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ABSTRAKT

Cilem této prace je piedstavit podnikatelsky plan, na zéklad¢ kterého bude mozné zalozit
organizaci Skolici prvni pomoc v Kraji Vysocina. Na zakladé reSerSe aktualnich teoretickych
poznatkii ohledn¢ zpracovani podnikatelského planu a pouzitych analyz bylo mozné zpraco-
vat analyzu prostfedi. V rdmci feSeni bylo pouzito metody Lean Canvas, prostiednictvim
které¢ je modelovana zakladni pfedstava o podnikani, PEST analyzy, Porterovy analyzy kon-
kurence a OT analyzy. Pro zjiS§téni zajmu o nabizené sluzby bylo provedeno kvantitativni
dotaznikové Setfeni mezi moznymi zakazniky. Na zaklad¢ teoretickych a analytickych po-
znatkl byl vypracovan podnikatelsky plan véetné analyzy rizik, ktery je mozné dle casového

harmonogramu uvést do praxe.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, prvni pomoc, §koleni, Lean Canvas, marketingovy mix,

cash flow, analyza rizik

ABSTRACT

The purpose of this thesis is to present a business plan of an first aid educational institution
in the Vysocina region. An environmental analysis has been done based on the up-to-date
theoretical findings on business plan creation. The method of Lean Canvas, which helps to
define the basic stones of the business model, the PEST analysis, the Porter's analysis of
competition and the OT analysis have been applied as a part of the solution. A quantitative
research via a questionnaire has been carried out to evaluate the market interest in the the
offered services among the potential market audience. Based on theoretical and analytical
findings, a business plan including a risk analysis has been created. It can be carried out

based on the elaborated time plan.

Keywords: business plan, first aid, course, Lean Canvas, marketing mix, cash flow, risk ma-

nagement
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UvVOD

Poskytnout prvni pomoc je povinnosti kazdého ¢loveka. Vétsina lidi se béhem svého Zivota
ocitne v situaci, kdy je tfeba pomoci. Tyto momenty jsou ¢asto psychicky vyrazné€ narocné,
zvlasté pokud je v roli postizeného blizka osoba zachrance. Prvni pomoc a jeji povinnost ji
poskytnout upravuje legislativa. Kurz prvni pomoci maji za povinnost absolvovat napiiklad
uchazeci o tidi¢sky prukaz. Bohuzel ne vsichni jsou ale schopni prvni pomoc spravné po-
skytnout, ptestoze se kurzu prvni pomoci Ucastnili. V soucasné dob¢ ani v institucionalnim

Skolstvi neprobihé ucelené vyuka prvni pomoci.

V poslednich letech dramaticky stoupa Cetnost vyuziti Zdravotnické zachranné sluzby z du-
vodu trazovych i netirazovych indikaci. Vysoké ndroky kladené na ¢lovéka vyvolavaji stres
a vedou k riznym formédm onemocnéni i1 trazd. Pocet nehod a Grazl souvisi s vyssi hustotou
provozu i s agresi na silnicich nebo Sirokymi moznostmi sportovniho vyziti. Dal§im z fak-
tord je demograficky vyvoj, kdy se stale vice lidi doziva pokrocilého véku, ktery provazi

pridruzena onemocnéni.

Autor si na zaklad¢ téchto skutecnosti klade za cil zpracovat podnikatelsky plan organizace
Skolici prvni pomoc, kterd nabizi sluzby vetfejnosti. Plan bude navrZen na zakladé provedené
analyzy podnikatelského prostiedi a trhu, diky kterému bude moZzné uvést projekt do praxe.
Hlavnim produktem organizace budou kurzy prvni pomoci, kde se G¢astnici seznami s feSe-
nim konkrétnich stavii, véetné nacviku praktickych dovednosti od lektora s praxi z oblasti

urgentni mediciny.

Diplomova prace je rozd€lena do tii ¢asti. V prvni Casti jsou shrnuty nezbytné teoretické
podklady tykajici se tvorby podnikatelského planu, pouZitych analytickych metod a vzhle-
dem k specifické ¢innosti Skoleni prvni pomoci dospélych také zakladni informace z oblasti
andragogiky. V druh¢ ¢asti je analyzovano vnéjsi prostiedi, v kterém se budouci organizace
bude pohybovat vcéetné analyzy konkurence. Nechybi prizkum z4jmu o nabizeny produkt
spolu s jeho vyhodnocenim. Nakonec je pfedstaven podnikatelsky plan organizace a asovy

rozvrh jednotlivych ¢innosti béhem zahajeni ¢innosti organizace.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE
Cile prace

Cilem této diplomové prace je zpracovat podnikatelsky plan, na jehoz zakladé bude mozné
planovany projekt realizovat v praxi. Jde o zaloZeni organizace, ktera bude nabizet Skoleni
prvni pomoci v Kraji Vysoc¢ina. Budou analyzovana mozna rizika projektu a vypracovan

casovy plan realizace.
S tim souvisi dalsi cile prace:

e zpracovani teoretickych podkladii zaméfenych na tvorbu podnikatelského planu,
analytickych metod a vzdélavani dospélych,
e analyza podnikatelského prostfedi v dané oblasti spolu se zjist€énim zajmu potencidl-

nich zdkaznikd o nabizeny produkt.
Metody zpracovani prace

V prvni €asti prace budou zpracovany teoretické informace tykajici se tvorby podnikatel-
ského planu a teoretické podklady analytickych metod pro jejich nasledné pouZiti v projek-
tové Casti prace za pomoci analyzy dostupné literatury a relevantnich zdroji informaci sou-
Casné s vybranymi informacemi z oblasti vzdélavani dospélych, které budou klicové pro na-

slednou hlavni ¢innost vznikajici organizace.

V analytické ¢asti prace bude s vyuZitim metody Lean Canvas provedeno primarni zhodno-
ceni podnikatelského zdméru a jeho smyslu, na zakladé kterého se rozhodne o vypracovani
projektu. V prvni fadé¢ bude provedena analyza vnéjSiho prostfedi prostfednictvim PEST
analyzy, kterou bude nasledovat Porterova analyza konkurence. Prizkum zajmu o nabizené
sluzby prob&hne v tinoru a bieznu roku 2018 metodou kvantitativniho vyzkumu formou do-
taznikového Setfeni. Dotaznikové Setfeni bude vyhodnoceno metodou popisné statistiky

s vyuzitim grafického znazornéni a vysledky budou analyzovany.

Na zéklad¢ teoretickych poznatkii a informaci z jednotlivych analyz bude sestaven podnika-

telsky plan, analyzovany jeho rizika a pfedstaven ¢asovy harmonogram ¢innosti.
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I. TEORETICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 11

1 PODNIKATELSKY PLAN

1.1 Podnikani

Uvodem je tieba charakterizovat zakladni pojmy. Podnik jako pojem aktualni zikon
¢. 89/2012 Sb., obcansky zakonik jiz nezna a nahrazuje ho pojmem obchodni zédvod, ktery
je podle § 502 definovéan jako ,,organizovany soubor jmeént, ktery podnikatel vytvoril a ktery
z jeho viile slouzi k provozovani jeho cinnosti. Ma se za to, Ze zdvod tvori vSe, co zpravidla
slouzi k jeho provozu. “ (Cesko, 2012) Podnikatele stejny zakon definuje jako osobu, ktera
»samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym nebo

obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku.* (Cesko,

2012)

Kazdé podnikani za¢ina sestavenim podnikatelského planu. ,,Podnikatelsky plan si miizeme
predstavit jako silnicni mapu a planovaci proces je ctenim v mapé: rozhodnuti, kde jsme,
zvoleni mésta, kam chceme jit a nasledné miizeme zacit planovat cestu do zvoleného mésta,
tedy i prostredky, kterymi se do mésta dostaneme. Nékteré cesty budou sice delsi, pomalejsi,
ale zatizené malym rizikem, jiné cesty budou kratsi, rychlejsi, nicméné s daleko vétsim rizi-
kem. Pri nékterych cestach miiZzeme havarovat a do cilového mésta se nikdy nedostaneme.
Je téz ziejmé, Ze bude pouze na nas, jaké prostredky pro dosaZeni cilového mésta zvolime
a kolik nas to bude stat. Pujdeme-Ii pésky nebo zvolime-li auto.* (Korab, 2007, s. 9) V né-
kterych ptipadech byva na tvorbu podnikatelského planu pohlizeno pfedev§im u projekt
mensiho rozsahu skepticky z diivodu o¢ekavaného zdrzeni realizace v diisledku zpracova-
vani planu. V piipad€ menSich Zivnosti je toto moZné pochopit, nicméné je nutné si uvédo-
mit, Ze planovani je soucasti naseho bézného Zivota a vétSinou ho provadime zcela automa-
ticky. V n¢jaké forme tedy plan existuje témét vzdy, ale nemusi mit bezpodmine¢né kon-
krétni fyzickou podobu. (Synek, 2006, s. 22) Ptesto je z nasledujicich diivodi vyhodné zpra-
covat plan v pisemné podobé. ,,Podnikatelsky plan je tedy pisemnym materialem zpracova-

vevr

i chodem podniku. ““ (Korab, 2005, s. 11)

1.2 Vyznam podnikatelského planu

Vyznam podnikatelského planu, tedy diivody proc je zadouci a proc je vyhodné ho provést,

jsou podle Koraba (2007, s. 9 - 14) nasledujici:

e jak pfiznivci, tak oponenti projektu plan ocekavaji, poptipad¢ primo vyzaduji,
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e naplanovany projekt v pisemném planu je seridéznéjsi,

e na zakladé vypracovaného planu stoupa efektivita jakékoli komunikace, ktera se tyka
piipravy a realizace jim zachyceného podnikatelského zaméru,

e pro externi hodnoceni podnikatelského zameéru investory je plan nezbytny a je také
jednou z podminek nutnych pro nasledné ziskani pené¢znich prostredkd,

e cfektivni konzultacni ¢innost se neobejde bez zpracovaného planu,

e plan zajisti z4jem spravnych lidi a institucionalni podpory (dotace).

Dle konkrétniho tcelu, za kterym je podnikatelsky plan zpracovavan, je nésledné¢ kladen
daraz na jednotlivé ¢asti. Podnikatelsky plan zabyvajici se vznikem firmy se bude snazit
odpovédét na zakladni otazky. V prvni fadé co se bude vyrabét za produkt ¢i nabizet za
sluzby, kdo bude zakaznikem, jak bude realizovana produkce popt. poskytovani sluzeb a za
jakou cenu. Podnikatelsky plan ale nemusi byt zpracovdvan pouze pii ptileZitosti vzniku
firmy. MizZe to byt za uc¢elem osloveni dalSich investorl pii expanzi firmy, pro pfedstaveni
planu bance, kterd se zada o tvér. Je mozné predstavit marketingovy, finan¢ni ¢i organiza¢ni

plan firmy na dalsi obdobi ¢i zpracovat dlouhodobou strategii firmy.

Struktura podnikatelského planu nemd zédvaznou formu. Investofi a véfitelé maji rizné na-
roky na rozsah 1 strukturu. Stejné tak banka miiZze pozadovat dokumenty a informace navic.
Proto se uvazuje, jiz pred tvorbou planu, pro koho bude urcen a tomu bude odpovidat pro-
vedeni. Nelze jednoznacné fict, kterd z variant podnikatelského planu je spravna a proto se
plan musi pfizplsobit konkrétnimu podniku, pfedmétu podnikéni a objemu poskytovanych
sluzeb. (Srpova, 2011, s. 14) V zavislosti na dané situaci se voli jeden z druhli podnikatel-

skych pland, ktery nejlépe odpovida.

1.3 Druhy podnikatelskych plani

Nasleduje predstaveni jednotlivych druhlt podnikatelskych plant, které se lisi svym Gcelem
arozsahem. Jsou jimi prezentace ve vytahu, executive summary a zkraceny a plny podnika-
telsky plan.

1.3.1 Prezentace ve vytahu (Elevator Pitch)

Predstaveni podnikatelského planu je jasné, stru¢né a je ho mozné kdykoli pouzit znovu dle

potieby. Netrva déle nez jednu minutu a obsahuje pouze klicové body.

e hlavni myslenka,
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e dostupné trhy pro nas zamér,

e naSe vyhody na trzich,

¢ naSe konkuren¢ni vyhoda,

e financ¢ni zdroje k dispozici,

e odhadované celkové naklady,

e potieba externich zdroji a nabidka pro investora,
e osoby v realiza¢nim tymu,

e potenciondlni zisk.

Prezentace ve vytahu je prostfedkem pro rychlé pfedstaveni podnikatelského planu a ziskéni
pozornosti investora, na kterou navazuje jiz rozsahlejsi predstaveni planu a diskuze nad nim.

(iPodnikatel.cz, 2011)

1.3.2 Executive Summary

Tento typ podnikatelského planu, ktery je prekladan jako vykonny plan, je také jednou
z verzi struéného podnikatelského zaméru. Jde o prezentaci podnikatelského zadméru v pi-
semné podobé&, ktera ma rozsah piiblizn€ do dvou stran a predklada se potencionalnim in-
vestortiim ¢i bankovnim ustaviim. V prvni ¢asti predstavujeme investi¢ni prilezitost a kolik
penéz zadame. Pfi popisu investi¢ni pfileZitosti je tieba se zdrZet, v piipad€ vysoce odborné
véci, profesni terminologie, aby prezentovanou problematiku investor pochopil. V druhé
¢asti se prezentuje produkt, ktery je rozveden do detailt, aby byl pro potencialniho investora
predstavitelny. S tim souvisi 1 pfedstaveni oCekavané ceny produktu. V tieti ¢asti charakte-
rizujeme trh, kde budeme produkt nabizet, specifikujeme poptavku a konkurenci a nase vy-
hody oproti ni. Nasledujici ¢ast se vénuje finan¢ni problematice. Standardem je pfedstavit
predpokladané néklady, zisk ¢i ztratu a obrat na dalsi tfi roky. Pata ¢ast ukazuje, co je jiz
z projektu realizovano a idealné je jiz projekt pfipraveny tak, Ze je s podplrnymi finanénimi
prosttedky moznost v nejbliz§i dobé zah4jit prodej produktu. V zévéru je uvedena samotna

nabidka spolu se shrnutim dulezitych bodu. (iPodnikatel.cz, 2011)

1.3.3 Zkraceny podnikatelsky plan

Tento podnikatelsky plan predstavuje komplexni material, kde je rozvedeno slozeni reali-
zacniho tymu, detaily pfipravovaného produktu, specifika trhu, situaci na poli konkurence

a jak na tyto skutecnosti reaguje nas plan. Hlavnim rozdilem oproti pfedchozim koncepcim
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je hloubka detailt. Zkraceny podnikatelsky plan se vyuziva v ptipadé, kdy neexistuje v po-
tencialniho investora dostate¢na diivéra a je tfeba pted nim uchranit know-how, aby nebylo
nasledné zneuzito. V piipadé zdmeru bez ojedin€lé a unikatni problematiky ztraci vypraco-

vani zkracené¢ho podnikatelského planu smysl. (iPodnikatel.cz, 2011)

1.3.4 Plny podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan tohoto typu je rozpracovan nejdetailnéji. Rozsah planu zalezi na tom,
jestli firma jiz existuje nebo se zaloZeni organizace pfipravuje. Za piedpokladu, Ze jde o no-
vou firmu, se rozsah pohybuje mezi péti az deseti stranami. V piipad¢, ze firma jiz existuje,
muze nabidnout v rdmeci planu jiz dokumenty vypovidajici o jejim hospodateni v minulosti
jako tieba historii firmy, vypisy z ucetnictvi, dosavadni marketingové strategie a jiné a roz-
sah dokumentu roste. Plan na zaatku kratce a vystizn€ shrnuje predmét podnikani. Shrnuti
hlavnich ptednosti planu v bodech ptispiva k z4jmu Ctenéie. (iPodnikatel.cz, 2011) Konkrét-

nim ¢astem podnikatelského planu se vénuje kapitola 1.5.

Samotna prezentace podnikatelského planu neni v8im, ale je dilezita. Pokud se do rukou
investorovi dostane materidl, ktery je napsan Spatné, pravdépodobné se pro investici neroz-
hodne a projekt nepodpofi. Finch (2016, s. 8 - 9) doporucuje dodrZet nasledujici zasady pfi

tvorbé podnikatelského planu:

e piste na pocitaci, ne rukou,

e pouzijte odpovidajici kvalitu papiru,

e nezapomeite na kryt titulni strany,

e ocislujte strany, pokud je plan rozsahlejsi nez 3 nebo 4 strany, zatad’te obsah,

e nepouzivejte piilis mnoho typll pisem a barev, plisobi to zmate¢né,

e piste plan tak, aby se lehce cetl a byla v ném snadna orientace, zvyraznéte nadpisy,
pouzijte jednoduchy typ pisma, d€lejte mezery mezi odstavci,

e pokud muzete, ukaZzte fotografii produktu, tim si ho ctendf redln&ji predstavi,

e pokud mate webové stranky, také ptiloZte jejich fotku,

e zkontrolujte pravopisné chyby a pieklepy,

e vyvarujte se numerickych chyb,

e uved'te datum vydani dokumentu,

e nechte materidl svdzat, neni to drahé a rozdil je velky.
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1.4 Obchodni model

V prvni fazi pied samotnym zpracovanim podrobného obchodniho planu je tieba vyhodnotit,
jestli ma nas zamysleny projekt nad€ji na uspéch a jestli je tedy zadouci nasledné zpracovat
podnikatelsky plan. K tomu je mozné vyuzit nastroje Lean Canvas adaptovaného z modelu

Business Model Canvas Alexe Osterwaldera, ktery predstavuje Maurya (2012) ve své knize.

Maurya (2012, s. 5 - 6) jako hlavni divody, pro¢ zvolil vySe uvedenou jednostrankovou

formu, uvadi nasledujici argumenty:

e rychlost — vytvofeni obchodniho modelu je ve srovnani s tvorbou podnikatelského
planu velice rychlé,

e strucnost — je nutné psat pouze dilezité body,

e piistupnost — jednostrankovy dokument je mnohem jednodusi sdilet s ostatnimi, coz

znamena, ze si ho pravdépodobné piecte vice lidi a bude castéji aktualizovan.

(Maurya, 2012.s. 5 - 6)

PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE PROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
Top 3 problems Top 3 features Single, clear, Can't be easily Target customers
compelling message | copied or bought
that states why you
are different and
worth buying
1
1
KEY METRICS : CHANNELS
Key activities you | Path to customers
measure I
I
1
1
1
|
I
COSTSTRUCTURE REVENUE STREAMS
Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distributing Costs Lifetime Value
Hasting Revenue
People, etc. Gross Margin
PRODUCT ! MARKET

Obrazek 1. Lean canvas (Maurya, 2012, 5. 5)

Sepsani modelu Lean Canvas by mélo probéhnout béhem jednoho sezeni. Neni problém,
pokud nékterd z poli ztistanou prazdné. Napiiklad ,,unfair advantage* (neférovou vyhodu) je

mozné objevit aZ po ¢ase. Maurya doporucuje vyplnéni poli v nasledujicim potadi. V prvni
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fad¢ je tfeba identifikovat tfi hlavni problémy (PROBLEM), které bude projekt fesit v na-
vaznosti na potencialni zédkazniky (CUSTOMER SEGMENTYS), ktefi potfebuji problém fesit
¢1 uspokojit svoji potfebu. Zaroven se zmini jiz dostupné alternativy feSeni diskutovaného
problému. DalSim krokem je piedstavit jednoduchou, jasnou a presvédCivou nabidku
(UNIQUE VALUE PROPOSITION), ktera bude charakterizovat v ¢em je jind a lepsi. Je
tieba definovat, jak bude pfistupovano k feSeni tii zdkladnich problémt (SOLUTION), které
se muze v prub¢hu casu doplnit. Dal§im dilezitym bodem je urceni distribucnich cest pro-
duktu k zdkaznikim (CHANNELS). Uvédoméni si zdroje ptijmi vCetné predpokladané zi-
votaschopnosti projektu a pravdépodobného zisku patii do pole se zdroji vynosi
(REVENUE STREAMS). U vétSiny projektli jsou zdrojem vynost piimo zékaznici platici
za produkt. Stejné jako oCekavané vynosy je tieba uvést o¢ekavané naklady projektu (COST
STRUCTURE). Neni cilem uvést vSe do detailu, ale nemé&l by byt opomenut zZadny z vy-
znamnych fixnich, variabilnich, dlouhodobych ¢i jednordzovych vydaji. Pro mozné vyhod-
noceni uspesnosti projektu a jeho hodnoceni v ¢ase je tfeba spravné nastavit métitelné a vy-
povidajici parametry (KEY METRICS). Poslednim bodem je jizZ zminéna neférova vyhoda
(UNFAIRE ADVANTAGE), kterou ptipadna konkurence nemize jednoduse ziskat a kterou
muze byt napt. know-how. (Maurya, 2012, s. 40- 80) Na zaklad¢ zpracovani a vyhodnoceni

ucelnosti chystaného projektu je mozné ptistoupit k tvorbe podnikatelského planu.

