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Abstrakt

Diplomové prace je zpracovana za ucelem vytvoreni podnikatelského zdméru na navrzeni systému
pro sbér dat o vyvoji ditéte. Prace navrhne realizaci vyvoje webové a mobilni aplikace pro rodice.

Soucasti prace je také plan financovani podnikatelského zaméru a jeho ekonomické vyhodnoceni.
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Abstract

The purpose of this Masters thesis is to develop and present a business plan for a platform, used to
collect data about a baby’s development. The thesis proposes the development of web and mobile
applications based on this platform for use by parents. This business plan is also consisted of

sections focused on project financing and a comprehensive economic evaluation.
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UvVOoD

Diplomova préce se bude zabyvat podnikatelskym zamérem. V soucasné dobé je
velmi diilezité si svlij zdmér velmi dobfe promyslet a predevSim pak pfipravit, jelikoz
podminky v Ceské republice nabizi pomérné jednoduchy vstup na trh v podobé zalozeni
spolecnosti, ziskani informacni podpory z riiznych organizaci, ¢i dostupnosti informaci
z vefejné dostupnych zdrojii. Pii dne$ni konkurenci a mnozstvi nové vznikajicich
projektt a spolecnosti je potieba ptipravit projekt dikladné s ohledem na jeho potencial,
nakladovost, rentabilitu, ziskovost aj. dilezitych faktorti. Podnikatelsky zamér nemiize

stat jen na napadu, byt mize byt velmi dobry.

Riziko je zékladni problém podnikani, diky kterému vétSina lidi neza¢ne nikdy
podnikat nebo jejich podnikani skon¢i neuspé$né. Mezi hlavni rizika projektu patii
pottebny kapital nejen pro jeho realizaci, ale 1 jeho provozovani. Primarni riziko, které
by mél podnikatel vyfesit, je zajem o jeho produkt/sluzbu na trhu. To Ze népad ndm
samotnym a blizkym pfijde zajimavy, neznamend, ze o né& bude trh stit a bude
uspésny. Na trh se musi vstoupit s podnikatelskym planem, jehoz soucasti je analyza
soucasného stavu trhu, zda uz konkurence existuje, pfipadné existuje mezera na trhu

a najdeme uZivatele a zdkazniky, ktefi ndm budou chtit zaplatit.

Kdyz jsem premyslel nad pfedmétem mého podnikatelského zaméru, kladl jsem
si za cil, ptijit se sluzbou, kterd na trhu jesté neni a bude nova. Na mySlenku napadu mé
pfivedlo naslouchani mé generace, kterda vychovavd déti a zaroven vyuziva
technologicky pokrok dnesni doby v podobé internetu v pocitacich a mobilnich

zafizenich.

Napad je postaven na myslence, Ze pii dnesni vychove ditéte od jeho narozeni,
musi rodice hlidat spravny vyvoj ditéte pfes méteni, vadzeni, pozorovani, vedeni historie
vyvoje, vCasné ockovani, zaznamenavani nemoci atd., aZ po vytvafeni vzpominek
na rodicovstvi a détstvi svych déti. Tyto informace dnes rodice pisi po papirech nebo si
vytvati vlastni zaznamové zpiisoby pro tyto data. Pfedpoklad je, Ze na trhu chybi sluzba
Vv podobé webové a mobilni aplikace, ktera by rodi¢iim v podobé uzivatelli umoznila
jednoduchy zdznam dat o vyvoji ditéte a zaroven ztéchto dat moznost vytvatet

vzpominky v riznych podobach.
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Prvni kapitola diplomové prace se bude vénovat teoretickym vychodiskiim, které
budou pouzity jako podklad pro vypracovani praktické ¢asti prace. Soucasti prace bude
1 analyza soucasného stavu za vyuziti analyz SLEPT, SWOT analyzy a Porteriv model

konkuren¢nich sil.

Hlavni cast praktické prace bude sestavena z podnikatelského planu

pro podnikatelsky zdmér na vytvofeni systému pro sbér dat.
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1 VYMEZENI CILE A METODY POSTUPU

Téma diplomové prace je orientovano na podnikatelsky zdmér na vytvoreni
systému pro sbér dat. Ktery mé za ukol pfinést uzivatelim v podob¢ rodicu funkéni
webovou a mobilni aplikaci pro ukladani dat o vyvoji jejich déti. Systém bude
koncipovan tak, aby se poc¢italo v jeho navrhu zejména s tvorbou zisku jak od uzivatelt
tak 1 zdkazniki,, kterymi budou nejen uZzivatel¢, ale i tfeti strany v podobé firem

podnikajicich v odvétvi souvisejicich s détmi.

Dil¢imi cili prace je urceni odpovédi na otazky, které se tykaji podnikatelského

planu:

% Jakou pravni formu podnikéani zvolit?

s Jaké kapitalové prostiedky budou potieba?

¢ Jaké bude doba realizace?

¢ Jaké budou predpokladané néklady a vynosy?
¢ Jaky marketingovy plan pouzit?

¢ Jaka jsou rizika podnikatelského zaméru?

% Je investice do podnikatelského zaméru efektivni?

V prvni casti prace budou zformulovany teoretickd vychodiska, kterd budou
slouzit jako podklad pro vypracovani navrhové cCasti prace. Informace budou Cerpany
z odborné literatury, ¢asopisii a internetovych zdroja, které budou uvedené v seznamu
pouzitych zdrojii. Soucasti zdroje informaci budou i mnou nabyté znalosti ziskané

pfi studiu na Fakulté podnikatelské VUT v Brné.
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Analyza soucasného stavu bude tvofit druhou c¢ast prace. Bude provedena
analyza dotaznikového Setieni a jednotlivé analyzy SLEPT, SWOT a Portertiv model

konkurencnich sil. Soucasti této Casti prace bude i marketingovy mix.

Ttieti Cast bude nazvand Vlastni navrh feseni, kde bude napsan samotny
podnikatelsky plan postaveny na teoretickych vychodiscich a vysledcich z analyzy
soucasného stavu. Dtulezitymi kapitolami budou plan financovani a prevedeni
podnikatelského zaméru do finan¢ni podoby, jako jsou vykazy a zhodnotit jestli je

navrzena investice do projektu efektivni.

Zaver diplomové prace bude vénovan interpretaci dosazenych vysledkid. Shrnuti
slabych stranek projektu, ale zaroven i silnych, kterou jsou pfilezitosti pro jeho
pfipadnou realizaci.  Vystupem této prace pak bude také doporuceni, jestli

podnikatelsky zdmér na vytvoteni systému pro sbér dat je ekonomicky vyhodny.
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2 TEORETICKA CAST

2.1 Podnikatelsky zamér

Podnikatelsky plan zpracovany v konsekvenci na realizaci urcitého investi¢niho
projektu 1ze chapat jako podnikatelsky zdmér. Pro vytvotfeni podnikatelského zdméru je
zapotiebi urcitych tzv. vstupid, kterymi jsou vysledky technicko-ekonomické studie

projektu, financni plan a investi¢ni program firmy.

Podnikatelsky zamér slouzi primarné¢ ke dvéma uUcelim. Prvnim je vytvofeni
dokumentace k vlastnimu fizeni projektu a drzeni se zadméru. Druhy a dulezitéjsi ucel
zaméru je pak V situaci, kdy projekt fesi financovani cizimi zdroji. Pokud investor ma
do projektu vlozit prostfedky, chce vidét zpracovany podnikatelsky zdmér se vSemi
naleZitostmi, aby posoudil miru rizika a ziskovosti, kterou mu ptipadné projekt pfinese.
S timto pozadavkem na projekt se setkd podnikatel napt. v bance, kde je nutnosti mit
tuto dokumentaci fadné zpracovanou. Kvalitni zpracovani podnikatelského zameéru
sebou muze krom kladného verdiktu investora pfinést i lepsi podminky. Piikladem

v

mize byt levnéjsi uvér v bance.

Podnikatelsky zamér by mél byt slozen z téchto zakladnich ¢asti:
%+ realiza¢ni resumé,
¢ charakteristika firmy a jejich cili,

% organizaci fizeni a manazersky tym,

e

AS

piehled zékladnich vysledkt a zavért technicko-ekonomické studie,

7/
°0

shrnuti a zavéry,

°0

prilohy.

Dtlezité je zminit, Ze ani vysoka kvalita podnikatelského zaméru nezaruci
uspéch, protoze vzdy se jednd o rizikovy projekt a tak je k dokumentu podnikatelsky

zamger ze strany investori pristupovano.
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Dokument podnikatelsky zamér se vyviji v Case tak jako trh, proto je potfeba mit
na mysli, Ze se musi neustale adaptovat a upravovat v ¢ase vzhledem k ménicim se

podminkam. [1]

2.1.1 Struktura podnikatelského planu

V riiznych literaturach se uvadi jednotlivé typy struktur podnikatelskych plant.
Pteci jen je podnikatelsky plan individudlni pro kazdy projekt a nelze ho tak unifikovat.
Presto nékteré atributy by mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan, at’ uz je urcen

pro jakoukoli protistranu.

Titulni strana ma za kol podat stru¢ny vyklad obsahu podnikatelského planu.
Uveden by zde mél byt nazev projektu, jméno podnikatele, sidlo spole¢nosti, kontakty,
popis podniku a povaha podnikani ¢i zplsob, jakym bude projekt financovan vcetné

struktury.

Exekutivni souhrn je v extrakt celého podnikatelského planu, investofi vétSinou
¢tou nejprve tuto kapitolu a rozhoduji se, zda se na jejim zakladé maji pustit do ¢teni
celé dokumentace podnikatelského planu. VéEtSinou se exekutivni souhrn tvoii
az po sestaveni celého podnikatelského planu. Ukol této Gasti je jednoznatny a to
vzbudit zajem u investora, aby z extraktu pochopil hlavni myslenku, silné stranky,
oc¢ekavani podnikateli a porozumél struénym tabulkdm finan¢niho planu (vyhled

na nekolik let).

Analyza trhu pracuje zejména s konkurenci a jeji slabymi a silnymi strankami,
ale taky situaci jak by mohla konkurence negativné ovlivnit trzni uspéch podniku.
Do analyzy trhu pak patii také analyza odvétvi v podobé vyvoje trendi a historie.
Doporuc€uje se také v této kapitole zpracovat piirodni faktory, politickou situaci,

legislativni podminky aj. Posledni podkapitolou je pak analyza zakaznikd. [2]

Popis podniku je ¢ast podnikatelského planu, kde ma podnikatel uvést nazev
firmy, sidlo, kontakt, obor podnikani, datum zaloZeni spolecnosti, spole¢niky a zakladni

kapital. Kli¢ové prvky jsou také vyrobky nebo sluzby, organiza¢ni schéma a predstaveni
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samotného podnikatele. Tim je mySleno jeho ptedstaveni v podob¢ profesni historie a

ptedpokladi pro uspéch celého podnikatelského zaméru. [2] [3]

Obchodni plan je kapitolou, kde se zachycuje cely proces obchodu poskytovani
sluzby od poskytovatele pies subdodavatele az po konecného uzivatele véetné zahrnuti

role zékaznika.

Marketingovy plian byvéa Casto investory povazovan za rozhodujici soucast
zjisténi uspechu podniku. Tato kapitola obsahuje navrh na propagaci sluzby, dale jeji

distribuci a v neposledni fad¢ jeji ocenéni. [2]

Organizacni plan prestavuje vlastnickou strukturu podniku, kdo jsou majitelé,
pfipadné jejich podil na projektu, jejich znalosti a praktické zkuSenosti. Dale kdo

vSechno se na projektu podili a hierarchie vazeb mezi jednotlivymi pracovniky. [3]

Hodnoceni rizik zohlediiuje nejvétsi rizika projektu. V obecné roviné lze riziko
definovat jako ,,vystaveni nepiiznivym okolnostem®, i kdyz neexistuje jedna spravna
definice rizika. Je potiecba zohlednit reakce konkurence, slabé stranky marketingu,
nedostatek finan¢nich zdroji aj. Kazdé riziko je potieba ditkkladné analyzovat a pfipravit
plan pro jeho eliminaci. [2] [4]

Finanéni plan by mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan bez ohledu na jeho
zaméteni. Finan¢ni plan podnikatelského planu by se mél skladat z tii kapitol:

% Ptedpoklad piijmi a vydaju alespon na 3 na tii roky dopfedu. Zahrnuty

by mé&ly byt 1 o¢ekavané trzby a kalkulované naklady.

®,

%+ Hotovostni toky (cash-flow) v nasledujicich tiech letech.

¢ Navrh rozvahy (bilance).

Prilohy (podpiirna dokumentace). V této ¢asti planu by mély byt uvedeny
ptilohy, které¢ byly zminény, pfipadné maji slouzit ti€elové jako podpirné materily.

Na kazdou ptilohu by se v pribéhu planu mélo odkazovat. Pokud je pouzita. [2]
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2.2 Pravni formy podnikani

Nez se podnikatel rozhodne podnikat, je dtlezité zvolit vhodny typ pravni formy

podnikdni. Tato volba predstavuje vyznamné rozhodnuti. Neznamena to, ze by

podnikatel nemohl toto rozhodnuti zménit, ale miize to sebou nést budouci komplikace

pii zméné¢ formy podnikani a néklady plynouci ze Spatné volby na zacatku podnikani,

tak také z nasledné zmény pravni formy. [5]

Ve fazi rozhodovani o pravni formé podnikéni je potfeba vzit v ivahu tyto

faktory:

R/
L X4

jaka bude vySe startovniho a budouciho kapitalu. Jednotlivé formy
podnikéni se 1isi schopnosti generovat startovni kapital a taky moznost

jeho obstaravani.

dalsim dulezitym bodem v rozhodovani je danové zatizeni. Kazda forma
podnikdni mé jina pravidla pro zdanéni. Spatné rozhodnuti muze

generovat vyssi naklady v podobé vySsiho danového zatizeni.

kontrola firmy — sebou nese dilema a potiebu zaroven. Podnikatel se
musi rozhodnout na kolik je ochoten pfedat ¢ast kontroly jinym na tkor
svého vlastniho ega. Partnerstvi sebou pifindsi jak pozitivni stranky
V podobé znalosti, zdrojii a sdileni. Tak i1 negativni stranky v podobé¢

déleni zisku, ptipadnych sport aj.

naklady na zalozeni — kazda forma podnikani sebou nese naklady na jeji
zalozeni. Od drobnych nékladt az po velké. Je potieba dobie kalkulovat
do jaké formy podnikani se vyplati investovat ve spojitosti

k podnikatelskému zaméru.

naslednictvi ve firmeé — pokud je firma budovana i s myslenkou, Ze bude
jednou pieddna do rukou v rodin€ ¢i prodana ptipadnému zdjemci, jsou

nékteré formy vhodnéjsi k témto ucelim.
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Obecné dnes mizeme rozliSovat dvé formy podnikani. Je to vyluéné vlastnictvi

a forma partnerstvi. [6]

Zéakladnimi formami podnikani v Ceské republice jsou:
1. samostatny podnikatel, tzv. fyzicka osoba nebo zivnostnik,
2. obchodni spole¢nosti:

= osobni:
» vetejna obchodni spolecnost,
» komanditni spole¢nost.
= kapitalové:
» spole¢nost s ru¢enim omezenym,
» akciova spolecnost.
3. druzstva,
4. statni podniky,
5. evropské hospodaiské zdjmové sdruzeni,
6. evropska spolecnost,
7. evropska druZzstevni spolecnost,
8. ostatni.

Mimo uvedené formy podnikani 1ze podnikat i podle jinych pravnich ptedpist.

Prikladem muize byt banka, investi¢ni fond aj. [7]
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2.2.2 Podnikani fyzickych osob

Podnikani fyzickych osob je nejjednodussi formou podnikani. Neni stanoven zadny
minimalni zakladni kapital. Hlavnimi rysy této formy podnikéni je osobni angazovanost
podnikatele, rueni celym svym majetkem, odbornost podnikatele k vykonu podnikani
a Casové vytizeni podnikatele. Mimo to, Ze neni stanoven zakladni kapital, neni také
stanoven rezervni a ned¢litelny fond.

Mezi jednoznacné vyhody patii mensi regulace stitem nez u jinych forem
podnikani. Autonomie rozhodovani. Minimalni naklady a flexibilita.

Naopak mezi jednoznacné nevyhody patii ruceni celym svym majetkem, tézsi
pristup ke kapitalu, mensi vyjednavaci sila v obchodnich vztazich a vysoké pozadavky

na odborné vzdélani podnikatele. [8]

2.2.3 Osobni obchodni spole¢nosti

Na rozdil od podnikani fyzickych osob je osobni obchodni spolecnost vlastnéna
dvéma ¢i vice osobami. Neni zdkonem ptedepsand vyse vkladu a ani vyse vkladu
spole¢nika neovlivituje jeho podil na zisku. Rovnocenny a neptevoditelny je obchodni
podil. Organiza¢ni struktura spolecnosti neni zdkonem piedepsdna. Podobné jako
u fyzickych osob je ru€eni za zavazky spolecnosti neomezené a se zanikem jednoho
spole¢nika vétSinou zanika 1 celd spolecnost. Rozhodovani probihé ve sboru a zpravidla

jednomyslné. Vyhodou oproti Zivnosti je lepsi piistup ke kapitalu.

Verejna obchodni spoleénost (v. o. s.) je sdruzeni dvou a vice osob za ucelem
podnikéni, které se zaklada za Ucelem podnikéni. Charakteristickymi rysy jsou, Ze
spolecnici ruci za zévazky spole€né¢ neomezené a solidarng, jedna se Cisté o osobni

spolecnost, rovnocenné postaveni spolecnik.

