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Uvod

V soucasné dobé¢ se financni trh nachéazi v nejistoté zplisobené ekonomickymi dopady
pandemie Covid — 19 a vyvojem inflace. S témito problémy soucasné piiSel trend
poslednich let, kterym je zvySovani Grovné¢ finan¢ni gramotnosti. Podle ¢lanku z portalu
BusinessInfo.cz (2019) na tom oviem Ceska republika neni v porovnani s ostatnimi
evropskymi zemémi dobie. Z prizkumu vychazi, ze se nase zemé nachazi na 20. misté
z celkovych 24 anketovanych v urovni finan¢ni gramotnosti. Z pohledu vcas platit své
zavazky se nachdzi na zalostném 15 misté. V pruzkumu nadale excelovala v uvérové
svobodg, az 51 % Cechil si ob&asn& vyptjéi na vanoéni darky a 29 % z celkového poétu
v roce 2019 vyuzilo pijc¢ku. Zde ndm pattilo 2. misto. To je ovSem skutecnost, kterou

bychom se chlubit nem¢li.

Za nedostate¢nou finanéni gramotnost mohou podle 58 % Cechii 8koly, které se ve svych
vzdélavacich planech timto tématem zabyvaji malo anebo vibec. Vice nez polovina
Cecht se také domniva, ze déti jsou k povédomi o financich nedostate¢né vedeny v roding

(Ceska bankovni asociace, 2022).

Cilem bakalatské prace je sestaveni podnikatelského planu pro vzdélavaci aplikaci, ktera
bude na zakladnich, stfednich Skolach a gymnéziich podporovat vyuku finanéni
gramotnosti. Aplikace ponese nazev Warren. K GispéSnému naplnéni hlavniho cile vedou
nasledujici dil¢i cile.

Definovani pojmu podnikatelsky plan a s nim souvisejici pojmy — tento cil bude v praci
naplnén skrze prvni a druhou kapitolu, ve kterych budou vyuZity kniZni a elektronické

zdroje k jejich pfesnému definovani.

Predstaveni vybraného podnikatelsky zdméru — zdmér bude v préci detailné pfedstaven

ve tfeti kapitole.

Zpracovani podnikatelského planu — tfetiho dil¢itho cile bude v praci docileno
kompletnim vytvofenim podnikatelského planu zaméteného jiz pro konkrétni aplikaci

a popisuje ho kapitola Ctyfi.

Zhodnoceni potencialu podnikatelského planu — potencial podnikatelského planu bude
v praci zhodnocen na konci ¢tvrté kapitoly skrze SWOT analyzu, EFE a IFE matici.
Soucasné 1 v paté kapitole, ktera je vénovand podnétim, diky kterym se da podpofit

potencial podnikatelského planu.



1 Vymezeni zakladnich pojmiu

Cilem prvni Casti je vysvétleni a nasledné pochopeni zakladnich pojma souvisejicich
s podnikatelskym planem. V tvodu této Casti je charakterizovano podnikani samotné.
Nasledujici ¢ast je zaméetfena na podnikatele a celd kapitola je uzaviena casti o podniku

samotném.

1.1 Podnikani

Slovo podnikéni miiZze nabyvat dvou vyznamii. Prvnim z nich je aktivni Gi€ast na n¢jaké
aktivit¢ a druhym — soubor ¢innosti ekonomické povahy s cilem dosahovat zisku.
Nasledujici ¢ast je zaméfena pouze na druhy vyznam. Na zacatek néco malo k historii
podnikéni.

ey e

dochazet k presunu populace z venkova do mést a diky tomu podnikani zac¢alo nabyvat
na vyznamu. Zaklad této Cinnosti tvofilo femeslo. V pribeéhu dalsich desitek let se zacali
jednotlivy femeslnici sdruzovat do cechil a diky vzdjemnému predavani zkuSenosti si
velice brzo vytvoftili monopolni postaveni na trhu. Velky zlom nastal v roce 1860, kdy
byl vydan prvni Zivnostensky fad cisafem FrantiSkem Josefem I.. Od této chvile bylo
legalizovano svobodné podnikéani a hospodaiské politika. Nastaly zlaté casy podnikéani
a bylo tomu tak az do roku 1948, kdy soukromé podnikani v CR potkaly temné &asy,
které vedly k jejimu docasnému, ale definitivnimu konci. VSe se vSak obrétilo v roce
1989, kdy doslo ke znovuotevieni trhu a zacatku podnikéani, jak ho jiZ dnes zname

(Jarongk, 2013).
Podnikani podle Zivnostenského zékona bylo definovano v roce 1991 a zni nésledovné:

“Zivnosti se rozumi soustavna ¢innost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na
vlastni odpovédnost, za Uc¢elem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto

zakonem.” (Zékon ¢€.455/1991 Sb., paragraf 2).

Pro lepsi pochopeni této problematiky je dilezité vysvétlit si jednotlivé pojmy uvedené

v predchozi definici (Srpova & Rehot, 2010):

- soustavnost — znamena, Ze ¢innost musi byt vykonavana opakovang a pravidelné,

ne prilezitostng¢;



samostatnost — je-li podnikatelem fyzicka osoba, jedné osobné: pravnicka osoba

jedna prostiednictvim svého statutarniho organu;

- vlastni jméno — pravni tkony ¢ini podnikatel fyzickd osoba svym jménem
a pfijmenim, pravnicka osoba pod svym ndzvem (obchodni firmou);

- vlastni odpovédnost — podnikatel (fyzické i pravnicka osoba) nese veskeré riziko
za vysledky své ¢innosti;

- dosazeni zisku — ¢innost musi byt vykonavana s umyslem docilit zisku (nemusi

byt vSak dosazen).

Dale Synek (2015) ve své literatufe uvadi, ze podnikani je charakterizovano nékolika
zakladnimi rysy, kdy prvnim z nich je skutecnost, ze zdkladnim motivem podnikéni je
vzdy snaha o zhodnoceni vlozeného kapitalu. Dal§im dilezitym rysem je to, Ze zisk se
dociluje uspokojenim potieb zdkazniki. Na prvnim misté by tedy vzdy mél byt zdkaznik.
Ttetim rysem je skute¢nost, Ze podnikatel svymi vyrobky a sluzbami prostednictvim trhu
uspokojuje potieby klientll, coz v mnoha ptipadech vede k tomu, ze musi celit riziku.
Posledni rys se tyka zakladniho kapitalu, jelikoz pro kazdé podnikani je charakteristické,
ze na jeho pocatku vklada podnikatel do svého podnikani jiz zminény zékladni kapital,

ktery miize byt vlastni ale 1 vyptjceny.
1.2 Podnikatel

Pojem podnikatel byl poprvé pouzit Richardem Cantillonem v roce 1730 a vychazi
z anglického vyrazu “enterprendre”, ktery se da pielozit do Ceského jazyka jako

schopnost podnikat ¢i nést zodpovédnost.
Podle ob¢anského zédkoniku je pojem podnikatel definovan nasledovné:

“Kdo samostatné¢ vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydele¢nou cinnost

zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem Ccinit tak soustavné za ucelem
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dosazeni zisku, je povaZovan se zietelem k této ¢innosti za podnikatele” (Zakon 89/2012

Sb., paragraf 420).

Odlisnym zpisobem definuje podnikatele ve své knize CashFlow kvadrant Robert

Kiyosaki se Scharonem Lechteremsr . Kiyosaki a Lechter (2001) fikaji, ze cashflow

adrant rozdéluje spolecnost do 4 zakladnich skupin. Zaméstnanec, OSVC, majitel

a investor. Podnikatele v této knize rozdéluje do 2 skupin:

- OSVC (osoba samostatné vydéle¢né ¢innd/zivnostnik) - coZ je ¢lovék, ktery
vymeénuje svij ¢as za penize, vlastni tedy svoji praci a ta mu vydélava penize.
- Majitel (firma) — osoba, ktera vlastni systém, ktery pro néj pracuje. Nevyméiuje

tedy svij ¢as za penize, ale penize mu vyd¢lava systém.

“V nauce o podnikani rozliSujeme podnikatele na priméarniho a sekundérniho. Primarnim
podnikatelem je vzdy fyzické osoba, vlastnik podniku, pfi¢emz pro vlastnika je podnik
nastrojem podnikani. V ptipad¢, ze vlastnik pouze podnik spravuje, coz byva u velkych
podnikt, deleguje své podnikatelské role a funkce na podnik, ktery podnikd jako
sekundarni podnikatel v zajmu vlastnika — primarniho podnikatele. Realné funkce a role
sekundarniho podnikatele — podniku napliiuji vSak rovnéz fyzické osoby tvoftici spravni

rady, fidici organy, top management podniku apod.” (Srpova & Rehot, 2010, s. 30).

Podle Tausl Prochdzkové a kol. (2017) patii mezi zakladni ptedpoklady kazdého
podnikatele podnikavost, kterd tvofi jadro podnikéani. Predstavuje potencial, schopnost
jedince podnikat a tvofi tak vyznamny prvek v rozhodovani pti zacatcich podnikéani. Dale
dodava, ze podnikavost tzce souvisi s pfedpoklady, kterymi by podnikatel mél ve vSech

ptipadech disponovat. Tyto piedpoklady se ¢leni na 3 zakladni skupiny:

- mit odhodléni podnikat;
- osobni pfedpoklady pro podnikani;
- podnikatelsky napad.

S pojmem podnikatel jsou velmi Gzce spojené dalsi dvé role, které by m¢l take zastavat.
Prvni roli je role manazera. Za manaZzera se povazuje Clovek, ktery vykonava zakladni
manazerské funkce, mezi které patfi planovani, organizovani, vybér a vedeni lidi
a kontrola. V ¢estiné mliZze byt slovo manaZer také vyjadieno vyrazem fidici pracovnik.
Druhou roli je lidr neboli viid¢i osobnost. Tak je definovan clovek, ktery dokaze ziskavat

a ovliviovat lidi, aby se snazili dobrovoln¢, s nadSenim a samostatné¢ naplnovat
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definované cile. Autorita lidri tedy nezdvisi na direktivité, ani na jejich formalnim
postaveni v ramci organizaCnich struktur, ale je dana silou jejich myslenek
a charismatem jejich osobnosti. Mezi nejvétsi lidry v historii patii naptiklad Matka
Tereza, Martin Luther King nebo T. G. Masaryk. V ptipad¢ podnikatele, manazera a lidra

se tedy jedna o rozdilné osobnostni rysy viz obrazek nize (Synek, 2015).

Obr. 1: Podnikatel — Manazer - Lidr

Zdroj: Synek (2015, s.13)

Jak je zfeteln€ vidét na obrazku existuje prinik vSech tfi kategorii. V tomto ptipad¢ jde
o vidci osobnost s podnikatelskym duchem a schopnosti fidit. Pod touto kombinaci si 1ze

nejlépe predstavit Tomase Bat'u s jeho synem Tomasem Bat'ou Juniorem (Synek, 2015).

Skutecnost toho, jestli se podnikatel stane uspé€Snym, nezavisi na Stésti, jak si mysli
vétSina populace, ale na souhie velkého mnozstvi faktorii, do kterych mizeme zaradit
vngjsi okoli, urcité charakterové vlastnosti, zdroje a pfeci jenom v malé mife jiZ
houzevnatost, cilevédomost, vytrvalost a schopnost rozhodovat. Podnikatel se musi
dokézat rozhodnout rychle a ve stresu, s nedostatkem informaci, a ptedevsim s velkou
odpovédnosti za vysledek. V téchto ptipadech v mnoha situacich neni nejdilezitéjsi, ze

vvvvvv

ovSem mélo byt, ze netspéch nebere jako porazku nebo konec, ba naopak z netispéchu se
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pouci, pfijde s novym napadem a déle pracuje s dlouhodobou vizi, kam chce, aby podnik

z dlouhodobého hlediska smétoval (Safrova Dréasilova, 2019).

1.3 Podnik

Po definovani podnikédni a podnikatele nésleduje posledni ¢ast a tou je podnik samotny.
I v tomto ptipad¢ existuje fada vykladl, které pfedevsim zéavisi na pohledu, podle né¢hoz

si je mozné pojem vyloZit (Srpova & Rehot, 2010):

- Nejobecngéji je podnik chapan jako subjekt, ve kterém dochdzi k preméné vstupti
na vystupy.

- Obsahleji je podnik vymezen jako ekonomicky a pravné samostatna jednotka,
ktera existuje vzdy za ucelem podnikdni. S ekonomickou samostatnosti souvisi
odpovédnost vlastnikit za konkrétni vysledky podnikani. Z hlediska pravni
samostatnosti se jednd o moznost podniku vstupovat do pravnich vztahi s jinymi
trznimi subjekty a uzavirat s nimi smlouvy, ze kterych pro néj vyplyvaji prava
a povinnosti.

- Pravné je podnik definovan jako souhrn hmotnych, osobnich a nehmotnych sloZzek
podnikani. K podniku nalezi vSechny véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které

patii podnikateli a slouZi k provozovani podniku nebo maji tomuto ucelu slouzit.

Podle Tausl Prochazkové a kol. (2017) 1ze podnik definovat tfemi v§eobecnymi a tfemi

specifickymi znaky:
Vseobecné

- Kombinace vyrobnich faktorti — v podniku se ti¢elné¢ kombinuji vyrobni faktory
s ohledem na pozadovany vystup.

- Princip hospoddrnosti — snaha podniku pracovat co nejhospodarné;ji:
maximalizace vystupu, minimalizace vstupu, optimalizace vztahu mezi vstupy
a vystupy.

- Princip finanéni rovnovahy — schopnost podniku plnit platebni povinnosti (v dané
vysi a terminech).

Specifické
- Princip soukromého vlastnictvi — vyjadfuje se pfevazujici vlastnickou formou.
- Princip autonomie — vyjadiuje nezavislost podnikani fizeného trznimi vztahy bez

direktivniho zasahu statu.
13



- Princip ziskovosti — hovofi o bezpodminecnosti zisku jako vysledku

podnikatelské ¢innosti.

Pticinou existence podniku je vyhodnost dalo by se fici az nezbytnost tymové prace, ktera
ma za duasledek specializaci vzniklou z délby prace. V podnikatelské Cinnosti vznikaji
tzv. transakéni naklady a rizika, kterd by se dala vysvétlit na ptikladu potieby podniku
uzavirat smlouvy s obchodnimi partnery. Pro sepsani musi podnik vynalozit urcité Usili,
¢as a penize na najmuti pravnika, ktery dokaze smlouvu sepsat. Musi ho nadale seznamit
se situaci, coz se v urcitych situacich nemusi podafit. Pokud ale firma bude disponovat
vlastnim pravnim oddé€lenim, poptipad¢ pouze pravnikem, snizi se ji naklady, Cas a rizika
pii tvorbé smlouvy. S timto ptipadem se tedy poji i dalsi pficina existence podniku a tou
je snaha co nejvice minimalizovat ndklady a rizika. V neposledni fad¢ je vzdy dilezité
mit na mysli zdkladni divod vzniku podniku a tim je motiv podnikatele uspokojit své

potieby skrze uspokojeni potieb zakazniki (Tausl Prochazkova a kol., 2017).

Co se tyce cili podniku, neexistuje univerzalni cil, ktery by byl pro vSechny stejny. Piesto
se za zakladni primarni podnikovy cil povazuje snaha o maximalizaci zisku. Nej€astéji se
uvazuje o celkovém zisku, ale v urcitych ptipadech se pfistoupilo k vybranému ukazateli
rentability (zisku pfipadajicimu na jednu akcii) nebo ke snaze maximalizovat trzni cenu
akcie. Cile podniku ovS§em lze rozdélit do urcitych kategorii (Tausl Prochazkova a kol.,

2017):

- dle vyznamu — primarni a podiadné cile;

- dle velikosti — omezené a neomezené;

- dle vztahu — komplementarni (dosaZeni jednoho cile vede k dosazeni druhého),
konkuren¢ni (pInéni jednoho cile vede k niz§imu plnéni druhého cile), indiferentni

(pInéni jednoho cile nema vliv na plnéni jinych cili).
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2 Podnikatelsky plan

,Podnikatelsky plan je dokument, ktery podrobné definuje cile spolecnosti a zpusob,
jakym planuje dosdhnout svych cili. Podnikatelsky plan pfedstavuje pisemnou cestovni

mapu firmy z marketingového, finan¢niho a provozniho hlediska* (Hayes, 2022).

Diky podnikatelskému planu si podnikatel dokaze sesumirovat myslenky o svém napadu,
dokaze jim dat jednoznacnost diky formulaci do jednotlivych slov a realizovatelnost
pomoci analyz trhu nebo naptiklad propoctu navratnosti vlozenych investic do napadu

(Svobodova & Andera, 2017).

Existuji ovSem i dal$i dGivody, pro¢ by se mél sestavovat podnikatelsky plan a témi miize
byt napfiklad potiteba ziskat chybéjici financni prostfedky, najit spole¢nika nebo
zaméstnance a mnoho dalSich. Zvlast’ zacinajici podnikatelé, ktefi maji zajimavy napad,
diky dobfe zpracovanému podnikatelskému planu, zjisti celkovou spotiebu finan¢nich
prostiedkil, moznosti zhodnoceni cizich zdroji a samoziejmé i jejich potiebu. Po ziskani
téchto informaci nasledné podnikatelé mohou oslovit potencidlni investory, ktefi od nich
budou ocekavat odpovédi na nésledujici otazky: Co podnikatel déla? Co podnikatel

potiebuje? Jakou sluzbu nebo produkt podnikatel nabizi? (Srpova a kol., 2011).

Podnikatelsky plan je mozné vytvofit jesté pied zahdjenim podnikani nebo v situaci, kdyz
se podnikatel rozhodne pro zadsadnéj$i zménu pii svém podnikéani. Cilem je, co nejrealn&ji
overtit realizovatelnost napadu. V rdmci planu se ovSem pracuje pouze s odhady
a predikcemi budouciho vyvoje, a proto nikdy neni Sance zjistit, zdali se plan setka se

skutecnosti (Svobodovéa & Andera, 2017).

Z propracovaného podnikatelského planu plyne velké mnoZstvi vyhod, které do budoucna
dokézi usnadnit realizaci a celkové uspésnost daného projektu. Mezi tyto vyhody patii
naptiklad skutecnost, ze podnikatelsky plan dod4 potiebnou energii pro zahéjeni
podnikadni, podnikatelsky plan umozni kvalitni fizeni podniku, béhem pfipravy
podnikatelského zdméru se Clovek nauci dosti novych véci nebo da podnikani jiz

zmifovany plan tu nejlepsi moZnou Sanci na uspéch (ipodnikatel.cz, 2021).
Dal$im faktorem pfti tvorb¢ je uvédomeéni, pro koho je plan tvofen a tim mize byt:

- pro investora;
- pro banku;

- pro poskytovatele dotaci;
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- pro sebe.

I prestoze se ve vysledku jednotlivé plany z pohledu tcelu ¢i podle toho, komu je uréen
nelisi, je dobré, pokud mé podnikatel jasn¢ definovano, proc¢ a za jakym tcelem ho vytvari

(Svobodova & Andera, 2017).

2.1 Zasady pro vypracovani podnikatelského planu

Kazdy podnikatelsky plan by meél dodrzovat obecné zdsady pro vypracovani

podnikatelského planu, mezi které patii (Svobodova & Andera, 2017):

Srozumitelnost — mize se jevit jako zcela pfirozend zdsada, avsSak je vZdy dobré
jeji vyznam zdiraznit. Nepochopi-li ¢tenaf (nejcastéji investor), o jaky napad se
jedna, bude jeho nasledné rozhodovani o investici vyzadovat dalsi dodatecné
podklady.

