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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva zpracovanim realného podnikatelského planu pro zalozeni
nove spolecnosti nabizejici online investicni platformu. Prace je zalozena na teoretickych
vychodiskéch, jenz slouzi k vymezeni prvotni myslenky. Provéfeni prvotni myslenky je
pomoci marketingovym pruzkumu s vyuzitim metody Lean Canvas a dalSich analyz.
Navrhova Cc¢ast navazuje na vysledky analyz a rozpracovava jednotlivé casti

podnikatelského planu.

Kli¢ova slova

podnikatelsky plan, lean canvas, investice, investi¢ni platforma, marketingovy pruzkum,
porterova analyza

Abstract

The diploma thesis deals with the creation of a real business plan for the establishing a
company offering an online investment platform. The thesis is based on theoretical
background, which is used to define the initial idea. The verification of the initial idea is
by marketing research, using the Lean Canvas method and other analyzes. The proposal

part follows the results of analyzes and develops individual parts of the business plan.
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business plan, lean canvas, investment, investment platform, marketing research, porter

analyse
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UvVOD

Internet a moznosti s nim spojené piinasi pro lidi velkou svobodu a velkou skalu
moznosti. VétSina odvétvi si jiz fungovani bez internetu nedokaze predstavit, a pokud
n¢jaka spolecnost v online prostfedi nijak nefiguruje, tak automaticky vyrazné ztraci pred
svoji konkurenci. Online svét usnadnuje nakup zakaznikim, vedeni firmy, ale také
zefektiviuje marketingovou komunikaci. Z toho divodu je nejvhodnéjsi zacit podnikani

praveé na internetu.

Drtiva vétsina ekonomicky aktivnich obyvatel hleda zptasob, jak nepfijit o hodnotu svych
naSetfenych penéz, pfipadné jak je zhodnotit. Jenze spousta téchto lidi narazi na to, ze
nevi jakym zpiisobem se o tyto uspory starat. Na trhu existuje spousta moznosti, kam se
muze Clovek obratit se spofenim nebo investovanim. At se jedna o banky, pojistovny,
stavebni spofitelny, finan¢ni poradce, nebo pfimo pies burzu. Z toho divodu je na trhu
obrovské mnozstvi investiCnich a spoficich nastroju, které zakaznici mohou vyuzit. A
poté se stava, ze si ¢lovek zvoli variantu, kde pfijde o své prostiedky, protoze investoval
do rizikové investice nebo jeho zhodnoceni neptesahuje ani vysi inflace, protoze vybral

investici, ktera je nakladova nebo ma velmi nizké vynosy.

Pro nové vznikajici spolenosti na startu svého podnikani ¢eka vétSinou urcité problémy,
prekazky a rizika, se kterymi musi pocitat a které musi prekonat. Noveé vznikajici
spoleCnost bojuje s nedostatkem zkusenosti, musi zaujmout zakazniky a prorazit na trhu

plném konkurence.

Diplomova prace je zpracovana na téma podnikatelského planu zamétujiciho se na nové
vzniklou investi¢ni platformu uréenou pro Cesky trh. Pravé podnikatelsky plan je nastroj,
ktery pomuiZze podnikateli na zacatku podnikani se dostat do svého cile a snizuje rizika
neuspéchu nového podniku. Plan ulehCuje podniku vstup na novy trh, jasné definuje
strategické cile, strategii a nastroje, jak vSeho docilit. Pro wvytvofeni tohoto
podnikatelského zdméru bylo nutné v prvni fad€ zpracovat teoretickd vychodiska, ktera
slouzila jako podklad pro zanalyzovani soucasné situace na trhu. Vystupy analyz slouzily

k tvorbé komplexniho podnikatelského planu, ktery zahrnuje vSechny podstatné cCasti.

10



VYMEZENi PROBLEMU, CiLE A METODIKA
ZPRACOVANI

Drtiva vétsina ekonomicky aktivnich obyvatel hleda zptasob, jak nepfijit o hodnotu svych
naSetfenych penéz, pfipadné jak je zhodnotit. Jenze spousta téchto lidi narazi na to, ze
nevi jakym zpiisobem se o tyto uspory starat. Na trhu existuje spousta moznosti, kam se
muze ¢lovek obratit se spofenim nebo investovanim. At se jedna o banky, pojistovny,
stavebni spofitelny, finan¢ni poradce, nebo ptfimo pres burzu. A poté se stava, ze si ¢lovék
zvoli variantu, kde pfijde o své prostredky, nebo jeho zhodnoceni nepiesahuje ani vysi
inflace. Zaroven v poslednich letech vidime, ze se zakaznici piesunuli do online prostredi.
Online prostor patii k dnesni dobé a pandemie rust tohoto sektoru vyrazné€ urychlil.
Zakaznici, ktefi byli dfive zaryti odpurci nebo méné zdatni v ovladani modernich
technologii se do online prostiedi také pomalu presouvaji. To je divod, proC se spousta

firem snazi byt v online prosttedi aktivni a pro¢ se zde presouva velka ¢ast obratu firem.

Hlavnim cilem této diplomové prace je zpracovat realizovatelny, ekonomicky reéalny a
zivotaschopny podnikatelsky plan, ktery je zaloZzen na vytvoreni nové online platformy
urcené k investovani. Pro naplnéni tohoto cile budou pouzity jak analyzy strategického
planovani, tak i provedenim prazkumu trhu v oblasti investic, potieb zakazniku a ziskani
informaci o jejich prioritach formou dotazniki. Na zakladé vysledkd z provedenych
analyz a prizkumu bude vybrana vhodna strategie pro zacinajici podnikani a vytvoren

obchodni model, ktery bude rozpracovan do dil¢ich €asti podnikatelského planu.

Za ucelem naplnéni tohoto hlavniho cile je diplomova prace rozdélena do tfi na sebe
navazujicich Casti. Prvni Cast je v€novana literarni reSersi a vytvofeni teoretickych
vychodisek pro dal§i Casti prace. V Casti teoretickych vychodisek jsou v prvni fadé
vysvétleny pojmy tykajici se business modeld na internetu a pravnich forem podnikani.
Nasleduji analyticko-vyzkumné nastroje, které vedou ke sbéru dat a potifebnych informaci
k zalozeni podniku a urceni strategie. Dale se teoreticka ¢ast vénuje informacim ohledné
investi¢nich nastroji, moznostem investovani a spofeni na Ceském trhu a v posledni fadé

struktufe a obsahu podnikatelského planu.

Druha ¢ast diplomové prace, tedy analyticka Cast vyuzije k rozvoji a ovéfeni prvotni

mySlenky zdméru nastroj Lean Canvas, ktery se bude dale analyzovat a rozvijet pomoci
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vybranych analyticko-vyzkumnych metod. Ovéfovani prvotni mySlenky nastroje Lean
Canvas bude zejména formou dotazovani potencionalnich zakaznikd. Cilem tohoto
pruzkumu mezi zakazniky bude zejména zjistit aktualni stav na trhu investic, jak se k nim
ekonomicky aktivni obyvatelé stavi a jaké produkty k investovani a spofeni vyuzivaji.
Analyticka cast bude pokracovat analyzou atraktivity trhu dle Portera, kterd bude mit za
cil posoudit konkurenci a ptipadné hrozby, které souvisi s trhem na ktery spolecnost cili.
Dale analyzou obecného okoli za pomoci metody SLEPT, ktera bude mit za cil analyzovat
makroekonomické okoli podniku a analyzou vnitfnich zdroji a schopnosti zaméfenou
zejména na zakladatele spolecnosti. Cela analyticka ¢ast bude ukoncena pomoci matice
SWOT, ktera bude slouzit jako zavére¢né zhodnoceni analyz urcené k vybéru vhodné

strategie nove vznikajiciho podniku.

Treti ¢ast diplomové prace se bude vénovat navrhové Casti, ktera bude koncipovana tak,
aby na zakladé vystupt z jednotlivych analyz vznikl koncept podnikatelského planu,
ktery bude ekonomicky realizovatelny. Cilem této celé Casti je vytvoreni komplexniho
podnikatelského planu. Navrhova cast bude konkrétné obsahovat volbu vhodné strategie
s popisem podniku, aktualizovany model Lean Canvas od prvotni mysSlenky,
marketingovy plan, organizaéni plan, finan¢ni plan a vyhodnocena rizika navrhovaného
podniku. Zavér této asti bude vénovany harmonogramu ¢innosti a jejich organizace pfi

startu podniku.

V ramci této prace budou vyuzity primarni a sekundarni zdroje. Zdrojem primarnich dat
budou informace z dotazovani potencionalnich zakaznikl z kvantitativniho vyzkumu.
Vramci dalSich analyticko-vyzkumnych metod budou pouzity sekundarni data
z odbornych ¢lankt, knih, studii, zakont, Ceského statistického ufadu a webovych

stranek.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola shromazd'uje teoreticka vychodiska, kterd slouzi k porozuméni vybrané
problematiky diplomové prace. Tato teoreticka vychodiska jsou podkladem ke
zpracovani analytické Casti a k pozdé€jsi navrhové cCasti. Kapitola zacinad vysvétlenim
investiCnich pojma a produktt, platforem online podnikani, pokracuje pies analyticko-
vyzkumné nastroje pouzité v diplomové praci a konci strukturou podnikatelského planu,

ktery bude v navrhové Casti sestaven.
1.1 Investice a sporeni

Dalsi kapitola teoretické Gasti se vénuje investovani a spofeni na uzemi CR a jejich
nejpodstatnéj§im pojmum. Tyto teoretické znalosti jsou potieba pro sestaveni produktu.
1.1.1 Produkty na ¢eském trhu

Penzijni pripojiSténi a doplikové penzijni sporeni

Na konci devadesatych let vznikla v Ceské republice pro lidi nova varianta jak si
dobrovolné piispivat na duchodovy vek. Jednalo se o financ¢ni nastroj penzijniho
pfipojisténi se statnim prispévkem, ktery si lidé mohli dobrovolné platit a zaroveii jim
mohl jejich zaméstnavatel piispivat ke mzde. Prave prispévek ze strany zaméstnavatele
byl nejvétsim motorem rozjezdu tohoto produktu, protoze pro majitele firem predstavoval
velmi levnou moznost, jak zvysit odménu svym zaméstnancim, protoze z téchto
prispévki nemusel odvadét zdravotni ani socialni pojisténi a zaroven si ptispévek mohl
odecist od dariového zakladu spolecnosti. Pro lidi penzijni pfipojisténi bylo zajimaveé také
z pohledu toho, Ze se nejednalo o rizikové spofeni na dichod a dostavali statni prispévek

od statu, coz zvedalo jeho atraktivitu. Penzijni pfipojisténi s sebou neslo také velkou

vyhodu garantovaného nezaporného zhodnoceni prostiedka.

Diky dichodové reformé, ktera se uskutecnila 1.1.2013 se penzijni pfipojisténi zménilo
na dopliikkové penzijni spofeni, coz je produkt podobny, nicméné nese s sebou nékolik
rozdilnych skute¢nosti. V dnesni dobé si lidé tedy mohou uzaviit pouze doplitkové
penzijni spofeni, starsi systém penzijniho pfipojisténi jiz uzavtit nelze, 1ze v ném pouze
pokrac¢ovat. Nova varianta penzijniho spofeni s sebou jiz nenese vyhodu nezaporného

zhodnoceni, tedy prostfedky, které vlozi lidé do penzijniho produktu mohou jit v dobé
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ekonomické krize do zapornych zhodnoceni. Zaroveini se zavedenim nového systému
zru$ila tzv. vysluhova penze, coz umoziovalo tcastnikiim si po 15ti letech spofeni vybrat

urcité finanCni prostfedky ze smlouvy.
Vyhody:

- Penzijni pfipojisténi méa garantované nezaporné zhodnoceni
- Dariova uznatelnost
- Moznost pfispivat od zaméstnavatele

- Statni prispévky
Nevyhody:

- Velmi $patna likvidita — dariové uznatelné smlouvy nelze vybrat pied 60ti lety a
pokud se tak ucini, musi se vracet zpétné danové ulevy
- Relativné nizké zhodnoceni — z pravidla penzijni fondy nedosahuji zhodnoceni co

dosahuji konkurencni podilové nebo indexové fondy (Rejnus, 2016).
Stavebni sporeni

Produkt stavebniho spofeni patii mezi jeden z nejvice vyuzivanych produktd v Ceské
republice. Tento produkt ma dvé faze, v prvni fazi (spofici) ucastnik vklada pouze penize
na vkladovy ucet, které jsou uroceny podle zvoleného tarifu a k t€émto vkladim ziskava
statni podporu, ktera je ve vysi 10% rocné z nasporené ¢astky, ovsem maximalné do 2000
K¢, coz tedy odpovida ro¢ni nasporené ¢astce 20.000 K¢. Tato spotici faze produktu
kon¢i dvéma zpusoby. Jeden zpusob je, ze si uCastnik poda vypovéd smlouvy o
stavebnim spofeni a vyplati si naspofené prostiedky. Druhy zptsob je, Ze nasledné Cerpa
Gvér ze stavebniho spofeni urdeny k bydleni. Utastnici, ktefi maji zdjem o uvér ze
stavebniho spofeni pozadaji o pfideleni cilové Castky a poté Cerpaji uvér a tim absolvuji
fazi avérovou.
Vyhody:

- Statni piispévky ro¢né do 2000 K¢

- Vklady jsou pojistény

- Moznost zadat o tver
Nevyhody:

- Samostatné vklady jsou uroceny zhruba 1%, coz nepiekona vét§inou ani inflaci
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- Zakaznik nemuze prostfedky vybrat dfive nez uplyne 6ti leta vazaci doba, pokud
vybere, tak pfichazi o statni piispévky (Rejnus, 2016).

Investi¢ni Zivotni pojiSténi
Investicni zivotni pojisténi je velmi Casto pouzivany druh investicniho produktu na
tuzemském trhu. Tento produkt se da rozdélit na dvé zakladni Casti. Prvni ¢ast je pojistna,
kde si klient pojistovny pojistuje rizika, ktera se mohou stat — amrti, irazy, onemocnéni
apod. Druha cast je praveé investicni, kde si klient nastavuje investi¢ni strategii a chce
zhodnotit své penézni vklady. U této ¢asti na sebe klient pfebira riziko, protoze vynos
zavisi na zhodnoceni daného fondu. VétsSinou se tyto produkty sjednavaji na dlouhy

horizont v fadu od 5ti do 35ti let, zalezi na véku klienta a jeho investicnim horizontu,

nebo cili (Rejnus, 2011).
Vyhody:

- Moznost zvolit dariovych ulev
- Moznost Cerpat beéhem pojisténi

- Moznost ménit investiéni strategii (Ceska asociace pojistoven, 2021).
Nevyhody:

- Neni garantovand vySe zhodnoceni, pokud neni sjednano s garantovanym
vynosem

- Pii predCasném ukonceni muze byt vyplacena niz§i hodnota z uctu, nez je jeji
realna kapitalova hodnota

- Pfi zruSeni dafiove€ uznatelné smlouvy pred 60tym rokem véku zakaznika se musi
zpétné vracet dailové ulevy za poslednich 10 let

- Vysoka nakladovost (Cesk4 asociace pojistoven, 2021).

Investice do drahych kovu

Investice do drahych kovl se fadi mezi tzv. alternativni investice. Do drahych kovi
muzeme fadit zlato, stfibro, platinu nebo diamanty. Tyto drahé kovy se mohou prodavat
v nekolika variantach, mohou byt v mincich, cihli€kach, slitcich apod. Nejvyuzivané;si
na celém svété je nakup zlata, ktery pro investora ptinasi ochranu proti inflaci a platidlo

po celém svété (Rejnus, 2011).
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Vyhody:

- Zastupitelnost penéz — je to mozné platidlo na misto klasickych penéz, hotovosti,
kterou zname

- Stabilita hodnoty — neni zde velké kolisani cen
Nevyhody:

- Skladovani

- Riziko odcizeni

Typologie cennych papiria
Akcie

Akcie jsou jednim z druhti obchodovatelnych cennych papird. S akciemi mohou byt
spojena prava akcionare (majitele akcii) jako spolecnika podilet se na fizeni spolecnosti
jako je napfiklad pravo ucastnit se a hlasovat na valné hromad¢, podilet se na zisku
formou dividend a na likvida¢nim zistatku spole¢nosti. Na rozdil napiiklad od dluhopisu,

neni u akcii pfedem zarucen vynos.

Kazda akcie ma svou nominalni hodnotu predstavujici podil na majetku akciové
spoleCnosti vyplyvajici z vlastnictvi akcie, pficemz soucet nominalnich hodnot vSech
akcii spolecnosti je roven vysi zakladniho jméni. Dividenda je podil na zisku spolecnosti,
ktery vyplyva z vlastnictvi akcie, pfi¢emz dividendy mohou byt penézni, akciové (nové
akcie zdarma nebo za lepsi cenu) nebo majetkové (zdarma produkty nebo sluzby, které
souvisi s danou spolecnosti). Trzni cena akcie (kurz akcie) je cena, za kterou se akcie

obchoduje na kapitalovém trhu (Rejnus, 2016).
Dluhopisy

Dluhopis je dluhovy cenny papir, ktery je po akciich nejpouzivangjsi druh cenného
papiru. Dluhopis potvrzuje zaptjceni penéznich prostfedkil ze strany investora, kterému
timto vznika pravo na urok a vraceni jistiny. Tento trok byva pfedem stanoveny, muze
byt vyplacen pribézné na mésicnim, kvartalnim nebo rocnim intervalu a nebo muze byt
vyplacen na konci obdobi spolecné s vlozenou Castkou (pajcenou). Emitent dluhopisu

(ten kdo dluhopis vydava a pujCuje si penize od investora) muze byt stat, banka nebo
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firma. Dluhopisy byvaji soucasti penzijnich produktl, stavebnich spofeni, investicnich

zivotnich pojisténi a také podilovych fondid (Syrovy a kol., 2014).
Vyhody investovani do cennych papiru:

- Likvidita — investice je velmi rychle likvidni

- Pii spravné zvoleném cenném papiru je pravdépodobnost opravdu velkého
vynosu, typicky u akcii, kde vynosy mohou byt i v fade vice jak 10% ro¢né&, pokud
jde o spolecnost, ktera ma velky rist (Rejnus, 2016).

