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Seznam pouzitych zkratek a symbolu

Atd. A tak dale

BTCC BritishTouring Car Championship
CTU Czech Technical University

CVUT Ceské vysoké u&eni technické

DPH Dan z pfidané hodnoty

DTM Deutsche Tourenwagen Masters
ETCC European Touring Car Championship
ISO International Organisation for Standarization
IT Informaéni technologie

Ké Koruna Ceskéa

Ks Kus

PROF Professional

S.r.o. Spolecnost s rucenim omezenym

TT Tourist Trophy

V4 Visegradska cCtyrka

VW Volkswagen
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Uvod

Téma této prace nese nazev ,Podnikatelsky plan v ramci projektu Formula Student®.
Nejprve bych rada osvétlila, co je podstatou tohoto projektu a pro€ jsem si toto téma

vlastné vybrala.

Formula Student, jak z nazvu vypliva, je studentska edukativni soutéz. Studenti
obdrzi konstruktérsky ukol na sériovou vyrobu malych zavodnich formuli pro
vikendového jezdce. Tymy, které zastupuji jednotlivé vysoké Skoly, musi auto sami
navrhnout, vyrobit a také postavit. Vzdy vyrabi jeden prototyp, se kterym pak na

mezinarodnich zavodech méfi sily v dynamickych a statickych disciplinach.

Dynamické discipliny maji za ukol provéfit pfedevSim jizdni vlastnosti a celkovou
vydrz vozidla. Pro tuto praci nejsou relevantni, a proto je nebudu dale rozvadét.
Komplexnost soutéze pak potvrzuji predevsSim discipliny statické, které hodnoti
celkovou ekonomicnost, technologie vyroby a v neposledni fadé také podnikatelsky
plan na prodej téchto formuli. A praveé tuto disciplinu jiz ¢tvrtym rokem spoleéné se
spoluzaky pfipravuji. Smyslem discipliny je pfednést desetiminutovou prezentaci
podnikatelské mysSlenky, a to takovym zpusobem, aby porotu (potazmo potencialni
investory) dostate¢né zaujala a presvédcCila, ze pravé nas napad ma smysl a je

konkurenceschopny.

Pravidla soutéZe blize nespecifikuji, jak pfesné ma business plan vypadat, proto
jsem pro tuto praci zvolila odliSnou variantu konceptu produktu. Cilem této
bakalarské prace tedy je vytvofeni business planu prodeje profesionalnich
simulatoru, které budou slouzit jako tréninkova pomucka tymam soutézicich pravée
v projektu Formula Student a tymam nizSich okruhovych tfid. Prace slouzi jako
investi¢ni dokument pro potencialniho investora. Zahrnuje veSkeré nutné cCasti, jako
vysvétleni podnikatelské mysSlenky, zhodnoceni investice, podrobné vysvétleny

business model a detailni financni analyzu celého projektu.



1 Definice uéelu vytvoreni podnikatelského planu

Iniciativa zalozit podnik CarTech vznikla béhem studentskych let, kdy vSichni tfi
vlastnici byly €leny studentského tymu CTU Prague a zavodili v projektu Formula
Student. Tato soutéZz ma za ukol vychovat budouci talenty v oblasti automobilového
prumyslu. Studenti musi sami vyvinout a zkonstruovat zavodni prototyp typu malé
formule, se kterou zavodi na mezinarodnich zavodech po celém svété. Cilem
soutéze je provéfit schopnosti studentl postavit konkurenceschopny viz, se kterym
méfi sily na zavodni trati v nékolika disciplinach. Jeden z hlavnich parametra, ktery
Casto rozhodoval o vysledku zavodu, byly i samotné fidiCské schopnosti pilota. Neni
potfeba vysvétlovat, jak dulezitou roli zde hraje testovani v pribéhu zavodni sezony.
Nestaci mit pouze technologicky jedine¢né auto, ale pilot musi umét po testovani
predat zpétnou vazbu mechanikim, aby se zjistila pfic¢ina problémd a auto se
spravné nastavilo. A tady vznika jeden z nejvétSich problémd vSech tymu
zavodicich v soutéZi. Je jim nedostatek €asu a financi potfebnych k testovani. Tyto
problémy samoziejmé nemaji pouze tymy studentské (amatérské), ale také
profesionalni. Kazdy tym stravi pfiblizné 60-80 % &Casu ze sezony na testovani.
Jedna se o jednu z nejdrazsich polozek rozpoctu. Musi se sehnat testovaci prostor,

tym mechaniku, piloti, fidi¢i doprovodnych vozidel atd.

NaSe spolecnost se rozhodla na tento problém reagovat a pfichazi s myslenkou
profesionalnich simulatoru, které by se staly nedilnou soucasti kazdého tymu, ktery
zavodi s automobilem, ¢&i formuli. Diky modernim technologiim a nasSim
zkuSenostem vyrobime produkt, ktery dokaze simulovat az 93 % realného chovani
automobilu. Nejedna se ovSem jen o simulovani jizdy, ale také o zdroj dat.
Zakaznici si tak mohou nasimulovat nespoet moznych nastaveni, ke kterym

dospéli pfi svych vypoctech, a pfitom nemusi utracet penize za drahé testovani.

V soucCasné dobé existuji pfedevSim simulatory hraci, a tak musi tymy investovat
do vyvoje takovychto produktd samy. Nasim cilem je vytvaret produkt Sity na miru
jak amatérskym, tak profesionalnim tymim a tim poskytnout moznost dosahovani
daleko lepSich vysledkd. Pointa takového simulatoru lezi v propojeni nami

vyvinutého softwaru s komplexnim umistnénim senzord a polohovacich zafizeni.



Ugelem vytvofeni tohoto podnikatelského planu je potfeba ziskat investici na
realizaci nasSi podnikatelské myslenky. Spole¢nost CarTech s.r.o. je nové vzniklou
firmou a jeji pusobeni je momentalné ve fazi pouhého vyvoje, nebot na rozjezd
montaze a distribuce je zapotfebi rozsahlé investice. Vlastnici spoleCnosti nemaji
takové kapitalové moznosti, aby byl projekt dal financovan pouze jimi samotnymi.
PoZadovana investice ve vySi 6.900.000 K¢é bude pouZita na vybudovani
odpovidajiciho zazemi a distributorské sité. Investor po vlozeni svych prostredki
ziska jedineCnou pfilezitost lukrativnihno zhodnoceni investice a také podil na fizeni

spolecnosti.

Struktura tohoto podnikatelského planu je sestavena tak, aby byl investor schopny
snadno zjistit vSechny dulezité informace. V prvni Casti je sepsana organizacné-
pravni struktura podniku spole¢né s pfedstavenim vSech spole¢niki a oblasti
nutnych k chodu spoleCnosti. V druhé c&asti jsou podrobné popsany financni
moznosti a vynosové pozadavky vlastnikl a investora. Treti ¢ast se zabyva
zvolenym business modelem, ktery obsahuje analyzu trhu, identifikaci zakaznika,
jeho problému a naseho feSeni, marketingovy plan a strategii spole¢nosti. Posledni

Cast ukazuje detailni analyzu celého projektu, plan trzeb a vynosovy plan.



2 Pravné-organizacni struktura spole¢nosti a vymezeni jejich
vlastniku

2.1 Pravni forma spolec¢nosti

Spolecnost CarTech byla zaloZzena v €ervnu 2017 tfemi zakladateli jako spoleCnost
s ru¢enym omezenym. Na zakladé uzavieni spoleCenské smlouvy u notafe a
slozeni zakladniho kapitalu spole€nosti, byl proveden zapis podniku do obchodniho
rejstiiku k 1. 8. 2017. Sidlo spole¢nosti je Praha a vySe vloZzeného kapitalu je
300.000k¢E, kdy kazdy ze zakladatel( vlozil 100.000k&. VSichni tfi vlastnici jsou
jednateli spole¢nosti a maji pravo jednat samostatné.

Pfedmétem podnikani spoleCnosti CarTech je vyroba, obchod a sluzby
zivnostenského zakona, konkrétné vyroba a distribuce profesionalnich hracich

simulatord.

2.2 Organizaéni struktura spole¢nosti

Organizacni struktura spole¢nosti stoji v souCasné dobé na samotnych vlastnicich.
Ti jsou také momentalné jedinymi zaméstnanci a jejich pracovni napli v podniku
reflektuje pFedchozi zkuSenosti. SpoleCnost ocCekava pfijeti dalSich dvou

zaméstnancl do oblasti vyroba a finance ve ¢tvrtém roce od zacatku vyroby.

CarTech

Spolecnik 1 Spolecnik 2 Spolecnik 3
Podil 30% Podil 30% Podil 40%
Technicka oblast IT oblast Finance a marketing

Obr. 1 Organizacni struktura spolecnosti CTU CarTech

2.3 Predstaveni vlastnikt a jejich odpovédnych oblasti

Spoleénik 1 je absolventem CVUT, fakulty strojni. B&hem svych Skolnich let ziskal
bohaté zkuSenosti v projektu Formula Student, kdy byl zodpovédny za koncept a

podvozek vozu. Nékolik let se také vénoval profesionalnim okruhovym zavodim
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v kategorii cestovnich vozU, konkrétné ETCC a DTM, ma proto bohaté zkusenosti
s chovanim a nastavenim vozu v profesionalnim motorsportu. Ma na starost

predevsim technickou stranku projektu.

