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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva zalozenim nové firmy — agentury na $koleni seniort v ovladani
chytrych zatizeni ve Zlinském kraji. Teoreticka cast shrnuje poznatky, které se tykaji druhti
a struktury podnikatelskych plant vcetné Lean Canvas, a také analyzy podnikatelského
prostfedi. S ohledem na planovany zamér vzdélavaci agentury pro dospélé je zde také cast
zaméiend na andragogiku a na specifika vzdélavani seniort. Prakticka Cast je zpracovana
na zaklad¢ vysledka dotaznikového Setfeni a prizkumu trhu, na jejichz zdkladé je vypra-
covan vlastni podnikatelsky zamér, véetné analyzy rizik projektu a ¢asového harmonogra-

mu jeho spusténi.

Kli¢ova slova:

Podnikatelsky zamér, Startup, podnikatelské prostfedi, Lean Canvas, marketingovy plan,

finan¢ni plan, analyza rizik, ¢asovy harmonogram

ABSTRACT

The diploma thesis deals with establishing new company - agency for education of older
people in usage of smart devices in Zlin region. Theoretical part summarizes findings in
business structure and plans including Lean Canvas and also analysis of business environ-
ment. With regards to planned intention of this agency for educating adults there is also
part focused on andragogy as well as specification of elderly education. Practical part is
build on market research based on surveys. These surveys were also base for business plan

including risk analysis and time schedule of its launch.
Keywords:

Business Plan, Startup, Businees Environment, Lean Canvas, Marketing Plan, Financial

Plan, Risk Analysis, Time Schedule
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UvVOD

Technologicky pokrok nelze zastavit a to, co je dnes zhavou novinkou v oblasti komunika-
ce a multimédii, se zanedlouho stava bézn¢ dostupnou soucasti mnoha domacnosti. Podle
vyzkumu, ktery provad¢l server Seznam.cz, ale také podle vysledkti vlastniho dotazniko-
vého Setfeni pro ucely této prace, vyplyva, Ze se neustale zvySuje pocet starSich lidi, ktefi
jiz vlastni nebo alespon vazné uvazuji o zakoupeni néjakého druhu ,,chytrého zatizeni®.
S tim ale souvisi také fada potizi, se kterymi se tito lidé, ktefi na vyuZzivani vSech téchto
modernich technologii diive nebyli zvykli, setkavaji: dotykové ovladani, které je tak odlis-

né od diive pouzivanych piistroji a spotiebicl, jim pisobi mnohdy nefesitelné problémy.

Demograficky vyvoj populace nejen u nés, ale také v celé Evropé€ 1 vyspélém svété, smétu-
je ke stale se zvySujicimu podilu starSich lidi. Prodlouzeni Zivota vede ke snaze stale 1épe
tyto ,,pfidané roky* vyuzit s ohledem na jednotlivce i na celou spolecnost. Starsi lidé vSak
dnes nechtéji byt ,,odsunuti na vymének®, navic ekonomicka situace vyzaduje stale delsi
obdobi jejich produktivniho v€ku, coz vede ke zvySujicim se pozadavklim na ziskavani
znalosti a dovednosti téchto osob pfi zvladani obsluhy modernich elektronickych technolo-
gii a zafizeni, at’ jiZ v jejich béZném nebo pracovnim Zivoté. Pokud jiz dosahli dichodové-
ho véku a ukoncili svoji pracovni kariéru, maji tito lidé zase mnohem vice volného Casu,
ktery mohou mimo jinych aktivit vénovat také uspokojovani svych potieb v oblasti vzdéla-
vani. Vzdélani méa dnes v Zivoté lidi stale vétsi prestiZ a proto je zvySeny diraz kladeny

také na oblast celozivotniho vzdélavani.

Dal§im divodem, ktery vede star$i lidi k v&tSimu vyuZivani modernich komunikacnich
zafizeni, miize byt také pfedchazeni nebo zmirnéni pocitu osamélosti. Ve staii se zvySuje
podil o samot¢ Zijicich lidi a efektivnim vyuzivanim modernich technologii mohou tito lidé
bud’ udrzovat kontakty se svoji rodinou, nebo tato zatfizeni vyuzit k navazovani nebo rozsi-
fovani socidlnich kontaktl naptiklad se svymi vrstevniky nebo ptateli, coz vyznamné pfi-

spiva k prevenci socialniho vylouc€eni téchto osob.

Vsechny tyto divody vedly k ndpadu na zalozeni agentury, kterd se bude zabyvat skolenim
na ovladani téchto ptistrojii a technologii, predevsim pro cilovou skupinu starSich osob a
seniord. Prizkumem trhu bylo zjisténo, Zze v soucasnosti jsou u nas bézné rozsifené bud’
kurzy, které jsou zaméteny pouze na zéklady ovladani pocitacl, nebo pak certifikované
kurzy typu EDCL (,,Ridi¢sky priikaz na poditac™). Kurzy, které by se vénovaly ovladani

dalsich typu ,,chytrych zafizeni, a pfedev§im se zaméfenim na cilovou skupinu starSich
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osob, u nas téméf zcela chybi. Proto byla tato oblast zvolena pro vypracovani této prace,

ktera bude slouzit jako podklad pro uvedeni projektu do praxe.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE
Cile prace

Hlavnim cilem této diplomové prace bylo vytvofit podnikatelsky plan, ktery bude slouzit
jako podklad pro uvedeni projektu do praxe. Jedna se o zalozeni agentury, ktera se bude
zaméfovat na vzdélavani dospélych a seniort Ve Zlinském kraji ve vyuzivani chytré elek-
troniky. Druhotnym cilem prace byla validace projektu mezi cilovou skupinou zakaznik,
kterou jsou lidé ve Zlinském kraji s vékem 40 let a vice. Poslednim cilem této prace pak
bylo popsat a zanalyzovat trh, na kterém bude firma pusobit pro ziskani dostate¢ného
mnozstvi informaci, na jejichz zéklad¢ bude mozné provadét potfebnd manazerska rozhod-

nuti.
Vyzkumné otazky
Pro dosazeni vySe definovanych cili byly zformulovany nasledujici vyzkumné otazky:

1) Jaké je soucasné zastoupeni chytré elektroniky v domacnostech cilové skupiny?
2) Co jsou nejvetsi a nejcastéjsi problémy pii praci s chytrou elektronikou  ?
3) Jaké je soucasné feseni piipadnych problému s chytrou elektronikou u cilové sku-
piny?
Metodicky postup

V ramci vypracovani tohoto projektu bylo nejprve tfeba zpracovat teoretické poznatky
tykajici se napsani podnikatelského planu a jeho dil¢ich sloZek, v¢etné zpracovani teoretic-
kych poznatkli ohledné analytickych metod, které byli v této praci pouzity. Vzhledem k
povaze projektu bylo taktéZ potieba zpracovat zakladni teoreticky piehled v oblasti andra-

gogiky, pro ziskani znalosti potfebnych k provadéni hlavni ¢innosti projektu.

Uvodem v praktické ¢asti byla predstavena hlavni myslenka zaloZeni projektu a jeho hruba
charakteristika pomoci metody Lean Canvas. Hlavni duraz celé prace byl kladen na du-
kladné provedeni analyzy soucasné konkurence na trhu a na zpracovani analyz podnikatel-
ského prostfedni na zakladé teoretickych poznatki, konkrétné PEST a SWOT analyzy.
Nasledné bylo v ramci ziskani odpovédi na vyzkumné otazky provedeno dotaznikové Set-
feni a néslednd analyza a vyhodnoceni dat. Prostfednictvim dotaznikového Setfeni byla

také ziskéna zpétna vazba pro optimalni nastaveni produktu, v tomto piipadé sluzby.

Vystupy a informace z t€chto analyz pak slouzily jako podklad pfi zpracovani samostatné-

ho podnikatelského planu, definovani sluzby projektu. Byly definovany jasné cile a vize
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podnikani a vytvofen marketingovy komunikaé¢ni plan a finan¢ni plan projektu. Nakonec
byly kritické polozky nakladti podrobeny citlivostni analyze, cely projekt byl podroben

rizikové analyze a byl zpracovan hruby harmonogram uvedeni projektu do praxe.
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. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKATELSKY PLAN

Pii zacatku nového podnikéni, ale také pti rozvoji podnikani jiz existujiciho je dulezité
spravné sestavit podnikatelsky plan. ,,Podnikatelsky plan je dokument, ktery objektivné a
redlné popisuje a konkretizuje podnikatelsky koncept “(kterym muze byt naptiklad podni-
katelsky napad, feseni krize nebo vstup na novy trh),,a analyzuje okolnosti, které jej ovliv-
nuji.““(Synek a kol., 2006, s.22) Podnikatelsky plan je spoustou lidi chapan jako zbytecny
kus popsaného papiru, jehoz piiprava pouze zdrzuje od vlastniho podnikani, ptedevsim
pak u spousty lidi, kteti vstupuji do malého podnikani, jako jsou femeslnici a praktici vse-
ho druhu, a je velmi obtizné o smysluplnosti podnikatelského planu je presvéd¢it. Mnoho
lidi si ale neuvédomuje, Ze obecného principu, na kterém je zalozeno planovani, vyuziva-
me vsichni v béZzném kazdodennim Zivoté. Casto jde o zcela automatické chovani, které
ani nepovazujeme za postup podle planu. Spravné sestaveny podnikatelsky plan zjisti, zda
je zamysleny projekt zivotaschopny, ale také jesté pred samotnym zacatkem podnikéani

odhali a upozorni na jeho mozna tskali v budoucnosti. (Synek a kol., 2006, s.22)

1.1 Ukel podnikatelského planu

Ucel podnikatelského planu vzdy ovlivni jeho obsah a vétiinou také dojde k podrobng;jsi-
mu rozpracovani n€kterych vybranych kapitol. V pfipad¢ sestaveni podnikatelského planu
pro zahdjeni a rozjezd podnikani uvazujeme o zékladnich otazkach, tedy: CO, KOMU,
JAK a ZA KOLIK. Pii sestavovani planu pro vyteseni krize v podniku bude kladen diiraz
na kalkulace, organizaci a fizeni, mén¢ jiz budou rozepsany kapitoly o historii podniku. Pfi
vytvareni podnikatelského planu pro banku bude zase kladen diraz pfedev§im na informa-
ce o firmé&, manazerském tymu, priizkumu trhu, prok4dzani schopnosti splacet troky z uvéru
a jistinu apod. Pti uvahach o podobé podnikatelského planu je tedy potieba promyslet, pro

koho je uren a kdo ho bude ¢ist. Tomu potom ptizptisobime rozsah jednotlivych kapitol.

Rozsah a detaily planu zavisi na velikosti a zabéru navrhovaného nového podniku, u
drobnych Zivnostniki n€kdy nemusi byt vypracovan viibec, naopak u vétsich podniki musi
byt podnikatelsky plan zpracovan detailnéji a nékdy se k tomu vyuzivd externich sluzeb
spolecnosti, které se pfimo psanim podnikatelskych planti na miru zabyvaji. (Hisrich, Pe-
ters, 1996, s. 143) Neexistuje jedna ,,univerzalni* varianta podnikatelského planu, vyuzi-
telna pro vSechny podniky, vzdy zavisi na konkrétni situaci, velikosti navrhovaného pod-
niku a samoziejmée také na tom, zda se novy podnik bude zabyvat vyrobou nebo poskyto-

vanim sluzeb. (Korab, Peterka, Rezndkova, 2007, s. 13) I kdyz bude dany subjekt ve vyho-
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dé, pokud se mu podafi odlisit se od ostatnich podnikatelii, pfesto by podnikatelsky plan
m¢él spliovat urcité zasady. (Blackwell, 1993, s.7) Redlnd, konzistentni koncepce planu
musi byt srozumitelna, piesvéd¢iva a bez nesrovnalosti nebo rozport. Musi jasné vysveét-
lovat, pro¢ vyrobek, sluzba nebo projekt piinasi zakaznikovi vyhodu, pro¢ ma Sanci pro-
sadit se na trhu a v ¢em jsou jeho vyhody oproti konkurenci. Musi mit promyslené a per-
spektivni marketingové strategie, zalozené na redlnych datech a pfedpokladech, soustred¢-
né na konkuren¢ni vyhody, ptilezitosti a budouci situaci na trhu namisto piemiry technic-

kych detailti. (Wupperfeld, 2003, s.26)
1.2 Pro koho je podnikatelsky plan urcen

Podnikatelsky plan je dulezity pro tFi typy osob: jednak pro majitele -budouci a zacinajici
podnikatelé pisi podnikatelsky plan pro svoji vlastni potfebu, aby si ujasnili, zda je jejich
podnikatelsky zamér uskutecnitelny a také aby si jasné stanovili vSechny kroky, které po-
vedou Kk zahajeni jejich podnikatelské ¢innosti. Pfitom by m¢l byt kladen diraz na za-
kladni fakta o situaci na trhu, konkurenci nebo ekonomickych aspektech planovaného pod-
nikani, ale i planovani dlouhodobych aktivit, strategické planovani, fizeni podniku nebo
planovani jeho rustu. Dale pak pro manaZery, ktefi podnik tidi a pro které je jednim
z hlavnich planovacich néstrojii. Zna¢ny vyznam ma podnikatelsky plan zvlasté€ pro malé a
stfedni podniky pro vytvoteni fungujiciho tymu. Kone¢né ma vyznam také pro investory,
banky podle néj poskytuji uvéry k zahdjeni podnikdni nebo k financovani jeho rozvoje a
investofi podle néj hodnoti investicni riziko. Dillezité pifi psani je rozlisit, zda bude plan
predkladan bance nebo soukromému investorovi, oba subjekty maji své predstavy, jak by
mél podnikatelsky plan vypadat. Banky naptiklad nejvice zajima historie podnikatelské
¢innosti dané¢ho subjektu, jeho financ¢ni situace, smluvné uzaviené ¢i ptipravené kontrakty
apod. Proto je pfed psanim podnikatelského planu rovnéz vhodné zjistit, na co se v ném
konkrétni subjekty zamétuji. (Korab a kol., 2007, s. 12)I kdyz je tedy struktura podnikatel-
skych plant odliSnd v zavislosti na koncovych uzivatelich, podle Kordba rozliSujeme u

vSech Ctyfi hlavni oblasti:

- trh ajeho velikost
- kvalita vyrobku nebo sluzby
- personal (lid¢€) a jejich managerské schopnosti

- finance a dostatecné kryti i nepfedvidanych vydaja. (Koréab a kol., 2007, s. 17)


http://www.ipodnikatel.cz/Marketing/vyzkum-trhu-odhali-vse-o-vasi-cilove-skupine.html
http://www.ipodnikatel.cz/Marketing/konkurence-prirozena-soucast-podnikani.html

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 16

1.3 Druhy podnikatelskych plani

Dobry podnikatelsky plan postupné seznami s celkovou ideou a hlavnimi rysy zamyslené-
ho podniku nebo projektu, bez pieskakovani mezi kapitolami nebo vraceni se v textu. (Ko-
rab a kol., 2007, s.19)Podnikatelsky zamér je vSak také tieba piizptsobit jeho ucelu. Podle
tohoto hlediska rozliSujeme tyto Ctyfi typy: prezentace ve vytahu, Executive Summary,

zkraceny podnikatelsky zamér a plny podnikatelsky zamér. (ipodnikatel.cz, 2011)
1.3.1 Prezentace ve vytahu (Elevator Pitch)

Jde o stru¢nou, jasnou, srozumitelnou a zapamatovatelnou formu prezentace podnikatel-
ského zaméru tak, aby ji bylo mozné rychle, kdekoliv a kdykoli bude potieba pouzit. Tato

forma prezentace by neméla trvat vice nez 3 minuty a méla by se skladat z téchto bodu:

- Jaka je zakladni mySlenka projektu

- Jak dalece je rozpracovana

- Jaké existuji pro jeji uplatnéni trhy

- Jaké jsou vyhody projektu na téchto trzich

- Jaké jsou vyhody projektu oproti konkurenci

- Jaké jsou zdroje financovani projektu

- Jaké je celkové finan¢ni naro¢nost projektu

- Jakou c¢ast nakladl bude tieba financovat externé a jaka je nabidka investorovi (in-
vestortiim)

- Kdo tvofi realiza¢ni tym

- Jaky je potencidl pro zisk investora

Jedna se o Gstni typ prezentace, jehoz ucelem je pouze zaujmout investora. Teprve na na-
sledujici schlizce by pak mélo probéhnout podrobné piedstaveni podnikatelského zaméru

véetn¢ diskuze. (ipodnikatel.cz, 2011)

1.3.2 Executive Summary

Executive Summary se da prelozit jako struéné shrnuti. Jedna se o kratkou pisemnou
prezentaci podnikatelského zaméru asi v rozsahu laz 2 stran formatu A4, ktera se predkla-
da investorim ¢i bankam. V prvnim odstavci predstavuje typ investice a celkovy financni

pozadavek na ni. Je vhodné pouzivat superlativy, které pomohou zaujmout, naopak je tieba
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vyhnout se profesni terminologii, aby byl projekt pro investora srozumitelny. DalSi odsta-
vec by mél detailnéji popsat produkt nebo sluzbu vcetné naznaceni jeho ceny, respektive
obchodniho modelu pro lepsi piedstavu investora. Dale by mél nasledovat popis trhu, ko-
necni zakaznici a také existujici konkurence, véetné piipadného vyzdvizeni konkuren¢nich
vyhod projektu. Nasledovat by mélo finan¢ni hledisko, které¢ zahrnuje obvykle ocekévany
finan¢ni obrat, nadklady a zisky nebo ztraty na tii roky dopfedu. Predposledni ¢ast by méla
popsat, jak daleko je jiz realizace zdméru, piipadné kolik ¢asu a penéz jiz bylo do projektu
investovano a piiblizny termin jeho konecné realizace piipadé ziskani finan¢ni podpory
(nedoporucuje se urCovat konkrétni datum, aby nebylo nutné v ptipad€ jeho nedodrzeni
cely plan piepisovat). V zavéru se pak uvadi nabidka investorovi, kontaktni tidaje a shrnuti

dalezitych tidaju veetné ¢astky, kterou je tieba k realizaci projektu. (ipodnikatel.cz, 2011)

1.3.3 Zkraceny podnikatelsky zamér

Jedna se jiz o komplexné¢jsi dokument, ktery ma obdobnou strukturu jako Executive Sum-
mary jen mnohem detailnéji rozpracovany. Tento typ podnikatelského zdméru vSak ma
vyznam pouze u podnikateld, ktefi se z divodu zneuZiti obavaji zvefejnéni podstaty svého
obchodniho tajemstvi do doby, neZ ziskaji dostatecnou diaveru svého potencionalniho part-
nera. Pokud vSak podnikatelsky zdmér nemé unikatni podstatu, neni tfeba tento typ planu

psat. (ipodnikatel.cz, 2011)

1.3.4 Plny podnikatelsky zamér

Struktura plného podnikatelského planu je obdobnd jako u ExecutiveSummary, ale de-
tailnéji rozpracovana. U jiz existujicich firem, které mohou dolozit historii ucetnictvi, bu-
dou rozsahlejsi a jejich soucasti budou také katalogy ¢i dalsi dulezité dokumenty.VVzhledem
k vyznamnému vlivu kvality projekti a podnikatelského planovani na dosazeni prosperity fi-
rem na trhu, ale také pro ziskdni pozornosti a z4djmu investort, je tfeba vé€novat zpracovani
planu velkou pozornost.Dobie zpracovany podnikatelsky plan by tedy mél spliovat urcité

pozadavky. Jsou to predevsim:
Stru¢nost a prehlednost — délka by neméla ptesahnout padesat stran
Jednoduchost — nezachézet do hlubsich technickych detail
Demonstrace vyhod sluzby pro uzivatele — trzn¢ orientovana podnikatelské ¢innost

Orientace na budoucnost — charakteristika, ¢eho ma byt dosazeno
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Vérohodnost

Nemél by byt piili§ optimisticky ani pfili§ pesimisticky
Nezakryvat rizika a slaba mista projektu

Prokazani schopnosti firmy hradit uroky a splatky

Podnikatelsky plan je nutno také chapat jako stale zivy a vyvijejici se dokument, ktery by
m¢l byt neustale upravovan vzhledem k ménicim se podminkédm. (Fotr, Soucek, 2005, s.

305)

1.4 Lean Canvas

Lean Canvas je nastroj a soucasné metoda vyuzivana k planovani a modelovani business
startupl. Jako startupy jsou dnes oznaCovany nové projekty, velmi Casto teprve ve stadiu
zrodu. Miize jit bud’ o novy produkt firmy, anebo naopak o zcela novou firmu. Cim se tyto
firmy 1isi od jinych pravé zakladanych firem? Musi jit vzdy o urcité inovatory, tedy ty,
ktefi vnaseji néjakou zcela novou myslenku, ndpad na podnikéni, ktery doposud nikde ne-
zazné€l. Ve vétsing piipadl tak jde o firmy, které maji néco spolecného s internetovym pro-
sttedi a to ne jen to, aby internet ve firmé pouzivaly. Prvné se tento pojem objevil
V poloviné devadesatych let, kdy se objevilo mnoho novych firem, které vytvarely interne-
tovy byznys. Pro tyto firmy je spolecné to, Ze na jejich rozjezd neni tteba pftili§ velky kapi-
tal, ale hlavni je chytry ndpad. Vedle nizkych pocatecnich nakladi vSak firma mize pfinést
velkée zisky. (podnikator.cz, 2014)Pfedevsim v prvnich fazich planovani, kdy teprve uvazu-
jeme o riznych moznostech a souvislostech budouciho podnikéni, by bylo sepisovani pod-
nikatelského pladnu v tradi¢nim rozsahlém formatu pied€asné a zbytecné, protoze je nejprve
tteba ovéfovat rizné predpoklady a mozZnosti a také odhalovat mozn rizika. Tato metoda
vytvari jednostrankovou tabulku, ,,platno®, které graficky zachycuje pfedstavu o podnika-
telském zaméru, modeluje zakladni perspektivy budouciho projektu podnikani, srovnava
rizné varianty, pomaha testovat rizné hypotézy, ptipadné je jednoduSe meénit a prepraco-
vavat bez nutnosti predélavat cely business plan. Rlizné varianty modela se ovetuji u po-
tenciondlnich zékaznikii s dlirazem na soucasny stav a orientaci na zédkaznika pomahaji
zamé&fit se pfimo na feSeni jeho konkrétniho problému. (leanstartup.cz, 2013) Metoda Le-
an Canvas vychazi z ptivodniho Business Model Canvasu, ktery vytvotila Business Model
Generation v cele s Alexem Osterwalderem (Strategyzer AG, 2015). Z tohoto ptivodniho
modelu vysel také AshMaurya, ktery nasledn¢ v letech 2009-2010 vytvotil a vyzkousel
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metodu Lean Canvas pro potieby zacéinajicich projektd. (Lean Startup CZ, 2015) Celé
,»platno® miize byt znadzornéno naptiklad formou tabulky (viz obr. 1), do které se do jednot-

livych poli zapisuji formulace.

