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1 Uvod

Pred realizaci podnikatelské cinnosti je velmi dualezité vypracovat kvalitni
podnikatelsky zamér, ktery ma byt jednoduchy a realizovatelny, protoze zakladem pro
uspésné podnikani je podnikatelské planovani. V dnesni dobé zalozeni vlastniho
podniku a zabezpeceni jeho rozvoje neni snadny proces, trh je jiz pfesycen a mezery

na ném jsou vétsinou zaplnény.

Podnikatelsky zamér je dokument, ktery popisuje smysl podniku, jeho cile a cestu
dosazeni k témto cilim, dod4a potiebnou energii pro zahdjeni podnikani a dava

podnikani tu nejlepsi moznou Sanci na uspéch.

Zahajeni vlastniho podnikani je spjato s mnohymi riziky a je jen na podnikateli, zda tyto
rizika podstoupi. Pokud chce podnikatel v dne$ni dobé na trhu uspét, musi ho dobie
pochopit, musi pruzné reagovat nazmény, ke kterym natrhu dochézi. Usp&iny
podnikatel musi disponovat dovednostmi, zkuSenostmi a osobnimi ptedpoklady
k podnikani. OvSem nejdilezitéjsi je, aby se odlisil od konkurence. Nabizené produkty

v v

nez tomu bylo dfive.

Tento podnikatelsky zdmér neni sestavovan pro potieby ziskani ciziho kapitalu
od investort ¢i banky. Zamér je prozatim souhrnnym projektem pro zalozeni a rozvoj
malého podniku sluzeb v oblasti vzdélavani pro majitelku podniku, ktera

piisla s mySlenkou a dobrym napadem na zaloZeni tohoto typu podniku s letitou praxi

a zkusenostmi v podnikani.
Podnikatelsky zamér je vypracovan podle specifického zadani podnikatelky, jez pro ni
bude slouzit jako dalsi zdroj pFijma.

Cilem bakalaiské prace je vypracovani podnikatelského zaméru pro zalozeni a rozvoj
malého podniku sluzeb v oblasti vzdélavani, ato pro podnik nesouci nazev

Educa Solutions, v.0.s. v Ceskych Budg&jovicich.



2 Literarni prehled

2.1 Podnikani

Pojem podnikani neznamena jen zaloZeni nové spole¢nosti, ale rozumi se tim i uchopeni
a ocenéni novych ptilezitosti. Pokud chce byt podnikatel na trhu Gspésny a podnikat
hlavn¢ za ucelem zisku, musi spravné uchopit danou ptilezitost, hledat stale nové a nové
piilezitosti a jeno spoleénost poroste (Srpova, Rehot, akol., 2010). Jedna z prvnich
definic pojmu podnikani byla pouzita v 18. stoleti panem Richardem Cantillonem, ktery

definoval pojem podnikatel jako jedince, ktery vlastni a vede podnik.
Podnikani se da interpretovat v nékolika smérech (Srpova, Veber, a kol., 2012).

Ekonomické pojeti — je specializovano na sledovani role podnikatele v ekonomickém
rozvoji a pod pojmem podnikani se zde rozumi zapojeni ekonomickych zdroji a dalsich
nutnych aktivit do procesu podnikani tak, aby byla nasledn¢ navySena jejich pivodni

hodnota.

Sociologické pojeti - vtomto pojeti je podnikani zaméfeno na vytvareni blahobytu
pomoci novych pracovnich mist a ptilezitosti, ale také, aby byly dokonaleji vyuzity

zdroje.

Psychologické pojeti - vymezuje podnikani, jako ¢innost, ktera je motivovana potiebou
néco ziskat, postavit se na vlastni nohy, néceho dosdhnout ¢i néco splnit a vyzkouset.

V psychologickém pojeti znamena podnikani prostfedek pro dosazeni seberealizace.

Pravnické pojeti — podle zakona ¢.513/1991 Sb., Obchodni zékonik, § 2 se podnikdnim
rozumi ,soustavna cinnost provadéna samostatné podnikatelem, vlastnim jménem

a na viastni odpovédnost za icelem dosaZent zisku. “*

2.2 Podnikatel
Dle obchodniho zdkoniku (§ 2, odstavec 2) podnikatelem je:

e ,0s0ba zapsand v obchodnim rejstriku,
e osoba, ktera podnika na zdkladé Zivnostenského opravneni,
e 0soba, kterd podnika na zdkladeé jiného nez Zivnostenského opravnéni

podle zvlastnich predpisti,

! Ceska republika, Zakon €. 513/1991 Sh., Obchodni zakonik, § 2 Podnikani
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e fyzicka osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do

evidence podle zvlastniho predpisu *

Aby mohl byt podnikatel v podnikdni Gsp€Sny, musi mit urcité osobni predpoklady.

Spravny podnikatel by mél byt schopen rozpoznat urcité prilezitosti a vyuzivat zdroje,

které vedou k dosazeni stanovenych cili. M¢l by mit urcité charisma, aby mohl

Vv piipad¢ potteby ziskat spole¢niky ¢i podiizené na svou stranu a samoziejmé by mél

byt podnikavy a vytrvaly, aby mohl prosazovat své zaméry do praxe (Srpova, Veber,
a kol., 2012).

V publikaci Podnikani malé a stfedni spole¢nosti (Veber, Srpova a kol., 2008, s. 62)

uvadi desatero uspéSného podnikatele:

1.

Vytrvalost — uréité neuspéchy, nesmi podnikatele odradit od dalsi ¢innosti,
ale naopak by ho mély poucit, aby se jim ptisté vyvaroval.

Sebediivera — podnikatel si musi véfit, musi véfit ve vlastni schopnosti
a neustupovat pied pirekazkami.

Odpovédnost — moralni odpovédnost — odpovédnost za dodrzeni pracovnich
smluv svym zaméstnanciim, za své zavazky dodavatelim, za dodrzovani zdkonti
apod., ale 1 odpovédnost za pravni ruceni, které vyplyvd zpravni formy
podnikani.

Informovanost — vybudovani a vyuziti nejlepSich informacnich kanala, které
se tykaji zakaznik, konkurentt, kapitalu, prace, situaci na trhu apod.

Iniciativa — podnikatel musi byt aktivni ve své ¢innosti @ mé¢l by urcitou praci
vykonat diive, nez ho o to nékdo pozada ¢i k tomu musi byt donucen.
Monitoring a vyuziti prileZitosti a svych silnych stranek — podnikatel musi umét
vyuzivat své prednosti, které samoziejmé& musi znat a mély by ho vést k dalSimu
rozvoji.

Koncepce cena— kvalita— flexibilita— protoze zakaznici uz nepovazuji
za samoziejmé zékladni konkurenéni atributy jako je cena, kvalita a Cas.

Usili o ispéch — objektivni tispéch byvad zejména vyjadien hospodafskym
ziskem, subjektivni uspéch predstavuje naplnéni pifedstav podnikatele

Z podnikatelské ¢innosti, seberealizace ¢i urcité uspokojeni z podnikéni.
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9.

Racionalni chovani — podnikatel musi zvazovat alternativy, uplatiovat
hospodarné pristupy ¢i uplatiiovat perspektivni projekty tak, aby nebylo

dosazeno Spatného vysledku podnikani

10. Respektovani okolni reality — podnikatel musi respektovat infrastrukturu,

demografickou strukturu apod.

2.3 Podnik

Dnes se podnikem, podle nového obcanského zakoniku rozumi obchodni korporace.

(Srpova, Rehot a kol., 2010, s. 35) podle knihy Zaklady podnikéani definuji podnik:

Nejobecnéji — podnik je chapan jako subjekt, ve kterém dochdzi K preméné
vstupit na vystupy.

Obsdhleji — podnik je vymezen jako ekonomicky a pravné samostatnd jednotka,
ktera existuje zaucelem podnikani. S ekonomickou samostatnosti, kterd
je projevem svobody V podnikadni, souvisi odpovédnost viastnikii za konkrétni
vysledky podnikani. Pravni samostatnosti rozumime moznost podniku vstupovat
do pravnich vztahi s jinymi trznimi subjekty, uzavirat s nimi smlouvy, ze kterych
pro nej vyplyvaji jak prava, tak povinnosti.

Pravné — podnik je definovan jako soubor hmotnych, jakoz i osobnich
a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové
hodnoty, které patri podnikateli a slouzi k provozovaini podniku nebo vzhledem

K své povaze maji tomuto ucelu slouzit (obchodni zakonik).

Z vySe uvedeného textu mtizeme fici, ze podnikem se rozumi subjekt, diky kterému

podnikatel dosahuje vytycenych cilti svého podniku.

Hlavni funkce podniku (Vochozka, Mula¢, a kol., 2012):

vyrobni e spolecenska odpoveédnost
dodavatelska

veédeckotechnicka

ekonomicka

socialni

politicka

vzdélavaci

bezpec¢nostni
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2.4 Malé a stiredni podniky

Malé a stiedni podniky tvoii vyznamnou ¢ast celé nasi ekonomiky. Skutecnosti ovsem
je, Zze malé a sttedni podniky v celé struktufe vSech podnikll zaujimaji absolutni vétSinu.
V ekonomikéach Evropské unie zaujimaji 99% vsech podnikii a zaméstnavaji vice nez
74 milionu lidi. Malé a sttedni podniky jsou nejdynamictéjsi rozvijejici se podniky

a tvofi kazdé druhé nové vzniklé pracovni misto (Veber, Srpova, a kol., 2012).

2.5 Vymezeni malého a stredniho podnikani

V dnesni dobé existuje nekolik definic malého astiedniho podnikani
a mizeme na né€ nahlizet z nékolika Ghli. Zde jsou uvedeny, tii nasleduji rozdéleni

podniku.

1. Dle Ceského statistického ufadu se podniky déli na malé, stfedni a velké.
s mén¢ nez 20 zaméstnanci, stfedni podniky s méné nez 100 zaméstnanci a velké

podniky maji 100 a vice zaméstnanct (Bednatova, Skodova Parmova, 2010).
Evropska komise pro tfidéni podnikt pouziva 4 zakladni kritéria:

e pocet zaméstnanci
e oObrat
e cclkova hodnota aktiv

e nezavislost

2. Rozdéleni podniku je dle EU tedy nasledujici:

e Stiedni podniky — maji méné nez 250 zaméstnancti, rocni obrat nepiesahuje
korunovy ekvivalent ¢astky 50 mil. EUR, aktiva neptesahuji korunovy
ekvivalent ¢astky 43. mil EUR a spliuji kritérium nezavislosti.

e Malé podniky — maji méné nez 50 zaméstnancl, aktiva a obrat neptesahuji
korunovy ekvivalent ¢astky 10 mil. EUR a spliuji kritérium nezavislosti.

e Drobné podniky — maji méné nez 10 zaméstnanci, jeho aktiva a obrat
nepiesahuji korunovy ekvivalent ¢astky 2 mil. EUR (Bednafova, Skodova

Parmova, 2010).
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3. Dle Ceské spravy socialniho zabezpeleni se podniky déli na malé organizace

a organizace. Malé organizace jsou podniky s méné nez 25 zaméstnanci

a organizace s 25 a vice zaméstnanci (Srpova, Rehot, a kol., 2010).

2.6 Vyhody a nevyhody malych a strednich podniku

2.6.1 Vyhody malych a stfednich podniku

Na domacim trhu i nazahrani¢nich trzich lze spatfovat nekolik vyhod malych

a stiednich podnikti oproti velkym podnikiim. Mezi hlavni vyhody dle Malacha (2004)

malych a stfednich podnikt patfi:

Pruzné reagovani na zmény — citlivéj$i vnimani vykyvil natrhu nez velké
podniky i za pfedpokladu omezenych kapitalovych zdroju, diky neexistujici
z4téz1 v oblasti existence rozsahlého investicniho majetku.

Inovacéni kreativita — Vv malych a stfednich podnicich je vice prostoru
pro individudlni iniciativu & méné omezujicich organiza¢nich prvki.

Vytvareni novych pracovnich ptilezitosti — malé a stfedni podniky plisobi jako
faktor socialni stability a ekonomického rozvoje.

Odolnosti proti hospodaiské recesi — schopnost pruzného reagovani na zmény.
Rychlost piijimani podnikatelskych rozhodnuti — v malych a stfednich podnicich

je vyssi, diky relativné uz§imu okruhu vlastniku.

2.6.2 Nevyhody malych a stifednich podniku

Vedle vyse uvedenych vyhod malych a stfednich podnik existuji také i nékteré

nevyhody (Malach, 2004):

Omezené moznosti zaméstnavani odbornikii ve spravé — vysoky handicap
malych a stfednich podnikli, maji malo prostfedkti pro spravni a produkéni
povinnosti dané pravnim fddem, daflovymi zdkony apod.
Mensi finanéni sila — hor$i dostupnost Gvérovych zdroji, nedostatek financnich
prostiedkt vede k neschopnosti rozvoje novych subjektu.
Vyssi intenzita prace a méné ptiznivé pracovni podminky — diky omezenému

kapitalovému zdzemi v malych a stfednich podnicich, je nutné obstat
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V konkurenénim prostiedi. Majitel malého ¢i stfedniho podniku je vétSinou
I vrcholovym manazerem, tudiz musi vykazovat vysoké pracovni nasazeni.
Omezené moznosti ziskavani vyhod zrozsahu produkce — plynou z nizké
koncentrace a malych moznosti ve shromazdovani vyroby, malé a stiedni
podniky mohou objednavat materidl v malém mnozstvi, tudiz neziskavaji zadné
slevy ¢i vyhodnéjsi dodaci podminky.

Omezené prostiedky na propagaci areklamu — je obtizngjsi ovliviiovat své

potencialni zdkazniky.
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2.7 Volba pravni formy podnikani

Pied zahdjenim podnikatelské ¢innosti je potiebné zvolit si vhodny typ pravni formy.
Urcitd legislativni uprava podminek pro podnikdni je dana pfedevS§im obchodnim
a zivnostenskym zakonikem. Volba pravni formy podnikani je dillezitym momentem

vlastniho rozhodnuti o podnikani (Stanikova, 2007).
Dle publikace SYNKA (2006) jsou kritéria volby pravni formy podnikani nasledujici:

e zpiisob a rozsah ruceni,

e opravnéni k fizeni,

e pocet zakladatelq,

e naroky na pocatecni kapital,
e administrativni naro¢nost,

e Ucast na zisku a ztraté,

e pfistup k cizim zdrojim,

e danové zatizeni a zvetejiovaci povinnost.

Obchodni zakonik je piedpis, ktery upravuje postaveni podnikateld, pravni formy

podnikani, obchodni zavazkové vztahy a vymezuje pojmy, které souvisi s podnikanim
(napf. podnikani, podnikatel, podnik, obchodni majetek, obchodni spole¢nost apod.)
Obchodni zakonik ptipousti dvé formy podnikani. Radime sem podnikani fyzickych

0sob a podnikani pravnickych osob (Veber, Srpova, a kol., 2012).
Podnikani fyzickych osob

Jedna se o samostatné podnikani jednotlivcl na vlastni jméno a na vlastni odpoveédnost.
Radime sem osoby, které jsou zapsané v obchodnim rejstifku a podnikaji na zakladé
zivnostenského opravnéni. Déle za podnikani fyzickych osob miizeme povazovat osoby,

které podnikaji na zaklad¢ jiného opravnéni podle zvlastniho predpisu.
Podnikani pravnickych osob

O podnikani pravnickych osob se jedna tehdy, kdyZ vznikne novy pravni subjekt a tim
je osobni ¢i kapitdlova spole€nost. Jakdkoli pravnickd osoba musi byt zapsana

V obchodnim rejstiiku. Pravnické osoby vymezuje obchodni zakonik:

e osobni spolecnosti (vefejna obchodni spolecnost akomanditni

spole¢nost)
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e kapitadlové spolecnosti (spolecnost s ru€enim omezenym a akciova
spole¢nost)

e druzstva

Zivnostensky zikon se zamé&fuje na vztahy mezi statem a podnikateli, ktefi provozuji

svou podnikatelskou ¢innost na zékladé Zivnostenského opravnéni. Zivnostensky zakon

stanovuje podminky pro provozovani zivnosti a definuje pojmem Zzivnost.

2.7.1 Verejna obchodni spole€¢nost
»Verejna obchodni spolecnost, je spolecnost alespon dvou osob, které se ucastni
najejim podnikani nebo spravé jejiho majetku aruci zajeji dluhy spolecné

a nerozdilné. *“ ( Zakon ¢.90/2012 Sb., o obchodnich korporaci).

Ve zkratkach se vefejna obchodni spole¢nost muze znacit v.0.S. nebo vet.obch.spol.
V.0.s. se tfadi mezi osobni spolecnosti, ve které podnikaji alespoii dvé osoby
pod spole¢nou firmou aruéi zasvé zavazky spolecné anerozdilné celym svym
majetkem. Jde o druhou nejCastéji se vyskytujici prdvni formu podnikédni malych

a sttednich podnikti.
Vyhody v.o.s.

Mezi hlavni vyhody podnikéni na zakladé v.o.s. patii dobry pfistup k cizimu kapitalu,
pocatecni kapital neni potiebny, zisk spole¢nosti nepodl¢ha dani z piijmu pravnickych
osob, ale je cely rozdélen mezi spolecniky, nésledné je zisk zdanén dani z piijmt
fyzickych osob. Dalsi vyhodou je neomezené ruceni spole¢nikli, tudiz se spole¢nosti

vytvaii solidni image.
Nevyhody v.o.s.

