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Anotace

Bakalaftska prace je vénovana teoretickému vymezeni a sestaveni podnikatelského planu pro
zalozeni autoskoly. Prace se zaméfuje zejména vypracovani planu pro konkrétni podnik,
v tomto ptipad¢ autoskolu, ale teoretickd cCast predstavuje cely proces zalozeni podniku
Vv jednotlivych krocich a ten lze pouzit pti tvorbé libovolného podnikatelského planu. Pro
ucel zaloZeni nového podniku bylo analyzovano trzni prostfedi, naplanovany jednotlivé
ukony pro zalozeni podniku a sestaven financni plan, ktery z hlediska finan¢ni stranky
podnikatelsky zamér vyhodnotil jako redlny. V teoretické Casti bylo kromé vymezeni
jednotlivych slozek podnikatelského planu popsano i rozhodovani ohledné pravni formy

podnikani, ucelu podnikatelského planu a jeho vyuziti v rdmcei podnikéni.
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Annotation
Business plan — Estabilishing a driving school

This bachelor thesis is dedicated to theoretical definition and creating a business plan for a
driving school. This thesis focuses on particular business plan, in this case it is for driving
school. Moreover, theoretical part describes whole proces of business estabilishing step by
step and this description is applicable in every single business plan’s creating. In order to set
up a new enterprise, the market analysis was prepared and particular steps for business
launching were planned. Furthermore, the calculated financial plan proved the business plan
real. In addition, the theoretical part describes the decision-making process in selecting the
appropriate legal form of the business as well as the purpose of business plan and its

application in conducting the business enterprise.

Key words

Business plan, launching a business, driving school
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Uvod

Vice nez 1 milion ekonomickych subjektti v Ceské republice spada do kategorie tzv. malych
podnikl. Vétsinou se jednd o drobné podnikatele a rodinné firmy, ktefi maji pro zaloZeni

vlastniho podnikani riiznou motivaci.

Jednou z cest, kterou se absolvent ekonomickych oborii mize ubirat, je zalozeni vlastniho
podnikani. V této bakalatské praci bude vytvoien podnikatelsky plan pro zalozeni nové
autoskoly v Libereckém kraji a nastinén cely proces, ktery jeho vypracovani provazi. Dlraz
bude kladen zejména na formulaci marketingové strategie a tvorbu finan¢niho planu, nebot’
tyto dvé slozky podnikatelského planu maji klicovy vliv na vyhodnoceni podnikatelského

zameéru a pripadnou Uspésnost podnikani.

Jak uz jiz bylo zminéno, podnikatelsky zamér je zalozeni nové autoskoly v Liberci. Tento
obor je atraktivni, protoZe lidé Zadajici o fidi¢ské opravnéni, rekvalifikace, rekondi¢ni jizdy
a dalsi sluzby autoskoly, tvofi Siroky a stabilni segment. Pro autora je rovnéz zajimava napln

prace, kterd je podminéna dostatkem technickych znalosti a mékkych dovednosti.

Cilem prace je vytvorit podnikatelsky plan pro tento podnikatelsky zamér. Dale by mél byt
V praci nastinén postup, jak v ptipad¢ tvorby podnikatelského planu postupovat od prvniho
napadu az k jeho realizaci a jak s podnikatelskym planem dale nakladat. Tomu také odpovida
Clenéni mé Dbakalarské prace. V teoretické casti bude vymezena problematika
podnikatelského planu a jeho jednotlivych polozek, pomoci kterych bude v praktické casti

vytvaren podnikatelsky plan.

V zavéru bakaléaiské prace bude rozhodnuti, zda je podnikatelsky zamér realizovatelny a jaka
je jeho predpokladana ziskovost. Dale budou popsany piilezitosti a hrozby pro podnikatelsky

zamér a nastin budouci prace s podnikatelskym planem.
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I. Teoreticka ¢ast

1. Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan Ize chapat jako komplexni popis podnikatelského zaméru, slozeny ze
vSech aspektii podnikani, ktery ma slouzit jeho uzivatelim. Pomoci svych slozek musi davat
informace o cili podnikani a zptisobu, jak ho naplnit. Diilezita je rovnéz informace, v jaké
konkrétni fazi se podnikatelsky zdmér nachazi. Podle ucelu existuje néckolik typt
podnikatelského planu. Od minutové ustni prezentace, slouzici ke kratkému predstaveni
podnikani, az po nékolikastrankovy dokument slouzici bankdm a pfipadnym investorim

(Technologické a inovaéni centrum, 2017).
1.1 Slozky podnikatelského planu
Kazdy podnikatelsky plan ma jiny ucel a jiné uzivatele. Podle toho se také budou liSit jeho
slozky. Ty mohou byt, nasledujici (Srpova, 2011):
1) Titulni list

Titulni strana podnikatelského planu, kde je uveden obchodni nazev podnikatelského
subjektu, logo, datum zaloZzeni a jména zakladateld. Dale muze byt uveden autor
podnikatelského planu a informace, Ze informace v podnikatelském planu jsou pfedmétem

obchodniho tajemstvi a nesmi byt Zadnym zpiisobem Siteny.
2) Obsah

Zejména u delSiho dokumentu povinny prvek. Mél by byt ¢lenén piehledné do nadpisti prvni,
druh¢ a tfeti urovné, kde nadpis odpovida nazvu kapitoly, u které je uvedena jeji stranka

v dokumentu.
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3) Uvod, ticel a pozice dokumentii

V této slozce by nemeéla chybét informace, kdo je cilovym wuzivatelem tohoto
podnikatelského plénu (investor, obchodni partner,...). V pfipadé, ze se jedna o

rozpracovany podnikatelsky plan, nebo zkracenou verzi, je nutné tyto skutecnosti uvést.
4) Shrnuti

Stru¢ny souhrn celého podnikatelského planu. Mé&l by obsahovat nejduilezitéjsi informace a
umét zaujmout, aby mél uzivatel motivaci si piecist 1 zbytek planu. Jeho délka zavisi na
délce vysledného podnikatelského planu. I pfes to, ze se shrnuti nachazi na zacatku

dokumentu, je tvotfeno az jako posledni ¢ast, kdy uz je cely podnikatelsky plan hotovy.
5) Popis konkurenéni prileZitosti
Tento bod lze rozdélit na 3 ¢asti:

e Popis produktu — Popisuje fyzicky vzhled produktu, ¢i vlastnosti sluzby. Je zde
uvedeno, zda se jedna o novy produkt, nebo jiz existuje na trhu konkurence.

e Konkuren¢ni vyhodu produktu — V piipadé, ze se jiz podobny produkt na trhu
nachazi, uvedeme, jaka vyhoda plyne zékaznikovi s uZivanim prave tohoto produktu.

e Uzitek produktu pro zakaznika — Odpovida na otdzku, pro¢ by si mél potencidlni

zakaznik produkt koupit a jaké potieby mize produkt uspokojit.
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6) Cile firmy a vlastniku

Tato kapitola je diillezitd zejména pro podnikatele samotné a pro ptipadné investory, ktefi na
zaklad¢ cili firmy mohou zvazit jejich redlnost a navratnost investice. Cile by mély
odpovidat kritériu SMART (pfesné popsané, méfitelné, akceptovatelné, realné,
terminované). Pro investory jsou dilezité zejména cile firmy. Pro samotné podnikatele je
dilezité zamyslet se nad jejich vlastnimi cili podnikani. Ty mohou byt zdkladem finan¢niho
planu, ale mohou byt i nefinanéni povahy (napf. pokracovani rodinné firmy, préace

V zajimavém oboru,...).
7) Potencialni trhy

Z hlediska marketingu zasadni bod, ktery by mél dat odpoveéd na otazku, jak velky je
celkovy trh a na jaky a jak velky cilovy trh bude vhodné zacilit. Nasledné by mél nasledovat

popis cilového segmentu a jeho charakteristiky.
8) Analyza konkurence

Duikladna analyza konkurenéniho prostfedi na trhu. Zaméifujeme se jak na stavajici
konkurenci, tak na vznik potencidlnich konkurentii. Podle velikosti a podobnosti nabizeného
produktu Ize rozdé&lit konkurenty na hlavni a vedlejsi. U hlavnich konkurentd by pak méla
nasledovat podrobnéjsi analyza, s cilem zjistit konkuren¢ni vyhody a nedostatky. Tato
analyza vzhledem k jejimu rozsahu nemusi byt nutné sou€asti podnikatelského planu celd,
nybrZ jen v podobé vystupu. Pfi jejim provadéni je duleZité snazit se vnimat situaci

z perspektivy zdkaznika.
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9) Marketingova a obchodni strategie

Jiz pti zaCatku podnikéni by mél byt podnikatelsky subjekt schopen piesvédcit investora o
kvalité své marketingové strategie, ktera ma nesporny vliv na ispéch podnikéni. Strategie se

sklada ze tfi urovni;

- Vybér cilového trhu.
- Urceni trzni pozice produktu.

