Dobry den,

obracim se na Vas jako experty v modelovani. Jsem financni feditel nové vznikajiciho start-up v oblasti
automotive. Vytvofili jsme zajimavy produkt, ktery se chystdme v nejblizSich mésicich nabidnout na
trh. Jednd se o krabicku, kterd pomoci GSM siti bude informovat vlastniky aut o jejich stavu. Jak jisté
chépete, pred dobrou prezentaci pro potencialni zdkazniky musime vyresit otazku ceny a samotného
business modelu. Tedy jaké penize od nasich zdkaznik( chtit a jak nastavit prodejni politiku.

Jaky je aktualni stav? Krabi¢ka ma vyrobni naklady ve vysi 800 K¢ za kus pfi objedndvce 100 ks
(minimum). Pokud bychom poptali k vyrobé 1000 kusU, vyrobci umi nabidnout slevy, které krabicku
zlevni na 750 K¢. Kazda dalsi tisicovka krabi¢ek nam umi zlevnit vyrobni naklady o 5 % z ceny. DalSim
dllezitym nakladem je pro nas zajisténi datovych simkaret. Do jedné krabicky davame 2. Cena dat za
mésic, kterou nam aktualné nabidli operatofi je 70 K&/meésic.

Dalsi naklady, které nas cekaji je vystavba serveru — 300 tis KC. Provozni ndklady na spravu pak
predstavuji 12 tis. K& mésicné. Pro zajisténi hladkého provozu spolecnosti budeme dale potiebovat
zpracovani Ucetnictvi. Tuto sluzbu si budeme objedndvat a cena za mésic je 20 tis. K¢. Ve stfedné
dobém planu 5 let nam takto nastaveny servis pokryje potreby spole¢nosti. Nemusite proto uvaZovat
narlst s vétsim mnoZstvim prodejli. Naopak u call centra — které také musime zfidit, budou naklady na
osobu odviset od poctu zakaznikl/prodejd. Kazdych 100 prodanych ks bude potfebovat 0,2 ¢lovéka
(dvalidé na0,1s prekryvem, aby fungovala zastupitelnost v dobé dovolenych). Plat na pozici call centra
je dnes 23 tis K¢ + zdravotni a socidlni.

Ukoly:

1) Zdosavadnich tvah zatim preferujeme model fixnich mési¢nich plateb. Je tento model vhodny
a proc¢? Jakd by méla byt nase cena, abychom dosahli v horizontu 12 mésicl zisku?

2) Jak byste nastavili prodejni strategii v pripadé, Ze start-up nema zatim k dispozici Zadné vétsi
financovani provozu prvniho roku?

3) PFisti tyden mame jednani s operatorem. O jakou slevu z ceny nabidky simkarty si mame fict?
Jaky to bude mit dopad na nds planovany zisk?

4) Ktery ndklad je ze stfednédobého pohledu (2-3) roky klicovy? Je u néj mozné dosahnout
optimalizace?

5) Jak velkou Usporu by prinesla technologicka inovace, ktera by zajistila provoz krabicky na 1
simkarté?

6) Aktualné probiha jednani se strategickym investorem, ktery by byl ochoten za prenechani ¢asti
podilu ve spolecnosti pfinést investici ve vysi 5 mil K& Zménila by tato investice prodejni
strategii? Jak?

7) Po dvou mésicich provozu spolecnosti se ukazalo, Ze potfebujeme na instalaci najmout dva
zaméstnance na servis krabicky. Co mame v této chvili délat?