- Pravdivost — v planu se vzdy pracuje s redlnymi daty vSude tam, kde je to mozné.
(napfiklad nabidky realitnich kancelafi nebo leasingovych spole¢nosti, dostupné
ceniky dodavateld, realizované vyzkumy spotiebitelského chovani).

- Redlnost — je kliCové nic nevymyslet a nemit takzvané nasazené razové bryle,
jelikoz dopady a stiet s realitou by mohly byt o to bolestivejsi.

- Respektovani rizika — odhady nejsou nikdy piesné, a proto je potieba vzit v potaz
jistou miru rizika, ktera odhady zkresli. Pracuje se tedy s rliznymi scénafi
mozného vyvoje byznysu.

- Uvadéni zdroji — pokud l1ze néjaké odhady podlozit fakty, je tfeba tyto informace
uvést jako zdroj. Tento krok je dobry jednak pro investora, ktery ma moznost si
tyto zdroje ovéfit a jednak pro podnikatele, aby se k nim mohl kdykoliv vracet
a aktualizovat je.

- Ptehlednost — vSude, kde je to jen mozné, se vytvaii piehledy v podob¢ tabulek,

grafli, odrazek nebo obrazkd. Vyuziva se vSe, co usnadiuje ¢tivost a pomaha

ziskat nadhled.

2.2 Struktura podnikatelského planu

Co se tyCe struktury podnikatelského planu, neexistuje zadnd univerzalni ani zavazna

struktura a kazda se liSi svym ucelem. V praxi je tedy mozné setkat se s naprosto

odliSnymi podnikatelskymi plany, které se budou lisit pravé ve zminované struktuie.

Podnikatel ji mlize pro svoji potfebu aktualizovat a pozménit podle svych potieb. Pokud
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napiiklad bude podnikatel tvofit pldn za ucelem ziskani tivéru, rozsifi ho o splatkovy
kalendar a zajisténi avéru (Svobodova & Andera, 2017).
Pro ucely této prace se bude nadale vychazet ze sktruktury podnikatelského planu podle

Srpové a kol. (2011) v kombinaci s ostatnimi podnikatelskymi plany. Struktura
podnikatelského planu tedy vypada nasledovné:

—

titulni strana,

obsah,

ucel, avod a pozice dokumentu,
shrnuti,

popis podnikatelské ptilezitosti,
cile firmy a vlastnik,
potencialni trhy,

analyza konkurence,

o ® Ny kLD

marketingova a obchodni strategie,

10. finan¢ni plén a zakladatelsky rozpocet,
11. plén rizik,

12. vyhodnoceni podnikatelského planu.

2.3 Titulni strana

Tak jako titulni strana ¢asopisu nebo knihy musi zaujmout, stejny ucel by méla plnit

1 titulni strana podnikatelského planu.

Podle Hisriche (1996) je titulni list skute¢nym piehledem obsahu podnikatelského planu

a mél by obsahovat nésledovné:

- sidlo, ndzev a logo spolecnosti (pokud jiz existuje),
- nazev podnikatelského planu,

- jméno autora a klicovych osob, jména zakladateld,
- odstavec vénovany popisu spolecnosti,

- datum zaloZeni,

- castka potiebného financovani a zplisob jejiho financovani.

TaktéZ je pfinosné stranku obohatit o poznamku, Ze se jednd o interni dokument, ve

kterém jsou vSechna data divérna a jejich Sifeni je mozné pouze s pisemnym souhlasem
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autora a uvedeni nejvySe postavené osoby ve spolecnosti, z divodu mozného

kontaktovani (Hisrich a kol., 1996).

2.4 Obsah

Je dulezity pro piehlednost v dokumentu, jelikoz diky ndzvim kapitol dokaze ¢tenar
rychle vyhledat ¢asti, které ho zajimaji, a proto by se mély vyuzivat maximalné nadpisy
prvni, druhé a tieti urovné. Co se tyCe rozsahu, mé¢l by obsah zabrat maximalné jednu

a pul strany formatu A4 (Srpova a kol., 2011).

2.5 Uvod, iiéel a pozice dokumentu

Uvod podnikatelského planu je koncipovan tak, aby ihned nedoglo
k nedorozuméni mezi autorem a ctendfem ohledné ucelu piedlozeného planu, jeho
rozsahu, a proto je tedy dobré hned v Givodu uvést, pro koho je tento podnikatelsky plan
sepsan. Co se tyce pozice dokumentu, je piinosné uvést, o jakou verzi planu se jedna
(naptiklad. 1.1.). Diky verzi mize byt v uvodu zminéno, jaké kapitoly jesté nejsou
stoprocentné dopracované nebo na které se aktualni plan ptili§ nezamétuje a do kdy budou
dopracovany. Diky tomu se dokéaze ptedejit nedopatienim, Ze by si Ctendf potieboval
dohledavat chybéjici informace souvisejici s rozpracovanymi kapitolami. Vzdy je takeé
dilezité v uvodu zminit, jestli se jiz jednd o plnou finalni verzi dokumentu anebo verzi

zkracenou, na které se bude jesté pracovat (Srpova a kol., 2011).

2.6 Shrnuti

Shrnuti by si ¢lovek nemél vylozit jako tivod, nybrZ jako zhustény popis toho, co bude na
dalSich strankéach vice dopodrobna zpracovano. M¢lo by byt lehce pochopitelné, ne ptilis
dlouhé a ¢lovek by se v ném mél vyjadiovat jasné a stru¢né. Pokud Cloveék ptinese
investorovi nebo pracovnikovi banky podnikatelsky plan je pravé shrnuti jedna z prvnich
véci, na kterou se zaméii, a pokud je dobte zpracované, mél by diky nému ¢tenat pochopit

podnikatelsky zamér bez toho, aby musel klast doplitkové otazky (Wupperfeld, 2003).

Shrnuti by mélo byt dobfe strukturované a prehledné, proto se doporucuje vyuzit na jeho
sepsani pouze jednu A4. Mélo by obsahovat 4 zakladni body a témi jsou (Svobodova &
Andera, 2017):

- Strucnou charakteristiku produktu (vyrobku, sluzby) a jeho konkuren¢ni vyhodu;
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- stru¢ny popis cilového trhu a jeho velikost;
- byznys model, tedy zptisob, jakym bude spolecnost vydélavat;

- pozadovanou velikost financnich zdroji a odhad jejich navratnosti.

2.7 Popis podnikatelské prilezitosti

V této casti podnikatel objasnuje, v ¢em vidi svou podnikatelskou piilezitost. Miize jit
o nalezeni mezery na trhu, vyvoj né¢eho revolu¢niho atd. Podnikatel zde tedy musi prodat
svoji myslenku. Potfebuje presvédcit Ctenare, ze prave ted’ je ta nejlepsi doba pro realizaci
jeho napadu. Déle musi pfesné definovat, kdo jeho sluzbu ¢i vyrobek aktualné potiebuje,
jak aktudlné zdkaznik fesi dany problém a jaké nové moznosti feSeni problému dokaze
podnikatelovo produkt nebo sluzba piinést a samoziejmé musi také uvést, jak bude jeho
napad pietaven do trzeb a zisku. V ramci popisu podnikatelské ptilezitosti se 1ze zaméfit
na tfi zdkladni body, které by v této kapitole nemély chybét a t€émi jsou (Srpova a kol.,
2011):

- popis produktu;
- konkurenc¢ni vyhoda produktu;

- uzitek produktu pro zakaznika.

2.8 Cile vlastniki a firmy

Tato kapitola by méla Ctenare presvédcCit o skutecnosti, Ze je firma schopna Gspésné
realizovat podnikatelsky plan, a to pravé v této chvili. Usp&ch firmy i planu je zavisly na
mnoha faktorech, mezi které¢ se fadi technologie, samotné trhy i jednotlivé produkty.
Podle investorii ma nejvétsi vliv na Uspéch samotné vedeni firmy a s nimi spojené
schopnosti a dovednosti. Z tohoto diivodu investofi velmi podrobné provéfuji samotné
vedenti, ale i dal$i zamé&stnance firmy. Pokud tedy podnikatel neprokaze, Ze ma ve firmé
spolupracovniky, ktefi maji dovednosti a zkuSenosti na zrealizovani daného projektu,

bude snaha o ziskdni potfebného kapitdlu slozitéjsi a v mnoha piipadech

1 nemozna (Srpova a kol., 2011).

Srpova a kol. (2011) ve své publikaci udavaji, Ze kapitolu o cilech firmy a vlastniki 1ze

rozdélit do Ctyt oblasti:

- Cile firmy — V této casti by se mél podnikatel v kratkosti zminit o historii firmy.

Déle uvede datum zalozeni, vlastnickou strukturu, pravni formu podnikani,
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oblasti ¢innosti a hlavni produkty. V druhé ¢asti by se mél zaméfit na vizi
spolecnosti a formulovat pfedstavu o tom, kam bude firma mifit a kam se chce
v ur¢itém Casovém horizontu dostat. Od této vize potom podnikatel jednodusSe
odvodi cile firmy. Nem¢l by ale zapomenout na skutecnost, ze kazdy cil by mél
byt sestaveny metodou SMART (S-specificky, M-m¢fitelny, A-akceptovatelny,
R-realisticky, T-terminovany).

- Cile vlastnikii a manaZzera firmy — Této kapitole vénuji velkou pozornost samotni
investofi, protoze klicovym osobnostem piikladaji pro uspéch firmy mimoiadny
vyznam. Je tedy nutné zminit jejich vzdélani, dosavadni zkuSenosti, a to obzvlast,
pokud se jedna o fidici pozice ve spolecnosti. Jako bonus lze do ptilohy prilozit
1 jejich Zivotopisy. U vlastnikil firmy se v této ¢asti vymezuji jejich role uvnitf
spole¢nosti v dobé zaloZeni spole¢nosti a i ndsledném rastu, s ¢im se poji 1 to, jak
se budou jejich role ménit v ¢asech, kdy firma doséhne velikosti.

- Dalsi pracovnici firmy — Zde vnika prostor pro popsani organizacni struktury
podniku spojené s tim, kolik bude mit spolecnost zaméstnanct, jakou budou mit
kvalifikaci a jaké bude jejich vékové slozeni. Dale zde mohou byt popsany ukoly
jednotlivych zaméstnanct, které spadaji do jejich pracovni néplné a které by mély
obsahovat zakladni prvky jako popsani pracovniho mista, odborné pozadavky na
dané zaméstnance, kompetence pracovnika a organizacni zaclenéni pracovniho
mista.

- Poradci — V podnikatelském planu je doporuceno jmenovité uvést vSechny
poradce, které bude firma vyuzivat. Mohou jimi byt reklamni agentury nebo

danovy a pravni poradci. Investofi tento krok vnimaji jako diikaz profesionality.

2.9 Potencialni trhy

Pfi realizaci byznys planu lze uspét pouze v jednom piipade¢ a to tehdy, pokud existuje
trh, na kterém bude zijem o produkty nebo sluzby nabizené spoleénosti. Usp&iné
zavedeni novych produkti Casto predpoklada trh s vysokym potencidlem rlstu a tim
spojenou velikosti. Investory a spolecniky velmi zajimaji fakta ohledné potencidlnich
trhil, a to pfedevsim z hlediska, jak se na nich uplatnit. Spolecnost by tedy méla diikladné
zanalyzovat nejen trh ale i obor, na ktery se zamétuje a diky tomu musi prokazat existenci

téchto potencialnich trhli (Srpova a kol., 2011).
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2.9.1 Okoli podniku

Kazdy podnik je obklopen okolim, jehoz vyvoj ho negativné i pozitivné ovliviiuje. Okoli

24

4

v jakémkoliv rozhodovani. Ke vztahu k podniku je to vnéjsi sila, kterou miize ménit jen
omezen¢ napiiklad lobbovanim nebo prosazovanim urcitych etickych norem. Podnik by
ho vsak nikdy nemé¢l brat pouze jako omezujiciho Cinitele, ale spise jako pozitivniho. Na
trhu je totiz velké mnozstvi prilezitosti, kterych miize podnik vyuzit, naptiklad vytvareni
nové potieby zdkaznikl vytvotrenim nového produktu nebo obsazovanim mezery na trhu

(Martinovicova a kol., 2019).

Okoli podniku je mozZné roz¢lenit do urcitych prvki, které se navzajem ovliviiyji a tim
padem nepusobi izolované. Oblasti okoli se déli nasledovné (Tausl Prochazkova

a kol., 2017):

- Geografické — ovlivituje predevsim logistiku podniku (umisténi podniku).

- Socialni — kazdy podnik by m¢l znat dasledky své Cinnosti pro spole¢nost
(sociélni zajmy okoli, zaméstnanct).

- Politické a pravni — ovlivitiuje podnik souhrnem vlivil (z4ymy politickych stran —
pravni normy).

- Ekonomické — z tohoto okoli ziskava podnik kapital a vyrobni faktory (zdsobovaci
a odbytné trhy).

- Ekologické — ochrana Zivotniho prostfedi se v dneSni dobé stava stéile
vyznamnéjsi, a proto by ho nemél podnik zanedbavat (ekonomicka zatéz nebo
ptilezitost pro rozvoj podniku).

- Technologické — vSechny technologie, umoznuje podniku ziskat lepsi vysledky
(technicky pokrok v podniku).

- Etické — urcita etika v podnikani (kazdy podnik by se m¢l chovat eticky).

- Kulturné-historické — je formovano v ramci dlouhodobého procesu a je dano
celkovou vzdé€lanosti a kulturnim rozvojem obyvatel (urcité podminky

ekonomického rozvoje).

V praktické ¢asti této prace je téma okoli podniku sjednoceno s nésledujicim tématem

PEST analyza podniku.
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2.9.2 PEST analyza podniku

Tato metoda zkouma a analyzuje prostfedi, ve kterém podnik piisobi. Rozd¢luje ho na
Ctyti zakladni kategorie, z nichz kazda zahrnuje nékolik faktora, které mohou ovlivnit

podnikani. Zabyva se makroprostfedim. (Edolo.cz, 2019)

Politické faktory — jsou ovlivnény hlavné vyvojem politické situace v dané zemi a jim

spojenym okolim.

Ekonomické faktory — zkoumaji ekonomické podminky na trhu a zahrnuji ukazatele jako
napiiklad HDP, faze ekonomického cyklu, podporu zaméstnanosti, mzdové naklady
a vliv globalizace na dany trh. Tato analyza také zahrnuje konkrétni tdaje o danich,

stabilité¢ mény a ménovych kurzech (Edolo.cz, 2019).

Technologické faktory — tyto faktory jsou dany technologickym vyvojem a inovacemi

(Stpové & kol., 2010).

Socialni faktory — jsou tvofeny spole¢enskymi a kulturnimi zvyky.

2.9.3 Analyza mezoprostiedi — Porteriiv model péti sil

Analyza 5 F je dilem Michaele E. Portera a zabyva se analyzou mezoprosttedi firmy. Jde
o zpisob analyzy odvétvi a jeho rizik. Tento model pracuje s péti zdkladnimi prvky.
Podstatou je prognézovani vyvoje konkurencni situace ve zkoumaném odvétvi na
zakladné odhadu mozného chovani nésledujicich subjektli a nasledné objektii ptisobicich

na daném trhu (Managementmania, 2016).
5 prvki:

1. Stavajici konkurenti — Podle Portera a kol. (1993) jsou mezi sily konkurence
zahrnuty rast odvétvi, fixni (nebo skladovaci) ndklady a ptidana hodnota, obcasny
piebytek kapacity, rozdily mezi vyrobky, totoznost druhu vyrobkl, naklady
pfechodu, koncentrace a vyvaZenost, informacni sloZitost, rozmanitost
konkurentt, kapitalova ucast velkych spole¢nosti a pfekazky odchodu z odvétvi.

2. Potencidlni konkurenti — Meffert (1996) tvrdi, Ze vstupni bariéry jsou
neinstitucionalni faktory, které¢ komplikuji nebo brani vstupu do odvétvi nebo na
trh. Rozsah téchto bariér zavisi predev§im na vyhod¢ vyrobkové diferenciace,

nakladové vyhodég, rozsahu investic a rizicich spojenych se vstupem na trh.
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3. Dodavatelé — Schopnost dodavateli ovlivnit cenu a dostupnost potfebnych
vstupti.

4. Kupujici — Schopnost kupujicich ovlivnit cenu a poptavané mnozstvi vstupti

5. Substituty — Podle Portera (1993) jsou mezi sily substitut zahrnuty relativni cena
substitutd, naklady spojené s prechodem na novy vyrobek a ochota kupujicich

pfejit na tento vyrobek.

2.10 Analyza konkurence

Analyza konkurence nebyva nutnou soucasti podnikatelského planu, jelikoz ji zejména
investofi nepozaduji za dilezitou. Rozhodnuti, zdali bude zahrnuta do planu, je tedy ¢isté
na podnikateli, ktery by si mél ov§em uvédomit, ze konkuren¢ni prostfedi mtze byt
ovlivnéno trhem samotnym, jelikoz existuji obory, ve kterych je konkurence vysoka jako

naptiklad v oboru gastronomie nebo marketingu (Svobodova & Andera, 2017).

V prvnim kroku analyzy konkurence se ur¢i firmy, které ptedstavuji pro dany podnik
konkurenci. Patii sem pfedev§im spolecnosti, které vyrabi nebo prodéavaji stejné nebo
podobné produkty a celkové plisobi na stejnych cilovych trzich. Déale podnikatel musi
brat v potaz skuteCnost, Ze mohou existovat i dal$i spoleCnosti, které v dnesni dobé
konkurenci neptedstavuji, ale do budoucna by tomu mohlo byt jinak. JelikoZ cilové trhy
maji vétSinou velké mnozstvi konkurentli a zkoumani potazmo analyzovéani kazdého
z nich by bylo pro spole€nost financné€ a ¢asové velmi narocné nasledujicim krokem je
rozdeleni konkurenti na hlavni a vedlejsi. Hlavni predstavuji firmy, které maji na trhu
vyznamnou pozici a budou ji mit i v budoucnu a firmy, které se velice podobaji
spolecnosti, kterou podnikatel zaklada. V dalsim kroku se jiz pfechazi ke zkoumani
hlavnich ptfednosti a nedostatk vybranych konkurenti. Analyza probiha podle pfedem
definovanych kritérii, kterymi mohou byt naptiklad obrat spolecnosti, riist nebo podil na
trhu. Na zéklad¢ téchto dat mizZe podnikatel v dalSim kroku urcit konkuren¢ni vyhodu
jednotlivych spolecnosti. V pribéhu celé analyzy by nemél podnikatel zapomenout na
skutecnost, Ze pti hodnoceni piednosti a nedostatkt konkurenc¢nich firem nezalezi na jeho
subjektivnim pocitu, ale na tom, co si mysli a jak firmy vnimaji zakaznici (Srpova a kol.,

2011).

V praktické ¢asti této prace je kapitola analyza konkurence sjednocena s predchozi

podkapitolou Porteriiv model péti sil.
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2.11 Marketingova a obchodni strategie

Marketingovéa strategie se zaméfuje na rozdéleni trhu na mens$i segmenty, vybér
nejzajimavéjSiho segmentu (targeting) a stanoveni klicové vlastnosti, podle které budou
zakaznici firmu na trhu identifikovat. Tento postup, ktery se Casto oznacuje jako STP
byva nutné provést oddélené pro riizné produkty a zédkaznické skupiny. Nez se zacne se
segmentaci, je dilezité znat typ trhu, na ktery se firma zaméiuje a typické chovani

kupujicich pro tento trh (Safrova Dragilova, 2019).

