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Abstrakt

Cilem bakalarské prace je vypracovat podrobny a prehledny podnikatelsky plan pro start-up
Botshare — sharing robotics. Podnik se bude zaméfovat na posileni vyrobnich spoleénosti
s technologiemi zaloZzenymi na umélé inteligenci, které zvysi konkurenceschopnost, rozsiti
sortiment a pfidaji hodnotu jiz vyrobenym produktlim pro automatizaci sklad(i. Podnikatelsky
zamér bude v budoucnu slouzit jako podklad pro zlepSeni projektu a také jako prezentace

investorim.

Klicova slova

Podnikatelsky plan, podnik, organizacni struktura, marketingovy plan, financ¢ni plan.

Abstract

The aim of the bachelor's thesis is to elaborate a detailed and clear business plan for the start-up
"Botshare-sharing robotics". The company will focus on empower manufacturing companies with
Al-Based technologies that will improve competitive ability, expand the product range and
increase the added value of their already manufactured products in the field of autonomous
warehouse automation. In the future the business plan will serve as a basis for improving the

project and also as a presentation to investors.
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Business plan, business, organizational structure, marketing plan, financial plan.
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Uvod

Cilem této prace je vytvorit podnikatelsky plan pro rozvoj zacinajici firmy Botshare — sharing
robotics, kterd byla kvlli politické situaci nucena ukoncit ¢innost ve své rodné zemi

a etablovat se na pro ni novém evropském trhu.

Slovo start-up je v posledni dobé velmi popularni v rGznych publikacich o podnikani. Na
prvni pohled se zda, Ze pokud mate skvély ndpad, je velmi snadné podnikani zorganizovat.

Existuje ovSem mnoho faktoru, které mohou vést k uspésnému vysledku, ale i k netspéchu.

Jednim z nejdllezitéjsich krokd k uspésnému podnikani je sestavit spravny podnikatelsky
plan jiz ve fazi planovani. Podnikatelsky plan pomahda podnikatelim promyslet jejich
strategii, pomérit své nadseni s realitou a rozpoznat svd omezeni, coz umozni vyhnout se
takovym potencidlné nebezpecnym chybam, jako jsou nedostatek kapitalu na provoz firmy,
zaporny zustatek penéznich tok(, nekvalifikovani zaméstnanci a obchodni partnefi, vybér
Spatného umisténi podniku a vybér Spatného trhu. Kromé toho pomize spravné

prezentovat vas napad investor(im a ziskat tak finan¢ni prostfedky na rozvoj podnikani.

Prace je rozdélena na dvé Casti —teoretickou a praktickou. V teoretické ¢asti jsou predevsim
uvedeny popisy jednotlivych sloZzek podnikatelského planu a zakladni definice, bez nichz by

nebylo mozné realizovat praktickou ¢ast prace.

Hlavnimi ¢astmi podnikatelského planu jsou popis a cile spole¢nosti, analyza vnitfniho
a vnéjsiho prostredi spolecnosti, marketingové a financni plany. Kazdou z nich podrobim
analyze a v praktické ¢asti prace na zakladé zjisténych dat vypracuji podnikatelsky plan pro

vySe uvedenou spolecnost.
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1.1

Start-up

Termin start-up se poprvé objevil v roce 1939 v USA. Na pocatku rozvoje informacnich
technologii vytvofili dva absolventi Stanfordské univerzity William Hewlett a David Packard
svUj vlastni maly projekt, ktery nazvali start-up. Nasledné se z tohoto startupu stala zndma

spole¢nost Hewlett-Packard (HP). Termin se zacal aktivné pouZivat jiz ve 2. poloviné 90. let.

| kdyZ je tento pojem nyni Siroce pouZzivan, neexistuje Zadna jeho jednoznacna definice. Nize

uvedu nékolik definic, které tento pojem podle mého nazoru nejlépe vystihuiji.

Napriklad Steve Blank ve své knize definuje start-up jako doc¢asnou strukturu, kterd hleda

Skalovatelny, reprodukovatelny a ziskovy obchodni model (Blank a Dorf, 2012).

Kromé toho lze start-upy definovat jako ,nové” (tj. typicky s Zivotnosti Ctyfi az Sest let)
a ,nezavislé” podniky, jez jsou uréeny pro efektivni vyvoj a ovérovani Skalovatelnosti,

reprodukovatelnosti a ziskovosti obchodniho modelu (Zelinskaya, Smirnova a lvanov, 2021).

Obecné lze fict, Ze start-up je podnik, jenz vytvafi a implementuje inovativni produkt, sluzbu

nebo obchodni model, ktery ma potencial skalovat.

V dusledku studia vyznamu tohoto pojmu zjistime, Ze mezi dilezité charakteristiky startupu

patfi inovativnost a potencidl a Ze maximalni doba existence projektu je 10 let.

Zivotni cyklus start-upu

Zivotni cyklus start-upu je ¢asovy Usek mezi okamzikem vzniku ndpadu a okamzikem, kdy se
plné vyplati, tzn. ménici se model projektu v ¢ase, ktery popisuje jeho rlizné vyvojové faze

(Burdukovsky, 2019).
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1.2

LA O

Zivotni cyklus Ize rozdélit do osmi hlavnich fazi (Burdukovsky, 2019):

Napad.

Obchodni model — duleZita faze, na které je postaven cely dalsi Zivotni cyklus.

Analyza trhu — jde o analyzu vnéjsiho a vnitfniho prostredi podniku.

Financovani — v této fazi podnik ziskava prostfedky na realizaci projektu.

Vyvoj a testovani produktl — v této fazi probihd snaha uvést prvni prototypy produktl na
trh.

Propagace produktu.

Rust (vyvoj trhu) a skalovani projektu — firma jiz vyrabi a prodava svij koneény produkt
nebo sluzbu a je v procesu expandovani.

Start-up — rozvinuty podnikatelsky ndpad, pfipraveny pro dalsi rozvoj podnikani.

Financovani start-upu

Steve Blank (2012) uvadi: , Penize jsou krvi startupu. Zistanete v podnikdni, dokud vam to

nedojde.”

Zacinajici firma nemad dostatek finanénich prostfedkd na vyzkum a vyvoj produktu a také
nema bonitu k tomu, aby ziskala bankovni Uvér. Existuje ale mnoho jinych zpUsobl, jak

ziskat financni prostfedky pro start-up.

Podle mého nazoru existuji Etyfi hlavni zdroje financovani, kterymi jsou crowdfunding,

business angel, venture capital a FFF:

Crowdfunding je pomérné mlady zplsob financovani, ktery je chapan jako jeden ze
zpUsobu, jak spoleéné investovat penize do projektu a pomoct realizovat napady jinych lidi.
Poskytuje také pfilezitost podrobné prostudovat trh, na néjz inovace sméfuje, zjistit jeho
potfeby a napad otestovat. To pomaha najit potfebné financni zdroje v pomérné kratkém
Case a realizovat ndpady, které vzbudi zajem v komunité zainteresovanych uZivatelQ
specialnich crowdfundingovych platforem (Zelinskaya, Smirnova a lvanov, 2021).

Business angels jsou nezavisli investofi, fyzické a pravnické osoby, ktefi investuji do malych

projektd v ranych fazich vyvoje, obvykle v maximalni vysi 1 milionu dolard. Hlavnim cilem
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téchto investic je zvysSit hodnotu spolecnosti prostiednictvim vyvoje a propagace
modernich nebo high-tech produktl na trhu. Hlavnim pfijmem pro investora je prode;j
baliku akcii poté, co hodnota akcii spolecnosti prevysila pocatecni investici (Srpova a kol.,
2011).

Venture capital (rizikovy kapital) predstavuje financni prostfedky, jez slouZi k investovani
do velmi rychle rostoucich inovativnich projekt(. Je zaloZzen na vstupu investora do
vybraného podniku prostfednictvim navySeni zakladniho kapitalu podniku. Investice
presahuji 1 milion dolartd (Srpova a kol., 2011; Czechinvest, 2022).

FFF (family, friends and fools) je poc¢atecni faze financovani ndpadu, kterd zahrnuje rodinu,
pratele nebo ,blazny”. ,Blazny” jsou v tomto pripadé lidé, ktefi nemaji zkuSenosti s
investovanim a mozna ani neznaji investicni rizika. Ziskané prostfedky se obvykle pouzivaji
k vytvoreni MVP (minimum Zivotaschopného produktu) a testovani obchodniho modelu

(Czechinvest, 2022).
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2.1

2.2

Podnikatelsky plan

Neexistuje jedina definice podnikatelského planu. Kazdy budouci podnikatel ma individudlni
pozadavky na formu a obsah planu. Zalezi na mnoha faktorech, napfiklad na typu podnikani,

pro koho je podnikatelsky plan uréen atd.

Podle mého nazoru uvedli nejpresnéjsi definici Srpova, Svobodova, Skopal a Orlik (2011):
,Podnikatelsky pldn je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi i vnitini
okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formdlni shrnuti podnikatelskych cild,
duvodu jejich redlnosti a dosaZitelnosti a shrnuti jednotlivych kroki( vedoucich k dosaZeni

téchto cila.”

Da se tedy fict, Ze podnikatelsky plan je psany dokument, ktery popisuje podnikatelskou
¢innost a predstavuje pohled na podnikani. Jednou z duleZitych podminek je to, Ze plan musi

odpovidat skutecnosti.

Ucel podnikatelského pléanu

Hlavnim cilem podnikatelského planu je poskytnout Uplné informace o projektu
s pfihlédnutim k analyze trhu a rizik. Mnoho zacinajicich podnikatelt — napfiklad pomoci
podnikatelskych zamér( — ziskava chybéjici financni prostfedky od investor( tim, Ze ukazuji

aktudlni potrebu financénich zdrojli a schopnost jejich zhodnoceni (Srpova a kol., 2011).

Struktura podnikatelského planu

Podle Vebera a kol. (2012) existuje pét zakladnich zdsad, kterymi by se mél kazdy podnikatel
pfi sestavovani podnikatelského planu Fidit: srozumitelnost, ddslednost, strucnost,

pravdivost a realnost, pficemzZ musi pocitat i s riziky.

Jak jiz bylo zminéno vyse, neexistuje zadna jednoznacna definice podnikatelského planu,
coz plati i o strukture. Strukturu planu si kazdy autor vyklada po svém, pro nékoho se sklada

z péti bodl a pro nékoho dokonce z 12.
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Zvolila jsem optimalni strukturu, ktera je vhodna pro prezentaci naseho start-upu, jemuz je

vénovana praktickd ¢ast. Sklada se z nasledujicich bod:

e titulni strana,

e obsah,

e shrnuti,

e popis podniku,

e popis podnikatelské pfilezZitosti,

e analyza vnitfniho a vnéjsiho prostredi podniku,
e obchodni a marketingova strategie,

e financni plan.
2.2.1 Titulni strana

Titulni strana je to prvni, co investor pfi prohlizeni prezentace uvidi, proto by méla

obsahovat minimum textu, ale zaroven by méla byt informativni.

Titulni strana by méla obsahovat nazev a logo spole¢nosti, nazev podnikatelského zaméru,

jména autora a klicovych osob a kontakty pro komunikaci.

Kromé toho Srpovd a kol. (2011) doporucuje také uvést prohldseni typu: ,Informace
obsaZené v tomto dokumentu jsou divérné a jsou pfedmétem obchodniho tajemstvi. Zddnd

Cdst tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovdna, kopirovdna nebo jakymkoli zplisobem
rozmnoZovdna nebo ukldddna v tisténé Ci elektronické podobé bez pisemného souhlasu

autora.”

2.2.2 Obsah

Neméné dulezitou soucasti podnikatelského planu je podle mé obsah. Navzdory tomu, Ze
jej mnoho autor( nezarazuje do povinnych bodl, domnivam se, Ze pravé obsah umoznuje
investortm rychlou orientaci pti hledani konkrétnich informaci a pti nahlédnuti do samotné

struktury podnikatelského planu.
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2.2.3 Shrnuti

Dalsi ¢asti podnikatelského planu je shrnuti, také v nékterych zdrojich nazyvano exekutivni

shrnuti.

