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Abstrakt

Bakalatska prace se sklada z teoretické ¢asti, ve které se zabyva shrnutim zéakladnich
informaci 0 podnikatelskych subjektech v Ceské republice, a piedstavuje nahled na
podnikatelsky zamér a jeho vyuziti v podnikové praxi. Déle pak nasleduje prakticka ¢ast
prace, kterd se zaméfuje na sestaveni podnikatelského planu pro zahdjeni ¢innosti

podnikatelského subjektu v oblasti softwarového vyvoje.

Abstract

This bachelor’s thesis consists of theoretical part, in which it employs oneself
summarizing basic information about entrepreneurial subjects in the Czech Republic
and focuses on business plan and its usage in company practice. The next part is
practical and it focuses on compilation of business plan for launch of entrepreneurial
subject operating in software development.
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Uvod a cil bakalaiské prace

»Zustaiite hladovi, zistaite poSetili.“, fekl Steven Paul Jobs v roce 2005 pii
své prednasce na Stanfordské univerzité. Tato slova si pfipominam vzdy, kdyz za¢nu
mit pocit, Ze nic nema smysl a do ni¢eho se mi nechce. Je to jedina jednoducha véta, ale
piesto je v ni skryto tolik energie, ze by vydala na zalozeni hned nékolika spolecnosti.

Steve Jobs zalozil jednu z nejznaméjSich spolecnosti na svéte, kterd také
Vv soucasné dobé¢ kraluje zebfickim nejhodnotnéjsich podnikii svéta. Americky Apple
denné¢ vydélava miliony dolarii a prodava desitky milionti svych produktii rocné. Pfitom
Jobs zacinal jako fada jinych podnikateli — z niceho. Dodnes je aura Steva Jobse a
potazmo i spolecnosti Apple velkou motivaci pro vSechny, kteti za¢inaji podnikat.

V dnesni dobé mnoho lidi hovoii o podnikani jako primarnim zptusobu obZivy.
Néktefi vnimaji podnikéni jako moderni a pohodlny zdroj piijmu z prace, ktera je bavi,
jini zase jako moznost osamostatnit se, nebyt na nikom zavisly a Zit podle svého
Casového planu. Zvlast€¢ aktudlni se potfeba podnikat muze stat v dobach nejisté
ekonomické situace, recesi a krizi. V téchto dobéach piijde mnoho lidi v dusledku
uspornych opatieni podnikil o praci a nového zameéstnavatele nachazeji jen stézi.

Zalozenim vlastni spoleCnosti, uchopenim piilezitosti a nastartovanim svého
vlastniho snu o podnikani se jednak sniZi nezaméstnanost (vytvoii se nova pracovni
mista) a jednak se s pfibyvajicimi spolecnostmi mirni ekonomicka krize. Jde vlastné o
pfirozenou vlastnost trhu, kdy po zaniklych spole¢nostech pfevezmou jejich roli nové,
mladé a dynamické podnikatelské subjekty, které casto trhu pfispivaji novymi
myslenkami a invenénimi napady. To, Ze pocet spoleCnosti na Ceském trhu neustale
roste, doklada graf ¢. 1 na stran¢ 12, ktery zohlediiuje pocet nové zalozenych podnikii a

celkovy pocet kapitalovych podnikli na ¢eském trhu.
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Graf 1: Vyvoj po¢tu nove vzniklych kapitalovych podniki a celkového poctu
kapitalovych podnikl na ¢eském trhu (Zpracovano dle: CEKIA, 2001-2011)

Cilem této bakalarské prace je navrhnout podnikatelsky zamér pro nové
vzniklou spole¢nost zabyvajici se vyvojem softwaru — konkrétn¢ informa¢niho systému
pro Skoly s nazvem Eda ve Skole. V tomto oboru je dnes jiz existujici konkurence, a tak
bude dulezité prijit s dobrou marketingovou strategii, a tuto nasledné pievést do
podnikatelského zaméru v pfedepsané formé a struktufe. K tvorbé podnikatelského
zam&ru budou vyuzity autorovy zkuSenosti a znalosti z oboru, poznatky ziskané
Vv teoretické Casti prace, a také analyza situace na soucasném trhu.

Dil¢imi cili prace jsou pak:

- Seskupenti teoretickych poznatkili k tvorbé praktické ¢asti prace

- Analyza trzniho prostedi v oblasti informacnich systému kol

- Ziskani informaci nutnych pro sestaveni podnikatelského planu

- Sestaveni vlastniho podnikatelského planu

- Zhodnoceni ekonomické stranky sestaveného podnikatelského planu

- Vymezeni rizik spojenych s podnikatelskym zamérem a navrhy na jejich

minimalizaci
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Metodika resSeni

Bakalafska prace se ¢leni na dve stézejni Casti, a to Cast teoretickou a cast
praktickou. Teoretickd Cast je zpracovana na zékladé uvedené pouzité literatury a
zabyva se problematikou podnikani a podnikatelského zaméru. V této c¢asti jsou
vymezeny zakladni pojmy — podnikani, podnikatel a také pojem podnik. K podnikim je
dale uvedeno jejich Clenéni dle statistického pojeti a dle nafizeni Komise (ES) ¢.
800/2008, priloha ¢. 1. Nasledné jsou piedstaveny druhy pravnich forem podnikani
vcetné jejich vyhod a nevyhod, rozebrana kritéria volby pravni formy podnikani a
popsan postup pro zalozeni vhodné pravni formy. Nakonec se teoreticka Cast prace
vénuje struktufe podnikatelského zaméru, na zdkladé niz bude zpracovana ¢ast
prakticka.

V praktické ¢asti prace nazvané Podnikatelsky plan konkrétniho podniku se pak
autor vénuje sestaveni konkrétniho podnikatelského pldnu spolecnosti s rucenim
omezenym zabyvajici se prodejem a upravami elektronického informacniho systému
ur¢eného matetskym, zdkladnim a stfednim Skolam. Autor vychazi ze struktury
podnikatelského zaméru popsané v teoretické Casti prace a aplikuje ji na zcela novy
podnikatelsky subjekt. V podnikatelském planu rozvede zakladni informace o podniku,
nastini plan poskytovani sluzeb a organizacni plan, analyzuje odvétvi, ve kterém se
bude podnik pohybovat, a to pomoci vlastniho prizkumu provedeného na Skolach
Vv Jihomoravském kraji, a ddle i pomoci vnitini a vné&j$i analyzy podniku a néasledné
SWOT analyzy s vyuzitim SWOT matice, zhodnoti rizika, jeZ se mohou v prib¢hu
¢innosti podniku objevit, a navrhne moznosti, jak jim lze predchéazet. V zavéru
praktické Casti prace je pak publikovan financni plan zamyslené spoleCnosti, ktery
obsahuje predpokladany finan¢ni vyvoj v pribéhu prvniho roku podnikani, coz je doba,

ve které se dle podnikatelského planu vrati po¢atecni investice do podnikéni.
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1 Teoreticka vychodiska bakalarské prace

Podnikatelem se muze stat prakticky kdokoli a z jakychkoli pohnutek, naptiklad

student, ktery dostuduje Skolu, a rozhodne se, ze zacne s podnikédnim a zalozi si vlastni

podnik; zaméstnanec, ktery si uvédomuje chyby svého vedouciho a ma pocit, Ze sam by

to prece dokazal 1épe; Clovek, ktery prisel o misto, nové nemiize dlouhou dobu najit, a

za tu dobu se mu v hlavé zrodil genialni napad, ktery by mohl mit ekonomicky

potencial. Tolik jen skromny vy¢et moznosti, jak mohou vznikat uspésné spolecnosti.

Korab a Mihalisko (2005, s. 12-15) uvadéji nekteré typy podnikani, se kterymi je

mozné se bézn¢ setkat. Mezi n¢€ patii zejména:

1.1

Sebezachovny piistup k podnikani — zaujimaji jej pfedevs§im dlouhodobé
nezaméstnani, ktefi v podnikani vidi posledni Sanci ,,sebezachovy*.

Romanticky pristup k podnikani — zaujimaji ho hlavné¢ mladi lidé, ktefi
nemaji vicestranné informace o podnikani a maji velmi idealizované piedstavy.
Typ podnikatele rozsévace — podnikatel rozsévac¢ je podnikatel, ktery ma
spoustu napadd, které realizuje, nékdy vsak realizaci nedotahne do konce a
ptijde s dal§im napadem.

Podnikani zkusmo — podnikdni kombinované s béZnym pracovnim pomeérem,
jehoz diivodem muze byt naptiklad snaha o zvySeni osobnich piijmd.
Rentiérské podnikani — podnikéni, pfi kterém neni tfeba zadného kapitalu ani
zajmu podnikat, typicky pfi prondjmu nemovitosti.

Podnikani vyslancii — podnikd vétSinou zacinajici podnikatel tak, ze si zaloZi
podnik, ktery zastupuje usp€Snou zahrani¢ni spole¢nost ve své domoving.
Exkluzivni podnikani — provozuje je $pickovy odbornik, 1ékat, umélec apod.
po odchodu z pracovniho poméru.

Podnikani jako poslani — ma seberealizani podstatu, piipadné kotfeny
Vv rodinné tradici.

Tiché podnikani — spole¢nik vystupuje pouze jako véfitel, ktery poskytl urcitou

formu kapitalu za slibeny vynos a jinak se ve spole¢nosti neangazuje.

Vymezeni pojmu podnikani

Pojem podnikani definuji rizné publikace rozdilnymi zptisoby. Predevsim zalezi

na pojeti, jelikoz termin podnikani je v kazdém pojeti definovan odlisné.
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Podnikani v riznych pojetich

Dle Vebera a Srpové (2008, s. 15) lze pojem podnikani chapat v nékolika

pojetich, definujicich podnikatelskou ¢innost ze 4 rtiznych thli pohledu:

1.

1.1.2

Z hlediska ekonomického pojeti je podnikani zapojenim ekonomickych zdroji
a jinych aktivit tak, aby se zvysila jejich ptivodni hodnota, tedy proces vytvareni
pfidané hodnoty.

Psychologické pojeti definuje podnikani jako Cinnost motivovanou potiebou
neco ziskat, néceho dosahnout, docilit, néco si vyzkouset ¢i splnit. Podnikani je
prostiedkem k seberealizaci a zbaveni se zavislosti.

Sociologické pojeti podnikani tika, ze podnikani vytvari blahobyt pro vSechny
zainteresované tim, Zze hledd cestu k dokonalejSimu vyuziti zdroji, vytvari
pracovni mista a ptilezitosti.

Pravnické pojeti podnikani definuji jednotlivé pravni ptedpisy, které nasleduji

v dalsich podkapitolach.

Podnikani dle platné legislativy

V soucasné dob& ftesi problematiku podnikdni obchodni zakonik a také

zivnostensky zakon. Problematika definice podnikdni dle téchto pravnich podkladi je

rozvedena Vv nasledujicich dvou podkapitolach.

Podnikani dle obchodniho zakoniku

Dle zakona ¢. 513/1991 Sb., obchodniho zakoniku, ¢asti prvni, hlavy 1, dilu I,

§ 2 je podnikani ,soustavna ¢innost provadéna samostatné podnikatelem vlastnim

jménem na vlastni zodpovédnost za Gi€elem dosazeni zisku®. DileZitym faktorem jsou

pfitom vSechny prvky této definice:

Soustavnost znamena, ze ¢innost podnikatelského subjektu se opakuje, a neni
pouze prilezitostnd. Za podnikatele povazujeme i zaméstnance, ktery podnika
(opakované provadi podnikatelskou ¢innost) ve svém volném cCase.

Samostatnost znamena, Ze podnikajici osoba mlize sama rozhodovat o tom, kdy
a kde bude vykon své Cinnosti provozovat, neni tedy na nikom zéavisla a sama
zajistuje chod svého podnikani, stejné jako sama rozhoduje o pouziti zisku ze

své podnikatelské Cinnosti.
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Podminka podnikdni vlastnim jménem zduraziiuje fakt, Ze nelze podnikat na
n¢koho jiného, ale jen a pouze na sebe. Pokud podnikatel podnika, ¢ini tak jen
pod svym vlastnim jménem, nebo pod jménem obchodni spolecnosti, které je
zapsano v obchodnim rejstiiku. Osoby, které jednaji podle pokynt podnikatele,
pak musi jednat jeho jménem ¢i jménem obchodni spolecnosti.

Vlastni zodpovédnost promitd do definice podnikani ono ¢asto omilané ,,riziko
podnikani“ ¢i ,,podnikatelské riziko*“. Pokud je podnikatelem fyzickd osoba,
odpovida za zavazky ze své podnikatelské Cinnosti celym svym majetkem. U
kapitalovych spolecnosti a u vyjimek v osobnich spole¢nostech pak spolecnici
neruci celym svym majetkem, ale pouze do vySe svého nesplacen¢ho vkladu.
Detailni piehled poskytne dalsi ¢ast této prace — konkrétné kapitola 1.4.

Cilem kaZdého podnikdni by mélo byt dosaZeni zisku — tedy finan¢niho
prospéchu. Pokud umyslem podnikatele neni dosazeni zisku, nejednd se o
podnikéni. Hlavnim smyslem podnikani vSak neni dosazeni okamzitého zisku,
nybrz neustaly rist hodnoty spolecnosti. Zisk ve vysledku hospodateni tak neni

cilem podnikani, ale pouze cestou k tomuto cili.

Podnikani dle zivnostenského zakona

Obchodni zékonik vSak neni jedinym pravnim predpisem, ktery podnikani

upravuje. Zakonti upravujicich do rtizné miry podnikani je celd fada, nejvyznamnéjSim

Z nich je v8ak Zivnostensky zakon (Zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani),

ktery o takzvaném zivnostenském podnikani hovofii v ¢asti prvni, hlavé I, § 2 jako o

»soustavné ¢innosti provozované samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost,

za UcCelem dosazeni zisku a podle znéni tohoto zdkona“. Analogie s obchodnim

zédkonikem je jasn€ patrnd, navic vSak pfibyvda podminka, kterd wukldda pii

zivnostenském podnikani fidit se Zivnostenskym zdkonem. Zivnosti se dle

zivnostenského zakona déli na zivnosti (Jak podnikat, 2012):

RemesIné — Kk jejich provozovani musi byt mimo vseobecnych podminek
splnéna i1 odborna zplsobilost.

Vazané — Kk jejich udéleni musi zadatel splnit kromé vSeobecnych podminek i
podminky odborné zpiisobilosti a toto dolozit naptiklad zvIa$tnim opravnénim

nebo osvédcenim, ptipadné dokladem o ukonceném pozadovaném vzdélani.
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1.2

Volné — K provozovani volnych Zivnosti postaci pouze splnéni vSeobecnych
podminek.

Koncesované — patii do zvlastni kategorie, kdy po prokazani splnéni vSech
podminek (zplsobilosti, odbornosti apod.) rozhodne piislusny urad o udéleni

koncese. Bez udélené koncese nelze ve zvoleném oboru podnikéni podnikat.

Podnikatel

Odpovéd’ na otazku, kdo je podnikatelem, ma, podobné jako odpovéd’ na to, co

je podnikani, vice interpretaci. Veber a Srpova (2008, s. 16) vymezuji pojem podnikatel

nékolika definicemi:

osoba realizujici podnikatelské aktivity s rizikem, Ze rozsifi, nebo i ztrati vlastni
kapitél vloZzeny do podnikani,

osoba, kterd je schopna rozpoznat pfilezitosti a ziskdvat a vyuzivat zdroje a
prostfedky k dosazeni stanovenych cilii podnikani a ochotnd podstoupit tomu
odpovidajici rizika,

iniciator a nositel podnikani investujici své prostiedky, cas, Usili a jméno,
ptebirajici odpovédnost a nesouci riziko s cilem dosahnout svého finan¢niho a
osobniho uspokojeni.

Z pravniho hlediska definuje pojem podnikatel zakon ¢. 513/1991 Sb., obchodni

zakonik, Cast prvni, hlava I, dil I, § 2 odst. 2. Dle tohoto zékona jde o fyzickou ¢i

pravnickou osobu tuzemskou ¢i zahrani¢ni. Dale musi podnikatel spliiovat alespon

jednu z nasledujicich podminek:

1.3

je osobou zapsanou do Obchodniho rejstiiku

podniké na zaklad€ Zivnostenského opravnéni

podnikd na zaklad€é jiného nez Zivnostenského opravnéni podle zvlaStnich
predpisi (Iékafi, pravnici, danovi poradci apod.)

je fyzickou osobou provozujici zemédélskou vyrobu a je zapsan do evidence

podle zvlastnich pravnich predpist

Podnik

Subjekt, ktery podnikatel zakladd za ucelem dosazeni svych podnikatelskych

cild, je nazyvan podnikem. Pojem podnik lze interpretovat mnoha zptsoby, Veber a

Srpova (2008, s. 16) charakterizuji obecn€ podnik jako subjekt, ve kterém dochazi
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k pfemén¢ vstupil na vystupy, tedy zdroji na statky. Tuto definici pak rozsifuje definice
obsahlejsi, kterd charakterizuje pojem podnik jako soubor zdroju, prav a prostredk,
slouzicich k provozovani podnikatelské ¢innosti podnikatele.

Dle natizeni Komise (ES) ¢. 800/2008, ptiloha €. 1, se podnikem rozumi kazdy

subjekt, ktery vykonava hospodarskou ¢innost, pfi¢emz nezalezi na pravni forme.

1.3.1 Pojem podnik a pojem firma

V hovorové fe¢i je Casto pojem podnik casto zaménovan za termin firma.
Oznaceni firma je vSak odborné nespravné, nebot pojem firma (obchodni firma)
definuje zakon ¢. 513/1991 Sb., obchodni zakonik, ¢ast prvni, hlava I, dil III, § 8 jako
nazev, pod kterym je podnikatel zapsan do obchodniho rejstiiku, pficemz podnik jako
pravnicka osoba si svou firmu voli sdm pii zalozeni, pfipadné ji mize zménit v prubéhu
podnikatelské ¢innosti, a fyzickd osoba — podnikatel vyuziva jako firmu v tomto pojeti
vzdy své jméno a piijmeni. Obchodni firma pak mlZe obsahovat jeSté dodatek odliSujici
osobu podnikatele nebo druh podnikani.

