VYSOKE UCENI TECHNICKE V BRNE

BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

N
%
S

FAKULTA PODNIKATELSKA

USTAV MANAGEMENTU
_/// &jy FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT

INSTITUT OF MANAGEMENT

ml
/ﬂ

ZALOZENI A ROZVOJ SKOLICIHO STREDISKA

CREATING AND DEVELOPING OF TRAINING CENTRE

DIPLOMOVA PRACE

MASTER'S THESIS

AUTOR PRACE Ing. MAREK ZIDEK

AUTHOR

VEDOUCI PRACE doc. Ing. VOJTECH KORAB, Dr., MBA
SUPERVISOR

BRNO 2008



Vysoké uceni technické v Brné Akademicky rok: 2007/08
Fakulta podnikatelska Ustav managementu

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

Zidek Marek, Ing.

Rizeni a ekonomika podniku - dobihajici (6208T097)

Reditel ustavu Vam v souladu se zékonem &111/1998 o vysokych Skoldch, Studijnim a
zkuSebnim fadem VUT v B¢ a Smérnici dékana pro realizaci bakalafskych a magisterskych
studijnich programi zadava diplomovou préci s ndzvem:

v anglickém jazyce:

Creating and developing of training centre

Pokyny pro vypracovani:

Uvod

Vymezeni problému, cil diplomové prace
Teoreticky ptistup k feseni

Analyza podnikatelského sektoru

Néavrh na zaloZeni Skolictho stfediska
Doporuceni pro dal$i rozvoj skoliciho stfediska
Harmonogram implementace

Zaver

Literatura

Prilohy

Podle § 60 zékona & 121/2000 Sb. (autorsky zakon) v platném znéni, je tato prace "Skolnim dilem". Vyuziti této
prace se fidi pravnim rezimem autorského zakona. Citace povoluje Fakulta podnikatelskd Vysokého ucenti
technického v Brmé. Podminkou externtho vyuziti této prace je uzavieni "Licenéni smlouvy” dle autorského
zékona.



Seznam odborné literatury:

KORAB, V., MIHALISKO, M.: ZaloZeni a fizeni spole¢nosti. Computer Press Praha, 2005,

252 s. ISBN 80-251-0592-X.
VEBER, J., SRPOVA, J., a kol.: Podnikani malé a stfedni firmy. Grada, Praha, 304 s. ISBN

80-247-1069-2.
MALACH, A., a kol.: Jak podnikat po vstupu do EU. Grada Praha, 2005, 524 s. ISBN

80-247-0906-6.

Vedouci diplomové prace:  doc. Ing. Vojtéch Korab, Dr., MBA

Termin odevzdani diplomoveé prace je stanoven ¢asovym planem akademického roku 2007/08.

P

" \‘Jb{t/’u 4 ’
PhDr. Iveta Simberova, Ph.D. doc. Ing. Milo$ Koch, CSc.
Reditel Gstavu Dekan fakulty

V Brné, dne 5. 12. 2007



Marek Zidek ZalozZeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

LICENCNI SMLOUVA
POSKYTOVANA K VYKONU PRAVA UZIT SKOLNI DILO

uzaviena mezi smluvnimi stranami

1. Pan
Jméno a piijmeni: Be. Marek Zidek
1d studenta: 49212
Bytem: Brnénska 8, 695 01 Hodonin
Narozen: 30. 05. 1982, Hodonin

(dale jen ,,autor®)

2. Vysoké uceni technické v Brné
Fakulta podnikatelska
se sidlem Kolejni 2906/4, 61200 Brno 12
jejimZ jménem jednd na zdklad€ pisemného povéteni dékanem fakulty:
PhDr. Iveta Simberové, Ph.D.
(dale jen ,,nabyvatel*)

Clanek 1
Specifikace skolniho dila

1. Piedmétem této smlouvy je vysokoskolské kvalifikaéni prace (VSKP):

[] bakalafska prace

diplomova prace

L] disertacni prace

jind préce, jejiz druh je specifikovan jako .......cccccovviiiniiiiniiiniiiiecne e,

(dale jen VSKP nebo dilo)

Nézev VSKP: Zalozeni a rozvoj Skoliciho stfediska
Vedouci/Skolitel VSKP: doc. Ing. Vojtech Korédb, Dr., MBA
Ustav: Ustav Managementu

Datum obhajoby VSKP: leden 2008

VSKP odevzdal autor nabyvateli v:
Tisténé forme pocet exemplari: 1
Elektronické formé pocet exemplari: 1
2. Autor prohlasuje, Ze vytvofil samostatnou vlastni tviréi ¢innostni dilo shora popsané a
specifikované. Autor déle prohlaSuje, Ze pfi zpracovani dila se sdm nedostal do rozporu
s autorskym zdkonem a pfedpisy souvisejicimi a Ze je dilo dilem pivodnim.
3. Dilo je chranéno jako dilo dle autorského zdkona v platném znéni.

Autor potvrzuje, Ze listinnd a elektronickd verze dila je identickd.



Marek Zidek ZalozZeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

Clanek 2
Udélent licenéniho opravnéni

1. Autor touto smlouvou poskytuje nabyvateli opravnéni (licenci) k vykonu prava uvedené
dilo nevydélecné uZit, archivovat a zpfistupnit ke studijnim, vyukovym a vyzkumnym
uceltim vcetné pofizovani vypist, opisii a rozmnoZenin.

2. Licence je poskytovana celosvétove, pro celou dobu trvani autorskych a majetkovych prav
k dilu

3. Autor souhlasi se zvefejnénim dila v databdzi piistupné v mezinarodni siti:

[ ihned po uzavieni této smlouvy

L] 1 rok po uzavieni této smlouvy

L] 3 roky po uzavieni této smlouvy

L] 5 let po uzavieni této smlouvy

10 let po uzavieni této smlouvy

(z diivodu utajeni v ném obsazenych informaci)

4. Nevydélecné zvefejnovani dila nabyvatelem v souladu s ustanovenim § 47b zdkona ¢
111/1998 Sb., v platném znéni, nevyZaduje licenci a nabyvatel je knému povinen a

opravnén ze zédkona

Clanek 3
Zavérecna ustanoveni

1. Smlouva je sepsdna ve tfech vyhotovenich s platnosti origindlu, pficemZ po jednom
vyhotoveni obdrZi autor a nabyvatel, dalif vyhotoveni bude vloZzeno do VSKP.

2. Vztahy mezi smluvnimi stranami vzniklé a neupravené touto smlouvou se fidi autorskym
zékonem, obcanskym zdkonikem, vysokoSkolskym zdkonem, zdkonem o archivnictvi,
v platném znén{ a popt. dal§imi pravnimi pfedpisy.

3. Licen¢ni smlouva byla uzaviena na zdklad€ svobodné a pravé viile smluvnich stran, s plnym
porozuménim jejimu textu i disledkiim, nikoliv vtisni a za ndpadné nevyhodnych
podminek.

4. Licentni smlouva nabyva platnosti a dcinnosti dnem jejtho podpisu obéma smluvnimi

stranami.

VBrmédne: ..........coeeveiii..

Nabyvatel Autor



Marek Zidek ZalozZeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

Abstrakt

Dokument popisuje zaloZeni a rozvoj Skoliciho stfediska. V prvnich kapitolach
se zaméfuje zejména na postup tvorby a strukturu podnikatelského zaméru. Déle ¢tenafe
provazi jednotlivymi kroky tvorby. Zacind analyzou okolniho prostiedi, vyzkumem
zékaznika a jednoduchou finan¢ni analyzou, jejichZ vysledky shrnuje analyza SWOT.
V dalsich kapitolach jsou Ctendii predkladany detailnéj$i analyzy, které jsou zaméfené
mnohem detailnéji na cilovy segment (pfedevsim z hlediska segmentace geografické
a zdkaznika podle oblasti Skoleni). Na zdklad¢ téchto analyz jsou provedeny néavrhy
strategie zaloZen{ a rozvoje Skoliciho stfediska. Velky dliraz se klade na marketingovou
a finanénf stranku zdméru. Ctendf je velmi podrobné seznamen piedeviim s produktem

firmy a jeji cenovou politikou. V dokumentu jsou také struéné prezentovany kroky

potfebné k implementaci strategie.

Klicova slova

Podnikatelsky zamér, struktura podnikatelského zaméru, Skolici stredisko, Skolici
sttediska v Brné a okoli, marketingovy mix kurzii pro programadtory, klasifikace

uzivateld pocitacu.
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Abstract

Document describes foundation and development of computer training center.
It introduces the reader to the development process and the structure of business plan
in the beginning. The process starts with SLEPTE analysis, customer research
and simple financial analysis. The result of previous three analyses is SWOT analysis.
SWOT analysis recommends author to continue in the business plan development.
Therefore, documents describe more accurate and detailed analyses specialized
to computer professional courses in the region of Brno and surrounding cities. Next,
it describes company strategy according to the results of analyses. Marketing
and financial parts of the strategy are the most stressed ones. The reader is very deeply
familiarized with company product and their price policy. The last pages of document

present steps required to successfully implement company strategy.

Keywords

Business plan, business plan structure, computer training center, computer
training centers in Brno and surrounding cities, marketing mix for programmers training

programs, computer users classification.

ZIDEK, M. ZaloZeni a rozvoj $koliciho stiediska. Brno: Vysoké uéeni technické
v Brné, Fakulta podnikatelskd, 2008. 81 s. Vedouci diplomové prace doc. Ing. Vojtéch
Korab, Dr., MBA.
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1 Uvod

Prace se zabyvd rozborem moZnosti podnikédni v oblasti pocitacovych Skoleni. Trh
pocitacovych skoleni v poslednich letech nabral na intenzité. Posledni tfi roky ptibylo
5% uzivatell rocné. Tento pfirtstek zptsobuje zvySujici se zdjem o pocitaCové kurzy.
Navic je doprovdzen pfiznivym vyvojem ekonomiky, a tim i rostoucim zdjmem
podnikatell o investice do informacnich technologii. Lze ocekdvat, Ze nejméné

v nejblizsich tif letech bude tento velmi piiznivy trend pokracovat.

Soucasné¢ se meéni zpluisob naSeho Zivota. Nartstd pocet lidi, kteii pocita¢ nejen
vyuzivaji k praci, ale i1 k volnocasovym aktivitim. Pfesto podminky pocitacové
gramotnosti u nds spliiuje jen 24% obcanid, coZ je v porovnani s rychlosti riistu

internetovych uzivatelii velmi malé cislo. Naucit se ovladat pocita¢ je ptanim 37%

populace. Tato ¢isla predstavuji vyzvu pro vSechna soucasnd i budouci Skolici stfediska.

Vivodni c¢asti se diplomovd prace zabyvd rozborem teoretickych piistupli
k tvorbé podnikatelského zdméru, ktery predstavuje zdkladni dokument pro zaloZeni
Skoliciho stiediska. Popisuje nejen strukturu zaméru, ale i potfebné vlastnosti a

charakteristiky budouciho podnikatele a analyzy.

Druhd cast prace se zabyva vyzkumem zdkaznika, trhu a podnikatelského
prostiedi. Je patrnd snaha o co nejvétsi vyuZiti dostupnych informaci z oficidlnich
zdroji (Ministerstvo informatiky CR, Eurostat, atd.). Nejvétsi pozornost je vénovana
charakteristice zdkaznika a konkuren¢ni drovni v oboru a oblasti okolo Brna. Soucasti je
1 ocekdvand vynosnost projektu. Soubor analyz je zakoncen analyzou piileZitosti,

hrozeb, silnych a slabych stranek.

Hlavni ¢ast prace pojedndvd o samotném podnikatelském zdméru. Zamér je
sestaven tak, aby jej bylo moZné okamZité¢ predlozit potencidlnimu investorovi. Pii jeho
tvorbé bylo vychazeno predev§im z doporuceni americkych firem jako jsou

Deloitte & Touche nebo Ernst & Joung.

Na zavér prace je uveden harmonogram praci nutnych k zalozeni spolecnosti a

nasledujicich milnikl v jejim vyvoji.
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2 Vymezeni problému, Cil diplomové prace

Cilem price je predlozeni kompletniho podnikatelského zdméru, zaloZeni
arozvoje Skolicitho stfediska. Tento zdmér obsahuje podnikovou strategii ve vSech
oblastech fizeni — marketing, odbyt, finance, personalistika a procesy Skoleni. Kazda
ze strategii je podloZena teoretickymi vychodisky, odbornou literaturou, informacemi
z divéryhodnych zdroji a provedenymi analyzami. Podnikatelsky zdmér je zakladnim
dokumentem budouci spolecnosti. Je sestaven tak, aby jej bylo mozno okamzité

predlozit potencidlnimu investorovi.

11
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3 Teoreticky pristup k reSeni
Podnikani mize vypadat jednoduse, ale je tomu tak skutecné? Proces zahdjeni
podnikani je mnohem komplikovanéjsi a delsi neZ by se mohlo zdat (viz Ilustrace 1).
Ilustrace 1: Vyvoj podnikatelského zaméru

Osobni
Atributy

Napad

Zdroje

3.1 Napad a osobni atributy

Na zacatku vSeho jsou osobni atributy. Schopnost podnikat neni dédna do vinku
vSem. Osobni atributy jsou vSak pouze nezbytnym, nikoliv dostacujicim ptedpokladem.
Dilezity je rovnéZz zajimavy ndpad. Ani dokonaly podnikatelsky zdmér by nebyl
k ni¢emu, pokud by se netykal kvalitntho ndpadu. Ndpad milZe pramenit
z nedostupnosti urc¢itého zbozi na néjakém trhu, zmény poptiavky zdkaznika (mdda),
trhu nebo legislativy. Na ndpadu je potieba nepfetrzit¢ pracovat a vylepSovat ho. Paul
Burns ve své knize piSe, Ze zdkladem celého dspéchu je inovace a rozebird, jak k ni

pristupovat:
,Drucker uvadi péti-stadiovy piistup k silné a systematické inovaci:

e Zacnéte analyzou piileZitosti uvniti firmy, odvétvi a v externim prostiedi.
Neinovujte pro budoucnost, inovujte pro pritomnost. Casovani je vSe.

s v 2

Spravny ndpad ve Spatnou dobu nema Zadnou cenu.

12
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¢ Inovace je souCasn¢ vnimand i citénd. Proto se zajimejte o finan¢ni stranku,
ale také mluvte s lidmi. Pfedevs$im se zdkazniky. Analyzujte jak dosdhnout
prileZitosti.

e Efektivni inovace musi byt jednoduchd a zamétend. NesnaZzte se byt ptilis
chytii. Nesnazte se délat ptiliS mnoho véci najednou.

e Zacnéte v malém. Nebud'te grandi6zni. Preferujte postupny rist.

e Staiite se vudci v urCité oblasti tak rychle jak je to jen mozné.

Firmy s dobrymi vysledky v inovacich jich nedosahuji ndhodou, praktikuji je

systematicky* (1).

Pokud tedy shrneme vyse uvedenych pét rad vyjde ndm, Ze se mdme snazit o
postupné zavadéni malych inovaci v malé firmé. DuleZitost posledni ¢asti
véty dokladd i studie Ads a Aadretsch (1990), kterd zjistila, Ze: ,,v malych firmédch

pfipadd na zaméstnance 2,4 vice inovaci nez ve velkych* (1).

Je vSak ndpad vSe, co vis motivuje k zahdjeni podnikdni? Odpovéd je
jednoznacna. Ne. N¢kdy anilidé s nejinovativnéj$Simi nédpady nezahdji soukromé

podnikani. Pro¢? Do hry vstupuji tfi faktory:

¢ Push faktory (nezaméstnanost, neshoda s managementem, Zadn4 jina
moZnost)

e Pull faktory (nezavislost, touha po bohatstvi, osobnim vyvoji)

¢ Bloky (potteba stdlého piijmu, zdvazky vici rodin€, nedostatek kapitélu,

velikost rizika)

Ilustrace 2: Vnitini hodnoceni napadi

akce

bariéry

13
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Pti sprdvné kombinaci a povaze jedince vyvolaji akci tj. zahdji podnikani.
Odhaduje se, zZe pouze 10% vSech ndpadl zacnou byt uskutectiovany. Tedy Ze prevazi
bloky nebo podporujici faktory (pull i push) nejsou dostatecné silné. A prestoze mnoho
lidi skutecné zac¢ne podnikat, celd fada z nich se po zahdjeni podnikdni zahy vrati zpét

ke své ptivodni profesi. Co o tom piSe pan Burns?

,Neni tfeba opakovat, Ze pokud jsou ve firm¢ potieba urcité dovednosti, musi je
ve firm¢ nékdo ovlddat. Normdln¢ je timto Clovékem zakladatel sam. Nemuzete byt
truhlaf, pokud neméte truhlarské dovednosti. Pokud vSak pro vds pracuje Sest truhlait,
muzZete vice potfebovat dovednosti obchodnika. A pokud jste truhlf pracujici na vlastni
pést, pak zajisté potiebujete dovednosti truhldfe, obchodnika, spravce i téetniho. Cim
mensi je obchod, tim vice véci musite umét. Pouze rozvijejici se obchod si miize dovolit

luxus kupovani specialisty* (1).

spole¢nosti ConnectAir ,,90% potu, 10% inspirace (1). Mezi dalsi dilezité vlastnosti

patii: odhodlani, oportunismus, schopnost ohnout zada, tolerance rizika.

3.2 Zakaznici (trh)

Mnoho technicky zaloZenych podnikatelt Zije v ptfedstave, Ze pokud dokdzi néco
udélat 1épe neZ jini, zdkaznici to poznaji a pfijdou za nimi sami. To ale neni pravda.
Zékaznici budou kupovat vase vyrobky pouze v piipad¢, Ze fesi jejich problém, nebo ze
odpovidaji na jejich potiebu. Na trhu musi byt poptdvka po vyrobku, ktery hodlate
proddvat. Navic zdkaznici museji v&dét, Ze existuje feSeni jejich problému. Je velmi

dalezité pochopit jejich motivy a pokryt jejich potieby.

Pfed zapocetim samotné vyroby je nezbytné udé¢lat odhady velikosti trhu a

odpovédet na vSechny nasledujici otazky:

¢ Kdo jsou mi zdkaznici (vyjmenovat a popsat kazdou skupinu/segment)?
¢ Proc si budou muj produkt kupovat?
¢ Na jakou pottebu produkt odpovida?

e Je produkt v né€em unikétni?

14
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e Jak je trh velky?

e Jaky je trend vyvoje trhu (rtst, pokles)? A o kolik?

® Jedna se o novy nebo o zraly trh?

® Mad trh hranice (geografické)?

e Jsou na trhu konkurenti? Pro¢ si zdkaznici budou kupovat produkt od nés a
ne od konkurence?

e Jakym zplsobem bude distribuovan (kanély)?

¢ Je trh koncentrovany nebo distribuovany?

3.3 Konkurence

Pro pfeziti na trhu je nezbytnd znalost soucasné i potencidlni konkurence. Je
dalezité u kazdého konkurenta najit jeho konkuren¢ni vyhodu a odhadnout podil na
trhu. Sami si musime najit konkurencni vyhodu, kterou oproti ostatnim

firmam/produktim méme.

Vyplati se vytvofit Portertv Model péti konkurencnich sil. Tento model zachycuje
vyjedndvaci silu dodavateli a odbératelti, hrozbu substituentli, bariéry vstupu a
souCasnou konkurenci. Bohuzel pokud nejste velkd firma, nejste schopni tyto sily

ovlivnit. Presto je dobré o nich v&dét a pocitat s nimi.

3.4 Genericka marketingova strategie

Kazda firma si musi zvolit zdkladni strategii s jakou bude vstupovat na trh.
Vsechny existujici moZnosti jsou zachyceny na ndsledujicim diagramu. Prakticky se
vSak pouzivaji pouze tii strategie k dosazeni konkuren¢ni vyhody. Konkurence cenou,

vysokou diferenciaci nebo zaméfenim na zakaznika.
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Ilustrace 3: Generické marketingové strategie (podle 10)

siroky trh

Commodity Outstanding
Supplier Success

nizka cena vysoka cena

- !

nizka diferenciace vysoka diferenciace

Market Niche
Trader Player

zamereny trh

3.4.1 Dodavatel zbozi (Commodity Supplier)

Firma se snaZi dosdhnout nejniz$i ceny na trhu. Timto zplsobem je moZné
obsdhnout Siroky trh srelativné nediferencovanym produktem. Abyste dosahli
nejnizsich cen, musite mit také nejnizsi ndklady. To predpokladd, Ze ndklady mohou byt
sniZzeny, napiiklad pomoci dspor z rozsahu. Problém této strategie je, Ze se nim nemusi
nejnizsi ceny dosdhnout. Konkurence naptiklad mtize zkopirovat technologické zmény.
Tato strategie je nejCastéjsi u velkych firem, které jsou schopné uspor zrozsahu

dosahnout.

