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předpis̊u. V souladu s ust. § 2373 odst. 2 zákona č. 89/2012 Sb., občanský
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Abstrakt

Tato práce představuje detailńı analýzu a plánováńı business modelu a
business case pro technologický prototyp zaměřený na vylepšeńı kame-
rových systémů. V rámci této studie se zaměřuji na strukturu Business
Model Canvas a Lean Canvas, které slouž́ı jako nástroje pro plánováńı
a rozvoj podnikatelských záměr̊u. Dále zahrnuji VRIO analýzu pro po-
souzeńı zdroj̊u firmy a jejich schopnost́ı přinést konkurenčńı výhodu. V
business modelu podrobně rozeb́ırám strategie, které zahrnuj́ı identifikaci
problému, řešeńı, hodnoty pro zákazńıky a komunikačńı kanály. V business
case předkládám strategický plán pro komercializaci nové technologie polo-
hováńı kamer prostřednictv́ım licenčńıho modelu, to zahrnuje finančńı plán,
analýzu zdroj̊u, dopad̊u a možných rizik

Kĺıčová slova business model, business case, VRIO, SWOT, finančńı
plán, polohováńı kamery, ptz
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Abstract

This thesis presents a detailed analysis and planning of the business model
and business case for a technology prototype aimed at improving camera
systems. Within this study, I focus on the Business Model Canvas and
Lean Canvas structure as tools for business planning and development. I
also include a VRIO analysis to assess the firm’s resources and their ability
to deliver competitive advantage. In the business model, I detail strategies
that include problem identification, solutions, customer value, and com-
munication channels. In the business case I present a strategic plan for
commercializing the new camera positioning technology through a licensing
model, this includes a financial plan, resource analysis, impact and potential
risks

Keywords business model, business case, VRIO, SWOT, financial plan,
camera positioning, ptz
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1.1.4 Solution (Řešeńı) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 6
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2.6.1 SWOT analýza . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 18
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8.1 Manažerské shrnut́ı . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 42
8.2 Harmonogram . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 44
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8.4.1 Model př́ıjmů . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 48
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1.1 Šablona pro lean canvas . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 9
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8.7 Finančńı rozvaha zelené varianty . . . . . . . . . . . . . . . . . 51
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Úvod

Kamerové systémy jsou v naš́ı společnosti téměř všudypř́ıtomné. Použ́ıváme
je ke sledováńı frekventovaných mı́st, nebo třeba ke kontrole zaplaceného
parkováńı. Se zvyšuj́ıćım se počtem kamer a aplikaćı vyžaduj́ıćı detailńı
záběr konkrétńı oblasti se zvyšuj́ı i nároky na samotné kamerové systémy.
Kvalitńı systém muśı být schopný rozpoznat poznávaćı značku vozidla v
podzemńıch garáž́ıch, či třeba obličej v davu na nádraž́ı. S rostoućım počtem
kamer a detail̊u také se také zvyšuje množstv́ı zpracovaných dat. Proto je
trendem použ́ıvat sṕı̌se menš́ı počet detailńıch polohovaćıch kamerových
systémů, které dokáž́ı ćıl sledovat. [37] [45]

Ćılem této diplomové práce je analyzovat a navrhnout business model
pro využit́ı hardwarového př́ıpravku, který umožńı přesné zaćıleńı pohledu
kamery v mı́stnosti. Tento př́ıstroj představuje inovativńı řešeńı, které může
dramaticky sńıžit cenu sledovaćıch kamerových systémů.

Prvńı část práce se zaměř́ı na analýzu stávaj́ıćıch alternativńıch řešeńı
a technologíı v oblasti zaćıleńı kamery v mı́stnosti. Zároveň poskytne de-
tailńı popis technického zpracováńı navrhovaného hardwarového př́ıpravku,
včetně jeho funkčńıch princip̊u a technických specifikaćı. A nakonec jeho
srovnáńı se současnými alternativami.

V praktické části, na základě zjǐstěńı z prvńı části, provedu specifikaci
problematiky a navrhnu jej́ı nejvhodněǰśı řešeńı. To poté vypracuji jako
business model a následně business case.
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Ćılem této práce neńı pouze prezentace konceptu nového hardwarového
př́ıpravku, ale předevš́ım posouzeńı jeho potenciálu a př́ınosu v praxi. Věř́ım,
že výsledky této práce přinesou užitečné poznatky pro oblast zpracováńı ob-
razu a optimalizaci technologíı využ́ıvaj́ıćıch kamery v r̊uzných prostorách.
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Část I

Rešerše
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Kapitola 1
Teorie business modelu

Business model (Obchodńı model) je plánovaćı nástroj na vysoké úrovni,
kterým lze hodnotit obchodńı strategie nebo např́ıklad plánované inovace.
Obvykle se definice business plánu formuluje: plán, jak bude společnost
vydělávat peńıze. [3] Pereira [4] však uvád́ı, dle mého názoru, lepš́ı definici:
Business model popisuje zp̊usob, jak společnost vytvář́ı, dodává a źıskává
hodnotu. Hlavńı součást́ı business modelu je nab́ıdka hodnoty. Jedná se o
popis zbož́ı nebo služeb, které společnost nab́ıźı, a proč jsou pro zákazńıky
nebo klienty žádoućı, v ideálńım př́ıpadě formulovaný zp̊usobem, který
produkt nebo službu odlǐsuje od konkurence. Business model nového pod-
niku by měl zahrnovat také předpokládané počátečńı náklady a zdroje fi-
nancováńı, ćılovou zákaznickou základnu podniku, marketingovou strategii,
přehled konkurence a prognózy př́ıjmů a výdaj̊u. Plán může také definovat
př́ıležitosti, při kterých může podnik spolupracovat s jinými zavedenými
společnostmi.[3][4][5]

1.1 Lean canvas

Lean canvas 1.1 je obchodńı modelovaćı nástroj. Ash Maurya vytvořil Lean
canvas na základě metodologie Lean startup, pro kterou adaptuje Busi-
ness model canvas, aby byl lépe využitelný pro zač́ınaj́ıćı podniky. Stejně
jako Business model canvas sestává z dev́ıti stavebńıch blok̊u, které si
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1.1. Lean canvas

představ́ıme ńıže. Hlavńı účel lean canvasu je představit konkrétńı plán
efektivńım a přehledným zp̊usobem. [17] Některé segmenty z̊ustávaj́ı po-
dobné jako u Business model canvas, ale jsou výrazně zjednodušeny. Pro
přehlednost si tedy všechny představ́ıme znovu.

1.1.1 Problem (Problém)

Prvńı a velmi d̊uležitá část lean canvasu spoč́ıvá v identifikaci a detailńım
popisu problémů, které vaš́ım produktem plánujete řešit. Tento úvodńı seg-
ment je kĺıčový, nebot’ stanovuje základńı potřebu na trhu a poskytuje jasné
od̊uvodněńı pro existenci vašeho produktu. V tomto kontextu problematika
reprezentuje existuj́ıćı poptávku po inovativńım nebo efektivněǰśım řešeńı,
které může zákazńık̊um nab́ıdnout vylepšenou funkčnost, lepš́ı uživatelskou
zkušenost, nebo sńıžit jejich náklady. Je d̊uležité, aby byl problém formu-
lován jasně a stručně, aby bylo zřejmé, jaký konkrétńı nedostatek nebo
výzvu vaše nab́ıdka řeš́ı. Rozpoznáńı a správné definováńı problému je
základem pro daľśı kroky v procesu vývoje produktu a určuje směr, ve
kterém se budete ub́ırat při hledáńı efektivńıho řešeńı. [17]

1.1.2 Customer segment (Zákaznický segment)

Pro úspěšné realizováńı obchodńıho záměru je zásadńı d̊ukladně porozumět
zákazńıkovi. Nezbytným krokem je identifikace potenciálńıch zákazńık̊u, což
zahrnuje vytvořeńı podrobného popisu zákaznické persóny, reprezentuj́ıćı
typické zákazńıky nebo skupiny zákazńık̊u. Základńı charakteristiky jsou
definovány demografickými údaji jako věk, pohlav́ı, vzděláńı a př́ıjmová
skupina, zat́ımco geografická poloha odhaluje regionálńı rozd́ıly v prefe-
renćıch a zvyćıch. Profesńı pozice nám umožňuje lépe pochopit rozhodo-
vaćı procesy zákazńık̊u, např́ıklad manažeři mohou hledat sṕı̌se produkty
zvyšuj́ıćı produktivitu nebo šetř́ıćı čas. Dále je kĺıčové chápat motivace a
ćıle zákazńık̊u, včetně jejich osobńıch a profesńıch aspiraćı, stejně jako prefe-
rence v nákupńıch metodách, kde někteř́ı preferuj́ı online nákupy pro jejich
pohodĺı, zat́ımco jińı osobńı kontakt v kamenných obchodech. Tyto infor-
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1.1. Lean canvas

mace jsou neocenitelné pro ćıleńı marketingových a prodejńıch strategíı a
zvyšuj́ı šance na úspěch obchodńıho plánu. V př́ıpadě v́ıce zákaznických
skupin je vhodné vytvořit pro každou specifický lean canvas, což umožňuje
detailńı zaměřeńı na potřeby a charakteristiky jednotlivých skupin. [6] [17]
[7]

1.1.3 Unique value proposition (Nab́ıdka unikátńı
hodnoty)

Daľśı kĺıčovou část́ı lean canvasu je formulace nab́ıdky unikátńı hodnoty. V
této sekci je nezbytné přesvědčivě prezentovat, co čińı váš produkt nebo
službu výjimečnými. Je d̊uležité zde jednoznačně ukázat, v čem se lǐśı
vaše řešeńı od nab́ıdek konkurence a jaké specifické výhody to přináš́ı
zákazńık̊um. To zahrnuje vysvětleńı, jaké konkrétńı problémy váš produkt
řeš́ı lépe než jakákoli jiná alternativa na trhu a jaké unikátńı benefity z toho
zákazńıci źıskaj́ı. Tato nab́ıdka by měla být formulovaná tak, aby zákazńık
pochopil, že právě vaše řešeńı je to nejlepš́ı dostupné řešeńı pro jeho potřeby.
Důvod, proč by měli zákazńıci preferovat vaši nab́ıdku před konkurenčńımi
alternativami, by měl být jasný a přesvědčivý, at’ už jde o lepš́ı cenu, vyšš́ı
kvalitu, inovativńı vlastnosti, nebo speciálńı servis a podporu.[17]

1.1.4 Solution (Řešeńı)

Navržené řešeńı, které je známé jako Minimum Viable Product (MVP) nebo
Minimálńı životaschopný produkt, muśı zahrnovat všechny základńı funkce,
které jsou nezbytné pro to, aby mohl efektivně poskytnout sĺıbenou hod-
notu. MVP je koncept použ́ıvaný v rámci lean startup metodologie, který
umožňuje podnikatel̊um rychle vyvinout produkt s dostatečnými funkcemi,
aby oslovil rané adoptéry a źıskal cennou zpětnou vazbu od prvńıch uživate-
l̊u. Tento př́ıstup pomáhá minimalizovat zbytečné náklady a čas strávený
na vývoj složitěǰśıch funkćı, které zákazńıci možná v̊ubec nepotřebuj́ı.