Shrnuti neni dvodem, ale struénym popisem toho, co je v tomto podnikatelském planu
obsaZeno. M4 ¢tenare co nejvice zaujmout, aby si plan precetl az do konce a zabyval se
podrobnostmi projektu, protoze toto je nas ukol. Shrnuti se nejcastéji piSe na stranku A4
a je velmi duleZité, aby bylo co nejzajimavéjsi a nejpoutavéjsi — shrnuje zdkladni myslenku

projektu.
Shrnuti by mélo obsahovat nésledujici informace (Svobodova a Andrea, 2017):

e charakteristika produktu (vyrobku, sluzby),
e konkurencni vyhoda a uzitek pro zakaznika,
e popis trhu a trznich trendd,

e nejdllezitéjsi kvantitativni finan¢ni informace a potreba finanénich zdroju.
2.2.4 Popis podniku

Tento odstavec by mél popisovat konkrétni spoleénost. Pro jiz existujici firmu musi byt
uveden predmét Cinnosti, datum a misto zaloZeni, zakladatelé a jejich hlavni Uspéchy za
dobu ¢innosti. V popisu podnikani by méla byt uvedena i forma podnikani, tzn. jestli jde
o obchodni korporaci nebo druzstvo atp. Pokud firma teprve vznika a pfipravuje se na
tvorbu, pak je nutné uvést nazev a stanovit si obchodni cil, ktery bude mit smysl i do
budoucna. Je tfeba zminit i dlouhodoby strategicky cil spole¢nosti (Korab, ReZfdkova

a Peterka, 2008).
Dale definuji pojmy mise, vize a cile spole¢nosti.

Mise je podle Blazkové (2011) poslani a ,popisuje zdkladni funkci firmy ve spolecnosti

v soucasnosti, tzn. co a jak bude poskytovat svym zdkaznikum a ¢im se lisi od ostatnich”.
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Co se tyce vize, ma Blazkova (2011) jasno: , Vize je jakysi obraz o budoucnosti firmy, o tom,
jak se bude firma ménit a zlepsovat v budoucnosti. Je to soubor specifickych idedlt a priorit
firmy, to, ¢im je firma zvldstni a jedinecnd.” Jinymi slovy vize urcuje, ¢im chce spole¢nost

byt.

Od vize pak odvodime cile firmy. Pro stanoveni strategickych cill by bylo nejlepsi pouzit
metodu SMART. Jednd se o jednoduchy nastroj, ktery se ¢asto pouZiva ve strategickém

fizeni a v dalSich oblastech. Cilem je splnit pozadavky vyjadiené zkratkou SMART.

Korab, Reznidkova a Peterka (2008) uvadi preklad anglickych slov, které tuto inicidlovou

zkratku tvofi:

e time-specific (T) = definovany v Case.
e specific (S) = konkrétni,

e measurable (M) = méfitelny,

e agreed (A) = odsouhlaseny,

e realistic (R) = redlny,

e time-specific (T) = definovany v Case.
2.2.5 Popis podnikatelské prileZitosti

Dale se v této Casti prace vénujeme popisu obchodnich pfilezitosti, kde popisujeme
konkrétni produkt nebo sluzbu, pfedstavujeme jeji konkurenéni vyhody a také to, jaky z nich
ma zakaznik prospéch. Popis podnikatelské pfrilezitosti by mél uvadét, jak produkt nebo

sluzba pomohou vyresit problém zdkaznika.

2.2.5.1 Popis produktu

PFi popisu produktu musime mit na paméti, Ze jednoznacné pfispiva k Uspéchu prodeje.
Nejprve musime uvést, zda je produkt na trhu novy, nebo ho uz nékdo nabizi. Popis by mél
samoziejmé obsahovat i to, k ¢emu lze vyrobek pouzit, jeho hlavni technické vlastnosti,

funkci nebo tfeba i naroénost vyroby. Pokud jsou s produktem spojeny néjaké doplnkové
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sluzby, napriklad Skoleni zaméstnancl, instalace, montaze nebo opravy, pak je také dulezité

se o nich zminit.

Pti popisu technickych parametrd se nedoporucuje pouZivat odborné vyrazy, lepsi je takové

odborné technické charakteristiky uvést v pfiloze (Srpova a kol., 2011).

Pokud jde o sluzbu, méla by tato ¢ast specifikovat podminky, za nichZ je poskytovana, z ¢eho

se sklada a jak funguje (Srpova a kol., 2011).

2.2.5.2 Konkuren¢ni vyhoda

Cilem kazdé spolec¢nosti je byt Uspésnéjsi nez konkurence. Vysledek podnikani tedy zavisi
na urovni konkurenceschopnosti zboZi a sluzeb spole¢nosti, na tom, o kolik jsou lepsi ve

srovndani s podobnymi produkty a sluzbami jinych podnika.

Podle Svobodové a Andrei (2017) jsou nejbézné;jsimi konkurencnimi vyhodami:

e cena,
e znacka,
e kvalita,

e doplAujici servis,
e individualni pfistup nebo personalizovany produkt,

e mira inovativnosti produktu — v sou¢asnosti nejvétsi konkurenéni vyhoda.

2.2.6 Analyza trhu

Aby byl produkt nebo sluiba relevantni a ziskova, musi firma dobfe znat trh a své
konkurenty, coZz znamenad znat prostredi, ve kterém se nachazi. Pozornost je tfeba vénovat
nejen internim procesim, ale také vSemu, co s podnikem néjak souvisi. VétSina autoru
rozdéluje prostredi na vnitfni a vnéjsi. Ve své praci pouziji nékolik metod analyzy: PEST

analyzu, PorterGv model péti sil pro vnéjsi prostredi a SWOT analyzu pro vnitini prostredi.
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Obr. 1 Clenéni podnikatelského prosttedi

Makroprostfedi
\ > Vnéjsi prostiedi
\ Mikroprostredi

Wnitini prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Fotrovi a kol. (2012)

2.2.6.1 PEST analyza
PEST analyza je jednoducha a dostupnd metoda pro analyzu vnéjsiho prostredi podniku,
ktera slouzi k hodnoceni zmén a trznich trend(l. Tato metoda se pouziva jako nastroj pro
dlouhodobé strategické planovani firmy a je sestavovana na nékolik let. PEST analyza je
zkratka pro nasledujici primyslové ukazatele: politicky (P), ekonomicky €, socialni (S),
technologicky a technicky (T). Jednim z nejdllezitéjSich cild PEST analyzy je pochopit

pozic v kazdé oblasti, zjistit mozné hrozby a jak na né firma reaguje (Blokdyk, 2018).
Politické faktory

Pfi analyze politického a pravniho prostiedi odvétvi se doporucuje zodpovédét otazky
tykajici se klicovych zmén v oblasti politické stability a pravni regulace, napfiklad zmény
legislativnich podminek zemé, trhu nebo odvétvi, ve kterém spolecnost planuje prodat svij

produkt.
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Ekonomické faktory

Pti rozboru tohoto faktoru musime vzit v dvahu 6 hlavnich ukazateld makroekonomiky,
které charakterizuji stav ekonomiky zemé nebo trhu, na kterém se firma nachazi: dynamika
rozvoje ekonomiky, ménové kurzy, zmény miry nezaméstnanosti, inflace, trendy

v bankovnim sektoru a vyvoje HDP.
Socialni faktory

Tyto faktory souvisi s chovanim spotrebitel, jejich Zivotnim stylem a potfebami. V této casti
je dulezité zohlednit takové faktory, jako jsou ménici se demografie, Uroven vzdélani

obyvatelstva, mentalita, kultura a zmény spotrebitelskych preferenci.
Technologické a technické faktory

Tento odstavec se tyka faktor, jez charakterizuji technicky pokrok v primyslu. V soucasné
dobé mze jakakoli zména technologie velmi ovlivnit aktualni stav na trhu, a proto vSechny
zmény musime brat v Uvahu. Kromé toho musime hodnotit dopad inovaci v informacnich

technologiich, miru implementace a vymény technologii atp. (Blokdyk, 2018).

Vysledky PEST analyzy lze vyuzit k identifikaci hrozeb a pfilezitosti pfi sestavovani SWOT

analyzy podniku.

2.2.6.2 Porterlv model péti sil
Strategicky model pro analyzu péti konkurencnich sil popsal Michael Porter. Brzo se stal
nejpouzivanéjsi analyzou prostfedi firmy. Tento model popisuje nejen to, jak vytvofit
konkurenéni vyhodu a dlouhodobou ziskovost produktu, ale také zpUsoby, jak si je mize
spoleénost udrzet a zlistat dlouhodobé konkurenceschopnda. Ulelem této strategie je

adaptace v konkurencénim prostredi (Korab, Rezriakova a Peterka, 2008).
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Teorie konkurence Michaela Portera fikd, Ze na trhu existuje péti sil, které urcuji moznou
Uroven zisku na trhu. Kazda sila pfedstavuje samostatnou Uroven konkurenceschopnosti

produktu:
Stavajici konkurenti — Uroven vnitroodvétvové konkurence:

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty je vyjadrena touhou jakymikoli prostredky zlepsit svou
pozici a ziskat spotrebitele na trhu, ¢imz se zvySuji naklady spole¢nosti a snizZuje ziskovost.

Cenova rivalita je mezi stavajicimi spole¢nostmi nejcasté;jsi (Srpova a kol., 2011).
Potencialni konkurenti — hrozba vniku novych konkurentl na trh:

Sila vlivu zavisi na vstupnich bariérach odvétvi a na vlivu existujicich firem na trhu. Pokud je
vstupni bariéra do odvétvi vysoka a Uroven odporu ze strany stavajicich firem je také vysoka,

pak bude dopad novych firem v odvétvi minimalni.
Kupuijici — vyjednavaci sila kupujicich:

Kupujici mohou ovliviiovat konkurenceschopnost produktu firmy na trhu a zajistovat

vvvvv

pozadavky na produkty, mohou zvysit konkurenci (Srpova a kol., 2011).
Dodavatelé — vyjednavaci sila dodavatel(:

Vliv dodavatell na konkurenceschopnost produktu firmy na trhu je dan napf. ristem cen
surovin a v dlsledku toho i zdrazovanim hotovych vyrobkd. Odvétvi tak sniZuje ziskovost

z prodeje zbozi nebo sluzeb.
Substitucni produkty — nebezpeci novych ndhradnich produkt(:

Je nebezpecné, pokud se na trhu objevi vyrobky podobné nasim. Zpravidla ovliviuji
stanoveni horni hranice trznich cen, coZ pfi rostoucich vyrobnich nakladech a surovinach

snizuje ziskovost podniku.
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Obr. 2 Porterdv model konkurencniho prostredi

Potencialni konkurenti

Hrozba vniknuti novych
uéastniki na trhu

Dodavatelé . \ Stavajici konkurenti _ f Kupujici

Vyjednavacl sila Uroven vnitroodvatvove Vyjednavac( sila
dodavateld g konkurence , kupujlcich g

Substituéni produkty

Nebezpei novych
nahradnich produktd

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, Reznakova a Peterka (2008)

2.2.6.3 SWOT analyza
SWOT analyza je jednim z nejpouzivanéjSich a nejefektivnéjSich ndstroji strategického
fizeni. Analyzuje vnitini a vné;jsi faktory spole€nosti, hodnoti rizika a konkurenceschopnost

produktu v odvétvi (Srpova a kol., 2011).
SWOT analyza je zkratka sloZena z Uvodnich pismen slov:

o S = strengths — silné stranky produktu — vlastnosti, které poskytuji ziskovéjsi a stabilnéjsi
pozici produktu na trhu ve srovnani s konkurenci. Diky silnym strankdm m{Ze spole¢nost
zvysit zisky a podil na trhu. Silné stranky je tfeba neustéle posilovat a zlepSovat.

e W = weaknesses, slabé stranky produktu — vlastnosti, jez brani ristu a rozvoji podnikani,
snizuji konkurenceschopnost produktu na trhu a nasledné muze firma dlouhodobé ztracet
podil na trhu. V tomto pfipadé je nutné takové oblasti sledovat a vylepSovat s pfihlédnutim

k prislusnym rizikm.
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O = opportunities — prilezitosti spole¢nosti — jedna se o priznivé faktory vnéjsiho prostredi,
které mohou v budoucnu ovlivnit rist podniku v disledku vzniku novych pfileZitosti. V této
Casti je nutné analyzovat, vyhodnotit a vyvinout zplsoby jejich vyuZiti spolu s vyuZitim
silnych stranek firmy.

