Ceska zemé&délska univerzita v Praze

Provozné ekonomicka fakulta

Katedra rizeni

CESKA '
ZEMEDELSKA
UNIVERZITA V PRAZE

Diplomova prace

Podnikatelsky zamér

Bc. Katerina Klabanova

© 2022 CZU v Praze



CESKA ZEMEDELSKA UNIVERZITA V PRAZE

Provozné ekonomicka fakulta

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

Katerina Klabanova

Hospodarska politika a sprava
Podnikdni a administrativa

Nazev prace

Podnikatelsky zamér

Nazev anglicky

Business Plan

Cile prace
Cilem prace je vytvoreni podnikatelského planu a jeho zhodnoceni.

Metodika

V praci jsou pouzity teoretické a empirické metody poznani, techniky finan¢ni analyzy, analyzy strategického
fizeni, rozhovory ¢i dotazniky se zakazniky.

OficiaIni dokument * Ceska zemé&délskd univerzita v Praze * Kamyckd 129, 165 00 Praha - Suchdol



Doporuceny rozsah prace
60-80 stran A4

Klicova slova
Podnikani, podnikatel, podnikatelsky zamér, podnikatelsky plan, byznys model.

Doporucené zdroje informaci

FOTR, J. — JURKOVICOVA, G. Podnikatelsky pldn a investi¢ni rozhodovdni. Praha: Grada, 1995. ISBN
80-85623-20-.

LUKES, Martin a Martina JAKL. Podnikani v Ceské republice. Viyd. 1. V Praze: Oeconomica, 2012. ISBN
978-80-245-1884-8.

OSTERWALDER, Alexander a Yves PIGNEUR. Tvorba business modelU: pfirucka pro vizionare, inovatory
a vSechny, co se neboji vyzev. V Brné: BizBooks, 2012. ISBN 978-80-265-0025-4

RIES, Eric. Lean startup: jak budovat Gspé&sny byznys na zakladé neustalé inovace. Pfelozil Luka$ DUSEK.
Brno: BizBooks, 2015, ISBN 978-80-265-0389-7

SRPOVA, Jitka a kol. Zaklady podnikdni: teoretické poznatky, priklady a zku$enosti ¢eskych podnikateld. 1.
vyd. Praha: Grada, 2010. Expert. ISBN 978-80-247-3339-5.

SRPOVA, J. Podnikatelsky pldn a strategie. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4103-1.

SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. a kol. Podnikovéa Ekonomika. 5. pfepracované a doplnéné vydani. Praha : C.
H. Beck, 2010, ISBN 978-80-7400-336-3

Predbéiny termin obhajoby
2020/21 LS — PEF

Vedouci prace
Ing. Vaclav Svec, Ph.D.

Garantujici pracovisté
Katedra fizeni

Elektronicky schvdleno dne 2. 3. 2021 Elektronicky schvdleno dne 3. 3. 2021
prof. Ing. lvana Ticha, Ph.D. Ing. Martin Pelikan, Ph.D.
Vedouci katedry Dékan

V Praze dne 29. 03. 2022

OficiaIni dokument * Ceska zemé&délskd univerzita v Praze * Kamyckd 129, 165 00 Praha - Suchdol



Cestné prohlaseni

Prohlasuji, ze svou diplomovou praci "Podnikatelsky zamér™ jsem vypracovala
samostatné¢ pod vedenim vedouciho diplomové prace a s pouzitim odborné literatury
a dalsich informaénich zdroja, které jsou citovany v praci a uvedeny v seznamu pouzitych
zdrojii na konci prace. Jako autorka uvedené diplomové prace dale prohlasuji, ze jsem

v souvislosti s jejim vytvorenim neporusila autorska prava tietich osob.

V Praze dne 31.3.2022




Podékovani

Rada bych touto cestou podékovala Ing. Véclavu Svecovi, Ph.D. za odborné
a cenné rady, ochotu a Cas spolupracovat na této diplomové praci. Dale bych rada chtéla

podékovat své rodin€ za podporu pii celém studiu.



Podnikatelsky zamér

Abstrakt

Diplomové prace se zabyva zpracovanim podnikatelského zaméru a pojednava
0 problematice tykajici se teploty vevnitt kocarku, zjisténi kvality prostiedi a bezpecnosti

ditéte.

Teoretickd ¢ast je zaméfena na zakladni pojmy z odborné literatury, vztahujici se
K podnikani, podstaté¢ podnikatelského planu, business modelim, jejich tcelu a funkci.
Popisuje strukturu podnikatelského planu, podle né&jz je dale zpracovana prakticka c¢ast.
Nedilnou soucasti je i business model canvas, ktery v sob&é obsahuje 9 stavebnich prvki

business modelu, hodnotovy canvas a Lean canvas.

Prakticka ¢ast se zamétuje na rozpracovani teoretickych znalosti. Popisuje samotny
produkt, legislativni pozadavky, finan¢ni analyzu, kterd v sobé obsahuje veskeré mozné
naklady a finan¢ni vykazy na nésledujici tfi obdobi. Soucasti je rovnéz identifikace
potencionalnich rizik a zpisobt omezeni jejich dopadi. Praktickou ¢ast zakonc¢uji a shrnuji
business model canvas a lean canvas. Pro ptipadné investory slouZzi jako rychly pichled

informaci.

Zavér diplomové prace tvoifi vyhodnoceni podnikatelského planu, jeho

zZivotaschopnosti, pouzitelnosti v realném zivoté a profitability.

Kli¢ova slova: Podnikani, podnikatel, podnikatelsky zamér, podnikatelsky plan, finan¢ni

analyza, teplomér, déti, kocarek, SWOT analyza. 6 a tay



Business Plan

Abstract

The thesis deals with the elaboration of a business plan and discusses issues related
to the temperature inside the pram, the determination of the quality of the environment and
the safety of the child.

The theoretical part focuses on basic concepts from the literature related to
business, the nature of a business plan, business models, their purpose and function. It
describes the structure of the business plan, according to which the practical part is further
processed. The business model canvas is an integral part of it, which includes the

9 building blocks of a business model, the value canvas and the Lean canvas.

The practical part focuses on the elaboration of the theoretical knowledge. It
describes the product itself, the legislative requirements, the financial analysis, which
includes all possible costs and financial statements for the next three periods. It also
includes the identification of potential risks and how to mitigate their impact. The practical
part is concluded and summarised by the business model canvas and the lean canvas. It

serves as a quick reference for potential investors.

The thesis concludes with an evaluation of the business plan, its viability, real-life
applicability and profitability.

Keywords: Business, businessman, business plan, business model, financial analysis,

thermometer, children, stroller, SWOT analysis.
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Seznam pouzitych zkratek

atd. a tak dale

DHM dlouhodoby hmotny majetek

DNM dlouhodoby nehmotny majetek

DPH dan z ptfidané hodnoty

CR Ceska republika

SWOT Strengts (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky, Opportunities
(ptilezitosti), Threats (hrozby)

CSN Ceské technické normy
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1 Uvod

I maly napad mtze mit velky potencional. Proto na svété existuje tolik rtiznych
vymozenosti, ulehcujici kazdodenni ¢innosti, ¢i zvysuji jejich komfort zivota. Z tohoto
divodu jsou Vv poslednich letech vyvijeny dalsi a dalsi produkty. Proto se vyrobci snazi
rozsitit své portfolio produktt, aby oslovili co nejvétsi pocet zdkaznikti a dosahli
maximalniho zisku.

Roky 2020 a 2021 byly jedny z nejvice zvratovych za posledni dobu. S nastupem
COVID-19 nedokazalo mnoho jak zacinajicich, tak i etablovanych spole¢nosti, pfekonat
finanéni krizi, kterou tato pandemie vyvolala. Vznikla situace na trhu uvolnila misto pro
nové spolecnosti, také pro silné stavajici spolecnosti, které dokazaly pruzné reagovat na
nové podminky a prizptisobit se jim. Coz posililo jejich konkurenceschopnost a postupné
naldkalo nové zijemce o inovativni véci. Pfesto je pocet zcela novych, origindlnich
vyrobkl pomérné nizky. Ve vétSin€ piipadl se jednd o inovaci jiz existujicich modeld,
podminéné snahou udrzet alespon vyssi troven kvality nez konkurence. Tudiz je velice
dalezité délat prizkumy trhi, kde by mohla byt nalezena trhlina, kterd opét otevie nové
moznosti.

Nicméné autorce prace se povedlo nalézt trhlinu, kterd mize byt nejen lokalni, ale
dokonce i globalni. Tato problematika se totiz netyka pouze lidi v Ceské republice,
ale celého svéta. Podnikatelsky plan by mél pomoci k prvnimu kroku, jak tuto pfileZitost
uchopit. Zpracovani pomuize zobrazit finan¢ni, ¢asovou a legislativni naro¢nost daného
projektu. Také pomuze prozkoumat maly kousek trhu, za pomoci dotazniku, a Stim
souvisejici prinik do odvétvi.

Velkych spole¢nosti, které se zaméfuji na vyrobu teplomért, je mnoho. Svym
sortimentem sice pokryvaji komplexné cely trh, maji vSak zna¢né mezery v inova¢nim
procesu svych produktd. Jedna zjich vznikd propojenim dvou rlznych, ale Casto
spojovanych odvétvi. Spojenim teploméra a détskych kocarki ¢i autosedacek vznikd néco
nového a neottelého — teplomér méfici teplotu uvniti kocarku. V zévislosti na teploméru
bude vytvofena specializovand mobilni aplikace, diky které vznikne produkt schopny
ovlivnit moderni generaci matek po celém svéte.

Prace vychazi z predpokladu, ze si rodice pteji, aby se jejich miminko citilo co

mozna nejlépe a bylo pfedev§im v bezpeCi. Proto je teplota vevnitt koCarku velmi
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dilezitym faktorem, ktery muize ovlivnit vyvoj ditéte. V teplych mésicich mize dochazet
k piehfivani a v zimé naopak K podchlazeni.

Inovaci v oboru napomaha i fakt, ze kocarky pfestavaji byt pouhym nastrojem na
dopravu ditéte. Stavaji se modnim dopliikem, sofistikovanym produktem, poskytujicim
nejrozmanitéj$i sluzby, jako jsou naptiklad automatické brzdéni pro ptipad, kdyby
nahodou rodi¢ zapomnél kocarek zabezpecit proti samovolnému rozjeti.

Prostor pro propojeni teplomérti a kocarkli se timto otevira a mtize to byt dalSim

krokem v tomto trendu. Jak se fika, bezpe¢nost na prvnim misté.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem préce je vytvoreni podnikatelského planu a jeho zhodnoceni. Diplomova prace
je sestavena pro specialni teplomér do ko¢arku, v¢etné aplikace, umoznujici jeho propojeni
S mobilnimi zafizenimi. A taktéZ popsat veskerou problematiku, spojenou se zalozenim
spole¢nosti, vyvojem produktu, jeho vyrobou a uvedenim na trh. V zavéru prace pak
vyhodnotit podnikatelsky zamér a nalézt odpovédi na nasledujici body, které mohou byt
brany jako dil¢i cile:

o realizovatelnost,

e priazkum trhu,

e marketingovy plén,

e navratnost pocatecni investice,

e piedpokladana rizika,

e zivotaschopnost,

e ckonomicka udrzitelnost.

2.2 Metodika

Diplomova prace je rozdélena do dvou hlavnich ¢asti, teoretické a praktické.
Teoreticka Cast se zaméfuje na souhrn poznatki z cCerpané odborné literatury
a internetovych zdroji. Informace z této Casti jsou nezbytné pro pochopeni a objasnéni
zakladnich pojmil a analyz tykajicich se podnikatelského zdméru. V praci jsou pouZity
teoretické a empirické metody poznani, techniky finan¢ni analyzy a analyzy strategického

tfizeni, rozhovory ¢i dotazniky se zakazniky.

Prakticka c¢ast vychazi zteoretické a je doplnéna o0 konkrétni zpracovani
podnikatelského planu, ktera se zaméfuje na vyvoj specidlnich teplomért do kocarkt
zéroveli s mobilni aplikaci. Uvod je zaméfen na charakteristiku produktu, popisuje jeho
konkurenéni vyhody, legislativni poZadavky na vyrobu, pravni formu vlastnika

a harmonogram realizace, rozpracovanych do nékolika obdobi.

DalSim bodem jsou analyza trhu a zakaznikd. Analyza trhu se zaméfuje na piehled

narGstu porodnosti V prubéhu poslednich 20 let, celkovému pohybu obyvatelstva
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a zvysujici se teploty na uzemi Ceské republiky. Analyza zikazniki je vyhodnocena na

zakladé dotaznikového Setieni, provedeného na segmentu rodici s malymi détmi.

Trzni pozici charakterizuje analyza konkurence a dodavateld. Dalsi ¢ast je zamétena
na personalni zabezpeceni, kde jsou podrobné rozebrany jednotlivé pracovni pozice.
Nezbytnou soucasti podnikatelského zaméru je marketing, ktery se v této diplomové praci

popsan marketingovym mixem 4P.

vvvvvv

zahajovaci rozvaha a nasleduji planované finan¢ni vykazy. Prvni je rozebrana ocekdvana
varianta pro tento projekt. Obsahuje vykaz zisku a ztrat, rozvahu, vykaz cash flow
aanalyzu bodu zvratu. Z téchto vykazi je kalkulovana navratnost investice. V dal§im

kroku jsou stejnou formou zpracovany i optimisticka a pesimisticka varianta projektu.

V névaznosti na podnikatelsky plan byla vypracovéana analyza rizik, SWOT analyza
a Porteriv model péti sil. Posledni ¢ast je vénovana Business modelim, které jednoduse

a struéné shrnuji cely podnikatelsky zamér.

V zéavéru prace je uvedeno celkové zhodnoceni podnikatelského zaméru, které bylo

vypracovano na zaklad¢ ziskanych poznatki z praktické casti.
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3 Teoreticka vychodiska

Teoreticka vychodiska vychazeji z odborné literatury a internetovych zdroju, které se
zaméfuji na podnikéni, kde jsou rozebrana dopodrobna typy a formy podnikéni,

podnikatelsky plan a dal$i nezbytné informace pro tuto diplomovou praci.

3.1 Podnikani

Jedna se o celosvétovy fenomén, ktery se rozmohl na zacatku nového tisicileti. Neni
se ¢emu divit, penéZ je ve svété vice, zdroje jsou k dispozici a trh nabizi mnoho $anci.
Podnikani lze brat za proces, kde jednotlivci vyuZzivaji moznosti, aniZ by se ohliZeli na

zdroje, které jsou v dnes$ni dob¢ dostupné (Lukes, 2012).

Tento pojem vyobrazuje nejen zalozeni nové spole¢nosti, ale také pomaha ztotoznit
se sfiremni kulturou, jejim naslednym ocenénim a uchopenim pfilezitosti. Pokud
podnikatel objevi na trhu trhlinu — pfileZitost, uchopi ji bud’ sdm, nebo se spolupracovniky
a vyuzije ji. Pokud jeho spolecnost dosahuje dobrych vysledkli a prosperuje, zjisti, Ze se
ubird tim spravnym smérem. K podnikdni neodmyslitelné¢ patii zisk, ktery je velkym
pohonem vsech podnikateli. Dulezité je, aby si podnikatel zachoval podnikatelského
ducha a stile se snazil hledat nové pfilezitosti. Tim bude spole¢nost jen rist a vzkvétat

(Srpova, Rehot, 2010).
K rystim podnikéni patfi:

e cilevédoma ¢innost,

e iniciativni a kreativni pfistupy,

e organizovani a fizeni transformacnich procesi,
e prakticky pfinos, uZitek a pfidand hodnota,

e pievzeti a zkalkulovani rizika netispéchu,

e opakovani a cyklicky proces (Veber, Srpova, 2012).

3.1.1 Podnikatel

Kazdy obor na podnikatele pohlizi odliSnym zplsobem, napiiklad z pohledu
ekonomie, politiky nebo psychologie. Proto je dulezit¢é zamyslet se v pripadé pouziti,
z jakého pohledu je slovo podnikatel mySleno. V teorii se rozliSuje na primarniho

a sekundarniho podnikatele. Primarnim podnikatelem je vlastnik podniku, ktery je fyzicka
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osoba a podnik je nastrojem podnikani. Sekundarnim podnikatel podnika v zajmu

vlastnika, coz je primarni podnikatel (Srpova, 2010).

., Nutno vsak upozornit, Ze ne vsichni vlastnici pini role a funkce podnikatele, nebot
nekteri podnik viastni jen kviili financni rente nebo jinym poZitkum. Temto viastnikiim se

Fika rentiéri* (Srpova, 2010).
Podle ob¢anského zakoniku (§ 2, odstavec 2) je podnikatelem osoba:

e zapsana v obchodnim rejstiiku,

e podnika na zékladé zivnostenského opravnéni,

e podnikd na zdkladé jiného nez zivnostenského opravnéni podle zvlastnich
predpisu,

e provozuje zemedélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle zvlastniho

predpisu (Srpova, 2010).
Podle Nového obcanského zdkoniku je podnikatelem ten:

,Kdo samostatné vykonava na viastni ucet a odpovédnost vydeélecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem Cinit tak soustavné za ucelem

dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele.

Pro ucely ochrany spotrebitele a pro ucely § 1963 se za podnikatele povazuje také
kazda osoba, ktera uzavira smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou
cinnosti ¢i pri samostatném vykonu svého povolani, popripade osoba, kterd jednd jménem

«

nebo na ucet podnikatele. *

3.1.2 Typy podnikani

Podnikatel vzdy za¢ina s n&jakou vizi, které by chtél dosdhnout. Smérem této vize se
odviji typ podniku, ktery podnikatel buduje, jeho mira ristu, potencidl, mnoZstvi
potifebnych zdroju na zacatek a vyvoj podnikani a konkurenc¢ni taktiky. Také s vizi souvisi

zkuSenosti, schopnosti a zb&hlosti, které jsou uzitecné pro podnikatele i jeho tym (Srpova,
2010).

Vyzkum od Amara Bhidé, zkoumal 500 spole¢nosti a na zaklad¢ tohoto vyzkumu je

rozdélil do péti kategorii:

1. Podnikani jako Zivotni styl — Mnoho malych podnikateli se rozhodne podnikat

na zaklad¢ toho, Ze cht&ji byt svym vlastnim panem. Zamérné udrzuji podnik
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maly, podnikaji na lokalnich trzich a nemaji nijak velké ambice rastu. I kdyz
nevydélavaji mnoho penéz, tak jsou spokojeni, ze maji klid a svobodu. Jako
priklad Ize brat kadetnici, ktera stiiha ve svém dom¢ a klientelu tvoii skupina lidi

ey

zijicich ptfedevsim v jejim okoli.

nez vySe zminéni, nicméné dosah jejich produkce vétSinou neptekroci hranice
regionu. Byva to z divodu neschopnosti podnikatele expandovat do vysSich sfér
podnikani, jelikoz mu regiondlni dosah vyhovuje a po dalSim rozsifovani netouzi.

3. Nadéjné podnikani — Podnikatelé v této Casti pouzivaji agresivnéjsi strategii,
aby dosahli vize stat se jednickou na lokdlnim nebo regiondlnim trhu, ziskali
a udrzeli zékazniky, nebo vylepSovali inovace. Nepousti se do boje s korporaty,
ale snazi se rlst zdravym zptisobem bez vyuziti ciziho financovani.

4. Podnikani s potencidlem vysokého ristu — Jen malo podnikateli ma kuraz
pustit se do podnikani s potencidlem vysokého rustu. Je totiz nutné pfijit s novym
produktem, technologii ¢ inovaci. Castym odrazenim pfed zadatkem podnikani
muze byt intenzivni analyza trhu, kterou je tfeba udélat. Vysledkem intenzivni
analyzy je zji$téni, zda bude mit podnik potencial k velkému ristu. K tomu je
potieba profesionalni vedeni, protoze vytvareji zcela novy trh, ktery budou
ovladat.

5. Revoluéni podnikani — Tohoto podnikatele 1ze pfirovnat ke vzacnému jevu,
jelikoz se objevi jednou, maximaln¢ dvakrit za deset let. Nejde mu jen
0 vytvoreni ojedin€lého produktu, ale o tvorbu Uplné nové koncepce samotného
podnikani, kdy ostatni spole¢nosti nezvladaji udrzet krok a vypadnou ze hry

(Harper, Frager, 2005).

3.1.3 Podnik

Podnik patii mezi stézejni jednotky narodniho hospodafstvi. Je skladdn z hmotnych
sloZek, které se d€li na movity a nemovity majetek, spadaji do n¢j i nehmotné slozky, které
Vv sobé obsahuji licence, patenty, know-how, ocenitelnd prava, goodwill, software atd.
Mezi primarni cile podniku se fadi maximalizace zisku, ziskdni podilu na trhu, rozristani
podniku nebo stalé zaruceni pracovnich mist. Cile se 1i$i podle toho, v jakém postaveni se

podnik nachazi na trhu nebo v jaké fazi Zivotniho cyklu se nachdzi (Rosochatecka, 2014).
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Podniky se déli podle kritérii, kterymi jsou pocty zaméstnancti, obrat a bilan¢ni sumy

ro¢ni rozvahy:

mMikro — do 10 zaméstnancti a maximalné 2 miliony EUR obratu,

malé — 10-49 zamé&stnanctl, ro¢ni obrat do 10 miliond EUR,

stfedni — 50-249 zaméstnancii, ro¢ni obrat do 50 milioni EUR, nebo pokud
bilan¢ni suma rozvahy nepfesahuje 43 milionit EUR,

velké — nad 250 zamé&stnanct a ro¢ni obrat nad 50 milionit EUR (EPRAVO.cz,
2018).

Dale lze podniky délit podle vztahu s jinymi podniky (vlastnictvi zakladniho

kapitélu, hlasovaci prava, prava uplatiovat rozhodujici vliv):

nezavislé podniky — jedna se o veskeré podniky, které nemaji Zadny partnersky
podnik, ani propojeny podnik s jinou spole¢nosti,

partnerské podniky — nepatii mezi propojené podniky, ale jde o matetsky
a dcefiny podnik, kde matefska spolecnost vlastni dohromady s jednim ¢i vice
propojenymi podniky 25 % nebo i vice zakladniho kapitalu ¢i hlasovacich prav
dcefiného podniku,

propojené podniky — jsou zbylé podniky, kde podnik v jiném podniku pfevazuje
hlasovacimi pravy akcionaiti nebo spolec¢nikli, mliZze jmenovat nebo odvolavat
vétSinu ¢lent spravni, fidici nebo dozor¢i rady, uplatiuje rozhodujici vliv v jiném
podniku na zaklad¢ svého prava podle uzavieného kontraktu a ovlada sam na
zéklad€ uzaviené smlouvy s ostatnimi akcionafi a spole¢niky vétSinu hlasovacich

préav (EPRAVO.cz, 2018).

3.1.4 Formy podnikani v Ceské republice

Ceska republika ma dva zptisoby, jakymi je mozné vést podnikatelskou &innost

neboli podnikat. Jedné se bud’ o fyzickou nebo pravnickou osobu.
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Schéma 1 Formy podnikani v CR

Podnikéni podle
zivnostenského

zékona

Fyzické osoba

Podnikani podle
jinych prévnich
Pravni predpist
formy

podnikani v
= spole¢nosti
spole¢nosti
Pravnicka osoba E—

spole¢nost

Evropské

hospodatské
Z4jmoveé
sdruzeni

Druzstva

Zdroj: vlastni zpracovani dle Zakon ¢. 89/2012 Sb., novy ob&ansky zakonik

1) Fyzicka osoba — jedna se o osobu, ktera ma na zakladé zivnostenského zakona
vyfizeny zivnostensky list a spliiuje podminky z tohoto zdkona vychazejici. Dale
musi dodrzovat danové zakony, zdkony o diichodovém, socidlnim a zdravotnim
pojisténi. Pro zalozeni Zivnosti je nutné dodrZovat jesté vSeobecné podminky, do
kterych spadd plnoletost, nesmi mit nedoplatky u finan¢niho wfadu a ani
nedoplatky na socialni a zdravotni pojisténi, dale musi byt zptisobily k pravnim
ukonim a bezthonny. Tyto vSechny véci jsou nutné dolozit pfed zalozenim
Zivnosti.

