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ABSTRAKT

Tato diplomova prace si klade za cil vytvofit business model zcela nového podnikatelského
subjektu, kterym je autopljCovna ve mésté¢ Brno. V teoretické €asti prace jsou uvedeny
poznatky z odborné literatury, které se zabyvaji podnikdnim a tvorbou business modeli.
Praktické cast prace obsahuje sestaveny business model pro autoptijcovnu, a to na zaklad
nové nabytych poznatki a teoretickych znalosti. Prakticka ¢ast dale obsahuje analyzu trhu

a vyhodnoceni dotaznikového Setfeni.

Kli¢ovéa slova: business model, Canvas, Lean Canvas, analyza trhu, prondjem vozu,

podnikéni

ABSTRACT

This thesis aims to create a business model for a completely new entrepreneurial venture,
a car rental service in the city of Brno. The theoretical part of the thesis presents findings
from professional literature that deals with entrepreneurship and business model creation.
The practical part of the thesis includes a constructed business model for the car rental
service based on newly acquired knowledge and theoretical insights. Additionally, the

practical part contains market analysis and evaluation of a questionnaire survey.

Keywords: business model, Canvas, Lean Canvas, market analysis, car rental service,

entrepreneurship.
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UVOD

Tématem této diplomové prace je tvorba business modelu pro zalozeni moderni piijjcovny
automobill. Pfed zapocetim tvorby business modelu je nutné zalozit podnik a tim zahdjit
podnikani. Samotny business model by m¢l podnikateli nastinit veskeré aspekty, které jsou
spjaté s danym podnikatelskym zamérem, a to vSe jeSté pied zahdjenim podnikatelské
¢innosti.

Jelikoz ve mésté Brno ziji 5 let a sluzby vyptjceni automobill vyuzivam dvakrat az tfikrat
mésicné, myslim si, Ze mohu posoudit stdvajici nabidku moznosti vyptijceni automobilil. At
uz hovotime o klasickych autoptijcovnach ¢i modernich zplsobech sdileni jizdy jako je
Uber, Bolt, Liftago a tak dale. Z pohledu pravého zakaznika mohu ur¢it, jaké sluzby by méla
autoptij¢ovna poskytovat. Také mam velké mnoZstvi myslenek, které bych rada do business
modelu implementovala. V této dobé, kdy podnikani silné¢ ovliviiuji trendy jako je
digitalizace, uberizace, Ci self-service usuzuji, Zze na trhu chybi typ autopiijcovny, ktera by
se téchto trendu drzely a zaroven zdkaznikovi poskytovaly moZznost vyptjceni automobilu
v no¢nich hodinach, na dobu neurcitou ¢i na kratké casové tuseky. Dle mého nazoru je ve

mésté Brno prostor pro noveé vstupujici podnik zabyvajici se nabidkou sdilené jizdy.

Mym cilem bude vytvofit business model moderni piijcovny automobilli a zaroven si ovéfit,

zda ma tento népad Sanci na Gspéch.

Vysledkem literarni reSerSe bude problematika =z oblasti podnikani, identifikace
podnikatelskych trendii spolecné s postupem vyroby tvorby business modelu formulovana
v teoretické Casti prace. Na teoretickou ¢ast navazuje ¢ast analytickd. Analyticka ¢ast se bude
vénovat podrobné analyze trzniho prostfedi, a to za pomoci vyuziti PEST analyzy, SWOT
analyzy a Porterova modelu péti sil. Na analyzu trzniho prostfedi navaze dotaznikové
Setfeni, jehoz cilem je identifikace preferenci, pténi, pozadavkl a ocekavani zakaznika v

ramci business modelu.

Nabita zjisténi z formulovani analyz a kvantitativniho vyzkumu poslouZzi pfi tvorbé navrhu
business modelu moderni piijcovny automobild. Soucésti bude také ¢asové, ekonomické a
rizikové zhodnoceni zamyslené¢ho podnikatelského zaméru. Na konci diplomové prace

budou shrnuta zji$téni a zhodnoceni realnosti podnikani v této oblasti.
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CIiLE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem této diplomové prace je vytvorit business model moderni ptijcovny automobild, ktera
se bude nachazet v Brné. Business model bude vyhotoven za pomoci nové nabitych poznatka

7 teoretické casti.

Teoreticka ¢ast diplomové prace bude také zalozena na literarni resersi vhodnych literarnich
zdroji. Literarni reSerSe bude zamétena predevSim na problematiku v oblasti podnikani a
podnikatelskych trendli. Budou definovéna teoretickd vychodiska potiebna pro tvorbu
business modelu, ale také analyzu vnitiniho a vnéjSiho prostiedi v praktické ¢asti diplomové

prace.

Cilem praktické ¢asti bude detailni analyza vnitiniho a vnéjsiho prostfedi podniku, a to za
pomoci vyuziti tff analytickych nastroji: PEST analyzy, SWOT analyzy a Porterova modelu
peti sil. Soucasti bude také stanoveni hypotéz a vyhodnoceni dotaznikového Setfeni,
zamé&fen¢ho na analyzu preferenci zdkazniki a jejich profilace ve vazbé ke zvazovanému
podnikatelskému zaméru, které pomuze pochopit chovani potencidlnich zakaznikl
zamyslené autoplj¢ovny. Informace ziskané zanalyzy a dotaznikového Setfeni budou
vyuzity pro tvorbu business modelu Lean Canvas. ktery bude nésledné¢ ekonomicky a
rizikové zhodnocen. Ekonomické zhodnoceni pomuze urcit, zda ma zamysleny podnik na

to, aby se stal novou atraktivni autoptijcovnou v Brn¢.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI KLICOVYCH POJMU

V této kapitole se budeme vénovat pojmtim, které jsou relevantni pro téma diplomové prace.

Pojmy interpretujeme z hlediska autorti a teoreticky se s nimi seznamime.

1.1 Podnikani

Kotler a Armstrong (2020, s. 40) na podnikani nahliZi jako na proces tvorby hodnoty za
pomoci vyuziti riznych zdroji, které jsou kombinovany za ucelem vytvofit produkt ¢i
poskytnout sluzbu, jez uspokoji zdkazniky a jejich potieby. Vysledkem tohoto procesu je

zisk.

Veber a Srpova (2012, s. 14) podnikani interpretuje nejen z ekonomického pojeti, ale také
z psychologického, pravniho a sociologického. Pojeti ekonomické na podnikani nahlizi jako
na proces tvorby pfidané hodnoty zapojenim ekonomickych zdroji a jinych aktivit s vidinou
zvySeni jejich vstupni hodnoty. Psychologické pojeti chapeme jako Cinnost motivovanou
touhou néco ziskat a také néceho dosdhnout. Podnikani je v tomto ohledu vnimano jako
prostiedek k dosazeni samostatnosti a seberealizace. Sociologické pojeti podnikani vnima
jako tvorbu blahobytu pro zainteresované osoby, a to hledanim zpisobu k dokonalejsimu
vyuzivani zdroju, vytvarenim pfilezitosti a pracovnich mist. Pravni pojeti nahlizi na
podnikéni jako na soustavné vykonavanou cinnost za uc¢elem dosazeni zisku. To vSe na

vlastni odpovédnost s uzitim vlastniho jména.

Podnikani, jak uvadi Drucker (2006, s. 63) je proces, ktery kombinuje rizné zdroje s cilem

vytvaret bohatstvi a uspokojovat potieby zakaznika.

Definici zivnostenského podnikani, najdeme i v Zivnostenském zakoné¢, kde je v § 2
definovano takto: ,.Zivnosti je soustavnd ¢innost provozovand samostatné, vlastnim jménem,
na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto

zakonem. “* (Zakon ¢.455/1991 Sb.)

1.1.1 Podnik

Srpova a Rehot (2010, s. 35) podnik interpretuje nejobecnéji, obséhleji a pravné. Obecné je
vymezen jako subjekt, ktery pfeménuje vstupy na vystupy. Rozsahleji je podnik chapan jako
pravné a ekonomicky samostatna jednotka, kterd funguje za ti€elem podnikdni. Pravné na

podnik lze pohliZet jako na soubor hmotnych, nehmotnych a osobnich slozek podnikani.
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K podniku tedy nalezi prava, majetkové hodnoty a véci, které patii podnikateli a umoziiuji

mu provozovat podnik.

Dle Vebera a Srpové (2012, s. 21) se podnikem rozumi vSechny subjekty, jeZ vykondvaji
hospodaiskou ¢innost, bez ohledu na jejich pravni formy. Mezi tyto subjekty fadime zejména
rodinné podniky vykonavajici femeslné &innosti, OSVC, obchodni spole¢nosti a také

sdruzeni vykonavajici hospodatskou ¢innost.

Kotler a kol. (2021, s. 62) definuje podnik jako organizaci, ktera nabizi zbozi nebo sluzby

s cilem uspokojit zdkaznické potteby a dosdhnout zisku.

1.1.2 Podnikatel

Veber a Srpova (2012, s. 14) uvadi, Ze je podnikatel nositel a iniciator podnikani, a to tak,
ze investuje sviyj ¢as, prostfedky, jméno a usili, nese riziko, piebird odpovédnost, a to vse

s cilem dosahnout vlastniho finan¢niho ¢i osobniho uspokojeni.

Srpové a Rehot (2010, s. 18) cituji Josefa Aloise Schumptera, ktery podnikatele vnima jako
mimoiddnou osobu neboli inovatora, kterd prichdzi se zménou v produktu ¢i v
technologickém procesu a tim tak vytvaii pfidanou hodnotu. Podle Israela Kirznera je
podnikatel naopak spekulant, ktery umi identifikovat nabidku a poptadvku a nasledné tuto

informaci vyuziva jako pfilezitost k dosazeni zisku.

Dle Obcanského zékonikli, § 420, je podnikatelem ten: ,, Kdo samostatné vykonava na
vilastni ucet a odpovédnost vydelecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se
zameérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazZovain se zietelem k této

cinnosti za podnikatele. “ (Zakon ¢.89/2012 Sb.)

1.2 Zakaznik

Dle Blanka (2020) 1ze na zékaznika nahliZet jako na kli¢ovy prvek v procesu vyvoje a riistu
startupu. Podle néj by mély byt startupy pii tvorbé svého produktu neustile zamétené na
potieby a pozadavky zdkaznikli, a ne na své vlastni pfedstavy o tom, co by m¢l produkt
obsahovat nebo jak by mél fungovat. Steve Blank také zdaraziuje diilezitost porozuméni
trhu a jeho segmentaci, aby bylo mozné 1épe pochopit, kdo jsou zédkaznici a jaké jsou jejich
potieby. K tomu mohou byt pouZity rizné metody, jako jsou prizkumy trhu, analyzy
konkurence, intervence s potencidlnimi zakazniky a dalsi. Nize budou vysvétleny pojmy, dle

Blanka (2020, s. 42-51), které jsou uzce spjaty s pojmem zakaznik:
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1.2.1 Retence

Retenci rozumime udrzovani stavajicich zakaznikl a zvySovani jejich loajality. Steve Blank
zdiirazniuje, Ze udrzeni stavajicich zadkaznikl je mnohem levnéjsi a efektivnéjsi nez ziskavani
novych zdkaznikl, tedy akvizice. Spole¢nosti mohou k retenci vyuzivat rizné metody
a nastroje, napt. vé€rnostni programy, personalizace, zdkaznicka podpora atd. Dllezit4 je také
pravidelnd komunikace se zakazniky a ziskavani zpétné vazby. Retence by tak méla byt
povazovana za dlouhodoby proces, ktery by m¢él byt kontinudlné monitorovan

a optimalizovan.

1.2.2 Akvizice

Akvizice je jednou z hlavnich aktivit v procesu ristu a rozvoje startupti. Akvizici chapeme
jako ziskavani novych zékaznikli. Tento proces 1ze povazovat za kli€ovy faktor tispéchu
novych podnikii. Startupy by mély vénovat zna¢né usili a zdroje na akvizici zdkaznikd, dale
je doporuceno zaméfovat se na zakaznické segmenty s nejvyssi hodnotou a rlistovym
potencialem. Akvizice zdkaznikll by méla byt zahrnuta do celkové strategie startupu. Stejné

jako retence, 1 akvizice by méla byt kontinualné monitorovana a optimalizovana.

1.2.3 Proces vyvoje zakaznika

Proces vyvoje zékaznika chapeme jako proces vytvafeni a ovéfovani piedpokladd o
zakaznicich a jejich potfebach. Proces zahrnuje prizkum trhu, identifikaci potencidlnich
zakaznikl, porozuméni jejich potfebam a vytvareni produktd a sluzeb, které odpovidaji
témto potiebam. Cilem procesu vyvoje zakaznika je minimalizovat rizika spojend s vyvojem
a zavadénim novych produktii a sluzeb tim, ze se pfedem ovéfi, zda po nich existuje trzni
poptavka. Steve Blank klade diraz na to, Ze proces vyvoje zdkaznika by mél byt soucasti
celého procesu vytvaieni novych produkti a sluzeb. Mé&l byt provadén kontinualng, aby bylo

mozné rychle reagovat na zmény trhu a potfeby zakazniki.

1.3 Carsharing

ProtoZe je tématem této diplomové prace tvorba business modelu autopijcovny automobild,
je klicové definovat pojem ,,carsharing®. Na principu carsharing bude zamysleny podnik
fungovat. Carsharing je koncept sdileni vozidel, kdy si vice lidi sdili za uhradu jeden
automobil. Tento koncept umoziuje lidem vyuzivat vozidlo pouze tehdy, kdy ho opravdu
potiebuji, a tim minimalizovat ndklady a negativni dopady na Zivotni prostfedi, uvadi

Macdivitt (2011, s. 82). Existuji tyto typy carsharingu:
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1.3.1 Round-trip carsharing

Jedna se o formu carsharingu, kterd umoznuje uzivatelim zaptjcit vozidlo na urcitou dobu
a nasledn¢ ho vratit zpét na ptivodni misto. Tento typ carsharingu se nejcastéji vyuziva pro
krat$i vylety nebo nakupy, kdy uzivatelé vozidlo pottebuji pouze na urcitou dobu a nasledné
je vraci na vychozi misto. U tohoto typu carsharingu se nevyskytuje potfeba hledat nové

parkovaci misto.

1.3.2 Free-floating carsharing

Tento typ se vyznacuje tim, ze jsou vozidla k dispozici kdykoliv a kdekoli v urcené oblasti.
Uzivatelé si je mohou zapujcit a vratit kdekoliv uvnitf této oblasti. Oproti round-trip
carsharingu, kde je nutné vozidlo vratit na ptivodni misto, u free-floating carsharingu miize
byt vozidlo vraceno na jiném misté, coz zvySuje flexibilitu pro uzivatele. Tento typ
carsharingu ¢asto funguje na principu mobilnich aplikaci, které umoznuji uzivatelim najit a

rezervovat volné vozidlo v okoli.
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2 PRAVNI FORMY PODNIKANI

Pred zapocetim podnikani je dilezité zvazit, jakou pravni formu bude firma mit. Klicovymi
kritérii pfi této volbé jsou zplisoby zaruky a jeji rozsah, pocet zakladatelt a pozadavky na
pocatecni kapital. Také je tfeba brat v uvahu, jaké jsou naroky na ucetnictvi a administrativni
ukony. VSechny tyto faktory by mél podnikatel zvazit a na zaklad€ nich ucinit kone¢né
rozhodnuti. Volbu pravni formy podnikdni lze v pribéhu podnikatelské cinnosti
transformovat, ovSem za cenu nékladl spjatych s transformaci. Proto je jednodussi si toto
rozhodnuti fadn€ promyslet a takovym zméndm se v budoucnu vyvarovat. Pravni formy
podnikani se dle zivnostenského zakona 455/1991 Sb. déli na podnikéni pravnickych

a fyzickych osob. V tabulce niZe jsou shrnuty rozdily mezi t€émito formami podnikani.

Tabulka 1: Rozdily mezi pravnickou a fyzickou osobou (Viastni zpracovani dle
dane-a-ucetictvi.eu, 2014)

Fyzicka osoba (OSVC)

Pravnicka osoba (s.r.o., obchodni korporace)

0SVC za své zavazky rué¢im celym majetkem.

Majitelé ruci za zavazky spole¢nosti jen do vySe nesplaceného
zékladniho kapitalu

Fyzickd osoba mize plsobit jako tézko zastupitelna se
schopnosti plnéni zavazk( v pfipadé probléma.

Pravnicka osoba plsobi divéryhodnéji. Snadnéji buduje svou
image. Na prvni pohled neni zfejmé, zda je to jednoc¢lenna
spole¢nost, nebo podnikani vice osob.

Dobré jméno, které si fyzicka osoba buduje, padé s ukonéenim
jejiho aktivniho pracovniho Zivota.

S.r.0. kazdym rokem své existence buduje obchodni jméno a
historii firmy, ¢imz zvysuje svoji hodnotu nejen v o¢ich
obchodnich partnert.

Socidlni a zdravotni pojiSténi nelze odecist z dani.

Socidlni a zdravotni pojisténi hrazené za zaméstnance je dafové
uznatelnym nakladem.

0SVC musi platit dan z pFijm( (15 %), ale také sociélni a
zdravotni pojiSténi ze vseho, co vydéla.

Pravnicka osoba plati dan z pfijmi (19 %) a srazkovou dan ze
zisku rozdéleného mezi spolecniky (15 %).

0SVC musi podnikat pod svym vlastnim jménem, ke kterému
mUze pridat odliSujici dodatek.

Spoleénost s r. 0. podnika pod libovolnym nazvem, ktery si zvoli
pfi zaloZeni, coz je dlleZité pfi propagaci spolecnosti.

0SVC nemiize Gginné delegovat fizeni podnikani na jinou osobu.

Rizeni spoleénosti s T. 0. Ize predat jednateli nebo dal$im
spole¢nikim, pfipadné se muze uréit jind zodpovédna osoba.
(napf. prokurista).

2.1 Podnikani pravnickych osob

Tato pravni forma je administrativné vyrazné naro¢néjsi. Na rozdil od fyzické osoby
spolecnik musi pfi zakladani firmy pfinést kapitalovy vklad, avSak mize a nemusi ve
spole¢nosti pracovat, uvadi Synek (2011, s. 36). V této pravni formé do pravnich vztahii
vstupuje pouze spolecnost, tedy podnik. VSechny typy pravnicky osob musi byt zapsany
v obchodnim rejstifku, popisuje Srpovéa a Rehot (2010, s. 68). Podnikéani pravnickych osob

pfedstavuje organizované subjekty s pravni subjektivitou. Tato organizace muze byt ve
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form¢ fundace, korporace nebo ustavu. Mezi korporace patii obchodni osobni spole¢nosti,

obchodni kapitalové spolecnosti a druzstva, uvadi Veber a Srpova (2012, s. 69).

2.1.1 Osobni obchodni spole¢nosti

Podle Synka a kol. (2015, s. 181) se v osobnich obchodni spolec¢nosti jednotlivi spole¢nici
aktivné podileji na fizeni spolecnosti a mohou ji zastupovat vlastnim jménem. Tyto osoby

ruci za zdvazky spole¢nosti neomezené svym majetkem.

Srpova a Rehot (2010, s. 69) dodava, ze zakladem této spole¢nosti je tzv. spoledenska
smlouva, kterd stanovi zdkladni podminky vzijemné spoluprace mezi spolecniky.

Kapitalovy vklad od spole¢nikl ze zékona neni nutny pro zaloZeni obchodni spole¢nosti.

e Vefejna obchodni spolecnost (v.0.s.) — sdruZzeni minimalné dvou spole¢nikti. Horni
hranice pro pocet spole¢nikti neni stanovena. Spole¢nici ruci za zdvazky celym svym
majetkem. Veskery zisk a ztrata je u tohoto druhu spole¢nosti délena rovnym dilem.
Vyse zakladniho kapitalu neni stanovena, popisuje Statikova (2007, s. 79). Srpova
a Rehot (2010, s. 70) dodavé, Ze je v.o.s. historicky nejstar$i formou obchodni

spole¢nosti.

e Komanditni spolecnost (k.s.) — je podle Staitkkové (2007, s. 79) sdruzeni nejméné
dvou spolecnikd, tzv. komplementafe a komandisty. Komandista ru¢i za zavazky
spoleCnosti jen do vySe svého doposud nesplaceného vkladu uvedeného
v obchodnim rejstiiku. VySe vkladové povinnosti komandisty neni stanovena
zakonem, urcuje ji pouze spolecenska smlouva. Komplementai neni povinen podilet
se na tvorb¢ zakladniho kapitdlu, naopak je povinen rucit za zdvazky veskerym svym

majetkem. Horni hranice pro pocet spole¢nikti neni ur¢ena.

2.1.2 Kapitalové obchodni spole¢nosti

Tento typ spolecnosti, dle Synka (2011, s. 34) ptedpokladd majetkovou ti¢ast spolecnikii na
podnikani. Na rozdil u obchodni osobni spolecnosti spolecnici nemaji osobni Gc¢ast na
podnikani. Ze zdkona je stanovena pouze povinnost piinést kapitdlovy vklad. Vysi kapitalu
urcuje spoleenskd smlouva. Znamena to tedy, Ze se spole¢nik pfimo nepodili na chodu
spole¢nosti. Mluvime-li o obchodnich kapitalovych spolecnostech, mdme namysli tyto

druhy:

e Spolecnost s ru¢enim omezenym (s.r.0.) — je podle Synka a kol. (2015, s. 32) druh

pravnické osoby. Musi byt zaloZzena minimalné jednou fyzickou nebo prévnickou
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osobou. Déje se tak na zaklad¢ smlouvy, kterd musi byt notaisky ovéfena. VSichni
spolecnici ru¢i do vySe svych vkladl, dale maji narok na podil ze zisku. Déle za
zavazky spoleCnosti ru¢i i samotnd spolecnost, a to celym svym majetkem.