Nevyhody investovani do cennych papiru:

- Velmi nizka diverzifikace (Rejnus, 2016).

Podilové fondy

Podilové fondy spadaji pod tzv. fondy kolektivniho investovani, coz je soubor investort,
ktefi shromazd'uji penézni prostfedky nakupem podilovych listd nebo akcii pod urcitou
investiCni spolecnosti. Cennym papirem u podilovych fondd je podilovy list, coz je
soubor majetku, ktery nalezi podilnikiim daného podilového fondu v poméru podle poctu
vlastnénych podilovych listi. Hodnota tohoto podilového listu je rovna hodnoté majetku

ptipadajiciho na tento podilovy list (Rejnus, 2016).
Vyhody:

- Diverzifikace — podilové fondy maji v sob€ i tfeba stovky instrumentt

- Likvidita — velmi rychlé pfeménéni podilového listu na penézni prostiedky
Nevyhody:

- Naklady — nepatii to mezi nejdrazsi investicni nastroje, ale napiiklad oproti ETF

fondim, které budou vysvétleny nasledovné jsou vyrazné drazsi

Burzovné obchodovatelné fondy (ETF)

ETF je zkratka anglického nazvu ,Exchange traded funds“, neboli ,burzovné
obchodovatelné oteviené fondy. Pivodné tyto fondy vznikly na severoamerickém
kontinentu jako pasivné spravované indexové investi¢ni fondy investujici prevazné do
akcii. Pozd€ji do téchto fondl spadaji také instrumenty jako jsou dluhopisy, mény,

komodity, nemovitosti apod. ETF jak plyne z jejich nazvu jsou obchodovany na burze
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jako akcie, z ¢ehoZz vyplyva, Ze jsou oceriovany pribézné béhem burzovniho obchodniho
dne. Podstatou ETF je co nejvérnéjsi kopie podkladového aktiva, coz je néjaky index
s pasivni spravou portfolia, tedy naopak nez je u podilovych fonda, které se index snazi

prekonat aktivni spravou (Vesela, 2011).
Vyhody:

- Velmi nizké naklady z davodu pasivni spravy portfolia
- Diverzifikace — velké ETF zahrnuji stovky firem

- Likvidita — velmi rychlé pfeménéni investic na penize
Nevyhody:

- Ménové riziko — aktualné nejsou na ¢eském trhu korunové ETF

1.1.2 Kilicové ukazatele a pojmy v investovani

Riziko

S kazdou investici je spojené urCité riziko. Mezi rizika mizeme fadit Gvérové, tirokové,
akciové, komoditni, ménové, kreditni, trzni apod... Pfi investovani vétSinou jako nejvétsi
riziko spatiujeme v kolisani hodnoty podkladového aktiva. Cim vice tedy kolisa hodnota

aktiva, tim vice je rizikovéjsi (Rejnus, 2011).
Vynosy

Vynosnost investice nam piedstavuje jak se investice zhodnotila, tedy narast jeji hodnoty.
Pohled na vynosy mohou byt subjektivni, protoze pro n€koho vynosnost investice 4%
rotné muze predstavovat jako vysoky vynos, ale naopak pro jiného investora to
predstavuje nizky vynos. Mezi vynosem a rizikem je urcita spojitost a plati, ze ¢im je
investice rizikovejsi, tim pozaduje investor vyssi vynosnost (Rejnus, 2011).

Likvidita

Likvidita predstavuje podstatnou investi¢ni charakteristiku. Jedna se o rychlost premény
investice na penize. Cim je investice likvidn&jsi, tim rychleji z ni udélame penize
v hotovosti nebo na bankovnim ucté. Vysokou likviditu maji naptiklad podilové fondy,

kdy penize jsou zpravidla do tydne na ucté, naopak nizkou likviditu maji terminované

vklady a stavebni spofeni, které maji urcité vazaci lhity (Rejnus, 2011).
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Diverzifikace

Jedna se o zakladni nastroj investora, aby rozlozil riziko vyplyvajici z investice. Aby
praveé investor rozlozil a minimalizoval riziko, tak rozlozi svij investovany kapital do
vice ruznych typu nastroji. Jinymi slovy, nebude investovat jen do jedné akcie, ale
nakoupi jich 15 raznych. Diverzifikace mize byt rizna, napiiklad geograficka, tedy
investor neinvestuje do instrumentt jen v jedné Zemi, nebo kontinentu. Dalsi muze byt
sektorova, ze investor neinvestuje pouze do sektoru technologii, ale také treba

zdravotnictvi, primyslu apod. (Rejnus, 2016).
Investicni portfolio

Jedna se o soubor investic investora, kam spadaji jeho vSechny investice, které vlastni a

tvoti jeden celek, kdy ma za cil mit portfolio spravné diverzifikované (Rejnus, 2011).
Investi¢ni horizont

Investi¢ni horizont predstavuje pro investora dobu, po kterou chce investovat své
prostiedky. Horizont mize byt kratkodoby do jednoho roku, stiednédoby do 5ti let a
dlouhodoby nad 5 let. Investi¢ni horizont by mél vychazet z investorovych investi¢nich

cilt a pfipadné i z charakteristiky produktu (Goldie a kol., 2011).
Volatilita

Volatilita je jinymi slovy kolisani hodnoty podkladového aktiva investice v Case.
Volatilitu muze investor brat jako riziko, ale také jako prilezitost. Nékteré investice jsou
vice volatilni (akcie) a nekteré méné (dluhopisy penézniho trhu). Pokud investor
nerozumi finan¢nim trhiim, muze volatilitu vnimat velmi negativné, hlavné tedy pokud

je zrovna prudky pokles (Goldie a kol., 2011).
ISIN

Kazdy cenny papir ma svij ISIN, coz je identifikacni Cislo, které je mezinarodné
uznavané. Je to nejpiesnéjsi identifikace, kdyz se rozhodujete pro nakup ¢i prodej
urcitych cennych papiri, protoze toto ¢islo ma jen jeden cenny papir na svété. Podle ISIN

lze vyhledat i vSechny potfebné uidaje o kazdém cenném papiru (Goldie a kol., 2011).
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Nezbytny a podstatny ukazatel investic je jejich nakladovost. Nejzakladnéj§im
ukazatelem nakladovosti investice je jeji celkova nakladovost, coz je tzv. ukazatel TER
(angl. Total Expense Ratio). TER tedy zobrazuje veskeré naklady spojené s fondem
procentudlné vyjadiené za jeden rok. Zahrnuji se zde manazerské poplatky, poplatky

obhospodarovateli fondu a spravni poplatky (Goldie a kol., 2011).
Aktivni vs. Pasivni sprava

Vybér investora mezi aktivni a pasivni spravou svého portfolia je dulezité kritérium
hlavné z divodu nakladu a charakteru investice. Podstatou pasivniho zptsobu spravy (jak
bylo jiz zminéno u ETF) je kopirovani investicniho portfolia podle jiného aktiva,
nejcastéji né¢jakého indexu. V tomto pfipadé jsou naklady minimalni. V opacném piipadé
u aktivni spravy portfolia je hlavni charakteristikou hledani nejvyhodnéjsi investice,
prubézné obmeéfiovani a upravovani. Nicméné to praveé s sebou nese vys$si naklady i

poplatky, které jsou pro spravce fondu a investi¢ni manazery fondu (Rejnus, 2016).

1.2 Online business modely

Rozdélit business modely v online prostiedi 1ze riznymi zptsoby, podle riznych aspektt
a lze na n¢€ nahlizet z riznych uhli. Rozdéleni jsem pro tuto diplomovou praci zvolil dle
Oti odlisnych charakteristik. Rozdé¢leni je dle pana Michaela Rappa, coz je profesor
fakulty na Katedfe informatiky na North Carolina State University, ktery toto rozdéleni

napsal v roce 2006.
Reklamni model (Advertising)

Reklamni model je nejvice aplikovany na webovych strankach, kde je obsah velice
vyhledavany a stranky jsou vysoce navstévovany. Tento faktor je podstatny pro
potencionalni inzerenty, aby byl pro né reklamni prostor zajimavy a vyhodny. Na
takovéto stranky byva vétSinou vstup zdarma. Na téchto webovych strankach jsou
vétsinou v okoli samotného obsahu stranky umistény razné reklamni inzerce v podobé
bannert, nebo textovych reklam. Cena tohoto reklamniho prostoru se pro jednotlivé
inzerenty lisi, podle zajimavosti stranky, nav§tévnosti, nebo zaméfeni. Zaroven je velka
vyhoda stranek, které jsou uzce specializované, protoze pak je to pro inzerenty daleko

zajimave)si (Digital Enterprise, 2009).
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Pokud mate napfiklad stranku, ktera piSe blog o financich, tak tyto weby vyhledaji
napiiklad banky, pojisfovny nebo investi¢ni spolecnosti. Nejznaméjsi portal na svéte
muzeme uvést socialni sit Facebook, kdy uzivatel se na facebook zdarma registruje,
zdarma jej vyuziva, nicméné vidi spoustu reklamy. Jsou zde vyuzivané bannerové
reklamy, reklamy ve videich, nebo reklamni pfispévky stranek, které ani uzivatel

nesleduje. Mezi Ceské typickeé reklamni weby muzeme uvést rizné blogy, zpravy apod..

Zprostiredkovatel informaci model (Infomediary model)

Jedna se o webové stranky, nebo aplikace, které jsou vytvorené za ucCelem ziskavani
informaci o potencionalnich zakaznicich a ty jsou pieprodavany tietim osobam. Udaje a
informace o zékaznicich jsou velmi cenné, zejména pokud jsou tyto informace kvalitné
analyzovany a vyuzivany k cilenym marketingovym kampanim pro pfiméni zékaznika
nakupovat. Spole¢nost dostava informace do databaze pfes rizné moznosti jako jsou
slevy, cenové srovnavace apod. Tyto informace také vyborné pomahaji prodejcim
pochopit dany trh. Mohou zde patfit marketingové agentury zabyvajici se online

vyzkumem trhu, nebo vérnostni programy spolecnosti (Digital Enterprise, 2009).

Business model zdarma (Freemium model / Subscription model)

Freemium je business model, ktery nabizi poskytovany produkt zdarma, pficemz zaroven
nabizi také pro uzivatele zpoplatnénou pokrocilejsi verzi produktu, tzv. premiovou verzi.
Nabizeni produktu zdarma je vSeobecné velmi zajimavy marketingovy napad, nicméné
nemusi byt tato strategie vzdy uspésna z hlediska piijmu firmy. Tento model patii
posledni dobou k nejvice vyuzivanym a to zejména diky velkému ristu obliby vyuZzivani
internetovych a online sluzeb.

Zaroven spolecnosti pohybujici se v hernim pramyslu pochopily, Ze freemium muze byt
1 v tomto odvétvi velmi zajimavym business modelem. Tzv. Free2Play, tedy hry, které si
muze hrac¢ stahnout naprosto zdarma, maji pro uzivatele dalsi moznost a to si za realné
penize koupit virtudlni ménu v dané hte, kterda mu umozni si nakoupit naptiklad novy
vzhled postav, jiné kampané apod.. Poté existuji hry zalozené na strategii Pay2Win, které
jsou také zdarma ke stazeni, ale pokud chce byt hra¢ “konkurence schopny” ostatnim
hra¢im a mit Sanci vyhrat, musi si za penize nakoupit napfiklad néjaké predméty, nebo

vylepSeni postavy (Kincaid, 2009).
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Na Ceském trhu muzeme vidét Freemium model napfiklad v online novinach jako je
iSport.cz, nebo iDnes.cz, zaroven jedna z nejpouzivanéjSich aplikaci Spotify ma také
model Freemium, kdy je aplikace zdarma a pokud ji chce mit uzivatel vylepsenou, musi

si koupit prémiovou verzi za mési¢ni poplatek.

Model partnerstvi (Affiliate model)

Affiliate model patii mezi ty klasické internetové business modely, které jsou na trhu jiz
dlouho. Spociva to v tom, ze majitel webovych stranek zobrazuje ve svém obsahu
reklamu na cizi vyrobek/sluzbu/web a zajemci o tento reklamni prostor plati
provozovateli webu az na zakladé vykonnosti této reklamy, ktera mize byt definovana
razné. Muze platit na zaklad€ poCtu registraci na svém webu, poctu objednavek, nebo jen
online vstupt z tohoto webu. Dalsi variantou Affiliate modelu mutze byt model, kdy se
nabizi provize na zakladé prodanych produktd, které si zakaznik nakoupi diky této

reklamé na cizim webu (Digital Enterprise, 2009).

Obchodni model (Merchant model)

Jedna se o bézny velkoobchodni a maloobchodni model, ktery poskytuje prodej svého
zbozi a sluzeb pies internet. Zahrnuje to tedy firmy, které maji své kamenné prodejny, ale
umoziuji prodavat produkty online, zahrnuje to velké portaly jako napiiklad Alza.cz,
nebo spolecnosti, které doruci zbozi jen online jako jsou placené aplikace (Digital

Enterprise, 2009).

Makléisky model (Brokerage model)

Maklér se stavi do role urcitého tvurce trhu, kdy jeho cilem je spojit prodavajici a kupujici
a usnadnit jim transakci. Makléfi mohou byt prostiednikem jak mezi podniky v tzv.
Business-to-Business (B2B), zaroveini v transakcich mezi podnikem a zakaznikem
Business-to-Consumer (B2C) nebo mezi spotiebiteli Consumer-to-Consumer (C2C).
Poté zdrojem pfijmu pro makléfe mize byt fixni poplatek za transakci, nebo provize za
kazdou transakci formou procenta z obchodu (Digital Enterprise, 2009). Ptikladem, ktery
vétsina zna na Ceském trhu muze byt webova stranka aukce.cz, kde prodavajici strana
nabizi urity vyrobek nebo sluzbu za vyvoléavajici cenu a zajemci nabizi svou cenu, kterou
jsou ochotni za tento vyrobek zaplatit. V zahrani¢i mizeme znat napiiklad spolecnosti

ebay.com, kde firmy nabizi své produkty a lidé je kupuji z celého svéta. Treti priklad,
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které lze uvézt je tzv. Transakcni maklét, coz je spoleCnost Paypal, ktera pomaha
s platbami e-shopt, her a vétsiny firem na internetu a uctuji si z kazdé platby poplatek.
Vsechny tii tyto priklad jasné spliuji tento model, kdy existuje jeden portal a spojuje

kupujiciho a prodavajiciho.

Vyrobni, nebo primy model (Manufacturer model)

Jedna se o model, ktery vyuziva pfimého kontaktu se zakaznikem, kdy zakaznik dava
thned odezvu obchodnikovi na jeho sluzbu, nebo vyrobek. Je zde rychla komunikace, je
obrovska vyhoda v reklamacich a dotazech pfimo ze strany zakaznika. Jednd se o
vyrobky, které jsou stavéné na prani zakaznika, muze to byt sestaveni notebooku,

vyrobeni designu bot na miru, nebo vyroba nabytku na miru (Digital Enterprise, 2009).

Uzitkovy model (Utility model)

Uzitkovy model se da jinymi slovy nazvat jako model platby za obsah. Jde o model, ktery
poskytuje urcitou sluzbu online, ktera je zpoplatnéna a muze se to nazvat jako pay-as-
you-go (plat’ jak jdes), jedna se tedy o placeni urcitého pristupu, nebo stazeni. Je zde
zasadni rozdil od modelu predplatitelského, neboli freemium modelu, kde si zdkaznici
plati mesi¢ni ¢astku a maji kompletni pfistup, zde si naopak zakaznik plati za jednotlivé
vyuziti nebo vstup. Muzeme uvést priklad stazeni jedné pisnic¢ky, shlédnuti jednoho

filmu, nebo precteni jednoho ¢lanku (Digital Enterprise, 2009).

Komunitni model (Community model)

Zivotaschopny komunitni model je zaloZen na loajalité jejich uZivateld. Vynosy mohou
byt zalozeny na dobrovolnych pfispévcich uzivatelt, prodeji vedlejsich produktt a sluzeb
nebo piijmy mohou byt spojeny s reklamou. Internet je neodmyslitelné vhodny pro
obchodni modely v komunité a dnes je to jedna z nejvyuzivanéjsich oblasti, coz je vidét
na socialnich siti (Digital Enterprise, 2009).

Z pohledu zalozeni nového podniku v ramci diplomové prace se jevi jako nejlepsi
varianta kombinace modeld zaroven. Investovani je specifické odvétvi a modelu je zde
mozné pouzit nekolik. Priméarni model pro nove vzniklou spolecnost je makléisky, kdy
spoleCnost bude prostfednik mezi zakaznikem a spravcem fondu a tim si bude uc¢tovat
poplatky za provedeni obchodu, nebo spravu portfolia. Dal§i mozna alternativa je model

Freemium, nebo model Reklamni.
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1.3 Vybrané analyticko-evaluacni metody v ramci planovani

Kazdy podnikatel pred tim, nez udéla n&jaké rozhodnuti potfebuje sesbirat mnoho
informaci o dané problematice, oblasti a faktorech ptisobici na toto rozhodnuti. S ohledem
na téma této diplomové prace bylo vybrano ne€kolik analyz, které pomohou tyto informace

ziskat.

1.3.1 Model Lean Canvas

Tato kapitola se vénuje a predstavuje nastroj jehoz ukolem je pomoci zacinajicim
podnikatelim uvédomit si nejzasadnéjsi oblasti jejich podnikatelského zaméru a planu.
Pro podnikatele na zacatku svého podnikani je nejvétsi riziko z investice jeho ¢asu a také
pocatecniho kapitalu do produktu, ktery se v pozdéjsSim Case muze ukazat jako zivota
neschopny a neuziteCny (Svobodova a Andera, 2017).

