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Abstrakt

Tato bakalarskd prace se zaméruje na vliv psychologickych prostfedkd prezentace
podnikatelského pldnu na rozhodovaci proces investora. Téma je dUlezité v kontextu
dnesniho dynamického podnikatelského prostredi, méalo studii se jim vSak zabyva.
Cilem préce je analyzovat Gcinnost téchto prostfedkl v rédmci prezentace
podnikatelského planu studentského tymu eForce FEE Prague Formula a identifikovat
miru jejich vlivu na investi¢ni rozhodnuti véfiteld. Metodami vyzkumu bylo dotaznikové
Setfenf a strukturovany rozhovor. Ziskana data byla analyzovana s dlrazem na kli¢ové
psychologické faktory ovliviiujici rozhodovani investord. Vysledky ukdazaly, Ze spravné
vyuziti psychologickych prostfedk( ma pozitivni vliv na vnimani atraktivity investi¢niho
navrhu a maze zasadnim zplsobem ovlivnit rozhodnuti investord. Jedna z oblastfi
s nejvyssi mirou ovlivnéni je efektivni pouziti prvkd verbdlni komunikace. Vysoce
hodnocenym psychologickym prostifedkem je také pouZiti pribéhd a konkrétnich
prikladd, za jejichZz pomoci Ize s investory navdazat hlubsi spojeni. Z vysledk( vyzkumu
vSak doslo ke zjisténi, Ze mira vlivu méfitelnych ekonomickych ukazateld na investi¢nf
rozhodnuti je znacné vyssi nez u zkoumanych psychologickych prostifedka.
Ekonomické ukazatele poskytuji konkrétni a méfitelné informace, které umoznuji
veériteldm provadét analyzy a porovnavat mezi rGznymi investié¢nimi prilezitostmi, coz
zajistuje vyssi miru objektivity pfi rozhodovani. Vysledky préce prispivaji k pochopeni
vyznamu psychologickych aspektl v prezentaci podnikatelskych pland a poskytuji
doporuceni pro zlepseni budoucich podnikatelskych pland.

Klicova slova

Podnikatelsky plédn, rozhodovaci proces investord, komunikaéni dovednosti,
prezentace, Formula Student, verbdlni komunikace, neverbalni komunikace,
gestikulace



Abstract

This bachelor thesis focuses on the influence of psychological means of a business
plan presentation on the investor's decision-making process. The topicis importantin
the context of today's dynamic business environment, but only a few studies address
it. The thesis aims to analyze the effectiveness of these means within the presentation
of the business plan presentation of the eForce FEE Prague Formula team and to
identify the extent of their influence on the investor's decision-making process. The
chosen research methods were a questionnaire survey and a structured interview. The
collected data were analyzed with an emphasis on key psychological factors
influencing investors' decision-making. The results showed that the proper use of
psychological means has a positive effect on the perception of the attractiveness of
aninvestment proposal and can significantly influence investors' decisions. One of the
areas with the highest degree of influence is the effective use of verbal communication
elements. The use of stories and concrete examples is also a highly valued
psychological tool to deeply connect with investors. However, the research results
revealed that the degree of influence of measurable economic indicators on
investment decisions is significantly higher than the examined psychological means.
Economicindicators provide concrete and measurable information that allows lenders
to analyze and compare between different investment opportunities, ensuring a
higher degree of objectivity in decision-making. The results of the work contribute to
the understanding of the importance of psychological aspects in the presentation of
business plans and provide recommendations for improving future business plans.

Key words

Business plan, investor decision-making process, communication skills, presentation,
Formula Student, verbal communication, nonverbal communication, gesticulation
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Uvod

Tvorba podnikatelského pldnu je jednim z klicovych krok( kazdého zacinajiciho i
existujiciho podniku. Predstavuje dUsledné vytvofenou mapu se zndzornénou
cestou, kterd vede k Uspéchu podnikdni. Nezbytnou soucasti této cesty je zajisténi
finan¢niho kapitalu, ktery dané spolelnosti otevird dvefe nekonecno moznostem.
A pravé podnikatelsky plan predstavuje prostrfedek, kterym lze potencidlni investory
zaujmout.

K zajisténi Uspéchu ziskani financnich prostfedkld od potencidlnich investord je vsak
v prvni fadé potfeba investory dostatec¢né zaujmout a presvédcit, Ze ma dany
podnikatelsky ndpad vysoky potencidl uspét. Moderni podnikatelské prostredi
je neustdle pod vlivem proménnych faktorl a dynamickych trendd, které ovliviuji
rozhodovaci procesy podnikateld a investord. Jednim z klic¢ovych aspektl, ktery ma
vyznamny dopad na tyto procesy, je schopnost presvédcCivé prezentovat
a komunikovat podnikatelsky plan. Investofi se ¢asto nachdzeji v situacich, kde musi
analyzovat a hodnotit rizné projekty a ndvrhy a na zédkladé svych Uvah se rozhodnout,
zda do nich investovat ¢i nikoliv. V této souvislosti ziskdvaji psychologické aspekty
prezentace podnikatelského planu stale vétsi ddlezitost, nebot mohou hréat kli¢ovou
roli pfi formovani rozhodovaciho procesu investor(. Na toto téma vSak existuje pouze
limitované mnozstvi studii ¢i odborné literatury.

Cilem této bakalarské prace je analyzovat a zhodnotit miru vlivu rdznych
psychologickych prostfedkl pouzZitych pfi prezentaci podnikatelského planu
na rozhodovaci proces investora. Prace se zaméruje na konkrétni pfipadovou studii,
a to na podnikatelsky pldn navrzeny pro soutézni Gcely studentského tymu elektrické
formule eForce FEE Prague Formula. Tym tvofeny nadSenymi studenty se snazi v rdmci
jedné ze zdvodnich disciplin presvéddit potencidlni véfitele, aby investovali do jejich
projektu, ktery se zameéfuje na urcitou technologii aktudlniho zdvodniho vozu
zminéného tymu.

Pro dosazeni stanoveného cile byla provedena analyza a srovnani Ucinnosti riznych
psychologickych prostfedkd s méfitelnymi ekonomickymi ukazateli. Tato analyza byla
provddéna na zdkladé ziskanych dat z dotaznikového Setfeni mezi potencidlnimi
investory z rlznych obor(. Kromé toho byla také provedena redlnd evaluace
prednesené prezentace podnikatelského pldnu 11 investory, ktefi méli moznost
zhodnotit efektivitu vyuzitych prostfedkd béhem prezentace na zakladé svého
subjektivniho pohledu. Pro ziskdni komplexniho vhledu do hodnoceni prezentovaného
podnikatelského pldnu byl uskutecnén strukturovany rozhovor s hlavnim
hodnotitelem této discipliny, na jehoz zdkladé vzesla uZitecna doporuceni pro tvorbu
a prezentaci podnikatelskych planG. Vysledky této analyzy a evaluace maji potencial
prinést cenné poznatky a doporuceni pro budouci podnikatelské plany.



Prace je rozdélena na Cast teoretickou a praktickou. V teoretické ¢asti je popsdn
koncept soutéze Formula Student, pro ktery je tvofen analyzovany podnikatelsky plan.
Déle se prace zabyva klicovymi prvky a strukturou podnikatelskych pland. Treti ¢ast
prace je vénovana rozhodovacim procesldm investor( a rlznym faktordm, kterymi lze
tyto procesy ovlivnit. V posledni kapitole teoretické ¢&asti jsou predstaveny
psychologické prostredky zahrnujici komunikaéni a prezentaéni ndstroje, které znacné
ovliviuji vnimani prezentace podnikatelského planu.
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1 Formula Student

Mezindrodnf inzenyrska soutéz s ndzvem Formula Student byla vytvorena za Ucelem
poskytnuti jedinecné pfileZitosti studentdm inZenyrskych oborl. Umoznuje zazit svét
motosportu a ziskat tak cenné zkusenosti. Nabizi tak jedinec¢nou moznost, jak
otestovat teoretické znalosti studentl v praktickém kontextu. V rdmci soutéze maji
studenti ze vSech koutd svéta moznost navrhnout, zkonstruovat vozidla formulového
typu (oznacované také jako monopost ¢i formule) a ndsledné porovnat v rdmci zavodu
s ostatnimi univerzitnimi tymy. Kazdy rok stavi tymy zcela nové vozy. Soutéz pozaduje,
aby formule splfiovaly urlité technické pozadavky, napfriklad velikost, hmotnost
a principy bezpecnostnich prvkl. Monoposty jsou déale testovany v dynamickych
disciplinach.

Oproti ostatnim soutézim v motorsportu se Formula Student lisi prevazné tim,
Ze pro dosazeni Uspéchu neni potfeba pouze postavit nejrychlejsi vozidlo. Celkovym
vitézem se stava tym, ktery ziskd nejvyssi hodnoceni ze vSech oblasti, a to od
samotného konstruovani vozidla a vykonu vozidla, az po financni a prodejni pldnovani.
Podnécovani studentl k vyvoji vlastnich jedinecnych navrhl a feseni, predstavuje
soutéz skvélou prilezitost k rozvoji kreativity a vynalézavosti. (FSG: Concept)

1.1 Historie soutéze Formula Student

Poprvé byla soutéZ usporaddna vroce 1981 pod zastitou profesniho sdruzeni
odbornikG zvanym Society of Automotive Engineers (SAE International). V Evropé
se prvni soutéz konala v roce 1998 v britském Warwickshiru a zUcastnily se ji pouze
3 americké a 4 britské tymy. Vedeni nad evropskou vétvi zdvodd Formula Student
prevzala Institution of Mechanical Engineers (IMechE) ve spolupraci s SAE. Od té doby
byla soutéZ stale vice atraktivni pro mnoho univerzitnich tymU0. Koncept soutéze
se postupné rozrdstal nejen po celé Evropé, ale také po Severni Americe, Asii a Austrélii.
(History of Formula Student)

Rok 2010 byl pro cely koncept soutéZze zlomovym. Poprvé totiz na zavodni draze
souté&Zily formule s elektrickym pohonem. V Ceské republice se prvni zadvody Formula
Student usporadaly v roce 2013. (Koval) Kategorie zahrnujici autonomni vozidla byla
do soutéze zavedena v roce 2016. (Formula Student - eForce FEE Prague Formula)

V soucasnosti se celosvétové Ucastni soutéZze Formula Student pres 800 tymda.
Evropska vétev zdvodU se prevazné fidi pravidly FSG (Formula Student Germany).
Oficidlné se v Evropé zdvody Formula Student konaji kazdoro¢né v deseti statech.
(Formula Student - eForce FEE Prague Formula)



1.2 Discipliny soutéze

Cely koncept zavodd je rozdélen do dvou hlavnich setl disciplin. Prvnim setem jsou
dynamické discipliny, druhym pak statické. Pred plnénim jednotlivych disciplin musi
tym projit tzv. prejimkami. Jde o rGzné bezpecnostni kontroly, které musi kazdy vz
splnit, aby byl pfipustén na trat. (Formula Student - eForce FEE Prague Formula)

Celkovy pocet bod(, ktery mize kazdy tym ziskat, se rovna 1000. Za statické discipliny
je moznost dosdhnout 325 bod(, za dynamické pak 675. Podle nejnovéjsich pravidel
je mozno vramci dynamickych disciplin ziskat 150 bod{ za autonomni jizdu v rdmci
kategorie DV cup. Pfehledné bodové rozdéleni disciplin je uvedeno na obrazku ¢.1.
(FSG: Disciplines)

Acceleration

Engineering design Acceleration Driverless
Skid pad
Cost and
Manufacturing Static
(325) Skid pad Driverless

Dynamic

[6?5) Autocross

Business Plan

Energy Efficiency

Endurance

Obrazek ¢. 1 Rozdéleni bod( v ramci jednotlivych disciplin, Zdroj: viastni zpracovani

1.2.1 Statické discipliny

V radmci Formula Student Germany jsou zdvodni discipliny navrZzeny tak, aby soutéz
studentOm predstavila interdisciplinarni pfistup dnesniho automobilového prdmyslu,
a to nejen ztechnického hlediska. Testuji se také ekonomické a komunikacni
schopnosti, jako napfiklad prezentacni techniky, nebo schopnost financniho
planovani. Statické discipliny proto tak vyzaduji znalosti zrlznych technickych
i ekonomickych studijnich obord. Vykon kazdého tymu v rémci jednotlivych statickych
disciplin posuzuje porota slozend ze zkuSenych odbornikl zautomobilového,
motoristického i obchodniho odvétvi. (FSG: Disciplines)



1. Business Plan Presentation Event
Prvni ze statickych disciplin je navrZena tak, aby otestovala schopnost navrhnout
a predstavit fiktivni obchodni model. Tento model musi odkazovat na aktudlini
monopost daného tymu, ¢i alespon na urcitou komponentu vozidla a tuto ¢ast nabizet
jako produkt nebo sluzbu. Cilem této discipliny je vytvofit lukrativni obchodni
pfilezitost za Ucelem dosazeni finanéniho zisku. Prezentace je limitovdna deseti
minutami. (FSG: Disciplines)

2. Cost and Manufacturing Event
Cilem této discipliny je posoudit, jak jsou tymy schopné porozumét vyrobnim
procesdm a nakladdm spojenym s konstrukci prototypu elektrického monopostu.
Vramci této discipliny musi kazdy tym predlozit detailni rozpis naklad( spjatych
se véemi pouzitymi souc¢astmi auta a se vSemi vyrobnimi procesy. (FSG: Disciplines)

3. Engineering Design Event
Vradmci této discipliny jsou tymy povinni posoudit proces konstrukéniho néavrhu,
kterym dand komponenta z aktudlniho vozidla prosla a zda splfiuje vSechna pravidla.
Pfed zavody musi tymy odevzdat dokumenty stechnickym popisem vozidla,
ve kterych musi byt patrné jak samotné navrhy jednotlivych komponent, tak i zpdsob,
jakym bude névrh aplikovén na jimi zvolenou konstrukci. Na zavodech poté probéhne
prezentace, které se Ucastni vSichni ¢lenové tymu, ktefi se na vyvoji podileli. Pfi
hodnoceni se neposuzuje pouze kvalita navrzeného technického reSeni, ale také
ddvody, které za tim stoji. (FSG: Disciplines)

1.2.2 Dynamické discipliny

Dynamické discipliny testuji jednotlivé jizdni vlastnosti monopostu. Dohromady se
testuji ¢tyri dynamické discipliny:

Acceleration

Zavod s pevnym startem na trati dlouhé 75 metr0Q, pficemz se testuje zrychleni vozu.
Skid Pad

Jizda na trati ve tvaru osmicky, kterd testuje bocni akceleraci vozu

Autocross

Jeden kilometr dlouhd trat, na které se testuji veskeré jizdni aspekty vozu, slouzi jako
kvalifikace do hlavniho zéavodu soutéze

Endurance and Efficiency

22 km dlouhy zavod, ktery provéruje vytrvalost a celkovou odolnost monopostu. Jde o
hlavni dynamickou disciplinu celého zavodu. Zadvodu se musi zUcastnit dva piloti, kter{
se v poloviné stiidaji. Nasledné se hodnoti mnozstvi spotfebované energie vici
zajetému Casu.
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1.3 eForce FEE Prague Formula

Studentsky tym eForce FEE Prague Formula vznikl vroce 2010, kdy se par nadsenych
studentd z tymu CarTech, pGsobiciho na fakulté strojni CVUT, rozhodlo postavit Gplné
prvni elektricky monopost formulového typu v Ceské republice. Vyvoj &isté elektrické
formule nyni probihd pod zastitou Fakulty elektrotechnické. (O nés - eForce FEE Prague
Formula) Clenové tymu véak pochdzeji z mnoha daldich fakult nejen CVUT. Podle
Formula Student pravidel musi byt U&astnici soutéze studenty nejvysSe magisterského
studia. (FSG - Formula Student Germany).