1.5 Struktura podnikatelského planu

Jak uz bylo uvedeno vyse, struktura planu mize byt rizna. Dle Srpové (2011, s. 14 - 15)

mezi zakladni body podnikatelské planu patfi:

titulni list,

e obsah,

e Uvod, ucel apozice dokumentu,
e shrnuti,

e popis podnikatelské ptilezitosti,
e cile firmy,

e potencidlni trhy,

e analyza konkurence,

e organizacni plan,

e marketingovy plan,

e finan¢ni plan.
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Titulni list

Zde se nachazi obchodni nézev, ptipadné logo, ndzev podnikatelského planu, autor, datum

vzniku a jiné. Je téZ doporuceno uvést zde nasledujici prohlaseni:

Informace obsazené v tomto dokumentu jsou duveérné a jsou predmétem obchodniho tajem-
stvi. Zadna cast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovana, kopirovana nebo jakymkoli
zplisobem rozmnozovana nebo ukladana v tistené ci elektronické podobé bez pisemného sou-

hlasu autora. (Srpova, 2011, s. 15)
Obsah

Samoziejmosti by mélo byt pied rozsahlejsim dokumentem zatazeni obsahu, ktery ulehci
vyhledéavani a zpiehledni cely material. Obsah by mél byt kratky a nemél by piesahnout dveé
strany formatu A4. Nadpisy se uvadi do maximaln¢ tfeti urovné, jinak se obsah stava jiz

nepiehlednym. (Srpova, 2011, s. 15)
Uvod, ticel a pozice dokumentu

V uvodu se specifikuje ucel, za kterym je podnikatelsky plan zpracovan a pro koho je urcen.
Piedejde se tak moznému nedorozuméni mezi ¢tenafem a autorem podnikatelského planu

ohledné tcelu, rozsahu a tplnosti planu. (Srpova, 2011, s. 15)
Shrnuti

Shrnuti se zpracovava az na zaver v situaci, kdy je podnikatelsky plan hotovy, piestoze je
umisténo na zacatku podnikatelského planu. Mé vzbudit zajem, aby si Ctenaf prostudoval

1 podrobnosti obsazené v dokumentu. Shrnuti obsahuje:

e poskytované vyrobky ¢i sluzby,

e konkuren¢ni vyhoda a uZitnd hodnota pro zakaznika,
e zhodnoceni trhu, chovani zdkaznikt a konkurence,

e klicové osobnosti podnikani,

e celkova finan¢ni naro¢nost, nutnost cizich zdroju. (Srpové, 2011, s. 16)
Popis podnikatelské prilezitosti

Zde se vysvétli podnikatelska prilezitost, at’ uz jde o mezeru na trhu, objeveni nové techno-
logie. Ctenaf musi pochopit, pro¢ je nas zamér vhodny pravé ted’ a co z toho bude mit. Je
nutné se vénovat predev§im popisu produktu, konkurenéni vyhodé produktu a uzitku pro-

duktu pro zakaznika. Popis produktu se zabyva jeho vzhledem a jeho vlastnostmi, k ¢emu
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slouzi. Je nutné sdé¢lit, je-li to zcela novy vyrobek, ¢i je jiz na trhu nabizen. Vyhodou je se
zminit o souvisejicich nabizenych sluzbach, které jsou vhodnym dopliikem produktu, jako
servis, oprava, udrzba, zaSkoleni, instalace ¢i poradenské sluzby. V ptipad¢ nabizeni sluzby
musime prezentovat jaké je tfeba persondlni a technické zajisténi. DalSim bodem je prezen-
tace konkuren¢ni vyhody produktu, tak aby bylo patrné, v ¢em je produkt lepsi nez ostatni,
v ¢em je lepsi pro zakaznika, jak 1épe vyfesime jeho problém. Podminkou tspéchu je vyssi
uzitek zédkaznika z produktu naseho nez konkuren¢niho. Proto je nutné védét, kdo jsou po-

tencidlni zdkaznici, na které se bude cilit pfi prodeji. (Srpova, 2011, s. 16 - 17)
Cile firmy

Investoti rozhodujici se jestli finan¢ni prostiedky poskytnou nebo ne se rozhoduji na zaklade
davéry ve vedeni, které ma podnikatelsky plan realizovat. Management podniku tak musi
mit dostate¢né odborné a podnikatelské schopnosti. Po uvedeni informaci o firmé, jako jsou
vznik firmy, pravni forma, oblast ¢innosti a hlavni produkty se musi urcit vize, kam firma
chce smétovat v budoucnu. Na zéklad¢ vize se odvodi samotné cile firmy. ,,Je ucelné, aby
strategické cile oslovovaly klicové skupiny stakeholders. “ (Fotr, 2012, s. 89) Charakteristika
cilt je SMART, tedy:

e specific — specifické, presné popsané,
e measurable — méritelné,

e achievable — atraktivni, akceptovatelné,
e realistic — redlné,

e timed — terminované. “ (Srpova, 2011, s. 18)
Potencialni trhy

Produkt je tfeba nabizet na vhodném trhu, kde po ném bude poptavka. Dulezité jsou zde
informace o velikosti trhu, obvyklé rentabilité oboru, o ptekazkéach pii vstupu na trh, samot-
nych zakaznicich a riistovém potencidlu. Je tfeba charakterizovat celkovy trh, na ktery se
firma orientuje a nasledné cilovy trh, kde uvedeme jeho charakteristiku. Co nejleps$i charak-
teristika cilového trhu, potazmo urCeni ptani zakazniki, je kli¢em k uspéchu v podobé
spravné definovaného produktu, ktery ma znaény uzitek pro zakaznika a za ktery je zdkaznik

ochoten platit a ma k nému snadny pfistup. (Srpova, 2011, s. 19 - 21)
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Analyza konkurence

Jak uvadi Srpova (2011, s. 21 - 22), konkurence existuje témét vzdy. Casto je mozné, ze
konkurencni produkt neni totozny, ale potieba zdkaznika je uspokojovana jinak. Dlsledna
analyza konkurence je tedy na misté. V prvni fazi tedy analyzujeme firmy, které plisobi na
stejném trhu a nabizi obdobnou produkci. Do této fAze musime zaradit i potencialni konku-
renci. V piipadé mnoha firem v odvétvi nelze a ani neni tfeba zkoumat vSechny detailné.
Proto se konkurence rozd¢€li na hlavni a vedlejsi. Mezi hlavni se fadi velké firmy a velmi
podobné firmy. Dalsi fazi je analyza jejich pfednosti a slabin. ,,Je treba vyhodnotit vsechny
hlavni (soucasné i potencialni) konkurenty, napr. podle kritérii jako obrat, rist, podil na
trhu, vyrobky, sluzby zdkaznikium, zdkaznici, ceny, prodejni ceny, sidlo, dostupnost apod.

(Srpova, 2011, s. 22)

1.5.1 Organiza¢ni plan

V ramci organiza¢niho planu je nezbytné definovat, jakou pravni formu bude mit spolecnost
a jaka bude jeji vlastnicka struktura. Je vhodné doplnit dalsi informace o top managementu
spole¢nosti, tedy jejich dosavadni pracovni zkuSenosti, Uspéchy a schopnosti. Déle je zde
popséna hierarchie pracovnikil v rdmci spole¢nosti. (Korab, 2007, s. 29 - 30) ,,Organizacni
plan tedy ukazuje, v jaké organizacni strukture se budou planované cinnosti odehrdvat a jak
se tato struktura pripadné bude téemto cinnostem prizpusobovat. “ (Slavik, 2014, s. 119) Je
tedy tieba, aby zde byl urcen pocet zaméstnanci, véetné pozadavkl na jejich vzdélani a od-
bornost a definovany jejich kompetence, tkoly v Case a odpoveédnost za splnéni cilt. (Sr-

pova, 2011, s. 19)

1.5.2 Marketingovy plan

Marketingovy plan je zékladni slozkou fizeni aktivit spojenych s marketingem daného pod-
niku. Vychazi z poslani podniku, z kterého nésledné vychazi vize a cile. Na zaklad¢ cilt je
vytvofena marketingova strategie, kterd je provadéna prostfednictvim marketingového

planu. (Foret, 2012, s. 35)

Poslani P Vize P Cile P Marketingova strategie P Marketingovy plan

Obrazek 2. Posloupnost vypracovani ndstroji marketingového rizeni (vlastni zpracovani

dle Foret, 2012, s. 22)
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zajisténi vispéchu nového podniku.“ (Korab a Mihalisko, 2005, s. 29) Uspéch podniku je
podminén uspokojivym prodejem nabizené¢ho produktu. Spravné nastaveny marketing je
proto nezbytné dulezity. Marketingovy plan by mél pokryt vSe vCetné nastaveni cen, re-
klamni ¢innosti, podpory prodeje a u¢inného prodeje. (Hingston, 2002, s. 84) Marketing neni
naplni ptisluSného organizacniho odd¢leni v podniku, ale tyka se vSech urovni fizeni pod-
niku, protoze za spokojenost odbérateli produktu odpovida kazdy vedouci pracovnik. Aby
marketingovy plan plnil svoji funkci, musi fesit zékladni otazky jako potieby a preference
zakaznikd, uréeni cilové skupiny zakaznikti a vymezeni podniku a jeho nabizeného produktu

vici konkurenci tak, aby vytvarel konkuren¢ni vyhodu. (Slavik, 2014, s. 16 - 17)

1.5.2.1 Marketingovy mix

., Marketingovy mix predstavuje soubor ndstrojii, jejichz pomoci marketingovy manazer
utvari viastnosti sluzeb nabizenych zakaznikim. “ (Vastikova, 2008, s. 26) Na jednotlivé
prvky mixu muze byt kladen vétsi ¢i mensi diiraz dle potteby podniku. Vzdy by ale mély
slouzit stejnému cili a to ptfinaSet odbératelim uzitek, uspokojit jejich potieby a diky tomu
pfinést podniku zisk. Zdkladem marketingového mixu jsou tzv. 4P, tedy Ctyfi nastroje, kte-
rymi jsou produkt (product), cena (price), distribuce (place) a marketingova propagace (pro-
motion). V pfipad¢ podnikl nabizejici sluzby bylo zjisténo, ze k efektivnimu vytvareni mar-
ketingovych plani je tfeba pfipojit jesté dalsi 3P a to materidlni prostfedi (physical evi-

dence), lidé (people) a procesy (processes). (Vastikova, 2008, s. 26)
Produkt (Product)

Jako produkt Ize oznacit vSe, co uspokojuje zakaznikovy potieby, které mohou byt i1 ne-
hmotné, zvIasté v ptipadé poskytovani sluzeb. Produkt je jadrem marketingu a je tieba drzet
vysokou uroven jeho kvality. (Vastikova, 2008, s. 26) Je nutné definovat, které produkty se
budou nabizet a v jakém objemu, které se stahnou z nabidky a které nové piedstavime. Dal-
Sim krokem je urCeni vlastnosti produktu, jeho forma, znacka a souvisejici sluzby. (Srpova,

2011,s.23-24)
Cena (Price)

Cena produktu, jak uvadi Srpova (2011, 24 - 25), zasadné ovliviiuje vysi piijmi podniku a je
spjata s prosperitou podniku. Cena zaroven urcuje pozici produktu mezi konkurencnimi vy-

robky z hlediska konkurence, zavisi na ni nakupni rozhodovani zdkaznikti. Skutecnosti, na
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které je tfeba brat ohled pii tvorbé cenové politiky, jsou firemni cile, ndkladové podminky,
produkéni kapacita, poptavka po produktu, konkurencni prostiedi, Zivotni cyklus produktu
nebo oc¢ekavana vyse zakazniky. V ptipadé produkce sluzeb se cena stava vyznamnym uka-
zatelem kvality. (Vastikova, 2008, s. 26) Strategie cenové politiky mtize byt rizna. Je mozné
orientovat se na preziti, kdy je tieba ustat tlak konkurence a cena je docasné€ nastavena tak,
ze neobsahuje zisk (mozné pouze v kratkém casovém obdobi). Dalsi strategii je maximali-
zace zisku, kdy se na zaklad¢ odhadu poptavky cena nastavi tak, aby pfinesla co nejvétsi
zisk. Dal§i moznou strategii je zaujmout co nejvétsi trzni podil a realizovat uspory z rozsahu.
Cena se stanovi na zékladé rozboru cen konkurence, s tim, ze vysledna cena je v takovém

pripad¢ az podprimérna. (Srpova, 2011, s. 24 - 25)
Distribuce (Place)

Distribuce v ramci marketingového mixu fesi organizaci prodeje produktu. Je zde popsana
prodejni strategie a ptipadny popis distribucnich cest. Produkt musi byt jasn¢ zakotveny na
spravném trhu. Cilem je zpfistupnit co nejvice pfistup zdkaznika k nabizenému produktu.
(Srpova, 2011, s. 25 - 26) Pti poskytovani sluzeb se klade diraz na pohodli klienta, tzv.
convenience, kdy je snaha sluZzbu zdkaznikovi poskytnout v dostupném vhodném misté.
(Stanikova, 2013, 94 - 117) Dodani sluzby mohou omezovat vlastnosti produktu, kdy v pfi-
padé nabizeni sluzby toto miize byt podminéno uréitym mistem, ¢i specifickym technickym

vybavenim. (Vastikova, 2008, s. 27)
Marketingova komunikace (promotion)

Marketingova komunikace dle Slavika (2014, s. 26) fesi komunikaci se zdkazniky o pro-
duktu a jeho dodavateli. Cilem je poskytovani informaci o produktu, vysvétlovani jeho uzi-
vani, vytvareni image znacky, tedy vytvareni poptavky. DalSim cilem je piesvédcovat za-
kazniky o kvalité ve srovnani s konkurenci ¢i se snazit o okamzity prodej. K efektivni pro-
pagaci lze vyuzit jednotlivé slozky komunika¢niho mixu, do kterého patii reklama (neo-
sobni, hromadna, skrze riznd média), podpora prodeje (cenova zvyhodnéni, kuponovy pro-
dej, vzorky zdarma, vérnostni programy, spotiebitelské soutéze), public relations (image
a pfimy marketing (telefon, email, posta). (Srpova, 2011, s. 26 - 27)

Materialni prostiedi (physical evidence)

Diky nehmotné povaze sluzby dochazi k tomu, ze zakaznik neni schopen sluzbu ocenit v pl-

ném rozsahu pted jeji spotiebou. Tim roste riziko ndkupu sluzeb. Materialni prostredi je
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ukazatelem redlnosti sluzby. Miize jim byt prostor, kde se sluzba poskytuje, ptistrojové vy-
baveni vyuzivané pfi poskytovani sluzby, reklamni pfedméty ¢i jednotné obleceni zamést-

nancu. (Vastikova, 2008, s. 27)

Lidé (people)

vvvvvv

Vastikové (2008, s. 27) osoby, které sluzbu poskytuji a které jsou v kontaktu se zdkaznikem.
Z toho diivodu je nutné, aby zaméstnanci byli dostatecné vzdélani, motivovani a kvalitni.
Stejné tak je nutné, aby pii spotfebé sluzby dodrzoval pravidla zdkaznik, protoZe je ¢asto

soucasti procesu poskytovani sluzeb a tak ovliviiuje jeji vyslednou kvalitu i on.
Procesy (processes)

Vztah mezi poskytovatelem sluzby a zdkaznikem béhem poskytovani sluzby je velice diile-
Zity a proto je tieba se déle zaméfit na zplisob poskytovani sluzeb. Zakaznik vnima cekani
na samotnou sluzbu, moznost vyuziti doprovodnych sluzeb produktu, celkovou provazanost
a koncepci poskytované sluzby. Je tedy tieba jednotlivé procesy analyzovat a pokud mozno
je optimalizovat tak, aby byly co nejpohodIné;jsi pro zédkaznika a zaroven nevznikaly doda-

te¢né naklady. (Vastikova, 2008, s. 27)

1.5.3 Finan¢ni plan

Financni plan je duleZity z hlediska redlnosti a efektivnosti podnikatelského planu, kdy fi-
nanéni plan pfedstavuje ¢asti podnikatelského planu v ¢iselné podobé. Je zdsadni z hlediska
ptipadnych investori, ktefi hodnoti, jestli je projekt dlouhodobé udrzitelny. (Srpova, 2011,
s. 28 - 29) ,,Investori a zejména bankéri ocekavaji, Ze v ramci financniho planu budou sesta-
veny financni vykazy. Jednd se o plan penéznich toku, planovany vykaz ziskii a ztrat a pla-
novanou rozvahu. “ (Srpova, 2011, s. 29) Rozvaha zobrazuje majetek firmy a zdroje jeho
financovani. V piipadé¢ financniho planu pro vznikajici podnik je dobré sestavit zakladatel-
sky rozpocet, kde jsou popsany predpoklddané vynosy, naklady a zisk podniku. Je obvyklé
uvést varianty optimistické, pesimistické a redlné. (Synek, 2011, s. 42) Dal§im financnim
vykazem je plan penéznich tokl (cash flow), ktery ukazuje redlné pohyby penéZnich pro-
stiedkil v ¢ase a ne v dob¢ fakturace. Vykaz zobrazuje aktualné disponibilni finan¢ni pro-
sttedky. Ddle je dobré urcit bod zvratu, tedy objem produkce, ktera zajisti, ze ndklady nebu-

dou vyssi nez trzby a tedy ze podnik bude vykazovat zisk. (Srpova, 2011, s. 29 - 30)
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2 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

Nasledujici ¢ast prace je vénovana analyze podnikatelského prostfedi. Vznikajici podnik
musi analyzovat svoje prostfedi, aby znal pozici, v které¢ hodléa plisobit. Na zakladé toho je
schopen identifikovat rizikové faktory a v budoucnu schopen reagovat na dalsi zmény v pro-
stiedi. Umoziuje to posoudit potencidl dal§iho rozvoje a urcit chovani zdkaznik 1 konku-
rence. (Fotr, 2012, s. 38) Podnik si nelze pfedstavit jako uzavieny systém, protoze na né¢j ma

vliv okolni prostiedi, stejn¢ jako podnik ovliviiuje své okoli.

2.1 PEST analyza

Je Zadouci charakterizovat vnéjsi vlivy na podnikatelské prostiedi a analyzovat jejich mozny
vliv na podnik v budoucnosti, popf. se snazit rizikové ptisobeni eliminovat. PEST analyza je
nastroj, ktery zkouma vné&jsi prostiedi ve ¢tyiech oblastech a to politicko-legislativni faktory,
ekonomické faktory, sociokulturni faktory a technologické faktory. Cilem analyzy ale neni
zpracovat vycet faktori, protoze nékteré z faktori miize mit zdsadni vliv na jeden podnik,
ale na dalsi jiz ne. Dulezité je rozpoznat klicové faktory pro dany podnik. Jednotlivé vlivy
se postupem Casu méni a s tim se méni 1 jejich moznost ovlivnit podnik. Proto je tieba je

nadale sledovat a hodnotit. (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 16)

Politicko-legislativni faktory

Ekonomické faktory

Antimonopolni zakony

Ochrana zivotniho prostredi
Dchrana spotfebitela

Darfova politika

Hegulace v ohlasti zahraniéniho
obchodu, protekcionizmus
Fracovni pravo

Politicka stabilita

Hospodarske cykly
Trendy HOP
Denizové triy
Kupni sila

Urokove miry

Inflace
MNezameéstnanost
Priamearna mzda

Viyvoj cen energii

Saociokulturni faktory

Technologické faktory

Demaograficky wvoj populace
Zmény Zivotniho stylu
Mahilita

Uroven vzdélani

Pristup k praci a valnému Easu

Obrazek 3. Prehled vlivu makrookoli (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 19)

Vladni podpora wzkumu a wjvoje
Celkovy stav technalogie

Move objewvy

Zmény technologie

Rychlost zastardvani
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Politické a legislativni faktory

Oblast hodnoti politické a legislativni aspekty prostiedi. Analyzuje politickou situaci doma
1 v zahrani¢i nebo 1 v ramci Evropské unie z hlediska moznych ptilezitosti 1 ohrozeni. Legis-
lativni Gpravy danovych povinnosti, antimonopolnich opatieni, regulace zahrani¢niho ob-
chodu, cen, environmentalni politiky, ochrany spotiebitelli ¢i zaméstnanct se tykaji kazdého
podniku. Pravni normy vymezuji moznou ptisobnost podniku na trhu a mohou mit zasadni
vliv na podnikédni pfimo. Situace na domadci politické scén€, zejména jeji stabilita a mira
jistoty ovliviiuje rozhodovani o budoucnosti podniku. (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 16 -

17)
Ekonomické faktory

Ekonomické faktory vychazeji ze soucasného stavu ekonomiky. Vyznamnym prvkem je vy-
voj makroekonomické situace, ktera ma vliv na uspé$né dosazeni vytycenych cilit podniku.
Ze sledovanych ukazateld to jsou mira ekonomického ristu, irokova mira, mira inflace, da-
nova politika a sménny kurz. V ptipad¢ ristu ekonomiky se zvySuje spotieba a tudiz je na
trhu moZnych vice pfileZitosti a naopak. Stejné tak iroven urokové miry ma vliv na vynos-
nost podniku a pfimo ovliviiuje investi¢ni politiku podniku. Podobné& mira inflace ukazuje
stabilitu ekonomického vyvoje, kdy vysoka inflace tlumi miru investic. Jednotlivé ukazatele
nejsou v zadném piipad¢ interpretovatelné samostatné z diivodu jejich vysoké provazanosti.
Vyhodnoceni a odhad vyvoje do budoucna je zdsadnim tkolem pii tvorbé strategie a rozho-

dovani. (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 17 - 18)
Socialni a demografické faktory

Faktory zrcadli vlivy s zivotnimi hodnotami a jeho demografickou strukturou. Zvysujici se
pocet starSich lidi pfinasi vétsi prostor pro rozvoj v oblasti zdravotnictvi a socialnich sluzeb.
Zkoumayji se preference obyvatelstva v souvislosti s travenim volného ¢asu. Silnym fakto-
rem je oblast Zivotniho prostfedi, na kterou se klade vétsi a vEétsi diiraz. Nezanedbatelné jsou
vzdélavaci podminky, kdy lidé riznych vékovych kategorii maji zdjem o nové informace

a vyvoj v riznych oblastech. (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 18)
Technologické faktory

Uspésny podnik je podminén informovanosti v technologické oblasti a aktivnim vyuzivanim

dostupnych technologii, které se mohou v ne€kterych oblastech velice rychle vyvijet. Pokud
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je podnik schopen predikovat budouci vyvoj a reagovat véas na zmény, je to kli¢ k aspéchu.