Stavajici firmy se budou snaZit do odvétvi postavit tolik bariér, kolik jen bude
mozné. Nov¢ vstupujici firmy budou muset celé své usili vénovat boji o preZiti.
Konkurence bude velmi tvrda. U vSech firem je nezbytna neustdld investice do novych

technologii.

3.4.2 Obchodnici (Market Traders)

Toto pole je vyhodné pro velké firmy. Jedna se o specializovany trh. Pro zahdjeni
podnikani na tomto trhu neni obvykle potieba pfilis vysokd investice, ale nova firma je
omezena svou velikosti. Kdyby se nova firma chtéla dostat na droven velkych, musela
by ziskat vysokou investici a souCasné¢ by musela velmi rychle postupovat. To je
pomérné mélo pravdépodobné, a tak se na tomto trhu setkdvame obvykle s n€kolika

hlavnimi hraci a pak se spoustou velmi malych firem.
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3.4.3 Stérbinovy hraé (Niche player)

V tomto piipad¢ se firmy nezamécfuji na uspory z rozsahu, ale snazi se ziskat
zdkazniky unikdtnosti svych produkti. ,,Cistd diferenciace jde ruku v ruce s jasnou
segmentaci. Je jednodussi se odliSit na malém dobfe definovaném trhu. Kli¢em
k segmentaci je identifikace unikdtnich pfinosti produktu nebo sluzby pro zdkazniky.
Tak na ptiklad mohou existovat dvé elektrikdiské firmy vyrabéjici podobné vyrobky.
Jedna z nich se snazi vyrabét Sirokou paletu zbozi pro Sirokou vefejnost bez jakékoliv
ziejmé konkurencni vyhody, zatimco druhd se na trhu odlisi tim, Ze bude proddvat
nckolika veétSim firmam na zdkladé dlouhodobého kontraktu. Velké firmy ji tim

integruji do svého dodavatelsko-odbératelského ftetézce. Abyste se stali koutovym

hracem, vyzaduje Ctyfi véci:

o Zjistit jaké elementy marketingového mixu jsou unikétni. Pochopeni co
zékaznici skutecné chtéji, kdyZ kupuji zboZi nebo sluzbu a pro¢ by ji méli
spiS kupovat od vés nez od konkurence. Unikdtnost mize byt zaloZzena na
vyrobku nebo na trhu.

e Specializace na produkt a/nebo zdkaznika vice nez specializace
v produk¢nich metodéch, které jsou diilezité, pokud konkurujete cenou.
Musite kompletné chapat své zdkazniky a zajistit, aby vaS produkt naprosto
splnoval jejich pozadavky. Neustdly marketingovy vyzkum je nezbytny.

¢ Diraz na udrZen{ unikétnosti vyrobku nebo sluzby pomoci inovaci,
flexibility nebo personalizovanych sluzeb nad svymi konkurenty.

e Diuraz v marketingu na necenovych faktorech, které vas odlisSuji od
konkurence. Hra¢ v koutku by mél byt schopny dosahnout prémiovych cen

a vysoké marZze. Zkrédtka velmi atraktivni pro malé firmy.

Je nezbytné, aby firmy chdpaly podstatu své konkurenéni vyhody. MiiZe byt
zaloZena na legislativé (licence, copyright, patent, atd.), na vlastnostech produktu

(kvalita, design, atd.) nebo nedotknutelnych vécech jako je image* (1).
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3.4.4 Necekany uspéch (Outstanding Success)

YV v oz

Tato pozice je idedlni pro jakoukoliv firmu. Bohuzel témé&f Zadna firma na této
pozici nezacne. Obvykle se jedna o hrace v koutku, ktery objevil mnohem vétsi trh nez

si ptivodné myslel.

3.5 Zdroje

Dalsi stddium dvah by mé¢lo sméfovat k objemu zdrojti. Jaké budou? Obvykle je
tézké tyto zdroje predpoveédét. Plati vSak zlaté pravidlo snazit se udrZet své fixni
ndklady na co nejniz8i urovni. Toto pravidlo zarucuje, Ze se souCasné podaii udrZet

break-event point na nizké drovni.

Rozhodnuti, kolik financi bude na zalitku projektu potieba, je kritické
rozhodnuti. Podnikatelé obvykle hledaji nejnizsi mozné mnozstvi zdroji. Dulezité je, ze

nemusite byt vlastniky financi abyste s nimi mohli disponovat.

3.6 Strategie nasazeni

Pokud mate zajiStény pottebné zdroje, sepiste peclive, co hodlate délat. Délejte to
systematicky a nestyd’te se pfi tom vyuZit cizi pomoci. Strategie nasazeni musi pokryvat
vasi Zivotaschopnost, zdroje a vasi diveéryhodnost. PrestoZe nejvetsi mnoZstvi lidi ma
v planu vybudovat velkou firmu, zlstane velkd €ast znich pouze na trovni malé
rodinné firmy, proto je potifeba mit strategii i pro tuto eventualitu. Podle ¢asopisu family

business je ,,80 % vsech firem rodinnych* (2).

V soucasné dobé je mozné fadu financi uSetfit zaclenénim podniku do nékterého
z inkubacnich center. Téch v posledni dobé zacalo fungovat vice a neustale zvySuji svou
kapacitu. Zaclenénim do inkubdtoru ziska firma levny ndjem, moznost dalSich levnych
sluzeb (obvykle 50% ceny hradi inkubator) a také ,,podle celosvétovych statistik piejde

87% firem bez problému z inkubatoru do standardniho prostedi* (3).

18



Marek Zidek ZalozZeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

3.7 Podnikatelsky zameér

Pokud jste se dostali az do této faze, méte jiz spoustu prace za sebou. M¢li byste
mit uZ dobrou pfedstavu o trhu, na ktery hodlate vstoupit a o vSech hlavnich hrac¢ich na
ném tj. zdkaznicich 1 konkurenci. TuSite kolik budete potfebovat financi a jakym
zptisobem budete své produkty propagovat. Nyni vdm chybi je svij plan velmi kriticky
sepsat, zhodnotit a podrobit tvrdému zkoumdni, zda jste skutecné¢ mysleli na vse.
Podnikatelsky zamér jiz nepiSete jen pro sebe, ale obvykle také pro celou fadu jinych
lidi, ktefi jej budou zkoumat napt. banky pii Zadosti o uvér, statni urednici, potencidlni

investofi, partnefi, atd.

3.7.1 Struktura podnikatelského zaméru

Cilem efektivniho podnikatelského zdméru je odpovédét na vSechny klicové
otazky uvaZovaného projektu. Z celého zdméru musi byt jednoznacné patrnd jeho
jednolitost. Nesmi existovat Zadna dira. Musime byt pfipraveni reagovat na zmény trhu
a predvidat je. O kazdém potencidlnim nebezpec¢i bychom méli védét. Navic by cely
dokument mél byt dostatecné kratky. Napt. Deloitte & Touche doporucuje ndsledujici

strukturu a rozsah podnikatelského zdmé&ru:

Tabulka 1: Struktura a rozsah podnikatelského zaméru podle (4)

Komponenta Pocet stran

Executive Summary 2,0-3,0
Popis spolecnosti 0,5-1,0
Management 1,0
Trh 1,0-2,0
Technologie 2,0-3,0
Konkuren¢ni vyhody 1,0-2,0
Procesy 1,0-2,0
Produkt a sluzby 2,0-4,0
Obchodni model 2,0-3,0
Finan¢ni projekce 1,0
Vyuziti investice 0,5-1,0

Shrnuti projektu (Executive summary)

Predstavuje zdkladni plan projektu. Nejvice duleZity je pro investora. VZdy by

mél byt napsany nakonec. V executive summary by mél byt kratky souhrn vSech sekci
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zadméru. Duraz se klade na velmi stru¢ny popis problému a vaseho feseni, konkurencni

vyhodu, obchodni model, management tym.

Popis spole¢nosti

Obsahuje stru¢nou historii firmy a jeji prostorovou lokaci. Odpovidd na otazku,
¢im se firma v minulosti zabyvala, jaké finance ma k dispozici, kolik a jak
kvalifikovanych méd zaméstnanct, atd. Pro investora je dileZitym bodem i vize firmy,

kterda musi byt v souladu s jeji pfedchozi historii a sou¢asnym stavem.

Manazersky tym (Management team)

PfedevSim v Americe je jednou z prvnich otdzek profesiondlniho investora:
,2Komu puajcuji“. Zajimaji se o talent, profesiondlni drahu, ptedchozi vysledky a
oborové zastoupeni vSech Clenil. Je dobré v této sekci shrnout vysledky vSech ¢lent

managementu. Také se uvadéji pocty a potiebna kvalifikace dalSich pracovniki firmy.

Produkt

Tato Cast se vice zaméfuje na popis produktu, ktery by mél byt predevSim
srozumitelny béZznému Clovéku. MéEli byste se vyhnout technickému Zargonu. Naopak
by nemélo chybét néjaké schéma popisujici €innost produktu/princip sluzby. Uvadi se
stddium vyvoje produktu, u kterého se jasn¢ definuji celkové ndklady pro dokonceni
vyvoje a vstup na trh véetné Casového horizontu (time to market). Ze zdméru musi byt
ziejmé, jakym zplsobem bude probihat dal$i vyvoj produktu. VéEtSina investori nema
rdda firmy s jedinym produktem, proto byste mé&li kritce popsat své existujici produkty
a zminit, co ziskate rozSifenim vyroby o tento produkt. Investory velmi zajimd, jakym

zpusobem se v piipad¢ uspechu firma miiZe branit kopirovani.

Cist textu by méla byt vénovand zplsobu vyroby nebo provadéni sluzby. Je
nezbytné odpovédét na vybér umisténi, uréeni kapacity, vyrobni procesy a také vybér
dodavatell a odbératelii. M¢ly by také byt zminény vyrobni ndklady produktu vcetné
piipadnych plant k jejich budoucimu snizeni. V zdméru nemusi byt nutn¢ zahrnuta
break event point analyza, ale v ur€itém stadiu zvazovani se o ni investofi za¢nou

zajimat, a mé¢la by proto byt dostupnd. Zmifuje se piinos feSeni pro zdkaznika.
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Trh

Trh je nejdilezitéjsi Casti pro investora. M¢l by obsahovat kvalifikovany a
doloZitelny odhad velikosti trhu. DiileZitd je rovnéZ prognéza vyvoje trhu. Bude-li rast,
stagnovat nebo klesat, o kolik a jak dlouho. Jednoznacné se definuje
zékaznik/zdkaznici. Odhady mohou byt podpofeny vysledky marketingového
prizkumu. VZdy by méla byt zminéna droven konkurence, novost trhu a hrozby trhu.
Ze zédméru by méla byt zfejma segmentace trhu a jasné urCeni segmentd, na které se
firma bude orientovat. Soucasti planu je také informace, jakym zplsobem se na trh

firma dostane a udrzi. Zkouma se geograficka rozsdhlost a dostupnost trhu.

Technologie

Popis technologie by mél obsahovat jeji hlavni komponenty a funkcionalitu. Mélo
by byt zminéno vyvojové prostiedi, pokud se n&jaké pouziva (napi. programovaci jazyk
u informatickych projektt). Dilezitd je kompatibilita sjinymi casto pouzivanymi
produkty. Pfipadné¢ zminéni existujicich nebo Cekajicich patenti. Detailni technicky

popis by se zde ale vyskytovat nemél. Od toho je ,,white paper.

Konkurence a konkuren¢ni vyhody

Jedna z nejdilezitéjSich sekci. M¢Eli byste popsat vSechny hlavni soucasné
konkurenty, substitu¢ni konkurenty a i ofekdavané budouci konkurenty. Dilezité je
zamg¢fit se na unikdtnost svého feSeni. Hodnoti se vstupni bariéry odvétvi jako jsou
patenty, partnefi, zvlaStnosti produktu, time to market, cenovd vyhoda, ndklady na
zménu, atd. Zdroje konkurencni vyhody mohou byt velmi rozmanité. Mohou ji byt
obrovsky posun od aspektu ex-post, tedy analyzy toho, co se jiz uddlo, do predik¢ni
roviny*“ (5). Jsme tedy schopni lépe pifedvidat, a tim pddem i ovlivnit chovéni
zékaznika. Zdmér musi odpovédét na zdkladni otdzku ,,Why you?* ¢ili jakou ma
firma konkurencni vyhodu (nejCastéji technologie, styl fizeni, filozofie sluZeb nebo
kvalita produktu). Nejvétsi konkurenéni firmy se vzdy uvadéji konkrétné. Obvykle

s kratkym popisem jejich slabych a silnych stranek.
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Obchodni model (Marketing & Sales)

Popisuje jakym zplisobem vydélate na projektu penize, popis vaSich soucasnych
zdkazniki a na jaké dalsi zdkazniky se zaméfite a kdy. V pifipadé internetovych
produktii se nejCastéji objevuje licencovani, upgrady, poplatky za udrzbu, poplatky

z reklamy, registracni poplatky, atd.

Popisuje se cely marketingovy mix véetn¢ volby komunikaénich kanald. Definuji
se konkrétni kandly, kterymi bude firma inzerovat a ndklady s nimi spojené. Je dulezité,
aby cely marketing ptisobil konzistentnim dojmem a jeho rozpocet byl pfiméfeny cili
produktu. Pro firmy je velmi Casto zajimava také Cast marketingu nazvana Public
Relations. O novych produktech se v odbornych €ldncich totiz piSe velmi €asto a pro
firmu je tento zpiisob inzerce velmi levny nebo dokonce nemusi v hotovosti platit nic.
Mimo PR a reklamy existuje celd fada dalSich marketingovych néstroju. Pokud jsou

vyznamné pro uspeéch, mély by byt v zaméru urcité¢ zminény.

PrestoZe se prodej muze zdit samoziejmym, jsou bez né¢j vSechny ostatni ¢4sti
firmy témét bezcenné. Popis se rozdéluje do dvou Casti. V prvni Casti se popisuji
metody prodeje. Predevsim volba distribu¢nich kandlll a jejich propocet. Odpovida se
na otazky: Kolik prodejcii bude potieba? Kolik telefoniatli je potieba na tUspéSnou
objednavku? Jak velka takova objedndvka bude? Mélo by byt jasné, jak velké naklady

budou spojeny s prodejem, vétSinou se uddvaji v procentech z ptijmil.

Druhou c¢asti popisu prodeje je vysvétleni, jakym zplsobem budou podpofeni
prodejci. Pro kazdy typ prodejce by mél byt zminén jejich ptfedpokladany pocet a doba
tréninku. Nejdulezitéjsi je ovSem jejich zplisob ohodnoceni. Ve stru¢nosti by mél byt

uveden systém odmén, a to jak finan¢nich, tak i nefinancnich.

Procesy

Identifikace klicovych milnikd a rizik projektu. Popisujete jakym zplisobem
budete v projektu pokracovat déal. Popisuje harmonogram projektu. PiedevsSim
okamziky: Kdy bude produkt pfipraven ke vstupu na trh? Kdy na trh vstoupi? Jak
dlouhd reklamni kampan bude uvedeni produktu pfedchizet/nasledovat? Kdy budou

piijati dals$i zaméstnanci? Kdy bude uvedena dalsi doprovodna sluzba? A dalsi.
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Financovani

Tato sekce vznikd jako posledni v momenté, kdy uZz méte dostatek informaci
z ptedchozich analyz a muzete provést kvalifikovany odhad. Finanéni projekce by méla
byt na pét let se zdiraznénim break-event pointu. M¢la by vzdy obsahovat graf a/nebo
piijmt/zisku a vSechny tfi tradicni finan¢ni dokumenty tj. vysledovku, rozvahu a
cash flow. Odhad by mél byt vZdy nejméné na tfi roky. Soucasti by mé€lo byt vysvétleni
predpokladti napt. konstantni rist x% ro¢né, atd. Maximalni prinik na trh je okolo 20-
25% po 5 letech. Nikdy nepocitejte vic (u nového produktu). NejcastéjSim kritickym
bodem je urCeni velikosti prodeje. SnaZzte se vtomto bod¢ vychdzet ze zkuSenosti

s predchozimi produkty firmy nebo se zkuSenosti jinych firem. Je moZzné uvadét 1 vice

variant, ale obvykle staci pouze ta nejpravdépodobné;jsi.

3.7.2 Struktura podnikatelského zameéru u nas

U nas je na rozdil od vyspélych ekonomik kladen mnohem vétsi diraz na formalni
a byrokratickou strdnku podnikatelského zdméru (ofekava se proto i vEtsi rozsah —
az 50 stran). Misto prostého slovniho popisu vysledki firmy se ocekdvd pomérné
rozsédhld analyza rGznych ekonomickych ukazatelii, na management tym ovénceny
tituly. Je kladen vétsi diraz na marketingovou a vyrobni strdnku (napf. podrobna
ndkladova analyza, vySe zadluZenosti podniku) projektu. U management tymu je
dilezité ovénceni tituly, naproti tomu nejsou aZ tak duleZité jeho dosaZené vysledky.

Pan Fotr (6) tvrdi, Ze: ,,podnikatelsky pldn by mél spliovat urcité pozadavky, a to:

e Byt struény a piehledny (jeho délka by neméla presahovat padesat
strojovych stranek)

¢ Byt jednoduchy a nezachédzet do technickych a technologickych detailtl (t;.
byt srozumitelny pro bankéte a investory, coz jsou zpravidla osoby bez
hlubsich technickych zaklad®)

¢ Demonstrovat vyhody produktu ¢i sluzby pro uzivatele, resp. Zakaznika
(investofi ocenuji trzné€ orientovanou podnikatelskou ¢innost)

e Orientovat se na budoucnost (tj. ne na to, ¢eho jiz firma dosdhla, ale na
vystiZeni trendd, na zpracovani progndz a na jejich vyuziti

k charakteristice, co ma byt dosaZeno)
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e Byt co nejvérohodnéjsi a realisticky (napf. oteviené hodnoceni konkurence
zvysuje divéryhodnost podnikatelského planu)

e Nebyt piili§ optimisticky z hlediska trzniho potencidlu, nebot’ to snizuje
davéryhodnost v ocich poskytovatele kapitalu

e Nebyt vSak ani piili§ pesimisticky, nebot’ pfi podcenovani mize byt
projekt pro investora mélo atraktivni

e Nezakryvat slaba mista a rizika projektu (i ptipadné chyby, kterych se
firma v minulosti dopustila) — jestliZe totiZ investor odhali urcité negativni
faktory neuvedené v podnikatelském pldnu, miZe to v jeho ocich znacné
oslabit davéryhodnost projektu, naopak identifikace rizik a existence planu
korek¢nich opatfeni demonstruje pfipravenost manaZerského tymu a
zvladnuti pfipadnych problému s vyuZzitim minulych zkuSenosti

e Upozornit na konkurencni vyhody projektu, na silné stranky firmy a na
kompetenci manaZerského tymu, a to nejen z hlediska nezbytnych
manazerskych a podnikatelskych dovednosti, ale i schopnosti prace jako
efektivniho tymu

e Prokézat schopnost firmy hradit droky a splatky v ptipad¢ uziti bankovniho
uvéru k financovani projektu

e Prokézat jak mize poskytovatel kapitalu formou ucasti, rizikového kapitdlu
aj. ziskat zpét vyloZzeny kapitdl s patficnym zhodnocenim

e Byt zpracovan kvalitn€ i po formalni strance.

Jak je vidét z ptedchoziho vyctu, firmy se u nds museji stdle jeSt¢ mnohem vice
zam¢éfit na zpusoby svého financovani a museji dokazovat, Ze budou schopné splacet
své zavazky. Tato predpojatdi nedlveéra prameni ze Spatnych zkuSenosti
s polistopadovymi firmami. Na rozdil od =zahrani¢ni literatury, kterd chépe
podnikatelsky zdmér jako zdklad vSeho, se u nds klade mnohem vétsi diiraz i na faze,

které tvorbé podnikatelského zdméru predchézeji. Doporucuje se nasledujici postup:
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Ilustrace 4: Postup tvorby podnikatelského zaméru

Napad (Idea)

Technicko Ekonomicka studie

vhodnosti (Feasibility Study)

‘ . Cesta vstupu na trh

Podnikatelsky

zameér

V kazdé fazi maze byt zjisSténo, Ze vyvoj produktu nemd dile smysl a prace miize
byt ukoncena. V prvni fazi jde pouze o zachyceni a formulovani ndpadu. Hodnocent,
jestli je vlibec projekt realizovatelny, se provadi pouze intuitivné a odfiltrovavaji se
napady, které jsou neredlné vzhledem k soucasnému stavu poznédni (napt. dovolend
mimo naSi galaxii). Pokud zacnete o projektu uvaZovat vdzné, je nutné provést studii
proveditelnosti. Tato studie se predevSim zaméiuje na trh, zdkazniky a prostiedi, kde
bude firma podnikat. Soucésti je také finan¢ni projekce na tfi roky a ve tfech variant4ch:
optimistické, pesimistické a nejpravdépodobnéjsi. Ziskame tak predstavu o velikosti
cilového trhu a mizeme zhodnotit, zda se vliibec vyplati zahdjit vyrobu. V posledni fazi
pred samotnym podnikatelskym zdmérem je urCeni cesty vstupu na trh. Tim miZze byt
zaloZeni nové firmy, akvizice stavajici, franchising nebo pouhé rozsiteni vyrobni fady

stavajici firmy.

