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Anotace

Tato bakalarskd prace se zabyva navrhem podnikatelského planu start-upového
projektu. Prace je rozd€lena na dvé Casti. Teoreticka ¢ast se zabyva otazkami, co je
podnikatelsky plan, kdy je vhodné ho sestavovat, jaky je jeho tucel a komu je urcen.
Konkrétné se pak zabyva strukturou podnikatelského planu a jeho jednotlivymi body.
Dale je v praci vysvétlen pojem start-up a znama metoda lean start-up, podle kterou
se start-upové firmy fidi. Dale jsou zminény moznosti financovani zacatku
podnikdni. Prace se také zabyva ostatnimi moZnostmi podpory zacinajiciho
podnikéni. Praktickd ¢ast obsahuje navrh business modelu a néasledné
podnikatelského planu fiktivniho start-upového projektu. Navrh ukazuje zpracovani

jednotlivych bodl podnikatelského planu a jeho strukturu.
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Annotation

Draft business start-up project plan

This bachelor thesis deals with design of business plan of start-up project. The thesis
is divided into two parts. The theoretical part deals with questions, what is a business
plan, when it is appropriate to draw up a plan, what is its purpose and to whom it is
intended. Specifically, it deals with the structure of the business plan and individual
points of the plan. Furthermore, the concept of start-up and the well-known lean
start-up method are explained, according to which start-ups are managed. There are
also mentioned possibilities of financing start of business. The thesis also deals with
other possibilities of help for starting a new business. The practical part contains a
proposal of a business model and then a business plan, a fictitious start-up project.
The proposal shows the processing of individual points of the business plan and its

structure.
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Business plan, business model, start-up, finance business
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Uvod

Start-up je v dne$ni dobé velmi pouzivanym pojmem. Jedna se o firmu, ktera je velmi
rizikova s tendenci rychlého ristu a velkym potencidlem. V mnoha ptipadech se jedna o

technologicky a inovativni projekt.

Spousta, nejen mladych, lidi ma napad, ktery fesi jejich, ¢i cizi problémy. Pokud je
mozné takovy népad pietvorfit do formy, ktera by generovala zisk, znamena to, Ze maji
napad na podnikani. Nicméné netusi, jaké prvni kroky ucinit pii zac¢atku podnikani.
Jednim z nich je sestaveni business modelu a nasledn¢ podnikatelského planu, ktery
slouzi ke zhodnoceni zivotaschopnosti projektu. Pomuze tak realizatorovi projektu

odhalit jeho slabé stranky nebo zdiiraznit ty silné.

Dalsim krokem k realizaci projektu je jeho financovani. Existuji rtizné moznosti podpory
start-upovych projekti, mezi které patii naptiklad crowdfunding nebo investofi jako

venture capital ¢i ,,andé€lsky investor® neboli business angel.

Praktickd cést této prace se zabyva konkrétnim navrhem podnikatelského planu. Ve
formé piipadové studie je deklarovan navrh podnikatelského planu konkrétniho projektu.

Jedna se o start-upovy projekt mobilni aplikace ,,Meeti*.

Start-upovy projekt mobilni aplikace je fiktivni navrh pro ucely této prace. Mobilni
aplikace Meeti je urcena nejen mladym lidem k organizovéani udalosti. Pomoci aplikace
muze uzivatel vytvofit sviij vlastni workshop, koncert, vystavu fotografii ¢i pouze najit
n¢koho, s kym sdili z4jmy, potazmo S kym by mohl travit volny ¢as. Z druhého pohledu
uzivatel miize pouze zobrazovat udalosti organizované nékym jinym a ucastnit se téch,

které ho nejvice zajimaji.

Cilem této prace je, na konkrétni pifipadové studii popsat postup ndvrhu vhodného
podnikatelského modelu. Prace by méla obsahovat vysvétleni podnikatelského planu,
jeho struktury a ucelu. Prace také vysvétluje pojem ,start-up® a ukazuje moznosti
financovani takového projektu ¢i firmy. Praktickd ¢ast demonstruje strukturu

podnikatelského  planu a  jeho  jednotlivé  body  na konkrétnim ptikladu.
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1. Podnikatelsky plan

Bézné€ zaciname podnikatelsky plan sestavovat ve chvili, kdy mame napad na podnikéni a
rozhodli jsme se ho realizovat. Neni vSak pravidlem sestavovat plan pouze pii zacatku
podnikani. Je nutné si predem uvédomit Zivotaschopnost daného napadu. Pomoci
sestavovani podnikatelského planu tedy projdeme vSechny aspekty naseho projektu.
Nadale jsme schopni sviij plan dale prezentovat, coz je dilezité naptiklad pted investory,

od kterych chceme ziskat finan¢ni podporu pro nas napad.

Podnikatelsky plan ma sice své obecné principy a obecnd kritéria hodnoceni, ale je tieba
myslet na to, Ze kazd4 banka i kazdy investor mohou mit své specifické pozadavky.
Kazdy investor mize od podnikatelského planu vyzadovat néco jiného stejné tak, jako

muze mit nastavené trochu jiné zhodnocovani planu.
Podnikatelsky plan mé podle Fotra (1995) nékolik aspekti, jimizZ jsou:

Stru¢nost a ptehlednost

Jednoduchost

Nezachazi do pfilis technickych detailti
Demonstruje vyhody produktu (sluzby)

Plén je co nejvice realisticky a nejvérohodné;jsi

Nezakryva slaba mista a rizika projektu

N o g bk~ w D E

Kvalita po formalni strance

V prvnim a druhém bodu jsou uvedeny strucnost, ptehlednost a jednoduchost. Je potieba
brat ohled na to, pro koho je podnikatelsky plan urcen. Nejcastéji je to investor. To je
také diivodem pro¢ plan nezachéazi do pftili§ technickych detailti. V mnoha ptipadech je
podnikatelsky plan urc¢en investortim a lidem, kterym chceme sviij projekt predstavit. To
znamend, ze nemusi byt vzdélani v nasem oboru podnikani. V investorovi ma také
vyvolat dojem, Ze projekt je redlny a zarovenn mu divéfuje. Plan pfedstavuje vyhody
naSeho produktu, aby pfesvédcil investora pro financovani, a zaroven zmifnuje slaba mista
a rizika projektu. Timto projekt zvySuje diveéru a pfipravuje firmu na piipadné feSeni

slabych mist. Je tfeba také myslet na kvalitu dokumentu po formalni strance.

13



Podnikatelsky plan je dokument, ktery ve vétSin¢€ piipadi nékomu davame k precteni,
proto je tfeba dbat i na vizualni Gipravy a samotné zpracovani.
1.1. Definice zakladnich pojmt

V prvni fadé¢ bychom méli strucné zminit co je podnikatelsky plan nebo také

podnikatelsky zdmér a co je business model.

Podnikatelsky plan (business plan) je dokument, ktery slouzi k vysvétleni celkové
koncepce podnikani, tedy podnikatelského zaméru. Popisuje napad na podnikani ze v§ech

uhld pohledu. Zakladnimi body podnikatelského planu jsou:

titulni list

- Obsah

- 1vod, ucel a pozice dokumentu

- shrnuti

- popis podnikatelské ptilezitosti

- cile firmy a vlastniki; potencialni trhy
- analyza konkurence

- marketingova a obchodni strategie

- realizaéni projektovy plan

finan¢ni plan

hlavni pfedpoklady uspéSnosti projektu

rizika projektu

ptilohy

»Podnikatelské plany predstavuji nejen vyznamny nastroj pro fizeni rozvoje podniku, ale
také dilezity podkladovy material, ktery by mél presvédcit potencialni investory (banky
aj.) o vyhodnosti projektu a tim je pfimét k poskytnuti kapitdlu na jejich financovani

Vv ptipadé, Ze vlastni zdroje podniku nestac¢i. (Fotr, 1995, s. 7)

»Business model piedstavuje zdkladni princip, jak firma vytvari, pfedava a ziskava

hodnotu.* (Osterwalder, Pigneur, 2010, s. 14)

14



Podle knihy ,,Tvorba Business modeli* ma business model devét stavebnich prvki,

kterymi se dd model popsat, a také ukazuji, jak firma hodld vydélavat penize. Tyto

stavebni prvky, pokryvaji ¢tyfi hlavni oblasti, kterymi jsou:

- zakaznik
- nabidka
- infrastruktura

- financni Zivotaschopnost.

K sestavovani business modelu existuji rizné metody. VyuZzivaji se k jednodus$imu

sestavovani modelu a vizualnimu rozvrZzeni vSech ¢asti modelu. Jednou z nich je lean

canvas, neboli platno. Lean canvas se také drzi metodiky lean, coz ve volném piekladu

znamena §tihly. Principem lean canvasu je tedy stru¢nost a ucelnost.

Pojem lean canvas je také Uzce spjat se startupovymi projekty. Pokud budete vyhledavat

tento pojem je velice pravdépodobné, ze v souvislosti také narazite na startupové

projekty. Diky stru¢nosti, jednoduchosti a jednoduchému grafickému zpracovani se lean

canvas vyuziva jako jeden z prvnich kroku pti zac¢atku podnikani.

Business model canvas podle Osterwaldera a Pigneura ma svou $ablonu, ve formé platna

s nékolika sloupci. Kazdy sloupec fesi jednotlivy problém naseho podnikani. Platno je tak

efektivnim néstrojem k vytvofeni business modelu nasi firmy.