Navržené řešeńı by nemělo být pouze funkčńı, ale mělo by také řešit
kĺıčové problémy zákazńık̊u, které byly identifikovány ve fázi identifikace
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1.1. Lean canvas

problémů na lean canvasu. To znamená, že muśı přinášet jasnou a měřitelnou
hodnotu, která je srozumitelná a atraktivńı pro ćılovou skupinu uživatel̊u.
[17] [18]

1.1.5 Cannels (Kanály)

Obsahuje obchodńı strategii, která je kĺıčová pro úspěšné představeńı vašeho
produktu zákazńık̊um. Zahrnuje kompletńı marketingovou strategii, která
pokrývá všechny aspekty propagace produktu, od reklamy až po public re-
lations a digitálńı marketing. Důležitým prvkem jsou komunikačńı kanály,
které definuj́ı, jakým zp̊usobem budete komunikovat s potenciálńımi zákaz-
ńıky, zda to bude prostřednictv́ım sociálńıch médíı, e-mailových kampańı,
televizńıch nebo rozhlasových spot̊u, printových médíı, nebo přes influen-
cery a blogery.

Distribučńı kanály jsou rovněž nezbytnou součást́ı této strategie, ne-
bot’ určuj́ı cestu, jakým produkty doraźı k zákazńık̊um. Je třeba zvážit,
zda bude efektivněǰśı prodej přes vlastńı e-shop, přes retailové partnery,
prostřednictv́ım online marketplace, nebo dokonce kombinaćı v́ıce kanál̊u
pro maximálńı dosah a dostupnost produktu. [17]

1.1.6 Revenue streams (Zdroje př́ıjmů)

Rozbor toho, jak a kolik zákazńık zaplat́ı za nab́ızený produkt, je kĺıčovým
prvkem obchodńı strategie, který př́ımo souviśı s monetizaćı produkt̊u a
služeb.

Při stanoveńı správné cenové strategie je nezbytné vźıt v úvahu persónu
zákazńıka, což znamená pochopeńı jeho kupńı śıly, očekáváńı a vńımáńı
hodnoty produktu. Cenová strategie by měla odrážet hodnotu, kterou pro-
dukt nebo služba přináš́ı zákazńıkovi, a zároveň zohledňovat konkurenčńı
prostřed́ı a celkovou tržńı situaci. Výsledná cena muśı být nastavena tak,
aby byla přijatelná pro zákazńıka a zároveň zajǐst’ovala rentabilitu pod-
nikáńı.
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Celkově je d̊uležité, aby firmy pečlivě zvážily, který cenový model nejlépe
odpov́ıdá jejich produkt̊um a tržńı strategii a jak mohou tyto modely nejlépe
využ́ıt k maximalizaci svých př́ıjmů a zákaznické spokojenosti.[6] [17]

1.1.7 Cost Structure (Struktura náklad̊u)

Sdružuje veškeré náklady potřebné pro fungováńı společnosti. Děĺıme je na
dva základńı typy:

• Fixed costs (Fixńı náklady)

Fixńı náklady jsou ty, které nezáviśı na objemu výroby nebo poskyto-
vaných služeb. Tyto náklady z̊ustávaj́ı konstantńı bez ohledu na akti-
vitu společnosti. Patř́ı sem výdaje jako jsou vývojové náklady, platy
zaměstnanc̊u, nájemné za prostory a daľśı podobné položky, které je
nutné platit pravidelně a jejichž výše se neměńı v krátkodobém hori-
zontu. [6] [13]

• Variable costs (Variabilńı náklady)

Variabilńı náklady se měńı v závislosti na objemu produkce nebo
služeb. Když např́ıklad dojde k zastaveńı výrobńı linky, variabilńı
náklady mohou klesnout až na nulu, protože nejsou vynakládány žádné
zdroje na produkci. Tyto náklady zahrnuj́ı např́ıklad nákup materiálu
nebo platby za energie, které jsou př́ımo spojené s množstv́ım vyrábě-
ného zbož́ı nebo poskytovaných služeb. [6] [13]

Pochopeńı a správné ř́ızeńı těchto náklad̊u je kĺıčové pro finančńı zdrav́ı
každé společnosti. Efektivńı management fixńıch a variabilńıch náklad̊u
může výrazně přispět k optimalizaci provozńıch výdaj̊u a zlepšeńı celkové
rentability podniku. Správné plánováńı a predikce těchto náklad̊u umožňuje
lepš́ı přizp̊usobeńı se měńıćım tržńım podmı́nkám a optimalizaci zdroj̊u
podle aktuálńıch potřeb podnikáńı. [6] [13]
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1.1.8 Key metrics (Kĺıčové metriky)

Tato sekce definuje, jaké ukazatele budou použity k hodnoceńı úspěšnosti
a efektivity obchodńıho modelu. Kĺıčové metriky mohou zahrnovat r̊uzné
finančńı ukazatele, jako jsou tržby, marže, ziskovost nebo návratnost in-
vestice. Kromě finančńıch metrik jsou d̊uležité i operativńı metriky, jako
je počet zákazńık̊u, mı́ra zákaznické spokojenosti, efektivita výroby, čas na
trhu nebo mı́ra chybovosti produkt̊u. [17]

1.1.9 Unfair advantage (Neférová výhoda)

Posledńı a často nejobt́ıžněǰśı část je neférová výhoda. Ta se udává jako
něco, co je unikátńı a co nelze napodobit, okoṕırovat či jinak źıskat. Ta-
ková výhoda efektivně zabráńı konkurenci vstoupit na trh se srovnatelným
produktem. Na rozd́ıl od ostatńıch segment̊u, neférová výhoda nemuśı exis-
tovat aby byl plán úspěšný. [17]

Obrázek 1.1: Šablona pro lean canvas
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Problém Řešení Hodnota Neférová výhoda Zákazníci 
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Kapitola 2
Teorie business case

Business case je komplexńı dokument, který slouž́ı k posouzeńı projektu
ještě před jeho zahájeńım. Má za ćıl přesně specifikovat co, proč, jak a
kdy bude výstupem projektu. [22], Zahrnuje tedy souhrn zahrnuj́ıćı výnosy,
zdroje, náklady, rizika a daľśı aspekty. [19] T́ım je možné posoudit př́ınosy
projektu a porovnat je s daľśımi projekty. Business case ale zkoumá nejen
aspekty projektu, ale také jeho dopady na fungováńı společnosti. Zkoumá
rizika spojená s projektem, jaké budou potřebné potřebné zdroje či jaký
bude procesńı dopad. [19] Business case neńı neměnný dokument, v pr̊uběhu
projektu je možné jej aktualizovat aby reflektoval změny, zároveň slouž́ı k
hodnoceńı projektu v jeho pr̊uběhu i po jeho dokončeńı. [21] Business case
se skládá z následuj́ıćıch komponent:

2.1 Manažerské shrnut́ı

Stručné shrnut́ı, které obsahuje ćıle projektu a doporučeńı plynoućı z daľśıch
část́ı business case. [22]
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2.2 Finančńı plán

2.2.1 Revenue model (Model př́ıjmů)

Model př́ıjmů v obchodńım př́ıpadu označuje strukturu, která definuje, jak
společnost generuje př́ıjmy. Nastiňuje obchodńı operace a činnosti, které
vedou k vytvářeńı př́ıjmů. Gajendrakar jej definuje takto: Model př́ıjmů
určuje, jakým zp̊usobem podnik účtuje zákazńık̊um své výrobky nebo služby,
aby generoval výnosy. [23] Rozlǐsujeme šest typ̊u model̊u př́ıjmů: [25]

• Licenčńı model

V licenčńım modelu společnost poskytuje třet́ım stranám právo pou-
ž́ıvat obsah, který vlastńı. Tento př́ıstup běžně použ́ıvaj́ı softwarové
společnosti jako alternativu př́ımého prodeji svých produkt̊u. Kromě
toho se použ́ıvá pro správu duševńıho vlastnictv́ı, jako jsou ochranné
známky a patenty. [25]

• Předplatný model

Model př́ıjmů z předplatného je obchodńı př́ıstup, kdy zákazńıci plat́ı
pravidelný poplatek za př́ıstup k produktu nebo službě. Tento popla-
tek může být měśıčńı nebo ročńı a často zahrnuje daľśı funkce nebo
výhody, které nejsou dostupné pro nepředplatitele. Je to obĺıbený
zdroj př́ıjmů pro společnosti založené na cloudu nebo softwaru jako
službě (SaaS), stejně jako pro společnosti poskytuj́ıćı online obsah
(např. streamovaćı služby). Na rozd́ıl od licenčńıho modelu, který
trvá neomezeně dlouho, dokud nabyvatel licence nebo vlastńık ma-
jetku smlouvu nevypov́ı, má model předplatného pevně stanovenou
dobu trváńı. Předplatný model poskytuje společnostem předv́ıdatelný
tok př́ıjmů a zároveň nab́ıźı zákazńık̊um pohodĺı a flexibilitu. [25] [24]