Zivnosti 1ze délit podle Zivnostenského opravnéni:

a. Ohlasovaci zivnost vznikd dnem zapisu nebo dnem uvedeném v ohlaseni.
Podani musi byt pisemné a na predepsaném tiskopise odevzdané
ptislusnému zivnostenskému tufadu. V piipadé splnéni vSech zakonem
stanovenych podminek mize nové zacinajici podnikatel Zivnost vést jesté

pred udé€lenim zivnostenského listu. DéEli se na:
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e femeslnd — je Zivnost, ke které musi mit zacinajici podnikatel
praxi nebo vzde€lani, tim doklada, ze danému femeslu rozumi
abude jej vykonavat fadné¢ a odborné. Zajemci bez vzdelani
Vv oboru mohou podstoupit rekvalifikace nebo dolozit doklad

0 vykonané 6leté praxi v oboru prokazané pracovni smlouvou,

e volnd — jedna se o stditem neregulovanou ¢innost, jelikoz nejsou
potieba specidlni pozadavky. VétSinou se jedna o vyrobu,

obchod a sluzby,

e vazana — tato zivnost vyzaduje nejvyssi naroky, odborné znalosti
a dlouhou praxi voboru, kterda je u kazdého oboru odli$na.
Stejné¢ jako U femesIiné Zivnosti lze nahradit vyuéni list

rekvalifikaci a potiebnou praxi.

b. Koncesovana zivnost vznika na zakladé statniho povoleni v den doruceni
koncesni listiny = den nabyti pravomoci. Zadost se zpravidla podava na
zivnostensky ufad a nasledné je zaslana na vécné prislusny statni organ.
Nejcastéji do této skupiny spadaji obory s vysokymi riziky, coz mize byt
ohroZeni Zivota, zdravi a majetku.

2) Pravnicka osoba

a. Spolecnost s ru¢enim omezenym (s.r.0.)

e zalozit ji mize 1 fyzicka nebo pravnické osoba,

zakladni kapital je minimalné 1 K¢,
e spol¢enost ru¢i celym svym majetkem a spolecnici do vyse
svych neuhrazenych vkladd,

4

e nejvysSim organem je valnd hromada,

statutarnim organem je jednatel ¢i jednatelé.
b. Akciova spolecnost (a.s.)

e zakladatelem muze byt jedna pravnickd osoba, nebo vice

zakladatelu,

21



e zékladni kapital je minimaln¢ 2 000 000 K¢ bez vefejné nabidky
a 20000 000 K¢ svefejnou nabidkou urcitého poctu akcii

0 urcité jmenovité hodnote,

e zakladatelé¢ ruci celym svym majetkem a akcionafi neruci za

zavazky spolecnosti.
C. Vefejna obchodni spolecnost (v.0.s.)
e zalozeni minimalné€ ve dvou osobach,
e (Castka zékladniho kapitalu neni stanovena,
e spolecnici ruci celym svym majetkem spole¢né a nerozdilné,
e vznika zapisem do Obchodniho rejstiiku.
d. Komanditni spole¢nost (k.s.)
e zalozeni ve dvou a vice spolec¢nicich,

e zakladni kapitdl ma povinnost vlozit komanditista v minimalni

vy&i 5 000 K&,

e komanditisté ruci jen do vyse vkladu, zato komplementaii ruci

celym svym majetkem,
e vedoucim organem spolecnosti jsou komplementafi.
e. Druzstvo
¢ je zakladano minimélné z 5 fyzickych nebo 2 pravnickych osob,

e jedna se o spoleCenstvi neuzaviené¢ho poctu osob zaloZzené za
ucelem podnikani nebo zajistovani hospodaiskych, socialnich

nebo jinych potieb ¢lend,

e vlastnici do druzstva nemuseji vkladat jen penize, mohou svij
vklad nahradit jinou majetkovou hodnotou, jako pida, zvitata,

stroje a dalsi,

e druzstvo ruci celym svym majetkem, ¢lenové nikoliv.

f.  Evropska spolecnost (se)
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e zékladnim kapitdlem je 120 000 euro rozpocitano na urcity

pocet akcii o urc¢ité jmenovité hodnoté,
¢ nejvySSim orgdnem je valna hromada,

e spoleCnost ruc¢i celym svym majetkem, akcionafi neruci za

zévazky spolecnosti (Ipodnikatel, 2020).

3.1.5 Startup

Startup urcité patii k podnikani a podnikatelskému zaméru, jelikoz se jedna o nové
vznikajici spole€nosti, které utvateji v rozvoji inovaci vyznamnou roli. Za poslednich par
let se rozmohl termin ,,startup®, ktery se stal velmi popularnim a pouzivanym. Ve svété
existuje mnoho termind ohledné korektniho pouzivani, ktery je ve spojitosti veskerych
malych podnikil ve fazi zavadéni Cinnosti. Proto je dilezité¢ vymezit pojem startup a jeho

fungovani v hospodaiském prostiedi.

Co je startup

Definic, co je to startup, je ve svété tolik, ze zfejmé neexistuje jen jedna spravna. Ve
vétsin€ piipadi slovo startup znazoriiuje nové vznikajici mladou spolecnost, kterou
zaklada jeden ¢i vice podnikatelii. Jejim cilem je vyvinout jedinecny produkt nebo sluzbu
anasledn¢ ji uvést na trh. Za typickou vlastnost startupu lze povazovat pocateéni

financovani od zakladatelu ¢i jejich blizkého okoli (Investopedia, 2019).

Podle nejcastéji vyuzivané definice je startup organizace vytvoiend pro vyhledavani
reprodukovaného a Skalovatelného obchodniho modelu. Zkracené feceno se jedna
0 finan¢ni projekt, ktery ma za cil rychly vyvoj a vynos. Hlavni vizi startupu je efekt
rozsahu (Blank, 2010).

Jiny autor vysvétluje pojem startup jako spolecnost, kterd ma rychly rtst. U novée
zakladanych spolec¢nosti neznamend, Ze bude ihned startupem, stejné tak nemusi zacinat
pracovat na technologiich, nebo vyuZivat rizikové finanéni prostiedky. Jedinym
neodmyslitelnym faktorem je rtst. VSe ostatni, co se spojuje se startupy, vyplyva z ristu.
Vyslednou kombinaci mezi ¢asovym omezenim a dosazenym efektem je parametr, ktery

urcuje, Ze startup ma mit co nejveétsi dosazeny efekt za co nejkratsi dobu (Gram, 2012).
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3.2 Zdroje financovani

Cilem podnikéni neni oblibenost a obrovské zastoupeni v socidlnich médiich, ani
dokonalé produkty, které nikdo nekupuje, ale zisk. V podnikani je dilezité se zaméfit na
aktivity, které souviseji s vydélavanim penéz. Neni nic Spatného na tom, mit podnikdni za

svého konicka, ale pokud to ma byt podnikdni, musi pfinaset penize (Guillebeau, 2013).

V pocatecnich fazich maji spolecnosti jen malé, nebo zadné piijmy. I kdyz napad
maji, musi jej testovat, rozvijet a uvést na trh. To vyzaduje velké mnoZstvi finan¢nich
prostiedkli. Zakladatelé startupti maji k dispozici nékolik moznosti potencionalnich zdroji

piijmu (Investopedia, 2019).

3.2.1 Vlastni financovani

Vlastni kapital byva soucasti vnitiniho financovani a pro zacinajici podniky je
nejvetsim neformalnim zdrojem. Zakladnim zdrojem financovani jsou penize zakladateld,

kamaradd, rodiny ¢i kolegti ve formé beztroénych ptjcek nebo darti (Berger, Udell, 1998).

Nejvétsi vyhodou vlastniho kapitalu je, ze se startup nezapojuje do finan¢niho
monitoringu s formalnimi opatfenimi. Tim padem o vyuZzivani finanénich prostiedkt
rozhoduje pouze vlastnik, a navic nemusi plnit pfisné casové ramce vraceni penéz (Leach,

Melicher, 2012).

3.2.2 Bankovni kapital

Hodné vyuZivanym nastrojem financovani jsou ptjcky od bank, spofitelen, ptjcky
dotované statem a granty poskytované neziskovymi organizacemi (Investopedia, 2019).
Jelikoz se jednd o zacinajici spolecnosti, které jsou pro investory neprithledné, je obtizné
bez podrobnych informaci poskytovat uvéry. Také zalezi na samotnych spolecnostech,
které¢ museji zohlednit kritéria uvéru, nez piijmou a uzaviou smlouvu. Kritéria v sob&
obsahuji: Casovy ramec, vyse uvérové dostupnosti, dohled, mira ruceni a dalsi (Leach,

Melicher, 2012).

3.2.3 Inkubatory

Dale existuji takzvané inkubatory, které byvaji Casto spojovany s obchodnimi
Skolami a dal$imi neziskovymi organizacemi, poskytujici skolitele, mentoring, kancelaiské

prostory a pocatec¢ni financovani (Investopedia, 2019). Jinak feceno, inkubatory slouzi pro
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urychleni ristu startuptli, usetfeni Casu, penéz a vytvoreni socidlni a ekonomické vyhody

(Khalil, Olafson, 2010).

Existuje mnoho moznosti, jak financovat zac¢inajici podniky, proto je dulezité peclivé
volit nejvhodnéjsi zdroje financovani. Pti vybéru inkubatoru se musi brat v potaz specifika

myslenky, rozsah obchodu, image a ispé$nost mezi investory (Khalil, Olafson, 2010).

Vybirat financovani v zavislosti na vyvojové fazi, v niz se za¢inajici podnik nachazi
(Cohan, 2012). Nejzadangjsi pti zacatcich jsou ovSem vlastni zdroje financovani, jako jsou
naptiklad vlastni uspory, penize od kamarada nebo rodiny. Z pohledu zakaznické zakladny
je tfeba vice investovat penize na progresivné rostouci, pfedev§im marketingové, naklady.
Déle vz mé co ukazat investorovi, aby ho zaujal. Nejvhodnéjsimi investory pro tuto fazi
jsou obchodni and¢lé, ktefi mohou nabidnout sdileni stejné vize, odborné znalosti,
kontakty a poskytnout finan¢ni prostfedky na posun a rozvoj podniku doptedu. Jakmile se
spoleCnost rozroste na trhu, dosahuje na pozadavky rizikovych kapitalisti a je mnohem
smysluplnéjsi se k nim pfipojit. Zaroven zaclenéné investice na financovani skalovatelného
efektu zajisti superzisk pro investory i pro podnik. Pokud se blizi konec fungovani startupu
z jakéhokoliv divodu, je nejlepsi moznosti nalézt spolecnost, kterd je ochotné zaplatit za

restart, nebo vykoupeni firmy (Cohan, 2012).

3.2.4 Venture kapital a obchodni andélé

Venture kapitalové spolecnosti a takzvani obchodni and¢€lé jsou dalSi mozZnosti, jak
ziskat penézni prostfedky, jelikoZ se jedna o investory, kteti hledaji slibné startupy, které

cht&ji financovat za oplatku podiltl ve spole¢nosti (VEBER, SRPOVA, 2012).

Venture neboli rizikovi kapitalisté poskytuji financni kapital spole¢nostem, kde je
vysoké riziko tplné ztraty nebo selhani. Jsou vice specializovani a aktivnéj$i v pomoci
novym spole¢nostem nez jiné finan¢ni instituce (Hellmann, Puri, 2002). Ve vétsing piipadi
investuji rizikovi kapitalisté do startupu kvili pfimému vstupu do kapitalu, rozhodovacim
pravu. Tento zplsob financovani se od obchodnich and€la lisi tim, Ze vystupuji jménem
fondu, do kterého jsou zapojeni a zarovet mohou investovat do vice projektli. Spole¢nosti

musi splinovat ur¢ité podminky stanovené fondy rizikovych kapitala (Marini¢, 2006).

Obchodni andélé plsobi jako individualni investofi. Spadaji do skupiny bohatych
jedinct financujicich mladé zacinajici spoleCnosti, které pfinaseji riziko. Riziko

stoprocentné¢ spadd na investora, diky tomu se spolecnosti rozhodnou svou ¢innost zacit.
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Investor podporuje spolecnosti se stoprocentni pozornosti jak financné, tak i svymi

zkuSenostmi a snazi se podporovat inovativni rozvoj (Leach, Melicher, 2012).

3.2.5 Leasingové financovani

Jedna se o podobnou formu financovani jako u uvéru, nybrz je zde podoba fyzicka
(stroje, zafizeni atd), a ne penézni. Vyhoda spociva v tom, ze pocatecni vysoké naklady
jsou rozdéleny na mensi Castky a splaci se ve formé splatkovych kalendait po urcity
Casovy usek. Po skonceni lhiity leasingu je vicero moznosti, jak pokracovat dale. Prvni
moznosti je prodlouzeni pronajmu pfedmétti, dale doplaceni zbyvajici trzni cenu, nebo

ukonceni leasingové smlouvy (Benjamin, Margulis, 2005).

3.2.6 Licencovani

Tato metoda pomaha startupiim usetfit penize a Cas, jelikoz za urcity poplatek, nebo
procento z vydelku jim je poskytnuta licence na technologii, produkt nebo jiny vyrobek.
Drzitel licence mé pravo uzivat technologie, dodavat na trh zboZi nebo vyuzivat licence
jinymi, pfedem stanovenymi zpusoby. U takového financovani je startup zavisly na

poskytovateli licence (Benjamin, Margulis, 2005).

3.2.7 Franchising

Je na podobné bazi jako licencovani, Vtomto piipad¢ franchising vyZaduje
franchisanta, a franchisant provadi podnikani jménem franchiséra. Zde se plati za pravo
prodat sluzbu nebo produkt franchiséra za protihodnotu poplatku nebo casti piijmu
z prodeje nebo zisku. Tento typ podnikani sice nevyzaduje dluhovou sluzbu ani ztratu

vlastniho kapitdlu, nicméné flexibilita manaZerského rozhodovani a zéstupna

cwwvr

Margulis, 2005).

V knize Startup za pakatel je kapitola vé€novand franchisingu. Tato kapitola se
zaméfuje spiSe na vytvoreni vlastniho franchisingu, jelikoz ne vzdy je vyhodné se
zavazovat nékomu jinému, a proto je zde zmin€na i druhd strana mince. V piipadé
franchisingu se Clovék zavazuje platit franchisiérovi poplatky za vyuzivani jeho jména,
musi kupovat jeho zbozi, vybavovat svou pobocku vécmi jen od franchisiéra. Spolecnost

také rozhoduje o ndboru zaméstnancl, poskytovanych sluzbach, umisténi podniku,
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a dokonce i o barvé kosile franchisanta. VétSina lidi to vydrzi rok, dva, potom odchézi

zklamana a v dluzich (Guillebeau, 2013).

Nektery typ podnikani nevyzaduje piesprilis investic, ale vyzaduje vlozZeni Casu,

[ 24

3.3 Podnikatelsky plan

Sestaveni planu je tvorba mapy, podle které se v budoucnu bude pohybovat
jednotlivec, tym nebo celd firma. Pii tvorbé se vychéazi hlavné z divodi, pro¢ se do
podnikdni nebo projektu lidé zapojuji. VéEtSinou se jednd o situaci, ve které se v dany
moment nachazeji, maji pottebu tvorby a ambic do budoucna. Business plan je dlouhy a na
pripravu velice naro¢ny, jelikoz jde kolikrat o desitky stran textu, které detailné rozebiraji

jednotlivé aspekty projektu (JIC - podnikani dava smysl, 2019).

Proto je dilezité si fict, zda je business plan v 21. stoleti relevantnim dokumentem,
jelikoz se jedna o zastaralou metodu, kterd je u manazerd hluboce zakofenéna ze 70. let.
Postupem casu se tato metoda business planti zacala zpochybniovat a uvazovalo se nad tim,
zda neexistuji vhodné&jsi alternativy. Svét se od 70. let zménil, je mnohem rychlejsi, je
potieba reagovat dynamicky na vyvoj jednotlivych podnikl a stihat soucasné trendy. Na
pokrok musi reagovat vSichni (startupy, dospé€lé firmy), pokud chtéji prezit. Z téchto
divodi se business plan vytvari na zaddost banky nebo investora. (JIC - podnikani dava

smysl, 2019).

Kvalitni business plan by mél obsahovat vSe, co je rozhodujici pro ptipadného
budouciho investora. Té€chto 6 zdkladnich otdzek by si mél zodpovédét kazdy, kdo plan
tvori:

e Proc projekt vznika a co od néj cekate?

Touto otazkou je tieba zacit, pro¢ vlastn¢ projekt vznikd, jaky mé smysl, kde ho
tvlirce napadu vidi za par let, jaké ma ambice. JednoduSe mise, vize a strategické

cile projektu.

e Kdo je zakaznikem a proc¢ u néj projekt uspéje?
Dilezité je urcit zakaznicky segment. Jaké ma potteby, problémy, jak mu muze
projekt pomoci a jakou piinese zdkaznikovi hodnotu. Dal§imi body, které se

u této otazky rozviji jsou: kolik takovych zdkaznikii je (tedy trzni potencidl)
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ajaké jsou alternativni feSeni (pfimd a nepiima konkurence). Pro ziskéani
zakaznik musi byt projekt odlisny a lepsi, aby obstal v konkuren¢nim boji. Je
také nutné zdaraznit, pro¢ ma prave tento produkt nyni Sanci uspét.

e Jak na tom vSem vydélate?
Pro dlouhodobé fungovani musi byt projekt postaven kolem funkcniho business
modelu. Dulezité je veédét, jaky vyznam bude pro zdkaznika vytvaret. Tato
otazka se zaméfuje na aktivity jako: vyvoj a vyzkum, vyroba, prodej, marketing
a péce o zdkaznika. Dale je dualezité polozit par hlavnich otazek: jak se bude
vSechno odehrévat, budou aktivity zajiStovany interné ¢i externé, jak na tom lze
vyd¢lat, jakym zpiisobem se to dostane k zdkaznikovi.

e Co je tifeba kdy udélat?
Pii cest¢ k dlouhodobym cilim je tifeba sestavit kratkodobé a stfednédobé
milniky. Sepsanim jednotlivych aktivit v Case povede k urenym cilim
a vysledkim.

¢ Kde na to vSechno vezmete zdroje?
Finanéni plan v sobé obsahuje rozpoctové tabulky, ze kterych budou zjistény
veskeré penézni vydaje, v jakém Casovém horizontu je bude potieba vynalozit
ataké jak se budou postupné¢ kumulovat pfijmy. Z finan¢niho planu Ize
jednoduse odvodit, jaké budou pocateni néklady potifebné pro zavedeni noveé
spole¢nosti, nového produktu a také kolik finan¢nich zdroji bude potieba od
investora.

e Kdo za projektem stoji?
Pii sestavovani business planu hraje hlavni roli jeho konstruktér a zaroven
osoba, kterd za projekt zodpovida nebo o projektu rozhoduje. Tviirce ¢i tvirci
musi mit nejen zkusenosti, dovednosti a znalosti, ale 1 motivaci do podnikadni
a zrealizovani napadu. Volba €leni realiza¢niho tymu muze rozhodovat, zda do

projektu investofi pajdou ¢i nikoli. (JIC - podnikani dava smysl, 2019).

3.3.1 Obecné pozadavky podnikatelského planu

U sestavovani podnikatelského planu existuji zékladni pozadavky, které by mély byt
dodrZzovany pro srozumitelnost. Nej€astéji to vyzaduji banky ¢i investofi. Zasady pro

sestaveni podnikatelského planu:
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e srozumitelnost — jedna se o zéakladni, ptesto velmi dulezitou podminku, kterou je
tteba dodrzet, aby pro investora byl podnikatelsky plan jasny a jednoduSe
pochopitelny,

e pravdivost — podnikatelsky plan by mél obsahovat pouze pravdiva data, jelikoz
V opa¢ném piipad¢ neni mozné docilit spravnych vysledkti. Mezi hlavni naklady
patii ceniky dodavatell, nabidky realitnich kancelari, leasingovych spolec¢nosti
atd.,

e realnost — pfi vytvareni podnikatelského planu neni dobré drzet se rtizovych bryli,
tzn. nepiehanét,

¢ respektovani rizika — odhady mohou, ale nemuseji byt ptesné, proto je dobré vzit
Vv potaz ur¢itou miru rizik, kterd mohou vzniknout — vytvafeni riznych scénairt
tykajicich s vyvoje produktu,

e uvadéni zdroji — pokud jsou vyuzivany externi zdroje, je tfeba je v praci uvadet.
Pozdéji mohou byt vyuzity,

e prehlednost — pro usnadnéni ¢teni a miry pochopeni podnikatelského planu je

dobré uvadét obrazky, tabulky, grafy, odrazky a dalsi (Svobodova, Andera, 2017).

3.4  Struktura podnikatelského planu
Struktur podnikatelského planu je mnoho a pro tuto praci byla vybréana tato verze:

. titulni strana,
obsah (Srpova, 2011),
shrnuti,

charakteristika produktu a vlastnika,

1

2

3

4

5. analyza trhu a zakaznikd,
6. analyza konkurence,

7. analyza dodavateld,

8. persondlni zabezpeceni,
9. marketing,

10. finan¢ni plan,

11. analyza rizik,

12. ptilohy (Svobodové, Andera, 2017).
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3.4.1 Titulni strana

Uvodni strana je velmi dilezitou identifikaéni ¢asti podnikatelského planu. SlouZi
jako vizitka, kde je uveden obchodni nazev, nazev dokumentu a jméno autora. Zda je jiz

vytvorené logo, 1ze také ptilozit (Srpova 2011)

3.4.2 Obsah

Pro ptehlednost dokumentu by mél po titulni strané¢ nasledovat obsah, ktery
piehledn& zobrazi viechny body podnikatelského planu. Casto je na n&j zapominano, ale
pro Ctenare je tato strana A4 velmi dulezita. V této ¢asti maji byt uvedeny nadpisy prvni az

treti tirovné (Srpova 2011).

3.4.3 Shrnuti

Kazdy podnikatelsky plan by mél obsahovat shrnuti, kde jsou uvedeny hlavni body
podnikatelského zdméru. SlouZzi jako prvotni sezndmeni s napadem a sestavuje se aZ po
vypracovani celého podnikatelského planu. V nékterych piipadech se zle setkat s pojmem
Executive Summary. Shrnuti by mélo byt jednoduché, dobte strukturované a ptiblizné na

jednu A4. Obsahuje:

e stru¢nou charakteristiku produktu a jeho konkurencni vyhodu,
e stru¢ny popis cilového trhu a jeho velikost,
¢ byznys model — jakym zptisobem bude spole¢nost vydélavat
pozadovanou velikost finan¢nich zdroji a odhad jejich nédvratnosti (Svobodova,

Andera, 2017).