Na z4vér je tfeba uvést, Ze ani vysokd kvalita podnikatelského pldnu nezarucuje
uspech projektu, nebot’ jde stdle o rizikovy projekt. Kvalita ptipravy projektu se vSak

projevi ptiznive tim, Ze:

e ZvySuje nadéji uspéchu jednotlivych projektl a tim zlepSuje hospodaiské
vysledky firmy z dlouhodobého hlediska
® SniZuje podstatné nebezpeci takového netspéchu projektu, ktery by vazné

ohrozil finan¢ni stabilitu firmy a ptfipadné i samou jeji existenci‘ (6)
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4 Analyza podnikatelskeho sektoru

Tato kapitola je zaméfena na vyzkum prostfedi, kde se bude podnikat
(geografické okoli), zdkaznika a trhu. Zhlediska zdkaznika je snaha jej 1épe

identifikovat a popsat. Z hlediska trhu se zjist'uje droveil konkurence a jeji ostrost.

4.1 Vyzkum prostredi

Pro vyzkum prosttedi ma zdsadni vyznam piedev§im analyza socidlniho,
legislativniho, ekonomického a politického okoli — nazyva se PEST. K témto faktorim
se nekdy pridavaji dal$i ekologické a technické faktory a prisluSné analyzy se pak
nazyvaji PESTLE, SLEPT nebo SLEPTE. Mimo této analyzy je daleZité zjistit vyznam
vnéjsich vlivii a ohrani¢enost trhu. V piipad¢ trhu pocitaCovych Skoleni je trh vzdy
geograficky ohrani¢en do vzdalenosti maximdlné 50 km od Skoliciho stfediska.
Z vngjsich vlivil je nejvyznamnéjsi postupné snizovani dotaci z Evropské unie, které

povede ke zvySeni konkurence.

4.1.1 SLEPTE analyza

Prvni analyzou, kterd byla provedena je analyza SLEPTE. Jednd se o analyzu
vngjStho prostfedi firmy. Nazev SLEPTE nahrazuje pocatecni pismena oblasti, které

jsou zkoumany tj. Social, Legislative, Economical, Political, Technical a Ecological.

Socialni faktory

Nase spolec¢nost prodélava v posledni dob¢ velké socidlni zmény, které se na trh
Skolicich center velmi podileji. Je to predevsim starnuti populace ve vyspélych zemich
(1u nas). ZvySuji se ndroky na odbornost. Znalost informacnich technologii se stava
nezbytnou soucdsti zdkladniho vzdélani podobné jako naptiklad fidic¢sky prikaz. Lidé

se 1 v pozdnim véku museji neustdle vzdélavat. Bohuzel pro fadu z nich neexistuje
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pfijatelnd nabidka vzdé€lavéni, a proto bylo ekonomicky aktivnich pouze 42% obcanti

CR ve véku 55-65 let'.

Graf 1: Vyvoj vékového rozlozeni populace v CR od 2005 do 2050 podle (15)
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Legislativni

Legislativa v oblasti Skoleni poc¢itacovych kurzi je pomérné komplikovand. Velké
mnoZzstvi kurzli je poskytovdno firmdm a ufadim za sniZenou cenu. Rozdil ceny je
dorovnan prostiednictvim dotaci Evropské unie (kurzy ESF). Rada kurzii také musf

splnovat piisnd kritéria stanovend navic vyrobci softwaru (9).

Ekonomicka

Ekonomickéa situace v Ceské republice je piiznivé naklondna vzdélidvacim
kurziim. Ochota navstévovat vzdélavaci kurzy velmi zavisi na dosazeném vzdélani a
vySi piijmi. Z tohoto pohledu je situace u nas dobrd a mda tendenci se zlepSovat.
Ekonomika momentdln¢ prochdzi pozitivnim vyvojem, kdy se stabilizovala jak nizka

mira inflace, tak pomérné nizka nezaméstnanost (9).

"TOMES, Z. Je starnuti populace vyzvou pro hospodéfskou politiku. Praha: Centrum pro vyzkum
konkurenéni schopnosti Ceské republiky, 2005. Dostupné z WWW:
<http://www.econ.muni.cz/centrum/papers/wp2005-08.pdf>.
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Graf 2: Vyvoj inflace, nezaméstnanosti a indexu zaméstnanosti podle CsuU
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Politicka

Politika Skolici stfediska v soucasné dobé pfiiliS neovliviiuje a pokud nedojde
k politickému zvratu, kdy by se k moci dostala politickd strana, kterd by vzdélani
znemoznovala, nebude politika, vyjma dota¢nich programi, Skolici kurzy piili$

ovlivinovat (9).

Technologicka

Technologickd stranka Skoleni se pfiliS neméni. Jediny ptfedpoklad spociva ve
stile se zvySujicim poctu aktivnich prvka vyuky — tj. vyuzivani projektoru, videa, e-
learningu, schémat, atd. Urcitym potencidlem je také kvalitni lektorsky tym a jeho

know-how (9).

Ekologicka

Pocitacova Skoleni vyjma spotifeby energie nespottebovavaji Zadné piirodni
zdroje. Firma se tak mliZze zaméfit pouze na efektivni spotfebu piirodnich zdroji. Tato

oblast neni pro firmu piili§ dileZzité (9).
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4.2 Vyzkum zakaznika

Vyzkum zédkaznika 1ze obecné rozdélit podle n€kolika kritérii. Prvnim kritériem
je puvod informaci s nimiz se v prizkumu pracuje. MlzZe byt primarni nebo sekundarni.
Primdrnim zdrojem informaci pro firmu jsou jeji vlastni udaje tj. tdaje, které si je
schopna sama zajistit analyzou svych prodeji nebo od svych zdkaznikli. Sekundarnim
zdrojem informaci mohou byt rizné oficidlni statistiky, agenturni vyzkumy, profesni
komory a dal$i. Firma iVyuka zatim neexistuje, a tak muze vyuZivat pouze
sekunddrnich zdrojii informaci. Druhym nejcastéjSim kritériem dé¢leni je zpilisob
hodnoceni, ktery miiZze byt bud kvalitativni nebo kvantitativni. Pfi kvalitativnim
zpusobu hodnoceni se snaZime predevSim srovndvat nékolik moznosti. Pfi
kvantitativnim je testovand osoba povéienim hodnoceni dilezitosti podle néjakého

kritéria, coZ byva narocnéjsi nez kvalitativni porovnani.

Tato ¢ast vyzkumu slouzi ke zmapovani, komu bude firma své produkty nabizet.
Vysledkem je predstava o velikosti dostupného trhu, jeho umisténi a atraktivité. Také se
zam¢fuje na demografické faktory a segmentaci zdkaznikd. Soucésti je vymezeni
segmenttl, na které se firma bude orientovat. Hlavnim zdrojem nésledujicich informaci
je studie pocitatové gramotnosti Eurostatu (7). Pokud nebude uveden jiny zdroj, jsou
veSkeré informace prevzaty ztéto studie, ktera je nejpodrobnéjSim dostupnym
materidlem na evropské turovni. Druhym nejvyznamnéj$im zdrojem informaci je

Ministerstvo informatiky CR.

4.2.1 Pocitatova gramotnost obyvatelstva

Z vysledku studie Eurostatu nazvané Statistics in Focus vyplyvd, Ze zakladni
pocitacové dovednosti chybi 37 % evropskych obcani. Tento fakt neni az
tak ptrekvapujici, vezmeme-li v dvahu, Ze vice neZ jeden ze tii (34 %) obyvatel EU
nikdy nepouzil pocitac. V porovnani zemi je vSak tento podil v rozpéti od 8 % v
severskych zemich- Svédsku, Dansku a Islandu po 65 % v Recku. Rozdil mezi
pohlavimi ohledné¢ internetovych dovednosti neni ve vétSin¢ zemi pfiliS vyznamny,

74dné zkusenosti s pocitacem nemd 31 % muza a 37 % zen.
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Podle ocekdvani vSak hraje dllezitou roli aspekt generacni. PocitaCova
gramotnost je problémem predevsim pro starS$i generaci. Ve zhruba polovin€ zemi jsou
e-dovednosti vzacné u lidi ve v€ku 55 az 74 let (61 % z nich nikdy nepouzilo pocitac).
Zékladni pocitacové dovednosti jsou pro mnohé problémem i ve vékové skupin€ 25 az
54 let — tedy skupiné typické pro pracovni silu. V tomto vékovém pasmu chybi zakladni
dovednosti 29 % Evropant, v Recku, Itdlii, na Kypru, v Litvé a Mad’arsku se tento
vysledek vztahuje az na 50 a vic % lidi stiedniho v€ku. Na druhou stranu je tato skupina
lidi velmi pocitacové dovednd v Dansku, Lucembursku, na Islandu a v Norsku, kde se
vice jak 4 z 10 osob fadi do skupiny s vysokou urovni zékladnich pocitacovych znalosti.
Nejvyssi dovednostni uroven nalezneme samoziejmé mezi mladymi lidmi, pfesto napf.
v Recku a Mad’arsku nemd zddné zakladni poéitatové dovednosti zhruba jeden ze ti{

mladych lidi.

Pfi kombinaci v€kovych skupin a drovné dosazeného vzdélani je rozdil jesté
vyraznéjsi, nebot’ skoro 80 % lidi starSich 55 let a zdroven s niz$i trovni vzdélani

nepouzilo pocita¢ nikdy.

Neni ptfekvapenim, Ze dovednostni droven je relativné dobra u lidi s vySSim
vzdélanim a studentll, naopak velmi nizk4 je u lidi bez vyssiho sttedniho vzdélani (57 %
nikdy nepouZilo pocita¢ v porovnani s ,,pouze* 25 % a 8 % lidi se stiedni a vyS$i drovni

vzdélani).

s 2

Vétsina z 57 % lidi, kteri internet pouzivaji, ho nepouziva
pravidelné (v CR 74 %) (tj. pramérné alesponi jednou tydné) a 43 % ob&ani ho
nepouzilo nikdy (u nias 50%). V Recku je pouze 18 % lidi ve véku 16 az 74 let

pravidelné on-line.

V regiondlnim srovnani vidime, Ze v chudSich oblastech je podil obyvatel, kteti

nikdy nepouzili pocitac, témet dvojndsobny nez v ekonomicky uspésnych regionech.

Zajimavym zavérem nejen pro provozovatele e-vzdélavani a internetovych
strdnek s nabidkou a poptdvkou prace je vysledny fakt, Ze k ,,off-line obyvatelstvu*
patii vice neZ polovina lidi stfedniho véku (25 az 54 let) a 77 % lidi s nizSim

vzdélanim nepouZiva pravidelné internet. Stejné tak neni pravidelné
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on-line 68 % nezaméstnanych. To znamend, Ze tyto programy a stranky maji
Sanci zasdhnout pouze ctvrtinu svych potencidlnich cilovych uZivateli. Tuto studii

A

potvrdil svymi vysledky i Cesky statisticky dfad, ktery v roce 2007 podal vysledky?.

V roce 2005 Ministerstvo informatiky Ceské republiky provedlo vyzkum v oblasti
pocitacové gramotnosti u nds (viz 18). Jednim ze zajimavych vysledkil je potencidl
pocitacové gramotnosti Cili pocet lidi, kteti by byli schopni a chtéli se naucit pracovat
s poc¢itaCem na urovni dostaCujici pro jeho béZné pouzivani. Z vyzkumu vyplyva, Ze

pfedevsim ve stfedni generaci je dost prostoru pro Skoleni (39%).

Graf 3: Potencial poc¢ita¢ové gramotnosti
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Kromé zjisténi potencidlu uzivatelll byla provedena i segmentace stdvajicich
uzivatelli na zdklad¢ jejich ptistupu k IT. Vyzkum definoval pét segmentl. Prvni
segment je segment technickych leaderi (7%). Jedna se o lidi, jejichz schopnosti vysoce
pfevySuji droven pocitatové gramotnosti, IT berou jako své hobby a je soucésti jejich
volnocasovych aktivit. Jedna se predevSim o mladé lidi ve v€ku 18-29 let a z vétSich
meést. Druhy segment je segment realizatort (25%), ktefi rovnéz vyhledavaji pfitomnost
IT, ale jejich vztah jiz neni tak vyhranény jako u piedchozi skupiny. Pro 7% lidi je
pfitomnost IT nezbytnd. Nevadi jim ani se ji nevyhybaji. Ptili§ neovliviiuje jejich
budouci postaveni. Segment volajicich je segment predevsim Zen, které citi nutnost IT

ovladat, ale maji z n¢j strach (rozhodné¢ ne nechut’). Poslednim segmentem je segment

s osv

? Cesky statisticky tfad. Informaéni spole&nost v &islech 2007 [online] [cit. 2007-06-26]. Dostupné na
WWW: <http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/informacni_spolecnost_v_cislech_2007_obsah>.
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odmitajicich (23%), ktefi jakékoliv pouzivani IT odsuzuji. Jejich pocet vztazeny k véku

zachycuje nésledujici ilustrace.

Graf 4: Typologie vztahu k IT podle véku
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4.2.2 Vétsiné lidi staci zvladnuti zakladnich aktivit

W

Podle této studie, je také zajimavy pocet obyvatel, ktefi pouzivaji pocitac

v praci pravidelné, zatimco evropsky pramér je 51%, u nas piedstavuje jen 36 % .

V pouzivani Sirokého rozsahu internetovych aktivit jsou uZivatelé internetu
relativné nezkuSeni. Zatimco vétSina lidi vi, jak pouZivat vyhleddvace nebo posilat
piilohy k emailovym zprdvdm, pouze minimum uzivateli je blize obezndmeno s
pouzitim sluZeb jako internetové telefonovani, peer-to-peer (P2P) komunikaéni sité
nebo tvorba webovych stranek. Zda se, Ze nezanedbatelnou roli hraje typ pfipojeni
dostupny pro domécnosti. Uroveit dovednosti potiebnych k internetovym aktivitim
vyzadujicich vysokorychlostni pfipojeni (jako napt. uvedené internetové telefonovani
nebo sdileni souborti v rdmci siti P2P) je mnohem niz§i mezi domécnostmi bez
vysokorychlostniho pfipojeni. Stejné¢ tak je pravdépodobné, Ze uroven dovednosti

urcuje, zda si domdcnost zvoli vysokorychlostni pfipojeni.
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4.2.3 Pristup k uceni

Vice neZz polovina obyvatelstva (ve véku 16 az 74 let) se nikdy nezicastnila
jakéhokoliv (alespon tfithodinového) pocitacového kurzu. Kolem 11 % z nich se
zucastnilo kurzu v uplynulém roce a zhruba polovina lidi z téch 42 %, ktefi se ztucastnili

vibec néjakého kurzu, jim prosla pied vice neZ 3 roky.

Vys§i ucast v kurzech u lidi s vySSim vzdéldnim neni piekvapenim, tito lidé
mohou mit snaz$i pfistup k pocitacovym Skolenim diky povaze jejich zaméstnani a
vstiicnému postoji zaméstnavatele. Mezi mladymi lidmi ve véku 16 az 24 let je vyssi
pomér dan pravdépodobné ucasti v kurzech v ramci formalniho vzdéldvaciho systému.
Ucast na formdlnich $kolenich (napf. ve $kole nebo vzdé&lavacich centrech pro dosp&lé)

vvvvvv Vv s

je b&znéjsi pro Zeny, pro muze je typictejsi sebevzdelavani.

PocitaCova skoleni tedy zustdvaji pouze jednou a zdaleka ne nejfrekventovanéjsi
cestou ke zlepSeni pocitacové gramotnosti. Podle prizkumu své znalosti ziskalo ve
Skolicich centrech jen asi 30% lidi (z toho 20% se $kolen{ ucastnilo na Zadost
zameéstnavatele). Nejvétsi pocet lidi (60%) s nejvysSimi dosaZenymi
pocitacovymi dovednostmi je ziskalo prostifednictvim samostatného

ucfeni za pochodu nebo neformalni cestou (od pfitel, rodiny a kolegi v praci).

Zajimavé jsou rozdily ve vztahu mezi trovni zékladnich pocitacovych dovednosti
a zpusobem, jakym byly ziskdny. Lidé s relativné bohatymi dovednostmi je
ziskali predevSim nezavislym zpisobem, a to bud samostudiem -
zvlasté ve smyslu uceni se za pochodu — nebo také z knih a CD-ROMua. AvSak také
u lidi s nizkou drovni zvladnuti pocitacovych dovednosti je ucast v
kurzech a studium z knih neoblibenym zpisobem sebevzdélani,
dovednosti ziskdvaji a udrZuji predevsim neformdlni cestou (pomoc od kolegt,
ptibuznych, pritel a samostudium formou uceni se za pochodu). Jednim z divodi mize

byt skutecnost, Ze pravé nizka drovenn dovednosti vede k obavam a nedivéte k zapsani

se do pocitacovych kurzii.
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4.2.4 I|dentifikace zakaznika

Na zdklad¢ zjiSténych informaci bylo rozhodnuto zaméfit se na vyuku
programovani a programovacich jazyki. O tento typ Skoleni by mohli mit zdjem
predevsim studenti se zdjmem o IT, firmy, které potiebuji své zaméstnance zdokonalit
nebo naucit programovat a ufady prace, jejichZ klientim budou kurzy slouzit
k rekvalifikaci. VétSina kurzti bude vyucovédna individudlné nebo ve velmi malych
skupindch (max. 6-8 lidi). Duraz bude kladen pfedevSim na srozumitelnost. Lze
ocekdvat, ze vétSina zdkaznikli budou muZzi ve véku od 18 do 40 let. Postupem ¢asu lze

Vev s

ocekdvat starSi klientelu. Podrobnéjsi segmentace je uvedena v ¢4sti 5.2.1.

4.3 Vyzkum trhu

Vyzkum trhu je zaméfen predevsim na analyzu konkurenti. Zajimaji nas vSechny
informace, které jsme o svych konkurentech schopni zjistit. Nejen kolik jich je, jak
velky maji podil na trhu a jak jsou uspéSni (ziskovost), ale 1 jaka je jejich strategie.
Které segmenty jsou pro n¢ zajimavé? Jak dlouho podnikaji? Co o nich tikaji zdkaznici?

Jak chtéji postupovat dal? A dalsi. (17)

4.3.1 Porterova Analyza

Porterova, analyza mi umozni kvalifikované odhadnout, o jak moc rizikovy trh se
jednd. Tato kvalifikovanost je ddna tim, Ze trh a jeho okoli modeluje pomoci péti
konkurencnich sil: hrozba vstupu novych firem, hrozba substituenti, vyjednéavaci sila

dodavatelll, odbérateld a konkurenéni drovni existujicich firem (17).

Nebezpeci vstupu novych firem je pomérné vysoké, protoze finan¢ni ndrocnost
zaloZeni nové firmy neni vysoka (staci cca 500 000 K¢). Na druhou stranu trh je jiz
rozdélen a kazdd nova firma se bude potykat s nedostatkem referenci, pokud je
ohodnotime stejnou cenou jako zaloZeni nové firmy, pak celkova investice na zaloZeni
nového Skolictho sttediska predstavuje jeden milion korun. V blizké budoucnosti bude
na tento faktor mit nejvétsi vliv rychlost riistu potieby informacnich znalosti ve firmach

a pokles dotacni podpory z fondi Evropské unie.
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Jak jiz bylo zminéno, jedna se o stabilni trh. Zakaznici jiz jsou diferenciovani a
konkuren¢ni firmy mély dostatek ¢asu na vybudovani znaCky. Pocet firem neustile
mirn¢ roste. UrcCitou bariérou pro mens$i stfediska je slozitost ziskdni nckterych
akreditaci a splnéni podminek Cerpani. Ndklady na opusténi trhu jsou velmi nizké a
prakticky rovny odstupnému, které bude vyplaceno stabilnim zaméstnanctim. Jedna se o

lukrativni, pomalu se rozsifujici se trh.

Vyjednévaci sila dodavatelti (vyrobctli softwaru) je velmi vysokd. Dodavatelé jsou
obvykle mnohem vétsi firmy nez Skolici stfediska. Navic jsou tyto firmy obvykle
soucasti oligopolu. Mohou na $kolici stiediska klast pomérné vysoké naroky, a to jak na
vzdélani lektord, tak na vybaveni uceben a zpisob vyuky. Nékteré velké firmy jako jsou
Hewlett Packard, Microsoft nebo Autocont navic obvykle maji sva vlastni Skolici

sttediska a vyuku mimo n¢ povoluji jen velmi nerady.