Lean Canvas l#\l
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
hodnoty
Indikatory Cesty k zakaznikiim
Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni vlastovky
Struktura nakladu Cenovy model

Obrazek 1 - Lean Canvas Cesky (Cervera, 2015)

Vyhodou je mozZnost pracovat individualng, predevsim na pocatku tvorby business modelu
by mél kazdy z tymu vytvofit svlj vlastni Lean Canvas. Pozdé&ji je lze naptiklad sdilet
online pfi tymové praci nebo pro zaznamendvani formulaci do jednotlivych poli vyuZit
formu listka (,,lepikt‘), tfeba i barevné rozliSenych. (Strategyzer, 2015) Tato forma je
vhodna také naptiklad pti workshopech, béhem tymové prace tak Ize jednoduse provadet
brainstorming riiznych variant business modelti, sledovat probihajici vyvoj a rychle a pruz-
n¢é reagovat na zmény. Tim vznikne prvni ,,prototyp* projektu, protoze do vysledného

»platna®“ (vzhledem k omezenému prostoru) je nakonec vybrano pouze nékolik nejlepsich

vvvvvv

Problém - pii vypliovani je nejprve vhodné se zaméfit na tento sektor (idealné

Vv souvislosti se sektorem Zakaznici). Sektor Problém je jesté rozc€lenén na dvé casti,
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V prvni ¢asti by mél byt jasné pojmenovany a definovany problém, ktery musi redlné exis-
tovat a mit vztah k potenciondlni cilové skupiné zdkazniki, coz je tfeba pfedem ovéfit do-
tazovanim. Do druhé ¢asti Existujici alternativy potom zaznamename moznosti, jakymi je
problém feSen v soucasnosti. Autor metody Ash Maurya zminuje rovnéz presné definovani
cilové skupiny zakaznikd v sektoru Zakaznici. Ten se ¢leni podobné jako sektor Problém
na dvé ¢asti, proto,jak bylo zminéno vyse, je vhodné uvazovat o nich soubézné. Doporucu-
je se to rovnéz z toho diavodu, ze uspesné projekty mivaji vyhranénou cilovou skupinu
zakazniki, jako naptiklad Facebook, ktery nyni vyuzivaji miliony lidi po celém svété, byl
puvodné zaméfen na cilovou skupinu studenti Harvardu. AvsSak nelze spoléhat na to, ze
vytvotime produkt, zaméfeny plosné na celou populaci, proto je diilezité stanovit cilovou
skupinu, pro kterou bude vysledny produkt urcen. Mé-li byt zamysleny projekt urcen pro
vice cilovych skupin, je tfeba pro kazdou z nich vytvofit samostatny Lean Canvas, protoZe
ruzné cilové skupiny se také lisi ve svych predstavach a pozadavcich na vysledny produkt
nebo sluzbu. Do prvni ¢asti sektoru, nazvané¢ Zakaznické segmenty, uvedeme a pokud
mozno specifikujeme a definujeme konkrétni a jasné pfedstavitelnou skupinu osob. Pfi
segmentaci vénujeme pozornost rozliSovani zdkaznikli podle fady oblasti, jako jsou vék,
vzdélani, technické dovednosti, pohlavi a dalsi. Jasnd a redlna piedstava o cilové skuping,
pro kterou budou uvazovany produkt nebo sluzba uréeny, pomohou pii uvazovani o dal-
Sich oblastech projektu. Do druhé ¢asti sektoru, nazvané Prvni vlastovky (nebo Prvni pii-
jemci), bychom méli uvést malou vybranou skupinu uZzivatelli, které nabidneme sluzbu
nebo produkt jako prvnim. M¢la by to byt mensi obdoba typické cilové skupiny zamysle-
ného projektu, ale ocekavame silnou zpétnou vazbu pro ovéfeni spravného fungovani pro-

jektu. (Maurya, 2014)

Jedine¢nd, unikatni hodnota by méla vyjadfovat nékolik nejvyznamnégjSich vlastnosti
produktu nebo sluzby. ProtoZe hlavni mySlenkou celého Lean Canvasu je odlisit se ve vé-
cech, na kterych zalezi, a mél by ulehfovat proces formovani business modelu pro startu-
py, jedine¢na hodnota se zaméfuje na zdkaznika, kterému by méla ukézat divody, proc si
ma zvolit pravé nase feSeni problému misto jinych. Unikatni hodnota by tedy méla byt

vyjadiena finalnim stavem spokojeného uzivatele sluzby. ( practicetrumpstheory.com)

ReSeni je dalSim sektorem. Protoze vSak na pocatku projektu je t€zké spravné feSeni pro-
blému stanovit, radi Ash Maurya navrhnout zpoc¢atku feSeni pifimo pro definované pro-
blémy a pozdé&ji je zlepSovat, protoZe feSeni miiZe byt celd fada a mohou se v pribéhu casu

ménit, vyvijet nebo zlepSovat. Proto je rovnéz vhodné svazovat konkrétni pevné feSeni s
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produktem co nejpozdéji. BEhem vyvoje se totiz objevuji stale dalsi nové informace, které
vyvoj posunuji vpied a ¢im pozd¢€ji bude pevné feseni nalezeno, tim vice znalosti za nim

bude stat. Postupné pak feSeni mize vychazet piimo z pozadavkii konkrétnich uzivatela.

Indikatory (Kli¢ova méritka)jsou dilezitym ukazatelem pfi oveéfovani uspésnosti produk-
tu nebo sluzby. Je tfeba je vSak vhodné zvolit. Musi byt nejen snadno meéfitelné, ale také
musi mit dostate¢nou vypovédni hodnotu. Mame-li naptiklad pfedpokladany business mo-
del vyukovych kurzl, nestaci jen méfitko poctu jeho Ucastnikil, ale je tfeba toto métitko
blize specifikovat nebo pouzit zptesiujici méfitka — naptiklad k celkovému poctu ti¢astni-

ka pridat jesté Gspésnost v zavéreénych zkouskach a spokojenost s obsahem kurzu apod.

Cesty k zakaznikiim (Kanaly) jsou dal$im sektorem, ktery je tieba vyplnit. Zde stanovi-
me, jakymi cestami se produkt nebo sluzba bude rozsifovat mezi zdkazniky nebo jak za-
kaznici budou ziskdvat o naSem produktu ¢i sluzbé informace. Proto sem patii jak distri-
bucni, tak také informacni a marketingové kanaly. Podle Ashe Mauryi je nutné zvazit né-
kolik hledisek. Pfedevsim to, zda bude kanal poskytovan zdarma, kde je vSak tfeba pocitat
s naklady na spravu, nebo jako placeny, kde zase musime pocitat se silnou konkurenci jiz
zab&hlych subjektd, kterym predevsim startupy nemohou, co se tykéa rozpoctovych nakla-
di, konkurovat. (Maurya, 2014) Zahrnujeme sem jak klasické formy, jako tiskoviny, dopi-
sy ¢i telefonaty, tak také elektronické zpiisoby Sifeni i osobni doporuceni. D¢€li se na pfi-
chozi kanaly, kde si uZivatel najde produkt nebo sluzbu sdm, napt. po shlédnuti n&jakeé
upoutavky nebo pieéteni blogu, a odchozi, kde je uzivatel ptimo informovan formou re-
klamy nebo predvadéci akce. Dal§im d€lenim je na pfimé, jako osobni interview, a nepfi-
mé (automatizované) — tieba reklama na socidlnich sitich, kterd je vhodné pro oslovovani

potencionalnich zakaznikt. (VSE, 2015)

Struktura nakladi a finance vibec jsou pii vytvafeni business planu kli¢ovou oblasti,
ktera ur¢i budouci Zivotaschopnost projektu. I kdyz je mizeme €lenit podle riznych hledi-
sek, pro potieby Lean Canvasu mizeme vyuzit celové ¢lenéni nékladl. Nemusi byt vy-
jadieny ucetné presné, ale je tieba zahrnout vSechny vyznamné fixni i1 variabilni naklady,

at’ jiz jednorazové, nebo periodické, se kterymi je tieba v souvislosti s projektem pocitat.

Cenovy model (Zdroje vynosi) je pak protivahou k nakladim. U vétSiny projektd jsou
zdrojem vynost piimo zakaznici, ktefi plati za vyuzivani sluzby nebo produktu. Rovnéz

zdroje vynost je tieba dukladné zvazovat, n€kdy se mohou objevit také necekané zdroje,
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které se nemusi projevit piimo, ale zprostiedkované. Ash Maurya rovnéz uvadi, Ze cena
sluzby ovlivituje o¢ekavani zdkaznika a je charakteristickym znakem sluzby. Navic se diky
tomu business model hned zpocatku vyporada s rizikovou oblasti, kterou cena sluzby je.

(tamtéz)

Neférova vyhoda je poslednim sektorem tabulky. Ash Maurya zdlraziuje, ze fada startu-
pu svoji neférovou vyhodu nalezne az ¢asem. Jeho vlastni neférovou vyhodou pfi vyvoji
Lean Canvasu pry byla dobra reputace a kontakty v prostfedi startupl. ProtoZe se nejedna
o klicovy prvek business modelu, mize zpocatku toto pole zistat prazdné. (Maurya, 2014)
Vétsinou ale kazdy projekt ma néjaké podminky, které ho vici ostatnim podnikiim zvy-
hodnuji a nalezenim a vyuZitim této neférové vyhody muize prave vas produkt nebo sluzba
ziskat naskok ptfed konkurenci. Miize to byt naptiklad vyhodné lokalita, znalost prostfedi

nebo tieba blizkost k zdkaznikim. (VSE, 2015)

1.5 Struktura podnikatelského planu
Napli vlastniho podnikatelského planu by mély tvorit tyto ¢asti:

Realiza¢ni resumé - zde se uvadi nazev a adresa firmy, kontaktni osoby, charakteristika
produktu nebo sluzby a jeji hlavni ptednosti vzhledem ke konkurenci, popis trhi, na kte-
rych se chece firma uplatnit, a také distribu¢nich cest, kterych pfitom hodla vyuzit. Dale pak
strategické zaméteni firmy na obdobi tfi az péti let, véetné dlouhodobych cilli, zhodnoceni
manazerskych zkuSenosti a kvality kli¢ovych pracovnikii a také finan¢ni aspekty, zahrnuji-

ci odhad zisku v nésledujicich péti letech. (tamtéz)

Charakteristika firmy a jejich cili - zde se uvadi ptfedevsim historie firmy, dale pak
dulezité charakteristiky produkti nebo sluzeb, které jsou naplni projektu, specifikace sou-
casné faze, kdo bude a je uzivatelem a také jedinecné rysy rozhodujici o konkuren¢ni po-
zici na trhu. Déle se uvadi sledované cile, jez zahrnuji jednak strategické cile, kterych se
firma snazi dosdhnout, a dale specifické cile jednotlivych oblasti firmy. Stanovené cile by

mély byt realné, ale soucasné také motivujici. (tamtéz, s. 306)

Organizace Fizeni a manazersky tym - Vv této Casti se uvadi organizacni schéma, které
jasné vymezuje pravomoc a odpovédnost manazerti, charakteristika klicovych pracovnika
z hlediska role, zkusenosti a budoucich piinost pro firmu. Rovnéz také politika odméno-

vani pracovnikl a zékladni piistup k fizeni firmy.(tamtéz)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 23

Pi‘ehled zakladnich vysledka a zavéra technicko—ekonomické studie projektu, tykajici
se poskytovanych sluzeb, analyzy trhu, marketingové strategie, pracovnich sil, analyzy

rizika projektu a dalsi. (tamtéz, s. 307)

Shrnuti a zavéry - zavérecna cast podnikatelského planu by méla zahrnovat shrnuti pro-

jektu a Casovy plan jeho realizace (tamtéz, s. 308).

Piilohy - do ptiloh mizeme uvést napt. vypis z obchodniho rejstiiku, fotografie, propa-

gacni akce, prizkumy trhu a dalsi.(tamtéz, 5.309)

1.5.1 Marketingovy plan

Kotler a Keller ve své knize Marketing Management definuji marketing jako ,,spole¢ensky
a fidici proces, kterym jednotlivci a skupiny ziskéavaji to, co potiebuji, prostrednictvim
tvorby, nabidky a smény hodnotnych produkti s ostatnimi.* (Kotler, Keller, 2007, s. 23)
Dobry marketingovy plan se stava klicem k uspéchu firmy, protoze s pomoci pravidelného
planovani mize pomoci odhalit nedostatky, kterych se pfi realizaci marketingovych aktivit
firma dopousti a tim uSetfit €as 1 penize a ziskat pocit kontroly nad vSemi aktivitami. Cilem
marketingového planu je popsat soucasnou pozici produkti nebo sluzeb na trhu, identifi-
kovat konkuren¢ni vyhody, zmapovat dosavadni uspéchy a stanovit kroky, které musi fir-
ma provést, aby realizovala své obchodné-marketingové cile. (Management Mania, 2015)
Soucasti marketingového planu jsou dvé urovné: strategicka a taktickd. Zatimco strategic-
ky marketingovy plan rozpracovava cilové trhy a hodnotovou nabidku a vychézi z analyzy
nejlepSich trznich piileZitosti, takticky marketingovy plan se zaméfuje na specifikaci mar-
ketingovych taktik, v€etné vlastnosti vyrobkl nebo sluzeb, propagace, obchodovani, tvor-

bu cen a doprovodnych sluzeb. (Kotler, Keller, 2007, s. 81)
Marketingovy mix sluZeb

S rostouci Zivotni Grovni jsou uspokojeny zakladni potfeby a vzniké prostor a stale zvySu-
nich 1 netrznich sluzeb. (Janeckova, Vastikova, 2000, s. 26) Sluzba je jakékoliv ,,samostat-
née vydélecna cinnost poskytovana za uplatu nebo vyhoda, kterou jedna strana miize nabid-
nout druhé strané, ktera miize, ale nemusi byt spojena s hmotnym produktem a jejim vy-
sledkem neni viastnictvi “.(Kotler, Keller, 2007, s. 440) Vastikova uvadi, ze mezi zakladni

charakteristiky sluzeb patii predev§im nehmotnost, neoddélitelnost od poskytovatele, po-
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mijivost (zniCitelnost), heterogenita (rliznorodost) a vlastnictvi (absence vlastnictvi).

(Vastikova, 2014, s. 16)

~Marketingovy mix predstavuje soubor nastrojii, jejichz pomoci marketingovy manazer
utvari viastnosti sluzeb nabizenych zakaznikim. Jednotlivé prvky mixu miize namichat
V riizné intenzité a riznem poradi, ale slouzi stejnému cili: uspokojit potreby zdakaznikii a
prinést organizaci zisk. Piivodné obsahoval marketingovy mix ¢tyri prvky — v anglictiné 4P
— produkt (Product), cenu (Price), distribuci (Place) a komunikaci (Promoti-
on) “(Vastikova, 2014, s. 22) Pro ucinné vytvareni marketingovych plani v oblasti sluzeb
vSak pro samotnou jejich povahu bylo nutné ptipojit jesteé dalsi 3P: materialni prostredi
(Physical evidence), které pomahd zhmotnéni sluzby, lidé (People) usnadiiujici vzdjemnou
interakci s poskytovatelem sluzeb a sledovani a analyzy procesii (Processes) poskytovani

sluzeb, zefektivitujici produkci sluzby, kterou tak ¢ini pro zdkaznika pfijemnéjsi. (tamtéz)
Produkt

Produktem rozumime vSe, co organizace nabizi spottebiteli k uspokojeni jeho hmotnych 1
nehmotnych potieb, u Cistych sluzeb to mize byt uréity proces bez hmotnych vysledkd,
pficemz se definuje pfedevSim kvalitou sluzby, rozsahem poskytované sluzby, trovni
znacky, zarukou nebo prodejnimi sluzbami. Rozsifeny produkt je produkt plus dalsi do-
provodné sluzby, kterymi se chce podnik odlisit a tim ziskat konkuren¢ni vyhodu. (Kotler,

Keller, 2007, s. 85)

Cena

Pti spravném nastaveni cenové politiky je tfeba sledovat naklady, relativni Groven ceny,
konkurenc¢ni prostiedi, alohu ceny pii podpoie prodeje (slevy, akce), soulad mezi realnou
poptavkou a produkéni kapacitou v misté a ¢ase. Cenova politika tedy musi korespondovat
s vybranym cilovym segmentem (cenova strategie a diferenciace, cenova uroveil podle
vnimani hodnoty sluzeb zédkaznikem). (Synek, Kislingerova, 2010, s. 200) S ohledem na
nehmotny charakter sluzeb se cena stdva vyznamnym ukazatelem kvality. Nékteré vefejné
sluzby nemaji Zadnou cenu nebo jsou dotované, proto je tieba vénovat pozornost nakla-

dim. (Vastikova, 2014, s.22)
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Distribuce

Usnadnéni pfistupu zdkaznika ke sluzbé: vhodna lokalizace provozovny, zprostfedkovate-
1¢, distribu¢ni strategie a distribuéni kanaly. (Vastikova, 2014, s.22) N¢které sluzby jsou
vazany na misto poskytovani, jiné jsou flexibilni, s tim souvisi napi. nutnost volby zpro-
sttedkovatelll sluzeb. RozliSujeme podniky zamétujici se na spotiebitelsky trh — B2C
(Business to Consumers) a zaméfujici se na trh organizaci — B2B (Business to Business).
Rozvoj telekomunikaci a IT technologii vedl k mnoha inovacim ve zplsobech dodavky
sluzeb, coZ snizuje potiebu ptfimého kontaktu poskytovatele sluzby se zdkaznikem, posky-
tuje vétsi mnozstvi informaci o sluzbé, jeji vétsi propagaci a zédkaznikovi pak vétsi moz-

nosti volby jedné z mnoha riznych cest vedoucich ke sluzbé. (tamtéz, s. 121-123)
Marketingova komunikace

Komunikace jako nastroj marketingového mixu mé za ukol informovat, piesvédcovat a
ovliviiovat vnimani, postoje a chovani zdkazniki smérem k realizaci koupé zakaznikem.
Komunikace je oboustranny proces mezi producentem (nabizejicim) a zakazni-
kem.Zahrnujeme sem podporu prodeje, propagaci, publicitu, public relations, ale hlavné
reklamu. Reklama zahrnuje vSechny prostfedky, které na dalku a bez osobnich kontakti
pusobi na potencionalni zakazniky, objasiiuje nabizené sluzby a snazi se zakazniky pte-

svedcit o jejich prednostech.

Ovsem v soucasné moderni dobé se v oblasti marketingu stale Castéji dostava do poptedi
otdzka co mozna nejptresnéji definované cilové skupiny pro moznost cileného piisobeni.
Jednim kritériem je napf. sociodemograficka segmentace podle veku, vzdélani, pi{jmi ne-
institutu), které hodnoti a ¢leni evropské spotiebitele do cilovych skupin a tfid podle za-
jmd, trendil a ocekavani a poskytuji tak moznost vytvaret ,marketing na miru®. (Kalka,

Allgayer, 2007, s. 3)
Materialni prostredi

Vzhledem k nehmotné povaze sluzeb je zakaznik nedokaze dost dobie posoudit piedtim,
nez je spotiebuje, coz zvysuje riziko jejich nakupu. Proto se materialni prostiedi stava di-
kazem o vlastnostech sluzby a mélo by byt v souladu s celkovym marketingovym zame-
rem, naptiklad urcité znaky nebo symboly, barevné provedeni vybaveni, typické obleceni

zamestnancl nebo tieba styl propagacnich materialt apod. (Vastikova, 2014, s. 23)
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Lidé

V oblasti sluzeb se lidé stavaji vyznamnym prvkem marketingového mixu, maji ptimo vliv
na kvalitu poskytovanych sluzeb, ale protoze vstupuji do interakce se zakazniky, tak je
velmi dulezity vybér kompetentnich pracovniki nejen v oblasti kvalifikace a odbornosti,
ale také s ohledem na jejich dalsi vlastnosti, predevsim motivaci a vystupovani. (Janecko-
va, Vastikova, 2000, s.29) Zaméstnanec poskytujici sluzby by mél vzbuzovat divéru a mél
by pusobit s souladu s komunikaci i ostatnimi prvky marketingového mixu. Stejné tak by
ale organizace méla stanovit pravidla pro chovani zdkaznikii, protoze obé hlediska jsou
dalezita pro vytvareni pfiznivych vztahli mezi zakazniky a zaméstnanci. (Vastikova, 2014,

S. 23)
Procesy

Interakce mezi zdkaznikem a poskytovatelem béhem procesu poskytovani sluzby je divo-
dem podrobnéjsiho zkoumani zptisobu poskytovani sluzby. Je tfeba provadét analyzy pro-
cestl, vytvaret jejich schémata, klasifikovat je a postupné zjednoduSovat jednotlivé kroky,
ze kterych se skladaji. (Vastikova, 2014, s. 23) Procesy poskytovani sluzby jsou ovlivnény
tim, zda objektem poskytovani sluzby je spotiebitel nebo predméty v jeho vlastnictvi ¢i
spravé a zapojenim hmotnych prvka do poskytovani sluzby. RozliSujeme:

- Masové sluzby — nizkd osobni interakce, standardizace poskytovanych sluzeb,
moznost nahrazeni pracovni sily mechanizaci a automatizaci (bankovnictvi, ces-
tovni ruch)

- Zakazkové sluzby — vysoka pfizplsobivost potiebam zakaznikl, n€kdy neopako-
vatelné, jiné operace lze opakovat (opravy, ucetni poradenstvi)

- Profesionalni sluzby — poskytuji kvalifikovani specialisté, vysoké zapojeni posky-
tovatele 1 pfijemce sluzby do procesu, neopakovatelnost,vysoka intenzita prace mé-
fend pomérem nakladl na kapitdl k nakladiim na pracovni silu. (Vastikova, 2014,
5.182)

Pokud si podnik vybere proces poskytovani sluzby vzhledem ke své cilové skupiné, je

vhodné tento proces jeste standardizovat. (Kotler, Keller, 2007, s. 86)

1.5.2 Financni plan

vvvvvv

protoze provadi odhad budoucnosti podniku ve formé finan¢niho zaméru. Potencionalnim

investorim tak poskytuje podklady a informace, zda plan pfijmout ¢i omitnout, a podnika-
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teli, zda je podnikatelsky zamér dlouhodobé ekonomicky vyhodny, resp. udrzitelny. (Ko-
rab a kol., 2007, s. 106)

Vznikajici subjekt bude pravnickou osobou (s.r.0.), proto by finan¢ni plan mél shrnovat
udaje o planovanych finan¢nich prostiedcich, které bude nutno investovat na zacatku pod-
nikatelské Cinnosti. (Srpova, 2011, s. 28) Rovnéz je tieba uvést plan vynost a hospodai-
ského vysledku, majetku a zdroji jeho kryti, zptisob zajisténi pocatecnich finanénich pro-
stiedkil a jejich pripadného splaceni (Fotr, Soucek, 2005, s. 199) NejbéznéjSimi vystupy
finan¢niho planu jsou rozvaha, vykaz ziski a ztrat a Cash Flow. (Korab a kol., 2007, s.

106)

Rozvaha — poskytuje staticky pohled na majetek podniku (aktiva) a jeho financovani (pa-
siva) k datu, ke kterému se rozvaha sestavuje. Mezi aktivy a pasivy musi platit bilan¢ni
rovnost, protoze firma nemuze vlastnit vice majetku, nez mé zdroji. (tamtéz, s.107) Roz-

vaha tak podava obraz o struktuie majetku a pldnovani jeho obnovy. (Srpova, 2011, s. 28)

Vykaz zisku a ztrat — je souhrn vSech nékladt a vydaji za dané obdobi, vétsSinou kalen-
daini rok, na jehoz konci je bud’ zisk nebo ztrata. Pfed za¢atkem podnikani je vhodné jej
rozpracovat na prvni rok podnikani podrobné¢ alespont na 6 mésicii, v dalSich letech pak
postaci ro¢ni vydaje, abychom ziskali informace o hospodaiském vysledku v jednotlivych

letech a zda nam vytvoteny zisk umozni hradit splatky uvéru a Groky. (tamtéz, s. 29)

Cash Flow — tok hotovosti — sleduje vétSinou prostiednictvim bankovniho u¢tu vSechny
piijmy a vydaje (véetné¢ DPH) v realném case, nikoliv v dob¢ fakturace. Poskytuje tedy

informace o aktudlné volnych pouZitelnych prostfedcich. Pfesny a ditkkladné propracovany

vvvvvv

v

také za nejpresnéjsi indikator uspé€Snosti malého a stfedniho podniku, zejména v prvotnich

fazich ¢i fazich rapidniho rastu. (Kucerova, 2011)

1.5.3 Organiza¢ni plan

Tento oddil by mél popsat organizacni a fidici strukturu firmy. Banky a spole¢nosti posky-
tujici kapital vyzaduji informace o formé vlastnictvi firmy, spole¢nicich a vedeni firmy. Je
tteba uvést, kdo firmu povede a kdo bude zastavat dalsi funkce, protoze pravé na vedeni
zavisi budouci Gspéch (nebo netspéch) spolecnosti. Rovnéz je vhodné uvést schopnosti,

znalosti a zkuSenosti manaZerskych pracovnikt, véetné podnikatelskych zkusenosti. Pokud
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nékteré¢ odborné zkuSenosti chybi, je vhodné uvést, jakym zptsobem Ize tuto skute¢nost

kompenzovat.

Dale je tieba popsat organizacni strukturu podniku, pocet zaméstnancii vcéetné jejich od-
bornych i delegovanych kompetenci a doporucuje se rovnéz uvést i jména externich spolu-
pracovnikd, jako jsou napfiiklad investofi, dafovi a finan¢ni poradci, pravni a pojistovaci
poradci, reklamni agentury a dalsi, jejichz sluzby budeme vyuzivat. Mélo by byt uptesné-
no, jaké jsou kompetence a tkoly vedeni firmy, zaméstnanci 1 externich pracovnikt. Kaz-
dy pracovnik v podniku mé své funkéni zatazeni a z n&j vyplyvajici odpovédnost, které
jsou definovany v popisu prace, ale v organiza¢nim planu mohou byt struéné zndzornény
ptehlednym schématem — matici odpovédnosti. Kone¢né uvedeme také harmonogram rea-

lizace naSeho podnikatelského zaméru.(Srpova, 2011, s. 27)
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2 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

2.1 PEST analyza

Ukolem PEST analyzy je strategické vyhodnoceni dlouhodobych vlivii vngjsiho prostiedi
nebo predvidani jejich vyskytu v budoucnosti. (Bélohlavek, Kostan a kol., 2006, s. 242)
Protoze se vSechny podniky pohybuji v trznim prostfedi, je tfeba pocitat s rizikem a snazit
se V maximalni mife o jeho eliminaci. (Kordb a kol., 2007, s. 114) Bélohlavek a Kost'an
uvadéji, ze vychazi z poznani minulého vyvoje a snazi se o piedvidani a analyzu budou-
cich vlivl prostiedi ve étyfech zakladnich oblastech: politické - policy (P), ekonomické -
economic (E), socialni - social (S) a technologické - technology (T). (Bé&lohlavek, Kostan
a kol., 2006) N¢kdy je tento model rozsifovan jesté o oblast pravni a legislativni - legal (L)

a hovotime potom o SLEPT analyze.

Podle Tiché a Hrona je vSak smyslem STEP analyzy formulace odpovédi na tyto tfi otaz-
ky:

a) Které z vngjsich faktorli maji na podnik vliv?

b) Jaké ucinky tyto faktory mohou na podnik mit?