3.4.4 Charakteristika produktu a vlastnika

Tato ¢ast predstavuje samotny produkt, kterym miZze byt sluzba, vyrobek nebo
slouceni obojiho. Zaroven je v této Casti predstaven autor ndpadu — vlastnik firmy. Pokud
je spolecnost tvofena tymem, jeho popis se uvadi detailnéji v ¢asti vénované personalnimu

zabezpeceni. Doporucend struktura:

e popis produktu — popisu je dulezité vénovat nalezitou péci, ctenat musi pii prvnim
nahledu pochopit o co jde. Prvni véta v popisu produktu ma doporucenou délku
jedné véty, kterd je stézejni pro pochopeni celého konceptu. Tato véta musi byt
srozumitelnd pro kohokoliv, i pro nékoho, kdo o této tématice nema velké

povédomi — starSi rodinni pfisluSnici. Po prvni vété néasleduje detailnéjsi popis
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produktu a sluzby. Zde jsou hojn¢ vyuzivany fotografie, schémata, poptipad¢ jina
ilustrativni feseni, ktera jsou jiz na trhu,

e konkuren¢ni vyhoda — autor by se jiz pii vymysleni napadu m¢l zaméfovat na to,
co nového jeho napad ptinese zakaznikovi a jakou jeho potfebu bude uspokojovat.
Nejveétsi konkurenéni vyhodou je mira inovativnosti produktu, dale také cena,
kvalita, znacka, doplnujici servis a dalsi,

o legislativni pozadavky — pted uvedenim vyrobku ¢i sluzby na trh je dobré zjistit,
zda je néjakym zpisobem omezena legislativnimi normami. Tim lze ptedejit
moznym budoucim komplikacim. Mezi Casté legislativni pozadavky patii splnéni
hygienickych pozadavki, pozarnich a bezpe¢nostnich pozadavkd, ziskani koncesi
a licenci apod.,

e 0 autorovi — tato ¢ast by mé¢la obsahovat kratké piedstaveni autora samotného,
ptedevsim jeho silné stranky, které mu pomohou uspét s napadem. NejcCasteji jsou
uvadény informace o vzdélani, zkuSenosti, motivace, kontakty, nadseni, tvurcéi
pfistup, uspéchy atd. Medailonek 1ze ptilozit v ptilohach podnikatelského planu,

e pravni forma — jiz v této fazi by m¢l autor védét, jakou pravni formu podnikani
zvoli. Podnikat 1ze podle zivnostenského zakona, podle zvlastnich piedpisu,
V nezavislém povolani, v zemeéd&lské vyrobe, lesnim a vodnim hospodaistvi,

e harmonogram realizace — jedna se o ptedbézny termin zahajeni podnikani. V této
fazi je tfeba pocitat 1 s investicni fazi, kterd pfedchéazi samotnému startu podnikéani
a je vhodné pocitat také s casovou rezervou. Tato doba je vyhrazena pro
nakupovani pottebnych zafizeni, hledanim a rekonstruovanim prostor, ziskdvanim
opravnéni k provozovani cinnosti, shanénim zaméstnancti atd. (Svobodova,

Andera, 2017).

3.4.5 Analyza trhu a zakazniku

Smysl analyzy je prokazat, ze pro napad existuje trh, dostatecné velky a ma velkou

kupni silu, aby dokazal generovat pfijatelné velké zisky.

Trh Ize charakterizovat jako celkova hodnota zbozi nebo sluzeb uspokojujici potieby
zdkaznika (Blazkova, 2007). V prvni tadé¢ je dilezit¢ pro podnikatelsky zameér
specifikovat, do jakého oboru ¢i odvétvi sméfuje podnikatelsky napad. To lze
charakterizovat jednoduchym popisem zakladnich rysi a moznych specifik, které mohou

byt ziskany ze zvefejnovanych analyz, statistik, popiipadé¢ publikovanych studii

31



(Svobodova, Andera, 2017). Ze zacatku je také velmi dulezité spravné vymezit trh, jelikoz
chybné vymezeni mize mit pro podnik Spatny dopad. Podhodnocenim potencialu podnik
zlstane nepovSimnuty pro konkurenci i pro zékaznika. Pii zménéach na trhu dochazi ke
zkrachovani. Naopak pfi Sirokém vymezeni zakaznici prechdzeji ke konkurenci, ktera 1épe

uspokoji jejich potieby (Blazkova, 2007).
Analyza zakaznikl by méla podnikateli opovédét na:

e definici zakaznikl — popis zédkaznickych segmenti ¢i typickych zédkaznik,
e kvantitativni charakteristiku cilové skupiny — priizkum trhu,

e tempo vyvoje cilové skupiny — odhadovani na zékladé trendi (Svobodova,

Andera, 2017).

Nejprve je nutné odlisit cilovy trh od celkového trhu. Celkovy trh je sméfovan na
vSechny potencidlni zdkazniky, bez ohledu na Gspé&snost zacileni. Cilovy trh se zamétuje na
oblasti, kam spadaji zdkaznici, které bude snadné oslovit a nabidnout jim produkt

(Svobodova, Andera, 2017).

Zakaznikiim a jejich potfebam je nutné porozumét jesté pied zaCatkem nabizeni
jakéhokoliv produktu ¢i sluzby. Tim lze ziskat konkuren¢ni vyhodu oproti konkurenci
nabizejici obdobny produkt. Nicméné zédkaznik nemusi byt jen konecny uzivatel, ale miize
se jednat také o obchodniho partnera, pies né¢hoz se dany vyrobek ¢i sluzba

zprostiedkovava konecnému spotiebiteli, tzn. odbérateli (Blazkova, 2007).

3.4.6 Analyza konkurence

V této cCasti podnikatelského planu se identifikuji piimi konkurenti, nepifimi
konkurenti a potencionalni konkurenti, ktefi na trhu jesté nejsou, ale chystaji se na n¢j
vstoupit. Nékteré spole¢nosti pruzkum zanedbavaji a konkurenci nesleduji, jiné naopak
sledovani prehanéji. Zbytek spole¢nosti ma dobry piehled a obcas konkurenci kopiruje ¢i
reaguje na zmeény na trhu (Blazkova, 2007). Nicméné analyza konkurence nepatii mezi
pozadovanou ¢ast v podnikatelském planu, pfedevSim investofi ji nepovazuji za dilezitou.
U nékterych oborti by totiZ bylo velmi slozité provedeni analyzy konkurence a vysledek by

pfinesl minimalni uzitek (Svobodova, Andera, 2017).
Postup analyzy konkurence:

e volba kritérii pro vybér konkurence,
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e hledani spolecnosti, které¢ splituji vSechna urcena kritéria,

e popis obsahu kritérii veskeré konkurence (Svobodova, Andera, 2017).

Tato analyza ve vysledku slouzi k pochopeni konkuren¢nich vyhod ¢i nevyhod,
pochopeni minulych, soucasnych a budoucich strategii konkurentd, jejich reakci na rizna
marketingova rozhodnuti, definici strategii k dosazeni konkuren¢nich vyhod v budoucnu,
predpovéd’ navratnosti, vyhodnoceni budoucich investic a povédomi o pfilezitostech

a hrozbach (Blazkova, 2007).

3.4.7 Analyza dodavateli

Na analyzu dodavateli se vétSinou zamétuji hodnotitelé projektl, kteii posuzuji
spolehlivost a existenci zéavislosti na vybranych dodavatelich. Existuji totiz rizika, ze
dodavatelé zméni svou strategii a za¢nou navySovat ceny, ménit kvalitu vyroby, nebo
ukon¢i svou ¢innost. Pro spravné sestaveni finan¢niho planu je nezbytné uvést vSechny

budouci néklady, jinak mtize nastat podcenéni nakladt (Svobodova, Andera, 2017).
Analyza dodavatelli by méla obsahovat nasledujici otazky:

e kdo jsou dodavatelé,

e Kkolik jich je,

¢ dodaci podminky,

e podminky k uzavieni smluv,
e dé¢lka uzavieni zakazky,

e distribucni cesty dodavatela,

e spoluprace dodavatelll s konkurenci a se kterymi (Blazkova, 2007).

3.4.8 Personalni zabezpeceni

Pokud tvlirce podnikatelského planu zvazuje praci v tymu, je dilezité tuto Cast
nepodceiiovat a spravné si vybrat Cleny, jelikoZ ty povazuji investofi za klicovy faktor.
Proto je nezbytné zamyslet se nad slozenim pracovniho tymu, jak z hlediska kvality, tak
I schopnosti spolupracovat s ostatnimi ¢leny. Zejména jsou zde uvadény role, znalosti,
socidlni dovednosti, zkuSenosti, kompetence a podily ve firm¢. Neni dualezité nalézt
nejlepSiho z nejlepSich ve svém oboru, ale lidi, ktefi vidi cil stejn€ jako podnikatel. Osobni
naklady caste¢né také vstupuji do finanéniho plénu, jelikoz se uvadéji ve vykazu zisku

a ztrat (Svobodova, Andera, 2017).
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3.4.9 Marketing

Marketing se fidi marketingovym mixem 4P — product (produkt), price (cena), place
(distribuce), promotion (propagace), ktery je v podnikatelskych planech ¢asto vyuzivan pro

jeho ptehlednost a vSeobecnost (Svobodova, Andera, 2017).

Produkt je jiz charakterizovan v prvni podkapitole podnikatelského planu, a proto
V této ¢asti nemusi byt uvadén (Svobodova, Andera, 2017). Pfesto je vhodné jej zde
alespon zminit. Produkt je povazovan za jadro marketingu spolecnosti a jedna se
0 vyrobky, sluzby nebo kombinaci obojiho, které uspokojuji potieby zakazniku.
Podnikatelsky plan by mél obsahovat odpovédi na otazky, jaké produkty budou nabizeny,
dale rysy produktu (znacka, design, baleni), objem vyroby a také Zivotni cyklus (zavedeni,

vyvoj, zralost a pokles) (Srpova, 2011).

Distribuce ma za ukol nalézt vhodnou distribu¢ni cestu, aby pro zakazniky byly
produkty na pfistupném misté, ve spravny moment a v pozadovaném mnozstvi. Procesem
distribuce se rozumi cesta od mista vzniku do mista prodeje. Distribuce se rozdéluje na
pfimou a nepifimou, kde u piimé distribuce probihd pfimy kontakt mezi vyrobcem

a kone¢nym spotiebitelem. Formy pfimé distribuce:

e prodej v misté produkce (zahradkaii, zemédélci, opravati aj.),
e prodej ve vlastnich prodejnach,
e prostfednictvim internetu,

e prostfednictvim vlastnich zaméstnanct.

Kdezto u nepfimé distribuce vstupuje do zplisobu prodeje jesté¢ alesponn jeden
mezi¢lanek. Nejcastéji to byvaji velkoobchody, maloobchody a obchodni agenti (Foret,
2008).

Propagace ma za cil ovliviiovat poptavku po produktu, kterou lze stimulovat
povédomim zakaznikl za pomoci informovani o produktu, jeho kvalité, vlastnostech, cen¢,
vyuziti atd. Hlavnim cilem je vytvofeni kladného postoje a preferenci k danému produktu
u spotiebitelti. Hlavnimi prostfedky propagace byvaji nejcastéji vyuzivany:

e reklama,

e podpora prodeje,

e vytvafeni pozitivnich vztahtl s vefejnosti,

e osobni prodej,
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e piimy marketing (Foret, 2008).

Cena predstavuje pfijmy spolecnosti, jako jedina z faktori marketingového mixu. Je
dilezité spravné stanovit cenu, jelikoz aby byla vysledna cena piijata zdkazniky, musi
spole¢nost vhodné skloubit kalkulaci nakladi s odhadem zékazniki, kolik budou schopni

za dany vyrobek ¢i sluzbu zaplatit. Dilezité faktory pfi cenotvorbg:

e naklady,

e firemni cile,
e poptavka,
e Kkonkurence,

e cena podle vnimané hodnoty produktu zakaznikem (Foret, 2008).

Cena lze stanovit nejcastéji tfemi zpusoby, ale nejvhodnéj$i pro spravnost
cenotvorby je kombinace vSech tii zphsobu. Prvnim a nejCastéjSim zplusobem je
konkurenéni zplisob, ktery stanovuje ceny za zaklad€ konkurence. Jedna se o nejjednodussi
zpisob a také poskytuje jistou miru konkurenceschopnosti. Tento zplisob v sobé miize nést
riziko a na zaklad¢ stanovené ceny nemusi pfinaset dlouhodob¢ zisky — nelze zjistit piesné

vyrobni néklady, ceny materialt a dalsi v praxi dalezité polozky.

Dal$im zpisobem cenotvorby je poptavkovy zplisob neboli stanoveni ceny na
zakladé zakaznikovy ochoty zaplatit za produkt. Tento zplsob se vyuzivd u noveé

zavedenych produktd na trh a pro jeho realizaci se provadi prizkum trhu.

Poslednim a nejpracnéjSim, avSak nejpfesnéjSim zptisobem je ndkladovy zptisob
stanoveni ceny. Do této ceny je tfeba zahrnout veskeré vstupni naklady nezbytné pro
vyrobu ¢i realizaci produktu a zaroven nelze zapomenout na marzi, ktera do kalkulace

nakladu neodmyslitelné patii (Svobodova, Andera, 2017).

Marketingovy rozpocet se provadi pro piehled vydaji spojenych s marketingem,
aby do vypoctl finan¢niho planu byly dany marketingové vydaje v celkové hodnotg.
3.4.10 Finan¢ni plan

Za pomoci finan¢niho planu lze dostat napad do Cisel, ktera ukazou, jestli se napad
vyplati zrealizovat. Ukéaze prehled vydajt, piijml a zdroje kryti. VSechny tcetni vykazy je
dobré pro podnikatelsky pldn vytvofit v pesimistickém scénéfi, optimistickém scénaii

I realistickém scénafi. U pesimistického se predpokladaji celkové vyssi naklady, nizsi
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obraty a nizsi ceny. Optimisticky naopak ukazuje vyssi poptavku po produktech, vyssi
ceny a niz$i naklady. Nakonec je realisticky scénaf, ktery odrazi skutecnost, se kterou autor

pracuje vV podnikatelském planu (Svobodova, Andera, 2017).

Zakladatelsky rozpocet slouzi pro pichled prvotnich vydaji a také vydaji pro prvni

obdobi podnikdni. Zahrnuje zfizovaci vydaje, coz jsou napf. vydaje na opravnéni

podnikani, notatské poplatky, bankovni poplatky. Dale jsou zde zahrnuty investi¢ni vydaje,

kam spadd ndkup auta a poplatky snim spojené (dalni¢ni znamka, povinné ruceni,
havarijni pojisténi, silni¢ni dan a parkovaci karta), také prondjem ¢i nakup nemovitosti

nebo leasing zafizeni a stroju. Jako posledni museji byt zahrnuty provozni vydaje na prvni

obdobi podnikani. Do téchto nakladii byvaji nejcastéji zapocteny ndklady za prvni meésic
provozu, jako je napf. prondjem kancelarskych prostor, parkovaciho stdni, energie,
internet, telefon a také material na vyrobu. Obdobi je ukazdého podnikani variabilni,
jelikoz zalezi na mnoha faktorech a rizicich, nékdy to mize byt mésic, nékdy i delsi Casovy

usek (Svobodova, Andera, 2017).

Vykaz cash flow je dal$im dokumentem, ktery se uvadi v podnikatelském planu. Jde
o ucetni dokument, ktery umoziiuje pohled na piijmy a vydaje. Vykaz se v prvnim roce
sestavuje na kazdy mésic, aby byly viditelné rizné proménné, jako naptiklad nab&h piijmu
a také sezonnost, kterd mtize zpasobit pokles pfijmu pii urcité vysi rezijnich vydajt. Dalsi
roky se cash flow sestavuje naptiklad na konci kazdého roku (Svobodova, Andera, 2017).

Vykaz ziskd a ztrat neboli vysledovka je vyZivana stejné€ jako rozvaha pravnickymi
osobami, které podléhaji povinnosti vést ucetnictvi. Sestavuje se na konci roku a jeji

provedeni mize byt jednoduseji zpracované, nez vykaz cash flow (Svobodova, Andera,

2017).

Rozvaha se sestavuje az po vysledovce, jelikoz zjejich vypoéti je uréen
hospodaisky vysledek. Piesto 1ze sestavit i na zac¢atku v rdmci zakladatelského rozpoctu,
kde je uveden pichled vydaji za majetek (aktiv) a zdroju kryti (pasiv) (Svobodova,
Andera, 2017). Do dlouhodobého hmotného majetku od roku 2021 jsou zatazovany
polozky nad vice nez 80 tisic korun. Do roku 2021 tato hodnota byla do 40 tisic korun.
Zmény se tykaly i dlouhodobého nehmotného majetku, ktery byl zrusen v zdkoné o danich
z piijmu (TPA Czech Republic, 2020). Ugetni jednotka si na za¢atku tyto ¢astky formuluje
a podle toho se tidi po celou dobu fungovani spolecnosti, piesto jsou nejvice vyuzivany

tyto dvé ¢astky. Zbytek je zahrnut do obéznych aktiv (Svobodova, Andera, 2017).
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Bod zvratu je dobré vypocitat pro podnikatelsky plan, jelikoz ukazuje spodni hranici
finan¢nich nékladii. Na zékladé toho lze zjistit, zda spolecnost sp&je k ziskiim nebo se

stava nevydélecnou — bod zvratu je vyssi nez kapacita (Svobodova, Andera, 2017).

3.4.11 Analyza rizik, SWOT analyza, Porterim model péti sil

Podnikani je spojeno s riziky, a proto by si je mél podnikatel uvédomit a spravné
identifikovat, jesté pred zacatkem podnikani. Tim bude schopen reagovat na rtizné rizika,
pfipadné je eliminovat ¢i se jim dokonce vyhnout. V podnikatelském planu je vhodné
vytvorit tabulku s rozpisem moznych rizik a rozttidit je podle podobnosti (rizika spojena
s poptavkou a zakazniky, rizika spojena se zaméstnanci, vnéjsi rizika atd.), kde kazdému
riziku bude pfifazovdna vdha podle vyznamnosti miry Skod. Déle je nutné uvazovat, jak
témto riziklim ptedchazet ¢i snizit jejich dopad. Opatfenimi mohou byt monitoring situace

¢i pojisténi (Svobodova, Andera, 2017).

Tabulka 1: Analyza rizik

Vyznamnost
Riziko 1 — nejnizsi Preventivni opatieni

5 — nejvyssi

Externi rizika

Interni rizika

Problémy s partnery

Zdroj: vlastni zpracovani dle Svobodova, Andera, 2017

SWOT analyza identifikuje soucasnou strategii spolecnosti a popisuje jeji slabé
a silné stranky, dle kterych lze odhadnout, do jaké miry je schopna reagovat na konkurenci.
Sklada se z pismen SW, které ukazuji silné a slabé stranky a pismen OT, které vyznacuji
ptilezitosti a hrozby. SW se zaméiuje na vnitini prostiedi spolecnosti, coz jsou cile,
systém, firemni zdroje, organizacni struktura, firemni kultura, materidlni prostfedi a dalsi.
OT vystihuje makroprostfedi, neboli vné&j§i prostiedi, faktory politicko-pravni,
ekonomicke, socialné kulturni a technologické a také mikroprostfedi, coZ jsou zakaznici,

dodavatelé, konkurenti a odbératelé (Jakubikova, 2013).
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Tabulka 2: SWOT analyza

Silné stranky
(strengths)
Zde se zaznamendvaji skutecnosti, které

ptindseji vyhody jak zakazniklim, tak firmé

Slabé stranky
(weaknesses)
Zde se zaznamenavaji ty véci, které firma
nedé¢la dobte, nebo ty, ve kterych si ostatni

firmy vedou lépe

Piilezitosti
(opportunitiess)
Zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, které
mohou zvysit poptavku nebo mohou lépe

uspokojit zdkazniky a pfinést firme uspéch

Hrozby

(threats)
Zde se zaznamendavaji ty skutecnosti, trendy,
udalosti, které¢ mohou snizit poptdvku nebo

zapficinit nespokojenost zdkaznikil

Zdroj: vlastni zpracovani dle Jakubikova 2013

Doplitkem pro analyzu moznych rizik je vhodné vyuZzit porterim model péti sil,

ktery zkouma potencionalni nebo jiz existujici konkuren¢ni spole¢nosti, analyzuje jejich

chovani i silu konkurence. Pro podnikatelské plany je dostacujicich pét obecnych oblasti,

které posuzuji dosavadni hrozby a ptipadny vznik konkurence.

e Vnitini konkurence — plati v oblasti podnikéni.

e Nova konkurence — mifi na moZnou konkurenci, kterd vstupuje na trh nebo se na

n¢j chystd vniknout. Odhadnout tuto konkurenci je velice obtizné, nicméné lze

vytvofit ivahu na zaklad¢ charakteristik trhu.

e Zpétnd integrace — zjiStuji se partnerskd pouta mezi spolecnosti a dodavatelem

z divodu mozného rizika zvySené konkurence. Odbératelé se totiz mohou

napiimo vlastnimi silami zajimat o odkup produktu ¢i sluzeb.

e Doptedna integrace — jedna se o opacny piipad jako je zpé€tna integrace, nicméné

se tyka naptimo odbératelského fetézce.

e Riziko konkurence substituti — zkouma ohroZeni od konkurence produkujici

ptibuzné produkty ¢i sluzby, které nahrazuji dany produkt (Korab, 2008).

3.4.12 Pilohy

Prilohy obsahuji dopliujici materialy a vSechny mén¢ diilezité informace. V textu by
nemé¢la chybét poznamka, kterd odkazuje na konkrétni piilohu. Obsahem byvaji

zivotopisy, dilezit¢ smlouvy, vysledky analyz a prizkumi, vypocty nebo technické

dokumenty. Pocet stran neni nijak omezen (Srpova, 2011).




3.5 Business model

,,Business model predstavuje zdkladni princip, jak firma vytvadri, predava a ziskava
hodnotu. “ (Osterwalder, Pigneur, 2012)

Business modely jsou dopliujici ¢asti podnikatelského planu, které zptehlediiuji
myslenky a plany. Jedna se o zkracenou verzi, ktera je vétSinou jen na jednu stranu, a tak

umoziuje rychly piehled o planu.

3.5.1 9 stavebnich prvki business modelu

U business modelt existuje 9 prvki, které nejlépe vysvétluji, co to vlastné business
model je, zaroven tyto prvky pokryvaji 4 hlavni oblasti spole¢nosti. Jsou to zakaznici,
nabidky, infrastruktura a finan¢ni zivotaschopnost. Business model 1ze bat jako podrobny
strategicky plan, ktery se ma realizovat za pomoci organizacnich struktur, procest

a systémd.

Zakaznické segmenty definuji osoby ¢i skupiny, na které se chce podnik zamétovat.
Zakaznici pro kazdy podnik ptedstavuji jddro kazdého business modelu, jelikoz bez nich
spole¢nost nemtize existovat. ZlepSeni sluzeb pro zékazniky lze udélat segmentaci do
skupin podle potieb, chovani a dal$ich atributti. Pro podnik je také dtlezité se zaméfit na

urcity segment, velky ¢i maly segment, ktery bude pfinaSet oboustranné vyhodny obchod.

Hodnotové nabidky jsou stavebnim prvkem spojujicim vyrobky a sluzby uréenym
pro urcity zékaznicky segment. Jsou diivodem, pro¢ zdkaznici uptednostiiuji konkrétni
podnik pted jinym a uspokojuji jejich potieby. Neékteré hodnotové nabidky jsou inovativni
a ukazuji novou nebo ,,rusivou* nabidku. Dalsi kopiruji stavajici trendy na trhu, ale jsou

doplnény o dalsi rysy ¢i atributy.

Kanaly popisuji komunikaci podniku se zdkaznickymi segmenty a jejich pfistup
k nim. Cilem je pfedani hodnotové nabidky. Komunikace, distribuce a prodejni kanaly
utvareni rozmezi mezi podnikem a zékazniky. Kanaly hraji velkou roli na spokojenosti
zakaznikd, zvySuji povédomi o vyrobcich a sluzbach, pomahaji se zhodnocenim hodnotové

nabidky, poskytuji poprodejni zakaznickou podporu a dalsi.

Vztahy se zakazniky uvadéji jednotlivé typy vztahu, které si podnik buduje
s jednotlivymi zdkaznickymi segmenty. Podnik si na zacatku musi ujasnit, jaké vztahy

chce udrzovat s riiznymi zakaznickymi segmenty. Vztahy se zdkazniky nejcastéji vychazeji
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ze ziskavani zékaznikl, udrzeni zédkaznikl ¢i navySovani prodeje a ovliviiuji spokojenost

zakaznik.

Zdroje prijmu predstavuji hotovost generovanou z kazdého zakaznického segmentu
po odecteni nakladl od piijmi. Dulezita otdzka je, kolik jsou ochotni zdkaznické segmenty
zaplatit za dany vyrobek ¢i sluzbu. Cenotvorba lze u zdroji piijmi vyuzit v riznych
podobach, naptiklad pevné cenikové ceny, smlouvani, drazeni, zavislost na trhu, zavislost
na mnozstvi a dal$i. Pfijmy se d¢€li na transak¢ni, kde se jednd o jednordzové zakazniky

a opakujici se pfijmy z pritbéznych plateb.