T = threats — firemni hrozby — posledni ve SWOT matici jsou negativni vnéjsi faktory, jez
mohou oslabit konkurenceschopnost firmy na trhu a zvysit rizika do budoucna. Rovnéz
mohou vést k poklesu trzeb a ke ztraté podilu na trhu. Kazda hrozba by méla byt posouzena
z hlediska pravdépodobnosti vyskytu a méla by byt navrZena feseni, ktera povedou k jejimu
zmirnéni.

Obr. 3 SWOT analyza

Strengths Weaknesses
E (Silné stranky) (Slabé stranky)
."é"
= V &em jsme jedineéni? Jake mame problemy
a co lze zlepsit?
Opportunities Threats
= (Pilezitosti) (Hrozby)
= . . Jaké jsou pro nas dasledky
Jak m"‘,lzem_e vyuzit Zmény zmeén na trhu? Kdo jsou nasi
trhu a jaké jsou nase cile? konkurenti?

pozitivni

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Srpova a kol. (2011)
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2.2.7 Obchodni a marketingova strategie

Marketingova a obchodni strategie je komplexni akéni plan na propagaci produktu a zvyseni
zisku spole€nosti. Tato ¢ast podnikatelského planu odpovida na otazku, co musime udélat
pro dosazeni cile. Je nezbytnd, pokud spolecnost teprve zacina, uvadi na trh novy produkt,
rozsifuje trh nebo chysta dalsi velké zmény. Pokud ma spolecnost za cil zaujmout vedouci
postaveni v oboru, vyvinout nové sméry ¢i zvysit objem vyroby, pak je to nedilnou soucasti

podnikatelského planu.
Podle Srpové (2011) se marketingova strategie ¢leni na tfi ¢asti:

e volba cilového trhu,
e postaveni produktu na trhu,

e volba marketingového mixu.

Pro vhodnou marketingovou strategii je nutné zvolit spravny cilovy trh. Tento proces

probiha ve tfech krocich:

e segmentace,
e targeting,

e positioning.

Segmentace predstavuje rozdéleni trhu na mensi segmenty potencidlnich zdkaznik(.
Zakaznici mohou byt segmentovani pomoci klasické segmentace, kterd je zaloZzena na
geografické, demografické nebo psychografické segmentaci, nakupnich pfilezitostech atd.

(Jakubikova, 2013).

Po segmentaci nasleduje targeting neboli posouzeni atraktivity segmentt, které jsme

identifikovali v pfedchozi fazi, a vybér segmentu, které budou predstavovat nase cilové trhy.

Za idedlni segment je povazovan ten, ktery aktivné roste, ma vysokou ziskovost a nizké

pofizovaci naklady.
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Tri hlavni faktory pfi vybéru segment(:

e velikost — jak velky je segment a jeho budouci rlistovy potencial;

e ziskovost — ve kterém ze segmentu je mozZnost vydélat diky svému produktu nebo sluzbé
nejvice penéz. Zahrnuje urcovani a porovnavani hodnoty zédkaznikl v kazdém segmentu;

e dostupnost — jak snadné, popf. obtizné bude oslovit kazdy segment marketingovou

strategii.

Po vybéru cilového trhu pristoupime k posledni fazi — positioningu, ktery umozni nasemu
produktu vyniknout pred konkurenci v nasi cilové skupiné. Je dilezité uvést vlastnosti

produktu, které jej odlisi od ostatnich.

2.2.7.1 Konkurenc¢ni strategie
Pti tvorbé marketingové strategie musime zohlednit nejen zajmy zakaznik(, ale také to,
abychom ziskali na trhu konkurencéni vyhodu. Nejlepsi je znat své konkurenty a své

postaveni mezi nimi.

Kotler a kol. (2007) identifikuje ¢tyti hlavni konkurenéni strategie rozvoje zboZi na trhu,

které jsou zakladni pro kazdé odvétvi:

e Trzni lidfi — podniky s nejvétsSimi trznimi podily, které jsou schopny ménit cenovou politiku,
zavadét nové produkty, rozsifovat distribu¢ni kanaly atd.

e Vyzyvatelé — podniky s o néco mensim podilem na trhu v odvétvi, jejichz cilem je zvysit svij
podil, a proto uplatnuji tvrdou politiku vici svym konkurentlim.

e Nasledovatelé — podniky, které si chtéji udrzet svij stavajici podil.

e Mikrosegmentafi — podniky zabirajici malé segmenty, jez nejsou jadrem jinych podnika.
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2.2.7.2 Marketingovy mix
Marketingovy mix je ndstroj pro popis rtznych typd moznosti, které maji spolec¢nosti pfi
uvadéni produktu nebo sluzby na trh. Kromé toho zahrnuje vSechny potifebné parametry,

jez muze podnik kontrolovat a vyvijet, aby produkt efektivné propagoval na trhu.
Marketingovy mix by podle Kotlera mél jit po metodé STP (Kotler a kol., 2007).
Marketingovy mix, ktery je znamy jako 4P, zahrnuje (Kotler a kol., 2007):

e Produkt (product) —to, co spoleénost nabizi na trhu. Zde za¢ind marketingovy mix. Uspésny
produkt je vidy postaven na pochopeni a naplnéni zakladnich potteb cilového trhu. Hlavni
body, které by se na této urovni mély odrazZet, jsou symbolika znacky, funkénost produktu,
pozadovana uroven kvality produktu, vzhled produktu, sortiment, podpora a uroven sluzeb.

e Cena (price) — dllezity prvek marketingového mixu. Odpovida za konecny zisk z prodeje
zboZi. Cena se urcuje na zakladé mnoha faktorll, jako jsou hodnota produktu pro
spottebitele, cena produktu, ceny konkurent(i a poZadovana mira navratnosti.

e Distribuce (place) — dostupnost produktu pro cilovy trh, tzn. Ze produkt musi byt na trhu na
spravném misté, kde jej cilovy spotrebitel mlze vidét a koupit. Jinymi slovy jde o model
distribuce produktu.

e Propagace (promotion) — jde o veskerou marketingovou komunikaci, kterd umoziuje
upoutat pozornost budoucich kupujicich na produkt, vytvofit si znalosti o produktu a jeho
hlavnich vlastnostech a vytvofit si potfebu tohoto produktu. Propagace zahrnuje reklamu,

propagaci v misté prodeje, PR, pfimy marketing a dalsi ¢innosti.
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Tab. 1 Marketingovy mix

PRODUCT PRICE
Znacka a design Slevy
Funkce Uvérové podminky
Zaruka Terminy placeni
PLACE PROMOTION
Lokalita Reklama
Sortiment Public relations
Distribucni cesty Podpora prodeje

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Kotlera a kol. (2007)

2.2.7.3 Roadmapa projektu
Roadmapa je zpUsob, jak vizudlné znazornit strategii propagace produktu, spusténi projektu

nebo celého rozvoje spole¢nosti. Jde o grafické znazornéni krokd, jez vedou k cili.

Jinymi slovy roadmapa ukazuje cestu, kterou je tfeba prekonat k dosazeni kone¢ného cile.
Jsou zde zobrazeny vSechny klicové faze a terminy, coz umoziuje koordinovat praci mezi

oddélenimi spole¢nosti a jednotlivymi zaméstnanci.

Pro lepsi pochopeni je nejlepsi pouzit Ganttliv diagram a minimum textu.

2.2.8 Financni plan

Financni plan je posledni ¢asti podnikatelského planu, kterd pomaha zjistit, zda se napad
vyplati realizovat. Jinymi slovy ukazuje redlnost podnikatelského zdméru z ekonomického
hlediska. Financni plan se sklada predevsim z planu nakladd, planu pfijmud, planu penéznich
tokd, planovaného vykazu zisku a ztraty, planované rozvahy, financni analyzy, vypoctu bodu

zvratu a dalSich ukazatel( (Srpova a kol., 2011).
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2.2.8.1 Planovana rozvaha
Hlavni ucetni zpravou spolecnosti je rozvaha, kterd uvadi, jaky majetek spolecnost vlastni
a jakymi zdroji financovani disponuje. V rozvaze jsou uvedeny zdroje financovani na poc¢atku
existence spolecnosti, dosavadni prlibéh splaceni cizich zdroji nebo zavedeny systém
akumulace zdroji nerozdéleného zisku. Rozvaha se sestavuje vidy k urcitému datu, a to
obvykle k poslednimu dni kazdého roku. Leva strana rozvahy se déli na stald, obéina
a ostatni aktiva, pasiva se déli na vlastni a cizi kapital. Aktiva se musi rovnat pasivim, jelikoz

zde plati bilan¢ni princip (Rackova, 2021).
V tabulce 2 je uveden priklad rozvahy, ktera bude pouzita v praktické ¢asti této prace.

Tab. 2 Rozvaha

AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital (VK)
Hmotny Zakladni kapital
Nehmotny Vytvarené fondy ze zisku
Financni Zisky ponechané v podniku pro dalsi rozvoj
Obézny majetek Cizi zdroje (CK)
Zasoby Dlouhodobé
Pohledavky Kratkodobé
Kratkodoby finan¢ni majetek Rezervy

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Rickové (2021)

2.2.8.2 Planovany vykaz ziskl a ztrat
Vykaz zisku a ztrat (VZZ) neboli vysledovka je Ucetni vykaz, ktery sleduje vysledky
hospodareni spolec¢nosti. Vynosem se rozumi hospodarské vysledky spolecnosti vyjadrené
v penézich, pricemz na skutecnych transakcich s finanénimi prostfedky nezalezi. Naklady

jsou spotfebou firmy vyjadfenou v penézich a ano zde neni vyZzadovdna zadnda skutecna
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penéznitransakce. Snizenim nakladl nebo zvysenim vynos( tedy miZeme upravit efektivitu

spolecnosti (Scholleova, 2017).
Scholleova (2017) uvadi i dalsi moZnosti, jak charakterizovat hospodarské vysledky:

EAT = zisk po zdanéni;

EBT = zisk pred zdanénim;

EBIT = zisk pted Uroky a zdanénim;

EBITDA = zisk pfed uroky, zdanénim a odpisy;

NOPAT = provozni zisk po zdanéni.

V této praci pouziji plan vykazu ziskl a ztrat, jenz je uveden v tabulce 3.

Tab. 3 Vykaz zisku a ztraty

Vykaz ziskl a ztrat (VZZ)

Trzby z prodej vlastnich sluzeb

material

marketing

odpisy

naklady na zaméstnance

= Provozni HV (EBIT)

— finanéni ndklady

= Financ¢ni HV (EBT)

- dan19%

= Cisty HV (EAT)

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Rickové (2021)
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2.2.8.3 Vykaz cash flow

Rackova (2021) uvadi definici vykazu cash flow: , Vykaz cash flow je ucetni vykaz srovndvajici
bilancni formou zdroje tvorby penéznich prostfedkt (prijmy) s jejich uZitim (vydaji) za urcité
obdobi — slouZi k posouzeni skutecné financni situace. Odpovidd tedy na otdzku: Kolik

penéZnich prostredki podnik vytvofil a k jakym ucelum je pouZil?“
Struktura vykazu cash flow se obvykle ¢leni na t¥i hlavni ¢3sti:

e Provozni ¢innost — ukazuje hlavni pfijem spolecnosti a je nejdlleZitéjSim ukazatelem
finanéni situace podniku. Tato ¢ast ndm umoziuje zjistit, jak hospodarsky vysledek z bézné
¢innosti odpovida skutecné vydélanym penézim.

e Investicni ¢innost — jedna se o vydaje vynaloZené na zdroje, jeZ jsou urceny k vytvareni
budoucich pfijma a penéznich tokl. Zahrnuje nakup a prodej dlouhodobého investi¢niho
majetku a ¢innosti souvisejici s poskytnutim Gvéru.

e Financni Cinnost — jedna se o penéini toky, které méni velikost vlastniho kapitalu

a dlouhodobych zdvazk(i a pomadhaji predpovidat budouci penéini zavazky ze zdroju

financovani spolec¢nosti.