Marketing a s nim spojeny ndsledny prodej ma velky vliv na budouci tspéch firmy,
a proto je potieba presveédcit ctenaie podnikatelského planu o skutecnosti, Ze spolecnost
ma dobrou marketingovou strategii. Tato strategie fesi tfi okruhy problém, kterymi jsou

(Srpova & Rehot, 2010):

- vybér cilového trhu — vychodiskem pro vybér je segmentace trhu;

- urceni trzni pozice produktu — je vyjadienim postaveni konkrétniho produktu mezi
ostatnimi konkuren¢nimi produkty na trhu. Cilem je dosdhnout specifického
vnimani produktu v povédomi zakazniki a odlisit se od konkurence na trhu;

- rozhodnuti o marketingovém mixu. — bere v uvahu vybrany trzni segment

a zvolenou pozici na trhu.

Marketingovy mix, také znamy jako 4P, je zakladnim néstrojem marketingu, ktery slouzi
k ovliviiovani potieb a ptani zédkaznikl. Zkratka 4P je odvozena z anglickych nazvi

nastroji marketingového mixu (Tausl Prochazkova a kol., 2017):

- product (vyrobek/sluzba);
- price (cena);
- place (distribuce);

- promotion (marketingova komunikace).

2.11.1 Product

PoloZka nebo sluzba, ktera ma slouzit k uspokojeni potieb a pfani zakaznikii, se nazyva
produkt. Pro Uspésné zavedeni produktu na trh je dulezité¢ zjistit, jak se odliSuje od
produkt konkurence a zda lze spolu s nim na trh uvést i jiné produkty nebo sluzby

(Marketing mix, 2020).
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Podle Srpové a kol. (2011) zakladni problémy, které podnikatel tesi v ramci

marketingového mixu podnikatelského planu, jsou:

- Ve sledovaném obdobi se rozhodne, které produkty budou nabizeny a které nové
produkty.

- Atributy produktu, tedy jeho vlastnosti jako design, znacka, baleni, zaruka
a dodatecné sluzby.

- Produktovy mix, tedy objemy a sortiment vyrabénych konkrétnich produktu.

- Zivotni cyklus produktu, tedy vyvoj produktu od jeho uvedeni na trh, pres fazi
zralosti a utlumu az po inovaci nebo uvedeni nové generace produktu na trh, je

také planovan.

2.11.2 Price

Cena je chapana jako castka, za kterou firmy nabizeji produkt na trhu a soucasné jako
finanéni vyjadifeni hodnoty produktu pro zékaznika, miry schopnosti produktu

uspokojovat potieby a pozadavky spotiebitele (Vochozka a kol., 2012).

Dale stanoveni ceny ur€uje pozici v hierarchii spottebitelli, ovliviiuje jejich nakupni
rozhodovani a zaroven ur€uje také konkurencni pozici. Mezi faktory, kterymi se pfi

tvorbé& cen fidi, patii (Srpové a kol., 2011):

- firemni cile a cile cenové politiky;
- naklady;

- poptavka;

- konkurence;

- faze Zivotniho cyklu podniku;

- préavni a regulacni opatieni.

Podle Synka (2015) se pfi tvorbé cen svych vyrobkid muize podnik orientovat tfemi
zpusoby:

- naklady vyrobk;

- poptavku po vyrobcich;

- ceny konkurence.
Nejjednodussim a zaroven nejvice vyuzivanym zplisobem nastaveni ceny je zplisob
konkuren¢ni, a to ptredevSim z divodu, ze poskytuje urcitou konkurenceschopnost.
Podstata spociva v zjisténi ceny konkurence a nasledné nastaveni vlastni ceny zamétrené
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na strategii podniku. Tato metoda ovSem obsahuje jednu nevyhodu. Nemusi totiz
dlouhodobé¢ ptinaset pozadované zisky. Dal$i moznosti nastaveni ceny je poptavkovy
(zdkaznicky) zpusob. Tento zplsob je vyuzivan v situacich, kdy se na trhu zatim
neobjevuji produkty firmy anebo maji jinou pfidanou hodnotu. Nejpracnéjsi,
nejrealistictéjsi a zaroven posledni zplisob je nakladovy. Podstatou je promitnuti vSech
nakladu souvisejicich s produktem a s nim spojenou marzi do findlni ceny. V této metode
je dulezité celkové naklady rozpocitat na jednotlivé produkty a prevedSim na Casovou
jednotku, v ¢emz mohou pomoci odpisy, jelikoz urcité naklady jako naptiklad potizovaci
nebo investi¢ni jsou natolik vysoké, ze nemohou vstoupit do finalni ceny produktu

(Svobodova & Andera, 2017).

2.11.3 Place

Distribuce fesi otazku, jakou cestou budou produkty prodéavany. Podnik se rozhoduje pro
volbu ptfimého nebo neptimého prodeje. Pfimy prodej je jednodussi zpisob distribuce,
protoze zédkaznik dostavéa produkt pfimo od vyrobce. Je vhodny pro finanéné nérocné
produkty a produkty vyrabéné na zakéazku. Konkrétni formou piimého prodeje miize byt
prodej] na vlastni prodejné, elektronicky nebo zésilkovy prodej a také prodej
prostiednictvim automatli. Nepfimy prodej pak probihd ptfes rtizné prodejni Urovné,
kterymi mohou byt partnerské velkoobchody, zprostfedkovatelé nebo maloobchody
(Tausl Prohazkové a kol., 2017).

2.11.4 Promotion

Propagace neboli marketingova komunikace zahrnuje v§echny druhy fizené komunikace,
které spolecnost pouziva k informovani a ovlivilovani zdkaznikl. Jednad se o cilené
vytvareni informaci o produktu nebo firmé, které maji pozitivné ovlivnit jejich percepci.
Cilem je popsat vlastnosti produktu a ptesvédcit zdkazniky k jeho koupi. Zaroven se
spolecnost snazi o udrZzovani dobrych vztahii jak s uzivateli svych produktd, tak

s potencialnimi zédkazniky a vefejnosti (Bouckova, 2003).

Pti propagaci je nutné rozhodnout, jaky diraz bude kladen na reklamu (v televizi, tisku),
na rizné formy podpory prodeje (naptiklad loterie, soutéze), na osobni prodej (naptiklad
prostfednictvim prodejnich zastupcli) a na public relations (naptiklad bezplatné
zvetejnované clanky o firmé a jejich produktech v tisku) u jednotlivych vyrobkt (Synek,

2015).

26



2.12 Financni plan a zakladatelsky rozpocet

Vytvofeni finan¢niho planu se zamétuje hlavné na stanovené financni cile spolecnosti.
Tyto cile jsou piedevsim stanoveny hlavnimi akcionafi nebo vyplyvaji ze volené strategie
podniku. Tento plan by mél byt vytvofen s urcitou ¢asovou rezervou, ktera slouzi
k ovétfeni a eventudlni Gpravé planu. Finan¢ni plan se obecné dé€li na dveé Casti: plan
investic a plan vynost a ndkladt. Hlavnim kli¢em pii tvorbé takového planu je vytvoreni

ro¢niho finan¢niho planu (Veber & Srpova, 2012).

Finanéni pldn pomuze podnikateli pievést svlij napad do Cisel a tim padem mu dokaze

napovédét, zdali se vyplati podnikatelsky plan realizovat (Svobodova & Andera, 2017).

Srpova (2011) ve své knize rozd€luje kapitolu finanéni plan do tfech nasledujicich
podkapitol:

- planovani vynosi a piijmi;

- plénovani nakladia a vydaji;

- finanéni vykazy.

2.12.1 Planovani vynost a prijmi

Vynosy jsou vysledky podnikédni vyjadiené v penézich za urcité obdobi. Pokud se vede
podvojné ucetnictvi, musi byt pocitdno s tim, Ze nejsou brany v potaz trzby, které nebyly
skute¢né uhrazeny. Proto je nutné rozliSovat mezi vynosy a piijmy. Pfijmy jsou penézni
castky, které firma skute¢né ziskala za prodané vyrobky nebo sluzby. Témi mohou byt

napiiklad (Srpova a kol., 2011):

- trZby za prodej vyrobkii;

- zmeéna stavu zasob vlastni vyroby;

- aktivace — vyroba hmotného investicniho majetku ve firmé;
- mimotadné vysledky, vynosy;

- jiné provozni vynosy.

2.12.2 Planovani nakladu a vydaja

Néklady spolecnosti pfedstavuji spotfebu vyrobnich prostfedkl vyjadienou v penézich.
Ty by mély byt vynakladany hospodarné a piedevsim ucelné. Naklady se neshoduji
s vydaji. Vydaje predstavuji ubytek penéznich prostiedkli spolecnosti a automaticky

neznamenaji tvorbu hodnoty. Vydaj se stava nakladem jen tehdy, kdyz se bezprostiedné
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podili na vyrobé vyrobku nebo sluzby. Kazdy uspésny podnikatel by se mél zabyvat
strukturou ndkladli a mél by je sledovat podle nasledujici kategorizace (Srpova a kol.,

2011):

- podle druhu (materialové, energetické, odpisy, mzdy);
- ucelu — pro potiebu rozpoctovani;
- Cinnosti (finan¢ni, provozni, mimotadné);

- v zavislosti na zménach objemu vyroby (variabilni a fixni).

Nadale cenné informace pro finan¢ni fizeni daného podniku poskytuje rozdéleni naklada

na variabilni a fixni.

2.12.3 Finan¢ni vykazy

Kazdy finan¢ni plan by mél obsahovat 3 zakladni finan¢ni vykazy, mezi které patii plan
penéznich tokl, planovany vykaz ziskl a ztrat a planovanou rozvahu. Investofi a bankéri

velmi ocenuji zpracovani téchto vykaza (Srpova a kol., 2011).

Plan penéZnich toku (cash flow) je dokument, ktery podnikateli umoziiuje sledovat jeho
pfijmy a vydaje. To je mozné pouze za piedpokladu sestaveni cash flow pomoci ptimé
metody. Vykaz cashflow se sestavuje pro prvni rok na kazdy mésic. Nejcastéji se po
prvnim roce podnikani tento dokument sestavuje jiz pouze jednou rocné a to ke konci

obdobi (Svobodovéa & Andera, 2017).

Tab. 1: Vzor penéznich tokii (Cash flow) v tis. K¢

Obdobi 1/20xx  2/20xx  3/20xx  4/20xx  5/20xx
Hotovost na zacatku mésice
Prijmy:

Prodej

Pfijmy z reklamy

PFijmy celkem

Vydaje:

Nakup majetku

Mzdy, soc. a zdrav. poj.
Marketing a reklama
vyrobnia distribuéninaklady
Provoznia spravnirezie
Vydaje celkem

PenéZni tok

Konecny stav

OO0 0000 0000 O o o o
OO0 OO0 00O OO0 0o O o oo
OO0 OO0 00O OO0 0o O o oo
OO0 0000 o000 o o oo
el -2 - BlelloNloNeoNoRloell-Rloliololeol

Zdroj: Agentura pro podporu podnikéani a investic CzechInvest (2006), zpracovano autorem
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Vykaz ziski a ztrat nékdy také nazyvany vysledovkou zobrazuje vysledek hospodateni
(VH) ucetni jednotky za dané tcetni obdobi. Kromé¢ hodnot za aktualni ucetni obdobi
obsahuje 1 informace o dosazenych vysledcich za minulé obdobi. Vykaz se potom mtize

sestavit bud’ v ucelovém, nebo druhovém c¢lenéni ndkladi a vynost (Pokorna, 2022).

Tab. 2: Vzor vykazu ziskl a ztrat

Ukazatel Realisticky scénai  Optimisticky scénar
TrZby celkem

Naklady na prodané zbozi

Mzdové naklady

Rezijni naklady

Odpisy

Naklady celkem

VH (zaklad dang)

Upraveny zaklad dan¢ zaokrouhleny
Dari (19 %)

VH po zdanéni

(T s o e s Y o Y o Y e Y o [ e Y o
S oo oo oo oo

Zdroj: Svobodova & Andera (2017), zpracovano autorem

Rozvaha zobrazuje ocCekavany vyvoj majetku firmy a zdroji jeho financovani.
Doporucuje se sestavit pocateni rozvahu pro prvni pololeti podnikatelské ¢innosti a pro
dalsi obdobi vzdy k 31. 12. pfisluSného roku, tak aby rozvaha informovala Ctenaie
o struktufe, majetku a planovani jeho obnovy. Stejné tak rozvaha informuje o zdrojich

financovani pii zahdjeni podnikatelské ¢innosti (Srpovéa a kol., 2011).

Zakladatelsky rozpocet podnikatel sestavuje z divodu, aby védél, kolik penéznich
prostiedkli potfebuje do zacatku podnikani. Musi tedy vytvofit prehled pocatecnich
vydajii a vydaji pro prvni rok podnikani. Mezi tyto vydaje patii zfizovaci vydaje — vydaje
na opravnéni podnikani, notaiské poplatky; investi¢ni vydaje —nakup auta a s nim spojené
fixni naklady (povinné ruceni, silni¢ni dan atd.), ndkup ¢i pronajem nemovitosti apod.;
provozni vydaje — vydaje, které je potteba uhradit pii zacatcich podnikani (Svobodova &

Andera, 2017).

2.13 Plan rizik

Riziko je nedilnou soucésti podnikdni. Pti zacatcich, ale i v pribéhu podnikani se
podnikatel musi smifit se skuteCnosti, Ze vzdy existuje urcitd pravdépodobnost

neuspéchu. Existuji ovSem rizika, se kterymi je mozné predem pocitat a na které je mozné
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se pripravit zavedenim urcitych opatieni, aby bylo riziko co nejmensi (Safrova Drasilova,

2019).

Podle Smejkala a Raise (2013) jsou s rizikem spojené dva zakladni pojmy. Prvnim z nich
je pojem neurcitého vysledku, o némz se uvazuje ve vSech ptipadech a definicich rizika.
Znamena, ze vysledek musi byt nejisty. Kazdé riziko musi obsahovat alesponn dvé
varianty feSeni. Druhym pojmem je pojem nezadouciho vysledku rizika, ktery se da
nejlépe priblizit na ptikladu, kdy miize jit o vynos, ktery je nizsi, nez by mohl byt skutecny
vynos. Investor, ktery nevyuzije pfilezitost, ztraci ,,vynos“, kterého by pii jiném

rozhodnuti mohlo byt dosazeno.

Rizika se daji d€lit na ovlivnitelnd a neovlivnitelnd nebo na vnitini a vnéjsi. Co se tyce
analyzy rizik ta mize byt uskute¢niovana pomoci expertniho hodnoceni nebo analyzou

citlivosti (Srpova a kol., 2011).

Ve chvili, kdy jsou rizika identifikovana, m¢l by podnikatel ptejit k samotnym opatfenim

ke snizeni danych rizik, mezi které patti (Srpova, 2011):

- Diverzifikace rizika — tj. rozSifovani vyrobniho programu, zahrnovani produkti
rizné povahy a zaméteni do sortimentu.

- Déleni rizika — dalsi zptisob redukce rizika, které spo¢iva v tom, Ze se riziko
rozdéluje mezi vice ucastnikli, ktefi se spoleéné podileji na realizaci
podnikatelského planu.

- Transfer rizika — pfesun rizika na jiné subjekty, ktery se uskute¢niuje naptiklad
diky uzavirani viceletych kontrakti na dodavky surovin a materiald apod.

- Pojisténi rizika — specialni druh pfenosu rizika, ktery spociva v preneseni budouci
neptiznivé situace na pojistovnu, kterd kryje dané skody.

- Etapova pfiprava a realizace — spociva v tom, Ze projekt se rozdéli do urcitych

etap, které nejsou vzdjemné propojeny a jsou koncipovany variantné.

2.14 Vyhodnoceni podnikatelského planu

Pro vyhodnoceni UspéSnosti podnikatelského planu je potieba zvolit si urcité ukazatele
v zavislosti na charakteru projektu pomoci nichz podnikatel zjiStuje, jak GspéSny tento
projekt miiZze byt. Nejcastéji se pouzivaji ukazatele doby navratnosti, €isté soucasné

hodnoty, vnitini vynosové procento, ROI A ROE (Svobodova & Andera, 2017).

30



- Doba navratnosti — ukazatel zjist'ujici dobu, za kterou se vrati penize vlozené do
projektu. Existuji zde dvé metody: statickd (investice/ro¢ni piijem nebo ro¢ni cash
flow) a dynamicka (investice/diskontované cash flow);

- Cista soutasna hodnota — ukazatel CSH odhaluje, kolik vlozena investice
ptinese financnich prostfedkil za dobu zivotnosti investice. Vzorec pro vypocet je
nasledovny: NPV = CFn /(1 + r)n.

- Vnitini vynosové procento — vychazi z ¢isté soucasné hodnoty a ukazuje, kolik
dana investice vyd€la v procentech. Diky tomu se lépe porovnava naptiklad
s urokovymi mérami.

- ROI —ukazatel rentability investice, ktery se vypocte jako podil zisku pied troky
(a zdanénim) a investice.

- ROE —ukazatel rentability vlastniho kapitalu, ktery se vypocte jako podil ¢istého

zisku a vlastniho kapitalu.

2.14.1 SWOT analyza

Analyza se pouziva jako zakladni nastroj pro formulaci podnikové strategie. SWOT
analyza mize byt pouzivana jako samostatny néstroj nebo jako piehledna forma shrnuti
poznatktl z predchozich analyz. Kvalita vystupu SWOT analyzy je siln¢ zavisla na kvalité
vstupnich dat. Zdrojem dat by mél byt Siroky okruh zacastnénych subjektl jako jsou

zaméstnanci, zékaznici, dodavatelé a partnetfi (Vochozka a kol., 2012).

Obr. 2: SWOT analyza

Vnitrni
Silné stranky (Strenghts Slabé stranky (Weaknesses
Pogitivn y (Strenghts) y (Weaknesses ) Negativni
PrileZitosti (Qpportunities) Hrozby (Threats)
Vnéjsi

Zdroj: ManagementMania (2020), zpracovano autorem

Vysledkem analyzy jsou ¢tyti hlavni strategické ptistupy.

1. Strategie SO, kterd vyuZziva silné stranky podniku a zamé&fuje se na pfilezitosti pro
rast.
2. Strategie ST, kterd se snazi preménit hrozby na pftilezitosti vyuzitim silnych

stranek podniku.
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3. Strategie OW, se zaméfuje na minimalizaci slabych stranek a maximalizaci
ptilezitosti.
4. Strategie WT, je obranna a snazi se minimalizovat rizika a slabé stranky podniku

(Tausl Prochazkova a kol., 2017).