Kliéova Kligoveé éinnosti
partnerstvi

Klicoveé zdroje

Poskytovana
hodnota

Vztahy se
zakazniky

Distribuéni
kanaly

Zakaznicke
segmenty

Struktura nakladu

Zdroje pfijmu

Obrizek 1 — Sablona lean canvas (platno); Byznys model. In: Mdmndpad.cz [online].
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Obrazek zobrazuje sablonu lean canvasu, na které je vidét jeji grafické rozvrzeni. Kromé
deviti hlavnich stavebnich prvkl platna popsanych na obrazku se platno déli na dvé
poloviny, které muzeme oddé¢lit podle spodnich sloupcti. Prvni polovina (leva) se
zamé&fuje na projekt ze strany produktu a firmy, naopak druha (prava) polovina je

zameérena na zakaznika.

1.2. Pro¢ sestavovat podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan se sestavuje z n€kolika divodi. Slouzi napiiklad k utfidéni myslenek

a spravnému zvoleni business modelu.

Drive ¢i pozdéji je potfeba investovat do ndpadu néjaké penize. O tom, kde a jak se
penize daji shanét u start-up projekti pojedndva druha kapitola. Nicméné jednou
Z moznosti je investor, nebo piijcka v bance. Presné v takovych ptipadech bude nutné

predlozit do detaili rozebrany podnikatelsky plan.

Spravné sestaveny podnikatelsky plan ndm také dokaze fict, zda je nds napad, ¢i projekt

zivotaschopny. Zaroven dokaze upozornit na mozna uskali v budoucnu.

Dil¢im, neméné dilezitym, aspektem, ktery nam podnikatelsky plan ukéZe je financni
stranka projektu. Pred zacatkem podnikani je nutné zhodnotit, zda nam produkt vydéla

vic penéz, nez do néj pii zacatku vloZime a v pribéhu budeme vkladat.

Vysoka kvalita podnikatelského planu zvySuje Uspéch projektu, ale je potfeba mit na
paméti, ze jde stale o rizikovy projekt. Dobte napsany podnikatelsky plan vSak zvysuje

Sanci na uspéch daného projektu a zaroven snizuje miru rizika. (Fotr, 1995)

KdyZz shrneme diivody sestavovani podnikatelského planu, je to dokument urceny
klientim ¢i pfipadnym investorim. Plan piedstavuje svou firmu, cile, financovéani,
rizikové faktory, silné a slabé stranky projektu. Proto ho také mizeme nazvat osnovou
svého podnikdni. Kromé planu pro investory se také mize v prib¢hu podnikani ke svému

planu vracet samotna firma.
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1.3. Pro koho sestavujeme podnikatelsky plan

Dulezitym aspektem k napsani dokumentu je uvédomit si, komu je dokument priméarné
urceny. Jiz jsme uvedli, ze dokument je vypracovavan ve vétSin€ piipada pro investora,
nebo jiného cCtenare. Z toho také vychdzime a mizeme se o to opfit, kdyz budeme

rozebirat zminénou otazku.

Prvni, kdo si hotovy dokument bude cist, jsme samoziejm¢ my sami. Jak jiz bylo
zminéno vyse, dokument slouzi k utfidéni myslenek ¢i vyhodnocovani Zivotaschopnosti
podnikatelského napadu. Do dokumentu patii také naptiklad rizné analyzy trhu. Proto je

dokument urcen pfimo nam.

Osoby, které budou cist podnikatelsky plan a bude pro né velice dilezity, jsou investofi,
banky ¢i jini poskytovatelé dotaci. To znamend, Ze podnikatelsky plan neni potieba psat

ptimo technickym jazykem.

Rizné subjekty mohou nahlizet na podnikatelsky plan jinak, avSak podstata
podnikatelského planu je v zdsad¢ stejnd. Svobodovd a Andera ve své knize uvadéji
nékolik bodi, v podobé otazek, které by meél zahrnovat kazdy podnikatelsky plan.
Dokument by ndm mél tedy odpovédét na otdzky: kde se nyni nachazim v podnikani,

kam se chci dostat a jak toho chei dosahnout? (Svobodova, Andera, 2017)

1.4. Jednotlivé body podnikatelského planu

Nez za¢neme psat konkrétni podnikatelsky plan, je dobré si vybrat strukturu, které se
budeme moci v pribéhu drzet. Tim si na zacatku ujasnime jednotlivé body planu,
udélame si pfedstavu o obsahu a zaroven se mizeme drzet bodl, abychom v

podnikatelském planu nevynechali zddnou dilezitou cast.

V této kapitole je uvedena konkrétni struktura dokumentu — podnikatelského planu.
Uvedeme si i struktury z nékolika dalSich zdroji. Dale se zaméfime na jednu strukturu, u

které si jednotlivé body poté rozebereme vice do detailu.

Miizeme se setkat s riznymi strukturami podnikatelského planu. Dokument se muze liSit
podle ucelu, ke kterému je urceny nebo dokonce podle pozadavkt naptiklad konkrétniho

investora.

17



Vytvofenim business modelu ziskdme dobry zaklad k popsani podnikatelského planu.
Podle knihy Tvorba business modelt (Osterwalder, Pigneur, 2010), by mél podnikatelsky
plan obsahovat pét ¢asti, kterymi jsou: tym, business model, finan¢ni analyza, vnéjsi
prostiedi a analyza rizik. Jednotlivé ¢asti podnikatelského planu zahrnuji nékolik

dalSich bodu. NiZe je struktura podnikatelského planu zobrazena v tabulce.

PODNIKATELSKY PLAN

Shrnuti pro manaZery

Tym

e Profil managementu

e Pro¢ jsme kvalitni tym

Business model

e Vize, cil hodnoty

e Jak nas business model funguje
¢ Hodnotova nabidka

e Cilové trhy

e Marketingovy plan

e Klicové zdroje a ¢innosti

Finan¢ni analyza

e Analyza rentability

e Prodejni scénafe a prognozy
e Kapitalové vydaje

e Provozni ndklady

¢ Financ¢ni pozadavky

Vnéjsi prostiedi

e Ekonomika

18



e Anayza trhu a kli¢ové trendy
e Konkurencni analyza

e Konkuren¢ni vyhody naseho business modelu

Plan realizace

e Projekty

e Milniky

e Plan
Analyza rizik

e Omezujici faktory a ptekazky
o Kiritické faktory uspéchu

e Konkrétni rizika a protiopatfeni

Zaver

Ptilohy

Tabulka 1 — Struktura podnikatelského planu (Osterwalder, Pigneur, 2010)

Struktura podnikatelského planu uvedena v bodech (Svobodova, Andera, 2017):

1. Shrnuti

2. Charakteristika produktu a vlastnika
3. Analyza trhu a zdkazniki

4. Analyza konkurence

5. Analyza dodavatele

6. Personalni zabezpeceni

7. Marketing; 8. Finan¢ni plan;

9. Analyza rizik;

10. Vyhodnoceni projektu

11. Prilohy

Podle knihy Podnikatelsky plan a strategie (Srpova, Svobodové, Skopal, Orlik, 2011)

vypada struktura podnikatelského planu nasledovné:
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. Titulni strana

. Obsah

. Uvod; tiéel a pozice dokumentu
. Shrnuti

. Popis podnikatelské prilezitosti
. Cile firmy a vlastniki

. Potencialni trhy

. Analyza konkurence

©O© 00 ~N O O & W N -

. Marketingova a obchodni strategie

10. Realiza¢ni projektovy plian

11. Finanéni plan

12. Hlavni predpoklady aspéSnosti projektu, rizika projektu
13. Prilohy

Podnikatelsky plan by mél obsahovat resumé, jehoz soucésti by mél byt nazev a adresa
firmy, Cislo telefonu kontaktni osoby, charakteristika produktu ¢i sluzby, popis trha,
strategické zaméfeni firmy na obdobi pfistich 3 az 5 let, finan¢ni aspekty. Dale by m¢l
plan obsahovat charakteristiku firmy a jejich cili, do které zahrneme historii firmy,
dulezité charakteristiky produktd (sluzeb) a sledované cile. Dalsim bodem je organizace
Fizeni a manaZersky tym. Plan by mél také obsahovat shrnuti, zivéry a nakonec

ptilohy. (Fotr, 1995)

Na téchto ukéazkach struktur podnikatelského planu muzeme dokézat, ze kazdy
podnikatelsky plan se muze lisit a neni nikde striktné uréeno co obsahovat musi. Nicmén¢
vSechny struktury maji spole¢né body a je opravdu dulezité se jich drzet pro spravnou

prezentaci naseho podnikatelského planu.

