TECHNICKA UNIVERZITAV LIBERCI

Podnikatelsky plan pro uvedeni nového
produktu na trh (start-up)

Studijni program: N6208 Ekonomika a management
Studijni obor: Podnikova ekonomika

Autor prdce: Bc. Tetiana Kalnytska

Vedouci prdce: doc. Ing. Petra Rydvalova, Ph.D.

Katedra podnikové ekonomiky a managementu

[ [ ]|
| |
Liberec 2019 [ | ]| |



TECHNICKA UNIVERZITA V LIBERCI Akademicky rok
Ekonomicka fakuita H 2018/ 2019

Zadani diplomové prace

(projekiu, uméleckého dila, uméleckého vykonu)

Jméno apiijmeni:  Bc, Tetiana Kalnytska

Osobni éislo: E17000378
Studijniprogram: N6208 Ekonomika a management
Studijni abor: N6208T085 - Podnikova ekonomika

Zaddvajici katedra: katedra podnikové ekonomiky a managementu
Vedouci prdce: doc. Ing. Petra Rydvalova, Ph.D.
Konzultant prdce: Michael Kabat

spoluzakladatel/vlastnik spolecnosti StartUpStart

Ndzev prdce: Podnikatelsky plan pro uvedeni nového produktu na trh (start-up)

Zasady pro vypracovani:

1. Zpracovani literarni reserse a tvorba metodiky feseni projektu start-up.

2. Realizace analyzy vnitiniho a vnéjsiho prostfedi ve vazbé na feseny problém pomoci
start-up.

3. Vymezeni podstaty podnikatelského zaméru, tvorba vlastniho navrhu projektu start-up.
4, Sestaveni podnikatelského planu.

5. Ekonomické vyhodnoceni podnikatelského planu.



Seznam odborné literatury:

RIES, Eric. 2011. The Lean Startup. London: Penguin Books. ISBN 978-06-709-2160-7.

GUILLEBEAU, Chris. 2013. Startup za pakatel. Brno: Jan Melvil Publishing.
ISBN 978-80- 872-7059-2.

VEBER, Jaromir, Jitka SRPOVA, et al. 2012. Podnikdni malé a stfednf firmy. 3. vyd. Praha:
Grada Publishing. ISBN 978-80-247-4520-6.

SRPOVA, Jitka, lvana SVOBODOVA, Pavel SKOPAL a Tomaé ORLIK. 2011. Podnikatelsky
pldn a strategie, Praha: Grada Publishing. ISBN 978-80-247-4103-1.

PROQUEST. 2018. Databdze cldnki ProQuest [onlinel. Ann Arbor, MI, USA: ProQuest.
[cit. 2018-09-30]. Dostupné z: http://knihovna.tul.cz/

Rozsah prdce: min. 65 normostran
Forma zpracovdni: tisténa / elektronicka
Datum zaddni prdce: 1. fijna 2018

Datum odevzdani prdce: 31.srpna 2020

L5,

rof. Ing. Miroslav Zizka, Ph.D. (v.z.)

prof. ing. Miroslav Zizka, Ph.D. \2{
vedouci katedry

dékan Ekonomické fakulty

*

V Liberci dne 31. fijna 2018



Byla jsem sezndmena s tim, Ze na mou diplomovou praci se plné vztahuje
zakon €. 121/2000 Sb., o pravu autorském, zejména § 60 - Skolni dilo.

Beru na védomi, Zze Technicka univerzita v Liberci nezasahuje do mych au-
torskych prav uzitim mé diplomové prace pro vnitini potfebu Technické
univerzity v Liberci.

Uziji-li diplomovou praci nebo poskytnu-li licenci k jejimu vyuZiti, jsem
si védoma povinnosti informovat o této skute¢nosti Technickou univerzi-
tu v Liberci; v tomto pripadé ma Technickd univerzita v Liberci pravo ode
mne pozadovat Uhradu ndkladd, které vynalozila na vytvoreni dila, az do
jejich skutecné vyse.

Diplomovou praci jsem vypracovala samostatné jako pivodni dilo s pouzi-
tim uvedené literatury a na zakladé konzultaci s vedoucim mé diplomové
prace a konzultantem.

Soucasné Cestné prohlasuji, ze texty tiSténé verze prace a elektronické ver-
ze prace vlozené do IS/STAG se shoduiji.

19. prosince 2019 Bc. Tetiana Kalnytska



Anotace

Diplomové prace se zabyva tématem start-upu mobilni aplikace Vyspo. Cilem diplomové
prace je vyhodnotit soucasny stav této jiz fungujici aplikace, a to jak z pohledu funkcionalit
a pridané hodnoty, kterou uzivatellim a ostatnim subjektim poskytuje, tak zaroven z hlediska
organizace projektu, ziskovosti a prostiedi, ve kterém tato aplikace funguje. Na zaklad¢
analyzy budou identifikovana slaba mista a navrzeny takové kroky, které by vedly k jejich
eliminaci. Diplomova prace je rozdélena do tfi hlavnich ¢asti. Prvni ¢ast je reSersi nezbytnych
pojmu nutnych pro porozumeéni zbytku prace. Jsou zde definovany pojmy start-up a jeho
jednotlivé druhy, podnikatelsky plan a model spolu s jejich strukturami, mobilni aplikace
spole¢n¢ s moznymi piijmy z nich a volnocasové aktivity. Druhd ¢ast prace se vénuje popisu
soucasného stavu mobilni aplikace Vyspo, za pouziti analyz a technik popsanych v ¢asti prvni,
jsou zde popsany jednotlivé funkcionality celé aplikace, princip jejiho fungovani jak
z obchodniho hlediska, tak i s ohledem na prostfedi konkurence. Posledni tfeti ¢ast se vénuje
sestaveni podnikatelského planu, ktery v sobé zahrnuje optimalizace, jez byly navrzeny na

zakladé¢ druhé kapitoly.

Kli¢ova slova

start-up projekt, financovani strat-up projektd, podnikatelsky plan, mobilni aplikace,

volnocasové aktivity



Annotation

This master thesis deals with the topic of start-up, mobile application Vyspo. The aim of this
thesis is to evaluate the current state of this already functioning application, both in terms of
functionality and added value, that this application provides to its users and other objects, as
well as in terms of project organization, profitability and the environment, in which this
application features. Based on made analysis, to identify weaknesses and propose steps, which
would lead to their elimination. The thesis is divided into three main parts. In the first part,
there is a review of the necessary terms to understand the rest of the work, specifically defined
concepts of start-up and its individual types, business plan and model together with their
structures, mobile applications together with possible income from them and leisure activities.
The second part of the work describes the current state of the mobile application Vyspo, using
the analysis and techniques described in the first part. Then there are described the individual
functionalities of the whole application, the principle of operation from the business point of
view and the competition environment. The last third part is devoted to the creating of the
business plan, which already includes optimizations, which were designed on the basis of the

second chapter.
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Start-up project, financing of start-up projects, business plan, mobile application, leisure

activities
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Uvod

Téma diplomové prace zvolila autorka z diivodu jeho aktudlnosti a zaroven pouzitelnosti
v redlném zivoté, aby ziskala znalosti o zalozeni start-upového projektu a aspektli spojenych
s timto procesem. Tato diplomova prace se zabyva problematikou tvorby podnikatelského
planu pro zacinajici spolecnost typu start-up, kterd se chysta uvést na trh novy produkt.
Novym produktem se rozumi nové vyvinutd mobilni aplikace, kterd umozni svym uzivatelim
jednoduse se spojit a domluvit se na spole¢né sportovni aktivité ¢i cestovatelském zazitku. Pro
zpracovani podnikatelského planu je potieba vysvétlit, co vlastné firma start-up znamena, a co
ji odliSuje od tradi¢niho podnikani. Tyto ndleZitosti jsou zpracovany v prvnich kapitolach
prace. Dale je pro kvalitni zpracovani podnikatelského planu potieba definovat a popsat jeho
jednotlivé prvky. Vzhledem k tomu, Ze je prace zaméfena na uvedeni mobilni aplikace na trh,
je nutné popsat, co se rozumi pod pojmem mobilni aplikace a jaké elementy obsahuje. Prave
tuto problematiku zahrnuje prvni ¢ast textu, kde je shrnut potiebny teoreticky zéklad pro
zpracovani praktické ¢asti, a to pomoci odborné literarni reSerSe podlozené realnymi piipady
z praxe. Ve druhé ¢asti diplomové prace je zpracovana analyza soucasné¢ho stavu vybraného
startupového projektu, jejimz zdmérem je identifikovat slabé a silné stranky a celkové
prostiedi v okoli start-upu. Hlavnim vystupem préace je podnikatelsky plan pro novy produkt

a zhodnoceni jeho navratnosti spolu s dil¢imi opatfenimi.

Metodika pouZitd pro zpracovani praktické casti vychazi z odborného teoretického zakladu

uvedeného v prvnich kapitolach této prace.

Zamé&rem diplomové prace je vyhodnotit nové uvedeny produkt na trh zacinajici spolecnosti
z pohledu internich a externich faktori a na zdklad¢ provedeného vyhodnoceni navrhnout
pfipadné optimalizace formou podnikatelského planu. Jedna se dopliikovou sluzbu, uréenou
pro lidi Zijici v Ceské republice a podporujici aktivni styl Zivota. Tato sluzba bude nabizet a
dodéavat kompletni pfehled o nabidce sportovnich zafizeni s moZnosti najit si partnera na
jakoukoliv sportovni, nebo jinou aktivitu. Autorka prace si klade za cil, zjistit, zda ma
provozovani této sluzby Sanci generovat piijem pii souCasném stavu start-upu a také po

navrzeném vylepSeni.

12



V préci jsou vymezena nejprve teoretickd vychodiska nasledujicich kli¢ovych pojmi: start-up
podnikéni, financovani strat-up projektl, podnikatelsky plan, mobilni aplikace, volnocasové

aktivity.
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1 Start-up

Start-up nebo také startup je v soucasné dobé dost Casto uzivany vyraz a lze se s nim setkat
témet v kazdém oboru. Neexistuje zadnd mezinarodné uznévana definice stanovujici, co start-
up je, v této kapitole jsou proto uvedeny riizné uhly pohledu na tento pojem, spolecné s nazory

a myslenkami GspéSnych podnikateld, kteti start-up zalozili sami.

Startup nebo start-up je zalozen jednotlivymi zakladateli nebo podnikateli, ktefi hledaji
opakovatelny a Skalovatelny obchodni model. Presnéji feCeno, jedna se o nové vznikajici
podnikatelsky zamér, jehoz cilem je vytvofit zivotaschopny obchodni model, ktery by
uspokojoval urc¢itou potifebu nebo reagoval na problémy trhu. Zakladajici zarovenn navrhuji

efektivni vyvoj a validaci Skalovatelného obchodniho modelu (Katila, Chen, Piezunka, 2012).

Paul Graham, védec, podnikatel, venture kapitalista, autor a esejista je znamy pro svou praci
na Lisp, a pro svij prvni start-up Viaweb a spoluzaloZeni pocatecni kapitdlové firmy
Y Combinator. Podle slov Paula Grahama je start-up spolecnosti, kteréd je zaloZena za ucelem
rychlého rustu. Tvrdi, Ze zalozit novou spole¢nost neznamena jesté zalozit start-up. Odkazuje
se na to, ze ve skutecnosti maji zac¢inajici start-up podniky jiny druh DNA, ktery je odlisuje od
jinych podnikii. Tim chce naznacit, Ze pro potiebu rychlého riistu je nutno vytvofit néco, co

1ze prodat na velky trh (Graham, 2012).

Pojem start-up se zacal hojné¢ pouzivat v 2. pol. 90. let, vdobé kdy v USA v radmci
internetového boomu vznikalo mnoho spolecnosti. Definice start-upu vyjadiuje
podnikatelskou ideu, projekt ¢i napli pro zacinajici firmu s novym, vétSinou inovativnim
podnikatelskym zamérem, ktery ma potencidl byt kapitalizovan. Zaroven by méla byt splnéna
podminka inovativnosti, jinymi slovy by mél start-up fesit situaci na trhu mistné a v ramci
daného casu. Jak jiz bylo uvedeno vyse, je dilezité, aby byl soucasti start-upu i potencial
rychlého ristu (z hlediska zakazniki atrzeb). V Ceské republice se za start-up povazuje
podnikatelsky zdmér, ktery se nachazi pfinejmensim ve stadiu népadu, ktery ma potencial byt

zpenéZen a ktery se snazi inovativné fesit situaci na trhu (eDotace, 2019).
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Chris Guillebeau, americky podnikatel, cestovatel, blogger a spisovatel nonfiction literatury
nahlizi na problematiku start-upu nasledovné — jeho vnimani start-upu je zaloZeno na tom, ze
podnikani muze zalozit i obyCejny Cloveék s pomeérné malymi prostiedky (v mnoha piipadech
konkrétné s jednou stodolarovkou). Podstatou jeho nahlizeni na tuto problematiku je, ze
zakladnim prvkem pro start-up je, aby lidé, ktefi maji tu potiebu, dokéazali proménit svou

vasen Ci konicek v tspésny, smysluplny a zdbavny byznys (Guillebeau, 2013).

Ve své knize The Lean Startup Eric Ries popisuje americky podnikatel a publicista start-up
jako organizaci, kterd ma za cil vytvofit ¢i vyvinout néco nového v podminkach nejistoty

(Ries, 2012).

Eric Ries tvrdi, Ze zakladni Cinnosti start-upu je pfeménovat napady na produkty, méfit, jak
zdkaznici na produkt reaguji a pak prozkoumat, zda ve start-upu pokracovat nebo se vzdat.
Jednou z jeho nejzasadnéjSich myslenek je, Zze vSechny Uspé$né start-upy se predevSim na
zacatku zamétovaly na urychleni zpétné vazby, aby byl nabizeny produkt nebo sluzba vice
,uSit na miru“ zakaznikim, coz ve vysledku piinese produkt, ktery bude opravdu feSit
problém na trhu. PodloZil svoji teorii schématem, viz obrdzek obr. 1. Na obr. 1 Eric Ries
prezentuje, ze vSechno zalind napadem, poté se ten napad zrealizuje a vytvofi se né&jaky
produkt, nasleduje hodnoceni, zda je tento produkt na trhu Zadany, nebo nikoliv, nebo zda neni
potieba vice ho pfizplsobit zédkaznikovi, poté je na zakladé sesbiranych dat mozZzno ziskat
poznatky, které navedou podnikatelsky zamér spravnou cestou, a bud’ se plvodni napad

osveédci, nebo bude potieba se zamyslet nad jeho zlepSenim nebo tplnou zménou (Ries, 2012).
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Hodnoceni

Obr. 1: Start-up — schéma dle Riese
Zdroj: Ries, 2012, s. 81

Podle Jifiho Knesla ma start-up dva vyznamy: tento pojem lze chépat jako firmu, nebo jako

business model, ktery ma rizné varianty, jako je tieba Lean Startup (Knesl, 2012).

Tuto kategorizaci sdili 1 uspéSny podnikatel, autor a investor Steve Blank, ktery definuje
malou firmu, jez neni ve svém oboru dominantni, jako samostatny podnik postaveny za
ucelem zisku. Na druhé strané€ jsou start-upy doCasnymi organizacemi vytvofenymi pro

hledani opakovatelného a Skéalovatelného obchodniho modelu (Blank, Dorf, 2012).

