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Podnikatelsky projekt

Abstrakt

Cilem bakalarské prace je vypracovani podnikatelského projektu pro nove vznikly
subjekt vcetné jeho ekonomického zhodnoceni. Teoreticka Cast charakterizuje jednotlivé
kroky podnikatelského projektu (jeho vzniku, napadu, ovéfeni zajmu, byznys modelu,
finan¢niho zhodnoceni véetné ekonomického zhodnoceni). Aplikace téchto teoretickych
poznatki je pfevedena do realného projektu v praktické Casti prace. Vystupem je navrh na
zalozeni spole€nosti ¢i firmy se vSemi potfebnymi kroky, kterymi jsou druh podnikani,
finan¢ni plan podniku a byznys model. Zavérem je zjiSténi ekonomického zhodnoceni,

a statistické hodnoceni investic projektu.

Klicova slova: Podnikatelsky projekt, ekonomického zhodnoceni, byznys model, projekt,

podnikani, finanéni plan, investice



Business project

Abstract

The aim of the bachelor thesis is to develop a business project for a newly
established entity, including its economic evaluation. The theoretical part characterizes the
individual steps of a business project (its creation, idea, verification of interests, business
model, financial evaluation, including economic evaluation). The application of this
theoretical knowledge is transferred to a real project in the practical part of the work. The
output is a proposal to establish a company or firm with all the necessary steps, which are
the type of business, financial plan of the company and business model. The conclusion is

the finding of economic evaluation, and statistical evaluation of project investments.

Keywords: Business project, economic evaluation, business model, project, business,

financial plan, investment
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1 Uvod

V nyné&jsi dobé vznika velké mnozstvi podnikatelskych subjekti, které se snazi inovovat trh
svymi novymi napady, technologiemi. Avsak potieby zakaznikt jsou v dnesni dob€ velice
variabilni a je obCas az nemozné vytvorit novy produkt ¢i sluzbu pro spotiebitele.
Zacit podnikat je veliké rozhodnuti, které doprovazi vystup zkomfortni zony.
Pred samotnym zacatkem vstupu do podnikatelského prostiedi, mize byt stavebnim

kamenem dobry néapad a kvalitné vypracovany podnikatelské projekt.

Prace se zaméfuje na tvorbu podnikatelského projektu a jeho ekonomickym zhodnoceni.
S rostoucim blahobytem c¢loveka se snizuji moznosti, jak uspokojit jeho potreby. Lidé se
zaCinaji vracet do pfirody, kde hledaji klid, snazi se najit Stésti a spokojenost.
Tato prace je zamétena na tvorbu projektu, ktery se zabyva holistickym (komplexnim)
vzdélani v odvétvich nasich zivotl. Jiz je znatelny zajem o tyto sluzby a produkty na zapadni
strané Evropy a Severni Ameriky, kde jsou sluzby typu osobnostni rozvoj a fyzicky rozvoj

na dennim potadku a jiz poméhaji lidem k sebepoznani a nalezeni jejich smyslu zivota.

K vytvoreni prace je blizké pouto autora k témto sluzbam a aktivni vzdélavani vlastni

osobnosti a dovednosti.

Teoreticka Cast prace se zaméfuje na popis jednotlivych metod objevovani podnikatelské
prilezitosti s ekonomickym zhodnoceni, podnikatelskym modelem a planem. V neposledni
fadé se prace vénuje finanCnimu zhodnoceni projektu a posouzeni investi¢nich zdroju
s naslednou komparaci. Praktické vychodisko je vénovano konkrétnimu projektu

saplikovanim  metod a postupi  zvefejnénych v teoretické  Casti  prace.
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2 Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Cilem bakalarské prace je vypracovani podnikatelského projektu pro nové vznikly subjekt

vcetné jeho ekonomického posouzeni.
2.2 Dildi cile

Vypracovani literarni reSerSe na téma podnikatelsky projekt jeho tvorba a ekonomického
hodnoceni. Zpracovani analyzy odvétvi a konkurence vcetné identifikace podnikatelské

prilezitosti.
2.3 Metodika prace

Literarni reSerSe bude vypracovana z literarnich, odbornych a internetovych zdroja jejich
vzajemnou komparaci. V dalsi ¢asti prace bude sestaven podnikatelsky projekt vychazejici
z literarni reSerSe vcéetné modelu Lean Canvas. V ramci ekonomického zhodnoceni

podnikatelského projektu bude vyuzito statistickych metod hodnoceni investic.
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3 Teoreticka vychodiska

Chci podnikat, ale nevim jak? Tuto otazku si klade mnoho podnikatelskych osob. Na povrch
muize vyvstat nékolik otazek v ivodu podnikani.
Jaké mohou byt nejcast€jsi davody zacit podnikat:

e Nyn¢jsi zaméstnani neuspokojuje.

e Chtgji se vé€novat vice sami sobé€ a mit vice asu pro jejich konicky.

e Chtéji rozhodovat sami za sebe a byt asoveé nezavisli.

e Jsou tvurci osoby, které maji plnou mysl napadi a véfi v jejich vyuzitelnost. (1)
3.1 Motivace

Samotna motivace v podnikani je nedilnou soucasti. Neni ji vzdy lehké najit a obzvlast,
kdyz se nam nedafi. Motivace je rozdé€lena do dvou skupin. Tou prvni je podnikani
z takzvané §patné socialni situace (naptiklad ztracené zameéstnani a nedafi najit novou praci).
Druhy typ motivace je kreativni mysl a touha po poznani nové piilezitosti. Tudiz ptilezitostni
podnikani, kdy jsou si lidé sami sobéstacni a spokojeni v zamestnani, avsak touha po rozvoji

jejich potencialu je vysoka.

Pti zakladani spoleCnosti na zakladé podnikatelského projektu si zacinajici podnikatelé musi
vefit. Toto se nazyva motivace vnitini, kterou hledaji v sob€, kdy jejich nad€je a pile se
rozpada. Existuje né€kolik osvédcenych rad od mistrii (napf. Robert Kiyosaki) v této oblasti,
jak najit motivaci v sobé samém. Z pocatku si dovoluji doporucit zacit hledat inspirativni

spoleCnost a analyzovat prostiedi, ve kterém zijeme.
3.2 Vybér podnikani — zakladni pojmy

Odrazovy mustek v uspésné podnikatelské kariéte je polozeni si n€kolika otazek. Jaké jsou
dostupné znalosti, schopnosti, zkusenosti, dovednosti v dané oblasti. Jaka je Casova dotace
a kolik ¢asu chce dana osoba vénovat podnikani. Je tfeba si zkusit pfedstavit i situaci, kdy se
nemusi dafit, jak naptiklad mize vypadat ten nejhorsi scénat. Ohrozi to jejich budoucnost,
budeme na ulici? Jaké jsou vlastni ocekavani od podnikani a pro¢ se zrovna realizovat
v tomto odvétvi? Piiprava je dilezitou soudasti i v kazdodennim Zivot&. Usp&sni sportovci,
také travi mnoho ¢asu na tréninku (pfiprava), nez se pusti do vrcholného zavodu ¢i soutéze.

To stejné plati 1 v podnikani.
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3.2.1 Pravni forma podnikani

V praxi se lze setkat s pojmem forma podnikani. V Ceské republice lze podnikat jako
fyzicka osoba nebo-1i OSVC (osoba samostatnd vydéle&na ¢inna) nebo jako pravnicka osoba
(fj. sr.o., as. k.s., v.o.s. nebo druzstvo). Tyto typy pravnich forem podnikani upravuje

zivnostensky zakon (zakon €. 455/1991 Sb.) a obchodni zakonik (zdkon ¢. 513/1991 Sb.).

Fyzicka osoba
Jedna se o jednotlivce, kazdy clovek. Podnikat mizou ti, ktefi dovrsili 18 let v piipadé 16 let

(musi uznat soudni utvar).

Pravnicka osoba
Obchodni firma je zalozena v souladu se spoleCenskou smlouvu nebo zakladatelskou

listinou. Od svého vzniku (zapis do obchodniho rejstfiku) nabyva své pravni ucinnosti.

Préavnickou osobu 1ze rozdélit na osobni a kapitalové. Jednotlivé spolecnosti ¢i druzstvo ma
vlastni specialni podminky pro vznik, variabilni déleni zisku, kazda osoba ruci rozdilnym
jménim a v neposledni fadé fizeni spolecnosti, vSe je uvedeno v Zakoné o obchodnich

korporaci (zakon ¢. 90/2012 Sb.).

Osobni spole¢nosti (veFejna obchodni spole¢nost, komanditni)

Spolecnici neomezené ruci za jejich zdvazky a osobné v nich pracuji.
Kapitilové spolecnosti (spoleénost s ru¢enim omezenym, akciova spolecnost)

Spolecnici nejsou povinni osobné pracovat a ucastnit se svymi majetkovymi vklady.

Pti vzniku musi byt vytvoren minimalni zakladni kapital.
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Druhy zivnosti

Ohlasovaci
Zivnostenské opravnéni se ud€luje automaticky, prokazeme-li splnéni vSeobecnych

a zvlastnich podminek. Ohlasovaci zivnosti 1ze rozdélit na volné, femeslné, vazané.

Volné zivnosti
Staci splnéni vSeobecnych podminek. Lze vice najit v pfiloze €. 4 k zdkonu 455/1991 Sb.

Do volnych zivnosti patii napfiklad chov zvifat, zpracovani dieva, fotografické sluzby.

Vazané zivnosti
Ke kazdé zivnosti jsou vypsané odborné podminky, které jsou nutné splnit. Mezi odborné
podminky muze patfit napiiklad profesni osvédCeni ¢i dolozit vzdélani a ziskanou praxi

v oboru. Vice lze najit v pfiloze €. 2 k zakonu ¢. 455/1991 Sb.

Remeslné zivnosti
Je vyzadovano vzdélani, kde se musi dolozit dokladem o uspéSném absolvovani urcitého
studijniho oboru. Lze nahradit ziskanou praxi, podminka je vSak minimalné 6 let. Kupftikladu

zednictvi, brouseni skla apod. Vice informaci v piiloze €. 1 k zakonu €. 455/1991 Sb.

Koncesované

Po zazadani této formy zivnosti musime vyckat na obdrzeni tzv. koncese (povoleni od statu)
pro vykonavani urcité Cinnosti. Objevuji se zde piisnéj§i podminky pro ziskani, které
vyzaduji specialni odbornou zpGsobilost. Zivnost je udélovana na omezenou dobu, na uréité
misto a v malém rozsahu. Cinnost schvaluje dal$i organ napf. ministerstvo apod. Piiklad:

koncese pro ochranu osob, koncese pro sménarenstvi. Pfiloha €. 3 k zakonu €. 455/1991 Sb.
Podnikatel

Muze byt FO ¢i PO (fyzicka, pravnicka osoba). Osoba, ktera se vénuje podnikani, coz je

soustavna a samostatna Cinnost, ktera je provadéna za ucelem zisku.
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Podnikani
Jedna se o Cinnost, ktera je provadéna za uCelem dosazeni zisku. Upravena dle zakona § 420
obcanského zakoniku. Cinnost je vymezena zdkonem a provozovana samostatné, na vlastni

odpovédnost, vlastnim jménem.

Jako osoba samostatné vydélecné ¢innd mate mnoho vyhod. Nemusite se zejména s nikym
domlouvat, jak rozdélit zisk, jaky napad zvolit a mate nad vsim prakticky veskerou kontrolu.
V piilezitosti zacit podnikat ve vice osob, lze ocfekavat vétSi znalosti, dovednosti

a zkusSenosti.

3.3 Prilezitosti a jejich objevovani

Tato kapitola je vénovana objevovani a charakteristice podnikatelské ptilezitosti.

Pojem podnikatelska pfilezitost je Uzce svazana s pracemi Izraela Kirzena. Podle Kirzena
podnikéni 1ze chapat jako pozornost ¢i bystrost k ziskovym pfilezitostem. Z jeho piistupu
ziskové prilezitosti vyplyvaji z cen, kvality a kvantity, které se odchyluji od jejich
rovnovaznych hodnot. (3)

Lze toto chapat jako, akt uchopeni a reagovani na ziskové prilezitosti, které existuji
v nedokonalém svété. Dle Kirzena je podnikatel nékym, jako objevitel, ktery je bystry
a pozorny k pfilezitostem, které potencionalné piinesou Cerna Cisla.

Shane a Venkataraman (2008) definuji podnikani jako ,védecké zkoumani jak, kym
a s jakymi efekty jsou objevovany, vyhodnocovany a vyuzity pfilezitosti pro vytvoreni
budoucich vyrobku a sluzeb. (3)

Dale Kirzen zdaraziuje, Ze ziskova pfilezitost nevyzaduje zadné zdroje, dle jeho tvrzeni je
zapotiebi pouze pohotovost a bystrost. Pozorny podnikatel zjisti, ze na trhu neni uspokojena

potieba a vyuzije této prilezitosti vstoupit na trh s danym fesenim.
3.3.1 Hledani napadu

Tato podkapitola je vénovana hledanim podnikatelského napadu. Stavebnim kamenem
spravného rozhodovani, je kriticky zvazit vSechny alternativy. Zde se objevuji dva zakladni

pojmy. Témi jsou inovace a startup.
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Inovace

Je urcita Cinnost, spiSe proces, pii kterém je pfijimam proces tvorby nového néapadu
a nasledné rozvinuti do nové sluzby, produktu. V pfipadé inovace se podnikatelé¢ snazi
pfijmout novy napad, kterému piidaji hodnotu pro budouci potencionalni uzivatele.
Startup

Tento pojem v poslednim desetileti nabral Casté uzivani. Mnoho lidi si jej Spatné vysvétli
a nektefi ani nevédi, o co se jedna. Startup neboli nove vznikla firma se predevsim odliSuje
svym rychlym ristem na trhu. VétSinou je to takova firma, ktera pfisla na trh s novym
produktem ¢i sluzbou a je zcela pfelomova. Tato firma ma veliky a da se fict 1 idealni
postaveni ovlivnit lidi nejenom na tuzemském trhu, ale nejlépe na celém svété. VéEtsinou se

jedna o firmy technologické sféry, které jsou podpoteny rizikovym kapitalem.

3.3.2 Techniky ziskani podnikatelské prilezitosti

V této kapitole si predstavime nékolik technik ziskavani napadu.

Brainstorming

Z jednou nejznamgjsich metod pro ziskani napadu je brainstorming neboli ,,boufe mozk*.
Prubéh této techniky spociva, ze ve vymezeném Case se snazite vymyslet a napsat na papir
co nejvice napadu. Nechavate volne plynout Vase myslenky. Jde zde o to zaznamenat co

nejvice napadu v dany okamzik. Nejlepsi vyuziti ma avSak ve skupinovém prostiedi.

Metoda 6 8 5 (6 az 8 napadu v 5 minutach)

6 az 8 napadi v Casovém horizontu 5 minut. Jedna z dalSich metod jak ziskat napad
na podnikani. Na nedostatky vyse uvedené metody Brainstorming navazuje 6 8 5 metoda
a snazi se jeho nedostatky odstranit (vykfikovani napadi, nedostatecny klid pfi zpracovani,
socialni tlak). Metoda zejména rozviji nasi kreativitu. Tento postup vyzaduje rozdat dva
papiry velikosti A4 kazdému ucastnikovi. Ugastnik rozdéli jednou horizontalni &arou
a dvéma vertikalnimi list papiru a vznikne 6 poli. Stejny postup zvoli i druhého listu. Metoda
pracuje s kreativni Casti, napady jsou zakresleny do jednotlivych polich. Nejvice
zrealizovatelnych napadt vznikne ve skuping. Clentim skupiny je oznamen &asova& 5 minut

jako Casové vymezeni. Po uplynuti Casu, kazdy z uCastnikii zaCne s popisovanim svého
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napadu, lze klast otazky a pfipadn€ néco dokreslit. Pii vyslechnuti vSech zucastnénych 1ze

metodu opakovat.