1.4.1. Shrnuti podnikatelského planu

Shrnuti podnikatelského planu je zhuStény popis toho, co najdeme na nésledujicich
strankdch. Zaroven by nemélo byt chapano jako tivod. Shrnuti ma ve Ctenafi vyvolat
zvédavost a presvédcit ho k precteni celého planu, ke zkoumani podrobnosti. Do shrnuti
muzeme zahrnout produkty, které budeme poskytovat a konkurenéni vyhodu
poskytovaného produktu. Pro¢ by zédkaznik mél chtit zrovna nas nabizeny produkt? Dale

je mozné zminit komentdi k trhu a trznim trendim jako je jeho velikost, chovani
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zékazniki a rast. Dalsim bodem jsou klic¢ové osobnosti v podnikani a jaké jsou jejich
realizované Uspéchy. Nakonec mizeme uvést nékteré z financnich informaci. (Srpova,

Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

1.42. Tym

V planu bychom m¢li naptiklad pro investory také predstavit samy sebe, popiipadé sviij
tym, podle toho, kdo se na projektu bude podilet. Je dobré uvést své zkuSenosti. Tim
padem se investor muze Iépe rozhodnout, zda poskytne investici. Dokaze si podle naseho
popisu vytvoftit lepsi pfedstavu o celém podnikani a také jeho vedeni, coz ovlivni jeho
rozhodnuti o investici. Dalo by se to také fict tak, Ze se snazite prodat samy sebe, aby lidé

vetili vasemu projektu.

1.4.3. Charakteristika produktu a vlastnika

sluzby. Uvadi se zde konkuren¢ni vyhoda, legislativni pozadavky €i pro¢ pravé ja jsem si
vybral podnikani. Je zde uvedena pravni forma podniku a harmonogram realizace.

(Svobodova, Andera, 2017)

V piipadé sluzby jako popis produktu uvadime vlastnosti, pokud je nasim produktem
vyrobek, uvadime jeho fyzicky vzhled. V této €asti také popiSeme, jaké bude mit vyrobek
vlastnosti a k ¢emu bude slouzit. Zaroven je tfeba uvést i doplnujici nabidku vyrobku.

(Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

1.4.4. Analyza trhu a zdkaznika

Do analyzy trhu zahrneme stru¢nou charakteristiku trhu ¢i oboru, poptdvkové podminky,
velikost trhu nebo trendy na trhu. Dale mizeme uvést definici zakaznika, jeho
kvalitativni charakteristiku i kvantitativni charakteristiku cilové skupiny. Dal§im bodem

je také tempo vyvoje cilové skupiny. (Svobodova, Andera, 2017)

metriky jsou pro projekt kliové, protoze se Casto méni Cinnost, kterou bychom méli
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analyzovat. Smyslem analyzy je tedy nalézt cestu ke spravnému produktu i1 trhu diive,

nez nam dojdou finance. (Croll, Yoskovitz, 2016)

1.4.5. Analyza konkurence

Dalsi casti podnikatelského planu je analyza konkurence. Pokud se firma snazi vstoupit
na trh nebo uvadi novy produkt, potiebuje védét do ¢eho jde. Analyzou konkurence
docilime spravného vstupu na trh. Lépe definujeme konkuren¢ni vyhodu a zarovei

vysledujeme potencialni potteby zakaznika.

Tvirci podnikatelského zdméru se mohou domnivat, Ze nemaji konkurenci, protoze
vstupuji na trh s néim opravdu pievratnym. Velmi casto se ale myli. Ne vzdy si
uvédomuji, Ze jedna potteba se da fesit nékolika zpiisoby. Casto se o konkurenci ani nevi.

(Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Na zacatek ur¢ime konkurenéni firmy. Ty, které cili na stejny trh, maji podobny nebo
dokonce stejny produkt. Déale mohou existovat firmy, které mohou piedstavovat

konkurenci v budoucnu, i kdyz ji dnes nejsou. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

1.4.6. Marketingova strategie

Kazdy produkt ¢i sluzba si musi zvolit cestu, kterou se bude proddvat. Marketingova
strategie 1 prodej jsou dulezit¢é pro budouci uspéch firmy. Do této casti zahrneme
naptiklad distribu¢ni kanaly. To znamend, kde a jak budeme sviij produkt nabizet.
Napriklad jestli budeme mit sviij kamenny obchod, nebo e-shop. Dale tato kapitola
zahrnuje zvolené¢ komunika¢ni kandly, skrze které budeme sviij produkt pfedstavovat.
Komunikac¢nich kanala je opravdu mnoho, mezi klasické patii reklama v televizi, noviny

nebo radio. Témi novéjsimi jsou online kanaly, kam fadime naptiklad socialni site.

Z pohledu marketingové strategie je diilezité urcit a popsat zejména vybér cilového trhu,
trzni pozici produktu a rozhodnuti 0 marketingovém mixu. Pro urceni cilového trhu
zacneme segmentaci trhu. U vybraného segmentu hledime na jeho velikost a kupni silu.
Postavenim naseho produktu mezi ostatni produkty na trhu ur¢ime jeho pozici a

poslednim hlavnim bodem je tedy rozhodnuti o marketingovém mixu. Nejznaméjsi je

marketingovy mix, ktery se sklada ze 4 nastroju, tzv. 4P. Je to produkt (product), cena
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(price), distribuce (place), propagace (promotion). (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik,
2011)
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zdkaznika

etzv. jadro produktu,
zahrnuje sortiment,
design, obal
kvalitu, image
vyrobce, znacku,
zéruky, sluzby, ...

ehodnota vyrobku, B

ezahrnuje slevy,
terminy, podminky
placeni, formu
placeni, moZnosti
uvéru, nahrady, ...

-

vews

edistribucni cesty

vyrobku nebo marketingového
sluzby mixu, ktery se
edostupnost, zabyvd propagaci,

vSe co se zdkaznik o
vyrobku nebo
sluzbé dozvi, ...

distribuéni sité,
zasobovani,
doprava, ...

Obrazek 2 — Marketingovy mix 4P (www.krizovy-manazer.cz, 2019)

Marketingovy mix se velmi ¢asto oznacuje jako tzv. 4P z anglickych slov price, product,
place, promotion. Cesky to znamen4 cena, produkt, misto a propagace. Na obrazku je
graf znazoriujici a vysvétlujici tyto 4P.

1.4.7. Finan¢ni analyza

Finan¢ni analyza nebo finan¢ni plan, popisuje predchozi idaje podnikatelského planu
v Cislech. Prokazuje také realnost podnikatelského zaméru z ekonomického hlediska.
Tato kapitola podnikatelského planu tvofi zejména plan ndkladd, plén vynosu, plan

penéznich toki, planovany vykaz zisku a ztrat. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Je potieba si zohlednit fakt, Ze v pfipad€ zacinajici firmy potiebujeme prostfedky na
zalozeni firmy, prostfedky na potizeni dlouhodobého i obéZzného majetku a prostfedky na

zahdjeni podnikatelské ¢innosti. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Finan¢ni analyza tradi¢né ptfedstavuje dulezitou ¢ast business modelu a strhava na sebe
znacnou Cast pozornosti. Na zdkladé¢ stavebnich prvkil platna (business canvas) je mozné
sestavit predbézné kalkulace a odhadnout, kolik zdkaznikli lze ziskat. Do analyzy je
mozno zahrnout také prvky jako analyzu rentability obchodni scénafe ¢i provozni

naklady. (Osterwalder, Pigneur 2010)

24


http://www.krizovy-manazer.cz/

1.4.8. Plan realizace start-upu

Dokument podnikatelského planu mtize také zahrnovat plan realizace. Tato ¢ast ukazuje,
co bude realizace obnaSet a jaky postup pro realizaci je zvolime. Je zde zahrnut ptehled
vSech projektl a spoleéné milniky. Projekt mizeme nastinit pomoci planu, ktery obsahuje
Ganttovy diagramy. Lze ho také odvodit pfimo z platna business modelu. (Osterwalder,

Pigneur, 2010)

Ganttiv diagram je druh pruhového diagramu. Znazornuje ¢asovou osu projektu a
vSechny jeho ¢innosti neboli aktivity. Nékteré typy vyjadiuji pomoci Sipek zavislost mezi

aktivitami. (Schwalbe, 2010)

Gantttiv diagram se pouziva ke znazornéni jednotlivych aktivit v ¢ase projektu pro
vizualni piedstavu pribéhu projektu. Na obrazku je ukazka diagramu vytvoieného

v programu MS Excel.

Ukal 1 -

I

Ukol 4 -

Ukl 5 ]

Obrazek 3 — Ukdzka Ganttova diagramu v excelu
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1.4.9. Analyza rizik

V zavéru podnikatelského planu popiste omezujici faktory, piekazky a kritické faktory.
Tyto faktory lze odvodit ze SWOT analyzy vaseho business modelu. (Osterwalder,
Pigneur, 2010)

SWOT analyza se pouziva k analyze silnych a slabych stranek firmy. Také k identifikaci
potencialnich ptilezitosti a hrozeb. Je postavena ze Ctyt zékladnich otazek, kterymi jsou:
jaké ma vaSe firma silné stranky a jaké ma slabé. V tomto piipadé hodnotime firmu
zevnitt. Ddle se ptd, jaké ma vase firma piileZitosti a jakym hrozbam celi. V této Casti se

jedna o posouzeni pozice firmy v jejim prostiedi. (Osterwalder, Pigneur 2010)

Strukturovana SWOT analyza ma dvoji uzitek. Vidime aktudlni situaci, jak na tom nase
firma je v soucasné situaci. Zaroven muze nastinit mozné podoby vyvoje. Zahrnuje
uziteCna vstupni data, kterd vdm mohou nastinit nové business modely, tedy kterym
smérem by se vas podnik mohl vyvijet. Tvofi tak vyznamnou ¢ast procesu. (Osterwalder,

Pigneur 2010)

SWOT analyza je rozdélena do Ctyf ¢asti, a zaroven se jednotlivé Casti déli na vnéjsi a
vnitini aspekty a pomocné ¢i Skodlivé aspekty. K vytvofeni SWOT analyzy se b&zné

vyuziva jeji graficka podoba, jeZ je vyobrazena na nasledujicim obrazku.
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Vnéjif piivod

Obrazek 4 — SWOT analyza (Wikipedie.cz)

Pti tvorbé business modelu a nasledné podnikatelského planu je tedy diilezité zohlednit
vSechny faktory naSeho podnikani. Analyza nam také muze ukézat, ze by se nas projekt
m¢l ubirat jinym smérem. Neni tedy Spatné v priibéhu tvorby naseho podnikatelského

planu, ¢i kdykoliv pozdé&ji, n€které faktory zménit.