V soucasnosti vtymu plsobi priblizné 40 studentd, ktefi kazdym rokem stavi novy
elektricky monopost, se kterym ndasledné porovndvaji své sily stymy zuniverzit
z celého svéta. Vroce 2020 se tym opét zapsal do déjin ceského motosportu.
Predstavil totiz prvni &ist& autonomni elektrickou formuli zkonstruovanou v Ceské
republice. Rok 2023 je pro tym opét revolu¢nim. Doposud od roku 2020 zavodil
se dvéma formulemi, autonomni elektrickou formuli a pilotovanou. V roce 2023 vsak
predstavil revolu¢ni monopost, ktery je schopen jak autonomni, tak i pilotované jizdy
dle pravidel FSG. (Tomisek)

Rok 2022 byl pro tym jednim z nejuspésnéjsich v historii jeho plsobeni. V této sezéné
se tym umistil v jednotlivych disciplinach celkem osmkrdt na prvnim misté, Sestkrat
na druhém misté a Ctyrikrat na misté tfetim. Celosvétové se mezi vdemi univerzitnimi
tymy nyni eForce nachdzi na 17. misté, vevropském Zebficku zaujimd misto
devaté a v Ceské republice jde o nejvyse postaveny ¢esky studentsky tym v soutézi
Formula Student. (Formula Student Electric - World Ranking List)

Obrézek & 2 Spolecné foto tymu eForce za sezénu 2022, Zdroj: (EForce FEE Prague Formula
cloud, nedatovano)
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2 Koncept podnikatelského planovani

Pro kazdého zadinajiciho podnikatele je ddlezité, aby si zajistil co nejvétsi Uspésnost
jeho podnikatelského ndpadu. Podnikdni samo o sobé je dobrodruznd cesta plnéa
rdznych ndstrah a prekazek, na kterou je potfeba byt co nejvice pfipraveny. Pred
zahdjenim této cesty je vyZadovano peclivého planovani a strategického rozhodovani.
Sestaveni podnikatelského planu je prvnim krokem k UspéSnému nastartovani
podnikani, ¢i urceni si pozice, na které se jiz fungujici podnik nachéazi. Jde o soubor
shrnujici veskeré podnikatelské cile a strategie. Buduji si tak jasnou mapu k Uspéchu.
(Srpova, 2011)

Prfed tim, nez se takovy business plan zacne zpracovavat, je dllezité porozumét
rdznym metoddm sestavovani podnikatelskych planG a za jakym Ucelem by mél byt
zpracovavan. (Srpova, 2011) Pro Gcely této prace je teoretickd ¢ast uzpUsobena
sestaveni podnikatelského pladnu pro soutéz Formula Student. Forma tak disponuje
specifickymi odliSnostmi od podnikatelskych plan( sestavovanych redlnymi podniky
a prezentovanych skute¢nym investoriim.

2.1 Business plan v ramci soutéze Formula Student

Jednim z ddlezitych predpokladl Uspéchu nejen ve svété motorsportu, je uméni
komunikovat a prezentovat své podnikatelské napady. Disciplina Business Plan
Presentation, kterd je soucdsti zdvodd Formula Student, predstavuje pro studenty
skvélou pfilezitost, jak rozvijet své obchodni mysleni a zaroven se udit efektivni
komunikaci s investory.

NavrZzend investicni pfileZitost je prezentovéna porotcdm, ktefi predstavuji potenciain{
investory. Pojem investi¢ni pfilezitost je vramci soutéZze specificky vymezen. Podle
pravidel musi prezentovany projekt obsahovat aktualni tymovy v0z, anebo urditou
komponentu, kterd je soucasti monopostu. (FSG - Formula Student Germany,
nedatovano) Ucelem této discipliny je pfijit s jedineénym obchodnim ndpadem, ktery
ma vysoky potencidl dosdhnout finanéniho zisku.

Prezentace podnikatelského planu je limitovana deseti minutami, pficemzZ néasledné
probihd tzv. question and answer session. V pravidlech nenf pfimo vymezend struktura
prezentace, kazdy tym si tak mUze business plan usporadat tak, jak uzné za vhodné.
K prezentaci jsou pfipustény nejvyse dvé osoby z kazdého tymu, které musi byt
na zacatku prezentace predstaveny. (FSG - Formula Student Germany, nedatovéno)
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Disciplina Business Plan zahrnuje mimo prezentaci jesté dalsi dvé podkategorie,
a to Pitch Video (BPPV) a Executive Summary (BPES) dokument. Tyto <&asti
se odevzdavaji do stanoveného terminu, kazda organizace zavodU si tyto terminy
uréuje sama. (FSG - Formula Student Germany, nedatovano)

2.1.1 Business Plan Pitch Video (BPPV)

Pfed prezentaci podnikatelského planu je nutno zaujmout pozornost investor({
a vybudovat v nich zdjem dozvédét se vice o daném ndpadu. Konceptem Business
Plan Pitch Videa je vytvofit tficetisekundové video, které je natolik atraktivni, Ze svym
zpracovanim zachyti pozornost investord. Disciplina se inspiruje od pouZivaného
formatu tzv. Elevator Pitch Videa, jehoZz zamérem je béhem co nejkratsidoby zaujmout
pozornost véfitele. (FSG - Formula Student Germany, nedatovéno)

2.1.2 Business Plan Executive Summary

Spolecné s BPPV se na nékteré zavody odevzdava také dokument zvany Executive
Summary. Tento dokument by mél obsahovat stru¢ny popis business modelu, ktery
bude prezentovan na samotnych zdvodech. (FSAE Italy Information&Rules, 2023)

2.2 Klicové prvky podnikatelského planu

Podnikatelsky plan slouzi firmam jako poklad shrnujici vytvorfeny koncepéni
a strategicky rédmec celé spolecnosti. Pomédha podnikatellm zmapovat myslenky
a predstavy o jejich podnikdni. Poskytuje hmotnou strukturu a smér, kterym se vydat.
Obsahuje mnoho moznosti, kde najit potencidl a moZnosti rdstu obchodovani.
(Srpova, 2011)

Spravné sestaveny a realny podnikatelsky plan by se mél sklddat z nékolika Casti.
Kazda cast ma své opodstatnéni pro urcitou skupinu investord. V rédmci soutéze
se zaméfujeme prevazné na venture kapitdl fondy. PoZadovana forma
je powerpointova prezentace. Usp&&ny business plan pro soutézni Gcely by tak mél
obsahovat tyto ¢asti:

e Titulni slide

e Predstaveni

e Obsah

e Vymezeniobchodni pfilezZitosti

e Popis daného business modelu a jeho specifikaci
e Potencidlni trhy

e Analyza konkurence

e Marketingové strategie

e Komunika&ni mix
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e Financni plan
e Hlavni faktory ovliviiujici Uspésnost projektu a jeho rizika
e Podplrné slidy

(Srpova, 2011) - upraveno pro podminky FS

2.2.1 Titulni slide

Titulni slide by mél obsahovat ndzev a logo tymu, aktudlni startovni &islo vozu, ndzev
danych zavodU a rok sestaveni business planu.

2.2.2 Predstaveni

Podle pravidel FSG se prezentujici osoby musi na zacatku prezentace predstavit. (FSG
- Formula Student Germany, nedatovdno) Proto by mél slide néasledujici po tituln{
strdnce vyobrazit prezentujici. Nasledné by méla byt zndzornéna pozice, kterou dany
prezentdtor ve fiktivni firmé vykondva. V neposledni rfadé je dllezité predstavit
samotnou firmu, kterd dany produkt ¢i sluzbu na trh uvadi.

2.2.3 Vymezeni obchodni prilezitosti

Dalsim krokem je predstaveni prezentovaného podnikatelského ndpadu, vymezeni
pfileZitosti, kterou se nase fiktivni firma rozhodla uchopit, popis nedostatkd, kterymi
trh momentalné trpi a které budou nasim navrzenym produktem reseny. Cilem této
Casti je predstaveni konkurenéni vyhody produktu a zndzornéni uzitku, ktery pro
cilového zékaznika predstavuje prezentovany podnikatelsky napad. (Srpova, 2011)

2.2.4 Popis daného business modelu a jeho specifikaci

V této Casti prezentace je potfeba objasnit jak fyzicky vzhled predstavovaného
produktu, tak i vlastnosti poskytované sluzby. Popis produktu by mél zahrnovat
nasledujici body:

e Vzhled

e Technické specifikace produktu

e Zndzornit, kterd komponenta byla pouzita z aktudlniho modelu tymové formule
(FSG - Formula Student Germany, nedatovano)

2.2.5 Potencialni trhy

vvvvvv

na které mifime. Soutéz predpokladad, Ze vytvatime podnikatelsky plan pro realny trh
s pfedem vymyslenou predpokladdanou spotiebitelskou zdkladnou, a to z toho ddvodu,
Ze prodej vozU formulového typu nedava z ekonomického hlediska smysl.
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Predpoklddé se, ze investori potrebuji mit k dispozici fakta o potencidlnim trhu a jeho
ristovém potencidlu. Proto je nutné vytvorit dGkladnou analyzu, kterd potvrdi nebo
vyvrati existenci potencidlnich trhd. V ramci této analyzy by mély byt zahrnuty Udaje
o velikosti trhu, obvyklé oborové vynosnosti, prekdzkach vstupu na trh a v neposledni
fadé o zakaznicich.

V rdmcianalyzy trhu je nutné prfesné vymezit celkovy trh a nasledné cilovy trh, na ktery
se chceme zaméfit. Vramci celkového trhu se zaméfujeme prevazné na veskeré
moznosti, jak se n&s vyrobek i sluzba da vyuzit. To zahrnuje nésledujici:

e Charakteristiku zdkaznik(, pro které by mél nds vyrobek ¢&i sluZzba néjaky
uzitek
e Charakteristiku zdakaznik(, ktefi snasi sluZzbou ¢&i produktem pfijdou
do kontaktu
e Vymezenizdkaznikd, kteff jsou za nds produkt ¢i sluzbu ochotni zaplatit
(Kozel, Mynarova, & Svobodova, 2011)

Pro urceni cilového trhu je potreba celkovy trh rozdélit na dil¢i segmenty a potencialni
zdkazniky rozdélit podle vhodné zvolenych kritérii. Pro spravné segmentovani cilového
trhu je potreba urdit:

e Velikost segmentu
e RUst segmentu
e Moznost vymezit se vici produktlm konkurence
e Dostupnost zdkaznikd
e Jak moc se nés produkt/sluzba shoduje s potfebami zdkaznikdl
e Silu konkurence
(Kozel, Mynarova, & Svobodova, 2011)

2.2.6 Analyza konkurence

DOkladnd analyza konkurence je ddlezitym procesem, ktery mdlzZe pomoci
k pochopeni toho, jak moc je nds produkt v porovnani s ostatnimi na trhu podobny
a k vymezeni naseho jedine¢ného prodejniho argumentu (angl. Unique Selling
Proposition — USP). Nejprve je nutné zhotovit analyzu véech spole¢nosti, které pasobi
na stejnych cilovych trzich, nabizi podobny produkt a predstavuji tak primou
konkurenci. Je vSak potfeba brat zfetel také na potencidlni konkurenci. Potencidlni
konkurenti pro nds sice nepredstavuji hrozbu dnes, ale je zde moznost, Ze
v budoucnosti budou. (Srpova, 2011)
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Po dUkladném zkoumani konkurence nasleduje dalsi krok. Ten predstavuje prlizkum
silnych a slabych stranek konkurentl. Proto je tfeba zhodnotit jak pifimé konkurenty,
tak ity potencidlni, a to podle stanovenych kritérii. Témito kritérii mohou byt:

e Obrat

e RUst

e Podil natrhu
e Vyrobky

e Sluzby zdkaznikdm
e Z3kaznici

e Ceny
e Prodejni cesty
e Sidlo

e Dostupnost
(Srpova, 2011)

Na zédkladé srovnani téchto kritérii mdzeme urcit konkurenéni vyhodu kazdé
ze zkoumanych firem, coz ndm néasledné pomUzZe odhalit, na co se madme zaméfit,
abychom investordm mohli pfesné vymezit nasi konkurenceschopnost.

2.2.7 Marketingova strategie

Dobre promyslend marketingova strategie slouzi kdlouhodobému usmérnovani
podniku tak, aby bylo poslani podniku realizovano a aby byly spinény jeho podnikové
cile. Marketing predstavuje ddlezitou ¢ast cesty k dosazeniobchodniho Uspéchu.
Vytvari povédomi o znacce, pomaha ziskdvat zdkazniky a buduje silnou identitu
znacky. Efektivni marketingova strategie tak muiZe pomoci ke zvySovani pfijmg,
podporuje prodejni Usili a pomaha vramci krizového fizeni. Marketing je zkratka
klicovou hnaci silou rdstu podniku. (Kotler, 2007)

Pro vytvoreni Uspésné marketingové strategie je treba projit tfemi zdsadnimi
¢innostmi, kterymi jsou:

e Trznivyzkum
e Urlenitrzni pozice naseho produktu
e Vybérvhodnych nastroji marketingového mixu

Trzni vyzkum se zaméruje na zisk informaci o trhu a cilovych zdkaznicich a jejich
naslednou analyzu. Pro podnikatelsky plan je klicové znazornit cilovy trh, na ktery
se dany podnik zamérfuje. Pro to je potfeba segmentovani trhu, o kterém se ve své
praci zminuji v kapitole 2.2.5 Potencidlni trhy. (Kozel, Mynarova, & Svobodova, 2011)
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Dalsim krokem k vytvoreni Uspé&sné marketingové strategie je urceni trzni pozice pro
jednotlivé vybrané segmenty. Pro znacku Ci firmu je ddlezité, aby si ji zdkaznici zatadili
ke spravnym potrfebam, do spravné cenové hladiny a pfifadili ji odpovidajici kvalitu.
Cilem je tak dosdhnuti urcitého vnimani naseho produktu v podvédomi zékaznikd
a odliSeni se od konkurence na daném trhu. (Kozel, Mynarova, & Svobodova, 2011)

Pri uréovani pozice produktu na trhu lze postupovat v nasledujicich tfech krocich:
e |dentifikace potencidlnich konkurencnich vyhod nasich produktd a image nasi
znacky a podle toho zvolit strategii budovéani nasi trzni pozice.
e Zvolit optimalni konkurenéni vyhodu, kterd je dllezitd pro nase cilové zakazniky
a zaroven je v souladu s marketingovym poslanim spolecnosti.
e Urceni efektivniho zplsobu komunikace této konkurenéni vyhody
(Kotler, 2007)

Posledni Cinnosti k sestaveni Uspésné marketingové strategie je sestaveni vhodnych
nastrojd marketingového mixu. Podle Kotlera (2007) Ize marketingovy mix definovat
jako souhrn taktickych marketingovych néstrojd, které dany podnik vyuzivé pro Upravu
nabidky pro koncovy trh.

Nejrozsitenéjsim zplsobem ¢lenéni marketingového mixu je takzvany model 4P, ktery
vychdzi z firemniho pohledu.

e Produkt (Product)

e Cena (Prize)

e Distribuce (Place)

e Propagace (Promotion)

Pro sluzby se vSak castéji vyuzivd rozsiteny model 7P. Tento model je doplnén
0 nasledujici tfi prvky:

e Lidé (People)

e Politicko-spolecenské rozhodnuti (Politics)

e Verejné minéni (Public opinion)
(Kotler, 2007)

2.2.8 Komunikacni mix

Pro Uclely soutéZe je v hlavni ¢asti prezentace business planu predstavena prevazné
komunikacni strategie podniku. Jakymi komunikacnimi kandly jsme schopni nase
cilové publikum zaujmout a jakou strategii jsme uznali tou nejvhodnéjsi. Optimalizace
marketingovych komunikacnich nastrojd ndm mUze vyrazné pomoci k dosazeni
firemnich i marketingovych cild.
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Pro zvoleni spravnych komunikacnich néstrojd je potrfeba vychdzet z ddkladné
segmentace trhu, kterd vychazi ze situaléni analyzy a kterd je v souvislosti s nasimi
marketingovymi a podnikovymi cili.

