START-UP

T2: Osobni a tvurci potencial podnikatele.

doc. Ing. Jindra Peterkovd, Ph.D.

[l OLOMOUC )
MVSO »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC




OBSAH

1. PREDPOKLADY K PODNIKANI

2. OD NAPADU K ROZHODNUTI O ZAMITNUTI NAPADU,
NEBO O JEHO DALSIM ROZVIJENI

|l OLOMOUC

MVSO »» KNOWLEDGE FOR THE FUTURE



1. Predpoklady k podnikani
(Je pro Vas podnikani tim pravym uplatnénim? Jaké jsou Vase
predpoklady pro podnikani?

Osobnostni predpoklady = soubor vlastnosti, které jsou objektivnim zakladem
uspeésného prochazeni nastrahami podnikani.

- ZEPTEJTE SE SAMI SEBE

Jak komunikujete? Umite lidem jasne srozumitelne vysvetlit, o co jde a co po nich chcete?
Jste schopni prenaset ukoly véetné dusledné kontroly?

DodrZujete spravny zivotni styl? Umite odhadnou spravné pracovni tempo? Pokud
nebudete zdravi, nenaplnite ani své cile.

Jaky jste inovator? Nebojite se jit novou neproslapanou cestou a nést miru rizika
Z pripadného neuspéchu?

Jste viid¢i osobnost nebo davate prednost praci fadového ¢lena tymu, ktery plni
stanovené ukoly?

Co vaserodina azazemi? Je pripravena na zmeény, které nastanou?

Odborné predpoklady k podnikani = co uz o podnikani vite a ve kterych
oblastech rizeni firmy byste se méli orientovat. Od zpracovani kvalitniho
podnikatelského planu, pravnich a administrativnich nalezitosti spojenych se
zalozenim podniku, pres zajistént cinnostl spojenych s marketingem,
Gcetnictvim, zaméstnavanim pracovnikl a dalSimi oblastmi fizeni, az po
potrebu reSeni kazdodennich problému spojenych s chodem firmy.
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Testy osobnostnich predpokladu k

podnikani

Osobnostni predpoklad: Test osobnostnich
predpokladt | Testy (podnikanivkostce.cz)

Jste introvert nebo extrovert: sste introvert nebo
extrovert? | Testy (podnikanivkostce.cz)

Manazerské predpoklady: Manazerské
predpoklady | Testy (podnikanivkostce.cz)

Motivace k podnikani: Motivace k podnikani |
Testy (podnikanivkostce.cz)

Predpoklady k tUspéchu: predpoklady k dspéchu |
Testy (podnikanivkostce.cz)

Sebevédomi: Test sebevédomi |  Testy
(podnikanivkostce.cz)

Test sebeprosazovani: Test sebeprosazovani |
Testy (podnikanivkostce.cz)
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http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/test-osobnostnich-predpokladu
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/jste-introvert-nebo-extrovert
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/manazerske-predpoklady
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/motivace-k-podnikani
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/predpoklady-k-uspechu
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/test-sebevedomi
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/test-sebeprosazovani

Testy odbornych predpokladu k podnikani (Odborné

predpoklady | Testy (podnikanivkostce.cz)

Podnikatelsky plan: Podnikatelsky plan | Testy
(podnikanivkostce.cz)

Marketing: Marketing | Testy
(podnikanivkostce.cz)

Financovani a financni planovani: Financovani a
finan¢ni pldnovani | Testy (podnikanivkostce.cz)

Dané: Dané | Testy (podnikanivkostce.cz)

Ucetnictvi: Ucetnictvi | Testy
(podnikanivkostce.cz)

ZalozZeni podniku: ZaloZeni podniku | Testy
(podnikanivkostce.cz)

Zameéstnavani pracovnikl: Zaméstnavani
pracovnikl | Testy (podnikanivkostce.cz)

PojiSténi: Pojisténi | Testy (podnikanivkostce.cz)