Velmi popularni pro realizaci planu a utfibeni myslenek je tzv. Canvas model, ktery
zpracovava tyto myslenky na jednostrankovy format. Je mozné tento model zpracovat
v elektronické, tak také v papirové podobé. Model vytvoril Ash Maurya, ktery vychazel
z Business Model Canvasu. Struktura modelu je velmi podobna a pracuje se s nim stejné.
Nicméné rozdil je v tom, ze Business model je vhodny spiSe pro jiz existujici firmy a
Lean Canvas je zaméfen na tvorbu novych projektd, produkti a firem. Model Lean
Canvas nahradil Ctyfi Casti pivodniho Business novymi pojmy. Struktura modelu je

uvedena na nasledujicim obrazku ¢.1 (Maurya, 2016).
Problém

Nejpodstatnéjsi ¢ast je si zde definovat az tfi hlavni a podstatné problémy, které se tykaji
zakaznik, se kterymi pracujeme. Zpusob jak lze premyslet o problémech a potiebach

zakaznikl je pfemyslet o ukolech nad kterymi zakaznici premysli (Ries, 2015).
Existujici alternativy

S feSenim problému souvisi také vypsani existujicich alternativ, které jsou na trhu. Vypsat
si, jak aktualn€ podle nas prvotni zakaznici tyto problémy fesi. Pokud nepracuji s novym

problémem, tak vétsina problémi jiz na trhu své feseni ma (Maurya, 2016).
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Lean Canvas |

Podnikatelsky plan na jedné strané papiru

Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
hodnoty
Indikatory Cesty k zakaznikim
Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura nakladd Cenovy model

Obrazek 1: Schéma modelu Lean Canvas
(Zdroj: Lean Startup CZ, 2021)
Z.akaznici

Lze definovat zakazniky jako rtizné oddélené segmenty s riznymi vztahy, vykazujici
odlisnou ziskovost, protoze jsou ochotni zaplatit za rizné typy nabidky a vyzadujici
zvlastni nabidku. Dale se daji rozdélit do zakladnich segmenti: diverzifikaci, vicestranné

platformy, nikovy trh a masovy trh (Osterwalder a Pigneur, 2015).
Prvni vlastovky

Mezi prvni vlastovky mizeme fadit zakazniky, ktefi urCity problém vnimaji velmi silné
a tento produkt vyfesi jejich potieby a problémy. Charakterizuji se tito lidé tim, ze nemaji
odpor vyzkouSet néco nového a jsou ochotni zaplatit mezi prvnimi uzivateli produktu
(Ries, 2015).

Unikatni nabidka hodnoty

Jedna se o jedno z nejdilezitéjSich poli celého listu Lean Canvas. Toto spousta
podnikatelti podcenuje, zda se Ze to neni tak podstatné ale je to velmi dulezité. Podstatou

je ziskat pozornost a zijem zakaznika zajimavym, jasnym a konkrétnim sdélenim
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informace o produktu, ktery nabizime. Unikatni nabidka hodnoty by méla odpovédét na

otazku v ¢em jsme jako produkt/podnik odlisni (Svobodova a Andera, 2017).

ReSeni

V této Casti listu Lean Canvas se zamysSlime nad feSenim problému. Jedna se o pole
mensiho rozméru, protoze se zde nemusime zamyslet nad aplnou a konecnou definici

feSeni. Je totiz obvyklé, ze se feSeni po nékolika rozhovorech s potencionalnimi

zakazniky upravuje, nebo meéni (Ries, 2015).
Cenovy model

Zasadni odpoveéd’ na otazku pro podnikatele je za jakou hodnotu jsou zakaznici ochotni
zaplatit za jeho produkt. Cena je neodmyslitelnou soucasti produktu a definuje zakazniky
firmy. Miuzeme brat v potaz dva druhy piijmu pro podnik: opakujici se piijmy
z prubéznych plateb a pfijmy z jednorazovych plateb. Pro podnik je z dlouhodobého
hlediska dilezita opakujici se platba, kdy ma podnik stalého zakaznika, ktery plati
v raznych intervalech a firma je timto stabilni. Cenotvorba se muze zakladat bud’ na
mechanismu, ktery se méni dle trhu (dynamickd) a nebo zalozena na fixnich proménnych

(fixni) (Maurya, 2016).
Struktura nakladu

Jedna se jednoduse o veskeré naklady, které souvisi s fungovanim business modelu. Jedna
se zejména o naklady, které jsou potfeba vynalozit k tomu, aby byl produkt uveden na
trh. Jedna se o naklady na udrzovani zakaznikd, tvorbu a prezentaci unikatni hodnoty.
Bézné fixni a variabilni mési¢ni naklady, rozhovor se zakazniky apod... (Osterwalder a

Pigneur, 2015).
Cesty k zakaznikiam

Neuspéch podnikatelt je velmi Casto zapfi¢inéno tim, Ze podnikatelé si Spatné definuji a
vytvoii cestu ke svému zakaznikovi. Ze zaCatku se podnikatelé zejména se svym
produktem a podnikem uci a spoléhaji na libovolny kanal, ktery jej dovede ke svému
zakaznikovi. Pozdé&ji pokud se uplatiiuje proces objevovani zakaznika a vedené interview
s nim, tak z toho vyplyne vytvorit si cestu k dostatecnému mnozstvi zakaznikd. Je proto
podstatné ihned od pocatku projektu pfemyslet nad riznymi kanaly k zakaznikovi, aby se

mohli pozdéji utvaret a testovat. Na trhu existuje obrovské mnozstvi cest k zdkaznikowvi,
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je proto potieba vybrat idealni cestu k nasemu projektu. Nékteré kanaly se hodi az
v pozdé&j§i fazi, nékteré se hodi na jiny typ produktu. Je vhodné se tedy zaméfit prvotné

na tyto charakteristiky:

e Prichozi/odchozi

e Placené/bezplatné

e Piimy/nepfimy

e Retence pied doporucenim (Svobodova a Andera, 2017).

Indikatory

Uspéch produktu/podniku Ize poznat na zaklad& uréitych dat vypozorovanych z méfen.
Kazdy podnik ma ur€ité metriky a ukazatele, které mohou byt pouzity k jeho méfeni
vykonnosti a uspéchu. Tyto data jsou dualezita k méfeni pribéhu a identifikaci zivotniho

cyklu zakaznika:

e Piijem

e Retence

e Doporuceni
e Akvizice

e Aktivace (Ries, 2015).
Neférova vyhoda

Nespravedliva vyhoda 1ze popsat, jako néco, co nelze tak snadno zkopirovat, nebo koupit.
zacatku svého projektu uvede vyhodu, ktera v realit€¢ vyhoda neni. VSeobecné vSe, co

stoji za zkopirovani, bude zkopirovano (Jason Cohen, 2010).

1.3.2 Analyza atraktivity trhu dle Portera

Porterova analyza je vhodny nastroj pro zkoumani urcitého odvétvi, ve kterém podnik
pusobi nebo hodla pusobit. Koncept této analyzy se zaklada z pohledu na prostiedi jako
seskupeni nekolika podniki, které spolu soutézi o podil na trhu s podobnymi produkty
nebo sluzbami. Névaznost na konkuren¢ni prostedi 1ze zobrazit pomoci nasledujiciho

obrazku ¢.2.
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konkurenti

Hrozba
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Dodavatelé Konkurenéni prostiedi Zakaznici
Vyjednadvaci Vyjedndvaci

sila sila
r Y
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Hrozba

Substituty

Obrizek 2: Portertiiv model péti sil
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Fotr, 2012)

Porozuméni konkuren¢nimu prostfedi na trhu napoméha novému podniku celit
pfipadnym hrozbam a vyuzit potencionalni pfilezitosti. Porteriv model zahrnuje hrozbu
vstupu novych konkurentd, hrozbu substitutt, potencial sily dodavateld, potencial sily

zakaznikQ a rivalitu firem ptsobicich na daném analyzovaném trhu (Némec a kol., 2008).
Hrozba vstupu novych konkurentu

Novy konkurenti predstavuji firmy, které aktualné na daném trhu nefiguruji a teprve
v budoucnu hodlaji zacit podnikat na tomto trhu. V ptipadé zakladani nového produktu,
cehoz se pravé tyka tato diplomova prace, nabyvame my charakter nové konkurence.

V tomto pripade slouzi tedy tato analyza k posouzeni budouciho plnéni trhu.
Faktory ovliviiyjici vstup na trh novym firmam:

e Atraktivnost trhu
e Budouci vyvoj trhu
e Bariéry vstupu na trh

e Dosahovany zisk (Korab a kol., 2007).
Hrozba substitutu

Substitut je pro zakaznika alternativa k vyrobku nebo sluzbé, kterou spolecnost nabizi a
ktery jej mize plnohodnotné nebo alespon z vétsiny nahradit. Jinymi slovy se da nazvat
jako hrozba, ze si zakaznik vybere konkuren¢ni produkt, ktery jeho potteby naplni lépe.

Nahrazka neboli substitut, se muze jevit pro zakaznika atraktivnéjsi naptiklad diky cen€,
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nebo jednoduché dostupnosti. Existence substituti nuti firmy svou nabidku zkvalitriovat,

aby si zakaznici vybrali jejich spolecnost a nikoli konkurenci (Blazkova, 2007).
Vyjednavaci sila zakazniku

Tato Cast se zameétfuje na strukturu a koncentraci kupujicich. Pokud se jedna o
vyznamného zakaznika, tak ma vic¢i svému dodavateli sluzby nebo produktu velkou
vyjednavajici silu a silnou pozici. Pokud nastane situace, ze zakaznik kupuje produkty ve
velkém objemu, nejsou vysoké naklady na prechod ke konkuren¢ni spolecnosti a produkt
neni nijak §ity na miru a nelisi se vyrazn¢ od konkurence, tak se zakaznik mtze presunout

ke konkurenc¢ni spolecnosti nebo si zvolit substitut (Blazkova, 2007).

Vyjednavaci sila dodavatelu

Z druhé strany mohou mit vyjednavaci silu dodavatelé, kdy se jedna o jejich schopnost
zvySovat cenu pii nezménéném stavu zakaznikd, mlze se tim snizovat kvalita
dodavaného produktu nebo sluzby. Situace, kdy maji dodavatelé vysokou vyjednavaci
silu jsou napriklad kdyz je malé mnozstvi substitutli jak nahradit dodavatele, kdyZz jsou
dodavatelé velmi rozdilni, nebo kdyz jsou vysoké naklady na ndhradu dodavatele

(Blazkova, 2007).

Rivalita firem pusobicich na daném trhu

Soupefeni a soutézeni je bézna soucast vétSiny trhl, kde je konkuren¢ni prostiedi.
V piipadech, kdy se jednd o pomalu rostouci trth nebo pokud se jedna o velmi zajimavé
odvétvi v budoucnu tak soupefeni jednotlivych konkuren¢nich firem mize byt velmi
vysoké. Je tedy podstatné informace a strategie o konkurencnich spole¢nostech ovéfovat

a prubézné aktualizovat.
Rivalita na trhu mezi konkurenty mize byt ovlivnéna:

e Bariérami vstupu na trh
e Poctem konkurentt

e Moznosti odchodu z trhu
e Velikosti konkurentt

e JedinecCnosti produkta (Blazkova, 2007).
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1.3.3 Marketingovy priuzkum u potencionalnich zakazniku

Pojem marketingového vyzkumu neni pfesné definovany a trochu se u interpretace lisi.
Muzeme tento pojem definovat jako systematické objektivni hledani a analyzu
relevantnich informaci za cilem identifikace a feseni jakéhokoliv problému na poli
marketingu. Vétsinou je s marketingovym vyzkumem spojend vysoka financni narocnost,

mnoho Casu a pozadavky na kvalifikaci pracovnikda.
Hlavni charakteristiky marketingového vyzkumu:

e Jedine¢nost (informace o vyzkumu mé pouze jejich zadavatel)
e Vysokda vypovidaci schopnost (moznost se zaméfit na konkrétni skupiny
respondent)

e Aktualnost informaci (Kozel, 2000).
V marketingovém prizkumu se vyuzivaji dvé metody, kvalitativni a kvantitativni.
e Kvantitativni metoda

Pomoci této metody zjistujeme odpoveédi na urCité otazky, naptiklad kolik zakaznika
vyuziva néjaky produkt, kolik je zakaznikii s néim spokojeno apod. Zpusob dotazovani
zakaznikl maze byt naptiklad pisemnou formou, kdy se posilaji dotazniky postou, nebo
telefonickou formou, kdy se operator zakaznika pta na otazky. Dalsi forma muze byt
prostfednictvim internetu, tedy vyuziti e-mailu, webovych stranek, nebo v posledni dobé
oblibenych socialnich siti. Kvantitativni metoda je méné financné narocna, nejsou potreba
vysoce kvalifikovani pracovnici a hlavné umoziiuji pro spole¢nost posbirat velké

mnozstvi dat, které dale mohou analyzovat (Kozel, 2006).
e Kbvalitativni metoda

Tato metoda je urCend zejména spoleCnostem, které chtéji ziskat informace jaké mayji
zakaznici motivy, nazory a duvody urcitého chovani. Vseobecné tedy informace, které
nelze vyjadrit jednoduse Cislem. Tato metoda vyzkumu zpravidla pracuje s mensim
mnozstvim dotazovanych, se kterymi je feSen problém do hloubky. K ziskani informaci
se pouzivaji skupinové diskuze, hloubkové rozhovory se zakazniky nebo rizné
brainstormingové skupinové akce. Velkou vyhodou této metody je, ze tazatel ma
umoznén vetsi pfimy kontakt s dotazovanymi a tim mu dovoluji rozsifit pfipravené

otazky o dopliyjici, které vzniknou komunikaci. (Blazkova, 2007).
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1.3.4 Analyza obecného prostiedi za pomoci metody SLEPT

Analyza SLEPT je nastrojem pro zacinajici, ale také pro existujici podnik k poznani a
analyzovani externiho okoli podniku ve kterém se pohybuje. Zaroven slouzi k identifikaci
potencionalnich zmén a trenda na které mize podnik reagovat. Z divodu charakteru této
diplomové prace se jevi SLEPT analyza jako vhodna k identifikovani budouciho okoli na
kterém bude podnik po zalozeni figurovat. SLEPT je nastroj, ktery slouzi k identifikaci a
zkoumani faktort z oblasti socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické.

Nazev analyzy vznikl pravé ze zacCinajicich pismen téchto faktorti (Korab a kol., 2007).

Proto je velmi dulezité pfi této analyze identifikovat a odhalit opravdu ty realné a
podstatné problémy, ale zaroven 1 mozné budouci pfilezitosti, které se objevi na zakladé
téchto faktort. Neni tedy dulezité vystihnout aspekty vSechny, ale zaméfit se na ty
podstatné, které se budou tykat projektu a mohou ovlivnit pfipadné podnikani tohoto

zaCinajiciho podniku, kterému se vénuje diplomova prace.
Socialni oblast

Do socialni oblasti muzeme fadit demografické charakteristiky jako jsou napiiklad
velikost populace, vékova struktura obyvatelstva, vySe vzdélani obyvatelstva, nebo
geografické posuny obyvatel. Zaroven se zde uvadi skupina faktora tzv. spoleCensko-
kulturnich, kam mtzeme fadit rizné nazory, hodnoty a postoje obyvatel, které ovliviiuji
jejich vkus, pozadavky a potfeby pti vybéru produktu, sluzby nebo nového zaméstnani.
Zdroj informaci k analyze socialnich faktori muze slouzit Cesky statisticky ufad nebo

razné spolecensko-kulturni vyzkumy (Hanzelkova a kol., 2013).
Legislativni oblast

S podnikanim je samoziejmé spojené dodrzovani legislativy, ale zaroven kazdé
podnikani muaze byt legislativou vyrazné limitovano, proto je potieba zanalyzovat i tuto
cast. Legislativni oblast se zamétuje zejména na zakony, jejich pouzitelnost a interpretaci,
praci soudil, vyvoj pravnich norem soucasny stav a jejich predikce do budoucna a zda
jsou zde vyplyvajici hrozby nebo pfilezitosti. Mizou zde patiit také rizna opatieni,
omezeni nebo nafizeni ze strany Evropské unie, nebo Ceské republiky. Spravné
analyzovani téchto faktori maze u podnikl vyrazné snizovat tzv. reakcéni doby na né,

tedy prizpusobeni spolecnosti legislativnim zménam (Hanzelkova a kol., 2013).
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Ekonomicka oblast

Na fungovani podnikatele a podniku ptsobi aktualni i budouci stav ekonomiky, proto je
nutné analyzovat i ekonomickou oblast, kde je spousta faktort, které muzou vyrazné
ovlivnit fungovani spole¢nosti. Ekonomicka oblast zkouma dopady ekonomickych

rozhodnuti statu, centralni banky, hospodarsky cyklus a ekonomické trendy.

Konkrétné tedy do ekonomické oblasti mizeme fadit predevSim makroekonomické
ukazatele jakymi jsou napfiklad mira inflace, rist HDP, rozpoctovy deficit nebo prebytek
a ménove kurzy. Patii sem urcité i danova ¢ast, protoze podniky maze ovliviiovat jak dan
z ptijmu pravnickych osob, tak DPH nebo pfipadné slevy na danich. Banky jsou nedilnou

soucasti ekonomiky, proto je mozné zde zahrnout urokové sazby a uvérové podminky.

