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1. Uvod

Start-up jako takovy si mizeme vylozit mnoha zptisoby a v kazdém z nas toto slovo
pusobi svym zptsob odlisn€. J& osobné vnimam start-up jako prilezitost ke zméné, ktera
muze pfijit mnohem rychleji, nez si vétsina lidi i firem miize myslet. Vnimam start-up
jako prilezitost, ktera svétu dokaze dat néco nového, néco lepsiho, co lidem doposud
chybi a mnohdy o tom ani nevi. Vé&fim, Ze start-up projekty dokazou poskytnou Sanci
mnoha velmi dobrym ndpadiim, které¢ by jinak nemusely dostat Sanci a zistaly by

takzvan¢ ,,v Supliku®.

Na start-up obdivuji jejich houZevnatost, cil, inovativnost, minimalisticky pfistup,
a pfedevsim nadSeni a ochotu délat zdsadni zmény s tim, aniz by zménili sviij kone¢ny
cil. Pravé s témito vlastnostmi se poji nékolik zasadnich metod, které start-up projektim
muzou napomdahat k budoucimu tspéchu. A pravé na téchto n¢kolik zasadnich strategii
se budou nasledujici strany bakalaiské prace soustfedit. Shodou néhod start-upovy
podnikatel a spisovatel Eric Ries (2015) tvrdi, Ze jednim z klicovych prvkd, jak dosahnout
toho, aby se startup stal aspésnych, je soustfedéni. Diky nému se mame vyhnout tomu,
abychom piedesli bloudéni a nenechali otdzku, zda budeme Uspésni, pouze a jediné
na faktoru §tésti. Samotné soustfedéni by mélo byt pojato tak, ze se budeme zamétrovat
na stézejni procesy, které jsou pro nas vice podstatné nez procesy ostatni. Cilem naseho
pocinani by podle Riese mél byt jakysi minimalisticky stfedobod z4jmi, kdy se
ve spravny ¢as soustfedime na jednu spravnou véc, ke které i spravné ptistupujeme. (Croll

& Yoskovitz, 2016)

V praci budou piedstaveny zakladni metody start-upu, na které se pti zakladani projektu
mizZeme soustfedit. A pravé tyto metody budou piiblizeny z pohledu ¢eského start-
upového experta a také start-upistl samotnych. V praci jsou mimo jiné obsazeny

i vysledkt pruzkumu napii¢ studenty Jiho¢eské univerzity.



2. Literarni prehled

2.1 Porozuméni startup-um

,Startup je zacinajici, rychle rostouct firma s globalni ambici, ktera prichdzi na trh
S inovativnim produktem a jeji byznys model je mozné rychle rozsirit na vice trhii. Rychly

rist startupu je casto pohanén rizikovym kapitdalem. “ (Svobodova & Andera, 2017)

,Startup je lidmi tvorend instituce urcena k vytvoreni nového produktu nebo sluzby

za extrémné nejistych podminek. * (Ries, 2015)

., Startup je spolecnost designovana pro rychly rust.” (Graham, 2012)

"Startup je spolecnost zabyvajici se problémem, pro ktery neexistuje v soucasné dobé

Jjednoznacné reseni a jehoz uspésné vyreseni neni zaruceno.” (Blumenthal, 2013)

"Startup je stav mysli, kdy lidé védomeé vymeéni pocit stability za prislib potencialniho
rychlého ristu s moznosti okamzitého dopadu.” (Cheung, 2013)

,Startup (nebo také start-up) je podnikatelsky subjekt, typicky popsany jako nové
zaloZena ¢i zacinajici spolecnost a rychle se vyvijejici a ménici spolecnost. V soucasné
dobé neexistuje jedna ucelend, mezinarodné uzndavana definice startupu. (Lattova,

2020)

Start-up jako takovy miliZze evokovat projekt malych rozméri, ktery je veden nové
vzniklou spole¢nosti. Avsak toto tvrzeni neni v dne$ni dobé zcela pravdivé, jelikoz v této
podobé platilo pouze na pocatku zivota startupové tématiky jako takové. Nyni jsou start-

up projekty soucasti i takika jakykoliv organizaci (kde piejimaji praktiky z ptivodnich
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mikro byznysll) bez ohledu na jejich velikost, jelikoz i ty dokazali ve startupovych

metodach nalézt ptinos pro jejich aktualni smétovani firmy. (Croll & Yoskovitz, 2016)

Steve Blank (2007) ve své knize Four Steps to the Epiphany zduraziiuje tvrzeni, Ze startup
by se jako organizace mél zaméfovat hlavné na hledani obchodniho modelu, ktery je
Skalovity a opakovatelny na ukor zisku, ktery mlze organizace v nékterych svych
zivotnich fazich vynaset, avSak pokud zisk nebude dostate¢né opakovatelny a nebude

s sebou pfinaset i dilezité informace, tak dana spole¢nost s ur€itou pravdépodobnosti

zanikne. (Ready, 2012) a (Batko, 2018)

2.1.1 Smycka zpétné vazby

Jako jeden z nejvice zakladnich nastroji pro vytvoreni udrzitelného projektu mizeme
vyuzit model Build Measure Learn Loop (Cesky uvadéno jako smycka zpétné vazby
vytvof — vyhodnot’ — pouc se). Jelikoz startupy funguji jako experimenty, které méni
myslenky na produkty/sluzby, tak je pro né velmi dillezitd zpétnd vazba. Pravé tu mize
smycka velmi efektivné prinést, tudiz se z nich mizeme poucit a ptipadné nas postup

upravit tak, aby pfinesl chtény a zaroveni dlouhodobé opakovatelny kone¢ny efekt.

Kazdé opakovani smycky je novym pokusem k tomu, aby byl ,,nastartovan® motor riistu,
ktery pii ispéSném opakovani bude nabirat na otaCkach a tim zarucovat firm¢ stabilni
rust. (viz. kapitola Tti motory rustu). Po kazdém dokonceni smycCku se dostdvame
existuje: Udélat pivot (=strategickou zménu) nebo setrvat a danou smycku opakovat?
(viz. kapitola Pivot a jeho druhy). Obecné se da fict, Ze po moznosti pivot sahame az
tehdy, pokud nejsme spokojeni s vysledky, nebo vidime vetsi Sanci na uspéch v nééem

jiném nez aktualni podoba naseho projektu. (Ries, 2015)



Obrazek 1: Smycka zpétné vazby

NAPADY

PRODUKT

Zdroj: “The Build-Measure-Learn Feedback Loop” (2017)

2.1.2 Experiment

Ukolem startupu je najit vhodny a fungujici obchodni plan, ktery bude aplikovatelny co
nejdfive, jinak nam bude hrozit vy€erpani zdrojl, coz je velmi Castd pfic¢ina ukonceni
projektu jako takového — navic drziva vétsina startupd zacina na dluh. Proto je flexibilita
a rychlost v oblasti startupti tak podstatna, jelikoz dokaze vc€as piedejit moznym
negativnim nasledkiim. Flexibilita a rychlost je dualezitd i pro experimentovani, jelikoz
pokud bude smycka zpétné vazby fungovat rychle, tak ndm bude umoznéno rychlého
ovéfeni a pifipadné vytvoreni dalS§iho experimentu. Proto se doporucuje necekat na

,,Skv€ly napad“ a rovnou provadét experimenty S aktualnimi napady, které v mnoha



ptipadech projdou smyckou zpétné vazby mnohem diive. (Collins & Porras, 2016),
(Maurya, 2016) a (Svobodova & Andera, 2017)

Avsak 1 na prvni pohled nahodilé experimentovani ma sva doporucena pravidla:

1. Uvedomuji si zakaznici, Ze maji problém, ktery se snazime vyresit?
2. Kdyz bude existovat reseni, koupi ho?

3. Koupi ho od nas?

4. Muzeme reSeni daného problému viibec vytvorit?

(Graves, 2014)

Pokud k tomu pfidame i téi nezbytné atributy dobrého napadu, tak se nam utvoti dobry
produkt, ktery ma vSechny vlastnosti pfipraveny k tomu, aby se zacal testovat jako

experiment.
Tti nezbytné atributy dobrého napadu

1. Dobré népady piinaseji jasny finan¢ni zisk, i po odecteni piipadnych investic.

2. Dobré napady ptindSeji vyhody, které jednoznacné ptevazuji nad piipadnymi
riziky (obvykle proto, ze s nimi byva spojen mensi uroven rizika).

3. Dobré napady maji podporu vsech prislusnych ¢lend/utvarti — vSichni se shoduji
na tom, Ze by se dany napad mél schvalit.

(Eden & Long, 2015)



2.2 Business Model Canvas vs Lean Canvas

Snad kazdy dokaze fict, ze pied nastartovanim jakékoliv druhu podnikani by bylo dobré
mit plan (i kdyby m¢l z pocatku fungovat tfeba pouze jen jako orientacni). Mlize dojit
ale k tomu, Ze podnikatelsky zamér v klasické podob¢ by mohl byt az pfili§ rozsahlym a
mohl by svoji nepiehlednosti a naroCnosti na vypracovani stat az neuziteCnym
V porovnani s canvas plany, které nam pomahaji se soustiedit na podstatné body naseho
podnikani. Coz jiz diky pfedchozimu textu vime, ze dle Riese je soustfedéni jednim

z klicovych prvkd, jak dosahnout tspésného startupu.

Slovo canvas (v ptekladu platno) napovidd, ze tyto dva nastroje budou zalozeny
najakémsi platnu, které si mizeme piedstavit jako Cisty papir v mnoha riznych
rozmérech. Na tento papir se dle Sablony nanese vzor jedné ze dvou nésledujicich tabulek,
do kterych pak vpisujeme nebo lepime své poznatky. Oba dva nastroje se daji pouzit
utéch nejmensich podnikatelskych néapadti, kde Ize model nakreslit naptiklad
I na uctenku, ale i u globalnich spoleénosti, kde platno mutize mit pfes sto metri na $ifku

a miliZe se na ném nachazet i patnact tisic samolepicich papirkli s ndzory.

Lean Canvas je oproti Business Model Canvas od pocatku navrzen tak, aby mohl byt
Castokrat zménén, 1 proto je vice vhodny pro dynamické prostredi startupovych projekti,
u kterych se ptredpoklada, Ze se budou vice soustiedit na inovace a na feSeni nové
vzniklych problémi, tudiz je velka Sance, ze budou diky pivotim ptizplisobovat i stézejni
body podnikani. Diky dobrym adaptacim na zménu je vhodny k ovéfovani hypotéz

a urceni jedné podstatné metriky, coz je stéZejni faktor pro budouci vyvoj startupti.

vvvvvv

nachazi vétSina uz existujicich spole€nosti, které jsou urcitym zplsobem ,,zab&hlé*

na trhu. Proto je velmi Casto vice detailné planovan nez Lean Canvas a diky i stabilnimu

24
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Canvas také dokaze l1épe popsat pfinosy, je vhodné€jsi 1 pro vetsi projekty a vyuziva
ziskanych poznatkil, aby predpovidal budouci akce (nikoliv aby vytvafel a ovétoval

hypotézy). (Brychtova, 2017), (Osterwalder & Pigneur, 2012) a (Maurya, 2012)



2.2.1 Business Model Canvas

Puvodni Business Model Canvas dle Alexandera Osterwaldera je velmi jednoducha
a srozumitelnd koncepce strategického planu, kterd v deviti zakladnich bodech umozni
popsat taktka jakykoliv podnik. Jeho piesna definice zni: ,,Business model predstavuje
zdakladni princip, jak firma vytvdri hodnotu. *“ (Osterwalder & Pigneur, 2012)

O samotné ucinnosti tohoto modelu hovoii uz jen fakt, Ze je pouzivan giganty na

sveétovém trhu, jako je naptiklad spolecnost IBM.