(Sedlackova a Buchta, 2006, s. 18)

2.2 Porterova analyza konkuren¢niho prostredi

Analyza slouzi k ur€eni pozice v ramci konkurence a vychdzi z predpokladu, ze konkurenc¢ni

pozice podniku je uréena puisobenim péti sil, kterymi jsou:

e wyjednavaci sila zakaznikii,

e wyjednavaci sila dodavatelu,

e hrozba vstupu novych konkurentii na trh,
e Jirozba substituti,

e rivalita firem pusobicich na daném trhu. (Hanzelkova, 2009, s. 109)
Vyjednavaci sila zakazniki

Zakaznici tlaci na snizeni ceny produktu a vyjednavaji o zvySeni kvality produktu oproti
konkurenci. Sila skupiny kupujicich roste v ptipadé, ze je odebirano velké mnozstvi pro-
dukce, produkt neni diferencovany, skupina kupujicich neni citlivd na dodavatele, ziskové

marze jsou nizké ¢i je skupina dobie informovand. (Karlof a Lovingsson, c2006, s. 188)
Vyjednavaci sila dodavateli

Karlof a Lovingsson (c2006, s. 188 - 189) ve své knize uvadéji, ze dodavatelé mohou tlacit
na podnik se zvySenim ceny ¢i sniZeni kvality dodavaného zbozi. Pokud jsou v silné pozici,
maji moznost snizit ziskovost odvétvi. Jejich sila roste v piipad€, ze nejsou nuceni konkuro-
vat se substituty produktl, dané odvétvi neni kliCovym zakaznikem, jejich produkt je pro

dané odvétvi klicovy a jeji vyrobky jsou diferencované.
Hrozba vstupu novych konkurentii na trh

V ptipadé novych konkurentli v odvétvi dochazi ke zvySeni objemu produkce, coz mize vést
ke snizeni cen a zvySeni ndkladovych struktur, v disledku ¢ehoz se snizi ziskovost. Karlof

a Lovingsson (c2006, s. 186 - 187) uvadi Sest hlavnich piekazek vstupu do odvétvi:

e Uspory z rozsahu zavedenych firem,

e diferenciace vyroby a zavedeny marketing zavedenych firem,

e kapitadlova narocnost,

¢ naklady zmény neboli jednorazové vydaje kupujicich pii zméné dodavatele,

e nedostatek distribu¢nich kanali nové firmy,
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e dalsi ndkladové prekazky jako patentované technologie, ptistup k surovindm, vhodné

umisténi, know-how a zkuSenosti.
Hrozba substituti

V daném odvétvi si konkuruji v§echny podniky, které nabizeji substitu¢ni produkci. Hroz-
bou je, pokud jsou firmy schopny nabidnout substitu¢ni produkci vyrobenou s niz§imi na-
klady a s niz§imi cenami, nez je obvykla cena vyrobku. (Hanzelkova, 2009, s. 111) ,,4by-
chom urcili substituty, musime se podivat po dalsich vyrobcich, které mohou plnit tu stejnou

funkci jako ty nase viastni “ (Karlof a Lovingsson, ¢2006, s. 188), coz mize byt obtizné.
Rivalita firem piisobici na stejném trhu

Konkurence mezi stavajicimi firmami, které pisobi v odvétvi je podle (Karlofa a Lovings-
sona (c2006, s. 187 - 188) tou nejviditelngjsi. Jsou pouzivany zndmé metody, jak ziskat lepsi
pozici na trhu jako tfeba slevové akce, reklama, nové produkty, doprovodné sluzby a zaru¢ni

jistoty. Silu konkurence definuje mnoho faktorti:

o mnoho konkurentit nebo konkurenti srovnatelné sily,
e nizkd mira rustu v odveétvi,

e vysoké fixni, vyrobni nebo skladovaci naklady,

e Zadna diferenciace,

o konkurenti riiznych druhi,

e vysokd strategicka hodnota,

e vysoké bariéry vstupu. (Karlof a Lovingsson, c2006, s. 187 - 188)

2.3 SWOT analyza

SWOT je zkratka pro vnitrni silné (STRENGHTS) a slabé (WEAKNESSES) stranky podniku
a prilezitosti (OPORTUNITIES) a ohrozeni (THREATS) identifikované ve vnéjsim prostiedi
podniku. (Vachal a Vochozka, 2013, s. 432) Tento nastroj pomaha rozttidit zjiSténé skutec-
nosti jak z analyzy makroprostiedi, tak mikroprostiedi do skupin OT. Body SW se tykaji
vnitiniho prostiedi firmy. Jako nevyhoda SWOT analyzy je uvadéna jeji stati¢nost a subjek-

tivnost. (Jakubikova, 2008, s. 104)
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Silné stranky

Pti ur€eni silnych stranek jde o definovani vnitinich sil podniku. Je tfeba zjistit, vSem je
podnik lepsi nez konkurence. Silné stranky jsou podporou pro nase piilezitosti a pomahaji
piekonat hrozby. Miizeme do nich zahrnout finan¢ni vyhody jako finan¢ni zdravi podniku,
dale technologické vyhody, kterymi muze byt know-how ¢i lepsi piistroje. Dalsi silnou
strankou muze byt lepsi zédkaznicky servis, marketing a reputace podniku. Dulezitym prv-
kem, ktery je mozné zaradit mezi silné stranky, jsou také lidé ticastni projektu a jejich talent,

schopnosti, dovednosti a zkuSenosti v oboru. (Sarsby, 2016, s. 9)

[nternal
Ve factors

Strengths s Weaknesses

Mo External

factors

:

Opportunities ===  Threats

Helpful
aspects

Obrazek 4. Schéema SWOT analyzy (Sarsby, 2016, s. 7)
Slabé stranky
Slabymi strankami jsou podle Sarsbyho (2016, s. 9) faktory, které vedou k nevyuziti mozné
prilezitosti ¢i jsou to faktory posilujici hrozby. Mohou jimi byt finan¢ni problémy, jako pla-
tebni neschopnost, staré ¢i neflexibilni technologie a procesy, slaby zékaznicky servis,
dlouhé¢ dodaci doby nebo $patnd komunikace se zdkazniky. Dal§im miiZe byt nedostate¢na

kvalifikace zaméstnanct ¢i jejich nedostatecna motivace.
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Prilezitosti

Ptilezitosti jsou externi faktory, které mohou byt pfinosem, ale nemadme nad nimi kontrolu.
Ptilezitosti je mozné nalézt v rtiznych oblastech. Naptiklad se mlZe jednat o odchazejici ¢i
prichazejici konkurenci, nové socidlni trendy, technologické inovace, nova restriktivni le-
gislativa, pokud je pro konkurenci hrozbou a pro nas podnik nikoli. Ptilezitosti mohou byt

hmotné, jako nové produkty i nehmotné, jako vyssi reputace. (Sarsby, 2016, s. 9)
Hrozby

Hrozby jsou podle Sarsbyho (2016, s. 10) externi faktory, nad kterymi nemame kontrolu.
Stejné jako prilezitosti mohou byt hmotné i nehmotné. Hmotnym miize byt snaha o nasilné
prevzeti firmy nebo kradez. Nehmotné hrozby zahrnuji potencialni ztratu reputace ¢i faktory

poskozujici znacku firmy.

2.4 Analyza rizik

Béhem planovani projektu je nezbytné definovat jeho rizika. Riziko je definovéano jako ne-
jista udalost nebo sled udélosti, které¢ pokud se stanou, budou mit vliv na uspéch subjektu.
Riziko miiZe byt, podle své velikosti, posuzovano jako pfipadna hrozba nebo mozna ptilezi-
tost. Efektivni management rizik pfedchazi nahlym Sokim a nevitanym piekvapenim, zajis-
tuje lepsi vyuziti zdroja, redukuje odpad, sniZzuje Cas, ktery se ztrati feSenim problémtl.

(Murray-Webster a Williams, 2010, s. 4)

Prvnim krokem je pfi analyze rizik identifikace aktiv, tedy ur€eni posuzovaného subjektu
a popsani jeho aktiv. Dale néasleduje stanoveni hodnoty aktiv, kdy se ur¢i hodnota aktiv a je-
jich vyznam pro dany subjekt, hodnoti se mozny dopad jejich ztraty, zmény ¢i poSkozeni na
existenci subjektu. Dal§im bodem je identifikace hrozeb a slabin. Urcuji se udélosti, které
mohou snizit hodnotu aktiv, definuji se slab4 mista subjektu, kde mohou hrozby pulsobit.
Poslednim krokem tzv. identifikace rizik je stanoveni zavaznosti hrozeb a miry zranitelnosti,
kdy se urci pravdépodobnost moZného vyskytu hrozeb a mira zranitelnosti subjektu. Nasle-
duje druha faze, kdy dand rizika hodnotime podle dopadl na konkrétni aktiva ¢i ¢innost
subjektu jako takovou, stanovime urovné rizik. (Smejkal a Rais, 2013, s. 95 - 96) Na zakladé

analyzy a posouzeni rizik jsou mozZna nésledujici feseni:
e zavedeni vhodnych opatfeni pro sniZeni rizika (diverzifikace, déleni rizika),
e akceptovani rizika v pfipadé, Ze jimi neni subjekt ohroZen,

e vyhnuti se rizikiim,
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e pfeneseni rizika. (Smejkal a Rais, 2013, s. 96)
Analyza citlivosti

Jde o jednu z metod pouzivanou pti vyhodnoceni miry citlivosti hospodarského vysledku na
ovlivityjici faktory. Analyza se provadi na faktorech, které se povazuji za rozhodujici. Na
zéklad¢ analyzy je mozné odhadnout dopady vyvoje vyznamnych faktort na hospodarsky
vysledek ¢i jeho ¢ast. Nejsledovanéjsimi faktory jsou trzni cena produkce, nebo zmény na-
kladt, ale mohou jimi byt i zména DPH, zména politiky v ramci statnich dotaci apod. (Sr-

pova, 2011, s. 32)
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3 VZDELAVANI DOSPELYCH

Vzdélavani dospélych se vénuje andragogika, kterou Benes (2014, s. 11) ve své knize defi-
nuje jako ,,védni a studijni obor zaméreny na veskeré aspekty vzdelavani a uceni se dospé-
lych.” Vzdélavani dospélych piinasi stabilizujici a rozvijejici prvek do spolecnosti. Diky
nému je mozné, aby se nadale spolecnost rozvijela. Vzdélavani je i iniciatorem spolecen-

skych zmén.

3.1 Vzdélavani dospélych a jeho specifika

Na vzdélavani dospélych se klade ¢im dal tim vétsi diiraz a nabyvéa celospolecensky na vy-
znamu. Vzdélani je podminkou ekonomického ristu a mé souvislost se spolecenskym po-
stavenim ¢lovéka. Z téchto diivodi je pro mnoho lidi vzdélani dilezité a da se fici, ze se

stalo trendem soucasnosti. (Zormanova, 2017, s. 21)
Celozivotni vzdélavani

CeloZivotni vzdélavani je brano jako neustalé vzdélavani, které probiha v tradi¢nich vzdéla-
vacich institucich, ale i mimo né. Proto je sem mozno zatadit i vzdélavani neformalniho
charakteru, kterym je samostatné vzdélavani. CeloZivotni vzdélavani ma za cil nabyti do-
vednosti a potfebné kvalifikace v pribchu Zivota. Celozivotni vzdélavani v rdmei Ceské re-
publiky je feSeno v Narodnim programu rozvoje vzdélavani, kde je feeno, Ze vzdélavani by
mélo byt piistupné pro vSechny ob¢any rizného véku v souladu s jejich zajmy a potfebami.
(MSMT CR, 2001)
Celozivotni vzdélavani probiha v n€kolika etapach:

e | predskolni vychova a vzdélavani,

e vzdelavani a vychova po dobu povinné Skolni dochazky,

e vSeobecné vzdelavani realizované na gymnaziich,

e profesni vzdelavani na urovni stiedoSkolského vzdélavani,

e profesni vzdelavani na urovni vysokoskolského vzdeélavani,

e vzdelavani dospélych. ““ (Zormanova, 2017, s. 22)
Motivace vzdélavani dospélych
Benes (2008, s. 106 - 108) predstavuje nésledujici motivy vzdelavani:

e socialni kontakt,

e socialni podnéty,
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e profesni divody,

e spolutcast na komundlnim a politickém Zivot¢,

e vn¢jsi oCekavani,

e kognitivni z4jmy.
Motivaci pro dalsi vzdélavani je vyrazné ovliviiovano vékem. V piipadé mladsich jedinci
jde ptedevsim o snahu ziskat vyssi kvalifikaci v ramci pracovniho oboru. Starsi jedinci vy-

hledavaji dalsi vzdélavani z diivodu potieby seberealizace. (Benes, 2008, s. 95)

Zajmové vzdélavani

Zajmové vzdelavani dospélych ,, vytvari sirsi predpoklady pro kultivaci osobnosti na zaklade
Jjejich zdjmii, uspokojuje vzdélavaci potreby v souladu s osobnim zamérenim. Dotvari osob-
nost a jeji hodnotovou orientaci a umoznuje seberealizaci ve volném case. V souladu s roz-
manitosti lidskych zajmii je i jeho obsahova orientace velmi Sirokd. Zahrnuje problematiku

vSeobecné vzdelavaci, kulturni, etickou, filozofickou, nabozenskou, zdravotnickou, sportovni

apod. * (Palan, 1997, s. 135).

Sféra zdjmového vzdélavani je znacné Sirokd a jeho rizné formy nabizi mnoho subjekti.
Jeho pottebu vyvolavaji individualni potieby jedinct. Slouzi k uspokojovani zalib. Respek-
tuje individualni rovinu a profesni kariéru ucastnikli a obecné ptispiva ke zvySovani urovné
vzdélani populace. V ramci neformalniho vzdélavani vénujeme pozornost vzdélavani v ob-
lasti traveni volného Casu, které primarné patii do sféry zdjmového vzdélavani. (Knotova,

2006, s. 75 - 76)

Podle Zormanové (2017, s. 32) ptevazuji jako ucastnici zajmového vzdélavani predevsim
zeny. V piipad¢é Zen pfevazuje zéjem o obory hudebni, literdrni ¢i zdravotnické. Naopak
muzi preferuji technicky zamétené kurzy. Jako Gcastnici zdjmového vzdélavani prevazuji

z pohledu socidlniho postaveni zaméstnanci, které nasleduji diichodci a studenti.
Bariéry celozivotniho vzdélavani

Jako bariéry v celozivotnim vzdé€lavani, které neumoziuji dosp€lym lidem ucast na celozi-
votnim vzdélavani, uvadi Cihagek (2006, s. 129 - 130) v prvni fad€ nedostatek finan¢nich
prostiedkt. V ptipad¢ kurza, které povazuji lidé jako nutné a vyznamné jsou dostupné i oso-
bam s mensim piijmem, z ditvodu Castych prispévkl od zaméstnavatele nebo statu. Moznou
cestou je informovat potencidlni Gcastniky, Ze je mozné zadat o ptispévky na kurzy. Dalsi

cestou je takové rozsifovani nabidky vzdélavacich akei v rdmci celozivotniho vzdélavani, ze
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v nabidce bude vice moznych akci v piijatelné cenové hladin€ i pro nizkoptijmovou skupinu
obyvatelstva. Zaroven musi byt potencialni ti¢astnici presvédceni, ze ma dand akce smysl

a ptinos.
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4 ZHODNOCENI TEORETICKE CASTI PRACE

Pti zpracovavani teoretické ¢asti prace bylo pouzito jak domaécich, tak zahrani¢nich zdroju.
Vzhledem k atraktivité tématu, jakym pfiprava podnikatelského planu je, se mu vénuje fada
autort. V praci bylo Cerpano v oblasti teorie podnikatelského planu zejména z knihy doc.
Ing. Jitky Srpové z dvodu komplexnosti a piehlednosti, ze zahrani¢ni literatury z knihy
Briena Finche pro jeji aktudlnost a neméné dulezitym zdrojem informaci byla kniha Alana
Sarsbyho a Ashe Mauryy. Cennym zdrojem bylo v oblasti andragogiky dilo Lucie Zorma-
nové. Ke studiu a zpracovani dané problematiky bylo mozné vyuzit aktualni a dostupné li-

teratury.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 ANALYZA SITUACE PODNIKATELSKEHO PROSTREDI VE
ZDARE NAD SAZAVOU A OKOLI

Podnikatelsky plan je tfeba sestavit na zaklad€ informaci o realné situaci prostiedi, kde bude
organizace pusobit. Pro analyzu makroprostiedi je vyuzita PEST analyza. Ta nahlizi na
okolni prostfedi organizace z politického, ekonomického, socialniho a technologického po-
hledu. Nésleduje analyza vné&jSiho mikroprostiedi, pro kterou je vyuzita Porterova analyza
konkuren¢niho prostiedi. Déle je zde vyhodnoceno dotaznikové Setfeni zdjmu o nabizené

sluzby. Vse je nasledné vyhodnoceno prostrednictvim OT analyzy.

Pted provedenim konkrétnich analyz nasleduje predstaveni projektu.

5.1 Projekt zaloZeni spolecnosti Skolici prvni pomoc

Ochota poskytnout prvni pomoc osobé, ktera je v ohroZeni pti ndhlém postizeni zdravi ¢i
pfimém ohrozeni Zivota je dikazem lidskosti a je jednou ze znamek vyspélé spolecnosti.
Soucasné¢ je prvni pomoc realizovana za¢atkem na sebe navazujicich krokti smétujicich k za-
chovani zdravi a zivota jedince. Pies veskery pokrok prednemocniéni i nemocni¢ni mediciny
zustavaji v mnoha ptipadech rozhodujici prvni okamziky, které rozhodnou o prognoéze po-
stizeného a jeho nasledné kvalité Zivota. Prvni pomoc je prvnim ¢lankem zachranného fe-
tézce. Soucasna prvni pomoc jiz neni zalezitosti pouze tradi€niho oSetieni, ale 1 do ni po-
stupné pronikaji nové technologie. Pfikladem mohou byt dnes jiZ pomérné na vefejnych
mistech rozsifené automatické externi defibrildtory nebo ptedptipravené davky 1€kt pro
alergické piihody ¢i dostupné mobilni aplikace. Tento technologicky rozvoj oblasti spolu
s aktualizovanymi poznatky z mediciny je diivodem, pro¢ je tfeba nadale vzdélavat vetejnost

a to nejen po strance teoretickée ale 1 praktické.

BohuZel jsou mezi doporuc¢enimi pro prvni pomoc rozsifené myty a zastaralé postupy, které
kvalitné zpracovany v bakaléaiské praci Jozefa Olajose - Chyby a omyly ve vyuce laické

prvni pomoci. (Olajos, 2012)

Na zakladé¢ téchto skutecnosti je zpracovavan projekt podnikatelského planu na zaloZeni
spolecnosti Skolici prvni pomoc pro veifejnost zaméfeny na praktickou i teoretickou ptipravu
ucastnikli pro poskytovani prvni pomoci na zaklad¢ nejnovejSich poznatkit a dostupnych

technologii.
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5.1.1 Lean Canvas

Pted pocatkem realizace projektu je prostfednictvim modelu Canvas definovan problém,

a jeho mozné feSeni a rozhodnout, jestli ma projekt smysl realizovat.

Problém
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pofet vwjezdd
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pomoc, maji
strach

prvni pomoci
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Vywoj cash flow
Zisk/ztrata

Konkrétni a
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Marketing

Najemne prostor
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Zdroje pfijma
Platby za skoleni

Obrdazek 5. Lean canvas projektu (vlastni zpracovdm' dle Maurya, 2012, s. 5)
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Na zékladé vypracovani modelu Canvas bylo zjisténo, Ze realizace projektu ma smysl, pro-

toZe tesi konkrétni problémy, ma vymezenou skupinu odbératelil a s tim souvisejici zdroj

piijmui a je tedy mozné provést detailni analyzu prostiedi, konkurence a zjiStovat preference

cilové skupiny.

5.2 PEST analyza

5.2.1 Politické prostredi

Pro organizaci jsou kli€¢ové pravni normy upravujici poskytovani prvni pomoci spolu s pied-

pisy, na zékladé¢ kterych miiZze organizace hlavni ¢innost provozovat. Zdkladnimi normami

je Ustava Ceské republiky a Listina zakladnich prav a svobod, kde je uvedeno, ze kazdy ma

pravo na zivot. Povinnost poskytnout prvni pomoc ma v ptipadé ohrozeni zivota nebo zdravi

spoluobcanil kazdy obcan. O nasledné rychlosti zotaveni ¢i nenavratného poSkozeni zdravi
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Casto rozhoduje laickd pomoc na misté¢ udalosti. Prvni pomoc by proto mél byt schopen po-
skytnout kazdy. Povinnost poskytnout prvni pomoc byla dfive zakotvena v zdkoné

¢. 20/1966 Sb., o péci o zdravi lidu, kde bylo v § 9 uvedeno:

.,V zajmu svého zdravi a zdravi spoluobcanii je kazdy povinen poskytnout nebo zprostiedko-
vat nezbytnou pomoc osobé, kterd je v nebezpeci smrti nebo jevi znamky zdavazné poruchy

zdravi. “

Po zruSeni tohoto zakona k 1. 4. 2012 a jeho nahrazenim zédkonem ¢. 372/2011 Sb., o zdra-
votnickych sluzbéch jiz tento piedpis nadale poskytovani prvni pomoci vefejnosti neupra-
vuje. Poskytovani prvni pomoci v soucasné dobé¢ tedy uklada nepiimo pouze trestni zdkonik,
kdy v ptipadé neposkytnuti pomoci hrozi svédkiim udalosti pravni postih dle zékona

¢. 40/2009 Sb., trestniho zdkoniku podle § 150.
., Neposkytnuti pomoci

(1) Kdo osobé, ktera je v nebezpeci smrti nebo jevi znamky vazné poruchy zdravi nebo jiného
vazného onemocnéni, neposkytne potrebnou pomoc, ac tak mize ucinit bez nebezpeci pro

sebe nebo jiného, bude potrestan odnétim svobody az na dvé léta.

(2) Kdo osobeé, ktera je v nebezpeci smrti nebo jevi znamky vazné poruchy zdravi nebo vaz-
ného onemocnéni, neposkytne potiebnou pomoc, ac je podle povahy svého zaméstnani povi-
nen takovou pomoc poskytnout, bude potrestan odnétim svobody az na t7i léta nebo zakazem
cinnosti.

Poskytnuti prvni pomoci také uklada zédkon ¢. 361/2000 Sb., o silnicnim provozu, kde je

feSena problematika dopravni nehody:

,, Podle tohoto narizeni jsou ucastnici dopravni nehody povinni oznamit nehodu policii; do-
Slo-li k zraneni, poskytnout podle svych schopnosti prvni pomoc a k zranéené osobé privolat

zdravotnickou zdachrannou sluzbu. “ (Cesko, 2000)

V situaci, kdy fidi¢ dopravniho prosttedku, ktery je ucastnikem nehody, neposkytne potieb-
nou pomoc osob¢, kterd béhem nehody utrpéla ijmu na zdravi, piestoze tak u¢init mohl bez
nebezpeci pro sebe €i jinou osobu, hrozi mu az pét let odnéti svobody ¢i zdkaz ¢innosti podle

zékona &. 40/2009 Sb., trestniho zakoniku. (Cesko, 2009)

V nédvaznosti na to je povinnosti provozovatelii autoskol zajistit béhem vyuky a vycviku Za-

dateld o fidi¢ské opravnéni znalosti a praktické dovednosti tak, aby byli mimo jiné schopni
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poskytovat u¢innou prvni pomoc zranénym pii dopravni nehodé, coz upravuje zakon

¢. 247/2000 Sb.

Povinnost zajistit zaméstnanctim Skoleni prvni pomoci maji zaméstnavatelé ulozenou zako-

nem ¢. 262/2006 Sb., zakonik prace.