Vyjedndvaci sila zdkazniki se odviji od toho, do které z hlavnich kategorii
zdkaznik spadd. Nejmén¢ vyhodné postaveni maji ucastnici vecernich kurzi, ktefi
jednaji sami za sebe a firm¢ ptfindSeji nejmensi piinos, lepsi postaveni maji Gcastnici
individudlnich Skoleni, Skoly a nejlepsi firmy, které usiluji o dlouhodobou spolupréci.
Néklady zakaznika na zménu Skoliciho stfediska jsou obvykle velmi nizké.
Konkurenéni stiediska sice ne vzdy poskytuji ndplni shodné kurzy, nicméné poskytuji
kurzy velmi podobné (substituenty). Obor podnikani se sklddd z velkého poctu malych

prodejcti.

Co se tyCe substituentt, je pro firmy moZzné piejit na substituenty za nizsi cenu.
Tyto substituenty pfedstavuji knihy, e-learningové kurzy, internetové clanky, atd.
S timto negativnim pfistupem je mozné vypotfadat se vyssi kvalitou poskytovanych
sluzeb. Dal$Sim nebezpecim je substituce sluzeb Skolicich stfedisek vlastnimi kolegy

jakoz to informacnich zdroja. Proti tomu se da bojovat pouze vyssi personalizaci kurzt.

Posledni ¢asti Porterova modelu je uroven konkurence uvniti daného trhu. Tato

problematika je probrdna v samostatné podkapitole 4.3.2.
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Ilustrace 5: Portruv model péti konkurenénich sil (8)

Nové firmy

Dodavatelé Odbératelé

T—
. F

iVyuka .
e |

vyrobg®  —>  Potitatove  €— She
Skoleni ——

softwaru Inidivualni
Vec“:ernl’l

Substituenty
e |

e-learning

Py |

kolegove

Offline
vyuka

4.3.2 Konkurence

Vzhledem ke geografickému omezeni trhu na okoli 50 km od mista podnikani
(Brno) jsem se zam¢fil pouze na firmy, které podnikaji v tomto prostoru. Podafilo se mi

identifikovat nasledujici firmy:

PC-DIR Real s.r.o.

Pomérné malé Skolici stiedisko. Snazi se pokryt téméei kompletni oblast IT. Od
zacateCnickych kurzi pies kurzy pro odborniky zamétené na operacni systémy a sité az
po programovani. Piesto l1ze z propagacnich materidlli vycist zaméfeni predevSim na
kurzy produkti Microsoft a programy pro grafiku (Corel, Adobe, Flash) a sazbu (pdf).
Ke kazdému kurzu dodavaji posluchaci literaturu zdarma. Jako novinku zavedly tzv.

Last Minute kurzy, kdy posledni mista do kurzii prodavaji za niZsi ceny.
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Agentura Hugos, s. r.o.

Firma se zaméfuje na programy pro zpracovani videa a produkty firmy Pinnacle.

Vice informaci o firmé& bohuZel neni dostupnych.

IC & P Brno, spol. sr. o.

Firma se zaméfuje na levné Skoleni zdkladnich kurzt tj. pouze MS Word, Excel a
zéklady internetu a tvorby webovych strdnek. Ve srovnéni s jinymi firmami m4 nizké
ceny a umoznuje flexibilitu v organizaci Skoleni, které probiha ve ¢tythodinovych nebo

v osmihodinovych blocich.

Iveta Michaliskova

Podobné¢ jako agentura Hogos také nemd vlastni internetové stranky, pouze je
uvedena jako poradatel Skoleni a prodejce vypocetni techniky. Pravdépodobné se jedna

pouze o zanedbatelny pocet Skoleni ro¢né.

Led-Japa CZ, s.r.o.

Tato firma sidli ve Vyskové¢, ale jednu u¢ebnu ma i v Brné. Jeji nabidka kurzii je
redukovédna na dva souhrnné kurzy obsluhy pocitactu. Tyto kurzy trvaji cca 13 dni a
projdou oblast internetu, wordu, excelu i zdklady windows. Cena kurzu vzhledem k jeho

trvani je velmi nizkd. Na druhou stranu neexistuje nabidka samostatnych kurz.

ApS Brno, s. r. 0.

Skolici sttedisko nabizi velmi $irokou nabidku kurzil. Pokryva téméf kompletni
oblast toho, co je moZno Skolit. Velké mnozstvi kurzti je Sito pfimo na miru
konkrétnimu zdkaznikovi. VétSina kurzii sice predstavuje zdkladni kurzy Microsoft
Office, ale Skolici stfedisko je velmi dobré i ve Skoleni kurzi zaméfenych na operacni
systémy a sité. Témet vynechdva Skoleni kurzi zaméfenych na grafiku a i programovaci
kurzy jsou ucCeny spiSe okrajové. Problémem je nizkd ochota investovat do

hardwarového vybaveni uceben.
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AZ Soft, s. r. o.

Kurzy jsou drazsi nez u konkurence. Zaméfuji se na zakladni kurzy MS Office,
grafiku a tvorbu internetovych stranek. Firma ma $irSi rozpéti a Skoleni je pouze jednou
z aktivit. V posledni dob¢ se vice zaméfuje na streaming a vyvoj proprietalnich aplikaci.

Lektorsky tym tvofi pouze Ctyii zaméstnanci.

GOPAS

Je nejveétsi Skolou v oboru. Na rozdil od ostatnich Skolicich stfedisek ma své kurzy
dobfe standardizované. Nabidka pokryva celou oblast IT. Nejvice se firma zaméfuje na
Skoleni odbornych kurzt. Predev§im z oblasti spravy sitovych systémui. K dispozici
jsou kvalitni lektofi s dobrou praxi i kvalifikaci. Ceny jsou vyS$$i neZ primér. Zajimava
je nabidka garance znalosti, kterd umoZiuje komukoliv zopakovat si znovu kurz,
kterym jiz jednou proSel do jednoho mésice zdarma. Jako jedna z méla Skol ma také

vybudovany e-learningovy portal.

Computer Agency, o.p.s.

Firma Computer Agency se zabyva nejen Skolenim klasickych oblasti, ale i jinymi
oblastmi jako je Skoleni v oblasti marketingu, e-learningem, CAD systémy a fizenim
projektii. Mimo to se zabyva také konzultacemi a vyrobou reklamnich kampani. Podil
na trhu Skoleni je relativné nizky. Firma se snazi zaujmout pfedevsSim libivymi

internetovymi strankami.

NICOM, a. s.

Podobné jako Computer Agency piidava k IT Skoleni obchodni oblast Skolenf a i
specializované kurzy na CAD systémy. Firma ma ¢tyfi pobocky v Brn€, Olomouci,
Ostravé a v Praze. Podili se na n¢kolika projektech ESF a spolupracuje s dfady prace

(rekvalifikace nezaméstnanych) a certifikdt ECDL. Je to partner Microsoft, Autodesk.

4.3.3 Konkurenéni ceny a pocet Skoleni

Pro kazdou konkurencni firmu jsem se pokusil zmapovat piiblizny rocni pocet
ucastnikli, minimélni a maximdlni pocty ucastnikli ve skupiné¢ a cenové srovnani.

Cenové srovndni jsem provedl na zdkladé dostupnych informaci. Zajimala mé
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pfedevsim zdkladni cena za hodinu Skoleni. Proto byla cena vdZena podle nasledujiciho
které nabizi téméi kazdé Skolici stiedisko. Z dalSich oblasti jsou velmi vyznamné (vdha
0,15) kurzy internetu a desktopovych systéma (Windows, Linux). Ponékud méné
vyznamné jsou kurzy programovani (vaha 0,12) a nejmén¢ vyznamné jsou kurzy spravy
siti a server (pouze doplikova vdha 0,08). Dil¢i hodnoceni je zachyceno na Graf 5.

Celkové hodnoceni je zachyceno na Tabulka 2.

Graf 5: Cena za hodinu Skoleni podle oblasti Skoleni

500
450
400 - @ PCDIR Real s.r.o.
350 - m IC & PBrno, spol. s r. 0.
300 W Aps Brnos.r.o.
250 @ AZ Soft, s.r. 0
200 + m GOPAS
150 + @ Computer Agency, 0.p.s.
100 + @ NICOM, a. s.

50

0 4
Office Internet  Programovani Servery a systém
sité

Tabulka 2: Konkuren¢ni firmy v oblasti poc¢itacového vzdélavani

Studentua / Studentu Cena/ hod

rok Min. Max.

PCDIR Real s.r.o. 800 5 12 222,54 K¢
IC & P Brno, spol. s r. o. 450 4 12 150,93 K¢
Led-Japa CZ, s.r.o. 200 7 15 55,29 K¢
Aps Brno s.r.o. 2500 3 12 164,04 K¢
AZ Soft,s. r. 0 750 4 12 225,00 K¢
GOPAS 10000 4 12 271,19 K¢
Computer Agency, 0.p.s. 2000 4 12 239,57 K¢
NICOM, a. s. 500 4 12 248,85 K¢
Primér 197,18 K¢
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4.4 Odhad finan¢ni projekce

Investi¢ni ndklady projektu budou zahrnovat piedevsim ndkup novych pocitact,
na kterych bude Skoleni probihat. Téchto pocitac¢i bude potteba devét, aby bylo mozno
zahdjit vyuku. Kromé pocitact bude zapotiebi také pomérné vysokad investice do koupé
serveru, vybaveni kanceldfe a licenci pro MS Office pro jejich vyuku. Provozni ndklady
budou predstavovat predevsim ndjem, ndklady na telefony, internet a administrativniho
pracovnika. Variabilni ndklady predstavuje prakticky vyhradné plat lektora, kterym

zpocatku bude velmi €asto sdm majitel firmy.

Odhad piinosu vSech ti{ variant je uveden na Graf 6. VSechny varianty maji vZzdy
kladny provozni vysledek. Pouze pesimisticka varianta se dostdva do zapornych hodnot
po odecteni splatky dvéru na investici. Pii pfedpokladu droku 15% a doby splaceni
2 roky. Tyto hodnoty jsou mirné nadsazené a lze predpokladat, Zze by se podatilo

vyjednat niZsi trok 1 vyS$i dobu spldceni.
Graf 6: Projekce zisku pro tfi zakladni varianty

Projekce kumulativnich pfijmu

—&— Nejpravdépodobné;jsi odhad
pesimisticky odhad
== optimisticky odhad

5000 000 K&
4000 000 K& /
3000 000 K& /
€ //
& 2000 000 K&
5 / /
1,000 000 K& :_/‘/
0 K& —
-1 000 000 K&
2008 2009 2010
—¢— Nejpravdépodobnéjsi odhad 172 813 K& 677 807 K& 1799 407 K&
pesimisticky odhad -119 188 K& -125 193 K& 266 407 K&
——te=optimisticky odhad 902 813 K& 2320307 K& 4536 907 K&
rok

40



Marek Zidek Zalozeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

4.5 SWOT analyza

Vsechny ptedchozi analyzy zhodnotim na zavér pomoci SWOT analyzy. Ze
silnych stranek firmy vychdzi jako nejdilezitéjsi diiraz na individudlni pfistup k vyuce,
a tim i k maximdlnimu poctu posluchact osm. S kvalitni vyukou souviseji také
kvalifikovani lektofi, testovani znalosti pfed kurzem a vybér a rozdé€leni vyuky do ctyr
hodinovych blokt, které umoziiuji lepsi soustiedéni. Naopak nejvétsi slabinou je novost

a mald zndmost firmy. Velkymi piileZitostmi jsou statni dotace a starnuti populace.

Silné stranky Slabé stranky

Kurzy v malych skupindch max. 8 Nova firma

Nizka cena zakladnich kurzu Bez referenci
Dlouhé oteviraci doba Mensi nabidka kurzt
Pékné prostiedi Z4vislost na lektorech

Specializace na programovaci kurzy

Ochota FeSit konkrétni problémy

Kvalitni lektofi

Otestovani znalosti pfed kurzem
a vybér adekvatniho kurzu

Materialy zdarma

Vyucovaci doba rozdélena do vice dnu
=> vy$si schopnost vnimat

Prilezitosti Hrozby

Radikélni sniZeni cen velkych
konkurentt

Evropské dotace

Statni dotace

ZvysSovani arovné informa¢ni spole¢nosti
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5 Navrh na zalozeni skoliciho strediska

V této kapitole jsou popisovdany a hodnoceny sluzby, které bude firma iVyuka
nabizet. Sluzby jsou srovnany s nabidkou konkurence. Hlavni usili je vénovano nalezeni

konkuren¢ni vyhody firmy, formulaci strategie a finanénim projekcim.

5.1 Statut

Pro podnikani v oblasti pofadani poéitatovych $koleni v Ceské republice ptipada
v Gvahu moZnost podnikat bud’ jako fyzickd osoba nebo jako pravnicka osoba. Pro
fyzické osoby je podnikdni umoZznéno na zdklad€ Zivnostenského opravnéni. Podminek
neni pfili§ mnoho. Fyzickd osoba musi znat ¢esky jazyk, dosdhnout 18 let v€ku, byt
zpusobild k pravnim tkontim, beziihonnd, mit trvalé bydliité na dizemi CR a piedloZit
na finan¢ni ufad, Ze nema danové nedoplatky. V nékterych piipadech zdkon vyzaduje
navic odbornou nebo jinou zpisobilost. Pocitacové Skoleni spadd do Zivnosti volnych,
kde Zadné dalSi podminky zdkon neklade, konkrétné se jedna o skupinu 112 zakonem

definovanou jako:

,Pofaddani odbornych kurzl blize specifikovanych (napiiklad vypocetni techniky,
Sitf, vafeni, péstovani rostlin) a pofdddni seminditi a Skoleni v rtznych oblastech,
zejména organizacni zajiSténi kurzii a Skoleni, zajiSténi prostor pro kondni akce,
piiprava materidlt a podkladii pro Skoleni, zajisténi lektort a vlastni lektorska Cinnost.
Kondi¢ni a zdokonalovaci vycvik drzitelt fidi¢ského opravnéni, zdokonalovani odborné

o . « we 10vo 3
zpusobilosti fidict.¢

Dals8i moZnosti je zaloZeni obchodni spole¢nosti bud’ osobni tj. vefejnd obchodni
spolecnost a komanditni spolecnost nebo kapitdlové tj. spole¢nost s ru¢enim omezenym

nebo akciova spolecnost. Specidlni formou podnikani je druzstvo.

Zakladatel musel zvazit vSechny pravni formy podnikani a jednu vybrat. Protoze
zakladnim pozadavkem bylo, Ze firmu bude schopen zaloZit jediny zakladatel, byly

pfedem vylou€eny formy podnikéni: vefejna obchodni spole¢nost (v. o. s., min. 2 FO),

3 BUSINESSINFO.CZ. Obsahové ndplné volnych Zivnosti [online] [cit.2007-11-10].
Dostupné na WWW:< http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/zivnostenske-podnikani/obsahove-naplne-
volnych-zivnosti/1000574/21171/ >.
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komanditni spole¢nost (k. s., min. 2 FO), akciova spole¢nost (a. s., min 1PO/2FO)

a druzstvo (min. 2 PO/5 FO).

Tabulka 3: Srovnani vyhod/nevyhod ruznych forem podnikani

Vlastnost Zivnost S.I'.0.

Min. vySe zakladniho kapitalu | 0 K¢ 10 | 200 000 K¢& 1

Min. pocet zakladatelt 1 FO 5| 1 FO, max. 50 FO 5

Rozdéleni zisku/ztraty Ned¢li se 3 | Podle podilii 5

Ruceni Celym svym 1 | Do vySe souhrnu 9
majetkem nesplacenych vkladi

Zivotnost spole¢nosti Jen po dobu Zivota 2 | Dlouhodoba 7
FO

Expanze Slozita 1 | Jednoducha 5

Celkem bodi 22 32

Na zdklad€¢ rozdili ve vyhodich forem podnikdni uvedenych a ocenénych
na Tabulka 3, zejména kvili omezeni ruc¢eni na vysi nesplaceného vkladu, se zakladatel
rozhodl pro pravni formu spolecnost s ru¢enim omezenim (s. r. 0.). Nazev firmy byl

stanoven na ,,iVyukas. r. 0.

5.2 Marketing

Jednou ze zdkladnich podminek uspéchu firmy je kvalitni marketing. Marketing
neznamend pouze reklamu, jak jej chdpe vétSina lidi, znamend cely obsah a zplisob
komunikace firmy se zdkazniky. A nejen to. Marketing je kli¢em firmy k volbé

vhodného trhu, vybéru vhodnych podminek podnikani a jejich vyuziti ke svym dceltim.

5.2.1 Segmentace, targeting a positioning

Na trhu pocitacovych Skoleni se vyskytuji zdkaznické segmenty podle studie
Eurostatu'®. Druhd moZnost segmentace je podle obori $koleni, o ktery maji zdkaznici
zajem tj. MS Office, internet, programovani, systém a sité. Tato moZnost segmentace je
pro firmu iVyuka lepSi. BohuZel pro tuto moZnost nebyl proveden Zadny solidni
vyzkum.Nicméné 1ze velikosti jednotlivych segmentli odhadnout podle poctu Skoleni

provadénych brnénskymi Skolicimi stfedisky.
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Tabulka 4: Velikost segmenti podle oblasti zajmu

Office Internet Programovani = Sité Grafika Systém
15000 2550 2040 1360 650 2550

Vzhledem ke zkuSenostem zakladatele a pomérné malému pokryti trhu ostatnimi
Skolicimi stfedisky se firma rozhodla zacilit se na segmenty internetu a programovani.
U internetového segmentu pak na kurzy souvisejici s tvorbou webu a ne s pouzivanim
internetovych sluzeb. Cely momentaln¢ obsazeny trh, ktery by firmu iVyuku zajimal tak
predstavuje pfiblizné 3000 kurza ro¢n€. Z vyzkumu Eurostatu ovSem vyplyva, Ze trh je
nasycen priblizn¢ ze 40%, coZz znamend, Ze skutecné dosazitelny trh predstavuje 7500

Skoleni rocné.

Podle tfi roky starého pruzkumu se o programovani (19) zajimd mnohem vice
muzi (98%) nez Zen (2%). Jedna se o lidi s minimdln¢ stiedoskolskym vzdélanim

s maturitou (46%) nebo vy$§im odbornym (6%) ¢i vysokoSkolskym (43%). VétSina
z nich ma do 40 let (93%). Podrobnéji zachycuje vékovou strukturu Graf 7.

Graf 7: Vékova struktura IT pracovniki

5% 2% 2%

m do 20 let
26% m21-30

m 31-40
m 41-50
65% @ nad 50 let

Vétsina pracovnikii v IT sice pracuje na vyvoji (30%), ale ptiblizné stejny pocet
lidi se alespon ¢astecné zabyva ndvrhem softwaru (ndvrh + konzultace + vedeni = 29%).
Programovéni viibec nezajimd pracovniky zabyvajici se grafikou, podporou uzivateld,

prodejem a marketingem. Celkem tedy nezajima 33% pracovniki.
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Graf 8: Pracovni napli IT pracovniku
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Z pohledu pracovni pozice ziskdvame priblizn¢ stejné ¢lenéni jako podle pracovni
ndplné. Programovani zajimd primdrné 31% lidi, sekundarné¢ 27% a vibec nezajima

33% pracovnikil.

Graf 9: Pracovni pozice IT pracovniki

[
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m IT Manager

m project manager
m podpora

@ wwoj

Z hlediska vysSe hrubé mzdy se vétSina pracovnikii nachdzi vrozmezi 15 az
35 tisic korun (71%). Mén¢ nez 15 tisic ma 17% pracovnikil (vétSinou pracuji na pozici
podpory) a vice nez 45 tisic korun mad 12% pracovnikli (obvykle vyssi manazerské

posty nebo specialisté).

Graf 10: Hruba mzda IT pracovniku
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Prizkum by nebyl dplny, kdyby chybélo rozdéleni vyvojait podle jazyka, ktery
k vyvoji pouzivaji. Podle aktudlniho ZebiiCku zastoupeni programovacich jazykt od
TIOBE software (20) je nejpouzivanéjSim jazykem Java (21%). Za ni nésleduji jazyky
C (15%), rodina jazykt Basic (11%), PHP (10%), C++ (10%), Perl (5,5%), C# (3,5%),
Perl (3%) a Javascript (2,7%). Ostatni aktivni jazyky jsou zachyceny na nasledujicim
grafu (Graf 11). Mimo aktivnich jazyki existuje jesSté celd fada dalSich jazyku, které
jsou vSak bud’ pouZivané velmi specidln¢ anebo velmi ziidka (nové nebo zastaralé).
Mezi takové jazyky patii napiiklad ABAP, Lisp, Cobol, Lua, Ada, Fortran, TSQL,
Pascal nebo Mathlab.