Kazdy odbornik vnima pojem start-up trochu po svém, ale daji se pozorovat spolecné prvky,
které jednotlivé nazory sjednocuji. PfedevSim se jedna o ty aspekty, jez odliSuji start-up od
tradi¢niho podnikani. Na rozdil od tradicniho podnikéani se start-up na zacatku své existence
chova odlisnym zplisobem a je potfeba se zaméfit na jiné aspekty, nez by bylo potieba
u standardniho typu podnikani, po¢inaje zdmérem podnikani az po volbu strategii ristu (Ries,

2012).
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Z vyse uvedenych definic by se dalo shrnout, Ze start-up je nové zaloZzené podnikani, vyvijejici
produkt ¢i sluzbu, které je mistné aneb cCasov€é unikdtni, individualnim a inovativnim
zpusobem fesi specificky problém a ma potencial rychlého ristu z hlediska jak trzeb, tak
zékaznikl. Stoji predevsim na zakladatelich a vétSinou pro sviij dalsi rist a uvedeni produktu

na trh potfebuje vEétsi investici.

Pro ucely této diplomové prace vybrala autorka jako nejvhodnéjsi definici start-upu vymezeni
podle Erica Riese, ktery vidi start-up zejména jako proces transformace ndpadu na produkt,
ato zaroven s durazem na zpétnou vazbu od zakaznikli, pomoci které de facto produkt
samotny s jeho zakladatelem spoluvytvareji. Jako druhou definici zvolila autorka nahled Steva
Blanka, ktery tvrdi, Ze start-up je doCasna organizace, ktera hleda skalovatelny, opakovatelny,
ziskovy obchodni model. Z osobniho hlediska souhlasi autorka s Chrisem Guillebeauem, ktery
zastava ndzor, ze UspéSnost start-upu je zavisld na tom, zda je vysledna ¢innost start-upu

zakladateli blizkd a zda je soucasti okruhu jeho z4jmu.

1.1 Rozdéleni start-upu podle Steva Blanka

Uspésny podnikatel Steve Blank rozdélil start-upy na Sest riiznych typi podle jejich
charakteristickych ryst (Blank, Dorf, 2012).

Start-upy Zivotniho stylu

Tento typ start-upu je vhodny pro zac¢inajici podnikatele, kteti ho buduji na zakladé vlastnich
schopnosti. Podnikani v oblasti Zivotniho stylu je zaméfeno na podporu piijmd a osobnich
pozadavkl vlastnika, a nikoliv na maximalizaci vynost. Cilem tohoto typu start-upu je
vytvofit udrzitelnou a pfijemnou rovnovahu mezi praci a zivotem. Podnikatelsky zamér by
mél byt natolik lukrativni, aby umoznil svému zakladateli udrzet si takovy Zivotni styl, ktery si
pieje, a to bez toho, aby musel obétovat svlij osobni zivot. Typ podnikani se v tomto ptipadé
vétSinou voli na zékladé osobniho zdjmu, coz zajisti ve vysledku pfijemné straveny cas

V praci.
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Start-upy malého podnikani

Drtivy pocet podnikatelti dnesniho svéta se ucastni toho, co lze nejlépe popsat jako tradicni
maly podnik. Tato kategorie se skldda z podnikl, které jsou hodnoceny jako poskytujici
stabilni, ale pomaly profil rtstu. Obchodnici s potravinami, kadeinici, finan¢ni poradci,
pojistovaci agenti, internetové prodejny, tesaii, instalatéfi, elektrikafi aj. jsou piikladem
takovych podnikti. Jsou to ti, ktefi provozuji svou vlastni firmu, aby mohli Zzivit rodinu.

Podnikéni v malych podnicich neni navrzeno tak, aby se ménilo.

Takové podniky nejsou nadmérné ziskové. Jejich jedinym dostupnym kapitdlem jsou jejich
vlastni uspory, které¢ si mohou vypijcit od ptfibuznych a bank. Drobni podnikatelé nemaji
ambice stat se miliardafi, ale v absolutnim méfitku jsou pro ,,podnikani mnohem
reprezentativnéjsi, nez jsou podnikatelé v jinych kategoriich, a jejich podniky vytvéfeji ve

vétsSiné ekonomik prevladajici skupinu lokalnich pracovnich mist.
Skalovatelné start-upy

Pod pojmem Skalovatelny start-up se rozumi podnikdni, které¢ zacind s vyslovnym umyslem
rustu do velkého podniku. Google, Uber, Facebook, Twitter jsou piiklady Skalovatelnych
start-upt. Zakladnim rysem, kterym se tento typ start-upd od jinych lisi, je to, Ze od pocatku
jeho zakladatelé véfi, Ze zméni svét. Takovéto zacinajici firmy jsou velmi atraktivni pro mladé
a perspektivni uchazece. Vzdy vyhledavaji opakovatelny a Skélovatelny obchodni model.
Pokud ho najdou, za¢inaji hledat dalsi rizikovy kapital, aby podpofili své podnikani. Casto se
takovéto Skalovatelné zalinajici podniky shromazd'uji v inovacénich seskupenich (Silicon

Valley, Sanghaji, New York, Boston, Izrael aj.).
Start-upy na prodej

Jedna se o podniky, které jsou navrzeny tak, aby je v budoucnu ziskaly vétSi spolecnosti.
V soucasné chvili je tento typ start-upt hojné vyuzivan zacinajicimi firmami, které nabizeji
feSeni pro web ¢i mobilni aplikace. Sdileji n€kolik charakteristik pfedchozi kategorie (externé
financované, Skalovatelné uvedeni do provozu), avSak hlavnim rozdilem je fakt, Ze jejich

velikost cilového trhu neni tak velka.
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Casto se podniky v této kategorii pokouseji aplikovat osvédéeny celosvétové Gsp&sny
obchodni model na mistni nebo specializovany trh. Tento typ uvedeni do provozu muze byt
pravdépodobné prodan vétsi spoleCnosti za nemalou Castku penéz. Zakladatelé a investofi

odchdzeji vSak s miliony, nikoliv miliardami.
Start-upy velkého podnikani

Situace na trhu se pro velké podniky v poslednich letech zménila, a to ovlivnilo i dobu
zivotniho jejich cyklu. Pfi¢inou jsou zmény v preferencich zakaznikli, pfichod novych
technologii, zmény v pravnich pfedpisech. Rychle se vyvijejici konkurence nuti velké
spolecnosti tvofit nové inovativni produkty pro nové zédkazniky na novych trzich (napiiklad

spole¢nosti Google a Android).
Socialni start-upy

Tento typ start-upll je odliSny od ptfedchozich péti tim, ze prvotnim cilem zaloZeni
podnikatelského zaméru neni generovani zisku a vydélavani miliond, ale vasenn udé€lat svét
lepSim mistem. Inspirujici start-upy vétSinou plisobi v oblasti socialnich inovaci, socidlnich

zmen a socialniho podnikani (Blank, Dorf, 2011).

1.2 ZaloZeni start-upu

Kultura start-upli za¢ind nabirat na popularité a je plna lidi, ktefi cht&ji a snazi se start-up
zalozit, ale nevédi, jak na to a jak dostat své podnikani od bodu A do bodu B. Bod A je
brilantni mySlenka v mysli podnikatele a B je ten nésledny, ocekavany stav, kdy je podnik
zalozen, zajiStén a piinasi zisk. K vytvoreni uspé€Sného start-upu je potieba zaméfit se
predevsim na nasledujici tfi skute¢nosti: Sikovny a motivovany tym, vybrat odvétvi a predmeét

podnikani, o ktery je skutecny zdjem, a utratit na to co nejméné penéz (Graham, 2005).
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1.2.1 Népad

Vzhledem ktomu, Ze definice start-upli neni jednotnd, neni divu, Ze i doporuceni
k jednotlivym krokim zaloZeni start-upt se budou liSit. Paul Graham tvrdi, Ze ndpad nemusi
povinné byt néjakym velkym objevem. To, co zakladatelim start-upti vydélava, je lepsi
technologie nebo vylepsSeni existujicich produktii/sluzeb na trhu. Peter Cohan, zakladatel firmy
Peter S. Cohan&Associates, zabyvajici se poradenstvim v oblasti financovani podnikani,
sestavil tzv. test uspéSnosti napadu, soucasti kterého jsou tato Ctyii kritéria, ktera ma népad

spliiovat (Cohan, 2018).

1. Nipad ma byt cilen na vyreSeni zakaznického problému ,,customer pain®, ktery
jeSté nikdo nevyresil.

neidentifikovaly jako problém. Dalsi vyzvou je zjistit divod, pro¢ Zadné spolecnosti zatim
tento problém nevyiesily. VéEtSinou se jedna o to, Ze nejde o dost velky problém, ktery by stal
za to, aby se jim n¢kdo vice zabyval a uvedl na trh funkéni feSeni. Jinak fe€eno néco, co by

zakaznik potfeboval, ale ve skutecnosti nepovazuje za dostateéné dilezité, aby za to zaplatil.
2. Sdileni nadSeni pro feSeni daného problému u zakladatele a spoluzakladateli.

K vybudovani spole¢nosti je nékdy potieba pracovat i 80 az 100 hodin tydné, a proto pokud
nemaji zakladatel a tym z4jem o vyfeSeni problému zdkaznikt, ktery byl vybran jako predmét
podnikéni, nikdy nebude moZné pracovat natolik tvrdé¢, aby firma méla rychly start. Z tohoto

divodu je nutné, aby tuto naruZzivost sdileli vSichni Gi€astnici tymu.
3. Trini prilezitost ve vySi nejméné 2 miliardy dolari.

Pravidlem, které mnozi pouZivaji, je to, Ze start-up nemutze ziskat vice nez 10% podil na trhu.
Pro dosazeni vyznamného podilu je doporuc¢ovano zaméfit se na trh, ktery dosahuje nejméné
1 miliardy dolard. Toto kritérium je uvedeno podle stavajici situace na trhu a miry inflace ve
Spojenych statech. To znamena, Ze toto kritérium by mélo byt pfizpisobeno podminkam na
trhu, na kterém ma start-up pisobit. DalSim upfesnénim je to, Ze toto kritérium neplati pro

veskeré typy start-upii (viz kapitola 1.2 Rozdéleni start-upt podle Steva Blanka).
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4. Proveditelnost napadu.

Peter Cohan tvrdi, Ze mit dobry ndpad a tym nadSencii, jeSt¢ neni vSechno. Nesmi se
zapomenout na to, ze dany napad musi nejen fesit problémy zdkaznikt, ale musi byt i fyzicky
proveditelny. To znamena, ze funkéni tym musi mit schopnost tento produkt ¢i sluzbu nejen

navrhnout, ale i vytvofit a poté obsluhovat (Cohan, 2018).

1.2.2 Projektovy tym

Vybér lidskych zdroji do tymu tradi¢niho podniku je velmi dillezitou soucastkou pro kone¢ny
uspéch firmy. Pro firmu typu start-up je jest¢ podstatngjs$i. Aytekin Tank (2017), americky
podnikatel a zakladatel spole¢nosti JotForm, uvadi, ze pfijeti prvniho zaméstnance je pro
start-up obrovskym krokem a pii tvorbé projektového tymu by se mél podnikatel nebo

naborovy manazer fidit nékolika doporucenimi (Tank, 2017).
Vybudovat image firmy s jasnou vizi a misi

V pocatecnich fazich nejsou ve vétsing pripadi finanéni prosttedky na to, aby se daly novym
zaméstnanciim nabizet velké honorafe. V ptipad¢€, ze zakladatel start-upu stoji o talentovany

tym, je nutné vytvofit a zvetejnit inspirujici vizi a misi podniku.
Zaméstnavat sympatizanty

Zamé&stnanim sympatizantli se rozumi najimani lidi, ktefi se ztotoZziuji s napadem, ktery
firma/start-up nabizi a ktefi v dusledku toho budou pracovat mnohem tvrdé€ji nez bézni

zaméstnanci. Pfivrzenci jsou také skvéli pro marketing typu ,,word-of-mouth®.
Prijeti zaméstnancii na home-office

Pfijimani zamé&stnancli na home-office znamena, ze je k dispozici cely svét plny talentovanych

zaméstnanct, z nichz se da vybrat a vytvofit Sikovny a talentovany tym.
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Zaméstnavat pro potencial, a to nejen na ziakladé minulych zkuSenosti piipadného

kandidata

Jednim z doporuceni zkusenych zakladatel start-upti je dat piednost potencidlu pied
zkusenostmi uchazece. Naptiklad spolecnost Software Advice nahlizi pii vybéru kandidati na
talent a ochotu vice nez na specifické pracovni zkuSenosti. Z vlastni zkuSenosti tvrdi, ze
néktefi jejich Spickovi zaméstnanci ve skuteCnosti pracovali ve chvili, kdyz je najali, jako

naptiklad obsluzny personal (Tank, 2017).

1.2.3 Financovani

Pocatecni kapital (nazyvany také pocateCni finance) se tykd penéz, které jsou potiebné
k zahajeni nového podnikéni, at’ uz jde o kancelarské prostory, povoleni, licence, inventar,
vyvoj a vyrobu produktl, marketing nebo jakykoliv jiny naklad. Existuje vice moznosti jak
ziskat pro start-up financovéni. Jsou to bankovni uvéry, financovani od investora, vladni grant
nebo podnikatelsky inkubator. Kazdy z téchto zdroji financovani ma specifické vyhody
a nevyhody, stejné jako kritéria, kterd se pouzivaji k vyhodnoceni podnikani. Dale je popsano

7 riznych variant, kde zajistit financovani pro firmu typu start-up (eDotace, 2019).
Vlastni investovani

Jednou z variant financovani je pouziti vlastnich zdroji. Pfi zahdjeni podnikani je vyhodou,
pokud je prvnim investorem sdm zakladatel spolecnosti, nebo spolek zakladateli — bud’
z vlastnich penéZnich zdrojl, nebo se zajiSténim majetku. Toto miZe byt pozdé&ji pii hledani
externich zdrojt brano jako klad, protoze to dokazuje investorim a bankam, Ze mate ke svému

projektu dlouhodoby zavazek a Ze jste pfipraveni riskovat.
Zdroje ze znamosti

V tomto ptipad€ zdroje ze zndmosti znamenaji, Ze pochazeji od lidi, které zndme. Takovym
zdrojem byvaji rodina nebo pratelé, ktefi jsou ochotni poskytnout podnikateli finance
k zacinajici Cinnosti. Jinak lze témto zdrojim fikat ,trpélivy kapital®, protoze vraceni

poskytnutych zdrojl je mozno domluvit aZ na chvili, kdy podnikani pfinese prvni pfijmy.

