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Zpracovani podnikatelského planu: douc¢ovani

Abstrakt

Vysledkem diplomové prace je konstruktivni navrh podnikatelského planu pro konkrétni
podnik. V prvni ¢asti prace, tj. teoretické, jsou popsany a vysvétlovany pojmy, tykajici se
podnikani i jednotlivych ¢asti podnikatelského planu. Praktickd ¢ast je poté zpracovana v
navaznosti na uvedenou reSerSi. Struktura konkrétniho podnikatelského planu, v druhé
¢asti diplomové prace, odpovida struktute zvolené v ¢asti prvni. Na zacatku se diplomova
prace vénuje deskriptivnim charakteristikam. Zde je ¢tenat seznamen se zakladnimi udaji o
firmé a o nabizené sluzbé, kde nechybi ani popis konkurenéni vyhody a uZzitku pro
zakazniky. V ndvaznosti na to probihd identifikace pfilezitosti, hrozeb, silnych a slabych
stranek firmy, coz je provedeno pomoci analyz vnéjSiho a vnitiniho prostiedi. V ramci
analyz prostfedi byly vyuzity analyza STEP, jejiz ¢initelé jsou v ekonomické ¢asti: HDP,
primérnd mésicni mzda, nezaméstnanost, vydaje domacnosti a inflace. Politickd cCast
ukdzala jako hlavni Cinitele zejména zdkony. Sociokulturni prostfedi formuluje pfirGstek
vzdélanych lidi a stdrnouci populace, dale technologické prostiedi obsahuje zejména vyvoj
technologii, kdy za zminku stoji aktualni téma EET. Dale byly provedeny analyza
konkurence, kdy jako nejvétsi konkurent vyplynul Doucka.cz, Porterova analyza a Interni
analyza zdrojii. VSechny provedené analyzy byly zastfeSeny sestavenim matice SWOT.
Jeji obsah byl ohodnocen, stejné jako u STEP analyzy, body 1-5 dle uvazeni autorky a
skore tabulky byly umistény do ptiloh. Ptiloha dale obsahuje analyzu atraktivity odvétvi,
kterd ukazuje atraktivni oblast pro dané odvétvi. V dalsich ¢astech jsou v praci
navrhovany: marketingova strategie, marketingovy mix obsahujici 7P . Zavér prace je
tvofen realizatnim projektovym planem, vytvofenym pomoci Ganntova diagramu a
finanéni plan, ktery slouzi k hodnoceni projektu z hlediska ekonomického. V neposledni
fad¢ prace obsahuje 1 analyzu rizik zpracovanou tabulkové, kterd uptesiuje rizikovy faktor,

vyznam v odvétvi, dopad a jeho zpilisob eliminace.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, podnikani, podnikatel, doucovani, zakladani

spole¢nosti, marketing, marketingovy mix



Processing business plan: tutoring

Abstract

The result of the thesis is a constructive proposal of a business plan for a particular
company. In the first part of the thesis the terms of business and individual parts of the
business plan are described and explained. The structure of the business plan in the

practical part follows the model devised in the theoretical part.

The structure of the specific business plan in the second part of the diploma thesis
corresponds to the structure chosen in the first part. At the beginning the diploma thesis
deals with the descriptive characteristics of the founding company Dougovéani CR. Readers
can find here basic information of the enterprise, basic information about the company and
about offered product, including a description of the competitive advantages and benefits
for the customers. Then follows the identification of opportunities, threats, strengths and
weaknesses of the enterprise based on external and internal factors analyses. These outputs
are then integrated into the SWOT matrix, where the synthesis of results is presented and
used for designing strategies for the enterprise. In the other parts marketing strategies are
proposed using marketing mix, implementation plan and financial plan and last but not

least risk analysis.

Keywords: business plan, business, entrepreneur, tutoring, company formation, marketing,

marketing mix
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1 Uvod

Diplomovéa prace fe$i problematiku podnikatelského planu pro vznik nového
obchodniho z&vodu, a to v oblasti zprostiedkovani doucovani a dalsi sluzby s tim spojené.
Podnikani ma v sou¢asnosti mnoho tvafi, a to od malych Zivnostnikd, az po velké
korporatni spole¢nosti. Kazdy podnikatelsky zamér a plan je zaloZen na mnoha napadech
podnikatele, které by pfinesly zisk, nicméné s tim jsou spojena i rizika. I pfesto, ze vétSina
at’ jiz existujicich podnikateli anebo podnikateli teprve smyslejicich, ze vstoupi na trh, se
velmi dualezité, a to hlavné v ¢asti positioningu, se oddélit od konkurence a umistit do
mysli zakaznika, pro¢ pravé zde by mél nakoupit dany produkt ¢i sluzbu. To vZdy nezajisti
inovativni produkt. V oblasti zprostiedkovani doucovani je jiz na trhu velka konkurence,
nicméné se jedna povétSinou o mensi weby. Weby vsak nabizi zprostiedkovani doucovani
a nic navic. Podnikatelsky plan dané diplomové prace ma za cil zalozit spole¢nost
Doucovani CR. U takto velkého po&tu mensich konkurujicich si firem jde firma cestou
diferenciace. Diky strategii diferenciace se spole¢nost stava pro spotiebitele atraktivni, ale
musi byt po nabizenych produktech poptadvka. Zejména se jedna o $irsi nabidku sluzeb
oproti konkurenci. Web nebude slouzit pouze jako prostiednik mezi doucovateli a zaky, ale
bude nabizet také burzu ucebnic, kde si budou moci studenti navzajem
prodavat/nakupovat/vyméniovat sva skripta, uéebnice, materialy aj. Déle $kolni materialy,
poradnu pro domaci tkoly, pomoc se Skolnimi pracemi apod. Velmi vyznamnym ¢initelem
je zde kvalita doucovani, které spolecnost zprostiedkovava. Pokud budou poptavajici
spokojeni, budou sluzby webu nadile vyuZzivat a pfipadn€ 1 doporucovat. DalSim
vyznamnym faktorem je kvalitni obsah stranky (materialy, apod.), proto je nezbytné, aby
zékaznici byli spokojeni s nakoupenymi materidly a sluzbami. V ptipad¢ nespokojenosti,
ptejdou ke konkurenci, coz je pro firmu negativni jev. Protoze se jedna o zcela novy
subjekt na trhu, je v praci popsana i marketingova strategie a marketingovy mix. S
marketingovym mixem souvisi i analyza zakaznika. Ta je téz praci identifikovana a
analyzovana prostiednictvim analyzy zakaznickych segmenti. Lidé jsou dnes velmi
vytizeni, a tak cilem firmy je: VSe na jednom misté. Jde o to, aby zakaznici nemuseli
prodavat na prodejnich portalech, hledat doucovani na doucovacich webech, materidly

shanét na riznych strankach apod. Aby pohodIné nasli vSe, co hledaji prave zde.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Stézejnim cilem diplomové prace je navrh podnikatelského planu pro =zalozeni
zprostiedkovaci spole¢nosti Doucovani CR mezi doucovateli a studenty poptavajicich
doucovani. Dale spoleCnost bude nabizet Skolni materialy, burzu ucebnic, webinafe,
naucnd videa a pomoc s domacimi ukoly a skolnimi pracemi.
Dil¢i cile:

o identifikace hrozeb, piilezitosti a silnych a slabych stranek dané spole¢nosti

o sestaveni vhodné marketingové strategie

o tvorba finan¢niho planu s predikei na tii nasledujici roky

o ekonomické vyhodnoceni investice
Nalezeni odpovédi na otazky:

o Jaka je vySe pocate€nich investic a na co jsou konkrétné potieba?

o Jaka sluzba je nabizena a jaky je jeji uzitek pro zékaznika?

o Jaké budou mési¢ni trzby (odhad) a jaky vyvoj lze predpokladat?

o Jaka jsou rizika projektu a jejich eliminace?
2.2 Metodika

Diplomova prace se sklada z ¢asti teoretické nebo-li reSerSe a Casti praktické, kde dochazi
k redlnému vypracovani podnikatelského planu dané spolecnosti. Prakticka ¢ast se opird o
teoretickou a je vypracovana na jejim zakladé. ReSerSni Cast je sepsana na zakladé
komparace konkrétnich literarnich zdroji, zejména v kniZni podob¢ ale obsahuje i zdroje
internetové. Pro zpracovani jsou vyuZzity podklady ziskané z odborné literatury i

zakonnych predpist. VSechny zdroje jsou uvedeny v seznamu pouzitych zdroju.

Uvod teoretické &asti obsahuje pojmy tizce spojené s hlavnim tématem, jako podnikani,
podnik, podnikatel apod. Déle néasleduje identifikace slozek podnikatelského planu. V dalsi
Casti teorie je popsana analyza podniku. Zde se jednd o analyzu vné&jsiho a vnitiniho
prosttedi: SWOT analyzu, STEP analyzu, Porter analyzu, analyzu auditu zdrojt, analyzu

konkurence, analyzu atraktivity odvétvi a analyzu konkurentt.
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V zavéru je vysvétlen finan¢ni plan a analyza rizik. Klasifikace posloupnosti jednotlivych
vyrazi, které se tykaji podnikéni, byla vypracovana na zakladé generalizace.

Prakticka Cast prevadi adekvatni zvolené pfistupy, jiz vysvétlené v teoretické ¢asti, do
praxe. Jak jiz bylo feceno, praktickd cast se opira o reSersi, Cili struktura struktura
podnikatelského planu ve vlastni ¢asti diplomové prace odpovida struktufe planu, ktera
byla zvolena a popséna v ¢asti praktické. Pocate¢ni Gseky podnikatelského planu se vénuji
popisnym charakteristikam dané firmy. Zde jsou uvedeny zakladni informace o spole¢nosti
Doucovani CR, jako je nazev, ICO, sidlo, predmét podnikani, obor Cinnosti, kontaktni
informace, forma podnikéni. Dale jsou informace o spole¢nosti rozvinuty v podkapitoly
Shrnuti, Charakteristika obchodniho zavodu a Popis podnikatelského planu. Zde nabyva
prace prostor pro vysvétleni, ¢im se podnik konkrétné zabyva, jakym zptisobem, pro¢ je
produkt nabizeny firmou jedine¢ny a jaky uzitek pro zdkazniky z toho vyplyva. Tato ¢ast

obsahuje i mise, vize a poslani podniku. Dale konkrétni cile pro rok 2018.

Druha sekce je formulovéana konkrétnimi analyzami, které slouzi pro vyhodnoceni vnéjsiho
a vnitiniho okoli. Analyza makrookoli obsahuje STEP analyzu, roz¢lenénou do 4
zakladnich ¢asti a to, politickou, ekonomickou, socialné-kulturni a technologickou.
Politicka ¢ast fesi jaké faktory v ramci politiky stditu mohou mit na firmu dopad. Dana
prace formuluje zejména zakony, vCetné aktualniho zakonu o evideni trzeb. Ekonomicka
cast potom obsahuje faktory z oblasti ekonomiky, tedy konkrétné HDP, vydaje
domécnosti, primérnou hrubou mzdu, inflaci a nezaméstnanost. VSechny ekonomické
faktory jsou zpracovany ve formé grafii a tabulek v oblasti ptiloh. Data za poslednich 15
pfedchozich let byla uzita z Ceského statistického wifadu. Socidlné-kulturni prostiedi
zahrnuje dva faktory — starnouci populace a priristek vzdélanych obyvatel. Starnuti
obyvatel m& za nasledek menSi pocet déti a to negativné dopada na podnik. Naopak
ptirtstek vzdélanych obyvatel je pozitivnim znakem, nebot se zvySuje pocet studentd.
Poslednim prostiedim je technologické, kde jsou feSeny vyvoje informacnich technologii.
Aktualné vlastni pfipojeni k internetu dle CSU 77% obyvatel.

Analyza mikrookoli osahuje analyzu konkurence a Porter analyzu. Analyza konkurence je
zpracovana pomoci tabulky umisténé v piilohdch a je tvofena tfemi sloupci (faktor,
predikce pro rok 2018 a predikce pro rok 2023). Hodnoceni probihalo na zaklad¢ uvazeni

autorky v bodech 1 az 9, kdy 1 znamena nizké ohodnoceni a 9 naopak vysoke.
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Celkem je mozno ziskat 36 bodl. Porter analyza je rozdélena klasicky na potencionalni
konkurenci, kdy hrozba nové konurence je v daném odvétvi a na daném trhu vysoka.
Zejména protoze pocatecni naklady jsou pro zprostiedkovatele doucovani nizké a pro
0soby, které individualné€ uci a hledaji si sami své zaky potom mizivé, az nulové.

Na atraktivit¢ odvétvi ptfidava i vysoké finan¢ni ohodnoceni, které saha az do vyse
nékolika stovek korun za hodinu. Pruznost pracovni doby a mista konani prace jsou taktéz
jedny z hlavnich davodu, pro¢ si lidé voli tuto praci. Dale Smluvni sila odbératelt, kde je
smluvni sila vysokd, nebot’ na internetu je mozno v soucasnosti najit nepfeberné mnozstvi
doucovacich agentur, webtl, Skol apod., které nabizeji sluzby doucovani. Hrozba
substituénich sluzeb, kdy substitutem jsou pro Doucovani CR online weby, které nabizeji
zprostiedkovani doucovani, fyzické agentury a online vzdélavaci kurzy, vzajemné
pomahani studenttli, dile weby, které nabizi materialy studentim a fyzické burza ucebnic a
skript. Smluvni sila dodavateltt — zde miZzeme zminit napiiklad webhostingy, poskytujici
prondjem webového prostoru. Porter analyza je nakonci formulovana do tabulky pro lepsi

piehlednost.

Interni analyza je zpracovana auditem zdroji. Zde dochazi k rozdéleni zdroju podle jejich
povahy na hmotné a nehmotné zdroje. Soucasti rozdéleni je 1 vyhodnoceni kompetenci
firmy. Nejdfive je provedena identifikace hmotnych a nehmotnych zdrojii a kompetenci.
Posléze je ohodnocena jejich dulezitost. Hodnoceni probiha v kriterialni tabulce. Faktory
jsou vlastni kapital, web, recenze, nezkuSenost s podnikdnim,lektofi a materidly. Kazdému
faktoru jsou pfid€leny vahy, jejichZ suma se rovna 1. Véha je v pfisluSném tadku vzdy

vynasobena s danym ¢islem (-3 az 3), z ¢ehoz plyne vysledné chovani.

Nakonec je v rdmci analyz sestavena matice SWOT, ktera veskeré analyzy sjednocuje a
zastfeSuje. Matice obsahuje ¢isla 1-10, kterd jsou pfifazena k ur€itym strategiim.
WO,SO,ST a WT. Jejim prostiednictvim probiha syntéza vystupt z uvedenych analyz a
nasledné dochazi k identifikaci jiz zminénych strategii pro firmu. Strategie byly zvoleny
jako: Vyuziti prilezitosti a silné stranky- strategie SO, Vyuziti prilezitosti k odstranéni
slabe stranky- strategie WO, Vyuziti silné stranky k potlaceni ohrozeni- strategie ST a
Odstranéni slabé stranky k eliminaci ohrozeni- strategie WT. Skore tabulka matice SWOT,
pro ohodnoceni ptileZitosti, hrozeb, silnych a slabych stranek firmy je umisténa v piiloze
T.
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Bodové ohodnoceni (skore) bylo zvoleno v intervalu 1 -5 bodid. Kde 5 je nevyssi
ohodnoceni a 1 nejmensi. Body jsou nasledn¢ vynasobeny s vahami a vysledkem je dané

skore.

Dalsi usek podnikatelského planu je zaméfen na marketing, konkrétné marketingovou
strategii, které pfedchazi analyza segmentu. Zde bylo vyuzito procesu STP. Prvni faze
segmentace byla provedena geograficka (dle oblasti) — zvolena je cela CR a demograficka.
Vysledné segmenty jsou pichledné formulovany a vyobrazeny v praci a v piiloze K.

Déle nasleduje faze targeting (zacileni), positioning (umisténi do mysli zakaznika) a navic

byla zpracovana ¢ast understanding — pochopeni zakaznika.

Po procesu STP nasleduje ¢ast marketingového mixu a strategie. V této ¢asti je mozno
najit kompletni marketingovy mix, ktery mimo jiné obsahuje plan propagace. Pro firmu,
nabizejici sluzby je zpracovan marketingovy mix 7P, obsahujici informace o produktu,
ceng, propagaci, distribuci, procesich, lidech a materidlovém prostiedi. JiZ zminény plan
propagace obsahuje konkrétn€ jmenované sité a sluzby, kterych by bylo mozné vyuzit.
Dale cast popisuje a jmenuje konkrétni marketingovou strategii, které bude vyuzito pro

podnik.

Po marketingovém mixu nasleduje kapitola Realiza¢ni projektovy plan. Jak jiz napovida
nazev, zde jsou predstaveny kroky ve form¢ tabulky, které na sebe navazuji, jsou vzajemné
provazany a jsou nezbytné k ispésnému finalnimu spusténi webové stranky, a tim zahajeni
chodu spole¢nosti. Plan je vytvofen pomoci tabulky, kde levy sloupec charakterizuje
¢innost a pravy sloupec udava ¢as. Dale je plan realizovan v Excelu pomoci Ganntova
diagramu, tvofené¢ho jako tydenni kalendai — jeho vyobrazeni je uvedeno v pfiloze O.
Celkem pro spusténi webu je potieba splnit 11 krokt, kdy 12ty krok je oficialni spusténi.
Jedna se o souhrn materialti, nakup domény, tvorba webu, nahravani materiald na web,
vyfizeni zivnosti, ptihlaseni k odvodu DPFO, ZP a SP, zalozeni smlouvy s Gopay, tvorba
promo videi, tvorba letdkd, vytvoreni socialnich siti, pilotni spusténi.

Zavér praktické ¢asti je tvofen finan¢nim planem. Tato ¢ast je obzvlast dilezita, nebot
obsahuje ekonomické zhodnoceni proveditelnosti projektu. Nejprve byly sumarizovany do
ptehlednych tabulek naklady — pofizovaci a poté primérné mési¢ni a vynosy - predikované

pro 3 varianty (realistickou, pesimistickou a optimistickou).
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Déle cash-flow pomoci grafu (pro pesimistickou, realistickou i optimistickou variantu) a
tabulek vypocteného jako rozdil piijma a vydaju za 12 po sobé jdoucich mésict. Nahled je
k dispozici v ptiloze Q. Index rentability, marze a analyza citlivosti. Po finan¢nim planu je
formulovana kapitola Analyza rizik, kde byla v ramci tabulky sepsana rizika a opatieni
vedouci ke snizeni ¢i eliminaci téchto nezadoucich rizik. Analyza rizik je vypracovana na
zaklad¢ expertniho odhadu Byla posuzovana pravdépodobnost jejich vyskytu a intenzita
negativnich vliva faktortii na podnik ve form¢ tabulky. Bodové hodnoceni se nachazi v
intervalu od 1 do 5, kdy ¢islo 1 znac¢i nizkou pravdépodobnost vyskytu, nizky dopad.

Naopak ¢islo pét 5 znamena vysokou pravdépodobnost vyskytu a vysoky dopad.
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3 Teoreticka vychodiska

Teoreticka ¢ast obsahuje deskriptivni charakteristiky k danému tématu — sestaveni

podnikatelského planu pro zalozeni spoleénosti Dou¢ovani CR.

3.1 Podnikatel

Obchodni zakonik definoval podnikatele jako:

a) ,,osoba zapsana v obchodnim rejstitku,
b) osoba, ktera podnika na zaklade Zivnostenského opravneni,

C) osoba, ktera podnika na zdkladeé jiného nez Zivnostenského oprdvneni podle
zvlastnich predpisii,
d) osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zviastniho predpisu. “ (Novy obéansky zakonik, 2017)

Novy obcansky zdkonik charakterizuje podnikatele jako osobu, ktera: ,,...samostatne
vwkovava na vlastni ucet a odpovédnost vydeélecnou cinnost Zivnostenskym nebo
obdobnym zpusobem se zamérem Ccinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je
povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele. Pro ucely ochrany spotiebitele a pro
ucely 8 1963 se za podnikatele povazuje také kazda osoba, kterd uzavira smlouvy
souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou cinnosti ¢i pri samostatném vykonu
sveho povolani, popripadé osoba, ktera jednd jménem nebo na ucet podnikatele.* (Novy

obc¢ansky zakonik, 2017)

3.2 Podnik

Je potieba rozlisovat pojmy jako jsou podnik a firma, a¢ se mohou zdat totozné. V pravnim
smyslu je podnik povazovan za hromadnou véc, naproti tomu firma (obchodni) je nazev,
ktery ptredstavuje podnikatelsky subjekt, pod kterym je podnikatel zapsan do obchodniho
rejstiiku. Také Novy obCansky zakonik chape podnik jako véc hromadnou, skladajici se z
hmotné, nehmotné a osobni slozky. Pojem podnik byl nahrazen pojmem obchodni zavod.

Definice podniku dle zruseného Obchodniho zakoniku:
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., Podnikem se pro ucely tohoto zdkona rozumi soubor hmotnych, jakoz i osobnich a
nehmotnych slozek podnikani. K podniku ndlezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které
patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze maji tomuto
ucelu slouzit.” (Obchodni zakonik, 2007)

V odborné literatufe je mozné nalézt fadu definic pro pojem podnik. Nicméné je mozné
podnik obecné chapat jako subjekt, u kterého dochazi k pfeméné vstupli na vystupy.
Srpova a kol. ve své knize uvadi charakteristiku podniku dle Gutenberga. Ten déli znaky

podniku na vieobecné a na znaky specifické. (Srpova, J., Rehot, V., 2010)

Tabulka 1: Znaky podniku

VSeobecné znaky podniku Specifické znaky podniku
Kombinace vyrobnich faktort Princip soukromeého vlastnictvi
Princip finan¢ni rovnovahy Princip ziskovosti

Princip autonomie

Zdroj: (Srpova, J., Rehot, V., 2010)

Podnik 1ze rozdélit dle n&kolika hledisek:

» predmétu ¢innosti (obchodni, vyrobni, penézni, dopravni a spojové),
» velikosti (pocet zaméstnanct, velikost obratu atd.),

Malé = cca do 25 zaméstnanct

Sttedni = do 300 — 500 zaméstnanci

Velké = nad 500 zamé&stnanct
» pravni formy (fyzické a pravnické osoby),

> zpUsobu provozovani (soukromé a statni) (Rimovska, 2010)

3.3 Préavni formy podnikani

Pted kazdym podnikanim je nutné zvazit jaky typ pravni formy pro podnikatelskou ¢innost
zvolit. Béhem podnikani je vS§ak mozné podnik transformovat na jinou pravni formu, nez
jakou jsme zvolili na zacatku. Zékladni pravni formy podnikani jsou rozd€leny na
podnikani pravnickych a fyzickych osob. Oba typy je mozné nalézt v Novém obCanském
zakoniku, kde jsou upraveny. Rozhodnuti o vhodné formé podnikani zalezi na mnoha

faktorech.
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Jsou to naptiklad opravnéni k fizeni (zastupovani podniku navenek), pocet zakladateld,
administrativni nadrocnost zaloZeni podniku, potieba zédkladniho kapitalu, finan¢ni moznosti
a pristup k cizim zdrojlim, podil na zisku (ztrat¢), daiové zatizeni, zplisob a rozsah ruceni

za zavazky podniku nebo zvefejiiovaci povinnost.

Fyzické osoby nebo-li FO, které podnikaji na zakladé Zivnostenského opravnéni, nesou
veskera rizika, ktera se poji s podnikatelskou ¢innosti. Podminky ustanovuje Zivnostensky
zakon. Zivnosti se rozd&luji na ohlasovaci a koncesované. Spravou téchto ¢innosti se
zabyva zivnostensky ufad, ktery si vede zivnostensky rejstiik, neboli sourhn vSech
zivnostnikii na zemi statu. Ohlasovaci zivnost vznikd na zakladé¢ splnéni predem
stanovenych podminek a ohlaseni zivnostenskému ufadu. Fyzicka osoba, po spléni vSech
podminek, obdrzi Zivnostensky list, ktery slouzi jako opravnéni k vykonu pozadované
¢innosti.

Déleni ohlasovacich zivnosti dle nutnosti odborné zpisobilosti:

e femesIné zivnosti - nutna odborna zpisobilost

e VAzané zivnosti - odborna zpisobilost je stanovena konkrétné pro kazdou
Zivnost

e VvoIné zivnostné — odborna zpisobilost zde neni pozadovana

Koncesovana zivnost je vykondvdna na zaklad¢ tzv. koncese. Zde je nutné mit
pozadovanou odbornost a absolvovat specialni kurzy, nebot’ se jednd o specifické
¢innosti. Jednd se nafilad o provozovani pohiebni sluzby ¢i cestovni kancelafe apod.
(Synek M., 2015)

Vedle FO, je mozné setkat se i s PO, ¢ili podnikanim jako pravnicka osoba, nikoliv
OSVC (osoba samostatné vydéle¢né ¢&inna). Zde je mozno zvolit z nékolika typi
obchodnich spolecnosti. Oproti ziskani zivnosti je vSak zalozeni PO administrativné i
finanén€ narocnéjsi. V prvé fade je nutné slozit zdkladni kapital, ktery se 1isi dle typu
obchodni spole¢nosti a jehoz vySe tedy neni poazdé stejné vysoka a jmenovat statutarni

organ, ktery bude jednat jménem spole¢nosti. (Srpovd, J., Rehot, V., 2010)

Obchodni spolecnosti upravuje Zakon o obchodnich korporacich. Zakon spole¢nosti
rozd€luje. Existuje spolecnost osobni, kapitdlovéa, evropska a evropské hospodaiské

zajmové sdruzeni.
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Mezi osobni spole¢nosti se fadi vetejnd obchodni spolecnost a komanditni spole¢nost a
mezi kapitalovymi spole¢nostmi jsou spoleCnosti s ruCenim omezenym a akciova
spole¢nost. (Obchodni zakonik, 2007)

Zvoleni si vyhovujici formy podnikéni neni jednoduché a zalezi na mnoha faktorech.
Naptiklad opravnéni K fizeni, tj. zastupovani podniku zvenku, pocet zakladateld,
administrativa spojena se zaloZzenim podniku, zptsob a rozsah ruceni za zdvazky podniku,
vySe zakladniho kapitalu, pfistup k cizim zdrojim a vlastni financ¢i zdroje, vySe podilu na

zisku/ztraté, danové zatizeni apod. (Kislingerova, 2007)

Obrazek 1: Pfehled pravnich forem

-

Zivnosti (FO) Osobni spoleénosti Kapitalové spolecnosti
+Ohlasovaci *Verejna obchodni #Spoleénost s ruéenim
*Remeslné spole¢nost omezenym
*Vizané *Komanditni spoleénost eAkciova spoleénost
*Volné
*Koncesované
- Evropska =
Evropské Druistva

hospodriiski

spolecénosti = . =
zajmova sdruzeni

Zdroj: vlastni zpracovani dle Koraba (Korab V., 2009)

3.4 Podnikatelsky plan

wPodnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi i
vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni shrnuti
podnikatelskych cilii, ditvodu jejich redlnosti a dosaZitelnosti a shrnuti jednotlivych krokii
vedoucich k dosazeni téchto cilu.” (Srpova J., Veber J., 2012) Podnikatelé, ktefi teprve s
¢innosti zaCinaji si Casto neuvédomuji dulezitost formulace kli¢ovych mysSlenek
prostfednictvim tvorby névrhu na realizaci. Nesou v hlavé myslenku, Ze sta¢i pokud mate
své napady v hlavé. Nicméné kouzlo a vyznam sepsani podnikatelského planu spociva
take v tom, Ze pfi jeho realizaci a tvofeni ma autor moznost vidét své zaméry a predstavy

vvvvv

plan je tedy dokument v pisemné formé, ktery by mél ovéfit realnost a Zivotaschopnost

podnikatelského zaméru. Plan obsahuje vSechny dilezité vnéjsi i vnitini okolnosti, které

zasahuji do podnikatelského zdméru.
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Pléan slouzi podnikateli i jako pomtcka, ve které si ujasni jednotlivé kroky, které jsou pro
realizaci jeho podnikatelského ndpadu nezbytné. (Orlik T., Srpovéa J., a kol., 2011)

Takovyto plan je nejen piinosny a dalezity pro samotného podnikatele, ale je vyzadovan
zejména ze strany investort, natiklad pfi zadosti o financovani projektu. Je mozné
vyzadani i v piipadé pronajmu, tedy ho vyzaduji i néktefi pronajimatelé, nez poskytnou
prostor k pronajmu. McKeever uvadi, ze zhruba 35 - 40 % aktivnich podnikatelti netusi, jak
se financni prostfedky pohybuji v rdmci jejich podnikéni. Pravé proto je dulezitou

soucasti podnikatelského planu i tzv. finanéni plan. (McKeever, 2016)

Obrazek 2: Podnikatelsky plan jako souéast planu

Vysledky
‘ Jednoduchost ‘ )
‘ Piesnost (strucnost) ‘

Plan ‘ Akce

Realnost

Kompletnost ‘

— Pokratovini e

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Korab V., 2007)