• Přirážkový model

Model přirážky slouž́ı jako převládaj́ıćı strategie př́ıjmů, zejména pro
maloobchodńıky, velkoobchodńıky a platformy elektronického obcho-
dováńı. V rámci tohoto modelu jsou př́ıjmy generovány nákupem pro-
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duktu a následným zvýšeńım nebo přirážkou k ceně před prodejem
zákazńık̊um. [25]

• Transakčńı model

Transakčńı model, označovaný také jako výrobńı model př́ıjmů, je v
podnikáńı široce použ́ıván. V rámci tohoto modelu společnost vytvoř́ı
nebo vyrob́ı nový výrobek, který pak prodá zákazńık̊um. Výnosy jsou
generovány, když zákazńıci za zakoupený výrobek zaplat́ı. [23] [25]

• Freemium model

Obchodńı model nazývaný freemium kombinuje pojmy ”zdarma“ a

”premium“. V rámci tohoto př́ıstupu poskytuje společnost uživatel̊um
základńı verzi svého produktu nebo služby zcela zdarma. Společnost
však nab́ıźı také prémiovou verzi s daľśımi funkcemi a vlastnostmi,
ke které maj́ı uživatelé př́ıstup po zaplaceńı poplatku. Tento model se
běžně použ́ıvá jako monetizačńı strategie pro r̊uzné aplikace a digitálńı
služby. [25] [26]

• Reklamńı model

Reklamńı model běžně využ́ıvaj́ı mediálńı společnosti, jejichž plat-
formy obsahuj́ı reklamy, včetně novin, vyhledávač̊u a sociálńıch médíı.
V rámci tohoto modelu jsou př́ıjmy generovány účtováńım inzeren-
t̊um na základě r̊uzných kritéríı, jako je např́ıklad velikost reklamńıho
prostoru nebo počet kliknut́ı. Stručně řečeno, mediálńı společnosti
využ́ıvaj́ı reklamńı model k zpeněžeńı svých platforem t́ım, že nab́ızej́ı
reklamńı prostor podnik̊um a účtuj́ı jim poplatky na základě konkrét-
ńıch ukazatel̊u. [23] [25]

2.2.2 Finančńı ukazatele

Pro business case nejsou d̊uležitě jen čisté náklady, ale kompletńı cash flow
diskontovaný k současnému obdob́ı. Použ́ıvaj́ı se proto např́ıklad tyto uka-
zatele: [22]
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2.2.2.1 Návratnost investice (ROI)

Za anglickou zkratkou ROI (Return on Investment) se skrývá pojem ”návrat-
nost investice“. Udává se zpravidla v procentech a velikost zisku (nebo
ztráty) z vynaložené investice v porovnáńı s jej́ı celkovou výš́ı. [27] Pokud
vyjde kladná hodnota, tedy ROI > 0, investice je zisková a hodnota ROI
představuje konkrétńı zisk investice. Je-li hodnota záporná, tedy ROI < 0,
pak je investice ztrátová a hodnota ROI představuje danou ztrátu. Největš́ı
možná ztráta je - 100 %, což představuje ztrátu celé investice. [28]

Vzorec výpočtu ROI Hlavńı vzorec, podle kterého se ROI poč́ıtá, zńı:

ROI = ((výnos − investice)/investice) · 100[28] (2.1)

Ukazatel návratnosti investice lze už́ıt také k porovnáńı výkonnosti
r̊uzných investic. [28]

2.2.2.2 Čistá současná hodnota (NPV)

Čistá současná hodnota (anglicky Net Present Value, zkráceně NPV) je
metoda, která se použ́ıvá při hodnoceńı výnosnosti investic. Tento ukazatel
poč́ıtá s budoućımi finančńımi toky (cash flow) přepočtenými na současnou
hodnotu. Kladná hodnota, tedy NPV >, znač́ı kolik investice vydělá v
přepočtu na současnou hodnotu. Jakákoli záporná hodnota, tedy NPV <

0, znamená, že je zamýšlený projekt ztrátový. [29] [30]

Vzorec pro výpočet NPV Čistou současnou hodnotu lze vypoč́ıtat
podle následuj́ıćıho vzorce:

NPV = CFn/(1 + r)n[29] (2.2)

kde:

• CF = finančńı tok za každý rok

• n = zamýšlená doba životnosti projektu

13



2.3. Analýza zdroj̊u

• r = diskontńı mı́ra

Diskontńı mı́ra se udává např́ıklad jako součet diskontńı úrokové mı́ry
ČNB a dlouhodobé pr̊uměrné inflace, lze také započ́ıtat např́ıklad kreditńı
riziko (které vyplývá z neschopnosti splácet své závazky). [29]

2.3 Analýza zdroj̊u

Jak název napov́ıdá, takto část má za úkol předpovědět potřebu zdroj̊u a
odpovědět na otázku, zda-li budou potřebné zdroje k dispozici. [19]

2.3.1 VRIO analýza

Jednou z technik pro analýzu zdroj̊u je VRIO analýza 2.1. Ta je uznávanou
metodikou pro hodnoceńı zdroj̊u organizace z hlediska jejich schopnosti
vytvářet konkurenčńı výhodu. Spolu s analýzou rizik pomáhá určit kĺıčové
zdroje, jejichž ztráta by ohrozila chod projektu. Zdroje řad́ıme do následuj́ı-
ćıch kategoríı: [32]

• Finančńı zdroje

Finančńı zdroje jsou nezbytné pro každodenńı operace a dlouhodobé
investice společnosti. Zahrnuj́ı kapitál, který firma může využ́ıt na
nákup zař́ızeńı, rozvoj nových produkt̊u nebo expanzi na nové trhy.
Tyto zdroje také zahrnuj́ı úvěry, investice a jiné finančńı nástroje,
které umožňuj́ı firmě r̊ust a adaptovat se na měńıćı se tržńı podmı́nky.
[32]

• Lidské zdroje

Lidské zdroje jsou tvořeny zaměstnanci firmy a jejich dovednostmi,
zkušenostmi a motivaćı. Kvalita a efektivita lidských zdroj̊u může mı́t
významný dopad na inovace, produktivitu a celkový úspěch organi-
zace. Investice do vzděláváńı a rozvoje zaměstnanc̊u může zvýšit jejich
schopnosti a zároveň pośılit loajalitu a spokojenost v práci. [32]
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2.3. Analýza zdroj̊u

• Hmotné zdroje

Hmotné zdroje zahrnuj́ı fyzické prvky, jako jsou budovy, stroje, vozi-
dla a suroviny, které jsou nezbytné pro výrobńı a logistické operace.
Správa a údržba těchto zdroj̊u je kĺıčová pro zajǐstěńı hladkého pro-
vozu a schopnosti firmy efektivně reagovat na poptávku zákazńık̊u.
[32]

• Nehmotné zdroje

Nehmotné zdroje zahrnuj́ı prvky jako jsou patenty, značky, obchodńı
tajemstv́ı a licence. Tyto zdroje mohou poskytnout firmě konkurenčńı
výhodu, která je těžko napodobitelná. Správa těchto zdroj̊u vyžaduje
pečlivou strategii ochrany duševńıho vlastnictv́ı a udržeńı jejich hod-
noty v čase. [32]

Pro každý typ zdroje tato analýza zkoumá čtyři základńı dimenze: [32]

• Value (Hodnota)

Hodnota zdroje je kĺıčová, protože určuje, zda zdroj přisṕıvá k efekti-
vitě a efektivnosti organizace. Zdroje, které jsou nákladné nebo obt́ıžně
dostupné, ale zároveň přinášej́ı významné výhody, jsou považovány za
cenné. Tyto zdroje mohou zahrnovat specifické technologie, licenco-
vaný software nebo vysokou úroveň odborných znalost́ı. [32]

• Rareness (Vzácnost)

Vzácnost zdroje se týká jeho unikátnosti na trhu. Zdroje, které jsou
vzácné nebo omezené, mohou organizaci poskytnout významnou kon-
kurenčńı výhodu. Př́ıkladem může být patentovaná technologie nebo
vysoce specializovaný tým odborńık̊u, kteř́ı nejsou snadno nahradi-
telńı. [32]

• Inimitability (Nenapodobitelnost)

Nenapodobitelnost zdroj̊u je daľśım d̊uležitým faktorem. Pokud je
zdroj snadno napodobitelný konkurenćı, jeho schopnost udržet konku-
renčńı výhodu je omezená. Naopak, těžko napodobitelné zdroje, jako
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2.4. Analýza dopad̊u projektu

jsou unikátńı firemńı kultury nebo značky s vysokou mı́rou loajality
zákazńık̊u, mohou poskytnout firmě dlouhodobou výhodu. [32]

• Organisation (Organizace)

Organizace se zaměřuje na to, zda stávaj́ıćı uspořádáńı firmy podpo-
ruje efektivńı využ́ıváńı zdroj̊u. To zahrnuje systémy ř́ızeńı, firemńı
struktury a procesy, které umožňuj́ı organizaci využ́ıvat své zdroje co
nejúčinněji. Např́ıklad efektivńı ř́ıdićı systémy a motivuj́ıćı pracovńı
prostřed́ı mohou zvýšit produktivitu lidských zdroj̊u. [32]

Obrázek 2.1: Ukázka VRIO analýzy

[63]

2.4 Analýza dopad̊u projektu

Zkoumá dopady na současný stav organizace, ostatńı běž́ıćı projekty, nebo
např́ıklad na procesy ve společnosti. [19] Pro hodnoceńı dopad̊u se použ́ıvá
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2.5. Harmonogram

řada metod, [33] představeńı všech je však mimo rozsah této práce.