Muzeme si uvést nékolik ptiklad, co by se v kazdé jedné z deviti kategorii mohlo

nachazet (Osterwalder & Pigneur, 2012) a (Garai, 2018):

Zakaznické segmenty: Masovy trh, segmentace, diverzifikace
Hodnotové nabidky: Vykon, novost, ptizptisobeni, cena, design
Kanaly: Prodejci, internetové obchody, vlastni prodejny

Vztah se zakazniky: Osobni asistence, komunity, spolutvorba

Zdroje ptijmu: Prodej aktiv, ptijcovani/pronajem, poskytovani licenci
Kli¢ové zdroje: Fyzické zdroje, lidské zdroje, dusevni zdroje
Kli¢ové vlastnosti: Vyroba, platforma/aplikace, feSeni problému

Klicova partnerstvi: Ziskani urcitych zdrojli a ¢innosti, sniZeni rizika a nejistoty

© ©° N o g bk~ w0 DR

Struktura nakladd: Fixni naklady, variabilni naklady, uspory z rozsahu, model

motivovany naklady



Obrazek 2: Business Model Canvas

Designed for:

Designed by Date:

Zdroj: “The Business Model Canvas” (2020)

2.2.2 Lean Canvas

KLICOVA PARTNERSTVI (| KLICOVE CINNOSTI @ | HODNOTOVE 55 | vZTAH SE - W | ZAKAZNICKE ’
NEKTERE CINNOSTISE | ..PROSTREDNICTViM NABIDKY ZAKAZNIKY SEGMENTY
OUTSOURCUJI A NEKTERE | RUZNYCH CINNOSTI. FIRMA SE SNAZI RESIT FIRMA VYTVARI A FIRMA SE ZAMERUJE
ZDROJE SE ZISKAVAJL PROBLEMY ZAKAZNIKU A U’DRZUJEJVZTAHY’SFT NA JEDEN &1 VICE
MIMO PODNIK. USPOKOJOVAT JEJICH ZAKAZNIKY V KAZDEM 7 AKAZNICKYCH
POTREBY POMOCI ZAKAZNICKEM SEGMENTO
HODNOTOVYCH NABIDEK. |SEGMENTU. :
iCoVE H KANALY [ |

KLICOVE ZDROJE  sgh B

KLICOVE ZDROJE JSOU FIRMA PREDAVA

AKTIVA POTREBNA HODNOTOVE NABIDKY

K TOMU, ABY FIRMA ZAKAZNIKUM

MOHLA NABIZET A PROSTREDNICTVIM

DODAVAT PREDCHOZI KOMUNIKACNICH,

STAVEBNI PRVKY... DISTRIBUCNICH =~

A PRODEJNICH KANALU.
STRUKTURA NAKLADU 4 | ZDROJEPRUMU (s )
PRVKY BUSINESS MODELU VYTVAREJ ZDROJEPRIUMU VYCHAZEIIZ
URCITOU STRUKTURU NAKLADU. HODNOTOVYCH NABIDEK, KTERE
BYLY USPESNE NABIDNUTY
ZAKAZNIKOM,
(®Strategyzer

strategyzer.com

Plvodni nastroj Business Model Canvas upraveny na nastroj Lean Canvas. Prvni

myslenky by se mély na platné objevit za méné nez patnict, aby se zaznamenaly ty

nejcerstvé)si ndpady, co mame zrovna v hlavé, které nds napadnout jako prvni pfi feSeni

dané problematiky. Pokud nastane situace, Ze n¢jaka z kolonek zlistane bez odpovédi, tak

se nic nestane. Navic diky témto prazdnym okénkiim miiZeme rychleji odhalit ptipadné

nejvice rizikové misto z celého planu a rovnou ndm uréi mozné pocatecni misto pro

spusténi testovani.

Opét je zde dllezité strucnost, ktera ndm pomuiZze k lepSimu soustfedéni, jelikoz myslenka

zapsana slovem, ¢i kratkou vétou je pro nds lépe ,stravitelna“ nez dlouhé souvéti

(u kterého by navic hrozilo, ze se na platno nevejde).
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Ash Maurya (2016) ve své knize uvadi, ve kterém poradi postupné vypliiovat jednotlivé

kolonky, které neni usporadano jen tak nahodile, ba naopak velmi systematicky, jelikoz

feSeni vSech rizik najednou by mohlo byt kontraproduktivnim fesenim, které by zaroven

mohlo narusit nasi soustfedénost. Naptiklad na prvnich dvou ptickach jsou prvky, které

velmi Casto dokézou ovlivnit cely model.

N o g s~ w Db Pe

Problém/Potieba: Uvedeni jednoho az tfi hlavnich problému

Zékaznické segmenty: Zaméteni se co nejpiesneji na mozné prvotni uzivatele
Néavrh jedinecné hodnoty: Jak ji vytvofit

Reseni: Naért nejjednodussiho zpiisobu, jak problém vyfesit

Kanaly: Vybér vhodného kanalu

Toky pfijmil: Stanoveni ceny a orientace na prvni vydélané penize

Struktura nakladi: Uvedeni aktudlnich moznych nékladi (je tézké spocitat
naklady v budoucnu ptesnéji, jelikoz nemame dostatecné informace)

Klicové metriky: Stanoveni klicové metriky k méteni vykonnosti

Nespravedliva vyhoda: Néco, co nelze snadno zkopirovat. ziskat nebo koupit

(Brychtova, 2017) a (Svobodova & Andera, 2017)
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Obrdazek 3: Lean Canvas

Designed for: Designed by:

Version:

PROBLEM/POTREBA & | RESEN( @ | NAVRH JEDINCENE 5§ | NEZKOPIROVATEL- W | ZAKAZNICKE P
3 NEJDULEATEJS] 3 NEJDULEZITEIS] HODNOTY NA VYHODA SEGMENTY
PROBLEMY FUNKCNOSTI JEDNODUCHE, NELZE JI SNADNO ciLovi ZAkazNiIcI
SROZUMITELNE, ZKOPIROVAT NEBO
PRESVEDCIVE SDELEN, KOUPIT
KTERE RIKA, V CEM SE
LISITE A PROC STOJI VAS
PRODUKT ZA ZAKOUPENI
o : KANALY L 1)
KLICOVE METRIKY 2w
KLiéQVE AKTIVITY, CESTA K ZAKAZNIKUM
KTERE MERITE
STRUKTURA NAKLADU @ | Tokv PRIUMU I
NAKLADY NA ZISKANI ZAKAZNIKA PRUMOVY MODEL
DISTRIBUCNI NAKLADY DLOUHODOBA HODNOTA
HOSTOVANI SLUZEB PRUJEM
LIDE ATD. HRUBY ZISK
clofolcYol = ®sStrategyzer

DESIGNED BY: Strategyzer AG
Tha makers of Business Mods! Gensration and Strategyzer

Zdroj: “The Business Model Canvas” (2020)
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2.3 One metric that matters (OMTM)

2.3.1 Definice OMTM

., Startup se miize soustiedit jen na jednu metriku. TakzZe se musite rozhodnout, ktera to

bude, a zbytek ignorovat. “ (Kagan)

Jak bylo feceno v tivodu této prace, kde jsem zminoval Erica Riese (2015), ktery piiklada
znac¢nou dulezitost faktoru soustiedéni (= zaméfeni se na nejpodstatnéjsi prvek), tak
I v této kapitole lze tento princip uplatit. V analytické oblasti si tento nazor muzeme
s ohledem na aktualni fazi nase projektu. Tuto metriku mizeme ¢esky nazvat jako Jedna
podstatnd metrika, avSak castéji se pouziva anglicky ndzev One metric that matters
a zného odvozena zkratka OMTM. Ries tvrdi, ze One metric that matters je nejvice
vhodna ihned na samotném pocatku vytvareni startupového projekty, kdy nase zkusenosti
a zdroje nejsou ve vétSin€ piipadi tak obsahlé, abychom byli schopni sledovat metrik
vice. Navic mizeme piedpokladat, Ze se nase firma s postupnym vyvojem bude rozristat
o nové zaméstnance, mezi které¢ budou rozdéleny riizné vice specifické tikony. Tudiz vice
zaméstnanci se specifickym pracovnimi zaméfenimi muze v kone¢ném dusledku
sledovat v souctu vice metrik nez pouze jediny ¢lovék/mala skupina lidi, jelikoz bude
existovat vice OMTM v zavislosti na specializaci. (Croll & Yoskovitz, 2016) a (Maurya,
2012)

2.3.2 Ukazka OMTM v praxi

Mizeme si uvést n¢kolik nazornych piikladid One metric that matters v zavislosti na

zaméfeni zaméstnanci:

e Personalni zaméteni: produktivita pracovnikli
e Marketingové zamé&feni: pocet noveé oslovenych zakazniki skrze reklamu

e Zaméfeni na fizeni vyroby: zmetkovost vyroby
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e [T/IS zaméfeni: rychlost odpovédi online podpory na pifipadny dotaz
(Cerveny, 2014)

Obrazek 4: Metoda OMTM napric firmou

3 mésice 2 mésice 6 mésicu 4 mésice
> >

Tym €. 1

(Reavej/zskaznicky servis/ L 0 1 Y/l I ' | OMTM

Prodej/Marketing..)

Tym&. 2 OMTM

Tym & 3 OMTM

Zdroj: van Gasteren (2020)

2.3.3 OMTM + Lean Canvas

V nasledujici tabulce si mize uvést nékteré priklady metrik, které se mohou stit OMTM

V ramci modelu Lean Canvas:

Tabulka 1: Priklady metrik pro model Lean Canvas

Problém / Potieba Pocet lidi, kteti maji stejny problém nebo potiebu; pocet
lidi, ktefi jsou obeznameni s tim, Ze maji stejny problém

nebo potiebu

Zéakaznické segmenty | Narocnost ziskani zdkaznika; naro¢nost udrZeni

zakaznika; naro¢nost na nalezeni zakaznika

Navrh jedine¢né hodnoty | Analyza minéni zakazniki; pfimé hodnoceni zakaznik,
dotazniky; vyhledavéani; zpétna vazba; nezdvisla

hodnoceni; SWOT analyza
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Reseni

Angazovanost zakaznikl; odliv zdkaznik®; pocet lidi
ochotnych zaplatit za sluzbu; nejvice vyuzivané funkce;

nejméné vyuzivané funkce

Kandly Mira otevieni e-mailové korespondence; mira prokliki;
navstévnost webovych stranek; marze obchodnich
partnerti; viralni koeficient (viz. Viralni motor rtstu)

Toky piijmut Primérny zisk na zdkaznika; velikost nakupt; hodnota
zivotnosti zakaznika (viz. Placeny motor rastu)
Struktura néklada Variabilni néklady; fixni néklady, ndklady na ziskani
zakaznika; naklady na podporu prodeje
Nespravedliva vyhoda | Piekdzky branici konkurenci vstupu do segmentu;

exkluzivita vztahli s obchodnimi partnery; patenty;

unikatnost produktu napfi¢ trhem

Zdroj: Croll & Yoskovitz (2016)

2.3.4 Vybér metriky

Samoziejmé i metriky musi prochazet vyhodnocovanim, zda nam k né¢emu budou a zda

je pravidelné hodnotime — diky témto ¢tyfem bodiim miizeme ze skupiny metrik vybrat

tu nejvice relevantni.

e Které ze skupiny metriky jsou dobré metriky?

e Kolik z nich vyuzivame k zasadnim obchodnim rozhodnutim a ktera jsou jen

zavadéjicimi metrikami, které odpoutavaji nasi pozornost?

e Které jsou neuzite¢né a miZeme je vypustit?

wevr

(Croll & Yoskovitz, 2016)

Ovsem 1 tak je vybér spravné metriky (a spravnych podkladl k ni) nelehkym ukolem,

proto je zde moznost sloucit nékteré mén¢ podstatné informace do sebe a vytvotit z nich

skupiny, které se nam budou lépe méfit. Tuto metodu si mizeme ukdzat na vzorové

situaci, kdy chceme zjistit, kdo by mohli byt nasi pfipadni vhodni zékaznici.
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Pro samotné zjisténi, kdy by mohli byt nasi pfipadni vhodni zakaznici, nemusime vzdy
spoléhat na ptivodni marketingovy model, ktery velmi ¢asto vyzaduje demografické

informace o nasich zakaznicich.

Mezi tyto informace mizeme zaradit naptiklad pohlavi, vek, rasu, pfijem, misto bydliste,
nejvyssi dosazené vzdélani, povolani a mnoho dal§ich proménnych (tradi¢ni demografie),
ktera ndm sice mohou byt napomocné s vybérem mozného zédkaznika, avSak tento proces
si mizeme usnadnit tim, ze o zakaznicich budeme pfemyslet jako o skupinach. Tyto
skupiny symbolizuji smésici sdilenych hodnot, dovednosti z4jm1, vasni a nazort, které
pro nds mohou byt v jistych ohledech vice smérodatné, nez prosté bézné uvadéné tradi¢ni
demografické informace Takto souhrnné skupiny muze zaroven definovat jako zaklad

nové podoby dneS$ni demografie, kterd je také nékdy oznafovéana jako psychografie.

(Guillebeau, 2013)
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2.4 Tfi motory rustu

., Motor ristu je mechanismus, ktery startupy pouzivaji k dosazeni udrzZitelného ristu.

(Ries, 2015)

Tento mechanismus nam slouzi k tomu, aby nam ukazal jakysi smér, kterym startup
sméfovat. Diky tomuto nasmérovani jsme zarovenl schopni urcit nékolik skutecné
stézejnich metrik. Dtlezité je zminit, ze kazdy motor je odliSny a kazdy motor ma své
specifické metriky, které jsou pro n¢j dilezité, jelikoz dokazou predurcit, jak bude dany
motor fungovat pfi redlném pouzivani. Tento mechanismus ndm zaroven pomize

k lepsimu soustfedéni, coz (jak jiz byl uvedeno) je kli¢ovy prvek tispésného startupu.