- Rozhodnuti o marketingovém mixu.

Prvnim krokem je ziskdni informaci o daném trhu, konkurentech a néslednd volba
cilového trhu. Dalsim krokem je urcit pozici, ve které se dany podnikatel na trhu naléza
a jaky je jeho cil. Zakladem je urcit si konkuren¢ni vyhody, které lze nasledné
komunikovat smérem k potencidlnim zakaznikiim. O zptisobu komunikace a tvorbé

marketingového mixu bude vice hovoteno v kapitole ¢. 2 (marketingovy mix).
10) Realizaéni projektovy plan

Jedna se o harmonogram c¢innosti a krokt, které maji vést ke splnéni podnikatelskych cilt.
Na zékladé termint je moZné udélat si redlnou ¢asovou predstavu o splnéni cilt a poskytuji
dalsi kritérium pro hodnoceni ¢innosti.

11) Finan¢ni plan

Finan¢ni plan transformuje informace a data z ptfedchozich polozek do Ciselné podoby. Po
jeho ziskani ma podnikatel ekonomické vystupy jako plan nakladd a vynosi, plan penéznich

tokt, planovanou rozvahu, plan financovani, vypocet bodu zvratu atd.

Ditlezité je uvadét realné odhady a zejména u zacinajicich firem pamatovat na Casovy
nesoulad vynost a pfijma a nakladd a vydajt. Urcité prostiedky (ndjem, mzdy,...) budou

totiz pravdépodobné pouzity pred prvnimi piijmy.

12) Piedpoklady uspésnosti a rizika projektu
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Zavérecna analyza mikro a makro prostfedi. Hojn€ pouzivanym nastrojem je tvz. SWOT
analyza. Ktera hodnoti mikroprostfedi podniku (silné a slabé stranky) a vnéjsi okoli podniku
(prilezitosti a hrozby). Opét je dulezité nepodléhat subjektivnim pifanim a vSechny udaje
uvadét pravdive a redlné€. Investofi si udaje oveiuji, tudiz jejich zkresleni nemé vyznam a

pro podnikatele jsou dilezité objektivni tidaje, s kterymi mtze dal pracovat.

Dalsim nastrojem mtiZze byt analyza rizik, ve které podnikatel vyjmenovava jednotliva rizika
anavrhuje jejich piipadné feSeni. Soucasti by mél byt odhad pravdépodobnosti vzniku onoho
rizika a ¢lenéni jednotlivych rizik dle ovlivnitelnosti a rozsahu negativniho dopadu (Srpova

etal., 2011).
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1.2 Prace s podnikatelskym planem

Jak jiz bylo nastinéno, kvalitné a objektivné zpracovany podnikatelsky plan je prvnim, nikoli
vsak jedinym ptedpokladem uspéSného zahdjeni podnikani. Stejné dulezité, jako jeho
vypracovani, je i1 nasledna prace s nim. S ohledem na to, kdo vSechno bude uzivatelem
podnikatelského planu, lze sestavit vice podnikatelskych plant, nebo udélat vice verzi

podnikatelského planu. Nejcastéjsimi uzivateli podnikatelského planu jsou:
Vlastnici

Primarni uZivatel podnikatelského planu. Shromazdéné informace a analyzy by mu mély
dat odpovéd’ na otdzku, zda je podnikatelsky zadmér realizovatelny a piedstavu o jeho
ziskovosti. Z téchto informaci mohou vlastnici Cerpat i pozd&ji pii tvorbé rtiznym
marketingovych kampani, ¢i finan¢nich analyz. Rovnéz mize byt zdrojem pii hodnoceni

uspesnosti podnikani, pro srovnani reality s o¢ekdvanim.
Investori a véritelé

Jednou z cest, jak sehnat pozadovany kapital pro zacatek podnikani, je podnikatelska ptijcka
u banky. Ta zpravidla pozaduje precizné vypracovany plan s dirazem na finan¢ni plan a

dalsi analyzy a finan¢ni ukazatele, které pomohou bankéttiim posoudit, zda je

Dalsim specifickym, ale v dnesni dobé& uz ne neobvyklym vyuzitim, je prezentace produktu
investorim z fad vetejnosti. Diky pljckam jako Zonky (pljcka nebankovni povahy,
prostiednictvim webu mitize konkrétni projekt financovat vice investort) nebo rtiznym
crowdfundingovym kampanim mize podnik ziskat ptijcku i mimo bankovni sektor. V tomto
pfipadé je Vv planu vyhodné obsdhnout i pfidanou hodnotu produktu a jeho pfinos pro
spolecnost, ptipadné pifibéh podnikatelského planu, ktery ma Sanci potencidlni investory
zaujmout a oslovit. Vhodné se zamyslet i nad cilovym segmentem investoril z fad vefejnosti

a dle zvéazeni zjednodusit, ¢i shrnout finan¢ni vykazy do podoby, kterd bude pochopitelnd i
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pro investory, ktefi nejsou pfimo z oboru, nebo pro lidi bez hlubsiho ekonomického

vzdéelani, protoze 1 z fad téchto lidi mohou vzniknout budouci investofi.
Verejnost

Podnikatelsky plan by mél ukazovat cesty a zplsoby, jak komunikovat dany produkt
vetejnosti. Neni obvyklé podnikatelsky plan zvefejnovat cely, ale vyuzivat informace v ném

obsazené ke komunikaci.

1.3 Proces tvorby podnikatelského planu

Proces tvorby podnikatelského planu je mozné popsat Vv Sesti krocich (iPodnikatel.cz, 2013):

1. Uvédoméni si dilezitosti podnikatelského planu — Tvorba planu neni pouze
formalni ¢innosti. Je nutné si plné uvédomit dilezitost kvalitné zpracovaného planu
a jeho nadcasovost. Poznatky vyplyvajici z podnikatelského planu budou podnik
ovliviiovat dlouhou dobu.

2. Vymezeni cilii a zaméteni podnikani — Pied tvorbou podnikatelského planu by mél
podnikatel v&dét, pro¢ vlastné€ a s jakymi cili do podnikani vstupuje. Cile nemusi byt
pro podnikatele jenom finanéni, ale naptiklad podnikani v oboru, ktery ho bavi, ke
kterému ma osobni vztah, nebo udrzeni rodinné firmy, Casova flexibilita atd. Tyto
faktory mohou ovlivnit slozky podnikatelského planu.

3. Tvorba planu pomoci jednotlivych poloZek — Viz Polozky podnikatelského planu
(kapitola 1.1)

4. Plan ,,B*“— Ptiprava strategii v ptipadé celkového / dil¢iho neuspéchu, nebo odklonu
od plvodnich cili a hodnot. Z pozice podnikatele je dulezité byt pfipraven na
moznost, ze se podnikatelsky zdmér nebude vyvijet predpoklddanym smérem.

5. Prace s podnikatelskym planem
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2. Marketingovy mix

Marketingovy mix je soucasti slozky ,,Marketingova a obchodni strategie” v podnikatelském
planu. Vzhledem k jejimu rozsahu a dulezitosti pro podnik, je logické, vénovat ji v rdmci

teoretické Casti vlastni kapitolu.

Dle Kotlera (2004, s. 105-116) je marketingovy mix souborem taktickych marketingovych
nastrojii — vyrobkové, cenové, distribu¢ni a komunikacni politiky, které¢ firmé¢ umoznuji
upravit nabidku podle ptani zdkazniki na cilovém trhu. Skladéa se ze vSech aktivit, které

firma vyviji, aby vzbudila po vyrobku poptavku.

Nize v tabulce je popsano déleni marketingového mixu na tzv. 4P, nebo-li zdkladni slozky

marketingového mixu a v bodech jsou uvedeny konkrétni marketingové nastroje.