Myslenkové mapy

Neboli ,,mind mapping™. Jedna se o grafické znazornéni napada. Do stfedu listu papiru je
napsano hlavni téma, které se pouzije a zakrouzkuje se. Zacina se v rohu listu a postupuje se
po sméru hodin. Jsou zapisovany heslovité nazvy napadu. Pokud se vycCerpaji vSechny
napady jsou propojeny vSechny napady a hleda se, co maji spole¢ného pomoci primek. Lze

vyuzit grafického zlepSeni (pfidani obrazki, barevna kompozice).
Obrazek 1 Myslenkové mapy
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Zdroj: Raphaela Brandner (2019)

Painstorming

Jedna se o variantu metody brainstorming pro nalezeni nového podnikatelského napadu.
Metoda se zabyva feSeni jiz existujictho problému. Jde o metodu, kterou lze vykonavat
kazdy den, neni potteba ji vykonavat v tymu. Jsou zapisovany poznamky z kazdodenniho
zivota (kdo jej provadi napt. zakladatel projektu) po dobu 1-2 tydnt a nahlizi na to, co ostatni
trapi. Jsou zaznamenana data vSech trapeni z okoli (daného Clovéka). Jednotlivé jsou
analyzovany. Nalezte se dany problém a dale se navrhuje jeho feSeni (1ze vykonavat v tymu,
kdy vSechny problémy jsou zapsany, ty nejvice se vyskytujici) a nasledné je to idealni start

pro brainstorming.
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3.3.3 Vybér podnikatelské prilezitosti

Pro vybér toho nejlepS§iho napadu jsou prizvani dalsi ¢lenové (rodinny piislusnik, kamarad,
spolupracovnik). Dle konkrétniho hlediska (zakladatele projektu) jsou vybrany nejlepsi

navrhy urcitych problému k feseni.

1. metoda vybéru tzv. Hlasovani nalepkou
Tato metoda funguje jako volby (kazdému zucastnikll jsou rozdany 2 nalepky),
je pfitazovana vaha (zakladatel vaha 5, projektovy management 3). Kazdy umisti obé
nalepky k napadu, ktery mu dava nejvétsi smysl, lze i pfifadit obé k jednomu néapadu.

Prilezitost s nejvétsim poctem nalepek je vybrana. (1)

2. metoda investora
Kazdy z uc€astniku je potencialni investor, ktery ma urcitou sumu k investovani do napadu,
Hinvestori® zapisi, jak by rozdélili jejich kapital do jednotlivych napadu. Zjisténi nejlepsiho
napadu je dosazeno az ke konci této metody, kdy napad s nejvice investovanymi penézi,
je tou nejlepsi cestou.

K dalsi kapitole je tfeba uvédomeéni si nékolika otazek k vybeéra uz skoro finalniho napadu.

(1)

o Lze vydélat tolik penéz, ze se uzivi jednotlivec véetné rodiny?

e Bude Vas bavit tato Cinnosti dalSich 5-15 let?

e Jste ochoten prizpusobit Vase okoli a Vase zajmy vuci podnikani?

e Lze z Vasi pozice oslovit kvalitni tym zaméstnanct, ktefi Vam pomuzou se

zaCatkem? (1)

3.4 Realizace napadu

Na uplném zacatku se objevu projekt a nasledné se je budovana spolecnost, ktera si vydéla
sama na sebe (tzv. udrzitelnd) a bude moct fungovat bez vétsiho vlivu zakladatele a vkladani
kapitalu.

Kdyz se mluvi o realizaci napadu, tak ve stejném Case se mluvi i o podnikatelské ptilezitosti.

V tvodu jsou rozebrany mozné aspekty, pro¢ napad nevychazi a neni ispesny.
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3.4.1 Zdroje prilezitosti

V nejlepsim méfitku, jak se ziskaji zdroje pro podnikatelskou pfilezitost, napad ¢i inspiraci,
jsou potieba vyuzivat zejména zkuSenosti tymu. Muze se jednat o predchozi zameéstnani,
legislativni zmény, socialni a demografické zmény, zcela nova technologie nebo se
jednoduse nechat inspirovat ze zahrani¢i (zde lze naCerpat inspiraci, protoze jiz napad

existuje a muze se ovéfit jeho funkcnost).
3.4.2 Neuspokojena potireba

Mnoho zacinajicich podnikatelt ma napad, avSak maloktery prozkouma trh. Zde se nabizi
uvést piiklad. Chceme si otevrit kavdrnu, Zijeme v Praze a zde muZeme najit spousty kavaren
(nase kavarna by se méla odliSovat od ostatnich a méla by uspokojovat potrebu nasich
zakaznikii) je velice mald pravdépodobnost, Ze s timto ndpadem uspéjeme, na druhou stranu
pokud Zijeme v mensim mésté (cca 50 — 100tis. obyvatel) a lidé by si chtéli zajit na kvalitni
prazenou kavu a ddt si zakusek, aviak tato sluzba v mésté neni, tak se primo nabizi otevrit si
kavarnu. V kratkosti dany napad uspokoji jen Cast potieby potencialnich zakaznikli ¢i se

uplné€ mine s jeho potfebami.
3.4.3 Nevyuzité zdroje

Podstatou by meélo byt hledat jiz dostupné zdroje. Rozebran vySe zminény ptiklad, chceme
si otevrit kavarnu a hleddme misto, kde bychom ji mohli provozovat, tudiz najit sprdvné
misto, a zaridit pracovisté jiz v existujici nemovitosti. Hledat jiz existujici zdroje, které nam

pomohou uSetfit kapital v samotném zacatku podnikani.
3.4.4 Kombinace zdroju a potieb

Mezi kombinaci uvedenych typt 1ze zaradit napad, ktery mam podnikatel pozd€, tzn. potieba
zakaznikd je jiz uspokojena. Napad je objeven pfili§ brzy, ve své podstaté se jedna o kulturni
rozdily, demografické rozdily, neexistuje pfipadna technologie pro na§ napad. Piedevs§im
potfebujeme zakazniky, a ti vtomto pfipadé nejsou pfipraveni na nas produkt/sluzbu.
Priklad nebude ddvat smysl otevrit prodejnu s Apple vyrobky v zemi, kterd neni ekonomicky
prospésnd a jejich starosti se ubiraji k zdakladnim Zivotnim potrebdm. V posledni fadé to jsou

hobby napady. Jedna se o projekt, ktery nabizi zlepSeni jiz existujici sluzby/produktu
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v Sir§Sim meéfitku se tato pfilezitost nebude zdat ekonomicky prospésna, jelikoz tada

zakazniku tuto potfebu nema nebo si ji mize zhotovit z vlastnich zdroja.

Rozhodovani
Jak se spravné rozhodnout, ktery napad zrealizovat. V tvodu si musime polozit nékolik

otazek, na které je tfeba mit i nalézt odpoved.

Jaké produkty/sluzby nabizet?

Existuje konkurence v tomto odvetvi?
Jak budeme financovat a jakymi zdroji?
Jaka jsou rizika projektu?

Jak propagovat nase produkty/sluzby?
Jaké bude finan¢ni zhodnoceni?

Kdo je nasi cilovou skupinou?

Budeme potiebovat zaméstnance ¢i partnery?

Hodnoceni napadu neformalné je prvni ¢asti, vede se tzv. vnitini dialog k jemuz je vyuzita
zkuSenost (zakladatele projektu) a kritické mySleni. Po tomto kroku se vede formalni
hodnoceni, které poskytne jiz , skutecna“ data, zacne se s kalkulaci projektu, jaké zdroje
budou potieba k realizaci, jaké se predpoklada ekonomické zhodnoceni, poCet zameéstnanct,
které bude potieba.

Jedna se podnikatelsky proces, ktery zacina identifikaci podnikatelské pftilezitosti, rozvoj
konceptu, analyzou zdroju, ziskani potifebnych zdroju, samotné zalozeni spoleCnosti a jeji
rozvoj a v posledni fade obdrzeni vysledkt fungovani firmy. To miZze vést k predani tidici

funkce jinému clenu, prodej firmy, vstup na burzu ¢i ukonceni podnikani.

3.5 Ovéreni zajmu potencionalnich zakaznika

Pfi realizaci napadu je na misté, si ovéfit jest€ zajem zakaznikd pomoci vybranych metod.

Metody pomohou v dal§im kroku rozhodnuti, zda je vybran spravny napad ¢i nikoli.
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3.5.1 Design thinking

Metoda, ktera je koncipovana spise pro inovacni podnikani. Je realizovan na specifickém
vyzkumu a naslednou identifikaci poteb uzivatelt. Design thinking ziskava kvalitativni data
pomoci vyzkumu spotiebiteli. Nejcast€ji informace jsou ziskany pomoci rozhovord ¢i
pozorovani chovani spottebitele. Postup se sklada z 6 Casti. Proces se neprochazi jenom
jednou, ale postupné se k nému vraci (zakladatel projektu), dle potieby a k urCitym fazim.
(1)

1. Porozuméni

V této Casti se zakladatel projektu snazi pochopit veskeré aspekty tykajici se daného planu.

Zkoumaji se veskeré sekundarni zdroje, statistické zdroje, zahranicni trh, existujici data.

2. Pozorovani

Pozorovani se zabyva vyzkumem potencialnich zakaznikd, jak se chovaji, co maji radi, jaké
maji hodnoty a z naslednych zdroju se tvoii vlastni primarni data. Pfi pozorovani se miizou
pouzit techniky rozhovort, dotazniku, telefonatt, aby se zjistili vS§echny potfebné informace

uvedené vyse.

3. Uhel pohledu

Sjednoceni dat se diskutuje a spoleCné je prochazeno stymem spolenosti. Hledaji se
podstatné poznatky, které mohou o zakaznicich fici vice. Snazi se porozumét cilové skuping.
Tato oblast je zaméfena na feSeni problému, kdy je pfemysleno nad jeho feSenim a jak jej
udélat jednoduché a dostupné pro spotiebitele. Naptiklad: Jak zlepsit psychické zdravi

studentll a zaroven, aby feSeni pro né bylo financné dostupné?

4. Generovani napadu

Pred vytvoreni prototypu je zcela na misté hledat feSeni tzv. generovat napady. K této casti
se pouziji metody a vyzkumy, které jsem jiz zminil v predchozi kapitole (viz. Techniky
ziskani napadu). S tymem se prochazi vSechny mozné feSeni a vyuzije se opét hlasovani
ve skupiné. Nejvice efektivni, jak se lze posunout k vytvofeni hmotného produktu c¢i

potiebné sluzby.
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S. Prototypovani

V této Casti jsou jiz vybrané napady, které se budou realizovat. Je tudiz potreba vytvorit
prototyp jak budouci produkt ¢i sluzba bude vypadat. Jedna se zcela o prvni hmatatelnou
véc, ktera se ukaze zakaznikim. Je tfeba ji vytvorit jako by se jednalo o realny produkt,
ktery se jiz zitra bude prodavat, dale je potieba jej co nejblize priblizit zakaznikovi a ukazat

mu jeji pfinosy.

6. Test

K zjisténi, zda je vybran spravny napad se pouzije prototyp otestovat. Nabidne se zdarma
¢i za zlomkovou cenu pro zakaznika. Zisk pro projekt neni v tuto Cast tolik podstatny jako
zpétna vazba, ktera je ziskana. Prototyp projektu zaruCené pomize k navazani vztahu
s potencialnim zékaznikem. Diky tomu lze ziskat plno hodnotnych informacich. Uvidi se
presné a realné chovani zdkaznika k produktu/sluzbé a je ziskana jeho reakci, ktera je
pro této fadé velice dualezita. Je zjisténo vice informaci o cilové skupin€, jak se chova,

jak reaguje na produkt ¢i sluzbu a vSe toto pomuze upravit ¢i zlepsit produkt/sluzbu.

3.6 Lean Startup

Metoda Lean Startup je pro firmy, které zacinaji na trhu. Metodologie pro vytvareni
podnikani, které se zaméfuje na zkraceni vyrobnich procest, které je aplikovano mimo
vyrobni prostfedi. Univerzalni proces s fadou principu, ktery lze aplikovat na jakykoliv
zacCinajici podnikatelsky projekt. Hlavni myslenkou je optimalizace procest ve spolecnosti,

snizit jeji ztraty a plytvani na nejnizsi hranici. (1)

Metoda LS (Lean Startup) poméha aplikovat postupy, jez vedou k minimalizaci rizika
neuspéchu. Obdobne¢ se zamétuje na zakazniky jako metoda Design thinking. Dle LS je tieba
zapojit potencialni zakazniky do tvorby nasich produktti a sluzeb. Diky této interakci jsou
ziskany kvalitni vztahy se zdkaznikem, ktery projekt potiebuje. V dalsi fazi je obdrzena
i zpétna vazba, ktera je pro cilovou skupinu nesmirné dulezita. LS zduraziuje, jak jiz bylo

zminéno, vyzkum zéakaznickych potieb. Metoda slouzi ke stalému ovéfovani predpokladu.
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3.6.1 Princip Lean Startup

Pfi rozvoji podnikatelského procesu je potfeba zaznamenavat zpétnou vazbu zakaznikd.
K tomu slouzi praktickd metoda ,,Vytvor, zmén, pouc se“. Je to ukazatel pro ovéfeni
a provedeni experimentu, ktery hypotézu projektu o produktu ¢i sluzby potvrdi ¢i vyvrati.

Lze tento proces uplatnit na jakékoli urovni dané spolecnosti (mikro, mala, stfedni, velka).

K této metodé se vztahuje pojem Minimum Viable Product (MVP). To je minimalni Zivota-
schopny produkt, Zduraziiuje postupné nalezeni zakladnich potieb zakazniku a jejiho feSeni.
(obména BETA verze = testovaci verze, odhaluje chyby a nasledné se opravi, moznost
vyuzivat zdarma po urcitou dobu). Jedna se o produkt, ktery je co mozna s nejmensi
funkénosti, avSak poskytuje velice rychlou a ptesnou zpétnou vazbu. Neni tolik financné
naro¢ny jako finalni produkt. Muze poskytnout vyhodu pred konkurenci, rychlejsi vyvoj

auvedeni na trh nebo nizsi po¢atecni kapital 1 riziko.

Obrazek 2 Hustrace MVP

Zdroj: viastni zpracovani (2022)

Ilustrace MVP, ktery popisuje prabéh procesu ,,vytvor — zmér — pouc se“. Na zaklad¢
hypotézy se rozhoduje, co chce ovérit. Z tohoto postupu vznikne prototyp. Vyberou se
ukazatele, které pomazou ovérit nebo vyvratit predpoklad projektu. Projektem vytvoreny
prototyp poskytne uzivatelim a zméri vysledky. Dle obdrzenych dat, zhodnoti hypotézu,

zda byla spravna. Dle toho se pou¢i a ovéruje dalsi predpoklady a vytvareni novych napadu.
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Uspé&$né podnikani je takové podnikani, které je dlouhodobé& udrzitelné a hlavni faktorem

co se tyCe udrzitelnosti jsou zakaznici. (1)

K dalSimu ovéfeni zajmu zakaznikt 1ze vyuzit crowdfunding.
Potencialni ¢i budouci zékaznici pfispivaji svymi financemi ¢i praci na neexistujici produkt

a spoleCnost je za tuto Cinnost nalezité odmeéni. Podileji se na vytvareni produktu ¢i sluzby.
3.6.2 Rozdéleni zakaznik a uzivatel

U jiz znamych metod jako je Design Thinking ¢i Lean Startup se ujasni, kdo je zakaznikem
auzivatelem. Zakladni rozdéleni téchto dvou pojmil. Zakaznik je pro nas ten clovek, ktery za
produkt ¢i sluzbu plati. Na druhou stranu véci Uzivatel jej pouze pouziva. Zpravidla

nejcCastéji zakaznik a uzivatel byva jedna a ta samé osoba.

Vyzkum potieb zakazniku
Jak jiz bylo zminéno na zacatku. Podnikani je proces, ve kterém se projekt snazi najit feSeni
pro ur€ity problém, ktery fesi nynéjsi spolecnost. Pro podnikani a tvorbu zisku jsou proto

nejdualezitéjSim faktorem zakaznici.

Prvni metoda je trzni vyzkum, ktery je velmi v oblibé u velkych a financné zajisténych
firem. Velice efektivné pomuze zjistit zakaznickou skupinu (zakaznicky segment) pomoci

demografickych charakteristik. Pro zacatek se jedna o finan¢né naro¢nou metodu.