Zde se podnikatel vystavuje riziku tim, Ze se jednd o neomezené ruceni spolecniki,
mohou snadno vznikat konflikty pfi fizeni spolecnosti ¢i problémy pii zaniku
spole¢nosti. V této spole¢nosti musi byt minimalné dva spole¢nici a nesmi si vzajemné

konkurovat a spole¢nost Ize zaloZit pouze za i¢elem podnikani.
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2.7.2 Specifika verejné obchodni spole¢nosti
Mezi specifika v.o.s. se fadi (Srpova, Rehof a kol., 2010, s. 72)

o Statutarnim orgdanem je kazdy ze spolecnikii, a tak napr. v pripadeé nenadalé
hospitalizace neni podnikani ochromeno a spolecnost vede dalsi spolecnik.

o Nesklada se zpravidla zdkladni kapital.

o Zisk se rozdeluje spolecnikium a teprve poté se zdanuje sazbami urcenymi
pro dan z prijmu fyzickych nebo pravnickych osob (zdalezi na charakteru
spolecnika).

o Oproti spoluprdaci zaloZené néjakou smlouvou o spolupraci ¢i sdruzeni
jsou spolecnici  k sobé ,,silnéji pripoutani”, aneni jednoduché spolupraci
ukoncit.

e V.0.s. je pravnickou osobou, s proto je tireba vést ucetnictvi.

o Je nutny zapis do obchodniho rejstriku, a s tim jsou spojeny lhiity a naklady.

o Kazdy ze spolecnikit ruci za podnikani spolecnosti celym svym majetkem,
a tak neuvazenym vybérem spolecnika se lze jednoduse nechat pripravit o cely

majetek.

e Spolecnikem muze byt pouze osoba splnujici pozadavky Zivnostenského zdkona.
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2.8 Podnikatelsky zameér

., Podnikatelsky zameér je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi
| vaitini  okolnosti  souvisejici s podnikatelskym zdamérem. Je to formalni shrnuti
podnikatelskych cilu, divodii jejich redlnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych

krokit vedoucich k dosazeni téchto cilii. “(Orlik, 2011)

Je to pisemny dokument, ktery si podnikatel sestavuje sam k tomu, aby véd¢l, zda jeho
podnikatelsky napad je realny a zivotaschopny. Existuje nékolik diivodi, pro sestaveni
podnikatelského planu, naptiklad k nalezeni spole¢nika, k informovani obchodnich
partnerti ¢i zaméstnancti a vV neposledni fadé také K potiebé ziskat chybé&jici finanéni
prostfedky. Podnikatelsky zadmér by mél byt napsan srozumitelng, jasné a strucné.
Vsechny skutecnosti v podnikatelském planu by na sebe mély logicky navazovat

a zaroven by mély byt podlozeny fakty.

2.8.1 Uéel podnikatelského planu

Podnikatelsky zamér slouzi zejména K internim ucelim podniku, avSak né¢kdy se mutize
stat, ze byva sestaven, az kdyz ho od podnikatele pozaduji externi subjekty.
Podnikatelsky zamér slouzi pfedevsim jako cenny material pro rozhodovani o ¢innosti

organizace v budoucim obdobi. (Srpova, Rehot, a kol., 2010)

Pokud spole¢nost stoji pfed vyraznymi zménami, byvaji to zejména velké investice
¢i slouceni s jinym podnikatelskym subjektem, které mohou mit urcité dusledky na jeji
chod, nebo kdy je spole¢nost zakladana podnikatelem, zde slouzi podnikatelsky zamér
jako planovaci nastroj, nastroj kontroly ¢i podklad pro rozhodovaci proces. (Veber,

Srpova, a kol., 2012)

Zpracovani podnikatelského pldnu umoziiuje obzvlasté ziskani uzite€nych poznatkl
z analyz, kter¢ by mély predchdzet piipravé podnikatelského planu ¢i v€asnému
odhaleni moznych rizik a slabin ve zvolenych zdmérech a Vv posledni fadé¢ umoziiuje

informovat zaméstnance o zamérech spolec¢nosti v budoucnosti (Veber, Srpova, a kol.,
2012).

17



2.8.2

Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Aby podnikatelsky zamér splnil sviij smysl, mély by byt dodrzeny a respektovany urcité

zasady pti jeho zpracovani. Ugelem téchto zasad je ukazat podnikateldm smér, jakym

podnikatelsky zamér formulovat, aby byl zajimavym napadem naptiklad pro budouci

investory. A pravé z tohoto divodu je dulezité, aby podnikatelsky zamér byl (Veber,
Srpova, a kol., 2012):

2.8.3

srozumitelny — je dualezité vyjadfovat se jednoduSe a srozumitelné
pii sestavovani podnikatelského planu. Neni vhodné prezentovat pfili§ mnoho
myslenek v jedné vét€ a pridavnd jména vybirat opatrné.

logicky — vSechny mySlenky, teorie, tvrzeni ¢i skuteCnosti musi na sebe
V podnikatelském zaméru navazovat a nesmi si vzajemné odporovat. Musi byt
podlozeny fakty.

uvazené strucny — je nutné uvést zavéry a myslenky strucné, avSak nesmi byt
uvedené na ukor zékladnich fakt.

pravdivy arealny — pravdivost vSech wuvedenych udaji arealnost
piredpovédéného vyvoje musi byt samoziejmosti.

respektovani rizika — protoze fada podnikateld mé& problém s orientaci
V soucasné realit¢ a mnohem slozit¢jsi je predvidat budouci vyvoj, respektovani

rizik, identifikaci rizik zvysSuje diveéryhodnost podnikatelského zdméru.

Struktura podnikatelského planu

Jelikoz na trhu existuje nepieberné mnozstvi firem, at’ je to z pohledu velikosti, odvétvi,

pravni formy ¢i zpisobu fizeni, tudiz neexistuje Zadna pravni forma, kterd by jasné

urcovala strukturu podnikatelského planu. Neni ani mozné néjakou strukturu doporucdit,

protoze by nemusela vyhovovat v§em firmam. Avsak jsou urcité body, které by nemély

byt pfechazeny.

Hisrich (1996) stanovil strukturu podnikatelského planu nasledovné:

Shrnuti

Analyza odvétvi
Popis podniku
Vyrobni plan
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e Marketingovy plan
e Organizacni plan

e Hodnoceni rizik

¢ Financ¢ni plan

e Priilohy

Naproti tomu Finch (2013) ve své publikaci uvadi obecnou strukturu podnikatelského

planu:
e Shrnuti
e Uvod

e (Obchodni zazemi

e Produkt
e Trh
e Operace

e Management
e Navrh

e Finanéni zazemi

e Rizika
o Zavér
e Piilohy

V publikaci Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik (2011) je rozdéleni ¢asti struktury
nasledujict:
1. Titulni list

Titulni list by mél obsahovat zékladni Gdaje o firm¢ a také by zde mélo byt uvedeno,
7e vSechny informace obsazené v dokumentu jsou pfedmétem obchodniho tajemstvi.

Obsahem titulniho listu miiZe byt:

e obchodni nazev, logo spolecnosti
e nazev podnikatelského planu
e jméno autora, klicovych osob a zakladateli

e datum zalozeni
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2. Obsah

Obsah je dulezity z hlediska rychlého vyhledavani informaci, které jsou dulezité
pro ¢tenafe daného podnikatelského planu. Obsah by mél byt kratky a jeho

délka by neméla presahnout 2 strany formatu A4.

3. Uvod, ticel a pozice dokumentu

Je dilezité zaradit uvod na zacatek podnikatelského planu, aby nedoslo k nedorozuméni
mezi autorem a ¢tenafem podnikatelského planu. V uvodu je nutné seznamit étenaie
S tim, zda se jedna o plnou verzi ¢i zkracenou verzi podnikatelského planu a zda nékteré
chybéjici informace budou doplnény v nasledujicich dnech. Doporucuje se v tvodu
uvést, pro koho je podnikatelsky zamér napsan, zdaje pro potencialniho

investora ¢i externi subjekt apod.
4. Shrnuti

Tato ¢ast by se méla zabyvat zejména popisem toho, co je na nasledujicich strankach
zpracovano podrobnéji. Shrnuti nesmi byt chdpano jako uvod, jelikoz ma vzbudit ve
Ctenafi zdjem azvédavost kpiecteni dalSich stranek, nejlépe zbytku celého
podnikatelského planu. Ve shrnuti se mohou objevit nasledujici body: jaké produkty
se budou poskytovat, v em jsou tyto produkty lepsi nez jiné, kdo jsou kli¢ové

osobnosti, apod.

5. Popis podnikatelské ptileZitosti

V této ¢asti by se mélo objasnit, v ¢em podnikatel spatiuje podnikatelskou prtilezitost.
Muize se naptiklad jednat o objeveni n¢jakého technického principu apod. Je nutné zde
uvést, kdo vlastné pottebuje dany vyrobek ¢i sluzbu. V této Casti je potieba presvédcit
Ctenafe o nasem potencialu, a Zze pravé nyni je ten nejlepsi okamzik k realizaci naseho

napadu. Ddle je dilezité se zde zaméfit na:

e popis produktu — dulezité je uvést k ¢emu bude dany vyrobek slouzit,
jaké bude mit vlastnosti a popsat ho. Pokud se jedna o sluzbu, je dulezité
popsat, jak bude tato sluzba poskytovana, v ¢em spociva a jak funguje.

e konkurenéni vyhodu produktu — musi zde existovat konkurencni
vyhoda vyrobku nebo sluzby, je dulezité byt lepsi neZz konkurenti

a dokazat Ze prichazime s lepsi nabidkou.
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uzitek produktu pro zakaznika — zde je tfeba zdiraznit, pro¢ by zdkaznici

méli nakupovat od nas vyrobky a ne od konkurence.

6. Cile spole¢nosti a vlastniku

V této Casti je tieba pfesvédCit Ctenafe, ze pravé naSe spoleCnost je ta prava

a je schopna uspésné realizovat piedloZzeny podnikatelsky zamér. Investofi budou

dikladné¢ provéfovat vedeni a zaméstnance spolecnosti, protoze pokud budou v nasi

v

firm& lid¢, kteti budou schopni realizovat podnikatelsky zdmér, bude jednodussi ziskat

potiebné financni prosttedky k uskutecnéni. Zde je dilezité se zaméfit na:

cile spoleCnosti — zde je nutnd stru¢na zminka 0 historii spole¢nosti,
datum zalozeni spolec¢nosti, pravni form¢, oblasti ¢innosti apod. Dale
je dilezité definovat vizi podniku — piedstava o tom, kam se podnik chce
posunout. A v posledni fad¢ je nutné se zamétit na cile. Cile by mély byt
SMART?

cile vlastniki a manazerti spoleCnosti — uvedeni roli vlastnikl
a klicovych osobnosti ve firmé.

dal$i pracovnici spolecnosti — popis organizacni struktury, pocet
zaméstnanc  a jejich kvalifikace, uvedeni pracovni naplné kazdého
zameéstnance.

poradci — uvedeni firemnich poradcti — napiiklad danovych, pravnich

¢1 reklamnich.

7. Potencialni trhy

V této casti podnikatelského planu popisujeme potencialni trhy a mozZnosti se na nich

uplatnit. Pokud bude existovat trh, ktery bude mit zdjem o naSe produkty,

je pravdépodobné, ze uspéjeme s realizaci naSeho podnikatelského planu. Je dulezité

zde uvést informace o celkovém trhu a cilovém trhu. Musime zde urcit co je celkovy trh

a Vv ramci ného, na ktery cilovy trh se chceme zaméftit.

2 SMART - zkratka sestavend z prvnich pismen péti anglickych slov, popisujici vlastnosti stanovenych cil(.
(specific=specifické, measurable=méfritelné, achievable=akceptovatelné, realistic=realné,
timed=terminované)
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8. Analyza konkurence

Pti zpracovani podnikatelského planu je nezbytné provést dikladnou analyzu
konkurence. V prvni fadé, je tfeba uréit spolecnosti, které pro nas predstavuji
konkurenci. Jedna se o ty spoleCnosti, které ptisobi na stejném cilovém trhu a nabizi
ty samé ¢i obdobné produkty. Na druhé stran¢ mohou existovat potencialni konkurenti,
ktefi mohou pfedstavovat konkurenci v budoucnosti. Protoze na trhu pisobi ohromné
mnozstvi konkurenttl, je vétSinou finan¢né narocné vsechny prozkoumat, proto se déli

na vedlejsi a hlavni, mezi které fadime praveé ty, podobajici se nasi firme.

9. Marketingova a obchodni strategie

ProtoZe na budouci tspéch nasi spolecnosti ma velky vliv marketing a samoziejmée
i prodej, je tfeba piesveédcCit ¢tenafe naSeho podnikatelského planu, Ze mame dobrou

marketingovou a obchodni strategii.

10. Realiza¢ni projektovy plan

Dalsim dualezitym krokem pii sestavovani podnikatelského planu je casovy
harmonogram vsech Cinnosti ve firmé. Jedna se tedy o realizacni projektovy plan, kde
je potieba si uréit vS§echny dilezité kroky a aktivity, jichz chceme dosahnout a zaroven
terminy jejich dosazeni. K tomu ndm muaze pomoct useckovy diagram, ktery znazormnuje
planované aktivity, jako usecky na zaklad¢ kterych je hned jasné, jaka aktivita musi

zacit, jak dlouho ma trvat a kdy ma byt ukoncena.

11. Financni plan
V této Casti je podnikatelsky zdmér transformovan do Ciselné podoby. Je dulezité,
jako zacinajici spole¢nost, si uvédomit ze budeme potiebovat ur¢ité finanéni prostiedky
na zalozeni spolecnosti, na pofizeni dlouhodobého majetku ¢i prostfedky na zahéjeni
podnikatelské ¢innosti apod. Proto je nutné sestavit si finan¢ni plan, ve kterém

je zahrnuto:

e planovani vynosi a pfijmli — vynosy piedstavuji urcité vysledky, které jsou
vyjadiené v penézich za urcité obdobi. A piijmy jsou penézni ¢astky, které
spole¢nost ziskala za prodané vyrobky ¢i sluzby.

e planovani ndkladi avydaji — ndklady znazoriuji spotifebu vyrobnich
prostiedki, kterd je vyjadiena v penézich a vydaj znamena tbytek penéznich

prostiedki spolecnosti.
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e finanéni vykazy — ddlezitym bodem pro investory. Radime sem plan

penéZznich toki, planovany vykaz ziskl a ztrat a planovanou rozvahu.

12. Hlavni piedpoklady Gispé&Snosti projektu, rizika projektu

Tato ¢ast podnikatelského planu by méla charakterizovat nase znalosti o silnych
a slabych strankach, ale také o pfilezitostech ahrozbach podnikatelského planu.
Mizeme k tomu vyuzit SWOT analyzu.® Déle bychom se zde mé&li zam&fit na analyzu
rizik, ktera nam poslouzi v danych ptipadech na ptipravu opatieni, kterd bude nutné

realizovat v pripadé, Ze nastane néjaka krizova situace.

13. Ptilohy
Zaveérecnou ¢ast podnikatelského planu tvofii ptilohy, do kterych bychom méli zatadit:

e Zivotopisy klicovych osobnosti

e vypis z obchodniho rejstiiku

e analyza trhu

e zpravy, ¢lanky a pojednani z novin a Casopist o trhu a produktu
e podklady z finan¢ni oblasti

e obrazky vyrobki a prospekty

e technické vykresy

o dilezité smlouvy

? SWOT analyza — nazev je odvozeny z prvnich pismen anglickych slov. (Strenghts=silné stranky,
Weaknesses=slabé stranky, Opportunities=pfileZitosti, Threats=hrozby)
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2.9 Analyzy pouzité v podnikatelském planu

2.9.1 SWOT analyza

SWOT analyza charakterizuje silné a slabé stranky podniku, jeho piilezitosti a hrozby.
Analyza silnych a slabych stranek se tyka interniho prostfedi podniku a tyto faktory
muizeme uréitym zpusobem ovlivnit. Naopak pfilezitosti a hrozby se tykaji externiho

prostiedi, které nejsme schopni ovlivnit. (Srpové, Rehot, a kol., 2010)

Kazdy podnik by se mél snazit maximalizovat své silné stranky a pfilezitosti a naopak
minimalizovat své slabé stranky a hrozby. Nésledujici obrazek popisuje jednotlivé

slozky SWOT analyzy.

Obrazek 1 SWOT analyza

S = strenghts (silné stranky) W = weaknesses (slabé stranky)

Napt. moderni technologie, silné zdroje, | Napfi. zastarala technologie, slaby

kvalita vyrobkii apod. management, $patni dodavatelé apod.

O = opportunities (prileZitosti) T = threats (hrozby)

Napt. moznost exportu, rust trhu, rast | Napf. silnd konkurence, vstup zahrani¢ni

poptavky apod. konkurence apod.

Zdroj: Vochozka, M., Mulac, P. et al. (2012). Podnikovd ekonomika. Praha: Grada Publishing.