Klicové zdroje poticbuje kazdy podnik, jelikoz umoznuji vytvaiet a prezentovat
hodnotovou nabidku, proniknout na trhy, generovat pfijmy a zabezpeCovat vztahy se
zdkazniky. Mohou mit fyzickou, duSevni, finan¢ni nebo lidskou podobu a lze je bud

vlastnit, pronajimat nebo odkoupit od partneri.

Kli¢ové €innosti vyobrazuji rozhodujici aktivity, které musi vykondvat podnik pro

funkénost a spravny chod.

Klicova partnerstvi vyobrazuji sit’ partnert a dodavatell potfebné pro chod business
modelu. Podniky chtéji navazovat partnerstvi z mnoha divodu a tyto partnerstvi se stavaji
zakladnim kamenem podnikani. Uzavirani partnerstvi byva vétSinou z divodu

optimalizace business modelti, snizeni rizik nebo ziskani zdroji.

Struktura naklada reprezentuje celkové naklady na fungovani business modelu.
Néklady mohou byt napiiklad tvorba a prezentace hodnotové nabidky, udrZzovéani vztaht se
zakazniky 1 generovani piijmi. Po definovani klicovych zdrojti, ¢innosti a partnerstvi Ize

tyto naklady jednoduse vypocitat (Osterwalder, Pigneur, 2012).

Tabulka 3: Business model

KP KC HN VZ ZS
(klicova (Klidové Einnosti) (hodnotové | tapy e | (zAkaznické
partnerstvi) nabidky) zakazniky) segmenty)
ZK Ka
(klicové zdroje) (kanaly)
SN (Struktura nakladi) ZP (zdroje ptijmu)

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklad¢ Osterwalder, Pigneur, 2012
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3.5.2 Hodnotovy canvas

Hodnotovy canvas se vyuZiva pro zachyceni informaci o budoucich zakaznicich
aumoznuje Iépe vizudlné strukturovat poznatky a podrobnosti o budouci sluzbé
¢i produktu. Pokud je naleznut produkt ¢i sluzba, kterd nabizi feSeni na urcity problém

a feSeni jeSté neexistuje, tak tento produkt mé Sanci na tspéch.
D¢li se na dvé ¢asti, a to zakaznika a produkt.

Zakaznik predstavuje zvoleny zakaznicky segment, na ktery je cileno a informace
0 ném. Pokud se spolecnost ¢i podnikatel zaméfuje na vicero zdkaznickych segmentt, je
potieba udélat hodnotovy canvas pro kazdy zvlast. Zakaznik je rozdélen do ¢asti:

e prace a ukoly — je dulezité zjistit, co zakaznici délaji, jaka je jejich ndpln prace
nebo Zivota a jak to souvisi s nabizenym produktem ¢i sluzbou. Zda se spole¢nost
zamétuje na prodej business to business, €ili prodej firma firmé, tak jsou zde
zapsany pracovni naplné¢ bézného dne partnerd, pokud je sluzba ¢&i produkt
nabizen koncovym zakaznikiim, jednd se o business to consumery a jsou zde
popsany naplné zakaznikd nebo uZivateld. Ukoly mohou byt funkéni, socialni
nebo emocni.

e Co chtéji — po ¢em zdkaznici touzi, co chtéji ve svém Zivoté ¢i praci, co ocekavaji,
co by je mile ptekvapilo nebo o ¢em sni.

e Trapeni — co chtéji zlepsit, nelibi se jim, co je trapi, jejich problémy v préci,

problém s tézkym kocarkem do schodu atd.

Produkt naopak detailné zobrazuje hodnotu, kterou podnik piinasi zakaznikowi.

Detailng&ji je rozepsan v bodech:

e vyrobek nebo sluzba — kratky popis podstaty feSeni problému, ¢im lze
zakaznikovi ulehcit trapent,

e tleva od trdpeni — navazuje na ¢ast trdpeni u zdkaznikli a méla by popsat, jak
vyrobek pomiize zakaznikovi pied, pfi a po pouzivani,

e benefity/zlepSeni — zde jsou uvedeny pozitivni dopady a benefity na zivot
zékaznikli po vyuziti sluzeb ¢i produktii a také vysledky pouzivani (Svobodova,

Andera, 2017).
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Obrazek 1: Hodnotovy Canvas

Hodnotovy Canvas
H
- 1
Produkt
Benefity / zlepieni
[
Pricea
Virobek / sluzba P tkoly
il
Uleva od trapeni

(EJStratgg yzer

Zdroj: Strategyzer.com 2021 a vlastni Gipravy

3.5.3 Lean Canvas

Jedna se o adaptaci na Business Model Canvas a pro tuto praci bude vhodné&jSim
zastupcem business modelil. Jeho podstata spocivd ve vztahu problém-feSeni, tzn. pokud
ma zakaznik dostatecné¢ velky problém a tvirce nidpadu ma feSeni, zvySuje to
pravdépodobnost uspéchu. Nejvétsim rizikem netspéchu jsou finance a Cas straveny na
projektu, ktery nikdo nepotiebuje. Lean Canvas dokaZe rozpoznat piipadné slabiny
podnikatelského napadu, které mohou nastat v pribéhu. Opét se jednd o model na jednu

stranu a je jednim z nejlepSich nastroju pro piedstaveni podnikatelského napadu.
Lean Canvas se sklada z:

e problém — uvadi se zde zpravidla 1-3 problémy ze Zivota zakaznikd. Pfemyslenim
o starostech ostatnich se rozviji empatie a ta je dulezitd pro uzite¢ny produkt.

e Existujici alternativy — jiz existujici feSeni daného problému. Muze vzniknout
i situace, kdy problém neni feSen né&jakym zplsobem a feSeni zdkaznici

nepotiebuji.
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Zakaznické skupiny — spadaji sem skupiny zdkaznik a uzivateld. Zakaznik za
produkt plati a uzivatel jej uziva, tzn. neplati. Ve vétSiné piipadi je zakaznik
a uzivatel jedna osoba, ale miiZe se jednat i o odlisné osoby, naptiklad hracky pro
déti. Uzivatelem je dité¢ a zakaznikem rodic.

Prvni vlastovky — jednd se o toho, kdo bude ochotny jako prvni zakoupit produkt
¢i sluzbu. Nejcastéji to byvaji lidé vnimajici danou problematiku a pottebuji tuto
potiebu vyiesit. Hodné¢ lidi mé k novinkdm odpor, a tak Cekaji naptiklad na
hodnoceni dalsich uzivateli.

Unikatni nabidka hodnoty — mé obsahovat jednoduchy popis piednosti daného
produktu, kvili kterému by mél zadkaznik vénovat vyssi pozornost pred ostatnimi
produkty.

Srozumitelny popis — u této ¢asti se hojn€ vyuziva slovniho spojeni ,,jako néco®,
jelikoz mizou byt k popisu vyuzity podobné ¢i znadmé produkty. Vyuziva se
ptedevsim u nové zavedenych produktt ¢i sluzeb.

Reseni — pii porozuméni problémi zékaznika ptichazi faze hledani feseni. Toto
feSeni problému. V této ¢asti by m¢l byt navrhnut prototyp a dan k otestovani
zakaznikiim a na zéklad¢ jejich poznatkd nasledné vylepsen.

Cesty k zékaznikiim — neboli komunikacni kanaly se zakazniky, jak jim dat védét
a jak se s nimi spojit.

Cenovy model — jak bude produkt vydélavat, jak budou zdkaznici platit, kolik
budou platit a kolik bude stat produkt.

Struktura nékladi — veSkeré naklady, které musi firma vynalozit pro provoz
a vyrobu produktu ¢i sluzby. Naklady se dé€li na fixni a variabilni.

Kli¢ové ukazatele — jaké ukazatele budou vhodné vyuzit pro zpétnou vazbu. Podle
poZadavkl podnikatele, ceho chce dosahnout se voli indikatory a v pribéhu let se
tyto ukazatele méni. Napiiklad to mohou byt pfijmy, pocet registraci, zdkaznicka
spokojenost, opétovné nakupujici zékaznici.

Neférova vyhoda — je na podobné bazi jako konkuren¢ni vyhoda nebo bariéra
vstupu. Miize se jednat o patenty, priimyslové vzory, ochranné znamky, které¢ jsou
spojeny s duSevnim vlastnictvim, ale také to muze byt jedine¢ny ¢len tymu

(Svobodova, Andera, 2017).
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Tabulka 4: Lean Canvas

Unikatni nabidka
hodnoty

Srozumitelny

opis

Neférova

vyhoda

Cesty

k zdkaznikim

Zakaznici

Prvni vlastovky

Problém Resent
Existujici Indikatory
alternativy

Struktura nakladt

Cenovy model

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé¢ Svobodova, Andera, 2017

3.6  Porovnani business modelu a business planu

Business model je vlastné takova novéjsi verze business planu, ktera se v dne$nim

rychlém svété vyuzivd mnohem castéji, jelikoz je ptehlednéjsi. Dnes uz investor nema cas

Cist 30 stran business planu, ale chce vidét vSe piehledné¢ a nejlépe v par slidech

v PowerPointu, nebo za pomoci Business Model Canvas ¢i Lean Canvas.
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4 Vlastni prace

Praktickd Cast prace je vénovana rozpracovani myslenky a pretvoieni do podoby
nového produktu, ktery Vv soucasnosti na trhu chybi. Tato ¢ast bude slouzit také pro
zjisténi, zda ma vyrobek potencial prosadit se v konkuren¢nim prostiedi, zajistit si stabilni

pozici na trhu a dosahnout zisku.

4.1 Titulni strana

Podnikatelsky plan spole¢nosti ThermBuggy, s.r.o.

Obrazek 2: Logo spolecnosti

Therm
Buggy

Zdroj: vlastni zpracovani za pouziti Freepik, 2022

Autor: Bc. Katefina Klabanova

Nazev spole¢nosti: ThermBuggy, s.r.o.

Sidlo podnikani: Primyslova 1306/7, 102 00, Praha - Hostivaft

Pravni forma: spole€nost s ru¢enim omezenym

Piedmét podnikani: Vyroba, obchod asluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3

zivnostenského zakona

Kontakt: k.klabanova@thermbugqgy.cz

Spolecnici: Katefina Klabanova
Vklad 1 000 000 K¢ (splaceno 100 %)
Podil 100 %

Zakladni kapital: 1 000 000 K¢

., Informace obsazené v tomto dokumentu jsou duveérné a jsou predmétem obchodniho

tajemstvi. Zdadnd cast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovina, kopirovina nebo
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Jjakymkoli zpiisobem rozmnozZovana nebo ukladana v tistené ci elektronické podobe bez

pisemného souhlasu autora“ (Srpova a kol., 2011).

4.2 Charakteristika produktu a vlastnika

Doba se v poslednich letech oproti nasim pfedkim podstatné zménila. Pfesto
oteplovani planety, radikdlni zmény pocasi a kvalita ovzdusi nasi generaci neni lhostejna
a snazi se predchazet riznym problémim, které uchrani nasi planetu Zemi. A i piesto, ze

populace spise starne, déti byly, jsou a budou stale feSenym tématem.

Na zdkladé oteplovani a zhorSeni kvality ovzdu$i pouZzivaji rodi¢e pifehozy pies
koc¢arek. To ale mize znamenat, Ze teplota v kocarku zakrytém plenou, pfipadné teplota
v auté bude vysoka a ditéti to miize zpusobit problémy. Jedna se spiSe o letni mésice,
nicmén¢ se miize jednat i o chladnéjsi pocasi. Nejednou bylo ve zpravach uvedeno, jak
kolemjdouci zachranili v horkych letnich dnech z rozzhaveného automobilu dité, které tam
zustalo zaviené v domnéni, ze to zvladne. Nicméné je tohle velké riziko jak pro dité, tak
I pro rodice, jelikoz dité vysoké teploty nemusi zvladnout. Maminky jsou velmi starostlivé
a chtéji své déti chranit, ale ne vzdy si mohou uvédomit vSechna rizika, které sebou ptinasi

horké pocasi.

Situaci rovnéz ovliviiuji globalni vlivy. Oblibenou aktivitou nékterych matek se staly
socialni sité, kde peclivé sleduji nejnovejsi modni trendy. V piipadé, kdyz otéhotni
celebrita, tak vzroste zdjem a touha ji napodobovat, aby byly ,,in“. Celebrity ptedstavuji
rizné vymozenosti, bez ¢eho se nemohou obejit béhem téhotenstvi ¢i rodiCovstvi, co
vyuzivaji kazdy den atd. Timto zplisobem ovliviiuji tisice lidi, ktefi je sleduji na socialnich
sitich. Vyrobci a prodejci tohoto sortimentu si uvédomuji silu téchto kanald, a tak je velice

¢asto vyuZivaji pro propagaci.

4.2.1 Popis produktu

Produktem, popsanym v této praci, je teplomér do kocarki, ktery je primarné urcen
pro rodie s malymi détmi. Teplomér bude umistén v korbi¢ce kocéarku, aby spravné

snimal vnitini teplotu.

Pfidanou hodnotou teploméru bude mobilni aplikace, do které teplomér bude
prenaset informace z ko¢arku. Aplikace bude pfenaset nejen vnitini teplotu z teploméru,

ale také vyhodnocovat a analyzovat, za u¢elem dosazeni maximalni kvality péce o dite.
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Mobilni aplikace bude obsahovat také informace pro rodi¢e ohledné vyvoje
miminka, jak spravné postupovat v nékterych tkonech, naptiklad pii piebalovani, rizné
studie 0 miminkach, napfiklad ohledné spravného spanku. Pro maminky bude poskytovat
naptiklad informace 0 tom, jak se spravné chovat k t¢lu po porodu a ¢lanky o dopliicich

stravy.

Jelikoz je v dnesni dobé na socialnich sitich sniméno vSe v pozitivnim duchu, tak
aplikace bude obsahovat realné rozhovory s jinymi matkami, které mohou prozivat stejné
situace jako ona. Pokud by tato pomoc nestacila, vzdy bude dostupny kontakt na odbornou

pomoc.

Soucasti aplikace bude kronika ditéte, mapujici jeho vyvoj. Rodi¢e by zde ukladaly
hodnoty o vaze, rozmérech a dalsi. Aplikace by také umoznila vkladani fotek, kde by si

rodi¢e zaznamenavali své déti a nasledné by z toho by bylo vytvofeno ¢asosbérné video.

Prenos do aplikace bude probihat ptes konektor Bluetooth. Nicméné se rodice
nebudou muset bat o své déti kviali néjakym nezadoucim vlivim na zdravi. Signal
Bluetooth vysilany z teploméru bude totiz 10 000x slabsi nez v mobilnich telefonech.

Samoziejmosti zatizeni bude zdravotnicky atest bezpecnosti zatizeni.
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Obrazek 3: Hodnotovy Canvas - teplomér v kocarku

Hodnotovy Canvas

Produkt — teplomér v kotarku

A

Vyrobel /
sluzha:
-teplomér
do kotirku
s mobilni
aplikaci

Benefity / zlepSeni:
-piehled nad
pohodlim miminka
v kotarkm
-zajimave informace
v aplikaci

Neoli

Zakaznik — maminky a tatinkové s miminky

Co cheéji:

Uleva od trapeni:
- zjisténi teploty
v kotarkn -> pokud bude
wvniti vedro, rodice
vyvétraji nebo zjisti, Ze
je teplota v potadiu

Zdroj: Strategyzer.com 2021 a vlastni Gipravy

4.2.2 Konkurenc¢ni vyhoda

V prvni f4zi umisténi vyrobku na trh bude hlavni vyhodou absence konkurence a tim
muze byt vytvofena silnd nova znacka, S novym produktem a neomezenou cenotvorbou.
Pti maximalnim marketingovém pulsobeni v tomto segmentu mize byt dosazeno velkych
cili. Proto 1ze drzet krok napied, a tak urcovat kvalitu, cenu, doplijici servis a dalsi. Pro

dosazeni Uspéchu bude spoluprice s vyrobci kocarki, ktefi jsou na Ceském trhu zaziti

a lidé tyto znacky preferuji.

V dalsich letech lze ocekdvat zvySenou aktivitu konkurence, ktera se bude snazit
dohnat naskok a obsadit trh. Vhodnou strategii proto bude zvySeny dlraz na ptidanou

hodnotu vlastniho produktu. S tim bude souviset peclivd analyza konkurence, sledovani

jejich krokt a vymysleni dalsich funkei.
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4.2.3 Legislativni poZadavky

Pti vyrobé zbozi pro déti obecné plati prisna legislativni pravidla, proto je potfeba
disledné dodrzovat vSechny normy. Také pfi tvoieni mobilnich aplikaci na rizné operacni
systémy jsou urcitd kritéria, které je potfeba dodrzet. U Apple Store i Google Play je nutné
splnit podminky pro udéleni certifikdtu IARC, kde se majitel aplikace zavazuje, ze
aplikace neposkytuje informace z mobilniho telefonu tietim stranam ani neumoziuje
pristup k telefonu mimo funkce aplikace. Dale je vhodné dosahnout certifikath PEGI 3,
Classind, ESRB, IARC Generic a USK kvuli prokdzani nezavadnosti aplikace vii¢i détem.

Zakony, které je nezbytné dodrzovat:

- Zakon €. 89/2012 Sb., obcansky zakonik.

- Zékon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.

- Zékon ¢. 99/2019 Sb., o pristupnosti internetovych stranek a mobilnich aplikaci
a 0 zmeén¢ zakona ¢. 365/2000 Sb., o informacnich systémech vefejné spravy.

- Zékon ¢. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty.

- Zakon ¢.258/2000 Sb., o ochran€ vefejného zdravi a o zméné né&kterych
souvisejicich zakont.

- Zakon €. 262/2006 Sb., zékonik prace.

- Zakon €. 304/2013 Sb., o vefejnych rejstiicich pravnickych a fyzickych osob.

- Zakon ¢. 309/2006 Sb., o zajisténi dalSich podminek bezpec¢nosti a ochrany zdravi
pfi praci.

- Zakladni ustanoveni § 12 zakona ¢. 309/1999 Sb., o Sbirce zakoni a o Sbirce
mezinarodnich smluv, ve znéni pozdéjsich predpis.

- Zékon €. 455/1991 Sb., Zivnostensky zakon.

- Zakon ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi.

- Zakon ¢. 586/1992 Sb., o danich z ptijm.

Jelikoz se jedna o produkt pro déti, je potieba podrobit jej certifikaci
a zkouSkam nezavadnosti. Nejcastéji pouzivanymi normami dle smérnice ¢. 93 / 42 / EHS

MDD o zdravotnickych prostiedcich jsou:

- CSN EN 60601-1 ed.2:2007 Zdravotnické elektrické piistroje — Cast 1: Vieobecné

pozadavky na zakladni bezpe¢nost a nezbytnou funkc¢nost.
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- CSN EN 60601-1-2 ed.3:2016 Zdravotnické elektrické piistroje — Céast 1-2: Obecné
pozadavky na zdkladni bezpecnost a nezbytnou funkcénost — Skupinova norma:
Elektromagneticka ruSeni — Pozadavky a zkousky.

- CSN EN 60601-1-6 ed.3:2010 Zdravotnické elektrické pfistroje — Céast 1-6:
Zvlastni pozadavky na zdkladni bezpecnost a nezbytnou funkénost — Skupinova
norma: PouZitelnost.

- CSN EN 62304:2007 Software lékaiskych prostfedkt — Procesy v Zivotnim cyklu
softwaru.

- CSNEN SO 11197 ed.3 Zdravotnické napajeci jednotky.

- CSN EN 1041+A1:2014 Informace poskytované vyrobcem zdravotnickych
prostiedk.

- CSN EN ISO 15223-1:2017 Zdravotnické prostiedky — Znacky pro stitky,
oznadovani a informace poskytované se zdravotnickymi prostiedky — Cast

1: Obecné pozadavky (Strojirensky zkusebni tstav, 2022).

4.2.4 O autorovi

S timto napadem ma autorka Sanci uspét hned z nékolika divodi. Mezi prvni lze
zaradit vysoce inovativni napad, ktery je v této praci popsan. Dale ekonomické vzdélani
autorky, praxe v nakupu elektroinstalaéniho materialu, sluzeb a dobré komunikativni

schopnosti.

Dalsi vyhodou jsou kontakty jak na dodavatele materialu, tak i na techniky, vyvojaie

a IT specialisty.

425 Pravniforma

Po provedeném prizkumu pravnich forem podnikéani byla vybrana jako nejvhodné;si
spolecnost s ruéenim omezenym. Byla zvolena hned z n€kolika divodt. Prvnim je rozsah
a zplsob ruceni za podnikatelskou ¢innost, dale snadnéjsi pfistup k nabyti ciziho kapitélu,
jako jsou napfiklad bankovni uvéry. V neposledni fadé kvili libovolnému zikladnimu
kapitalu, ktery ¢ini minimalné 1 K¢.

Zvolena pravni forma obnasi nékolik dilezitych bodi, které je nutné zahrnout do
19% z dosazenych ziskl. Jestlize je valnou hromadou schvéleno vyplaceni zisku

spole¢nikim, tento zisk podléha srazkové dani ve vysi 15 % (iPodnikatel, 2019).
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4.2.6 Harmonogram realizace

Pro tuto praci je vytvoren stru¢ny harmonogram, ktery bude V pifipadé realizace
podnikatelského zdmeéru rozsifen a podrobnéji rozpracovan v nasledujicich letech. Dale je
k harmonogramu vypracovan planovany stav zaméstnanc v (Pfiloha 2: Planovany stav

zaméstnanci).
Harmonogram pied vznikem spole¢nosti

Prvnim krokem je vytvoftit podnikatelsky plan, ktery chce autorka sestavit nejpozdé;ji

do 31.03.2022. Do tohoto data je potieba provést prizkum trhu a z n¢j odvodit dalsi kroky.

V prubéhu roku 2022 vypracovat spolecenskou smlouvu a pted vznikem spolecnosti
dotesit nezbytné formality. Nejpozdéji do 31.12.2022 zalozit spolecnost s rucenim

omezenym.

Nasledné bude zapotiebi zajistit prondjem kanceldiskych prostor a jeji vybaveni.
Zameéstnance je nutné hledat jiz v prabéhu roku, jelikoz nezaméstnanost v Praze je jednou

cvwr

proces hledani jesté pied zacatkem samotného podnikani.

Pokud bude zajem o nabidnutou praci docasné nizky, budou poptani externisté, kteti

pracuji na ICO, kviili zabezpe&eni spravného chodu spole¢nosti.

Uz béhem roku 2022 bude nezbytné, spojit se s vyrobei koc¢arkli a navazat s nimi

spolupréci.

Ve stejném roce bude provoz spoleénosti financovan z vlastnich zdroji. Na konci
roku probéhne komplexni vyhodnoceni investice. V ptipad¢ podfinancovani bude zahajena
piiprava procesu k ziskani obchodnich partnerti ¢i podnikatelského tvéru pro nasledujici

rok.
Prvnich 12 mésicl po zahajeni podnikani

Rok 2023 bude zaméfen na testovani a vyvoj produktu, zajisténi jeho nezavadnosti,
funkcnosti a urychleného zafazeni do prodeje. Produkt musi ziskat certifikaci jako
zdravotni prostiedek, aby mohl byt vibec uveden na trh. Bez této certifikace nelze
pokracovat, proto bude nutné zaméfit se na nezavadnost a preciznost provedeni. S tim tzce

souvisi design vzhledu, ktery ptfildka zajem rodict a nebude omezovat dité¢ v koc¢arku.
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Soucasn¢ s tim bude probihat vyvoj aplikace pro mobilni telefony, ktera bude
obsahovat jiz zminované odborné informace. Nezbytnosti budou konzultace s odborniky

V oboru zdravotnictvi, vyzivy, IT a automatizace.
Spoluprace s vyrobei kocarkt ¢i jejich distributory musi byt jiz v této fazi uzaviena.

Dalsim cilem spole¢nosti bude marketing, ktery ovlivni veskery chod spolecnosti.
Bude nezbytné se s predstihem zaméfit na propagovani produktu, aby byl zivotaschopny,

prostifednictvim socialnich siti.

Pokud bude na konci roku 2022 vyhodnoceno finanéni riziko, pfistoupi se

k pfipravenym a promyslenym krokim vedoucim k ziskani dodate¢ného financovani.