3.7 Hodnotovy canvas (Value added canvas)

Metoda k zachyceni veSkerych informaci, které jsou k dispozici o budoucich zakaznicich.
VAC je vizualni nastroj, ktery je skvély pomocnikem, jak strukturovat poznatky a rozvinout
hloubkové mysleni o budoucim produktu ¢i sluzbé. Informace, které se budou zapisovat
do tohoto nastroje jsou ziskany pozorovanim potencialnich zakaznik( (lze provadét

rozhovory, dotazniky, nebo jen byt vice pozorny a v§imat si chovani lidi).
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3.7.1 Struktura Hodnotového Canvasu

Je rozdélen do dvou casti. Prvni cCasti je zakaznik a druhou casti je produkt.
Pred samostatnym vyplilovanim Canvasu, je vhodné provést painstorming (uvedeno

v kapitole Ziskavani napadi). Metoda pomuze zachytit podrobné chovani zakaznika.

Zakaznik
Zobrazuje vybranou cilovou skupinu zakaznikti nebo-li zakaznicky segment. Pokud je vizi

vice zakaznickych skupin, udéla se pro kazdy segment jednotlivy rozbor.

Subjekt je vyobrazen v pravé casti hodnotového canvasu. Vypliuji se informace,
které jsou ziskany dle metod pro chovani zakaznika. Pravdivé informace, které maximalné

zobrazuji chovani zakaznik.

Rozdéleno do 3 Casti. Prace a ukoly, co chtéji, trapeni.

3.7.2 Prace a ukoly

V prvni fazi, kde se objevuji prace a ikoly se zaméfuji na napli zivota, praci a kazdodenni
¢innosti, které jsou v souladu s produktem ¢&i sluzbou. Mohou nastat dvé situace,
kdy jsou prodavany B2B nebo B2C (Business to business nebo business to consumers).
V piipadé€, kdy se jedna o ukoly, maji charakter jako: funkéni (kazdy den vytirat podlahu),
socialni (starat se o rodinného pfislusnika, pomoct mu, nakoupit mu) nebo emocni

(zabezpeceni zakazniku, aby se né€kdo citil vice v interakci s pracovniky projektu).

Co chtéji
Tato se sekce se vénuje snim a tuzbam potencionalniho zakaznika. Jaké jsou jeho presné
vize, co si predstavuje pro svoji rodinu, jak chce mit spokojeny zivot. Obecné se jedna

o celkové funk¢ni zlepSeni, socialni inovace, snizeni naklada.

Trapeni
Nalezeni jejich trapeni, co by radi zmeénili v jejich zivotech, co neni v souladu s jejich

hodnotami.
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Vyrobek a sluzba
Tento segment se nachazi v levé Casti hodnotového canvasu. Strukturuje se dopodrobna

hodnota vyrobku ¢i sluzby, kterou pfinasi zakazniktm.

Vyrobek ¢i sluzba
Zde se popisuje smysl a podstata feSeni, které je nabizeno. Kratky popis produkty/sluzby,

aby bylo zcela zretelné, co vyrobek/sluzba umi.

Uleva od trapeni
Zde se predstavuje zakaznikovi produkt/sluzbu, co nejvice konkrétn€ji a doslovné.
Zakaznikovi se snazi ukazat, jakou ptidanou hodnotu ma sluzba nebo produkt a jak muaze

ulevit jeho trapeni a pomoct mu. Tato ¢ast je spjata s oddilem Zakaznik — Trapeni.

Benefity nebo zlepSeni
Popis pozitivnich vlastnosti konkrétniho produktu/sluzby a jaky mize mit dopad na jejich
kazdodenni zivoty. Zcela zieteln€ popisujeme benefity ¢i zlepSeni pifi vyuzivani naSich

vyrobku nebo sluzeb.

3.8 Cilova skupina

3.8.1 Marketingové Persony

K ovéfeni, kdo je cilovou skupinou pro dany projekt slouzi tzv. marketingové persony. Jedna
se o vytvoreni fiktivni osoby, avSak zcela s realistickymi rysy, ktera si koupi vyrobek/sluzbu.
K vytvoreni je zapotfebi prostor na psani, kde se uvedou informace o zadkaznikovi (jméno,
bydlisté, veék, rodinny status, zamé&stnani, vzdelani, studium, zajmy, jak travi volny cas,

jeho trapeni, jaké emoce zaziva).
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Obrazek 3 Marketingové persony

DETI ME (O DELA

Jama ZAMESTNAVAJI
KAZDY DENY
KO 3 [ COGT A (0 POTREBUIE

Zdroj: Jiri Benedikt (2022)

Existuje fada marketingovych vyzkum, které ovéfi potieby zakaznikii. Nejvice efektivni je

Hodnotovy canvas.

3.9 Obchodni model

V praxi se pouziva nazev byznys model. Predstavuje zakladni princip, jak spoleCnost
vytvati, dorucuje a zachycuje hodnotu. Byznys model vznika jeste pred zacatkem samotného
podnikani nebo pred zahajenim prace na novém produktu ¢i sluzb€. Pro zacinajici firmu je
jeho zpracovani velikou vyhodou a mize byt konkuren¢ni vyhodou. Model je vzdy postaven

na nabidce (produkt, sluzba), kterd vede smérem k zakaznikowvi.

3.9.1 Druhy obchodnich modela

Freemium
Cenova strategie, kdy nasim zakaznikim nabizime sluzbu/produkt na omezeny cas ¢i rozsah

sluzby zcela zdarma. Tento model obsahuje veliké mnozstvi online sluzeb.

Predplatné/pronijem
Cilem je, aby zékaznik neplatil jednorazove, avSak v pravidelnych intervalech. Plati zeyména
za pouzivani produktu ¢i sluzby. Pfikladem jsou piedplacené televize ¢i platformy

na sledovani filmt jako (VOYO ¢i Hulu) nebo pronajem mobilnich telefonti od Apple.
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Affiliate

Neboli partnersky marketing. Jedna se o dal$i z marketingovych modelt, jak nejlépe
zviditelnit projekt. Funguje na principu propojeni stranek s prodejci sluzeb ¢i produkti
s dal§imi strankami, které dany produkt/sluzbu doporucuji. Hlavni smysl je propagace

produktu spolecnosti prostiednictvim affiliate partnert, jez dostavaji provizi z prodeje. (1)

Lock-in

Jedna se o metodu, kdy si zdkaznik musi kupovat dany produkt od jedné a té samé
spolecnosti. Samotny produkt neni nijak finanéné€ narocny, avsak je vyroben, tak aby nejvétsi
zisk byl tvofen z provozu. Vyrobci zamérn€ omezuji kompatibilitu produkti. Napfiklad:
telefony Apple maji vlastni lighting kabel k dobijeni. (1)

Podnikatelsky plan vs podnikatelsky model

V praxi téZ s hovorovym vyrazem byznys model & byznys plan. Casto se tyto dva pojmy

zaméfiuji. V tomto odstavci je vysvétlen zakladni rozdil mezi t€mito slovy.

Byznys plan
Je dokument, ktery reprezentuje spoleCnost na bazi, jakou ma strategii, o¢ekavani vynos,

obchodni vize a plany do budoucna.

Byznys model
Podnikatelsky model je stfedem byznys planu. Je to model spolecnosti, kde se zabyvaji
finan¢ni strankou spolecnosti, tvorbou produktd/sluzeb, ekonomickym zhodnocenim,

finan¢nim zhodnocenim, riziky.
3.9.2 Lean Canvas

Jedna se o nejznamé;jsi a nejvice pouzivany nastroj k tvorbé€ obchodnich modelt. Je vyuZzivan
v novodobé dobé u tzv. startupt, kdy tento nastroj velice rychle a efektivné zodpovi veskeré
stéZejni otazky k podnikatelskému zaméru a pomize otestovat jeho funkénost. Byznys
model popisuje zcela cely kolobéh urcité hodnoty ve spoleCnosti. Zabyva se vztahem

problém-feseni.
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Obrazek 4 Lean Canvas

.

PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE UNFAIR
PROPOSITION

2

KEY METRICS CHANNELS
v T
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COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

Lean Canvas

Zdroj: LeanStack (neuvedeno)

Lean Canvas je zcela idealni nastroj k tvorbé podnikatelského modelu. Je strucny a jasny
na prvni dojem. Jeho vypracovani zabere par hodin, dna ¢i tydna. Sklada se z 9-ti bloku,

diagram o velikosti A4 papiru a 12 poli.

3.10 Struktura byznys modelu

Problém
Zde jsou vypsany 1-3 hlavni problémy, které zdkaznik fesi.

Otazka: Jaké jsou 1-3 nejpalCivéjsi problémy?

Existujici alternativy
Zapisuji se mozné existujici alternativy v dnesni dobé, jak zakaznici fesi své problémy.

Otazka: Jak zékaznici fesi své problémy dnes?
Reseni — Kli¢ové ¢innosti

Do tohoto pole se zapisuje, jaky problém zakaznikovi produkt/sluzba fesi.

Otazka: Jaké vlastnosti vaseho produktu fesi problémy vasich zakaznik(?
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Indikatory — Klic¢ové zdroje

V tomto odstavci je zaméfeno na to, jak méfit uspéch projektu. Vyberou se ukazatele
(prokliknuti na stranky, zisk, novi zédkaznict).

Otazka: Co pro vas znamena uspéch a jak jej budete méfit? Jaka dalsi Cisla jsou pro vas ted’

dalezita?

Unikatni nabidka hodnoty
Jedna se o jednoduchy popis, proc by zakaznik mél uptednostnit produkty a sluzby projektu
pred konkurenci. V &em se nachazi ta jedinegnost feseni. Cim se projekt odlisuje.

Otazka: Cim upoutate pozornost? V &em jsme jini?

Srozumitelny opis
Zde se vénuje pozornost tomu, zda feseni jiz existuje a pokud ano, jak se dokaze, co nejlépe
opsat od jiz existujicich.

Otazka: Jak jednoduse opiSete Vase feSeni pomoct jiz existujicich?

Neférova vyhoda

Oblast je dosti podobna policku ,unikatni nabidka hodnoty®, avSak zde je zaméfovano
na jedinecnou vyhodu, kterou nikdo z konkurence nedokaze zkopirovat. Je to takova
hodnota, ktera je takovym ,, AHA*“ momentem, kdy zakaznikovi probéhne hlavou, ze to je
jedine¢na vyhoda, kterou nikdo na trhu nema.

Otazka: Co Vam nemuze nikdo snadno zkopirovat nebo si to koupit?

Cesty k zakaznikum
Jak projekt dokaze o sobé dat védét cilové skupiné. V této skupiné je popsano,
co nejjednodussi cestou produkt a sluzba, kterd je nabizena. Patfi sem marketing a distribuce.

Otazka: Jak se dostaneme k nasim zakaznikim.

Zakaznici
Nejdilezitéjsi segment z celého modelu. Zakaznik je nejdilezitéjsim prvkem celého
podnikatelského projektu. Tato Cast popisuje cilovou skupinu do drobnych detaila.

Otazka: Kdo jsou nasi zakaznici ¢i uzivatelé?
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Prvni vlastovky
Z marketingového hlediska se této skupiné téz fika ,early adoption. To jsou prvni
zakaznici, ktefi si produkt ¢i sluzbu koupi. Ve spojeni s marketingem je taktéz nazyvano

inovatofi.

Struktura nakladu

Zameétuje se na strukturu naklad( projektu. Za jaké nalezitosti jsou vynalozeny potrebné
finance. Naklady vynalozené na fungovani firmy. Lze rozdélit naklady na fixni (neménné)
a variabilni (ménici se v prub€hu fungovani firmy).

Otazka: Za co budeme platit a kolik?

Zdroje prijmu
Jakym zpasobem firma tvofi zisk, na Cem lze ziskat zdroje pfijmi. Zejména to budou nase
produkty a sluzby.

Otazka: Jak nacenit feSeni problému?

3.10.1 Vyplnéni Lean-Canvasu

Vyplnéni byznysového modelu ma chronologickou strukturu. Nasleduji se postupné kroky

k jeho spravnému vyplnéni. Dle vy§e uvedeného obrazku €. 4.

3.11 Podnikatelsky plan

Dokument, ktery je tvofen jiz pfed zafatkem podnikdni. Pisemny dokument, jez je
nepostradatelny ve fungovani firmy, stanoveni si jasnych priorit a cild. Lze povazovat
podnikatelsky plan jako navod, jakym smérem se projekt bude ubirat. Shrnuti zaméru

podnikatelského projektu.

Podnikatelsky plan je sestavovan, pii zahajeni podnikani, zméng¢ strategie, pfi vstupu dalsiho
vlastnika. Je zejména urCen pro investory (banky, podnikatele), poskytovatele dotaci
a v neposledni fadé pro majitele firmy. Plan je vyuzit naptiklad k vyjadreni zivotaschopnosti
spoleCnosti. Lze jej zaradit jako nastroj k lepsi orientaci fungovani firmy, zisku finan¢nich

zdroju a ke kontrole aktivit podnikatelského projektu. (1)
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Byznys plan 1ze zaméfit na riizn€ dlouha hlediska:
1. Kratkodobé — pruzné fungujici neboli operativni plan
2. Strednédobé — jedna se o postupné plany

3. Dlouhodobé — je zatazeno jako strategie podniku

Byznys plan je v obecné rovin€ dodrzovan doporu¢ovanymi zasadami pro jeho sestaveni. Je
srozumitelny, pravdivy, redlny (omezeni vizionafského pohledu), respektovani rizika,

uvadéni zdroju a zejména plan je prehledny.

Podnikatelsky plan nema zcela ptfesnou strukturu, jak by mél vypadat, jsou zde nalezitosti,

které se pokladaji za dulezité a musi byt vidény v planu.

Existuje mnoho struktur. Pro zminiovany projekt je vybrana struktura podnikatelského planu

podle Svobodova a Andera (2017) viz nize. (1)

3.11.1 Casti podnikatelského plinu

e Titulni strana a predstaveni spole¢nosti

e Shrnuti (struéné a vystizné shrnuty podnikatelsky plan)
e Konkurencni vyhoda / Popis podnikatelské ptilezitosti
e Charakteristika produktu, sluzby

e Analyza konkurence

e Analyza dodavateld

e Marketingovy plan

e Organizacni plan

e Finan¢ni plan

e Hodnoceni a analyza rizik

e Vyhodnoceni projektu
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Tato sekce je zejména vénovana charakteristice produktu a sluzby, analyze konkurence,
analyze dodavateld, marketingovému planu, finan¢nimu planu, hodnoceni a analyze rizik,

analyze konkurence a vyhodnoceni projektu.

3.11.2 Charakteristika produktu sluzby

Popis produktu

Je nutno uvést nejzakladnéjsi vlastnosti, technické parametry, material, narocnost vyroby
pro dany produkt. V ptipadé sluzby, jaké zdroje budou potieba k poskytovani sluzby, kde se
ziskaji a kdo personalné sluzbu zajisti. Zakaznikovi by mélo byt na prvni dojem jasné,

co produkt ¢i sluzba umi a jaké ma piinosy v pfipadé zakoupeni.

3.11.3 Konkuren¢ni vyhoda - podnikatelska prilezitost

Mezi nejbeéznéjsi vyhody je fazena cena, kvalita, znacka, personalizace produktu, dopliiujici
servis. Lze fici, ze spotfebitel musi vidét pfidanou hodnotu, néco navic, co dostane koupi

daného produktu ¢i sluzby. Na misté je podpofit toto tvrzeni vyzkumem trhu. (1)

Harmonogram realizace

Jaké jsou vSechny pottebné kroky pied spusténi vyroby produktu ¢i nabidky sluzby. Urceni
odpovédnych osob za spravovani jednotlivych oddéleni, kdo a jak toto vSe zajisti a kdo co
bude mit na starost. Stanoveni si cile, kdy se prodej spusti, aby vSe bylo v souladu (ziskani

investic, provozovna, fungujici oddéleni).