Komanditni spolecnost (k. S.) je oproti vefejné obchodni spolec¢nosti rozdilna
ve vkladové povinnosti jednoho spole¢nika a ruceni. Jeden ¢i vice spole¢niku ruci
za zavazky podniku do vySe nesplacen¢ho vkladu (komanditist¢) a jeden ¢i vice
spole¢nikil ruc¢i za zavazky spolecnosti celym svym majetkem (komplementéti). Rozdil
mezi komanditistou a komplementarem je, ze komanditista vklada majetkové hodnoty,

ale do fizeni spolecnosti nezasahuje, méa jen pravomoc ke kontrole. Komplementat se
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naproti tomu Uucastni na fizeni spolecnosti, obdobné jako ve vefejné obchodni

spole¢nosti. Nékdy je komanditni spole¢nost taky oznacovana jako smiSena. [9]

2.2.4 Kapitalové spolecnosti

Oznaceni ,kapitalova spoleCnost* se pouzivd pro oznaCeni spolecnosti

s ru¢enim omezenym a akciovou spole¢nost. [10]

Spole¢nost s ru¢enim omezenym (s. r. 0.) je spolecnost, kde spolecnici ruci
za zavazky spolecnosti do vySe nesplaceného vkladu podle zapisu v obchodnim
rejstiiku. Vklady spole€nikli tvofi zdkladni kapital. Spole¢nost miize zalozit 1 jednou
osobou. Miize byt fyzicka i pravnicka. V Ceské republice je tato forma podnikani velmi
oblibend. Divodem je omezené ruceni, rychlost zalozeni a nedavna uprava zakona,
kterd umoziuje zalozit spolecnost s ruenim omezenym jiz se zakladnim kapitdlem
1 K¢. Pokud se vSak prokaze, Ze jednatel nejednal jako spravny hospodar, miize pak
rucit i celym svym majetkem.  Statutarnim organem spolecnosti je jeden nebo vice

jednateld. Dal$im organem je valna hromada spoleénikti a dozor¢i rada. [3]

AKciova spolecnost (a. S.) je spole¢nost, jejiz zakladni kapital je rozvrzeny na
urcity pocet akcii o urc¢ité jmenovité hodnoté. Spolecnost ruc¢i za své zavazky celym
svym majetkem. Za zavazky spole€nosti neru¢i akciondf. Zalozit akciovou spolecnost
lze pies vetfejnou nabidku akcii nebo bez vetfejné nabidky k upséni. Spolecnost miize
zalozit jeden zakladatel, pokud je pravnicka osoba, jinak dvéma nebo vice zakladateli.
Hodnota zakladniho kapitilu je minimalné 20 000 000 K¢ u vetejné nabidky akcii a
nejsou akceptovany nepenézité¢ vklady. Pii upisu bez vefejné nabidky akcii je
minimalni zakladni kapital 2 000 000 K¢&. Vyhodou akciové spolecnosti je snadna
akumulace kapitalu, Zddné osobni zavazky akcionaili, pfevoditelnost vlastnictvi aj.
Naopak nevyhodou je dvoji zdanéni vynosu akcionait, vétsi regulace a administrativni

naroc¢nost, vétsi tlak na informacni otevienost aj. [9]
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2.3 Zdroje financovani

Sebelepsi podnikatelsky zamér a =zapaleni jeho tvlrci mize skoncit
na nedostatecné ptipravé vcetné zasadniho problému a to jsou financni zdroje. Jsou
potteba pro jeho realizaci, ale i provoz. Plati obecné pravidla, ze dlouhodoby vazany
majetek ma byt financovan dlouhodobymi zdroji a naopak kratkodoby muze byt
financovany kratkodobymi zdroji s kratkodobou splatnosti. VétSina zacinajicich
podnikatelll vyuziva vlastniho kapitalu v podobé¢ uspor, financ¢nich prostfedkt od rodiny
nebo znamych. Tyto prostfedky nemusi vzdy stacit a podili se na propojeni osobniho
zivota s podnikanim. To je efekt, ktery nemusi byt Zadouci. Zdroje financovani Ize délit
na vlastni a cizi. Nejcastéji vyuzivanymi zdroji financovani jsou vlastni zdroje,
bankovni Uvér, leasing, venture capital, obchodni andélé, prvotni emise cennych papirt

(IPO — Initial Public Offering) a dotace. [2]

2.3.1 Vlastni zdroje

Zdroje vlastniho financovéani zahrnuji vklady podnikatele, dotace a dary. Dale pak
vklady profesionalnich investor jako jsou obchodni andélé, venture capital a emise
akcii, které jsou oznaCovany jako externi zdroje financovdni a maji charakter
dodate¢ného vkladu do podniku. Ten kdo je majitelem podilu na vlastnim kapitalu, se
stava podilnikem spolecnosti a na zéklad¢ toho ziskava urcitd prava dle vykladu
legislativy nebo podle dohody, kterou mezi sebou spolecnici uzaviou. Pravo na podilu

se d¢li zeyména na:
¢ pravo na fizeni spole¢nosti,
% pravo na podil na vytvoreném zisku,
% pravo na likvida¢nim ztstatku.

Mezi vlastni zdroje lze tadit 1 interné vytvofené zdroje financovéani. Jedna se o
nerozdéleny zisk minulych let, zisk bézného obdobi, fondy tvoiené ze zisku, odpisy

arezervy. [11]
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e Ziskani investora do vlastniho kapitalu

Mnoho zacinajicich podnikatel poptava financovani svych podnikatelskych zdméra
od investort typu obchodni and¢lé, rizikovy a soukromy kapital aj. Divody jsou rizné.
Neznalost a strach z bankovniho prostfedi, nedivéra v bankovni sektor. Jednodussi
dosazitelnost pené¢znich prostiedkii za individudlnich podminek a pfidané hodnoty,

kterou mize byt podpora nejen finan¢niho charakteru.

% investor za svoji investici pozaduje protihodnotu. Nejcastéji se jedna o tyto

zaruky,
¢ podil na spolecnosti,

¢ Ucast na dozorcich organech spolecnosti a zajisténi si tak informovanosti

0 vysledcich a prava na fizeni,
% zaruku za moznost odprodani svého podilu ve spole¢nosti,

¢ loajalitu  vedeni firmy, miZze byt oSetteno smluvné pomoci

tzv. manazerskych smluv. Ty mizou byt motivaéni, ale i sankéni. [2]

2.3.2 Cizi zdroje

Maloktery podnik se obejde bez cizich zdrojl z dlivodu nedostatku vlastnich zdrojt.
Druhym divodem k vyuZiti cizich zdroju je efektivita financovani, kdyZ nastava
situace, Ze se vyplati financovani cizimi zdroji. Mezi cizi zdroje se fadi veskeré
zavazky, dluhy podniku, rezervy a pasiva. U cizich zdroji mizeme identifikovat vétsi
rizikovost. Mezi kratkodoby cizi kapital fadime bankovni uvéry, pijcky, dodavatelské
uvery, zalohy od odbératell aj. splatné do jednoho roku. Kratkodoby cizi kapital je
zpravidla levngjsi nez dlouhodoby, ale rizikovéjsi z pohledu kratké splatnosti a ohrozeni

platebni schopnosti podniku. [13]

Mezi dlouhodoby cizi kapitdl se fadi dlouhodobé bankovni uvéry, leasing,

podnikové obligace a jiné dlouhodobé zavazky. [7]
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e Bankovni uvéry

Banky poskytuji podnikatelskym subjektim penézni pujcky ve formé
bankovnich uvéria. Odména za jejich poskytnuti pro banky je trok. Urokova sazba mize
byt pevna (fixing rate) nebo pohybliva (floating rate). V podminkach trhu, kdy se
ocekava zvySovani urokovych sazeb, se vyplati firmam vzit si fixné¢ troCeny uveér
a naopak. Banky zpravidla oCekavaji pti poskytnuti Givéru zajisténi jistiny a Groka z ni
plynouci. Rucit 1ze sménkou, osobnim hmotnym a nehmotnym majetkem, prodejnimi

zasobami apod.

Uvéry se poskytuji jako jednorazové tiéelové nebo taky jako uvéry s postupnym
cerpanim, kde firma miize uvér Cerpat postupné podle potieby (typickym zastupcem je
kontokorentni tivér). Dalsi formou je typ Gvéru, kde firma miize uvér opakované Cerpat

v dil¢ich ¢astkach zpravidla do celkové uréené vyse (revolvingovy uvér). [12]

Bankovni Gvéry lze v zdkladnim ¢lenéni rozdélit na kratkodobé provozni uvéry

a dlouhodobé bankovni Gvéry.

e Leasing

Leasing se oznacuje jako alternativni forma financovani, protoZe je velmi blizky
bankovnimu tUvéru. Pouzivd se k potfizeni dlouhodobého majetku. Tato skupina
finanénich zdroji zahrnuje jesté faktoring a forfaiting, které jsou pouzivany k odkupu

pohledavek.

Diky leasingu mize firma uZivat majetek, bez pouziti vlastnich zdroji. Poplatky
zauzivani majetku jsou danov€ uznatelnym ndakladem. Predmét leasingu zlstava
po celou dobu majetkem leasingové spolecnosti. Na konci leasingu miize byt majetek

nabidnut k odkupu. Leasing se vyskytuje ve formé provozni a finan¢ni.

Vyhodou leasingu je, ze predmét pofizeny na leasing, zlstdva po celou dobu

majetkem leasingové spoleénosti a ta tak nepozaduje tak vysoké zaruky jako banka. [2]
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2.4 Situaéni analyza

Kazdy podnikatelsky zamér by mél obsahovat situa¢ni analyzu. Jednd se
0 vSeobecnou metodu, ktera slouzi ke zkoumani jednotlivych vlastnosti a slozek
vnéjSiho prostfedi (makroprostiedi a mikroprostiedi). Vnéjsi prostiedim je mysleno

prostiedi, ve kterém firma chce podnikat nebo na ni bude ptisobit a ovliviiovat ji.

Druhym dulezitym a zkoumanym prostiedim je vnitini prostiedi. Do této Casti
muzeme fadit kvalitu lidskych zdroji v podobé managementu a zaméstnancu, strategie
firmy, finanéni situace, vybavenost, umisténi, image, schopnost inovovat a tvofit,

prodavat aj. [14]

Ke kazdému prostiedi existuji riizné typy analyz, které se doporucuji pro tyto

ucely. Mezi nejznamé;jsi patii SWOT, SLEPT, Porteriiv model konkurenénich sil apod.

2.4.1 SWOT analyza

Teoretikové a praktikové obecné souhlasi, ze vysledky SWOT analyzy mutzou
vést k rychlé analyze situace. SWOT analyza se setkdva i s kritikou. Piikladem muze
byt nejednoznacnost situace, kdy napiiklad vyjde nové nafizeni, které mulZe byt

hrozbou, ale i pfilezitosti k podnikani. [15]

SWOT analyza se vyuziva jako jeden z nejvice Castych nastroji analyzy. Jeji
uplatnéni je pro analyzu internich faktori v podobé¢ silnych a slabych stranek. Jsou to ty

faktory, které firma miiZze ovliviiovat.

Zaroven lze analyzu aplikovat 1 na externi prostfedi a jeho vlivy, které firma uz

tolik ovlivnit nemtze. K tomu SWOT analyza vyuziva hrozby a pfilezitosti. [2]

K sestaveni analyzy se vyuziva tabulka o 4 kvadrantech S, W, O, T. Kazdé

pismeno reprezentuje jednotlivou oblast:

e S-strengths (silné stranky),
e \W-weaknesses (slabé stranky),

e O-opportunities (ptilezitosti),
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e T-threats (hrozhy).

Nasledujici obrazek s tabulkou reprezentuje SWOT analyzu s rozlozenim jednotlivych

kvadranti. U SWOT analyzy jsou pouzivany strategie S-O, S-T, W-O a W-T.

SWOT- Interni analyza
analyza Silné stranky Slabé stranky
E
H .
t i—f@-.ﬁﬁtrah’eg;e_ sl kteiE W-O-Strategie:
€ Prilezitosti el ?DWE me.n., ; ErE'IS,DU Cdstranéni slabin pro vznik
vhodné pro rozvoj silnych stranek ; ST
£ S nowych piileZitosti.
- spolecnosti (projektu).
i
a
n T i
= S-T-Shrateqgie: W T.S.’rrateg.'n.se-. L
S : Wywa] strateqii, diky nimZ je
I Hrozby Fouiiti silnych stranek pra e ; et
. moZné omezit hrozby, ohroZujici
; zamezeni hrozeh. . .
y nase slabe stranky.
z
a

Obr. 1: SWOT analyza (Zdroj: [16)]

2.4.2 SLEPT analyza

SLEPT analyza — analyza externiho prostfedi se zaméfenim na jednotlivé
oblasti. Byva oznacovana taky jako prostiedek pro analyzu zmén okoli. Pro tuto analyzu
je také nékdy uzivan nadzev PEST analyza. Faktory jednotlivych oblasti je potieba

dikladné identifikovat a analyzovat.

Analyza zkoumd tyto oblasti: socidlni, legislativni, ekonomické, politické

a technologické. [17]
. Socialni oblast:
» trh prace,

» demografické ukazatele,
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> vliv odboru,
» mira vnimani korupce,
» kulturni zvyklosti aj.
. Legislativni oblast:
» zékony,
» préce soudu aj.
. Ekonomické oblast:
» makroekonomické hospodaiské ukazatele,
» predpoklady pifimé a nepiimé dang,
» restrikce vyvozi a dovozi,
» statni podpora aj.
. Politicka oblast:
» stabilita pomé&rt resp. statnich a municipalnich instituci,
» politické trendy a postoje k podnikani aj.
. Technologicka oblast:
» technologické trendy — vyvoj IT,
» podpurné technologie,

» dostupnost technologii aj. [2]

2.4.3 Porterova analyza péti sil

Portetrova analyza pochdzi jako fada ostatnich vyznamnych dilezitych teorii

a manazerskych nastrojii z Harvard Business School. Zabyva se tim, jaké vné&j$i sily
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ovliviiuji podnikani firmy. V rdmci tohoto modelu bylo definovano pét sil, které
bezprostiedné ovlivituji podnikédni firmy v daném odvétvi — konkurenéni rivalitu.
Zajimavosti je, ze Porterova analyza péti sil byla vymyslena jako protipél k SWOT

analyze, kterou Porter povazoval za malo exaktni.
Bylo identifikovano téchto 5 sil:

+»* konkurenéni rivalita,

X/

« hrozba vstupu novych konkurentii na trh,

X/

+* hrozba vzniku substitutd,
+ sila kupujicich,

+» sila dodavatelu.

e Konkurenéni rivalita

Je prvni Porterovou silou, ktera mluvi o vnitini konkurenci v oblasti podnikani, kde
hodla firma podnikat. Piikladem muze byt kvétinafstvi, kterému konkuruji jiné
kvétinatstvi. Konkurentem muze byt i supermarket, kde se prodavaji uvnitt kvétiny, ne
tedy ptimo v kvétinafstvi apod. Pfi analyze této sily je potieba zohlednit velikost
konkurenénich tlakd, kolik bude firmu stat, aby se o ni na trhu uzivatelé a zakaznici
dozvédéli. Resi se taky dynamika trhu, piipadné jestli je firma schopna uplatnit

konkurenéni vyhodu a je schopna s konkurenci drzet krok.

e Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

V piipadé¢ podnikatelského zaméru se jednd o kvalifikovany odhad, jaky bude
budouci smér trhu a jaky novy potencidlni konkurenti mzou na trh vstoupit
v konsekvenci na podminky trhu, jeho bariéry, urovné soucasné konkurence,
dosahovaného zisku v odvétvi aj. V ptipadé zakladani podniku bude pravé tento podnik
nova konkurence. Porterova analyza se ned¢la jen jednou, ale je nezbytné ji délat potad,

protoze trh a podminky na ném se neustale méni.
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e Hrozba vzniku substituta

V kazdém odvétvi je hrozba vzniku podobnych nebo ptibuznych vyrobki a sluzeb,
tzv. substitut. Je tim mysleno néco, co zakaznikovi nahradi sluzbu nebo produkt, kterou
poskytuje zrovna nase firma. Typickym zastupcem odvétvi, kde se objevuje riziko

konkurence substitutt je u produktu zabavy.

e Sila kupujicich

Touto silou je mysleno vyjednavani o cené ze strany kupujicich. A to v podobé¢
pfimého vyjednavani, kdy zakaznik ptimo vyjednava nebo neptimého vyjednavani, kdy
muze zakaznik zacit odebirat méné nebo zvoli konkurenci. Firma si musi polozit otazky
typu, na kolik je jejich produkt unikdtni, jaké substituty existuji a jak jsou dostupné,
nakolik jsou uZzivatelé a zakaznici informovani o konkurenénich nabidkach v tuzemsku,

ale i na zahrani¢nim trhu.

e Sila dodavatelu

Pata sila podle Portera mliZze byt tou nejvyznamnéjsi, ale zarovein taky tou nejméné
dilezitou. Vyjednavaci sila dodavateltl je dulezita podle oboru podnikani a zavislosti
dané firmy. Zpravidla dilezité otazky u sily dodavateld je technologickd zavislost
na konkrétnich dodavatelich, pfitomnost vice dodavatelti, mira konkurence mezi
dodavateli atd. Piikladnym odvétvim, kde tato sila hraje dulezitou roli, mize byt

strojirenstvi, elektronika, automobilovy pramysl aj. [2] [18] [19] [20]

2.4.4 Marketingovy mix

Marketingovy mix je interakci ¢ty hlavnich proménnych v marketingovém
systému. Nékdy je marketingovy mix oznacovan také jako 4P. Protoze vSechny Ctyfi
hlavni proménné v angli¢tiné¢ zacinajici na pismeno P. Jedna se o produkt ¢i sluzbu,
cenu, distribuci a propagaci. Jednotlivé proménné maji odlisny vyznam podle povahy

podnikéani a odvétvi, ve kterém se firma pohybuje se svou ¢innosti.
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e Produkt

Produkt mtze byt cokoliv, co firma nabizi na trhu. Produkt mtze byt na trhu odliSen
podle dal$ich proménnych. Jde naptiklad o design (tvar, barva atd.), znacku, baleni,
vzhled, trend apod. Jsou to prvky, které odliSuji produkt od konkurence. 10 firem miize
vyrabét zidle, ale kazda ji navrhne, vyrobi, zabali, proda jinak. V této souvislosti je

dobré si definovat jadro produktu, vlastni produkt a rozsiteny produkt.