Zodpovédna oblast: technicky vyvoj a konstrukce

Podstatnou Cast produktu tvofi technicka feSeni, jako konstrukce, kokpit, uchyty,
vibracni systém, posuvna zafizeni, elektricky okruh, senzory, sbérné jednotky Ci
ergonomické prvky. Velka ¢ast téchto komponentu se tvofi pfimo na prani a potieby

samotnych zakaznikd. Pfedevsim kokpit, volant, ¢i ergonomické prvky.

Spole¢nik 2 ma bohaté zkuSenosti s programovanim, a to jak béhem studii na
vysoké Skole, kde zalozil nékolik firem na vyvoj aplikaci, tak pravé z oblasti vyvoje
softwaru zavodnich simulatoru, na kterych se plné podilel béhem prace pro tym
Kfenek Motorsport. Jeho zodpovédnosti je momentalné vyvoj softwaru a jeho

nasledné vyuziti.

Zodpovédna oblast: vyvoj a prace se softwarem

Aby bylo mozné kdykoli ménit nastaveni simulatoru, je potfeba spravného softwaru
a propojeni se vSemi senzory. Pro zakaznika je naprosto nezbytné, aby mél
moznost si upravit veSkera mozna nastaveni. K tomu je zapotfebi jak spravné
technické feSeni produktu, tak pfedevsim jeho konektivita se zvolenym softwarem.
Samotny software musi byt uzivatelsky pfijemny, proto je zapotfebi slozitého
programovani a nastavovani, aby byl zakaznik schopen ziskat vSechna potfebna

data.

Za oblast financi a marketingu je zodpovédny Spoleénik 3, ktery béhem svych
studii sbiral cenné zkuSenosti v automobilovych spole€nostech. Nékolik let pisobil
jako projektovy manazer za oblast financi v Porsche INTER AUTO. Jeho
odpovédnost ve spole¢nosti je koordinace financi a marketing spolecnosti.

Zodpovédna oblast: finance a marketing
Oblast financi a marketingu je pravdépodobné nejdulezitéjSi casti spolecnosti,
nebot’ vSichni vlastnici si plné uvédomuji podstatu a dilezitost marketingu. Bez

spravné reklamy by spoleCnost nedokazala prorazit.
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Vsichni tfi spole€nici disponuji pfedevsSim praktickymi zkuSenostmi v oblasti, ve
které hodlaji podnikat. Znaji dobfe trh a rozumi potfebam zakaznikl. To jim dava
velkou konkurenéni vyhodu, nebot takovy produkt jako je zavodni simulator, je

jedineCny pravé moznosti personalizace.
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3 Finanéni moznosti a vynosové pozadavky viastnikd/investoru.

3.1 Finanéni moznosti vlastniku

Hlavnim dUdvodem naSeho podnikatelského planu je nedostatek vlastnich
kapitalovych prostfedku. Jiz jsme investovali nemalou ¢astku do vyvoje softwaru a

marketingové analyzy, a proto by dalSi financovani bylo neunosné.

Celkova vySe nutné investice k dalSimu pokracovani nasi spole¢nosti je 6.900.000
Ké. Tato ¢astka vychazi z detailniho propoc€tu, ktery odrazi nutné zfizovatelské
vydaje. Nulty rok (2018) je rok, ve kterém nebude firma vyrabét, ale pouze budovat
adekvatni prostfedi pro chod spoleCnosti. Jsou zde nutné vydaje do pronajmu a
zarizeni sidla spoleCnosti, a to jak administrativni, tak vyrobni. Dale jsou zde
zahrnuty nutné vydaje na marketing a vyvoj prototypu. Ve druhém roce (2019), tedy
roce, kdy firma zacne vyrabét, jsou nutné vydaje ve smyslu fixnich nakladd, a to
jako pronajem prostor, automobilu, mési¢nich poplatkl za sluzby, mzdové naklady.
V tomto roce také zacne firma s marketingovou propagaci. Vzhledem k tomu, Ze
firma bude muset zaplatit svym dodavatelim za dodany material dfive, nez dostane
zaplaceno za produkt, je zde zapocitana i pomérna ¢ast nakladd na vyrobu
simulatoru. Jako vlastnici mizeme dle svych moznosti zafinancovat kazdy 690.000
K¢, celkové tedy 2.070.000 KE&. Zbyvajici €ast, 4.830.000 K¢ je nutna ze strany

investora. V nasledujici tabulce je zobrazen detailni rozpad investice.

Tab. 1 Vyuziti investice

Kalendarni rok 2017 2017
Rok vyroby rok 0. rok 1.
Prototyp 2634 750 K¢ -
Pronajem prostor - 324 720 K&
Vybaveni kancelare 175 100 K& 10 000 K¢&
Mzdy - 1371 600 K&
Telefon + internet - 24 000 K¢
Vybaveni dilny 40 000 K¢ 5000 K¢
Auto - 151 680 K¢&
Marketing 60 000 K¢& 338 500 K¢&
Naklady na produkci - 1764 650 KC
Celkem za rok 2 909 850 K¢ 3990 150 K&
Celkem 6 900 000 K¢
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3.2 Vynosové pozadavky vilastnikl a investort

Jak bylo zminéno v kapitole vySe, celkova investice €ini 6.900.000 Ké. Pouziti
tohoto kapitalu zajisti firmé dobry start, a tedy i kvalitni zhodnoceni. Pfi respektovani
scénare s optimalnim objemem produkce, kapitola 3.3.3 Trh, doby Zivotnosti
projektu 10 let a Cisté hodnoty celkovych pfijmu, je nase spoleCnost schopna
dosahnout primérné ro¢ni navratnosti investice ve vysi 70 % (pocita se zde se
sceénafem optimalni varianty, pfi pouziti varianty optimistické je navratnost az 90 %).
Pramérna doba navratnosti je tedy pfiblizné 1,4 roky (opét se jedna o optimalni
variantu, pokud bereme v uvahu variantu optimistickou, navratnost se zkrati

pfiblizné na 1,1 rok).

Procentni vynos za dobu Zivotnosti projektu je 200 %, coz Cini pramérné ro¢ni
zhodnoceni 20 %. V penézich to tedy déla celkové 13.800.000 K&. Podil investora
na tomto zhodnoceni je stanoven v pfimé uméfe podilu jeho vkladu, tedy 70 %,
v penézich to déla 9.660.000 K¢.

Tab. 2 Zhodnoceni investice celkové

Zhodnoceni investice celkové
Roéni zhodnoceni 20 % 1 380 000 K&
Celkové zhodnoceni 13 800 000 K&
Podil vliastnikd 30 % 4 140 000 K&
Podil investora 70 % 9 660 000 K&

Tab. 3 Zhodnoceni investice investora

Zhodnoceni vkladu investora
Vklad 4 830 000 K¢&
Rocéni zisk 966 000 K¢
Celkovy zisk 9 660 000 K¢&
Zisk + pocatecni investice 14 490 000 K¢

NasSe spoleCnost si plné uvédomuje mozZna rizika, a proto chce nabidnout
investorovi moznost vlastni realizace i na samotném fizeni. Nabizime takto 70 %

na fizeni, kdy vySe podilu opét odrazi vysi procentualniho vkladu investora.
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4 I|dentifikace vhodného business modelu

4.1 Anayza trhu

Marketingova studie, kterou si nase spolec¢nost nechala vypracovat, nam poskytla

detailni analyzu trhu, jeho chovani a mozného vyvoje.

4.1.1 Definice trhu

Vzhledem ke konceptu nabizeného produktu je nasim trhem oblast automobilového
motorsportu, jak amatérska, tak profesionalni. Tento trh je globalni a déli se na dil&i

podskupiny dle zavodniho prostfedku jako automobil, formule, motocykl a jiné. Tyto

Vv v

4.1.2 Cilovy trh

Cilovy trh pro nasi spole€nost je trh zavodnich okruhovych automobill a menSich
formuli, konkrétné se jedna o nasledujici zavodni Sampionaty: Amatérské — soutéz
Formula Student (spalovaci, elektrické motory), profesionalni — nizsi zavodni série:
WTCC, ETCC, BTCC, TT Cup, ESET V4 Cup. (Pouze spalovaci motory).

4.1.3 Cilovy region

Z geografického hlediska cilime na dva regiony, evropsky a asijsky — konkrétné
indicky region. Poptavka zakaznikl je zalozena pFedevSim na technickych
zkusenostech a finan¢nich prostfedcich. Indicky region nyni zaziva ohromny boom
v oblasti motorsportu a jeho dalSich sluzbach, nicméné automobilovy primysl zde
neni na tak vysoké urovni jako napfiklad v Evropé, a proto zde mame jedine¢nou
moznost prorazit s minimalni konkurenci. Evropsky region, jakozto centrum
automobilového prdmyslu disponuje vysokym poctem potencialnich zakaznika.
Rozhodnuti vstoupit na evropsky trh bylo logickym krokem vzhledem k sidlu
spole¢nosti, a tedy dobrém povédomi o chovani trhu a také konkurenci. DalSim
kritériem pro vstup na tento trh byla naSe marketingova strategie, ktera se opira o
fakt, Ze v Evropé se konaji jedny z globalné nejnavstévovanéjSich Sampitonatu, jak

z amatérské, tak z profesionalni oblasti.