Béhem roku je tieba analyzovat stav zaméstnanosti ve spole¢nosti a dle zjisténych
informaci provést piipadny nabor novych zaméstnanct nebo uzaviit spoluprace s externimi

zameéstnanci.
Druhy rok

Nejpozdéji v druhém roce bude produkt uveden na trh. Prioritou bude zajisténi jeho
kvality a konkurenceschopnosti. Dilezité¢ bude také udrzovat spoluprace s vyrobci kocarki
a ptipadné v tomto roce navazovat nové spoluprace s vyrobcei kocarkd, kteti budou chtit
také vylepsit své produkty a posunout je na vyss$i troven. V tomto roce bude aplikaci

pridélen specialni tym, ktery se zaméfi na jeji vyvoj, vylepSovani, inovovani a dopliiovani.

4.3 Analyza trhu a zakazniki

Trh s détskym zbozim je velmi rozsahly a také zaroven patii mezi ty nejhlidangjsi.
Protoze podléha piisnym kontrolam a standardiim, musi byt splnény a dodrzeny ptisné

normy.

PrestoZe pocet noveé narozenych déti klesa, mezirocni ptirtstek obyvatelstva v roce
2020 byl celkem jen 7 838 lidi, tak v Ceské republice piislo na svét 110 200 déti. Do
tohoto meziro¢niho pfiristku se zapocitavaji zivé narozeni, zemieli, pfistéhovali
a vystéhovali. Pokud na tyto hodnoty vezmou z dlouhodobého hlediska, lze vypozorovat
lehky nartst porodnosti od roku 2000, a rovnéZ snizeni potratl, které byly kolem roku

2000 na hranici 50 tisic, coz se oproti roku 2020 snizilo o 20 tisic.
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Pocet zemielych byl od roku 2000 nejvyssi v roce 2020. Muze to byt zplisobeno

stafim obyvatelstva Ceské republiky a také nastupem nového onemocnéni COVID-19,

které v roce 2020 ochromilo cely svét.

Nicméné v roce 2020 byl také zaznamenan nejvyssi podet obyvatel na uzemi Ceské
republiky, z velké Casti se jednalo o narust obyvatelstva tvorici pristéhovali, ale podle
autorky to muze byt zplsobeno ochromenim cestovniho primyslu, ktery zamezil

vycestovat na del$i dobu.

Graf 1: Pohyb obyvatel na tizemi Ceské republiky
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Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé dat CSU

Z grafu lze vypozorovat, Ze zivé narozenych v poslednich letech klesa, ale stale se
drzi na hranici kolem 100 tisic ro¢né. Graf také znazoriiuje pocet zemielych, ktefi
piekrocili v roce 2020 hranici 120 tisic osob, coz z horizontu pozorovanych 20 let je
extrémni hodnota. Jak bylo zminéno vySe, tato situace nejspiS souvisi s novym

onemocnénim COVID-19, na které jesté nebylo o¢kovani ani zadn4 jina 1éciva.

Nejvétsi migraéni vina zasahla Ceskou republiku v roce 2007 a nasledoval strmy
pad. Kolem roku 2016 se pocet piistéhovalcti opét zacal zvedat, nacez S pfichodem
onemocnéni COVID-19 opét poklesl. Nicméné v roce 2022 se ocekava vysoka mira

ptist¢hovalych kviili panujicim problémiim na Ukrajing.
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Hodnoty na tizemi Ceské republiky z &asti ovliviiuji vyst&hovali, ktefi hodnoty

0 porodnosti mohou ovlivnit v piipadé odstéhovani a dité se narodi v jiné zemi.

Z grafu lze také vypozorovat sniZzeni potratli, coz mize ovliviiovat nékolik faktord.
Jednim z nich muze byt nizsi plodnost, zvySeny vékovy pramér prvorodicek a také strach
0 zabezpeceni potomki, to vede ke snizeni poctu déti na 1 Zenu. Primérny pocet déti na

1 Zenu byl v roce 2020 1,71 ditéte a primérny veék prvorodicek se pohyboval kolem 30 let
zeny (CSU, 2021).

Do analyzy trhu a zakazniki je nutné vzit v potaz i teplotu v CR, ktera se zvysila od
roku 1961 o 2,0°C. Kazdy rok muze byt sice rozdilny, nicméné prognodzy spé&ji spise
K teplotnim narGstim. Nejvétsi jsou patrné Vv zimnich mésicich, nejmensi na podzim.
Zvysujici teploty jsou zpisobeny emisemi sklenikovych plynil, odlesniovanim a dal$imi

zasahy Cloveka (Fakta o klimatu, 2021).

Obrazek 4: Primérna roéni teplota v CR
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Zdroj: Fakta o klimatu, 2021

4.3.1 Analyza zakaznikii — dotaznikové Seti‘eni

Aby byla analyza zdkaznikli pro tento projekt relevantni, bylo provedeno

dotaznikové Setfeni v kruhu maminek a tatinkt, ktefi maji malé déti. Vzor dotazniku je

uveden v (Ptiloha 8: Dotaznikové Setieni k diplomové praci).
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Na dotaznik odpovédélo 100 rodici a z toho bylo 83 zen. Vékova hranice byla
rozdélena do 6 kategorii: 18-25, 26-30, 31-35, 36-40, 40-50 let. Nejvice rodica, tedy
presnéji 38, uvedlo hranici v rozmezi 26-30 let, coz vypovida o touze mit déti do 30 let
napiiklad po dodé€lni vysoké Skoly. Jako druhé se umistilo rozhrani 18-25 let v pocétu
27 rodict. V té€sné blizkosti bylo vékové rozhrani 31-35 let v po¢tu 24 rodict. Poté byl
velky propad a ve véku 36-40 odpoveédélo pouze 9 rodict a veék 40-50 let jen 2. Nad 50 let

na tento dotaznik nikdo neodpovédél.

Skoro  polovina respondentt ma  stfedoSkolské  vzdélani s maturitou,

31 vysokoskolské, 16 stiedoskolské s vyucnim listem a jen 4 zakladni vzdélani.

Pti otdzce na hruby pfijem odpovédélo nejvice uchazect do 20 tisic korun. Muze to
byt ovlivnéno maminkami na matetské, které pfeci jenom ten piijem nemusi mit az tak

vysoky.

Obrazek 5: VysSe hrubého piijmu respondentti
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Zdroj: vlastni zpracovani

Ohledné¢ otazky na pocet déti odpovidali respondenti nasledovné: 62 z nich
odpovédélo, Zze ma jen jedno dité a 33 dvé. To odpovida trendu poslednich let v poctu déti
na jednu matku. T#i G¢astnici ankety maji 3 déti a dva potom pét a vice déti. Ctyti déti

neuvedl zadny respondent.
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Stari nejmladsich déti v rodiné se pohybovalo nejvice od 0 do 6 mésici, nasledné
rozmezi 7-12 mésict ditéte, poté od 13 do 24 mésict a dalsi odpovédi byly rtizné.

V dotazniku bylo odhaleno, ze vétSina rodic¢h pouziva kocarek na denni bazi, piesnéji
66 rodi¢u. DalSim nejvice pouzivanym rozhranim vyuzivani ko¢arku bylo 3-6x tydné. Jen
par rodict uvedlo, ze koc¢arek nepouzivalo viibec ¢i jen minimalng.

Na otazku, zda rodice zajima, jak se jejich dit¢ v kocarku citi, byla odpoveéd
jednoznaéna. Ano odpovédélo celkem 92 rodi¢t. DalSich 8 bud’ vaha, nebo pro né neni

tento parametr zajimavy.

Obrazek 6: Zajem rodict o pocity déti v kocarku

Ano Nevim Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

O novinky / nové technologie zlepSujici zivot miminka se zajiméa 60 % respondenti.
Zbytek respondentii se spiSe o nové technologie nezajima, nebo nemaji Cas prochéazet
internet s novinkami. To je pochopitelné, jelikoz vétsina odpovidajicich maji velmi malé

déti do 6 mésicu, a teprve se s nimi sziva.

Na otazku, zda by bylo pro rodi¢e zajimavé mit teplomér v kocarku, odpovédélo
36 respondenti mozna ano, 31 respondenti odpovédélo ne, urCité ano uvedlo
17 respondentli a rozhodné ano 16 respondentt.

I ptes uvedena cisla, se o teplotu v kocarku zajima 72 % ucastniktl, coz je prevazna

vétsina. Nezajimala jen 19 % z nich a 9 % nevédélo.
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Celych 67 % respondentl spatiuje vyhody produktu v hlidani teploty v kocarku,
propojenosti s mobilni aplikaci a hlaSeni rizikovych hodnot. 17 % odpovédélo, Ze si neni

jisto a 16 % v tomto produktu nevidi zadny smysl.
Obrazek 7: Ma tento produkt smysl na trhu?
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Ano Newim Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Pokud by aplikace v sobé zahrnovala i denik ditéte, ve kterém by se piehledné vedly
udaje o ditéti, poskytovala rizné typy a upozoriiovala by na mozna rizika, tak pro 48 %
odpovidajicich by byl produkt lakavy. Zbytek odpoveédél ne, nevim nebo z jakého divodu
by mél byt produkt lakavy. Nicméné pokud by aplikace v sobé obsahovala odborné

informace naptiklad ohledné spanku, ocenilo by ji 55 % ucastniki Setfeni.

Z pruzkumu také vyplyva, Ze hodné respondenti dd na dobré recenze. VétSina
spoléhd na doporuceni svych znamych ¢i druhych. Tyto dv€ odpovédi volilo 76 %
odpovidajicich. ,,Nevim* zvolilo 13 % a 11 % odpovidajicich se nezabyva recenzemi pfi
koupi produktli. Pokud by byly dobré recenze na produkt, 50 % respondentt by pfemyslela

o jeho koupi. Zbytek volil vyrovnané odpovédi nevim a ne.

Pti otdzce, zjakého divodu by respondenti piistoupili ke koupi bylo nejvice
odpovédi, ze se jedna o zajimavou myslenku, produkt, kviili recenzim, hlidanim teploty.
U této otazky zaznély také negativni nazory. Nékterym rodi¢lim pfijde teplomér v kocarku
naprosto zbytecny, nezaujal je, nebo jej povazuji za nadbyte¢ny (v souvislosti s mnozstvim
existujicich technologii). Pozitivni recenze u této otazky ptevladaly a bylo aZ prekvapujici,

kolika rodi¢im tato myslenka ptipadala zajimava. Mnoho rodi¢t zminilo letni mésice,
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jelikoz v téchto mésicich byvaji vyuzivany pleny jako piehoz pro kocarek, a to mize vést
k prehrati ditéte. Neékolik odpoveédi smérovalo i K zimnim mésictim, jelikoz rodice nevi, jak

dité pfesné obléknout do chladnéjsiho pocasi, aby mu nebyla zima ¢i horko.

Ochotu zaplatit za tento doplnék do ko¢arku by mélo 62 % dotazovanych, z toho by
ale muselo 47 % byt velmi osloveno. Za produkt by nebylo ochotno zaplatit 31 % z nich,
a7 % nevi. Nicméné téchto 7 % pfipustilo moznost ovlivnéni pozitivnimi nazory svého

okoli.

Obrazek 8: Dotaz na ochotu zaplatit za zjisténi teploty v kocarku.

47

Ano, ale produkt by mé Ne Ano, uréité Nevim
musel velmi oslovit

Zdroj: vlastni zpracovani

Podle odpovidajicich by mezi dal$imi funkcemi mohl byt monitor dechu, chiivicka
s videem, hlidani teploty 1 v auté, méfeni tlaku, méfeni spanku, Cas na prochazce a s tim
souvisejici ujetd vzdalenost s koc¢arkem. Rozsifenim funkcionality pak upozornéni na
mesicniny, rady, jak obléknout dité podle venkovni teploty ¢i pocasi.

U designu byly nejcastéji voleny odpovédi, aby byl minimalisticky, jednoduchy,
decentni, moderné pojaty, ale hlavné prakticky. Par respondenti odpovédélo, ze by

teplomér mohl byt ve tvaru zvifatka, kvétiny, raketa ¢i srdce. Neékteré odpovédi

poukazovaly i na to, Ze na vzhledu nezaleZi, nejdulezit&jsi je funkcnost.
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4.4  Analyza konkurence

Pro tento projekt prozatim neexistuje Zadna piima konkurence. Dosud jesté zadna
spolecnost zamétujici se na vyrobu kocarkii ¢i teplomérii nenavrhla koncept teploméru
v kocarku, navic propojenou s funkéni aplikaci, obsahujici spoustu vymoZenosti

a informaci.

Za nepiimou konkurenci mohou byt povazovany jiz existujici spolecnosti, zabyvajici
se vyrobou teplomért. Ve vétSin¢ piipadi se jednd o obii korporaty, které uz maji

portfolio vyrobkd.

Potencialné nebezpecnéjsi konkurenci mohou byt vyrobci, ktefi se soustiedi na vyvoj
béznych i1 high-tech kocarkti. Mezi nové funkce, které jiz bézné zafazuji do svych
produktii, patii samobrzdici kola, aby se nahodou kocarek nerozjel zkopce, nebo
samohoupaci systém, ktery uspi dit¢ bez pomoci rodi¢i. Doplnéni teploméru pro né

nepiedstavuje veétsi problém.

V potaz je nutné brat Cinu, kterd s oblibou kopiruje kazdou mali¢kost. Zajimavy
produkt by totiz dokdzala vyrdbét ve velkém poctu a za podstatné niz§i ndklady

a vyslednou cenu.

Velikost konkurence nyni nelze zméfit z divodu velkého poctu spolecnosti
zamé&fujici se na produkcei jak teploméri, tak i kocarkt. Nicméné z provedeného prizkumu
na internetu vyplyva zna¢na konkurence vyrobcl teplomért, zaméfenych na vyrobu
détskych teplomértt vSech kategorii. Nejcastéji vyuzivanymi jsou V dneSni dobé
bezkontaktni, bezkontaktni infraerveny, digitdlni, bazalni, digitdlni dudlik obsahujici

teplomér, usni a celni teplomé&r

Za dané situace bude nejvétsi konkurenéni vyhoda mobilni aplikace, ktera bude
sparovana s teplomérem. Ne kazdy vyrobce totiz dokdze vyvinout, udrzovat a rozvijet
funk¢éni systém splilujici veSkeré pozadavky. Mezi né patii shromazd’ovani dat,
vyhodnoceni véznosti situace, monitor spanku dle véku, postupy pro rozvoj smyslu ditéte,

navody na vyvazené stravovani, feseni psychickych problému atd.
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4.5 Analyza dodavateli

Nez si spole¢nost najde své zaméstnance, mohou byt vyuZiti externi pracovnici.
Nejdiive bude potieba zabezpecit IT specialistu, marketingového pracovnika, vyrobniho
procesniho inzenyra, technického manazera a technika, ktery se zaméfuje na rozvoj. Tyto
pozice jsou na zacatek voleny z diivodu dilezitosti vyvoje a propagace produktu. Ten bude
nasledn¢  testovin  pro  nezavadnost, pohodlnost, jednoduchost,  funkcnost
a konkurenceschopnost. Dulezitou soucasti vyvoje bude vzhled, ktery bude postupné

testovan na nezavislém publiku.

Externi pracovnici byvaji vétSinou drazsi nez vlastni zaméstnanci. Kviili tomu bude
potieba hledat co nejdiive vlastni zaméstnance, nicméné externi pracovnici S& mohou stat
nezbytnou soucasti pro fungovani v zacatcich. Tito externisti mohou piinést novy pohled
na véc a dany produkt vylepsit. Externi pracovnici si U¢tuji na zdklad¢ slozitosti tkonu,
odpracovanych hodin a pfedem domluvené hodinové sazby. Nebo na zakladé stanovené
celkové Castky na dany projekt, kterd v sobé obsahuje jiz pfedem pfifazené vypocitané
hodiny s domluvenou hodinovou sazbou. Pokud ptekro¢i celkovou objednanou ¢astku,
mohou byt po ptfedchozi domluvé tvofeny viceprace a také zalezi na domluvé, zda bude

externista nadale vyuzivan.

Ptipadné by byli osloveni studenti na stfednich odbornych Skolach ¢i vysokych
Skolach zamétujici se na programovani. Tim by tito studenti ziskali moZnost podilet se na
realném projektu a ziskavali by praxi pfi Skole. V zacatcich by mohli byt motivovani

nad¢ji z podilu na zisku, az jakmile se dany projekt rozjede.

V oblasti ucetnictvi, financnictvi a administrativnich zaleZitosti nebude ze zacatku
vyuzit Zadny dodavatel ¢i zaméstnanec z ditvodu odbornych znalosti autorky. Tim bude

uSetfeno bezmala nékolik tisic ro¢né.

451 Dodavatelé materialu

Na zacatku je potieba zabezpecit dodavatele 3D tiskarny pro vyvoj krytu a vnititku
teploméru. Ceny 3D tiskaren se pohybuji v rozmezi od par tisic korun az po stovky tisic.
S 3D tiskarnou je potieba zabezpecit i vhodné materialy. Po konzultaci s odbornikem byla
vybrana flexibilni tiskova struna Flexfill TPE 90A od ¢eské znacky Fillamentum kvili jeji
nezavadnosti a certifikaci v kontaktu s potravinami a ktizi. Cena jedné civky (500 g) tohoto

materialu se pohybuje kolem 726 K¢ bez DPH. Nicméné pokud by spole¢nost byla stalym
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odbératelem, cena na zédkladé komunikace s dodavatelem a také vysSich odbérti mohla byt

niz$i. Tim by se snizili naklady na vyrobu jednoho teploméru (Manufaktura s.r.o., 2022).

Dale je tieba zabezpecit dodavatele pro nezavadné digitalni teplotni ¢idlo vhodné do
détského prostiedi. Stejné tak Cipy a s tim souvisejici integrované obvody. Kompletaci
zékladni desky bude mozné dokoncit s pomoci pajeci stanice. Nejcastéji se K pajeni
vyuziva material paject slitina, ktera se sklada ze smési cinu a olova v poméru 3:2. Obecné
lze ale pajet veskeré mékké kovy, jako je naptiklad méd’, zlato, stfibro, mosaz a zelezo

(Mij Diim, 2010).

45.2 Umisténi kancelare

Mezi dalsi dodavatele patii pronajimatel kancelare, kterd se bude nachédzet na ulici
Primyslové 1306/7 v Praze. Kancelafské prostory jsou metrdzi v této budové rizné,
nicméné pro dany projekt byla vybrana, i vzhledem k ceng, kancelaf s rozlohu 32,6 m?.
Mési¢ni pronajem kancelatfskych prostor ¢ini 9 682 K¢&/mésicné, poplatky za sluzby jsou
ve vysi 3 912 Ké&/mésiéné, dale poplatky za klid kancelafe ¢ini 800 K&/mési¢né. Pokud
bylo vyuZzivano parkovaci stani, ¢astka za 1 auto ¢ini 1200 K¢&/mésic. Jestlize by bylo
nutné zabezpecit sklad ¢i malou vyrobnu, tato budova disponuje i ruzné velkymi
skladovymi prostory. Cena t&chto prostor se pohybuje od 200 Ké&m? do 250 Ké&/m?.
Majitel je navic ochoten poskytnout slevu pii odbéru vice prostori v zavislosti 1 na jejich

velikosti.

Tyto prostory byly vybrany z divodu dobré dostupnosti dopravnimi prostiedky,
cenam a dispozi¢nimu uspotfadani. Vybrand kancelat se nachdzi v lokalité na okraji Prahy
Vv prumyslové zoén€. Autem je budova dostupné 3 minuty z Jizni spojky, ¢i z dalnic D1, D8,
D10, D11 a Prazského okruhu. Navic pro obyvatele Prahy je vyhodou hromadné doprava,
kterd ma dobrou a rozsdhlou infrastrukturu. Ve vSech smérech jezdi autobusy a stanice
metra A Skalka se nachazi 5 minut autobusem, ktery jezdi kazdou chvili. Velkou vyhodou
je i blizkost a obchodni centrum EUROPARK.
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Obrazek 9: Umisténi administrativni budovy
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4.6 Personailni zabezpeceni

Mezi kliCové zaméstnance na zacatku patii IT specialista na vyvoj aplikaci,
technicky manaZer, ktery povede tym vyrobniho procesniho inZenyra a technika
zamé&fujictho se na rozvoj a marketingovy pracovnik. Za tucetnictvi, finan¢ni
a administrativni stranku bude v zac¢atcich stacit autorcino vzdélani. Jestlize se spolecnosti
bude dafit a rozristat, vznikne tim spousta tkoni navic, proto bude zapotiebi najit nové
administrativni, ucetni a finan¢ni sily. Autorka by se tak vice soustfedovala na vedeni
spoleCnosti a zamé&fovala pozornéji na jeji rozrustani, vedeni tymu a Spokojenosti

zaméstnancu 1 zakaznik.

Finan¢ni feditel odpovida ve spolecnosti za spravny chod ekonomického sektoru

a spravnost udaji vic¢i financnim institucim, se kterymi komunikuje. Kontroluje veskeré
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finan¢ni aktivity, vede, koordinuje a motivuje pracovniky, navic zpracovava rozpocty,
forecasty, finan¢ni plany a reporty. Jeho plat patii mezi nejvyssi ve spole¢nosti a pohybuje

se prumérné od 59 705 K¢ do 166 621 K¢.

Plat Marketingového specialisty se pohybuje Vvrozmezi od 29893 K¢ do
53 273 K¢&. Toto platové ohodnoceni je opravnéné, jelikoz mé Sirsi perspektivu ve svém
pracovnim portfoliu. Zamétuje se na koordinovani, navrhovani, realizaci a vyhodnoceni
kampani, z ¢ehoZ voli nejvhodné&jsi marketingové nastroje a vytvari kalkulace. Monitoruje

trh regionalni, celostatni a mezinarodni.

Marketingovy pracovnik ma na starosti monitoring trhu a konkurence. Dale se
zabyva organizovanim a koordinaci pfidruzenych marketingovych akci. Stara se o analyzy,
rozvoj a zefektivitovani marketingovych aktivit, ze kterych vyhodnocuje uspéSnost

marketingovych aktivit. Jeho plat se pohybuje v rozmezi od 23 011 K& do 47 349 K¢&.

Asistent zpracovava podklady a prezentace nadfizenému, planuje mu schiizky
a setkani s obchodnimi partnery. S tim souvisi zpracovavani zapistu z porad. Plat asistenta
se pohybuje od 23 342 K¢ do 40 173 K¢.

Administrativni pracovnik ve spolecnosti vyfizuje firemni korespondenci, postu,
telefonni hovory a praci s dokumenty. Tito pracovnici maji plat mezi 22203 K¢
a 39 967 K¢.

Informacni technologie jsou jedny z nejlépe placenych pracovnich pozic celosvétove,
android programator, ktery by byl potieba na vyvoj aplikaci ma primémou mzdu
v rozmezi 0d 39 720 K¢ do 87 676 K¢&. Kvili vysokym cenam aplikaci bude nutné tohoto
zaméstnance najit mezi prvnimi, jelikoz tim uSetfi spoleCnosti spoustu finan¢nich

prostredki.

Vyrobni procesni inZenyr, ktery zodpovidd za implementovani novych vyrobkd,
vypracovani detailnich vyrobnich dokumentaci, pfipadné pracovnich postupii a také
komunikuje s ostatnimi oddélenimi ma podobny plat jako rozvojaft, tedy kolem 50 000 K¢.

Vyse platu se odviji jako u vyse uvedeného dle zkuSenosti, znalosti a dovednosti.

Vedouci technického oddéleni neboli technicky manaZer zodpovida za spravny
chod technického oddé¢leni. Komunikuje se zaméstnanci a tyto informace predava vyse

managementu. Zodpovida za spravnost a dodrzovani nastavenych pracovnich procesu.
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Jeho plat proto ¢ini prumémé 56 238 K¢, kde se maximalni hranice pohybuje az na

75 557 K¢.

Technik v rozvoji ma praimérnou mzdu kolem 50 000 K¢, nicméné i u této pozice

plati pravidlo zkuSenosti, znalosti a dovednosti.

