Podnikatelsky plan na vyrobu tiskovin -
specifickych diaru

Klara Branicka

Bakalarska prace Univerzita Tomase Bati ve Zliné
2024 Fakulta managementu a ekonomiky




Univerzita Tomase Bati ve Zliné
Fakulta managementu a ekonomiky
Ustav podnikové ekonomiky

Akademicky rok: 2023/2024

ZADANI BAKALARSKE PRACE

(projektu, uméleckého dila, uméleckého vykonu)

Jméno a piijment: Klara Branicka

Osobni cislo: M21377

Studijniprogram: ~ B0413A050024 Ekonomika a management

Specializace: Ekonomika a management podniku

Forma studia: Prezenini

Téma prace; Poednikatelsky plan na vyrobu tiskovin — specifickych diaii
Zasady pro vypracovani

Uvod

Definujte cile prdce a pouzité metody zpracovani price.
i. Teoretickd cast

- Na zdkladé dastupné literatury zpracujte tearetické podklady v oblasti podnikdni a tvorby podnikatelského planu,
II. Praktickd fdst

« Ipracujte analyzu trhu a podminky padnikaniv daném aboru.
« Ipracujte podnikatelsky plan na vyrobu specifickych diari.
- \yhodnotte proveditelnost podnikatelského planu.

Zavér



Rozsah bakalafské prace: cca 40 stran
Forma zpracovani bakaliské prace: tisténd/elektronicka
Jazyk zpracovéni: Slovenstina

Seznam doporucené literatury:

ABRAMS, Rhonda. Successful business pian: secrets & strategies. 7th edition. Palo Alto, California: PlanningShop, 2019. ISBN
978-1-933895-82-6.

CERVENY, Radim. Business plén: krok za krokem. Praha: CH. Beck, 2014. ISBN 978-80-7400-511-4.

FINCH, Brian. Jak napsat dobry podnikatelsky zdmér: postupy a tipy, které vim pomohou ziskat podporu pro vase ndpady
a podnikatelské pidny. Brno: Lingea, 2020. 1SBN 978-80-7508-623-5.

HUCKA, Miroslav; CVANCAROVA, Zuzana a FRANEK, Ji¥i. Zdklady podnikdni a podnikatelsky proces. Praha: Grada, 2021. 15BN
978-80-271-3041-2.

SVOBODOVA, Ivana a ANDERA, Michal. 0d ndpadu k podnikatelskému pldnu: jak hledat a rozvijet podnikatelské piileZitos-
ti. Praha: Grada, 2017. ISBN 978-80-271-0407-9.

Vedouci bakaldFské prace: Ing. Zdenko Metzker
Ustav statistiky a kvantitativnich metod

Datum zadani bakald¥ské prace: 5. tinora 2024
Termin odevzdani bakalafské prace: 17. kvétna 2024

LS.

prof. Ing. David Tugek, Ph.D. doc. Ing. Petr Novdk, Ph.D.
dékan garant studijniho programu

Ve Zliné dne 5. tinora 2024



PROHLASENi AUTORA
BAKALARSKE PRACE

Prohlasuji, ze

beru na védomi, Ze odevzdanim bakalafské prace souhlasim se zvefejnénim své prace podle zakona €.
111/1998 Sb. o vysokych Skolach a 0 zméné a doplnéni dalSich zakonu (zakon o vysokych Skolach), ve
znéni pozdéjSich pravnich predpisu, bez ohledu na vysledek obhajoby;

beru na védomi, Ze bakalafsk& prace bude uloZena v elektronické podobé v univerzitnim informa¢nim
systému dostupna k prezenénimu nahlédnuti, Ze jeden vytisk diplomové/bakalafské prace bude ulozen
na elektronickém nosici v pfiruéni knihovné Fakulty managementu a ekonomiky Univerzity Tomase Bati
ve Zling;

byl/a jsem sezndmen/a s tim, Ze na moji bakalarskou praci se plné vztahuje zakon €. 121/2000 Sb. o
pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o zméné nékterych zakonu (autorsky
zakon) ve znéni pozdéjSich pravnich predpisd, zejm. § 35 odst. 3;

beru na védomi, ze podle § 60 odst. 1 autorského zakona ma UTB ve Zliné pravo na uzavreni licenéni
smlouvy o uziti $kolniho dila v rozsahu § 12 odst. 4 autorského zakona;

beru na védomi, Ze podle § 60 odst. 2 a 3 autorského zakona mohu uzit své dilo -
diplomovou/bakalafskou praci nebo poskytnout licenci k jejimu vyuziti jen pfipousti-li tak licencni
smlouva uzaviena mezi mnou a Univerzitou TomaSe Bati ve Zliné stim, Ze vyrovnani pfipadného
pfiméfeného pfispévku na Uhradu nakladd, které byly Univerzitou Tomase Bati ve Zliné na vytvoreni dila
vynalozeny (az do jejich skuteéné vySe) bude rovnéz pfedmétem této licenéni smlouvy;

beru na védomi, Ze pokud bylo k vypracovani bakalaiské prace vyuZito softwaru poskytnutého
Univerzitou Tomase Bati ve Zliné nebo jinymi subjekty pouze ke studijnim a vyzkumnym ucelim (tedy
pouze knekomerénimu vyuziti), nelze vysledky diplomové/bakalaiské prace vyuzit ke komercnim
uceldm;

beru na védomi, Ze pokud je vystupem bakalarské prace jakykoliv softwarovy produkt, povazuji se za
soucast prace rovnéz i zdrojové kddy, popf. soubory, ze kterych se projekt sklada. Neodevzdani této
soucasti mize byt divodem k neobhajeni prace.

Prohlasuiji,

1.

2.

Ze jsem na bakalafské praci pracoval samostatné a pouzitou literaturu jsem citoval. V pfipadé publikace
vysledku budu uveden jako spoluautor.
Ze odevzdana verze bakalarské prace a verze elekironicka nahrana do IS/STAG jsou totozné.

Ve Zliné 15. 5. 2024

Jméno a pfijmeni: Klara Branicka

podpis diplomanta



ABSTRAKT

Bakalarska praca sa zameriava na zostavenie podnikatel'ského planu na vyrobu tlaCovin —
Specifickych diarov. V praci sa za pomoci literatiry poukazuje na to, Ze potencial
papierovych planovacov je stale vysoky a jeho vyroba ma stale zmysel aj v digitalnej ére
Taktiez sa popisuje, ¢o vSetko sa viaze k podnikatel'skému planu. Na zdklade dotaznika je
nasledne zadefinovana cielova skupina a podl'a preferencii respondentov zostaveny diar,
ktory by mal pre spominanu cielovu skupinu predstavovat’ prakticky a funk¢ény nastroj
na planovanie. Hlavna zlozka diara su to-do listy, ktoré uzivatelovi poméhaju lepsie
si zorganizovat’ aktivity a ulohy pocas dia. V zavere prace je prostrednictvom kalkulacii
a zistenych potencidlnych ndkladov vyhodnotena reédlnost’ a uskutocnitenost’ urené¢ho

podnikatel'ského planu.

KIacové slova: podnikatel’, podnikatel'sky plan, time management, diar, planovac

ABSTRACT

The bachelor’s thesis focuses on the compilation of a business plan for the production of
printed materials — specific diaries. Based on what available literature offers, the work
points out that the potential of paper planners remains high and its production is profitable
even in the digital era, and describes what is connected to the business plan as well.
According to the questionnaire, the target group is defined and a diary is therefore
compiled based on the preferences of the respondents. The diary should represent a
practical and functional and planning tool for the aforementioned target group. The main
component of the diary are the to-do lists, which help the user better organize activities and
tasks during the day. At the end of the work, the reality and feasibility of the determined

business plan is evaluated through calculations and identified potential costs.

Keywords: businessman, business plan, time management, diary, planner
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UvVOoD

Bakalarska praca sa zameriava na zostavenie podnikatel'ského planu na vyrobu tlacovin -
Specifickych planovacich didrov. Téato téma bola vybrana na zéklade autorkinej dlhodobej
zaluby a zaujmu, ktory sa v nej formoval pocas niekolkych rokov. Prave na Fakulte
managementu a ekonomiky Univerzity TomaSe Bati ve Zlin¢ ju prostredie podnietilo
k tomu, aby zvazila zaloZenie vlastného podnikania. V tejto praci vyhodnocuje, i je to

realne a realizovatelné.

Hlavnym cielom préace je popisat’ podnikatel'sky plan a zostavit' uzito¢ny diar, ktory by
cielova skupina privitala. Ako aj dizajn diara, tak aj cielova skupina bola profilovana
z dotaznika, ktory vyplnilo 200 T'udi z r6znych krajov a vekovych kategorii. Dolezitym
aspektom v radmci daného podnikatel'ského planu je ekonomicka vyhodnost’ ako pre

potencidlnych zékaznikov, tak aj pre podnikatela (autorku).

Teoreticka Cast’ je spracovana na zaklade dostupnej literatiry a podkladov v oblasti
podnikania ¢i time managementu. Odpoveda na zékladné otazky ako: kto je to podnikater,
aké pravne formy moézu mat’ podnikatelia, ako zostavit’ podnikatel'sky plan a néasledne

blizsie popisuje Lean Canvas.

Prakticka cast’ sa zameriava na spracovanie roznych analyz ako napriklad Benchmarking,
ktory sluZzi na analyzu trhu a konkurentov, ktori vytvaraju didre. Nasleduje popis SWOT
a PEST analyzy. V neposlednom rade sa praca zameriava na vlastne vytvorenu analyzu
prostrednictvom kvantitativneho vyskumu. Detailne popisuje data, ktoré z dotaznika
vyplyvaji, a akym spoésobom ovplyviiuji dizajn didra. Nésledne je spracovany vlastny
podnikatel'sky plan na zdklade literatary, ktord je wuvadzand v teoretickej Casti.
Po spracovani vyskumu dochadza k vytvoreniu findlneho produktu. Didr mé uZivatel'om
sluzit’ hlavne ako funk¢ény a prakticky nastroj na lepSie organizovanie si svojho Casu.
V zavere praktickej Casti je zostaveny financny plan, ktory bliZSie popisuje fixné
a variabilné néklady na tvorbu diara. Nasledne je vyhodnotena uskuto¢nitelnost’ vybraného

podnikatel'ského planu prostrednictvom neabsorp¢nej kalkulécie.
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CIELE A METODY SPRACOVANIA PRACE

Tato praca sa zameriava na tému podnikania a popisovania nového podnikatel'ského planu

na vyrobu tlacovin, Specifickych didrov. Pretoze ako prezentuje Hucka (2021), ak chceme,

aby spolo¢nost’ nadalej prosperovala arozvijala sa, je nevyhnutné zaujimat sa

o podnikanie. Prosperuje tym ekonomicky a hospodarsky systém v State.

Aj vysledok tejto prace chce podporit’ spolo¢nost’ v rozvijani, a preto su zadané

nasledujtce ciele prace:

- hlavny ciel' je vypracovat’ podnikatel'sky plan, ktory bude zahfiiat’ analyzy trhu

a konkurentov, popisanie zdmeru, identifikovanie prilezitosti a odliSnosti oproti

konkurentom a na zdklade zozbieranych dét a navrhntt’ a vypracovat’ layout diara,

- zozbierat a popisat odborni literatiru z oblasti podnikania, polygrafického

priemyslu a ¢asového managementu,

- vytvorit' kvantitativny dotaznik s cielom ziskat' relevantné data a preferencie

od respondentov.

Pre splnenie danych ciel'ov je potrebné stanovit’ si ¢iastkové kroky:

1.

Na vytvorenie praktickej Casti je potrebné zamerat’ sa najskér na spracovanie
literarnych zdrojov vztahujlicich sa k danej téme. Su vyuZité autorizované
zdroje ako knihy a odborné ¢lanky. Knizné zdroje st primarne vyuzivané
z Univerzitnej kniznice v Zline a odborné ¢lanky su vyhl'adavané v databazach

Web of Science a Scopus.
Predstavit’ a popisat’ novua firmu a jej podnikatel’ské plany.

Vykonat’ r6zne druhy analyz stvisiacich s novou firmou ako je benchmarking,

SWOT analyza, PEST analyza a analyza kvantitativneho dotaznika.

Benchmarking je vykonavany s cielom identifikovat’ a popisat’ konkurentov
a postavenie na trhu. SWOT analyza sliZi na popisanie slabych a silnych
stranok a identifikovanie prilezitosti a hrozieb, s ktorymi sa novo zaloZena
firma moze stretnut. PEST analyza poskytne blizSie informécie o faktoroch,
ktoré moézu vyraznym sposobom ovplyviovat' chod firmy. Prostrednictvom
kvantitativneho dotaznika sa ziskaju data o preferencidch a poziadavkach

na diare, ktoré maju potencialni zékaznici.
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4. Na zéklade regresnej a korelacénej analyzy zadefinovat' cielovu skupinu, jej

preferencie a ndsledne vypracovat’ obsah diéra.

5. Zostavit' finan¢ny plan, v ktorom bude blizSie stanovena cena, naklady

na vyrobu, prostrednictvom neabsorp¢nej kalkulécie.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEDZENIE ZAKLADNYCH POJMOV

Podnikanie je klIacovym =zakladom rastu produktivity, konkurencie a inovéacie
aje nevyhnutné pre ekonomiku ajej aktérov (Ucastnikov). Rocne vytvara tisice
pracovnych miest, ¢im zvySuje prosperitu a tak bezpochyby ozivuje mesta a obce (Hucka,
2021). Podnikanie taktiez pozitivhe posobi na beznych obyvatelov a spotrebitel'ov takym
sposobom, Ze sa zaistuje moznost’ vol'by a zaroven aj k optimalizécii cien (Srpova, 2020).
Podnikanie zahfna hl'adanie, objavovanie, vykondvanie podnikatel'skych prilezitosti
arozhodnuti, ktoré vypihaji medzery na trhu & prekonavaju tradiéné stereotypy

(Martinovicova, 2006).

1.1 Podnik

»Nejobecnéji je podnik chapan jako subjekt, ve kterém dochéazi k preméné vstupi

na vystupy,* (Srpova, Rehot, 2010).

1.2 Podnikatel

Podl'a obchodného zakonnika sa podnikatel’a povazuje:
a) Osoba zapisana v obchodnom registri,
b) Osoba, ktord podnika na zdklade Zivnostenského opravnenia,
c¢) Osoba, ktora podnika na zdklade iného nez Zivnostenského opravmenia podla
osobitnych predpisov,
d) Fyzicka osoba, ktora vykonava polnohospodarsku vyrobu aje zapisana
do evidencie podla osobitného predpisu (Zakon ¢.513/1991 Zb. §2).
Podnikatel’ je rozhodujicim faktorom hospodérskeho rozvoja. Na to, aby bol podnikatel
uspesny, musia byt jeho <¢innosti zalozené na vysokej kvalifikacii, odbornosti,
informovanosti ana systematickom cielavedomom usili (Martinovi¢ovd, 20006).
Podnikatel'a mdézeme definovat' aj ako Cloveka, ktory vie, ¢o l'udia potrebuju, hlada

moznosti, ako to naplnit’ ¢i vyuzit’ potencionalne zdroje a v neposlednom rade vytvara

pracovné prilezitosti (Majdachova, Neumannova, 2014).

1.3 Podnikanie

,Podnikanim sa rozumie ststavnd cinnost' vykondvand samostatne podnikatel'om

vo vlastnom mene a na vlastni zodpovednost’ za ticelom dosiahnutia zisku alebo na ucel
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dosiahnutia merateI'ného pozitivneho socialneho vplyvu, ak ide o hospodarsku ¢innost

registrovaného socidlneho podniku podl'a osobitného predpisu,” (Zakon ¢.513/1991 Zb.
§2).

1.4 Motivacia

Motivacia je zakladnym pilierom podnikatel'ského procesu (Murnieks a kol., 2020).
Motivaciu nie je mozné pozorovat’ priamo, pretoze prebieha v psychike Cloveka. Vztahuje
sa k rozhodnutiam o ¢innostiach, Usili a trvaniu, ktoré robime pocas realizacie cielov

(Jankelova, 2022).
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2 PODNIKANIE V POLYGRAFICKOM PRIEMYSLE

Mozeme vidiet, Ze podnikanie je v poslednych rokoch predmetom pozornosti.
Ekonomovia prichdadzaji s r6znymi konceptami teérie podnikania, ¢i uz vytvaraji nové
alebo rozvijaju existujice (Hucka, 2021). Je to preto, lebo v porovnani s minulymi
storo¢iami, l'udia, ktori chcu zacat’ podnikat’, maji menej bariér, ktoré by im v tom branili,
a zaroven viac penazi, zdrojov v akejkol'vek podobe. Na zvySenie podnikatel'skej aktivity
mal urcite vyrazny vplyv aj prichod internetu (Srpova, 2020).

.....

zdrojov a to: 1. pracovné skusenosti, ktoré ziskali v predchadzajtcich ¢innostiach; 2. rozne
vzdelavania a Skolenia; 3. zaluby, zdujmy a talenty; 4. rozpoznanie nenaplnenej potreby

alebo nejakej prilezitosti na trhu (Abrams, 2019).

Ak chceme zacat’ podnikat’ v polygrafickom priemysle, je dolezité zaoberat’ sa aj tymito

Specifickymi prvkami:

- Dizajn — je to, ¢o si zdkaznik v§imne ako prvé. Na trhu sa najdu konkurencéné
produkty a je pre firmu nevyhnutné, aby si zadefinovala unikatne prvky dizajnu.

Je kI'icové, aby obal a znacka sa od ostatnych odlisili a uputali tak zakaznika.

- Balenie — dizajn a spdsob, akym diar zabalime, znamena prvy kontakt zakaznika
snovym produktom a znackou. Preto je potrebné aj tomuto aspektu venovat
pozornost. Okrem toho, Ze to sliZi ako ochrana produktu pocas distribucie, méze

to zanechat aj vel'mi prijemny dojem a zakaznik to oceni.

- Zadefinovanie cielového zakaznika — je dobré na zdklade analyzy zistit’, akych
zakaznikov chceme prildkat a zaujat’. Zistit' demografické udaje (vek, pohlavie,

bydlisko), ndkupné navyky a Groven cenovej citlivosti

(Walls, 2023).

2.1 Pravne formy podnikania

Osoba, ktora chce zacat’ svoju podnikatel'ska ¢innost’, musi zvazit', aki formu podnikania
zvoli. Zavisi to od roznych predispozicii a predpokladov, do ktorych sa radi napriklad
oblast’” podnikania, podnikatelove schopnosti a znalosti, vzdelanie a skusenosti, ktoré

nadobudol pocas svojho zivota (Ondiej, 2022).
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Pravna forma podnikania, ktorG si podnikatel stanovi, by mu mala ulahcovat’
podnikatel'ské ¢innosti, ktoré¢ bude vytvarat a zaroven si ochrani sikromny majetok tym,

7e si ho oddeli od majetku, s ktorym podniké (Safrovéa Dragilova, 2019).
Je potrebné, aby kazdy podnikatel’ zohl'adnil vSetky faktory a plany, ktoré v jeho podniku

nastanu a podl'a toho sa spravne rozhodol, do ktorej pravnej formy sa zaradi.

TYPY PRAVNYCH FORIEM

KAPITALOVE
( SPOLOCNOSTI 1

OHLASOVACIE KONCESOVANE

REMESLNE c . v v
v. 0.s. - VEREJNA OBCHODNA SPOLOCNOST

. k. s. - KOMANDITNA SPOLOCNOST
VIR s. 1. 0. - SPOLOCNOST S RUCENYM OBMEDZENIM
a. s. - AKCIOVA SPOLOCNOST
VOLNE

Obrézok 1: Rozdelenie foriem podnikania

(zdroj: vlastné spracovanie podla Zdakona 455/1991 Zb. a Zdakona ¢.513/1991 Zb.)
Ako sa uvadza v zakone 455/1991 Zb. §19 ohlasovacie zivnosti delime na:

a) Remeselné, ak je podmienkou prevadzkovania zivnosti odbornad sposobilost ziskana

vyucenim v odbore,

b) Viazané, ak je podmienkou prevadzkovania zivnosti odborna sposobilost ziskana

inak,

c) Volné, ak nie je ako podmienka prevadzkovania Zivnosti odborna sposobilost

ustanovend.

Ako sa uvadza v zédkone Zakon ¢. 513/1991 Zb. § 27 (2) pravnické osoby rozdel'ujeme

na:

a) Verejna obchodna spolocnost,

b) Komanditnd spolocnost,

c) Spolocnost s rucenim obmedzenym,
d) Jednoducha spolocnost na akcie,

e) Akciova spolocnost,
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/) Druzstvo.