2.9.2 Porterav model péti sil (5F)

Porteriv model péti trznich sil vychazi z roku 1979 abyl zformulovan profesorem
Michaelem Eugenem Porterem, ktery ndsledné vymezil 5 zakladnich sil ovliviiujici
podnikani firem v daném odvétvi. Model souzi predevsim ke zmapovani konkuren¢ni

pozice spolecnosti v odvétvi. (Businessvize.cz, 2011)

Portertiv model péti sil zahrnuje (Vochozka, Mula¢ a kol., 2012):

e riziko vstupu novych konkurentt

e rivalitu mezi stavajicimi spole¢nostmi
e vyjednavaci silu dodavatelt

e vyjednavajici silu zdkazniki

e hrozbu substituc¢nich vyrobku
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2.9.3 Marketingovy vyzkum

wMarketingovy vyzkum je funkce, jez propojuje spotrebitele, zdakazniky a verejnost
S firmou pomoci informaci, které jsou pouziviny pro identifikaci a definici
marketingovych  prilezitosti  a problemu,  vytvareni,  zlepSeni  a hodnoceni
marketingovych aktivit, monitoring marketingového vykonu alepsi porozumeéni

marketingového procesu. ** (Kotler, Wong, Saunders, Armstrong, 2007, s. 406)

Kotler, Wong, Saunders a Armstrong (2007) ve své publikaci uvadi proces

marketingového vyzkumu, ktery zahrnuje ¢tyfi hlavni kroky:

e definovani problému a stanoveni cilli vyzkumu
e vytvofeni planu vyzkumu
e implementace planu

e interpretace a sdéleni zjisténi

2.9.3.1 Kvantitativni vyzkum

Kvantitativni vyzkum se zabyva ziskdvanim udaji 0 Cetnosti vyskytu néceho,
co jiz probéhlo nebo se dé&je v daném okamziku, pracuje S proménnymi a jejich
statickym vyhodnocenim a vyuziva klasifikaci. Jde o proces, kde se pfirazuji Ciselné
hodnoty osobam, objektiim nebo urCitym piipadim. Prvnim krokem kvantitativniho
vyzkumu je urceni hypotéz, které se na zaklad¢ sesbiranych dat nasledné potvrzuji
nebo vyvraceji. Aplikuje velké vzorky o velikosti 1000 avice aklade velky duraz
na spolehlivost. Mezi vyhody kvantitativniho vyzkumu patii spolehlivost

a reprezentativnost zjisténych dat. Naopak nevyhodou je finan¢ni a ¢asovd naro¢nost

(Vojtko, 2012).
Metody kvantitativniho vyzkumu (Kotler, Wong, Saunders, Armstrong, 2007):
e Pozorovani — tyka se shromazd’ovani primarnich 0Udaji prostfednictvim
pozorovani ptislusnych osob, jejich jednani a situaci. Diky pozorovani je mozné
ziskat urcité informace, které lidé nechtéji ¢i nemohou poskytnout,

avSak pozorovat nelze napiiklad pocity, postoje nebo chovéani v soukromi.

e Dotazovani — tato metoda je nevhodnéjsim piistupem pro ziskavani popisnych
informaci a primarnich tdaja, kdy jsou lidem kladeny otazky, které se tykaji
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jejich  znalosti, postoji, preferenci ¢i nakupniho chovani. Jednd se
0 nejrozsifenéj$i metodu pouzivanou pro ziskdvani primdrnich udaji a jeji
hlavni vyhoda je moznost ziskani rozmanitych typu informaci tykajici se

nejruznéjsich marketingovych situaci.

e Experiment — pfi této metodé jsou vybrany odpovidajici skupiny respondentt,
které jsou sledovany v riznych podminkach a nésledné jsou sledovany urcité

rozdily v odpovédich skupin. Zde se opét jedna o ziskdvani primarnich udajt.

2.9.3.2 Kvalitativni vyzkum

Kwvalitativni vyzkum patra po pii¢inach, pro¢ néco prob€hlo nebo se déje a je oproti
kvantitativnimu velice obtizny, jelikoz byva otevieny, nejasné definovany vyzkumny
problém a vyuziva velmi maly vzorek. Proto je velmi obtizné ho znovu zopakovat.
Vyhodou kvalitativniho vyzkumu je jeho finan¢ni nendroc¢nost, pochopeni do hloubky
lidské motivace, vnimani, ¢i pocitd a moznost zefektivnéni kvantitativniho vyzkumu.
Mezi hlavni metody kvalitativniho vyzkumu patii focus group, hloubkové individualni
rozhovory, projektivni techniky, piipadové studie a etnograficky vyzkum (Vojtko,
2012).

2.9.4 Marketingovy mix

., Marketingovy mix je charakterizovan souborem ndstrojii, jejichz prostrednictvim miize
marketing ovliviiovat své cile a vyrobni program co nejvice priblizit potrebam a pranim
trhu. ““ (Veber, Srpova a kol., 2012, s. 188).

Nejznaméjsi je marketingovy mix, ktery se sklada ze Ctyf nastroji, tzv. 4P (Srpova,

Svobodova, Skopal, Orlik, 2011):

e produkt (product)
e cena (price)
e distribuce (place)

e propagace (promotion)

26



Produkt

Produkt tvofi zaklad nabidky na trhu a bezprostiedné uspokojuje potieby zakazniki,

proto miizeme fici, ze produkt je jddrem marketingu.
Zakladni problémy, které se fesi v oblasti produktu:

o jaké produkty se budou nabizet, které nové produkty se uvedou na trh
a které se naopak z trhu stahnou,

o zmény produktu a vlastnosti produktu, tyka se to pfedevSim znacky,
baleni €1 zaruky produktu,

o V jakém objemu se budou konkrétni produkty vyrabét,

o jak bude probihat vyvoj produktu.
Cena
Dal§im prvkem marketingového mixu je cena, které je nutno vénovat znacnou cast
pozornosti, jelikoz vytvaii pfijmy spolecnosti a zavisi na ni jeji existence. Pii tvorbé
ceny je nutné brat v potaz nckolik faktort, naptiklad naklady, poptavku, konkurenci,
faze zivotniho cyklu produktu apod.

Distribuce

Hlavnim ukolem je, aby podnikatel zvolil vhodnou distribu¢ni cestu, ktera se sklada
z ruznych obchodnich organizaci. Jedna se o to, jak zbozi piesunout od vyrobce

ke kone¢nému spotiebiteli ve spravném ¢ase a na spravné misto.
Propagace
Mezi propagacni slozky patii zejména marketingova komunikace, ktera zahrnuje

reklamu, podporu prodeje, public relations, osobni prodej ¢i pfimy marketing.

2.9.5 Financni plan

(Veber, Srpova, 2008) ve své publikaci uvadi, Ze finanéni plan je nedilnou soucasti
podnikatelského zdméru. Ve finanénim planu jsou uvedeny naklady souvisejici se
zalozenim podniku, vstupni naklady, provozni ndklady, ndklady na zaméstnance,
zpusob financovani podniku, poc¢ate¢ni rozvaha podniku, vysledek hospodateni a cash

flow podniku.
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Finan¢ni plan je zakladem pro hodnoceni podnikatelskych pfiilezitosti a mél
by predstavovat co nejlepsi odhad budouciho vyvoje podniku. Do finan¢niho planu
patfi:

e planovana rozvaha — popis majetku podniku (aktiva, pasiva),

e planovany vykaz ziskl a ztrat — vycisleni nakladii a vynost podniku,

e planovany vykaz penéznich tokl (cash flow) — plan piijmt a vydaji,

e analyza bodu zvratu — bodem zvratu miizeme rozhodnout o efektivnosti vyrobku

a sluzeb. Ptedstavuje takové mnozstvi produkce, kdy jsou uhrazeny naklady,

a zisk je roven nule.
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3 Cil a metodika

3.1 Cil bakalarské prace

Cilem bakalaiské prace je vypracovani podnikatelského zaméru pro zalozeni a rozvoj

malého podniku sluzeb v oblasti vzdélavani.

3.2 Metodika

Bakalatska prace se skladd ze dvou cCasti: Casti teoretické a praktické. Literarni reSerSe
popisuje zakladni informace o podnikani a problematiku podnikatelského zédméru,
véetné jeho struktury. Ke zpracovani literdrni reSerSe byly pouzity knizni publikace,

¢lanky a ptispévky na internetovych strankach.

Druha ¢ast bakalaiska prace, tedy prakticka cast, je vénovana konkrétnimu
podnikatelskému zdméru na zaloZeni arozvoj malého podniku, jehoZ cinnosti je
poskytovani sluzeb, predev§im vzdelavacich kurzl pro absolventy a budouci absolventy

vysokych skol.

Pro praktickou ¢ast byla zvolena mala spole¢nost Educa Solutions, v.0.s. v Ceskych
Budgjovicich, ktera je dcetfinou spole¢nosti pro Novi Solutions. A protoze Novi
Solutions, s.r.0. ma jako jeden z cili edukaci a osvétu, chce timto pro Educu Solutions,
v.0.s. vy€lenit specialni prostor, kterému se bude vénovat. V praktické Casti je nejprve
popsan

v§eobecny popis spole¢nosti, vedeni spole¢nosti a zaméstnanci. Dale je zpracovana
analyza konkurence, zhodnoceni provozniho hospodaieni spole¢nosti

a predpokladanych trzeb.

3.3 Pouzité metody

V bakalaiské praci byly pouzity metody k popisu vnéjsiho a vnitiniho prostiedi
podniku. Soucasti jsou metody potiebné pro vypracovani této bakalarské prace.

SWOT ANALYZA

Metoda, ktera charakterizuje silné a slabé stranky spole¢nosti Educa Solutions, v.o.s.,
jeji pftileZitosti ale také hrozby. Silné aslabé stranky popisuji interni prostiedi

spolecnosti a ptileZitosti a ohrozeni se zabyvaji externim prostfedim spole¢nosti.
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Dulezitym faktorem pro spole¢nost je minimalizovat své slabé stranky a hrozby a na

druhé stran€ se snazit maximalizovat své silné stranky a ptilezitosti.

SWOT analyza je vyhodnocena pomoci Fullerova trojihelniku, na zakladé kterého
vysla strategie, jez lze spole¢nosti doporucit. Nicméné v tivahu by méla brat i dalsi

strategie vyplyvajici ze SWOT analyzy.
PORTERUV MODEL PETI SIL

Metoda, zabyvajici se pécti konkurenénimi silami, které souvisi se zkoumanou
spole¢nosti. O tom, zda bude spole¢nost na trhu v daném oboru tispésna, zavisi na péti
konkuren¢nich silach, a to: riziko vstupu novych konkurentd, rivalita mezi stavajicimi
spole¢nostmi, vyjednavaci sila dodavatelt, vyjednavaci sila zakaznikt a hrozba

substitu¢nich vyrobki.
Pomoci této metody byla provedena analyza konkurenéniho prostitedi spole¢nosti.
MARKETINGOVY MIX

Metoda, pomoci které se spole¢nost snazi dosahnout stanovenych cild. V této analyze je

popsan produkt, cena, distribuce a propagace.
STRUKTUROVANY ROZHOVOR

Pro ziskani potfebnych informaci k vytvotfeni podnikatelského zaméru byl zvolen fizeny
rozhovor s majitelkou analyzované spolecnosti, ktera ochotné poskytla veskeré
informace a podklady pro vypracovani podnikatelského zaméru. Otazky se tykaly
piedevsim vSeobecnych informaci o spolecnosti, cilech ahodnotach majitelky
a spolecnosti, nabidce dosavadnich sluzeb a nasledn¢ navrzenych sluzeb pro Educu
Solutions, v.0.s., dale personalniho =zajisténi obsahujici napli prace jednotlivych
zaméstnanci a jejich mezd, organizacni struktury av posledni tadé propagace

a celkovych nakladii spole¢nosti.
ZHODNOCENI PROVOZNIHO HOSPODARENI SPOLECNOSTI

Tato Cast je nejdilezitéjsi ¢ast podnikatelského zaméru, predevsim z hlediska hodnoceni
podnikatelskych ptileZitosti a budouciho vyvoje podniku. V této bakalaiské praci je
finanéni stranka analyzované spole€nosti zamétena na zhodnoceni provozniho vysledku
spole¢nosti S cilem dosdhnout pifiméfené rentability a zaroven financni stability

spole¢nosti.
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Tato ¢ast pro spolecnost Educa Solutions, v.0.s. obsahuje néklady souvisejici
s rozvojem podniku, osobni naklady, naklady na externi sluzby a naklady vynalozené
na vzdélavaci kurzy. Dalsi ¢ast je zaméfena na predpokladané ro¢nich trzby, které jsou

provedeny v pesimistické, realistické a optimistické variantg.
DOTAZNIKOVE SETREN{

Dotaznikové Setfeni prob¢hlo formou online dotazovani. Dotaznik byl sestaven tak,
aby bylo mozZné ho rozeslat v elektronické podobé a respondenti byli schopni odpovidat
na otazky bez pomoci tazatele. Pro sestaveni dotazniku byly pouZity nastroje Microsoft
Word a GoogleDocs. Dotaznik v elektronické podobé byl rozeslan pomoci e-mailu
a také umistén na stranky www.facebook.com do skupin tykajici se studentti vysokych
Skol. Podoba elektronického dotazniku byla spusténa od 3. 3. 2015 az do 10. 3. 2015.
Souhrnny pocet dotaznikt tvotil 250 a zpét jich bylo ziskdno 158.

Celkoveé bylo poloZzeno 14 otazek, které se tykaly zejména zdjmu zvySovani jejich
kompetenci, dal§iho vzdélavani, zajmu o piihlaSeni se do kurzu pod podminkou
vybérového fizeni, dale jejich ndzoru na vzdélavaci kurzy v kraji, ve kterém studuji
apod. Po ziskani potiebného poctu dotazniki bylo nasledné provedeno vyhodnoceni
a analyza dat z dotaznikového Setfeni, prostiednictvim MS Excel. Dotaznik, ktery byl

pro ten to vyzkum pouzit, je uveden v piiloze ¢. 1.

3.4 Dalsi zdroje informaci

Dalsim zdrojem informaci byly vyuzity primarni a sekundéarni zdroje.

Primarni zdroje — jako primarni zdroj byl vyuzit strukturovany rozhovor s majitelkou
spole¢nosti, ktera poskytla dulezité informace K sepsani podnikatelského zaméru.

Sekundarni zdroje — jako sekundéarni zdroj byl vyuZit pfedevS§im internet, ze kterého
bylo Cerpano zejména kvili informacim o konkurenci adalsim udajim tykajici

se spole¢nosti Educa Solutions, v.0.s.
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4 Vlastni prace

V praktické ¢asti je vypracovan podnikatelsky zamér malého podniku sluzeb v oblasti

vzdelavani na zakladé informaci uvedenych v teoretické ¢asti bakalarské prace.

4.1 Titulni strana

Nazev spolecnosti: Educa Solutions, v.o.s.

ICO: 28111001

Sidlo spole¢nosti: Ceské Budéjovice, Manesova 459/46, PSC 370 01
Kontaktni osoba: Ondrejka Harvalikova

Tel.: +420 774 572 245

E-mail: harvalikova@novisolutions.com

Pfedmét podnikani: poskytovani vzdélavacich sluzeb

Na veskeré informace se vyhrazuje vlastnické pravo, informace jsou piisn¢ divérné

a nesmi byt Sifeny bez pisemného souhlasu majitele podnikatelského zaméru.

32



4.2 Uvod a uéel dokumentu

Tento podnikatelsky zamér je vytvoien za uc¢elem zaloZeni a dalsiho rozvoje spole¢nosti
Educa Solutions, v.0.s. a je urCen piedev§im pro podnikatelsky subjekt, pro majitelku

spole¢nosti.

Podminkou realizace tohoto podnikatelského zaméru je predlozeni presvédcivych
argumentt, které potvrdi, ze podnikéni bude prospésné okoli a dlouhodobé ekonomicky

rentabilni.
4.3 Popis podnikatelské prilezitosti

4.3.1 VSeobecny popis spoleénosti

Spole¢nost Educa Solutions, v.0.s. vznikla 17. zafi 2009. Tato spole¢nost nebyla
bohuzel rozvijena, protoze nebyl cas ani pfilezitost se ji vénovat. Maximalné

vykonavala jednu akci do roka.

V souCasné¢ dobé spolecnost zastupuje jednatelka a zaroven majitelka spolecnosti.
Druhym spole¢nikem spoleénosti je majitelky syn, ktery se na chodu spole¢nosti zatim

podili pouze pasivné, avsak v rozvoji spole¢nosti se z malé ¢asti podilet bude.

Spole¢nost Educa Solutions, v.0.s. se nachazi v Jihoceském kraji, ve mésté Ceské

Budéjovice, vV nebytovém prostoru v Manesove ulici 459/46.

Majitelka spole¢nosti Educa Solutions, v.0.S. Vlastni tfi spole¢nosti. Prvni spole¢nost
jiz zminéna Educa Solutions, v.0.s., druha spole¢nost nese nazev Novi Solutions s.r.o.
se sidlem také v Ceskych Bud&jovicich, zabyvajici se poskytovanim kompletniho
servisu a nalezenim optimalniho feSeni zhodnoceni nemovitosti ¢i konkrétniho uzemi
a tieti spolec¢nost jako fyzicka osoba se nazyva Ondiejka Harvalikova, kterd poskytuje

poradenstvi za¢inajicim podnikatelim.

Hlavni prioritou spole¢nosti Educa Solutions, Vv.0.s. je osvéta a vzdélavani.
Educa Solutions, v.0.s. je servisni organizaci pro Novi Solutions, s.r.o., to znamena,
ze spolecnost je zaméfena na seminafe, workshopy, konference a interni akademii
profesniho riistu, kterymi prochdzi vSichni zaméstnanci spolecnosti a tim si rozvijeji

a zvySuji své kompetence.

Prednosti spolecnosti je hlavné komunikace se zakazniky azvySovani sluzZeb.

Spolecnost sdili stejné vize, poslani a hodnoty jako spolecnost Novi Solutions, s.r.o.,
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pro kterou tyto sluzby vykonava. Mezi tyto hodnoty patii pfedevsim kultivace prostiedi
prostiednictvim zésad a principii ochrany zivotniho prostfedi, osvétou a cilenou

edukaci, sluSnosti a vlastnim piikladem.

Educa Solutions, v.0.s. je zaméfena predev§im na osvétu a vzdélavani vztahujici
se k vySe uvedenému ahledd dalsi moznosti, které souvisi stimto cilem. Chce
se zaméfit zejména na absolventy vysokych skol ¢i nové manazery, které maji stejné

hodnoty a cile jako majitelka spole¢nosti.

Majitelka spolecnosti a jeji tym si uvédomuji, ze jednim z nejefektivnéjSich nastroji
vzdélavani v praxi je tzv. ,Learning by doing®, v ptekladu ,,Délam to, co vidim®.
To znamena, Ze jde vlastnim piikladem chovani pii prace Ci realizaci projektd, ktera je

v souladu s jejich poslanim a hodnotami a ukazuji tak spravny smér.