3.11.4 Analyza konkurence

Sledovani a mapovani trhu, na ktery podnikatelsky subjekt vstoupi. Vysledovat a zhodnotit
vyvojové trendy sledovanych oblasti, naroky zakaznikt, mira nasycenosti trhu, jaké mezery
ma dany trh, srovnani cen konkurence a jejich vyhody pro jejich spotiebitele. Jaky je
ptipadny potencial daného trhu, zda disponuje rustem v dan€ oblasti a jak je velka kupni sila
potencionalnich zakazniki. Srovnani propagace s konkurenci, popis specifik, ktera jsou

typicka pro dany obor. Ke specifikim jsou fazeny poptavkové podminky (zda se zakaznik
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vrati a jaky je jeho motiv kupovat stale od stejné spole¢nosti). Definovani oborové
vynosnosti a jaka je oCekavana marze z produktu, sluzby.

Analyzu konkurence Ize provést nékolika nastroji. Jednim z nejvice pouzivanych a finan¢né
dostupnych je dotaznik ¢i pfimé dotazovani. Pfimé dotazovani je zalozeno na osobnim
kontaktu s potencionalnim zakaznikem. Podnikatel ma pfipravenou fadu dilezitych otazek,
ze kterych nasledné zpracuje podpirny dokument, a rozhoduje se, zda vénovat Cas dané

sluzbé ¢i produktu.

Dotaznikové Setieni
Zjistuje podnikatelské prilezitosti v zavislosti na konkurenci. Lze jej sestavit pomoci jiz
dostupnych nastroji na internetu. Velice jednoduché a Casové nenarocné. Nasbirané

odpovedi se dale vyhodnocuji.

Vyhodnocovani dotaznikové Setreni
K vyhodnoceni dotazniku je potieba znat, jaky cil ma splnit. Zda-li ma splnit Cetnost
odpovédi, prumér, median, minimum, maximum, variani koeficient nebo smérodatnou

odchylku odpovédi. Ziskané hodnoty jsou pievedeny do piislusného softwaru.

Aritmeticky prumér

Soucet hodnot, které je vydéleno poctem hodnot.
Napt. 20 + 5 +2 =27

27/3=9

Median

Soubor dat je usporadany s Cisly s n prvky a vybere n/2-ty prvek. Pokud index n/2 neni
pfirozené Cislo, pak se pouzije interpolace mezi okolnimi prvky (tehdy median jiz nepatfi
do mnoziny vstupnich dat). V ptipadé pii poctu prvka v lichém Ccislem jsou sefazeny
hodnoty od nejmensi po nejvétsi a stfedni Cislo je median.

Naptiklad pro n=10 prvki, je median roven 5. prvku setfidénych dat; pro n=40 prvku,

je median roven 20. prvku setfidénych dat atd.
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Minimum

Setazeni hodnot od nejmensi ¢i pres funkci v softwaru (MIN).

Maximum

Settidéni dat od nejvetsi po nejmensi €1 pres funkci (MAX).

Variacni koeficient
Charakteristika variability rozdé€leni pravdépodobnosti ndhodné veliciny. Je definovan jako

podil smérodatné odchylky sy a aritmetického priméru.
3.11.5 Analyza dodavatelu

Dulezitym prvkem jsou dodavatelé, ktefi jsou potieba k produkci nasich sluzeb ¢i produkti.
Pokud spolecnost nedokaze disponovat potiebnymi zdroji, jsou dodavatelé hodnotnym
vstupem. Mohou zajistit material, suroviny, energie, nahradni dily aj. SpoleCnost se musi
vénovat pouze tém vstupum, které jsou stézejni pro jeji fungovani. Pfi analyze je brana
v potaz kvalita produktti a sluzeb. Dale vzdalenost dostupnych zdrojt (tento vstup mize mit
velky dopad na koneCnou vyrobni cenu zbozi). Dostupnost a moznost substituce zdroja.
To znamena, zda existuje nahrada za nyn¢jsi dodavatele, jak Ize rychle reagovat pti vypadku
dodavatele ¢i jaka bude dodaci lhata potiebnych surovin, materialu. V potaz se bere
samoziejmé cena za vyuzivané sluzby, zda se podniku vyplati uzavtit dohodu ¢i smlouvu

s danym dodavatelem a v piipadé, Ze ano, jaky to mize mit dopad na kone¢ného spotiebitele.

3.11.6 Marketingovy plan

Plan je zalozen na principu, jak firma planuje dosazeni stanovenych cild, pomaha
nasmérovat a koordinovat potfebné aktivity. Zaméfeny na uspokojeni potieb zakaznika.
Stanovuje se na obdobi 1 az 5 let. Plan je pochopitelny, kompletni, dostatecné specificky
azejména realny. Jsou zde stanoveny marketingové cile, jez firma chce dosahnout,
jaky bude mit trzni podil, za jaké obdobi a v jaké oblasti. Jaké distribucni kanaly bude
pouzivat, za jakou cenu bude prodavat, jakou oblast k prodeji vyuzije a zejména jaky produkt
¢i sluzbu bude firma prodavat. Je zohlednén marketingovy mix (4P), product, price,

promotion, place. Co nejpiesnéji popisuje cestu k zakaznikiim. Marze je rozdil mezi prodejni
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a nakupni cenou produktu. Jde o dulezity nastroj v marketingovém planu, k zjisténi

vynosnosti sluzby, produktu. Je uvadén v procentech.

Marze v % = (prodejni cena — nakupni cena) / prodejni cena * 100

Cenotvorba produktu a sluzby

Vytvareni u produktt a sluzeb se lisi jiz v n€kolika oblastech. Pti poskytovani sluzby bude
zapotiebi zaméstnance ¢i partnera, ktery sluzbu bude vykonavat nebo tomu muze byt
samotny podnikatel projektu. Nejvétsi nakladovou polozkou bude odmeéna (Ukolova ¢i
hodinova sazba).

U produktu je to slozitéjsi. Pokud se jedna o produkt, ktery potiebuje vyrobni proces, je
zapotiebi zahrnout vSechny nakladové polozky kjeho vytvoreni (material, energie,
pronajem, mzda, software apod.)

Vice v uvedeném obrazku , Cenotvorba“.

Obrazek 5 Cenotvorba produktu a sluzeb

s CENOTVORBA
1
2 . =
3 NAZEV SPOLECNOSTI Konzultace na miru s.r.o.
4
:
& () Provozovna Celkové mésiéni naklady navydit o rezervu
7 jem (nebo splatka Gvén za nemovitost) - CEK vie rezervy 10,00% 1 - CEK
8 [ - - CZK
5 voda (zikhowé platby) - CEK Celkové mésiéni naklady navyidit o margi
10 plyn (zdlohové platby) - CZK vyEe marde 25,00% bt - CZK
1 ikdid - CEZK
12 pojisténi nemovitosti - cZK Celkova Eastha, kiera se musi v mésici vydélat
13 JINE - CZK - GEZK
I Frovozov wioovcee | caq]
15 Gena za 1 hodinu vadi prace
17 [-) PROVOZNI NAKLADY full time {19 pracovnich dni x & hodin denné) 1 152 - CZK
18 kanceliiské wybaveni (tonery, papir, drogerie, ...} - CEK part time {15 pracovnich dni x 4 hodiny denné) 78 - CZK
19 intemat - CEK
20 telefon - CEK
21 cloudihosting - Gz pokud siufba je spojens s cestovnim, nezspomefite do kalkulsos pifist cestovnéindkiady ns PHM
22 SW lience - CEZK
23 socidlni pojisténi - cZK
24 e
25 - CEK
26 ji izika, auto, podnikdni, ..) - CZK
27 -tz
28 - G
28 -tz
e da ni, z nemovitosti, ...} - CEK
21 Gigemi, prévnik, jiné poradensty - CEZK
32 servisni smiouvy - CEK
33 pohanné hmoty - CEZK
34 poitovng - CZK
35 JINE - CEZK
Pl rrovoz wikDrcELE o]
37
28 [ -] OPERATIVNI NAKLADY
ag reklams - CEK
20 pohaEtEni - CEK
a1 JINE - CEK
a2 JINE - CEZK
43 JINE - CZK
w T R

Zdroj: Priivodcem podnikdanim CSOB (neuvedeno)
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Organizaéni plan

Jiz bylo zminéno v kapitole vySe, organizacni struktura podniku. Lze podnikat jako
jednotlivec ¢i jako spolecnost. V pripadé rozsifeni tymu v projektu, se zohlediiuji dovednosti
budoucich c¢lent a jaké role, kompetence a podily ve firmé dostane. Jaké jiz naCerpal
znalosti, zkuSenosti a socidlni dovednosti. Spravny tym je klicovym prvkem uspéchu
projektu. Lze podkapitolu pojmout jako popis jednotlivych pozic, pocty pracovniki na
pracovni pozice a formy pracovnich uvazku, organizacni struktura (rozepsano v kapitole

organizace podniku), mzdové naklady na pracovni pozici a celkové personalni naklady.
3.11.7 Finan¢ni plan

Ukolem finan&niho planovani je finanéné zajistit spln&ni cild podniku.
Zobrazuje prehled:

1. Planovani aktiv a pasiv (rozvaha)

2. Vykaz zisku a ztrat (vysledovka — vynosy a naklady)

3. Penézni ptijmy a vydaje (vykaz cash-flow ,, penézni tok “, rozpocet vydaju a piijmi)

Dilcimi plany jsou investice, plan odpist. Hlavnim ukolem finan¢niho planovani je kontrola

nad financemi projektu a fizeni finan¢nich rizik.

Pomérové finanéni ukazatele

e Rentability — schopnost podniku tvofit zisk a zhodnocovat kapital vlozeny

do projektu.

e Likvidity — schopnost podniku hradit své kratkodobé zavazky.

e Likvidnosti — schopnost majetkové slozky spoleCnosti preménit v penézni
prostiedky.

e Zadluzenosti — prvek informacéniho charakteru o dlouhodobé stabilité firmy.
Rentabilita

Rentabilita trzeb (ROS = return on sales)
zisk (VH)
_— %

ROS =
by

100
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Rentabilita nakladia (ROC = return on costs)
zisk (VH)
= — %

~ naklady 100

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE = return on equity)

EAT

ROE =
vlastni kapital i

100

EAT = zisk po zdanéni

Rentabilita celkového kapitalu (ROA = return on assets)

ROA EBIT 100
= *
celkova aktiva

EBIT = zisk pred uroky a zdanénim
Likvidita

Likvidita I. Stupné — Okamzita likvidita
L= (kratkodoby finantni majetek + penéiniprostredky)

kratkodobé zavazky
Likvidita II. Stupné — Pohotova likvidita
LII.
_ (kratkodoby finantni majetek + penéiniprostedky + kratkodobé pohledavky)

kratkodobé zavazky
Likvidita III. Stupné — celkova (bézna) likvidita
LIII.
_ kratkodoby finantni majetek + penéiniprostedky + kratkodobe pohledavky + zasoby)

kratkodobé zavazky

3.11.8 Popis a postup vyplnéni finan¢niho planu

Rozvaha

V tomto vykazu jsou uvedeny aktiva a pasiva projektu. Podava prehled o majetku podniku
a zdrojich jeho kryti v penéznim vyjadieni. Musi spliiovat zakladni bilan¢ni rovnici (aktiva
= pasiva). Rozvaha se pohybuje ve tiech zdkladnich oblastech. Témi jsou majetkova situace

podniku (druh majetku, hodnota majetku, rychlost obratu majetku, opotiebeni),
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zdroje financovani (vlastni nebo cizi), financni situace podniku (velikost dosazené zisku

a zpusob jeho rozdélenti).

Aktiva

Vsechny polozky, které projekt vlastni a pfinesou mu v budoucnu zisk. Hlavni ¢lenéni aktiv
je na zakladné dlouhodobého majetku, kratkodobého majetku a ostatnich aktiv. Lze fici,
ze aktivum je vSechen majetek. V rozvaze se objevuji sloupce brutto, korekce a netto.
Brutto — jedna se o ptivodni hodnotu, kterou mél DM v dobé svého potizeni.

Korekce — jedna se o ponizeni (odpisy, opravné polozky) hodnoty majetku na Cistou (netto)
hodnotu.

Netto — jedna se o Cistou hodnotu majetku po odecteni jeho opotiebeni.

Tabulka 1 Rozvaha ve zkraceném rozsahu - Aktiva

Brutto  Korekce Netto Netto
Aktiva celkem 150 000 150000 50000
A. Pohledavky za upsany vlastni 50 000 50 000 25000
kapital
B. Dlouhodoby majetek
C. Kratkodoby majetek
D. Ostatni aktiva 100 000 100000 25000

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetnictvi
Pasiva

Zdroj financovani projektu vlastnimi €i cizimi zdroji. Jsou to zdroje, kterymi podnik kryje

aktiva.
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Tabulka 2 Rozvaha ve zkraceném rozsahu - Pasiva

Pasiva celkem 100 000 50 000
A. Vlastni kapital 30 000 30 000
B. Cizi kapital

C. Ostatni pasiva 70 000 20 000

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetnictvi (2022)

Vykaz zisku a ztraty
Ukazuje, jaké jsou vysledky hospodafeni ucetni jednotky. Obsahuje vynosy a naklady

v daném ucetnim obdobi.

Tabulka 3 Zadkladni rozdéleni vykazu zisku a ztraty

Trzby za prodej zbozi
- Naklady vynalozené na prodej zbozi

= Obchodni marze

+ Trzby za prodej vlastnich vyrobkd a sluzeb

+ Zména stavu vnitropodnikovych zasob
Aktivace

- Vykonova spotreba

= Pridana hodnota

- Osobni naklady
+ Jiné provozni vynosy

= Provozni VH

Finan¢ni vynosy
- Financ¢ni naklady
+ Financ¢ni VH
- Dan z ptijm0 za béZnou ¢innost

=  VH za béznou cinnost
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Mimoradné vynosy
- Mimoradné naklady
- Dan z ptijm0 z mimoradné ¢innosti

= Mimoradny vysledek hospodaieni

VH za ucetni obdobi
VH pred zdanénim

Zdroj: viastni zpracovani dle ucetnictvi (2022)

Vysledovku 1ze vyjadfit pod anglickou zkratkou EAT (earnings after tax), pfijmy
po zdanéni. Déle pted zdanéni EBT (earnings before tax) a EBIT (earnigns before interest

and tax), neboli pfijmy pied troky a zdanénim.

Tabulka 4 Vyuziti zisku ve financni analyze

Cisty zisk (EAT) = VH za uéetni obdobi
+ Dan z pfijma za béZnou ¢innost
+ Dan z pfijmd za mimoradnou cinnost

= Zisk pred zdanénim (EBT)

+ Nakladové uroky

= Zisk pred uroky a zdanénim (EBIT)

Zdroj: vilastni zpracovdni (2022)

Cash flow neboli tok penéz
Zobrazuje rozdil mezi ptijmy a vydaji za dané obdobi. Vypovida o likvidité projektu.
Déleni:

e Provozni (spojené financni toky s provozem podniku)

e Investicni (investice napf. nakup stroju, budov, patentil)

e CF zfinancovani (pfijmy a vydaje, které se ziskavaji nebo vraceji zdrojim

pro podnikani, napt. bankovni uvér).
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CF muaze byt kladné i zaporné. Aby projekt generoval zisk, musi mit kladnou CF,
avSak pokud dojde i k zaporné varianté, neznaci to, ze projekt je platebné neschopny. To az

tehdy, kdyz by se ta situace opakovala nasledujici mésic a vydaje by byly vyssi nez piijmy.

Pfima a neprima metoda
e Prima — veskeré penézni piijmy a vydaje se eviduji podobné¢ jako na bankovnim tctu
v navaznosti na vysledovku. V praxi méné Casty a divodem je narocné sledovani
potfebnych dat.
e Neprima — sledovana data, ktera jsou dostupna ve vysledovce a rozvaze, posuzuje
pfijmy a vydaje v penézich na zakladé piijml jednotlivych polozek rozvahy.
Upravuje VH o nepenézni operace, neuhrazené naklady a vynosy z minulych

¢1 budoucich obdobi.

Postup vypoctu CF

1. Vypocitat rozdil mezi PS a KS polozek v rozvaze.

2. Roztidit jednotlivé skutecnosti na kladné a zadporné vlivy dle vySe zminéného déleni
(provozni, investicni, CF z financovanti).