Ve smyslu podnikatelského subjektu (a nikoli pouze jeho nazvu) je tak

spravnym oznacenim termin podnik, pfipadné jeho ekvivalent spolecnost.

1.3.2 Déleni podniki v CR podle velikosti

Clenéni podnikt dle velikosti podléha dvéma zakladnim pojetim, kterymi se
Vv soucasné dobé daji podniky rozdélit.

Dle pojeti statistického se podle Eurostatu (statisticky ufad EU) podniky déli do
tii skupin, pficemz jediné voditko pro jejich zafazeni je pocet zaméstnancl, a to

Vv nasledujicim rozlozeni, jak uvadéji Veber a Srpova (2008, s. 19):

- malé podniky (do 20 zaméstnancil)
- stiedni podniky (20-100 zamé&stnanci)

- velké podniky (100 a vice zaméstnancii)
Druhé pojeti, zvefejnéné na strané 19, definuje narizeni Komise (ES) ¢. 800/2008,

ptiloha €. 1, které podniky klasifikuje zptisobem uvedenym i Veberem a Srpovou (2008,
s. 19).
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- mikropodnik — do 10 zaméstnanct,, ro¢ni obrat nebo bilan¢ni suma rocni
rozvahy do 2 miliont EUR

- maly podnik — do 50 zaméstnancii, ro¢ni obrat nebo bilancni suma roc¢ni
rozvahy do 10 milionit EUR

- stiedni podnik — do 250 zaméstnanct, ro¢ni obrat do 50 milioni EUR nebo
bilan¢ni suma do 43 milioni EUR

- velky podnik — podnik, ktery pfekracuje podminky pro zafazeni do kategorie

sttedniho podniku

1.4  Pravni formy podnikani

Pfed zahdjenim podnikatelské cinnosti je pro nového podnikatele zasadni
otazkou volba vhodné préavni formy podnikani. Podnikat lze jako fyzicka, ¢i jako
pravnickd osoba, pficemz u podnikani fyzické osoby podnikatel podnikd pod svym
vlastnim jménem, a naproti tomu pii podnikéni pravnickych osob dochazi k zalozeni
nového pravniho subjektu.

Pro lepsi orientaci v kategorizaci riznych pravnich forem podnikéani lze pouzit

nasledujici ilustraci, inspirovanou rozdélenim dle Vebera a Srpové (2008, s. 74):

- Podnikani fyzickych osob
o Osoba podnikajici na zéklad¢ Zivnostenského opravnéni
o Osoba zapsand v obchodnim rejstiiku
o Osoba podnikajici na zakladé jiného neZ Zivnostenského opravnéni
o Osoba, kterd provozuje zeméedélskou vyrobu a je zapsdna do evidence
dle zvlastniho pravniho ptedpisu
- Podnikani pravnickych osob
o Osobni spole¢nosti
= Verejna obchodni spolecnost
»  Komanditni spolecnost
o Kapitalové spolecnosti
= Spolecnost s rucenim omezenym
v Akciova spolecnost

o Druzstva
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1.4.1 Kritéria volby pravni formy podnikani

Pii uvazovani o zahdjeni podnikani je v roli budouciho podnikatele vhodné
predem promyslet si, jakou pravni formu zvolit, aby co nejlépe odpovidala zvolenému
okruhu a rozsahu ¢innosti, nebot’ ne kazda pravni forma se hodi ke kazdé podnikatelské
¢innosti. Pro ilustraci muze slouzit pfipad podnikatele-femeslnika, ktery pro svou
¢innost tézko mize zalozit akciovou spolecnost. Takova volba by byla patrné jednak
mimo jeho finanéni moznosti, a jednak jsou podminky zalozeni akciové spolecnosti
siln¢ legislativné upravené, takze by existovaly stézi prekonatelné piekazky pro
zahdjeni Cinnosti. Z vySe uvedeného vyplyva, ze zédkladnimi kritérii pro volbu pravni
formy nov¢ zakladaného podnikani jsou

- minimalni zdkonem stanovena vySe zakladniho kapitalu,

- obtiznost zalozeni (administrativni nalezitosti).

Aspekty pro rozhodovani o volbé pravni formy podnikani jsou vsak Sir$i a
nazorné je dopliuji Veber a Srpova (2008, s. 75):

- pocet 0sob potiebnych k zalozeni,

- mira pravni regulace ¢innosti,

- zastupovani podnikatelského subjektu navenek,

- rudeni za zavazky vzniklé podnikatelskou ¢innosti subjektu.

Existuji 1 dal$i kritéria pro rozhodovani, které je vhodné zvazit pfi zakladani

nového podniku. Veber a Srpova (2008, s. 75) uvadéji napiiklad

- obor Ccinnosti, nebot’ n&které obory mohou mit zdkonem stanovené
pozadavky, které je tfeba dodrzovat,

- miru zdanéni zisku, jelikoz dan z pfijmu fyzickych osob a dan z pfijmu
pravnickych osob maji kazda jiny legislativni pramen a mira zdanéni se lisi,
nebo

- flexibilitu pravni formy a obtiznost transformace na jinou pravni formu.

Pro rozhodovéani o volbé pravni formy spolecnosti je vhodné uvaZovat o

hlavnich kritériich, ale neni od véci ptfihlédnout i1 ke kritériim vedlejSim.
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1.4.2 Srovnani nejéastéjSich pravnich forem podnikani

Dle kritérii uvedenych v ptedchozi kapitole 1ze srovnat nejcastéjsi pravni formy

podnikéni v Ceské republice dle tabulky 1.

Tab. 1: Srovnani naleZitosti pro zaloZeni jednotlivych druhti spoleénosti v CR
(Zpracovano dle: Portal rozvoje podnikani Koptivnicka, 2010; Veber a Srpova, 2008, s.

76-81)
Minimalni Pocet osob Administrativni | Mira Zastupovani Ruceni
zakladni poti‘ebnych k nalezitosti pravni subjektu navenek
kapital zaloZeni regulace
Fyzicka osoba | neni stanoven 1 fyzicka osoba | zivnostenské minimalni podnikatel vystupuje | neomezené
(0SVC) opravnéni, zapis sam za sebe ruéeni
do RZP majetkem
podnikatele
Verejna neni nutny 2 fyzické nebo zivnostenské nizka v§ichni spoleénici spolecnost 1
obchodni 2 pravnické opravnéni, (mozno zménit ve spolec¢nici
spole¢nost osoby spolecenska spolecenské neomezené
smlouva, zapis smlouve)
do OR
Komanditni komanditista 2 fyzické nebo | Zivnostenské nizka komplementai/i spole¢nost a
spole¢nost minimalné 2 pravnické opravnéni, komplementai
5000,- K¢, osoby spolecenska i neomezene¢,
komplementar smlouva, zapis komanditisté
nevklada ZK do OR, vklady do vyse nespl.
komanditisti vkladu
Spole¢nost 200 000,- K¢, 1 fyzicka nebo zivnostenské vyssi jednatel/é spole¢nost
S ru¢enim minimalné 1 pravnicka opravnéni, spol. neomezene,
omezenym 20 000,- od 1 osoba smlouva, zapis spole¢nici do
spole¢nika do OR, vklady vyse svého
spole¢nikl nespl. vkladu
Akciova 2 000 000 K¢, 2 fyzické osoby | zakladatelska vysoka predstavenstvo spole¢nost
spole¢nost pii vefejném nebo 1 smlouva, valna neomezene,
upisu akeif pravnicka osoba | hromada, akcionafi
20 000 000,- K¢ stanovy, notarsky neruci za
ovéfeny zapis do zavazky
OR spole¢nosti
Druzstvo 50 000,- K¢ 5 fyzickych ustavujici schiize, | nizka predstavenstvo spole¢nost
nebo 2 volba neomezengé,
pravnické predstavenstva, ¢lenové neruci
osoby zapis do OR za zavazky
spolecnsoti
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1.4.3 ZaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym

Jelikoz se v praktické casti prace autor zabyva podnikatelskym zamérem
spolecnosti s rucenim omezenym, je tato podkapitola vénovéana zalozeni této formy
kapitalové spolecnosti.

Po zvoleni vhodné pravni formy podnikani pfichdzi na fadu administrativni
proces zahajeni podnikdni, coz znamend, v pfipadé¢ rozhodnuti pro podnikani jako
pravnicka osoba, administrativné pomérn¢ slozity proces.

Dle serveru Business Center (2013) je pii vzniku nové spole¢nosti nutné
rozliSovat pojmy zalozeni spolecnosti a vznik spolecnosti, nebot’ nejde 0 stejnou akci.
Zalozenim spolecnosti se rozumi sepsani spole¢enské smlouvy, zatimco vznik
spole€nosti nastava az v momenté zapisu do obchodniho rejstiiku.

V Ceské republice je nejvyuzivan&j§i pravni formou podnikéni spolecnost
S rucenim omezenym, jejiz zalozeni popisuji weby podpory rozvoje podnikani, naptiklad
server Vase Evropa (2013) nebo web Business Center (2013) ktery popisuje zalozeni

spole€nosti s ru¢enim omezenym V péti krocich:

Uzavieni spolecenské smlouvy formou notaiského zapisu.
Slozeni zakladniho jméni spole¢nosti, nebo jeho ¢asti.
Ziskani Zivnostenskych opravnéni.

Zapis spolecnosti do obchodniho rejstiiku.

o ~ W e

Registrace spolecnosti u finan¢niho ufadu.

Uzavieni spoletenské smlouvy je dle webu Business Center (2013) mozné
vyhradné formou notaiského zapisu. Kazdy notat ma sviij vzor spoleenské smlouvy, a
tato smlouva musi obsahovat:

- firmu a sidlo spole¢nosti,

- urceni spole¢nikd,

- pfedmét podnikani,

- vysi zékladniho kapitdlu a vysi vkladu kazdého spole¢nika véetné zptsobu a

lhity splaceni vkladu,

- jména a bydlist€ prvnich jednateli spole¢nosti a zpusob, jakym jednaji

jménem spolecnosti,
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- jména a bydlisté ¢lent dozorci rady, pokud se zfizuje,
- urceni spravce vkladu

- jiné udaje, které vyzaduje obchodni zakonik

SloZeni zakladniho jméni spolec¢nosti dle webu Business Center (2013) obvykle
probihd na nové vznikly bankovni et spravce vkladu dle spoleCenské smlouvy,
ptipadné v hotovosti k rukam spravce vkladu. Banka, ptipadné spravce vkladu vydaji
potvrzeni o slozeni zakladniho jméni spolecnosti, a toto potvrzeni se stava jednim ze
zakladatelskych dokumentd nutnych pro podani navrhu na zapis do obchodniho

rejstiiku.

Pied navrhem na zapis do obchodniho rejstiiku je dle webu Business Center

(2013) tfeba dolozit potiebna opravnéni k podnikani (koncese, zivnostenské listy).

Zapis do obchodniho rejstiiku trva, jak uvadi Business Center (2013), az pil
roku a je proveden na zadkladé¢ névrhu na zéapis do obchodniho rejstiiku. Zapisem
spole¢nost fakticky vznika a dnem zapisu spolecnosti vznika povinnost vést ucetnictvi.
Navrh na zépis do obchodniho rejstiiku v podobé oficidlniho formuldfe musi byt
opatfena Ufedné ovérenymi podpisy vSech jednatelii a nasledujicimi prilohami:

- spolecenskd smlouva nebo zakladatelska listina

- opravnéni k podnikatelské ¢innosti

- listina osvédcujici pravni diivod uzivani sidla spole¢nosti

- doklad o sloZeni zakladniho kapitalu

- vypisy z rejstiiku trestdl vSech jednateld

- Cestna prohlaSeni vSech jednateld o zplsobilosti k pravnim tkoniim, splnéni

podminek k provozovani zivnosti a splnéni podminek dle § 381 obchodniho

zékoniku
Po zapisu do obchodniho rejstiiku je podle webu Business Center (2013) nové

vznikly podnikatelsky subjekt povinen se neprodlené registrovat u mistné prislusného

finan¢niho uradu.
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1.5 Podnikatelsky plan

Odpovéd’ na to, co je podnikatelsky plan, poskytuje dle Koraba, Peterky a
Reznakové (2007, s. 11) cela tada definic V literatuie o podnikani. Z téchto definic Ize
citovat naptiklad: ,,Podnikatelsky plan je pisemny material zpracovany podnikatelem,
popisujici vSechny klicové vnéjsi 1 vnitini faktory souvisejici se zalozenim i chodem
podniku.* (Hisrich a Peters, 1996)

Podnikatelské plany plni dle Wupperfelda, Nissena a Haufa (2003, s. 12-15) dvé
zakladni funkce, a to funkci néstroje fizeni podniku a funkci néstroje pro ziskani
finan¢ni investice. Z této definice pak vyplyva i rozdéleni podnikatelskych plant dle

toho, komu jsou uréeny — podnikatelsky plan pro management bude mit jinou strukturu

a hloubku informaci, nez podnikatelsky plan pro investora.

1.5.1 Planovaci proces

Z hlediska chronologie 1ze planovaci proces rozdé¢lit na tfi po sob¢ jdouci stupné,
které definuji Korab, Peterka a Rezinakova (2007, s. 9):

1) Porozuméni, kde jsme.

2) Rozhodnuti, kam chceme jit.

3) Planovani, jak se tam dostaneme

Ad 1) V kontextu porozuméni, kde jsme, je nutné dokonale porozumét
vlastnim produktim ¢i sluzbam, a identifikovat jejich postaveni v porovnani
s konkurenci a také v o¢ich zakaznikti. Velmi dilezité je pochopit konkuren¢ni vyhody
svych produkti a sluzeb, a sjejich vyuzitim pracovat v nasledujicich stupnich
planovani. Dal§imi nezbytnostmi je pochopeni, kdo jsou podnikovi zékaznici a jaké
maji potieby, dale identifikace silnych a slabych stranek podniku a porozuméni
piilezitostem a hrozbam na konkrétnim trhu (vnitini a vnéjsi analyzy podniku popsané

Vv nasledujicich podkapitolach této prace). (Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 10)

Ad 2) Ve druhém stupni planovani, rozhodnuti, kam chceme jit, je dilezité
vytyCit si osobni a podnikatelské cile a vytvofit si méfitka signalizujici jejich splnéni,
ktera by méla reflektovat kritéria specifikovatelnosti, méfitelnosti, dosazitelnosti,
realnosti a ¢asové splnitelnosti (tzv. SMART kritéria). (Korab, Peterka, Reznakova,

2007, s. 10)
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Ad 3) Posledni stupen, planovani, jak se tam dostaneme, se¢ zabyva
konkrétnimi strategiemi dosazeni vyty¢enych cili. Jde o stanoveni zpiisobu koordinace
lidi, operaci, financi a marketingu. Dulezité je rozpracovat odhad obratu, zisku a
hotovosti, aby bylo dolozitelné, kolik finan¢nich zdrojti a v jakém Casovém horizontu je
zapotiebi k realizaci podnikatelského zaméru. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 10-
11)

1.5.2 Déleni plani z hlediska terminovani

Jednotlivé plany nemaji stejné¢ dlouhy c¢asovy horizont realizace. Z hlediska
Casového se proto plany deli do tii skupin definovanych Kordbem, Peterkou a
Reznakovou (2007, s. 14):

1. dlouhodobé plany (strategické)

2. stfednédobé plany (taktické)

3. kratkodobé plany (operativni)

Podle Kordba, Peterky a Rezndkové (2007, s. 14-17) je nutné¢ dbat pii
sestavovani podnikatelského planu piedev$im na strategické, dlouhodobé cile. Taktiky
slouzi k uréeni marketingovych planii a cesty, kterou je vhodné se vydat pro pfeneseni
strategického planu na trh, a posledni, operativni planovani nastupuje v momenté, kdy

je potieba reagovat na konkrétni situace na trhu.

1.5.3 Osoby zainteresované v podnikatelském planu

Podnikatelsky plan podle Koraba a Mihaliska (2005, s. 26) slouzi tfem skupinam
uzivatell, kterymi jsou:

1. majitelé (vnitropodnikovi pfijemci podnikatelského planu)

2. manazefi (vnitropodnikovi piijemci)

3. investofi (externi piijemci)

Ad 1) Majitelé podniku se zaméfuji na budoucnost podniku a jeho dlouhodobé
cile, takze vyuzivaji predevs§im strategické (dlouhodobé) podnikatelské plany, a to pro
planovani zmén v podniku, urcovani jejich proveditelnosti nebo kalkulaci potieby

penéz. (Korab, Mihalisko, 2005, s. 26-28)
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Ad 2) ManaZefi vyuzivaji podnikatelské plany jako sviij hlavni orientacni a
planovaci nastroj. Na zaklad¢ podnikatelského planu vytvareji tymy, které se budou
podilet na realizaci definovanych cill, a zdroveil majitelim pomahaji pii shanéni penéz

k realizaci podnikatelskych plant. (Korab, Mihalisko, 2005, s. 26-28)

Ad 3) Investofi vyuzivaji podnikatelské plany k posouzeni jejich realnosti a
dosazitelnosti navratnosti investice. Soukromi (rizikovi) investoii sleduji navratnost
investice v horizontu nékolika let, kdy je bude zajimat zisk z prodeje obchodniho podilu
ziskaného vyménou za svou nynéjsi financni investici, zatimco obchodni banky se
zameétuji na schopnost podniku splacet jak jistinu, tak urok uvéru, ktery v nynéjsi dobé
na realizaci podnikatelského planu poskytnou. Podnikatelsky plan uréeny investorovi by
mél vice rozebirat situace, pfi nichz dochéazi ke zhodnocovani kapitalu (naptiklad
vyhodny prodej podniku nebo realizace velkoobjemové zakazky dilezitému odbérateli).

(Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 22)

1.5.4 Struktura podnikatelského planu

Podnikatelské plany mohou byt rtizné, avsak jejich struktura by méla byt do
ur¢it¢ miry standardizovand. To proto, aby se uZzivatel¢é podnikatelského planu
v dokumentu snadno orientovali. Korab a Mihalisko (2005, s. 28-30) uvadéji pro pouziti
v novém podniku nasledujici strukturu a ¢lenéni podnikatelského planu (podobné se
vyjadiuji, a problematiku dopliiuji 1 dalsi autofi, naptiklad Fotr a Soucek (2005, s. 305-
308):

- Titulni strana

- Exekutivni souhrn

- Analyza odvétvi

- Popis podniku

- Vyrobni plan

- Marketingovy plan

- Organizaéni plan

- Hodnoceni rizik

- Finan¢ni plan

- Pilohy
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Titulni strana uvozuje cely podnikatelsky plan. M¢la by obsahovat tdaje jako
nazev a sidlo podniku, jména vlastnikli a jejich kontaktni informace, popis podniku,
povahu jeho podnikatelské Cinnosti a zptsob a strukturu financovani podniku. (Korab,
Mihalisko, 2005, s. 28)

Exekutivni souhrn, né¢kdy téz realiza¢ni resumé, je kapitolou, kterd je jako
celek zpracovana az na konci sestavovani podnikatelského planu. Tato kapitola shrnuje
veskeré podstatné myslenky obsazené v celém dokumentu v kratSim rozsahu.
Exekutivniho souhrnu vyuZzivaji investoii, ktefi podnikatelsky plan studuji, na to, aby
struéné pochopili cely podnikatelsky zamér, a na zadklad¢ svého dojmu z exekutivniho
souhrnu se pak rozhoduji, zda si prectou cely podnikatelsky plan, aby ziskali vice
informaci. Exekutivni souhrn by mél obsahovat hlavni myslenku podnikatelského
planu, jeho silné stranky, ofekavané vysledky a vyhled finanéniho planovéani v fadu
nékolika nasledujicich let. (Korab, Mihalisko, 2005, s. 28-29)

Analyza odvétvi dle Kordba a Mihaliska (2005, s. 29) zohlednuje mnoho
faktord vnitfni 1 vngj$i analyzy, zejména analyzu konkurence, vyvojové trendy a
historické vysledky v odvétvi nebo analyzu zdkaznikd. Na zaklad¢é provedenych analyz
je nasledné vytipovan cilovy trh podniku.

Popis podniku uvadi podrobny popis podniku tak, aby investorovi poskytl
predstavu o velikosti podniku, jeho nabizenych vyrobcich a sluzbach, geografickém
umisténi podniku, personalistice (je vhodné uvést organizacni schéma), technickém
vybaveni nebo znalostni pfipravenosti podnikatele. (Korab, Mihalisko, 2005, s. 29)

Vyrobni plan je kapitola, ktera zachycuje cely vyrobni proces. Podnikatel
sestavujici podnikatelsky plan zde uvadi veskeré informace vztahujici se k vyrobé ¢i —u
podniku poskytujiciho sluzby — Kk procesu poskytovani sluzeb. Je nutné uvést veskeré
dodavatele, subdodavatele u outsourcingovych ¢innosti, a to véetné odiivodnéni jejich
vybéru a nékladl na tyto dodavatele a subdodavatele vynalozenych. Je vhodné uvést
také informace o uzavienych smlouvach a hodnoceni jednotlivych smluvnich partnert.
(Korab, Mihalisko, 2005, s. 29)

Marketingovy plan by mél dle Koraba a Mihaliska (2005, s. 29) shrnovat,
jakym zpisobem budou produkty ¢i sluzby distribuovany, oceflovany a propagovany.

Jedna se o velmi diilezitou soucast podnikatelského planu, protoze pravé marketingovy
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plan je potencialnimi investory povazovan za kliCovy faktor Uspéchu ¢i netspéchu
celého podniku.

Organizacni plan podniku dle Koraba a Mihaliska (2005, s. 29-30) zachycuje
formu vlastnictvi podniku, a v pfipadé, Ze se jedna o obchodni spolecnost, predstavuje
také management podniku a obchodni podily jednotlivych vlastnikd. V této Casti je dale
rozepsana organizace C¢innosti uvnitf podniku a doplnéno miize byt i organizacni
schéma podniku, jak uvade¢ji Fotr a Soucek (2005, s. 306)

Hodnoceni rizik je kapitola, ktera podle Koraba a Mihaliska (2005, s. 30)
pfedstavuje nejvetsi rizika hrozici podniku pfi jeho ekonomické Cinnosti. Do téchto
rizik se zahrnuji slabé stranky marketingu, vyroby, managementu ¢i technologické
vybavenosti podniku, nebo reakce konkurence na vstup podniku na trh. Pro
potencialniho investora je dilezitd identifikace téchto rizik spolu s navrhy na snizeni
podnikatelského rizika a feSeni moznych vzniklych situaci, nebot’ je to pro néj zaruka,
ze je podnikatel schopen si tato rizika uvédomovat a ptipadné jim celit. Fotr a Soucek
(2005, s. 308) poukazuji také na fakt, ze diky kvalitnimu hodnoceni rizik je mozné
efektivné ptipravit management podniku na hrozici riziko a tim zlepsit reakci celého
podniku na jeho vznik.

Finan¢ni plan rozebira kalkulaci potfebnych investi¢nich prostiedku k realizaci
celého podnikatelského planu, a ukazuje, zda je podnikatelsky plan ekonomicky realny,
a piipadné¢ nakolik. Zobrazuje také predpokladané finanéni vysledky podniku
Vv nasledujicich nékolika letech (doporucuje se vyhled alespon na 3 roky.) Finan¢ni plan
se dle Koraba a Mihaliska (2005, s. 30) zabyva tfemi oblastmi:

o Ptedpoklad ptijml a vydaji podniku (trzby a kalkulace nakladi),
o odhad vyvoje penéznich toku (cash-flow),
o odhad rozvahy (bilance).

V posledni casti podnikatelského planu jsou prilohy, kterymi jsou podptirné
dokumenty vztahujici se k textu uvedenému v podnikatelském planu, avSak neni nutné
zacCletiovat je ptimo do tohoto textu. V samotném podnikatelském planu pak postaci
pouze uvést odkazy na tyto piilohy. Jako ptiklady ptiloh mohou byt uvedeny vysledky
prizkum trhu, fotografie a Zivotopisy managementu podniku, aktualni finanéni vykazy

podniku a podobné. (Fotr, Soucek, 2005, s. 308)
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1.5.5 Analyza podniku a jeho okoli

Pti zalozeni podniku kazdy podnikatel, i nevédomky, analyzuje svou situaci,
prilezitosti a teoretické dopady svého konani. Pfi tvorbé podnikatelského planu je
dalezité¢ analyzovat dikladnéji jak vnitini, tak vnéjsi prostiedi podniku, aby mohlo byt
dosazeno splnitelnych a fakty podlozenych vysledki vypracovaného podnikatelského
zaméru. Vzajemné vztahy vysledkl vnéjsi a vnitini analyzy pak zkouma tzv. SWOT

analyza. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 163-177)

Vnéjsi analyza

Srpova, Svobodova, Skopal a Orlik (2011, s. 163-167) uvadé¢ji jako zakladni
druhy vné&jsi analyzy analyzu makrookoli (napt. SLEPT analyzu) a analyzu mikrookoli
(analyzu konkurence, K niz se Vv praxi vyuziva tzv. Porteriv model péti konkurenénich
sil.)

Protoze Zadny podnik nefunguje samostatné, bez vlivii okolniho prostiedi, nybrz
jej ovlivituje velké mnozstvi okolnich faktort, zahrnujicich naptiklad prostfedi statu, ve
kterém provozuje svou ekonomickou ¢innost nebo ¢innost konkuren¢nich podnikd, je
tieba v podnikatelském planu zohlednit i toto okolni prostiedi a jeho vliv na podnik. Pro
tento ucel je vhodné vyuZit tzv. SLEPT analyzy. V ramci SLEPT analyzy se dle Koraba,
Peterky a Reznakové (2007, s. 23) zohlednuji faktory:

- S —Socialni (trh prace, demografické ukazatele, vliv odborl, mira korupce)

- L — Legislativni (zdkony a prace soud)

- E— Ekonomické (dané, trzni trendy, vliv stdtu na export a import)

- P —Politické (stabilita statu, politické trendy a postoje k podnikéni)

- T —Technologické (technologické trendy a dostupnost technologii)

Vsechny tyto faktory je nutné identifikovat a dikladné analyzovat, nebot’ mohou

siln€ ovlivnit vyvoj podniku, jeho ekonomickou situaci a rychlost jeho ristu.

Portertiv model péti konkurenénich sil zkouma konkurenci podniku, at’ uz z fad
realné existujicich konkuren¢nich podnikd, nebo pouze potencialnich konkurent. Dle
Srpové, Svobodové, Skopala a Orlika (2011, s. 165-167) a Koraba, Peterky a
Reznakové (2007, s. 49-50) se pro ucely podnikatelského planu zohlediuji hrozby z péti

obecnych oblasti uvedenych na strané 30.
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Potencialni konkurenti
Stavajici konkurenti
Smluvni sila kupujicich

Smluvni sila dodavatelu

S A

Hrozba substitu¢nich produktii

Ad 1) Potencialni konkurenti jsou dle Koraba, Peterky a Reznakové (2007, s.
50) spole¢nosti, které na trh teprve vstupuji nebo hodlaji v blizké dob¢ vstoupit.

Ad 2) Stavajici konkurenti piedstavuji konkuren¢ni ekonomické jednotky,
které v soucasné dob¢ podnikaji v tomtéz typu nebo oblasti podnikani. (Korab, Peterka,
Reznakova, 2007, s. 50)

Ad 3) Smluvni sila kupujicich popisuje podle Srpové, Svobodové, Skopala a
Orlika (2011, s. 166) situace, kdy jsou kupujici ve vyhod¢, a zabyva se tedy otazkami
velikosti nakupli, moznosti nakupt od vice vyrobct najednou, nebo zda jsou odbératelé
schopni zajistit si vyrobu odebiraného produktu vlastnimi silami.

Ad 4) Smluvni sila dodavatelii se zaméfuje na situace, kdy jsou ve vyhodé
dodavatelé, tedy napiiklad, zda je odvétvi podnikani spolecnosti pro jeji dodavatele
existencné dulezité, zda na trhu je nebo neni vysoka diferencovanost dodavatelt, ¢i
jestli hrozi vertikalni integrace dodavatelti (tj. zda si dodavatelé napi. mohou své
vyrobky prodavat sami.) (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 166)

Ad 5) Hrozba substitu¢nich produkti spociva v situaci, kdy na trhu existuji ne
ptimo stejné produkty, ale produkty rozdilné, které se ovSem v ocich spotiebitelti dokazi
vzajemné nahradit, jak uvadéji Korab, Peterka a Reznakova (2007, s. 50).

Prikladem substitu¢nich produktli miiZze byt tfeba segment mobilnich telefontl,
které diky svym integrovanym fotoapardtim s jejich rostouci kvalitou zacaly

spotiebitelim nahrazovat jednotucelové kompaktni digitalni fotoaparaty.

Vnitini analyza
Nastroji slouzicich k vnitini analyze podniku existuje velké mnozstvi, dle
Koraba, Peterky a Reznakové (2007, s. 51) je pro podnikatelsky plan vhodné napiiklad
analyza s ndzvem 4P marketingového mixu.
Ackoli marketingovy mix neni podle Koraba, Peterky a Reznakové (2007, s. 51)

nastrojem Cisté interni analyzy, pomdha pifi sestavovani podnikatelského planu
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Kk lepsimu pochopeni produkti a sluzeb podniku a jejich umisténi na trhu. Jedna se o
nasledujici oblasti, jejichz nazvy v anglicting zacinaji pismenem P, proto se nazyvaji 4P
marketingového mixu:

- Product (produkt) — analyza produktt a sluzeb podniku

- Price (cena) — posuzovani ceny produktt a sluzeb ve vztahu k zakaznikim

- Promotion (podpora prodeje) — metody efektivni propagace portfolia

- Place (umisténi, distribuce) — metody dodani produkti a sluzeb zakaznikiim

Produkt ptedstavuje dle Fotra a Soucka (2005, s. 39) piesnou specifikaci
vyrobniho sortimentu. Je nutné zaméfit se na otdzku, zda vyrabét jediny produkt, ¢i vice
odlisnych produkth. Zalezi ptitom i na modifikacich produktu — mize se jednat o stejny
produkt ve vice barevnych variantich, velikostech, a jiz to zvySuje diverzifikaci
sortimentu. Na zaklad€ charakteristik produktti 1ze nasledné vytvaret vyrobni program a
rozhodovat o dalSich vyrobnich faktorech.

Pfi urceni ceny a cenové politiky upozoriiuji Fotr a Soucek (2005, s. 40) na
nutnost pfihlizet k mnoha okolnim faktorim, jako je velikost ndkladii na jednotku
produkce, cenovou politiku konkurence, slevy pro velkoobchodni odbératele a podobné.
V néekterych odvétvich pak existuje cenova regulace ze strany statu, s ¢imz je nutné pii
tvorb& marketingového mixu pocitat.

Podpora prodeje hovoii o metodach, jakymi lze dosahnout zvySeni prodeju
zvazovaného vyrobku, jako jsou naptiklad reklama, propagace, public relations apod. U
této Casti je nutné zaroven pocitat s naklady na podporu prodeje, které by nemély
ptresahnout piinos této podpory pro podnik. (Fotr, Soucek, 2005, s. 40)

Distribuce je dle Fotra a Soucka (2005, s. 40) rozd€lena na tfi zakladni kanaly,
které definuji, jakym zptsobem bude produkt prodavan — velkoobchod, maloobchod a
prima distribuce zakaznikiim. V ramci této casti se hodnoti i dal$i aspekty zvolené
metody, a to napiiklad ptrepravni podminky, volby piepravnich cest, fizeni zasob nebo

dodaci podminky.

SWOT analyza

Pro kazdého podnikatele sestavujiciho podnikatelsky plan, at uz se jednd o
podnikatelsky plan nového podniku nebo podniku zavedeného, je podle Srpové,
Svobodové, Skopala a Orlika (2011, s. 174) dilezité analyzovat silné (strenghts) a slabé
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(weaknesses) stranky podniku, a zaroven jeho pfileZitosti (opportunities) a hrozby
(threats). Tuto metodu vyvinul v 60. letech 20. stoleti Albert S. Humphrey.

Silné a slabé stranky podniku jsou podle Koraba, Peterky a Reziidkové (2007, s.
48) internimi faktory, které jsou kontrolovatelné a ovlivnitelné uréitymi zménami
Vv podniku, zatimco pfilezitosti a hrozby jsou povazovany za externi vlivy, které nejsou
snadno ovlivnitelné, ale je mozné s nimi na zéklad¢ analyzy pocitat a v podnikatelském
planu na n¢é reagovat.

Dle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlika (2011, s. 31 a 174) je ticba se ve
SWOT analyze zamé&fit pouze na vyznamné silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby, a
nikoli na vSechny. Doporucuje se v kazdé kategorii zvolit nejvySe 5 oblasti. Forma
SWOT analyzy je textovd, a popiSi se v ni nalezené silné stranky, slabé stranky,
ptilezitosti a hrozby vyplyvajici z ptfedchozi interni a externi analyzy podniku, a déle je
text nasledovan tzv. SWOT matici, ve které budou v tadcich figurovat nalezené silné a
slabé stranky a ve sloupcich pfilezitosti a hrozby. V tabulce se pak hledaji vzajemné
vazby mezi sloupci a fadky, pfi€emz se do tabulky tyto vazby zapisuji prostfednictvim
znamének ,,+, ,,-, a,,0“:

- 1%, pokud silna stranka umozni vyuzit pfilezitosti nebo odvratit hrozbu,

piipadné kdyz slabou stranku vyvazi zmény v okoli,

- -, pokud silnou stranku zredukuji zmény v okoli nebo pokud slaba stranka
zapticini nemoznost podniku vyhnout se ohroZeni, nebo bude slaba stranka
zménami v okoli jeste prohloubena,

- ,,0%, pokud mezi sloupcem a fadkem neexistuje vztah.

Po vytvoteni SWOT matice se sectou plusy a minusy, a sleduji se extrémni

hodnoty. Na kategorie, které maji nej¢astéjsi vzajemné vazby, se zamétuje piipravovana

strategie podniku.

Prizkum trhu

Ke zjisténi, jak by si dany produkt vedl na skute€ném trhu, je vhodné proveést
odpovidajici priizkum piimo mezi potencialnimi zakazniky. Prizkum je mozné
provadét naptiklad formou dotazniku a dle Haguea (2003, s. 6) ma za kol odpovédét
na otazky typu:

- Existuje pro produkt dostatec¢né velky trh?

- Jaky podil na trhu jiz ovladla konkurence?
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Marketingovy vyzkum je dnes jiz béZznou metodou uzivanou Sirokym spektrem
podnikt. Hague (2003, s. 17-19) tvrdi, ze marketingovy vyzkum miize pomoci ve vSech
fazich zivotniho cyklu produktu, a to:

Pied uvedenim na trh, kdy Ize diky marketingovému vyzkumu stanovit, jaké
vlastnosti méa novy produkt mit. Respondenti mohou napiiklad upozornit na
neuspokojenou poptavku spotiebitelll Vv urcitych oblastech. Predev§im vSak tento
vyzkum zodpovi otazku, zda o produkt bude zajem.

Pri startu nového produktu, neboli vprvni fazi jeho zivotniho cyklu.
Marketingovy priizkum zde miize pomoci pii uréeni optimalni ceny vyrobku, adekvatni
volb¢ formy reklamni kampané¢ a podobn¢.

V dospélosti produktu, kdy jeho prodejnost sili. V této fazi marketingovy
vyzkum zajisti loajalitu zakaznikli, uréi vyznam znacky a ukéze, jak ji lépe sladit
s cilovym trhem, a stejné jako pfi startu produktu, i zde mize prizkum dopomoci
K ur¢eni optimalni ceny produktu.

Ve stari vyrobku se vyzkum provadi za ucelem zjisténi, kterym smérem se
ubirat dal. Spolec¢nost mize diky marketingovému prizkumu zodpovédét otazku, jak
produkt upravit, aby se znovu ozivily jeho prodeje, k testovani novych koncepti pro
vyrovnani klesajicich trzeb, pfipadné mize ptimo vyhledavat nové napady a segmenty

pro uvedeni vyrobku zcela nového.