Na zédkladé téchto faktorl je pak mozné sestavit idedIni sloZzeni komunikacnich
nastrojl, které mlzeme rozdélit mezi dvé discipliny. Prvni formou komunikacnich
nastrojl je tzv. osobni komunikace, druhou formou pak komunikace neosobni.

Do osobnich komunikacnich disciplin mdzZeme zaradit:
e Osobni prodej
e FEvent marketing
e Komunikace na prodejnim misté
e \/ystavy a veletrhy

Mezi neosobni discipliny mizZeme zaradit:
e Reklamu
e Direct marketing
e Podporu prodeje
e Sponzoring
e Internetovy marketing
e Public Relations

Postupné se objevuji také nové, modernéjsi prilezitosti, jak mGzZzeme komunikovat
s nasim cilovym publikem. Vytvareji se tak pfirozené i nové discipliny, mezi které
muizeme napfiklad zaradit:

e Content marketing

e Buzz marketing
(Pfikrylova, 2019)

2.2.9 Financni plan

Jednou ztéch nejdllezitéjsSich casti celého podnikatelského plédnu, je dobre
vypracovany financ¢ni plan. Vradmci soutéZzniho hodnoceni patfi tato &ast mezi
ty nejvyznamnéjsi. Pomoci financniho pladnovani jsme schopni nd$ podnikatelsky
napad vyjadrit ¢iselnymi hodnotami a zdlraznit tak nds prodejni potencial. Dokdzeme
tak vyjadfit redlnost naseho obchodniho modelu z ekonomického hlediska.
Srpové (2011) do zakladnich vystupt finanéniho planu lze radr:

e Zakladatelsky rozpocet

e Plan naklad(, vynosl a zisku

e \ykaz cash flow

e Hodnoceni efektivnosti investic

e Vypocet bodu zvratu

e Plan financovani
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Zakladatelsky rozpocet

Pri sestavovani zakladatelského rozpoltu je nutno vytvofit prehled vSech
jednorazovych financénich zdroji potfebnych pro prvni obdobi podnikani, nez za¢ne
podnik od svych zdkaznikd generovat prvni Uhrady. Tento seznam mU0zZeme rozdélit
do trfech &asti:

e Zfizovaci vydaje — vydaje k opravnéni podnikdni, notarské poplatky
e Investi¢ni vydaje — ndkup &i prondjem nemovitosti, strojl a zafizeni, software
e Provozni vydaje — vydaje potrebné pro pocatecni udrzovdni provozu
koupenych ¢i pronajatych nemovitosti, strojd, zafizeni, mzdy zaméstnanclm,
energie
(Svobodova & Andera, 2017)

Plan nakladd a vynosu

Plan nékladd a vynosU vychazi z podrobné analyzy. Naklady miZzeme definovat jako
penézni ¢astky, které spolec¢nost vynakladd za uUcelem ziskdni vynos(. Do ndaklad(
podniku mdzeme zaradit:

e Bézné provozni ndklady

e QOdpisy dlouhodobého majetku

e Finandnindklady

e Mimoradné naklady

e Ostatni provozni ndklady
Dale ndklady délime také na variabilni ndklady a fixni naklady. Variabilni ndklady
se méni sobjemem vyroby, naopak fixni naklady i s ménicim se objemem vyroby
zUstavaji neménné. (Synek, 2011)

Vynosy podniku definuje Synek (2011) jako penéini Castky ziskané spolednosti
ze vsech svych ¢innosti za dané Gcetni obdobi. Mezi vynosy podniku radime:

e Provoznivynosy

e Financ¢nivynosy

e Mimoradné vynosy

Vykaz cash flow

Vykaz cash flow popisuje odhadované prijmy a vydaje spojené s nasim podnikdnim,
pricemz pocatedni obdobi by mélo byt podrobnéji vypracovano s ohledem na financ¢ni
naro¢nost podnikdni, a to minimalné pro prvnich Sest mésicl. Vystupni informace,
které mohou investori z tohoto vykazu zjistit, spocivaji ve skutecnosti, zda bude nas
podnik vjednotlivych obdobich disponovat dodatecnymi finanénimi prostfedky
k uskute¢néni nasich pland. (Svobodova & Andera, 2017)
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Hodnoceni efektivnosti investic
Pro vyhodnoceni Uspésnosti investice je potfeba zvolit vhodné ukazatele, které
se odviji od charakteru projektu. Investordm je mozZzno pomoci téchto ukazatell
znazornit, zda je nd$ ndpad rentabilni, efektivni ¢i kdy se jim vynalozend investice vrati.
Existuje mnoho ukazateld, ze kterych Ize vybrat:
e Doba navratnosti — vyjadfuje za jaky Casovy Usek se vrati vynalozend investice.
o C(istd soucasnd hodnota — svyuzitim ukazatele ¢isté soudasné hodnoty
dokdZzeme odhadnout, kolik financnich prostredkd vlozend investice za dobu
jejiho trvani vytvori.
e Vnitfni vynosové procento — Cistd soucasnd hodnota vyjadrend v procentech.
e Rentabilita investice (ROI), rentabilita vlastniho kapitdlu (ROE) — ukazatele
rentability vyjadfuji vynosnost investice v procentech. (Synek, 2011)

Vypodcet bodu zvratu (Break Even Point Analysis)

Bod zvratu (Break Even Point) mGZzeme definovat jako okamzik, ve kterém se celkové
vynalozené naklady vyrovnaji objemu vyroby. Timto zpUsobem jsme schopni zjistit
jaké mnozstvi produkce potfebujeme, abychom zajistili, Ze né&s podnik nebude
ve ztraté. Cim je bod zvratu vy$si, tim méné je spolednost odolnd vic¢i poklesu
poptavky a nasledné také ke klesajici produkci, coz znamené, ze se rychleji dostavé
do ztraty. (Synek, 2011)

Plan financovani

Jednou znejd0lezitéjsSich casti celého podnikatelského planu je rozhodnuti
o financovani podniku. Jaké zdroje jsou nejvhodnéjsi a na jaké Ulely chceme tyto
finance pouzit. MUZeme pouZit bud vlastni kapitél, nebo vyuzit cizich zdrojd. V pfipadé
vyuziti cizich zdrojd musime uvést potifebnou vysi financnich prostredk(, za jakou
dobu budou splaceny, a také je potrfeba si urcit podminky, za kterych budou
poskytnuty viz. kapitola financovani podnikatelskych firem. (Svobodovd & Andera,

2017)

2.2.1 Faktory ovliviujici aspésnost projektu a jeho rizika

Pro dosazeni co nejvyssi redlnosti podnikatelského pladnu je potfeba zanalyzovat
veskeré faktory, které mohou Uspésnost naseho podnikatelského ndapadu ovlivnit.
K tomuto hodnoceni se vyuziva SWOT analyzy, ¢i analyzy rizik.

SWOT analyza

SWOT analyza vede k identifikaci silnych a slabych stranek firmy (Strength, Weakness),
a také k nalezeni externich pfilezitosti a hrozeb (Opportunity, Threath). Identifikované
slabé a silné stranky s vztahuji ke vnitfni situaci v podniku, kdezto prilezitosti a hrozby
vyplyvaji z externiho vlivu na firmu. (Srpova, 2011)
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Analyza rizik

Analyza rizik je klicovou soucasti podnikatelského planu, kterd ma hned nékolik
dilezitych funkci. V kontextu business pldnu chdpeme rizika jako nepfiznivé odchylky
od stanovenych cild. Analyza rizik ndm poskytuje dvé perspektivy, jak mizeme
nahlizet na nas podnikatelsky plan. Kromé odhadu pravdépodobnosti rizikovych
situaci ndm také umozZnuje pripravit opatreni, kterd budou nezbytnad v prfipadé,

Ze se danéd rizikova situace opravdu stane. Proto je nutné analyzovat veskeré priciny
potencidlnich hrozeb a snizit tak vyznamna rizika. (Srpova, 2011)

3 Rozhodovaci proces investoru

Investofi pfi rozhodovani ¢eli mnoha vyzvadm o svych investicich. Jejich hlavnim cilem
je maximalizace vynosd za co nejmensi pravdépodobnosti pfipadného rizika pfi
nejvyssi mozné likvidité. (Mace, 2006) Rozhodovaci proces investorl v oblasti investic
nemusi byt vZzdy raciondlni a objektivni. Vyznamnou roli mohou hrat rdzné
psychologické faktory, které ovliviuji lidské chovani a rozhodovani.

Vynos

Riziko Likvidita
Obrazek ¢. 3 Investorsky trojuhelnik, Zdroj: Vlastni zpracovani

Pro kazdy typ investice je nutno analyzovat odlisné faktory a vyporadévat se s rznymi
typy rizik. Proto je nejprve potreba specifikovat, kterou oblast investovani analyzovat.
V rdmci soutéZe jsou porotci vroli venture kapitdl investord. V této praci se budu
primarné vénovat financovani do rizikovych kapitald.

3.1 Zaklady financovani podnikatelskych firem

Existuje mnoho zpUsobd, jakymi mUze zacdinajici firma financovat své pUsobeni.
Videdlnim pripadé je start-up schopen financovat své zacatky z vlastnich zdrojd.
Pokud to vSak neni mozné, Casto se zacinajici podnikatelé spoléhaji na podporu svych
rodinnych prislusnikt, zndmych, & pratel. V pfipadé, Ze se jednad o velmi zajimavy
projekt, ktery disponuje velmi vysokym potencidlem rdstu, maji zacinajici podnikatelé
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pfileZitost ziskat financni prostfedky od investor(. To v3ak zahrnuje fadu omezeni,
se kterymi se zacinajici start-up bude muset vyporddat, jako napfriklad omezeni
pravomoci, ¢i vyrovnani se s investory v pfipadé, Ze uplyne dohodnuté Ihdta a investor
se rozhodne firmu opustit, nebo prodat svlj podil. V takovém pripadé je nutné mit
promysleny zpUsob odstoupeni a zahrnout jej do podnikatelského planu. (Srpova,
2011)

Podle Srpové (2011) existuje mnoho zpUsobd, jakymi Ize ¢lenit finandni zdroje pouzité
k financovani zakladani a rozvoje podnikani. MGzeme tyto zdroje délit na:
e vlastnia cizi
o zavisina vlastnictvi a prdvnim postaveni zdroje
o do ciziho kapitdlu se zahrnuji prevazné uvéry, leasing, faktoring
a forfaiting, dluhopisy, tiché spoledenstvi, business angel a venture
kapital
e externi ciinterni
o externizdroje — financovani ze vklad( a podill spolecnikl
o interni zdroje — financovani napt. dlouhodobych rezerv i investic
za pouziti zisku firmy
e kratkodobé a dlouhodobé
e zdroje vstupujici do zakladniho kapitalu firmy
o zisk finanénich zdrojd vyménou za podil na zdkladnim kapitalu
o typické pro venture kapitdl (venture capital), soukromy kapital (private
equity), primarni ¢i sekundarni emise akcii firmy
e mezinarodni zdroje financovani
o moznost spoluprace se zahrani¢nimi bankami, zapojeni
spolufinancujicich firem, ¢i zahraniéniho venture kapitdlu i v pripadé,
7e podnikatelsky subjekt je zaloZen v Ceské republice.
(Srpova, 2011)

3.2 Proces rizikového kapitalu (Venture Capital)

Investovani do venture kapitdll se zaméfuje na zajimavé a zadinajici firmy neboli
star-upy a firmy vrané fazi rozvoje. Jde o podkategorii oboru private equity, jenz
se obecné zabyva financovanim soukromych firem v pozdéjsich fazich ristu. (Tdma,
2014) Podle modelu venture kapitédlového procesu lze tento dany postup rozdélit
do trfech Urovni. Na krajnich bodech se nachazi dva hlavni Cinitelé celého procesu,
investor a podnik, jenz se domaha investice. Investor disponuje finanénimi prostredky
k investovani a zaroven zajmem investovat do nadéjného projektu. Podnik se nachéazi
v pozici, kdy potfebuje cizi kapitédl za Ulelem dalsiho rozvoje. Mezi témito dvéma
subjekty se nachézi rizikovy kapitalista, ktery slouzi jako prostfednik mezi investorem
a podnikatelskou firmou. Poté, co je firma jiz financovdna, vénuje vétsinu svého
pUsobeni tvorbé a fizeni investic, coz zahrnuje individudlni investi¢ni proces, a také
trvalé udrzovani vztahd sinvestory. V posledni fazi celého procesu vstupuje firma
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do likvida¢ni faze, kdy jsou investor0m vyplaceny finanéni prostfedky. (Dvordk &
Prochézka, 1998)

-

3.3 Faktory ovliviiujici rozhodovaci proces investoru

O tom, jak seinvestofi rozhoduji, zda financovat podnikatelGv projekt &i nikoliv,
muizZeme najit mnoho studii. Tyto studie naznacuji, Ze existuje mnoho faktord, které
podvédomé ovliviiuji rozhodovaci procesy investor(. Vétsina vyzkumd a kniznich
zdroj z oblasti investi¢niho rozhodovani se vSak specifikuje pouze na rozhodovani
na zéakladé evaluace potencialnich rizik, vynos( investi¢ni prilezitosti, posuzovani
financnich faktd a Cdiselnych Udajd. Tyto vyzkumy jsou tak zamérené pouze
na posuzovani hmatatelnych a ovéfitelnych faktor( jako jsou napfiklad Groven prodeje
podniku, pfijeti na trhu, dspésnost prodeje vyrobkd, existence a sila potencionalni
konkurence. DalSimi vlivnymi faktory, které jsou ¢asto v publikacich zmiflovany jsou
ovéritelné faktory z oblasti lidského kapitélu, jako napfiklad dovednosti, zkuSenosti,
dosavadni vysledky a sloZeni manaZerského tymu podnikl. Rozhodovaci proces
investor(d je velmi vécné a racionalné zaloZeny proces.

Existuje vSak velmi malé mnozstvi vyzkumd@, které by prokazovaly vliv méné
hmatatelnych a subjektivnich faktord, jako jsou osobni vlastnosti, socidlni kompetence
nebo komunikacni dovednosti podnikateld, ktefi usiluji o financni prostredky,
na investi¢ni rozhodnuti investord. Jednim z prostfedkl, ktery zachycuje osobnf
vlastnosti podnikatel(, jejich socidlni kompetence a zejména jejich komunikacni
dovednosti, které by mély mit znacny vliv na rozhodovaci proces investord, je Ustni
prezentace podnikatelskych pland. Dle vyzkumu Frieda a Hisriche (1994) ocekéavali
rizikovi investofi od podnikateld, ktefi usilovali o ziskani finanénich prostfedkd, aby
vykazovali vysokou Uroven osobni integrity, realismu a flexibility. Ve studii, kterd
se zabyvala hodnocenim investi¢nich pfilezitosti kanadskymi business angels bylo
zjisténo, Ze personalni vlastnosti obchodnikd, ktefi Zadali o investici, byly investory vice
vazeny nez atributy prezentovaného business modelu. (Feeney, Haines, & Riding,
1999). Podobné i dle vyzkumu Masona a Rogerse (1996), na ktery se odkazuje studie
Colina Clarka (2008) a ktery se zabyvad podnikatelskymi zaméry pisemnych
podnikatelskych pladnG a jejich vlivu na business angels, bylo zjisténo, Ze zalezitosti
souvisejici s prezentaci, jako je nedostate¢né poskytnuti informaci, & nejasné
vyjaddreni podnikatelského zdméru, se staly klicovymi faktory, které ndsledné vedly
k odmitnuti projektu podnikatele.
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Clark (2008) ve své studii, kterd se zabyvala dopadem prezentacnich dovednosti
podnikatell pfi prezentaci podnikatelského pldnu na pocatecni provérovani investic
ze strany business angels, zjistil, ze prezentacni faktory mély nejvyznamnéjsi vliv
na celkové hodnoceni prezentace, a zaroven také na vysi investice ze strany business
angels.