Hlavni podnikatelskou myslenkou a zaroven aktivitou spole¢nosti je poskytovani sluzeb
Vv oblasti vzdélavani urcené piredevsim absolventim ¢i budoucim absolventim vysokych
skol, ktefi si chtéji rozvijet své kompetence, zdokonalit si dovednosti a zlepsit Sance

na ptijeti do pracovniho procesu.

4.3.2 Popis produktu

Spole¢nost Educa Solutions, Vv.0.s. v soucasné dob¢é nabizi dva produkty. Prvnim
produktem je pofadani a organizace odbornych konferenci, seminaiit a workshopt
pro starosty obci a vedeni mésta. Druhym produktem je vlastni interni akademie
profesniho rozvoje, kde cilovou skupinou jsou zaméstnanci z Novi Solutions, S.r.o.

a rozviji a zvysuji své kompetence.

Protoze chce byt spolecnost vice aktivni arozsitit své portfolio sluzeb, bude dale
nabizet produkt, tykajici se pofddani vzdélavacich kurzii, seminaii a tréninki pro
absolventy ¢i budouci absolventy vysokych skol. Timto produktem se zabyva tento

podnikatelsky zamér.

4.3.3 Cilovy zakaznik

Cilovymi zékazniky jsou absolventi ¢i budouci absolventi vysokych $kol maximalné
do dvou let po ziskani titulu, ktefi budou mit zajem se dale vzdélavat a rozvijet své
kompetence. Diky témto kurziim pro né€ bude jednodu$si vyuZzivat své kompetence

Vv profesnim zZivoté.
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4.4 Vedeni spole€nosti, zaméstnanci

4.4.1 Predstaveni majitelky spole€nosti

Ondrejka Harvalikova pracuje od roku 1998 v oblasti dotaéni politiky, kde
se vénovala zejména predstrukturdlnim fondim & mezindrodni spolupraci a dale

pracovala ve vedoucich manazerskych pozicich.

Od roku 2004 tidi projektové tymy, které realizuji projekty podporované z finan¢nich
prostiedkt strukturdlnich fondd EU, ataké tymy, které pfipravuji zadosti o financni
prostiedky do SF EU, ato prufezové: podpora MSP, véda, vyzkum, inovace, lidské
zdroje, podpora mést a obci. Od roku 2003 zastavala funkci zastupce feditele Jihoceské
hospodatské komory a zaroven byla vedouci oddéleni pro podporu podnikani a rozvoje
lidskych zdroji, ato az do roku 2005. Jeji specializace bylatedy nejen
piiprava a realizace projektu financovanych ze strukturalnich fondia EU, ale pfedevs§im
fizeni a koordinace velkych projektii pro podporu podnikéni a rozvoj podnikatelského
prostiedi v JihoCeském kraji. Predev§im pak pomoc zacinajicim podnikatelim
a podnikatelim ve fazi rustu arozvoje, kterym poskytovala odbornou pomoc
a poradenstvi pii tvorbé podnikatelskych a marketingovych strategii. Téchto strategii
vytvofila za své ttileté pisobeni na Jihoceské hospodaiské komoie bezmala Sedesat.
Byla zafazena do centralniho registru poradci Agentury pro podporu podnikani
Czechlnvest a do NARP (Narodni asociaci pro rozvoj podnikani). V této dob¢ také
navazala intenzivni spolupraci s RERA a.s., pfi tvorbé spolecnych projektli rozvoje
regionu vcetn¢ inovacniho podnikani. Zaroven byla ¢lenkou Pracovni skupiny
pro podporu podnikani v JihoCeském kraji. Od roku 2005 spolupracuje s Jihoceskou
univerzitou — Ekonomickou fakultou. Spolupracuje s finan¢nimi analytiky a odborniky
v oblasti ekonomiky, ekonomie a osobniho rozvoje. V roce 2008 se vedeni spole¢nosti

rozhodlo zménit smér svého plisobeni, proto zde ukoncila své angazma.

Od roku 2009 je majitelkou a zaroven feditelkou vlastni spole¢nosti, kterdA ma na svém
konté tvorbu strategickych projekti regionalniho i1 nadregiondlniho vyznamu. V této
dobé se soustfedi nejen narozvoj své spoleCnosti, ale predevSim se specializuje
na navrhy optimalnich feSeni zhodnoceni nemovitosti ¢i konkrétniho tzemi, pro které
soucasné¢ navrhuje smysluplné aekonomicky zajimavé vyuziti véetné financovani

investic.
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4.4.2 Organizaéni struktura

Organiza¢ni struktura spolecnosti Educa Solutions, v.0.s. je velmi jednoducha. Jedna
se o liniovou organizac¢ni strukturu. Organiza¢ni struktura je uvedena v nasledujicim

obrazku ¢. 2.

Obrazek 2 Organizaéni struktura podniku Educa Solutions, v.o.s.

Jednatelka
spole¢nosti
Asistentka
Projektovy Externi Specialista na Ucetni
manazer lektoFi marketing

Zdroj: Viastni zpracovdni

Jednatelka spole¢nosti — ProtoZe je jednatelka spole¢nosti odbornikem v daném oboru,
je leaderem a vizionaifem pro celou spole¢nost, vymysli naplné jednotlivych kurzt
ve spolupraci s projektovym manazerem, asistentkou a specialistou na marketing. Dale
vyjednava podminky a tizeni lektord a taktéz s nimi projednava planovani jednotlivych
kurz.

Asistentka — Napln prace asistentky spociva ve vykonavani sluzeb pro Novi Solutions,
s.r.o. pit 50 % zavazku apfi zbylych 50 % zavazku vykonava sluzby pro Educu
Solutions, v.o.s. Stara se o zpracovani doslych objednavek, jejich zadavani do internich
systému a nasledné zpracovani a zajistuje dalsi nezbytné administrativni tkony.
Ptipravuje podklady pro fakturaci, stard se o organizacni zajiSténi kurzli pfedev§im

V podavani informaci lektorim, kteti maji dany kurz vést.
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Projektovy manazZer — Projektovy manaZzer taktéz vykonava praci pro Novi Solutions,
S.r.0. pti 80 % zavazku a pro Educu Solutions, v.0.s. zbylych 20 % zavazku. Jeho hlavni
naplni je monitoring dotacnich ptilezitosti, psani Zadosti o financni prostfedky

z Evropské unie na rtizné aktivity a administrace projektu podpotfenych finanénimi

prostiedky z Evropské unie.

Externi lekto¥i — Externi lektofi jsou zajisténi rimcovymi smlouvami, to znamena,
ze nevznikaji zadné zavazky smluvnich stran. V jejich naplni prace je vedeni

jednotlivych kurzi na vysoké urovni.

Specialista na marketing — Specialista na marketing se stara predev$im o propagaci

a zaroven o obchod spole¢nosti, zajistuje, aby kurzy byly realizovatelné. Do jeho
naplné prace spada navstéva vysokych Skol ¢i klubt, které navstévuji absolventi s cilem
nabidnout dané sluzby. Dale zajistuje spravu webovych stranek, spolupracuje

s majitelkou pfi vymysleni novych produktl a zajisténi kurzi.

Majitelka spole¢nosti uvazuje o tom, Ze az se spole¢nost dostane na trh, kde bude
schopna si udrzet své misto, zfidi novou pracovni pozici. Bude se jednat o obchodniho
zastupce, ktery bude spadat pod marketing a bude mit na starost ptedevsim obchod

spolecnosti.

Uketni — Ucetni vykonava sluzby jak pro Novi Solutions, s.r.o., tak pro Educu, v.0.s.
Ugetni se stara o uéetnictvi spole¢nosti, predeviim ma na starost zejména uétovani
pojistnych nahrad, mzdovych dokladii, dan z ptijmi, vyfizuje dafiova ptiznani a fesi

problematické ucetni ptipady.
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4.5 Analyza konkurence

Analyza konkurence je zaméfena na hlavni a potencialni konkurenty v JihoCeském
kraji, zejménav Ceskych Budgjovicich, Ceském Krumlové, Jindfichové Hradci,
Prachaticich, Pisku a Tébofe. Analyza konkurence je soustiedéna predevsim
na spole¢nosti poskytujici vzdélavaci ¢i podobné sluzby jako Educa Solutions, v.0.S.
Ostatni spolecnosti, jako jsou naptiklad jazykové skoly, jazykova centra, spole¢nosti
nabizejici rekvalifika¢ni kurzy a jiné, nebyly vyhodnoceny jako ptimi konkurenti, av§ak
se jimi v budoucnu stat mohou. Pfi vstupu na trh nebude mit spole¢nost snadnou pozici
a to z divodu jiz na trhu nabizenych sluzeb, proto je pro ni analyza konkurence velmi

dalezity bodem podnikatelského zaméru.
Zdrojem informaci k vyhodnoceni analyzy konkurentii byl pfedevsim internet.

Nasleduje popis konkurentti, které lze povazovat za nejsiln€j$i. Uvedeni konkurenti
poskytuji podobné sluzby jako spole¢nost Educa Solutions, v.0.s., ovSem s jinym

zamétenim na cilovou skupinu.
Jintes CB, s.r.o.

Spole¢nost Jintes CB, s.r.o. se nachazi v Ceskych Bud&jovicich a nabizi §irokou $kalu
certifikovanych kurzi a Skoleni jak Vv oblasti pocitaové tak i osobnostni. Daéle se
specializuji na jazykové kurzy, rekvalifika¢ni kurzy ¢i firemnimi kurzy na klic. Mezi
osobnostni kurzy patfi naptiklad komunika¢ni dovednosti, prevence stresu, prezentace
a rétorika, coZ jsou podobné sluzby, jako nabizi Educa Solutions, v.0.s. Tyto kurzy
ovSem nejsou zamefeny na absolventy ¢i budouci absolventy vysokych skol, nybrz
na sirokou vetejnost ¢i spolecnosti. Jejich ceny za osobnostni sluzby se pohybuji

v pruméru 3 000 K¢ za jeden kurz.
IVRO, v.o.s.

Spole€nost Ivro, v.o.s. se nachazi v Pisku a poskytuje vzdélavaci kurzy, seminaie
a programy, které jsou zaméfeny na vzdélavani mékkych 1 tvrdych dovednosti.
Konkrétné¢ nabizi kurzy komunikace, emoc¢ni inteligence, koucovani, marketing c¢i
programy nakli¢. Tato spole¢nost se také nezaméfuje na absolventy ¢i budouci
absolventy vysokych Skol, ale na Sirokou vefejnost. Cena nabizejicich kurzi neni

na strankich bohuzel uvedena.
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Daldi mozni piimi konkurenti, jsou uvedeny v pfiloze &. 2. V Ceském Krumlové,

Jindfichove Hradci a Téboie spole¢nost neshledala zadné ptimé konkurenty.

Nize uvedené vzdélavaci spolecnosti, piedstavuji pro spole¢nost Educa Solutions, v.0.s.

potencialni konkurenty, které by v budoucnu mohli pfedstavovat ohroZeni.

V-Studio, s.r.o.

Spole¢nost V-Studio, s.r.o. se nachazi v Ceskych Bud&jovicich anabizi kompletni
vzdélavani v oblastech procesti, projekti, strategie, obchodu, nédkupu, marketingu,
personalistiky apod. Na ¢eském i zahranicnim trhu ma 25 let zkuSenosti v oblasti
poradenstvi a vzdélavani manazerti, obchodnikii a marketingovych pracovnikd.
Aktualné nabizi kurzy jako je naptiklad asistentka, kou¢, obchodni zastupce, manazer
prodeje, management apod. VSechny tyto kurzy maji rozsah vétsi nez 100 hodin a jejich
cena se pohybuje kolem 18 000 K¢. Tato spole¢nost se s nabidkou svych vzdélavacich
kurzii také nezaméfuje naabsolventy ¢i budouci absolventy vysokych skol,

nybrZ na jednotlivé spolecnosti.
Asteria, centrum vzdélavani, s.r.o.

Tato spolecnost se nachdzi v Prachaticich a nabizi seminafe pro pedagogy obsahujici
etiketu ¢i jazykové seminafe, dale seminafe pro firmy, které obsahuji napiiklad kurz
sekretaika, komunika¢ni dovednosti ¢i asertivita pro manazery apod. A V posledni fad¢
nabizeji seminafe na kli¢. Cena jednotlivych kurzli neni na strankach uvedena, ovSem

je stanovena mezi objednavatelem a dodavatelem.

Dalsi mozni potencialni konkurenti, jsou uvedeny v piiloze ¢. 3.

45.1 SWOT analyza

Pro analyzu vngjsiho a vnitiniho prostiedi podniku, byla vyuzita SWOT analyza, ktera
zndzorfiuje silné a slabé stranky spole€nosti Educa Solutions, v.o.s., jeji prileZitosti

a ohrozeni.
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4.5.2 Vnitrni prostredi
Silné stranky (S):

Silné lektorské zdzemi — erudovani odbornici s letitou praxi

Kvalitni fyzické zadzemi — vlastni vyukova mistnost, kvalitni technické vybaveni
Dlouholeté zkusenosti majitelky s podnikdnim a potddanim kurzt

Vlastni interni akademie profesniho rozvoje

Dobr4 lokalita, dostupnost MHD

o > Wb E

Slabé stranky (W):

6. Nevybudovana vlastni klientela

7. Vzdélavaci aktivity byly realizovany pouze sporadicky

8. Vstup natrh vdobé existence mnohych vzdélavacich spolecnosti s vlastnim
portfoliem

9. Nedostatetné zkusSenosti s pofadanim vzdélavacich kurzti pro danou cilovou
skupinu (absolventu VS)

10. Marketing a public relations

4.5.3 Vnéjsi prostredi
Prilezitosti (O):

11. Nizka konkurence v Ceském Krumlové, Jindfichové Hradci a Taboie
12. Expanze do dalSich kraja

13. Uvedeni na trh nového produktu — lokalni konkurence je nenabizi

14. Moznost ziskani novych cilovych skupin

15. Rozsiteni spoluprace s podnikatelskymi subjekty
Ohrozeni (T):

16. Nezdjem zékaznikl o nabizené sluzby

17. OhroZeni ze strany konkurence

18. Legislativa — legislativni zmény v oblasti dani
19. Existence ekonomické krize

20. M¢énici se pozadavky zédkaznikl

Jednotlivé faktory jsou sefazeny do Fullerova trojihelniku. Preferovanégjsi faktor
je vyznacen Cervené ve schématu ¢. 1.

40



Schéma 1 Fulleriv trojuhelnik
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V tabulce ¢. 1 jsou uvedeny vSechny faktory, jejich absolutni a relativni Cetnosti.
Zrelativni  Cetnosti  byla ndsledné¢ urcena stranka, kterd ma rozhodujici vliv

na spole¢nost.

Tabulka 1 Vyhodnoceni faktori

Cislo Nazev faktoru Skupina | Absolutni Relativni
faktoru SWOT Cetnost Cetnost (v %)

Silné lektorské zazemi -

1 erudovani odbornici s letitou S 16 8,47
praxi
Kvalitni fyzické zazemi - vlastni

2 vyukova mistnost, kvalitni S 15 7,94
technické vybaveni

3 Dlouhc.)le'té’ zkuéenvo’sti’ rrymjitelkyo S 13 6,88
s podnikanim a pofadanim kurza

4 Vlastni ’interfn' akademie S 13 6,88
profesniho rustu

3] Dobr4 lokalita, dostupnost MHD S 4,76

6 Nevybudovana vlastni klientela W 4,76

7 VZdéléVfiCi aktivity byly . W 0 0,00
realizovany pouze sporadicky
Vstup na trh v dobé¢ existence

8 mnohych vzdélavach spoleénosti W 6 3,17
s vlastnim portfoliem
Nedostatecné zkusenosti s

9 pofadanim vzdé&lavacich kurzi s W 1 0,53
danou cilovou skupinou

10 Marketing a public relations W 10 5,29
Nizké konkurence v Ceském

11 Krumlové, Jindfichové Hradci a ) 15 7,94
Téaboie

12 Expanze do dalich kraji O 10 5,29

13 Uvedeni na trh novéhp produktu 0 16 8.47
- lokalni konkurence je nenabizi

14 N’Ioinrost ziskéni novych 0 2 1,06
cilovych skupin

15 Rozéﬁeni sporlupréce' s 0 6 3.17
podnikatelskymi subjekty

16 Ne%éjem zakaznikl o nabizené T 13 6,88
sluzby

17 OhrozZeni ze strany konkurence T 8 4,23

18 Legisl 'ativa’- legislativni zmény v T 5 2.65
oblasti dani

19 Existence ekonomické krize T 17 8,99

20 Meénici se pozadavaky zékazniku T 5 2,65

Celkem 189 100,00

Zdroj: viastni zpracovani
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Po secteni relativni Cetnosti v pfedchdzejici tabulce byly uréeny SWOT faktory, které

maji nejvetsi vliv. Vyhodnoceni je uvedeno v tabulce €. 2.

Tabulka 2 Vyhodnoceni faktori dle strategie

Pocet Suma vah
Skupina Swot faktorti [skupiny
Silné stranky (S) 5 34,92
Slabé stranky (W) 5 13,76
PrileZitosti (O) 5 25,93
Ohrozeni (T) 5 25,40
Celkem 20| 100,00

Zdroj: viastni zpracovani
Spolecnosti 1ze doporudit jednu z moznych strategii, a to strategii SO = Vyuziti. Podnik
tedy vyuzije své silné stranky ke zhodnoceni pfilezitosti objevujici se ve vnéjSim

prostiedi.

Spole¢nost Educa Solutions, v.0.s. ma natrhu mnoho pfileZitosti, kterych dosahuje
prostiednictvim svych silnych strdnek. Velmi perspektivni je zde moZnosti vyuZiti
erudovanych specialisti v daném oboru, ktefi budou kurzy vyucovat, pro postupné

vybudovani klientely a nasledné mozZnosti rozsiteni poskytovanych sluzeb.