Dilezité je i spojeni ,,udrzitelny rast“, jelikoz vyselektuje ze souboru aktivit pouze ty,
které ptinaseji dlouhodoby dopad na spolecnost. Eric Ries samotny udrzitelny rust
definuje pravidlem: ,,Novi zdkaznici pfichdzeji na zakladé¢ konani piedchozich

zakaznik(*
Mezi Ctyti zplisoby, jak pohanét motor, aby byl udrzitelnym, patfi:

1. Ustni podani

2. Vedlejsi efekt pouzivani produktu
3. Prostfednictvim placené reklamy
4

Opakované reklamy

(Ries, 2015) a (“Your Startup Needs to Understand the Engines of Growth”, 2016)

2.4.1 Motor rUstu zavisejici na zakaznikovi

Tento motor je také nazyvan motorem loajalnim. Sleduje tedy to, jak dokazat, aby se
k nam osloveni zakaznici opétovné vraceli a co nejdéle u nas setrvali. Pokud by k tomu
nedochazelo, nastala by situace, kdy by nas podnik mél vysoké procento odlivu zékaznika
(odliv je definovan jako cast zdakazniku za urcité obdobi, kterd nesetrvala naddle u
produktu spolecnosti) a malou miru angazovanosti, coz jsou dva z né€kolika kli¢ovych

ukazatelit mozného netspéchu, diky kterym mohou mimo jiné vznikat dal$i naklady na
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vznik novych a novych zakaznikl. Rychlost riistu tohoto motoru se tedy urcuje jako Cisty

rozdil narustu a odlivu zakaznikd, u kterého je vyzadovano, aby byl kladny. (Ries, 2015)

Mezi stézejni metriky, které se vyplati sledovat, patii napiiklad ¢as od posledni navstévy
webu, pocet nakupti a mnoho dal$im jako napiiklad ¢as od posledniho nakupu, ktery je
podle amerického spisovatele Jima Nova jednim z nejvice stéZejnich ukazateli, jelikoz
nam zaroven dokéaze velmi dobie predpovédét budouci chovani zakaznika. Diky vSem
témto udajim muzeme naSe zakazniky rozd¢lit do étyt riznych segmentt a dle metody
RFM, vytvofit tabulku, ktera nam pomuze tyto segmenty Iépe popsat a pochopit. (Novo)
a (Croll & Yoskovitz, 2016)

Obrazek 5: Rozvrzeni zakaznickych segmentu

oJ v
S Hodné | Vychladlé kontakty Nejvyssi hodnota
=
>§ Malo | Potreba rozvijet ZvySovat hodnotu
(a1

Davno Nedavno

Pocet dni od posledniho nakupu

Zdroj: Jasek (2013)

Existuje mnoho metod, jak si udrzet ptizen zékaznikl, ale mezi nejvice bézné se tfadi
napiiklad newsletter vérnostni programy, fizend komunikace a samoziejmé kvalita
sluzeb/produktii. Pro znazornéni: Pokud vyuzivame jiz zminény newsletter, tak mame
moznost zdkazniky opakované oslovit s novymi nabidkami, tim i posilovat jejich loajalitu
vuc¢i na$i spolecnosti a zaroven ziskat nazpét uzite¢nd data, ovSem je podminkou,
ze zakaznici souhlasi se zasilanim obchodnich sdé€leni, jinak bychom se mohli dopustit
spravniho deliktu, za ktery mize byt udélena pokuta v fadech i nékolika miliond korun.
Tento motor ristu miUzeme velmi casto najit u poskytovatele mobilnich
telekomunikacnich sluzeb, kde obvykle musi pfijit zna¢na vlna nespokojenosti nebo

velmi vyhodna nabidka konkurence, aby zikaznik zménil poskytovala. (“UOOU udélil

18



rekordni pokutu za spam”, 2017), (Maurya, 2016), (Ries, 2015) a (“Retence, udrzeni

zakaznikl (Customer Retention)”, 2016)

2.4.2 Placeny motor ristu

Tento motor je zalozen na financich: Pfesnéji na investici urcitého podilu pfijmi do
aktivit, které maji za kol ziskat zakaznika. Tento motor se doporucuje nastartovat
S vétsim nasazenim za ptredpokladu, Ze jsme dosahli urcitého vykonu zbylych dvou
motort (loajalniho + virdlniho). Ackoliv by se mohlo zdat, ze primarnim cilem toho
motoru rustu je ziskavani penéz, tak by se toto zdani mohlo stat mylnym, jelikoz to je
pouhy zptisob, jak placenému motoru ristu pomoct. AvSak pokud pfevedeme Cést
ziskanych penéz na to, aby nase spol¢enost mohla ptivadét dalsi zakazniky, tak teprve

ziskame fungujici mechanismus motoru, ktery nam mize pomoci k trvalému riistu firmy.

Kromé celkové vyse ziskll a ndslednych reinvestic mizeme sledovat i dals§i podstatné

metriky jako naptiklad hodnota Zivotnosti zdkaznik (a k tomu metriky pfidruzené).

Hodnota zivotnosti zdkaznika je Castka, ktera spolecnosti zlistane po odecteni sumy
nakladt na téhoz zakaznika od jeho celkovych finanénich pfinost do spole¢nosti. Podle
Davida Skoka je idedlni pomér mezi hodnotami takovy, Ze by hodnota Zivotnosti

zakaznika méla byt trojnasobné vétsi nez naklady zakaznika a jeho ziskani.

Nesmime zapomenout i metriku doby dosazeni rentability zakaznika, kterd vyjadiuje Cas,
za ktery se nam vrati naklady, které jsme do néj investovali — toto mize byt dilezitym
faktorem v zivotnosti nasi firmy, jelikoz musime pfedbézné kalkulovat s tim, ze tento
casovy usek miize byt i velmi dlouhy, tudiZ musime disponovat dostatkem finan¢niho
obnosu na preklenuti meziobdobi. (Ries, 2015), (Maurya, 2016) a (Croll & Yoskovitz,
2016)
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Obrazek 6: Smycka placeného motoru ristu

naklady na ziskani zakaznika

naklady na ziskani
zakaznika

==

Vynosy zakaznici

+ANT

hodnota zivotnosti zakaznika

Zdroj: Taeuscher (2016)

2.4.3 Viralni motor ristu

Viralni motor rlistu by Sel s jistotou nazvat jako motor ristu, ktery zavisi na vysoké mife
doporuceni, tedy na tom, jak moc nas nasi stavajici zakaznici doporuci dal$im lidem, ze
kterych se v budoucnu mohou stat zdkaznici novy. O uspéSném produktu, u kterého maji
znacny podil na marketingové strance samotni uzivatelé, miizeme fict, Ze se Sifi mezi

lidmi jako virus — odtud pochazi i nazev motoru ristu

Cilem viralni motoru rustu je udrzet viralni koeficient na urovni vyssi nez jedna, coz
V praxi znamena, Ze primérné kazdy jeden zakaznik pfivede minimalné jednoho dal$iho
zakaznika (a ten nds zarovenl mize doporucit dal). Pokud se ndm toto pravidlo podaii
udrZet, tak by spole¢nost méla zacit exponencialné riist az do stadia, kdy zcela nasytime

trh. Cist¢ matematickym tsudkem mizeme predpovédst, Ze &im vyssi bude hodnota
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viralniho koeficientu, tim rychleji bude produkt rozsifen, a tim rychleji proste nase
spole¢nost jako takova. Viralni koeficient se také zaroven fadi mezi klicové metriky toho
motoru rustu, na ktery by se méla spolecnost soustiedit, jelikoz i sebemensi zména
koeficientu se vlivem exponencialni zavislosti mize v budoucnu znatelné promitnout na

vSech metrikéch spole¢nosti.

Obrazek 7: Rozdil ristu viralniho koeficientu
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Zdroj: Maurya (2016)

Jako dal$i si mizeme zminit i samostatnou metriku poc¢tu nove ziskanych zékaznikti, miru
aktivace doporucenych zakaznikd, a hlavné délku viralni cyklu, coz si miizeme vysvétlil
jako ¢asové obdobi mezi tim, nez nas prvotni zakaznik posle/sd€li doporuceni druhému
zakaznikovi. (Patek, 2014), (Martinkovi¢, 2010), (Maurya, 2016), (Croll & Yoskovitz,
2016) a (Ries, 2015)

Web Mediaguru.cz uvadi dvé rozdilné ukazky délky mozného viralni cyklu: ,,Naprikliad
videa na Youtube maji velmi vysokou pravdépodobnost, Ze by se mohly stat viraly. Je to
proto, zZe lidem staci jeden klik na kolonku sdilet a odkaz se ukdze vsem jejich pratelium

na socialnich sitich. Pokud ma naopak néjaky web nutnost registrace, nasledné zde musi
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clovek zadat e-maily svych pratel a az pak mize odkaz odeslat — je zmacné

nepravdépodobné, ze to udela. “ (-ver-, 2013)
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2.5 Pivot a jeho druhy

2.5.1 Coto je pivot a proc€ je dulezitym nastrojem startu-upu

., Plany jsou pouze dobrymi umysly, jestlize se okamZzité nezvrhnou do podoby tvrdé

prace.’

(Drucker, 2019)

Tato tvrda prace a opusténi Cistého pldnovani bez redlné aplikace ndm muze pomoci
k tomu, Ze v¢as takzvané ,,na povrch vypluji“ problémy, ktery vznikly tim, Ze nase
hypotéza, kterou jsme pii pldnovani povazovali za validni, validni neni a narazi na tvrdou
hranu skute¢ného svéta. Pokud tedy nedosahujeme pokroku, tak v tuto chvili pfichazi

Vv uvahu pivot jako jakysi zpisob, jak tento problém vyiesit. (Udacity, 2012)

., Pivot je definovan jako zména strategie, aniz by byla provedena zména vize.*

(Ries, 2012, Timestamp 0:30)

Zakladni nezbytnou podminkou pro zahdjeni pivotu je smifeni se selhdnim nebo jen
S ¢asteCnym uspeéchem, ktery ndm nestaci. Pokud si toto pfipustime, tak se vyvarujeme
tomu, aby nase spolecnost znovu provadéla stejné nespravné akce, a naopak se poucime
z minulych chyb. Zaroven diky dynamické povaze strat-up projekti jako takovych, ktera
je navic podpofena modelem Lean Canvas (viz. kapitola Lean Canvas), miizeme tuto
zménu provadét relativné cCasto, rychle, efektivné a relativné jednoduSe.
(Ries, 2015)

Pivot jedna ze spole¢nych vlastnosti velké ¢asti dnes tispé$nych startupd, jelikoz vétsina
Z nich si prosla néjakym zpiisobem selhani, které pii vyvoji nového revolu¢niho produktu
bez pochyby hrozi. Naptiklad aktudlné nejvétsi internetovy server pro sdileni
videosoubortt YouTube zacal pivodné jako online seznamovaci sluzba, avSak kvuli
nespokojenosti se diky pivotu zménil do podoby, vjaké ho zname nyni.
(“YouTube”, 2020)
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Obrazek 8: Zmény v organizaci

Zména

\

PRODUKT —’ Optimalizace

STRATEGIE — Pivot

VIZE

Zdroj: Ries (2015)

Na tomto obrazku mizeme vidét pyramidu start-upu, které je zalozena na vizi. Ta se méni
jen velmi zfidka, jelikoz podle Riese (2015) ma vétsina start-upt stejny cil, kterym je
rozbéhnout uzasné a svet ménici podnikani. Nad vizi jsou dalsi dvé Grovné, které se na
rozdil od vize méni mnohem castéji. Strategicka uroven, kterou mizeme zménit diky
pivotim. A produktova vize, kterou miizeme vlivem optimalizace (upravovani motoru

ristu) ménit prakticky neustale.

2.5.2 Druhy pivotl

e Zoom-in pivot

Lze nazvat zménou spocivajici v zamé&feni na urcitou funkci. V praxi to znamena, ze od
puvodniho celistvého produktu oddélime jednu jeho cast, ze které vytvotime produkt
novy a zaroven nezavisly na produktu prvotnim. Ukéazkovy zoom-in pivot provedla
sluzba, ktera puvodné zacCala jako platforma pro online pocitacovou hru Game

Neverending, do které bylo mozno nahravat fotografie. Ovsem vyvojaii se rozhodli udélat
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pivot a na zaklad¢ funkce ve hie vybudovali samostatnou sit’ pro sdileni fotografii, ktera
mela vroce 2013 vice jak 87 miliont registrovanych uzivateld. (“Ludicorp”, 2020),

(“Flickr”, 2020) a (Ries, 2015)

e Zoom-out pivot

Ptekladan také jako ,,zména produktu na pouhou funkci®. Jedna se opacny postup oproti
zoom-in pivotim, kdy se z ¢asti produktu stal produkt novy; Tedy pGvodni produkt neni
funkénosti v uvozovkach tak silnym, aby fungoval samostatné, tudiz se slouci a stane se

pouze funkci produktu silnéjsiho.

e Customer segment pivot

Muze nastat situace, kdy se produkt stane uspéSnym, avsak pro jiny segment zakaznik,
nez se pavodné planovalo. To znamend, ze naSe hypotéze o koncovém spotiebiteli je
z ¢asti validni, tudiz pouze staci udélat zménu a orientovat se na skupinu zakaznikda, kteti

produkt ve skutecnosti poptavaji.

e Customer need pivot

Podatilo se nam Usp&$né zaujmout zédkaznika k ndkupu, avsak trochu jinou sluzbu, nez
kterou by si o samotny ptredstavoval, jelikoz jsou pro né¢ho nekteré pozadavky/problémy
vice dualezité nez ty, na které nabizime feSeni. Dochazi znovu k pfipadu, kde je nase
puvodni hypotéze pravdiva jen z urcité casti.

prvni moznosti je stavajici produkt pepracovat do pfijatelné;si podoby; dalsi moznosti je

vytvorit zcela samostatny novy produkt. (Ries, 2015)

e Platform pivot

Tato forma pivotu znac¢i to, Ze mizeme zménit pivodni aplikaci na platformu, nebo

naopak ptvodni platformu na aplikaci. Dilezité je podotknout i to, Ze tento proces muze
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prob&hnout i n¢kolikrat, tudiz nezalezi na poradi a sméru prechodu. V praxi tento pivot
probihé tak, ze pokud méame aplikaci, ale zjistime, Ze by pro nas bylo lepsi, aby se stala
platformou, na které by i jini uzivatelé mohli vytvaiet nové aplikace, weby, produkty atd.,

piejdeme na platformu.