V ramci tejto prace bude popisovana firma pravnej formy podnikania s. r. 0. — spolo¢nost’
s ru¢enim obmedzenym, ked’Ze je to typicka forma podnikania pre mal¢é a stredné podniky.
Takato forma ma nasledovné zakonné ustanovenia pre spolo¢nost podla § 105

z Obchodného zakonnika:

1) Spolocnostou s rucenim obmedzenym je spolocnost, ktorej zdkladné imanie tvoria

urcene vklady spolocnikov.
2) Spolocnost moze zaloZit jedna osoba.
3) Spolocnost moze mat najviac 50 spolocnikov.
§ 108
1) Hodnota zdkladného imania spolocnosti musi byt aspon 5 000 eur.
s 109
1) Hodnota vkladu spolocnika musi byt aspon 750 eur

(Zakon €.513/1991 Zb.).

2.2 Delenie podnikov

Podniky delime na podl'a pravnej formy, sektoru a odvetvia, velkosti, prevladajiceho

vyrobného faktora.
Delenie podla:
- pravnej formy bolo uz spomenuté v podkapitole vyssie.

- sektora zaradujeme do sektora verejného, stikromného, zmieSaného. Alebo
primarneho, sekundarneho, terciarneho. Dalej polnohospodarskeho, priemyslu

a sluzieb (Martinovicova, 2006).

- velkosti podniku, existuji aj d’alSie delenia podl'a velkosti ale bol pre tcel tejto
prace zvoleny na zdklade poctu zamestnancov rozdelujeme na malé, stredné
avelké. Za malé podniky oznacujeme také, ktoré maji do 50 zamestnancov.
Stredné podniky maji do 250 zamestnancov. Také podniky, ktoré nadobudnu viac

ako 250 zamestnancov, nazyvame vel'ké podniky (Srpova a Rehot, 2010).

- prevladajiceho vyrobného faktoru rozdel'ujeme na pracovne narocné podniky,

investi¢ne naro¢né podniky a materialovo naro¢né podniky. Za pracovne narocné
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podniky oznacujeme také, ktoré maju zvlast’ vysoky podiel mzdovych ndkladov ku
celkovym nékladom. Patri tam napriklad priemysel jemnej mechaniky.
V investicne naro¢nych podnikoch maju vysoky stav dlhodobého hmotného
majetku, ktory si vyzaduje velky kapital. Materidlovo naro¢né podniky disponuju

vysokym podielom nakladov na suroviny a material (Martinovicova, 2006).

2.3 Vzdelavanie a jeho vplyv na podnikatel’sku aktivitu (podnikanie)

Vyznam univerzity v rozvoji podnikatel'ského procesu je kIicovy. Univerzita je miestom,
kde mnohi Studenti rozvijaji a podnecuju podnikatel'ského ducha, ¢o im dava sklon zacat’
podnikat’ (Gieure a kol., 2020). Potvrdzuje to aj vyskum od Hunadyho, ktory tvrdi,
ze vysokosSkolské vzdelanie je pozitivne korelované s pravdepodobnostou zacatia
podnikania. Rovnako to plati aj pri navStevovani kurzu s takouto tematikou (Hunady a kol.,

2018).

Podpora podnikatel'ského vzdelavania pocas vysokej Skoly sa ukazuje ako prospesna aj pre
zvySenie podnikatel'skych aktivit v ekonomike S§tatu, ¢i je to uz formou vzdelavacich
kurzov alebo prinosnych aktivit na tato tému (Hunady akol.,, 2018). Toto tvrdenie
potvrdzuje Stidia z roku 2020. Ak su Studenti obklopeni spravnymi environmentalnymi
faktormi, do ktorych mézeme zaradit’ pristup k informécidm, odborna pripravu ¢i prax,
mentoring, rady a cenné pracovné skusenosti od profesorov, univerzita takymto spdsobom
mdze podporit povolanie Studentov a premenit’ ich na buducich podnikatelov (Gieure

a kol., 2020).

2.4 Zivotny cyklus produktu

Ak chceme zacat’ svoje podnikanie, musime brat’” do uvahy, Ze na§ produkt mdze byt
prelomovy, no urcite bude prechddzat’ réznymi Zivotnymi cyklami, ktoré nie vzdy budeme

vediet’ ovplyvnit'.

Aj firmy, ¢i st velké alebo malé, si poc€as svojej pdsobnosti prechadzaju roznymi Stadiami,
ato nazyvame zivotny cyklus podniku (Srpova a Rehof, 2010). V tejto podkapitole

sa chceme viac venovat’ Zivotnému cyklu produktu, ktory sa ¢leni na pat’ faz.
1. VYVOJOVA FAZA
- dolezité su investicie

- dobré rozpoznanie potrieb zakaznika
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2. ZAVADZACIA FAZA
- vyrobok je rozhodujuci, preto je riadenie sustredené na vyrobny proces
- zékaznikom musi byt’ poskytnuty dokonaly servis
3. RASTOVA FAZA
- vyznamné su dobré predpovede predaja
- doraz sa kladie na zlepSovanie distribucie
4. FAZA ZRELOSTI
- nastava optimalizacia kapacit a znizovanie nakladov
5. FAZA UPADKU
- podnik sa snazi uplne minimalizovat’ naklady
- nadbyto¢né kapacity su vyuzivané uz inym spdsobom
(Cerveny a kol., 2014).

Je dolezité, aby podnikatel' zvazil, v akom Case uvedie na trh svoj produkt a ¢o je jeho
cielom. Pretoze chvilkové modne trendy nastupuji na trh vel'mi rychlo a dosahuji vysoku
uroveil dopytu, no z druhej strany ich poklesy st strmé apre firmu citelné. Naopak,
produkty, ktoré st na trhu uz dlhé roky, maju Zivotny cyklus produktu velmi dlhy
a stabilny (Safrova Dragilova, 2019).

= QA
e € ¢ €&

Obrazok 2: Vyvoj produktu (viastné spracovanie podla Maurya, 2016)

Je dolezité zistit’, Co nasa ciel'ova skupina chce. Vo faze zbierania poziadaviek dospejeme
k urcitym zisteniam, ale vacSina poznatkov, ktoré ziskame, budu az vo faze vydania. Vyvoj
a QA (zabezpecenie kvality) sa nedd uplne eliminovat, no je dolezité skratit’ tento cyklus

z dovodu urychlenia ziskavania poznatkov (Maurya, 2016).

Jednym zo spdsobov, ako to urychlit, je priebezné nasadzovanie produktu (Maurya, 2016).
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3 PODNIKATELSKY PLAN

,Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi
1 vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskou cinnosti“ (Svobodova a Andera, 2017).
Priprava takéhoto pldnu si vyzaduje znacné mnozstvo prace, Co vSak pomodze
podnikatel'ovi zdokonalit’ svoje predstavy a pochopit’ problémy, ktorym bude nasledne
celit. ,,Dobfe piipraveny podnikatelsky plan obsahuje navic jasny a dobfe vyvinuty
podnikatelsky model“ (Hucka, 2021). ,,Podnikatel'sky (business) model ptedstavuje
zakladni princip, jak firma vytvaii, predava a ziskavd hodnotu® (Osterwalder a Pigneur,

2012).

K inici4cii podnikatel'skej ¢innosti je klI'i¢ové mat’ kvalitne zostaveny podnikatel'sky plan,
ktory zahfnia popis vSetkych nevyhnutnych ¢innosti — od popisu vyroby, riadenia l'udskych

zdrojov az po marketing (Ondfej, 2022).

Podnikatel'sky plan zostavujeme zréznych dovodov. Svobodova a Andera poukazuju
na niektoré znich. Napriklad, ak chceme zistit, kolko finan¢nych prostriedkov
je nevyhnutnych na zaciatok podnikania, potrebujeme identifikovat’, ¢i je mozné zacat
podnikat’ vlastnymi silami alebo radsej v time; ak chceme zistit', ¢i je nas produkt ziadany
na trhu, potrebujeme vyhodnotit’ tiroven ziskovosti ndsho napadu a tak d’alej (Svobodova

a Andera, 2017).

Business plan, respektive podnikatel'sky plan, by mal poskytovat’ informéacie, ktoré nam
pomdzu pri rozhodovani a planovani a taktiez by to mala byt pomocka pri kontrole.
St v nom zaznamenavané vsetky faktory, ktoré znaénym spdsobom ovplyviiuji chod firmy
(Srpova, 2020). Podnikatel'sky plan sliZi na odhalenie potenciondlnych rizik a néslednej
priprave na ne, vdaka ¢omu dokdZeme realisticky zvazit' tspesnost’ celého projektu
(Safrova Drasilova, 2019). Je dolezité, aby bol inovativny, zrozumitelny a zarovefi
strucny, logicky a prehladny, pravdivy areédlny, a v neposlednom rade aj reSpektujuci
rizikd. Z planu musi vyplynat, Ze podnik prinasSa na trh nie€o vynimocné a iné ako jeho
konkurenti — nejakti pridantt hodnotu. Po zvaZeni, ¢i je plan naozaj realizovatelny,

je nasledne exemplarne (vystizne) spisany (Srpova a Rehot, 2010).

Ciel'om vytvorenia dobrého podnikatel'ského planu je dosiahnutie uspesného podnikania.
Ak sa na to pozrieme z dlhodobého hl'adiska, pre podnikatela je bezvysledné napisat’
podnikatel'sky plan, ktory mu sice poskytne finanéné prostriedky, no ak je podnik zle
koncipovany — skrachuje (Abrams, 2019).
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3.1 Stratégia

V jednej publikacii je vSeobecne definovand stratégia ako subor strategickych ciel'ov
a ciest k ich uskuto¢neniu. Stratégia by mala obsahovat’ popisané ciele, ktoré si ziaduce
pre budicnost’ firmy, a tieto ciele by mali byt vyjadrené sposobom SMART. S znamena
stimulating, M — measurable, A — acceptable, R — realistic, T — timed (Cervenjr a kol.,

2014).

Ciele by mali byt jasné, dosiahnuteI'né, merateI'né, efektivne (uzito¢né) a terminované. To,
ze je ciel' ,jasny“, definuje to, ze presne vieme, ¢o chceme dosiahnut' aje to jasne
pomenované. Je lepSie si stanovit’ mensi ciel’, ale redlny a zvladnutel'ny. Je vhodné zistit,
¢i sme ciel’ dosiahli, preto je dobré, ked’ je mozné ho odmerat’ a s presnostou povedat,
kedy sme ho splnili. Mali by sme vidiet zmysel vtom, ¢o si stanovime za ciel,
mali by sme vediet, preco to robime. Napokon je zasadné, aby nas ciel’ bol stanoveny
s presne urenym a jasnym terminom dokoncenia (Finch, 2020). Okrem strategickych
cielov by mala stratégia obsahovat’ aj popis zdkladnych predstav, ako chce podnikatel tieto

ciele dosiahnut’ a preduréit’ budticu ¢innost’ podniku (Cerveny a kol., 2014).

3.2 Lean Canvas

Lean Canvas pomaha viac sa zamysliet nad business modelom apomdze lepSie
zadefinovat’ podnikatel'ské prileZitosti a slabiny. Tato metdda sa zapisuje vo formate A4
a blizSie popisuje produkt ¢i sluzbu, ktort chce podnikatel’ ponuknut. Jasne popisuje,

¢o podnikatel’ ponuka a akym spdsobom to chce dosiahnut’ (Svobodova a Andera, 2017).

Jednym z nastrojov, ako si spracovat’ a usporiadat’ podnikatel'sky plan, je — Lean Canvas

od Osterwaldera a Pigneura.
Deli sa do 9 dolezitych prvkov:

1. Zakaznicky segment — dlhodobo bez spotrebitelov nemdze firma udrzat’ svoje
postavenie na trhu (Osterwalder, 2010), preto je potrebné, aby pre nich vytvarala

adekvatne ponuky (Osterwalder a kol., 2016)

2. Hodnotové ponuky — odpoveda na otazku, preCo by dany ucastnik na trhu

uprednostnil prave nasu/vasu firmu.
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3. Kandly — tento element hovori otom, ako dand firma interaguje so svojimi
spotrebiteI'mi, ¢i uz preddvanim informadcii, zaistenim podpory alebo samotnou

ktpou produktov a sluzieb.

4. Vztahy so zakaznikmi — to, akym spdsobom firma komunikuje so svojimi
uzivatel'mi, ovplyviiuje aj ich vztah. Ak firma vytvara pozitivne vztahy, upeviiuje
si tym miesto na spotrebitel'skom trhu. Niektoré firmy dokonca nadvizuju
spolupracu so svojimi zakaznikmi takym sposobom, Ze sa spolo¢ne podiel’aja

na vytvarani a hodnoteni nového produktu.

5. Zdroje primov — ukazuje, z ¢oho firma generuje zisk aza Co je ich zadkaznik

ochotny zaplatit’.

6. KPiacové zdroje — moézu mat’ podobu hmotni, nehmotni (dusevnu ¢i ludska)
a v neposlednom rade finan¢nt. Bez tychto zdrojov by firma nemohla ist’ na trh
a zaujat’ svojich potencialnych zakaznikov, pretoze by nemala z ¢oho. A to by malo
za nasledok, Ze by ani negenerovala znatelné primy, ktoré by jej zaistili chod

firmy.

7. KPiacové cinnosti — popisuje, ¢o musi firma realizovat' a plnit, aby mohla
zaobstaravat’ chod celej firmy. Spada do toho vyrobny sektor, rieSenie nalezitosti,

ktoré maju negativny vplyv na firmu a platformy.

8. KIlucdové partnerstva — vztahy, ktoré firma vytvara za icelom zabezpecit’ vsetko
na chod firmy a ich produktov. Zarad’uju sa tam napriklad vzt'ahy s dodavatel'mi,

spoluprace s inymi firmami a tak d’ale;.
9. Struktira nakladov — spadaji tam variabilné a fixné naklady, ktoré podnik musi
pokryt, aby dokazal dlhodobo fungovat’

(Osterwalder a Pigneur, 2012).

,»Lechto devét prvkl pokryva Etyfi hlavni oblasti firmy: zdkazniky, nabidku, infrastrukturu

a financ¢ni Zivotaschopnost, (Osterwalder a Pigneur, 2012).

Pomocou Lean Canvas vieme zachytit’ neistoty, a tym padom zaroven aj rizika, ktoré mozu
nastat’ v nasej firme. Tie sa rozdel'uji do troch kategorii — produktové riziko, zakaznicke
riziko, trzné riziko. S tymito rizikami je nevyhnutné sa vysporiadat systematicky a nie

suCasne so vSetkymi naraz. Rizikd aich realizacie ovplyviiuju vznik straty,
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ktord moéze byt majetkova, zdravotna, financnd, ale aj mordlna ujma, ktord moéze, ale

nemusi byt’ peniazne vyc€islena (Martinovicova, 2006).

Lean Canvas poskytuje prehlad o oblastiach, rizikdch a segmentoch vo firme. Posluzi
ako efektivny formalny mechanizmus, avSak mézeme pouzit’ aj iné, 'udskejSie pristupy,
ako uvadza Bud Caddell. Nazyva sa to Budov diagram, tvoria ho 3 kruhy, v ktorych
sa skryvaji odpovede na otazky: Co chceme robit’? Co robime dobre? Za ¢o nam zaplatia?

(Croll a Yoskovitz, 2016).

C0O ROBIM
DOBRE?
NAUCTT sA NAUCTT sA
MONETIZOVAT HOVORIT
NTE"
HURA
C0O CHCEM ZA CO NAM
ROBIT? NAUCITsaTo  ZAPLATIA?
ROBIT LESIE

Obrazok 3: Diagram Buda Caddella
(zdroj: vlastné spracovanie podla Crolla a Yoskovitza, 2016)
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4 FINANCNE RIADENIE

Zaciatok podnikania ¢i1 zabezpeCenie chodu prevadzky je spojeny s kontinualnym
pohybom finan¢nych prostriedkov, kapitalu a finan¢nych zdrojov, tym padom je vyvijana
neustala finan¢na ¢innost’ (Pevna, 2021). Takato finan¢na ¢innost’, finanéné rozhodnutie
ariadenie vedie k ¢islu atieto Cisla nasledne tvoria zaklad finanénych foriem.
Aby manazéri vedeli lepSie riadit’ svoju firmu, mali by rozumiet’ finanénym vykazom.
Pretoze tie poskytuji dolezité informacie, ktoré manazér potrebuje pre d’alSie rozhodovanie

(Abrams, 2019).

4.1 Financovanie podniku

Zakladné piliere strategického financného planu predstavuji tri planované financ¢né
vykazy, na zéklade ktorych sa neskdér stanovuji hodnoty finanénych indikatorov.

Do finanénych vykazov sa zaradzuju:

- Vykaz zisku a strat zachytdva naklady a vynesy, ktoré¢ nastali v podniku za urcité
obdobie. Pokial’ je rozdiel ndkladov a vynosov zaporny, ide o stratu. A naopak,
ak je ich rozdiel kladny, firma dosiahla za urcité obdobie zisk. Ten je cielom
a podnetom kazdého podnikania, no nemdzeme urc¢it, Ze je to jediny ciel.
Podnikatel d’alej sleduje aj monetarne (napriklad zabezpecenie likvidit
a maximalizdcia obratu) anemonetarne ciele (napriklad firemnd reputécia,

dosiahnutie vplyvu a dobré meno znacky) (Martinovicova a kol., 2019).

- Stvaha — predstavuje prehl'ad u¢tov a zaroven zachytava financné zdroje podniku.
Zakladom pre zostavenie rozvahy je bilan¢na rovnica, ¢o znamena, ze polozky
na strane aktiv sa rovnaju hodnote poloZiek na strane pasiv (Martinovicova a kol.,

2019).

Je zostavena k urcitému datumu a vd’aka nej je mozné vypocitat ekonomicky
prospech vo firme prostrednictvom vysledku hospodarenia. Do aktiv zarad’ujeme:
stale aktiva (dlhodoby hmotny, nehmotny a finanény majetok) a obezné aktiva
(zasoby, pohladavky, kratkodoby finanény majetok. Penazné prostriedky a Casové
rozliSenie aktiv). Pasiva sa delia na vlastny kapital (zakladny kapital, azio
a kapitadlové fondy, fondy zo zisku, vysledok hospodarenia) a cudzie zdroje
(rezervy, dlhodobé zavézky, kratkodobé zavizky, Casové rozliSenie pasiv)

(Novotny, 2023).
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- Penazné toky — cash flow sa pouziva predovSetkym vo finan¢nej analyze,
pri kratkodobom pladnovani, pri hodnoteni efektivnosti investicii a tiez moze sluzit’

ako jedna z foriem oceniovania podniku (Martinovi¢ova a kol., 2019).

Ako spomina aj Pevnd, cash flow ma dodlezity vyznam pre analyzu a riadenie
likvidity vo firme. Tieto peniazné toky vieme zistit' tromi metddami, a to priamou,

nepriamou a kombinovanou metédou (Pevna, 2021).

PENIAZE

Obrazok 4: Penazné toky (zdroj: viastné spracovanie podla Martinovicovej, 2020)
(Fotr et al., 2020).

Druhy financovania podniku
- Dlhodobé financovanie — zarad’uju sa tam napriklad dlhodobé bankové uvery;

- Kratkodobé financovanie — napriklad kratkodobé bankové uvery, dodavatel'ské
uvery

(Zédmecnik a kol., 2007).

- Interné financovanie — napriklad financovanie zo zisku — samofinancovanie,

financovanie z odpisov, financovanie z rezerv;

- Externé financovanie — napriklad crowdfunding, investori

(Mishal804, 2022).
(Martinovicova a kol., 2019).

Teda pre dosiahnutie financne zdravého podnikania je dodlezité generovat’ dostatocny
prebytok vynosov nad nakladmi, ¢ize zisk. Cim vyssia je rentabilita investovaného kapitalu
do podnikania, tym pevnejSie je finanéné zdravie. Okrem tejto podmienky je rovnako

dolezité hradit’ svoje zavizky, ako v sticasnosti tak aj v buducnosti (Pevnd, 2021).
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Nebolo by to vSetko mozné bez znalosti, Ze naklady predstavuju investiciu a pouzivanie
zdrojov vo firme. Tie sa delia na fixné a variabilné. Fixné ndklady sa s objemom/obratom
produkcie nemenia, pricom variabilné ano. Je dolezité ich rozliSovat’ a poznat’ jednotlivé
hodnoty, aby sme poznali bod zvratu, teda hodnotu, pri ktorej je firma na nule.

To znamena, Ze nevytvara zisk ani stratu (Klein, 2020).
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5 TIME MANAGEMENT

V tedrii manazmentu sa povazuje planovanie za jednu z prvych funkcii, bez ktorych by iné
manazérske aktivity nemohli fungovat’. Pokial’ organizicia nemd stanoveny jasny plan,
svoju ¢innost” vykonédva neefektivne. Planovanie v organizacii je kl'icovym ndstrojom,
vdaka ktorému je organizdcia schopnd analyzovat prostredie, odhadovat’ buduci vyvoj

a precizne stanovovat’ ciele (Jankelova, 2022).