Se SWOT analyzou se nadale poji EFE a IFE matice. Tyto matice slouZzi jako analyticka
technika, kterd hodnoti externi (EFE) a interni (IFE) pozici organizace nebo jejiho
strategického zaméru. Pro provedeni hodnoceni se jako prvni vytvoii tabulka klicovych
externich a soucasnég internich faktorti ze SWOT analyzy. Nésledné je kazdému faktoru
prifazena vaha v rozsahu 0,00 — 1,00 podle dulezitosti dané pftilezitosti nebo hrozby
u EFE matice a silné nebo slabé stranky u IFE matice. Suma vah obou téchto tabulek se
musi rovnat jedné. Poté je kazdy faktor ohodnocen: 4 body = vyrazné O/S, 3 body =
nevyrazné O/S, 2 body =nevyrazné T/W, 1 bod = vyrazné T/W. Déle je potieba vynasobit
vahu a hodnoceni u kazdého faktoru v obou tabulkach, kdy vysledkem budou vazené
poméry. VSechny vysledné vazené poméry jednotlivych faktort pro EFE a IFE matici se
nakonec zvlast sectou a vyjde vysledny vdzeny pomeér pro kazdou matici, diky kterému
je mozné hodnotit externi, resp. interni pozici organizace nebo strategického zdméru.
Nejlepsi mozné hodnocenti je 4 a nejhorsi 1. Stfedni hodnoty se obvykle pohybuji kolem
2,5 (ManagementMania, 2015a; 2015b).
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3 Podnikatelsky zamér aplikace Warren

Podnikatelskym zamérem autora prace je vytvotreni vzdélavaci aplikace zaméfené na
finan¢ni gramotnost pro studenty zékladnich, stfednich Skol a gymnazii, ve které by si
studenti formou hry mohli prozit cely zivot jedince a pochopit, jak funguje finan¢ni trh,
co je v zivot¢ dulezité fesit, jak maji pfemyslet nad penézi, a hlavné pochopit dulezitost
tohoto tématu. UCelem projektu je pozvednout finanéni gramotnost studentd, jelikoZ
finan¢ni gramotnost je téma, které se zacina vice a vice fesit a mél by ho kazdy student
bravurné zvladat. Podnikatelsky zdmér se bude realizovat pod nové vznikajici spole¢nosti
EduLight, kterd se mimo jiné zamétfuje na potfaddani spolecenskych akci pro studenty
vysokych $kol a také na vzdélavani financni gramotnosti a kterd bude fungovat jako
spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.0.). Cilem projektu je vytvofit pln¢ funkéni aplikaci,
ktera bude slouzit jako pomicka v u¢ebnich osnovach zaméfenych na finance (obcanska
vyuka, ekonomie atd.), nadale se stane do tii let svého ptisobeni ziskovou a bude ji
vyuzivat nejméné 20 % $kol v Ceské republice. Jelikoz aplikace je zaméfena na rozvoj
Skolstvi celkovy vyvoj aplikace, co se ty€e finan¢ni stranky, by v nejlepSim mozném
scénafi chtél autor fesit pomoci dotaéniho programu evropské unie. Specialné programem
Jana Amose Komenského, ktery se zaméfuje na rozvoj vzdélavani. Aplikace ponese

nazev Warren.
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4 Podnikatelsky plan aplikace Warren

Nasledujici stranky dokumentu budou autorem vénovany jednotlivym castem

podnikatelského planu, které byly rozebrany v teoretické Casti této prace.

4.1 Titulni strana

Obr. 3: Titulni strana

WARREN

Podnikatelsky plan

Vzdélavaci aplikace Warren na téma
finan¢ni gramotnosti

Obchodni nézev: EduLight
Sidlo: Plzen

Autor podnikatelského planu: Lukas Pilc
Datum zpracovani: Duben 2023

“Tento podnikatelsky plan byl zpracovan autorem a vyhrazuje si timto
exkluzivai prdvo na tuto prdci. Informace v tomto dokumentu jsou
interni a diivérné, proto jich nemiize byt jakymkoliv zpiisobem zneuZito

nebo duplikovano bez predchoziho souhlasu autora.”

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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4.2 Obsah

Uvodem podnikatelského planu je obsah, ve kterém jsou sepsany nazvy kapitol, kterymi
se autor v samotné praci zabyva vice do hloubky. Podnikatelsky plan pro vzdélavaci

aplikaci Warren ma tedy nasledujici strukturu:

- 1uvod, ucel a pozice dokumentu;

- shrnuti;

- popis podnikatelské ptilezitosti;

- cile vlastniki firmy;

- potencidlni trhy;

- marketingova a obchodni strategie;

- finan¢ni plén a zakladatelsky rozpocet;
- plan rizik;

- vyhodnoceni podnikatelského planu;

- ptilohy.
4.3 Uvod, u¢el a pozice dokumentu

Dokument slouzi k ptedstaveni podnikatelského planu. Tento podnikatelsky plan je
sepsan pro potencidlni investory, poptipadé pfimo ministerstvo Skolstvi nebo Evropskou
unii, ktefi by tento projekt podpofili. Plan je kompletné zpracovan a jedna se o plnou

finalni verzi dokumentu.

4.4 Shrnuti

Nasledujici podnikatelsky plan je zaméfen na vytvoreni a nasledny provoz vzdélavaci
aplikace pro studenty zakladnich, stfednich Skol a gymnazii, ktera se bude zabyvat
problematikou finan¢ni gramotnosti a ktera bude studenty formou interaktivni hry v

tomto tématu edukovat.
Ctenaf nasledujiciho dokumentu v priibéhu éteni ziska informace o:

- Podnikatelské ptilezitosti, kterou autor v projektu vidi a jakym zptisobem se da
VyuZzit.
- Klicovych osobach spole¢nosti, cilech a vizi firmy, organizacni struktufe ve fazi

vyvoje 1 pfi samotném provozu.
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- Stru¢né analyze potencialnich trhli, na kterych je moznost podnikatelsky plan
rozvijet.

- Detailné rozepsanych ptislusnych analyzach, které jsou potiebné pfi tvorbé planu
(PEST analyza, Porterav model péti sil).

- Marketingové a obchodni strategii, kterou spole¢nost voli a snim spojeny
marketingovy mix 4P.

- Detailné zpracovaném finan¢nim planu, kterého je soucasti planovani vynosi
a piijmu, planovani ndklada a vydaji a k nim pfislusné financni vykazy (pocatecni
rozvaha, vykaz ziskl a ztat) se zakladatelskym rozpoctem.

- Vypracovaném planu rizik, ve kterém jsou vSechna velka rizika nejdiive
identifikovana, nasledné zanalyzovéna a k nimz jsou vytvofend nasledna opatfeni.

- Vyhodnoceni podnikatelského planu v prvni fad¢€ z hlediska dilezitych ukazatelii
a v druhé s detailn¢ zpracovanou SWOT analyzou podpotenou EFE a IFE matici
a nasledn¢ vybranou strategii, kterou by se spolecnost méla ridit.

- DalSich moznostech, kterymi by se dal dany projekt nadéle podpofit.

Celkové je projekt rozdélen do dvou fazi, detailn€ je tato situace popsana v kapitole
finan¢ni plan a zakladatelsky rozpocet. Prvni fazi je taze vyvoje aplikace, ktera bude trvat
18 meésict od ziskani pocatecni investice pro podnikatelsky plan. V této fazi spolecnost
nebude vykazovat zadné pfijmy ani vynosy, a to z ditvodu vyvojové faze projektu. V této
fazi nebude aplikace proddvana, ale pouze vyvijena. Spolecnost také vyuzije tohoto
obdobi k detailni ptipravé na nasledny provoz a uzavirani obchodnich smluv se svymi
potencidlnimi klienty. Po tomto obdobi se firma dostane do druhé faze, coz uz bude faze

ostrého provozu, ktera bude spojena s prvnimi vynosy.

4.5 Popis podnikatelské prilezitosti

Finan¢ni gramotnost je v poslednich letech téma, které zacina byt ¢im dél vic aktudlni.
V mnoha skoléch se jiz v dnesni dobé zakladaji pfedméty zamétujici na tuto problematiku
a v tom autor vidi svou podnikatelskou pftilezitost. Podle Investicniho webu (2021) se
v roce 2021 az 75 % piipadu lidi se Spatnou financni gramotnosti chtélo v tomto odvétvi

vzdélavat.

V dnesni digitalni dobé by pravé aplikace mohla byt jeden z prostiedki, ktery by mohl
pomoci ve vyuce, jelikoz by rozboural stereotyp vSedniho studia zaméfeny na ucebnice

a vypisovani poznamek. Studenty by vtahl do aktualni problematiky, vyzkouseli by si vSe
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fiktivné na vlastni k@izi a ihned dostali zpétnou vazbu. Jelikoz prfedmét financni
gramotnosti zatim neni povinny na vSech Skoléch, je pravé ted’ idedlni doba na to, vytvofit
danou aplikaci, jelikoZ pti tvorbé predmétu ve Skolach, kde zatim neni, by aplikace mohla
byt ihned zahrnuta do ucebnich osnov a kantoti by se ihned proskolili, aby chapali jeji
fungovani. Ve Skolach, kde ptedméty zaméfené na financni gramotnost jiz funguji, je
problematika vyucovana pouze teoreticky. Aplikace by zde mohla dodat uzite¢nou, a tak

moc cenénou praxi, ktera v mnoha piipadech studentim pteda vice.

4.6 Cile vlastniki a firmy

Cile vlastnikii a manaZeri firmy

Autorem a kli¢ovou osobnostni podnikatelského planu je Lukas Pilc, student fakulty
ekonomické Zapadoceské univerzity v Plzni. Lukéas od svych 19 let podnika jako OSVC
(Zivnostnik) v oboru financi. Pfesnéji se sluzbou lifeplanningu. Souc€asné je i lektorem
finan¢ni gramotnosti a tuto problematiku Skoli pro studenty zdkladnich a stfednich skol.
Toto téma mu tedy viibec neni vzdalené, ba naopak. Soucasné je také spoluzakladatelem
projektu Probouzime Cesko, ktery ma za cil zvysit finanéni gramotnost v Ceské republice
skrze celoZivotni vzdélani a semindfe zaméfené na toto téma. Ve firm¢é bude zastavat

pozici jednatele a projektového manazera.

Druhou kli¢ovou osobnosti je Jaroslav Kurinec jakoZto hlavni vyvojat. PrestoZe Jaroslav
vystudoval fakultu pedagogickou ZapadoCeské univerzity, zkuSenosti ohledné
programovani a vyvoje aplikaci ziskal vlastni praxi v oboru. V projektu bude mit na

starost samotny vyvoj aplikace.

Posledni klic¢ovou osobnosti pro projekt je Andrea Lehotska. Andrea je vystudovanou
inZzenyrkou na fakulté ekonomické Zapadoceské univerzity obor finance a ucetnictvi.
V projektu bude zastavat klicovou roli v danich, ucetnictvi a celkové personalistice,

jelikoZ ma v této oblasti hojné zkuSenosti.
Cile firmy

Firma EduLight je nové vznikajici spolecnost zabyvajici se rozSifovanim finanéni
gramotnosti. Vlastnikem bude ze 100 % Lukas Pilc. Pravni forma podnikani je stanovena
jako s.r.o0. z diivodu omezeni obchodni odpovédnosti majitele, coz znamend, ze majitel

ru¢i pouze do vyse nesplacené¢ho vkladu. Druhym divodem je téméf nulovy pocatecni
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kapital, kterym spolecnost musi disponovat. Hlavnim produktem spole¢nosti ma byt jiz

zminovana aplikace zamétend na finan¢ni gramotnost.

Vizi spolecnosti je stat se do roku 2030 lidrem v oblasti vzdélavacich aplikaci pro finan¢ni

gramotnost a obsadit se svou aplikaci 20 % tuzemského trhu.

Cilem spolecnosti Edulight je stat se do roku 2028 prestizni organizaci zaméfenou na
rozvoj studentl a obyvatelstva ohledné financi, finan¢ni gramotnosti a soucasné i rozvoje
podnikatelskych népadt mladistvych a taktéz pokryt 20 % tuzemského trhu (8kol)

vzdélavaci aplikaci.
Dalsi pracovnici firmy

Organizacni struktura a s ni spojené celkové pocty zaméstnanct, ktefi budou soucasti
spole¢nosti, se budou ménit podle toho, jestli se spolecnost bude nachazet v prvni

vyvojové fazi projektu, viz obr. 4 anebo jiz ve tazi provozu dané aplikace viz obr. 5.

Obr. 4: Organizacni struktura pii vyvoji aplikace

Majitel —
jednatel
I
[ T t| i I T T ]
. , arketignovy L
Projektovy a obchodni Fnancni Vivojar 1 Vivojai 2 Vyvojéi 3
manazer ceditel feditel

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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Obr. 5: Organizacni struktura pii provozu aplikace

Mayitel —
jednatel
]
I 1 1 ]
IT specialista Projektovy Financni Obchodni
— vedouci manazer reditel reditel + PR

— IT specialista L Asistent/ka \— Asistent/ka \— Asistent/ka

— IT specialista

— Asistent/ka

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Poradci

Jelikoz autor projektu nemad s projekty tohoto typu zadné zkuSenosti, chce pfi tvorbé
a celkové realizaci podnikatelského planu vyuzivat externich poradci, ktefi maji
prislusné zkuSenosti. V soucasné dob¢ je ve fazi jednéni se 3 potencidlnimi poradci. Nic

neni ovSem Vv této chvili jisté, a proto jejich jména zlistanou anonymni.

4.7 Potencialni trhy

Pii realizaci podnikatelského planu Ize uspét pouze v ptipadé, ze existuje trh, na kterém
bude zajem o dané produkty. V ptipad¢ tohoto podnikatelského planu jsou potencidlnim
trhem zakladni, stiedni §koly a gymnézia v Ceské republice. Jednim z negativ tohoto trhu
je jeho potencialni riist. Podle Ceského statistického ufadu (2018) se naem tUzemi
nachazi okolo 5 900 téchto instituci. Mohlo by se tedy diskutovat o skutecnosti, zdali ma
vibec smysl projekt realizovat, kdyz je cilovy trh pomérné maly. Potencial ale neni pouze
v CR, jelikoZ principy finanéni gramotnosti jsou stejné viude na svéts. Potencialni trh pro
dany projekt je tedy velmi obfi. Napiiklad pokud by se povedla expanze do sousedniho
Némecka, nachazi se zde podle Daviese (2022) dohromady 28 948 skol a to je pouze

jedna zemég.
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4.7.1 PEST analyza podniku

Politické faktory

Vyznamnymi faktory, které¢ by v soucasné dobé mohli neptiznivé ovlivnit cely projekt,
jsou valka na Ukrajiné a nadale i svétova pandemie Covid-19. Jak uz bylo zminéno, autor
chce svij projekt realizovat prostfednictvim dota¢niho programu Evropské unie a jelikoz
Ceska republika potazmo i celd Evropska unie se kvili Covidu-19 a nasledné i valce na
Ukrajin€ dostava do krize, kdy v dnesni dobé¢ velka ¢ast zbylych penéz putuje na podporu
Ukrajiny, coz reflektuje ¢lanek Evropské komise (n.d.), mohla by tato skute¢nost ohrozit
cely projekt ve smyslu toho, ze se do dota¢niho programu nedostane tolik finanénich

prosttedkl a Evropské unie podpofi jiné projekty.

Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory, které ovlivni dany projekt, patii mira inflace neboli riist cenové
hladiny a celkové sluzeb v dnesni dobé. Jelikoz aplikace je zaméfend na Skoly, mize byt
pravé tato skute¢nost jednou z hrozeb, kviili které by projekt nemusel byt usp&sny. Skoly
totiZ mohou mit dost vysoké vydaje naptiklad na personal nebo sluzby a tim padem by
nemuseli chtit investovat ro¢ni ¢astku do pronajmu licence pro danou aplikaci. Podle
Ceského statistického wifadu (2023) priméma mira inflace za rok 2022 &inila 15,1 %

a cena sluzeb v meziro¢nim srovnani vzrostla o 12,5 %.

Socialni faktory

Podle Ceské bankovni asociace (2022) index finanéni gramotnosti za rok 2022 lehce
vzrostl. Z jejich vyzkumu také vyplyva, ze lidé s vy$Sim vzdélanim dosahuji lepSich

znalosti a za nizkou finan¢ni gramotnost muize skola.

Technologické faktory

Co se ty€e technickych a technologickych faktort, zde muze byt hrozbou projektu
celkova inovace tohoto odvétvi. Jelikoz technologie se vyvijeji kazdym dnem, mohla by
pfijit lepsi technologie, kterd by byla cilovymi zakazniky vice vyhleddvana. Touto
Z druhého pohledu je tato technologie velice ndkladna a vétSina Skol do ni nechce v dnesni
dob¢ zainvestovat, ale do budoucna tomu miize byt jinak. Jednéd se tedy o faktor, se

kterym je dobré pocitat do budoucna. O zafazeni virtualni reality dobfe referuje Clanek
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z webové stranky O2 chytra skola (n.d.), ktery pojednava o tom, jakym zptisobem a do

jakych predméth se da virtualni realita implementovat.

Na konci této kapitoly se autor zamyslel nad zakladnimi hrozbami a ptilezitostmi, které
se odviji z PEST analyzy podniku a které budou nasledné vyuzity na konci
podnikatelského planu pti vytvafeni SWOT analyzy. Jako piilezitost vnima riist indexu
finanéni gramotnosti. Mezi hrozby fadi sou¢asnou ekonomickou situaci Ceské republiky
a Evropy (vysoka inflace a cena sluzeb), celkové déni ve svété (Postcovidova doba,

konflikt na Ukrajin€) a rychle se vyvijejici trh technologii.

4.7.2 Analyza mezoprostiredi — Portertiv model péti sil

Stavajici konkurenti

Na tzemi Ceské republiky se jiz v dne$ni dobé& nachazi nékolik spolednosti, které se
v oblasti finan¢ni gramotnosti pohybuji. Pole finanéni gramotnosti je ale velmi velké
a stavajici konkurenti se nezamétuji na celkové komplexni téma, jakym se zabyva tento
projekt, ale spiSe na konkrétni témata, kterymi se do hloubky i skrze své aplikace
zabyvaji.

Nejvétsim konkurentem je ale bez pochyby spolecnost Financni svoboda, ktera funguje
na trhu jiz od roku 2008. Na trhu se pohybuji s deskovou hrou a jiz maji navdzané

spoluprace se Skolami. (Finan¢ni svoboda, n.d.).

Tato deskova hra vychazi ze stejné myslenky, jako by méla fungovat aplikace Warren.
Autor si ale mysli, Ze v dne$ni dobé¢ modernich technologii je aplikace pro studenty
atraktivnéjsi nez deskova hra. Hlavnimi vyhodami aplikace je také zkraceni Casové dotace
potiebné pro hrani hry, jelikoZ doba trvani deskové hry je 4 a vice hodin a moznost
nadefinovat si své piijmy, cile atd. Dal§im benefitem aplikace je bezpochyby lepsi
interakce a moznost vyhodnoceni hernich situaci internim systémem aplikace a okamzité

ziskani zpétné vazby na u¢inéné rozhodnuti.

Mezi dalsi konkurenty, kteti by mohli neptiznivé ovlivnit Gspéch podnikatelského planu,
se fadi nésledujici produkty:

- CashFlow — je to aplikace a deskova hra od svétozndmého podnikatele Roberta

Kyosakiho, kterd se zaméfuje na Setfeni pencz, vytvareni pasivniho piijmu

a dostani se do finan¢ni svobody. Pro nase tizemi je aplikace nedostupna
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a deskové hra neni k dostani. Pro studenty v nasi republice to tedy neni pfivétivé
feSeni (CashFlow21 Club, n.d.).

Zlatka.in — aplikace pro Skoly od Raiffeisenbank. Je to vyukova aplikace, ktera
obsahuje pracovni listy a rizné jednoduché hry, které¢ studenty uci lepsi finan¢ni
gramotnosti. Aplikace je pro studenty od 7 do 19 let (Prochazkova, 2022).
Penize na utéku — vzdélavaci webova stranka piimo od Ceské narodni banky,
ktera ma za cil skrze texty edukovat studenty. Stranka je rozd€lena do 3 casti —
tvorba rozpoctu, financni sluzby a zivotni udélosti. Soucasti stranek jsou takeé
kvizy, slovni¢ek pojmu a desatero o penézich. Tento web je urcen lidem ve véku
18-35 let. (Metodicky portal RVP.CZ, n.d.)

Save and Spender — aplikace pro déti od 5 do 11 let. Formou kreslené ptibéhové
hry je uci naprosté zéklady finan¢ni gramotnosti jako napiiklad vnimani hodnoty
penéz nebo poukdzani na nutnost fidit si své finan¢ni zdroje. V dnesni dob¢ neni
dostupna pro Ceskou republiku (Hesoun, 2019).