Finanéni
ukazatele

T

Investiéni
rozhodnuti \I
véfitele

Lidsky

kapital
/

Obrazek ¢. 4 Faktory ovliviiujici investicni rozhodnuti
investor, (zdroj: viastni zpracovani)

4 Psychologické prostredky

Klicovym momentem pri ziskavani investic od potencidlnich investord je samotna
prezentace podnikatelského planu. Nasim cilem je, abychom pouzili spravnou
kombinaci psychologickych prostfedkl doplnénych vhodnymi prezentaénimi nastroji,
za jejichz pomoci dosdhneme predpokladanych vysledkd. V nasem pfipadé jde
o dosazeni nejvyssiho mozného poctu bodd v hodnoceni. Mezi stéZejni psychologické
prostredky, které 1ze vyuzit b&€hem prezentace, je spravné vyuziti umeéni komunikace.

4.1 Podstata komunikace

Komunikace je klicovym aspektem Uspésnosti business planu. Za pomoci komunikace
jsme schopni predavat informace a vysvétlovat rlzné skutecnosti, ale také ovliviiovat
ostatnia navazovat vztahy s druhymi. (Mikulastik, 2010). Proto je velmi dllezité zamé&rit
se na spravné komunikovani a vénovat se ddslednému zdokonalovani v této oblasti.

Mikuldstik (2010) ve své knize predstavuje princip komunikace jako ,urcity kruh
s permanentnim vzajemnym ovliviiovanim”. Podstata Uspésné komunikace
je zaloZena na idedlni a efektivni kombinaci rlznych prvk(, jako je napfriklad
kontrolovand volba slov, didsledné vnimani komunikac¢niho partnera, odpovédnost
a nalezita flexibilita. Pfi komunikaci svou zpravu preddvdme jak verbalnimi projevy, tak

24



ale také témi neverbdlnimi, které castokrdt byvaji stéZejni pro sprdvny prenos
informace. (Mikulastik, 2010)

Z hlediska psychologie je komunikace vnimana jako komplexni soubor rlznych
procesd, nikoliv jako jednoduchy prenos informaci mezi sdélujicim a pfijemcem.
Komunikace zahrnuje vyjadreni postojd k predmétu, ke komuniké (obsahu) i k pfijemci
sdéleni. Déle se jednd o rlznou Urovenn plsobeni, ovliviiovani ¢i zlehdovani
porozumeéni. (Prikrylova, 2019)

Pochopeni role zdroje komunikace a presvédcivosti sdéleni je jednim z klicovych
prinosl psychologie v oblasti komunikace. Kelmandv model (1958) zdUrazriuje nékolik
dilezitych souvislosti. Nejprve musi sdéleni pfrijemci vyhovovat, az poté muze
souhlasit s postojem zdroje komunikace. Teprve po pfijeti postoje zdroje komunikace
je prijemce schopen byt ztotoznén se svym sdélenim a pfijmout ho za své.

KelmanOv model definuje ndsledujici tfi souvislosti:

e PritaZlivost — Na zdkladé psychologické blizkosti se mQZe stat zdroj pritazlivym
a pfijemce si ho tak mdze oblibit a ztotoZnit se s nim.
e DU0véryhodnost — Umoznuje vnitfni prijeti sdéleni. Je zaloZzena na tom,
Ze prijemci je dany zdroj pfijemny a sympaticky.
e Autorita a sila — situace, kdy ma pfijemce respekt a dbvéru vid¢i zdroji.
Respektuje jeho jednéni, vyroky a veskerou jeho komunikaci.
(Pfikrylova, 2019)

4.2 Zakladni déleni komunikacnich forem

Verbadlni a neverbalni komunikace jsou dvé zakladni formy lidské komunikace, které
spolu Uzce souvisi a vzajemné se doplnuji. Jde o kli¢ové aspekty lidské interakce, které
maji zasadni vliv na dorozumivdni a porozuméni mezi jednotlivci. Zohlednéni
a spravné pouziti obou forem komunikace je nezbytné pro Uspésné a efektivni
mezilidské vztahy, osobni i profesionalni. (Vymétal, 2008)
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4.3 Verbalni komunikace

Verbalni komunikace je forma komunikace, kterd je realizovdna za pomoci slov
a vyuziva jazykového kédu. Mikuléstik (2010) rozdéluje verbalni komunikaci na:

e Pfimou nebo zprostfedkovanou

e Mluvenou nebo psanou

e Zivou nebo reprodukovanou
Vyznam verbdlni komunikace je nediskutovatelny, jelikoz predstavuje dGleZitou
soucdst socidlniho zivota a zaroven je nezbytnym prostfedkem pro utvareni a sdilenfi
myslenek. (Mikulastik, 2010)

Dle Mikuladstika (2010) jsou zakladem verbalni komunikace slova, gramatické struktury
a specifickd vétna skladba dana kulturou. Slova ndm umozniuji popsat a vysvétlit jak
konkrétni skutecnosti, tak i abstraktni pojmy. MGzeme tak klast otdzky a odpovidat na
né, vyjadfovat predstavy a myslenky, avSak nékteré emociondini vztahy je slozité
slovné vyjadrit. Pomahame si tak pouzivanim metafor a dalsich vyrazovych prostredkd.
Samotna slova mohou vyvoldvat emocionédlnireakce a vyroky mohou obsahovat skryta
sdéleni nebo nardzky. | presto je mluvend ftec nejpraktic¢téjsSim zplsobem
dorozumivani. Je dllezité si uvédomit, Ze ve vsech formach komunikace hraji kromé
vyznamu slov dlleZitou roli také neverbdlni prostfedky a intonace redi. Slova jsou tak
neoddélitelnd od neverbdlnich prvkd komunikace. Ustni komunikace poskytuje
rychlou zpétnou vazbu, pfimou interakci a moZznost okamzité vymeény nazord, ¢ehoz
jsme schopni vyuzit k efektivnimu presvédcovani. Nicméné pri komunikaci s vétsim
poltem Uclastnikd je obtiZnéji kontrolovatelnd. Neni ¢as na dlsledné promysleni
a srovnani vlastnich myslenek. Za pritomnosti oponentd je velmi obtizné prosadit své
vlastni ndzory.

4.3.1 Rétorické stylistické prostiedky

Rétorika neboli nauka o fecnictvi je praktickou naukou pro rozvijeni komunikacnich
dovednosti. Zdokonalovdnim rétorického uménf jsou zndmy prevazné obory, které
vyzaduji presvédcovaci styl komunikace, jako napfiklad politika, Zurnalistika, reklama
a dalsi. Proto rétorika a jeji vybrané stylistické prostredky poskytuji uzitecné poznatky
pro zvoleni cilené orientovanych strategii, konstrukénich technik a zpGsob(l
zprostifedkovani. Mezi dva nejpouzivanéjsi stylistické prostfedky pouzivané pfi
prezentacich a prevazné pfitéch obchodnich, se fadi pouzivani metafor a storytellingu.
(Vymétal, 2008)
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4.3.2 Metafory

Jednim z nejcastéji pouzivanych stylistickych prostfedkd jsou metafory. Metafory
neboli obraznd pojmenovani, mohou slouzit k prohloubeni komunikaéni roviny
a ozvladstnéni prezentaéniho projevu. SloZité objasnitelné situace tak mdzZeme
promitnout do vhodné zvoleného obrazného pojmenovani, pfiemz umoZnime
posluchacdi nahlizet na skutecnost novym zpdsobem. Metafora vyuzivé predstavivosti
posluchace kpodpofe a rozvijeni myslenek a nasméruje tak jeho soustfedéni
a pozornost presné na to, na co potrfebujeme. (Barker, 2007)

Dalsi vyhodou pouzivani metafor pfi prezentovdni podnikatelského plédnu, kterou
Barker (2007) definuje, je vzbuzovani emoci. Pfi pouziti vhodné zvolenych obraznych
pojmenovani jsme schopni v posluchacovi vzbudit napfiklad nadsSeni pro nds napad
a povzbudit tak zapamatelnost nasi prezentace.

4.3.3 Vypravéni piibéhi

Vypravénirlznych piikladd za pouziti pfibéhl v nasi prezentaci podnikatelského planu
je efektivnim zplsobem, jakym lze v posluchacovi vyvolat emociondlni reakci, vzbudit
jeho ocekavani a pobavit. Pfibéhy, které jsou osobni a co nejvice konkrétni nejlépe
presvéddi posluchacde a udrzi jeho pozornost. (Nevolova, 2017) Podle vysledk(
vyzkumu, ktery probéhl vroce 2010 na Princeton University, dochazi v mozku
posluchacl béhem vypravéni k aktivaci takzvanych zrcadlovych neuron(l. Zrcadlové
neurony dovoluji lidem odrazet zkuSenosti a pocity druhych, a zaroven porozumét
jejich z&mé&rim a emocim. (Heister, 2014) Vypravénim jsou tyto neurony v posluchaci
aktivovany a jsme tak schopni nasim pribéhem ovlivnit jeho vnimani a mGze tak dojit
ke stejnému naladéni nebo k podobnym zavérdm, ke kterym jsme dosli i my. Pfibéh
je tak velmi efektivnim néstrojem, kterym mU0zeme posluchacde inspirovat
¢i presveéddit, aby sdileli nds nazor.

Struktura K-A-V-A

Aby bylo dosaZzeno pozadovanych vysledkd pouziti pfibéhu v prezentaci, musi byt
efektivné sestaven. Existuje mnoho technik a cvi¢eni, které uvadéji stru¢ny postup,
jakym lze dosdhnout efektivniho vypravéni. Struktura K-A-V-A je jednim z nich. Zkratka
je sestavena z pocatecénich pismen jednotlivych prvkd struktury vypravovani (kontext.
akce, vysledek, a co z toho?)

e Kontextje klicovym prvkem k zajisténi pozornosti posluchace a zasazuje pribéh
do urcitého prostredi, aby od zacatku bylo jasné, kde vznikl problém, o kterém
se chystdme hovofit.

e Akce zndzornuje hlavni resSeny problém a vede k urcité reakéni udélosti, kterd
nasledné dovede posluchace k vysledku. Jde o nejlépe zapamatovatelnou ¢ast
celého pribéhu.

e \ysledek predstavuje zavéreCnou fazi pfibéhu, pfichdzi srfeSenim daného
problému.
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e A co ztoho? Zkazdého pribéhu by méla vyplynout urditd emotivni informace
smérem kposluchacdm. V pfipadé prezentace podnikatelského planu
by z pribéhu mél vyplynout dlvod sdéleni, nebo plvodné skryty zdmér naseho
sdélent.

(Nevolovd, 2017)

4.3.4 Vokalni komunikace

Vokalni komunikace je forma komunikace, kterd vyuzivd hlasovych projevd, zvuk(
a téond k predavani informaci, emoci, ndlad a myslenek mezi jednotlivci. Intenzita
projevu ovliviiuje, zda je vypravéclv projev prijemny &i neprijemny. Soucasné mUze
naznacovat, jak vasnivé mluvcei vypravi o daném tématu ¢i jak moc usiluje upoutat
pozornost posluchacde, ktery neni zcela soustfedény. Pro zamezeni monoténnosti je pri
delSim projevu doporucovéano stfidat hlasitost. Tissi projev ¢asto vyjadiuje nesmélost
nebo ostychavost. PouZiti tiché reci mGze v nékterych pfipadech vyvolavat pocit
odhodlani ¢i dlrazu. Hlasity projev mUiZe naopak signalizovat vitalitu, sebevédomi,
pratelskost a uvolnénost, nebo také mU0Ze byt indikdtorem nedostatecné
sebekontroly. Vyssi dGvéryhodnosti ¢i presvéddivosti Ize dosahnout hlubsim hlasem.
(Mikulastik, 2010)
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4.4 Neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace predstavuje formu komunikace, jejimz prostfedkem sdéleni
nejsou slova. Neverbdlni projevy doprovazejici verbalni komunikaci neni tak
jednoduché kontrolovat, vétsinou se totiz odehravaji na nevédomeé roviné. Mimoslovni
komunikace je povétSinou vyjadrovana fedi téla, kdy se nejvétsi dlraz pfriklada
neverbalnim projevim v oblasti obli¢eje a hlavy. Z pohledu posluchace jde o tu ¢ast
téla, kterd byva nejvice vniména a dokaze byt velmi G¢innym néstrojem k zaplsobenf
na posluchacovo vnimani. Dale nejvice plsobi také pohyby rukou, pazi a v neposledni
fadé pozice téla a nohou a jejich pohyby. (Vymétal, 2008) Interpretace neverbalni
komunikace je vSak vice slozitad nez u verbéalniho dorozumivani. Jednd se také o méné
presny a efektivni zplsob predavani informaci. Mnohdy tak dochéazi ke generalizovani
¢i precenovani neverbalniho chovani.

Cilem prezentace podnikatelského pladnu je, aby vypravédi plsobili co nejpresveéddive)i
a dokézali tak vhodnou kombinaci verbéalnich i neverbdlnich forem komunikace ziskat
naklonnost ze strany investord. Védomé uZivani neverbdlniho chovani béhem
prezentace mize mitznacny vliv na ndsledné rozhodnutiinvestord o jejich financovani
do naseho projektu.

4.4.1 Mimika

Nejvyznamnéjsim prvkem, kterym jsme schopni sdélit emoce, je pohyb svald v obliceji.
Za pomoci mimiky jsme schopni vyjadrit to, co momentalné prozivame, ¢i jaky vztah
k aktudlné probiranému sdéleni zastdvdme. Soubor charakteristickych mimickych
signal(l, které signalizuji urdité stavy jedince jsou uvedeny v nasledujici tabulce ¢.1.