1.5.6 Rizika a jejich hodnoceni

Riziko je podle slov Srpové, Svobodové, Skopala a Orlika (2011, s. 31-32)
mozno chépat jako negativni odchylku od vyty€eného cile. Tato odchylka ma za
nasledek nepfiznivé skuteCnosti, které v podniku mohou nastat. Pfi ptiprave
podnikatelského planu je vhodné jednak odhadnout pravdépodobnost vyskytu rizikove
situace, a jednak definovat mozné scéndfe chovani podniku v pfipadech, kdy tato
situace nastane.

Rizika se d¢li mnoha zpisoby, napfiklad na vnitini a vngj$i, ¢i ovlivnitelna a
neovlivnitelnd, ptipadné¢ dle vécné naplné technickd, vyrobni, ekonomicka, trzni,
finanéni atd. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 32)

K analyze rizika slouZi naptiklad tzv. expertni hodnoceni, coz je odborny odhad
vyznamnosti rizik u cili podniku. Pti expertnim hodnoceni se rizikové situace posuzuji

Z hlediska intenzity negativniho vlivu rizika a pravdépodobnosti, Ze rizikova situace
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nastane, pficemz ¢im vyssi je pravdépodobnost vyskytu rizikové situace a jeji negativni
vliv, tim vyznamnéj$i je rizikovy faktor. Problém ovSem ptredstavuje nizka mira
predvidatelnosti takovychto situaci. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 32)
Riziku se d4 pomérné¢ dobte predchazet nékolika zpusoby. Srpova, Svobodova,
Skopal a Orlik (2011, s. 32-33) uvadé¢ji napiiklad diverzifikaci portfolia, coz je
rozsifovani vyrobniho programu podniku tak, aby podnik nebyl zavisly na jednom
vyrobku; déleni rizika, které riziko rozd€luje na vice ucastnikli podilejicich se na
realizaci podnikatelského planu; transferu rizika na jiné subjekty (pfikladné
dodavatele ¢i odbératele.) Proti riziku se lze také pojistit u komerénich pojistoven, proti
finan¢nim rizikim zavislym na vyvoji urokovych sazeb lze vyuzit finan¢ni produkty
typu forward nebo swap apod. Vyhodné je pro snizeni rizika také rozdé&lit realizaci
projektu na etapy, pti¢emz nasledujici etapy jsou vzdy ptipravovany ve vice variantach,

které zavisi na vysledku etapy pfedchozi.

1.5.7 Financni plan

Poté, co jsou napsany predchozi ¢asti podnikatelského planu, prichazi na fadu
finanéni plan, ktery tyto &asti pievede do &iselné podoby. Ciselna podoba
podnikatelského planu piehledné zobrazi jeho redlnost a pro investora téz
predpokladanou miru zhodnoceni vlozenych finanénich prostiedkd. Vhodné je
zpracovat vice variant financniho planu — doporuCuje se varianta realisticka,
pesimisticka a optimisticka (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 28-31)

Do finan¢niho planu se dle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlika (2011, s. 29-
30) promitaji jak vynosy a piijmy, tak naklady a vydaje a tyto polozky se vkladaji do
riznych finan¢nich vykaz, jako jsou:

- Plan penéZnich toku, ktery udava piedpokladané piijmy a vydaje
souvisejici s ¢innosti podniku a uzivatel podnikatelského planu z tohoto
vykazu snadno poznd, zda bude mit podnik prostfedky na realizaci svych
zaméru.

- Planovany vykaz zisku a ztraty, ve kterém je k nalezeni souhrn vynosii,
nakladl a hospodaiskych vysledkli v jednotlivych obdobich, na kterd se
planuje.

- Ocekavana rozvaha, ve které¢ se planuje vyvoj majetku podniku a zdroja

financovani  tohoto majetku. Diky pldnované rozvaze uzivatel
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podnikatelského planu mize snaze identifikovat strukturu majetku, strukturu
zdroju jeho kryti, i to, za jak dlouho podnik splati své dlouhodobé zavazky

vzniklé kvuli nakladiim na zalozeni.
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2 Podnikatelsky plan konkrétniho podniku

V praktické casti bakalarské prace bude uveden konkrétni podnikatelsky plan
noveé zalozené spolecnosti s ru¢enim omezenym s jednim vlastnikem, fyzickou osobou,
a zamestnanci. Déle budou rozvedeny divody zalozeni této spolecnosti, jeji cile a
predpokladané vysledky v prvnich letech podnikani. Podnikatelsky plan je zpracovan ve

struktutfe definované v teoretické casti bakalaiské prace.
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2.1 Titulni strana

Inspilabs, s.r.o.
Podnikatelsky plan

Spolecnost: Inspilabs, s.r.o.
Majitel spolecnosti:  Jan Kramar
Sidlo spolecnosti: Masna 229/34, 602 00, Brno, Ceska republika

Popis spolecnosti:  Inspilabs, s.r.o. je spole¢nost zabyvajici se softwarovym vyvojem,
piedevsim pak poskytovanim on-line informac¢niho systému pro
matetské, zakladni a stiedni Skoly.

Kontakt: telefon: +420 732 464 462
e-mail: info@inspilabs.cz
WWW: www.inspilabs.cz

V Brné dne 25. 5. 2013

Informace uvedené vtomto podnikatelském pldnu maji diveérnou povahu a jsou
majetkem spolecnosti Inspilabs, s.r.o. Tento podnikatelsky plan je uren pouze osobam,
kterym je predavan. Pofizovani kopii ¢i jiné Sifeni informaci uvedenych v tomto

dokumentu je bez pisemného souhlasu spolec¢nosti Inspilabs, s.r.o. ptisné zakazano.
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2.2 Exekutivni souhrn podnikatelského planu

V dobé automatizace, internetu a pocitacii se novym technologiim oteviraji
vSechny subjekty, at’ se jiz jedné o podnikatele, vefejnou spravu nebo skoly.

Hlavnim cilem tohoto podnikatelského planu je uvést na trh produkt, ktery bude
silnym nastrojem v rukou pravé matetskych, zékladnich a stfednich Skol. Jedna se o
sofistikovany informacni systém S nazvem Eda ve skole, ktery na soucasném trhu nema
pifimou konkurenci — bézi on-line, takze je pfistupny na rtiznych platformach a neni
zavisly pouze na klasickych pocitacich, je navrzen s uzivatelsky piijemnym a logicky
uspofadanym modernim rozhranim, nabizi mnoho funkci, a pfitom je cenové
dostupnéj$i nez konkurencni produkty, které jsou navic vdzany na operacni systém
Microsoft Windows a jejich rozhrani je zastaralé a nepiehledné, nebot’ se od
devadesatych let nijak zasadn¢ nezménilo.

Na trhu existuje velké mnozstvi potencidlnich zakaznikli, ktefi dosud zadny
podobny informaéni systém nevyuzivaji, a proto je vhodné se na tuto ¢ast trhu (dle
provedené¢ho pruzkumu 24 %) zaméfit primarné. Spolu s produktem je dodavan
volitelny modul, ktery obsahuje vytvofeni modernich internetovych stranek vcetné
systému spravy jejich obsahu napojeného na informacni systém. Vzhledem
K povétsinou nizké Grovni internetovych stranek skol je toto dalsi silny faktor, ktery
vyvola mezi potencialni klientelou o systém zajem.

Spole¢nost zaloZzend na zakladé tohoto podnikatelského pldnu bude pravni
formou spole¢nosti s rucenim omezenym, vlastnénou jedinym zakladatelem se
stoprocentnim vlastnickym podilem a bude mit pouze tfi zaméstnance, zbyvajici
pracovni sila bude zajiStovana externé. Majitel spolecnosti ma dlouholeté zkuSenosti
v oboru a kontakty mezi uciteli ve Skolach, proto je pfipravovany podnikatelsky zamér
logickym vyusténim jeho aktivit v poslednich letech. Kompletni hotovy systém do
dnech ¢innosti spolecnosti.

Dle vypoctl predpokladanych prodejii byla stanovena nutna pocatecni investice
ve vysi 445 000 K¢, doba jeji navratnosti je 323 dny. Celkem by dle propocéti méla

spolecnost v prvnim roce své ¢innosti vykazat zisk po zdanéni ve vysi 503 510 K¢&.
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2.3 Popis podniku

Tento podnikatelsky plan pojednava o spole¢nosti Inspilabs, ktera bude na jeho
zaklad¢ zalozena. Jméno Inspilabs vzniklo ze spojeni anglickych slov inspiration a
laboratories, protoze spole¢nost chce podvédomé pusobit jako inovator ve svém
odvétvi. Zamyslenou pravni formou spole¢nosti Inspilabs je spole¢nost s ru¢enim
omezenym a bude zaloZena jednou fyzickou osobou se stoprocentnim vlastnickym

podilem.

& ins pilabs
Obr. 1: Logotyp spole¢nosti Inspilabs, s.r.0. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Oborem c¢innosti  spoleCnosti je poskytovani softwarovych produkti a
souvisejicich sluzeb pro ceské Skolstvi, konkrétn¢ piedevsim realizace webovych
aplikaci, webovych stranek a poskytovani webhostingu. Spole¢nost Inspilabs chce uvést
na trh modularni produkt specialné zaméfeny na specifickou skupinu zéakaznika -
predevs§im matetské, zakladni a stfedni Skoly.

Filozofii spole¢nosti je nabidnout klientim za jejich penize sluzby vysoké
kvality, pod vlastni znackou, a udrZet si je diky poskytovani naslednych konzultaci,
Skoleni a vyvijenim novych modulii produktu. Spolecnost nabizi specificky produkt a
sluzby pro pomérné tzkou skupinu klientli, coz lze vSak vidét jako vyhodu, nebot
klientela je jasné¢ definovand, ma podobné pozadavky, a proto je jednodussi piipravit
hotové feSeni, které bude vyhovovat vSem klientim. Dale je pak pfedem dana velikost
trhu, diky ¢emuZ je jednodussi sestavit finan¢ni plan a odhadnout trzni potencial.

Velikostné se bude jednat o maly podnik Se tfemi zaméstnanci v¢€. vlastnika,

Vv nésledujicich letech se pfedbéZné pocita s rozSitenim tymu.

2.3.1 Nabizené produkty a sluzby
Vyvoj technologii, piedev§im pak v IT odvétvi, jde velmi rychle kuptedu, at’ uz
V podnikové sféfe, statni spravé nebo Skolstvi. V dnesni dob¢ je patrny trend presouvat

veSkerou agendu do elektronické podoby. At uz se jednad o dochazkové systémy
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spoleCnosti, vedeni ucetnictvi nebo tieba personalistiku, Vv soucasnosti jiz vétSina
subjektl vede tyto agendy elektronicky.

Jednou z poslednich oblasti, kde jes$té klasicka podoba papirové evidence
prevlada nad moderni agendou elektronickou, je Skolstvi. Pfitom prave skolstvi by mélo
byt vzdy o krok napied a pfipravovat zaky a studenty na budoucnost a nové trendy, se
kterymi se ve svém budoucim profesnim zivoté setkaji. Spole¢nost Inspilabs na tento
trend odpovi svym primarnim produktem - systémem $kolni administrativy s ndzvem
Eda ve skole. Tento systém zahrnuje rizné libovolné kombinovatelné moduly, které
uzivatelim dovoli mimo jiné vést evidenci studentdi a zaméstnancl,, spravovat
klasifikaci, dochazku (elektronicka tfidni kniha), sestavovat a generovat rozvrhy tfid a
ucitell, suplovaci rozvrhy, sestavovat rozpisy maturitnich zkousek apod. Na rozdil od
konkurence je tento systém kompletné on-line a bézi bud'to na Skolnim intranetu nebo
na zabezpeCenych serverech smluvnich partnerd spolecnosti Inspilabs. Veskeré
provedené zmény v databazich jsou tak v realném case okamzité k dispozici vSem
uzivatelim v rdmci skupiny (Skoly). Jedine¢nou vyhodou je pak napojeni systému na
CMS (z angl. content management system — systém spravy obsahu) webovych stranek
konkrétni skoly. Produkt ma tak jednotné ovladani jako redakéni systém webu, a proto
je jednodussi na pochopeni a uzivatelsky piivetiveéjsi — uzivatelé se uci jediny styl
ovladani jak pro ovladani interni Skolni agendy, tak pro spravu webovych stranek skoly.

Plny vycet jednotlivych modult produktu:

- Zakladni funk¢ni prostiedi systému Eda ve skole (nutné pro béh jakéhokoli

modulu)

- Webové stranky a jejich sprava

- Virtudlni prohlidka Skoly pro webové stranky

- Evidence zakl/studentll a zaméstnanct

- Elektronicka tfidni kniha (dochazka, klasifikace, zapisy hodin)

- Statistiky klasifikace (graficky vystup, analyza problémovych piedméti

apod.)

- Sestavovani a generovani rozvrht (rozvrhy tiid, uceben, ucitelt)

- Suplovani

- E-learning (sestavovani a uskute¢iiovani multimedialni vyuky)

- Sestavovani a tisk vysvédceni

40



- Rozpis a evidence vysledki piijimacich zkousek

- Rozpis a evidence vysledkl maturitnich zkousek

- Plan akci skoly (napojeny na CMS webovych stranek, s moznosti publikace
planovanych akci na webu)

- Agenda Skolni knihovny

Velkou vyhodou programi je jejich platformova nezavislost plynouci z jejich
webové podstaty. PrestoZze jsou vSechny programy vysoce sofistikované, bézi ve
webovém prohlize¢i, a tak je mozné je obsluhovat z libovolného zafizeni, at uz
z bézného pocitace s Windows ¢i Mac OS, tak z pocitace se systémem Linux, ktery je
Vv riznych distribucich nabizeny zdarma a $kolam tak mize uSettit nemalé naklady na
pofizeni a provoz vypocetni techniky. V reakci na moderni trendy v IT systém Eda ve
skole pracuje také na tabletech na platform¢ ARM (systémy jako Google Android,
Apple i0S ¢i Windows RT). Jelikoz veskeré vypocty probihaji na serveru a pocitac,
ktery systém obsluhuje, se chové jako klient, neni potfeba zddny vykonny hardware,
¢imz opét systém Setii ndklady Skolam.

Protoze pro efektivni pouzivani jednotlivych nastroju je potieba programy dobie
znat, budou uskute¢novana Skoleni zaméstnancti v praci se systémem. Jednotlivé
seminafe budou konany v riiznych regionech v pravidelnych casovych intervalech a

bude mozné je téZ objednat individualné v prostorach konkrétni Skoly.

2.3.2 Geografické umisténi a dosah podniku

Spolecnost Inspilabs bude sidlit ve dvou pronajatych kancelatich o celkové
rozloze 50 m? na ulici Masné blizko centra Brna. Areal je nejenze prakticky v centru,
ale také nedaleko najezdd na dalnici D1. Tato lokalita byla zvolena z divodu dobré
dostupnosti z celé Ceské republiky, predevsim pak z Moravy. Vzhledem charakteru
sluzeb a k tomu, a osobni kontakt se zakaznikem je k jejich prodeji nutny minimalné, je
dosah podniku prakticky neomezeny a podnik miize nabizet své sluzby po celé Ceské
republice. Ve vzdalengjsich regionech CR je viak v planu vybudovani sité distributort

pfimo z fad zaméstnanct Skol.
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2.3.3 Personalistika

Inspilabs bude, podobné jako vétSina jejich konkurentti z odvétvi, z hlediska
velikosti malym podnikem. Pfi zah4jeni ¢innosti se pocita pouze se 3 zaméstnanci ve
sloZeni 2 programatofi a jednatel, ktery bude zaroven plnit roli obchodniho zéstupce,
prodejce produktu a koordindtora zakazek. Protoze je jednatel zaroven i grafikem,
zékladni grafické prace muze provadét on, zaroven se vSak pocitd s narazovym
najimanim smluvnich externich grafikl, kteti budou spolecnosti své sluzby fakturovat.
Ugetnictvi si podnik necha také zpracovavat externd.

Organizacni schéma je jednoduché, programatofi jsou organiza¢né na stejné

urovni, podfizeni jednateli. Graficky lze organiza¢ni schéma znazornit na obrazku ¢. 2.

Jednatel,

obchodni zdstupce,
koordinator

Programdfor' kOdér

Externi G&etni Externi grafik Externi grafik

Vnéji zdroje spolecnosti

Obr. 2: Organiza¢ni schéma zamyslené spolecnosti Inspilabs, s.r.o., v¢. externich posil
(Zdroj: vlastni zpracovani)

2.3.4 Znalostni a technicka pripravenost

Zakladatel a jednatel podniku, Jan Kramaft, zna velmi dobie odvétvi, ve kterém
se bude podnik pohybovat, protoze se pied zalozenim spolecnosti na trhu webovych a
marketingovych agentur po dobu vice nez 8 let aktivné pohyboval jako grafik a
webdesigner v nékolika webovych studiich a spole¢nostech a nasledné jako grafik na

volné noze. Ma tak velmi dobry piehled o podnikani v této oblasti, stejné jako diilezité
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kontakty v oboru. Ze své predchozi ¢innosti se také dostal do prostiedi nékolika skol,
s jejichz zastupci konzultoval jejich interni potfeby, ¢imz ziskal cenné informace o tom,
co Skoly opravdu potiebuji, a jak na tyto potieby aktualn¢ odpovida trh.

Technické vybaveni podniku bude na vysoké urovni, protoze pii zalozeni
podniku bude nakoupena nova vypocetni technika a aktualni verze programi pro vyvoj
on-line aplikaci a tvorbu grafickych vystupti. Spole¢nost bude vyuzivat balik
kreativnich nastroji Adobe Creative Suite v sadé Design & Web Premium a verzi CS6,
jelikoz se jedna o profesiondlni a nejcastéji pouzivané nastroje pro navrh a vyvoj webu
a webovych aplikaci. Diky jeho rozsitfenosti bude dosazeno i maximalni kompatibility
s navrhy od externich dodavatelti, naptiklad dodavatelii grafiky.