15



4.1.4 Velikost trhu

Co se velikosti obou trhu tyce, v Evropé se momentalné nachazi pfiblizné 8 firem,
které nabizeji totozny produkt s nasim simulatorem BASIC a 10 firem, které nabizi
totozny produkt se simulatorem PROFESSIONAL. Podle vypracované analyzy trhu
je zde potencial ziskat 35% podil s produktem BASIC a |ze oCekavat rust az na 50%
podil v horizontu osmi let. Druhy produkt PROFESSIONAL ma potencial ziskat 15%
podil s moznym rustem na 26% podil v horizontu Sesti let od nasazeni. Na trhu
indickém momentalné nepusobi zadna pfima konkurence pro simulator BASIC,
nasim cilem je proto dosahnout 100 % podilu na trhu. Co se druhého produktu tyce,
nachazi se zde pouze 3 konkurencni firmy, velikost naSeho podilu by tedy byla
pfiblizné 57 % a pfi pozitivnim vyvoji az 75 %. Samoziejmé lze uvazovat, Ze
zakaznici si mohou stejny produkt koupit i v zahraniCi. U evropskeé klientely se jedna
pfiblizné o 15 % z celkového objemu prodeje. Nakupuji pak ze zemi jako Japonsko,
¢i Amerika. U asijské klientely je toto procento vyssi, pfiblizné 80 % a dle zdroja jsou

to pfedevSim nakupy z Ameriky.

4.1.5 Focus groups

Diky nasim kontaktim z dob pusobeni v soutézi Formula Student a profesionalnich
Sampionatu, jsme byli schopni sestavit pro oba nasSe produkty ,focus groups®,
velikost skupiny pro kazdy produkt tvofilo 10 tymud. Obéma skupinam byl nas
produkt pfedstaven a vysvétlen smysl jeho vyuZiti. A pravé diky této zkuSenosti se
na nas jiz obratilo 8 tymu, které by mély zajem o produkt BASIC a 6 tymu, které
nadchl druhy produkt PROFESSIONAL. | diky této prvotni zpétné vazbé muzeme
tvrdit, Ze nas produkt opravdu najde své zakazniky a bude mit velky potencial do

budoucna.

4.1.6 Vyvoj trhu

Na zakladé analyzy trhu, vysledkd vlastniho testovani a zkusSenosti, jsme sestauvili
tfi varianty mozného objemu produkce, tedy varianty finanéniho vysledku. Tou prvni
je optimalni varianta, ktera vychazi ze ziskové optimalniho objemu produkce
s ohledem na analyzu trhu a mozna rizika. Druhou je varianta pozitivni, ktera
odrazi mozny pozitivni vyvoj na trhu. Tretim scénafem je pesimisticka varianta, ta

byla sestavena pouze na zakladé predjednanych zakazek a mozného kritického
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scénare vyvoje trhu. V nasledujicich tabulkach jsou zobrazeny vSechny tfi mozné

varianty s pomérnym rozdélenim prodeju nasich produktd na obou trzich.

Tab. 4 Vyvoj trhu — optimalni varianta

Optimalni varianta
Kalendafni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 232
Rok vjroby 0. 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. | 10.
rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok | rok
) BASIC 0 22 26 26 33 33 35 35 35 38 | 38
'Zgl’fgﬁ PROFESSIONAL 0 0 0 | 24 | 35 | 37 | 45 | 45 | 45 | 46 | 48
Celkem 0 22 26 50 68 70 80 80 80 84 | 86
BASIC Evropa 0 7 8 8 10 10 11 11 11 1 | 11
Prodeje BASIC Asie 0 15 18 18 23 23 25 25 25 27 | 27
regiony PROFESSIONAL Evropa | 0 0 0 7 11 11 14 14 14 14 | 14
PROFESSIONAL Asie 0 0 0 17 25 26 32 32 32 32 | 34
BASIC Evropa 0 35 39 39 45 45 47 47 47 49 | 49
Podil na BASIC Asie 0 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
trhu % PROFESSIONAL Evropa | 0 0 0 15 21 22 25 25 25 26 | 26
PROFESSIONAL Asie 0 0 0 58 67 68 72 72 72 73 | 74
Tab. 5 Vyvoj trhu — optimisticka varianta
Optimistika varianta
Kalendaini rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vjroby 0. 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10.
rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok
_ BASIC 0 36 36 54 54 54 54 54 54 54 54
'Zgl’l‘jeerf PROFESSIONAL 0 0 0 | 25 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38
Celkem 0 36 36 79 92 92 91 92 91 91 92
BASIC Evropa 0 11 11 16 16 16 16 16 16 16 16
Prodeje BASIC Asie 0 25 25 38 38 38 38 38 38 38 38
regiony PROFESSIONAL Evropa | 0 0 0 8 11 11 11 11 11 11 11
PROFESSIONAL Asie 0 0 0 18 26 26 26 26 26 26 26
BASIC Evropa 0 47 47 57 57 57 57 57 57 57 57
Podil na BASIC Asie 0 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
trhu % PROFESSIONAL Evropa | 0 0 0 16 22 22 22 22 22 22 22
PROFESSIONAL Asie 0 0 0 59 69 69 69 69 69 69 69
Tab. 6 Vyvoj trhu — pesimisticka varianta
Pesimisticka varianta
Kalendaini rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0. 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10.
rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok
_ BASIC 0 8 10 15 20 21 21 25 28 28 30
zgl’l‘(j:gﬁ PROFESSIONAL 0 0 6 | 10 | 10 | 11 | 12 | 12 | 14 | 14 | 15
Celkem 0 8 16 25 30 32 33 37 42 42 45
BASIC Evropa 0 2 3 5 6 6 6 8 8 8 9
Prodeje BASIC Asie 0 6 7 11 14 15 15 18 20 20 21
regiony PROFESSIONAL Evropa | 0 0 2 3 3 3 4 4 4 4 5
PROFESSIONAL Asie 0 0 7 7 8 8 8 10 10 11
BASIC Evropa 0 17 20 27 33 34 34 38 41 41 43
Podil na BASIC Asie 0 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
trhu % PROFESSIONAL Evropa | 0 0 4 7 7 8 8 8 10 10 10
PROFESSIONAL Asie 0 0 26 37 37 39 41 41 45 45 47
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Ve vsech tfech variantach se pocita s prodejem obou produktl v poméru 30 %
prodeje v evropském regionu a 70 % procent prodeje v regionu asijském. Tento
pomeér byl zvolen na zakladé marketingové strategie spoleCnosti, ktera je popsana
v kapitole 4.1.8.

4.1.7 Analyza konkurence

Dle marketingové analyzy trhu a konkurence jsme sestavili tabulku pfimé
konkurence pro oba modely na jednotlivych trzich. Oba nasSe produkty byly srovnany
na zakladé pfedem stanovenych parametrl. Srovnavalo se nasledujici: typ
vibraniho a posuvného systému, pouzity softwaru, celkova flexibilita smérem

k zakaznik(m, cena, ostatni sluzby.

VétSina zminénych spole€nosti se zabyva vyrobou simulatorl na profesionalni
arovni, spolupracuji s pfednimi motorsport tymy. Firma si nechala zpracovat
marketingovou analyzu, ktera podrobné mapuje konkurenci jak na evropském, tak
na asijském trhu. V Evropé momentalné existuje kolem 70 spole¢nosti, které se
zabyvaji vyrobou a naslednou distribuci profesionalnich simulatorti. Z toho se
priblizné 70 % vénuje pouze prodeji jinému zakaznickému segmentu. Tim jsou
zabavni parky, nakupni centra ¢i jednorazové ucasti na akcich. Zbyvajicich 30 % se

soustfedi Cisté na spolupraci se zavodnimi tymy.

Tab. 7 Konkurence BASIC - Evropa

Evropsky trh — konkurenti k modelu BASIC
Zemé Jméno firmy
Irsko Eleetus
Némecko Fanatec
Némecko Actoracer
Némecko Nextlevelracing
Némecko X6-simulator
Nizozemi Bernax Race Simulators
Svycarsko RaceRoom Entertainment
Velka Britanie Motion Simulation
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Tab. 8 Konkurence PROFESSIONAL - Evropa

Evropsky trh — konkurenti K modelu PROFESSIONAL

Zemé Jméno firmy
Ceska Republika Motorsport Simulator
Ceska Republika Profisim

Francie

RSeat Simracing Cockpit Europe

Irsko Eleetus

Némecko Actoracer

Némecko Nextlevelracing

Nizozemi Cruden

Svycarsko RaceRoom Entertainment
Velka Britanie Vesaro

Velka Britanie

Motion Simulation Ltd

Tab. 9 Konkurence PROFESSIONAL - Indie

Asijsky trh — konkurenti k modelu PROFESSIONAL
Zemé Jméno firmy
Cina Cruden China
Arabské Emiraty Futech LLC
Japonsko T3rs

4.1.8 Cilova skupina podle zvoleného regionu

Dle nabizeného produktu bude nase spolecnost cilit na dvé zakladni cilové skupiny.
Tou prvni jsou zakaznici na evropském trhu. Celkova charakteristika této skupiny
je velice dobra technicka znalost, nadprimérny kapital a dobré zazemi. Nelze
pominout, Ze Evropa je mistem s nejvyspélejSim motorsportem na svété, proto zde
panuje vysoky trend technického vyvoje. Zakaznici na indickém trhu béhem
poslednich let nabyli dostateCnych finan¢nich prostfedkd pro provoz zavodnich
aktivit, chtéji se ,vyrovnat® zemim, potazmo lidrim automobilového primyslu, proto
navstévuji pravé evropské Sampionaty. Tyto cestovni naklady hraji obrovskou roli
v rozpoctu, a proto Casto nemaiji dalSi finanéni prostfedky na testovani, coz snizuje

jejich Sance na dobré umistnéni. Tento segment ma pro nas proto vysokou prioritu,

hlavné z hlediska pfedpovédi dobrého budouciho vyvoje.
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4.2 Zakaznik 1 — profil, problém a resSeni

4.2.1 Profil zakaznika

Soutézici tym v projektu Formula Student. Ma pfimé zkuSenosti s fizenim
zavodnich vozl typu malé formule. Je schopny simulator nastavit jak po
konstrukéni, tak po softwarové strance. Dokaze pracovat v zakladnich programech

na simulaci a orientuje se v dané problematice.