Minimalni zékladni kapital je zakonem v Ceské republice stanoven na 1 K¢&.

e Akciova spolecnost (a.s.) - Synek a kol. (2015, s. 35) uvadi, ze kapital téchto
spole¢nosti je dam poctem akcii a jejich jmenovitou hodnotou. Akcie mohou byt
obchodovatelné na vefejném trhu. Vlastnik akcii se nazyva akciondf a mé pravo na
podil ze zisku, a to v poméru k poc¢tu drzenych akcii. Tento typ spolecnosti je ¢lenén
na kontrolni a fidici orgdny, ma tedy organizacni strukturu. Akcionafi spole¢nost

netidi, pouze se spoléhaji na fidici orgéany.

2.1.3 Druzstvo

Tyto pravnické osoby svymi rysi do jisté miry pfipominaji obchodni spole¢nosti. Zasadni
rozdil je v odlisném ucelu fungovani. Obchodni spolecnost je vétSinou tvoiena se zamerem
tvorby maximalizovaného ziku. DruZzstva jsou naopak tvofena za uc¢elem vzajemné podpory
a svépomoci jejich ¢lend. V diisledku tohoto faktu se v ¢innosti druzstev prolinaji aspekty
hospodaiské a socidlni. Obecné 1ze druzstvo charakterizovat jako samospravné a dobrovolné
sdruzeni neuzaviené¢ho poctu ¢lenti korporativniho typu. Pfedpoklada se, ze je druzstvo
spravovano s respektem k rovnosti vSech ¢lent, a to podle demokratickych zasad. Toto
sdruzeni za spolecného usili vSech ¢leni provozuje podnik ¢i jinou ¢innost se zdmérem
uspokojeni jejich vlastnich hospodatskych ¢i socialnich cili. Minimélni pocet ¢leni je bud’
pét fyzickych osob, nebo dvé pravnické osoby. Clenové za zavazky druZstva neruéi, druZstvo

je tedy samo majetkové zodpovédné, uvadi Srpova a Rehot (2010, s. 81-82).

2.2 Podnikani fyzickych osob

Podnikani fyzickych osob Synek a kol. (2015, s. 15) popisuje jako opakovanou
a samostatnou ¢innost provozovanou s vidinou dosazeni zisku. Fyzickd osoba vystupuje ve
dvojjediné roli, jako podnikatel a soucasné jako vykonna pracovni sila. Podnikat Ize jako
OSVC neboli osoba samostatné vydéle¢né ¢inna, nebo na Zivnost. Zivnost je nejb&zngjsi
formou podnikani, jedna se o provadéni podnikatelské ¢innosti na zéklad¢ zivnostenského
opravnéni. Tento typ podnikdni se tidi Zivnostenskym zdkonem. V obou pfiipadech
podnikani je osoba za své zadvazky odpovédna ve vysi celého svého majetku. Fyzicka osoba,

jez chcee ziskat souhlas o provozovani zivnosti musi spliiovat tyto vS§eobecné podminky:
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e dosahovat osmnacti let
e bezuhonnost

e zpusobilost k pravnim tkonim
2.2.1 Koncesovana zZivnost

Jedna se o specificky typ zivnosti. Tato Zivnost je vazana na udéleni tzv. koncese ze strany
statu. Omezeni jsou stanovena z divodu ochrany vetejného zajmu, proto jsou zadatelé
povinni spliiovat dané podminky (odborna zpusobilost, kladné vyjadreni statniho organu),
aby obdrzeli povoleni ptislusnych orgdnd. Vykon koncesované ¢innosti podléha kontrole

daného statniho organu.

Tento typ Zivnosti se tyka primarné oblasti zdravotnictvi, dopravy, vzdélavani a stavebnictvi,

popisuje Synek a kol. (2015, s. 24).

2.2.2 Ohlasovaci zivnost

Zivnost lze vykonavat bez obdrZeni Zivnostenského opravnéni, neni nutna registrace Zivnosti
na zivnostenském utadu, popisuje Synek a kol. (2015, s.12) Provoz vznika pouze na zaklad¢
ohlaseni a je osvédéen vypisem z Zivnostenského rejstiiku. Srpova a Rehot (2010, s. 67)

jejich déleni a definici popsali takto:

e Remeslnid — pro vykonavani tohoto typu Zivnosti musi fyzickd osoba prokézat
odbornou zptsobilost. Bud’ vyu¢nim listem, maturitni zkouskou v oboru, diplomem
o absolvovani bakalatského ¢i magisterského studia v oboru, anebo Sestiletou praxi

v oboru.

e Vazana — u tohoto typu z4jemce taktéz musi prokazat odbornou zptisobilost, zplisob

prokéazani odborné zpisobilosti je stanoven ve druhé pfiloze Zivnostenského zékona.

e Volnd — podnikatel nemusi prokazovat odbornou zpiisobilost, stac¢i splilovat
vSeobecné podminky. Rozsah Zivnosti tohoto typu je vymezen podnikatelem tak, ze

si z nabizeného seznamu 80 Cinnosti vybere ty, které chce provozovat.
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3 ANALYZA TRHU

Analyza podnikatelského prostiedi, ve kterém chceme podnikat, je jednim z prvnich krok,
které musime pted realizaci projektu ucinit. Tento proces slouzi predev§im k identifikaci
faktori ovliviiujicich prostfedi dané spolecnosti. Cilem analyzy je obdrzet informace
nezbytné pro strategii pldnovani a uskutecnéni dulezitych rozhodnuti. Podnikatelské
prostiedi délime na vnéjsi a vnitini. Faktory vnitfni analyzy miize podnik, na rozdil od

faktorti vnéjsich, ovlivnit.

3.1 PEST analyza

PEST analyze je marketingovy nastroj uzivany v oblasti strategického planovani. Analyzuje
vlivy makroprostiedi na konkrétni podnik. Zkratka PEST znaci jednotlivé slozky
makroprostiedi: politické, ekonomické, socialni a technologické. PEST analyzu tfadime
k jednomu z nejvyznamnéjsich nastrojli, jez napomaha posuzovat vlivy externiho prostiedi

na podnik, uvadi Kotler a kol. (2021, s. 67).

e (P) Politické — tyto faktory zahrnuji vlivy politik a vladnich rozhodnuti na podnik

a jeho fungovani.

e (E) Ekonomické — ekonomické faktury piedstavuji predevsim hospodarsky rlst
a hospodartské podminky, napt. mira inflace, nezaméstnanost a vySe primérné hrubé

mzdy.

® (S) Socidlni — pfedmétem socidlnich faktori jsou napiiklad zmény ve struktuie

obyvatelstva (napiiklad vek), ale také vyvoj populace.

e (T) Technologické — technologickymi faktory jsou mysleny nové technologie ¢i

inovace, které uzce souvisi s predmétem podnikéni daného subjektu.

3.2 SWOT analyza

SWOT analyza je, dle Kotlera a kol. (2021, s. 75) uzite¢ny nastroj pro identifikaci jak
vnitfnich sil a slabin, tak externich hrozeb a pfilezitosti. Tento marketingovy nastroj je
nepostradatelny, hovofime-li o planovani veSkerych marketingovych aktivit. Néstroj
spole¢nosti umozni identifikovat nejen potencidlni rizika, ale i klicové faktory tspéchu.
Efektivni strategie podniku by mél zohlednit identifikované slabé a silné stranky podniku,
ale také ptilezitosti i hrozby. Analyza také umoziuje ziskat cenné informace o konkurenénim

prostiedi.
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Gattis (2011, s. 40) dodava, ze by analyza v idedlnim pifipadé méla byt provadéna na

pravidelné bazi a méla by byt soucasti kazdého business planu. Slouzi zejména k identifikaci

oblasti, jez by mély byt pfedmétem business planu. Jeji sestaveni by mélo byt provedeno na

zaklad¢ stanovenych cill a strategii podniku.

Vnitrni
Silné Slabé
\E \E
= S|W =
N
o O|T >
Q. =
Prilezitosti Hrozby
Vnéjsi

Obrazek 1: SWOT matice (Vlastni zpracovani dle
Dvoracek 2012, s. 15)

Blazkova (2007, s. 156) popisuje jednotlivé slozky SWOT analyzy nasledovné:

(S) Strenghts = Silné stranky — jsou faktory, které spole¢nosti zajist'uji silnou pozici
na trhu. Podnik by je mél videdlnim ptipadé pouzit jako podklad pro urceni

konkuren¢ni vyhody. V neposledni fadé je dllezité silné stranky neustale rozvijet.

(W) Weaknesses = Slabé stranky — jsou opakem silnych stranek. Lze fici, ze
nedostatek konkrétni silné stranky ptedstavuje pro podnik slabou stranku, to
znamena, ze je spolecnost v néfem slaba. Tyto stranky omezuji efektivni vykon

firmy, proto je nutné je eliminovat.

(O) Opportunities = Prilezitosti — jsou faktory vné organizace, které mohou byt
vyuzity pro dosazeni cilii spole¢nosti. Pfedstavuji moznosti, s jejichz realizaci se
zvySuji vyhlidky rtistu. Organizaci mohou ptinést vyhody v rozvoji a riistu.

(T) Threats = Hrozby — predstavuji faktory, které by eventuelné¢ mohly negativné

ovlivnit chod organizace, jeji vykon ¢i dokonce existenci. Je zadouci hrozby
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identifikovat a nasledné zavést opatieni, které bude minimalizovat jejich negativni

dopad.

3.3 Porteruv model 5F

Tento model Ize chapat jako rdmec analyzy konkuren¢niho prostfedi a zhodnoceni
atraktivity prostiedi, ve kterém se podnik nachazi. Model ptedpoklada, ze se konkurenéni
prostiedi sklada z péti sil (5F), které maji vliv na vykonnost spolecnosti. Analyza se tedy
provadi podrobnym zkouménim konkurenc¢niho prostfedi, naslednou definici konkurence
v tizeném odvétvi a odhadem potencidlniho zisku, piSe zakladatel této analyzy,

Porter (2004, s. 4).

POTENCIALNI NOVE
VSTUPUJICI FIRMY

Hrozba nové
vstupujici firmy

KONKURENTI
Vyjednavaci vliv V ODVETVI Vyjednavaci vliv

dodavatell odbératell
DODAVATELE p— Q &—{ ODBERATELE

Soupereni mezi
existujicimi
firmami

Hrozba
substituénich vyrobk

nebo sluzeb

SUBSTITUTY

Obrazek 2: Portertiv model 5F (Vlastni zpracovani dle Porter, 2004, s. 4)

Vyse zminéné konkurencni sily Porter (2004, s. 4-33) déli nasledovné:

e Konkurenti v odvétvi — konkurence mezi podniky na trhu je zplsobena témito
faktory: kvalita produkti a nabizenych sluzeb, vySe cen, marketingové strategie

a technologické inovace.

e Substituty — chapeme jako alternativni vyrobky produkované odlisnym odvétvim.

Kli¢ové je na trhu nalézt produkt, ktery ma totoznou funkci jako zamysleny produkt
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dan¢ho odvétvi. Lakavd cena substitutu zasadné ovliviiuje a zaroven udava

maximalni moznou ziskovost sledovaného odvétvi.

e (Odbératelé — zkoumame, jak silnou pozici maji odbératelé viici dodavatelim. Dale
je klicové urcit, jak velky vliv mohou mit odbératelé na cenu a kvalitu produktu.
Zajima nas predevsim pocet odbératelii v odvétvi a jejich velkost. Cilem analyzy této

sily je porozuméni odbératelim a pochopeni jejich potieb.

e Potencialné nové€ vstupujici firmy — v uvahu se musi brat konkurenti, kteti by se ve
sledovaném odvétvi mohli objevit. Nové vstupujici firmy jsou vSak omezeny
prekazkami, kterym musi pfi vstupu na trh Celit. Mezi tyto piekazky patii: naklady

na diferenciaci vyrobku, kapitdlova narocnost nebo regulace vlady.

e Dodavatelé — podobné jako u odbérateld, i u této konkurencni sily nas zajima, jak
zasadni vliv mohou mit odbératelé na cenu a kvalitu nabizeného produktu ¢i sluzby.
V ptipad¢ silné pozice dodavatelli na trhu mlze zjejich strany dojit k ur€ovani

podminek a ovlivnéni ceny.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 25

4 BUSINESS MODEL A PODNIKATELSKY PLAN

V dnesni dobé tézko najdeme manazera, ktery n€kdy nepouzil slovo business model. Ikdyz
je toto slovo hojné pouzivané, stale panuji znacné neshody o tom, co tento termin vlastné
znamena, a to 1 v ramci spolecnosti, uvadi Gassmann a kol. (2020, s. 10). Jednozna¢na

definice terminu business model doposud nebyla piijata za platnou.

4.1 Definice business modelu

Business model je soubor prvkli a metod, ze kterych organizace ¢erpé pii tvorbé, doruceni a
zachyceni hodnoty, kterou tvofi pro své zdkazniky. Model zachycuje, jakym zpiisobem
organizace tvoii piijmy a jak naklada se zdroji a aktivy, popisuje ve své knize Osterwalder

a kol. (2012, s. 12-15).

Osterwalderovo pojeti business modelu je graficky ztvarnéno do deviti, na sebe

rrrrrr

organizace funguje. Hodnotova nabidka je pomyslny zlaty hieb celého piib&hu.

Gassmann a kol. (2020, s. 10) rozvinul koncept pivodniho tzv. magického trojuhelniki, kde
pomoci ¢tyt kliCovych prvkl a jejich ptislusnych otdzek zobrazuje dulezitost rovnovahy

a vzajemnou propojenost. Dimenze jsou nasledujici:
e Zakaznik: KDO jsou nasi cilovi zékaznici?
e Hodnotova nabidka: CO zékazniklim nabizime?
¢ Hodnotovy fetézec: JAK vyrabime nasi nabidku?
e Ziskovy mechanismus: pro¢ vytvaiime HODNOTU?

Business model zahrnuje pét zasadnich prvki, uvadi Mullins a kol. (2009, s. 9). Spole¢né
tyto klicové prvky udéavaji ekonomickou Zivotaschopnost zamysleného podnikani. Dale
urcuj pravdépodobnost vycerpani finan¢nich prostiedkl. Jsou zédkladovymi kameny vSech
business modeld, které jsou nezbytné pro tvorbu finan¢nich vykazl, jez méti vykonnost
spole¢nosti. Jednotlivé prvky odpovidaji na otazky, které se vSechny vénuji vstupu nebo

vystupu hotovosti. Zabyvame se t€émito klicovymi modely:
e Piijmy: model popisuje zpiisob tvorby penézniho toku, definuje zdroje pfijmt. Pro

model pfijmi je zdsadni prvek napft. cena produktu ¢i poskytované sluzby nebo pocet

prodanych produktt.
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e Hrubd marZe: vénuje se vypoctu rozdilu mezi celkovymi vynosy a celkovymi

naklady. Model je klicovy pro tvorbu cenové politiky, zasobovani a vyrobniho planu.

e Provoz: popisuje procesy uzivané k tvorb& nabizenych vyrobki ¢i poskytovanych

sluzeb, zahrnuje logistiku, marketing, ale i prode;j.

o Kapital: tento model definuje zpiisob financovani, jeho zdroje a kombinaci téchto

zdroji. Nedilnou soucasti je vlastni, ale i cizi kapital.

e Investice: obsahuje informace o investorech a jejich ofekdvaném zisku. Také se
zabyva otazkou vynalozeného objemu penéz pied dosazenim financi na uhrazeni

nakladt vzniklych z provozni ¢innosti.

4.2 Definice podnikatelského planu

vevr

okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych cili,
duvodii jejich realnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokii vedoucich k dosazeni

techto cilii“ (Orlik, 2011 cit. Dle Srpové, 2011, s. 26).

Kotler a kol. (2021, s. 62) ve své knize popisuji podnikatelsky plan jako formalni dokument
obsahujici analyzu zamysleného podniku a planovani. Nedilnou soucasti podnikatelského

planu jsou cile firmy, marketingovy plan, finan¢ni plan, strategii pro dosazeni cild a tak déle.

Synek (2011, s. 289) uvadi, Ze podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery potencialniho
investora informuje o podniku a také zamérech jeho vlastnikd. Cilem dokumentu je

presveédcit investory, aby poskytli potfebné zdroje pro realizaci.

Osterwalder a kol. (2012, s. 157) piSe, Ze ucelem podnikatelského planu je popsat
a predstavit ziskovy ¢i neziskovy projekt a zptsob jeho realizace, bud’ v ramci organizace,
nebo mimo ni. Motivaci podnikatelského planu je prodej projektu potencialnim investorim
¢i internim zainteresovanym strandm organizace. Déle také popisuje, ze business model je
jednou ze Sesti ¢asti podnikatelského planu. Podnikatelsky pldn doporucuje ¢lenit do téchto
oddilt:

e Tym

e Business model

¢ Financ¢ni analyza

e Vngjsi prostiedi
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e Plan realizace

e Analyza rizik
Dle Srpové (2011, s. 26) neni obsah podnikatelského planu zavazné stanoven. Kazda banka
¢i investor maji rozdilné pozadavky na jeho rozsah a strukturu. NiZze uvedena struktura

podnikatelského planu je jedna z mnoha moznosti, se kterou se v praxi setkavame:

e Titulni list

e Obsah

e Uvod, tcel a pozice dokumentu

e Shrnuti

e Popis podnikatelské ptilezitosti

e (ile firmy a vlastniktl

e Potencidlni trhy

e Analyza konkurence

e Marketingové a obchodni strategie
e Realiza¢ni projektovy plan

e Finan¢ni plan

e Hlavni pfedpoklady GspéSnosti projektu a rizika projektu

e Piilohy
4.3 Podnikatelsky plan vs. business model

Blank a kol. (2020, s. 16) podnikatelsky plan definuje jako dokument, ktery obsahuje aspekty
podnikani, strategie, cile, finan¢ni i provozni plany a v neposledni fad¢ analyzu konkurentd.
Nevyhodou podnikatelského planu je, Ze je jeho podoba finalni, coZ znamena, Ze v prib&hu
Casu neni mozné jej upravovat. Naopak business model je vnimam jako pruzny
a prizpusobujici se soubor informaci. Problém podnikatelského planu je tedy ve stati¢nosti.
Lze prohlasit, ze podnikatelsky plan a business model jsou nepostradatelnym stavebnim
prvkem pro tvorbu podnikani. Kvalitni podnikatelsky plan vSak bez propracovaného

business modelu nebude spliiovat svoji funkci a 1ze ho oznacit pouze jako kreativni psani.

Maurya (2022, s. 13) uvadi, Ze tvorba nékolikastrankového podnikatelského planu se mize
projevit jako plytvani ¢asem, a to zejména v ranych zacatcich podnikéani, kdy je setkani
s dramatickymi zménami v pivodnim planu nevyhnutelné. Podnikatelsky pladn se snazi

ptedvidat budoucnost, coz je prakticky nemozné. Proto je vhodnéjsi prvotné tvofi business
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model s myslenkou a ptistupem ,,d€lat véci®. Cilem business modelu je udélat si obrazek,

kdezto cilem podnikatelského planu je dosdhnout dokonalosti.

4.4 Canvas vs. Lean Canvas

Na prvni pohled mohou tyto dva néstroje pro tvorbu business modelu vypadat stejn¢. Oba
jsou graficky rozlozeny do deviti bloki predstavujici stavebni prvky. Nicméné, kazdy model
obsahuje odlisné stavebni prvky, které fesi rtizné problémy. Model Canvas, ktery byl
vytvofen Osterwalderem, byl ozna¢en Mauryou jako model pro jiz zavedené a fungujici
firmy. Pro zacinajici podniky Ash Maurya z ptivodniho modelu vytvoftil adaptaci zvanou
Lean Canvas, ktera se zamétuje na feSeni problému zacinajicich podniki. Lean Canvas
spociva ve slové "stihly". Hlavni mySlenkou je eliminace plytvani, ekonomické nakladani

se zdroji a vytvoreni efektivniho business modelu pro zac¢inajici firmy.

Na obrazku niZe je zobrazen aktualizovany business model dle Maurya (2022, s. 47).

Klicové ¢innosti Hodnotova nabidka

Resen

Klicova partnerstvi

Problémy

Struktura nakladd

Klicové zdroje
Klicové metriky

Obrazek 3: Canvas vs. Lean Canvas (Vlastni zpracovani dle Maurya 2022, s. 47)

Inovator Ash Maurya (2022, s. 47-63) navrhl tyto nové stavebni prvky:

e Neférova vyhoda: blok se zabyvd novym zpusobem, pomoci kterého miize
spolecnost ziskat neférovou vyhodu. Neférovou vyhodu chapeme jako vyhodu, ktera
je pro konkurenéni podniky jen t€Zko napodobitelna. Je tomu tak z toho diivodu, ze

je zaloZena na specifickych znalostech ¢i zdrojich podniku.
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Klicové metriky: se veénuji identifikaci ciselnych ukazatell, pomoci kterych
spole¢nost méti svou vykonnost a vyhodnocuji plnéni stanovenych cili. Kazdy

business model mé odlisné klicové metriky, které jsou pro néj relevantni.

Problémy: tento blok se zabyva identifikaci problémi, se kterymi se podnik muize
potykat. Primarni je identifikovat nejzasadnéjsi problémy, které mohou zpomalit,
nebo az dokonce zastavit rozvoj spolecnosti. Nasledné se identifikovany problém

musi eliminovat.
Reseni: blok feseni popisuje sluzby & produkty, které fesi zdkaznikiv problém.
Tento prvek je navdzan na ostatni prvky, které jsou popsany vyse. Spole¢né tyto

prvky podniku umoziluji pochopeni feSeni, které zakaznici vyzaduji.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 30

S LEAN STARTUP

Metoda Lean Startup vznikla v Silicon Valley béhem 1. dekddy 21. stoleti. Byla
formulovana Ericem Riesem, v t€ dob¢ programatorem a podnikatelem zabyvajicim se prave
touto oblasti. Ries zacal podnikat v dobé, kdy bylo tradicni budovat podnik na zakladé¢
detailn¢ vypracovaném podnikatelském planu a investi¢énim kapitalu. Jak uz bylo zminéno,
tato metoda nebyva vzdy efektivni, protoZe podnikatelsky plan neni mozné v prabéhu casu
meénit. Jedna se o finalni vystup. Ries si tento fakt uvédomoval a z toho diivodu zacal vyvijet
zcela novy pfistup, ktery stal na ziskavani zpétné vazby od zdkaznikli a interaktivnim
testovani prototypti. Klicové bylo umoznéni rychlejsiho a efektivnéjsiho testovani ¢i

pfizpisobovani produktii a sluzeb potfebam zékaznikl a trhu.