Graf 11: Vyuzivani programovacich jazyku
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Segmentace programatort

Po predchozim rozboru uZ je zhruba zndmo s kym bude firma iVyuka pracovat.
Pro dspésné vedeny marketing je ovSem potfeba znat mnohem vic. Prvnim krokem je
detailni segmentace budoucich klientll. Podafilo se identifikovat pét hlavnich segmentt:
programdtor internetovych aplikaci, programator desktopovych aplikaci, ndvrhéfr,

databizovy specialista a project manager.

Nejpocetnéjsi skupinou zdkaznikii jsou programatori desktopovych
aplikaci. Predstavuji trh o velikosti 3 000 Skoleni ro¢n¢. Nejcastéji se jednad o velmi
mladé muzZe ve v€kovém rozmezi 20 — 35 let. Pracovné jsou zatfazeni v oblasti vyvoje a

nejcastéji preferuji programovaci jazyky Java, C/C++ a rodinu jazykti .NET (C# nebo

46



Marek Zidek ZalozZeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

Visual Basic). Jsou to lidé na zacatku své kariéry. O programovéni se Zivé zajimaji a
stdle studuji nové véci. Mohou mit potiZe s angli¢tinou nebo se spradvou svého pocitace.
Z pocatku nejsou jednoznacné zaméteni na konkrétni programovaci jazyk. Velmi rychle

se udi.

Druhou velkou skupinou jsou programatori internetovych aplikaci. Trh
dosahuje velikosti pfiblizné 2 000 Skoleni ro¢né€. Opét se jednd o velmi mladé muze ve
vékovém rozmezi 20 — 35 let. Jsou vice zaméfeni na internet a déni ve svété nez
predchozi skupina. Zajimaji se pfedevSim o tfi jazyky, a to Java, .NET a PHP. Pfitom
uvniti tohoto segmentu existuji velké rozdily mezi programdtory PHP a zbyvajicich
jazykt. PHP se obvykle vénuji mnohem méné zkuSeni programatofi a jejich projekty
dosahuji relativné malych rozmérti. Programatofi zbyvajicich jazykli museji znét
mnohem véEtsi pocet souvisejicich technologii, jejich projekty jsou rozsahlejsi a jsou za

n¢ také mnohem lépe ohodnoceni.

Dalsi pomérné pocetnou skupinou jsou project manageri. Tito lidé fidi vyvoj
jednotlivych tymt programdtord. Obvykle se vyvijeji z ptvodnich ,Cistych*
programatorti, proto maji obvykle mezi 25 — 50 lety. Maji uz jasné¢ vymezeno, kterym
programovacim jazyklim se vénuji a rozumi jim. Na Skoleni v programovéni se hldsi
proto, aby zjistili, jestli existuje lepsi varianta neZ jejich nebo aby zjistili zmény v nové
verzi jazyka. Na lektory maji vys$ii ndroky neZ programitofi. Casto potfebuji vice
znalosti z kurzi zaméfenych na navrh, nasazeni a fizeni projekt. Pfedstavuji pfiblizné

1 200 kurzu ro¢né.

Dalsi skupinou jsou navrhafi a projektanti, ktefi predstavuji priblizn¢ 800
Skoleni ro¢né. Podobné& jako project manageti se 1 oni potfebuji zdokonalit predevsim
v oblasti ndvrhu. Navic uvitaji i kurzy zaméfené na fizeni projektl na strategické drovni
tj. odhady rizik, odhady doby a ceny vyvoje, volba pouzité technologie. Ve firmach jsou
Casto ve vysokych postech. Obvykle se jednd i o feditele firem. Samotné programovani

je priliS nezajima.

Posledni izce zamétenou skupinou jsou databazovi specialisté. Tato skupina
je velmi dzce zaméfena na optimalizaci prace s databézi. Jejich ndplni prace je hledani

Vv

co nejjednodussich forem dotazli nad databdzi a optimalizaci jeji struktury. Musi znét
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pfedev§im diagramy pro ndvrh databaze, navrhové vzory pro prici s databazi a
,;okrajové* programovani v implementacnim jazyce aplikace. Jsou velmi dobte finan¢né

ohodnoceni.

Graf 12: Segmenty klienta
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Segmentace zakazniki

Je potieba striktné rozliSovat pojem zakaznik a klient stfediska.
Doposud jsem se zabyval popisem klienta stfediska tj. toho, kdo se skute¢n¢ bude
ucastnit kurzi a kdo bude poskytovat zpétnou vazbu na probéhlé kurzy. Pojmem
zékaznik je chédpan ten, kdo za sluzby stfediska skute¢né plati. Na trhu jsou k dispozici

tfi vetsi segmenty zdkazniki: individudlni klienti, firemn{ klienti a studenti.

Individudlni klienti jsou lidé, ktefi kurzy absolvuji i plati sami. Jednd se Casto o
zivnostniky, rekvalifikacni kurzy a lidi, které programovani prosté bavi. Jejich mira
zaujeti je nejvySsi a na kvalitu lektora maji velmi vysoké naroky. Celkové tato skupina
pfedstavuje 5% velikosti trhu. Tito klienti se v delSim casovém horizontu vraceji.

Obvykle se tcastni jednoho, maximalné¢ dvou kurzl rocné.

Nejveétsi skupinou (88% trhu) je skupina firemnich zdkaznikti. Firmy timto
zptisobem posilaji na Skoleni své zaméstnance, aby zvysily jejich kvalifikaci. Na rozdil
od individudlnich klientl se Casto jednd o dlouhodobou spoluprici jak s klienty, tak se
zékazniky. Neni vyjimkou, Ze se klienti vraceji na dalsi kurzy. Firma vybird Skolici

stfedisko na zaklade€ referenci klientt.
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Posledni skupinou jsou studenti predevS§im stfednich Skol. Velka ¢ast Skol nemd
k dispozici kvalifikované ucitele informatiky, a tak firma iVyuka nabizi out-sourcing
téchto Skoleni za nizsi ceny neZ je standardni cena kurzl. Pfipadné umoznuje studentim
chodit na kurzy za nizsi poplatek i mimo vyuku. Price se studenty je pomérné naro¢na,
vyZaduji vysokou propracovanost kurzl. Velkd pozornost je vénovana praktické ¢asti a

feSeni konkrétnich problémil. Tento segment ptredstavuje 7% velikosti trhu.

Positioning

Firma iVyuka by chtéla pokryt téméf celou oblast programétort. JakoZto nové
vznikajici firma si to ale nemtze dovolit ihned, proto se rozhodla, Ze se nejdiive zaméfi
na nejvetsi segmenty tj. na programdtory desktopovych a webovych aplikaci. Tuto
mySlenku bude firma prezentovat vefejnosti pomoci motta ,.Skoda auto? déld auta,

iVyuka d¢€la programdtory*. Toto motto bude vZdy umisténo pod logem spolecnosti.

5.2.2 Obchodni model

Obchodni model firmy je charakteristicky vysokym zaméfenim na spokojenost a
loajalitu zdkaznika. Firma se snaZi poskytovat co nejvice individudlni produkt, ale
pfitom zachovat urcitou standardizaci. Bude nabizet tfi typy svého produktu:
individudlni kurzy, skupinové kurzy a kurzy formou sluzby. Individudlni kurzy jsou
charakteristické plnou individualizaci kurzu pro zdkaznika. Jsou ureny pro maximalné
dvé osoby a je to nejdrazsi typ kurzi. Skupinové kurzy jsou charakteristické poctem 3-7
ucastnikl (u studentskych az 12 tcastnikll) a vysokou mirou standardizace kurzu. Kurzy
formou sluzby jsou na rozdil od obou pifedchozich skupin produkti placeny fixni
mésicni Castkou a zahrnuji vice dopliikovych sluzeb jako je napiiklad ICQ konzultace
k absolvovanému kurzu. Pro vSechny skupiny je spole€nd vysokd orientace na
zékaznika. Kazda pfipominka je zanesena do informac¢niho systému firmy iVyuka a
vétSina je poté zapracovdna do systému. Stejné se zachdzi i s pfipominkami

zaméstnancu. JejichZ spokojenost je taktéZ vysokou prioritou firmy.
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Tlustrace 6: Business Model
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5.2.3 RozSifeny produkt

Tato podkapitola popisuje produkt firmy iVyuka. Produkt je chdpan jako
marketingovy tplny produkt tj. nejen samotna ¢innost Skoleni, ale 1 vSe, co tuto ¢innost

provazi — reklama, doplitkové sluzby, platebni podminky, cena, atd.

Firma iVyuka se zaméfuje na individudlni nizko-kapacitni vyuku pocitacovych
kurzii. Kurzy jsou urcené pro pokrocilejsi uzivatele PC a vSechny drovné
programatorskych dovednosti. Kurzy jsou clenéné podle implementacniho jazyka,
urovné znalosti klient i aplikacni oblasti. VétSinu Skolen{ je moZno absolvovat na jedné
ze tfi Urovni znalosti: zacateCnik, pokrocCily a expert. Nékteré kurzy vyzaduji predchozi
znalost, kterd je obsahem kurzl piedchdzejicich. Takové chovani je typické predevsim
pro rodinu jazykl .NET, kterd je velmi obsdhla. Ukédzka téchto vazeb je na Ilustrace 7.

Ukézka zachycuje jen ¢ast nabizenych kurzu.
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Tlustrace 7: Zavislosti mezi Skolenimi
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Firma kaZdého klienta pfed kurzem zdarma vyzkous$i Kkratkym testem
(cca 10 minut) a na zdklad¢ vysledku doporuci klientovi troven obtiZnosti kurzu. Kazdy
z kurzi je vniting standardizovan a nachystan pro lektora tak, aby bylo zfejmé, co se ma
ucit. Neni tedy moZzné, aby klient probiral stejné véci na nckolika kurzech soucasné..
Vzdy kdyz jsou probirany jiz znamé véci, je latka obohacena o detaily, které byly dfive

vynechany kvili snadnosti pochopeni.

Do nabidky kurzu, které firma iVyuka nabizi, spadaji kurzy zamétené na
technologie: HTML, XML, XSL(T), CSS, PHP, JavaScript, C, C++, Java, Visual
Basic .NET, C#NET, ASP.NET, SQL, T-SQL, MySQL, UML. K této sad¢ kurzl také
patii obecnéji zaméiené kurzy jako jsou: design patterns, RUP, souvislosti v .NET a

pfechodové kurzy jako jsou: od C k C++, z .NET 1.41 na .NET 2.0, atd.

Taktéz struktura vSech kurzi je stejnd. Kurz je organizovany po max. 8
hodindch denné. Kazdé dvé hodiny je mensi 10 az 15 minutova piestavka. Kazdé Ctyti

s vz

hodiny je min. hodinova pauza. Cely kurz je rozd€leny mezi prezen¢ni a distancni Cast.

Prezencni cast je klasické Skoleni organizované ve vnitinich prostordch firmy i1Vyuka.

Tato ¢4st je organizovand tak, aby zahrnovala alespoit 25% praktickych ptikladii.
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Distan¢ni ¢dast je ¢ast, kdy je klientlim ptidéleno zadani néjakého dkolu, na jehoz feseni
se maji néco naucit. Distan¢ni dkoly se obvykle ptfidéluji na konci prezencni Casti nebo
mezi jejimi ¢astmi. Na vypracovani maji klienti den az dva. V priabéhu této doby mohou
problémy, se kterymi se pfi feSeni setkaji konzultovat s lektory i ostatnimi klienty ze

skupiny.

Firma iVyuka se snazi zajistit klientim maximalni pohodli, a proto nabizi
zékaznikiim i jednotlivym klientim moznost obcerstveni uvnité firmy. Klienti si
napiiklad mohou objednat obéd, ktery jim zaméstnanci firmy iVyuka donesou Cerstvy
z blizké restaurace. Cdst prostoru firmy je vyhrazen pro vefejné vyuZiti jako internetova
kavarna. Uvnitt prostor firmy je rovnéZ zbudovan maly bar. To umoznuje kazdému
klientovi nabidnout ke kazdému dni Skoleni jeden teply ndpoj zdarma. V ucebné je

k dispozici projektor, tabule a ozvuceni.

Poslednim benefitem pro klienty je registrace vlastniho uc¢tu na internetovém
serveru firmy 1Vyuka. Na tomto serveru budou k dispozici materidly k absolvovanym
kurziim, systém Wiki poskytujici know-how stfediska a také féorum pro diskuzi mezi

klienty o specifickych problémech.

O vikendu slouzi ucebna i jako internetova kavarna. Pies tyden slouZzi jako
kavéarna jen men$i predni ¢ast prostoru. Firma iVyuka také nabizi prondjem ucebny pro
jiné firemni Skoleni. Vzhledem k velmi kvalitnimu ozvuceni u¢ebny je mozné ji pouZit i

jako vlastni minikino a ob¢as se zde promitaji i filmy.

Ilustrace 8: Plan prostor firmy iVyuka

platno
kavarna
™
ucebna mini kuchyne

kancelar
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Cena (price)

Skoleni je produkt s vy$ii mirou zaujeti, proto lze z hlediska firmy s cenou vice
manipulovat. Firma iVyuka hodla poskytovat Skoleni predev§im pro velmi malé pocty
klientd — témét individudlni kurzy. Maximdlni pocet klientli je stanoven na Sest a
minimdlni jsou dva. Ceny stiediska tudiZ nemohou konkurovat cendm stiedisek, které
soucasn¢ Skoli 4 az 12 lidi. Nicmén¢ nejsou piili§ vySsi. Index ceny stiediska iVyuka a
prumérné ceny ostatnich stiedisek je 1,11. Stfedisko iVyuka je tedy o 11% drazsi

nez je prumeérnd cena Skoleni takového kurzu.

Rovnice 1: Vypocet ceny Skoleni

Cena = (N sotitele * M bezpecezpent + Nosmrm’ ) K obtiznosti

Kurzy jsou zhlediska cen rozdéleny do péti kategorii: databdze, ndvrh,
programovani (univerzalni), desktopové programovéni, programovani internetovych
aplikaci. Kazdé kategorii je piifazena zdkladni cena, kterd se odviji od ndkladi na
hodinu prace Skolitele a primérného poctu tucastniki kurzu. Zakladni cena je
vyndsobena bezpe¢nostni marzi (200%), pfi¢tou se ostatni ndklady (napi. studijni
materidly) a vysledek se vyndsobi koeficientem obtiZnosti. Koeficient obtiZnosti je
odvozen od pokrocilosti kurzu. V soucasné dobé muize nabyvat ¢tyf moznych hodnot:
zacateCnik (150%), pokrocily (140%), expert (155%) a individudlni (180%). Koeficient
je umyslné nastaven tak, aby motivoval ucastniky zédkladnich kurzi pokracovat
v pokrocilych kurzech. Specialitou individudlnich kurzii je moZnost vzit s sebou dalsi

osobu za 60% ceny.

Tabulka 5: Ceny kurzi

Trvani = Zacateénik Pokrocily = Expert Individualni
NET context 16 7 200 K¢ 6 800 K¢ | 7500K¢ 8 690 K¢
ASP.NET 40 19200 K¢ | 17900 K& | 19900 K¢ 23 076 K¢
C 24 9400 K¢ 8 800 K& | 9700 K¢ 11 282 K¢
C#.NET 40 17 600 K¢ | 16400 Ké | 18 200 K¢ 21 132 K¢
C++ 32 12400 K¢ | 11600 Ke | 12 800 K¢ 14911 K¢
CSS 32 15500 K¢ | 14400 K¢ | 16 000 K¢ 18 540 K¢
design patterns 32 19 800 K¢ | 18500 K& | 20400 K¢ 23 724 K¢
HTML 24 11700 K¢ | 10900 K¢ | 12 100 K¢ 14 004 K¢
Java 40 17 600 K¢ | 16400 Ké | 18 200 K¢ 21 132 K¢
JavaScript 24 11700 K¢ | 10900 Ké | 12 100 K¢ 14 004 K¢
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Trvani = Zacateénik = Pokrocily = Expert Individualni
MySQL 40 24 600 K¢ | 23 000 K& | 25500 K¢ 29 556 K¢
od Ck C++ 24 9 400 K¢& 8 800 K¢ | 9700 K& 11282 K¢
PHP 24 11700 K¢ | 10900 K¢ | 12 100 K¢ 14 004 K¢
RUP 80 48 900 K¢ | 45700 K¢ | 50 600 K¢ 58 716 K¢
SQL 40 24 600 K¢ | 23000 K& | 25500 K¢ 29 556 K¢
T-SQL 40 24 600 K¢ | 23 000 K¢ | 25500 K¢ 29 556 K¢
UML 40 24 600 K¢ | 23000 K& | 25500 K¢ 29 556 K¢
Visual Basic.NET 40 17 600 K¢ | 16400 K¢ | 18 200 K¢ 21 132 K¢
XML 24 11700 K¢ | 10900 K& | 12 100 K¢ 14 004 K¢
XSLT 24 11700 K¢ | 10900 Ké | 12 100 K¢ 14 004 K¢

Pro vétsi prehlednost byly hodinové sazby vyneseny do samostatného grafu a

vV,

Vv Vv,

Mirn¢ drazsi jsou kurzy univerzalnich programovacich jazykt a zdaleka nejdrazsi jsou
kurzy internetového programovéani. Ve srovnéani s konkurenci jsou pokrocilé kurzy

pomérné levné, jsou o 3,5% drazsi.

Tabulka 6: Hodinové sazby kurzi

Zacatecnik Individualni

Pokrodily

Web programming 486 K& 453 K& 503 K¢ 582 K¢
Desktop programming | 390 K¢ 365 K¢ 403 K¢ 469 K¢
Programming 443 K¢ 414 K¢ 458 K¢ 532 K¢
Database 615 K¢ 575 K¢ 638 K¢ 739 K&
Design 615 K¢ 575 K¢ 636 K¢ 738 K&
Graf 13: Hodinové sazby kurzi stirediska
800 K& -
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600 K& | zac4tecnik
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Je potieba striktné rozliSovat pojem zakaznik a klient stfediska.
Doposud jsem se zabyval popisem klienta stiediska tj. toho, kdo se skutecn¢ bude
ucastnit kurzi a kdo bude poskytovat zpétnou vazbu na probéhlé kurzy. Pojmem
zékaznik je chdpan ten, kdo za sluzby stiediska skutecné plati. MiiZe to byt i samotny
klient, ale dost Casto to bude firma, kterd jej zaméstnavd, nebo v piipade studentl Skola.
Vyznamnymi zdkazniky budou nepochybné 1 vyvojafské firmy. U této skupiny
zékaznikli je mozny piedpoklad delSi spoluprice, a proto jsou jejich koeficienty

obtiZnosti stanoveny niZe (a tim i celd cena).

Tabulka 7: Koeficient obtiznosti firemnich kurzu

Pocet klienti = Firemni marze

2 140%
3 135%
4 130%
5 125%
6 120%
+1 +15%

Koeficient obtiznosti se jizZ neodviji od pokrocilosti klienta, ale poctu klienti, ktefi
se Skoleni ucastni. Je nastaven tak, aby byl nejnizsi pro Sest klienti. Pokud bude firma
chtit Skolit vice nez Sest osob, zaplati za kazdého dalSiho 15% pftirdaZku k cené. To
znamend, Ze cena Skoleni na osobu pro sedm lidi bude odpovidat cené Skoleni pro tfi

klienty. Maximdlni pocet ucastnikl je v kazdém piipad¢ stanoven na dvanéct.

Graf 14: Graficky vyvoj velikosti marze firemnich kurzi
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- -+ 300%
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1 O,
2000% -+ celkova marze 200%
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Pro firmy a individudlni zdkazniky je také k dispozici platba formou

predplatného. Tento systém funguje tim zpusobem, Ze Skolici stfedisko a zdkaznik
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spolu uzaviou smlouvu na urcitou dobu (nejméné na jeden rok) béhem které zakaznik
pravidelné plati urCitou Castku. Za tuto Castku ma ndrok ucastnit se libovolnych
otevienych kurza zdarma (s veSkerymi benefity jako ostatni klienti). Cena pro tento typ
platby vychdzi z vizené primérné ceny za hodinu Skoleni. Mési¢ni splatka predstavuje

10 900 K¢.

Posledni skupinou zdkaznikt jsou $koly a jejich studenti. Celkovy pocet studentt,
ktefi budou kurz navstévovat a platit, je znam pfedem. Jako jediné nejsou tyto kurzy
nizko-kapacitové (12 studenti je optimum nikoliv vyjimka), proto neni nutné uplatnovat
bezpecnostni marzi. Jedinou pfirdzku pak tvoii koeficient obtiZnosti, ktery je stanoven
pevné na 130% za kazdého studenta. Jednd se o nejlevnéjsi kurzy v nabidce stfediska.
Napiiklad cena za hodinu kurzu programovani internetovych aplikaci vychdzi na 153

K¢&. Vyuka probihd v poctu Ctyt a vice ucastnikii kurzu.