1.4.10. Prilohy

Mezi ptilohy miZeme zahrnout dopliujici dokumenty, které se vdzou k nasemu
podnikéni. Konkrétni rozsah ptiloh zavisi na ptipadé. MlZe mit napiiklad 1 padesat a vice
stran. Abychom omezili rozsah, je mozné uvést seznam podkladi S poznamkou, ze
uvedené podklady jsou k dispozici. Meéli bychom tam zatadit naptiklad Zivotopisy,
klicovych osobnosti, vypis z obchodniho rejstiiku, analyzu trhu, obrazky vyrobkd a

prospekty a jiné.
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2. Start-up

Podle Hoffmana a Casnocha se kazdy ¢lovek rodi jako podnikatel. Neni to mySleno tim
zpisobem, ze by kazdy mél zakladat svou vlastni spole¢nost, ba naopak. Nicmén¢ kazdy
cloveék ma vuli tvofit zakddovanou ve své DNA. Tvorba novych véci je podstatou
podnikani. Ne kazdy mé vSak potencidl vyuzit toho pro zalozeni a Uspésné vedeni

spolecnosti. (Hoffman, Casnocha; 2013)

Je tedy na nds, jak svou vuli tvofit vyuzijeme. Znamena to, ze kazdy z nds mize mit
podnikavého ducha, kterého je tfeba objevit a dal rozvijet. Naptiklad mizeme zalit

podnikat a zalozit si firmu ve form¢ start-upu.

Start-up znamend néco zacit a byt rychle Gspésny, nese S sebou zéaroven riziko. Pojem
start-up se pomérn¢ rozsifil v poslednich letech a nenajdeme tedy definice v odborné
literatufe velmi snadno. Pojem se tykd podnikani a zahrnuje inovace, rychlost, napad i

velky risk.

2.1.Co je to start-up

Podle Dana Norisse (2018) start-up zahrnuje inovace, zarovein ma vysoky potencial
dopadu a vysoky stupent nejistoty. ,,Pokud nedojde k inovaci, neni to start-up.“ Uvadi
dale Norris. (2018, s. 22). Pravé vzhledem k tomuto faktu je vétSina start-upli zaméfena

technologicky. Neni to vSak pravidlem.

Hotart-up je lidskd organizace zalozena s cilem vytvofit nové produkty a sluzby
Vv podminkach extrémni nejistoty. Podle této definice vSechny nové firmy nejsou start-up
a naopak oddéleni velké firmy za start-up mliZeme povazovat.“ (Svobodova, Andera;

2017 s. 48)

Start-up mizeme také definovat jako zacinajici, rychle rostouci firmu, kterd pfichazi na
trh snéjakou inovaci a ma globalni ambice. Podnikani ve formé& start-upu ma také
tendenci rychlého ristu. Coz soucasné znamena vys$i riziko kapitadlu. (Svobodova,

Andera, 2017)

»dtart-up je lidmi tvofend instituce urcena k vytvoreni nového produktu nebo sluzby za

extrémné nejistych podminek.“ (Ries, 2015, s. 33)
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Start-up je firma, ktera prichazi na trh s novym originadlnim napadem. Napad ma ambice

prinést néco inovativniho a uzite¢ného a zaroven rychle ziskat velky podil na trhu.

Podle Riese (2015) je nejdilezitéjsi Casti ta, ktera v definici neni zminéna. Neni tam totiz
nic o velikosti spolecnosti, oboru nebo ekonomickém oboru. Kazdy, kdo tedy vytvari

novy produkt nebo sluzbu za extrémné nejistych podminek je podnikatel.

Podnikani ve form¢ start-up je vysoce rizikové, jak jsme zminili vySe mé vysoky stupen
nejistoty. V tom je také rozdil mezi zalozenim firmy a start-upem. Pokud se poustite do
néjakého start-upu, dilezitou soucésti je ndpad. Dobie promysleny a spravné uchopeny

napad vas muize dovést k prosperujicimu businessu.

Podle Blanka (2012) je start-up docasnou organizaci, kdy firma hleda Skalovatelny,
profitujici a opakovatelny business model. Z toho plyne, Ze start-upy maji tendenci
k rychlému a velkému rastu. Neznamena to tedy, ze start-up je mensi verze velké
spole¢nosti. V knize je také uvedeno vice typu start-upl a kazdy se chova a zamé&fuje
trochu jinak. Naptiklad existuji technologické start-upy, kde si podnikatel jde za svou
vizi, kdy v&fi, Ze zméni svét. K takovym projektim je zapotiebi naptiklad 1 milionova

investice, nicméné maji nejveétsi potencial uspét.

2.2. Lean start-up

Lean® start-up je inovativni metoda, kterd vyuziva principu $tihlé vyroby? mimo vyrobni
proces. V tomto pfipadé je metoda urcena zacinajicim firmam. Cilem §tihlé metody, ktery
si metoda lean start-up piebrala, je optimalizovat procesy a snizit ztraty a plytvani.
Nejvetsim plytvanim a ztratou casu je podle této metody tvoreni produktu, ktery nikdo
nepotiebuje. Metoda se zamétuje na zakaznika a snazi se aplikovat postupy, které vedou

k minimalizaci rizika neuspéchu. (Svobodova, Andera, 2017)

Principy Stihlého mysSleni zahrnuji vzdélani a kreativitu jednotlivych zaméstnanci,
zmensovani davek, vyrobu just-in-time, kontrolu inventdfe a akceleraci cykli. Stihla
vyroba ukazuje rozdily mezi aktivitami vytvafejicimi hodnoty a plytvanim. Ukazuje, jak
vytvaret produkty kvalitni. Tyto mySlenky vsazené do kontextu podnikani vyuziva prave

metodologie lean start-up. (Ries, 2015)

! Lean je anglicky vyraz a v piekladu znamena §tihly
2 $tihla vyroba — anglicky lean manufacturing
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Metoda zahrnuje spoluvytvafeni se zakazniky, agilni vyvoj a Stihle praktiky. Pojem
Stihlost ve své podstaté znamena eliminovat plytvani a efektivné nakladat se zdroji. Pti
Stihlém start-upu tedy usilujeme hlavné o optimalizaci jednoho ze zdroji, kterym je Cas.

Zaroven se pak snazime maximalizovat naSe zjiSténi o zakaznicich v urCitém case.

(Maurya, 2016)

2.3. Programy na podporu realizace start-upovych projektt

V Ceské republice existuje fada firem, zabyvajici se podporou start-upovych projekti.
Podpora miize byt ve formé financi ¢i mentoringu. Timto zplUsobem se firmy snazi

podpotfit realizaci projekta, které maji velky potencial.

Jednou z firem, ktera podporuje start-upové projekty v jakékoli jejich fazi je Google se
svou platformou Google for Startups. Podle Google for Start-ups nezalezi, jestli je projekt
ve fazi ndvrhu nebo jiz Skaluje. Program pomaha s ristem projektu v jakékoli jeho fazi.

(Google for Start-ups)

Akceleracni program od Google nabizi rady od zahrani¢nich i ¢eskych mentort ¢i ucast

na workshopech.

Dalsi firmou pusobici na ¢eském trhu v oblasti mentorovani start-upovych projektt je
Agentura pro podnikéani a investic Czech Invest. Agentura nabizi n¢kolik programii pro

start-upové projekty na riznych urovnich.

Pro zacatek podnikani slouzi program Czech Starter, ktery je sedmimésicni a po jeho
dobu agentura nabizi mentoring projektu, poradenstvi, navazani kontaktu a v zavéru
dvoutydenni camp v Sillicon Valey. Dostat se do programu vSak obnasi n¢kolika fazové

vybérové tizeni. (Czechlnvest, 2018)
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3. Zdroje financovani start-upového projektu

Pti zakladani projektu je zapotiebi projekt zafinancovat. Je mozné vyuzit internich nebo
externich zdroju financovani. V piipad¢ start-upu jsou castéj$i externi zdroje financovani,
které se vyuzivaji u nové vznikajicich firem. Mezi tradi¢ni externi zdroje patii piimy
investor, bankovni Uvéry, venture capital nebo business angel. Jednim z alternativnich

zdroji financovani je také crowdfunding.