Rozpocti si to — kazdoro¢ni interaktivni soutéz pro Skoly, ve kterych Skoly
vyberou své zastupce a bojuji proti dalSim Skolam. Cilem je vyzkouSet si vedeni
financi jedné domacnosti a plnéni zadanych tkolt (feedit.cz, 2021).

Moje Familie — hra ve webovém prohlizeci, ktera modeluje 5 mésict rodiny, ve
které se studenti staraji o rozpocet domacnosti. Netesi velké Zivotni cile, ale stard
se o aktualni situaci a kratkodobé rozhodovani ve smyslu, co rodina zaplati a co
st aktualné koupi (Prochazkova, 2022).

FinGRPlay — hra ve webovém rozhrani, kterd se zabyva komplexni finan¢ni
gramotnosti. Ukolem pfi hrani je provést svéfenou rodinu vemi nastrahami
a ptrilezitostmi, které ji mohou potkat a dovést ke splnéni svych cild (Prochdzkova,

2022).

Podle nazoru autora aplikace FinGRPlay pouziva staré rozhrani, je neptehledna,

needukuje (¢lovek pouze hraje a nedostava zpétnou vazbu na své rozhodnuti). Ve hie se

méni pouze ¢astky (investic, jednotlivych pfipojisténi atd.) a neni interaktivni. Tato hra

je dobra pro lidi, ktefi dané problematice jiz rozumi a chtéji si pouze zahrat.

Po detailnim prizkumu stavajicich konkurenti se autor podnikatelského planu znovu

zam¢fil na dva nejvétsi konkurenty, kterymi jsou deskova hra Finanéni svoboda a webova

aplikace FinGRPlay. Domluvil se se 3 osobami, se kterymi si zahral ob¢ zminiované hry.
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Nakonec s kazdym z nich udélal kratky rozhovor, ve kterém se osob zeptal na otazky

zaméfené na principy fungovani, edukacni hodnotu apod.

Autor nasledné¢ vyhodnotil odpovédi vSech respondentt, které sjednotil, sepsal do

nasledujici tabulky a porovnal s principy vzdé€lavaci aplikace Warren. Rozhovory v plném

znéni jsou k nalezeni v piiloze A tohoto souboru.

Obr. 6: Rozdily mezi aplikacemi a deskovou hrou

véci. To, co se

zrovna resi.

Warren Finan¢ni svoboda FinGRPlay
Princip hry Personalizovany Hrac zac¢ina Stejné jakou
zacatek hry, hrac s1 | s piedem Finané¢ni svobody.
muze vybrat cile, definovanou
které si chce za rodinou, ktera ma
zivot splnit a piedem definované
zacina jako 1svoje zivotni cile.
jednotlivec.
Edukace V pribéhu hry JelikoZ se jednao | Tato funkce ve hie
dostava hrac¢ deskovou hru, zde | chybi.
zpétnou vazbuna | tato funkce chybi.
své rozhodnuti.
Casova dotace 1 hodina 4+ hodin 2+ hodiny
Naroc¢nost Odviji se od véku a | Jedna obtiznost pro | Jedna obtiznost pro
vzdélanosti vsechny. viechny.
studenta.
Alktualizace Do aplikace se Nemoznost ménit | Zastaralé principy a
budou vzdy princip hry. véci se kterymi
piidavat aktualni nikdo nic nedéla.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023
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Potencialni konkurenti

Jelikoz vstup do odvétvi vzdelavani celkoveé i pfimo finanéni gramotnosti je pomérné
vysoce nakladny a bez pfisluSného vzd€lani prakticky nemozny, je nov¢ vznikajici
konkurence nizka. Nadale zde existuje mnoho bariér a regulaci ze strany ministerstva
Skolstvi, které také brani vstupu. I pfes to je vSak dulezité potencidlni konkurenci

nepodceiiovat a brat na ni ohled.
Dodavatelé

Dodavatel¢ jsou dalSim prvkem, kterym se Porteriiv model péti sil zabyva. Vzhledem
k situaci, ze vysledkem projektu bude funkéni aplikace, kterda nema zadny vyrobni
charakter, nebude potieba vyuzivat velké mnozstvi externich dodavateld ani uzavirat
dodavatelské smlouvy na pravidelné bazi. Jednim z dodavatelit by mélo byt samotné
ministerstvo  Skolstvi,  které  bude  zéasobovat  spoleCnost  informacemi
o aktualnich ramcovych vzdélavacich programech (RVP) a zménach, které budou chystat.
Kompletni znéni RVP je mozné nalézt na strankach Edu.cz (2023). Z pohledu marketingu
dané spolec¢nosti se bude pocitat s jednim dodavatelem, kterym je Reda.cz. Ten bude pro
spolecnost zajiStovat marketingové a propagacni materidly. Dodavatel hardwarového
vybaveni neni v této dob¢ jest€¢ znamy, jelikoz spolecnost, kterda bude firmé¢ EduLight
dodavat pocitaCe a ostatni vybaveni musi projit pies vyberové fizeni, jelikoz je to jednou
z podminek, pii scénafi Cerpani pen€z z dotacnich programt EU. Pokud by tento scénar
nenastal, spole¢nost bude mit dost casu na vybrani sprdvného dodavatele, ktery by je

hardwarové zajistoval.

Kupujici

Kupujicimi jsou v tomto piipadé zakladni, stfedni §koly a gymnazia v Ceské republice.
Jejich celkovy pocet byl jiz zminén vySe a je 5 900. I pres skuteCnost, Ze se jedna
o pomérné vysoké Cislo, je autor projektu realista a tim padem pocitd s tim, Ze na vSech
Skolach se aplikace neuchyti. Vyjednévaci sila kupujicich je velmi vysoka, protoze jejich
vule zakoupit a zaimplementovat aplikaci do vyuky vede ke stabilnimu fungovani
aplikace a s tim spojenym stabilni pi{jmem.

Substituty

Substituty jsou poslednim faktorem analyzy mezoprostiedi. Tento projekt dle nazoru

autora nema moc substitutli. NejvétSim substitutem, ktery by mohl ohrozit projekt
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a aplikaci samotnou, jsou ucebnice spojené s timto tématem, které se jiz ve Skolach
pouzivaji anebo jiz zminovana stolni hra. Co se tyce ucebnic podle Robové (2009) se
finan¢ni gramotnost objevuje jiz v u¢ebnicich spojenych s matematikou, a to pro studenty
6-9 tiid zékladnich Skol a pro studenty stfednich Skol. Pravé aplikace by mohla byt

skveélym komplementem k aktudlnim uc¢ebnim pomtickam v tomto odvétvi.

4.8 Marketingova a obchodni strategie

Z hlediska marketingové a obchodni strategie je na zacatek prinosné a dilezité znat cilovy
trh, na ktery se firma zamétfuje a typické chovani kupujiciho pro tento trh. Z hlediska
tohoto podnikatelského planu je pro firmu Edulight cilovym trhem trh stfednich
a zakladnich $kol a gymnazii v Ceské republice. Typické chovani kupujiciho je vétsinou
velice konzervativni, jelikoz se vétSinou jedna o statni podniky a velké mnozstvi penéz
Skola ziskava od meésta, kraje nebo ministerstva Skolstvi, a proto se velice zamysli nad

tim, co budou kupovat a zdali je zakoupeny produkt nebo sluzba pro skolu pfinosem.

Aby autor projektu podpofil tuto kapitolu, vytvofil anonymni dotaznik, ve kterém se
zeptal celkové 13 teditelti zékladnich, stfednich Skol a gymndazii na otazky ohledné
finanéni gramotnosti, produktu samotného, ceny, formy distribuce a mnoho dalSiho.
Z dotazniku sesbiral data, kterd se tykaji nasledujictho marketingového mixu 4P a ze

kterych nasledné vychazel. Dotaznik v plném rozsahu je k nalezeni v pfiloze B.

4.8.1 Product

Z hlediska produktu v dotaznikovém Setfeni zaznély dvé otadzky tykajici se trovné

finan¢ni gramotnosti a jedna zaméfend na formu vyuky tohoto tématu.

Urovent gramotnosti ve své $kole vnima 8 ze 13 respondentdi na stiedni urovni, 3
respondenti na vysoké urovni a dva respondenti na nizké urovni. Na tuto otdzka byla
navazana dal$i otdzka a ta byla zaméfena na to, zdali by se finan¢ni gramotnost méla
nadale u studentli zvySovat. Na tuto otazku kladné odpovédélo 12 ze 13 respondentil. Z
odpovédi na predchozi dveé otazky autor projektu zjistil, ze finan¢ni gramotnost se 1isi v
ruznych Skolnich zafizenich a také, ze troven finan¢ni gramotnosti by se mé¢la u studenta
nadale zvySovat. Nadale si utvrdil skutecnost, Ze finan¢ni gramotnost je aktudlni téma

a Ze ma cenu se na n¢j zamétovat.
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7 ze 13 respondentti si také mysli, Ze finan¢ni gramotnost by se méla na Skole vyucovat
interaktivni formou, kterou mtize byt napiiklad forma her. Témito odpovéd’'mi si autor
také potvrdil, ze smér, kterym se snazi jit je spravny a dostava se k samotnému produktu

podnikatelského planu.

Hlavnim produktem bude vzdélavaci aplikace. Je to inovativni digitalni produkt, ktery
umoziuje ucitellim a studentim vyuzivat moderni technologie ke zlepSeni vzdélavaciho
procesu. Aplikace nabizi interaktivni vzdélani na téma finan¢ni gramotnosti, coz zvysuje
zajem studentii o vyuku a zlepSuje jejich vysledky a ziskané zkuSenosti, jelikoz na kazdé
rozhodnuti ihned ziskaji zpétnou vazbu. Produktem je také podpora pro ucitele, ktefi

mohou vyuzivat aplikaci k ramci vyuky k zadavani ukolt a podpoie vyuky.

Dlouhodobym cilem aplikace je zvy3eni finanéni gramotnosti studentii v Ceské republice,
protoze pravé mlad4 generace se s ohledem na dnesni ekonomickou situaci a celkové
demograficky vyvoj, kdy podle CSU (2020) se primémy vék na obyvatele pomalu, ale

jisté zvySuje, bude muset v zivoté o sebe umét financné postarat a nespoléhal na stat.

Jelikoz vzdélani spojené s finan¢ni gramotnosti nemlZe byt stejné pro studenty
zakladnich, stfednich Skol a gymnazii, musi navazovat na pfedméty a probiranou latku
v souladu se Skolnimi vzdélavacimi plany (SVP) potazmo i RVP, bude mit aplikace vice
typi:
- Prvni typ bude zaméfeny pro studenty patych az sedmych tiid zakladni Skoly.
- Druhy typ bude zamé&feny pro studenty sedmych az devatych tiid zakladni Skoly
a bude probirat danou problematiku vice do hloubky.
- Treti typ bude pro stfedni Skoly, jelikoz zde se pfedmét financni gramotnost
vyucuje v rozdilnych roc¢nicich, bude pro n€ pouze jeden typ. Tento typ bude dané

téma probirat nejkomplexnéji.

Protoze produktem tohoto podnikatelského planu je aplikace, v rdmci atributti (vlastnosti)
produktu neni potieba feSit baleni ani zaruku. Naopak velky ztetel je potieba brat na
design a znacku produktu. Co se tyce designu produktu cela aplikace ho bude mit
jednotny a bude ve formé& animovanych postav. V celkovém dojmu by mél design tedy
pusobit na studenta pozitivné, jelikoz bude vypadat jako normalni mobilni hra. Z hlediska
znacky ponese aplikace ndzev Warren. Nazev Warren autor prevzal od Warrena Buffetta,
ktery ho k tvorbé aplikace inspiroval a ktery je jednim z nejznamé;jSich investort na celém

SVEtE.
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4.8.2 Price

Cena aplikace je stanovena na zékladé¢ hodnoty, kterou poskytuje pro vzdélavani
studentii. Cena musi byt konkurenceschopna v porovnani s podobnymi produkty na trhu,
ale zarovei by méla byt dostupna pro $koly s riiznymi rozpoéty. Skoly maji moznost si

aplikaci objednat na ro¢ni bazi a vyuzivat tak vzdélavaci potencial digitalnich technologii.

Z anonymniho dotazniku vyplyva, Zze 7 ze 13 dotazovanych je ochotnych za vzd€lavaci

aplikaci ro¢né€ z rozpoctu Skoly zaplatit 10 000 K¢ - 30 000 K¢.

Diky tomuto Setfeni se autor projektu rozhodl nastavit cenu aplikace na 30 000 K¢&/ro¢né
pro skolu za pronajem licence. Detailnéji je kalkulace ceny rozepsana v podkapitole 4.9.1

planovani pfijmu a vynosii.
4.8.3 Place

Vétsina vzdelavacich aplikaci pro Skoly je nabizena skrze webové stranky nebo
internetové obchody. Autor projektu vSak chce aplikaci nabizet jinym zplsobem, a to
skrze specializované prodejce. Budou jimi zaméstnanci firmy, ktefi budou specidlné
proskoleni na prodej vzdélavacich technologii. Diky tomuto zplisobu bude prodej vice
specializovany a prodejce bude moci Skole poskytnout informace o aplikaci, vysvétlit jeji

fungovani a nasledné proskolit kantory, aby uméli s aplikaci spravné pracovat.

Nevyuzit internetové obchody by ovSem bylo v dnesni dobé ke Skodé&, a proto se autor
rozhodl, Ze tyto obchody vyuzije k pfisunu novych zakaznikd, a to tim zptisobem, ze zde
bude vystavéna omezena aplikace, kterd bude slouzit k ukdzce prostfedi a fungovani

aplikace.

4.8.4 Promotion

Propagace je jednim z kli€ovych faktort, které vedou k tspé€Snému nasazeni aplikace
a naslednému ziskani zdkazniki. Lze ji provést mnoha zpisoby a autor se diky
dotaznikovému Setfeni, ve kterém na otdzku: Jakou formou byste chtéli, aby byla aplikace

do Vasi Skoly propagovana? zaméfil na néasledujici formy propagace:

1. Piimd propagace do Skol — tuto formu propagace zvolilo v dotaznikovém Setfeni

6 ze 13 respondentl a soucasné vzhledem k povaze produktu je i dle ndzoru autora
pfima propagace nejlepSim zptsobem rozsifeni produktu a spole¢nost na ni bude

brat nejvétsi zietel. Bude provedena prostiednictvim telefonnich hovorti nebo e-
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mailem do $kol a nésledné osobnich schiizek, ke kterym bude v§e sméfovano. Pti
osobni schiizce je totiz nejlepsi moznost zakaznikovi prodat dany produkt, protoze
pokud bude mit aplikace zajimavé funkce a proskoleny zaméstnanec dokaze skrze
praktickou ukdzku vedenim Skol zvédomit vSechny pfinosy pro n¢, je poté vyssi
Sance, ze se Skola rozhodne aplikaci vyuzivat. Dva dotazovani respondenti také
oznacili moznost propagace skrze e-mail a jeden skrze telefonni hovor. Tyto
formy by, jak jiz bylo zminéno také nasledné vedly k osobni schlizce, a proto jsou
zafazeny do Casti pfimé propagace.

Propagace skrze socidlni sit¢ — aplikace bude také propagovéna aktivnim

pfidavanim pfispévkid na socialni sité, kterymi jsou Facebook, Instagram,
LinkedIn a Twitter. Na tyto sit¢ bude pfiddvan obsah, ktery upozoriiuje na
samotnou aplikaci a jeji vyhody.

Online reklama — moznost online reklamy zvolil v dotazniku pouze jeden

respondent. Je to ale dalsi forma propagace daného projektu, kterou bude chtit
spole¢nost urcité vyuzit. Jelikoz online reklama je velice ndkladna, bude to pouze
doplnék, ktery zacne spolecnost vyuzivat v pozd¢€jsi fazi. Na zaklad¢ cilového trhu
je mozné vyuzit platformy jako Google Ads nebo reklamy na Facebooku, kde
bude obsah cilen pro uzivatele ve vzdélavacim sektoru.

PR a média — tento typ propagace muze zahrnovat ¢lanky v odbornych ¢asopisech
nebo napiiklad Ucast na konferencich zaméfené na sektor Skolstvi ¢i napsani
tiskové zpravy o vyhodach aplikace. Tento typ propagace nebude v prvni fazi pro
spolecnost EduLight primarni a bude vyuzivan v ptipadé pocatecniho uspéchu

aplikace.

Dva respondenti v dotaznikovém Setfeni odpovédéli, ze by chtéli, aby se aplikace do

jejich Skol dostala skrze doporuceni od jinych skol, je to ovSem moznost, kterou

spole¢nost nedokaze aktivné ovlivnit.

MozZnost propagace skrze socialni sit¢ a diky PR a médiim nebyla v dotaznikovém Setfeni

zminéna i pfesto jsou to formy propagace, které spolecnost chece vyuzit.

4.9 Financni plan a zakladatelsky rozpocet

Tato ¢ast podnikatelského planu se vénuje konkrétnim kroktim, které jsou nezbytné pro

sestaveni finan¢niho planu a zakladatelského rozpoctu pro vzdélavaci aplikaci do skol.

Zabyvad se vypoctem nakladi na vyvoj aplikace, marketingovych vydaja,
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administrativnich ndkladt a dalSich ndkladt spojenych s podnikédnim v této oblasti. Déle
se zabyva predpokladanymi ptijmy a ziskovosti v prvnich letech provozu podnikani. Tyto
informace jsou klicové pro ziskdni investi¢nich zdrojl a pro vytvoieni efektivniho planu
pro rozvoj podnikani \% této oblasti. Bude také diskutovat
o riznych strategiich financovani a o tom, jakym zplisobem lze optimalizovat ndklady

a ziskat vétsi zisk.

4.9.1 Planovani vynosu a piijmi
Hlavnim a jedinym pfijmem spolec¢nosti bude pfijem z prodeje licenci pro danou aplikaci.

Cena licence je nastavena na 30 000 K¢ rocné pro Skolu. Tato cena neni viibec nahodna,
ale predchazel ji jednoduchy vypocet. Jelikoz podle CSU (2022) sttedni, zakladni $koly
a gymndzia navstévuje celkem piiblizn€ 1 411 000 studentl, jednoduchym vydélenim
poctu studentd s celkovym poctem Skol, ktery je jiz v této praci zminény (5 900 instituci),
je vysledek v priméru 239 studentti na jedno $kolni zatizeni. Pokud se cena licence (30
000 K¢ rocné) nadale vydeéli primérnym poctem studentli na jednu Skolu (239 studentit)
vyjde 126 korun na jednoho studenta. Cena je tedy nastavena lze ndzoru autora velmi
piimétene.

Prvotnim cilem spole¢nosti EduLight je obsadit s aplikaci 20 % tuzemského trhu.
V pocatcich podnikatelské ¢innosti se tim padem bude zaméfovat na Skoly ve velkych
meéstech, ve kterych by mél byt primér studentii (239 studentli na jednu instituci) ve
vetsing piipadi splnén.