Naopak to funguje napiiklad v pfipadé, kdy mame platformu, ale chceme byt vice
specifi¢ti a orientovat se na koncového spotiebitele, tak piejdeme na aplikaci, Mezi
ukazkové platformy si muZzeme zafadit napiiklad AirBnb, Uber, eBay, Google Play, atd.
(Ries, 2015), (O'Malley, 2020) a (Cheng, 2020)

e Business architecture pivot

Tento pivot vychazi z myslenek Geoffreyho Moora, ktery ve své knize Crossing the
Chasm rozdélil spole¢nosti do dvou zakladnich schémat (takzvanych architektur)
obchodovani. Prvni model je zalozeny na systému vysoké marze, avsak malého objemu
produkce. S touto architekturou byznysu se mizeme setkat piedev§im na B2B trhu (trh,

kde existuji obchodni vztahy mezi dvéma obchodnimi subjekty).

Druhy hlavni architektonicky model je zaméfen zejména na B2C trh (trh, kde obchodnik
prodava zbozi koncovému zakaznikovi), ktery je specificky tim, ze prodavané zboZi na
sob¢ nese malou Uroven marze, ale jeho objem je naopak znatelng vétsi. (“Co jsou zkratky

B2C, B2B, B2G, B2E”) a (O'Malley, 2020)

e Value capture pivot

Tato metoda pivotu se zmatuje na zpusob, jak by mél nas podnik ziskavat penize/hodnotu.
Nejvice béznou variantou je zisk penéz piimo od zdkaznikli. Volba platebni metody je
z hlediska podniku kli¢ova, jelikoZ dokaze ovlivnit jak obchodni, tak i prodejni,

marketingovou a provozni stranku obchodniho modelu.

e Engine of growth pivot

Jak jsme si predstavili v kapitole o motorech rastu, tak vime, ze existuji tfi primarni

motory rustu, kterymi mizeme podnik pohdnét: virdlni, zavislost na uzivateli a placeny
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motory. Tyto hnaci sily miize libovolné zaménovat, pokud uzndme za vhodné, aby ndm

Vv zavislosti na danou situaci na pomohly k lepSim/rychlejsim/ziskovéjsim vysledkiim.

e Channel pivot

Channel pivot se rozumi jako zména prodejniho ¢i distribu¢niho kanalu. Velmi Casto se
muzeme setkat s tim, ze delsi distribucni fetézec projde zménou a prostiednici jsou
vyclenéni z procesu do takové miry, ze je produkt dodédvan nasi spolecnosti pifimo
konecnym spottebitelim, tudiz se zvysSuje efektivita a snizuje marze, kterou si

prostiednici mohli pridavat.

Tato zména byla nejmarkantnéj$i s nastupem internetovych obchodd, které mohly
zprostiedkovat prodej napiimo béhem nckolika minut, aniz by bylo tfeba komplexniho

prodejniho a distribuéniho kanalu. (Ries, 2015)

e Technology pivot

Pti tomto kroku dochézi k tomu, ze dokdzeme vyrobit totozny produkt, avsak zaménime
vyrobni technologie. Nova vyrobni technologie nam miize pfinést zlepSeni efektivity
nebo moZnost vyhodnéjsi ceny produktu, aniz by mohlo dojit k obzvlast' znatelnému

naruseni zakladny naSich stavajicich zakaznik a dalSich obchodnich partnerd.

Naptiklad dnes uZ napfic¢ celym svétem znama sluzba Netflix zacala tak, Ze prodavala
filmy na DVD, kter4 pak rozesilala skrze postovni sluzby po USA. Pozdé&ji vSak pfisla se
zménou technologie, kdy zac¢ala nabizet filmy na internetu, a stal ze ni hra¢ ¢islo jedna v
ramci streamovacich sluzeb. (Ries, 2015), (“Netflix”, 2020), a (“The world’s most

popular video streaming services (Amazon Prime Video is at #5)”, 2020)
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2.6 Zombie start-up

2.6.1 Definice

Pti pocatecnim pronikani startupového projektu na trh se mizeme setkat s pojmem, ktery
nam navodi negativni pocity jiz po pfecteni jeho ndzvu: Ve volném piekladu se jedné o
takzvany nemrtvy startup ¢i zombie startup (Clanek). Muzeme se setkat

I S pojmenovanim, ze startup ,,uvizl v zemi zivoucich mrtvych®. (Solomon, 2017)

Tento pojem se zrodil v kalifornském Silicon Valley a ma znacit fazi, kdy spolecnost se
svym projektem prorazila natolik, Ze dokaze byt Zivotaschopnéd a ptezivat, avSak jeji
rozkvét neni tak velky, aby splnila ocekdvani zakladateli a zdvazky vici zakaznikiim a
investorim. Do této nebezpecni faze se mizeme dostat i pfesto, ze splnime vétSinu
zakladnich podminek pro vybudovani tispé$ného startupu. Kromé jiného dochazi i k akci,
kdy jsou zaméstnanci i1 zakladatelé presvédCeni, ze jsou jen maly kriicek od velkého
uspéchu a podle toho i tak pracuji, avSak diky tomu dochazi k velkému plytvani lidskym

usilim. (Ries, 2015)

Drew Houston, zakladatel cloudového ulozist¢ Dropbox (které vzniklo jako startup),
v rozhovoru pro Business Insider uvedl, Ze pokud se spolecnost dostane do zombie faze,
tak je to dle jeho nazoru horsi, nez kdyby spolecnost se svymi projekty neuspéla.
(Bernard, 2018)

2.6.2 Kili¢e k nalezeni zombie startu-upu

Sean Wise (2018) ve svém c¢lanku uvadi nékolik moznych naznaki, jak odhalit, Ze se
Z nasi spolecnosti za¢ind stdvat onen nami nechtény zombie startup, ktery mize vést

k fatdlnimu konci:

e Nepodafilo se ndm dosahnou mezi tydenniho rast jakékoliv vyznamné metriky o
10%
e Uz vice jak rok pracujeme na jednom projektu, ale stidle se nam ho nepodafilo

zrealizovat
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e Mnozstvi piihlaseni do uzivatelského (zakaznického) je nékolik mésicti mensi nez
2 procenta

e Vyse piijmi podnikovych sluzeb je né€kolik mesicii mensi nez 2 procenta

e Ackoliv ma nase spole¢nost méné jak 10 zaméstnancti, tak jsme si najali externiho
poradce, ktery by m¢l sledovat finanéni stranku, podnikovou kulturu i produkt
samotny

e Jako feditelé se vyhybame kontaktu s ostatnimi zaméstnanci

Dulezité je podotknout, ze pti odhalenim i jednoho mozného ndznaku, Ze se nas projekt
zaCina presouvat do zombie faze, je nutné tuto skuteCnost ovéfit a nasledné provést
zménu, kterd nas dostane z krajniho rizika. K tomu muzeme pouzit naptiklad jeden

Z néstroju, které jsme si vyjmenovali v pfedchozich kapitolach.
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3. Metodika

3.1 Cile prace

Cilem prace je shrnuti zakladnich start-upovych metod a nasledné ovéieni, zda tyto
metody start-up projekty skuteén& vyuzivaji. A dale analyza postoje studentti EF JCU ke

start-uptm a podnikéani obecné.

3.2 Metodika

Pro vypracovani literarniho piehledu bylo dilezité studium odborné ceské i zahrani¢ni
literatury, odkud byly ziskany poznatky, které byly nezbytné k vytvoteni zakladniho
piehledu, které metody lze pouzivat k budovani a samotnému fungovani start-up
projektu. Avsak i diky neustalému vyvoji bylo nezbytné vyuzit i zdroje internetové, diky
nimz bylo usnadnéno pochopeni metod jako takovych a zaroven tyto zdroje poskytly vétsi

mnozstvi riznych ndzort nez zdroje knizni.

Pro vypracovani praktické ¢asti byly mimo dat z kniznich a internetovych zdroji pouzity
nasledujici metody: Metoda sbéru dat pomoci dotazniku a metoda fizené¢ho rozhovoru.
Ugelem bylo zjistit, zda existujici projekty vyuZivaji metody, které byly zminéné

Vv teoretické Casti, a pokud ano, tak ktere.

Prvni dotaznik se skladal z patnacti otazek a byl rozdélen do dvou stézejnich ¢asti. Prvni
Cast byla urcena pro dotazujici, ktefi jsou piimo soucdsti né&jakého start-upu
(zakladatelé/spoluzakladatel¢, zaméstnanci, investofi, atd.). Druha ¢ast byla spole¢na
a tykala se 1 lidi, ktefi se na chodu zadného start-upu nepodileji, avSak o start-upy se
zajimaji. V prvni ¢asti bylo cilem zjistit, které metody projekty redln€ pouzivaji, avSak
v druhé casti, kterd byla spolecna, bylo tikolem odhalit, které metody se obecné shledavaji
jako nejvice efektivni, preferované ¢i oblibené. Ke sbéru dat byly vyuzity socidlni sité,
a to zejména nekolik riiznych tematicky zaméfenych skupin, kde se sdruzuje komunita

startupistd.
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Druhy dotaznik byl zaméfen na studenty Ekonomické fakulty Jihoceské univerzity
a zabyval se jejich postojem ke start-uptim a k podnikéni obecné. Cilem dotazniku bylo
I Zjistit, jak start-upy hodnoti, jak hodnoti dilezitost prvki, které mohou ovlivnit chod
firmy, ¢i jejich vztah mezi ochotou podstupovat riziko a touhou v budoucnosti podnikat.
Ke sbéru dat byly opét vyuzity socidlni sité: ovSem tentokrat byli respondenti osloveni
nejenom skrze skupiny, kde se studenti sdruzuji, ale i byly osloveni i pfimym kontaktem

(tedy zaslanim soukromé zprav).

Pro ucely tizeného rozhovoru se mi podafilo spojit se start-upovym expertem Pavlem
BartoSem ze spolecnosti Startupbox, ktery byl tak ochoten a na zaklad¢ svych zkuSenosti
mi poskytl odpovédi na otazky, které se tykaly nejenom metodiky, ale i oblasti startupti

jako takovych.

31



4 Vlastni prace

Vlastni prace je sloZzena ze dvou hlavnich cCasti, pii¢emz prvni ¢ast pojednava o start-
upech samotnych — konkrétné o ¢eské komunité startupistd, u kterych byla provedena
analyza, ktera mé¢la za ukol zhodnotit, zda se metody zminéné v literdrnim piehledu

Vv praxi aplikuji, ¢i nikoliv

Druhé ¢ast je zamétena na studenty Ekonomické fakulty Jihoceské univerzity, kteii se
stali respondenty v ramci analyzy jejich postoje k podnikani (mimo jiné i ke startuptim)

a tématiim s nim spojenym.

4.1 Analyza start-upu

Hlavnim cilem praktické Casti bakalarské prace s ndzvem Zakladni metody start-up
metodiku. A nésledné zjisténi, jaké metody v praxi ¢eskd komunita start-upistli hodnoti

za obecné nejvice vhodné k ptipadné aplikaci.

Jak jiz bylo feceno, tak cilovou skupinou respondentl je Ceska start-upova komunita,
jelikoz to jsou pravé ti, ktefi mohou pfinést validni informace ze skuteéného fungovani

ve svéte start-up projektd bez ohledu na to, kterou roli ve start-upu pravé zaujimaji.