Planovaci proces je ramcové vymezen do nasledujicich krokt, které maji vést k jeho

vyjasnéni si o¢ekavani — co a pro¢ planujeme, o jaky plan jde a k ¢emu ma Vvést;
vymezeni vlastniho podnikani tj. podnikatelskych aktivit;

zhodnoceni a vydefinovani souc¢asného stavu;

zhodnoceni externich faktori — vydefinovani trznich podminek, konkurence a

realné trzni pozice;

<\

definovani strategickych cilu;

<

navrzeni a definovani proveditelné strategie;

<

identifikace rizik (hrozeb) a vytvofeni alternativnich strategickych scénatt
omezujicich rizika a vyuZivajicich zminénych pftileZitosti;

rozpracovani a doladéni zdkladni strategie do podoby konkrétnich funkénich plani
projekce finan¢nich tokt, nakladi a vynosi;

finalizace planu a pfiprava na implementaci;

N N NN

praktické vyuzivani planu, prace s planem v prubéhu jeho realizace. (Korab, 2007)
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Béhem tvoreni a zpracovani podnikatelského planu by mély byt respektovany obecné

platné zasady. Autor by se mél vénovat zdsadam:

>
>

srozumitelnosti — vyjadfovat se jednoduse; uzivat jednoducha a vééna sdéleni
logiky — racionalni navaznost, tvrzeni si nesmi navzajem odporovat; skute¢nosti je
doporuceno podlozit fakty a vypocty

strunosti — myslenky je potieba uvést strucné, taka by jej ctenai snadno pochopil
pravdivosti a realnosti — pravdivost uvedenych udaji a realnost predikovaného
vyvoje nutné dodrzet i vzhledem k externim hodnotitelim

respektovani rizika — zadny plan neni bez rizika, je potfeba je najit, respektovat,
vyhodnotit, nalézt ptipadna feSeni a vSe uvést; zajisStuje zvyseni divéryhodnost

podnikatelského planu. (Veber. V., Srpova J., 2005)

Podnikatelsky plan by mél vSak spliiovat jesté dalsi pozdavky a to napfilad:

>
>

>

demonstrace vyhod produktu /sluzby pro zakaznika

orientace na budoucnost — ne na jiz firmou dosazeného ale na to, co ma byt
dosazeno

pfiméfend optimisticnost a pesimisticnost- nebyt piili§ optimisticky z hlediska
trzniho potencialu ale ani skepticka (project musi byt pro inestora aktrativnim)
vymezeni konkurenénich vyhod, silnych stranek firmy a sloZzeni manaz. tymu
prokéazani schopnosti spléacet cizi zdroje /dluhy, avéry — v piipadé vyuziti Gvéru k
zafinancovani projektu

zpracovani planu kvalitné nejen obsahové ale 1 po formalni strance (Fotr, 1999)

3.5 Struktura podnikatelského planu

V CR neexistuje zavazna legislativni norma, kterd by upravovala naleZitosti

podnikatelského planu. V literatuie se uvadi velké mnoZstvi struktur podnikatelského

planu. Obsah podnikatelského planu je pro kazdy podnik individudlni zélezitosti, nckteré

atributy by vSak mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan, at' jiz je vypracovan pro

jakykoliv podnik a jakoukoliv skupinu uzivateli. (Korab, 2007)

Dle Vebera muze byt podnikatelsky plan strukturovan naptiklad timto zpisobem: obsah,

shrnuti, popis podnikatelské pitilezitosti, vSeobecny popis firmy, klicové osobnosti,

produkty, potencialni trhy, okoli firmy a konkurence, prodej, vyroba, personalni otazky,

finan¢ni plan, rizika podnikatelského planu, ptilohy. (Srpova J., Veber J., 2012)
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Déle: 1. Titulni strana, 2. Exekutivni souhrn, 3. Popis podniku, 4. Vyrobni plan, 5.
Marketingovy pldn, 6. Organizac¢ni plan, 7. Hodnoceni rizik, 8. Financni plan, 9. Ptiloha

(podpurna dokumentace). (Hisrich, Peters, 1996)

Titulni strana, 2. Podrobné personalni informace, 3. Podrobné udaje o spole¢nosti, 4. Plan
¢innosti, 5. Vyrobky a slutby, 6. Trhy a konkurence, 7. Vyrobni proces, 8. Management a
organizace, 9. Finanéni a planovaci udaje, 10. Potadavky finan¢nich zdrojd, 11. Rizeni a
kontrola, 12. Kritickd mista a problémy, 13. Seznam polozek v pfiloze, 14. Shrnuti a zavér.
(Beranek; Kotek, 2003)

Pro vytvofeni planu jsou dilezitymi faktory odvétvi a obor podnikatelské cinnosti.
Planovana osnova by méla byt soumérna se zamyslenym oborem podnikani a méla by z ngj
vychazet. Nékteré kapitoly je vhodné do struktury zaclenit, jiné lze z divodu jejich

nadbytecnosti vynechat. Nejcastéjsi forma podnikatelského planu byva:

Titulni list

Charakteristika a popis podnikatelské ptilezitosti
Cile spolecnosti

Analyza trhu

Strategie - marketingova a obchodni

Realizaéni projektovy plan

Finan¢ni plan

Rizika a predpoklady uspésnosti projektu

vV Vv Vv VY V¥V V V VY V

Ptilohy (Orlik T., Srpova J., a kol., 2011)

3.5.1 Titulni a Gvodni strana

Pfedni strana slouzi k identifikaci podnikatelské pfilezitosti. Jednd se o prvni stranu
projektu, kterd by méla byt stru¢nd, jednoduché a mé¢la by obsahovat nasedujici:
» zakladni informace o podnikatelském subjektu — jméno autora; kontaktni tdaje
» nazev podnikatelskeho planu, datum vyhotoveni

» jméno osob spojenych s projektem — kli¢ové osoby
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Z duvodu zajisténi ochrany autorskych prav se zde doporucuje uvést prohlaseni
typu: ,Informace obsazené v tomto dokumentu jsou divérné a jsou predmétem
obchodniho tajemstvi. Zddnd cdst tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovina,
Kopirovana, nebo jakymkoli zpiisobem rozmnozZovina nebo ukliddina v tisténé ci

elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.” (Orlik T., Srpova J., a kol., 2011)

3.5.2 Popis podnikatelské prileZitosti

V této casti je nutné objasnit a popsat podnikatelskou pfilezitost tak, aby byl Ctenar
presvédéen o uspéchu realizace projektu, a s ni spojenych piinosech. Uéelem tohoto popisu
je tedy presvédCit Ctenafe o exkluzivité naSi mySlenky, a ze pravé my disponujeme

idealnimi vlastnostmi, které dopomuizou k tispé$nému vyhotoveni planu.

Kapitola je zaméfena zejména na:
e popis produktu (vyrobku nebo sluzby)
e konkurenéni vyhodu produktu;

e uzitek produktu pro zakaznika.

Podnikatelsky plan ma potencial uspét v piipadg, je-li si realizator projektu védomy, jaky
uzitek nabizeny produkt nebo sluzba zakaznikovi ptinasi. ,, Proto je tieba zduraznit, jaky
prospéch plyne z nasi nabidky pro zdkazniky a proc¢ by zakaznici méli nakupovat prave
od nas a ne od konkurence. To prirozené predpoklada, Ze budeme védet, kdo jsou nasi
zakaznici, resp. na které trhy se chceme orientovat a jaky je jejich riistovy potencidl. *
(Orlik T., Srpova J., a kol., 2011)

Cile firmy a vlastniki
Tato ¢ast podnikatelského planu by méla obsahovat v§echny informace o firmé&. Je vhodné
pfedstavit nejen jméno spolecnosti, majitele a pravni formu, ale také napftiklad historii.

(Beranek, Kotek, 2003)

Historie firmy, pokud se nejednd o firmu noveé zalozenou, zachycuje jeji Cinnost od
zalozeni (v€etné motivl zaloZeni), vysledky podnikatelské ¢innosti a dosazené vysledky.
Tato ¢ast by méla popsat a vystihnout nejen minulost, ale také pfitomnost a budoucnost z

hlediska podnikovych cill a strategii.
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Pokracuje se tedy stanovenim vizi, od kterych se odvozuji cile firmy. Cile by mély byt
SMART. Pojem SMART vznikl z prvnich pismen péti anglickych slov: Specific — pfesné
definované, Measurable — méfitelné, Achievable — dosazitelné, Realistic — realné, Timed —

nacasované. (Fotr, 1999)

Tato slova urcuji, jak by mély stanovené cile vypadat a jaké by mely mit vlastnosti.
Podnikatelské cile by mély byt definované v kratkych vétach a mély by byt stanoveny
piiblizné¢ na pét let. Strategické zamétfeni podniku vymezuje ucel a smysl existence

podniku. V obecné roving je to vize a mise podniku, konkrétnéji potom zdmér a cile.

Obrazek 3: Schéma strategického zaméfeni podniku

Integrujici

AN

Poslani

Laméry

Cile

4

Pliny
Specifické

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Rimovskd, 2010)

Vize podniku
Vyjadiuji to, ¢im by podnik mél byt. Zamétuji se tedy vpied do budoucnosti a predstavuji
aspirace, aniz by blize specifikovaly zplisob naplnéni téchto aspiraci. Vize jsou vétSinou

mentalni pfedstavy manaZer o budoucnosti. Jsou tézko uchopitelné. (Ticha 1., 2008)

Vize je tedy pojmenovani pro myslenku, pfedstavu, vidinu podnikové budoucnosti — to co
je v ,,hlavé podniku”. Ne vSak uplné vse, co se v této ,,hlavé” utvafi, se hned sdéluje
navenek. Tvorfi néco, co jest¢ neni vyzralé, diavérnost, tajemstvi podniku, které ma
pfekvapit a odehnat konkurenci. Vize a s ni spojend vorba a jeji sd€lovani, neni nijak
lehka. Patii k jednim z nejodpovédnéjsSich a nejslozitéjSich uloham podnikového vedeni.

Pocita se k jeho vrcholnym intelektualnim vykondm. (Jirdsek, 2002)
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Mise (poslani) podniku

Zjednodusen¢ feceno, mise je zformulovana a napsana vize. Pievedenim vize do slovniho

projevu vede k jejimu relativnimu zkonkretizovani odpovédi na otazky jako:
» Jaky je divod existence nasi firmy? Jaky je zakladni smysl nasi existence?
» Jaké zavazky mame vici riznym zajmovym skupinam?
» Jaké jsou naSe nejvyznamnéjsi ekonomické zajmy ted’ a do budoucna?
> Cim je nas podnik vyjime&ny? (Ticha I., 2008)

Mise se formuluje a pokud je zdafila, dava se vefejné najevo. Je urCena $irSimu okruhu,
nez ktery tvori Gizké vedeni a zaméstnanci. Mise ma i vSeobecnou uzite¢nost - podava
orientaci v situacich, kde neni fadny pokyn, navyk nebo ptedpis. Kdo si v urcitych
neobvyklych podminkéch nevi rady, fidi se v duchu piijatého poslani. Mise tedy posiluje

jednotu nazort a ¢ind podnikového kolektivu uvnitt 1 navenek. (Jirdsek, 2002)

Zaméry podniku

Jsou dalsim nasledujicim krokem v konkretizaci vize. Charakteristické rysy zaméra jsou:
» jdou napfi¢ funkcionalnimi oblastmi; jsou dosazitelné a motivujici
» umoznuji a podporuji zdiivodnéné kompromisy

» zahrnuji finanéni i nefinan¢ni z&jmy raznych zajmovych skupin

Cile podniku

Jsou operativnim vymezenim zaméru, konkretizuji relativné obecné vymezené zaméry a
definuji ¢eho je potfeba dosahnout, aby byly realizovany. Podnikové cile vyjadiuji, ¢eho
chce podnik dosdhnout v dlouhodobém i kratkodobém horizontu. Cile jsou v souladu se
zamétenim podniku. Obvykle jsou cile aplikovany na charakterické oblasti, napt. finance,
produkt, personalistika, marketing, rlst, operativa, spolecenskd odpovédnost aj.
Strategické cile je potieba stanovit pro vSechny oblasti, na kterych zavisi udrZeni a rozvoj

podniku, na vSech Grovnich fizeni a hlavné pro dlouhy i kratky ¢asovy horizont:
¢ Dlouhodobé cile - co je tieba udélat nyni pro dosazeni stanovenych vysledki

e Kratkodobé cile - pozornost k vysledkim v blizké budoucnosti. (Ticha 1., 2008)
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Cile podniku davaji smysl stanovenému poslani firmy a jsou pomocnikem pii formulaci
strategie. (Dedouchova, 2001)

Strategie je pak kombinaci sméfovani a dosahu organizace b&hem delSiho casové

horizontu, a tim je dosazeno zvyhodnéni organizace prostfednictvim uspofadani zdroji

uvnitf méniciho se prostfedi za Ucelem splnéni potfeb trhu a ocekdvani investori.

(Johnson G., 2002)

Tvorba strategie projektu ¢i firmy je naro¢ny proces, ktery 1ze roz¢lenit do nékolika fazi:

>
>
>
>

>

analyza a hodnoceni vychozi situace projektu nebo firmy

analyza trhu a podnikatelskeho okoli
tvorba strategickych cilu a jejich urceni

hodnoceni individualnich strategickych cila na zakladé silnych/slabych stranek
spole¢nosti a okoli

vybér vhodné strategie

Pocatek zpracovani strategie je analyza vnitiniho a vnéjsiho okoli podniku. Na zakladé

této strat. analyzy je vymezeno poslani podniku a jsou stanoveny jeho cile, urcujci vybér

vhodné varianty strategie. Rozhodnuti o vybéru strategie je dileZité a zavisi na ném

budoucnost podniku. Vhodna varianta strategie by meéla spliovat zejména 3 zakladni

predpoklady:

» vhodnost (suitability)

» prijatelnost (akceptability)

» proveditelnost (feasibility)

Obecné lze fici, ze pii hodnoceni variant strategie je vyuzito riznych objektivnich metod

a zkuSenosti Fidicich pracovnikti. Tim pocet strategickych variant znatelné ubyde. Zbylé

varianty se podrobi detailn¢jSimu hodnoceni a je z nich vybrana ta nejvyhodnéjsi a

nejlepsi. (Dedouchova, 2001)

Plany podniku

Jsou konkrétni popis postuptli, jak maji byt cile naplnény. Obsahuji zplisoby, terminy,

osobni zodpovédnosti, alokace zdroju, apod. (Ticha 1., 2008)
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3.5.3 Analyza mikroprostiedi

Tato cast projektu poskytuje veskeré informace v oblasti technickych, ekonomickych,
finan¢nich, manazerskych a dalSich aspekti v ramci planu. Po vyhodnoceni zpracovanych

informaci by se mé¢lo dojit k zavéru, zda je projekt Zivotaschopny s realizovatelny.

Obsah studie:
> analyzatrhu
analyza konkurence
marketingova strategie

umisténi podniku

finan¢ni analyza

>

>

>

> lidské zdroje
>

» realizacni plan
>

analyza rizik (Fotr J., 2005)

3.5.4 Analyza makroprostiedi

Kazdy podnik je soucasti prostiedi, ve kterém existuje, a které ovliviiuje fada riznych
spolecenskych, technickych i duchovnich hodnot. Vztahem podniku k makroprostiedi se
zabyva PEST analyza. Ta rozdé€luje vSechny vlivy do nékolika oblasti: politicko-pravni,
ekonomicke, socialné demografické a kulturni, technologické a ekologické.
Prostfednictvim této studie bude mit podnikatel moznost najit zplisoby, jak témto vliviim

celit a jak je zohlednit pfi svém planovani. (Blazkova, 2007)

Predmétem analyzy okoli je vliv Sir§tho okoli na podnik (ekonomicka, monetarni a
socialni politika, inflace, nezaméstnanost, rozsifovani informatiky, socidlni méfitka,
zvySovani zaméstnanosti ten, pracovni podminky, riziko a pfijmy, Gprava pracovni doby
apod.) a ptlisobeni bezprostiedniho okoli na podnik (zakaznikovy preference, sila
kupujicich, konkuren¢ni rivalita, substituéni vyrobky, pfistup k distribuénim kanaliim,

sila dodavatelll, ndklady na préci a material, patenty, licence, apod.)
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Analyzou uvedenych faktori je mozné urcit silné a slabé stranky podniku a jeho
postaveni v oboru, dale urCit nejvyznamnégjSi piiletitosti a hrozby z hlediska
dlouhodobého vyvoje v oboru a definovat oblasti, ve kterych by byly strategické zmény

nejen nutné ale i nejrentabilnéjsi. (Vejdelek, 1997)

Obréazek 4: Struktura prosttedi

| Ekonomickeé prostredi I [ Socmijprostredi
_..‘-.__

Systém poskyt. sluieh

]

Objekt
poskytujici sluzby

Subsystém
subjektu

Cerpajiciho
sluzby

Misto
poskytovani
sluieb

Podnik
poskytujici
sluzby

Organizacé
a podpora
luzeb

| Technologické prostredi I E Politiké prostredi j Eikulugil:ké prostie dﬂ

Zdroj:vlastni zpracovani dle (Rolinek, 2007)

Tabulka 2: Analyza PEST - aspekty

- Antimonopolni z&kony, legislativa
- danova politika
Politicko-legislativni hlediska - ekonomicka stabilita

- politicka stabilita

- zahraniéni politika

- vyvoj hospodarskych ukazateld (HDP,
Ekonomicka hlediska inflace, nezaméstnanost, ...)
- Orokova mira; pi{jmy

- demograficky profil
R B i - uroven vzdélani
Socu_ﬂne demografickd a Kkulturni - Kultura, nabozenstvi
hlediska -
- mobilita

- vyuziti volného casu

- pravni Gprava zivotniho prostiedi
Technologické a ekologicka hlediska - vladni podpora R&D
- nové technologie a objevy

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Tomek G., 2007)
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Uspé&snost podnikatelského planu zajistuje existence potencionalniho trh, na kterém o
produkt bude mit kupujici/spotiebitel zajem. Existence potencionalniho trhu se zjisti
analyzou odvétvi a trhu. Mezi nutné udaje, které je potieba zanalyzovat jsou napiiklad
velikost trhu, oborova vynosnost, prekazky pfi vstupu na trh, potieby zakaznik a jejich
zajem o produkt apod. Nejdfive se urci, co je celkovy trh a na jakou ¢ast cilového trhu se
chceme z celkového zaméfit. Celkovy trh predstavuje vSechny moznosti vyuziti daného
produktu. Nicmén¢ je pfedev§im nutné se zaméfit na zakazniky, kteti maji ze spotieby
produktu uZitek a jsou ochotni produkt koupit. Cim 1épe se podaii popsat cilovy trh, tim
1épe se bude produkt zaméfovat k realnym potfebam a ptanim zakaznika. (Orlik T.,

Srpova J., a kol., 2011)

3.5.,5 Swot analyza

SWOT analyza je néstroj, kterym je mozné vypracovat komplexni analyzu podniku z

externiho ale i interniho hlediska. Z toho se odvozuje i jeji nazev:
» Opportunities and Threats Analysis (O-T) — rozbor vné&jsich Cinitelt
» Strengths and Weaknesses Analysis (S-W) — rozbor vnitinich ¢initela

SWOT analyzou je moZzné komplexné vyhodnotit fungovani firmy, najit problematické
oblasti nebo nové pftilezitosti pro jeji rozvoj. SWOT analyza by meéla byt soucasti

strategického fizeni firmy. (Rolinek, 2008)

V ramci externi analyzy obsahuje SWOT analyzu trhu, spotiebitele, konkurence,
distribuce a makroprostfedi. Vysledkem této analyzy je predstava o moZnostech, které
firma vzhledem k ostatnim trznim subjektim ma o trznich pfilezitostech a hrozbach. Cilem

interni analyzy je nalezeni a zhodnoceni silnych a slabych stranek firmy.

Ze ziskanych informaci se zpracovavaji rizné strategie, nejcastéji:
» MAXI-MAXI (strategie SO) - vyuziti silnych stranek k dosazeni cilt
MAXI-MINI (strategie ST) — vyuziti silnych stranek k odstranéni hrozeb

>
» MINI-MAXI (strategie WO) — ptekonani faktort ze slabé str. k dosazeni cili
>

MINI-MINI (strategie WT) — urcuje, které slabé stranky mohou podminit vznik

hrozeb s cilem je eliminovat (Tomek G., 2011)
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Tabulka 3: Swot analyza

Vnéjsi prilezitosti (O) Vnéjsi hrozby (T)
oL MAXI-MAXI MAXI-MINI
Silné stranky (S)
Strategie SO Strategie ST
MINI-MAXI MINI-MINI
Slabé stranky (W)
Strategie WO Strategie WT

Zdroj: Mind Tools Ltd. [online]. [cit. 2017-09-10]. Dostupné z:
<https://www.mindtools.com/pages/article/newSTR_89.htm>

Analyza konkurence

J. Fotr uvadi, Ze je dualezité zanalyzovat fazi zivotniho cyklu, ve kterém se dané odvétvi
nachazi. UrCeni faze zivotniho cyklu je vyznamné z hlediska zjisténi aktudlni arovné trhu,
ale 1 predikce vyvoje a s tim spjatého trzniho podilu. Déle je nutné hodnotit i intenzitu
konkurence v oboru, ovliviiujici miru ziskovosti. Konkurence je determinovana bariérami
pro vstup a vystup z odvétvi, vyjednavajici sile odbératelii a dodavatelil a tlakem

substitu¢nich vyrobku. (Fotr J., 2005)

Analyza konkurence vyuziva data o firméch, které na trhu nabizi stejné nebo substituc¢ni
vyrobky. Cilem je zanalyzovat jejich nabidku, strategii, pozici na trhu a segment, na
kterych ptisobi. Pro porovnani je vyuZivan tzv. scoring model, kde jsou k jednotlivym
kritériim hodnoceni uréeny vahy.V modelu ptislusné bodové ohodnoceni ziskavaji

jednotlivé porovnavané podniky. (Tomek G., 2004)

Tabulka 4: Skoring tabulka

Kritéria | Spatné Stiredni Dobré

Body
hodnoceni 1 2 3 4 5 6 7 8 9 A X Y
Atraktivita A X Y 0,30 0,90 1,2

sortimentu
Zasobovani | X A Y

surovinami
Marketing | X A Y

Suma bodu

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Tomek G., 2004)
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Vyznamnou teorii, analyzujici realnou i potencionélni konkurenci podniku je Portertv
model konkuren¢nich sil. Porter vysvétluje konkuren¢ni chovani prostiednictvim trznich
okolnosti. Model se zabyva péti konkuren¢nimi silami, které jsou zndzornéné na obrazku ¢.

5 nize. O konkurenceschopnosti podniku, rozhoduje pusobeni pravé téchto péti faktort.

Obréazek 5: Porteriv model

i

Dodavatelé
2o a Odbératelé
: Konkurenéni ring|
Novi

konkurenti

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Porter, 1994)

Ugel analyzy mikroprostiedi je charakteristika hlavnich hybnych sil, které hraji v daném
odvétvi Gstfedni roli a zanym zpisobem ovliviiyji ¢innost podniku. Chovani podniku
neni podminéno pouze chovanim konkurence. DilleZtymi faktory jsou napi. odbératelé a
dodavatelé, substitu¢ni zboZi a potencialni hrozba vstupu novych firem na dany trh.

e vyjednavaci sila dodavatelii (bargaining power of suppliers)

e vyjednavaci sila zakazniki (bargaining power of buyers)

e hrozba substitutil (threat of substitutes)

e rivalita firem plsobicich na daném trhu (competitive rivalry within industry);

e hrozba vstupu novych konkurenti (threat of entry) (Jakubikovd, 2013)

Obréazek 6: Porteriv model 5 sil

edn: upnisila
Dodavatelé I:,‘> Konkurence v <:| I
odvétvi
Integrace firem integrace firem

|#

Substituty a
komplementy

vyvoj viastnich substituti hrozbazastupitelnosti

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Veber V., Srpova J., 2005)
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Vliv konkurence (konkurenti v odvétvi)

Konkurenty v odvétvi rozumime konkurenci uvnitfé oboru, kterou je mozné dale
v urcitych analyzach omezit tfeba na dany region apod. Konkurenty je mozné hodnotit z
n¢kolika hledisek. Jsou jimi: finan¢ni zdroje; strategické cile; celkové dispozi¢ni zdroje;
vyse zisku; trzni obrat; marketingova koncepce; trzni pozice; trzni podil; rust firmy;
cilovy segment zakaznikt; zakaznické povédomi 0 vyrobku ¢i sluzb¢; obory podnikani;
vyrobni kapacity; technologickd troven; inovacni schopnost; flexibilita; kvalita
managementu; kvalifikace pracovniki. (Jakubikova, 2013)

Kotler v souvislosti s vyhotovenim analyzy konkurence rozlisuje nasledujici typy:

> konkurent nasledovatel — sleduje konkurenci; konkuren¢ni boj

> laxni konkurent — rozvazna reakce na aktivity ostatnich konkurentti
» vybiravy konkurent — vybira si mezi aktivitami svych konkurentt

» konkurent tygr — uderné reakce na aktivity konkurenti (Kotler, 2006)

Potencionalni novi konkurenti
Pokud trh roste a je jednoduché na néj vstoupit, roste hrozba vstupu hovych konkurentd.

Pro vstup na trh existuji dva faktory miry a pravdépodobnosti:

d vstupni bariéry — vySe kapitalu, objeveni nového produktu nebo piidané
hodnoty, distribu¢ni cesty, opatieni vyrobnich material/surovin, ziskani
kvalifikované pracovni sily

b) mozZnosti odvety a odvetnd opatfeni — obrana trhu velkymi firmam,

zkuSenosti v odvétvi, slevy/cenova opatieni (Kubin, 2016)

Hrozba substitu¢nich vyrobki nebo sluzeb

Hrozba substitu¢nich vyrobkli znamena, ze se vyrobky dokdzi vzajemné¢ nahradit. Jedna
se o sortiment, kde jsou kupujici velmi pruzni (napf. napoje). DalSimi dilezitymi faktory
jsou cena a kvalita produktu. Hrozba substitutd se snizuje tehdy, pokud nastane na trhu
néktera z téchto situaci: vyssi naklady na vyrobu substitutu; omezena nabidku vyrobk ¢i
sluzeb substitutu; naklady ptestupu k substitutu jsou vysoké; cena vyrobku, ktery by mohl
byt nahrazovan substituty, je pro spotiebitele atraktivni. (Kefkovsky, a dalsi, 2006)
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Kupujici

Odbératelé mohou znacnym zplsobem ovliviiovat ziskovost odvétvi, bud’to tlakem na
cenu nebo kvalitu produkce. Vyjednavaci forma kupujicich je dana zejména trznimi
formami jako jsou monopol, oligopol a polypol. Kritéria (jakost, cena, dodaci lhita,
spolehlivost plnéni dodavek, aj.) rozhoduji o ndkupnim chovéni na trhu vyrobct. Oproti
tomu ndkupni chovéani kone¢ného spotiebitele je determinovano psychologickymi a

sociologickymi faktory. (Tomek, 2004)

Zakaznik silnou vychozi pozici méa vici poskytovateli vyrobku ¢i sluzby Vv ptipadé€, Ze na
trhu néktera ze situaci:

» zékaznik je pro podnik kli¢ovy z hlediska objemu poptavaného mnozstvi;
zakaznik ma nizké naklady ptestupu — snadny prechod ke konkurenci;

zakaznik ma pottebné trzni informace — dobfe se orientuje v dané problematice;
existence snadno dostupnych substituti;

dané zbozi ¢i sluzba ma vysokou cenovou elasticitu poptavky;

nevnima-li zakaznik rozdil mezi zboZi ¢i sluzbou ostatnich dodavatelu;

kvalita zbozi ¢i sluzby neni v daném ptipadé rozhodujicim faktorem;

vV Vv V¥V VvV VYV V VY

zakaznik je nucen minimalizovat svoje naklady. (Ketkovsky, a dalsi, 2006)

Dodavatelé
Vyjednavaci sila dodavatelt je zavisla na:
» formé trzni struktury (u dodavatelskych odvétvi je konkurence vétsi
nez u odbératelskych) — riist smérem k nabidkovému oligopolu,
» absenci substitucnich produktd (zvySuje nebezpeci, Ze konkurencni sila
dodavatele poroste smérem k nabidkovému oligopolu)

» vyzamnost produktu pro kupujiciho

» vyznamnost odbératele v odvétvi
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Vyjednavaci pozice dodavatelli na trhu nastane tehdy:
> je-li dodavatel na daném trhu velkym (nabidka)
> je-li vyznamnym dodavatelem a na trhu existuje pouze jejich omezeny pocet
> je-li dodavatel vzdalen volné konkurenci (vétsi zdalenost -> vétsi monopolista)
» neni-li nakupujici podnik dilezitym odbératelem pro dodavatele
(Ketkovsky, a dalsi, 2006)

3.5.6 Marketingova strategie

Marketing je vSechno, co podporuje tspéch na poli trzniho hospodaistvi. Marketingovy
systém specifikuje hlavni vzajemné se ovliviyjici slotky, vnitini i vnéjsi, jez firmé

umoznuji, aby tspé$né uvadéla na trh své nové vyrobky nebo sluzby. (Hinsrich, 1996)

Marketing se nejvice rozsitfuje v 50. letech 20. Stoleti. V urcitych zemich dokonce diive
(napf. Spojené staty americké). V soucasnosti tvori zaklady idei managementu. Marketing
jako filosofie podnikani znamena, Ze fizeni podniku je orientované na trh nebo-li
poptavku. Cilem marketingu je zjisténi potieb a ptani zakaznika/kupujiciho jako
zakladniho subjektu trhu. Pozadovanym vysledkem marketingu je uspokojeni téchto
potieb, pfani a zajmi zdkaznika. Vysledky marketingu se pak projevi v dosazenych

trzbach, zisku , poptipadé v jinych ukazatelich. (Schwartz, 2012)

Obrazek 7: Planovani ve firmé

swir

Vnitini marketingové Vnéj¥i marketingoveé
faktory faktory

i 1y

Marketingové cile

V.