Existuji dva zplsoby sestaveni cash flow: pfima metoda a nepfima metoda. Pfima metoda
pocitd rozdil mezi pfijmy a vydaji, u nepfimé metody se konecny vysledek hospodareni
upravuje o naklady, které nejsou vydaji, a o vynosy, jez nejsou pfijmy. V praxi se pfi vypoctu

cash flow Castéji pouziva nepfima metoda.
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Tab. 4 Vykaz cash flow

Cash flow (CF)

Cisty HV (EAT)

— odpisy

— prirGstek zasob

— prirastek pohledavek

— prirastek kratkodobych zavazk

Cash flow z provozni ¢innosti

— déleni zisku

— splatka avéru

Cash flow z financ¢ni ¢innosti

— nové investice

Cash flow z investi¢ni ¢innosti

CF celkem

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Rickové (2021)

Soucet penéznich tokl z provozni, investi¢ni a financ¢ni ¢innosti ukazuje celkovy penézni tok
za urcité obdobi a zaroven se rovnd rozdilu mezi pocate¢nim a konecnym stavem

prostredku.

2.2.8.4 Pomérové ukazatele
Pomérové ukazatele jsou relativni hodnoty, pfi jejichz vypoctu porovnavame hodnoty
z konecénych polozek vykaz(l nebo jinych vychozich udajd o spolecnosti, kterou chceme

analyzovat.

Pomérové ukazatele Ize rozdélit do nasledujicich hlavnich skupin (Scholleovd, 2017):

o ukazatele rentability,
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ukazatele likvidity,
ukazatele aktivity,
ukazatele zadluzenosti,

ukazatele kapitalového trhu.

V praktické ¢dasti této prace najdu hlavni ukazatele, které pomohou zhodnotit tento podnik

z ekonomického hlediska.
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PRAKTICKA CAST

32



3 Podnikatelsky plan pro vybrany podnik

3.1 Titulni strana

Podnikatelsky plan pro rozvoj zacinajici firmy Botshare — sharing robotics

BOTSHARE

5> sharing robotics

Nazev podniku: ,Botshare” LLC RPC ,,Robotec”
VAT 41738850

Sidlo: Ul. Hugo Kollataja 3, Lublin, Polsko
Datum registrace: 9. 3.2022

Kontakt: https://botshare.solutions

+38 044 4943 044

Zakladatel spole¢nosti: Alex Reznichenko

Autor planu: Elizaveta Ustiantceva

Zddnd ¢dst tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovdna, kopirovdna nebo jakymkoli
zpusobem rozmnoZovdna nebo ukldddna v tisténé Ci elektronické podobé bez souhlasu

autora.
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3.3 Shrnuti

Pfedmétem a ucelem tohoto podnikatelského zaméru je podrobné zvazeni zacinajici
spoleCnosti Botshare v souvislosti s dalSim rozvojem na evropském trhu. V dobé, kdy
autorka psala tuto praci, prochazel projekt zménami. Business model tohoto projektu je
zaloZzen na prodeji SW/HW know-how a prodeji sluzeb v SaaS zaloZzenych na umélé

inteligenci (Al) prostfednictvim predplatného.

Podnikatelsky pldan obsahuje zaklady probirané v teoretické ¢asti: popis firmy a jejich
obchodnich pfilezitosti, analyzu trhu a konkurence, marketingovy, podnikatelsky a finan¢ni
plan. Tyto informace budou pouZity k prezentaci projektu budoucim partnerdm a k internim

cildm firmy.
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3.4 Popis podniku

3.5

Botshare je spolecnost s ru¢enim omezenym registrovand v Lublinu v Polsku 9. bfezna 2022.
Zakladatelem spolecnosti je Alex Reznichenko. Hlavni Cinnosti je vyvoj a prodej softwaru
a hardwaru v licenci (IP) pro vyrobce AGV/AMP na zakladé predplatného a také prodej
sluZzeb v SaaS zaloZenych na Al (optimalizace zdroju) podle predplatného. Kromé toho se

firma zabyva prlibéznymi aktualizacemi a Skolenimi pro drzitele licenci.

Vize: Vytvoreni inovativniho globdlniho projektu a zajisténi konkurenceschopnosti podniku

s vyuzitim modernich informacnich technologii.
Mise: Vyvoj a vyzkum stavajicich produkt(, zlepsSovani SW a Al sluzeb v cloudu (SaaS) a HW.

Cile: Strategickym cilem spole¢nosti je zaujmout vedouci postaveni na trhu ve svém

segmentu.

Popis podnikatelské pfileZitosti

Pokud v dnesni dobé, tedy v soucasnych podminkach na trhu, chceme, aby nase spole¢nost

YT

Vyrobci mohou navic chtit rozsifit svou produktovou fadu, aby vyuZili nadbytecnych
vyrobnich nebo marketingovych kapacit, vyrovnali sezédnni maxima a minima nebo
jednoduse zvysili ziskovost pomoci osvédceného produktu s vysokou marizi, ktery je na trhu
velmi Zadany.

Botshare pomaha vyrobnim spolecnostem pouzivat technologii na bazi Al, ktera zlepsuje
konkurenceschopnost, rozSifuje sortiment a zvySuje pridanou hodnotu produkttd

vyrabénych v oblasti autonomni automatizace sklad(.
Spoleénost Botshare zajistuje:

technologie (technickou a vyrobni dokumentaci);
Skoleni personalu (na zadost klienta);

nastaveni a ladéni procesU, organizaci dodavek komponent;
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e vyrobu dil(, které zpocatku nelze vyrabét ve vlastnich tovarnach;

e spolupraci zaloZzenou na mési¢nim predplatném.

3.5.1 Popis produktu

Produktem nasi spolecnosti je viceucelovy autonomni robot (dale jen AMR), jehoZ hlavni

funkci je autonomni navigace a sledovani cild na mapé.
Nase AMR pouziva:

e VSLAM, technologie SLAM;
e hluboké neuronové sité;
o LIDAR, pocitacové vidéni, hloubkovou kameru;

e software zaloZzeny na ROS2 (pracuje v redlném case).
Hlavni technické vlastnosti:

e presnost navigace — 0,05 m;

e maximalni rychlost — 1,5 m/s;

e minimalni vzddlenost k detekci prekazek je 5 cm;

e maximalni vzdalenost k detekci pfekazek je 7 m;

o kapacita baterie —DC 24 V 48 Ah;

e pohotovostni doba = 48 hodin;

e hmotnost produktu — 60 kg;

e pfipustny sklon podlahy maximalné 5°;

e nosnost - 100 kg;

e inteligentni samonabijeci systém s polohovanim pomoci QR kddu na nabijeci stanici;

e rezimy webového rozhrani pro ovladani robota a nastaveni.
Moznosti aplikace:

e robot pro dezinfekci;
e robot pro rozvoz v restauraci, hotelu;

e robot do skladu (tridéni);
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e robot pro obchod (umistovani zbozi do regal();
e presun zboZi mezi vyrobnimi oblastmi;
e pouziti mobilni ploSiny v kombinaci s robotickym ramenem;

e ostatni.
Na obrdzku 4 jsou vidét nékteré ukazky hotovych robota.

Obr. 4 Typy hotovych robotl Botshare

'\* > | -
I

| I

N |

- -
« Te - CRb
Gk + . P < - o

T Ty 1 -6

Autonomous Collaborative Artificial Computer -SW + HW
navigation robotics intelligence vision - Al-based SaaS

Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spolec¢nosti Botshare

3.6 Analyza vnitfniho a vnéjsiho prostiedi podniku

Za dobu existence Botshare se ukazalo, Ze trh silné ovliviiuje vyvoj a obecné existenci nasi
spolecnosti. Pro analyzu makroprostredi podniku bude pouzita analyza PEST, pro analyzu

mikroprostredi bude pouzit Porteriv model péti konkurencnich sil a SWOT analyza.
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3.6.1 PEST analyza

PEST analyza je jednim z nejpouZivanéjsich nastroju pro analyzu vnéjsiho prostredi firmy.
Zaméruje se na nékolik vnéjsich oblasti ¢innosti podniku: politickou, pravni, ekonomickou,

sociokulturni a technologickou.
Politické faktory

Politicka situace ve svété pfimo ovlivnila rozvoj tohoto podnikani, spole¢nost musela
prerusit své aktivity v rodné zemi a za&it rozvijet novy evropsky trh. Cast tymu nemdize
opustit svou zemi, takZe firma musi pracovat prfevdiné na dalku a musi hledat nové

zaméstnance.

Aby spolec¢nost mohla existovat na evropském trhu, musi mit pravni zaklad. V soucasné
dobé je podnik registrovan a ma sidlo v Polsku, v budoucnu se planuje rozsifeni do dalSich

evropskych zemi véetné Ceské republiky.

Ceska republika je z hlediska podnikani velmi pfiznivd zemé, v soucasné dobé existuje

mnoho programU na podporu zacinajicich firem, a to i pro firmy pochdzejici ze zahranici.

Dulezitym faktorem je ochrana dusevniho vlastnictvi a autorské pravo (zakon ¢. 121/2000
Sb.). Vzhledem k tomu, Ze vyrobek je unikdtnim vyvojem spolec¢nosti, je nutné jej

patentovat. Ziskat patent je nyni jednim z prioritnich cili spole¢nosti.
Ekonomické faktory

Jestlize jesté pred par lety nemél ekonomicky faktor silny vliv na rozvoj podnikani, tak

v soucashosti tomu tak neni.

Podle mého nazoru je jednim z dulezitych ekonomickych faktort, ktery ma vyznamny vliv
na rozvoj podnikani, inflace. Pfedstavuje urcité nebezpeci nejen pro podnikani, ale také pro

ekonomiku statu jako celku.
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Pro nas podnik jsou nebezpecné tyto dusledky inflace:

pfi nakupu dilG pro vlastni vyrobek zacina vyroba prichazet do ztraty;
klesa konkurenceschopnost zboZi na svétovém trhu;

realné prijmy podniku klesaji.

Podle Eurostatu celkova inflace v eurozéné v ¢ervnu 2022 vzrostla na 8,6 %. Jak mizZzeme
vidét na obrazku 5, nejvyssi inflace je v energetickém sektoru (Eurostat Press Office, 2022).
Tento faktor pfimo souvisi s politickou situaci. Energeticky sektor ma rovnéz nejvétsi vliv na

nas produkt.

Obr. 5 Inflace v eurozoné, ¢erven 2022

Euro area annual inflation, June 2022, %
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38 40 42 44

Energy

ec.europa.eu/eurostati |
Zdroj: Eurostat Press Office, 2022

Dalsim ekonomickym faktorem je mira rozvoje podnikdni a podnikatelského prostiedi. To
byl jeden z hlavnich dlvodu, proc¢ si firma vybrala evropsky trh. M{zZeme s jistotou fict, Ze
podnikatelské prostiedi v Evropé je velmi rozvinuté a oteviené a Ze v mnoha odvétvich je
nejlepsi.