Zdrojem informaci pro ekonomickou oblast mohou byt rizna vyjadieni expertd z fad
ekonomil, prognozy vydané centralni bankou nebo ministerstvem financi a opét Cesky

statisticky ufad, ktery je pro veskeré analyzy velmi dobry zdroj (Grasseova a kol., 2010).
Politicka oblast

Vlada muze vyrazné ovliviiovat podnikani firem na trhu pomoci zakoni, jejich
kontrolovani, regulaci trhu a hospodarskou politikou. Vlada se samoziejmé podili i na
urovni vzdélani, zdravotni a socialni. Proto zde mizeme fadit:

e VySe minimalni mzdy

e Vyse socialniho pojisténi

e Délka pracovni doby

e Vydaje vlady

e Ekonomicka politika vlady — monetarni a fiskalni

e Stabilita vlady a politického prostredi

e Podpora zahrani¢niho obchodu

e Zda nehrozi valka, embargo, nepokoje (Grasseova a kol., 2010).
Technologicka oblast

V posledni fadé podnik ovliviiuji také technologické faktory, zejména ty spolecnosti,
které se povazuji za technologické, coz zrovna nové vznikajici spoleCnost v této
diplomové praci bude. V oblasti technologii probihaji neustalé inovace a zmény a

technologicky pokrok je stale rychlejsi, na coz pravé musi reagovat firmy, aby nebyly
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pozadu za konkurenci. Faktory, které zde sledujeme jsou naptiklad nabidky dotaci a
finan¢nich podpor na vyzkum a vyvoj, rychlost objevovani novych technologii, kvalita
vyzkumnych pracovist v regionu, rychlost amortizace apod... Zdroje zde mohou byt jak

Cesky statisticky ufad, tak také Rada pro vyzkum a vyvoj (Grasseova a kol., 2010).

1.3.5 Analyza vnitfnich zdroju a schopnosti

Pro interni analyzu jiz existujici spolecnosti slouzi mnoho nastrojii jako je napftiklad
McKinseyho model 7S. Nicméné tato diplomova prace se vénuje zakladani nového
podniku, coz je vyrazné odliSné od jiz existujici spolenosti. Pfi zakladani nové
spoleCnosti podnikatel nedisponuje dostatkem informaci pro zpracovani jiz zminéného
modelu, protoze realné co podnikatel mé je on sam, jeho dovednosti, schopnosti a jeho
mozné zdroje a moznosti. Nicméné interni analyze je potfeba vénovat patii¢nou

pozornost (Korab, 2007).

Jak bylo jiz zminéno v ramci této diplomové prace se budeme vénovat zakladani nového
podniku, proto je vhodné zacit a vychazet z produktu se kterym chceme vstoupit na trh.
Proto je dulezité mit jiz o novém produktu realnou predstavu jak bude fungovat a co
zakaznikiim poskytne, Cemuz nam pomohou piedchozi analyzy, marketingovy prazkum

a zejména metoda Lean Canvas.

Vnitini zdroje a schopnosti se déli na nekolik typt. Je dilezité tyto zdroje a schopnosti
spravné analyzovat, protoze pomahaji podnikateli pochopit jak je firma schopna produkt

vyvijet, prodavat a propagovat. Zdroje jsou nasledujici:

¢ Financni zdroje — penize nebo finan¢ni majetek za ktery lze teoreticky pofidit
dalsi zdroje k podnikani jako jsou hmotné, nehmotné, lidské apod...

e Hmotné zdroje — budovy, kancelafe, vyrobni zafizeni, nastroje, technika,
programy apod... JednoduSe zdroje, které se daji koupit, nebo pronajmout,
nicmén¢ jsou zde potencionalni rizika jako je jejich zivotnost, stabilita a udrzba.

e Nehmotné zdroje — v podnikani je dulezita urcita sit’ kontaktu, ale patii sem také
doporuceni, certifikaty, patenty, renomé apod. ..

e Lidské zdroje — Je zapotiebi aby spoleCnost méla dostatek pracovniki se

znalostmi, zkuSenostmi a vzdélanim, ktefi vytvati hodnotu spolecnosti. Je potieba
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snimi dale pracovat, vzdélavat je a motivovat k uspokojivym pracovnim
vysledkim.
o Nezarazené zdroje — existuji zdroje, které nelze jednoznacné zatadit do Ctyt

predchozich, proto je mozné je zatadit do této skupiny (Korab, 2007).

Tyto zdroje a schopnosti pak nasledné muazou tvofit nefér konkuren¢ni vyhodu (viz. Lean

Canvas). Zejména pak nehmotné a lidské zdroje a schopnosti.

1.3.6 Identifikace a analyza rizik pomoci RIPRAN

Nedilnou soucasti kazdého podnikatelského planu je fizeni a identifikace potencionalnich
rizik dopadajicich na projekt. Rizika mohou na novou spolec¢nost dopadat z interniho
prostfedi firmy, ale také zexterniho prostfedi, ve kterém se firma pohybuje.
V podnikatelském planu tato rizika musi byt popsana, musi byt identifikovana ta
relevantni pro spoleCnost, musi byt popsano jak jim bude management firmy predchazet,

jaky scénat budou predstavovat a jak budou fizeny a eliminovana (Maurya, 2016).

V této diplomové préaci bude pouzita identifikace a analyza rizik pomoci metody

RIPRAN. Tato metoda se sklada ze ¢tyt zakladnich kroku:

e Identifikace rizikovych faktort

e Kvantifikace rizik projektu

e Navrh opatfeni na rizika

e Celkové posouzeni rizik (Dolezal a kol., 2012).
Identifikace rizikovych faktoru nam slouzi k zamysleni nad tim, z jakych davoda by
mohl byt projekt neuspeésny, nebo minimalné by se mohl vyvijet smérem, kterym
nechceme (Korab, 2007).
Kvantifikace rizik projektu nam slouzi k vyjadfeni jaké riziko ma vét§i dopad na
spolecnost, jaké riziko se pravdépodobnéji naskytne a pomoci toho firma muZze
uprednostiovat rizné kroky. Rizika se kvantifikuji ze tfi hledisek — Pravdépodobnost

vyskytu rizika, hodnoty nepfiznivého dopadu a poté vysledna hodnota rizika (Dolezal a
kol., 2012).

Pravdépodobnost vyskytu rizika autofi rozdéluji do tii kategorii:

e Vysoka pravdépodobnost — nad 33% mozného vyskytu
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e Stfedni pravdépodobnost — od 10% do 33% mozného vyskytu
e Nizka pravdépodobnost — pod 10% mozného vyskytu (Dolezal a kol., 2012).

Hodnoty nepiiznivého dopadu:

e Velky nepfiznivy dopad — velké ohrozeni cile, terminu dokonceni, piekroCeni
celkového rozpoctu o vice nez 20%

e Stfedni nepfiznivy dopad — Skoda mezi 0,51% az 19,5% z hodnoty projektu

e Nizky nepfiznivy dopad — Skoda do 0,5% z hodnoty projektu (Dolezal a kol.,
2012).

A poté se mize vycislit vysledna hodnota rizika dle spojeni dvou vyse zminénych hodnot
viz. nasledujici tabulka ¢.2:

Tabulka ¢. 1: Vysledna hodnota rizika
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Dolezala a kol., 2012)

Velky nepriznivy Stiredni Maly nepriznivy
dopad nepriznivy dopad dopad
Vysoka Vysoka hodnota Vysoka hodnota Stfedni hodnota
pravdépodobnost rizika (VHR) rizika (VHR) rizika (SHR)
Stiedni Vysoka hodnota Stfedni hodnota Nizka hodnota
pravdépodobnost rizika (VHR) rizika (SHR) rizika (NHR)
Nizka Stfedni hodnota Nizka hodnota Nizka hodnota
pravdépodobnost rizika (SHR) rizika (NHR) rizika (NHR)

Navrh opatreni na rizika projektu nam slouzi k sestaveni urcitého opatteni, které snizi
hodnoty tohoto rizika na akceptovatelnou uroven. Opatfeni zahrnuji urcité strategie a
plany pro pfipad, kdyby se zvysila pravdépodobnost nékterého rizika nebo dopad
(Dolezal a kol., 2012).

Celkové posouzeni rizik je poslednim krokem metody RIPRAN, ktery nam slouzi
k zavérecnému posouzeni rizik, zda jsou pro podnikatelsky plan akceptovatelné a zda je
podnikatelsky plan realizovatelny. Tato ¢ast miize zejména slouzit investorovi, aby védeél

jak je pripadna investice do spole¢nosti rizikova (Dolezal a kol., 2012).
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1.3.7 SWOT analyza se zhodnocenim pomoci EFE a IFE matic

Poslednim analyticko-evalua¢nim néstrojem pouzitym v diplomové praci bude SWOT
analyza. Tato analyza bude pouzita pro shrnuti vysledka ziskanych z predchozich analyz,
kde systematicky prehledné zobrazi podstatné analyzované fakta. SWOT analyza se
sklada z analyzy vnéjsiho okoli, které ukazuje na piilezitosti a hrozby a z vnitiniho okoli,
které ukazuje slabé a silné stranky. V dasledku to tvoii prehlednou systematickou matici,
kterd slouzi jako podklad spoleCnostem. Nazev této analyzy vychazi z pocatecnich
pismen anglickych slov Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky),
Opportunities (pfilezitosti) a Threats (hrozby) (Srpova, 2011). Neni cilem této analyzy
vypsat dlouhy seznam jednotlivych polozek, ale shrnout ty nejrelevantnéjsi a
nejpodstatnéjsi faktory z externich a internich analyz. Je vSeobecné doporuceno pracovat
idealné s péti faktory pro kazdou oblast SWOT analyzy (Srpova, 2011). Tato matice je

zobrazena na obrazku ¢. 4.

Zkoumani prostiedi

4 M

Interni analyza Externi analyza
Silné stranky Slabé stranky Prilezitosti Hrozby
\ SWOT matice /

Obrazek 3: SWOT matice
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Dedouchovd, 2001)

Silné stranky

Jedna se o interni faktory, na zakladé¢ kterych ma firma silnou pozici na trhu a ve kterych
je dobra. Jsou to ty faktory, které firmu odliSuji od konkurence. U stalych firem s historii
mezi silné stranky patii napt.: silna znacka, know-how ve vyrob€, dobré povédomi a
reputace a dalsi. V piipadé€ nove€ vznikajicich firem maze jit o zkuSenosti vlastnika, lidské

zdroje a dalsi (Blazkova, 2007).
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Slabé stranky

Jde o opak silnych stranek, tedy faktory, které firmu omezuji a limituji v lepsim vykonu
a efektivnéjSim rastu. Zde se muze jednat o Spatné umisténi firmy, Spatné povédomi mezi

zéakazniky, nebo nedostatek kapitalu u novych spolecnosti (Blazkova, 2007).
Prilezitosti
Identifikace prilezitosti a nasledné realizace krokt k vyuziti téchto pfilezitosti pro podnik

predstavuji velkou moznost jak predehnat konkurenci. Pfilezitosti pro spole¢nost mizou

predstavovat nové technologie, vstup na novy trh a dalsi (Blazkova, 2007).
Hrozby

Jedna se faktory a udalosti, které pro podnik predstavuji hrozbu tpadku, nebo nebezpeci
neuspéchu. Pro podnik je dulezité reagovat pruzné a efektivné v ptipadé téchto hrozeb.
Je podstatné mit rizika a hrozby zanalyzované a vhodné jim pfedchazet a minimalizovat
je. Mozné hrozby jsou napt.: nové regulacni opatfeni, novy konkurenti a dalsi (Blazkova,

2007).
Matice EFE (hodnoceni prilezitosti a hrozeb)

Smysl matice EFE je vybér a hodnoceni externich faktort SWOT matice na zaklad¢ jejich
vlivu na strategicky zamér podniku. Postup tvorba matice EFE je v nasledujicich péti

krocich:

1. Zpracovani tabulky s vybérem externich faktorti rozdélenych na prilezitosti a
hrozby;

2. Vybér stejného poctu prilezitosti jako hrozeb (neni to nutné),

3. Stanoveni vah jednotlivym faktorim v rozsahu 0-1 podle dulezitosti, kde suma
vah pfilezitosti 1 hrozeb musi byt rovno 1;

4. Stanoveni hodnoty jednotlivych rizikovych faktorti stupném vlivu na strategicky
zameér, kde nejmensi spokojenost s danym faktorem je dana hodnotou 1 a nejvétsi
spokojenost hodnotou 5;

5. Stanoveni celkového hodnoceni pro prilezitosti i hrozby, kde vyssi suma soucint
vah (bod 3) a hodnot (bod 4) ptedstavuje pro podnik dualezit€jsi faktor (Fotr,
2012).
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Matice IFE (hodnoceni silnych a slabych stranek)

Matice IFE funguje obdobné jako ptfedchozi matice jen s rozdilem, ze zde se hodnoti

faktory interni analyzy. Postup lze provést v nasledujicich péti krocich:

1.

Zpracovani tabulky s vybérem internich faktori rozdélenych na silné a slabé
stranky;

Vybér stejného poctu silnych a slabych stranek (neni to nutné);

Stanoveni vah jednotlivym faktorim v rozsahu 0-1 podle dulezitosti, kde suma
vah slabych stranek i silnych stranek musi byt rovno 1;

Stanoveni hodnoty jednotlivych rizikovych faktorti stupném vlivu na strategicky
zameér, kde nejmensi spokojenost s danym faktorem je dana hodnotou 1 a nejvétsi
spokojenost hodnotou 5;

Stanoveni celkového hodnoceni pro silné i slabé stranky, kde vys$si suma soucint
vah (bod 3) a hodnot (bod 4) predstavuje pro podnik dilezitéjsi faktor (Fotr,
2012).

Jakmile jsou zjistény hodnoty za kazdou kategorii, tak 1ze zjistit i celkovou hodnotu pro

interni 1 externi faktory. Jejich porovnanim pak uzivatel analyzy zjisti, na kterou skupinu

faktord by se mél zaméiit.

1.3.8 Trzni (konkurencni) strategie pro zacinajici podnik

Zvoleni vhodného typu strategie je pro zacinajici podnik pfi vstupu na novy trh velmi

dilezita véc. Jednim =z pfistupi pro zvoleni je strategie dle Portera k dosazeni

konkurenéni vyhody. Porter definoval tfi zakladni konkuren¢ni strategie: Strategie

vedouciho postaveni v nizkych nakladech, diferenciacni strategie a cilena strategie.

Mira schopnosti konkurovat

Konkurencni vyhoda

Nizké naklady Diferenciace
—3 Strategie vedouciho postaveni nizkych Diferenciacni strategie
Z nakladi
= 1 3 . i . ", - 7| a . i . r . T
4 Cilena strategie pro vybrany segment Cilena strategie pro vybrany
g. s nizkymi naklady segment s diferenciaci

Obrizek 4: Konkurencni strategie dle Portera
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Srpova, 2010)
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Strategie vedouciho postaveni v nizkych nikladech

Pokud spolecnost zvoli tuto strategii, tak jejim cilem je zajistit si uspésnou strategickou
pozici na zakladé nejnizsich nakladu na vyrobu, ale také zaroven distribuci produkti na
trhu a tim zakaznikim poskytovat produkty v nejnizsi cenové hladin€. Velkou vyhodou
této strategie je, Ze je velmi tézké pro potencionalni substituty produkt nahradit a zaroven
je obtizngjs§i vstup na trh novym konkurentim. Tato strategie se pouziva nejcastéji u

masovych vyrobki, které nelze nijak odlisit (Blazkova, 2007).
Diferenciacni strategie

Diferenciacni strategie, neboli strategie odliSeni ma za cil, aby se firma odlisila od svych
konkurenti. Je to mozné napiiklad dokonalejsim produktem, lepSim servisem pro
zékazniky, novymi technologiemi a podobné. V tomto pfipadé je tedy ucelem nabizet
odlisny a dokonalejsi produkt a naklady zde nejsou prioritou. Je zde tedy rozdil od prvni
zminéné strategie, ze zde jsou jiz vyrobky, které je mozno odlisit od konkurence.
Vyhodou této strategie je v ochrané proti konkurentim, protoze vytvari vstupni bariéry.
Nicméné tato strategie vyzaduje vétsinou vysoké investice na védecko-technicky rozvoj

a marketing. Tato strategie se vyuziva zejména u sluzeb (Srpova, 2010).
Cilena strategie pro vybrany segment

Cilena strategie se zaméfuje jak na nizké naklady, tak také na diferenciaci. Ugel této
strategie spociva v zaméfeni se na jeden Ci vice uzkych segmentt daného trhu, nikoliv o
pokryti celého trhu. U této strategie je potfeba znat dobte své zakazniky daného segmentu
a usilovat o vedouci postaveni v cené€ nebo jiné oblasti zajmu zakaznika. Strategie se
velmi Casto pouziva o malych zaCinajicich podnikd, které maji omezené pocatecni zdroje,
malou vyjednavajici silu a také malé zkuSenosti. Jejich sila je tedy v zaméfeni se na urCity

segment trhu, ktery neni zajimavy pro velké firmy (Blazkova, 2007).

Pro zacinajici malé firmy je podle pana Vebera a Srpové (2012) nejvhodnéjsi kombinace
cilené strategie pro vybrany segment a diferenciace. Cilenou strategii malé firmy mohou
vyplnit vzniklé mezery na trhu. Pomoci strategie diferenciace muze mala firma zaujmout

zakazniky velkych spole€nosti tim, ze jim nabidnou odlisny produkt.
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1.5 Podnikatelsky plan a jeho struktura

Tato kapitola predstavuje hlavni ¢asti podnikatelského planu a zaroven je poupravena

k praktické casti diplomové prace.

Podnikatelsky plan je dokument, ktery majitelim spolecnosti, pfipadné potencionalnim
investorim popisuje postupné kroky a vysledky, které se mohou ocekavat. Tento
dokument pomaha sledovat jednotlivé podnikatelské aktivity, tedy plnéni ocekavanych
cili a jednoduse planuje vydaje. Je to velmi podstatny dokument pro potencionalni
investory, kteti se diky podnikatelskému planu mohou lépe rozhodnou zda do nové
spolecnosti vlozi svij kapital, nebo nikoli. V posledni fadé mutze plan poslouzit bankam
k ziskani dostateCnych informaci pro zprostiedkovani uvéru spole¢nosti. Obecna

struktura podnikatelského planu muaze vypadat takto (Korab a kol., 2007):
Struktura podnikatelského planu:

e Titulni list

e Exekutivni souhrn
e Analyza trhu

e Popis podniku

e Marketingovy plan
e Organizacni plan

e Finanéni plan

e Hodnoceni rizik

e Harmonogram

e Piilohy (Korab a kol., 2007)

Obsah podnikatelského planu neni zavazné stanoven, protoze velmi Casto se piizpusobuje
segmentu, ve kterém podnik bude pusobit a podnikatelskému zaméru, kterym bude

smeéfovat.