Cilem pfistupu je minimalizovat naklady a rizika a zaroveil maximalizovat pravdépodobnost
uspéchu a hodnotu poskytujici zédkaznikim. Novy pfistup pojmenoval ,Lean Startup®.
Ries (2021) dale podotykd, Ze Lean neni pouze o tom, Ze utratite méné penéz, dale neni
pouze o rychlém a levném selhani. Je o zavedeni procesu, metodologie kolem vyvoje
produktu. Pomoci tohoto pfistupu mohou spolecnosti vytvotit fad, nikoli chaos, a to vyuzitim

poskytnutych nastrojii pro pribézné testovani vize.

5.1 Zakladni principy

Eric Ries (2021) ve své knize definuje a popisuje tyto pricipy:

5.1.1 Stanoveni a ovéFovani podnikatelskych hypotéz

Stanoveni hypotéz je klicovym prvkem Riesovy metodologie. Hypotézu chapeme jako
tvrzeni, které organizace tvoii o svych zdkaznicich, produktech a trhu, na kterém se
nachéazeji. Smyslem hypotézy je ovéfeni pfedpokladu, ktery organizace vytvaii. Hypotézy
by mély byt stanoveny co nejrychleji a nejjasnéji, aby se mohly co nejdiive zacit ovétovat
pomoci experimentll. Je dllezité zminit, Ze by hypotézy mély byt ovéfovany opakované

a predevsim systematicky, popisuje Ries (2021).

5.1.2 Experimenty

Hovotime o jednim z hlavnich piliit metodologie Lean Startup. Experiment je vyznamny
pro testovani hypotéz, tedy domnének o trhu a zédkaznicich, ktefi ho tvoti. Experiment musi

byt proveden rychle a zaroveinl s vynalozenim minimalniho mnozstvi zdroju. Cilem je ziskat
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zpétnou vazbu zékaznikil a na zaklad¢ ni ptizptisobit produkt ¢i sluzbu. Ries (2021) definuje

tyto typy experimentl:

5.2

Kvalitativni ovéfovani: tento typ experimentu zahrnuje rozhovory s potencialnimi
zakazniky, cilem je zjistit, co opravdu potiebuji a co si pteji, co chtéji a pro€ to chtéji.
Provadi se jest¢ pred vyvojem produktu. Interview muze byt provadéno osobné,

telefonicky anebo pomoci dotazniku.

Kvantitativni ovéfovani: experiment probihd po celou dobu faze vyvoje produktu.

Kvantitativni ovéfovani stoji na vyhodnoceni metrik, které organizace vyuziva.

Minimum viable product (MVP): jde o nejzékladngjsi verzi nového produktu, ktery
obsahuje pouze nezbytné funkce a vlastnosti, které umozni ziskat relevantni zpétnou
vazbu od zékaznikl, a to s nejmensim usilim. Jednoducha verze produktu také
pomaha ov¢fit, zda je napad na produkt ¢i sluzbu Zivotaschopny. Produkt dale
zakaznikiim umoznuje provadét zékladni funkce, to tymu vyvojari pomaha k ziskani
zpétné vazby, pomoci které produkt vylepsuji a zdokonaluji. Velkou vyhodou MVP
je, ze jiz v procesu uceni se oslovujeme a ziskavame budouci zakazniky, ktefti

produkt budou vyuzivat a budou za n¢j platit.

Smyc¢ka ,, Tvor — MéF — U¢ se*

Néapady

Obrazek 4: Smycka uceni (Vlastni zpracovani dle theleanstartup.com)
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Jedna se o schéma, které zahrnuje vySe zminéné principy Lean Startup a jejich mezikroky.
Prvnim krokem, ktery nazyvame ,,Napady®, této zpétnovazebni smycky je identifikace
problému, tedy vytvotfeni hypotézy, kterou je potieba vytesit. Krok ,,Tvoi se zaméfuje na
ovéteni podnikatelskych hypotéz. Ovétovani probihd pomoci zvoleného typu experimentu,
napi. MVP, rozhovor, dotaznikové Setieni, nachazime se tak ve fazi ,,Produkt”. Faze ,,M¢&tr*
zkouma metriky, které spolecnost stanovila jiz pfi tvorbé hypotézy. Praci s metrikami
ziskavame signifikantni data, ktera nam ulehcuji proces uceni. Tento proces se nazyva
iterace. Dle Riese by iterace méla probéhnout rychle, a zarovein by mél byt provadén
pravidelné a relativné casto. Po skonceni iterace by podnik m¢l na zakladé zjiSténych

informaci potvrdit ¢i vyvratit hypotézu. (The Lean Startup, 2022)
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6 BUSINESS MODEL CANVAS

Jak tika autor business modelu Alexander Osterwalder (2012, s. 15), Business Model Canvas
je vizudlni reprezentace business modelu, kterd umoziuje identifikovat klicové prvky
podnikani, popsat jejich vztahy a vytvofit spolecny jazyk pro spoluprdci v ramci tymu.
Canvas se sklada z deviti klicovych prvki, jako jsou zdkaznické segmenty, hodnotové
nabidky, distribu¢ni kanaly a také klicova partnerstvi. Tyto prvky jsou zobrazeny na jednom
listé papiru nebo platné. Podnikateli a manazerim umoziiuji 1épe porozumét a navrhnout

fungujici a udrzitelny business model.

Kli¢ové ¢innosti Hodnotova nabidka

Klicova partnerstvi

Struktura nakladi

Klicové zdroje

Obrazek 5: BM Canvas (Vlastni zpracovani dle Osterwalder a kol. 2012, 5. 18)

6.1 Zakaznické segmenty

Prvni a zasadni, pfi definici ucelu a poslani podniku, je polozit si otdzku, kdo je nas zakaznik,
popisuje Drucker (2006, s. 78). Tato otdzka neni snadnd a uz viibec ne samoziejma.

Odpovéd na tuto otdzku do jisté miry urcuje, jak se podnik definuje.

Osterwalder a kol. (2012, s. 21) ve své knize zminuje, ze zdkaznicky segment definuje
odlisné skupiny lidi ¢i organizace, které chce podnik oslovit a nésledné obslouZzit. Pro
efektivni uspokojeni zdkaznikl je kli¢ové seskupeni zdkaznikii do rliznych segmentli na
zakladé€ spolecnych potieb, chovéni a dalsich atributi. Business model definuje bud’ jeden
anebo vice malych segmentt. Je kli¢ové zvolit, jaké Casti trhu spolecnost uspokoji, a které

ne. Organizace se musi zaméfit na platici zdkazniky, ktefi jsou nedilnou soucasti tvorby
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pfijmu, proto je jejich uspokojeni zasadni. V knize je uvedeno nékolik typi zdkaznickych

segmentui:

e Masovy trh: tento trh se vyznacuje nizkymi cenami a vyznamnym objemem prodeje,
zakazniky ovliviiuji stejné faktory. Pii koupi produktid ¢i sluzeb se vyznacuji

podobnym chovéanim.

e Nikovy trh: sluzby a produkty nabizené na tomto trhu jsou cileny na specifickou

skupinu. Tito zakaznici maji zpravidla netradi¢ni preference a potieby.

e Vicestranné platformy: jedna se o propojeni a interakci mezi dvéma zcela odlisSnymi

segmenty.

e Segmentace: hovofime o procesu déleni trhu na vice skupin s totoznymi potfebami

a preferencemi. Tento proces spolecnosti umoziuje piesnéjsi marketingové cileni.

e Diverzifikace: spolecnost diverzifikuje zejména kvuli sniZeni riziku, proto pomoci
roz§iteni nabizenych produkti cili na vice segmentt, které jsou odlisné. RozliSujeme

vertikdlni a horizontélni segmentaci.

6.2 Hodnotové nabidky

Hodnotova nabidka je to, co organizace poskytuje zédkaznikovi a zaroven to, co zakaznik
chce a potiebuje. Pro zdkaznika hodnotova nabidka neznamena jen kvalitu ¢i cenu vyrobku
nebo sluzby, pomaha mu také uspokojit své cile. Pruznost na zadklad¢ potieb zdkaznika je

nepostradatelnou vlastnosti hodnotové nabidky, uvadi Drucker (2006, s. 79).

Podle Osterwaldera (2016, s. 22-25) je hodnotova nabidka kombinace sluzeb a produktd,
kterd je zdkaznikim ze strany spoleCnosti nabizena. Tato nabidka také umoziluje fesit
problémy ¢i napliovat potieby zdkaznikli. Hodnotova nabidka musi byt natolik jedinecna,
aby za ni byli zdkaznici ochotni zaplatit, proto je jeji navrh nelehky tkol. Je nedilnou soucasti
uspé$né firmy. Pro tvorbu hodnotové nabidky mohou pfispét tyto prvky, které definuje

Osterwalder (2012, s. 53-61):

e Vykon: hovofime o faktoru flexibility, rychlosti ¢i spolehlivosti, které urcuji, jak

dobfe je organizace schopna plnit pfani a potieby svych zakaznika

e Design: designem rozumime esteticky vzhled nabizeného produktu nebo sluzby.

Design tvofi barvy, grafické prvky, logo ale i ergonomie produktu.
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e Pfizplisobeni: znamena Upravu produktu ¢i sluzby tzv. ,na miru®“ konkrétnimu
zakaznikovi. Pfizplisobeni chapeme jako personalizaci, jez tvoii silné pouto se

zakaznikem.

e Novost: jednad se o inovativni prvek poskytujici zakaznikim nové ¢i vylepSené

nabidky feSeni problémt.

e Cena: je Castka stanovend hodnotou produktu nebo sluzby, ma na ni vliv situace na

trhu, zakaznik, ale 1 nakladova struktura.

e Status/znacka: predstavuje reputaci a prestiz produktu nebo organizace, ktera

produkt nabizi. Znacku chapeme jako identitu.

e Snizeni nakladii: pomaha zdkaznikovi snizit ndklad (napf. ndkup na Rohliku

zakaznikovi snizi nédklad za pohonnou hmotu za cestu do supermarketu).

e SniZeni rizika: pomdha zdkaznikovi snizit riziko (napf. servisni zaruka na servis

snizuje riziko poruchy automobilu).
e Dostupnost: prvek umoziuje zpfistupnit produkt ¢i sluzbu zédkaznikovi, ktery k ni
diive nem¢l piistup.
6.3 Distribué¢ni kanaly

Tento blok ukazuje, jakym zplisobem spolecnost komunikuje se svymi zdkaznickymi
segmenty a jak je oslovuje pfi hodnotové nabidce. Jinymi slovy se zabyva otdzkou, jakym
zptisobem hodnotovou nabidku k zdkaznikovi dopravime. Primérni funkci kanala je predani

hodnotové nabidky. Dalsi funkei je naptiklad zvySeni povédomi o sluzbach ¢i produktech.
Jak mizeme vidét na obrazku niZe, kandly se primarné déli na vlastni a partnerské, dale pak
na pfimé a nepfimé.
Kandly jsou nasledné déleny do péti fazi, popisuje Osterwalder a kol. (2012, s. 26-27).

e Povédomi: Jakym zplsobem zvySujeme povédomi o sluzbéch ¢i produktech?

e Hodnoceni: Jakym zpusobem poméahame zidkaznikovi vyhodnotit hodnotovou

nabidku?
e Nakup: Jakym zpiisobem je zdkaznikovi umoznéna koupé€ sluzby ¢i produkt?

e Ptedani: Jakym zplsobem je pfedana hodnotové nabidka?
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e Po prodeji: Jakym zpisobem je zajiSténa poprodejni podpora?

Typy kanalt

Faze kanall

« | Vlastni prodejni sily
g | £
@ | & | Webové stranky
>

Prodejny

N)
e | E . .
» | ’5 | Velkoobchodni distribuce
2|2
§ Partnersky obchod

1.
Povédomi

2.
Hodnoceni

Nékup

4,
Predani

5.
Po prodeji

Obrazek 6: Distribucni kanaly (Vlastni zpracovani dle Osterwalder a kol. 2012, s. 28)

6.4 Vztahy se zakazniky

Blok vztahy se zédkazniky popisuje druhy vztahtl, které spolecnost s konkrétnimi segmenty

zakaznikl navazuje. V prvni fadé si spolecnost musi urcit, jaky vztah chce navazat

s konkrétnim segmentem. Vztahy jsou vedeny napiiklad na zdkladé motivace ziskavani

zakaznikl ¢i zvySeni prodeje. Typ vztahu s uréitym segmentem stanovime na zakladé

odpovédi na tyto otazky: Jaky vztah jednotlivé segmenty od podniku ocekavaji? Které

z téchto vztahi jsme doposud navazali? Jak ndkladné tyto vztahy jsou? Vztahy se

zakaznickymi segmenty Osterwalder a kol. (2012, s. 28-30) d¢li do Sesti kategorii:

e Osobni asistence: vztah je zaloZen na lidské interakci.

¢ Individualizovana osobni asistence: zastupce spoleCnosti interaguje pouze s jednim

zakaznikem.

e Samoobsluha: v tomto vztahu figuruji pouze prostfedky, pomoci kterych se zakaznik

obslouzi sam.

e Komunity: vztah je zalozen na komunité, ktera spojuje zékazniky.

e Spolutvorba: ¢innost zékaznika je soucasti tvory hodnoty spolecnost.

6.5 Zdroje prijmu

Predstavuji finan¢ni prostedky, které spolecnost ziskava od dil¢ich zdkaznickych segmentt.

Spolecnost se musi sama sebe zeptat: Za jakou hodnotu jsou jednotlivé segmenty skutecné
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ochotny zaplatit? Na zdklad¢ odpovédi organizace zvazi, zda je mozné ziskat jeden ¢i vice
zdrojii pfijmd. Business model generuje dva typy tokll pifijmu: piijmy ziskané
z jednorazovych plateb zdkaznikli a opakujici se ptijmy plateb. Spolecnost ptijmy generuje

témito zpusoby, vysvetluje Osterwalder (2012, s. 30-33):
e Poplatek za pouziti: poplatek pfedstavuje thradu za kazdé pouziti sluzby ¢i produktu.
e Prodej aktiv: znamena prodej fyzickych aktiv (nemovitosti, produkty, zatizeni).
e Prongjem ¢i plijcovani: jedna se o pfijem generovany zjiz existujictho zdroje
(vozidlo, nemovitost, stroje) Zakaznik zdroj obvykle vyuziva po dobu stanovenou na

zaklad¢ sjednané smlouvy.

e Predplatné: model vychazi z opétovného pristupu ke sluzbé po dobu stanovené¢ho

obdobi. Toto obdobi je vétSinou v horizontu jednoho roku ¢i mésice.

e Poskytovani licence: vynos pochazi z poskytovani povoleni k uzivani chranéného

dusSevniho vlastnictvi.
e Zprostiedkovatelské poplatky: tok vynosi je generovéan za zprosttedkovani sluzby.

e Reklama: piijem vznikd z poplatki za reklamu konkrétniho produktu, sluzby c¢i

znacky.

6.6  Klicové zdroje

Jednad se o blok, ktery definuje nejvyznamnéjsi aktiva potfebna k fungovani business
modelu. Tyto zdroje spole¢nosti umoznuji tvofit hodnotovou nabidku, dosahovat piijmi,
udrzovat vztahy se zdkazniky a pronikat na trh. Typ business modelu urcuje typ klic¢ového
zdroje. Kli¢ové zdroje mohou spolecnosti vlastnit, ale také si je pronajimat ¢i ziskat od
klicovych partnerti. Osterwaldera a jeho kolegové (2012, s. 35-35) uvadéji, ze mohou

nabyvat nasledujici podoby:
e Fyzické: hovotime o surovinach, vybaveni, materidlech ¢i infrastrukture.

e Lidské: fadime zde manazZery, zaméstnance a dodavatele. Jsou obzvlasté dulezité

a nenahraditelné.

o Intelektudlni/duSevni: konkrétné¢ know-how, licence a znacky. Jsou pro uspéch

kritické, vétSinou maji pravni ochranu (napt. ochranou znamku).
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e Financ¢ni: jedna se o finan¢ni zdroje ¢i zaruky, napt. hotovost, fond akciovych opci

¢i tvérové linky.

6.7 Klicové ¢innosti

vvvvvv

business model fungoval. Stejné€ jako u klicovych zdroja, i tyto zdroje spolec¢nosti umoziuji
tvofit hodnotovou nabidku, dosahovat piijmi, udrzovat vztahy se zdkazniky a pronikat na
trh. Taktéz se typ kliCovych ¢innosti odviji od typu business modelu. Osterwalder a kol.

(2012, s. 36) ve sv¢é knize uvadi tyto klicové Cinnosti:

e Vyroba: tato ¢innost je spjatd s vyrobnimi spole¢nostmi, fadime zde navrh, vyrobu

a dodavku produktu v ur¢itém mnozstvi ¢i kvalité.

e ReSeni problému: tato Cinnost se tykd zejména nemocnic, poradenskych firem

a dal$ich spole¢nosti, které poskytuji sluzby spojené s feSenim problémti.

e Platforma/sit: ¢innost se tyka prfedev§im modeld, které jsou navrzené s platformou

jako kli¢ovym zdrojem.

6.8 Klicova partnerstvi

Osterwalder a kol. (2012, s. 38) klicova partnerstvi definuje jako sit’ partnerti a dodavateli,
jejich ¢innost zajist'uje funkci business modelu. Partnerstvi jsou uzavirana z mnoha divoda
a stavaji se zakladnim stavebnim kamenem business modeld. RozliSujeme ctyti druhy
partnerstvi: strategické spojenectvi mezi nekonkurujicimi podniky, strategické partnerstvi
mezi konkurenty, vztahy mezi dodavateli a odbérateli a spole¢né podniky pro rozvoj novych

podniki. Aliance jsou tvofeny s témito motivy:

e Optimalizace a Uspory z rozsahu: cilem je optimalizace alokace zdrojii a ¢innosti

s cilem sniZeni nakladi, napt. outscorcing nebo sdileni infrastruktury.
e Snizeni rizika a nejistoty: partnerstvi snizuje riziko v konkuren¢nim prostredi.

e Ziskani konkrétnich zdrojii a ¢innosti: vétSina spolecnosti nevlastni vSechny zdroje

vvvvv

spoléhaji na ostatni firmy, které za né urcité ¢innosti vykondvaji ¢i jim poskytuji

potiebné zdroje.
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6.9 Struktura naklada

vvvvvv

business modelu. Néklady vynalozené na tvorbu hodnoty, udrzovani zékaznik ale 1 naklady
za generovani vynosu lze snadno vypocitat na zédklad¢ definice klicovych zdroji ¢innosti
a partnerstvi. Kazdy business model by se mél snazit tyto naklady minimalizovat, ov§em pro
n¢které business modely jsou nizkondkladové struktury zadsadnéjsi nez pro jiné. RozliSujeme

dve tfidy nédkladovych struktur business modeld, fika Osterwalder a kol. (2012, s. 40-41):

e Nakladové orientované: modely se zaméfuji predev§im na minimalizaci naklada.
Ptistup se zamé&fuje na tvorbu a udrzeni maximalné isporné nakladové struktury za

pomoci vyuziti nizké ceny.

e Hodnotové orientované: pristup se zaméfuje na hodnotu tvorby vice nez na
nakladovy dopad. Vyznacuji se prémiovou hodnotovou nabidkou a vysokou trovni

personalizovanych sluzeb.
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7 PODNIKATELSKE TRENDY

V ramci diplomové prace byly identifikovany podnikatelské trendy, se kterymi se v této
moderni dobé setkdvame. Spolecnosti, které dokazou tyto trendy integrovat do svych
strategii maji vétsi Sanci na uspéch nez spolecnosti, které se tyto trendy rozhodnou ignorovat.

Zeleny a Kosturiak (2012) definuji nejsilnéjsi podnikatelské trendy takto:

e Uberizace — jinymi slovy sdilend ekonomika. Jedna se o nejsilng;jsi trend, se kterym
se v posledni dobé setkdvame. Sdilena ekonomika se zaméfuje na vyuziti technologie
a internetu ke sdileni zdroji mezi spole¢nostmi. Model umoziuje sdilet vlastnictvi,
znalosti a dalsi zdroje. To vSe za Gcelem maximalizace vyuziti zdrojii a nésledné

maximalizace zisku.

e Self-service — neboli samosluzba. Tento trend vznikl v dasledku stimulace
technologickych inovaci, jez nahrazuji finanéné ndkladnou pracovni silu. Pracovni
sila je nahrazena kvalitni, ochotnou, a pfedevs§im levnou zakaznickou silou, tedy
zakaznikem. Self-service nevyzaduje specializovany mezi¢lanek, naopak interaguje
s konecnym uzivatelem. Obecné Ize prohlasit, ze se samoobsluha vyplati v tu chvili,

kdy je levngjsi poridit technologii namisto pracovni sily.

e Disintermediace — tento pojem chapeme jako eliminaci mezi¢lanku. S vyvojem
internetu se vyviji i tlak na pfimy vztah spotiebitele a vyrobce. V dlsledku toho se
eliminuji mezi€lanky, tedy zprostiedkovatel¢, dealefi, zéastupci atd. Efektem
disintermediace je snizeni vysokych ndkladi na meziclanky, zvySovani

konkurenceschopnosti a budovéni loajalniho vztahu zédkazniku.

e Digitalizace — digitalni technologie méni zptisob podnikani neskute¢nou rychlosti.
Socidlni sit¢ a internet hraji v marketingu ¢im dal vétsi roli. Trojdimenzionalni
tiskarny zase vyrab¢ji potfebné komponenty pro nabizené produkty. Virtudlni reality
¢i trojdimenzionalni modelovani se vyuzivaji k efektivnimu testovani ¢i prezentaci
zakaznikiim. Digitalni technologie odstranuji mezi¢lanky napti¢ celym obchodnim

fetézcem a tim umoziuji pfimou komunikaci mezi zdkaznikem a tviircem.