Prvni rok ¢innosti po dokonceni vyvoje je cilem aplikaci rozsitit do prvnich 400 skol. Coz
by spolecnosti vygenerovalo 12 000 000 K¢&. Pro kazdy dalsi rok je cilem také 400 skol.
Jelikoz se ale pracuje s realistickym scénafem a je téméf nepravdépodobné, Ze vSechny
Skoly budou vyuzivat aplikaci 1 v dalSich letech po prvnim zakoupeni, pracuje se zde
s mezirocnim rastem 50 % (200 novych Skol ro¢n€). V druhém roce by tedy spolecnost
méla vygenerovat obrat ve vysi 18 000 000 K¢&. Nasledujici roky se pocita se stejnym

zpisobem a redlné vynosy az do 20 % obsazenosti trhu obsahuje nasledujici tabulka:
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Tab. 3: Plan vynost a pfijmt v prvnich péti letech provozu

Rok Pocet skol Rocni vynos
2025 400 skol 12 000 000 K¢
2026 600 skol 18 000 000 K¢
2027 800 skol 24 000 000 K¢
2028 1 000 8kol 30 000 000 K¢
2029 1 174 8kol 35220 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Planovani vynost a piijmt také velmi ovliviiuje skute¢nost, zdali bude vyvoj aplikace
spojen s operaénim programem Jana Amose Komenského (OP-JAK) ¢i nikoliv. Pokud
by nastala situace, Ze projekt bude hrazen z dota¢niho programu OP-JAK (detailnéji je
tento program i s ptislusnou vyzvou popsan ke konci kapitoly 4.9.2 planovani nékladii
a vydaji), znamenalo by to pro projekt zvySeni vynosu, jelikoz projekty podpotené
Evropskou unii dostévaji viechny $koly moZnost vyuZivat po dobu vyvoje zdarma. Skoly
by si tedy vyzkousSeli demo verzi aplikace a je velmi pravdépodobné, Ze pokud by se jim
aplikace zamlouvala, tak by si ji nasledné koupili. Byla by tedy vyfeSena prvotni poptavka
a mohlo by dojit ke scénafi, kdy v prvnich letech podnikatelské Cinnosti by aplikaci

vyuzivalo vice $kol a z toho by tedy plynuly vys$si vynosy spole¢nosti.

4.9.2 Planovani naklada a vydajia

Planovani nakladi a vydajti spolecnosti je rozdéleno do dvou ¢asti. Prvni ¢ast je zaméfena
na néklady spojené s vyvojem aplikace a naslednd druha ¢ast je zaméfena na naklady

a vydaje spojené s provozem aplikace.
Niaklady spojené s vyvojem aplikace

Na vyvoji aplikace se budou podilet tfi vyvojafi, kteti budou spole¢nosti najati na zakazku
a za které bude mési¢né platit 360 000 K& brutto a ktetfi budou mit na starost kompletni
vyvoj aplikace. Dal§im dalezitym clankem vyvoje je projektovy manaZzer, ktery bude ve
spole¢nosti na hlavni pracovni pomér a spolecnost za né€j bude platit 120 000 K& mésic¢né
brutto. Ve firmé bude mit cely projekt na starost. Spole¢né s nim zde bude marketingovy
a obchodni feditel, ktery bude mit stejné platové podminky jako projektovy manazer.
Dal$im pravidelnym vydajem bude pro spolecnost finan¢ni feditel, ktery bude mit na

starost dané, Ui€etnictvi a pii optimistickém scénafi i vyfizovani dotaci pro aplikaci. Tato
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osoba bude spolecnost stat 80 000 K&/ mési¢né brutto. Nasledné k nakladlim spojenym s
vyvojem je nutné ptipocist rezijni naklady ve vysi 40 000 K¢/mésicné.
Celkem bude spolec¢nost kazdy mésic vyvoje této aplikace stat 720 000 K¢. Celkova doba,

za kterou bude aplikace naprogramovana, by se meéla podle odhadii a konzultaci

s profesionaly v oblasti vyvoje aplikaci pohybovat okolo 18 mésicii.

V souctu tedy na vyvoj bude spolecnost pottebovat 12 960 000 K¢. Pro lepsi prehlednost
jednotlivych nékladl nasleduje tabulka, ktera popisuje jednotlivé polozky:

Tab. 4: Planované naklady spojené s vyvojem aplikace

Polozka Mesicni naklad
3 vyvojafi 360 000 K¢&/mésicné
Projektovy manazer 120 000 K¢/mésicné
Marketingovy a obchodni feditel 120 000 K¢/mésicné
Finanéni feditel 80 000 K¢ mésicné
ReZijni naklady 40 000 K¢/ mesicné
Celkem 720 000 K¢ * 18 mésicu= 12 960 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Naklady spojené s provozem aplikace

Po fazi vyvoje se firma dostane do néasledného provozu. V této fazi uz bude muset byt
zajiSténa vyS8im personalnim obsazenim, aby vSe fungovalo, jak m4, a proto tedy rozsiri
své fady a tim padem se i1 celkove zvysi jeji mésicni naklady. Nasledujici tabulka ¢islo 5
poukazuje na jednotlivé naklady v pocatecni fazi provozu (v horizontu prvnich 4 let),
jelikoz pokud by aplikace méla uspéch, personalni obsazeni firmy a i celkové ndklady

budou nadale rast.

51



Tab. 5: Planované naklady spojené s provozem aplikace

Polozka Mesicni naklad
IT specialista — vedouci 140 000 Ké&/mésicné
Finanéni reditel 140 000K ¢&/mésicné
Obchodni feditel + PR 140 000K¢&/mésicéné
4 asistenti 130 000K ¢&/mésicéné
Projektovy manazer 65 D00K.&/mésicné
IT specialista — sprava servert 50 000 Ké&/mésicné
IT specialista — design, vizual, aktualizace 50 000 K&/mésicné
Odpisy automobili 25 959K ¢&/mésicéné
Kanceldiské prostory 40 000 K¢&/mésiéné
ReZzijni naklady 10 000 K&/mésiéné
Naklady na propagaci 10 000K.¢/mésiéné
Odpisy poéitaén 6 667K¢&/mésicéné
Celkem 807 626 K&é/mésicné

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Pro zjednoduseni kalkulace nékladti v prvni 5 letech podnikani autor v tabulce vyse

zapocital primérny odpis na automobily a pocitace.

Celkové mési¢ni ndklady na provoz jsou tedy pro spole¢nost ve vysi 807 626 K¢. Piijmy
v ptedchozi kapitole byly z divodu skutecnosti, ze Skoldm bude nabizena licence za
jednorazovou ro¢ni ¢astku formulovana v ro€nich suméch, je tedy vhodné na konec
vy¢islit naklady stejnym zptisobem. Ro¢ni naklady spole¢nosti budou tedy ve vysi 9 691

512 Ké.

Pti kalkulaci néklada spojenych s vyvojem a provozem aplikace autor pocital se situaci,
kdy by vyvoj aplikace byl hrazen z cizich zdrojii. Existuje ale skute¢nost, kdy by néklady
spojené s vyvojem byly hrazeny z programu OP-JAK. Za piedpokladu Ze budou splnény
veskeré podminky urcité vypsané vyzvy z programu OP-JAK, bude tento projekt hrazen
ze 100 % celkovych vynalozenych nakladi dotacnim fondem Evropské unie. Pfi této
skutecnosti by nastala situace, ve které by byly pocate¢ni naklady na projekt nulové
a razantn¢ by se snizila doba navratnosti. Autor projektu se zamétuje na vyzvu ¢islo 02-
23-027 — Skola hrou — implementace inovovaného kurikula dle harmonogramu vyzev

2023 verze 3 (OP-JAK, 2023).
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4.9.3 Finanéni vykazy

Pocate¢ni rozvaha k vyvoji a prvotni realizaci projektu reflektuje nasledujici obrazek:

Obr. 7: Podate¢ni rozvaha

Aktiva Pasiva
I. Dlouhodoby majetek I. Vlastni zdroje
Auto 1 400 000 K¢ |Zakladni kapitél 6 000 000 K¢
PC 200 000 K¢
Software 12 960 000 K¢
II. Obézny majetek II. Cizi zdroje
Uver 8 560 000 K¢
Suma 14 560 000 K¢|Suma 14 560 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Dle néklada, podle kterych autor ocenil software vyse v praci, je mozné i v této rozvaze
ocenit software na 12 960 000 K¢. Tato rozvaha je pro fazi vyvoje a prvotni realizaci
projektu, pii které bude potfeba hodné podpofit obchodni Cinnost, a proto spole¢nost
pofidi 2 automobily a zaroven pii chodu kancelafe a zaméstnanct spole¢nosti, jelikoz
spolecnost bude fungovat jako s.r.o., bude potieba kancelafe vybavit vypocetnim
zafizenim. Pocitace jsou tedy zatazeny do dlouhodobého majetku spole¢nosti. Obézny
majetek v prvotni fazi neni potieba s tim, Ze v dalsi ¢asti realizace aplikace a jeji spravou
bude potieba nakoupit spotiebni zbozi jako naptiklad servery a switche, které poté budou

zatazeny do ob&Zzného majetku.

Z pohledu pasiv chce mit spole¢nost do startu podnikani zdkladni kapital ve vysi
6 000000 K¢, ktery se pokusi ziskat pres pocatecni vklad souCasné spojeny
s crowdfundingovou kampani a penézi od investort. Zbylé mnoZstvi penéz potiebnych

pro start podnikéni bude chtit ziskat formou uvéru od finan¢ni instituce.
Vykaz zisku a ztraty

V tabulce neni vyobrazen rok 2023 a 2024, jelikoz spolecnost bude ve ztraté a nebude
vykazovat zadny zisk z diivodu vyvoje aplikace. Prvni zisky zacne generovat az v roce

2025, ktery je jiz vyobrazen v tabulce ¢islo 6.
Veskeré vypocty jsou zaokrouhlovany na tisici koruny nahoru.
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Tab. 6: Vykaz zisku a ztraty v tis. K¢

Ukazatel Realisticky scénat (50%) Optimisticky scénat (70%)
2025 2026 2027 2025 2026 2027
Naklady na vyvoj 12 960 960 0 12 960 960 0
Trzby celkem 12 000 18 000 24 000 12 000 20 400 28 800
Mzdové naklady 8 580 8 580 8 580 8 580 8 580 8 580
ReZijni naklady 720 720 720 720 720 720
Odpisy 392 392 392 392 392 392
Naklady celkem 9692 9 692 9 692 9692 9 692 9 692
VH (zaklad dang) -10 652 7 348 14 308] -10652 9 748 19 108
Upraveny zaklad dané - 7 348 11 004 - 9748 18 204
Dan (19%) 0 0 2091 0 0 3459
VH po zdanéni -10 652 7 348 12217  -10 652 9748 15 649

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Tabulka zisku a ztraty je rozdélena na realisticky a optimisticky scénaf. V realistickém
scénafi je pocitano s meziro¢nim rastem poctu skol ve vysi 50 % (pocet skol, které zacnou
vyuzivat aplikaci, se ro¢né zvysi o 200 a zacind na poctu 400 Skol pro rok 2025).
V optimistickém scénati je pocitano s meziro¢nim rustem poctu skol o 70 % (280 skol
rocné, tato situace by mohla nastat, pfi zatazeni do dota¢niho programu viz. kapitola 4.9.2
planovani naklada a vydaji).

Pro ukazku vypocti autor nyni do detailu rozepise rok 2025 v realistickém scénafi.

Prvni fadek ptedstavuje naklady, které byly pouzity na vyvoj aplikace. V tomto ptipadé
je to 12 960 000 K¢. Nasledujici fadek obsahuje sumu trzeb, kterou spolecnost za rok
podnikatelské ¢innosti vygeneruje v roce 2025, je to 400 Skol. Jedna licence stoji 30 000
K¢, a proto tedy castka 12 000 000 K¢. Mzdové naklady predstavuji naklady, které
spolec¢nost rocné zaplati na mzdach pro své zaméstnance v tomto ptipad¢é 8 580 000 K¢
rocné. Rezijni naklady jsou vypocteny sumou rezijnich nakladt, nakladi na kancelaf
a nakladd spojenych s propagaci. Castka za reZijni naklady vychazi na 720 000 ro¢né.
Odpisy jsou v této tabulce zafazeny prumérnym odpisem automobild a pocitacii. Rocné
je to castka 392 000 K¢. Nasledujici fadek tabulky vyjadfuje soucet vSech néakladt
spolecnosti. VH je vypocteny jako celkové ro¢ni trzby spolecnosti oprosténé o naklady
na vyvoj a celkové ro¢ni naklady a v prvnim roce podnikéani vychézi, Ze spolec¢nost bude
ve ztraté 10 652 000 K¢&. Jelikoz je spoleCnost ve ztraté, neupravuje se zaklad dané
a celkov¢ ani spole€nost ztratu nedani. VH spole¢nosti po zdanéni je tedy pro prvni rok

podnikani pii realistickém scénaii takovy, ze spolecnost je ve ztraté 10 652 000 K¢.
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Pro nasledujici roky a soucasné i optimisticky scénar jsou vypocty v podstaté stejné.
Jedinym rozdilem v roce 2026 v obou scénafich je fadek upraveny zaklad dané, jelikoz
v prvnim roce spolecnost generuje ztratu, bude v tomto roce VH soucasné 1 upraveny
zaklad dané. Spolecnost v tomto roce nebude danit své vynosy 19 %. Pro rok 2027 je
zaklad dané vypocten jako VH v roce 2025 odecteny o upraveny zéklad dané v roce 2026.
Tato ¢astka v ptipadé tabulky tedy 3 304 000 K¢ je odectena od VH pied zdanénim pro
rok 2026 a je 11 004 000 K¢&. Z upraveného zékladu dané je vypoctend dai ve vysi 19 %.
V tomto piipade¢ je to 2 091 000 K¢. VH po zdanéni je vypocteny jako podil VH pred

zdanénim a 19 % dani. Stejny vypocet plati i pro optimisticky scénar.
Zakladatelsky rozpocet

Zakladatelsky rozpocet spolec¢nost vycislila jiz vySe na hodnotu 14 560 000 K&, coz je
Castka, kterd je potiteba na vyvoj aplikace a tim padem i pro prvni rok podnikani za
predpokladu, ze do spolecnosti také nakoupi auta a PC, které budou vyuzity pii fazi

vyvoje aplikace.

4.10 Plan rizik

Nasledujici ¢ast podnikatelského planu je zaméfena na rizika projektu a je rozd€lena do
¢asti identifikace rizik, analyza rizik a nasledné opatteni rizik. Pro podnikatelsky plan
tohoto rozméru existuje velké mnozstvi rizik, které mohou v priibéhu vznikat a zanikat.
Proto se autor prace zaméfi na ty aktudlni k dubnu 2023, které by mohly velice ovlivnit

tento projekt.

4.10.1 Identifikace rizik

R1 — Neziskani potfebnych penéz do startu podnikani — tento scénaf miiZze nastat jeste
pted startem podnikani. JelikoZ pocatecni néklady pro vyvoj aplikace jsou vysoké, miize
se stat, Ze se autorovi projektu nepovede ziskat pocatecni investici, ktera je ve vysi 14
560 000 K¢ (pti zapocteni ndkupu aut a pocitacil). Tato skuteCnost mize nastat jak
v piipadé investice skrze dotaéni program Jana Amose Komenského, tak v piipadé bez
tohoto programu. Autorovi se nemusi podafit najit spravné investory nebo ziskat uvér od

banky.

R2 — Nedostate¢na poptiavka po produktu — je riziko, kterého se obava kazdy

podnikatel a které miize nastat i v tomto ptipade. Spoc¢iva v tom, ze aplikace nemusi byt
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vyuzivana tak, jak by bylo potfeba nebo jak by si autor predstavoval, a to miize vést

k omezenému ¢i celkovému netspéchu projektu.

R3 — Konkurence — jak jiz bylo zminéno v Porterové modelu péti sil, na poli finan¢ni
gramotnosti pro Skoly existuje nékolik spolecnosti, které se zamétuji na stejné téma jako
tento projekt. Jelikoz trh zékladnich, stfednich Skol a gymndzii neni velky, pfimét
uzivatele, aby vyuzivali danou aplikaci, mize byt slozit¢ v urcitych ptipadech az

nemozné, a to je urcité jednim z rizik tohoto projektu.

R4 — Nizka dostupnost technologii — pokud nebudou mit Skoly potazmo i1 samotni
studenti pfistup k technologii (v tomto piipadé mobilnimu telefonu nebo tabletu) bude

slozité ¢i dokonce nemozné implementovat aplikaci.

R5 — Technické problémy — toto riziko je uzce spjato se samotnou aplikaci. Pokud by
totiz méla technicky nefunkcni prostiedi nebo vysoké ndroky na vykon, miize tato

skute¢nost odradit jeji uzivatele, a to muze vést k zaniku aplikace samotné.

R6 — Nizka motivace k vyuZzivani — Aplikace bude fungovat ve Skolach, pokud ale
nebudou predevsim ucitelé motivovani k tomu, aby aplikaci se studenty pfi hodinach
vyuzivali, nebo nebudou mit pocit, Ze jim dokéze vyuku usnadnit, mohou uZivani opustit

nebo ji pouzivat jen zfidka.

R7 — Neadekvatni obsah — téma finan¢ni gramotnosti je velice obsahlé, a proto pokud
dani aplikace nebude odpovidat Skolnim vzdélavacim planiim stfednich, zakladnich Skol
a gymnazii miiZe nastat situace, ve které aplikace nebude vyuzivana. Navic pokud
aplikace nebude poskytovat dostate¢né kvalitni vzdélani v oblasti finan¢ni gramotnosti,

nastane naprosto stejna situace.

R8 — Politicka a ekonomicka situace — toto riziko jiz bylo popsano v PEST analyze.
Soucasna ekonomicka krize ve spojeni s valkou na Ukrajiné mtze byt také bez debat
jednim z rizik projektu. Jelikoz kviili snizujicim se rozpoctim, by nemuselo byt tolik
podporované skolstvi anebo dotacni programy, které by autor projektu rad vyuzil.

R9 — Nedostatecna podpora ucditeli a Skol — podpora Skol a soucasné i ucitelt je pro
uspéch projetu velmi zasadni. Pokud nebudou Skoly a ucitelé¢ aktivné zapojovani do

projektu, mize tato situace vést k nedostatecnému vyuziti anebo celkové k netispéchu

projetu.

56



4.10.2 Analyza rizik

K analyze rizik, které autor uvedl vysSe nyni poslouzi matice (Obr. 8), ve které je
zobrazena pravdépodobnost vyskytu daného rizika a na druhé ose dopad tohoto rizika na
uspésnost projektu. Aby bylo mozné v nésledujici ¢asti rizika rozradit podle zdvaznosti,

je kazdému stupni v tabulce pfifazeno progresivni ¢islovani.

Obr. 8: Analyza rizik projektu

Pravdépodobnost vyskytu - Dopac.l : : = :
Bezvyznamny (1)| Bez vlivu (2) Mozny vliv (4) Jisty vliv (8) Kriticky vliv (16)
Prakticky jisté (5)
Velmi pravdépodobné (4)
50/50 (3) R7(12) R3 (24) R1(48)
Malo pravépodobné (2) R5(8) R6 (16) , R9 (16) R2(32)
Prakticky nemozné (1) R4 (8) ,R8 (8)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

N 24

- RI

- R2

- R3

- R6,R9

- R7

- R4,R5,R8

4.10.3 Nasledna opatieni

Po analyze rizik nastala situace, ve které jiz autor projekti vi, jaka rizika mohou projekt
nejvice ovlivnit. V této ¢asti podnikatelského planu rozebere jejich mozné opatieni, které

povedou ke snizeni rizika.

Nejvétsim rizikem projektu je riziko R1 — Neziskani potfebnych penéz do startu
podnikani. Tomuto riziku mtize autor predejit tim zplisobem, ze se pokusi vybrat vice
penéz, nez je potieba k vyvoji dané aplikace. V tomto piipad€ je potieba ziskat jiz
zminovanych 14 560 000 K¢&. Autor tedy miZe cilit na ¢astku 20 000 000 K¢, které se
pokusi shromazdit, a to vice moznymi zplisoby mezi které miiZe patfit osloveni investort,
crowdfunding nebo napiiklad uvér od finan¢nich instituci. Toto opatfeni rizika se nazyva

etapova piiprava a realizace. V jednom z ptipadl by vsak toto riziko neslo opatiit timto
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zpisobem, a to v situaci, kdyby byl vyvoj aplikace podpofen OP-JAKem. V této situaci
by ale mél byt celkovy vyvoj pokryt pravé z OP-JAKu.