Predmét Cinnosti organizace je mozné realizovat na zaklad¢ zivnostenského opravnéni oh-
laeného pravnickou osobou. ,,Zivnosti je ve smyslu § 2 Zivnostenského zdkona soustavnd
¢innost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem do-
sazent zisku a za podminek stanovenych Zivnostenskym zdkonem. “ (Cesko, 1991) U Zivnosti
volné neni zvlastni podminka (tj. odborna zptisobilost) provozovani zivnosti predepsana,
u podnikatele nesmi trvat zadna z piekdzek provozovani zivnosti podle § 8 zakona
¢. 455/1991, o zivnostenském podnikani. V ptipadé€ organizace Skolici prvni pomoc by Slo
o ohlaseni volné zivnosti v oboru ¢innosti ,, Mimoskolni vychova a vzdeélavani, poradani
kurzii, skoleni, vcetne lektorské cinnosti“ podle Prilohy 4 zakona ¢. 455/1991 Sb., o zivnos-

tenském podnikani. (Cesko, 1991)

5.2.2 Ekonomické prostredi

V této oblasti je z divodu udrZitelnosti projektu nutné analyzovat stav a trend primérné
mzdy, nezaméstnanosti, inflace a redlnych cen, protoze bez dostate¢né kupni sily budoucich
zakaznikd by nebylo mozné projekt realizovat zvlasté v ptipadé, kdy je nutné, aby zakaznici

mgéli takové finan¢ni moznosti, které jim dovoli investovat do dal§iho sebevzd€lavani.

Ceska ekonomika je ve velmi dobré kondici. Relny hruby doméci produkt se ve tfetim
ctvrtleti srovnani se stejnym obdobim piedchoziho roku zvysil o 4,7 %. Tradi¢né se na riistu
hrubého doméciho produktu podilela nejvyznamnéji spotfeba domacnosti. Mezirocné se
zvysila o 4,1 %, a to nejen diky vysoké dynamice objemu mezd a platd, ale 1 klesajici mite
uspor, jez reflektuje situaci na trhu prace, nizké arokové sazby a vysokou divéru spotiebitelil
v dals$i vyvoj. Ekonomiku rovnéz podpoftil meziro¢ni narist spotieby sektoru vladnich insti-

tuci o 1,2 %. (MFCR, ¢2005-2018)
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Primérna mzda

Jak je vidét na obrazku 6, primérna mzda v CR neustale roste.
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Obrdzek 6. Primérné mzdy v CR (vlastni zpracovani dle CSU, 2018)

Vzhledem k celorepublikovému ekonomickému vykonu Kraj Vysocina zaostava za pramé-
rem. Na hrubém domécim produktu Ceské republiky se podle tidajii za posledni léta podili
zhruba 4 %. Na jednoho obyvatele kraje ¢inil za rok 2016 hruby domaci produkt 373 tisic
K&, coz odpovida 83 % praméru Ceské republiky. Praiméma mzda se pohybovala v roce
2016 o vice nez 2 000 K¢ pod celorepublikovym priamérem, kdy €inila 24 534 K¢. Neza-
meéstnanost obyvatelstva (15-64 let) byla v roce 2016 osmou nejnizsi v republice pii hodnoté
5,17 %. Nejvyssi nezaméstnanost vykazal okres Tiebi¢ s 6,77 % a nejnizsi okres Pelhifimov
s 3,28 %. Oproti roku 2015 klesl pocet uchazeci o praci o 17 %. Diky tomu na konci roku
byli evidovani 3 uchazeci na jedno volné pracovni misto. Poptavka je predev§im o ucnovské

profese. (CSU, 2017)
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Na nasledujicim obrazku mizeme vidét vyvoj primérnych mezd v Kraji Vysocina, které

v porovnani s republikovym primérem znacné€ zaostavaji.
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Obrazek 7. Primérnd mzda v Kraji Vysocina (viastni zpracovani dle CSU, 2017)
Nezaméstnanost

Nezaméstnanost v Kraji Vysocina je na dobré urovni, stejné jako v celé zemi, kdy na konci
minulého roku nedosahovala ani 4 %. Vyvoj nezaméstnanosti v poslednich 4 letech miizeme

vidét v nasledujicim obrazku.
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Obrdzek 8. Nezaméstnanost v Kraji Vysocina (vlastni zpracovani dle CSU, 2017)
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Makroekonomicka predikce

Pozitivni ekonomicka situace by méla pokracovat i v roce 2018. Rist by mél byt nadale
tazen spotfebou doméacnosti odrazejici mzdovou dynamiku pfi extrémné nizké mife neza-
méstnanosti, vysoké mife participace a rekordnim poctu volnych pracovnich mist. Spotieba
domacnosti bude dale podporovana navysenim plati v sektoru vladnich instituci, snizenim
dafiové zatéze u rodin s détmi a nartistem vydaji na socialni zabezpeéeni. (MECR, ¢2005-

2018)

Velmi dobra kondice ¢eské ekonomiky 1 vnéjSiho prosttedi vede ke zvySeni odhadu ristu
realného hrubého doméciho produktu za rok 2017 z 4,1 % na 4,3 % a predikce na rok 2018
z 3,3 % na 3,4 %. Vzhledem k ptedpoklddanému mirnému zpomaleni ristu v eurozoné,
zptisnéni ménovych podminek a napjaté situaci na trhu prace by se mél ekonomicky rist

v roce 2019 déle zpomalit na 2,6 %. (MFCR, c2005-2018)

5.2.3 Socialni prostiedi

V Kraji Vysocina v soucasné dob¢ zije pfiblizné ptl milionu obyvatel. Z demografického
vyvoje vyplyva, ze v Kraji Vysoc¢ina dochdzi k postupnému starnuti obyvatelstva a lidi v po-

stproduktivnim véku pfibyva.

V souvislosti s poskytovanim prvni pomoci je mozné uvést statistické udaje o ¢innosti za-
chranné sluzby piisobici v kraji. Pocet vyjezdl se kazdorocné zvysuje, pfi¢emz minuly rok
dosahl témét 40 000. Je proto nutné, aby obcané dokdzali v situacich, kdy je ohroZeno zdravi

¢i Zivot, védeli rady.
5.2.4 Technologické prostredi

Technologicky rozvoj a jeho vyuziti je zasadni ve zdravotnickém prostiedi. V poslednich
letech se diky novych technologiim posunula pfednemocnicni péce vyrazné kuptedu a stejné
tak moZnosti prvni pomoci. Diky technice mame v soucasnosti fadu moznosti, jak pacientovi
zajistit kvalitnéj$i péc¢i ptimo v terénu. Samotné technologie se dale vyviji a usp&sné aplikuji
v praxi. V oblasti prvni pomoci jde pfedevsim o rozsifeni automatickych externich defibri-
latort uréenych pro laiky. Do prvni pomoci se diky technologickému posunu dostavaji i1 far-
makologické piipravky. Piikladem muize byt prefabrikovana davka adrenalinu v pfipadé
masivni alergické reakce. Pokrok v oblasti komunikacnich technologii v souvislosti s prvni

pomoci vyustil pfed dvéma lety ve spusténi aplikace Zachranka. Tato aplikace je diky aktiv-
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nimu spojeni se systémy zachrannych sluzeb v Ceské republice schopna pii stisknuti nouzo-
vého tlacitka kontaktovat linku 155 a soucasné¢ odeslat zachranné sluzb¢ informaci o poloze
telefonu a pripadné dalsi volitelné informace. Vyjezdova skupina zdchranné sluzby je akti-
vovana az po telefonickém spojeni s dispeCinkem. V pfipad¢ vyuziti aplikace na horach je
nouzova zprava odesléna i horské sluzbé v konkrétni oblasti. (ZACHRANKA, Z.U., 2016)
V ptipadé samotného Skoleni se prib¢h vyuky kardiopulmonalni resuscitace posunul kvali-
tativné velice kupiedu diky modeliim, které jsou schopny vyhodnocovat uspésnost kompresi
hrudniku a dychani z ust do ust. Technologickou pfilezitosti je v ramci vyuky prvni pomoci

virtualni realita, kde by ucastnik Skoleni mohl fesit konkrétni situace v realném case.

5.3 Porterova analyza konkurenc¢niho prostredi

Pro analyzu konkurenéniho prostfedi v Kraji Vyso€ina v oblasti moznosti vyuky prvni po-
moci byla zvolena Porterova analyza 5 konkurencnich sil, ktera hodnoti konkurenéni pro-
stiedi z pohledu sily zdkaznikd, dodavatell, potencialnich novych konkurentti, stavajicich

substitutli a rivalitnich firem, které na trhu pasobi.

5.3.1 Vyjednavaci sila zadkazniki

Zajem klientli o nabizené Skoleni je dulezity pro zZivotaschopnost projektu. Jejich vliv je
hodnocen jako zna¢ny, protoZe klient za své penize ocekava kvalitni sluzby. Nutné je udrzet
vysokou odbornou uroven teoretické i praktické ¢asti Skoleni. Zadsadnim bodem bude ochota
klientl za Skoleni platit. Projekt v prvnim roce pfedpoklada, ze klienty budou predevs§im
jednotlivei, kteti se chtji pfipravit na feSeni nahlych udalosti. Dal§imi z odbératela sluzeb
mohou byt skupiny, které aktivné travi volny Cas jizdou na kole, vysokohorskymi tarami,
lyZovanim, na vodé ¢i se vénuji jinému sportu a potiebuji byt schopni adekvatné pomoci
ostatnim ucastnikiim v pfipadé potieby. V dalSich letech bude spolecnost oslovovat firmy,
s kterymi by bylo mozné navazat dlouhodobou spolupraci v ramci Skoleni jejich zamést-
nanci. Slo by o stfedné velké firmy piedeviim zpracovatelského primyslu, kde je vyssi ri-
ziko pracovnich trazl. Dals$i potencialni zdkaznici jsou autoskoly, kterym bude nabidnuta
spolupréace v ramci povinného vycviku uchazeéi o fidi¢sky prikaz v prvni pomoci. Skoleni

bude nabidnuto 1 zakladnim a stfednim $kolam v regionu.
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5.3.2 Vyjednavaci sila dodavatela

Vzhledem k tomu, Ze po pocateCnich investicich do vybaveni bude projekt nizkonakladovy
a jeho fungovani nebude, krom¢ prondjmu prostor, zavislé na dalSich dodavkach, je hodno-
cena sila dodavateli na organizaci jako zanedbatelna. Kazdy z dodavateli bude hodnocen
v prvni fad¢ z hlediska cen, referenci a kvality zbozi. V ptripad¢ dodavky elektroniky bude
vyuzita firma Alza.cz pro jeji Sirokou nabidku, vyborny zdkaznicky a zaru¢ni servis a pfija-
telné ceny. VéEtsi prostor pro vyjednavani ma spolecnost pii nakupu kancelaiského vybaveni.
Nabytkové vybaveni bude poptano u firem EKOSTYREN s. r. 0., KENAST s. r. o.
a KASTRO office s. r. 0., pfi¢emz rozhodujici bude cenova nabidka. Nakup pomiicek pro
Skoleni prvni pomoci je ovlivnén mensim mnozstvi nabidek na trhu. Spolu s referencemi
bude i tentokrat rozhodujici cena. Firma Bexamed s. r. 0. bude vybrana pro dodavku resus-
citacnich figurin, zatfizeni na vyhodnoceni kvality resuscitace jako jediné v pfijatelné cenové

hladiné nabizi firma HELAGO-CZ s. 1. o.

5.3.3 Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

V oblasti Skoleni prvni pomoci pusobi fada subjekti. Vzhledem ke skute¢nosti, ze vyuka
prvni pomoci pro vefejnost u nas neni nijak regulovana a mizZe ji ucit kazdy i bez zdravot-
nického vzdélani, je tieba ocekavat mozny prichod dalsi konkurence. Z finan¢niho hlediska
je jiz vstup na trh komplikovany z diivodu potieby nezanedbatelné vyse zakladniho kapitalu.
Nasledny nakup vybaveni pro Skoleni prvni pomoci jiZ nebude pro konkuren¢ni subjekt pro-
blém. Pro vstup nové konkurence na trh by mohlo byt problémem zajisténi odpovidajiciho

odborného personalniho obsazeni lektort.

5.3.4 Hrozba substitutu

Skoleni prvni pomoci je minimalné nahraditelné jingm produktem. P¥esto existuji produkty,
které konkurence nabizi jako alternativy ke standardnimu Skoleni prvni pomoci. Spole¢nosti
Prevent s. r. 0. a CRDR spol. s. r. 0. nabizeji kurzy prvni pomoci prostiednictvim online
kurzii spolu s dalSimi Skolenimi jako je bezpe¢nost a ochrana zdravi pii praci. Diky charak-
teru nabizenych sluzeb piisobi v rdmeci celé republiky. Online kurzy jsou diky vysokeé tirovni
uzivatelského komfortu a cenové pfijatelnosti vyznamnym konkurentem. Dal$i nabizenym
produktem jsou zazitkové ¢i teambuildingové Skoleni, které se ale jiZ svoji cenou pohybuji

v jinych relacich.
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5.3.5 Rivalita firem ptsobicich na daném trhu

Firmy, které piisobi na trhu, jsou nejviditelnéjsi konkurenci pro zacinajici organizaci. Pfi

hodnoceni je konkurence rozdélena na konkurenci ptisobici v Kraji Vysocina a vyznamnou

konkurenci ptisobici celorepublikove. V ramci analyzy budou u kazdého konkurenta zhod-

noceny jeho silné a slabé stranky.

5.3.5.1 Konkurence v Kraji Vysocina

Zdravotnicka zachranna sluzba Kraje Vysocina

Hlavnim konkurentem v Kraji Vyso€ina je zdravotnickd zachrannd sluzba, kterd nabizi

kurzy prvni pomoci pro odbornou i laickou vetejnost.

Parametry kurzu
Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:

Cilové skupina:
Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

Bc. Michaela Endrlova

Jihlava, po domluvé jiné misto

3 hodiny

8-12

200 K¢ za ucastnika

67 K¢

vefejnost

kurz prvni pomoci, bliZze nespecifikovany

zaruka odbornych lektorti a kvalitni teoretické i1 praktické vy-

uky zajiSténa profesionaly v oboru, levné kurzy

bez vyraznéjsi propagace kurzil, prezentovany pouze obecné
informace tykajici se kurzu, nezndmy konkrétni obsah Skoleni,
mala flexibilita po¢tu ucastnikii kurzu, potradani kurzii neni

hlavni ¢innosti organizace

Pani Endrlova nabizi kurzy prvni pomoci, které jsou diferencované pro rizné skupiny ucast-

nikl jako kurzy pro autoSkoly, akutni stavy u déti, kurzy pro zaméstnance, pro skoly, pro
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zachranné tymy, pro pecovatelky ¢i pro hasice. Kurzy pro vefejnost nenabizi. Prezentuje se

jako profesionalka s bohatou studijni i pracovni praxi.

Parametry kurzu
Misto:

Délka:

Pocet ucastnikd:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:

Cilova skupina:

Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

Bc. Martin Mrazek, DiS.

Havlicktiv Brod, po domluvé jiné misto

3 hodiny

neuveden

250 K¢ za ucastnika (kurz pro firmy)

300 K¢ za ucastnika (kurz akutni stavy u déti)
cca 100 K¢

autoskoly, rodice, uclitelky, zaméstnanci, Skoly, zachranné

tymy, pecovatelky, hasici

aktudlni legislativa, zajiSténi bezpec¢nosti, neodkladna resusci-

tace, zastava krvaceni, jiné urgentni stavy
Siroké studijni i praktické zkusenosti, popis napIné kurzi

mén¢ piehledné, zastaralé webové stranky, nenabizi kurzy pro

vetejnost

Skoleni prvni pomoci, které zprostiedkovava lektor Mrazek, je nabizeno pro vefejnost

1 firmy.
Parametry kurzu
Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:

Cilové skupina:

Ttest, jiné misto po domluvé
3 hodiny

6-15

500 K¢ za Gcastnika

167 K¢

vefejnost, firmy
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Obsah kurzu: zastava ob¢hu, laicka resuscitace, kolaps, interni stavy
Silné stranky: Siroké studijni i praktické zkusenosti
Slabé stranky: mén¢ piehledné, zastaralé webové stranky

Cesky Cerveny kriz
Humanitarni spole¢nost plisobici mimo jiné v oblasti zdravotné-vychovné a spolupracuje
s poskytovateli zdravotni péce. Vyuku prvni pomoci nabizi v riznych normach znalosti,

podle kterych jsou kurzy koncipovany. Zakladni kurz zaméteny na zivot zachranujici ukony

je planovany na ¢tyfi hodiny. Spolek je autoritou v oblasti prvni pomoci.
Parametry kurzu

Misto: v Kraji Vysocina plsobi oblastni spolky v Jihlave, Havlickove

Brodé¢, Pelhiimové, Tiebici a Zd’aie nad Sazavou, celorepub-

likové
Délka: 4 hodiny
Pocet ucastniku: neni uvedeno
Cena kurzu: 400 K¢ za ucastnika, mozna individualni domluva

Cena kurzu za 1 hod/osoba: 100 K¢

Cilové skupina: vefejnost, firmy

Obsah kurzu: zivot zachranujici tkony, resuscitace, bezvédomi, masivni kr-
vaceni

Silné stranky: mezinarodné uznavana organizace, uznavana autorita v oblasti

prvni pomoci

Slabé stranky: nepiehledné webové stranky, slozité objednavani kurzt, zadné

informace o lektorech provadéjicich skoleni

Life Supports. r. o.

Firma ptisobici na trhu jiz jedenact let s celorepublikovou piisobnosti, Sirokou nabidkou

kurzl a odborniky na pozicich lektort.
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Parametry kurzu
Misto:

Délka:

Pocet tcastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:

Cilova skupina:

Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

Jihlava, celorepublikové

4 hodiny

dle domluvy

zalezi na poctu ucastniki kurzu, smluvni
nelze

vetejnost, firmy

zivot zachranujici Ukony, resuscitace, dle individudlni do-

mluvy

moderni webové stranky, propracovand prezentace nabize-
nych sluzeb, kurzy na miru, odborny tym lektort, reference,

blog, kurzy v anglictiné

neuvedena cena kurzu

ZDrSEM - prvni pomoc zazZitkem, z. s.

Spolec¢nost vyuzivajici pfi vyuce simulované situace, které jsou doplnény teorii z oblasti

prvni pomoci. Klicovym bodem je zvladnuti Zivot zachraniujicich dovednosti. Jejich specia-

lizace je na delsi zazitkové kurzy.

Parametry kurzu
Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:

Cilova skupina:

Praha, Brno, Vysocina
42 hodiny

maximaln¢ 18

3900 K¢

93 K¢

vetejnost, firmy
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Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

resuscitace, zivot zachranujici ukony, poranéni patete, krva-
ceni a Sok, urazy, popaleniny, omrzliny, podchlazeni a pie-
htati, alergie, onemocnéni, urazy el. proudem a bleskem, to-

nuti, praktické nacviky, simulace, kazuistiky
rozsah kurzu, velky pocet lektort, kvalitni webové stranky

¢asova naro¢nost, cena

5.3.5.2 Konkurence v Ceské republice

LibuSe Terezie Vojtova

Kurzy prvni pomoci nabizené vefejnosti v Praze. Lektorka nabizi zdkladni Sestihodinovy

kurz s namaskovanymi zranénimi.

Parametry kurzu
Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:

Cilové skupina:

Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

Praha

6 hodin

6-12

900 K¢

150 K¢
vefejnost, firmy

teorie prvni pomoci, Zivot ohrozujici stavy, klasifikace
a spravna diagnostika zranéni, koordinace zachrannych akci,
stabilizovana a protiSokova poloha, vyprostovani a transport
ranénych, prakticky nacvik KPR na resuscitacnich pannach,
modelové situace: redlné¢ namaskovana zranéni ve vybranych
situacich a ukéazka spravného oSetfeni (masivni krvaceni, ote-

viena zlomenina)
podrobné popsany obsah kurzu, maskovani poranéni

nepiehledné webové stranky, nizs§i odbornost lektora, piiso-

beni pouze v Praze
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WorkMed s. r. o.

Firma nabizi kurzy prvni pomoci veden¢ profesionélnimi zachranéii. Béhem kurzu je kladen

maximalni diiraz na praxi.
Parametry kurzu

Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:
Cilova skupina:

Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

SOVA STUDIO

Praha, Brno, jiné misto dle domluvy
2,5 hodin

5-12

590 K¢

236 K¢

vetejnost, firmy

jednotny postup pii poskytovani prvni pomoci, komunikace na
tisniové lince, postupy u dopravni nehody, zasady bezpecnosti,
prevence, pravni minimum pro danou oblast, orientace v za-
vaznosti stavu pacienta, neodkladnad resuscitace dospélych
a déti vcetné pouziti AED (teorie + prakticky nacvik), krvaceni
(druhy ran, metody zastaveni krvaceni), postupy pii obstrukci

dychacich cest (dusent)

jasny obsah kurzu, piehledné zpracované webové stranky, od-

borni lektofi

vysSi cena

Firma zaji$tujici Siroké spektrum Skoleni z financni oblasti, marketingu, bezpecnosti

a zdravi pfi préci a dalSich. Mimo jiné nabizi i kurz prvni pomoci.

Parametry kurzu
Misto:
Délka:

Pocet ucastnika:

Brno
4 hodiny

neuveden
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Cena kurzu:
Cena kurzu za 1 hod/osoba:
Cilové skupina:

Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

PrPom, s. r. o.

1210 K¢
303 K¢
vefejnost, firmy

zachranny fetézec, selhdvani zékladnich zivotnich funkci
a ozivovani, prvni pomoc pii vybranych trazovych a netrazo-
vych nahlych stavech ohrozujicich clovéka na zdravi a Zivote,
prakticka ¢ast

odbornost lektora, profesionalni web

vysoka cena, neomezeny pocet Ucastnikli, plisobnost pouze

v Brné

Spolecnost prezentujici svoji ¢innost jako socialni podnikani, klade si za cil zlepSeni kvality

vyuky prvni pomoci.
Parametry kurzu

Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:
Cilova skupina:

Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

Praha, po domluvé po celé CR

9 hodin

neuveden

1750 K¢

194 K¢

vetejnost, firmy

bezvédomi, resuscitace, krvaceni, zavazné interni stavy

daraz na socidlni odpovédnost firmy, simulace, ndpoje k dis-

pozici béhem kurzu, skripta

vy$$i cena, lektofi bez praxe v urgentni mediciné
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AZ-Medica Educa, s. r. o.

Vzdélavaci spolecnost vénujici se mimo jiné prvni pomoci, kde Skoliteli jsou profesionalni

zachranafi.

Parametry kurzu

Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:

Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:
Cilova skupina:

Obsah kurzu:

Silné stranky:

Slabé stranky:

Rescue Pardubice, o. s.