Jadro produktu predstavuje zakladni pfinos produktu, to pro¢ je kupujici motivovan

produkt koupit.

Vlastni produkt urcuji faktory odlisujici produkt od konkurence jako vzhled produktu,

nazev produktu (zna¢kovy vs. neznackovy), kvalita, design a obal.

Rozsifeny produkt je treti ,vrstva“ produktu, reprezentujici urcity nadstandard
produktu. Firma se tak snazi zaujmout zakaznika pii jeho rozhodovacim procesu koupé,
ale i zvySeni spokojenosti z koup€. Muze zde byt zahrnuta zaruka, instalace, bonusy,

dodavky, poprodejni servis aj.

Malym a zacinajicim podnikiim se doporucuje diferenciovat sviij produkt. Je potieba

pied uvedenim produktu na trh zjistit, jaké odliSnosti produktu zédkaznik oceni nejvic.

e Cena

A4

Stanoveni cenové politiky patii k jednomu z nejtézSich tukolu, které stoji
pfed novym podnikem. Cena je vétSinou nckolikrat upravovéna, neZ nalezne svoji
spravnou uroven. Cenu nelze urcovat jen podle rovnice
cena vyrobku = naklady + marZe. V cen¢ musi byt kalkulovdna i poptavka, aby cena
naSla urcitou poptavku. Pokud firma vyrabi luxusni statek, musi tomu pfizpisobit i svoji
cenu, aby naSla spravnou poptavku. Pfistanoveni ceny se rovnéz musi zohlednit
v nakladech doprava, slevy a dal$i rezijni pfiraZky. Dal§im cenotvornym faktorem je

konkurence, ktera ovliviiuje cenu produktu. [3]
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e Distribuce

Pokud podnik distribuuje sluzbu, je podstatné¢, aby jeho sluzba byla
co nejptistupngj$i. Souvisi to s lokalizaci (umisténi) sluzby, volbou piipadného

zprostiedkovatele dodani sluzby (obchod s aplikacemi, internetové stranky apod.). [21]

e Propagace

Propagace je nejviditeln€jsi proménnou marketingového mixu pro zdkaznika. Podnik se
podle zvoleného komunikacniho mixu snazi plnit své ekonomické cile. Stimulovat
poptavku po svém produktu. Uzivatele a zdkaznika je potfeba informovat o existenci
produktu, kvalité¢ a zpsobu uziti apod. V propagaci se taky pracuje s emocionalnimi
cili, tj. vytvafet u spotfebiteld pozitivni postoj a preference k danému produktu.

Vyuzivaji se jednotlivé slozky komunikaéniho mixu:
+ reklama,

¢+ podpora prodeje,

X/
°

public relations (vztahy s vetejnosti),
¢+ osobni prodej,

% pfimy marketing. [22]

2.5 Financni plan

Transformace piedchozich ¢asti podnikatelského planu do €isel je finanéni plan.
Jedna se o zavrSeni podnikatelského planu jako celku. Je to spojka mezi predstavami
vlastnikl a realitou. Ukolem finanéniho planu je presvédéit investora o vynosnosti

podnikatelského zaméru. [22]

Sestaveni financniho pldnu vyzaduje odhad a schopnost modelovat budouci
vyvoj podnikatelského zaméru v Cislech. Pii tvorbé podnikatelského planu by mél byt

respektovan zakladni podnikatelsky cil v podobé€ ristu trzni ceny firmy.
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Ve finan¢nim planu se pracuje s veSkerou Cinnosti podniku, kde jsou penézni
toky (zalozeni, zfizovaci vydaje, nakup, vyroba, prodej, inovace, fuze a likvidace), tak

aby se pak nasledn¢ dala hodnotit efektivnost podnikani. [2]

Vystupem finan¢niho pldnu u podnikatelského planu je planovana rozvaha,

planovany vykaz zisku a ztrat, plan penéznich tokd, plan nakladd, plan vynosu aj. [22]

Dulezitym faktorem pro sestaveni finan¢niho pldnu a clenéni planovacich
¢innosti je ¢asovy horizont. Zpravidla se dé€li finan¢ni plany na kratkodobé (operativni),
které se pouzivaji pro planovaci obdobi od nékolika mésici az po jeden rok.
A dlouhodobé¢ finan¢ni plany, jejichz ¢asovy horizont muze byt dva roky az pét let,

resp. i vice let. [23]

2.5.1 Planované finan¢ni vykazy

Mezi zakladni finanéni vykazy, které se uzivaji K sestaveni finan¢niho planu
U podnikatelskych pland, tfadime rozvahu, vykaz ziskii a ztrat a n¢kdy se miizeme
setkat i s vykazem cash-flow. U novych nebo jesté neexistujicich firem, se tyto vykazy

zpracovavaji v zjednodusené podobé¢. [22]

e Rozvaha

Rozvaha dava staticky pohled na majetek firmy (aktiva) a zdroje financovani tohoto
majetku (pasiva) ke dni sestaveni rozvahy. Zakladem rozvahy je bilan¢ni rovnost, Zddna
firma nemuze vlastnit vice majetku, nez ma zdroji. Jedna se 0 rovnost mezi aktivy
a pasivy. Majetek podniku, ktery reprezentuji v rozvaze aktiva, se ¢leni podle funkce,
kterou v podniku plni a likvidnosti (¢asu, po ktery jsou v podniku vazany). Aktiva

délime na stala aktiva, které zastupuji dlouhodoby majetek a ob&ézna aktiva. [2]

Obrazek nize zndzoriiuje zdkladni strukturu rozvahy:
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AKTIVA /MAJETEK/ PASIVA /ZDROJE KRYTU

slozeni majetku

zdroje financovéni (Kryti)

1. Stala aktiva

a) dlouhodoby nehmotny majetek
b) dlouhodoby hmotny majetek

c) dlouhodoby financni majetek

1. Vlastni zdroje stalych a obéznych aktiv
a) majetkové fondy (FDM, FOA, FHC)

b) finanéni fondy (FO, FKSP, RF, FRM atd.)
c) penézni a zvlastni fondy

d) zdroje kryti prostredkt RH
e) hospodarsky vysledek

2. Obazny majetek 2. Cizi zdroje
a) zasoby — material a) rezervy
- zéasoby viastni vyroby b) dlouhodobé zavazky
— zbozi c) kratkodobs zavazky
b) pohledavky d) bankovni Gvary a pujcky

c) finanéni majetek
d) prostredky rozpoctového hospodareni
) prechodné Géty aktivni

) prechodné ucty pasivni

AKTIVA = PASIVA

V jaké podobé je majetek Z jakych zdrojl byl pofizen

Obr. 2: Zakladni struktura rozvahy (Zdroj: [24])

e Vykaz zisku a ztrat

Planovany vykaz zisku a ztrat zobrazuje naklady, vynosy a hospodarsky vysledek
podniku v jednotlivych letech. U nového podniku se doporucuje vykaz ziskl a ztrat
vycislovat podrobné a to po dobu alespon Sesti mésict. Nasledujici roky dostacuji ro¢ni
udaje. Vykaz ziskil a ztrdt mlze mit horizontdlni nebo vertikalni podobu. Primarni
funkci je zjisténi vysledku hospodareni podniku za bézné ticetni obdobi. Dalsi dilezitou
funkci je, Ze slouzi jako podklad pro hodnoceni ziskovosti podniku. Zakladni motiv
podnikéni je zisk a tak byva i vétSinou hlavnim kritériem pro rozhodovani. Uzivatel
vykazu ziskli a ztrat tak v pifehledu miliZe najit informace o podniku, napf. vyvoj

ziskovosti podniku, rentabilitu nebo navratnost vlozeného kapitalu. [22] [25]

Na obrazku nize je vidét zakladni struktura vykazu ziskl a ztrat:
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| NAKLADY VYNOSY

I. Naklady z €innosti

Spotieba sluzeb a materialu
Mzdové naklady

Dané

Manka a Skody

Naklady na OP, R, Odpisy,
Néaklady na vyfazeni majetku

Il. Finanéni naklady

Prodané cenné papiry
Uroky

Kursové ztraty

Naklady na precenéni RH

lll. Naklady na transfery

Naklady ustfednich rozpo¢tl na transfery
Naklady Gzemnich rozpottd na transfery

IV. Naklady ze sdilenych dani

Obr. 3: Zdakladni struktura rozvahy (Zdroj: [24])

l. Vynosy z €innosti

Vynosy z prodeje vyrobkl a sluzeb
Vynosy z poplatkd

Aktivace majetku

Zména stavu

Vynosy z prodeje dlouhodobého majetku

Il. Finanéni vynosy

Vynosy z prodeje cennych papirQ
Uroky

Kursové zisky

Vynosy z piecenéni RH

lll. Vynosy z dani a poplatku

IV. Vynosy z transfera
Vynosy ustiednich rozpo&tt z transfert
Vynosy Uzemnich rozpoéta z transfert

V. Vynosy ze sdilenych dani
VI. Vysledek hospodareni

Vysledek hospodatfeni za ucetni obdobi je vysledkem rozdilu vynost a nakladu.

Ve vykazu ziskll a ztrat se pracuje se stupiiovitym vypoctem hospodareni. Zjistuji se

tyto vysledky:

¢+ provozni vysledek hospodatenti,

X/
°

finan¢ni vysledek hospodaienti,

X/
**

mimotadny vysledek hospodateni,

*0

2.6 Rizeni rizika

% vysledek hospodaieni za G¢etni obdobi. [5]

U kaZzdého podnikatelského planu je potieba zohlednit rizikovou stranku

projektu. Podnikatel by si mél stanovit faktory, které maji vliv na riziko projektu a mezi

nimi identifikovat ty, které¢ maji nejvetsi vahu na podilu celkového rizika. Soustfedéni



pak zaméfit na tyto faktory a pfipravit, pfipadné aplikovat opatieni, které umozni

snizeni rizika projektu. [1]

2.6.1 Definice rizika

V obecném pojeti miize riziko znamenat ,,vystaveni nepriznivym okolnostem*.

V sirSim pojeti slova smyslu se jedna o velmi volny vyklad rizika. [4]

Riziko miizeme chapat i tak, Ze na jedné stran¢ je to dosaZzeni pozitivnich
hospodaiskych vysledkii, na druhé strané¢ je soucasti riziko podnikani, ze dojde
Kk podnikatelskému netGspéchu, sméfujiciho ke ztratam. Tyto ztraty mulzou nabyt

takového rozsahu, ze nékdy vedou k upadku podnikani. [1]

Podle Prof. Raise ,, Neexistuje jedna, obecné uzndvand, definice rizika, pojem
riziko je definovan rizné* [4]
2.6.2 Analyza rizika

Pfirozenou prvni aktivitou pii fizeni rizik je jejich analyza. Ta je zpravidla
chapana jako c¢innost vedouci k definici hrozeb, pravdépodobnosti jejich realizace

a dopadu na aktiva. Jinymi slovy uréeni rizik a jejich stupné dulezitosti. [4]

Analyza rizika je zpravidla sloZena z téchto krok:

X4

identifikace rizik — vymezeni rizik,

L)

¢ klasifikace rizik - roztfidéni do skupin podle své vlastni klasifikace nebo napf.

vyuzit klasifikaci rizik v ramci standardu systému risk managementu,
% pfipravit si seznam rizik

¢ ohodnoceni rizika — vymezeni pravdépodobnosti vyskytu rizika a jeho velikost

zavaznosti

¢ zkompletovat katalog rizik — jadrem je seznam rizik, doplnény o vyznamnost

rizika a jeho ptivodce.
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Pocatecni analyza rizik je velmi dilezita, protoze na jejich vystupech je odvisly cely

systém risk managementu. [26]

2.6.3 Rizeni rizik

Proces fizeni rizik, lze chépat jako situaci, kdy se firma snazi zabranit vlivu jiz
existujicich nebo budoucich faktorii a pfichazi s feSenim pro eliminaci negativnich
a vyuziti pozitivnich rizik. Rizeni rizik je naslednym krokem po analyze rizik. Velmi
dalezitou casti fizeni rizik je vybér optimalniho feSeni. Vysledkem kazdé casti fizeni

rizika je rozhodnuti. [4]

Rizeni rizik projektu si klade za cil zjistit, jaké faktory (nakladové polozky,
poptavka, urokové sazby, ménové kurzy, legislativni opatfeni aj.) jsou dulezité a jaké
Jsou malo vyznamné a je mozné je upozadit. Dale jak velké je celkové riziko projektu
a zda je jeste piijatelné nebo uz nepftijatelné. V neposledni fad¢ pak jakymi opatfenimi

dosahnout snizeni rizik a zda je to ekonomicky akceptovatelny. [1]

2.6.4 Klasifikace rizik
Riziko Ize klasifikovat z mnoha aspekti. Mezi zakladni zpusoby patfi:

Podnikatelské a €isté riziko — podnikatelské riziko ma pozitivni 1 negativni stranku.

Cisté riziko ma jen negativni stranku.

Systematické a nesystematické riziko — pojem systematické riziko se n€kdy oznacuje
také jako trzni. Jedna se o riziko, které do zna¢né miry zavisi na celkovém vyvoji trhu
(zména legislativy, konjukturdlni cykly, vyvoj cen komodit aj.). Toto riziko sam
podnikatel tézko ovlivni, proto se oznacuje jako nediverzifikovatelné. Naopak riziko
nesystematické, oznaCované také jako napf. jedinecné nebo specifické je riziko
vztahujici se k jednotlivym firmam, Pfikladem muaze byt, zména v managementu
odchodem kli¢ového pracovnika, selhdni dodavatele, vznik nové konkurence, havarie

zafizeni aj.
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Vnitini a vnéjsi riziko — vnéjsi rizika se tykaji vnéjSiho okoli firmy, jedna se o externi
pusobeni rizik na firmu. Je to okoli, ve kterém firma podnika., déli se pak dale
na makroekonomickd a mikroekonomicka. Vnitini rizika se vztahuji k faktorim
V internim prostfedi firmy. Jednd se o rizika spjatd napf. s vyvojem, inovaci, selhani

pracovnikd aj.

Ovlivnitelné a neovlivnitelné riziko — tato klasifikace rizika je spjatd s moznosti
podnikatele pusobit na pfi¢iny vzniku rizika. Jsou rizika, ktera podnikatel mize ovlivnit
predejetim jako vyssi kvalifikaci pracovnikli, nastavenim spravného prostredi ve firmé,
sledovanim konkurence, inovovanim apod. Naopak jsou rizika neovlivnitelnd, na které
rozhodnuti podnikatele nemaji vliv. Mlze se jednat o zménu danové politiky statu,

ménovy kurz, ptirodni katastrofy a dalsi.

Rizika se daji délit dal podle rtiznych kritérii a vécné naplné. [1]

2.7 Metody posuzovani investi¢nich projektii

Podnikatelsky plan je potfeba vyhodnotit objektivné. Dillezitym hodnocenim je
efektivnost investice. Pro vyhodnoceni slouzi nejriiznéjs$i metody, kdy se porovnavaji

jednotlivé finan¢ni ukazatele, aby nam tak dali srovnani hospodarskych vysledkd.

Vysledky nam pomahaji pti rozhodovani o vynosnosti investice, respektive zda
do projektu investovat nebo ne. Také dale navrhnout pifipadna doporuceni k zlepseni

soucasné situace.

2.7.1 Metoda cisté soucasné hodnoty

Cista soucasna hodnota (CSH) je vykladana jako rozdil mezi diskontovanymi
penéznimi piijmy z investi¢niho projektu a kapitdlovymi vydaji, které jsou nutné pro

realizaci projektu. Pro vypocet se vyuzije tato rovnice [2]:

N
CSH = Z —f——KV = CSH = Z
=1

{1+H 1+r]
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Kde:

CSH — cista soucasna hodnota v K¢

CFt — plan cash-flow z investicniho projektu v jednotlivych letech v K¢
Pt — prijem z investice V jednotlivych letech Zivotnosti v K¢

KV — kapitalovy vydaj v K¢

N — doba zZivotnosti investicniho projektu

t- jednotlivé rokyzivotnosti investicniho projektu

| — poZadovand vynosnost investicniho projektu v tvaru indexu

Pokud je vysledek CSH zaporny, projekt je nepfijatelny. Naopak pokud je
hodnota CSH kladny, je pfijatelny. Pokud nastane situace, ze CSH je rovna nule, projekt
je ptijatelny, ale nezvysuje tizni hodnotu firmy. [2]

2.7.2 Doba navratnosti investice

Dobou navratnosti investice urcuje, za jak dlouho dobu se celkové investi¢ni

naklady spojené s projektem uhradi ze zisku po zdanéni. [1]

Rovnice pro vypocet:

Kde:

DN — doba navratnosti investice v letech
KV — kapitalovy vydaj v K¢

Zr — priimérny rocni zisk z investice v K¢
Zdroj: [26] s. 52
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2.7.3 Bod zvratu

Bod zvratu je situace, kdy se celkové naklady rovnaji trzbam. Bod zvratu nékdy

byva oznacovan jako bod rentability, bod kryti nédkladu, bod zisku nebo mrtvy bod. [28]

Na obrazku nize je bod zvratu zndzornén graficky:

Bod zvratu (break even point)

Trzby, naklady, zisk

Bod zvratu

Vynosy z prodeje

ZISK

MNaklady

ZTRATA

Fixni naklady

Obr. 4: Bod zvratu (Zdroj: [28])

-

MnoZstvi Q

Bod zvratu 1ze vypocitat podle nasledujicich rovnic:

BZ=T=N
T=N

T=PxQ
N=F+bxQ
PxQ=F+bxQ

BZ=F/P-b

Zdroj: [28] str. 66
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BZ — bod zvratu
T - trzby

N - ndklady

P - cena

Q - mnozstvi

F — fixni naklady

B — variabilni ndklady



3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V analyze soucasného stavu provedu vyhodnoceni faktorti, které maji vliv
na externi a interni prostfedi podniku. K analyze vyuziji 3 metody. Analyzu SLEPT,
SWOT analyzu a Porterovu analyzu 5 sil. Soucasti této kapitoly bude zavérem

dotaznikové Setfeni a jeho vystupy na vzorku respondentd.