Komunikaéni dovednosti: Komunikacni
dovednosti | Testy (podnikanivkostce.cz)
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http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/odborne-predpoklady
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/podnikatelsky-plan
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/marketing
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/financovani-a-financni-planovani
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/dane
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/ucetnictvi
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/zalozeni-podniku
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/zamestnavani-pracovniku
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/pojisteni
http://www.podnikanivkostce.cz/Testy/komunikacni-dovednosti

2. Od napadu k rozhodnuti o zamitnuti
napadu, nebo o jeho dalsi rozvijeni —
zakladni Uvahy

»Zakladni predstava o napadu:

- Struc¢na formulace uzitné hodnoty pro zakaznika, unikatnost a odliSnost
od obdobnych produkta.

- Ukazuji se potencionalni zakaznici, substituty navrhovaného produktu,
konkurenti, orientacni cena.

- Naznacuji se oCekavané problémy a podminky Uspéchu.

- Rozsah zakladni predstavy nesmi presahnout 1 stranku.
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Priklad 1

- Navrhuje se zavést mobilni rehabilitacni sluzby pfimo v bytech pacientu.
Pacienti tak usSetri cas a naklady transportu, ktery je v nékterych pripadech
obtizny (pourazové a jiné tézké stavy). Rehabilitacni péce bude maximalné
individudlni, tj. prizplsobena jednotlivym pacientim. Zavadéni sluzby
nevyZaduje velké investice. Uspé&ch bude zaloZen na nad&eni, obétavosti,
osobnim pristupu, vysokém nasazeni majitell nové zaloZzeného zafizeni,
kteri budou soucasné fyzioterapeuty a manazery. Lze ocCekavat znacné
administrativni problémy ze strany Uradl a pojisStoven. Konkurence
dosavadnich ,stacionarnich” terapeutt bude silna.
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Priklad 2

- Bude vyvinuta a vyrabéna tzv. superzidle resSici problémy souvisejici s
dlouhodobym sezenim u pocitacCe. Superzidle bude vybavena pristroji trvale
mericimi nékteré zakladni Zivotni funkce a signalizujici eventualni nutnost
okamzitého |ékarského zasahu. Superzidle mUze byt vyrabéna v nékolika
verzich. Mély by mit modularni charakter a podle narocnosti zakaznika a
jeho financnich moznosti by ji bylo mozné doplnovat o dalsi vlastnosti
(sluzby). V Uvahu pripada napr. masaz Sije a bedernich obratld, ionizace
vzduchu, nahrivani nebo chlazeni nejblizsiho okoli, dodavka piti nebo
fastfoodu prisné regulovanych podle kalorické hodnoty atd.
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»Vyzkum poptavky
- Potencionalni poptavku tvori ti, kteri by produkt chtéli.

- Dostupna poptavka = poptavka téch, kteri produkt chtéji, maji
prostredky na jeji porizeni a splnuji nekteré dalsi podminky
(napf. ridicsky prukaz, lékarskou licenci, stavebni povoleni).
Proto se musi urcit faktory urcujici dostupnou poptavku.
Nekteré udaje lze zjistit ze statistik, jiné je nutno odhadnout.

- Poptavka se rychle meéni, nekdy vznikne zcela necekanée
obrovska poptavka (napr. boty Crocs) nebo nékdy je
oCekavana, ale nedostavi se (voziky Segway). Je tfeba zachytit i
slabé signaly.