5.1 Sposoby ako riadit’ TM — diare, kalendare

Ako uvadza Workstatus (2023), 82 % jednotlivcov ma problém efektivne riadit’ svoj Cas
bez nastrojov alebo technik. Preto je dblezité zaoberat’ sa touto témou, ked’Ze v dnesnej

rychlej dobe je nevyhnutné mat’ dobre zostaveny cas na pracu, rodinu, povinnosti a zal'uby.

LCudia v dneSnej dobe pouzivajii na pldnovanie a zaznamendvanie svojich aktivit rézne
nastroje, ako su napriklad papierové diare a planovace, digitdlne kalendare, to-do listy,
Kanban tabulky a rézne iné aplikacie na ukladanie svojich napadov, pozndmok

¢i myslienok.
5.2 Planovanie a vykonnost’ v praci

Planovanie nie je len aspekt naSho kazdodenného zivota, ale sluzi aj ako kriticky aspekt

vykonu vo viacerych narocnych tlohach (Mumford a kol., 2001)

Planovat’ mdzeme prostrednictvom roznych nastrojov. Stadie dokazuju, Ze hoci st mobilné
kalendéare populdrne a maji svoje vyhody, pravdou je, Ze pldnovanie takymto spdsobom
mozZe viest ku menej efektivnym planom anizSej pravdepodobnosti ich plnenia

v porovnani s pouzivanim kalendarov v papierovej forme (Huang a kol., 2023).

5.3 Casovy manaZment $tudentov

Ked'Zze vystupom prace bude Studentsky diar, je dolezité venovat podkapitolu prave
Studentskej problematike. Manazment ¢asu podla vyskumov zlepSuje pohodu a celkovi
spokojnost’ so zivotom, tym padom zvySuje kvalitu Zivota (Aeon akol., 2021). Time
management hrd vyznamnu ulohu aj v kariérnom Zzivote, pretoZe to, ako si organizujeme
svoj Cas, ovplyviiuje aj I'udi okolo nas a aj ich zmyslanie o nas. Dobréa organizacia ¢asu
prinaSa pozitivny vplyv aj na kolegov ¢i vedenie firmy (Forsyth, 2020). Koncepty

amodely casového manazmentu boli navrhované tak, aby sa zamerali na podstatné



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 28

¢innosti a odlucili sa od takych aktivit, ktoré nie su pre Gcastnika dolezité ani nalichavé

(Jinalee a Singh, 2018).

Ukézalo sa, Ze na schopnost’ planovat’ cas nema pohlavie ani etnicka prislusnost’ vyrazny
vplyv. Naopak, vyznamna pozitivna korelacia nastava medzi spravanim Studentov v oblasti
riadenia Casu a ich akademickymi vysledkami. Tieto zistenia naznacujl, Ze na uspeSnost’
vo vzdelavacom prostredi ma schopnost’ Studenta efektivne si planovat’ ¢as vyznamny
vplyv (Razali a kol., 2018).

Odbornici radia Studentom, ze na dosiahnutie lepSiecho manazmentu ¢asu by mali pouZzivat’
diar, predovSetkym vSak na definovanie cielov a stanovenie presného casu potrebného
na dokoncenie zadanych prac, pretoze to zjednodusuje rozhodovanie pri stanovovani
priorit atym zvySuje aj ich efektivitu vyuzivania casu (Alvarez akol., 2019).
Ak st modely riadenia ¢asu navrhnuté sprdvne, mali by zlepSovat’ manazérske zrucnosti

a znizovat’ psychicky stres (Jinalee a Singh, 2018).

Je dolezité vypracovat’ také koncepty a modely, ktoré budi zlucitelné s dnesnou dobou,
v ktorej l'udia vo vel'kej miere vyuzivaju socialne siete. Tie su jednym z faktorov plytvania

¢asu novej generacie (Jinalee a Singh, 2018).

5.4 Diar

Kazdy znds si potrebuje najst’ systém na organizovanie a planovanie si svojho Casu.
V minulosti l'udia vyuzivali didre a kalendare iba v papierovej forme, s prichodom
internetu vel’a 'udi preslo na pouzivanie digitalneho kalendara. Mdze sa zdat, Ze popularita
papierového didra klesa, no opak je pravdou. V Spojenom kralovstve predaj papierovych
diarov vyskocil z 23 milionov libier (rok 2011) na takmer 37 milionov libier (rok 2019)
(Cospedia, 2021).

Aj dalSie stadie naznacuju, ze globalny trh s diarmi a planovaémi v roku 2031 dosiahne

1 472,98 miliéna USD (Business Research Insights, 2024).

V dnes$nom svete mozeme vidiet, Ze mobilné kalendare su populdrne a maju mnoho vyhod,
ale Studie ukazujt, Ze planovanie prostrednictvom tychto kalendarov mdze viest’ ku menej

efektivnym planom a niZz8ej pravdepodobnosti ich splnenia (Huang a kol., 2023).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 29

5.5 Vyhody a nevyhody papierového planovaca
VYHODY

Pouzivanie papierovych kalendarov a didrov vedie k lepSiemu stanoveniu planov
a aj k znacnému zlepSeniu ich plnenia (Huang a kol., 2023). Jednou z vyhod je, ze pokial
si veci piSeme rukou, ich zapamitavanie je vyrazne vysSie. TaktieZ ndm papierovy diar
pomaha naplno sa sustredit bez zbytocného rozptylovania sa inymi aplikaciami
a zariadeniami. Mnoho l'udi uprednostni papierovy planovac pred digitdlnym prave z toho
dovodu, ze chce vyuzivat’ svoju kreativitu. Presne toto papierovy diar pontika — moznost’
personalizovat, tvorit’, zvyraznovat’ ¢i kreslit, a to moze spdsobovat’, ze to bude na I'udi
pdsobit’ lepsie a prinesie to viac pokoja ako stresu (McClung, 2019). Dalsia nesporna
vyhoda papierovych pldnovacich systémov je, Zze nie je mozné, aby im doSla baterka

a nikdy ich napadne pocita¢ovy virus (Termann a Eisel, 2023).

Zapisovanie uloh a myslienok do diara, planovaca alebo dennika méze uc¢inne pomoct’ pri
usporadovani myslienok, zmierni sa tym zat'az mysle, nastane uvolnenie stresu a to vSetko
vedie k pokojnejSiemu a kl'udnejSiemu mysleniu a planovaniu. TaktieZz vol'né zapisovanie
myslienok a ndpadov pomaha vytvarat’ nové rieSenia (Journey, ©2024). Navyse, ako tvrdi
Hall (2023), pisanie rukou pomaha k efektivnejSiemu formulovaniu planov a uloh, a tym

padom nastava stimulacia mozgovych buniek, ktoré zvySujii koncentraciu pozornosti.
NEVYHODY

Za jednu z nevyhod sa povazuje nutnost’ mat ho stale pri sebe. Nie je mozné ho l'ahko
upravovat’ a preplanovat’ si aktivity, ako je tomu pri digitalnych kalendéaroch, kedy staci
pouzit jedno tlacidlo. Papierovy diar mézeme poskodit’ (napriklad poliat’ kavou)
alebo stratit’. Svoje plany nemozeme zdiel’at’ s inymi a data nie st zdlohované (Hall, 2023).
Aj Termann a Eisel (2023) uvadzaju, Ze nie je mozZné papierové kalendare synchronizovat
a prepajat’ s d’al§imi zariadeniami. Ked’ je nutné vykonavat’ zmeny, napriklad je potrebné
Skrtat’ alebo prepisovat’, celd strana sa ndm moze stat’ neprehladnou a zniZi sa efektivita.
Ako d’al$iu nevyhodu uvadza, ze papierovy kalendar nas vopred automaticky neupozorni

na bliZiacu sa udalost’ alebo povinnost’.

Ako uvadza McClungova (2019), k papierovému planovacu nemame pristup odkialkol'vek
s internetovym pripojenim, ¢o mdze byt velkd nevyhoda, ak sme casto na cestach.
Je tazké zdielat’ naSe plany s inymi, napriklad pri timovej praci. Digitdlny planovac

poskytuje vacsiu flexibilitu a synchronizaciu.
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6 ANALYZY

Prieskumy dokazuja, Zze benchmarking zarad’'ujeme k vel'mi popularnym a rozSirenym
manazérskym ndstrojom naprie¢ celym svetom. Benchmarking spoc¢iva v porovnéavani
odlisnosti, ¢i uz ide o procesy, produkty alebo sluzby. Na to, aby sme sa optimalne

rozhodli, je potrebné ziskat’ ¢o najviac informécii (Vochozka, 2020).

Za ucel benchmarkingu sa povazuje vylepSovanie produktov a procesov takym spdsobom,
aby Co najlepSie zodpovedali potrebam zékaznikov. Je to vSak aj sposob, ako merat’

stratégiu a vykonnost’ firmy v porovnani s konkurentmi (Vochozka, 2020).

Dalsi typ analyzy je SWOT analyza, ktora patri k efektivnym strategickym nastrojom,
na zaklade ktorych vieme vyhodnotit’ silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby podniku.
Stadie ukazuju, ze manazéri dokdzu efektivne aplikovat tito analyzu na prekonanie

hrozieb v podnikani a zaroven vedia rozpoznat ich konkuren¢nu vyhodu (Benzaghta a kol.,

2021).

DO PEST analyzy radime 4 faktory a to politické, ekonomické, socidlne a technologické.
Pomocou tejto analyzy je mozné presnejSie popisat vézby, ktor¢ ma podnik s makro

okolim. Analyza ukazuje efektivne vyuzitie disponibilnych prostriedkov (Edolo, 2019).
Podla Fotra do jednotlivych faktorov zaradzujeme:
- Politické

investicie, ¢1 uz ich ziskavanie alebo ochrana

- vyvoj Statnych financii — Statny rozpocet
- ekonomické a vojenské integracie
- privatizicia
- Ekonomické
- kurz meny
- inflacia
- urokové sadzby
- kupna sila obyvatel'stva
- Socialne

- demograficky vyvoj
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- miera korupcie
- odchody do déchodku
- zivotna Uroven obyvatel'stva

- Technologické

vyvoj technolégii v danej oblasti

nastup novych technologii (priemysel 4.0)

digitalizacia a robotizacia

vedecko-technologicky rozvoj

(Fotr a kol., 2020).
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II. PRAKTICKA CAST
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7 PREDSTAVENIE FIRMY

Firma ma ndzov GET READY, ktory v slovencine znamena ,,pripravit’ sa“. Takyto nazov
bol zvoleny z doévodu, Ze je to 'ahko zapamadtateI'né, jednoduché a da sa s tym do buducna
aj v marketingu dobre pracovat. Moéze to 'udi povzbudit' v zapisovani si svojich aktivit

a zaroven v tom, aby sa ¢o najlepsie pripravovali na to, ¢o ich ¢aka.

Tato popisovana nova firma si zvolila ako formu podnikania s. r. 0. — spolo¢nost’ s ru¢enim
obmedzenym, kde su dve spolo¢nicky zaradené ako zamestnankyne na dohodu o pracovnej

¢innosti. Ich prava, povinnosti, ulohy a popisy prace st uvedené v zmluve.

Zakladatel’ky v scCasnosti absolvuju denné vysokoskolské Studium a preto
je podnikatel'skd ¢innost’ tejto firmy vnimand ako doplnkovy zdroj prijmu a zaroven ako
aktivita vytvarajuca priestor pre ziskanie praktickych skusenosti.

Firma GET READY sa prioritne sustreduje na vzdeldvanie a pomoc l'udom efektivne
si stanovovat’ ciele atakym sposobom zit' usporiadanejsi a pokojnejsi zivot, v ktorom

najdu rovnovdhu medzi pracou a osobnym zZivotom.
Zaklada si na piatich principoch a tymi st:

- Vzdelavanie — firma GET READY vznikne s iniciativou dvoch Studentiek, ktoré
sa neustdle vzdelavaju vtime management-e, ¢o ich vedie k vytvoreniu tejto
znaCky (firmy). Vzdeldvanie patri medzi jeden zo zakladnych pilierov firmy
a spolocnosti, pretoze tym sa zlepSuje schopnost prisposobovat sa zmendm
a vykyvom na trhu, zamestnanci roz$iruji svoje znalosti a prichddzaju s inovaciami
anavrhmi na zlepSenie. V neposlednom rade sa dokazu pozriet’ na problém z inej
(novej) perspektivy. Ak sa clovek prestane vzdeldvat, nebude napredovat.
Obzvlast to plati pre firmy. Firma musi neustdle napredovat’, zlepSovat

a zefektivilovat’ svoju pracu.

- Neustale zlepSovanie — cez kontinualne vzdelavanie sa dostdvame k zlepSovaniu.
Ci uz ide o zlepSovanie procesov vo vyrobe, posiliiovanie konkurencieschopnosti,
poskytovanie personalizovaného pristupu alebo o spracovavanie novych dizajnov
na diare. To je to, ¢o spolocnost GET READY s. r. o. pohdna vzdelavat’ sa

a zlepSovat’ svoje produkty, sluzby, znalosti a komunikaciu s druhymi 'ud’'mi.

- Otvorenost’ — Zakladatel’ky firmy dbajii na otvorenti komunikaciu so zédkaznikmi

prostrednictvom aktivneho poc€uvania toho, ¢o ich zakaznici povazuji za prekazky
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alebo aké vidia mozné zlepSenia a prijimaji spitnti vdzbu. Firma zdiela
s verejnostou, o sa skryva za vytvaranim didrov akolko prace to obnasa.

Otvorenost” firma povazuje za kI'aCovy prvok dovery.

- Podpora a rozvoj spolo¢nosti — firma planuje v buducnosti finan¢ne podporovat’
miestne komunity ato 5 % zo zisku, napriklad socidlne slabé rodiny alebo l'udi
v hmotnej nudzi. V aktualnych prepoctoch sa s tym vSak zatial’ nepocita. Vdaka
spolupraci s inymi firmami, spolkami, neziskovymi organizaciami firma prispieva
k budovaniu lepsej spolocnosti a krajiny, v ktorej Zije, a to formou projektov i

eventov na podporu vzdeldvania, in§pirovania a motivovania druhych.

- Udrzatel’nost’ — firma si dala za zdvizok znizovanie a minimalizovanie odpadov
v rdmci vyroby a procesov. Zahffia to zniZzenie mnoZstva pouzivania jednorazovych
materidlov, vzdelavanie sa aj v tejto oblasti a rozSirovat’ povedomie, aby sa tu
aj dalSim generaciam dobre zilo. Firma prioritne pouziva ekologicky papier na

tvorbu vsetkych diarov a inych papierovych produktov, ktoré vytvorila.

7.1 Ciele podniku

Firma GET READY tvori diare, ktoré pomahaju I'undom lepSie si planovat’ svoj cas.
Hlavnym cielom je vytvarat’ bezkonkuren¢né didre, ktoré na trhu este nie st — unikatny
dizajn, skvelé ohlasy a tvorenie komunity l'udi, ktori maji zdujem sa vzdelavat’ v oblasti

time managementu.

Okrem tohto vel'mi ddlezitého ciel’a si firma stanovila aj meratel'né ciele podl'a metody
SMART. Ciel' musi byt S — S§pecificky, M — meratelny, A — dosiahnutelny, R —
relevantny, T — ¢asovo obmedzeny (Cerveny a kol., 2014).

Cielom pre firmu na rok 2024 je predat’ 1000 didrov na Skolsky rok vytvorenych
podla preferencii zakaznikov.

Takyto ciel' firma povaZzuje za redlny a dosiahnutelny. TaktieZ sa zhoduje sich viziou
a principmi fungovania. Zakladatel'ky a zaroven spolo¢nicky si v§ak uvedomuju, Ze na to,
aby sa tento ciel naplnil, je nevyhnutné zvysit' dosah na socidlnych sietach a tvorit
komunitu ,,skalnych zédkaznikov*. Dosiahnu to takym sposobom, ze budu vytvarat’ kratke
putavé vided, tvorit’ plnohodnotné a zaujimavé prispevky ¢i byt v pravidelnom kontakte

s uzivatel'mi prostrednictvom zivého vysielania na socialnych siet'ach.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 35

Ukazovatele, ktoré bude spolo¢nost’ GET READY sledovat’:
- 1000 objednavok na diare

- 50 aktivnych ¢lenov v komunite, ktori sa zapajaji do akcii, zdiel'aji nové produkty

firmy

- vysoka spokojnost’ zdkaznikov — iba 5 negativnych recenzii a navratov objednavok
- na vytvorenych kratky videach na Instagrame budeme mat’ 3 000 vzhliadnuti

- 200 stalych zakaznikov, ktori si diar kupia aj na d’alsi rok
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8 ANALYZY

8.1 Benchmarking

Tato analyza spociva v porovnavani s konkurenciou a moze vyrazne prispiet’ k dosiahnutiu
konkurencnej vyhody. Na zaklade tejto analyzy firma moéze dosiahnut’ lepSiu spokojnost’
zékaznikov, zefektivni procesy, inSpiruje sa, ako funguju iné firmy a ¢o méze aplikovat’ do

tej svojej (Lencova, 2016).

Autorka povazuje za konkurentov nasledujuce firmy: TAM&ZPET, DOLLER
a ZURNAL. Blizgie ich popiSe a pomenuje ich vyhody anevyhody oproti firme GET
READY.

- TAM&ZPET - www.tamazpet.com

Ich prvotny zamer bol umoznit' 'udom zaznamenavat’ si ¢ast' svojho zivota na jedno
miesto a velmi jednoduchym spdésobom, ¢o sa im bude pacit. Ich zapisniky davaju
uzivatelom priestor naplanovat si buducnost, zhodnotit’ sucasnost a obzriet sa do
minulosti na zéklade predpisanych otazok. Takychto dennikov uz predali viac ako 150 000.
Vytvéaraji nielen piatroéné zapisniky, ale aj diare, ktoré su nedatované a ponukaju

uzivatel'ovi priestor na vlastna kreativitu.

Nezabudajii aj na ekologiu ¢i pomoc druhym ato takym spdsobom, Ze kaZdorocne
organizuju verejnu zbierku

(Tamazpet, ©2024).

- DOLLER - www.doller.cz

Firma, ktord vznikla v Zline a jej vizia je pomdhat l'udom plnit' si svoje sny
prostrednictvom produktov, do ktorych si I'udia moéZu zapisovat. Tvoria facebookovil
komunitu ,,Doller Friends“, do ktorej patri 4 700 c¢lenov. Okrem propagacie svojich
produktov si navzdjom zdielaji svoje tipy na inSpirativne knihy, podcasty, prednasky
a workshopy. Okrem diarov pontkaji na stranke aj mnoZstvo inych produktov,

ako st napriklad pisacie potreby, zoSity, knihy, nalepky a tak d’alej
(Doller, ©2024).
- ZURNAL — www.zurnal.sk

Ako uvadzaju na svojich strankach, ich poslanim je pomdct l'ud'om vyuzit' svoj potencial

naplno. Chcti pomédhat’ komunitdm atakym spdsobom menit" Slovensko k lepSiemu.
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Maju jasne definované hodnoty a chct v prvom rade budovat’ zdrava firmu. Snazia sa byt
prikladom pre iné firmy aj v udrzatelnosti, pouzivaju ekologické materidly a zvyskovy
materidl premieniaju na d’alSie produkty.

Ich diare maja viac ako 30 000 ,,zurnalistov*, ako uvadzaju, I'udi, ktori pouzivaju ich diar.
Nachéadzaju sa tam strany, kde si mdze pouzivatel zapisat’ svoje plany, odpovede na
otazky, stanovit' si svoje ciele. Co je v ich diari unikatne, s niektoré nazvy &asti ako
napriklad — ,,mesac¢nica, ro¢nica*

(Zurnal, ©2024).

Tabul’ka 1: Benchmarking — porovnanie konkurentov v odvetvi
(zdroj: vlastné spracovanie)

P é . i ;
ororovant | rasm&zPET| DOLLER | ZURNAL
oblasti
Putavy dizajn Ano Nie Ano
internetovej
stranky (1 bod) (0 bodov) (1 bod)
Prehl’adnost’ Ano Ano Ano
internetovej
stranky (1 bod) (1 bod) (1 bod)
17,90 € 20,55 € 25€
Cena
(2 body) (1 bod) (0 bodov)
Udrzatel’nost’ Ano Nie Ano
a ekolégia (1 bod) (0 bodov) (1 bod)
Nie Nie Ano
Datovany diar
(0 bodov) (0 bodov) (1 bod)
Ano Ano Nie
PiSu blog
(1 bod) (1 bod) (0 bodov)
Predavaja aj iné Ano Ano Ano
produkty (1 bod) (1 bod) (1 bod)
SPOLU 7 bodov 4 body 5 bodov

Ceny didra DOLLER s prepoéitavané podla aktudlneho kurzu CNB 26.3.2024 — 1 € =
25,25 K¢.