3.1 SLEPT analyza

3.1.1 Socialni faktory

V Ceské republice se roéné narodi podle poslednich udajii Ceského statistického
ufadu vice nez 100 tisic zivé narozenych déti za poslednich 10 let. Pocet zivé

narozenych se v roce 2015 meziro¢n¢ zvysil na 110,8 tisice. [29]

Pocet nové narozenych Zivych déti v Ceské republice

120,0

115,0

110,0

Pocettnovel 105,0
narozenych [tis.]

100,0

95,0

90,0

2010 2011 2012 2013 2014 2015
Rok

Graf 1: Pocet nové narozenych zivych déti v Ceské republice v letech 2005-2015 podle CSU

(zdroj: viastni zpracovani)

Pocet nové narozenych déti na 1 Zenu se od povalecného obdobi snizuje.
K nejvétsimu poklesu doslo par let po zméné politického rezimu v roce 1989. Lidem se

naskytli nové moznosti v podobé otevienych hranic, zpisobu ziskavani prace,
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bydleni aj. Rostouci trend poctu noveé narozenych déti na 1 Zenu ve véku 15-49 let lze

identifikovat od roku 2001.

Uhrnna plodnost v letech 1950-2014

pocet Fve namzenych déti na 1 2enu ve veku15-49 et

1955
1960
1965
1970
1975
1950 Z—
1985
1990 Z—
1995
2000
2005
200

Graf 2: Uhrnnd plodnost v letech 1950-2014 (Zdroj: [30])

3.1.2 Legislativni faktory

V soucasné dobé¢ se stale vice klade dlraz na individudlni odpové&dnost rodiny
za dité. Pravni systém nespoléha jen na moralni aspekt rodici, ale za timto Gcelem je
v Ceské republice vytvofeno nekolik pravnich norem, piedev§im pak zédkon o rodiné

¢. 94/1963 Sb. ve znéni pozd¢jsich predpist.

PéCi o nezletilé dite, obzvlast jeho zdravotni stav, télesny, citovy a mravni vyvoj

upravuje novela zdkona o rodiné ¢. 91/1998 Sb.

Dulezity je také zakon o ochrané vetejného zdravi ¢.258/2000 Sb., upravujici

mimo jiné povinné ockovani a 1ékaiské prohlidky. [31]
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Rodice déti jsou povinni dochazet na lékarské prohlidky za ucelem kontroly
vyvoje, preventivnich prohlidek, ockovani déti a dalSich. Lékar dle zdkona vede

zdravotni kartu pacienta 1 pro déti. Rodice doma zdravotni karty nemaji.

3.1.3 Ekonomické faktory

Na rozhodovani lidi o pofizeni ditéte ma vliv i vyvoj ekonomiky v tuzemsku.
Lidé vnimaji stav nezaméstnanosti, rist hrubého domaciho produktu, inflaci, podporu
statu aj. Je prirozené, Ze pokud budouci rodice nabydou pocitu, Ze nebudou ekonomicky
schopni zajistit dité, jeho poceti se oddali. Neplati to tak ve vSech ptipadech, ale

ve vétsing pripada ano.

Mezi hlavni ekonomické faktory patfi hruby domaci produkt (HDP). Je to
ukazatel, ktery uruje vykonnost ekonomiky statu. NejcastéjSim sledovanym obdobim
byva 1 rok. Je dulezité¢ vymezit HDP jako tokovou veli€inu, na rozdil od bohatstvi, které

predstavuje stav.

Vyvoj HDP za poslednich 10 let reprezentuje graf ¢. 3. Na grafu je vidét vyvoj
HDP v Ceské republice. Tento vyvoj je zavisly i na globéalni ekonomice, v grafu je vidét

dopad finan¢ni krize z let 2007-2008.

Wywoj HDP mezirocne v %0

2006 Zoos 2010 Z012 201

Graf 3: Vyvoj HDP mezirocné v % v letech 2006-2015 (Zdroj: [32])
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V roce 2015 byl redlny rist HDP 4,2 %, to je nevyssi rist od roku 2007.
Prognéza CNB pro rok 2016 pracuje s riistem HDP o 2,5 %, je to prognéza po korekci.
Pivodni prognéza predikovala rist HDP o 2,7 %.

Tab. 1: Vyvoj HDP mezirocné v % v letech 2006-2015 (Zdroj: [33])

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2015 2016 2017

Aktudlni predikce Minula predikce
Hruby domaci produkt mld. K¢| 4023 4042 4077 4261 4472 4629 4812 4 495 4 657 4831
Hruby domaci produkt rast v %, s.c. 2,0 -0,9 -0,5 2,0 42 2,5 2,6 4,6 2,7 2,6

Dilezitym ekonomickym faktorem pfi rozhodovani o zaloZeni rodiny je ptijem.
Pro vétSinu rodin je to pfijem predevS§im ze zaméstnani, dale zavislé €innosti, statnich

transfert aj.

Vyvoj nezaméstnanosti v Ceské republice zobrazuje graf 4, ktery dokladuje
klesajici trend nezaméstnanosti v Ceské republice. Tento trend spolu s rostouci

ekonomikou a nizkou Urovni inflace vytvaii podminky pro rlst poctu noveé narozenych

deti.
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Graf 4: Vyvoj miry nezaméstnanosti v % v letech 1998-2015 podle CNB (Zdroj: viastni zpracovani)

Dal$im dilezitym ekonomickym faktorem je vyvoj inflace v Ceské republice.
Sou¢asna situace je obdobi nizké inflace. Mezi ménové cile Ceské narodni banky patfi

cilovani inflace, kdy centrdlni banka vyhlasi s jistym piedstihem inflacni cil a pomoci
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svych nastrojii se snazi cile dosdhnout. CNB tak aktivné¢ a pfimo formuje inflacni

oc¢ekavani.

Primérna rotni mira inflace [%] v obdobi 2004-2015
7,00
6,00
5,00
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3,00
2,00
1,00

0,00
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Obdobi

Graf 5: Vyvoj primérné rocni miry inflace v % za obdobi 2004-2015 podle CSU (Zdroj: vlastni
zpracovadni)

V konsekvenci na vyvoj inflace centralni banka pracuje s vysi urokovych sazeb.
Sazby maji vliv na vklady, ale i avéry. Aktudlni vyvoj nizké inflace a Grokovych sazeb
v Ceské republice umoziuje v soucasné dobé ziskat levné cizi zdroje pro podnikani.

[34]

Graf ¢. 5 ukazuje, Ze urokové sazby korunovych tvéru nefinanénim podnikim

v CR jsou nejnize od roku 2004.

Roé&ni trokové sazby korunovych Gvérd poskytnutych bankami nefinanénim podniktm v CR
5]

Vy3e urokove sazby [%] 3

112004 112005 112006 112007 112008 112008 112010 112041 112012 112013 112014 112015
Obdobi

==g==Mefinanini podniky - avéry celkem bez kontokorentd, revolvingowych tvér a pohledavek z kreditnich karet
== N efinantni podniky - ostatni do obj. 7,5 mil. CZK - celkem
Mefinangni podniky - ostatni do obj. 7,5 mil. CZK - fixace sazby nad 5 let

MefinanEni podniky - kontokorenty, revolvingové (véry a pohleddvky z kreditnich karet

Graf 6: Vyvoj urokové sazby korunovych uvérii poskytnutych bankami nefinancnim podnikiim v CR
v letech 2004-2015 podle CNB (Zdroj: viastni zpracovani)
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3.1.4 Politické faktory

Sou¢asna vlada CR premiéra Bohuslava Sobotky je koalice 3 stran CSSD, ANO
2011 a KDU-CSL a jednoho nestranika. Byla jmenovana v roce 2014 prezidentem
Milosem Zemanem. Vybérem si vlada stanovila mezi hlavni priority ve svém
programovém prohlaseni boj s korupci, rozvoj podminek svobodného podnikéni, tvorbu

novych mist, ¢erpani dotaci z fondu EU, inventuru a rekonstrukci statu aj.

Mezi dulezité priority souCasné vlady fadim priority S menSi vahou, ale
pro podnikatelsky zamér dilezité. Jednd se o efektivni vyuziti informacnich
a komunikac¢nich technologii, rozvoj kvalitnich a vSeobecné dostupnych vefejnych
sluzeb v oblasti zdravotnictvi, podporu internetové ekonomiky, urychleni zavedeni
vysokorychlostniho internetu a pfijeti strategie pro zvySeni gramotnosti v oblasti

digitalnich a elektronickych dovednosti. [35]

Politické prostiedi v CR je povazovéano za nestabilni. Jedna vlada stiida druhou
podle nazoru ve spole¢nosti. Typickym rysem ¢eského voli¢e je naklonost k populismu
a vysoka sensitivita na korupéni skandaly. Oba faktory jsou &asté ve vladach CR
a dochézi tak s kazdym vladnim obdobim ke zméné politickych stran v ¢ele vlady. To
vede ke zméné priorit vlady, zméné zakond, sméru CR apod. Divéra ve vladu v CR je

dlouhodob¢ nizka.

Casto je CR oznaovana za zemi, kde je obtizné podnikat a to predeviim
z diivodu byrokratickych prekazek, které stoji v cesté noveé vznikajicim spole¢nostem.
Politici se snazi neustale dle své nejlepsi viry ménit zékony pro usnadnéni podnikani,
ale Cast¢é zmény vedou k nestabilité. Podle Svétové banky a Mezindrodni finanéni
korporace (IFC) je CR na 93. misté na svété zhlediska obtiznosti zahajeni

podnikani.[36]

V tinoru 2016 vlada CR bilancovala dva roky vlady pod vedenim premiéra
Bohuslava Sobotky. Rozpocet skoncil s nejmensSim schodkem za poslednich 7 let.
Nezaméstnanost se snizila, HDP roste, zvySeni vladnich transferti aj. Duvéra vlady
vzrostla z 38 % (tinor 2014) na 44 % (prosinec 2015), podle respondentii vefejného
vyzkumu CVVM. [37]
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Vysledky politikii ve viadé CR nejsou jen dilem jejich prace, ale i globalniho
ekonomického cyklu, ve kterém se vldda nachazi. Pokud je v ekonomice recese, ma

vlada jiné cile.

3.1.5 Technologické faktory

Podle Ceského statistického ufadu je podil domacnosti vybavenych osobnim
pocitatem na trovni 73%. 70% domadcnosti je vybaveno vysokorychlostnim internetem
a podil jednotlivell v populaci vyuZivajici internet je 77%. Jedna se o posledni

zvetejnénd aktudlni Cisla.

Pro srovnani, v roce 2010 internet vyuZivalo jen 56% domacnosti v CR. Je to
zpusobeno rozvojem technologii. Internet je dnes bézné dostupny mimo pocitace
na mobilnich telefonech, tabletech a jinych zafizenich. Stit a operatofi investuji
do rozvoje vysokorychlostnich internetovych siti a internet se tak dostava i do mist, kde

diiv nebyl.

U podnikatelského zdméru, ktery se zaméfuje na vytvoreni systému na sbér dat
prostfednictvim internetu a aplikace v mobilnim telefonu, je tento rozvoj technologii

pozitivni a nabizi vétsi trh potencialnich uZivatelt neZ v minulych letech.

K vyvoji technologii v soucasné dobé patii 1 hardware a software jednotlivych
zafizeni. Podnik musi investovat do inovaci svého produktu, i kdyZz je to program,
aplikace apod. UZivatelé si zvykli na Casté vylepSovani aplikaci a systémd, které jim

poskytuji sluzbu.

Dulezitou problematikou technologii soucasné doby je ochrana osobnich udaji
asdileni dat. Systém na sbér dat muize byt uzitecny pomocnik, ale i nebezpecny

Z hlediska moznosti uniku osobnich dat uzivatelu.

3.2 SWOT analyza

Pro ucelenou analyzu soucasného stavu je vhodné provést SWOT analyzu, ktera

poskytuje analyzu jak vnitiniho, tak vnéjsiho prostiedi podniku.
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Podnikatelsky zdmér je zaméfen na novy budouci, soucasné neexistujici podnik,

proto bude t€zké identifikovat silné a slabé stranky. Budou uréeny odhadem.

Tab. 2: SWOT analyza (Zdroj: viastni zpracovadni)

Silné stranky Slabé stranky
unikatni systém e nakladny vyvoj webového rozhrani a aplikace na mobily
pFistupnost z mobilu a poéitace e pocatelniverze systému
sdileni, ukladani a posilani dat ¢ neznalost IT problematiky a vyuzivani 3. stran
snadno dostupny trh e  zaméreni jen na lidi, co pouzivaji chytré telefony a PC

moznost rychlého rozvoje systému

Reference mezi uzivateli

PrileZitosti Hrozby
absence této sluzby na ¢eském trhu e vznik obdobnych systémi
moznost rozvoje na globalni uroven e prace s citlivymi Gdaji uzivatel
spojeni se zdravotnictvim *  nejistota Uspéchu projektu
vznik komunity uzivateld e  chovani uzivateld

3.2.1 Silné stranky

Unikatni systém — jak uvadim v dotaznikovém Setfeni, lidé dnes neznaji systém
Vv elektronické podobé, kde by si zaznamenavali jednoduSe data o svych détech.
Tento systém mize pfinést novou etapu sledovani vyvoje déti jak z pohledu
rodicd, tak 1 doktordi. Systém ma ptidanou hodnotu nejen z pohledu ukladani dat
a naslednému vraceni se k nim a vyhodnocovani, ale i vytvareni podklada

pro vzpominky. Samotny piinos popisuji v ndvrhové ¢asti prace.

Pristupnost z mobilu a pocitace -z priizkumu spolecnosti Mediasearch v roce
2014 pouzivalo 59% lidi v tuzemsku chytré telefony oproti 46%, ktefi uZivali
klasické telefony. Podil chytrych telefonli se mezirocné zvysil o 7%. Trend

vyvoje technologii ukazuje, ze v budoucnu bude vétSina uzivateld mobilnich
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3.2.2

telefonll vyuzivat chytry telefon, ktery umoziuje pouzivat aplikace. [38].
Navrhovany systém pro sbér dat pracuje sformou pfistupu pifes mobilni
aplikaci, aby uzivatel¢ méli ptistup kdekoliv ze svého mobilu. Zaroven je
mysleno na wuzivatele, ktefi upiednostiiuji pocitace nebo nevlastni chytré

telefony s aplikacemi.

Sdileni, ukladani a posilani dat — mobilni verze syst¢ému bude propojena
S pocitacovou verzi a uzivatel tak uvidi stejnd data a historii, pokud se ptihlési
pfes mobilni telefon, tablet nebo pocita¢. Ukladani dat bude probihat
automaticky pfi kazdém zapisu. Data ptijde exportovat ve vice formatech, napf.
excel, PDF aj. Soucasné¢ bude moct uzivatel s daty pracovat i formou odeslani

emailem nebo sdilenim pies znamé socialni sité jako je Facebook, Twitter apod.

Snadno dostupny trh — jednd se o elektronicky produkt a jeho distribuce
k uzivatelim funguje elektronickou cestou pies ,,trzisté¢”“ mobilnich aplikaci.
Kazdy potencialni uzivatel odkudkoliv si mlze produkt stdhnout do mobilu.
Uzivatelé pocitacové verze maji ptistup po registraci na internetovych strankéch.

Po uvedeni na trh, tak systém bude pfistupny v§em uzivatelm s internetem.

MoZnost rychlého rozvoje systému — systém pro sbér dat je pfipraven tak, aby
na zakladé podnétli vyvojari, majiteld a uzivateli dochazelo k pravidelnym
aktualizacim. Bude se jednat o otevienou architekturu systému, ktery bude

mozny kontinualng v ¢ase vylepSovat a rychle tak reagovat na trh.

Reference mezi uZzivateli — silnou strankou systému miize byt jeho rozsifeni
mezi uzivateli na zklad¢ referenci, které si budou mezi sebou predavat. Rodice
déti vétSinou travi Cas sjinymi rodi¢i a feSi zalezitosti ohledné svych déti

a zdravi s vyvojem jsou neopomenutelnymi tématy pii téchto rozhovorech.

Slabé stranky

Nakladny vyvoj webového rozhrani a aplikace na mobil — pocatecni
investice do vyvoje systému budou vysoké s nejistotou jejich brzké navratnosti.

Rozpocet je stanoven na zéklad¢ odhadu planovanych praci na vyvoji
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3.2.3

a marketingové podpory na zacatku uvedeni systému na trh, kdy budou
jednorazové investice nejveétsi. Mimo jednorazové investice je potieba zohlednit
dodate¢né pravidelné investice v ¢ase. Zejména ze zacatku projektu, kdy je tieba
rychle reagovat na nedostatky systému. Nejvetsi polozkou projektu je vyvoj

mobilni aplikace.

Pocate¢ni verze systému — Vv pohledu vyvojait a tvlrct sytému muze byt prvni
verze systému pro sbér dat pfipravena a dobra. Nicméné jako u vétSiny produkt
a sluzeb dochézi v ¢ase k inovacim ptivodnich verzi. Soucasny trh je orientovan
na zakaznika a uzivatele. Nejlépe poskytne zpétnou vazbu tedy piimo trh. Nez
spustit prvni verzi piimo na trh, je lepsi vytvofit testovaci verzi a tu nechat

otestovat mezi respondenty.