- N&kdy je zapotfebi velmi kreativni pfistup. NAPR. Bill Gates
vyvolal poptavku po stolnich pocitacich tim, ze jich velké
mnozstvi daroval domacnostem. Postupem se staly navykove a
po vyprseni zivotnosti si jiz kazdy koupil novy pocitac za penize.
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Priklad 3

- Mercedes by chtel témeér kazdy. Takovi zajemci vSak vytvareji pouze
potencialni poptavku. Dostupna poptavka rozhodujici pro dodavatele je
tvorena pouze témi, kteri maji dostatek financnich zdrojd k ndkupu a
provozu, fidi¢sky prikaz nebo osobniho fidice. Faktory urcujici poptavku
pocCet firem pouzivajici tyto vozy jako sluzebni vozidla, image dané
znacky vozu v porovnani s konkurencnimi znackami, technické
parametry, stari vozu v porovnani s konkurencnimi znackami, technické
parametry, stari vozu této znacky v provozu a obvykla doba jejich
obnovy, Uroven servisu a rada dalsich.

- Nasleduje predpoveéd vyvoje téchto faktort a kvantifikuje se, tj. vycCisluje
se dopsd na dostupnou poptavku daného produktu.
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Priklad 4

- Potencialni poptavku po rehabilitacnich sluzbach tvori pocet osob
potrebujicich rehabilitacni sluzby nasobeny objemem potrebnych sluzeb
na osobu (v bodech nebo korunach) za urcité casové obdobi (rok,
meésic). Z toho Ize odvodit dostupnou poptavku, tj poptavku téch, kteri
tyto sluzby skutecné chteji, nebo téch, které je mozné presvedcit, aby je
chtéli, a jsou ochotni a schopni tuto péci uhradit, at jiz z vlastnich zdroju
nebo maji narok na platby téchto sluzeb od zdravotnich pojistoven.
Vypocet dostupné poptavky se provede vynasobenim poctu téchto osob
a objemem potrebné rehabilitacni péce na osobu v korunach za dané
obdobi.
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> Kalkulace pfimych a mzdovych naklad(

Dostupna poptavka vyrazneé zavisi na cené. A naopak — cena zavisi na vysi
poptavky. Pri velké poptavce lze cenu, resp. naklady snizit v duUsledku
zhromadneéni vyroby, levnéjsich distribucnich cest, atd. Proto je nutné mit ihned
na pocCatku alespon orientaCni predstavu o vysi ceny budouciho produktu.

Zakladni kalkulaéni metody

Metoda analyticka — operace nutné k vyrobé nebo k provedeni vykonu. Pro
kazdou operaci se stanovi doba vykonu, narok na kvalifikaci pracovnika
provadeéjiciho tuto operaci a vysi jeho mzdy za casovou jednotku. Dale mnozstvi
materialu potfebného pro provedeni této operace a jeho cena. Urci se stroj nebo
pristroj na némz bude operace provedena. Tim vzniknou normy spotreby
materialu a vykonové normy prace

Metoda analogicka

Tuto metodu lze pouzit tehdy, jsou-li zname naklady na podobny produkt.
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» Zakladni pozadavky na efektivitu

Autor ndpadu urci ukazatel nebo ukazatele, podle nichz bude hodnoce efekt z
realizace napadu. Zvolené ukazatele musi byt jednoduché a kvantifikovatelné. (lze
urcit jejich predpokladanou velikost).

- Nejjednodussim ukazatelem je Cisty zisk za urcité obdobi:

- Cisty zisk = vynosy = (UpIné naklady a dané)

- Uplné vlastni ndklady = pfimé (materidlové a mzdové) naklady + nepiimé naklady
> Stanoveni parametrl kvality a jejich garanci

Zjistit normy, které plati pro dany produkt a jeho pouzivani. Bere se v ivahu pravni
ochrana zakaznikl, zaruéni a reklamacni podminky, bezpecnost, odpovédnost za
Skody, posuzovani shody s normami Evropské unie, ekologi¢nost, hygiena, obaly,
nebezpetné latky, pozadavky na certifikdty atd. (Zivnostensky odbor, zdravotni
odbor, hygienicka stanice, Ceskd obchodni nebo zemédélska a veterinarni inspekce
atd.)

> Predstava o organizaci a fizeni — organizacni feSeni ndpadu.
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