4.2.2 Problém a reSeni

Na uvod je potfeba vysvétlit, jak je projekt Formula Student financovan. Rozpocet
tymu zavisi ze 100 % na sponzorskych darech. Tyto dary pfichazi z univerzit
pusobicich tymu nebo od partnerskych firem. Tym je tak odkazan na to, kolik
dostane na kazdou sezonu. Vzhledem k faktu, Ze vétSina penéz se pouzije na vyvoj
a vyrobu samotného prototypu a také na pokryti nakladd, spojenych s u€asti na FS
zavodech, tymim tak Casto nezbyva mnoho volnych finanénich prostfedkd na

zminované testovani.

Prvnim a nejzdsadnéjSim problémem zuUstdva nedostatek €asu. Tymy musi
vénovat témér veSkery Cas na vyvoj a vyrobu vozu, vzhledem K jejich studijnim
povinnostem tak vzdy Celi vysokému tlaku na dokon&eni formule a nedostatku ¢asu
na testovani, které je ovSem nejzasadnéjSim aspektem k potvrzeni jejich schopnosti
vytvofit konkurenceschopné vozidlo. Velice Casto také dochazi ke kolizim ¢asovych
moznosti samotnych fidi€u. Pravidla soutéze predepisuji mit nejméné Ctyfi piloty.
Nemoznost fidi€l s vozem adekvatné testovat zplUsobuje velké problémy na

zavodech.

Druhym problémem jsou zminované financni prostfedky. Pokud uvazujeme, Ze
zadkaznik ma dostatek Casu, tak nastava problém penéz. K testovani je potfeba
prostor a cely tym lidi. Testovaci prostor se €asto nachazi ve velké dojezdové
vzdalenosti od mista, kde zakaznik sidli. Casto je problémem sehnat viibec vozidlo,
kterym dopravi tym mechanikd a fidi€a na testovaci okruh. A posledni vysokou
poloZkou v rozpoCtu byva pronajem téchto testovacich prostor. Okruhy jsou ve

vétsiné pfipadd v majetku firem, které z pronajmu chtéji mit samoziejmé zisk.
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Tretim problémem je nemoznost ziskat potfebna data, ktera by ukazala, jak
odpovida nastaveni auta pro danou trat. Tato data jsou sbirana na zakladé
pouzitych senzorl a sbérnych jednotek. Problém ovSem je, Ze Casto tento sbér
selze a tym tak nema adekvatni zpétnou vazbu. Tu Ize také ziskat od samotnych

pilotd. Ale zde hraje velkou roli zkuSenost.

Poslednim problémem a mnohdy tim fatalnim je, Ze pfi testovani ¢i samotnych
zavodech dojde k nehodé a viz je &asteéné nebo zcela poskozen. Casto jsou tyto
nehody zpusobeny $patnym nastavenim, proto i tento problém Ize téméF eliminovat

vyuzitim simulaéniho trenazéru.

VSechny uvedené problémy jsou natolik zasadni, Zze €asto hraji velkou roli pro
samotné fungovani tymu a tim dochazi ke ztraté ucinkujicich v soutézi, coz se
pfimou umérou rovna ztraté budoucich talentd v automobilovém pramyslu. Pokud
bude tym schopen testovat v misté kde pulsobi, ziska tak ¢asovou flexibilitu pro
vSechny piloty a uSetfi znacnou poloZku v jejich rozpoctu. Vzhledem k pouziti a
specialnimu vyvoji pouzivaného softwaru tym ziska potfebna data a jednoduse si
muUze simulator pfenastavit, aby si ovéfil jina nastaveni. Na zavody tak bude jezdit
pouze potvrzovat pfedem nasimulovana nastaveni. V nasledujici tabulce jsou

vypsany hlavni pfinosy naseho produktu.

Tab. 10 Oc¢ekavani x FeSeni BASIC

Ocekavani zakaznika na produkt Nase reseni
BASIC
Jednoduché ovladani simulatoru Ovladani simulatoru probiha ve dvou

urovnich, tou prvni je ovladani
mechanické (posuvna zafizeni, kolejnice,
uchytovy systém). Toto nastaveni je
jedno Z nejjednodussich, které
momentalné existuje. Diky pouzitym
materialiom a celkového vyrobniho
konceptu muze v podstaté kdokoli bez

asistence simulator prenastavit.
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Druhou udrovni ovladani je nastavneni
softwaru a diky tomu spravné chovani
simulatoru. Zde je nutnd znalost
pouzivaného softwaru a hodnot, které se
do programu zadavaji. Je ale potfeba
zminit, Ze uzivatelé bézné pouzivaji
programy pro simulace svych vypoctu a

toto prostredi je jim vice nez znamé.

Moznost  manualniho  nastaveni | Diky konstrukci je mozné kdykoli
simulatoru — vzhledem k vétSimu | pfenastavit vSechny pohybové ¢asti.
poctu pilotd Simulator disponuje paméti jezdcl,
uzivatel se tak vyvaruje Spatného

nastaveni pro konkrétniho jezdce.

Moznost softwarového nastaveni — | Hlavni know-how celého projektu je nas
davodem je Sirokeé rozpéti disciplin, pfi | vyvinuty  software. Diky dobrému
kterych  se hodnoti akceleracni | povédomi o tom, co pfesné tym potrebuje
schopnosti vozu, nastaveni naprav, | ze simulace zjistit, jsme byli schopni
podvozku a tlumi€d, ovladani fizeni a | vyvinout velice komplexni  nastroj.
sekvencni fazeni Software disponuje Sirokym spektrem
moznych nastaveni, které se daji
pfizpusobit dle potfeb samotného

uzivatele.

Snadna manipulace Diky Sikovnému feSeni  sestaveni
simulatoru si ho bude zakaznik moci sdm
vlastnoruéné postavit i nastavit. USetfi se

tak znacné naklady na dovoz a zaskoleni.

PocCateCni investice je sice vysoka, ale vzhledem ktomu, Ze simulator bude
vyuzivan studenty, da se uvazovat o finanénim pokryti téchto nakladi ze strany
domovskych univerzit. Jiz v minulosti nékolik vysokych kol takto zafinancovalo
obdobné projekty, které byly velkym pfinosem pro samotné tymy. Dle marketingoveé
studie, kterou si nasSe spoleCnost nechala vypracovat a dle zkuSenosti, se naklady
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na testovani pohybuji v rozmezi od 100.000 — 250.000. K¢ Pfi cené 422 300 K¢

s DPH je navratnost pro tym/univerzitu v rozmezi mezi dvéma az tfremi lety.

4.3 Zakaznik 2 — profil, problém a reSeni

4.3.1 Profil zakaznika

Druhym zakaznikem je pilot profesionalniho tymu, zavodici na okruhovych
zavodech. Opét perfektné rozumi technické strance vozu, se kterym také
profesionalné zavodi. Ma proto daleko rozsahlejsi znalosti o voze jako takovém,
nebot disponuje rozsahlym tymem technikd a servisni podpory. Dokaze proto podat

detailni zpétnou vazbu mechanikim, o chovani a mozném nastaveni vozu.

4.3.2 Problém a reSeni

Druhy zakaznik je profesionalni tym zavodici na okruhovych soutézich WTCC,
ETCC,BTCC, TT Cup, ESET V4 Cup. Problémem tohoto zakaznika jsou pfedevsim
financni prostfedky. Profesionalni tymy nemusi fesit otazku ¢asu, nebot se tomuto
sportu vénuiji full-time. Tym ovSem ziskava finan¢ni prostfedky od sponzoru a ty
nejsou neomezené. Jako u prvniho zakaznika, vétSina financi jde na vyvoj a

konstrukci zavodniho auta a na rezii zavodni sezony.

Stejné jako u zakaznika 1, i zde existuje pomérné zasadni problém, a to posSkozeni
auta z divodu Spatného nastaveni. V profesionalnim motorsportu se bude jednat o

ztraty v desitkach milionu korun, kterym by se dalo pfedejit pfedchozi simulaci.

Profesionalni tymy maji ve vétSiné pfipadl velmi propracovany software pro
simulaci svych nastaveni, proto jejich poZadavek na simulator neni v tomto sméru
nejpodstatnéjsi, ale naopak budou oCekavat co mozna nejlepsi simulaci realného
chovani vozidla pfi zméné technickych a povétrnostnich podminek. V nasledujici

tabulce jsou vypsany hlavni pfinosy naseho produktu.
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Tab. 11 PoZadavky x feSeni PROFESSIONAL

Pozadavky zakaznika na produkt Nase reseni
BASIC

Vysoka Zzivotnost — vzhledem k velmi | Konstrukce naseho druhého modelu je

Castému pouzivani (piloti testuji cely | navrZzena z pevnéjSich materiali, cely

rok, nékolikrat denné) posuvny a vibraéni systém je vyroben
s dlrazem na vysokovanou
exponovanost.

Moznost nastaveni simulatoru — | Stejné jako nas$ prfedchozi model, i tento

v disledku ménicich se pilot( disponuje velice jednoduchym

nastavenim a paméti jezdcu.