Tabulka 1: Marketingovy mix

Produkt Cena
- Sortiment - Ceniky
- Kvalita - Slevy
- Design - Platebni podminky
- Znacka - Nahrady
Misto Propagace
- Dostupnost - Reklama
- Distribu¢ni slevy - Podpora prodeje
- Site - Public relations
- Prodejni sortiment - Osobni prode;j

Zdroj: SUN marketing

2.1 Produkt

V této kategorii jsou vlastnosti, které souvisi s produktem samotnym. Ten netvoii pouze
jeho fyzicka cast, ale také jeho kvalita, design a znacka, pod kterou je prodavan. Kotler
(2007, s. 615) vnima produkt jako ,, cokoli, co lze nabidnout na trhu k upoutdani pozornosti,
ke koupi, k pouziti nebo spotiebé, co miize uspokojit touhy, prani nebo potreby: patri sem

fyzické predmety, sluzby, osoby, mista, organizace a myslenky. *
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Produkt neni tvofen pouze jedinym objektem, nebo sluzbou, ale sklada se z vice vrstev /

¢asti. Konkrétni fyzicky produkt nazyvame jadro produktu, na které navazuje nékolik vrstev.
A — Jadro. Funkce, kterou ma produkt plnit.

B — Atributy. Nazev, logo a grafika. Styl, se kterym se znacka indentifikuje.

C — Konkurenéni vyhoda. Podpora prodeje, kvalita.

D — Prestiz znacky. (Vyskocilova 2011, s.139)

2.2 Cena

Nejcastéji je spojovana s cenou za jeden produkt, takzvané cenou deklarovanou. Pro zvyseni
atraktivity lze pouzit rizné cenové pobidky, jako slevy, moznost placeni formou splatek,
zvyhodnéni pfi vétSich objednavkach atd. Ke stanoveni konec¢né ceny Ize pouzit nékolik

metod:

a) Nakladové orientovana cena - K nékladim spojenym s vyrobkem je pfipocitana
marze, aby podnikl dosahl pozadovaného zisku.

b) Hodnotova strategie — Stanoveni ceny dle vnimani zakaznikt (kolik je zakaznik
ochotny za produkt dat). Naro¢né na vyzkum.

¢) Konkurenc¢né orientovana strategie — Stanoveni ceny dle cen konkurence Snaha o

niz$i, nebo stejnou cenu. (Eckhardtova, 2014).

2.3 Misto

Misto, neboli distribuce, je jednim z kritérii, podle kterych se zakaznik rozhoduje o nakupu,
je pohodli s nim spojené. Zajmem podnikatele by proto méla byt dobra dostupnost prodejen
a kvalitni distribu¢ni sit. Neméné podstatny je Siroky prodejni sortiment, ktery by zdkaznik
mohl poptavat a existence distribucnich slev. Zahrnuje také veskeré prostiedky spojené

s dopravou mezi mistem vyroby a mistem spotieby. (marketing-mix.cz, © 2015).

2.4 Propagace
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Sebelepsi produkt v konkurenénim prostfedi neuspéje, pokud se o ném potencidlni
zakaznici nedozvédi. Zptsob komunikace uzce souvisi s vhodnym zacilenim cilového
segmentu, protoZe jen tak miize marketingovd komunikace piinést piijem. Mezi zakladni

nastroje propagace se fadi:

a) Reklama

b) Podpora prodeje
c) Public relations
d) Osobni prodej

e) Direct marketing
(iPodnikatel.cz, 2011)

Reklama — placena forma neosobni masové komunikace. Jeji vyhoda spoc¢iva ve velkém
mnozstvi oslovenych za relativné malé ndklady. Prostfednictvim volby média je rovnéz
mozné cilit na urcitou cilovou skupinu. Nevyhodou je vétSinou strucnost reklamy a tudiz
nemoznost predstavit detaily produktu a vysvétlit vSe potiebné. Masova reklama muze Celit

mezi lidmi nediivéte o kvalité produktu.

Podpora prodeje — Soubor podnéti (nejéastéji penézni povahy), které vyvolavaji, ¢i
stimuluji zakaznikovu potiebu koupit si dany produkt. Casto v podobé slevy, darku

k nakupu, mnozstevnich slev a dalSich. Nevyhodou je kratkodobost jejich trvani.

Public relations —anglicky vyraz pro vztahy s vefejnosti. Prvotné bylo cilem komunikovat
¢innost smérem k vefejnosti prostfednictvi tisku a prohlaseni, ale v dneSni dobé& sem patfi 1
sprava socialnich siti. Vyjma vetejnosti se PR ¢innost zabyva i komunikaci smérem dovnitf
organizace — se zaméstnanci. Zejména u vétsich spolecnosti je dulezité tlumodit strategické

a taktické rozhodnuti managementu zaméstnanctim.

Osobni prodej — Pfimy prodej zdkaznikovi. Umoznuje individudlni komunikaci a moZznost
vyvratit ptipadné namitky. Je vhodny zejména pro slozité a individudlni produkty, jelikoz je

spojen s velkymi naklady.
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Direct marketing — V ¢eském piekladu pfimy marketing. Zaméfuje se na piimo na
konkrétni potencidlni zdkazniky, nejcastéji prostrednictvim posty klasické, nebo internetové.
Vyhodou je piesné zacileni na konkrétni skupinu a osobn¢jsi komunikace. Nevyhodou je

nutnost citlivého pfistupu k databazi kontaktli a nutnost nesklouznout ke spamu, coz je

jednak neefektivni a jednak nepovolena forma reklamy.
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3. Volba pravni formy podnikani

Jednim z klicovych rozhodnuti na zacatku kazdého podnikani je volba pravni formy. Ta
bude urcovat miru rizika, ktera je spojena s rucenim za zavazky, pfistup k finanénimu
kapitalu, zptisob rozdéleni zisku mezi spolecniky, vysi zakladniho kapitalu a podobu a
mnozstvi ukonl a povinnosti pii zalozeni 1 samotném chodu podniku. Zakladnimi aspekty

pti volbé pravni formy jsou nasledujici faktory:

a) Pocet spoleénikn

b) Mira rizika

C) Administrativni zatéz

d) Ptistup k cizimu kapitalu

e) Potiebna vyse zakladniho kapitalu
(Altaxo.cz, 2015)

Pii zvaZeni téchto a dalSich faktori ma podnikatel na vybér n€kterou z nésledujicich forem

podnikani.

Osoba samostatné vydéleéné ¢inna - Jedina moznost, jak miize podnikatel kontrolovat své
podnikani sam a vystupovat jako fyzické osoba. Za své zavazky ru¢i podnikatel sam a rovnéz
mu po zdanéni ptipadne veskery zisk. V porovnani s ostatnimi formami ma rovnéz nejmensi
administrativni zatéz. Na druhou stranu ru¢i podnikatel za své zavazky neomezen¢, ma
zpravidla obtizngj$i piistup k cizim zdrojiim a v né€kterych odvétvi podnikani mize plsobit

nedivéryhodné.

Verejna obchodni spolecnost — Vetejna obchodni spole¢nost miize byt zaloZena nejméné
dvéma zakladateli. Ti navenek vystupuji pod jménem spolecnosti, ale kazdy z nich ma
zivnostenské opravnéni a zisk dani sam za sebe. Spolecnici ruc¢i za zavazky spolecnosti

spole¢né a nerozdilné celym svym majetkem.
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Komanditni spole¢nost — Pro zaloZeni nejméné 2 osoby (komanditista a komplementar).
Komplementai ruc¢i za zédvazky spolecnosti celym svym majetkem a komanditisté do vyse
svého nesplacen¢ho vkladu, nebo do vySe komanditni sumy, kterou lze sjednat ve
spolecenské smlouvé a kterd se snizuje v rozsahu, ve kterém komanditista splnil svou
vkladovou povinnost. Ptipadny zisk se déli rovnym dilem mezi komplementafe a
komanditisti a komanditisté si zisk mezi sebou déli dle vyse svého vkladu.

(Businessinstitut.cz, Giirlich).

Spole¢nost s ru¢enim omezenym — K zalozeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym staci dle
nového obcanského zakoniku zékladni kapital pouze 1 K¢. Spolecnost pak ruci celym svym
majetkem a spolecnici spole¢n¢ a nerozdiln¢ do vyse svych nesplacenych vkladi. Povinnosti
je vytvoreni organii (valna hromada, jednatelé) a zisk se déli mezi spolecniky dle podilu,

nebo dle dohody ve spolecenské smlouvé.