Pro dotaznikové Setfeni byla vybrana skupina lidi, kteti se o start-upové projekty aktivné
zajimaji a zaroven se sdruZuji na socialnich sitich v komunitach, které jsou piimo
zaméfené na podporu start-upu. Jak jiz bylo zni metodické ¢asti, tak dotaznik obsahoval
15 otazek a byl rozdélen na dvé Casti. Prvni ¢ast byla urcend pro dotazujici, kteti jsou
pfimo soucasti n¢jakého start-upu (zakladatelé/spoluzakladatelé, zaméstnanci, investofi
atd.). Druhd cast byla spolecné a tykala se 1 lidi, kteti se na chodu Zadného start-upu
nepodileji, avSak o start-upy se zajimaji. V prvni ¢asti bylo cilem zjistit, které metody
projekty realn€ pouzivaji, avSak v druhé Casti, kterd byla spole¢nd, bylo tkolem odhalit,
které metody se obecné shledavaji jako nejvice efektivni, preferované ¢i oblibené. Otazky
zodpovédélo celkem 31 startupistil, z nich vétSina méa zkuSenosti s vedenim projektu,

jelikoz uvedli, Ze se povazuji za zakladatele ¢i spoluzakladatele start-upu.
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Maximalni mozny pocet oslovenych lidi, ktefi mohli na tento dotaznik odpovédét byl
4243 — coz je jisté vysokeé Cislo oproti celkovému poctu kompletné vyplnénich formulait,
nynéjsi dobé a také zpusobem oslovovani dotazovanych pies socialni sité, kde je velmi
rozhodujici algoritmus zobrazovani piispévku. Kompletni vzor dotazniku Ize najit

v ptiloh4ch na konci bakalarské prace.

Dalsim zpusobem, jak nahlédnout do prostedi skutecCnych start-up projektti, je osloveni
zkuSeného c¢lovéka, ktery se na poli start-upt pohybuje jiz znacnou fadku let. Za timto
ucelem jsem se spojil se startupovym expertem Pavlem BartoSem, ktery pracuje jako
konzultant a mentor: Pomaha startupim v oblastech validace (=faze pied tim, nez viibec
mame realny produkt), dale v oblastech go-to-market strategii (=faze vyvoje projektu,
kdy se chceme dostat na trh), a dale pomaha v oblasti investic a také s vytvorenim
pocatecniho obsahu, ktery je nezbytny pro pocatek projektu. O odbornosti Pavla Bartose
1 vypovidaji jeho slova: ,,Pokud bych to mél shrnout, tak za posledni 3 az 4 roky jsem
videél, bavil se, konzultoval, mentoroval, workshopoval, nebo néjakym zpiisobem
spolupracoval se 300 az 400 startup projekty, tudiz vzorek startupii, ktery spolecné
s kolegy mdme kolem sebe, je relativné veliky. A mdame prehled o tom, jak to funguje ve
vetsich, mensich, vice uspésnych, méne uspesnych i neuspésnych startupech napric
Ceskou republikou. Na zdakladé téchto zkusenosti jsme schopni vypracovat analyzu i z
mala ziskanych informaci, jelikoZz podobnosti projektii jsou obrovské, protoze chyby
| spravné postupy se velmi casto opakuji.“ Mimo jiné i proto jsem vdéény, ze mi takto
povolany c¢lovek vénoval hodinu svého drahocenného Casu na rozhovor o osmnécti

otazkach, na které mi poskytl velmi podrobné odpovédi.

4.1.1 Vztah ke startupum

Jako prvni byla polozena otdzka: ,Jaky je Vas§ vztah ke startupim?“ Tato otazka je
stézejni pro cely dotaznik, jelikoz rozhodne, zda dotazujici bude pokracovat prvni Casti
(Cast, kterd je ur¢end pouze pro ty, ktefi na startupu néjakym urcitym zptisobem podileji),

nebo zda prvni ¢ast vynecha a pfesune se do ¢asti druhé, ktera je spolecna.

Vysledky jsou takové, ze vétSinovych 71 % odpovédélo, ze se fadi mezi zakladatele,

ptipadné spoluzakladatele. Druha nejvétsi mnozina (19,4 %) byla zastoupena lidmi, kteti
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sice maji zajem startupové prostiedi, avSak na zadném startupu se nepodileji. Zbyvajici
tfi mnoziny jsou rozdéleny kazdé po 3,2 % a zastupuji odpoveédi: ,,Nic z vyse uvedeného,
avSak jsem soucasti startupu®, ,,Mentor, expert, konzultant™ a ,,Ptili§ omezujici kritéria,

fada lidi jsou zaroven zakladateli/spoluzakladateli, zamé&stnanci a investory zaroven

Jaky je Vas vztah ke startupim?

® Jsem zakladatel/spoluzakladatel
startupu

® Jsem zaméstnanec startupu
Jsem startupovym investorem

@ Nic z vyse uvedeného, avak jsem
soucasti startupu

@ Startupy mé zajimaji, ale na Zadném se
nepodilim

® Mentor, expert, konzultant

@ P¥rilis omezujici kritéria, fada lidi jsou...

Graf 1. Vztah ke startupiim

Zdroj: vlastni zpracovani (text vlastni odpovédi respondenta ponechan bez uprav)

4.1.2 T¥i motory rustu

Dalsi oblast, kterou se dotaznik zabyval, byla oblast tfi motord rustu (viz. kapitola Tti
motory rustu). Zde bylo cilem porovnat, které motory rdstu redlné startupy pouzivaji;
respektive které motory ristu jsou pro né nejvice klicové, ptipadné ze kterych nejvice
profituji. Jako nejvice obecné€ prospésny mizeme na zaklade€ prvni ¢asti dotazniku oznacit
,»Motor rastu zavisejici na zakaznikovi®, ze kterého tézi az 44 % dotadzanych start-upu.
Jako dalsi v potfadi se umistil ,,Placeny motor rtstu®, ktery dosédhl hodnoty 28 %.
Na posledni pfi¢ce mezi jiz zminénymi tiemi motory se nachézi ,,Viradlni motor rstu

s hodnotou 20 %.

Jako dal$i bod bylo zjisténi, ktery motor rastu hodnoti startupisté (sdilend sekce)
vV obecném méfitku jako nejvice efektivni. Nejvice preferovanym motorem se stal stejné

jako v ptedchozi otazce ,,Motor rlstu zavisejici na zakaznikovi®“ s hodnotou 48,4 %.
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Avsak zajimavy posun zaznamenal ,,Virdlni motor rastu®, ktery je zde zastoupen 32,3 %,
coz znamena, Ze je startupovou komunitou povazovan za vice efektivni nez tieti motor,
kterym je ,,Placeny motor ristu” s hodnotou 9,7 %, coz je o skoro tietinu ¢islo nez
Vv otzdce predchozi. Shodnym vyjadfenim 3,2 % jsou zastoupeny posledni tfi polozky,
kde nalezneme nazory: ,,Zalezi na typu businessu®, ,,Jesté nevim* a také i uznani ,,Jesté

nevim®, kde neni dotazany jest¢ rozhodnut o nejvice efektivnim motoru rastu.

V dotazniku lze nalézt i ndzory, Ze skutecnym motorem jsou lidé, dale se zde vyskytli
jednici, ktefi oteviené fekli, ze nevi, a dale se zde vyskytl i nazor, ktery vyzdvihl to,
ze obecné nelze oznacit néktery z motort za nejlepsi, ale zavisi na konkrétni situaci

a konkrétnim projektu, coz se ¢aste¢né shoduje i s nazor Pavla BartoSe

,, Osobné si myslim, Ze nelze Fict obecné, ktery je nejlepsi. Kouzlo neni v tom vict, ktery je
spravny nebo lepsi, ale kouzlo je v pochopeni podstaty viastniho byznys modelu a vzapéti
na tento model vybrat vhodnou kombinaci — kouzlo neni v jedné nejlepsi kombinaci, ale
v individualnim vybéru takového motoru, ktery bude v aktualni fdazi zrovna nejvice
ristu je orientace na zdkaznika, jelikoz verim tomu, Ze pokud budeme orientovani na
zakaznika, tak u néj tu presnou odpovéd’ najdeme. Abstraktné receno: Vytvorime néco,
CO zakaznik chce, zakaznik to pouzivd, Siri hodnotu, a prave on je pro nas nositelem

«

byznysoveého ristu.

Shodné jednim hlasem je zastoupena kazda ze zbylych dvou moznosti: Prvni moZznost je,
ze dotazovany jednoduse nevi, ktery motor je pro né¢ho nejvice stéZeni, a ve varianté druhé

nam bylo sdéleno, ze za nejlepsi motor ristu dobrého startupu jsou povazovani lidé.

4.1.3 Pivot

Dulezitym dotaznikovym tématem je téma pro startupy piimo specifické — a to pivot.
V prvni ¢asti dotazniku (tedy casti pro ty, ktefi se na néjakém startupu podileji) byly
otazky smeétfované tak, aby vysledkem Setfeni bylo, zda respondenti vibec nékdy

realizovali pivot, a pokud ano, tak kolik a jaké piesné.
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V druhé casti (Cast spolecnd) se dotaznik zaméfovat na to, které pivoty povazuji
startupisté za nejjednodussi na realizace, coz osobné¢ povazuji za dilezity faktor pfi

rozhodovacim procesu, zda ud¢lat pivot, ¢i nikoliv — pfipadné ktery.

Realizovali jste v ramci Vaseho projektu pivot?
(=strategickou zmeénu)

® Ano
® Ne

Neznam vyznam

Graf 2: Byl realizovan pivot?

Zdroj: vlastni zpracovani

Na vyse umisténém grafu mizeme nazorné vidét, ze presné 60 % dotazanych startupti jiz
nékdy v minulosti provedlo pivot, coz je sice pocetnéjsi polovina respondenttl, avSak dle
mého osobniho uvazeni jsem se domnival, Ze zminéné procento je skute¢nosti jesté vyssi,
jelikoz jsem pocital s variantou, ze urcity druh pivotu udélal viceméné kazdy projekt,
avSak startupisté si nejsou védomi toho, ze akce, ktera byli jimi provedena, se v ramci

metodiky oznacuje jako pivot.

Na téma pivotd jsem se zeptal i Pavla Bartose, kterému jsem konkrétné pfimo polozil
otazku, zda si startupisté pii realizaci uvédomuji, ze se vliibec jedna o pivot a postupuji
podle teoretickych poznatkli, nebo €ist¢ zamifi prvnim nejpiinosnéj$im smérem. On

odpoveédel nasledovné:

,, Pivot je zrovna jedno ze slov, které se do povedomi startupistii zapsalo trochu vice, takze

si asi dokazou rict, kdy pivotuji. Avsak casto vidim to, Ze lidé nejsou pripraveni pivotovat
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a vithec premyslet tak, ze bud’ aktudlni smer vyjde, nebo budou pivotovat. Spise maji
tendenci k tomu, Ze se snazi danou bariéru prorazit, zkouseji to takzvané ,,prorvat na
silu‘“— nejsou tak chytri v tom, Ze by se snazili naslouchat trendiim a potiebam, co trh
aktualné chce. Pivot pak prijde v moment, kdy uz opravdu narazi a zjisti, Ze dal to

¢

nepujde.

Na zakladé téchto vét miizeme 1 mimo jiné urcite, Ze nékteré start-upy nevyuzivaji pivot
v ramci smycky zpétné vazby efektivné, jelikoz by nemuselo dojit k ptipadu, Ze pivot je
pouzit pouze jako jedna z moznosti, jak zménit jiz poznany krizovy moment. K tomuto
krizovému momentu by spravné vibec nemélo dojit, jelikoz praveé techniky zminéné

Vv literarni ¢asti maji za kol této situaci predchazet.

Na téma pivotll pokracuji i dalsi otdzky v prvni sekci: Zajimavym vysledkem miize byt
napftiklad to, Ze témét neceld polovina dotdzanych (ktefi uvedli, Ze pivot jiz realizovali)
uskutec¢nila k mému piekvapeni pivot pouze jeden. Nejvyssi pocet pivoti byl ti, a to
S pomérem 26,7 %, coz je prave ve vztahu ke knizni teorii velmi zajimavé, jelikoZ podle

té by se dalo predpokladat, ze ¢islo nejvyssi ¢islo realizovanych strategickych zmén bude

nejméné dvouciferné.

Zbytkem odpoveédi byly zastoupeny dva provedené pivot a také nazor, ktery jisté stoji za
zminku: a to tedy: ze je tézké stanovit, kdy doslo k pivotu, jelikoz projekty ptfirozené pluji
a svou cestu si hledaji vicemén¢ sami, aniz by jasn¢ doslo k vyiceni takto razantni zmény,
jako je pivot — coz poukazuje na skute¢nost, ze nékteré pivoty si presné nejsou védomi,

kdy presné pivot realizovali.

Nedilnou soucasti pivotl je i jejich rozdéleni zavislé na tom, jaka cast projektu se bude
ménit. V nasledujicim grafu mizeme vidét odpovédi ziskané od lidi, ktefi pivot ve
skute€nosti jiz realizovali. Ze Setfeni vychazi, Ze dotazani startupisté nejCastéji provedli
Channel pivot — tedy zménu distribu¢niho ¢i prodejniho kanalu. Druhou nejéastéji
provedenou zménou byla zména cilové skupiny zakaznikti — tedy Customer segment
pivot. Jako tieti nejcastéji realizované mtizeme najit sdilené Business architecture pivot

a Value capture pivot.
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Které druhy pivotu jste doposud realizovali?