Benchmarking, ktory je popisovany v tabulke €. 1, hodnoti troch konkurentov s cielom

zistit, kto je v danom odvetvi z nich najlepsi (ten, kto mé najviac bodov). Za kazdé ,,ano*
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firma ziska 1 bod, za kazdé ,,nie” 0 bodov. Vynimka je pri cene, kde je trojbodova skala.

vwe

Podla zobrazenych kritérii je najlepsia firma z uvedenych konkurentov TAM&ZPET,
ktora ziskala 7 bodov z celkovych moznych 8 bodov. M4 pekne spracovanu stranku, je
velmi prehladnd, rychlo sa zobrazuje. Venuji sa aj témam udrzatelnosti a svojimi
¢innostami pomahaju inym.

Cim sa méZe nova firma GET READY in3pirovat’ od spominanej konkurencie?

-V zmyslani nad ekoldgiou a udrzatel'nost’'ou, viac sa nou zaoberat’.

- Mat jasne definované hodnoty a vystizne popisané, aby zékaznik vedel, ¢o je naSim

cielom.
- Vytvarat komunitu I'udi, ktora sa bude podporovat’ a prepajat’.
V ¢om chce byt’ nova firma GET READY odliSna od spominanej konkurencie?

- Chce tvorit’ datované diare, aby usetrila ¢as svojim uzivatelom a oni si nemuseli

zdihavo vypisovat’ datumy, meniny a sviatky.
- Bude mat nizsiu cenu.

- Chce sa ststred'ovat’ na konkrétnejSie cielové skupiny ako napriklad na Studentov

¢1 Zeny, ktoré su v spolo¢nosti aktivne.

8.2 SWOT analyza

Tabulka 2: SWOT analyza (zdroj: vilastné spracovanie)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY

- Nazbierané sktusenosti - Pomerne malé investicie do

- Rychle doruéenie objednavky propagacie na socialnych sietach

- Novy dizajn na zéklade toho, ¢o - Mald rozmanitost' produktov

chctl zdkaznici - Podnikanie je vedlajsia ¢innost’
PRILEZITOSTI HROZBY
- ZvySujuci sa trend pouZzivania - ZdraZovanie materidlov

papierovych plinovacov - Zakaznici budu prechadzat’ skor na

- Nové spoluprace online formu kalendarov

- Zmena legislativy a zakonov - Zmena legislativy a zakonov
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Firma GET READY za svoje silné stranky povazuje nazbierané skusenosti, ked’Ze tejto
oblasti sa uz venuje dlhSie a nadviazala spolupracu aj s Nadaciou Tomase Bati. Zaklada si
na rychlom aspolahlivom vyrieSeni a zaslani objedndvky. A v neposlednom rade
na zaklade zozbieranych odpovedi od svojich zadkaznikov bol vytvoreny diar, ktory ma

novodoby a unikatny dizajn.

Je dobré sa pozriet’ aj na druhu stranu ato slabé stranky firmy. Patria tam napriklad
pomerne malé investicie do propagécie a reklam ¢i novych spoluprac so zndmymi l'ud’'mi
na socialnych sietach, ktori maju vplyv na preferencie populécie. Tu by mohla firma
investovat’ vyrazne viac. Dalej je to mala rozmanitost’ produktov, ked’ze oproti konkurencii
ponukaju iba didre alebo planovace. Naproti tomu konkurencia, ktord tvori diare, tak
preddava aj d’alSie produkty ako napriklad perd, plagaty, e-kurzy, stojany a tak dalej.
Pre zakladatel’ky je podnikanie vedl'ajSou ¢innostou kvoli §tadiu. To znamen4, ze niektoré
produkty by si vyzadovali viac Casu ¢i pozornosti, no na to nemaji autorky dostatok
Casovej kapacity. Preto by rieSenim danej situdcie mohlo byt zamestnanie brigadnika,
ktory by vykonaval ¢innost’ (vybavovanie a balenie objednavok), na ktoru nie je potrebna

odborna znalost’ ¢i bohaté skusenosti.

Za prilezitosti, ktor¢ firma nevie 100 % ovplyvnit’, povazuje zvySujuci sa trend pouzivania
papierovych planovacov, z dovodu nasytenia sa tych online a priliSného rozptylovania.
Velkou prilezitostou pre kazda firmu je nadviazat spolupracu sinymi firmami,
aby sa navzdjom podporovali, profitovali a prepajali svoje znalosti, a tak je to aj pri firme
GET READY, ktord méZe nadviazat’ spolupracu napriklad s firmami, organizdciami alebo
Skolami. Za d’alSiu prilezitost’ sa mdze povazovat zmena legislativy v kontexte prevadzky
a podniku, ktora by smerovala na podporu podnikatel'ov a zniZzenie nakladov a bariér
pre nich. Je vSak potrebné poznamenat’, Ze to moze byt’ pre firmu aj hrozba. Ak by naopak
zmena legislativy zataZila podnikatel'ov a spdsobila by im eSte viac bariér a nakladov

na podnikanie.

Do hrozieb autorka d’alej zarad'uje zdraZovanie materidlov v dosledku inflécie, ktord je
na Slovensku aktudlne 3,4 % (Statisticky urad SR, 2024a) (medziroéne) a firmy su tym
vyraznym spdsobom ovplyvnené. Dalsia hrozba, ktora by mohla negativnym spdsobom
zasiahnut' firmu, je, Ze zakaznici budu prechddzat’ skér na online formu planovacov

a kalendarov.
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8.3 PEST analyza

Vtejto analyze zohladnujeme 4 faktory ato politické, ekonomické, sociilne

a technologické.

Kazdy zuvedenych faktorov zohrdva doleziti ulohu a to méa vyznamny vplyv
na fungovanie firmy. Politické faktory, ktoré mozu ovplyvnit' podnikanie na Slovensku,
je napriklad aktudlne volba nového prezidenta. Dia 6. 4. 2024 volby vyhral Peter
Pellegrini. Do politickych faktorov zaradzujeme aj d’alSie pravne predpisy, legislativu,
zakony, stabilitu ¢i zahrani¢nu politiku. Do d’alej spomenutych ekonomickych faktorov
mdzeme zohladnit’ infléciu, Grokové sadzby, kurzy voci ostatnym zahraniénym menam
a tak d’alej. Aktualna hodnota medziro¢nej inflacie na Slovensku je 3,9 % (februar 2024)
(Statisticky urad SR, 2024a). Podniky sa nachadzali v poslednych dvoch rokoch vo vel'mi
tazkej situacii a inflacia narastla do velmi vysokych hodnét. Ukazuje na to aj Statisticky
urad Slovenskej republiky, kde napriklad v roku 2022, sa ceny potravin zvysili 0 19,3 %
v porovnani s minulym rokom. Byvanie, energie a voda v spominanom roku sa ceny
zvysili 0 15,5 % a celkova medziro¢na inflacia bola 12,8 %.

Vroku 2023 dochadzalo opédt k vysokym hodnotam, avSak obyvatel'stvo a zvlast
podnikatelia pocitovali zlepSenie a pokles, ¢o sposobilo uz priaznivejSie podmienky. Ceny
potravin sa zvysili 0 17,5 %. Byvanie, energie a voda 09,3 % acelkovd medziro¢na
inflacia nadobudla hodnotu 10,5 % (Statisticky urad SR, 2024b).

Poslednu aktudlnu urokova sadzbu, ktortl vyhlasila Eurdpska centralna banka v aprili 2024
je 4,5 % (Trading Economics, ©2024). V porovnani s Ceskou republikou, tam je urokova
sadzba 5,25 % (2T repo sazba platna od 3. 5. 2024) (Ceska narodni banka, ©2024).
Socialne faktory bezpochyby taktiez ovplyviiuji podnikanie a podnikatel'ov. Aktudlnym
demografickym trendom je, Ze obyvatel'stvo starne. Ukazuju to aj Statistiky z Eurdpske;j

komisie, kde vekové zloZenie obyvatel'stva k 31. 12. 2022 je nasledovné:
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Tabul’ka 3: zloZenie obyvatel'stva na Slovensku
(zdroj: vlastné spracovanie na zdaklade Statistik od Europskej komisie)
rok
kova skupi
[ 2000 2005 2022

pocet 0s6b spolu 5402 547 5389180 5428 792

zloZenie v %
preproduktivny vek (0 - 14 rokov) 19,18 16,59 16,09
produktivny vek (15 - 64 rokov) 69,35 71,67 66,06
poproduktivny vek (65 rokov a viac) 11,47 11,74 17,85
spolu 100 100 100

(Eurydice, 2024).

To potvrdzuje tento trend starnutia a moze to vyraznym spdsobom zmenit vedenie
podnikov. Firmy musia ndjst’ systém, ako moézu zamestnavat' Tudi, ktori uz mozno
nie su taki vitalni. A taktiez je potrebné zlep$it’ podmienky pre mladé Zeny, aby sa nebali
otehotniet’ s tym, Ze stratia pracu alebo nebudt dostatocne financne zabezpecené. Tento
podnik to moze ovplyvnit’ takym spdsobom, zZe do budicna bude skér zamestnédvat’ starSich
'udi alebo l'udi, ktori st na rodicovskej dovolenke na ¢iastocny uvédzok. Cielova skupina,
pre ktort je uréeny popisovany vysledny produkt — diar, ma vysoky podiel v zloZeni
spolo¢nosti, zarad’uje sa do produktivneho veku. Co zodpoveda 66,06 % obyvatel'stva
na Slovensku.

Zivotny §tyl a hodnoty mladej generacie su odli§né od nasich predkov a v budticnosti
sa ukdze, ¢i je to pre firmy prospeSné. Uprednostiiujii pracu doma, chcti mat’ flexibilna
pracovnu dobu a chcll naplno vyuzivat’ moderné komunikacné technoldgie, vd’aka ktorym
mozu pracovat’ odkialkol'vek zo sveta. Firma GET READY je takejto praci otvorena,
ked’Ze robenie ndvrhu diara ¢i organizicia eventu alebo projektu je mozné aj zo zahranicia.
Podl'a autorky technologické faktory vyraznym sposobom ovplyviiuji kazda firmu. To,
ako si nastavia svoj rozvoj voci vyskumu, zabezpe€eniu, inovacii ¢i automatizacii, modze
sposobit’” vyrazné konkurencné odliSnosti. Vo firme sa dba na zlepSovanie digitalnych

procesov napriklad dizajnom findlneho produktu.

8.4 Analyza vyskumu — dotaznik

Dotaznik bol distribuovany na socidlnych médiach ako je Facebook a Instagram. Jednotlivi

respondenti boli osloveni prostrednictvom sprav a pribehov na Instagrame, ¢o spdsobilo
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Siroky dosah. Vyuzitie takejto formy rozposielania dotaznikov je efektivne

a z ekonomického hl'adiska takmer s nulovymi nakladmi.

Dotaznika sa zucastnilo 200 respondentov — muzov azien v roznych vekovych
kategoriach, ako aj zo slovenskych tak aj z ¢eskych krajov. Pricom 81,5 % tvorili prave
zeny, ¢o ukazuje na vyraznu prevahu zenskej populécie, ktord sa zaobera témou, ako su
diare a planovace casu. Vd’aka tymto hodnotam moézeme d’alej pokracovat’ v profilovani

ciel'ového zakaznika.

Velka cast respondentov a to konkrétne 76 % uviedlo, Ze patri do vekovej skupiny 21 — 25
rokov. Co suvisi aj s nasledujucou otazkou a to, aky je su¢asny hlavny pracovny status.
Na tuto otazku 75,5 % l'udi zodpovedalo, Ze je Student/ka na vysokej skole. Druhou najviac
zastiipenou skupinou st l'udia, ktori su zamestnani. No je ich vyrazne menej ato 13 %.
Respondenti najéastejiie zodpovedali, Ze aktualne 29 % z respondentov byva v Zilinskom
kraji a23,5 % v Zlinskom kraji. Spolu 59 % opytanych sa vicSinu Casu zdrziava
na Slovenku a38 % v Ceskej republike. Zvy$né 3 % odpovedajicich byva v inych
krajinach — ako napriklad Turecko, Nemecko, Dansko atak d’alej. Jeden respondent

uviedol, Ze na tuto otazku nechce odpovedat’.

8.4.1 Statistika

Na analyzu charakteristik premennych je pouzita deskriptivna Statistickd analyza, ktora
znazoriuje profil respondentov z hl'adiska frekvencie rozdelenia. Na zistenie Statisticky
vyznamnych rozdielov vplyvu nezéavislych faktorov [x] na zavislé premenné [y]
st aplikované metddy regresnej (LRM) a korela¢nej analyzy. Na vyuzitie metody linearnej
regresnej analyzy musia byt splnené predpoklady pre nezéavislé premenné, ktoré¢ musia
preukazat’ predpoklady linedrneho a normélneho rozdelenia. Overenie tychto predpokladov
je zékladom pre vypovedni hodnotu koeficientov regresného modelu. Predpoklad
normalneho rozdelenia odpovedi respondentov je vykonany pomocou vypoctov
a testovanim deskriptivnych znakov (Sikmost /skewness/ a Spicatost’ /kurtosis/).
Ak sa hodnota Sikmosti a hodnota Spicatosti pohybovala v rozmedzi od -2 do 2, potom
existuje predpoklad normélneho rozdelenia. Na preukdzanie vyznamnosti regresnych
koeficientov nezéavislych premennych sa vyuZziva t-test, ktory urcuje Statistickt
vyznamnost’ regresného koeficientu, ak je p-hodnota t-testu nizSia ako hladina

vyznamnosti, ktora je zvolena za ucelom bakalarskej prace a = 0,05.
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Za ucelom $tatistickych vypoctov boli jednotlivé odpovede z otazok kvantifikované.

Tabul'ka 4: Definicie premennych

(zdroj: vlastné spracovanie na zaklade dotaznika)

OBLAST DEFINICIA
Premenni Znenie ohizl_(x
1 - Tvrda (kniZnd)
Viizba 2 - Makkd
3 - KriuZkova
4 - SEinilovil;i
1-A4
Formit 2-A5
3-A6

4 - NedokdZem posudit
1 - Jednofarebny
2 -Viacfarebny

3 -Vzorovany

4 - Minimalisticky

5 - § obrdzkom alebo fotkou
6 - S umeleckym dielom
1-Ano

Citat 2 -Nie

3 -Neviem posadit’
1 - Estetika a vzhl'ad diaru
Aspekt 2 - Funkénost a praktickost’
3 - Obﬂwosf

1-Ano

2 - Nie

Casy I- A_m

)2 -Nie

1-Ano

2 -Nie

1 - Riadkovany

Podklad 2 - Prazdny

3 - Bodkovany

1- Ano

Obal

To-do list

VolIny priestor

Habit tracker .
2 - Nie

1 - Obdlzniky
Zobrazenie dni 2 - Stipce

1 - Iba slovenské

2 -Iba Ceské

Meniny / sviatky 3 - Slovenské aj ¢eské
4 - Nesihlasim

1 -Motivaéna cast’

2 - Indpirativna Cast’
Preferencia 3 - Cast' na vjzvy

4 - Kreativna East’

5 - Volny priestor

1 - Rozhodne ano

2 - Skér ano

3 - Skér nie

4 - Rozhodne nie

Nikup
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OBLAST DEFINICIA
Premenna Znenie otazky
1-5€

2-10€

3-15€

Cena 4-20€

5-25€

6 - Viac ako 25 €

7 - Nekpil by som si ho
1-Muz

2 - Zena

1 - Menej ako 15 rokov

2 - 16 — 20 rokov
3-21-25rokov

4 - 26 — 30 rokov

5-31-35 rokov

6 - 36 — 40 rokov

7 - 41 aviac

Pohlavie

Vek

8 - Nechcem odpovedat’

1 - Student/ka na strednej $kole
2 - Student/ka na vysokej §kole
3 - Zamestnanec/zamestnankyfia
4 - Podnikatel'/ka

5 - Narodic¢ovskej dovolenke

6 - Na dochodku

7 - Nezamestnany/a

Status

8 - Nechcem odpovedat’

Tabul'ka 5: Deskriptivna Statistika (zdroj: viastné spracovanie na zdaklade dotaznika)

Mean SR Star.ldtfrd Sar.np = Kurtosis Skewness
Error Deviation Variance

Vizba 1,53 0,0645 0,9128 0,8333 1,4911 1,6321
Format 2,19 0,0397 0,5617 0,3155 3,3266 1,5710
Obal 3,85 0,1024 1,4484 2,0980 -0,0879 -0,4668
Citat 1,685 0,0524 0,7406 0,5485 -0,9714 0,5798
Aspekt 1,915 0,0338 0,4785 0,2289 1,2261 -0,2438
To-do list 1,11 0,0222 0,3137 0,0984 43524 2,5118
Casy 1,51 0,0354 0,5012 0,2512 -2,0187 -0,0403
Volny priestor 1,555 0,0352 0,4982 0,2482 -1,9701 -0,2230
Podklad 1,68 0,0613 0,8668 0,7514 -1,3373 0,6710
Habit tracker 1,235 0,0301 0,4251 0,1807 -0,4180 1,2595
Zobrazenie dni 1,635 0,0550 0,7777 0,6048 -0,9606 0,7394
Meniny / sviatky 2,145 0,0869 1,2294 1,5115 -0,2345 0,7854
Preferencia 2,995 0,0901 1,2740 1,6231 -0,9939 0,0978
Néakup 1,62 0,0524 0,7405 0,5483 1,3680 1,1922
Cena 2,9 0,0859 1,2155 1,4774 2,3606 1,2449
Pohlavie 1,815 0,0275 0,3893 0,1515 0,6791 -1,6348
Vek 3,1 0,0669 0,9458 0,8945 9,2293 2,7145
Status 2,25 0,0566 0,8004 0,6407 12,7264 2,9024
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Z deskriptivnej analyzy vyplyva, Ze vacSina premennych, na zaklade hodndt Sikmosti
a $picatosti (skewness akurtosis) spiia podmienky normalneho rozdelenia. Niektoré
premenné toto rozdelenie nespiiiaju, naprieck tomu tieto premenné budi zaradené
do Statistického hodnotenia, nakol'ko sa jednd o minoritny podiel premennych.

Data boli podrobené rozboru zhladiska ceny a demografickych charakteristik v 5
oblastiach: obsahova stranka didru, vyhotovenie, cenovy aspekt, demograficky aspekt,

vyuzitie diarov.

OBSAHOVA STRANKA DIARA v zavislosti od ceny

Respondenti vyjadrovali svoj postoj prostrednictvom uzavretych otazok na vybrané otazky

zamerané na obsahov stranku produktu [odkaz na otdzku v dotazniku uvedeny v hranatej

zatvorke], ktoré predstavuju nezdvislé premenné [x] v zavislej premennej [y] = cene diara.
e X [4] citat

X, [5] aspekt
e X;[6] to-do list
e X4[7] Casy
e X;[8] volny priestor
e X[9] podklad
e X;[10] habit tracker
e X;[11] zobrazenie dni
e Xo[12] meniny/sviatky

e y=|[15]cena

H1: Faktory obsahovej stranky didra signifikantne ovplyviiuju vnimanie ceny findlneho

produktu.
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Tabul'ka 6: Korelacna a regresnd analyza pre H1
(zdroj: vlastné spracovanie na zaklade dotaznika)

VYSLEDKY KORELACNEJ ANALYZY

Korelacia Citdt Aspekt To-do list Casy pt?:::jr Podklad  Habit tracker Aab;;:icn e qu::fé/ Cena
Citat 1
Aspekt -0,0334 1
To-do list 0,1499 -0,0044 1
Casy 0,0695 -0,0907 0,007 1
Volny priestor 0,055 0,1146 00711 -0,3142 1
Podklad 0,124 0,2477 -0,0177 0,1925 0,2732 1
Habit tracker 0,0288 0,1484 0,1067 0,1894 -0,1207 0,1369 1
Zobrazenie dni 0,0437 0,0648 -0,0612 -0,0873 0,0196 -0,0474 0,0632 1
Meniny / sviatky 0,0725 0,0125 0,0887 0,0017 0,0649 0,039 0,1556 0,0451 1
Cena 0,0709 -0,0233 -0,0237 -0,1056 -0,0324 0,0553 0,0613 0,0037 0,0938 1
V¥SLEDKY REGRESNEJ ANALYZY
Multiple R R Square A?:;fik sz,’:f::d Observations ~ ANOVA df S8 MS F p-value
0,1998 0,0399 -0,0056 1,2189 200 Regression 9 11,7335 1.3037 0,8776 0,5463
Coefficients s’;’;f::‘f t Staz Pvalue Residual 190 282,2665 14856
Intercept 3,68 0,795 4,626 0 Total 199 294
Citat 0,115 0,12 0,961 0,338
Aspekt 0,059 0,188 0,315 0,753
To-do list 0,163 0,283 0,576 0,565
Casy 0,323 0,186 -1,734 0,085
Volny priestor 0,175 0,189 0,925 0,356
Podklad 0,071 0,108 0,66 0,51
Habit tracker 0,197 0,214 0,917 0,36
Zobrazenie dni 0,014 0,113 0,12 0,905
Meniny / sviatky 0,106 0,072 1,467 0,144

Z vysledkov korelacnej analyzy vyplyva na hladine vyznamnosti a = 0,05, Ze existuje
vyluéne vel'mi slaba zavislost medzi cenou a faktormi obsahovej stranky didra. Této
zavislost’ je vo vybranych aspektoch pozitivna, v niektorych pripadoch vSak negativna
(c = -0,1056 — 0,0938). Vysledky LRM preukazali, ze model je Statisticky nevyznamny
(p-value = 0,5463) = cena nie je Statisticky vyznamne ovplyvnena Ziadnym obsahovym

faktorom.