Praha, moZna cela CR
2 hodiny

minimaln¢ 10

450 K¢

225 K¢

vetejnost, firmy

zajisténi mista udalosti, bezpecnost zachrance, lapavé dechy,
zprachodnéni dychacich cest, komunikace s tisnovou linkou,
neodkladné resuscitace déti a dospélych, pouziti automatizo-
vaného externiho defibrildtoru (AED), manévry a polohovani
pacienta, zajisténi dychacich cest pacienta, bezpecné zplisoby

ventilace, bariérové pomucky
odbornost lektort, jasny obsah kurzu

otevieni kurzu az piti 10 Gc€astnicich

Organizace je aktivni v oblasti vzdélavani prvni pomoci, dale zajistuji zdravotni dozor na

vefejnych akcich.
Parametry kurzu
Misto:

Délka:

Pocet ucastniki:
Cena kurzu:

Cena kurzu za 1 hod/osoba:

Pardubice, Olomouc, Staré mésto u Uherského Hradisté
8 hodin

minimaln¢ 6

790 K¢

99 K¢
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Cilové skupina: vetejnost, firmy

Obsah kurzu: prakticky néacvik, bezvédomi, resuscitace, fetézec preziti, du-

Seni, zastava krvaceni, Sok
Silné stranky: odbornost lektora

Slabé stranky: starsi, neatraktivni webové stranky, kurzy vdzané na misto

5.3.6 Vyhodnoceni analyzy konkurence

Cena za klienta
Konkurence v Kraji Vyso¢ina | Délka kurzu [hod]| na 1 hodinu | Siiné ¢islabé stranky
[K<]
Z7S Kraje Vysoc¢ina 3 67 | odbornost, cena
Bc. Michaela Endrlova 3 100 | ne pro vetejnost
Bc. Martin Mrazek, DiS. 3 167 | mnmmahi propagace
Cesky &erveny kiiz 4 100 | autorita
Life Supports. 1. 0. 4 smluvni | kvalitni lektotia web
ZDrSEM z. s. 42 93 | casova narocnost
Primér 10 105
Cena za klienta
Konkurence v CR Délka kurzu [hod]| na 1 hodinu | Siiné ¢islabé stranky
[K¢]

Libuse Terezie Vojtova 6 150 | neodbornost lektora
WorkMed s.t.0. 2,5 236 | vysSicena
SOVA STUDIO 4 303 | vysoka cena
PrPom, s. . 0. 9 194 | lektofibez praxe
AZ-Medica Educa, s.r.o. 2 225 | kurz od 10 klientd
Rescue Pardubice, o. s. 8 99 | stary, neaktualni web
Primér 5 201

Tabulka 1. Shrnuti konkurence (vlastni zpracovani)

Z provedené analyzy konkurencnich organizaci je patrné, Ze v Kraji Vysocina, kde bude
nova spoleénost piisobit, ji bude nejvétsim konkurentem Cesky &erveny kiiZ a Zdravotnicka
zachrannd sluzba Kraje Vysocina. Ani jeden z uvedenych se ale neangazuje v propagaci
kurzl prvni pomoci ve vét§i mife. Zdravotnicka zdchrannd sluZzba pravdépodobné z toho di-

vodu, Ze Skoleni vefejnosti neni jeji primarni ¢innosti a provozuje tuto sluzbu jako doplnek
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svych sluzeb. Jeji vyhodou je pomérné levné skoleni, nevyhodou se stava nutny pocet sko-
lenych v rozmezi 8 — 12 téastniki a Skoleni pouze v Jihlavé. Cerveny kiiz k propagaci §ko-
leni vyuziva dvakrat ro¢n¢ letakovou kampaii. Je velice dobfe zastoupen po celé republice
aani v Kraji Vysocina neni vyjimkou, Ze ptisobi ve vSech byvalych okresnich méstech.
Nicméné jako velkou nevyhodu je mozné povazovat anonymnost lektort, u kterych neni
zarucCena prakticka zkusenost s prednemocni¢ni pé¢i. Pani Endrlova se se svymi kurzy spe-
cializuje pfedevsim na firmy a plisobi v Havlickové Brodé, stejné tak pan Mrazek, ktery své
kurzy porada prevazné v Ttesti, kdy jeho kurzy jsou financné€ naro¢né oproti ostatnim. Vel-
kou konkurenéni silu by mohla mit firma Life Support, ktera piisobi velice vérohodné¢ a od-
borné, nicméné v soucasnosti neplanuje ani jedno Skoleni na Vysoc¢iné. Organizace ZDrSEM
potada pravidelné kurzy v ramci Kraje Vysoc€ina, ale jejich casova a financni naroc¢nost ji
vylucuje z ptimého konkuren¢niho boje. Piestoze v Kraji Vysoc€ina jsou konkurencni sub-
jekty nabizejici stejny produkt jako noveé vznikajici spolecnost, projekt ma predpoklady na

trhu uspét.

5.4 Prizkum ziajmu o nabizené sluzby

Pro analyzu situace a preferenci potencialnich zdkaznika o Skoleni prvni pomoci byl prove-

den prizkum, jehoz cilem bylo zodpovédét na tyto otazky:

e Maji respondenti zajem o Skoleni prvni pomoci?

e Kolik jsou za Skoleni ochotni utratit penéz?

e Co by dle respondentli nemélo na skoleni chybét?

e Absolvovali respondenti Skoleni prvni pomoci, popft. jakou formou a kdo je skolil?
e V kterych z vybranych situaci by respondenti subjektivné nevédéli, co délat?

e Znaji respondenti posledni technologie v soucasné dob¢ vyuzivané pii poskytovani

prvni pomoci?

5.4.1 Zpisob ziskavani informaci

Kvantitativni prizkum probihal prostfednictvim standardizovaného dotazniku, ktery obsa-
hoval celkem osmnact otdzek a ktery je mozné vidét jako ptilohu 1 této prace. Z téchto osm-
nacti otazek byly pouze dvé otazky koncipovany jako oteviené. U zbyvajicich méli respon-
denti na vybér jednu ze dvou odpovédi nebo vybirali vice moznych odpovédi s moznosti
doplnit svoji vlastni. Prvni otdzka zjiStovala vhodnost respondentii pro dotazovani. Otazka

¢. 2 jiz zkoumala zkuSenosti respondentil s poskytovanim prvni pomoci, na coz navazovala



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 54

otazka €. 3, kde respondenti méli definovat situace, které by podle sebe nebyli schopni zvlad-
nout. Dals$i z otazek zadala respondenty o zhodnocenti jejich schopnosti prvni pomoc poskyt-
nout. Otazky €. 5, 6 a 7 se vénovaly dostupnym technologiim, které jsou vyuzivany v prvni
pomoci a o jejich povédomi a vyuzivani respondenty. Otazky ¢. 8 — 12 zkoumaly zkuSenosti
respondentl se Skolenim prvni pomoci v minulosti. Otazka ¢. 13 se dotazovala na zajem
o skoleni prvni pomoci. Dalsi dvé otazky zjistovaly, jak by si respondenti piedstavovali ob-
sah Skoleni a kolik by za né&j byli ochotni vydat penéznich prostfedkl. Posledni tfi otdzky
zjistovaly socialni strukturu respondentl a byly zafazeny na zavér z toho divodu, aby na

uvod nesnizovaly zajem respondentt.

5.4.2 Skupina respondenti

Cilovou skupinou pro sbér informaci byli lidé starsi 18 let, ktefi pobyvaji v Kraji Vysoc€ina.
Lidé méli moZnost dotaznik vyplnit a své odpovédi zahrnout do vysledkl prizkumu v dobé
od 6. do 20. biezna 2018. Dotaznik byl k dispozici online prostiednictvim aplikace webu
www.vyplnto.cz a v tisténé forme, které bylo mozné vyplnit v ¢ekarnach na poliklinice ve
Zd4ie nad Sazavou a Namésti nad Oslavou. Dohromady vyplnilo dotaznik 152 respondenti,

z ¢ehoz 12 respondentli uvedlo, Ze nepobyva v Kraji Vysocina ¢i nedoséhlo 18 let, a proto

byli z nasledného dotazovani vylouceni. Relevantnich responzi tedy bylo 140.

Popis vyzkumného vzorku - struktura respondenti

Struktura respondentti n %
Zena 63 45
Pohlavi
Muz 77 55
18- 26 61 44
27 - 45 45 32
Vek
46 - 60 26 19
61 a vice 8
Zéakladni 3 2
Stfedni bez maturity 20 14
Vzdélani Stredni s maturitou 50 36
Vyssi odborné 32 23
Vysokoskolské 35 25

Tabulka 2. Struktura respondentit (viastni zpracovani)


http://www.vyplnto.cz/
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Pro vzorek respondenti se podatilo ziskat pomérn¢ vyrovnanou skupinu zen i muzu, jak je
vidét na obrazku 10. Muzi lehce pievazovali, pfi¢emz jich bylo 55 %, tedy 77. Zeny odpo-
vidaly v 63 ptipadech, coZz ¢ini 45 % odpovédi.

Struktura respondentii z pohledu jejich véku je také vyrovnana. Nejvice je zastoupena sku-
pina od 18 do 26 let, ktera odpovidala celkem ve 44 %, dale skupina respondentt ve véku
27 — 45, kterd odpovidala na otazky v 32 % ptipadii. Nasledovala skupina respondentti ve
véku 46 — 60, kterym patii odpovédi v 19 %. Méné zastoupena je pouze skupina, kterd do-
séhla 61 let a vice. Dlivodem tohoto nizs§iho zastoupeni posledni skupiny je pravdépodobné

metoda sbéru dat. Do dotazovani nebyly zahrnuti lidé, kteti nedosahli 18 let.

Podobné vyrovnang zastoupeni jsou respondenti, pokud se budou d¢lit dle dosazeného vzde-
lani. Nepocetngjsi skupinou respondentt (36 %) jsou ti, ktefi dosdhli stfedniho vzdélani
ukonceného maturitou, dalsi skupinou jsou vysokoskolsky vzdé€lani lidé, ktefi se na pri-
zkumu podileli z 25 %. Vyssi odborné vzdélani uvedlo 23 % respondentii. Zakladni vzdélani

uvedli 2 % respondentd.

Grafické zndzornéni zastoupeni skupin respondenti je ptilozeno jako ptiloha 2.

5.4.3 Vysledky kvantitativniho prizkumu

V této Casti prace jsou vyhodnoceny otazky (kapitola 5.4), na které prostfednictvim dotazo-
vani hledal odpovédi realizovany prizkum a jejichZ vysledky jsou graficky zpracované.
Ostatni otazky jsou vyhodnoceny slovné, pticemz grafické zpracovani vSech vysledku je

k dispozici v ptiloze 2 této prace.
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Zijem respondentii o Skoleni prvni pomoci

Zajem respondentt o Skoleni prvni pomoci byla klicova otazka z realizovaného prazkumu.
Celych 86 % dotazanych na otazku €. 13 uvedlo, ze by zajem o Skoleni mélo, zbyvajici ¢ast

respondentl (14 %) zajem nema.

M¢l/a byste zajem o prakticka skoleni prvni
pomoci, kde byste se naucil/a postupy a nezbytné
dovednosti?

14%

86%

= ano =ne

Obrazek 9. Zdajem o Skoleni prvni pomoci (vlastni zpracovadni)
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Ochota respondenti platit za Skoleni

Jaka cena skoleni pro jednoho ucastnika v
rozsahu 4 hodin je pro Vas pinjatelna?

III :
I ?
B =

0-199 200-399 400-599 600-799 800-999 1000 a vice
[K¢]

Obrazek 10. Prijatelna cena Skoleni (viastni zpracovani)
Primérna cena, kterd by byla pro respondenty pfijatelna za ctyrhodinové Skoleni za jednoho

ucastnika, byla dle odpovédi 406 K¢. Konkrétni odpovéedi respondentti na otazku €. 15 a je-

jich ¢etnost zobrazuje obrazek 10.
Co by dle respondentii nemélo na Skoleni chybét

Ohledné preferenci potencialnich klientli na obsah Skoleni prvni pomoci (otazka ¢. 14) bylo
nejcasteji uvadéno zarazeni praktickych nacvikl. Dale by respondenti uvitali zafazeni zku-
Senosti z praxe lektorti a autentickou fotodokumentaci ze zasahti. Podle respondentt by dale
nemélo chybét na Skoleni také postup pfi autonehodé, specifika prvni pomoci u déti. Poten-

cialni klienti také pfedpokladaji obcerstveni, které bude k dispozici v priibéhu skoleni.

Co by podle Vas nemélo na takovém skoleni
chybét, co Vam pi1jde zajimave, o co byste mél/a
zajem?
Zkusenosti z praxe NN 8
Prvni pomoc ditéti I 5
Postup pi1 autonehod¢é I 4
Obcerstveni mmm 4
Autentické fotky z praxe NN 6
Prakticke nacviky " 22

Obrazek 11. Preferovany obsah skoleni (viastni zpracovani)
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ZkuSenosti respondentii se Skolenim prvni pomoci

Otazky ¢. 8 — 12 zjistovaly predchozi ucast respondentli na Skoleni prvni pomoci a jejich
zkuSenosti. Celych 65 % z nich v otazce €. 8 uvedlo, Ze jiz Skoleni prvni pomoci v minulosti

absolvovalo.

Absolvoval/a jste nékdy Skoleni prvni pomoci?

35%

65%

B ano Ene

Obrazek 12. Absolvované Skoleni prvni pomoci (vilastni zpracovani)

V ptipadé, ze respondent uvedl, Ze né¢jaké Skoleni prvni pomoci jiz absolvoval, byl dotazo-
van, kdo posledni Skoleni provadél (otazka €. 9). Na vybér méli respondenti z vice moznosti
a mohli oznacit vice odpovéedi. Nejcastéji byly zminovany zakladni a stiedni Skola, autoskola

a Skoleni provadéné v ramci pracovnich povinnosti.

Na dalsi otazku €. 10 vice jak polovina respondentl uvedla, ze obsahem posledniho absol-

vovaného skoleni byl prakticky nacvik dovednosti.

Posledni skoleni prvni pomoci, kterého se respondenti ucastnili, trvalo u 37 % pouze jednu
hodinu a 44 % dotazovanych absolvovalo Skoleni v rozsahu dvou hodin. Pouze 19 % z re-
spondentl absolvovalo $koleni trvajici 3 hodiny a vice. Podrobné¢ mlizeme Cas straveny re-

spondenty na Skoleni vidét v ptiloze 2 této prace, ktery prezentuje odpoveédi na otazku €. 11.
Posledni otazka (€. 12) tykajici se absolvovaného Skoleni prvni pomoci se zabyvala poctem
ucastnikid. Nejcastéji Skoleni probihalo ve velkém poctu ucastnikil, kdy bylo pfitomno 21

a vice lidi najednou. Naopak skupiny do péti ucastnikd byly ojedinélé.
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V kterych ze situaci by respondenti nevédéli, co délat?

Jako problematické situace, kdy by respondenti neveédéli, jak se spravné zachovat, se ukazalo
pfedevsim bezvédomi, kiece, autonehoda, pad z vysky a bolest na hrudi. Ostatni stavy jako
zlomeniny, horecka, intoxikace, popaleniny, tonuti ¢1 traz elektrickym proudem respondenti

neuvadgji tak ¢asto (otazka €. 3).

V které ze situaci byste nevédéli, co délat?

Jiné w9
Horecka mmmmsssm 21
Zlomenina M 29
Bolest na hrudi I 49
Pad z vysky I 52
Autonehoda N 64
KreCe N 68
Bezvédomi N 83

Obrazek 13. Problematické situace dle respondentii (vlastni zpracovani)

Pti subjektivnim hodnoceni respondentti svych vlastnich schopnosti poskytnout prvni po-
moc (otazka €. 4) bylo pomérné jednoznaéné, kdy 23 % dotazovanych si mysli, ze by pro né
bylo velmi obtizné poskytnout prvni pomoc a 64 % ma za to, Ze by pro n€ bylo obtizné

pomoci. Pouze 13 % respondentli véfi, ze by pro né€ bylo poskytnuti pomoci snadné.
Znalosti respondentii poslednich technologii vyuZivanych v prvni pomoci

Vétsina (61 %) respondentii odpovédéla na otazku €. 5, Ze vi, co je to automaticky externi
defibrilator (AED). Navazujici otazka €. 6 zjiSt'ovala, jestli respondenti, kteti uvedli, ze védi,
co je to automaticky externi defibrilator, také védi, kdy se pouziva. Z 85 respondentti (61 %)

spravn¢ uvedlo resuscitaci pouze 69 osob.
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Vite, co je to automaticky externi defibrilator
(AED)?

39%

61%

®ano =ne
Obrazek 14. Co je to automaticky externi defibrilator? (vlastni zpracovaini)

Dalsim ptikladem vyuziti sou¢asného technologického pokroku je moznost pfivolat pomoc

prostfednictvim mobilni aplikace Zachranka, ktera odesila piresnou polohu volajiciho dispe-

¢inku zdravotnické zachranné sluzby. Na jeji vyuziti respondenty se dotazovala otazka ¢. 7.

Aplikaci pouZziva pouze 23 % respondent.

Pouzivate aplikaci pro chytra zafizeni Zachranka?

B ano =ne

Obrazek 15. Aplikace Zachranka (viastni zpracovani)

Vyhodnoceny byly otazky odpovidajici prizkumnym otdzkam spolu s grafickym znazor-

nénim vysledkl. Kompletni vysledky prizkumu jsou k dispozici v ptiloze 2.
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5.5 OT analyza

V této kapitole je zpracovana OT analyza projektu, kde jsou vyhodnoceny piilezitosti

a hrozby (externi faktory).

5.5.1 Prilezitosti

e Povinnost skol zatradit vyuku prvni pomoci do osnov

e Vyssi zdjem o ziskani dovednosti v ikonech prvni pomoci
e Vyssi z4jem o vzdélavani

e Preference obyvatel travit aktivn€ volny ¢as

e Ekonomicky rast

e Zajem o Skoleni vyplyvajici z realizovaného prizkumu

e Ochota potencidlnich zakazniki za Skoleni platit

e Negjistota ve vybranych situacich, neznalost v souc¢asné dobé vyuzivanych technolo-
gii
5.5.2 Hrozby

e Hospodarska krize spojena s nedostatkem platicich klient

e Prohlubujici se spolecenskd neodpovédnost a nezdjem o druhé tstici v neochotu po-
skytnout druhym pomoc v pfipadé mimoradné udalosti

e Prichod dalsi konkurence na trh

e Dalsi zvySeni cen pronajmu nebytovych prostor

Ptilezitosti nové vznikajici spolec¢nosti je ekonomicky rist, s kterym nasledné souvisi mozny
dalsi zajem potencidlnich klientd, kteti si mohou Skoleni uhradit. Dalsi vyhodou je trend
vy$§iho z4jmu o nasledné vzdélavani jako moznosti travit aktivné volny Cas. PtileZitosti by
mohlo byt povinné zavedeni vyuky prvni pomoci v zdkladnich Skolach, kdy by bylo mozné
navéazat dlouhodobou spolupréci se Skolami v okoli. Skrze dotaznikovy priizkum byl zjistén
zajem potencidlnich klientl o Skoleni prvni pomoci, jejich ochota za Skoleni zaplatit. To vSe
prameni z uvadéné nejistoty pii potfebé fesit zavazny stav pii ndhlém ohroZeni Zivota ¢i
zdravi. Dulezité technologické prostfedky prvni pomoci zné a vyuziva pouze zhruba polo-

vina dotazovanych.

Hrozbami, které by mohly vznikajici spolecnost ohrozit, je hospodaiska krize v ptipadé re-

cese, kdy se zvysi nezaméstnanost a omezi se kupni sila. V tomto pifipad€ je omezeni sluzeb
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jako spole¢nosti nabizené Skoleni prvni véci, kterou spotiebitelé omezi. Dalsi hrozbou miize
byt moralni krize spole¢nosti, kdy nebude dostatek ochoty mezi lidmi si navzajem pomoci.
Hrozbou je samoziejmé piichod dalsi kvalitni konkurence, kterd se stejnou kvalitou oslovi
klienty a ohrozi tak spolecnost nedostatkem klienti. Vzhledem k zavislosti spole¢nosti na
pronajatych prostorach mitize byt hrozbou dal§i zvySovani prondjmt nebytovych prostor

v regionu.
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6 VYHODNOCENI ANALYTICKE CASTI PRACE

Analyticka cast prace méla definovat stav podnikatelského prostredi vznikajici spolecnosti.
Po uvodnim ptedstaveni projektu, pro ktery se analyzy zpracovavaly, byl zpracovan
Business model Canvas, ktery dokazuje, ze vize podnikani ma smysl a je zaloZena na logicky
provazanych souvislostech a je tedy zadouci po potfebnych analyzach zpracovat podnikatel-
sky plan. Pro analyzu makroprosttedi byla vyuzita PEST analyza zkoumajici okolni politic-
kou, ekonomickou, socidlni a technologickou situaci a jeji vliv na vznikajici spolecnost.
Analyza konkurence byla realizovana Porterovou analyzou 5P. Faktory majici vliv na pro-
jektovanou spolecnost byly rozdéleny na pfilezitosti a hrozby prostfednictvim OT analyzy.
V posledni analytické ¢asti bylo vyhodnoceno dotaznikové Setfeni zkoumajici zkuSenosti
a preference potencialnich klienti na skoleni prvni pomoci.