Co se tyce produktu, ten do spolecnosti vklada jednatel prakticky ve finalni
podobé, okamzit¢ pfipravené pro prodej, nebot se vyvojem produktu zabyval
v predchozich letech ve svém volném c¢ase. Odpadaji tak naklady na vyvoj, a ihned po

zalozeni spole¢nosti je mozné zacit produkt prodavat.

2.3.5 Cile podniku
Kratkodobymi cili spole¢nosti jsou
- realizovat minimaln€ 75 nasazeni syst¢tmu Eda ve Skole V prvnim roce
podnikéni,
- ztéchto 75 realizaci minimalné 15 realizovat zakaznikim, ktefi
V soucasnosti vyuZzivaji konkuren¢ni systém,
- nevyuzit v prvnim roce provozniho Gvéru
- a roz§ifit tym zameéstnancl na 4 ve druhém roce fungovani spolecnosti, coz

bude souviset s riistem podnikani.

Dlouhodobymi cili spolec¢nosti jsou
- vybudovat povést seridzniho a kvalitniho partnera $kol
- a stat se nejveétSim poskytovatelem Skolskych intranetovych systémi a
specializovanych online S$kolskych aplikaci (docilit toho, aby systémy
spole¢nosti vyuzivalo minimalné¢ 30 % matetskych, zékladnich a sttednich

skol v CR).

43



2.4  Analyza odvétvi

V odvétvi informacnich systému pro Skoly existuje nékolik pfimych konkurentt.
Lidrem trhu je systém Bakaldri, dale se na trhu pohybuje spoleénost DM Software
(produkty DM Evidence a DM Vysvédceni, které jsou oba uréeny pouze pro zakladni
Skoly), a spole¢nost MP-Soft a.s. s produktem SAS (Systém agend pro $koly).

2.4.1 Dotaznikovy prizkum trhu

Protoze je slozité¢ odhadnout podil jednotlivych konkurentli na stavajicim trhu,
provedl autor této prace dotaznikové Setieni u Skol v Jihomoravském kraji, ktery bude
pro spolec¢nost Inspilabs, s.r.o. startovnim regionem. Dotaznikové Setieni bylo
provedeno pouze jako potvrzeni predstav autora o obsazenosti trhu a vyuziti IT ve
Skolach. Autor ma totiz ze své predchozi praxe zkuSenost s prostiedim $kol a zna jejich
ptibliznou situaci a potieby v této oblasti. S Zadosti o ucast bylo osloveno 941 skol, na
néz produkt Eda ve Skole cili (matefské Skoly, zakladni skoly a stiedni Skoly vSech
typl), Setfeni se pak tucastnilo 196 subjektd. V ramci dotazniku nebyla zjistovana
spokojenost se soucasnym informaénim systémem jednotlivych skol, nebot’ osoby, které
dotaznik vypliiovaly, byly v riznych $kolach rizného postaveni, nékdy se jednalo p¥imo
o feditele vzdélavaciho zafizeni, jindy o asistenta ¢i ucitele informatiky, a odpovéd’ na
téma spokojenosti by byla do zna¢né miry ovlivnéna subjektivnim nazorem konkrétniho

respondenta.

Pouzivany systém Skolni administrativy

Dle ptfedpokladii je nejpouZivanéjSim systémem Skolni administrativy systém
Bakalari, ktery vyuziva vice nez jedna ¢tvrtina vSech oslovenych $kol. Stejny podil jako
systém Bakaldri maji dohromady zbyvajici velci konkurenti (programy DM a SAS).
Témé pétina Skol vyuzivd systém vytvofeny na miru konkrétni Skole, coZz je
pravdépodobné finanéné nejnakladné;si varianta feSeni problému Skolni administrativy.
24 % skol pak nepouziva zadny z elektronickych systémut Skolni agendy. Prehledné

situaci ilustruje graf 2 na stran¢ 45.
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Pouzivany systém skolni administrativy

Graf 2: Podil jednotlivych systému $kolni administrativy u $kol v Jihomoravském kraji
(Zdroj: vlastni dotaznikové Setfent)

Z uvedenych udajii vyplyvda, Ze existuje pomérné velké mnozstvi Skol (cca.
ctvrtina), které zatim zadny systém elektronické agendy nevyuzivaji. Na tyto zdkazniky
bude spolecnost Inspilabs, s.r.o. primarn¢ cilit v prvnim roce své ¢innosti, nebot
vysvétlit témto subjektim vyhody vyuzivani systému je jednodussi, nez piesvédcit
uzivatele znamych systému, aby vyuZzivany software zménili a ptesli k sice lepSimu, ale
ne tolik znamému systému. Potencial ma rovnéz cileni na skoly, jez vyuzivaji software
vytvafeny na miru — takovy software nemusi mit tak vyladéné funkce a nemusi byt
optimalizovany na Skolské nasazeni (napiiklad proto, Ze systémy na kli¢ byvaji
vyvijeny dle pozadavkl jediného zakaznika, ktery nemusi mit zcela jasnou pfedstavu o
svych potfebach, nezna skute¢nou provazanost jednotlivych postupt, apod.). Proto je
zadouci nabidnout subjektim, které takovéto systémy vyuzivaji, nasazeni
specializovaného softwaru Eda ve Skole, ktery je vyvijen na zaklad¢ pozadavkil vétsiho
mnozstvi Skol, a tak netrpi nedostatky, které jsou typické pro nedomyslend feSeni.
Celkem tedy vzorek 196 oslovenych skol napovédél, ze celych 42 % trhu

v Jihomoravském kraji neni obsazeno velkymi hraci.
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Skoly a internetové stranky

ProtoZze jednim z nabizenych moduld systému Eda ve skole bude i modul
webovych stranek a jejich spravy, byl predmétem zjiStovani v ramci dotaznikového
Setfeni dotaz, zda maji Skoly vlastni internetové stranky. Pouze 8 % vSech dotazovanych

Skol uvedlo, ze zddné webové stranky neprovozuji, jak doklada graf ¢. 3.

Maji Skoly vlastni webové stranky?

Graf 3: Graf zachycujici podily $kol Jihomoravského kraje dle toho, zda maji nebo
nemaji vlastni webové stranky (Zdroj: vlastni dotaznikové Setfeni)

Jakkoli se tento vysledek mize zdat pro systém Eda ve Skole neptiznivy, je tieba
si uvédomit fakt, zZe uroven Skolnich webt je vétSinou velmi slaba a Skolam tak mohou
byt v ramci nabidky systému Eda ve Skole poskytnuty nové mozZnosti publikace na
internetovych strankach (on-line propojeni chystanych akci mezi agendou a webovymi
strankami, on-line propojeni agendy zakd jednotlivych tiid a informacnich stranek
téchto tfid, pfimé propojeni webovych stranek s on-line informa¢nim systémem pro
rodice apod.). Takové moznosti konkuren¢ni systémy nenabizeji a je tedy tfeba tyto
vyhody systétmu Eda ve skole propagovat a vyzdvihovat. Procento nasazeni systému
spole¢né s webovymi strankami pak muze byt realné vyssi nez zjisténych 8 % zcela

volného trhu pro tento modul.
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Vyuzivani poéitacovych tableti a elektronické dochazky

Pocitacové tablety jsou fenoménem dnesni doby, a tak se pomalu zacinaji
prosazovat k vyuce na Skolach. Velkou nevyhodou vétSiny soucasnych tableti je
nemoznost spoustét aplikace pro bézné pocitace, mezi néz patii i hlavni konkurenti
systému Skolnich agend Eda ve skole. Systém Eda ve skole ale bézi ve webovém
prohlize¢i jako on-line aplikace, a je tak funkcni na libovolné platformé véetné
smartphonti a tabletii. Skoly tak byly dotazovany i na to, zda vyuzivaji pfi vyuce a své

dalsi ¢innosti také pocitaové tablety, a vysledky tohoto Setfeni zobrazuje graf 4.

or v

Pouzivaji Skoly pocitacové tablety?

Graf 4: Graf zachycujici podily $kol Jihomoravského kraje dle toho, zda vyuzivaji ve
vyuce pocitacové tablety (Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni)

Z prizkumu je patrné, ze $koly s nasazovanim modernich technologii pro vyuku
nespéchaji a tablety zacinaji vyuZivat velmi opatrné. Pouhych 6 % oslovenych skol
tablety vyuziva, zbylych 94 % nikoli. Postupem ¢asu je vSak redlny pfedpoklad, ze se
vyuzivani tabletll za¢ne prosazovat i ve Skolach, a systém Eda ve skole ziska diky své
nadcasové technologii velkou konkuren¢ni vyhodu v podobé nenaro¢ného provozu na
libovolné platformé.

ProtoZze konkuren¢ni systémy v Cele se softwarem Bakalari nabizeji piimé
napojeni na rizné elektronické systémy dochazky studentli, eventualné i napojeni na

Cipovy pristup do budov vzdélavacich zatfizeni, byl predmétem prizkumu mezi Skolami
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Jihomoravského kraje 1 dotaz, zda skoly tyto systémy vyuzivaji. Vysledky jsou
zobrazeny v grafu 5.

Pouzivaji Skoly néjakou formu
elektronického dochazkového systému?

Graf 5: Graf zachycujici podily §kol Jihomoravského kraje dle toho, zda vyuzivaji
elektronické dochazkové systémy (Zdroj: vlastni dotaznikové Setfeni)

Pokud by vyuzivani elektronickych dochdzkovych systémi bylo mezi Skolami
rozsitengjsi, bylo by vhodné ptidat modul pro napojeni na tyto systémy hned v zacatku
distribuce systému mezi Skoly. Vzhledem k tomu, Ze tyto systémy vyuziva pouze 17 %
z osloveného vzorku $kol, neni zde ptedpoklad velké poptavky po téchto modulech a k
jejich uvedeni mize dojit az v dalSich letech.

Celkov¢ lze prizkum trhu shrnout v nékolika vétach. Volné misto pro novy
produkt na trhu existuje, trh je zaroven dostate¢né velky. Pfi zavadéni systému na
pocatku fungovani spolecnosti bude vhodnéjsi cilit na Skoly, které dosud zadny systém
Skolni administrativy nevyuzivaji, a existovala zde obava, ze pocet téchto Skol bude
minimalni. Jak v8ak ukézal prizkum, téchto Skol je téméf jedna Ctvrtina, a¢ pfevazné
z fad mensich Skol a také Skol matefskych. Prevazna vétsSina Skol ma stavajici webové
stranky, a tak pocet realizaci modulu Webové stranky a jejich sprdava nebude vysoky.
Potencial ma tento modul pouze pii upgrade webovych stranek Skoly, a zde je jeho
nejvétsi sila. Skoly se pomérné rychle adaptuji na nové technologie, o ¢emz svéd&i

vyuzivani pocitacovych tabletii hned v n€kolika Skolach. Autor prizkumu tento stav

vvvvvv
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pouziti tabletli ve Skolach, a zde je nejvétsi potencidl systému Eda ve Skole, ktery na
tabletech funguje stejn¢ dobie jako na pocitacich. Velka vétSina Skol nevyuziva zadnou
formu elektronického dochdzkového systému, coz je wuspokojivda informace
s piihlédnutim k tomu, ze systtm FEda ve Skole Stémito systémy prozatim

nespolupracuje.

2.4.2 Velikost trhu ve startovnim regionu

Dle adaji, které uvadi Cesky statisticky ufad (2013), existovalo ve §kolnim roce
2010/2011 v Jihomoravském kraji 633 matetskych skol, 2 842 zakladnich $kol a celkem
191 skol navazujicich na zakladni Skoly (stfedni odborné skoly, gymnazia, konzervatote
a Skoly poskytujici nastavbové studium). Celkem je tedy v regionu, ve kterém
spole¢nost Inspilabs, s.r.o. zahdji svou ¢innost, 3 666 potencialnich zédkazniki, na které
je mozné se zamg¢fit v prvnim roce podnikani.

Z dotaznikového prizkumu trhu vyplyva, ze zhruba 24 % téchto kol nema
Vv soucasné¢ dobé zadny systém elektronické Skolni agendy, coz odpovidd asi 880
subjektim. Tyto subjekty chce spole¢nost Inspilabs, s.r.o0. oslovit s nabidkou systému
Eda ve skole prioritné. DalSich 18 % skol (pfepocteno na celkovy pocet 660 subjekti)
vyuziva systém na kli¢, ktery pravdépodobné nepokryva vSechny moznosti, jezZ jsou
systtmem Eda ve Skole nabizeny. U téchto Skol je moZnost zajmu o systém také
pravdépodobna. U zbyvajicich subjektd (2 126) je potieba nejprve vyckat, az se systém
Eda ve Skole osvéd¢i u dfive oslovenych $kol. Moznost, ze piejdou se svou
elektronickou agendou na novy konkuren¢ni systém hned v prvnim roce podnikani
spolecnosti Inspilabs, s.r.o., je mala, a pocet nasazeni systému v téchto subjektech je

mozné odhadovat maximalné na jednotky.

2.4.3 Porteriv model péti konkurencnich sil
Diky Porterovu modelu lze specifikovat oblasti, ve kterych hrozi nejvétsi

konkuren¢ni sily na trhu.

Potencialni konkurenti

Moznost vstupu na trh je mirné¢ omezend, nebot’ sestavit komplexni, funkéni a
odladény systém vyzaduje nékolik mésichi az let pfiprav. Systém je tfeba kompletné
vyvinout, coZ zabere nejvice Casu, a také pfipravit vhodné podminky pro jeho prodej a

podporu. Vyhodou spolecnosti Inspilabs, s.r.o. je to, ze systém Eda ve Skole je jiz
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vyvinuty a pfipraveny pro prodej, prvni prodeje 1ze ocekévat v obdobi maximalné 1-2
mésici po zalozeni spolecnosti. Finan¢ni investice neni V poméru k potencidlnim
ekonomickym vysledktim pfili§ velka, jedna se o desitky az stovky tisic korun. Pravé
Z hlediska Casové naroc¢nosti na start nového systému a na soucasnou obsazenost trhu
neni mnoho diivodii se obavat nove ptichozich konkurentti do odvétvi — misto je zde

maximalné¢ pro 1-2 nové spolecnosti, z nichz Inspilabs, s.r.o. bude prvni.

Stavajici konkurenti

Trh elektronickych agend a informacnich systémul je pomérné hodné zaplnén,
ale chybi zde uzsi specializace pravé na Skoly, z ¢ehoz prameni vyhoda spolecnosti
Inspilabs, s.r.0. P¥imi konkurenti v Ceské republice existuji ti:

- Software zrodiny programi $kolni administrativy Bakalari je dlouho
vyvijeny produkt, ktery ma bohaté moznosti a je stavén modularné, podobné
jako Eda ve skole. Disponuje Sir$i nabidkou funkci (pfedevsim jde ale o
funkce, které vyuziva mensi cast klientll), znacnou uZivatelskou podporou a
na desktopovy systém, nejedna se tedy o pfimého konkurenta.

- Programy spole¢nosti DM Software - DM Vysvédceni a DM Evidence, které
jsou vice specializované, jsou nabizeny pouze zikladnim Skoldm a
prodavany jednotlivé. Funkéni spektrum nepokryva mozZnosti systému Eda
ve Skole, programy se specializuji jen na Skolni matriku a evidenci
klasifikace spolu s tiskem vysvédceni. Stejné jako Bakaldri funguji jako
desktopovy program a jejich uzivatelské rozhrani je v soucasné dobé jiz
zastaralé. Op¢t se tedy nejednd o piimy konkurencni produkt.

- Systém agend pro Skoly (SAS) od spole¢nosti MP-Soft a. s. Funkéné ma o
néco vice funkci nez produkty DM Software dohromady, ale nedosahuje
funkéni vybavenosti Bakalari, systém Eda ve Skole nabizi rovnéZz vice
funkci nezli SAS. Systém agend pro Skoly neni licencovan modularné, ale
podle typu skoly, poctu jejich studentli a poctu pocitacli, na néz lze systém
nainstalovat (maximalné¢ vzdy 15). Technicka podpora se dokupuje

samostatné a neni zahrnuta v licenci. Tento systém je opét pouze
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desktopovy, a i kdyz podporuje praci v siti, nedokaze v sitové spolupraci
uzivatell ptimo konkurovat systému Eda ve skole.
Systém, ktery by fungoval na webovém rozhrani on-line a byl propojen
s webovou prezentaci Skoly, na trhu v soucasné dobé chybi, proto Ize systém Eda ve

Skole povazovat za unikatni. Na trhu tedy postrada pfimou konkurenci.

Smluvni sila kupujicich

Kupujici, tedy skoly, mohou vyuzivat za Gcelem vedeni agendy vice systému
najednou. Jde ptfedevSim o situace, kdy oba ze systéml Skolni agendy neposkytuji
nékteré funkce, které kupujici subjekt pozaduje. Dva zakoupené systémy se pak mohou
vzdjemné dopliiovat a fungovat paralelné¢ vedle sebe. Dle prizkumu trhu vSak
k takovymto situacim dochazi pouze vyjime¢né. Bude nutné aplikovat agresivnéjsi
cenovou politiku, aby zakaznici nasli motivaci vybrat si systém Eda ve skole, prestoze

je novym produktem na trhu.

Smluvni sila dodavateli

Jelikoz spolecnost Inspilabs, s.r.0. hodla prodavat systém, ktery je kompletné
vyvinut jejim zakladatelem, nehrozi pfimé ohroZeni vertikalni integraci. Je tieba ale
zajistit, aby zaméstnanci, kteti maji pfistup ke zdrojovym kodim systému, tato citliva
data nevynaSeli ze spolecnosti ven a nepouzivali je napiiklad k modifikaci pro své

soukromé projekty. Dulezité je tedy zajistit vysokou loajalitu zaméstnanci.