Marketing. mix - metody zpracovani trhu (4P)

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Skodova, 2010)

35



Mezi vnitini marketingové faktory patii silné a slabé stranky podniku. Jedna se ptedevSim
0 motivace manazera-vlastnika a jeho schopnost uvazovat trzn¢, konkurenéni vyhody
firmy, zdroje na marketingovou kampan aj. Vnéjsi marketingové faktory jsou ptilezitosti
a ohrozeni v okoli firmy. Radime sem otazky, které se tykaji zakazniki a dodavateld,
konkurenci a konkuren¢ni firmy apod. Dulezité jsou take faktory makro-prostiedi:
sociélni, technologicke, ekonomické a politické podminky na trhu. Po zhodnoceni téchto
skupin faktor je mozné stanovit marketingové cile. Ty se tykaji pfedev§im produktu.

Cile viak také obsahuji plany ohledné trhu - geografické hledisko, atp. (Skodova, 2010)
Zéakladem marketingove strategie jsou tii zasadni oblasti:

» vybér segmentu trhu

» navrh marketingového mix;

> implementace strategie (Dedouchovd, 2001)

Obrazek 8: Marketingové aktivity

| VYZKUM TRHU |

Analyza

trhu |  seevENTACETREU |

ODHADY TRZEB

cilové trhy

. PRODUKT
Mar!(etln. CENA
mix
PROPAGACE
DISTRIBUCE

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Korab, 2007)

Segmentace

Segmentace trhu mé celkem tfi stadia. Prvni je nazyvan hromadny marketing, tj. nabizeni
jednoho produktu vSem zdkaznikim. Druha fize je vyrobkové rozmanity marketing
(zékazniklim je nabizeno nékolik vyrobkl, aby mél moZznost volby). Tretim stadiem je
cileny marketing, ten je zaméfen pouze na jeden nebo nékolik segmenti z celého

trhu.
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Aplikace cileného marketingu je podminéna splnénim tfech kroki:
» Segmentation (segmentace trhu) — rozdéleni trhu na odlisné skupiny kupujicich

» Targeting (trZni cileni) — hodnoceni segmenti a volba cilovych segmenti

» Positioning (trzni umisténi) — tvorba strategii pro cilovy segment (Dutta, 2008)

Tabulka 5: Segmentace

Skupina kritérii Kritéria

Geograficka Zemég, region, klimaticka oblast, oblast, ...
Demograficka Vek, pohlavi, velikost rodiny, pocet déti,
Socialné ekonomicka Pfijem, zaméstnani, vzdelani, ndboZenstvi,
Motivy koupé Hledany prospéch, pozadovany uzitek
Citlivost na marketingové nastroje Produkt, sluzba, cena, slevy, komunikace, .

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Tomek G., 2004)

3.5.7 Marketingovy mix

V ramci marketigové koncepce firmy exituje mnoho marketingovych nastroji.

Tzv. 4P -Marketingové nastroje (setéidéné do ¢tyi faktort) jsou:
» Product (product/vyrobek) — jakost, design, vlastnost, ...
» Price (cena) — cenik, slevy, platebni podminkys, ...
» Place (misto) — odbytové cesty, pokryti, zasoby, doprava, ...
» Promotion (propagace) —reklama, prodejni sily, PR,...

V priubéhu let byl v8ak ptivodni mark. mix zménén a roz$ifen 0 dalsi nastroje vzhledem k
oboru. Naptiklad koncept 7 P pro obor sluzeb, ktery je rozsiten o prvky lidé (people),

prezentace (presentation) a proces (process). (Keller, 2007)

Produkt

Produkt je hmotny nebo nehmotny statek, ktery dokéze uspokojovat potieby nebo
pozadavky zakaznika. , Sluzba je slozity produkt, ktery je mozno definovat jako.: soubor
hmotnych a nehmotnych prvku obsahujicich funkcni, socialni a psychologické uzitky nebo
vwhody. Produktem muze byt myslenka, sluzba nebo zbozZi nebo kombinace vsech tii

vystupii. “ (Vastikova, 2014)
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Produkty se dle uzitnych vlastnosti rozd€luji na produkty zakladni potifeby (dlouhodoba
potieba s nizkou frekvenci nakupu), ptislusenstvi (kratkodobé uziti), suroviny (pfirodni
produkty), komponenty (soucastky a material), pomocny a provozni material (drzba,

opravy) a odborné sluzby (podpora provozu podniku).

Cena

,,Cena je penézni castka za vyrobek nebo sluzbu, pripadné souhrn vSech hodnot, které

zakaznici vymeéni za uzitek z viastnictvi nebo uzivani vyrobku nebo sluzby.*“ (Kotler, 2006)

Cena neptedstavuje jen Castku, za kterou je produkt mozné koupit na trhu, ale predstavuje
také finanéni vyjadfeni hodnoty produktu. Na cenu pisobi velké mnozstvi faktoru, které

se déli na interni a externi:

Tabulka 6: Interni a externi faktory

Interni faktory Externi faktory
marketingové povaha trhu
marketingovy mix konkurence

naklady ekonomické prostredi
. L ¢lanky distribu¢niho fetézce
firemni politika

cenova strategie dalsi (ptirodni podminky,

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Vochozka, 2012)

Obrazek 9: Faktory ovliviiujici rozhodnuti o cené

Vhiti‘ni faktory: Vné&jsi faktory
Typ trhu a poptavky
Konkurence

Ostatni faktory
(ekonomika, vldda,..)

Marketing. cile
Strategie mark. mixu
Naklady

Cenova organizace

Rozhodnuti o

cenach

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Vastikova, 2014)

Misto

Distribuce produktu od vyrobce az ke konecnému spotiebiteli, pokud se nejedna o ptimou
distribuci vyrobce-spotiebitel, zajistuje mnoho mezic¢lankd. Jedna se o velkoobchod,
prosttedniky, zprostiedkovatele, aj. Tyto ¢lanky neplni pouze funkci piepravy, ale i funkci
skladovaci, zasobovaci, informac¢ni nebo podporu prodeje. Distribuce jsou veskeré

¢innosti spole¢nosti, které ¢ini produkt/sluzbu dostupné zakaznikim. (Kotler, 2006)
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Propagace

Propagace se sklada z nékolika nastroji. Ty podnik voli s ohledem na své cile, kterych ma
propagace produktu/podniku dosahnout. Propagace vyuziva nastroju: reklama, podpora

prodeje, vztahy s vetejnosti (PR), osobni prodej, pfimy marketing. (Vochozka, 2012)

,Protoze neexistuje jeden komunikacni nastroj nebo pristup, ktery je nejlepsim resenim
pro vSechny organizace a vSechny situace, musi marketingovi pracovnici kombinovat
riizné nastroje a pecliveé koordinovat strategie jejich vyuziti, aby o své organizaci a jejich

produktech-sluzbach vypovidali jasné, diisledné a presvedcive.” (Vastikova, 2014)

3.5.8 Financni plan

Finan¢ni plan prevadi ptredchozi casti podnikatelského planu do finan¢ni podoby.
Prokazuje redlnost podnikatelského zdméru a mél by obsahovat planovanou rozvahu,

vykaz ziski a ztrat, cash-flow. (Veber V., Srpova J., 2005)

Prehled o penéZnich tocich (cash flow)

Cash flow podniku podava informace penéznim toku za uréité obdobi. Cilem tohoto
ptehledu je pienést vynosové a nakladové polozky do podoby penézniho toku. Ten mé
prokéazat zménu penéznich ekvivalentii a penéznich prostiedkti za dané ucetni obdobi.

(Pasekova, 2007)

Piehled o penéznich tocich se zpravidla ¢leni na tfi oblasti podniku:
» finan¢ni ¢innost
» provozni ¢innost

» investi¢ni ¢innost (Ruckova, 2015)

Rozvaha

Rozvaha vyjadfuje majetkovou a kapitalovou strukturu firmy a vypovidd staticky o
momentalni finan¢ni situaci podniku. Sestavuje se na zdkladé¢ udaji z finan¢niho
ucetnictvi. Jednotlivé polozky v rozvaze jsou rozttidény na aktiva a pasiva. Vazba mezi
majetkem a kapitdlem v rozvaze je ur€ena bilan¢ni rovnici, tj. aktiva a pasiva se musi vzdy

rovnat.
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Tabulka 7: Rozvaha

AKTIVA PASIVA

l. Pohledavky za upsany ZK | Vlastni kapital

.. Dlouhodoby majetek 1. Zé&kladni kapitél

1. Dlouhodoby nehmotny majetek 2. Kapitalové fondy

2. Dlouhodoby hmotny majetek 3 Rezervni fondy, nedélitelné
fondy a ostatni fondy ze zisku
4 VH minulych let
5 VH bézného tcetni obdobi
I11. | ObéZna aktiva 1. Cizi zdroje
4. Zé&soby 6. Rezervy

5. Dlouhodobé pohledavky 7 Dlouhodobe zavazky
6 8

7 9

3. Dlouhodoby finan¢ni majetek

Kratkodobé pohledavky Kratkodobé zavazky
Kratkodoby finan¢ni majetek Dlouhodobé bankovni uvéry

10. Kratkodobé bakovni tivéry

1V. | Casové rozliSeni 1. Casové rozliSeni

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Knapkova, a dalsi, 2013)

Vykaz zisku a ztraty (vysledovka)

V ur¢itém obdobi poskytuje vykaz zisku a ztrat informace o finanéni vykonnosti podniku.
Vysledovka rozvadi jedinou rozvahovou polozku, a to hospodaisky vysledek. Cisty zisk
je ziskéan jako rozdil mezi vynosy a naklady. Muze dojit k nékolika situacim vysledku VH,
tj. zisk (vynosy > néklady); ztrata (vynosy < naklady); vynosy = néklady (Knapkové, a
dalsi, 2013)

Od prvniho ledna 2016 doslo k urcitym zménam v oblasti ucetnictvi. Konkrétné se jedna

o zruSeni uctové skupiny 61 — Zmeéna stavu zasob vlastni ¢innosti, 62 — Aktivace a skupiny
68 — Mimotadné vynosy. Rusilo se téz 58 — Mimotadné néaklady a vznikla skupina nova
58- Zmeéna stavu zasob vlastni Cinnosti a aktivace, ktera prebird uctovani ze zruSené
skupiny 61 a 62. U¢tové skupina 46 se piejmenovala na Dlouhodové zavazky K Gvérovym
institucim. Dale byl zrusen Gcet pro dlouhodoby nehmotny majetek, a to 011 — Zfizovaci
vydaje. Uttova skupina 46 — Dlouhodobé bankovni uvéry se pfejmenovala na 46 —
Dlouhodobé z&vazky k Gvérovym institucim. Mimotadné naklady a vynosy se v ramci
tiskopisu Vykaz zisku a ztraty presunuly do provoznich, alias finanénich nékladi a
vynost. Od roku 2016 se v ramci vykazu zisku a ztrat zrusil take mimotfadny vysledek
hospodareni — nov¢ jsou vykazovany néklady/vynosy — mimotadné v provozni ¢i finan¢ni

&asti hospodaiského vysledku. (Cermakova, 2015)
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Vysledek hospodateni je ¢lenén na provozni, financni a mimotadny. Zakladni struktura

vysledovky je uvedena nize:

Tabulka 8: Vysledovka

Skutecnost v ucetnim obdobi

béZném minulém

Provozni vynosy podle druht

Provozni naklady podle druht

* Provozni VH

Financ¢ni vynosy

Financ¢ni naklady

* Financ¢ni VH

Dan z prijmu za béZnou ¢innost

** VH za béZnou ¢innost

Mimoradné vynosy

Mimoiadné naklady

Dan z prijmu z mimoiadné ¢innosti

* Mimoradny VH

*¥* VH za ucetni obdobi

VH pied zdanénim

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Knapkova, a dalsi, 2013)

3.5.9 Rizika projektu

Rizikami podnikatelského pldnu rozumime negativni odchylky od cile s nepfiznivymi
dopady na firmu. Proto je nezbytné rizika najit, identifikovat jejich pfi¢iny, uréit

pravdépodobnost jejich nastani a pfipravit opatfeni jak je odstranit.

Kli¢ova rizika:
» nezdar pii nedodrzeni terminu zahajeni ¢innosti;
problémy s dodavateli sluzeb ¢i surovin;
nedodrzeni planovanych prode;ji;
nepiedvidatelny ekonomicky, politicky, socidlni, technicky vyvoj;

nedostatek kapitalu. (Beranek, a dalsi, 2003)

YV V V V

Dalsi rozdéleni:
» vnitini rizika —ovlivnitelnd podnikatelem;
» vngjsi rizika— jedna se napf. o pravni prostiedi. (Tietzova, 2008)

41




3.5.10 Plan realizace projektu

Realizace projektu se vaze k velkému mnozstvi dil¢ich ¢innosti, které je potieba efektivné
sladit. Plan realizace je ¢asovy harmonogram vSech aktivit a s tim spjatych dodavatelskych
vstupl. Idealnim nastrojem pro sestaveni ¢asového planu je naptiklad takzvany tseCkovy

diagram.

Use¢kovy diagram (Ganntiiv diagram) lze doporuéit z divodu jeho prakti¢nosti.
Harmonogram se uziva zvlast¢ pro ucely planovani budoucich ¢innosti a evidenci
provadénych praci (jedné aktivité 1ze pritadit dva i vice fadkut (plan vs. skuteénost)).

V ptipadé¢, ze vychazime pti kontrole plnéni ukold z obou udajl, je mozné lehce zjistit
ptipadné odchylky a lze provést opatieni k jejich eliminaci. Z Ganntova diagramu lze také

odvodit vySe a termin investic¢nich a osobnich vydaji. (Némec, 2002)

Obsahuje: vsechny dil¢i aktivity, terminy zahajeni a ptfedevS§im dokonceni aktivit,
odpovédné osoby, potiebné zdroje, vysledky jednotlivych ukold, vzajemné vztahy a
zavislosti jednotlivych ¢innosti a ur€eni kritickych ¢innosti, které jsou pro uspé$nou

realizaci projektu klicové. (Fotr J., 2005)

Obrazek 10: Projektovy plan v MS project

D Nazev ol Dutatrvénd | Zahdgond X 2006 T 2008 0w 300 N

— F4 3 4 Z z z z z Fi z

3 | Zikarracke upeavy systému TOP IS Stdry 17.8.06 P—— 13k airecké uptavy systeena TOP IS

- Adaptace na ndrodni prostied Ndny 17808 o

s WO imporntni strany 18 dny 1800 jp_=_>

& Vvoj expontni strany 200y 29906 [ " o ]

Pliprava Hw 12 dny 4% 06 O }

8 nstalace aplikace, ovifen! 7 dny 209.08

q import dat pro pilotre lokalty ddny 269 08 2: J

10 | Skolici a tréninkovi tize Ody 210,06 P—— ot b b ova fare
(1 Trénink kifé oweh ubivaterd 10dry 210,08 -
[12 Tréninky pRotnich ubtvatetd 11dry 1610 06 a2l
[13 Zptistupnéni aplikace pitotim 216y 210 06 '.ZZE

14 | Skolend a trénink koncovych ubivatel M ory 2310 08 7 7]

15 Access anabled for endusers d4ary 27.10.08

15 [Fazeplechoduna systém TOPISvCZ  8588dy  1.11.06 - W Fize piechodu na systém 1
17| Paralelni béh pilotl 518 CRAZY 220ty 1.11.08 ‘s

18 | Piny paraielni béh 3 IS CRAZY 63dry 11208 &xnm

19 | Migrace systémd (CRAZY x TOP) 19 dny 1207 | —_

20

21 | Akteptace plot) 10any 2111 06 '.-'J
{ 22 |Fndind ovident a akcoplace 9 ony 16207 g [ ]

23 Finaind pd eklopent aplikaci 1 den 1307 Finaini péchlopond aplihaci ¢ 1.3

Zdroj: (Koréah,2007)
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Shrnuti a zavér

Zde se nachazi shrnuti zakladnich aspektl rozdélenych do dil¢ich oddilti v ramci celého
dokumentu. Duiraz je kladen na pfinos investorim a jinym zainteresovanym uzivatelim
podnikatelského planu a ¢asovému harmonogramu. Ve shrnuti by méla byt pozornost
vénovana zejména zdivodnéni ocekdvaného uspéchu, uvedeni jedinecnosti firmy,
stanoveni (kapitadlovych) pozadavki, procentni podil vlastnictvi firmy a samoziejmé

celkovému strategickému zaméteni projektu. (Fotr J., 2005)

3.5.11 Prilohy

Piilohy podnikatelského planu vétSinou obsahuji informativni materidly. Ty neni potieba
zaclenovat do vlastniho textu, a tak jsou dany na konec. Nicméné vlastni text by ale mél

obsahovat odvolavky na pfilohy. (Hinsrich, a dalsi, 1996)

Rozsah ptiloh neni stanoven — je zavisly od konkrétniho projektu.
Obecny obsah: zivotopisy klicovych osob, vypis z obchodniho rejstiiku, finan¢ni vykazy
(rozvaha, vykaz zisku a ztrat, cash flow, apod.), prospekty, technické vykresy, dulezité

dodavatelské anebo odbératelské smlouvy aj. (Srpova J., Veber J., 2012)
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4 Vlastni prace

Vlastni ¢ast prace obsahuje tvorbu podnikatelského planu, ktery predstavuje zalozeni nové
spoleénosti Dou¢ovani CR. Struktura podnikatelského planu je unifikovana na zakladé
komparace dvou knih. Rdmce jsou zpracovany v teoretickych vychodiscich a po komparaci
s ostatnimi strukturami jinych autorti byla uvedend kombinace vybrana jako nejpiihodné;si

pro planovany projekt.

4.1 Titulni list podnikatelského planu

Obrazek 11: Logo

DO“EOVéni CR

Zdroj:

Sidlo firmy: Libina 421, Libina, PSC 788 05

Zakladatelka: Kamila Machacova, F.O.

Telefon: +420 739 112 386

ICO: 06483372

Utad: Mu Sumperk

Predpokladany termin zahajeni ¢innosti: cerven 2018

Heslo: Kdyz nevi§ — napis!

Web: www: www.doucovanicr.cz

e-mail: machacova@doucovanicr.cz

Predmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 a 3 Zivnos. zdkona
Obory ¢innosti: Zprostiedkovani obchodu a sluzeb; Mimoskolni vychova a vzdélavani,
potadani kurza., Skoleni, vCetné lektorské Cinnosti; Poradenska a konzulta¢ni ¢innost;

zpracovani odbornych studii a posudk.
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4.2 Shrnuti

Hlavnim cilem planu je vytvofit projekt ¢ili podnikatelsky plan na zalozeni webu
slouziciho pro zprostiedkovani doucovani, ktery nebude zaméten pouze jednosmérné, ale
zaroven bude studentim nabizet dopliikové sluzby, jako je burza ucebnic, pomoc s tkoly,
webinafe apod. Jednim z divodi pro¢ bylo zvoleno toto téma diplomové prace je fakt, ze
doucovani je autorce velmi blizké a sama ho provozuje jiz n€kolik let. V tomto okruhu se

pohybuje a rada by tuto ¢innost rozvinula dal po celém tzemi statu.

Pfi tvofeni pojmenovani spole¢nosti a webu autorce $lo hlavné o efektivitu a vystiznost.

Pro pomoc autorka pouzila i systém Sklik, konkrétné¢ klicova slova, ktera Sklik nabizi,
naseptava¢ Seznam.cz a Keywordtool.io. Mezi nejhledanéjsi slova v ramci doucovani
samoziejmé patii: doudovani praha; doudovani matematika, doudovani levné apod. Cili
slovo doucovani bylo prioritou. Pfi vytvafeni domény systém okamzité¢ vyhodnoti, zda

nazev miize byt pouzit a neni jiz nékym vyuzivan.

Logo bylo voleno stejnym zplsobem jako ndzev, tedy Slo zejména o efektivitu a
vystiznost. V logu je uzito dlanég, kterd volné svird zarovku, kterd v sobé ukryva mozek.
Jedna se doucovéani a s tim jsou spojené ndpady, mysSlenky, znalosti, dovednosti,
védomosti. Barva byla vybrana Zlutd a bild se zaméfenim na color marketing neboli
psychogii barev. Barvy maji pro lidi svij neménny vyznam. Predstavuji tak jeden z
vyznamnych psychologickych nastroji, nebot pomoci barev jsme schopni vysilat
vyznamné, pozitivni i negativni informace. S tim je pak spojena napiiklad podpora
prodeje. Vice o psychologii barev v ptiloze D. Zluta barva je symbolem radosti, smichu,
veselosti, slunce, §tésti a dobré nalady. Dle védeckych poznatkii mozek osob, které jsou
obklopeni Zlutou barvou, produkuje serotonin, coz je latka, kterd v téle ,,plisobi dobrou
naladu”. Zluta barva byla tedy vybrana jednak z diivodu realnosti (zarovka — svétlo- Zluta
barva) a druhak z diivodu ptisobeni na mysl (zaujeti, podpora prodeje). Bild barva zaujima
v logu nejvétsi mnozstvi a symbolizuje Cistotu. Navozuje pocit prazdnoty a pomahd
zvétSovat prostor -> doplnéni chybé&jicich znalosti a védomosti zakazniki.

Heslo spolecnosti bylo zvoleno jako: Kdyz nevi§ — napi§! Motto spole¢nosti obsahuje
vyzvu k akci: tzv. Call to action, kterd nabada/vyzyva potencionalni zakazniky, aby se
zbytecné netrdpili nad ucivem a prosté¢ si nechali poradit a zprostfedkovat kvalitni
doucovani.
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Pravni formou Doudovani CR bude podnikani jako FO/fyzicka osoba. Konkrétné bude
zalozena zivnost volnd, kde neni nutnosti prokazovat odbornou zpiisobilost. Mezi vyhody
volné zivnosti patii pro autorku naptiklad pausalni vydaje. Coz znamena, ze v piipad¢
nizkych nakladii, ma autorka pravo vyuzit systém procenta z piijmu pro vypocet dané z

pfijmu FO. Cena za zfizeni zivnosti ¢ini 1 000 K¢.

V ramci uziti analyz vnéjSiho prosttedi bylo vyvozeno, ze pfi vstupu do odvétvi jsou nizké
bariéry. Coz pro autorku znamend vyhodu i nevyhodu. Vyhodu tu ¢ini v pifipadé vstupu
autorky na trhu, nicméné predstavuje i zaroven konkurenéni slabinu — tj.hrozba pfichodu
novych konkurentti. Co se ty¢e aktualni konkurence byly vybrany nejvyznamnéjsi soucasni
konkurenti - Doucka.cz, Doucuji.eu, Naucim.cz. Pfi vybéru se zakaznik zaméfuje na
lokalitu, cenu, $ifi nabidky a znamost (recenze). V souvislosti s témito kritérii vychazi jako
nejsiln€jsi konkurent web www.doucuji.eu. Co se ty¢e velkych mést, naptiklad Prahy, tak
zde jednoznaéné nejvice konkuruje Doucka.cz (DoucovaniPraha, aj.) po nabizenych
sluzbéch a ristu konkurenéni rivality se firma musi zabezpecit silnou propagaci, cenovymi

strategiemi a kvalitnim marketingem.

4.3 Charakteristika obchodniho zavodu

Forma podnikani byla zvolena jako zivnost volnd. Vyhodou pro autorku je, Ze se zde
uplatituji tzv. pauSalni vydaje, coz je nejjednodussi a Casto nejvyhodnéjsi zptlisob, jak
uplatnit vydaje v dafiovém uznani. Nevedeme zde Zadnu danovou evidenci, pouze si
evidujeme piijmy a pohleddvkdy. Nemusime zde prokazovat vydaje dle dokladu, vypocet
se provadi pomoci procenta z ptijmi. VySe procenta na vydaje zavisi na druhu pfijmu.
Tato metoda bylo vybrana protoZe je vhodna pravé pro podniky, kde vydaje jsou nizké az
minimalni. Kalkulace predikovanych vydaju je v kapitole Finan¢ni plan. Jako nevyhoda
muze byt uvedeno naptiklad ruceni za zédvazky celym svym osobnim majetkem, nicméné
autorka tomuto neptiklada velkou vahu, nebot’ investice a predpokladané vydaje nejsou tak

vysoké.

Vize: Nabidka kvalitniho profesionalniho zprostiedkovani sluzeb v oblasti doucovani.
Flexibilni sluzby pohodIn¢ dostupné prostfednictvim internetu.
Poslani: Jako poslani autorka vidi zejména pomoc studentim, aby tsp&$né zvladli ucivo,

at’ uz se jedna o MS, SS ¢&i VS.
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Cile podniku: Do konce roku 2018 ziska firma pramérny mési¢ni piijem ve vysi 20 000

K¢ a objem trzeb bude mit ristovy vyvo;j.

4.4 Popis podnikatelského planu

Zde je uvedeno, v ¢em autorka/podnikatelka spatfuje podnikatelskou pftilezitost. Kapitola

je zamétena na popis produktu, konkuren¢ni vyhodu a uzitek produktu pro zakaznika.

Popis produktu

Spolegnost Douéovani CR bude slouzit jako zprostfedkovatel mezi lektory a studenty.
Firma bude nabizet doudovani po celé Ceské republice. Lektofi si budou moci vybrat
z nabidky poptavanych doucovani a za jednorazovy poplatek si poptavku pievzit. Lektofti
budou mit sva vlastni konta v systému. Databaze lektorti bude denné aktualizovana, aby
nabizela pouze spolehlivé a efektivni dou¢ovani. Cili neaktivni doudovatelé budou mazani.
Mimo hlavni ¢innost bude stranka nabizet i jiné moznostii. Studenti zde mohou nalézt
napi. burzu ucebnic, tématické ¢lanky a videa, pomoc s domécimi tkoly, fora, webinafe,

Skolni materidly aj.

Konkurenéni vyhoda produktu

Konkurenéni vyhoda spo€ivd v mezetfe na trhu. Prozatim vSechny stranky, které nabizi
zprostfedkovani douCovani jsou zaméfeny pouze na doucovani samotné. Takto
Sirokospektrou nabidku nenabizi zadny z webil v oboru. Vzdy se jednd bud’ o web
S Webinafi, web s dou¢ovanim ¢i o web s materidly. Cilem autorky je nasytit trh a pomoci
studentovi se v§im na jednom misté. Vyhodou doucovani je, ze poptavka po ném neustale
roste, Skoly nepfestanou existovat a tak situace, kdyby se stala poptavka po doucovani
nulovou, je téméf nerealna. Dalsi vyhodou je neustala expanze, jak z hlediska nabidky na
webu, tak ristu napiiklad do zahrani¢i. Existuje moZnost po uspéSném zab&hnuti firmy
dale rozSifovat naptiklad pro Slovensko, Polsko, Némecko apod. Zaroven je moznost
nabizet 1 fyzickd doucovani, tj. naptiklad dou€ovani matematiky v prostorach. Co se tyce
Prahy a Stfedoceského kraje, zde je fyzického doucovani na vybér mnoho, ale naptiklad

okoli Moravy, Olomouce apod. se jevi jako dobra pfilezitosti do budoucnosti.
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UZzitek produktu pro zikaznika

Douéovani CR bude zprostiedkovavat doudovani. V prvé fadé tedy ptjde o kvalitu
doucovani, osobni piistup k zakazniktim, aktivni podporu, neustalou atualizaci a pratelské
prostiedi webu. V druhé fadé web bude nabizet rizné webinafe, burzu ucebnic, Clanky,
blog, atd. Zde je tedy opét potieba hlavné kvality a osobitosti. Co se tyce ¢lanka (blog,
facebookova podpora), ty budou slouzit k pobaveni, rozsifeni povédomi, linkbuildingu a
opét hlavné k pomoci studentim. Clanky budou psany srozumitelnou formou, ale budou
obsahovat ruzné rady (12 tipt jak se kvalitn¢ ucit), aktudlni témata (ekonomika),

zajimavosti, tipy a triky apod.

Webinafe a videa, umistovany na web, budou slouzit k vysvétleni riznych témat
(napfiklad novinky v Gcetnictvi) aj. Burza ucebnic, jak jiz napovida néazev, slouzi
k vymeéné, prodeji a koupi seSitl,, ucebnic, knizek a materialt. Méla by slouzit hlavné
Kk usnadnéni, protoze ne kazdy ma Cas ucastnit se burzy ve skole nebo nahravat inzeraty na
rizné prodejni portdly. Web bude piehledny, jasny, graficky zajimavy. Pro ptedstavu
zaka/studenta bude i na webové stranky vlozena video prednaSka, kterda mu ukédze jak
probiha individudlni vyucovani. Web bude nabizet rizné soutéze a hry, kdy si lektofi

budou moci naptiklad vylosovat dou¢ovani zdarma.