3. Udaje se promitnou do CF a provede se jejich kontrola.

4. Ovéfteni, zda Castky budou souhlasit s penézi v hotovosti a na béznych uctech.

Priklad sestaveni CF:
Tabulka 5 Priklad sestaveni cash flow

aktiva v tis. K¢ 1.1. 31.12. pasivavliis. K¢ 1.1. 3112
dlouhodoby majetek 780 980 zakladni kapital 1000 1000
opravky (odpisy) -100 -130 nerozdéleny zisk 60 190
zasobhy 90 120 zavazky k dodavateliim 30 150
pohledavky 140 30 zavazky k zaméstnancim 90 50
penézni prostredky 300 420 dlouhodobé tvéry 30 30
celkem 1210 1420 celkem 1210 1420

Zdroj: OSVC, s.r.o., jak podnikat (2021)
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Stav penéznich prostiredku na zacatku BO =300 000 K¢
Zisk 130 000 K¢

Odpisy + 30 000 K¢

Narust zasob - 30 000 K¢

Pokles pohledavek + 110 000 K¢

Narust zavazkt vuci dodavatelim + 120 000 K¢

Pokles zavazka vadi dodavatelim — 40 000 K¢

Provozni CF = 320 000 K¢
Investi¢ni CF = - 200 000 K¢
CF celkem = 120 000 K¢

Finan¢ni Fizeni za krize podniku

Krize se projevi v platebni neschopnosti hradit své zavazky, dluhy vcas a v plné vysi.
K predikci financ¢ni tisné€ jsou uvadény tyto pomérové ukazatele:

e Cizi zdroje / cash flow

e Zisk po zdanéni / aktiva

e Kratkodoby bankovni uvér / cizi zdroje

e C(Cizi zdroje / aktiva

e Pracovni kapital / zasoby

e (Obézna aktiva / kratkodobé cizi zdroje
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Predikéni bankrotni model

Mezi nejznamé&jsi model patii Altmaniv model (Z-score model).
Znéni:

_ 3,3*xEBIT 1x*Trzby 0,6 = trzni hodnota vlastniho kapitalu

Aktiva Aktiva Utetni hodnota dluhu
1,4 * Zadrzené vydélky 1,2 * Cisty pracovni kapital
- + -
Aktiva Aktiva

Pravidla pro vyhodnoceni Z:
e 7 < 1,79 — Krizova zona — spolecnost ohrozena bankrotem
e 1,80<7Z<2,99 - Seda zona — nelze uréit

e 3,00 <Z-Bezpetna zéna — spoleCnost neni ohrozena bankrotem

Specialné pro Ceské podniky byl odvozen index duvéryhodnosti IN. Obsahuje 6 ukazatela

s riznymi vahami.

IN = V1 (aktivascizi zdroje) + V2 (EBIT/uroky) + V3 (EBIT/aktiva) + V4 (trzby/aktiva) +
V5 (obéznd aktiva/krdatkodobé cizi zdroje) + V6 (zdvazky po lhiité splamosti/trzby)

Intervaly jsou stanoveny:
IN 2 = podnik s dobrym finan¢nim zdravim
IN 1 = podnik se $patnym finan¢nim zdravim

IN 1 az 2 = podnik ani zdravy, ani nemocny, av§ak mize mit problémy. (2)
Hlavni opatreni v mozné Krizi podniku

Snizit obézny majetek (omezit vyrobu, prodat nepotfebné zasoby), snizit stala aktiva (prodat
nepotiebné zdroje, omezit investi¢ni vystavbu), obnovit rentabilitu (snizenim nakladq,
omezit pracovni dobu a zamyslet nad strukturou podniku), vypracovat plan restrukturalizace

a ihned jej realizovat.

47



3.11.9 Hodnoceni a analyza rizik

Vyhodnocuje podrobné mozna rizika projektu. Je definovano riziko (co muZze prestat
fungovat), kvantifikuje riziko (jaka bude ztrata a jaka je pravdépodobnost), prevence, co se
muze udélat piisté 1épe, aby se projekt vyhnul budoucimu riziku. Kdo bude zajistovat
realizaci preventivnich opatfeni.

Pfi sestaveni rizik se pouziva tabulka. Je rozdélena na riziko, vyznamnost rizika

a preventivni opatfeni.

Tabulka 6 Hodnoceni a analyza rizik

Riziko Vyznamnost Preventivni opatieni

evwvs

5 — nejvyssi

Externi rizika

Snizeni poptavky 4 Investice do marketingu

Interni rizika

podnikatelsky plan,

vz

objevuji se nizsi trzby, nez

Nevhodné sestaveny 5

Tvorba financnich rezerv,
ziskani prostredku k

financovani

byly o¢ekavany

Zdroj: vilastni zpracovdni dle (2)

Swot analyza
Metoda, ktera definuje silné a slabé stranky projektu. Kvantifikuje piipadné hrozby na trhu.
Jednotlivé body se zapisuji do matice 2x2. Vertikaln€ rozdéleno na silné stranky a slabé

stranky, horizontalné rozde€leno na prilezitosti a hrozby projektu.

e Silné a slabé stranky jsou interni vlivy projektu, které podnikatel mtze ovlivnit (fidici
dovednosti, poskytnuta kvalita produkty nebo sluzby)

e Hrozby a prilezitosti jsou vnéjSimi faktory, nad kterymi nemd zcela kontrolu
zakladatel projektu. Zejména se jedna o situaci na trhu, silu konkurence, legislativu

daného statu, politickou situaci zemé. Na tyto situace se nelze pfipravit, Ize na né
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reagovat, az nastanou. Muze jit o upraveni zameéru projektu, zmeény sluzby, produktu,

vymezeni jiné cilové skupiny.

Obrazek 6 SWOT analyza

SWOT analyza *g'v

Silné stranky Slabé stranky
STRENGTHS WEAKNESSES

Ty e R I e

Prilezitosti Hrozby
OPPORTUNITIES THREATS

= R Rl

pozitivni negativni

Zdroj: Magdaléna Cevelova (2011)

3.12 Vyhodnoceni projektu

Ekonomické zhodnoceni projektu

Zvoleni vhodnych ukazatelG v zavislosti na typu projektu, které nam pomuzou urcit
uspésnost. Provadeéno v pfipravné tzv. predinvesti¢ni fazi projektu. Zjistuje, zda je projekt
ekonomicky efektivni. Ekonomické zhodnoceni se provadi dopoctem rozvahy,

vysledovky a CF.

3.12.1 Doba navratnosti

Ukazatel je vhodny k vyjadfeni hodnoty, za jaké obdobi (dobu) se vrati vlozené finan¢ni
prostiedky. Lze pouzit statickou ¢i dynamickou metodu. Dynamicka metoda se fadi
mezi presnéjsi, protoze zohlediuje faktor Casu a rizika. Na zpracovani je narocnéjsi.
a) Staticka metoda
Investice / ro¢ni pfijem nebo ro¢ni CF
b) Dynamicka metoda

Investice / diskontované CF
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Metoda Cista soucasna hodnota

Timto modelem lze urcit kolik finanénich prostfedkd investice pfinese za dobu Zivotnosti

investice. Znacena NPV (net present value).

NPV = Z "R
B =1 (1 + k)¢

NPV - Cista soucasna hodnota investice

CF - o¢ekavana hodnota cash flow v obdobi t
k — kapitalové naklady na investici

t—obdobi 1 azn

n — doba zivotnosti investice

Zdroje pro ekonomické zhodnoceni projektu byly jiz zminény vySe v podkapitole financni

plan. (2)s

3.12.2 Financ¢ni zhodnoceni dle statistickych metod

Investice je charakterizovana jako odlozena spotieba. Investi¢ni rozhodnuti méa dlouhodobé
ucinky. Pfi rozhodovani je nutné brat v potaz faktor ¢asu (feseno diskontovanim), nutnost se
vyrovnat s nejistotou a rizikem (vynosy nesou sva rizika).

V makroekonomickém pojeti se investici rozumi (kapitalova aktiva sestavajici ze statka,
které nejsou urCeny pro bezprostiedni spotfebu (nazyvame je investi¢ni statky ¢i kapitaloveé

statky nebo vyrobni statky). (2)

Investice jsou rozliSovany na hrubé a Cisté
o Cisté —jsou tvoreny prirGistkem zasob investiéni statkd b&hem daného obdobi, 1ze téz
fici, ze to jsou hrubé investice snizené o opotiebovany majetek. Pii hypotéze,
kdy hodnota opotifebovaného majetku bude vyssi nez nova investice, Cisté investice
budou mit zapornou hodnotu
e Hrubé - tvofeny celkovou ¢astkou novych investic¢nich statkt (napf. stroje, budovy,

vyrobni linka, hmotné zasoby).
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Investice sice snizuji momentalni spotfebu, avSak soucasné zvySuji poptavku. Tim dale

i vyrobu a zaméstnanost a jsou zdrojem dlouhodobého ekonomického riistu. (2)
3.12.3 Metody hodnoceni efektivnosti investic

Lze obecné zapsat

¢astka obdrzend — Castka investovana

vynosnost (mira vynosnosti) = — - .
¢astka investovana

K hodnoceni investic se pouzivaji tyto metody:

1. metoda vynosnosti investic (ROI — return on investment)
2. metoda doby splaceni (doby navratnosti)

3. metoda Cisté soucasné hodnoty (NPV — net present value of investment)
4. metoda vnitiniho vynosového procenta (IRR — internal rate of return)

5. metody nakladové

Metoda vynosnosti investic

Vychazi ze zmény objemu vyroby, nakladi, které investice vyvola.

ROI = Zr
IN

Z,= pramé&rny Cisty rocni zisk plynouci z investice

I = naklady na investici

Pokud vypoctena rentabilita je vyssi, investice je vyhodna v opacném pfipadé realizaci se

nedoporucuyje realizovat.

Dle Higginse ukazatel i€etni miry vynosnosti (ARR — accounting rate of return, pielozeno

ucetni mira navratnosti), vyjadruje profitabilitu v dlouho-dobych investicich.

primérné rocni ptijmy (cash flow)

Ucetni mira vynosnosti ARR = -
y celkové vydaje (outflow)
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Metoda doby splaceni
Dobou splaceni (dobou navratnosti nebo uhrady) je takové obdobi, za které cash flow piinese

hodnotu rovnajici se pavodnim nakladim na investici. (2)

naklady na investici

rocni cash flow (roky)

Porovnani investic

N,(4) — N, (B)
N;(B) — N;(4)
_ NGB - N4

N, (4) — Nyp(B)

koeficient ef ektivnosti koy =

1
doba navratnosti d, = .
ef

N, — provozni ndklady
N; — jednordzové ndaklady

A, B — investicni varianty

Investi¢ni riziko

Z= %1 Zi*pi
Z;— zisk dosazeny s pravdépodobnosti p;,
pi — pravdépodobnost vyskytu urcité vyse zisku Zi,

n — pocet moznych velikosti zisku. (2)
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4. Podnikatelsky projekt Muzes$ co chces, s.r.o.

Pro zpracovani bakalarské prace je vyuzit jiz existujici podnik, ktery se po roce fungovani
rozhodl diverzifikovat své sluzby a produkty. Proto je vhodnym realnym ukazatelem
pro podnikatelsky projekt. VeSkera poskytnutd data od spoleCnosti, byla poskytnuta

dle domluvy s jednatelem spolecnosti.

Nazev spole¢nosti: Muzes co chces, s.r.o0.

Adresa spolecnosti: Frostova 341/13, Petrovice
109 00 Praha

ICO: 09237909

Statutarni orgéan (jednatel): Mgr. Michael Havlik

Moravska Tiebova

Pravni forma podnikani: Spole€nost s ruenim omezenym
Predmét podnikani: vyroby, obchod a sluzby neuvedené v prilohach

1 az 3 zivnostenského zakona

Spolecnost byla zalozena 10. Cervna roku 2020 jednim jednatelem Mgr. Michaelem
Havlikem. Zakladni kapital ¢ini 42 108,- K¢. Spisova znacka firmy je C 332911/MSPH
Meéstsky soud v Praze. Spole¢nost se do konce roku 2021 prezentovala nazvem Muze§ co
chces, avSak na pfelomu roku 21/22 se firma prezentuje pod nazvem BodyMindMap
Institute.

Prdce obsahuje ditvérné informace, které nemohou byt sdileny, kopirovany,

prezentovdany nebo jinak rozsirovany bez souhlasu Miizes co chces, s.r.o.
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Tomuto projektu predchazela jesté predprojektova faze, kdy se spolecnost jmenovala Mizes§
co chces a hlavnim motivem bylo motivovat zdkazniky a spotiebitele na zaklad¢ sdilenych
informaci na socialnich sitich, prfedavani zkusSenosti a odbornych poznatkt skrze webinare
a edukativni videa. Hlavnim produktem tohoto poc¢atecniho projektu byla motivacni tricka.
Jednoduchy styl s napisem na hrudi #muaze$ co chce$. Piibéh tricka mél spojovat lidi

v zaméru, ze opravdu vSichni mizeme, co chceme.

Po roce a pul se firma prejmenovala a zménila svij hlavni zamér, jak vyplyva z vyse
zminéného textu. ZacCala nabizet ve vétsim rozsahu sluzby zamétfené na osobni a fyzicky

rozvoj. Vice v nasledujicich kapitolach.

4.1 Motivace a cil projektu

Pro vznik této firmy byla hlavni motivace rozsifeni sluzeb v oblasti fyzického, osobnostniho
rozvoje a zlepSeni kvality naSich zivotl. Primarnim cilem projektu je vzdélavat lidi
v oblastech, které jim nejdou ¢i jim nepfinéaseji hojnost, rovnovahu a spokojenost. Uspokoyjit
cilového zakaznika, ktery pozna sam/a sebe a bude pravidelné navstévovat institut.
Sekundarnim cilem je maximalizace zisku. Vse se bude odvijet dle spokojenosti zakazniku
a pravidelné interakce s nimi. PoCet prodanych sluzeb a produkt bude signalizovat plnéni

sekundarniho cile.

4.2 Forma podnikani

Jedna se o spolecnost s ruenim omezenym se zékladnim kapitdlem 42 108 K&. Ma jediného

jednatele. Jedna se tedy o pravnickou osobu.

4.3 Organizace podniku

Projekt prozatim neplanuje mit zaméstnance. Planuje spolupracovat s partnery (z daného
odvétvi) na zaklad€ partnerskych smluv. Kazdy z partnerti bude mit na starosti pfifazené

oddéleni dle jeho zkuSenosti a vzdélani.

54



Obrazek 7 Planovana organizacni struktura projektu

Zakladatel

Mgr. Michael Havlik

Spoluzakladatel
aasistent

Obchodni Projektové IT oddaleni Podplmé Financni
oddéleni oddéleni oddéleni
M. Frangk M. Franék

oddéleni
|

Nakup a prodej
Mgr. Michael Havlik Mgr. T. Jarkovska

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Zajisténi
prostord

Ing. P. laros

Produkty

Ing. K. Legnerova,
Ph.D., MBA

Projekt planuje mit hieratickou strukturu, protoze jsou zde vymezeny jasné a zietelné vztahy
lidi a prostiedky k plnéni urcitych cild. VySe uveden planovana struktura projektu na rok
2022. Kvalifikacni predpoklady partnerli jsou zalozeny na referencich jejich zakaznika
a osobniho kontaktu s jednatelem. Ten rozhodne, zda s danym partnerem uzavie dohodu ¢i

nikoli. Bliz§i specifikace nejsou uvedeny.