Z pohledu mimiky Ize identifikovat dvé oblasti obli¢eje: horni ¢4st, zahrnujici Celo, odi
a nos a dolni polovinu obli¢eje s Usty. Horni ¢adst m0ze odrazet nepfijemné psychické
stavy (prevéazné pohyby Cela), doIni ¢ast obliceje, zejména Usta, mUze byt indikdtorem
prijemnych psychickych stavi. (Vymétal, 2008)

Jednim z nejvyznamnéjsich neverbalnich prostfedkd, kterym Ize navazat pratelskou
atmosféru, prekonat pocatedni napéti, odstranit veskeré neshody, chyby ¢i trapasy,
je ismév. Proto je potreba jiz pfi pripravé prezentace pro navozeni pratelské atmosféry
v&domé pouzivat silu Usmé&vu. Usmév véak nesmi byt pfili§ Siroky, aby posluchadi
nenabyli lhostejného dojmu a nedoslo tak ke zlehdovani udalosti. (Bruno & Adamczyk,
2013)
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Tabuika 1 Piiklady charakteristickych mimickych signald, zdroj: viastni zpracovani na zdkladé tabulky (Vymétal, 2008)

Svislé vrasky

Oblast mimiky Vyznamova charakteristika

Nelibost, strach, zlost, namaha (zejména
dusevni)

Vodorovné vrasky

Usilovna pozornost, prekvapeni

Svrastélé

Semknuta

Nepochopeni, rozhoféeni

Citlivost, strach pred kontaktem, odmitavy
postoj, rozhodnost, malomluvnost, silna
vUle, odvaha, sklon k voluntarismu

Pootevrena nebo otevrena

Nedostatek sebeovladdni a sebekontroly,
udiv, dusevni tupost, snaha prerusit
mluvéiho

Koutky smérujici doll

Horkost, mékkost, slabost vile,
pesimismus, deprese, vztek

Koutky sméfujici nahoru

Odpor, nespokojenost, bolest,
rozmrzelost, kyseld reakce

Zaskuby koutku

Pochybnost, ignorance, nesouhlas

Zaviend, koutky lehce zvednuté

Sladka reakce, naivni jeSitnost jako reakce
na pochvalu

Zaviend, koutky trvale zvednuté

Nudnost, presladlost, samolibost, pohoda,
potéseni, radost

Kouséni do rtu

Zamyslenost, snaha ziskat ¢as

Silné seviené rty

év
Vyrazny, srdecny, oci lehce pfiviené, Usta
do mésicku

Pocit trapnosti nebo bezcitnosti

Upfimnost, nenucenost, pocitovost,
nepredstirana radost

Jemny, mirny

Vytfibenost, nesmélost, zdrZenlivost,
nejistota

S pootevienymi Usty a oci nepfiviené

Pohrdani, agresivita, neuptfimnost

Doprovazeny pohledem z boku a
klopenim oci

Nesmeély obdiv, tajeny obdiv, flirt

Kfecovity smich

Ironie, Skodoliba radost, sarkasmus,
zavist, nesouhlas

Chybi, kamenna tvar

Dopredu

Vysoké ovladani, nenucenost, uzavienost,
skryvani emoci, nepfistupnost, vynikajici
pozorovatel emoci partnerd

Zvysené sebevédomi

Na prsa

Mensi sebevédomi, stud

Poklesla, pooteviena Usta

Udiv, snizené 1Q, pfiznak demence
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4.4.2 Zrakovy kontakt

Oc¢i hraji vyznamnou roli v neverbalni komunikaci. Mnohokrat jsme schopni o&ima fict
vice nez samotnym hlasem. Pomoci oci dokdZzeme posluchac¢lim sdélit, ze nase
pozornost je smérovana pouze jim, Ze mame dostatecnou sebedlvéru knim
promluvit, Ze vime, o ¢em hovofime a sami v to véfime. (Barker, 2007)

Pro zajisténi ddvéryhodnosti je vhodné posluchac¢dm vénovat o¢ni kontakt. V pfipadé
prezentace business planu na zdvodech Formula Student, kdy je vprvnim kole
prezentovédno pred 4-6 porotci, navazani ocniho kontaktu skazdym péarem odi
v mistnosti mdzZe vést k prokdzani sebeddlvéry a ddvéryhodnosti.

4.4.3 Gestikulace

Neverbdlni komunikace vyjadifovdna gesty je zprostfedkovdna prostfednictvim
pohybu rukou, prstd, nohou a hlavy. Pouzivanim gestikulace doprovazime nés verbalini
projev, ¢imz jsme schopni vyjadfit urcity vyznam aktualnimu projevu. Vyznam urcitych
gest je v kazdé kulture vniman urditym zpdsobem, jeji hranice a rozsah si tak v kazdé
kulture a komunité stanovi konvence a etiketa. Gestika byla jiz od starovéku prijimana

vvvvvv

je mozné prostrednictvim gest vyjadrit 700 000 rdznych sdéleni. (Vymétal, 2008)

Mezi gesta, kterd pfi prezentovani plsobi nejisté a pfilis nedbale, fadime:
e Ruce za zady, ¢islozené v kapsach (vyjadfovani nervozity a lezérnosti)
e Ruce zalozené na hrudi
e PfiliSné hrani si s prsty
e Drzenirecnického pultu
e PfiliSné svirdni pozndmek
e Zakryvani tvare dlanf
e Skrdbanina nose &iv tyle
(Bruno & Adamczyk, 2013)

4.4.4 Komunikace za vyuziti piedméti

Kromé fyzického vzhledu je vramci neverbalni komunikace dilezité také vyuzivani
rznych objektl, za jejichz pomoci jsme schopni predat urditou zpravu. Mezi takové
predmeéty patfi:

e Obleceni a dopliky (napt. bryle a $perky)

e Pracovni nastroje (pero, vizitka)

e Podnéty pouzivané ze strany vypravéce (darky)
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PouZiti objektd k vyjadiovani komunikace mize byt velmi G¢inné, ale zaroven mulze
velmi snadno komunikovat nasi zpravu opacénym vyznamem, neZz jsme plvodné
zamysleli. (Bruno & Adamczyk, 2013)

4.4.5 Prezentacni nastroje

Prezentace je velmi Uc¢innym prostfedkem, jakym Ize sdélovat informace za pomoci
slovnich i obrazovych prostredkl. Jde o pfileZitost, kterd nabizi posluchac¢lim predloZit,
znézornit a predstavit rGzné myslenky ¢i stanoviska. (Nevolové, 2017)

V dnesni digitdlni dobé jsou k dispozici réizné prezentadni néstroje, které mohou
podnikatelé vyuzit k tomu, aby efektivné a presvédclivé prezentovali svij
podnikatelsky plan. Jednim z nejpopuldrnéjsich néastrojl je prezentace ve formatu
slide show, kterou Ize vytvorit pomoci aplikaci jako Microsoft PowerPoint, Google Slides
nebo Keynote od firmy Apple.

Prezentalni néstroje nabizeji mnoho vyhod. Predevs$im umoZnuji podnikateldm
prezentovat svdj podnikatelsky plédn strukturované a vizudlné pfitazlivé. Umoznuji
prezentdtordm promluvit k jednotlivym slidGim a predstavit jejich obsah. Je dllezité,
aby prezentace byla strukturovand, srozumitelnd a poutava. Slidy mohou obsahovat
klicové informace o podnikatelském modelu, trhu, konkurenci, financnich projekcich
a dalSich aspektech planu. Grafy, tabulky a infografiky mohou byt vyuZity k prezentaci
dat a ukadzani rGstového potencidlu podniku. Podnikatel by tak mél byt schopen jasné
vysvetlit zaméry a ukézat, jakym zplsobem hodld dosdhnout Uspéchu a odpovédét
na otazky investord. (Barker, 2007)

Pro Ucely soutéZe Formula Student se zpravidla vyuziva aplikace Microsoft PowerPoint.
Prezentace je systematicky usporddana podle pozadované struktury. Jsou povoleny
také rdzné prezentaéni pomdcky, jako napriklad karti¢ky i desky s pozndmkami,
prezentacni stolky, ¢i doprovodné brozury s podporujicim materidlem k prezentaci.
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PRAKTICKA CAST
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5 Metodika vyzkumu

V této kapitole jsou popsany metody a techniky, které byly vyuzity k dosazeni cil( této
bakalarské prace.

5.1 Cil a vyzkumné otazky

Cilem praktické casti této bakaldrské préce je analyzovat a zhodnotit Gcinnost
jednotlivych psychologickych, komunikacnich a prezentacnich prostredkl pouzitych
v prezentaci podnikatelského planu, ktery byl sestaven vramci jedné ze statickych
disciplin soutéze Formula Student pro tym eForce FEE Prague Formula pro sezénu
2023. Pouzité prostfedky jsou hodnoceny na zakladé miry vlivu na investi¢ni
rozhodnuti véfitele v porovnani s méfitelnymi ukazateli, které investofi pouzivaji pro
hodnoceni potencidlu podnikatelskych pland. Vyzkum zkoumé efektivnost pouZiti
kombinace komunikacnich a prezentacnich dovednosti na zakladé doporuceni
z odborné literatury.

Hlavni vyzkumna otazka
e Jakd je ucinnost rlznych psychologickych prostfedkld pouzivanych pfi
prezentaci podnikatelského pldnu v porovnani s méfitelnymi ekonomickymi
ukazateli?

S ohledem na stanovenou hlavni vyzkumnou otdzku lIze identifikovat nasledujici
proménné:

e Vyzkum psychologickych prostfedk( pouzitych v prezentaci
e M¢éritelné ukazatele z podnikatelské sféry
e Hodnoceni prezentace

Na zakladé danych proménnych Ize urcit vedlejsi vyzkumné otazky:
1. Které z pouzitych psychologickych prostfedkl maji nejvétsi vliv na investi¢ni
rozhodnuti véfitele?
2. Jaky vliv na rozhodnuti investorl ma mnozstvi obsahovych prvkd a finanénich
ukazatel( v prezentaci podnikatelského planu?
3. Jak Uspésna byla prezentace zdvodniho tymu eForce FEE Prague Formula?

Metodika vyzkumu byla sestavena tak, aby byly stanovené otdzky naplnény. Pro
dosazeni komplexniho a hloubkového vhledu do této problematiky byla zvolena
vyzkumna metoda zaloZzend na dotaznikovém Setreni, ktera je doplnéna o hloubkovy
rozhovor s hlavnim porotcem statické discipliny Business Plan Presentation.
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5.2 Metodika vyzkumu

Na zdkladé poznatk( zteoretické Ccasti vyplyvd, Ze pouziti vhodné kombinace
psychologickych prostredkl pfi prezentaci podnikatelského planu méa znacny vliv
na racionalni uvazovani investora a na celkovou Uspé&snost podnikatelského planu.
Z dfive predstavenych teorii tak byl vytvofen vyzkumny model, ktery je zndzornén na
obrazku ¢&. 6. Vramci tohoto vyzkumného modelu je systematicky analyzovdn vztah
mezi psychologickymi prostifedky pouzitymi v prezentaci (zahrnujici prezentaéni
dovednosti a prvky presvéddivé komunikace), méfitelnymi ukazateli a hodnocenim
prezentovaného business modelu. Vzhledem ke komplexité vyzkumu/problému pro
spinéni stanovenych cild byla zvolena technika dotaznikového Setfeni, kterd byla
doplnéna strukturovanym rozhovorem. Uc¢elem strukturovaného rozhovoru bylo
ziskani uzitecné zpétné vazby, hodnoceni a doporuceni prezentace podnikatelského
pldnu tymu eForce pro nasledujici generace, které se budou tvorbou podnikatelskych
pldnu zabyvat.

Vyzkum psychoogickych
prostiedkd

= prezentaéni dovednosti
+ piesvédéivost komunikace

Oblast podnikani a finanéni
ukazatele

N Uspésnost podnikatelského
« struktura a obsah prezentace rd planu

« atraktivita finanénich ukazatel(

Obréazek & 5 Vyzkumny model, (zdroj: viastni zpracovani)
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5.3 Shérdat

Jelikoz se jednd o velmi specificky vyzkum, ktery se uskutecnil v prostfedi zavodni
soutéze Formula Student, samotnému sbéru dat predchézela Sestimésiéni pfiprava
kvalitniho podnikatelského planu, ktery splriuje pravidla soutéZe a zaroverit ma realnou
vypovidajici hodnotu i mimo soutézni prostifedi. Po ddslednych resersich a analyzach
byl vytvoren jedinecny business model, ktery byl podle druhé kapitoly této prace
sestaven do textové formy podnikatelského planu. Ndsledovalo zhotoveni prezentace
v programu PowerPoint, ve které byl bran zretel na poznatky ziskané ve tfeti kapitole
této préce. Celkové tfi Ustni prezentace byly prednesené na tfech zdvodech Formula
Student. Kazda prezentace byla pfednesena v anglickém jazyce dvéma studenty, ktefi
v ramci soutéze zastupuji roli podnikateld usilujicich o ziskani financnich prostredk(
od potencialnich investord, v tomto pfipadé porotcl. Studenti méli na prezentaci své
investi¢ni prilezitosti ¢asovy limit deseti minut. lThned po skonceni prezentace
se odehréla ¢4st vénovand otdzkdm a odpoveédim, béhem které se mohli potencidlni
investofi doptat na dodatedné informace. Po skonceni sekce otdzek a odpovédi byl
vsem zUcastnénym porotclm poskytnut online dotaznik prostrednictvim QR kédu
obsazenym v prezentaci. BEhem prvnich zavodd byla moZnost zUdastnit se osobni
zpétné vazby s hlavnim hodnotitelem, se kterym byl proveden strukturovany rozhovor,
opét vanglickém jazyce. Zddvodu casového omezeni na ostatnich zavodech
se nenaskytla moZnost provést rozhovor( vice.

Za Uclelem zajisténi validnich vysledkd byl dotaznik navrzen tak, aby mohl sbirat
odpovédi také od osob, jeZz nejsou soucasti soutéze Formula Student, avSak maji
zkusenosti sinvesti¢nim rozhodovanim. Prvni dvé casti dotazniku méfi obecny
prehled o vlivu psychologickych prostfedkl a méritelnych ukazateld zahrnutych
v podnikatelském planu, které jsou ureny pro vsechny respondenty. Treti ¢ast
dotazniku je cilena pouze pro porotce Formula Student.

5.4 Popis zkoumaného souboru

Pro analyzovani vlivnych psychologickych prostfedkd byli osloveni zdastupci
partnerskych firem zavodniho tymu eForce FEE Prague Formula a zdroven porotci, kteri
hodnotili vliv rGznych prostfedkd na Uroven podnikatelskych pland. Porotci pochazeji
z mnoha rdznych odvétvi a disponuji tak znalostmi z mnoha oblasti, jako je napfiklad
automobilovy trh, motoristicky sport, automobilové inZenyrstvi, provoz a fizeni
zdvodnich tym0, financovani a fizeni podniku, ndvrh a vyvoj vyrobkd, fizeni projekt{
a obchodni distribuce. Mezi porotci také ¢asto vyskytuji byvali ¢lenové zavodnich tym0
soutéze Formula Student. (Business-Presentation)
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Dotaznik byl vSak v ramci zachovani dlvérnosti zcela anonymni. Celkem na dotaznik
odpovédélo 223 respondentdl, z toho 11 porotcl ze tfech rlznych zavodd Formula
Student odpovédélo i na treti ¢ast dotazniku, kterd jim byla uréena. Podle dostupného
¢asového Udaje vyplnéni dotazniku je mozno urdit, ze kterych zdvod( data ziskana
od porotcl pochazi. Z Formula Student ATA odpovédéli 4 porotci, s hlavnim porotcem
byl nasledné proveden strukturovany rozhovor. Ze soutéze zvané FormuldQ
odpovédéli také 4 respondenti a zFormula Student Czech Republic odpovédéli

3 respondenti. Celkovy zkoumany vzorek tak ¢itd 11 respondentd.

FS CZECH
3
FS ATA

FormuldaQ
4

Graf & 1 RozloZeni respondentl podle zavodd (zdroj: viastni data)
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6 Analyza dat ziskanych z dotazniku

Dotaznik byl rozdélen systematicky podle vyzkumného modelu (obr.6) do tfech &asti.
Prvni ¢ast (otazky 1-6) se zaméruje na urlité psychologické prostiedky, které byly
predstaveny ve Ctvrté kapitole této prace. Ve druhé &asti (otazky 7-13) je zkouman
pohled investorl na strukturu prezentace a ekonomické ukazatele pouzité v business
planu. Posledni ¢ast se zaméruje specificky na hodnoceni prezentaci uskutec¢nénych
na konkrétnich zavodech.

Cést prvni
Otazka ¢. 1: Jaky styl komunikace preferujete béhem prezentace podnikatelského

planu?

Ucelem prvni dotaznikové otdzky bylo zjisténi, jaky typ komunikace investofi
od prezentujicich upfednostnuji. Vysledky naznacuji, Ze respondenti projevili tendenci
smérovat ke strué¢nému shrnuti klicovych bod0. Tato moznost ziskala nejvice hlasg,
konkrétné 162 hlas(. Alternativa podrobného vykladu prednésejiciho zaznamenala
nejmensi zdjem spouze 11 hlasy. Nicméné odpovédi naznacuji urcity zajem
o kombinaci obou pfistupl. Moznost této kombinace ziskala 50 hlas(. Odpovédi jsou
znazornéné v grafu ¢. 2.