SpoleCnosti by samoziejmé méla brat v potaz dalsi strategie, vyplyvajici ze SWOT

analyzy.
4.5.4 Portertiv model péti sil

Riziko vstupu novych konkurentu

V oblasti, ve které chce majitelka spolecnosti podnikat je riziko vstupu novych
konkurentti mozné, nicméné trh v okoli mista podnikani neni az tak presycen sluzbami,
které chce spolecnost Educa Solutions, v.0.s. nabizet. Spole¢nost bude poskytovat
pouze kvalitni sluzby vedené specialisty s letitou praxi v oboru atim se bude snazit
udrzet své zdkazniky. Proto by vstup nového konkurenta na trh nemél ptedstavovat

velké nebezpeci.
Rivalita mezi stavajicimi spole¢nostmi

Vzdélavacich center je v JihoCeském kraji mnoho astim je spojend 1 vysoka
konkurence. VétSina center vSak nabizi prevazné€ jazykové kurzy, rekvalifikacni kurzy

pro Sirokou vetejnost ¢i vzdeélavani dospélych. Ale spoleCnosti, které se specializuji
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na zvysSovani kompetenci absolventii vysokych Skol prostiednictvim kurzi vedenych

specialisty s letitou praxi v oboru, moc neni.

Timto se Educa Solutions, v.o.s. bude lisit od ostatnich, ale samoziejm¢ je nutné
zakaznika zaujmout predavanim informaci skrz nové metody, ale i kvalitnim jednanim,

ptistupem a spolehlivosti.
Vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatel¢é, kteti jsou klicovi pro chod spolecnosti, jsou dodavatelé sluzeb
pro spole¢nost Educa Solutions, v.o.s. Jednad se o SpiCkové specialisty S letitou praxi
vV oboru. Jejich vyjednavaci sila se mize zdat vysoka, predevsim pokud se bude jednat

o jejich platové ohodnoceni ¢i prostorového zatizeni.

Vyjednavajici sila zakazniki

Zakazniky budou ptedevsim tvofit absolventi ¢i budouci absolventi vysokych §kol, ktefi
budou chtit dale rozvijet své kompetence. V oblasti nabizenych sluzeb miiZe jejich
vyjednavaci sila spocivat zejména v cené¢ daného kurzu. AvSak to nemusi byt
pro spolecnosti tolik dilezité, nebot” bude spolupracovat pouze s lidmi, ktefi si radi

zaplati a budou mit vysoky zajem se zucastnit dané¢ho kurzu.
Hrozba substitu¢nich vyrobki

Hrozba substituti neni pro firmu az tak velka, jelikoZ se nezaméfuje na nabidku

jazykovych kurzi, rekvalifika¢nich kurzi jako ostatni spole¢nosti na trhu.
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4.6 Marketingovy vyzkum

Pro ziskani potfebnych informaci bylo zrealizovano dotaznikové Setieni, které se
zaméfovalo na zjisténi informaci pfedevsim o nedostatku kompetenci absolventl
vysokych Skol, jejich zdjmu o vzdélavaci kurzy, jejich nazoru na vzdélavaci kurzy
vedené specialisty v oboru a na kvalitu nabidky vzdélavacich sluzeb v kraji, ve kterém

studuji.

Vyzkum byl proveden pomoci online dotaznik ve dnech 3. 3. 2015 — 10. 3.2015, byl
rozeslan pomoci e-mailu aumistén na socialni sitt www.facebook.com. Cilovou
skupinou byly absolventi abudouci absolventi vysokych skol. Z celkového poctu

rozeslanych dotaznikd, tj. 250, odpoveédélo celkem 158 respondentd.

Odpovidajicimi respondenty byly ze =znané casti predevSim Zeny studujici
v JihoCeském kraji na ekonomické fakulté ve veékové kategorii 19 — 26 let. V mensi
mife odpovidajicich respondenti figurovali muzi (tj. 30). Ze 158 respondenta
Si 77 mysli, Zze nemaji dostatek kompetenci a chtéli by je dale rozvijet. Jejich chybé&jici
kompetence byly zejména ve zvladani stresu, komunikaci, zdokonaleni prace na PC ¢i
tréninku prezentacnich dovednosti apod. V¢étSina respondenta (tj. 152) vidi jako
zajimavou praci na svém vzdélani pod vedenim zkusenych odbornikii a lektori a znacna
cast (tj. 130) jsou ochotni za takové sluzby zaplatit. Nejvice respondenta (tj. 142) se
0 vzdélavacich kurzech dozvida prostfednictvim internetu a socidlnich siti a 76
respondentii by upiednostiovalo vicedenni vzdélavaci kurzy. Dotaznikové Setfeni
pomohlo spole¢nosti zejména Vv piesnéj$i specifikaci vzdélavacich kurzd a jejich

rozsahu.

Vystupy dotaznikového Setfeni a jejich podrobnéjsi vyhodnoceni je uvedeno Vv piiloze
¢. 4.
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4.7 Marketingovy mix

Marketingovy mix 4P se sklada ze ¢tyt hlavnich slozek: produkt (tj. vyrobek ¢i sluzba),
cena, misto a propagace. V nasledujici Casti jsou popsané tyto slozky spole¢nosti

Educa Solutions, v.0.s.

4.7.1 Produkt

Jak jiz bylo zminéno v ¢asti popis produktu, Educa Solutions, v.0.s. je zaloZena

za uCelem poskytovani sluzeb v oblasti vzdélavani, konkrétn€ Vv poskytovani
vzdélavacich sluzeb, rozsitovani kompetenci absolventti ¢i budoucich absolventl
vysokych skol. Cilem téchto vzdélavacich kurzi je 1épe piipravit absolventy vysokych
Skol do pracovniho procesu, prostfednictvim kterych si zvysi své kompetence a ziskaji

dalsi uzitecné informace 1 z praktického hlediska, které se ve Skole nestavaji béznymi.

Vv s

sluzba s co nejvétsi pridanou hodnotou pro klienta.

Pro zmapovani efektivnosti jednotlivych kurzt, bude majitelka spole¢nosti realizovat
zpétné vyhodnocovaci dotazniky, komunikovat s jednotlivymi frekventanty kurzu
a zjistovat, kde by pfipadn¢ chtéli pracovat. Nasledné¢ bude taktéz komunikovat
S jednotlivymi podnikatelskymi subjekty, kde bude frekventant pracovat a zjistovat,

zda mu kurzy pomohly.

Hlavnim sortimentem spole¢nosti bude poskytovani kvalitnich vzdélavacich kurzi,

Skoleni a piipadné seminaii, které budou vedeny specialisty s letitou praxi v oboru.

Kazdy, kdo se vzdélavaciho procesu piihlasi, absolvuje vstupni pohovor s majitelkou
spole¢nosti. Teprve na zakladé vstupniho pohovoru bude do kurzu vybran. Tento
pohovor se bude konat zejména z jednoho hlavniho duvodu, a to: majitelka spole¢nosti
chce spolupracovat pouze se skute¢nymi zajemci a bude vybirat pouze ty nejlepsi, kteti

chtéji rlst a zvySovat své kompetence.

Na zakladé dotaznikového Setieni, konzultaci, zkuSenosti a potieb zaméstnavateli jsou

navrzeny tyto vzdélavaci kurzy:

e Komunikace a rétorika v matei'ském jazyce — jedna se o verbalni, neverbalni
komunikaci, pisemnou komunikaci, komunikaci se zakazniky a

zamg&stnavatelem apod.
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e Trénink prezenta¢nich dovednosti — zvySovani prezentacnich dovednosti,
kultivace projevu, formulace myslenek, zamért apod.

e Zvladani stresu — pied pohovorem a dal§imi stresovymi situacemi

e Zdokonaleni prace na PC — Microsoft Word, Microsoft Excel, Power Point,
probéhne intenzivni trénink nejvice pozadovanych dovednosti (probihaly fizené
rozhovory s podnikateli z okruhu majitelky spoleCnosti, které se tykaly
predevsim otazky, jaké kompetence pozaduji po absolventech. Bylo zjisténo,
7e Studentiim nejvice chybi elementarni dovednosti, neuméji formatovat texty
a pracovat efektivné s excelem apod.)

e Ziklady projektového Fizeni — casové harmonogramy zadanych ukoll
(finan¢ni, leadership, komunikace v tymu, komunikace s kolegy v ramci procesu
fizeni projektl, vyznam a pochopeni zodpoveédnosti v rdmci projektového tizeni,
nastaveni priorit).

e Prace s textem — orientace a vyhledavani v textu podstatnych informaci, davani
si véci do souvislosti apod.

e Etiketa a spole¢enské vystupovani

Spole¢nost Educa Solutions, v.o.s. bude nabizet vSechny tyto kurzy ve dvou variantach.
Prvni varianta bude zamétena na jednotliva témata kurzt a druhou variantu bude tvofit
balicek kurzli, skladajici se z komplexniho portfolia jednotlivych kurzii, jez budou

na sebe navazovat a vzajemn¢ se propojovat.

Klienti budou do spole¢nosti pfichazet s o¢ekavanim, ze si z kurzu odnesou co nejvice
uzite¢nych informaci, nové dovednosti vcetné zvySeni svych kompetenci. Proto

spole¢nost bude nabizet nasledujici typy jednotlivych kurzu.

Jednodenni kurzy — do jednodennich kurzi spadaji pouze tyto kurzy:

e Zvladani stresu
e Trénink prezentacnich dovednosti

e Etiketa a spolec¢enské vystupovani

Jednodenni kurzy budou zahajeny kazdy mésic s vyjimkou ledna, prosince srpna a zafi.
Dohromady tedy bude otevieno 24 jednodennich kurzii za 8 mésici. Délka jednoho
kurzu je stanovena na 8 hodin. Ptesné terminy budou uvefejnény pied zacatkem konani

jednotlivého kurzu.
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Kurzy budou rozdéleny na dvé ¢asti. Na ¢ast teoretickou, kde se ucastnici kurzt dozveédi
mnoho informaci z teoretického hlediska. Teoretickd cast bude zakoncena ovéfenim
znalosti v podobé pisemného testu, kde ucastnici kurzu prokazi, zda se v této teorii
orientovali. Druhou c¢asti bude prakticka ¢ast, kde tucastnici kurzu ziskaji mnoho
uziteénych informaci od specialistti i o tom, jak to chodi v praxi a nasledn¢ budou mit
za kol vyfresit, ¢i se zacastnit praktickych cviceni v dané oblasti. Pro blizsi predstavu
se naptiklad vytvoii modelova stresujici situace, ktera se nasledné bude trénovat a fesit.

Obsah a detailni popis jednotlivych kurzii je know how spole¢nosti.
Balicek kurzii

Balicek se sklada z jednotlivych témat kurzii, které na sebe navazuji a vzajemné
se propojuji. Tento rozsahly kurz bude dohromady probihat 8 vikendi vcetné jeho
zavéreCného vyhodnoceni aukonceni kurzu, Cctyfikrdt do roka s vyjimkou ledna,

prosince a srpna a zafi. Délka kurzu je stanovena na 135 hodin. Pfesné terminy budou

uvefejnény pied zaatkem konani celého kurzu. V tabulce ¢. 3 je uveden rozsah celého
balicku.

Tabulka 3 Rozsah jednoho bali¢ku

Den konani a poc¢et hodin
Nazev jednotlivého kurzu Patek Sobota

Komunikace a rétorika 8h 8h
Trénink prezenta¢nich dovednosti 8h 8h
Trénink prezentacnich dovednosti + zvladani ah ah
stresu
Zdokonaleni prace na PC (domaci tikoly ah ah
a ptiprava) + etiketa a spol. vystupovani
Zdokonaleni prace na PC (vyhodnoceni 8h ah
ptipravy + trénink)
Zéaklady projektového tizeni 10 h 10 h
Zéaklady projektového tizeni 10 h 10 h
Prace s textem + zavérecni vyhodnoceni

10 h 5h
a ukonceni kurzu

Zdroj: viastni zpracovani
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Jednodenni kurzy i balicky budou vedeny jednotlivymi odborniky, specializovanymi Se

na danou problematiku.

Po absolvovani urc¢itého kurzu, obdrzi uc¢astnici certifikat, ve kterém bude uveden nazev

kurzu, jeho délka a pripadné okruhy, které absolvovali a jejich ziskané kompetence.

Navrhnout podrobny rozpis kurzii je vtéto chvili velmi slozité, predevSim
z hlediska neznalosti ¢asového harmonogramu jednotlivych odbornikt. Piedpokladany
plan kurzi je uveden v tabulce ¢. 4. Jednotlivé balicky jsou odliSeny barevné

a ocislovany v daném poftadi.

Tabulka 4 Pfedpokladany plan kurzi na rok

Mésic Kurzy Balicek
Leden Nevyucuje se Nevyucuje se
Unor Stres, prezentace, etiketa Balicek ¢. 1
Biezen Stres, prezentace, etiketa Balicek ¢. 1 + vyhodnoceni
Duben Stres, prezentace, etiketa Balicek ¢. 2
Kvéten Stres, prezentace, etiketa Bali¢ek €. 2 + vyhodnoceni
Cerven Stres, prezentace, etiketa

Cervenec Stres, prezentace, etiketa

Srpen Nevyucuje se Nevyucuje se

Zati Nevyucuje se Nevyucuje se

Rijen Stres, prezentace, etiketa Baligek ¢&. 4

Listopad Stres, prezentace, etiketa Bali¢ek ¢. 4 + vyhodnoceni |
Prosinec Nevyucuje se Nevyucuje se

Zdroj: viastni zpracovani
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Provozni prostory

Provozni prostory spole¢nosti Educa Solutions, v.o.s. se nachazeji v Manesové ulici
46 v Ceskych Budgjovicich. Prostory zahrnuji kancelafe augebnu vhodnou
pro pofadani kurz. Ucebna je vybavena interaktivni tabuli a dataprojektorem, diky
némuz mohou lektofi predvést své prezentace. Pusobist¢ podniku je velmi dobie
dostupné jak pro pé&si, tak pro motoristy kteti mohou parkovat par desitek metrt

od budovy.

4.7.2 Cena

Pii stanoveni ceny brala spole¢nost v uvahu fixni naklady a variabilni naklady. Ceny
konkurentd jen pro orientaci porovnala. Do fixnich nakladl patii pfedev$im najemné,
které je rozpocitano dle po¢tu dnt jednotlivych Skoleni. Dale jsou zde zahrnuty naklady
na cestovni nahrady pro manazera, internet, kopirku, technické vybaveni, telefonni
sluzby, (polozka dalsi provozni naklady), odmény lektorti, naklady na propagaci,
kancelarské potieby a osobni naklady (mzdy).

Variabilni naklady obsahuji pouze obcerstveni pro frekventanty a lektory, dale vstupni
materialy jako jsou psaci potfeby, bloky, skripta a dalsi nezbytné vyukové pomucky.

Spole¢nost se rozhodla stanovit zisk ve vysi 40 % z dtvodu jeji obvyklé taxy.

Ceny kurzi pro absolventy ¢i budouci absolventy vysokych S§kol jsou vypocteny
na pocet 10 frekventantd (Viz — odhad trzeb — realisticka varianta). V cené daného kurzu
jsou vstupni materialy, které cini 300 K¢ najednoho ucastnika zacely kurz
a obcerstveni, které ¢ini 100 K¢ najednoho ucastnika za den véetné obcerstveni

pro lektory.
Pocet dnli v mésici je v priméru stanoven na 30,43, kde je zapocitan i piestupny rok.

Vypocet ceny jednodenniho kurzu je uveden v tabulce ¢. 5. Pocita se s pfedpokladanou

ucasti v po¢tu 10 frekventanti a jednoho lektora.
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Tabulka 5 Stanoveni ceny jednodennich kurzi, v K¢/ 1 den

Polozky Nazev kurzu Nazev kurzu Nazev kurzu
Etiketa a spol. Zvladani stresu Prezentacni
vystupovani dovednosti

Néjem 131 131 131
Dalsi provozni naklady 131 131 131
Odmeéna lektora 6 000 6 000 6 000
Osobni naklady 1010 1010 1010
Kancelarské potieby 33 33 33
Naklady na propagaci 33 33 33
Obcerstveni 1100 1100 1100
Vstupni materialy 3 000 3 000 3000
Zisk (40%) 4 576 4 576 4 576
Celkem 16 014 16 014 16 014
Zaokrouhleno 16 020 16 020 16 020
Cena pro 1 ucastnika 1602 1602 1602
Zaokrouhleno — bez 1610 1610 1610
DPH (21 %)

Cena s DPH (21 %) 1948 1948 1948
Zaokrouhleno s DPH 1950 1950 1950
(21 %)

Zdroj: viastni zpracovani

Spolecnost ve druhém a tfetim roce ptfedpokladd navySeni provoznich i osobnich

nakladl o 5 % a externich sluzeb o 2 %, tudiz ceny kurzl na jednoho ucastnika se zvysi

také o 5 % vcetné DPH, které ¢ini 21 %. Ceny jednotlivych kurzl pro druhy a tieti rok

fungovani spole€nosti jsou uvedeny v tabulce ¢. 6. JelikoZ jsou ceny pro vSechny tfi

typy kurzi stejné, v tabulce je uveden pouze kurz Etiketa a spole¢enské vystupovani.

* (4 000/30,43) = 131 K¢&
® (30 729/30,43) = 1 010 K&
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Tabulka 6 Cena kurzii za druhy a tieti rok, v K¢

Nazev kurzu Cenal. rok Cena 2. rok Cena 3. rok
(vCetné DPH, (véetné DPH, (vCetné DPH,
21%) 21%) 21%)
Etiketa a spol. 1950 2 046 2 149

vystupovani

Zdroj: viastni zpracovani

V nasledujici tabulce ¢. 7 je uveden vypocet dvoumésicniho kurzu v podobé balicku.

Pocita se s predpokladanou tcasti v poc¢tu 10 frekventantti a jednoho lektora.