4.5 Analyza makrookoli

K analyze makroprosttedi/makrookoli byla zvolena jiz dfive zmiflovana STEP analyza,

piedstavena v teoretické Casti.

45.1 Step analyza

V analyze makrookoli jsou uvedeny ty faktory, které ovliviiuji a v budoucnu mohou
ovlivilovat dané odvétvi a obor kam spadd dany podnik. U vybraného odvétvi bude
provedena analyza politickych faktorti, ekonomickych faktord, sociokulturnich a

technologickych faktort.
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Obrazek 12: STEP analyza
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Politické prostredi

Politické prostiedi ovlivituje strategickd a marketingové rozhodnuti firmy. Kazda firma by
meéla sledovat zmény a aktualizaci legislativy. Muze se jednat o hrozby pro firmu ¢i
naopak o prilezitosti, kterych mize a mé¢la by firma vyuzit. Pro zacinajici start-up firmy ale
1 pro jiz fungujici na trhu, je moznost a zaroven i dobrou ptilezitosti ziskani dotaci neboli
dotacnich ptispévkl. Pokud mineme spolecnosti jako napt. Vodafone, které nabizi financni
injekci a pomoc zaéinajicim podnikateliim, statni rozpoget CR a dalsi fondy nabizeji riizné
podplirné programy, tfidéné dle prioritnich os. Povinnost pomahat v podnikani neni vSak
povinnosti nikoho, ani vlady ¢i statu, nicméné pomahat je pragmatické, a tak se mimo
dotace mizeme setkat i napiiklad se zvyhodnénymi Gvé€ry pro podnikatele (pfedevsim ty
zaéinajici). Tyto poskytuje Ceskomoravska zaruéni a rozvojova banka (CMZRB). Coz je
banka specializovana s vét§inovou tcasti statu, kterd poskytuje podporu pro segment

malych a stfednich podnikatelti na zéklad¢ vladou schvalenych programii.

V ramci legislativniho hlediska je odvétvi omezeno normami jakZto:

» Zékon €. 586/1992 Sb., o danich z pfijmu,

» Zékon €. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty
» Zékonik prace — 262/2006 Sh.

» Zékon €. 563/1991 Sb., o Gcetnictvi

» Obcansky zakonik — 89/2012 Sh.,
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» Zéakon o zivnostenském podnikani ¢. 455/1991 Sb.

» Z&kon 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich

» 582/1991 Sb. Zakon o organizaci a provadéni socialniho zabezpecenti,
» 48/1997 Sb. Zakon o vefejném zdravotnim pojisténi,

» Zakon ¢. 187/2006 Sb., o nemocenském pojisteni,

> 112/2016 Sb. Zakon o evidenci trzeb —elektronicka evidence trzeb.

Vladou Ceské republiky byla piijata Koncepce podpory malych a stiednich podnikatelt

na obdobi 2014 — 2020. Vlada zmifiuje, Ze je nezbytné podporovat tuto oblast podnikani,
aby mali a stfedni podnikatelé mohli svou ¢innost provozovat za vhodnych podminek,
které jim umozni dale rozvijet jejich schopnosti, coz celkové ptispéje k ekonomickému
rustu.

Vlada a Parlament Ceské republiky jsou stéZzejnimi body v ptipadé zasahi do ekonomiky.
Aktualng je politicka scéna v CR stabilni a politické prostiedi je vhodné k podnikani, proto

pusobi na podnik kladné, viz skore tabulka — ptiloha G.

Ekonomické prostiredi

Ekonomické prostiedi jsou faktory, ovliviiujici kupni silu a zvyky (nakupni) spotiebitele.
Je popisovano zakladnimi makroekonomickymi ukazateli. Ty se vénuji aktudlni situaci na
trhu se zaméfenim na konkrétni vybrané odvétvi. Existuje mnho faktorti, vypovidajicih o
stavu ekonomiky. Dale byly vybrany pouze ovliviwyjici podnikani tj. HDP, inflace,

nezameéstnanost, vydaje domacnosti, primérna hruba mésicni mzda.

a) Hruby domaci produkt
HDP je zakladnim narodohospodaiskym ukazatelem. UZiva se pro méfeni vykonnosti celé
ekonomiky, je vyjadien v penéznich jednotkach. Zjednodusené feeno je HDP sumou
celkové hodnoty statkli a sluzeb nové vytvorenych v daném obdobi (obvykle se uvadi za 1
rok) na uréitém tuzemi. Dle CSU HDP vzrostlo v roce 2017 podle predb&zného odhadu o
4.5 % a ve 4. ¢tvrtleti HDP mezictvrtletné vzrostlo o 0,5 % a meziro¢né se zvysilo o 5,1 %.
Hruby domaci produkt se vyznacuje postupnym ristem, coz je pro firmu kladny faktor, viz

ptiloha ¢.12. Zvyseni ukazatele HDP se odrazilo napf. v pozitivnim u¢inku na trh prace.
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Zamgéstnanost vykazovala v roce 2016 rust, v komparaci s rokem 2015, a to v hodnoté o 1,8 %
vys§i. Lze tedy fici, Ze se jednd o pozitivni dopad na podnik. Graf vyvoje HDP je k
nahlédnuti v pfiloze H v¢etné tdaji za roky 1998 -2017.
b) Nezaméstnanost

Nezaméstnanost je rovna stavu a trhu prace, kdy danéd osoba neni schopna nebo oschotna
najit si placené zaméstnani. V ramci CR se tedy jedna o &ast obyvatelstva. Dle metodiky
Mezinarodni organizace prace (MOZ) se za nezaméstnanou osobu bere ta, jez je starsi 15ti
let, je pfipravena k nastupu do prace do 14ti dni a aktivné praci hledd. Vysokd mira
nezaméstnanosti se negativn¢ odrazi na celkovych piijmech domécnosti. To mé za
nasledek Usporného ziti a snizovani vydaji. Tento fakt ma tedy negativni dopad na
podnikatele nebot’ pro né jsou vydaje domacnosti stézejni. Dle CSU se v CR aktualn& od
roku 2010 setkdvame s klesajici tendenci tendenci nezaméstnanosti. Nicméné nékteré
kraje, jako napiiklad. Moravskoslezsky, stale vykazuji vysoké hodnoty nezaméstnanosti
(stav k 28.2.2018 -5,61%). Celkova zamé&stnanost se ve 4Q 2017 meziro¢né zvysila
0 75,3 tis. Osob, tzn. ze doséhla 5262,7 tisic, coz je nejvyssi hodnota od vzniku
samostatné Ceské republiky. Mira zamé&stnanosti ve vékové skuping 15-64 letych ¢inila
74,3 %. Obecna mira nezaméstnanosti v letech 15-64 mezirocné klesla oproti 4Q 2016
0 1,2 procentniho bodu (ha 2,4 %). Graf vyvoje obecné miry nezaméstnanosti je K

nahlédnuti v pfiloze H véetné idajti za poslednich 11 let.

c) Inflace
Inflaci dle vétSiny ekonomi rozumime nartst vSeobecné cenové hladiny v ekonomice.
Jedna se o ceny zboZi a sluZzeb v urcitém ¢asovém obdobi. Ekvivalence k inflaci je sniZeni
kupni sily penéz. Zménu cenové hladiny v ramci daného obdobi je znacena jako mira
inflace. Vypocet probiha jako pomér vybrané¢ho cenového indexu na konci a na zacatku
obdobi. Nejcastéjsi indexy: deflator HDP, index spotiebitelskych cen, index cen vyrobct.
Primérna ro¢ni inflace za rok 2017 ¢inila 2,5%. Vysoka inflace ma na podnikéni negativni
vliv, protoZe zvySeni cen zplsobuje sniZeni kupni sily obyvatelstva alias snizeni poptavky. S
ristem cenové hladiny, klesa kupni sila, a to se negativné projevi na trzb& podniku. Aktualni

stav ekonomiky a inflace je adekvéatni. Graf vyvoje inflace je k nahlédnuti v piiloze H
véetné udaju za roky 2002-2017.
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d) Vydaje domécnosti
SRU neboli statistika rodinnych 6étd sleduje hospodafeni soukromych domécnosti.
Napozorvaé veli¢iny poté vyhodnocuje CSU alias Cesky statisticky ufad. Zkouma se
hlavné vySe a struktura vydaji domdacnosti. Aktualné nejvyssi vydaje domacnosti se vazou
na bydleni a potraviny. Praimérna ro¢ni spotiebni vydani klasické ¢eské domacnosti v roce
2016 ¢inila dle CSU 125947 Ké&/osobu. Vydaje domacnosti jsou kliGové pro dané
podnikani, nebot’ je podnik zalozeny na zprostiedkovani sluzeb, tudiz ¢im vyssi vydaje
obyvatel budou, tim lépe se podniku povede — vyssi pfijmy. Graf vyvoje vydaju je

k nahlédnuti v ptiloze H.

e) Priumérna mési¢ni mzda
Primérnd hrubd mési¢ni mzda se rovnd stfedni hodnoté mezd sledovanych v daném
mésici. Ve 3Q 2017 vzrostla primérna mési¢ni hruba mzda o 6,8% (proti stejnému obdobi
ptedchoziho roku; na pfepoctené mzdy zaméstnancii v ndrodnim hospodarstvi). Realné se
zvedla 0 4,2%. Median mezd ¢inil 25181 K¢&. Ve 3Q primérna hruba mésiéni nominalni
mzda (proti stejnému obdobi ptedchoziho roku; na pfepoctené mzdy zameéstnancii
V narodnim hospodafstvi) Cinila 29 050 K¢, tj. o 6,8% vice. Primérna mési¢ni mzda ma
znacny vliv na vydaje domacnosti. Se snizenim mzdy, pfichdzi 1 pokles vydaja, a to
negativné dopada na podnikatele. Aktuélni stav vyvoje mzdy je v CR je poztivni. Od roku
2010 doch&zi k naristu mzdy. Graf vyvoje primérné mési¢ni mzdy je k nahlédnuti v

pfiloze H véetné tidajh za rok 1998-2017.

Sociokulturni prostiedi

Sociokulturni prostifedi bylo vysvétleno v ramci reSerSe. Zkracené se jedna o faktory
souvisejici s demografickym vyvojem, v€kovym profilem, postojem k nakupovani,
vzdélanim a vztahy mezi dal§imi proménnymi. Za zminku stoji aktudlni problém migrace,

kdy s ptichodem migrantt, ptichazi i nové zvyky, arovné vzdélani, jazyky atd.

a) Starnouci populace
Predikce Ceského statistického tiadu do roku 2050 #ika, Ze obyvatelstvo Ceské republiky
vyrazné zestarne. Jednd se az o dvojndsobek soucasného stavu. Pfi¢in je hned nékolik,
nicméné jednou z hlavnich je pokles porodnosti. Ten bude mit za diasledek snizeni

celkového poctu obyvatelstva.
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Aktudlné je trend mensiho poctu narozenych déti nez v minulych letech. Na tomto zaklad¢
se méni kupni sila obyvatelstva. Zména mulze zpisobit negativni dopad na odvétvi

vzdé¢lavani, nebot’ ubyva pocet déti — budoucich studentu.

b) Piiristek vzdélanych lidi
Dalsim z faktort, ktery ovliviiuje kupni silu obyvatelstva v ramci socialniho prostiedi je
prirGstek vzdé€lanych lidi. V soucasnosti se neustile mluvi o ubytku manualnich
pracovnikil a nesutdlém piirastku student. V predeSlych dobach byvala zakladni skola
samoziejmosti. SS s maturitou potom dalim stupném vzdélani dostupngj$im nez VS. Ta
znamenala pouze mensinovou ucast. Soucasnost je zceld jind, vysokd Skola se stala
dostupnéj$i a nyni ten, do méd pouze stedni Skolu spadd do minimdalnich pozadavki.
Pozadavky na vzdé€lavani potom stanovuji 1 zaméstnavatelé¢, kdy v disledku velkého
mnozstvi vysokoskolaktl, stanovuji vyssi kritéria/pozadavky na vstup na danou pozici.
Tento faktor pozitivné ovlivituje dané odvétvi. Dochazi k nartstu studujicich, a tak je

potieba doucovani na misté.

Technologické prostredi

Aktudlni vyvoj obyvatel vlastnicich internetové piipojeni je rostouci. Dle CSU ma
v soucasnosti jiz 77% obyvatelstva doma pfipojeni k internetu s rostouci predikci.
Spole¢nost Dougovani CR mimo zprostiedkovavané doudovani nabizi také stahnuti
Skolnich materiald, videokurzii a podobné. Nartist domacnosti s pfipojenim k internetu je
pro danou spolecnost pfinosny, mize tak v budoucnu oslovit $irsi ¢ast obyvatelstva.

Vyvoj internetovych technologii znamena pro dané odvétvi vyhodu. Technologie ndm
umoziuji snadno a rychle sdilet a $ifit po siti riizna videa, fotografie, dokumenty apod.

Coz je pro web obsahujici pravé takovéto soubory nezbytné. Vyvoj informacénich
technologii umoznuje lepsi komunikaci se zékaznikem, efektivnéj$i marketing a cileni na
zakazniky pomoci ruznych nastroji. Jako priklad je uveden Facebook, ktery nékolikrat
Vv roce ptichdzi s inovaci. Aktudlné zavedl reklamu nejen na Timeline ale 1 v Messengeru,
¢ehoz mize dany podnik vyuzit v rdmci marketingu. Dale Facebook nabidl neddavno ziva
vysilani a stories. Tato ¢ast muze byt vyuzita pro kazdodenni navazani kontaktu se
zakaznikem a propagaci. Vyvoj technologii fyzickych pro dany podnik znamenaji ptinos
v budoucnosti. Jedna se o riizné interaktivni tabule aj. vyuzité ve fyzickych kurzech, které

planuje autorka zavést v budoucnosti.
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Do technologie fadime i EET, nebot’ v budoucnosti pfi kurzech bude muset autorka zavést
elektronickou pokladnu, piipojeni k internetu apod. V soucasnosti je téma aktualni a stale
probihaji zmény, lze tedy ptredpokladat, ze za n¢kolik let jiz budou systémy zabezpecujici

tuto zménu dokonalejsi a vyvinutéjsi.

Vyhodnoceni STEP analyzy
Na zéklad¢ dulezitosti jednotlivych faktorii, dopadu a intenzity ptisobeni v prostiedi, bylo
provedeno vyhodnoceni analyzy. Dopad je zaznamenam bud’ kladnym nebo zapornym

znaménkem, podle toho, zda negativné nebo pozitivné ptisobi na odvétvi.

Dale intenzita a diileZitost jsou ohodnoceny ¢isly v intervalu od 1 do 5, kdy ¢&islo pét
znamena nejvyssi zhodnoceni. Zavérem této analyzy lze fici, ze pro dané odvétvi
podnikani vyplynuly konkrétni pfilezitosti a hrozby. Ty by jist¢ mély byt brany v potaz pfti
strategickych a marketingovych rozhodnutich firmy. Celkové ohodnoceni a c¢iselna

vysledek je k naleznuti v piiloze G.

Prilezitosti STEP analyza klasifikovala jako zvySujici se podil vysokoskolskych student,

coz znaci vyssi poptavku po sluzbéach, vyvoj informacnich technologii pro zjednoduseni
komunikace se zékaznikem, zkvalitnéni sluzeb a lepSiho trzniho zacileni a rostouci
primé&rnou hrubou mzdu, ktera znaci vyssi vydaje domécnosti, a s tim spojené vyssi trzby
podniku. Hrozby jsou STEP analyzou indetifikovany hlavné v podob¢ starnouci populace,

coz muze znamenat Ubytek zakazniku. Inflace byla ohodnocena ¢islem tii, jako optimalni
stied. Jedn4 se zezacatku o mensi firmu, tak mirné zvySeni/snizeni inflace nebude mit na ni
vliv. Nicméné nehodi se ohodnocovat ¢islem mensim, nebot’ firma by méla v budoucnu
expandovat a tak ptipadna vysoka inflace by mohla podnik ohrozit. Aktualné je vSak
politika a inflace stabilni a nepfedpokladd se vyraznd negativni zména. Co se tyce EET,
téma je jiz aktudlni, ale protoZe se jednd o webové/internetové sluzby nejsou pozadavky
tak vysoke, jako na podnikatele ptisobici fyzicky - naptiklad v restauraci. Spole¢nosti
zprostiedkovavajici platebni brany, jakozto napiiklad GOPAY nabizi zdarma jiz napojeni
na EET systém. Jedna se o zaslani faktury/Gétenky zakaznikovi pomoci emailu, coz

probiha automaticky. Neni potieba tedy Zadnych vyssich investic.
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4.6 Analyza mikrookoli

Mikrookoli napak od makrookoli ma mnohem uzsi vymezeni. Vnéjsi hranici tvofi odvétvi,
ve kterém podnik skute¢né operuje. Proto tedy pojmy mikrookoli a odvétvi bychom mohli
ztotoznit. Analyza mikroprostiedi je v kapitole charakterizovana pomoci Porter analyzy

a analyzou konkurence.

4.6.1 Porter analyza

Michael Porter je zakladatel jedné z nejznaméjSich strategii — Porterovy analyzy. Porter
analyza analyzuje jednotlivé sily vodvétvi - potencidlni konkurence, smluvni sila

odbératelll, hrozba substitucnich sluzeb, smluvni sila dodavateld a stavajici konkurence.

Potencialni konkurence

Hrozba nové konurence je v daném odvétvi a na daném trhu vysoka. Zejména protoze
pocateCni naklady jsou pro zprostfedkovatele doucovani nizké a pro osoby, které
individualné uci a hledaji si sami své zaky potom mizivé, az nulové. Na atraktivité odvétvi
ptidava i vysoké finanéni ohodnoceni, které saha az do vySe nékolika stovek korun za
hodinu. PruZnost pracovni doby a mista konani prace jsou taktéZ jedny z hlavnich divodi,

pro¢ si lidé voli tuto praci.

Smluvni sila odbérateli

V tomto odvétvi jsou odbératelé ti, ktefi maji urcité znalosti a pfedavaji je ostatnim. Firma
zprostiedkovava doucovani lektorim, ale je pro ni dalezity i koncovy zakaznik, nebot’
predava firmé svou poptavku na doucovani. Aktualné je smluvni sila odbérateli vysoka,
nebot’ na internetu je mozno v soucasnosti najit nepeberné mnozstvi doucovacich agentur,
webd, Skol apod. Studenti maji vétSinou vSak tendenci minimalizovat své naklady, nebot’

nedosahuji vysokych piijm1, a proto poméerna ¢ast z nich voli cestu nizsi ceny.
Hrozba substitu¢nich sluZeb

Substitutem jsou pro Douovani CR online weby, které nabizeji zprostiedkovani

doucovéni, dale fyzické agentury a online vzdélavaci kurzy (placené ¢i free).
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Substitutem je shleddno i vzadjemné pomahani studentd, tj. kdyz spoluzdk doucuje jeden
druhého naptiklad. Dale weby, které nabizi materialy studentiim a fyzicka burza ucebnic a

skript na skolach.

Smluvni sila dodavateli

Dodavatel¢ jsou pro dany podnik zaci, kteti hledaji douCovani. Zadaji svou poptavku ve
form¢ formuléife na web a ¢ekaji na kontaktovani lektorem. Smluvni sila dodavatela je
vysoka, aktualn¢ na internetu existuje mnoho webovych stranek nejen se zprostiedkovateli

ale 1 nepfeberné mnozstvi fyzickych doucovacich agentur.

Stavajici konkurence

Rivalita mezi firmami na soucasném trhu v rdmci daného odvétvi doucovani je znacna.
Existujé velké mnozstvi stranek, které nabizi zprostfedkovani doucovani, doucovaci
agentury, weby osahujici materialy pro studenty atd. po celé Ceské republice. Nejvétsi
zastoupeni doucovateld je ve velkych méstech (Praha, Brno). Mimo doucovaci agentury
existuji i jednotlivci, ktefi nabizeji doucovani za uplatu. A protoze Praha a Brno nabizi
vysoky pocet Skol, zejména téch vysokych, existuje zde vysoké mnozstvi lektord. Jejich

inzeraty visi na socialnich sitich, nasténkach ve $kole ¢i webovych tematickych portalech.

Tabulka 9: Hodnoceni Porter analyzy

Faktor Hodnoceni

Bariéry vstupu do odvétvi Zadné X Vysoké

Dostupnost substituti Mnoho Zadné
substitutt X substituty

Rivalita mezi konkurenty Vysoka X Nizka

Zavislost na vstupech Vysoka X Nizka

Vyjednavaci sila odbératelt | Vysoka Nizka
(Diktuji X (pfizpusobi
podminky) se)

Mira inovaci Casté X Obgasné

Technologické naro¢nost Vysoka X Nizka

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.6.2 Analyza konkurenti

Konkurentt na trhu s doucovanim je mnoho. Pro analyzu konkurence v dané praci byly

vybrany pouze ti nejvétsi a nejznaméjsi konkurenti.

a) Doucka.cz
Doucka.cz je projekt, ktery spojuje 9 velkych mést. Vznikl v roce 2008 a mezi nejzndméjsi
dcefinny web patii www.doucovanipraha.cz . Heslo firmy, spole¢né pro vSechny dcefinné

weby, je: My Véas naucime!

Tabulka 10: Doucka.cz

Doucka.cz

Zaméieni: Zprosttedkovani doucovani
Geografie: Praha a nejblizsi okoli
Provozovatel: Jan Matousek

IC IC 87805855

Zdroj: vlastni zpracovani dle www.doucka.cz

Tabulka 11: Seznam mést doucka.cz

Meésto Web

Praha www.doucovanipraha.cz
Brno www.doucovanibrno.cz
Ostrava www.doucovaniostrava.cz
Hradec Kralové www.doucovanihradec.cz
Pardubice www.doucovanipardubice.cz
Plzen www.doucovaniplzen.cz
Ceské Bud&jovice www.doucovanibudejovice.cz
Liberec www.doucovaniliberec.cz
Olomouc www.doucovaniolomouc.cz

Zdroj: vlastni zpracovani dle www.doucka.cz

Co se tyce sily konkurence z hlediska znamosti, fadi se na prvni misto, nebot’ na trhu

pusobi jiz desatym rokem a dle statistik zprostiedkoval web ptes tisice doucovani.
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Ceny za ptevzaté doucovani se v 90% pohybuji v fadech stovek. Ceny zavisi na tom, zda si
student chce vybrat sam svého lektora nebo to pfenecha nahod¢. V pripadé, Ze si vybira sam,
tak kazdy lektor ma na svém profilu zadano, za jakou sazbu doucuje. V ptipad¢ ndhodného

vybéru jsou sazby uctovany viz tabulka nize:

Tabulka 12: Sazby doucka.cz v K¢

Pocet studenta 1 2 3-4 5+
Poplatek

1 lekce 30 50 75 100
2-4 lekce 75 100 150 200
5-9 lekci 150 250 300 400
10+ lekci 200 300 400 500

Zdroj: vlastni zpracovani dle www.doucka.cz

b) Doucuji.eu
Doucuji.eu je web vedeny spole¢nosti Meetlearn s.r.o. Firma je platcem DPH a narozdil
od jnych je jiz pravnickou osobou, konrétné spole¢nosti s ru¢enym omezenym. Autorem je
Juraj Svinc¢ak. Spolupracovnici jsou dale Dominika Poldkova, Peter Trubacik, Tomas
Palkovi¢, Jan Kovacs a Bilgehan Arikoglu. Firma rozSifuje sviyj portal dale do ciziny,

naptiklad na Slovensko, Polsko aj. Kde m4 jiz vytvofené dcefinné weby.

Tabulka 13: Doucuji.eu

Doucuji.eu

Provozovatel: Meetnlearn s.r.o

IC: 46 430 865

Zaméreni: zprostiedkovani doucovani
Geografie: Cr + cizina (EU)

Zdroj: vlastni zpracovani dle www.doucuji.eu

Tento web se jevi jako nejatraktivngj$i. Vzhledové, graficky a orientacn€ pisobi vSak
oproti ostatnim hufe. Nicméné co se tyCe poplatki za zprostiedkovani se odliSuje.
Nenabizi jednorazovy poplatek za pievzeti poptavky, ale existuje zde moznost placeného
balicku. Po registraci si lektor aktivuje/zaplati urcity bali¢ek, ktery mu vyhovuje a ma
pfistup ke kontaktlim v sekci pohledavky doucovani. Vyhodou je neomezeny napt. mesicni

pristup.
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Obréazek 13: Platebni metody

Nevyhoda se vSak naskytd v pfipade, ze v
daném koupeném obdobi lektorovi nemusi
1 MESic 3 MESICE 1 ROK

vyhovat 7adna nabidka a penize tzv. )

425,00KE
propadnou. V piipad¢ jednorazového poplatku S .
si lektor jednodusse sam vybere [ | |
a zaplati presné za to, co chce. e =

. ) - ® B®» & & -

Coz doucuji.eu nenabizi. A ORI OTRET wfhe |

Zdroj: Doucuji.eu. [Online] [Citace: 15. 3 2018.]
https://www.doucuji.eu/.

3) Naucim.cz

Naucim.cz je tfetim vyzamnym konkurentem v daném odvétvi. Je inzertnim serverem
propojenym s webem www.hudebka.cz, zaméfenych na celou Ceskou republiku.
Prostfednictvim serveru je mozné vyhledat v okoli konkrétniho registrovaného lektora

ze seznamu lektorti pro doucovani, jazyky, hudbu a dalsi obory.

Tabulka 14: Naucim.cz

Naucim.cz

Provozovatel: MgA. Miron Smidak

IC: 75984300

Zaméreni: Zprosttedkovani doucovani
Geografie: CR

Zdroj: vlastni zpracovani dle www.naucim.cz

Naucim.cz se opét 1isi formou platby za zprostfedkované doucovani. Nefunguje zde ani
pfedplaceny balicek, ani jednordzovy poplatek. Kazdy lektor se musi zaregistrovat a vést
tzv. Ttidni knihu, kde zapisuje své oducené hodiny. Pii dosaZeni urcité vySe jsou potom
poplatky z kazdé vyucfené hodiny secCteny a lektor je povinen zaplatit ptisluSnou
nahromadénou castku na bankovni et spole¢nosti. Tato varianta platby autorce piijde
jako nejhorsi, nebot’ neexistuje kotrola a dohled nad lektory a nelze zjistit, zda hodina

probéhla nebo ne. Zapisovani oducenych hodin lektory zavisi pouze na jejich spolehlivosti.
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Tabulka 15: Hodnoceni konkurenti

Kritéria

Spole¢nost Cena Geografie Znamost Sife nabidky | Vazené skore
Véha 0,25 0,15 0,25 0,35 1
Doucuji.eu 3 5 4 2 3,2
Naucim.cz 4 4 2 2 2,8
Doucka.cz 2 3 5 2 2,9

Zdroj: Vlastni zpracovani

Bodové ohodnoceni je v intervalu od 1 do 5. Cislo pét predstavuje nejvétsi vahu daného
faktoru. Napft., co se ty¢e zndmosti, nejvice je ohodnocena spole¢nost Doucka.cz, nicméné
cenové se vyzamné odlisuje napiiklad od Naucim.cz, kde cena je odlisna. Jako nejvétsi
konkurent je klasifikovana firma Docuji.eu, ktera ziskala nejvétsi bodové ohodnoceni. Na
druhém misté¢ se umistila spolecnost Doucka.cz a tfeti misto nalezi Naucim.cz. Mezi
kli¢ové faktory tispéchu u Doucuji.eu patii predevsim geografické zastoupeni, dlouholeté
plsobeni a atraktivni platebni balicek. Nicméné z tabulky je zifejmé, ze firmy mezi sebou
uzce soupeii. Celkové skore se od sebe vzdjemné moc nelisi. Firma Naucim.cz disponuje
nizkou cenou a Sirokou nabidkou v ramci hdou¢ovani i hudebnich nastroji — je zaroven
propojena s Hudebka.cz. U firmy Doucka.cz je pro autorku kritickym faktorem jeji
znamost a obsazenost velkych mést. Nejvétsim konkurentem je tedy Doucuji.eu a nejméné

firmu Doucovani CR ovliviiuje Naucim.cz. Analyza konkurence je umisténa v pfiloze N.

4.7 Interni analyza

Zde jsou zkoumany silné a slabé stranky.Silné stranky jako specifické ptednosti podniku,
vypovidajici o tom, kde je podnik silny. Zdroje specifickych ptednosti je majetek a
schopnosti podniku, tj. jeho dovednosti.