Neznalost IT problematiky a vyuZivani 3. stran — Kvyvoji systému je
zapotiebi externi firma, kterd na zaklad¢ zadani dokaze systém vyvinout a uvést
na trh. Slabou strankou projektu je vzdélani a profese nesouvisejici s IT
problematikou, kterou tvirce myslenky ovlada jen zakladn€. To muze vést
k zbyte¢né vysokym nakladim, ¢asovym prodlevam ve vyvoji, nepochopeni
mezi feSitelem a zadavatelem a problémim v komunikaci. Pro co nejvétsi
snizeni rizika této slabé stranky je zapotiebi analyzovat nabidku trhu pro vyvoj

systému.

Zaméieni se jen na lidi, co pouZivaji chytré telefony a pocita¢e — projekt
pracuje s cilovou skupinou uzivatel, ktefi aktivné pracuji s chytrymi telefony
a pocitaci. V soucasné dobé o déti pecuji i lidé co nevyuzivaji tyto technologie.
Miize se jednat o lidi, co principialné odmitaji, nemaji moznost vyuZzivat pokrok

techniky nebo 1 starsi lidi a dalsi.

Prilezitosti

Absence této sluzby na ceském trhu — dle vysledki dotaznikového Setteni,
97% respondentli nevi o existenci takového systému na ceském trhu. 97 %
respondentl byli rodic¢e. Projekt ma Sanci vyuZit mezery na trhu. Pokud bude

zvolena spravna strategie, tak 1 moznost na uspéch.
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Moznost rozvoje na globalni uroven — v piipad¢ ovéfeni poptavky a vyuzivani
produktu na Ceském trhu je moznost rozvoje systétmu na globalni troven
V nejriznéjsich jazykovych mutacich. Jednd se o elektronicky produkt, ktery je
jednoduchy Sifit a neni potfebny mit v zahrani¢i vybudované zastoupeni

V podobé¢ kamennych pobocek a zaméstnancii.

Spojeni se zdravotnictvim — piinos produktu miize mit mimo uzitnou funkci
pro uzivatele i odborny piinos z pohledu doktort. Pokud détsti 1ékafi zjisti, ze
rodic¢e déti jsou schopni vyuZzivat systém pro zaznamenavani dat o vyvoji ditéte,
muzou tento systém vyuzit i pro sebe. Pokud by systém piijali a doporucovali
rodi¢lim, je mozné pak vyuzit podpory n¢jaké lékatské organizace, at’ uz

vV podobé marketingové podpory nebo piispévku.

Vznik komunity uZivatelii — projekt je uritou formou socidlni sit¢, kde
uzivatelé muizou komunikovat prostfednictvim fora. Z pohledu majitele
podnikani vznika databaze uzivateld, ktefi mizou byt cilovy trh pro jiné firmy.
Tato databidze mtize byt velmi cennd napt. pro prodejce détskych potieb, 1ékarny
a dalsi firmy podnikajici v odvétvi, kterd souvisi s détmi. Podnikatelsky zamér
S touto piileZitosti chce pracovat a pracuje sni i ve svém planu na zpenéZeni

systému pro sbér dat.

Hrozby

Vznik obdobnych systému — po uvedeni systému na trh se ocekdva, ze se
objevi podobné systémy slouzici pro sbér dat 0 détech. Tyto nové systémy
konkurence miZou cerpat z podnétl ziskanych od uZivateli naSeho systému.
Pokud systém nebude kontinualné vylepSovan a dobfe propagovan, mize byt

nahrazen systémem od konkurence.

Prace s citlivymi Gdaji uzivateli — v systému budou ukladany data v podobé
¢iselnych, textovych udajich o vyvoji jednotlivych déti. Systém bude umoznovat
1 nahravani fotografii k jednotlivym z4pisim Systém nebude pracovat s rodnymi
¢isly. Nicméné ucet je pro uZivatele zpfistupnén az po registraci, kterd bude

probihat na zédklad€ uvedeni e-mailové adresy nebo registrace pies propojeni
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S jinou socidlni siti, napt. Facebook. Projekt pracuje s ochranou dat. Vzdy mtze

pfijit utok za Gcelem odcizeni téchto dat.

o Nejistota uspéchu projektu — jako kazdé zacCinajici podnikéni, je i u tohoto
podnikatelského zaméru riziko, ze neuspéje na trhu a bude stat podnikatele
penize. Absence stejného systému na trhu neposkytuje benchmark pro srovnani
Z hlediska vynosnosti, po¢tu uzivatelt a dalSich klicovych ukazateli. Netuspéch

V podnikani mize mit v podstaté 3 pfi¢iny:
o nerealny podnikatelsky plan
o nezrealizovani ¢i Spatnd realizace dobrého podnikatelského planu
o zhorSeni podminek pro podnikani [8]

e Chovani uzivateli — ptistup uzivatelll v systému muze vést k zisku, ale zaroven
I k neuspéchu produktu. Pokud uzivatelé systém jednorazové vyzkousi a opusti
jej, je to jasny signal pro zménu systému, aby jej uzivatelé neopoustéli. Hrozbou
muze byt, jak ztraceného uzivatele ziskat zpét, ale primarné jak zamezit jeho

ztrate.

3.3 Porterova analyza péti sil

3.3.1 Konkurenéni rivalita

ProtoZe podnikatelsky zdmér nebyl jesté realizovan, nebude konkurencni rivalita
popisovana. Bylo by velmi téZké popsat rivalitu, ktera dnes neexistuje k zamySlenému
projektu. Zaroven dnes neexistuje pifimy konkurent, rivalita bude porterova sila, ktera se
s ur¢itou pravdépodobnosti objevi az po vstupu na trh. Konkurencni rivalita muize
vzniknout i s podobné zaméfenymi systémy, které nemusi soustiedit svlj zajem jenom

na vyvoj deti.
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3.3.2 Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Je obvyklé, Ze pokud se na trhu objevi nova sluzba v podobé mobilni aplikace
nebo internetového systému, tak v kratké dobé vzniknou podobné projekty, které
kopiruji pavodni podnikatelsky zamér. V ramci svych moznosti se na to firma musi

pfipravit.

Trh ma urcitou velikost a v ur€ité fazi se stava nasycen. Preziji jen ty nejsilngjsi

firmy z pohledu jejich kapitalové sily, kvality produktu, cili a strategie apod.

Novy konkurenti nemusi systém napodobovat, mizou pivodni firmu oslovit

s nabidkou odkoupeni stavajiciho projektu.

3.3.3 Hrozba vzniku novych substituti

I pfes velmi uzké zaméfeni projektu, miize mit systém substituty v jinych
nastrojich v podobé& programli Microsoft office v podobé Word a Excel. DalSimi
substituty mohu byt internetové sdilené ulozisté. Typickym zastupcem je aplikace
Google docs, kterd umoziuje zapis ve form¢ textu i tabulek a vytvareni nejriznéjsich

grafi.

Ptimy konkurent na ¢eském trhu neexistuje, ale projekt se stejnym produktem

muze kdykoliv vzniknout.

3.3.4 Sila kupujicich

Priméarni skupinou s nejvétsi vyjednavaci silou budou zdkaznici v podobé firem,
které si budou platit za reklamu v podobé inzerované reklamy a moZnosti osloveni celé
komunity. V zac¢atcich projektu bude tato skupina mala, resp. omezend a bude rust
S poctem uzivatel, Maly pocet zakazniki ma velkou vyjednavaci silu, protoze firma je
zavisla na jejich platbach. S ristem poctu zakazniki, vyjednavaci sila bude klesat. Sila
kupujicich mlze byt taky snizena za ptredpokladu, ze firma najde jiny zplisob zpenézeni

sluzby a nebude tak priméarné zavisla na platbach zakaznikd.
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Dalsi skupinou jsou samotni uzivatelé, kteti tvofi hodnotu pro firmu i zadkazniky.
Pocet uzivatelli a jejich Cetnost aktivity je urCujici faktor pro nabidku zakaznikim
aurceni ceny sluzby. Projekt musi pracovat s planem zaméifenym na riist unikatnich
uzivatelli v Case. Zékaznik zaplati vic, pokud vi, ze jeho reklama se bude zobrazovat

Castéji a vice uzivateltim.

3.3.5 Sila dodavatela

Dodavatel¢ zde neexistuji v podob¢, jak si je lze jednoduSe piedstavit jako
u klasické vyrobni firmy. Hlavnim dodavatelem je firma, kterd bude vytvafet mobilni
aplikaci a webovou formu systému pro sbér dat. Zadavatel chce pro obé formy vyuzit
jedné firmy a dosdhnout tak vysoké konektivity. To sebou pfinese vysokou vyjednavaci
silu této firmy z pohledu dodavatele. M¢nit vyvojaiskou firmu v prib&éhu ¢asu miize byt
velmi neefektivni z pohledu neznalosti vSech aspekti vyvoje, tak jak projekt znala
puvodni firma, ktery byla tviircem systému. Spoluprace s vyvojaiskou firmou musi byt

naplanovana dlouhodobé¢ i z pohledu aktualizace systému, jeho tdrzby a funkénosti.

3.4 Dotaznikové Setreni

Tato kapitola je vénovana dotaznikovému Setfeni, které jsem provedl pred
napsanim diplomové prace. Hlavnim zamérem dotaznikového Setfeni bylo prokézani

mezery a potieby tohoto systému na ¢eském trhu.

Dotaznik se sklada z deviti otazek, které byly formulovany v jisté posloupnosti,
tak aby vystupem dotazniku byly relevantni odpovédi pro podnikatelsky zdmér. Osm
z deviti otazek mélo jednu moznou odpovéd’ a posledni otdzka nabizela respondentim
vice moznosti, v¢etné doplnéni navrhu na vylepSeni samotné¢ho systému. Zvolenou
formou dotazniku bylo elektronické rozhrani, které umozZnuje okamzité vysledky
Vv podobé exportli v ¢islech a grafech. Elektronicka forma dotazniku je soucasné

efektivni z pohledu jeho rychlého rozsiteni mezi respondenty.

Dotaznik byl Sifen e-mailem a pfes socialni sit' Facebook. V prvni viné byli

osloveni znami a kamarddi. Ti néasledné¢ dotaznik sami §ifili dal. Dotaznik jsem
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pfevazné §ifil mezi lidi, co jsou rodi¢i a maji s vychovou déti zkuSenost. Ziskana data

budu interpretovat v grafech a tabulkach.

Elektronickou cestou bylo vysbirdno od respondenti 282 dotazniki. Kazdy

respondent dotaznik vyplnil riizn€ a ne na vSechny odpovédi odpovedél.
Respondenti odpovidali na 9 otazek:

1. Pohlavi

2. Kolik je Vam let?

3. Kolik mate déti?

4. Mate predstavu, co vSe se u vyvoje ditéte hlida?

5. Kdyz byste si idaje o ditéti a jeho vyvoji méli zaznamenavat, jakou formu
zaznamenani byste vyuzili?

6. Znate internetové stranky, aplikace do telefont, které k ukladani dat o vyvoji
ditéti slouzi?

7. Pokud jste odpovédéli u otazky ¢islo 6 odpovédi ano, uved’te prosim jakeé.
Pokud jste zvolili odpovéd’ ne, pokracujte prosim otazkou ¢islo 8.

8. Uvitali byste internetovy portal na zaznamenavani takovych udaji,
propojeny s mobilni aplikaci tak, aby jste zaznamenané udaje méli vZdy po
ruce?

9. Co vSechno by takovy portal a aplikace méla podle Vas umét?

Otazka 1
Jste?
o Muz
o Zena

Pfi osloveni zndmych a kamaradii jsem oslovil Zeny i muze ve stejném poctu. Ochota
vyplnit tento dotaznik na téma spojeny s vyvojem ditéte byla piekvapivé odliSna.
Dotaznik vypliovaly pifedev§im Zeny a $ifily jej mezi sebou. 90,3% respondentii byly
zeny. Tento prvni vystup z dotazniku je dulezity z pohledu marketingu, pfizptsobeni

a pfemysleni nad projektem vzhledem k pohlavi.
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@ Wuz
® Zena

Graf 7:Odpoveédi na otazku 1 (Zdroj: viastni zpracovani)

Otazka 2
Kolik je Vam let?
o Vase odpovéd’

Pti otdzce na vek jsem ziskal vE€kové rozpéti respondentll, které bylo od 22 do 50 let.
Tato v€kova struktura odpovida segmentu uzivateld, ktefi prevazné pracuji s chytrymi

telefony a internetem v pocitaci a zaroven jsou nebo miizou byt rodici.

Vékové skupiny jsem rozdélil podle dekad, 94,38% respondentti je starSich nez
29 let.
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Graf 8: Odpoveédi na otazku 2 (Zdroj: viastni zpracovani)

Otazka 3
Kolik mate déti?
o Zadné

o Cekame

o 3avice

V dotazniku jsem cilil na relevantni odpovédi, respektive odpovédi od respondentd,
kteti vychovavaji déti nebo je vychovali a maji zkuSenost s jejich vyvojem. Znaji tak, co
obnasi vedeni si udaji v podobé vyvojovych veli¢in, oCkovani, nemoci a dalSich.
95,7% respondenti ma déti a midzou upozornit na chybéjici sluzbu na systém pro sbér
dat o vyvoji ditéte. Zbyvajici 4,3 % respondenti hodnotilo napad bez rodicovské

zku$enosti.
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Graf 9: Odpovédi na otiazku 3 (Zdroj: viastni zpracovaini)

Otazka 4
Mate ptedstavu, co vSe se u vyvoje ditéte hlida?
o Ne

o Ano (rust, vaha, obvod hlavicky, obvod hrudniku, vyvoj a profezavani zubu

apod.)

V otazce 4 jsem chtél ovéfit povédomi respondentl. Zajimalo mé, jestli védi, jaké
veli¢iny sledujeme u vyvoje ditéte. Samoziejmé u déti je pozorovano a hlidano vice

faktort, jako napt. v€asné oCkovani, vyvoj feci aj.

96,8% respondentli ma povédomi o zékladnich parametrech, které se sleduji

u vyvoje ditcte.
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@ Ne

@ Ano (rist, vaha, obvod hlavicky,
obvod rudniku, vwoj a profezavani
zubf apod.)

Graf 10: Odpovedi na otazku 4 (Zdroj: viastni zpracovani)

Otazka 5

Kdyz byste si idaje o ditéti a jeho vyvoji méli zaznamenavat, jakou formu zaznamenani

byste vyuzili?

Papirova forma

(@)

o PC —excel, word a jiné kancelaiské programy
o PC — externi ulozi$té na internetu
o Jiné:

V otédzce 5 byli respondenti dotazovani na formu zapisu udaji o vyvoji ditéte, mezi 4mi
nabizenymi odpovéd'mi méli na vybér mezi papirovou formou, elektronickou a jinou
moznosti. Zamérn€ jsem nenabidl moznost mobilni aplikace, pouze tfi respondenti
oznacili ¢tvrtou moznost s odpovédi mobil. 73,9% respondentii by pouzilo nebo pouziva
K zaznamu papirovou metodu, zbytek pak elektronickou. Absence mobilni aplikace

za timto ucelem ukazuje, Ze neni povédomi o existence tohoto feSeni.
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@ Papirova forma
@ PC - excel, word a jiné kancelarska
programy
PC — externi uloZisté na internetu
@ Ostatni

Graf 11: Odpovedi na otazku 5 (Zdroj: viastni zpracovani)

Otazka 6

Znate internetové stranky, aplikace do telefonil, které k ukladani dat o vyvoji ditéti

slouzi?
o Ano
o Ne

V této otdzce jsem vyzval respondenty piimo k odpovédi, jestli n&jaky systém
na zaznamenavana dat o vyvoji ditéte znaji. Utelem otizky bylo ovéfeni existence
stejného nebo podobného systému na ceském trhu. 96,8% respondentii neznd Zadny
takovy systém, zbyvajicich 3,2 % ano. V otazce 7 ,, Pokud jste odpovedeéli u otazky cislo
6 odpovédi ano, uvedte prosim jaké. Pokud jste zvolili odpovéd’ ne, pokracujte prosim
otazkou cislo 8.“ jsem chtél jmenovat zndmé systémy. Nikdo =z respondentli
neodpovédel. Vystup byl 0 odpovédi. Domnivam se, Ze respondenti odpovidajici
na otazku 6 odpovédi ,,Ano* méli na mysli sdilend ulozis§té, programy spolecnosti

Microsft office aj., nikoliv vSak systém vytvofeny za ucelem sbirani dat o vyvoji ditéte.
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@ Ano
@ Ne

Graf 12: Odpovédi na otazku 6 (Zdroj: viastni zpracovani)

Otazka 8

Uvitali byste internetovy portal na zaznamenavani takovych daji, propojeny s mobilni

aplikaci, tak aby jste zaznamenané udaje méli vzdy po ruce?
o Ano - pouze zdarma
o Ano - zpoplatnéna sluzba
o Ne

61,3% respondentl odpovédélo kladné. 3,2% by si za piistup K systému na zaznam dat
o vyvoji ditéte zaplatilo. Hodnotim kladné celkovy vysledek zajmu, ale i odpovédi, kde
si jsou uzivatelé ochotni zaplatit za systém. Hodné uzivateli shleda napad tviirce jako
zajimavy a pfinosny, nicmén€ v momenté, kdy by méli zaplatit za vyuzivani ptistupu,
jejich zajem opadne. Pokud je aplikace a webové rozhrani ptinosné, najdou se zdkaznici

platici za prémiovy obsah.

Velké procento uzivatelt dnes z principu nechce platit za mobilni aplikace a bud’
si takové aplikace nestdhnou do svych mobilnich zafizeni nebo hledaji cestu, jak placeni

obejit. [39]
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@ Ano —pouze zdarma
@ Ano-zpoplatnéna sluZba

O Me

Graf 13: Odpovédi na otazku 8 (Zdroj: viastni zpracovani)

Otazka 9

Co vSechno by takovy portdl a aplikace méla podle Vas umét? Zaskrtnéte libovolny

pocet moznosti.
1. Zaznamenavani délky, rastu ditéte
2. Zaznamenavani vahy ditcte
3. Zaznamenavani obvodu hlavicky a hrudniku ditéte
4. Zaznamenavani rustu zubi
5. Upozoriiovani na ¢asové rozmezeni preventivnich prohlidek u ditéte
6. Upozornéni na ockovani
7. Export dat do emailu, excelu, pdf a jinych formatd
8. Posouzeni zadanych udaji s percentilovymi grafy pro spravny vyvoj ditéte
9. Moznost u zaznamu dité vyfotit a tvofit si tak vlastni fotoknihu vyvoje ditéte
10. Jiné:

Nejvice odpovédi ziskali moznosti ¢islo 1 - 74,7%, 2 - 76%, 6 — 73,3%, 5 — 69,3%.