2.5 Harmonogram

Slouž́ı k zachyceńı trváńı jednotlivých činnost́ı a jejich posloupnosti. K vizu-
alizaci této posloupnosti se použ́ıvá Gannt̊uv diagram 2.2 nebo časová osa.
Doba trváńı činnosti se obvykle udává v jednotkách Man-day (člověko-den,
práce jednoho člověka za jeden den), či Man-hour (člověko-hodina, práce
jednoho člověka za jednu hodinu). Jeden člověko-den je roven osmi člověko-
hodinám. [14] [1]

Obrázek 2.2: Př́ıklad Ganntova diagramu

[14]

2.5.1 Časová analýza projektu

Provád́ı se, aby se identifikovaly kĺıčové činnosti a posloupnosti činnost́ı,
jejichž zdržeńım by došlo ke zpožděńı celého projektu. K tomu se použ́ıvá
např́ıklad Metoda kritické cesty (Critical path method - CPM). [14]

2.5.1.1 CPM

Metoda kritické cesty 2.3 identifikuje nejdeľśı souvislé úseky na sobě závis-
lých činnost́ı. Pokud se takové úseky dokonč́ı včas, projekt se může v nej-
kratš́ı možné době dokončit. Pokud by však došlo k jejich zpožděńı, posouvá
se termı́n dokončeńı celého projektu. Paralelńı úseky kritické nejsou a maj́ı
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2.6. Analýza rizik

určité možné zpožděńı, které trváńı projektu neovlivńı. Pokud by však u
nich došlo k větš́ımu zdržeńı, než je maximálńı možné zdržeńı, kritická cesta
se může změnit. T́ım, že źıskáme představu, které činnosti jsou pro včasné
dokončeńı projektu kritické, můžeme dané činnosti prioritizovat a t́ım za-
jistit nejkratš́ı možné trváńı projektu. [35]

2.6 Analýza rizik

Posledńı d̊uležitou část́ı business case je analýza rizik. Riziko v projektu de-
finujeme: Neurčitý jev nebo podmı́nka, jehož výskyt má pozitivńı nebo ne-
gativńı efekt na ćıle projektu. Ćılem analýzy je určeńı a posouzeńı nejvýzna-
mněǰśıch rizik a vytvořeńı jejich seznamu. Dı́ky tomu můžeme připravit plán
ř́ızeńı rizik, který nám pomůže zmı́rnit dopady, pokud by se riziko naplnilo.
[15] [16]

2.6.1 SWOT analýza

SWOT analýza 2.4 je strategický nástroj, který se použ́ıvá k identifikaci
rizik a porozuměńı kĺıčovým faktor̊um, které ovlivňuj́ı úspěch organizace
nebo projektu. Tato analýza se děĺı na čtyři základńı kategorie: [34]

• Strenghts (Silné stránky)

Silné stránky jsou ty aspekty organizace nebo projektu, ve kterých
exceluje. Mohou zahrnovat unikátńı zdroje, vysoce kvalifikovaný tým,
silnou značku, technologické schopnosti, dobré vztahy se zákazńıky
nebo jakoukoli jinou vlastnost, která poskytuje konkurenčńı výhodu.
[34]

• Weaknesses (Slabé stránky)

Slabé stránky představuj́ı oblasti, kde organizace nebo projekt za-
ostává. Mohou to být nedostatky ve zdroj́ıch, nedostatky ve schop-
nostech nebo procesech, finančńı omezeńı, neefektivńı struktury nebo
jakékoliv jiné aspekty, které omezuj́ı efektivitu nebo konkurenceschop-
nost. [34]
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2.6. Analýza rizik

Obrázek 2.3: Př́ıklad metody kritické cesty

[35]

• Opportunities (Př́ıležitosti)

Př́ıležitosti jsou exterńı faktory, které organizace může využ́ıt ke svému
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2.6. Analýza rizik

prospěchu. Mohou to být změny tržńıch trend̊u, technologické inovace,
legislativńı změny, nové tržńı segmenty nebo př́ıležitosti pro strate-
gické aliance.[34]

• Threats (Hrozby)

Hrozby jsou exterńı výzvy, kterým muśı organizace čelit. Ty mohou
zahrnovat konkurenčńı tlak, nepř́ıznivé ekonomické podmı́nky, tech-
nologické změny, které znehodnocuj́ı existuj́ıćı investice, nebo politic-
kou a právńı nestabilitu.[34]

Obrázek 2.4: Šablona pro SWOT analýzu

2.6.2 Kvalitativńı analýza rizik

Spoč́ıvá ve kvalitativńım zhodnoceńı závažnosti rizik, předv́ıdatelnosti ri-
zik, potenciálńıch vazeb a vztah̊u mezi riziky, stupně kontrolovatelnosti a
odvratitelnosti rizika. Výstupem kvalitativńı analýzy je Registr rizik. [15]
[16]
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2.6. Analýza rizik

2.6.3 Kvantitativńı analýza rizik

Názorné vyjádřeńı rizik pomoćı č́ıselného vyjádřeńı. Stanovuje se pomoćı
vyjádřeńı pravděpodobnosti vzniku jednotlivých rizik, celkové hodnoty v
projektu, která je rizikem ohrožena a očekávaného dopadu rizika. Jeden
z možných př́ıstup̊u je např́ıklad Mapa rizik 2.5, kde je riziko umı́stěno
ve dvourozměrném grafu podle souřadnic, kde osa x vyjadřuje možnost
výskytu rizika a osa y vyjadřuje dopad na ćıle projektu. Stupnice na obou
osách nabývá hodnot 0-10.

Obrázek 2.5: Ukázka mapy rizik

[16]
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Kapitola 3
Analýza alternativńıch řešeńı

V odvětv́ı se pro polohováńı kamer použ́ıvaj́ı předevš́ım r̊uzné formy Pan -
Tilt - Zoom systému. V následuj́ıćı kapitole si představ́ıme základńı prin-
cip fungováńı Pan - Tilt - Zoom systému a ukážeme několik systémů od
vedoućıch firem v oboru. Dále rozebereme silné a slabé stránky uvedených
systémů.

3.1 Pan - Tilt - Zoom (PTS) kamery

Pan - Tilt - Zoom, zkráceně PTZ, je označeńı pro kamery, jejichž mechanis-
mus umožňuje dálkové ovládáńı pohybu kamery a funkćı zoomu. Pohyb je
typicky ř́ızen soustavou elektromotor̊u a převod̊u.Tyto kamery lze na dálku
ovládat r̊uznými zp̊usoby, např́ıklad joystickem nebo aplikaćı v chytrém te-
lefonu. Některé kamery PTZ maj́ı také přednastavené body, které umožňuj́ı
automatický pohyb a polohováńı, což ještě v́ıce usnadňuje jejich ovládáńı.
[47]

Otáčeńım (Pan) kamery se rozumı́ otáčeńı na ose kolmé k základně
systému. Dı́ky tomu je možné kameru natočit téměř libovolným směrem, u
moderńıch systémů je možné otáčet o celých 360°.

Naklápěńım (Tilt) kamery označuje pohyb na ose rovnoběžné se základ-
nou systému, což umožňuje sńımáńı r̊uzných výškových úrovńı. V tomto
směru obvykle neńı možné dosáhnout celého rozsahu naklápěńı, protože v
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3.2. Přehled konkurenčńıch produkt̊u

některých polohách dojde k zast́ıněńı pohledu základnou systému.
Zvětšeńı (Zoom) je mechanismus přibližováńı, resp. oddalováńı záběru

pomoćı změny ohniskové vzdálenosti objektivu kamery.

3.2 Přehled konkurenčńıch produkt̊u

Následuj́ıćı kapitola slouž́ı k vybudováńı představy o schopnostech a na-
ceněńı konkurenčńıch produkt̊u. Výběr produkt̊u vycháźı z žebř́ıčk̊u portálu
securitycamhq. [50] Zde je nutné podotknout, že je velký rozptyl PTZ
systémů v závislosti na jejich určeńı, schopnostech a ceně.

3.2.1 Reolink E1-Outdoor

Tato malá kamera 3.1 je vhodná pro venkovńı i vnitřńı využit́ı. Kamera
nab́ıźı mimo jiné rozlǐseńı obrazu 2560 x 1920 px, 3x optický zoom, nočńı
režim a funkci automatického sledováńı pohybu. Rozsah pohybu kamery
je 355°na horizontálńı ose a 50°na vertikalńı ose. Zař́ızeńı neńı vybaveno
přehledovou kamerou. Jednoznačnou výhodou je cena, která se pohybuje v
rozmeźı 3000 - 4000 Kč. [55][61]

Obrázek 3.1: Reolink E1-Outdoor

[61]

3.2.2 Hikvision

Vnitřńı kamerový systém Hikvision 3.2 sńımá s rozlǐseńım 2560 × 1440 px.
Kamera podporuje 32x optický zoom. Uchyceńı umožňuje otáčeńı v roz-
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3.2. Přehled konkurenčńıch produkt̊u

meźı 360°rychlost́ı 160°/s a naklápěńı v rozmeźı 105°rychlost́ı 120°/s. Váha
zař́ızeńı je přibližně 5 kg. Systém nedisponuje přehledovou kamerou. Cena
systému je přibližně 23 000 Kč. [50][56]

Obrázek 3.2: Hikvision DS

[58]

3.2.3 Sony SRG-X120

Tato kamera 3.3 na vnitřńı i venkovńı užit́ı nab́ıźı rozlǐseńı 4K a 12x optický
zoom. Kamera je schopna otáčeńı v rozsahu ±170°rychlost́ı až 300°/s a
naklápěńı v rozsahu 90°–20°rychlost́ı až 126°/s. Zař́ızeńı váž́ı 1.8 kg a neńı
vybaveno přehledovou kamerou. Cena celého zař́ızeńı se pohybuje kolem
60 000 Kč. [60]

Obrázek 3.3: SONY SRG-X120

[64]

3.2.4 Panasonic AW-UE50

Kamerový systém AW-UE50 3.4 od společnosti Panasonic nab́ıźı rozlǐseńı
4K. Kamera podporuje 24x optický zoom. Uchyceńı kamery podporuje
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3.2. Přehled konkurenčńıch produkt̊u

otáčeńı v rozsahu ±175°rychlost́ı až 180°/s a naklápěńı v rozsahu -30°-
90°. Systém nedisponuje přehledovou kamerou. Zař́ızeńı váž́ı přibližně 2 kg
a je vhodné na vnitřńı i venkovńı užit́ı. Cena systému se pohybuje kolem
87 000 Kč. [54][59]

Obrázek 3.4: Panasonic AW-UE50

[59]