Hypotézu H1 zamietame — faktory obsahovej stranky didra neovplyviiuji vnimanie ceny

finalneho produktu.

DEMOGRAFICKY FAKTOR na vnimanie ceny
Na zistenie predpokladu ovplyvnenia ceny demografickym faktorom boli zvolené
nasledujuce nezavislé premenné [x] a cena ako zavisla premenna [y]

e X, [18] pohlavie

e X,[19] vek

e X;[20] status

e y=[15]cena
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H2: Demografické faktory signifikantne ovplyviiuju vnimanie ceny findlneho

produktu.

Tabulka 7: Vysledky korelacnej a regresnej analyzy pre H2
(zdroj: vlastné spracovanie na zdklade dotaznika)
VYSLEDKY KORELACNEJ ANALYZY
Koreldcia Cena Pohlavie Vek Status
Cena 1
Pohlavie -0,0393 1
Vek -0,0131 -0,0450 1
Status 0,0671 -0,0766 0,5310 1
VYSLEDKY REGRESNEJ ANALYZY
Multiple R R Square Adjusted R Standard Observations
Sauare Error
0,0949 0,0090 -0,0062 1,2192 200
ANOVA df Ss MS F
Regression 3 2,6504 0,8835 0,5943
Residual 196 291,3496 1,4865 p-value
Total 199 294,0000 0,6194
Coefficients Standard Error t Stat P-value
Intercept 3,0239 0,5284 5,7229 0
Pohlavie -0,1082 0,2227 -0,4859 0,6276
Vek -0,0876 0,1078 -0,8119 0,4178
Status 0,1529 0,1277 1,1974 0,2326

Z vysledkov korelacnej analyzy vyplyva na hladine vyznamnosti a = 0,05, Ze existuje

vyluéne vel'mi slaba zavislost medzi cenou a faktormi obsahovej stranky didra. Tato

zavislost’ je pri statuse pozitivna, pri pohlavi a veku vSak negativna (¢ =-0,0393 — 0,0671).

Vysledky LRM preukézali, ze model je Statisticky nevyznamny (p-value = 0,6194) >

vnimanie ceny produktu cena nie je Statisticky vyznamne ovplyvnené Ziadnym

demografickym faktorom.

Hypotézu H2 zamietame — demografické faktory neovplyviiuji vnimanie ceny finalneho

produktu.

VYHOTOVENIE DIARA na vnimanie ceny

Na zistenie predpokladu ovplyvnenia ceny faktorom vyhotovenia diara boli zvolené

nasledujtice nezédvislé premenné [x] a cena ako zavisla premenna [y]

x; [1] vdzba

X, [2] format

X5 [3] obal
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e X, [5] aspekt
e y=|[15]cena

H3: Faktory vyhotovenia didra signifikantne ovplyvituju vnimanie ceny findlneho

produktu.

Tabul'ka 8: Vysledky korelacnej a regresnej analyzy pre H3
(zdroj: vlastné spracovanie na zaklade dotaznika)

VYSLEDKY KORELACNEJ ANALYZY

Korelicia Cena Vizba Format Obal Aspekt
Cena 1

Vizba -0,0426 1

Format 0,1016 0,0280 1

Obal 0,0257 0,0034 -0,0204 1

Aspekt -0,0233 0,0001 -0,0705 -0,0402 1

VYSLEDKY REGRESNEJ ANALYZY
Adjusted R Standard

Multiple R R Square

Square Error
0,1157 0,0134 -0,0069 1,2196
daf SS MS F p-value
Regression 4 3,9359 0,9840 0,6615 0,6195
Residual 195 290,0641 1,4875
Total 199 294
Standard
jents t Stat P-val
Coefficien Error hY value
Intercept 2,4924 0,5832 42737 0
Vizba -0,0606 0,0948 -0,6399 0,5230
Format 0,2215 0,1544 1,4344 0,1531
Obal 0,0229 0,0598 0,3838 0,7016
Aspekt -0,0381 0,1813 -0,2103 0,8336

Z vysledkov korelacnej analyzy vyplyva na hladine vyznamnosti a = 0,05, Ze existuje
vylune vel'mi slaba zéavislost’ medzi cenou a faktormi vyhotovenia diara. Téato zavislost’
je Co sa tykaformatu a obalu pozitivna, pri vdzbe a aspekte negativna (¢ = -0,0426 —
0,1016). Vysledky LRM preukdzali, Ze model je Statisticky nevyznamny (p-value =
0,6195) = vnimanie ceny produktu nie je S$tatisticky vyznamne ovplyvnené ziadnym

faktorom vyhotovenia diara.

Hypotézu H3 zamietame — faktory vyhotovenia didra neovplyviiuji vnimanie ceny

finalneho produktu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 49

DEMOGRAFICKY FAKTOR na dévod nezakipenia
Na zistenie predpokladu ovplyvnenia postoja respondenta k nezakipeniu diara boli zvolené
nasledujtce nezdvislé demografické premenné [x], zavisla premenna [y]

e X,[18] pohlavie

e Xx,[19] vek

e X;[20] status

e y=][16] nezakupenie didra
H4: Demografické faktory signifikantne ovplyviiuju postoj respondenta k nezakupeniu
findlneho produktu.

Tabulka 9: Vysledky korelacnej a regresnej analyzy pre H4
(zdroj: vlastné spracovanie na zdklade dotaznika)

VYSLEDKY DESKRIPTIVNEJ STATISTIKY
Do‘,)Od . Pohlavie Vek Status
nezakipenia
Mean 1,8095 1,6667 3 2,0952
Standard Error 0,2897 0,1054 0,0690 0,1176
Standard Deviation 1,3274 0,4830 0,3162 0,5390
Sample Variance 1,7619 0,2333 0,1000 0,2905
Kurtosis 0,4231 -1,5789 10 8,7179
Skewness 1,3772 -0,7627 0 2,2316
Count 21 21 21 21
VYSLEDKY KORELACNEJ ANALYZY
Dévod nezakipenia 1
Pohlavie 0,3639 1
Vek -0,3574 0 1
Status -0,3228 0,1280 0,8801 1
VYSLEDKY REGRESNEJ ANALYZY
Multiple R R Square Adjusted R Standard Error  Observations
Square
0,5240 0,2746 0,1465 1,2263 21
ANOVA df SS MS F
Regression 3 9,6751 3,2250 2,1447
Residual 17 25,5630 1,5037 p-value
Total 20 35,2381 0,1323
Coefficients Standard Error t Stat
Intercept 2,9328 4,0476 0,7246
Pohlavie 1,0924 0,5895 1,8532
Vek -0,5294 1,8810 -0,2815
Status -0,6471 1,1128 -0,5815

Z vysledkov korelacnej analyzy vyplyva na hladine vyznamnosti a = 0,05, Ze existuje
vel'mi slaba zavislost’ medzi nezaktipenim didra a demografickymi faktormi. Tato zavislost’
je priveku a statuse negativna, pri pohlavi pozitivna (¢ = -0,3574 — 0,3639). Vysledky
LRM preukézali, Ze model je Statisticky nevyznamny (p-value = 0,1323) — postoje
k nezaktipeniu produktu nie st Statisticky vyznamne ovplyvnené Ziadnym demografickym

faktorom.
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Hypotézu H4 zamietame — demografické faktory signifikantne neovplyviiuji postoj

respondenta k nezakupeniu findlneho produktu.

DEMOGRAFICKY FAKTOR na definiciu prekazky nepouZivania diara
Na zistenie predpokladu ovplyvnenia postoja respondenta k prekazkam nepouzivania diara
boli zvolené nasledujuce nezavislé demografické premenné [x] zavisla premenna [y]

e X [18] pohlavie

e Xx2[19] vek

e X3 [20] status

o y=[17] prekdzky pouzivania diara
H5: Demografické faktory signifikantne ovplyvitujui postoj respondenta k prekaZkam
pouZivania findlneho produktu.

Tabul’ka 10: Vysledky korela¢nej a regresnej analyzy pre HS
(zdroj: vlastné spracovanie na zdklade dotaznika)

Z vysledkov

vel'mi slaba

Tato zavislost’ je pri veku a statuse pozitivna, pri pohlavi negativna (¢ = -0,0089 — 0,0669).

VYSLEDKY DESKRIPTIVNEJ STATISTIKY
Prekazka Pohlavie Vek Status
Mean 4,1684 1,7789 3 2,2316
Standard Error 0,1369 0,0428 0,0833 0,0770
Standard Deviation 1,3341 0,4172 0,8121 0,7502
Sample Variance 1,7798 0,1740 0,6596 0,5628
Kurtosis -0,0155 -0,1370 13,2189 17,3091
Skewness -1,1395 -1,3661 2,7996 3,2960
Count 95 95 95 95
VYSLEDKY KORELACNEJ ANALYZY
Prekazka 1
Pohlavie -0,0089 1
Vek 0,0098 0 1
Status 0,0669 -0,0047 0,6286 1
VYSLEDKY REGRESNEJ ANALYZY
Multiple R R Square Adjusted R Standard Error Observations
Square
0,0792 0,0063 -0,0265 1,3517 95
ANOVA df AN MS F
Regression 3 1,0482 0,3494 0,1912
Residual 91 166,2571 1,8270 p-value
Total 94 167,3053 0,9021
Coefficients Standard Error t Stat P-value
Intercept 4,0804 0,8077 5,0516 0
Pohlavie -0,0268 0,3342 -0,0803 0,9362
Vek -0,0875 0,2207 -0,3963 0,6928
Status 0,1784 0,2389 0,7468 0,4571

korelacnej analyzy vyplyva na hladine vyznamnosti a = 0,05, Ze existuje

zavislost’ medzi prekazkou nepouzivania didra a demografickymi faktormi.
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Vysledky LRM preukézali, Ze model je Statisticky nevyznamny (p-value = 0,9021)
a postoje k prekdzkam nepouzivania produktu nie su Statisticky vyznamne ovplyvnené

ziadnym demografickym faktorom.

Hypotézu HS zamietame — demografické faktory signifikantne neovplyviiujii postoj

respondenta k prekdzkam pouzivania findlneho produktu.

Z vysledkov regresnych analyz vyplyva, ze preferencie k obsahovej stranke diara,
demografické charakteristiky respondentov a ich vnimanie vyhotovenia didra nemaju vplyv
na vysledni cenu produktu. Z hladiska skimania demografického faktoru sme nezistili
ziadne signifikantné ovplyvnenie postojov respondenta k nezaktpeniu findlneho produktu
a kprekazkam pouzivania findlneho produktu. Vysledky jednozna¢ne preukazali,
ze zvolené zakladné faktory, ktoré by mohli istym spdsobom determinovat’ pristup
k zakladnému profilovaniu kone¢ného zakaznika a jeho preferencidm finalneho produktu,

nie st vyznamné.

EXISTENCIA VYZNAMNYCH ROZDIELOV MEDZI DEMOGRAFICKYMI
SKUPINAMI

Nakol’ko je findlny produkt primarne urCeny pre urciti vekova kategdriu astatus —
»studenti®, bolo potrebné pred findlnym profilom zékaznika na zéklade deskriptivnej
Statistiky zistit’ existenciu vyznamnych rozdielov medzi demografickymi charakteristikami
(pohlavie, vek astatus) na vybrané¢ zdkladné prvky findlneho produktu (vdzba, format
azlozky / preferencia [13]) a podstatnu otazku, ¢i by respondent zvazoval ndkup produktu

av akej cenovej hladine.

Na zistenie Statisticky vyznamnych rozdielov, ktoré by pomohli vytvorit’ detailnejsi obraz

zékaznika, bola vyuzita analyza rozptylu — Anova.
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VAZBA
Tabul'ka 11: Anova pre védzbu diara
(zdroj: vlastné spracovanie na zaklade dotaznika)

POHLAVIE Count Sum Average Variance Total a=0,05
muz 37 44 1,1892 0,3243 S5 165,8200
Zena 163 262 1,6074 0,9190 df 199,0000

Source of Variation SS df MS F P-value F crit
Between Groups 5,2732 1,0000 5,2732 6,5033 0,0115 3,8889
Within Groups 160,5468 198,0000 0,8108

Existuje Statisticky vwznamny rozdiel medzi muimi a Zenami vo vit'ahu k preferencii viizby didra.
VEK Count Sum Average Variance Total a=0,05
< 15 rokov 1 3 3 X Ss 165,8200
16-20 rokov 26 47 1,8077 1,2815 df 199
21-25 rokov 152 227 1,4934 0,7682
26-30 rokov 11 15 1,3636 0,8545
31-35 rokov 0 0 X X
36-40 rokov 3 4 1,3333 0,3333
> 41 rokov 7 10 1,4286 0,6190
Source of Variation ANY df MS F P-value F crit
Between Groups 4,8617 6,0000 0,8103 0,9716 0,4457 2,1458

Within Groups 160,9583 193,0000 0,8340

Nexistuje $tatisticky vyznamny rozdiel medzi vekovymi kategoriami vo vitahu k preferencii vizby didra.
STATUS Count Sum Average Variance Total a= 0,05

student S§ 10 22 2,2000 1,9556 S5 165,8200

Student VS 151 228 1,5099 0,7982 df 199

zamestnanec 26 37 1,4231 0,4938

podnikatel 9 12 1,3333 0,5000

rodi¢ovska dovolenka 2 5 2,5000 4,5000

ddchodok 0 0 X X

nezamestnany 2 2 1 0

Source of Variation SS df MS F P-value F crit
Between Groups 7,6387 6 1,2731 1,5534 0,1629 2,1458
Within Groups 158,1813 193 0,8196
Nexistuje $tatisticky vwznamny rozdiel medzi statusom respondenta vo vitahu k preferencii vizhy didra.

Z hladiska skiimania demografickych faktorov na vnimanie vézby findlneho produktu
sme zistili Statisticky vyznamny rozdiel iba v pripade pohlavia. Muzi vo vicSej miere
preferuju pevnua vizbu, avSak pevna vizba jednoznacne boduje aj u Zenského zakaznika.

Ziskané udaje z dotazniku ukazuju, ze 65,03 % zien oznacilo, Zze preferuje tvrdu védzbu
(kniznu), zatial, ¢o u muZov boduje ovela vyznamnejSie knizna vdzba a to konkrétne
u 86,49 % muzov. Druhy najviac preferovany variant vizby je u oboch pohlavi mikka
viazba. U zien takuto védzbu preferuje podl'a dotaznika 17,18 % a u muzov 10,81 %
zodpovedajucich. Respondenti vo veku 26 — 30 rokov najviac preferuja tvrda vizbu, 81,82
% z tejto vekovej kategorie uviedlo, Ze najlepsi diar je s tvrdou vizbou. Uastnici tohto
dotaznika vo vekovej kategérii od 21 — 25 rokov taktiez preukdzali vyznamny zaujem

o tvrdu vdzbu, a to 70,39 %. Autorka prace zistila, ze 70,20 % Studentov na vysokej Skole
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preferuje tvrdd vdzbu. Zatial ¢o zo Studentov na strednej Skole preferuje takuto vizbu

50 %.

Tabulka 12: Anova pre format diara (zdroj: viastné spracovanie na zaklade dotaznika)

POHLAVIE Count Sum Average Variance Total a=0,05
Muz 37 75 2,0270 0,1381 SS 62,7800
Zena 163 363 2,2270 0,3494 df 199,0000
Source of Variation S5 df MS F P-value F crit
Between Groups 1,2058 1 1,2058 3,8774 0,0503 3,8889
Within Groups 61,5742 198 0,3110
Neexistuje Statisticky vwgnamny rozdiel medzi muimi a Zenami vo vit'ahu k preferencii formdtu didra.
VEK Count Sum Average Variance Total a= 0,05
< 15 rokov 1 2 2,0000 x SS 62,7800
16-20 rokov 26 57 2,1923 0,3215 df 199
21-25 rokov 152 332 2,1842 0,3367
26-30 rokov 11 24 2,1818 0,1636
31-35 rokov 0 0 x x
36-40 rokov 3 6 2 0
> 41 rokov 7 17 2,4286 0,2857
Source of Variation S5 df MS F P-value F crit
Between Groups 0,5488 6,0000 0,0915 0,2837 0,9442 2,1458
Within Groups 62,2312 193,0000 0,3224
Nexistuje Statisticky vwnamny rozdiel medzi vekovymi kategoriami vo vzt'ahu k preferencii formdtu didra.
STATUS Count Sum Average Variance Total a= 0,05
Student S§ 10 23 2,3000 0,4556 SS 62,7800
Student VS 151 327 2,1656 0,2991 df 199
zamestnanec 26 60 2,3077 0,3815
podnikatel 9 19 2,1111 0,3611
rodi¢ovska dovolenka 2 4 2 0
dochodok 0 0 X X
nezamestnany 2 5 2,500 0,500
Source of Variation S8 df MS F P-value F crit
Between Groups 0,8917 6 0,1486 0,4635 0,8348 2,1458
Within Groups 61,8883 193 0,3207
Nexistuje Statisticky vwznamny rozdiel medzi statusom respondenta vo vit'ahu k preferencii formdtu didra.

Z hladiska skimania vyznamnych rozdielov vo formate neexistuju Statisticky vyznamné
odchylky pre demografické faktory. Pohlavie vykdzalo p-hodnotu 0,0503, ¢o je o3
desat’tisiciny viac ako a = 0,05 — teda Statisticky vyznamna odchylka neexistuje. Najviac
respondentov preferuje format A5 — obe skupiny (muZzi aj Zeny) sa jednoznacne zhoduju
vo formate A5 (14,8 x 21,0 cm). Dotaznik vSak dokézal, Ze muZi maji vacsSiu preferenciu
k takému formatu — 85,49 %. Na druhej strane, 76,69 % zien uviedlo, Ze si taktiez mysli,
ze najlepsi diar je vo formate AS. Vyrazny rozdiel v tychto dvoch skupinach nastal iba
v polozke, ze vSetci muzi vedeli posudit’, aky chcli rozmer diara. V kombinacii format
a vek nenastal zZiadny Statisticky vyznamny efekt. To znamena, Ze neexistuju Statisticky
vyznamné odchylky medzi vekovymi kategériami respondentov a formatom. VSetky
vekové kategorie ukdzali velku preferenciu vo formate AS. Cielova skupina, tzn.

respondenti od 21 — 25 rokov, uviedla v 76,97 %, ze by najviac uvitala format didra AS.
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Vsetky skupiny s uvedenymi statusmi vyrazne uprednostiiuji format AS — tzn. ¢i
je respondentom Student na strednej alebo vysokej Skole, zamestnany alebo podnikatel'...,

bude preferovat’ diar vo formate AS.