Z toho plyne, ze uzivatelé by si radi zaznamenavali zékladni udaje o vyvoji ditéte a byli
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by radi za upozornéni na jednotlivé navstévy u doktorl ve stanovenych intervalech.
Soucasné je zajimavy pocet odpoveédi u moznosti ¢islo 9. Kde vysledek doséhl 65,3%.

Rodice si radi vytvaii vzpominky na dobu, kdy vychovavaji své déti.

V moznosti ¢islo 10 respondenti opakované doplnili, Ze by uvitali moZnost
zaznamenavani nemoci, zranéni, lékatskych zdékrokli, uZzivanych praska. DalSim

podnétem byla moznost u zaznamu dité vyfotit a ulozit fotku k danému zadznamu.

10 I 5.30%

MoZnosti odpovédi 1-10

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00%

Pofet respondentd u jednotlivich moZnosti [26]

Graf 14: Odpovédi na otazku 9 (Zdroj: viastni zpracovani)
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4 VLASTNI NAVRH RESENI

Vlastni ndvrh feSeni je stézejni kapitola této prace. Budu v ni pfedstavovat
podnikatelsky zdmér na zalozeni firmy, ktera bude poskytovat prostiednictvim
internetového rozhrani a mobilni aplikace systém na sbér dat o vyvoji ditcte.
Podnikatelsky plan bude vychazet z teoretickych vychodisek uvedenych v diplomové

préci.

4.1 Cile podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je tvofen za ucelem ucelené dokumentace o planované
podnikatelské prilezitosti. Dokument slouzi jako podkladovd dokumentace nejen
pro banky a potencialni investory, ale i pro samotného tviirce jako plan pro realizaci

a kontrolu. Plan umozni ovéfit realizovatelnost projektu a posoudit pfipadna rizika.
Cile mého podnikatelského planu jsou:

RS

» predstavit podnikatelskou prilezitost

*,

X/

+ navrhnout zptisobu ziskavani trzeb
¢ zvolit pravni formu podnikani
¢ sepsat zakladni informace o nové zalozené firme

X/

¢ pfipravit marketingovy plan

X/

“ naplanovat ¢asovy harmonogram realizace
% sestavit finan¢ni plan
% posoudit projekt podle CSH, doby névratnosti investice a bodu zlomu

¢+ urcit potencialni rizika, jak jim pfedchazet a eliminovat je

% vyhodnotit realnost podnikatelského zaméru
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4.2 Predstaveni podnikatelské prilezitosti

Cilem mé diplomové prace je zpracovani podnikatelského zaméru na systém pro

sbér dat o vyvoji ditcte.

Systém pro sbér dat o vyvoji ditéte ma byt urCen uzivateliim, kteti se staraji
a vychovavaji déti od narozeni az do star§iho pubertalniho véku. Ma slouzit jako
elektronicka pomucka prostiednictvim pocitace a mobilni aplikace. Usnadnéni vedeni si
dalezitych zdznamu o ditéti, pfipomindni dualezitych terminu jako jsou prohlidky,
oc¢kovani apod. Zarovenn ma nabidnout moznost ze zaznamenanych dat vytvaret
vzpominky prostfednictvim cCasové osy zaznamu, ale i fotografii, které budou moct

uzivatelé potizovat a prikladat k jednotlivym zaznamam.

Ucelem je vytvofit uznavaného a pouZivaného pomocnika pro vsechny rodice
na ¢eském trhu. DostateCny pocet uzivateli pak muze byt zajimavym a hodnotnym
trhem pro zdkazniky v podobé¢ firem podnikajicich v odvétvich spojenych s détmi. Tyto

firmy budou tvofit zdkazniky v riznych podobéch spoluprace.

Zakazniky bude 1 ¢ast uzivatell, ktefi budou vyuzivat placené moznosti systému.

4.2.1 Popis systému pro uZivatele

Systém bude realizovan ve dvou platformach, internetové strance a mobilni
aplikace pro operacni systém android a IOS. Pfistup a vyuzivani je pro uzivatele

zdarma.

Jednotlivé platformy budou nabizet sdilené ukladani dat. Pokud se uzivatel
pifihlasi do mobilni aplikace a ulozi zde zdznam, bude jej moct vidét 1 po piihlasSeni

na pocitaci. Pokud uzivatel bude vyuzivat pouze jednu platformu, nic se ned¢je.

Systém bude mozné vyuzivat po registraci, kterd vyzve uzivatele o vyplnéni
emailové adresy a vytvofeni hesla. Pro ptihlaseni pak uzivatel zada vzdy e-mailovou
adresu a heslo. PiihlaSovaci formulatr bude obsahovat odkaz na zapomenuté heslo, které
systém bude automaticky po vyplnéni e-mailu a vygenerovaného kodu (ochrana proti IT

robotiim) zasilat uzivateli na jeho registrovany e-mail.
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E-mailové adresy uzivatelii budou slouzit jako dillezitd hodnota, na zdkladé¢ které

se bude vytvaret databaze uzivateli pro osloveni prostfednictvim e-mailu.

Po piihlaSeni do systému bude uzivatel vyzvan o zadani zékladnich udaja
o0 ditéti. Bude to datum narozeni, jméno (je volitelné, mize se jednat jen o kiestni
jméno, prezdivku aj.) a pohlavi. To budou zakladni udaje pro vytvotfeni profilu ditcte.
Pocet profili déti na jednoho uZzivatele bude maximalné 10. Dalsi udaje jako véha,
vyska a dalsi bude vzdy uzivatel zaddvat jako zdkladni hodnotu pii pouzivani
jednotlivych zédlozek ve spravé vyvoji ditéte. Systém tak chce piedejit zbytecnému
opousténi prostiedi uzivateli hned po registraci, aby proces nebyl moc zdlouhavy a byl

volitelny pro kazdého uzivatele.

VétSina rodich uz v dobé tehotenstvi Cte, navstévuje kurzy, radi se s okolim
a zajima se o vyvoj a vychovu ditéte. Pfitom zjisti jaké vSechny prohlidky, o¢kovani,
zakroky aj. musi dit¢ absolvovat. Rodice jsou seznameni s problematikou, co vse se
u ditéte hlida. Pokud se sami nezajimaji, ziskavaji informace minimaln¢ od 1ékatt. Tyto

informace si dnes vétSina rodicl piSe do riznych papirovych zdznamovych ulozist.

Elektronicky systém pro sbér dat ve formé aplikace a internetového rozhrani
bude nabizet vétSinu zdkladnich méfenych a hlidanych veli¢in u déti. UZivatel nemusi
vyuzivat vSechny. Pokud se rodi¢ rozhodne pouzivat napt. jen méfeni ristu a bude
zaznamenavat datum spolecné s vySkou ditéte, nemusi Zadné dalsi tdaje o ditéti
ukladat. Systém bude umét vice sledovani a zaznamenavani, ale kazdy uZivatel si sam
urci, co bude vyuzivat. Je kladen dliraz na uZivatelskou ptivétivost a flexibilitu systému.
Ulozena data v jednotlivych kategoriich budou umét online ukazovat grafy a vyvoj
hodnot v zakladnich variantach. Lep§i moznosti pak bude umoznovat export dat

Vv riznych formatech na e-mail.

Systém bude automaticky vyhodnocovat zadand data s primérnymi hodnotami,
jako napt. rustové grafy. Uzivatel tak miize snadno pozorovat u nekterych tdaji

vychyleni od priiméru a nasledné pak konzultovat s Iékafem.

Podle véku ditéte bude systém automaticky dévat rady, na co vSe si dat pozor

a co sledovat, tyto upozornéni si uzivatel bude moct vypnout.
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Dalsim modulem systému bude kalendat, kam si rodi¢e miizou sami propisovat
rizné terminy navstévy lékare za ucelem preventivni prohlidky, o¢kovani apod. Pokud
uzivatel umozni aplikaci upozornéni, bude mobilni aplikace sama upozoriiovat, ze
v ur¢itétm véku ma byt vykondna jednotlivd ockovani a navstévy lékait, v pripadé

formy internetového rozhrani chodi uzivatelim notifikac¢ni e-maily.

Ke kazdému zdznamu pujde pofidit fotografie. Systém bude umét generovat
vzpominkové fotoknihy v riznych Sablonach. Z ulozenych dat o ditéti si uzivatel
na miru mize urcit, z jakych dat se pamatkova fotokniha ma vytvofit. Tato sluzba bude

zpoplatnéna.

Soucasti systému bude sekce, kde uzivatel¢ budou informovani o ,,zajimavych
nabidkéch®. Budou zde moct nalézt riizné zboZzi a sluzby pro déti. Firma bude klast

duraz na opravdu zajimavé nabidky v porovnani s trhem.

V soucasné chvili posledni zamySlenou moznosti systému bude moznost davat
navrhy na vylepSeni a pfipominky na chybéjici funkce v systému od samotnych
uzivateli.

7y wr

4.2.2 Administratorska ¢ast systému

Administrator bude moct v systému vyuzivat jednotlivé funkce, které jsou
v zakladu navrzené a Casem budou upravované se samotnym vyvojem systému.
Zaroven muze udélovat administratorské pfistupy dal$im osobam s volitelnou urovni
opravnéni. Osoby s pfistupovym pravem mohou byt napf. zaméstnanci, vyvojaii, SEO

spravce apod.

Primérni funkci, kterou administrator najde po ptihlaSeni, bude sprava uZzivateli
a zdkaznikl. Ve spravé uzivateldi uvidi jejich seznam. Kazdy uzivatel bude mit ,,vlastni
kartu®, kde bude evidovana aktivita uzivatele. Tzn. datum registrace, jaké data uzivatel
ulozil vcetné urCeni data zaznamu, ndhled na data (hodnoty, fotografie), pocet
zakoupenych fotoknih, statistika prokliki na zakaznikovy stranky, jaka je cetnost
aktivity. Ve spravé uvidi zdkazniky, které si bude manudlné vkladat a vést si jejich

historii vcetn¢ faktur a obchodd. Zakaznici budou napojeni na jednotlivé reporty
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proklikd, tak aby po otevieni ,,karty zdkaznika* byla vidét jeho ziskovost. Administrator
bude mit pravo kdykoliv jakéhokoliv zdkaznika ¢i uzivatele ze systému smazat. Veskera
data ze zacatku projektu zalohuje systém jednou tydné. S nartistajicim poctem dat, bude

rast 1 frekvence zalohovani dat.

Dulezitou sekci budou samostatné statistiky, kde se nachéazi veskeré souhrnné
reporty. Predev§im se pak jednd o sledovani poctu uzivatell, jejich navsStévnost
a vraceni se, objem zaznamenanych dat, pocet proklikii na zdkaznické stranky, pocet
zakoupenych fotoknih. Data budou k dispozici v Cislech a grafech, systém bude

umoznovat export v excelu.

Soucasti administratorského pristupu bude i1 komunikacni kanal v podobé
elektronické schranky, kde je mozné pfijimat zpravy uzivateli z mobilni aplikace

a webu. Samoziejmosti je moznost odpovédi a preposlani zpravy ptimo do e-mailu.

Systém bude mit moznost generovat sledovaci kody pro zakazniky, aby si byli
schopni sledovat navstévnost a vyhodnocovat uspésnost prichodu uzivatelli systému.

Uzivatelé se tak budou stavat zdkazniky zdkazniki systému pro sbér dat.

Samostatnym modulem bude sekce, kde administrator bude moci upravovat

Sablony na fotoknihy ¢i vkladat nové nabidky zakaznik.

4.3 Navrh zpiisobu ziskavani trzeb

Tviirci trzeb budou samotni uzivatelé a zdkaznici. Uzivatelé v podobé rodicii
muzou systém vyuzivat zdarma. Systém bude nabizet placené sluzby v podobé
vytvofeni a zaslani fotoknihy ve vybraném designu na e-mail. Tato sluzba bude
zpoplatnéna platebni kartou. Cena se v Givodni fazi projektu nastavi na 99 K¢&. Uzivatel
si knihu sam edituje v ramci moznosti, aby si rozvrhl, vybral fotografie, titulky apod.
Export a zaslani knihy bude probihat v kvalitnim formatu a pujde uzivateli na e-mail,
kde s fotoknihou muze dale pracovat pouze v elektronické podobé nebo si ji nechat
nékde vytisknout. Platby budou probihat kartami pies internet, kde se pocita s provizi

pro zprosttedkovatele platebni brany. Projekt pocitd s provizi 3 % pro provozovatele
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platebni brany. Tento poplatek muze klesnout podle GspéSnosti vyjednavani o slevu

nebo objemu plateb.

Dalsi generatorem trzeb bude systtm odkazi na stranky zdkaznikd.
Ptiklad: uzivatel klikne na zélozku ,,ak¢ni nabidky* kde budou zobrazené détské
produkty a sluzby za zajimavych podminek. Ptikladem mizou byt détské plenky, kurz
plavani pro déti apod. V moment¢, kdy uzivatel klikne na odkaz, zaznamena se tento
proklik do syst¢ému a bude uctovan zakaznikovi poplatek podle piedem domluvené
sazby. Cena prokliki bude nastavena na ovéteném systému PPC reklam internetovych
vyhledavact, respektive kdo bude platit za proklik vice, ziska lepsi pozici. Fakturace
bude probihat jednou mési¢né na zaklad¢ statistik ze systému. Faktury budou mit
mesicni splatnost. Zakaznici budou mit vlastni pfistupy do systému, kde si budou moci
zadavat nabidky produktd a sluzeb za jasné definovanych pravidel a urcovat cenu
prokliku, minimalni hranice bude nastavena na 1 K¢. Kazdd nabidka vlozena
zakaznikem bude prochdzet kontrolou administratora, v momenté, kdy ji schvali, objevi
se ihned v systému uzivatelim. Systém bude zakaznikovi ihned ukazovat ¢islo pozice
zobrazeni podle navrhnuté ceny prokliku, aby dochazelo k okamzitému prodeji vyssi

ceny na vstupu.

Posledni spusténou formou zpenézeni systému v tvodu projektu je reklama. Ktera

bude mit odliSné pravidla pro mobilni aplikace a webové stranky.

V mobilni aplikaci se reklama bude zobrazovat jen v malém tUzkém banneru.
Pokud bude chtit zakaznik mobilni aplikaci bez reklamy, mulZe tak ucinit
za jednorazovy poplatek 19 K¢, jednd se o mikroplatbu. Na internetovych strankach
budou jasné vymezené reklamni prostory tzv. bannery. Stanovi se ceny za prondjem
nal tyden a vice. Nejkrat$si obdobi se bude prodluZovat s uspéSnosti projektu. Dalsi
formou placené reklamy budou specialni e-mailové nabidky zasilané uZivatelim jednou

mésicné a na specialni prilezitosti (Vanoce, prvni S§kolni den aj.).

4.4 Volba pravni formy podnikani

Od roku 2007 piisobim jako OSVC ve sdruzeni Zivnostnikil s podnikatelskym

partnerem. Jedna se o na$i vedlejsi Cinnost u zaméstnani. V roce 2012 jsme zisk
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z podnikani vyuzili k pokryti ndkladi na zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym

za ucelem podnikatelského planu do budoucna.

Projekt bude realizovan moji osobou a podnikatelskym partnerem. Piipadny dalsi
spole¢nik by vystupoval v roli investora. Tak jak mame nastavené podnikani dnes,

sdilime zisk 1 naklady 50/50.

Pro podnikatelsky projekt navytvofeni a provozovani systému na sbér dat
preferuji volbu spolecnosti s ru¢enim omezenym z divodu jiz uhrazenych naklada
na jeji zalozeni a spolecnost tak lze brat jako vklad do podnikani. Vyhodou je i lepsi
pusobeni na vnéjsi okoli z pohledu divéryhodnosti nez fyzickd osoba a dale omezené
ruéeni oproti OSVC. Nevyhodou jsou zvysené naklady na vedeni udetnictvi, které

nafizuje legislativa.

Hlavni diivod pro volbu pravni formy podnikéni ve form¢ spolecnosti s ru¢enim
omezenym je jiz vytvoiena spole¢nost z minulosti (bude evidovana jako spole¢ny vklad
do podnikani), forma ruceni a lepsi dojem navenek u projektu, ktery bude plosné
vyuZzivat tisice a vice uzivatela.

441 Zakladni ddaje o spole¢nosti

Pravni forma podnikani: Spolecnost s ru¢enim omezenym — S.I.0.
Ziakladni kapital: 200 000 CZK

Pocet jednatelii: 2

Platce DPH: identifikovana osoba k DPH

Vedeni zaznamu: podvojné ucetnictvi

Sidlo: spolecnost ze zacatku bude provozovana na adrese trvalého bydlisté jednatele,

kde bude 1 kancelaf.
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4.5 Marketingovy plan

Marketingovy plan jsem sestavoval podle marketingového mixu 4P. Marketing
bude pattit ke klicovym faktorim uspéchu podnikatelského zdméru. V soucasné dobé
nabidky moznosti internetu a mobilnich aplikaci musi byt na projekt uzivatelé

a zakaznici upozornéni.
45.1 Produkt

Jadro produktu bude tvofit systém, ktery bude uzivatelim piinaset zakladni
prinos v uleh¢eni zaznamenavani a porovnavani dat u vyvoje jejich ditéte. Uzivatel je
motivovan systém uzivat jako pomticku pro ulehéeni ¢innosti, kterou dnes provozuje

sam v papirové nebo ve vlastni elektronické formé.

Vlastni produkt bude odliSen od konkurence v kvalité, designu, znacce

a funkcemi.