Tretim faktorem je tempo ekonomického rlstu vyjadiené v HDP. Uvazujme tento faktor na
prikladu Ceské republiky. Cesky statisticky urad uved|, Ze ,podle predbéiného odhadu
vzrost! hruby domdci produkt v 1. ¢tvrtleti mezi¢tvrtletné o 0,7 % a meziroéné o 4,6 % “ (Cesky
statisticky urad, 2022). Podle mého nazoru je to v soucasném ekonomickém a politickém

prostiedi dobry vysledek. Obrazek 6 ukazuje vyvoj HDP v CR.

40



Obr. 6 Meziro¢ni redlna zména HDP v CR

Hruby domaci produkt
mezirocni realna zména, sezénné ocisténc

NOEREE
E T

Pozndmica Udaje do 4 Etrtleti 2021 platni k 31 32022

Zdroj: Cesky statisticky trad, 2022

Sociokulturni faktory

Nas podnik obchoduje formou B2B, takze tato skupina faktorl na néj nema silny vliv, ale
zaroven musime stdle sledovat trendy a potfeby spotfebitell. Koncovym uZivatelem je vidy

Clovék.
V nasem pripadé jsou hlavnimi faktory tyto:

Postoj k dovazenému zbozi a sluzbam — vzhledem k tomu, Ze nas produkt je produktem jiné
zemé, je pro nas velmi dulezité, jaky k tomu budou mit lidé vztah. Z osobni zkusenosti mohu
zahrani¢nim vyrobkam.

PoZadavky na kvalitu produktu a Uroven sluzeb — tento faktor ovliviuje i rozvoj naseho
podnikani, nebot jednim z hlavnich cil( automatizace a robotizace je zvySovani kvality zbozi
a sluzeb.

Zivotni styl a spottebitelské chovani — tento faktor Ize posuzovat z hlediska toho, jak jsou
lidé adaptovani na automatizaci a zda jsou pripraveni provadét zmény napriklad ve vyrobé.

Z tohoto bodu vyplyva ndsledujici skupina faktora.
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Technologické faktory

Technologické faktory maji primy vliv na vyvoj naseho produktu, jelikoZ jsme zafazeni do

kategorie technologickd vyroba.

Myslim, Ze hlavnim faktorem je mira vyuZziti, osvojeni a prenosu technologii. Vzhledem
k tomu, Ze proddvame technologie pro automatizaci, je velmi dalezité, aby nasi potencidlni

zakaznici byli otevieni novému vyvoji a jeho implementaci ve svém podnikani.

Kromé toho ma velky vliv Groven inovaci a technologického rozvoje odvétvi, nebot na ni
zavisi Uspésnost implementace naseho produktu na trh. Ale myslim si, Ze z tohoto pohledu
se neni ¢eho obdvat, protoZe nyni lze pozorovat velky trend k automatizaci a robotizaci,

takZe se i malé podniky snaZi inovovat.

Velky vliv ma také legislativa v oblasti technologického zafizeni primyslu. Kazdym rokem
pribyvd omezeni z hlediska ekologie, ochrany prace atd. Mnoho z téchto probléma miize

vyresit nds produkt.

3.6.2 Porteriv model péti sil

Pfi analyze konkurencnich sil jsem se nejprve zaméfila na konkurenci, nasledné jsem
prozkoumala obtiZznost vstupu na trh, vyjednavaci silu kupujicich a dodavatell a také jsem

popsala hrozbu substitutl v odvétvi.
Stavajici konkurenti

SOFTWAROVE STATISTIKY OBCHODNIHO MODELU PODLE STIQ ROBOTICS MARKET REPORT
2021

V roce 2021 identifikoval STIQ o 33 % vice dodavateld AGV a AMR robotiky ve srovnani
s rokem 2020.
Pocet znamych prodejct softwaru od tretich stran zUstal stabilni — 39 %;

Pocet prodejct s vlastnim softwarem byl 21 % (27 % v roce 2020) s cizim 40 % (34 % v roce

2020).
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Do této skupiny konkurent( patii spolecnosti, které se snazi uspokojit stejné potreby
stejnych zdkaznik( a jejichz nabidky jsou podobné. Z vyse uvedenych statistik vidime, Ze se
tento segment v soucasné dobé rozsifuje a Ze se na trhu objevuje stale vice firem

s podobnou nabidkou.

Dale porovnam nase tfi globalni konkurenty v tomto segmentu.

Tab. 5 Srovnani globalni konkurence

MOV.AI Ltd. Clearpath Robotics, Husarion Sp. z.0.0.
Inc.
Logo 1[‘:}1{'.'}9\(» Q&',-.EMPAT“ E HUSARION
Vznik 2016 2009 2013
Sidlo firmy Tel Aviv, Israel Ontario, Kanada Krakov, Polsko
Celk. 13,1 M$ 76 MS$ 578 K$
financovani
Kapitalizace 30+ MS 150+ M$ -—--MS
Produkty Nastroje pro vyvoj | Prodava jak software, | HW: navrh
softwaru zaloZzené | tak hotové roboty elektroniky, navrh
na ROS. rGznych typu. vestavéného SW,
Bézné autonomni Jednim z popularnich | mechanicky navrh,
algoritmy a produktl je certifikacni
otevfeny ramec autonomnim sada pro | poradenstvi.
API. vyzkum autonomnim | SW: Navrh softwaru
navigaci all-in-one. ROS, navrh
simulacniho modelu,
konektivita robotd,
systémy spravy
vozového parku.
SW Ano Ano Ano
HW Ne Ano Ano
HW + SW reseni Ne Ne Ne

Zdroje: Vlastni zpracovani dle www.mov.ai, clearpathrobotics.com, husarion.com
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MOV.AI poskytuje AM vyrobcim a integratorim nastroje, které potrebuji k rychlému
sestaveni robotll, coZz uzivatelllm umozZnuje vyuzivat automatizacni produkty. MOV.Al je
také platforma Robotics Engine zaloZzend na ROS a zabalend ve webovém rozhrani. Obsahuje
vse, co je potieba ke stavbé, nasazeni a provozu inteligentnich roboti. MOV.Al zcela méni
zpUsob vyvoje autonomnich mobilnich robotl z hlediska doby uvedeni na trh, nakladd

a flexibility (Mov.ai, 2022).

»Clearpath Robotics je globdlnim lidrem v oblasti robotiky bezpilotnich vozidel pro vyzkum
a vyvoj, a poskytnuti hardware, software a sluzby pro vyvoj, nasazeni a provoz bezpilotnich
vozidel. Clearpath spolupracuje s vice neZ 500 svétové nejinovativnéjsimi znackami ve vice
neZ 40 zemich, které obsluhuji trhy zahrnujici primyslové zpracovdani materidld, téZbu,
armddu, zemédélstvi, letectvi a akademickou sféru. Clearpath je spolecnost s neddvnymi
ocenénimi véetné Top 50 Company Robotics Business Review, Edison Award for Innovation,

Business Insider Top 40 Under 40 a Canada's Top 100 Employers“ (Clearpathrobotics, 2022).

Husarion je spole¢nost, ktera byla zaloZena na konci roku 2013 skupinou absolventl
Technické univerzity v Krakové se specializaci na robotiku. Jejimi hlavnimi produkty jsou
autonomni robotické platformy pro vyzkum a vzdélavani a také softwarové nastroje, které

umoznuji propojeni robotl pres internet (Husarion, 2022).
Konkurenc¢ni vyhody Botshare:

zaméreni na konkrétni segmenty,

feSeni na kli¢ SW/HW,

dlouhodobé vztahy se zdkazniky — model dlouhodobého pfijmu,

dalsi prodej a podpora klient,

rozsifeni sortimentu.
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3.6.3

Potencialni konkurenti

V kazdém odveétvi podnikani existuje riziko novych konkurent(l. Vzhledem k tomu, Ze nase
spolec¢nost trh teprve rozviji a na trhu stdle nemd jasnou pozici, miZe vznik novych
konkurent(l pUsobit urcité potize, ale neni kriticky. Aby se predeslo dusledkim néstupu
novych hracl na trh, je dlleZité, aby spole€nost rozvijela individualitu a vlastni pfistup

k podnikani.
Kupujici

Zdakaznici jsou jednim z klicovych ovliviiovatell naseho produktu, takZze se zamérujeme na
jejich potreby. Klicovymi partnery jsou pro nas stfedni a velké podniky, jelikoZ spolecnost
podnikd v segmentu B2B. Zakladatelé, CEO a CTO spolec¢nosti jsou nasSimi stakeholdery,

proto se snazime tyto lidi kontaktovat pfi hledani potencidlnich partnerd.
Dodavatelé

JelikoZ spole¢nost Botshare prodava technologii, neni vdzana na vliv dodavateld.
Substitucni produkty

Pfi dnesSnim vyvoji hardwaru a softwaru mohou firmy snadno ztratit vedouci postaveni na
trhu. Hlavnim dtvodem je rychly vyvoj technologii. Dnes je urcita technologie jedinecna, ale
zitra uz maze byt ,zastarald”. Abychom dokazali zmirnit dopady tohoto raketového vyvoje,
je nutné vice investovat do vyvoje a vyzkumu. NasSe firma to povaZuje za prioritu, a proto
hodné investuje do nového vyzkumu, testovani produktl a hledani téch nejlepsich

specialist(.
SWOT analyza

Pro podrobnéjsi posouzeni vnitfnich a vnéjsich faktor( vyuzivam SWOT analyzu. Vysledkem
bude uréeni silnych a slabych stranek tohoto start-upu a také pfileZitosti a hrozeb, které

pfimo ovliviuji rozvoj podnikani. Pro sestaveni SWOT analyzy pouzivam tabulku.
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Tab. 6 SWOT analyza Botshare

Silné stranky

Slabé stranky

Schopnost prizplsobit platformu riznym
potirebam;

Zkusenosti s vyvojem, vyrobou a uvadénim
produktu na trh;

Pilotni projekty s korporatnim trhem;

Prvni prodej, flexibilni vyroba, nizké fixni
naklady.

Surovy produkt, ktery neprosel celym
testovacim cyklem;

Nekompletni tym, nestabilita R&D
procesuU;

Neformovana marketingova nabidka,
nedostatek marketingu, reklamy;

Nedostatek stabilniho prodeje, produkt je
na trhu neznamy;

Nedostatecné financovani.

Prilezitosti

Hrozby

Moznost vytvoreni inovativniho globalniho
projektu;

Ziskani grantu na transfer technologii a
také Polské ceny, TechStars, zarazeni mezi
500 nejlepsich start-upl;

Reinvestice do vyvoje produktd —
neuronové sité, navigace VSLAM.

Nedostatek investic a provozniho kapitalu;
Zpozdény vyvoj, rozpad tymu;

Obtize pfri sestavovani tymu odbornik(;
Silni konkurenti v Evropé i ve svété;

Technicka nedokonalost vyrobku.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Mezi silné stranky patti schopnost pfizplsobit platformu riznym potfebam. Multifunkénost
je v nasi dobé jednou z prioritnich charakteristik pti vybéru konkrétniho produktu, proto je
z tohoto pohledu nas produkt pro kupujici atraktivni. Dalsi silnou strankou tohoto podniku
je zkuSenost s vyvojem, vyrobou a uvadénim produktu na trh. Botshare neni jedinym

produktem tohoto tymu, existuje nékolik dalSich projektd, které vykazuji dobré vysledky.