4.4 Objevena prilezitost

V tomto piipadé podnikatel je tzv. objevitel dle Kirzena. Je objevena pfilezitost na trhu
v propojeni oblasti fyzicky a osobni rozvoj. Dle dlouhodobého pozorovani lidi, byl zjistén
fakt, ze lidé se Casto hledaji sami v sob€, nevédi, jakou cestou se maji vydat, co nebo kdo
jim stoji v cesté€. V drtivé vétsiné pripadu, si vSak Clovek stoji v cesté sam sobé. Lidé hledaji
spokojenost, klid, vice penéz, fungujici vztahy. Zjisténo dle pifimého dotazovani
a pozorovani potencionalnich zakaznika. Projekt se zabyva celostnim vzdélavani lidského

byti. Pfilozena filozofie pro lepsi pochopeni.
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Obrazek 8 Filosofie projektu

Zdroj: viastni zpracovani (2022)

V komparaci s projekty a jiz fungujicimi firmami, se jedna o inovativni podnikani. Jelikoz
tyto obdobné sluzby jiz existuji, avSak jsou vzdy spravovany jenom jednotlivcem,
a dany jednotlivec se zamé&fuje pouze a jen na jednu oblast. (napt. mentalni kou¢ — Siroky
pojem, kazdy z nich ma specifické zaméfeni jak na vztahy, emoce, mysl). Jedna se tedy
o zlepSeni jiz dostupné sluzby na trhu. Hlavnim principem je pfinést spotiebiteli komplexni

pohled na jeho/jeji osobu a poznat sam/a sebe ve stézejnich oblastech naSich zivotech.

K ziskavani napadd bylo vyuzito, jiz zminéné pozorovani a piimé dotazovani
potencionalnich zakaznikd. V roviné mysleni se jednalo o divergentni mysleni projektu.
Problém byl fesSen rychle a efektivné. V prabéhu ziskavani napad projekt ziskal nékolik

alternativ k feSeni daného problému pomoci techniky ziskavani napadi brainstorming.

Brainstorming se provadél v obdobi 1 jednoho mésice 2x do pracovniho tydne. Byl stanoven

Casovy limit 7 minut. Zjisténé piilezitosti v tabulce.
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Tabulka 7 Aplikovana brainstorming metoda

Technika béhu | On-line Kurz odolnosti | Kurz o preziti | Budovani
vzdélavaci odolnosti
kurzy

Motivacni Kurz o Podcasty na Motivacni Kondi¢ni

produkty seberozvoji urcita témata samolepky trénink

(tricka, denik)

Dechova Rizena Rozhovory E-book (jak byt | Skoleni pro

cviceni joga/pilates s inspirativnimi | odolnéjs§i firemni kulturu

lidmi v dnesni dob¢)

Sluzba Vztahova Kniha Aplikace — Diagnostika a

pracovni psychoterapie | (vicegeneracni | mapovani interpretace

dlouhovékost pohled a sdileni | vlastniho emocni
zkuSenosti ze postupu k inteligence
Zivota) seberozvoji

Produkt poznej | Manazersky Osobni/zivotni | Tymovy Sportovni

sam/a sebe koucink koucink koucink koucink

Sluzba zlepSeni | VSesportovni Bézecky Atleticky Vzdélavaci

rétorickych pfiprava trénink trénink programy

dovednosti (cesta ditéte,

cesta mudrcu,
cesta

bojovnikl)

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Rozhodovéni, jaky napad projekt upfednostni, bylo vyuzito metody hlasovani nalepkou

a mySlenkové mapy k ujisténi vyhodnosti a spravnosti vybéru produktu a sluzby. Vzhledem

ke vSem lukrativnim napadim, které byly zjiS§tény pomoci metody brainstorming se tym

projektu shodl na nyné&jSich napadech. Ty také dostaly v metodé investora nejvice hlast

a v mySlenkové mapé vySly jako ty nejlep$i ndpady, co se tyCe vzdélani, zkuSenosti,

dovednosti mezigeneracniho tymu. Pocet ucastnika 5 lidi (vékova kategorie 21 az 55).
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Tabulka 8 Hlasovani nalepkou — vysledna tabulka

Prilezitost

Pocet hlast (kazdy mohl dat 2 hlasy)

Osobni rozvoj (diagnostika emocni
inteligence, poznej sam/a sebe, vztahova
terapie, manazersky koucink,
osobni/zivotni koucink, tymovy koucink,

sportovni koucink, rétorické dovednosti)

6 hlasu

Fyzicky rozvoj (kondi¢ni trénink, atleticky
trénink, bézecky trénink, tréninkovy plan,
vSesportovni pohybova ptiprava,

diagnostika techniky béhu)

4 hlasy

Zdroj: viastni zpracovani (2022)

4.5 Zdroje prilezitosti

Dle zkoumanych struktur podnikatelskych pfilezitosti projekt dospé€l k nazoru, ze se jedna

o kombinaci zdroju a potieb.

Ne kazdy zakaznik, vi nebo chce pomoct, poradit v oblastech nasich zivot. Plno z nich jich
je spokojeno v jejich vlastnich zivotech. Tudiz tato skupina lidi neni cilovou skupinou.

Druha skupina lidi je oteviena témto moznostem. Chtéji najit sam/a sebe. Jsou ztraceni

ve svych zivotech, vzdavaji se vlastnich

zakaznikt chybi sluzby vyse zminéné. Kazdy z nich fesi néco jiného, proto tento projekt

nabizi komplexni feseni jejich problémi.

Rozhodovani

zodpovédnosti a prokrastinuji. UrcCité casti

e Jaké produkty/sluzby nabizet? (jiz jsou stanoveny)

e Existuje konkurence v tomto odvétvi? (ano existuje dle zjisténych zdroja)

e Jak budeme financovat a jakymi zdroji? (ze zacatku vlastnimi v budoucnu cizimi)

e Jaka jsou rizika projektu? (neuspokojeni zakaznika, nevyuzivani sluzby)

e Jak propagovat nase produkty/sluzby? (socialni sit¢)

e Jaké bude finan¢ni zhodnoceni?

e Kdoje nasi cilovou skupinou?
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e Budeme potiebovat zamé&stnance Ci partnery?

Témto otazkam se vénuji vice v byznys modelu Lean Canvas. Proto se jim v momentalni

kapitole vénuji do vétsich detaild.

4.6 Lean Startup

Pfi pouziti této metody projekt ziskal zpétné vazby z pfimého dotazovani potencionalnich
zakaznikd. Jednalo se o zpétné vazby na produkt motivacni tricko s pfibéhem. Tricko bylo
vytvoreno za ufelem motivace lidi, ktefi si nevefi. Byl vytvoren produkt, ktery byl jako
vlajkovou lodi projektu. Nefungovalo to dle predstav. Tricko si v obdobi 1. 11. 2020
do obdobi 31. 12. 2021 zakoupilo pouze 80 zakaznikli. Plan byl zménén, Ze tento produkt
nebude tim hlavnim, pro¢ projekt vznikl. Produkt je stile k dispozici, avSak je bran jako
druhotny. To znamena, ze se neocekava, ze diky nému bude tvorena vétsi polovina piijma.

Projekt se poucil a zménil plan z produktt na sluzby.

MVP neboli minimélné zivota schopny produktu, byl pouzit v obdobi od 1. 7. 2020 — 1. 9.
2020. Bylo darovano 30 ks tri¢ek. Produkt fungoval jako finalni verze (vCetné ekologického
baleni, propagacniho materialu, tisku, velikosti pisma i materialu). Projekt obdrzel zpétnou
vazbu, ze potisk tricka po tfetim vyprani za¢ne drolit, blednout. Material tricka se zmensil
po patém vyprani. A 50 % lidi mélo problém s velikosti tricka, protoze jim bylo mensi nez

stejna velikost jejich obdobného produktu.

Projektu to pomohlo si udélat lepsi analyzu odvétvi, ktefi se zabyvaji potiskem tricka.
Vybrali lepsiho dodavatele, ktery nabizel sitotisk (ptivodni pfimy tisk) a byl i financnéji
dostupnéjsi. Doprava se téz zkratila z 14 dnti na 5 pracovnich dna. Nasledné bylo provedeno
opetovné testovani daného produktu a zpétna vazba byla daleko lepsi nez predchazejici.

Potisk je vice udrzitelny. Neztraci barvu ani tvar.

Pti vybéru cilové skupiny byly pouzity dvé metody. Prvnim je hodnotovy Canvas a druhym

byly marketingové persony.
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4.6.1 Hodnotovy Canvas

V této Casti je popsan zakaznik dle metodiky hodnotového Canvasu. Prvni Casti,

kterou se zabyvam je Prace a ukoly.

4.6.2 Prace a ukoly

Jedna se prodavani produktu a sluzeb B2C (prodavani od firmy k zakaznikim). V celkovém
mnozstvi zkoumanych potencionalnich zakazniki pfimym dotazovanim (50 lidi ve v€kové

skupiné 18-55 let), bylo zjisténo:

e Funkéni ukoly — navstévuji stejné zameéstnani, se kterym nejsou spokojeni.

e Socialni ukoly — snazi se zlepSovat svoje stinné stranky, avSak se jim to nedari
(zbaveni se starych navykua, zaCit chodit do posilovny, meditovat).

e Emocni ukoly — skupina se citi neustdle ve stresu, prokrastinuje, jsou financné

zavisli (stresové situace).

Co chtéji
Dalsi segment je zaméfen na prani a tuzby potencionalnich zakaznikd. Odkazi se opét
na piimé dotazovani, které probéhlo. Celkové prani potencionalnich zakazniki je

spokojenost, svoboda, poznani sam/a sebe, zdravi a tspéch.

Trapeni

Odkazuji na vySe zminéné v Casti Prace a ukoly.

4.6.3 Marketingové persony

Byly stanoveny celkem 3 konkrétni osoby s ur€itymi vlastnostmi a konkrétnimi obrazky.

Prilozen obrazek ¢. 8.
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JANA, 28 LET

KDO JE:
2 ROKY PO S3KOLE, BYDLI V
PODNAJMU V BRNE S PRITELEM,
PRIJEM 30TIS,

CO DELA:

ADMINISTRATIVNI PRACOVNICE V
SOUKROME FIRME, VIKENDOVE VYLETY NA
KOLE, RADA CHODI NA DOBRE JIDLO,
NAVSTEVY KAMARADU, V LETE DOVOLENA U
MORE

CO CITl A CO POTREBUJE:

PREMYSLI O BUDOUCNOSTI, CASTO ZAZIVA
POCIT NEJISTOTY, UTIKA K POZITKUM (SITE,
ZPRAVY NA INTERNETU), CHTELA BY ZALOZIT
RODINU A VLASTNI BYDLENI, CHTELA BY
DOBRE VYPADAT, MA RADA SLADKE,

NECHAVA ZODPOVEDNOST NA PARTNEROVI.

INRTROVERT, CHCE SE UMET PROSADIT

Obrazek 9 Konkrétni marketingové persony

PETRA, 33 LET

KDO JE:

S LET UCITELKA TELOCVIKU NA
25, TRENERKA VOLEJBALU,
PRIJEM 35 TIS. BYDLI V RD
RODICU V HRADCI KRALOVE

CO DELA:

CAS TRAVI VE SKOLE A SPORTOVANIM, MA
RADA POHYB VSEHO DRUHU, NAVSTEVUJE
KAMARADKY, CESTUJE PO SVETE

CO CITf A CO POTREBUJE:

DLOUHODOBE JI NEFUNGU.J VZTAHY, JE
CASOVE VYTIZENA A PUSOBI NEKDY AZ
"CHLAPSKYM" DOJMEM, OD PROBLEMU
UTIKA K PRACI A CESTOVANI,
WORKOHOLICKA, PERFEKCIONISTKA,
EXTROVERTKA, POTREBUJE ZPOMALIT,
SROVNAT SI PRIORITY A OSAMOSTATNIT SE

TOMAS, 38 LET

KDO JE:
10 LET V KORPORATU,
HYPOTEKA, BYDLI V BYTE V
PRAZE, PRIJEM &5 TIS.

CODELA:

KONZULTANT V KORPORATNI FIRME, CAS
TRAVI S KAMARADY, SPORTOVANIM, VE
SPOLECNOSTI, VE VOLNEM CASE HRAJE
FOTBAL A DELA ROZHODCIHO

CO CITI A CO POTREBU.JE:

CITi SE CASTO SAM, NEFUNGUJI MU VZTAHY,
PRACE JE PRO NEJ DULEZITA A TRAVI TAM
VETSINU DNE, CHODI POZDE SPAT, POZDE
VSTAVA. CHTEL BY RODINU A PARTNETKU.
CHTEL BY POCHOPIT SVOJE EMOCE. V PRACI
PUSOBI SEBEVEDOME, MIMO PRACI SE
HLEDA. OD PROBLEMU UTIKA K POZITKUM.

Zdroj: vlasti zpracovani (2022)

4.7 Obchodni model

V soucasné dobé projekt nedisponuje ani jednim z modeld uvedeny v teoretickém
vychodisku. V planované fazi se nachazi predplatné za sluzby, které projekt bude nabizet.

(predplatné vzdélavacich videi v podobé tii balicki na omezenou dobu 3 mésice a 6 mésicl).

4.7.1 Lean Canvas

Pfi modelovani tohoto nastroje byla vyuzita metoda ziskavani podnikatelské prilezitosti
brainstorming. Vypliiovani probihalo ve dvou ¢asovych blocich 60 minut. Po zkouméani

projekt dosahl finalni verze modelu.
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Problém

Mezi problémy, které fesi potencionalni skupina zakaznikd jsou lidé v roli rodicu
pii vychové (vzdélani) déti v dnesni dobé&. Dale je zde zarazena motivace lidi k praci
v nynéj§i dob€. Nespokojenost v praci, ve vztazich, ve svém okoli a prostfedi. Cilova
skupina ma dale strach o nejistou budoucnost a nemaji viru sami v sob¢, tézko hledaji
podporu ze svého prostiedi. V neposledni fadé€ je uveden nejvice stézejni problém, ktery je,

ze zakaznici nevi, jak feSit své stavajici problémy.

Existujici alternativy
Mezi alternativy, které jiz existuji, jsou fazeny socialni sité, uték od odpoveédnosti, hospoda,

navykové latky, prokrastinace.

ReSeni — kli¢ové vlastnosti

Projekt nabizi feSeni ve vzdélavacich kurzech, programech, aplikaci metod, propojeni rodice
s ditétem za ucelem vzdélani. Mentélni a fyzicky trénink pro cilové skupiny na pfani.
Vzdélani v pracovni dlouhovekosti. Kvalitni diagnostika jedince ve vSech oblastech,

kterymi se projekt zabyva.

Indikatory — kli¢ové zdroje

Uspéch projektu v byznys modelu bude fesen pomoci nastrojii k mé&feni poétu zakaznik®
aklientd. Dale ukazateli jako financ¢ni zisk je pocet zahrani¢nich klientd a partnert.
Klicovymi zdroji dale budou pocet aktivnich uzivatel, pocet kliknuti, stahnuti, pocet
pracovnikd v tymu, pocet realizovanych seminaii, webinaii. Pocet nabizenych sluzeb

a produktt.

Srozumitelny opis

V nynéjsi situaci nelze opsat feSeni tohoto projektu. Dle analyzy trhu existuje pouze jedna
spolecnost UFC APEX, ktera je zaméfena na stejné oblasti, avSak je pouze otevien pro Cleny
UFC (nejvyssi liga bojového sportu MMA) sidlici v Nevad¢, kde se zaobiraji stejnymi

technikami. V bliz§i roviné se jedna o jednotlivce nabizejici stejné sluzby.
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Jedinec¢nost reSeni
Jedinecnost feSeni je komplexni pfistup, celostni pohled, zkuSenosti a odbornosti v nékolika
odvétvi najednou. Tvorba produktu z pfirodniho materidlu. Jednoduchost k vysvétleni

problematiky.

Cesty k zakaznikum
Jako distribucni kanaly jsou vyuzity socidlni sité, seminafe, propagace na internetu,

pfimé dotazovani, webové stranky a propagacni stanky na udalosti spojené s projektem.

Zakaznici

Cilova skupina je jiz stanovena pomoci marketingovych skupin ve vyse zminéné kapitole.

Prvni vlastovky
Mezi prvni zakazniky, jsou fazeni (rodice déti, které nenapliiuje jejich stavajici prace. Blizky
znamy z okoli zakladatele projektu (kamarad). Prvnimi zakazniky téz mohou byt jiné

instituce a nasledna spoluprace s nimi a jejimi jiz fungujicimi sluzbami.