4.7.1 Audit zdroji

V této kapitole dochazi k rozdé€leni zdroja dle jejich povahy na hmotné a nehmotné zdroje.
Soucasti rozdéleni je 1 vyhodnoceni kompetenci firmy. Nejtive je provedena identifikace
hmotnych a nehmotnych zdroji a kompetenci. Posléze je ohodnocena jejich dileZitost.
Hodnoceni probiha v kriteridlni tabulce ¢. 16.. Dilezitym bodem pro mnoha podnikani
jsou finance. VySe investovaného kapitalu bude hrazena z autorky vlastnich zdroja. Tato

Castka nemusi byt zcela vyCerpana. Zbyla ¢ast bude slouzit jako pfipadnad rezerva.
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Zamérem projektu neni financovat jej z cizich zdroju, nebot se autorka prace ztotoziuje se
stylem podnikani zvanym bootstrapping. Znamena to tedy zadné pujcéky. Vzhledem k
nizkym poc¢ate¢nim vydajim ani nejsou vsak potiebné. Hmotnym zdrojem je pronajem
ciztho serveru. Vyuzit by byl pronijem alias webhosting firmy Wedos. Hosting
www.hosting.wedos.cz pusobi jako nejvétsi firma v této oblasti a poskytuje kvalitni a
cenoveé dostupné sluzby. Cena webhostingu véetné ztizeni nové domény vychdzi na 363
K¢/12 mésict - v prepoctu na 30,25 K¢/mésic. Nehmotnymi zdroji jsou pracovnici/lektofi,
kteti budou na webu Doucovani CR nabizet doucovaci sluzby. Autorka aktudlné sama douduje
a tak prostiednictvim webu bude nabizet i své sluzby. Z jeji strany ¢isi vysoka zainteresovanost
a motivace k vedeni celé spolecnosti. Kompetencemi jsou v tomto piipad¢ védomosti lektora a

jejich schopnost piedavani informaci studentiim, respektive styl vyuky.

Slabé stranky jsou matici identifikovany jako recenze, nezkusenost s podnikanim a lektofi.
Vzhledem k tomu, ze se jedna o firmu neptisobici na trhu, neni tedy jest¢ v povédomi
zakazniku, jevi se tento bod jako slaba stranka. Stejné tak je tomu i u bodu lektofi, nebot’
neni mozné ziskat mnozstvi poptavek a nabidek, kdyZ spole¢nost nezahajila svou ¢innost.
Co se tyCe nezkusenosti s podnikdnim, autorka nema aktualné s podnikdnim zatim zadné
zkuSenosti. Mezi silné stranky patii vlastni kapital, webova stranka a materialy. Nejvétsi
vaha je kladena na web, materaly a lektory, nebot na téchto tfech pilitich stoji celé
podnikani. Materialy vychazi jako silna stranka a web jsou identifikovany jako silna

stranka, zejména protoZze web i materialy autorka ma jiz hotové.

Tabulka 16: Zhodnoceni auditu zdroja

Faktor Vaha faktoru | Posouzeni stavu , , .
Vysledné chovani
-3 -2 -1 1 2 3
VK 0,07 X 0,21
Web 0,2 X 0,6
Recenze 0,12 X -0,24
Nezku§enost
) 0,13 X -0,33
s podnikanim
Lektori 0,30 X -0,3
Materialy 0,18 X 0,18
Suma 1

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.8 SWOT matice

V této kapitole je sestavena matice SWOT za ucelem indetifikace silnych a slabych
stranek, prilezitosti a hrozeb. Matice je vystypem dosavadnich analyz. ZastieSuje analyzu
makroprostiedi, mikroprostiedi a audit zdroji. Silné stranky firmy charakterizuji
skute¢nosti, které jsou jiz pochopitelné z nazvu vyhodné. Radime sem napi. znacku,
umisténi aj. Naopak slabé stranky znaci neefektivni vyuziti faktorti, coz znaci negativni
vliv na firmu, naptiklad Spatnd propagace. Prilezitosti a hrozby spadaji do wvné&jsiho

prostiedi.

Obréazek 14: Swot matice
v Slabé stranky Silné stranky

Materialy

Absence lektori
Volna doména

Doucovini ¢R

Mezkusenost s podnikanim
Absence recenzi [ +povést)
Hotova webova stranka
Zafizeny webhosting

Expanze do ciziny 2
Fyzické kurzy 1
Vyvoj IT

Dotace

Vysoka poptavka 3
Rast vzdé&lanych lidi 4
Pokles nezamést.
Danové zatiZeni 6
Rust zdr./soc.poj.
Starnouci populace
EET 10 8
Pokleswydaji domacnosti
Pfichod konkurentd 5 9
Nové substituty 7

PiileZitosti

Hrozby

Zdroj: Vlastni zpracovani

Popis zvazovanych strategii
Na zaklad¢é matice, viz obrazek ¢. 14 bylo navrzeno nékolik strategii, kterymi by se firma
mohla v budoucnu fidit. Na zéklad€é rozhodovaci metody a kritického mysleni je nakonci

vybréana jedna stézejni strategie.

62



VyuZziti prilezitosti a silné stranky- strategie SO (¢. 1, 2)

1. Vzhledem k velkému mnozstvi materiald, které autorka vlastni, neni nutnosti velkych
piiprav pii osobnim doucovani. Materidly, obsahujici vyklady, testy, pomucky apod.
mohou byt pouzity pfi fyzickych kurzech.

2. Protoze autorka webovou stranku vytvofila zcela sama a neni potieba investic do této

¢asti, mize expandovat do ciziny témet bez pomoci.

Vyuziti prilezitosti k odstranéni slabé stranky- strategie WO (¢. 3, 4)

4. S rastem vzdelanych lidi roste pocet student/zakaznikd ale i pocet lektord. Lze v
budoucnu tedy ocekéavat nartst, jak poptavajicich po doucovani, tak uciteli doucovani
nabizejicich.

3. Aktualné neustile rozvijejici se poptavka po doucovani je idedlnim faktorem pro
odstranéni slabé stranky absence recenzi. S naristem zakaznikd, poroste i pocet recenzi,

zpétnych odkazli, hodnoceni a Sifeni stranky po internetu.

Odstranéni slabé stranky k eliminaci ohroZeni- strategie WT (¢. 5, 6, 7)

5. Odstranéni absence recenzi je klicovym faktorem k eliminaci hrozby v podobé novych
konkurentti. Pokud bude mit firma silnou zakladnu v podob¢ kvalitnich sluzeb a kladnych
recenzi, bude pro nové ptichozi konkurenci silnym protivnikem.

6. NezkuSenost s podnikanim je problémem pro autorku hlavné v oblasti dani (dafiového
pfiznani apod.). Eliminace této stranky muize mit pozitivni dopad pravé na oblast dani. Az
se autorka bude lépe pohybovat v podnikani, miize naptiklad zménit F.O na P.O —

spolecnost s ru¢enym omezenym, odepisovat tak DPH a tak dale.

Vyuziti silné stranky k potlaceni ohroZeni- strategie ST (¢. 8, 9, 10)

8. V ptipadé, ze poklesnou vydaje domacnosti a lidé nebudou moci platit dou¢ovani, web
bude obsahovat Sirokou $kalu webinait, videi, dokumentd apod. ke stazeni. Nékteré budou
volné pfistupné, jiné za mensi poplatek. Tudiz si pomoci webu budou moci ¢aste¢né
pomoci sami, a budou dale vyuZivat sluzeb Douovani CR.

9. Hotova, kvalitné provedend webova stranka bude mit pfed novymi konkurenty naskok.
Lidé se budou vracet ke strance Doucovani CR, pokud s ni budou spokojeni. Hrozba

novych konkurentl se d4 ¢astecné odstranit kvalitou sluzeb.
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10. EET je aktualnim tématem a pro mnohé podnikatele strasak. Nicmén¢ autorka zvolila
cestu plateb pomoci platebni brany Gopay a webhostingu Wedos. EET by nemélo byt

zadnou piekazkou.

4.9 Marketingové strategie

V této kapitole bude blize vysvétlena zvolena marketingova strategie a jeji nastroj — navrh
marketingového mixu, vypracovany na zakladé vysledkl analyzy zdkaznickych segmentt.
Strategie diferenciace byla vybrana na zakladé odliseni se od konkurence. Marketingova
strategie se neobejde bez procesu STP. STP proces znamend segmentaci, targeting a
positiong. Jednotlivé kroky na sebe vzajemné navazuji a jeden bez druhého ztraci vyznam.
Podrobnéji je problematika vysvétlena v ramci reSerSe. Po STP nasleduje definovani

marketingového mixu.

4.9.1 Analyza ziakaznickych segmenti

Podkapitola zaméfena na segmentaci (demografickou, geografickou), targeting,

uderstanding a positioning.

Segmentace

Homogenita tohoto segmentu spociva v tom, Ze studenti chtéji uspeSné ukoncit Skolu.
VétSinou jsou rozdéleni na né€kolik €asti, nebot’ kazdy mé k vyhledavani doucovani sviij
divod. Neékteti zaci/studenti preferuji doucovani, protoze jim nevyhovuje uceni se sam
doma. Jini dou€ovani vyhledavaji na pokyn rodicti, jako dopln€k ke studiu. Zbyvajici Cast
studentll jsou ti, jenZ se nachazi v kritické situaci. Naptiklad studenti vysokych Skol,
opakované neuspesné absolvujici zkousku. Déle jsou to naptiklad aktivni dichodci, ktefi

se chtéji naucit pracovat na pocitace apod.

a) Geografickd segmentace
Segmentace dle regionu nebude nijak omezena. Jak uz napovida samotny nézev
spole¢nosti — Dougovani CR — web se bude zamé&fovat na celou oblast Ceské republiky

vcetné nejmensich mest.

64



b) Demograficka segmentace
Z hlediska demografického rozdé¢leni je segmentace vymezena na déti, mladsi, stfedni a
star$i v€kovou kategorii, viz obrazek. ¢. 15. U segmentu déti je cilem zaujmout rodice déti
a deti samotné (od 6 let do 14 let). Ve véku piedskoslnim, kdy malé déti navstévuji
matefskou Skolku je potieba zaujmout rodice. Malé déti v tomto véku jesté nerozmysleji
nad tim, Ze by se chtéli a potfebovali ucit. Nicméné rodice byvaji ¢asto zaméstnani,
zaneprazdnéni a détem v tomto véku hledaji doucovani (nulté ro¢niky apod.), aby byly
piipraveny na prvni tfidu a ucivo snadnéji zvladali. Ve véku 6-14 let uz déti navstévuji
zékladni Skolu, a casto mivaji s ufivem problémy. Objevuji se zaci s pomalejSim
chépanim, dysgrafici apod. Zde je cilem opét zaujmout rodice, ale i déti, nebot’ napiiklad
na druhém stupni se uz pfipravuji na pfijimaci zkouSky na stfedni Skoly, gymnézia,
absolvuji SCIO testy apod. Chut’ uéit se prameni uz i od zakd.
Vek 15-25 let nabizi jak lektory, tak zaky. Zde je marketing veden dvojim smérem. Cileni
na potencionalni lektory a potenciondlni zaky. Nejéast&ji zde mluvime o studentech SS a
VS, ktefi maji bud’ problémy s u¢ivem zkouskami apod. a hledaji pomoc.
V ramci lektofiny potom student nebo mladsi pracujici, kteti jsou v n¢jakém ucebnim
oboru zdatni a hledaji atraktivni ptivydélek.
Vek 25-55 let opét nabizi starSi dospelé osoby — lektory I studenty. Zde se uz viceméné
nejednd o studenty ale o zaméstnance, ktefi bud’ jako lektofi u¢i v ramci privydélku a
vnimaji doucovani jako hobby. Co se ty€e zakil, tak zde se pohybuji spiSe lidé, kteti
potebuji ke své praci napiiklad némecky jazyk a na Skole se jej nenaucili. Hledaji tedy
doucovani a zlepSuji si své dovednosti a znalosti.
Lidé ve véku 55+ jsou vnimany autorkou jako aktivni seniofi, kteti opét bud’ doucuji a
berou to jako ptivydélek a konicek anebo hledaji doucovani, napiiklad pottebuji pomoci v
ramci IT. Star$i lidi maji v dneSni dobé problémy napiiklad s pocitaci a hledaji pomoc.

Obchazi rizné kurzy a hledaji lektory.

Targeting

Targetingem se rozumi vybér segmentil, které bude spolenost obsluhovat. Protoze se
jedna o sluzbu doucovani, segmenty byly vybrany témét vsechny. V ramci demografické
segmentace bylo rozdéleni obyvatelstva nasledujici, viz pfiloha K.Doudovani CR bude

obsluhovat segmenty nasledujici (viz obrazek ¢.15).

65



Jedna se o segment déti (piedskolni vék, ZS); studentt (VS, SS) + segment mladsich,

pracujicich, nestudujicich (18-25 let); starSich zaméstnanych a starSich nezaméstnanych

(25-55 let) a nakonec segment aktivnich seniort (55-70 let).

Obrazek 15: Segmenty

Status “ v
priice . 7& SS: VS Cizi jazyky, IT aj. Douéovani
MS’ ZS 5 ’ 5 potiebné v aktivnich
Piedikolni Privydélek; zaméstani seniori
uceni; Maturita; v o (jazyky, PC)
Zaméstnani pfijimaci ORI 5 v oy
Pomoc s e Privydélek;
piipravou na VS zkousky
SS; na SCIO
Pievainé Miadsi; Starsi; bez déti;
hrazeno zaméstnani zaméstani || s détmi
rodici
Miadsi; Star$i (maminky na mat. Aktivni
Dé’ti bez dov.; handicapovani...); seniofi; bez
zaméstnani nezaméstmani zaméstnani
14y 25y S5y vék

Zdroj: Vlastni zpracovani

Understanding

Potieby zakaznikd jsou bud’, uspokojené nebo neuspokojené, latentni, budouci a zjevné.
Cilem spolecnosti, jakoZto firmy, kterd nabizi svoje sluzby zakaznikiim, je naprosté
uspokojeni potieb zdkaznika. V rdmci zprostifedkovani douCovani by mélo dojit
Kk uspokojeni zakaznika Gspé&Snym propojenim lektora a poptavky doucovani. V ramci
obsahu webu, ktery nabizi naptiklad burzu ucebnic nebo materidly k uceni dochézi
k spokojeni zakaznika také v dobé&, kdy uspésné proda pres portal sva skripta, nebo kdyz

zakoupi materil, se kterym je spokojeny.

Neuspokojené potieby mohou nastat v pripadé, kdy nedojde ke zprostfedkovani ucitele
k poptavanému douCovani. Tuto hrozbu lze pfipadné odstranit sniZzenim ceny za
zprostfedkovani, coz pfida na atraktivité inzeratu, ale hlavné dostateCnym poctem

registrovanych lektort.
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Mezi zjevné potiteby se tadi poptavka po sluzbach, mezi budouci potieby napiiklad
poptavka po doucovani predméti, které jesté nejsou na skolach zavedeny a latentni potom
ty, které zékaznik skryva nebo nedostateCnd komunikace zékaznika. Dulezita je tedy

komunikace webu se zdkazniky, osobni piistup, odpovidani na dotazy, diskuzni féra apod.

Positioning

Umisténi do mysli zakazniki byva nejnarocné€jsi Casti procesu STP. O umisténi do
povédomi zakaznikli se bude spolecnost snazit tim, ze se bude odliSovat od konkurence.
Bude nabizet véci navic narozdil od klasickych zprostiedkovavacich webt. Cili burzu
ucebnic, Skolni materialy, seminarni prace na zakazku, féra, pomoc s domécimi ukoly atd.
Spolecnost tedy pijde cestou strategie diferenciace. VyuZzita bude kvalitni propagace

popsana dale v marketingovém mixu.

4.9.2 Marketingovy mix

Marketingova strategie bude dale navrzena prostfednictvim marketingového mixu,

zahrnujici klasicky 4 marketingoveé nastroje, tj.:

produkt (product),
cena (price),

distribuce (place),
propagace (promotion)
people

process

AN N N N N

physical evidence

V rdmci nabizenych sluZzeb, se marketingovy mix rozsifuje jesté o dalsi P, a to people

(lidé), process (procesy) a physical evidence (materialni prostiedi).
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a) Produkt (product)

Zprostiedkovani
doucovani

dna Blog  Pokladna v

DOUCOVANI €R

HapouSowr HLEDAM DOUGOVANT

Skolni materialy

Hlavni cinnosti firmy
bude zprostiedkovani
doucovani mezi zaky a
lektory, za Kkteré si
bude uctovat
jednorézovy poplatek
(pti prevzeti lektorem).

ICTPOSITALE 14}

ANGLICKY 1AZVK(2)

EKONOMIE 1)

MATEMATIKA (1)

Web  bude
Sirokou Skalu
materiali  (free; za
poplatek) roztiidénych
do prehlednych
kategorii dle predmétu
i Skol.

nabizet

Diskuzni forum

Zalozka poradna bude

e obsahovat diskuzni
Pomoc s domacimi - forum  tfidené dle
koly == | definovanych témat,
Diishuzrd #ram Témata Fhspbuby Poskedni phispdves Slouiici pro pomoc
’j‘ami“:a“c_kf pnrjadnsp - - a o Pudrd ima S doméCimi l]k0|y
[ E— : apod .
Kontakt Spolecnost bude
Pokud mite jakykoliv dotaz, problém & jen chut se pod&lit tieba o recenzi - jsme tu pro Vas. nab izet | psanl' praci
MuiZete nim zanechat zpravu na online chatu zde pfimo na strance nebo nim miiZete napsat email na doucvanicre H
« , . nebo en omoc
Pomoc se Skolnimi . ] p_ .
. studentim s jejich
pracemi psanim
prostiednictvim

Blog
¢lanky)

(tématické

kontaktniho formuléafe.

Stranka Blog obsahuje
tématické clanky, které
budou dale umistény i
socialni  sit€¢  jako
Facebook. Slouzi jako
pomoc studentiim
(zajimavost atd.)

Burza uéebnic

d

L] Q Hied:
Forum
Prodavam Last post.
W této kategorii doposud nejsou ind féra:
Shanim Last post
W této kategorii doposud nejsou Fdnd fira
Vyménim Last post.
v béto katagorii doposud nejsou Fhdnd fora
A statistiky
=2 6“2 ® 16 @1
Témata Pispévkd Zobrazeni UZivatelé

ucebnic
na

Burza
stranka
umoziujici
navstévnikim sménit,
prodat vlastni
materialy, skripta aj. ¢i
koupit potiebné.

je
webu

Videa, webinare

Videa si budou moci navstévnici prohlédnout
za poplatek. Placené verze budou obsahovat

zdarma a né¢kdy budou
napf. 30ti sekundovou

ukazku. Videa slouzi k vysvétleni latky a pomoci studenttim.

Zdroj: Vlastni zpracovani




Hlavnim, tedy klicovym, produktem zprostfedkovavaci spolec¢nosti bude doucovani. Firma
se bude zaméfovat hlavné na sbér poptavek douc¢ovani a na kvalitni databazi doucovateld.

I kdyz firma nenabizi doucovatelské sluzby a nezaméstnava konkrétni osoby jako své
lektory, je dulezité, aby zakaznici byli s lektory, ktefi pievezmou jejich poptavku,
spokojeni. Bude to znamenat pro firmu kladné recenze a budouci navrat zakazniktu
Vv piipadé dalsi potieby.

Ostatnimi produkty, kterymi se firma pravé chce odlisit od konkurence, budou jednak
materidly. Témi rozumime Skolni materidly, pomiicky, tahacky, vysvétlivky, seminarni
prace, powerpointové prezentace na riznd témata apod. V této casti jde zejména o
usnadnéni samostudia. Nékteré budou nabizeny zdarma a nékteré budou za poplatek.
Druhak to bude burza ucebnic, kde mohou navstévnici vyuzit volného fora pro prode;.
Vymeénu ¢i koupi ucebnic, skript apod. Dale bude webova stranka + ptislusna Facebookova
stranka obsahovat videa. Videa budou zaméfena na vysvétleni uréitych latek aj. Videa
budou pfedem nahrdna a umisténa na webovy portal, slouzici jako nadvod pro gramatiku,
ekonometrii atd. Jind budou probihat prostfednictvim zivého vysilani, kdy bude kuptikladu
pozvan odbornik na ekonomii a ucastnici se ho budou moci ziveé ptat na rizné otazky, které
je zajimaji a pomohou jim ve studiu. Dale navstévnici mohou kontaktovat autory webu
nebo svou otazku umistit do ptehledné rozttidénych for v ptipadé, Ze budou potiebovat
pomoci s domacim ukolem ¢i Skolni praci. A jako posledni web bude obsahovat stranku
Blog. Tam mohou ¢tenafi najit ruzné tématické ¢lanky a rady, zajimavosti ze svété,

aktuality apod. Pro tyto ti€ely bude slouzit i tzv. microsite, stvofena piimo jako blog.

b) Cena (price)

Cena za prevzeti doudovani konkurence se pohybuje zhruba v fadu stovek. Dou¢ovani CR
bude poptavat poplatek 50 K¢ za 1-4 lekce, 5-9 lekci bude znamenat 100 K¢ a 10+ lekci
potom 190 K¢. Cena uz se nenavySuje pii vyucovani napiiklad 5 lidi. Poplatek zlstava
stejny a na lektorech je kolik douc¢ovanim s danou osobou/osobami stravi.

Cose tyce burzy ucebnic, tam nelze pfesné uvést ceny, nebot’ ty si inzerenti stanovuji sami.
Materialy, které budou na webu ke staZeni (seminarni prace, pomucky, videopfednasky,
aj.), se budou taktéz cenové velmi lisit. Nicméné budou se pohybovat v fadech desitek

korun. Priklad je uveden v piiloze F.
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Tabulka 17: Cena

Jednorazovy poplatek

1-4 lekce
5-9 lekci

10 a vice lekci

50 K¢e
100 K¢
190 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

c) Distribuce (place)

Mistem zprostfedkovani doucovdni a nabizenych
www.doucovanicr.cz, spravovana samotnou autorkou. Nahled webové stranky je v ptiloze
R. Web bude provozovan ptes webhosting firmy Wedos, ktery nabizi Sirokou $kalu
vyhodnych nabidek. Sluzba byla zvolena jako NoLimit. Vytvofeni domény je k rocnimu
balicku zdarma. Prondjem serveru na cely rok véetné vytvoreni domény zdarma vychazi
cenoveé na 363 Ké&/rok. Sluzby, které sluzba NoLimit zahrnuje, jsou uvedeny v ptiloze M.
Wedos nabizi dopliikové sluzby, které by autorka moha dale vyuZit po Gispé$Sném zab&hnuti

firmy, jako napfiklad NoLimit Extra — v&t$i MySQL a emaily, denni zalohovani apod.

Cena u téchto sluzeb vychazi na 100 K¢/mésic/komplet.

Obrazek 16: Wedos

Hosting T Hesio ; - s bl ) (o
@wepos St AT Wé e

NoLimit MiniWeb
WEBHOSTING WEBHOSTING

255 0%

JA UZUTE S
KVALITUN

OBJEDNAT OBJEDNAT

Zdroj: Wedos: Hosting [online]. Hluboka nad VItavou [cit. 2018-03-18]. Dostupné z:

https://hosting.wedos.com/cs/webhosting.html

d) Propagace (promotion)

vvvvv

ze by firma na trhu zaujimala status novacka, je potfeba kvalitni propagace — upozornit na

sebe a zapsat se do mysli zakazniku.
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v’ Zapisy do katalogii

Zapisy do katalogh mohou byt velmi ucinné v situaci, kdy jsou uzivateli skute¢né
navstévovany. Jednim ze stéle jesté Cetn¢ vyuzivanych katalogt je www.firmy.cz, coz je,
jak jiz napovida sdm nazev, databaze firem. Navstévuji jej lidé, ktetfi hledaji odkaz na
weby z dané kategorie. Diky tomuto katalogu Ize snadno prochazet subjekty/firmy v rdmci
pozadované lokace i oboru. Zapis usnadfiuje uzivatelim internetu nalezeni informaci

0 podnikatelskych subjektech. V piipadé katalogu Firmy.cz je navic nabizena moznost si
zaplatit za lepsi pozici zapisu. Mimo téchto katalogti, zabyvajicich se firmami, existuji i
katalogy, které¢ se zamétuji Cisté na webové stranky. Zastupcem tohoto typu kataogli je
napf. web na adrese www.alfa.elchron.cz. Hromadne zapisy do podobnych katalogti patii k
evergreenu SEO. Vyspélost vyhledavacich algoritmi roste, a tak katalogy pomalu ztraci na

vyznamu — vyhledavace obvykle nepiikladaji témto webum extra hodnotu.

v Podpora prodeje
Vzorecky
Rozdéavani vzorec¢kl zboZi je velmi rozSifenou a oblibenou metodou ve vztacich B2C 1
B2B. Nicméné Doudovani CR nabizi nehmotné produkty, tudiz se v tomto piipadé jednd o
podporu prodeje na internetu. Vzorecky budou zde jako nahled prezentace (3 strany na

ukézku), ukézka seminarni prace, webinaf (videoukazka), apod.

Kupony

Kupény Vv ramci internetovych sluzeb mohou byt rtizného typu. V piipadé Doudovani CR
budou vyuzivany napf. narozeninové kupony (narozeniny lektora — 10% sleva na vybrané
doucovani; narozeniny/vyro¢i firmy — 20% sleva na vSechny poptavky), kupon po
zaplaceni a pievzeti doucovani na 5% slevu na dalsi doucovani. Déle tzv. poukazy, formou
darku. Ty budou vyuzivané napt. v situaci, kdy doucovani ¢i material maji byt darované
jiné osob¢. Zakaznik si tedy danou sluzbu tzv. ptedplati, pficemz ji mize Cerpat jina osoba,
po predloZeni kuponu (v pfipad¢ internetu se obvykle jedné o alfanumericky kod).
Veletrhy

Napiiklad veletrh pracovnich piileZitosti na CZU je moznosti jak informovat studenty o
firm¢ a navysit tak pocet potencionalich zakaznikd. Dale Veletrh celozivotniho vzdélavani
(Kladno), Vzdélavani (Chomutov), Kam na Skolu? Kam do uceni? Kam za vzdélanim?

(Tachov) apod.
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v" Online udélosti
Jako online udalosti zde mtzeme oznaéit webové seminaie, probihajici na Facebooku
v ramci napiiklad zivého vysilani. Marketingovy vyznam tzv. webinait tkvi v tom, Ze
jejich prostfednictvim se firma miize prezentovat jako expert na danou problematiku.
Usmériuje tak vnimani dané firmy. S ohledem na tento tcel tedy velice Gzce souvisi s PR.
V piipadé Doucovani CR se jedna napiiklad o problematiku gramatiky, kdy mimo

osvétlujici videa, firma nabizi materidly/pomucky pravé pro tuto problematiku.

v" Public relations (PR)

Tabulka 18: PR

Piredmét Odkaz Cena

Publikace PR ¢lanku na

webu MistoPrace.cz https://www.stovkomat.cz/publikuji-pr-

clanek-na-webu-mistoprace-cz/7007/ UL

Sepsani a publikace autorsky
unikatniho ¢lanku na zadané
téma.

https://www.stovkomat.cz/nabizim-
publikaci-pr-clanku-na-www-svetdnes-cz- | 200 K¢
sr3/7312/

Publikace ¢lanku nastalo, s
aktualnim datem na hlavni
strané webu

https://www.stovkomat.cz/publikujeme-
clanek-o-libovolnem-tematu-na-webu- 300 K¢
czechmag/5309/

Registrace PR ¢lanku do 40
PR webu > aZ 120 zpétnych
odkazu

https://www.stovkomat.cz/registraci-
vaseho-pr-clanku-do-40-kvalitnich-pr- 150 K¢
webu/676/

SEIMAEY me SOl ST https://www.stovkomat.cz/banner-na-

\évﬁlb 0 IRl 2 [P ellon (5 webu-kknihy-cz-na-2-mesice/6790/ UL
Textova reklama na 154 )
strankich v CR a SK po https://www.stovkomat.cz/textova- 150 K&

dobu tFech mésici! reklama-na-154-strankach-v-cr-a-sk/5267/

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Stovkomat.cz a Jaudelam.cz

PR = soubor nastroju, které zvySuji povédomi o znacce z dlouhodobeho hlediska (brand
awareness). Blize je PR popsdno v ramci reSerSe. Pro PR budou kontaktovany stranky, se
kterymi by mohlo byt navdzano vzajemné partnerstvi. Pi. www.o02.cz; www.megaknihy.cz.
Dale bude vyuzito stranek, které shromazd’uji malé obchodniky, nabizejici nejriznéjsi
sluzby. Jedna se o webové stranky www.jaudelam.cz a www.stovkomat.cz . V sekci online
marketing je mozné najit oblast PR ¢lankd. Vybrany byly ty, které zapadaji do kategorie

vzdélani, prace, piivydéelku, studia apod.
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v Viralni marketing
Spociva v $ifeni po internernetu uzivateli mezi sebou. Viralné §itenym obsahem muze byt
video, aplikace, fotografie, obrazek apod. Zde se da nejlépe vyuzit socidlni sité,
s markantnim poctem uzivateli. Vyuzito zde bude napiiklad obrazku typu ,,Oznacte

nékoho kdo...*.

Facebook

Facebook je v soucasnosti tzv. nutnosti. Umoznuje nejen reklamu placenou a velmi dobré
zacileni na potencionalni zakazniky, ale také dobrou komunikaci se zakazniky soucasnymi,
budoucimi i minulymi. V ramci Facebooku je mozné sdilet rizna videa, obrazky apod.
Dale spole¢nost vyuZije jiz zminéné placené reklamy. Ukazka propagacniho ptispévku je

umisténa v piiloze B.

Advergaming

Marketingovy propagacni ndstroj, ktery vétSinové vyuziva pocitacové hry. Téma her se
zpravidla zaméfuje na dany propagovany produkt &i znac¢ku. V ramci Doucovani CR bude
uzito advergamingu naptiklad o Vanocich > adventni kalendar, kdy si u¢astnici kazdy den
mohou vylosovat nehmotny 1 nehmotny darek. Bude se jednat o firemni designové véci,
jako propisky, bloc¢ky aj., dale o doucovani zdarma ¢i darky od partnert (piikladem muize
byt kniha od spolupartnerstvi s www.megaknihy.cz). Dale ruzné grafické hry i béhem

roku.