Hrozba substitu¢nich produktii

Na trhu v soucasné dob¢ existuji tfi substituty systému Eda ve skole. Jedna se o
nedokonalé substituty, které plni v o¢ich klientii totoznou funkci, ale systém Eda ve
Skole ma urcité vyhody, které nejsou patrné na prvni pohled. Lze hovofit predev§im o
multiplatformnosti a univerzalnosti systému spole¢nosti Inspilabs, s.r.o. Pokud tyto
vlastnosti nebudou dobtfe marketingové prosazovany, hrozi, ze klienti daji pfednost
substituénim produktim, protoze na né bude v zacatcich podnikani spolecnosti

Inspilabs, s.r.o. existovat vice kladnych referenci.
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Analyza odvétvi na zdkladé Porterova modelu ukézala, Ze trh pro produkt Eda ve
Skole existuje a je mozné na ng vstoupit a uspét. Vzhledem k jiz existujicim
substituttim, které maji mezi spotiebiteli na cilovém trhu jiz vybudované jméno, je tieba
zpocatku operovat s nizSimi marZzemi, které postupné mohou rtst. Velkou ¢ast
negativnich hrozeb lze eliminovat spravné zvolenou marketingovou komunikaci,
prosazovanim vyhod systému Eda ve Skole a postupnym budovanim dobrého jména

spole¢nosti a produktu.

244 SWOT analyza
K analyze dalSich vlivii vnitiniho 1 vnéjSiho prostiedi podniku byla vyuzita
metoda identifikace silnych a slabych stranek podniku a piilezitosti a hrozeb okoli. Tato

bézné pouzivana metoda se nazyva SWOT analyza.

Silné stranky
- Kuvalitni a odladény produkt
- Konkurenceschopné cena motivujici ke koupi
- Multiplatformni systém
- Nizké naklady na distribuci

(13

- Cloudové¢ feseni, moZnost oprav chyb a aktualizaci ,,za béhu

Slabé stranky
- Nediverzifikovany sortiment
- Chybgjici funkce produktu oproti konkurenci
- Neexistence vlastniho zastoupeni v regionech
- Neznama znacka

- Neéktefi zamé&stnanci zastavaji vice funkci

PrilezZitosti
- Otevienost $kol k novym modernim feSenim
- Rust trhu s tablety a mobilnimi telefony

- Vzrlstajici pocitaCova gramotnost
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Hrozby
- Pfichod novych internetovych prohlizect (nutnost optimalizace)
- Nedostate¢n¢ finan¢ni prosttedky ve Skolstvi

- Pfichod nové konkurence

Jednotlivé vazby mezi silnymi a slabymi strankami podniku a pfilezitostmi a hrozbami

ve vn&j$im okoli piechledné zobrazuje tabulka — tzv. SWOT matice na obrazku ¢. 3.

v

fesenim

Vzristajici pocitacova gramotnost
Ptichod novych internetovych prohlize¢u

Otevienost $kol k novym modernim
+  Nedostatec¢né finanéni prostiedky ve Skolstvi
Ptichod nové konkurence

= <o Rust trhu s tablety a mobilnimi telefony

Kvalita produktu T T + ok

Konkurenceschopna cena 0 0 0 + +
Multiplatformnost systému T T + T it

Nizké naklady na distribuci 0 0 0 + &l it

Cloudova forma systému + 1 + 1 0 +
Nediverzifikovany sortiment 0 0 0 0 0 -

Chybéjici funkce - 0 - 0 0 -

Neexistence zastoupeni v regionech 0 0 0 0 0 -
Neznama znacka + + 0 0 0 -

Vice pracovnich funkei pro 1 zaméstnace 0 0 0 0 0 0

Obr. 3: SWOT matice (Zdroj: vlastni zpracovani)
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Ze SWOT matice je patrné, ze silné stranky podniku dobie vyuZzivaji ptilezitosti
trhu a naopak silné vyvazuji hrozby. Slabé stranky podniku naopak vnéjsi okoli nijak
zasadné neovliviiuje, ohrozeni miize pfijit pouze kvuli chybé&jicim funkcim systému a
zvlasté pak s ptichodem nové konkurence. Naopak otevienost Skol novym technologiim
a rust trhu stablety a mobilnimi telefony mohou vyvazit slabou stranku podniku

predstavujici pocatecni neznamost znacky a neexistujicim povédomi o produktu.

2.5 Marketingovy mix
Produkt

Jelikoz spolecnost Inspilabs, s.r.o. bude nabizet pouze jediny sté¢zejni produkt,
bude kladen duiraz na vysokou pfizplsobitelnost produktu na miru jednotlivym
zakaznikim. Proto je systém Eda ve Skole koncipovan modularné, a kazdd Skola si
muze presn¢ definovat, které z nabizenych moduld bude pozadovat, a které jsou pro ni
nevyuzitelné. Kazda realizace tak miize byt jina, a pfesto bude nasazeni systému velmi
jednoduché, a tedy i rychlé. Systém ma moderni rozhrani a intuitivni ovladani, které
vyrazn€ urychli zaSkoleni uZivatelil, a jednotny styl ovladani pro vSechny moduly v¢.
modulu spravy obsahu webovych stranek, ¢imz je opét zvySena rychlost adaptace
uzivatelll na novy systém. Jednotlivé moduly pak splituji pozadavky riznych typt skol,
od matetskych Skol, pfes zdkladni a specialni Skoly, aZ po vSechny druhy §kol stfednich,
tedy gymnazia, sttedni odborné Skoly nebo 1 ucilisté. Systém Eda ve skole najde vyuZiti
I u vétsich umeleckych $kol. V budoucnu je planovana hlubsi integrace externich
programovych modulti, zahrnujicich naptiklad spolupréci s databazemi priikazi ISIC,
stravovacimi systémy VIS, a systémy elektronického pfistupu do budov Skolského

zafizeni.

Cena

Cena systému Eda ve skole bude orientovana konkurencné. Na trhu existuje
velky konkuren¢ni hra¢ v podobé systému Bakalari, ktery je nejblizSim substitutem
produktu Eda ve skole. Stanoveni ceny se bude odvijet od ceny systému Bakalari,
pfiCemz kone¢na cena naSeho systému bude zhruba o 10-15 % niz8i, nez v ptipadé
konkurenéniho produktu. Timto je moZné ziskat hned v prvnim roce pozadované
mnozstvi 10 Skol, vyuzivajicich v soucasnosti systémy konkurence, ale nepozadujicich

nékteré specializované funkce, které konkurencni systém Bakalari volitelné nabizi,

54



avSak produkt Eda ve Skole je zatim postrada. Produkt bude licencovan a licence bude
platna vzdy po dobu jednoho roku. Tvorba webovych stranek obsazenych v modulu
Webové stranky a jejich sprava bude uctovana samostatng, a pii prodlouzeni licence do
dalsiho roku jiz bude hrazen pouze licencni poplatek za modul spravy webovych

stranek.

Umisténi, distribuce

Ackoli je systém Eda ve Skole on-line charakteru, bude vhodné jej zpocatku
distribuovat prevazné v Brn¢ a Jihomoravském kraji, tedy Vv regionu, kde spolec¢nost
Inspilabs, s.r.0. sidli. Diivodem je nutnost uskuteénéni minimaln¢ jedné osobni navstévy
obchodniho zastupce piimo u klienta (na konci realizace). Naslednd expanze do
dalsich krajii CR by méla byt z velké ¢asti realizovana piimo skrze $koly, kdy
bude vybranym zastupcim Skol v jednotlivych krajich nabidnuta spoluprace
s distribuci systému na zakladé provizniho systému. Toto feSeni je efektivné;si a
méné finanéné nakladné, nez kdyby bylo nutné pro kazdy region zaméstnavat
obchodniho zastupce na staly pracovni tvazek. Vyhodou tohoto feSeni je pak
také to, Zze zaméstnanci jednotlivych Skol se vzijemné kontaktuji na rtznych
Skolenich, a neziidka se mezi nimi tvoii neformdlni vztahy. A distribuce systému

skrze ¢loveéka, kterého zakaznik znd, je velmi efektivni a také snadnéjsi.

Podpora prodeje, marketingova komunikace

Z hlediska marketingové komunikace bude primarné propagovan produkt jako
takovy, zamétfeni na marketingovou podporu spole¢nosti nebo jejiho nazvu neni pro
uspésnost prodeji nutna. Dulezité je piedstavit produkt, tedy informacni systém Eda ve
skole. Nazev systému evokuje pratelsky ptistup, jednoduchost, familidrnost, zdiraziuje
Cesky puvod produktu. Jméno Eda je jednak odkazem na chlapecké jméno (napiiklad
jméno zaka), jednak ale téz evokuje anglické podstatné jméno education, coz v piekladu
znamena vzdelani.

Reklama bude zaloZena pfedevsim na inzerci v Ucitelskych novinach, coz je
tydenik pro ucitele a Skoly, ktery je ve skolské sféfe pomérné oblibeny. Variantami jsou

celostrankova grafickd reklama ¢i placeny PR ¢lanek o zkuSenostech se systémem.
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Celoplosna inzerce v méné odbornych periodikach neni nutna, nebot’ je jednak drazsi a
jednak by jeji nasazeni neposkytovalo dostatecnou odezvu od potencialnich z4jemct o
systém. Reklama na internetu ve formé placenych odkazii neni v planu, mozné je pouze
nasazeni vyménnych odkaz na partnerskych webech zamérenych na skolstvi.

Webova prezentace systému bude pfimocara, v ¢istém stylu, s velkymi obrazky
a ilustracemi. Cilem je odlisit se od konkurence, kterd své produkty prezentuje
nepfehlednymi weby. Navstévnik bude na webovych strankach jasné veden k cili,
kterym je pfedstaveni systému v jasnych bodech a podniceni navstévnikova zajmu o
nakup systému. Soucasti webovych stranek bude 1 demoverze systému k
okamzitému vyzkous$eni on-line.

Prodejni kanaly syst¢tmu Eda ve Skole budou dva. Jednak se bude jednat o
prodej pies webové stranky, jednak pies cilené oslovovani $kol pomoci e-mailu a
telefonu, pfi¢emz pies tuto variantu prodeje jsou o¢ekavany nejveétsi konverze. Postupné
se prejde také k prodeji pfes autorizované obchodni zéastupce pfimo z fad pracovnikii
skol, ktefi produkt mohou po autorizaci spolecnosti Inspilabs, S.r.o. prodavat ve svém
regionu na zivnostensky list za dohodnutou provizi. Takovyto postup je vyhodny jednak
pro usporu nékladii na prodej, a jednak i pro vétsi efektivitu, nebot’ $koly mohou mit
vetsi daveru v prodejee, ktery je také ucitelem a produkt doporucuje.

Interni PR se bude vztahovat na tvorbu dobrého jména spoleénosti mezi jeho
zaméstnanci. K motivaci pracovnikd bude uzivano riznych zaméstnaneckych benefitd.
Zpocatku pujde o stravenky, které postupem €asu doplni lehké obCerstveni na pracovisti
zdarma. Obcerstveni bude zahrnovat 1 energetické napoje, které jsou mezi zaméstnanci
Vv IT velmi oblibené. V dalsi fazi rozsifeni motivacnich nastrojii bude v kancelatich pro
pracovniky instalovan stlil na stolni fotbalek. Takovyto systém motivaci vyuzivaji
nejvetsi softwarové spolecnosti typu Google, a jejich vliv na vykonnost zaméstnanct je
dle jejich zkuSenosti velmi pozitivni.

Externi PR bude zahrnovat celkovou komunikac¢ni strategii a obraz spole¢nosti
a produktu v ocich externich subjekti. Zakladem je jednotny vizualni styl vSech
propagacnich materidli od webové prezentace, ptes logo, reklamni letdky tiSténé i
elektronické, az po vzhled uzivatelského prostiedi samotného informacniho systému a
prostory kancelafi. Preferovat se bude Cisty a elegantni graficky styl, ktery nebude

ubirat na piehlednosti a zvyrazni podstatné ¢asti prezentovaného produktu. Po zahajeni
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¢innosti bude vhodné vydat tiskovou zpravu o uvedeni produktu na trh, a také do
webové prezentace produktu zaclenit sekci ,,Pro média“, ktera bude obsahovat
podstatné informace a diive vydané tiskové zpravy. Cela marketingova komunikace by
m¢éla pasobit velmi pratelsky a lidsky. Navstévnik by mél ziskat pocit, Ze produkt byl
vytvofen S poslanim zlepsit situaci na cilovém trhu, pfinést svézi pfistup k problému.
Podvédomé pak potencidlni kupujici ziskd pocit jednoduchosti celého tfesSeni, véetné

ovladani produktu, coz pro jeho rozhodovani miize byt klicové.

2.6  Plan poskytovani sluzeb

K ziskani prvnich zakazek vyuzije spole¢nost Inspilabs s.r.o. kontakty jejiho
zakladatele, ktery ma vazby na n€kolik zékladnich $kol v Jihomoravském kraji. Témto
Skolam se systém piedvede a bude srovnan s konkurenénimi produkty. Na zakladé jeho
vyhod existuje piedpoklad, ze tyto Skoly systém nezavazné vyzkou$i a po mésici
bezplatného provozu bude jeho provoz v ptipadé spokojenosti zdkaznika zpoplatnén.

Nasledné realizace budou jiz zajistény diky doporuceni mezi Skolami, a hlavné
osobnimi, e-mailovymi a telefonickymi nabidkami prezentace systému, zpocatku
Skolam v Brné a Jihomoravském kraji. Obchodni zéstupce systém kompetentnimu
pracovnikovi Skoly zkracené predstavi po telefonu a v piipadé zajmu nabidne
nezavaznou prezentaci piimo u klienta.

Na zaklad¢ podkladi z osobni konzultace budou v piipadé¢ zajmu ze strany
zékaznika ptredany informace o zakazce a podklady K jeji realizaci programatorim.
Pokud bude objednan modul webovych stranek, smluvni externi grafik navrhne dle
zadani pfislusny graficky néavrh, ktery je konzultovan s klientem a po prichodu
pfipominkovym fizenim postoupen kodérovi Kk nakédovani do zdrojového kodu.
Nakonec bude web napojen na modul redakéniho systému. Nasledna aktivace
jednotlivych modulti systému Eda ve skole je zhruba hodinovy proces, ktery zvladaji
oba programatofi, a tak bude jeho realizace pifidélena jednomu z nich v zavislosti na
jejich aktualni vytizenosti. Hotovy systém bude opét osobné prezentovan a predan
zakaznikovi.

V piipadé realizace systému vcetné webovych stranek (kde se do jist¢ miry
pracuje se zadanim klienta, a prace je tedy individualizovana), je predpokladana

prumérna doba realizace cca. 1 tyden, v pfipadé pouhé aktivace klasickych modult
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systému Eda ve skole, které jsou standardizované, lze predpokladat kompletni realizaci

V ¢asovém rozmezi 1-2 dna.

2.7  Organizacni plan

Podnik funguje z hlediska pravni formy jako spole¢nost s ru¢enim omezenym.
Majitelem a jedinym jednatelem spolecnosti je Jan Kramafr, ktery vlastni stoprocentni
podil ve spolecnosti. Do podniku piinesl kromé finan¢ni investice na start podnikéni
také hotovy produkt vyvinuty ve volném ¢ase v predchozich letech. V oboru ma
nekolikaleté zkuSenosti a povédomi o fungovani zékladnich a stfednich Skol. Jeho
specializaci je pocitacova grafika, protoze se grafickym designem GUI a webovych
stranek zabyval v pfedchozi praxi.

Jednatel bude zaroven fungovat jako obchodni zdstupce a prodejce systému a
také jako koordinator projektl. V piipadé nutnosti je diky své piedchozi praxi schopen
zpracovavat grafické navrhy webovych stranek a dalsi grafické prace, a také
zpracovavat marketingové taktiky spole¢nosti.

Programatofi jsou najati zfad cCerstvych absolventi vysokych Skol sIT
zaméfenim, pficemz na jednoho z programatort jsou kladeny vys$si znalostni néaroky,
nebot’ bude zodpovédny za dalsi vyvoj produktu a jeho souc¢ésti. Druhy z programatort
bude mit na starosti spiSe pomocné vyvojové prace, jeho hlavni naplni pracovni ¢innosti
bude realizace objedndvek, spousténi, napojovani, nastavovani a odlad’ovani
konkrétnich realizaci.

Externi posily tymu se budou skladat z jednoho az dvou grafikli — freelancert,
ktefi se spoleCnosti vyplati vice, nez zaméstnanci na staly pracovni uvazek. Grafické
prace budou totiZ potieba ndrazové€, a nebyla by zajiSténa plnd vytiZenost pracovniki.
DalSim externim zaméstnancem bude ucetni, ktery bude zajiStovat vedeni ucetnictvi
spolecnosti.

Zaméstnanci (krom¢ externich pracovnikti) budou mit pevnou osmihodinovou
pracovni dobu, kterd bude od pondélka do patku stejnd, a to v dobé od 8 do 17 hodin

s hodinovou pauzou v ¢ase obéda.

2.8 Identifikace a hodnoceni rizik

Pro uspéch projektu je tfeba identifikovat zakladni rizika, kterym je tieba

predchazet.
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Mezi hlavni rizika lze =zaradit nediverzifikovany sortiment produkta.
Spolecnost Inspilabs, s.r.o. méa v planu uvést pii zahdjeni své ¢innosti jediny produkt, a
to informacni systém Eda ve skole. Na tomto produktu je spoleCnost existencné zavisla
a Vv ptipad¢ neuspéchu produktu hrozi zanik celého podniku. Proto by bylo vhodné
zvazit postupny vyvoj dalsiho produktu zaméfeného na jiné odvétvi, naptiklad
informac¢niho systému pro stavebni spolecnosti, systému skladd pro obchodni
spole¢nosti apod. Vyhodou vyvoje systému pro podniky je jadro systému shodné
s informac¢nim systémem Eda ve skole, a tak vyvoj nemusi zacCinat zcela od zacatku.

Velmi zavazny by byl i pFichod nové konkurence, na coz upozornila i SWOT
analyza provedena v pfedchozi Casti podnikatelského planu. Ackoli dle Porterovy
analyzy ptichod nové konkurence nemuze byt okamzity, ale bude trvat né¢jakou dobu, je
vhodné se na néj piipravit. Na zdkladé SWOT analyzy 1ze doporucit jiz pied ptichodem
nové konkurence doplnéni nékterych funkci systému, aby se stal komplexnéjsim,
vybudovat zastoupeni spoleCnosti v regionech, aby byla zajiS§téna optimalni
distributorska sit’ pro celé uzemi CR, a posilit vniméani znacky systému Eda ve §kole,
vybudovat mu dobré jméno. Diky tomu by mohla byt rizika spojend s ptichodem nové
konkurence dostate¢né snizena.