¢ Odpovédné podnikani — jednd se o piistup firem, jez se snazi ovlivnit dopad své
¢innosti na zivotni prostfedi. Odpovédné podnikani zahrnuje témata jako jsou etické
obchodni praktiky, ochrana Zivotniho prostiedi, socialni spravedlnost atd.
Odpovédné firmy naptiklad investuji do obnovitelnych zdroji energii, podporuji

lokalni komunity ¢i zlepSuji pracovni podminky svych zaméstnanci.
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8 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Teoretickd Cast byla vyhotovena formou reSerSe odborné literatury, kterd se zabyva
podnikanim a tvorbou business modeld. Obsah teoretické Casti bude slouzit jako podklad
pro tvorbu praktické ¢asti diplomové prace. Prvni a druhd kapitola obsahuji vymezeni
klicovych pojmil z oblasti podnikani a marketingu, které by mél kazdy budouci podnikatel

znat. Nechybi ani popis pravnich forem podnikani, jejich druht a nasledné porovnani.

Tteti kapitola se zabyva analyzou trhu, kterou chapeme jako nezbytny krok, ktery musime
pfed zacatkem podnikéni udélat. Tento proces poméaha 1épe porozumét trhu, konkurenci,
zakaznikim, vlastnim schopnostem a omezenim, ale také prostfedi, ve kterém se podnik
bude pohybovat. Za pomoci SWOT analyzy, PEST analyzy a Porterova modelu péti sil
zkoumame vnitini a vnéjsi prostfedi podniku. Analyzy ndm odpovidaji na otazky, které si
musime pied zacatkem podnikani polozit: Jakym zplsobem se vyrovname s konkurenci?
Jak miize politicka ¢i ekonomicka situace ovlivnit chod podniku? Jaké jsou slabé a silné

stranky podniku?

Ctvrtd kapitola je zaméfena na objasnéni pojmu Business model a Podnikatelsky plan.
Ackoliv se tyto nastroje zdaji byt totozné, neni tomu tak. V kapitole jsou vysvétleny zasadni
rozdily mezi pojmy a jsou uvedeny vyhody i nevyhody téchto nastrojii. Dale je popsan rozdil
mezi prvotnim nastrojem Business model Canvas a néaslednym rozsifenim Business model
Lean Canvas. JelikoZz je Business model Lean Canvas uzpiisoben pro nové zacinajici
podniky, bude v praktické ¢asti vyuzit namisto piivodniho Business modelu Canvas, ktery
je vhodnéjsi pro jiz fungujici spolecnosti.

Pata kapitola definuje metodu Lean Startup jako pfistup k vyvoji a fizeni novych podnikt
a projektt, ktera tkvi v rychlé a efektivni validaci. Je zaloZena na tfech principech, kterymi
jsou: tvofeni, méfeni a u€eni. Tento princip nazyvame jako Smycku uceni. V kapitole je také
definovan pojem MVP, ktery chapeme jako nejzakladnéjsi verzi nového produktu, ktery
obsahuje pouze nezbytné funkce a vlastnosti. MVP umoziuje ziskat relevantni zpétnou
vazbu od zdkaznikd, a to s nejmensim usilim. Tato verze produktu poméaha ovétit, zda je

napad na produkt ¢i sluzbu Zivotaschopny.

Sesta kapitola detailné popisuje prvotni nastroj Business model Canvas, ktery se primarné
zabyva tvorbou unikatni hodnotové nabidky, jejiz tvorba vyzaduje velké mnoZzstvi Casu

a pozornosti. Protoze si zakaznik vzdy kupuje uspokojeni namisto domnivaného produktu ¢i
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sluzby, je klicové zjistit a definovat, ¢emu zékaznik ptikladd hodnotu, za kterou je ochoten

zaplatit.

Posledni kapitola je zaméfena na nejsilnéjsi podnikatelské trendy, se kterymi se setkdvame.
Jsou vysvétleny pojmy jako Uberizace, jez chdpeme jako sdilenou ekonomiku, Self-service,
tedy samoobsluh a Disintermediace, jinymi slovy odstranéni mezi¢lank, Odpovédné
podnikani, které je v posledni dobé velice dillezité a Digitalizace. Digitalizace je silnym
trendem, ktery neskute¢nou rychlosti méni zptisob podnikani. Je tomu tak pfedevsim diky
technologiim, které poskytuji podnikiim moznosti, jak zlepSit komunikaci, automatizovat

procesy a ziskat ptistup ke globalnim trhtim.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

43

II. PRAKTICKA CAST
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9 ANALYZA VNITRNIHO A VNEJSIHO PROSTREDI

Kapitola se zabyva analyzou trzniho prostfedi moderni pijcovny automobilll. Pro zkoumani
prostiedi byly zvoleny tyto analytické néstroje: PEST analyza, SWOT analyza a Portertiv

model péti sil.

Analytické nastroje budou aplikovany primarné na lokalitu Brno-mésto. PEST analyza bude
zkoumat celou Ceskou republiku, piipadné Jihomoravsky kraj jako prostiedi socialné-

ekonomického rozmeéru, ve kterém se bude nachazet zamysleny podnik.

9.1 PEST analyza

PEST analyza zkouma hlavni faktory a trendy okolniho prostiedi, které mohou mit vliv na
konkrétni organizaci. Nastroj je urCen pro identifikaci politicko-pravnich faktorti, socidlnich

faktori, ekonomickych faktord a technologickych faktorti.

Nize uvedena tabulka zobrazuje souhrn faktori napfic jednotlivymi oblastmi PEST analyzy:

Tabulka 2: PEST analyza (Vlastni zpracovani)

Politicko-pravni faktory (P) Ekonomické faktory (E)
*Ukonceni EET » Mira nezaméstnanosti
*Pausalni dan « Mira inflace

« Vyvoj primérné hrubé mzdy

-HDP
Socialni faktory (S) Technologické faktory (T)
«Zivé narozeni < Zemreli + Aplikace
*Pristéhovali > Vystéhovali * Automobily Tesla
-Kazdorocni prirlstek obyvatelstva * Drobné spotrebice pro udrzbu vozidel

*Vyznamni zaméstnavatelé

9.1.1 Politicko-pravni faktory

K 1. lednu 2023 mél zédkon o evidenci trzeb, po odlozeni Ctyt fazi, nabyt své Uc€innosti.
Odlozeni bylo zplsobené korona virovou krizi, kterd méla, a stale ma, zasadni dopad na

ekonomiku Ceské republiky. Dne 9. biezna 2022 vsak senat schvalil navrh Ministerstva
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financi, v diisledku kterého zacatkem roku 2023 dojde k Gplnému zruseni zdkona o EET.

(mfcr.cz, 2022)

Pauséalni dan je z hlediska dafovych povinnosti dal$im faktorem, ktery stoji za zminku.
V cervnu roku 2020 probéhlo schvéleni navrhu zavedeni pausalni dané od roku 2021. Do
konce roku 2022 byla jedinou podminkou, kterou musel podnikatel splnit, vySe ro¢niho
pfijmu v maximalni vysi 1 milionu K¢. Od roku 2023 doslo ke zvySeni hranice ro¢nich
pfijmul na 2 miliony K¢. Ke zvyseni doSlo v dusledku zvySeni hranice pro platcovstvi DPH.
Novinkou je také zavedeni tfi pauSalnich pasem, jez se primarné 1isi mési¢nimi zalohami
stanovenych dle vyse pfijmu. Sekundarné se lisi dle druhu vykondvané samostatné ¢innosti.
Pausalni dan byla zavedena zejména pro snizeni byrokratickych ukonli drobnych

podnikateli. MoZznost vyuziti pausalni dan¢ je dobrovolna. (mfcr.cz, 2023)

9.1.2 Ekonomické faktory

Prosperitu podniku a podnik samotny ovliviiuji tyto ekonomické faktory: mira
nezamestnanosti, mira inflace, vyvoj primeérné hrubé mzdy a hruby domaci produkt, tedy

HDP.

Mira nezaméstnanosti
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Obrazek 7: Mira nezaméstnanosti v % (Vlastni zpracovani dle
mfcr.cz, 2022, czsco.cz, 2023)

Na trhu prace se stdle projevuje nerovnovaha spjatd s nedostatkem pracovnikd. Mira
nezaméstnanosti v CR v roce 2021 dle Ceského statistického ufadu dosahla 2,8 %, coz je
oproti piredchozimu roku zhorseni o 0,2 %. V roce 2022 doslo k meziroénimu zlepSeni o

0,5 %, mira nezaméstnanosti tedy Cinila 2,3 %. Miry nezaméstnanosti v letech 2020 a 2021
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jsou s velkou pravdépodobnosti ovlivnény epidemii koronaviru. (mfcr.cz, 2022, czso.cz,

2023)

Vroce 2023 by mira nezaméstnanosti, navzdory piedpokladané recesi a oslabené
hospodaiské dynamice, neméla vyrazné riist. Odhad je nyni stanoven na 3,1 %. Tlak na rtst
mezd bude i nadale zaostavat za inflaci. Primérnd realnd hruba mzda by mé¢la klesnout.

(mfcr.cz, 2022)

Ve vySe uvedeném grafu lze vidét nezaméstnanost v lokalit¢ Brno-mésto, jeZ je pro tvorbu
této prace ptihodnéjsi. Na prvni pohled je patrné, Ze nezamé&stnanost v Brné je ve vSech
ctytech sledovanych obdobich vyrazné vyssi nez celorepublikova ¢isla. Oproti lofiskému
roku vroce 2020 doslo v CR ke zvySeni podtu nezaméstnanych, naopak na tizemi
Brno-mésto doslo ke snizeni nezaméstnanych. Rok 2021 byl na obou sledovanych tizemi ve

znameni ristu. V roce 2022 naopak doslo k poklesu na obou tizemi.

Ikdy?Z je mira nezaméstnanosti v Brné vyssi nez v Ceské republice, je nepravdépodobné, Ze
by tento fakt mohl ovlivnit poptavku po sluzbé, ktera je pfedmétem business modelu. Aby

nastala tato situace, musela by byt mira nezaméstnanosti mnohonasobné vyssi.

Mira inflace
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Obrazek 8: Mira inflace v % (Vlastni zpracovani dle mfcr.cz, 2023)

Rist cenové hladiny v ¢ase 1ze oznacit jako inflaci. Ceska republika ma stanovené toleran¢ni
pasmo inflacniho cile, které ¢ini 2 %. V roce 2020 doslo k ptekroc€eni toleran¢niho pasma,
atoo 1,2 % Od roku 2021 se inflace v Ceské republice stdvd zasadnim socidlnim

problémem. K inflaci v roce 2021 vyznamné pfispéla cena elektiiny a zemniho plynu. Cena

ropy
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a jednotkové naklady prace naopak piisobily proinflaénim smérem, sila téchto faktorii tedy

byla mensi nez v pfedchozim roce.

Vroce 2022 kextrémnimu nardstu inflace navic pfispély potraviny, pohonné hmoty,
imputované najemné a dalsi kategorie zbozi ¢i sluZzeb. Mira inflace v tomto roce vyrazné
snizila zivotni uroven obyvatel a zpomalila ekonomicky rist. Energeticky tsporny bali¢ek
v z&véru roku snizil meziro¢ni hodnotu, piesto vSak v priméru inflace za rok 2022 dosahla

neuveétitelnych 15,1 %.

Hodnoty inflace by se mély v prvnim kvartdle roku 2023 pohybovat kolem 15,1 %,
v nasledujicich ¢tvrtletich by postupné méla klesat. Odhadovana primérna hodnota pro rok

2023 ¢ini 10,4 %. (mfcr.cz, 2023)

Nartst inflace mlze mit zdsadni vliv na provoz autoptijcovny, zejména pro to, ze dochazi
k ristu cen za zbozi, sluzeb, ale i energii. Vyssi naklady do jisté miry ovliviiuji ziskovost
podniku. Inflace také miZe ovlivnit kupni silu zdkaznik?. Jak uz bylo zminéno, mira inflace
se v roce 2021 stala vyznamnym socialnim problémem. V diisledku zvyseni cen témért vSech
polozek spadajiciho do spotiebniho koSe, se spousta ¢eskych rodin ocitla v nepfiznivé
finan¢ni situaci. V disledku této situace lze fici, Ze potencialni zédkaznici budou ohledné

svych financi opatrni, coZ mlze ovlivnit piijmy zamyslené spole¢nosti.

Vyvoj primérné hrubé mzdy
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Obrazek 9: Priimerna hruba mzda v K¢ (Viastni zpracovani dle
czso.cz, 2022, czsco.cz, 2023)
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Od roku 2019 primérna hruba mzda v Ceské republice nariista. Ptiriistek mezi jednotlivymi
sledovanymi lety cini: 1486 K¢, 2282 K& a 2460 K& Primérna hrubd mzda
v Jihomoravském kraji je ve srovnani s celorepublikovymi hodnotami nepatrné niz$i, a to
maximalné o 1 229 K¢. Z grafu lze vycist, ze také prumérna hruba mzda v Jihomoravském

kraji ma rostouct trend.

Od 4. ctvrtleti roku 2021 pozorujeme, ze i ptes rast prumérné hrubé mzdy po zapocteni vlivu
rustu spotiebitelskych cen redlnd mzda klesa. V disledku zvySeni miry inflace ve ¢tvrtém
ctvrtleti roku 2021 doslo k poklesu redlné mzdy o 2 %. V prvnim ¢tvrtleti roku 2022 jsme
zaznamenali pokles redlné mzdy o 3,6 %. Ve druhém i tfetim Ctvrtleti roku 2022 doslo
k poklesu realné mzdy o 9,8 %. Ve Ctvrtém Ctvrtleti roku 2022 pozorujeme pokles realné
mzdy o 6,7 %. Pokles redlné mzdy za cely rok 2022 ¢ini 7,5 %. (czso.cz, 2022, czsco.cz,
2023)

Hruby domaci produkt
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Obrdazek 10: Vyvoj HDP v % (Vlastni zpracovani dle mfcr.cz, 2023)

Na zakladé predbézného odhadu Ceského statistického tfadu (CSU) se realny hruby doméci
produkt, ocistén o sezonni vlivy ve 3. ¢tvrtleti roku 2022 mezi Ctvrtletné snizil o 0,4 %,
mezirocné se naopak zvysil o 1,6 %. Ve 2. ¢tvrtleti roku 2022 HDP mezirocné vzrostl

03,6 %. V 1. ¢tvrtleti roku 2022 doslo k meziro¢nimu riistu HDP o 5,1 %. (mfcr.cz, 2022)
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Nejhlubsi pokles vykonu ekonomiky v historii CR byl zaznamenan v roce 2020. Pokles
ovlivnily spotfeby domécnosti, investi¢ni vydaje a propad zahrani¢ni poptavky. Sektor
sluzeb, presnéji odvétvi obchodu, pohostinstvi a ubytovani tyto vysledky taktéz negativné
ovlivnily. Tato situace byla zplsobena virem COVID-19 a néslednymi nezbytnymi

opatfenimi, jez byly v dlisledku pandemie pfijaty.

Hruby domaci produkt by v roce 2023 mohl klesnout az 0 0,5 %. Ceské domacnosti se budou
nadale potykat s dopady ristu cenové hladiny, ztoho divodu se jejich redlna spotieba
pravdépodobné dale snizi. Proristové bude plisobit investice a spotfeba sektoru vladnich

instituci. (mfcr.cz, 2023)

9.1.3 Socialni faktory

Brno je mésto leZici ve stiedu Jihomoravského kraje. Z informaci dle CSUk 1.1.2022 v Brn&
zije 379466 obyvatel. Do okresu Brno-mésto patii téchto 29 méstskych ¢asti:
Brno-Bohunice, Brno-Bosonohy, Brno-Bystrc, Brno-Cernovice, Brno-Chrlice, Brno-
Ivanovice, Brno-Jehnice, Brno-jih, Brno-Jundrov, Brno-Kninicky, Brno-Kohoutovice,
Brno-Komin, Brno-Kralovo Pole, Brno-Lisen, Brno-Maloméfice a Obfany, Brno-Medlanky,
Brno-Novy Liskovec, Brno-Ofesin, Brno-Reckovice a Mokra Hora, Brno-sever, Brno-
Slatina, Brno-Stary Liskovec, Brno-stfed, Brno-Tufany, Brno-Utéchov, Brno-Vinohrady,
Brno-Zabovfesky, Brno-Zebétin a Brno-Zidenice. (brno.cz, 2023, vdb.czso.cz, 2023)

Vyvoj populace v Brné-mésto

35000
30000 665 10539 — —
25000 .
20000
15000 10135 10322 11368 11341
10000

0

2019 2020 2021 2022
W Zivé narozeni W Zemteli Pristéhovali M Vystéhovali M Pfirtistek

Obrazek 11: Vyvoj populace v Brne-mésto (Vlastni zpracovani dle:
vdb.czso.cz)
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Ve vyse uvedeném grafu je zanesen vyvoj populace v Brné za ¢tyti sledovand obdobi. V roce
2019 pocet zivé narozenych pievySuje pocet zemielych, v dalSich sledovanych letech
naopak prevySuje pocet zemielych nad pocet narozenych. Celkovy pfirlistek vyznamné

ovlivituje pocet prist¢hovalych, ktery ve sledovanych obdobich pifevySuje pocet

vystéhovalych.
Struktura populace v Brné-mésto - pohlavi
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Obrazek 12: Struktura populace v Brne-mésto, pohlavi (Vlastni
zpracovani dle: vdb.czso.cz)

Vyse uvedeny graf je zaméfen na strukturu obyvatelstva, konkrétné pomér muzi a zen, ve
sledovanych obdobich. V roce 2019 tvori muzské pohlavi 48, 5 % populace a Zenské pohlavi
51, 5 %. Rok 2020 je téméft srovnatelny s predchozim rokem, muzské pohlavi ptedstavuje
48,6 %, zenské 51,4 % populace. Muzska populace v roce 2021 tvoti 48, 7 %, zenska 51,3
%, v roce 2022 je tento pomeér 48,8 % a 51,2 %.

Brno je druhé nejvétsi mésto Ceské republiky, sidli v ném velké mnozstvi vyznamnych
spolecnosti a atraktivnich zaméstnavatelll. Nékteré z téchto spolecnosti v soucasné dobé pro
pracovni Ucely vyuzivaji sluzby autoptij¢oven. Neni pochyb o tom, Ze i samotni zamé&stnanci
jsou potencialni zdkaznici autoptj¢ovny. V Brné je také spoust vysokych skol, jejichz
studenti obvykle nevlastni automobil, proto lze i1 studenty oznalit jako potencidlni
zakazniky. Zaroven se do mésta Brno stéhuje stale vice lidi, coz vytvari poptavku po
kratkodobém prondjmu vozidel pro cestovani a ¢i jiné potieby. Tyto faktory jsou pozitivni

pro podnikani v oblasti, ve které zamysleny podnik bude pusobit.
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9.1.4 Technologické faktory

vvvvvvvvvv

je volba vhodnych automobilii, které budou v business planu figurovat. Trh nabizi
nepieberné mnozstvi levnéjsich, drazsich a luxusnich automobild. Pro ucely podnikani je
zadouci vybér spravnych typil vozi, které budou disponovat potfebnymi parametry. V tomto
pfipadé se bude jednat o automobily znacky Tesla, konkrétné model 3 a Y. Provoz
elektromobiltl je energeticky méné ndrocny a také nevyzaduji takovou udrzbu, jako

automobily se spalovacim motorem.

Neopomenutelnym technologickym faktorem je aplikace, ktera zdkaznikovi umozni snadno
najit a pronajmout automobil prostfednictvim chytrého mobilniho zafizeni. Aplikaci si
mohou zékaznici stdhnout do svého mobilniho zafizeni ¢i ji mGzou vyuzit prostfednictvim
internetového prohlizece. Po uhrazeni vratné kauce se zdkaznikovi pomoci vzdalené¢ho
pfistupu odemkne automobil a mlize vyrazit na cestu. Po ukonceni jizdy zakaznik zaparkuje
a ukonci pres aplikaci jizdu. Vyhodou aplikace je, Ze umoziiuje zédkaznikovi sledovat své
vydaje za pouzivani automobilu. Dalsi vyhodu shledavame v tom, ze je uzivani aplikace
jednoduché a casové velice efektivni. Aplikace také umozni vypiijceni automobilu

v jakoukoliv denni dobu.

Posledni dobou se ¢im dal castéji setkavame s digitalizaci, jeZ zahrnuje Sirokou Skalu
technologii, procesii a inovaci, které umoznuji modernizaci oblasti spolecnosti a primyslu.
Digitalizace ptina$i mnoho vyhod, napft. zlepSeni efektivity, produktivity, sniZzeni nakladu,
zvySeni rychlosti a dostupnosti informaci, ale i usnadnéni komunikace. VSechny tyto vyhody
lze oznalit jako prednosti aplikace, pomoci které bude probihat proces vypujceni
automobilu. V disledku digitalizace se méni oblasti poskytovani sluzeb, ale i pozadavky
zakaznikl. Majitelé¢ firem musi brat tento fakt v potaz a neustale modernizovat své nabizené

sluzby ¢i produkty.
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9.2 SWOT analyza

Analyza pomahd podnikim identifikovat silné stranky, slabiny, pfilezitosti a hrozby.
PtilezZitosti a hrozby fadime ke vnéj$im faktortim, silné a slabé stranky naopak k faktorim

vnitinim. Na uvedeném obrazku jsou zaznamenany nejvyznamnéjsi identifikované faktory.