Tabulka 7 Stanoveni ceny dvoumési¢niho kurzu (bali¢ek), v K¢ / 2 mésice

Polozky Balicek
Néjem ©2103
Dalsi provozni naklady 2103
Odmeény lektort 96 000
Osobni naklady 716 157
Kancelaiské potieby 526
Naklady na propagaci 526
Obcerstveni $17 600
Vstupni materialy 3 000
Zisk (40%) 55 206
Celkem 193 221
Zaokrouhleno 193 230
Cena pro 1 ucastnika bez DPH 19 323
Cena's DPH (21 %) 23 381
Zaokrouhleno s DPH (21 %) 23 385

Zdroj: viastni zpracovani

®[ (4 000/30.43) * 16 = 2 103 K& ]
[ (30 729/30.43) * 16 = 16 157 K¢ ]

#[ (100 *11)* 16 = 17 600 K& ](100 — cena na jednoho frekventanta + lektor. 11 — pocet frekventanti
+ lektor, 16 — pocet dnii v mésici
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Cena balicka

05 % z divodu zvySeni provoznich a osobnich ndkladt a externich sluzeb. Ceny

se ve druhém atfetim roce fungovani

za druhy a tieti balicku jsou uvedeny v tabulce €. 8.

Tabulka 8 Cena za druhy a tieti rok bali¢ku, v K¢

Nazev Cena 1. rok Cena 2. rok Cena 3. rok
(véetné DPH, (véetné DPH, (véetné DPH,
21%) 21%) 21%)
Bali¢ek 22 500 24 550 25777

spole¢nosti také zvysi

Zdroj: vilastni zpracovani

4.7.3 Distribuce

ProtoZze se spolecnost Educa Solutions, v.o.s. zaméfuje na poskytovani Skoleni,
seminaiti a vzdélavacich kurzi bude vzdy distribuéni proces sméfovan piimo od
zaméstnanct ke koncovym klientim. Proddvanym produktem jsou hodnoty a zkuSenosti

ziskané od Spickovych odbornikil z praxe, lektort a skoliteld.

Pro prvotni kontakt s potencionalnimi zakazniky bude spole¢nost vyuzivat internetové
zdroje, predevsim www.facebook.com, kam umisti informace o nabidce vzdélavacich
kurzii. Dal§im distribu¢nim c¢lankem bude manazer spoleCnosti, ktery bude objizdét
vysoké Skoly, rizné kluby abude jednotlivé kurzy nabizet. Déale bude spolecnost

vyuzivat své webové stranky, které budou ziizeny Vv pritbé¢hu fungovani spolecnosti.

4.7.4 Propagace

Soucasti distribuce je také zajiSténi propagace nabizenych sluzeb. Jako propagaci
spolec¢nost zvolila webové stranky, o které se bude starat projektovy manazer, zdznamy

z kurzi a videa umisténé na www.youtube.com ¢i www.facebook.com

V této cCasti se spoleCnost zaméfuje spiSe na komunikaci skoncovymi klienty
ptes socialni sité. Kompetentni metody podpory prodeje budou navrzeny v budoucnu

Vv zavislosti na financni situaci spolecnosti.
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4.8 Zhodnoceni provozniho hospodareni spole¢nosti

Jelikoz je spole¢nost zalozena od roku 2009, kdy uz v ramci moznosti realizovala rizné

akce, ovSem minimaln¢, ndklady na zalozeni spole¢nosti jiz nejsou zadné.

Majitelka do spolecnosti nevlozila zadny zakladni kapital, nebot’ ho nepotiebuje.
Prostory potifebné k vzdélavacim kurzim, technické vybaveni, nijemné apod.
bude Educe Solutions, v.0.s. pronajimat Novi Solutions, s.r.o., tudiz Novi Solutions,

s.r.0. vznikne pohledavka a Educe Solutions, v.o.s. zavazek.

Vsechny udaje obsazené ve zhodnoceni provozniho hospodaieni spole¢nosti byly
stanoveny majitelkou spolecnosti na zéklad¢ jejich zkuSenosti a jsou sestaveny na tii

roky fungovani spole¢nosti.

4.8.1 Osobni naklady

Jednatelka — Jednatelka spole¢nosti se o zisk déli se svym spole¢nikem rovnym dilem.
Kazdy spole¢nik si dale podil na zisku zdatnuje sam dle zdkona ¢. 586/1992 Sb. o danich
Z ptijmu.

Spoleénik — spolecnik se na vedeni spolecnosti podili malym pomérem,

tudiz nevstupuje do nakladovych kalkulaci a d€li se o zisk s jednatelkou spolecnosti

rovnym dilem.

Asistentka — Asistentka ma  uzavienou pracovni smlouvu nadobu neurditou
a je zam&stnavana na hlavni pracovni pomér ama podepsané prohlaseni Kk dani.
Pro spole¢nost Educa Solutions, v.o.s. vykonava sluzby pouze pii 50 % zavazku
a zbylych 50 % zavazku vykondva sluzby pro Novi Solutions, s.r.o., tudiz ma dvé
pracovni smlouvy. Jeji hruba mzda vyplacena Educou Solutions, v.o.s. je po dohod¢

s majitelkou stanovena na 7 500 K¢&. Vypocet mzdy je uveden v tabulce ¢. 9.

54



Tabulka 9 Vypocet mzdy — asistentka, v K¢

Hruba mzda 7 500
Socialni pojisténi — zamestnavatel (25%) 1875
Zdravotni pojisténi — zaméstnavatel (9%) 675
Superhruba mzda 10 050
Zaklad pro vypocet zalohy na dan 10 100
Zaloha na dan z piijmu (15%) 1515
Sleva na poplatnika 2070
Dainovy bonus celkem 555
Socialni pojisténi — zaméstnanec (6,5%) 488
Zdravotni poji§téni — zaméstnanec (4,5) 338
Cista mzda 6 674

Zdroj: viastni zpracovani
Projektovy manaZer — Projektovy manazer je zaméstnavan na hlavni pracovni pomér,
ma uzavienou pracovni smlouvu na dobu neurcitou a podepsané prohlaseni k dani.
Pro spole¢nost Educa Solutions, v.o.s. vykonava sluzby pouze pii 20 % zavazku
a zbylych 80 % zavazku vykondva sluzby pro Novi Solutions, s.r.o., tudiz ma dvé
pracovni smlouvy. Jeho hruba mzda je po dohodé s majitelkou stanovena na 5 000 K¢&.

Vypocet mzdy projektového manazera je uveden v tabulce ¢. 10.

Tabulka 10 Vypocet mzdy - projektovy manazer, v K¢

Hruba mzda 5000
Socialni pojisténi — zaméstnavatel (25%) 1250
Zdravotni pojisténi — zaméstnavatel (9%) 450
Superhruba mzda 6 700
Zaloha na dan z pfijmu (15%) 1005
Sleva na poplatnika 2070
Danovy bonus celkem 1 065
Socialni pojisténi — zaméstnanec (6,5%) 325
Zdravotni pojiSténi — zaméstnanec (4,5) 225
Cista mzda 4450

Zdroj: viastni zpracovani
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Specialista na marketing -

Specialista na marketing je zaméstnavan na hlavni

pracovni pomér, ma uzavienou pracovni smlouvu na dobu neurcitou a podepsané

prohldseni k dani. Jeho

hruba mési¢ni

mzda,

je po dohodé

s majitelkou

stanovena na 23 000 K¢. Vypocet mzdy specialisty na marketing je uveden v tabulce ¢.

11.

Tabulka 11 Vypocet mzdy - specialista na marketing, v K¢

Hruba mzda 23 000
Socialni pojisténi — zaméstnavatel (25%) 5750
Zdravotni pojisténi — zaméstnavatel (9%) 2070
Superhruba mzda 30 820
Zaklad pro vypocet zalohy na dan 30 900
Zaloha na dan z piijmu (15%) 4 635
Sleva na poplatnika 2070
Zaloha na dan po slevach 2 565
Socialni pojisténi — zaméstnanec (6,5%) 1495
Zdravotni pojisténi — zaméstnanec (4,5) 1035
Cista mzda 17 905

Zdroj: viastni zpracovani

Udcetni — Ucetni zpracovava veSkerou administrativu 1x mési¢n¢é. Ma uzavienou dohodu

o pracovni Cinnosti. Jeji

hruba mési¢ni

mzdaje po dohod¢

s majitelkou

stanovena na 2 000 K¢, tudiz nemusi odvadét zdravotni a socialni pojiSténi, ale pouze

dan. Po zdanéni Cini jeji mzda 1 700 K¢.

V tabulce €. 12 je vypocet celkovych osobnich nakladii za mésic a nasledné za druhy

a tfeti rok fungovani spole¢nosti.

Tabulka 12 Vypocet osobnich nakladd, v Ké

Zaméstnanec Castka/mésic 1. rok 2. rok 3. rok

Asistentka 6674 80 088 80 088 84 093
Projektovy manazer 4 450 53400 53 400 56 070
Specialista na marketing 17 905 214 860 214 860 225 603
Utetni 1700 20 400 20 400 21420
Osobni naklady celkem 30729 368 748 368 748 387 186
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Ve druhém roce fungovani spolecnosti se vyse osobnich ndkladii nezméni a ve tfetim

roce je predpokladany riist osobnich ndkladi o 5 % z divodu rostouci inflace.

4.8.2 Externi sluzby

Do externich sluzeb patii odmény za lektory. Jelikoz se jedna o $pickové odborniky
aspecialisty na vedeni jednotlivych kurzi, jejich platové ohodnoceni Ccini
6 000 K¢ za jeden den. V tabulce ¢. 13 je vypocteno platové ohodnoceni lektort

na zéklad¢ poctu dnit konanych kurzti za mésic a nasledujicich 8 mésici.

Tabulka 13 Platové ohodnoceni lektori, v K¢

Mésic Kurzy Balicek Polet dnii | Castka/mésic
vyuky
za mésic
Leden Nevyucuje se Nevyucuje se 0 0
Unor Stres, prezentace, etiketa | Balicek ¢. 1 11 66 000
Biezen Stres, prezentace, etiketa | Balicek ¢. 1 + 11 66 000
vyhodnoceni
Duben Stres, prezentace, etiketa | Balicek ¢. 2 11 66 000
Kvéten Stres, prezentace, etiketa | Balic¢ek ¢. 2 + 11 66 000
vyhodnoceni
Cerven Stres, prezentace, etiketa | Balicek ¢. 3 11 66 000
Cervenec Stres, prezentace, etiketa Balicek ¢. 3 + 11 66 000
vyhodnoceni
Srpen Nevyucuje se Nevyucuje se 0 0
Zati Nevyucuje se Nevyucuje se 0 0
Rijen Stres, prezentace, etiketa Balicek ¢. 4 11 66 000
Listopad Stres, prezentace, etiketa Balicek ¢. 4 + 11 66 000
vyhodnoceni
Prosinec Nevyucuje se Nevyucuje se 0 0
Celkem 528 000

Zdroj: vlastni zpracovdni
Spolecnost odhaduje zvySeni platového ohodnoceni lektori ve druhém a tfetim roce
fungovani spole¢nosti o 2 %. V tabulce ¢. 14 je uveden vypocet platového ohodnoceni

pro druhy a tfeti rok se stejnym rozpisem jednotlivych kurzl a balicka.
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Tabulka 14 Odhad platového ohodnoceni lektori ve druhém a tfetim roce, v K¢

1. rok 2. rok 3. rok

528 000 538 560 549 332

Zdroj: viastni zpracovani

4.8.3 Provozni naklady

Néjemné vcetn¢ energii a uklidové sluzby je stanoveno spole¢nosti Novi Solutions,
s.r.0. na4 000 K¢ za mésic. Poplatek za telefon ainternet ¢ini 1 000 K¢, poplatek
za pronagjem kopirky, technického vybaveni vcetné projektori adéale poplatek
za kancelaiské potteby a poplatek za cestovni nahrady pro manazera ¢ini dohromady
4 000 K¢. Naklady na propagaci jsou ve vysi 1 000 K¢&. Provozni naklady celkem tvofi
10 000 K¢. Vypocet provoznich nakladu na jeden mésic, a nasledujici 3 roky je uveden

V tabulce ¢. 15.

Tabulka 15 Vypocet provoznich nakladi, v K¢

Polozka Castka/mésic 1. rok 2. rok 3. rok

Nijemné 4 000 48 000 48 000 48 000
Telefon 800 9 600 10 080 10 584
Internet 200 2400 2520 2 646
Kopirka 500 6 000 6 300 6 615
Technické vybaveni 1 500 18 000 18 900 19 845
Cestovni ndhrady (manazer) 1000 12 000 12 600 13 230
Kancelatské potieby 1 000 12 000 12 600 13 230
Naklady na propagaci 1000 12 000 12 600 13 230
Provozni naklady celkem 10 000 120 000 123 600 127 380

Zdroj: Viastni zpracovini

Spole¢nost Educa Solutions, v.o.s. odhaduje druhy a tfeti rok fungovani spolecnosti

predpokladany narast provoznich nékladt o 5 % s vyjimkou nadjemného.
DalSi provozni naklady

Do dalSich provoznich nakladii patfi ndklady na jednotlivy kurz, kam spada obcerstveni

pro frekventanty a lektory kurzu a vstupni materialy pro frekventanty kurzu. Dalsi
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provozni naklady jsou uvedeny v tabulce ¢. 16. Cena pro jednoho ucastnika a lektora

za obCerstveni je 100 K¢ zajeden den. Naklady za vstupni materidly pro jednoho

ucastnika ¢ini 300 K¢ za cely kurz. Z divodu rostouci inflace, predpoklada spolecnost

zvySeni dal$ich provoznich nékladu pro druhy a tieti rok spole¢nosti o 2 %.

Tabulka 16 Vypocet dalSich provoznich nakladi na kurz, v K¢

Polozky Castka/mésic 1. rok 2. rok 3. rok
Obcerstveni %12 100 96 800 98736 | 100711
Vstupni %10 500 84 000 85 680 87 394
materialy

Celkem 22 600 180 800 184 416 | 188105

Zdroj: viastni zpracovani

Vypocet celkovych nakladu je uveden v tabulce ¢. 17. Do celkovych naklada spadaji

i naklady na pofizeni webovych stranek, které se budou zakladat béhem provozu

fungovani spolecnosti, a jejich cena ¢ini 20 000 K¢&. Naklady na externi sluzby jsou

spocitany pouze za 8 mésicti.

Tabulka 17 Vypocet celkovych nakladi, v K¢

Polozka Castka/mésic 1. rok 2. rok 3. rok
Osobni naklady 30729 368 748 368 748 387 186
Externi sluzby 66 000 528 000 538 560 549 331
Provozni naklady 10 000 120 000 123 600 127 380
Dalsi provozni 22 600 180 800 184 416 188 105
naklady + webové

stranky 20 000

Celkové naklady 149 329 1197 548 1215324 1252 002

Zdroj: Viastni zpracovani

° (11*3*100) + (11*8*100)= 12 100 K¢; 11 — pocet frekventant(l véetné lektora, 3 — pocet jednodennich
kurzd v mésici, 8 - pocet dnd vyucovani bali¢ku v mésici, 100 — cena za obderstveni za jednoho.

19 (10*3*300) + 1500 = 10 500; 10 —potet frekventant( v kurzu, 3- poet jednodennich kurz(i v mésici,
300 — naklady na vstupni materialy za jednoho, 1500 — polovi¢ni naklady na dvoumésicni balicek.

59




4.8.4 Predpokladané trzby

Zdrojem piijmu spolec¢nosti budou trzby z prodeje sluzeb popsané v ¢asti marketingovy
mix — produkt. Na zaklad¢ kalkulace minimalnich poctu ucastniki, je popsan plan trzeb
z poskytovani téchto sluzeb ve tfech variantich (pesimistické, optimistické
a realisticke), které se 1iSi poctem frekventantii v daném kurzu. V tabulce ¢. 18 se uvadi
vypocet trzeb pro jednotlivé varianty pii daném poctu frekventantd jednotlivych kurzi

a balicku.

Tabulka 18 Vypocet trieb v pesimistickém odhadu, v K¢ / 8 mésic

Pesimisticka varianta
Polozky Cena Pocet Pocet Trzby/
ucastniku / kurzi za 8 | dany kurz
dany kurz mésict
Jednodenni |1 950 8 24 374 400
kurzy
Balicek 23 385 9 4 841 860
Trzby
celkem 1216 260

Zdroj: vilastni zpracovani

Tabulka 19 Vypocet trzeb v realistickém odhadu, v K¢/ 8 mésici

Realisticka varianta
PoloZky Cena Pocet Pocet Trzby/
ucastniku / kurzi za 8 | dany kurz
dany kurz mésict
Jednodenni | 1 950 10 24 468 000
kurzy
Balicek 23 385 10 4 935 400
Trzby
celkem 1 403 400

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 20 Vypocet trzeb v optimistickém odhadu, v K¢/ 8 mésici

Optimisticka varianta
Polozky Cena Pocet Pocet kurzi | Trzby/dany
ucastniki / | za 8 mésica | kurz
dany Kkurz
Jednodenni | 1 950 12 24 561 600
kurzy
Balic¢ek 23 385 12 4 1122 480
Trzby
celkem 1 684 080

Vypocet pesimistické, realistické a optimistické varianty pro druhy rok je uveden

Zdroj: viastni zpracovani

v ptiloze €. 5 a pro tieti rok je uveden v ptiloze ¢. 6.

4.8.5 Vykaz zisku a ztrat

V nasledujici tabulce ¢. 21 je uveden vykaz zisku a ztrat pro prvni rok podnikani

na zaklad¢ shora uvedenych ptedpokladt celkovych naklada a celkovych trzeb podniku.

Tabulka 21 Ro¢ni vykaz zisku a ztrat ve tiech variantach, v K¢

Varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Celkové trzby podniku 1216 260 1 403 400 1 684 080
Celkové naklady 1197548 1197548 1197 548
podniku

Hospodaisky vysledek 18 712 205 852 486 532
pred zdanénim

Pro druhy a tieti rok fungovéani spolecnosti je uveden planovany vykaz zisku a ztrat

Vv priloze €. 7.