¢) Které faktory budou v budoucnu nejdulezitéjsi? (Ticha, Hron, 2002, s.148)

Podrobnéjsi schéma jednotlivych oblasti PEST analyzy uvadi obrazek €. 2

Tento model vyuzivame spolu s dal§imi modely pii analyze prostiedi. Na organizaci ma
zakaznika a analyzujeme ptedevs§im ty faktory, které by mohly znamenat budouci ptilezi-
tosti nebo hrozby. Pomoci PEST analyzy 1ze rovnéz ur¢ovat dlouhodobé vlivy nebo pied-
povidat jejich vyskyt v budoucnosti, jako naptiklad tvahy o dasledcich probihajicich soci-
alnich a demografickych zmén ve vékové struktuie populace a jejich vlivu na jednotlivé

organizace. (Kostan, Sulet, 2002, s. 38)
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POLITICKE

- legislativa

- pracovni pravo

- politicka stabilita

- danova politika

- ochrana zivotniho prostiedi

“P>
TECHNOLOGICKE EKONOMICKE
- vySe vydaju na vyzkum - trend HDP
- podpora vlady v oblasti & PEST X - urokova mira
vyzkumu analyza - mnozstvi penéz v obéhu
- nové technologicke aktivity - inflace
- nové objevy a vynalezy - nezaméstnanost
- rychlost technologického - vyska investic
¥
SOCIALNI

- Zivotni styl

- mobilita, rozdéleni prijmu
- uroven vzdélani

- zivotni hodnoty

Obrazek 2 - PEST analyza vlivu prostiedi (Bélohlavek, Kost'an, Sulet, 2006)

2.2 SWOT analyza

V predprojektové fazi vyuzivame také metodu SWOT analyzy, rovnéZz nazyvané metodou
analyzy silnych a slabych stranek, pro pfedbéznou analyzu rizik a pfilezitosti. (Dolezal,
Méchal, Lacko, 2012, s. 243) Jejim cilem je identifikace rozsahu, kterym soucasna strate-
gie organizace podporuje schopnost uspésné se vypotadat s hrozbami a piilezitostmi ve
vnéj$im prostiedi. (Kostan, Sulet, 2002, s. 55) Jedna se tedy o obecny analyticky ramec,
ktery identifikuje a posuzuje vyznamnost faktori z pohledu silnych (Strenghts) a slabych
(Weaknesses) stranek zkoumaného objektu, naptiklad podnikatelského zaméru, a dale
z pohledu ptilezitosti (Opportunities) a hrozeb (Threats), kterym bude zkoumany objekt
vystaven. (Koréab, Peterka, Reziidkova, 2007, s. 50)

Ptednosti (S) jsou pozitivni vnitini podminky, umoziujici ziskat pfevahu nad konkurenci
(napt. dobré financni vztahy, vyspélé technologie nebo distribucni kandly). Nedostatky

(W) jsou negativni vnitini podminky, které snizuji vykonnost (napi. neumérné finan¢ni
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zatizeni, zastaralé technologie, nedostatek zkusenosti v marketingové oblasti). Piednosti a
nedostatky jsou néstroji interni analyzy, zkoumaji spolecnost zevnitf a hodnoti faktory di-
lezité pro rozvoj podniku, uvédomeéni si své trzni pozice a moznosti podnikatelskych stra-

tegii. (Janeckova, Vastikova, 2001, s.74)

Ptilezitostmi (O) mohou byt soucasné a predev§im budouci podminky prostiedi (zmény
legislativy, riist poCtu obyvatel — zakazniki, zavedeni novych technologii). Hrozbami (T)
pak jsou soucasné nebo budouci neptiznivé podminky v prostiedi, které maji nebo budou
mit vliv na vystupy organizace (vstup silné konkurence na trh, pokles poctu zdkazniki,
zmény legislativy). (Kostan, Sulef, 2002, s.55) Hrozby a piileZitosti jsou externi vlivy,
které nemiizeme ovlivnit, ale miizeme na né reagovat v rovin¢ ptizptisobeni podnikatelské-
ho zdméru nebo chovani podniku. (Kordb, Peterka, Reznakova, 2007, s. 51) Podrobné&;si

schéma typickych oblasti zkoumani SWOT analyzy uvadi obrazek 3.

Silné stranky (Strengths) Slabé stranky (Weaknesses)
e —
o sson < e Konzervativni pristup k
£ * Kvall_tnl vyrgbky (sluzby) inovacnimu procesu
© e Tradice znacky = 2
% e Dobre zajistény a fungujici servis ~ Yysoia zaglu’ze’nost C
= R * Nedostatecna aroven
T ¢ Dobra financni situace : R g
S e Vyskoleny prodejni personal mforznacmho §ystemu
= o 2 ; ; » Nizky prodejni obrat
—= e Vysoka uroven marketingové L A
b nr e ¢ Podnik je novackem na
zavedeném trhu
- PrileZitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)
° - - » e ”» » -
z e Pfiznivé podminky na trhu ¢ Nepriznivé legislativni zmény
<o e Chybna strategie konkurence ¢ Politické zmény (destinace)
T e Priznivé zmény v politice e ZvySeni konkurencniho tlaku
o ¢ Snadny vstup na nové trhy e ZvySeni rizik prodeje
‘ux: » Moderni trendy v technologiich

Obrazek 3 - SWOT analyza (E-learnig Everesta, 2015)
Strukturu externiho prostiedi tvofi:

a) Makroprostiedi — ekonomické, politické a legislativni, demografické, kulturni a so-
cidlni, technologické a ekologické prostredi

b) Trzni prostiedi — blizké okoli podniku: konkurence, dodavatelé, zakaznici.
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2.3 Analyza rizik

V ramci planovani projektu se musime zabyvat rovnéz otazkou rizik. Napln analyzy rizik
tvofi identifikace rizik, posouzeni jejich vyznamu, stanoveni velikosti rizika a jeho zhod-
noceni. (Hnilica, Fotr, 2009, s. 13) Je tedy tieba provadét urcité ¢innosti — dil¢i procesy,
které se mohou vzajemné¢ prolinat, nebo na sebe rizné navazovat. Riziko vyjadiujeme vét-
Sinou v penéZnich jednotkach a vypocitava se jako soucin pravdépodobnosti skutecné od-
chylky od planovaného vysledku projektu, pficemz celkové riziko projektu se rovna souctu
jednotlivych projektovych rizik se zohlednénim riiznych vlivl, tvoficich mozné zdroje
rizik. (Marek, 2004) Ne vzdy vsak lze dospét k Ciselnym charakteristikdm rizika bez zna-
losti rozdéleni pravdépodobnosti kritéria (veli¢iny), vzhledem ke kterému se riziko vyja-
dfuje. Proto, jak uvadi Hnilica a Fotr, ,,pokud neni rozdéleni k dispozici,” a tato situace se
bude vztahovat také k planovanému projektu, ,, lze pouzit k popisu rizika kvalitativnich

(verbadlnich) charakteristik v podobé slovnich popisu. “(Hnilica, Fotr, 2009, s. 26).

2.4 Citlivostni analyza

Jednou z metod uzivanych v ramci analyzy projektovych rizik je také citlivostni analyza.
Tato metoda testuje vliv riazné velkych odchylek vybranych parametrii projektu, méfenych
v nakladech, od jejich planovaného vyvoje, na celkové naklady projektu. Parametrem pro-
jektu rozumime obecné cokoliv, co miize mit vliv na uspé$nost jeho realizace, a vnéjsi vli-
vy, které na projekt pisobi (napf. zvySeni sazby DPH, nepldnované zruseni statni dotace
apod.) Pro vypocet citlivostni analyzy pouzZijeme pouze ty parametry podniku, které
Z hlediska jeho budouciho uspéchu povazujeme za rozhodujici, pro kazdy z nich stanovime
podle odhadt celkovych planovanych nékladi jeho vlastni ndklady a uréime mezni mozné
odchylky vyvoje oproti planu. Ur¢ime vzajemné mozné obecné nelinearni zavislosti para-
metri, nasledné je kvantifikujeme, stanovime pribehy kiivek a na zakladé téchto znalosti
pak propocitame celkové riziko projektu. Citlivostni analyza tedy pomahd identifikovat
kritické okamziky projektu, kdy skute¢né odchyleni urc¢itého parametru oproti jeho plano-
vanému vyvoji (z hlediska naklad) a mize mit mnohem vétsi vliv na planovany vysledek
projektu (v disledku nelinedrniho prubéhu citlivostni kiivky tohoto parametru), nez jak
bylo puvodné piedpokladano. Toto pak muze byt bud’ podnétem k dalsi analyze nebo k
celkové zméné projektu. (Marek, 2004,)
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3 SPECIFIKA VZDELAVANI DOSPELYCH A SENIORU

Tato Cast prace se zabyva oblasti vzdélavani dospélych a zvlastni ¢ast pak bude zamétrena
na problematiku vzdélavani seniord. Vzhledem k tomu, ze fyziologické a psychologické
zmeny souvisejici se starnutim se promitaji do celého Zivota starSich lidi a tedy 1 do edu-

kacnich procest, je proto nutné brat na tato specifika pti vzdélavani seniorti ohledy.

3.1 Specifika vzdélavani dospélych

Vzdélavanim dospé€lych se zabyva andragogika, kterou Benes definuje jako ,,védni a stu-
dijni obor zaméreny na veskeré aspekty vzdélavani a uceni se dospélych, ..., je to specificka
soucast véd o vychove, vzdélavani a vyucovani. “ (Benes, 2014, s.11) Otadzkami, tykajicimi
se metod vyuCovani, uceni a vzdélavani, se pak zabyva didaktika (z feckého didasko =
uc¢im). Podle Muzika je ,,didaktika dospéelych vymezena jako teorie vyuky dospélych, tj.
vyucovani na strané lektora a uceni na strané ucastnika. Didaktika dospélych je oriento-
vana na dospélého ucastnika vzdélavani,na jeho schopnost uceni, ktera je jeho podminkou
a soucasnée limitujicim faktorem tohoto procesu. Didakticka teorie vyucovani se naopak

dotyka lektora, zejména pripravy, realizace a vyhodnocovani jeho vyukového piisobeni.

(Muzik, 2004, 5. 9)

Potfeba poznani je jednou z hlavnich lidskych potieb. K feseni nejriznéjsich tkolt a pro-
blémi, se kterymi se ¢lovék béhem svého Zivota setkava, vyuziva znalosti, védomosti a
dovednosti, které béhem svého uceni pribézné ziskava. Ale predevSim diky neustdlym
technickym a socialnim zménam se stdva proces uceni nepfetrzitym od détstvi az do etapy
pozdniho, postproduktivniho véku jedince, dnes se proto vzil termin celozivotni vzdélavani
— lifelongeducation” (tamtéZ, s. 23) Usnesenim vlady CR ¢&. 761 ze dne 11.7.2007 byla
schvalena koncepce celozivotniho uceni na Iéta 2007- 2015, kterd chape vSechny moZzZnosti
uceni jako provazany celek, ktery ,,...dovoluje rozmanité prechody mezi vzdélavanim a
zaméstnanim a umoznuje ziskavat stejné kvalifikace a kompetence riiznymi cestami a kdy-

koliv behem zivota.* (MSMT, 2015) Celozivotni uéeni zahrnuje:

- Formadlni vzdélavani — realizuje se ve vzdé¢lavacich institucich (pfedevsim Sko-
lach), jeho cile, obsahy, organiza¢ni formy a zptsoby hodnoceni jsou vymezeny le-
gislativné a jejich absolvovani je potvrzovano osvédcenim (vysvédCeni, diplom

apod.)
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- Neformalni vzdélavani — umoziuje ziskdvani védomosti, dovednosti a kompeten-
ci, které pomahaji zlepsit spoleCenské nebo pracovni uplatnéni, poskytuji je za-
méstnavatelé, soukromé vzdé€lavaci instituce, nestatni neziskové organizace, Skol-
ska a dalsi zafizeni a organizace. Radi se sem organizované volno¢asové aktivity
nebo kurzy pro déti, mladez i dospélé, kratkodoba skoleni, ptrednasky nebo rekvali-
fikacni kurzy. Pro jejich realizaci je tfeba odborny lektor, ucitel nebo proSkoleny
vedouci, ale nevedou k ziskani stupné vzdélani.

- Informalni uéeni — neorganizované, nesystematické a institucionalné nekoordino-
vané ziskavani védomosti a osvojovani si dovednosti z kazdodennich ¢innosti
v roding, praci nebo volném Case, patii sem naptiklad televizni kurzy. (Strategie

celozivotniho uceni, s. 8)

V soucasné dobé& vzrlsta hodnota i prestiz vzdélani, vzdélavani dospélych se ve vétsing
organizaci stalo nedilnou soucéasti persondlni politiky a vzdélavani se rovnéz stdva nejen
pottebou lidi, ale zbozim, které si vytvaii svlyj vlastni trh. Vzdélavani se stava dilezitou
soucasti zivotniho stylu, rozvijeji se nové oblasti a vzdélavaci formy, zaméfené napf. na
vnitini svét osobnosti (sebepoznani, zvladani stresu a dalsi), na rekvalifikaci 1 na traveni
volného Casu. (Benes, 2014, s.36) Rovnéz Miihlpachr zastava nazor, Ze ucici spolecnost je
socialni nutnosti a vzdélavani jednotlivce je pro ni tou nejlepsi investici do budoucnosti,
protoze bude potieba stale vzdélangjsi, schopnéjsi a ptipravenéjsi pracovni silu. Proto by
celozivotni uceni mélo byt pro vSechny dostupné a mélo by se fidit individudlnimi zajmy
ucastnikid. Spolecnost by pak méla umét nejen vytvatet potfebné podminky pro jeho reali-
zaci, ale také by méla aktéry tohoto vzdélavani vhodné motivovat. (Miihlpachr, 2004, s.

125)
3.2 Specifika vzdélavani seniori

3.2.1 Specifika vzdélavani seniort z pohledu zmén podminénych starnutim

J 4

Jednotlivi autofi se odliSuji v €lenéni etap stafi, pro potieby této prace proto budeme vy-
chéazet z déleni etap stati podle WHO - WorldHealthOrganization (In Malikova, 2011, s.
14).

Toto déleni vyc€lenuje obdobi senescence (pocinajici, asné stari) 60-74 let, obdobi kmet-
stvi (sénium, vlastni stati) 75-89 let, a ve&k 90 a vice let nazyvé patriarchum (dlouhoveé-

kost). Odtud se odvozuje také termin senior, ktery obecné znaci ¢lovéka vyssiho véku, 1
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kdyz tento veék neni ptfesné specifikovan. Komplexnim multidisciplindrnim a multidimen-
zionalnim oborem, ktery se zabyva starnutim a stafim, je gerontologie. Podle Miihlpachra

(2004, s. 10) se d€li na gerontologii:

- biologickou (experimentalni) —zkouma, pro¢ a jak organismy starnou
- socialni — vénuje se oboustrannym vztahlim seniora a spolecnosti, jejich vzajem-
nému ovliviiovani a potfebam

- klinickou — tesi specifika zdravotniho stavu a choroby ve stafi.

Poznatky z gerontologie a dalsich véd, jako pedagogiky, psychologie, sociologie, demogra-
fie, ekonomie, filozofie, prava a dalSich potom vyuziva védni obor, ktery se zabyva piimo
vzdélavanim seniorli — gerontagogika, u nekterych autori gerontopedagogika. Miihlpachr
(2004, s. 11) definuje gerontopedagogiku v uzsim slova smyslu jako ,, pedagogickou disci-
plinu, zabyvajici se vychovou a vzdélavanim seniori. Jednd se o vzdélavani ve stari a ke
stari. “ V sirSim slova smyslu je pak prezentovana jako teoreticko-empiricka disciplina,
ktera zabezpeCuje komplexni pééi, pomoc a podporu senioriim pii uspokojovani jejich po-
tteb, mimo jiné také potieb vzdélavacich, v nemedicinské dimenzi, ale paralelné s ni. (tam-
téZ) NejcCasteji se pouziva vyraz gerontagogika, ktery se také nejvice podobé vyrazu an-
dragogika, jak uvadi Petikova a Cornani¢ova (2004, s. 7), proto bude pouZivan i v této
praci.

Béhem starnuti ¢lovéka dochézi v jeho organismu ke zménam, a to jak biologickym, tak
také psychosocialnim. VSechny tyto zmény pak maji individualni charakter. Specifika stafi
se ovSem promitaji 1 do edukacniho procesu a je nutné je pii vzdélavacim procesu zohled-
nit.Cornani¢ova se v této souvislosti zmifiuje o dvou rovinach pohledu: makropohled se
vztahuje k vychodiskim modelace a planovani edukace seniort, zatimco mikropohled se
zamé&fuje na konkrétni programy a aktivity vzdélavani seniorti a také na jeho efektivnost.

(Petikova, Cornani¢ova, 2004, s. 16)

Ve vztahu Kk problematice planovanych vzdélavacich kurzii pro seniory ma nejveétsi vy-
znam piedev§im oblast smyslovych zmén, zejména zraku a sluchu. Protoze podle Hartla
(In Langmajer, Krej¢itova, s. 183) se vice nez 85 % uceni uskutecituje prostrednictvim
zraku a 10% uceni pak probihd prostfednictvim sluchu, je vyhodou, Ze oba smysly jsou
komplementarni a zvlasté¢ pii zhorSovani funkci mohou castecné zlepSovat vnimani. Jak
uvadi Langmeier a Krej¢itova, dochazi totiz u 30% osob nad Sedesat let ke zhorSeni sluchu

a az u 90% ke zhorSeni zraku. (Langmeier, Krej¢itova, 1998, s. 185)
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Kromé smyslovych bariér dochdzi se zvySujicim se vékem také k ubytku tzv. kognitivnich
(poznévacich) funkci, jako jsou vnimani, pozornost, predstavivost, pamét’, mysleni a fec,
jejichz pomoci pifijimdme a zpracovavame informace z vnéjSiho prostedi, ¢imz vznika
psychicky obraz, podilejici se na fizeni nasi Cinnosti. Mozek se pii kompenzaci téchto
ubyvajicich schopnosti musi vice namahat i pfi normalnich tkonech a miize se objevovat
zvySend unava a podrazdénost. Rovnéz s vékem klesd schopnost rozdélovat nebo zaméto-
vat pozornost jen na nékteré podnéty (Vagnerova, 2007, s. 318-320) Pti realizaci vzdélava-
cich kurzll pro star§i osoby je tedy tieba vénovat pozornost vybéru vhodnych prostor
s ohledem na intenzitu svétla nebo Clenitost prostoru ve vzdélavaci mistnosti tak, aby byl
vSem zajistén dostateCny vyhled na ptednasejiciho, dale pak minimalizaci hluku nebo ji-
nych rusivych podnétli béhem vyuky, pfizplsobit hlasitost a pomalejsi tempo vykladu, u
vyukovych materiali pak volit vhodnou velikost pisma nebo zvySeni kontrastu. (Fischer,

Skoda 2008, s. 20)

V souvislosti s u¢enim a vékem je tieba se jesté zminit o inteligenci. Inteligenci odbornici

déli na krystalickou a fluidni.

Krystalicka inteligence je podle Langmeiera a Krej¢itové (1998, s. 186) vysledkem vro-
zenych vloh a vSech zkuSenosti ziskanych spontanné i formalnim vzdélanim. Se zvysuji-
cim se v€kem stoupd, predevsim, pokud je jedinec stale aktivni a déale se vzdélava. Fluidni
inteligence, nékdy také nazyvana kognitivni flexibilita, se projevuje ve schopnosti uéeni
novym vécem, feSeni problémi pod ¢asovym stresem nebo pii piechodu z jednoho zpuso-

bu mysleni na jiny, a uz po 30. roce véku zacind klesat. (tamtéz)

Pro samotny proces uceni pak vyuzivime pamét, coz je podle Nakone¢ného ,,soubor psy-

chickych procesii, umoznujici véedomé vybavovani informaci “ (Nakonecny, 1998, s.160)
Rozlisujeme tii faze procesit paméti:

- zapamatovani, vStipeni (uloZeni do paméti)

- uchovani (pfebyvani v paméti, ale také propojovani, pteskupovani, zapominani)

- vybaveni (aktualizace ptislusnych informaci, zkusenosti, védomosti). Mtze k nému do-
chédzet timysIn¢ i neimyslné, ale n€kdy mohou byt vybavené informace také znacné po-

zménéné nebo nepresné.

Ve staii mize dochazet ke sniZzeni schopnosti ucit se kromé vySe uvedeného také ptiso-

benim emociondlnich bariér, jako nejistota, strach, tizkost nebo neochota zménit systém
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hodnot ¢i postoje. Naopak zase vékem se snizujici schopnosti a fyzicky vykon lze kom-
penzovat vykonem psychickym, naptiklad klesajici rychlost dusevniho vykonu lze nahradit
jeho piesnosti nebo mensi objem zvladnutych ¢innosti nebo informaci 1ze kompenzovat
vybérem jen téch dulezitych. (CornaniGova, 1998, s. 73-74) Nakoneény rovnéZ vidi ne-
zbytnost uchovéavani a opétovného pouzivani paméti v tom, ze tento proces umoznuje or-
ganismu ucelné reagovat v proménlivych zivotnich podminkéch, dokdze v né€em novém
rozpoznat znaky minulého a tak se dokaze i pfiméfené piizptsobit nové situaci (Nako-
necny, 1998, s. 162). U starSich osob se také doporucuje opakované predkladani u¢ebniho

materialu, které zvysuje kratkodobé zapamatovani. (Fischer, Skoda 2008, s. 23)

3.2.2 Specifika vzdélavani seniort z pohledu motivace

Jiz n&kolik let se podle vyzkumi Ceského statistického tifadu zvysuje podil osob ve star-
$im véku. Zatimco v roce 2010 ¢€inil podil vékové skupiny 65+ z celkové populace 15,2%,
v roce 2015 by to mélo byt jiz 17,7% a tento trend ma nadale stoupajici charakter, takze se
predpoklada, ze jiz v roce 2020 by mél podil v této kategorii Cinit vice jak pétinu vSech
obyvatel , tedy 20,1%. (Demografie, 2015) Vlivem této situace se rovnéz do poptedi zajmu
dostavaji pfedeviim ekonomické aspekty a dle Serdka se aktivni zapojeni seniorti do spole-
¢enskych i1 ekonomickych procest stava spolecenskou nutnosti. V disledku starnuti popu-
lace a nasledného Ubytku ekonomicky aktivnich osob jsou seniofi postupné integrovani do
pracovni sféry, prodluzuje se jejich vék pro odchod do dichodu a v souvislosti s neustalym
rozvojem novych technologii a jejich zavadéni do vSech oblasti vyroby, sluzeb i zivota
jsou tito lidé nuceni ziskavat nové nebo alespoinl stile si aktualizovat stavajici odborné
znalosti a dovednosti. Rovnéz je vytvaien vSeobecny tlak na vyssi aroven vzdélani a lepsi
zvladani informaénich a komunika¢nich technologii. (Serak, 2009, s. 9) K dal3im specifi-
kim vzdé€lavani seniorii patii také socidlni motivace. S odchodem do diichodu dochazi ke
zménam v socialnim statusu, a k uceni se zvladat nové technologie tedy seniory vede rov-
n¢z snaha o udrZeni jejich socialni aktivity, snizeni pocitu osamoceni ¢i socialni integraci.
(tamtéz). Cornanitova uvadi, Ze ,,...vzdélavani je pro seniora jednou z mdla moznosti, jak
poznavat a vytvaret si nové oblasti zajmii, aktivit, kontaktii a rozvoje.Pomahd zlepsovat
nebo alespon udrzovat si urcitou kvalitu Zivota a zaroven je symbolem aktivniho, cileve-
domého a informovaného pristupu seniora ke svému viastnimu Zivotu.“(Cornanitova,
1998, s. 6). Klevetova a Dlabalova pak ve své publikaci Motivaéni prvky pfi praci se seni-

ory napsala, ze , dulezitym poslanim vzdeélavani senioru je pomoci jim najit uctu
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K viastnimu byti, zodpovédnost za vlastni Zivot a vymezit novou roli stari v postmoderni

dobe. “ (Klevetova, Dlabalova, 2008, s. 52)
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II. PRAKTICKA CAST
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4 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

Tato ¢ast diplomové prace je zaméfena na provedeni analyzy trhu, na kterém bude plano-
vany projekt pracovat. Nejprve je kratké predstaveni projektu, pak néasleduje analyza sou-
casné konkurence na trhu, ktery nabizi stejné nebo podobné sluzby. Pomoci PEST analyzy
jsou definovany hlavni externi vlivy, které mohou fungovani projektu ovlivnit. Déle je v
této kapitole provedena SWOT analyza projektu a na zavér analytické ¢asti je vyhodnoce-

no dotaznikové Setfenti.