OBSAH

Tabul’ka 13: Anova pre obsah didra
(zdroj: vlastné spracovanie na zaklade dotaznika)

POHLAVIE Count Sum Average Variance Total a=005
Muz 37 109 2,9459 2,1637 SS 322,9950
Zena 163 490 3,0061 1,5123 df 199
Source of Variation SS df MS F P-value F crit
Between Groups 0,1092 1 0,1092 0,0670 0,7960 3,8889
Within Groups 322,8858  198,0000 1,6307
Neexistuju Statisticky venamné odchylky medzi muZmi a fenami vo vzt'ahu k preferencii obsahu.
VEK Count Sum Average Variance Total a=0,05
< 15 rokov 1 4 4,0000 X S8 322,9950
16-20 rokov 26 69 2,6538 1,7554 df 199
21-25 rokov 152 453 2,9803 1,4764
26-30 rokov 11 39 3,5455 1,4727
31-35 rokov 0 0 X X
36-40 rokov 3 12 4 3
> 41 rokov 7 22 3,1429 4,1429
Source of Variation S5 df MS F P-value F crit
Between Groups 10,5852 6 1,7642 1,0899 0,3699 2,1458
Within Groups 312,4098 193 1,6187
[Neexistuju Statisticky vwznamné odchylky medzi vekovwmi skupinami vo vit'ahu k preferencii obsahu.
STATUS Count Sum Average Variance Total a=005
§tudent S§ 10 27 2,7000 1,5667 SS 322,9950
Student V§ 151 443 2,9338 1,5423 df 199
zamestnanec 26 86 3,3077 1,8215
podnikatel 9 30 3,3333 2,2500
rodi¢ovska dovolenka 2 9 4,5000 0,5000
déchodok 0 0 X X
nezamestnany 2 4 2 2
Source of Variation Ss df MS F P-value F crit
Between Groups 11,5188 6 1,9198 1,1896 0,3134 2,1458
Within Groups 311,4762 193 1,6139
Neexistuju Statisticky wgnamné odchylky medzi statusom vo vzt'ahu k preferencii obsahu.

Aj pri otazke zamerane] na obsahovu preferenciu [13] sme nezaznamenali Statisticky
vyznamné odchylky zhladiska vybranych demografickych parametrov. V preferencii
obsahu neexistujl vyznamné Statistické rozdiely pri skimani pohlavia. Obidve skupiny
v diari najviac preferuji Cast’ na vyzvy — 28,83 % zien a 27,03 % muzov. Autorka si vSak
vSimla, ze muzi (21,62 %) maji vo vicsej preferencii motivacnu Cast’, ktora by obsahovala
napady napriklad na prednasky, v porovnani so Zzenami (11,66 %). Naopak, zeny (19,63 %)
viac inklinuju k kreativnej Casti, ktord by obsahovala priestor na vyfarbovanie ¢i tvorenie
obrazkov, oproti muzom (iba 8,11 %). Autorka prace chce d’alej poukdzat’ na to, Ze mladi
vo vekovej kategorii od 21 — 25 rokov majt radi v didroch vyzvy a chect byt takymto

spodsobom povzbudzovani. V tejto vekovej kategorii tak uviedlo 30,26 %, bola to najvyssSia
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preferencia v porovnani s inymi navrhnutymi ¢astami, naproti tomu vo vekovej kategorii
36 — 40 rokov 66,67 % T'udi uviedlo, ze by im radsej vyhovovalo viac vol'ného priestoru
na poznamky. Tak ako wvek, tak aj status vyrazne neukazuje Statistické rozdiely,
ale potvrdzuje, ze vacsina Studentov na vysokej Skole inklinuje k Casti na vyzvy — uviedlo
tak 29,80 % =z nich. Naopak, najviac podnikatelov uviedlo, konkrétne 33,33 9%,
ze preferuje radSej viac vol'ného priestoru na pozndmky. Zamestnani respondenti najviac

uvadzali, ze by chceli kreativnu Cast’ a to 26,92 %.

NAKUP VYROBKU

Tabulka 14: Anova pre zvazovanie nakupu
(zdroj: vlastné spracovanie na zaklade dotaznika)

POHLAVIE Count Sum Average Variance Total a=0,05
Muz 37 67 1,8108 0,6021 SS 109,1200
Zena 163 257 1,5767 0,5296 df 199
Source of Variation 5SS df MS F P-value F crit
Between Groups 1,6529 1 1,6529 3,0454 0,0825 3,8889
Within Groups 107,4671 198 0,5428
Neexistujui Statisticky viznamné odchylky medzi muimi a Zenami vo vzt’ahu k zvaZovaniu nikupu didra.
VEK Count Sum Average Variance Total a=0,05
<15 rokov 1 1 1,0000 X SS 109,1200
16-20 rokov 26 45 1,7308 0,4446 df 199
21-25 rokov 152 243 1,5987 0,5730
26-30 rokov 11 20 1,8182 0,7636
31-35 rokov 0 0 X X
36-40 rokov 3 5 1,6667 0,3333
>41 rokov 7 10 1,4286 0,2857
Source of Variation A df MS F P-value F crit
Between Groups 1,4676 6 0,2446 0,4385 0,8525 2,1458
Within Groups 107,6524 193 0,5578
Veexistuju statisticky vyznamné odchylky medzi vekovymi skupinami vo vz’ahu k zvaZovaniu nikupu didra
STATUS Count Sum Average Variance Total a=0,05
$tudent S§ 10 19 1,9000 0,7667 SS 109,1200
Student VS 151 240 1,5894 0,5636 df 199
zamestnanec 26 39 1,5000 0,2600
podnikatel’ 9 20 2,2222 0,6944
rodiGovskd dovolenka 2 4 2 0
doéchodok 0 0 X X
nezamestnany 2 2 1 0
Source of Variation A df MS F P-value F crit
Between Groups 5,6214 6 0,9369 1,7471 0,1121 2,1458
Within Groups 103,4986 193 0,5363
Neexistuju Statisticky vyznamné odchylky medzi statusom vo vztahu k zvaZovaniu nakupu didra.

Pri skiimani otdzky na potencidlny ndkup didra sme nezaznamenali Ziadne Statisticky
vyznamné odchylky medzi vybranymi demografickymi faktormi. Zo zien, ktoré
sa zucastnili tohto dotaznika, 52,76 % zodpovedalo, ze by si diar rozhodne kupilo. Muzov,
ktori sa zucastnili dotaznika, 40,54 % zodpovedalo, Ze diar by si rozhodne kupilo.
Rozhodne nie zodpovedali iba zeny a to 3,68 %. Z opytanych vo veku 21 — 25 rokov
53,95 % zodpovedalo, Zze rozhodne ano. 57,14 % respondentov z vekovej skupine

od 41 a viac zodpovedalo, Ze didr by si rozhodne kupilo. Ako vidime aj v tabulke ¢. 14,
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p-hodnota nam ukazuje, Ze neexistuju Statisticky vyznamné odchylky, na ktoré
by sa tvorba didra mala zvIast' zamerat’ a prikladat’ tomu vahu. Autorka prace d’alej chcela
poukazat’ aj na vztah medzi ndkupom a statusom, avSak ani vtomto kontexte nevysli
ziadne vyznamné odchylky. Dotaznika sa zucastnilo najviac vysokoskolskych Studentov,

z ktorych 54,30 % zodpovedalo, ze by si diar podla ich preferencii rozhodne kupilo.

Na druhej strane, 2,65 % z nich zodpovedalo, Ze rozhodne nie.

CENA

Tabul'ka 15: Anova pre cenu didra (zdroj: viastné spracovanie na zdaklade dotaznika)

Zvysledkov analyzy ANOVA vyplyva, Ze ani vpripade ceny neexistuju Statisticky
vyznamné odchylky medzi demografickymi faktormi. V porovnani odpovedi na otazku
,,Za diar podl'a mojich preferencii, ktoré som uviedol/la v predchadzajticej sekcii, by som
bol/a ochotny/4 zaplatit’ maximalne...”“ sa ukazalo, ze najviac muzov, konkrétne 32,43 %
je ochotnych za diar zaplatit’ 15 €. U Zien sa preukézalo, ze naj€astejsSiu odpoved uvadzali

10 € a to presne 36,20 %, ¢o je velmi obdobné scenovou relaciou 15 €, ktoru uviedlo

POHLAVIE Count Sum Average Variance Total a=0,05
Muz 37 111 3 1,6667 SS 294
Zena 163 469 2,8773 1,4416 df 199
Source of Variation SS df MS F P-value F crit
Between Groups 0,4540 1 0,4540 0,3062 0,5806 3,8889
Within Groups 293,5460 198 1,4826
Neexistuju Statisticky vyznamné odchylky medzi muimi a Zenami vo vzt'ahu k cene didra.
VEK Count Sum Average Variance Total a=0,05
<15 rokov 1 3 3 X SS 294
16-20 rokov 26 71 2,7308 0,6046 df 199
21-25 rokov 152 442 2,9079 1,6206
26-30 rokov 11 38 3,4545 1,0727
31-35 rokov 0 0 X X
36-40 rokov 3 10 3,3333 5,3333
> 41 rokov 7 16 2,2857 0,9048
Source of Variation SS df MS F P-value F crit
Between Groups 7,3516 6 1,2253 0,8250 0,5518 2,1458
Within Groups 286,6484 193 1,4852
Neexistuju $tatisticky vyznamné odchylky medzi vekovymi skupinami vo vit'ahu k cene didra.
STATUS Count Sum Average Variance Total a=0,05
$tudent S8 10 29 2,9000  0,5444 ss 294
§tudent VS 151 428 2,8344 1,4591 df 199
zamestnanec 26 79 3,0385 1,6385
podnikatel 9 32 3,5556 2,2778
rodi¢ovska dovolenka 2 8 4 2
déchodok 0 0 X X
nezamestnany 2 4 2 0
Source of Variation SS df MS F P-value F crit
Between Groups 9,0553 6 1,5092 1,0222 0,4121 2,1458
Within Groups 284,9447 193 1,4764

Neexistuju §tatisticky vyznamné odchylky medzi statusom ve vit'ahu k cene didra.

35,58 % zien.
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Tak ako pri inych uvedenych kombinéacidch, ani tato cena a vek nepreukézali vyznamnu
Statisticki odchylku. Znamena to, Zze vek priamo neovplyviiuje to, kol’ko je zdkaznik
ochotny zaplatit’ za didr. Najvacsia skupina, ktora sa zac¢astnila dotaznika, je vo veku od 21
— 25 rokov. Vysledky ukazali, ze 36,18 % by za didr zaplatilo 15 €. Pri vekovej skupine
od 26 — 30 rokov najcastejSia hodnota bola taktiez 15 €, a tak uviedlo 27,27 %
respondentov. Rovnako sa to potvrdilo aj pri statuse. Studenti strednych $kol, ktori
Vypiﬁali dotaznik, uviedli, konkrétne 50 % z nich, Ze za diar st ochotni zaplatit’ 15 €.
Pri Studentoch vysokych s§kol sa v 36,42 % objavuje cena 10 € (najcastejSia hodnota).

Pri zamestnanych je sa najcastejsie vyskytuje cena 15 € a to pri 34,62 %.

8.4.2 Zavere¢né zhrnutie

Zo Sirokospektralnej Statistickej analyzy vyplyva, Ze demografické faktory nemajt zdsadny
vplyv na preferencie potencidlnych zakaznikov nového produktu azaroveil nevytvara
vyznamné odchylky v citlivosti na cenu vyrobku ana potencial jeho zakipenia. Nezistili
sme ani vyznamny vplyv demografického faktora na postoje respondentov k nepouzivaniu
diarov. Zaroven ani postoje respondentov k vyhotoveniu didra (dizajn, format a d’alSie
aspekty) nema vplyv na vyslednt cenu vyrobku.

Jednotlivé hypotézy HI — H5 zamietame — neexistuju Statisticky vyznamné ovplyvnenia
ani odchylky v skimanych aspektoch.

Finalny produkt — diar pre Studentov nema povinnost obsahovat’ konkrétnu oblast’, ktora
by bola vyzadovand, respektive ocenend Studentami aneexistuje Statisticky vyznamna
citlivost na vysledn cenu. Vysledny produkt bude zostaveny na zaklade najcastejSich

odpovedi na zéklade prostej deskriptivnej analyzy.
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9 FINALNY PRODUKT — DIAR

9.1 Riadenie svojho ¢asu

»lime management™ je nevyhnutny pre kazdého z nds. Dennodenne mame mnozstvo
aktivit a tloh, ktoré musime splnit. A ak chceme mat’ viac volného c¢asu, jednoducho
si svoje povinnosti aulohy musime planovat. DetailnejSia organizacia pracovnych
¢i Skolskych aktivit ndm pomdze pracovat’ efektivnejsie a ziskat’ tak omnoho viac ¢asu pre

seba a svojich blizkych.

9.2 Genéza myslienky

Aj autorka si uvedomuje dolezitost’ tejto oblasti a preto sa v nej snazi neustale zlepSovat
a vzdelavat. Od zakladnej Skoly sa zaujimala a systematicky si planovala vSetky aktivity,
ktoré by viedli k efektivnejSej préci a vyuzivaniu casu. Pocas strednej Skoly sa v nej
rozvijal zdujem vytvorit’ svoj personalizovany diar, ktory by bol skvelym nastrojom nielen
pre iy, ale aj pre ostatnych Studentov, ktori pocas pandémie covidu riesili rovnakl otazku
ako ona: Ako si efektivne zorganizovat' a vyuzivat svoj Cas? Ked'Ze na trhu nenasla
vhodnu alternativu, tak spolu s kamaratkou vytvorili diar, o ktory mladi I'udia v ich okoli
prejavili zdujem. Po par rokoch posunuli svoj projekt na vysSiu Uroven a nadviazali
spolupracu s Nadaciou Tomdase Bati, kde tvoria diar na zéklade Bat'ovej filozofie uréeny
primarne pre manazérov firiem. V priebehu autorkinych Stadii na Univerzite TomaSe Bati
ve Zlin¢ zacala mat’ tazbu zalozit’ si firmu a tvorit’ didre, ktoré budu pomahat’ Studentom
naprie¢ Ceskom a Slovenskom a vyuzit' tak naplno svoj potencial, podnikavého ducha

a zapalenie pre tvorbu niecoho nového.

9.3 Cielova skupina / zakaznik

Na zéklade dotaznika bolo vyhodnotené, prostrednictvom popisnej analyzy, Ze cielovym
zakaznikom je Studentka na vysokej Skole, ktord méa od 21 — 25 rokov a najviac €asu travi

a byva v Zilinskom kraji.
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9.4 Diar pre Studentov vysokych §kol

Cielom vypracovaného didra je, aby sluzil Studentom na vysokej Skole ako skvela
pomocka pri planovani svojho ¢asu. Ci uz to budt skusky, $kolské projekty, stretnutia,
volny ¢as alebo ¢as s blizkymi.

wLayout® diara je rozdeleny do 4 €asti. Prva €ast’ je zamerana na pomenovanie svojich
cielov na zaciatku roka. Tato Cast’ je doblezita a vyzaduje dokladnt reflexiu a urcenie si
svojich priorit. Po stanoveni dlhodobych cielov je dolezité presne si naplanovat’ mesiace
a nové navyky, ktoré uzivatel'om pomdzu dosiahnut’ uz pomenované sny a ciele. To vSetko
uzivatel' tohto didra modze urobit v druhej casti, na to je zamerand. Tretia cast’
je sustredend na planovanie si tyzdiia. Do nej si uzivatel zapisuje plany a tlohy
na jednotlivé dni. A poslednd, Stvrta €ast’, je zostavena na sebareflexiu daného roka.

Diér je zostaveny na zdklade zozbieranych dat a preferencii od 200 respondentov, ktori
sa zucastnili dotaznikového prieskumu. Tento systematicky proces bol vykonany
za ucelom vytvorit’ didr, ktory bude zohl'adiiovat’ poziadavky a preferencie respondentov.

Kazda cast’ v diari je zostavovana na zaklade vyslednych dat z prieskumu.

OBALKA DIARA

Vysledky z dotaznika jednoznaéne ukazuju, ze respondenti preferuju diar s tvrdou vézbou,
odpovedalo tak 69 % z nich. Format diara vo vel'kosti A5 (14,8 % 21,0 cm) vybralo 78,5 %
opytanych. Vyskum preukazal, Ze 58,5 % respondentov vyjadrilo zaujem o minimalisticky
obal didra, to potvrdzuje aj d’alSia otdzka, ktora hovori o tom, Ze respondenti (76,5 %)
povazuju za najdodleZzitejsi aspekt didra funkénost a praktickost’. 48 % opytanych vyjadrilo,
Ze na obale didra by uvitali motivacny citat ¢i povzbudzujuci odkaz. Tento vysledok

.....

zohl'adni vSetky tieto zistenia a pretavi ich do navrhu diara.

PRVA CAST — ZACIATOK ROKA

Mnoho Tl'udi dnes kraca Zivotom bez konkrétneho ciela a smerovania. Aj napriek tomu,
ze tvrdo pracuju, nemaju pocit, Zze dosahuju nieco skvelé, a to z toho dovodu, ze nemaji
pred sebou jasny ciel' a plan. Stanovenie a zadefinovanie cielov nis motivuje k lepSim
vykonom, pretoze ked’ natrafime na prekdzky a spomenieme si na to, preco to robime,

naberieme znova energiu a motivaciu ist’ vpred (Personal Excellence, ©2024).
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Pouzivatel’ didra mé na zaciatku priestor na zodpovedanie si otazok, ktoré sa tykaju jeho
najblizsieho osobného ¢i kariérneho smerovania. Stanovi si ciele, navyky, na ktorych chce

pracovat’ ¢i v ¢om sa chce zlepsit.
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Obrézok 5: Navrh prvej Casti v diari (zdroj: viastné spracovanie)

DRUHA CAST - ZACIATOK MESIACA

Podla respondentov, ktori sa jednozna¢ne zhodli v tom, Ze by v diéri uvitali miesto, ktoré
bude obsahovat’ priestor pre zaznamendvanie si svojich navykov, ktoré povedu

k priblizeniu sa k svojim osobnym ciel'om stanovenym na zaciatku roka.

Graf 1: zoznam navykov (zdroj: Google forms na zdklade odpovedi respondentov)

Bol/a by som rad/rada, keby diér obsahoval miesto na kontrolny zoznam navykov (habit tracker).
200 odpovedi

@ Suhlasim
@ Nesuhlasim

Preto autorka prace zohl'adni tito poziadavku a navrhne diar tak, aby na zaciatku kazdého
mesiaca bol priestor na stanovenie si novych navykov, ktoré chce uzivatel nadobudnat’

pocas mesiaca.
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Obrazok 6: Navrh druhej Casti v diari (zdroj: viastné spracovanie)

TRETIA CAST — PREHEAD TYZDNA

Vyznamné vécSina ucastnikov prieskumu (55 %) vyjadrila tizbu, aby dni v diari boli
zobrazené v obdiznikoch. A podklad diira by mal byt riadkovany, tak uviedlo 58,5 %
respondentov. 26,5 % uviedlo, Ze by chcelo bodkovany aiba 15 % opytanych by
preferovalo prazdny/cisty podklad. Takato forma usporiadania dni sposobi, Ze tyzden bude

prehl'adny a systematicky zobrazeny pre uZivatela.

Graf 2: zobrazenie dni (zdroj: Google forms na zdklade odpovedi respondentov)

V didri sa mi viac pacia dni zobrazené v ...
200 odpovedi

@ obdiznikoch.
@ stipcoch.
nezaleZi mi na tom.
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Graf 3: podklad (zdroj: Google forms na zdaklade odpovedi respondentov)

NajlepSie by sa mi do diara pisalo, keby mal podklad...
200 odpovedi

@ riadkovany.
® prazdny.
@ bodkovany.

Podl'a Jarrowa maju byt to-do listy nasimi najva¢$imi priatelmi. Poukazuje vSak na to,
ze podrla studii iba 13 % Tl'udi aktivne pouziva to-do listy kazdy den. Pritom ich pouzivanie
je také jednoduché a funguje skvele. Ak by ste mohli mat’ iba jeden néstroj na pldnovanie
asu, mal by to byt uréite zoznam tloh, takzvany to-do list. Clovek si moZe napisat
vSetko, ¢o je potrebné spravit’ a uz na to vobec nemusi mysliet. Tym padom dava svojmu

mozgu priestor na uplnt koncentraciu na pracu a veci, ktoré aktudlne riesi (Jarrow, 2019).

Z vyskumu vyplyva, ze vyznamna cast’ opytanych si uvedomuje doleZitost' pisania

zoznamu Uloh, tak zvanych to-do listov, a jednoznac¢ne by ho v didri ocenili.

Graf 4: zoznam 1loh (to-do listy) (zdroj: Google forms na zaklade odpovedi respondentov)

Preferujem didr, ktory obsahuje to-do listy.

S

200 odpovedi

@ Suhlasim
@ Nesuhlasim

Ako radia aj d’alsi autori, je dobré, ked’ si uzivatel’ diara kazdy vecer spiSe maximalne 6
veci, ktoré je dolezité spravit na druhy den. Idealne je, ked’ ich ma zoradené podla

dolezitosti (Termann a Eisel, 2023).
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Odpoved’ na otdzku, ¢i by diar mal mat’ presne uvedené Casy, ku ktorym si mdze uzivatel’
zaznamenavat’ aktivity a stretnutia, bola vel'mi tesnd, a to 51 % na 49 %. Z tohto dovodu
autorka prace zohladni tento faktor pri navrhovani tak, aby vyhovoval obom stranam,
¢o zabezpeCi spokojnost’ uzivatel'ov. Urobi to takym spdsobom, ze vyhradi miesto

na strane, kde si mozu, ale nemusia zapisat’ konkrétny cas.