Servisni technik je nemalou soucasti vyvojového tymu, jelikoz kompletuje
a montuje vyrobek, zjistuje vzniklé zavady na vyrobcich a zabezpecuje dostupnost
soucastek na opravu. Podle vykonu price se jeho plat pohybuje mezi 22 198 K¢

a5l 871 Ke.

Technolog ve vyrobé je také nedilnou soucasti a dopliuji se se servisnim technikem.
Tito zaméstnanci vymysli nové a lepsi zplsoby zpracovani technologickych postupd,
nasledné dohlizi na jejich dodrZovani, fidi proces pfipravy vyroby s cilem eliminace
nedostatkll. Také provadéji vystupni kontrolu kvality novych vyrobkil, spolupracuji na
cenovych kalkulacich a také vytvareni technologické dokumentace ¢i vykresy. Plat

technologti se pohybuje kolem 40 000 K¢.

Technik uvadi pfistroje a zatizeni do funkénosti. Snazi se analyzovat poruchy a fesit
je. Dale provadi montaz a servis vyrobkd. Jeho plat je v rozmezi 25 504 K¢ — 45 906K ¢
(Ceska republika — Platy.cz, 2022).

Schéma 2: Planovana fidici struktura pfi zahajeni podnikéani

technicky marketingovy .
manazer pracovnik (andro!d
programator

vyrobni
procesni inZeny

technik - rozvoj

Zdroj: vlastni zpracovani
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Z financ¢nich diivodd budou pracovni pozice otevirany priubézné a také na zékladé
aktualnich potieb spole¢nosti. Nicméné spolec¢nost bude sméfovat k budoucimu vyvoji.

Podle o¢ekavani by se méla organizac¢ni struktura do dvou let rozrist.

Schéma 3: Ocekavana tidici struktura spolecnosti do dvou let
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Zdroj: vlastni zpracovani

4.7 Marketing

Marketing se fidi takzvanym marketingovym mixe 4P — product (produkt), price

(cena), place (misto), promotion (propagace).

Produktem bude teplomér do kocarkt s mobilni aplikaci pro vSechny typy telefont

S riznymi operac¢nimi systémy. Mezi hlavni dva patii Android (Google) a i0OS (Apple).

Distribuéni cesta k zakaznikiim bude ¢astecné nepiima skrze prodejny zamétené na
prodej détského zbozi, kde se distribuuji kocarky od riznych vyrobct, a také ¢astecné
piiméa s vyuzitim sluzeb e-shopl partnerskych spolecnosti Aplikace bude dostupnd na

platformach Google Play a App Store.

Propagace vyrobku je pro marketing velice dulezita, jelikoz rozhodne o tspéchu ¢i
neuspéchu spole¢nosti. Ze zacatku budou vyuzivani influencefi, ktefi ptisobi na modernich

socialnich sitich jako jsou Instagram, Facebook, YouTube, TikTok. Tito lidé se zaméiuji
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na propagaci riznych produkti na vyse uvedenych socialnich sitich a tim se viceméné zivi.
Ve vétsing pripadi maji vysoké ohlasy, a tak dokazou ovlivnit velké mnozstvi lidi kolem
sebe. Platformy, kde ptsobi, patii v dne$ni dobé mezi nejveEtsi nosice reklam, a proto bude
dilezité soustiedit propagaci na znaimé osoby a maminky s vice odbérateli. Pravé hodné
maminek se posledni dobou soustfed’uje na Instagram, kde tvofi zajimavy kontent a stavaji
se znich mensi celebrity. Takto mezi sebou sdili svij kazdodenni zivot. Pro ostatni
maminky to muZe byt povzbuzujici. Se svou komunitou komunikuji vétSinou na denni
bazi, a proto si mohou dovolit propagovat rizné produkty, které jsou domluvené skrze
spolupraci. Maminky z toho maji bud’ penize, nebo ten samotny produkt. Timto zpisobem
se snazi alespon trochu pii rodiCovské dovolené privydélavat. Instagram také slouzi
k ziskavani riznych informaci, tipa a trika, které se jim muzou s jejich ratolesti v dany

moment hodit a poskytnout pomoc.

V této oblasti je rovnéz dobré vyuzivat znamé celebrity, jelikozZ mohou ovlivnit vice
lidi. Samoziejmosti je uz vyssi cena spoluprace, nicméné se to z dlouhodobého hlediska
vyplati, protoze celebrity sleduji tisice az desetitisice matek, rodicl a dalSich fanouskd.

Propagaci mize také castecné zabezpecovat vyrobce kocarkt, ktery v ramci podpory
prodeje vlastniho vyrobku zpropaguje 1 dany produkt.

Cena je nedilnou souc¢asti marketingového mixu a je nutné ji stanovit s peclivosti,
aby byla pfijatelna pro zdkazniky a vyhodna pro spole¢nost. NejvhodnéjSim zplisobem pro
Avsak po provedeni piesné kalkulace je nutné provést priizkum trhu, zda by byli zdkaznici

ochotni za vyrobek zaplatit.

Prvotni naklady budou vyssi, jelikoZ je nutnd investice do 3D tiskarny, materiald,

externich pracovnikd, vlastnich zamé&stnanctl, marketingu a ¢asu na vyvoj.

Do marketingu spolecnost prvni rok vlozi finan¢ni obnos ve vysi 120 000 K¢. Pro

dalsi roky je naplanovany rist, aby se o teploméru s aplikaci dozvédélo co nejvice lidi.

4.8 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan pomiiZze vyhodnotit Zivotaschopnost a realnost podnikatelského planu.

Dale miize byt cestou pro budouci investice a stanovené cile, které¢ bude chtit spolecnost
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dosdhnout. Tento finan¢ni plan je zpracovan na 3 roky a proveden v ofekavaném,

pesimistickém a optimistickém scénafi.

4.8.1 Zakladatelsky rozpocet

Prvotni investice pro zalozeni spoleCnosti s.r.o. se d€li na zfizovaci, investicni

a provozni vydaje.
Tabulka 5: Po¢ate¢ni naklady v K¢

Pocatecni naklady

Zrizovaci vydaje na ziizeni s.r.o.

Sepsani notarského zapisu

OhléSeni Zivnosti

Vypis z rejstiiku tresti

Ovéteni podpisového vzoru

Ovéteni podpisu vlastnika nemovitosti na souhlasu s umisténim sidla
Potvrzeni banky o vyhovéni vkladové povinnosti

Sepsani notarského zapisu o osvédceni pro zapis do obchodniho rejstiiku
Zapis pravého majitele

Odmeéna notate za zapis do rejstiiku

Normy CSN EN

Investi¢ni vydaje

3D tiskarna - Raise3D Pro2 — 3D tiskarna s dvojitym extrudérem
Notebook - Apple MacBook Air 13" M1 256 GB - Space Grey CZ

Mobilni telefon - Mobilni telefon Apple iPhone 13 256GB Pink (MLQ83CN/A)

Potizeni software a developerskych Gc¢tt na Google Play a App Store

Provozni vydaje za 1 mésic

Podnajem: miniaturni kancelai v kancelatské budove (vybaveno 2 stoly a 4 zidlemi)

Parkovaci stani

Poplatky za sluzby (energie, voda atd.)

Poplatky za uklid kancelare

Internet Vodafone 350 Mb/s + modem (stéedni tiida)

Telefon Vodafone - pro vétsi tym 4 osob (bude se to rozrustat)
Kancelatské potreby

Material na vyrobu

K¢
14 400
2 000
1000
100
30
30
500
1000
1000
300
8 440
136 931
91 799
23132
19 000
3000
38 334
9682
1200
3912
800
661
1499
150
20430

Zdroj: vlastni zpracovani

Celkem tyto vydaje Cini v zacatcich 189 665 K¢&. JelikoZ spole¢nost bude platcem

DPH, ceny jsou uvedeny bez DPH.
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Ztizovaci néklady zahrnuji zakladni poplatky, které je nutné uhradit jesté pied
zacatkem podnikéni. Jedna se totiz o poplatky souvisejici se zaloZzenim spolecnosti, bez
kterych by nemohla fungovat. Dale sem spadaji platby za normy CSN EN, které je potieba

splnit jesté pied zaCatkem prodeje.

Investi¢ni naklady v sob& obsahuji pofizeni 3D tiskarny, ktera patii do druhé
odpisové skupiny dlouhodobého hmotného majetku a bude tedy odepisovana po dobu 5 let.

Odpis 3D tiskarny je uveden Vv (Ptiloha 4: Odpisovy plan - 2. odpisova skupina).

Jelikoz je limit pro zafazeni do dlouhodobého hmotného majetku od roku 2021
navysSeny na 80 000 K¢, spadaji notebooky a mobilni telefony diky své nizké potizovaci
hodnot¢ patii do drobného hmotného majetku. Budou proto vedeny pouze v evidenci mimo
ucetnictvi. Zafizeni od vyrobce Apple byly vybrany z praktického dtivodu. Aplikace na
i0S nejdou totiz vytvaret na pocitacich obsahujici Windows. Pro vyvoj aplikaci musi byt

na zacatku zakoupeny developerské ucty a s nimi je dostupny i pottebny software.

Jako posledni jsou uvedeny piedpokladané provozni vydaje na 1 mésic. Ty
pfedstavuji ndjemné za kanceldt a s tim souvisejici sluzby. Déle poplatky za internet,
volani, kancelafské potieby, a nakonec material na vyrobu, ktery bude v za¢atcich pocitan
v mensSich hodnotach. Postupné tyto naklady budou stoupat, jelikoz bude probihat ¢aste¢né

vyroba, technické zkousky a vyvoj.
Tabulka 6: Zahajovaci rozvaha v K¢

ROZVAHA ke dni 31.12.2022

Aktiva K¢ Pasiva K¢
Aktiva celkem 1000000 Pasiva celkem 1 000 000
Stala aktiva 91 799 Vlastni kapital 1 000 000
Dlouhodoby nehmotny majetek 0 Zakladni kapital 1 000 000
Dlouhodoby hmotny majetek 91 799 Azio a kapitalové fondy 0
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 Fondy ze zisku 0
Vysledek hosp. min. let 0
Vysl. hosp. béz. u¢. obd. 0
ObéZna aktiva 908 201 Cizi zdroje 0
Zasoby 108 201 Rezervy 0
Pohledavky 0 Zavazky 0
Kratkodoby finan¢ni majetek 0 Dlouhodobé zavazky 0
Penézni prostredky 800000 Kratkodobé zavazky 0
Casové rozliseni aktiv 0 Casové rozlideni pasiv 0
Aktiva celkem 1 000 000 Pasiva celkem 1 000 000

Zdroj: vlastni zpracovani
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V pocate¢ni rozvaze je vyobrazeno rozdéleni finanéni prosttedkd. Pro zacatek byla
nakoupena 3D tiskarna na vyrobu krabi¢ek a pomocnych vyrobkii. V zasobach se nachazi
predevSim prvotni material, potiebny na vytvaieni prototypt. Jedna se o Cipy, zakladni
desky, svareci material a material do 3D tiskarny, ktery bude specializovany a nezavadny
pro vyrobu détského teploméru. Tento material podle odhadi ma vydrzet ptiblizné

5 mésici.
4.8.2 Planované finan¢ni vykazy — o¢ekavana (realna) avaha

Pokud bude vse probihat podle ocekéavani, s nejvétsi pravdépodobnosti se projekt
bude ubirat cestou tohoto podnikatelského planu.

Vykaz zisku a ztrat

Vykaz zisku a ztrat predstavuje veskeré vynosy a naklady, které jsou potieba pro

chod spolecnosti béhem tii let.

Tabulka 7: Vykaz ziski a ztrat oéekévana varianta od roku 2023 do 2025 v K¢

Rok 2023 2024 2025
Vynosy 5985 754 8 910 227 14 033 503
Trzby z prodeje vlast. vyrobkii a sluzeb 5985 075 8909 425 14 032 567
Trzby z prodeje vlastnich vyrobkt 5952 375 8 751 025 13575 947
Trzby z prodeje sluzeb 32700 158 400 456 620
Vynosové tiroky a podobné vynosy 679 802 936
Naklady 6123 188 8 575 861 13 261 580
Vykonova spotieba 1 340 154 1718 253 2 403 792
Spotieba materidlu a energie 1026 821 1271156 1 808 559
Material 836 550 1143 350 1 605 890
Energie 46 944 50 544 54 144
Kancelatské potieby 1800 3000 6 000
Spotieba drobného majetku 5999 11998 17 997
Zarizeni kancelare 135528 62 264 124 528
Sluzby 313333 447 097 595 233
Néjemné za kancelar 116 184 118 548 128 184
N4jemné za sklad 34500 144 000 180 000
Parkovaci stani 14 400 15 000 15600
Uklid kancelati 9 600 10 800 12 600
Néklady na propagaci 120 000 140 000 240 000
Telefon - pausal 17 988 17 988 17 988
Internet 661 761 861
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Osobni naklady 4 743 882 6 806 076 10 753 401

Mzdové naklady 3489 000 5002 000 7914 500
Nakl. soc. zab. a zdrav. pojisténi 1179282 1690 676 2675101
Ostatni naklady 75 600 113 400 163 800
Upravy hodnot v provozni oblasti 10098 30524 71 146
Upravy hodnot DNM a DHM 10 098 30524 71146
Ostatni provozni naklady 29 054 21 008 33 241
Jiné provozni néklady 14 654 21 008 33241
Ztizovaci naklady 14 400
Vysledek hospodareni pred zdanénim -137 434 334 366 771923
Daii z piijmi pravnickych osob 0 63 529 146 665
Vysledek hospodareni po zdanéni -137 434 270 836 625 258
Vysledek hospodareni za €. obdobi -137 434 270 836 625 258

Zdroj: vlastni zpracovani

Vykaz zisku a ztrat zobrazuje prvni rok v o¢ekdvané varianté mirnou ztratu, jelikoz
byl tento rok soustfedén spiSe na vyvoj produktu a aplikace. Nicméné zacal postupny
prodej produktil, a proto ztrata neni tak velka. Piesto je s ni pocitano. Vysledovka obsahuje
jak trzby z prodeje teploméru, tak i aplikace, ktera je prodejna rovnéz jako samostatny

produkt. Vynosy jsou celkem za rok 2023 v hodnoté 5 985 754 K¢.

Nejvyssi polozkou v ndkladech jsou osobni ndklady. Do nich spadaji mzdové
naklady, také odvody na socialni a zdravotni pojiSténi a ostatni néklady. V ostatnich
nakladech je pocitano se stravnym, které je jiz béZznou soucéasti mzdovych benefiti.
Celkove osobni néklady ¢ini 4 743 882 K¢&. Néklady zahrnuji spotfebu materialu, energii,
sluzeb atd. Tyto ndklady se nazyvaji vykonova spotieba a jejich vyse je 1340 154 KCc.
K celkovym nakladim je potfeba zahrnout i ro¢ni odpisy vypocitané v ptiloze (Ptiloha 4:
Odpisovy plan - 2. odpisova skupina). V jinych provoznich nékladech je zahrnuto zakonné
pojisténi odpoveédnosti zaméstnavatele, které je pro skupinu podnikdni v tomto
podnikatelském planu 4,2 %o. Pokud zaméstnavatel zaméstnava jen jednu osobu, tak je ze
zakona povinné tuto ¢astku odvadét. PojiSténi odpovédnosti chrani zaméstnavatelem pied
moznymi komplikacemi se zaméstnanci (Zdroj: UGtovaninet - Uetnictvi jasng

a srozumitelng, 2013).

V dalsich letech se vysledovka diky vy$§im vynostim i pfes vysoké naklady dostava
do kladnych cisel. Tyto hodnoty jsou diky rozjeté vyrobé, kterd vroce 2023 teprve

zacinala. PocCita se 1 s vy$$im odbytem jak samotnych teploméri, tak i aplikaci.
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Rozvaha

Rozvaha je nedilnou soucasti kazdorocni vyro¢ni zpravy.

Tabulka 8: Rozvaha o¢ekavana varianta od roku 2023 do 2025 v K¢

AKTIVA
Aktiva celkem
Stala aktiva

Dlouhodoby nehmotny majetek
Dlouhodoby hmotny majetek
Dlouhodoby finan¢ni majetek

Obézna aktiva
Zasoby
Pohledavky

Kratkodoby finan¢ni majetek

Penézni prostredky
Casové rozliSeni aktiv
PASIVA

Pasiva celkem

Vlastni kapital
Zakladni kapital

Azio a kapitalové fondy
Fondy ze zisku
Vysledek hosp. min. let

Vysl. hosp. béz. G¢. obd.

Cizi zdroje

Rezervy

Zavazky
Dlouhodobé zavazky
Kratkodobé zavazky

Casové rozliSeni pasiv

31.12.2023

1257 890
81701

81701

1176 189
175642
69 752
45 250
885 545
0

31.12.2023
1257 890
862 566
1 000 000

-137 434
395 324
0

395 324

395 324
0

31.12.2024

1737833
142 976

142 976

1594 857
240 684
75 495
53 427
1225 251
0

31.12.2024
1737833
1133402
1 000 000

-137 434
270 836
604 431

604 431

604 431
0

31.12.2025

2 855093
347 227

347 227

2 507 866
576 430
88 457
62 354
1780 625
0

31.12.2025
2 855093
1758 660
1 000 000

133 402
625 258
1096 433

1096 433

1096 433
0

Zdroj: vlastni zpracovani

Rozvaha je propojend s vykazem ziskl a ztrat. DosaZzeny hospodarsky vysledek je

uveden v pasivech u vysledku hospodafeni bézného ucetniho obdobi. Oproti pocatecni

rozvaze vzrostl pohledavky a kratkodoby finan¢ni majetek, ze kterého jsou vypocitany

1,5 % vynosy, které jsou uvedeny ve vysledovce jako plusova hodnota.

Vykaz cash flow — vykaz o penéZnich tocich

Cash flow v sob¢ obsahuje veskery o¢ekavany penézni tok za roky 2023 az 2025.
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Tabulka 9: Cash flow o¢ekavana varianta od roku 2023 do 2025 v K¢&

Rok 2023 2024 2025
Pocatecni stav penéZnich prostiredki 800 000 885545 1225251
Ugetni zisk nebo ztrata pied zdanénim -137 434 270 836 625 258
Odpisy stalych aktiv a umotovani opravné polozky k

nabytému majetku 10 098 30524 71 146
Vyuctované nakladové tiroky s vyjimkou troki

zahrnovanych do ocenéni dlouhodobého majetku a

vyuctované vynosové troky -679 -802 -936
Zméena stavu pohledavek z provozni Cinnosti,

prechodnych ucth aktiv -69 752 -5743 -12 962
Zména stavu kratkodobych zavazkt z provozni

¢innosti, pfechodnych G¢ta pasiv 395 324 209 107 492 002
Zména stavu zasob -67 441 -65042  -335746
Zmeéna stavu kratkodobého finan¢niho majetku

nespadajiciho do penéznich prostt. a ekvivalentt -45 250 -8 177 -8 927
Ptijaté uroky 679 802 936
Provozni cash flow 85 545 431 505 830 770
Vydaje spojené s nabytim stalych aktiv 0 -91799  -275 397
Cash flow z investi¢ni ¢innosti 0 91799  -275397
Dopady zmén dlouhodobych zavazk

Dopady zmén vlastniho kapitalu na penézni prostiedky

a ekvivalenty

Cash flow z finanénich ¢innosti 0 0 0
Cash flow celkem 85 545 339 706 555 373
Stav penéZnich prostiedku (PS+CF celkem) 885 545 1225251 1780625

Zdroj: vlastni zpracovani

Z cash flow lze také vypozorovat, ze spoleCnost v prvnim roce neméla vysoké

penézni piijmy, nicméné v dalSich letech zacala hodnota penéznich prostfedkl rust

V zavislosti na kladném tuéetnim zisku.

Bod zvratu

Pro vypocet bodu zvratu jsou variabilni naklady kalkulovany ze spotieby materialu,

a energii, ¢aste¢n¢ i mezd za administrativni ¢ast tymu a ostatnich nakladd. Fixni naklady,

u kterych nezédlezi na objemu vyroby, jsou stdlé, se skladaji z prondjmu skladovych

prostort @ mezd technickych zaméstnanct.

Tabulka 10: Analyza bodu zvratu o¢ekavana varianta od roku 2023 do 2025 v K¢

Rok 2023 2024
Variabilni naklady 3075672 4311634
Fixni naklady 3047516 4264227
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2025
6 485 447

6 776 133



Trzby 5985754 8910227 14033503

Variabilni naklady/Trzby 0,51% 0,48% 0,46%
BOD ZVRATU = FN / (1-Variabilni néklady / Trzby)
BOD ZVRATU 6268442 8262360 12598 328

Zdroj: vlastni zpracovani.

Z analyzy bodu zvratu vyplyva, ze v prvnim roce bude spolecnost v mirné ztrate,
jelikoz trzby ve vysi 5 985 754 K¢ prevysuji bod zvratu, ktery je pro rok 2023 v hodnoté
6 268 442 K¢. Nicméné v dalSich sledovanych obdobich hodnota trzeb prevysuje bod

zvratu a z toho vyplyva, Ze spolecnost bude mit v dal$ich letech rostouci tendenci.

Navratnost investice

Vyvoj vSech finan¢nich vykazt potvrzuje, ze prvni rok bude sice pro spolecnost
ztratovy, nicméné nasledujici roky je predikovan rist a ocekavany zisk, viz vysledek
hospodafteni, ktery je zobrazen v (Tabulka 7: Vykaz ziski a ztrat o¢ekavana varianta od roku

2023 do 2025 v K¢).

Navratnost investic probiraného podnikatelského zadméru lze z dlouhodobého

hlediska hodnotit jako pozitivni a zivotaschopny.

4.8.3 Pesimisticka a optimisticka avaha

Pesimisticka varianta se zamétuje na nejhor§i moznou situaci, ktera mize nastat.
Vychazi z ptfedpokladu minimalniho odbytu vyrobkil a sluzeb. Naklady jsou niz$i oproti
optimalni i optimistické varianté, nicméné pievySuji vynosy rovnou ve dvou letech.

Situace s niz§im odbytem muze byt zpisobena hned nékolika situacemi:

e pomalejSim vyvojem dané¢ho produktu,

e nedostatecnym poctem zaméstnanci,

e produkt je novy na trhu — uzivatelé cekaji na recenze ostatnich, boji se ho koupit
jako prvni,

¢ nedostatecna reklama a propagace,

e piili§ vysoka cena.

Optimisticka varianta vychazi znejlepsi mozné konstelace a predpokladaji se

maximalni zisky. Proto jsou v§echny tfi sledované roky v kladnych hodnotach.
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Rozvaha

I pro tyto varianty byla sestavena rozvaha na vSechny 3 roky, aby byly vidét finan¢ni

pohyby a také rozdily.

Tabulka 11: Rozvaha optimisticka a pesimisticka varianta od roku 2023 do 2025 v K¢&

Optimisticka varianta v K¢ Pesimisticka varianta v K¢

AKTIVA 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025
Aktiva celkem 1502131 2370441 3659401 1044347 1187646 1626353
Stala aktiva 81701 224 677 408 502 81701 61 275 122 550
Dlouhodoby hmotny
majetek 81701 224 677 408 502 81701 61 275 122 550
Obézna aktiva 1420430 2145764 3250899 962646 1126371 1503803
Zasoby 234 150 374 550 824 343 160 430 226 040 358 750
Pohledavky 80120 90 254 102 524 22 587 35928 37580
Kratkodoby finan¢ni
majetek 50 245 55 187 61 349 14 236 17 584 25642
Penézni prostiedky 1055915 1625773 2262683 765 393 846819 1081831
Casové rozliSeni aktiv 0 0 0 0 0 0
PASIVA 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025 31.12.2023 31.12.2024 31.12.2025
Pasiva celkem 1502131 2370441 3659401 1044347 1187646 1626353
Vlastni kapital 1061827 1533207 2335547 811572 755 068 912 422
Zakladni kapital 1000000 1000000 1000000 1000000 1000000 1000000
Vysledek hosp. min.
let 61 827 533 207 -188 428  -244 932
Vysl. hosp. béz. G¢.
obd. 61 827 471 380 802 340  -188 428 -56 504 157 354
Cizi zdroje 440 305 837234 1323853 232775 432 578 713 931
Rezervy
ZavazKky 440 305 837234 1323853 232775 432 578 713931

Dlouhodobé zavazky

Kratkodobé zavazky 440 305 837234 1323853 232775 432 578 713931
Casové rozliseni 0 0
pasiv 0 0 0 0

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vykaz ziski a ztrat

Tabulka nize zobrazuje vykazy ziskll a ztrat v optimistické a pesimistické varianté. U pesimistické varianty je uvazovano o nizkém

odbytu, stim souviseji nizké trzby, nizSich cenach a také nizSich nakladech. Optimisticka varianta v sobé obsahuje jako predchozi

pesimistickd varianta rozpis veskerych nékladi a vynosi, nicméné s rozdilem, ze vynosy ptrevysSuji jiz v prvnim roce naklady. Tento trend

rustu pokracuje ve vSech pozorovanych obdobich.