4.1 Predstaveni projektu

Technologicky pokrok jde neustale kupiedu a nejriznéjsi ,,chytra zatizeni* jsou dnes do-
stupna témer kazdému. Jejich vyuzivani jiz neni jen doménou nékolika malo technologic-
kych nadSencii, ale stdva se béznou a mnohdy i1 nutnou soucésti aktivniho Zivota vétSiny
lidi. Pro mladsi generaci neni adaptace na nové technologie zadnym problémem, protoze se
nym handicapem. Nejde pouze o domnénku, ale 0 problém, se kterym se jako student vy-
soké Skoly setkdvam pravidelné v okruhu rodiny a zndmych. Nase maminky, otcové a dalsi
ptibuzni nemaji dnes moc na vybér — staré "hloupé" telefony dosluhuji a oni jsou ¢asto
nuceni pofidit si dotykové ,,placky*, se kterymi nemaji zddnou zkuSenost a jejichZ logika
ovladani jim zatim unikd. Drahé notebooky jsou nahrazovany levnéjSimi tablety, které pro
vétsinu jejich potieb dostacuji ¢i jim nabizeji alternativu mnohem mobilnéjsiho zafizeni.
Problém je vSak stale stejny. Ve vysledku tito lidé ona zatizeni za n€kolik tisic vyuzivaji
naprosto minimalné — typicky jen k volani rodiné ¢i prohlizeni fotek. V hor§im ptipadé je
nevyuzivaji viibec, a to ze strachu ze slozitosti. Casto maji dojem, Ze jim tyto technologie
nemaji jak pomoci a tak si nalhavaji, ze je nepotiebuji a nechtéji je. Steve Jobs, zakladatel
spolecnosti Apple, jednou fekl: ,,Lid¢é Casto nevedi, co chtéji, dokud jim to neukézete. A
presné toto je diivod, ktery mne ptivedl k podnikatelskému zaméru zalozeni agentury, pro-
vadgjici praktické Skolici workshopy pro dospélé a seniory, zaméfené na ovladani a efek-
tivni vyuZzivani chytré elektroniky.

Vsechny tyto uvahy potvrzuje rovnéz vyzkum Seniori on-line 1: Jaci jsou a ¢im je pro né
internet, ktery zpracovala spole¢nost Seznam.cz tento rok (dostupny online na adrese

https://vyzkumnik.seznam.cz/news_items/54?from=index).
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Uvadi se zde, e v sou¢asné dobé Zije v CR pies 2 miliony lidi starsich 63 let. Neceld &tvr-
tina z nich se na internet piipojuje alespon jednou mési¢né. Podle dat CSU v roce 2050
vzroste podil lidi ve v€ku 65+ az na 31 % obyvatelstva a budou to jiz lidé, ktefi dnes pova-
Zuji internet, a to i ten mobilni, za béZnou soucast svych dnu. Az 31 % uzivatela z fad se-
niort vlastni chytry mobilni telefon. Internet v mobilu vyuziva pouze 14 % majitelt smart-
phont v diichodovém véku. Realitou pak je, ze 4 z 5 prodanych telefonil jsou ,,chytré®.
Mezi lidi dichodového véku zacinaji pronikat také tablety. Né&jaké zafizeni tabletového
typu vlastni kazdy 10. senior a kazdy 5. o jeho pofizeni alespont uvazuje (Seznam.cz,
2015). S novymi technologiemi seniory obvykle seznami jejich déti nebo vnuci. Ti jim

také obvykle novy tablet nebo smartphone daruji.

4.1.1 Lean Canvas

Pro ujasnéni si podstaty projektu a definovani, jaky problém vlastné podnikatelsky zamér
fesi a jak ho fesi, byl vypracovan Business model Canvas, ktery je na obrazku ¢.4 nize.
Zpracovani tohoto modelu ukézalo, Ze projekt jako takovy ma logiku, fesi konkrétni pro-
blém, ma cilovou skupinu a identifikovatelny zdroj ptijmu. Na zakladé toho se ukazalo, ze
ma smysl postoupit do dalsi faze a to provedeni ditkladnéjsi analyzy prostfedi a zjisténi

zpétné vazby od cilové skupiny.

tablety, televize, hodinky..)

Lidé nejsou schopni je
efektivné ovladat

Strach ze sloZitosti,
komplikovanost ovladani

Nevyuzivanim zafizeni
naplno se jejich koupé stava
zbyteénou - vyhozené penize

Slozité a Casto nepouzitelné
navody

Existujici alternativy

V piipadé problému feSeni
deleguji na své potomky,
zname, podfizené & problém
nefesi vilbec

problému

Neexistujici navody =>
Workshopy budou probihat
prakticky s nazomymi piiklady

Vyhozené penize =>
Zakaznici budou pracovat a uéit se
s vlastnimi zafizenimi

Indikatory

Obsazenost kurzii
Uspéinost v zavéretnych testech
Spokojenost zakazniki

Pravidelny mésicni zisk

naplno vyuzivat modemni
technologie a elektroniku tak,

aby Vam usnadnily pracii zivot.

Uvidite, Ze sloZitosti z ovladani
jsou pouze zdanlivé a ze jste
schopni je ovladat bez pomoci
svého okoli.

Srozumitelny opis

Prakticka zkuSenost s feSenim téchto
problémi ve vlastnim okruhu
mamych

Nadseni a zijem o nové technologie -
prvotiidni prehled

Cesty k zakaznikiim

Plakaty

Letaky - kultumi centra, knihovny,
informaéni schiizky

Inzeraty v lokalnim tisku

Osobni doporuceni

Socialni sité - Facebook, YouTube
Nepiimé oslovovani zkrz mladsi
generace, ktera pfeda informaci
zakaznikiim

Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zéakaznici
hodnoty

Nariistajici poget chytré Strach ze slozitosti => — y Veék 50 let a vice

elektroniky (smartphony, Vysvétleni podstaty a pozadi Umoznime Vim samostatné a Know - How

Seniofi, starsi manaZzeré

Studenti U3V

Prvni vlastovky

Rodite a znami

Blizky okruh pratel rodict

Struktura naklada

Nijemné za prostory
Materialy - handouty,

Platy + §koleni externisti
Cestovni naklady

Naklady na marketing

Projektory, elektronika na ukazky

Cenovy model
Dlouhodobé kurzy pro vefejnost
Kratkodobé kurzy pro vefejnost
Firemni workshopy a skoleni

Obrazek 4 - Lean Canvas projektu (vlastni zpracovani)
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4.2 Analyza konkurence

Pro analyzu konkurence byly vybrany nasledujici podnikatelské subjekty, ptsobici ve
Zlinském kraji, které provozuji vzdélavaci ¢innost v oblasti ovladani a vyuzivani chytré
elektroniky. Vzhledem k velmi nizkému poctu téchto subjektti byly do analyzy konkurence
také zafazeny spoleénosti, vénujici se §koleni chytré elektroniky po celé Ceské republice a
soucasné nejvetsi spolecnosti ve Zlinském kraji, provadéjici tradiéni kurzy pocitacové

gramotnosti, pro které by nebyl problém vstoupit na trh s vyukou chytrych zafizeni.

U kazdého piimého konkurenta pak budou zhodnoceny jeho silné a slabé stranky v porov-
nani se sluzbou projektu. Na zavér kapitoly je analyza konkurence shrnuta a konkurenti

jsou rozdéleni podle nebezpeci.

4.2.1 Prima konkurence ve Zlinském kraji
Ivan Kovar

Jedinou ptimou konkurenci ve Zlinském kraji, tedy subjektem, nabizejicim stejnou nebo
podobou sluzbu jako tento projekt, je Ivan Kovar, inzerujici pres portdl Nau¢mese.cz. Ten-
to portal slouzi jako sjednoceni vSech nezavislych lektorti bez ohledu na dosazené vzdéla-
ni, v€k nebo profesi. Cenu kurzu si urcuji sami lektofi podle nakladi na kurz, tématu a
toho, jak dané problematice rozumi. Tito lektofi se mohou jednoduSe do portalu registrovat

a pres n¢j pak nabizet své kurzy. Témata kurzu na portalu jsou libovolna. (nau¢mese.cz,

2015)

Pan Kovar nabizi kurz s nazvem: "Pouzivani zafizeni na Androide nemusi byt slozité jako
tfizeni kosmické rakety" a misto konani je schopen individualné pfizpisobit v riznych més-

tech Ceské a Slovenské republiky véetné Zlina.

Specifikace kurzu

Délka kurzu: 2,5 hodin
Pocet ucastniku: 1 - individualni
Cena kurzu: 400 K¢

Prepocitana cena/h 160 K¢

Cilové publikum Dle lektora je kurz urcen pro kazdého, kdo se chce dozvédet néco

nového a zajimavého o mobilnich technologiich a systému android.
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Kurz je individudlni a tim 1ze napli kurzu ptesné prizpisobit poza-

davkim zakaznika.

Napln kurzu Pomoc s prechodem z klasickych na chytré telefony
Pomoc s vybérem chytrého zatizeni
Seznameni s uzivatelskym prosttedim v systému android

vvvvvv

Vysvétleni pojmit ROOT, flashstock, Android ROM, Flashing alter-
native ROM atd. (naucmese.cz, 2015)

Tabulka 1 - hodnoceni konkurence - Ivan Kovar (vlastni

zpracovani)
Silné stranky konkurenta Slabé stranky konkurenta
Individualni pristup Slabé jméno a zdzemi
Nizka cena Vhodné spiSe pro mladsi
Flexibilita kurzu Kurz vhodny pouze na seznameni
se s vyrobkem

4.2.2 Piim4 konkurence v CR
SENIT s.r.o.

Spolecnosti, ktera se svymi sluzbami nejvice podoba tomuto projektu, je firma SENIT
s.r.o. z Prahy. Tato spolec¢nost nabizi osobni konzultace a feSeni personalni technologie
pro seniory. Kromé& kurzii na ovladani pocitacovych technologii také nabizi sluzby osobni-
ho doprovodu seniorti, technické feSeni v domacnostech ¢i vytvotfeni jednotného, vSestran-
ného, prostého a ne pfili§ drahého multimedidlniho feSeni pro pohodli klientl v zatizenich
pro aktivni seniory, tzv. "multisen". V ramci srovnani byl vybran kurz "Sezndmeni a prace
s chytrym telefonem". Screenshot s celou nabidkou kurzli vcetné ceny z webu

www.senit.cz je k nahlédnuti v ptiloze I. (Senit.cz, 2015)
Specifikace kurzu pro chytré telefony

Délka kurzu: 10h zacatecnici, 15h pokrocili
Pocet ucastniki: 5

Cena kurzu: 4 000 K¢ pti koupi obou kurzt
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Prepocitana cena/h 160 K¢

Cilové publikum Zacatenici, pokrocili (seniofi)

Napln kurzu pro zacate¢niky:
Seznameni s chytrymi telefony.
Piehled tarift a jak se v nich orientovat
Jak telefonovat, pracovat se SMS
Kontakty a jejich sprava a udrzba (fotky, uzite¢né udaje)
Kalendaft, budiky, ¢asovac, minutnik
Dalsi vyuziti, chytré aplikace
Fotoaparat, nahravani hovoru, pocasi, novinky
Email, komunikace pies internet zdarma (hlas, chat)
Poznamky v mobilu a jejich sdileni

Népln kurzu pro pokrocilé:

Hands-free, radio a TV v mobilu, moje filmy v mobilu, YouTube

Jak pfidat aplikace do mobilu zdarma
Slevy pro nakupy v mobilu

Vv

ruzné "Legracky": Baterka, lupa, metr, kompas, méti¢ hluku, opako-

vané automatické SMS atd.

Speciality na pfani a vyména zkuSenosti s ostatnimi ucastniky kurzu

Autonavigace v mobilu, zdznamova kamera v auté z mobilu
Jizdni fady celostatni a méstské MHD

Hudba, Cetba, video z multimedialniho centra

QR koédy, sledovani kamer na dalku

Placeni jizdenky, placeni parkovného

Mapy pro turistiku a cykloturistiku, geocaching

Pocasi v misté€ a Case

Slovniky, ptekladace
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Prace s bankovnim uc¢tem v mobilu, datova schranka v mobilu jed -

nodussi nez v PC (Senit, 2015)

Tabulka 2 - hodnoceni konkurence - SENIT s.r.0. (vlastni zpraco-

vani)

Silné stranky konkurenta

Slabé stranky konkurenta

Sirokd nabidka kurz(
Komplexni multimedialni reSeni

pro seniory
Dobfre zpracované propagacni
materialy kurz( pro seniory

PUsobi pouze v Praze
Web firmy vypada velmi stafe
a neprofesiondlné

SloZité zjistovani ceny kurzu

Propagacni letak k vySe zminovanym kurziim je také k nahlédnuti v ptiloze II.

Jiri Cermak

Jifi Cermak je dalsim lektorem nabizejici $koleni pfes portal nauémese.cz, ktery taktéz

nabizi vyuku prace s androidem v kurzu s nazvem: "Naucte se jak na chytry telefon s An-

droidem" Pan Cermaék viak nabizi tento kurz pouze na izemi Prahy. (naucmese.cz, 2015)

Specifikace kurzu
Délka kurzu:
Pocet ucastniki:
Cena kurzu:
Prepocitana cena/h
Cilové publikum

Népln kurzu

2 hodiny

1 - individuélni

990 K¢

495 K¢

Zacate€nici, ptipadné mirn€ pokrocili uzivatelé
Jak spravné provést zakladni nastaveni

co znamenaji polozky v nastaveni a menu,

jak si nevyCerpat datovy limit hned prvni den,
jak s telefonem pracovat pohodln¢ a rychle.

usnadnéni pouzivani telefonu,
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zakladni aplikace (mapy, market aplikaci, gmail, socialni sité, sms
zpravy)

aplikace, které by Vam nemély uniknout,

organizovani kontaktu,

prave osobniho ¢asu (kalendar, ukoly, poznamky),

zabezpeceni telefonu pred ukradenim,

o tom, jak Setfit baterku (naucmese.cz, 2015)

Tabulka 3 - hodnoceni konkurence - Jiti Cermak (vlastni zpracovéni)

Silné stranky konkurenta Slabé stranky konkurenta
Individualni pfistup PUsobi pouze v Praze
Dobré reference na portalu nau¢me- Kratky kurz pouze na predstaveni
se.cz zafizeni
Drahé v poméru s cenou ostatnich
kurz(

SMARTmMmania s.r.o.

Tato spole€nost provozuje webovou stranku www.smartmania.cz, kde denné piinasi no-
vinky ze svéta chytrych zafizeni. Kromé toho nabizi také kurz s nazvem: "Ovladnéte sviij

smartphone a tablet", ktery je realizovan v Praze 4. (Smartmania, 2015)

Specifikace kurzu

Délka kurzu: 3 hodiny
Pocet ucastniku: max. 10
Cena kurzu: 1 190 K¢

Prepocitana cena/h 396 K¢
Cilové publikum ZacateCnici
Napln kurzu zékladni nastaveni a ovladani systému
instalace aplikaci a her
prace s e-maily, komunikace (IM, Skype), synchronizace dat

multitasking a tipy pro rychlou praci v systému
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socialni sit¢ (Facebook, Twitter, Google+, Instagram)
optimalizace spotieby energie, sprava prenesenych dat
zabezpeceni a ochrana dat, lokalizace ztraceného zatizeni

aplikace pro efektivnéjsi praci (Smartmania, 2015)

Tabulka 4 - hodnoceni konkurence -SMARTmMania s.r.o. (vlastni

zpracovani)
Silné stranky konkurenta Slabé stranky konkurenta
Silné jméno zndmé spolecnosti Plsobi pouze v Praze
Nabidka kurz( také pro firmy Jedna se o dopliikovou ¢innost
Kurz pro viechny typy zafizeni

Originalni kurzy.cz

Pod touto doménou nabizi své sluzby konzultant Hynek Opatiil, ktery se vénuje fotografo-

vani a nabizi kurz foceni, prace s fotografickymi programy a také kurzy ovladani systému

Android, i0S. Dale nabizi konzultace pro tablet a chytry telefon. (originalnikurzy.cz,

2015)

Specifikace kurzu pro systémy android / iOS

D¢lka kurzu:

Pocet ucastnik:
Cena kurzu:
Prepocitana cena/h
Cilové publikum

Népln kurzu*

2,5 hodiny

1 nebo skupinka

640 K¢

256 K¢

ZacatecCnici

jak si vybrat levny a kvalitni telefon/tablet
baterie a vydrz

ovladani, instalace, nastaveni a zakladni pojmy
aplikace, jejich instalace, odinstalace a na co si dat pozor
Google a jeho vyznam v Androidu
provazanost s internetem

jak na maximum pouzivat pfistroj i bez internetu



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 48

Android a konkurence

zalohovéani, kontakty, bezpecnost

obrazky, video, pamét’ ptistroje a SD karta
praktické rady pro usnadnéni

socialni sit¢ a notifikace

aktualizace, verze systému

Wi-fi, NFC a jiny bezdrat (originalnikurzy.cz, 2015)

* 1 kurzu pro 10S je naplil podobna, jen se zamétenim na aplikace spolecnosti Apple a s

tématy spojenymi s iOS.
Druhym kurzem nabizenym p. Opatfilem je "Konzultace pro tablet a chytry telefon".
Specifikace konzultace
Délka kurzu: dle potieby
Pocet ucastniki: 1 nebo skupinka
Ptepocitana cena/h 300 K¢&
Cilové publikum Zacatecnici
Népln kurzu Setfeni ¢asu a nakladl pfi nakupu zafizeni — pomér cena/vykon
pomoc s vybérem vhodného tabletu nebo telefonu
aktivace zafizeni
zalohovani zatizeni
individudlni pomoc s ¢imkoliv kolem technické stranky
vyhody a nevyhody Androidu a iOS (originalnikurzy.cz, 2015)

Tabulka 5 - hodnoceni konkurence - originalnikurzy.cz (vlastni

zpracovani)
Silné stranky konkurenta Slabé stranky konkurenta
MozZnost skoleni pres internet Kurzy pouze pro zacatecniky
MozZnost pfizplsobeni si kurzu Relativné vysoka cena

budto individualné nebo s prateli

ve skupince
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4.2.3 Nepriima konkurence ve Zlinském Kkraji
CENTRUM-VZDELAVANI.CZ - Potitafovi sluzba s.r.o.

Tato firma plisobi na ¢eském trhu, konkrétné¢ ve Zlinském, Jihomoravském a Olomouckém
kraji, jiz 25 let. V soucasné dobé se zaméiuje predevSim na vzdélavani dospé-
lych formou rekvalifikaénich kurzi (ve svém portfoliu ma vice jak 250 akreditaci z
MSMT, MPSV a MV CR) i formou firemniho vzd&lavéni a také na realizaci, administraci
a fizeni projekti s finan¢ni podporou ESF. V souc€asnosti provozuje desitky kurzi, nejblize
ke sluzbé zamyslené¢ho projektu méa kurz Obsluha osobniho pocitace, ktery firma vyucu-

je v délce 80 hodin za cenu 4 990 K¢. (poc-sluzba.cz, 2015)
MARLIN s.r.o.

MARLIN, s.r.o., centrum dal§iho vzdé€lavani, plisobi na trhu vzdélavani jiz od roku 1994.
Hlavni naplni ¢innosti je tvorba a realizace vzdélavacich a poradenskych programt. Tato
agentura se specializuje predevsim na rekvalifikaéni kurzy, akreditované MSMT CR nebo
MPSV CR, taktéz je akreditovanym mistem pro ziskéni certifikitu ECDL. V ramci rekvali-
fikace provadi velké mnozZstvi pocitaCovych kurzil, jako Zaklady obsluhy pocitace (40 ho-
din), Obsluha osobniho pocitace (80 hodin), Obsluha osobniho pocitace pro pokrocilé (80
hodin), Obsluha osobniho pocitace se zamétenim na MS Excel (80 hodin) a jiné speciali-

zované kurzy. Ceny kurzt jsou dostupné pouze v piipad¢ vazného zajmu. (Marlin, 2015)
ADMIS CZ s.r.o.

Spolecnost ADMIS CZ s.r.o. byla zalozena v roce 1996 a od pocatku se orientovala na
servis a zajisténi provozu elektronickych zafizeni. Od roku 2000 se firma stale vice zame-
fovala na oblast vypocetni techniky.Skolici centrum ADMIS CZ ve Zlin& bylo uvedeno do
provozu na konci ¢ervna 2012. Od té doby jsou zde realizovany rtizné vzdélavaci kurzy,
odborna Skoleni a seminare, které vyuziva Siroka vefejnost 1 firmy pro vzdélavani a rozvoj
svych zamé&stnancl. Spole¢nost nabizi dva pocitacové kurzy pro seniory. Prvnim je Ctyi-
denni dopoledni pocitacovy kurz pro seniory, ve kterém se nauci zaklady prace na pocitaci,
zjisti moznosti komunikace s vyuzitim pocitace a internetu. Rozsah tohoto kurzu je 12 ho-
din a cena kurzu 2 229 K¢. Dale nabizi navazujici kurz s ndzvem Pocitacovy kurz pro se-
niory II., ve kterém si ozivi a rozsiii znalosti ziskané v prvnim kurzu. Ma rozsah 6 hodin a

jeho cenaje 1 119 K¢.
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4.2.4 Shrnuti analyzy konkurence

Z analyzy vyplyva, ze konkurence v dané oblasti trhu je velmi slaba a ve Zlinském kraji
prakticky téméf neexistuje. Jediny konkurent nabizejici kurzy ve Zlinském kraji ma navic
cilovou skupinu podle obsahu a délky Skoleni jinou nez projekt, proto se neda povazovat v
ramci projektu za velkou hrozbu. Nejblize projektu ma pak firma SENIT, ktera své sluzby
orientuje na stejnou cilovou skupinu a zamétuje se kromé chytré elektroniky také na poci-
tae a ostatni multimedialni vybaveni. V ptipad¢€ lepsiho zvladnuti propagace by se dala
firma SENIT povazovat za vzor pro tento nové vznikajici projekt. Nejlépe obsahové i pro-
pagaéné zpracovany kurz ma pak firma SMARTmania s.r.o., kterd ma vSak hlavni napli
¢innosti v publikacnich aktivitach a kurz pro ni piedstavuje pouze vedlejsi sluzbu, nabize-
nou jejich redaktory. Ned4 se tak ocekavat jeji rozSifovani po celé republice. Pfepocitana
cena kurzu na hodinu ma vzhledem k velké odlisSnosti kurzi pouze informativni charakter a
nebylo by tak zcela relevantni tyto ceny porovnavat. Nejvetsi nebezpeci ze strany konku-
rence tak bude hrozit v ptipad¢ vstupu na trh nékteré z agentur, které v soucasnosti prova-
déji ve Zlinském kraji pouze kurzy zaméfené na ovladani pocitaci. VSechny v analyze
zminované agentury se na trhu pohybuji uz né€kolik desitek let a maji tak ziskané dobré
jméno stabilni spole¢nosti. V piipadé¢ jejich vstupu na trh by se tak staly velmi silnou kon-
kurenci, proti které by se tézko hledaly silné stranky. Prvni dvé spolecnost - CENTRUM-
VZDELAVANI.CZ - Po¢itadova sluzba s.r.o. a MARLIN s.r.0. se viak zamé&fuji pfevazné
na akreditované rekvalifika¢ni kurzy, neda se tedy ptredpokladat, Ze by pro né€ byl tento trh
v nejbliz8i dobé lakavy. VSechny zminované agentury bude tfeba v pribéhu realizace a
provozovani projektu dikladné sledovat, stejné tak je tieba i sledovat ptipadny vstup nové

konkurence.
4.3 PEST analyza

4.3.1 Politické (legislativni) faktory
Narodni strategie podporujici pozitivni starnuti pro obdobi let 2013 az 2017

Tento vladni strategicky dokument aktivné navazuje na pifedchozi program s na-
zvem:Narodni program piipravy na starnuti na obdobi let 2008 az 2012. V tomto novém
programu se bude uplatiovat komunitni pfistup, coz znamena, ze nebude pouze v rezii
ministerstva prace a socialnich véci, ale do jeho tvorby jsou a dale budou zaclenovani za-

stupci neziskovych organizaci, podnikatelskych subjektti, mistnich a krajskych samosprav,
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dal$ich ministerstev, socidlni partnefi i odbornici z akademické sféry. Pfedstavitelé téchto

subjektl nasledné vytvotili seznam priorit, které ma dokument fesit. Jedna se o tyto priori-
ty:

e Celozivotni uceni

e Zaméstnavani starSich osob a seniord

e Dobrovolnictvi seniorti

e Mezigeneracni dialog

e Kbvalitni prosttedi pro Zivot senior

e Zdravé starnuti

e Péce o seniory

e Lidska prava seniorti

Pro projekt budouci agentury ke $koleni seniori je pak nejzajimavéj$im bodem tohoto do-
kumentu oblast celozivotniho uceni, ktera zddraziiuje nutnost ziskavani praktickych i inte-
lektovych schopnosti a kompetenci, at’ uz formalni ¢i neformalni cestou, k rozvoji vlast-
nich znalosti a dovednosti. Vzdélavani by mélo dojit k zajisténi adaptability pracovnich

sil na technologicky vyvoj.