Patfi sem i pilotni projekty s korporatnim trhem. | kdyz tento projekt teprve zahajil svou
¢innost, stihl jiz spolupracovat s velkymi firmami, cozZ je nepochybnda vyhoda. Jiz probéhl

prvni prodej, ktery ukazal flexibilni vyrobu produktu a nizké fixni naklady.
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Mezi slabé stranky patfi to, Ze produkt neprosel celym testovacim cyklem kvl
nedostate¢nému financovani a politickym faktorim. Proto patfi nedostatek financi mezi
slabé stranky. Za predpokladu, Ze se tento projekt bude aktivné rozvijet, mize byt tento
problém vyreSen do konce tohoto roku. Slabou strankou projektu je také vzhledem
k soucasné politické situaci nekompletni tym a v dlsledku toho nestabilita R&D procesu.
Tento problém lze vyresit vyhledanim a ndborem novych specialistl. Dalsi nevyhodou je
nedostatek stabilniho prodeje, protoze produkt je na trhu nezndmy. Jednim z davod( je
neformovand marketingova nabidka, tedy nedostatek marketingu a reklamy. Tento
problém se aktualné resi, nebot je to mym ukolem v tomto projektu. Stranky a materidly se
prizpGsobuji pro riizné zemé véetné Ceské republiky, stejné jako vyvoj stranek na socialnich

sitich a komunikace s novymi, pro nas klicovymi partnery.

Klicovou pfilezitosti je pro nas vytvoreni inovativniho globalniho projektu, jak jiz bylo
zminéno vysSe. Jde tedy o vizi tohoto projektu. DalSimi cili je ziskat grant na transfer
technologii a také Polskou cenu, TechStars nebo zafazeni mezi 500 nejlepSich start-upda.
Jeden z téchto cill byl jiz v dobé psani této bakalarské prace splnén, ale kvili ml¢enlivosti
o ném nelze informovat. Napadl a hypotéz pro vyvoj produktu je mnohem vice, takze
pokud se podafi ziskat finance, bude mozné reinvestovat do vyvoje produktli — neuronové

sité nebo navigace VSLAM.

Posledni ¢asti jsou hrozby. | nas projekt jich ma spoustu. Hlavni z nich je nedostatek investic
a provozniho kapitdlu. Tomu lze predejit lepsi spolupraci se stavajicimi partnery nebo
hojnéjsi ucasti na konferencich a prezentacich start-upl. V soucasnosti je také vyznamnou
hrozbou rozpad tymu a v dlsledku toho zpoZdéni ve vyvoji. Tento problém lze vyresit
sestavenim nového tymu, ale sestavit tym specialistd neni jednoduché. Dalsi hrozba spociva
v silnych konkurentech v Evropé a ve svété. Vzhledem k tomu, Ze toto odvétvi nyni rychle
roste, kazdym dnem pfibyvaji podniky s novym inovativnim vyvojem. Proto je nutné velmi
prehledné sledovat trendy na trhu afidit se jimi. Posledni hrozbou je technicka

nedokonalost vyrobku.
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MuUzZe se to zdat zvlastni, ale protoZe produkt jesté neprosel Uplnym cyklem vyzkumu
a testovani, nelze tvrdit, Ze s nim v budoucnu nebudou Zadné problémy. Aby tomu
spole¢nost predesla, v soucasné dobé investuje vSechny penize do vyzkumu a vyvoje

produkt.

3.7 Obchodni a marketingova strategie

Vsechna vySe uvedend data a analyzy slouzi k sestaveni marketingového planu.

3.7.1 STP metoda

Segmentace
Geograficka segmentace:

Z geografického hlediska je tento byznys mezinarodni. V soucasné dobé jsou hlavnimi
geografickymi segmenty evropské staty jako Polsko, Ceskd republika, Slovensko, Némecko

a také zemé SNS. V blizké budoucnosti se planuje také vstup na americky a asijsky trh.
Demograficka segmentace:

Nase spolecnost pracuje se segmentem B2B (licence, franchising), nikoli pfimo se zdkazniky.
Potencidlnimi klienty jsou pro nas stredni nebo velké spolecnosti s produkty a sluzbami pro

sklady, FMCG, maloobchod a vyrobu nebo pro restaurace, nemocnice, kancelare atd.

Nasi klienti jsou Uzce spjati s koncovym zakaznikem a diky tomu je spoleénost schopna
ziskdvat informace o aktualnich trendech, konkurenci a potfebach. Dale se pomoci analyzy

dat spolec¢nost snazi pfizpUsobit svlj produkt aktualnim pozadavk(im trhu.
Behavioralni segmentace:

Z hlediska chovani nabizi spole¢nost svym zakaznikim technickou a vyrobni dokumentaci,
Skoleni personalu, instalaci a vyvoj procesl nebo asistenci pfi organizaci dodavek. V oblasti
automatizace a robotizace je kvalita produktl velmi dileZita, proto spolec¢nost nabizi

zakaznikiim plnou technickou podporu po dobu trvani predplatného.
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Targeting

V soucasné dobé firma plisobi ve smérech: malovyroby, sklady a firmy jiz prodavajici prvky
robotizace a automatizace. Kromé toho spolecnost naddle shromazduje a analyzuje
informace z nasich reklam na rdznych platformach. Kontrolujeme také vyrocéni zpravy
hlavnich konkurent( a jejich analyzu trhu. V tuto chvili probiha optimalizace a pfizplisobeni
stranek neboli content marketing, ale také vyvoj na rliznych obchodnich platformach

a socialnich sitich.
Positioning

Poslednim krokem v metodé STP je positioning. Obchodnim modelem je prodavat know-
how SW/HW a sluzby SaaS zaloZené na Al, a to na zakladé predplatného. Jakmile prestane
byt ziskovy, mize spolecnost predplatné kdykoli zastavit. To je to, co nas odlisuje od nasich
konkurent(l. Botshare nevyrabi ani neproddva roboty. Hlavni dlraz je kladen na rychlé

Skalovani s vyuzitim zdrojl stavajicich vyrobnich podnikd.

3.7.2 Marketingovy mix

Pro volbu spravné marketingové strategie je potfeba definovat prostfedi pomoci
marketingového mixu. Tento komplex se skldada ze 4 ¢&asti: produkt, cena, distribuce

a propagace.
Produkt

Produktem nasi spolec¢nosti je AMR. Jeho hlavni funkci je autonomni navigace a sledovani
cild na mapé.
Moznosti aplikace:

e robot pro dezinfekci;

e robot pro rozvoz v restauraci, hotelu;

e robot do skladu (tridéni);

e robot pro obchod (umisténi zboZi do regall);
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presun zboZi mezi vyrobnimi oblastmi;
pouziti mobilni ploSiny v kombinaci s robotickym ramenem;

ostatni.
Mezi hlavni sluzby patfi:

vyzkum a vyvoj, pilotni vyroba robot( s partnery;
modernizace SW, Al sluzeb v cloudu (SaaS) a HW;

podpora klientd.
Cena

Cena predplatného se urcuje dvéma zplsoby. Prvnim je cenotvorba na zédkladé nakladd, tzn.
ze cilem je pokryt vzniklé naklady. Druhym zpUsobem je konkurencni tvorba cen — cena se
tvofi na zakladé cen konkurence. Nase ceny jsou o néco vyssi neZ trzni ceny, protoze
prodavame unikatni technologii a ru¢ime za vysokou kvalitu. Tyto naklady navic zahrnuji

rGzné vyhody.

Plan predplatného Botshare:

50



Tab. 7 Plan predplatného Botshare

Tariff plan 6 mos. 12 mos. 12 mos. Exclusive Ge

Sasic 10°000 USD/mos. | 8000 USD/mos.

maobile platform
 LIDAR SLAM 60000 USD/Emos. 96000 USD/year.
Extended
¥ mobile platform 12°000 USD/mos. | 107000 USD/mos.
¥ conveyor 72000 USD/6mos. 120000 USD/year.
¥ LIDAR SLAM
Advanced
:: :;?E';i;’r'aﬁmm 14°000 USD/mos. | 12°000 USD/mos.
7 lifting mechanism (0.5t) E4000 USD/Emos. 144000 USD/year.
¥ LIDAR SLAM
Premium
¥ mobile platform 12°000 USD/mos.*
j FGUUE?DF . 144000 USDfyear.

lifting mechanism {0.5t)
¥ LIDAR SLAM/CR
Professional
*" mobile platform
¥ conveyor
7 lifting f‘nechanism (0.5t) 147000 USD/mos.* | 28°000 USD/mos.
¥ LIDAR SLAM/QR 168000 USD/year. 336000 USD/year.
¥ Fleet robotics
management AWS

Zdroj: Botshare, 2022 (viz pfiloha 1)

V podminkach pouzivani tarifnich pland jsou také uvedeny zaleZitosti, jako jsou aktualizace
tarifu na dalsi verzi, obnoveni pfedplatného, podminky bezplatného tarifu a také podminky

pro zménu konstrukce a designu robotl. Vice podrobnosti naleznete v pfiloze 1.
Distribuce

Hlavni vyhledavani zakazniki a prodej bude probihat online, a to na oficidlni strance
Botshare (https://botshare.solutions/) a prostfednictvim stranky na Linkedin
(www.linkedin.com/company/botshare). Sluzba podpory funguje nepretrzité, klient maze
pohodIné klast dotazy a vZzdy dostane odpovéd. Vzhledem k charakteru podnikani bude

vétsina sluzeb poskytovdna na pracovisti zdkaznika.
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Propagace
Prodej aktudlné probiha nasledovné:

Probihd vyhledavani potencidlniho klienta a aktivni U¢ast na jeho socidlnich strankach.
Dochazi k navazani prvniho kontaktu s klientem.

Klientovi je pfedstaven produkt nebo sluzba.

Probéhne telefonicky nebo video hovor s klientem.

Dojde k osobnimu setkdni se zakladatelem projektu.

o v A W N oRE

Nakonec je sepsana a podepsana smlouva.

Jak jiz bylo feceno vysSe, dochazi k aktivnimu rozvoji a ptizpisobovani hlavniho webu
a socidlnich siti, které obsahuji podrobné informace o produktech a neustdle se na nich
objevuji zajimavé prispévky a ¢lanky. Dalsim zplisobem propagace je ucast na rliznych
konferencich pro startupy. Botshare aktivné spolupracuje s fondy rizikového kapitalu, které

poradaji rlizné prezentace a mohou poskytnout kontakty na velké prlimyslové podniky.

3.7.3 Roadmapa projektu

K dosazZeni lepsich vysledk( jsou potfeba i kratkodobé cile. Botshare ma do budoucna velmi
ambicidzni cile a v podminkach cilového trhu jsou dosazitelné. Roadmapa naseho projektu

vypada takto:

Obr. 7 Roadmapa Botshare

2022 (2. polovina) 2023 (2 polovina)
" ot
'@) (2
i i i -
2022 (1. polovina) 2023 (1.polovina) 2024

Zdroj: Vlastni zpracovani
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1. Cile, kterych jsme jiz dosahli v roce 2021:
e zahdjen prvni prode;j,

e testovan a odladén implementacni proces,

technicka certifikace na Ukrajiné,

vytvoren marketingovy a obchodni model,

dusevni vlastnictvi registrované na Ukrajiné.

2. Cile pro rok 2022 (1. polovina):
e obchodni registrace v Polsku,
e granty a investice,
e zahdjit proces certifikace v EU,
e prvnilicenéni partner v Polsku,

e vyvoj a spusténi sluzby Saas.

3. Cile pro rok 2022 (2. polovina):
e vyzkumné laboratofe v Polsku a na Ukrajinég,
e granty a investice,
e certifikace v EU,

e dalSi expanze v EU a SNS.
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4. Cile pro rok 2023 (1. polovina):
e kapitalizace 5+ MS,
e pravidelny pfijem ze SaaS,
e seed investice,
e zahdjeni sluzeb zaloZenych na Al (VSLAM),

e dalsi expanze a hledani novych partnert v EU, SNS, Asii a USA.

5. Cile pro rok 2023 (2. polovina):
e kapitalizace 10+ MS,
e opakované prijmy ze Saas,
e investice série A,
e 50+ stalych partnerd,

e sluzby zaloZené na Al v Saas.

6. Cile pro rok 2024:

kapitalizace 20+ MS,

e opakované prijmy ze SaaS zalozené na Al,

investi¢ni rada B,

celosvétovy poskytovatel SW pro autonomni robotiku na bazi Al.