Akciova spoleénost — Akciova spole¢nost miize byt zalozena minimalné jednou osobou.
Vyse zakladniho kapitalu je stanovena na 2 000 000 K¢, ptipadné 80 000 EUR, pokud
spole¢nost, dle zvlastniho zakona, vede Ucetnictvi v eurech. Spole¢nost ru¢i za zavazky
celym svym majetkem, ale jednotlivy akciondfi za zavazky spole¢nosti neru¢i. Vhodné

zejména pro velké spolecnosti.
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I1. Podnikatelsky plan

4. Predstaveni podnikatelského zaméru

Podnikatelskym zamérem, kterému je vénovana nasledujici prakticka cast, je zalozeni
autoskoly. Prvotni motivaci autora k tomuto rozhodnuti je obor a zplisob prace, ktery s timto
oborem souvisi. Nezbytnosti je znalost legislativniho prostfedi pro vlastni zalozeni, odborné
znalosti pro garanci kvality vyuky, manazerské dovednosti pro komunikaci se zaméstnanci
a klienty a samoziejm¢ dobré ekonomické znalosti, aby bylo podnikani ziskové na
pozadované urovni. Kombinace téchto kritérii klade na podnikatele v tomto oboru vysoké
naroky, ale na druhou stranu nabizi pestrou a zajimavou praci, kterd vyzaduje jak vysokou

uroven odbornych znalosti, tak perfektni mékké dovednosti.

Vize autora prace je zalozit autoskolu v Liberci, ktera bude nabizet klasické kurzy pro
ziskani fidi¢skych opravnéni skupiny B (osobni automobil) a A (motocykly bez omezeni),
ale 1 dal$i kurzy pro ziskani opravnéni pro autobusy, kamiony, vozidla s pfivésem, které jsou

ze své povahy ur¢eny zejména pro profesni ucely.
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Sestaveni podnikatelského planu

5. Uvod, el

Nasledujici podnikatelsky plan je vénovany zalozeni autoskoly Zeman (dale jen autoskola).
Hlavnim uzivatelem tohoto podnikatelského planu je sam podnikatel, pro vyhodnoceni
podnikatelského zdméru. Osobni vize, cile a marketingové strategie mohou byt (po
implementaci aktualnich okolnosti) nad¢asové, financni plan je zaméfen zejména na prvni

rok podnikani.

6. Popis konkurencni prileZitosti
Popis sluzby

Sidlo autoskoly je planovano v Liberci. Zakladni portfolio bude slozeno z kurzl pro ziskani
fidi¢skych opravnéni skupin B (osobni automobil) ,A (motocykly, dle vykonu AM — mopedy
az A — bez omezeni) a kurzl ur¢enych zejména pro profesni tcely (C — nakladni auto nad
3500 Kg,CE — kamion, D — autobus). Mezi dalsi nabizené sluzby by mély pattit kondi¢ni

jizdy a Skoleni fidi¢i pro zamé&stnavatele.

Kazdy kurz se bude sestavat z teoretické a praktické c¢asti. Cilem teoretické cCasti je
poskytnout klientiim dostate¢ny teoreticky zaklad pro sloZeni poZadovanych zkouSek a
zejména pro pohodlny a bezpecny vstup do silnicniho provozu. Ucebna se bude nachazet
pfimo v provozovné. PfednaSky budou probihat pravideln¢ dle dohody s Gi¢astniky kurzu
(standardné 1x v tydnu) a béhem prvniho roku bude vytvotena galerie video zaznami z
prednasek, ktera bude klientim k dispozici v klientské sekci webovych stranek. Kromé
samotné problematiky silni€éniho provozu bude rozebirano i téma prvni pomoci, nebo

zaklady udrzby automobilu a feSeni zdkladnich technickych problémd.

Stézejnim kamenem je pak prakticka vyuka. Ta bude probihat standardné 90 minut, kdy se

po celou dobu vénuje instruktor klientovi individudlng.

Konkuren¢ni vyhoda produktu
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Prvni vyhodou pfedstavované sluzby ma byt jeji komplexnost. VéEtSina autoskol v Liberci
(viz Tabulka 2) nabizi pouze kurzy pro fidi¢ska opravnéni B, pfipadné A. Je logické, ze
prave tyto kurzy jsou nejcastéji poptavany, na druhou stranu se jedna také o nejlevnéjsi kurzy
a nejvice konkurencni prostiedi, tudiz je zde cena predmétem soutéze mezi jednotlivymi
podnikatelskymi subjekty. Kurzy pro fidi¢ska opravnéni C, CE, D pfedstavuji moznost
navazani spoluprace s firmami a zaméstnavateli. Navic autoskola je sluzba, u které da hodné
klientli na referen¢ni doporuceni, nebo vlastni zkusenost z pfedchozich kurzi. Tudiz je
vysoka Sance, ze absolventi kurzu pro opravnéni B si budou chtit (pii pozitivni zkuSenosti)
udélat dalsi skupinu u té samé autoskoly, bude-li tuto moznost nabizet. Dilezita je dobra
komunikace s podniky, které tyto opravnéni pro své zaméstnance vyzaduji. Pravé tyto
podniky mohou byt zdrojem mnoha klientt a je v jejich zajmu, aby v jejich okoli podobna

sluZzba na vyborné urovni existovala a méla zajem o oboustrannou spolupréci.

Dalsi vyhodou by m¢l byt diraz na kvalitu a individudlni pfistup pii kurzu na opravnéni B,
které je nejcastéji poptavanou skupinou fidi¢skych opravnéni. Diraz bude kladen na
individualni pfistup instruktora ke klientovi tak, aby kurz nebyl pro klienta stresovy, ale
naopak postupné odbouraval piipadné obavy a systematicky rozvijel dovednosti a
odstranioval ptfipadné nedostatky. Kazdy vstupuje do kurzu sjinymi ambicemi a
zkuSenostmi. Instruktofi budou vedeni k tomu, Ze tyto individudlni piedpoklady musi
respektovat a zohlediovat ve vycviku. Jizdy by se mély dat rezervovat pomoci online
kalendéate jednotlivych instruktori v klientské sekci www stranek, tudiz bude mozné
vV pohodli domova planovat €as i vybrat jednotlivého instruktora. Pfi zjiSténi nasledné
nevhodnosti zvoleného termint, bude mit moznost se klient odepsat online maximalné 24h
pfed zacatkem jizdy. Pozd¢jsi zruSeni jizdy bude mozné pouze telefonicky s danym
instruktorem. Penalizace za zruseni nebude, pouze si klient prodlouZzi interval mezi dvéma
lekcemi. Dale pak bude ve vycviku kladen duraz na situace, které mohou byt stresové, nebo
potencialné nebezpecné. Zejména parkovani, bezpecna jizdy po dalnici, nebo zasady jizdy
za tmy byvaji v autoskole Casto podcenovany a pii prvnim usednuti za volant bez dozoru

instruktora mohou byt pro zac¢inajici fidiCe rizikové a stresové.
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Dalsi konkurenéni vyhodou by mély byt sluzby pro absolventy autoSkoly. Po dokonceni
ptedepsaného poctu jizd a teoretickych hodin, cekd klienty vzdy zkouska, kterd neni
Vv kompetenci autoskoly. Po jejim slozeni dostane klient pfislusné fidi¢ské opravnéni, pti
neuspechu je nucen piislusnou ¢ast (teoretickou, ¢i praktickou) opakovat. Nejcastéji dochazi
k opakovani zkousky praktické. V takovém piipadé je zkouSeny hodnocen jako neschopny
fizeni motorového vozidla, az do doby uspésného slozeni zkousky. V této dobé ovSem jiz
nema ndrok na standardni jizdy a sam fidit také nemiize. Pokud pomineme neslozeni
zkousky z diivodu chvilkové nepozornosti, je dalsi slozeni zkousky, pfi nedostatecnych
fidi¢skym dovednostech pouze dilem ndhody. Pro tento piipad bude absolventiim nabidnuta
1 rozsitena jizda (120 minut) zdarma, kterd bude vénovana oblasti, ktera byla pfi¢inou
neuspéchu zkousky, ptipadné dle pfani klienta. Déale bude snaha o poskytovani poradenstvi
absolventiim, ktefti jiz fidicské opravnéni vlastni formou telefonu a jednou za 14 dni bude
vymezen prednaskovy blok v ucebné, kam mohou absolventi pfijit s ptipadnymi dotazy a
nejasnostmi. Prednasky pro stavajici klienty budou pro absolventy (pfi nenaplnéni kapacity

ucebny) oteviené.
Uzitek produktu pro zakaznika

Zakladnim uzitkem zakaznika, ktery pfedstavuje zaroven i1 prvotni motivaci klienta pro
zapocati autoSkoly, je ziskani ptislusného fidi¢ského opravnéni. Nicméné vybér autoskol je
pestry a proto si mohou potencidlni zajemci volit dle riznych kritérii. Autor vidi jako

zékladni tyto:

- Ptistup instruktora ke klientovi

- Flexibilita pti planovani jizd

- Schopnost pfipravit klienta na zavére¢nou zkousku
- Vozovy park autoskoly

- Pocet (povinnych) teoretickych lekci

- Dodrzeni ¢asu a poctu praktickych lekci

- Cena
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Tyto (a dalsi) faktory ovliviiuji vybér autoskoly a ovliviuji velikost uzitku, kterou klient
Z absolvovani autoskoly ziska. V recenzich na autoSkoly je nejvice akcentovany piistup
instruktora ke klientim. Je to logické, protoze pravé instruktor je ¢lovék, ktery s klientem
stravi nejvice ¢asu a je jen na ném, aby ho naucil pozadované dovednosti. Vzhledem k tomu,
ze zejména prvni jizdy v automobile mohou byt pro velkou c¢ast klientli stresovym
momentem, je dilezité, aby instruktor svym empatickym a profesiondlnim pfistupem tyto

obavy tlumil a dokazal klienty zbavit strachu.