22



Pti ptijcovani tohoto typu, je potieba vzit v potaz nésledujici aspekty:

e Jak rodina, tak ptatelé nejsou ve vétsin€ piipadi schopni nabidnout dostacujici kapital.
e Je pravdépodobné, ze se poskytovatelé prostiedki budou chtit podilet na pfijmech
z podnikani.

e Spojovani osobnich vztahli s pracovnimi Casto konc¢i negativné.
Rizikovy kapital

Rizikovy kapitéal piedstavuji fondy nebo subjekty, které pomahaji poskytovanim finan¢nich
zdrojii zacinajicim nebo mensim firmédm. Prvnim dalezitym bodem pii volbé financovani
pomoci rizikového kapitalu je to, Ze tyto fondy poskytuji zdroje pfedevsim pro odvétvi, jejichz
oblasti pusobnosti jsou informacni technologie, komunikace a biotechnologie. Dalsi
podminkou pro ziskani rizikového kapitalu je, ze se u zac¢inajici firmy predpoklada vyjimecny

rustovy potencial.
Privatni investor

V anglickém jazyce se pro tento pojem pouziva slovo ,,Angels®, které napovida, o jaky zdroj
financovani se jedna. Angels neboli privatni investor je vétSinou movity ¢lovék nebo byvaly
podnikatel v dichodu. Tyto osoby disponuji nejen penéznimi zdroji, ale 1 velkymi znalostmi
v oblasti podnikani a fizeni spole¢nosti. V porovnani s fondem zajistujicim rizikovy kapital je
privatni investor schopen investovat o dost mensi ¢astku. Vyménou za investici prostfedkt do
firmy ocekava mit pravo strategického rozhodovani pti fizeni firmy nebo ziskat za urcitych

podminek misto Clena piedstavenstva a zaroven zajiSténi transparentnosti.
Business inkubatory

Byznysové inkubatory nebo také akceleratory se zaméfuji na technologicky sektor a poskytuji
podporu firmadm na jakékoliv fazi jejich vyvoje. Nicméné existuji i inkubétory plsobici
v konkrétnich oblastech a zaméfujici se na problematiku zaméstnani, revitalizace a sluzeb

zamé&fenych na sdéleni cehokoliv.
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Ve vétSingé piipadll nabizeji inkubéatory moznost vyuziti svého jiz funkéniho zdzemi pro
vyzkum, logistiku nebo administrativu. Napiiklad se mize jednat o poskytovani laboratoii za
ucelem rychlejsiho a levnéjsiho vyvoje, vcéetné testovani produktii pfed plnohodnotnou
objemovou produkci. Obecné Ize fict, ze podpora ze strany inkubatoru muze trvat az dva roky,
pozd¢ji kdyz je produkt plné¢ vyvinut, jsou veskeré cinnosti spojené s podnikdnim

provozovany samostatng.
Statni podpora a subvence

Statni podpora miize byt v podob¢ riiznych typa grantl a subvenci. Ziskani statniho grantu pro
podnikéni je velice komplikovany proces, béhem kter¢ho je potifeba pocitat s ¢asovou
narocnosti a rozsdhlym balikem podkladi, ktery je potifeba pfipravit pro zafazeni do
podnikatelské soutéze. Kazdy stat stanovuje riizné podminky a kritéria, kterd maji byt splnéna

pro ziskani statniho grantu. Vice informaci je uvedeno v kapitole 1.5.
Bankovni uvér

Bankovni uvér je pro maly a stfedni byznys nejvice pouzivanym zdrojem financovani. Kazda
banka nabizi rizné¢ podminky a je potfeba se s nimi dikladné sezndmit a rozhodnout se, zda
tyto podminky vyhovuji pro financovani konkrétniho typu podnikani. VSeobecné vSak pro
ziskani bankovniho Uvéru nestaci mit pouze dobry napad, ale musi se predstavit detailné
vypracovany podnikatelsky plan s rozsahlou finan¢ni ¢asti a zaroven se musi podnikatel za

pfipadné poskytnuté financovani zarucit vlastnim majetkem.
Crowdfunding

Crowdfunding znamena v piekladu skupinové financovani neboli davové financovani. Jde
o zpusob financovani, pii némz pfispiva k cilové Céastce vice lidi mensi sumou. Tento typ
financovani lze nalézt na tak zvanych crowdfundigovych serverech nebo jak se jim jinak fika
agregatorech, které umoznuji konkrétni projekty vyhledat a zainvestovat do nich. Investovani
tohoto typu se da rozdélit na 4 typy crowdfundingu: odmeénovy, podilovy, charitativni
a pujckovy. V ptipadé¢ odménového si lidé vyberou projekt, financné ho podpoii a za to
dostanou produkt nebo sluzbu, kterou tento dany projekt poskytuje. Odmény se samoziejmée

mohou lisit dle velikosti zaslaného ptispévku. Podilovy crowdfunding znamend pro investora
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ziskani podilu v jim podpofené spolecnosti a n€kdy i pravo se v budoucnu podilet na zisku.
Charitativni crowdfunding je vyuZzivdn nejCastéji neziskovymi organizacemi za ucelem
financovani spolecensky prospésnych projektt. Lidé véti v piinos a podstatu projektu, a proto
za svUj prispévek neocekavaji zddnou navratnost, ale pouze dobry pocit. V ramci ptijckového
crowdfundingu se miize vice lidi svymi prispévky skladdat na ptijcku, a tak se stavaji véfiteli
projektu ¢i spolecnosti. Pijcky maji stanoveny urok a dobu trvani. Tento typ financovani
obchazi klasické bankovni pljcky, protoze umoziuje veétitelim puajcit prave tém, ktefi

o pujcku usiluji.

V soucasné dob¢ se ve svété objevilo vice crowdfundingovych platforem, jednémi z nich jsou
Kickstarter nebo Indiegogo, v Ceské republice vzniklo také v poslednich letech nékolik
platforem (Fundlift, Penézdroj, Startova¢, HitHit, Nakopni.me). Takovéto weby si z kazdého
uspésného projektu berou provizi (vétSinou ur€ité procento z vybrané sumy). Spole¢né s tim
vznikly v roce 2015 v CR i weby zaméfené na dluhovy crowdfunding, to znamené na piimé
pUjcky malym firmadm ¢i podnikatelim (peer-to-peer pujcky). Do tohoto seznamu patii
napiiklad Pujcmefirme.cz nebo SymCredit. Zejména tyto platformy vyzaduji po zajemcich
o financovani ucetni zavérky za posledni 2 roky (coz v pfipadé start-upti zpravidla neni
proveditelné) a nasledné hrazeni urokd v rozmezi od 6 do 30 %. Na podobném principu
funguji na ¢eském trhu 1 Zonky (Home Credit), platforma zprostfedkovavajici pijcky mezi

fyzickymi osobami (eDotace, 2019).
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2 Podnikatelsky plan

Josef Siman a Petr Petera definuji podnikatelsky plan jako pisemny dokument, jehoZ
zaméfeni sméfuje na budouci vyvoj podniku. Jeho vyznam vidi v ziskani, analyze a nasledném
vyuziti potfebnych internich a externich informaci. Podle jejich definice by mél plan
obsahovat soupis a charakteristiku veskerych zasadnich faktorti, a to jak externich, tak
internich, souvisejicich se zalozenim a provozovanim podniku, v nékterych ptipadech i rastu.
V podnikatelském planu by mély byt zahrnuty nejenom cile, ale i podrobny popis vcetné
postuptl jejich dosazeni. Béhem pfipravy podnikatelského planu se rozpoznavaji ptilezitosti
a hrozby, stanovuji se zpiisoby vyuziti danych pftilezitosti a prevence hrozeb. Podnikatelsky
plan by se m¢l sestavovat a aktualizovat pfedevSim pii jednordzovych a vyznamnych
udalostech (naptiklad pti zalozeni podniku, pfi zasadnich zménach sméru jeho ptisobeni, pii
znaéném rozSifovani ¢innosti podniku aj). Hlavnim ucelem tvorby podnikatelského planu je
podrobné a srozumitelné prezentovat piedstavy vlastnikii podniku o budoucim vyvoji jejich
podnikdni a zaroven nastinit koncept dalSiho vyvoje podniku. Ve vysledku poskytuje
podnikatelsky plan informace pro majitele firmy pro podnikovy management, pro banky

a investory (Siman, Petera, 2010).

Jifi Fotr v knize Podnikatelsky pldn a investi¢ni rozhodovéani popisuje dva typy vyuZziti
podnikatelského planu, a to jednak jako vnitiniho dokumentu, ktery mé slouzit jako zaklad
vlastniho fizeni firmy, za druhé miiZe mit podnikatelsky plan velky vyznam v pfipadé€, ze
firma hodla vyuzit investi¢niho programu z¢€asti, nebo zcela s pomoci ciziho kapitalu (Fotr,

1999).

Tvorba komplexniho podnikatelského pldnu je zaméfena na proces zodpovézeni spravnych
otazek, a ¢im podrobnéjsi a konkrétn¢j$i tyto otdzky jsou, tim je plan detailné;jsi
a vypracovangj$i. Vétsina lidi, kteti uvazuji o koupi nebo zalozeni podniku nebo o samostatné
vydéle¢né Cinnosti, ma velmi Casto pouze velmi obecnou piedstavu o tom, ¢eho by chtéli
dosahnout. Typicky plan mize mit formu tfady Cinnosti nebo moznosti, které mohou byt
n¢jakym zplisobem spojeny nebo zaloZeny na jednotném néapadu. Primarni cil (¢asto nazyvany
prohldseni o misi) podniku musi byt jasn¢ a konkrétné stanoven, stejné€ jako ucel, pro ktery

podnik existuje, a trh, na kterém bude fungovat (Butler, 2007).
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2.1 Podnikatelsky plan vs. model

Ptestoze 1ze spojeni podnikatelsky model, podnikatelsky napad a podnikatelsky plan v ramci
podnikatelského prostfedi obecné vzajemné zaménit, mélo by byt zohlednéno jejich rozliSeni.
Koncept podnikatelského modelu by nemél byt zaménovan s obecnymi pojmy
podnikatelského zdméru a podnikatelského planu. Podnikatelsky napad se sklada z hrubé
tvarovaného podnikatelského zadméru, zatimco podnikatelsky model predstavuje jeho
formalnéjsi konceptualizaci a dikazy zivotaschopnosti. Kromé toho poskytuje podnikatelsky
plan formalni popis potenciadlniho podnikatelského modelu projektu nebo podniku a jeho
obsah je mnohem Sir$i. Podnikatelsky plan reaguje detailnéji na zalezitosti, jako je cash-flow,
strategické plany pro kratkodobé, stfednédobé a dlouhodobé cile, kapitdlovou strukturu,

manazerské naklady atd. (Mcgrath, 2010).

Abraham uvadi, ze kazda zivotaschopna organizace ma obchodni model a tento model se méni
s tim, jak organizace roste a reaguje na zmény ve svém prostiedi. Nastroje, jako je Business
model Canvas, mohou podpofit pochopeni aktudlniho podnikatelského modelu a pomoci
rozhodnout, zda je tfeba model vylepsit nebo vyménit. Déle piispiva k soucasné diskuzi
nazorem, ze inovace podnikovych modelll nenahradi strategickou analyzu. Obchodni model
nebude pomahat organizaci rozvijet konkurencni vyhodu nebo jeho snahu stat se silnym
konkurentem. Organizace potiebuje jak obchodni model, tak strategickou analyzu (Abraham,

2013).

Podnikatelsky model je mechanismus, s jehoZ pomoci vytvafi spolecnost sviij zisk, zatimco
podnikatelsky plan je dokumentem predstavujicim strategii spole¢nosti a ocekavanou financni
vykonnost v nadchazejicich letech. Jinymi slovy lze fici, Ze podnikatelsky model je v centru
podnikatelského planu. Podnikatelsky model popisuje, jak je spole¢nost umisténa
v hodnotovém fetézci svého odvétvi a jak organizuje své vztahy s dodavateli, klienty
a partnery, aby generovala zisk. Podnikatelsky plan pievadi toto umisténi do tady

strategickych akci a kvantifikuje jejich finan¢ni dopad.
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2.2 Podnikatelsky plan a jeho struktura

vevr

okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych cilu,
duvodu jejich realnosti a dosaZitelnosti a shrnuti jednotlivych krokit vedoucich k dosazeni

techto cili” (Orlik, 2011, s. 14).

Oficialné stanoveny obsah podnikatelského planu neni dan. Jednotlivé banky ¢i investoii maji
vlastni pozadavky na jeho obsah a strukturu. Nektefi z investord jiz nevyzaduji
mnohastrankovy detailni dokument, ale naopak preferuji informace dodané formou stru¢né
prezentace. Na druhé stran¢ banky velmi ¢asto vyzaduji kromé podnikatelského plédnu i1 fadu

dalsich dokumenti, aby mohly zhodnotit, zda mohou podnikateli vyhovét.

Konkrétni piiklad struktury podnikatelského planu od Srpové a kolektivu se nachézi

v priloze A této prace.

Butler tvrdi, Ze jednim z nejvétSich problému standardizovanych obchodnich plant je to, ze
takové plany maji tendenci omezovat individualni vyjimecnost podnikani, protoze se zaméiuji
spiSe na faktory, které jsou mezi firmami spole¢né, misto aby se zaméfily na faktory odlisné
nebo jedine¢né pro konkrétni podnikani a odliSily jej od konkurenti. Dobry rozpoctovy plan
a prognoza penéznich tokli pro sledovani vyvoje firmy jsou nedilnou soucasti jakéhokoliv
podnikatelského planu, ale ani ten nejlepsi z nich nepomtze dodavat hodnotné produkty nebo

sluzby zékaznikim (Butler, 2007).

Nasledujici navrhované rozvrzeni podnikatelského planu bylo sestaveno tak, aby byl plan
dostate¢né flexibilni a vyhovoval komplexnimu rozsahu aspektii, které je tieba fesit v ptipadé
osloveni banky nebo jiné finan¢ni instituce za G€elem financovani podnikatelského zaméru.
Stejn€é jako u piedchozi podnikatelské struktury se nejednd o jediné usporadéani, které je
vhodné k dosazeni tohoto ucelu, ale jde o rdmec, ktery mize slouzit k inspiraci pii tvorbé
individualniho podnikatelského planu. Struktura podnikatelského planu se nachazi v ptiloze A

této prace (Butler, 2007).
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2.3 Podnikatelsky model Canvas

Protoze se méni doba, méni se i pohled na business modely. Vétsina turbulentnich zmén na
souCasném trhu prace je zpusobena faktory jako recese, demografické zmény, globalni
konkurence, riist internetové aktivnich uzivatelli, zivotni prostfedi a jiné. Tyto zmény nejsou
ze strany podnika kontrolovatelné a zaroven hluboce ovliviiuji business modely, jez podniky
pouzivaji. Jelikoz podniky nemohou zménit prostfedi kolem sebe, museji se soustfedit na
ptizptisobeni podnikového modelu, nékdy dokonce vytvofit novy, a to v ptipadé, ze si chtéji
udrzet konkurenceschopnost. Nové business modely ovliviiuji pracovisté po celém svéte.
Podniky, které hodlaji pfezit, museji své podnikatelské modely neustdle ménit
a vyhodnocovat. ,,Na té nejzakladnéjsi ekonomické urovni je business model logikou, na
jejimz zakladé si organizace zajistuje financni preziti,” tvrdi Olexandr Osterwalder ve své
knize Osobni business model (2010, str. 15). ZjednoduSené feceno lze business model chapat
jako logiku, na které si podnik vydélava na své zivobyti. Alexandr Osterwalder ptirovnava
podnikatelsky plan k architektonickému planu, ktery ma slouzit jako voditko pii stavbé
budovy, stejnym zptisobem navrhuje podnikatel business model, ktery pouziva pii zalozeni

podniku (Osterwalder, 2010).