3.8 Financ¢ni plan

Od firmy jsem obdrzela Udaje, na jejichz zakladé jsem vytvofrila progndzu rozvahy, sestavila
vykaz zisk( a ztrat a také vykaz cash flow na pét let. Vysledky téchto vykazti nam pomohou
posoudit proveditelnost a Zivotaschopnost tohoto projektu. VSechny nize uvedené udaje

jsou v USD podle pozadavku firmy.
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3.8.1 PocatecCni rozvaha

Nejprve je nutné sestavit pocatecni rozvahu, kterd ukdze, jaky majetek jiz podnik vlastni

a zda ma néjaky zadkladni kapital.

Tab. 8 Pocatecni rozvaha spolecnosti Botshare

Pocatecni rozvaha
AKTIVA 200 000
Dlouhodoby majetek 0
Dlouhodoby hmotny majetek 0
Obéiny majetek 0
Bankowvni ucet 200 000
PASIVA 200 000
Zakladni kapital 200 000
Zisk/ztrata 0
Cizi kapital 0
Ovér 0

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z pocatecni bilance podniku Botshare vyplyva, Ze ve fazi vytvareni projektu méla spole¢nost
k dispozici pouze 200 000 $ vlastniho kapitalu od svého zakladatele. Tyto penize byly

uloZeny na bankovnim uctu a nasledné pouzity na pocateéni rozvoj spoleénosti.
3.8.2 Vykaz ziskl a ztrat

Abychom mohli sestavit vykaz zisk( a ztrat, musime se podivat do nakladd. V tomto pfipadé
se jednd o naklady ve tfech strediscich: Vyzkum a vyvoj (R&D), Prodej a marketing (S&M),
Obecné vedeni (G&A). Z nize uvedenych tabulek vyplyvd, Ze nejvice financi bude vyzadovat

stfedisko G&A a nejméné bude vyzadovat stfedisko S&M.
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Tab. 9 Ndklady strediska R&D

UsD 2022 2023 2024 2025 2026 CELKEM
Research & Development (R&D) 35 000 724 500 203 000 249 000 357 000 1568 500
Pronajem a leasing wybaveni 12 000 22 000 28 000 28 000 67 000 157 000
> \ybaveni 1 4000 2000 2000 2000 32000 60 000
> \ybaveni 2 3 000 6 000 6 000 6 000 16000 37 000
> \ybaveni 3 5 000 8 000 14 000 14 000 15000 60 000
Subdodavatelské wyzkumné sluzby (externi odbornost) 10 000 25000 40 000 40 000 60 000 175 000
Vyvoj softwaru (outsourcing) 10 000 15 000 80 000 100 000 120 000 325 000
Test vyroby robotd 2 000 15 000 40 000 66 000 20 000 203 000
Patenty a registrace dusevniho vlastnictvi 1000 10000 15000 15 000 30 000 71000
Ostatni naklady 637 500 637 500
Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spole¢nosti Botshare
Tab. 10 Naklady strediska S&M
UsD 2022 2023 2024 2025 2026 CELKEM
Sales & Marketing (5&M) 12 000 42 000 83 000 128 000 175 000 440 000
Priizkum trhu 2000 5000 10 000 15000 25 000 57 000
Web (CRM a automatizace prodeje) 3 000 7000 13 000 15 000 20000 58 000
Utast na férech a wystavich 3 000 15000 30000 55000 70 000 173 000
Digitalni propagace 2000 10000 20000 25000 35000 92 000
Propagacni materialy 2000 5000 10 000 18 000 25 000 60 000
Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spole¢nosti Botshare
Tab. 11 Naklady strediska G&A
UsD 2022 2023 2024 2025 2026 CELKEM
General & Administrative (GRA) 141 500 216 000 624 000 633 800 644 280 2 259 580
Kompenzace a benifity (C&B) 133 600 201 000 595 000 595 000 595 000 2 119 600
CED 30000 20000 120 000 120 000 120 000 440 000
CTO 20000 30 000 100 000 100 000 100 000 350 000
CMO 18 000 20000 90 000 50 000 50 000 308 000
Coo 13 600 18 000 85 000 25 000 25 000 286 600
> Zaméstnanec 1 technicky vedouci (CV, Al, 5aas) 12 000 16 000 &0 000 60 000 60 000 208 000
> Zaméstnanec 2 SW vyvojar (ROS, CV) 10 000 14 000 25000 25000 25000 99 000
= Zaméstnanec 3 SW vyvojar (Embedd & HW) 10000 14 000 25000 25000 25000 99 000
> Zaméstnanec 4 Stavebni projektant 10 000 14 000 25000 25000 25000 99 000
> Zaméstnanec 5 Montaini inZenyr 10000 14 000 25000 25000 25000 99 000
> Zaméstnanec & Montaini inZenyr - 6000 10 000 10 000 10 000 36 000
= Zaméstnanec 7 (Eastefny dvazek: HW, Cloud) - 5000 10 000 10 000 10 000 35 000
=Zaméstnanec 8 - 20 000 20 000 20 000 60 000
Pronajem a udrzba kancelafi 5200 8000 10 000 10 000 10 000 43 200
Obchodni cesty a konference 2000 5000 13 000 24 000 34 000 78 000
Profesionalni sluzby 500 1000 2000 4000 4400 11 900
Doména a hosting 200 1000 4 000 300 880 6 830

Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spole¢nosti Botshare

Po urceni vsech hlavnich naklad( pak zjistim vynosy spolecnosti. Botshare ma tfi hlavni

vynosové kategorie: prodej robotd, fransizové a licencni poplatky. Podrobné informace

o vynosech jsou uvedeny v ptilohach 2, 3 a 4.
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Tab. 12 Vykaz zisk( a ztrat Botshare

usD 2022 2023 2024 2025 2026 CELKEM
Triby

Prodej robotd 45 500 1487 500 4 900 000 7 700 000 9 450 000 23 583 000
Fransizovy prodej 475 000 925 000 925 000 925 000 3 250 000
Licenéni poplatky 225 000 194 740 308 980 423 220 1151940
Vynosy 45 500 2 187 500 6019 740 8933 980 10 798 220 27 984 940
Naklady na prode;j - 195 575 |- 993 300 |- 941 200 |- 1042 490 |- 1208 494 |- 4 381 059
Research & Development (R&D) |- 35000 |- 724 500 |- 203 000 |- 249 000 |- 357 000 |- 1568 500
Sales & Marketing (S&M) - 12 000 |- 42 000 |- 83 000 |- 128 000 |- 175 000 |- A40 000
General & Administrative (G&A) |- 141 500 |- 216 000 |- 624 000 |- 633 800 |- 644 280 |- 2 259 580
Other Operating Expenses 5%*G&A |- 7075 |- 10 800 |- 31 200 |- 31690 |- 32214 |- 112 979
Hruby zisk - 150 075 1154 200 5078 540 7891 490 9589 726 23 603 881
Dan 19 % - - 226 898 |- 964 923 |- 1499 383 |- 1822 048 |- 4484 737
Eist\? zisk - 150 075 967 302 4113 617 6392107 7767678 19119144
Ziskova marze (Net Profit Margin) -330% A44% 68% 72% 72% 68%

Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spole¢nosti Botshare

Z vykazu zisku a ztraty je vidét, Ze v prvnim roce spolec¢nost utrpi velké ztraty, ziskova marze

se rovna -330 %, ale od druhého roku je to vice nez nula. Této situaci lze predejit snizenim

nakladd.

3.8.3 Vykaz cash flow

Tabulka 13 obsahuje progndzu investic do projektu od roku 2022 do roku 2026. Udaje z této

tabulky budou pouZity pro vypocet cash flow.

Tab. 13 Odhadované investice projektu Botshare

Investice 1 —zakladatelsky kapital 200 000
Investice 2 — Pre-seed 280 000
Investice 3 - Seed 1 000 000
Investice 4 — kolo A 3 000 000
Investice 5 — kolo A+ 9 000 000
Celkové investice 2022-26, USD 13 480 000

Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spolec¢nosti Botshare

Pro vypocet toku penéz byla pouZita nepfimad metoda. Vzhledem k tomu, Ze v soucéasné

dobé podnik planuje vyuzit pouze investi¢ni prostiedky, uvedla jsem je ve vykazu cash flow.

Také v budoucnu si spole¢nost mUze vzit ivér nebo se objevi pohleddvky, a tim se vykaz

zméni.
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Tab. 14 Cash flow podniku Botshare

CF nepfima metoda (USD) 2022 2023 2024 2025 2026
EAT - 150 075 967 302 4113 617 6 392 107 7 767 678
+ rlist zavazku 0 0 0 0 0
+ odpisy 0 0 0 0 0|
- riist pohlédavek 0 0 0 0 0
+ rlist zasob 0 0 0 0 0
CF z provozni €innosti - 150 075 967 302 4113617 6392 107 7767678
- investice 200 000 280 000 1 000 000 3 000 000 9 000 000
CF z investicni ¢innosti 200 000 280 000 1000 000 3000 000 9 000 000
-splacené dluhy 0 0 0 0 0|
CF z finanéni €innosti 1] 0 1] 0 0|
CF celkem 499325 1247 302 5113617 9392 107 16 767 678

Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spolec¢nosti Botshare

Na zakladé vykazu o penéznich tocich mizeme vypocditat statické ukazatele tohoto podniku
z hlediska investic. Napfiklad celkovy cash flow za pét let je 32 570 629 $ a celkové investice

pak 13 480 000 $. MUZeme tedy vypoditat vynosnost investice:

32570629
5

ROI'= 137280000

=48 %

MuzZeme zjistit také statickou dobu ndvratnosti investic, kterd se rovna 2 roky. Z tohoto

pohledu je tato spolecnost pro investory velmi atraktivni.

Podivejme se také na srovnani trzeb, zisk( a investic.

Tab. 15 Trzby, zisky, investice

2022 2023 2024 2025 2026
Trzby 45 500 2187500 6015 740 8933 380 10758 220
Zisk - 150075 1154 200 5078 540 7891450 9583 726
Investice 200000 280000 1000 000 3 000 000 9 000 000

Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spolec¢nosti Botshare
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Obr. 8 Srovnani trzeb, ziskd a investic

Trzby & zisky (ztrata)
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci poskytnutych spolec¢nosti Botshare

s

Po prozkoumani udajl, které mi firma poskytla, se domnivam, Ze Udaje ve zpravé ukazaly
neredlnou situaci. Mnoho faktor( se nebere v Uvahu, napfiklad rychle rostouci inflace,
rozmér poptavky atd. Proto doporucuji, aby firma pfehodnotila své prijmové predpoklady

a vénovala vice pozornosti vydajliim.
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Zaver

Hlavnim cilem bakalafské prace bylo vytvofit plan pro spoleénost Botshare, ktera sice jiz
existovala, ale byla nucena se ze své zemé prestéhovat a zalit znovu v jiné zemi. Zaméfila
jsem se predevsSim na to, aby se spolecnost pfizplsobila nejen podminkdm nového
prostredi, v némz bude pUsobit, ale rovnéz cilovému trhu a konkurenci. Zjisténé informace
mUzZe podnik vyuzZit jako podklad pro svou prezentaci. Prostfednictvim této prace jsem také
chtéla zjistit, zda je vibec mozné v soucasnych ekonomickych a politickych podminkach

rozbéhnout nové podnikani.

Prace zacind teoretickou ¢asti, kterd je nezbytna pro pochopeni zakladnich pojm{ spojenych
s tvorbou podnikatelského planu. Z téchto informaci vychazi prakticka c¢ast bakalarské

prace.