Interni financovani mizeme vyuzit ve chvili, kdy projekt zaklada jiz existujici firma.
V tomto piipad¢ firma mulze pro financovani projektu vyuzit sviij zisk, odpisy nebo i

prodej n¢kterych slozek investicniho majetku. (Fotr, 1995)

Pokud je projekt nové vznikajici firmou je nutné vyuzit externi zdroje financovani. Mezi
n¢ fadime pivodni vklady vlastnikti, dlouhodobé dluhy, kratkodobé bankovni tvéry nebo

subvence a dary. (Fotr, 1995)

Start-up je do zna¢né miry pro investora sazkou, vzhledem k rizikovosti nové vznikajici
firmy, jednou z ni investor mize mit velky zisk, ale i ztratu. Start-up firma je tedy kvuli
velké mife podnikatelského rizika malo atraktivni pro tradi¢ni zdroje, kterymi myslime
bankovni tvér, nebo vklady akcionaiti pro vlastni kapital. Start-upové projekty nejvice
vyuzivaji tedy financovani z prostfedkt vlastnich zakladatelli a osob s nimi spojenymi.
Tato situace se také s nadsazkou oznacuje anglickou zkratkou FFF — family, friends, fools
a znamena rodina, pratelé, blazni. A jednak se vyuZivaji zvlastni zdroje typické pro tento
druh podnikdni. Mezi tyto zdroje patii: rizikovy kapitdl (venture capital), andélsti
investofi (angel investor nebo téZ business angel) a v neposledni fadé také zarodecny

kapital (seed capital). (Slavik, 2013)

3.1. Venture capital

Venture capital, neboli rizikovy kapital, znamena investici (tedy vlastni kapital) investora
zaméfeného piimo na financovani rozvoje firem, casto prav€ s vys§i mirou
podnikatelského rizika. Vzhledem k riziku a Gspésnosti podniku zavisejici v prvni fad€ na
manazerskych schopnostech jeho vedeni ma tento zplsob financovani charakteristické
rysy. To zamena, ze poskytovatel investice venture capital ma vliv nad chodem podniku.

Také je tam oCekavana vysoka navratnost vlozenych prostiedku.
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3.2. Business Angels

Business Angels neboli and@lsky investor je do jist¢ miry podobnym zpiisobem
financovani jako venture capital. Stejn¢ jako u venture capital se tedy bavime o

investorovi, ktery ma podil v nasi firm¢ a ur¢itou miru nad chodem podniku.

Business angels jsou soukromymi investory, ktetfi investuji svilj kapitdl do nové se
rozvijejicich projektd za Gcelem zhodnoceni. Investice je na urcitou dobu, nemaji tedy za
cil ve firm¢ ziistat a podilet se na jejim fungovani i poté, co zacne fungovat na trhu a

vykazovat zisk.

Hlavnim rozdilem mezi venture capital a business angels je objem investice, ktery byva u
business angels investorti mensi. Tito investofi se nechovaji pouze jako spravci investice,
ale pfinasi firmé své know-how v podobné odbornych znalosti nebo orientaci v daném
oboru, popiipad¢ kontakty. Aktivné pusobi ve spoleCnosti, ¢imz snizuji riziko své

investice. Business angels investofi také pravidelné dochazi do firmy. (Reziiakova, 2012)

Jelikoz se jednd cCasto o individudlni investory, sdruzuji se do tzv. siti Scilem
efektivngjiiho piistupu k informacim a racionalngjsiho investovani kapitalu. V Ceské
republice existuje nckolik takovych siti. Patii mezi né napiiklad Angel Investor
Association, Central Europe Angel Club, Business Angels Czech nebo Business Angels
network. Nabizi firmam, které chtéji vyuzit prostredkil business angel investora, kontakty
na své Cleny a sluzby spojené s piipravou projektu pro vstup dané investice. (Veber,

Srpova, 2008)

3.3. Crowdfunding

Jednim ze zplsobu, jak ziskat penize je tzv. crowdfunding. Nazev je odvozen
z anglického crowd = dav a funding = financovani. Volné& pieloZeno jako financovani

davem neboli hromadné financovani.

Crowdfunding je alternativnim zplUsobem financovani. Jednd se v podstaté¢ o online
sbirku finan¢nich prostfedki od rtznych investort. V Ceském jazyce se pro vyraz
crowdfunding ob¢as miize pouzivat vyraz komunitni financovani. (Svobodova, Andera,

2017)
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3.3.1. Crowdfundingové kampan

Zakladem tuspéchu u crowdfundingového zptsobu financovani je vytvofeni dobré
crowdfundingové kampané. Pro ziskani financi musime potencialni investory spravné
oslovit, coz udélame skrze kampan, ktera vétSinou bézi na crowdfundingovych portalech.
Kampan na internetu bézi pouze omezenou dobu. A diky této kampani také otestujeme
zivotaschopnost ndpadu a poptavku na trhu, coz muze byt nékdy vetSim piinosem nez

samotné finance. (Svobodova, Andera, 2017)

Podle knihy ,,0d napadu k podnikatelskému planu‘ existuji ctyii modely crowdfundingu.

Témi jsou — donation model, reward-based model, debt-based model, equity based model.

Donation model (darcovsky model) je zalozen ¢isté na darcovstvi. Lidé, kteti pfispéji na
tento model jsou motivovani hlavné dobrym pocitem za ptispéni. Projekty jsou pievazné
charitativniho charakteru nebo vetejné prospésné. Dalsi model je reward-based model a
zaklada se na principu odmeén, je to nejCastéji pouzivanym modelem a také nejznaméjSim.
Tento model funguje na principu, Ze za poskytnuti financi investor dostane odménu. Ta
muze byt materidlni ¢i ve form¢€ sluzby. Odmény se velmi ¢astou mohou vyplacet ¢i
poskytovat investorovi aZ po skon¢eni kampané, protoze projekt jesté neni zrealizovan.
Debt-based model je zalozen na bazi pijcek a jeho ¢eské oznaceni je pijckovy model.
Nekdy také oznaCovan jako peer to peer landing (P2P). Poslednim modelem je equity
based model, ktery je postaven na bazi podilu ve firm¢. Posledni dva modely nevyuzivaji
jen ochotu investora podpofit dobrou myslenku, ale jsou také motivovany zhodnocenim

investice. (Svobodova, Andera, 2017)

Odménovy model (reward-based) je tim nejcastéj§im, jak jiz bylo zminéno a cCasto je
pravé tento model myslen pod pojmem crowdfunding. Z odménovych portalu je mozné

uvést Kickstarter, Hithit, Patreon, Rockethub nebo Startovac.

3.4. Dalsi zdroje financovani

Mezi dalsi zdroje financovani patii pfimy investor nebo bankovni uvér. U start-upového
projektu vSak na bézny bankovni uvér nedosdhneme, pravé kvili vysokému riziku

investice. Existuji vS§ak bankovni produkty poskytované pravé takovymto projektim.
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Dalsi moznosti financovani jsou programy na podporu rozvoje zacinajicich a
inovativnich podnikdni. Kromé finan¢nich prostfedkli poskytuji poradenské sluzby,
prostory, technologie nebo kontakty a mnoho dalsiho. Nejznaméj$im programem v Ceské

republice je Czechlnvest. Podporuji vybrané projekty a pomahaji jim prorazit na trhu.

Mimo programy na podporu rozvoje inovativnich podnikani, existuji také start-upové
soutéze. Je moznost prihlasit do takové soutéze svij projekt a vyhrat jeho financovani,
nebo znacnou ¢ast. Jednou ze soutézi podporujici start-upy, konkrétn¢ na akademické
pudé¢ je Soutéz o nejlepsi Start-up TUL, pofadand klubem Student Business Club,
fungujicim na Technické Univerzité v Liberci. Soutéz také mimo financovani poskytuje
v prubéhu workshopy a mentoring. Existuje fada obdobnych soutézi a programu.
Napriklad firma Vodafone provozuje soutéz Napad roku. Mezi dals$i patii napriklad Start-

up roku, nebo celosvétova soutéz Start-up World Cup.

V neposledni fade je také mozné sviij projekt financovat pomoci operativniho leasingu.
Leasing funguje na principu smlouvy, ktera je uzaviena mezi investorem a realizatorem
projektu. Leasing je alternativni forma, jak nakoupit dlouhodoby majetek do zacatku

podnikani.
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4. Konkrétni navrh podnikatelského planu start-up projektu

Tato kapitola zahrnuje jiz vypracovany navrh podnikatelského planu start-up projektu.
Podnikatelsky plan je sestaven dle informaci uvedenych v této bakalafské praci. Zaroven

cerpa z konkrétniho podnikatelského napadu.

Nejprve ve stru¢nosti predstavime projekt, ke kterému se podnikatelsky plan vaze. Jedna
se o mobilni aplikaci pro sdileni aktivit ve volném case. Aplikace ma dva druhy
uzivatelt. Jednim z nich je organizator aktivity a druhym je bézny uzivatel na strané
potencialniho ucastnika. Aktivity neboli udalosti v aplikaci se daji rozdé¢lit do tii
kategorii. Prvni je edukacni neboli workshop, druhou je amatérské umélecké predstaveni
¢i vystava a tieti je sdileni konicka, kdy uzivatel vytvoti udalost pouze za ucelem hledani
lidi se stejnym zdjmem k uskutecnéni spole¢né aktivity. Aplikace uzivatelim slouzi na
jedné strané jako pomoc pii organizovani a komunikaci k potencidlnim zakaznikiim a na

druhé strané k jednoduchému hledani aktivit nebo traveni volného ¢asu.

4.1. Business model

Pted zacatkem tvorby samotného podnikatelského planu si vytvofime business model
ve formé& platna. Tim si urovndme myslenky naseho napadu a budeme z néj pozdéji, pri

tvorbé planu, Cerpat.