Snadna manipulace Diky Sikovnému feSeni  sestaveni
simulatoru si ho bude zakaznik moci sam
vlastnoru¢né postavit i nastavit. USetfi se

tak znacné naklady na dovoz a zaskoleni.

Naklady na pofizeni simulatoru nejsou tak enormni, jako u prvniho zakaznika a

navratnost se tak rapidné snizuje, je to rozmezi mezi 1-3. rokem.
4.4 Marketingovy plan

4.4.1 Popis produktu BASIC

Jako prvni produkt bude spoleCnost nabizet simulator s nazvem BASIC. Bude se
jednat o trenazér urCeny vyhradné univerzitam, tedy tymim zavodicich v soutézi

Formula Student.

Simulator bude vytvofen v Uzké spolupraci se studenty, aby doSlo ke spravnému
pochopeni jejich potfeb. Simulator bude také obsahovat komponenty, které se
nachazi v jejich zavodnim voze, coz zvysi procento realnosti. Témito komponenty
bude kokpit a volant. Trenazér bude vybaven softwarem, ktery si spole¢nost vyviji
sama a ktery bude mit moznosti Sirokého nastavovani dle vypocitanych dat
zakaznikd. Simulator ma jednoduché ovladani, da se snadno prestavit dle fyzickych

parametru pilotd (délka pedall, pasl, pozice volantu, fadicich komponentu).
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Samotny software je z hlediska konektivity velmi pratelsky. Instalace je mozna az
na 3 zafizeni a jeho ovladani je velmi intuitivni. Nespornou vyhodou je, ze pokud
studenti nastavi viz Spatné, software je na to upozorni. Pokud budou i nadale
pokraCovat se Spatnym nastavenim, poznaji to dle zpétnych dat, které se posilaji

live do jejich pocitacu.

Technicky servis simulatoru je v zasadé nulovy. Jedinou udrzbou je systém
posuvného zafizeni a vibracni systém. Vyména tohoto sytému zalezi na
exponovanosti zafizeni, ale zpravidla se pocCita s Sestym rokem pouzivani. Diky
jednoduchému feSeni zafizeni staci, aby si zakaznik koupil posuvny systém novy a
sam si ho vymeénil. Ihned po nakupu ziskaji zakaznici nepfetrzitou online podporu.
Ta bude spocivat v konzultacich a moznych feSeni problému ¢&i nejasnosti.
Vzhledem k tomu, Ze jsme schopni se k simulatoru pfipojit vzdalené, odpadaiji tak

vysoké naklady na dopravu pfi feSeni téchto problému.

4.4.2 Popis produktu — PROFESSIONAL

Druhy produkt PROFESSIONAL je urCeny pro profesionalni tymy, zavodici
v soutézich jako WTCC, ETCC, BTCC, TT Cup ¢i ESET V4 Cup. Ma témér identicky
popis, bude se ovSem lisit v pouziti nékolika komponent(, a to v pouziti konstrukce,
vibraéniho systému a posuvného systému. Vzhledem ktomu, zZe tento typ
simulatoru bude daleko vice exponovan, je potfeba, aby i pouZité komponenty
odpovidaly tomuto zatiZeni. Konstrukce tak bude vyrobena z odolnéjSiho materialu,
ktery snese daleko vétSi zatizeni, to samé bude platit o posuvném zafizeni a
vibraénimu systému. Naopak pouzity software nebude muset byt natolik slozity,

nebot zakaznik jiz pouziva fadu jinych simula¢nich programu.

Servis tohoto typu je stanoven jednou za tfi roky. Jedna se opét o kontrolu vSech
Casti a nutné vyméné exponovanych komponent, jako jsou pfedevsim vibracni a
posuvna zafizeni. Cena tohoto servisu se opét odviji od mista dodani a poctu

vymeénénych komponentu.

Stejné jako pfedchozi model, i zde je servis velice jednoduchy. Dle oCekavané
vytizenosti posuvného a vibracniho systému se oCekava vymeéna ve tfetim roce
pouzivani. Princip vymeény zUstava stejny, jako u prvniho modelu. | zde plati

nepfretrzita online podpora.

25



4.4.3 Propagace

Marketingova strategie jak spoleCnosti, tak prfedevSim nabizenych produktl je
nasi potencialni zakaznici nemaji moc €asu vénovat se reklamé a chtéji si produkt
predevsim vyzkouset, s timto mame vSichni tfi viastnici nemalé zkuSenosti. Objizdét
jednotlivé zakazniky by bylo finanéné likvidaCni, proto jsme zvolili strategii
propagace pfimo béhem evropskych Sampionatd. Ty jsou skvélym mistem pro
predstaveni produktu a tim osloveni nové klientely. Vytipovali jsme si nékolik nejvice
navstévovanych zavodu v Evropé, kde kazdy tym vzdy kontaktujeme pfed
samotnym zavodem s nabidkou nezavazné konzultace a domluvime si osobni
schizku béhem zavodu. Tymy tak maji moznost si simulator vyzkousSet a ziskat tak
veskeré potiebné informace. Kromé téchto aktivit planujeme pravidelnou navstévu

na motoristickych veletrzich, které jsou vzdy hojné navstévovany.

Naklady na osloveni na$i cilové skupiny jsou celkové 338.500 K& za rok a jsou
v nich prfedevSim zahrnuty naklady na prezentaci spoleCnosti na zminénych
motoristickych udalostech. Kromé prezentace na jednotlivych zavodech, se bude

spole¢nost prezentovat tist€nou a online formou.

4.4.4 Distribuce

Distribuce nasich produktl je feSena zasilkovou sluzbou. Produkt bude zakaznikovi
dopraven rozloZeny s pfesnym postupem k jeho sestaveni. Soucasti baleni je také
elektronicky manual k nastaveni a pouzivani produktu. Timto krokem jsme
eliminovali vysoké vydaje na osobni dovoz a zaSkoleni. Zakaznici maji pfistup
k nepfetrzité online podpofre stejné jako moznosti vzdaleného pfistupu. Mizeme tak

snadno a rychle vyfesit jakykoliv problém, at uz manualniho, tak softwarového razu.

4.4.5 Cenova politika

Cena modell byla sestavena na zakladé nékolika faktort, a to konkurence, nabidky
dodavatelu, vlastniho vyvoje a nasi cenové strategie. Marze je u obou modeld 35 %
z ceny simulatoru bez DPH. Ceny jsou uvedeny v nominalnich hodnotach, proto Ize

uvazovat jejich mirné zvySeni na zakladé inflace. To samé bude platit u nakladd.
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4.4.6 Strategie a budoucnost

Strategie spole€nosti stoji na dvou pilifich: osobnim pfistupu a variabilité. Osobni
pristup zac€ina ihned pfi prvotni komunikaci se zakaznikem. Od samotného zacatku
se snazime vybudovat pevny vztah mezi zakaznikem a naSi spoleCnosti, ktery je
podporovan osobni navstévou, komunikaci pfi vzniku samotného produktu, Ci
poprodejni podporou a servisem. Stejné jako prvni pilif, i ten druhy — variabilita, je
zasadni pro strategii spolec¢nosti. Pod variabilitou si mizete pfedstavit moznost
personalizace produktu, sluzeb €i zpusob dodani. Nasim zakaznikim chceme
predevSim usSetfit Cas a pfinést dalSi moznosti. Firma ma za cil vybudovat
konkurenceschopnou a prosperujici spole¢nost. V oblasti produktt chce rozSifovat
své portfolio o dalSi modely a sluzby. V budoucnu se chceme zaméfit na moznosti
vyuziti virtualni reality a dosahnout tak jesté vy$Siho procenta realnosti nasich

simulatord.

4.5 Vyrobni plan

Na zakladé objemu vyroby, kterych planuje firma po dobu nékolika let dosahovat,
pocita pouze s pouhou montazi dil. VSechny potfebné komponenty budou dodany
od dodavateld. Tento model vyrovy — tzv. outsourcing je efektivni ve vice smérech.
Firma nemusi investovat do vyrobnich prostor, technologii, materiall, &i lidskych
zdroja. DalSi nespornou vyhodou jen, Ze dily budou dodany ¢aste¢né slozené, coz
markantné snizi ¢as vyroby kazdého produktu. Pfedvybrani dodavatelé nabizeji
adekvatni kvalitu k nabizené cené, a pfedevSim €asovou flexibilitu pfi vyrobé.
Spolecnost tak ziska potfebny €as na vyvoj softwaru, ktery je nutny upravit a
nastavit dle pfani zakaznika. Dale je nutna kontrola vSech dili a pohybovych
senzorll. Samotna montaz dodavanych komponent bude probihat v prostorach

spole¢nosti CarTech, odkud bude simulator dopraven cilovému zakaznikovi.

4.5.1 Vyrobni kapacita

Pro ziskani vyrobni kapacity simulatort bylo podstatné urcit po€et hodin, potazmo
dnl na vyrobu jednoho kusu. Pocet dnu je uveden pro jednotlivé modely v tabulce.
Firma pocita zacit s prodejem nejprve prvniho modelu tzv. BASIC a ve tfetim roce

planuje rozsifit produkci a prodej o dalsi model PROFESSIONAL. Vyroba prvniho

Migwivs

vyroba bude 10 dni. U obou modeld byl zapoditan i as, ktery je nutny k vyrobé dill
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u dodavatell. Z hlediska lidskych zdroju se pocita s vyuzitim nejprve vSech tfech
vlastnikd, ktefi jsou také zaméstnanci spoleCnosti. Ve tfetim roce dojte navySeni

poctu zaméstnancu o jednoho v oblasti vyroby a jednoho v oblasti IT.