Podnikatelsky model Canvas je Sablona pro strategické fizeni, Stihlou startovaci platformou
pro vyvoj novych nebo dokumentovéani existujicich obchodnich modeld. Tento model
ptredstavuje vizudlni graf, tabulku s prvky, které charakterizuji nabidku, infrastrukturu, finance
a zékazniky pro firmu nebo produkt. Svoji strukturou poméha model firmém pfti sladéni jejich

¢innosti tim, Ze ilustruje potencidlni kompromisy. NiZe je uvedena kostra platna Canvas.
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Zdroj: Cowan, 2013

4 il bl o e same O lecerne torms st o gl canvan

Lze tvrdit, ze podnikatelsky model Canvas neboli platno podnikatelského modelu modelu je

uc¢innou technikou, kterd umoziuje udélat si obrazek o fungovani organizace. Canvas

obsahuje devét stavebnich prvkil, na jejichz zékladé poskytuje podnik zédkaznikiim hodnotu

(Osterwalder, 2010). Témito prvky jsou:

1. Zakaznické segmenty

Zakaznik je pro organizaci klicem existence. Zadna organizace nema Sanci pfezit, pokud by

neméla zakazniky, ktetfi jsou ochotni vyuzivat firmou nabizeny produkt. Organizace maji

jednu nebo nékolik vymezenych skupin zakaznikli, na néz se chtéji zamérit. Sluzby nebo

produkt 1ze poskytovat jinym organizacim, tomuto jevu se fikd B2B (business-to-business),

nebo naptimo koncovym zakaznikiim B2C (business-to-customer).
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Dale lze zékazniky rozdélit na platici a neplatici. Valna vétSina uzivatelll sit¢ Facebook nebo
Instagram jejich provozovatelim za poskytované sluzby neplati nic. V tomto piipad¢ to ma
svlj smysl, protoze bez stovek tisic neplaticich uzivateli by tyto socidlni sité nemély co
nabidnout platicim uZzivatelim, napiiklad zadavatelim reklam. To znamena, Ze i neplatici

zékaznik muze byt klicem k tspéchu podnikatelského modelu.
2. Poskytovana hodnota

Poskytovanou hodnotu Ize chépat jako zakaznickou vyhodu, kterd vznikne s koupi nebo
pouzitim produktu ¢i sluzby. Poskytovani vyjimeéné hodnoty je kliCovym divodem, pro¢ se
ma zadkaznik rozhodnout pro urcity produkt pied jinym. Tato slozka vytvari hodnotu pro
zdkaznickou segmentaci prostfednictvim kombinace prvkl, vyhovujicich potfebdm tohoto
segmentu. Hodnoty mohou byt kvantitativni (napf. cena, rychlost sluzby) nebo kvalitativni

(napf. design, zkuSenosti se zdkazniky).

Existuje n¢kolik zplsobd, jak je mozno prispét k vytvareni hodnoty pro zdkaznika.

Osterwalder a Pigneur uvadéji nékolik piikladi aspekti poskytované hodnoty, viz tab. 1.

Tab. 1: Poskytovana hodnota podle Osterwaldera a Pigneura

Vykon ZlepSeni vykonu jiz existujicich produktti nebo sluzby.

Produkt na miru Prizptisobeni produkti a sluzeb konkrétnim potfebam jednotlivych

zakaznikll nebo zakaznickych segmentu.

Cena Nabidka podobné hodnoty za niz$i cenu je béZznym zplsobem, jak uspokojit
potfeby cenové citlivych zakaznickych segmentd, ale zaroven maji nizké

ceny dulezité dasledky pro zbytek obchodniho modelu.

Design Design je dulezity, ale nezvykly prvek pro meéteni poskytované hodnoty.

Produkt miize vyniknout z diivodu zajimavého designu.
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Znacka/status Zakaznici mohou shledavat hodnotu v prestiznosti nebo znamosti znacky

a v tom, do jakého postaveni je to mlize zatadit.

Komfort Mnohdy zékaznik oceni, jestlize produkt nebo sluzba jeho problém vyftesi za
nej.
Pristupnost Zptistupnéni produktii a sluzeb zakaznikim, ktefi k nim dfive neméli

pfistup, je dalsi ptisob, jak vytvofit hodnotu. To miize vyplynout z podnikani

modelové inovace, nové technologie nebo kombinace obou.

SniZeni rizika Snizeni rizika hraje pro zdkaznika znacnou roli v ptfipadech, kdy se pro né¢j

jedna o dualezité véci.

Zdroj: Osterwalder, 2010, s. 23-25
3. Komunikaéni kanaly

Tento prvek vysvétluje, jak podnik komunikuje nebo zprosttedkovdva hodnotu nabizenou
produktem ¢i sluzbu dal ke svym zdkazniklim, tj. plni komunikacni, distribu¢ni a prodejni

funkci. Kanaly slouzi konkrétné k:

e zvySovani povédomi o spolecnosti,
e umoznéni nakupovani produktl a sluzeb zédkazniklim,
e poskytovani hodnotového navrhu zdkazniklim,

e poskytovani zakaznické podpory po nakupu.
4. Vztah se zakazniky

Podnik se musi rozhodnout, jaky typ vztahu se zédkazniky preferuje, a to ve vysledku ovlivni
jaky vztah a sjakymi specifickymi zdkaznickymi segmenty bude spolecnost podporovat.
Vztahy se mohou pohybovat od osobnich po automatizované. Vztahy se zdkazniky mohou byt
pohanény nasledujicimi motivacemi: ziskavani zdkaznik, udrzeni zékaznikl, podpora prodeje

(vzestup).
Typy tvorby vztahu Ize rozd¢lit na:

e osobni asistence — konzultace a poradenstvi pfi prodeji,
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e samoobsluha — vSechny prostfedky, potiebné k pofizeni hodnoty, jsou zdkaznikovi
k dispozici na libovolném misté v libovolnou dobu,

e komunity — zalozeni komunit kolem produkti ¢i znacek; poskytovani vyhod jejich
¢lentim,

e spolutvorba — zapojeni zdkaznikl do tvorby a uprav poskytované hodnoty.
5. Zdroje prijmi

Tento blok pfedstavuje, jakym zpusobem generuje spoleCnost piijmy od jednotlivych
zékaznickych segmentli. Spole¢nost se musi ptat sama sebe, za jakou poskytovanou hodnotu je
kazdy zékaznicky segment ochoten skutecné zaplatit. Spravna odpovéd’ na tuto otdzku
umoziuje firmam generovat piijmy. Kazdy zdroj pfijmi mulze mit rizné mechanismy
stanoveni cen; naptiklad fixované ceny, vyjednavani, drazby, ceny zavislé na trhu nebo ceny,

zavislé na objemu. Podnikatelsky model zahrnuje dva rizné typy zdroja ptijmu:

e vynosy z transakci, vyplyvajici z jednordzovych plateb zakazniki,
e opakované piijmy, plynouci z pribéznych plateb za hodnotu poskytnutou zakaznikovi

nebo poskytnuti poprodejni zdkaznické podpory.
6. Klicové zdroje
vSe fungovalo. Potfebné zdroje jsou pro kazdy typ obchodniho modelu odlisné. Patii sem
fyzické zdroje, dusevni zdroje, lidské zdroje a finan¢ni zdroje.
7. Kilicové ¢innosti

Klicové ¢innosti jsou stejné jako klicové zdroje potiebné k tomu, aby mohl podnikatelsky
model fungovat, jak ma. Kazdy obchodni model vyzaduje fadu klicovych aktivit. A stejné jako
klicové zdroje se lisi klicové Cinnosti v zavislosti na typu obchodniho modelu: vyroba, feseni

problému, platforma ¢i sit’.
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8. Klicové partnerstvi

Klicové partnerstvi popisuje sit’” dodavateld a partnert, kteti poméhaji obchodnimu modelu
fungovat. Spolecnosti vytvaieji aliance k optimalizaci svych obchodnich modeltl, ke snizeni

rizika nebo k ziskani zdrojl. Lze rozliSovat Ctyfi rizné typy partnerstvi:

e strategické spojenectvi mezi nekonkurenty,
e strategické partnerstvi mezi konkurenty,
e spoluprace pro rozvoj novych podnik,

e vztah mezi kupujicim a dodavatelem k zajisténi spolehlivych dodavek.
9. Struktura nakladi

Blok struktury ndkladt popisuje vSechny vzniklé naklady spojené s provozovanim obchodniho
konkrétniho obchodniho modelu. Tvorba a dodavka hodnoty pro zakaznika, udrzovani vztahti
se zdkazniky a generovani vynost — toto vSechno generuje naklady. Ty lze vypocitat relativné

snadno po definovani klicovych zdroja, klicovych aktivit a klicovych partnerstvi. Nékteré

[ 24
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3 Mobilni aplikace

Mobilni aplikace je softwarova aplikace, kterd je vytvoiena specialné pro chytré mobilni
telefony, tablety a jiné mobilni pfistroje. Pfi tvorbé mobilnich aplikaci se jejich tviirci snazi co
nejvice vyuzit moznosti uzivatelského rozhrani nebo podporovanych funkcionalit, jako je
tteba dotykové ovladani, které mobilni zafizeni nabizeji. Jednou ze zna¢nych vyhod mobilnich
zafizeni je jejich tak zvana pienositelnost. Mnoho zdkaznika je ma vzdy u sebe, a z tohoto
diavodu bude efekt reklamy dlouhodobéjsi nez tfeba u statického zobrazeni v tisku nebo na
billboardech. Studie ,,Always Conncted* provedena spolecnosti IDC Research prokazuje, ze
celych 79 % lidi vyuzZiva chytry telefon nejméné 2 hodiny denné. Zaroven poukazuje na
zajimavou skuteCnost, ze pro 4 z 5 uzivatelil je prvni véci, kterou udé€laji po probuzeni,
otevieni své nejpouzivanéj$i mobilni aplikace. Tento fakt tvoti obrovsky reklamni potencial.
Zatim s nim vS§ak pracuje pouze hrstka reklamnich agentur, pfitom tato skutecnost predstavuje

nevycerpanou reklamni kapacitu (Levitas, 2018).

Vzhledem k rostouci oblibenosti inovativnich technologii a stim i k rostoucimu poctu
chytrych zafizeni vznikaji 1 rizné mobilni aplikace jako napiiklad: webové aplikace, hybridni
aplikace anebo nativni mobilni aplikace. Manazer portfolia koncovych zafizeni spole¢nosti
Vodafone Jakub Karlik tvrdi, ze v soucasné dob€ Ize zaznamenat rist podilu chytrych telefonti
na celkovych prodejich. Jednim z divodu je ¢astéjsi vymena telefonti zakazniky, kterou lze
spojit s celkovym ristem jejich prodeje v Ceské republice. U spole¢nosti Vodafone tvoiil
podil chytrych telefonti v roce 2018 témét 95 % prodeju telefont. Dalsi zajimavosti, kterou
manazer Vodafone Karlik v poslednich letech zaznamenal, je, jak se u zadkaznikd Vodafone
meéni preference operacnich systémt, na nichz telefony bézi, a praveé rist dominance systému

Android a 10S. Dané trendy jsou zohlednény v ptiloze B (Karlik, 2019).

Webové aplikace funguji na vSech platformach na principu webovych stranek. Omezeni
webovych aplikaci je ale ve schopnosti spolupracovat s hardwarem mobilnich zatizeni. Vykon
webovych aplikaci zalezi na faktorech, které nejsou pln€ pod kontrolou vyvojafe. Finanéni
naklady na tvorbu webovych aplikaci jsou nejnizsi v porovnani s ostatnimi typy aplikaci, ale

za cenu omezené moznosti vyuZiti mobilniho zatizeni.
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Nativni aplikace se od zacatku vyvijeji pouze pro jednu platformu napt. iOS ¢i Android. Pro
kazdou dalsi platformu je nutné vytvofit novou aplikaci bez ohledu na to, ze se jedna
o shodnou funkcionalitu. Nativni aplikace maji pfistup k hardware mobilnich zafizeni.
Vysledkem je okamzita odezva a plné vyuziti funkci mobilniho zafizeni. Naklady na tvorbu
tohoto typu aplikaci a jejich nasledny provoz vyzaduji nemalé investice, protoze vyvoj

a provoz softwaru se zabezpecuje pro kazdou platformu zvlast.

Hybridni aplikace jsou kombinaci webovych a nativnich aplikaci. Pomoci specializovanych
nastrojii lze vytvofit na platformé webovych technologii nativni aplikace zvlast’ pro kazdy
systém napft.: 10S, Android nebo Windows Mobile. Hybridni aplikace maji vétSinu vyhod

nativnich aplikaci, ale pracuji s podstatné niz§imi ndklady (Petrla, 2018).

3.1 Prijem z mobilnich ¢i webovych aplikaci

Zpusob pouziti mobilnich telefoni a internetového obsahu, ktery mobilni zafizeni nabizeji, se
za poslednich deset let znacné zmeénil, tvrdi Saurabh Bhatia, feditel spole¢nosti Chocolate,
kterd se zabyva internetovou reklamou po celém svété. Mobilni uzivatelé se postupné vzdali
pouzivani svych mobilnich prohlizecli a zaméfili se na Sirokou Skélu aplikaci napti¢ riznymi
oblastmi. Tento noveé vyvinuty postoj k aplikacim zménil vnimani vyvojaia aplikaci viici

riznym pfijmovym strategiim (Bhatia, 2019).

Na celosvétovém mobilnim trhu dominuji bezplatné aplikace. At uz se jednd o operacni
systétm Android nebo i10S, zcela pfevySuji placené aplikace, a to jak z hlediska pfijmu, tak
z hlediska poctu staZzeni. Podle statistik Appstore and GooglePlay bylo v prvnim c¢tvrtleti roku
2018 zatazeno 94,4 % mobilnich aplikaci do seznamu bezplatnych aplikaci. Pokud sdileji tedy
placené aplikace pouze 6 % celosvétového trhu s mobilnimi zafizenimi, jak vydélavaji ostatni
bezplatné aplikace penize? Kazdy vlastnik firmy, ktery investuje do vyvoje mobilnich aplikaci

poprve, se obvykle snazi najit na tuto otazku odpovéd’ (Indiaappdevelopers.com, 2019).

Pii vybéru mobilni aplikace si skoro kazdy uzivatel pravdépodobné vybere bezplatnou
aplikaci pted placenou aplikaci v ptipad¢, Ze poskytuje stejné funkce jako mobilni aplikace

placena od konkurentl. Prvnim krokem je vzdy zaujmout uZivatele, aby stiskl tlacitko
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»Stahnout”. Tim, Ze uzivatel nemusi okamzité investovat zadnou Castku, se posouva o krok
blize k vybudovani zdravého vztahu. Placené aplikace jsou vyhodné pouze tehdy, pokud jiz
existuje silna zédkaznicka zékladna. V ptipad¢, Ze se jednéd o pln€ novou aplikaci, nemusi byt

placena aplikace nejlepSim feSenim.
Aktudlng existuje na trhu pro mobilni aplikace vice modela piijmu:

e reklama v mobilnich aplikacich,
e placené stazeni aplikace,

¢ nakupy v mobilnich aplikacich,
e piedplatné,

e c-mail marketing,

e kombinace vice modelt (Indiaappdevelopers.com, 2019).

Podle teditele spolecnosti Chocolate je mezi vyvojafi aplikaci reklama nejacinnéj$i metodou
zpenézeni. Na konci leto$niho roku se piedpoklada, Ze mobilni hry celosvétové vygeneru;ji

ptijmy z reklamy ve vysi 39,8 miliardu USD.

Vyvojati aplikaci se zaCinaji spoléhat na reklamy v aplikacich, aby generovali vyssi pfijmy.
24 % spotiebitel upiednostiuje reklamu ve srovnani s 13 %, ktefi preferuji nakupy

v mobilnich aplikacich, a 9 % déva ptednost placenému stazeni (Bhatia, 2019).