Druhym nejvétSim rizikem je riziko R2 — Nedostate¢na poptavka po produktu, které lze
opatfit pomoci d€leni rizika a souc¢asn¢ s nim zameéteni se na lepsi marketing. Pokud bude
riziko rozdéleno mezi vice u€astniki, je pravdépodobnost zvyseni poptavky vyssi, jelikoz
vice Ucastnikli se bude snazit s touto situaci néco ud¢lat.

wewvr

bude nejlepsi zvolit diverzifikaci rizika. Spole¢nost bude aktivné reagovat na konkurenci

formou rozsifovani produkti a vylepsovani technologii.

Ctvrtym a patym rizikem je riziko R6 — Nizka motivace k pouzivani a soudasnd R9 —
Nedostatecna podpora uditelil a Skol. Opatieni vhodné zvolit k témto riziklim je etapova
piiprava a realizace. Pokud nastane situace, ze aplikace bude netspésna z divodu
nedostate¢né podpory nebo nizké motivace k pouzivani, rozd¢€li spole¢nost projekt na dveé
¢asti. Prvni z nich bude soucasny vyvoj aplikace a k tomu jeji rozSifovani. Druha ¢ést se
bude zabyvat efektivnéj$im zapojenim ucitelt a Skol do projektu skrze riizné seminare ¢i
Skoleni, diky kterym pochopi piinosy a fungovani aplikace a nasledné zacnou aplikaci
vice vyuzivat.

S 4

technologii a R8 — Politicka a ekonomické situace. Riziko R4 je vhodné transferovat.
Pokud by ve skolach nebyly dostupné technologie, diky kterym by mohli studenti
vyuzivat aplikaci, spole¢nost EduLight mlZe uzavfit kontrakt se spolecnosti, ktera bude
spolecnosti dodavat technologie potiebné k vyuziti aplikace, které nasledné bude moc
firma spole¢né s aplikaci Skoldm pronajimat. Riziko R8 je vhodné piijmout, jelikoz
vzdelavaci aplikace nedokédze néjak ovlivnit politickou ani ekonomickou situaci.
Sedmym rizikem je riziko R7 — Neadekvatni obsah, u kterého bude opatieni diverzifikace
rizika. V této situaci, spolecnost zaCne rozsifovat obsah vzdélavaci aplikace.

Poslednim, a tedy i nejméné zavaznym je riziko RS — Technické problémy, které je
vhodné rozd¢€lit. MlzZe nastat situace, kdy nastanou technické problémy, a proto je
dilezité rozdélit praci mezi vice IT specialistil, aby byly problémy co nejdiive vyfeseny

nebo k nim vubec nedochazelo.
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4.11 Vyhodnoceni podnikatelského planu

Na vyhodnoceni podnikatelského planu z hlediska zakladnich ukazateld pro ucely této

préce, je vybran klicovy ukazatel a tim je doba ndvratnosti investice.

Pro celkové vyhodnoceni podnikatelského planu je vyuzita SWOT analyza s maticemi
EFE a IFE, ze kterych je v zavéru prace stanovena strategie, kterou by se spolecnost méla

vydat.

Doba navratnosti

Pro dobu navratnosti autor projektu zvolil statickou metodu vypoctu, ktera je ndsledovna:
(14 560 000/12 000 000) = 1,21 let

K finalnimu vysledku ovSem autor musi pficist vyvoj aplikace, ktery trva 18 mésict.

Celkova doba navratnosti investice tedy bude 2,7 let (pfesné 2 roky 8 mésicii a 16 dni).

4.11.1 SWOT analyza

Tato ¢ast podnikatelského planu je zaméfena na SWOT analyzu spojenou s EFE a IFE

matici, ze které na konci vyjde strategie, kterou se spole¢nost bude fidit.

Nasledujici obrazek cislo 10 poukazuje na silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby

daného projektu.

Obr. 9: SWOT analyza aplikace Warren

Vhitini
Silné strinky Slabé strinky
Komplexnost aplikace Zivislost na technolegtich
Interaktivita se studenty Omezeni cilové skupiny
Nizld doba ndvratnosti Minimdni zkugenosti s vedenim obdobnsho pednilu
Vysoké vinesy spoletnosti Vysokd vstupni investice do zaddthu podnikani
Pozitivni |OkamZitd zpétnd vazha Negativni
FrileZitosti Hrozhy
Pomérmé nizkd konkurence Ekenomickd a politickd situace
Fosouci zdjem o téma finanéni gramotnosti Rychle s2 vyviject trh = technologiemi
Jednoduchd moZnost expanze do zahranifi Regulaéni omezeni
Mizld poptavka
Vnéjs

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Silné stranky

Komplexnost aplikace — je jednou z hlavnich silnych stranek tohoto podnikatelského
planu, o ¢emz pojednava kapitola 4.7.2. V dnesni dobé funguji aplikace na téma finan¢ni

gramotnosti, ale nefesi t¢éma komplexné, coz ma aplikace za cil. Formou interaktivni hry
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nechd studenty prozit si cely sviij virtudlni zivot a nauci je, jak se maji pohybovat po
finan¢nim trhu, jak peclivé nakladat se svymi financemi a osvoji si pojmy souvisejici

s finan¢ni gramotnosti.

Interaktivita se studenty — je silnou strankou, kterou zminuje kapitola 4.8.1 product.
Studenti a uzivatel¢ aplikace budou ¢init rozhodnuti, diky kterym bude hra interaktivni

a nikdy neskon¢i stejné.

Nizka doba névratnosti — i1 pfes skutecnost, ze spolecnost potiebuje na vyvoj aplikace
vysokou vstupni investici, kterd je 14 560 000 K¢, dalsi silnou strankou tohoto
podnikatelského zdméru je nizkd doba navratnosti investice. Pfi optimistickém
i realistickém scénafi je to 2,7 let, coz je dle nazoru autora nizka doba vzhledem k povaze

podnikatelského planu. V préci je doba navratnosti popsana v kapitole 4.11.

Vysoké vynosy spolecnosti — je hlavni silnd stranka. Pokud spolecnost nic nepodceni
a bude se fidit scénafem, ktery si nastavi, bude aktivné oslovovat nové potencialni klienty
podle ptedem stanoveného harmonogramu vysoké vynosy jsou faktorem, kterému se

nemiize vyhnout. Planovanim vynost a ptijmi se v praci zabyva kapitola 4.9.1.

Okam?zit4 zpétnd vazba — jelikoZ produktem podnikatelského zdméru je aplikace, je jeji
dalsi silnou strankou to, Ze studenti ihned ziskaji zpétnou vazbu na své rozhodnuti pfimo
od aplikace. Vystoupa diky tomu vzdélavaci hodnota aplikace, jelikoZ student se dokaze
timto zpisobem sam edukovat, a to mize byt vyhoda i pro ucitele, ktefi tuto problematiku

fesi. Okamzita zpétna vazba aplikace je zminéna v kapitole 4.8.1.
Slabé stranky

Zavislost na technologiich — jelikoZ produktem podnikatelského planu je aplikace, pii
jejim vyuzivani je potieba chytrych zatizeni a technologiich. Tuto skute¢nost Ize zatadit
jako slabou stranku zdméru, jelikoZ mohou existovat Skoly, ve kterych dostupnost téchto
chytrych zatizeni nebude dostate¢na nebo nebudou chtit zatazovat tyto zatizeni do vyuky.

Tuto slabou stranku projektu ukazuje kapitola 4.10.1 riziko R4.

Omezeni cilové skupiny — autor cili se svym podnikatelskym zdmérem na studenty
zékladnich a stiednich $kol v Ceské republice. CoZ je z jedné stranky omezeni, které je

mozné brat jako slabou stranku projektu.

Minimalni zkuSenosti s vedenim obdobného podniku — autor tohoto podnikatelského

projektu jiz podnika jako Zivnostnik, ale s kompletnim fizenim podniku nema on ani dalsi
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klicové osoby v projektu k dneSnimu datu zadné zkuSenosti. Z toho divodu pravé tato
skuteCnost je jednou ze slabych stranek projektu. Dosavadni zkuSenosti autora

a klicovych osob popisuje kapitola 4.6.

Vysoka vstupni investice do zacatku podnikani — je dalsi slabou strankou a zaroven
1 nejvyssim rizikem podnikatelského zaméru. Pocatecni investice pro vyvoj je vysoka
a do hloubky o ni mluvi kapitola 4.10.1. konkrétné riziko R1.

Prilezitosti

Pomérné nizké konkurence — je jedna z podstatnych ptilezitosti, jelikoZ v dne$ni dob¢ se
na trhu pohybuji spolecnosti, které téma financni gramotnosti fe$i pouze v urcitych
oblastech, ne vSak komplexné. Nizka konkurence je také z diivodu, Ze vstup na tento trh

je pomérné vysoce nakladny a regulovany. V praci se 1ze kompletné o konkurenci docist

v kapitole 4.7.2 — analyza mezoprosttedi.

Rostouci zajem o téma finanéni gramotnosti — zminuje kapitola 4.5 popis podnikatelské
prilezitosti. Uroven finan¢ni gramotnosti v Cesku je podle prizkumi nizka, ale obyvatelé
s timto stavem cht&ji néco de€lat a snazi se si zvysit svou urovei. Diky tomu je mozné

zatadit rostouci zdjem jako pfileZitost projektu.

Jednoduch4 moZnost expanze do zahrani¢i — jelikoZ principy finan¢ni gramotnosti funguji
vSude v Evropé¢ 1 na svéte stejné, je pro spolecnost obii ptilezitosti expanze do zahranici.
Aplikaci by stacilo pouze pielozit do jiného jazyka a jsou zde nulové néklady na dalsi
vyvoj. Potencidlni trh je popsany v kapitole 4.7.

Hrozby

Ekonomicka a politicka situace — aktualni déni ve svéte z politického 1 ekonomického
hlediska je jednou z hrozeb projektu. Vice do hloubky je toto téma rozpracovano
v kapitole 4.7.1.

Rychle se vyvijeci trh stechnologiemi — je pro projekt hrozba, jelikoz mlze dojit
k situaci, kdy bude vyvinuta a do Skol aplikovana nova technologie, diky které by

uzivatelé mohli ztratit zajem o vyuzivani aplikace. V praci je tato hrozba popsadna také

v kapitole 4.7.1.

Regulaéni omezeni — trh na kterém autor chce distribuovat svou aplikaci podléha

vysokym regulaénim omezenim, jelikoz se jedna o Skolsky sektor, do kterého neni
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jednoduché se dostat natoz poté udrzet. Proto tyto omezeni jsou hrozbou pro projekt.

Regulace trhu je popsana v kapitole analyza konkurence 4.7.2.

Nizka poptavka — nejveétsi hrozbou je nizka neboli nedostatecna poptavka po produktu,
kvali které by nemusel byt podnikatelsky zamér uspesny. Tuto hrozbu popisuje kapitola

4.10. identifikaci tohoto rizika R2 kapitola 4.10.1.

Po detailnim rozepsani SWOT analyzy nésleduje zpracovani EFE a IFE matice. Tyto

matice i se svymi vysledky jsou vidét na nasledujicim obrazku ¢islo 10 a 11.

Obr. 10: EFE matice

O/T Popis Vaha | Body |[Celkem
01 Pomérné nizka konkurence 0,15 4 0.6
02 Rostouci zajem o téma finanéni gramotnosti 0,18 4 0,72
03 Jednoducha moZnost expanze do zahraniéi 0.28 4 1,12
T1 Ekonomicka a politicka situace 0,07 2| 0,14
T2 Rychle se vyvijeci thr s technologiemi 0.1 1 0.1
T3 Regulaéni omezeni 0,02 2| 0,04
T4 Nizka poptavka 0.2 1 0,2
2,92

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Obr. 11: IFE matice

S/W Popis Vaha | Body |Celkem
S1 Komplexnost aplikace 0,15 4 0.6
S2 Interaktivita 0,03 3 0,09
S3 Nizka doba navratnosti 0,15 4 0.6
S4 Vysoké vynosy spole¢nosti 0.2 4 0.8
S5 Okam?zita zpétna vazba 0,03 3 0,09
W1 Zavislost na technologiich 0.1 1 0.1
W2 Omezeni cilové skupiny 0.2 1 0.2
W3 | Minimalni zkuSenosti s vedenim obdobného podniku | 0,03 2 0,06
W4 Vysoka vstupni investice do za¢atku podnikani 0.11 1 0.11
2,65

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023

Vyhodnoceni SWOT analyzy a EFE a IFE matici

Po vyhodnoceni SWOT analyzy a pfisluSnych matic, ve kterych vysledek EFE matice

vysel 2,92 a IFE matice 2,65, je pro spolecnost vhodné zvolit strategie SO, jelikoz se
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jednd o pomérné vysoka Cisla a projekt je zhlediska téchto ukazatelli piijatelny.
Spolec¢nost tedy vyuzije svych silnych stranek, kterymi jsou komplexnost aplikace,
interaktivita se studenty, nizka doba néavratnosti, vysoké vynosy spole¢nosti a okamzita
zpétna vazba. Soucasné se zaméii na prilezitosti, kterymi jsou nizka konkurence, rostouci
zajem o finan¢ni gramotnost a jednoduchda moznost expanze do zahrani¢i. Diky této
strategii, ve které bude nadale vyuzivat svych silnych stranek, se mlze spolecnost stat

uspesnou organizaci, ktera ptisobi nejen na Ceském trhu, ale i v zahranici.
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5 Potencial podnikatelského zaméru

Na konec podnikatelského planu se autor zamyslel nad moznostmi, diky kterym by
podpofil potencial podnikatelského zaméru, aby mohl byt zamér realizovatelny. Moznosti
jsou nasledujici:

Prvni je vytvofeni obdobné aplikace pro vefejnost. Principy fungovani by v obou
aplikacich byly stejné. Vyvoj by tim padem nebyl finan¢né narocny. Je dobré mit
rozdelenou aplikaci pro skoly (cilovy trh) a pro vetejnost z divodu prodeje a targetingu.
Aplikace pro vetejnost by byla distribuovana skrze internetové obchody s aplikacemi,
kterymi je Google play a Appstore. Tyto aplikace by byly zpoplatnény a cena by byla
nastavena obdobné jako u vypoctu ceny pro jednoho zaka ve Skolském sektoru, ktera
vychazela 126 korun za osobu. Pfi prodeji pies internetové obchody s aplikacemi, bude
preci jenom cena o trochu vyssi, jelikoz tyto obchody si berou provizi za zprosttedkovani
prodeje ptes jejich rozhrani. Podle Chrousta (2021) si Apple uctuje 15 % provizi za
zprostiedkovani prodeje (plati do trzeb ve vysi 1 milion dolarl) a Google Play si také
uctuje provizi ve vysi 15 %. Z diivodu toho, aby spolecnost nesniZzovala trzby, nastavi

tedy cenu na 145 K¢&/za rok vyuzivani aplikace.

Druhou je ziskani podpory ministerstva Skolstvi. Produktem spolecnosti je vzdélavaci
aplikace a z toho diivodu zde existuje moznost na zisk podpory. Pokud by byla aplikace
pod zastitou ministerstva Skolstvi, pomohla by tato skutecnost distribuci aplikace a tim

padem 1 spole¢nosti celkové.

Tteti je navazani spoluprace s financnimi institucemi, které jiz se Skolami funguji. Jednou
z nich by mohla byt finan¢ni skupina Partners, ktera jiz finan¢ni gramotnost na Skolach
podporuje skrze projekt Partners finan¢ni gramotnost, ktery funguje jiz od roku 2011 a
v soucasné dobé odskolili 3061 lekci ve 112 méstech Ceské republiky (Partners, n.d.).
Tato spoluprace je vSak nyni pouze v hlave autora a téma zatim neni aktualni. V pribéhu
vyvoje aplikace se ovSem autor projektu pokusi s touto financni skupinou jednat
a vyjednat urcitou spolupraci, pokud by tomu byly obé strany oteviené a ptistoupily na

urcité podminky.
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Z.aveér

Hlavnim cilem této prace bylo vytvoieni redlného podnikatelského planu zaméfeného na
vzdélavaci aplikaci Warren, kterd by formou interaktivni hry komplexné edukovala
studenty v oblasti finan¢ni gramotnosti. Aby bylo mozné dosédhnout v préci hlavniho cile,
bylo stanoveno né¢kolik dil¢ich cild, které vychéazely ze zasad pro vypracovani a podle

kterych byla prace zpracovana.

Prvni bylo definovani zakladnich pojmi, které se nasledné v praci Casto opakovaly.
Témito pojmy jsou podnikani, podnikatel a podnik. Soucasti této ¢asti bylo 1 definovani
podnikatelského planu, zdsad pro jeho vypracovani a nésledna do detailu zpracovana
struktura podnikatelského planu. K této Casti bylo vyuzito velké mnozstvi kniznich

a elektronickych zdroji.
Nésledovalo predstaveni podnikatelského zdméru, ktery byl pro tuto praci zpracovan.

Treti Casti bylo jiz kompletni zpracovani podnikatelského planu podle struktury
z ptedchozi ¢asti, napasované jiz ptimo na podnikatelsky zdmér prace. Tato ¢ast obsahuje
titulni stranu, obsah, vod, ivodni shrnuti, popis podnikatelské ptileZitosti, cile vlastnikli
a firmy, potencidlni trhy na kterych spole¢nost mtize ptsobit, PEST analyzu ktera se
zam¢fovala na vngjs$i faktory, analyzu mezoprotiedi zpracovanou pomoci Porterova
modelu  péti sil, marketingovou a obchodni strategii, finan¢ni
a zakladatelsky plan, plan rizik, ndsledné vyhodnoceni podnikatelského planu skrze
ukazatel doby navratnosti, SWOT analyzu, EFE a IFE matici a nasledny potencial
podnikatelského zdméru. V této ¢asti prace je také vypracovany dotaznik, zaméfeny na

marketingovy mix a rozhovor, ktery je zaméteny na nejvetsi konkurenty tohoto projektu.

Autor je s vyslednym podnikatelskym pldnem velice spokojeny. Podle analyz a dat
ziskanych pfi tvorbé se domniva, Ze projekt je mozné zrealizovat. Jeho nasledujici kroky

po ukonceni bakalarského studia povedou k redlnému zalozeni podniku.

65



Seznam pouzitych zdroju

Agentura pro podporu podnikani a investic Czechlnvest (2006). Co obsahuje
podnikatelsky plan — hotovostni toky. BusinessInfo.cz.

https://www.businessinfo.cz/navody/co-obsahuje-podnikatelsky-plan-cash-fl/.
Bouckova, J. (2003). Marketing. Nakladatelstvi CH Bek.

BusinessInfo.cz (2019). Ve financni gramotnosti jsou Cesi na chvostu Evropy,
v pujcovani si Jjsou rekordmany. Dostupné 15.4.2023
z https://www.businessinfo.cz/clanky/ve-financni-gramotnosti-jsou-cesi-na-chvostu-

evropy-v-pujcovani-si-jsou-rekordmany/.

CashFlow21 Club (n.d.). O hre Cashflow 101. Dostupné 12.4.2023
z http://www.cashflow21.cz/o-hre-cashflow-101.

Ceskéa bankovni asociace (2022). Financni gramotnost mirné vzrostla. Inflace podle
vétsiny Cechii ohrozuje rodinny rozpocet. Nékteri rodice budou mit potize s ndstupem déti
do Skol. Dostupné 25.3.2023 z https://www.kurzy.cz/zpravy/666379-financni-
gramotnost-mirne-vzrostla-inflace-podle-vetsiny-cechu-ohrozuje-rodinny-rozpocet-

nekteri/.