Tabulka 3: SWOT analyza (Vlastni zpracovani)

Silné stranky (S)

Slabé stranky (W)

«Z&dny limit na ujeté kilometry
«NON-STOP fungovani autoptjcovny
«ZapUjceni auta na hodinové Useky

*Neni nutnd rezervace prfedem

* Vysoka vstupni investice
* Omezeny vybér typu vozidel
* Omezeni na modré zény

* Registrace do aplikace pfedem

Prilezitosti (O)

Hrozby (T)

*Technologické inovace
»Ekonomicka situace
«ZvySovani cen vlakového jizdného

*Roustouci poptavka po alternativach

» Nové vstupujici konkurence
- Krddez vozidla
» Regulace vlady ¢i mésta

* Kyberneticky utok

mobility

* ZvySeni cen energii

9.2.1 Silné stranky

Konkurencni spolecnosti maji ve vétSin¢ piipadii stanoveny limit na ujeté kilometry.
Vzhledem k tomu, Ze velké mnozstvi potencialnich zakaznikd tento limit shleddva jako
bariéru, jak bylo zjiSt€éno na zéklad¢ dotaznikového Setfeni v kapitole ¢. 10, zamysSlena

spole¢nost by takovy limit nestanovovala.

Moznost zaptijceni netradicniho auta, kterym Tesla bezpochyby je, je dalsi silnou strankou.
Jizda v takovém auté¢ ¢lovéku dava dobry pocit z exkluzivniho zazitku. Business model véii,
ze spousta zakaznikl za stejné finance radéji bude preferovat tento typ netradi¢niho
automobilu ptfed klasickym automobilem, na ktery jsou zvykli a které nepiinasi zazitek

z jizdy a s tim 1 spojené uspokojeni. Ptistupnost je tedy dalsi silnou strankou.

Moznost zaptjceni vozu bez nutné rezervace pifedem je také velice vyhodna, zakaznik se
nemusi pfedem zavazovat a omezovat stanovenym ¢asem, jednoduse si ptes mapu vyhleda

dostupné vozidlo a miiZze vyrazit. Tato silnd stranka je podtrhnuta faktem, Ze takto 1ze konat
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v jakoukoli denni ¢i no¢ni hodinu. Zadna konkurenéni spolecnost ve mésté¢ Brno nenabizi

moznost vyptjceni auta v noci, a jesté k tomu bez rezervace predem.

Flexibilita, kterou carsharing nabizi je dal$i identifikovanou silnou strankou. MozZnost
zapujceni vozidla na kratké casové tiseky je finan¢né velice vyhodna a je tak dostupna témet

vSem typim zakaznik, které identifikujeme.

9.2.2 Slabé stranky

Nemald vstupni investice, kterd bude vynalozena na vyvoj aplikace je jednoznacné jednou
z nejvétsich nevyhod zamysleného business planu. Tato investice se pohybovat fadoveé

v nékolika set tisicich K¢&.

Omezeny vybér vozidel je dalsi identifikovanou slabou strankou. Jelikoz business plan
zamysli operovat pouze s osobnimi elektromobily znacky Tesla, mohli by byt odptrci
elektromobilt ¢i fanousci klasickych benzinovych ¢i naftovych automobild nespokojeni
a nemuseli by nabizenych sluzeb zamysleného business planu vyuzit.

Jelikoz spolecnost z pocatku planuje fungovat pouze v zonach B a C mésta Brna, mohla by

cey

byt omezena dostupnost dalsi slabou strankou, a to zejména pro obyvatele Zijici na periferii.

Nutné registrace do aplikace pfedem je dalsi slabou strankou, nicméné nezbytnou. Jelikoz
se jedna o pujcovani automobild zletilym osobam, je nutné ovéfeni platného fidicského

pritkazu prostiednictvim aplikace, které chvili potrva.

9.2.3 Prilezitosti

V dnesni dobé ¢im dal méné obyvatel touzi po vlastnim automobilu. Automobily jsou draha
zalezitost a nepfiznivd ekonomicka situace, se kterou se bohuzel velké mnozstvi rodin
potyka, tuto situaci vliibec nezlepSuje, pravé naopak. Spousté lidi se nevyplati investovat
nemalé finance do vlastniho automobilu a naslednych stoupajicich nékladt na parkovani
a provoz vozidla, proto je pro né pfilezitostné vypijceni automobilu finanéné piiznivou
alternativou. Lze predpokladat, ze vyuZiti alternativnich zpiisobli mobility neustale poroste.
DalSim faktem je, Zze ceny vlakového jizdného neustale rostou, to vytvaii ptilezitost pro
zamysSlenou autoptijcovnu, napt. cesta do Prahy pro ¢tyfi osoby vyplj¢enym automobilem
by mohla stat stejné, ne-li méné nez cesta vlakem. Rychly rozvoj a vyvoj modernich
technologii (napf. mobilni aplikace, udéleni vzdaleného pfistup do automobilu, inteligentni

senzory) pomahaji neustale vylepSovat nabizené sluzby a zdokonalovat zdkaznicky zazitek.
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9.2.4 Hrozby

Carsharing je rozmahajicim se trendem, o ktery roste z4jem. Z tohoto ditvodu vzniké hrozba
nové vznikajicich spolecnosti poskytujicich tyto sluzby. Dalsi hrozbou je riziko zdvazného
poskozeni ¢i kradeze vozidla. Toto riziko 1ze minimalizovat pomoci vhodného pojisténi,
nicméné jej nelze Uplné odstranit. JelikoZ je business model zalozen na pujcovani
automobilll prostiednictvim aplikace, vyskytuje se hrozba kybernetického utokd, ktery by
mohl ohrozit automobily, ale také by mohl zapficinit Gnik uzivatelskych dat. ZvySeni cen
energii je dalsi hrozbou, se kterou je nutné pocitat. V disledku ristu cenové hladiny, ktery
v CR miizeme pozorovat, vzrostly ceny energii, zboZi i potravin. Nelze vyvratit, ze ceny
energii dale neporostou. Zména chovani zadkazniki je hrozbou vyskytujici se témét ve vSech
odvétvich podnikani. Pfipadnd zména preference zdkaznika miize negativné ovlivnit
ziskovost podniku. Posledni hrozbou jsou mozné regulace ze strany vlady ¢i mésta. Ty

mohou v budoucnu zavést pravidla omezujici tento typ podnikani anebo mohou zvysit

naklady spojené s jeho provozem.

9.3 Portertiiv model péti sil

Tento analyticky nastroj se zabyvd mezoprostfednim zamyslené automobilové pijcovny.
Budeme se vénovat stavajici konkurenci, potencidlné novée vstupujicim firmam, substitutim

a dodavatelum.

9.3.1 Stavajici konkurenti

V Brné je fadové nckolik desitek podniki, které zdkaznikiim nabizeji moznost vypujceni
osobnich ¢i nakladnich automobilti. Jejich nedostatek je ovSem oteviraci doba a nutna
rezervace predem. Ve mésté se prozatim vyskytuje pouze jedna autopiijcovna, ktera
poskytuje podobnou sluzbu, kterou planuje poskytovat zamyslena autoptjéovna. Ostatni
autoptjCovny ve mesté¢ funguji na klasické bazi. Proto se v této ¢asti analyzy budeme
vénovat také tradi¢énim autoptijcovnam, které jsou v Brn€ nejznam¢jsi a nejvytizené;si.

e Autonapil

Autonaptyj je, jak uz bylo zminéno, jedina autoptijéovna v Brné, ktera poskytuje podobnou
sluzbu jako zamysleny business model. Funguje na principu roundtrip sharing. Spole¢nost
provozujici tento princip disponuje svou vlastni flotilou aut. Zakaznik ma do auta pfistup
pomoci ¢ipové karty. Vozidlo si zdkaznik vyzvedne bud’ na vyhrazeném misté, anebo mu

bude za poplatek 299 K¢ pristaveno. Auto je mozné si dlouho doptfedu rezervovat.
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Nevyhodou rezervovanych aut je, Ze je nutné ho vratit a vyzvednout na ur¢eném miste.
V ptipad¢ vypujceni auta bez rezervace je mozné prostiednictvim mobilni aplikace vyhledat
automobil, vyzvednout jej a ndasledné vratit vramci definované parkovaci zony.
Autopijcovna nabizi nékolik desitek vozi, které fadi do Sesti kategorii: economy, standard,
comfort, grand, electro a Tesla. Zakaznik plati za ujeté kilometry a za dobu ptjceni.
V kategorii standart stoji vyptijceni na jednu hodinu 74 K¢ a kazdy najety kilometr 7,49 K¢&.
Autopijcovna ma dale pravidlo, ze za den nezaplatite vice nez za desetinasobek hodinové
sazby. Znamena to, ze v pripadé vypujceni auta na 18 hodin platite pouze 10 hodin. Zakaznik

také zaplati vratnou kauci ve vysi 5 000 K¢. (autonapul.cz)
e Comfort Car

ComfortCar je tradi¢ni autoptj¢ovna. Nevyhodou je, Ze si zdkaznik musi auto rezervovat
doptedu a také na ur€eném misté uzaviit smlouvu o Prondjmu vozidla. Automobil zékaznik
taktéz prebirda na ur¢eném misté. Autopiijcovna nenabizi sluzbu pfistaveni auta. Predani
vozidla po 20:00 a do 7:59 je zpoplatnénou ¢astkou 500 K&. Vyptijceni vozidla je mozné
nejméné na jeden den, coz muze byt pro n¢které zakazniky velice nevyhodné. Vozovy park,
kterym spolecnost disponuje, je velice pestry. Denni prondjmy se pohybuji od 690 K¢ do

1590 K¢&. Vratnd kauce ¢ini 5 000 K¢. (comfort-car.cz)
e Dobra autopiij¢ovna

V tomto ptipad¢ se také jednd o tradi¢ni autoptj¢ovnu. Na rozdil od vsSech predeslych
podniki, tento podnik nabizi pouze moderni auta s novéjSim rokem vyroby. Automobil je
nutné¢ rezervovat dopfedu a prevzit na misté uréeném v pracovni dobé¢. V piipadé
vyzvednuti/vraceni vozidla mimo pracovni dobu musi zakaznik uhradit poplatek 400 K¢&. Je
mozné pfistaveni auta za poplatek 300 K¢ do 15 km. Zakaznik si vozidla mize vypujcit
minimaln¢ na jeden den, tyto pronajmy stoji od 800 K¢ do 1100 K¢&. Vratnd kauce se
pohybuje od 5000 K¢ do 10000 K¢ v zavislosti na hodnoté zaptjéené¢ho vozidla.

(dobraautopujcovna.cz)
e Autopiijéovna SmiSovsky

Autoptjcovna SmiSovsky je také klasickd autoptijcovna, kterd ma rozsahlou flotilu aut.
Nabidka je velice pestra, naleznete zde starsi auta za vyhodné ceny, i nové luxusni vozy.
Automobily Ize vypuj¢it minimaln€ na jeden den, a to v cenovém rozhrani 750 K¢ az
6 000 K¢ bez DPH. Limit na ujeté kilometry zde neni. Auto je nutné vyzvednout na uvedené

adrese podniku. Vratna kauce ¢ini nejméné 5 000 K¢. (smisak.cz)
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Tabulka 4: Cenové srovnani konkurencnich podnikit (Vlastni zpracovani)

Rezervace | Rezervace | Rezervace v. , .
N , Pristaveni | Vratna
vozu l vozu 2 az vozu 4 Jizda
) vozu kauce
den 3dny dny a vice
. 74 K¢é/hod | 65 K&/hod | 59 Ké/hod 7,45 . .
Autonapul max 740 | max. 650 | max.590 | Ké/km | 292KC€ | S000Ke
Y Y Y bez .
Comfort Car 990 K¢ 990 K¢ 890 K¢ , nelze 5000 K¢
omezeni
A 150 .
Dobrao - 950 K¢ 900 K¢ 850 K¢ km/den 300Ke 5000 K¢
autopujcovna do 15 km
zdarma
Autoptijcovna . . . bez Y
Y i 1300K¢ | 1300KE¢ | 1200Ke¢ , nelze 5000 K¢
Smisovsky omezeni

Vyse uvedena tabulka zobrazuje cenové nabidky jednotlivych konkurenénich podnikd. Je
dilezité¢ podotknout, Ze ceny uvedené v tabulce se tykaji prondjmu aut ze stejné cenové
relace. V tabulce nejsou uvedeny ceny za pronajem luxusnéjsich automobilii ¢i automobilii
s nov¢j$im rokem vyroby. Na prvni pohled je jasné, ze spolecnost Autonaptl je jedinym
podnikem, ktery umoziuje prondjem auta na kratky casovy horizont. V piipad¢ potieby
prondjmu v ramci par hodin se nejvice vyplati nabidka spole¢nosti Autonaptl. Autonaptil
je déle jedina spolecnost, kterd uctuje poplatek za ujeté kilometry. V ptipadé, ze zdkaznik
potitebuje pijcit auto na cely den a zaroven planuje ujet vice nez 28 km za jeden den, vyplati
se mu auto pijcit od spolecnosti Dobra autopij¢ovna. Tato autoptijéovna ma nejvyhodnéjsi
cenové sazby. Autoplijcovna SmiSovsky mé naopak nejméné pfiznivé ceny, ikdyZ se na
svych webovych strankach pysni titulem nejlevnéjsi autoptijCovny v Brné. Vratna kauce je
u vSech spolecnosti stejnd. Moznost pristaveni vozidla nabizi pouze dvé z uvedenych

spole¢nosti, a to za stejnou cenovou sazbu.

9.3.2 Potencialni nové vstupujici firmy

V této ekonomicky napjaté dob¢€ vétSina obyvatel nema velké mnozstvi volnych finan¢nich
prostfedkii pro koupi osobnich automobill. Proto ¢im dal vice lidi ptilezitostné vyuziva

autoptijcovny, popiipad¢ taxi sluzby, které nabizeji proplij¢eni auta ¢i svezeni. Na vysokou
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poptavku reaguje nabidka. Z tohoto diivodu lze fici, Ze prostor pro nové vstupujici firmy na

trhu je.

Novym trendem v oblasti piijcovani vozil je tzv. carsharing neboli sdileni aut. Tento model
muizeme pozorovat zejména ve velkych zahrani¢nich méstech. Myslenka carsharingu stoji
na tvrzeni, ze v této moderni dobé neni potfebné vlastnit osobni automobil, bézny obyvatel
velkého mésta si totiz ve vétsiné piipadi vystaci s vyuzivanim méstské hromadné dopravy
¢1 vyptj¢enym automobilem. V Brné se, jak uz bylo zminéno, doposud vyskytuje pouze
jedna autopiij¢ovna, ktery je zalozena na myslence carsharingu. Jelikoz je tento trend ¢im
dal vice oblibeny a uzivatelsky pfivétivy, lze predpokladat, Ze se v Brn¢ vyskytne vice

autoptijcoven, které budou na bazi carsharingu.

9.3.3 Substituty

Nékdy je zdkaznik nuceny zvolit substitut z divodu nedostupnosti pivodniho produktu ¢i
sluzby anebo kvuli osobni preferenci. VéEtSinou jsou ale substituty vyhledavany primarné
kvtli finan¢ni vyhodnosti, zdkaznici jednoduSe vyhledavaji levné;jsi alternativy. Vzhledem
k tomu, Ze je pfedmétem tohoto business modelu poskytovani sluzby, budeme se pokouset
identifikovat substitut z hlediska sluzby. Identifikace z hlediska celku, napf. prostfedi, by

byla bezvyznamna.

Mluvime-li o dopravé, jednoznacné levnéjsi variantou, tedy substitutem, je méstska
hromadna doprava. V Brné¢ je vice druht MHD, naptiklad tramvaje, trolejbusy ¢i autobusy.
DalSim substitutem muze byt také vlak, ktery je typickym dopravnim prostfedkem pro
meziméstskou dopravu. Finanéné€ nejatraktivnéjsi substitut zamysleného business modelu je
chlize, jizda na kole ¢i kolobéZce, tyto alternativy jsou vhodné&jsi pro kratké vzdalenosti,
jejich nevyhodou je vSak omezeny ¢i nulovy tlozny prostor. Sluzby svezeni nabizené od
spolecnosti Uber, Bolt Liftago ¢i Lyft jsou dalSimi substituty, které lze v Brné vyuzit.
Nevyhodou je jednozna¢né cena, ktera se v ptipad¢ delSiho svezeni mize vysplhat opravdu
vysoko. Taxi sluzby ¢i vyuziti vlastniho automobilu jsou také alternativy, které nesmime

opomenout.

9.3.4 Dodavatelé

Dodavatelé maji vyznamny vliv na ceny surovin, materialii ¢i sluzeb, které poskytuji dané
spole¢nosti. Ma-li dodavatel silnou pozici na trhu, miize omezit ziskovost podniku zvySenim

cen. V situaci, kdy je na trhu dostatek dodavateld, nachéazi se v silné vyjednéavaci pozici dana
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organizace. MiZze si urCovat ceny, podminky a dal$i. Dobré vztahy s dodavateli jsou pro

kazdy podnik klicové.

Pofizeni automobilu je jednim z prvnich krokd, ktery musi byt pted zapocetim podnikani
ucinén. Vozy, které budou zdkaznikim nabizeny k prondjmu, budou automobily znacky
Tesla. Nové osobni automobily 1ze zakoupit pfimo od spolec¢nosti Tesla. Tato spolecnost
uplatiiyje tradi¢ni pfimy prodejovy model. Nedisponuje tedy prodejnimi sitémi, které jsou

na bazi nezavislych prodejct ¢i prodejctt smluvnich znacek.

Autoptjcovna postavend na trendu carsharing bude potiebovat dodavatele informacnich
technologii, ktery bude stat za vyvojem webové a mobilni aplikace, ktera je pro zamysleny
business model nezbytna. Vytvofenim aplikace vSak spoluprace s timto dodavatelem
nekonci. Jelikoz se technologie stale vyviji, je podpora a péce o produkt, ktery musi byt

uzivatelsky pratelsky, nezbytna.

K automobillim neodmyslitelné patii i jejich udrzba ¢i ptipadné servisni opravy. Dodavatel
téchto sluzeb je dalsi nezbytnou soucasti fungujiciho businessu. Jelikoz je v dnesni dobé
velky nedostatek kvalitnich autoopraven, které byvaji obvykle nadprimérné vytizené, bylo

by ideélni najit si alespoil dva dodavatele autoservisnich sluzeb.

DalS$im nezbytnym dodavatelem je pojiStovna. JelikoZ je obsahem business modelu
puj¢ovani aut, je nezbytné vyuzivat sluzby pojistoven. Sjednani vhodné pojistky v ptipadé

autonehody ¢i odcizeni vozidla miize podnikateli usetfit spoustu starosti a penéz.

9.3.5 Odbératelé

Mluvime-li o odbératelich, napadne nas otazka ,,Jaka je jejich vyjedndvaci sila?“. Tato sila
se odviji od n€kolika faktort a t€émi jsou: pocet a velikost zakaznickych segmentli, objem
prodeje, vyznamnost pro podnik. Jelikoz zamyslend autopijcovna planuje cilit na vice
zakaznickych segmentll, vyjednavaci sila zdkaznikd by nem¢l byt nikterak vysoka. Proto by
m¢él byt podnik schopen do urc€ité miry urovat podminky a ceny. S ohledem na konkurenci
a velké mnozstvi substitutll vS§ak podnik nesmi zapominat na budovani dobrych vztahi se
zakazniky. Jak uz bylo n€kolikrat zminéno, zékaznici jsou hlavnim zdrojem ptijmu, proto
musi byt neustdle spokojeni. Tvorba pozitivnich zédkaznickych zkuSenosti je tedy velice
podstatnd pro loajalni vztah a ziskavani novych odbératelli. Zamyslena autoptijéovna bude
cilit na zakazniky, ktefi vyzaduji flexibilni a cenové dostupny zptsob dopravy, napi. mladi
lidé, ktefi nemaji dostate¢né prostiedky pro svijj vlastni automobil. Dalsi skupinou jsou lidé

cey

zijici ve méstech s rozvinout méstskou hromadnou dopravou, ktefi nemaji potiebu vlastnit
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osobni automobil. Cilem je zapiisobit i na naro¢né zédkazniky, které zaujme vysoka kvalita
sluzeb a atraktivita nabizeného produktu. Dal§im zdkaznickym segmentem jsou spolecnosti,
které vysilaji své zaméstnance na sluzebni cesty, ale nevlastni svou vlastni flotilu aut,

nazornym piikladem jsou auditorské spolecnosti.
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10 DOTAZNIKOVE SETRENI

Pro potfeby diplomové prace je dulezitd identifikace preferenci, piani, pozadavkl
a oc¢ekavani zakaznikii v ramci business modelu moderni plijcovny automobilil. Z tohoto
diivodu bylo vytvofeno dotaznikové Setfeni. Cilem tohoto dotaznikového Setfeni je tedy
analyza preferenci zdkaznikl a jejich profilace ve vazbé ke zvazovanému podnikatelskému
zameru.

Dotaznik byl vytvofen prostfednictvim stranky Google Formulafe. Prostiednictvim této
stranky také probihal sbér dat. Z divodu men$i névratnosti od starSich respondentt
z v€kovych skupin 41-60 a 61 a vice bylo celkem 40 dotazniku vyti§téno a rozdano ve
fyzické podobé, jejich navratnost Cinila 100 %. Shromazdéné vytisténé a vyplnéné

dotazniky byly pozdé&ji pro jednodussi vyhodnoceni ptepsany do online formulate.

Cilem bylo oslovit Siroké spektrum lidi, jak dle veéku, tak dle role. Dotaznik obsahoval
filtracni otazku, ktera rozd¢lila respondenty na uzivatele autopiijcoven a zakazniky, jez tyto
sluzby nevyuzivaji. U tzv. nezadkazniki bylo zkoumano, zda a jaké vyuzivaji alternativni

sluzby mobility.

Ziskana data byla pfenesena do programu Microsoft Excel, kde byla zobrazena do
sloupcovych a vyseCovych grafti. Kazda z otazek byla pomoci deskriptivni statistiky, jez
umoziuje tfizeni na relativni a absolutni &etnost, vyhodnocena. Setieni bylo anonymni

a slouzilo pouze pro ucely této diplomové prace.