Pro tento dokument jsme uvazZovali se tfemi variantami vyrobni kapacity.
Optimistikca, optimalni a pesimisticka. Pozitivni varianta vychazi z propoctl, kdy
budeme schopni vyrabét a dodavat pfi 100 % vytizeni produkce. Optimalni varianta
vychazi z marketingové analyzy trhu a jeho mozného vyvoje. Pocita se zde
s rostouci produkci, ktera bude zacginat na 62 % vytizenosti produkce. Dle rustu trhu
pocitame se zvySenim az na 94 % v horizontu 10 let. Pesimisticka varianta pocita
s produkci, ktera nepfekroCi 50 % maximalniho objemu produkce a je postavena na

zakladé negativniho vyvoje trhu a poptavky.

Tab. 12 Pocet dnt na vyrobu simulatora a prototypu

Typ simulatoru Pocet dndi na vyrobu 1 ks
Prototyp 120

BASIC I
PROFESSIONAL 10

Tab. 13 Vyrobni kapacita — optimalni varianta

Optimalni varianta
Kalendarni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0. 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10.
rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok
Pocet vyrobenych BASIC 0 22 26 26 33 33 35 35 35 38 38
Pocet vyrobenych PROFESSIONAL 0 24 35 37 45 45 45 46 48
o ovy potet vyrobenych 0 | 22 | 26 | 50 | 68 | 70 | 80 | 80 | 80 | 84 | 86
Vyrobni kapacita % 62% | 73% | 63% | 74% | 76 % | 88 % | 87 % | 87 % |92% | 94 %

Tab. 14 Vyrobni kapacita — optimisticka varianta

Optimistka varianta
Kalendarni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0. 1. 2. 3. 4, 5. 6. 7. 8. 9. 10.
rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok
Pocet vyrobenych BASIC 0 36 36 54 54 54 54 54 54 54 54
Pocet vyrobenych
PROFESSIONAB 0 25 38 38 38 38 38 38 38
_ Celkovy pocet vyrobenych 0 | 36 | 36 | 79 | 92 | 92 | 91 | 92 | 91 | o1 | o2
simulator(i
100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 100%
Vyrobni kapacita % % % % % % % % % %
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Tab. 15 Vyrobni kapacita — pesimisticka varianta

Pesimisticka varianta

Kalendarni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0. rok | 1. rok | 2. rok | 3. rok | 4. rok | 5. rok | 6. rok | 7. rok | 8. rok | 9. rok | 10. rok
Pocet vyrobenych BASIC 0 8 10 15 20 21 21 25 28 28 30
Pocet vyrobenych PROFESSIONAL | 0 6 10 10 11 12 12 14 14 15

Celkovy pocet vyrobenych 0 8 | 16 | 25 | 30 | 32 | 33 | 37 | 42 | 42 | 45
simulatort

Vyrobni kapacita % 22% | 45% [ 32% | 33% | 35% | 36% | 40% |46 % | 46 % | 49 %

4.5.2 Dodavatelské sité

Jak bylo zminéno vyS$e, spole¢nost vyuziva na vyrobu produktd Cisté outsoursing
od svych dodavatelu. Ti byli pfedvybrani a jiz probéhla i jednani o mozné spolupraci.
Hlavni prioritou pfi tom bylo, aby dodavatelé byli schopni dodat zbozZi v €as a

v odpovidajici kvalité.

4.5.3 Rizeni kvality

Aby byla zaru€ena nejvysSi mozna kvalita, vS8echny komponenty budou prochazet
kontrolou kvality jak u dodavateld, tak pfimo ve spole¢nosti. K vyrobé budou pouzity
pouze dily s patficnou homologaci. Samotni dodavatelé musi také splhovat
pfedepsanou normu ISO. Kontrola pfed odeslanim zakaznikovi bude probihat
zevrubné. Bude se kontrolovat kvalita vS8ech komponent, uchytl, vibracnich
zarizeni, odolnost celkové konstrukce, kokpitu a pedall. Dale bude kontrolou

prochazet veSkera elektronika a software.

45.4 zaruka

Spolec¢nost CarTech garantuje standardni zaruku 2 roky na prodany produkt. Tato
zaruka pokryva veSkeré mechanické vady, které nebyly zplsobeny samotnym
zakaznikem. Prenastaveni softwaru bude monitorovano online pres vzdaleny
pFistup. Eliminuji se tak naklady a usnadni to oboustrannou komunikaci v pfipadé

problému.
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5 Finanéni a strategicka analyza. Rozpoé€et administrativy,
produkce/montaze, marketingovy a prodejni rozpocet, plan
trzeb

V nasledujicich tabulkach muzete vidét detailni analyzu vSech polozek predstavujici
rozpocet podniku. V rozpocCtu se pocita jak s pocateCnimi naklady na zfizeni sidla

firmy, tak fixnimi rezijnimi naklady.
5.1 Vyrobni naklady

5.1.1 Vyrobni naklady prototypu BASIC

Naklady nutné k vyrobé prototypu jsou snizeny o jiz investovanou ¢astku ze strany

stavajicich vlastnikd. Zbyvajicich 2 634 750 K& bude nutné vynalozit na dokonceni.

Tab. 16 Vyvojové naklady prototypu BASIC

Prototyp BASIC
Celkem 100 % 3513 000 K¢
Volant 5% 175 650 K&
Pedaly 3% 105 390 K¢&
Obrazovky 2 % 70 260 K&
PC 2% 70 260 K¢&
Kokpit 15 % 526 950 K¢&
Konstrukce 21 % 737 730 K&
Ovladaci prvky 10 % 351 300 K&
Vibracni systém 15 % 526 950 K¢
Licence 3% 105 390 K&
Software 20 % 702 600 K&
Dalsi 4 % 140 520 K¢&
Investovano ze strany vlastniku 25 % 878 250 K¢
Zbyva na dokonc&eni 75 % 2634 750 K&

Jednicové naklady modelu BASIC

Nasledujici tabulka podava detailni obraz o rozpadu ceny a vyrobnich nakladu
prvniho modelu BASIC. Vyrobni naklady byly stanoveny po odec¢téni marze ve vysi
35 % od prodejni ceny. Cena tohoto produktu byla stanovena na zakladé analyzy

konkurence, trhu, vlastnich nakladll na vyvoj softwaru a nabidek dodavateld.
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Tab. 17 Jednicové naklady simuldtoru BASIC

Simulator BASIC

% Prodejni cena | Prodejni cena Vyrobni

s DPH (21%) bez DPH naklady
Celkem 100 % 422 300 K& 333 617 K& 216 851 K&
Volant 10 % 42 230 K& 33 362 K& 21 685 K¢
Pedaly 5% 21 115 K¢ 16 681 KC 10 843 K&
Obrazovky 10 % 42 230 K& 33 362 K& 21 685 K¢
PC 10 % 42 230 K¢ 33 362 K& 21 685 K¢
Kokpit 11 % 46 453 K& 36 698 K& 23 854 K¢
Konstrukce 14 % 59 122 K& 46 706 K& 30 359 K&
Ovladaci prvky 6 % 25 338 K& 20 017 K& 13 011 K&
Vibraéni systém 8 % 33 784 K& 26 689 K& 17 348 KE
Licence 6 % 25 338 K& 20 017 K& 13 011 K¢
Software 14 % 59 122 K& 46 706 K& 30 359 K¢&
DalSi 6 % 25 338 K& 20 017 K& 13 011 K¢

5.1.2 Vyrobni naklady prototypu PROFESSIONAL

Prototyp k modelu PROFESSIONAL se za¢ne vyrabét ve druhém roce pUsobeni
spolecnosti. Naklady na jeho vyvoj budou snizené o ¢ast nakladl investovanych do
modelu BASIC. Dojde pouze k vylepSeni jistych komponent a k vyvoji potfebného

softwaru.

Tab. 18 Jednicové naklady simuldtoru PROFESSIONAL

Prototyp PROFESSIONAL

Celkem 100 % 560 000 K¢&
Volant 5% 28 000 K¢
Pedaly 3% 16 800 K¢&
Obrazovky 2 % 11 200 K&
PC 2 % 11 200 K&
Kokpit 15 % 84 000 K¢
Konstrukce 21 % 117 600 K&
Ovladaci prvky 10 % 56 000 K&
Vibraéni systém 15 % 84 000 K¢&
Licence 3% 16 800 K¢&
Software 20 % 112 000 K¢&
Dalsi 4% 22 400 K¢
Investovano ze strany vlastniku 0% 0 K¢

Zbyva na dokond&eni 100% 560 000 K¢&
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Jednicové naklady modelu PROFESSIONAL

Stejné jako u modelu BASIC, i zde je detailni rozpad ceny a vyrobnich nakladu
druhého produktu. Marze je stejné jako u prfedchoziho modelu stanovena na 35 %
z ceny simulatoru. Ta vychazi opét z analyzy konkurence, trhu, vlastniho vyvoje a

nabidek dodavateld.