Youtube

Youtube je dalsi velmi rozsifenou socialni siti. Hlavni vyhody vlastniho Youtube channelu
jsou, Ze reklamni spoty Doucovéani CR si budou lidé moci opakované poustst. Videa budou
vetejné sdilitelné pomoci Facebooku, e-mailu, Google+ a Twitteru. Video hloubéji zasahne
zakaznikovu mysl, tedy lépe ptfesveédEi potenciondlniho zakaznika, nebot’ video je mnohem
nazornéjsi nez text. Z videa lze vést odkazy na dané produkty ¢i web, lze tak zisat odkaz z
vysoce autoritativniho webu.

» Bumper ads

Vyuziti autorka vidi 1 v tzv. bumper ads, coZ je novy druh reklam od spole¢nosti Youtube.
Jedna se o Sestisekundové kraté reklamy, které nejdou preskocit. Cena za tyto reklamy se

fesi v ramci ceny za zhlédnuti (tisic zhlédnuti) — CPV.
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Pro Doudovani CR jsou autorkou vytvofeny dva navrhy na reklamni promo spole&nosti
pfes spole¢nost Powtoons:

PROMO 1 : https://www.youtube.com/watch?v=R_Rdx0gA1u8

PROMO 2: https://www.youtube.com/watch?v=exJotfk-6qw

Obréazek 17: Youtube navrh

Vzdycky sis tak trochu
chtél zkusit, jakeé to je byt
ucitelem?

CHYBI TI PENIZE?
RAD PRACUJES S LIDMI?
JE NECO CO UMIS DOBRE?

W‘X

 owiloon

doucovani ér promo 2

Zdroj: Promo 2 [online]. Praha, 2018 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z:

https://www.youtube.com/watch?v=exJotfk-6qw

Instagram

Instagram je zaméfen predev§im pro mladsi vékovou skupinu, proto zde bude marketing
zamé&fen pfedevSim na mladsi segmenty. Vynechdny budou déti a aktivni seniofi. Opét
bude marketing rozdélen dvéma sméry — hledani lektorti a hledani zaki. Instagram nabizi
jiz i placenou reklamu, stejné jako Facebook. Opét se da dobie vybrat zacileni. Profilova
fotka bude zvolena jako logo spolecnosti (zarovka na dlani v€etné pojmenovani Doucovani
CR). Fotografie, obrazky a videa zde budou sdileny hlavné typu fotek ze zakulisi (z
doucovani), foty spoojenych zékaznikl (zakl), informacni fotky, zajimavé typy na skolni
materialy (knihy, aj.), soutéze atd. Navrh instagramové stranky je v ptiloze B. Navrhy
hashtagt: #doucovanicr, #doucovani, #zavzdelanim, #pomocstudentum, #zalepsimzitrkem,

#hlavaplnavedomosti, #instateach;

v' Google profil
Jako dal$i dtlezitou slozku autorka povazuje profil na Google, nebot” Google je Cetnéji
vyuZzivan nez napf. Seznam.cz a pokud zdkaznik zadd do vyhledavace ,,doucovani ¢r”,
méla by se mu na pravé stran¢ zobrazit tato firma véetn€ vSech dilezitych informaci, jako
je adresa, webovy odkaz, kontakt, fotografie, recenze apod. Uzito miize byt i tlacitko CtC —
click to call. Funkce Click2Call umoznuje zobrazovat v inzeratech na mobilnich telefonech
tlacitko pfimého volani.
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Po kliknuti na ngj je automaticky vytoceno telefonni Cislo pfifazené ke kampani. Tuto
funkci aktivujeme, tak, ze vyplnime kolonku tel. ¢islo v nastaveni kampané. Pevna je
piedvolba +420 pro Ceskou republiku, pfedvolby jinych statd neni mozné pouzit. Cislo

musi byt devitimistné a kromé ¢islic nesmi zobrazovat zadné dalsi znaky.

v' E-mailing
E-mailing je jednim ze zdkladnich nastroji pfimého marketingu pies internet. Po
navstiveni webové stranky www.doucovanicr.cz, se navstévnikovi zobrazi pop-up okno
(vyskakovaci) s nabidkou stalych zasilani aktualnich poptavek doucovani pii odbéru
novinek. Odbér uzivatel potvrdi tak, Ze vlozi do okéna sviij e-mail a odsouhlasi obchodni
podminky spole¢nosti. Spole¢nost tak nenasilnou a jednoduchou formou ziska e-mailovy
kontakt na budouciho lektora a aktivnim zasilam novinek a nabidek doucovani mu bude

neustale na oc¢ich.

v" PPC reklama
Pay per click reklama byva pro neznalce slozitd. Nicméné autorka se v propstiedi PPC
reklam pohybuje a je tedy schopna je naplno vyuzit pro marketing spolecnosti. PPC
kampané by v tomto ptipadé mély za ucel jednak zvysit povédomi o strance a sluzbach a
jednak zvysit pocet registrovanych lektorti, registrovanych poptavek, a tim vySit pocet
konverzi (objednavek — ptevzeti doucovani). Vyuzit je mozné portal Sklik.cz od Seznamu
anebo Google adwords od Googlu. Oba nabizi moznosti zobrazovani textovych a
grafickych reklam ve vyhledavani a v kontextove siti. Pro Sklik jsou partnerské stranky
napi: Firmy.cz, Stream.cz, Hyperinzerce.cz, ¢ehoz v ramci obsahové sité bude pro firmu
Dougovani CR vyuzito. Obsahové sit’ vyznamné rozsifi zasah kampani, protoze dokaze
zasdhnout az 95 % lidi na ¢eském internetu. ProtoZze jednim z cild je zvysit povédomi o
nové firm¢ a zaroven ziskat vys$si pocet zakazniki, je obsahova sit’ pro spolecnost zcela
idealni. Zaroven tim dojde k posileni znalosti a ditvéryhodnost danych sluzeb a potencialni
zakaznici je budou vice vyhledavat. Cileni na obsahovou sit’ ma plno vyhod — moZnost

daleko piesné&ji pracovat s nastavenim kampani a moZnost mit stanoveny zvlastni rozpocet.
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v Plo$na reklama
Plo$na reklama zahrnuje:
» Reklamni prouzky (banners, bannery)
» Plovouci reklama (iLayers, Layers, floating ads)
» Vyskakovaci okna (pop-up okna)
» Tlacitka (buttons, buttony)
> Videa
V ramci propagace mohou byt vyuZity vSechny tyto druhy ve formé& animaci, statistkych
obrazkt apod. Velky vyznam maji zejména pii budovani povédomi o znacce, coZ je pro

zacinajici firmu Doucovani CR dulezité. Ukazka bannert je v ptiloze A.

Dalsi propagace

Vyuzito bude i nastének ve Skolach a mist pro letaky a plakaty. Kazda Skola méa svoji
nasténku, kam umist'uje informacni letacky o brigadach, kurzech apod. Vytisknuto bude
zezacatku cca 1000 kust letackti a budou rozmistény do skol. Navrh tisku i s cenou je

umistén v ptiloze V.

e) People (lidé)
Prioritou bude, aby zakaznik naSel na webu vSe, co potfebuje. Aby Zak nasel vhodného
lektora a lektor vhodnou poptavku, aby lidé, ktefi shani materidly, byli se stazenymi
spokojeni. Jediné tak bude dosazeno dobrych recenzi, spokojenych zdkaznikli a
opakovanych zakaznik. Proto bude dban velky diraz na vizualni upravu webu
(ptistupnost, pouzitelnost), kvalitni obsah materialti, lidsky a osobni pfistup spravct webu,

denné aktualizovany seznam spolehlivych lektorli a ovétenych poptavek od zaki.
f) Procesy (process)

Pii problémech ¢i dotazech mohou kontaktovat spravce webu pomoci e-mailu, zpravy,

facebooku, whatsappu ¢i online chatu. Autofi webu budou zékazniktim plné k dispozici.
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g) Physical evidence (materialni prostiedi)
Zahrnuji prostiedi, kde se poskytovatel sluzby a zakaznik dostavaji do vzajemné interakce
a misto, kde je sluzba nabizena/zprostfedkovavana. Prostiedim je tedy v tomto piipadé
jednozna¢né webova stranka www.doucovanicr.cz. Zde se stietava poptavka s nabidkou
(poptéavajici — zprostfedkovatel — nabizejici). Radi se sem i hmotné véci, které sluzbu

zhmotiuji (napf. vizitky, identitini materialy firmy (propisky, aj.).

4.10 Realizacni projektovy plan

Realiza¢ni projektovy plan obsahuje po sobé jdouci kroky, nutné k zajisténi zalozeni

spole¢nosti Doucovani CR.

Tabulka 19: Realiza¢ni projektovy plan

Cinnost

Doba trvani

Souhrn materialii/podkladi na web 1.3.-30.3.2018
Zakoupeni domény 30.3.2018
Tworba webu 1.4-30.4.2018
Nahravani materialii na web 1.5-20.5.2018
Vyrizeni Zadosti o Zivnost 23.4.2018
Prihlaseni ZP, SP, DANE 27.4.2018
Smlouva s GoPay - zaloZeni platebni

P 28-30.4.2018
brany
Tvorba promo videi 1.-9.5.2018

Vytvoreni
(letaky)

propagacnich materiala

10.5-23.5.2018

Vytvoreni FB, Instagramu, Youtube

24.5.2018

Pilotni spusténi (testovani), doladéni

25.5.-31.5.2018

Oficialni spusténi

1.6.2018

Ostatni

Rozmisténi letackii ve Skolach 4.6.-8.6.2018
Navozovani partnerstvi 1.6.2018 +
PR ¢lanky, propagace 2.6-6.6.2018

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Pro lepSi zobrazeni navazujicich cinnosti byl vytvofen Ganttv diagram v programu
Microsoft Excel. Diagram byl pro ptehlednost vyobrazen jako tydenni kalendat.
Nésledujici obrazek ¢. 19. zobrazuje Cinnosti prvnich tydnd. Ostatni tydny jsou k

nahlédnuti v piiloze O.

Obrazek 18: Ganntiv diagram

Ganttav diagram / Realizaéni projektovy plan/ Dougovéni CR

Dnes je: 27.02.2018 Tydenni kalendai

w13
p4.z.3
50.3.3
ne.4.3
po.5.3
ut6.3
s.7.3

el
°

Realizaéni projektovy plan: Dougovani CR KT 10 KT11 KT12 KT13 KT14

ID  Nazev&innosti Zatitek Konec

Souhrn materidld/pod 01.03.2018  30.03.2018

Zakoupenidomény  30.03.2018  30.03.2018

Twarba webu 01.04.2018  30.04.2018

Nahravani materil{in  01.05.2012  20.05.2018

Pihl&3eniZP, SP, DAN 27.04.2018  27.04.2018 1

smlouva s GoPay —zale 28.04.2018  30.04.2018 3

Tvorbapromovidei 01052018  09.05.2018 9

1
2
3
4
5 vyfizenizadosti o fivmn 23.04.2018  23.04.2018 1
6
7
8
9

Vytvofeni propagatnic 10.05.2018  23.05.2018 14

10 Pilotnispuiténi (testor 25.05.2018  31.05.2018 7

11 Oficidlni spusténi 01.06.2018  01.06.2018 1

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.11 Finan¢ni plan

Zde, v této kapitole, je posouzen podnikatelsky plan z finan¢niho hlediska. Finan¢ni plan
predstavuje dulezitou ¢ast podnikatelského planu. Je zde hodnoceno, jestli bude plan
zalozeni zprostfedkovaci spole¢nosti Doucovani CR Zivotaschopny. Plan financi tedy
predavd majiteli informace o penéZznim zatizeni, které je spjato s danym podnikénim.
BohuZel nelze predem stanovit, jaky bude zdjem o doucCovani a materidly, s ¢imZ je
spojena vySe trzeb. Tudiz jsou vytvofeny tfi varianty, a to: pesimisticka, realistickd a

optimisticka.

4.11.1 Vydaje

Vydaji rozumime sumu penéznich hodnot, které organizace vynaloZila na ziskani pfijmda.
V nésledujiich tabulkach jsou vydaje rozdélené na pofizovaci vydaje a primérné meésicni.
Celkem pofizovaci vydaje Cinni ¢astku 11 597 K¢&. Primérné mésicni vydaje jsou
vyobrazeny Vv nasledujici tabulce ¢.21. Celkem po secteni se rovnaji 7 040,25 K¢&. Do
vydajh jsou zahrnuty i DPFO a zdlohy na socidlni a zdravotni pojisténi, ty byly vypocitany
pro realistickou variantu.Vypocet zdloh i dani pro vSechny tfi varianty je k nahlédnuti

Vv ptiloze P.

78



DPFO byla do vydajii zahrnuta, i pfestoze se v daném mésici neplati. Vyméfenou dan
zaplati podnikatelka az v terminu pro odevzdani daitového ptizndni k dani z pfijmt FO (do

1. 4. daného roku).

Tabulka 20: PoFizovaci vydaje

Vydaj Suma
Ztizeni zivnostenského opravnéni 1000 K¢
Vypis z rejstiiku tresta 100 K¢
Plugin GoPay 599 K¢
Tisk propagacnich letacki (2 000 ks) | 908 K¢
Pocatecni propagace 4 000 K¢
Potizeni notebooku 4990 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 21: Vydaje primérné mési¢ni

Vydaj Suma
Doména + webhosting | 30,25 K¢&
Pausal za platebni | 300 K¢
branu Gopay

Procento odvodu | 948 K¢
GoPay (3%)

Propagace Facebook 1000 K¢
WiFi 549 K¢
DPFO 0

Z&lohy na SP 2 189 K¢
Zalohy na ZP 2 024 K¢
Celkem 7 040,25 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zalohy na SP a ZP byly zvoleny jako minimalni, s tim, Ze pti hlavni vydéleéné ¢innosti se
odvadi mési¢ni zalohy na zdravotni pojisténi alespoit v minimalni vysi 2024 K¢ od roku
2018 (pro rok 2017 - 1 906 K¢). Sociélni pojisténi je dano ve vysi 2189 K¢. Stim, Ze
pteplatek bude statem vracen autorce a nedoplatek bude na konci obdobi zaplacen

autorkou.

79



4.11.2 Prijmy

Piijmy jsou zde stanoveny jak pro pesimistickou, realistickou a optimistickou variantu.

Pesimisticka var. operuje s 90 zprostiedkovanymi doucovanimi, realisticka varianta se 115

a optimisticka varianta se 140. Varianty byly kalkulovany na zakladé uvazeni autorky.

Tabulka 22: Zpracovani variant

Realisticka varianta

Druh

Ocisténi

. . Ocisténi «
zprostied. Cena ) ’za} o 3%ni Pocet ) o Stazexyf Cena _z,a o 3%ni Pocvet ,
., , | zprostfedkovani zprostiredkovani | materialy | material staZeni
doucovani poplatek poplatek
1-4 lekce 50 K¢ 48,50 K¢ | 20 Prezentace | 15 K¢ 14,55K¢ | 20
5-9 lekci 100 K¢ 97 K¢& 30 Obrazek SKe 4,85K¢ | 20
; Seminarni
10+ lekci | 190 K& 184,3 K& | 115 précé " s0ke 48,50 K& | 30
Video 20 K& 19,40 K& | 110
Celkem za rok 325600K¢
Prumeér trzeb za mésic 27133 K¢
Pesimisticka varianta
1-4 lekce 50 K¢ 48,50 K¢ | 10 Prezentace | 15 K¢ 14,55K¢ | 10
5-9 lekci 100 K¢ 97 K¢ 20 Obrazek SKe 485K¢ |5
10+ lekei 190 K¢ 184,3 K¢ | 90 Se’mlnarnl 50 K¢ 48,50 K¢ | 20
prace
Video 20 K¢ 19,40 K¢ | 45
Celkem za rok 251400 K¢&
Pramér trzeb za mésic 20 950 K¢
Optimisticka varianta
1-4 lekce 50 K¢ 48,50 K¢ | 20 Prezentace | 15 K¢ 14,55K¢ | 20
5-9 lekci 100 K¢ 97 K¢ 40 Obrazek S5Ke 485Ke | 25
10+ lekei | 190 K& 1843 K¢ | 140 ‘;’re;z;”am' 50KE | 48,50 K¢ | 35
Video 20 K¢ 19,40 K¢ | 130

Celkem za rok 393 200 K¢&

Prumeér trzeb za mésic 32766 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Graf 1: Porovnani variant
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Zdroj: Vlastni zpracovani

4.11.3 Analyza citlivosti

V této podkapitole je znazornéna citlivost na zmény vstupt. Analyza citlivosti je procedura
modelovani a stanoveni rizika, kde se provadi zmény dulezitych proménnych s cilem
stanovit efekty téchto zmén na planovany vysledek. Zvysena pozornost je zamétena na
nejvyznamnéj$i proménné. Jako faktory rizika byly vybrany cena za zprostiedkované

doucovani a pocet zprostiedkovanych doucovani, viz tabulka ¢. 23.

Tabulka 23: Zakladni info

Faktor rizika | Jednotka Sce_na_r. v — —
Pesimisticky Optimisticky Realisticky

Prodej K¢ 90 140 115

Prodejni cena | K& 190 190 190

Zdroj: Vlastni zpracovani

a) Faktor rizika: Prodejni cena

Nasledujici tabulka znazorfiuje stanovené ceny navySené a poniZené o desetiprocentni
zménu faktoru. Cislo v zdvorce navic ukazuje cenu snizenou o tfiprocentni poplatek

platebni bran¢ Gopay, se kterou je realné pocitano.

Tabulka 24: Zména faktoru o 10%

Faktor Jednotka Scéndr
Pesimisticky Realisticky Optimisticky
" ) 209 (202,73) | 209 (202,73) | 209 (202,73)
Prodejni cena | K¢ 171(165.87) | 171(165.87) | 171(165,87)

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tabulka 25: Zména mési¢énich trzeb

Eaktor Zména mési¢nich trzeb pri zméné 10%

Pesimisticky | % Realisticky | % Optimisticky | %
Prodejni 22 683,45 +10% 31170, 95 +10% | 37 876,2 +10%
eena 1936605 |-10% | 2693205 |-10% |327158 -10%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky vyplyva, Zze desetiprocentni zména faktori v yrazné neovliviiuje mesicni trzby.
Pesimistickd varianta se zménila o 1 658,7 K¢ smérem dolt v piipadé poklesu cenu a
smérem nahoru v pfipadé¢ nardstu ceny. Realistickd ukazuje zménu 2 155,45 K¢ a
optimisticka potom 2 586,2. Zadna z variant nevykazuje zménu vys§i nez 2 592,45 K¢,

coz je v piipad¢ ztraty, Cislo, se kterym je firma schopna déale hospodafit.

b) Faktor rizika: Prodej

W

V nésledujici tabulce ¢. 26 je uveden pocet zprostiedkovanych doucovani

navyseny/ponizeny o 20% pro kazdou ze tfi variant.

Tabulka 26: Analyza citlivosti 20%

Scénar
Faktor Jednotka o . L
Pesimisticky Realisticky Optimisticky
Zprosttedkovana K& 108 138 168
doucovani ¢ 72 92 112

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka ¢. 27 ukazuje, o kolik se zménily mési¢ni trzby za zprostfedkovana doucovani pii
ostatnich faktorech konstantnich. Z tabulky vyplyva, ze zména daného faktoru o 20%
vyrazné méni vysi trzeb. V optimistické varianté se jedna o zménu 5 160,4 K¢&. V piipadé
pesimistické¢ varianty dojde ke zméné 3 308 K¢ a nakonec realistickd varianta znaci
42384 K& Nejvy$si zménu vykazuje logicky optimistickd varianta. Zadna
dvacetiprocentni zména neni natolik zavazna, aby podnik byl nucen k ukonceni ¢innosti,
nicméné V takovéto situaci by bylo nezbytné diverzifikovat produkt, zvySit propagaci

apod., aby k takovymto situacim znovu nedochazelo.

Tabulka 27: Zména trZeb

Eaktor Zména mésicnich trzeb pri zméné 20%

Pesimisticky | % Realisticky | % Optimisticky | %
Zprostiedkovana | 24 341,65 +20% | 33969,4 +20% | 39 722,65 +20%
doucovani 17 706,85 -20% | 254916 -20% | 29 395,85 -20%

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.11.4 Cashflow

Cashflow vyobrazené dale na grafu ¢. 2 bylo spocitdino na zaklad¢ pokladovych c¢isel
v piiloze Q. Cashflow méa v prib¢hu nasledujicich dvanacti mésici ode dne zahajeni
¢innosti rostouci pribéh. Mensi propad vykazuje prosinec, kdy poptavka klesa. Studenti
jsou doma a doucovani probihd menSinové. Dale nizkych hodnot dosahuje cerven,
Cervenec, srpen. Je tomu tak, protoze se jedna o prvni mésice podnikani, ale i diky letnim
prazdninam, kdy poptavka po doucovani opét vykazuje klesajici tendenci. Naopak
podzimni mésice maji rychly rostouci smér, nebot’ se zacatkem Skoly poptavka vyrazné
roste. Pozitivni vykyv je zaznamenédn v dubnu, kdy doch&zi k vraceni zé&loh od statu —

pteplatek za SP a ZP, viz ptiloha P.

Graf 2: Cashflow
Cashflow
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Cashflow pro dalsi dvé nasledujici obdobi je uvedeno v pfiloze Q. Ve tietim obdobi je do

cashflow zahrnut faktor zmény v ¢ase neboli inflace. Pocita se v budoucnu se zménou ceny,

poctu zprostfedkovanych doucovani ¢i zmény kupni sily. Do hodnot byla zahrnuta inflace ve

vysi 2%, ktera zapfti¢inila zvyseni mési¢nich vydaju a zvySeni trzeb v disledku zvednuti cen.
Druhy rok:

Tabulka 28: Zalohy v K¢&

2.rok Datiovy zéklad | Uhrn zaloh ZP | Uhrn zaloh SP | +Pfeplatek/-Nedoplatek
Optimisticka v. | 492 100 13 287 28 287 +10001 ZP/-2470 SP
Pesimisticka v. | 292 800 7905 17 099 + 25552

Realisticka v. 406 500 10 975 23739 + 15842

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Pro teti rok se zvedly Vv optimistické varianté zalohy na socialni pojiténi z miniméalnich
2189,-K¢ na 2 395,- K&. V priloze Q je tedy vidét zména v mési¢nich vydajich o 206,- K¢
+ 140 K¢ jako 2% zména diky piedpovidané inflaci. Celkem tedy prumérné mési¢ni
naklady ¢inni namisto 7040 K¢, nyni 7390 K¢. Ve varianté pesimistické a realistické
zlstavaji minimalni zalohy stejné, proto se primérné mésicni naklady zvedly pouze o
140K¢ na 7180,- K¢.

Treti rok:

Tabulka 29: Zalohy v K& 2

3.rok Uhrn zéaloh ZP Uhrn zéaloh SP + Preplatek/ -Nedoplatek
Optimisticka v. 14 131 30 566 +10 157 ZP/ -4298 SP
Pesimisticka v. 7676 16 603 + 26 277

Realisticka v. 12 139 26 280 + 12 149 ZP/ -12 SP

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.11.5 Mési¢ni mira ristu trzeb (Revenue Growth Rate)

M¢siéni mirou ristu trzeb je nazyvan jeden z finan¢nich ukazatel, ktery slouzi k
hodnoceni finanéni situace podniku. Vysledek ziskame vypoctem:

MMRT = (aktualni mé&si¢ni hodnota trzeb — hodnota trzeb z minulého obdobi) /minulé
hodnota trzeb x 100 (v %)

Tabulka 30: MMRT

M¢sic MMRT
1 -
2 15
3 20
4 39
5 20
6 3
7 -19
8 16
9 14
10 3
11 51
12 -27

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Mési¢éni mira rastu trzeb byla vy¢islena dle vySe uvedeného vzorce. Hodnotu v prvnim
meésici nebylo mozné vy¢islit, protoze nebyla k dispozici trzba z ptedchoziho obdobi.
V nékterych mésicich byly naméteny i1 zdporné hodnoty. Mésic €. 7 ukazuje zaporné ¢islo,
nebot’ v prosinci dochazi k poklesu poptavky (studenti maji prazdniny a travi ¢as doma).
V piipadé mesice €. 12 jde o vraceni zaloh za socialni a zdravotni pojisténi, proto v mésici

dubnu cashflow vyrazné vzrostlo.

4.11.6 Provozni marze (Profit margin)

Provozni marze byla spocitana v kazdém mésici a za celé obdobi. Provozni marzi lze
definovat jako rozdil mezi trzbami a ndklady na prodané sluzby ¢i zbozi - Vv pfipadé

materialli. Provozni marze = Vysledek hospodaieni (zisk)) / trzby) *100

Tabulka 31: Provozni marZe

Provozni marze v %
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Pramér za rok 64

Zdroj: Vlastni zpracovani

Provozni marze byla vypoditana za kazdy mésic po sobé& jdoucich dvanacti mésici od
zahjeni podnikéni. Zadny z mésicti nevykazuje nulové trzby, proto je pro kazdy mésic
pfifazena urcita provozni marze. Ta, je udavana v procentech a kromé prvniho mésice, kdy
bylo diky pocate¢nim vydajim vys$i vydani nez piijem, vychazi kladné. Nejvyssich
hodnot nabyva v mésici jedenactém a dvanactém (82%). Naopak nejniz§i honota je

Vv mésici prvnim (-39%). VSechny hodnoty byly zaokrouhleny smérem na celd ¢isla.
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4.11.7 Cista soucasna hodnota

Cista soucasna hodnota vychazi u pesimistické, realistické 1 optimistické varianty kladn¢, coz

reflektuje fakt, ze je projekt pro zprostfedkovaci spolecnost pfijatelny. Béhem nasledujicich tii

let pfinese projekt obnos financnich prostfedktl tak, ze pokryje investicni vydaje, zajisti

pozadovanou miru vynosnosti a zvy$i penézni tok v podniku. Diskontni mira byla zvolena
10% a obdobi 3 roky.

Tabulka 32: Cist4 sou¢asna hodnota

Realisticka varianta Optimisticka varianta Pesimisticka varianta
Celkovy dichod | 1233761 Celkovy dichod | 1203337 Celkovy dichod | 890077
Celkové vydaje | 276597 Celkové vydaje 274517 Celkové vydaje 275557
Celkovy cisty Celkovy cisty Celkovy cisty
YRy 957164 WERY 938300 YRy 614520

priliv ptiliv ptiliv
. y 5 600629,
CSH 780166,35 | CSH 764326,52 | CSH 15
Index . .

) ) 72,2731 Index vynosnosti | 66,9073 Index vynosnosti | 44,1688
vynosnosti

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.11.8 Rentabilita naklada

Dalsim finan¢nim ukazatelem pro finan¢ni analyzu podniku je rentabilita naklada.

Rentabilita ndkladd ukazuje, kolik K¢ ndkladii je potifeba vynalozit, aby bylo dosaZeno

alespon 1 K¢ zisku. Vy¢isluje tedy, jaka ¢ast z 1 K¢ vynalozené do nakladi se podniku

vrati ve form¢ zisku. Rentabilita nakladi slouzi vétSinu jako doplnkovy ukazatel

K rentabilité trzeb. Vzdy srovnava vice obdobi. Tento ukazatel je vyuzivan pro znazornéni

relativni trovné nakladt. Rentabilitu nakladti lze v podniku Douovani CR ovlivnit

napiiklad tim, Ze podnik bude sniZovat naklady ¢i zvySovat marzi za zprostiedkované

sluzby.

Rentabilita nakladi = (zisk / celkové naklady) * 100 (v %)
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Tabulka 33: Rentabilita nakladi

Mésic MMRT
1 -28,05457
2 131,759
3 178,11
4 286,264
5 363,517
6 366,607
7 286,264
8 348,067
9 409,869
10 425,32
11 463,946
12 470,126

Zdroj: Vlastni zpracovani

Nejvyssi hodnoty dosahla rentabilita nakladi v poslednim mésici. Rentabilita nakladd ma
rostouci efekt a zaporné hodnoty dosahla pouze v prvnim mésici. Pokles byl zaznamenan

v sedmém mésici (prosinci), kdy doslo k poklesu poptavky.

4.11.9 Vysledek hospodaieni

Realistickd varianta: Vysledek hospodaieni za rok 2018 = celkem trzby za rok 325 600 +
vraceni zaloh za SP+SP 17 082 - pocateéni investice 11 597 K& — mési¢ni vydaje 12x7040 K&
= 246 605,- K¢

Pesimisticka varianta: Vysledek hospodateni za rok 2018 = celkem trzby za rok 251 400 K¢ +
vraceni zaloh za SP+SP 18 423 K¢ - pocate¢ni investice 11 597 K¢ — mésiéni vydaje 12x7040
K¢ =173 746,- K¢

Optimisticka varianta: Vysledek hospodaieni za rok 2018 = celkem trzby za rok 393 200 +
vraceni zaloh za SP+SP 15 586 K¢ - pocate¢ni investice 11 597 K¢ — mésiéni vydaje 12x7040
K¢ =312 709,- K¢.
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4.12 Rizika

Analyza rizik je stézejni pro kazdy planovany projekt. Je nutné si identifikovat rizika, ktera
mohou firmu ohrozit a definovat pro né¢ adekvatni feseni, které povede ke snizeni dopadu
rizik na podnik. Analyza rizik je vypracovana na zakladé expertniho odhadu. Je urcena
pravdépodobnost vyskytu rizika a také jeho dopad na firmu. Z toho je poté urena mira
rizika a opatieni k jeho snizeni. Bodové hodnoceni se nachazi v intervalu od 1 do 5, kde
¢islo 1 znaéi nizkou pravdépodobnost vyskytu, nizky dopad. Naopak ¢islo pét 5 znamena

vysokou pravdépodobnost vyskytu a vysoky dopad.