3.2 Prijem z reklamy

Jednim z nejjednodussich zplsobu, jak vydélat penize prostfednictvim mobilni aplikace, jsou
reklamy. Jeji vlastnik se musi pouze zaregistrovat v reklamni siti a zobrazovat reklamy.
VétSina dostupna v obchodé¢ s aplikacemi pouZziva reklamu jako sviij jediny model vynost
z aplikaci. Reklama je ve skute¢nosti prvni volbou vyvojaiti mobilnich aplikaci, ptrestoze
témef 2/3 lidi na ni béhem pouZivani mobilni aplikace nikdy neklikne. To vSak stéale
ponechava 1/3 publika, kterd pravdépodobné na reklamu klikne, a tim zajiStuje generaci

piijmil prostfednictvim mobilni aplikace.
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Dulezitym bodem, aby mobilni aplikace mohla vyd¢lavat penize prostiednictvim reklamy,
je velky zajem ze strany uzivateli. Model piijma z reklamy funguje na principu ,,zobrazeni
a kliknuti, proto je zasadni, aby se tyto reklamy zobrazovaly pied Sirokym publikem, coz je
mozné pouze tehdy, jestlize jiz disponuje silnou zakaznickou zakladnou

(Indiaappdevelopers.com, 2019).

Zde jsou nékteré¢ z bézné pouzivanych formati reklamy, ve kterych lze podle typu mobilni

aplikace zobrazovat upoutavky:
e Vsunuté reklamy

Vsunuté reklamy se zobrazuji v konkrétnich pfechodovych bodech, jako je zména stranky,
spusténi aplikace nebo nacteni Grovné hry. Jelikoz tyto typy reklam ovliviiuji interakci
uzivatell, obvykle se zobrazuji s konzistentnimi pfestavkami. Vsunuté reklamy pouzivaji
tlacitko pro zavfeni, které¢ reklamu uzivateli odstrani z obrazovky. Tento typ reklam je
optimalni pro hry a zpravodajské aplikace, protoze se zobrazuji pfed uvedenim urcitého

obsahu.

¢ Bannerové reklamy

Bannerové reklamy jsou mensi velikosti a obvykle se zobrazuji v horni nebo dolni ¢asti
obrazovky. Vzhledem ktomu, Ze nepokryvaji celou mobilni obrazovku zafizeni, muze
uzivatel s aplikaci volné¢ komunikovat, aniz by musel reklamu zavfit. Mira prokliku pro tyto
aplikace je vSak pomérné nizka, protoze je mens$i pravdépodobnost, Ze upoutaji pozornost

uzivatele kvuli své mensi velikosti.
e Nativni reklamy

Nativni reklamy jsou navrZeny tak, aby vlbec nezasahovaly do zapojeni uzivatele.
Automaticky se prizpusobi designu aplikace a jsou zobrazeny v jejim obsahu. Tyto reklamy
jsou nejvhodné€j$i pro mobilni aplikace, jako jsou zpravy a informacni aplikace, kde Ize

reklamu snadno v samotném obsahu zobrazit.
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e Videoreklamy v aplikaci

Tyto reklamy jsou pfitazlivéjsi nez jiné formaty reklamy, protoze nabizeji uzivateli realny
prospéch, naptiklad v mobilni hfe mohou byt videoreklamy zobrazovany vyménou za herni

mény nebo za specifické herni pfedméty, jako jsou zbrang, Stity, dovednosti atd.

Doporu¢enym postupem pro zvySeni ptijmu prostiednictvim reklamy je zkombinovat vSechny
vySe uvedené formaty reklamy — zobrazovat rizné reklamy v riiznych ¢asovych okamzicich,

a zvysit tak pfijmy z mobilnich aplikaci (Lacko, 2017).
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4 Volnocasové aktivity

Tato kapitola je urCena k definici pojmi volnoCasové aktivity. Na zaCatku je potieba
definovat, co pojem volny Cas piedstavuje. Ackoli se obsah pojmu volny ¢as zd4 byt vSem
jasny, jeho vyznam mtize byt riznymi jednotlivci chapan odlisné. S tim, jak se méni doba,
méni se 1 nazory jednotlivcll na déni kolem nich. Do druhé svétové valky, kdy mnozstvi
volného Casu bylo podstatné¢ mensi, byl vyznam pojmu volny ¢as velice odlisSny od dnesniho.
Béhem padesatych let byla prace povazovana za hlavni a nejdulezitéjsi ¢innost a volny ¢as byl
bran jako doba pfipravy na praci. V sedmdesatych a osmdesatych letech se tato tendence
zacala ménit a postupné zacCala préace ztracet svoji pozici v zivoté€ lidi a do jejich povédomi se
zacal dostavat pojem jako osobni rozvoj. Na druhé stran€ ale rozvoj kapitalismu a oteviené
existence. V poslednich letech se vnimani volného ¢asu velmi posunulo smérem ke zvySeni
jeho hodnoty a lidé se vice a vice zacali zabyvat tim, jak ho travit. Obecné plati, Ze vnimani
volného cCasu je individudlni aje pfimo ovlivnéno socidlnim prostfedim, zaméstnanim c¢i

vékem jedince (Matouskova, Cevela, 2011).

V literatufe se uvadi dvoji zékladni chapéani tohoto pojmu: negativni a pozitivni. Negativni
vymezovani volného €asu se vysvétluje jako mimopracovni nebo mimostudijni doba ocisténa
o uspokojeni fyziologické potieby a domacich povinnosti (uklid, péce o déeti atd.) Pozitivni
obsah pojmu je definovan jako disponibilni casovy prostor, ktery je jednotlivci chépan jako
svoboda. Béhem této doby se mize realizovat v jakychkoli ¢innostech, k nimz neni nikym
nebo ni¢im nucen, a tim uspokojovat spoleCenské nebo individudlni potieby, jiné nez je

produktivni ¢innost (Vazansky, Smékal, 1995).

Zpusoby traveni volného casu nebo jinak feceno volnocasové aktivity lze podle miry
formalnosti rozdélit na dva typy, a to na organizované a neorganizované. Organizované
aktivity jsou obvykle koordinované institucemi jako Skoly, neziskové organizace, krouzky,
kluby atd. Do této skupiny patii 1 pravidelné prazdninové aktivity a soutéze.
K neorganizovanym aktivitdm lze pfifadit takové aktivity, pfi nichZ jednotlivci nebo skupiny

vyuzivaji volné dostupné nebo soukromé zdroje (hfisté, ptiroda, zahrady atd.). Dalsi rozd€leni
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volnocasovych aktivit je podle pocti jednotlived, kteti jsou do €innosti zapojeni: skupinové

a individualni (Matougkova, Cevela, 2011).

Lidé maji k traveni volného ¢asu rtizné postoje, které se tvoii na zaklad¢ jejich ekonomickych
moznosti, hodnoty volného Casu v zivotnim stylu, zkuSenosti atd. Dulezité je také zminit, ze

u nékterych jednotlivet miize dojit k tzv. nevyuzivani volného Casu, a to z vice ditvodi:

e nedostatek volného Casu,
e workoholismus,
e neschopnost zorientovat se v nabidce,

e nizka motivace/nemoznost vykonavani aktivity jednotlivcem (Matouskova, Cevela,

2011).

Poslednim bodem se bude autorka zabyvat vice v praktické ¢asti diplomové prace, nebot’ na

feSeni tohoto problému je start-up Vyspo také zaméfen.
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5 Popis start-up projektu Vyspo

Projekt Vyspo vymysleli dva mladi studenti, ktefi chtéli jeho prostfednictvim vyiesit problém,
snimz se Casto setkdvali, a véfili, ze nejsou jedini. Jde o to najit si rychle a jednoduse
spole¢nika pro volnoCasovou aktivitu, sportovni nebo jinou interaktivni ¢innost. Naptiklad
kancelarsky pracovnik, ktery pracuje a nema staly sportovni konicek, se rozhodne zacit chodit
na tenis ¢i badminton a setkd se s problémem, Ze ve svém okoli nezna nikoho, koho by to
mohlo bavit a byl by ochoten s nim svlij volny ¢as touto konkrétni aktivitou travit. DalS§im
problémem, ktery takového jednotlivee mize potkat, kdyz uz se mu podaii nékoho najit, mize
byt fakt, Zze dny nebo Casy, kdy chtéji oba sportovat, se neshoduji. Praveé problémy tohoto typu
ma projekt Vyspo fesit. Zaroven je ambici autori sdruzovat pomoci projektu lidi a nadchnout
je pro spolecné traveni Casu aktivnim zplsobem, a to misto traveni ¢asu mimo jiné na

socialnich sitich.

Vzhledem k souc¢asnym trendim a ristu podilu chytrych telefond, jak bylo popsano
v kapitole 3, se zakladatelé¢ rozhodli pro realizaci svého napadu pomoci chytré mobilni
aplikace, kterd bude béZet na operacnich systémech Android a 10S. Zakladatelé aplikace
museli pro realizaci svého népadu vyuzit sluzeb profesionalniho programatora, ktery jejich
napad a jejich pozadavky uskutecnil za cca 200 tis. korun. Po vynalozeni prvotnich nakladt

nasleduji kazdy mésic dalsi vydaje na vylepSeni aplikace.

Prvni verze aplikace byla uvedena na trh pro operacni systém Android koncem roku 2018,
byla to ovSem verze pracovni. Pro uZivatele se objevila pro operaéni systém Android a 10S
v srpnu roku 2019. Aplikace mé 1 svoje webové stranky, viz obr. 3, na nichz miiZze ptfipadny

zajemce nalézt zakladni informace o jejich funkcich a kontakty.
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@ VYSPO Dom& ©Onas Kontakt

UZ NIKDY /
NESPORTUJ SAM

Mobilni aplikace pro vdechny, nejen
pro sportovce. Vyhledej akci v okoli
nebo si zaloz vlastni a béhem par
kliknuti si najdi spoluhrace na sport

¢i cestovani. Fotbal

9 BRNO
10.11.2019 16:11 - 17:11
Stahnout

Obr. 3: Uvodni stranka na webové strance Vyspo.cz

Zdroj: VYSPO, 2018b

Kazdy uzivatel, ktery si aplikaci stdhne, si mize vybrat z okruhu, o ktery ma praveé zajem.
Nasledné je potfeba vytvofit aktivitu, uvést misto, ¢as konani a ¢ekat na spole¢nika ¢i
spole¢niky, az se k vytvorené udalosti pfipoji. Neni nutné, aby uzivatel akce sam zakladal, ale
muze si rovnéz prohlizet akce jiz vytvofené nékym jinym a vybrat si, které z nich se chce
zucCastnit. Prozatim obsahuje aplikace 35 rtiznych sportl, a to jak kolektivnich, tak i pro
jednotlivce, vcetné téch nejoblibenéjsich, jako je fotbal, tenis, bé&h nebo jizda na kole. Mobilni
aplikace nezahrnuje pouze sporty, ale také i riiznorodé dalSi kategorie zdbavy, jako jsou
deskové hry, cestovani ¢i kategorii ,,jin€*, kde si uzivatel mize vytvofit jakoukoliv aktivitu,

kterou by chtél délat.

Tato aplikace funguje po celé Ceské republice. Po dokondeni vyvoje zacali autofi ifit
informace mezi kamarady a rodinou v Libereckém a Usteckém kraji a podle slov zakladateld

byly ohlasy velice pozitivni, a to hlavné na intuitivni prosttedi aplikace a jeji fungovani.

Od momentu zpftistupnéni aplikace ke stazeni se za 3 mésice uskutec¢nilo:
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v tomto regionu,
e nejoblibenéjsi kategorie pro vytvareni spolecnych aktivit jsou ,,béh*“, , fitness®,

»cyklistika* a ,,jiné*.

Statistick¢ udaje o tom, kolik uzivateli se ve vysledku potkalo a spolecné travilo cas,

nejsou k dispozici.

Pro uzakonéni zprosttedkovéani této sluzby vybrali zakladatelé pravni formu podniku —
spole¢nost s ru¢enim omezenym, dale jen s.r.o. V obchodnim rejstiiku je firma vedena pod
jménem Vyspo App s.r.o. Tento typ pravni formy zvolili autofi z diivodu jednodussiho vedeni

firemniho ucetnictvi.
Nazev a logo

Tvorba nazvu netrvala autoriim dlouho. Jeden z nich o tom tikd: ,, Alespon trochu jsme chtéli,
aby nazev evokoval sport. Dvouslabicny jsme ho zvolili hlavné pro rychlé zapamatovani

(Sujan, 2019).

Nejprve si stanovili body, které chtéli, aby nazev spliioval: dvouslabi¢ny nazev, volnad doména
jak ,,cz*, tak ,,com®, celosvétovy nazev, aby mohla mit aplikace stejny nazev jak v CR, tak
v budoucnu po celém svéte, sportovni naddech ,,VY SPOIu* ,,VYber SPOrt* ,,VYSPOrtuj se*.
Po vymysleni ndzvu byl zadan ukol designérovi, ktery mél vytvofit logo. Jedinym

pozadavkem bylo, aby bylo jednoduché a nazev dobfte citelny.

5.1 Funkcionality aplikace Vyspo

Aby mohl z4jemce zacit vyuzivat sluzeb aplikace Vyspo, je tteba mit chytry telefon, fungujici
na opera¢nim systému IOS nebo Android. Nejdfive si uzivatel musi stdhnout aplikaci
z Google store nebo Apple store v zavislosti na opera¢nim systému. Thned po spusténi si
aplikace vyzada vytvoteni profilu, kde mize uzivatel ru¢né zadat potfebné tidaje nebo pouzit
piihlaSeni pomoci jiz existujiciho Uctu ze stranky Facebook. Jedna se o nasledujici udaje:

jméno uzivatele, datum narozeni, oblibené aktivity. U oblibenych aktivit si uzivatel mize
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vybrat Uroven: zacatecnik, amatér, poloprofesional a profesional. Informace o téchto tirovnich
bude nasledné dostupna jinym uzivatelim a vystihuje schopnosti jednotlivet u konkrétnich
aktivit. To znamend, ze pokud né&jaky uzivatel bude hledat spolecnika pro hru tenis na
amatérské urovni, pravdépodobné vyhledd ndpomocnou informaci o tom, zda ten, s kym se
dohodne na spole¢né hie, je amatér nebo profesional. Po vytvofeni ti¢tu nasleduje jednoduchy
privodce, ktery uzivateli vysvétli, jaké dalsi kroky mé udélat. Podle toho, jakou sluzbu chce
vyuzit, mize bud’ vytvoftit vlastni udalost, ke které by chtél pozvat jiné zdjemce, nebo muize
vyhledat udalost, kterou jiz vytvoftili jini uzivatelé a hledaji spolecnika/ky k traveni volného

¢asu néjakou konkrétni aktivitou.

Chce-li uzivatel zalozit novou udalost, stac¢i zadat termin, ¢as, druh sportu ¢i aktivity, pocet
hract a doporuceny vek a Cekat, jestli se nékdo rozhodne se zucastnit. Ve chvili, kdyz se
nékdo k udalosti ptihlasi, pfijde uzivateli, ktery tu udéalost vytvofil, notifikace. S uZivateli se
komunikuje skrze udalost, do niz Ize psat komentéie. Touto cestou upozorni aplikace pomoci

4

notifikace na to, ze se k ni pfipojil novy ucastnik nebo nékdo ptidal komentar.