3.2.5 Bosch 540TVL

Bosch nab́ıźı venkovńı polohovatelný kamerový systém 540TVL 3.5. Ka-
mera podporuje 15x zoom při rozlǐseńı 720x540 px. Uchyceńı umožňuje
otáčeńı v rozmeźı 360°rychlost́ı 100°/s a naklápěńı v rozmeźı 130°rychlost́ı
40°/s. Váha zař́ızeńı bez př́ıslušenstv́ı je 14 kg. Ze specifikaćı je zřejmé,
že kamera neńı vhodná pro detailńı záběry kv̊uli nedostatečnému rozlǐseńı.
Systém nedisponuje přehledovou kamerou. Celková cena systému je přibližně
95 000 Kč. [50][56]

Obrázek 3.5: Bosch 540TVL

[56]
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3.2. Přehled konkurenčńıch produkt̊u

3.2.6 Uniview 2MP

Exteriérový systém společnosti Uniview 3.6 sńımá scénu sńımačem s rozlǐse-
ńım 1920x1080 px. Optika umožňuje 44x zoom. Uchyceńı umožňuje otáčeńı
v rozmeźı 360°rychlost́ı 140°/s a naklápěńı v rozmeźı 135°rychlost́ı 50°/s.
Váha zař́ızeńı bez př́ıslušenstv́ı je 14 kg. Oproti systému Bosch má tento
systém dostatečné rozlǐseńı pro rozpoznáváńı detail̊u, nevýhodou je však
vysoká cena, přibližně 140 000 Kč. [50][57]

Obrázek 3.6: Uniview 2MP

[57]
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Kapitola 4
Popis technického zpracováńı

Zař́ızeńı se skládá z několika hlavńıch část́ı. Prvńı část́ı je kamerový systém,
který se skládá z přehledové kamery, která zachycuje celkový prostor, a
detailńı kamery, která se sńımá konkrétńı oblast pomoćı zrcadla.

Zrcadlo je usazené v rámečku, jehož orientaci je možné nastavit pomoćı
Pan - Tilt mechanismu. Pro správné zaćıleńı sledovaného objektu je ne-
zbytné zrcadlo správně nasměrovat, jak je možné vidět na obrázku 4.1. K
tomu slouž́ı data z přehledové kamery, která ale prostor sleduje pod úhlem.
Pro správné zaměřeńı je tedy třeba namapovat body z reálného světa na
sńımek. [36]

Dle pr̊uzkumu [39] je pro sledováńı a zaznamenáváńı činnosti, kterou
je nutné zachytit, třeba sledovat celý a každý pohyb. Právě to př́ıpravek
z velké části umožňuje, d́ıky tomu že nespoléhá pouze na detailńı kameru,
ale také na přehledovou kameru která neustále sńımá celé zorné pole.

4.1 Popis HW prototypu

Kamerový systém prototypu, zobrazeného na obrázku 4.2, sestává předevš́ım
z ř́ıd́ıćı jednotky ve formě minipoč́ıtače Raspberry Pi 4B , na který jsou
připojeny všechny periferie. Použité sńımače jsou Raspberry Pi HQ camera
jako přehledová kamera a Basler ace jako detailńı kamera. Sńımač detailńı
kamery je černob́ılý, což je ideálńı pro strojové čteńı údaj̊u (např. SPZ).
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4.2. Stručný popis SW prototypu

Obrázek 4.1: Schéma sńımané scény

[36]

Vzhledem k použitému zrcadlu je však možné zvolit barevný sńımač, či do-
konce sńımače jiného než viditelného spektra, např́ıklad termálńı kameru.

Detailńı i přehledová kamera maj́ı fixńı pozici. Detailńı kamera sńımá
prostor odrazem přes zrcadlo, které p̊uvodně sloužilo jako náhradńı d́ıl k
data projektoru. Směřováńı pohledu detailńı kamery se realizuje pomoćı
naklápěńı a otáčeńı rámečku ve kterém je usazeno zrcadlo. Jeho otáčeńı
zajǐst’uj́ı dva krokové elektromotory a inklinometr. Otočný systém funguje
na principu Pan - Tilt. Stejně jako základna komponent̊u je vytǐstěný po-
moćı 3D tiskárny. [36]

4.2 Stručný popis SW prototypu

Firmware zař́ızeńı je vytvořen v jazyce Python 3. Umožňuje provést ka-
libraci sńımané plochy, zaměřit detailńı kameru na základě uživatelského
vstupu a pořizováńı a ukládáńı sńımk̊u. Výběr objektu pro zaćıleńı je de-
monstrován pomoćı nakliknut́ı v záběru z přehledové kamery. [36]
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4.2. Stručný popis SW prototypu

Obrázek 4.2: Prototyp kamerového systému

[36]
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Část II

Praktická část
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Kapitola 5
Prototyp HW p̌ŕıpravku v

porovnáńı s konvenčńım PTZ

5.1 Nevýhody konvenčńıch PTZ

5.1.1 Omezený záběr

Typický PTZ systém disponuje pouze detailńı kamerou. Mohou tedy sle-
dovat, př́ıpadně nahrávat pouze oblast na kterou jsou právě namı́̌rené. V
praxi jsou proto často doplněny fixńı přehledovou kamerou. [53]

5.1.2 Rychlost pohybu

U konvenčńıch PTZ systémů se pohybuje celý kamerový systém, který může
vážit až několik deśıtek kilogramů. Celé zař́ızeńı proto muśı být vyrobené
z pevných materiál̊u, stejně tak použité ovládaćı elektromotory muśı být
velmi robustńı. Moje p̊uvodńı domněnka v̊uli velké setrvačnosti je takový
systém nevhodný pro rychlé a přesné pohyby, se ukázala jako lichá, nejlepš́ı
systémy na trhu se pohybuj́ı rychlost́ı 180°/s, což je pro většinu aplikaćı
dostatečné [50]
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5.2. Výhody prototypu

5.1.3 Cena

Přetrvávaj́ıćım problémem je však velká cena těchto systémů. V př́ıpadě
použit́ı výkonněǰśı optiky nebo kamery je také potřeba použ́ıt robustněǰśı
polohovaćı mechanismus. Pro lepš́ı systémy se tak cena zvyšuje v́ıce než
př́ımou úměrou k jejich schopnostem a neńı výjimkou, že se ceny přibližuj́ı
ke 150 000 Kč. Nejvýznamněǰśım faktorem je však, jak se ukázalo, předpoklá-
dané zat́ıžeńı a softwarová výbava. Možnost ovládaćıch aplikaćı, automa-
tické sledováńı objekt̊u a integrace v́ıce kamerových jednotek je hlavńı
určuj́ıćı faktor. [52]

5.2 Výhody prototypu

5.2.1 Rychlost pohybu

Prezentovaný prototyp (obr. 4.2) má výhodu v tom, že docháźı k pohybu
pouze lehkého zrcadla. Použité komponenty tedy mohou být velmi lehké a
vyrobené z měkkých materiál̊u (v př́ıpadě prototypu plast). Stejně tak ne-
vzniká problém s velkou setrvačnost́ı v pohybu, př́ıpravek je proto schopen
velmi rychle a přesně měnit zaćıleńı (v př́ıpadě prototypu je tato schopnost
omezena použit́ım úsporného pomaloběžného elektromotoru). [36]

5.2.2 Cena

Konstrukce polohovaćıho mechanismu z̊ustává přibližně stejná pro libovolné
sńımaćı zař́ızeńı, váha a cena zař́ızeńı se proto př́ımo odv́ıj́ı od použitých
sńımač̊u a objektiv̊u. Přibližná cena prototypu je 40 000 Kč, ale jen přibližně
5 000 Kč je cena bez objektiv̊u a optických sńımač̊u.

5.3 Nevýhody prototypu

Nevýhodou př́ıpravku je omezené zorné pole, v př́ıpadě prototypu je určeno
přehledovou kamerou na 60°i když detailńı kamera je přes zrcadlo schopná
sńımat prostor v rozsahu přibližně 180°. Největš́ı nevýhodou je ale absence
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5.4. Srovnáńı systémů

rozpoznáváńı objekt̊u a daľśı softwarové výbavy, jako jsou např́ıklad ob-
služné aplikace. Ty lze ovšem doplnit.

5.4 Srovnáńı systémů

Z analýzy současně prodávaných řešeńı jsem zjistil, že hlavńım faktorem
ceny je softwarová výbava a možnosti integrace s v́ıce systémy. Proto je
téměř nemožné určit ćılovou cenu navrženého zař́ızeńı. Obrazovými schop-
nostmi by po úpravách na uchyceńı odpov́ıdalo v podstatě celému spektru
nab́ızených kamer, robustnost zař́ızeńı ve fázi prototypu nelze vyhodno-
tit. Stejně jako výrobńı náklady, které se změńı s využit́ım jiných senzor̊u
a objektiv̊u. Finálńı cena se proto bude odv́ıjet předevš́ım od softwarové
výbavy. Nav́ıc věř́ım, že zejména koncepty, jako je zabudovaná přehledová
kamera a ovládáńı zaměřeńı detailńı kamery pomoćı naklikáváńı v záběru
z přehledové kamery, najdou uplatněńı i u stávaj́ıćıch systémů.
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Kapitola 6
Specifikace problematiky a popis

požadavk̊u a ćıl̊u

6.1 Specifikace problematiky

Z analýzy konkurenčńıch řešeńı je zřejmé, že současná řešeńı polohovaćıch
systémů trṕı na několik hlavńıch neduh̊u. Kv̊uli konstrukci, která pohybuje
celou kamerou, jsou zbytečně drahé a obvykle neumožňuj́ı výměnu sńımaćı
části. Žádné z na trhu nab́ızených řešeńı nenab́ıźı v základńı konfiguraci
detailńı i přehledovou kameru, takže pro kompletńı přehled je nutné použ́ıt
v́ıce r̊uzných kamer.