Dalsim dilezitym aspektem je flexibilita pii pldnovani jizd. Vzhledem k tomu, Ze mnoho
uchazect o tfidi¢ské opravnéni pro osobni automobil jsou studenti, je pro né dalezité Casové
rozlozeni jizd. Jednak jde o jejich flexibilitu v ramci denni doby, kterd musi byt od rana do
vecera a za druhé o pauze mezi nimi. V online recenzich je mnoha autoskoldm vytykano, ze
odstupy mezi jizdami jsou i 2 tydny, coz je vzhledem k zapominani nové ziskanych
dovednosti Spatné. Co se tyce vozového parku autoskoly, zde vétSina zacinajicich fidich
nema praktickou zkuSenost, takze jde spiSe o to neodradit auty, které by svym stafim, ¢i
stavem zpomalovaly uceni a nereprezentovaly standard vozového parku, s kterym vétsina
klient ptfijde pozdé¢ji do styku. Pocet povinnych teoretickych lekci je sporné kritérium.
Nékomu povinné teoretické lekce nevadi, jinému ano. Samoziejmosti by méla byt moznost
teoretické lekce navsStévovat a v pripadé povinné dochdzky by mél byt jejich pocet
ptfiméfeny. Dle recenzi je patrné, Ze ne vSechny autoSkoly dodrzuji predem deklarovany
pocet lekci a jejich Cas. Zejména v piipad€ netspésSného slozeni zavérecné zkousky jde pak
tato skutecnost v ocich klienta k tizi autoskoly. Jednim z hlavnich kritérii je cena. Je dulezité
dodrzovat vyse uvedené pozitivni principy, které ptidavaji poskytované sluzbé hodnotu a

naopak se vyhnout tém negativnim.

7. Cile firmy a vlastniki

Osobni cile budouciho vlastnika jsou nésledujici:

- Nezavislost na zaméstnavateli.

- Rizeni vlastni firmy jako naplnéni osobnich profesnich ambici.
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- Budovéni pozitivni atmosféry smérem ke klientlim i zaméstnanctim.

Vzhledem k tomu, ze vlastnik bude v tomto ptipadé jedinym spole¢nikem, budou se cile
firmy s cilem vlastnika logicky protinat. Cile firmy ovSem spiSe reflektuji ¢innost firmy

smérem k zakaznikl a jeji reputaci a postaveni na trhu. Tyto jsou nasledujici:

- Silna pozice na trhu.
- Pozitivni reputace, povest kvalitni autoSkoly.

- Zaméstnavat zkusené, profesiondlni a empatické instruktory.

Finanéni cil vlastnika vychazi z jeho nakladu, predstavé o budouci zivotni tirovni a ocenéni
vlastni prace. Svou vlastni hrubou mzdu si vlastnik piedstavuje kolem 50 000 K¢, ovSem
Vv pocatku podnikani pocita s hrubou mzdou kolem 40 000 K¢. Dalsim cilem je zajisténi
nadstandartniho platu instruktorim (vzhledem k republikovému prameéru), ktery ale bude
podminén vysokou profesni Grovni a profesionalnim a empatickym ptistupem ke klientim.
Plat by mé&l byt 30 000 K¢ hrubého. Republikovy pramér platu instruktora autoSkoly je
zhruba 22 000 K¢ (Platy.cz).

8. Potencialni trhy

Klienty lIze v prvni fazi rozdé@lit na dvé zakladni skupiny. Prvni je mnozina klientu,
poptavajici kurzy k ziskani fidicského opravnéni A a B (pro osobni tucely) a druhou jsou
zajemci o ostatni opravnéni (C, D), slouzici pfevazné pro profesni ucely.

Ridi¢ska opravnéni pro osobni ucely

Kurzy pro ziskani fidi¢skych opravnéni A a B absolvuji zejména mladi lidé kolem plnoletosti
(17-19 let). Divodem je, ze ¢im diive Clovek fidi¢ské opravnéni ziska, tim diive se mize
zapojit do silni¢niho provozu v pozici fidi¢e a vyuzivat tak benefiti v podob¢ snadnéjsi a
komfortnéjsi dopravy a ptipadné pro dopravu do zaméstnani. Autoskola je navic casové
relativné naroc¢na a klienti z fad student maji vice Casu a jsou flexibilngjsi, nez pracujici,
tudiz maji lepsi casové podminky, pro jeji absolvovani. Cilit na studenty lze bud’ piimo,

nebo prostrednictvim rodic¢d, ¢i skol.
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Ridi¢ska opravnéni pro profesni tcely

Ridi¢skéa opravnéni pro profesni t€ely se lisi tim, ze klienti vétSinou tato povoleni potiebuji

pro vykon své profese. Tim se bude liSit i volba segmentt a zacileni. V tomto piipadé je

nejefektivnéjsi zaméefit se na zaméstnavatele, ktefi od zaméstnanct tato opravnéni vyzaduji

(ptepravni a stavebni firmy, technické sluzbys,...).

9. Analyza konkurence

V Liberci je vsoucasnosti registrovano 14 autoskol (Analyza stavu dopravy na uzemi

Libereckého kraje, 2017). Casto se ale jedna o malé autoskoly, &i Zivnostniky. Po diikladngjsi

analyze konkurenénich subjektti byl vyhodnocen seznam péti z nich, kteti predstavuji pro

podnikatelsky zamér nejveétsi konkurenci.

Tabulka 2: Hlavni konkuren¢ni autoskoly v Liberci

Nazev

Silné stranky

Slabé stranky

Ceny sk. B

Autoskola Havlik

Vsechny
skupiny
fidi¢skych
opravneéni,
vycvik v cizim

jazyce mozny

8900 K¢

AutoSkola Easy

pfedni misto ve
vyhledavacich,
elearningové
materidly,
mozZnost placeni

ve splatkéach

7 800 K¢

RS PRIMA

autoSkola

Skupiny C,D

Relativné

vysSi cena

9 000 K¢

Autoskola
SIMON

Skupina D,
vlastni

autobusova

8 500 K¢
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doprava,
elearningové
materialy

Autoskola LBC | Pfedni misto ve | Vétsi  pocet | 7 900 K¢

vyhledavacich, | negativnich
splaceni formou | recenzi

splatek

Zdroj: vlastni zpracovani

Vyse uvedené subjekty jsou ptimou konkurenci zpracovavaného podnikatelského zaméru
jejich silné a slabé stranky a ceny kurzi bude nutné pii zpracovavani podnikatelského

zohlednit zejména pfi pripravé marketingové strategie.

10.Marketingova a obchodni strategie

Vybér cilového trhu

Ve slozce Potencialni trhy bylo provedeno zakladni rozdé€leni potencidlnich zékazniki, které

bude niZe podrobné&ji rozepsano.
a) Zajemci o sk. A, B (zejména pro vlastni potiebu)

Jiz bylo uvedeno, Ze se jedna zejména o klienty z fad studentt sttednich, poptipade vysokych
Skol. To jsou koneéni klienti, ktefi budou jednou z cilovych skupin. V tomto véku je ovsem
beéZné, Ze se na platbé a vybéru z vétsi, €1 mensi ¢asti podili rodice studentd, které je tudiz
nutné do cilové skupiny zahrnout také. Dale I1ze nabizet sluzbu klientim prostiednictvim
Skol. Zejména u nekterych ucebnich obortl, nebo stfednich skol dopravnich apod. je Casté,
ze studenti dostdvaji nabidku absolvovat fidi¢ské kurzy v rdmci stiedni Skoly. Dohoda se
Skolou je pii stanoveni ur¢itych podminek (rozsah, cena, ¢asové moZnosti) oboustranné

vyhodna a pro planovany podnikatelsky zdmér miize ptinést stabilni zdroj klienta.,
b) Zajemci o sk. C,D (zejména pro profesni ucely)

Pti vybéru cilového trhu pro tuto skupinu bude vychazeno z predpokladu, Ze zajem o fidi¢ské

opravnéni maji klienti, ktefi ho pottebuji pro svou budouci profesi, nebo zaméstnanci urcité
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firmy, ktefi diky rozsifeni fidicského opravnéni mohou zménit pracovni misto. Bude se
jednat nejcastéji o fidice autobusti, kamionl, ndkladnich aut, vozidel Hasi¢ského
zachranného sboru, Policie Ceské republiky a dalsich. Nezbytné je zaméfit se i piimo na
zameéstnavatele (pfepravni spolecnosti, technické sluzby, cestovni kancelare, ...) a nabidnout
jim vyhodné podminky, které by je motivovaly k navazani dlouhodobé, oboustranné

vyhodné spoluprace.