Prostfednictvim komentaiti probihd komunikace a dohoda na upfesiiujicich informacich.
Zakladateli je doporu¢eno nechat si potvrdit ucast timto zptisobem, protoze samotné piipojeni
k akci jesté neznamend, Ze uZzivatel, ktery Gicast v aplikaci potvrdil, dorazi. Na obr. 4 je vidét,
jak pribéh vytvoreni udalosti v aplikaci vypada a jak se poté tato udélost zobrazuje jinym

uzivatelam.
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Pridat udalost Veronika Dlouhd @
22 let .
Lokalita v V)'rlefy

Ahoj, hleddm nékoho, kdo by mél ¢as a chuf
chodit po vyletech v okoli Liberce (i jinde) a

Datum 28.10.2019 také mu Easto schazi partak.
Cas od 17:15

K1 sdilet
Cas do 18:15

S Liberec, Cesko Liberec
Pohlavi uéastnikd 1.11.2019 15:00 - 20:59
Uroved Nerozhoduje Muzi a Zeny

Pocet hraca ® 2

20 - 30 let

Vék (od-do) *—=e 16-48

Nerozhoduje

4 Géastnici

O 6 Qa A

Obr. 4: Vytvoreni uddlosti v aplikaci Vyspo

Zdroj: VYSPO, 2018a

V ptipadé, Ze uzivatel nechce vytvaret vlastni, mize vyhleddvat mezi jiz vytvofenymi
udalostmi jinych uzivatell. Na hlavni strance aplikace je zobrazen seznam vytvofenych
udélosti, které jsou roztfidény podle Casové posloupnosti, od nejbliz§iho terminu k tomu
nejpozdnéjSimu. Vyhledavat se d4 pomoci nabizeného filtru, kde mlze uzivatel podle typu
aktivit, lokality (u tohoto filtru se nabizi moznost misto zadavani konkrétniho mista zvolit
,»hajit udalost pobliz“ a aplikace pomoci GPS, dostupného v chytrém telefonu, nabidne
udalosti v blizkosti) a terminu, viz obr. 5. U filtru termin lze vybrat jak konkrétni den, tak i

rozpéti ,,od — do*.
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Béhem par sekund
zaloz udalost a uz nikdy Poznej nové kamarady
nesportuj sam

Nemas s kym si zahrat Chces cestovat, ale
svUj oblibeny sport? nemas s kym?

® o
A
'\

-
Nikol Piitélakovéa

Obr. 5: Rozhrani mobilni aplikace Vyspo

Zdroj: VYSPO, 2018b

5.2 Popis aktualniho stavu projektu Vyspo

Tento typ projektu lze zatradit podle kategorizace Stevena Blanka, popsané v kapitole 1.1, do

kategorie start-up Zivotniho stylu. Vyspo Ize do této kategorie zatadit z nasledujicich davodi:

e Zakladatelé vybrali odvétvi na zakladé svych zalib.
e Podnikatelsky zdmér ma za cil pomahat jeho zakaznikiim, aniz by pfinaSel majiteli
vysoké zisky.

e Zakladatelé se staraji o podnik pfi stavajicim zaméstnani.

Cilem start-upu neni pouze maximalizace zisku. Pro souhrnny piehled ¢innosti a aktivit

podniku zvolila autorka canvas platno, kde popsala stavajici fungovani firmy, viz tab. 2.

Model canvas byl zvolen z diivodu stru¢nosti a zaroven pokryti veskerych dtlezitych aspekti,
které efektivné vystihuji smér podnikéni a popisuji, jak kazda oblast funguje. Platno poskytuje
kompletni piechled o vSech oblastech aktudln¢ nastaveného systému na jedné strance.

Jednou z hlavnich vyhod tohoto pfistupu je provazanost finan¢nich tokd na jednotlivé prvky
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modelu, a lze jasn€ stanovit, které ¢innosti pfinaseji ptijmy a které ¢innosti generuji naklady.
Platno obsahuje 9 casti: klicova partnerstvi, klicové ¢innosti, poskytovana hodnota, vztahy se
zékazniky, zédkaznicky segment, klicové zdroje, distribucni kandly, struktura nakladt a zdroje

pfijmu. Vyplnéné platno canvas je uvedeno v tab. 2.

Tab. 2: Canvas platno pro projekt Vyspo

Klicova Klicové ¢innosti | Poskytovana hodnota | Vztahy Zakaznicky
partnerstvi udrzba Pohodlnost a | se zakazniky segment
partnerstvi platformy, jednoduchost — | Model Uzivatelé
s dodavateli: vylepSeni nabizena sluzba se | samoobsluhy  — | mobilnich
programator, | aplikace, snadno  ovladda  a | uzivatel ma | aplikaci s touhou
marketingova | hledani novych | pouziva k dispozici travit volny cas
agentura, uzivateld Aktivni styl Zzivota — | vSechny aktivné, kterym
pravni a podpora aplikace podporuje | prostredky chybi spolecnik —
kancelar stavajicich sportovn¢ a aktivné | k pofizeni neplatici uzivatel
agentura zalozené uzivatele hodnoty Zakaznici se lisi
digitalniho Sdruzovani lidi se | v libovolnou dobu | veékove,
marketingu Kli¢ové zdroje zajmem o aktivni | Komunikaéni demograficky,
E-shop Fyzické zdroje — | traveni volného Casu kanaly zajmy.
sportovniho pocitacové Google store,
obleceni zatizeni, internet, Apple store

Google a Apple Informace 0

ucty, doména produktu se

Lidské zdroje — distribuuje

autorsky tym pomoci

s potiebnymi internetovych

znalostmi a ¢lankt, prispévka

dovednostmi, na Facebooku

programator a Instagramu

Financni zdroje —

vlastni zdroje
Struktura nakladi Zdroje piijma nebo vynost
zalozeni s.r.o. — 10 tis. K¢ Reklama v mobilni aplikaci — rizné druhy
design aplikace — 15 tis. K¢
web — 10 tis. K¢
Préavni sluzby — 8 tis. K¢
dalsi naklady (vizitky, letdky, propagacni
material, atd..) — 15 tis. K¢
programovani — 250 tis. K¢
celkové naklady — 298 tis. K¢ od zalozeni
do 1. 11.2019

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Kli¢ova partnerstvi

Oblast kli¢ové partnerstvi popisuje vztah firmy s riznymi partnerstvimi, sem patii partnerstvi

mezi dodavateli a odbérateli, strategicka partnerstvi atd.

Do klicovych partnerstvi firmy Vyspo s.r.o patii predevS§im partnerstvi s dodavateli:
partnerstvi s programatorem a marketingovou agenturou. Komunikace s programatorem
probiha na tydenni bazi od samého pocatku projektu od zacatku roku 2018. Partnerstvi zacalo
predstavenim ukolu a zadanim konkrétniho pozadavku na funk¢nost mobilni aplikace
programatorovi. Prvotni pozadavek na vyvoj aplikace se postupné¢ meénil a modifikoval pro
vylepseni vzhledu aplikace, ptidani funkcionalit a programator se témto zménam ptizpusobil.
V soucasné dobé, kdy aplikace béZi a je dostupna uZzivateliim, probihaji riizné dil¢i vylepSeni

za b¢hu. Na sluzby programatora vynalozila firma jiz 240 tis. K¢.

Dalsim kli¢ovym partnerem je pravni kancelaf, jejiz sluzby byly vyuzity pii vybéru prévni

formy a pii zaklddani spolecnosti.

Marketingova agentura zajiStuje marketingovou analyzu trhu, na zdkladé které nabidne
vhodny marketingovy mix, ktery definuje marketingovou kampan. Tato agentura se zamétuje
pfedevsim na marketing sportovnich akci a sportovniho inventare. Cilem efektivné definované
marketingové kampané je béhem 3 mésicl zajistit povédomi o aplikaci Vyspo a s jeji pomoci
ziskat co nejvice zékaznikli. Tato marketingova kampan je napldnovéna na leden 2020

a potrva 3 mésice.

Agentura digitdlntho marketingu pouziva rozhrani mobilni aplikace Vyspo jako reklamni

plochu a podle poctu aktivnich uZivatell si uctuje poplatek za pocet zobrazeni reklamy.

Novym partnerem pro firmu se stal e-shop se sportovnim obleCenim a inventafem,

top4sport.cz, ktery je propagovan v mobilni aplikaci pomoci nativni reklamy.
Kli¢ové ¢innosti

Tato Cast business modelu popisuje soubor aktivit, které¢ se vykonavaji za ucelem doruceni
poskytované hodnoty zékaznikiim pomoci distribucnich kandli a udrzovéni stanovenych

vztahll se zakazniky. Kli¢ovymi c¢innostmi projektu Vyspo je udrzba mobilni aplikace
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azajisténi rychlé zpétné reakce na pozadavky a ndmitky zdkaznikG pro zajisténi
bezproblémového béhu aplikace a vylepSenti jiz existujicich funkcnosti aplikace. Dalsi stézejni
¢innosti je rozsifovani poctu zakaznikl, ¢imz se zajiStuje rust hodnoty aplikace ve smyslu:
¢im vice uzivateli bude aplikaci aktivné vyuzivat, tim vétsi pfinos je aplikace zakaznikiim

schopna nabidnout.
Klic¢ové zdroje

Tento prvek modelu predstavuje aktiva, ktera jsou nutnad k fungovani modelu, a jsou piimym
ptedpokladem pro dodéni hodnoty zékaznikim. Do kli¢ovych zdroji jsou zafazeny mezi

fyzické zdroje:

® pocitacové zarizeni — na kterém se programuje mobilni aplikace,
e internet — prosttedek ke stahovani aplikaci a provozu,

o Google a Apple store — na téchto platformach je aplikace uloZzena a nabizena

ke stahovani uzivateliim,
e doména — internetova IP adresa pro webové stranky Vyspo.cz/Vyspo.com, kde je

mobilni aplikace prezentovana a kde jsou dostupné zakladni informace o projektu.

Mezi lidské zdroje jsou zatazeny:

e autorsky tym — k autorskému tymu patii dva zakladatelé projektu: Stépan Kvapil a Ales
Benek, role v tymu nejsou oficidln¢ rozdéleny,

e programdtor — osoba, ktera zajiSt'uje veSkeré programatorské sluzby.
Finan¢ni néklady projektu Vyspo jsou zajistény pouze z vlastnich zdroju.
Zikaznicky segment

Oblast modelu vénovana zakaznickym segmentiim popisuje jeden nebo vice typt soucasti,
nanéZ se poskytovand hodnota, vztah se zdkazniky a komunikaéni kandly orientuji.
Zakaznicky segment, na ktery je poskytovand hodnota zaméfena, se dd popsat témito

charakteristickymi rysy:

e Aktivné zaloZeny styl Zivota — aplikace nabizi sluzbu, kterd podporuje aktivni traveni

casu.
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e Podpora modernich technologii — aplikace je dostupna pouze pro chytré telefony a je
zaméiena na lidi, ktefi aktivné pouzivaji chytré mobilni aplikace.

e Komunikativnost a spolecenskost — principem aplikace je pomoci uzivatelim najit
spole¢nika na néjakou konkrétni ¢innost.

e Otevienost novym znamostem — aplikace umoziiuje seznamovat se s novymi lidmi
a dohodnout se na spole¢ném traveni ¢asu.

e Obyvatelé Ceské republiky — aplikace nabizi svoje sluzby zatim pouze na tizemi Ceské

republiky, a to v ¢eském jazyce.

De Pelsmacker, Geuens a Van den Bergh v knize Marketingova komunikace uvadi 5 typt
marketingovych strategii, které¢ se lisi tim, jakym zplsobem nabizeji produkt a jakym
zdkaznickym segmentim. Autorka prace tvrdi, ze v pfipadé projektu Vyspo se jedna
o strategii ,,Produktova specializace. Produktova specializace spociva v tom, ze spolecnost
vyrabi jeden produkt, ktery nabizi v n€kolika trznich segmentech. Vyspo nabizi jeden typ

sluzby vice zakaznickym segmentim.
Vztahy se zakazniky

Oblast modelu vénovand vztahim se zakazniky ma za cil popsat, jakym zpiisobem
komunikuje firma se zédkaznikem pted, v pribéhu a po poskytnuti hodnoty. V zavislosti na
povaze nabizeného produktu a zdkaznického segmentu, tedy toho, jakého cile chce firma
dosdhnout prostiednictvim komunikace, by m¢l byt ur€en typ komunikace. Vyspo nabizi
mobilni aplikaci, kterd je dostupnd kazdému, kdo mé chytry telefon a pfistup k internetu,
to znamend, Ze povaha nabizeného produktu umoziuje tak zvanou samoobsluznou
komunikaci, kdy zakaznik, aniz by pfiSel s n€kym do osobniho kontaktu, miize byt
informovan o produktu a zaroven si tento produkt mize jednoduSe potidit. Cilem firmy pro
soucasnou etapu vyvoje je vzbudit pomoci komunikace povédomi o produktu, ziskat nové
zédkazniky a wudrzet stavajici. Pro tyto tucely zvolili zakladatelé Vyspo komunikaci
prostiednictvim socialnich siti: Facebook a Instagram, které vystupuji jako komunika¢ni

kanaly.
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Komunikac¢ni kanaly

Ptedchozi odstavec byl vénovan tomu, jaky typ vztahu se zdkaznikem firma podporuje a jaky
typ komunikace praktikuje. Tento prvek modelu upfesiiuje, jakymi nastroji a jakou formou
komunikace se zdkazniky probiha. Pii volbé komunikacnich kanala je dilezité zvazit, jaké
kanaly konkrétni zakaznicky segment preferuje a které kandly jsou pro zvoleny produkt
vhodné. Jako hlavni komunikacni kandl, ktery vyuziva Vyspo, vystupuji socidlni sité:
Facebook a Instagram. Prostfednictvim téchto siti informuji zakladatelé¢ stavajici zdkazniky
o novinkach v mobilni aplikaci ¢i propaguji aplikaci jako takovou. Zakaznik ma na téchto
socialnich sitich prostor pro vyjadieni svych napadi ke zlepSeni aplikace nebo pro dotazy,

které ho ohledné aplikace zajimaji.

Dal8im komunika¢nim kanalem jsou Google store a Apple store, misto, kde mize uZivatel
mobilni aplikaci stdhnout a stejné jako u predchozich komunika¢nich kandlii zde ma moznost
ptispét komentafem ¢i dotazem. Prostfednictvim téchto kanald maze zakaznik také aplikaci
zhodnotit pomoci hvézdicek — 1 az 5, 1 — nejméng, 5 — nejvice. Timto zpiisobem zjistuji

zakladatelé zpétnou vazbu na mobilni aplikaci. Momentalné je aplikace hodnocena 4,2.
Poskytovana hodnota

Oblast platna modelu vénovana poskytované hodnoté znazoriuje, co zakaznik ziska pii pouZiti
nabizeného produktu, jaky problém produkt fesi ¢i jakou zdkaznickou potfebu je schopen
uspokojit. Mobilni aplikace Vyspo nabizi uZivatelim moznost rychle a jednoduSe si najit

spole¢nika na jakoukoliv aktivitu. PouZivanim aplikace zakaznik ziskava:

Pohodlnost a jednoduchost — nabizena sluzba se snadno ovlada a pouziva. Mobilni aplikace je
velmi intuitivni a jednoduché. Rozhrani menu v aplikaci je srozumitelné a strukturované. Pied

prvnim uzitim aplikace se kazdému uZivateli automaticky spousti stru¢ny navod k pouziti.