10.1 Stanoveni hypotéz

Stanoveni vychozich predpokladd, které chei ovéfit je dilezitym krokem, ktery je nutné
ucinit pfed zacatkem vyzkumu. Relevantni hypotézy byly stanoveny ve vazbé ke
zvazovanému business modelu. Pomoci dotaznikového Setieni bude vyhodnoceno téchto

Sest hypotéz:

Hypotéza €. 1: Vice nez 1/3 respondentl vyuzivajici sluzby autopiijcovny jsou lidé ve véku
18-40 let.

Hypotéza €. 2: Vice nez 2/3 respondentll vyuzivajici sluzby autopijovny si pujcuji
automobil za ucelem béznych dennich ukond.

Hypotéza €. 3: Vice nez 2/3 respondentll vyuZzivajici sluzby autoptjCovny by uvitali

moznost vyptjceni automobilu na hodinovy ¢i ptl denni ¢asovy Usek.
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Hypotéza ¢. 4: Nejméné 2/3 respondentli vyuzivajici sluzby autoptijéovny preferuji tvorbu
ceny jako kombinaci fixni ¢astky za pronajaty automobil a variabilni ¢astky za pocet ujetych

kilometru.

Hypotéza €. 5: Nejméné 1/2 respondentli vyuzivajici sluzby autoptijcovny nevnima

vyuzivani aplikace k prondjmu vozidla jako bariéru.

Hypotéza ¢. 6: Nejméné 1/2 respondentli vyuzivajici sluzby autopijCovny povazuje

zamluveni automobilu pfedem za zbyte¢ny a obtézujici tkon.

10.2 Vyhodnoceni dotazniku

Otazky €. 17 az €. 19 jsou takzvané segmentacni otdzky. Z taktickych davoda byly
ponechany az na zavér dotaznikového Setfeni, a to pfedevSim pro eliminaci moZnosti
predcasného ukonceni dotaznikového Setfeni. Pro ucely Setfeni jsou vSak segmentacni
otazky dilezité, a proto budou vyhodnoceny jiz v ivodu. Dotaznik obsahoval celkem 19
otazek, z toho 3 byly segmentacni. Dotaznikového Setieni se zucastnilo 47 % Zen a 53 %
muzi. Nejveétsi veékova skupina byla v rozmezi 26-40 let, do které spadalo celkem 38 %
respondenttl, tedy 96 osob. 35 % respondenttl, tedy 88 osob pak pattilo do v€kové skupiny
41-60 let, 22 % do v€kové skupiny 18-25 let a zbylych 5 % byla vékova skupina 60 let

a vice. V priloze €. I je k nahlédnuti celé dotaznikové Setieni.
Otazka ¢. 1

Utelem prvni otazky bylo zjistit, kolik procent respondentii vyuziva sluzby autoptijéoven.
Graf naznaCuje, Ze vice nez polovina respondentd, tedy 58 %, tyto sluzby vyuziva.
V ptipad¢, Ze respondent uvedl, Ze vyuziva sluzby autopljoven, byl automaticky
pfesmérovan na otazku ¢. 4. Respondenti, ktefi tuto sluzbu nevyuZzivaji, pokrac¢ovali na

otazku ¢. 2.

1. Wuzivate sluzby autopujcoven?

=Ano =Ne

Obrazek 13: Vyuzivate sluzby autopiijcoven? (Vlastni zpracovani)
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Otazka ¢. 2

Tato otdzka byla zpfistupnéna pouze respondentim, kteti uvedli, ze autopiijcovny
nevyuzivaji. Otazka ma za tkol zjistit, z jakého diivodu respondenti sluzby nevyuzivaji.
V ptipad¢, ze respondent zvolil odpovéd’ ,,Je to prilis ndkladné* ¢i ,,Jiné*, byl pfesmérovan
na tzv. segmentacni otazky, po jejichz zodpovézeni dojde k u konceni dotaznikového Setfeni.
Naopak na odpovéd’ ,,Vyuzivam alternativni zpiisoby mobility* nasleduje dal$i otdzka, ktera
se detailnéji zabyva alternativami. 58 % respondentl uvedlo, Ze vyuziva alternativni zpisoby
mobility. 30 % pak potvrdilo, Ze sluzby autopiijcoven nevyuzivaji z finan¢niho

hlediska — Je to pro né pfili§ nakladné.

2. Z jakého dlivodu nevyuzivate sluzby
autopUjcoven?

n Je to prili§ nakladné = Vyuzivam alternativni zplsoby mobility = Jiné

Obrazek 14: Z jakého duvodu nevyuzivate sluzby autopiijcoven?
(Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 3

Jak jiz bylo zminéno, tato otdzka byla zptistupnéna pouze respondentiim, ktefi nevyuzivaji
sluzby autoptijéoven a zaroven vyuzivaji alternativni zpiisoby mobility. Jednd se o 62
respondentl. 55 % respondentli uvedlo jako alternativni zpisob mobility vyuziti MHD ¢i
vlakli a vyuziti vlastniho automobilu. 48 % respondentl preferuje chlize ¢i béh a 32 %
respondentt ke své mobilité vyuziva kolo. Zbytek respondenttl, tedy 19 % preferuje vyuziti

taxi sluzeb, Uberu ¢i Liftaga. U této otdzky mél respondent moznost zvolit vice odpovédi.
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3. V pfipadé, Ze vyuzivate alternativni
zpusoby mobility, jaké?

Jizdana kole [N 32%
Chize absh I <5%
Vyuzivam Taxi, Uber &i Liftago [N 19%
Vyuzivam MHD a viaky [ 55%
Vyuzivam sviij viastni automobil [ 55%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Obrazek 15: V pripade, Ze vyuzivate alternativni zpusoby
mobility, jake? (Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 4

Na ctvrtou otazku byli pfesmérovani respondenti, ktefi v prvni otdzce uvedli, Ze vyuZivaji
sluzby autoptij¢oven. Cilem ¢tvrté otazky bylo zjistit, jaka je Cetnost vyuziti t€chto sluzeb.
38 % respondentl zvolilo odpovéd ,,1x-2x mésicng, 36 % pak vyuziva sluzeb velmi

vyjimecné. Vysledky této otazky dopadly ptesné podle o¢ekavani.

4. Jak ¢asto vyuzivate sluzby autopljéoven?

3%

= Velmivyjime€né = 1x-2x mésicné = 3x-4x mésicné = Minimalné 2x tydné

Obrazek 16: Jak casto vyuzivate sluzby autopujcoven? (Viastni
zpracovani)

Otazka ¢. 5

Tato otazka zjisStuje, za jakym ucelem respondenti sluzeb autoplijcoven vyuzivaji.
26 % respondentl si automobil ptijcuji pro ucel pracovni cesty, 24 % pro pomoc pii béznych
dennich tkonech a 22 % pro vikendové vylety. Pro pftilezitostné utkony by sluzby
autoptijcovny vyuzilo 15 % respondentti a 10 % pro tcel zajiSténi automobilu pro tfeti osobu.
Moznost ,,jiné* zvolili celkem 4 respondenti, ktefi uvedli, ze si automobil piijcuji pouze na

dovolené pro ucely jako alternativu mobility.
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5. Za jakym uéelem autopujéovny nejcastéji
vyuzivate?

3 0/0

N
»

= Pracovni cesty

= Vikendové vylety

1 Bézné denni tkony
= Pfilezitostné ukony
» Zajisténi vozu pro

treti osoby
Jiné

\

Obrazek 17: Za jakym ucelem autopiijcovny nejcasteji
vyuzivate? (Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 6
Sesta otazka zkouma, na jaky asovy usek by si respondenti automobil nejéastéji ptijéovali.
Nejvice respondentd, tedy 31 % uvedlo, ze by si automobil ptijcovali na cely den. 29 % pak

pul den a 26 % na den a vice.

6. Na jaky Casovy usek byste si automobil
nejcastéji pajcovali?

" hodinovy = pll denni =denni =dennia vice

Obrazek 18: Na jaky casovy usek byste si automobil nejcastéji
pujcovali? (Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 7

Sedma otazka se zabyva otdzkou ,,Uvitali byste sluzbu pronajmu automobilu bez pfedem
stanovené doby vraceni?*. 43 %respondentl by tuto sluzbu vyuzilo, 42 % by tuto sluzbu
spiSe vyuzilo. Pouhé 1 % respondentd by tuto sluzbu nevyuzilo a 7 % respondentii by tuto

sluzbu spiSe nevyuzilo.
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7. Uvitali byste sluZzbu pronajmu automobilu
bez pfedem stanovené doby vraceni?

1%

\

=Ano =SpiSe ano =Nevim =SpiSe ne =Ne

Obrazek 19: Uvitali byste sluzbu prondjmu automobilu bez
predem stanovené doby vrdceni? (Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 8

Osma otazka zkoumad, zda zakaznik povazuje zamluveni automobilu pfedem za zbyte¢ny a
obtézujici tkon. 40 % respondentd, tety 58 osob, zvolilo odpoveéd ,.spiSe ano“. 31 %
odpovédélo ,,ano*“. Celkem 20 potencidlnich zakazniki, tedy 14 % odpovédélo ,,nevim®.
7 % respondentil potvrdilo, Ze pro né zamluveni automobilu pfedem neni obtézujici. Tato

otazka zkouma tzv. bariéry.

8. PovaZujete zamluveni automobilu pfedem
za zbyteény a obtézZujici ukon?

“\
o

=Ano =SpiSe ano =Nevim =SpiSe ne =Ne

Obrazek 20: Povazujete zamluveni automobilu predem za
zbytecny a obtézujici ukon? (Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 9

Otazka €. 9 je taktéz otazka zkoumajici bariéry. M4 tedy za cil identifikovat prekazky, které
mohou branit zdkaznikiim ve vyuzivani sluzby, ¢i mu mohou vyuzitou sluzbu néjakym
zptisobem znepiijemnit. Zkoumanou bariérou v této otdzce je limit ujetych kilometri.

Otazka v plném znéni je tato ,Povazujete limit ujetych kilometrGi za omezujici?*
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39 % respondentti uvedlo, Ze je pro né tento limit skuteéné omezujici. 26 % zvolilo odpoved’
,»SpiSe ano®. Lze tedy fici, Ze celkem 94 respondentli vnima limit ujetych kilometrti jako

bariéru.

9. Povazujete limit ujetych kilometr( za
omezujici?

A

@

*Ano =Spise ano =Nevim =SpiSe ne =Ne

Obrazek 21: Povazujete limit ujetych kilometrii za omezujici?
(Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 10

Tato otdzka se zabyva tvorbou ceny a preferenci za. Zjistuje, zda by zdkaznik preferoval
tyto kombinace kalkulace ceny: Vyssi cena za prondjem vozidla + nulové omezena ujetych
km nebo nizsi cena za prondjem + cena za pocet ujetych km. 76 % respondentt, tedy 110
lidi uvedlo, ze druhd moznost kalkulace ceny je pro né ptijatelnéjsi. Tento ukazatel je velice
pozitivni, protoze pravé druhd moznost tvorby ceny bude pro ucely zamysleného business

planu vyuZita.

10. Jak& kombinace kalkulace ceny by Vam
vice vyhovovala?

= Vy8§i cena za pronajem vozidla + nulové omezeni ujetych km

= NiZ8i cena za prondjem vozidla + cena za pocet ujetych km

Obrazek 22: Jaka kombinace kalkulace ceny by Vam vic
vyhovovala? (Vlastni zpracovani)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 67

Otazka ¢. 11

Jedenactd otdzka zjistuje, zda by respondenti ocenili moznost vypujceni automobilu
NON-STOP. Téméf polovina respondentd, tedy 47 % odpovédélo, ze by tuto sluzbu vyuzilo.
18 % by tuto sluzbu spisSe vyuzilo a 17 % spiSe ne. 7 % respondentli by tuto moznost
nevyuzilo. Ziskané informace jsou opét dobrym ukazatelem a potvrzuji, ze by NON-STOP
moznost vyptj¢eni mohla byt konkurenéni vyhodou, jelikoz by ji zdkaznici vyuzili a uvitali.

11. Ocenili byste moznost vypUjceni
automobilu NON-STOP?

>

=Ano =SpiSe ano =Nevim =SpiSe ne =Ne

Obrazek 23: Ocenili byste moznost vypiijceni automobilu NON-
STOP? (Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 12

Tato otazka se pta ,,Je pro Vas vyuzivani aplikace k pronajmu vozidla bariérou?*. Vice nez
polovina respondentii, pfesn¢ 60 % uvedlo, Ze pro né vyziti aplikace neni bariérou.
31 % odpovédelo ,,spise ne®. 91 % respondentd tedy ve vyuzivani aplikace neshleddva
bariéru. Pouhych 6 % respondentll vnima vyuZzivani aplikace jako bariéru. Vysledky této
otazky jsou pro ucely business modelu velmi dobrym ukazatelem.

12. Je pro Vas vyuzivani aplikace k pronajmu
vozidla bariérou?

3%

3%

%

=Ano =SpiSe ano =Nevim =SpiSe ne =Ne

Obrazek 24: Je pro Vas vyuzivani aplikace k prondjmu vozidla
bariérou? (Vlastni zpracovani)
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Otazka ¢. 13
Tato otazka se zabyva preferenci typu vyptjceného automobilu. 49 % respondentt uvedlo,
Ze je jim jedno, zda si pijcuji automobil se spalovacim motorem ¢i elektromobil. 32 %

respondentl preferuje automobil se spalovacim motorem.

13. Jaky automobil v autopujéovné
preferujete?

= Automobil se spalovacim motorem (benzin/nafta) = Elektromobil = Je mito jedno

Obrazek 25: Jaky automobil v autopujcovné preferujete?
(Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 14
Ctrnactd otdzka mapuje, zda respondenty ldkd jizda v elektromobilu. 36 % a 26 %
respondentl potvrdilo, Ze je jizda v elektromobilu spise 1aka ¢i 1akd. Pouhych 6 % uvedlo,

ze je pro n¢ jizda v elektromobilu nezajimava.

14. Laka Vas jizda v elektromobilu?

=Ano =SpiSe ano =Nevim =Spise ne =Ne

Obrazek 26: Laka Vas jizda v elektromobilu? (Viastni
zpracovadni)
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Otazka ¢. 15
Tato otazka navazuje na otdzku ¢ 14. a zjiStuje, zda respondenti povazuji jizdu
v elektromobilu Tesla za zazitkovou. Obdobné jako u ptedchozi otdzky zde 35 % a 24 %

respondentli uvedlo, Ze jizdo v Tesla automobilu povazuji spise za zazitkovou.

15. Povazujete jizdu v elektromobilu znacky
Tesla za zazitkovou?

= Ano = SpiSe ano = Nevim = SpiSe ne =Ne

Obrazek 27: Povazujete jizdu v elektromobilu znacky Tesla za
zazitkovou? (Vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 16

Otazka zkoumad, co dokéze respondentiim zneptijemnit sluzbu vyptjceni automobilu. U této
otazky méli respondenti moznost zvolit vice odpovédi. Nejvice volenou odpovédi byla
moznost ,,vozidlo ve Spatném technickém stavu®“, hned potom nasledovala moznost

,Neuklizené/Spinavé/zapachajici vozidlo*

16. Co Vam dokaze znepfijemnit sluzbu
vypUjéeni automobilu?

Kladené podminky ze strany
I 9%
autopuljéovny
Neuklizené/Spinavé/zapachajici vozidio [N 69%
Vozidlo ve §patném technickém stavu [ 74%

Omezena Ihta na vypujceni I 51

automobilu
Limit uejtych kilometrti [N 50%

30% 40% 50% 60% 70% 80%

Obrazek 28: Co Vam dokaze zneprijemnit sluzbu vypujceni
automobilu? (Vlastni zpracovani)
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10.3 Ovéreni hypotéz

Ovéteni hypotéz bylo provedeno pomoci relativni ¢etnosti. Potvrzeni ¢i vyvraceni hypotéz

se odvijelo na zaklad¢ ziskanych odpovédi z dotaznikového Setfeni.

Hypotéza €. 1: Vice nez 1/3 respondentl vyuzivajici sluzby autopiijcovny jsou lidé ve véku
18-40 let.

Zjisténi: 58 % respondentl vyuziva sluzby autoptjéovny, z toho 61 % je ve véku 18-40 let.
Hypotéza potvrzena

Hypotéza €. 2: Vice nez 2/3 respondentll vyuzivajici sluzby autopijovny si pujcuji
automobil za ucelem béznych dennich ukond.

Zjisténi: 58 % respondentil vyuziva sluzby autoptijcovny, z toho 24 % si ptjcuji automobil
za ucelem béznych dennich tkont. Hypotéza vyvracena

Hypotéza €. 3: Vice nez 2/3 respondentll vyuZzivajici sluzby autoptjCovny by uvitali
moznost vyptjceni automobilu na hodinovy ¢i ptl denni ¢asovy usek.

Zjisténi: 58 % respondentl vyuziva sluzby autoptjovny, z toho 43 % by uvitali moznost
vypujceni automobilu na hodinovy ¢i pal denni ¢asovy usek. Hypotéza potvrzena
Hypotéza ¢. 4: Nejméné 2/3 respondentli vyuzivajici sluzby autoptijéovny preferuji tvorbu
ceny jako kombinaci fixni ¢astky za pronajaty automobil a variabilni ¢astky za pocet ujetych
kilometrti.

Zjisténi: 58 % respondentil vyuziva sluzby autoptjovny, z toho 76 % preferuji tvorbu ceny
jako kombinaci fixni a variabilni ¢astky. Hypotéza potvrzena

Hypotéza €. 5: Nejméné 1/2 respondentli vyuzivajici sluzby autoptijcovny nevnima
vyuzivani aplikace k prondjmu vozidla jako bariéru.

Zjisténi: 58 % respondentli vyuziva sluzby autoptijcovny, z toho 68 % nevnima vyuzivani
aplikace jako bariéru. Hypotéza potvrzena

Hypotéza ¢. 6: Nejméné 1/2 respondentli vyuzivajici sluzby autopijCovny povazuje
zamluveni automobilu pfedem za zbytecny a obtézujici tkon.

Zjisténi: 58 % respondentil vyuziva sluzby autoptijcovny, z toho 56 % povazuje zamluveni

automobilu pfedem za zbytecny a obtézujici ikon. Hypotéza potvrzena
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10.4 Shrnuti dotaznikového Setieni

Potencialni zdkaznici zamysleného podniku by byli pfevazné ve véku 26 az 60 let. Témer
80 % respondentli, ktefi jsou zaméstnani ¢i podnikaji uvedlo, Ze sluzby autopljcoven
vyuzivaji jedenkrat az dvakrat mési¢né. Respondenti, kteti nevyuzivaji sluzby autoptijcoven
primarn¢ vyuzivaji alternativni zpiisoby mobility. Mezi nejvice vyuzivané alternativni
mobility patfi dle Setfeni vyuzivani MHD ¢i vlaki, vyuzivani vlastniho automobilu, chiize
a béh. 26 % respondentli vyuzivajicich sluzby autoptjcoven uvedlo, Ze uzivaji sluzeb
primarn¢ pro pracovni cesty. DalSich 23 % pak pro bézné denni ukony (napt. nakup potravin,
vyzvednuti déti ze Skoly atd.). 22 % poté pro vikendové cesty. Celkem 56 % respondentil
vyuzivajicich zminéné sluzby by si nejcastéji pujcovali automobil na denni casové tseky
a vice. Pouze 14 % respondentii by si automobil ptjcilo na hodinové useky. Moznost
prondjmu automobil bez predem stanovené vraceni by potéSilo 83 % respondenti. 70 %
respondentl v souladu s pfedchozi informaci uvedlo, Ze jim zamluveni automobilu predem
pfijde jako zbytecny ukon. Neni tedy pochyb o tom, ze tato sluzba jiz neni v kurzu. Limit
ujetych kilometrl je dal$im faktorem, ktery 67 % respondentd vnima jako omezujici.
V navaznosti na tuto informaci 76 % respondent potvrdilo, ze by jim moZnost cenové
kalkulace v kombinaci niz8i ceny za pronajem vozidla + ceny za pocet ujetych km ptipadala
vyhovujici. Je tedy jasné, ze limit ujetych km by mohl zdsadné ovlivnit spokojenost
zakaznikG pfi vyuzivani sluzby vypljceni automobilu. Dalsi faktory, které mohou
respondentim znepiijemnit tuto sluzbu je jednozna¢né vozidlo ve Spatném technickém
stavu, jak potvrdilo 53 % respondentt. 50 % respondentli dokéze odradit také neuklizené,
zapachajici ¢i $pinavé vozidlo. Déle bylo zjisténo, Ze 90 % respondentl vyuzivani aplikace
pro prondjem vozidla nevnima jako bariéru. Tento fakt potvrzuje, Ze trend digitalizace je jiz
nedilnou soucasti nasSich zivott a Ze ji vétsina lidi bere jako samoziejmou a zcela ptirozenou.
Hovotime-li o trendech, elektromobily mezi n€ bezpochyby patfi, to potvrzuje také zjistént,
7e témer 62 % respondentl 14ka jizda v elektromobilu a zaroven 58 % respondentli povazuje

Jjizdu v tomto typu vozidla za zazitkovou.
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11 BUSINESS MODEL MODERNI PUJCOVNY AUTOMOBILU

V poslednich letech se stale vice lidi za¢ina zajimat o moZznosti sdileni automobilii. Koncept
carsharingu se stava stale popularn€jsim, a to z nékolika divodl. Jednim z nejvétSich
impulsii k podnikani v této oblasti je rostouci trend sdileni zdrojt a udrzitelnosti. Carsharing
umoziuje snizit pocet automobill na silnicich, coz vede ke snizeni emisi a zlepSeni kvality
ovzdusi v méstskych oblastech. V méstskych oblastech je Casto omezen prostor pro
parkovéani, coz vlastnikiim automobilii zna¢né stézuje situaci. V neposledni fadé k popularité
pfispiva také rozvoj technologii a trend digitalizace. Rychlost a efektivita procesu vyptjceni
bude stat na technologické infrastruktute, tedy mobilni aplikaci v¢etné platebniho systémd,
pomoci které si uzivatelé automobil jednoduse, spolehlivé a rychle vyptjci. Jelikoz v Brné
neidentifikujeme zadny typ autopijcovny, ktera by umoziovala takto efektivni a cenové
pfijatelné vyplijc¢eni automobilu, byt jen na hodinové Casové horizonty, vznikl napad na

zalozeni moderni piij¢ovny automobilti.