Cesky statisticky twfad (2018). Ceské skoly v cislech. Dostupné 11.1.2022

z https://www.czso.cz/csu/stoletistatistiky/ceske-skoly-v-cislech.

Cesky statisticky utad (2022). Na zdkladnich Skoldch studoval rekordni pocet Zdkii.
Dostupné 15.4.2023 z https://www.czso.cz/csu/czso/na-zakladnich-skolach-studoval-

rekordni-pocet-zaku.

Cesky statisticky afad (2023). Aktudini populacni vyvoj v kostce. Dostupné 14.3.2023

z https://www.czso.cz/csu/czso/aktualni-populacni-vyvoj-v-kostce.

Cesky statisticky ufad (2023). Indexy spotiebitelskych cen — inflace — prosinec 2022.
Dostupné 10.2.2023 z https://www.czso.cz/csu/czso/cri/indexy-spotrebitelskych-cen-

inflace-prosinec-2022.

Davies, K. (2022). Number of general schools in Germany in 2021/2022, by school type.
Statista. https://www.statista.com/statistics/1 18243 5/number-of-general-schools-by-

school-type-germany/.

Edolo (2019). PEST analyza. Dostupné 12.1.2023 z https://edolo.cz/clanky/pest-analyza/.
66



Edu.cz (2023). Ramcové vzdélavaci  plany. Dostupné 15.4.2023

z https://www.edu.cz/rvp-ramcove-vzdelavaci-programyy/.

Evropska Komise (n.d.). Solidarita EU s Ukrajinou. Dostupné 20.4.2023 z https://eu-

solidarity-ukraine.ec.europa.eu/index_cs.

Feedit.cz (2021). Celorepublikova online soutéz Rozpocti si to! spousti sviij 9. rocnik.
Dostupné¢ 13.3.2023 z https://feedit.cz/2021/10/26/celorepublikova-online-soutez-

rozpocti-si-to-spousti-svuj-9-rocnik/.

Finanéni svoboda (n.d.). Kdo jsme. Dostupné 13.3.2023 z https://financnisvoboda.cz/hra-

financni-svoboda/.

Hayes. A. (2022). Business Plan: What It Is, What’s Included, and How To Write One.

Investopedia. https://www.investopedia.com/terms/b/business-plan.asp.

Hesoun, J. (2019). Financni on-line hry — dil 1. — Saver & Spender. Penizepodkontrolou.

https://penizepodkontrolou.cz/financni-on-line-hry-dil-1-saver-spender/.

Hisrich, R. D., Volny, D., Peters, M. P., Dobesova, V., & Spanily, S. (1996). Zalozeni

a rizeni nového podniku. Victoria publishing.

Chroust, M. (2021). Google snizuje provize v Google Play. Vyvojari aplikaci dostanou
vice penéz. Mobilmania.cz. https://mobilmania.zive.cz/clanky/google-snizuje-provize-v-

google-play-vyvojari-aplikaci-dostanou-vice-penez/sc-3-a-1350995/default.aspx.

Investiéni web (2021). Ceskd financni gramotnost: Citime se primérni, zlepSovat se
(ne)chceme. Dostupné  15.4.2023 z  https://www.investicniweb.cz/osobni-

finance/financni-vzdelavani/ceska-financni-gramotnost-citime-se-prumerni-zlepsovat-se

Ipodnikatel (2021). Proc je diilezité pred zahajenim podnikani sepsat podnikatelsky plan.
Dostupné 22.3.2023 z https://www.ipodnikatel.cz/proc-je-dulezite-pred-zahajenim-

podnikani-sepsat-podnikatelsky-zamer/

Jarongk, P. (2013). Historie podnikdni v Cechdch: Jak to vSechno zacalo a kdy vznikly
prvai podniky?. MladyPodnikatel.cz. https://mladypodnikatel.cz/historie-podnikani-v-
cechach-t4444.

Kenton, V. (2023). Marketing Mix: The 4 Ps of Marketing and How to Use Them.
Investopedia. Dostupné 26.3.2023 z https://www.investopedia.com/terms/m/marketing-

mix.asp.

67



Kiyosaki, R. T., & Lechter, S. L. (2001). Rich dad's cashflow quadrant: rich dad's guide

to financial freedom. Business Plus.

ManagementMania (2015a). EFE matice (EFE Matrix). Dostupné 13.4.2023

z https://managementmania.com/cs/efe-matice.

ManagementMania (2015b). [FE matice (IFE Matrix). Dostupné 13.4.2023

z https://managementmania.com/cs/ife-matice.

ManagementMania (2016). Analyza peti sil 5F (Porter's Five Forces). Dostupné

22.3.2023 z https://managementmania.com/cs/analyza-5f.

Managementmania (2020). Swor analyza. Dostupné 12.3.2023

z https://managementmania.com/cs/swot-analyza.

Martinovi¢ova, D., Kone¢ny, M., & Vavfina, J. (2014). Uvod do podnikové ekonomiky.
Grada Publishing.

Meftert, H. (1996). Marketing Management (1. vyd.). Grada publishing.

Metodicky portal RVP.CZ (n.d.). Financni gramotnost: Penize na utéku. Dostupné
15.3.2023
z https://digifolio.rvp.cz/view/artefact.php?artefact=76589& view=2939&block=68542.

02 chytrd skola (n.d.). VyuzZiti VR ve vzdélavani. Dostupné 8.3.2023
z https://vyuka.o2chytraskola.cz/clanek/51/virtualni-realita-vr-ve-vzdelavani/10714.

OP-JAK (2023). Harmonogram vyzev na rok 2023. https://opjak.cz/wp-
content/uploads/2023/03/Harmonogram_vyzev 2023 verze 3.pdf.

Partners  (n.d.).  Partners  financni  gramotnost. ~ Dostupné 15.3.2023

z https://www.partners.cz/financni-gramotnost/.

Pokorna, L. (2022). Jaké udaje vycteme z vykazu ziski a ztrat?. Podnikatel.cz.

https://www.podnikatel.cz/clanky/jake-udaje-vycteme-z-vykazu-zisku-a-ztrat/.

Porter, M. E., Rizova, K., & Irgl, V. (1993). Konkurencni vyhoda: Jak vytvorit a udrzet

si nadprumerny vykon. Victoria Publishing.

Prochazkova, S. (2022). Osm nejlepsich aplikaci, které nauci déti zachazet s penézi.
Maminka.cz. https://www.maminka.cz/clanek/osm-nejlepsich-aplikaci-ktere-nauci-deti-

zachazet-s-penezi.

68



Robova, J. (2009). Financni gramotnost v ucebnicich matematiky. Dostupné 13.04.2023
z https://clanky.rvp.cz/clanek/c/GV/7347/FINANCNI-GRAMOTNOST-V-
UCEBNICICH-MATEMATIKY .html.

Smejkal, V., & Rais, K. (2013). Rizeni rizik ve firmdach a jinych organizacich (4. vyd.).
Grada publishing.

Srpova, J., & Rehot, V. (2010). Zdklady podnikani: teoretické poznatky, priklady
a zkuSenosti ceskych podnikateli. Grada Publishing.

Srpova, J., Svobodova, 1., Skopal, P., & Orlik, T. (2011). Podnikatelsky plan a strategie.
Grada Publishing.

Svobodova, 1., & Andera, M. (2017). Od napadu k podnikatelskému planu: Jak hledat

a rozvijet podnikatelské prilezitosti. Grada Publishing.

Synek, M. (2015). Podnikova ekonomika, 6. pfepracované a doplnéné vydani.

Nakladatelstvi CH Beck.

Safrova Dragilova, A. (2019). Zdklady iispésného podnikéni: privodce zacinajiciho

podnikatele. Grada Publishing.

Tausl Prochazkova, P., & Jelinkova, E. (2018). Podnikova ekonomika — klicové oblasti.
Grada Publishing.

Tausl Prochazkova, P., Jitincova, M., Jelinkova, & LiSkova, J. (2017). Uvod do podnikové

ekonomiky. Zapadoceska univerzita v Plzni.
Veber, J. & Srpova, J. (2012). Podnikani malé a stiedni firmy (3.vyd.). Grada publishing.

Vochozka, M., Eznerova, H., Kafka, T., Mula¢, P., Mulacova, V., Opekarova, L.,
Partlova, P., Tucek, J., &Vachal, J. (2012). Podnikova ekonomika. Grada Publishing.

Wuppertfeld, U. (2003). Podnikatelsky plan pro uspésny start. Management press.
Zakon 89/2012 Sb., paragraf 420., Obcansky zakonik v platném znéni.

Zakon ¢.455/1991 Sb., paragraf 2., Zakon o Zivnostenském podnikéani v platném znéni.

69



Seznam tabulek

Tab. 1: Vzor penéznich toki (Cash flow) v tis. K€ ...ooovvivieiiiiiiiiiieeeeeeee e 28
Tab. 2: VZor vyKazu ZiSKUT @ ZEAL .......ooovieiiieiieeie ettt ens 29
Tab. 3: Plan vynost a pfijmi v prvnich péti letech provozu.........cccccceevevievieniiiciiennnnns 50
Tab. 4: Planované naklady spojené s vyvojem aplikace...........cccceeeviveeeciieenciieeniieeen. 51
Tab. 5: Planované naklady spojené s provozem aplikace..........cccceeevuveeecvieenveeencreeennneen. 52
Tab. 6: Vykaz zisku a Ztraty v tis. KC....oeoovieiiiiiieiicieeiieeeeeeee e 54

70



Seznam obrazku

Obr. 1: Podnikatel — Manazer - Lidr........cocooiiiiiiiiiiiieeeee e 12
ODbI. 2: SWOT QNALYZA......cooiiiiiiiiieciieece ettt ettt et ae b saeenbeesanaens 31
ODI. 3: TItUINT STEANA. ....eotietiiiiiierieee ettt ettt s 34
Obr. 4: Organizacni struktura pii vyvoji apliKace ........cccvvveeviieeiiieeieeeieeeee e 38
Obr. 5: Organizacni struktura pii provozu aplikace ...........cccvveeviieeiiiencieeeieeeee e 39
Obr. 6: Rozdily mezi aplikacemi a deskovou hrou.............ccceevieiiiiiiinciieniccicceees 43
ODbr. 7: POCAtECNT TOZVANA ......eiiiiiiiiiieieieee e 53
Obr. 8: Analyza riZiK Projektu.....cccovuiiiiiiiiiiiirieeeceee e 57
Obr. 9: SWOT analyza aplikace Warren ...........cocceveeienieneniienieniecececienecseceeeee 59
ODBI. 10: EFE MALICE ...uvetietieiiieiiesieeie ettt ettt sttt et ettt e e enees 62
ODBI. 112 TFE MALICE ..eutiiieiieieeiiesieeie ettt ettt sttt ettt et e e e b enees 62

71



Seznam pouzitych zkratek

osvC osoba samostatn¢ vydélecné ¢inna — zivnostnik
RPV ramcové vzdélavaci programy

Svp Skolni vzdélavaci program

OP-JAK operaéni program Jana Amose Komenského
CsU Cesky statisticky Giad

VH vysledek hospodareni

S.R.O. spole¢nost s ruenim omezenym

72



Seznam priloh

Priloha A: Rozhovory s nezavislymi osobami

Priloha B: Dotaznikové Setfeni

73



Piiloha A: Rozhovor s nezavislymi osobami

Rozhovory byly provedeny se 4 nezavislymi osobami, ktefi si zahrali hru Finan¢ni
svoboda a FinGRPlay a nasledn¢ je v rozhovoru zhodnotili. Jména osob ziistanou

anonymni a tim padem budou zaznamenéany pouze jejich odpovédi.
“Jak na Vas obé hry piisobily a jaké v nich vidite rozdily?”
1- Hry na mé pusobily velmi pozitivng, rozdily ve hrach nevniméam skoro zadné.

2- Hra finan¢ni svoboda na m¢ ptsobila lépe z ditvodu toho, Ze pti hrani FinGRPlay jsem
skoro viibec nevédéla, co mam d¢lat, hra je velmi nepiehlednd, a to je 1 rozdil oproti

Finan¢ni svobodé.

3- Hry na mé pusobily dobie, hry ve kterych se pracuje s penézi mam rad. Rozdil urcité

vidim ve zpracovani. Hra FinGRPlay na mé plsobi zastarale a je neptehledna.

“Z pohledu edukace, naucili Vas tyto hry néco nového, co jste z tématu financni

gramotnosti nevédéli?”
1- JelikoZ jsem uZ star$i, nic extra nového mé hra nenaucila, ale presto mé moc bavila.
2- Pochopila jsem, jak funguji investice.

3- Ano, naucily mé, jak pfemyslet nad svymi penézi a dileZitost toho, Ze penize se daji

vice moznostmi zhodnocovat.
“Jak hodnotite sloZitost danych her?”

1- Ob¢ hry jsou pomérné slozité na pochopeni ze zacatku a v prvnich kolech jsem moc

neveédél, co délat.

2- Jelikoz jsem tyto hry nikdy nehrala, trvalo mi del§i dobu, neZ jsem pochopila jeji

fungovani. Poté vSak s hranim nebyl problém.
3- Slozitost her byla vysokd, ob¢as jsem moc nevédé€l, co mam délat.

“PriSla Vam casova dotace na hrani hry adekvatni, popripadé, jak dlouho byste

podobnou hru chtéli hrat?”
1- Do hry jsem se uplné€ zaZral, takZe jsem viilbec nevnimal Cas.

2- Hra finan¢ni svobody byla opravdu dlouhd, FinGRPlay mé v tomto ohledu bavila vice,

jelikoz v8e §lo rychle od ruky.



3- Hra finan¢ni svobody byla dlouhd, kdyby méla hodinu nebo dvé€, podobné jako
FinGRPlay, bylo by to za mé lepsi.

“Co se tyCe principu hry, libi se Vam, jak je hra pojata nebo byste ocenili, kdybyste
si pfedem sami mohli definovat své cile, pFijmy atd.”

1- Ur¢ité by se mi vice libilo, kdybych si mohl zahrat za sebe.

2 — Principy her se mi libi, ale pokud bych si mohla definovat své piijmy a cile, urcité by

mé to vice motivovalo k dohrani hry.

3- Hrat za rodinu bylo dobré, ale rad bych si prozil sviij zivot ve hte.

“Z hlediska typu Finan¢ni svoboda byla deskova hra, FinGRPlay webova hra. Jaky
typ hry Vas bavil vice a proc¢?”

1- Vice mé bavila stolni hra, a to hlavné z diivodu, ze jsem ji hral spolecné s ostatnimi
hraci a mohl je porazil. Pokud by i ve webové hie byl mod pro vice hract bavila by mé

asi ta.

2- Réada travim cas na pocitaci a chytrych technologiich, vice mé tedy bavila hra

FinGRPlay.

3- Oba druhy mé bavily stejn€. Myslim si, Ze kombinace deskové hry a webové aplikace
je dobra moznost toho, jak se v tématu finan¢ni gramotnosti vzdélavat. Pokud nebudu mit

¢as na stolni hru, zahraji si ji na mobilnim telefonu.



Priloha B: Dotaznikové Setieni

1. Jakou Skolu vedete?

Zékladni skolu — 5 odpovédi

Stiedni Skolu — 6 odpovédi

Gymnézium — 2 odpovédi

2.V jakém kraji se VaSe §kola nachazi?

JihoCesky kraj — 6 odpovédi

Plzensky kraj — 7 odpovédi

3. Kde se Vase Skola nachazi?

Ve mésté — 11 odpovédi

Na vesnici — 2 odpovedi

4. Na jaké urovni si myslite, Ze je u Vas na Skole finan¢ni gramotnost?
Nizka — 2 odpoveédi

Stfedni — 8 odpovédi

Vysoké — 3 odpovédi

5. Myslite si, Ze je poti‘eba troven finan¢ni gramotnosti u studentii stale zvySovat?
Ano — 12 odpoveédi

Ne — 1 odpoved’

6. Jak se u Vas na Skole finan¢ni gramotnost vyucuje nyni?
Samostatnym piedmétem — 6 odpovedi

Nevyucuje — 4 odpovedi

Toto téma se vyucuje v jinych predmétech — 3 odpoveédi

7. Pokud ano, jakou formu by se méli déti v tomto tématu vzdélavat?
Interaktivné (pomoci her, aplikaci apod.) — 7 odpovédi

Skrze procvicovani v u€ebnicich — 3 odpovédi

Vykladem od ucitele — 1 odpoveéd’



Jinym zpisobem — 2 odpovédi

8. Pokud by existovala aplikace, ktera by déti v tématu finanéni gramotnosti formou
hry edukovala a dokazala by podporit vyuku, kolik penéz byste na ni dokazali ro¢né

uvolnit z Vaseho rozpoctu?

10 000 K¢ a méné€ — 3 odpovedi

10 000 K¢ - 30 000 K¢ — 7 odpovédi

30 000 K¢ - 50 000 K¢ — 2 odpoveédi

50 000 K¢ - 70 000 K¢ — 1 odpoved’

70 000 K¢ a vice — 0 odpovedi

9. Navazujici otazka, vyuZili byste tuto aplikaci u Vas na skole?
Ano — 11 odpovedi

Ne — 2 odpovedi

10. KdyZ je fec o aplikaci, na jakych zarizenich by méla fungovat?
Mobilnich telefonech a tabletech — 8 odpovédi

Pocitacich — 5 odpovédi

Na zafizenich virtualni reality — 0 odpovédi

Na nécem jiném — 0 odpovédi

10. Jakou formou byste chtéli, aby byla aplikace do Vasi Skoly propagovana?
E-mailem — 2 odpovédi

Skrze osobni schiizku — 6 odpovédi

Telefonnim hovorem — 1 odpovéd

Reklamou pies internet — 1 odpoved’

Doporucenim z jinych Skol — 2 odpovédi

Jinym zpiisobem — 1 odpoveéd’



Abstrakt

Pilc, L. (2023). Podnikatelsky plan pro vybrany podnikatelsky zameér [Bakalatska prace,

Zéapadoceska univerzita v Plzni].

Klic¢ova slova: podnikani, podnikatel, podnikatelsky plan, aplikace, vzdélani, finan¢ni

plan, marketingovy plan, SWOT analyza, plan rizik

Cilem bakalatské prace je vytvotit podnikatelsky plan pro vzdélavaci aplikaci zamétenou
na finan¢ni gramotnost pro studenty zdkladnich, stfednich Skol a gymnazii. Tato aplikace
bude studenty skrze interaktivni hru edukovat, nauci je pohybovat se po finan¢nim trhu a
chapat zaklady finan¢ni gramotnosti. Prace je rozd€lena do 5 kapitol. Prvni a druha
kapitola je zaméfena na teoretické vymezeni zakladnich pojmd, které se nasledné v praci
Casto objevuji. Tteti kapitola popisuje podnikatelsky zadmeér, ktery je nésledné ve Ctvrté
kapitole prace kompletné zpracovan a vyhodnocen. Posledni kapitola se zaméfuje na

potencial, kterym by se dal podnikatelsky zamér jesté vice podpofit.



Abstract

Pilc, L. (2023). Business plan for selected business intention [Bachelor Thesis, University

of West Bohemia].

Key words: business, entrepreneur, business plan, application, education, financial plan,

marketing plan, SWOT analysis, risk plan

The aim of the bachelor thesis is to create a business plan for an educational application
focused on financial literacy for primary, secondary and high school students. This app
will educate students through an interactive game, teach them how to navigate the
financial market and understand the basics of financial literacy. The thesis is divided into
5 chapters. The first and second chapters are focused on the theoretical definition of basic
concepts, which subsequently appear frequently in the thesis. The third chapter describes
the business plan, which is then fully developed and evaluated in the fourth chapter of the
thesis. The last chapter focuses on the potential that could further support the business

plan.