Reklama (promotion)

Reklama na Skolici stfedisko zdiraziiuje zamétfeni na programovani. Nejvetsi
mnozstvi reklamy bude distribuovano pomoci internetu. Firma iVyuka bude pravidelné
rozesilat nabidky ke spolupraci firmdm podnikajicim ve vyvoji softwaru, stfednim
Skolam v okoli firmy (do 30 minut dojezdu). Firma se bude prezentovat v rtiznych
forech teSicich programdtorské problémy, a to vZdy sodkazem na stranky firmy.
V t&€sné blizkosti firmy (cca do 10 minut dojezdu) budou umistény plakaty upozoriujici
na existenci a obor Cinnosti firmy. Dalsi plakdty s konkrétni nabidkou kurzi budou
umistény na Skolnich nésténkéch a tradech prace. Stru¢ny seznam kurzi bude umistén
u vSech pocitacii v ucebné i v kavarn€é. Vsechny moZnosti Skoleni jsou také podrobné
popsany na internetovych strankdch firmy. Rozhlas ani televize nebudou pro reklamu
vyuzity. Firma se také bude pravidelné ucastnit nckterych veletrhii zaméfenych na

vzdélavani.

Pravidelnym zdkaznikim bude firma rozddvat nejriznéjsi reklamni predméty
s logem a mottem firmy. Nej€astéji se bude jednat o tuzky, bloky, flash paméti, tasky,

penézenky, atd.
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Misto (place)

Vétsina zakizek bude sjedndna pifimym prodejem. Firma bude pravidelné
rozesilat svou nabidku kurz vyvojafskym firmdm v okoli 20 km od Brna a taktéz
sttednim Skoldm v okoli 30 minut dojezdové vzdalenosti. Pokud nebudou mit Skoly
zdjem o out-sourcing vyuky programovani, pak budou fungovat jako distributofi.
Studentim bude nabizena vyuka za sniZzenou cenu. Ucitel, ktery studenty do vyuky

posle dostane mensi finanéni odménu (100-200 K¢) za kazdého studenta.

5.3 Strategie a organizace

Tato kapitola podrobnéji popisuje jakd je pozice firmy na trhu a jeji strategii pro
dalsi rozvoj a integraci do stdvajicich struktur. Jsou také popsany faktory hodnoceni

uspéchu firmy a organiza¢ni struktura firmy.

5.3.1 Hodnotovy fetézec (Value Chain)

Hodnotovy fetézec slouZzi ke zjisténi vzdjemné vazby riznych produktl na sebe a
ke zobrazeni toku potencidlnich odbératelii a dodavateld. V detailn&jsim pohledu slouZzi
k zachyceni ¢innosti, které mohou byt zdrojem konkuren¢ni vyhody. V diagramu aktivit
se ¢innosti uvniti firmy déli na hlavni a podptarné. Hlavni ¢innosti jsou ¢innosti, které
bezprostfedné souvisi s produktem, napiiklad logistika, vyrobni operace, marketing,
prodej, sluzby, atd. Podplirné cinnosti jsou ty, které firma potfebuje, aby mohla

provozovat hlavni. Pfedevsim personalistika, infrastruktura a vyvoj.
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Ilustrace 9: Hodnotovy Fetézec firmy iVyuka
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Zdroje konkurencni vyhody spocivaji pfedevsim v dobrych vztazich s ostatnimi
ucastniky fetézce. Velkou konkuren¢ni vyhodou by napiiklad mohlo byt i navazani
piimé spoluprdce s vyrobci softwaru napf. firmou Microsoft, kterd by Skolicimu
sttedisku mohla umoznit poskytnuti demoverze ucastnikiim svych kurzi. Velkou, ne
vSak tolik hmatatelnou vyhodou je samotny zpuasob Skoleni, styl vyjadfovani,
organizace, kvalita pfikladi a podplirnych materidlti a v neposledni fad¢ také atmosféra

Skoleni.

Na hodnotovy fetézec se lze také divat z pohledu vazeb mezi dodavateli,
odbérateli a firmou. V tomto pohledu se firma iVyuka nachdzi v hodnotovém fetézci
mezi vyrobci softwaru, na ktery provadéji Skoleni a svymi zdkazniky, kterymi mohou
byt firmy, Skoly nebo individudlni zdkaznici. Svym odbératelim poskytuje znalosti
pouzivani urcitého softwaru. Tento pohled na hodnotovy fetézec je dulezity, protoZze
pomoci n¢j 1ze mnohem 1épe porozumét svym dodavatelim, odbératelim i koncovym
spotiebitelaim. Utastniky Ize také srovndvat a na zdklad toho rozhodovat, skym

spolupracovat i nadéle a s kym nikoliv.
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Graf 15: Zac¢lenéni firmy iVyuka do hodnotového Fetézce ostatnich acastniki

Microsoft skupinove skoleni firem zamestnanci

iVyuka individualni zakaznici

Mandriva skoly studenti )

Firm¢ iVyuka zatim neumoznuje hodnotit své odbératele, protoZze zatim zadné

nemd, ale pfesto je tento diagram uZiteCny. Firma miZe sjeho vyuZitim pocitat
jiz od po€atku své existence. DileZité bude piedev§im srovndvat své dodavatele
a tlumocit jim pozadavky svych zdkaznikl. Paklize se dodavatel neprojevi jako ochotny
prizpusobit se poZzadavkiim zdkaznikl firmy iVyuka, bude firma iVyuka nucena ukoncit
s nim spoluprici. Timto pfistupem se opét zvySuje kvalita sluZzeb poskytovanych firmou

iVyuka svym zdkazniktim.

5.3.2 Formulace strategie

Firma se zamétuje na hledani trzni mezery pomoci strategie diferenciace. Cilem
firmy je kompletn¢ ovladnout trh kurzl individudlnich Skoleni? zdkladnich kurzi prace
s poc¢itaCem. Tohoto cile bude firma dosahovat prostfednictvim kvalitntho marketingu,
variabilitou ceny a poskytovanych sluzeb, kvalifikovanymi a standardizovanymi
postupy Skoleni. Firma klade diraz na neustdlé zlepSovani a vzd€lavani lektorského
tymu, ktery bude maly, zato vSak velmi profesiondlni. Software,na kterém se bude
vyucovat, bude ziskdn piimo od vyrobce nebo jeho prostiednika a pokud to bude jen

trochu mozné, bude se firma snazit ziskat pro zdkaznika moznost pouZivat demo.

Firemni kultura bude zaloZena na tvrzeni ,,Na$ zdkaznik, na$ pan*. Zameéstnanci
budou muset pochopit, Ze nasi snahou je pobyt zdkaznikiim co nejvice pfiblizit. Pokud
ma klient objednany obéd, pak mu lektor nabidne nékolik jidel, které je pro n€¢j mozno
zajistit tak, aby si klient mohl vybrat to, co mu nejvice chutnd. Pokud uprostied skoleni
bude chtit zakaznik probirat néco jiného, lektor mu musi vyjit vstiic. Stejné tak pokud
m4 zdkaznik objednané obcerstveni, pak se nerozliSuje kolik teplych nédpoji vypije (i

kdyz je v popisu sluzby napsén jen jeden).

59



Marek Zidek Zalozeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

Kristu firma pouzije i dal$i aktivity, bude nabizet i skupinovd a studentska
Skoleni. O vikendu a mimo pracovni dobu bude u¢ebnu pouZivat pro rozsiteni kapacit

s vz

vlastni internetové kavarny, ze které také prameni ¢ast stabilnich pi{jmu.

Stanoveni faktori pro dspéch firmy

Firma nutné¢ musi k dspéchu pouzit motivacni systém zameéstnanct, ktefi jsou
nejvétSim aktivem firmy, a ktefi se musi neustdle zdokonalovat ve svych znalostech,
dovednostech a schopnostech. Toho firma dosdhne tim, Ze zavede finan¢ni postihy pro
malo se zdokonalujici zaméstnance a soucasné financni bonusy pro zdokonalujici se
lektory. Soucasné zavede i Cisté motivacni programy jako jsou zaméstnanecké soutéze.

Odmény pro zaméstnance budou stanoveny konkrétné takto:

Tabulka 8: Faktory uspéchu firmy

Aktivita Efekt
Ucast na Skoleni/vystavé +0,05
Ziskani certifikatu +0,1
Ziskani certifikované irovné (MCSA, +0,8
MCSE, LinuxPro, ...)

10 a vice standardnich Skoleni/mésic +0,05
20 a vice standardnich Skoleni/mésic +0,15
Méné nez 5 Skoleni -0,1

Neziskani zadného certifikatu v priabéhu | - 0,4
poslednich 3 mésicu (i opakované kazdy

mésic)
10 kladnych referenci +0,1
10 zapornych referenci -0,1

U kazdého zameéstnance tak bude veden jeho koeficient, kterym se bude nasobit
zékladni sazba mzdy. PocateCni sazba mzdy bude 100 K¢. Kazdy mésic se budou
rozddvat tii ceny: Nejveétsi pracant (nejvétsi zmeéna koeficientu), nejoblibenéjsi lektor
(nejvetsi pocet kladnych hodnoceni klientll) a nejvétsi niouma (nejvetsi zdpornd zmeéna

koeficientu, bude udé€lovat od -0,5).

Marketing pro individualni segment

Individudlni segment, jak jiz bylo zminéno, oslovime konkrétnimi nabidkami.
Protoze se ndm jednd o konkrétni osoby, bude nasi snahou zjistit si o nich co mozna

nejvice predem. Firma vyuZije svych soucasnych klientl k tomu, aby ji doporucili své
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nadiizené. Informaci o nich bude ziskdvat jako ¢ast ukoncovaciho dotazniku klienti
skupinového Skoleni. V dotazniku budou otazky ,,Ovlddite jiz pocita¢ 1épe nez vas
$éf7* a ,,Pokud jste na predchozi otdzku odpovédéli kladné, v Cem jste lepSi?. Na
zéklad¢ téchto otdzek firma sestavi profil feditele a nachystd poutavou ukdzku
,»vychytavek®, které by se mohly fediteli pfi praci hodit. Takto vypracovanou nabidku
potom posle fediteli na mail s ndvrhem ukdzky zdarma jednim ze zaméstnancii a
soucasn¢ i nadvrhem terminu. Dal$i postup se domlouva individudlné¢ po probéhnuti
prvni schiizky mezi zaméstnancem a zdkaznikem (feditelem). Zédkaznikovi je také

navrzeno Skoleni i dal$ich zaméstnancii v manaZerskych pozicich.

5.3.3 Hodnoceni strategické pozice

Ke zhodnoceni strategické pozice je potieba definovat trh, coz je obtizné i ve
stabilnich Casech. Byla proto vyvinuta celd fada technik, jak toho docilit. Nejzndmé;jsi je
BSG model, ktery rozdéloval cely prostor na Ctyii segmenty. DalSi modely z n¢j

vvvvv

PIMS nebo i matice politiky sméru.

Matice politiky sméru

Matice politiky sméru pomtiZze urcit, na ktery segment(y) trhu by se méla firma
zameéfit a jak jsou pro ni vynosné. Na osu x se vynasi vyhlidka perspektivy (vynosnosti)
sektoru, na osu y konkuren¢ni schopnost firmy. V obojim piipadé plati, Ze ¢im vySsi
Cislo, tim 1épe. Matice politiky sméru také rozdé€luje cely prostor do deviti sektord,

z nichz kazdy doporucuje firmé urcité chovani.
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Iustrace 10: Matice politiky sméru

Individual
08 Q)

- Studentsky .
’ Skupinovy

0,4
0,2
0 . vedéerni
0,2 0,4 0,6 0,8 1
0,2 -

Vysledkem je doporuceni ustoupit z trhu vecernich Skoleni, peCovat a opatrngji
postupovat u trhl studentskych a skupinovych, které jsou blizko rtistovového sektoru.
Na poli individudlnich Skoleni patii firma iVyuka k leaderiim trhu, a proto o néj musi
firma pecovat nejvic a snaZit se udrzet vysokou poptdvku, kterd na tomto trhu je. Co se
tyCe studentskych a skupinovych segmentil, generuji dostatecnou hotovost aby pokryly
veskeré své ndklady, ale jejich dalsi vyvoj je otdzkou (ptedevSim u skupinového trhu).

Pisobi zde vysoka konkurence.

5.3.4 Organizacni struktura

Firma iVyuka pouZiv4 cCistou funk¢ni organizacni strukturu, kterd je vyhovujici
vzhledem k velikosti firmy i faktu, Ze feditel firmy v soucasné dob¢ slucuje 1 funkci

vedouciho firmy a marketingového vedouciho i vedouciho lektorského tymu.

Graf 16: Organiza¢ni struktura
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S ristem firmy lze oCekdvat vydé€leni téchto roli. Je také mozné, Ze se objevi
obchodnické pozice, jejichZ posldnim bude sjedndvat zakazky pro Skolici stfedisko nebo
zamestnanci, ktefi budou pracovat pod marketingovym vedoucim a jejichZ ticelem bude
1épe mapovat trh a hledat vhodnou formu komunikace mezi firmou a jejimi zdkazniky.

Investi¢ni rozhodovani si chce ponechat ve svych pravomocich vyhradné feditel firmy.

Néplni prace vedouciho lektorského tymu, ktery ptibude pozd¢ji, bude piredevSim
persondlni agenda tj. zajiStovani lektori na vSechny vyucované kurzy, hledani novych
lektorii a jednani se stavajicimi. Vedouci lektorského tymu by nemél byt vzdéaleny od
lektorské praxe. Naopak mél by aktivné vyucovat stejné jako ostatni lektofi jen v o néco
mensi mife, aby mél ¢as i na své ostatni povinnosti. Musi to byt zodpovédnd osoba se

znalosti zdkoniku prace a schopnosti jednat s lidmi.

5.4 Finance

Firma 1Vyuka ma k dispozici pocatecni vklad zakladatele, ktery je 200 000 K¢.
Na zaloZeni Skoliciho stfediska firma potfebuje miniméln¢ dalSich 400 000 K&, které
muze ziskat bud’ od investora nebo formou tuvéru od banky (napi. Profi uvér
od Komer¢ni banky, u které bude veden i firemni Efekt ucet). Firma dava ptednost
ziskdni financi od investora. Velikost podilu, ktery firma za spoluticast investora nabizi
zavisi na mnoZstvi prostfedkil, které je investor ochotny poskytnou a mife budouci
zainteresovanosti investora do provozu firmy. Podil vlastnictvi firmy se miZe

pohybovat mezi 20% az 60%.

Investice bude pouZzita pfedev§im na ndkup zafizeni a vypocetni techniky
sttediska. Zejména tedy vybaveni pro mini kavarnu, vybaveni uceben (stoly, Zidle,
koberce, stropy, Zaluzie, projektor, platno). Dalsi finance budou investovany do dprav
pronajatych prostor, zejména vybudovani kavarny. VSechny tyto investice spole¢né jsou

odhadovany na 300 000 K¢.
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Tabulka 9: Investi¢ni naklady podnikatelského stirediska

Polozka Cena/ks Pocet Investice

Projektor 40 000 K¢ 2| 80000 K¢
Nabytkové zaiizeni stiediska | 100 000 K¢ 1 | 100 000 K¢
ijrava prostor 120 000 K¢ 1| 120 000 K¢
CELKEM 300 000 K¢

Podle poctu ocekdvanych Skoleni a jejich navstévnosti jsem sestavil nasledujici
tabulku. Firma klade velky diraz na marketing, na ktery odchédzi 8% celkovych trzeb.
Zhruba stejna ¢dstka putuje i na Skoleni zaméstnancti, aby si zlepSovali svou kvalifikaci.
Pomérné velka ¢ast penéz odchazi na platy feditele a ticetni. Firma iVyuka oCekava, Ze
by vroce 2009 mohla zbudovat dalsi Skolici mistnost, coz zvysi pocet Skoleni asi o
50%, proto je ve finan¢nim piehledu vidét skokové zvysSeni trZzeb. Z nésledujiciho grafu
je také vidét, Ze velikost nezdanéného zisku roste rychleji nez celkova vySe trzeb, coz je

velmi pozitivni trend.

Graf 17: Srovnani ristu vySe trzeb a nezdanéného zisku stiediska
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Provozni ndklady souvisejici se stfediskem jsem rozdélil do dvou zdkladnich
kategorii: fixni provozni ndklady a variabilni provozni naklady. Podnikani Skolicitho
sttediska je v prvnim roce zatizeno vysokymi fixnimi ndklady, které tvoii 75%
celkovych provoznich ndkladt. Takovy pomér ndkladi pro firmu neni viibec vyhodny,
protoze musi platit fadu ndkladd, i kdyZ viibec nevyrdbi. Nejvétsi zatézi jsou v tomto
sméru platy administrativy tj. feditele firmy, tcetni a marketingové oddé€leni, splaceni

pocitacového vybaveni ucebny a také prondjem ucebny. Tento pomér je ovSem trochu
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zkresleny tim, Ze feditel se bude ze za¢édtku aktivné podilet na samotnych Skolenich, a

tak by cast jeho platu méla patfit spiSe do variabilnich ndkladd. V dalSich letech

podnikani se tento pomér sniZuje ptiblizné na 50% celkovych nakladi.

Tabulka 10: Fixni provozni naklady

Fixni naklady 2008 2009 2010

Néijem 240 000 K¢ 240 000 K¢ 480 000 K¢
Internet 48 000 K¢ 48 000 K¢ 48 000 K¢
Hosting 36 000 K¢ 36 000 K¢ 36 000 K¢
Pocitace 367 000 K¢ 432 000 K¢ 800 000 K¢
Marketing 168 000 K¢ 317 000 K¢ 500 000 K¢&
Platy administrativy 770 000 K& | 1206 000 K¢ | 1569 000 K¢
CELKEM 1630 000 K¢ | 2098 000 K¢ | 3197 000 K&

Do variabilnich provoznich ndkladd spadaji pouze platy lektorti a ndklady na kurz
samotny. Lektofi jsou ve vétsin¢ piipadi zaméestndni pouze ,,na dohody* nebo s firmou
spolupracuji formou Zivnostenského opravnéni a firma jim tak nemusi vyplacet zadné
davky v ptipad¢, kdy momentédlné neskoli. Do samotnych ndkladii kurzti spada energie
spotfebovand na provoz pocitact v pribéhu kurzu, publikace, kterou dcastnici kurzu

obdrzi, ndklady na tisk dokumentace ke kurzu a dalsi.

Tabulka 11: Variabilni provozni naklady

Variabilni naklady 2008 2009 2010

Platy lektori 170 000 K¢ | 1 105000 K¢ | 1400 000 K¢
Naklady na trzby | 380 000 K¢ 71000 K¢ | 1100 000 K&
CELKEM 550 000 K¢ | 1 815000 K¢ | 2 500 000 K¢

5.4.1 Analyza hlavnich finanénich ukazateld firmy

Pro investora je urcit¢ velmi zajimava hodnota ROI, kterd fik4, Ze pokud si firma
povede tak, jak je planované, dosdhne investor prumérné zhodnoceni 30% az 40%
ro¢n€. VSechny ukazatele maji stoupavou tendenci. Firmé€ by se tedy mé€lo i v budoucnu
dobfe dafit. Ukazatel ROA prakticky kopiruje ukazatel ROL. ROE je kvuli velmi
nizkému vlastnimu kapitdlu firmy (200 000 K¢) velmi vysoké a postupné dosahuje od
40% v roce 2008, pies 550% v roce 2010 az po 2000% v roce 2012. Posledni ukazatel

ROS udav4, kolik financi z trzeb zistdvd ve firmé ve formé zisku. V piipad¢ firmy
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iVyuka zastava ve firmé od 4% v prvnim roce, coZ je velmi mélo, aZ po vybornych 25%

v roce 2012.
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Graf 18: Ukazatele rentability
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Také jsem se zaméfil na firemni cash flow. Prib¢h cash flow je dalezity v tom, Ze

ukazuje, jestli md firma v kazdém okamziku dostatek penéz na financovéani svych

aktivit. Takovy prabéh mulZze odhalit slabiny firmy, které v tradi¢nich vykazech

Rozvahy a Vysledovky zistavaji skryty. Nejvétsi nebezpeci podfinancovani firmy hrozi

v prvnich dvou letech jejiho Zivota, proto jsem vynesl do grafu jen toto obdobi. NejniZsi

N4

hodnota je 150 000 K¢, takze firma by méla mit vzdy dostatek financi k pokryti svych

zavazku.
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Graf 19: Cash flow Leden 2008 az Prosinec 2009
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Z dalSich ukazateld byla zkoumdna aktivita a likvidita. Likvidita se uZ v prvnich
dvou letech nachdzi v doporucenych hodnotach, v roce 2008 je béZzn4 likvidita 1,164 a
okamzitd 0,341. V dalSich letech postupné oba ukazatele rostou az na hodnoty b&zné
likvidity 21,914 a okamzité likvidy 14,738 vroce 2012. Z ukazateld aktivity byly
zkoumadny dva: obrat celkovych aktiv, ktery vykazuje stabilni hodnotu mezi 2,0 az 3,0,
coZ je hodnota pon€kud nizs§i dand vysokymi fixnimi ndklady. Obrat stdlych aktiv
naproti tomu ukazuje vzrustajici trend od hodnoty 8,6 v roce 2008 az po hodnotu 55
vroce 2012. Poslednim zkoumanym faktorem bylo porovnéani stavu firmy pomoci
soustavy ukazateli ALTMAN 83. Firma opé¢t vySla velmi dobfe, protoZe jeji Altman
index md vzrustajici tendenci a dosahuje hodnot 2,736 v roce 2008, 3,857 v roce 2009

az po 5,912 vroce 2011. Pfitom Altman definuje firmu jako prosperujici, pokud je jeji

index vyssi nez 2,9. K této hodnoté nema firma daleko, dokonce ani v prvnim roce.