Vsechny tyto ¢asti budou nasledovné detailné popsany, zejména ty, které budou obsahem
navrhové ¢asti diplomové prace. Nosné pilife diplomové prace jsou ¢asti popis podniku,
plan poskytovani sluzeb, marketingovy plan, organiza¢ni plan, financni plan,

harmonogram a hodnoceni rizik.
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Titulni list

Jedna se o pruvodni list, ktery ma uvést do déje a upresnit charakter dokumentu pro
jednotlivé ¢tenate jako jsou banky, investofi, spoleCnici, nebo zakaznici. Titulni strana
tedy predstavuje stru¢ny vyklad o obsahu podnikatelského planu. V ramci diplomové
prace je tato ¢ast jako titul diplomové prace. Udaje obsahujici v titulnim listu budou
obsazeny v navrhové casti, konkrétné u popis podniku. Obvykle obsahuje nasledujici
dulezité udaje:

e Nazev a sidlo spoleCnosti,

e Zakladni kontakty (e-mail, telefon),

e Jména podnikateld,

e Popis podniku.

e Pravni forma podniku (Korab a kol., 2007)

Exekutivni souhrn

Cast podnikatelského planu exekutivni souhrn slouZi zejména pro banky a investory.
Hlavnim cilem souhrnu je predat nejpodstatnéjsi informace o podnikatelském planu a
motivovat potencionalniho investora k dalSimu c¢teni. Jednd se predevSim o shrnuti
nejdulezitéjsich informaci, hlavni myslenky planu, silné stranky, které chce zdiraznit a
vysledky, kterych chce dosahnout. Exekutivni souhrn se ve vétsiné pripada déla jako
posledni, az v dobé, kdy je cely podnikatelsky plan vytvoreny, aby se opravdu mohl
zam¢éfit na podstatné véci, které z celého planu vychazi a mohl pomoci k tzv. tahu na
branku. Pro investora je dulezité pochopit z exekutivniho souhrnu, co podnikatelsky plan
zamysli, co podnikatel od investora ocekava a co muze investor ocekavat nazpét. Praveé
diky tomu, Ze tato kapitola je pro investora ta nejdualezit€]si, tak se dava v podnikatelském
planu ihned na druhé misto. V ramci této prace bude souhrn soucasti zavéru diplomové

préace (Korab a kol., 2007).

Analyza trhu

Cast analyza trhu dle svého nazvu mapuje zejména prostiedi, na kterém se spolecnost
chce vyskytovat. Tato ¢ast mapuje konkurenCni prostfedi a moznosti konkurence a
zejména jejich moznost ovlivnéni trzniho uspéchu spolecnosti. Déle se tato ¢ast vénuje

analyze zakaznikii a dalSich faktori (Korab, 2007). Jednotlivé pouzité analyticko-
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vyzkumné nastroje k sestaveni podnikatelského planu jsou popsany v diplomové praci v

kapitole 1.2 Vybrané analyticko-vyzkumné metody v ramci planovani.
Popis podniku

V této ¢asti se uvadi zejména vystizné, konkrétni a strucné piedstaveni nové spolecnosti.
Potencionalni zakaznik, investor, nebo banka musi mit jasnou piedstavu o tom, jak velka
spolecnost bude. Je dulezité definovat smysluplnou vizi a poslani pro novy podnik,
stanovit dlouhodobé strategické cile, vybrat strategii podnikani a dal$i podstatné a
dulezité faktory u zacinajiciho podniku, které budou relevantni pro ¢tenate planu (Korab,

2007).

Vize pro spolecnost piedstavuje stanoveni idealt a priorit zobrazujicich se do budouciho
stavu a obrazu firmy. Jsou to urCité predstavy zakladatele spole¢nosti o tom, co je
podstatou podnikani, jakym zakaznik(im je produkt uren a jakym zptisobem budou jejich

potteby uspokojovany (Blazkova, 2007).

Poslani spolecnosti je v souladu s vizi a vyjadiuje konkrétni zamér s ohledem na principy
a zasady. Poslani je dulezité i pro zakazniky. Kazda firma existuje proto, aby vyd¢lavala
penize. Lidé ale chtéji znat ptibéh nebo pfistup, se kterym se mohou ztotoznit (Ketkovsky

a Vykypél, 2002).

Podnikové cile ndm tvofi definovani stavu, kterého chce spolecnost dosdhnout v ur¢itém
Casovém horizontu. Jakym zptisobem spolecnost téchto stanovenych cili dosahne nam
urcuje podnikova strategie, ktera je zvolena na zaklade analyz, prognéz a schopnosti se
rozhodnout jako podnik. Zamér spolecnosti lze urCit a korigovat pomoci strategii
defenzivnich, ofenzivnich, marketingovych, alianci, diverzifikaci, nebo nadnarodnim
podnikem. Podnikova strategie by méla byt v souladu s podnikovou vizi a cili a zaroven

by méla odrazet aktualni stav ve kterém se podnik nachazi (Blazkova, 2007).

Marketingovy plan

Cast marketingového planu nam definuje, jakym zptsobem se bude zboZi, nebo sluzba
ocenovat, distribuovat k zakaznikim a propagovat. Marketingovy plan je pro
potencionalni investory zasadni ¢ast podnikatelského planu, protoze si tim urci zda je pro
né spoleCnost vibec zajimava na investovani svého kapitalu. Marketingovy plan je

dulezity pro spole¢nosti i mimo podnikatelsky plan, protoze jej zpracovavaji obvykle
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jednou ro¢né i po podnikatelském planu, aby si ur¢ili marketingovou strategii na dal i
ro¢ni obdobi. Podnikatel ma marketingovy plan jako urcity kratkodoby pravodce, ktery
je tedy nutné kontrolovat na mésicni, nebo tydenni bazi. Marketingovy mix ve sluzbach
utvari spolecnosti a zakaznikiim vlastnosti nabizenych sluzeb, které maji cil uspokojit
potieby zakazniki a vytvorit spoleCnosti zisk. Pii tvorbé marketingového planu se
definuje hlavni produkt, rozhoduje se o pouziti pfimych a nepfimych distribu¢nich
kanalech, konkrétn€ urcuje cena. Popisuje se planovana forma propagace v souvislosti
na Clenéni online nebo offline. Dilezitym faktorem je vytvoreni piehledu o celkovych
vydajich spojenych s marketingem, které jsou pozd¢ji soucasti finanéniho planu jako
nezbytnou polozkou. Tyto ¢tyfi prvky marketingového mixu jsou rozsifeny o materialni
prostiedi, které zahrnuji prostfedi, kde je sluzba poskytovana a kde se poskytovatel
sluzby a zakaznik dostavaji do vzajemné interakce. V posledni fadé lidé, kteti usnadriuji
vzajemnou interakci a procesy, které fidi poskytovani sluzeb zakaznikim (Vastikova,

2014).

Organizacni plan

V casti organizacniho planu je stanoveno, kdo podnik povede, jakou formou je podnik
vlastnén, informace o obchodnich podilech, nebo naptiklad divod zvoleni vlastnictvi.
Forma vlastnictvi nového podniku je zejména stanovena v ¢asti Popis podniku, nicméné

zde je potieba stanovit zakladni véci o organizaci. V Ceské republice je mozné podnikat

jako fyzicka ¢i pravnicka osoba. Nejpodstatné)si véci obsahujici organiza¢ni plan:

e Forma vlastnictvi,

e Spolecnici, nebo hlavni akcionafi,
e Klicovi pracovnici,

e Pravomoci klicovych pracovnikd,

e Ukoly a zodpovédnost vedeni spole¢nosti (Veber a kol., 2012).
Finan¢ni plan
Podstatna cast podnikatelského planu zahrnuje financni planovani, které predstavuje
objem investic, které podnik potfebuje a hlavné ukazuje nakolik je podnikatelsky plan

ekonomicky realizovatelny. Financni plan se d€li na tfi asti. V prvni Casti je zobrazen

odhad pfijmu a vydaji na alespon nasledujici tfi roky. Druha Cast finan¢niho planu
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zobrazuje hotovostni roky v pfistich tfech letech. Tteti ¢ast finan¢niho planu zobrazuje

odhad bilance zahrnujici aktiva, pasiva, v§echny investice a nerozdéleny zisk.

e Odhad vykazl pfijmu a ztrat, hotovostni toky,
e Bilance,

e Zdroje a pouziti prostiedkl (Veber a kol., 2012).

Hodnocenti rizik

Zalozeni nového podniku nese s sebou urcita potencionalni podnikatelska rizika, ktera
existuji v daném odvéti, trhu a konkuren¢nim prostiedi. Pro kazdého zakladatele podniku
je podstatné, aby tato rizika identifikoval, analyzoval a pfipravil si G€innou strategii a
kroky k jejich zvladnuti. Velmi Casto jsou rizika spojend s reakci konkurence, slabym
marketingem, slabou vyrobou, technologickym pokrokem, nebo Spatnym zvolenim
manazerského tymu. Pokud tato rizika a faktory neohrozuji podnik, mélo by to byt
vysvétleno v hodnoceni rizik pro¢ tomu tak je. Pokud se naopak projevi nekteré z téchto
rizik je pottebné, aby mél podnik ucinnou alternativu, jak toto riziko zvladnout a vyfesit.
Tato kapitola tedy ukazuje potencionalnimu investorovi, zda si je podnikatel védom rizik
a je pripraven na jejich pripadné feSeni. V ramci diplomové prace budou rizika

zpracovany metodou RIPRAN, ktera je popsana v kapitole 1.3 (Veber a kol., 2012).

Harmonogram

Casovy plan je souhrn nejddlezitéjsich etap a aktivit, které se musi uskutetnit v ramci
realizovani projektu. Tento plan muze byt zpracovan do ro¢nich, kvartalnich, mésicnich,
nebo tydennich usekd. Zohledriuje Casovou narocnost vyvoje a designu produktu,
marketingové aktivity, prvni splatky, prvni prodeje a mnoho dalSich podnikatelskych
aktivit. Pro stanoveni Casového planu lze vyuZzit mnoho pomucek, jako jsou sitové

analyzy, nebo Ganttiv diagram (Svobodova, Andera, 2017).

Prilohy

Cely dokument podnikatelského planu je zakoncen kapitolou ptiloh. Pfiloha nejcastéji
obsahuje materidly informativniho charakteru, které neni potfeba zaclenit do
podnikatelského planu pomoci vlastniho textu. Na tyto materidly je mozné v textu

odkazovat. Vétsinou tyto informace nejsou zahrnuté v textu z davodu, ze jsou pfili§ velké,
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nebo specializované. Do prilohy se mohou davat rizné vyzkumné materidly z trhu,

uzaviené smlouvy, nebo korespondence. NejCastéjsi soucasti piilohy jsou nasledujici:

e Udaje z priizkumu trhu,
e Korespondence,
e Najemni a jiné smlouvy,

e Ruizné ceniky (Svobodova, Andera, 2017).
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V ramci této kapitoly diplomové prace je podstatné identifikovat klicové faktory, které
pasobi a ovliviiyji podnikani ve vybrané oblasti a které jsou dilezité pro sestaveni
podnikatelského planu pro online investicni platformu. Prvotni myslenka zalozeni tohoto
podniku bude formulovana pomoci jednostrankového listu dle modelu Lean Canvas.
Nasledné pro validaci myslenky je vyuzity vlastni kvantitativni marketingovy prazkum
s cilem zjisténi preferenci potencionalnich zakaznikli. Analyza atraktivity trhu bude
zpracovana dle Porterova modelu péti sil. Obecné prostiedi, které ptisobi na spolecnost
bude analyzovano pomoci SLEPT. Nasledné bude provedena analyza vnitinich zdroja a

schopnosti a na zavér budou analyzy shrnuty za pomoci SWOT analyzy.
2.1 Prvotni mySlenka pomoci modelu Lean Canvas

Na obrazku ¢.4 je zobrazena prvotni mySlenka, ktera je rozvrzena na zakladé modelu
Lean Canvas. Stru¢ny popis mySlenek je vice rozepsan nize. Tato mysSlenka bude
predmétem validace zivotaschopnosti, naplnéni potieb trhu ¢i naopak hrozeb pusobicich
na vstup na trh ¢i podnikani v dané oblasti a disponibilnich zdroja, schopnosti

zacinajiciho podnikatele v dané oblasti.
Zakaznici

Vyhodou investicniho segmentu je, Ze potencionalnich zakazniki muze byt spousta.
Z celkové populace je potifeba vyjmout, kdo se o investice zajima a pro koho maji
investice smysl. V prvni fadé€ je zde vékové omezeni, protoze dle zakona muze clovék
investovat od 18ti let. Zaroven se da fici, ze mladi lidé ve véku 18-25 let se teprve o své
finance zacinaji starat, hledaji si prvni prace a proto to nebude nejcastéji vyhledavana
vékova struktura zakaznikti. Na druhé strané€ investovani fesi lidé do dichodového véku,
kdy maji pred sebou jesté dostateCny investi¢ni horizont. Z té€chto divodi muzeme
zakaznika ohraniCit ve v€kovém intervalu 25 az 60 let. Spole¢nost bude cilit na B2C trh,
tedy na fyzické osoby. Zakaznik zaroveri musi byt ekonomicky aktivni, tedy musi
pracovat jako zaméstnanec, nebo podnikatel, aby mél zdroj pfijmu pro investovani.
Jelikoz se bude jednat o online platformu, proto musi byt zakaznik aktivni v online

prostredi a alesponi zakladné technologicky zdatny. Dale je podstatné, aby mél zakaznik
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dostatek financi na investovani, proto je stanovend hranice Cistého mési¢niho pfijmu
vyssiho 15.000 K&. Clovek, ktery vydélava méng jak 15.000 K& se m4 spise zamé&fit na
svoji rezervu, jak na zhodnoceni prostiedkt. V posledni fadé je vétSinou potencionalni
investor s minimalné stfedoskolskym vzdélanim. Je to faktor, ktery se odrazi na kvalité
préace a zaroven vysi Cistého mési¢niho piijmu.

Prvni vlastovky

Jako prvni vlastovku lze zvolit mladé uzivatele a zdkazniky, ktefi jsou ve v€ku 25 az 35
let. Jsou uzivatelé socialnich siti a bydli ve vétSich méstech. Tito zakaznici pijdou dobte
zacilit efektivni marketingovou kampani, jak z pohledu marketingového kanalu, tak 1

z pohledu geografie a véku.
Problémy

Jako hlavni problémy lze zvolit zakladni tfi. V prvni fadé€ se jedné o nedostatek informaci
o investiCnich produktech, které jsou pro Ceské investory dostupné na trhu. Zakaznici
neznaji produkty do hloubky a vétSinou se stane, Ze poplatkovou strukturu produktu zjisti
az po né€kolika letech. Druhy hlavni problém je nedostatek ¢asu na analyzu investi¢nich
produktii. Zde se jedna o to, ze zakaznik ma desitky moznosti jak investovat a nema Cas
srovnavat riziko, naklady nebo diverzifikaci produktu. V posledni fadé se jedna o
problém neefektivniho investovani, kdy v nékterych pripadech zékaznik svoji investici

nedokaze ani prekonat urover inflace.
Existujici alternativy

Druhti spolecnosti a kanall, pies které muze zakaznik investovat je na trhu spousta.
Pfimou konkurenci jsou na ¢eském trhu spole¢nosti jako je eToro, Portu, Fondee a Indigo,
které budou blize rozebrany v kapitole analyzy atraktivity tthu pomoci Porterovy analyzy
5ti konkurencnich sil. Dalsi subjekty, jak 1ze investoval jsou naptiklad banky, pojistovny,
stavebni spofitelny, investi¢ni spoleCnosti, burza a nebo se poradit se svym finan¢nim

poradcem.
Unikatni nabidka hodnoty

Unikatni hodnotu pro zakaznika predstavuje pomoc ve slozitém svété investic, kdy

spoleCnost za klienta bude analyzovat moznosti na trhu a spravné je vyhodnocovat.
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Podnik predstavuje pro klienta nizko-nakladového spravce, ktery klientovi usetii penize

a cas.

ResSeni

Resenim je zalozeni online investi¢ni platformy, ktera rozlozi prostfedky klientt do vice
investi¢nich nastroju a tim diverzifikuji riziko. Zarovern platformu obsahujici prehledné

vysvétleni investi¢nich a spoficich produktd, které jsou na trhu pro Ceské investory. Tim

klient miZze investovat efektivné, Casové nenaro¢né€ a zejména informovang.
Srozumitelny opis

Motto a jednoduchy popis spole¢nost 1ze uvést takto: , Investovanim ke splnéni svych
cilt a sni.“
Cenovy model

Cenovy model vychazi z kapitoly online business modely v teoretické Casti diplomové
prace. V prvni fadé cenovy model vychazi z maklérského modelu, kdy se nové vznikla
spole¢nost muze nazvat jako prostiednik mezi zakaznikem a spravcem fondu. Za spravu
portfolia 1ze brat tzv. manazersky poplatek a v prvotni myslence je stanoven na 1%. Tato
mySslenka s manazerskym poplatkem se musi dale rozvijet a zkoumat zejména s ohledem

na srovnani s konkurenci a jinymi produkty.