Ur¢eni trzni pozice produktu

Produkt vstupuje na trh, kde jiz existuje konkurence. Zaroven sluzba jesté neni dostupna,
tudiz urceni trzni pozice lze udélat pouze odhadem. Predstavovand sluzba bude patfit
k vétsim autoSkolam v Liberci. Ceny za sluzbu jsou ve srovnani s konkurenci praimérné,
nebo mirné nadprimérné, takze cili zejména na klienty vyhledavajici kvalitu, ale cenovy
rozdil neni tak vyrazny, aby odrazovala i potencialni klienty, ktefi za kvalitu nejsou ochotni

pfiplatit vyrazné.

K naplnéni finanénich cilil (viz Finan¢ni plan) je potieba, aby autoSkolou proslo 300 klientt
ro¢né. Dle Analyzy stavu dopravy na tizemi Libereckého kraje (doprava.kraj-Ibc.cz, 2017)
proslo v Liberci autoskolou v roce 2016 1410 zajemct o fidi¢ska opravnéni. K naplnéni

finan¢nich ambic by autoSkola musela dosdhnout trzniho podilu cca 21 %.

11.Marketingovy mix

Produkt

Jadro produktu jiz bylo popsano ve slozce 3 - Popis konkuren¢ni pftilezitosti (bod Popis
sluzby). V takto konkuren¢nim prostfedi ovSem nesta¢i uspokojit pouze primarni potiebu
Klienta, ale poskytnout mu i co nejvétsi pridanou hodnotu. Cilem autoskoly je pusobit
modernim, vstficnym a pozitivnim dojmem a snaZit se kazdému klientovi poskytnout pomoc

pfi piipravé na zavérecnou zkousku. Pravé fakt, ze autoskola nemd nikoho zkouset, nybrz
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pomoct klientim pfi pfipraveé na zavérecnou zkousku (na jejiz vysledek nema autoSkola vliv)

bude snaha pii marketingovych aktivitach akcentovat.

Z autorovi vize a analyzy konkurence vyslo n¢kolik bodl, které mohou pomoc ziskat

konkuren¢ni vyhodu a vytvoftit pfidanou hodnotu pro klienty:

- Pristup ke kazdému klientovi bude maximalné profesionalni a empaticky. Jelikoz to
zavisi nejvice na instruktorech, je toto spojeno s vyS§imi mzdovymi naklady, které
ale mohou, pti dobfe nastaveném podnikatelském planu, pfinést jesté vétsi zisky.

- Nabizeny budou kurzy A, B, C, CE, D.

- Klienti mohou splacet kurzovné formou splatek.

- Klienti si budou moci rezervovat lekce z domova prostiednictvim online kalendaie
Vv klientské sekci webovych stranek.

- Lekce budou vypisovany tak, aby na sob¢ klientovi v pfiméfenych intervalech
navazovaly a mohl si vybrat z riznych ¢asd.

- Klientim budou poskytnuty elektronické studijni materialy.

- Cena bude odpovidat kvalité, ktera se klientim dostane.
Cena

JelikoZ se sluzba pohybuje na relativn€ vysoce konkurenénim trhu, bude vétSina cen

stanovena s ohledem na ceny konkurence. Dle jednotlivych skupin vychazi takto:

Tabulka 3: cenik sluzby a vozidla v ramci jednotlivych opravnéni

Skupina Cena

A - Motocykly bez omezeni vykonu | 9 600 K¢
B — osobni automobil 8 500 K¢
C — nakladni automobil (max 8 mist | 15 000 K¢

Kk sezeni, pripojné vozidlo do 750

Kg)
CE (z C) - Kamion 7 000 K¢
D z B - autobus 22 000 K¢
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DzC 17 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Platba je mozna v hotovosti, nebo pievodem na tcet. Je nabizena i moznost uhradit kurzovné
ve splatkach. Prvni splatka musi byt uhrazena pred zacatkem kurzu a ¢ini polovinu celkové
ceny. Druha ¢astka musi byt uhrazena mésic po zacatku kurzu a ¢ini ¢tvrtinu celkové Castky.
Tteti splatka musi byt uhrazena 3 mésice po zacatku kurzu a vzdy musi byt zaplacena pied

konanim posledni jizdy.
Misto

Sidlo se bude nachazet v Liberci v méstské ¢asti Vratislavice nad Nisou. V dobé psani této
prace je k prodeji rodinny diim za 3 990 000 K¢, ktery dispozi¢né splituje pozadavky pro
sidlo autoskoly. Nachazi se 2 minuty od tramvajové zastavky Vratislavice vyhybna, do které
jezdi tramvaje z centra odpoledne kazdych 7 minut a rano a vecer kazdych 15 minut.
Lokalita je vhodna pro prakticky vycvik, protoze se nachazi mimo centrum a umoznuje tak

vycvik mimo husty provoz, ale zaroven se Ize v ptipadé potieby do centra rychle dostat.
Propagace

Reklamni aktivity budou rozdéleny na 4 skupiny: internetova reklama, venkovni reklama,

referen¢ni reklama a osobni prode;.

a) Internetova reklama — Cilem internetové reklamy je informovat o sluzbé potencialni
klienty, ktefi hledaji vhodnou autoskolu na internetu. Hlavnim pilifem jsou kvalitné
zpracované webové stranky, optimalizované dle pravidel SEO, coz by jim m¢élo
zarucit lepsi pozici v internetovych vyhledavacich. Stranky musi zaujmout a stru¢né
informovat o sluzbach a prednostech autoSkoly. Doména bude autoskola-zeman.cz.
Spliiyje kritéria snadného zapamatovani a propojeni ndzvu webovych stranek
s konkrétni firmou / sluzbou.

b) Venkovni reklama — Do této kategorie spadaji billboardy, plakaty, tiskoviny a

neosobni reklama venku. V prvni fazi je mozné vyuzit reklamu, ktera nas stoji pouze
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naklady spojené s jeji vyrobou (neplati se za inzertni plochu). To v tomto ptipadé
predstavuje polepeni firemnich aut (coz je navic efektivni opatteni proti kradezim) a
umisténi billboardu na provozovnu. Vzhledem k tomu, Ze se provozovna nachazi na
velmi exponovaném dopravnim tahu mezi Jabloncem nad Nisou a Libercem, jedna
se 0 zajimavou prilezitost. Majitel se bude snazit i o dalsi bezplatné billboardu, diky
kterym by se vyhnul investicim do komer¢nich ploch pro billboardy.

Referencni reklama a osobni prodej — Jeden ze zakladnich piliit reklamy u sluzeb.
Jedno pfislovi fika, Ze ,,spokojeny zdkaznik pochvali produkt dvéma lidem,
nespokojeny je pohani deseti. Z toho diivodu je dtlezité dbat na kvalitu sluzeb, aby
méli zdkaznici divod doporucovat a zaroven je k tomu aktivné motivovat. Jednou
Z motivaci by mél byt tzv. ,,voucher pro znamého*, ktery dostane kazdy navstévnik
autoskoly a miize ho ptedat komukoli. Pokud se obdarovany s voucherem ptihlasi do
autoSkoly, ziska slevu 400 K¢ na kurzovné. Je nasnad€ otdzka, zda by nebylo lepsi
postavit systém opacné, tzn. pii uplatnéni voucheru obdarovanym by slevu dostal
klient, ktery mu voucher vénoval. Pii tomto systému by ovSem hrozilo, Ze by klienti
davali vouchery komukoli jen pro uplatnéni slevy 1 v pfipadé, Ze by méli ke sluzbé
vyhrady a chybéla by tak zpétna vazba pro majitele.