Dokument dale v ramci analyzy souc¢asného stavu uvadi, Ze podil osob ve véku 50 az 64 let
na dalSim vzdé€lavani tvofil 38%. Nejvice se zapojovali lidé s dokon€enym stiedoskolskym
vzdélanim (73%), dale pak lidé s dokoncenym vysokoSkolskym vzdélanim (14%) a na-
sledn¢ osoby s ukoncenym zakladnim vzdélanim (12%). Nepfiznivym ukazatelem je pak
fakt, ze Ceska republika patii mezi zemé s nejmensim objemem financi vynakladanych na
dalsi vzdélavani v ramci celé EU. Pro firmu pak nejzajimavéjsi vétou z dokumentu muize
byt, ze: "Pri uplatiiovani konceptu celozivotniho uceni se musime snazit o zlepSeni pristu-
pu, kvality a rovnosti, uzndvani dalsich forem uceni, nikoliv pouze formalnich kurzii, pre-
hodnotit alokaci zdroju napvic vSemi sektory a nastaveni spoluprdace se vSemi relevantnimi
partnery”.(MPSV, 2015) Tento bod tedy slibuje potencionalni moznost spolufinancovani
nakladi projektu statni sférou, coz by pro firmu znamenalo moZznost vyznamného sniZeni
az ptipadného zruseni cen pro seniory a tim zajisténi obrovské konkurenéni vyhody a roz-
Siteni potencidlnich zakaznikli i o ty z ekonomicky silnych domacnosti.

Na zakladné vyse uvedenych bodi jsou v dokumentu definovany cile pro obdobi let 2013-
2017, spolu s opatienimi ke splnéni téchto cili. V ramci planované agentury jsou v této

préci vybrany nasledujici dva cile:
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e Zefektivnit systém dalSiho vzdélavani ve vazb¢ na trh prace a posilit spolupréci a
koordinaci za ucelem rozvoje konceptu celozivotniho uc¢eni do vSech oblasti spo-
le¢nosti.

e Rozvijet univerzity tietiho véku a dalsi vzd€lavaci aktivity pro seniory s dirazem

na zajisténi dostupnosti i v mensich méstech a obcich.

Jako opatfeni pro splnéni téchto cili je definovano: Nastavit novy systém dalsiho vzdéla-
vani, ktery bude pruzné reagovat na menici se potfeby trhu prace a bude nabizet Skoleni v
téch kompetencich, které pfedchozi vyvoj neumoznoval (nové technologie, jazyky), zod-
povédnost za toto opatieni nese Ministerstvo prace a socidlnich véci spoleéné s Fondem
Dalsiho Vzdélavani a financovéano bude z Evropského Socidlniho Fondu. Termin realizace
tohoto opatfeni je stanoven na roky 2013 - 2017. (Narodni ak¢ni plan podporujici pozitivni

starnuti pro obdobi let 2013 az 2017, 2015)
Zakon ¢. 155/1995 Sb., o diichodovém pojisténi

Tento zdkon udavd mimo jiné i dichodovy vek, tedy vek pii kterém pojisténec za podmin-
ky splnéni vSech nalezitosti ma pravo na pobirani starobniho diichodu. Vzhledem k demo-
grafickému starnuti celé populace se bude zvySovat potieba zapojeni do trhu prace vSech
osob v produktivnim véku, tzn. i téch, ktefi se ho diive plné netcastnily. V soucasné dobe
to vede k trendu zvySovani véku odchodu do dichodu. Rovnéz je tieba uvazovat o prodlu-

Zujicim se veéku populace v souvislosti se zlepSovanim mozZnosti 1€kaiské péce.

V soucasnosti diichodovy vék pro pojisténce, narozené pied rokem 1936, ¢ini u muzti 60

let,u Zen pak:

e 53 let, pokud vychovaly alespon pét déti
e 54 let, pokud vychovaly tii nebo ¢tyfi déti
e 55 let, pokud vychovaly dvé déti

e 56 let, pokud vychovaly jedno dité

e 57 let, pokud nemély déti.

U pojisténct, narozenych v obdobi let 1936 az 1977, se duchodovy vék stanovi podle pii-
lohy k tomuto zédkonu. U pojisténcii, narozenych po roce 1977, se dichodovy vek stanovi
tak, ze se k veéku 67 let pficte takovy pocet kalendarnich mésicti, ktery odpovida dvojna-

sobku rozdilu mezi rokem narozeni pojisténce a rokem 1977. V soucasnosti je tedy trend
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zvySovani dichodového véku nasledujici: u muzi se dichodovy vék navysuje o 2 mésice
kazdym rokem, tedy o jeden rok kazdych 6 let. MuZi narozeni v roce 1977 tak budou moci
odchazet do diichodu az ve véku 67 let. U Zen je tento trend rozdilny v zavislosti na poctu
vychovavanych déti, piesto je také stoupajici. Zeny narozené v roce 1977 a pozdgji budou
mit moznost odchazet do diichodu stejné jako muzi ¢i nezavisle na tom, kolik vychovavaly
déti, taktéz ve veku 67 let.Celd tabulka ptilohy k tomuto zakonu je k uvedena v piiloze II

této prace. (CSU, 2015)

Pro populaci to tedy bude znamenat nutnost byt pracovné schopni i v pokrocilejsim véku.
S tim souviseji nejen znalosti, dovednosti a pracovni zkuSenosti, nabyté v pfedchozim vé-
ku, ale i schopnost adaptovat se na nové postupy a technologie, byt s nimi obeznamen a

schopen je efektivné vyuzivat.

Vzdélani se tak posune do popiedi a nebude pouze dobrovolnou ¢innosti starSich obc¢ant,
jak tomu ptevlada v soucasnosti, ale bude zddanou a nutnou funkci kazdého produktivniho
obcana. Tento fakt mize projektu zajistit pottebné zakazniky do budoucna, nebot’ techno-
logicky vyvoj jde stale kupfedu a udrzet s nim krok vyzaduje jak aktivni a dlouhodobou
praci v ramci pouzivani téchto technologii, tak také samostatné vyhledavani novych in-
formaci. Na druhou stranu v del§im ¢asovém horizontu se do této situace budou dostavat

dnesni "mladi", ktefi jiz budou v tomto véku dana zatizeni schopni ovladat.
Spotiebitelsky ombudsman

Spottebitelsky ombudsman je novy systém, ktery slouZi jako rychlé a bezplatna pomoc pro
seniory v piipadé feSeni problému ve spotiebitelskych vztazich a pomdhd jim rychle a
efektivné se domoci svych spotiebitelskych prav. Spotiebitelsky ombudsman vyuziva exis-
tujici a fungujici sit’ 227 obecnich Zivnostenskych ufadi, kam muzou lidé zajit a vyplné-
nim jednoduchého dotazniku zalozit ptipad, ktery bude feSit nejblizsi nevladdni neziskova

organizace. (MPO, 2015)

JelikoZ projekt pracuje s cilovou skupinou senioril, ktefi jsou vSeobecné povazovani za
velmi rizikovou skupinu a v rdmci spotiebitelskych vztahl jsou tak specialné chranéni, je
tteba na tuto skute¢nost brat ohled a pocitat s ni. V piipad¢ jakéhokoliv chténého ¢i nel-
myslného zavahani v otazkach piredani informaci zakaznikovi ¢i v oblasti poskytovani
sluzby mohou firmé vzniknout velké problémy. V projektu tak bude kladen diraz prede-

vS$im na:

e Jasnou cenu kurzu
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Pfedem dany a srozumitelny plan uciva

e Priibéznou kontrolu pochopeni probiranych témat

Vstiicny ptistup k jakymkoliv dotaziim a problémiim zékaznik

4.3.2 Ekonomické faktory

V ekonomické oblasti bude pro projekt dalezité sledovat vyvoj pruimérné mzdy, vysi di-
chodu a inflaci, pfedevsim pro zjisténi ekonomické sily potencionalnich zakaznikd, jelikoz
nakup chytrych zafizeni a jejich vyuka je moZzna pouze v piipadé€, kdy je zdkaznik ekono-
micky zajistén a ma volné finan¢ni prostfedky na seberozvoj a uspokojovani vyssich po-

tieb.
Primérna mzda

Nasledujici graf uvadi vyvoj primérné mzdy v letech. Samoziejmé je potieba brat v potaz
realnou hodnotu mzdy, proto je v grafu taktéz zaveden index redlnych mezd, tedy vyjadie-
ni zmény redlné hodnoty mezd oproti pfedchozimu roku. Posledni roky v grafech, tedy
roky 2013 a 2014 jsou podle CSU zatim pouze predb&zné, proto jsou v grafech oznadeny

symbolem *,

Primeérna hruba mzda v CR

28 000 -
26 000 -
24000 -
22000 -
20000 -
18 000 -
16 000 -
14 000 -
12 000 -
10000 -

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*2014*

Obrazek 5 - Primérna mzda (CSU, 2015)
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Index realnych cen
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Obrazek 6 - Index realnych cen (CSU, 2015)

Z 0daju, které poskytl Cesky statisticky Urad, 1ze vycist vyznamny riist nominélnich mezd.
Ve srovnani s indexem realnych cen vSak tento rust uz tak pozitivni neni, protoze zatimco
nominalni mzdy se vice nez zdvojnasobily a takika kazdym rokem rostly, jejich realna
hodnota je za obdobi poslednich 14 let t¢éméf stejnd. Vyznamny nérust Ize sledovat v po-
slednim roce, coz je zpusobeno nizkou mirou inflace, ktera se momentaln¢ pohybuje na
trovni 0,1%. Pro Zlinsky kraj je pak aktualni primérna hodnota mezd 22 683 K&. (CSU,
2015)

Vyse starobnich dichodi

Priimérné starobni dichody ve Zlinském kraji
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Obrazek 7 - Pramé&mé starobni diichody ve Zlinském kraji (CSU, 2015)
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Ve sledovaném obdobi 2008 az 2013 vzrostly pramémé dichody o 13 % na trovni CR,
stejné jako v kraji. Pfesto je vSak Zlinsky kraj podle vySe dichodi mezi ostatnimi kraji
stale na pfedposlednim misté. Starobni diichody vzrostly v priméru o 14 % a rovnéz patii
mezi jedny z nejnizsich mezi kraji. Primérna vySe dichodu v kraji ¢inila 10 448 K¢, sta-
robniho dichodu 10 739 K¢&. V roce 2011 poprvé presdhla vyse primérného starobniho
dichodu 50% hranici mzdového medidnu, v roce 2013 dosahla 51,7 %medidnu mzdy v

kraji.(CSU, 2015)
4.3.3 Socialni faktory
Nadéje doziti (stiedni délka Zivota)

V Ceské republice ma nadgje na doziti, neboli stfedni délka Zivota stale rostouci trend.
Podle dat CSU populace v &esku za poslednich 100 let témé&f zdvojnasobila primérnou
délku Zivota. I nadale se da predpokladat rostouci vyvoj a tim 1 podil starSich obcanli v

republice. Nasledujici graf zachycuje stfedni délku Zivota v CR od roku 2000.

Stredni délka zZivota v CR
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Obrazek 8 - Stredni délka zivota v CR (CSU, 2015)
Z grafu je patrné, Ze za poslednich 13 let se primérna délka Zivota u muzi zvedla téméf o
tfi roky, u Zen pak téméf o roky &tyfi. (CSU, 2015)
Prumérny vék obyvatel ve Zlinském kraji

V souvislosti s timto vyvojem starnuti populace se tak béhem posledniho méfené¢ho roku
(2012 - 2013) pramérny vék obyvatel Zlinského kraje zvysil z 41,7 let na 42,0 let. Index

stafi (podil mezi nejstarsi a nejmladsi vékovou kategorii v %), vzrostl ze 121,1 % v roce
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2012 na 123,6 % v roce 2013. Z toho vyplyva, ze tim, jak se nejstarsi vékova skupina oby-
vatel zvétSuje, celkové starne obyvatelstvo Zlinského kraje. Jak rychle bude v dalSich le-

tech obyvatelstvo starnout, zavisi vyraznou mérou i na poétu narozenych déti. (CSU, 2015)

4.3.4 Technologické faktory
Technologické konference

Sledovani novych technologii v oblasti chytré elektroniky je z dlouhodobého hlediska pro
projekt klicové. Zatizeni, kterd se v soucasnosti pouzivaji, totiz mohou byt béhem par let
nahrazena jinymi zatizenimi, pfipadné mohou vzniknout nové sluzby a aplikace na tGplné
novych zafizenich. Nejjednodussi formou sledovéani novinek v této oblasti je zaméfit se na
nejprestiznéjsi svétové konference, kde firmy kazdoro¢né zvetejiuji své nové produkty a
predstavuji je vetejnosti. Konkrétné se jedna o konference Mobile world congress, pota-
danou v Barceloné, kterd se bude konat 22-25. inora 2016, a Consumer Electronic Show
Vv Las Vegas, poradanou ve dnech 6. Az 9. ledna 2016. Ob¢ tyto konference se zaméiuji na

predstaveni novych a vylepSenych produkti a technologii v rdmci elektroniky pro konec-

ného zakaznika.

4.4 SWOT analyza

Tato kapitola analyzy podnikatelského prosttedi se zamétuje na definovani a zhodnoceni
hlavnich faktord, se kterymi projekt pracuje. Jsou to jednak interni faktory, kterymi jsou

silné a slabé stranky, a externi faktory, které tvoii ptileZitosti a hrozby.

4.4.1 Silné stranky

o Casova i mistni flexibilita: neni pro agenturu problém kurz uspoiadat kdekoliv ve
Zlinském kraji, v jakoukoliv denni dobu.

e Piimy prodej sluzby: sluzba bude prodavéana piimo, bez prodejcti a jinych distribu-
tord, tim bude zakaznik platit skutecné jen za sluzbu, ne za jeji distribuci.

e Know-How V oblasti IT: Aktivni sledovani nejnovéjSich trendt a technologickych
vymozenosti lektort firmy umoziiuje kurzy flexibilné pfizpisobit riznym situacim.

e Nizké nakladové riziko projektu: Pokud se projekt nebude vyvijet optimisticky, ne-
ni to vzhledem k téméf nulovym nakladiim potfebnym na jeho spusténi velky pro-
blém. To umoznuje vice riskovat a volit netradi¢ni metody jak v marketingu, tak

Vv kurzech samotnych.
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e Vlastnost sluzby Setfit ¢as: efektivni vyuzivani sluzbou vysvétlovanych technologii
dokaze ¢lovéku jednak zjednodusit, ale také zrychlit spoustu dennich i dlouhodo-

bych ¢innosti.

Nejsilngjsi strankou projektu je Know-How v oblasti IT. Kurzii vyucujicich ovladani in-
formacnich technologii je na trhu spousta, ale obsahy byvaji neaktualizované a lektoii tak
vyucuji pouze to, co maji pfedem pevné stanovené v planu kurzu. Sluzba bude minimalné
v prvnim roce realizovana pouze mnou a mym spole¢nikem. Jelikoz se oba aktivné zaby-

vame technologickymi novinkami, nebude problém sluzbu rychle a efektivné ptizplsobit

24

4.4.2 Slabé stranky

e Nova firma: Jedna se o zaloZeni nové firmy a mezi spole¢niky jsou pouze studenti.
Ve firmé tak nebude osoba, ktera by na trhu méla néjaké relevantni kontakty a refe-
rence, které by ndm pomohly ziskat zdkazniky.

e Pouze 2 mladi lektofi: zadny ptirozeny respekt vzhledem k nizkému véku v poméru
K potencionalnim zakaznikiim, bez piedchozich zkusenosti.

e Podoba s ostatnimi kurzy: pfestoze obsah kurzt sluzby bude odli$ny, pro zakaznika
to muZe byt slozité tuto skute¢nost pii velkém vybéru kurzl odlisit a rozpoznat.

e Potfeba pronjjmu: na Zadném z vyuCovacich mist nevlastnime prostory vhodné
Kk potadani kurzu, proto jsme zavisli na pronajmu vhodnych mistnosti v téchto loka-
litach a akceptovani jejich ceny prondjmu.

e Typ zakaznika - senior

Za nejvetsi slabou stranku projektu povazuji cilovou skupinu, se kterou projekt pracuje,
tedy star$i v€kovou kategorii (kategorii seniorti). VétSina sluzeb pro seniory v Ceské repub-
lice nema pozitivni jméno a Casto jsou lidé vici sluzbam, které maji v nazvu "pro seniory",
velmi skepticti. Tato slaba stranka se miiZze velmi nepfijemné projevit pii nespravné zvole-
ném marketingu, kdy se nemusi podafit do projektu ziskat potfebné mnozstvi lidi pro jeho

zivotaschopnost.

4.4.3 Prilezitosti

e Demografické starnuti populace v Ceské republice.
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Rozvoj ,,chytrych domacnosti“: Nejen komplexni domacnost, schopna monitorovat
téméf vie, ale stale vice domécnosti v CR jiz ma vice nez jedno chytré zafizeni, at’
uz si je potidi samy, nebo je dostanou darem.

Trend vyuzivani modernich technologii na Skolach: témért v kazdé Skole se vyuziva
pocita¢ s projektorem. Schopnost efektivné pocita¢ ovladat je tak pro zaméstnance
povinnost. Pfesto tomu mnohdy takto neni. Vzhledem ke stale nizsi cen¢ a dostup-
nosti tabletd 1ze do budoucna piedpokladat jejich vyuzivani i k vyukovym aktivi-
tam.

Konkurenéni prostiedi: Schopnost managementu a zaméstnancii samostatné a efek-
tivné pracovat je ¢im dal vice cenénd a n€¢kdy i nezbytna. To by mohlo projektu
pfinést nové zakazniky, hlavné v podobé¢ firem.

Rozmach touhy po dalsim vzdélavani: U3V nebyva pro seniory poslednim bodem
Vv jejich vzdélani. Tyto kurzy by tak mohly byt soucasti rozvijeni jejich schopnosti

v modernim svéte, at’ uz jako navazny kurz nebo kurz predchézejici.

Ptilezitosti spolen¢ s hrozbami patii mezi externi faktory, tedy faktory, které nelze vlastni

¢innosti projektu ovlivnit. Neznamena to vSak, Ze tyto faktory zistanou ignorovany.

Spravné pfizplsobeni aktivit projektu spolu s vhodnym vyuZitim moznych pfilezitosti

muze pomoci zviditelnit firmu na trhu a ziskat ji dilezitou konkurenéni vyhodu. Konkrét-

n¢ v tomto projektu se budou sluzby aktivné ptizplisobovat firemnim zakaznikiim, aby v

ptipadé zavadéni chytrych technologii do mensich firem ¢i pfipadné do §kol mohla firma

nabizet aktudlni a snad jiz ovétené Skolici postupy.

44.4

Hrozby

Zvysujici se socialni rozdily obcanli: hrozba nedostatku lidi, kteti budou chtit nasi
sluzbu a zaroven si ji budou moci dovolit (zaplatit).

Ochota znamych: zékaznici budou stale radéji ,,otravovat™ znamé a blizké, ktefi jim
to budou tolerovat a budou za n€ zdarma problémy fesit

Dotace: dotovani ,,podobnych* kurzii v rdmci rekvalifikace a riznych certifikova-
nych kurzti mize vyznamné ovlivnit volbu zdkaznika, vzhledem k rozdilné ceng.
Skepse viuc¢i novym technologiim: strach z nového bude tak velky, ze vétSina lidi
necha své vybaveni radéji ,,lezet ve skiini a budou dale vyuzivat papir a tuzku,

pfipadné moznosti, které jim zatizeni ptindseji, budou ignorovat



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 60

e Nespokojenost zakaznikli s kurzem

V ramci hrozeb je potieba aktivitu firmy zaméfit smérem, kde budou hrozby minimalizo-
vany. V rdmci jejich minimalizace bude potieba v projektu pracovat na maximalni mozné
chod zakazniki a Spatnou povést, minimalizovany. V konkrétnich krocich to bude ptede-
v§im dikladné sestaveni vyukového planu s profesiondly v oboru andragogiky, zavedeni
procesu aktualizace vyuky vzhledem k soucasné situaci a dalsi kroky, které budou zminény

pozd¢ji v popisu podnikatelského zaméru.
4.5 Dotaznikové Setieni

45.1 Cile dotaznikového Setieni

Jako hlavni zdroj primarnich informaci k potfebdm analyzy projektu a zodpovézeni vy-
zkumnych otazek byl sestaven dotaznik, zkoumajici pfehled respondentli o chytré elektro-
nice a jejim vyuzivani. Cilem dotaznikového Setfeni tedy bylo ziskat data a odpovédi na

otazky:
e Jakeé chytré zafizeni se nejCastéji nachazeji v doméacnostech
e Jaky je ptehled dotazovanych ohledné ceny chytrych zatizeni
e K emu a jak Casto jsou chytra zatfizeni vyuzivana
e Jaké jsou nejcastéjsi problémy pii vyuzivani chytrych zatizeni
e Jaky je nazor dotazovanych na budouci sluzbu agentury

Dotaznik se skladal z dvaceti otazek, které¢ mély pievazné formu polootevienych otdzek
S moznosti vybéru jedné nebo vice moznosti z pfedem navrzenych odpovédi, pfipadné
moznosti vlastni odpovédi. Prvni tfi otazky byly zaméfeny na zjisténi socidlni struktury
respondentt. Dalsi dvé otdzky pak zkoumaly nazor respondent na chytra zatizeni a to, zda
respondenti nékteré z téchto zatizeni vlastni. Otdzky Cislo 6 az 9 pak zjiStovaly obecny
prehled o cendch smartphonu, tabletu, pocitace a chytré televize. Otazky 10 a 11 byly za-
méieny na vybér z tabulky, kdy se zkoumala frekvence a moznost vyuzivani téchto zafi-
zeni. Druha ptlka dotazniku byla pak zamétfena na problémy, které dotazovani shledavaji
relevantnimi pii pouzivani téchto zatizeni. Otazkou 12 mohli zhodnotit své vlastni schop-

nosti vyuzivat tato zafizeni na sedmistupniové skale. Nasledovaly dvé otazky, zaméfené na
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zjisténi hlavnich Cinnosti, které dotazovani na svych zafizenich nejcastéji provadéji. Otéz-
ky ¢islo 15, 16 a 17 potom zjistovaly nejcastéj$i problémy, se kterymi se pfi pouzivani
téchto zafizeni dotazovani setkavaji, a také zpusob feSeni téchto problému. Posledni série
otazek pak zjiStovala potencialni zajem dotazovanych o sluzbu nabizenou agenturou v
ramci tohoto projektu a pfipadnou cenu, kterou by byli zakaznici ochotni za tuto sluzbu

zaplatit.Cely dotaznik je k nahlédnuti na konci této prace v ptiloze P L
Cilové publikum

Cilovym publikem pro toto dotaznikové Setieni byli lidé s trvalym bydlistém ve Zlinském
kraji, ktefi doséhli véku alesponl 40 let. Odpovédi na dotaznik byly sbirany jednak tisténou
formou a jednak online formou pomoci webové aplikace Google Docs, kde dotaznik vypl-

nilo 24 respondentd. Dotazniky v tisténé formé¢ byly k dispozici pro vyplnéni knihovnach

122 odpovédi. V dalsich podbodech této kapitoly jsou pak jednotlivé otazky vyhodnoceny
a odpovédi analyzovany. Na zavér kapitoly 4.5. je pak shrnuti vysledki celého Setieni.
4.5.2 Vyhodnoceni dotaznikového Setfeni

Socialni struktura respondenti

Tabulka 6 - socialni struktura respondentl (vlastni zpracovani)

Pohlavi Vék NejvyssSi dosazené vzdélani
Muz 41.9% 40-49 43.5% Zakladni 6.5%
Zena 58.1% 50-59 30.6% SS bez mat. 32.3%
60-69 12.9% SS s mat. 35.5%
70-79 11.3% VS 25.8%
79 a vice 1.6%

V rémci socidlni struktury respondentt se podafilo ziskat pomérné¢ vyrovnané zastoupeni
muzu a Zen a také vyrovnané vysledky v nejvysSim dosazeném vzdélani. VEkova struktura
pak rozdélila respondenty témét na polovinu na potencialni zdkazniky kratkodobych kurzt

pro dospélé a starsi obcany, které ma projekt v planu oslovit dlouhodobymi kurzy.
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Nézor respondentii na chytra zarizeni

Nazor na chytra zafizeni

B PovaZzuji je za uZitecna,

protoZe zpfijemnuji nebo
usnadnuji Zivot

B PovaZzuji je spiSe za

prostiedek k zabavé,
nemyslim si, Ze jsou moc
uzite¢na

PovaZuji je spise za
vyhozené penize, netusim,
jak bych je vyuzil/a

Obrazek 9 - nazory respondentl na chytrd zatizeni (vlastni zpracovani)

Pozitivni strankou je, ze pouze kazdy desaty respondent ma vici témto zafizenim negativni

postoj. Piesto vSak i tento nazor muze privést nové zakazniky, v ptipadé Ze by je sluzba

presvédcila o uzitecnosti téchto zafizeni. Nejvetsi zastoupeni ma pak zcela pozitivni nazor

na tato zafizeni, vétSina respondentd je shledava uziteCnymi ve svém zivote.

Zastoupeni chytrych zarizeni a pocita¢e v domacnostech

V otazce Cislo 5 se zkoumalo, jaké z chytrych zatizeni lidé vlastni. Do otazky byl zatazen

také pocitac, 1 kdyz se netadi mezi smart zafizeni a tedy neni pfimo spojeny se sluzbou

agentury. Do otdzky byl zatazen z divodu zjisténi, zda chytré zafizeni u respondentli na-

hrazuji funkce pocitace, nebo si je lidé potizuji jako "doplnék" k pocitaci a vlastni tak ob¢

zafizeni.