Druhy cenovy model, respektive zdroj pfijmu vychédzi z Freemium cenového modelu,
kdy si muze podnik uctovat poplatek za SirSi nabidku sluzeb pro zakazniky. Zde jde
zejména o premiovou spravu investi¢niho portfolia, kontakt na konkrétniho investi¢niho

manazera, pravidelné vypisy a reinvestovani prostredkd.
Cesty k zakaznikiam

Jelikoz se jedna o online investi¢ni platformu, tak cesty k zakaznikiim by mély byt také
prevazné online. Z divodu prvotnich vlastovek, coz jsou uzivatelé socialnich siti, je
zvolena prvni cesta pfes socialni sité. Jedna se o efektivni reklamu, kde se muze cilit na
konkrétni zakazniky a velmi Casto za nizké néklady. Zvolenymi socialnimi sitémi jsou
Youtube, Facebook, Instagram, LinkedIN a v posledni dobé velmi oblibeny Tik Tok.
Dalsi mozné online cesty jsou PPC reklama, Email marketing a optimalizace pro online

vyhledéavace. V posledni fadé€ je zvolenou cestou doporuceni pres spokojené zakazniky,
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coz je vubec ta nejlepsi mozna cesta k novym zakaznikiim. Aby se tato cesta realizovala,

tak spole¢nost musi svoji praci délat dobie a odliSovat se od konkurence.
Indikatory

Je velmi dulezité si zvolit relevantni metriky, které poslouzi ke zméfeni zda je projekt
uspesny, ¢i nikoli. Vyhodou tohoto projektu je, ze je to zejména online projekt, kdy
v online prostiedi spoustu indikatori a metrik dokazeme spocitat presn€. Zarovern je
potieba si také uvédomit, ze metriky se v ¢ase mohou meénit na zakladé potieb, kam
sméfujeme s projektem. Vybral jsem nékolik metrik, které jsou na uvodu projektu

podstatné a které mohou urcit zda se projekt povedl.

e Engagement rate — pocCet uzivateld, ktefi zareagovali na socialnich sitich na
ptispevek (like, komentat, sdileni) — metrika pro urceni uspéSného marketingu

e Akvizice — odkud zékaznik pfiSel na nas produkt

e Pocet navstévnika webu

e Pocet registract

e Objem investovanych penéz

e Pocet prémiovych klientd

e Obrat
Struktura nakladu

Nejprve je potieba zminit, ze se jedna o prvotni myslenku a nikoliv kone¢né vyc¢isleni
nakladu, které bude obsazeno v navrhové Casti — kapitola Financni plan. Jedna se o odhad
zakladnich nakladi, které budou spojené se zaloZenim podniku a zaroven s mésicnim
provozem. Nejvyznamnéj§i nakladovou polozkou bude zcela urcité vytvoreni a vyvoj
online platformy. Odhadova suma je okolo 1 mil. K¢ M¢gsi¢ni naklady budou spojené
s kancelatrskymi prostory (cca. 15.000 K¢&/meésicne), platy zameéstnanci (cca. 200.000
K¢&/mési¢ne) a spravou samotné platformy, coz zahrnuje ulozisté a technickou podporu
(cca. 5.000 K¢/mési¢éne). VSechny naklady budou vice rozvedeny v samostatné kapitole

v navrhové Casti podnikatelského planu.
Neférova vyhoda

Jedna se o jediné pole, které zatim neni vyplnéno. Definovat neférovou vyhodu bude

hlavnim pfedmétem analytické ¢asti po kompletni analyze vnitiniho 1 vn€jSiho prostiedi.
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Lean Canvas

Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz

| Datum: 2021

Problém Reseni

- Nedostatek informaci o
investi¢nich/spoficich
moznostech na trhu

- Malo ¢asu na analyzu

Investiéni online platforma,
ktera rozloZi prostfedky
klienta do vice investi¢nich
nastroju a tim diverzifikuji

investiénich moznosti riziko. Zaroven platforma
- Nee'fektlvne |qvestované obsahujici prehledné
prostfedky ve Spatné vysvétieni investiénich a
zvolenych produktech. spoficich produkti, které jsou
na trhu.
Indikatory

Existujici alternativy | c.cement rate

Podnikatelsky plan na jedné strané papiru BULL Investment - online investi¢ni platforma Bc. Adam Bartel [—1—‘
Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
hodnoty
- Ve véku 25 az 60 let
Pomocnik ve sloZitém svété -B2C trh 7 fyzmké osoby
investic. - Ekonomicky aktivni
Nizko-nakladovy investiéni populace
spravce, ktery setfi éas a - Lidé vyuzivajici online
penize. prostiedi
- Pfijem nad 15.000 K&
- Minimalné stfedoskolské
vzdeélani
Cesty k zadkaznikiim
v - Socialni sité (youtube, "
Srozumitelny opis facebook, instagram, linkedin, Prvni viastovky
Akvizice Ti;;gk) » :
Portu, eToro, Indigo, Pocet navstévniki 5y o - PPL reklamy - Miadi ve véku 25-35 let
Fondee Potet registraci Isr:/\{i;tc::\ilﬁr;r:nkue il - Optimalizace pro vyhledavate | . yzivatelé socialnich siti
Objem investovanych penéz Y ) - Email - marketing o - Obyvatelé velkych mést
Banky, Pojistovny, Poéet premiovych klienti - Doporuceni pfes spokojené
Investi¢ni spole¢nosti, Obrat zakazniky

Finanéni poradci, Burza
Stavebni spofitelna

Struktura nakladu

- Sidlo / kancelar - 13.000 Ké/mésiéné
- Platy zaméstnanci - 200.000 K¢

- Marketing - nestanoveno zatim

- Vytvofeni platformy - cca. 1.000.000 K&, mésiéni sprava 5.000 Ké/més.

Cenovy model

- Sprava portfolia klienta - manazersky poplatek 1% z objemu investice
- Premiovy ucet - 250 Ké/mésicné

Obrazek 5: Prvotni myslenka dle modelu Lean Canvas
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2021)
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2.2 Marketingovy pruzkum u prvotnich zakazniku

Cilem prizkumu je analyzovat preference v investovani u potencionalnich klientd
(Fyzickych osob) na ceském trhu. Diléi cile prizkumu je zjistit nejcastéjsi davody, které
motivuji investory k investovani, zjistit nejCastéj$i zpusoby jejich distribuce, které
vlastnosti jsou pro zakazniky nejpodstatné)si a také pohled na vyuzivani online prostoru

ke sprave financi a investic.
2.2.1 Metodologie vyzkumu

V ramci provadéného prizkumu byla polozena centralni vyzkumna otazka, ktera zni:
,Jaké jsou preference fyzickych investord v oblasti vybérovych kritérii investicniho
produktu na ¢eském trhu?*.
Pro ucely tohoto projektu je vyuzit kvantitativni ptistup sbéru primarnich dat. Konkrétné
bylo zvoleno dotaznikové Setfeni, které obsahovalo 13 otazek. Tyto otazky byly
koncipovany v navaznosti na centralni vyzkumnou otazku.
Setieni probihalo od 5. listopadu 2021 do 5. prosince 2021. Dotaznik byl vytvofen
elektronicky na strance vyplnto.cz, ktera umoziuje zdarma sestavit dotaznik a nabizi
intuitivni a prehlednou tvorbu a pozd¢jsi export ziskanych dat. Respondenti byli osloveni
pomoci zajmovych skupin ohledné investovani, specializovanych forech a osobnich
zprav na socialni siti Facebook. Tato socialni sit’ byla zvolena pro efektivni sbér velkého
mnozstvi dat a pro povahu socialni sité, kde se v dnesni dobé pohybuje vice dospélych
lidi, nez déti, které jsou na jinych sitich.
Pro zvoleni velikosti vzorku je potfeba urcit, kdo vSechno spada pod zakladni soubor.
Tedy kdo viechno je potencionalni klient spole¢nosti. Spole¢nost cili pouze na Cesky trh,
kde je k datu 30.6.2021 presn¢ 10 702 942 obyvatel (CZSO, 2021). Nicméné z povahy
produktu je potencionalni klient ekonomicky aktivni ¢lovék, tedy ¢loveék co pracuje
v zaméstnani, nebo jako podnikatel. Zarover, aby se zajimal o investice a m¢l pred sebou
nékolik let do dichodu z davodu dostate¢ného investicniho horizontu, tak to musi byt
cloveék do 55 let a zaroven nad 25 let, aby jiz mél stabilni praci a mél po studiu. Z toho
vyplyva, ze zékladni soubor je vétsi jak 1mil. obyvatel, proto je zvolena velikost
zéakladniho souboru n s 95% jistotou dle Saunders (2016) nasledovné:

962

1,96
n = 50% * 50% = (_S‘V ) = 384,16 = 385 respondenti
(0]
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Névratnost dotazniku byla dana nésledujicim vzorcem:

Poctet vyplnéni dotaznikti
100

*
Pocet odeslanych dotaznikl zpravou + pocet zobrazeni dotazniku

Aby mohla byt pfesné spocitdna jeho navratnost, bylo potieba sledovat pocitadla
zobrazeni na skupinach a zaroven seCist odeslané zpravy s dotaznikem. Celkem si
dotaznik zobrazilo 838 lidi a byl odeslan 82 lidem, coz je tedy celkem 920 osloveni.

Dotaznik vyplnilo celkem 573 respondentt, takze navratnost dotazniku Cinila 62,28%.

Aby bylo docileno kvalitnéjsich dat z primarniho prizkumu, byly zvoleny dvé€ vytazovaci
otazky. Tyto otazky byly v tvodni Casti, kdy se dotazovalo respondenti na jejich
demografické udaje. Prvni otazka byla ohledné véku a pokud byl respondent v intervalu
mladsi, jak 25 let a starSi jak 55 let, tak byl dotaznik s podékovanim ukoncen. Druha
vytazovaci otazka byla ohledné ekonomické aktivity, protoze relevantni data pro
pruzkum jsou od lidi, ktefi jsou ekonomicky aktivni a tim padem fesi aktivné spravu
svych financi. Zde byla podminka, aby respondent byl zamé&stnany nebo podnikatel.
Z dotazniku bylo vyfazeno pouze 23 lidi, coz je pouze 4,01%. To nam znadi, ze byla

oslovena spravna skupina lidi a je dostatek relevantnich informaci pro pruzkum.
2.2.2 Analyza a vyhodnoceni informaci

Nasledujici ¢ast se vénuje analyzovani ziskanych dat z dotazovani respondentt. Data jsou
rozdéleny do 2 zakladnich oblasti. Prvni oblast se vénuje demografickym udajam o

respondentech. Druha ¢ast je zameétena jiz na zkuSenosti a preference v investovani.
Demografické udaje o respondentech

Prvni oblast se vénuje demografickym tdajim o respondentech, kteti byli osloveni. Prvni
demograficka Cast se vénuje véku respondentd, ktera je zaroveri i vyfazovaci otazkou, jak
bylo feseno v kapitole metodologie vyzkumu. Z dotazovani vychazi, ze pouze 9
respondentti bylo do 24 let a 2 respondenti ve véku 56 let a vice. Proto téchto 11
respondentt bylo s podékovanim z prizkumu vytazeno. Nejpocetnéjsi skupinou jsou lidé
v rozmezi 25-35 let, konkrétné 60,73% z dotazovanych a ve véku 36 az 55 let je 37,35%

dotazovanych.
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Tabulka ¢. 2: Rozdélni respondentu dle véku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vékova skupina Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost
do 24 let 9 1,57 %
25-35 let 348 60,73 %
36-55 let 214 37,35 %

56 let a vice 2 0,35 %
Celkem 573 100,00 %

Druha otazka se tykala ekonomické aktivity respondentt, tedy do jaké socialni skupiny
patii. Jak bylo fe¢eno v kapitole 2, tak se jednalo o vyfazovaci otazku. Cilem bylo zajistit,
aby v dotazniku pokracovali jen ti respondenti, ktefi jsou ve véku 25-55 let a pracuji, tedy
podnikaji, nebo jsou zaméstnani. Jak jde vidét na tabulce 2, tak na druhou otazku
odpovidalo jiz o 11 respondenti mén€, protoze byli vyfazeni po prvni otazce.
Nejpocetnéjsi skupinou respondentt jsou zaméstnanci, ktefi predstavuji 79,54% z celé
skupiny respondentti. Respondenti, ktefi podnikaji predstavuji 18,33% dotazovanych, coz
je v absolutnim cisle 103 lidi. Vyfrazeno z dotaznikii, diky sociélni skuping, bylo
dohromady 12 dotazovanych, konkrétn€ 6 protoze jejich primarni ¢innost je studium, 3
respondenti z dGvodu Ze jsou v domacnosti a finance nejspis fesi jejich partner primarne,
2 z davodu nezaméstnanosti a 1, ktery je jiz pfedCasny dichodce. Tato cela vyfazena

skupina tvoti 2,14% z dotazovanych.

Tabulka ¢&. 3: Rozdélni respondentu dle socidlni skupiny (ekonomické aktivity)
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Skupina Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost

Student 6 1,07 %
Zaméstnany/a 447 79,54 %
Podnikatel/ka 103 18,33 %
V domacnosti 3 0,53 %
Nezaméstnany/a 2 0,36 %
Duchodce 1 0,18 %

Celkem 562 100,00 %

Treti a zaroven posledni otazka, ktera se tyka demografickych udaju o respondentech je
otazka ohledné jejich Cistého mésicniho piijmu. Tato otazka jiz neni vyfazovaci, je to jen
informativni otazka, ktera ndm ma fict jaka pfijmova skupina byla soucasti dotazovani.
Na tuto otazku jiz odpovidalo 550 lidi, protoze 11 lidi bylo vyfazeno z prvni otadzky

ohledné véku a 12 lidi z druhé otazky ohledné socialni skupiny. Pozitivnim zjisténim je,
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ze se zveda zivotni uroven obyvatel a mési¢ni pfijem do 10.000 K¢ zvolil pouze jeden
respondent. Nejpocetnéjsi skupinu v €istém meésicnim piijmu je piijem v rozmezi 25.001

az 30.000 K¢, kde tuto moznost zvolilo 172 respondentt, coz déla 31,27% dotazovanych.

Tabulka ¢&. 4: Rozdélni respondentu dle ¢istého mési¢niho prijmu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Skupina Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost
do 10.000 K¢ 1 0,18 %
10.001 — 15.000 K¢ 17 3,09 %
15.001 —20.000 K¢ 93 16,91 %
20.001 —25.000 K¢ 157 28,55 %
25.001 —30.000 K¢ 172 31,27 %
30.001 K¢ a vice 110 20,00 %
Celkem 550 100,00 %

ZkuSenosti a preference v investovani

Ctvrta otazka a zaroven prvni v oblasti prizkumu preferenci je zjisténi zkuSenosti
respondentl s investovanim. Byla zvolena otdzka obsahujici tfi mozné odpovédi —
pozitivni, negativni a nema zkuSenost s moznosti zvolit pouze jednu odpoveéd’. 68,18%
dotazovanych ma pozitivni zkuSenost investovanim, to nam fika, ze respondenti nepfisli
o své uspory a dosahovali dostatecného zhodnoceni. Pouze 4% lidi nema zatim zadnou
zkuSenost s investovanim, takze nemaji zadny investi¢ni produkt, nebo zatim nesledovali
vyvoj investice a nevybirali prostiedky. 27,82% respondentd ma Spatnou zkuSenost
s investicnimi produkty, zde je velkd pfilezitost pro novou spolecnost témto

respondentim vysvétlit dilezitost investovani a ukazat jejich piidanou hodnotu.

27,82%

4,00% '

68,18%

m Pozitivni @ Nemdm zkusenosti Negativni

Graf 1: ZkuSenosti s investovanim (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Pata otazka znéla ,,Jak velkou ¢ast svého pfijmu investujete?*. Cilem této otazky bylo
zjistit na jak velké meési¢ni tlozky muze nova spolecnost cilit. Pouze 7 respondentd
z pruzkumu si aktualné nic neinvestuje, coz je 1,27%. Zda se, Ze tito respondenti jsou v
pruzkumu bezpredmétni, nicméné nam to fika to, ze je pouze malé procento ekonomicky
aktivnich lidi, ktefi neinvestuji, mize to byt nedostatkem informaci, nebo Spatnou
zkuSenosti. Tito respondenti budou relevantni 1 pfi dalSich otazkach, proto nebyli v této
otazce vyrazeni. NejCastéji si dotazovani investuji 6-10% piijmu, konkrétne 42,55%.
Velmi podobné dopadl ¢ast investovani do 5% a 11-20% pftijmu. Obé tyto hodny zvolilo

zhruba 19% respondent.

45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%

20,00%

15,00%

10,00%
5,00% I I
0,00% —

Aktualné nic do 5% 6-10% 11-20% 21-30% nad 30%
Graf 2: Investovana cast Cistého mésicniho prijmu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sesta otazka se tyka mnozstvi produkti, které si respondenti plati. Cilem je zjistit, jak
moc se snazi Cesky investor své investice diverzifikovat po produktové casti. Jak vidime
na grafu 3, tak nejcastéji si respondenti plati 2 investi¢ni produkty, konkrétné 44,36%
respondentt zvolilo tuto volbu. Druhou nejcast€jsi volbou je, Ze si respondenti plati 1
produkt, kdy tuto moznost zvolilo 34,91% respondentt a nasleduje moznost tfi produkta
s 17,27%. Pouze 3 respondenti si plati 5 a vice produktd a 7 dotazovanych aktualné zadny

investini produkt nema.
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Graf 3: Mnozstvi produkti u respondentu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dalsi otazka byla obsahlejsi, ktera se tykala investicnich produkti. Respondenti byli
dotazovani na to, jaké produkty si plati. Zde byla moznost zakliknout vice odpovédi
naraz, protoze spousta lidi si plati vice jak jeden investi¢ni produkt, coz bylo 1 zjisténo
v predchozi otazce €.6. Nejcastéjsi odpovedi bylo, ze respondenti vyuzivaji spofici ucet
a tuto odpovéd’ zvolilo 350 lidi, coz déla 63,64% ze vSech dotazovanych. Jak bylo jiz
zminéno v literarni reSersi, tak spofici produkt je uziteCny pro financni rezervu, ale
neslouzi k dlouhodobému investovani. Druhy nejCastéji vyuzivany produkt je penzijni,
tedy penzijni pfipojisténi a doplikové penzijni spoteni, coz zvolilo 247 respondentu, tedy
44,91% dotazovanych. Tato odpovéd’ potvrdila tvrzeni z literarni reSerSe, ze se jedna o
velmi oblibeny produkt na Ceském trhu. Stavebni spofeni vyuziva 28,55% lidi, podilové
fondy 16,55% lidi a investi¢ni zivotni pojisténi 10,36% lidi. Drahé kovy jako je naptiklad
zlato a stfibro vyuziva 8,91% dotazovanych a paradoxné nejméné nakladové fondy, coz
jsou ETF ma pouze 34 lidi z 550 dotazovanych. Ostatni investice jako jsou terminované
vklady, kryptomény, nebo piimé nakupy cennych papirt jsou velmi malo vyskytované.
Stejné jako u predchozi otazky 7 respondent odpovédélo, ze zadny produkt si aktualné

neplati.
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Graf 4: Vyuzivani investi¢nich produktu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nové vznikajici spole¢nost planuje vytvofit platformu v online prostfedi, proto bylo
potteba zjistit v jaké mife vyuziva Cesky investor online prostfedi jako je internetové
bankovnictvi, burzy, online penézenky apod. ke spravé svych financi. Vysledek je
pozitivni, protoze 38,91% lidi se vyhradné snazi vSe fesit online a dalSich 23,09% fesi
finance online alespon ojedinéle. DalSich 20,36% lidi o tom uvazuje a pouze 17,64%

dotazovanych radéji navstévuje pobocky a vSe fesi osobnim kontaktem.