Zároveň je ale u současně prodávaných systémů velký rozptyl cen. Ten,
až na nejlevněǰśı exempláře, prakticky nereflektuje schopnosti sńımač̊u a
přibĺıžeńı. Jejich cena, dle mého zkoumáńı, záviśı předevš́ım na jejich soft-
warových schopnostech (rozpoznáváńı objekt̊u, volba přednastavených tras
apod.), ale také na nab́ıdce obslužných a integračńıch aplikaćı. Proto je
velmi obt́ıžné, či takřka nemožné určit náklady na uvedeńı prototypu na
trh. A to proto, že náklady se budou odv́ıjet od počtu technologíı, které
bude moci výrobce adaptovat ze svých současných řešeńı.
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6.2. Náklady na uvedeńı na trh

6.2 Náklady na uvedeńı na trh

Z výše uvedeného vyplývá, že náklady na uvedeńı na trh se budou drasticky
lǐsit v závislosti na množstv́ı nově vyv́ıjeného obslužného softwaru. Takže
např́ıklad výrobce, který bude produkt budovat od základu, bude mı́t nejen
větš́ı náklady na nasazeńı, ale také bude muset zvolit menš́ı zaváděćı cenu.
Oproti výrobci, který produkt začleńı mezi své ostatńı kamerové systémy a
bude moci využ́ıt existuj́ıćı sw, s velkou možnost́ı integrace, č́ımž dosáhne
vyšš́ı pořizovaćı ceny.

6.3 Náklady na vývoj firmware a vytvořeńı
prototypu

Pro business case je nezbytné vyč́ıslit náklady na vytvořeńı p̊uvodńı diplo-
mové práce a hodnotu vytvořeného prototypu.

V době psańı diplomové práce se mi nepodařilo kontaktovat autorku
p̊uvodńı práce. K určeńı hodnoty vyvinutého firmwaru a vytvořeného pro-
totypu jsem proto použil časový údaj ze směrnice děkana [75]. Podle té má
pr̊uměrná diplomová práce časovou náročnost 780 hodin. Z toho odhaduji,
že přibližně třetina připadá na teoretickou část a zbylé dvě třetiny na prak-
tickou část, tedy. Čas potřebný k vyvinut́ı firmware a vytvořeńı prototypu
jsem tedy odhadl na 520 hodin, což je 65 MD. K vyč́ısleńı 6.2 náklad̊u jsem
využil tabulku 6.1 mzdového předpisu, studentka měla v době psańı práce
bakalářský titul, jakožto pro juniora tedy poč́ıtám s dolńı hranićı 5. platové
tř́ıdy, a to 23 350 Kč.

Z popisu HW prototypu v originálńı práci jsem sestavil orientačńı ta-
bulku 6.3 ceny prototypu a jeho jednotlivých část́ı. Cenu mini poč́ıtače
Raspberry Pi 4B jsem určil na 1 500 Kč [65]. Původńı objektiv přehledové
kamery již neńı v nab́ıdce, takže jsem použil rovnatelný produkt. Cena
přehledové kamery s objektivem je 2 100 Kč [66] [67]. Nejhodnotněǰśı část́ı
prototypu je detailńı kamera s objektivem, kterým jsem přepočtem z USD
stanovil cenu 34 000 Kč [68] [69]. Ostatńı části maj́ı přibližnou cenu 1 700 Kč
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6.3. Náklady na vývoj firmware a vytvořeńı prototypu

[70] [71] [72]. Celkovou materiálńı hodnotu prototypu jsem přibližně vyč́ıslil
na 39 300 Kč.

Tabulka 6.1: Mzdové tarify neakademických pracovńık̊u

[74]

Tabulka 6.2: Náklady na vytvořeńı diplomové práce

Tabulka 6.3: Orientačńı ceny prototypu a jeho část́ı
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6.4. Shrnut́ı ćıl̊u

6.4 Shrnut́ı ćıl̊u

Na základě poznatk̊u z analýzy problematiky jsem jako nejvhodněǰśı strate-
gii určil prodej licence na technické řešeńı prototypu a samotného zař́ızeńı
prototypu. Nejvhodněǰśı zákazńıci jsou stávaj́ıćı výrobci bezpečnostńıch a
kamerových systémů.
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Kapitola 7
Business model

7.1 Lean canvas

Na obrázku 7.1 je grafický pohled na lean canvas navrženého řešeńı. Nı́že
jsou detailněji rozpracovány jednotlivé části.

7.1.1 Problém

Problém se stávaj́ıćımi systémy je jejich cena. Kv̊uli nutnosti pohybovat
celou kamerou je nutné použ́ıvat silněǰśı materiály, motory i zdroje. Žádný
ze současných systémů také nenab́ıźı přehledovou kameru, což bez použit́ı
druhé kamery znamená zorné pole omezené jen na aktuálńı zaćıleńı kamery.
Proto většina systémů nab́ıźı relativně velké zorné pole kamery, č́ımž se
snižuje detail záběru.

7.1.2 Řešeńı

Řešeńım je použit́ı hw př́ıpravku vytvořeného Ing. Zuzanou Jiránkovou, viz
kapitola ”Přehled technického zpracováńı”.
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7.1. Lean canvas
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7.1. Lean canvas

7.1.3 Zákazńıci

Protože hw př́ıpravek je ve fázi raného prototypu, jako nejvhodněǰśı skupinu
zákazńıku jsem určil společnosti, které se již vývojem a výrobou bezpeč-
nostńıch kamer zabývaj́ı. Mohou použ́ıt své stávaj́ıćı implementace roz-
poznáváńı objekt̊u a obslužných aplikaćı. Alternativně se nab́ıźı společnosti,
které vyv́ıjej́ı bezpečnostńı systémy, ale prozat́ım se spoléhaly na kamerovou
techniku od jiných výrobc̊u.

7.1.3.1 Early birds (Prvńı vlaštovky)

Jako prvńı vlaštovku jsem zvolil společnost Bosch, protože se jedná o ideálńı-
ho kandidáta. Má vlastńı širokou nab́ıdku bezpečnostńıch systémů se širokou
škálou produkt̊u a možnost́ı integrace. Nav́ıc se jedná o partnera Fakulty
strojńı ČVUT, což ukazuje, že je ochotna spolupracovat s univerzitami.

7.1.4 Kĺıčové metriky

Kĺıčové metriky představuj́ı počet oslovených potenciálńıch zákazńık̊u a
následně počet zájemc̊u o produkt.

7.1.5 Hodnota

Navržené řešeńı nab́ıźı nepřetržitý celkový přehled d́ıky přehledové kameře,
která sńımá celé zorné pole. T́ım se také usnadňuje ovládáńı polohy de-
tailńı kamery, protože stač́ı nakliknout na obrazovce část obrazu, na kterou
se následně zaměř́ı detailńı kamera. Dı́ky tomu, že samotný př́ıpravek je
stejný pro všechny druhy sńımač̊u a polohovaćı mechanismus je od nich
oddělený, je možné použ́ıt téměř libovolnou kombinaci sńımač̊u bez nut-
nosti modifikovat př́ıpravek. Dı́ky této modularitě je možné nab́ıdnout celou
škálu produkt̊u jen s minimálńımi úpravami.
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7.1. Lean canvas

7.1.6 Kanály

Vzhledem k relativně úzkému okruhu potenciálńıch zákazńık̊u se mi jako
nejvhodněǰśı kanál jev́ı jejich př́ımé osloveńı. Nejdř́ıve je možné oslovit
zvlášt’ partnery fakulty a univerzity, než dojde k osloveńı ostatńıch. Systém
je možné prezentovat také na technologických konferenćıch a veletrźıch.

7.1.7 Náklady

Náklady vznikaj́ı pouze z nutnosti oslovováńı a komunikace s potenciálńımi
zákazńıky. K tomu lze využ́ıt stávaj́ıćı kapacity odděleńı pro spolupráci s
pr̊umyslem.

7.1.8 Př́ıjmy

V př́ıpadě úspěšné dohody je možné odprodat technické řešeńı prototypu a
jeho technickou dokumentaci.
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Kapitola 8
Business case

8.1 Manažerské shrnut́ı

V tomto dokumentu předkládám strategický a finančńı plán pro komerciali-
zaci nové technologie polohováńı kamer prostřednictv́ım licenčńıho modelu.

Harmonogram

Harmonogram projektu stručně zobrazený v časové ose 8.1, ukazuje hlavńı
body projektu od zahájeńı v ř́ıjnu 2024, až po jeho ukončeńı v dubnu 2025.

Obrázek 8.1: Časová osa projektu
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8.1. Manažerské shrnut́ı

Finančńı analýza

Finančńı analýza ukázala, že projekt je, s náklady přibližně 196 000 Kč,
ziskový již od nab́ıdkové ceny 200 000 Kč, ačkoli návratnost investice je v
takovém př́ıpadě pouze 2 % a čistá návratová hodnota je záporná s hodno-
tou přibližně -16 000 Kč. Pro nab́ıdkovou cenu 250 000 Kč je ROI 28 % a
NPV 20 500 Kč. V př́ıpadě nab́ıdkové ceny 300 000 Kč ROI dosahuje 53 %
a NPV je 57 000 Kč.

Analýza rizik

V projektu jsem identifikoval řadu významných a bezvýznamných rizik a
navrhuji jejich mitigačńı strategie. Mezi nejvýznamněǰśı rizika patř́ı nezájem
zákazńık̊u, odchod kĺıčového zaměstnance, zastaráńı produktu a ńızká nab́ıd-
ková cena.

Výsledky

Naplánoval jsem strukturovaný harmonogram jednáńı a finalizace dohody
během dvou let, s výpočty návratnosti investic a čisté současné hodnoty pro
r̊uzné finančńı scénáře. SWOT analýza potvrzuje životaschopnost projektu
s využit́ım dobré reputace fakulty a zkušeného personálu. Projekt má rela-
tivně malou potřebu zdroj̊u a ńızký dopad, proto jej doporučuji k daľśımu
zvážeńı.
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8.2. Harmonogram

8.2 Harmonogram

Pro harmonogram projektu jsem navrhl obchodńı jednáńı, které bude prob́ı-
hat během prvńıho roku. Sestává ze tř́ı fáźı ukázaných v tabulce činnost́ı
8.1. V prvńı fázi proběhne př́ıprava podklad̊u smluv právńım odděleńım a
identifikace potenciálńıch zákazńık̊u a jejich osloveńı referentem odděleńı
pro spolupráci s pr̊umyslem. Ve druhé fázi bude referent provádět obchodńı
jednáńı, to samozřejmě neprob́ıhá nepřetržitě, proto jsem vždy zahrnul pro-
dlevu na obdržeńı odpověd́ı od potenciálńıch zákazńık̊u. V posledńı fázi
dojde k vybráńı nejvhodněǰśı nab́ıdky referentem a vedoućım odděleńı pro
spolupráci s pr̊umyslem, př́ıpravě smluv právńım odděleńım a finalizaci pro-
jektu. K té odhaduji, že dojde během dubna 2025. Po ukončeńı projektu
bude následovat ještě jeho zhodnoceńı, což pomůže efektivněji ř́ıdit bu-
doućı projekty. Nı́že lze naj́ıt také Gannt̊uv diagram 8.2 činnost́ı. Celkem
jsem rozsah činnost́ı odhadl na 35 MD provedených v běžný pracovńı den.