Zdroj: vilastni zpracovani
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5 Zaver

Cilem bakalafské prace bylo vypracovani podnikatelského zaméru, ktery by mél
podnikateli slouzit jako navod postupu ¢innosti pii zakladani podniku a nasledné jeho
rozvijeni, dale k zanalyzovani moznosti zalozeni podniku véetn¢ analyzy jeho moznych

konkurentu.

V teoretické ¢asti jsou uvedeny a popsany aspekty malych a stiednich podnikii, dale
jsou zde vymezeny pojmy souvisejici s podnikanim a Vv posledni tadé jsou zde
definovany funkce podnikatelského planu, jeho vyznam, ucel a struktura. Veskeré
informace byly ziskany prostudovanim odborné literatury, c¢lankd a prispévki

na internetovych strankach.

Prakticka cast je zaméfena na sestaveni podnikatelského zaméru podle struktury

obsazené v literarni resersi véetné kompletni dokumentace vybraného podniku.

Nejprve bylo zapotiebi zvazit aktualni situaci natrhu. Na zakladé analyzy trhu lze
konstatovat, Ze se na trhu vyskytuje nékolik stejnorodych podnikt, ale konkurence neni
natolik silna, aby nebylo mozné v daném oboru obstat. Za konkuren¢ni vyhodu se mtize
povazovat predevs§im to, ze se konkurence nezaméiuje na stejnou cilovou skupinu jako

Educa Solutions, v.0.s.

Na zaklad¢ dotaznikového Setieni, které probihalo mezi studenty vysokych Skol, bylo
zjisténo, ze osloveni respondenti, pfedevsim studenti ekonomické fakulty v JihoCeském
kraji, ve véku 19 -26 let, by o dané kurzy mély zajem a to z duvodu jejich chybé&jicich
kompetenci. Mezi tyto kompetence patii zejména komunikace a rétorika v matetském
jazyce, zvladani stresu, trénink prezentanich dovednosti, etiketa a spolecenské

vystupovani, zaklady projektového fizeni, prace s textem a zdokonaleni prace na PC.

Dale byla provedena SWOT analyza, ve které jsou uvedeny a podrobné popsany silné
aslabé stranky spole¢nosti, jeho pfilezitosti a ohroZzeni. SWOT analyza byla
vyhodnocena pomoci Fullerova trojiihelniki, ze kterého byly vypocteny absolutni a
relativni Cetnosti faktord. Po se€teni relativnich Cetnosti byly ur¢eny SWOT faktory,
které maji nejvétsi vliv a byla doporucena jedna z moznych strategii a to strategie SO,

tedy ,,Vyuziti“. Spolecnost vyuzije své silné stranky ke zhodnoceni ptilezitosti
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objevujicich se ve vnéjSim prostiedi. Samozfejmosti ovSem je, aby spoleCnost brala

v uvahu dalsi strategie plynouci ze SWOT analyzy.

V casti vénované marketingovému mixu je podrobné popsan produkt a cena, jez se
stanovila na zaklad¢ propoCti provoznich, osobnich ndkladl a externich sluzeb.
V posledni fad¢ se tato Cast zabyva distribuci a propagaci nabizenych sluzeb, ktera
nejprve bude probihat prostfednictvim internetovych zdroju (www.facebook.com)
a pozdé¢ji prostfednictvim webovych stranek, jez budou zfizeny v pribéhu fungovani

spole¢nosti.

Zavér prace je vénovan financni strance podnikatelského zaméru. Jelikoz investicni
naklady na zaloZeni spole¢nosti Zadné nejsou, je prace zaméfena na zhodnoceni
provozniho vysledku spolecnosti s cilem dosahnout pfimétené rentability a zaroven

finan¢ni stability spolecnosti.

Na zaklad¢ kalkulace minimalnich poctu ucastniku v daném kurzu bylo zjiSténo, kolik
frekventantii musi navstivit dany kurz, aby byly pokryté veskeré naklady a spole¢nost
mohla generovat zisk. Byla provedena predikce trzeb v pesimistické, realistické

a optimistické variant¢.

Veskeré uvedené tdaje ve zhodnoceni provozniho hospodaieni spolenosti jsou
piedbézné vypocteny na tfi roky. V dalSich letech se predpoklada riist provoznich
nakladl, osobnich nakladi a externich sluzeb, a s tim jsou spojené 1 vyssi ceny za dané

kurzy, tudiz budou vyssi trzby.

Po zjisténi vSech udaju tykajici se nakladt a vynost podniku, byl vypocten nezdanény
zisk za rok a nésledujici dva roky fungovani spoleCnosti v pesimistické, realistické
a optimistické varianté. ProtoZe podnikatelka podnika ve vice smérech, bude jeji danové
pfiznani slozitéjsi. Vzhledem ke zminéné slozitosti dafiového pfiznani si ho majitelka
nechdva zpracovavat v odborné spolecnosti zaméfujici se na tuto problematiku.
Z tohoto divodu nebyly poskytnuty dostate¢né informace ke zpracovani, a proto
ptiznani k dani z piijma fyzickych osob nelze v soucasné dobé urcit.

Na zéklad€¢ vySe uvedenych udajii je ziejmé, Ze spolecnosti bude usp&Sna. AvSak v
prvnim roce se d4 predpokladat velké pracovni vytizeni. Zda tomu bude i ve skutec¢nosti

ukaze az realizace tohoto projektu. Je vsak nezbytné neustale sledovat zmény na trhu,

mit pfehled o konkurenci a ptizpisobit se zdkaznikim.
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6 Summary

The aim of this bachelor thesis is to develop a business plan for the establishment and

the development of small business services in the educational area.

The thesis is organised into two sections — theory and practice.The theoretical part
defines the basic information, structure, content and principles of building a business
plan.

Theoretical knowledge and methods are further used in specific business plan for the
establishment and development of small business services processing in the educational
area which forms the analytical part.

The practical part is focused on the analysis of initial situation of the company, the

establishment and development.

There is used the method of market analysis, which is utilized for further development
of the company. This method involves the SWOT analysis and Porter five forces

analysis.

Drawing up the bussines plan showed that the enterprise is feasible and viable in

practice.

Key words: business plan, business intention, planning, financing, SWOT analysis,
porter five forces

64



7 Zdroje

7.1 Seznam pouzité literatury

1) Bednatova, D., & Skodova Parmova, D. (2010). Malé a stiedni podnikéni.
Ceské Budgjovice: Jiho¢eska univerzita, Ekonomicka fakulta.

2) Finch, B. (2013). How to write a business plan. CPI Group (UK).

3) Hisrich,R.D., Peters, M.P. (1996). Zalozeni a rizeni nového podniku.Praha:
Victoria publishing.

4) Kotler, P., Wong, V., Saunders, J., & Armstrong, G. (Eds.). (2007). Moderni
marketing (4th ed.).

5) Malach, A. et al. (2004). Jak podnikat po vstupu do EU. Praha:
Grada Publishing.

6) Srpova, J., Svobodova, 1., Skopal, P., & Orlik, T. (2011). Podnikatelsky zameér
a strategie. Praha: Grada Publishing.

7) Srpova, J., Rehot, V. et al. (2010). Zdklady podnikani. Praha: Grada Publishing.

8) Stankova, A. (2007). Podnikdme uspésne s malou firmou. Praha: C.H. Beck.

9) Synek, M. et al. (2006). Podnikovi ekonomika. (4. piepr. a dopl. vyd.). Praha:
C.H. Beck.

10) Veber, J. et al. (2011). Management: Ziklady moderni manazerské pristupy
vykonnost a prosperita. (2. akt.vyd). Praha: Management Press.

11) Veber, J., Srpova, J. et al. (2008). Podnikdani malé a stiedni spolecnosti. (2 akt.
arozs. vyd.) Praha: Grada Publishing.

12) Veber, J., Srpova, J. et al. (2012). Podnikani malé a stredni spolecnosti.(3 akt.
a dopl. vyd.). Praha: Grada Publshing.

13) Vochozka, M., Mula¢, P. et al. (2012). Podnikovia ekonomika. Praha:
Grada Publishing.

14) Vojtko, V. (Ed.). (2012). Myslenkové mapy k marketingovému vyzkumu. Ceské
Budégjovice: StudujChytie.cz

15) Wheelen, T., Hunger, J. (2004). Strategic management and business policy. (9.th
ed.). Upper Saddle River, NJ:Pearson Prentice Hall.

65



7.2 Internetové zdroje

1)

2)

3)

4)

Bussines center.cz. (1998-2015). Zdkon ¢. 513/1991 Sb., Obchodni zdkonik, § 2
Podnikani. [online]. [cit. 2015-01-28]. Dostupné z:
<http://business.center.cz/business/pravo/zakony/obchzak/cast1.aspx>

Bussines center.cz. (1998-2015). Zdakon ¢. 90/2012 Sb., O obchodnich
korporacich, § 95 Verejnd obchodni spolecnost. [online]. [cit.2015-01-28].

Dostupné z: <http://business.center.cz/business/pravo/zakony/obchodni-
korporace/castlh2.aspx>

Businessvize. (2010-2011). Porterova analyza 5 sil vam prozradi, co ovlivni vas
business. [online]. [cit.2015-01-28]. Dostupné z:
<http://www.businessvize.cz/planovani/porterova-analyza-5-sil-vam-prozradi-
co-ovlivni-vas-business>

Ministerstvo pramyslu a obchodu. (2014). Zprdva o vyvoji malého a stredniho
podnikani a jeho podpore v roce 2013. [online]. [cit. 2015-01-28]. Dostupné z:
<http://www.mpo.cz/dokument151050.htmI>

66


http://business.center.cz/business/pravo/zakony/obchzak/cast1.aspx
http://www.mpo.cz/dokument151050.html

Seznam tabulek

Tabulka 1 Vyhodnoceni faKEOTT ........civieiiiiiiieiiieiie e 42
Tabulka 2 Vyhodnoceni faktorli dle Strate@ie ...........eiveereeeiieeiiieiiie e 43
Tabulka 3 Rozsah jednoho baliCku ...........cooviiiiiiiiiiic e 48
Tabulka 4 Piedpokladany plan kurzii na roK ...........ccooveiiiiiiiiicni e 49
Tabulka 5 Stanoveni ceny jednodennich kurzi,, v. K&/ 1 den.........ccccoovvviiiiiiiinnnnnnn, 51
Tabulka 6 Cena kurzi za druhy a tieti ok, v KC .....oooviiiiiiiiii 52
Tabulka 7 Stanoveni ceny dvoumési¢niho kurzu (balicek), v K&/ 2 mésice.................. 52
Tabulka 8 Cena za druhy a tieti rok balicku, v KC.......oooovviiiiiiiiieiiee e 53
Tabulka 9 Vypocet mzdy — asistentka, v K& ........cocoeiiiiiiiiiii e 55
Tabulka 10 Vypocet mzdy - projektovy manazer, v KC€.......cooovvieiiiiniiiiiinicciie, 55
Tabulka 11 Vypocet mzdy - specialista na marketing, v K¢ ..........ccocveviiviiiineniinennnn. 56
Tabulka 12 Vypocet osobnich nakladll, v KC.......ccooveiiiiiiiiii e 56
Tabulka 13 Platové ohodnoceni lektort, v KC.......oovvviiiiiiiiiiiiiiiieeee e, 57
Tabulka 14 Odhad platového ohodnoceni lektorti ve druhém a tietim roce, v K¢ ......... 58
Tabulka 15 Vypocet provoznich nakladii, v KC.......ccccoovveiiiiiiiiie e 58
Tabulka 16 Vypocet dalsich provoznich nakladt na kurz, VK¢ ..........cccoveviiveiinennnen. 59
Tabulka 17 Vypocet celkovych nakladt, v KC ......ccoveiiiveiiiiiicie e 59
Tabulka 18 Vypocet trzeb v pesimistickém odhadu, v K¢ / 8 mesict ........ccovvevivvrennnen. 60
Tabulka 19 Vypocet trzeb v realistickém odhadu, v K&/ 8 mEsicll........ccccevvvrevirveennnn. 60
Tabulka 20 Vypocet trzeb v optimistickém odhadu, v K¢/ 8 m&sicli ........ccovvvevvvrennnn. 61

Tabulka 21 Ro¢ni vykaz zisku a ztrat ve tfech variantach, v K¢ ...........cooeeviiniiiinennnn. 61



Seznam schémat
Schéma 1 Fullertv trojihelnik...........ccooiiiiiiiiiiiii e 41

Seznam obrazku
Obrazek 1 SWOT @Nalyza ........oveiiiiiiiiieiiiieie et 24

Obrazek 2 Organizac¢ni struktura podniku Educa Solutions, V.0.S.........cccceevvvveviinennnen. 36



8 Prilohy

Seznam priloh

Ptiloha 1 Dotaznik

Ptiloha 2 Dalsi ptimi konkurenti v Jiho¢eském kraji

Ptiloha 3 Dalsi mozni potencidlni konkurenti v Jiho¢eském kraji

Ptiloha 4 Vystupy dotaznikového Setieni

Ptiloha 5 Vypocet trzeb v pesimistické, realistické a optimistické varianté pro druhy rok
Ptiloha 6 Vypocet trzeb v pesimisticke, realistické a optimistické varianté pro treti rok

Ptiloha 7 Vykaz zisku a ztrat pro druhy a tfeti rok fungovani spole¢nosti



Priloha 1 Dotaznik
Dobry den,

jmenuji se Katefina Nahodilova, jsem studentkou Jiho¢eské univerzity v Ceskych
Bud¢jovicich arada bych Vas pozadala o vyplnéni kratkého dotazniku, ktery bude
vyuzit k mé bakalaiské praci na téma podnikatelsky plan malého podniku sluzeb

V oblasti vzdélavani.

Timto dotaznikem chci zjistit, zda se jako absolventi &i budouci absolventi VS citite
piipraveni na pracovni proces, nebo jestli byste uvitali dal§i informace, tréninky
workshopy Vv ur¢itych oborech, které by Vam piinesly dal§i moznosti a zlepSeni Sanci
pro nastup do pracovniho procesu. Zdaby tyto informace, tréninky a workshopy

zdokonalily Vase dovednosti a méli byste vét§i moznost se uplatnit.

Dé&kuji Vam za ochotu, V4as Cas a preji hezky den.

1. Myslite si, Ze mate dostatek dovednosti (kompetenci)
pri studovani / po absolvovani vysoké $koly, které miiZete efektivné vyuzit
V pracovnim procesu?
(pokud je VaSe odpovéd’ ano/spise ano pokracujte otazkou €.3)
o Ano
o SpiSe ano
o SpiSe ne

o Ne

2. Pokud jste odpovédéli ne/spiSe ne, které dovednosti (kompetence) Vam
podle Vaseho nazoru chybi?

o Komunikace arétorika— verbalni, neverbalni komunikace, pisemna
komunikace, komunikace se zakazniky, komunikace se zaméstnavatelem
apod.

o Trénink prezentacnich dovednosti — prezentovani pied kolegy,
zaméstnavatelem

o Zdokonaleni prace naPC — word, excel, powerpoint, MS office,
statistické programy apod.

o Prace s textem — orientace, vyhledavani v textu



Zvladani stresu — pted pohovorem a dal§imi stresovymi Situacemi
Etiketa, spole¢enské vystupovani
Time management — efektivni fizené svého Casu

Jiné: ......

Je pro Vias zajimava prace na svém vzdélavani v kolektivu pod vedenim

zkuSenych odborniki, ktefi se déli o posti‘ehy z vlastni letité praxe?

o

o

o

o

Ano
SpiSe ano
Spise ne
Ne

Pokud by existoval kurz, ktery by zvySoval VaSe Sance na prijeti

do pracovniho procesu, prihlasili byste se?

o Ano

o SpiSe Ano

o SpiSe Ne

o Ne
Jaky typ zvySovani kompetenci si myslite, Ze by pro Vas byl vétSim
prinosem:

o kurz zaméfeny na jednotliva témata, ve kterych vidite svou nejvétsi

slabinu
kurz zaméfeny na komplexni portfolio na sebe navazujicich a logicky

propojenych témat

Byl/a byste ochoten/na za sluzbu (zvySovani kompetenci absolventd VS),

urcenou pouze skuteénym zajemciim, zaplatit?

(@]

o

Ano
Ne



7. Bylla byste ochoten/na za sluzbu (zvySovani kompetenci absolventi VS)
zaplatit, pokud byste se mél/a zicastnit vstupniho pohovoru?
o Ano
o Ne

8. Jaky rozsah vzdélavaciho kurzu je podle Vas nejpiijatelnéjsi?
o Jednodenni
o Vicedenni
o Vikendovy
o Jiné:......
9. Z vaseho pohledu je nabidka vzdélavacich kurzi v Jiho¢eském kraji:
o Velmi dobra
o Dobra
o Spatna
o Velmi $patna

o Jiné:......

10. O vzdélavacich kurzech se dozvidate:
o Osobni komunikace
o Internet
o Socialni sité
o Noviny

o Jiné:......

11. Jaky navitévujete roénik VS?

o 1.
o 2
o 3
o 4.
o 5



12. Hlavni fakulta, kde studujete:

o

o

o

Ekonomicka fakulta
Pedagogicka fakulta
Zemédelska fakulta

Teologicka fakulta

Zdravotné socialni fakulta
Préavnicka fakulta

Lékarska fakulta

Filozoficka fakulta

Fakulta rybatstvi a ochrany vod
Fakulta télesné vychovy a sportu
Fakulta humanitnich studii
Fakulta informatiky
Ptirodovédecka fakulta

Jina: ......