Tabulka 7 - Zastoupeni elektroniky v domacnostech (vlastni zpracovani)

Vlastnite nasledujici zarizeni:

Smartphone Tablet Pocéitac Chytra televize
Ano 41.9% Ano 27.4% Ano 88.7% Ano 35.5%
Ne 46.8% Ne 66.1% Ne 11.3% Ne 54.8%
Uvazuji o koupi 11.3% | Uvazuji o koupi 6.5% |Uvazuji o koupi 0% |Uvazuji o koupi 9.7%

Podle predpokladii je nejcastéjSim zafizenim v domécnostech pocitac. Prekvapujici Cisla

pak byla zjisténa u smartphontl, ktery vlastni pouze 42% respondentti, dalSich 11,3% vSak
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uvazuje o jeho koupi. Témér stejny pocet respondentii pak vlastni nebo uvazuje o koupi
chytré televize. Zde jsou vysledky trochu ptekvapujici, ocekéavalo se vice respondentli
vlastnich Smartphone (subjektivni o¢ekdvana hodnota byla kolem 75%), naopak u televizi

bylo ocekéavani zhruba jen kolem 15-20% respondenti.

Pro odpovéd’, zda pocitace v domacnostech jiz nahrazuji chytra zatizeni, byla z vyslednych
odpovédi sestavena kontingen¢ni tabulka, porovnavajici pocet respondentii, kteti vlastni

tablet (tedy chytré zatizeni, které se svymi funkcemi nejblize ptiblizuje pocitaci) a pocitac.

Tabulka 8 - Kontingenéni tabulka - po¢ita¢ a tablet (vlastni zpracovani)

122 respondentut Vlastni pocitaé
Vlastni Tablet Ne Ano Celkovy soucet

Ne 12 68 80

Ano 2 40 42

Celkovy soucet 14 108 122

Z tabulky ¢.8 vyplyva, ze pouze 2 respondenti vlastnici tablet zaroven nevlastni pocitac. Je
to nejspiSe dané tim, ze trh s tablety je u nas stale mlady a tablety tak stale jeSté nejsou
roz$ifené mezi celé obyvatelstvo. Poc¢ita¢e maji navic dlouhou Zivotnost. Pokud neni poci-
¢innosti, dokaze zakoupeny pocita¢ v méné naro¢nych domacnostech slouzit i 10 let. Z
tohoto diivodu lid¢, ktefi si tablet pofidi, doma néjaky pocitac s nejvétsi pravdépodobnosti
stale mit budou. Do budoucna se d4 v rdmci rozSifovani trhu tabletl a porovnanim cen
predpokladat zvysujici se pomér lidi, ktefi se budou rozhodovat pouze mezi tabletem a
pocitacem a zvoli tablet. Dle pfedpokladli by se mélo jednat pravé o star§i obcany, ktefi

vyuzivaji jen zakladni funkce pocitace, které tablet také nabizi.
Piehled o cenach v pripadé nakupu chytrych zarizeni a pocitace

Tabulka 9 - predstava respondentl o cen¢ elektroniky (vlastni zpracovani)

Jakou cenu byste uvazovali v pfipadé nakupu nasledujicich zafizeni:

Smartphone Tablet Pocitac Chytra televize
2000-3999 30.3%| 2000-3999 40.7%| 5000-9999 12.3%| 5000-9999 11.1%
4000-5999 46.4%| 4000-5999 35.2% | 10000-14999 40.4% | 10000-14999 42.6%
6000-7999 10.7%| 6000-7999 13% [ 15000-19999 26.3% | 15000-19999 27.8%
8000-9999 7.2% | 8000-9999 1.9% |20000 a vice 21% |20000 a vice 18.5%

10000 a vice 5.4% [10 000 a vice 9.2%
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Odpovédi respondentii byly zatfazeny do vySe uvedenych kategorii podle toho, jakou cenu
v odpovédi uvedli. V otdzce vSak tyto kategorie stanoveny nebyly, aby nebyl nazor re-
spondentl pfi vypliovani nijak ovlivnén. ~ Hodnoty zastoupeni odpovédi v jednotlivych
kategoriich v tabulce pak ukazuji, Ze respondenti by v ptfipad¢ ndkupu vyhledavali low-
endové vyrobky, tedy zatizeni z levnéjsich kategorii. Nadstandardnich hodnot pak dosahuji
opét chytré televize, kde jsou lidé ochotni si pfiplatit a nakupovat tak ve sttedni tfid¢ vy-

robk.
Frekvence vyuzivani chytrych zarizeni a pocitace

V nasledujicich dvou otazkach byly pii vyhodnoceni zapocteny pouze odpovédi respon-
dentt, které dany vyrobek vlastni. Procentudlni vysledky tak nejsou pocitany z celkového

poctu respondentil, aby nedoslo pii interpretaci vysledkd k omylu.

Smartphone Tablet

‘.1!

Obrazek 10 - vyuzivani smarthphonu a tabletu (vlastni zpracovani)

B Ano, nemohu se bez nich obejit -

B VyuZivam je, ale obejdu se bez
nich

W MewvyuZivam je

PC SmartTV

2%
' ' M Ano, nemahu se bez nich obejit

W Vyuiivam je, ale obejdu se bez
nich

B NevyuZivam je

Obrazek 11 - vyuzivani PC a Smart TV (vlastni zpracovani)
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Nejvice nevyuzivanych zatizeni je v kategorii tabletd, kdy az kazdy desaty respondent své
zafizeni vibec nevyuziva. Zaroven je v kategorii tabletli nejmensi podil lidi, ktefi se bez
jeho funkci nedokazou obejit. Oproti tomu je vidét jiz znacna rozsifenost smartphont, kdy
se nenasel ani jeden respondent, ktery by smartphone vlastnil a nevyuzival. V ramci frek-
vence vyuzivani téchto zafizeni u vSech zatizeni kromé tableti byla nejcastéjsi odpoved’
denné (u smartphonti dokonce vSichni respondenti, kteti vyuzivaji smartphone uvedli, Ze
j&j pouzivaji denn¢), pouze u tabletd byly odpovédi téméf rovnomérné rozprostieny mezi
kategorie denn€, n¢kolikrat tydné€, nékolikrat mesiéné€ a jednou mesi¢né ¢i méné.
Schopnost respondentii ovladat chytra zarizeni

Tato schopnost byla métena na skéle od 1 do 7, kdy cislo 1 predstavovalo variantu: Pouzi-
vani chytrych zafizeni je pro mne velmi snadné az pfirozené, a €islo 7 ptedstavovalo odpo-

véd’: Pouzivani chytrych zatizeni je pro velmi problematické az nemozné.

Slozitost ovladani chytrych zarizeni

40,00% -
35,00% 33,90%
’ 0o
30,00% -
25,00% -
20,00% 1 16 10%
15,00% -
' 11,30% 11,30%
10,00% - 8,00% 9,70% 9,70%
5,00% - l I I I l
0,00% - : , . . | |
Pfirozené Velmi
obtizné

Obrazek 12 - Slozitost ovladani chytrych zatfizeni (vlastni zpracovani)
Nejveétsi zastoupeni méla hodnota 3, tedy takovy ,,lepsi primér®. V akumulovaném souctu
se daji respondenti rozd¢€lit na zhruba dvé poloviny, kde jedni povazuji své schopnosti
pouzivat chytra zatizeni za dobré, a druzi spiSe za Spatné.
Nejcastéji vyuzivané funkce chytrych zarizeni
Také nésledujici grafy jsou jiz sestaveny bez odpovédi respondentti, ktefi ani smartphone

ani tablet nepouzivaji.
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Vyuzivané funkce Smartphonu

Kancelarské aplikace (poznamky, texty,...
Nakupy na internetu

Bankovnictvi

Mapy a GPS Navigace

Hry

Cteni e-knih

Fotografie a nataceni videa

Sledovani filmu

Poslech hudby

Budik a kalkulacka

Vytizovani e-mailli

Komunikace s prateli a rodinou (socialni sité,...
PFistup k internetu a vyhledavani informaci
Volédni a sms

Obrazek 13 - nejcastéji vyuzivané funkce chytrych telefonil (vlastni zpracovani)

Vyuzivané funkce tabletu

Kancelarské aplikace (poznamky, texty,...
Nakupy na internetu

Bankovnictvi

Mapy a GPS Navigace

Hry

Cteni e-knih

Fotografie a nataceni videa

Sledovani filma

Poslech hudby

Budik a kalkulacka

Vyfizovani e-maill

Komunikace s prateli a rodinou (socialni sité,...
PFistup k internetu a vyhledavani informaci

Volani a sms

0 5 10 15 20 25 30

Obrazek 14 - nejcastéji vyuzivané funkce tabletii(vlastni zpracovani)

Kdyz opomeneme zédkladni funkci smartphonu, kterou je volani a sms, nejcastéji jej re-
spondenti vyuzivaji na drobné tikony v pribéhu dne, k ¢emuz jako relativné malé a velmi
lehce pfenosné zatizeni perfektné slouzi. Lze tak vidét, Ze 1 star§i majitelé smartphonti tyto

zatizeni aktivné vyuZzivaji k riznym Gcelim. U tabletd pak lze vidét vyuziti i v dlouhodo-
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bé&jsich aktivitach, které se obvykle fesi ptes pocitac, jako jsou nakupy ptes internet, vyfi-

zovani e-mailu a sledovani filmu ¢&i éteni e-knih.

Problémy pri praci s chytrymi zarizenimi

Nejcastéjsi problémy

Ostatni: "VSechno"

Nové ¢i zménéné funkce po aktualizaci
Pokrocilejsi nastaveni funkci

Prihlasovani do rGznych sluzeb

Prohlizeni internetu

Pfipojeni k internetu

Instalovani aplikaci a her

Spréva soubor( (kopirovani z/do pocitace,...
Sprava kontaktl (ukladani, zmény, zélohovani...
Zakladni nastaveni a sprava uZivatelskych uctl

Dotykové ovladani

Obrazek 15 - nejcastejsi problémy pii pouzivani chytrych zatizeni (vlastni zpraco-
vani)
Zde je patrné, Ze i presto, ze jsou dotykova zatizeni na ¢eském trhu jiz n€kolik let, stale
tento zplisob ovladani Cini starSim lidem problémy. Nejmensi problémy respondentiim
Cinila prace s internetem a jeho prohliZeni, coz také Casto byva jedinou funkci, kterou na
svém zafizeni vyuZzivaji. Naopak nejproblematictéjsi pasdzi jsou nastaveni a ptihlasovani

do riznych aplikaci a sluzeb, dale pak prace s daty a sprava souborti.
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Dlivody problému

B Nemam s tim zadné
problémy

B Chybi mi ochota ucit se
nové véci

i Je to pro mne pfilis
komplikované

B Nemam cas naucit se s
nimi pracovat

Obrazek 16 - divody vzniku problémt pfi praci s chytrymi zafizenimi

(vlastni zpracovani)
Dle odpovédi neni zadny vyrazny divod, pro¢ maji lidé problémy s praci na téchto zatize-
nich, vyjadieni respondentli byly tak téméf rovnomérné rozprostfeny do vSech nabizenych
moznosti. Odpovédi se tak daji rozdélit do 3 kategorii. Respondenti, ktefi nemaji s ovla-
danim zadné problémy tak mtizeme zatadit do kategorie lidi, ktefi nebudou mit o nabize-
nou sluzbu zajem. Druhou kategorii pak budou lidé, pro které je ovladani ptili§ kompliko-
vané, kterym sluzba dokéze pomoci jejich problém vyftesit. Posledni kategorii lidi ktefi

bud'to nemaji ¢as nebo ochotu se ucit, bude potieba piesvédcit marketingovou komunikaci.

Kdo pripadné problémy resi

1,6% 4,8%

\

M Poradim si sém/sama
B ZkuSenéjsi vrstevnik

= Mladsi ¢len rodiny

m Vyskoleny pracovnik
prislusné prodejny

m Nikdo, problém pretrva

Obrazek 17- nejcastéjsi feSeni piipadnych problémii (vlastni zpracovani)
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Témét 70% oslovenych lidi si na feseni ptipadnych problémii zavolaji mladsiho ¢lena ro-
diny, aby jim s tim pomohl. I pfesto, Ze vice nez polovina respondentt se dle odpovédi na
otazku cislo 12 zatadila do kategorie lidi, kterym necini ovladani chytrych zatizeni vétsi

problémy, pouze 12,9% z nich jsou schopni si ptipadny problém opravdu vyfesit sami.

Nazor respondentii na moZnost $koleni

Zajem o Skoleni

6,5%

Obrazek 18 - Zajem respondentil o ptipadné Skoleni (vlastni zpracovani)

m Urcité ano, néco takového
rad/a vyuziji

B SpiSe ano, zéleZelo by na
obsahu skoleni

1 SpiSe ne, jsem smifen/a s
tim, Ze néco neumim

m Urcité ne, pfijde mi to
zbytecné

Cena sluzby, kterou by byli
respondenti ochotni zaplatit

25 -+

20

15 -

10 -

5 _ I

: o o B BB

0-500 1000 1500-1999 2000 2500 3000 a vice

Obrazek 19 - Potencidlni cena sluzby (vlastni zpracovani)
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Celkem 42% respondentti by o ptipadnou sluzbu, diky které by se naucili s chytrymi zafi-
zenimi zachazet, mélo zdjem. Primérnd cena, kterou by byli ochotni za takové skoleni za-
platit, byla dle odpovedi 1354 K¢. Jednotlivé odpovédi a jejich ¢etnost pak znazornuje graf
na obrazku 19. V této otdzce nebyl definovan rozsah skoleni, zjistoval se tak subjektivni

nazor respondentl na to, kolik by byli ochotni investovat pro ziskani téchto dovednosti.

4.5.3 Shrnuti vysledki dotaznikového Setieni

Z vysledkt dotaznikového Setieni tedy 1ze odpovédéEt na otazky, které byly pfi jeho sesta-
veni polozeny. NejcéastéjSim zarizenim, ktery se v domacnostech respondentii nachazi,
je smartphone, ktery vlastni nebo alespon planuje zakoupit vice nez polovina respondenti.
Velké zastoupeni mezi respondenty maji také chytré televize, které vlastni 1/3 respondentti
a mezi respondenty je tak chytrd televize v domacnosti Castéjsi nez zafizeni typu tablet.

Presto tato data potvrdila existenci potencionalniho trhu zakazniki.

Co se piedstavy o cenéch zafizeni tyce, respondenti spiSe vyhledavaji levnéjsi zaFizeni v
ramci neékolika tisic korun. Nejedna se tak o uzivatele vyuzivajici vSechny nejnovéjsi funk-
ce naplno, ani o technologické nadSence, ale o bézné uzivatele, kteti si potrpi spiSe na
prakti¢nosti a nehodlaji za vyssi vykon a lepsi funkce platit vice penéz. U dlouhodobych
kurzt, které projekt planuje provozovat, tak mize vzniknout situace, kdy kurz k zatizeni
bude stat stejnou castku jako zafizeni samotné. V ramci marketingové propagace sluzby
tak bude kli€¢ovou roli zdiraznit pfidanou hodnotu sluZzby a pfesvédcit zdkaznika, Ze se mu
vyplati do tohoto vzdélani své penize investovat.

Lidé, kteri si chytré zarizeni zakoupili, ho vyuZivaji témér kazdy den. Drtiva vétSina z
nich ho pak vyuziva pievazné pro ptistup k internetu a vyhledavani informaci. Chytra zafi-
zeni také slouZi k plnéni drobnych praktickych tkont, jako je budik, kalkulacka, GPS na-
vigace, poslech hudby ¢i hrani her. Ve velké mife také zatizeni slouzi jako prostfedek k
udrZovani socialniho vztahu s ptateli a rodinou, nejen v ramci volani, ale také tieba udrzo-
vani kontaktu prosttednictvim socialnich siti. Vyznamné procento respondentt pak vyuZzi-
va tablet 1 k ucelim, které¢ byly vyhradni pro pocitac, jako je ndkup véci pies internet ¢i

sledovani filmi, prestoze témét vSichni z nich pocita¢ doma taktéz vlastni.

NejcastéjSim problémem, ktery respondenti musi feSit pii pouzivani chytrych zafizeni,
jsou rtizna slozitéjsi nastaveni funkci, pfipadné 1 malé zmény ovladani pii aktualizaci soft-
waru. Problémem je doposud také dotykové ovladani, které dnes ma takika kazdé chytré

zafizeni. Tento problém je dan nejspiSe tim, ze tito lidé nejsou obeznameni s logikou ovla-
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dani, ale naudi se uréitym postupiim a v ptipad¢ jakékoliv zmeény pak nejsou schopni rea-
govat. V pfipad¢ vzniku problému tak dvé tfetiny respondenti problém fesi delegaci na
mladsiho ¢lena rodiny. Ptes 40% dotazovanych pak uvedlo, Ze by v pfipad€ pro n€ zajima-
vého obsahu kurzu vyuzili sluzbu, pii které by se dokazali s témito zafizenimi naucit pra-
covat. Cenové rozpéti této sluzby pak respondenti volili mezi 500-3000 K¢, s primérnou

cenou 1354 K¢.
Vsechny poznatky, ziskané z dotaznikového Setieni, budou v dalSich ¢astech prace slouzit
jako podklady pfi sestavovani marketingové kampané a planu vyuky, aby vysly pozadav-

kiim a nazortim potencialnich zédkaznikl co nejvice vstfic.
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5 PODNIKATELSKY ZAMER

V této kapitole jsou popsany jednotlivé ¢asti podnikatelského zaméru, zpracovan financni
plan a plan marketingové komunikace, na zavér kapitoly je pak provedena analyza rizik

véetné zavedeni opatfeni proti moznym rizikim.

5.1 Charakteristika podnikatelského zaméru

Samotnym podnikatelskym zamérem je tedy zalozeni agentury, poskytujici praktické sko-
lici kurzy formou workshopu, které budou zaméfené na béznou ,,chytrou elektroniku®, jako
smartphony, tablety, chytré televize, na jejich nastaveni a souvisejici sluzby (internetové
bankovnictvi, multimédia, komunikace a sdileni — Socidlni sit¢, Skype, Cloudy, zasady
bezpecnosti apod.). Hlavni myslenkou tohoto projektu je odlisit se od tradi¢nich pocitaco-
vych kurzl a pfijit s novym, energetickym a flexibilnim pfistupem Skoleni téchto kurzi.
Kurzy budou cileny pfedev§im na dospé€lé a seniory. Dale budou rozdéleny podle sektoru
na B2B a B2C, v souvislosti s tim také budou probihat odlisné marketingové kampané pro
tyto trhy a zaroven i obsahy kurzli budou diametralné odlisné. U B2B trhu se budou kurzy
zamétovat spiSe na prakticky vyuZitelné funkce pro béZzny Zivot, u B2C trhu bude obsah
kurzu pfizpusoben jednotlivym pozadavkium firem, po piedchozi konzultaci jejich kon-

krétnich poZzadavki.

Hlavni konkuren¢ni vyhoda zaméru pak vychazi ze SWOT analyzy, uvedené v kapitole
4.4, tedy fakt, Ze podobné kurzy prakticky neexistuji. Na trhu se nachdzi spousta agentur,
které nabizeji Skoleni v této oblasti, ale v drtivé vétSine se jedna o bud’to zastarala Skoleni,
nejCasteji zamefend na zdkladni ovladani OS Windows XP, vysvétleni rozdilu mezi HW a
SW, nebo pak jsou to standardizované kurzy na ziskani certifikatu (napi. ECDL). Tyto
certifikaty vSak kurz zédsadnim zpiisobem svazuji a tim Se ztraci moznost inovaci a zame-
feni na aktudlni praktické poZadavky lidi. Navic jsou tyto kurzy zaméteny pouze na vyuZzi-
vani a ovladani pocitaci. Dalsi vyhodou je Know-how. Vzhledem k osobnimu z4jmu o
multimedia a nové technologie a jejich praktické vyuzivani jsou vlastni zkuSenosti
s danou problematikou teoretickym zakladem pro zamysleny projekt. Rovnéz je dilezita
znalost, ze je tfeba pti nacviku ovladani téchto technologii postupovat pomalu, individual-
né&, opakovat, nechat si vie vyzkouset, a hlavné je tfeba vzdy vysvétlit PROC, nikoliv jen
naucit automatizovany postup. Vyhodou bude také lidskost a individualni pfistup

k potfebam kazdého zakaznika. V pfipravovaném kurzu budou mit lidé moznost uéit se
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ovladani ptimo na svych vlastnich zafizenich, coz jim zajisti prakticky vystup z tohoto

Skoleni.

5.1.1 Popis sluzby

Hlavni sluzbou, kterou se bude projekt prezentovat, budou praktické vzdélavaci worksho-
py, na kterych budou tcastnici seznamovani s moznostmi, které nabizeji moderni techno-
logie, a budou skoleni v praktickych dovednostech a schopnostech je vyuzivat. Kurzy bu-
dou realizovany v externich budovach ve Zlinském kraji, v zavislosti na aktualné otevie-
ném Kkurzu v daném misté. Pfedbézné se pocita s mistnostmi knihoven ¢i gymnazii a pro
ucely projektu se dale kalkuluje s cenami prondjmu, které tyto subjekty nabizeji.Kurzy
budou mit rizné délky trvani v zavislosti na tématu kurzu a jeho povaze. Budou probihat
kratkodobé - jednodenni kurzy, zaméfené na obecna témata vyuzitelna Sirokym spektrem
zakaznikt. Tyto kratkodobé kurzy budou mit ¢asovy rozsah v rozmezi od 3 do 6 hodin a
budou tedy realizovany v ramci jednoho dne. Tento typ kurzu bude cilen na vefejnost, tedy
B2C trh.

Druhym typem kurzu pro vefejnost budou komplexni dlouhodobé kurzy, které budou nabi-
zet dikladngjsi vyuku ovladani a vyuZzivani chytrych technologii a budou rozdéleny podle
dosavadnich zkuSenosti zdkaznikli. Konkrétné se tyto kurzy budou délit na kurzy pro zaca-
teCniky, tedy zékazniky, kteti si neddvno pofidili chytré zatizeni, ¢1 vaZné€ uvazuji o jeho
koupi a nemaji s jeho ovladanim Zzadné zkuSenosti. Déle bude firma nabizet kurz pro po-
krocilejsi zakazniky, ktefi dokadZou tato zafizeni ovladat, ale dé€la jim problém nastaveni
aplikaci, instalace ¢i jakékoliv zmény, kterym nerozumi nebo je neumi fesit. Tyto dlouho-
dobé kurzy budou v celkovém rozsahu 20 hodin (deset dvouhodinovych schizek, které
budou probihat dvakrat tydn€) a jsou primarné urceny pro seniory. V téchto kurzech se
bude dbat pfedevS§im na pomalé a dikladné vysvétlovani se zaméfenim na pochopeni a

praktické procviceni probiraného tématu.

Zékaznici budou mit moznost si do kurzu ptfinést své vlastni zafizeni a ucit se tak ovladani
ptimo na ném. Pro Gcastniky, ktefi své zafizeni zatim nemaji, nebo pro n¢ bude nemozné si
je s sebou ptinést, budou k dispozici zafizeni firmy, na kterych se budou ukazky demon-

strovat a budou pak k dispozici na vlastni vyzkouseni a nacvik.
Naplni téchto kurzl pro verejnost budou nésledujici témata:

e Smartphony
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e Tablety

o Chytré televize

e Chytré dopliky

e Funkce internetu, jak jej vyuzivat naplno

e Populérni sluzby na internetu

e Aplikace

e Zasady bezpecnosti na internetu (¢eho se neni tieba obavat)
e Nakupy pres internet

e Platby pres internet (bezpecnost, moznosti)

e Synchronizace zafizeni v domacnosti a rodiné

e Préce s informacemi a jejich ovéfovani

Kurz bude ukoncen zavére¢nou praktickou zkouskou, kde si zdkaznici ovéti nabyté doved-
nosti formou samostatného zpracovani pfedem zadanych kol na jednotlivych zafizenich,

na jejichz zakladé dostanou vysvédceni o schopnosti tyto zafizeni efektivné vyuzivat.

5.1.2 Forma podnikani

Pro podnikéni byla z riznych moZnosti zvolena forma spole€nosti s ru€enim omezenym.
Nabizela se zde i moznost podnikani na zivnostenské opravnéni, kde by vSak mohly vzni-
kat problémy jednak v ptipad¢é neshody spolecnikl a také vyrovnani podilti v ptipadé od-
chodu jednoho z nich. Dal$im problémem by byla ptipadnd ochota investora vstoupit do
uvazovaného projektu, coz by v pfipadé podnikdni na Zivnostensky list nebylo mozZné.

Vsechny potiebné udaje o spolecnosti jsou zobrazeny nize:

Pravni forma: S.r.o.
Sidlo spole¢nosti: V domé spole¢nika - U pracharny 4467/1 Kroméiiz 767 01
Vlastnicka struktura: Bec. Petr Vecera: 50 %

Bc. Roman Majda: 50%
Zakladni kapital: 100 000 K¢
Profily spolec¢niki

Bc. Roman Majda - Student 2. ro¢niku magisterského oboru Ekonomika a management
na UTB ve Zling, od roku 2012 plisobi ve Zlinské marketingové firmé¢ PRIA SYSTEM
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S.r.o. jako Social Media Specialist, pracoval také jako Windows Ambasador pro firmu
Microsoft. Ve volném case sleduje a aktivné vyhledava informace o nejnovéjsich techno-

logiich ve svété elektroniky a aplikaci.