Dil¢im problémem produktu muze byt nedostate¢né mnoZstvi financnich
prostiredkii ve Skolstvi, na zakladé c¢ehoZ zacnou Skoly vice Setfit a nakupovat pouze
nezbytné statky a sluzby, do nichZ licence informaé¢niho systému nebude pattit. Tomu
Ize ptedejit jednak vysvétlenim dilezitosti informaéniho systému pro Skolu a jednak
také vytvofenim optimalniho planu financovani. To lze zajistit napiiklad ve formé
mé&sicnich ¢i Ctvrtletnich plateb za licenci systému, aby zakaznik nemusel platit velkou
¢astku najednou.

Poslednim z uvazovanych rizik je moZnost prichodu novych internetovych
prohliZec¢i. Internetovy prohlize¢ je totiz funkénim zazemim produktu a pro kazdy

prohliZe¢ musi byt systém optimalizovan. Riziko lze eliminovat rychlou optimalizaci

systému pro nové prohliZece, a to jiz na zakladé testovani jejich betaverzi.
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2.9 Finan¢ni plan
K piedstavé o predpokladanych nakladech a vynosech podnikéni bude slouzit

finan¢ni plan zpracovany v ramci tohoto podnikatelského zdméru.

2.9.1 Prostredky nutné k zaloZeni a vybaveni spole¢nosti
Spole¢nost zahaji svou Cinnost k 1. lednu 2014 a jeji pocatecni kapital bude
tvofen vklady penéz a majetku pochdzejicimi od majitele podniku ve struktuie uvedené

V tabulce ¢&. 2.

Tab. 2: Pocate¢ni vklady spole¢nosti Inspilabs, s.r.o. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena

Penézity vklad 395 000 K¢
Notebook SONY Vaio VPCSE 19 000 K¢
Software Adobe Creative Suite 6 Design Standard 31 000 K¢
Celkovy upsany vlastni kapital 445 000 K¢

Zalozeni spolecnosti bude feSeno pies spolecnost Spolecnosti pro Vas s.r.o.,
ktera poskytuje zakladani spolecnosti na kli¢ v€. pravniho servisu a dalSich sluzeb. Cena
zalozeni spole¢nosti je 20 000 K¢ a tato cena zahrnuje jiz ptipravu vSech dokument,
v¢. zakladatelskych listin a pravniho servisu, odbornou konzultaci, vyhotoveni
zakladatelskych dokumentti formou notafského zapisu, ohldseni Zivnosti na ZU a
kompletni servis pti zapisu do obchodniho rejstiiku.

Webové stranky a reklamni materidly budou zajistény svépomoci zaméstnanci
spolecnosti, neni proto nutné investovat do téchto materiali dalsi prostiedky.

Aby podnik mohl zalit efektivné pracovat a prodavat, je nutné jej vybavit
nezbytnym vybavenim pottebnym k préci. Pocate¢ni ndklady na nakup tohoto majetku

zachycuje tabulka ¢. 3 na stran¢ 61.
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Tab. 3: Pfehled nakladd na pofizeni dlouhodobého majetku (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena

Osobni pocitac 2 ks v¢€. ptisluSenstvi 50 000 K¢
Microsoft Office 2010 pro podnikatele CZ — licence 2 PC 7 400 K¢
Adobe Creative Suite 6 Design & Web Premium — licence 2 PC 96 000 K¢
Multifunk¢ni tiskdrna 10 000 K¢
Kancelaisky nabytek 60 000 K¢
Ostatni drobné polozky 10 000 K¢
CELKEM 233 400 K¢

2.9.2 Mésicni provozni naklady

V ramci mésicnich provoznich nékladi je tfeba pocitat s béznymi néklady, které
zahrnuji mzdy zaméstnancii, prondjem kanceléii a platby nejriiznéjsich sluzeb.

Zaméstnanci spole¢nosti — programatoii — budou mit pfi zahdjeni cinnosti
hrubou mzdu ve vysi 30 000 K¢. Jednatel spolecnosti bude mit mzdu vyssi, a to ve vysi
35000 K¢ hrubého. Socialni a zdravotni pojiSténi programatorit bude celkem Cinit
20 400 K¢ a sociélni a zdravotni pojiSténi pro jednatele bude ¢init 11 900 K¢.

Mezi dal§i mési¢ni ndklady patfi néklady rezijni - platby najemného
kancelatskych prostor a inkasa, dale pak mési¢ni platby za telefon a internet.

Vsechny mési¢ni ndklady shrnuje tabulka €. 4 na strané¢ 62.
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Tab. 4: Finance nutné pro zalozeni spole¢nosti (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena za mésic
Hrubé mzdy 95 000 K¢
Socialni a zdravotni pojiSténi (zaméstnavatel) 32 300 K¢
N4jemné kancelaii 6 250 K¢
Inkaso 5000 K¢
Telefon 2 000 K¢
Internet 500 K¢
Mésicni naklady celkem 141 050 K¢

2.9.3 Pocatecni kapital
Pti shrnuti nédkladii na zah4jeni podnikani, ptipocteni nakladd nutnych k zajisténi
podminek pro praci a také nakladi prvniho meésice provozu lze dojit k celkovym

nakladiim, které bude tieba zohlednit pfi zjisténi potiebného pocatecniho kapitalu.

Tab. 5: Celkovy potiebny pocate¢ni kapital (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena

Néklady na zalozeni spole¢nosti 20 000 K¢
Pofizeni vybaveni 233 400 K¢
1. mésic provozu 141 050 K¢
Celkové naklady 394 450 K¢

Majitel podniku pii zahajeni jeho €innosti vlozi do podnikdni penézity vklad ve
vysi 395 000 K¢, coz zhruba odpovida nutnym nékladim na zahéjeni podnikani a prvni
mésic provozu. Nebude tak potieba sjednavat uvér na pokryti asti nakladi. Uvér je
vSak mozné vyuzit v prvnich mésicich provozu, pokud nebudou vysledky prodeja
kratkodobé stacit na pokryti béznych nakladi.

Jednim z dil¢ich cilti podnikéni je nezavislost na cizich zdrojich, s ¢imz souvisi
cil nevyuzivat avéri. Na pocatku podnikéani je vS§ak mozné, Ze aktualni vynosy nebudou

Vv prvnich mésicich postacovat na uhradu béznych nédkladi. Proto byla zmapovana
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nabidka tvérovych produktli bank a vybrany dvé¢ alternativy, kterymi by bylo mozné
pokryvat aktudlni nedostatek finan¢nich prostredka.

Era pujcka k podnikani nabizi uvér 500 000 K¢ na 24 mésici s mésicni
splatkou 22 888 K¢. Cena finan¢nich sluzeb je 49 312 K¢. (Era, 2013)

ZUNO nabizi pijcku ve vysi 500 000 K¢ na 24 mésict S mésicni splatkou
22 364 K¢&. Urokova mira je 6,90 % p.a. a cena finanénich sluzeb &ini 36 736 K¢&.
(ZUNO, 2013)

Ceska spofitelna nabizi obdobnou ptijéku (500 000 K& na 24 mésict) s mé&si¢ni
splatkou 23 579 K¢, trokovou mirou 12,07 % p.a. a poplatkem za zpracovani 5 000 K¢.
Navic je nutné vést tivérovy ucet za cenu 59 K¢ mésicné. Celkova cena finan¢nich
sluzeb ¢ini 72 367 K¢&. (Ceska spofitelna, 2013)

Po srovnani jednotlivych nabidek tfech vybranych finanénich ustavi byla jako
vhodny poskytovatel iivéru banka ZUNO. Snahou spolecnosti Inspilabs, s.r.o. vSak bude

uveéru nevyuzivat vibec.

2.9.4 Cenik produktu

Pro vypocet piijmu je dulezité brat v uvahu aktudlni cenik licenci jednotlivych
moduld produktu. Jak bylo feceno v piedchozi ¢asti podnikatelského zaméru v kapitole
Marketingovy mix, cena licenci je stanovena konkurenéné. Vychdzi z ceniku
konkurenéniho systému Bakaldri, av§ak ceny jsou zhruba o 10 % niz§i. Tuto cenu je
mozné nasadit diky tomu, Ze systém byl vyvinut jiz pfed samotnym zaloZenim
spolecnosti, a tudiZ odpadaji ndklady na pocatecni vyvoj produktu. Timto stanovenim
ceny lze ziskat silny argument v jedndni se Skolami o piechodu ze systému Bakalari na
systétm Eda ve Skole, ptestoze systém Eda ve Skole je novy a nema mezi Skolami

vybudovanou povést.
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Tab. 6: Cenik jednotlivych moduli systému Eda ve Skole (Zdroj: vlastni zpracovani)

Modul Poplatek za licenci modulu v K¢ (v zavislosti na poctu Zaki)

Pocet zaki Skoly <100 <300 <500 <700 <900 <1100 dzlzl:h
Zikladni funkéni prostiedi 1900 2400 2900 3400 3900 4400 500
Webové stranky 5000 6000 7000 8000 9000 | 10000 1000
Virtualni prohlidka $koly 2000 2500 3000 3500 4000 4500 500
Evidence zaki 1700 4700 7700 | 10700 | 13700 | 16700 3000
Ti#idni kniha 500 1500 2500 3500 4500 5500 1000
Statistiky klasifikace 400 1100 1800 2500 3200 3900 700
Rozvrhy 1400 4000 6500 9000 | 11500 | 14000 2500
Suplovani 600 1500 2500 3500 4500 5500 1000
E-learning 5000 6500 8000 9500 | 11000 | 12500 1500
Vysvédéeni 600 1500 2500 3500 4500 5500 1000
Prijimaci zkousky 250 500 900 1300 1700 2100 400
Maturitni zkousky 250 500 900 1300 1700 2100 400
Plan akci $koly 300 1000 1700 2400 3100 3800 700
Skolni knihovna 500 1500 2500 3500 4500 5500 1000

Roc¢ni prodlouZeni licence bude stat 40 % ceny modulu.

2.9.5 Odhad pfijmi a mnoZstvi realizaci

Na zdklad¢ sestaveného ceniku je mozné odhadnout primérnou cenu jedné
realizace. Lze predpokladat tfi varianty prodejli, a to pesimistickou, redlnou a
optimistickou variantu.

Pro stanoveni téchto variant prodeji je nutné¢ odhadnout primérné mnozstvi
modulti, které budou Skolami zakoupeny. Byly vybrany moduly, které tvoii jakysi
zaklad dobie pouzitelného systému, a to moduly Zdkladni funkcni prostredi, Webové
stranky, Evidence zakit, Tridni kniha, Rozvrhy, Suplovani, Vysvédceni a Plan akci Skoly.

Ke stanoveni primérné ceny jedné realizace je nutné vzit v ivahu jesté velikosti
Skol. Z prizkumu trhu vyplynuly néasledujici udaje, které byly doplnény cenou
prumérné modelové realizace pro instituci dané velikosti, a jsou uvedeny Vv tabulce ¢. 7

na strané 65.
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Tab. 7: Velikosti jednotlivych skol dle prizkumu trhu (Zdroj: vlastni zpracovani)

Pocet studentii $koly | Cetnost| % | O cena realizace
0-100 80 |40,82 12 000 K¢
101-300 63 [32,14 22 600 K¢
301-500 26 13,27 33300 K¢
501-700 14 7,14 44 000 K¢
701-900 8 4,08 54 700 K¢
901-1100 2 1,02 65 400 K¢
>1100 3 1,53 76 100 K¢

Dle téchto informaci je mozné vypocitat primérnou cenu jedné realizace
nasobenim ceny realizace pro konkrétni velikost Skoly s pravdépodobnosti, se kterou

bude skola prave této velikosti. Rovnice bude vypadat nésledovné:

P = (12000 x 0,4082) + (22600 x 0,3214) + (33300 x 0,1327)
+ (44000 x 0,0714) + (54700 x 0,0408) + (65400 x 0,0102)
+ (76100 x 0,0153) = 23786

Primérnd ocekavana hodnota jedné realizace tak ¢ini 23 786 K¢. Primérny
ocekavany prodej lze vyjadiit ve tfech variantach, optimistické, redlné a pesimistické

varianté.

Variabilni naklady

K nékladim kazdé varianty je tfeba pfipocitat vydaje na osobni konzultaci, ktera
zahrnuje pouze cenu pohonnych hmot. Primérna vzdélenost Skoly z mista sidla
spolecnosti byla stanovena na 25 km, nebot’ se chce spolecnost prvni rok vénovat pouze
prodeji ve Skolach v Jihomoravském kraji. Celkova ujeta vzdalenost na primérnou
konzultaci vcetné zpatecni cesty tak ¢ini 50 km. Pfi primérné spotiebé 6 1 paliva na 100
km a primérné cen¢ paliva 35 K¢ / 1 litr je cena nakladi jedné primérné konzultace
105 KC¢. Pro jednu realizaci je potieba vétSinou pouze jedna konzultace. Do variabilnich
nakladi jsou déle ptfipocitany sluzby externich grafikii, které bude spole¢nost vyuzivat
pouze pro nékteré realizace. Existuje pfedpoklad, Ze téchto realizaci, na které¢ budou

najimani externi pracovnici, bude 30 %. Primérna cena grafickych praci pro jednu
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realizaci je odhadovana na 1 800 K¢&. Variabilni naklady by mély podléhat zpétné

kontrole, aby se v planovani dalsich let piedeslo nepifesnym tdajam.

Pesimisticka varianta predpoklada prodej 75 realizaci ro¢né, vynosy z téchto
realizaci budou ¢init 1 783 950 K¢, naklady na cestovné Cini v pesimistické varianté
7 875 K¢ a naklady na externi grafiky 40 500 K¢. Strukturu nakladt a vynost zachycuje
tabulka €. 8.

Tab. 8: Plan naklada a vynost pro rok 2014 — pesimisticka varianta (Zdroj: vlastni
zpracovani)

NAKLADY

Mzdové nédklady 1527 600 K¢
Najemné 75000 K¢
Rezijni naklady 90 000 K¢
Variabilni naklady — 0sobni konzultace 7875 K¢
Variabilni naklady — sluzby externich grafikt 40 500 K¢
Niaklady za rok 2014 celkem 1740 975 K¢
VYNOSY

Trzby z prodeje sluZeb 1783 950 K¢
Vynosy za rok 2014 celkem 1783 950 K¢

Zisk pted zdanénim za rok 2014 by dle pesimistické varianty ¢inil 42 975 K¢.

Realna varianta predpoklada prodej 100 realizaci ro¢né, vynosy z téchto
realizaci budou ¢init 2378 600 K¢, naklady na cestovné ¢ini v redlné varianté
10 500 K¢ a naklady na externi grafiky 54 000 K¢. Strukturu nékladd a vynost
zachycuje tabulka ¢. 9 na stran¢ 67.
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Tab. 9: Plan naklada a vynost pro rok 2014 — realna varianta (Zdroj: vlastni zpracovani)

NAKLADY

Néjemné 75 000 K¢
Rezijni naklady 90 000 K¢
Variabilni naklady — osobni konzultace 10 500 K¢
Variabilni nédklady — sluzby externich grafiki 54 000 K¢
Naklady za rok 2014 celkem 1757 100 K¢é
VYNOSY

Vynosy za rok 2014 celkem 2 378 600 K¢

Zisk pted zdanénim za rok 2014 by dle realné varianty ¢inil 621 500 K¢.

Optimisticka varianta piedpoklada prodej 125 realizaci ro¢né, vynosy z téchto
realizaci budou cinit 2973 250 K¢, ndklady na cestovné ¢ini v realné varianté
13 125 K¢ a naklady na externi grafiky 67 500 K¢&. Strukturu nékladii a vynost
zachycuje tabulka ¢. 10.

Tab. 10: Plan nakladd a vynosi pro rok 2014 — optimisticka varianta (Zdroj: vlastni
zpracovani)

Mzdové naklady 1527 600 K¢
Néajemné 75 000 K¢
Rezijni naklady 90 000 K¢
Variabilni naklady — osobni konzultace 13 125 K¢
Variabilni naklady — sluzby externich grafikt 67 500 K¢
Naklady za rok 2014 celkem 1773 225 K¢

VYNOSY
Trzby z prodeje sluzeb

2973 250 K¢

Vynosy za rok 2014 celkem

2973 250 K¢




Zisk pted zdanénim za rok 2014 by dle optimistické varianty ¢inil 1 200 025 K¢&.

2.9.6 Vysledek hospodareni za prvni rok ¢innosti
Pro dalsi vypocty bude uzivano redlné¢ varianty vyvoje nakladi a vynost

Z ptedchozi podkapitoly.

Tab. 11: Plan nakladt a vynost pro rok 2014 — realna varianta (Zdroj: vlastni
zpracovani)

NAKLADY

N4jemné 75 000 K¢
Rezijni naklady 90 000 K¢
Variabilni naklady — osobni konzultace 10 500 K¢
Variabilni naklady — sluzby externich grafikt 54 000 K¢
Naklady za rok 2014 celkem 1757 100 K¢
VYNOSY

Vynosy za rok 2014 celkem 2 378 600 K¢

Na zdkladé ocekavanych ndkladl a vynosl lze urcit ocekdvany vysledek

hospodateni pro prvni rok podnikéni.

Roc¢ni vynosy 2 378 600,- K¢
Roc¢ni naklady 1757 100,- K¢
Hospodarsky vysledek pied zdanénim 621 500,- K¢
Zéklad dan¢ 621 000,- K¢
19% dan z pfijmil pravnickych osob 117 990,- K¢
HOSPODARSKY VYSLEDEK PO ZDANEN{ 503 510,- K¢

Z uvedeného je patrné, ze spolecnost jiz v prvnim roce svého podnikani dosahne

zisku, ktery bude pokryvat celou vlozenou investici, coz je velmi pisobivy vysledek.
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Doba navratnosti pocatecni investice pii uvazovanych 100 objednanych
licencich ro¢né je 323 dny, tedy méné nez 1 rok. Bodu zvratu podnik dosahne jiz 270.
den v roce.