17,64%

38,91%
20,36%
23,09%/
® Ano, snazim se vyhradné = Ano, ale pouze ojedinéle
= Ne, ale uvazji nad tim Ne, preferuji navstévy pobocek osobné

Graf 5: Vyuzivani online prostiedi (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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O uspéchu horolezce se rozhoduje jiz v jeho pocateCnim zakladnim tabofe. V tomto
zakladu se horolezec musi aklimatizovat a postupné se pfipravit na svoji cestu, kde je
jeho cilem zdolani hory. Podobnou pfipravu by mél mit i investor, kdy si na zacatku
stanovuje investi¢ni cil, ke kterému sméfuje. K tomuto cili pfizptisobi svoji investi¢ni
strategii. Pokud investor odklada prostfedky a nevi pro¢ a na jakou dobu, tak je vétsi
pravdépodobnost, ze bude ztratovy, nebo alespoii méné uspesny jak investor co ma

stanoveny cil kam smétuje (Porters, 2021).

Pravé zjisténi investi¢nich cili a divodu k investovani bylo cilem devaté otazky. Byla
zde zanechana moznost oznacCit vice moznosti najednou, protoze velmi Casto si lidé
odkladaji penize z n¢kolika davodi. Mezi dva nejcastejsi davody, pro¢ lidé investuji je
spokojené staii, tedy investovani na dichod a ochrana financi proti inflaci. Kvuli dichodu
investuje 429 lidi z 550 dotazovanych, coz je 78%. Lidé maji strach, ze se o né& stat
nepostara, maji obavu, ze dichody budou velmi nizké nebo zadné a budou muset spoléhat
na pomoc svoji rodiny. Proto se pravé rozhodli pro odkladani prostfedkd na dichodovy
vék. Inflace je ¢im dal diskutovanéjsi téma, zejména v dneSni dobé pandemie, kdy inflace
za mesic fijen 2021 byla nameéfena 5,8%. Tretim nejCastéjsim divodem bylo vlastni
bydleni, jedna se zejména o divod nasporeni vlastnich prostiedki na zaklad hypotecniho
uvéru, nebo na predCasné splaceni hypotecniho uvéru. Pro vlastni bydleni investuje
57,09% respondenti. Nasleduje investovani do startu zivota vlastnim détem (124

respondentt), cestovani (79 respondentil) a auto a jiné movité predméty (23 respondentit).
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Investicni cile

Graf 6: Investicni cile (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Z pohledu marketingového uchopeni investic je podstatné pochopit, kde nejcastéji
investofi Cerpaji informace ke své budouci investici. Otazka byla nastavena tak, aby mohl
respondent odpovédét na vice otazek najednou, protoze se predpokladalo, ze zdroj
informaci velmi Casto nebude jen jeden. Vysledek prazkumu vySel jednoznacné ve
prospéch internetu. VétSina lidi, konkrétné¢ 412 (74,91%) respondenti z 550
dotazovanych odpovédélo, ze nejCastéji informace o investovani Cerpaji na internetu.
Rizné novinky, zpravy, blogy, nebo investicni weby vénujici se této problematice.
V posledni dobé€ je i obrovsky trend na platformé Youtube. Druha nejcastéj§i odpoveéd’
byla kamaradi/rodina/kolegové z prace, kdy 271 (49,27%) respondentti spoléha na formu
doporuceni od jejich blizkych. Podobné na tom dopadla odpovéd finan¢ni poradce, kdy
231 (42,00%) respondentt spoléha na svého finan¢niho poradce. Mensi podil jiz maji

zdroje informaci jako televize (4,36%), reklamy (5,64%) a knihy s Casopisy (17,27%).

Knihy/Casopisy 17,27%

Reklamy - 5,64%

Kamaradi/Rodina/kolegové

49,27%

Financni poradce

42,00%

Internet

74,91%

Televize - 4,36%

Pocet respondentt

Graf 7: Zdroje informaci (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jedenacta otazka se tykala zptisobu distribuce investi¢nich produktt, jinymi slovy kam
se klient prvni obrati, kdyz bude chtit zacit investovat. NejCastéji se respondenti vydaji
vlastni cestou, kdy za¢nou samotni investovat online na burze, nebo si online sjednaji
néjaky produkt. Takovou cestu zvoli presné 42% vSech respondentt, coz je pozitivni
zprava pro vznikajici spolecnost, protoze prave na tento trh se chtéji vydat. Ostatni klient

voli cestu osobni navstévy, nebo doporuceni. Konkrétné 16,73% klient se spoji se svym



finan¢nim poradcem a nechaji si od n¢j poradit a sjednat novy produkt. Do své banky
zajde 8,73% respondentl a 5,64% zajde do své pojistovny. V minulosti byly zejména
tyto dva zpusoby jediné mozné, proto jde vidét Ze to stale v lidech zistalo jako standartni
véc. V posledni fadé 26,91% respondentli se poradi nejdiive se svymi blizkymi kam se
prvni obratit a jaky produkt si sjednat. To nam ukazuje jak velmi dalezité je doporuceni

od nékoho koho zname a lidé na to spoléhaji a slysi ve velké mire.

8,73%

m Zajdu do své banky
5,64%

= Zajdu do své pojistovny

16,73% Zavolém finanénimu poradci

Po vlastni ose - za¢nu séam
investovat na burze/pres
internet

42,00%

m Zeptam se kamaradud/rodiny

Graf 8: Nejcastéjsi zpusob distribuce investi¢nich produkti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Otazka cislo 12 se vénovala zjisténi preferenci potencionalnich zakaznikd z hlediska
investi¢nich vlastnosti produktd. Byly zde zahrnuty vSechny produktové vlastnosti, které
jsou dulezité z hlediska investovani a také z hlediska vyhod pro jejich majitele.
Prizkumna otazka probihala tak, ze u kazdé vlastnosti produktu a investice byla moznost
peti odpovedi a respondent mél zakliknout u kazdé jednu. Jednalo se o vyznamnosti pii
rozhodovani u investic a co je pro respondenta priorita a co je méné podstatné. VSechny
odpoveédi jsou zahrnuty v tabulce ¢€.4 a pro prehlednost byl vytvoren i graf ¢.9, kde je
rozdéleni preferenci vSech 550 respondentd u kazdé investiCni vlastnosti. Dvé
nejdulezitéjsi investicni vlastnosti a vyhody produktu jsou jednoznacné jeji likvidita,
kterou zvolilo 68,55% respondentd jako velmi dalezita a zaroven vynos, kde velmi
dilezita zvolilo 71,09%. Hned za nimi jsou dalsi dvé podstatné vlastnosti, které zvolili
respondenti jako velmi dulezité a to je riziko investice (60,91%) a naklady investice
(51,09%). Z toho nam vyplyva, ze investor na Ceském trhu zejména dba na to, aby produkt

byl rychle likvidni, tedy aby mohl ze své investice rychle dostat penézni prostredky,
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zaroven, aby produkt dosahoval vynost zajimavéjSich jak je mira inflace. Dalsi vlastnosti
jako je volatilita, danové vyhody a statni pfispévek jsou pro ¢eského investora o mnoho
méné dualezité. Statni piispévek zvolilo 57,27% respondentt jako naprosto nedilezita
vlastnost a vyhoda investi¢niho produktu. NejCast€ji zvolena moznost ,,Stredné dulezité

/ nevim* byla u danovych vyhod.

Tabulka €. 5: Preference dle investi¢nich vlastnosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Velmi Spike dileite Stredné dulezité Spise Naprosto
dulezité P " / nevim nedulezité nedulezité
Likvidita 377 (68,55%) 112 (20,36%) 60 (10,91%) 1(0,18%) 0 (0%)
Naklady 281 (51,09%) 151 (27,45%) 118 (21,45%) 0 (0%) 0 (0%)
produktu
Rizik
. “ ,0 335 (60,91%) 166 (30,18%) 45 (8,18%) 3(0,55%) 1(0,18%)
investice
Vynos 391 (71,09%) 127 (23,09%) 32 (5,82%) 0 (0%) 0 (0%)
112
ili 1 21 7
Volatilita 51 (9,27%) 83 (15,09%) 91 (16,55%) (20.36%) 3 (38,73%)
Danové 104
15 (2,7 21 2 2 46,36% 155 (28,18%
vihody 5(2,73%) (3,82%) 55¢( o) (18.91%) ( )
Statni 115
1 1 7,27
prispévek 2 (0,36%) 27 (4,.91%) 91 (16,55%) (20.91%) 315 (57,27%)

V jaké mire jsou pro Vas nize uvedené vlastnosti
investicniho produktu dtlezité?

Statni prispévek
Danlové vyhody

Volatilita

Vynos

Riziko investice
Naklady produktu
Likvidita

o
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B Velmi dllezité M SpiSe dulezité Stfedné dulezZité / nevim

Spise nedulezité M Naprosto neduleZité

Graf 9: Preference dle vlastnosti investic (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Posledni otazka méla za cil rozdélit preference potencionalnich zakaznik(i na zaklade

trech investiCnich vlastnosti, které jsou soucasti takzvaného investi¢niho trojuhelniku.



Jedna se tedy o likviditu, vynos a riziko. Respondent mél tfi investicni vlastnosti a tfi
odpovedi — velmi dulezité, stfedné dilezité a méne dilezité. Kazdou odpoveéd mohl
pouzit jen jednou, takZe tedy musel rozdélit tyto tii vlastnosti podle dilezitosti.
Z vysledku vplyva, ze likvidita a vynos dopadli velmi podobné, protoze likviditu oznacilo
40,73% respondentt jako nejdulezitéjsi a vynos 42,54% respondenti. Méné dulezita tedy
jednoznacn€ vyplynula rizikova slozka investice, kdy 54,91% respondenti oznacilo jako

riziko nejméné dulezitou vlastnost.

Tabulka €. 6: Preference dle investi¢niho trojihelniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani

Velmi dulezité Stredné dulezité Méné dulezité

Likvidita 224 (40,73%) 214 (38,91%) 112 (20,36%)
Vynos 234 (42,54%) 180 (32,73%) 136 (24,73%)
Riziko 92 (16,73%) 156 (28,36%) 302 (54,91%)

2.2.3 Dil¢i zhodnoceni vysledki z pruzkumu

V prvni fad€ je potieba formulovat, kdo byl soucasti prizkumu. Jednalo se o respondenty,
ktefi jsou ve veéku 25 az 55 let, jsou ekonomicky aktivni, tedy podnikaji nebo jsou
zaméstnani a prevazné si vydélavaji vice jak 20.000 K¢ cistého piijmu meésicné. V
pruzkumu bylo zjisténo, ze 2/3 lidi maji dobrou zkuSenost s investovanim a nejcastéji
respondenti investuji 6-10% &istého mési¢niho piijmu. Cesky investor vétsinou Gerpa
informace o investovani z internetu a nebo od svych kamarada, rodiny a znamych. Skoro
80% respondentt vlastni 1 az 2 investi¢ni produkty a nejCastéji to jsou spofici ucty,
penzijni produkty, stavebni spofeni a podilové fondy. Podstatnou ¢asti prizkumu bylo
zjistit, jak se Cesky investor stavi ke spravé svych financi online formou. Vysledek je
pozitivni, protoze 38,91% lidi se vyhradné snazi vSe fesit online a dalSich 23,09% fesi
finance online alespoii ojedinéle. Pro sestaveni efektivnéjsi reklamy bylo potieba zjistit
motiv a divod toho, pro¢ Cesky investor investuje. Nejcastéjsim davodem bylo spokojené
stafi a ochrana financi proti inflaci, coz je velmi dobry motiv toho, pro¢ zacit investovat.
Nejdalezitéjsi Cast pruizkumu byla ta posledni, a to ziskat informace o preferencich
z pohledu vlastnosti produktu. Z toho vyplyva, ze Cesky investor jednoznacné preferuje
produkty likvidni, s vynosem nad urovei inflace, s adekvatnimi naklady a s pfijatelnym
rizikem. Tyto vlastnosti jsou pro Ceské investory daleko podstatnéjsi jak darfiové vyhody,

statni prispévek, nebo mira volatility.
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2.3 Analyza atraktivity trhu dle Portera

S vyuzitim Porterova modelu péti sil bude analyzovan trh, na ktery nova spole¢nost bude
cilit. Cilem je tedy posoudit atraktivitu vstupu na online trh s investi¢nimi produkty a to
z pohledu existujici pfimé konkurence, substituta (alternativnich feseni), bariér vstupu na

tento trh a v posledni fadé€ z pohledu sil zakaznikti a dodavatelt.
2.3.1 Analyza stavajici primé konkurence na trhu

Online investi¢nich platforem a nastroju pro investovani existuje velka fada. Tyto online
nastroje se velmi lisi. Mohou se li§it v nabizeném investicnim aktivu, jako jsou
kryptomény, podilové fondy, ETF, mény, drahé kovy nebo kusové cenné papiry. Lisit se
také mohou poplatkovou strukturou, zpusobem investovani apod. Do stavajici
konkurence lze tedy zafadit spoustu firem, proto jsou vybrany Cctyfi vyznamné

spolecnosti, které vyuziva velké mnozstvi klientd v Ceské republice.
eToro

Prvni analyzovanou konkurencni spolecnosti je spolecnost eToro, kterd je na svétovém
trhu od roku 2007 a eviduje vice nez 100 miliont uzivateld. Jedna se o spolecnost
zalozenou v Izraeli, se sidlem na Kypru, ktera se rozsifila po celém svété a aktualné pres
tohoto brokera mohou obchodovat zakaznici z vice nez 200 zemi. Zakaznici mohou se
spoleCnosti eToro investovat pies mobilni aplikaci a také pres tzv. ,,Web Trader”, tedy
pfes webovy prohlize€ na svém pocitaci. SpoleCnost ma Siroké portfolio nabizenych
investicnich aktiv, nabizi investovani do akcii, mén, komodit, kryptomén a ETF.
Spole¢nost nabizi svym klientim sluzby jako je bezplatny demo ucet na investovani a
kopirovani portfolia. Pravé kopirovani portfolia je sluzba, kterou vyhledava spousta
novackul v investovani. Jedna se o sluzbu, kde obchodnici sdileji svoje investicni portfolia
a ostatni se od nich mohou inspirovat. Samoziejmosti jsou i1 dalsi uzitecné funkce jako
statistiky, pruzkumy a diskuze, kde si lze s ostatnimi vymeénovat uzivateli eToro
zkusenosti. Kromé toho je spole¢nost registrovana u Ceské narodni banky, ktera dohlizi
na jeji ¢innost. Velkou nevyhodou spolecnosti je, ze nemaji podporu pro zakazniky
v Ceském jazyce. Pokud bude mit zakaznik problém, bude se muset domluvit anglicky.
EToro si netétuje zadné poplatky za obchodovani. Utuje si viak poplatek 5 USD za

vybér penéz z uctu. Dale uzivatelé plati poplatek za neaktivitu. Pokud bude mit uzivatel
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vlozenou jakoukoli ¢astku na eToro ucté a po dobu 12 meésict neprovede zadny obchod,
pak spole¢nost za¢ne uctovat 10 USD mési¢né€. Hlavni zdroj pfijmu spolecnosti je pomoci
spreadu, tedy na rozdilu mezi nakupni a prodejni cenou aktiv. Napiiklad u akcie
spoleCnosti Apple (AAPL) je rozdil 0,20 USD (pfiblizné 4 koruny respektive okolo 0,15
% z ceny akcie). VySe spreadu je variabilni u jednotlivych investicnich aktiv (eToro,