Aktivni styl Zivota — aplikace podporuje sportovné a aktivné zaloZené uzivatele. Obsahuje vice
nez 35 druhi sportd, které mulze uzivatel zvolit jako kritérium pro hledani spole¢nika na
vybrany sport. Vyspo nabizi nejen sportovni ¢innosti, ale umoznuje také vymyslet jakoukoliv

jinou ¢innost, na kterou hled4 uZivatel spole¢nika.
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Sdruzovani lidi se zdajmem o aktivni traveni volného casu. Touto poskytovanou hodnotou
nabizi aplikace feSeni problému osamélosti. Na rozdil od socialnich siti podporuje aplikace

misto elektronické komunikaci redlnou, ktera mtize probihat zaroven s néjakou aktivitou.
Cena — stazeni a pouziti aplikace je zcela zdarma.
Struktura nakladi

Tento prvek obchodniho modelu znazornuje veskeré naklady, spojené s prvky, predstavenymi
v horni Casti platna, a to praveé s kliCovymi partnerstvimi a zdroji, s kliCovymi ¢innostmi,
se vztahy se zakazniky a s komunika¢nimi kanaly, se zakaznickou segmentaci a poskytovanou
hodnotou. Od zalozeni projektu pouzili zakladatelé k financovani vesSkerych nakladd pouze

vlastni zdroje.
Struktura néklada v K¢ je nasledujici:

e zalozenis.r.o.— 10 tis.,

design aplikace — 15 tis.,

e zalozeni webovych stranek — 10 tis.,
e pravni sluzby — 8 tis.,

e sluzby programovani - 240 tis.,

e dalsi naklady (vizitky, letaky, propagacni material, atd.) — 15 tis.
Celkové néaklady tvofily ke konci mésice fijna 2019 298 tis. K¢.

Autorsky tym také investoval vlastni volny cas, ktery piesahl od vymysSleni napadu po jeho

realizaci 1000 hodin.
Zdroje prijmu

Posledni oblasti obchodniho modelu Canvas je oblast odpovidajici za zdroje pfijmi. V této
oblasti se uvad¢ji zplisoby a moznosti, jakymi zakaznici plati za poskytnuti hodnoty. Autofi
projektu Vyspo planuji ziskdvat pfijem pomoci reklam, umisténych v aplikaci: nativni
reklamy, vsunuté reklamy a bannerti. Nativni reklama bude zakomponovéna piimo do
aplikace, aby pusobila jako integralni soucast aplikace a zaroven nerusila uZivatele. Vsunuté

reklamy jsou pro uzivatele viditelné&;si, a to zplisobuje vySs$i miru prokliknuti. Bannery jsou
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reklamy, jez lze zakomponovat do horni ¢i dolni ¢asti obrazovky, Podle odhadii zakladateld,
stanovenych podle soucasnych cen na trhu plati, pokud si kazdy aktivni uzivatel mobilni
aplikace béhem pouziti zobrazi rtizné typy reklam Skrat denn€, musi si aplikaci stdhnout aspon
7 tisic uzivatelt k dosazeni primérného vydélku ve vysi 21-25 tisic K¢ mésicné. To znamena,
ze je podle stavajictho obchodniho modelu pfijem z produktu zavisly na poctu aktivnich

uzivatelu.

Model Canvas poskytuje informace o obchodnim modelu podniku nebo, jinymi slovy feceno,
uvadi, jaky produkt a jakym zptsobem dodava. Na druhou stranu ma model i svoje omezeni,
bez kterych nelze objektivné posoudit zivotaschopnost podniku. Naptiklad nezahrnuje
hledisko konkurence, kde je potfeba zohlednit, zda existuji substituty poskytované hodnoty
a do jaké miry jsou schopny nahrazovat produkt vybrané firmy. Zaroven Canvas neposkytuje
casové hledisko, to znamend, Ze popisuje fungovani firmy pouze v konkrétnim okamziku,

a tim padem neni zohlednén napftiklad rozvoj podnikani.

5.3 Analyza konkurence

Pred zacitkem realizace projektu provedli autoii kratkou analyzu konkurence pomoci
zkoumani nabidky na internetu a dospéli k zavéru, Ze pfima konkurence zatim neexistuje, ale
existuje vice konkurentti, kteti nabizeji velmi podobny produkt, o n€kterych by se dalo tvrdit,
ze je stejny, ale zadny znich neni nabizen pomoci mobilni aplikace, ale prostfednictvim
webovych stranek. Autorka préace se rozhodla vyzkoumat, o jaké nepiimé konkurenty se jedna,

a popsat je v této kapitole detailnéji.

Sportpartner je webova stranka, ktera funguje spiSe na principu seznamek, to znamena, ze
uzivatel musi zalozit vlastni profil s fotkou, uvést jméno, pohlavi, v€k a typy sportu, které jsou
pfedem stanoveny v nabidce, celkem mtize vybrat z 19 druhti sportu, jedna se o sporty, které
1ze dé€lat i jen ve dvou. Také lze pfi zakladani profilu vybrat, zda uzivatel chce dostavat zpravy
od nezadanych nebo ne. Po zaloZeni profilu, mize uZivatel vyhleddvat mezi profily
zalozenych uzivateli ve vybrané lokalité a kontaktovat je pomoci osobnich zprav, na rozdil od
aplikace Vyspo, kde miize vyhledavat mezi zaloZenymi konkrétnimi aktivitami a komunikace

probihd. Tato webova stranka existuje jiz 10 let a propaguje se jako sportovni seznamka.
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Na sportpartner.com se uzivatelim nabizi pfiplatit si za prémiovy ucet, mezi jehoz vyhody
patii: prvni pozice pfi zobrazovani ¢lent, pfednostni upozornéni na nové €leny a udajné vice
dorucenych zprav od ostatnich uzivateld. Prémiovy ucet pii koupi na jeden meésic stoji 299 K¢,
na 3 meésice 239 K¢ za mésic a na 6 mésicti 179 K¢ za mésic. Podobny princip sluzeb nabizeji
seznamky eDarling, Be2, Badoo a mnoho dal§ich. Mobilni aplikace Vyspo je zatim zcela

zdarma.

DalSim nepfimym konkurentem je Mevyo. Stejné jako u pfedchoziho konkurenta se jedna
o webovou stranku, propagujici se stejnym zpusobem jako aplikace Vyspo, a prave jako
sluzba, ktera pomdha najit spolecniky na jakoukoliv aktivitu. Pro wvyuziti sluzeb na
Mevyo.com je potieba vytvofit profil, kde lze uvést jakékoliv z4jmy, neni pireddefinovany
vybér zajmu ¢i druhti sportli jako u Vyspo. Ve svém profilu na mevyo.com Ize uvést na rozdil
od ptfedchoziho konkurenta vysku, vadhu, povoldni. Navic jsou v uvedené informaci v profilu
uzivatele oproti Vyspo udaje o hodnoceni profilu ostatnimi uZzivateli, hodnoti se spolehlivost,
ptivétivost, sympatie a aktivita. Tato sluzba nabizi uzivatelim moZznost vyhledavani jak mezi
jiz zalozenymi uzivateli, tak i mezi vytvofenymi aktivitami. Na rozdil od Vyspo mtize uzivatel
jiné uzivatele anonymné piizvat k vytvofenym udalostem. V profilu se ukldd4 informace,
jakych aktivit se uzivatel jiz z(c€astnil a které aktivity vytvofil. Pfi tvorbé aktivity se vypliuji
stejn€ informace, jako se uvadéji v mobilni aplikaci Vyspo. Oproti Vyspo lze na mevyo.com
pridat vlastni fotku k aktivité a pfidat navic kromé adresy i polohu na map¢, kde se bude
aktivita konat. Co se tyké ceny, nabizi tato webova stranka vySe popsané sluzby zdarma a za
ptiplatek ve vysi 95 K¢ — 145 K¢ za mésic v zavislosti na dob& pouzivani lze ptikoupit ucet
Mevyo+, ktery zahrnuje nésledujici vyhody: pfednostni zobrazeni aktivit, zvySeni kapacity
aktivit z 10 na 20, zruSeni anonymity k hodnoceni profilu uzivatele. Mevyo funguju jiz od

roku 2016.

K nepfimym konkurentiim zatadila autorka také webovy portal Vase liga, ktery je znamy, jako
nejvétsi amatérska liga v Ceské republice. Produkt je cileny pouze na konkrétnich 8 druhii
tymovych sportl. Uzivatel musi pfi registraci zvolit, o jaky sport ma zajem, a poté mu budou
pfidéleni 4 rizni soupefi nebo bude pfifazen do jiz existujiciho tymu. Po 1 mésici mu budou
podle vysledkt her piifazeni bud’ siln€jsi, nebo slabsi soupefi. Sportovni hry, které se konaji,

jsou systematické a hraji se 4 hry mési¢né, 3 sezony ro¢né. Clenstvi v lize stoji 555 K& za
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sezonu. Pro pfislusniky plati 50% sleva na kurty u 80 partnerti po celé republice, kteti Vasi

ligu podporuji.

Na zaklad¢€ provedené analyzy lze tvrdit, Ze pfimy konkurent neexistuje, tim je mysleno, Ze na

trhu neni mobilni aplikace, ktera by nabizela stejnou sluzbu jako Vyspo, ale existuje fada

nepfimych konkurentli, ktefi nabizeji podobny produkt prostiednictvim webovych stranek

a jsou na trhu uz déle nez jeden rok. Existuji i nékteré odliSnosti, které by zakladatelé Vyspo

mohli pouzit i pro svoji aplikaci. Rliznorodym vylepsenim se autorka bude podrobnéji vénovat

v kapitole 5.5.

5.4 SWOT analyza

Z téchto divodi je nutno pro zohlednéni stavu projektu doplnit tdaje k podnikatelskému

projektu, a to pomoci analyzy SWOT. V ramci ni byla vyhodnocena dostupna zjisténi formou

matice, ktera je znazornéna v tab. 3.

Tab. 3: SWOT analyza projektu Vyspo

Pozitivni faktory Negativni faktory
Silné stranky Slabé stranky

o e jedinecnost produktu financovani pouze vlastnimi zdroji
5 e jednoduchost pouziti a designu slaba ptiprava pied spusténim
% aplikace zaméfeni se jen na lidi, ktefi
E e jednoduse geograficky pouzivaji chytlTé telefony. -
5 Skalovatelny model fungovani aplikace je pfimo zavislé
E e pro uzivatele snadné a dostupné na poctu stazeni

mlady tym s  potiebnymi nezkuSeny tym po strance

znalostmi a dovednostmi podnikatelskych dovednosti

PrileZzitosti Hrozby
e moznost implementace do jinych zatim jen Ceskd mutace
- zemi nedostateény pocet uzivateli
§ e rostouci trend aktivniho Zivotniho unik osobnich dat uZzivateld, prace
é stylu ’ o ] c1t.llvym1 udaji (GDPR)
= e snadny vstup ~na trh  vcetné vznik nové konkurence
§ rozsifeni portfolia sluzeb nezdjem o spoluprdci ze strany
: e vznik komunity uzivateli potencialnich obchodnich partnera
e spoluprace se sportovnimi
zatizenimi, trenéry a zajmovymi
kluby
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Zdroj: Vlastni zpracovani

SWOT analyza je rozdélena na vliv internich faktorii — silné stranky a slabé stranky a vliv

externich faktorti — pfilezitosti a hrozby. K silnym strankam projektu Vyspo patii:
Jedinecnost produktu

Jak jiz bylo zminéno vySe, produkt, ktery nabizi projekt Vyspo, je jedinecny a zatim
neexistuje zadny piimy, stoprocentni substitut, ktery by ho mohl nahradit. Autorka to vidi jako
jeden z nejsilngjSich aspektii projektu, na kterém lze zaklddat mimo jiné i argumentaci

k ziskani financovani.
Jednoduchost pouZiti a designu aplikace

Design mobilni aplikace je vytvotfen s pouzitim moderniho stylu a barev jiz uzivateli znamych
z aplikace Instagram. Menu aplikace rovnéz obsahuje velmi podobnou logiku, kterd je pouzita
v aplikaci Instagram, naptiklad sefazeni fotografii uzivatelli (Instagram) a setfazeni udalosti
(Vyspo), timto se pro bézného uzivatele Instagramu muze zdat orientace v aplikaci Vyspo
povédoma a jednoduchéa. Da se také odpozorovat podobnost v pouzitych barvach rozhrani.
Porovnani rozhrani téchto dvou aplikaci je znizornéno na obr. 6. Cervenou barvou je

zvyraznéna podoba menu a zelenou barevny odstin loga a rozhrani aplikace.
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Obr. 6: Grafické porovnani aplikaci Vyspo a Instagram
Zdroj: Vlastni zpracovani
Jednoduse geograficky skalovatelny model

Zatim jsou veskeré aktivity spojené s projektem zaméfeny pouze na uzivatele v Ceské
republice, ale zdmérem zakladateld je provozovat aplikaci Vyspo i v dalSich statech, proto ji
od zacatku tvorili tak, aby implementace sluzby, kterou aplikace nabizi, do dalSich stati byla

co nejjednodussi.
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Jednoduché Skalovatelnosti je dosazeno diky tomu, Ze aplikace neni piimo vztaZena
ke konkrétni oblasti, nicmén¢ oblasti pro sport tvoii uzivatelé¢ aplikace sami. Aplikaci neni
potfeba nijak zasadné (krom¢ jazykovych mutaci) ze strany programatorti upravovat, aby ji

bylo mozno pouzivat po celém svéte.
Pro uzivatele snadné a dostupné

Nabizeny produkt je snadno dosazitelny pro uzivatele chytrych telefont. Aplikace se nabizi

zdarma prostfednictvim Google store a Apple store.
Milady tym s potiebnymi znalostmi a dovednostmi

Projektovy tym tvofi dva mladi studenti z Liberce, ktefi travi radi svij cas sportovnimi
aktivitami. Mlady projektovy tym vidi autorka jako silnou stranku projektu z vice davodi:
jsou znali soucasnych trendti a podoby mobilnich aplikaci a tyto znalosti mohou vyuzit pfi
rozvoji aplikace Vyspo. Zaroven vzhledem k tomu, Ze autofi jeSté nemaji praci na plny

uvazek, mohou tomuto projektu vénovat dostatek energie a Casu.
K slabym strankam projektu autorka zaradila:
Financovani pouze vilastnimi zdroji

Veskeré financovani projektu Vyspo je zalozeno pouze na vlastnich zdrojich zakladatela
projektu. Financovani vlastnimi zdroji je vnimano jako slaba stranka, protoze existuje nemalé
riziko, Ze penize na provoz projektu, potazmo provoz mobilni aplikace, nestai, a timto
zakladatel¢ potencionalné¢ ohrozuji budoucnost aplikace. Dal§i nevyhodou financovani
z vlastnich zdroji v pifipadé, Ze se zakladatelé spolehnou na budouci pifijmy z aplikace,
je piimé zavislost financovani jakychkoliv nakladii spojenych s aplikaci na vysi vydélanych
pfijml. Zaroven nese financovani vlastnimi zdroji riziko toho, Ze autofi nejsou pod tlakem
externiho investora, coz miize vést 1 k neefektivnimu zachazeni s investicemi, jelikoZ nemuseji

svij investiéni zamér pred nikym obhajovat.
Slaba priprava pred spustenim

Jednou z nejzésadnéjSich slabych stranek projektu je podle nézoru autorky nedostatecna

ptiprava pfed zacatkem realizace ndpadu a samotnym uvedenim produktu na trh. Projektovy
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tym provedl analyzu konkurence, pii které zjistil, ze piiméd konkurence k planované mobilni
aplikaci neexistuje a pomoci internetového dotazniku se vzorkem 1000 osob zjistili, zda by
o takovou aplikaci mohla spoleCnost jevit zajem. Vzorek respondentii byl tvoien pievazné
obyvatelstvem meésta Liberec, coz mohlo ovlivnit vysledek, ktery findlné nelze pouzit
napiiklad v jinych méstech Ceské republiky. K projektu nebyl vytvofen ani obchodni model
ani podnikatelsky plan, které by zakladatelim projektu mohly byt ndpomocny pro mapovani
vSech dulezitych odvétvi pro fungovani projektu. Tyto zakladni kroky jsou pro tuspéch

projektu velmi diilezité, a proto se jimi bude autorka detailngji zabyvat v dalSich kapitolach.
Zameéreni jen na lidi, kteri pouzivaji chytré telefony