Paklize by doslo k tivérovému financovani prostfednictvim ZUNO banky, doslo
by ke snizeni hospodaiského vysledku a tudiz i ke sniZzeni daflové povinnosti.
Spolecnost by za 11 mésicti uvérového financovani splatila bance vcetné uroki ¢astku
246 004 K¢.

Ve druhém a dalSich letech podnikani lze o¢ekavat jesté lepsi vysledky, nebot’ je
mozné predpokladat prodluzovani rocnich licenci, coz by jen pfi prodlouzeni licenci
z prvniho roku podnikani vyneslo u realné varianty prodeji ¢astku 951 200 K¢ kazdy

rok.

2.9.7 Zahajovaci rozvaha
Na zéklad€ predchozich kapitol financniho pldnu byla sestavena zahajovaci

rozvaha spole¢nosti Inspilabs, s.r.0., Kterou znazornuje tabulka ¢. 12.

Tab. 12: Zahajovaci rozvaha spole¢nosti Inspilabs, s.r.0. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Zahajovaci rozvaha spole¢nosti Inspilabs, s.r.o. k 1. 1. 2014

v tis. K¢

AKTIVA 445 | PASIVA 445
Pohledavky za upsany ZK 0 | Vlastni kapital 445
Stala aktiva 50 | Zakladni kapital 445
Dlouhodoby nehmotny majetek 31 | Kapitalové fondy 0
Dlouhodoby hmotny majetek 19 | Rezervni fondy a fondy ze zisku 0
Dlouhodoby finanéni majetek 0 | Nerozdéleny VH z minulych let 0
Obézna aktiva 395 | VH za cetni obdobi (+/-) 0
Zasoby 0 | Cizi zdroje 0
Dlouhodobé pohledavky 0 | Rezervy 0
Kratkodobé pohledavky 0 | Dlouhodobé zavazky 0
Kratkodoby finanéni majetek 395 | Kratkodobé zavazky 0
Ostatni aktiva 0 | Bankovni uvéry a vypomoci 0
Casové rozliseni 0 | Ostatni pasiva 0

Casové rozlideni 0

2A=2P
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2.9.8 Rozvaha na konci ucetniho obdobi

Po uplynuti ucetniho obdobi, dne 31. 12. 2014 bude sestavena dalsi rozvaha

spolecnosti. Dle piedchozich kapitol finan¢niho planu je jeji predpokladand podoba

nasledovna (pocitano bylo s realnou variantou prodeji).

Tab. 13: Rozvaha spole¢nosti Inspilabs, s.r.o. k 31. 12. 2014 (Zdroj: vlastni zpracovani)

Rozvaha spole¢nosti Inspilabs, s.r.o. k 31. 12. 2014

Vv tis. K¢
AKTIVA 1067 | PASIVA 1067
Pohledavky za upsany ZK 0 | Vlastni kapital 445
Stala aktiva 283 | Zakladni kapital 445
Dlouhodoby nehmotny majetek 134 | Kapitalové fondy 0
Dlouhodoby hmotny majetek 149 | Rezervni fondy a fondy ze zisku 0
Dlouhodoby finanéni majetek 0 | Nerozdéleny VH z minulych let 0
Obézna aktiva 784 | VH za tGcetni obdobi (+/-) 504
Zasoby 0 | Cizi zdroje 118
Dlouhodobé pohledavky 0 | Rezervy 0
Kratkodob¢ pohledavky 0 | Dlouhodobé zavazky 0
Kratkodoby finan¢ni majetek 784 | Kratkodobé zavazky 118
Ostatni aktiva 0 | Bankovni Givéry a vypomoci 0
Casové rozligeni 0 | Ostatni pasiva 0
Casové rozligeni 0

2A=2P

U kone¢né rozvahy nejsou uvazovany zadné kratkodobé pohledavky, jelikoz

cilova skupina zékazniki, Skoly, nemiva problémy s platebni moralkou, a pocet

kratkodobych pohledavek ve formé nezaplacenych faktur se bude dle predpokladi blizit

nule. Polozka kratkodobych zavazkl obsahuje zavazky ke statu ve form¢ nesplaceného

socialntho a zdravotniho pojiSténi. V této varianté¢ konec¢né rozvahy neni pocitano

S bankovnim tvérem, piredpoklada se totiz, Ze jej spolecnost nebude potiebovat.
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Navrhy a doporuceni

V ramci plnéni podnikatelského planu je dilezité identifikovat rizika a
predchazet jejich vzniku, popfipad¢ sjiz nastalymi rizikovymi situacemi efektivné
pracovat. Identifikovanymi riziky pro spolecnost Inspilabs, s.r.o0. jsou

- nediverzifikovany sortiment,

- ptichod nové konkurence,

- nedostate¢né mnozstvi financi ve Skolstvi

- apfichod novych internetovych prohlizeci.

Protoze spole¢nost uvede pouze jediny produkt, informacni systém Eda ve
Skole, hrozi, ze pti nedostatecné poptavce po produktu bude ohrozena existence celého
podniku. Tomuto riziku lze ptedejit rozSifenim portfolia spole¢nosti o dal§i podobné
systémy, napiiklad informac¢ni systémy pro stavebnictvi, on-line skladovou agendu pro
obchodni spole¢nosti a podobné. Vyhodou tohoto feSeni je moznost pouziti zakladnich
zdrojovych kodi stavajiciho systému Eda ve skole, a snizit tak ndklady na vyvoj nového
produktu. Dal§im moznym feSenim je vybudovat Sirokou sit’ distributor systému po
celé republice a rozsifit reklamni kampan, ¢imz se zajisti zvySeni povédomi o systému a
jeho prodeje.

Prichod nové konkurence muze prodejnost produktu ohrozit v piipade, ze se
mozné posilit reklamu a zlepSit PR produktu, aby mél systém Eda ve Skole v ptipadé
ptichodu nové konkurence natolik dobrou povést, ze Skoly nebudou prechazet pravé na
novy konkurenéni systém.

Dal$im moznym rizikem je nedostatek financi ve $kolstvi. V tom piipad¢ by
Skolska zatfizeni hledala cesty Uspor a je mozné, Ze by informacni systém vyhodnotila
jako postradatelnou polozku. Toto riziko Ize eliminovat vysvétlenim pfinost a
dulezitosti informaéniho systému. Jinou moznosti je pak predstavit variantu financovani
ve formé€ mésicni €1 Ctvrtletni fakturace. Jednotlivé polozky by pak byly nepatrné drazsi,
nebot’ by se do nich promitly vicendklady na fakturaci a zaG¢tovani téchto polozek.

Poslednim identifikovanym rizikem je prichod novych internetovych

prohliZe¢i. Tomuto riziku pfedchazet nelze, ale je mozné se na néj pfipravit testovanim
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novych prohlize¢t jiz v testovacich verzich, a optimalizovat pro né¢ systém jesté pred
vydanim jejich vefejné verze.

Pro zefektivnéni prace zaméstnanct 1ze doporucit zavést systém jejich motivace,
ktery by vSak mél byt postupny, aby zaméstnanci vidéli vyvoj v této oblasti. Prvnim
krokem bude zavedeni stravenek, coz je nejoblibenéjsi zaméstnanecky benefit.
Postupem casu lze zavést bezplatné obcCerstveni na pracovisti a moznost zabavy
Vv prestavkach mezi praci, coz je mezi velkymi IT spoleCnostmi ve svété¢ bézné a
pozitivné to pusobi na pracovni vykony zaméstnanct. Naklady na tyto zaméstnanecké
benefity jsou odhadovany u obcerstveni na 6 000 K¢ mési¢né, u potizeni produktli pro
zabavu pracovnikil se pocita s fixni ¢astkou do 10 000 K¢, coz je nepatrna investice
vzhledem K ziskané loajalit¢ zaméstnancii a pozitivnimu vlivu na jejich pracovni
moralku.

V systému prodeje lze nalézt nedostatky ve formée neexistujici celorepublikové
distribuéni sité. Vyuzit vlastniho zastoupeni po celé CR by bylo neefektivni a stejné tak
dojizdét za klienty stovky kilometrti neni z ekonomické stranky rentabilni. ReSenim je
nabidnout ucitelim informatiky a dalsim aktivnim pedagogiim na $kolach
Vv jednotlivych krajich provizni systém, na zaklad¢ néhoz budou distribuovat systém ve
svém regionu sami. Paklize by byl systém odmén dostate¢né motivacni, je mozZné
oc¢ekavat od tohoto zplsobu prodeje efektivni vysledky, nebot pedagogové se
pravidelné setkavaji na Skolenich a osobni doporuceni od ¢lovéka z oboru plisobi jako
nejlepsi reklama. V Jihomoravském kraji pak bude systém nadale distribuovat piimo
spolecnost Inspilabs, s.r.o.

Mezi dil¢i cile podnikani patii nevyuZit provozniho Gvéru, a nepouzivat tak cizi
zdroje k financovani ¢innosti spole¢nosti. Pokud to v§ak bude nevyhnutelné, je pfedem
vybran vhodny finanéni produkt, kterym by bylo mozné néhly nedostatek finan¢nich
prostiedktli na provoz podniku pokryt.

Prodejnost produktu v prvnim roce je ofekavana v rozmezi od 75 prodanych
licenci v pesimistické variant€¢ az po 125 licenci ve varianté optimistické. Redlna
o¢ekavana varianta pocita se 100 prodanymi licencemi. Aby podnik na konci prvniho
roku podnikani vykazal zisk, je tfeba dosdhnout alespont pesimistické varianty. Pokud

by se zminénych 75 licenci za prvni rok neprodalo, bude nutné piehodnotit systém
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prodeje a propagace, zjistit, pro¢ o produkt neni zdjem, a ptipadné upravit cenik
produktu a optimalizovat naklady.

Vsechny dil¢i cile podnikéni je tieba zpétné kontrolovat a v piipad¢ neshody
s puvodnim podnikatelskym planem provést opatfeni vedouci k jejich korektnimu

plnéni.
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Zavér

V dnesni dobé ma mnoho lidi na zéklad¢ informaci ze sdélovacich prostredkii o
podnikani velmi zkreslené pfedstavy. Domnivaji se, Ze podnikatelé pouze zazracné
rychle bohatnou, bez vlastniho pfi¢inéni vydélavaji obrovské sumy penéz a topi se
v luxusu. Skuteéna realita je viak ponékud jinde. Clovék, ktery se rozhodne podnikat na
zaklad¢ vySe zminénych predstav, vétsinou daleko nedojde. Podnikani je proto nutné
chapat jako poslani, jako zplsob obzivy bez zavislosti na nékom dal§im. Pokud ma
Cloveék dostatek odvahy a sily, miize se vrhnout do prace, kterd bude sice naro¢nd a
leckdy vycCerpavajici, ale zato uspokojujici a pfinese podnikateli tfeba 1 onu finan¢ni
nezévislost.

Vize informacéniho systému pro Skoly mize byt navic chapana jako poskytnuti
pomocné ruky zaméstnancim $kol a rodicim déti. V oblasti informacnich systému ve
Skolstvi v Ceské republice chybi inovatorska spoleénost, ktera posune vyvoj dopiedu.
Ze vstupu spolecnosti Inspilabs, s.r.0. na trh a nasledného prodeje sluzeb tak bude tézit
nejen podnik, ale také cilova skupina uzivatelti informacnich systémd.

V bakalafské praci byly zpracovany nejrizngj$i zdroje, at’ jiz knizni, nebo
elektronické povahy. Teoreticka Cast prace vysvétlila terminy, jako jsou podnikani,
podnikatel, podnik, piedstavila déleni podnika dle velikosti a pravni formy a zaméfila se
na vysvétleni pojma podnikatelsky zdmér a podnikatelsky plan. V ramci piedstaveni
podnikatelského planu pak byla objasnéna jeho podstata a Uloha, podrobné byly
popsany jeho dil¢i ¢asti a metody jejich zpracovani.

Prakticka cast prace nasledné ziskané poznatky pievedla do praxe a aplikovala je
na sestaveni podnikatelského zaméru spolecnosti s rucenim omezenym (ktera byla
zvolena dle teoretické casti za nejvhodnéj$i formu pro tento druh podnikéni).
Uvazovana spolecnost prozatim nevznikla a Vv praktické Casti bakalafské prace byly
zanalyzovany jeji predpoklady k uspésnému fungovani, paklize se tak stane. Byl
sestaven kompletni podnikatelsky plan, ktery objasiiuje ditvody pro zalozeni této
spolecnosti, piedstavuje stézejni produkt, kterym je informacni cloudovy systém pro
matefské, zakladni a stfedni Skoly, analyzuje jeho trzni potencidl na zdklad¢é vnitini a
vngjsi analyzy podniku a dotaznikového prizkumu, definuje zplisoby jeho distribuce a
cenovou politiku a vymezuje rizika spolu s navrhy, jak jim ptfedchazet. V zavéru

praktické Casti je pak sestaven finan¢ni plan, ktery prevadi poznatky ziskané sestavenim
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podnikatelského planu do ¢iselné podoby a hodnoti ekonomickou stranku sestaveného
podnikatelského planu.

Vysledky podnikatelského planu byly pfiznivé — za prvni rok ¢innosti by dle
finan¢niho planu spolecnost vykazala cisty zisk ve vysi 503 510 K¢ pii pfijmech
2378 600 K¢&. V dalsich letech by se pak vynosy jesté znasobily diky licencnim
poplatkiim od stavajicich zékazniki — pro rok 2015 existuje pfedpoklad, Zze bude na
téchto udrzovacich licen¢nich poplatcich vybrano vice nez 900 000 K¢, pficemz tyto
poplatky nebudou souviset s zadnymi dodateénymi vydaji spole¢nosti. Existuje velka
pravdépodobnost, Zze by uvazovany podnik se svym produktem uspél nejen v ramci
svého startovniho regionu, kterym je Jihomoravsky kraj, ale také v ramci celé Ceské

republiky. Nezbyva tedy nez sebrat odvahu a zacit realizovat vlastni sen.
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Piilohy

Priloha 1. Celkové vysledky dotaznikového priazkumu trhu (Zdroj: vlastni zpracovani)

otazka odpovéd |Cetnost| %
Pocet studenti skoly 0-100 80| 40,82
101-300 63| 32,14
301-500 26| 13,27
501-700 14| 7,14
701-900 8| 4,08
901-1100 2| 1,02
>1100 3| 1,53
Systém skolni administrativy | Bakalari 56| 28,57
DM Software 31| 15,82
SAS 26| 13,27
Vlastni systém 35| 17,86
Zadny 48 | 24,49
Vlastni internetové stranky | Ano 182 | 92,86
Ne 16| 8,16
Pouzivani tabletd ve skole Ano 13| 6,63
Ne 185| 94,39
Pouzivani systému dochazky |Ano 34| 17,35
Ne 162 | 82,65




Priloha 2: Vysledky dotaznikového priuzkumu trhu, kde jsou uvedeni pouze respondenti
z fad zakladnich a stfednich $kol (Zdroj: vlastni zpracovani)

otazka odpovéd" |cetnost| %
Pocet studenti skoly 0-100 15| 16,48
101-300 32| 35,16
301-500 21| 23,08
501-700 11| 12,09
701-900 7 7,69
901-1100 2 2,20
>1100 3 3,30
Systém Skolni administrativy | Bakalari 35| 38,46
DM Software 19| 20,88
SAS 25| 27,47
Vlastni systém 7 7,69
Zadny 5| 5,49
Vlastni internetové stranky | Ano 91 |100,00
Ne 0 0,00
Pouzivani tablett ve skole Ano 8| 8,79
Ne 83| 91,21
Pouzivani systému dochazky |Ano 24| 26,37
Ne 67| 73,63




Priloha 3: Vysledky dotaznikového priazkumu trhu, kde jsou uvedeni pouze respondenti
z fad matetskych kol (Zdroj: vlastni zpracovani)

otazka odpovéd |cetnost| %
Pocet studenti skoly 0-100 66| 64,08
101-300 30| 29,13
301-500 4| 3,88
501-700 3| 291
701-900 0| 0,00
901-1100 0| 0,00
>1100 0| 0,00
Systém Skolni administrativy | Bakalari 21| 20,39
DM Software 11| 10,68
SAS 1| 0,97
Vlastni systém 28| 27,18
Zadny 42| 40,78
Vlastni internetové stranky | Ano 88| 85,44
Ne 15| 14,56
Pouzivani tablett ve skole Ano 4| 3,88
Ne 99| 96,12
Pouzivani systému dochazky |Ano 8| 7,77
Ne 95| 92,23




Priloha 4. Vysledky dotaznikového priazkumu trhu, kde jsou uvedeni pouze respondenti
z tad zékladnich kol (Zdroj: vlastni zpracovani)

otazka odpovéd" |cetnost| %
Pocet studenti skoly 0-100 11| 17,74
101-300 27| 43,55
301-500 15| 24,19
501-700 5 8,06
701-900 4 6,45
901-1100 0 0,00
>1100 0 0,00
Systém Skolni administrativy | Bakalari 22| 35,48
DM Software 20| 32,26
SAS 8| 12,90
Vlastni systém 6 9,68
Zadny 6| 9,68
Vlastni internetové stranky | Ano 62 (100,00
Ne 0 0,00
Pouzivani tablett ve skole Ano 6| 9,68
Ne 56| 90,32
Pouzivani systému dochazky |Ano 7| 11,29
Ne 55| 88,71




Priloha 5: Vysledky dotaznikového priazkumu trhu, kde jsou uvedeni pouze respondenti
z tad stfednich Skol (Zdroj: vlastni zpracovani)

otazka odpovéd" |cetnost| %
Pocet studenti skoly 0-100 3 9,68
101-300 6| 19,35
301-500 7| 22,58
501-700 6| 19,35
701-900 41 12,90
901-1100 2 6,45
>1100 3 9,68
Systém Skolni administrativy | Bakalari 13| 41,94
DM Software 0 0,00
SAS 17| 54,84
Vlastni systém 1 3,23
Zadny 0| 0,00
Vlastni internetové stranky | Ano 31{100,00
Ne 0 0,00
Pouzivani tablett ve skole Ano 2 6,45
Ne 29| 93,55
Pouzivani systému dochazky |Ano 19| 61,29
Ne 12| 38,71