Business model obsahuje kapitoly: zakaznické segmenty, hodnotové nabidky, kanaly,
vztahy se zakazniky, zdroje piijmi, klicové zdroje, klicové Cinnosti, klicova partnerstvi
a struktura nakladi. Nejprve je zde uvedeno grafické zpracovani business modelu.
Pouzita byla Sablona jiz uvedena v teoretické ¢asti této prace. Déle jsou jednotlivé Casti

platna rozepsany.
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Klicova Klicové ¢innosti | Poskytovana Vztahy se Zakaznickeé
partnerstvi - udriovinia hodnota zakazniky segmenty
- externi aktualizace - pfehlednost a N vytvar‘em - vEk 15 - 60 let
dodavatel aplikace jednoduchost kor‘nvunlty' |- prevéainé studenti
platformy - tipy jak travit - péte o zakazniky | s nebo Vi
s : Iny éas - obyvatel CR
(vyvoj, sprava) =" - bicaibh { 2 z obyva
Klicové zdroje - pomoc pfi Distribucni Saxtrovert
- platforma organizaci udalosti kan?ll:( - mé volny &as
(aplikace, P (student,
webové stranky) 3 web‘ etz svobodny)
- socialni sité
Struktura nakladu Zdroje prijmu
- vyvoj aplikace - placena reklama v aplikaci
vyv' ) ) = - placeny prémium ucet v aplikaci
- sprava aplikace a dat v aplikaci = :
- marketingové aktivity - moZnost sponzorovat zobrazeni
udalosti

Obrazek 5 — vyplnénd Sablona business modelu — lean canvas

4.1.1. Zékaznické segmenty

Pro aplikaci je segment zdkaznikli opravdu Siroky. Vékova skupina zékaznika je od 15 do
60 let. Vek je zvolen s ohledem na schopnosti vyuZivani chytrého telefonu, protoze se
V nasem piipad€ jednd o mobilni aplikaci, se kterou bude zdkaznik urcitym zplisobem
pracovat. Nicmén¢é piedpokladame, ze vétSina uzivateli bude ve veéku 18 az 33 let a na

tyto zdkazniky také budeme primarné cilit pfi komunikaci.

Geograficky je na§ segment omezen na obyvatele Ceské republiky. Protoze cilem

aplikace je setkavani lidi budou aplikaci priméarné€ vyuzivat lidé z vétSich mést a okoli.

Zakaznik bude svym charakterem pravdépodobné extrovert, se z4jmy ucit se néco
nového, nebo travit volny ¢as novym zpusobem. Popiipadé bude své zkuSenosti Ci
znalosti pieddvat. Bude vyhledavat néjakou aktivitu, to znamend, Ze pravdépodobné
nema déti a ma volny ¢as. NejspiSe student. Zaroven toho €asu nebude mit tolik, aby
organizaci nebo hledanim néjaké aktivity sviij ¢as ztracel a v tom pfesné¢ mu pomuiiZze nase

aplikace.

Zvoleny segment zakazniki ma rizné z4jmy, timto se tedy neda definovat. Zaroven to

jsou pravdépodobné 1id¢ se stfednim nebo vysokoskolskym vzdélanim.

Takto definovanému zdkaznikovi ptizptisobime zptisob komunikace, distribu¢ni kandaly 1

vzhled a strukturu samotné aplikace.
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4.1.2. Hodnotové nabidky

Uvedeme ptiklad: Jako student mam pomérné dost volného ¢asu, chei poznavat lidi, kteti
maji stejné zajmy jako ja a zaroven se chci ucit néco nového. V. mém oboru zajmu uz
néco umim a chtéla bych to predat nékomu dalSimu, chtéla bych si vyzkouset jaké to je

ucit lidi. Od tohoto problému se odrazi hodnotova nabidka naseho produktu.

Hodnotova nabidka naseho produktu spociva v jeho jednoduchosti a uspoie casu.
Primérnim cilem aplikace je vyfeSit zakaznikovi problém s pfemirou informaci, které
jsou dnes vsSude. Také to feSi planovani volného Casu a setkavani se ¢i pozndvani

S novymi lidmi.

Diky aplikaci bude mit uzivatel jednoduchy pfistup ke svym naplanovanym aktivitim

a zaroven bude moct jednoduse hledat dalsi aktivity, kterych by se chtél ucastnit.

Aplikace také uzivateli pomutze pii vytvoieni udélosti a pozve na udalosti potencialni

ucastniky. Organizatorovi aplikace to tedy opét uSetti ¢as 1 ndmahu pii potfadani akce.

Diky propojeni kalendate v aplikaci s kalendatem v telefonu si bude moct uzivatel

jednodusSe ulozit informace o konané udalosti do svého pouzivaného kalendare.

V aplikaci také bude mozné nastavit si notifikace a diky tomu uZzivateli neutece co se déje

nového nebo co mé v planu.

Dalsi vyhodou je jednoduchost aplikace. Diky prostiedi, kde se nachazi pouze udalosti
fazené a prizpisobené uzivateli, ho pfi hledani novych akci nebudou rozptylovat dalsi

piispévky.

Uzivatel si v aplikaci bude moct nastavit funkci automatického ztlumovani zafizeni. To
znamena, ze kdyZ bude na néjaké akci, kam se registroval, v ¢ase kondni se mu telefon

pfepne do reZimu nerusit, aby si aktivitu uZzil naplno.

4.1.3. Kanaly

V naSem piipad€ se jedna o mobilni aplikaci — to znamena, Ze distribu¢nim kanalem bude

obchod s aplikacemi v pfipadé¢ Androidu Google play, v pfipadé iPhonu App Store.
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Aplikace bude také pristupna na webovych strankach tim padem dostupna i z jinych

zafizeni nez telefon. Napftiklad z pocitace, poptipad¢ chytré televize.

Komunikovat nasi aplikaci budeme pomoci socidlnich siti. Meeti bude mit v prvni fadé
stranku na socialni siti Facebook, kde vytvoiime komunitu fanouska, spravné zvolenym
obsahem, jesté pied samotnym spusténim aplikace. Na webovych strankach odkud bude
pristupna samotna aplikace, uzivatel také nalezne stru¢ny popis aplikace a blog. Na blogu
budeme zvetejniovat pravidelny obsah, ktery zaujme cilovou skupinu a tim podpotime

jméno nasi znacky neboli brand.

4.1.4. Vztahy se zdkazniky

Vztahy se zakazniky jsou v nasem piipadé postaveny na osobni asistenci a vytvafeni
komunit. Jednak se budeme snazit se zakazniky komunikovat osobné a pratelsky
vzhledem k segmentu mladych lidi a také chceme vytvafet komunity na socialnich sitich

K posileni nasi znac¢ky.

Cilem této aplikace je mit méné zédkazniku nez vice, za podminky, Ze se jim bude vénovat
a tim padem si udrzi stile zdkazniky. Zaroven véfime, Ze spokojeny zédkaznik bude mit

divod naptiklad doporucit nds produkt zndmému.

4.1.5. Zdroje piijml

Mobilni aplikace bude postavena na modelu Freemium, coz bude jednim ze zdroji naSich
prijmi. Uzivatel bude moct vyuzivat aplikaci bezplatné ale jen v urCité omezené verzi.
Bude mit vSak moZnost zaplatit si Premium ucet, ¢imz si odemkne néckteré funkce

aplikace a bude ji moci vyuZzivat naplno.

Pro modely freemium je charakteristicka rozsahlad uzivatelskd zakladna, kterd vyuziva
bezplatné nabidky. VétSina téchto uzivateli se platicimi zakazniky nikdy nestane,
prémiové sluzby zpravidla vyuziva méné nez 10 procent uzivatelii. Tito platici pak dotuji
neplatici uzivatele. Tento model mize fungovat diky nizkym nakladim na neplatici

uzivatele. (Osterwalder, Pigneur, 2010)

Do budoucna bychom chtéli rozsitit naSe moznosti v poskytovani podpory organizatoriim

nabizenim napiiklad poradenskych sluzeb s organizaci ¢i poskytovani prostori nebo
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piedavani vhodnych kontakta k realizaci udalosti uzivatele. Uzivatel bude za tyto sluzby

platit a tim padem méame dal$i mozny zdroj piijmu.

V neposledni fadé¢ budeme uzivatelim poskytovat moznost placené inzerce udalosti na
podobném principu, jako jsou naptiklad reklamy ve vyhledavani na Googlu, Seznamu ¢i
Heuréce. Pokud bude chtit mit uzivatel svou udalost na prvnich mistech u zakazniki,
bude mit moznost si pozici zaplatit. Nicméné ve vybéru prvnich pozic, krom¢ nabizené
ceny budeme také zohlednovat kvalitu vytvorené udalosti a nastaveni reklamy Cci

hodnoceni uZivatele.

Dalsim zdrojem piijmu budou displayové reklamy nachazejici se v aplikaci.

4.1.6. Klicové zdroje
Klicovymi zdroji jsou aktiva potfebnd k dodani sluzby nebo produktu k zakaznikovi.

Kli¢ovym zdrojem pro nas projekt je samotna platforma Meeti, na které bude nas projekt
fungovat. Platforma zatim neexistuje, ale vytvofeni bude jednim z prvnich krokd

realizace.
Dale je zapotiebi spravné vybudovat znacku, aby projekt ziskal co nejvice uzivateld.