13. V jakém Kkraji studujete:

©)

©)

©)

Jihocesky kraj
Stredocesky kraj
Praha

Plzensky kraj
Karlovarsky kraj
Ustecky
Liberecky
Kralovehradecky
Jihomoravsky kraj
Pardubicky kraj
Olomoucky kraj
Zlinsky kraj
Moravskoslezsky kraj

Vyso€ina



14. Pohlavi

o Muz

o Zena

15. Vas vék

o Méné nez 18 let

o 19-26let
o 27-40let
o 41 -50let

o Vicenez 51 let

Ptriloha 2 Dalsi piimi konkurenti v Jiho¢eském kraji

Mé , ¥
Nazev esto, ve Nabidka sluZzeb | Cena
kterém se Ostatni
spole¢nosti
nachazi
- kurzy v oblasti - kurzy nejsou
PaedDr. Pavel osobniho zamé&fené piimo
Stursa y rozvoje, na absolventy
Ceské ] .
Bud¢jovice )
Istursa.cz/2_1_pr managementu, na Sirokou
edstaveni.html klientského vefejnost €1 pro
pristupu firmy.
- odborné
a motivacéni - kurzy nejsou
IVRO, v.0.s. programy, zameéfené ptimo
http://www.ivro. konzultace, na absolventy
) Pisek neuvedena y
cz/?id=01 poradenstvi, VS, ale
seminare, na Sirokou
programy vetejnost
na kli¢
Dim techniky Coské - rekvalifikadni kurzy nejsou
Ceské neuvedena Hand nid
o Bu dé] ovice kU rzy zamerene primo
Bud¢jovice (Manikura, na absolventy



http://www.pavelstursa.cz/2_1_predstaveni.html
http://www.pavelstursa.cz/2_1_predstaveni.html
http://www.pavelstursa.cz/2_1_predstaveni.html
http://www.ivro.cz/?id=01
http://www.ivro.cz/?id=01

http://dumtechni
kycb.cz/new/

pedikura,
vizazistka apod.

)

neakreditované
kurzy (mékkeé
dovednosti,
obchodni
dovednosti,
pocitacové

kurzy)

VS, ale
na $irokou

vetejnost

Zdroj: Viastni zpracovani

Ptiloha 3 Dalsi mozni potencialni konkurenti v Jiho¢eském kraji

Nazev Mésto, ve 5 Priamérna cena
« . kterém se Nabidka sluzeb Ostatni
spolec¢nosti .
nachazi
- zvyseni
odbornosti,
kvalifikace
Bedex, s.r.0. v odbornjch
Ceské kurzech, kurzy neuvedena
http://bedex.sluz | Bydgjovice a skoleni pro
by.cz/ firmy,
podnikatele,
statni spravu i
vetejnost
AGV - Skoleni
agenturaRado | a seminare
mira Rud Ceské v oblasti 950 K&
Budg¢jovice ucetnictvi, dani,
http://agvchb.sluz personalistiky,
by.cz/ mezd a prava
- poskytovani kurzy nejsou
Educo 5 kurzt a seminaii zamdienéd
. Ceské v oblasti fedeviim
Prosperity . holodi p
Budg¢jovice psychologie neuvedena na absolventy
http://educopros a em_oéni VS ale na firmy
perity.sluzby.cz/ inteligence a Sirokou
vetejnost
Magr., Ing. - kouCovani,
Irma Bohoiikov | Ceské poradenstvi
4, PCC Budgjovice a vzdelavan neuvedena
zameérene

http://www.cesta

na rizeni




-k-uspechu.cz/

lidskych zdrojt

- manazerské
dovednosti

a komunikac¢ni
dovednosti pro
firmy, manazery
a podnikatele

Institut
obchodu
a vzdélavani

http://web.quick.
czliov/

Ceské
Budéjovice

- kvalifika¢ni
kurzy (privodce
cestovniho
ruchu, mzdova
ucetni)
-manazerské
vzdélavaci
programy neuvedena
a kurzy osobniho
rustu ( tymova
prace, asertivni
chovani, apod.)

Ing.

Vladimira Spir
hanzlova
http://www.spirh
anzlova.wz.cz/

Pisek

- vedeni danové
evidence,
soustava dani,
mzdové
ucetnictvi apod.
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Ptiloha 4 Vystupy dotaznikového Setfeni

Graf ¢. 1 Prizkum dostateénych kompetenci absolventu

Myslite si, Ze mate dostatek dovednosti (kompetenci)
pFi studovani /po absolvovani vysoké Skoly, které
muZete efektivné vyuzit v pracovnim procesu?

8%

® Ano
M Spise ano
Spise ne

B Ne

Zdroj: vlastni prizkum

Zdroj: Viastni zpracovani

Jak je z grafu patrné, polovina respondentit odpovédéla, ze ma dostatek kompetenci
piistudovani ¢i po absolvovani vysoké Skoly. Ze 158 respondentli odpovédélo

64 (tj. 40%) ,,spiSe ano®, 17 (tj. 11 %) ,,ano®, 65 (tj. 41%) ,,spiSe ne* a 12 (tj. 8%) ,,ne*.



V dnesni dobé¢ existuje tisice absolventti vysokych §kol bez uplatnéni. Praci v oboru
prakticky najit nemohou, nebo je zaméstnavatelé neptijmou z diivodu nedostatecnych
kompetenci. Je dualezité trénovat arozvijet své kompetence, protoze zékladni znalosti

nam, jako absolventiim bohuzel do pracovniho procesu nestaci.

Graf ¢. 2 Priizkum chybéjicich kompetenci absolventiim vysokych $kol

Pokud jste odpovédéli ne/spise ne, které dovednosti (kompetence)
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Zdroj: viastni prizkum

Tuto otdzku zodpovidali pouze ti respondenti, kteti v prvni otazce odpoveédéli ,,spise
ne“, ,,ne“ au této otdzky meli moznost oznacit vice odpovédi. Mezi nejvice chybéjici
kompetence patii zvladani stresu, nasleduje komunikace a rétorika, zdokonaleni prace
na PC, trénink prezentacnich dovednosti, time management. K poslednim piickam patii

etiketa, spolecenské vystupovani a prace s textem.

Do kolonky ,,jiné* uvedlo pouze 5 respondentli, ze jim chybi komunikace v cizim

jazyce ¢i odborna praxe, tudiz to nijak neovliviiuje piedeslé moznosti.

Dle mého néazoru je velmi dilezita prace s textem, nebot’ ji vyzaduji témér ve vSech
spole¢nostech a ovladani programui jako je napiiklad Microsoft Word a Microsoft Excel
neovlada téméf nikdo, =z hlediska vysokého obsahu funkei. Ziejmé respondenti
nepochopili znéni této otazky, jelikoz majitelka spolecnosti, kterd absolvovala n¢kolik

ptijimacich pohovort s absolventy vi, ze skutecnosti je jina.

Tato otazkaje dilezitd predevSim pro sestaveni a vytvofeni vzdélavacich kurzi

pro spolecnost.



Graf ¢. 3 Nazor respondentii na konkrétni typ vzdélavani

Je pro Vas zajimava prace na svém vzdélani v kolektivu
pod vedenim zkusenych odbornikii, kteri se déli o
postiehy z vlastni letité praxe?
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M SpiSe ano
1 SpiSe ne

B Ne

Zdroj: viastni priizkum

Natuto otazku odpovédélo 5 respondenti ze 158 dotazovanych ,spiSe ne®,

3

a 1 respondent odpovédél ,ne“. Tudiz ztéto otdzky vyplyva, ze zbylych 152
respondentti vidi jakou zajimavou praci na svém vzdélani s odborniky a specialisty,

kteti se d€li o postiehy z vlastni praxe.

Pro spolecnost je to jediné vyhodou, jelikoz nabizené kurzy a seminaie budou vést
zkuSeni odbornici S letitou praxi v oboru, se kterou se samoziejmé s zucastnénymi
kurzu budou délit.

Graf ¢. 4 Priuzkum zajmu respondenti o kurz, ktery by zvySoval jejich Sance na prijeti do

pracovniho procesu.

Pokud by existoval kurz, ktery by zvySoval VaSe Sance
na prijeti do pracovniho procesu, prihlasili byste se?
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Zdroj: viastni priizkum



U této otazky pouze 7 respondentt odpovédelo ,,spiSe ne®, ostatni respondenti by méli
zajem o kurzy, jez by zvySovaly Sance na pfijeti do pracovniho procesu, nebot’ v dnesni

dobé¢ je velmi obtizné uspét bez zkuSenosti a kompetenci.

Paradoxem ovSem je, Ze u prvni otazky odpovédélo 81 (tj. 51%) respondentti, Zze maji
dostatek kompetenci. Zde mizeme vidét, ze 96% respondentdl by se ptihlasili do kurzu,
ktery by zvySoval jejich Sance na pfijeti do pracovniho procesu. Myslim si, ze pokud
by méli dostatek kompetenci, nepottebovali by kurzu, ktery by zvySoval jejich Sance
na ptijeti do pracovniho procesu. Ziejm¢ se domnivaji, Ze dostatek kompetenci maji,

ale pokud se ztcastni svého prvniho pohovoru, zjisti, ze tomu tak neni.

Graf ¢. 5 Prizkum zaméreni jednotlivého kurzu

Jaky typ zvySovani kompetenci si myslite, Ze by pro
Vis byl vétSim piinosem:
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Zdroj: viastni prizkum

Nejvice respondentii (89, tj. 56%) by zadalo kurzy zamétfené¢ na komplexni portfolio
na sebe navazujicich a logicky propojenych témat a zbyli respondenti (69, tj. 44%)
by se radi zacastnili kurzii zaméfenych na jednotliva témata, ve kterych vidi svou

nejvetsi slabinu.

Tato otazka je dilezita zejména z hlediska dalsi specifikace kurzd.



Graf ¢ 6 Priuzkum ochoty respondenti zaplatit za kurz

Byli byste ochotni za sluzbu (zvy$ovani kompetenci
absolventi VS), uréenou pouze skuteénym zajemciim,
zaplatit?
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Zdroj: viastni prizkum
Na tuto otazku odpovédélo kladn€ 130 respondentd ze 158 dotazovanych. Z této otazky

vyplyva, Ze skutecni zajemci o tyto kurzy, coz je 82% respondentil je ochotno zaplatit.

Graf €. 7 Prizkum ochoty respondentii zaplatit za kurz podmifujici vstupni pohovor

Byli byste ochotni za sluzbu (zvy$ovani kompetenci
absolventi VS) zaplatit, pokud byste se méli ztuc¢astnit
vstupniho pohovoru?

H Ano

M Ne

Zdroj: viastni priizkum

90 respondenttl (tj. 57%) by se zucastnilo vstupniho pohovoru a zbylych 68 (tj. 43%)
ne. Z predeslého grafu a tohoto grafu je moZnost vidét, Ze zna¢na polovina respondentd,

coZz je 57% je ochotna zaplatit za ur€ity kurz a zacastnit se vstupniho pohovoru.



Graf ¢. 8 Pruzkum rozsahu vzdélavaciho kurzu

Jaky rozsah vzdélavaciho kurzu je podle Vas
nejprijatelnéjsi?
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Zdroj: viastni prizkum

Nejvice respondentt (76, tj. 48%) by mélo zajem 0 vicedenni kurzy,
dale 54 respondentu (tj. 34%) o vikendové kurzy a23 respondentd (tj. 15%)
0 jednodenni. Do kolonky ,,jiné* uvedlo pouze 5 respondentli, ze by upiednostiovali

kurzy pololetni, ¢tvrtletni ¢1 semestralni.

Graf €. 9 Priizkum kvality vzdélavacich kurza

Z vaseho pohledu je nabidka vzdélavacich kurza v
kraji, ve kterém studujete:
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Zdroj: vlastni prizkum

Nejvice respondenti (67, tj. 42%) uvedlo, Ze nabidka vzdélavacich kurzi v Kraji,
ve kterém studuji je Spatnd. PfedevSim se jednid o jihoCesky kraj, kde odpovédélo
55 respondenttl, dale o hlavni mésto Praha, zde odpovédélo 7 respondentli, olomoucky
kraj, zde odpovédéli 3 respondenti, ve stiedoCeském kraji a plzenském kraji pouze

1 respondent.

Z hlediska otevieni téchto vzdélavacich kurzu je tato otazka dulezita. Diky nedostatecné

nabidce zejména V jiho¢eském kraji, ma spolecnost Educa Solutions, v.o.s. fadu vyhod.



Dale 55 (tj. 35%) respondentii si mysli, ze je nabidka vzd€lavacich kurzi dobra.
PredevSim se jednd opét o jihoCesky kraj, kde odpovédélo 35 respondenti,
6 respondentti z olomouckého kraje, 11 z hlavniho mésta Prahy, 2 z plzenského kraje
a 1 z kralovehradeckého kraje.

Ovsem se jedna pouze o subjektivni nazor, tudiz si myslim, ze pro spole¢nost to nebude

velké ohrozeni.

Graf ¢. 10 Prizkum dozvidani se o vzdélavacich kurzech

O vzdélavacich kurzech se dozvidate:
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Zdroj: viastni priizkum

Zde méli respondenti moznost zaskrtnout vice moznosti.

Nejvice respondentll (142, tj. 90%) se o vzdélavacich kurzech dozvidéa prostfednictvim
internetu a socialnich siti. Pro spole¢nost je to dobra informace z hlediska umisténi
reklamy na socialni sité¢ a propagace. Dale 13 respondentd (tj. 8%) se o vzdélavacich
kurzech dozvida diky osobni komunikaci, 4 respondenti (tj. 3%) z novin a do kolonky
jiné uvedlo 9 respondentl (tj. 6%), ze se o této problematice nedozvida, nevi

¢i z billboardt.

Graf ¢. 11 Roénik

Jaky navstévujete roénik?
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Zdroj: vlastni prizkum



Nejvice respondentl navstévuje 3. rocnik (66, tj. 42 %). Zbylych 92 respondentti se déli

01, 2.,4., a5. roénik téméf ve stejném poctu.

Graf ¢. 12 Fakulta, jeZ respondent navstévuje

Hlavni fakulta, kde studujete:
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Zdroj: Viastni prizzkum

Nejvice respondentii navstévuje ekonomickou fakultu (76, tj. 48%) z dotazovanych.

Druha nejnavstévovangjsich fakult byla pedagogicka (26, tj. 16%).

Graf ¢. 13 Kraj, v némzZ respondent studuje
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Zdroj: vlastni priizkum

Nejvice respondentt studuje v jihoCeském kraji (101, tj. 64%), nasleduje hlavni mésto

Praha (35, tj. 22%) a dale olomoucky kraj v poétu 12 respondentti (tj. 8%).



Graf ¢. 14 Pohlavi

Vase pohlavi
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Zdroj: viastni prizkum
Mezi nejcastéji odpovidajicimi respondenty byly zeny (130, tj. 81%). Zbylych 28
respondentt (tj. 19 %) tvotili muzi.

Graf ¢. 15 Vék
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Zdroj: viastni prizkum

Nejcastéjsimi odpovidajicimi byly respondenti (151, tj. 96 %) ve véku 19 -26 let.
Zbylych 7 respondentu (tj. 4%) byli ve v€ku 27 — 40 let.



Priloha 5 Vypocet trzeb v pesimistické, realistické a optimistické varianté

pro druhy rok
Pesimisticka varianta
Polozky Cena Pocet Pocet kurzii | Trzby/dany
ucastniki/d | za 8 mésici | kurz
any kurz
Jednodenni | 3 046 8 24 392 832
kurzy
Balicek 24 550 9 4 883 800
Trzby
celkem 1276 632
Zdroj: vlastni zpracovani
Realisticka varianta
Polozky Cena Pocet Pocet kurzii | Trzby/dany
ucastniki/d | za 8 mésici | kurz
any kurz
Jednodenni 2 046 10 24 491 040
kurzy
Balicek 24 550 10 4 982 000
Trzby
celkem 1473 040
Zdroj: viastni zpracovani
Optimisticka varianta
PoloZky Cena Pocet Pocet kurzii | Trzby/dany
ucastniki/d | za 8 mésica | kurz
any kurz
Jednodenni | 5 46 12 24 589 248
kurzy
Balicek 24 550 12 4 1178 400
Trzby 1767 648
celkem

Zdroj: vlastni zpracovani




Priloha 6 Vypocet trzeb v pesimistické, realistické a optimistické varianté

pro treti rok

Pesimisticka varianta
PoloZky Cena Pocet Poéet kurzti | Trzby/dany
ucastniki/d | za 8 mésicq | kurz
any kurz
Jednodenni | 2 149 8 24 412 608
kurzy
Balicek 25770 9 4 927 720
Trzby
celkem 1340 328
Zdroj: vlastni zpracovani
Realisticka varianta
Polozky Cena Pocet Pocet kurzti | Trzby/dany
ucastniki/d | za 8 mésici | kurz
any kurz
Jednodenni | 2 149 10 24 515 760
kurzy
Balicek 25770 10 4 1 030 800
Trzby 1546 560
celkem
Zdroj: viastni zpracovani
Optimisticka varianta
PoloZky Cena Pocet Pocet kurzii | Trzby/dany
ucastniki/d | za 8 mésica | kurz
any kurz
Jednodenni | 2 149 12 24 618 912
kurzy
Balicek 25770 12 4 1 236 960
Trzby
celkem 1855872

Zdroj: viastni zpracovani




Ptiloha 7 Vykaz zisku a ztrat pro druhy a tfeti rok fungovani spole¢nosti

2. rok
Varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Celkové trzby podniku 1276 632 1473 040 1767 648
Celkové naklady 1215324 1215324 1215324
podniku
Hospodarsky vysledek 61 308 257 716 552 324
pred zdanénim

Zdroj: vilastni zpracovani
3. rok
Varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Celkové trzby podniku 1340 328 1 546 560 1855872
Celkové naklady 1252 002 1 252 002 1 252 002
podniku
Hospodafsky vysledek 88 326 294 558 603 870

pred zdanénim

Zdroj: viastni zpracovani