Tab. 19 Jednicové naklady simulatoru BASIC

Simulator PROFESSIONAL
Prodejni cenas | Prodejni cena \Wrobni naklad
DPH (21%) bez DPH y y
Celkem 100 % 608 400 K& 480 636 K& 312 413 K&
Volant 10 % 60 840 K¢ 48 064 K& 31 241 K¢
Pedaly 5% 30 420 K& 24 032 K¢ 15 621 K&
Obrazovky 10 % 60 840 K¢ 48 064 K& 31 241 K¢
PC 10 % 60 840 K& 48 064 K¢ 31241 K¢
Kokpit 11 % 66 924 K¢ 52 870 K¢& 34 365 K&
Konstrukce 14 % 85 176 K¢ 67 289 K¢ 43 738 K&
Ovladaciprvky | 6 % 36 504 K& 28 838 K& 18 745 K¢
Vibracni systétm | 8 % 48 672 K& 38 451 K¢ 24 993 K¢
Licence 6 % 36 504 K& 28 838 K¢ 18 745 K¢
Software 14 % 85 176 K¢ 67 289 K¢ 43 738 K&
DalSi 6 % 36 504 K& 28 838 K¢ 18 745 K¢

5.1.3 Ostatni vyrobni naklady

V tabulce ,Vyroba“ se dale nachazi ostatni vyrobni naklady spoleCnosti. Tyto
naklady jsou vycisleny samostatné, nebot jsou brany jako fixni a jejich vyse se
nebude ménit podle vyvoje trhu. Rocni vySe téchto nakladu je 151 680 K&. Tabulka
je rozdélena na vydaje jednorazové (nutné prvotni vydaje spolecnosti) a vydaje,

které se budou platit kazdy rok.

Tab. 20 Ostatni vyrobni naklady

Vyroba
Jednorazoveé Roc¢né
Vybaveni dilny 40 000 K& 15 000 K&
Pronajem automobilu 123 480 K&
Pojisténi automobilu 28 200 K¢&
Celkové 40 000 K& 166 680 K&

5.2 Naklady administrativy

Stejné, jako u nakladl na vyrobu, i zde jsou zobrazeny polozky jednorazového typu,

neboli naklady nutné na zfizeni a naklady fixni.
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Tab. 21 Ostatni administrativni naklady

Administrativa

Jednorazové Roc¢né
Pronajem prostor - 324 720 KC
Vybaveni kancelare 175100 K& 10 000 K&
Ro¢ni mzdové naklady na osobu — finance - 486 000 K&
Roc¢ni mzdové naklady na osobu — vyroba - 399 600 K&
Ro¢ni mzdové naklady na osobu — IT - 486 000 K&
Telefon + internet - 24 000 K&
Celkové 175 100 K¢ 1730 320 K&

5.3 Naklady na marketing

V téchto nakladech je zahrnuta pfedevsim prezentace na zavodnich akcich a dalSi

marketingové aktivity.

Tab. 22 Ostatni marketingové naklady

Marketing
Jednorazoveé Roc¢né
Prezentace spole€nosti na zavodech - 220 000 K¢
Reklama — ostatni 60 000 K& 118 500 K&
Celkové 60 000 K& 338 500 K&

5.4 Vynosovy plan
Plan trzeb bere v uvahu jiz zminéné tfi mozné varianty vyrobni kapacity — kapitola

4.1. Prvni tabulka tedy ukazuje plan trzeb pro realnou variantu, druha tabulka pro

maximalni moznou a posledni tabulka reflektuje minimalni kapacitu produkce.
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Tab. 23 Vynosovy plan — optimalni varianta

Optimalni varianta v milionech Ké

Kalendafni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0. rok | 1.rok | 2. rok | 3. rok | 4. rok | 5. rok | 6. rok | 7. rok | 8. rok | 9. rok | 10. rok
Prodané kusy BASIC 22 26 26 33 33 35 35 35 38 38
Prodané kusy PROF 24 35 37 45 45 45 46 48
Vynosy BASIC 7,34 | 8,67 | 8,67 |11,01(11,01|11,68|11,68|11,68|12,68| 12,68
Vynosy PROF 11,54 (16,82 | 17,78 | 21,63 | 21,63 | 21,63 | 22,11 | 23,07
Naklady BASIC 4,77 | 564 | 564 | 7,16 | 7,16 | 7,59 | 7,59 | 7,59 | 8,24 | 8,24
Naklady PROF 7,50 10,93 | 11,56 | 14,06 | 14,06 | 14,06 | 14,37 | 15,00
Marze BASIC 2,57 | 3,04 | 3,04 | 385 | 3,85 | 4,09 | 4,09 | 409 | 4,44 4,44
Marze PROFESSIONAL 4,04 | 589 | 622 | 757 | 757 | 7,57 | 7,74 | 8,07
Celkem 2,57 | 3,04 | 7,07 | 9,74 | 10,08 |11,66|11,66|11,66|12,18| 12,51
Celkem kumulované 2,57 | 5,60 | 12,68 |22,42 | 32,50 | 44,15 | 55,81 | 67,47 | 79,64 | 92,15

Tab. 24 Vynosovy plan — optimisticka varianta

Optimisticka varianta v milionech Ké

Kalendafni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0.rok | 1.rok | 2. rok | 3. rok | 4. rok | 5. rok | 6. rok | 7. rok | 8. rok | 9. rok | 10. rok
Prodané kusy BASIC 36 36 54 54 54 54 54 54 54 54

Prodané kusy PROF 25 38 38 38 38 38 38 38

Vynosy BASIC 11,91 11,96 [ 17,94 | 18,02 | 18,02 | 17,87 | 18,02 | 17,94 | 17,87 | 18,02
Vynosy PROF 12,06 | 18,17 | 18,17 | 18,02 | 18,17 | 18,10 | 18,02 | 18,17
Naklady BASIC 7,74 | 7,78 | 11,66 11,71 /11,71 11,62 11,71 | 11,66 | 11,62 | 11,71
Néaklady PRO 7,84 |11,81[11,81|11,72 /11,81 (11,76 11,72 | 11,81
Marze BASIC 417 | 419 | 6,28 | 6,31 | 6,31 | 6,26 | 6,31 | 6,28 | 6,26 | 6,31
Marze PROFESSIONAL 4,22 | 6,36 | 6,36 | 6,31 | 6,36 | 633 | 631 | 6,36
Celkem 4,17 | 4,19 10,50 | 12,66 | 12,66 | 12,56 | 12,66 | 12,61 | 12,56 | 12,66
Celkem kumulované 4,17 | 8,36 | 18,86 | 31,52 | 44,19 | 56,75 | 69,42 | 82,03 | 94,59 | 107,26

Tab. 25 Vynosovy plan — pesimisticka varianta

Kriticka varianta v milionech Ké

Kalendafni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0.rok | 1.rok | 2. rok | 3. rok | 4. rok | 5. rok | 6. rok | 7. rok | 8. rok | 9. rok | 10. rok
Prodané kusy BASIC 8 10 15 20 21 21 25 28 28 30
Prodané kusy PROF 10 10 11 12 12 14 14 15
Vynosy BASIC 2,67 | 3,34 | 500 | 667 | 701 | 7,01 | 834 | 934 | 9,34 | 10,01
Vynosy PROF 481 | 481 | 529 | 577 | 577 | 6,73 | 6,73 | 7,21
Naklady BASIC 1,73 | 2,17 | 3,25 | 4,34 | 455 | 455 | 5,42 | 6,07 | 6,07 | 6,51
Naklady PROF 3,12 | 3,12 | 3,44 | 3,75 | 3,75 | 4,37 | 4,37 4,69
Marze BASIC 093 | 1,17 | 1,75 | 2,34 | 2,45 | 2,45 | 2,92 | 3,27 | 3,27 | 3,50
Marze PROFESSIONAL 1,68 | 168 | 1,85 | 2,02 | 2,02 | 2,36 | 2,36 | 2,52
Celkem 0,93 | 1,17 | 3,43 | 4,02 | 4,30 | 4,47 | 494 | 562 | 562 | 6,03
Celkem kumulované 0,93 | 2,10 | 5,54 | 9,55 | 13,86 | 18,33 | 23,26 | 28,89 | 34,51 | 40,54
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5.5 Ostatni vynosy

V tabulce ostatni vynosy jsou zahrnuté dalS§i vynosy spoleCnosti v podobé

nahradnich dild, servisu, aktualizace softwaru &i oblecéeni.