Kvalita bude postavena na vysoce intuitivnim prostiedi, kde si uzivatel povede
spravu vyvoje svého ditéte. Jednoduché a zaroven funkéni prostiedi bude prvkem

produktu, ktery bude diilezity pro jeho oblibu mezi uzivateli.

Design systému bude navrhnut a realizovan grafiky externi firmy, ktera bude
aplikaci vyvijet. Graficky vzhled a design pro rodi¢e povazuji za dilezité. Vnimam, Ze
u vétSiny rodic¢li by tento systém vyuZzivaly Zeny. Libivy, jednoduchy design bude
nutnou podminkou pro osloveni této uzivatelské skupiny. Zadny a strohy statisticky
design by znamenal dle mého nazoru nedivéru nebo nechut’ vyuZzivat tento typ systému.
Samoziejmé se najdou uzivatelé, ktefi tuto vlastnost upozad’uji, nicméné tento systém

bude vlastnost dobrého designu mit, aby byla oslovena co nejvétsi potencialni ¢ast trhu.

Znacka systému je vymyslena jako jednoduché a zapamatovatelna. Zaroven je mysleno
na moznost rozvoje do zahranic¢i. Nazev je uz od zacatku mezinarodni. Prvni pracovni
znacka pro systém byla vymyslena z anglického slova ,,Baby* (dit€). Systém ma nést
znacku ,, Baybee “. Cilem je znacku dostat do povédomi nejen mezi uzivatele. Soucasné

chce firma budovat znacku i1 mezi zdkazniky a 1ékafi.
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Funkcnost — systém pres svoji jednoduchost a uzivatelskou piivétivost v designu bude
nabizet v pozadi moznost vyuzivat Sirokou paletu moznosti zdznami, jejich
porovnavani, editaci, exporta atd. Cely systém ma byt po strance nabidky funkci Siroky,

ale na uzivatele ptsobit jednoduse a libive.

Rozsifeny produkt — tieti ,,vrstvou* produktu bude sluzba za poplatek, kdy si
uzivatel zulozenych udaji muze pfipravit pamatkovou fotoknihu sudaji o ditéti.
Pro n¢které uzivatele, resp. nésledné zakazniky mize byt tato rozSifujici funkce

motivem K vyuzivani systému pro sbér dat.
452 Cena

Jedna se o novy podnikatelsky projekt, cenu nelze stanovovat na minulém
vyvoji. Soucasné dle vystupli z dotaznikového Setfeni a vlastniho prizkumu trhu

neexistuje zatim konkurence, od které by se cena mohla odvijet.

Déti jsou prioritou kazdé rodiny a vzpominky maji velkou emocialni cenu, cena
za vytvoreni jedné fotoknihy véetné vyuziti vSech Sablon je stanovena na symbolickych
99 K¢&. Cena bude ptipadné upravovana podle konverzi uzivateli, tzn. kolik z uzivatelt
koupi tuto zpoplatnénou sluzbu fotoknihy vzpominek. Spravnd cenova Uroven bude

hledana.

Cena za proklikové konverze na zakaznické stranky bude nastavena
na minimum 1 K¢ za proklik. Mezi zakazniky bude vytvofen vlastni cenovy trh. Kazdy
zakaznik si miZe urcit cenu 1 K¢ nebo vyssi podle zdjmu o umisténi v sekci ,,akéni

nabidky*.

Cena za umisténi v e-mailové komunikaci bude individualni podle poctu
oslovenych uzivatel. Urcujici faktor pro vysi ceny je velikost uZivatelského portfolia.
Obdobné to je i u bannerové reklamy na internetu. Na pocatku budou nastaveny
startovaci ceny na tydennim horizontu a se zvySujicim poctem uzivatelll porostou ceny
a minimalni doby pronajmu reklamniho prostoru. Ceny budou uvedené v ceniku

a posilany zakaznikti na vyzadani.

72



Za odstranéni zobrazovani reklam v mobilni aplikaci si mze uzivatel zaplatit
jednorazovou mikroplatbu 19 K¢&.
4.5.3 Distribuce

V piipadé mobilni aplikace bude systém Sifen pies online distribucni cesty
Google Play a App Store. Kazdy uzivatel telefonu s opera¢nim systémem android a IOS
si zdarma muze tuto aplikaci stahnout do svého zafizeni. Jiné operacni systémy zatim

nebude mozné vyuzit z diitvodu jejich malé obliby.

Webové rozhrani bude vefejné dostupné na internetu, kde ho uzivatelé po zadani

spravné internetové adresy mohou vyuzivat.

Vzpominkové fotoknihy budou posilany na e-mail zékaznika, ktery si zakoupi

knihu v systému.

Reklamni statistiky budou k dispozici uzivatelim ptes sledovaci kod v systému
Google Analytics.
4.5.4 Propagace

Po uvedeni sluzby na trh bude propagace extrémné dllezitd, aby se systém
dostal k uzivatelim a zakaznikiim. Vytvoteni uzivatelské zakladny bude zavislé mimo
kvalitu, funkénost, design, aj. parametry systému 1 na propagaci. UZivatelskd zakladna

je kli€ k uspéchu celého podnikatelského zaméru.

Propagace bude spusténa spole¢né s uvefejnénim systému na internetu a v online

distribu¢nich kanalech. Pro projekt je planovana elektronicka a tiSténd propagace.
Pro projekt je pocitano s témito formami tisténé a elektronické propagace:
Tisténa forma
% Letaky do ordinaci détskych 1ékatu.

% Inzerce v casopisech pro zeny a rodice.
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Elektronicka forma
% PR ¢lanky na internetovych magazinech a blozich.
+ Reklama na internetovych forech pro rodice.
% Facebook.
% SEO.

V tisténé formé propagace bude stanoven rozpocet na jednotlivé mésice
pro inzerci v cilenych ¢asopisech, které ¢tou zeny. Soucasné budou kazdy mésic
V prvnim roce projektu distribuovany letaky do cekaren détskych 1ékait. V tvodu
projektu se bude jednat pouze o Brno z divodu tspory nakladi a ovéfeni konverze.
Letaky budou dale distribuovany na akcich pro déti. Kde je vysoky vyskyt rodic¢t.
V ptipadé€ ovéteni efektivnosti letdkové kampané, bude propagace formou tisténych
letakii rozsifena po celé CR. Na letdku najde osloveny potencialni uzivatel zakladni

informace v bodech, internetovou adresu a QR kod na mobilni aplikaci.

V elektronické formé propagace je v planu publikovat PR ¢lanky na téma vyvoj
ditéte, jeho vychova a mobilni aplikace pro rodi¢e. Umisténi téchto ¢lankd bude
cileno na blogy o détech a pro Zeny, internetova fora a internetové magaziny pro

rodicCe.

Na internetovych forech budou zalozena diskuzni téma na tento systém, za ucelem

vysvétleni piinosu sluzby rodi¢im.

Socidlni sit’” Facebook bude vyuzita jako forma proklikové reklamy piimo
na systém. Vyhoda reklamy na Facebooku je pfesné vyspecifikovani, komu se ma
reklama zobrazovat. Bude taky vytvofena fanouSkovska stranka, kde budou
pravidelné uvefejiilovany novinky pro rodice a informace o tipech a vylepSenich
systému. Mnoho rodi¢li na matetské vyuziva socialni sité ke zkraceni volnych chvil.

Reklama na Facebooku se mize stat velmi dobrym akvizi¢nim kanalem.

Poslednim a daleZitym propagacnim prvkem internetového rozhrani sluzby je

SEO. UzZ pf1 vyvoji vyvojaiskou firmou se bude klast diiraz na SEO architekturu
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webu. Neptedpoklada se, ze uzivatelé sami od sebe budou tuto sluzbu vyhledavat.
Nicméné¢ silnd forma propagace, s kterou se pocitd, je referencni marketing.
V momenté, kdy systém bude opravdu dobfe slouzit svému tcelu a usnadni rodi¢lim
praci s vedenim si Udajii o détech, predpoklada se, Ze sluzba bude doporucovana
mezi uzivateli samotnymi. Ti pak sluzbu mohou na internetu hledat a SEO je

zékladnim kamenem uspéch pfi vyhleddvani v internetovych vyhledavacich.
4.6 Casovy plan realizace
Plan podle etap projektu (osa Y).
Osa X zobrazuje ¢asové useky v mésicich.

1. Ziskani investora

2. Konzultace vyvoje projektu s IT firmou

3. Vyvoj softwaru

4. ZkuSebni provoz s vybranymi uZivateli

5. Piiprava na spusténi — oprava chyb a marketing

6. Spusteéni realizace projektu

0.-1. 1.-2. 2.-3. 3.-4. 5.-.6. 6.-7. 7.adale

Graf 15: Casovy pldn realizace (Zdroj: viastni zpracovdini)
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4.7 Finan¢ni plan

Financni plan vychazi zptfedchozich kapitol a je finanénim vyjadienim
podnikatelského zaméru. Sklada se zplanu nakladl, trzeb, rozvahy, vysledku

hospodareni a vykazu Cash flow.

Podnikatelsky zamér nepokryji vlastni zdroje jednatelt. Firma nema historii, ani
pohyby na bankovnim u¢tu. Pro banku se pak jedna o podnikatele bez historie a musi se
predlozit podnikatelsky plan. Na jeho zaklad¢ banka posuzuje, zda piij¢i penize. Ziskat
penize od banky pro neexistujici firmu na podnikatelsky zdmér je velmi obtizné. Novou
ptilezitosti miize byt ivér od banky, ktera ma zaruku od Evropského investi¢niho fondu.
EIF dokaze pokryt garanci az 80% pohledavky pro komeréni banku a minimalizovat tak
jeji riziko. Komercéni banka mulze potom klientovi nabidnout urok do 10% p.a.
na rozjezd jeho podnikéni. Maximalni vyse uvért je pak jeden miliéon korun a splatnost
5 let. S bankovnimi Gvéry jsou spojené vzdy vedlejsi naklady v podobé poplatki
za vytizeni, spravu, vedeni uc¢tu apod. Poplatky s uroky ur€uji ro¢ni procentni sazbu

nakladt, ktera udava celkovou cenu uvéru.

Dalsi moznosti financovani a podpory podnikani v oblasti IT jsou start-up
inkubatory a inova¢ni centra, které propojuji své Cleny se soukromymi investory
a venture kapitalovymi fondy. Existuji i pfimé organizace sdruZujici jen investory.
V Brné se nachdzi vice takovych center. Nejznaméjsi je Jihomoravské inovacni centrum
spolupracujici 1 s vysokymi Skolami v Brn€. Tyto centra nabizi konzultace, prostory
ajiné sluzby. Mimo jiné 1 zdroj financovani novych projekti. Typy financovani jsou
rizna, od pifimych pljek az po propojeni s investory, ktefi spolupracuji s centry.
Zacinajici podnikatel zde miZe spojit informacni podporu se zdroji financovani. Tuto
moznost preferuji pred bankovnimi domy. Dlvodem je nejen finanéni podpora
za individualné¢ domluvenych podminek, ale zmého pohledu pfevysujici pozitiva
z vymény obchodniho podilu budouci firmy a pifinos samotného investora v podobé

zkuSenosti, kontaktii, jména apod. Investor podstupuje riziko stejn¢ jako bankovni diim,

ale jeho cena muze byt pro tento podnikatelsky zdmér akceptovatelny obchodni podil.

Zajimavym zdrojem financovani mize byt i tichy spole¢nik, ktery do projektu

vlozi penize, ale nevystupuje navenek ve firme. Tichy spolecnik mize byt rodina
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a pratelé. Tato forma je pro tento podnikatelsky zdmér vhodnd, podafilo se ndm jiz
zajistit tichého investora z kontaktl, vyménou za obchodni podil. Nicmén¢ investor neni
z IT prostiedi a nechce zasahovat do fizeni a sméfovani firmy. Zaroven v projektu neni
zadan rodinny pftislusnik a ptatelé. V projektu je nezadouci pienaset riziko podnikani

na osobni okoli.

Financovani projektu je tedy zajiSténo z vlastnich zdroji jednateld ve vysi
200 000 K¢ avkladu investora ve vysi 500 000 K¢&. Investor bude vystupovat v roli
tichého spolecnika. Odménou za jeho riziko investovaného kapitdlu bude obchodni

podil ve vysi 10%.

Spolecnost mé zékladni kapitdl 200 000 K¢ slozeny dvéma jednateli. Na pocatku
projektu se vyuzije vklad investora ve vysi 600 000 K¢, o ktery bude navysen zakladni
kapital.

Tab. 3: Zahajovaci rozvaha (Zdroj: viastni zpracovaini)

Zahajovaci rozvaha v K¢ k 1. lednu 2017

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 0 K¢ | Vlastni kapital 800 000 K¢
Dlouhodoby nehmotny majetek 0 K¢ | Zakladni kapital 800 000 K¢
Dlouhodoby hmotny majetek 0 K¢ | Rezervni fond 0 K¢
Dlouhodoby finanéni majetek 0 K¢ | Hospodarsky vysledek 0 K¢
Obézna aktiva 800 000 K¢ | Cizi zdroje 0 K¢
Zasoby 0 K¢ | Rezervy 0 K¢
Pohledavky 0 K¢ | Zavazky 0 K¢
Kratkodoby finan¢ni majetek 800 000 K¢ | Bankovni uvéry 0 K¢
Aktiva celkem 800 000 K¢ Pasiva celkem 800 000 K¢

Pocateni  jednorazové naklady jsou sniZzené o jiZz zaloZenou a pfipravenou
spole¢nost. Notebooky, telefony a tiskarny po dvou kusech jsou vlastni a nebudou
na zacatku podnikani pofizovany nové. Jednorazové naklady jsou uvedeny v tabulce 4.
Naklady vychazi z odhadt, zkuSenosti a poptavky na trhu. Nejndkladnéjsi polozkou je
vyvoj celého systému pro mobilni telefony a webové rozhrani. Hruba kalkulace
od firmy iMakers pocita s cenou 300 000 K¢. Firma byla vybrana pro lokalni umisténi

Vv Brn¢ a vztahy s majiteli, které zname. Cena je pfipravena vcéetné sluzeb souvisejicich
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S provozem na 5 let, jako je zfizeni domény, hostingu, vedeni e-mailové schranky,
grafického navrhu, platebni brany. Néklady na propagaci jsou stanoveny rovnomeérné
pro prvni obdobi propagace. V Case bude s propagacnimi naklady pracovano dle efektu

na vystupu kampani.

Tab. 4: Jednordzové ndklady (Zdroj: vilastni zpracovani)

Jednorazovy naklad Cena [KCc]
ZalozZeni spolecnosti 0 K¢
Vyhotoveni smlouvy s investorem 5000 K¢
Vyvoj systému od IT firmy 300 000 K¢
Propagace

Letaky 10 000 K¢
PPC facebook 10 000 K¢
SEO 10 000 K¢
Tisténa inzerce v asopisech 10 000 K¢
Elektronicka PR inzerce 10 000 K¢
Nakup mobilli, notebookd, tiskaren 0 K¢
Jednorazové naklady celkem 355 000 K¢

Provozni naklady jsou vztaZeny k obdobi jeden kalendarni mésic. Zahrnuji skutecnost,
Ze spolecnost bude v pocatku provozovana v kancelafi, ktera bude v bytech jednatelt
adojde tak kuspofe znajmu. Mezi provozni naklady je zafazena i sluzba vedeni
ucetnictvi od treti strany, s mési¢nim nakladem 1 500 K¢. Projekt pocita s rostoucim
trendem poctu uzivateli a jejich dat. Proto zahrnuje hned v poc¢atku provozni naklad
za pronajem serveru s kapacitou 2x 1 TB. Jednotlivé provozni néklady jsou rozepsany

V tabulce 5 nize.
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Tab. 5: Provozni ndklady (Zdroj: viastni zpracovani)

Provozni naklad Cena [KCc]
Energie 2 000 K¢
Uget za internet 1 000 K¢&
Ucet za mobily 1 200 K¢
Kancelarské potreby 2 000 K¢
Marketing 20 000 K¢
Vedeni ucetnictvi 1 500 K¢
Prondjem serveru 2 000 K¢
Bankovni poplatky 1 000 K¢
Provozni naklady celkem 30 700 K¢

Trzby z projektu jsou predikci poctu uzivateld v poméru k jednotlivym konverzim
zpoplatnénych sluzeb. Pro urceni vyse trzeb v horizontu kalendainiho roku jsem urcil

odhad vyvoje poctu uzivateli.

Tab. 6: Odhad poctu uzivatelii (Zdroj: viastni zpracovani)

Pocet uzivateld

Celkové trzby budou tvoftit 3 slozky. Prvni sloZkou jsou trzby z prodeje reklamnich
banneri na internetovém rozhrani projektu a v informaénich e-mailech. Odhad trzeb

plynoucich z prodeje reklamniho prostoru roste s poctem uzivateli.

Druhou slozkou jsou trzby z proklikl na stranky zékaznikli v mobilni aplikaci a webové
formé systému. Prokliky zac¢inaji na cené 1 K¢. Cenovy strop neni omezen. Zakaznik si

urcuje cenu sam za ucelem zobrazeni pozice v kategorii.

Posledni treti kategorii trzeb je generovani a nasledny prodej fotoknih vytvarenych
ze zaznamu o détech a jejich fotografii ulozenych k jednotlivym udajim. Cena bude
jednotnd, nezavisle na rozsahu fotoknihy a objemu dat. Jednotnd zavadéci cena je

stanovena na 99 K¢ U této slozky trzeb je pocitano s odvodem provize
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pro zprosttedkovatele platebni brany 3%. Odhad vyvoje celkovych trzeb projektu

véetné jednotlivych slozek je uveden v tabulce 7.