Cilem je vytvorit ziskovy projekt, ktery bude pro potencialni zdkazniky atraktivni, cenoveé
dostupny a uzivatelsky ptivétivy. DalSim cilem je, aby byl zamysleny projekt Skéalovatelny,
coz znamend zvyseni rozsahu a dosahu podnikéani s cilem riistu a rozvoje spolecnosti. Jde
o proces, kdy se spole¢nost snazi expandovat své aktivity a ziskdvat vice zdkazniki, pti¢emz

zvySuje svou produktivitu a ziskovost.

Jak uz bylo zminéno v teoretické ¢asti, pro noveé zacinajici podniky je vhodnéjsi pro tvorbu
business modelu vyuzit platno Lean Canvas. V prvni fad¢ je nutné definovat zakaznické
segmenty, na které podnik bude cilit. Dal§im krokem je urcit problém, se kterym se
jednotlivé segmenty potykaji. Nésledné¢ je nutné nalézt feSeni tohoto problému

a zékaznickému segmentu jej ,,prodat” pomoci tzv. hodnotové nabidky.

Tvorba business modelu, respektive platna, by neméla byt ptili§ zdlouhava. Naopak se
doporucuje jednoduse zachytit své myslenkové pochody a s odstupem casu je transformovat
a menit. Je zcela bézné vytvotit n¢kolik variant. Veskeré varianty, vcetné t€ posledni jsou
k nahlédnuti v ptiloze II az VI. Na obrazku €. 30 je zobrazena paté iterace platna business
modelu. Je nutné podotknout, Ze téméf zaddna iterace platna business modelu neni finalni.
Jelikoz je business model dynamicky, lze jej v Case podle trhu a ptani zdkaznikl neustale

vylepSovat a ménit.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

73

Problémy

e Uispora vynalozenych
financi na vlastni
automobil

e nedostatecna flotila
vlastnich aut

¢ potieba dynamické
mobility v cizim mésté

edopad na zZivotni
prostredi

enedostatek ¢asu na
zarizeni vypujceni
vozidla

ReSeni
« proptjc¢eni automobilu
za rozumnou cenu

« propujceni potfebného
mnozstvi automobild

* NON-STOP propujceni
automobilu v Brné

« sdileni automobilu

¢ Casové nendrocné
objednani vozidla

Klicové metriky
o @ trzba za den

o @ trzba na jeden km

* @ trzba za den na jedno
auto

Hodnotova nabidka

e umozni zdkaznikim
dostat se z bodu A do
bodu B, a to pohoding,
bezpecné, za rozumnou
cenu, pouze za pomoci
jednoho kliku v aplikaci

High level concept
o jako taxi, ale levnéjsi,

Neférova vyhoda

* moznost prondjmu
vozidla na krétky ¢asovy
horizont, a to NON-STOP

e rychlé a jednoduché
vypujceni automobilu

« zohlednéni ujetych km v
cené, bez horniho limitu

« vypUjéeni vozu na dobu
neurcitou bez domluvy
predem

Kanaly

e socialni sité

¢ webové stranky

Zakaznické
segmenty

 firmy a podnikatelé
o turisti

 rodiny bez vlastniho
automobilu

e zajemci o alternativni
dopravu

Struktura nakladd
¢ pocétecni investice

e pojisténi
e (idrzba automobill

¢ sprdva aplikace

o reklama

» neCekané vydaje

Zdroje prijmi
o pronajem automobill

¢ pronajem reklamniho prostoru v aplikaci

Obrazek 29: Platno business modelu, 5. iterace (Vlastni zpracovani)

11.1 Zakaznické segmenty

Vzhledem k hojné se vyskytujicim firmam v Brn¢ lze ptedpoklédat, ze tento segment miize
byt pro pj¢ovnu automobill na bazi carsharingu velice atraktivni. Je pravdépodobné, ze
firmy budou hledat efektivni a prakticky zpusob, jak fesit svou mobilitu, a to s minimalnim
vynaloZzenim ndkladii na vlastnictvi a udrzbu automobilii. Podnikatelé jsou dalSim
relevantnim zédkaznickym segmentem, ktery by pro své pracovni G¢ely mohl vyuzivat sluzby
zamysleného business planu. V posledni dobé¢ registrujeme trend sdileni automobilil. Jedna
se o alternativu ke klasickému vlastnictvi vozidla a 1idé ho vyuZzivaji zejména z diivodu
uspory financi (eliminace nékladl na pofizeni, udrzbu, parkovani, pojisténi). V disledku
tohoto jevu definujeme dalsi zdkaznicky segment, kterym jsou rodiny bez vlastniho
automobilu. Turisti, ktefi nav§tévuji Brno jsou rozhodné dalS$im zakaznickym segmentem.
Zajisténi pohodlného a spolehlivého zplsobu dopravy v cizi zemi miZe byt pro tento
segment zadané. Pro tento segment je kli¢ova dostupnost, proto je snadné a rychlé objednani

automobilu ptes aplikaci s volbou ciziho jazyka silnou vyhodou.
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11.2 Problémy

Problémem firem, které by mohly vyuzivat sluzby zamyslené autoptijcovny, je rozhodné
nedostatecna flotila automobil. Nakup a tdrzba velkého mnozstvi automobilll je témét pro
kazdou spole¢nost vyznamnou polozkou v nakladech, kterou je vhodné eliminovat. Jsou také
obdobi, kdy spolecnosti vyuZzivaji automobily vice, proto se nékdy nevyplati vlastnit velkou
flotilu aut, ale pouze si ji v danych mésicich piijcovat. Dale ¢im dal vice rodin fesi a {idi své
finance. Udrzba automobilu, zejména ve velkych méstech, je narona. Vzhledem
k pfibyvajicim automobilim se s problémem zaparkovat obyvatelé velkych mést potykajici
¢im dal castéji. Parkovaci karty, mista a pokuty za Spatné parkovani, jako disledek této
situace, jsou bohuzel dalSim neodmyslitelnym ndkladem, se kterym je pii pofizeni
automobilu nutné pocitat. Turisté a obyvatelé jinych mést se potykajici s problémem
mobility. JelikoZ je Brno velké mésto a jeho okoli nabizi nepfeberné mnozstvi moznych

vyletl, nemusi byt méstska hromadné doprava vzdy dostacujici a komfortni moZznosti.

11.3 ReSeni

Resenim problému firem je propiijéeni potfebného mnoZstvi automobilii za rozumnou cenu,
ale také moznost dlouhodobé spoluprace spojené s mnozstevni slevou. Vyhodou je rozhodné
to, ze se spolecnosti nemusi starat o pojisténi a Udrzbu automobild, to vSe zafidi
autoptijcovna. Problém turistd vyfesi aplikace, kterd umozni efektivni a jednoduché
propiijceni vozidla nejen v dennich hodinach. Flexibilni a nenaro¢ny proces rezervace
vozidla také potesi bézné uzivatele, ktefi sluzeb vyuziji pro klasické denni tikony, jako je
nakup potravin ¢i rozvoz déti do krouzkti. Velkou vyhodou je fakt, Ze si zdkaznici nebudou
muset ldmat hlavu s parkovanim a starosti o pokuty. Auta totiz bude mozné odstavit kdekoliv
v zoné B a C. Tyto zony jsou v Brn¢ v riznych ¢asovych usecich zpoplatnéné, proto se jim

oy

fidi¢i vlastnich aut vyhybaji.

11.4 Hodnotové nabidky

Hodnota, ktera bude pfinaSet zakaznickym segmentiim uspokojeni spocivad v dokonalém
propojeni zdzitku z jizdy, luxusniho automobilu a téméf bezstarostného a nenaro¢ného
vyuziti sluzby. Pomoci jednoho kliku tlacitka se tak zdkaznik jednoduse dostane z bodu
A do bodu B. Bezpecnost, rychlost, efektivita, jednoduchost, a hlavné privétiva cena jsou
zasadnimi vyhodami, které zamysleny podnik nabizi. Zékazniky zaroven potési nulova

starost o udrzbu vozidel a byrokratické tkony spojené s vlastnénim automobilu ¢i dokonce
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automobilové flotily. To vSe s minimalizaci nakladl a vynaloZené energie. Skvély zazitek
z automobilu a jeho jizdnich vlastnosti podtrhnou pifijemné chvilky vSech, ktefi se

rozhodnou si viiz vypijcit.

11.5 Klic¢ové metriky

vvvvvv

dvakrat tydné. Presnéji v patek a v nedéli. Bude vypoctena podilem celkové trzby za
sledované obdobi a poctem sledovanych dnil (tj. pond€li az patek a sobota az nedé¢le).
Primérna trzba na jeden kilometr je dalsi sledovanou metrikou. Tento idaj bychom ziskali
timto vypoctem: pocet ujetych km za jeden tyden/tydenni trzba. Hodnotu bychom tedy
sledovali kazdy tyden, vypocet by byl provadén v nedé€li. Abychom zjistili, jak moc jsou
jednotlivé automobily rentabilni, je vhodné sledovat primérnou trzbu na jeden automobil,
tento udaj by se ziskal vydélenim tydenni trzby poctem automobild, kterym autoplijcovna

disponuje. K vypoctu by opét dochazelo kazdou ned¢li.

11.6 Neférova vyhoda

Neférovou vyhodou je nalezeni zpiisobu jednoduchého a zaroven cCasové nenarocného
proptjceni automobilu. Této vyhody docilime vyuzitim chytré aplikace, pomoci které si
bude moct zdkaznik z pohodli domova objednat automobil prakticky v jakoukoliv denni ¢i
nocni dobu. To vSe bez zbyte¢né kladenych podminek a pozadavki ze strany autopiijcovny.
Moznost zaptijceni automobilu bez pfedem stanovené doby vréceni je dals§i vyhodou, ktera
je zékazniklim nabizena. Také fakt, Ze si zakaznik bude moct automobil vypijcit i na kratky
Casovy horizont (naptiklad 45 minut) zdlraznuje flexibilitu nabizené sluzby. Tiesnickou na
dortu je férové zohlednéni poctu ujetych kilometri. Zohlednéni bude docileno pomoci
modelu cenotvorby, kterd bude do detailu rozebrana v kapitole 12. Samoziejmosti bude, Ze

autoptij¢ovna nebude mit stanovenou horni hranici poctu ujetych km.

11.7 Distribu¢ni kanaly

vvvvvv

vyuziti socidlnich siti jako je Facebook, Instagram nebo Twitter. Pomoci téchto platforem
by bylo mozné cilit na $irsi publikum, zviditelnit svou znacku, nabizenou sluzbu a sdilet
informace, novinky a specialni akce o zamyslené autoptijéovné. Tyto socidlni sité lze také
vyuzit k oslovovani zakazniki, poskytovéani podpory a ziskdvani zpétné vazby, coz pomaha

zlepSovat a upravovat hodnotovou nabidku. Dal§im zésadnim distribu¢nim kandlem je
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internetova a mobilni aplikace, na které stoji fungovani celého business modelu. Vytvoteni

aplikace je finan¢n€ i1 ¢asove narocny projekt.

11.8 Zdroje prijmu

Primarnim zdrojem piijmi je pfedev§$im prondjem automobild, a to kratkodoby ale
i dlouhodoby. Vedlejsim zdroj pfijmi bude plynout z prondjmu reklamniho prostoru

v aplikaci.

11.9 Struktura nakladu

Néklady vynaloZené na fungovani spolecnosti délime na jednorazové, tedy pocatecni
a pravidelné, presnéji mési¢ni. Pocatecni naklady zahrnuji predevsim vyvoj aplikace,
pomoci které bude cely proces vypijceni automobilu probihat. Dalsim pocatecnim nakladem
je prvni splatka potizenych automobild, ndkup vykonnych ptiru¢nich vysavaci, které budou
napomocny pii kazdodenni udrzb& vozového parku. Pravidelny néklad bude obsahovat
leasingové platby, pojisténi automobilt, mycku, servis, ale také spravu aplikace, hosting

a reklamu.
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12 CASOVA ANALYZA

Zamysleny projekt moderni pijcovny automobilil zacind jesté pred za¢atkem provozu, ktery
je naplanovany na 1.8.2024. Projekt odstartuje jiz 21. ¢ervna 2023 zaloZenim spolecnosti.
Prvni krok bude trvat nejdéle 10 dni. Tvorba aplikace je Casové velice narocna, proto je nutné
zacit s pfedstihem. Tato aktivita bude, na zédklad¢ konzultace se softwarovym inZenyrem,
ktery se specializuje na tvorbu SaaS mobilnich a webovych aplikaci, trvat ptiblizné 9 mésici.
Jelikoz bude projekt hrazen z vlastnich zdrojl, neni nutné do ¢asové analyzy zahrnovat
aktivitu schvéleni finan¢niho uv€ru. Dal$im krokem je nakup automobilt. Dodani
automobill je, dle oficidlnich webovych stranek spole¢nosti Tesla, odhadovano na 30 az 60
dnli. Tento aktivita by se odehravala v terminu 1.2.2024 az 31.3.2024. Jakmile dorazi
automobily, je nutné co nejdiive sjednat pojiSténi. Protoze neni mozna registrace automobill
bez sjednan¢ho pojisténi, je nutné jej vyfeSit jako prvni. Doba sjednani pojisténi je
dohadovéna na 7 dnd. Dal$im krokem je registrace novych automobili, ktera je na pockani.
Odhadovana doba je tedy 1 den. Jakmile ma flotila pfifazené své statni poznavaci znacky, je
mozn¢é zatidit parkovaci stani v zonach B + C. Zatizeni parkovani je odhadovano na 21 dnd,
a to v terminu 9.4.2024 az 30.4.2024. Nasledn¢ je nutné nakoupit povinnou vybavu, coz
bude trvat celkem 3 mésice, a to od 30.4.2024 do 31.7.2024. Po spésném testovani bude
business plan pfipraven pro bézny provoz. Nize uvedena tabulka obsahuje vSechny vyse

uvedené aktivity:

Tabulka 5: Soupis aktivit pro ¢asovy harmonogram (Vlastni zpracovani)

Aktivita Zacatek Konec Pocet dni
1. ZaloZeni spole€nosti 21.06.2023 30.07.2023 10
2. Vyvoj aplikace 30.07.2023 31.03.2024 275
3. Nakup automobill 01.02.2024 31.03.2024 60
4. Zalozeni socialnich siti 27.03.2024 31.03.2024 5
5. Zatizeni pojisténi 01.04.2024 7.04.2024 7
6. Registrace automobil(i 8.4.2024 8.4.2024 1
7. Zatizeni parkovani 9.4.2024 30.04.2024 21
8. Nakup povinné vybavy 23.04.2024 30.04.2024 7
9. Testovani aplikace 30.04.2024 31.7.2024 92
10. Otevreni provozu 01.08.2024 neurcito -
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Pro lepsi prehlednost byl vytvoren také ¢asovy harmonogram, jez vychdzi z vyse uvedené

tabulky. Tento harmonogram je pouze orientacni, jakakoliv neptedvidatelnd situace jej miize

ovlivnit. Harmonogram slouzi pfedevsim pro vizualizaci a planovani projektu, zobrazuje

jednotlivé ukoly, jejich délku a poradi, ve kterém maji byt dokonceny.

Tabulka 6: Casovy harmonogram (Vlastni zpracovini)

2023 2024
6 7 8 9 (10|11 (12| 1| 2 3 4 5 6 7 8
M1|M2 | M3 | M4 | M5|M6|M7|M8|M9|M10|M11|M12 | M13 | M14 | M14

Aktivita

O I N | kW IN

=
o
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13 EKONOMICKE ZHODNOCENI

Predmétem této kapitoly je ekonomické zhodnoceni vytvoteného business modelu. Zdroje
pfijmu a ndklady byly jiz definovany, nyni je nutné je vy¢islit. Data uvedena v této kapitole
jsou odvozena pozorovanim konkurenénich autoplijcoven. Ekonomické zhodnoceni je
zalozeno na piedpokladu financovani projektu z vlastnich zdrojh, tedy bez zapojeni

externich investort nebo pujcek.

13.1 Naklady

Pro porozuméni ¢isel v tabulce €. 10 je dalezité zminit, Ze ndkup automobill je formou
finan¢niho leasingu. Financ¢ni leasing u spolecnosti Tesla funguje tak, Ze je prvni mésic
uhrazeno cca 20 % z celkové ¢astky vozidla. Po dobu dal§ich 60 mé&sict je sjednana fixni
splatka zlistatkové ceny vozidla, kterd ¢ini mési¢né 18 025 K¢ pro Model 3 a 18 986 K¢& pro
Model Y. V tabulce €. 7 je uveden rozdil v cené pfi okamzité platbé a platbé formou

finan¢niho leasingu pro jeden kus daného modelu vozidla.

Tabulka 7: Financni leasing vs. okamZita platba (Vlastni zpracovani)

Tesla Model 3 Tesla Model Y
Cena vozidla (okamZita uhrada) 1099 990 K¢ 1159990 K¢
Cena vozidla (financni leasing), z toho: 1306 598 K¢ 1376 258 K¢
- 1. splatka 225 098 K¢ 237 098 K¢
- dalSich 60 splatek 1081 500 K¢ 1139 160 K¢
Preplatek na finan¢nim leasingu 206 608 K¢ 216 268 K¢

Nize uvedena tabulka zobrazuje vypodet nakladii na nabiti automobild. Udaje v tabulce jsou
cerpany z oficialnich webovych stranek Tesly. Cena na 1 kWh je redlna cena, za kterou se

v této dob¢ na Tesla super chargeru nabiji.

Tabulka 8: Naklad na 1 kilometr (Vlastni zpracovani)

Tesla Model 3 Tesla Model Y
Kapacita baterie 100 % 57,5 kWh 75 kWh
Dojezd s plnou baterii 602 km 533 km
Cenana1lkWh 15 K¢ 15 K¢
Naklad na dobiti celé baterie 863 K¢ 1125 K¢
Naklad na 1 kilometr 1,43 K¢ 2,1 K¢
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Vstupni naklady

Vstupni nédklady jsou néklady, které musi byt vynalozeny na zahajeni podnikéni nebo na
roz$ifeni stavajici ¢innosti. Tyto nédklady mohou zahrnovat néklady na pofizeni majetku,
jako jsou automobily ¢i naklady na vyvoj aplikace. Uvedend cena za vyvoj aplikace je
odvozena z konzultace se softwarovym inzenyrem, ktery se specializuje na tvorbu SaaS
mobilnich a webovych aplikaci. Veskeré vstupni naklady jsou detailné popsany v tabulce

¢. 9, ktera také obsahuje pocet produkti vyuzitych pro ucely business modelu.

Tabulka 9: Vstupni naklady (Vlastni zpracovani)

Mnozstvi Cenazalks Cena celkem
Vyvoj aplikace 1ks 1 500 000 K¢ 1 500 000 K¢
Tesla model 3 3 ks 225 098 K¢ 675 294 K¢
Tesla model Y 2 ks 237 098 K¢ 474 196 K¢
Sttesni nosi¢ pro Model 3 3 ks 11 130 K¢ 33390 K¢
Stfesni nosi¢ pro model Y 2 ks 14 700 K¢ 29 400 K¢
Priruéni vysavace Karcher 2 ks 8 770 K¢ 17 540 K¢
Povinna vybava automobilu 5ks 359 K¢ 1795 K¢
Registrace automobilu 5ks 800 K¢ 4 000 K¢
Celkem 2735615 K¢

Pravidelné mési¢ni naklady

Pravidelné néklady jsou hrazeny kazdy meésic. Lze je rozdélit na fixni a variabilni. Fixni
naklady se, na rozdil od variabilnich, neodviji od frekvence vyptjc¢eni automobilt ¢i ujetych
km. Jsou tedy hrazeny i za ptedpokladu, ze si automobily za cely mésic nikdo nevypujéi.
Neékteré naklady uvedené v tabulce (napf. parkovani, dalni¢ni zndmky, pojisténi) jsou
hrazeny jedenkrat rocné. Tyto naklady jsou rozpo€teny mezi dvanact mésicti. Napt. ¢astka
pro dalni¢ni zndmky byla vypoctena takto: (1500 x 5) / 12. Variabilni néklady jsou
vypoéteny za predpokladu, Ze podnik splituje realistickou vyvojovou variantu. Udaj nabijeni
flotily byl vypocten timto zptisobem: (((3 x 1,43) + (2 x 2,1)) / 5) x 22 500. Néklad na
technickou udrzbu flotily je pro vétsi prehlednost detailn€é popséan v tabulce ¢. 11. Nize
uvedena tabulka obsahuje veskeré pravidelné mési¢ni néklady rozttizeny do vySe zminénych

kategorii.
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Tabulka 10: Pravidelné mesicni naklady (Vlastni zpracovani)

Fixni naklady Castka Variabilni naklady Re:;Lsttli;ké
Tesla Model 3 (leasing) 54 075 KE | Technicka udrzba flotily 7 160 K¢
Tesla Model Y (leasing) 37972 K¢ Myti flotily 4 000 K¢
Parkovaniv zéné B + C 6 333 K¢ Nabijeni flotily 38 205 K¢
Hosting a udrzba aplikace 3 000 K¢ - -
Dalniéni zndmky 625 K¢ - -
Pojisténi flotily 26667 K¢ |- -
Ucetni sluzby 5 000 K¢& - -
Celkem za mésic 183 037 K¢

Tabulka €. 11 zobrazuje vypocet mé&si¢nich nakladl na technickou udrzbu celé flotily, tedy
3 kust automobilu Tesla Model 3 a 2 kust automobilu Tesla Model Y. Pti vypoctu se
vychazelo z ptedpokladu realistické vyvojové varianty, kdy jeden automobil za cely rok
najezdi 54 000 km. Pravdépodobné bude nutné ménit pneumatiky kazdy rok. Brzdové
destiCky se na téchto typech automobili méni v rozmezi 20 000 km az 60 000 km,

odhadovana frekvence vymény je tedy dvakrat za rok.