V rdmci interniho rozdéleni marketingovych aktivit si majitel do osobniho prodeje
zatadil Ustni 1 pisemné aktivity vici jednotlivym subjektim, vedouci k ziskani
novych klientll. Jedna se zejména o navazani vztahti se Skolami a zamé&stnavateli,
vyzadujici pro své zaméstnance fidicska oprdvnéni pro profesni Ucely.
Prostfednictvim e-mailu jim bude struéné predstavena autoSkola a nabidka

spoluprace. Vyhody pro Skolu jsou nasledujici:

Sleva pro Zaky
Ptizpisobeni kurzu rozvrhu zaki
Konkurenéni vyhoda pro skolu - skute¢nost, Ze Skola zajisti zakiim misto v kvalitni

autoSkole za zvyhodnénych podminek, mize byt rodici i zdky ocenéna.
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12.Realiza¢ni projektovy plan

Nez mutze byt podnikani zahajeno, je tfeba realizovat mnoho ukont a krokt, souvisejicimi
s budoucim podnikdnim. Idealni doba pro zahajeni podnikani by byla po ukonceni
navazujiciho studia autora, tudiz by v8e mélo sméfovat k tomu, aby v ¢ervnu 2020 byly

provedeny veskeré kroky k zahajeni podnikani, které jsou nasledujici:

Tabulka 4: Harmonogram podnikatelského planu

Ukon Predpokladany | Doba vyfizeni | Pfedpokladané
zacatek (priblizng) dokonceni

Absolvovat kurz | Cerven 2018 | 2 mésice Srpen 2018

ucitele autoSkoly

Roéni praxe | Rijen 2018 12 mésicti Rijen 2019

ucitele autoskoly

ZaloZeni s.r.0. Listopad 2019 | 1 mésic Prosinec 2019

Portizeni a | Prosinec 2019 | 6 mésicu Cerven 2020

vybaveni

nemovitosti

Potizeni Leden 2020 2 mésice Biezen 2020

vozoveého parku

Nébor a | Unor 2020 5 mésicu Cerven 2020

zaSkoleni

instruktori

Zdroj: vlastni zpracovani

Plan zahajit podnikani do stanoveného terminu je tudiz realizovatelny. Zac¢atkem podnikani
se rozumi spusténi kurzi, které budou pokryvat za za¢atku nejméné 3 instruktoti (jedenim
bude ze zacatku i vlastnik). Zakonné podminky pro provozovani autoskoly jsou definované

ptilohou ¢. 2 zékona ¢. 455/1991 Sb.
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13.Volba pravni formy podnikani

Volba pravni formy podnikani je v pfipadé tohoto podnikatelského zadméru relativné
jednoduchd. Zvykem v tomto oboru je, ze autoSkolu provozuje bud’ osoba samostatné
vydéle¢né ¢innd na zadklad¢ zivnostenského opravnéni, nebo je provozovana spole¢nosti

S ru¢enim omezenym.

Vzhledem k faktu, Ze provozovatel autoSkoly muze ¢elit nékterym rizikim (nehoda béhem
praktického vycviku), které mohou mit veliké finan¢ni dusledky, je vhodné pro tento obor
podnikani zvazit zaloZeni spolecnosti s ru¢enim omezenym. Dal§im faktorem je budovéni
jména spole¢nosti. Pod hlavi¢kou OSVC miize podnikat pouze dany podnikatel, ktery oviem
muze Casem chtit ptredat své podnikani (naptiklad svym potomkim). V tuto chvili je
jednodussi pozice pro s.r.o., kdy sta¢i zménit jednatele, ale spolecnost mtize podnikat dale
pod stejnym ndzvem. Velikou vyhodou pro s.r.o. je fakt, ze zdravotni a socialni pojisténi
hrazené za zaméstnance je danové uznatelnym nékladem a lze navic vyuzit pro vlastnika i
pro zaméstnance n€kterych benefitli (napt. Zivotni pojisténi). Divodem pro¢ autor nechce
podnikat formou vetejné obchodni spole¢nosti, coz je dalsi alternativa, je skutec¢nost, ze
Vv této form¢ musi vedle sebe podnikat minimalné dvé osoby, coZ odporuje s autorovymi
pfedstavami o tomto podnikatelském zdméru. Autor chce firmu fidit sam. Pod sebou chce
mit pouze instruktory, ktefi by méli zabezpeCovat prakticky vycvik. Autor by mél vést
teoretické lekce (které nejsou Casoveé tak narocné) a ze zacatku i pomahat s praktickym
vycvikem. VéEtSinovou pracovni naplni vlastnika by méla byt administrativa a tcetnictvi.
Béhem prvniho roku autor vyhodnoti, nakolik tyto ¢innosti je schopen stihat sdm a pfipadné
svilj okruh ¢innosti zmensi (napf. najmutim externi Gcetni firmy), nebo rozsiti (bude se vice

vénovat praktickému vycviku).
Ukony souvisejici se zaloZenim spole¢nosti s ru¢enim omezenym:

- Notarsky zapis — zakladatelska listina musi obsahovat nazev spole¢nosti (Autoskola

Zeman), sidlo spolecnosti (Liberec, adresa provozovny), souhlas vlastnika
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nemovitosti s provozovnou, piedmét podnikani (provozovani autoskoly), zakladni
kapital

- Zalozeni bankovniho uctu pro spolecnost

- Vypis s trestniho rejstiiku a katastru nemovitosti pro provozovnu

- Vyfizeni zivnostenského opravnéni

- Slozeni zakladniho kapitalu

- Zéapis do obchodniho rejstiiku (mtize zapsat notar). (Rysanek, notarrysanek.cz).

14.Finan¢ni plan pro prvni rok

Vytvofit finan¢ni plan pro budouci podnikani je slozité zejména z divodu, ze velka cast
udajii neni zndm4 a bude nutno pouzit pouze odhad. Hlavnimi udaji, se kterymi finan¢nim
plan pracuje, je odhad pfijml a vydaji. Ty je nutno rozliSit na vydaje vzniklé jesté pred
zacatkem podnikani a provozni vydaje. VétSina nize uvedenych udaju (dle jejich povahy)
bude odhadnuta pouze na prvnich par let podnikéni, pfi¢emz odhad piijmi a vydaji uveden
pouze na prvni rok podnikani. Divodem je eliminace neptfesnosti (po prvnim roce bude
vypracovan novy finan¢ni plan, zaloZeny jiZ na ptesnych ¢islech z prvniho roku podnikani)
a postupny rozjezd podnikéni. Ten spociva ve spousténi kurza postupné, protoze vstupni
investice do podnikéni jsou nemalé a nékteré kurzy (C,E) pfedstavuji daleko vétsi pocatecni
investici, nez jiné (A,B) pficemZ rychlost navratu investice je niz$i. Dale je pocitdno

S postupnym naborem instruktort, dle tempa ristu klientely.

Vydaje pred zac¢atkem podnikani

Tabulka 5 : Odhadované vydaje pied zacatkem podnikani

Polozka Odhadovany vydaj
Kurz ucitele autoskoly 25 000 K¢
ZaloZeni s.r.0. 6 000 K¢
Projektor + platno 23 000 K¢
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Propagace (webové stranky, | 15 000 K¢
bannery, grafika)

Notebook + tiskarna 10 000 K¢

Motocykl Honda 0 K¢ ; jiz ve vlastnictvi majitele

Celkem 79 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
Uspory autora jsou dostate¢né pro uhrazeni téchto vydajt

Tabulka 6: vydaje (rozpocitano na mésic)

Polozka Odhadovany vydaj
Mzdové néklady instruktori | 80 400 K¢

(v€etné odvodu)

Mzdové  naklady  jednatele | 53 600 K¢
(smlouva o vykonu funkce)

Benzin 18 000 K¢
Technicka kontrola 300 K¢

Hypotéka (20 let)
Celkova cena nemovitosti
3990 000 K¢. Hypotéka celkem

18 000 K¢ /mésic.

9000 K¢ (polovina domu je
vyuzivana jako obytna Cast,
majitel tudiz plati zbylych 9 000

K¢ ze svych ptijmi).

Néklady provozovny (energie, | 10 000 K¢
udrzba)

Bankovni pujcka (30 mési¢nich | 30 000 K¢
splatek)

3x Fabia III active + uprava pro

autoskoly celkem 731 700 K¢ +

48 400 K¢ uroky.