8.3 Analýza zdroj̊u

U tohoto projektu jsem identifikoval následuj́ıćı hlavńı zdroje, které jsou
ńıže 8.3 zpracovány metodou VRIO. Konkrétně:

• Lidské zdroje

Z lidských zdroj̊u je pro projekt nezbytný jeden referent odděleńı pro
spolupráci s pr̊umyslem. Ten naváže obchodńı kontakt s potenciálńımi
zákazńıky a bude s nimi jednat. Dále je třeba vedoućı odděleńı pro
spolupráci s pr̊umyslem, který bude dohĺıžet na výběr nejvýhodněǰśı
nab́ıdky a finalizaci projektu. Jako posledńı je třeba právńı zástupce
z právńıho odděleńı fakulty, který bude dohĺıžet na dodržeńı právńıch
náležitost́ı prodeje. Tyto zdroje jsou cenné, protože se jedná o odborné
zaměstnance, vzhledem k vysoké zaměstnanosti v ČR a odbornosti
pozice se jedná i o vzácný zdroj. Nenapodobitelnost zdroji dodává
fakultńı zázemı́. Vhledem k tomu že se jedná o dlouhodobě funkčńı
odděleńı v rámci fakulty, jedná se o organizovaný zdroj.
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8.3. Analýza zdroj̊u

Popis činnosti Přiděleno Začátek MD

Příprava projektu
Právní analýza specialista 01.10.2024 2

Příprava podkladů smluv specialista 03.10.2024 1

Identifikace zákazníků analytik 01.10.2024 10
Obchodní jednání

Oslovení zákazníků analytik 15.10.2024 1

Vyhodnocení odpovědí analytik 29.10.2024 1
Obchodní jednání analytik 30.10.2024 1
Obchodní jednání analytik 14.11.2024 1
Obchodní jednání analytik 29.11.2024 1
Obchodní jednání analytik 16.12.2024 1
Obchodní jednání analytik 31.12.2024 1
Obchodní jednání analytik 15.01.2025 1
Obchodní jednání analytik 30.01.2025 1

Finalizace
Finalizace nabídek analytik 16.02.2025 1

Výběr nejvhodnější nabídky analytik 18.03.2025 2

Výběr nejvhodnější nabídky owner 18.03.2025 2

Příprava smluv specialista 20.03.2025 2
Odeslání smlouvy analytik 24.03.2025 1

Vypořádání námitek analytik 08.04.2025 1
Úprava smlouvy specialista 08.04.2025 1

Podpis smluv a finalizace analytik 09.04.2025 1

Podpis smluv a finalizace owner 09.04.2025 1
Vyhodnocení projektu analytik 10.04.2025 1

Tabulka 8.1: Tabulka činnost́ı
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8.3. Analýza zdroj̊u

• Nehmotné zdroje

Nehmotné zdroje jsou předevš́ım myšlenka prototypu, popis jeho tech-
nického zpracováńı a souvisej́ıćı dokumentace. Tyto jsou hodnotné,
protože se jedná o specifickou technologii a konkrétńı poznatky źıskané
d̊ukladným zkoumáńım. Diplomová práce, která o něm pojednává je
veřejně př́ıstupná, takže tento zdroj neńı vzácný ani nenapodobitelný.

• Hmotné zdroje

Hmotným zdrojem je zejména samotné zař́ızeńı prototypu. Jedná se
o unikátńı produkt, který vznikl na základě výzkumu, proto je cenný.
Samotný produkt však neńı patentovaný, takže tento zdroj také neńı
vzácný ani nenapodobitelný.

8.3.1 VRIO analýza

Obrázek 8.3: VRIO analýza
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8.4 Finančńı plán

8.4.1 Model př́ıjmů

Z analýzy a detailńıho zkoumáńı problematiky, kterou řeš́ıme, jsem dospěl
k závěru, že nejefektivněǰśım zp̊usobem komercializace je využit́ı licenčńıho
modelu. Tento př́ıstup zahrnuje prodej prototypu, technického řešeńı spolu
s veškerou souvisej́ıćı dokumentaćı.

8.4.2 Finančńı model

8.4.2.1 Náklady

Veškeré činnosti je možné provést v rámci běžného fungováńı odděleńı pro
spolupráci s pr̊umyslem. Odděleńı pro spolupráci s pr̊umyslem sestává z ve-
doućıho, Ing. Jakuba Nováka, a čtyř referent̊u, z nichž jeden má středoškols-
ké vzděláńı, dva maj́ı vysokoškolské magisterské vzděláńı a jeden má dok-
torský titul. [73] K provedeńı projektu bude potřeba předevš́ım jeden busi-
ness analytik, project owner a právńı poradce. Celkový pohled na náklady
je možný v tabulce náklad̊u 8.2. Kalkulaci náklad̊u na vývoj firmware a
prototypu jsem provedl v kapitole 6.3.

Pro kalkulaci náklad̊u na mzdy jsem vycházel z tabulky 8.3 vnitřńıho
mzdového předpisu. Role business analytika by mohla připadnout jednomu
z referent̊u, pro kterého jsem poč́ıtal s horńı sazbou 6. tarifńı tř́ıdy, tedy
45 000 Kč. Mzdu právńıho poradce jsem odhadl horńı sazbou 9. platové
tř́ıdy. Roli project ownera jsem ohodnotil stejnou sazbou jako právńıho po-
radce, nav́ıc připoč́ıtávám ještě př́ıplatek za vedeńı ve výši 6000 Kč. Měśıčńı
mzdy jsem přepoč́ıtal na MD s využit́ım plánovaćıho kalendáře [2], podle
kterého je v letošńım roce 252 pracovńıch dn̊u. Přehled mzdových náklad̊u
lze naj́ıt v tabulce 8.4.
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Tabulka 8.2: Tabulka náklad̊u

Tabulka 8.3: Mzdové tarify neakademických pracovńık̊u

[74]

8.4.2.2 Výnosy

Výnosy projektu plynou výhradně z prodeje licence. Finálńı cena bude
předmětem obchodńıho jednáńı, proto jsem rozpracoval několik variant.
Př́ıjem z licenčńı smlouvy kalkuluji k roku následuj́ıćımu po zahájeńı ob-
chodńıho jednáńı. V tabulkách ńıže lze naj́ıt finančńı rozvahu jednotlivých
variant. Červená 8.5 varianta poč́ıtá s minimálńım ohodnoceńım, pro které
je projekt ziskový. Žlutá 8.6 a zelená 8.7 varianta jsou optimističtěǰśı a
poč́ıtaj́ı s vyšš́ımi výnosy. Pro NPV jsem jako diskontńı mı́ru použil součet
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Tabulka 8.4: Mzdové náklady

aktuálńı diskontńı úrokové mı́ry dle ČNB [76] a pr̊uměrné inflace 8.8 za
obdob́ı dvou let podle ČSÚ. [77] Z výsledk̊u je vidět, že projekt je ziskový
již od nab́ıdkové ceny 200 000 Kč v červené variantě, ačkoli návratnost in-
vestice je v takovém př́ıpadě pouze 2 %. Kv̊uli vysoké diskontńı mı́̌re je
však čistá současná hodnota investice záporná a to přibližně -16 000 Kč.
Pro žlutou variantu s nab́ıdkovou cenou 250 000 Kč je ROI 28 % a NPV
20 500 Kč. V př́ıpadě zelené varianty s nab́ıdkovou cenou 300 000 Kč ROI
dosahuje 53 % a NPV je 57 000 Kč.

Tabulka 8.5: Finančńı rozvaha červené varianty
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Tabulka 8.6: Finančńı rozvaha žluté varianty

Tabulka 8.7: Finančńı rozvaha zelené varianty

Tabulka 8.8: Tabulka měśıčńı pr̊uměrné inflace

[77]
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8.5 Analýza dopad̊u projektu

Projekt bude mı́t na chod odděleńı jen malý dopad. Veškeré činnosti spojené
s projektem lze vykonávat v rámci pracovńıch povinnost́ı v běžné pracovńı
době. Projekt neńı př́ılǐs časově senzitivńı, takže by nemělo doj́ıt k narušeńı
ostatńıch projekt̊u.

8.6 Analýza rizik

8.6.1 SWOT analýza

V rámci SWOT analýzy 8.4 jsem identifikoval následuj́ıćı aspekty:

• Silné stránky

Mezi silné stránky patř́ı zkušenosti zaměstnanc̊u, kteř́ı budou provádět
obchodńı jednáńı. Dále je silnou stránkou dobrá reputace fakulty,
která je atraktivńım partnerem pro mnoho pr̊umyslových partner̊u
a má s nimi dobré vztahy.

• Slabé stránky

Mezi slabé stránky projektu patř́ı omezená kapacita a financováńı
odděleńı, kv̊uli které by nebylo možné uskutečnit projekt. Daľśı slabou
stránkou je potenciálńı odmı́tnut́ı zpeněžeńı technologie nadřazenými
orgány.

• Př́ıležitosti

Př́ıležitost́ı by bylo, kdyby na trh s vývojem bezpečnostńıch kamer
vstoupil nový hráč se zájmem o unikátńı produkt.