Bc. Petr Vecera - Student 2. ro¢niku magisterského oboru Ekonomika a management na
UTB ve Zling, vice jak 6 let pracuje s mladezi jako trenér Sachu, kde vede jak skupinové,
tak individudlni tréninky s détmi ve véku 8-18 let. Podilel se na spoluorganizaci okresnich

Sachovych turnajii v ramci piisobeni ve svém oddilu TJ Sokol Postoupky.

5.1.3 Organizacni usporadani

Pfi svém zaloZeni nebude mit firma zadné zaméstnance. VSechny funkce firmy budou plnit
jeji dva spolecnici. Bc. Roman Majda bude mit na starost marketingovou propagaci firmy,
véetné spravy firemniho webu a spravy firemnich stranek na socidlnich sitich. Bc. Petr
Veceta bude zajistovat komunikaci se zakazniky a dodavateli a vytizovani administrativ-
nich zalezitosti firmy. Kromé toho oba dva povedou workshopy, tedy hlavni ¢innost fir-

my.Ugetnictvi firmy bude spravovano pomoci outsourcingu externi firmou.

5.14 Predmét podnikani

Pfedmétem podnikéani podle Zivnostenského zédkoniku spadd do volnych Zivnosti. Viz za-

kon ¢. 455/1991 Sb., Priloha €. 4:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zékona.

Obor ¢innosti ¢. 72. Mimoskolni vychova a vzdélavani, poradani kurzl, Skoleni, véetné
lektorské ¢innosti.

5.1.5 Cile, vize a poslani podnikani

Poslanim agentury je zabranit socialnimu vylouceni seniorti a podporovat aktivni, plno-

hodnotné starnuti.

Vizi firmy je stat se vyhleddvanym specialistou v Ceské republice v oblasti efektivniho
vyuzivani nejmodernégjSich technologii v bézném zivoté
Kratkodobym cilem agentury je vytvofit kvalitni sluzbu, se kterou budou zékaznici spo-

kojeni, a ktefi znalosti,ziskané z kurzu, dokazou aplikovat v praxi.

Dlouhodobym cilem firmy je stat se agenturou, které se podafi naplnit vypsané kurzy po

celé republice a pomiiZze kazdoro¢né tisicim lidi 1épe vyuzivat chytré technologie
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5.2 Plan marketingové komunikace

V této kapitole jsou rozebrany 4P marketingové komunikace, obohacené o slozku lidé (pe-

ople) nebot’ se jedna o projekt nabizejici sluzby, kde jsou lidé klicovou slozkou.

5.2.1 Produkt
Produktem tohoto projektu je tedy sluzba, ktera je podrobnéji popséana v kapitole 5.1.1

Dlouhodobé kurzy budou probihat po dobu péti tydnu, je tak v planu béhem 3 mésict zrea-
lizovat vzdy 2 terminy dlouhodobych kurzu, s prestavkou 2 tydnti mezi kurzy. Nasledujici
tabulky ¢. 10 a 11 zobrazuji ¢asové plany trvani kurzt v jednotlivych tydnech v letech
2015 a 2016. Cervena pole piedstavuji dlouhodobé kurzy, zelena pak kratkodobé kurzy
(¢isla v nich pak pocet simultanné probihajicich kurzl v riiznych méstech Zlinského kraje).
Vyuka bude probihat v obdobi §kolniho roku kromé prosince, kde se vzhledem ke svatkiim
vyuka neplanuje a tento volny ¢as bude vyuzit ke zlepseni sluzby na zaklad¢é provedeni

analyzy do té doby provedenych kurza.

Tabulka 10 - Harmonogram kurzti na rok 2015 (vlastni zpracovani)

Zaxi | Rijen | Listopad | Prosinec
36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53
3 3 |
3 3 3 3 |

Tabulka 11 - Harmonogram kurzi na rok 2016 (vlastni zpracovani)

Leden | Unor | Bfezen |  Duben [ Kkvéten | Cerven

53 12345 6 7 8 910 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26

5.2.2 Cenova politika

Na zakladé porovnani cen obdobnych kurzt u konkurence, jak bylo zminéno v kapitole
4.2, a s ohledem na vysledky dotaznikového Setieni, byly stanoveny v projektu tzv. férové

ceny. Tato cena by méla vyjadfovat kvalitu sluzby a zarovenn by méla byt stale jeSté na
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pfijatelné urovni vzhledem ke konkurenci a s ohledem na finan¢ni moznosti cilové skupiny
zakaznikl.Konkrétné je tedy cena kratkodobého kurzu stanovena na 1 000 K¢ za kurz na
osobu (pfepocteno na hodinu je cena cca 250 K¢/hod) a dlouhodobého kurzu 3 000 K¢ za
kurz na osobu (150 K¢/hod).U firemnich kurzi pak bude cena stanovena individualné vzdy
podle pozadavki firmy a slozitosti problémi, ktery bude potieba kurzem vytesit. Pro ucely

kalkulace se pocita s cenou 30 000 K¢&.

5.2.3 Distribuce

V prvnim roce bude firma veskeré prodejni aktivity vytizovat sama. Sluzba bude prodava-
na ptimo koncovym zakaznikiim. Do budoucna se v piipadé rozsiteni firmy na celou Mo-

ravu zvazuje moznost vyuziti slevovych portald k prodeji "voucher" na workshopy.

V pfipad€ zajmu se mohou potencidlni zédkaznici na webu pfihlasit na vypsané terminy
kurzt na internetu, stejné tak mohou vyuzit emailové ¢i telefonického objednani. Vzdy jim
budou na zaklad¢ vybraného terminu sdéleny podrobnosti o platbé, misté a ¢ase vyuky

spolu s informacemi, jaka zafizeni si mohou pfinést s sebou.

5.2.4 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace bude rozdélena na tfi riizné styly komunikace pro tii segmenty

zakaznikd. Kromé toho bude projekt vyuzivat tyto zakladni spole¢né nastroje propagace:
Letaky

Bude se jednat o jednoduché papirove letdky formatu A5, které budou obsahovat zékladni
informace o kurzu, tedy jeho existenci, cenu, terminy a kontakt na poskytovatele - odkaz
na web, e-mail a telefonni ¢islo. Letaky budou distribuovany v knihovnach, U3V, senior-

skych klubech a ptipadné po dohodé¢ i v prodejnéch elektroniky.

Druhou formou letdkti budou plakaty, které budou mit stejnou funkeci, jen budou ve forma-
tu A4 a budou prezentovany v informacnich centrech a na néasténkach ve méstech, jakymi
jsou letdkové plochy nebo infotabule. Rozpocet pro letdky byl stanoven jako jednorazovy

vydaj béhem prvniho mésice podnikani ve vysi 10 000 K¢.
Reklama v tisku

Pro reklamu v tisku budou zvoleny levnéjsi lokalni tiskova média, napt. Tydenik Kromé-
fizska. Cena inzerce za 1/4 stranky stoji 6 300 K¢&. Inzerce v tisku bude stejné jako letak

obsahovat pouze zékladni informace o kurzu a bude slouzit pfedevS§im pro informovani
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vefejnosti o existenci kurzu. Vzhledem k cen¢ této reklamy bude reklama v tisku tvofit

pouze doplitkovou ¢ést propagace a bude vyuzivana jen ziidka.
Web a internetova PPC reklama

Webova stranky firmy bude mit jednoduchou formu, budou obsahovat informace o spolec-
nosti. V zélozce pak bude mozné zjistit nejblizsi planované terminy kurzl, na které bude
mozné kliknutim soucasné¢ ptihlasit se do kurzu a zaroven kurz zaplatit. Po pfihlaSeni pak
ptijde zdkaznikovi do e-mailu potvrzeni platby a Ciselny kod pro piipadné ovéteni jeho
platné ucasti v kurzu. Kurzy budou ptenositelné - bude tedy mozné je zakoupit pro nékoho
jiného. Na webu také bude moznost koupit kurz jako darek, kde zakaznikovi ptijde po za-

dani adresy zdarma darkovy kupén na kurz ve fyzické podobé.

V ramci PPC reklamy bude investovano do kli¢ovych slov ve vyhleddvani u vyhledavacii

seznam.cz a Google.
Direct mailing

Direct mailing bude vyuzivan na zakladé OPT-IN registrace na webu a bude informovat o

novych kurzech a doporucovat navazujici kurzy podle kurzi predem navstivenych.
Komunikace cilena na firmy

V rédmci oslovovani firem se bude postupovat individualné a firmy budou oslovovany bud’-
to e-mailem, telefonicky, pfipadné osobné. Vybirat se budou spiSe mensi az stfedné velké

firmy se starS§imi zaméstnanci na vedoucich pozicich.
Komunikace cilena primo na potencialni zakazniky

Pti komunikaci s cilovymi zakazniky se planuji kratké hodinové workshopy s moZnosti
vyzkouset si praci na zatizeni naptiklad v klubech pro seniory, knihovnach a jinych mis-
tech s koncentraci star§ich aktivnich ob¢anti. Tyto kurzy budou zdarma a nebude na nich
nabizeno nic k prodeji. Jedna se totiz o velmi problémové publikum, proto je potieba davat
si velky pozor a neptisobit jako dalsi firma, kterd se snazi za kazdou cenu ze seniord vy-
tdhnout penize. V ptipad¢ zdjmu dostanou zdkaznici na konci predvadéci akce letacek s

informacemi, kde se mohou sami na kurz ptihlasit.
Komunikace cilend na mladé rodinné prislusniky potencialnich zakazniki

V této komunikaci se pldnuje nejkreativnéjsi oslovovani mladSich €lenti rodin, ktefi jsou

dle osobni zkusenosti 1 vysledkti dotaznikového Setfeni nejCasteji vyuzivani pii feSeni pro-
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blému s chytrou elektronikou. Cilem komunikace bude pfes moderni internetovy marke-
ting a zabavnou reklamni formu informovat o sluzbé mladé lidi, ktefi tuto informaci na-
sledn¢ piedaji potencialnim zékaznikiim, piipadné jim kurz rovnou koupi. V ramci této
komunikace bude zaloZena firemni stranka na Facebooku, kde se bude tvofit vlastni krea-
tivni obsah kombinovany se zajimavymi informacemi ze svéta chytré elektroniky. Taktéz
bude zalozen YT kandl, kde budou nataCeny kratké video spoty, fesici nejcastéjsi pro-
blémy, které vznikaji ptfi vyuzivani chytrych zatizeni. Také se poc€ita s natocenim nékolika
zabavnych videoklipi, Sitenych pies socidlni sit€. Obsah téchto videoklipti bude zdtrazno-
vat zabavnou formou problematiku senior a chytrych zafizeni, napf. seniofi vyuzivajici

tablet jako prkénko pfi krajeni.

5.25 Lidé

Jak jiz bylo zminéno vyse, lidé budou v tomto projektu klicovi. Osoba, ktera by nedokaza-
la informace piedat zakaznikiim dale, by znamenala neuspéch projektu, byt by byla sa-
motna sluzba sestavena jakkoliv dobte. V ptipravnych kurzech se proto budou sbirat zku-
Senosti a ohlasy zakaznikil pro trvalé upravovani a zlepSovani kvality vyuky. Z prvnich
ziskl spolecnosti se bude investovat do kvality lektord formou ziskdni certifikatd typu
"lektor dalsiho vzdélani". V piipadé externich lektorti, se kterymi se pocita v dalSich letech
podnikéni, bude taktéz kladen diraz na jejich kvalitu, trpélivost a schopnost piedat infor-
mace dale. Pocita se s internim Skolenim téchto lektorti véetné samostatného vedeni kurzu

pod dohledem zkuSengj$iho lektora.

5.3 Finan¢ni plan zaméru

vvvvvv

1yzy pro prvni rok podnikéni, coz je plan cash flow a plan trzeb a nakladii. Rozvaha zde
zaméerné neni uvedena, nebot’ je v ramci tohoto projektu na planovani prvniho roku neefek-
tivni a nepfinesla by zZadné relevantni udaje. Stejné tak vzhledem k minimalnim fixnim
nakladiim neni vypovidajici vypocet bodu zvratu firmy. Vypracované financni dokumenty
budou z praktickych diivodd uvedeny ve tfech variantich: realistické, optimistické a pesi-
misticke.

Pro vypocet odpisti budou zvoleny rovnomérné danové odpisy.
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5.3.1 Potreba ziakladniho kapitalu

Cely projekt je koncipovan velmi nizkonakladové, proto ani potieba zdkladniho kapitalu
neni nijak velka. Jak je zminéno v kapitole 5.1.3, zékladni kapital spole¢nosti bude Cinit
100 000 K¢. Z toho 30 000 K¢ bude slouzit k nakupu zékladni elektroniky potiebné k
ukazkam, 15 000 budou tvofit ndklady na zalozeni spole¢nosti a 5 000 K¢ bude vynaloze-
no na grafické prace pfi tvorbé jednoduchych webovych stranek. Zbylych 50 000 K¢ bude
uloZeno na bankovni ucet spolecnosti pro vydaje spojené s marketingem a pifipadné vyrov-

navani cash flow.

5.3.2 Cash Flow

Ve vsech variantach se kalkuluje s hlavni polozkou nékladd, kterou jsou pronajmy prostor
k vyuce, ¢astkou 250 K¢/hod, cozZ je primérnd cena subjekti, které nabizeji u¢ebny vhodné
pro provadéni workshopt. Terminy ptijml vychdzeji z rozvrzeni kurzl v kapitole 5.2.1
Realisticka varianta

V této realistické varianté se pocita s otevienim 18 dlouhodobych kurzii a 54 kratkodobych
kurzi ve Zlinském kraji. Pocita se vSak s 60% naplnénim kapacit kurzu, tedy s 5ti i€astni-
Ky, coZ je nejniz$i potiebny pocet k otevieni kurzu. Dale se pocita béhem roku se zorgani-

zovanim jednoho firemniho Skoleni. Celkem to tak znamena 360 zaplacenych mist v kur-

zech pro vefejnost.

Tabulka 12 - Cash flow u realistické varianty (vlastni zpracovani)

(Pred)
Za&atek fiskalniho roku: Zahsjenim 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 Celkem
182015 EST 01 o1 01 01 01 o1 01 oL o1 oL o1 oL Polozka EST
Pokladni hotovost (zaéatek mésice) 100000 85000 30000 61500 141500 | 142300 ! 119800 163800 . 213800 214600 258600 308600 . 309400 309400

Pijmové doklady

Prodej za hotové 72000 | 102000 28800 72000 72000 28800 72000 72000 28800 548400
Celkem o 0 72000 102000 28800 o 72000 72000 28800 72000 72000 28800 0 548400
K dispozici celkem (pFed vydanim) 100000 85000 102000 163500 170300 142300 191800 235800 242600 286600 330600 337400 309400

Vydana hotovost

Nakupy (zbo) 30000 30000
Extemi sluzby - grafické préce 5000 5000
Rekiama 15500 15500 3000 3000 15500 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 73500
Vozidlo, doruéovani a cestovani 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 48000
Uéetnictyi a prévni siuby 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 27500
N&jemné 18000 12000 18000 18000 12000 18000 18000 12000 18000 144000
Telefon 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
Dafi z piimu 40660 40660
Celkem 0 55000 40500 22000 28000 22500 28000 22000: 28000 28000 22000 28000: 50660 374660

Vydana hotovost (mimo vysledovku)

Pocatetni nakiady 15000 15000
WWbér penéz viastnika o 0 o 0 o 0 o 0 o o 0 o 0 o
Celkem 15000 o 0 o 0 0. 0 0 0 0. 0 0 0 15000
Vydana hotovost celkem 15000 55000 40500 22000 28000 22500 28000 22000 28000 28000 22000 28000 50660 389660

Stav hotovosti (konec mésice) 85000 30000 61500 141500 142300 119800 163800 213800 214600 258600 308600 309400 258740 158740
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Optimisticka varianta

Optimisticka varianta pocita s vypsanim stejného poctu kurzt jako v realistické variant¢,
ale ptredpoklada vysoky zajem o sluzbu a tim napInéni vSech kurzt plnou kapacitou, tedy 8
lidi v kazdém kurzu. Tim ziistavaji néklady stejné jako u realistické varianty. Dale varianta
pocita se zdjmem firem a provedeni tiech firemnich Skoleni. V souctu se tedy za prvni rok

jedné o 576 zaplacenych mist v kurzech.

Tabulka 13 - Cash flow u optimistické varianty (vlastni zpracovani)

Pred,

Zadatek fiskalniho roku: zah;]em’r: 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 Celkem
182015 EST 01 o1 01 o1 01 o1 01 o1 o1 o1 o1 o1 Poloika EST
Pokladnf hotovost (za&atek mésice) 100000 85000 30000 109500 237500 | 257500 i 235000 327000 : 455000 475000 567000 695000 715000 715000

Pfijmové doklady
Prodej za hotové 120000 150000 48000 120000 | 150000 48000 | 120000 150000 48000 954000
Celkem o 0 1200000 150000 48000 0: 120000 150000 48000 1200000 150000 48000 0 954000
K dispozici celkem (pfed vydanim) 100000 85000 150000 259500 285500 257500 355000 477000 ¢ 503000 595000 717000 743000 715000
Vydana hotovost
Nakupy (zbo3) 30000 30000
Extemi sluzby - grafické préce 5000 5000
Rekiama 15500 15500 3000 3000 15500 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 73500
Vozidlo, dorugovani a cestovan 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 48000
Ucatnicti a prévni siuzby 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 27500
Najemné 18000 12000 18000 18000 12000 18000 18000 12000 18000 144000
Telefon 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
Dafi z primu 117800 117800
Celkem o 55000 40500 22000 28000 22500 28000 22000 28000 28000 22000 28000 127800 451800
Vydana hotovost (mimo vysledovku)
Pocatecni nakiady 15000 15000
Vyhér penéz viastnika 0 0 0 0 0 0 o 0 o 0 ] 0 0 0
Celkem 15000 o ] o ] o 0 o 0 o 0 o 0 15000
Vydana hotovost celkem 15000 55000 40500 22000 28000 22500 28000 22000 28000 28000 22000 28000 127800 466800
Stav hotovosti (konec mésice) 85000 30000 109500 237500 257500 235000 327000 455000 475000 567000 685000 715000 587200 487200

Pesimisticka varianta

Pesimistické varianta naopak oproti optimistické uvazuje s minimalnim zdjmem vetejnosti
o kurzy projektu a o nulovy zajem firem. Pocita tak s otevienim a naplnénim pouze tetiny
planovanych kurzi, coz znamené 6 dlouhodobych kurzi a 18 kratkodobych kurz béhem

prvniho roku podnikani s celkovym poctem 192 zaplacenych mist v kurzech.
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Tabulka 14 - Cash flow u pesimistické varianty (vlastni zpracovani)

(Pied)

Zadatek fiskalniho roku: Zahdjenim 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 Celkem
182015 EST 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01 01 Polozka EST
Pokladni hotovost (zacatek mésice) 100000 85000 30000 41500 67500 67500 45000 69000 95000 95000 119000 145000 145000 145000

Prijmové doklady

Prodej za hotové 40000 40000 16000 40000 40000 16000 40000 40000 16000 288000
Celkem 0 0 40000 40000 16000 0 40000 40000 16000 40000 40000 18000 0 288000
K dispozici celkem (pfed vydanim) 100000 85000 70000 81500 83500 67500 85000 109000 111000 135000 159000 161000 145000

Vydana hotovost

Nakupy (zboZi 30000 30000
Externi sluZby - grafické prace 5000 5000
Reklama 15500 15500 3000 3000 15500 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 73500
Vozidlo, doruéovani a cestovani 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 48000
Uetnictvi a prévni sluby 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 27500
Najemné 6000 4000 6000 6000 4000 6000 6000 4000 6000 48000
Telefon 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
Dail z piiimu 9500 9500
Celkem o 55000 28500 14000: 16000 22500 16000: 14000 16000 16000 14000 16000: 19500 247500
Vydana hotovost (mimo vysledovku)
Pocatecni naklady 15000 15000
Vybér penéz viastnika o 0 0 o ] o 0 0 o ] ] ] 0 ]
Celkem 15000 0 o 0 0 o 0 o 0 0 o 0 o 15000
Vydana hotovost celkem 15000 55000 28500 14000 16000 22500 16000 14000 16000 16000 14000 16000 19500 262500
Stav hotovosti (konec mésice) 85000 30000 41500 67500 67500 45000 69000 95000 95000 119000 145000 145000 125500 25500

5.3.3 Plan trzeb a nakladu

Plany trZeb jsou stejné jako cash flow vypracovany ve tfech variantach a pocitaji s udaji

uvedenymi vyse.
Realisticka varianta

Tabulka 15 - VH u realistické varianty (vlastni zpracovani)

Vynosy 548 400
Naklady 334 000

VH pred dani zaokrouhleny 214 000
Dan z prijmu 19% 40 660

VH po zdanéni 173 740

Optimisticka varianta

Tabulka 16 - VH u optimistické varianty (vlastni zpracovani)

Vynosy 954 000
Naklady 334 000

VH pred dani zaokrouhleny 620 000
Dan z prijmu 19% 117 800

VH po zdanéni 502 200
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Pesimisticka varianta

Tabulka 17 - VH u pesimistické varianty (vlastni zpracovani)

Vynosy 288 000
Naklady 238 000
VH pred dani zaokrouhleny 50 000
Dan z prijmu 19% 9 500
VH po zdanéni 40 050

Variabilni ¢ast nakladu tvofi nejvetsi polozku nakladi, z toho divodu se i pfi minimalnim
zajmu nedostava projekt do zapornych Cisel. Vysledek hospodateni v pesimistické varianté
sice nedosahuje Cisel, pfi kterych by bylo vedeni podniku smysluplné, jedné se vSak o plan

pouze na prvni rok, kde vétSina projektd vykazuje zadporna Cisla i v optimistictéjSich vari-

antach.

5.4 Citlivostni analyza

S ohledem na nékladovou naroc¢nost projektu, byla kritickym faktorem pro citlivostni ana-
lyzu zvolena polozka nékladi za najemné, ktera u realistické varianty, kterd bude podrobe-
na této analyze, tvofila 43,11% celkovych nakladd. V této analyze se tak bude zkoumat,
jak zmeéna kritického faktoru procentualné ovlivni celkovou vysi nakladt firmy a cash

flow.

Tabulka 18 - Citlivostni analyza (vlastni zpracovani)

Odchylka kritického parametru vyjadfena v procentech
Procentualni

. . -30 -25 -20 -15 -10 -5 0 5 10 15 20
zména ukazatelu

Celkové naklady 12,93% 10,78% 8,62% 6,47% 4,31% 2,16% 0,00% -2,16% -4,31% -6,47% -8,62%
Cash Flow -20,16% -16,78% -13,41% -10,03% -6,76% -3,38% 0,00% 3,38% 6,76% 10,03% 13,41%

Z citlivostni analyzy vyplyva, Ze ptipadné zvySeni ndkladi kritického parametru, tedy na-
Cash flow 0 3,38%. Cena najmu v projektu je kalkulovana castkou 250 K¢&/hodinu. Ptipad-
nad zména o pouhych 50 K¢/hodinu tak ptedstavuje skok 20% a tim vyrazné ovlivnéni cel-
kovych nédkladu stejné tak jako vysledného cash flow. Vyjednavani o cené najmu, piipadné

jeho neocekavané zvyseni tak bude hrat velkou roli ve finan¢nim vysledku projektu.
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5.5 Analyza rizik
V ramci analyzy rizik projektu byla identifikovana nasledujici mozna rizika:

e Neduvéra senioru vuci sluzbé

Sluzba nedokaze zakazniky naucit se zatfizenimi pracovat

Pfichod nové konkurence

e ZvySeni ceny prondjmu uceben

Zanik stavajicich chytrych zatizeni

V nasledujici tabulce jsou pak tato rizika ohodnocena pomoci pravdépodobnosti vyjadiené

desetinnym ¢islem na stupnici 0-1 a vyznamnosti dopadu rizika na projekt na stupnici

1-5, kde 1 piedstavuje velice malé riziko, 2 malé riziko, 3 stéedni riziko, 4 vysoké riziko a
5 velmi vysoké riziko. Sou¢inem téchto hodnot pak vznika celkova vyznamnost rizika pro

srovnani vSech rizik.