Graf 5: (zdroj: Google forms na zdklade odpovedi respondentov)

Diar by mal mat presne uvedené Casy, ku ktorym si mézem zaznamenavat aktivity a stretnutia.
200 odpovedi

@ Suhlasim
® Nesuhlasim

V prieskume, ktory autorka zostavila prostrednictvom dotaznika, jednoznacne nevysla
jedna vyrazne najvysSia preferencia respondentov, ktori ¢ast’ by uvitali. Preto sa autorka
prace adiara rozhodla, ze do diara zakomponuje dve najéastejSie uvedené, ato Cast
na vyzvy, ktora bude obsahovat’ navrhy a ndpady na vyuZzivanie Casu, a d’alSia ¢ast’ bude
inSpirativna, ktoru autorka prace zakomponuje radSej na zaciatku mesiaca. Bude to forma
reklamy, kde si do budicna niekto bude moct odprezentovat’ svoj podcast, pripadne
zaujimavl predndsku, ktord bude I'udi inSpirovat, ¢i uz v oblasti casového vedenia (time

managementu), sebarozvoja, zdravého zivotného §tylu a tak d’ale;.

Délezitym zistenim, na ktory by autorka v tejto Casti chcela poukazat’, je skutoCnost,
ze respondenti v diari maji radSej predpisané kolonky ako volny acisty priestor
na pisanie. UZivatelia tak budi mat jasnt Struktiru a oznacené Casti v didri, kde si mozu

zaznamenavat svoje ulohy a tdaje.
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Graf 6: Predpisané policka/kolonky
(zdroj: Google forms na zdklade odpovedi respondentov)

Namiesto predpisanych koléniek by mal diar obsahovat radSej volny priestor na pisanie.
200 odpovedi

@ Suhlasim
@ Nesuhlasim
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Obrazok 7: Navrh tretej Casti v diari (zdroj: viastné spracovanie)

STVRTA CAST - PREHLAD TYZDNA

A posledna cast’, ktoru diar obsahuje, je zostavena za ucelom na sebareflexiu daného roka.
Uzivatel’ si vypiSe svoje Uspechy, ¢o sa mu podarilo, kam sa posunul a ¢im ho dany rok

obohatil.
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Obrazok 8: Navrh stvrtej Casti v diari (zdroj: viastné spracovanie)

ZHRNUTIE JEDNOZNACNYCH VYSLEDKOV Z DOTAZNIiKA PRE TVORBU
DIARA

- Tvrda védzba

- Format A5

- Minimalisticky dizajn

- Motivacény citat ¢i povzbudzujici odkaz na obale diara

- Najdolezitej$Sim aspektom je funkénost’ a praktickost’

- Predpisané kolonky a jasna Struktira

- Miesto na zaznamenavanie navykov — takzvany ,,habit tracker*
- Dni zobrazené v obdiznikoch

- Zapisovanie do riadkov

- Vypisané meniny a $tatne sviatky

.....
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10 LEAN CANVAS

Autorka prace sa rozhodla svoj business plan spracovat’ na zaklade Lean Canvas

od Osterwaldera a Pigneura.

Sklada sa z 9 sekcii:

1.

Zikaznicky segment — hlavny zakaznik bol definovany na zaklade dotaznika,
ktory bol zostavovany autorkou prace. Hlavnym zékaznikom je Studentka
na vysokej Skole, ktorda ma od 21 — 25 rokov. Firma GET READY sa z pohladu
zakaznika od konkurencie odliSuje svojou pristupnostou a mladickost'ou. Ukazuje,
ako diar pomaha v studentskom Zivote. Je otvorena novym napadom od zakaznikov
apocuva, Co by chceli. V neposlednom rade vytvara komunitu Tudi,
ktori sa navzajom inSpiruji a motivuju. Segment, na ktory sa firma GET READY
zameriava, je hlavne Studenti, ktori chcii od Zivota viac achcu byt efektivni

vo vSetkom, ¢o robia.

Hodnotové ponuky — firma zédkaznikom pontka prakticky a uzitoény diar, ktory
im pomdha lepSie si organizovat svoj Cas. Jedine¢na hodnota pre zdkaznika
je osobity pristup a otvorenost’ novym napadom a zlepSeniam. Firma GET READY
je atraktivnejSia pre zadefinovanu cielova skupiny =z dovodu, Zze vedia,
ze ,,zakladatel’ky su jedny z nich®, rieSia rovnaké problémy, maji rovnaké zazemie
atym sa im priblizuji a maju k sebe navzdjom blizSie. Zakaznik sa rozhodne pre
diar od popisovanej firmy, pretoze ma jedinecny a prakticky dizajn. Je zalozeny

na vybornej kvalite a dostupnej cene.

Kanaly — zadefinovana cielova skupina je oslovovana prostrednictvom socialnych
sieti a to primarne na Instagrame. Firma vSak nezavrhuje aj iné druhy socidlnych
sieti ¢1 uz Facebook, LinkedIn alebo TikTok. Na zvySenie dosahu tvoria kratke
videda, takzvané reels, ktoré maju potencidl oslovit’ aj tych l'udi, ktori nesleduju
dany profil firmy. Takato forma sa povaZzuje za tu, ktora je v stllade s preferenciami
cielovych zdkaznikov. GET READY sa nebrdni nadviazat spolupracu
s konferenciami, ako napriklad — ,,LepSia Konferencia® pripadne ,,WomanUp.*,

ktoré sa zameriavaju na motivovanie a inSpirovanie mladych l'udi.
Vztahy so zikaznikmi — firma si zaklada na vytvarani dobrych vztahov
so svojimi zakaznikmi. Chce pocut’, co vyZzaduju, aké problémy riesia, ako im moze

pomdct av om ich mdze podporit. Stretdva sa s nimi na réznych akciach
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a konferencidch, nadvizuje nové spoluprice anebrani sa novym napadom.
Zakladatel’ky firmy sa pozeraji na kazdy napad kriticky a zvazuji, aké moznosti
maju k dispozicii. Firma sa snazi origindlnym spdsobom prostrednictvom videi
oslovovat’ novych zakaznikov, ale za ciel si kladie aj udrzanie tych existujicich

tym spdsobom, Ze tvori plnohodnotny obsah, ktory ich zaujima a uci nie€o nové.

Prikladom toho, ako firma komunikuje so svojimi zdkaznikmi, je aj to, Ze najnovsi

diar je zostaveny podla preferencii zakaznikov.

5. Zdroje prijmov — firma generuje zisk na zaklade predaja didrov. Diare
su v dostupnej cenovej kategorii a z hl'adiska ceny sa nepovazuju za prémiovy
vyrobok. Je to vyrobok, ktory je cenovo dostupny Studentom. Za produkty sa plati
prostrednictvom internetového bankovnictva, online platobnej brany, bankovy

prevod ¢i v hotovosti.

6. KPlucové zdroje — na prevadzku podniku je nevyhnutny pociatocny kapital,

namaha s energiou a v neposlednom rade cas.

Za zdroje v hmotnej podobe sa povazuji v prvom rade graficky tablet a priestor,
kde sa produkt tvori. Do nehmotnych zdrojov autorka zarad’'uje program, v ktorom
sa diar spracovava do vizualnej formy azdroj napadov a inSpiracie,
bez ktorej by ziadny produkt nevznikol. Je potrebné poznamenat’ aj finan¢né
zdroje, faktor, ktory je dolezity pre vSetky firmy. Ak chce firma zaujat’ svojich
potencidlnych zakaznikov a vytvéarat' kvalitné produkty, musi mat’ pociatocny

finan¢ny kapital.

7. KPacové ¢innosti — pre firmu je nevyhnutné neustale sa ucit’ a zlepSovat’ v oblasti
time managementu ato nasledne pretransformovat do didrove; podoby. GET
READY je malé firma a vdaka tomu dokdZze pruZzne reagovat’ na zmeny na trhu
a prispdsobovat’ sa aktudlnym potrebam zakaznikov. Cinnosti, ktoré sa firma snazi
automatizovat’ a zefektiviiovat, st napriklad pouZzivanie pocitacového programu
spolu s tabul’kovym procesorom (Excelom), vd’aka ¢omu sa o niekol'kondsobne

rychlejsie presunu datumy, meniny a Statne sviatky do grafického programu.

8. KPicové partnerstva — firma spolupracuje napriklad s Naddciou Tomase Bati,
s ktorou vytvara diare podla filozofie Toméasa Batu. Dalej spolupracuje
so Studentskymi organizaciami a firmami a podporuje rbézne vzdelavacie

workshopy. Medzi kI'i¢ovych partnerov v neposlednom rade patria aj dodévatelia,
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ktori zabezpecuju firme tla¢ produktov a obalovy material, ktory sa pouziva
pri distribucii.
9. Struktira nakladov - vo firme sa rozliuju fixné a variabilné naklady. Do, ktorych

spadaju naklady na:

- vyrobu — tam spadaju néklady na tla¢ navrhnutych produktov u externej

firmy

- balenie — kedze firma si zakladd na peknom =zabaleni produktu.
Zaobstarava si Specialne obalky, baliace papiere, lepiace pasky, menovky,
nalepky ¢i karticky. Zalezi na aktualnych trendoch a rozhodnuti
zakladateliek.

- distribuciu — posielanie diarov firma riesi primarne cez postu, vd’aka ¢omu
je distribacia lacnejSia. Iba vo vynimoénych pripadoch je to
prostrednictvom kuriérskej spolo¢nosti, no v tom pripade si musi zédkaznik
priplatit’ o nieco viac.

- dizajn a navrh — patri tam graficky tablet a graficky software

- reklamu a marketing — aby sa o firme GET READY dozvedelo ¢o najviac
potencidlnych zékaznikov, je potrebné investovat’ do reklamy a marketingu.

- administrativu — tam sa zapocitavaju sluzby Uctovnic¢ky z externej firmy,
ktora ma za illohu spracovanie faktlr a s tym spojené zélezitosti

- mzdy zamestnancov — ¢o tvori jednu z najvicsich poloziek v nékladoch.
V popisovanej firme st dvaja, ktory zastdvaju pracovnu pozicii manazéra

a grafika.

Spracovany Lean Canvas je mozn¢ vzhliadnut’ v prilohe ¢islo I1.
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11 FINANCNY PLAN

Firma GET READY s. r. o. vytvorila diar na zaklade analyzy dotaznika, kde respondenti
uvadzali ich preferencie, ako by mal ich diar vyzerat. Za predpokladu, ze sa da vytlacit’
1000 ks [Q] takychto diarov aich predajnd cena [p] je 15 €, ndklady na ne a vysledna
kalkulacia su zobrazené v tabul'ke ¢. 18. Naklady na tlac boli konzultované s tlac¢iariiou
Coreta a. s. z BytCe. Na vypocet kalkuldcie bola zvolend neabsorpcna kalkulacnad metoda

(kalkulacia variabilnych nakladov).
VARIABILNE NAKLADY

Diér bol zaddvany do vyroby v nasledujicich parametroch:

- Vizba: sita (kniznd) vizba A8

- Rozmer: AS

- Pocet kusov: 1 000 ks

- OBALKA
material: matne laminovany
tlac: jednostranna tla¢
farebnost’: farebna tla¢

- OBSAH
material: kancelarske prémium (0,1 mm /80 g/m ?)
tlac: obojstranna tla¢
farebnost”: ¢iernobiela tla¢
pocet stran: 142 stran =71 listov

Variabilné naklady [b] na jeden kus didra st v hodnote 7,56 € a predstavuju cenu tlace

jedného kusu didra, obalovy material a poStovné.

Tabulka 16: variabilné néklady na jeden kus (zdroj: viastné spracovanie)

VC na 1 ks
tla¢ diara — vyroba 4,36 €
obalovy material 0,20 €
postovné — naklad 3,00 €
TOTAL 7,56 €
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FIXNE NAKLADY

v

Fixné naklady A (tabulka ¢. 17) boli stanovené nasledovne. Hodnota graficky tablet
je uvedend ako odpis zpohladu manazérskeho uctovnictva, zapocitany na konkrétny
projekt. Polozka Graficky software je vypocitana na zaklade platnych licenénych
podmienok vyuzivania konkrétneho programu pouzitého na tvorbu didra. Tvorbu
reklamného spotu sprostredkuje externa firma v cene 500 €. Na to, aby sa znacne zvysilo
povedomie o konkrétnom produkte, firma investuje do marketingovej komunikacie
a to prostrednictvom reklamného syst¢ému Meta ads sumou 600 €. Fixné naklady spojené
s tvorbou a naslednym predajom didra st v hodnote 1 330 €.

Tabul'ka 17: Fixné naklady suvisiace s produktom (diarom)
(zdroj: vlastné spracovanie)

FC A — suvisiace s produktom €
graficky tablet — amortizicia 130,00 €
graficky software — amortizicia 100,00 €
tvorba reklamného spotu 500,00 €
marketingova komunikacia — reklama na Facebook 300,00 €
marketingova komunikacia — reklama na Instagram 300,00 €
TOTAL 1 330,00 €

Do fixnych nakladov B (tabulka ¢. 18) sa zapocitavaji naklady spojené s prevadzkou
podniku. DiZka predaja a tvorby nového produktu trva 3 mesiace, ¢o pre firmu predstavuje
1 kvartal. V pripade Skolského diara je to myslené na mesiace august, september a oktober.
Uctovné sluzby st zabezpeené externou firmou, ktorej sa mesac¢ne plati 50 €. Ked'ze obe
spolo¢nicky vyuzivaju mobilné telefony za ucelom podnikania, pre firmu to znamena
naklad v hodnote 50 € mesacne. Pre Uplné vyjadrenie fixnych nakladov bola kalkulovana
aj minimdlna mzda pre obe spolo¢nicky. V tabulke st uvedené mzdové ndklady
zamestnavatel'a na zamestnanca, takzvana celkové cena prace v hodnote 784,16 € mesacne
na jednu osobu. Mzda grafika aj manaZéra bude vyplacana aj v priebehu predaja diara,
pretoZze sa nad’alej budt aktivne podielat’ na cCinnosti, ako je napriklad vybavovanie
objednavok, vymyslanie novych projektov, nadvdzovanie spoluprac, aby sa zachovala
kontinuita vykonu a firma nad’alej prosperovala a generovala trzby aj do buducna.
Internetova  stranka plni funkciu bezproblémového objedndvania pre zdkaznika
a prehl’'adnost’ objednavok pre podnikatela. Zalozenie s. r. o. sa odhaduje pociatocny

naklad 500 €, ale jedna sa o jednorazovi mimoriadnu polozku.
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Tabul’ka 18: Fixné néklady na prevadzkovanie podniku
(zdroj: vlastné spracovanie)

FC B — prevadzka podniku za jeden kvartil €
uctovné sluzby 150,00 €
ostatné rézijné naklady 150,00 €
telefon (tarif) 2 osoby — 25 € 150,00 €
mzda manazér 235248 €
mzda grafik 235248 €
internetova stranka 500,00 €
zaloZenie s.r.o. 500,00 €
TOTAL 6 154,96 €

VYSLEDNA KALKULACIA

Vyslednd kalkulacia dokazuje (tabulka ¢€.19), Ze tento podnikatel'sky plan ma potencidl
dosiahnut’ vynosnost’.

Pri predajnej cene 15 € a predaji 1000 ks spolo¢nost GET READY ziska z predaja didrov
15000 €. Ostatné prijmy predstavuju prijem z posStovného, ktoré zaplati zakaznik.
Z hladiska uctovnictva sa prijaté postovné od zdkaznika, ktory ho zaplati v objednavke,
prejavi vo vynosoch firmy, avSak firma Gcétuje poStovné sluzby aj ako bezny nédklad. Z toho
dovodu je pre ucel finanéného planu a kalkulacie poStovné zobrazené 1) ako ostatné prijmy
a2) ako ndklad za poStovné sluzby. Variabilné naklady, ktoré s spojené s opisovanym
podnikatel'skym planom, su v celkovej hodnote 7560 €. Ztoho vyplyva, Ze kryci
prispevok na tvorbu 1000 didrov je 8 840 €.

Nasledne sa odpocitaju fixné naklady spojené s vyslednym produktom (FC A)
a prevadzkou podniku (FC B), z ¢oho vyplyvaju zisk pred zdanenim (EBT) v hodnote
1 855,04 €. Potom je odpocitand sadzba dane z prijmov pre pravnické osoby. A ked’Ze
popisovana pravnicka osoba nedosiahla za zdafiovacie obdobie prijmy prevySujice sumu
60 000 €, pocitame s 15% sadzbou (Zakon ¢. 595/2003 Z. z.).

Hodnota zisku po zdaneni (EAT) je vo finalnej hodnote 1 576,78 € za kvartal, pocas

ktorého sa tvoril a predaval jeden produkt.
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Tabul’ka 19: Findlna kalkuléacia projektu na 1 kvartal (zdroj: viastné spracovanie)

KALKULACIA PROJEKTU STUDENTSKEHO DIARA
POLOZKA jedn. cena ks TL
Predaj didrov 15,00 € 1000 15 000,00 €
Ostatné prijmy 1,40 € 1000 1 400,00 €
vC 7,56 € 1000 7 560,00 €
U 7,44 € 8 840,00 €
FC A 1330,00 €
FCB 5654,96 €
EBT 1 855,04 €
Daii 15% 278,26 €
EAT 1576,78 €
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12 FINACNA PREDIKCIA PODNIKU

12.1 Vykaz ziskov a strat

Firma GET READY chce nad’alej pokracovat’ so svojou ¢innostou, ktora aj v najblizsich
dvoch rokoch bude vykonavat ako aktivitu vytvarajucu priestor pre ziskanie praktickych
sktisenosti a nad’alej to bude pre zakladatel’ky ako doplnkovy zdroj prijmu z dovodu
staleho Studia na vysokej Skole.
Predikcia je rozdelena do kvartdlov, pricom kazdy prindsa na trh novy produkt. Produkty
su nasledovné:

- Skolsky diar (produkt A), ktory je popisovany v bakaldrskej praci

- diar na kalendarny rok (produkt B), to znamena od januara do decembra

- mesacny prehlad (produkt C), je vo formate A4 auzivatel' si zna¢i do velkej

mesacnej tabul’ky udalosti, Glohy ¢i aktivity
- nedatovany diar (produkt D), do ktorého si jeho uzivatel’ zapisuje datumy a Glohy

podla vlastnych preferencii, pri tomto produkte je vic¢Sia moznost’ personalizacie

Pre kazdy produkt su zadefinované a vykalkulované variabilné a fixné ndklady. Menia sa
predovietkym variabilné ndklady (VC) sobjemom produkcie. Skolsky didr a diar
na kalendarny rok maji vyssie VC z toho dévodu, ze oba produkty st vytvarané v kniznej
vizbe. Fixné néklady sa predovSetkym menia v désledku marketingovej stratégie. V roku
2024 firma investuje predovsSetkym do reklamy na Facebooku a Instagrame no pri d’alSich
vybranych produktoch uZz zvoli investiciu do spoluprace s influencerom. Mzda
zamestnancov (grafika a manazéra) v priebehu 2 rokov meni v dosledku odhadovania
zédkonného zvySovania mzdy. Vypldcana je kazdy mesiac aj napriek tomu, Ze na prvy
pohl'ad sa mo6Ze zdat’, ze Cinnost’ grafika skon¢i po vydani produktu, nie je tomu tak.
Nad’alej sa aktivne zapdja do d’al$ich aktivit spojenych s podnikanim.

Po zapocitani vSetkych nakladov je nasledne vypocitany zisk pred zdanenim (EBT). Pokial
firma dosiahla za dany kvartal kladna hodnotu, je to zdanené sadzbou 15% (vid’ kap. 11 —
vysledna kalkulacia).