• Hrozby

Mezi hlavńı hrozby projektu patř́ı možnost vytvořeńı podobného, či
obdobného produktu. A také ztráta konkurenceschopnosti produktu
kv̊uli uvedeńı pokročileǰśıho řešeńı na trh.
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Obrázek 8.4: SWOT analýza

8.6.2 Kvalitativńı analýza rizik

1 Nezájem zákazńık̊u

Žádný ze zákazńık̊u neuvid́ı přidanou hodnotu nab́ızeného produktu,
neprojev́ı proto zájem o poř́ızeńı technologie. Toto riziko lze mitigo-
vat postupným osloveńım větš́ıho množstv́ı zákazńık̊u a přesvědčivou
prezentaćı přidané hodnoty produktu. Pravděpodobnost výskytu to-
hoto rizika hodnot́ım jako ńızkou až středńı na 40 %. Naplněńı rizika
by znamenalo kompletńı neúspěch projektu, dopad na ćıle projektu
proto hodnot́ım jako velmi závažný na 100 %.

2 Nı́zká nab́ıdková cena

Alespoň jeden zákazńık projev́ı o technologii zájem, ale jeho nab́ıdková
cena by byla př́ılǐs ńızká. Tomuto riziku lze předcházet jednáńım s
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větš́ım počtem zákazńık̊u. Vzhledem k relativně ńızké ceně, která je
potřeba k pokryt́ı náklad̊u, hodnot́ım pravděpodobnost výskytu to-
hoto rizika jako ńızkou na 20 %. Důsledkem naplněńı rizika by bylo
pouze částečné pokryt́ı vstupńıch náklad̊u, dopad na ćıle projektu
hodnot́ım jako středně závažný, tedy 70 %.

3 Uvedeńı obdobného produktu na trh

Některý z konkurent̊u potenciálńıch zákazńık̊u uvede na trh srovna-
telný produkt. V takovém př́ıpadě by nab́ızené řešeńı přǐslo o svoji
unikátńı hodnotu. Tomuto riziku lze předcházet co nejdř́ıvěǰśım zaháje-
ńım nab́ızeńı produktu. Pravděpodobnost výskytu tohoto rizika hod-
not́ım jako ńızkou na 20 %. Dopad na ćıle projektu hodnot́ım jako
ńızké na 30 %, protože stále bude možné nab́ıdnout produkt ostatńım
potenciálńım zákazńık̊um.

4 Zastaráńı produktu Produkt se stane zastaralým, bude představen
pokročileǰśı produkt. Stejně jako u předchoźıho př́ıpadu by t́ımto
nab́ızené řešeńı přǐslo o svoji unikátńı hodnotu. Stejně lze riziku i
předcházet a to co nejdř́ıvěǰśım zahájeńım nab́ızeńı produktu. Pravdě-
podobnost výskytu tohoto rizika hodnot́ım jako ńızkou na 10 %.
Dopad na ćıle projektu hodnot́ım jako vysoké na 90 %, protože by
pravděpodobně opadl zájem o nab́ızený produkt

6 Přerušeńı obchodńıho jednáńı ze strany zákazńıka

Zákazńık z neurčených d̊uvod̊u přeruš́ı obchodńı jednáńı. To by mohlo
vést k prodloužeńı obchodńıho jednáńı v př́ıpadě jeho znovuobno-
veńı, zhoršeńı vyjednávaćı pozice kv̊uli zmenšeńı okruhu potenciálńıch
zákazńık̊u. V krajńım př́ıpadě až ke kolapsu projektu, pokud by se jed-
nalo o jediného zákazńıka a nepodařilo se obnovit jednáńı. Pravdě-
podobnost výskytu tohoto rizika hodnot́ım jako ńızkou až středńı
na 40 %, mı́ru dopadu hodnot́ım na středńı, tedy 50 %. Riziko lze
částečně mitigovat sńıžeńım prodlev při obchodńım jednáńı a oslo-
veńım větš́ıho množstv́ı zákazńık̊u.
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5 Odchod kĺıčového zaměstnance

V pr̊uběhu obchodńıho jednáńı odejde kĺıčový zaměstnanec, který
provád́ı obchodńı jednáńı. To by zp̊usobilo komplikaci v obchodńım
jednáńı, kdy by jeho práci musel převźıt jiný pracovńık, což by mohlo
oslabit vyjednávaćı pozici fakulty, či prodloužit obchodńı jednáńı.
Toto riziko hodnot́ım jako málo pravděpodobné na 10 %, dopad na
ćıle projektu hodnot́ım jako ńızký na 10 %, lze očekávat, že kromě
mı́rného zvýšeńı náklad̊u by projekt proběhl dle předpokladu. Toto
riziko lze mitigovat dostatečnou motivaćı zaměstnanc̊u.

7 Nedodržeńı harmonogramu projektu

Dojde k prodloužeńı doby trváńı projektu. To může mı́t za následek
zp̊usobeńı nezájmu potenciálńıch zákazńık̊u v př́ıpadě že dojde k pro-
dlevě při komunikaci, daľśım následkem by bylo zvýšeńı pravděpodob-
nosti rizika č́ıslo 3, tedy uvedeńı obdobného produktu na trh. Pravdě-
podobnost dopadu tohoto rizika, vzhledem k plánovaným prodlevám
v časovém plánu, hodnot́ım jako ńızkou a to hodnotou 10 %. Dopad
rizika hodnot́ım jako mı́rný až středně závažný hodnotou 40 %. Ri-
ziku je možné předcházet pr̊uběžnou kontrolou projektu a plánováńım
činnost́ı.

8 Nedostatek zdroj̊u

Odděleńı nemá dostatečný rozpočet nebo dostatečnou kapacitu na
provedeńı a úspěšné dokončeńı projektu. Pravděpodobnost výskytu
tohoto rizika však hodnot́ım jako ńızkou, a to hodnotou 10 %. Dopad
na ćıle projektu v takovém př́ıpadě hodnot́ım na 100 %, protože by
t́ım fakticky došlo ke kolapsu projektu. Riziko lze mitigovat alokaćı
potřebných zdroj̊u před zahájeńım projektu.
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8.6. Analýza rizik

8.6.3 Mapa rizik

Obrázek 8.5: Mapa rizik
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8.6.4 Registr rizik

Tabulka 8.9: Tabulka registru rizik
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8.7 Vyhodnoceńı

Navržené řešeńı pomoćı licenčńıho modelu má malou potřebu zdroj̊u a nemá
téměř žádný dopad na chod odděleńı. Finančńı analýza ukázala, že pro-
jekt je ziskový již od nab́ıdkové ceny 200 000 Kč, ačkoli ROI je pouze
2 % a NPV je v takovém př́ıpadě záporné. Pro vyšš́ı nab́ıdkové ceny již
vycházej́ı všechny ukazatele kladně. Identifikoval jsem řadu rizik v kate-
gorii významných rizik a v kategorii bezvýznamných rizik, pro která jsem
navrhl mitigačńı strategie. Vzhledem k tomu projekt doporučuji k daľśımu
zvážeńı.
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Závěr

V této práci jsem prozkoumal možnosti navrhované technologie polohováńı
kamer a provedl podrobnou analýzu oproti stávaj́ıćım konkurenčńım řeše-
ńım. Moje zjǐstěńı mě vedla k doporučeńı licenčńıho modelu jako nejvhod-
něǰśı strategie komercializace. V návaznosti na toto rozhodnut́ı jsem vypra-
coval obchodńı model a obchodńı př́ıpad, abych nast́ınil jasný plán realizace.

Zvolený licenčńı model využ́ıvá unikátńıch aspekt̊u technologie a zároveň
snižuje rizika spojená s plnohodnotnou výrobou a vstupem na trh. Finančńı
strategie, kterou jsem nast́ınil, zahrnuje několik scénář̊u, které pomáhaj́ı ilu-
strovat potenciálńı finančńı výsledky a ziskovost.

Rozděleńı zdroj̊u bylo pečlivě naplánováno s využit́ım rámce VRIO, aby
bylo zajǐstěno plné využit́ı všech zdroj̊u. Zabýval jsem se ř́ızeńım rizik t́ım,
že jsem identifikoval potenciálńı rizika, jako je nezájem zákazńık̊u a vstup
nových konkurenčńıch firem na trh, a formuloval jsem strategie, jak tato
rizika účinně zmı́rnit.

Kombinace strategického plánováńı, finančńı analýzy a analýzy rizik,
kterou jsem uvedl v této práci, vytvář́ı pevný základ pro úspěšnou realizaci.

Závěrem lze ř́ıci, že tato práce podporuje životaschopnost navrhovaného
licenčńıho modelu, a proto doporučuji tento projekt k daľśımu zvážeńı a
př́ıpadné realizaci.
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[16] PAVLÍČKOVÁ, P. Řı́zeńı rizik v projektu. NI-DSS 6. Přednáška,
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https://managementmania.com/cs/projektovy-zamer-business-case

[20] HERMAN, B. SIEGELAUB, J. M. Is this really worth the ef-
fort? The need for a business case. [online]. [cit. 22.4.2024]. Do-
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https://www.phase1vision.com/blog/what-is-a-ptz-camera-and-what-
is-it-used-for (vlastńı překlad)
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[cit. 2.5.2024]. Dostupné z: https://fit.cvut.cz/cs/fakulta/organizacni-
struktura/oddeleni/525-oddeleni-pro-spolupraci-s-prumyslem/lide
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Př́ıloha A
Seznam použitých zkratek

PTZ Pan - Tilt - Zoom (otáčeńı - naklápěńı - přibližováńı)

CCTV Closed circuit television (uzavřený televizńı okruh)

ROI Return of Investment (návratnost investice)

NPV Net present value (čistá současná hodnota)

USD United States dollar

Kč Koruna česká

ČSÚ Český statistický úřad

ČNB Česká národńı banka

ČVUT České vysoké učeńı technické v Praze

FIT ČVUT Fakulta informačńıch technologíı ČVUT

SW software

FW firmware

HW hardware

VRIO value, rareness, imitability, organisation (hodnota, vzácnost, napo-
dobitelnost, organizace)
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SWOT strenghts, weaknesses, opportunities, threats (silné stránky, slabé
stránky, př́ıležitosti, hrozby)

CPM Critical path method (Metoda kritické cesty)

px pixel
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