Tabulka 12: Vykaz ziski a ztrat optimisticka a pesimisticka varianta od roku 2023 do 2025 v K¢

Rok
Vynosy
Trzby z prodeje vlast. vyrobkii a sluzeb
Trzby z prodeje vlastnich vyrobkt
Trzby z prodeje sluzeb
Vynosové iroky a podobné vynosy
Niaklady
Vykonova spoti‘eba
Spotieba materialu a energie
Material
Energie
Kancelarské potieby
Spotieba drobného majetku
Zatizeni kancelare
Sluzby
Néjemné za kancelar
Najemné za sklad
Parkovaci stani
Uklid kancelati
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Optimisticka varianta v K¢

2023
6 814 146
6 813 392
6 740 492
72 900
754
6 737 817
1413 356
1100 023
878 020
46 944
2 400
5999
166 660
313 333
116 184
34 500
14 400
9600

2024
12 175598
12174 770
11 830 250
344 520
828
11 593 647
1981 517
1476 820
1283 750
50 544
6 000
11 998
124 528
504 697
118 548
201 600
15 000
10 800

2025
17 009 593
17 008 672
16 081 952
926 720
921
16 019 050
2 543 690
1918 457
1745 120
54 144
7 800
17 997
93 396
625 233
128 184
210000
15 600
12 600

Pesimisticka varianta v K¢

2023
3609 136
3608 922
3576 222
32700
214
3797 564
971 156
668 323
509 184
46 944
1800
5999
104 396
302 833
116 184
24 000
14 400
9600

2024
6 158 284
6 158 020
6 095 220
62 800
264
6214 788
1415 844
988 747
867 840
50 544
2 100
5999
62 264
427 097
118 548
144 000
15000
10 800

2025
8812 948
8 812 563
8 663 663
148 900
385
8 618 684
1766 444
1327211
1233 536
54 144
2 400
5999
31132
439 233
128 184
144 000
15600
12 600



Néklady na propagaci

Telefon - pausal

Internet / WiFi
Osobni naklady

Mzdové naklady

Nékl. soc. zab. a zdrav. pojisténi

Ostatni ndklady
Upravy hodnot v provozni oblasti
Upravy hodnot DHM a DNM.
Ostatni provozni naklady

Jiné provozni naklady

Ztizovaci naklady
Vysledek hospodareni pred zdanénim
Dan z ptijmi pravnickych osob
Vysledek hospodareni po zdanéni
Vysledek hospodareni za G¢. obd.

120 000
17 988
661
5283 654
3883000
1312454
88 200

10 098

10 098

30 709

16 309

14 400

76 329

14 503

61 827

61 827

140 000
17 988
761
9542112
6999 000
2 365 662
177 450
40 622
40 622
29 396

29 396

581 951
110 571
471 380
471 380

240 000
17 988
861

13 342 552
9 818 200
3318 552
205 800
91572
91572
41 236
41 236

990 543
188 203
802 340
802 340

120 000
17 988
661
2793 300
2 050 000
692 900
50 400

10 098

10 098
23010
8610

14 400
-188 428
0

-188 428
-188 428

120 000
17 988
761
4763 841
3494500
1181141
88 200

20 426

20 426

14 677

14 677

-56 504

0
-56 504
-56 504

120 000
17 988
861

6 800 724
4998 000
1689 324
113 400
30 524
30 524
20992
20992

194 264

36 910
157 354
157 354

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vykaz cash flow — vykaz o penéZnich tocich

Tabulka 13: Cash flow optimisticka a pesimisticka varianta od roku 2023 do 2025 v K¢

Rok

Pocatecni stav penéZnich prostiredki

Ugetni zisk nebo ztrata pred zdanénim

Odpisy stalych aktiv a umotovani opravné polozky k nabytému majetku
Vyuétované nakladové uroky s vyjimkou urokd zahrnovanych do ocenéni
dlouhodobého majetku a vyuctované vynosové troky

Zmena stavu pohledavek z provozni ¢innosti, prechodnych uctl aktiv
Zmena stavu kratkodobych zavazki z provozni ¢innosti, pfechodnych ¢t pasiv
Zmeéna stavu zasob

Zmeéna stavu kratkodobého finan¢niho majetku nespadajiciho do penéznich
prostt. a ekvivalentli

Ptijaté uroky

Provozni cash flow

Vydaje spojené s nabytim stalych aktiv

Cash flow z investi¢ni ¢innosti

Dopady zmén dlouhodobych zavazki

Dopady zmén vlastniho kapitalu na penézni prostfedky a ekvivalenty

Cash flow z finan¢nich ¢innosti

Cash flow celkem

Stav penéZnich prostiredki (PS+CF celkem)

Optimisticka varianta v K¢

2023

800 000
61 827
10 098

-754
-80 120
440 305

-125 949

-50 245
754
255915
0

0

0
255 915

2024
1055915
471 380
40 622

-828

-10 134

396 930
-140 400

-4.942
828

753 456
-183 598
-183 598

0
569 858

2025
1625773
802 340
91572

-921

-12 270

486 619
-449 793

-6 162
921

912 306
-275 397
-275 397

0
636 909

1055915 1625773 2262 683

Pesimisticka varianta v K¢

2023
800 000
-188 428
10 098

-214
-22 587
232775
-52 229

-14 236
214

-34 607
0

0

0
-34 607
765 393

2024

765 393

-56 504
20 426

-264
-13 341
199 803
-65 610

-3 348
264

81 426
0

0

0
81 426
846 819

2025

846 819

157 354
30524

-385

-1 652
281 353
-132 710

-8 058
385
326 811
-91 799
-91 799

0
235012
1081 831

Zdroj: vlastni zpracovani
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Shrnuti vykazu Cash flow — pesimisticka varianta

Vykaz Cash flow v prvnim roce vykazuje zapornou hodnotu, ptesto predikce pro nésledujici dva roky je kladna. Rostouci trend bude

podle odhadu pokracovat i nadale, pfesto pomaleji nez u optimalni hodnoty, ktera je brana jako stézejni.
Shrnuti vykazu Cash flow — optimisticka varianta

Z vykazu vyplyva, ze jiz v prvnim roce podnikéni spolecnost bude v kladnych hodnotach a rostouci trend bude oproti ostatnim
variantdm strmé&j$i. Z tohoto diivodu bude mozné nakoupit dalsi 3D tiskarny dfive nez u ptedchozich dvou variant. Také je u této varianty
pocitano s vice zaméstnanci, aby poptavka byla vyrovnana s nabidkou. Tyto hodnoty jsou zaznamenany v (Tabulka 12: Vykaz zisku a ztrat

optimisticka a pesimisticka varianta od roku 2023 do 2025 v K¢).

Bod zvratu

Tabulka 14: Analyza bodu zvratu optimisticka a pesimisticka varianta od roku 2023 do 2025 v K¢

Bod zvratu — optimisticka varianta Bod zvratu — pesimisticka varianta

Rok 2023 2024 2025 2023 2024 2025
Variabilni naklady 3631492 5803138 7322192 1709 664 3196 710 4397 876
Fixni naklady 3106325 5804159 8755658 2 087 900 3018 078 4 220 808
Trzby 6814146 12175598 17 009 593 3609 136 6 158 284 8812948
Variabilni ndklady/Trzby 0,53% 0,48% 0,43% 0,47% 0,52% 0,50%
BOD ZVRATU = FN/ (1-Variabilni naklady / Trzby)

BOD ZVRATU 6650724 11089769 15373595 3967 163 6275 778 8425 177

Zdroj: vlastni zpracovani
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Shrnuti bodu zvratu — pesimisticka varianta

Z vyse uvedené tabulky Ize na prvni pohled u pesimistické varianty vypozorovat
v prvnich dvou letech vyssi bod zvratu nez trzby. To znamend, ze spoleCnost u této
varianty prvni dva roky produkuje ztratu. Nicméné i tato varianta ma mirny trend rastu
ajiz vtretim roce lze pozorovat zisk. Predpoklada se, Ze tento trend zdstane

a V nasledujicich letech budou také tvoteny zisky.
Shrnuti bodu zvratu — optimisticka varianta

Bod zvratu je sice u optimistické varianty vysS§i nez u pesimistické, nicméné
pii porovnani trzeb a bodu zvratu vychazi ziskovost kladné. V priibéhu sledovanych

obdobi u této varianty jsou tvoreny vzdy trzby vyssi nez jeji bod zvratu.

4.9 Analyza rizik, SWOT analyza, Porterova analyza péti sil

4.9.1 Analyza rizik

Tato analyza je sestavovana pro piipad, kdyby nastala jakakoliv necekand situaci.
Aby bylo mozné reagovat co nejrychleji, jsou uvedeny u rizikovych polozek i1 preventivni
opatieni. Témito opatfenimi lze situaci vyftesit, nebo alespont doCasn¢ napravit stav, nez

bude navrhnuto jiné feSeni.

Hodnoty vyznamnosti jsou ve Skale od 1 do 5. NejnizSi hodnota rizika piipada

jednicce a nejvyssi riziko pfedstavuje hodnota pét.

Tabulka 15: Analyza rizik a opatfeni k jejich eliminaci

Riziko Vyznamnost Preventivni opatieni
Prepracovani financ¢niho planu s odborniky
P1ilis pozitivni finan¢ni plan. 4 nebo ukonceni Cinnosti
Ptesah nakladu. 3 Tvorba rezerv.
Spatn¢€ zvolena strategie. 2 Piezkoumani aktudlni strategie.

Do vyvoje dat co nejvice financnich

Spatné technické zpracovani. 2 prosttedku, aby vSe fungovalo spravng.
Vyhotovit na za¢atku vhodné smluvni
Problémy s partnery. 4 dokumentace.
Postupné nabirani zaméstnanci, nenakupovani
Nedostatek finan¢nich prostiedkd. 5 zbyte¢né drahych stroju.
Navazani spoluprace s vyrobcei Stanoveni jasnych podminek ihned na zacatku
kocarki. 2 spoluprace.
Navazani spoluprace s finanénimi Vypracovani kvalitnich podkladii pro ziskani
institucemi. 3 penéz.
Byt vzdy o krok napted, dat zakaznikiim néco
Ptichod konkurence. 5 navic - pfidana hodnota.
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Nedostatek zkusenosti z Skoleni, &teni knih a komunikace s

podnikatelské praxe. 4 profesionaly.

Nizky zdjem zdkazniki. 2 Dobra reklamni kampaii, zména designa.
Nizka mira motivace Dobré finanéni ohodnoceni, dobry kolektiv,
zamestnanc. 2 moznost vzdélavani.

Maly zajem o pracovni mista. 4 Nabizet vyhodné nabidky.

Dlouhodoba spoluprace s vice dodavateli,
Zdrazovani vyrobnich surovin. zdrazovani vyrobkl tmérné cenam materiald.
Zmeéna legislativnich pozadavkd. Studovani potiebnych zdkoni a legislativ.
Recenze. 2 Snazit se nabizet nejlep$i produkt.

w ol

Zdroj: vlastni zpracovani

4.9.2 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy byly popsany silné a slabé stranky podnikatelského planu
(vnitini prostfedi), a zdroven pftilezitosti a okolni hrozby (vnéjsi prosttedi). SWOT analyza
se zamétuje na vyzdvihnuti podstatnych bodi, které mohou ovlivnit spole¢nost a maji pro

ni strategicky vyznam.

Tabulka 16: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky

Jediny vyrobce na trhu Malo zkusenosti / znalosti
Patent na vyrobek Nedostate¢né know-how
Prvotni zakaznicky servis Neznama spolecnost
Mlady a energeticky tym Nedostatek zaméstnancti
Spolehlivost Nova technologie

Malo financi

PrileZitosti Hrozby

Vstup na zahrani¢ni trhy Vstup nové konkurence

Zajem o nove technologie Vzestup substitunich produktti
Slaba konkurence Spatn situace na trhu s materidlem
ZvysSovani teploty zemé Legislativni a normové zmény

Zdroj: vlastni zpracovani

Spole¢nost vnima jako silnou stranku jedine¢nost produktu, ktery jesté neni na trhu,
a proto si miize nastavit vstupni podminky, které budou urcovat feSeni ptipadnych hrozeb
ve smyslu konkurence. Pokud spole¢nost vyvine novou technologii, necha si ji patentovat,
aby pfipadnd konkurence nemohla kopirovat vyrobek. Zdkaznikim bude poskytovan

nadstandardni zakaznicky servis, ktery budou moct vyuzivat béhem celého zaru¢niho
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obdobi, které ¢ini 24 meésicti od koupi produktu. Dalsi silnou strankou bude mlady

a energicky tym, ktery je nezbytny z diivodu vyuziti novych technologii.

Slabymi strankami je malo zkuSenosti s podnikanim, vstupem na trh a vyvojem.
S timto bodem souvisi ziskani know-how, jelikoZ se bude jednat o zacCinajici spole¢nost
a nebude mit dostatek znalosti z tohoto prostfedi. Zaroven nebude mit tak silné jméno jako
soucasné spolecnosti produkujici substituty na trhu. Dalsi slabou strankou mtze byt nova
technologie, jelikoZ jesté neni prozkoumana trhem, a tak s ni muzou byt komplikace pii
vyvoji. Tato slaba stranka je také prilezitosti, jelikoz spole¢nost spéje k touze po novych
technologiich a jejich zajem o né stoupd. Nejvétsi problém se jevi ve formé ziskavani
zaméstnanct, jelikoz Ceska republika patii mezi zemé& s nejnizi nezaméstnanosti. Proto si
mohou diktovat rizné podminky, se kterymi vV tomto podnikatelském pldnu neni pocitano.
Dalsi slabou strankou, Ktera souvisi i s pfedchozi, mohou byt finance. JelikoZ vyvoj na trhu
se neustdle méni, a tudiz z aktualni situace nelze odhadnout budoucnost s vyvojem cen,

energii a platd.

Mezi hlavnimi ptilezitostmi je expanze na jiné zahrani¢ni trhy, jelikoz se nejednd jen
o tuzemsky problém, ale celosvétovy. Teploty se zvySuji po celé Zemi, a proto by tento
produkt mohl mit ve svété uspéch. Zaroven jesté neexistuje konkurence, ktera by tla¢ila na

ceny a kvalitu.

Hrozbami mohou byt novi konkurenti, ktefi jiz na tomto trhu produkuji substituty
k probiranému produktu. Dalsi hrozbou jsou ceny materiali, které neustale rostou, zaroven
je nedostatek surovin na vyrobu komponenti, tudiz mize dochazet ke zdrzovani vyroby.
Legislativni a normové zmény je nutné neustdle sledovat kvili jejich aktualizacim, které
jdou nicméné postupné dokupovat a dopliiovat. Také je nutné hlidat produkt, aby veSkeré

potiebné normy a legislativy spliioval kviili nezavadnosti.
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4.9.3 Porterova analyza péti sil

Porteraim model péti sil shrnuje konkurenéni rizika. Kazda spole¢nost si jej muze

prizpisobit podle vlastnich pozadavki.
Stavajici konkurence na trhu

Na tzemi Ceské republiky jeSté neexistuje zadnd spole¢nost zamétujici na vyrobu

specializovanych teploméra do kocarki.
Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup pro nové konkurenty, vzhledem Kk finanéné naroénym investicim
a specializovanym technologiim, by mohl byt narocny. Obtiznou soucasti vyvoje je také

ziskavani certifikaci, které nebude také jednoduché ziskat.
Hrozba substituti

Na trhu existuje nespocet spoleCnosti nabizejici substituty — klasické teploméry,
infracervené teploméry, dudliky detekujici teplotu a dal$i. Tyto spolecnosti disponuji

riznymi technologiemi, které neustale vyvijeji.
Vyjednavaci sila dodavateli

S rostoucim trendem v novych technologii roste mnozstvi vyvijenych produktti na
podporu spokojenosti vSeobecné lidstva. K vyrobé teplomérd do kocarkd je dilezité
spolupracovat hned s n¢kolika dodavateli. Mezi hlavnimi budou dodavatelé materialu,
ktery se déli na zakladni desky, specidlni tiskové struny do 3D tiskaren a dal$i material

pottebny pro vyvoj teploméra.

Tento material nabizi spousta spolecnosti, proto bude nutné navazat hned ze zacatku
co nejlepsi spoluprace s nékolika spolec¢nostmi. Tento diivod ma své opodstatnéni, jelikoz
nasledné vyjedndvani o cen¢ bude jednodussi a lze ziskat mnohem leps$i ceny nezZ na e-

shopech.
Vyjednavaci sila zakaznika

Vzhledem k tomu, Ze v Ceské republice je roéni primérny piirastek 100 000 Zivé
narozenych miminek a na trhu neexistuje ptfima konkurence, vyjednavaci sila rodica je
spiSe stfedni. Navic dal$i problém je neustdle se zvySujici teplota, kterd miiZze zplisobit
ptipadné komplikace z ¢ehoZz vyplyva potieba tohoto produktu. Nicméné se bude jednat

0 novy produkt, ktery nebude ozkouseny, proto se jej nékteti zdkaznici mohou bat. Proto
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wevr

vzhledu.

Tabulka 17: Shrnuti Porterova modelu péti sil

Sila (Faktor)
1 bod = nejnizsi Body Hrozba / Prilezitost
5 bodii = nejvyssi

Stavajici konkurence na trhu. 5 Prilezitost
Hrozba vstupu novych konkurenti. 3 Hrozba
Hrozba substituti. 3 Prilezitost
Vyjednavaci sila dodavateli. 2 Hrozba
Vyjednavaci sila zakaznikd. 3 Hrozba

Zdroj: vlastni zpracovani

4.10 Business modely

Business modely shrnuji a caste¢né dopliuji podnikatelsky plan, jedna se totiz

0 jejich zkracenou podobu.

4.10.1 Business Model Canvas

Tento business model je uveden v (Ptiloha 9: Business Model Canvas ThermBuggy,
s.r.0.) a je vném uvedeno vSech 9 stavebnich prvkiu business modelu. Tento model

prevazné shrnuje podstatné body diplomové prace.

4.10.2 Lean Canvas

Piedstavuje adaptaci na business model vyse a pro tuto diplomovou praci je lépe
uchopitelny, jelikoz ptedstavuje problém, k tomu existujici alternativy, feseni, indikatory,
unikatni nabidnu hodnot, srozumitelny opis, neférovou vyhodu, cesty k zakaznikim,
zakazniky a jejich prvni vlaStovky, a nakonec strukturu nakladd a cenovy model. Lean

canvas je uveden v (Pfiloha 10: Lean Canvas ThermBuggy, s.r.0.).
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5 Zhodnoceni vysledkii a doporuceni

Posledni casti podnikatelského planu je vyhodnoceni vysledkt projektu, které byly
vypozorovany V piedchozich ¢astech. Tato kapitola je zaméfena na vysledky, poznatky
adoporuceni pro planovanou spoleCnost, kterda se chce zaméfovat na vyrobu

specializovanych teplomért do kocarkti s mobilni aplikaci.

Nazev spolecnosti ThermBuggy,s.r.o. byl vybran zamérné, jelikoz na trhu jesté
neexistuje spolecnost s timto nazvem a navic v sob&é obsahuje teplotu (Therm) a kocarek
(Buggy). Logo bylo vytvofeno v online $ablong, ktera byla dostupna zdarma a autorka jej
vytvofila co nejjednodussi, aby bylo dobfe zapamatovatelné. Prdvni forma s.r.o. byla
vybrana z divodu rozsahu a zptsobu ruéeni za podnikatelskou ¢innost, dale jednodussiho

nabyti podnikatelskych uvért a také libovolné vysi zékladniho kapitalu.

Realizatorkou tohoto projektu je sama autorka, ktera ma ekonomické vzdélani
zaméftujici se piimo na podnikani a administrativu. Dal$i vyhodou autorky jsou kontakty
na dodavatele elektroinstalaéniho materialu, prace v automatizacnim prostiedi

a technickych znamosti.

Teplomér bude slouZit jako takova jistota rodicd, ktefi chtéji mit kontrolu nad
teplotou v kocarku a hlidat spokojenost svého ditéte. Teplomér bude mit v sobé
zabudované Bluetooth, které ma diky aktualnim technologiim slabsi intenzitu signalu, a tak
nenarusi nezadoucimi vlivy zdravi ditéte. Pf1 popisu produktu byl vyuzit pro doplnéni
hodnotovy canvas, ktery uvadi benefity vyrobku, tlevu od trapeni a samotny popis
produktu. Navic pro tento produkt jesté neexistuje piima konkurence, nicméné lze brat
jako substituty prodejce teploméri. Ztohoto divodu miize byt vytvofena silnd

a konkurenceschopna spolecnost.

Dal§imi  podstatnymi slozkami pifi tvorbé podnikatelského planu jsou
u zdravotnickych produktii legislativni pozadavky a normy, které je potfeba dodrZovat
a spliiovat. Jelikoz bude spolecnost zaloZena jako spole¢nost s ru¢enim omezenym, spadaji

k ni zakladni zakony, které je tfeba akceptovat.

vvvvvv

tvofi znaCnou ¢ast spolec¢nosti. Dal§imi body je vytvofeni funkéniho produktu, aplikace

a zahajeni spoluprace s vyrobci €i distributory kocarkti. DileZitou formalitou se stane také
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marketing, diky kterému se produkt dostane do povédomi zékaznikli a vybuduje si na trhu
urcité jméno.

planu, jelikoZz jsou v ném shrnuty podstatné informace o stavu trhu a také nazoru
zakaznikl. Z aktualnich dat vyplyva, Zze je porodnost v poslednich letech kolem hranice
110 000 ro¢n¢. DalSim dulezitym faktorem z dlouhodobého hlediska mize byt oteplovani
planety, jelikoz se neustale otepluje a tato predikce oteplovani je znepokojiva. Analyza
zakaznikli byla provedena dotaznikovym Setienim, na které odpovédélo 100 rodich majici
malé déti. 83 % z odpovidajicich bylo Zen. Z dotazniku vyplyva, Ze o dany produkt by

projevilo zajem kolem 62 % dotazovanych respondentu.

Analyza dodavateli byla rozdélena do nékolika kategorii. Pro tento podnikatelsky
zamér byli zvoleni dodavatelé praci neboli externi pracovnici, dodavatelé materidlu
a DHM, do kterého spadaji stroje na vyvoj a produkci. Mezi dodavatele se fadi také majitel

kancelaiskych a skladovych prostor.

V personalnim zabezpe€eni byli specifikovani veskeii zaméstnanci, které by
spole¢nost mohla v pribéhu zivotnosti vyuzivat a jejich souhrn je uveden v (Ptiloha 2:

Planovany stav zaméstnanci).

Marketing byl popsan marketingovym mixem 4P a ztéto analyzy vyplyva
nejvhodnéjsi propagace skrze influencery smalymi détmi za pomoci Instagramu,
Facebooku a dalSich platforem. Jak ukézala analyza zakaznik®, vétSina respondentl

uptednostiiuje recenze na internetu.

Financ¢ni plan byl sestavovan ve tfech variantach pro rtizné situace vyvoje na trhu.
Nejptedpokladanéjsi variantou je optimalni. Na zacatku finanéniho planu byla sestavena
tabulka s pocate¢nimi naklady (Tabulka 5: Pocate¢ni naklady v K¢&). Na zaklad¢ téchto

informaci byla vytvotena zahajovaci rozvaha.