Tabulka 19 - vyhodnoceni rizik (vlastni zpracovani)

L Vyznamnost Celkova
.. Pravdépodobnost . P
Riziko s .. dopadu rizi- vyznamnost
vyskytu rizika o
ka rizika
Nedulvéra seniortl viuci sluzbé 0,5 5
il;:zba nedokaze zakazniky naucit se zafizenimi praco- 0,25 4 1
Prichod nové konkurence 0,5 3 1,5
ZvySeni ceny pronajmu uceben 0,3 2 0,6
Zanik stavajicich chytrych zafrizeni 0,2 5 1

5.5.1 Zavedeni moZnych opati‘eni proti rizikim

Nedivéra senioru vici sluzbé

Nedutivéra seniorti vuci sluzbé je nejvétsim moznym rizikem, které mize projekt potkat.
Bez zakaznikl totiZ neni mozné, aby podnik fungoval. Vzhledem k povaze zdkaznik je
tteba vystupovat naprosto seriozné a férové. Neni tak mozné dovolit si nic jako dopliujici
poplatky, tézko zjistitelné ceny ¢i jiné jakkoliv matouci informace, at’ uz timysIné nebo
neumyslné vypusténé do svéta. Cena sluzby bude stanovena vzdy u uvedeného kurzu,
véetné DPH a bude jasné popsané, co mize od kurzu zédkaznik oc¢ekavat a kolik ho to bude
stat. V ptipad¢ jakychkoliv dotazii zékazniki ¢i zajemct o sluZzbu jim bude odpovézeno se

serioznim, ale lidskym piistupem, s diirazem na vyteSeni jejich problému.
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Sluzba nedokaZze zakazniky naucit se zafizenimi pracovat

Toto riziko je spojené s lidskym faktorem, tedy lektory, ktefi budou dany kurz vést. Jako
opatfeni proti tomuto riziku budou probihat cviéné kurzy zdarma pted zahajenim projektu,
kde se bude sbirat zpétna vazba a budou se zpracovavat a odstranovat piipadné chyby lek-
tord beéhem vyuky. Také bude vyukovy plan konzultovan s odborniky na andragogiku, pro

ziskani dostatecné kvalifikace k vedeni kurzi pro dospélé a seniory.

Prichod nové konkurence

Ptichod nové konkurence na trh vyuky chytrych zafizeni ovlivnit nelze. Nejlépe se proti
tomuto riziku lze pfipravit vybudovanim silné a pevné pozice realizaci kvalitni sluzby a
znacky, se kterou budou zékaznici spokojeni a budou ji doporucovat dal a radi se k ni vra-
cet. Proto se bude jiz od zac¢atku dbat na sbirani podnéti od zédkaznikl a neustalé zlepSova-

ni sluzby.
ZvySeni ceny pronajmu uceben

Z citlivostni analyzy vyplynulo, Ze ceny ndjmu hraji v projektu dileZitou roli. Pfesto jsou v
porovnani s ostatnimi riziky nejmensim problémem. Jako opatieni se planuji pribézné ana-
lyzy subjektl, nabizejicich pronajmy mistnosti a vybirani vZdy nejvhodnéjsiho kandidata.
V ptipad¢ oboustranné dohody je také mozna dlouhodobé;jsi vyhodna spoluprace s jednim

z téchto subjekti.
Zanik stavajicich chytrych zarizeni

V piipad€, ze soucasna chytra zafizeni, jejichz ovladani bude projekt vyucovat, zaniknou,
nemuze sluzba dale fungovat v podobé, v jaké byla navrzena. Technologicky rozvoj jde
stale velmi rychle kupfedu a je tak mozné, Ze do 5 let budou na trhu zcela jina zatizeni,
ktera soucasné technologie nahradi. Tyto inovacni technologie budou pod dohledem vede-

ni projektu a pokud to bude mozné, budou co nejdiive zafazeny do portfolia projektu.

5.6 Casovy harmonogram projektu

V této kapitole je naznacen plan uvedeni podnikatelského zaméru do provozu, tedy jsou
zde naplanovany vSechny potiebné aktivity, které souvisi se zalozenim spolecnosti, az po

zahajeni vyuky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 86

Cerven 2015 Volba nazvu spolenosti a zpracovéani loga

1.7.2015
1.7.2015
6.7.2015
6.7.2015
6.7.2015
13.7.2015

14.7.2015

15.7. 2015
15.7. 2015
16. 7. 2015
31.7.2015
1.8.2015

Srpen 2015

15. 8. 2015

Zati 2015

Schiizka s pravnikem a notaiské ovétreni Spolecenské smlouvy
Notafské ovéteni k souhlasu umisténi sidla ve vlastni nemovitosti
Navstéva zivnostenského tradu — ohlaseni zivnosti

Navstéva advokata — zajisténi dokumentl o bezuhonnosti jednateld
Slozeni zakladniho kapitalu v pfislusné bance

Zapis spole¢nosti do OR + nasledné zaneseni vypisu z OR bance

Tvorba vyukového planu ve spolupraci se specialisty na andragogiku (trvani

tvorby max. 30 dni)

Graficky navrh propagacnich materidlt a jejich vyroba
Objednavka na vytvotfeni webu spolecnosti

Zadani reklamy do lokalnich tiskovin (na srpen a zaf)
Spusténi webu a Facebook stranky

Nakup elektroniky pottebné k vyuce

Provedeni 2 kurzt zdarma v klubech pro seniory pro ziskani feedbacku

k pfipadnému upraveni sluzby
Dohodnuti pronajmu vyukovych prostor

Zahéjeni vyuky
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ZAVER

Startupy jsou od konce 20. stoleti modernim pojmem, umoziujicim za¢inajicim a nezkuse-
nym podnikatelim rychle dovést svlij napad k fungujicimu projektu i s nizkymi pocatec-
nimi néklady. Diky tomu se kazdym dnem rodi nové napady, pfipravené na sviij test v pra-
xi. Pfestoze vétSina téchto napadd konci neuspéchem, mohou ze startupt vzniknout i své-
tové znamé firmy, jako tomu bylo napiiklad u firmy Facebook. To je také divod, pro¢ dnes
existuji spousty projektil, které podporuji nové podnikatele v podnikéni a produkovani po-
dobnych napadi. Jednim z téchto projekti byl volitelny pfedmét na Univerzité Toma-
Se Bati ve Zlin¢ s nazvem "zaklady podnikani", kde se zrodila prvotni myslenka této prace,

tedy zaloZeni agentury ke Skoleni seniorl v oblasti vyuzivani chytrych zatizeni.

Usporadanim si mySlenek metodou Lean Canvas bylo zjiSténo, ze ndpad fesi realny pro-
blém a ma smysl se nad nim déle zamyslet formou zpracovani podrobnéjsi analyzy podni-
katelského prostiedi. Konkrétné byly zpracovany analyzy SWOT a PEST. V ramci valida-
ce napadu v praxi bylo zpracovano a vyhodnoceno dotaznikové Setfeni, které potvrdilo

existenci z4jmu o sluzbu a tim 1 potencialni ispéch projektu na trhu.

V dalsi fazi ovérovani realnosti predloZzeného projektu byl napad zaloZeni agentury zare-
gistrovan do soutéze podnikatelskych zamért "Muj prvni milion". V této soutézi projekt
postoupil do druhého kola, kde byla v ramci akceleraéniho programu ziskana spousta uzi-
te€nych nézort tretich stran, které pomohly k upraveni podnikatelského planu a zvysily tim

jeho Sanci na Uspéch v praxi.

Diky tomu bylo mozné zpracovat kompletni podnikatelsky plan startupu, ktery obsahuje
specifikace sluzby, organiza¢ni struktury podniku, typu podnikani a obchodniho modelu
projektu. Dale pak byla vypracovana marketingova strategie a plan toku financnich pro-
sttedkll v prvnim roce podnikéani ve tfech variantach. Zavérem praktické prace byla zave-
dena opatfeni proti moznym rizikiim a byl stanoven hruby harmonogram uvedeni projektu

do podnikatelské praxe.

Predlozena diplomova prace tak obsahuje vsechny potiebné podklady pro zahdjeni podni-

katelské ¢innosti v oblasti Skoleni dospélych v ovladani chytrych technologii.
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PRILOHA P I: NABIDKA KURZU FIRMY SENIT S.R.O.

Seznam praktickych kurzi

p——
N WA (| 4
s |‘|_ - SEZNAMENI A PRACE

L)
A BeT LA S CHYTRYM TELEFONEM
= WL

R

L)

Cely kurz nyni za 4 000 Ké {5666¥Ke3-20%

5 studentd, 5 dnd, 5 hodin denné za 160 K& za hodinu
Zacatecnici 1800 Ké f=se5¥%£3-10%
Pokrocili 2700 Ké f5se85%53-10%

-
L/

SEZNAMENI A PRACE
DOKUMENTY NA POCITACI

Aktivné s dokumenty

\‘\\\\\\\\\\‘\ Dokument jako sen!

Cely kurz nyni za 4 000 K¢ {5886%K&3-20%

5 studentd, 5 dnt, 5 hodin denné za 160 K¢ za hodinu
Zacatecnici 1800 Ké f=s88¥K553-10%
Pokrocili 2700 Ké {3666%K53-10%

SEZNAMENI A PRACE S FILMEM
A VIDEEM V POCITACI
A CHYTREM TELEFONU

Aktivné s filmem a videem

Video jako sen!

Cely kurz nyni za 4 000 K¢ {56686¥K&3-20%

5 studentt, 5 dnt, 5 hodin denné za 160 K¢ za hodinu
Zacatecnici 1800 Ké f=se5¥Ks3-10%
Pokrocili 2700 Ké {3665K53-10%

SEZNAMENI{ A PRACE
S POCITACEM

Cely kurz nyni za 4 000 K¢ £5e688¥K53-20%

5 studentd, 5 dnt, 5 hodin denné za 160 K¢ za hodinu
Zacatecnici 1800 K¢ {=2s885%K3-10%
Pokrocili 2700 K¢ {3e85%K3-10%

SEZNAMENI A PRACE
SE ZVUKEM V POCITACT

A CHYTREM TELEFONU

Aktivné se zvukem

Cely kurz nyni za 4 000 K¢ £5668%53-20%

5 studentd, 5 dnd, 5 hodin denné za 160 K¢ za hodinu
Zacatecnici 1800 Ké f=s65K53-10%
Pokrocili 2700 Ké 388853 -10%

Chytra televize jako sen!

Cely kurz nyni za 4 000 K¢ {56683 -20%

5 studentt, 5 dnd, 5 hodin denné za 160 K¢ za hodinu
Zacatecnici 1800 Ké f=s65¥%53-10%
Pokrocili 2700 Ké f3e86%53-10%
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SEZNAMENI
YOMACIM

Cely kurz nyni za 4 800 K¢ {&866¥K53-20%

5 studentd, 5 dnt, 5 hodin denné za 192 K¢ za hodinu
Zacatecnici 2 160 Ké f2=66¥%K&3-10%
Pokrocili 3240 Ké f5686K3-10%

SEZNAMENI A PRACE
S VLASTNi WEBOVOU
STRANKOU

Aktivné s vlastni webovou strankou

Webovid stranka jako sen!

Cely kurz nyni za 5 600 Ké £7e86%53-20%

5 studentd, 5 dnt, 5 hodin denné za 224 K¢ za hodinu
Zacatecnici 2 520 Ké £2866%53-10%
Pokrocili 3780 K¢ f==85%KE3-10%

NARUFPFOUVAINTL A BANKY

NALNITERINEAL

/
Aktivaé Setfit na internetu

Nikupy jako sen!

Cely kurz nyniza 4 000 K¢ {58688¥Ke3-20%

5 studentd, 5 dnti, 5 hodin denné za 160 K¢ za hodinu
Zacatecnici 1800 Ké f2s85¥53-10%
Pokrocili 2700 Ké {3e86%K53-10%

SEZNAMENI A PRACE
S NAS SERVEREM
SYNOLOGY™
Al o oflastafm

FUAS cmromrsnn Spuaiingy®
Server NAS Synology* juko sen!

Cely kurz nyniza 6 400 Ké £3s86¥K53-20%

5 studentd, 5 dnti, 5 hodin denné za 256 K¢ za hodinu
Zacatecnici 2 880 Ké £3=266%53-10%
Pokrocili 4 320K¢é 5855%K3-10%

SOCIALNI RE-INTEGRACE
SENIORU POMOCI
OSOBNI TECHNOLOGIE

Aktivné s osobnimi technologiemi

Re-integrace jako sen!

Cely kurz nyni za 4 000 K¢ £5666K53-20%

5 studentd, 5 dnt, 5 hodin denné za 160 K¢ za hodinu
Zacatecnici 1 800 Ké f=2s86%53-10%
Pokrocili 2700 Ké £3686%53-10%

SEZNAMENI A PRACE
S KANCELARSKYMI
BALIKY

Aktivné s MS Office, Open Office, Libre
office a MS Office3635 a webové sluzby

Office jako sen!

Cely kurz nyniza 5 600 Ké +666%53-20%

5 studenty, 5 dnd, 5 hodin denné za 224 K¢ za hodinu
Zacatecnici 2 520 Ké {2866¥Ké}-10%
Pokrocili 3780 K¢ ~=68%K53-10%



PRILOHA PII: LETAK KURZU FIRMY SENIT S.R.O.

SEZNAMENI A PRACE
S CHYTRYM TELEFONEM

U2 mdmn chytry telefo

sl uZivaji
a chel vide 3
el v o tedefonn

l
- /
Dostal jsem chytry -
\ telefon u y@bee nevim f r 28
cos nim! -
4

ZAKILADY POKROCILI

ROZSAH ROZSAH

10 ho wWuky, 5 15 hodin vyuk i denni, § doy v thdne,

5 stadentd, po & 5 studeatl, dopodedne nebo odpaledng

u nodide, dopoladne nebo odpolodx

OSNOVA OSNOVA

« Sexnameni s chytrymi telefony. Co to je chytrd + Hands«free, ridio a TV v mobila, moje filmy

tedefon

« Kontakty a ygich udriba (fotky,

ukitedné adaye)

1af, budiky, éasovad, minutnik

Dl vyuditi, chy kace + Poéitac Iych za den
« Fotoaparat, mahrivind hovaru, pofasi, Speciality na prani a viména zkudenosti
navinky, s ostatnimi Géastniky kurzu
» Email, komunikace pfes internet xdarma + Autonavigace v mobila, ziznamova kamera
(hlas, chat) z mobilu
iy v mobelu a jejich sdileni « Ji fady celostatn

« Pozn
Internet

= Hx
+ QR kody, sled

iha, ¢t I'\L Vicie
CENA
Cenu kurm je uvedena v piladendsn cenlku.
VYBAVENI KURZU
Nz kwrru Vam sagriyfime vykonmy chytry mobil 2 veechna to- st ; -
mata i bodets moci dikindné prukticky rhoutet tak douho, xb schrinka v modilu jednodusi nez v PC
Je budete mmit. Lektor bude vie nazorne peodvadét na projoke-

nim plitné ve tkolict mistmosti. Napuje 3 drobne obéerstyemt
o moucastd kurne.

echna uvedena témata budete umét pouzivat samostatné
a aktivné na zakladé praktickych cvic¢eni. Poradime Vam,

jak je pouzivat ve Vasem vlastnim mobilu.




PRILOHAP I11: DOTAZNIK

Dotaznik ke zjiSténi zajmu a znalosti o chytré
elektronice ve Zlinském kraji

Dobry den, jmenuji se Petr Vedefa, je mi 24 let a poslednim rokermn dokonuji studium na
Univerzité TomaZe Bati ve Zliné. Tento dotaznik slouZi jako podklad k me diplomove praci,
kterou je projekt zaloZeni agentury pro Skoleni senioru v oblasti chytrych technologii.
Dotaznik obsahuje 20 jednoduchych otdzek a nezabere vice neZ 5 minut. Pfedem dékuji za
Va5 &as a vyplnéni dotazniku.

*Povinné pole

1. 1) Pohlavi *
Oznacte jen jednu elipsu.

| fena

2. 2) Vas vék*
Oznacte jen jednu elipsu.

) 40-49
) 50-59
) 6069

) 70-79

) 79 avice

3. 3) Nejvyssi dosazené vzdélani *
Oznacte jen jednu elipsu.

) Zékladni
Stredni bez maturity
Stfedni s maturitou
) VysokoZkolské

4. 4) Jaky je vas nazor na chytra zafizeni? *
Smartphony, tablety, chytre televize
Oznacte jen jednu elipswu.

| PovaZuji je za uZite&na, protoZe zpiijemiuji nebo usnadiiuji Zivot
) PovaZuiji je spiSe za prostiedek k zabavé, nemyslim si, Ze jsou moc uZitetna
| PovaZuji je spide za vyhozene penize, netusim, jak bych je vyuZilia
Jing:




5.

10

5) Vlastnite nasledujici zafizeni *
Qznacte jen jednu elipsu na kaZdém rfadku.

Ano Ne Vazng uvaZuji o koupi
Smartphone () ) C D

Tablet C (C {
Pogitat '

Chytra televize

AN

S
A AN

|
A
e

A\
P Pl
A

|"_

I

{
A
-

-

¥
\

. 8) Jakou cenu Smartphonu povaZujete za

rozumnou? *

(tedy cena, s kterou byste poéital/a v
pfipadé nakupu)

. 7) Jakou cenu tabletu povaZujete za

rozumnou? *

(tedy cena, s kterou byste poditalia v
pfipadé nakupu)

. 8) Jakou cenu poéitate povazujete za

rozumnou? *

(tedy cena, s kterou byste pogitalia v
pfipadé nakupu)

. 9) Jakou cenu chytré televize povazujete

za rozumnou? *

(tedy cena, s kterou byste potital/a v
pfipadé nakupu)

10) Vyuzivate funkce nasledujicich zafizeni? *
Oznacte jen jednu elipsu na kazdém radku.

Ano, nemohu se bez VyuZivam je, ale obejdu

nich obejit se bez nich
Smartphone k: f:;
Tablet C ) C )
Potitad C ) )
Chytra televize ) @)




11. 11) Jak &asto vyuZivate tato zafizeni *
Oz nacte jen jednu elipsu na kaZdeém radku.

. . Jednou
Nékolikrdt ~ Nékolikrat
Denné . meésitné a
tydné mésitné mena
Smartphone D (@) C )
Tablet C Yy ) C ) C )
Potitad C ) () C ) (
Chytra televize ) C ) C ) C )
12. 12) Pouzivani chytrych zafizeni je pro mne: *
Oznacte jen jednu elipsu.
1 2 3 L 5 6 7

Velmi snadné Y Y T s T -
aZ? pfirozené ~— " ~F S WS S

13. 13) K éemu vyuZivate smartphone? *
MiZete oznatit vice moZnosti
Zaskrtnéte viechny platné moZnosti.

| NevyuZivam

Volani a sms

Pfistup k intemetu a vyhledavani informaci

Komunikace s pfateli a rodinou (socialni sité, skype, atd..)
Vyfizovani e-maill

Budik a kalkulatka

Paoslech hudby

Sledovani filmu

Fotografie a nataceni videa

Cteni e-knih

Hry

Mapy a GPS Navigace

Bankovnictvi

Nakupy na intemetu

Kancelafské aplikace (poznamky, texty, tabulky, prezentace, atd.)
Jiné:

Velmi
problematické
aZ nemozné



14. 14) K éemu vyuZivate Tablet? *

MuZete oznatit vice moZnosti
Zaskrtnéte viechny platné moZnosti.

| Nevyuzivam
Volani a sms
| Pfistup k intemetu a vyhledavani informaci
Komunikace s piateli a rodinou (socialni sité, skype, atd..)
Vyfizovani e-maild
| Budik a kalkulatka
| Poslech hudby
Sledovani filmu
| Fotografie a natateni videa
| Cteni e-knih
Hry
| Mapy a GPS Navigace
| Bankovnictvi
Nakupy na internetu
Kancelafské aplikace (poznamky, texty, tabulky, prezentace, atd.)
Jiné:

15. 15) Co vam ¢&ini nejéastéji problémy pfi pouZivani chytrych zafizeni? *
Muzete oznatit vice moZnosti
ZaSkrtnéte v§echny platné moznosti.

| Dotykové ovladani
| Zakladni nastaveni a sprava uZivatelskych G&ta
Sprava kontaktu (ukladani, zmény, zalohovani apod.)
| Sprava souborl (kopirovani z/do potitate, Upravy, prochazeni atd.)
| Instalovani aplikaci a her
Pfipojeni k internetu
| ProhliZeni intemetu
| Pfihlagovani do riznych sluzeb
Pokrocilejsi nastaveni funkci
| Nové &i zménéne funkce po aktualizaci
| Jiné:




16. 16) Pro¢ méte s pouzivanim chytrych zafizeni problémy? *
Oznacte jen jednu elipsu.

) Nemam s tim Zadné problémy

) Chybi mi ochota utit se nové véci

) Je to pro mne prili§ komplikované

) Nemam ¢as naucit se s nimi pracovat
) Jiné:

17. 17) Kdo vam nejéastéji pomuze vyresit pfipadny problém s chytrym zafizenim? *

Oznacte jen jednu elipsu.

) Poradim si sém/sama

) Zku$engjsi vrstevnik

) Mladsi €len rodiny

) Vy&koleny pracovnik pfislu$né prodejny

) Nikdo, problém pretrva

) Jiné:

18. 18) Mél/a byste zajem o nazorna prakticka Skoleni na vyuzivani chytrych zafizeni,
kde byste se je naucil/a pinohodnotné vyuzivat a fesit pfipadné problémy? *

Oznacte jen jednu elipsu.
_ ) Urtité ano, néco takoveho rad/a vyuZiji
() Spise ano, zaleZelo by na obsahu Skoleni
) Spise ne, jsem smifen/a s tim, Ze néco neumim
) Urtité ne, pfijde mi to zbytetné

19. 19) Prosim uvedte, co by takové Skoleni mélo obsahovat, jak by mélo probihat
apod, aby pro vas bylo pfinosné: *

20. 20) Jakou castku byste byl/a
ochoten/ochotna za takové skoleni
zaplatit? *




PRILOHA P1V: PRILOHA K ZAKONU C.155 / 1995 SB.

Dtichodovy veék pojisténcti narozenych v obdobi let 1936 az 1977

Dlchodovy vék ¢ini u
Rok narozeni muz Zen s po¢tem vychovanych déti

0 1 2 3a4 5avice
1936 60r+2m 57r 56r 55r 54r 53r
1937 60r+4m 57r 56r 55r 54r 53r
1938 60r+6m 57r 56r 55r 54r 53r
1939 60r+8m | 57r+4m 56r 55r 54r 53r
1940 60r+10m| 57r+8m | 56r+4m 55r 54r 53r
1941 61r 58r 56r+8m | 55r+4m 54r 53r
1942 61r+2m | 58r+4m 57r 55r+8m | 54r+4m 53r
1943 61r+4m | 58r+8m | 57r+4m 56r 54r+8m | 53r+4m
1944 61r+6m 59r 57r+8m | 56r+4m 55r 53r+8m
1945 61r+8m | 59r+4m 58r 56r+8m | 55r+4m 54r
1946 61r+10m| 59r+8m | 58r+4m 57r 55r+8m | 54r+4m
1947 62r 60r 58r+8m | 57r+4m 56r 54r+8m
1948 62r+2m | 60r+4m 59r 57r+8m | 56r+4m 55r
1949 62r+4m | 60r+8m | 59r+4m 58r 56r+8m | 55r+4m
1950 62r+6m 61r 59r+8m | 58r+4m 57r 55r+8m
1951 62r+8m | 61r+4m 60r 58r+8m | 57r+4m 56r
1952 62r+10m| 61r+8m | 60r+4m 59r 57r+8m | 56r+4m
1953 63r 62r 60r+8m | 59r+4m 58r 56r+8m
1954 63r+2m | 62r+4m 61r 59r+8m | 58r+4m 57r
1955 63r+4m | 62r+8m | 61r+4m 60r 58r+8m | 57r+4m
1956 63r+6m | 63r+2m | 61r+8m | 60rf4m 59r 57r+8m
1957 63r+8m | 63r+8m | 62r+2m | 60r+8m | 59r+4m 58r
1958 63r+10m|63r+10m| 62r+8m | 61r+2m | 59r+8m | 58r+4m
1959 64r 64r 63r+2m | 61r+8m | 60r+2m | 58r+8m
1960 64r+2m | 64r+2m | 63r+8m | 62r+2m | 60r+8m | 59r+2m
1961 64r+4m | 64r+4m | 64r+2m | 62r+8m | 61r+2m | 59r+8m
1962 64r+6m | 64r+6m | 64r+6m | 63r+2m | 61r+8m | 60r+2m
1963 64r+8m | 64r+8m | 64r+8m | 63r+8m | 62r+2m | 60r+8m
1964 64r+10m| 64+10m |64r+10m| 64r+2m | 62r+8m | 61r+2m
1965 65r 65r 65r 64r+8m | 63r+2m | 61r+8m
1966 65r+2m | 65r+2m | 65r+2m | 65r+2m | 63r+8m | 62r+2m
1967 65r+4m | 65r+4m | 65r+4m | 65r+4m | 64r+2m | 62r+8m
1968 65r+6m | 65r+6m | 65r+6m | 65r+6m | 64r+8m | 63r+2m
1969 65r+8m | 65r+8m | 65r+8m | 65r+8m | 65r+2m | 63+8m
1970 65r+10m|65r+10m |65r+10m |65r+10m| 65r+8m | 64r+2m
1971 66r 66r 66r 66r 66r 64r+8m
1972 66r+2m | 66r+2m | 66r+2m | 66r+2m | 66r+2m | 65r+2m
1973 66r+4m | 66r+4m | 66r+4m | 66r+4m | 66r+4m | 65r+8m
1974 66r+6m | 66r+6m | 66r+6m | 66r+6m | 66r+6m | 66r+2m
1975 66r+8m | 66r+8m | 66r+8m | 66r+8m | 66r+8m | 66r+8m
1976 66r+10m |66r+10m | 66r+10m|66r+10m | 66r+10m|66r+10m
1977 67r 67r 67r 67r 67r 67r

Vysvétlivky:

I znamena rok

~_ 7 %

,,m* znamena kalendaini mésic.

r