5%

B Strucné shrnuti kliCovych pojmd ™ Podrobny vyklad pfednasejiciho ® Oboji

Graf & 2 Preferovany typ komunikacniho stylu (zdroj: viastni zpracovani)

Otdzky 2-5 byly analyzovdny metodou sémantického diferencidlu a zkoumaly vliv
daného psychologického prostfedku na rozhodovani respondentl o Uspé&sném
business planu. Otdzky byly ohodnoceny na sSkdle, vrozmezi od -2 do +2, kde
-2 znamena ,zadny vliv" a +2 ,vyznamny vliv". Sémanticky diferencidl byl vyhodnocen
za pomoci vypoctenych prdmeérnych hodnot.
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Tabulka 2: Srovnani primérnych hodnot viivnych psychologickych prostiedk( (zdroj: viastni zpracovani)

2. Neverbalni komunikace 0,82
3. Vizudlni aspekty 0,91
4. Verbalni komunikace 1,09
5. Vypravéni pribéht a pouziti konkrétnich prikladd 1,09

Tabulka zobrazuje srovnani prdmérnych hodnot jednotlivych psychologickych
prostredkd a jejich vlivu na investi¢ni rozhodovani. Vysledky ukéazaly, Ze verbalni
komunikace a pouziti pfibéhl spolecné s konkrétnimi pfiklady (oba s prdmérnou
hodnotou 1,09) jsou investory vnimany jako velmi vyznamné vlivy. Zbyvajici dva
psychologické prostfedky byly vniméany smirné nizSim vlivem na investi¢ni
rozhodnuti. Vysoké hodnoty verbalni komunikace a vyuziti pfibéhd a konkrétnich
prikladl naznaduji, Ze kvalitni slovni pfednes a schopnost predat nejen informace, ale
taktéz emoce skrze vypravéni a pouziti prikladl hraji klicovou roli pfi vytvareni
pozitivniho vlivu na véfitele. Tim se nasledné vytvoii dlvéra a emocionalni spojeni, coz
mudze vést k pozitivnimu investi¢nimu rozhodnuti. Vizudlni aspekty a neverbalni
komunikace, i kdyZ snizsimi hodnotami, stale predstavuji dllezZité faktory, které
mohou ovlivnit celkovy dojem a dlvéryhodnost prezentace

P

Otazka ¢&. 6: Jaky je Vas postoj kvyuziva emoci béhem prezentace

n
podnikatelského planu, jakoZzto presvédcovaci techniky?

Na zakladé teoretické resersSe bylo zjiSténo, Ze emoce jsou velmi vlivnym prostfedkem,
kterym mdZzeme na druhé plsobit. Daji se vyjadfovat jak verbalnimi, tak i neverbalnimi
prostfedky. Nejvyznamnéjsim neverbalnim sdélovadem emoci je pohyb svald
v obli¢eji. (Vymétal, 2008) Vyuzivani emoci vSak muUze byt ¢asto vniméano jako
manipulativni technika, proto je potfeba s nimi zachdzet opatrné. (Prokdpek, 2017)

Vysledky naznacuji, ze respondenti maji rozdilné nazory ohledné toho, zda vnimaji
pouzivani emoci jako manipulativni techniku, i jako efektivni prostfedek
k presvédcovani. Nejvétsi skupina respondentl (73 %) vyjadfila, Ze vnimani pouzivani
emoci jako manipulativni techniky zavisi na konkrétni situaci. Celkové Ize z téchto
vysledkd interpretovat, Ze existuje urditd nejistota a rlznorodost nazorl mezi
respondenty ohledné manipulativniho charakteru pouz

sz

vani emoci.
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9%

18%

B Z3leZi na situaci
W Emoce jsou manipulativni technika

H Emoce jsou efektivni presvSdcovaci technika

Graf & 3 Vniméani pouZivani emoci béhem prezentace, (zdroj: viastni zpracovani)

Cast druhd

Druhd ¢ast dotazniku zkoumala vliv ekonomickych ukazateld a celkové struktury
podnikatelského pldnu na rozhodovaci proces respondentld. Data nasbirana
v otdzkach 7,8, 10, 11 a 12 byla pomoci sémantického diferencidlu porovndna podle
nejvyssi pradmérné hodnoty. Respondenti hodnotili jednotlivé aspekty na Skéle
od -2 do +2, kde nizsi hodnota znamena nizsi miru vlivu a vyssi hodnota znamena vyssi
miru vlivu.

Tabulka 3 Viiv ekonomickych ukazateld a struktury prezentace na investicni rozhodnuti, (zdroj: viastni
zpracovani)

Cislo otézk Proménné Primérna hodnota
7. Struktura a obsah prezentace 1,27
8. Srozumitelné a dobre strukturované

vysvétleni obchodniho modelu 1,64
10 DUslednd analyza riskd a financnich

’ prilezitosti 1,45

11. PouZiti dat a statistik 1,55
12, Soulad podnikatelského plédnu s

osobnimi hodnotami a zajmy 1,36

Vysledky ukézaly, Ze nejvy$si pridmérnou hodnotu mélo ,srozumitelné a dobre
strukturované vysvétleni obchodniho modelu” (1,64), coz mUzeme brat jako jeden
z klicovych aspektl kvalitniho podnikatelského planu. Nasledujici nejvyssi primérné
hodnoty byly zaznamendny u ,pouziti dat a statistik” (1,55) a ,dUsledna analyza riskd
a finan¢nich prilezitosti” (1,45). ,Soulad podnikatelského planu s osobnimi hodnotami
a zadjmy" a ,struktura a obsah prezentace” mély mirné nizsi primérné hodnoty, avsak
stale byly hodnoceny pozitivné.
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V porovnani s prdmérnymi hodnotami vlivu psychologickych prostfedkd na investi¢ni
rozhodovani se hodnoty ekonomickych ukazatell pohybuji podstatné vyse. MOzeme
tak konstatovat, Ze investi¢ni rozhodnuti jsou prevazné ovlivnéna méfitelnymi faktory,
které mdzou investofi nasledné racionalné posuzovat. Tyto faktory také napomahaji
k efektivnimu porovnavani mezi rdznymi investi¢nimi prilezitostmi.

Otézka €. 9: Jaky typ odhadu a predpovédi trznich trendd preferujete pfi posuzovani
investi¢ni prilezitosti?

Preference typu odhadu a predpovédi trznich trendl ukazuji, Ze mezi respondenty
existuje rozmanitost nazord. Nejvétsi ¢ast respondentd (55 %) upfednostriuje
konzervativni odhad snizSim rizikem. Tento vysledek naznacduje, Ze vétsina
respondentll méa sklon volit opatrny a bezpelny pfistup, pfi kterém usiluje
o minimalizaci rizika vynalozené investice. Na druhé strané, 27 % respondent(
preferuje agresivnéjsi pristup s vyssim rizikem, coz naznacuje, ze néktefi respondenti

v v

jsou ochotni podstoupit vyssiriziko s vyhledem na potencidlné vyssi vynosy.

Je zajimavé, Zze nizsi podil respondentd (18 %) udal, Ze preferuje daldi moznosti nebo
specifikaci, coZ naznacuje, Ze urcita ¢ast respondentd voli odhad zavisle na konkrétnim
typu podnikatelského planu. To znadi flexibilitu a individudlni pristup respondentd

k hodnoceniinvesti¢nich prilezitosti.

55%
27%

B Konzervativni odhad s nizsim rizikem
M Agresivnéjsi odhad s vyssim rizikem

W ZaleZi na konkrétnim podnikatelském planu

Graf &4 4 Preference typu odhadu a predpovédi trznich trendd, (zdroj: viastni zpracovani)
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Otézka ¢&. 13: Jakd mira ddrazu na potencialni navratnost investic (ROI) je pro vas
pfi prezentaci podnikatelského planu nejpfitazlivéjsi?

Odpovédirespondentd na tuto otdzku dokazuji, Zze mezi respondenty existuje znac¢na
variabilita v pfistupu k této otdzce. Nejvétsi ¢ast respondentld (75 %) uprednostriuje
vyvazeny pristup, ktery kombinuje potencidlni vynos s mirnym rizikem. Tento vysledek
naznacuje, Ze vétSina respondentl preferuje investi¢ni pfileZitosti, které nabizeji
realisticky vynosni potencial, ale s ohledem na zachovani urcité Urovné stability
a nizsiho rizika.

Dalsi skupina respondentl (17 %) voli nizsi potencidlni vynos s niz$im rizikem, coz
ukazuje, ze néktefi investori davaji prednost zajisténi svého kapitdlu pred vysokymi
vynosy a jsou ochotni obétovat ¢ast potencidlniho vynosu za snizeni rizika.

v

Mensi ¢ast respondentd (8 %) preferuje vysoky potencidlni vynos i za cenu jesté

v v/

vyssiho rizika. Tento vysledek naznaduje, Zze néktefi investofi jsou ochotni podstoupit
vetsi riziko za moznosti ziskdni vyraznéjsiho vynosu. Tyto poznatky mohou byt
uzitecné pro vytvareni investi¢nich strategii pro nésledujici prezentace
podnikatelskych planG, které Iépe odpovidaji preferencim a potfebdm rlznych typd

investord.

8%

B VyvaZzeny potencidlni vynos s mirnym rizikem
B Nizsi potencidlni vynos s nizsim rizikem

m Vysoky potencialni vynos, jesté vyssi riziko

Graf & 5 Preference miry dirazu na potencidini ndvratnost investic (RO!), (zdroj:
vlastni zpracovani)
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Cést treti
Pri analyze tfeti ¢ast dotazniku bylo zpracovdno pouze 11 odpovédi respondentd,
které byly ziskany z jednotlivych zdvodd Formula Student konanych v letnich mésicich
roku 2023.

Otazka ¢. 14: Jak byste ohodnotili prezentaci podnikatelského planu tymu eForce
FEE Prague Formula?

B Méné presvédcCiva, ale dobfe odprezentovana
B Presvédciva, ale mohla byt Iépe odprezentovana
m Velmi presvédciva a dobie odprezentovana
Méné presvédciva a mohla byt Iépe odprezentovana

Graf & 6 Hodnoceni prezentace, (zdroj: viastni zpracovani)

Vysledky odpovédizobrazuji zna¢nou rGiznorodost ndzorl mezi respondenty. Nejvétsi
¢ast respondentt (5) ocenila kvalitu samotné prezentace a zplsob, jakym byla ¢leny
tymu predvedena, avsak vyjadrila urcité rezervy ohledné presvéddcivosti obsahu.

Daldi znac¢ny podil respondentld (4) oznadlil prezentaci za presvédclivou, avsak
s moznosti lepsiho zplsobu odprezentovani. Tato skupina zddraznuje kvalitu obsahu,
ale vidi potencidl pro zlepSeni v prezentaci samotné.

Mensi ¢ast respondentd (2) hodnoti prezentaci jako velmi presvédcivou a dobre
pfedvedenou, coZz znamend, ze tato skupina respondentd byla celkové spokojena
jak s obsahem, tak s prezentaci.

Zadny zrespondentl neoznacil prezentaci za mélo presvédcivou a zarovern hlie
predvedenou, coz mUze vypovidat o skutecnosti, Ze byl tym Uspésny vtom, jakym
zplsobem svlj podnikatelsky pldn predstavil i presto, Ze nékteri respondenti vidf
prostor pro zlepseni v rdmci samotného obsahu prezentace.
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Vsichni porotci z FS Czech se ve svych odpovédich shodli, Ze prezentace byla méné
presvéddiva, avsak dobfe odprezentovdna. Tento fakt naznacuje smér uvazovani pfi
investi¢nim rozhodovani. Méritelné ukazatele a obsah prezentace byly pro porotce
stéZejnimi pfi rozhodovani o vybéru nejlepsich podnikatelskych pland. Na rozdil
od italskych porotcl, ktefi se vétsinové shoduji na dobrém zplsobu prezentovani
a zaroven znacné mire presvédcivosti daného business planu, coz zajistilo tymu vyssi
celkové umisténi.

Otazka ¢&. 16: Poskytl avod prezentace jasny prehled o hlavni myslence
podnikatelského planu?

HAno ®mNe ®Srozumitelny prehled vyhod projektu

Graf & 7 Vnimani poZité techniky v Gvodu prezentace, (zdroj: viastni zpracovani)

V dvodu prezentace byla pouzita technika vypravéni pribéhu, jejiz vyhody byly
popsany ve Ctvrté kapitole bakaldrské préce. Pfibéh byl sestaven podle struktury
K-A-V-A, kdy na za&tku samotného piib&hu byl predstaven problém, ktery nasim
navrzenym business modelem fesime a byl zasazen do kontextu celé problematiky.
Nésledné byla zndzornéna uddlost, kterd vysvétluje feseni daného problému
a vysledna situace, kterou nds prezentovany model pfinese.

Celkem 10 respondentd (9 respondentd zodpovédélo pozitivné, jeden respondent
pfidal vlastni komentar, kterym také vyjadfil pozitivni pfistup k pouzité technice)
uvedlo, ze Gvod byl dostatecné strukturovany a informacné bohaty natolik, aby
predstavil hlavni problém a jak ho nds prezentovany produkt resi.

Jeden respondent se vSak k této technice vyjadfil negativné. Jednd se o respondenta,
ktery dfive vdotazniku uvedl, Ze pouziti emoci pfi prezentovani vniméa jako
manipulativni techniku. Tento fakt by mohl predstavovat ddvod, pro¢ vysledné
hodnoceni Uvodniho pfib&hu uvedl jako negativni.
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Celkové lze vysledky interpretovat tak, Ze vétSina respondentd byla spokojena
s jasnosti a srozumitelnosti pouZitého pribéhu, coz je klicovym faktorem pro zaujeti
pozornosti a vytvoreni pfiznivého dojmu.

Otazka €. 22: Jak sebevédomé a s jakym nadSenim vystupovali ¢lenové tymu
béhem prezentace podnikatelského planu?

Cilem této otazky bylo zjistit, jakym dojmem prezentujici plsobili na respondenty.
Odpovédi mohli respondenti vybrat vice, proto je zde dohromady zapoctenych 12
hlasU. Nejvétsi podil respondentl (8) uvedl, Ze projev optimisticky a poutavy, cozZ bylo
cilem prezentatord, ktery si stanovili pred samotnou prezentaci. Mensi podil
respondentd (3) uvedl|, Ze projev byl klidny a vyrovnany. Respondent pochazejici
z Ceskych zavod( uvedl, Ze prezentujicim chybélo sebevédomi a nadseni. Tento nézor
mUze naznacovat, Ze pro daného porotce nebyl projev dostatecné presvédcivy nebo
angazovany, coZ nasledné mdiZe mit negativni vliv na celkovy dojem z prezentace.
Tento vysledek souhlasi s odpovédi totozného respondenta v otdzce ¢.14, kde uvedl,
Zze prezentace byla méné presvédcivd. Vysledky nezaznamenaly Zddné odpovédi,
které by projev za zdrzenlivy a tichy nebo energicky a zapéaleny.