Z politického a legislativniho hlediska je poskytovani a Skoleni prvni pomoci upraveno ta-
dou platnych norem, jako zakonem ¢. 40/2009 Sb., trestnim zakonikem, zakonem
¢. 361/2000 Sb., o silni¢nim provozu, zadkonem ¢. 262/2006 Sb., zakonikem prace. Piredmét
planovaného podnikéni je mozno realizovat na zdklad¢ zakona ¢. 455/1991 Sb., o Zivnosten-
ském podnikani. Ekonomicky vyvoj v Kraji Vysocina respektive v celé republice je velice
dobry. Reélny produkt ma rostouci trend, s ¢im souvisi jistota spotiebiteld, kteti se neboji
utracet. Nezaméstnanost je historicky na svém minimu. Primérné mzdy jsou v soucasnosti
na svém maximu a stejné tak vzrostla na konci roku minimalni mzda. Pfedpoklada se dalsi
rist hrubého doméciho produktu. Vzhledem k pozitivni ekonomickeé situaci spotiebitelti 1 fi-
rem existuje predpoklad, ze bude ochota ze strany potencidlnich klientli investovat do na-
sledného vzdelavani v podobé Skoleni prvni pomoci. Demograficky vyvoj v Kraji Vyso€ina
reflektuje celorepublikovy vyvoj, kdy pocet lidi v postproduktivnim véku ptibyva. V sou-
vislosti s poskytovanim prvni pomoci lze sledovat stale zvySujici se pocet vyjezdl zdravot-
nické zachranné sluzby a tudiz 1 pottebu laické vetejnosti prvni pomoc kvalitné poskytovat.
V technologické oblasti je mozné sledovat prudky rozvoj a rozsifovani automatickych ex-
ternich defibrilatorti vyuzitelnych pfi laické prvni pomoci. DalSim ptikladem muze byt apli-
kace pro chytrd zafizeni Zachranka, kterd kromé¢ volani na tisfiovou linku odesila pfesné
soufadnice volajiciho. Pro nacvik resuscitace je v soucasné dobé mozné vyuZzit pocitacem

fizené resuscitacni modely, které vyhodnocuji kvalitu provadénych vykont v realném case.
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Z pohledu konkurenéniho boje bude muset byt kladen velky diraz na kvalitu produktu tak,
aby klienti byli ochotni za produkt platit, ptipadné ho i sami doporucili dal. Jejich vyjedna-
vaci sila je zna¢na. Vliv dodavatelii bude vyznamny pouze pii pronajmu prostor, kde Skoleni
bude probihat. S ptichodem nové konkurence se pocita, je tieba neustale sledovat trh a drzet
vysokou uroven produktu. Substitu¢ni nabidky konkurentd, jako jsou online kurzy prvni po-
moci, ¢i teambuildingové akce jsou alternativou pro Skoleni prvni pomoci, ale v piipad¢ on-
line kurzti se nemohou rovnou kurzim praktickym, coz je nutné adekvatné zdtraznit pii
marketingové komunikaci. Teambuildingové akce naopak prevysuji cile chystaného skoleni
svoji ¢asovou a finan¢ni naro¢nosti. Ze stavajici konkurence zadny ze subjekt nerealizuje
dostate¢nou propagaci svych sluzeb. Vyhodou je, ze v misté budouciho sidla spole¢nosti

kromé jedné organizace neplisobi dalsi z konkurence.

Na zékladé dotaznikového prizkumu zdjmu o nabizené sluzby bylo mozné odpovédét na
vSechny otazky daného prizkumu. VétSina respondenti ma zajem o Skoleni prvni pomoci,
kdy tak odpovédélo 86 % dotazovanych, kteti jsou ochotni primérné zaplatit za ctyrhodi-
nové Skoleni trvajici ¢tyfi hodiny 406 K¢. Respondenti ocekavaji, ze behem skoleni nebudou
chybét praktické ukazky, prakticky nacvik, zkuSenosti a fotky z praxe, specifické tkony
prvni pomoci u déti, postup pii intoxikaci &i autonehodé. Cast skupiny respondentii by uvi-
tala moZnost obcCerstveni béhem Skoleni. VétSina dotazovanych absolvovala néjaky kurz
prvni pomoci, kdy ve vétsing ptipadi bylo obsahem kurzu 1 praktické Skoleni prvni pomoci.
Skoleni bylo zaji§téno nejéastéji zakladni a stiedni §kolou, autoskolou nebo prostiednictvim
zamé&stnavatele. Jako nejproblematictéjsi situace byly uvedeno bezvédomi, kieCe, autone-
hoda, pad z vysky a bolesti na hrudi. VétSina respondentl zna a vi, k ¢emu se pouziva auto-
maticky externi defibrilator. Aplikaci pro chytrd zatfizeni Zachranka ale pouZziva naopak

pouze 21 % dotazanych.

Z provedené OT analyzy vyplyva, Ze spole¢nost bude mit vyhodu pied konkurenci diky vy-
soké odbornosti lektorti. PileZitosti je zajem o Skoleni vyplyvajici z provedené¢ho dotazni-
kového prazkumu spolu s ochotou potencidlnich klientd za Skoleni platit. Jako motivace pi-
sobi nejistota lidi v pfipadé feSeni udalosti ohrozujici zivot ¢i zdravi a neznalost soucasné
vyuzivanych technologii. Problémem bude naopak pravdépodobné pro laiky téZce rozlisi-
telna kvalita produktu od konkurenénich nabidek. Proto bude nezbytn€ nutné zaméfit se na

kvalitni marketingovou propagaci. Pro vznikajici firmu je z hlediska sou¢asného ekonomic-
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kého rtistu idedlni doba vstupu na trh. Jako hrozba by mohlo byt dalsi zvySovani cen prona-
jmu nebytovych prostor, kde se Skoleni budou konat, ptipadn¢ ekonomicka recese, ktera by

zpusobila odliv potencialnich klientt.
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7 PODNIKATELSKY PLAN

V nasledujici ¢asti bude na zakladé provedenych analyz piedstaven podnikatelsky plan
a jeho konkrétni ¢asti vénujici se organizaCnimu uspotradani, marketingové komunikaci, fi-
nan¢nimu planovani a analyze rizik. Zavérem je piedstaven ¢asovy harmonogram realizace

projektu.

7.1 Popis podnikatelské prilezitosti

Jako podnikatelska ptilezitost bylo vyhodnoceno provozovani a tedy zalozeni spolecnosti
Skolici prvni pomoc prosttednictvim kurzl, které budou klienty vzdélavat v praktické a teo-

retické roviné.

Kli¢em k uspéchu projektu je kvalitn€ a odborné zpracovany obsah skoleni, ktery bude ce-
nove a ¢asoveé dostupny pro vetejnost a bude odpovidat pomérim v Kraji Vysocina. Obsa-
hem Skoleni bude vyuka chovani na misté udalosti, kde je ohrozeno zdravi ¢i Zivot, vyuka
komunikace s operatorem zachranné sluzby, trénink specifickych zivot zachranujicich vy-
kond, postupt pti vybranych zivot ohrozujicich stavech a postupt pfi vyuziti v soucasnosti
dostupnych technologii pii poskytovani prvni pomoci. Skoleni bude nabizeno Siroké vefej-
nosti. Casovy rozsah jednoho koleni bude 4 hodiny, budou tedy probihat v ramci jediného
dne. Ke $koleni budou vyuzity pronajaté nebytové prostory ve Zd’aie nad Sazavou. Skoleni
prvni pomoci budou nabizeny v nésledujicich ¢tyfech riznych variantach, které na sebe na-

vazuji, ale je mozZné je absolvovat samostatn¢.

I. Zachran zivot! — Skoleni prvni pomoci, kde se klient nauc¢i dovednosti pottebné pro zvlad-

nuti stavil bezprostfedné ohroZujici Zivot.

II. Zachran dité! — Skoleni prvni pomoci, kde se klient nauci rozeznavat zavazné stavy

a nauci specifické postupy prvni pomoci u déti.

ITI. Autonehoda! — Skoleni prvni pomoci, kde se klient nauci spravné postupovat pii za-

chrané ucastnikii dopravni nehody a pfti urazovych stavech.

IV. Specifické stavy — Skoleni prvni pomoci, kde se klient nauci spravné postupovat u spe-
cifickych stavii postizeni zdravi, tedy pfi bolestech na hrudi, cévni mozkové piihod¢, u kieci,

pfi intoxikaci a dalSich.

Po zavedeni produktu je v planu nabidnout spolupraci soucasné i podnikatelskym subjek-

tim, firmém, autoskolam i nekomerc¢nim subjektiim, tedy Skoldm, charité a podobn¢.
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Konkurenceschopnost projektu je zalozena na jeho prilezitostech vyplyvajici z provedené

OT analyzy.
7.2 Organiza¢ni plan

7.2.1 Nazev spolecnosti

Vzhledem k moznosti vyuziti ndzvu spolecnosti pfi marketingové komunikaci a vzhledem
ke grafickym moznostem pro upravu loga, bude nazev spolecnosti jesté diskutovan. Moz-

nymi variantami by mohly byt tyto:

e Skoleni prvni pomoci s. 1. 0.,
e Prvni zachrannas. r. o.,

e Lifeguards s. r. 0.

7.2.2 Pravni forma podnikani

Vznikajici spole¢nost bude pravnickou osobou ve formé spolecnosti s ru¢enim omezenym.
Toto forma podnikédni byla vybrana z divodu moznosti jasného rozdéleni vlastnickych po-
dili ve spolecnosti a moznosti pro vstup pro piipadného zdjemce o investici do podniku,

minimalniho nutného vkladu a omezeného ruceni, viz tabulka ¢. 3.

Forma podnikani Vyhody Nevyhody
y dattové evidence |ruci celym majetkem|
OSVC il -
pausalni naklady vstup investora
Vetejna obchodni spole¢nost bez potieby Spo%e(t:li1101 o f(ilyr“n
efejna obchodni spole¢nos zikladniho kapitalu majetkem spo E:cne
a nerozdilné
L, y minimalni vyse .
Komanditni spole¢nost ruceni

kapitalu 5 000 K¢
minimalni vklad 1 K¢ bez pausalnich

Spole¢nost s ru¢enim omezenym L nakladt
omezené ruc¢eni

administrativa

Akciova spolecnost prestiz minimani vklad

Tabulka 3. Prehled moznych forem podnikani (viastni zpracovani)
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Zvazovana byla i varianta podnikani na Zivnostensky list kvlili moznému daiiovému zvy-
hodnéni pii uplatnéni pausalu ¢i vedeni danové evidence. Nevyhodou je ruceni celym ma-
jetkem a piipadnd nemoznost vstupu investora. Vefejna obchodni spole¢nost je nevhodna
z divodu nutnosti spoluprace dvou osob samostatné vydélecné ¢innych, které navic ruci spo-
le¢né a nerozdilné za zavazky firmy. Komanditni spolecnost opét z divodu ruceni. Akciova
spole¢nost je bohuzel mimo finan¢ni moznosti zakladajicich osob pro nutnost vysokého za-

kladniho kapitalu.

Souhrn informaci o spole¢nosti je k dispozici v tabulce nize.

Informace o spolec¢nosti

Pravni forma Spole¢nost s ruCenim omezenym

Sidlo spolecnosti Palachova 1775/3, Zd’ar nad Sézavou 591 01
Bc. Josef Kralicek: 60 %

Vlastnicka struktura | Bc. David Faltus, DiS.: 30 %

Mgr. Iveta Kralickova: 10 %

Zékladni kapital 175 000 K¢
Tabulka 4. Informace o spolecnosti (vliastni zpracovani)

7.2.3 Predmét podnikani
Predmétem podnikéani bude podle Zivnostenského zakona €. 455/1991 Sb.:
., Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohdach 1 az 3 Zivnostenského zdkona.

Obor cinnosti ¢. 72. Mimoskolni vychova a vzdeélavani, poradani kurzui, Skoleni, véetné lek-

torské cinnosti. “ (CESKO, 1991)

7.2.4 Profily spole¢niki

Bce. Josef Krali¢ek - student 2. rocniku kombinované formy navazujiciho magisterského
studia oboru Management ve zdravotnictvi na Univerzit¢ Tomése Bati ve Zliné. Od roku
2015 pracuje jako zdravotnicky zachranat u Zachranné sluzby Kraje Vysocina. Absolvent
kurzu PHTLS. V ramci zdravotnické zachranné sluzby pracuje také jako lektor vyukového
modulu Mimotadna udalost, kde §koli zamé&stnance zdravotnické zachranné sluzby. Ucastnil
se mezinarodni zachranarské soutéze Rallye Rejviz a metodického cviceni zdravotnickych
zédchrannych sluzeb Ceské republiky Prazska 155. V sou¢asnosti je zafazen do specializag-

niho vzdé€lavani Zachranai pro urgentni medicinu v Brné¢.
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Bc. David Faltus, DiS. — od roku 2014 pracuje jako zdravotnicky zachranat u Zachranné
sluzby Kraje Vysocina a od roku 2015 zaroven i u Zachranné sluzby Jihomoravského kraje.
Absolvent kurzu PHTLS. U¢astnil se mezinarodni zachranaiské soutéze Rallye Rejviz a me-
todického cvi¢eni zdravotnickych zachrannych sluzeb Ceské republiky Prazska 155. V sou-

Casnosti studuje specializacni vzdélavani Zachranar pro urgentni medicinu v Brné.

Mgr. Iveta Kralickova — v souCasnosti pracuje jako advokatni koncipientka

7.2.5 Organizacni struktura spole¢nosti

Veskerou ¢innost spolecnosti budou zajiStovat spolecnici. NejvysSim organem spolecnosti
bude valna hromada, jejiz ¢leny budou vSichni spole¢nici. Jednatelem firmy bude Bce. Josef
Kralicek, ktery bude jménem firmy jednat. Spole¢nost nebude zaméstnavat zadné zamest-
nance. Spolecnici Bc. Josef Kralicek a Be. David Faltus budou vést Skoleni prvni pomoci.
Be. Josef Kralicek bude navic zodpovédny za marketingovou komunikaci spole¢nosti. Ad-
ministrativni ¢innosti a komunikaci se zakazniky a dodavateli bude zajistovat Mgr. Iveta

Kralickova. Ucetni evidenci bude zajist'ovat externi firma.

7.2.6 Poslani, vize a cile spole¢nosti

Poslani spolecnosti je zkvalitnéni poskytovani laické prvni pomoci pfi nahlych udalostech

ohroZujicich zdravi ve Zd’afe nad Sézavou a jeho okoli.

Vizi spolecnosti je byt vyhledavanou, stabilni spole¢nosti vénujici se prvni pomoci v regi-

onu.

Cilem spolecnosti pro prvni rok podnikani je pravidelné obsazeni Skoleni alesponi z polo-

viny jejich kapacity kazdy mésic.
Cilova skupina zdakazniku

Z geografického hlediska se bude jednat o skupinu zakaznikd, ktefi pobyvaji ve Zd’aie nad
Sazavou a nésledné v celém Kraji Vysocina. Pro kurzy 1. a IV. bude realizovan nediferen-
covany marketing, ktery nebude definovat konkrétni skupiny zédkaznikl a jeden typ nabidky
bude propagovat pro cely trh. Klienti téchto kurz vyhledavaji komplexni Skoleni prvni po-
moci bez konkrétniho zaméteni. Klicovymi slovy pro segment jsou prvni pomoc, resusci-
tace, ohroZeni Zivota, uraz, 155, bezpecnost. Kurz II. bude zacilen na skupinu rodi¢i, bu-
doucich rodict, kdy bude nabizeno cilené skoleni vénujici se nahlym staviim u déti. Klico-

vymi slovy budou krom¢ jiz zminénych duseni, popaleniny. Kurz I1I. bude cilen na t€astniky
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silni¢niho provozu, tedy opét na Sirokou skupinu zédkazniki, kterd bude oslovovana plosné.

Kli¢ovymi slovy bude pro tento segment trhu dopravni nehoda, zaklinéni, vyprosténi.
Marketingova strategie

Pro dosazeni vyty¢eného cile bude zvolena strategie diferenciace produktu. Nabizeny pro-
dukt spolecnosti musi byt kvalitngj$i nez konkuren¢ni produkt. Atraktivitu bude dosahovat
diky sluzbam navic v podobé¢ rozsitenych sluzeb nad rdmec standardu. Tato strategie byla

zvolena predevsim z divodu omezenych finan¢nich zdroju.

7.3 Marketingovy mix

Pro plan marketingového mixu budou rozpracovany 4+3P marketingového mixu (viz kapi-

tola 1.5.2.1), tak, aby nabizeny produkt mohl co nejlépe uspokojit klienty.

7.3.1 Produkt

Spolec¢nost nabizi sluzbu, kterou je Skoleni prvni pomoci. Obsah jednotlivych skoleni byl
sestaven podle preferenci potencialnich klientli na zdkladé provedené¢ho prizkumu zajmu

o nabizené sluzby a bude nasledujici:

I. Zachran Zivot! — Skoleni prvni pomoci, kde se klient nau¢i dovednosti potiebné pro zvlad-

nuti stavil bezprostfedné ohrozujici zivot. Hlavni témata:

e vlastni bezpe€nost,

e volani tisnové linky,

e zakladni Zivotni funkce,
e masivni krvaceni,

e bezvédomi,

e resuscitace.

Vse bude béhem 1 hodiny probrano teoreticky a nasledné trénovéano na praktickych situa-

cich.

II. Zachran dité! — Skoleni prvni pomoci, kde se klient nauci rozeznavat zavazné stavy

a nauci specifické postupy prvni pomoci u déti. Hlavni témata:
e bezpecnost,
e volani tisnové linky,

e zakladni zivotni funkce,
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e dusSnost,

e dusSeni,

e Urazy,

e popaleniny,
e (pal, Gzeh,

e traz elektrickym proudem,

e tonuti,
e kiecCe,
e otravy,

e resuscitace u déti.

Vsechny stavy budou piedstaveny teoreticky a nasledné budou trénovany jednotlivé stavy

prakticky.

I11. Autonehoda! — skoleni prvni pomoci, kde se klient nauci spravné postupovat pii za-

chran¢ ucastnikti dopravni nehody a pfi urazovych stavech. Hlavni témata:

e bezpecnost, zajiSténi mista nehody,
e volani tisnové linky,

e krvaceni,

e postup pii zaklinéni,

e kdy a jak vyprostovat svépomoci,

e resuscitace.

Opct bude vSe rozebrano nejprve teoreticky béhem prvni hodiny Skoleni. Nasledné bude

Skoleni probihat prakticky, ¢aste¢né ve Skolicich prostorach a ¢aste¢né piimo ve vozidle.

IV. Specifické stavy — Skoleni prvni pomoci, kde se klient nauci spravné postupovat u spe-
cifickych stavii postizeni zdravi, tedy pfi bolestech na hrudi, cévni mozkové piihodé, u kieci,

pfi intoxikaci a dalSich. Hlavni témata:

e Dbezpecnost,

e volani tisnové linky,
e krvaceni,

e bolesti na hrudi,

e cukrovka,

e cévni mozkova piihoda,
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e cpilepsie,
e astma,
e kolaps,

e popaleniny,
e Urazy,

e intoxikace.

Vsechny specifické stavy budou probrany béhem 2 hodin kurzu, na které navaze dvou hodi-

nova prakticka vyuka pomoci.

Jsou planovany dvé Skoleni tydné v délce ¢ty hodin, pticemz pocet ti€astnikli bude od 4 do
10 osob. Pficemz individudlni domluva vétSich skupin bude mozna. Kazdy mésic tedy pro-
béhnou vsechny ctyfi typy nabizenych Skoleni dvakrat. Celkem tedy probéhne mési¢né
8 Skoleni. Oranzova pole v harmonogramu $koleni (tabulka 5) predstavuji Skoleni I. Zachran
zivot!, zelend pole Skoleni II. Zachran dité, modra pole Skoleni III. Autonehoda a Seda pole
posledni Skoleni IV. Specifické stavy. Zacatek Skoleni je planovéan na zafi tohoto roku. Bé-
hem prosince jsou planovany pouze $koleni béhem prvnich dvou tydnti. Klient bude mit

moznost zakoupit si zvyhodnény bali¢ek vSech Ctyi typi Skoleni za zvyhodnénou cenu.

Harmonogram $koleni 2018/2019

Meésic Zari Rijen Listopad Prosinec
Kurz volno
Meésic Leden Unor Biezen Duben

Kurz

Meésic Kvéten Cerven Cervenec Srpen

Kurz

Tabulka 5. Harmonogram Skoleni 2018/2019 (vilastni zpracovani)

7.3.2 Cena

Po analyze konkuren¢nich cenovych nabidek za podobna skoleni prvni pomoci a na zékladé

vysledkt kvantitativniho prizkumu, kde potencialni klienti definovali svd cenova oceka-
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vani, byla stanovena cena $koleni. Pii tvorbé ceny byly uvazovany samoziejmé i predpokla-
dané naklady, které jsou vycisleny v kapitole 7.4.2. Cena za ctyfhodinové skoleni byla sta-

novena na 550 K¢.

7.3.3 Distribuce

Organizace prodeje skoleni bude zajisténa pfimo samotnou spolecnosti bez ucasti dalSich
subjektl primarné prostiednictvim internetovych stranek. Pro objednani Sskoleni bude mozné
vyuzit i emailovou komunikaci, telefonickou objednavku a objednavku skrze socialni site.
Skoleni bude realizovano v sidle firmy, kde bude k dispozici dostateéné materiélni a tech-
nické vybaveni. Jako mozna distribu¢ni cesta bude v ptipad¢ niz§iho z4jmu o produkt prodej

poukdzek na Skoleni skrze slevové portaly.

7.3.4 Marketingova komunikace
Reklama v inzertnim magazinu

Reklama v tisku bude realizovana skrze inzertni magazin TV Program Plus, ktery je inzert-
nim ¢trnéactidenikem a je pravidelné distribuovan do 18 000 domécnosti v regionu kraje Vy-
so¢ina zdarma. Material je zpracovan ve formatu A4 v barevném provedeni. Pro tvodni pro-
pagaci pred zah4jeni Skoleni bude vyuZzivana inzerce na prvni strané materialu v cené 3 500
K¢, za mésic tedy 7 000 K¢. Po tivodni propagaci pred zahajenim ¢innosti spole¢nosti se
reklama bude objevovat i nadale v reklamnim magazinu, ale jiz na standardnich reklamnich

mistech, které jsou finanéné méné narocné.
Letakova kampan

Dalsi forma komunikace s potencidlnimi zakazniky bude zajiStovana prostfednictvim leta-
kové kampané. Pijde o letdky forméatu AS v barevném provedeni informujici potencialni
klienty o nabidce Skoleni, jeho cené, terminech nejblizSich Skoleni a kontaktech (webové
stranky, email, telefon). Distribuce letakdi bude sméfovana do postovnich schranek v okrese

Zd’ar nad Sazavou, kterou zajisti distribu¢ni sit’ firmy dodavajici letaky. Pfedpokladany ob-

jem letakti bude kolem 8 000 kust s ocekavanymi ndklady 10 000 K¢&.
Plakaty

Soucasti plosné reklamni ¢innosti bude plakatova inzerce ve formatu A3, ktera bude obsa-
hové odpovidat letdkové kampani. Bude objednéno 100 plakati za 900 K¢. Plakaty budou
vylepeny na placenych plakatovych plochach po dobu 14 dni za cenu 4 900 K¢.
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Eventy

Predstaveni firmy a pfimy kontakt s vefejnosti bude zajistovan i¢asti na akcich na ndmésti,
jako je Den Zddru &i Letni trh ve Zdate nad Sazavou. Zde bude mit spolecnost svij stan
a bude zde prezentovat Siroké veiejnosti své sluzby. Lidé budou mit moznost vyzkouset si

nepiimou srde¢ni maséaz a diskutovat s lektory.
Webové stranky

Webové stranky spolecnosti budou vytvoteny prehledné, jednoduse a v modernim designu.
Na zaklad¢ téchto pozadavkl vytvoii web na zakézku externi firma. Klient se v nich bude
lehce orientovat. Budou obsahovat krom¢ informaci o spolecnosti, lektorech predevs$im sys-
tém, kde se bude mozné objednat na jednotliva Skoleni. Klient bude mit moznost zjistit, co
konkrétné dany kurz obsahuje a v jaky termin a na jakém misté se kond. Zaroven bude moz-
nost dany kurz uhradit. Naklady na provoz internetovych stranek budou c¢init 100 K¢ meé-
si¢né.