2022).
Portu

Druhou konkurencni spolecnost zahrnutou do stavajici konkurence je Ceska spoleCnost
Portu. Platforma Portu spada pod skupinu WOOD & Company s vice nez 30-ti letou
historii. Ta v soucasné dobé spravuje majetek klientt v hodnoté pres 30 miliard korun.
Jedna se o sluzbu, ktera byla predstavena v roce 2018 jako platforma pro automatizované
investovani pené€z. Portu umoziuje svym zakaznikim investovat do firemnich akeii,
dluhopisi, ETF a mén. Toto investovani nabizi svym zakaznikim pouze pomoci
webového prohlizeCe, aktualni mobilni aplikaci nedisponuji. Minimalni vySe investice
zakaznikll je zde 1000 korun Ceskych. Portu nabizi zakaznikim tvorby investi¢niho
portfolia, kdy si zakaznik voli jaky ma postoj k riziku a jeho investi¢ni horizont a na
zékladé toho Portu vybere investiCni nastroje do kterych zakaznik investuje. Pro ty
zakazniky, ktefi predvolené portfolio nechtéji je moznost si zvolit investi¢ni nastroje
podle sebe. Co se tyCe poplatki u spolecnosti Portu, tak zde zakaznik plati za spravu
svého portfolia ve vysi 1% rocné z objemu svych zainvestovanych prostiedkid v piipadé
predvoleného portfolia spolecnosti. Pokud investuje zakaznik sam, dle svého zvoleného
portfolia, tak je zde poplatek az 1,89% rocn€. Portu netctuje zadné dalsi vstupni ani
vystupni poplatky, zadné poplatky za nakup a prodej cennych papir, za sménu meén,
zadné poplatky ani za provedenou rebalanci portfolia. Velkou nevyhodou této sluzby je
frekvence nakupu cennych papirt. Portu nakupuje cenné papiry pouze jednou tydné a to
kazdou stfedu. To znamena, ze pokud zékaznik se rozhodne zainvestovat své prostiedky
ve Ctvrtek, tak bude muset Cekat skoro tyden na vyuziti jeho prostiedkt. Je to zejména
problém, kdyz je napiiklad velky propad na trzich a klient chce ihned zainvestovat
jednorazovy obnos penéz a vychytat nejlepsi cenu cenného papiru. Za 6 dni se cena muze
vyrazn€ zménit a diky tomu pfijde o potencionalni vynos. Jako dopliikovou sluzbu Portu

nabizi svym klientim moZznost investovat do sbératelskych a uméleckych predmétt skrze
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platformu Portu Gallery. Zde muze zakaznik najit rizné druhy investi¢nich predméta,

jako jsou sbératelské mince, automobily ¢i uméni (Portu, 2022).
Fondee

Treti analyzovanou spolecnosti a investi¢ni sluzbou je ¢eska spolecnost Fondee, s.r.o.
Spolecnost zalozili manzelé Hlavsovi v roce 2017. Jedna se o manzelsky par, ktery
studoval v Londyné ekonomii a poté se piesunuli do Ceské republiky aby o par let pozd&ji
zalozili tuto investic¢ni platformu. Projekt navic kapitalové podporila J&T Banka. Fondee
je licencované Ceskou narodni bankou k &nnosti obchodnika s cennymi papiry. Je
spojené s brokerem (J&T Banka), pfes kterého nakupuji a prodavaji cenné papiry pro
klienty. Spole¢nost aktualné obhospodafuje investi¢ni majetek zhruba 5000 klientim po
Ceské republice a planuje expanzi na slovensky trh. Investovani ptes tuto sluzbu je mozné
pouze pres webovy prohlize¢, tedy neni zde mobilni aplikace. Fondee ma oproti
predchozim analyzovanym spolecnostem velmi omezenou nabidku pro své zakazniky.
Fondee ma prednastaveno 7 raznych portfolii slozenych z akciovych, nebo
dluhopisovych ETF. Tyto portfolia jsou rozdélena dle rizikovosti a tim se méni 1 jejich
pomeér akcii a dluhopist. Zakaznikovi se po zodpovézeni zakladniho dotazniku jedno
portfolio vybere a pomoci n¢ho investuje. V kazdém portfoliu je mezi 10 az 14 rGznymi
ETF fondy. Jedna se o velmi jednoduchou variantu, jak miaze zacit investovat opravdovy
zacateCnik. Nicméné zde je nulovy prostor na to, aby si mohl své portfolio zvolit zakaznik
sam, nebo aby cast portfolia investoval do vymezeného segmentu, o ktery se zajima.
Fondee ma stejné jako Portu minimalni hranici investovani stanovenou na 1000 CZK.
Cenovy model je nastaven podobné jako u Portu, kde si spoleCnost uctuje 0,9%
spravcovsky poplatek a k tomu je poplatek u ETF, ktery byva v pruméru 0,15%. Poplatky
za vybér, nebo vklad nejsou (Fondee, 2022).

Indigo

Indigo je investi¢ni sluzba od Ceské spolecnosti Patria Finance, pomoci které zakaznik
muize investovat jiz od 100 korun cCeskych. SpoleCnost Patria Finance, a.s. je
licencovanym obchodnikem s cennymi papiry v rozsahu stanoveném Ceskou narodni
bankou, kterd nad ni rovnéz vykonava dozor. Aktuadlné indigo ¢ita kolem péti tisic
aktivnich klientd a byla zalozena v roce 2019. Investovat pies tuto sluzbu Ize pomoci

webového prohlizeCe, ale také pomoci mobilni aplikace. Na zakladé investi¢niho
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dotaznikt Indigo zakaznikiim sestavi portfolio z akciovych nebo dluhopisovych ETF

fondd. Opét jako u spolecnosti Fondee je zde velka nevyhoda, Ze portfolio je

prednastavené a zakaznik do né€j nemuze nijak zasahnout. Tato pfednastavena portfolia

jsou v nabidce pouze 4, ktera jsou opét rozdélena dle miry rizika. Za svou sluzbu si Indigo

uctuje poplatek 1 % ro¢né z celkové hodnoty portfolia. Vyhoda Indiga oproti

konkuren¢nim investi¢nim platformam spociva v tom, ze nabizi moznost uhrady investic

1 prostiednictvim platebni karty (Indigo, 2022).

Souhrnné srovnani konkurence

Tabulka €. 7: Srovnani konkurence
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

aplikace, demo

eToro Portu Fondee Indigo
Web Trader Ano Ano Ano Ano
;\gfi:{glcl:e Ano Ne Ne Ano
Portfolio Y dluhopisy, ETF ETF
kryptomény, | prp ey
ETF. > ety
Zemé puvodu Izrael Ceska Ceska Ceska
p republika republika republika
, Ceska Ceska Ceska
Sidlo Kypr republika republika republika
Mintmaind 50 USD 1000CZK | 1000 CZK 100 CZK
Ména Americky dolar CZK CZK CZK
Tvorba
portfolia Ne Ano Ano Ano
klientovi
Pl?:gtli.nméa v Ano Ano Ano Ano
P‘;:gg;z v Ne Ano Ano Ano
Demo ucet Ano Ne Ne Ne
v , Kopirovani
Sluzby navic portfolia Portu Gallery - -
s Spravcovsky
C , Spread, VVyber poplatek 1%, Spravcovsky Spravcovsky
enovy model penéz, .
. respektive poplatek 0,9% | poplatek 1%
Neaktivita
1,89%
PFidana Vysoké , Web +
mnozstvi aktiv, Vysoké . i
hodnota o R aplikace, nizky
. kopirovani mnozstvi aktiv, - L
oproti ortfolia, web + | Portu Galle minimalni
konkurenci | P ’ vy vklad
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2.3.2 Hrozba vstupu novych konkurentu

Obecné lze fici, ze hrozba vstupu nové konkurence je stfedné vysoka. Je to dano tim, ze
s trhem nejsou spojeny vysoké bariéry vstupu. Lze fici, Ze jsou tfi zakladni oblasti, se
kterymi musi nové prichozi podnik bojovat. V prvni fadé lze fici, ze nové piichozi
spoleCnosti musi bojovat o reputaci, aby vstoupil do povédomi Siroké verejnosti. Je to
dané tim, Ze s oborem investic je spojeno spoustu mytt, smutnych piibéht a hlavné je
zde velké mnozstvi spolecCnosti, které se predhani u klientd. V druhé fadé je bariéra
kapitalova, kdy neni nakladné nabizet investice, ale Cinnosti jako design, vyvoj, sprava
¢i rozvoj fungujici online platformy spolu se zaméstnavanim tymu specialisti v dané
oblasti (sales representatives, vyvojafi apod.) je zna¢né nakladné. V posledni fad¢ je
potfeba zminit pravni bariéru, kde kazda spole¢nost je pod dohledem Ceské narodni
banky a musi splilovat legislativni pozadavky, které budou blize specifikovany v kapitole

2.4 Legislativni faktory.
2.3.3 Hrozba substitutu

Pti analyzovani moznych substitutti se 1ze odkazat na vysledky vlastniho kvantitativniho
vyzkumu, konkrétné na otazku ,Jaké investi¢ni produkty vyuzivate?“. Z této otazky
vyplyva, ze na aktualnim trhu jiz existuje velké mnozstvi potencionalnich substitutd
k online investicnim platformam. Zakaznici maji moznost investovat pies banky
(podilové fondy), pojistovny (investicni Zivotni pojisténi), penzijni spolecnosti (penzijni
pfipojisténi a DPS), stavebni spofitelny (stavebni spofeni), investini spolecnosti
(podilové fondy, drahé kovy), nebo pfimo pies burzu (ETF, kusové cenné papiry).
Potencionalné lze fici, ze vznik novych substituti v budoucnu je velmi pravdépodobny.
Budou vznikat projekty, které se budou ¢im dal vice veénovat investovani pres
kryptomény, mohou vzniknout projekty s alternativnimi investicemi apod. Proto lze fici,
ze pro novou spolecnost, kterd chce zalozit vlastni online investi¢ni platformu neni pfili§
velkou hrozbou vznik novych substituti, nybrz jiz existujici substituty. Pro spolec¢nost je
spiSe podstatné se vyporadat s aktualni Sirokou Skalou moznosti jak investovat a

zakaznikiim ukazat, ze investi¢ni platforma je idealni varianta.
2.3.4 Vyjednavaci sila zakazniku

Online investi¢ni platforma bude pasobit na B2C trhu, kde jejich odbératel bude koncovy

zékaznik, tedy fyzicka osoba. Obor investic, jak vychazi jiz z pfechozich kapitol
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analytické Casti, spada do vysoce konkurencniho trhu. Existuje velka fada moznosti, jak
muze zakaznik investovat online véetné substitu¢nich moznosti jako je investovani pres
banky, pojistovny apod. Tim je dané i to, ze se zakaznik nemusi vazat k jedné konkrétni
investicni sluzbé a spolecnosti. Timto se zveda potencionalni boj o zédkazniky ze strany
investicnich spolecnosti, kde se snazi zakazniky dostat na svoji stranu. Pozitivni strankou
je, ze se jedna u pravidelnych investic o opakovany nakup sluzby, tim je pro spole¢nost
jednodussi navazat dobry vztah a pravidelny kontakt se zakaznikem, ktery pomutze k vétsi
loajalité ze strany zdkaznika. Ze strany zakaznika je naopak velmi jednoduché ptejitk jiné
investicni sluzbg, staci si jen prevést investicni majetek jinam, nebo nechat investice lezet
v puavodni platformé a aktivné ji nevyuzivat. Zakaznici se mohou fidit nakladovosti
platforem, technologickym pokrokem, nebo mnozstvim funkci obsazenych
v platformach. Vyjednavaci sila zakaznikl se miiZe potencionalné€ u mensich investi¢nich
platforem li§it na zaklad¢ investovaného majetku, kde se mohou zéakaznici diky velkému

majetku dostat na nizsi nakladovost, jak u mensich investor.
2.3.5 Vyjednavaci sila dodavatelu

Online investicni platforma je z povahy online business, tedy z podstaty Cinnosti neni
nakup a prodej materialu, nebo zbozi. Pro tento podnikatelsky plan pfichazi tedy v tvahu
subdodavatelské sluzby. Je nekolik oblasti, které zacinajici podnik zvladne pomoci
obchodniho partnera, ale v nékterych pfipadech je mozna lepsi varianta to fesit pomoci

svych zaméstnancu.
Vyvoj, implementace, provoz a sprava online platformy

Vytvoreni online platformy je viibec nejdilezité]si ¢ast uvedeni spolecnosti na trh. Toto
vytvoreni se musi fesit pomoci externi spoleCnosti, kterd zaméstnava své vyvojare. Co se
tyké vyjednavaci sily, tak spolecnosti, které vytvaii online platformy a mobilni aplikace
je na trhu velké mnozstvi. Nicméné je to velmi intenzivni pradce na jednotlivych
projektech a spolecnosti se velmi li§i nabizenymi sluzbami a kvalitou samotné prace.
Z toho duvodu lze fici, ze vyjednavaci sila téchto spoleCnosti je stiedné silna. Co se tyka
stanoveni ceny, je zde velmi obtizné udélat néjaké srovnani, protoze stanoveni ceny
projektu je individualni na zakladé nékolika hodinovych sezeni. Z toho divodu bylo
osloveno nékolik spolecnosti, které zainvestovaly penize do vyvoje online platforem a

mobilnich aplikaci. V praméru to vychazi, ze takovy projekt se tvoii zhruba 4 tydny a
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pracuje na ném 4 az 5 vyvojaii. Pramérna hodinova sazba pro vyvojare je v dnesni dobé
700 K¢ na hodinu (Cleveroad, 2022). Z toho se dostavame na ¢astku 560.000 K¢, kterou
je potieba brat jako hruby odhad a muze se lisit narocnosti a pfipadnymi neocekavanymi
problémy. Na samostatny provoz a spravu platformy by neméla byt dodavatelska sluzba,
ale interni zaméstnanec. Je to z divodu rychlé reakce na piipadné problémy a také

bezpecnosti dat a know-how spolecnosti.
Sluzby digitalnich marketingovych agentur zamérujici se na online business

Marketing je nedilnou soucasti uspéchu nové spoleCnosti na trhu. Marketing muze
spoleCnost fidit sama, kdy si bude vytvaret marketingové materialy a kampané. Zde je
riziko, ze se spravné nezacili zdkaznik a bude kampan neefektivni. Druhd moznost je
marketingové ¢innosti outsourcovat na marketingovou agenturu, ktera bude spolecnosti
kampané fidit a pfipravovat ve spolupraci s majitelem. Spole¢nosti zabyvajicich se
marketingem je po celé CR velké mnozstvi, proto jejich vyjednavaci sila je nizka.
Nejveétsi marketingové agentury pusobici v Brné€ jsou napiiklad Proficio, PeckaDesign,
In creative a RobertNemec. Cena tvorby kampani je u téchto spolecnosti v rozmezi 12
az 25 tisic K¢. Jelikoz se jedna o online platformu, tak nova spoleCnost mize sniZzit
naklady tim, ze veSkeré marketingové Cinnosti budou probihat na internetu. Primarni
kanaly by mély byt socialni sit€¢, PPC reklamy a online vyhledavae. Stanovit cenu
v piipadé marketingu je velmi naro¢né, protoze se to odviji od mnoha faktorti a jedna se

spiSe o stanoveni mesi¢niho limitu.
Sluzby automatizovaného ucetnictvi

Spolecnost bude mit pravni formu spolecnosti s ruCenym omezenim a proto je
neodmyslitelnou soucasti této spolecnosti mit v poradku a kvalitné vedené tcetnictvi.
Z divodu relativn€ nizké ceny, vysoké kvality a zejména podstatné Gspory Casu je vhodné
pro ucetnictvi vyuzit externi spole¢nost. SpoleCnosti, které se zabyvaji automatizovanym
ucetnictvim neni velké mnozstvi a proto vyjednavaci sila téchto firem je relativné vysoka.
Pro srovnani jsem vybral dvé spoleCnosti, které se timto zabyvaji a srovnal jejich sluzbu
a cenu. Prvni spole&nosti je UOL Ucetnictvi, ktera ptisobi v 29ti méstech Ceské republiky
(UOL, 2022). Druhou spolecnosti je Trivi, ktera obhospodaiuje vice jak 1000 klientd
kazdy mésic (Trivi, 2022).
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Tabulka ¢&. 8: Uletnictvi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sluzby zahrnuty v cené UOL Utetnictvi Trivi
Online pichled o Ano Ano
ucetnictvi
Kontrola plateb Ano Ano
Nonstop systém Ano Ano
Konzulta?s& S p’rldelenou Ano Ano
ucetni
Faktura¢ni systém Ano Ano
MObllnl. i webova Ne Ano
aplikace
Darové priznani Ano Ano
Cena (mésicni) 1500 K¢ bez DPH 1190 K¢ bez DPH

Ze srovnani vyplyva, ze spolecnosti jsou velmi srovnatelné. V nabizenych sluzbach se
lisi pouze tim, ze spoleCnosti UOL nema svoji mobilni aplikaci, coz neni tak velka
prekazka. Proto rozhodnuti probéhlo na zakladé ceny, vzhledu systému a jak se s nim
pracuje. Ob¢ spoleCnosti totiz nabizi moznost vyzkouseni demo verze a systém Trivi
vypada modernéji a jednoduSeji na ovladani. Zaroven je zde niz§i cena, proto vybér

vychazi na spole¢nost Trivi.
Sidlo spolecnosti s kancelarskymi prostory

Nové vznikla spolecnost planuje mit sidlo v Brn€, kde budou 1 kancelarské prostory.
Vyhodou je, ze neni potieba velkych prostor z divodu online businessu. Predev§im
v zaCatku podnikani se bude spoleCnost snazit snizovat naklady tim, ze zaméstnanci
budou multifunkéni z pohledu svych pracovnich Cinnosti. Z toho divodu staci kancelar
s minimalni uZitnou plochou 50m? které postadi pro praci nékolika zaméstnancli a
poradani schiizek a pohovort. Kancelafi v Brné urené k pronajmu s touto uzitnou
plochou je velké mnozstvi. Konkrétng CSU vydal statistiku, 7e pramérna cena je 250
K¢&/m2/mésic vCetné poplatka a energii. Tento Udaj lze ovéfit i na online realitnich
portalech a z toho davodu lze fici, Ze spole¢nost se vleze do mési¢niho najemného 13.000
K¢&. Z divodu pandemie klesa zajem o pronajem kancelafi, vétsina firem pousti prostory,
protoze se snazi ¢im dal vice vyuzivat technologie a formu home office. Proto je
vyjednavaci sila majitelt kancelafi velmi nizka, protoze v celém Brné je stovky volnych
kancelafi a majitelé jsou radi, ze se najde najemnik. Je zde tedy moznost pro spoleCnost

vyjednavat o cen€, nebo upravach prostor.
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2.3.6 Dil¢i zhodnoceni analyzy atraktivity trhu

Online trh s investovanim se fadi mezi vysoce konkuren¢ni prostiedi. Vznikaji nové
online projekty a zakaznici maji velké moznosti, kde zacit investovat. Mezi nejvétsi
pfimé konkurenty na ceském B2C trhu patii naptiklad eToro, Portu, Fondee a Indigo.
Hrozba vstupu nové konkurence na trh je stiedné vysoka. Je to dané zejména tim, ze
nové spoleCnosti Cekaji kapitalové bariéry, pravni bariéry a také naro¢ny boj o reputaci,
ktery je dany charakteristikou oboru investic a zkuSenosti zakaznikl. Zakaznik ma
vysokou vyjednavaci silu vii¢i online platformam a celkove subjektim na trhu investic.
Je to dané velkou Skalou moznosti pro zédkazniky, jak investovat. Vysoce konkurenc¢ni
prostiedi spojené s velkym mnozst