Tab. 7: Odhad vyvoje trieb (Zdroj: viastni zpracovaini)

Slozky trzeb 2017 2018 2019

Trzby z reklamy (bannery a e-maily) 30 000 K¢| 100000 K¢ 220000 K¢
Trzby z proklikd na zdkazniky 35000 K¢ 80 000 K¢ 150 000 K¢
TrZby z prodeje fotoknih 144 045 K¢| 432 135K¢ 864 270 K¢
% uZivatelu kupujicich fotoknihu 10% 15% 18%
TrZzby celkem 209045 K¢ 612 135K¢ 1234 270K¢

Tabulka 7 je vyjadienim realistické varianty trzeb. Pro finanéni plan projektu jsem
zpracoval déle optimistickou a pesimistickou variantu do tabulky 8. Tyto varianty

zohledniuji cenovy vyvoj fotoknihy a reklamy z fotoknihy spoétem uzivatelt

a zakazniku.

Tab. 8: Varianty planii treb (Zdroj: viastni zpracovadni)

Varianta trzeb 2017 2018 2019

Pesimisticka 93 160 K¢ 281 582 K¢ 567 764 K¢
Realisticka 209 045 K¢ 612 135 KE 1234 270K¢
Optimisticka 305 205 K¢ 893717 KE 1802034 K¢

Vysledek hospodai‘eni jsem zpracoval v planu na tfi roky podle jednotlivych variant

trzeb. Pocital jsem jej z trZzeb, provoznich nédkladli a odpist. Odpisy pro dlouhodoby

nehmotny majetek Vv podobé

bez pteruseni na 60 mésicu.

vyvinutého

Tab. 9: Planovany vysledek hospodareni (Zdroj: viastni zpracovani)

systtmu jsem pocital

rovhomernée

Rok | Varianata Trzby | Provozni naklady I Jednorazové naklady | Odpisy | VH po zdanéni
Pesimistickd 93 160 K& 368 400 K¢ 355000 K& 60 000 K¢& -690 240 K¢&
2017 | Realistickd 209 045 K¢ 368 400 K¢ 355000 K& 60 000 K& -574 355 K¢
Optimisticka 305 205 K¢ 368 400 K¢ 355000 K& 60 000 K¢ -478 195 K¢
Pesimistickd 281 582 K¢ 368 400 K¢ - 60000 K¢ -146 818 K¢
2018 | Realistickd 612 135 K¢& 368 400 K¢ - 60000 K¢
Optimisticka 893 717 K¢ 368 400 K¢ - 60000 K¢
Pesimistickd 567 764 K& 368 400 K¢ - 60000 K¢
2019 | Realisticka 1234270 K¢ 368 400 K¢ - 60000 K¢
Optimisticka 1802 034 K¢ 368 400 K¢ - 60000 K¢
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V roce 2017 je realizovana ve vSech variantdch ztrata. Pficinou je spusSténi projektu
a generovani trzeb az od sedmého mésice v roku. Vznikajici zdkladna uZzivatel
a jednorazové néklady na vyvoj systému. V dalSich letech je zaporny VH jen v druhém

roce v pesimistické varianté, zbyvajici VH jsou jiz kladné a se signifikantnim rastem.

Plin vykazu Cash flow byl stanoven pfimou metodou. Obdobn¢ jako u planu
hospodaiského vysledku jsem ho sestavil na tfi roky ve vSech tfech variantich
odhadovanych trzeb. Pocatecni stav penéznich prostfedka je vklad jednatell ve vysi

200 000 K¢ a vklad investora 600 000 K¢, celkové 800 000 K¢. Piijmy jsou slozeny

zZ trzeb a vydaje z provoznich a jednordzovych naklada.

Tab.10: Cash flow, pesimisticka varianta (Zdroj.

- viastni zpracovani)

Polozka 2017 2018 2019
Pocatecni stav penéznich prostredku 800 000 K¢ 169 760 K¢ 82942 K¢
Prijmy 93 160 K¢ 281 582 K¢ 567 764 K¢
Vydaje 723 400 K¢ 368 400 K¢ 368 400 K¢
Penézni toky celkem -630 240 K¢ -86 818 K¢

Konecny stav penéznich prostredki 169 760 K¢ 82942 K¢ 282 306 K¢
Tab. 11: Cash flow, realisticka varianta (Zdroj: viastni zpracovani)

Polozka 2017 2018 2019
Pocatecni stav penéznich prostredku 800 000 K¢ 285 645 K¢ 529 380 K¢
Prijmy 209045 K¢| 612135K¢| 1234270KE
Vydaje 723 400 K¢| 368 400 K¢ 368 400 K¢
Penéini toky celkem -514 355 K¢

Konecny stav penéznich prostredki 285645 K¢| 529380KE| 1395250 K¢
Tab. 12: Cash flow, optimisticka varianta (Zdroj: viastni zpracovani)

Polozka 2017 2018 2019
Pocatecni stav penéznich prostredku 800 000 K¢ 381 805 K¢ 907 122 K¢
PFijmy 305 205 K¢ 893717 K¢| 1802034 K¢
Vydaje 723 400 K¢ 368 400 K¢ 368 400 K¢
Penéini toky celkem -418 195 K¢

Konecny stav penéznich prostredk 381 805 K¢ 907 122 K& | 2340 756 K¢
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Konec¢ny stav penéznich prostfedki je v kazdém roce kladny. Spolecnost ma tak rezervu
pro neocekavany vyvoj podnikani. Ve vSech tfech variantach je penézni tok v prvnim
roce zaporny, coz piisuzuji primarné generovani trzeb jen v poloviné roku 2017.
Realistickd varianta jiz v tietim roce dokaze zaplatit naklady na projekt. U optimistické

varianty je tento stav uhrazeni nakladi v druhém roku trvani.

4.8 Hodnoceni investi¢niho projektu

Pro posouzeni investi¢niho projektu jsem spoé¢ital CSH, dobu navratnosti a bod
zvratu. Jednotlivé vysledky jsem uvedl v této kapitole.
4.8.1 Cista sou¢asna hodnota
CSH pesimisticka = - 966 946 K¢&
CSH realisticka = 59 656 K&
CSH optimisticka = 931 694 K¢&

Pro vypodet CSH jsem pocital s Zivotnosti investice tii roky. Ve &tvrtém roku

bude pravdépodobné investovano do dalsiho rozvoje.

Pesimisticka varianta CSH je zaporna a ziejmé by nebyla doporuena jako
investice pro investory, ktefi poZaduji kratSi dobu névratnosti investice. Realisticka

a optimisticka varianta vysla kladné a lze ji doporudit k investici do projektu.

4.8.2 Doba navratnosti investice

Dobu névratnosti investice jsem spocital pro vSechny varianty projektu,
Vv pesimistické a realistické varianté dochazi k situaci, Ze doba navratnosti je del$i nez
pocitané prvni tfi roky projektu S pocatecni investici. Pro investora, ktery ocekava dobu

navratnosti investice kratsi nez 3 roky je dle pesimistické a realistické varianty projekt
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Tab. 13: Doba navratnosti investice (Zdroj: vlastni zpracovadni)

Varianta Pramérny zisk Kapitalové vydaje Doba navratnosti
Pesimisticka -232 565 K¢ 800 000 K¢ -
Realisticka 138 417 K¢ 800 000 K¢ 5,78
Optimisticka 453 585 K¢ 800 000 K¢ 1,76

4.9 Analyza rizik

Novy podnikatelsky projekt je vzdy vystaven rizikim. Identifikoval jsem
obsahuje ohodnoceni pravdépodobnosti vzniku rizika na stupnici (0;1) a miru dopadu
rizika na projekt v intervalu <0;10>. Kazdé riziko identifikuji, ohodnotim a navrhnu

postup pro piedchazeni, ptipadné feSeni dopadu rizika.
Vznik nové konkurence

Pravdépodobnost vzniku rizika: 0,7

Mira dopadu rizika: 5

Castym jevem doprovéazejicim vznik nové sluzby na trhu je vstup nové konkurence
s obdobnou sluzbou. Dne$ni moznosti vyvoje umoznuji jednoduse postavit podobny

projekt. Dle dotaznikového Setfeni neexistuje piimy konkurent.

To davéa prostor projekt dikladné promyslet a ptfipravit, aby byla ziskana
konkurenéni vyhoda/y a znacka. Riziko musi byt eliminovano i rychlym obsazenim trhu
ve formé& ziskaného poctu uzZivatell, kterym bude nabidnuta kvalitni sluzba. Potieba
odejit ke konkurenci je pak minimalizovana. V ptipad¢ vzniku konkurence je dilezité
monitorovat jeji projekt a nabidnout svym uzivatelim minimalné stejny uzitek, ktery
nabizi konkurence. Pokud by byl projekt Gspésny od samotného zacatku, je dulezité
myslet na jeho rozvoj ptes hranice. Konkurence mtize pfijit i ve forme¢ globalniho
silného hrace, ktery v kapitadlové vybavenosti nemize byt srovnavan s timto projektem.
Distribuce na globalni trh neni tak slozitd jak u klasickych vyrobnich a podobné
zaméetenych firem. IT svét je dnes globalni a dostat aplikaci na zahranicni trh neni

slozité v porovnani s otevienim pobocky firmy v zahrani¢i.
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Spatna architektura systému
Pravdépodobnost vzniku rizika: 0,5
Mira dopadu rizika: 7

Hlavnim produktem je sluzba poskytovand na platformé mobilni aplikace
a internetového rozhrani. Pokud systém bude vykazovat Spatnou architekturu v podobé¢
chyb, uzivatelské nepiivétivosti, pomalého chodu, Spatné konektivity na exporty
a dalsi., hrozi ztratovost ziskanych uzivatell a Spatné reference na projekt, které¢ budou
v ivodu velmi dilezité. 1 jeden dobie napsany ¢lanek s kladnou recenzi muze ziskat

velké mnozstvi novych uzivateli a naopak.

Riziku S$patné architektury Ize predejit dobfe naplanovanym systémem
v konzultaci s vyvojafi. Konzultace musi probihat po celou dobu vyvoje. Projekt pocita
S testovaci verzi pro znamé, tvirce a vyvojafe, aby byly odladény nedostatky
pred vypusténim systému na trh. V momenté zjisténi chybovosti nebo nedostatkll
systému v jeho dobé Zivostnosti, je dilezité¢ reagovat vylepSenimi. Ta musi piichazet
z dilny tviirct 1 na zéklad€ vlastnich napadi a podnéti uzivatelt. Kazdy produkt, ktery

chce byt dlouhodobé¢ uspésny, musi prochdzet inovaci.
Nedostate¢na uzivatelska zakladna
Pravdépodobnost vzniku rizika: 0,4

Mira dopadu rizika: 9

Nizka navstévnost a pocet aktivnich uZivatelskych ucti je riziko, které pfimo souvisi
svyvojem trzeb, které jsou primarné¢ navazané na velikost uZivatelské zékladny.
Nedostatek uzivateli mize byt zpusobeno Spatnym marketingem, pojetim sluzby

a prace s uzivateli.

Kvalitni, jednoduchy systém musi byt doprovazen efektivnim a dobie cilenym
marketingem, aby vznikalo povédomi o existenci sluzby a jejiho pfinosu pro rodice.
V situaci, kdy bude identifikovan maly pocet uzivatelii, pomaly rist nebo jejich

ztratovost, je dllezité zménit marketingovou strategii a zdroven zjistit mezery systému.

84



Marketing musi byt vyhodnocovéan a sméfovan na pravidelné bazi. Bez néj nelze ziskat

nejvyssi pfidanou hodnotu projektu a to jsou uzivatelé.
Ochrana dat

Pravdépodobnost vzniku rizika: 0,6

Mira dopadu rizika: 9

V systému bude uklddano velké mnozstvi citlivych dat o jednotlivych détech uzivateli
vcetné jejich fotografii. Piipadny unik dat by pro projekt mohlo mit devastujici
nasledky.

Od samotného pocatku vyvoje bude pracovano s antivirovou ochranou
a zabezpecenim pamétovych médii, kde budou shromazd’ovana tyto data. Zabezpeceni
sebou nese vyssi naklady, ale jsou to naklady, diky jimz dochazi k eliminaci rizika.
V momenté, kdy by doSlo k uniku dat, musi byt co nejrychleji spuSténa opravna

opatteni systému.

Nedostatek finan¢nich prostredkii
Pravdépodobnost vzniku rizika: 0,3
Mira dopadu rizika: 10

Nedostatek finan¢nich prostiedki je riziko, které mize mit rizné pfi¢iny od Spatného
fizeni financi aZ po nové moznosti souvisejici s rozvojem projektu. Rozvoj mize byt

bran jako dodatecné investice do projektu, ale také rozvoj v ptipadé tspéchu.

Pro tyto piipady je dobré pravidelné aktualizovat a predikovat finan¢ni plan.
Zaroven pocitat s finanCni rezervou a jednat s investorem o moZnosti dodate¢ného
vkladu do projektu. Nesmi se zastavit béh projektu na nedostatku finan¢nich prostiedk,
proto je dobré si stanovit minimalni hranici zlstatku, pod kterou kdyz balance

penéznich prostiedki klesne, se zane poptavat dodatecny kapital.

85



Shrnuti rizik

Graf 16: Analyza rizik (Zdroj: viastni zpracovani

Nedostatek finanénich prostiedki Pﬂl
Ochrana dat — 9
0,6
Nedostateéns ufivatelsk zakladna P 9
Epatna architektura systému F 7
— 5
0,7

Vznik nové konkurence

B Mira dopadu rizika B Pravdépodobnost vzniku rizika

Graf 16 znazornuje miru dopadu a pravdépodobnost jednotlivych rizik. Nejvétsi dopad
na podnikani by mélo riziko nedostatku finan¢nich prostiedkii nadsledované nedostatkem
uzivatelil a ochranou dat. Pokud projekt nebude mit penize, nemize ziskavat uzivatele
a zabezpecit ochranu jejich dat. Potvrzuje se tak skutecnost, Ze financni planovani je
velmi dulezitou soucasti podnikani. Shrnu-li v§echna rizika projektu, jedna se o obvykla

rizika nové vznikajicich IT projekta.
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ZAVER

V diplomové praci byl sestaven podnikatelsky plan na vytvoreni systému pro sbér
dat o vyvoji ditéte. Ugelem tohoto systému je vytvofeni uZite¢né sluzby pro uZivatele,
ktefi se staraji o déti v Ceské republice. Systém nabizi moznost ukladani informaci
0 détech. Skrz mobilni aplikaci nebo internetovou stranku po piihlaSeni muze uzivatel
zaznamenavat vyvojové data ditéte, tidaje o nemocnosti, pfipominani dilezitych
o¢kovani, porovnavat si zadana data s jinymi a vkladat své dalsi poznamky. U kazdého
vloZzeni zaznamu pak uzivatel miize pofidit nebo vlozit fotografii ditéte. Systém

soucasn¢ umoziuje z ulozenych dat vytvofit vzpominkovou fotoknihu.

Ugelem napsani podnikatelského planu byla transformace podnikatelské myslenky
do formalni upravy podle teoretickych vychodisek zpracovanych v praci. Podnikatelsky
zamér je sloZzen z analyzy soucasného stavu a vlastniho navrhu feSeni, kde jsem
zpracoval tii scénafe vyvoje ve financnich ukazatelich. Jednotlivé varianty byly

nasledné vyhodnoceny pomoci metody CSH a doby néavratnosti investice.

Prvni ¢ast prace jsou teoreticka vychodiska, ktera slouzila jako navod k sestaveni
vlastniho podnikatelského pldnu. Kapitola obsahuje zékladni informace o struktuie
podnikatelského planu, pravni formy podnikéni, zdroje financovani a vybrané metody
situani analyzy. Dale je popsan financni plan a metody posuzovani investi¢nich
nastrojii. Dtlllezitou soucasti teoretického navodu je podkapitola o fizeni rizik, které jsou

spojena s kazdym nové¢ vznikajicim podnikanim.

V druhé casti prace je popsdna analyza soucasného stavu pro vnéj$i a vnitini
prostiedi pomoci analyzy SWOT a SLEPT a Porterovy analyzy péti sil. Zpracovano je
I dotaznikové Setfeni, které bylo provedeno pied zahajenim celé prace. V této Casti praci
jsem si kladl za cil najit podminky a mezeru na trhu pro sviyj podnikatelsky zamér.
Zjistil jsem jaka je situace na trhu zpohledu poctu potencidlnich wuzivatelt

a konkurence.
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Vlastni navrh feSeni je podnikatelsky plan vychézejici z teoretickych vychodisek
a analyzy soucasného stavu. Byla pfedstavena podnikatelskd pfilezitost a navrhnut
zpusob ziskavani trzeb vice zplsoby v podobé vytvafeni vzpominkovych fotoknih
aplacené reklamy ve tiech podobach. K realizaci podnikatelského zaméru se zvolila
pravni forma podnikani v podobé& spolecnosti s ru¢enim omezenym. Klicovou ¢&asti
podnikatelského plénu je zpracovany marketingovy plan pro =ziskani uzivatell
a vybudovani zna¢ky. Casovy plan realizace popisuje jednotlivé etapy piipravy spusténi
projektu, ktery mize zacit nejdiive za sedm meésicti pti soucasné kapitdlové vybavenosti

a ¢asovych moznostech.

V kapitole finanéni plan je pfedstaven podnikatelsky zamér vyjadieny v Cislech, tak
aby podnikatelsky plan mohl slouzit soucasné jako podklad pro potencidlni investory
atvirce. V praci bylo pracovdno se tfemi variantami vyvoje na obdobi tfi let.
V hodnoceni investice jsem dospél k zavéru, ze projekt nelze doporucit investorim,
ktefi ocekavaji navratnost investice do péti let. Realisticka varianta doby navratnosti

investice je pét a pal roku. Projekt je pro stfednédobé az dlouhodobé investory.

Podnikatelsky zamér vykazuje ve vSech tfech variantdch narlstajici trzby a vyssi
konverzni pomér uzivateli. Velky potencidl vidim v moznosti expandovani na globalni
trh pfi nizSich nakladech a osloveni vétSiho trhu. Samotna hodnota spole¢nosti bude

tvofena uZzivatelskou komunitou systému.
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