Internetova reklama

Pro co nejvétsi dosah webovych stranek bude web propagovan prostfednictvim reklamy za-
loZené na platbé za kliknuti. Investovano bude 2 000 K¢ do reklamnich systémti Google

AdWords a Facebook.
Prima emailova komunikace

Absolventi Skoleni budou dostavat informativni emaily o dalSich nabidkach za zvyhodnéné

ceny, pokud k tomu daji souhlas pfi registraci na webovych strankach.
Materialni prostiedi

Pro zajisténi redlnosti sluzby z pohledu zdkaznika je tfeba zajistit v dostatecné kvalité¢ mate-
riadlni vybaveni nabizeného Skoleni. To bude zajisténo v prvni fad¢ kvalitnimi webovymi
strankami, ndsledné pfistrojovym vybavenim, tedy resuscita¢ni figurinou, automatickym ex-
ternim defibrilatorem nebo jednotnym oblecenim zaméstnanci, véetné reklamniho odznaku,

ktery ucastnik spolu s certifikdtem o absolvovaném Skoleni obdrzi.
Lidé
Vzhledem k povaze produktu jsou lektofi, ktefi budou Skoleni prvni pomoci vést kli¢ovi.

Lektofi maji vzdelani v oboru urgentni medicina a dale se vzdélavaji. Oproti nejvétsimu

konkurentovi v dané oblasti, kterym je Cesky erveny kiiz maji nespornou vyhodu. Lektofi
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diky pracovnimu poméru u zdravotnické zachranné sluzby jsou odborniky sledujici aktudlni
vyvoj v oblasti pfednemocni¢ni mediciny, jsou schopni vzdy adekvatné zodpovédét dotazy
klient tykajici se dané problematiky a uvést konkrétni ptiklady z praxe. Stejné tak jsou
schopni pfipravit pro Ucastniky kurzu realistické scénare, diky kterym si klienti osvoji vyu-
cované dovednosti v praxi. Lektofi musi dale dbat na ptijemné vystupovani a zprostiedkovat
klientim Skoleni tak, aby ho méli potfebu doporucit dale. Dulezité je také ptijemné a ochotné
vystupovani pii piijimani objednavek a zodpovidani ptipadnych dotazl klientt k organizaci

Skoleni.
Procesy

Cely prubéh skoleni musi byt pro klienta co nejptijemnéjsi. Objednavku kurzu mutze klient
vytesit skrze webové stranky, kde se snadno registruje na volny kurz a kde md moznost
ovéfit si, kolik zbyva volnych mist. Skoleni nebude vazano na jméno a tak ho bude moci
vyuzit i jina osoba, nez ktera $koleni rezervovala. Skoleni bude moZné zakoupit ve formé
darkového poukazu. Zarovein ma moznost uhradit skoleni ihned vice zptisoby vcetné vyuziti

QR kodu nebo muize uhradit Skoleni v hotovosti pied zacatkem kurzu.

Skoleni bude vedeno v neformalnim duchu. Teorie pfednasena b&hem $koleni bude dopro-
vazena prezentacemi doplnénymi fotkami a videem. Dodrzovani casového harmonogramu
je z hlediska hodnoceni poskytované sluzby klientem jednim ze zakladnich bodl. Zptijem-

néni prabéhu kurzu bude zajisténo obcerstvenim.

7.4 Financni plan

Pro potieby projektu byly vypracovany zékladni finan¢ni vykazy pro prvni rok ¢innosti spo-
le¢nosti. Je jimi plan vynosi, které budou zpracovany ve varianté realistické, optimistické
a pesimistické, a nakladl. Realisticka varianta planu vynost pfedpoklada, ze zajem o Skoleni
bude primérny a mésicné bude proskoleno 42 klientt. Tento pfedpokladany pocet ucastnikti
Skoleni byl pro kalkulaci zvolen z toho diivodu, Ze tato tc¢ast by znamenala lehce nadpolo-
vi¢éni naplnéni mésicni kapacity, ktera ¢ini 80 proSkolenych klientl. Optimistickd varianta
ptredstavuje situaci, kdy bude o Skoleni nadmérny z4jem diky masivni marketingové kam-
pani a pocet Ucastnikll Skoleni bude 61 mésicné. Pesimisticka varianta znazornuje stav, kdy

o Skoleni je minimalni z4jem a pocet klientl se zastavi na 25. Jsou vycisleny naklady nutné

k zah4jeni ¢innosti spolecnosti, dale variabilni (opét ve tfech variantach) a fixni naklady.
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Nasledné byl vypracovan rovnéz ve tfech variantach plan piijmu a vydaji penéznich pro-

stitedkli neboli cash flow a zjednoduseny vykaz zisku a ztrat.

7.4.1 Zakladni kapital

Zakladni kapital spolecnosti bude 175 000 K¢&. Jde o soukromé prostiedky spolecnika vlo-

zenych na bankovni ucet v poméru jejich podilti ve spole¢nosti pii jejim zaloZeni.

7.4.2 Naklady

Byly zpracovany néklady na zah4jeni ¢innosti podniku, fixni a variabilni ndklady. Variabilni

naklady jsou predkladany v realistické, optimistické a pesimistické varianté.

Naklady pro zahajeni ¢innosti spole¢nosti

Nize, v tabulce 6, jsou uvedeny planované pocatec¢ni naklady, které bude muset spole¢nost
vynaloZit pfed zahajenim vlastni ¢innosti. Celkem jsou planovany vydaje ve vysi 127 600
K¢. Tyto vydaje budou uhrazeny z G¢tu zékladniho kapitalu spole¢nosti. Ceny jsou kalkulo-
vany podle bézn¢ dostupnych nabidek. Nejvétsi polozkou jsou naklady na pomucky pro Sko-
leni prvni pomoci ve vysi 38 700 K&, naklady na vybaveni Skolicich prostor ve vysi 36 500
K¢, kde bude Skoleni probihat a nezanedbatelna nédkladova polozka je ¢astka urend na po-
cate¢ni marketingové aktivity spolecnosti, kde se ¢astka vySplhala na 34 100 K¢&. Déle jsou
do pocatecnich nékladl zapoc€itany i fixni ndklady hrazené v nultém mésici podnikéani jako
najemné prostor, poplatky za datové a telefonni pfipojeni a cestovni nahrady, protoze
v tomto mésici jesté nedochazi k provozovani ¢innosti, ale je nezbytné je jiz uhradit. Na vysi
pocatecnich nakladu se také podili poplatky uhrazené za zalozeni spolec¢nosti ve vysi 11 000

K¢.
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Naklady na zahajeni ¢innosti spole¢nosti
Poplatky pfi zahajeni podnikani 11 000
Vybaveni skolicich prostor 36 500
Stil 1 500
Zidle 6 500
Skiiné 6 000
Kancelarské potieby 1 000
Kévovar + ptisluSenstvi 2 000
Notebook 10 000
Projektor 5000
Platno 1 500
Tiskarna 3 000
Pomiticky pro Skoleni prvni pomoci 38 700
Resuscitacni figuriny 17 100
Automaticky externi defibrilator - cviény 5200
Sada maskovani poranéni 13 600
Zatizeni na vyhodnoceni kvality KPR 2 800
Naklady na marketing 34 100
Tvorba webovych stranek 10 000
Marketingova komunikace 24 100
Pronajem za 0. mésic 5500
Cestovni nahrady za 0. mésic 1 000
Datové sluzby, telefon za 0. mésic 800
Celkem 127 600

Tabulka 6. Naklady na zahdjeni cinnosti (viastni zpracovani)
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Fixni naklady

Pravidelné¢ mési¢ni vydaje budou hrazené bez zavislosti na poctu klientl a realizovanych
Skoleni. Nejvétsi polozku tvofi najemné za Skolici prostory a energie ve vysi 5 500 K¢ me-
si¢né a naklady na tiSténou a internetovou reklamu spolu s platbou za provoz internetovych
stranek ve vysi 3 600 K¢ mésicné. Dalsimi naklady je thrada plateb za internetové piipojeni
a telefon, platby za cetni sluzby a vyrovnani cestovnich nahrad. Mzdové néklady nejsou
soucasti kalkulace fixnich nakladl, protoze se s nimi v prvnim roce ¢innosti spole¢nosti pro
spolecniky spolecnosti nepocitd a spolecnost nema zadné dalsi zaméstnance. Fixni nédklady
byly vycisleny na 13 500 K¢ mésicné respektive 162 000 K¢ ro¢né. Jejich ptehled je mozné

vidét v tabulce 7.

Fixni naklady
Polozka mesicné [KE] | roéné [K¢]
Prondjem prostor véetné energii 5500 66 000
Marketing 3 600 43 200
Internet 300 3 600
Telefon 500 6 000
Drobné nakupy - kacelar, hygiencké potreby 600 7 200
Cestovni nahrady 1 000 12 000
Utetnictvi 2000 24 000
Celkem 13 500 162 000
Tabulka 7. Fixni ndklady (vlastni zpracovani)
Variabilni naklady

V ptipadé nékladovych poloZek souvisejicich s poctem Gc¢astnikll se porovnani s fixnimi na-
klady spole¢nosti jedna o niz$i ¢astku. Pijde o ndklady na obcerstveni klienti béhem kurzu
a na vystaveni certifikatu o absolvovani Skoleni spolu s drobnym reklamnim pfedmétem.
Obcerstveni béhem kurzu budou tvofit dva druhy ovoce, chlebicky, voda a kéva. Certifikat
o absolvovani Skoleni castnici dostanou vytistény na kvalitnim papite. Jednotkové varia-
bilni ndklady na klienta odpovidaji 65 K¢. Variabilni naklady jsou kalkulovany v realistickeé,

optimistické a pesimistické varianté. Realistickd varianta variabilnich nakladi predpoklada,
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ze pfi mesicni ucasti 42 klient na Skoleni se naklady pohybovat ve vysi 2 730 K¢, ro¢né

tedy o ¢astku 32 760 K¢.

Variabilni naklady - realisticka varianta

Poloska 1 Klient [K<] VP(,)Véevt klienvtﬁv _ NRVealistvické varivanvta _

nesicné | roéné | mésicné [KE] | rocné [KE]
Obcerstveni 50 4 504 2100 25200
Certifikat, drobny reklamni darek 15 630 7 560
Celkem 65 2730 32 760

Tabulka 8. Variabilni naklady — realisticka varianta (vlastni zpracovani)

Optimisticka varianta variabilnich nakladt pfedpoklada ucast primérné 61 klientlh béhem

mésice, coz odpovida meésicne 3 965 K¢ a ro¢né 47 580 K¢.

Variabilni naklady - optimistick4 varianta

Polozka 1 Klient [K¢] [—ocetidientd ] Optimistickd varianta

nesicné | roéné | mésicné [K¢] | rocné [KE]
Obcerstveni 50 61 732 3050 36 600
Certifikat, drobny reklamni darek 15 915 10 980
Celkem 65 3 965 47 580

Tabulka 9. Variabilni naklady — optimisticka varianta (vlastni zpracovani)

pokladéd primérna ucast pouze 25 klientd mésicné, cemuz odpovida 1 625 K¢. Ro¢né by

zatéz variabilnich naklada doséahla 19 500 K¢&.

Variabilni naklady - pesimisticka varianta

. . . Pocet klientii Pesimisticka varianta
Polozka 1 klient [K¢] ——— — ————— ——
mésicné | rocné | mésicné [KC] | rocné [KCE]
Obderstveni 50 25 300 1250 15 000
Certifikat, drobny reklamni darek 15 375 4500
Celkem 65 1625 19 500

Tabulka 10. Variabilni naklady — pesimistickad varianta (vlastni zpracovani)
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7.4.3 Vynosy

Zdrojem vynosi budou v pribehu ¢innosti spolecnosti platby klientd za $koleni prvni po-
moci. Cena kurzl byla stanovena na 550 K¢. Plan vynosi je také predkladan v realistické,
optimistické a pesimistické varianté. Realisticka varianta predpoklada primémy zajem kli-
entd o Skoleni prvni pomoci (tabulka 11). Primérnd mési¢ni ucast na skoleni v poctu 42 kli-
entd odpovida vyuziti mozné kapacity z 53 %, coz odpovidd mési¢nim vynosiim ve vysi

23 100 K¢, tedy 277 200 K¢ ro¢né.

Vynosy - realisticka varianta
Do : NPciéet klientflv : : NV}:Inosy [K¢] _
mesicné ro¢né mesicné ro¢né
Skoleni I. 14 168 7 700 92 400
Skoleni II. 11 132 6 050 72 600
Skoleni I11. 10 120 5500 66 000
Skoleni IV. 7 84 3 850 46 200
Celkem 42 504 23 100 277 200

Tabulka 11. Vynosy — realisticka varianta (vlastni zpracovani)

Vynosy budou v piipad€ optimistického vyhledu diky velkému zajmu o Skoleni skrze
spravné zvolenou marketingovou strategii a diky vysokeé kvalité kurzu pfi primérmé mésicni
ucasti 61 klientd pomérn¢ vyssi. Mista na Skoleni prvni pomoci budou v ptipad¢ této ucasti
vyuzita ze 77 %. Mé&sicné budou ¢init 33 550 K¢, coz odpovida 402 600 K¢ ro¢né. Prehled

je mozno vidét v tabulce 12.

Vynosy - optimisticka varianta
D : NP(jéet klientﬁv : : NV);Inosy [K¢] _
mesicné ro¢né mesicné ro¢né
Skoleni I. 21 252 11550 138 600
Skoleni II. 14 168 7 700 92 400
Skoleni I11. 15 180 8250 99 000
Skoleni IV. 11 132 6 050 72 600
Celkem 61 732 33550 402 600

Tabulka 12. Vynosy — optimisticka varianta (vlastni zpracovani)
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Vynosy se v diisledku nedostate¢ného obsazeni $koleni klienty mohou zna¢né snizit, coz je
mozné vidét v tabulce 13. Zde je vidét pokles vynosti na 13 750 K& mésicné, tedy 165 000
K¢ ro¢né v situaci, kdy primérny pocet proskolenych osob bude 25 mési¢né. Tomuto obsa-

zeni Skoleni odpovida 32 % kapacity Skoleni.

Vynosy - pesimisticka varianta
B : NPovéet k]ientﬁv : : NV}’V/nosy [K¢] _
mesicne rocne mesicne rocne
Skolent I. 9 108 4 950 59 400
Skolent II. 7 84 3 850 46 200
Skoleni I11. 6 72 3300 39 600
Skoleni IV. 3 36 1650 19 800
Celkem 25 300 13 750 165 000

Tabulka 13. Vynosy — pesimisticka varianta (vlastni zpracovani)

7.4.4 Hospodarsky vysledek

Pro predpokladané naklady a vynosy projektu v prvnim roce ¢innosti byl sestaven zjedno-
duseny vykaz ziskl a ztrat, ktery je mozné vidét v tabulce 14. Opét je zpracovan pro tii
uvazované varianty finan¢niho planu, tedy realistickou, optimistickou a pesimistickou vari-
antu. Z nakladovych polozZek jsou v daném obdobi nejvyssi vydaje na fixni nédklady ve vysi
162 000 K¢ a ndklady na zah4jeni podnikani ve vysi 127 600 K¢, které maji zasadni vliv na
vysledek hospodateni v prvnim roce ¢innosti. Tyto poloZzky jsou pro vSechny tfi varianty
finan¢niho planu totozné. Variabilni néklady se odpovidajicim rozdilem u jednotlivych va-
riant li§i. Vynosy z realizovanych Skoleni, jak jiz bylo v kapitole 7.4.3 uvedeno, dosahly
vyse 277 200 K¢ u realistické varianty, 402 600 K¢ u optimistické varianty a 165 000 K¢
u pesimistické varianty. Rozdil mezi celkovymi ro€nimi vynosy a ndklady pfedstavuje hos-
podaisky vysledek spolecnosti, ktery se v piipadé vykazani zisku zaokrouhlen na celé tisice
doll a nasledné je z n€ho vypoctena dan z pfijmu. Realistick4 varianta v tomto piipadé vy-
kazuje po prvnim roce ztratu ve vysi 45 160 K¢. Ztrata v situaci, kdy by spolecnost hospo-
dafila na Urovni pesimistické varianty finan¢niho planu, dosahuje 144 100 K¢. Pouze opti-
mistickd varianta zajiSt'uje dosaZeni zisku jiZ v prvnim roce ¢innosti, kdy po odvedeni dané

z piijmi ¢ini zisk spolecnosti 53 070 K¢&.
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Vykaz zisku a ztrat za prvni rok [K¢]
Varianta

Realistickd | Optimistickd | Pesimisticka
Naklady 322 360 337180 309 100
Néklady na zahéjeni podnikani 127 600 127 600 127 600
Fixni 162 000 162 000 162 000
Pronajem prostor véetn¢ energii 66 000 66 000 66 000
Marketing 43200 43200 43 200
Internet 3 600 3 600 3 600
Telefon 6 000 6 000 6 000
Drobné nakupy - kacelaf, hygiencké potreby 7200 7200 7 200
Cestovni nahrady 12 000 12 000 12 000
Utetnictvi 24 000 24 000 24 000
Variabilni 32760 47 580 19 500
Obcerstveni 25200 36 600 15 000
Certifikat, drobny reklamni darek 7 560 10 980 4500
Vynosy 277200 402 600 165 000
Trzby z realizovanych Skoleni 277 200 402 600 165 000
Hospodarsky vysledek pred zdané nim* -45 160 65 420 -144 100
Dai z pifjmu 19 % 0 12 350 0
Hospodarsky vysledek po zdanéni -45 160 53070 -144 100

Tabulka 14. Hospodarsky vysledek za prvni rok (vlastni zpracovani)

7.4.5 Cash flow

Plan penéZnich tokl je pro prvni rok projektu zdsadni pro ovéfeni, jestli bude spole¢nost
schopna financovat své zaméry a neocitne se v platebni neschopnosti. Je zpracovan opét ve
vSech tfech variantdch mozného vyvoje financni situace. Plan pocita s vyuzitim zékladniho
kapitalu pro zajiSténi financovani pocatecnich vydajl. Zbytek ze zakladniho kapitalu by byl
vyuzit v ptipad¢ potieby k vyrovnani cash flow. Nésledné je zde uveden piehled jednotli-
vych trzeb a vydaji v kazdém mésici po dobu jednoho roku, kdy zacatek fiskalniho roku je
stanoven na 1. 9. 2018. Mé&sicni trzby jsou planovany podle ptfedpokladaného primérného
poctu klienti ucastnicich se Skoleni. Diky pfimym platbdm od klientt je zajiStén staly piijem
finanénich prostfedkd. Realistické varianta pfedpoklada po roce ¢innosti nartist dostupnych
finan¢nich prosttedkl o 82 440 K¢ na 131 140 K¢, optimistickd varianta nartst o 193 020
K¢ na 241 720 K¢&. Za pesimistického vyvoje bude po roce ¢innosti spolecnost evidovat po-

kles finan¢nich prostifedki o 16 500 K¢ a k dispozici bude mit 32 200 K¢.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 83

Cash flow - realisticka varianta Zagatek fiskalniho roku: 01.09.2018
Pfed zahajenim Zavi Rijen Listopad Prosinec  Leden Unor Biezen Duben Kvéten Cerven Cervenec  Srpen Celkem

Souhrn hotovosti
Z‘;Iélztirlf:gg;gs)t 175 000 48 700 55570 62 440 69 310 76 180 83 050 89 920 96790 103660 110530 117400 124270
Dostupna hotovost
(k dispozici + pfijmy, pfed strzenim 175 000 71800 78 670 85 540 92410 99280 106150 113020 119890 126760 133630 140500 147 370
hotovosti)
(Skt:;ehco:év:iz:) 48 700 55 570 62 440 69 310 76 180 83 050 89 920 96790 103660 110530 117400 124270 131140
Pfijmové doklady
Prodej za hotové 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 277 200
Pfijmové doklady celkem 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 23100 277 200
Vydana hotovost
Obcerstveni, certifikaty, darek 2730 2730 2730 2730 2730 2730 2730 2730 2730 2730 2730 2730 32760
Drobné nakupy 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7 200
Vybaveni Skolicich prostor 36 500 36 500
Pomucky pro $koleni prvni pomoci 38700 38700
Reklama 34 100 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 77 300
Najemné 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 71500
Sluzby 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 10 400
Cestovni nahrady 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 13 000
Ugetnictvi 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 24 000
Jiné poc¢atecni naklady 11 000 11 000
Vydana hotovost celkem 127600 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 16 230 322 360

a

Tabulka 15. Cash flow — realisticka varianta (viastni zpracovani)
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Cash flow - optimisticka varianta Zagatek fiskalniho roku: 01.09.2018
Pfed zahajenim Zavi Rijen Listopad Prosinec  Leden Unor Biezen Duben Kvéten Cerven Cervenec  Srpen Celkem
Souhrn hotovosti
Pokladnihotovost 175000 48700 64785 80870 96955 113040 129125 145210 161295 177380 193465 209550 225635
(zacatek mesice)
Dostupna hotovost
(k dispozici + pfijmy, pfed strzenim 175 000 82 250 98335 114420 130505 146590 162675 178760 194845 210930 227015 243100 259185
hotovosti)
f;::::co::;:iz:) 48 700 64 785 80 870 96955 113040 129125 145210 161295 177380 193465 209550 225635 241720
Prijmové doklady
Prodej za hotové 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33550 33550 33550 33550 33550 33550
Pfijmové doklady celkem 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33 550 33550 33550 402 600
Vydana hotovost
Obcerstveni, certifikaty, darek 3965 3965 3965 3965 3965 3965 3965 3965 3965 3965 3965 3965 47 580
Drobné nakupy 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7 200
Vybaveni $kolicich prostor 36 500 36 500
Pomlicky pro $koleni prvni pomoci 38 700 38700
Reklama 34 100 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 77 300
Najemné 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 71500
Sluzby 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 10400
Cestovni nahrady 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 13 000
Ugetnictvi 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2 000 2000 2000 2000 24 000
Jiné poc¢atecni naklady 11 000 11 000
Vydana hotovost celkem 127 600 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 17 465 337180

Tabulka 16. Cash flow — optimistickd varianta (vlastni zpracovani)
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Cash flow - pesimisticka varianta Zagatek fiskalniho roku: 01.09.2018
Pred zahajenim Zari Rijen Listopad Prosinec Leden Unor  Biezen Duben Kvéten Cerven Cervenec Srpen Celkem

Souhrn hotovosti
Pokladni hotovost 175000 48700 47325 45950 44575 43200 41825 40450 39075 37700 36325 34950 33575
(zacatek mésice)
Dostupna hotovost
(k dispozici + pfijmy, pfed strzenim 175000 62 450 61075 59 700 58 325 56 950 55575 54 200 52 825 51450 50075 48 700 47 325
hotovosti)
iy “°‘°}’ O,St' 48 700 47 325 45950 44 575 43 200 41825 40 450 39 075 37700 36 325 34950 33575 32200
(konec mésice)
Pfijmové doklady
Prodej za hotové 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750
Pfijmové doklady celkem 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 13750 165 000
Vydana hotovost
Obcerstveni, certifikaty, darek 1625 1625 1625 1625 1625 1625 1625 1625 1625 1625 1625 1625 19 500
Drobné nakupy 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7200
Vybaveni Skolicich prostor 36 500 36 500
Pomdicky pro $koleni prvni pomoci 38700 38700
Reklama 34100 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 77 300
Najemné 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 71500
Sluzby 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 10 400
Cestovni nahrady 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 13 000
Ugetnictvi 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 24 000
Jiné poc&atecéni naklady 11 000 11 000
Vydana hotovost celkem 127 600 15125 15125 15125 15125 15125 15125 15125 15125 15125 15125 15125 15125 309100

Tabulka 17. Cash flow — pesimisticka varianta (vlastni zpracovani)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 86

7.4.6 Bod zvratu

Pro vypocet bodu, kdy se trzby rovnaji nakladim a spole¢nost nevykazuje zisk ani ztratu,

byl vyuzit nésledujici vzorec

kde Q predstavuje objem produkce, FN jsou fixni ndklady, p oznacuje cenu za Skoleni na

osobu a b pfedstavuje variabilni ndklady na jednoho klienta.