Predpokladany zisk po zdaneni je najlepsi v roku 2026 v poslednych dvoch kvartaloch,
vyrazny vplyv na to ma zvySenie objem planovan¢ho predaja, s ktorym sa tym zniZili
aj variabilné néklady na jeden kus, ked’Ze tlaCiarenskéd firma zniZuje cenu na jeden kus

s narastajucim objemom. Je mozné, Ze firma sa stane postupom casu platcom DPH,
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ale pre potreby tejto prace a nacrtnutie predikcii pocitame nad’alej s tym, ze tomu tak
nebude. DetailnejSie spracovantl tabul’ku je mozné vzhliadnut’ v prilohe III.
Tabul'ka 20: vykaz ziskov a strat (zdroj: vlastné spracovanie)
VYKAZ ZISKOV A STRAT
rok 2024 2025 2026
druh produktu produkt A produkt B produkt C produkt D | produkt A produkt B produkt C produkt D | produkt A produkt B
obdobie TI1. kvartal IV. kvartal 1. kvartal 1L kvartal IIL kvartal IV. kvartal L kvartal 11 kvartal IIL. kvartal IV. kvartal
poéet produktov (ks) 1000 1000 300 300 1300 1300 300 400 1500 1500
predajna cena za 1 ks 15,00 € 15,00 € 8,00 € 12,00 € 15,00 € 15,00 € 10,00 € 10,00 € 15,00 € 15,00 €
vynos z predaj didrov 15 000,00 € 15 000,00 € 2400,00 € 3 600,00 € |19500,00€ 19 500,00 € 3 000,00 € 4 000,00 € |22 500,00 € 22 500,00 €
ostatné vinosy 1 400,00 € 1 400,00 € 420,00 € 420,00 € 1 820,00 € 1 820,00 € 420,00 € 560,00 € 2100,00 € 2100,00 €
b 156 € 156 € 1,80 € 4,50 € 6,56 € 6,56 € 1,80 € 4,50 € 4,56 € 4,56 €
vC 7 560,00 € 7 560,00 € 540,00 € 1350,00€ |8528,00€ B 528,00 € 540,00 € 1 800,00 € |6 840,00 € 6 840,00 €
U 8 840,00 € 8 840,00 € 2280,00 € 2670,00 € |12792,00€ 12 792,00 € 2 880,00 € 2760,00 € |17 760,00 € 17 760,00 €
FC A vyroba diaru 1 730,00 € 1330,00 € 165,00 € 165,00 € 1530,00€ 730,00 € 165,00 € 165,00 € 1 650,00 € 1350,00€
FC B prevadzka podniku 559096 € 507596 € 5496,56 € 548156 € 5481,56 € 5481,56 € 5902,16 € 5 887,16 € 588716 € 588716 €
EBT 1019,04 € 243404 € -3 381,56 € -2976,56 € | 5780,44 € 6 580,44 € -3 187,16 € -3292,16 € [10222,84 € 10 522,84 €
Dan (15%) 152,86 € 365,11 € - € - € 867,07 € 987,07 € - € - € 1533,43 € 1578,43 €
EAT 866,18 € 206893 € -3381,56€ | -2976,56€ | 4913,37€ 559337¢ -3 187,16 € | -3292,16 € | 8 689,41 € 894441 €
|EAT KOMULOVANY 866,18 € 2935,12¢€ -446,44 € -3423,00 € [ 1490,37€ 7083,75 € 3896,59€ 604,43 € 929384 € 18238,25€

Graf 7: Predikcia ziskov firmy od roku 2024 do 2026 (zdroj: vilastné spracovanie)
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12.2 Cash flow

V nasledujtcej tabulke je zobrazena predikcia Cash flow popisovanej firmy. V primoch

je zobrazeny napriklad zakladny kapital (8 000 €), ktory vloZia spolo¢ni¢ky na to, aby tym

dokazali zaplatit’ prvé vydaje spojené s tlacou a naslednym posielanim prvého planovaného

produktu — Skolského didru, ktory je zostavovany v praci. Vo vydajoch st zahrnuté

napriklad vydaje na marketingova komunikéciu, registracia ochrannej znamky, internetova

stranka ¢i kazdomesacny nakup grafického softvéru, s ktorym sa spéja, podla §7a, DPH

za prijatie sluzby z iného clenského Statu. Je potrebné poznamenat, Ze pravnicka osoba

musi odviest DPH za sluzby do 25. dina nasledujuceho mesiaca, odkedy vzniklo plnenie.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 75

Podnikatel’ v tuzemsku odvedie 20% dan. Tato Ciastka je zohl'adnena aj v popisovanom

Cash flow (Gajdosova, 2019).

V roku 2025 a 2026 v prvom a druhom kvartali firma ma vacsie vydaje ako primy. Je tomu
tak z dovodu, ze pri produkte C a D sa nepredpokladd enormny zaujem. Tym padom,
sa objedndva mensie mnozstvo kusov ale fixné néklady ostavaji nemenné aj pri menSom
objeme predaja. Najvacsi vydaj firmy suvisi s ndkladom zamestnavatel'a na zamestnanca.
Firma tieto produkty vyrdba aj napriek tomu, Ze nie su ziskové. Toto rozhodnutie
je vytvorené za ucCelom dlhodobej stratégie a udrzania sa trhu. Nevytvorenie tychto
produktov by malo eSte véc¢Sie negativne dosledky. Po roku 2025 budu spolo¢nickam
vyplatené dividendy v hodnote 10 000€ (5 000€ / spolo¢nik). Po 2,5 roku od zaciatku
podnikatel'skej ¢innosti by firma mala dosiahnut kumulovany cash flow vo vyske
26 253,13€. Tento vysledok je po zohl'adneni vSetkych predpokladanych primov a vydajov

za dané obdobie abude sluzit’ pre zostavenie strategickych plénov a rozhodnuti firmy

do buducna.
Komplexny rozbor je mozné najst’ v prilohe IV..

Tabul’ka 21: Cash flow (zdroj: vilastné spracovanie)

CASH FLOW
rok 2024 2025 2026
druh produktu produkt A |produkt B (produkt C|produkt D|produkt A |produkt B| produkt C |produkt D|produkt A |produkt B
obdobie ITI. kvartal | TV. kvartal | I. kvartal | IL. kvartal |III. kvartal | IV. kvartdl | I. kvartdl | II kvartal |IIT. kvartdl | TV. kvartal
PRiIMY 24400,00€ | 16400,00€ | 2820,00€ 4020,00€ |21320,00€ |21320,00€ | 3420,00€ 4560,00€ | 24600,00€ | 24600,00€
VYDAJE 13873,96€ | 11505,96€ | 6731,18€ 6961,56€ |13881,56€ | 12964,89€ | 18272,95¢ 8557,16€ | 14126,49€ | 14331,16¢€
CF TOTAL 10526,04€ | 4894,04€ -3911,18€ | -2941,56€ | 743844€ | 8355,11€ | -14852,95¢€ | -3997,16€ | 10473,51€ | 10268,84€
CF KUMULOVANY 10526,04€ | 15420,08€ | 11508,90€ | 8567,34€ | 16005,78€ | 24360,89€ | 9507,94¢€ 5510,78€ | 15984,29€ | 26253,13¢€
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13 NAVRH NA POKRACOVANIE BUSINESS PLANU

V pripade, ze firma bude v prvom kvartali prosperovat’ planuje pokracovat’ aj nad’alej
vo svojej podnikatel'skej ¢innosti. Spolo¢nost’ vidi moZznosti rastu v rozsireni svojho
portfolia v sulade so svojou stratégiou a viziou. Planuje oslovit’ d’alSich zakaznikov. Firma
chce naplno vyuzit’ svoju podnikatel'sky potencidl a proaktivitu, ktord sa méze vyrovnat
¢1 dokonca prekonat’ aktualnu konkurenciu.

Firma ma uz teraz dohodnutu spolupracu ato s Nadaciou TomaSe Bati. Vzhl'adom
na uspech z diaru pre rok 2024 podla filozofie Bata, na ktorom autorka sa vyznamne
podiel’ala, sa nad’alej planuje vytvorit’ d’alsi diar pre rok 2025. Na tento diér je uz v tomto
Case preobjednanych 700 kusov diarov. Ked’ze zaujem je viditelny, firma sa bude aktivne
na tom podielat. Toto rozhodnutie vychadza z dokazu, ze ten zdujem odzrkadluje to,
ze praca, ktord bola vykondvand bola dobrd a l'udia maju stile zaujem o papierové

(fyzické) didre.

Dalsi produkt, ktory firma zvaZuje tak je to nedatovany diar pre podnikavé Zeny.

Preco by sa firma zamerala prave na tito skupinu?

Podnikanie zien je rastucim fenoménom a dominantnou silou v hospodarskom rozvoji.
Stadie naznauju, ze Zeny rychlo napreduji a aktivne sa zapajaji do ekonomického
prieskumu (Kodagoda & Samaratunge, 2023). Napriek rasticemu poctu Zien,
ktoré sa zapajaji do podnikatel'skych aktivit, starostlivost’ o deti a domécnost” je nad’alej
zodpovednostou zien (Vatharkar a Aggarwal-Gupta, 2020). Tato situacia si vyZzaduje,
aby sa matky zapdjali do podnikatel'skych aktivit s cielom vyvazit dve dolezité sféry
svojho Zivota: rodinu a podnikanie. Neschopnost’ vyvazit' podnikatel'ské aktivity a rodinné
povinnosti moze viest ku konfliktom. V dosledku toho zostavaju kazdodenné vyzvy
spojené s rovnovahou medzi pracovnym a sutkromnym zivotom (work-life balance) zien
kl'icovou otdzkou socialneho vyskumu (Saeanya a Pallavi, 2019).

Podl'a uz prevedenej analyzy v ramci programu Fame Univerzity Tomase Bati ve Zliné
Nadanych studentov, autorka zistila, Ze korela¢nd analyza definuje na hladine vyznamnosti
a = 0.05, Ze neexistuje takmer ziadne ovplyvnenie ,,work-life balance-u* prostrednictvom
veku, po€tu zamestnancov, veku deti, pomoci s podnikanim prostrednictvom rodiny
¢1 partnera a ani podnikatel'skymi prekdzkami. Regresny model je Statisticky nevyznamny.

Hypotézy, ktoré boli stanovené, sa zamietaji. To znamend, Ze vek, pocet zamestnancov,
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vek deti, pomoc blizkych a prekdzky v podnikani neovplyviluju pomocny faktor

k dosiahnutiu ,,work-life balance-u®.

Vysledky statistickych vypoctov nam dali presni odpoved’: neexistuji skimané zakladné
faktory, stivisiace s ,,time managementom* a didrom, ktoré by ovplyviiovali podnikatel’ky
vo vztahu k,work-life balance-u“ aucasti na APZ. Zovseobecneny vysledok
je nasledujuci = diar pre podnikavé Zeny nema povinnost’ obsahovat’ konkrétnu oblast,
ktora by bola vyzadovana, respektive ocenena podnikavymi zenami. Je teda na autorke,
aky obsah bude diar mat. Preto zvoli diar v lepenej brozovanej vizbe V2 s ekologickym
hnedym kraftovym papierom. A obsah bude nedatovany, aby Zzena ho mohla vyuzivat’ diar
vo chvili, ked’ to bude aktudlne potrebovat’ a zbytocne sa tym neplytvali strany v obdobi,

ked’ si do neho nebude chciet’ zapisovat.

Autorka je odhodlana vyuzit' svoj potencidl a pretavit svoje plany na skuto¢nost.
Zakladatel’ky firmy GET READY s. r. o. veria, ze cas, usilie, finan¢ny kapital,
ktoré do celého podnikatel'ského planu investuju, budu pretavené v prospech firmy

1 spolo¢nosti.
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ZAVER

Bakalarska praca mala za ciel vytvorit podnikatel'sky plan pre firmu, ktora bude
produkovat’ diare a nésledne vytvorit' didr podla preferencii potencialnych zékaznikov.
Snaha a usilie, ktoré boli vynalozené, priniesli ziaduce vysledky. Bol popisany
podnikatel'sky plan firmy a zaroven navrhnuty diar podla preferencii, aké respondenti

uviedli v kvantitativhom dotazniku.

V teoretickej Casti boli spracované poznatky na zéklade dostupnej literatiry. Poznatky
ohl'adom podnikatel'ského planu a tvorby didra boli Cerpané ako z kniznej literatury,
tak aj z odbornych ¢lankov, ktoré sa zhoduju v tom, Ze pouzivanie papierovych diarov
je stale aktudlne a do budicna mé jeho tvorba stale vel'ky potencidl, ked’ze spotrebitelia
si uvedomuju vyhody, ktoré im papierové didre prinaSaju. Medzi tieto vyhody patria
napriklad viac moznosti personalizacie, zapisovanie myslienok ¢i menej rozptylenia

v porovnani s digitalnymi kalendarmi.

Praktickd cast’ sa zamerala na popisovanie podnikatel'ského planu podla dostupnej
literatry a nasledné zostavovanie a popisovanie vysledkov z dotaznika, ktoré maju sluzit’
ako podklad na vytvorenie diara. Na zaklade Statistickej analyzy vyplyva, ze finalny
produkt, ktory firma zostavi — diar pre vysokoskolskych Studentov — nema povinnost
obsahovat’ konkrétnu oblast’, ktord by bola vyzadovana, respektive ocenena Studentami
aneexistuje Statisticky vyznamna citlivost’ na vysledni cenu. Vysledny produkt bude
zostaveny na zaklade najCastejSich odpovedi podla prostej deskriptivnej
analyzy. NajdolezitejSim aspektom je jednoznacne funkénost’ a praktickost’, preto diar plni

hlavne tato funkciu.

V poslednych kapitolach bola zostavend kalkuldcia na tvorbu prvého produktu. Boli
zohl'adnené vSetky ndaklady, ktoré sa spdjaju s tvorbou, propagaciou a predajom diara.
Po zohl'adneni tychto hodnét bol vykalkulovany zisk po zdaneni, ktory v prvom kvartali
existencie €inil viac ako 1 570 €. Nasledne boli zostavené predikcie na 2 roky, v ktorych
sa potvrdzuje, ze navrhovany podnikatel'sky pldn ma potencidl udrzat sa na trhu.
Na zaklade vykonanych analyz autorka prace pristipi v blizkej budicnosti k jeho

realizacii.
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PRILOHA P I: ZNENIE DOTAZNIKA

Ako by mal podP’a teba vyzerat’ najlepsi diar?

* Oznacuje povinnu otazku

Sekcia 1
1. Najlepsi diar je taky, ktory ma... *

Oznacte iba jednu elipsu.
tvrdl vizbu (kniznu).
mikku vizbu.
krazkovu vézbu.

Spiralovita vizbu.

2. NajlepSi format diara je... *
Oznacte iba jednu elipsu.
A4 (21,0 x 29,7 cm).
A5 (14,8 x 21,0 cm).
A6 (10,5 x 14,8 cm).

Nedokéazem to posudit’.

3. PA&ci sa mi diar, ktorého obal je... *

Oznacte iba jednu elipsu.
jednofarebny.
viacfarebny.
vzorovany.
minimalisticky.

s obrazkom alebo fotkou.

s umeleckym dielom, ktoré ma hlbsi vyznam a vynika tak nad beznymi a

stereotypnymi dielami.



4. Pacisa mi, ked’ je na obale didra motivacny citat ¢i povzbudzujuci odkaz. *
Oznacte iba jednu elipsu.
Suhlasim.
Nesuhlasim.

Neviem to posudit’.

5. Najdolezitejsi aspekt diara pre mia je... *

Oznacte iba jednu elipsu.
estetika a vzhlad diara.
funk¢nost’ a praktickost’.

obsahovost’ (pridané informéacie, nducné texty alebo myslienky).

6. Preferujem diar, ktory obsahuje to-do listy. *

21.6.2024%

Oznacte iba jednu elipsu.
Suhlasim.

Nesuhlasim.

7. Diar by mal mat’ presne uvedené ¢asy, ku ktorym si méZem zaznamenavat’

21.6.2024%



aktivity a stretnutia. *

Oznacte iba jednu elipsu.
Sthlasim.

Nesuhlasim.

8. Namiesto predpisanych koloniek by mal diar obsahovat’ radSej vol’'ny priestor

21.8.2024

na pisanie. *

Oznacte iba jednu elipsu.
Suhlasim.

Nesuhlasim.

21.6.2024

21.6.2024

21.6.2024

9. NajlepSie by sa mi do diara pisalo, keby mal podklad... *

Oznacte iba jednu elipsu.

riadkovany.
prazdny.
bodkovany.




10. Bol/a by som rad/rada, keby diar obsahoval miesto na kontrolny zoznam

21.6.2024%
Sitanie gup Mediticia
kb

et et Rt

x

o o om

e

navykov (habit tracker). *

Oznacte iba jednu elipsu.

Suhlasim.
Nesuhlasim.
21.6. 2024 21.6.2024
FONDELOK gj'd'R_'DK FONDELOK UTOROK [ STRECA lg'l';fi'IUH PIATOK SOBOTA
UTOROK FPIATOK
NEDELA
STREDA SCBRBOTA NMEDELA

11. V diari sa mi viac pacia dni zobrazené v ... *

Oznacte iba jednu elipsu.

obdiznikoch.
stipcoch.

nezalezi mi na tom.

12. Ocenujem, ked’ su v diari vypisané meniny a $tatne sviatky. *

Oznacte iba jednu elipsu.



Suhlasim, ale iba slovenské.
Suhlasim, ale iba Ceské.
Sthlasim, aj slovenské, aj ceské.
Nestuhlasim, je to zbyto¢né.

Nezalezi mi na tom.

13. V diari by som najviac uvital/a ... *

Oznacte iba jednu elipsu.

motivaénu Cast — obsahovala by napriklad motivaény citdt, QR kod na video ¢i

prednasku.

inSpirativnu Cast’ — obsahovala by napady na zlepSenie a skvalitnenie Zzivota,
napriklad navrh na vypocutie si uzito¢ného podcastu.

¢ast’ na vyzvy — obsahovala by napriklad ,,tento tyzden si vyhrad’ 20 minut na ¢itanie
knihy*.

kreativnu Cast — obsahovala by priestor na vyfarbenie ¢i dokreslenie obrazka na
rozvoj fantazie.

radSej viac vol'ného priestoru na poznamky.

Sekcia 2
14. Ak by bol diar urobeny na ziklade mojich odpovedi na predoslé otazky,

zvazoval/a by som jeho kupu. *

Oznacte iba jednu elipsu.

Rozhodne ano.
Skor ano.
Skor nie.

Rozhodne nie, nepouzival/a by som ho.



15. Za diar podl’a mojich preferencii, ktoré som uviedol/la v predchadzajucej

sekcii, by som bol/a ochotny/a zaplatit’ maximalne... *

Oznacte iba jednu elipsu.

5€
10 €
15€
20 €
25€
Viac ako 25 €

Nekupil/a by som si ho.

16. Ak si v predoslych dvoch otiazkach zadal/a, Ze by si si ho nekupil/a, prosim,

uved’ dovod...

Oznacte iba jednu elipsu.

nepouzivam papierové diare, uprednostiujem digitalne kalendare a poznadmky.

nepouZzivam ziadne diare ani planovace. VSetko potrebné si pamétam aj bez nich.

neviem si veci dopredu pldnovat — robim to, ¢o v dant chvilu povazujem za
potrebné.

nemam dostatok motivacie na pouZivanie didrov a zapisovanie si do nich.

povazujem to za zbyto¢nost'.

17. Ak diar nepouzivas, ¢o ti na nom najviac prekaza?

Oznacte iba jednu elipsu.

Nevhodny dizajn.
Nedostatok priestoru na pisanie.

NemozZnost’ robit’ ipravy a zmeny.



Zlozitost’ pouzivania.
Musim ho mat’ stale pri sebe, ak ho chcem pouzivat'.

Nemdzem ho s nikym zdielat’.

Sekcia 3
18. Pohlavie *

Oznacte iba jednu elipsu.

Muz

Zena

19. Vek *

Oznacte iba jednu elipsu.

Menej ako 15 rokov.

16 — 20 rokov.
21 — 25 rokov.
26 — 30 rokov.
31 — 35 rokov.
36 — 40 rokov.
41 a viac.

Nechcem odpovedat’.

20. AKy je v stic¢asnosti vas hlavny pracovny status?

Oznacte iba jednu elipsu.

Som Student/ka na strednej Skole.
Som Student/ka na vysokej Skole.

Som zamestnanec/zamestnankyna.



Som podnikatel’/ka.

Som na rodicovskej dovolenke.
Som na déchodku.

Som nezamestnany/a.

Nechcem odpovedat’.

21. Kde aktualne byvate a travite vii¢Sinu ¢asu? *

Oznacte iba jednu elipsu.

Slovensko — Bratislavsky kraj.
Slovensko — Banskobystricky kraj.
Slovensko — Kosicky kraj.
Slovensko — Nitriansky kraj.
Slovensko — Trenciansky kraj.
Slovensko — Trnavsky kraj.
Slovensko — PreSovsky kraj.
Slovensko — Zilinsky kraj.
Cesko — Hlavni mésto Praha.
Cesko — Stredocesky kraj.
Cesko — Jiho¢esky kraj.
Cesko — Plzetisky kraj.

Cesko — Karlovarsky kraj.
Cesko — Ustecky kraj.

Cesko — Liberecky kraj.
Cesko — Kralovéhradecky kraj.
Cesko — Pardubicky kraj.
Cesko — Kraj Vysogina.
Cesko — Jihomoravsky kraj.
Cesko — Zlinsky kraj.

Cesko — Olomoucky kraj.



Cesko — Moravskoslezsky kraj.
Nechcem odpovedat’.
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