Struktura naklada
Projekt bude vynakladat své financni prostifedky na pronajem budov a prostort, vyvoj nové
aplikace, vlastni web, propagace, vyrobni proces v ramci vyroby produkti a sluzeb,

partnerské smlouvy, odmeény, licence, software, vybaveni a fungovani projektu, marketing.
Zdroje prijmu

Prijmy lze ziskat z prodeje produkti (motivacni tricka, motivacni denik, kniha) a sluzeb

(které jsou nize zminéné v podnikatelském planu).
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Obrazek 10 Lean Canvas

Problém Jedinegnost feseni Nefér vyhoda Zakaznici
Jaké jsou problémy nadich Jakad je jedineZnad vyhoda pro

zakaznikd Elvad zékaznika 1. Rodi¢ - 30 -
“ge'f;;:;,kn“y?y 35et, 1 dite,
1. Rodice: vychova a aphEace metod, : il dopek,
(vzd&lani dit) v dnesni propojeni rodice e = ol
dobé s ditétem za : : Jedine&nost: vicegeneraZni pfirodé a
2. Motivace lidi v dnesn Géelem vzdélani tym a multioborové pohybu
dobé k praci zaméfeni, expertni
L znalosti, vie na jednom
kvalitni i I misté
diagnostika
Cloveka ve
viech
oblastech
Jednotiivce

Existujici alternativy Jak m&fit uspsch Sroz s Distribuéni kanaly Prvni vlastovky
Jak zakaznici fesi problém Finaneni zisk
dnes? Pocet ) z Socialni sité 1. zakaznik (rodié.
g ——
- partnerd, i price) e dic
1. aték od Dlejiz prime prosredt o
odpovédnosti (socky, dostupnych dotazovani ™, Michael)
hospOda' TV) < . deOjl‘J od IﬂZSl!;L‘SQ
2. navykové latky j | konkurence v spolupréce s
3. prokrastinace jednotlivych jiz fungujicimi
5 segmentech. sluzbami

TRarketng. 500-30 000.-

200 000,- K&

5. propagace, o x == K"A’a?,ﬂ,w Sluzby: Amggéff 20

T ——

Zdroj: vlastni zpracovdni dle (2022)

4.8 Podnikatelsky plan

Projekt vyuziva stfednédobého podnikatelského planu, ma jasnou strukturu a plany,

které projekt se bude snazit naplnit v nasledujicich letech. Sestaven jednatelem projektu.

Predstaveni projektu a shrnuti je jiz uvedeno v textu vyse.

4.8.1 Konkuren¢ni vyhoda

Vyhodou tohoto projektu je holisticky pfistup ke vSem oblastem. Spoluprace s témi
nejlepSimi v oborech. JedineCnosti je vicegeneracni tym a multioborové zaméfeni,
expertni znalosti, jednoduchost k vysvétleni problematiky. Kazdy ze zakaznika si vybere, co

zrovna pottebuje, tedy velké spektrum vybéru.
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4.8.2 Charakteristika produktu, sluzby

Produkt

Projekt disponuje jednim produktem:

Motiva¢éni tricko
Vyrobeno zbavlny. Pouzitd bila barva. S trickem se vztahuje motivaéni pfibéh,
ktery je uveden na strankach projektu. Potisk je zvolen Cerny sitotisk. Baleni obsahuje

motivacni karticku s podékovanim projektu o koupi.

Sluzby

Diagnostika a interpretace emocni inteligence

Vyhodnoceni a interpretace diagnostického testu zaméfeného na schopnost pochopit vnitini

sabotéry (racionalni pojmenovani emoci — obét, kontrolor, hypermyslenkaf,..).

Poznej sam/a sebe

Terapie zaméfena na stanoveni hodnot, emoci a dovednosti s vyuzitim psychologické hry.

Vztahova terapie

Terapie zaméfena na vyrovnanost ve vztazich a schopnosti budovat kvalitni vztahy.

Manazersky koucink

Orientace na vedeni lidi, budovani vztahii na pracovisti, pracovni a zivotni rovnovaha.

Osobni/zivotni koucink

Zaméfeni na tvorbu vize, racionalni i emocni rovina.
Tymovy koudink

Firemni, sportovni, zymové uskupeni/tymy se zaméfenim na tvorbu synergie, dosazeni

stanoveného zaméru.
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Sportovni koucink
Vedeni, terapie, vizualizace, zaméfeni na schopnost sportovce Celit emocnim situacim

ve sportu i v osobnim zivoté (Casto ve spolupraci s hlavnim trenérem).

Rétoricky trénink
ZlepSeni komunikace, fe¢ téla, zvladani namitek, jak podavat zpétnou vazbu, techniky

pokladani otazek.

Platebni podminky
V nynéjsi dobé se projekt zabyva tvorbou internetového obchodu (e-shop), 1ze zde uhradit

za sluzbu ¢i produkt (hotove, on-line kartou, dobirkou, bankovni pfevodem).

Dorucdovani podminky
Produkt je dorucovan ve spolupraci s Zasilkovna. V jiném piipadé osobni odbér

na 3 vydejnich mistech po CR (Pardubice, Praha, Jilemnice).

Zaruka

Uvedeno v obchodni podminkach spolecnosti. V jakékoli nespokojenosti zakaznika, se
situace proSetii povéfenym pracovnikem (v nynéjsi dobé jednatel ¢i spoluzakladatel).
Spolecnost se pokusi vyjit vstiic zakaznikovi ve vSech ohledech v pfipadé, ze pravda véci je
na jeho stran¢. Pfipadné kompenzace budou probihat navrhnuti slevového kuponu, 30 min
konzultace ohledné dané sluzby zdarma, poskytnuti produktu zdarma. I v pfipadé, ze pravda
nebude na strané zakaznika, spoleCnost poskytne zakaznikovi alespori polovicni cas

za provedenou sluzbu zdarma.
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4.8.3 Analyza konkurence

Konkuren¢ni analyza probéhla pomoci nastroje dotaznik. Celkem bylo dotazovano

135 respondentt v obdobi 1. 1. 2022 — 5. 3. 2022.

V odpovédich respondentti odpoveédélo celkem 78 Zen a 57 muza.

Graf 1 Cetnost pohlavi

M Zena

W muz

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
Respondenti byli dotazovani, jaké maji zameéstnani, pfipadné zda jsou studenti

nebo v dichodu. Respondenti mohli vybrat vice odpovedi. Zde je vidét procentni zastoupeni

jednotlivych oblasti.
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Graf 2 Cetnost povoldni

mOosVC

M Zam-ec

m Vedouci zam-ec
majitel firmy

M student

® dlchodce

M investor

M brigada

Zdroj: vilastni zpracovdni (2022)

Dalsi otazkou bylo, zda nazev BodyMindMap Institute znaji €i nikoli.

Graf 3 Cetnost odpovédi, zda jste slyseli o projektu?

Wano

Hne

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

29 % respondentu slySelo o projektu a zbylych 71 % nikoli. Dulezity ukazatel, ze projekt

pottebuje lepsi propagaci.

Dalsi zgrafi symbolizuje Cetnostni souhrn odpovédi, co se tyCe preferenci sluzeb

konkurencnich (jednotlivec) nebo projektové sluzby (komplexni pohled). Vysledky znatelné
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poukazuji, ze projekt ma dobrou vizi z toho 93 lidi by preferovalo radéji instituci nezli

odborného lektora (OSVC apod.).

Graf 4 Preference vybéru

Preference vybéru

KOMPLEX JEDNOTLIVEC

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
Pro lepsi analyzu dalSich dat, byla polozena otazka, zda by potencionalni zakaznici vyuzili

sluzeb projektu. Nize uvedeny graf vykazuje 73% rozhodnost pro vyuziti sluzeb a zbylych

27 % zakaznikl by sluzbu nevyuzilo.
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Graf 5 Vyuzili byste nase sluzby?

Hano

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

K lep§imu rozhodovani projektu, zda sluzbu realizovat poslouzi tento graf, kde bylo zjisténo,
ze 74 respondenti by si sluzbu zakoupilo, 53 respondentd by sluzbu nekoupilo,
8 respondentt rozhodné ano a jeden respondent by sluzbu rozhodné nekoupil. V procentnim

vyjadfeni zajem o sluzbu ma 60,7 % respondentt a nezajem ma 39,3 %.

Graf 6 Cetnost odpovédi pokud by byla sluzba jiz k dispozici?

ANO NE ROZHODNE ANO ROZHODNE NE

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Dalsi z fady grafti analyzy konkurence, je k dispozici grafické znazornéni, které pomuize

projektu zménit budouci sluzby a produkty. Bylo zaznamenano celkem 162 odpovedi
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(respondent mé&l volné pole k zapsani odpovédi). Doslo ke slouCeni oblasti, jelikoz nékteré
odpovédi byly zapsany vétou a byly stanoveny jednotné nazvy oblasti pro lepsi analyzu.
Nejcetnéjsi odpoveédi byl osobni rozvoj, druhym byly penize. Z 162 odpoveédi 21

respondenti odpovédelo, ze by nic nezvysilo jejich spokojenost.

Graf'7 Co by zvysilo Vasi spokojenost?

0 5 10 15 20 25 30
m svoboda W lepsi prace W vice ¢asu m lepsi vzdélani
m zdravéjsi vztahy m fyzicky rozvoj  m osobni rozvoj Uspéch
m nevim nic penize jistota
m zdravi

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Dals$im pfinosnym ukazatelem je tento graf, ktery zaznamenal 144 odpovédi na téma
preferenci pfi rozhodovani o koupé€ sluzby. Nejvice odpovédi zaznamenala recenze.
K vysvétleni pojmu chti¢ (Ize uvazovat, ze ¢loveék proziva narocné obdobi ¢i tolik neveéri
sluzbé a musel by védét, zda ji opravdu vyuzije). Byly vybrany 4 odpovédi, které pomizou
projektu se 1épe orientovat na trhu.
Odpovédi:

e (Garance vraceni pencz.

e Strucna nahledova, komentovana videa o obsahu workshopt

e Jasné vysvétlit, v ¢em mi sluzba mize pomoci a jak s nabizenymi radami zlepsit sviij

Zivot.

e Rozhodné to, jestli mi mze pomoci pfesné v tom, co potiebuji.
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Graf 8 Jaké by byli Vase preference pri vybéru sluzby?

0 5 10 15 20 25 30 35
obsah zkusenosti m divéra ® marketing ™ nevim
™ zdravi W chti¢ M cena m zaruka W recenze
m vysledky personal kvalita M nic ® nevim

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

4.8.4 Analyza dodavatelu

Mezi hlavni dodavatele projektu bude Color Factory, s.r.o., ktera se zabyva zejména
potiskem tricek (jako prozatim jediny produkt projektu). Pro vybér dodavatele potisku byla
zvolena tato spoleCnost, protoze navrhla nejlevnéjsi sluzbu, rychlost zpracovani
a dorucovani dobu. Dal§im dodavatelem bude MALFINI, a.s., spolecnost, ktera se zabyva
obleCenim. Zvolena na zakladé kvality materialu a jako jednim z nejvétSich prodejcu textilu
v Ceské republice. Poslednim z dodavatel bude patiit spole¢nost Belabel, ktera se zabyva

tiskem a tvorbou propagacnich materialti. K sluzbam projekt zatim nema zadné dodavatele.
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4.8.5 Marketingovy plan

Produkt
Uvedeno vySe v podkapitole Charakteristika produktu a sluzby.

Cena

Pfi stanoveni cen projektu se vychazelo z nakladové metody, kdy byla stanovena cena
produktu a sluzby spojena s piipravou a naslednou realizaci. Projekt pfihlédl na konkurenc¢ni
trh, kde zjistil, Ze se ceny konkurencnich jednotek pohybuji v podobnych Cislech, avsak byla
zde 1 zjisténa velikd variabilita, jelikoz kazdy jednotlivec z konkurence nabizi odlisné
sluzby, co se tématu tyce. Projekt pfipocetl 20 % z ceny ke sluzbé a marze za produkt se

pohybuje kolem 250 az 300 %.

Misto

Pti zah4jeni projektu, byla zvolena mista Pardubice (geograficky vyhodné misto, pro prode;j
a skladovani produktti) a Praha (mésto s nejvys$sim poctem obyvatel). Do dalSich let projekt
planuje rozsifit svoji ptisobnost do Jilemnice (v nejbliz§i dob&) a do kazdého mésto v Ceské

republice s poc¢tem obyvatel nad 50 000.

Propagace

Projekt bude propagovan formou socialnich siti, které maji nejvetsi dosah v dnesni dobé.
Dale v podobé propagacnich stankii na vybranych udalosti s moznosti koupi sluzby
a produkti. Projekt bude dale $ifit svoji reklamu na udalosti, které budou pod hlavickou
BodyMindMap Institute (napf. seminafe, kurzy). Reklamni prostor projekt vyuzije
v internetovém prohlizeci. Dale jako formou propagacniho tisku, letaka, které bude rozdavat

v raznych Castech mésta.
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Tabulka 9 Orientacni kalkulace sluZeb

Sluzba Naklady
Poznej sam/a sebe Cena dle lektora 2000 - 3000,-
60 min. konzultace + 20 % k Castce 2400 - 3600,-

Lektor

Zazemi (pronéjem prostor

nebo homeoffice)

Komunikacni prostiedky

(PC, internet, tablet,

mikrofon, sluchatka) cena
dle pozadavku

10 000 — 15 000

Balicek sluzby 5 — 10 konzultaci

Bonus = diagnostika
zdarma nebo ¢asova dotace

75 min

Zdroj: viastni zpracovani (2022)

Sluzbu 1ze upravit dle cilové skupiny pro jeji financni narocnost. Pokud si zakaznik z cilové
skupiny (student, brigadnik 18-26) nebude moct dovolit sluzbu (konzultace s lektorem),
tak mu bude navrhnut bali¢ek s 3-tydennim kurzem (on-line, osobn¢), kdy se piipoji ke

skupiné 5 — 20 lidi (upravena cena dle poctu ucastnika).

4.8.6 Finan¢ni plan

Naklady

Jednim znejdulezitéjSich bodt celého projektu a podnikatelského planu je fazen
zakladatelsky rozpocet. V piipadé nynéjsiho projektu se jednalo o0 42 108,- K¢ jako zakladni
kapital vlozeny od jednatele. Zakladatelsky rozpocet poskytuje dilezité informace o vysi
potiebného kapitalu a struktury. V prvé tade je tieba provést analyzu naklada, aby projekt

obdrzel odhadovanou ¢astku, kolik bude potieba investovat do zalozeni spolecnosti.

Jelikoz se jedna o jedineCny projekt je velice dulezité zaopatiit nazev projektu ochrannou

znamkou. Cena se pohybuje kolem 5000,- K& Téz ptfi zalozeni spoleCnosti (jiz bylo

74



realizovano), je zapotiebi uhradit spravni poplatek zivnostenskému ufadu a za Navrh

na zapis do obchodniho rejstiiku.