Graf 20: Hodnoty ALTMANS3
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6 Harmonogram implementace

Veskeré informace potiebné k zaloZeni pocitacového stiediska jiz byly
shromdzdény. Soucasny plan zahrnuje predevsim kroky potfebné k zajisténi legislativni
existence firmy iVyuka. Prvnim krokem bude zaloZeni firmy zakladatelskou listinou, po
té bude nasledovat ziskdni Zivnostenskych opravnéni pro oblasti, kde chce firma
podnikat a nakonec zdpis téchto opravnéni do obchodniho rejstiiku. Jiz v prib&hu
zépisu do obchodniho rejstiiku bude probihat pifiprava na marketingovou kampai
spusténou ihned po zdpise do obchodniho rejstitku. Cilem této relativné malé
marketingové kampané€ bude ozndmit firmdm zabyvajicim se vyvojem softwaru ,,jsme
tady a nau¢ime vase programatory délat véci 1épe a levnégji®. Prvni tii mésice Zivota
firmy jsou urCeny piedevSim k testovani strategie firmy. Po nich bude nésledovat
zhodnoceni zvolené strategie, jeji pfizptisobeni podminkdm na trhu a otevieni vétsitho
poctu skoleni pro SirSi skupinu zdkaznikl. V nasledujicich Sesti mésicich bude probihat
piiprava firmy na ISO certifikaci, kterou by firma méla byt schopna ziskat na konci
prvniho roku svého Zivota. Tato certifikace ji umozinuje uchdzet se i o statni zakazky a

opét vyrazné zvysuje pocet realizovanych skoleni.

Ilustrace 11: Gantuv diagram projektu
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7 Zaver

Prace provazi ctendfe problematikou zaloZeni a rozvoje malého Skolictho
sttediska. Zacind od tuplného zacitku charakteristikou vlastnosti, které by meél mit
Clovek uvazujici o zahdjeni podnikani. Poté je hodnocen zdmér — ,,podnikat zalozenim
malého Skoliciho stfediska®. Zdmér je nejdiive hodnocen obecnéji a povrchngji. Cilem
je ovéfit, Ze existuje dostatecné velky a dostupny trh. Snahou je popsat zdkazniky a
konkurenci, zvolit zdkladni marketingovou strategii a zdroje, které budou potieba pro
zaloZeni a provoz stfediska. VSechna tato kritéria jsou zhodnocena prostfednictvim
SWOT analyzy firmy. Vystupem prvni faze je zjiSténi, Ze zdmér je realizovatelny a

dostate¢né vynosny na to, aby bylo v jeho vyvoji postupovano déle.

Druhd faze se zabyva detailnim popisem strategie firmy. Tuto fazi zahajuje
hodnoceni moZnych pravnich forem a vybér nejvhodnéjsi formy pro situaci firmy
iVyuka tj. spoleCnost sruenim omezenym. Je provedena detailni segmentace
zdkaznikd v rdmci obecného programatorského segmentu trhu pocitacovych Skoleni.
Kromé toho je stanoven i postup, jak se na tento trh firma iVyuka dostane a jak si jej
udrzi. Velka ¢ast prace se také vénuje popisu kurzli ur¢enych pro jednotlivé segmenty

zakazniku.

Kapitola strategie a organizace se vice zabyvd pfesnym stanovenim strategie
firmy. Jsou urceny faktory a zplsoby, pomoci nichz bude méfen uspéch firmy. Je
sestavena fada matic, které shrnuji soucasnou pozici segmentii nebo firmy na trhu a
které slouzi jako podklad pro tvorbu dalSich strategickych rozhodnuti. Soucésti je
zakomponovéani produktd firmy iVyuka do hodnotového fetézce svych dodavatelii a

odbératell a definice formdlni organizacni struktury firmy.

Finan¢ni ¢ast formulace a ndvrhu strategie se zabyvd uréenim investiCnich a
provoznich ndkladd firmy v dobé€ zaloZeni i v pribéhu nasledujicich péti let. Rovnéz se
provadi analyzy rentability a vyvoje cash-flow v kritické dobé& po vzniku organizace. Na

zaver byla firma zhodnocena pomoci soustavy finan¢nich ukazatelit ALTMAN 83.

Posledni ¢ast prace pouze popisuje kroky, které je potfeba ke zdarnému provedeni

podnikatelského zdméru podniknout a milniky v historii Zivota firmy.
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Vzhledem k velmi dobfe stanovené strategii a celkové dobré situaci na trhu nelze
jinak nez tento podnikatelsky zdmér doporucit k jeho realizaci. Praxe miiZe pfinést
ponckud jiné vysledky nez ty, které jsou prezentovany v této préci, piesto lze stéle
predpokladat, Ze vynosy budou dostate¢né vysoké na to, aby firma generovala zisk,
ktery bude umoziovat jeji stilou expanzi a povede krozvoji neustdle udrzitelné
konkurenéni vyhody ve formé specializace na odborné kurzy zameéfené na

programovani.
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N’
11 Prilohy
Rozvaha 2008 — 2012
2008 2009 2010 2011 2012
planovany planovany planovany planovany planovany
TRZBY
Kurzy 2 062 280 3916 440 6 054 400 8514 000 11 352 000
Konzultace 64 000 304 000 960 000 1920 000 3840 000
CELKEM TRZBY 2 126 280 4 220 440 7 014 400 10 434 000 15 192 000
NAKLADY
naklady na trzby 373 891 710 051 1 097 663 1543 588 2058 118
hrubé rozpéti 1752 389 3510 389 5916 737 8890 412 13 133 882
% trzeb 82% 83% 84% 85% 86%
Provozni vydaje
Pronajem
Splatky PC 367 006 442 867 754 053 696 225 1 054 640
% trzeb 17% 10% 11% 7% 7%
Reklama
Naklady 168 000 317 000 500 000 700 000 1 050 000
% trzeb 8% 8% 7% 7% 7%
Lektorsky tym
Pocet zaméstnanct 1 3 3 5 6
Naklady 201 186 1 286 894 1654 261 3069 726 4091 217
% trzeb 9% 30% 24% 29% 27%
Marketing a Uc€etnictvi
Pocet zaméstnanci 1 1 2 2 2
Naklady 188 168 471 606 820 520 1016 532 1 065 030
% trzeb 9% 11% 12% 10% 7%
Administrativa
Pocet zaméstnanct 1 1 1 1 1
Néklady 718 982 736 956 752 071 783 895 820 125
% trzeb 34% 17% 11% 8% 5%
PROVOZNi NAKLADY
CELKEM 1643 342 3 255 322 4 480 905 6 266 378 8081 012
% trzeb 77% 77% 64% 60% 53%
ZISK PRED ZDANENIM A UROKY
(EBIT) 109 047 255 068 1435 832 2 624 034 5 052 870
% trzeb 5% 6% 20% 25% 33%
dan 26 171 69 264 336 552 629 768 1212689
CISTY ZISK (ZTRATA) K¢ 82 876 K&185 804 | KéE1 099 280 K&1 994 266 K¢&3 840 181

% trzeb

4%

4%

77

16%

19%

25%
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Vysledovka 2008 — 2012
2008 2009 2010 2011 2012
planovany planovany planovany planovany planovany
AKTIVA
Obézna aktiva:
Cash 211 707 388 736 1 304 061 1968 512 5044 100
Net accounts receivable 511 035 794 702 1133 995 1686 830 2456 040
Total current assets 722742 1183 437 2438 056 3 655 342 7 500 140
Stala aktiva
Stala aktiva 302 000 374 000 594 000 666 000 882 000
Odpisy 55192 154 883 311 450 442 950 606 250
Cista stala aktiva 246 808 219 117 282 550 223 050 275 750
CELKEM AKTIVA 969 550 1 402 554 2720 606 3 878 392 7 775 890
PASIVA
Kratkodobé zavazky
Splatné ucty 30 450 114 750 66 017 99 333 126 650
Kratkodoby avér 357724 556 291 793 796 - -
Pronajmuty kapital 232 833 220 944 230 944 205 611 215611
Celkem kratkodobé zavazky 621 008 891 986 1090 757 304 944 342 261
Dlouhodobé zavazky
Zavazky k pronajmutému
kapitalu 65 667 41 889 61 889 11 222 31222
Vlastni kapital
Zakladni kapital 200 000 200 000 200 000 200 000 200 000
Nerozdéleny zisk 82 876 268 679 1367 960 3 362 226 7 202 407
Vlastni kapital celkem 282 876 468 679 1567 960 3 562 226 7 402 407
PASIVA CELKEM 969 550 1 402 554 2720 606 3878 392 7 775 890
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Navrh na zapis v obchodnim rejstfiku

Ja, Michal Munclinger, jakoZto jednatel a jediny spolecnik zZaddm o zdpis

spolecnosti s ndzvem ,,iVyuka, s.r.0.“ déle jen ,,spole€nost* do obchodniho rejstiiku.

Sidlo spoleé¢nosti: iVyuka, s.r.o., Rerychova 14, 635 00 Brno.
Pravni forma pravnické osoby: spolecnost s ru¢enim omezenim.
Predmétem podnikani spolecnosti je:

Skolici ¢innost v oboru vypocetni techniky

poradenska ¢innost v oboru vypocetni techniky

¢innost organiza¢nich a ekonomickych poradct
reklamni ¢innost

nakladatelskd a vydavatelska ¢innost

koupé zboZzi za ticelem jeho dalSiho prodeje a prode;j
kopirovaci prace

Statutarnim organem je jednatel spole¢nosti:

Michal Munclinger, trvalé bydli§t€¢ Osmanova 92, 629 00 Brno
Zpusob jednani: podpisem jednatele

Spolecnici:
Michal Munclinger, trvalé bydlist¢ Osmanova 92, 629 00 Brno,
obchodni podil 100% a vysi vkladu stanovenou na 200 000 K¢.

Zakladni kapital
ve vysi 200 000 K¢ byl jedinym spolecnikem uhrazen v hotovosti na tcet spravce
vkladu.

Dozorcéi rada:

Marcela ]v3abu§inové, bytem Hodonin, Luzni 13, PSV(VJ 695 01
Antonin Spercl, bytem Brno, Vinohradska 213, PSC 638 00
Karel Myval, bytem Brno, Na vyminku 145, PSC 612 00

Prilohy:

2x Zakladatelska listina

2x Stanovy spolecnosti

7x Zivnostenské opravnéni

4x Vypis z rejstiiki trestti (1x jednatel, 3x dozorci rada)
4x Podpisovy vzor (1x jednatel, 3x dozor¢i rada)

1x Prohlaseni spravce vkladu o splaceni vkladii spolecnika

V Brné dne 23.10.2007
Michal Munclinger
(jednatel spole€nosti)
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Zakladatelska listina

Clanek I. Zakladatelé a spole¢nici spole¢nosti
1) Spolecnost je zakldddna jedinym spoleCnikem Michal Munclinger, trvalé
bydlist¢ Osmanova 92, 629 00 Brno, ktery je soucasné i jejim zakladatelem
Clanek II. Zakladni ddaje spole¢nosti
1) Nazev zni: iVyuka, s.r.o. (ddle jen ,,spole€nost*)
2) Sidlo spolec¢nosti: iVyuka, s.r.o., Rerychova 14, 635 00 Brno
3) Pravni forma pravnické osoby: spolecnost s ru¢enim omezenim.
4) Spolecnost se zaklada na dobu neurcitou.
Clanek ITI. Pfedmét podnikani
1) Skolici ¢innost v oboru vypocetni techniky
2) poradenska ¢innost v oboru vypocetni techniky
3) cinnost organiza¢nich a ekonomickych poradcti
4) reklamni ¢innost
5) nakladatelskd a vydavatelska ¢innost
6) koupé zboZzi za tcelem jeho dals$iho prodeje a prodej

7) kopirovaci prace

Clanek IV. Zakladni kapital
1) Zékladni kapitdl spolecnosti ¢ini 200 000 K¢ (slovy dvé sté tisic korun
Ceskych).
2) Zakladni kapitdl je tvoren penézitym vkladem jediného spole¢nika dle ¢lanku I.
ve vysi 200.000 K¢ (slovy dvé sté tisic korun Ceskych).

3) Penézity vklad jediného spole¢nika ve vySi odpovidajici zdkladnimu kapitélu
spole¢nosti, tj. 200 000 K¢ bude v plné vysi splacen do 30 dnd ode dne
schvéleni této zakladatelské listiny k rukdm sprivce vkladu, nejpozdé¢ji vSak
den pied poddnim ndvrhu na zdpis spole¢nosti do obchodniho rejstiiku.

4) Splaceny vklad spravuje aZz do dne vzniku spolecnosti spravce vkladu, kterym
zakladatel povéiuje Komer¢ni banku, a.s., se sidlem Praha 1, Na Piikopé 33,
PSC: 11407, IC: 45 317 054, pobocku Brno-Kralovo pole.

5) Spolecnik je opravnén pievést sviij podil nebo ¢ast podilu na jinou osobu

Clanek V. Valna hromada

1) Valna hromada je nejvysSSim organem spolecnosti. Valnd hromada se nekona,
pusobnost valné hromady vykondva jediny spolecnik. Rozhodnuti jediného
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spole¢nika pii vykonu pulsobnosti valné hromady musi mit pisemnou formu.
Jediny spole¢nik dorucuje svd pisemnd rozhodnuti jednateli a dozor¢i radé
spolecnosti. Forma notéafského zdpisu se vyZaduje pouze v piipadech
stanovenych obchodnim zdkonikem.

2) Rozdé¢leni kompetenci pii vykonu pusobnosti valné hromady mezi organy
jediného spolecnika a zplsob rozhodovani orgdnii spole¢nika pifi vykonu
pravomoci valné hromady jsou upraveny ve stanovach v souladu se zvlastnimi
pravnimi pfedpisy upravujicimi obecni zfizeni.

Clanek VI. Jednatel spole¢nosti

1) Statutdrnim orgdnem spole¢nosti je jeji jednatel. SpoleCnost ma jednoho
jednatele. Jednatele jmenuje jediny spolecnik pii vykonu ptlisobnosti valné
hromady. Jednateli naleZi obchodni vedeni spolec¢nosti.

2) Jednatel jednd ve vSech vécech spoleCnosti samostatng. Za spolecnost se
jednatel podepisuje tak, Ze k firm¢ spolecnosti ptipoji sviij podpis. Neuvedeni
firmy u podpisu jednatele vSak nezplisobuje neplatnost pravniho tikonu.

3) Jednatel miZe ze své funkce odstoupit, je vSak povinen ozndmit to organu
jediného spolecnika, ktery vykondva piisobnost valné hromady. Vykon funkce
kon¢i dnem, kdy odstoupeni projednal nebo mél projednat organ jediného
spolecnika, ktery vykondva pusobnost valné hromady. Piislusny organ
jediného spolecnika je povinen projednat odstoupeni na nejbliZ§im zaseddni
poté, co se o odstoupeni z funkce jednatele dovédél. Jestlize jednatel ozndmi
své odstoupeni na zasedani piisluSného orgidnu jediného spoleCnika pfi
vykonu ptsobnosti valné hromady, kon¢i vykon funkce jednatele uplynutim
dvou meésicii po takovém ozndmeni, neschvali-li piislusny organ jediného
spole¢nika na zZ4dost jednatele jiny okamzik zaniku funkce.

4) Jakékoliv plnéni spolecnosti ve prospéch jednatele, na které neplyne pravo z
pravniho ptedpisu nebo z vnitintho pfedpisu, lze poskytnout pouze se
souhlasem jediného spolecnika nebo je-li pfizniano ve smlouvé o vykonu
funkce. Spolecnost plnéni neposkytne, jestlize vykon funkce zifejmé
pfispél k nepfiznivym hospodaiskym vysledkiim spole¢nosti, anebo pfi
zavinéném poruseni pravni povinnosti v souvislosti s vykonem funkce.

5) Prvnim jednatelem spole¢nosti je: Michal Munclinger, bytem Osmanova 92,
Brno

6) Do ptsobnosti jednatele patii povinnost informovat jediného spole¢nika
jedenkrat za tfi mésice o zélezitostech spole¢nosti, predevSim o hospodareni
spolecnosti.

7) Do ptisobnosti jednatele patii predevsim:

a) fizeni béZnych zaleZitosti spolecnosti,
b) pracovnépravni zalezitosti,
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¢) jedndni jménem spoleCnosti v obchodné pravnich zdleZitostech

d)

e)

f)
g

h)
)
3

k)

spolecnosti,

zajisténi vedeni evidence a tucetnictvi spoleCnosti podle  platnych
pravnich ptedpist,

zajiSténi vypracovani fadné, mimofadné, konsolidované a v piipadech
stanovenych zdkonem i mezitimni ucetni zavérky a navrhu na rozdé€leni
zisku nebo thrady ztrat,

uzavirani veskerych smluv,

vedeni evidence zdpist a rozhodnuti valné hromady,

vedeni seznamu spolec¢nikl s néleZzitostmi ve smyslu § 118 obchodniho
zékoniku a seznamu jednateldi a prokuristi,

po schvéleni jakékoli ucetni zdvérky valnou hromadou, tuto uloZzit do
sbirky listin,

vypracovani navrhil vnitinich organizacnich ptedpist spolecnosti a jejich
piedlozeni ke schvaleni valné hromadg,

vykondvani rozhodnuti jediného spole¢nika pii vykonu ptsobnosti valné
hromady.

8) Na jednatele se vztahuje zdkaz konkurence v rozsahu uvedeném v § 136
obchodniho zdkoniku.

Clanek VIL.

Dozoréi rada

1) Spolecnost zfizuje dozor¢i radu, clenové dozor¢i rady jsou voleni valnou
hromadou. Dozoré{ rada m4 tfi &leny, jejich funkéni obdobi je tifleté. Clenové
dozoréi rady mohou byt voleni do funkce opakovand. Clenem dozoréi rady
muze byt pouze fyzickd osoba, kterd dosdhla véku 18 let, kterd je pln¢
zpisobild k prdvnim udkonim, kterd je bezihonnd ve smyslu zdkona o
zivnostenském podnikdni a u niZ nenastala skutecnost, kterd je prekdzkou
provozovani Zivnosti podle zdkona o Zivnostenském podnikani.

2) Jestlize ¢len dozorci rady zemie, vzda se funkce, je odvolan nebo jinak skonci

jeho

funkéni obdobi, musi jediny spole¢nik pfi vykonu plisobnosti valné

hromady do ti{ m&sich zvolit nového ¢lena dozor¢i rady.

3) Dozor¢i rada se 1idi zdsadami a pokyny schvdlenymi jedinym spolecnikem pfti
vykonu ptisobnosti valné hromady, pokud jsou v souladu s pravnimi pfedpisy a
stanovami spolecnosti. Jejich poruseni nemd vliv na ucinky jedndni clenil
dozor¢i rady vici tietim osobam.

4) Clenové dozoréi rady jsou povinni vykondvat svou ptisobnost s pééi fadného
hospodife = a  zachovdvat  mlcenlivost o duavérnych informacich a
skutec¢nostech, jejichZ prozrazeni tfetim osobdm by mohlo spole¢nosti zptisobit
Skodu. Je-li sporné, zda €len dozor¢i rady jednal s péci fddného hospodirte,

s M2

nese dukazni bfemeno o tom, Ze jednal s péci fadného hospodaie, tento Clen
dozor¢i rady. Ti ¢lenové dozorci rady, ktefi zplisobili spoleCnosti porusenim
pravnich povinnosti pfi vykonu pisobnosti dozor¢i rady §kodu, odpovidaji za
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tuto Skodu spole¢né a nerozdiln€é. Smlouva mezi spolecnosti a ¢lenem dozorci
rady nebo ustanoveni stanov nemohou vyloucit nebo omezit odpovédnost
¢lena dozoréf rady za Skodu. Clenové dozoréi rady odpovidaji za $kodu, kterou
zpusobili  spole¢nosti plnénim pokynu jediného spolecnika pifi vykonu
plsobnosti valné hromady, jen je-li pokyn valné hromady v rozporu
s pravnimi predpisy.