B Optimisticky a poutavy projev

H Klidny a vyrovnany projev
m Nedostatek sebevédomi a nadseni

Graf & 8 Typy projevi prezentujicich, (zdroj: viastni zpracovani)

Zbyvajici otdzky byly opét hodnoceny sémantickym diferencidlem a zkoumaly vlivy
rznych prostredkd, které prednéasejici v jejich prezentaci pouzili. Respondenti volili
miru vlivu na hodnotici Skale
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Tabulka 4 Hodnoceni pouZiti kombinace zminénych prostiedki pii prezentaci, (zdroj: viastni zpracovani)

Schopnost prezentatora ucinné zachytit pozornost v tGvodu

15.
prezentace 1,09
17. Struktura prezentace podnikatelského planu 1,09
. Schopnost prezentator pfriblizit trzni pfrileZitost a cilovou
’ skupinu 0,36
19. Schopnost prezentator( dobie formulovat USP -0,26
20. Uroveri vyhodnoceni finanénich projekci -0,18
21. Atraktivita vizualnich prosttedk( (slidy, grafy, tabulky...) 1,04
23. Schopnost prezentujicich odpovédét na otazky 0,64

V otdzce ¢.16 vyjadrila vétsina respondentl spokojenost s jasnosti a srozumitelnosti
pouzitého pfib&hu v Uvodu, s ¢imz souhlasi také vysledek hodnota u otazky cislo 15.
Respondenti tak povazuji schopnost prednéasejiciho pribéhem zaujmout pozornost
publika vUvodu prezentace za efektivni a UspésSnou. Stejné tak struktura celé
prezentace byla hodnocena velice kladné.

Schopnost prezentdtorl nastinit trzni prilezitost a vymezit cilovou skupinu byla
hodnocena prdmérnou hodnotou 0,36, coZz naznacuje, Ze tato oblast byla vniméana
pozitivné, i kdyz méné vyrazné nez predchozi dva aspekty.

Naopak, schopnost prezentdtord dobre formulovat USP (Unique Selling Point) byla
hodnocena negativné s hodnotu -0,26. To znadi, Ze respondenti méli vyhrady ohledné
schopnosti prezentatord jasné formulovat jedinedny prodejni argument, kterym
projekt disponuje

Vysledky naznacuiji, Ze Uroven vyhodnoceni finan¢nich projekci a zaroven atraktivita
vizudlnich prostredkd byly také hodnoceny s negativnimi prdmérnymi hodnotami.
Porovnanim vysledkd prvni a druhé c¢asti vyzkumu lze konstatovat, Ze maji tyto dvé
proménné znadcny vliv na investi¢ni rozhodnuti respondentd. Nizsi Groven hodnocenf
financnich projekci a vizuall prezentace tak mUze mit za ndsledek, Ze prezentace tymu
dle otdzky 15 nebyla respondenty vnimana jako presvéddiva.

Pozitivné vsak byla ohodnocena schopnost prezentujicich kvalitné odpovédét
na otdzky béhem Q&A sekce, kterd nasledovala po samotné prezentaci.

Dle vysledkl Ize usuzovat, Ze prezentace zdvodniho tymu eForce FEE Prague Formula
byla vnimana pozitivné voblastech, ve kterych bylo pouzito konkrétnich

psychologickych prostiedkd (vyuziti prfibéhu pro zachyceni pozornosti investort
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¢i uzplsobeni stylu verbdlni komunikace kvytvoreni ddvéry mezi posluchaci
a prednasejicimi). Nicméné existuji urcité oblasti, na které by méla byt zamérena vétsi
pozornost, jako je napfiklad formulace USP nebo financni projekce prezentovaného
projektu.

6.1 Vysledky vyzkumnych otazek

Hlavni vyzkumna otazka:
1) Jakd je acinnost rdznych psychologickych prostiedkd pouzivanych pfi
prezentaci podnikatelského planu v porovnani s méfitelnymi ekonomickymi
ukazateli?

Zvysledkd dotaznikového Setfeni vyplynulo, Ze kombinace faktorl neverbalni
a verbalni komunikace, vhodné pouziti vizualnich prostfedkd a schopnost zaujmout
pozornost v pocatku prezentace za vyuziti danych technik mohou dle vypovédi
respondentl vyrazné ovlivnit Uspésdnost prezentace podnikatelského planu. Lze tak
konstatovat, Ze kombinaci téchto strategii mizeme prispét vytvoreni silného dojmu,
zdjmu a davéry u publika, coZz miZe podstatné ovlivnit rozhodovaci procesy
investi¢nich partnerd.

Porovnanim vysledkd z prvnich dvou c¢asti dotaznikového Setfeni bylo zjisténo,
ze ekonomické faktory maji tendenci vétsiho vlivu na investi¢ni rozhodnuti. Celkové
vys$Simira hodnoceni ekonomickych ukazatell, nez psychologickych prostredkd mize
byt zpUsobena nékolika faktory. Jednim z hlavnich dlvodd mdze byt skutecnost,
Ze investi¢ni rozhodnuti Casto spocivaji na racionalnim posouzeni ekonomickych
faktord, jako jsou financni vynosnost, rizika, néavratnost investice a podobné.
Ekonomické ukazatele poskytuji konkrétni a méfitelné informace, které véritelé mohou
analyzovat a porovnavat mezi rdznymi investi¢nimi prilezitostmi. To mdze vytvaret
jistotu a objektivitu pfi rozhodovani.

Na druhé strané psychologické prostfedky mohou byt vniméany jako méné konkrétni
a obtizné méfitelné. Tyto prostfedky mohou mit subjektivnéjsi charakter a mohou
se lisit mezi rlznymi typy investord. Vnimani psychologickych aspektd mUze byt
ovlivnéno individualnimi zkusenostmi, hodnotami a osobnimi preferencemi.

47



Vedlejsi vyzkumné otazky
1) Které z pouzitych psychologickych prostfedkd maji vliv na investi¢ni
rozhodnuti véfitele?

Vysledky dotaznikového Setfeni naznacuji, Ze nejvyznamnéjsimi faktory ovliviiujicimi
investi¢ni rozhodovani jsou schopnost efektivni verbdlni komunikace ze strany
prezentujicich doplnénd o efektivni techniky, kterymi lze zachytit pozornost
posluchaca.

2) Jaky vliv na rozhodnuti investori ma& mnozstvi obsahovych prvki
a financ¢nich ukazatell v prezentaci podnikatelského planu?

Na zakladé ziskanych dat lze konstatovat, Ze respondenti jsou obecné vice zvykli
pracovat s ekonomickymi daty a ukazateli, coz mohlo pfispét k vysSimu hodnoceni
téchto faktor(, neZ tomu tak bylo u psychologickych prostiedk(. Ziskané vysledky
ukazuji, Ze investofi maji zdjem o kvalitni a relevantni informace, které jim umoznf
ddkladné posoudit predlozeny podnikatelsky navrh. Ddslednd analyza financnich
ukazatell a potencidlnich hrozeb tak mUze byt rozhodujici pfi posuzovani investic.

3) Jak uspésna byla prezentace zavodniho tymu eForce FEE Prague Formula?

Zjisténi vyzkumu poukazuji na pozitivni hodnoceni schopnosti prezentatorl zaujmout
v poCatku prezentace. Naopak schopnost prednédsejicich formulovat jejich USP
a financni stranka projektu byly hodnoceny spise negativné.

6.2 Shrnuti odpovédi strukturovaného rozhovoru

V posledni &asti této bakaldfské prace budou analyzovany odpovédi na otazky
strukturovaného rozhovoru, ktery se uskutecnil 15. 7. 2023 na zavodnim okruhu
Autédromo Riccardo Paletti vitalském mésté Varano de' Melegari. Rozhovor byl
uskutecnén s hlavnim vedoucim rozhod&im discipliny Business Plan Presentation.
Otézky vrozhovoru byly uzplsobeny tématdm, kterd rozhoddi hodnoti v rédmoci
sout&Ze. Ucelem tohoto rozhovoru bylo zjistén{ silnych a slabych strének prezentace
tymu eForce FEE Prague Formula a néaslednych doporucdenich do daldich zavodd.
Celkové hodnoceni tymU se odvijelo od bod0 ziskanych ve tfech kolech, tzv. Stage 1,
Stage 2 a Stage 3.V prvnim bylo hodnoceno predem zaslané Pitch Video a Executive
Summary (tyto podkategorie jsou popsany v kapitole 2.1 této prace). Stage 2
zahrnovala tfiminutovou online prezentaci, pfi které méli prezentujici za Ukol oslovit
investory a nastinit jejich financni vyhlidky. Stage 3 predstavuje redlnou TOminutovou
prezentaci podnikatelského planu na zdvodech FS ATA. (FSAE Italy Information&Rules,
2023)
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Otédzka ¢.1: Jakého hodnoceni bylo dosazeno v prvnich dvou kolech této discipliny?

Dle odpovédi na tuto otdzku si tym vedl ve Stage 1 a 2 velmi dobre. Konkrétné
ve druhém kole se dle slov hlavniho porotce tym umistil nejvyse ze vSech
zUcastnénych tymd.

Otadzka ¢.2: Jak byste ohodnotil zpracovani naseho business modelu a strukturu
prezentace?

Podle hodnoceni porotcl zvladli prednasejici velmi srozumitelné popsat koncept
navrhovaného projektu, s jakym cilem byl vytvoren a projekt byl pfehledné zasazen
do kontextu cinnosti predstavované spolecnosti. Dale byl také velmi dobre
zdUraznéna prodejni propozice prezentované sluzby (USP). Struktura prezentace byla
hodnocena pozitivné a respondent nemél zddné jiné vyhrady.

Otazka ¢.3: Jak redlné byly predstavené financni projekce prezentovaného
projektu?

Respondent vyjadril zdsadni vyhrady v0ci prezentovanym finanénim projekcim. Dle
jeho slov nebyly dostateéné presvédcivé. Hodnoceni ukdzalo, ze finanéni stranka
podnikatelského pladnu nepdsobila pfili§ realisticky. Céstka poZzadované investice
se porotclm zddala redlnd, avsak zbytek finanénich ukazatell redlné nepUsobil.

Otazka ¢.4: Do jaké miry bylo v prezentaci zdlraznéno fesSeni konkrétniho Deep
Dive Topicu?

Deep Dive Topic byl dle hodnoceni porotce nedostatecné vysvétlen z dGvodu vyprseni
c¢asového limitu, coz zapficinilo nizsi bodové ohodnoceni této casti.

Otdzka ¢.5: Jak efektivné byla za pomoci vizualnich prostifedkl zndzornéna hlavni
mysSlenka podnikatelského planu?

Obsah prezentace byl hodnocen kladné, porotce mél vdak vyhrady v0c&i vizudlni
strdnce prezentace. V rozhovoru bylo doporuéeno vice se zaméfit na rdzné vyuziti
urcitych projekci, kterymi Ize Gcinné vyjadfit hlavni myslenku sdéleni. Konkrétné bylo
doporuceno pouzivat vice obrdzk(, statistickych dat a ziskanych faktl za Gcelem
vyvolani pozadovanych emoci na posluchace.
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Otdzka €.6: Jak byste ohodnotil pfednes prezentujicich?

Prednes hodnoticich byl hodnocen prevdzné kladné. Zrozhovoru vsak vzeslo
doporuceniato, aby si prezentujici dali vice zdlezet na nacvi¢eni pfednesu prezentace.
Vzhledem ktomu, Ze nepredndseji vjejich materském jazyce, je pro zajisténi
plynulosti projevu velmi dilezité priprava.

Otdzka ¢.7: Jak zvladli ¢lenové tymu reagovat na otazky porotcl?

Z rozhovoru vyplyvd, ze prezentujici zvladli tuto ¢ast prezentace obstojné. Jedinou
vyhradu méli porotci vici delsi reakéni dobé prezentujicich, coz mohlo vyvolat pocit
nedostatecné pripravy na rlizné typy otazek.

Otazka ¢.8: Jaké dalsi doporudeni byste prezentujicim poskytl?

Podle odpovédi respondenta jsou prezentujici na velmi dobré cesté za Uspéchem
a stali se zamérit na nedostatky, které byly feéeny dfive. Je vsak tfeba mit na paméti,
Ze hodnoceni rozhoddich je velmi subjektivni a je tfeba byt pfipraven na vSechny
mozné scénare. Dalsi doporuceni, které z rozhovoru vzeslo, je vice dbat na pouziti
zéloZnich slidd. ZaloZni slidy mohou porotce inspirovat k poklddani otazek, na které
uz je tym pfipraven a méa knim pfipravené podklady, o které se lze opfit. Poslednf
doporuceni se tykd vyuziti rldznych funkci PowerPointu, kterymi si lze usnadnit
orientaci v celé prezentaci.
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Zaver

V ramci této bakalarské prace byl proveden rozsdhly vyzkum zaméreny na hodnoceni
efektivnosti rlznych aspektd prezentace podnikatelského pldnu z pohledu
potencidlnich investor(. Cilem bylo zkoumat, jaky vliv maji psychologické prostredky
pouzité v prezentaci na rozhodovaci proces investora, a to za vyuziti dotaznikového
Setfeni. Vyzkum byl v zavéru aplikovan na konkrétnim prikladu podnikatelského planu
tymu elektrické formule eForce FEE Prague Formula.

Vysledky tohoto vyzkumu naznacluji, Ze klicovymi faktory ovliviujicimi investi¢ni
rozhodnuti jsou schopnost prezentdtora zaujmout pozornost posluchac@ jiz v Gvodu
prezentace a schopnost jasné a presvéddivé predstavit trzni prilezitost a cilovou
skupinu predstavovaného produktu. Zjisténi také naznacuji, Zze efektivni kombinace
neverbalni a verbalni komunikace, vizudlnich aspektl a vypravéni pribéhld mdze mit
zasadni vliv na celkovy dojem z prezentace a na konecné rozhodnuti. V oblasti vlivu
méfitelnych ekonomicky ukazatell a obsahovych prvk( prezentace se ukazalo,
ze kvalitni a relevantni informace, spravné interpretované financni ukazatele
a transparentni hodnoceni rizik a prilezitosti jsou klicové pro posuzovani Uspésnosti
podnikatelského planu.

Po porovnani vysledkl zprvnich dvou casti dotazniku byla zjisténa vyssi mira
hodnoceni vlivu u ekonomickych faktorl nez u psychologickych. Investi¢ni rozhodnutf
jsou cCasto zalozena na raciondlnim posouzeni méfitelnych ekonomickych faktord,
za jejichZz pomoci jsou investofi schopni analyzovat a porovnavat mezi rlznymi
investi¢nimi pfilezitostmi a zajistit objektivitu pfi rozhodovani. Psychologické
prostfedky jsou subjektivnéjSiho charakteru a je obtizné je zmérit, ¢i konkretizovat.
DUOleZitym faktorem Uspésnosti vlivu rlznych psychologickych prostfedkd jsou
individualni zkusenosti cileného investora a jeho osobni preference.

Celkové Ize tedy konstatovat, Ze Uspéch prezentace podnikatelského pldnu zavisi na
komplexni kombinaci faktor(, které spolecné vytvareji silny dojem a ovliviuji
rozhodovani investorl. Tato studie mé pfinos v tom, Ze poskytuje uceleny pohled
na vyznam psychologickych prvkd, komunikacnich strategii a obsahového bohatstvi
pfi prezentaci podnikatelskych pléant. Doporucuje se provést rozsahlejsi vyzkum
s vétsim vzorkem respondentl a zaméfit se na dalsi aspekty prezentace, aby bylo
mozné |épe porozumeét jejich Ucink@m a aplikovat je v praxi s cilem maximalizovat
Uspésnost ziskavani investic do inovativnich projektd a podnik0.
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Priloha €. 1 - Rozhovor

Pfepis strukturovaného rozhovoru s hlavnim porotcem statické discipliny Business
Plan Presentation z italskych zdvod( FS ATA

Q1: What score was achieved in Stage 1 and Stage 2?

Regarding your Stage 1 and 2 you did a very good job in Stage 2, by far the most points
from all of the team, so this was very good. In Stage 1, the Pitch Video and the Executive
Summary were also quite good, but Stage 3 was not the best.

Q2: How would you rate the design of our business model and the structure of the
presentation?

If we go through all the categories that your judges have filled out, the content was
pretty good, you made it very clear what you” re selling, what your product basically is,
and whatis the aim of your business, what your company does, you explained this very
good. Then also what your USP, the unique selling proposition is, and why to choose
you, sO you made this very clear.