@ Business architecture pivot
@ Zoom-in pivot

Channel pivot

Value capture pivot
Zoom-out pivot

Custumer segment pivot

Customer need pivot

Engine of growth pivot

Platform pivot

Technology pivot

Graf 3:Doposud realizované pivoty

Zdroj: vlastni zpracovani

Posledni graf nam umoziuje porovnani, zda pivoty, které dotazané startupy realizovaly,
zaroven patii 1 mezi ty, které jsou startupovou komunitou povaZzované za nejjednodussi
na realizaci. Subjektivné bych si dovolil tvrdit, Ze zde existuje urcitd podobnost
Vv rozloZeni vice a mén¢ zastoupenych moznosti — zejména v oblasti Customer segment
pivotu, Channel pivotu a minoritné zastoupenych voleb (naptiklad Technology pivotu).

Avsak nemyslim si, Ze by tyto vztahy byly nikterak stézejni.
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Které pivoty povaZzujte za nejjednodussi na realizaci ?

Business architecture pivot

Zoom-in pivot

Channel pivot

Value capture pivot
Zoom-out pivot
Custumer segment pivot

Customer need pivot

Engine of growth pivot

Platform pivot

Technology pivot
Nevim

ZaleZi na projektu

Graf 4: Nejjednoduseji realizovatelné pivoty

Zdroj: vlastni zpracovani

Zavérem bych k tomuto tématu dodal poznamku, které byla v dotazniku zanechéana
jednim ze startupist: ,, Spise, nez pivot se u nds deélo dopresnéni. S tim, jak firma ziskava
informace vice dava smysl rozsirit funkce X a prodat vice segmentu Y. Ale neni
to revoluce, ale evoluce. Jakmile je jedno reseni dostatecné, je vhodné rozvinout dalsi

jeho existujici segment. *

4.1.4 One metric that matters (OMTM)

Ve sdilené sekci se dotaznik tazal, zda osloveni hodnoti metodu OMTM (One metric that
matters) jako pfinosnou. Na zaklad¢ literatury jsem se domnival, Zze tato metoda bude
projekty hojné€ vyuzivéana, jelikoz jsem povazoval nastroj One metric that matters za
velmi uzite¢ny, jak v oblasti vysledkii(dat), které mtize piinaset, tak i v oblasti samotného
pouzivani, jelikoz jen start-up samotny si ur¢i metriku, kterd je pravé pro n¢j aktudlné
zajimava a sleduje jen, tudiz proces soustiedéni by nemél byt narusen tak, jako pti Snaze

zachytit metriky vSechny. Proto jsem se i Pavla Bartose tazal, zda start-upy tuto metodu
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vyuzivaji, a pokud ano, tak jak moc striktné ji dodrzuji (tedy Ze se nesnazi méfit vice

metrik naraz):

,Z mé zkuSenosti musim konstatovat, Ze pokud vezmeme trini prumeér, tak spise
nedodrzuji, nez dodrzuji. Myslim si, Ze stale je velka skupina lidi, kteri nevnimaji tuto
metodu jako dulezZitou. Pak tu jsou lidé, kteri tuto metodu sice vnimaji jako diilezitou, ale
neumi si s ni poradit. A pak existuje mala cast projektii, ktera vi, Ze to je duleZité a zaroven
si jsou schopni s ni poradit. Pokud tuto nejlepsi skupinku odectu, tak lze tvrdit, Ze
Startupisté jsou casto v metrikach velmi zmateni; nevi, jak na to; nevi, jak tuto metodu

uchopit; kterou metriku vybrat atd.

Vetsinou rikam, zZe je uplné jedno, jakou metriku na zacatku zvoli. Dilezité je si danou
metriku zvolit a tuto metriku spravné mérit, sledovat, vvhodnocovat. Zkratka naucit se s
ni néco délat, jelikoz drive nebo pozdeji dojdeme do situace, kdy zjistime, Ze vybrana
metrika je Spatna, avsak to je jedno. StéZejni je, Ze to zjistime, zménime a uz mame
nauceny mechanismus, jak s ni pracovat. Takto mizZeme pracovat vzidy, kdyz zjistime, Ze
dand metrika je nevyhovujici. Je lepsi cely rok mérit spatné metriky (a treba je mnohokrat
obmenit), nez rok nesledovat zadnou a jen premyslet, ktera je viastné ta spravnad. Je to
Jjako v Zivote. Nez rok premyslet o tom, které kopacky jsou ty spravné, se kterymi se mi
bude nejlépe hrat, tak je lepsi jedny si koupit, jit si zahrat fotbal a zjistit, Ze kdyz mé tlaci,

«

tak si budu muset koupit jiné. *

Dotaznikové Setfeni potvrdilo expertem zminény nazor, ze existuje velka skupina lidi (29

% dotazanych), ktefi metodu One metric that matters nepovazuji za pfinosnou.
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Hodnotite metodu OMTM (One metric that matters) jako prinosnou pro ucely startupu?

@ Ano

@ Casteéné
Ne

@ Nevim

@ Mohe zkusenost je, ze v teto veci jsou
startupy (early-stage) dost chaoticke a
presnych metodik moc nepouzivaiji

Graf 5: One metric that matters

Zdroj: vlastni zpracovani (text vlastni odpovédi respondenta ponechan bez uprav)

Zaroven stejnou hodnotou (29 %) byla zastoupena moznost, kdy dotazani tvrdili, Ze tato
metoda je pfinosnd jen ¢asteéné. S nazorem, ze OMTM, je zcela ptinosna se ztotoznilo
pouze 16,1 % startupistll, coZ je nejméné zastoupeny nazor v ramci ptivodné nabizenych
moznosti, jelikoZ varianta, kdy startupisté na tuto otazku neznali odpovéd’, je zastoupena
hodnotou 22,6 %. Dale tato sekce nabizela i vysloveni vlastniho nazoru na tuto tématiku
a ten znél, Ze nckteré startupy se v pocatecnich fazich chovaji az moc chaoticky na to,

aby viibec metodiky (vCetn¢ této) pouzivaly.

4.1.5 Canvas schémata

K modeliim Lean Canvas a Business Model Canvas bylo jiz potfebné feCeno v teoretické
casti. V casti praktické se tedy zamétfime na to, jak tyto modely vnimé startupova
komunita. Zda je povazuje za pfinosné, ¢i nikoliv, ackoliv v literatufe je povazuji za jeden
ze zédkladnich nastrojl, jak projekt viibec zazehnout, a s timto nazor souhlasil 1 expert

V rozhovorové ¢asti:

., V ramci prvnich krokii, to znamena v ramci prvnich dvou let Zivota projektu, nikdo na
nic lepsiho zatim neprisel. Pridal bych k tomu jesté Value Proposition Canvas, ktery

souvisi s Business Model Canvasem. MozZna bych dale pridal Value Chain a Mapu Rizik,
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coz jsou dalsi schéemata, ktera jsou velmi vhodna. Osobné mam vice v oblibé Lean Canvas
pro vice technicky zameérené projekty, avsak pro vice byznysove zaméerené projekty mam
radeji Business Model Canvas, ale zalezi na whlu pohledu. Kazdopadné si myslim, Ze asi

nic moc lepsiho neexistuje “

Z dotaznikovych odpovédi mizeme vycist to, ze obé schémata jsou spise pfijimana jako
piinosna, avSak nazory lidi nejsou zcela shodné. Pokud spole¢né porovname oba modely,
dojdeme Kk zavéru, ze ackoliv je model Lean Canvas oproti Business Model Canvas vice
jednoznacnéji piijiman jako ptinosny (35,5 % - Lean; 25,8 % - Business), tak je zaroven
nékterymi lidmi povazovan za jasné nepiinosny (9,7 % - Lean; 3,2 % - Business). Tedy
u Lean Canvas jsou pomyslné nizky mezi pomyslnym maximem a minimem oproti

Business Model Canvas dosti oteviené.

4.1.6 Zombie start-up

Kratka prizkum na zavér, ktery ma za kol zjistit, zda se startupisté setkali s pojmem
zombie startup, o kterém pojednava posledni kapitola literarni sekce. Z kolacového grafu
se jevi, ze zombie startup je skuteCnym problémem, jelikoz se s nim setkalo 64,5 %
dotdzanych. Z této skupiny byla neceld polovina (29 %) téch, ktefi se s nim setkali
takzvané ,,na vlastni o¢i“. 22,6 % dotdzanych o tomto problému vi, av§ak se s nim
nastésti nikdy nesetkalo. To znamen4 skutecnost, Ze projekt funguje néjakym zplisobem,

ackoliv by svym zplsobem nemél, je mezi startupisty béznou praxi.
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4.2 Analyza postoje studentd EF JCU

Dalsi ¢asti praktické ¢asti bakalarské prace je nahlédnuti do tad studenstva Ekonomické
fakulty Jihogeské univerzity v Ceskych Budgjovicich. Cilem bylo analyzovat, jak se tito
mladi lidé stavi k samotnému podnikéni a zda vnimaji start-upy jako zajimavy (a zaroven
pro né vhodny) zptisob, jakym zptisobem podnikat. Provedeni takového prizkumu miize
byt zajimavou moznosti, jak ziskat informace o postoji studentli ekonomické fakulty
K podnikani a start-upum. Tyto ziskané informace mohou mimo jiné dale byt
napomocnym artiklem pti ptipadném psani dalSich praci na téma startupi, ¢i napiiklad

mohou byt i formou uréité zpétné vazby pro fakultu.

Sbér dat probihal opét pomoci dotazniku (16 otdzek), ov§em byly odlisné podminky —
pro vyplnéni dotazniku bylo za potiebi byt studentem Jihoceské univerzity, jinak neslo
pokracovat dale. Co ale mél tento dotaznik spolecny s dotaznikem pro startupisty, je to,
ze oslovovani respondenti probihalo pfes socidlni sit€¢, kde mohlo byt dotaznikem
osloveno maximalné 1844 lidi (samoziejmé opét v zavislosti na algoritmu socialni sitg).
Kone¢ny pocet odpovédi se zastavil na findlni hodnoté 56 — zdlraziiuji na finélni, jelikoz
¢ast odpovédi nebyla pouzita pro ucely vyzkumu ztoho divodi, ze respondenti
nepochézeli z EF nybrz z jinych fakult Jihoceské univerzity. Plivodni zdmér byl dotaznik
zaméfeny na viechny studenty JCU, oviem po analyze odpovédi byl vybér zuzen, jelikoz
zastoupeni ostatnich fakult oproti EF bylo zna¢né minoritni. Vzor dotazniku lze nalézt

jako ptiloha na konci bakaléatské prace

4.2.1 Studenti a podnikani

JelikoZ téma této bakalatské prace jsou start-upy, tak hlavnim cilem bylo zjistit, jaky
postoj zaujimaji studenti Ekonomické fakulty JihoCeské univerzity ke startupim jako
takovym, aniz by jim byly pfedstaveno cokoliv startupiim vlastniho: jako jsou naptiklad
zakladni startupové metody. Odpovédi bylo docileno polozenim otazky viz nasledujici
graf. Studenti EF m¢li za kol odpovédét na tuto otazku pomoci jednoduché hodnotici
odpovédi za pomoci Skaly od jedné do péti — kde jednicka znamend minimalni atraktivitu

startupti, a naopak ¢islo pét piesny opak. Z grafu mizeme vycist, Ze pfevazuje viceméné
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pozitivni postoj, avSak velka cast respondenti odpovédéla na tuto otdzku neutralné.

Nicméné primér vSech odpovédi €ini 3,55, coz vypovida o lehce pozitivnim postoji.

Jsou pro Vas start-upy zajimavym druhem podnikani?
Shledavate je jako vhodny zplUsob podnikani?

®5
o4

®:2
o1

Graf 6: Zajimavost startupii

Zdroj: vlastni zpracovani

Spolu s tim cilem bylo dal§im ukolem ziskat informace, které mohou mit nepfimou
souvislost s podnikdnim, avSak mohou postoj daného respondenta zna¢né¢ ovlivnit, aniz
by si toho mohl byti védom — mezi tyto prvky miizeme zatadit napiiklad pocet lidi z

blizkého okoli, kteti podnikaji, nebo naptiklad, jak moc jsou dotazani ochotni riskovat.

Praveé u ochoty riskovat doslo za pomoci Mann-Whitneyova U-testu k nalezeni statistické
vyznamné rozdilnosti, ktera poukézala na skutec¢nost, ze muZi jsou obecné mnohem vice
ochotni riskovat nez zeny. Coz muzeme vycist z nasledujici tabulky, kdy neupravena

hodnota p dosahuje statisticky vyznamného ¢isla 0,03539.
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Mann-Whitneylv U Test (w/ oprava na spajitost) Dle pohlavi
Oznacené testy jsou vyznamné na hladiné p <,05000
N N
P PP 4 p- 2*1str.
Sct pof. | Sct por. i platn{platn| .7
Zena MU U z p-hodn. upraéven hr?d N | presne
Proménna " |Zena| Muz P
Jaka je Vase
obecna ochota 0,02
1023,5| 572,5/203,5|-2,10388| 0,03539(-2,20969( 712| 40| 16/0,03363
podstupovat 3
riziko?