Tabulka 34: Analyza rizik

Dopad | Pravdépob- Mira
Riziko na odobnost rizika Opati‘eni k odstranéni daného rizika
firmu | vyskytu

Provedeni marketingového vyzkumu

Pokles (zjistit pti¢inu) a provést opatieni:

poptavky po |5 2 7 snizeni cen; roz$ifeni nabidky;

doucovani zviditelnéni; navazani partnerstvi, ...)
V piipad¢, ze dojde ke zméné v ucivu —
naptiklad novy pfedmét na Skolach. Je

. nutné aktualizovat seznam lektorti o

Zména . .

poptavky 2 4 6 lektora s touto n’a}bldkchu —napf.
reklamou (,,Umis dobfte ..., pfidej se k
nam!”

ZvySeni Snizeni nakladt (pt. Levnéjsi

zéloh na SP, | 2 3 5 propagace); promitnuti do cen; finanéni

ZP rezervy

ZvySeni Snizeni nakladd (pt. Levnéjsi

danového 2 3 5 propagace); promitnuti do cen; finan¢ni

zatiZeni rezervy

Vznik 3 4 7 Rozsitit nabidku; kvalitnéjsi propagace;

substitutu soutéZe + slevy; sniZeni ceny

o Vyuziti konkurencni vyhody (zab¢hla

Rust . ) o s )

konkurence 3 4 7 ﬁmvlav s lfhent’y), kval}‘EneJ,m propagace;
roz$ifeni nabidky; sniZeni cen; soutéze
Siroka $kala videi,webinaft,dokumentt
apod. ke staZzeni na webu (zdarma nebo
za poplatek). Zakaznici budou tak

Pokles 4 5 9 vyuzivat sluzeb Dougovani CR I

vydaji na nadale, 1 kdyz nebudou mit dostatek

vzdélani financi na doucovani. Cilem je tedy
obsahly web kvalitnimi materialy, které
studentim pomohou.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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5 Vysledky a diskuze

Cil diplomové prace byl stanoven jako navrh podnikatelského planu pro libovolny podnik.
Vybrana byla autorkou spolenost Dou¢ovani CR. K dosaZeni tohoto cile bylo Vv praci
uzito klasického modelu podnikatelského planu, ale i moderniho obchodniho modelu
Business model Canvas, doplnéného v ptilohach, ktery byl zpracovan do nadefinované
Sablony poskytnuté panem Ing. Vaclavem Lohrem.

Obsah teoretické Casti je zaloZen na studiu odborné literatury a slouzil jako podklad a
struktura pro zpracovani praktické ¢asti. ReSerSe zprvu zahrnuje zakladni pojmy pro blizsi
sezndmeni s tématem, a to podnik, podnikani, druhy podnik apod. Dale se teorie vénuje
podnikatelskému planu. VSechny jeho c¢asti jsou individudlné rozebrany a popsany, aby
slouzily jako efektivni podklad pro Vlastni praci.

Vlastni prace, Cili sestaveni podnikatelského planu pro dany podnik zacind pravé jeho
ptredstavenim. Prvni ¢ast podnikatelského planu, konkrétné titulni list, obsahuje nazev
podniku, sidlo, obor a predmét podnikdni, k nahlédnuti je také logo spole¢nosti a navrh
sloganu: ,,Kdyz nevi§-napi3!“. Uvodni &ast také obsahuje popis produktu a uZitku pro

zékaznika s cili na rok 2018.

Autorka zvolila pro zaloZeni svého podniku formu zZivnosti. Vyhodu naléz4 v tom, Ze pro
uplatiiovani dan¢ z pifijml fyzickych osob mize vyuzit formu pausalu, tj 60% na 40%.
Dalsi vyhodou je, ze neni potifeba vést danovou evidenci, ale pouze evienci piijmu a
pohledavek. Vypocty socidlniho a zdravotniho pojisténi véetné DPFO jsou zahrnuty
Vv ptilohéch.

Nasledujici kapitoly podnikatelského planu byly vénovany analyzdm, a to konkrétné
analyze vné¢jSiho a vnitfniho prostfedi. V prvni ¢asti se jednalo o PEST (STEP) analyzu,
ktera odhalila, Ze na dané odvetvi maji nejvétsi vliv ekonomické a socialnékulturni
prostiedi. Jedna se zejména o faktor starnuti populace, ktery na podnik dopada negativné
v disledku ubyvani poctu déti (budoucich studenti) a prirastek vzdélanych lidi, coz ptisobi
na podnik naopak pozitivnim smérem, nebot zvySeni poctu studujicich lidi znaci vyssi

zajem o doucovani.
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Oblast ekonomicka formulovala aktualni rast primérné mési¢ni mzdy, znazornén ve formé
grafu na zékladé dat zCSU od roku a pokles nezaméstnanosti, pusobici na firmu
pozitivnim smérem, taktéz graficky zformulovan dle dat poskytnutymi CSU od r. 2005-
2016.

Dal8imi aspekty byly rist HDP, nizka inflace a vydaje domécnosti. Veskera data byla ve
formé tabulek a grafii na zakladé informaci CSU umisténa do piiloh. Cést technologicka
ukazala vyznamny vyvoj technologii. Aktualné ke konci roku vlastni pfipojeni k internetu
77% domacnosti s rostouci predikci, coz je pro spole¢nost kladny znak, nebot” své sluzby
poskytuje online. Posledni politické prostiedi formulovalo aktudlni zakony, omezujici
OSVC. Soudasnym tématem je zakon o EET, jehoZ tiha se ale webové spolecnosti
nedotyka, protoze uétenky/faktury jsou automaticky odesilany e-mailem pomoci platebni
brany Gopay. Porter analyza byla zpracovana pomoci hodnotici tabulky, ktera ukazala, ze
V odvétvi jsou téméf nulové bariéry vstupu a na trhu existuje mnoho konkurentd. Smluvni
sila dodavateli je velka, technologickd néaro¢nost a mira inovaci je nizka. Firma
nepotiebuje pro svou ¢innost zadné patenty, technologické stroje apod. Zpracovany byly
také analyza konkurenti a analyza konkurence. Analyza konkurenti byla formulovana
vyctem 3 nejvétSich konkurentd, jejich popisem a v zavéru byly tabulkové ohodnoceny
Cisly 1-5 dle kritérii: cena, zndmost, geografie a Sife nabidky. NejsilngjSim konurentem
bylo vyhodnoceno Doucuji.eu. Dale byli identifikovani jesté dalsi zasadni konkurenti, a to
Doucka a Nauc¢im. Analyza konkurence byla umisténa do piiloh a obsahuje 4 sekce
(hrozba vstupu novych konkurent, rivalita v odvétvi, sila dodavateli a zakazniki)
rozdélené dle dalsich kritérii ohodnocenych v intervalech 1-9 bodu s predikci pro rok 2018
(20 bodt z36) a 2023 (23 bodu z 36). V piiloze J byla dale dopliikkové vypracovana
analyza atraktivity odvétvi, ktera vyobrazila dané odvétvi podniku kladn¢ — tedy atraktivné
(celkem 94bodu). Jako zastfeSeni vSech dosavadnich analyz byla vytvofena matice SWOT,
kterd obsahuje nejen vystupy ve formé piilezitosti, hrozeb, silnych a slabych stranek ale
diky syntéze vystupt vyplynuly i jednotlive strategie, které byly do matice zaznamenéany a
nasledné vysvétleny a popsany. Jedna se o strategie SO,WO,WT,ST.

Na zakladé¢ vypsanych strategii byla autorkou zvolena strategie diferenciace, kterou
shledava jako vhodnou pro dany podnik. Zejména proto, Ze pii posouzeni konkurence je
mozno vidét, Ze konkurence se zaméfuje pouze na dany produkt, tedy zprostiedkovani

doucovani. Autorka vidi pfilezitost prave v této mezere.
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Jejim cilem je, aby zdkaznici na webu nasli kvalitni doucovani ale také burzu ucebnic,
webinafe, videa, pomoc s domacimi Ukoly apod. V kapitole marketingovy mix je v ¢asti
produkt piesné popsano, co dany web bude obsahovat a ¢im se bude liSit. Nasleduje ¢ast
propagace, distribuce a ceny. ProtoZe se jedna o sluzby, je marketingovy mix doplnén jesté
o dalsi P, a to people (lidé), physical evidence a process (procesy). Propagaci autorka
volila dikladné, nebot’ se jednd o zacinajici podnik, ktery je potfeba umistit do mysli

zakaznika.

Vyuzito bude facebooku, instagramu, veletrhd, nastének Skol, partnerstvi s vhodnymi
kandidaty, PPC reklamy, Youtube — kanalu i Bumper ads, PR ¢lankd apod. Cena za
zprostiedkovani doucovani byla zalozena na zakladé konkurence. Jedna se o cenu, ktera je
realnd, pro dany podnik pfijatelna a lehce kopiruje konkurenci a zaroveini je o par procent
levnéjsi. Poplatek, ktery uhradi dany lektor na strance za zprostiedkovani doucovani je
odviji dle poctu lekci. V ptipadé 1-5 lekci = 50 K¢, 6-9 lekci = 100 K¢ a 10 a vie lekci =
190 K¢.

Pro stanoveni vhodné strategie a marketingového mixu bylo vyuzito procesu STP
(geografické a demografické segmentace, targetingu a positioningu), ktery této kapitole
predchazi. Tento proces ukézal, Ze geograficky nebude nijak omezeno, jednd se o celou
CR. Demograficka segmentace vymezila dané segmenty: déti, mladsi jedinci, starsi jedinci

a aktivni seniofi.

Zavér prace se vénoval realizacnimu projektovému planu, finanénimu planu a analyze
rizik. Realiza¢ni projektovy plan byl zpracovan v excelu ve formé tydenniho kalendare
jako Ganntuv diagram. Ukazky jsou k nahlédnuti v ptiloze O. Spustit planovanou ¢innost
méa autorka v umyslu v ¢ervnu 2018. VsSechny piedchazejici kroky jsou postupné
rozepsany a zacinaji k datu 1.3.20018. Finanéni plan je dilezitou slozkou podnikatelského
planu, protoZe ukazuje jeho redlnou proveditelnost z ekonomického a finanéniho hlediska.
webhosting a ziizeni Zivnosti. Nejvyssi polozkou je nakup notebooku za 4 990 K¢&. Celkem
¢inni zfizovaci vydaje 11 597 K¢. Déle primérné mésicni vydaje, kam byly zafazeny 1
zalohy na zdravotni a socialni pojisténi (2024,- K¢ a 2189,-K¢&) vcetné DPFO ve vysi

7040,- K¢. Jejich vypocty slouZzi jako ukazka plateb pro nasledujici léta.
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Pro dan z ptijmu fyzickych osob byly navrhnuty dvé varianty, konkrétné do autoréinych
26let a poté, kdy uz oficialné ukonéi studium. V piipadé studia se uplatiuje sleva na
studim (4020K¢). Nasleduje vypocet piijmi. Ty byly spoc€itany pro tii varianty, a to
pesimistickou, optimistickou a realistikou. Jedna se o nahled tzv. tfi budoucnosti, které
mohou nastat. V kazdém ptipadé vSechny tfi ukazaly, ze diky nizkym potizovacim
nakladam, které autorka financovala z vlastnich zdroja, a které nemusi dlouhodobé splacet,
by firma neméla v zadném roce vykazovat zaporna Cisla v zisku. Pesimistickd varianta
predikuje v prvnim roce trzby ve vysi 251 400K¢, optimisticka 393 200 K¢ a realisticka
nakonec 325 600 K¢, v druhém roce pesimistickd 292800 K¢, optimisticka 492200 K¢ a
realisticka 406500 K¢ a ve tfetim roce pesimistickd 335977 K¢&, optimisticka 532239K¢ a
realisticka 431 077 K¢&. Po shrnuti vydaji a piijma se autorka vénovala analyze citlivosti.
Zde byly vyobrazeny zmény v mé&sicnich trzbach v K¢ pii 10% zméné faktoru prodeje a
20% zmény faktoru prodejni ceny - kladné i zaporné. Pesimisticka varianta se zménila o
1 667,6 K& smérem dolt v piipad¢ poklesu ceny a smérem nahoru v ptipad¢ nartstu ceny.
Realistickd ukazuje zménu 2 119,95 K& a optimisticka potom 2 586,2. Zadna z variant
nevykazuje zménu vyssi nez 2 600 K&, coz je v pfipadé ztraty, Cislo, se kterym je firma
schopné dale hospodatit. Zména daného faktoru prodeje o 20% vyrazné meéni vysi trzeb.
V optimistické varianté¢ se jedna o zménu 5 160,4 K¢. V ptipadé pesimistické varianty
dojde ke zméné 3 308 K¢ a nakonec realistickd varianta znaci 4 238,4 K&. Nejvyssi zménu
vykazuje logicky optimisticka varianta. Zadna procentuelni zména neni natolik zdvazna,
aby podnik byl nucen k ukonceni ¢innosti, nicméné v takovéto situaci by bylo nezbytné
diverzifikovat produkt, zvySit propagaci apod., aby k takovymto situacim znovu

nedochazelo.

Finan¢ni plan pokracuje vypoctem cashflow pro nasledujici 3 roky umistény v ptilohéach.
Cashflow méa v pribéhu roku rostouci prib&éh. Mensi propad vykazuje prosinec, kdy
poptavka klesa. Studenti jsou doma a doucovani probihd méné ¢asto. Dale nizkych hodnot
dosahuje Cerven, Cervenec, srpen. Jedna o prvni mésice podnikani, ale i diky letnim
prazdnindm, kdy poptdvka po doucovani opét vykazuje klesajici tendenci. Naopak
podzimni mésice maji rychly rostouci smér, nebot’ se zacatkem Skoly poptavka vyrazné
roste. Pozitivni vykyv je zaznamenan v dubnu, kdy dochazi k vraceni zaloh od statu —
preplatek za SP a ZP. Pro tfeti rok se zvedly Vv optimistické varianté z&lohy na socialni

pojiténi z minimalnich 2189,-K¢ na 2 395,- K¢&.
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V ptiloze Q je tedy vidét zména v mésic¢nich vydajich o 206,- K¢ + 140 K¢ jako 2% zména
diky ptedpovidané inflaci. Celkem tedy primérné mési¢ni naklady ¢inni namisto 7040 K¢,
nyni 7390 K¢. Ve varianté pesimistické a realistické ziistavaji minimalni zalohy stejné,
proto se prumérné mesicni naklady zvedly pouze o 140K¢ na 7180,- K¢ Na zékladé
vypoctli byly dale provedeny analyza rentability nékladii, kterda ma rostouci prubéh a
zaporné Cislo je pouze v prvnim mésici -28%, dale provozni marze, kterd vykazuje
zapornou hodnotu taktéZ pouze v prvni mésici podnikani, primérné ¢islo za rok je 64%.
M¢sicni mira rastu trzeb vykazuje v nékterych meésicich zaporné hodnoty. Mésic ¢. 7
ukazuje -19, nebot’ v prosinci dochazi k poklesu poptavky. V piipadé mésice ¢. 12 (-27%)
jde o vréaceni zaloh za socidlni a zdravotni pojisténi, proto v mésici dubnu cashflow
vyrazné vzrostlo. Index vynosnosti vychazi pro optimistickou variantu 72%, realistickou
66% a pesimistickou 44%. Cistd soucasna hodnota se rovna 780166,35 V piipadé
realistické, 764326,52 v ptipadé optimistické a pesimistickd vykazuje 600629,15. Béhem
nasledujicich tif let pfinese projekt obnos financnich prostfedkt tak, Ze pokryje investi¢ni

vydaje, zajisti pozadovanou miru vynosnosti a zvysi penézni tok v podniku.

Konec podnikatelského planu obsahuje analyzu rizik, jejichz zobrazeni je formou tabulky,
kde je formulovéno riziko, jeho zhodnoceni a opatieni k jeho eliminaci. Bodové hodnoceni
se nachazi v intervalu od 1 do 5, kdy ¢islo 1 znaci nizkou pravdépodobnost vyskytu, nizky
dopad. Naopak ¢islo pét 5 znamena vysokou pravdépodobnost vyskytu a vysoky dopad.

Jakor rizika s nejvétsim dopadem na spolecnost byla identifikovana: rist konkurence,
pokles vydajii na vzdelani, vznik dalsiho substitutu a pokles poptavky po doucovani. Proti
poklesu poptavky, ristu konkurencni rivality a vzniku substituti se spolecnost musi
vyzbrojit kvalitni propagaci. Co se ty¢e obecnému poklesu vydaji na vzdélani, neni to
faktor, ktery by mohla spole¢nost néjak vyrazné ovlivnit. Nicméné jako obranu autorka
voli Sirokou Skalu materiali na daném webu. Tak, aby i pfestoze si potencionalni zajemci
nemohou dovolit zaplatit doucovani, navstévovali na§ web. Na strance naleznou videa,
webinare, dokumenttli, prezentace apod. Nékteré zadarmo a nékteré za mensi poplatek.
Zakaznici budou tak vyuzivat sluzeb Dou¢ovani CR i nadale, i kdyz nebudou mit dostatek
financi na doucovani. Cilem je tedy obsahly web kvalitnimi materidly, které studentim

pomohou.
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6 Zavér
Zavér odpovida na otdzky stanovené v cili prace. Vysledkem diplomové prace je
konstruktivni navrh podnikatelského planu pro podnik Dou¢ovani CR. Dany podnik se
zabyva zprostiredkovanim doucovani, coz je v soucasné dobé aktualni téma. Diferenciaci
produktu autorka vidi v $ifi poskytovanych sluzeb. Web bude nabizet také burzu ucéebnic,
tématické ¢lanky, pomoc se Skolnimi pracemi, webinafe, rizné materialy apod. Tak, aby
zde zékaznici pohodlné nasli vSe, co hledaji. Jako forma podnikani byla zvolena zivnost.
Vyhodu autorka naléza zejména vtom, Ze pro uplatiiovani DPFO muze vyuzit formu
pausalu. Dané podnikéni, diky specifickému produktu, obsahuje nizké primérné mésic¢ni
vydaje (7040,- K¢&). Obvzlast’ protoze webové stranky jsou autorkou vytvoreny a dale
spravovany. Prilezitosti pro dané odvétvi byly klasifikovany analyzou STEP jako zvysujici
se podil vysokoskolskych studentd, vyvoj informacnich technologii a aktudlné rostouci
prumérna hruba mzda. Hrozby jsou zjistény hlavné v podobé starnouci populace (ubytek
zakaznik). Nejsilngjsim konurentem bylo vyhodnoceno Vv analyze konkurentti Doucuji.eu.
(3,2 bodu) Dale byli identifikovani jesté dalsi zasadni konkurenti, a to Doucka (2,8 b.) a
Naucim (2,9 b.). Nicméné firmy mezi sebou tzce soupeti. Celkové skore se od sebe
vzajemn€ moc neli§i. Protoze jde o zacinajici podnik, je dalezit¢ umistit jej do mysli
zakaznika. Marketigova strategie bude vyuZita formou diferenciace, nebot’ Zadny ze
soupetil na trhu nenabizi souhrn sluzeb jako dany projekt. V ramci propagace bude vyuzito
Facebooku, Instagramu, veletrhii, nastének Skol, partnerstvi s vhodnymi kandidaty, PPC
reklamy, Youtube — kanalu i Bumper ads, PR ¢lanki apod. Cena za zprostiedkovani
doucovani byla vypocitana na zékladé konkurence. V ptipadé 1-5 lekci = 50 K¢, 6-9 lekci
=100 K¢ a 10 a vice lekci = 190 K¢&. Pro stanoveni vhodné strategie a mark. mixu bylo
vyuzito procesu STP. Geograficky nebude nijak omezeno, jedna se o celou CR.
Demograficka segmentace vymezila dané segmenty: déti, mladsi jedinci, star$i jedinci a
aktivni seniofi. Realiza¢ni projektovy plan byl zpracovan ve formé tydenniho kalendare
jako Ganntiv diagram. Spustit planovanou ¢innost ma autorka v umyslu v ¢ervnu 2018.
Vsechny piredchazejici kroky jsou postupné rozepsany a zalinaji k datu 1. 3. 2018.
Zpracovany finanéni plan vykazuje kladnou CSH a rostouci pribéh cashflow pro
nasledujici 3 roky. Zavétem lze fici, Ze na zakladé provedenych analyz se podnik jevi jako
dobra pftilezitost. Je konkurenceschopny, vykazuje ziskovost, atraktivitu odvétvi, nizké

vstupni investice a nizké primérné mésicni vydaje.
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Piiloha B: Navrh Facebook, Instagram

Propagovat prispévek
1000.00 CZK - VYBRANE PRISPEVKY NA POCITACI VYBRANE MOBILNI PRISPEVKY
Odhadovany pocet oslovenych lidi @ $ pouégvani €R aktualizoval(a) 1le Dét strance To se mi libi
1700 az 5 800 lidi na denné 690 000 S tuvodni fotku
Sponzorovano - €
bo pridejte rozpotet. O di
o ~ ” - -
e VZDELAVANI
1den 7 dni 14 dni
OSOBNI ROZVOJ POZNANI
Provozovat tuto reklamu do | [ 5.3.2018
Primémé vynaloZite K&142,85 za den. Tato reklama i
AARASL T Ani A cleanii B hFaTan 9040 o - UCENl SE
o Kliknutim na tlaéitko Propagovat vyjadfite sv(j souhlas se smiuvnimi podminkami Facebooku. | Centrum napovédy Zrusit Propagovat

Zdroj: Facebook [online]. 2018 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z: https://www.facebook.com
| Instagram a st ® O o

- ~

@ doucovanicr I KB -
= Prispévky (0) Sledujici (0) sleduji (1)
Doulovini ¢R Douéovéni CR

www.doucovanicr.cz
Zatim zadné prispévky.

ONAS PODPORA BLOG TISK API KARIERA SOUKROMI PODMINKY SLOZKA PROFILY JAZYK © 2018 INSTAGRAM

Zdroj: Instagram [online]. 2018 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z: https://www.instagram.cz

102



Priloha C: Jak to funguje

&
, form{l{‘?f 5o

L'® N

RegistraC" !

Zdroj: Vlastni zpracovani

Priloha D: ZaloZeni Zivnosti

ZABEZPECENI +

2DRAVOTNI PONSTOVNA

(ZIVNOSTNIK)

(&) Registrace Sivnostniks
ke zdravatninug a socialnimy

pojidténi

(71 MakliZeni k danirm

ZIVNOSTENSKY TRESTNE FINANENE

GRaD (20) - REJSTRIK _— GRaD (FO)
1) Prvotni infoemace (2) Bezdhonrost [Z) Bezdluinost —|

ZIVNOSTENSKY ZIVNOSTENSKY
GRAD (20) 5| LIST/KONCESE

(4) Podini 2ddosti (%) Rozhodruti —|

A P FINANENE 0BAD SPRAVA SOCIALNIHO
SPRAYA SOCIALNIHO  B—» 2ABE2PERENT +

ZDRAYOTNI PONISTOVNA
ZAMESTNANCI

ZIVNOSTNIKA)
[2) Registrace zaméstnance
ke zdravotninmu a socidlnimu
pojittEng

Zdroj: NdleZitosti a postup pii ziizovani Zivnosti [online]. , 2 [cit
http://www.rra.cz/rra/zeny_pod/page/page001.htm

103

. 2018-03-18]. Dostupné z:



Priloha E: Psychologie barev
Psychologie barey Wi ) 7/~ 4

: " & B B e
marketingovych agentur _‘i JL1J
W foxnunter
focus
v, 7 Radost (S T @suso Mooogure Pseeco 32590 AN
Pratelstvi [l oction R s o i
& 4 Miadost Tisuwem Gome entity Kul meowsr O
Nadsenl State¢nost Monoyball /A SEN. Advenis sy e W

Kreativita J feos i3 b

= - Spolehlivost ... 5 P [ -3
Duvera Sila € 8N ntatve ©BRANA

cwings - 2 s o,
ITlogica AME. (@) : amom
& v gy
g O mag)sie
momEE UL W .m Coubound Rl RUVORND () e
2 ﬁ;mn E  pAwe mpnetd 93 ynt SEQ Mconr Ve

Filip Priium p matkng:

Zdroj: NOVAK, Filip. Color marketing [online]. 2015 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z:
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Priloha F: Cenik
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Priloha G: Skore tabulka step analyzy
SKORE TABULKA STEP ANALYZY

Faktor Dopad DualeZitost pro podnik Intenzita pasobeni v prostiedi Skdre

1) Politické prostredi

Daiové zatiZeni + 4 3 12
Dotace + 2 1 2
EET - 3 2 6
Stabilni politickd scéna + 4 2 8
28
2) Ekonomické prostiedi
Nizka inflace + 3 2 6
Primé&rnd mésitni mzda + 5 4 20
Rast HDP + 2 1 2
Pokles nezaméstnanosti + 3 3 9
37
3) Technologické prostfedi
Vyvoj informaénich technologii + 2 2 4
4
4) Socidlé-kulturni prostiedi
Starnouci populace - 3 3 9
Piiristkek vzd&lanych lidi + 5 5 25
34
z moinych 275 celkem = 103

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Piiloha H: Vyvojové tendence ekonomickych ukazateli

Obecna mira nezaméstnanosti v %

79 |71 |53 |44 |67 |73 |67 |7 |61 |5 |4
Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU

Kdo je nezaméstnany

Ne kazda osoba, ktera nema praci, je nezaméstnand. Dle definice ILO, pouZivané ve
Vybérovém Setifeni pracovnich sil, musi dana osoba spliiovat 3 kritéria, aby mohla byt
povazovana za nezaméstnanou: a) nesmi pracovat ani jednu hodinu tydné za jakoukoliv

odménu nebo mit formalni vztah k zaméstnavateli; b) musi si aktivné hledat préci; ¢) musi

byt schopna nastoupit do zaméstnani nejpozdéji do 2 tydnil.

Pokud osoba nesplituje posledni 2 podminky, je povazovana za ekonomicky neaktivni.

Na tradech prace se obdobné zapocitavaji jen uchazeci, kteti mohou neprodlené nastoupit

do nabidnutého zaméstnani.

Zdroj: Nezaméstnanost, zaméstnanost, prdce [online]. Praha, 2018 [cit. 2018-03-18].

https://www.czs0.cz/csu/czso/zamestnanost_nezamestnanost_prace
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU
Primérna mési¢ni mzda (na fyzické osoby) v K¢
2006 | 2007 | 2008 |2009 |2010 |2011 |2012 |2013 |2014 |2015 |2016
18 20 21 22 23 23 24 24 24 25 26
912 280 887 609 105 627 252 221 906 697 651
Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU
HDP vyrobni metodou v béznych cenach mil. K&
1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
2242417 | 2379393 | 2146389 | 2568309 | 2681644 | 2810382 | 3062444 | 3264931
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
3512798 | 3840117 | 4024117 | 3930409 | 3962464 | 4033755 | 4059912 | 4098128
2014 2015 2016 2017
4313789 | 4595783 | 4773240 | 5042872

Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU
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,, Hruby doméci produkt (HDP) je peneznim vyjadrenim celkové hodnoty statkit a sluzeb
noveé vytvorenych v daném obdobi na urcitéem vuzemi; pouzivd se pro stanoveni vykonnosti
ekonomiky. Miize byt definovan, resp. spocten tremi zpiisoby: produkcni metodou,

vydajovou metodou a diichodovou metodou. * (CZS0,2018)
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU

Vyvoj inflace - vyjadiena pfirtstkem prameér.
rocniho indexu spotieb. cen

Mira inflace
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU

Mira inflace, kterd je vyjadiena piiristkem primérného ro¢niho indexu spotiebitelskych
cen vyjadiuje zménu pramérné cenové hladiny za dvanact poslednich mésict proti
pruméru predchozich dvanacti mésici v %. Vyse uvedena mira inflace se uziva pii
posuzovani primérnych veli¢in ¢i jejich upravach. Bere se v tvahu pii propoctech

redlnych mezd aj.
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P¥iloha I: Swot matice

Silné stranky Slabé stranky

STRENGTHS

1 MATERIALY (SKOLNI MAT., PREZENTACE, REFERATY)

WEAKNESSES

1 NEZKUSENOST S PODNIKANIM

2 ZARIZENY WEBHOSTING

INTERNI

2 ABSENCE LEKTORU

3 VOLNA DOMENA

3 ABSENCE RECENZI (POVESTI FIRMY)

4 HOTOVA WEBOVA STRANKA

4

5

6

7

~N @ W

PrileZitosti Hrozby

OPPORTUNITIES

VYVOI INFORMACNICH TECHNOLOGI

THREATS

1 DANOVE ZATIZENI

MOZNE DOTACE

2 ZVYSEN[ SAZEB SOC. A ZDRAV. POJ.

EXTERNI

PRIRUSTEK VZDELANYCH LIDI

3 ELEKTRONICKA EVIDENCE TRZEB

4 STARNOUCI POPULACE

VYSOKA POPTAVKA NA TRHU

5 VZNIK NOVYCH SUBSTITUTU

ROZSIRENI DO CIZINY

6 PRICHOD NOVYCH KONKURENTU

1
2
3
4 POKLES NEZAMESTNANOSTI
5
6
7

MOZNOST FYZICKE VYUKY (KURZY)

7 POKLES VYDAJU NA VZDELANI

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zpracovat SWOT analyzu neni uplné lehké. V 99% se nejednd o préci pro jednotlivce.