About the structure of the presentation, you did very well. From the design and the
flow of your presentation, you had an introduction, your slides were kind of
self-explaining so you could easily understand it, so that's perfectly fine.

Q3: How realistic were the financial projections of the presented business model?
On the Finances part now in Stage 3 here, you did not convince the judges that they
say this is realistic, what your figures are. This is a little bit strange because you did so
well in Stage 2, normally this is quite coherent if it” s very good there, then it” s really
good here, | don” t know why this happened. What | can see here is that the judges
were really like "okay, the kind of investment you ask and what was your demand was
okay, but the rest of your figures were just not realistic” - They don” t have to be real,
of course we are here in Formula Student, but they have to be at least realistic to where
we can say "yes, that really might be true”, so if you want to build a whole factory and
you say it costs 3 000 EUR, than its not realistic - that's just an example.

Q4: To what extent was our Deep Dive Topic solution highlighted in the
presentation?

On the deep dive topic, you kind of did the kind of content, that was expected, but you
did not have the time to present that to explain it. So, you did it, it was there, but
it didn't seem that you made a lot of effort.



Q5: How effectively was the main idea of the business plan illustrated using visual
aids?

The demonstration like what you presented was quite good, so you could deliver the
kind of message of what you want to do, you had some pictures in there, some nice
animations, but no amazing visual aids. The presentation is a visual aid - you present
youridea, and it should help you to transport that message. And this can help you with
some numbers, facts, pictures, you can transport an emotion through that. We have
some teams who just stand here and are only reading of the screen and not presenting
to the audience and so this should help you to make a point.

Q6: How would you evaluate the presenters' delivery?

Your delivery like how you presented was after all okay, it's always difficult if you are
talking in English and it's not your native language. But if you practice your
presentation a lot, you then don't have to think about it. If you must think about what's
coming next, what are we doing, what are we talking about, then translating it to
English and then you have to present it, then it gets sometimes a little bit not so fluent
and not so good. So, as | said you didn't have so much time perhaps because of this.

Q7: How did the presenters manage to respond to the judges' questions?

About the questions, you also got quite a lot of points, there is a little bit of criticism
that it took you quite a long time to answer a question. That might be from the
understanding, or that you had to think about the answer, but normally if you are very
well prepare and i ask you for an example “how old are you" then you tell me straight
away. otherwise, the impression was really good and yeah you did a very good job,
probably just did not fully convinced the judges in your business case. And that's
it from the official points.

Q8: What other recommendations would you give to presenters?

| just don't understand that your finances in Stage 2 were really good and in stage
3 this one was the category where you lost the most points at, and the other categories
were just like a little bit here a little bit there. So, you're basically on a good way, maybe
where you can improve just by looking at the final scoring sheet and say "okay, what
can be done and what are our possibilities to improve"” and also practice a lot. But you
must keep in mind that what the judges say you do, it's always subjective. | mean we
have more than one judge here to kind of level this up a little bit but and this kind of
scoring what we do here is a way to objectify this but still, its individual and they have
their opinion. So, | cannot say you have to do exactly this and then you will win, that
doesn't work that way. So, if you have a look at other presentation and what is done.

And yeah | mean from me, subjective the finances are the central part of the business
plan and then you have kind of okay what is the problem we are addressing, what
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is our solution, what is the market who has this problem and its crucial for, marketing
how we reach this market and the finances, how much is this market willing to pay,
what does it costs us to produce the product and this is then all together these are the
things that you put into the executive summary, and then you're just going into more
detail on everything and then you compose your, | mean you structured your
presentation very well, so you know how to do this and then there are just small things
such as you did not use your backup slides that much to help you answer these
questions. You should have a lot of material that cannot fit into the 10-minute
presentation, then put it in the backup slides. if there's a question “can you tell me
more about your personnel cots” then you should say “yeah | can show you". If you
have done a backup, then you don't have to hesitate or think about it. There are many
ways, if you have an excel file, then use the excel file that is in English language of
course. You don't know what the questions will be, but if you cover the basics into
detail, then you can also kind of - but this is very risky, it's just my personal tip - if you
do the presentation and you just leave out one point that leads to a question, then
you can be prepared to it and you can manage the direction of the questions asked by
judges. But thatis risky, it's all about the strategy.

Another tip is for you to look up different ways how you can organise a PowerPoint
presentation. You don't have to click 70 times in order to get to the slide you want, but
you can create an agenda of your backup slides, so where you cover the main topics
and then just click on that topic, and it refers you to those backup slides you need. This
is very helpful for you and for your judges, because if you then say: “okay, first question
about costs”, then you can go to that part and the judges can see that you have
covered more points in that topic so they can ask you more questions about what you
already have prepared.

FSG and all the different events have less likely different approach how to handle the
students, and it also depend on the background of the judges and whatsoever.
My approachis toimprove the performance of the students, because you can mess up,
you learn and making mistakes is a way to success. So, we don't want to show you how
bad you are. If you are learning something you are bad in the beginning, it is like that
and everybody is like that, so you do this to improve. I'm not in the position to tell you
I'm the best, | really am not.



Priloha €. 2 - Dotaznik

The Influence of Various Psychological Means of the Business Plan Presentation on
the Investor's Decision-making Process

Dear Judges,

Thank you for taking the time to participate in this questionnaire. Your feedback is valuable in helping me assess the effectiveness of different
psychological and presentational aspects of a business plan presentation for my bachelor thesis. Please take a few moments to provide your
honest opinions and insights. Your responses will remain confidential and used for research purposes only.

You may provide additional comments or suggestions in the designated comment box at the end of the questionnaire.

Questions 14-23 apply only to judges who have seen the Business Plan Presentation of the team eForce FEE Prague Formula.

Thank you again for your participation. Your feedback is highly appreciated.

Best regards,

Grulichova Alice

member of the team eForce FEE Prague Formula.

1 Which communication style do you prefer when presenting a business plan?

Napovéda k otazce: Pick a single choice

O Brief summary of key points O Detailed explanation from the presenter O Both

2 How does the presenter's non-verbal expression influence your investment decision?
Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means 'no influence” and 2 means ‘significant influence”

-2 -1 0 1 2

No influence O O O O O Significant influence




The Influence of Various Psychological Means of the Business Plan Presentation on the Investor’s
Decision-making Process

3 How does the visual aspect of a presentation influence your investment decision?
Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means 'no influence” and 2 means ‘significant influence”

-2 -1 0 1 2

No influence O O O O O Significant influence

4 How does the verbal presentation influence your investment decision?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means ‘no influence”and 2 means ‘significant influence”

-2 -1 0 1 2

No influence O O O O O Significant influence

5 How does the use of storytelling and specific examples influence your investment decision?
Napovéda k otdzce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means 'no influence”and 2 means ‘significant influence”

-2 -1 0 1 2

No ifluence O O O O O Significant influence

6 What is your attitude towards using emotions as appeals during a business plan presentation?

Napovéda k otazce: Pick a single choice

O It is an effective persuasion technique O It is a manipulative tactic O It depends on the situation

7 How does the overall structure and organization of the business plan presentation impact
your decision-making process?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means ‘no impact” and 2 means ‘significant impact”

-2 -1 0 1 2

No impact O O O O O Significant impact

8 How does a clear and well-structured explanation of the business model influence your
investment decision?

Napovéda k otdzce: Please, pick a number on the rating scale, where - 2 means 'no influence” and 2 means 'significant influence”




The Influence of Various Psychological Means of the Business Plan Presentation on the Investor’s
Decision-making Process

-2 -1 0 1 2

No influence O O O O O Significant influence

9 Which type of market trends estimation and forecasting do you prefer during a business plan
presentation?

Napovéda k otazce: Pick a single choice

O Conservative estimation with low risk O Aggressive estimation with higher profit

O Other (please specify) ‘ |

10 How does a thorough analysis of risks and opportunities influence your investment decision?
Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means 'no influence” and 2 means ‘significant influence”

-2 -1 0 1 2

No influence O O O O O Significant influence

11 How does the use of data and statistics in the presentation impact your perception of the
business plan?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means ‘no impact” and 2 means ‘significant impact”

-2 -1 0 1 2

No impact O O O O O Significant impact

12 How important is the alignment of the business plan with your personal values and interests
in influencing your investment decision?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means ‘not important” and 2 means "highly significant”

-2 -1 0 1 2

Not important O O O O O Highly significant




The Influence of Various Psychological Means of the Business Plan Presentation on the Investor’s
Decision-making Process

13 What level of emphasis on potential return on investment (ROI) is most appealing to you
during a business plan presentation?

Napovéda k otazce: Pick a single choice

O High potential return, even higher O Balanced potential return with moderate O Lowe potential return with lower
risk risk risk

14 How would you evaluate the presentation of a business plan of the team eForce FEE Prague
Formula?

Napovéda k otazce: Pick a single choice

O Very convincing and O Convincing, but could have O Less convincing, but O Less convincing and could have
well-presented been better presented well-presented been better presented

15 How effectively did the presenter capture your attention in the opening of the business plan
presentation?

Napovéda k otdzce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means Ineffective” and 2 means "highly effective”

-2 -1 0 1 2

Ineffective O O O O O Highly effective

16 Did the opening of the presentation provide a clear overview of the business plan?

Napovéda k otazce: Pick a single choice

O Yes O N
O Other... ‘ |

17 How well-structured was the business plan presentation?
Napovéda k otdzce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means "Confusing and disjointed” and 2 means ‘well organized”

-2 -1 0 1 2

Confusing and disjointed O O O O O Well organized

18 How effectively did the presenter outline the market opportunity and target audience?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means ‘poorly” and 2 means ‘clearly”
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-2 -1 0 1 2

Poorly O O O O O Clearly

19 How well did presenters articulate the unique selling proposition of the business?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means ‘confusingly” and 2 means ‘clearly”

-2 -1 0 1 2

Confusingly O O O O O Clearly

20 How well evaluated were financial projections of the business model?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale, where -2 means ‘poorly” and 2 means ‘expertly”

-2 -1 0 1 2

Poorly O O O O O Expertly

21 How visually appealing and engaging were the visual aids (slides, charts, graphs, etc.) used
in the presentation?

Napovéda k otdzce: Please, pick a number on the rating scale.

-2 -1 0 1 2

Highly captivating and engaging O O O O O Lacks appeal and engagement

22 How confident and enthusiastic were presenters throughout the business plan presentation?

Napovéda k otazce: Pick one or multiple choices

D Energetic and passionate D Optimistic and engaging D Calm and composed D Reserved and silent

D Lacking confidence and enthusiasm

23 How well did the presenters handle questions and provide satisfactory answers during the
Q&A session?

Napovéda k otazce: Please, pick a number on the rating scale.

-2 -1 0 1 2

Poorly O O O O O Excellently




The Influence of Various Psychological Means of the Business Plan Presentation on the Investor’s
Decision-making Process

24 Any additional comments?

Napovéda k otazce: if you have something else to say about our business plan presentation performance, feel free to leave a comment.




Priloha <. 3 - Priklad vyuzité techniky Storytellingu

Picture yourself as a busy professional eagerly awaiting an important package, the last
missing piece to complete a project. The clock is ticking, deadlines loom, and you're
counting on that package to arrive on time. Close your eyes and imagine a future where
packages glide seamlessly through city streets and are delivered swiftly and silently
by autonomous electric vehicles.

A world where package delivery is not only efficient but also sustainable. Where smart
technology and innovation come together to revolutionize the industry. In this future,
package delivery becomes a breeze, with minimal disruptions and maximum
convenience.



Priloha ¢ 4 - Ukazka soutézni prezentace

podnikatelského planu tymu eForce

BUSINESS PLAN
PRESENTATION

EFORCE ELECTRIC
FORMULA

2023

Titulni strana prezentace

INTRODUCTION

CHIEF TECHNICAL CHIEF EXECUTIVE
OFFICER OFFICER

ONDREJ HADRBOLEC ALICE GRULICHOVA

Predstaveni prezentujicich
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Podkladovy slide pro vyuziti storytellingu

An increasing number of
EU lawmakers approve effective 2035 cities and countries are
ban on new fossil fuel cars banning fossil fuel
B burning cars
Most European city dwellers support 2030
ban on combustion-car sales, survey finds

EU under pressure 1o set a date for banning gasoline, diesel cars

2030

Fossil fuel vehicles hitting a dead end in Europe’s city A Dead End for Fossil Fuel in Europe’s
centers City Centers

Vymezeni obchodni pfilezitosti
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cRowEGHT 190K

pEmERYTHE | 30min

JaNERYPRGE | 292€

Popis daného business modelu a jeho specifikaci

OVERVIEW

—

ompetitor ENW’J“{JS S

¥ dpd GLS. =PPL

Analyza potencidlnich trh(



TARGET GROUP

Analyza konkurence

MARKETING STRATEGY

Collaboration with influencers in the
e-commerce and technology space —
Petr Mara

Partnerships with popular e-commerce
platforms, offering integrated Swiftforce
delivery options to their sellers

Marketingova strategie a komunikacni mix
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REVENUE FORECAST

AN\

Return on investment

OWNERSHIP AND INVESTMENT BREAKDOWN

NN

A\

o
L

NN

Investment:

AN

Odhadované budouci vynosy spolecnosti

Pozadovanad investice



OPTIMISTIC

REALISTIC

ROI SCENARIOS

Zobrazeni rGznych scénarl ndvratnosti investice

Analyza rizik

DATA
SECURITY

RISK ASSESSMENT

INSUFFICIENT
CASH FLOW

% Maintain financial reserves

r- Engage with policy makers

',,:“ Establist N-win scenario



SWOT ANALYSIS

SWOT analyza

EXECUTIVE SUMMARY

ARRIVAL REDUGED NOISE COMPLIANCE

TIME ANDPOLLLTION WITH FUTURE

FLEXIBILITY RESTRICTIONS
25km

OPERATION 2417 ¢ : —'_ FDR CE

CARGO WEIGHT 100 kg

TIME OF DELIVERY 30 min

PRICE 292€

Executive Summary



Priloha ¢. 5 Executive Summary a Pitch

Video

E67 SUWIFTFORCE

CTU IN PRAGUE

In a fast-paced world where time is of the essence, the need for efficient and affordable package
delivery has never been greater. As cities increasingly restrict combustion engines from city centres,
an autonomous delivery service is the way forward. This revolutionary idea will eliminate long queues
at delivery centres, minimize delivery costs, and ensure lightning-fast delivery.

BUSINESS STRATEGY

Swiftforce is a subsidiary logistics start-up that
falls under the eForce company. We are aiming
to disrupt the last-mile delivery market by
operating the business on legally given test
zones for autonomous vehicles. Our innovative
technology and approach to last-mile delivery
will enable us to disrupt the traditional
logistics market and establish ourselves as the
main key player for the industry in the future.

PRODUCT AND SOLUTION

At SwiftForce, we have developed a

sophisticated fleet of autonomous cars that are

specifically designed for package delivery. MARKET STRATEGY

These vehicles are equipped with - ) We will initially focus on partnering with

state-of-the-art sensors, artificial intelligence e-commerce platforms and retailers to offer our

2{?;’;1.?"&;:(15%3?;@ Zit;gatgfz:g;aems’ delivery services. By integrating our solution with
g s p their existing infrastructure, we can seamlessly

environments with ease and efficiency. handl K ick R d
Packages are stored in individual boxes that are andle package pickups, route optimization, an

opened when the customer enters the code. By timely deliveries. Our value proposition of quick
eliminating the need for human drivers, we can and affordable delivery will attract a wide range
provide a faster and more cost-effective of customers, including individuals, small
solution for last-mile delivery. businesses, and larger enterprises.

REQUIRED INVESTMENT: 290 000 €
Expected ROI: 430 % in 9 years

Share in the company: 30 %

EFDRC eForce FEE Prague Formula BPPV
FEE PAA

AGUE FOARMULA

Pitch Video - https://youtu.be/IZ09vSh__drg