Tabulka 11: Naklady na technickou udrzbu flotily (Vlastni zpracovani)

Tesla Model 3 Tesla Model Y
Celoroéni pneumatiky 8 000 K¢ 12 000 K¢
Brzdové desticky 6 000 K¢ 6 000 K¢
Kabinovy filtr 1 500 K¢ 1700 K¢
Celkem za rok za jeden automobil 15 500 K¢ 19 700 K¢
Celkem za mésic za jeden automobil 1292 K¢ 1642 K¢
Celkem za mésic za flotilu 7160 K

ee e

denni naklady na dva typy modelli automobilil, jeZ jsou pfedmétem podnikatelského zaméru.
Ceny jsou uvedeny vzdy pro jeden kus. Horizont stanoveny pro vypocet cen je 5 let. To
znamena, ze cena automobilu Tesla Model 3 byla vypoctena takto: 1 306 598 / 5. Stejnym

zptisobem byl vypocten i néklad na stfeSni nosi¢, pfirucni vysavac, povinnou vybavu
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automobilu a registraci automobilu. Vypocet nakladti zahrnuje jak vstupni ndklady, tak i

pravidelné mésicni.

Tabulka 12: Vycet nakladii na jeden automobil (Vlastni zpracovani)

Tesla Model 3 Tesla Model Y

Cena automobilu 261 317 K¢ 275 252 K¢
Stfesni nosic 2226 K¢ 2940 K¢
Priruéni vysavac Karcher 702 K¢ 702 K¢
Povinna vybava automobilu 72 K¢ 72 K¢
Registrace automobilu 160 K¢ 160 K¢
Parkovaniv zoné B + C 15 199 K¢ 15 199 K¢
Dalni¢ni znamka 1500 K¢ 1 500 K¢
Pojisténi automobilu 60 000 K¢ 70000 K¢
Technicka udrzba vozidla 15500 K¢ 19 700 K¢
Myti vozidla 9 600 K¢ 9 600 K¢
Nabijeni vozidla 6 435 K¢ 9450 K¢
Rezijni ndklady 79 200 K¢ 79 200 K¢
Rocni naklad na 1 automobil 451 911 K¢ 483 779 K¢
Maésicni naklad na 1 automobil 37 659 K¢ 40 315 K¢
Denni naklad na 1 automobil 1 255 K¢ 1344 K¢

Byly vypocteny také rezijni naklady, které byly pomoci metody prostého déleni rozpocteny

mezi pocet automobill. Rezijni naklady jsou také vypocteny v horizontu péti let. Vypocet

pro rezijni ndklad na aplikaci pro celou flotilu je takovy: 1 500 000 / 5. Néklad na hosting

a udrzbu aplikace byl vypocten takto: 3 000 x 12. Naklad na ucetni sluzby byl vypocten

stejnym zpiisobem.

Tabulka 13: Rezijni naklady (Vlastni zpracovani)

Rocni rezijni naklad na

Rocni rezijni naklad na 1

flotilu automobil
Aplikace 300 000 K¢ 60 000 K¢
Hosting a udrzba aplikace 36 000 K¢ 7 200 K¢
Ucetni sluzby 60 000 K¢& 12 000 K¢
Celkem 396 000 K¢ 79 200 K¢
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13.2 Vynosy

Cena sluzby se sklada ze dvou slozek, kterymi jsou hodinova cena za prondjem vozidla
a cena za ujety kilometr. Vynosy tedy zavisi na poc¢tu pronajatych hodin a na mnoZzstvi
ujetych kilometri. Tabulka ¢. 14 zobrazuje ceny prondjmu jednoho automobilu Tesla

Modelu3a.

Tabulka 14: Cena za prondjem automobilu (Vlastni zpracovani)

Tesla Model 3 Tesla Model Y
TrZzba za pronajem vozidla na jednu hodinu 200 K¢ 215 K¢
Trzba za 1 kilometr 6 K¢ 6,5 K¢

Nasledujici tabulky zobrazuji tfi vyvojové varianty tdaji potiebnych pro vypocteni predikce
trzeb. Je dilezité zminit, ze hodnoty v tabulkach byly odvozeny z pouhého odhadu, jez byl
vytvofen na zaklad€ pozorovani vytizenosti konkuren¢nich autopijcoven. DalSim zdrojem

odhadu byly informace ziskané z dotaznikového Setfeni. Tabulka ¢. 15 obsahuje udaje pro

jeden automobil a tabulka ¢. 16 pro celou flotilu.

Tabulka 15: Predikce vytizenosti vozidla (Vlastni zpracovani)

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Pocet pronajatych hodin/den 3h 5h 7h
Mnoizstvi ujetych km/den 54 km 150 km 294 km
MnoZstvi ujetych km/mésic 1620 km 4 500 km 8 820 km

Tabulka 16: Predikce vytizenosti flotily (Vlastni zpracovani)

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Pocet pronajatych hodin/den 15h 25h 35h
Mnoizstvi ujetych km/den 270 km 750 km 1470 km
MnoZstvi ujetych km/mésic 8 100 km 22 500 km 44 100 km

Nize uvedena tabulky ¢. 17 a €. 18 zobrazuji predikci trzeb vypoctenou pro jeden automobil
a pro celou flotilu automobild, tedy 3 kusy Modelu Tesla 3 a 2 kusy Modelu Tesla Y.

I v tomto ptipadé¢ byly vypocteny udaje pro tii vyvojové varianty.
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Tabulka 17: Predikce trzeb na jedno vozidlo (Vlastni zpracovani)

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Tesla 3
Trzba za den 924 K¢ 1900 K¢ 3164 K¢
Trzba za 30 dni 27 720 K¢ 57 000 K¢ 94 920 K¢
TeslaY
Trzba za den 996 K¢ 2 050 K¢ 3416 K¢
Trzba za 30 dni 29 880 K¢ 61 500 K¢ 102 480 K¢

Tabulka 18: Predikce trzeb na celou flotilu (Vlastni zpracovani)

Pesimisticka Realisticka Optimisticka

Tesla 3

Trzba za den 2772 Ke 5700 K¢ 9492 K¢
Trzba za 30 dni 83 160 K¢ 171 000 K¢ 284 760 K¢
TeslaY

Trzba za den 1992 K¢ 4100 K¢ 6 832 K¢
Trzba za 30 dni 59 760 K¢ 123 000 K¢ 204 960 K¢
Celkem za 30 dni za flotilu 142 920 K¢ 294 000 K¢ 489 720 K¢

13.3 Vysledek hospodareni

V ptipad¢ plnéni predikce trzeb a jeji realistické vyvojové variant¢ by zamySlena

autoptij¢ovna dosahovala zisku. Ro¢ni vysledek hospodateni by €inil 1 331 556 K¢. Mésicné

pak 110 963 K¢,

Tabulka 19: Vysledek hospodareni (Vlastni zpracovani)

Mésicni VH Castka Roéni VH Castka

Realistickd predikce trzeb | 294 000 K¢ Realistickd predikce trzeb |3 528 000 K¢
Realistickd predikce N 183 037 K¢ Realistickd predikce N 2196 444 K¢
Zisk 110 963 K¢ Zisk 1331556 K¢
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13.4 Navratnost investice

Pfi vypoctu navratnosti investice vychdzime z realistické vyvojové varianty odhadovanych
nakladd a vynosii. Tabulka €. 20 zobrazuje ro¢ni vynosy a naklady a HV pied a po zdanéni.
Odpisy jsou v tabulce zaznaceny z toho divodu, ze by se s nimi mé¢lo pocitat. Pro tento
business model ale nejsou relevantni proto, ze dle ucetnich standardd CAS dlouhodoby

majetek potizeny formou finan¢niho leasingu nelze odepisovat.

Tabulka 20: Navratnost investice (Vlastni zpracovani)

Vynosy za Naklady za HV pired . HV po Navratnost
. . Odpisy . . . .
rok rok zdanénim zdanéni investice
3528 000K¢ | 2196444 KE | 1331556K¢ - 1051929 K¢ 2,6 let

Nize je vypocten také ukazatel ROI, ktery zobrazuje pomér zisku k ndkladlim investice.

Vypocte se timto vzorcem:

ROI = Cisty zisk « 100

naklady na investici

Do vzorce jsou nésledné dosazeny hodnoty z tabulky €. 9 a €. 20. Vstupni ndklady chapeme

jako ndklady na investici:

1051929 "
2735615

ROI = 100
ROI = 38,45 %

Ukazatel ROI ¢ini 38,45 %, coz znamend, ze z kazdé investované koruny ziskame 38,45

haléfa.
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14 RIZIKOVA ANALYZA

Béhem realizace projektu zameétfeného na tvorbu autoplj¢ovny automobilli na bazi
carsharingu je nutné pocitat s negativnimi vlivy, které mohou do jisté miry ovlivnit pribch
¢i vysledek zamysleného projektu. Proto je nutné tyto negativni vlivy neboli rizika
identifikovat, urcit jejich potencialni dopad na zamysleny projekt a nasledné se pokusit o
jejich eliminaci ¢i se jim snazit predchazet. Potencidlni rizika, které by mohly ohrozit projekt

jsou tyto:
e Nedostatek finan¢nich zdrojti pro zahajeni podnikani (A)
e Vysoké neplanované naklady na udrzbu a opravu vozidel (B)
e Kréadez vozidel (C)
e Vypadky aplikace (D)
e Nezijem o sluzbu (E)
e Vstup nové konkurence (F)
e Zmeéna preferenci zdkaznika (G)

Nize uvedend tabulka znazornuje identifikovana rizika z hlediska pravdépodobnosti jejich

vzniku a stupné rizika negativniho vlivu na zamysleny projekt:

Tabulka 21: Rizikova analyza projektu (Vlastni zpracovani)

A X X 0,18
B X X 0,36
C X X 0,06
D X X 0,18
E X X 0,09
F X X 0,06
G X X 0,09
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Vysledné hodnoty rizik jsou ¢lenény do tii kategorii, a to na zéklad¢ $kal, ve kterych se
nachézeji. Definujeme tyto Skaly:

1. Nizka rizika: 0,00 — 0,12
2. Stiedni rizika: 0,13 — 0,39
3. Vysoka rizika: 0,40 a vice

Nizka rizika jsou takova, ktera bud’ maji velmi malou pravdépodobnost vyskytu nebo pokud
se vyskytnou, nezplsobi vyrazné ohrozeni projektu. Rizika stfedniho a vysokého stupné
mohou projekt ohrozit, a proto je nutné se s nimi vypoiadat.

Nizka rizika

e Kiradez vozidel

Snizeni rizika: Toto riziko je mozné snizit instalaci bezpecnostnich prvk, jako jsou alarmy,
sledovaci zafizeni a bezpe¢nostni kamery. Tyto prvky mohou odradit zlodéje a zaroven
pomoci v piipadé kradeze. DalSim moznym feSenim je vyuziti technologii pro sledovani
zakaznikd, naptiklad GPS systémy. Diky nim lze sledovat uzivatele a identifikovat podezielé

aktivity. Tim lze zvysit pravdépodobnost odhaleni kradeze a snizit riziko vzniku této situace.

Stiedni rizika

e Nedostatek finan¢nich zdrojl pro zahajeni podnikani

Snizeni rizika: Jednou z moznosti je hleddni investorti nebo partnerti, ktefi by finan¢né
ptispéli do projektu a ziskali tak urcity podil na zisku. Dal§i moznosti je hledani vhodnych
uvért nebo pajéek od bank nebo jinych finan¢nich instituci. Dulezité je také spravné
planovat a fidit finan¢ni zdroje a zvolit efektivni hospodateni s financemi. V tomto ohledu
mize pomoci odbornd finan¢ni analyza a planovani, které pomohou identifikovat vydaje

a pfijmy a zvolit vhodné investice a uspory.
e Vypadky aplikace

Snizeni rizika: KliCovy je vybér dodavatele aplikace se zkuSenostmi v oblasti vyvoje
podobnych aplikaci. Ditlezité je také pravidelné testovani aplikace, jak funkénich, tak
bezpecnostnich aspektil, aby se minimalizovaly chyby a odhalily pfipadné problémy. Krom¢
toho je nutné pribézné monitorovat vykon aplikace a feSit jakékoliv problémy, které se
objevi. Déle by se mély pravidelné zalohovat data v aplikaci a mit plan obnovy v piipadé

vypadku.

e Nezijem o sluzbu
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Snizeni rizika: Ke sniZeni tohoto rizika mlze pomoct nabidka S$ir$i Skdly atraktivnich
vozidel, kterd budou odpovidat potiebam zédkazniki pro rizné Gcely a potieby. Dale je nutné
zajistit vysokou kvalitu sluzeb, kterd zahrnuje napt. rychlou a jednoduchou rezervaci €i Cisté
a dobfe udrzované vozy. K tomu vSemu je tfeba vést efektivni marketingovou kampar, ktera
oslovi potencidlni zakazniky a presvéd¢i je, aby vyuZili nabizené sluzby, napft.
prostiednictvim slev pro prvni zdkazniky, doporuceni od stavajicich zakaznik nebo

propagaci na socialnich sitich.
e Zména preferenci zakaznika

Snizeni rizika: Je dilezité neustdle sledovat potieby a preference zakaznikl a vychazet z
nich pfi poskytovani sluzeb. Komunikace se zakazniky a pribézné ziskavani zpétné vazby
pro v€asnou reakci na jejich pozadavky a preference a ndsledné ptizplisobeni sluzeb je také
nezbytna. Dale je nutné zajistit vysokou kvalitu sluzeb a vozidel, aby zikaznici byli
spokojeni a radi se vraceli. Marketingova strategie by méla byt zaméfena na udrzeni

stavajicich zakaznikd, a to naptiklad specidlnimi nabidkami pro stalé zékazniky.
Vysoka rizika
e Vysoké neplanované néklady na udrzbu a opravu vozidel

Snizeni rizika: Je nutné se zaméfit na pravidelnou udrzbu vozidel a preventivni kontroly,
které mohou snizit pravdépodobnost poruchy vozidel. Kromé toho je dulezité zvolit
spolehliva vozidla s nizkymi naklady na udrzbu a zvazovat vozidla od renomovanych
vyrobcli s dobrym servisem a nizkou pravdépodobnosti vypadkii. Dulezitou soucasti
prevence neplanovanych nakladi na udrzbu a opravu vozidel je také kvalitni kontrola
vozidel pted a po kazdé vyptjcce, kterd umozni rychle odhalit pfipadné problémy

a minimalizovat potencialni Skody.
e Vstup nové konkurence

Snizeni rizika: SniZeni rizika konkurence miize zahrnovat inovaci sluzeb a cenovou politiku.
Inovace sluzeb, jako napiiklad nabidnuti stale netradi¢nich elektromobilli, mohou zaujmout
zakazniky, ktefi se zajimaji o novinky na trhu. Také je tfeba neustale inovovat a poskytovat
lepsi sluzby nez konkurence, aby byla nabidka pro zdkazniky atraktivni. Sledovéani cen
konkurence a nastaveni konkurenceschopnych cen vlastnich sluzeb je dal§im krokem, ktery

muze eliminovat riziko.
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ZAVER
Hlavnim cilem této diplomové prace bylo vytvoifeni business modelu pro zalozeni moderni

puj¢ovny automobilil ve mesté Brno, ktera bude zadkazniklim umoznovat rychlé, jednoduché

a cenové prijatelné vypijceni automobilu na libovolné ¢asové horizonty.

Tvorb¢ business modelu piedchdzi reSerSe relevantnich literdrnich zdroji zaméfena
primarn¢ na oblast podnikéni, formy podnikani, zdkaznika a podnikatelské trendy. Déle byly
identifikovany a popsany nastroje analyzy, které byly v praktické ¢asti vyuzity pro zkoumani
vnitiniho a vnéjsiho okoli zamysleného podniku. V teoretické ¢asti nechybi ani seznameni
s business model Lean Canvas a business modelem Canvas, déle je popsdna metoda Lean

Startup a smycka uceni, ktera k metod¢ neodmyslitelné patii.

Pro analyzu podnikatelského prostfedi byly vyuzity nastroje PEST analyza, SWOT analyza
a Portertiv model péti sil. PEST analyza se zabyvala politickymi, ekonomickymi, socidlnimi
a technologickymi faktory, které maji do urcité miry vliv na chod zamysleného podniku.
K identifikaci nejen silnych a slabych stranek, pfilezitosti, ale i hrozeb pomohla SWOT
analyza. Konkuren¢ni sily a rivalitu na trhu pomohl ohodnotit Portertiv model péti sil. Dalsi
kapitolou v praktické casti bylo zhodnoceni dotaznikového Setfeni, jeZ analyzovalo
preference zakazniki a jejich profilaci ve vazbé ke zvazovanému podnikatelskému zdméru.
Ziskané informace z dotaznikového Setfeni poukdzaly na zdjem respondentl o tento typ
automobilové ptjcovny. Pomoci vysledkii analyz a informaci ziskanych pomoci
dotaznikového Setfeni byl vyhotoven samotny business mode Lean Canvas. Model byl také
ekonomicky zhodnocen, kdy doslo k tvorbé predikce naklada a trzeb ve tiech vyvojovych
variantdch. Pomoci predikce nakladi a trzeb doslo k vytvorfeni teoretick¢ho vysledku
hospodafeni a vypoc€tu navratnosti investice. Nechybéla ani cCasovd analyza, v cele
s Ganttovym diagramem a rizikové zhodnoceni. Za piedpokladu, ze by zamyslena
autoptijcovna dosahovala trzeb dle realistické ¢i optimistické vyvojové varianty, byl by

zamysleny podnikatelsky zdmér ziskovy.

Vyhotoveny business model zteoretického hlediska povazuji jako nadéjny. Téma
diplomové prace bylo zvoleno ptedevsim kviili touze zjistit, zda je tento typ pijcovny
automobilli Zivotaschopny ¢i ne a zda by o n¢j potencidlni zédkaznici méli zajem. Dale
identifikuji stale vice impulsii k podnikéani v této oblasti a myslim, Ze se jedna o perspektivni

a dosud nerozsifenou oblast, ktera nabizi vyhody pro potencialni zakazniky ale i pro zivotni
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prostiedi. Za ptedpokladu zisku v realistickém scénafi by pro m¢ zalozeni a samotny provoz

autoptjcovny byl atraktivni.
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PRILOHA I:
1. Vyuzivate sluzby autopiijéoven?
e Ano
e Ne
2. Z jakého duvodu nevyuzivate sluzby autopiijéoven?
e Je to pfili§ ndkladné
e Vyuzivam alternativni zplisoby mobility
e Jind

3. V piipadé, Ze vyuZivate alternativni zpiisoby mobility, jaké?

e Vyuzivam svijj vlastni automobil
e Vyuzivdm MHD a vlaky
e Vyuzivam Taxi, Uber ¢i Liftago
e Chiize a béh
e Jizda na kole
4. Jak ¢asto vyuzivate sluzby autopijcéoven?
e Velmi vyjimecné
e 1x-2x mésicné
e 3x-4x mésicné
e Minimalné 2x tydné

5. Za jakym ucelem autopiijcovny nejéastéji vyuzivate?

e Pracovni cesty

e Vikendové vylety

e B¢zné denni ukony (napt. nakup potravin, vyzvednuti déti ze Skoly, cesta do fitka)
e Priilezitostné ukony (napt. ndkup nabytku, st€hovani)

e Zajisténi vozu pro tieti osoby (napf. business partnera, kamarada ze zahranici)

e Jina



6. Na jaky casovy usek byste si automobil nejcastéji ptujcovali?

¢ Hodinovy

e Pul denni

e Denni

e Denni a vice

7. Uvitali byste sluzbu pronajmu automobilu bez pfedem stanovené doby vraceni?

e Ano

e SpiSe ano

e Nevim
e SpiSe ne
e Ne

8. PovaZujete zamluveni automobilu predem za zbyte¢ny a obtéZujici ukon?

e Ano

e SpiSe ano

e Nevim
e SpiSe ne
e Ne

9. Povazujete limit ujetych kilometri za omezujici?

e Ano

e SpiSe ano

e Nevim
e SpiSe ne
e Ne

10. Jaka kombinace kalkulace ceny vy Vam vice vyhovovala?

e Vyssi cena za pronajem vozidla + nulové omezeni ujetych km

e NiZ8i cena za prondjem vozidla + cena za pocet ujetych km



11. Ocenili byste moZnost vypujceni automobilu NON-STOP?

Ano
SpiSe ano
Nevim
Spise ne

Ne

12. Je pro Vas vyuzivani aplikace k prondjmu vozidla bariérou?

Ano
SpiSe ano
Nevim
Spise ne

Ne

13. Jaky automobil v autopiijéovné preferujete?

Automobil se spalovacim motorem (benzin/nafta)
Elektromobil

Je mi to jedno

14. Laka Vas jizda v elektromobilu?

Ano
SpiSe ano
Nevim
Spise ne

Ne

15. Povazujete jizdu v elektromobilu znacky Tesla za zaZitkovou?

Ano
SpiSe ano
Nevim

Spise ne



e Ne

16. Co Vam dokazZe znepfijemnit sluzbu vypiijéeni automobilu?

e Limit ujetych kilometr

e Omezend lhiita na vyplij¢eni automobilu

e Vozidlo ve $patném technickém stavu

e Neuklizené/Spinavé/zapachajici vozidlo

e Kladené podminky ze strany autopiijcovny

17. Jaké je VaSe pohlavi?
e Muz

e /ena

18. Jaky je V4§ vek?

e 18-25
o 26-40
e 41-60

e 61 avice

19. Jaka je VasSe role?

e Student/ka

e Zaméstnany/a

e Nezaméstnany/a

e Podnikatel/ka

e Matka/otec na mateiské

e Muz/Zena v domacnosti
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