Hlavni ¢innosti spolecnosti je prodej SW/HW know-how a prodej sluzeb v SaaS zaloZenych
na umélé inteligenci (Al) prostfednictvim predplatného. Pomoci PEST analyzy a Porterova
modelu péti konkurencnich sil jsem popsala vnitfni a vnéjsi prostfedi spolecnosti a také
jsem identifikovala hlavni faktory ovliviiujici rozvoj a ziskovost podniku. Z obdrZenych
informaci je jasné vidét, Ze ne vSechny aspekty muUze Botshare ovlivnit. Proto se i za
nepredvidatelnych okolnosti musi firma zaméfit na své hlavni cile, aby se udrZela na trhu.
Prostfednictvim ziskanych dat jsem rovnéZ identifikovala hlavni globalni konkurenty
podniku. | kdyZ nékteré z téchto firem jsou mnohonasobné vétsi nez Botshare a plsobi na
trhu jiz delsi dobu, srovnani ukazalo, Ze diky jedinecnosti produktu ma spolecnost
konkurenéni vyhodu. Ddle jsem pomoci SWOT analyzy zhodnotila silné a slabé stranky
podniku a identifikovala prilezitosti a hrozby. Také jsem formulovala, jak se hrozbam

vyhnout a premeénit slabé stranky na silné.

Nasledovala marketingova analyza, kterd spociva ve vytvoreni marketingového mixu, na
jehoz zakladé byla zvolena strategie spolecnosti. Strategii je aktivné rozvijet stranky
spoleénosti na internetu a vyhleddavat jejich prostfednictvim potencidlni klienty. Metodou

STP jsem také popsala segment, ktery je pro spolecnost relevantni.
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Nejdulezitéjsi ¢asti prace bylo sestavit financni plan. Ten obsahuje odhad vydajl a prijma,
toku penéz a malou analyzu na zavér. Financni plan ukdzal investi¢ni atraktivitu podniku
Botshare a dobrou ndvratnost. Podle mého ndazoru ale neni tato finanéni progndza
realisticka. Udaje, které mi spoleénost poskytla, nejsou pfesné, protoze neberou v tGvahu
faktory jako inflace, kupni sila trhu atd. Vynosy spolecnosti jsou mnohonasobné vyssi nez

naklady, coz v pocatecni fazi neni dobrym ukazatelem a svéddi o jisté chybé.

Cile bakalarské prace bylo dosazeno. Sestaveny podnikatelsky plan obsahuje vSechny
dllezité informace, které jsou potiebné pro rozvoj firmy do budoucna. Jsem presvédcena

o tom, Ze moje prace bude uzZitecna a pomuze spolec¢nosti Botshare k rozvoji.
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Zdroj: Botshare, 2022

https://botshare.solutions
@: info@botshare.solutions /ﬂ BOTSHARE

tel: +38 044 4943 044 A > sharing robotics

Subscription tariff plans:

Tariff plan 6 mos. 12 mos. 12 mos. Exclusive Ge
j./a::‘:)bile platform 10'000 USD/mos. | 8'000 USD/mos.
v 60000 USD/6mos. 96000 USD/year.

LIDAR SLAM
Extended
v mobile platform 12°000 USD/mos. | 10°000 USD/mos.
v’ conveyor 72000 USD/6mos. 120000 USD/year.
v LIDAR SLAM
Advanced
. 2‘:"\’,2‘:/::3““'" 14°000 USD/mos. | 12000 USD/mos.
v lifting mechanism (0.51) 84000 USD/6mos. 144000 USD/year.
v' LIDAR SLAM
Premium
v mobile platform 12°000 USD/mos.*
v conveyor :
v lifting mechanism (0.5t) TAA000 1130y yesn.
v' LIDAR SLAM/QR
Professional
v mobile platform
v’ conveyor a
v lifting mechanism (0.5t) 147000 USD/mos.*
v LIDAR SLAM/QR 168000 USD/year.
v’ Fleet robotics
management AWS

* - Favorable offer! Valid until March 31, 2022.

Terms of use of tariff plans:

¢ The tariff can be upgraded to the next version while the current one lasts. You pay only the
difference, but only if the selected package is available for the selected region.

» The design of the housing, the construction design or mechanical parts may be changed by the
Customer (Licensee) in consultation with the Supplier (Licensor) to avoid changes that could
impair functionality, disable electronics or mechanics. All common developments and changes
related to the functionality of robots are considered common IP.

 After the expiration of the package, the Client (Licensee) can renew the subscription to any of
the selected tariffs available in the region or switch to a free tariff:

- The Free Tariff leaves to the Licensee the right to use the Know-How for the term of the
main agreement (if any) or for 3 years from the date of transition to the Free Tariff.

- Free tariff does not provide for product updates, does not provide work through the Cloud
Service, but only locally, through the local interface.

- Free tariff does not provide technical support.

Ptiloha 1: Plan predplatného "Botshare"
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Zdroj: Botshare, 2022

usD

Sales of Robots
Sales of Servotec Robots UA
LA Bales Price, USD
UA Sales Quantity, pcs
5ales of Logitec Robots UA
U4 Soles Price, USD
U4 Sales Quantity, pcs
Sales of Servotec Robots CIS
CI5 Sales Price, USD
Cl5 5ales Quantity, pcs
%ales of Logitec Robots CIS
UA Sales Price, USD
UA Sales Quantity, pcs
Sales of Servotec Robots EU
EU 5oles Price, USD
EU Soles Quantity, pcs
Sales of Logitec Robots EU
U4 Sales Price, USD
U4 Soles Quantity, pcs
Sales of Servotec Robots ME
ME 5ales Price, UsD
ME Sales Quantity, pes
5ales of Logitec Robots ME
LA Bales Price, USD
UA Sales Quantity, pcs

Ptiloha 2: Plan prodeje robotl

Total

2026

2025

2024

23 537 500 9450000 7700000 4900000
1400000 1225000

3 850 000
3500
1100

3 937 500
3500
1125

2 BE7 500
3500

825

2 BB7 500

3500
825

2 362 500

3500
675

3 237 500

3500
525

2 187 500

3500
625

2 187 500

3500
625

70

3500 3500
400 350
1400000 1225000
3500 3500
400 350
1050000 875000
3500 3500
300 250
1050000 875000
3500 3500
300 250
1050000 875000
3500 3500
300 250
1400000 1225000
3500 3500
400 350
1050000 700000
3500 3500
300 200
1050000 700000
3500 3500
300 200

1 050 000
3500
300

1 050 000
3500
300
700 000
3500
200
700 000
3500
200
350 000
3500
100
350 000
3500
100
350 000
3500
100
350 000
3500
100

2023

1 487 500
175 000
3500
50

262 500
3500
75

262 500
3500
75

262 500
3500
75

87 500
3500
25

262 500
3500
75

87 500
3500
25

87 500
3500
25

2022
45 500
3 500
3500
1

35 000
3500
o

7 000
3500



Zdroj: Botshare, 2022

F T Y N NS NS

Sales of Franchise 3 250 000 925000 925000 925 D00 475 000

Sales of Servotec License UA 100 000 - - - 100 000 -
U4 Soles Price, USD 50 000 35 000 35 000 35 000 S0 000 50 000

U4 Soles Quantity, pes 2 - - - 2 -
Sales of Logitec License UA 150 000 - - - 150 000 -
U4 Soles Price, USD 75 000 35 000 35000 35 000 75 000 50000

U4 Soles Quantity, pos 2 - - - 2 -
Sales of Servotec License CIS 1 200 000 350 000 350 000 350 000 150 000 =
C15 Soles Price, USD FO 5882 70000 70000 0000 75 000 50000

Cl5s 5ales Quantity, pcs 17 5 5 5 2 -
Sales of Logitec License CIS 1 250 000 350 000 350 000 350 000 200 000 =
Ci% Soles Price, USD 73529 70000 70000 F0 000 100 000 50000

Cl%s 5ales Quantity, pcs 17 5 5 5 2 -
Sales of Servotec License EU 1150 000 350 000 350 000 350 000 100 000 -
EU Sales Price, USD 71875 0000 F0000 Fo oo 100 000 75000

EU Sales Quantity, pcs 16 5 5 5 1 -
Sales of Logitec License EU 1 200 000 350 000 350 000 350 000 250 000 -
EU Sales Price, USD Ffo 471 F0 000 F0000 Fo oo 125 000 75000

EU Sales Quantity, pcs i7 5 5 5 2 -
Sales of Servotec License ME B00 000 225 000 225 000 225 000 125 000 -
ME Soles Price, USD 20 000 75 000 75 000 75000 125 000 -
ME Saoles Quantity, pcs i0 3 3 3 1 -
Sales of Logitec License ME 825 000 225 000 225 000 225 000 150 000 =
ME Soles Price, USD 22 500 75 000 75 000 75000 150 000 -
ME Sales Quantity, pcs io 3 3 3 1 -

Priloha 3: Plan fransizového prodeje
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Zdroj: Botshare, 2022

uso | Total 2026 2025 2024 2023 2022

Royalty 1151940 423 220 308980 194740 225000 -
Royalty from Sales of Servotec in UA 267000 112000 84 000 56 000 15000 -
UA Servotec Sales Royalty in UA 7% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Servotec Sales in UA, USD 3900000 1600000 1200000 800000 300000 -
UA Servotec Sales Initial Price in UA, USD 3900 4000 4000 4000 3000 4500
UA Servotec Sales Quantity in UA, pcs 1000 400 300 200 100 -
Royalty from Sales of Logitec in UA 282000 112000 84 000 56 000 30000 -
UA Logitec Sales Royalty in UA 7% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Logitec Sales in UA, USD 4200000 1600000 1200000 800000 600000 -
UA Logitec Sales Initial Price in UA, USD 3818 4000 4000 4000 3000 4500
UA Logitec Sales Quantity in UA, pcs 1100 400 300 200 200 -
Royalty from Sales of Servotec in CIS 313500 126 000 94 500 63 000 30000 -
UA Servotec Sales Royalty in CIS 7% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Servotec Sales in CIS, USD 4650000 1800000 1350000 900000 600000 -
UA Servotec Sales Initial Price in CIS, USD 4227 4500 4500 4500 3000 4500
UA Servotec Sales Quantity in CIS, pcs 1100 400 300 200 200 -
Royalty from Sales of Logitec in CIS 328500 126 000 94 500 63 000 45 000 -
UA Logitec Sales Royalty in CIS 7% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Logitec Sales in CIS, USD 4950000 1800000 1350000 900000 900000 -
UA Logitec Sales Initial Price in CIS, USD 4125 4500 4 500 4 500 3000 4 500
UA Logitec Sales Quantity in CIS, pcs 1200 400 300 200 300 -
Royalty from Sales of Servotec in EU 290500 126 000 91 000 56 000 17 500 -
UA Servotec Sales Royalty in EU 7% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Servotec Sales in EU, USD 4250000 1800000 1300000 800000 350000 -
UA Servotec Sales Initial Price in EU, USD 4 830 5000 5000 5000 3500 5000
UA Servotec Sales Quantity in EU, pcs 880 360 260 160 100 -
Royalty from Sales of Logitec in EU 308000 126000 91 000 56 000 35000 -
UA Logitec Sales Royalty in EU 7% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Logitec Sales in EU, USD 4600000 1800000 1300000 800000 700000 -
UA Logitec Sales Initial Price in EU, USD 4694 5000 5000 5000 3500 5000
UA Logitec Sales Quantity in EU, pcs 980 360 260 160 200 -
Royalty from Sales of Servotec in ME 135940 59220 39480 19740 17 500 -
UA Servotec Sales Royalty in ME 7% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Servotec Sales in ME, USD 2042 000 846 000 564000 282000 350000 -
UA Servotec Sales Initial Price in ME, USD 4439 4 700 4 700 4 700 3500 1
UA Servotec Sales Quantity in ME, pcs 460 180 120 60 100 -
Royalty from Sales of Logitec in ME 153 440 59220 39480 19740 35000 -
UA Logitec Sales Royalty in ME 6% 7% 7% 7% 5% 107%
UA Logitec Sales in ME, USD 2392 000 846 000 564000 282000 700000 -
UA Logitec Sales Initial Price in ME, USD 4271 4 700 4 700 4 700 3500 1
UA Logitec Sales Quantity in ME, pcs 560 180 120 60 200 -

Ptiloha 4: Plan licencnich poplatkd
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