Tabulka 2: Mann-Whitneyiiv U Test: Pohlavi vs riziko

Zdroj: vlastni zpracovani

Znazornéni této skutecnosti mizeme vidét 1 ndsledujicim grafu, kde hodnota 5 znamena

velmi vysokou ochotu riskovat a hodnota 1 pfesny opak.

55

45 ¢

401

35 ¢t m]

257t

Jaka je Vase obecna ochota podstupovat riziko?
w
(=}
iz

157+

0,5 — ! O Median
Zena Muz ] 25%-75%

Jaké je Vase pohlavi? T Min-Max

Graf 7: Vztah pohlavi vs riziko

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tento trend se promitl i do touhy respondentti v budoucnosti podnikat, kde pod pozitivni
odpovédi (kam jsou zapocitani i ti, ktefi jiz podnikaji) miizeme naleznout zaokrouhlen¢
15 % vice muzl nez Zen. V souctu ale mizeme fict, Ze celkovy ndzor respondenti na
otazku, zda v budoucnu chtéji podnikat, je viceméné neutralni, jelikoz timto smérem by
se rad vydal ptiblizn¢ kazdy druhy dotdzany. Nicméné s ochotou podstupovat riziko miize
byt pfimo i nepiimo spojeno podnikani, a proto je vhodné tyto dvé skutecnosti parove
porovnat za pomoci jiz vySe zminéné statistické metody (Mann-Whitneytv U-Test): Pti
porovnani odpovédi na otdzku ochoty podstupovani riziko s odpovéd'mi na otazku, zda
respondenti planuji podnikat dochazi ke statisticky vyznamné udalosti s hladinou
neupravené p-hodnoty 0,00104. To znamena, ze v ramci vybrané skupiny dotazujicich
existuje vztah mezi riskovdnim a podnikédnim. V tomto ptipad¢ je to vztah takovy, Ze
osoby se vEétSi ndchylnosti pfijmuti rizika jsou spiSe zéaroven ty osoby, které se
v budoucnu mohou stat podnikateli ze své vlastni vile. Tento fakt miZeme vidét i na
prilozeném grafu, ktery ukazuje, ze rozdil primért téchto vztaht je zaokrouhlené odlisny

o jeden stupen pétistupniové skaly.
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Graf 8: Vztah podnikani vs riziko

Zdroj: vlastni zpracovani
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Dalsi mozny vztah by mohl nastat mezi skupinou lidi, ktefi by radi podnikali a zaroven

maji v roding (¢i v blizkych kruzich) nékoho, kdo jiz podnika. Pfesnéji feCeno: Je mozné,

ze Clovek, ktery méa svém blizkém okoli hodné lidi, ktefi podnikaji, bude mit také zajem

o podnikani? Odpovéd’ je, ze zde ovSem zadny silné vyznamny vztah v ramci tohoto

vyzkumu nalezen nebyl. Neupravena p-hodnota méla hodnotu 0,056097, ¢imz se sice

lehce pfiblizuje vyznamnosti hladiné <0,05, ale piesto nelze tento vztah potvrdit. Tedy:

Pocet lidi, ktefi v rdmci okoli nasich respondentii podnika, neovlivnil jejich tsudek o tom,

ze by chtéli v budoucnu podnikat také.
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4.2.2 Studenti a metodika

Po vy¢tu vSech (v pfedchozich ¢astich zminénych metod) a zjisténi, ze ne vSechny start-
upy tyto metody znaji a natoz vyuzivaji, si mizeme polozit otazku, zda ptipadni budouci
podnikatelé maji viibec zajem o teoretické know-how. V ramci dotaznikového Setieni,
které se, jak jiz bylo zminéno, zaméfilo na studenty EF JCU (jakozto skupinu lidi,
u kterych je vétsi Sance, ze se uchyli takzvané ,,byznysovym® smér). Studentim byla
polozena otazka: Jaké prvky hodnotite jako dulezité pii zakladani nové firmy?
Vysledkem je, ze témét 70 % dotazanych povazuje znalost metod, jak fidit firmu, za
»spiSe dulezité™ az ,,dilezité” a zaroven za ,,spiSe dilezité az ,,dllezité* povazuje 80 %

respondentti ur¢eni a znalost strategie firmy.

Hodnotite znalost metod, jak fidit firmu, jako dileZity prvek pfi zakladani nové firmy?
Neddiezite [
Spide nedlleZite

Neutralni

DilleZité

soieaiozs |

(=]

5 10 15 20 25 30
Polet respondetd

Graf 9: Hodnoceni znalosti metod, jak ridit firmu

Zdroj: vlastni zpracovani

Nastéava tedy otazka, zda se studentiim (dle jejich osobniho uvazeni) dostava moznost,
jak si metody a strategie osvojit v pribéhu studia, kdyZ vétsina z nich ptiklada témto dvou

prvkim véhu — proto i to bylo z4jmem dotaznikového Setfeni.

Ackoliv byli do prizkumu zafazeni jen studenti ekonomické fakulty, kde se dle mého

subjektivniho nazoru dba na podporu podnikani, tak i pfes to pouze necelych 63 %
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dotazanych uvedlo, Ze se za dobu jejich studia setkali s aktivitou (pfedmétem,
workshopem, pfednasSkou atd,), kterd by jim mohla usnadnit ptipadné budouci podnikani.
To praxi znamend, Ze se téméf kazdy teti student EF JCU nesetkal s aktivitou, ktera by

ho mohla podpofit v rdmci jeho ptipadného podnikani.

Muze nastat, ze bude vznesena ndmitka, ze odpovédi budou zavislé od aktualniho ro¢niku
studia dotazovanych, jelikoz by z logického usudku mohlo vzejit to, Ze naptiklad student,
ktery na fakulté studuje vice let, bude mit vice piilezitosti, aby se setkal s predmétem
(pfednaskou, workshopem atd.), ktery by mu mohla usnadnit ptipadné¢ budouci
podnikani. Tedy ze studenti vysSich ro¢nikli budou na tuto otdzku castéji kladné nez
studenti ro¢nikti niz§ich. OvSem opak je pravdou: Ve vzorku dotdzanych, kteti
odpovédéli na tuto otazku se nepodatilo (pfi stanoveni hladiny hodnoty p na <0,05)

prokazat zadnou statisticky vyznamnou udalost. Viz nasledujici tabulka:

Mann-Whitneylv U Test (w/ oprava na spoijitost)
Dle promén. Setkali jste se béhem studia s pfedmétem (pfednaskou, workshopem,
atd.), ktery by Vam mohl usnadnit pfipadné budouci podnikani?

Oznacené testy jsou vyznamné na hladiné p <,05000
SO PR z N N .
Sir;])gr. Sclt\lr;or. U Z p-hodn. |uprave| p-hodn. |platn.| platn. p?eiig.p
Proménna ne Ano| Ne
Roénik 0,2115 0,2206 0,82734
studia 1010,5| 585,5 [354,5 53 0,832456 18 0,82539] 35 21 8

Tabulka 3: Mann-Whitneyiiv U Test: Aktivita vs rocnik

Zdroj: vlastni zpracovani

Dokonce zde doslo k zajimavosti, Ze pokud si rozdélime studenty v zavislosti na jejich
odpovédi, tak ackoliv jsou tyto dv€é skupiny rozdilné poctem lidi, tak primérem

I medianem jsou tyto dvé skupiny absolutné totozné. Viz dvojice nasledujicich grafi:
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Graf 10: Aktivita vs rocnik (medidn)

Zdroj: vlastni zpracovani
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V jakém ro¢niku studia se nachazite?
w

o o
21 _
1t _
1 0 O Primér
Setkali jste se béhem studia s pfedmeétem (pfednaskou, workshopem, [l Pramér+2*SmCh
atd.), ktery by Vam mohl usnadnit pfipadné budouci podnikani? T Primér+0,95*SmOdch

Graf 11: Aktivita vs rocnik (primér)

Zdroj: vlastni zpracovani

Ovsem je dulezit¢ podotknout, Ze se zde jedna pouze o subjektivni usudek daného
studenta, coZ miize znamenat 1 to, ze se s jakoukoliv budouci akci, pfedmétem ci
workshopem teprve setkd, ale miize to znamenat i to, ze student Cisté neprojevil zajem 0
danou akci, ¢i nebyl dostate¢né aktivni pfi pfedmétu, jehoz napln byla urcita podpora

podnikavosti, tudiz si takzvan€ neodnesl vSe potiebné.

I pfes to bych vysledku neubiral na vaze, a pravé napiiklad literatura o zakladnich
principech startupt mize byt ndpomocnym zdrojem znalosti zejména prave pro ty, ktefi
cht&ji podnikat, ale se dosud nesetkali ¢imkoliv, co by jim mohlo pomoci v pfipadném

budoucim podnikatelském Zzivote.
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5.Zaveér

Zaveérem bych predchozi text rad shrnul. Bakalaiska prace s nazvem Zakladni metody
start-up projektu méla za tkol piiblizeni elementarnich zpasobu, které start-upy mohou
vyuzivat. Bylo zji§téno jejich vyuziti v praxi, dale byl poskytnut ndhled mezi studenty
Ekonomické fakulty Jihogeské univerzity v Ceskych Bud&jovicich a jejich uhel po-hledu

na podnikéni a start-upy.

Na zékladé sbéru dat bych si dokazal tvrdit, ze metodika, kterd se vyskytuje v literatufe,
a i na internetovych portalech neni chybna, ba naopak dokaze byt pro start-upy velmi
prospesna, avsak zalezi na samotném start-upu, zda jeji vyhody vyuzije, ¢i bude pracovat
bez ni, jelikoz je mozné, ze svazanost s odbornymi vyklady by nékteré projekty mohla
brzdit, tim ze by je nutila ke studiu kniznich postupt, ackoliv n¢které projekty ziejme
pottebuji po urcity €as plynout svou vlastni cestou. Proto nékteré projekty jiz zminéné
strategie hojn¢ vyuzivaji, ale najdou se 1 taci, ktefi je prosté ignoruji (nebo je neznaji)
a délaji si véci takzvané po svém, nebo vyuzivaji jiné (pro né¢ mozna efektivnéjsi) metody,

jak dosahnout svého cile.

Pokud bych mé¢l zalozit start-up ja, tak bych se snaZil vyuzivat téchto metod co nejvice
Jiz od Uplného zacatku, protoze véiim, ze diive nebo pozdé&ji se jejich aplikace vyplati.
Ovsem kromé pouhych piirucek bych se zaméfil na lidi ve vedeni projektu a na zdkaznika

jako takového.

Myslim si, Ze tato prace miZe byt ptinosna pro kohokoliv, koho start-up projekty zajimaji
a rad se dozvi o moznych novych cestach, jak fidit (nejen) spolecnost. Dale si myslim,
ze obzvlast’ v dnesni dob¢ vzkvétd mnoho prostoru pro ,start-upové® mysleni, kdy se
minimalismus, soustfedénost na cil a zejména ochota ptizplisobit se novym situacim

velmi hodni ku prospéchu skoro kazdé firmy.

DalS§imi moznymi tématy jinych praci by naptiklad mohla byti komplexni hloubkova
analyza ceskych/evropskych start-upli; nebo jak zaloZit start-up; sledovani reakci start-
upu, na zmény na trhu; aplikace ,,start-upového mysleni na jinou oblast, nez je fizeni

podniku.
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|.  Summary a keywords

Basic methods of start-up project

Abstract: The aim of the bachelor thesis is to introduce the basic methods of startup
projects, which can fundamen-tally help in the creation of new business projects, but can
also be beneficial for projects that are already running and facing various problems every
day. The work describes the development of startups with the help of a feedback loop,
which works well with other methods mentioned in the work. And thanks to that, start-
ups can be such dynamic and interesting ways of doing business. The research is designed
to show, thanks to data from startupists, the most commonly used methods of real startup

projects.

Key words: start-up, canvas model, engines of growth, pivoting, metrics, build measure

learn loop

JEL Classification: M13
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V. Pilohy

Dotaznik pro startupisty
Priloha 1: Dotaznik pro startupisty

Dotaznik pro startupisty

Dobry den, vitdm Vas u dotaznikuy, jehoZ vystup bude pouiit pro Géely bakalafské prace na
téma Zakladni metody start-up projektu.

Dotaznik obsahuje 15 otazek a zabere jen nékolik malo minut.
VE&tsSina otazek obsahuje policko "Jina..." pro pfipadnou specifikaci odpovédi.