Tab. 26 PoloZky ostatnich vynost

Servis
CeloroCni udrzba set 2 500 K¢
Naradi 3 000 K¢
Nahradni dily
Posunovaci systém BASIC 20 017 K&
Posunovaci systém PROF 28 838 K¢
Pasy 7 500 K¢&
Obleceni
Rukavice | 1 500 K&
Aktualizace software
BACIS 3 000 K¢
PROF 5000 K&

Tab. 27 Ostatni vynosy — optimalni varianta

Optimalni varianta v tisicich Ké

Kalendarni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0. rok | 1. rok | 2. rok | 3. rok | 4. rok | 5. rok | 6. rok | 7. rok | 8. rok | 9. rok | 10. rok
Servis 0 143 188 220 226 259 259 259 272 278
Nahladni dily BASIC 0 20 35 61 63 97 96 96 102 103
Nahladni dily PROF 0 21 23 54 55 64 63 64 67 68
Prodej oble¢eni 18 22 24 33 34 40 39 39 42 42
Aktualizace software BASIC 0 78 68 120 | 124 | 142 | 140 | 142 | 149 151
Aktualizace software PROF 0 0 0 93 144 | 166 | 163 | 165 | 174 176
Soucet 18 283 | 337 | 581 | 647 | 767 | 761 | 765 | 804 818
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Tab. 28 Ostatni vynosy — optimisticka varianta

Optimisticka varianta v tisicich Ké

Kalendarni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0. 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10.
rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok rok
Servis 0 197 | 296 | 297 | 297 | 295 | 297 | 296 | 295 297
Nahladni dily BASIC 0 28 55 83 83 110 | 110 | 110 | 110 110
Nahladni dily PROFESSIONAL 0 29 36 73 73 73 73 73 73 73
Prodej obleceni 30 30 38 45 45 45 45 45 45 45
Aktualizace software BASIC 0 107 | 108 | 161 | 162 | 162 | 161 | 162 | 161 161
Aktualizace software
PROFESSIONAL 0 0 0 126 | 189 | 189 | 188 | 189 | 188 188
Soucet 30 391 | 532 | 784 | 848 | 873 | 873 | 875 | 872 873

Tab. 29 Ostatni vynosy — pesimisticka varianta

Pesimisticka varianta v tisicich Ké

Kalendarni rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0.rok [ 1.rok | 2. rok | 3. rok | 4. rok | 5. rok | 6. rok | 7. rok | 8. rok | 9. rok | 10. rok
Servis 0 88 94 97 104 | 107 | 120 | 136 | 136 146

Nahladni dily BASIC
Nahladni dily PROF

Prodej oble¢eni
Aktualizace software BASIC

12 17 27 29 40 44 51 51 54
13 12 24 25 26 29 33 34 36
13 12 15 16 16 18 21 21 22
48 34 53 56 59 65 74 74 79
0 0 41 66 68 76 87 87 92
174 | 169 | 256 | 296 | 316 | 352 | 402 | 402 428

Aktualizace software PROF

N|o|o|N|O|O

Soucet

5.6 Plan trzeb

Vynosovy plan odrazi opét tfi varianty objemu produkce, k marzi za prodej
simulatoru jsou zde jesté zapocitany ostatni vynosy v podobé prodeje nahradnich
dil(, aktualizace softwaru, oble€eni a doplfiku. Dale jsou zde také vycCisleny ostatni

naklady, které kopiruji fixni naklady v oblasti vyroby, administrativy a marketingu.

Tab. 30 Plan trzeb — optimalni varianta

Optimalni varianta v milionech Ké

Kalendaini rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
, 0.rok | 1.rok | 2.rok | 3.rok | 4.rok | 5.rok | 6. rok | 7. rok | 8.rok | 9. rok 10.
Rok vyroby rok
Marze z prodeje 0,00 | 257 | 3,04 | 7,07 | 9,74 | 10,08 | 11,66 | 11,66 | 11,66 | 12,18 | 12,51
Ostatni vynosy 0,02 | 0,28 | 0,34 | 058 | 0,65 | 0,77 | 0,76 | 0,77 | 0,80 | 0,82
Ostatni naklady 291 | 224 | 280 | 3,12 | 3,12 | 3,12 | 3,12 | 3,12 | 3,12 | 3,12 | 3,12
Hruby hospodarsky
vysledek -291 | 0,35 | 052 | 429 | 7,20 | 7,60 | 9,30 | 9,30 | 9,30 | 9,86 | 10,21
Kumulovany zisk 0,35 | 0,88 | 5,17 | 12,37 | 19,97 | 29,27 | 38,57 | 47,87 | 57,73 | 67,94
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Tab. 31 Plan trzeb — optimalni varianta

Optimisticka varianta v milionech Ké
Kalendaini rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby O.rok | 1.rok | 2.rok | 3.rok | 4.rok | 5.rok | 6. rok | 7. rok | 8.rok | 9. rok :-é)k
Marze z prodeje 0,00 | 4,17 | 4,19 | 10,50 | 12,66 | 12,66 | 12,56 | 12,66 | 12,61 | 12,56 | 12,66
Ostatni vynosy 003|039 | 053|078 |08 | 087 | 087 | 087 | 087 | 087
Ostatni naklady 2,91 2,24 2,80 3,12 3,12 3,12 3,12 3,12 3,12 3,12 3,12
Hruby hospodarsky
vysledek -2,91 | 1,96 1,78 7,91 | 10,33 | 10,39 | 10,32 | 10,42 | 10,37 | 10,31 | 10,42
Kumulovany zisk 1,96 3,75 | 11,66 | 21,99 | 32,38 | 42,70 | 53,11 | 63,48 | 73,79 | 84,21
Tab. 32 Plan trzeb — optimalni varianta
Optimisticka varianta v milionech Ké
Kalendaini rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
Rok vyroby 0.rok | 1.rok | 2.rok | 3.rok | 4.rok | 5.rok | 6. rok | 7. rok | 8. rok | 9. rok rlook
Marze z prodeje 0,00 4,17 4,19 | 10,50 | 12,66 | 12,66 | 12,56 | 12,66 | 12,61 | 12,56 | 12,66
Ostatni vynosy 0,03 | 0,39 | 053 | 0,78 | 0,85 | 0,87 | 0,87 | 0,87 | 0,87 | 0,87
Ostatni naklady 291 | 224 | 280 | 312 | 3,12 | 3,12 | 3,12 | 312 | 3,12 | 3,12 | 3,12
Hruby hospodarsky vysledek | -2,91 | 1,96 1,78 7,91 |10,33 | 10,39 | 10,32 | 10,42 | 10,37 | 10,31 | 10,42
Kumulovany zisk 1,96 | 3,75 | 11,66 | 21,99 | 32,38 | 42,70 | 53,11 | 63,48 | 73,79 | 84,21

37




6 Zaver

Cilem této prace bylo vytvofit business plan na vyrobu profesionalnich simulatoru.
Investice tohoto projektu byla vy€islena na celkovou hodnotu 6.900.000 K¢, kdy

vlastnici se podili ve vysi 30 % a investor zbylych 70 %.

V prvni fadé bylo dulezité vysvétlit potencialnimu investorovi, co je podstatou celé
mysSlenky podnikani, kdo za ni stoji a pro€ si zaslouzi investorovu pozornost. Z jeho
pohledu je zasadnim ukazatelem fakt, Ze dobra mysSlenka je podpofena
kvalifikovanym lidskym faktorem. V tomto ohledu je patrné, Ze vSichni tfi vlastnici
maji dobré predchozi zkuSenosti a jsou schopni vybudovat silnou

konkurenceschopnou spoleénost.

Vigwiiv s

investicni ¢ast planu. Bylo naprosto zasadni predstavit investorovi lukrativni
investiéni nabidku. Vzhledem k pozici firmy, ktera je momentalné start-up
spolec¢nosti, je riziko selhani hodné vysoké. Investorovi je tedy nabizen 70% podil
na fizeni podniku a zaroven 70% podil na celkovém zhodnoceni investice, coz
mezirocné déla 20 %. Na jednu stranu dostane investor solidni zhodnoceni svych
vloZenych prostfedku, na stranu druhou bude mit moznost se pfimo podilet na fizeni

podniku, coz mu dava transparentni pohled na cely chod spole¢nosti.

DalSi ¢ast prace je vénovana podrobnému vysvétleni zvoleného business modelu.
Nejpodstatnéjsi kapitolou je zde analyza trhu. K té dobfe poslouzila vypracovana
marketingova studie od externi spole¢nosti, ale také zkuSenosti vlastnikl. Zvoleny
byly dva cilové trhy, prioritni indicky a sekundarni evropsky. Pro dosazeni cill
spole¢nosti bude nutné se na obou trzich aktivnhé prezentovat, nicméné nejvétsi
dUraz bude kladen na prezentaci na samotnych zavodech. Tento druh prezentace
je dle nas dobrou volbou marketingové strategie, nebot dojde k osloveni velkého
po¢tu potencidlnich zakaznik(. Na zakladé analyzy byly stanoveny tfi mozné
scénare vyvoje trhu, kdy doslo ke zvazeni moznych Sanci a rizik na trhu. DalSi
kapitola je zde vénovana samotnym zakaznikim, ktefi jsou rozdéleni do dvou
skupin dle zvoleného produktu. Pfedposledni ¢ast business modelu je identifikace
marketingového planu, tedy vysvétleni produktu, propagace, distribuce, cenové
politiky a také strategie a budoucnosti spole¢nosti. SpoleCnost by se chtéla

v budoucnu jesté vice zaméfit na mozné technologické inovace a tim by dosahla
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jesté vétsiho procenta zastoupeni na trhu. Posledni kapitola této ¢asti se podrobné
vénuje vyrobnimu planu, zvolené kapacité vyroby, dodavatelske siti a fizeni kvality.
Diky zvolenému dodavatelskému prosecu — outsourcingu firma nemusi investovat
do vyrobniho zafizeni a prostor a dosahne tak daleko lepSi kvality dodanych

produktd. VSechny tyto Uspory se také promitly do ceny finalniho vyrobku.

Posledni Cast prace je vénovana zevrubné finanCni analyze ve vyrobni,
administrativni a marketingové oblasti podniku. Pro spravny vypocet bylo nutné
vytvofit detailni rozpad nakladu. Tato Cast také obsahuje vynosovy plan z prodeje
simulatord a celkovy plan trzeb. Oba plany byly vytvofeny ve tfech moznych
variantach vyvoje trhu, které odrazi optimalni scénar, mozné Sance a rizika. Diky

této analyze je vidét, Ze spole¢nost ma vysoky potencial budouciho ristu.

Takto sestaveny plan podava investorovi podrobny obrazek celého projektu, mél by
ho presvédcit o Zivotaschopnosti a konkurenceschopnosti, a tedy i dobré investi¢ni

nabidce.
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