Tabulka 10 Vykaz zisku a ztrdty ve zkraceném rozsahu (ndklady) za rok 2021

Oznaceni Text Skute€nost v ucetnim obdobi
Bé&Zzném

Al Néklady vynalozené na prodané zbozi 1 000

A. 2. Spotfeba materialu a energie 14 000

A. 3. Sluzby 8 000

Zdroj: vlasti zpracovani (2022)

Projekt vynalozi finanéni prostiedky zejména na:
e Tvorba webovych stranek (doména, webhosting, pluginy, Sablony softwaru)
e Material (tricka, balici papir, samolepky, baleni, §titky)
e Pronajem kancelafe
o Odmeény (grafik, kameraman, editor, lektofi)
e Software na tvorbu produkti a sluzeb

e Naklady na reprezentaci (doprava, stravné na seminare)

Tabulka 11 Vykaz zisku a ztrdty ve zkraceném rozsahu (vynosy) za rok 2021

Oznaceni Text Skute€nost v ucetnim obdobi
Bé&zném
L Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb 17 000
II. Trzby za prodej zbozi 7 000

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Projekt ziska zpét vynalozené prostiedky z nize zminénych:
e Sluzeb (popsany v podkapitole produkt a sluzby)
e Produktt (motivacni tricko)

Provozni vysledek hospodareni k obdobi 1.1. 2021 ¢inil zisk 1000,- K¢&.
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Rozvaha

Obrazek 11 Rozvaha ve zkrdceném rozsahu (rok 2021)

Zdroj: viastni zpracovani dle DZP 2021 (2022)
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Oznateni AKTIVA gg B&2né tcetni obdobi Minulé G¢. obdobi|
- Brutto Korekce Netto Netto
a b [} 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM Soudet A azD. | 1 39 39
A, Pohledavky za upsany zakladni kapital 2
B. Stala aktiva 3
C. Obézna aktiva 4 39 39
D. Casové rozligeni aktiv 5
i tls. Stav v b&Zném Stav v minulém
Oznaéeni PASIVA fad.| Géetnim obdobi Géetnim obdobi
a b 5 6
PASIVA CELKEM SoudetA. azD. | 6 39
A Viastni kapital 7 36
B.+C. Cizi zdroje Soucet B. + C. 8 3
B. Rezervy 9
C. Zavazky 10 3
D. Casové rozliSen( pasiv 11




Obrat
Tabulka 12 Dosazeny obrat v roce 2021

0 - K& - K&
0 - K& - K&
0 - K& K&
0 - K& - K&
0 - K& - K&
2 349 K& 698 K&
1 349 K& 349 K&
3 450 K& 1350 K¢
5 798 K& 3 990 K&
6 1148 K& 6 888 K&
5 449 K& 2 245 K&
3 349 K¢ 2 792 K&

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

Tabulka 13 Ocekdvany obrat v roce 2022

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
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8 2 499 K¢ 19992 K&
11 2 499 K¢ 27 489 K&
15 2 399 K¢ 35985 K&
16 2 350 K¢ 37 600 K&
18 2 229 K¢ 40122 K¢
13 2 390 K¢ 31 070 KE
11 2510KE 27 610 KE

9 2 860 K¢ 25 740 K&
13 2911 KE 37 843 K¢
16 3 050 KE 48 800 K&
17 3 100 K& 52 700 K&
20 3 299 K¢ 65 980 K&




4.8.7 Rentabilita projektu

4.8.8 Rentabilita trzeb (ROS)

Zisk =1 000 K¢
Trzby = 24 000 K¢

1000
24000

ROS =

* 100 = 4,17 %

Dle zdroje (€.) jsou uvadény hodnoty v rozmezi 5 % az 10 %, které znaci vyborné hodnoty
spolecnosti. Lze vidét, ze projekt se blizi k hodnoté 5 %. Pokud by cislo vyslo negativné,

vvvvv

obrat, coz vede k financné zdravé spolecnosti.

4.8.9 Rentabilita nakladu

Zisk =1 000 K¢

Naklady = 23 000 K¢&

N 1000
~ 23000

Vysledek je 4,35 %, jak internetovy zdroj uvadi (7), ¢im nizsi Cislo, tim lepsSi financni

* 100 = 4,35 %

vysledek, protoze pro kazdou 1 K¢ prodeje projekt byl schopen vytvofit (produkt, sluzbu)

s niz8§imi naklady.

4.8.10 Rentabilita vlastniho kapitalu

1000

ROE = 75708

* 100 = 2,37 K¢

Vypocet znazoriuje pomér vysledku hospodafeni k vlastnimu kapitalu. Vysledek 2,37 K¢

vyjadiuje, kolik korun zisku pfipada na jednu korunu vlastniho kapitalu.
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4.8.11 Rentabilita celkové kapitalu

vvvvv

finan¢ni zdravi firmy. Uvadi se, Ze nad 5 % a vétsi je obecné zdrava spolecnost. (8)

4.9 Likvidita projetku

4.9.1 Likvidita L. stupné — Okamzita likvidita

Okamzita likvidita urcuje jak rychle (,,ihned*) je spolecnost schopna zaplatit své kratkodobé
zavazky pomoci svého financniho majetku. Z vysledku je zfetelné, ze projekt k 1.1. 2021

byl velice rychle schopen zaplatit své kratkodobé zavazky.

12096

LI.
3000

= 4,032 K¢

Doporucena hodnota je v rozmezi 0,2 —0,5.

4.9.2 Likvidita II. stupné — pohotova likvidita

Je tzv. ociSténa o zasoby. Lze fici o likvidité II. stupné, ze kolika korunami pohledavek
a hotovosti je pokryta 1 K¢ kratkodobych zavazka spolecnosti. Dle vysledku likvidity II.
stupné, spolecnost 8,13 K¢ pohledavek a hotovosti je pokryta 1 K¢ kratkodobych zavazka.

L 12096 +12287
= 3000 = O RC

Doporucena hodnota je v rozmezi 0,7 — 1,2.
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4.9.3. Likvidita IIL stupné — celkova bézna likvidita

Likvidita tfetiho stupné udava, kolik korunami z celkovych obéznych aktiv je pokryta 1 K¢
kratkodobych zavazka. Ve vysledku 2,33 K¢ je pokryto 1 K¢ kratkodobych zavazka.

Ly o 12096412287
a 3000 = o RC

Doporucena hodnota je v rozmezi 1,5 — 2,5.

Dle zjisténych vysledka, ma spolecnost vysokou likvidnost. Ukazuje, Ze firma je schopna

splacet své zavazky vcas.

Hodnoty jsou brany z tabulky ¢. 14 k obdobi 1.1 2021.

Tabulka 14 Cash flow k roku 2021

Aktiva 1.1. 31.12 Pasiva 1.1. 31.12
Penézni prostredky 12096 | 11 000 VK - jméni 35000 | 35000
Zasoby 14617 | 18 000 Zavazky 3000 |2000
Kratkodobé 12287 | 12 000 HV 1000 |4000
pohledavky

Celkem 39000 |41 000 39000 |41 000

Zdroj: viastni zpracovani (2022)

Pocatecni stav prostiredki na zacatku BO = 39 000 K¢
Pokles penéznich prostfedk — 1 096 K¢

Zisk + 1 000 K¢

Narust zasob + 3 383 K¢

Pokles pohledavek — 287 K¢

Pokles zavazkl vici dodavatelim — 1 000 K¢

Firma nedisponuje zddnym DM.

Konecni stav prostiedka na konci BO = 41 000 K¢
Cash flow (31.12. 2021) celkem =4 000 K¢
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4.10 Analyza rizik

4.10.1 Predikcéni bankrotni model (Altmanovo Z-score)

Zpracovan k obdobi 31. 12. 2021.

_3,3*4000+1*24000+0,6*35000+1,4*0+1,2*35000_193
41000 41000 0 41 000 41000

O projektu lze fict, ze se nachazi v Sedé zoné€ diky vysledky 1,93. Nelze jednoznacné urcit,

zda hrozi bankrot ¢ nikoli.
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4.10.2 Swot analyza

Konkrétni analyza definuje silné a slabé stranky projektu. VSechny tyto situace mohou nastat

a je potfeba na né brat zfetel.

Tabulka ¢. SWOT analyza

Interni | Silné stranky

Slabé stranky

e Silna znacka

e Qjedinély zakaznicky servis

e Vy3si marketingové rozpocCty

e Skvélé financni zazemi

e Vyhradni zastupce v prodeji
sluzeb a produktt na
tuzemském trhu

e Know-how

e Kovalita sluzeb a produktu

Nedostatecné know-how
Neodborné fizeni spolecnosti
Malé finan¢ni zazemi

Spatna strategie

Spatné zvolena cilova skupina
Spatné fizena logistika
Nevhodné zvolend struktura
spole¢nosti

Vysoka zadluzenost

Externi | Prilezitosti

e Vstup na zahrani¢ni trh

Slaba konkurence v odvétvi

e Zmena potieb zakaznikl a
jejich chovani

e Nové objevy, know-how

Vstup na trh nové konkurence
Neuspokojena potieba
Demografické zmény —
starnuti populace

Negativni pohled na

e Rust poptavky sluzbu/produkt
e Nestabilita trhu
Pozitivni Negativni

Zdroj: vilastni zpracovdni (2022)
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4.11 Vyhodnoceni investic projektu

Tato kapitola se bude zabyvat vyhodnoceni projektu v zavislosti na investicich. Je moznost
investovat 450 000 K¢ nebo 1 000 000 K¢, pfi zivotnosti obou investic 4 let. Pfi vybéru
diskontni sazby byl bran v potaz soucet urokt u banky, kde vede bézny ucet (2,5 %)
a v piipad€é mira avérového rizika (prumér 7,15 %). Dale se nesmi opomenout primérna
vyse inflace za posledni roky, ktera ¢ini 3,8 % dle CSU (9). Tedy diskontni trok celkem
bude ¢init 10,95 % (0,1095).

Ob¢ investice budou vyuzity pro rozvoj projektu (provozni, finan¢ni). Pfi prvni varianté by
investované penize byly vlozeny do vzdélani lektort, tvorba sluzeb a potfebného materialu
k jejich tvorbé a marketingu. Pfi druhé investici, ktera by byla nejlepsi moznou, co se tyce
pokryti vSech budoucich nakladd pfi rozvoji projektu, by prostiedky byly investovany
do vyvoje mobilni aplikace pro klienty, vzdélavaci online programy, e-shop, profesionalni
web, prostory pro projekt, vybaveni kancelafe, mistnosti s diagnostickymi pfistroji

a marketing.

Planovany vynos prvni investice by me¢l ¢init 350 000 K¢ a druhé investice 850 000 K¢.
Roc¢ni vydaje na spravu téchto polozek bude ¢init 120 000 K¢. Roéni cash flow bude Cinit
v zisku 230 000 K¢. Pti druhé investici by rocni vydaje mély cinit 550 000 K¢, tedy rocni
cash flow bude ¢init 300 000 K¢.

Prvni investice v hodnoté 450 000 K¢

1. krok

230 00 ) ( 230 000 ) ( 230 000 )
(1+0,1095)1) ' \(1+0,1095)2/ ' \(1 + 0,1095)3

( 230 000 )
(1+0,1095)*

NPV = —450 000 + (

2. krok
NPV = —450 000 + 207 300,6 + 186 841,4 + 168 401,5 + 151 781,4
= 264 324,9 K¢
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Prvni investice vykazala NPV = 264 324,9 K¢. To znamena, ze v horizontu 4 let bude

vydélecna v této vysi.

Druha investice v hodnoté 850 000 K¢

1. krok

300 000 300 000 300 000
NPV:—850000+( )+( )+( )

(1+0,1095)1) " \(1+0,1095)2) ' \(1 + 0,1095)3

s ( 300 000 )
(1+ 0,1095)*

2. krok

NPV = —850 000 + 270 392,1 + 243 706,2 + 219 654,1 + 197 975,8
= 81 728,18 K¢

Druh4 investice vykéazala NPV = 81 728,18 K¢&. To znamena, ze v horizontu 4 let bude

vydélecna v této Castce.

Pti rozhodovani, jakou investici zvolit, projekt by do budoucna mél zvolit investici €. 1,

ktera dosahla za dobu zivotnosti investice vysSich Cisel vice nez trojnasobek.

4.11.1 Metoda vynosnosti

Pti horizontu 4 let, je tfeba vynasobit cash flow daného roku Cislem (pocet roku trvani

investice).

Investice ¢. 1

celkova obdrzena ¢astka (za 4 roky) = 230000 x4 = 920 000 K¢

920 000 — 450 000
450 000

vynosnost (mira vynosnosti) = = 1,04 K¢
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Investice €. 2

celkova obdrzena Castka (za 4 roky) = 230 000 * 4 = 920 000 K¢

, . , . 1 200000 — 850 000 5
vynosnost (mira vynosnosti) = 850 000 = 0,41 K¢

Tato metoda vyjadiuje, kolik korun (haléii) pfinese jedna investovana koruna.

Tedy v prvnim piipad€ investice pfinese 1,04 K¢ a druha 0,41 K¢.

4.11.2 Metoda vynosnosti investic

Z nyn¢jsich dostupnych dat nelze aplikovat ziskovost investic, jelikoz projekt nema zadné
investice. AvSak lze pocitat za predpokladu, ze pokud projekt bude tvorit 230 000 K¢

prumérny rocni zisk z prvni investice a z druhé 300 000 K¢ 1ze vypocitat:

Investice ¢. 1

ror = 239900 e 100 = 511 %
= ee—— k =
450 000 =70
Investice €. 2
ror = 209000 _ s 100 = 30 %
P e k =
1000000 0

1

Investice €. 1 pfinasi v priméru rocné 51,1 % a druha 30 % cistého zisku.

4.11.3 Metoda doba splaceni DS

Je takové obdobi, za které tok penéz pfinese hodnotu rovnajici se ptivodnim nakladim

na investici.

! Veskeré ¢astky a hodnoty jsou uvedeny v celych ¢islech a data jsou vybrana z roku 2021
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Investice ¢. 1

_ 450000
= 230000 o ror
Investice €. 2
g 1000000 .
= 7300000  oorort

4.11.4 Investi¢ni riziko

Odkazu se na investice uvedené vysSe. které pomohou stanovit jaka bude ocekéavana
vynosnost investic. V pfipad€, ze bude dosazeno zisku 230 000 K¢ s pravdépodobnosti
50 %, dale 300 000 K¢ s pravdépodobnosti 30 %, 350 000 K¢ s pravdépodobnosti 15 %
a 400 000 K¢ s pravdépodobnosti 5 %.

Z = 230000 * 0,5+ 300000 % 0,3+ 350000 = 0,15 + 400 000 * 0,05
= 257 500 K¢

Lze ocCekavat vynos 257 500 K¢ pfi zahrnutych pravdépodobnostech, coz jsou neurcité

situace, které mohou nastat a nemusi.
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5. Zavér

Spolecnost Muzes co chces, s.r.o. se do konce roku 2021 zabyvala predevs§im prodejem
motivacénich triCek. Podnikatelsky projekt se v této praci zaméfuje na diverzifikaci produkti
a sluzeb. V nasledujicim roce by projekt mél disponovat Sirsi Skalou vybéru sluzeb
(osobnostni a fyzicky rozvoj). Produkty se zachovaji, avSak bude se jednat o vedlejsi piijem
do spolecnosti. Diky metodam, které byly rozepsany v teoretickém vychodisku prace se
projekt inspiroval a aplikoval jiz tyto metody. Projekt vytvoril nové sluzby, které nasledné
byly ovéfovany pomoci dotaznikového Setieni, které pomohlo ke stanoveni smysluplnéjSich
cili, analyzovani konkurence, vymezeni cilové skupiny a u otevienych odpovédi,
kdy respondent odpovédél v otevieném souvéti, se projekt inspiroval a pomuze zménit

nahlizeni na cilovy trh.

V praktickém vychodisku byl projekt zhodnocen dle ekonomickych ukazatelq,
které vykazaly vysokou rentabilitu ve vSech 3 stupnich a taktéz se jedna o vysoce likvidni
projekt. Firma vykazala 4 000 K¢ zisk k datu 31.12. 2021, coz se jedna i o soucasné cash
flow podniku. Byla vytvorena predikce Cistého obratu na rok 2022, kterd je zalozena
na vypoctu poc¢tu zakaznikd v mésici, jejich primérnou atratu v tis. K¢ a primérnou mésicni
trzbu. V zavislosti jsou vzaty jiz zkuSenosti jednatele a partnert spolecnosti, ktefi se v tomto

e, e

hodnoty.

A v nasledujicim roce chce své zisky zvysit o 2300 %. Jedna se o vysoké Cislo,
avSak pfi zohlednéni moznosti investice €1 vstoupeni investora, ktery by financné zaopatfily,
se projekt prace dopracoval k akceptovani investice za 1 000 000 K¢, ktera by byla splacena
za 3,33 let v hypotéze, ze z této investice projekt vytvori 500 000 K¢ cash flow ro¢né.
Pii poCitani a rozhodovani, kterou investici zvolit, vySla nejlépe prvni investice,
ktera vykazala 264 324,9 K¢ hodnotu v metodé NPV v tivaze 4 let vyuzivani investice. Byla

by splacena za 3,33 let a tvorila by 30 % zisku spolecnosti za rok.
Z vyse uvedenych vysledkd je projekt vhodné realizovat a investovat danou castku

do diverzifikace portfolia. Lze pfedpokladat vysoky potencial daného projektu v na ur¢itém

spotiebitelském trhu.
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