Po dosazeni do rovnice

13500 g
Q_550—65_ ’

byl pocet klientt, které je tteba mésicné ziskat, aby spolecnost vykazovala zisk, stanoven na

28. Néklady a trzby se tedy rovnaji pii mési¢nim obsazeni kurzt z 35 %.

7.5 Analyza rizik

Z hlediska moZzného ohrozeni aktiv spole¢nosti byla zpracovana analyza rizik podle autorti
Hnilici a Fotra (2009, s. 39). Byla definovana nasledujici rizika, ktera by mohla mit negativni

vliv na projekt:

e nedostatek klientd,

e nespokojenost klientli s poskytovanou sluzbou,
e zvySeni cen za prondjem nebytovych prostor,

e prichod konkurence,

e odchod spole¢nika ze spolecnosti,

e Spatn¢ zvolena marketingova strategie,

e mimoiadné udalosti.
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U vsech potencidlnich rizik byla urc¢ena pravdépodobnost jejich mozného vyskytu. Pravdé-
podobny vyskyt daného rizika byl ohodnocen ¢islem od 0 do 1, kde 1 ptedstavuje 100%
pravdépodobnost, ze dany jev nastane. Nasledn¢ je hodnocena uroven dopadu rizik na pro-
jekt. Pro toto hodnoceni je vyuzita stupnice od 1 do 10, kde 10 predstavuje fatalni dopad. Na

obrazku nize je mozno vidét urovné celkové vyznamnosti danych rizik na projekt.

Vyhodnoceni rizik projektu
Riziko Pravdépodobnost | Zavaznost Uroveﬁrivzkzr;anmostl
Nedostatek klientti 0,5 9 4,5
Nespokojenost klientti s poskytovanou sluzbou 0,2 8 1,6
ZvySeni cen za pronajem nebytovych prostor 0,3 6 1,8
Pfichod konkurence 0,4 4 1,6
Odchod spole¢nika ze spolecnosti 0,1 7 0,7
Spatné zvolena marketingova strategie 0,6 8 4,8
Mimoiadné udalosti 0,1 10 1

Tabulka 18. Rizika projektu (viastni zpracovani)

7.5.1 Mozna opatieni pro sniZeni rizika
Nedostatek klientu

Situace, kdy by se na trhu neexistovalo dostatek klientt, je velmi vazna. Proto je hodnocena
jako druhé nejvétsi riziko pro projekt. V takovém piipade by byla spolenost ohrozena z di-
vodu nedostate¢nych vynosii. Jako moZné opatieni je tedy nutné stala monitorace zdjmu kli-
entll a v pfipadé€ zjisténi jejich nedostatku marketingové zacileni na §irsi okruh potencialnich

klientl, poptipad¢ se preorientovat na nabizeni sluzeb predevsim firmam.
Nespokojenost klienti s poskytovanou sluZzbou

V ptipadé, ze by klienti byli nespokojeni s poskytovanymi sluzbami, vedlo by to nevyhnu-
teln¢ ke snizeni pocth klienti v diisledku horSiho image firmy a negativni reklamy. Cely
projekt je proto od ndkupu produktu az po samotny pribeh Skoleni koncipovan tak, aby se
klient citil komfortng€. Dal$im opatfenim muze byt cilené dotazovani klientl na jejich ptipo-
minky a pozadavky k organizaci a priibéhu Skoleni a nasledna snaha o jejich zapracovani do

praxe.
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ZvySeni cen za pronajem nebytovych prostor

Tteti nejvyznamnéjsi polozkou fixnich nékladu jsou platby za prondjem prostor, kde Skoleni
bude probihat. Proto by zdrazeni prondjmu znamenalo zavazné zvyseni nakladi spole¢nosti
a mohlo by ohrozit jeji dalsi ¢innost. Pravdépodobnost dalsiho rtistu najmii neni v soucasné
dobé¢ vysoka, protoze prondjmy nebytovych prostor oproti bytovym stagnuji, poptipad¢ ros-
tou mirn€. Vhodnym opatfenim je uzavieni smlouvy o prondjmu prostor na dobu alespoii
peti let, po kterou bude cena konstantni nebo budou jasné stanoveny podminky pro piipadné

navyseni ceny tak, aby s nim mohla spole¢nost kalkulovat.
Piichod konkurence

Dalsi konkurent v oblasti by mohl znamenat tbytek klientd a pokles trzeb. Vzhledem
k tomu, Ze Skoleni prvni pomoci lze provozovat na zdklad€ volné Zivnosti a neni nijak regu-
lované, neni pro vstup konkurence problém. Pfichodu konkurence ptipadné¢ nelze zabranit
a tak se spole¢nost musi soustiedit na kvalitni poskytovani sluzeb a budovani dobrého jména

organizace, aby v pfipadé konkuren¢niho boje obstéla.
Odchod spolecnika ze spole¢nosti

Cely projekt je zavisly na lektorech prvni pomoci, kteti jsou zaroven spolecniky. V pitipadé
rozhodnuti jednoho z nich o odchod ze spolecnosti by bylo tifeba zajistit v kratkém case ji-
ného lektora, aby byl zajistén bezproblémovy prab¢eh skoleni. Jako opatteni je tfeba oslovit

vhodné kandidaty, kteti dosahuji potfebné tirovné€ a nabidnout jim budouci spolupréci.
Spatné zvolena marketingovi strategie

Nejvétsim rizikem projektu byla vyhodnocena ptipadna Spatné zvolena marketingova stra-
tegie, kterd by méla za nasledek nedostatek klientli majicich zajem o nabizené sluzby. Pro
snizeni tohoto rizika je v pocatku projektu siln€ investovano do marketingové komunikace
ainasledné jsou marketingové vydaje vedouci poloZzkou fixnich vydajii spolecnosti. Je nutné
kontinualné sledovat vyvoj zajmu o produkt a v ptipad¢é nedostatecné odezvy ze strany kli-
entd zvazit jinou marketingovou strategii. Dal$i moznosti je diverzifikovat nabidku sluzeb

a zacilit produkt na jiny segment trhu, coz mohou byt firmy.
Mimoradné udalosti

V ramci hodnoceni rizik jsou mimofaddnymi udédlostmi mysleny situace, které maji mini-

malni pravdépodobnost vzniku, ale jejich dopady na projekt jsou kritické. Mzou jimi byt
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pozar ¢i kradez, v disledku ¢ehoz spolecnost ptijde o vybaveni. Vhodnym opatienim je pro

tyto ptipady sjednani pojisténi, které pienese riziko na pojistovnu.

7.6 Casovy plan

Zavérem je predstaven Casovy plan jednotlivych ¢innosti nutnych k zalozeni spolecnosti,

ktery ptedpoklada realizaci prvnich Skoleni na podzim tohoto roku.

Analyza podnikatelského prostiedi

Vypracovani podnikatelského planu

Stanoveni nédzvu spolecnosti

Zhotoveni spolecenské smlouvy a notaiské ovéieni
Ohlaseni zivnosti na piisluSném Zivnostenském ttadu
Zajistit vypis z trestniho rejstiiku

Vklad zakladniho kapitalu na ucet banky

Zapis spole¢nosti do obchodniho rejstiiku
PiedloZeni vypisu z obchodniho rejstiiku bance
Registrace u finan¢niho ufadu

Podrobné zpracovani obsahu Skoleni

Objednavka webovych stranek

Objednavka marketingové propagace

Objednani sluzeb na mésic srpen

Prondjem prostor

Nékup vybaveni

Zprovoznéni webovych stranek

Aktivace stranek na socidlnich sitich

Prvni realizovana $koleni

unor/biezen, 2018
brezen, 2018
Cerven, 2018

2. Cervence 2018
10. Cervence 2018
10. Cervence 2018
16. Cervence 2018
18. Cervence 2018
18. Cervence 2018

20. Cervence 2018

¢ervenec/srpen, 2018

23. Cervence 2018
23. Cervence 2018
25. Cervence 2018
1. srpna 2018

6. srpna 2018

13. srpna 2018

13. srpna 2018

z4fi, 2018
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7.7 Zhodnoceni realizovatelnosti projektu

Pro projekt ,,zalozeni spolecnosti §kolici prvni pomoc* byl vypracovan podnikatelsky plan
na zaklad¢ provedenych analyz vnéjSiho a konkurencniho prostiedi, spolu s prizkumem

trhu.

Nebyly zjistény zadné legislativni piekazky pro realizaci podnikatelského planu a vysledky
analyzy ekonomické situace v zemi jsou nadstandardni. Analyza ptfitomné konkurence, ktera
byla vyhodnocena jako pfiméfena a zajem o produkt spolecnosti na zaklad¢ provedeného

prizkumu trhu byl potvrzen.

Podnikatelsky plan piedstavil organizacni strukturu a posléni, vize a cile vznikajici spolec-
nosti. Velky diraz byl kladen na marketingovou komunikaci, kterd je u vznikajici spolec-
nosti vzhledem k potieb¢ ziskéavat klienty nezastupitelné a konkretizoval jednotlivé polozky
marketingového mixu. Finanéni plan reflektuje realistickou, optimistickou i pesimistickou
variantu vyvoje. Spole¢nost v prvnim roce dosahuje zisku kviili po¢ateénim nakladiim pouze
v optimistické varianté, ovSem 1 v realistické je mozno zaregistrovat zna¢ny narist dostup-
nych finan¢nich prostfedka firmy na konci obdobi. V ptipad€ pesimistického vyvoje bude
treba feSit zménu marketingové strategie ¢1 dokonce zvazit ukonceni €innosti a prodejem

vybaveni poniZit celkovou ztratu projektu.

Rizikové skutecnosti, které by mohly projekt ohrozit, byly identifikovany. Byla stanovena
pravdépodobnost, s kterou mohou nastat a ur€ena mira dopadu na projekt. Nakonec byl sta-
noven celkovy stupenl zdvaznosti konkrétnich rizik a byla navrzena opatieni k jejich elimi-
naci €1 sniZeni.

Projekt ,,zaloZeni spolecnosti Skolici prvni pomoc v Kraji Vyso¢ina® je realizovatelny

Vv praxi.
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8 ZAVER

Zalozeni vlastniho podnikani je jednim z dulezitych milniki zivota i v piipadé, ze jde o ve-
podnikatele. V soucasné dobé€ se jen tézce hledd vétsi mezera na trhu, kde by novy projekt
zarucen¢ uspél. Proto je tfeba oblast, které se chystany projekt tyka, dokonale znat. V tomto
piipadé projekt fesi zalozeni spolecnosti Skolici prvni pomoc. Cilem bylo zpracovani podni-
katelského planu, na zakladé kterého je mozné projekt v praxi realizovat, naplnit poslani
spole¢nosti, tedy prispét ke snizeni umrtnosti a nasledné zvyseni kvality Zivota v piipad¢
nahlé zastavy ob&hu a zefektivnéni poskytovani laické prvni pomoci pii ndhlych udalostech

ohroZzujicich zdravi a zaroven tvofit zisk.

V préci byly zpracovany teoretické podklady vénujici se vzniku spole€nosti a tvorby podni-
katelského planu, pouzitych analytickych metod a vzdélavani dospélych, na které produkt
spolec¢nosti cili. V ndvaznosti na shromazdéné teoretické poznatky byl analyzovan stav pod-
nikatelského prostfedi. Analyze bylo podrobeno jak vnéjsi prostiedi vznikajici spolecnosti,
tak konkurenéni prostfedi. Zajem o nabizeny produkt byl zkoumén prostfednictvim standar-
dizovaného prazkumu, ktery potvrdil zajem potencidlnich klienti. Diky vysledkiim analy-
tické Casti mélo smysl vypracovat samotny podnikatelsky plan. Po ptfedstaveni zakladnich
informaci, stanoveni pravni formy spole¢nosti a planovaného organizacniho uspotradani byl
vypracovan podrobny plan marketingové komunikace, u které byly také vyuZzity vysledky
realizovaného prizkumu pfi stanoveni kli¢ového kritéria celého projektu — ceny. Finan¢ni
plan projektu predstavuje tfi varianty mozného vyvoje. Projekt bohuzel kvili pocatecnim
nakladiim na nakup vybaveni nedosahuje v prvnim roce ani v optimistické variant€ vétsiho
zisku, nicméné stav penéznich prostfedkii na zaklad€ planu penéznich tokl je uspokojivy.
V ramci projektu byly vyhodnoceny rizika, kterd mohou mit vliv na projekt a byla k nim
navrzena opatieni. K dispozici je Casovy plan projektu vymezujici hlavni ¢innosti a jejich

terminy, na zéklad¢ kterého je mozné cely projekt uvést do praxe. Cile prace byly splnény.

Spolec¢nosti se jiz béhem prvniho roku ¢innosti otevird moznost zacilit na novy trzni seg-
ment, kdy mtze nabidnout své sluzby firmadm. Nutné je ale znovu provést podrobnou ana-
lyzu prostiedi a ziskani informaci o preferencich téchto klientl a na zaklad¢ téchto informaci

nabizet odpovidajici sluzby.
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z. . zapsany ustav

778 Zdravotnicka zachranna sluzba
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PRILOHA 1: DOTAZNIK

Dotaznik zkoumajici zajem o Skoleni prvni pomoci v Kraji Vysocina

Dobry den, jmenuji se Josef Kralicek, pracuji jako zdravotnicky zachranaf a v soucasné dob¢
zpracovavam diplomovou praci v ramci studia na Univerzit¢ Tomase Bati ve Zliné. Tento
dotaznik je nezbytnou soucasti prace, kterou je vypracovani projektu zalozeni spolecnosti
Skolici prvni pomoc. Chtél bych Vas poprosit o 5 minut Vaseho ¢asu a vyplnéni nésleduji-

cich 17 otazek.

1) Zijete v Kraji Vyso¢ina a jste starsi 18 let?
Ano
Ne — d¢kuji Vam, dotaznik je uréen pro obyvatele Kraje Vysocina starsi 18 let
2) Ocitl/a jste se n¢kdy v situaci, kdy bylo tieba prvni pomoc poskytnout?
Ano
Ne
3) V které ze situaci byste nevédéli, co délat? (moznost oznaceni vice odpoveédi)
Bezvédomi
Kiece
Autonehoda
Pad z vysky
Zlomenina
Horecka
Bolest na hrudi
Jiné, uvedte: ............oooiiill
4) Poskytnuti prvni pomoci je pro mne:
Velmi snadné — snadné — obtizné - velmi obtizné
5) Vite, co je to automaticky externi defibrilator?

ano



ne — pokracujte prosim otazkou €. 7
6) Kdy je mozné vyuzit pfi prvni pomoci automaticky externi defibrilator (AED)?
pii Grazu
pii bolestech na hrudi
pfi resuscitaci
u kieci
7) Pouzivate aplikaci pro chytra zatizeni Zachranka?
ano
ne
8) Absolvoval/a jste nékdy skoleni prvni pomoci?
Ano
Ne - Pokracujte prosim otdzkou €. 12
9) Jaké organizace Skoleni provadéla? (mozny vybér vice moznosti)
Zéakladni skola
Stiedni skola
Vysoka Skola
Zdravotnicka zachranna sluzba
Nemocnice
Cesky &erveny kiiz
Soukroma firma
Autoskola
Zaméstnavatel
Jiné, prosim vypiste ............
10) Byl obsahem (posledniho absolvovaného) Skoleni i prakticky nacvik dovednosti?
Ano

Ne



11) Jak dlouho (posledni absolvované) skoleni ptiblizné trvalo?
1 hodinu
2 hodiny
3 hodiny
4 hodiny
5 hodin
6 a vice hodin
12) Kolik ucastnikt se (posledniho absolvovaného) Skoleni ucastnilo?
1-5
6-10
11-15
16-20
21 avice

13) M¢l/a byste zajem o praktickéd Skoleni prvni pomoci, kde byste se naucil/a postupy a

nezbytné dovednosti?
Ano
Ne

14) Co by podle Vas nemélo na takovém Skoleni chybét, co Vam ptijde zajimave, o co byste

mél/a zdjem?

16) Pohlavi
Zena
Muz

17) Va3 vek



18 -26

27 —45
46 - 60
61 a vice

18) Dosazené vzdelani
Zakladni
Stfedni bez maturity
Stedni s maturitou
Vyssi odborné

Vysokoskolské

Dé&kuji Vam za vyplnéni dotaz-
niku

Josef Kraliéek



PRILOHA 2: GRAFICKE VYHODNOCENI DOTAZNIKOVEHO
PRUZKUMU

Socialni skladba respondentii

Pohlavi

45%

55%

®Zena = muz

Pohlavi respondentii (vlastni zpracovani)

Vek
6%

W‘

33%

43%

m]18-26 mw27-45 wm46-60 =»61-avice

Vek respondentii (viastni zpracovani)



Vzdélani

= Zakladni = Stiedni bez maturity = Stiedni s maturitou
= Vy§si odbomeé = Vysokoskolské

Vzdélani respondentii (viastni zpracovani)

ZkusSenosti respondenti s prvni pomoci a jejich subjektivni hodnoceni svych schop-

nosti

Ocitl/a jste se nékdy v situaci, kdy bylo tfeba
prvni pomoc poskytnout?

36%

64%

B ano =ne

Respondenti v situaci, kdy bylo treba poskytnout prvni pomoc (vlastni zpracovani)



V které ze situaci byste nevédéli, co délat?

Jiné w9
Horecka mmmmsssm 21
Zlomenina M 29
Bolest na hrudi I 49
Pad z vysky I 52
Autonehoda N 64
KreCe N 68
Bezvédomi N 83

Problematické situace dle respondentii (vlastni zpracovani)

Poskytnuti prvni pomoci1 je pro mne:

11% 2%

64%

®» Velmi obtizné = Obtizné = Snadné = Velmi snadné

Hodnoceni schopnosti poskytnout prvni pomoc (vlastni zpracovani)



Vite, co je to automaticky externi defibrilator
(AED)?

39%

61%

B ano =ne

Co je to automaticky externi defibrilator? (vlastni zpracovani)

Kdy je mozné vyuzit pf1 prvni pomoci
automaticky externi defibrilator (AED)?

Ukiesi 0
Pii resuscitaci ———— 69

Pi1 bolestech na hrudi B

Pii tirazu L BB

Vyuziti automatického externiho defibrilatoru (vlastni zpracovani)



Pouzivate aplikaci pro chytra zafizeni Zachranka?

B ano =ne

Aplikace Zachranka (viastni zpracovani)

ZkuSenosti respondenti se Skolenim prvni pomoci

Absolvoval/a jste nékdy skoleni prvni pomoci?

35%

65%

B ano =ne

Absolvované skoleni prvni pomoci (vlastni zpracovani)



Jaka organizace Skoleni provadéla?

Jiné mm 4
Zameéstnavate] m————— 35
Autoskola messssssssSsssssss——— 48
Soukroma firma mess 7
Cesky Gerveny kifz mommm—— 18
Nemocnice mm 5
Zdravotnicka zachranna sluzba msss—— 17
Vysoka Skola mmmms 14
Stiedni Skola mesE—————— 40
Zékladni skola messsssssssssss——— 48

Obrazek 18. Organizace skolici prvni pomoc (vlastni zpracovani)

Byl obsahem (posledniho absolvovaného) skoleni
1 prakticky nacvik dovednosti?

0,
48% 529

= ano =ne

Organizace skolici prvni pomoc (vlastni zpracovani)



Jak dlouho (posledni absolvované) Skoleni
piiblizné trvalo?
., 4%

7%
8% \‘

44%

37%

® ] hodinu =2 hodiny = 3 hodiny =4 hodiny =6 a vice hodin

Trvani skoleni prvni pomoci (vlastni zpracovani)

Kolik tucastniku se (posledniho absolvovaného)
Skoleni i¢astnilo?

4%
’ 16%
44%
18%
18%

m]l-5 mw6-10 =»11-15 »16-20 =21 avice

Pocet ucastnikii Skoleni (viastni zpracovani)



Zajem respondentii o Skoleni prvni pomoci

M¢l/a byste zajem o prakticka skoleni prvni
pomoci, kde byste se naucil/a postupy a nezbytné
dovednosti?

14%

86%

= ano =ne

Zajem o Skoleni prvni pomoci (vlastni zpracovani)

Co by podle Vas nemélo na takovém skoleni
chybét, co Vam pi1jde zajimavé, o co byste mél/a
zajem?
Zkusenosti z praxe NN 8
Prvni pomoc ditéti I 5
Postup pi1 autonehode Hmmm 4
Obcerstveni I 4
Autentické fotky z praxe N 6
Praktickeé nacviky . 22

Preferovany obsah skoleni (vlastni zpracovani)



Jaka cena skoleni pro jednoho tcastnika v
rozsahu 4 hodin je pro Vas pirjatelna?

48
30
26
I I I 18
11
I ?
B =
0-199 200-399 400-599 600-799 800-999 1000 a vice

[K¢]

Prijatelna cena Skoleni (viastni zpracovani)