Do budoucna pfi poskytovani konzultacnich a produkénich sluzeb k udalostem budou
také klicovym zdrojem lidské zdroje. Je zapotiebi mit zaméstnance, ktefi budou
poskytovat poradenstvi v oblasti organizace udalosti a zafizovat kontakty ¢i domlouvat

pfimo konkrétni akce.

4.1.7. Kli¢ové ¢innosti

Klicové Cinnosti navazuji na kli¢ové zdroje. Jsou to hlavni ¢innosti, které musi firma

vykonavat, aby mohla uspé$né fungovat.

V naSem projektu je klicovym zdrojem platforma neboli aplikace, jak jsme jiz zminili.
Proto hlavni ¢innosti firmy bude samotna sprava platformy. Samotnou aplikaci bude

potieba neustale udrzovat a aktualizovat ¢i rozvijet.
Mezi kliCové ¢innosti také spada propagace platformy.
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4.1.8. Klicova partnerstvi

Kli¢ova partnerstvi pomahaji k fungovani businessu modelu, popisuji sit’ dodavatel a

partnerq.

V naSem pfipad¢ jsme dodavatelem sluzby my skrze platformu, o kterou je potieba starat.

To znamena, Ze vyvoj a spravu platformy bude zajistovat externi dodavatel.

Mezi sit’ partnerd do budoucna budou patiit také riizné coworkingova centra, majitelé
prostor k pronajmil. Firmy zajistujici catering a spousta dalSich firem potifebna
k organizaci udalosti. S podobnymi firmami si vytvofime partnerstvi a budeme fungovat

jako prosttednik mezi konkrétni firmou a zdkaznikem.

4.1.9. Struktura nakladua

Struktura nakladt projektu spada nékam mezi dva typy struktur. Prvnim typem je model
motivovany nédklady, ktery usiluje o minimalizaci nakladd. Druhym typem je pak model
motivovany hodnotou, ktery se zaméfuje na tvorbu hodnoty produktu vice nez na jeho
naklady. Néklady je nutné omezit z diivodii zdarma poskytovanych uéti. Zaroven vsak je

potieba vytvoftit hodnotnou nabidku pro prémiové Ucty.

V prvni fad¢ naSim nejvétSim nakladem a také fixnim ndkladem jsou vydaje na vyvoj
samotné aplikace. Odhadem to mize byt i kolem sta tisice korun. Mezi variabilni néklady

patii ndklady na spravu aplikace a uchovavani dat uzivatelti.
Do budoucna mezi fixni ndklady budou patfit také mzdy zaméstnancim tzv.
konzultantim.

4.2. Podnikatelsky plan — aplikace Meeti

V této kapitole je na konkrétnim navrhu podnikatelského planu demonstrovano vyuziti
piedeslych teoretickych znalosti. Pro tuto ¢ast je vyuzit ndvrh projektu mobilni aplikace

Meeti pro vytvareni udalosti.
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4.2.1. Mobilni aplikace Meeti

V tvodu piedstavime projekt, jenz je cilem podnikatelského zaméru. Jedna se o mobilni
aplikaci, ktera slouzi uzivateliim hledat nebo organizovat spole¢enské udélosti nebo jiné
aktivity. Je urCena pro dva typy uzivatell. Jednim typem uzivatele je organizator a

druhym bézny uzivatel.

Uzivatelim na strané organizatora ma aplikace slouzit jako pomoc pfi vytvareni jakékoli
udalosti a dostat ji mezi ostatni uzivatele, ktefi by mohli byt potencidlnimi navstévniky

konané udalosti.

Ze strany bézného uzivatele aplikace nabizi pfehled udélosti v okoli co nejstrucnéji a

fazeny s urCitou relevantnosti, aby uzivatele neobtézovali ostatni udalosti.

Aplikaci miizeme piirovnat k socidlni siti, kterd je vSak vytvorena pro offline setkavani a
spojovani ¢i seznamovani lidi. Mizeme to také nazvat trziStém mensich uddlosti. Dochazi
tam napiiklad k obchodu mezi lidmi, ktefi se chtéji néco naucit a lidmi, kteti chtéji ostatni

néco naudit.

Meeti se zamétuje na mensi udalosti a je tvofeno primarné pro tfi typy udalosti, kterymi
jsou workshopy neboli néjaké edukacni udalosti, amatérska vystoupeni napiiklad
zacinajicich zp&vakl ¢i kapel. Posledni kategorii jsou konic¢ky. Tento druh udalosti

spociva v pouhém traveni casu s lidmi, ktefi maji stejné zajmy.

Abychom aplikaci vice piiblizili, uvedeme si jeji strukturu. V prvni fadé je nutno zminit,
ze uzivatel musi byt registrovany. Na hlavni strance uzivatel uvidi nabizené udalosti,
které mu aplikace bude nabizet podle jeho zajmu, které zvolil pfi registraci. Zajmy
uzivatele se daji kdykoli upravit. Zaroven vybér zhodnocuje soucasnou polohu uzivatele

a nabizi primarné udalosti v okoli.

Po rozkliknuti vybrané udalosti se uzivateli zobrazi detail, kde najde stru¢ny popis
konané akce, odkaz na profil organizatora s jeho hodnocenim, a moZnost se na akci
registrovat. Po registraci se uzivateli udalost ulozi do kalendafe, kde bude mit pichled

svych zvolenych akeci.

Po skoncéeni udalosti bude moct ucastnik danou akci ohodnotit formou hvézdicek i

konkrétniho komentare. Po uskutecnéni akce bude stale detail akce viditelny. Bude tam
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prostor pro diskuzi, a ptidavani fotek. Nicméné se nebude zobrazovat na hlavni strance,

ale pouze v kalendaii ucastnika a v archivu na profilu organizatora jako jeho reference.

Pokud bude uzivatel chtit vytvotit udalost, pomoci jednoduchého kroku se mu zobrazi
formula#, kde budou pole k vyplnéni s doplnénymi napovédami, pro co nejjednodussi a

nejefektivnéjsi popis udalosti.

Kazdy uzivatel bude mit na svém profilu hodnoceni od ostatnich uzivateli podle

vykonanych udalosti.

Udalosti bude mozné nastavit jako soukromé a v aplikaci bude moznost propagace

udalosti za penézni ¢astku.

42.2. Tym

V této kapitole je predstaven realizator projektu a jeho vztah k projektu. Také jsou

struéné uvedeny divody, pro€ je tym kvalitni.

V soucasné chvili se tym sklada pouze z jednoho ¢lena, ktery za projektem stoji. Jmenuji
se Lucie HynCicova a tento napad jsme dali dohromady spolecné s mym kamaradem a

spoluzdkem Janem Havlikem, ktery se jiZ projektu neucastni.

Oba jsme studenti vysoké Skoly, to znamenda, Ze ndm je tento projekt velice blizky.
Konkrétné studuji obor Manazerska informatika na Technické univerzité v Liberci. Mezi
mé z4jmy patii online marketing a poznavani novych véci. Jako student se také rada u¢im

a ziskavam nové zkusenosti. To je mySlenka, ktera mé s projektem spojuje.

Mezi své zkuSenosti mohu zatadit brigadu Vv organizaénim tymu sportovnich akci. Ci
nékolik let lektorovani mazoretkového sportu. Béhem détstvi jsem navstévovala nékolik
zajmovych krouzku, takze mé zkusenosti jsou Siroké. Proto si také dokazu predstavit, co
muze obnaSet poradani akci a chtéla bych stim pomoci ostatnim skrze vytvoreni

jednoduché aplikace.

| kdyZ v tuto chvili za projektem stoji pouze jedna osoba, k realizaci bude potieba externi
dodavatel aplikace. Za tym se daji také povazovat lidé, kteti pomohou se startem
aplikace, vytvofenim prvnich udalosti. K tomu je v planu vyuzit rodinu a znamé, ktefi

jsou vhodni pro tento projekt.
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4.2.3. Business model

hodnoty patii pratelsky pristup a seberozvoj ¢i realizaci. Cilem je pomoci mladym lidem

travit cas kvalitn¢ a rozvijet se.

Aplikace je postavena na business modelu snazvem Freemium. Bude poskytovana
uzivatelim zadarmo v omezené verzi, ale bude k dispozici placeny tcet, ktery bude mit

piidanou hodnotu oproti uctu zakladnimu.

Je potfeba vybudovat pojem o znacce a ziskat velky pocet uzivateld, z nichz malé
procento bude vyuZzivat placeny ucet a tim dotovat neplacené uZzivatele. Zaroven je nutné

zohlednit ndklady na neplacené uzivatele.

Hodnotu, kterou aplikace uzivateli nabizi a diky ¢emuz bude aplikaci vyuzivat je jeji
jednoduchost a efektivita. Zaroven diky aplikaci, kterd bude vytvofena a komunikovana
pro svou cilovou skupinu vznikne komunita uZzivateldi, coz vytvaii diveéru. Pro nového

uzivatele bude tedy hledani novych lidi skrze aplikaci ptistupny a jednoduchy.

Oproti ostatnim socidlnim sitim je vyhoda aplikace v jeji prehlednosti funkénosti a

osobnim pfistupu.