V pfipadé jakychkoliv dotazi mé nevahejte kontaktovat na adrese: schrev02@ef jou.cz

Piedem dékuiji
Vladimir Schreib

*Povinne pole

Jaky Vas vztah ke startupim? *

(O Jsem zakladatel/spoluzakladatel startupu
Jsem zaméstnanec startupu

Jsem startup ov?m investorem

o Nic z vyse uvedeného, aviak jsem souddsti startupu
(O startupy mé zajimaji, ale na zadném se nepodilim

Jing:

Dalsi L I Strana 1z 4
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Pokud jste soucasti startupu, do jake oblasti podnikani by se dal Vas projekt

(aktualné) zaradit?

Vase odpovéd

Ktery ze tfi motord rlstu je pro vas projekt nejvice klicovym / pFinasi nejvetsi
profit?

O Mator ristu zavisejici na zakaznikovi (op&tovné vraceni se zakaznik()

Placeny motor ristu (investice do aktivit, které maji ziskat zakaznika)

Virdlni motor ristu (zavisi na vysoké mife doporuéeni)

Mevim

Jing:

© O 0O

Realizovali jste v ramei Vaseho projektu pivot (=strategickou zménu)?

Pokud ano; Kolik pivotl jste doposud odhadem realizovali?

Vase odpovéd
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Pokud ano; Kolik pivotl jste odhadem realizovali, nez se projekt dostal do faze,

ktera byla jiz dle Vasich predstav?

Vase odpovéd

Pokud ano: Ktere druhy pivotl jste doposud realizovali?

ODO0000 000000

Zoom-in pivot (= zména funkce na produkt)

Zoom-out pivot (= zména produkiu na pouhou funkci)

Custumer segment pivot (= zména zakaznického segmentu)
Customer need pivot (= zména produktu dle potfeb zakaznika)
Platform pivot (= zména aplikace na platformu/platformy na aplikaci)

Business architecture pivot (= zména ze vysoké marZe a malého objemu na malou
marZi a velky objem - nebo naopak)

Value capture pivot (= zména toho, jak by mél nas projekt ziskavat penize/hodnotu)
Engine of growth pivot (= zména motoru ristu)

Channel pivot (= zména prodejniho/distribuéniho kanalu)

Technology pivot (= zména technologie)

Jing:

Odkud jste na cerpali nejvétsi éasti finanéniho obnosu, ktery byl nezbytny na

rozbéhnuti projektu?

Doo0oo0od

Vlastni kapital

Vypljcka od pfatel, rodiny, znamych
Finanéni instituce

Crowdfundigové portaly

Investofi investujici do projektu samotného

Jing:
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Ktery ze tfi motorl ristu hodnotite v obecném méfitku jako nejvice efektivni?

O Placeny motor ristu (investice do aktivit, které maji ziskat zakaznika)
O Viralni motor ristu (rdst zévisi na vysoké mife doporuéeni naseho produktu)

O Motor ristu zavisejici na zakaznikovi (opétovné vraceni se zakaznik()

O vineé

Shledavate schéma "Lean Canvas" jako pfinosné pro budovani startupu?

PROBLEM/POTREBA ¢ | RESENI @ | HAVRH JEDINCENE 55 | NEZKOPIROVATEL- W | zAKAZNICKE 2
3 NEIDULEATERT 3 NEIDOLERTER HODNOTY MA WFHODA SEGMENTY
PROBLEMY FUNKCNOSTI JEDMODUCHE, NELZE JI SNADNG CiLOVT ZAKAZNICI
SROZUMITELME, TROPIROVAT NEBD
PRRESVEDCIVE SDFLENI, KOURIT

KTERE RIKA, W CEM SF
LISITE A PROC STON VAS
FRODUKT ZA JASOUPENT

i .
KUEOVE METRIKY 2ok KANALY »
KLiCovE ARTIITY, CESTA K ZARAZNIKIM
KTERE MERITE
STRUKTURA MAKLADU & | Tory pRiIMD (s
MAKLALY MA ZTSANT ZAKAZNIA PRIMOWE MODEL
DI TRIELC NI MAKLADTY DLOUHODORA HODNOTA
HOSTOVANI SLUFER PRIIEM
LIDE ATD, HELEY ZISK

@ strategyzer

EHraBgyTe Hae
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Shledavate schéma "Business Model Canvas” jako pfinosné pro budovani

startupu?
KLICOVA PARTNERSTYI 47| KLICOVE GINMOST ) | HODNOTOVE $5 | vaTaH sE W | zAkAZMICKE P
MEKTERE CINNOST) SE . PROSTREDMICTViN MABIDKY ZAKAZNIKY SEGMENTY
QUTSCURCL AMNEKTERE | ROZNYCH CINNDSTI. FIRNA SESNAZI RESIT  [FIRRA WTVARI A FIRMA SE FAMERUJE
ZDROJE SE ZISKAVAN PROBLEMY ZAKAZNIKD A | UDRZUIE VETAHY SE A JEDEM € VICE
BABAD PODME, LI P(_:IKI'I!HU'AT IF..III' H .’!.'MAJNI{V\' KAZTIEM ﬁl‘l\.WNl KPCH
POTRERY POMOCT ZARAZNICKEM SECMENTE
HEBNOTOVCH MABIDEK. | SEGMENTLL ’
KLICOVE ZDROJE =g KANALY . ¢
KLICOWE ZDROSE 150U FIRMA PREDANA
AKTIVA POTRERNA HODNGTOVE NABIDEY
K TOMU, ABY FIRMA, EAKATHOIN
MIOHLA NABIZET A PROSTREDMICTVINM
DODAVAT PREDCHOZ ROMLINECACNICH,
STAVERNI PRVKY.. DISTREUCMICH
A PRODEINICH KANALD
STRUKTURA MAKLADU | ToroEPEmMD 6
PRVKY BUSINESS MODELU WY TVAREN ZDROUE PRI WCHAZE Z
WHCITOU STRUKT R MA b“LﬂL;q:]_ HODNOTOWYCH MNARIDEE, KTERE
BYLY SPEENE MARIDNUTY
ZAKAZNIKOM.
B d e __
e il (@) strategyzer
e b b e e siratagyrer com

Mevim

Jing:

O OO0OO0O0
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Hodnotite metodu OMTM (One metric that matters) jako pfinosnou pro ucely
startupu? Tzn. Zze se soustredime jen a pouze na nami vybranou metriku, ktera je
pro nas nejdllezitéjsi

Ano

Castecné

Me

Mevim

O O O0OO0O0

Jing:

Jaky je dle Vaseho nazoru nejoptimalnéjsi zdroj penéz pro rozbéhnuti projektu?

Vlastni kapital

Vypljéka od pratel, rodiny, znamych
Finanéni instituce

Crowdfundigové portaly

Investofi investujici do projektu samotného

Jiné:

0o00000d
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Ktereé pivoty (=strategické zmény) povazujte za nejjednodussi? Méfitku
naroénosti na realizaci

Zoom-in pivot (= zména funkce na produkt)

Zoom-out pivot (= zména produktu na pouhou funkci)

Custumer segment pivot (= zména zakaznického segmentu)

Customer need pivot (= zména produktu dle potieb zakaznika)

Platform pivot (= zména aplikace na platformu/platformy na aplikaci)

Business architecture pivot (= zména ze vysoké marie a malého objemu na malou
marZi a velky objem - nebo naopak)

Value capture pivot (= zména toho, jak by mé&l nas projekt ziskavat penize/hodnotu)
Engine of growth pivot (= zména motoru ristu)
Channel pivot (= zména prodejniho/distribuéniho kanalu)

Technology pivot (= zména technologie)

00000 0 D00000

Jing:

Setkali jste se s zombie startupem?

o Ano (v pfipadé zdjmu miZete dopsat podrobnosti do kolonky "Jind")

o Ano, avéak pouze "z doslechu”

O Nevim

Zpét Dalsi e Strana 3z 4
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Misto pro poznamky, vzkazy a pfipominky

Vase odpovéd

Zpet e strana 4 z 4

Dotaznik pro studenty JCU

Piiloha 2: Dotaznik pro studenty JCU

Dotaznik pro studenty JCU

Dobry den, vitam Vas u dotazniku, jehoZ vystup bude pouZit pro ucely bakalérské prace.

V piipadé jakychkoliv dotazi mé nevéhejte kontaktovat na adrese: schrev02@ef jeu.cz

Vladimir Schreib

*Povinné pole

Jste studentem JCU? Pokud ne, prosim nepokracujte v dotazniku dale, dékuiji. *

O ano

Dalsi
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Dotaznik pro studenty JCU

*Poyinne pole

Jake je Vase pohlavi? *

O Muz
O Zena

W jakém roéniku studia se nachazite? *

Vase odpovéd

Fakulta, obor studia *

Vase odpovéd

Jaka je Vase obecna ochota podstupovat rizike? *

Mals O O O O
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Planujete v budoucnosti podnikat? *

O 4no
(O spiseano
(O spisene
O nNe

(O Jiz podnikam

Kolik lidi z Vaseho okoli (rodiée, sourozenci, kamaradi, pfibuzni) podnika? *

Vase odpovéd

Jsou pro Vas start-upy zajimavym druhem podnikani? Shledavate je jako vhodny
zpusob podnikani? *

Rozhodné ne O O O O O Rozhodné ano
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Jaké prvky hodnotite jako dllezité pfi zakladani nove firmy? *

Spise Spise

NedlleZité T e Neutralni 1 e Dalezité
neddleZité dalezité
Unikatnost
Sila
konkurence

Zdroje financi

Znalost metod,
jak firmu Fidit

Informace o
zakaznicich

Vliv statu

Lidé pracujici
ve Vasi firmé

O O O O O O O
O O O O O O O
O O O O O O O
O O O O O O O
O O O O O O O

Strategie

Setkali jste se béhem studia s pfedmétem (prednaskou, workshopem, atd.), ktery
by Vam mohl usnadnit pfipadné budouci podnikani? *

O Ano
O Ne

Zpét Dalgi
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Dotaznik pro studenty JCU

Dékuji Vam za Vas drahocenny €as pfi vyplfiovani tohoto dotazniku. Preji hezky

den

Misto pro poznamky, vzkazy a pripominky

Vase odpovéd

Otazky z fizeného rozhovoru

Priloha 3: Otazky z rizeného rozhovoru

Ptedstaveni

Za jak dlouho pfiiblizné Clovek pozna, ze urcity projekt ma ptiznivou budoucnost?
Byl bys schopen na zaklad¢ téchto zkuSenosti vyjmenovat kli¢ové znaky Gspésnych
startupti?

Pokud bys mé&l naopak definovat kli¢ové znaky netspéSnych startupi, tak by to opét
zalezelo na lidském faktoru?

Pokud se nebudeme bavit ptimo o vedeni startuptu jako takovych, co podle tebe
nejCastéji brani jejich rozvoji? Je to legislativa? Jsou to finance? Nebo je to
nemoznost nalezeni kvalifikované pracovni sily?

Pokud pfijmeme fakt, Ze uceni a naslouchani je klicové k samotnému tspéchu, tak
které otazky by si €lovek mél polozit jesté pred samotnym zaloZenim startupu?

K zalozeni startupli se obecné doporucuji schémata "Lean Canvas“ a "Business
Model Canvas", jsou tato schémata stale aktualni?

V literatufe se mizeme setkat s pojmem ,, Tfi motory ristu®. Pokud bys m¢l vybrat

prave jeden, tak ktery obecné hodnotis jako nejlepsi, ktery bych to byl a proc?
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Z hlediska rozdilu teorie a praxe. Pokud udélaji startupisté pivot, uvédomuyji si, ze se
vibec jedna o pivot a postupuji podle teoretickych poznatkli, nebo Cist€¢ zamifi
prvnim nejptinosnéj$im smeérem?

TakZze opét jde o nastaveni mysli lidi, kteti dany projekt vedou?

Pokud ziistaneme jeste teoretickych pojmi, tak mé napada metoda ,,One metric that
matters. Vyuzivaji a dodrzuji startupy tuto metodu? Pokud ano, dodrzuji ji
dogmaticky, nebo pouze okrajoveé?

Diilezitéjsi je tedy nauceni se, jak 1 se Spatnou metrikou pracovat, nez vybrat na
zacatku metriku spravnou?

Jelikoz se ve startupech pohybujes nékolik let, dokazal bys pfiblizit, jak moc se za tu
dobu zménilo prostiedi startupové komunity? Jak tyto projekty vnima vetejnost? A
zda je v dne$ni dobé¢ leh¢i vytvofit fungujici startup, ackoliv urcité sféry uz jsou
pokryté?

K novym technologiim: Vidi§ dnes né&jaky trend, kam budou startupy smérovat?
Budou decentralizované aplikace a obecné technologie blockchainu, virtualni realita,
pramysl 4.0 ¢i 5.0?

Takze miizeme ocekdvat, ze jeSté néco Gpln€ nezndmého teprve vzejde?

Shledavas ceské startupy néjakym zpisobem odliSené od startupti evropskych, ¢i
svétovych?

Maji aktualné nékteré Ceské startupy Sanci uspét v zahranici, pfipadné az v Silicon
Valley?

Nakonec bych se rad zeptal, co bys vzkdzal, pfipadné jakou radu bys dal budoucim

moznym startupistim?
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