5) Prvnimi ¢leny dozor¢i rady jsou:

Marcela l§abu§in0vé, bytem Hodonin, Luzni 13, PSVC 695 01
Antonin Spercl, bytem Brno, Vinohradska 213, li‘SC 638 00
Karel Myval, bytem Brno, Na vyminku 145, PSC 612 00

6) Dozor¢i rada poddvd jedinému spole¢niku pii vykonu plsobnosti valné
hromady zpravy jedenkrdt za tfi meésice, vidy do 30 dnl po uplynuti
kalendéiniho ctvrtleti, pokud si jeji zpravu jediny spole¢nik nevyzada Castéji.

7) Na ¢leny dozorc¢i rady se vztahuje zdkaz konkurence ve stejném rozsahu jako

na jednatele. Ustanoveni Clanek VI. odst. 3 a 4 této zakladatelské listiny plati
pro ¢leny dozor¢i rady obdobné.

Clanek VIII. Zména vyse zakladniho kapitalu
1) Spolecnost muze zvysit zdkladni kapitdl penéZitymi vklady i nepenéZitymi
vklady. O zvySeni zdkladniho kapitdlu rozhoduje jediny spole¢nik pti vykonu
pusobnosti valné hromady.
2) Zékladni kapitél spolec¢nosti 1ze zvysit:
a) prevzetim zdvazku ke zvySeni vkladu,
b) z vlastnich zdroji vykazanych v fadné, mimofddné nebo mezitimni
ucetni zavérce ve vlastnim kapitdlu spole¢nosti, pokud nejsou podle

zékona ucelové vazany.

3) Jednatel je povinen bez zbytecného odkladu podat ndvrh na zapis zvySeni
zékladniho kapitalu do obchodniho rejstiiku.

4) O sniZzeni zdkladniho kapitdlu rozhoduje jediny spolecnik pifi vykonu
pusobnosti valné hromady.

5) Zékladni kapitdl se nesmi sniZit pod 200 000 K¢ (slovy dvéstétisic korun
Ceskych). SniZeni zdkladniho kapitdlu se fidi pfisluSnymi ustanovenimi
obchodniho zdkoniku.

6) Jednatel je povinen zvefejnit rozhodnuti o sniZeni zdkladniho kapitdlu a jeho

vysi v souladu s ustanovenim § 147 obchodniho zakoniku.

Clanek IX. Hospoda¥eni spole¢nosti a rozdéleni zisku a dhrada ztraty

1) Prvni tdcetni obdobi (obchodni rok) spolecnosti zacind jejim zdpisem do
obchodniho rejstifku a kon¢i dnem 31.8. tohoto roku. Kazdé dalsi ucetni
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obdobi (obchodni rok) zac¢ind 1.9. a kon¢i 31.8. nasledujiciho kalendainiho
roku.

2) SpoleCnost sestavuje ucCetni zdvérku v souladu s pfisluSnymi pravnimi
piedpisy. Ro¢ni ucetni zdvérka schvalend valnou hromadou je podkladem pro
jeji rozhodnuti o pouZiti (rozdé€leni) zisku spole¢nosti.

3) Vyhotoveni fadné, mimotadné, konsolidované a v pfipadech stanovenych
zédkonem i mezitimni ucetni zaveérky je povinen zajistit jednatel spolecnosti ve
Ihit€ stanovené piisluSnymi pravnimi predpisy. Sestavenou fddnou ucetni
zavérku spolu s navrhem na rozdéleni zisku, resp. uhrady ztrat predlozi
jednatel jedinému spole¢niku pii vykonu ptisobnosti valné hromady ke
schvéleni tak, aby je jediny spole¢nik projednal nejpozdé€ji do 31. prosince
ndasledujiciho roku.

4) Cisty zisk spolenosti vykdzany roéni tdéetni zdvérkou se pouZije podle
rozhodnuti valné hromady v tomto pofadi, na:

a) prid¢€l do rezervniho fondu,

b) ptid€l do jinych fondu, které jsou vytvorené,

¢) jiné ucely, stanovené valnou hromadou,

d) rozd€leni mezi spoleéniky, a to v poméru odpovidajicim jejich
splacenym vkladim.

Clanek X. Rezervni fond

1) Rezervni fond ¢ini 10 % zdkladniho kapitdlu spole€nosti, tzn. 20 000,- K¢.
Rezervni fond bude poprvé doplnén v roce, v némz spolecnost poprvé vytvoii
Cisty zisk, a to ve vysi 10 % z Cistého zisku, avSak ne vice nez 5 % z hodnoty
zékladniho kapitalu. V dalSich letech bude rezervni fond dopliiovéan ro¢né€ o 5
% z Cistého zisku aZ po dosazeni urcené vyse.

Clanek XI. Stanovy spolenosti

1) Spole¢nost vydd stanovy, v nichz upravi vnitini organizaci spole¢nosti a
podrobnéji nékteré zéleZitosti obsazené v této zakladatelské listiné. Stanovy
schvaluje jediny spole¢nik. Pravni poméry spole€nosti se fidi piisluSnymi
ustanovenimi obchodniho zdkoniku.

Clanek XII. ZruSeni a zdnik spole¢nosti

1) Na zruSeni a zanik spole¢nosti se vztahuji ustanoveni obchodniho zakoniku,

této zakladatelské listiny a dalSich pravnich ptedpisi.
Clanek XIII. Zavéretna ustanoveni

1) Tato zakladatelskd listina jakoZ i pravni nasledky z ni vzniklé se fidi ¢eskym
pravnim fadem.
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2) VSechny naklady souvisejici se zaloZenim a vznikem spolecnosti, které uhradi
do vzniku spolecnosti spolecnik, nese spolecnost jako naklady v prvnim
obchodnim roku.

3) Tato zakladatelska listina je vyhotovend v sedmi stejnopisech, z toho jeden pro
obchodni rejstiik, jeden pro spole€nika, jeden pro penéZzni Ustav na ucely
spojené s otevienim UCtu, jeden pro Zivnostensky ufad pro vydani
zivnostenskych opravnéni, jeden pro archiv spolecnosti a dva jako rezerva pro
potieby spolecnosti.

4) Zakladatel jako jediny spolec¢nik prohlaSuje, Ze tato zakladatelska listina
vyjadiuje jeho svobodnou vili zaloZit vySe uvedenou spolecnost. Zastupce
zakladatele prohlasuje, Ze této zakladatelské listin€ rozumi a na znak souhlasu s
jejim obsahem zakladatelskou listinu vlastnoru¢né podepisuje.

5) K zakladatelské listiné se zdroven pfipojuje pisemny souhlas jednatele
spoleCnosti s tim, aby byl ustanoveny za prvniho jednatele spolecnosti.

V Brné dne 23.10.2007

Ing. Michal Munclinger

85



Marek Zidek ZalozZeni a rozvoj Skoliciho stiediska 2008

Stanovy spoleénosti

Clanek I. Obchodni firma, sidlo a piedmét podnikani
1) Nazev zni: iVyuka, s.r.o. (ddle jen ,,spole€nost*)
2) Sidlo spolec¢nosti: iVyuka, s.r.o., Rerychova 14, 635 00 Brno

3) Predmét podnikéni spolecnosti je vymezen zakladatelskou listinou spole¢nosti.

Clanek II. Organy spole¢nosti

1) Orgény spolec¢nosti jsou valnd hromada, jednatel spolecnosti a dozor¢i rada.

Clanek III. Valna hromada

1) Pasobnost valné hromady vykondvd v souladu sustanovenim § 132
obchodniho zdkoniku jediny spole¢nik uvedeny v zakladatelské listing

2) Do ptisobnosti jediného spolec¢nika nalezi:

a) schvalovani zakladatelské listiny a stanov spole¢nosti,

b) rozhodovdni o zméné obsahu zakladatelské listiny spole¢nosti,
nedochdzi-li knému na zdkladé jinych pravnich skuteCnosti (§ 141
obchodniho zdkoniku)

¢) rozhodovéni o zmén¢ obsahu zakladatelské listiny a stanov spolecnosti,

d) rozhodovéni o slouceni, splynuti, rozd€leni nebo pteméné spole€nosti,

e) rozhodovani o zruSeni spolecnosti,

f) rozhodovéni o zruSeni spolec¢nosti s likvidact,

g) rozhodovéani o penézitém i nepenézitém vkladu jediného spolecnika, o
zvySeni nebo sniZeni vkladu jediného spolecnika, o pfevzeti zdvazku
jediného spolecnika ke zvySeni vkladu.

h) vSechny ostatni zélezitosti, které do plisobnosti valné hromady svétuje
zékon nebo zakladatelska listina spole¢nosti.

3) Rozhodovani jediného spole¢nika pfi vykonu plisobnosti valné hromady musi
mit pisemnou formu a musi byt podepsdno vlastni rukou spolecnika.
Rozhodnuti spole¢nika musi mit formu notafského zdpisu v téch piipadech,
kdy se o rozhodnuti valné hromady pofizuje notarsky zdpis. Pisemné
rozhodnuti musi byt doruceno jednateli a dozor¢i rad¢.

Clanek IV. Jednatel

1) Jednatel jedna a podepisuje za spoleCnost samostatné

2) Jednatel zabezpecuje tadné vedeni predepsané evidence a ucetnictvi
spoleCnosti, informuje jediného spole¢nika jedenkrdt za tfi mésice o
zélezitostech spolecnosti, piedev§im o hospodafeni spolecnosti, predklada
jedinému spole¢niku pfi vykonu pusobnosti valné hromady ro¢ni ucetni
uzdvérku s ndvrhem na rozdé€leni zisku a zpravu o podnikatelské Cinnosti
spoleCnosti a stavu jejiho majetku. Jednatel vykondva vii¢i zaméstnanciim
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spoleCnosti prdva a povinnosti zameéstnavatele. Dal$i prdva a povinnosti
jednatele se tidi zdkonem €. 513/1991 Sb., obchodni zdkonik, v platném znéni
a zakladatelskou listinou.

3) Jednatel je povinen vyzddat si pfedchozi souhlas jediného spolecnika pfi
vykonu ptsobnosti valné hromady s témito tikony:

a) zfizovani a ruSeni pobocek spolec¢nosti,

b) nabyvani a zcizovdani majetkové Ttcasti na jinych obchodnich
spolecnostech a  ostatnich pravnickych osobach, vCetné upisovani a
prodeje akcil,

¢) nékup, prodej, prondjem, €i zatiZzeni nemovitosti spolec¢nosti pravem s
vécnymi Ucinky,

d) nékup, prodej, prondjem nebo zatizeni movitého majetku spolecnosti s
pofizovaci hodnotou vyssi nez 500.000 K¢,

e) uzavirdni smluv o ndjmu, podnigjmu nebo leasingu na dobu del$i nez
jeden rok, nebo v hodnot¢ vyssi nez 500.000 K¢,

f) investice spolecnosti, jejichZ potizovaci ndklady piekracuji v jednotlivém
piipadé 500.000 K¢ a celkové v jednom obchodnim roce 1 milion K¢,

g) prevzeti zavazku tietich osob v jakékoliv formé,

h) ptevzeti, pfijeti nebo poskytnuti ptajcek a uvért, je-li jednotlivé
piekrocena ¢astka 250.000 K¢ nebo celkové v jednom roce 1 milion K¢.

4) Je-li v naléhavych piipadech dliivodnd obava ze vzniku vyraznych Skod pro
spole¢nost, zptisobenych opozdénym rozhodnutim, miZe si jednatel schvéleni
jediného spole¢nika podle odstavce 3 vyzadat dodate¢né, v tomto piipad¢ je
vSak povinen mozny vznik $kody dolozit prokazatelnym zpisobem.

5) Jednatel rozhoduje predevsim o:

a) ptipravé podkladli pro rozhodovani jediného spole¢nika pii vykonu
pusobnosti valné hromady v rdmci stanoveni obchodni strategie
spolecnosti a o realizaci rozhodnuti v oblasti podnikani spole¢nosti.

b) Realizaci vSech obchodu, které nevyzaduji souhlas jediného spole¢nika
pfi vykonu ptsobnosti valné hromady.

c) Realizaci vSech =zalezZitosti, které predstavuji pfedmét rozhodnuti
jediného spolecnika pfi vykonu ptisobnosti valné hromady.

d) Udileni jednacich plnych moci pro jednotlivé ikony.

e) Jmenovani svého zdstupce pro jednani jediného spolecnika pii vykonu
pusobnosti valné hromady.

Clanek V. Dozoré rada

1) Dozoréi rada je ziizena jako tiiélenny orgdn spolecnosti. Cleny dozoréi rady
jmenuje piisluSny orgdn jediného spole¢nika pii vykonu plisobnosti valné
hromady. Funk¢ni obdobi ¢lenti dozor¢i rady je tiileté.
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2) Clenstvi v dozoréi radé zanikd uplynutim funkéniho obdobi, odvoldnim
jedinym spole¢nikem pii vykonu plisobnosti valné hromady nebo odstoupenim
Clena z funkce. Odstoupeni z funkce ozndmi ¢len dozoréi rady pisemné
piislusnému orgianu jediného spole¢nika, ktery je povinen projednat jeho
odstoupeni na svém nejbliz§im jednani poté, co se o jeho odstoupeni dovédél.
Vykon funkce ¢lena dozor¢i rady konci dnem, kdy jeho odstoupeni projednala

nebo m¢éla projednat valna hromada.

3) Dozor¢i rada si ze svych ¢lent voli predsedu, ktery svolava jednani dozor¢i
rady, a to podle potieby nejméné Ctyfikrit ro¢n€. Dozor¢i rada rozhoduje na
zdklad¢ souhlasu vétSiny svych clent, pii rovnosti hlasi rozhoduje hlas
piedsedy. Z jednéani dozor¢i rady se pofizuje zdpis, ktery podepisuji vSichni jeji
pritomni ¢lenové. V zdpise se uvedou i stanoviska jednotlivych Clend, jestlize
to tito &lenové pozaduji. Clenové dozordi rady se ucastni zaseddni valné
hromady spoleCnosti a jsou povinni sezndmit piisluSnd orgin jediného
spolecnika s vysledky své ¢innosti.

4) Do ptisobnosti dozor¢i rady patii:

a) dohled na ¢innost jednatele,

b) nahliZzeni do obchodnich a tcéetnich knih a jinych dokladu a kontrola tam
obsaZenych udaju,

¢) prezkoumdvani fadné, mimotadné, konsolidované, popiipadé¢ mezitimni
ucetni zaverky,

d) pfezkoumdvani navrhu na rozdé€leni zisku nebo thrady ztraty,

e) podavani zprdv jedinému spoleCniku pii vykonu ptsobnosti valné
hromady ve lhiitdch stanovenych zakladatelskou listinou.

5) Na clena dozor¢i rady se vztahuje zdkaz konkurence dle ustanoveni § 136
obchodniho zdkoniku.

Clanek VI. Obchodni rok

1) Prvni obchodni rok spolecnosti zac¢ind jejim zapisem do obchodniho rejstiku a
kon¢i dnem 31.8. tohoto roku. Kazdy dalsi rok zac¢ind 1.9. a konci 31.8.
ndasledujiciho kalenddiniho roku.

Clanek VII. Evidence a ucetnictvi spole¢nosti
1) Evidence a ucetnictvi spoleCnosti se vedou zplsobem odpovidajicim
pfisluSnym obecné zdvaznym pravnim piedpisim. Odpovédnost za vedeni
predepsané evidence a tcetnictvi nese jednatel.

Clanek VIII. Roéni Géetni zavérka

1) Sestaveni ro¢ni ucetni zdverky a navrhu na rozdéleni zisku, popfipadé navrhu
na zpusob kryti ztrat spoleCnosti, zajist'uje jednatel. Sestavenou ro¢ni ucetni
zavérku spolu s uvedenymi ndvrhy predlozi jednatel dozor¢i radé k
piezkoumani a poté predloZzi tuto zavérku auditorovi. Po ptezkoumdani dozor¢i
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radou a ovéfeni auditorem, zaSle jednatel hlavni udaje roc¢ni ucetni zavérky
jedinému spole¢niku. Dozor¢i radou ptrezkoumanou a auditorem ovéfenou
zavérku pak jednatel predlozi piislusSnému organu jediného spolecnika
k rozhodovani pii vykonu piisobnosti valné hromady tak, aby jej tento organ
jediného spole¢nika projednal nejpozdé€ji do Sesti mésicii od posledniho dne
ucetniho obdobi. Dozor¢i rada zaroven piedlozi pfisluSnému organu jediného
spole¢nika zpravu o vysledku svého prezkoumani.

2) Ro¢ni ucetni zdvérka musi byt sestavena zplsobem odpovidajicim obecné
zdvaznym pravnim  piedpisim a zdsaddm fddného ucetnictvi tak, aby
poskytovala tplné informace o majetkové a finan¢ni situaci, v niZ se spole¢nost
nachdzi, a o vysSi dosazeného zisku nebo ztrat vzniklych v uplynulém
obchodnim roce, o stavu a struktufe aktiv a pasiv, o stavu a struktuie ndkladt a
vynost, o hospodarském vysledku za dané ucetni obdobi.

Clanek IX. Rozdélovani zisku spolecnosti

1) O rozdéleni zisku spole¢nosti rozhoduje piislusny orgéan jediného spole¢nika
pfi vykonu plisobnosti valné hromady na ndvrh jednatele po prezkoumdani
tohoto navrhu dozor¢i radou.

2) Zisk spolecnosti dosaZzeny v obchodnim roce se po odecteni Castek
piipadajicich na danové a poplatkové povinnosti, na splnéni zdvazka
spole¢nosti, na piidély do ztizenych fondl, pouzije na dalsi dcely schvélené
piislusnym orgidnem jediného spolecnika pii vykonu plsobnosti valné
hromady.

3) Tim neni vylouCeno, aby jediny spolecnik pifi vykonu puasobnosti valné
hromady rozhodl, Ze cast zisku pouZije na zvySeni zdkladniho kapitdlu
spole¢nosti, popt. rozhodl, v rdmci obecné zdvaznych pravnich piedpisii, o
pouziti zisku jinym zpisobem.

Clanek X. Kryti ztrat spole¢nosti

1) O zptsobu kryti ztrat spolecnosti vzniklych v uplynulém obchodnim roce
rozhoduje na ndvrh jednatele jediny spolecnik pfi vykonu plsobnosti valné
hromady .

2) Piipadné ztraty, vzniklé pii hospodateni spolecnosti, budou kryty piredevsim z
prostiedki jejiho rezervniho fondu, z jiného majetku spolecnosti pievysujiciho
zékladni jméni nebo pfiplatkovou povinnost jediného spolecnika, popf.
kombinaci téchto zptsobti.

Clanek XI. Fondy obchodni spole¢nosti

2N s

1) Obchodni spolecnost vytvéii rezervni fond a socidlni fond.

2) Vytvoteni rezervniho fondu a jeho pouziti je upraveno v zakladatelské listiné
spolecnosti a ptislusnych ustanovenich obchodnim zakoniku.
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3) Socialni fond je tvofen pridélem ze zisku po zdanéni ve vysi do dvou procent
vyplacenych mzdovych prostiedki v predchozim roce.

4) Pouziti socidlniho fondu bude blize upraveno vnitinim predpisem
zaméstnavatele v souladu s pracovnépravnimi predpisy.

Clanek XII. Soustava Fizeni spolec¢nosti a organiza¢ni normy

1) Vnitini fizeni spoleCnosti upravuje organizacni fad a organizani schéma
spolecnosti, které vypracovava a vyda jednatel po predchozim souhlasu dozorc¢i
rady.

2) Organizacni fad dale vymezi delegovani kompetenci, rozsah pravomoci a
odpovédnosti feditele spole¢nosti a nizsich stupnt fizeni spolecnosti.

3) Zékladnimi organizacnimi a fidicimi normami spolecnosti jsou stanovy
spoleCnosti, organizacni fad a pracovni fad spoleCnosti a normy upravujici
pracovni postupy. Dal§imi organiza¢nimi a fidicimi predpisy jsou zejména
pokyny a sdé€leni jednatele spolecnosti, vnitini tuUcetni smeérnice a cenik
vykoni.

Clanek XIII. Prechodna a zavéreéna ustanoveni

1) O zméné stanov rozhoduje Zastupitelstvo mésta Prostéjova jako piisluSny
orgén jediného spolecnika pfi vykonu pusobnosti valné hromady. K platnému
usneseni je tfeba souhlasu nadpolovicni vétSiny vSech clenii Zastupitelstva
m¢ésta Prostéjova.

2) O schvéleni stanov a jejich zmén musi byt pofizen notdisky zdpis. Jednatel
spolecnosti je povinen zajistit zaloZeni stav nebo jejich zmény a jejich dplného
znéni do sbirky listin u rejstifkového soudu.

3) Tyto stanovy byly schvaleny jedinym spole¢nikem 23.10.2007 v Brn¢.

Clanek XIV. Uéinnost

1) Tyto stanovy obchodni spole¢nosti Spolecensky diim Prostéjov, s.r.o. nabyvaji
ucinnost dnem 1. ledna 2008.

V Brné dne 23.10.2007

Michal Munclinger
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