Tym pracovnikii, ktefi oblasti, kterych se SWOT bude dotykat, rozumi je samoziejmosti.

Zadani pro SWOT analyzu

Sestaveni tymu specialistl

Definovani vnitiniho a vnéj$iho prostiedi a co do prostredi patii

Dolozeni diikazii k jednotlivym faktorim

Vybeér nejdilezitjSich faktord

Definovani kli¢ovych faktort tispéchti/nezdara

>
>
>
» Vyspecifikovani faktord do jednotlivych kvadrantt SWOT matice
>
>
>
>

Vybér strategie SWOT (max-max, min-max,...)

» Tvorba strategie firmy a tvorba planu

Zdroj: SWOT analyza. Managementmania [online]. Praha, 2016 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z:

https://managementmania.com/cs/swot-analyza
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Ptiloha J: Analyza atraktivity odvétvi

Poradi | Faktor Sila Skore

1. Potencial rastu Rust poptavky 112/3|4|5|6|7(8|9]|10
2. Ziskovost Rostouci; klesajici 112|13[4|5|6|7]8]9]10
3. Koncentrace Pocet dominantnich firem 112|13|4|5|6|7(8|9]|10
4. Naklady Vysoke; nizké naklady 112|3(4|5(6[7(8[9]|10
5. Specializace Diferenciace; jedine¢nost 112(3|4(5/6|7(8]9]10
6. Exponovanost Konkurence; inflace 112|3|4|5(6|7[8[9]|10
7. Odbyt Cyklicky; kontinualni 112|3|4|5(6|7[8[9]|10
8. Vstup avystup | Vysoké bariéry; nizkébar. |12 |34 |5(6|7|8|9|10
9. Technologie Jedine¢nost 112|3|4|5(6|7[8[9]|10
10. Sluzby Garance; spolehlivost 11213|4|5|/6]7(8]9]10
11. Znacka Hodnota; kvalita 11213|4|5|/6(7(8]9]10
12. Integrace Vertikalni; horizontalni 112|3|4|5(6|7[8[9]|10
13. Diversita trhu Pocet segmentt 11213|4|5|/6]78]9]10
14. Distribuce Kanaly; podpora 112(3(4|5|6|7|8]9|10
15. Cenové politika | Odvétvové normyselasticita (1|2 (3|4 |56 |7(8|9 |10
Celkové skore 94

Zdroj: Vlastni zpracovani

Skoére je voleno od 1 do 10. Vysoké (max 150) ohodnoceni znamend maximani vyuziti.

Zvolené hodnoty jsou zvyraznéné zluté a tuéné. V praxi se dosahuje Casto vysledku
Vintervalu 75 az 120. Pokud je vysledna hodnota tabulky pod 75 je vhodny vstup do
jiného segmentu. Celkové dosazené skore je 94. Tato hodnotatedy zapadd do realné
dosahovaného intervalu v praxi. Podnikani bude zahdjeno v realitné atraktivnim odvétvi.
Firma zahgji ¢innost s velmi nizkymi pocatecnimi naklady, bariéry vstupu jsou takika
nulové. Spolecnost bude nabizet produkt v odvétvi srostouci poptavkou a stiedni

ziskovosti. V tomto segmentu sluzeb se nachazi maly pocet vedoucich/dominantnich firem.
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Priloha K: Segmenty

SEGMENTY
Deti 0-4 let -
Déti 5-14 let
e Mlad¥i
Seniofi - . v
71+ nezamestnani Mladsi
14-25 let zaméstnani
18-25 let
Starsi
Starsi . ] ;;n;gstnam AKktivni seniofi
Inezaméstanani -33 let 55 _ 70let
2555 let

Zdroj: Vlastni zpracovani

Priloha L: Konkurence

Spole¢nost Sie nabidky Geografie Znamost
Doucka.cz Pouze 30 - 500 K¢ 9 mést Velmi znamé
doucovani (prumér 300
K&)
Doucuji.eu Doucovani +da 169 K&/mésic CR + cizina (EU) Zndmé
Naucim.cz Pouze 15-20 K¢/hod ~ CR Méné znamé
doucovani

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Doucuji.eu; Doucka.cz; Naucim.cz

Piiloha M: No LIMIT

NoLimit

Neomezeny prostor pro web

Pocet subdomén - neomezené

Neomezeny mnoZstvi pfenesenych dat

Autoodpovidac, presmérovani posSty

Databéazi MySQL/MariaDB 10.1 (celkovy
limit 1 GB)

Antivir, Antispam, POP3, IMAP4,
SMTP, Webrozhrani

PHP 5.X, PHP 7 (vysoké parametry s

mozZnosti zmén)

Zabezpecend komunikace SMTPS,
POP3S, IMAPS

Pocet e-mailovych schranek

1 alias zdarma

Pocet dalSich FTP ucti (do podadresait)

neomezené

FTP ucet, FTPS, zamykani FTP,
WebFTP

Nastaveni chybovych stranek a hlasek

Podpora hezkych URL, mod_rewrite

Komprese (mod_deflate), mod_expires

Omezovani piistupii podle IP adres
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Zaheslovani adresare

Vhodné pro naro¢né weby

Podpora riznych OpenSource
aplikaci (Drupal, Joomla...)

ZkuSebni doba 7 dni s garanci vraceni

pen¢z az 180 dni

CRON (periodické spousténi skriptl)

Podpora HTTPS s certifikatem

Provoz webu s www. i bez www.

On-line sprava pies zakaznické centrum

Podpora IPv6

Statistiky navstévnosti

Ziizeni sluzby ZDARMA

Web bez reklam

Umisténi serverti na pateini Siti

Vedeni DNS s moznosti plné editace

NONSTOP zékaznicka podpora

Ochrana firewallem

DDoS ochrana + IDS/IPS ochrana

Ro¢ni frekvence plateb

Znackové servery, vlastni datacentrum a sit’

Profesionalni feseni sluzby

Moznost platby - 12 zptusobt

Tydenni z&lohovani

Zdroj: Wedos: Hosting [online]. Hlubok& nad VItavou [cit. 2018-03-18]. Dostupné z:

https://hosting.wedos.com/cs/webhosting.html

Piiloha N: Analyza konkurence

FAKTORY )
(HROZBA VSTUPU NOVYCH
KONKURENTU)

PREDIKCE PRO

ROK 2018

PREDIKCE PRO ROK
2023

Kapitalova naro¢nost
* vysoka 1 bod; nizkd 9 bodu

Uspory z rozsahu
*velké 1 bod; malé 9 bodu

Pristup k distribu¢nim kanaliim
*obtizny 1 bod; jednoduchy 9 bodil

Pristup k pracovni sile
*obtizny 1 bod; snadny 9 boda

Nutnost vlastnit pri vstupu do
odvétvi technologie, know-how,

licence aj.
*ano 1 bod; ne 9 bodi

Politika
*Naklonéni vlady ke vstuplim — negativné
(1 bod), pozitivné (9 bodit)

Schopnost redukovat naklady a
zlepSovat sluzby stalych
konkurenti po vstupu konurenti

na trh
*vysoka 1 bod; nizk4 9 bodii

Celkové skore (MAX 63 bodu)

52 (primérné
7,43 b.)

skore

54 (primérné skore 7,71
bodit)
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Faktory
(vyjednavaci sila zakaznik)

Predikce pro rok 2018

Predikce pro rok 2023

Hrozba zpétné integrace

*nepravdépodobna 1 bod; pravdépodobna 9 | 7 8
bodi

Rentabilita zdkaznika 5 6
*vysoka 1 bod; nizkd 9 bodi

Vyznam produktu pro zakaznika 3 4
*yyznamny 1 bod; nevyznamny 9 boda

Néklady zakaznika pri piechodu

ke konkurentovi 9 9

*vysoké 1 bod; nizké 9 bodu

Celkové skére (MAX 36 bodit)

24 (primérné skoére 6
bod)

27 (primérné skore 6,75
bodl)

l(:vayl;gzlgévaci sila dodavatelii) Predikce pro rok 2018 | Predikce pro rok 2023
Vyznam dodavateld pro

odbératele 2 2

*velky 1 bod; maly 9 bodt

Pocet dodavatela 4 3

*mnoho 1 bod; malo 9 bodu

Vyznam dodavateli 1 1

*velky 1 bod; maly 9 bodu

Celkové skére (MAX 27 bodi)

7 (pram. skoére 2,33)

6 (prum. skoére 2)

Faktory
(konkuren¢ni rivalita v odvétvi)

Predikce pro rok 2018

Predikce pro rok 2023

Rust odvétvi

*vysoka poptavka 1 bod; mald 9 bodi 2 2

Pocet konkurentu 5 6

*malo 1 bod; hodné 9 bodu

Diferenciace produktii 7 8

*vysoka 1 bod; nizkéd 9 bodi

Diferenciace konkurenti 6 7

*nizka 1 bod; vysoka 9 bodi

Celkové skore (MAX 36 bodl) 20 bodi (primérné | 23 bodd (primérné skore
skore 5 bodi) 5,75 bodi)

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Pfiloha O: Ganntuv diagram

Dnes je: 27.02.2018 Tydenni kalenda
< >
< = = = = = <
g 8§ & 8§ § § 4
£ % 8 2 2 % %
Realizaéni projektovy plan: Douéovéni €R KT 16 KT17 KT18 KT19 KT20 KT21

O T T . . SR 4

ID  Nazevginnosti Zatitek Konec  Dnid| o S o d o 4 i

1 Souhrn materidli/pod 01.03.2018 30.03.2018 30

2 Zakoupeni domény 30.03.2018 30.03.2018 1

3 Tworba webu 01.04.2018 30.04.2018 30

4 Nahrévani materialin  01.05.2018 20.05.2018 20

5 Vyfizeni fadosti o Fivnn  23.04.2018 23.04.2018 1 H

6 Piihla3eni ZP, SP, DAN  27.04.2018 27.04.2018 1

7 Smlouva s GoPay —zalc  28.04.2018 30.04.2018 3

8 Tvorba promo videi 01.05.2018  09.05.2018 9

9 Vytvofenipropagatnic 10.05.2018  23.05.2018 14

10 Pilotni spuiténi (testor  25.05.2018 31.05.2018 7

11 Oficialni spusténi. 01.06.2018  01.06.2018 1 | |

Zdroj: Vlastni zpracovani
Ga diagram / Realiza&ni projektovy plan/ Dougovani CR

Dnes je: 27.02.2018 Tydenni kalendai

~
v

@.22.3
pé.23.3
50.24.3
ne.2s.3
p0.26.3
0t.27.3

.28.3

Realizaéni projektowy plan: Dougovani CR

ID  Nézev&innesti Zagdtek Kenec

1 Souhrn materidld/pod 01.03.2012  30.03.2018

2 Zakoupenidomény 30.03.20128  30.03.2018

3 Tworbawebu 01.04.2018  30.04.201%2
4 Nahrdvénimaterialin  01.05.2018  20.05.2018
5 Vyfizenizadosti o Jivn 23.04.2018  23.04.2018

6 PrihlaienizP, S, DAN 27.04.2018  27.04.2018 1

7 SmlouvasGoPay—zalc 28.04.2018  30.04.2018 3

8 Tvorbapromovidei 01052018  09.05.2018 9

9 Vytvofeni propagainic 10.05.2018  33.05.2018 14

10 Pilotni spuiténi (testor 25.05.2018  31.05.2018 7

11 Oficialni sputéni 01.06.2018  01.06.2018 1

Zdroj: Vlastni zpracovani

diagram / Realizaéni p

Dnes je: 27.02.2018 Tydenni kalendsf
< >
W o ®m w n n o o
[ B B B .
£ & 8 ¢ § 5 %
lizaéni projektovy plén: Douéovani CR KT 18 KT19 KT 20 KT21 KT 22 KT23
- . - Jw o w w n w owm
ID Nézev tinnosti Zatatek Konec  Dnii| o Y G o
1 Souhrnmateridli/pod 01.03.2018  30.03.2018 30

2 zakoupenidomény 30.03.2018  30.03.2018 1

3 Tworbawebu 01.04.2018  30.04.2018 30

E

4
5 Vyfizenizadostio Fivn 23.04.2018  23.04.2018 1
6

PfihlaseniZP, SP, DAN  27.04.2018  27.04.2018 1

7 SmlouvasGoPay—zale 28.04.2018  30.04.2018 3

8 Tvorba promo videi 01.05.2018  09.05.2018 9

9 Vytvofenipropagacnic 10.05.2018 23052018 14

10 Pilotnispusténi (testor 25.05.2018  31.05.2018 7

11 Oficidlni spusténi 0L06.2018  01.06.2018 1

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Ganttiv diagram (Gantt Chart) se rovna grafickému znézornéni naplanované posloupnosti
¢innosti v ¢ase. Pouziva se pfi fizeni projekti nebo programi. Autorem Henry Laurence
Gantt. Diagram vyobrazuje ve sloupcich ¢asové obdobi (roky, mésice, tydny, dny). V
fadcich se pak zobrazuji dil¢i aktivity (Ukoly) - kroky, ¢innosti nebo podprojekty v poradi,

které odpovida jejich logickému sledu v projektu.

Zdroj: (Némec, 2002)

Ptiloha P: Vypocet zaloh a DPFO
Vypocet dané z prijmu fyzickych osob — do 26 let

Varianta: Realisticka Pesimisticka Optimisticka
varianta varianta varianta

Zaklad dané 325600 251400 393200

Zaklad dané zaok. 130240 100560 157280

Dan 19530 15075 23580

Slevy na dani 24 840 + 4020 24 840 + 4020 24 840 + 4020

Daii po uplatnéni slev 0 0 0

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vypocet dané z prijmu fyzickych osob

Varianta: Realisticka Pesimisticka Optimisticka
varianta varianta varianta

PFijmy 325 600 251 400 393 200

Ziklad dané 130 240 100 560 157 280

Dan 19 530 15075 23580

Slevy na dani 24 840 24 840 24 840

Daii po uplatnéni slev 0 0 0

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vypocet zaloh na zdravotni pojisténi

Varianta: Realistickd  Pesimisticka ~ Optimisticka
Dariovy zaklad 325 600 251 400 393 200
Vyméiovaci zaklad 65 120 50 280 78 640
Uhrn zaplacenych zaloh na DP 24 288 24 288 24 288
Rozdil mezi ihrnem a skute¢nosti 15 497 17 200 13672
Mésic¢ni zalohy na dalSi rok 733 566 885

2024 2024 2024

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Z tabulky vyplyva, ze po prvnim roce bude stditem vracem autorce rozdil 15 497 K¢
V ptipadé realistické varianty. V ptipadé pesimistické 17 200 a optimisticka vykazuje

13 672 K¢. V dalSim roce budou opét placeny zélohy v miniméalni vysi 2024 K¢.

Vypocet zaloh na socialni pojiSténi

Varianta: Realisticka Pesimistickd  Optimisticka
Dariovy zaklad 325 600 251 400 393 200
Vyméiovaci zaklad 65 120 50 280 78 640
Uhrn zaplacenych zaloh 26 268 26 268 26 268
na DP
Rozdil mezi Uhrnem a 7253 11 586 3305
skute¢nosti
Mési¢éni zalohy na dalsi 1585 1223 1914
rok

2189 2189 2189

Zdroj: Vlastni zpracovani

Piedchozi tabulka vykazuje opét skute¢né nizsi zalohy. V dal$im roce budou proto placeny
zélohy v minimalni vysi 2189 K¢&. Na konci obdbi bude autorce vréceno v piipadé

realistické varianty 1 585 K¢, pesimistické 1 223 K¢ a v piipadé optimistické 1914 K¢.

Piiloha Q: Cashflow pro nésledujici 3 roky

Varianta Sloiky  &erven  Eervenec srpen zari fijen listopad prosinec leden dnor bfezen  duben kvéten

Pesimistickd  Pfijmy 5000 10000 13000 20000 27000 25000 20000 24000 26100 28000 29100 29200
Pesimistickd Vydaje -18600 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040
Optimistickd Pfijmy 18000 19000 20100 29000 35000 37200 30000 35000 38000 43000 44100 44800
Optimistickd Vydaje -18600 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040
Realisticka  Pfijmy 13000 15000 18000 25000 30000 30200 25000 29000 33000 34000 36500 36900
Realisticka  Vydaje -18600 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040

Pesimistickd Cashflow -6538,25 -2941,25 9058,75 16058,75 23058,75 21058,75 16058,75 20058,75 22158,75 24058,75 25158,75 25258,75
Optimistickd Cashflow  -1787,5 10809,5 11909,5 20809,5 26809,5 29009,5 21809,5 26809,5 29809,5 34809,5 35909,5 366095
Realisticka Cashflow -3069,25 8527,75 11527,75 18527,75 23527,75 23727,75 18527,75 22527,75 26527,75 27327,75 30027,75 3042775

Zdroj: Vlastni zpracovani

Varianta Sloiky  ferven Cervenec srpen zafi fijen listopad prosinec leden dnor bifezen duben  kvéten

Pesimistickd  PFijmy 25000 19000 20000 23000 24500 25000 20000 24000 26000 28000 53552 29200
Pesimistickd Vydaje -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040
Optimistickd PFijmy 39000 30000 33100 45000 47000 47200 30000 39900 45000 47000 56531 50000
Optimistickd Vydaje -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7246 -7246
Realistickd PFijmy 35000 28000 31000 35000 35100 37000 25000 31000 33000 35000 51842 37600
Realistickd Vydaje -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040 -7040

Pesimistickd Cashflow 17360 11360 12360 15960 17460 17360 12360 16360 13960 20960 46512 22160
Optimistickd Cashflow 31960 22960 26060 37960 39960 40160 22960 32860 37960 39960 49285 42754
Realisticka Cashflow 27960 20960 23960 31960 32060 29960 17960 23960 25960 27960 44502 30560

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Varianta Slotky  terven  fervenec srpen zdii fijen listopad prosinec leden unor bfezen duben  kvéten

Pesimistickd  PFijmy 29000 20500 21000 25000 26000 27000 21000 27000 27500 28000 54777 29200
Pesimisticka Vydaje -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180
Optimistickd PFijmy 35000 30000 33500 45000 45100 49800 38000 45000 47000 43000 55859 51000
Optimistickda Vydaje -7350 -7390 -7350 -7390 -7350 -7350 -7390 -7390 -7350 -7390 -7350 -7390
Realisticka Prijmy 33000 31000 33000 39000 40500 41000 30000 39000 41000 41500 53737 41300
Realisticka Vydaje -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180 -7180

Pesimistickd Cashflow 21820 13320 13820 17820 18820 19820 13820 19820 20320 20820 47597 22020
Optimistickd Cashflow 27610 22610 26110 41610 41710 42410 30610 37610 39610 41610 43469 43610
Realisticka Cashflow 31820 23820 25820 31820 33720 33820 22820 31820 33820 34320 46557 34720

Zdroj: Vlastni zpracovani

Priloha R: Navrh stranky

&

DOUCOVANI CR

Zdroj: Vlastni zpracovani

Priloha S: Obchodni model Canvas

Business model Canvas

Zékladem podnikéani je dobfe navrZzeny obchodni model. Business Model Canvas od
Alexandera Osterwaldera a Yves Pigneura je jednoduchy a Gplny nastroj pro navrh byznys
modelu, jeho analyzu i inovaci.

Zakaznické segmenty — Jaci zakaznici si nyni nejcastéji kupuji dané produkty.
Poskytovana hodnota — Problémy zakaznika feSite a co uzitim produktu nebo sluzby
ziské dany zakaznik. Hodnota produktu uspokojuje potiebu zakaznika.

Kli¢ové ¢innosti — Zakladni ¢innosti, pomoci kterych jsou sluzby poskytovany. Mezi
kli¢ove ¢innosti patii vyroba, realizace sluzby, komunikace.

Kli¢ové zdroje — Co je potieba pro klicové Cinnosti. Patii sem fyzické zdroje, dusevni
zdroje, lidské zdroje a finanéni zdroje.

Kli¢ova partnerstvi — Napiiklad dodavatelé nebo jini partnefi.

Vztahy se zdkazniky — Komunikace se zakazniky- dlouhodobé vztahy.

Distribué¢ni kanaly — Zpusob kontaktovani zakaznika.

Zdroje prijmi — Jak a za co konkrétné zakaznici plati., naptiklad platba za vyuziti sluzby.

vvvvv

Zdroj: (Osterwalder, 2010)
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a) Kilicovi partneri
Studenti - Klicovymi body pro zprosttedkovani sluzeb jsou dodavatelé sluzeb. V piipadé
Doucovani CR jsou klicovi zadavatelé poptavek, tedy studenti. V piipadé nezajmu musi
spolecnost provést strategické rozhodnuti, které mtze vést naptiklad k ukonceni ¢innosti

firmy nebo tplné k jinému dodatecnému efektu.

b) Kli¢ové aktivity
Piizpusobeni se zakaznikim — SpoleCnost bude klast velky diraz na osobni piistup
k zdkaznikim a na uspokojeni jejich pozadavkid. Zakaznici budou moci spolecnost
kontaktovat, vznést namitky a pfipominky a firma se bue snazit vyhovét k naprosté
spokojenosti.
Online propagace — Propagace prostiednictvim webovych stranek, socialnich sitich, skol,
partnerq aj.
Aktualizace lektori — Neaktivni lektofi (registrovani na strankach), buou upozornéni a
dale mazani ze systému lektorii. Spole¢nost bude dbat na to, aby poptavky nabizela jen
spolehlivym doucujicim.
ZvySovani osahu webu — Materidly, seminarni prace apod. jsou soucasti nabidky firmy,

proto je dulezité neustale dané materialy aktualizovat, pfidavat nové apod.

c) Hodnotova nabidka
Diferenciace — Firma jde cestou diferenciace. Konkurence nabizi Cisté doucovani.
Doucovani CR bude nabizet nejen to, ale i materialy, psani praci, pomoc s tukoly, webinafe
apod. Cilem je, aby zdaznik na webu naSel, vSe co hleda a potiebuje.
(pf. Seminarni prace) buou za minimalni poplatek. Taktéz zprostiedkovani douc¢ovani bude
za cenu, kterd se lektorovi vrati cca za 45 minut doucovani, tedy hned pfi prvni hodiné.
Osobni pristup — Osobni pfistup a komunikace se zakazniky je klicovym faktorem pro
spokojenost zakaznikd.
Piijemné prostiedi webu — Web je zpracovan autorkou v redakénim systému Wordpress,
Sablona byla vybrana responzivni — pfistupna mobilnim zafizenim a vzhledové kvalitni a

jednoucha na orientaci
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Kvalita materiali a lektord — Na web nebudou nahravany materiély, které nebuou
zkontrolovany a vybrany jako vhodné. Na kvalit¢ lektori i materidld si firma bude
zakladat.

Rychlost zprostiredkovani — Klientim bude spolecnost Casem (po zab&hnuti) nabizet

garanci zprostfekovani naptikla do 4 dnd.

d) Vztahy se zakaznikem
SoutéZe — Soutéze jsou jednou z neatraktivnéjSich forem propagace a navozovani dobrého
PR. Firma bude nabizet rizné soutéze, jak uz o doucovani, tak partnerské darky.
Benefity — Zde se jedna naptiklad o 10. Douc¢ovani zdarma apod.
Recenze — Kvalitni recenze jsou stézejni. Dobrd povést prilakd dalsi zakazniky, proto
spole¢nost nabidne naptiklad 10% slevu po zadani recenze na Google.
UzZivatelské konto — Misto pro lektory, kde budou mit své udaje, ptehled o doucovani aj.
Elektronicka komunikace — Zakaznici, navstévnici ¢i kdokoliv bude potiebovat, bude

moci kontaktovat spolecnost pomoci telefonu, formulaie, emailu ¢i facebooku.

e) Klicové zdroje
Lektori — Bez lektort by spole¢nost neméla komu predavat poptavky.
Finance - Je dulezité mit pro zacatek podnikani finanéni zdroje na pokryti potizovacich
vydajli a ale si tvofit rezervy v piipadé ztratového obobi.
Materidly — Materialy jsou dal$im klicovym zdrojem piijmu, proto je nutné materialy
sbirat, tvorit, tridit, aktualizovat.
Védomosti — Bez védomosti by autorka nedokazala sama vytvotit webovou stranku. Jsou

tedy klicovym zdrojem.

f) Marketingové kanaly
Socialni sit€é — Socidlni sit€¢ jsou nejmodernéjsi metodou propagace. Uzito bude
Facebooku, Youtube a Instagramu.
Partnerské weby — Autorka méa v planu navazat spolupraci s riznymi spole¢nostmi, které
zahrnuji podobny obor — vzdélani, napfiklad knihkupectvi.
Stovkomat,Jaudelam — PR je dilezitou soucasti vztahu s okolim. Pomoci téchto portala
bude probihat linkbuilding a psani PR ¢lank.
Webové stranky,Whatsapp,telefon — Web + jeho kontaktni slozky
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g) Segmenty zakazniku
Déti - Jedna se o segment déti (piedskolni vék, ZS), (6-14 let)
Mladsi - segment mladsich, pracujicich, nestudujicich (18-25 let); studentii (VS, SS)
Starsi - starSich zaméstnanych a starSich nezaméstnanych (25-55 let)

Aktivni diichodci - segment aktivnic seniort (55-70 let).

h) Néklady

Webhosting — Pro fungujici web je zakladem pronjem webového prostoru. Firma zvolila
spole¢nost www.wedos.cz, ktera nabizi ptiznivé ceny. V piepoétu se jedna o 364 K¢ za
rok.

Propagace — Propagace je vycislena na cca 1500 K& mési¢né. Pocatecni vydaje jsou navic
jesté zvySeny o tisk letackd (2000 ks za cca 550 K¢&). Propagace bude probihat formou
facebookové reklamy, youtube bumper ads, instagramu, nastének ve Skolach
(letéky,plakaty), Sklik apod.

Zalohy na SP,ZP a DPFO — Dan z piijmu se plati 1x ro¢né v piipad€, Ze neni vyssi nez
tiicet tisic K¢. Pocitana je z vymérovaciho zakladu. Pokud bude vykazovana ztrata, tak dan
bude 0. VySe zaloh na pojisténi — socialni i zdravotni se po¢itd z vyméfovaci zakladu,

vypocitaného metodou pauséalnich vydaji

Ch) Zdroje prijmu

Zprostiedkovani doucovani — Zakladem jsou zprostiedkovand doucovani, za které si
fima étuje poplatek ve vysi 50K¢ (1-4 lekce), 100 K& (5-9 lekei) a 190 k¢ (10 s vice
lekci).

Materidly — Jsou rozdéleny do sekci dle pfedmétl, Skol apod. Zakaznik si zde mize
stahnout rizné pomucky, prace, prezentace aj. Nekteré firma nabizi zadarmo a nékteré za
poplatek.

Videa — Videa jsou specifickou oblasti materiald. Budou obsahovat rizné navody,

vysvétleni gramatiky, specifickych oblasti ekonomiky a tak dale.
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Piiloha U: Nakup notebooku

o Toto zboZi si pravé prohlizi 29 zakaznikd

Prestigio E ‘ A\ |

Prestigio SmartBook 141c Black

Platte za pristroj mésicné.
Pro firmy od 730 K&/meésic.

Cena s DPH 4 990,-

Koupit pouZité

Koupit na splatky

@ office

Poiisténi oroti rozbiti a kradeZi na rok 59

ro jednotlivce - sleva 44%

Zdroj: Alza [online]. 2018 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z: https://www.alza.cz/prestigio-

v110?dg=5091239&kampan=web_personal_B_homepage_alza_carousel_doporuceno-primo-

pro_NT219g3b2

Priloha V: Tisk

prava ke Onds  Cenu

Letaky, jednostr

Popis

Letaky, vice variar

Diplomy

zil

ovy papir

Vizitky

kladané/Pohlednice

raych deskach

&

Vstupenky

Bloky

Podloiky na stil

Ovilky

samolepiy Bezplatnd Jednoduché a rychlé

: * standardni doprava doobjednani

Slod

Obaly

T Papir 135g/m?2 kfidovy papir
Naklad 1000

Vjrobni procesy Setmé
K Zivotnimu prostredi

Bezplatné prediony: o
e

telna moZnost Expresni tisk (pfes nog) pfi pouiti

{90 g/m?,

ujete jedté vhodny pre
y proplém!
i letéky s individualnim potiskem naleznete

i prostfedsk pro

30 let zkuSenosti
5 tiskem

ZAKLADNI CENA
netto

Zdroj: Online printers [online]. 2018 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z: https://www.onlineprinters.cz
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