Distribuce aplikace bude probihat srze obchody aplikaci jednotlivych operacnich systémi
a zaroven bude aplikace dostupnd z internetovych prohlizect. Marketingova komunikace
bude probihat na socidlnich sitich, kde pfed samotnym spusténim vytvofime firemni
stranky a budeme se co nejvice snazit potencidlni zdkazniky informovat o aplikaci a
roz§ifit povédomi o znacce. Do toho zapadaji i1 placené ptispévky na Facebooku c¢i
Instagramu. Na facebooku také vyuzijeme mozZnosti vytvoieni udélosti a budeme se
snazit ziskat prvni uZivatele. Pfi spusténi aplikace potom nabidneme fanouskiim stranky

prémiovy ucet na omezenou dobu zdarma.

4.2.4. Financ¢ni analyza

Néklady tohoto projektu budou nejvétsi na pocatku pii vyvoji aplikace. Odhadem vychézi
vyvo] mobilni aplikace a k tomu webové stranky az na 100 tisic korun. Externim
dodavatelem aplikace mize byt naptiklad firma Pixelfied nebo Ackee. Rozhodnuti zavisi

na konkrétni cenové nabidce a vyhovéni pozadavkiim na aplikaci.
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Vyvojem aplikace vSak néklady na ni nekonci je potieba aplikaci dale udrzovat a také

vést a spravovat databazi uzivateli.

Cast nakladi je potfeba vlozit do marketingovych aktivit k ziskani platicich uZivateld.

Snaha o ziskani uzivatelii by vSak méla byt co nejvice organicka.

Pi{jmy bude firma ziskavat z placenych u&ti. Castka za prémiovy uéet bude vytvoiena
s ohledem na pocatecni ndklady a odhad placenych zékaznikd. Ten ziskdme v prvnich
meésicich podle reakci na stranky na socialnich sitich a nabidku prémiového Gc¢tu na

vyzkouseni.

Dalsi cast pfijmi budou tvofit sponzorované udalosti, kde uzivatel bude platit za lepsi
zobrazovani své udalosti. Tato ¢astka by méla byt v fadech korun za jednu udalost na

den.

4.2.5. Vngjsi prostiedi

Trh s mobilnimi aplikacemi se neustale vyviji rychlym tempem. Podle prizkumu od Add
Annie az 46% svétové populace vlastni chytry telefon. ,,Analyza trhu s aplikacemi
ukazuje, ze v roce 2020 dosdhnou vynosy z mobilnich aplikaci 189 miliard dolari.*

(iQuest, 2017)

Z toho vyplyva, ze trh s mobilnimi aplikacemi je v tuto chvili vyhodny diky jeho
neustdlému rlstu. Zaroven vSak mulZeme ocekavat vysokou konkurenci a nebude

V takovém mnoZstvi jednoduché zaujmout a oslovit potencialniho zdkaznika.

Velkou konkurenci v tomto projektu je Facebook, ktery nabizi moznost vytvoreni
udalosti. Zaroven vydava novou funkci ,,Hobby* kdy si uZivatel vyplni své z4jmy a
Facebook mu nabidne podobné uZzivatele a dalsi ptizptisobeni obsahu. Vyhodou aplikace
Meeti by méla byt piehlednost a jednoduchost na rozdil od Facebooku kde je nékolik

dalSich faktort, které mohou rusit.

Zaroven aplikace bude vice pfizplisobend pouze tvorbé uddlosti a nabidne uZzivateli
funkce, které Facebook ani jiné aplikace nenabizi. Konkrétné bude kladen diraz na
prostiedi vytvareni udalosti, aby bylo pro uzivatele co nejvice napomocné. Potom

samotné¢ fazeni obsahu bude co nejvice zalozeno na preferencich uzivatele a prehlednosti.
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4.2.6. Plan realizace

Prvnim krokem v projektu bude vytvoteni stranek na socidlnich sitich a budovani znacky.
Pfed samotnym vytvorenim stranek je potieba navrhnout grafické zpracovani znacky a
urCit barvy které bude aplikace pouzivat. Nasledn¢ vytvofit logo, které pouzijeme na
socidlnich sitich. Tim se sjednoti veskerd komunikace a znacka se zatne pomalu dostavat

do povédomi a vytvaret si svou identitu.

Béhem prvnich mésici bude probihat komunikace na socialnich sitich a organizace

prvnich udalosti skrze Facebook nicméné uz spojené s nasi znackou.

V pribéhu bude vytvofeno nekolik dotaznikii na zdkazniky, aby aplikace byla vytvoiena

co nejvice podle pfedstav uzivatele.
Zarovei se bude jednat o vyvoji aplikace a postupné bude externi firma aplikaci vytvaret.

Béhem prvniho roku by méla byt pfipravena aplikace v plné verzi a komunita fanouska

na socialni siti by méla byt vétsiho objemu a zaroven stabilnéjsi a aktivni.

Do dalich let se otevie pobocka v Liberci a nasledné v dal§ich vétsich méstech Ceské
republiky. Pobocka bude uréena primarné k pronajimani prostori spojena s dalSimi

sluzbami.

4.2.7. Analyza rizik

Projekt je v prvni fadé¢ zaméfeny na zakaznika a jeho silnou strankou je hodnotova
nabidka odpovidajici zakaznikovi. Z pohledu ptijmu je silnou strankou v tomto projektu
pravidelny pfijem z reklam. Dostupnost aplikace zakaznikovi a snadné vyuziti je také
jeho silnou strankou. Zaroven je distribuce sluzby velmi efektivni a odpovidajici

zékaznickému segmentu.

Slabou strankou jsou zaroven neplatici zakaznici, kterym poskytujeme sluzby zadarmo a
pfedpokladané malé procento platicich zédkazniki. DalSi ze slabych stranek projektu je

vysoka pocate¢ni investice pii vyvoji aplikace, bez které projekt nemuize fungovat.

Jako zacinajici projekt nema znacka vybudované zadné jméno a je tak velmi rizikové
investovat do projektu, ktery v poc¢atku nikdo nezna. Nicméné jako mobilni aplikace pro

mlad¢ lidi mé velky potencial zaujmout své peclivé zvolené zakaznické segmenty.
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Mezi vnéjsi hrozby projektu patii napiiklad velkd konkurence v poctu nabizenych
aplikaci na platformach mobilnich operacnich systémil. Zaroveii je konkurenci Facebook,

ktery nabizi podobné sluzby a zdkaznici nemusi mit divod Facebook opoustét.

Ptilezitost projektu je v jeho rozSifovani a rastu ve smyslu poskytovani sluzeb pfi
organizaci udalosti. Velké vyuziti projekt najde urcité ve vétsSich méstech, kde je Siroka
Skala lidi se stejnymi z4jmy pfitom o sobé¢ navzajem nemusi védét. Postupné projekt

muze oslovovat i jiné zékaznické segmenty a rozsifovat svoje sluzby a vyuziti.

Existuje n¢kolik dal$ich faktord, které se nedaji zhodnotit z diivodu zacinajiciho projektu.
Naptiklad v tuto chvili neexistuji zddni redlni zakaznici a tak neni mozné zhodnotit vztah

firmy k zakaznikovi.
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Zavér
Pojem start-up je oznafenim pro zacinajici firmu s tendenci rychlého ristu a velkym

potencialem. Takovy projekt zac¢ind samotnym napadem a jeho naslednou realizaci.

Jednim z prvnich krokt je sestaveni podnikatelského planu a business modelu.

Diky podnikatelskému planu lze odhalit rizika projektu pted samotnou realizaci a urcit
jeho zivotaschopnost. Zaroven podnikatelsky plan slouzi k predstaveni projektu
investorovi. Kvalitné zpracovany podnikatelsky plan mize pomoci investora presvédcit

k financovani projektu.

Cilem prace bylo ukazat dalezitost sestavovani podnikatelského planu, jeho strukturu a
ucel. Hlavni zésady podnikatelského planu jsou jednoduchost, ptehlednost,

srozumitelnost, ditvéryhodnost a proveditelnost samotného planu.

Prvni cast prace byla vypracovana na zaklad¢ prostudovani odborné literatury a znalosti

z ni ziskanych. Obsahuje popis podnikatelského planu a jednotlivych bodu jeho obsahu.

Dale se pak prace zaméfuje na mozné zdroje financovani start-upového projektu. Mezi
zdroje financovani se fadi zdroje vlastni a cizi. Cizimi zdroji jsou naptiklad
crowdfunding, v ¢eském piekladu hromadné financovani. Jedna se o financovani davem,
kdy se na danou ¢astku sklada vice lidi. V takovém piipadé zakladatel firmy ¢&i projektu
pfipravi a vlozi na webovy portadl kampan, kterou oslovi ostatni uZivatele. Ti pak
motivovani n¢jakou odménou, naptiklad ve formé produktu souvisejiciho s pfedmétem
kampang, pfispivaji zvolenou Castkou na realizaci projektu. Mezi dal$i zdroje patii
investofi, venture capital ¢i business angel. Takovi investofi poskytuji kromé financovani
projektu i odborné rady a jsou soucasti realizace projektu, a kdyz se projekt dostane do

udrzitelné podoby, vétsinou jej opousti.

Z nabytych znalosti je v dalsi ¢asti prace prakticky sestaven navrh podnikatelského planu

konkrétniho projektu. Jedné se o mobilni aplikaci pro vytvareni udalosti.
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