Drobné opravy a tdrzba aut 3000 K¢
Havarijni pojisténi 2250 K¢
Dalni¢ni znamky 375 K&
Celkem (meésic) 206 925 K¢

Celkem (rok)

2483 100 K¢
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Planované prijmy

Oproti vydajim je vysi planovanych piijmu tézsi predikovat, protoze jsou zavislé na poctu
klient, ktery neni znam. Bude proveden odhad poctu klientd podle ¢asovych moznosti
instruktorti, poté bude zhodnoceno, zda je realné takovy pocet klientii o¢ekavat a odhad bude
pfipadné upraven, aby bylo pocitano s rezervou. V poslednim kroku bude proveden
priblizny vypocet piijmu pii stanoveném poctu klientli a zhodnoceno, zda tyto piijmy mohou

pokryt vydaje.

Instruktofi budou zpocatku tfi, pficemz jednim z nich bude majitel, ktery odu¢i mensi pocet
praktickych jizd nez zbyvajici instruktofi, aby se mohl vénovat fizeni spole¢nosti. Po prvnim
roce podnikani bude vyhodnoceno, jestli je vyhodné nabrat dalsi instruktory s cilem zvySeni
poctu klientd pro stavajici kurzy. Kritérium bude, zda se da jest¢ ocekavat nartst klient nad

stavajici stav. Bez n¢j by nabor novych instruktort postradal smyslu.

Vypocet lekci za den

Pracovni doba... 8hod.

Prestavka na obéd...0,75hod.

Predani auta, dokumentace...0,25hod

Cisty pracovni fond = 7 hod.

Doba jizdy...90min.
Hodnoceni jizdy...10min.
Odpocinek... Smin.

Prostoje, dokumentace...5min.
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Doprava ke klientovi...10min.
Celkovy ¢as na jednu jizdu = 2hod.

Z téchto vypoctu vyplyva, Ze kazdy instruktor zvladne za den 3 jizdy i s rezervou 20min.

navic na kazdou jizdu (neni zapocitana v planovanych prostojich).
Odhadované prijmy

Dle vypoctu uvedenych vyse uvedenych lze dojit k zavéru, ze 2 hlavni instruktofi mohou
oducit tydné 15 lekci, majitel 10 lekci. Celkem tedy 25 jizd za tyden. Je Zadouci, aby perioda
opakovani jizd byla zhruba tydenni, jelikoZ klienti mohou plynule navazovat na ziskané
dovednosti a plynule je zdokonalovat. Z tohoto vyplyva, Ze optimalni pocet klientl
V pocatecnim stadiu podnikani je 25 klientl soucasné, coz implikuje 25 absolventl kazdy
mesic. Dle statistiky (Ministerstvo dopravy, 2017) je zhruba kazdé¢ desaté tidi¢ské povoleni
skupiny A. V pocatcich podnikani bude autoskola organizovat pouze kurzy pro fidicska
opravnéni A a B, pfi¢emZ pii propagacni Cinnosti bude akcentovany zejména kurz na
opravnéni B, tudiz je pfedpokladano, Ze 23 klientd bude mit zajem o opravnéni B, zbyli 2 0
opravnéni A. Dle ceniku by tak ptijmy Cinily zhruba 215 800 K¢ mésicné, tj. 2 589 600 K¢

za rok.

Tento pocet klienti se d4 povazovat dle prizkumu trhu jako realny, spiSe bude nutné fesit
kapacitni moZnosti plynouci z riistu klienttl, s kterym je pocitano. Po zafatku podnikani a
stabilizaci chodu spole¢nosti by chtél majitel nabirat dalsi instruktory a otevirat kurzy pro
dalsi fidi€ské opravneéni.

Odpisovy plan

Dariové odpisy — automobily se fadi do druhé odpisové skupiny s dobou odpisovani 5 let.

Typ odpisu je rovnomérny.
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Tabulka 7: danové odpisy

Rok Zistatkova cena Rocni odpis Opravky celkem
1. 651 213 80 487 80 487

2. 488 409 162 804 243 291

3. 325 605 162 804 406 095

4. 162 801 162 804 568 899

5. 0 162 803 731 700

Zdroj: uctovani.net

Ucetni odpisy — Pfedpokladana Zivotnost auta pii vycviku je 5 let. V tomto piipadé jsou
odpisy ucetni a danové témér identické a tudiz mize byt ve vnitinich smérnicich uvedeno,
ze odpisy ucetni se rovnaji odpisim danovym. Nebude tudiz nutné upravovat o rozdil téchto

odpist danovy zaklad a zaroven nebude naruSena zasada vérného zobrazeni ucetnictvi.
Vysledek hospodareni

Vysledkem hospodafeni je rozdil mezi vynosy a ndklady. Pro vypocet zisku budeme

uvazovat, ze v tomto piipade se piijmy budou rovnat vynosim a vydaje nakladtim.

Vynosy za rok ¢ini 2 589 600 K¢, naklady 2 483 100 K¢. Po odecteni nakladi od vynost
¢ini rozdil + 106 500 K¢. Vysledek hospodateni (po ode¢teni odpisit) ¢ini +26 013 K¢. Dan

z ptijmu pravnickych osob (19 %) ¢ini 4 942 K¢&. Zisk za prvni rok je tak 21 071 K¢.

Mzda jednatele je jiz vyplacena v ramci smlouvy o vykonu funkce jednatele, tudiz zisk se
dale nerozdéluje a muze byt pouzit k dalSimu rozvoji spolecnosti. | vzhledem
k ofekavanému ristu trzeb, diky rozsifovani poctu instruktort do dalSich let, je tento

finan¢ni vysledek pro podnikatele uspokojivy.
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15. Nastin budouci prace s podnikatelskym planem

Autor bakalafské prace tento podnikatelsky plan zpracovaval jako jeden ze svych
potencialnich podnikatelskych zaméra. Pro budouci zahajeni podnikani se mu jevi zasadni
zejména Cast vénovana marketingu a financnimu plénu, které piindsi dulezité vystupy
ohledn¢ vstupu na trh a jeho finan¢nich moznostech. Plan je samoziejmé nutné brat
S rezervou a Vv okamziku zahajeni podnikani je nutné pocitat s ristem cenové hladiny (od
doby vypracovani planu) a odchylkami ve finan¢nim planu, které mohou byt zpisobeny

zménou cen nekterych sluzeb, ¢i neptesnym odhadem polozek.

Vystupy z podnikatelského planu jsou v oich autora pozitivnim signalem pro vstup do

tohoto podnikani a bude tudiz o této konkrétni podnikatelské aktivité uvazovat.
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Zavér

Cilem bakalatské prace bylo vytvoftit podnikatelsky plan pro autoskolu a teoreticky nastinit
problematiku tvorby podnikatelského planu. Prvni ¢ast prace byla vénovana teorii, v ramci
které¢ byly popsany jednotlivé slozky podnikatelského planu a dale byl shrnut vyznam a

vyuziti podnikatelského planu.

V ramci praktické Casti byl vytvofen podnikatelsky plan pro zalozeni nové autoskoly. Na
zaklad¢ finanéniho planu byl podnikatelsky zamér vyhodnocen jako redlny. Zaroven bylo
v ramci nékterych slozek podnikatelského planu uvedeno doporuceni, jaké kroky bude

podnikatel do budoucna muset udélat, aby mohl dale podnikani rozvijet.

Z pohledu autora nabizi tento podnikatelsky zamér zajimavou podnikatelskou pftilezitost,
protoze se slucuje s jeho pfedstavami o naplni prace a dle financniho planu jsou splnéna i
jeho finanéni o¢ekavani. Odhadovany hruby piijem je nutné brat s rezervou, protoze ve
spole¢nosti s ru¢enim omezeny pouze s jednim jednatelem muze jit velka ¢ast investi¢nich

vydajl prave z piijmu jednatele. S ristem podnikani se vSak da oc¢ekavat i rust jeho piijma.

Je nutné vénovat pozornost vybéru kvalitnich instruktorti a budovat jiz od zacatku povést
kvalitni a profesionalni autoskoly, nedodrzeni tohoto by mohlo byt rizikem pro budouci
podnikani. Dalsi potencialni hrozbou by mohlo byt nezvladnuti postupného rozsifovani
podnikani tj. nabor a zaclenéni dalSich instruktorti a spusténi kurzti pro dalsi fidi¢ska
opravnéni, s kterymi jsou spjaty pomérné vysoké investice. Tyto kroky musi byt proto vZdy
provedeny az po dokonalé analyze soucasného stavu a piesnym marketingovym a finanénim

planem, ktery dal$i rozvoj vyhodnoti jako zadouci.
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