Pokud se bude situace vyvijet dle harmonogramu realizace, a projekt postupovat dle
optimalni varianty, vysledek hospodaieni pro prvni rok bude zaporny. Pfi¢inou jsou vyssi
naklady v pocatcich podnikani, pfed uvedenim produktu na trh (provedeni vyzkumu,
testovani a vyvoj samotného teploméru). Zaroven je planovan od zacatku roku 2023

IT specialista zaméfujici se na vyvoj mobilni aplikace.
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V dalSich letech dosahuje vysledek hospodaieni kladnych hodnot. Divodem je
predevsim nardst trzeb z prodeje produktu a sluzeb, které jsou generovany jiz v prub&hu

celého roku.

V rozvaze u stalych aktiv je vidét nartst zasob, pohledavek, kratkodobého financniho
majetku a finan¢nich prostiedkt. V pasivech naopak vzrostly ¢astky hospodafeni minulych
let a bézného ucetniho obdobi. Cizi zdroje jsou navySeny o kratkodobé zavazky, kde je

pocitano s odvody na socialni a zdravotni pojiSténi, vyplaty zaméstnanctim a dalsi.

Vykaz cash flow vykazuje za prvni rok nizké hodnoty ve vysi 85 545 K¢, coz bylo
o¢ekavano jiz z ostatnich finan¢nich vykaz. Nicméné v nasledujicich letech dosahuje

kladnych hodnot, jak je uvedeno i v analyze bodu zvratu.

Ze shrnuti podnikatelského zaméru optimalni varianty vyplyva, ze investice do
vyvoje specializovaného teploméru do kocarkli s mobilni aplikaci by mohla byt ziskova.
Prvni rok bude sice kriticky, ale z predikce finan¢nich vykazi vyplyva finan¢ni stabilita

a vydelecny projekt, s potencialem expandovat do celého svéta.

Pokud se projekt v budoucnu vyda optimistickou variantou, dosahne hned v prvnim
roce kladného vysledku hospodaieni ve vysi 61 827 K¢. Coz se muze zdat jako nizka
hodnota, ale je nutno podotknout, Ze se jedna o zacinajici spole¢nost s relativné vysokymi
vstupnimi a provoznimi naklady. Také predikce hodnoty rozvahy, cash flow a bodu zvratu
je pozitivni.

Pesimisticka varianta ukazuje nejhor$i moznou variantou, ale v ramci objektivity je
nutné s ni pocitat. Vykaz ziskl a ztrat vychazi zdporné ve dvou ze tfi pozorovanych
obdobi, coz se muze jevit jako bezvychodna situace. Nicméné posledni rok uz je situace
pozitivni a vysledek hospodafeni za ucetni obdobi dosahuje 157 354 K¢. U vykazu cash
flow je zdpornd hodnota jen v prvnim pozorovaném roce. Bod zvratu kopiruje trend

vysledovky.
Z analyzy rizik vyplyva, Ze mezi nejvétsi rizika se fadi nedostatek finanénich
prosttedkli, mozny vstup konkurence na trh a zdraZovani vyrobnich surovin. VSechna

rizika Ize vsak tesit dle (Tabulka 15: Analyza rizik a opatfeni k jejich eliminaci).

SWOT analyza ukazuje, Ze mezi silné stranky spolecnosti patii prvenstvi na trhu,
mlady a energicky tym a dal$i. Za slabé stranky lze povazovat: malo zkuSenosti, mozny

nedostatek zaméstnancti a ptipadné vstup nové spolecnosti s novou technologii. Mezi

86



pfrilezitosti se fadi expanze na zahrani¢ni trh, zdjem o nové technologie a slaba konkurence.
Hrozbami mohou byt vstupy nové konkurence, zdrazovani materiald, zména legislativ

a dalsi.

Jako dopln€k pro podnikatelsky zamér slouzi Business Model Canvas a Lean
Canvas, které se nachazi v prilohach (Piiloha 9: Business Model Canvas ThermBuggy,
s.r.o. a Priloha 10: Lean Canvas ThermBuggy, s.r.0.). Tyto modely stru¢né¢ shrnuji
vSechny body projektu na jednom az dvou listech. Modely se sice velmi podobaji, nicméné

se 1isi o drobné nuance.
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6 Zavér
Cilem diplomové prace bylo vytvotit podnikatelsky zamér, jako pomocny podklad

pro naslednou realizaci projektu. Dalsim cilem bylo zjistit, zda bude podnikatelsky plan

realizovatelny, Zivotaschopny, ekonomicky udrzitelny, investi¢né navratny ¢i rizikovy.

Teoreticka ¢ast v sobé obsahuje souhrn informaci z ¢erpané literatury a internetovych
zdrojii. PfedevSim teorie byla zaméfena na vysvétleni, co je to podnikéani, jeji formy,
mozné zdroje financovani a ptfevazné dopodrobna popsan podnikatelsky plan a jeho
struktura. Dalsi bod se zaméfoval na Business modely, které se déli na business model

canvas, hodnotovy canvas a lean canvas.

Praktickd ¢ast navazuje na teoretickou a dle ni postupuje. Z vysledkl vyplyva, ze
vytvofit prosperujici spole¢nost zamétujici se na vyvoj specializovanych teplomérti do
kocarkii s mobilni aplikaci, je redlné. Prace poukézala na ptileZitost vyuZzit mezery na trhu
a zaplnit ji. Dotaznikové Setfeni potvrdilo, ze by o tento produkt byl zajem. Souvisejici

rizika a ohrozeni pro tento sektor nejsou mala, ale feSitelna.

Starostlivost rodi¢a o jejich déti neustale roste, tudiz by produkt mohl byt na trhu
zddoucim, jelikoz analyza teplot v Ceské republice ukazala, Ze teplota je neustale
zvySujicim se faktorem. Z celosvétového hlediska se nejedna jen o tuzemsky problém,
a proto by mohl mit projekt isp&ch i za hranicemi Ceské republiky. Pfevazné by teplomér
do koc¢arktt mohl uspét v teplych krajinach, kde se teploty pohybuji vysoce nad témi
Ceskymi.

Za pomoci finan¢niho planu byly vypoclitdny pocatecni ndklady na zahdjeni
podnikani a pocatecni rozvaha. Na zaklad¢ predikci a pocate¢nich hodnot byl navrzen
vykaz zisku a ztrat, ktery vySel v prvnim roce v zapornych hodnotach, nicméné nésledujici
roky jsou predikovany jako kladné. Zaroven s vykazem ziskli a ztrat byla sestavena

rozvaha, vykaz cash flow a bod zvratu, ktery také vysel v prvnim roce zaporn¢.

Z finan¢nich analyz Ize vypozorovat, Ze podnik mize byt vydelecny, ma Sanci uspét
na trhu a navratnost vloZenych investic je realna. Dulezitymi faktory, které nelze ptehlizet,
je nabor zaméstnancii, marketing a obchodni strategie. Dodrzenim planovanych krokii ma
spolecnost Sanci uspét.

Ptesto, ze se projekt jevi ziskoveé a jedna se o inovativni ndpad, je potieba provést

jesté nékolik dalSich analyz, podle kterych bude rozhodnuto, zda se projekt vyplati ¢i
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nikoli. Navic aktualni situace ve spole¢nosti je, diky vysoké inflaci a vale¢nému konfliktu

na Ukrajing, nepfiznivé naklonéna K pofizovani produktt, které nejsou nezbytné nutné.

Z téchto divodu se autorka rozhodla prozatim projekt nerealizovat, ptipadné navazat
komunikaci s partnery, ktetfi by tento podnikatelsky napad povazovali za rozsifeni svého

portfolia vyrobku a sluzeb.
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Piiloha 1: Pohyb obyvatel v CR za obdobi 2000 - 2020

Stredni Zive Ptirtstek (ubytek)
Rok stav Ve | Zemteli | Prist¢hovali | Vystéhovali | .. , . | Potraty
obyvatel narozeni piirozeny | stéhovanim | celkovy
2020 | 10700 155 110 200 129 289 55 661 28 734 -19 089 26 927 7838 30 368
2019 | 10669 324 112 231 112 362 65 571 21 301 -131 44 270 44 139 31797
2018 | 10626430 114 036 112 920 58 148 19519 1116 38 629 39 745 32 952
2017 | 10589 526 114 405 111 443 45 957 17 684 2 962 28 273 31235 35012
2016 | 10565 284 112 663 107 750 37 503 17 439 4913 20 064 24 977 35921
2015 | 10542942 110764 111173 34 922 18 945 -409 15 977 15 568 35761
2014 | 10524783 109 860 105 665 41 625 19 964 4195 21 661 25 856 36 956
2013 | 10510719 106 751 109 160 29 579 30 876 -2 409 -1297 -3 706 37 687
2012 | 10509 286 108 576 108 189 30 298 20 005 387 10 293 10 680 37733
2011 | 10496672 108 673 106 848 22 590 5701 1825 16 889 18 714 38 864
2010 | 10517 247 117 153 106 844 30515 14 867 10 309 15 648 25 957 39273
2009 | 10491492 118 348 107 421 39973 11 629 10 927 28 344 39271 40 528
2008 | 10429692 119 570 104 948 77 817 6 027 14 622 71790 86 412 41 446
2007 | 10322689 114 632 104 636 104 445 20 500 9996 83 945 93941 40917
2006 | 10 266 646 105 831 104 441 68 183 33 463 1390 34720 36 110 39 959
2005 | 10234092 102 211 107 938 60 294 24 065 -5 727 36 229 30502 40 023
2004 | 10206923 97 664 107 177 53 453 34 818 -9513 18 635 9122 41 324
2003 | 10201651 93 685 111 288 60 015 34 226 -17 603 25 789 8 186 42 304
2002 | 10200774 92 786 108 243 44 679 32 389 -15 457 12 290 -3 167 43 743
2001 | 10224192 90 715 107 755 12918 21 469 -17 040 -8 551 -25 591 45 057
2000 | 10272503 90910 109 001 7802 1263 -18 091 6 539 -11 552 47 370

Zdroj: Vlastni zpracovéani na zékladé CSU
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Ptiloha 2: Planovany stav zaméstnancii

Rok Ocekavany stav Pesimisticky stav Optimisticky stav
teditel (vlastnik spolecnosti) |feditel (vlastnik spolecnosti) | feditel (vlastnik spole¢nosti)
marketingovy pracovnik IT specialista marketingovy specialista
IT specialista technicky manazer IT specialista

1 | vyrobni procesni inZenyr technik vyrobni procesni inZzenyr
technicky manazer technicky manazer
technik - rozvoj technik - rozvoj
technik
teditel (vlastnik spolec¢nosti) |feditel (vlastnik spolecnosti) | feditel (vlastnik spole¢nosti)
marketingovy specialista marketingovy pracovnik marketingovy specialista
administrativni pracovnik administrativni pracovnik administrativni pracovnik
asistent IT specialista asistent
IT specialista 2x
IT specialista technicky manazer finan¢ni feditel
g vyrobni procesni inzenyr technik - rozvoj vyrobni procesni inZzenyr
technicky manazer technik technicky manazer
technik - rozvoj technik - rozvoj
technik servisni technik
technolog ve vyrobé
technik 2x
feditel (vlastnik spole¢nosti) |feditel (vlastnik spolecnosti) | feditel (vlastnik spole¢nosti)
marketingovy specialista marketingovy pracovnik marketingovy specialista
financ¢ni feditel administrativni pracovnik marketingovy pracovnik
administrativni pracovnik asistent IT specialista 3x
asistent IT specialista finanéni feditel
IT specialista 2x technicky manazer administrativni pracovnik 2x
3 | vyrobni procesni inZzenyr technik - rozvoj asistent
technicky manazer servisni technik vyrobni procesni inZenyr
technolog ve vyrobé technik 2x technicky manazer
technik - rozvoj technik - rozvoj
servisni technik servisni technik
technik 2x technolog ve vyrobé
technik 3x
Zdroj: vlastni zpracovani
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Ptiloha 3: Dalsi navrhy loga

.

ThermBuggy 3%

Q

o !

Zdroj: vlastni zpracovani

Ptiloha 4: Odpisovy pléan - 2. odpisova skupina

ThermBuggy

Opravky Zustatkova
Rok Roc¢ni odpis celkem cena| Mgsicni odpis
1 10 098 K¢& 10 098 K¢ 81 701 K& 842 K¢
2 20426 K¢ 30 524 K¢ 61 275 K¢ 1702 K&
3 20426 K¢ 50 950 K¢ 40 849 K¢ 1702 K¢
4 20426 K¢ 71376 K¢ 20423 K¢ 1702 K&
5 20425 K¢ 91 799 K¢ 0 K¢ 1702 K&
Zdroj: vlastni zpracovani
Ptiloha 5: Finanéni ohodnoceni o¢ekavany stav 2023-2025
Mésiéni | Ocekavany | Ocekavany | Ocekavany
plat stav stav stav
Pozice CZK 2023 2024 2025
Reditel (vlastnik spole&nosti) 70 000 840 000 924 000 1 008 000
Marketingovy specialista 41 000 492 000 541 200
Marketingovy pracovnik 35 000 350 000
Financni feditel 70 000 840 000
IT specialista - programatora
aplikaci 65 000 780 000 780 000 780 000
IT specialista 50 000 600 000
Administrativni pracovnik 34 000 408 000 448 800
Asistent 35000 280 000 420 000
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Vyrobni procesni inzenyr 49 000 539 000 588 000 588 000
Servisni technik 35000 402 500
Technicky manazer 55 000 440 000 660 000 660 000
Technolog ve vyrobé 38 000 456 000
Technik - rozvoj 45 000 540 000 540 000 540 000
Technik 30 000 330 000 630 000
Celkem CZK 3489 000 5002 000 7914 500
Zdroj: vlastni zpracovani
Ptiloha 6: Finan¢ni ohodnoceni optimisticky stav 2023-2025
Mésiéni | Optimisticky | Optimisticky | Optimisticky
plat stav stav stav
Pozice CzZK 2023 2024 2025
Reditel (vlastnik spole&nosti) 70 000 840 000 1 008 000 1092 000
Marketingovy specialista 41 000 369 000 492 000 541 200
Marketingovy pracovnik 35000 385 000
Financni feditel 70 000 490 000 840 000
IT specialista - programatora
aplikaci 65 000 780 000 780 000 780 000
IT specialista 50 000 525 000 1200 000
Administrativni pracovnik 34 000 408 000 816 000
Asistent 35000 245 000 420 000
Vyrobni procesni inzenyr 49 000 539 000 588 000 588 000
Servisni technik 35000 315 000 420 000
Technicky manazer 55 000 605 000 660 000 660 000
Technolog ve vyrobé 38 000 228 000 456 000
Technik - rozvoj 45 000 540 000 540 000 540 000
Technik 30 000 210 000 720 000 1 080 000
Celkem CZK 3883 000 6 999 000 9 818 200
Zdroj: vlastni zpracovani
Ptiloha 7: Finan¢ni ohodnoceni pesimisticky stav 2023-2025
Mési¢ni | Pesimisticky | Pesimisticky |Pesimisticky
plat stav stav stav
Pozice CZK 2023 2024 2025
Reditel (vlastnik spoleénosti) 70 000 840 000 840 000 840 000
Marketingovy specialista 41 000
Marketingovy pracovnik 35 000 262 500 420 000
Financni feditel 70 000
IT specialista - programatora
aplikaci 65 000 520 000 780 000
IT specialista 50 000 450 000
Administrativni pracovnik 34 000 357 000 408 000
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Asistent 35000 420 000
Vyrobni procesni inzenyr 49 000

Servisni technik 35 000 420 000
Technicky manazer 55 000 550 000 660 000 660 000
Technolog ve vyrobé 38 000

Technik - rozvoj 45 000 495 000 540 000
Technik 30 000 210 000 360 000 510 000
Celkem CZK 2 050 000 3494 500 4 998 000

Zdroj: vlastni zpracovani.

Ptiloha 8: Dotaznikové Setfeni k diplomové praci

1)

2)

3)

4)

5)

Jaké je VaSe pohlavi?
o Zena
o Muz
o Jiné

Do jaké vékové kategorie spadate?
o 18-25 let

26-30 let

31-35 let

36-40 let

40-50 let

nad 50

0O O O O O

Vase nejvyssi dosaZené vzdélani?
o Zakladni
o Stiedoskolské s vyuénim listem
o Stredoskolské s maturitou
o Vysokoskolské

Jaky je Vas hruby prijem?
o do 20000 K¢

20 001 K¢ — 25 000 K¢

25001 K¢ —30 000 K¢

30 001 K¢ —40 000 K&

40 001 K¢ —50 000 K¢

50 001 K¢ — 60 000 K¢

60 001 K¢ — 70 000 K¢

70 000 K¢ — 80 000 K¢

nad 80 000 K¢

Kolik mate déti?
o 1
o 2
o 3

0O O O 0O O 0O O O
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o 4
o Savice

6) Stari vaseho nejmladSiho ditéte v mésicich?

7) Kolikrat do tydne pouZivate ko¢arek? Piipadné jak ¢asto jste jej pouzivali?

8) Zajima vas, jak se vaSe dité v ko¢arku citi?
o Ano
o Nevim
o Ne

9) Zajimate se o novinky / nové technologie prispivajici ke zlepSeni Zivota miminka?

10) Byl by pro vas zajimavy produkt ,,teplomér v ko¢arku*?
o Ano
o Urcité ano
o Mozna ano
o Ne

11) Zajimala vas nékdy teplota uvnitf ko¢arku?
o Ano
o Nevim
o Ne

12) Teplomér by umél zméfit teplotu v ko¢arku a vyvodit, jak se vaSe dité citi.
Zaroven v pripadé rizikovych teplot by zasilal upozornéni do mobilni aplikace.
Miyslite, Ze takovyto produkt ma na trhu smysl?

o Ano
o Nevim
o Ne

13) Mobilni aplikace by byla zaroven takovy denik ditéte, kde by bylo vSe pi‘ehledné
vedeno a aplikace by upozoriiovala jak na moZna rizika, tak i davala rizné typy.
Byl by tento produkt pro vas lakavy?

o Ano

o Nevim

o Ne

o Zjakého divodu?

14) V aplikaci by byly odborné informace napriklad ohledné spanku ditéte, ocenila
byste to?
o Ano
o Nevim
o Ne
o Jaké dalsi informace byste ocenil/a?
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15) Kdyby byly na teplomér dobré recenze a stal se velmi oblibeny u rodi¢a s détmi,
byl by pro Vas zajimavé;jsi?

o Ano, dam na doporuceni druhych

o Ano, dam na doporuceni svych znamych

o Nevim

o Ne, pii koupi se recenzemi nezabyvam
16) Pi'emysleli byste vic o jeho koupi?

o Ano

o Nevim

o Ne

17) Z jakého diivodu?

18) Byla byste ochotna si za tuto specialni funkci p¥iplatit?
o Ano, urcité
o Ano, ale produkt by m& musel velmi oslovit
o Nevim
o Ne

19) Jaké dalsi funkce byste od tohoto zafizeni dale ocekavali?

20) Jaky by se vam libil design?
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Ptiloha 9: Business Model Canvas ThermBuggy, s.r.o.

Kli¢ova partnerstvi Kli¢ové ¢innosti Hodnotové nabidky Vztahy se zakazniky Zakaznické segmenty
e Dodavatel 3D tiskaren e Vyvoj produkta o Neexistujici pfima e On-line nakup e B2C;
e Dodavatelé e Vyvoj mobilnich konkurence e Komunikace se zdkazniky e B2B
spotfebniho materialu aplikaci e Poskytnuti informaci pies socialni sité e Lidé, ktefi maji radi
° Pfepravni spole¢nosti @ Distribuce ohledné teplot vevniti e Specialni servis situace pod kontrolou
(Ceska posta, produkta koc¢arku a zaroven dalsich e Mladé¢ rodiny
Zasilkovna, DPD, Zajimav}'/ch informaci skrze S I’l’lll’l’llnky / détmi
TOPTRANS) mobilni aplikaci e Rodic¢e pouzivajici
e Pronajimatel e Moderni a jednoduchy kocarky
administrativnich a vyrobek
Sklad(?V}”Ch vpros}or Kli¢ové zdroje e Minimalisticky vzhled Kanaly
® Prodejci kocark’u (e- e Zakaznici e Pratelsky pistup k Informace k zakaznikovi
shopy, kamenné e Zaméstnanci zadkaznikam e Webové stranky
prodejny) e Reklama e Instagram
_ e Know-how e Facebook
Motivace pro partnery: o ginance e Prodejny kocarki a
e ckonomickd détskych potireb
Struktura nakladi Zdroje prijmu
e Technické vybaveni (software, energie) e Prodej specializovaného teploméru s aplikaci
e Provize e Prodej samostatné aplikace
e Prondjem administrativni mistnosti a skladu
e Mzdy
e Material
e Reklama

e Investi¢ni vydaje (notebooky, mobilni telefony)

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé Osterwalder, Pigneur, 2012
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Ptiloha 10: Lean Canvas ThermBuggy, s.r.o.

Problém

vvvvvv

problémy vasich zdakazniku?

Neveédi, jaka je teplota
vevnitt koCarku

NedokaZzou poznat, jak
se jejich dité citi
v kocarku

Existujici alternativy
Jak zakaznici Fesi své problémy
dnes?

Pomoci rukou, selského
rozumu, svych pocitl

Klasicky teplomér

ReSeni
Jaké viastnosti vaseho produktu
7esi problémy vasich zakaznikii?

Strach - teplomér do
kocarkt zjisti, jaka je
teplota vevnitf kocarku a
vyhodnoti kritické situace

Indikatory

Co pro vas znamend uspéch a jak
jej budete mérit? Jaka dalsi ¢isla
jsou pro vas ted’ dulezita (akvizice,
aktivace, logjalita, trzby,
doporuceni)?

Celkovy pocet stahnuti
aplikaci

Kladné recenze na
internetu, na App Store a
Google Play

Trzby z prodanych
vyrobki
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Unikatni nabidka hodnoty

Cim upoutdte pozornost? V cem jste
Jini? Jaka je vysledna hodnota pro
zdkaznika?

Neobvyklost

Neexistujici konkurence na
trhu

Produkt pfinese zdkaznikovi
jistotu, klid a ptehled.

Srozumitelny opis
Jak jednoduse opisete vase reseni
pomoci jiz existujicich?

Zjisténi teploty vevnitt
kocarku a pteneseni hodnot
do mobilni aplikace

Neférova vyhoda

Co vam nemuize nikdo snadno
zkopirovat nebo si to koupit? Proc¢
byste to méli deélat zrovna vy?

Nové vyrobni technologie

Komunikace a zndmosti
s dodavateli materialu

Castetna znalost trhu

Cesty k zakazniki,
Jak se dostanete ke svym
zakaznikiim?

Instagram, Facebook ->
influenceri

Kamenné prodejny kocarkt
a détskych potieb

App Store,
Google Play

Vlastni e-shop

Zakaznici
Kdo jsou vasi zakaznici, resp.
uzivatelé?

Rodice s détmi nakupujici
kocarky

Starostlivi rodi¢e

Prvni vlastovky
S kym muiZete zacit nejdrive?

Distributofi koc¢arkt

Influencefi s malymi
détmi

Recenzenti produktt



Struktura nakladi
Za co budete platit a kolik? Jaké jsou vaSe fixni a variabilni naklady?

Pocatecni naklady: 189 665 K¢

Spotfeba materidlu a energii

Sluzby

Osobni naklady (mzdy, socidlni a zdravotni pojisténi)
Upravy hodnot DHM a DNM (odpisy)

Vyvoj aplikace

Vyvoj produktu

Pravni servis
Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Svobodova, Andera, 2017
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Cenovy model
Jak nacenite vase resSeni probléemu?

Prodej teploméru véetné aplikace:

Pro prvni rok je cena produktu piedpokladana 925 K¢ bez DPH
— dalsi roky se predpoklada nartist cen materialu a na zakladé
téchto udalosti 1 zvySeni ceny produktu

Prodej aplikace jako samostatného produktu
Cena samostatné aplikace je pfedpokladana v hodnoté 50 K¢ bez
DPH

Kladny vysledek hospodateni se predpokldda az v druhém roce,
kdy bude tvoftit 270 836 K¢