Jako dalsi slabou stranku, uvadi autorka prace tizkou zamétfenost pouze na lidi, ktefi vlastni
chytry telefon a pouzivaji mobilni aplikace. Tim, Ze aplikace nenabizeji pro sviij produkt
webové rozhrani, fakticky pfichazeji o jiny zdkaznicky segment, ktery bud’ nema chytry

mobilni telefon, nebo neni aktivnim uzivatelem chytrych mobilnich aplikaci.
Fungovani aplikace je primo zavislé na tom, kolik uzivatelu si ji stahlo

Mobilni aplikace Vyspo funguje na principu spojovani lidi v konkrétnim misté, v konkrétnim
Case, za konkrétnim ucelem a samotni uzivatelé jsou tviirci obsahu aplikace. Z toho vyplyva,
ze kdyZ nebude mit dostatecny pocet uzivatelii se stejnymi zajmy a stejnymi plany k traveni
volného Casu, nebude schopna diky malému poctu udélosti plnit sviij ucel, a tim si pokazi

prvni dojem pouZiti aplikace.
NezkuSeny tym po strance podnikatelskych dovednosti

Nekteré charakteristiky autorského tymu byly zafazeny mezi silné stranky: flexibilita, znalost
obori atd. Zaroven lze zakladatele projektu charakterizovat jako malo zkuSené
v podnikatelském oboru a v fizeni projektd. Tato skutecnost byla jiz popsdna mezi silnymi
strankami, ale nezfidka se stava, Ze stejnd vlastnost mlize mit jak pozitivni, tak i negativni

stranku.

Mlady tym, fidici projekt Vyspo, je nadSeny do prace, ale jejich nezkuSenost v oboru hraje
negativni roli, kterd by podle nazoru autorky mohla ovlivnit kvalitu ptipravy pfed odesldnim

produktu na trh.
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K ptilezitostem projektu Vyspo patii:
Moznost implementace do jinych zemi

V piipadé, Ze se zajem o aplikaci potvrdi ve méstech CR, lze uvaZovat i o roz§ifeni mobilni
aplikace do dalSich stat, naptiklad Slovensko, Polsko. Implementace do jinych zemi, jak
z technické, tak ani z finan¢ni stranky, neznamena velky rozdil oproti dodéani sluzby do jedné

zeme.
Rostouct trend aktivniho Zivotniho stylu

Vzhledem k tomu, ze se objem volného Casu zvySuje a zéroven se zvySuje 1 zivotni Groven
obyvatelstva, travi lidé svlij ¢as mimo préaci vice a vice sportem, tak aby podpofili svoje

zdravi.
Spoluprdce se sportovnimi zarizenimi, trenéry a zajmovymi kluby

Jednou z ambici projektu je poskytovat uzivatelim piehled veSkerych sportovnich zafizeni,
dostupnych ve zvolené lokalité. Planem je také zapojit do projektu i jednotlivce, jako jsou
sportovni trenéfi, kteti chtéji pomoci aplikace nabizet své sluzby. S touto aktivitou lze spojit

i reklamni aktivity ve sportovistich.
Snadny vstup na trh vcetné rozsireni portfolia sluzeb

Jednou z charakteristik trhu mobilnich aplikaci je snadny vstup na trh. Néklady na uvedeni
aplikace na trh nejsou vysoké a k provozovani mobilni aplikace nejsou ani prekazky ze strany
legislativy. V soucasné dobé nabizi Vyspo s.r.o prostiednictvim mobilni aplikace pouze jednu
sluzbu. Jako jednu z pfileZitosti 1ze vyuZzit rozSifeni portfolia sluzeb. Zakladatelé muzou
uvazovat bud’ nad tvorbou uplné nového produktu, nebo nad vylepSenim stavajiciho produktu
a pfidanim sluzeb k mobilni aplikaci, jako je nabidka sportovnich zafizeni, nabidka trenért ¢i

ucitelt.
Vznik komunity uzivatelii

Mezi piilezitosti aplikace Vyspo patii vznik komunity uZivatell, ktefi ji budou pravidelné

pouzivat. Zde se skryva potencial ve dvou nasledujicich aspektech: prvnim je vétsi loajalita
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uzivatell aplikace. Diky tomu, ze budou s aplikaci spokojeni, se seznami s dal§imi uzivateli,
s kterymi se budou pravidelné schazet pti né¢jaké sportovni aktivité. Druhou pfilezitosti je fakt,
ze Clenové této komunity budou s nejvetsi pravdépodobnosti svoji dobrou zkuSenost sdilet se

svymi zndmymi a kamarady, a tudiz mohou potencialn¢ rozsitit fady uzivateld.
K hrozbam projektu Vyspo patfi:
Zatim jen Ceskda mutace

Produkt Vyspo se momentalné nabizi pouze v Ceské republice a jenom v &eské jazykové
mutaci. Pokud by se tento produkt v CR neuchytil, nebo by byl vyvinut pfimy substitut, ktery
by uzivatele Vyspo piebral, hrozi mu ztrata veskerych ptijmu, jelikoz nema diverzifikované

riziko do vice zemi.
Nedostatecny pocet uzZivateli

Nejzasadnéjsi hrozbou, kterd miize napiimo ovlivnit uspéch aplikace, je pocet uzivateld, kteti
si aplikaci stahnou a skute¢né budou vyuZivat jejich sluzeb. Cim vice uZivatelti bude aplikaci
vyuzivat, tim je vétsi pravdépodobnost, Ze se tispé$né dohodnou na spole¢ném traveni volného
casu. Na mnozstvi uzivatell zavisi také 1 vySe potencidlniho pfijmu z aplikace. Jak je uvedeno
v kapitole 3.2, zélezi pfijem z mobilnich aplikaci na poctu stazeni ¢i poctu uzivatell, ktefi

aplikaci skute¢né€ pouZivaji.
Vznik nové konkurence

Podle informaci uvedenych na internetovych strankach statista.com na rok 2019 piipada
2.47 milionti mobilnich aplikaci dostupnych na Google store a 1.8 milionti dostupnych na
Apple store. Ty pokryvaji nejriznéjsi oblasti Zivota ¢loveéka: nakupovani, cestovani, zabavu,
zdravi, sport atd. Tato rozmanitost mobilnich aplikaci zt€Zuje proces prosazeni se na trhu

a miize odvadeét pozornost potencialnich zakaznikl aplikace Vyspo.

Rast popularity chytrych telefoni a pomérné nizké nadklady na vyvoj mobilnich aplikaci
zpusobuje razantni nartist poc¢tu mobilnich aplikaci (Clement, 2019). Ten mlze zpusobit vznik

nové konkurence, a tim vyvolat pokles uzivatelii a ovlivnit budoucnost aplikace.
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Riziko nespoluprdce ze strany partneru

Jednou z prilezitosti projektu je implementovat ptehled o sportovnich zatizenich a trenérech
anavazat s témito subjekty spolupraci. Predbézny vyzkum ¢i dotazovani potencidlnich
partnerti neprob¢hl, to znamend, Ze neni jistota, Ze o tento typ spoluprace budou mit zijem
a existuje riziko, ze zakladatel¢ v ziskavani nového partnerstvi neuspéji. Pro domluvu
uspésného partnerstvi musi byt model spolupriace zajimavy pro obé strany a vyhovovat

podminkam obou partnert.
Unik osobnich dat uzivatelii, prace s citlivymi tidaji (GDPR)

Toto riziko se v dneSnim svété stava pro vSechny aplikace, které zachazeji s osobnimi udaji,
veétsSim a dualezitéj$im, jelikoz jsou osobni udaje a jejich mozné Uniky daleko citlivéji
sledovany, a to jednak ze strany koncovych uzivatell, ktefi vice pecuji o své soukromi, a také
diky tomu, ze se za pomoci internetu mohu dostat uniklé osobni informace do rukou nékoho,
kdo by je mohl zneuzit, tak také ze strany zékonodarci, kteti definuji regulace, omezeni
a zakony pro nakladani s osobnimi udaji, jako napt. GDPR. V ptipad¢ uniku dat hrozi aplikaci

krom¢ ztraty uzivatelské divery a uzivateli obecné i zna¢né pokuty.
Nezdjem o spoluprdci ze strany potencialnich obchodnich partnerii

Mezi dalsi hrozby je zatazeno riziko nezdjmu o spolupraci ze strany potencialnich obchodnich
partnerli, jako jsou napiiklad sportovni centra €i trenéfi. Toto riziko je zplsobeno tim, ze
aplikace mad momentéalné nizky pocet aktivnich uzivatelii, a proto se pro potencidlni partnery

muze jakykoliv druh spoluprace jevit jako nezajimavy a bezvyznamny.

Pro vyhodnoceni SWOT analyzy zvolila autorka prace konfrontacni matici. Tato matice
hodnoti vzajemné vazby mezi vybranymi komponenty vnitiniho a vnéjSiho prostredi. ZjiStény

vztah se ohodnocuje nasledovné:

e Vzajemné pusobeni parametrt je velmi pfiznivé: ,,+ +.
e Vzajemné pusobeni parametrti je velmi nepfiznivé: ,,- -*.
e Vzajemné pusobeni parametrti je ptiznive: ,,+.

e Vzijemné plsobeni parametri je nepifizniveé: ,,-.

e Parametry spolu nesouviseji: ,,0%.
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Spoluprace se
sportovnimi
++ |+ + ++ |+ - — - - - 0
zafizenimi, trenéry a
zajmovymi kluby
Zatim jen Ceska
+ 10 |+ + - |- - |- |0 o
mutace
Nedostatecny pocet
+ + + + 0 - - - - - -2
uzivateld
Unik osobnich dat
uzivatell, prace
o ] 10 0 - - 0 0 - - 0 - -5
s citlivymi udaji
(GDPR)
Vznik nové
- 0 + 0 + - - - - - -6
konkurence
Nezédjem 0
spolupraci ze strany
+ + + + + -- - - - -- -2
potencialnich
2z
S obchodnich partnerti
]
=
Kalkulace vysledki | 6 7 10 |9 7 -9 -11 |-10 |-2 -9

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tab. 4 vychazeji nasledujici vysledky, které urcuji potadi faktorti, na zaklad¢ kterého Ize

sestavit strategicky program podniku.
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Tab. 5: Vysledky

Poradi Interni faktory Skore Externi faktory Skore
Silné stranky Prilezitosti
JednodusSe geograficky _ ' '
1 10 Vznik komunity uzivatel 6
Skalovatelny model
] Snadny vstup na trh v¢etné
2 | Pro uzivatele snadné a dostupné 9 _ 5
rozsiteni portfolia sluzeb
) ) MozZznost implementace do
3 Jednoduchost pouziti a designu 7 By 2
jinych zemi
A Mlady tym s potfebnymi . Rostouci trend aktivniho .
znalostmi a dovednostmi zivotniho stylu
Spoluprace se sportovnimi
5 Jedinecnost produktu 6 zatizenimi, trenéry a zajmovymi 0
kluby
Slabé stranky Hrozby
1 Slaba ptiprava pred spusténim -11 Vznik nové konkurence -6
5 Zaméteni se jen na lidi, co 0 Unik osobnich dat uZivatelt, 5
pouzivaji chytré telefony prace s citlivymi udaji (GDPR)
Financovani pouze vlastnimi )
3 B -9 Nedostatecny pocet uzivatelt -2
zdroji
Nezajem o spolupraci ze strany
Nezku$eny tym po strance _
4 ) . -9 potencialnich obchodnich -2
podnikatelskych dovednosti
partnerd
Fungovani aplikace je ptimo _
5 2 Zatim jen Ceskd mutace 0

zavislé na poctu stazeni

Zdroj: Vlastni zpracovani
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5.5 Vyhodnoceni soucasného stavu na zakladé provedenych

analyz

V této kapitole je uveden souhrn provedenych analyz soucasného stavu projektu Vyspo.
Autorka prace vyuzila obchodni model Canvas ke znazornéni fungovani spolecnosti
v soucasnou chvili a SWOT analyzu k odhaleni slabych a silnych stranek projektu a zaroven
nevyuzitych piilezitosti a hrozeb, které milizou nastat. Jednd se o jiz bézici projekt

s produktem, jenz byl pfed rokem uveden na trh.

Po sestaveni obchodniho modelu Canvas, popsaného v kapitole 5.2, odhalila autorka
nasledujici mezery, které budou nésledné¢ zarazeny do podnikatelského planu, jenz piivodné

zakladatelé projektu nevytvorili.
Kli¢ova partnerstvi

Do klicovych partnerstvi navrhuje autorka zafadit spolupraci se sportovnimi zafizenimi,
trenéry a z4jmovymi kluby. Toto znamend navazani kontaktl se sportovnimi zatizenimi, jako
jsou bazény, sportovni arealy, posilovny. Spoluprace bude zaloZena na vzajemn¢ prospeSném
vztahu — aplikace bude poskytovat reklamu sportovnim zafizenim tim, ze bude ukladat
informaci o téchto zafizenich, a uzivatelim to pomize najit misto pro sportovani, a v aplikaci
se tim zaloZi nova pro uZivatele prospésna funkce. V piipadé trenérl se jednd o stejny princip

spoluprace. Zmény tykajici se kliCovych ¢innosti autorka nenavrhuje.
Klicové zdroje

Jako hlavni nevyhodu klicovych zdrojii vidi autorka mezeru ve financovani a lidskych
zdrojich. V sou€asnou chvili probihd financovani vydaji pouze pomoci vlastnich zdroji
zakladateli. Podle Hrtisové a Novaka patii mezi tfi hlavni divody neuspéchu start-up

projektl nedostatek financi, kterému lze zamezit pomoci vyuziti ciziho kapitalu.

V kapitole 1.2.3 je popséano vice druhli externiho financovani. Autorka prace doporucuje pro
tento typ startupového projektu zajistit externi financovani pomoci Crowdfundingu, protoze je

nejvice vhodny z divodu jednoduchosti pifipravy podkladi a ma vétsi Sanci na uspéch
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vzhledem k tomu, Ze rozhodujicim ¢lankem jsou jednotlivci, ktefi mizou ptispivat riiznou vysi

Castek.
Zakaznicky segment

Aplikace nabizi jak pfedvolené oblasti, jako je naptiklad konkrétni druh sportu nebo cestovani,
tak mé uzivatel moznost si aktivitu vymyslet. Mtze ji byt v podstate libovolna aktivita, at’ uz
se jedna o sport, nebo i1 naptiklad nakupovani nebo hledani partnert. Autorka vidi v rozsahu
sluzeb, jez aplikace nabizi, potencialni problém v nejasném stanoveni targetingu
a positioningu produktu. V ptipad¢ zékaznikii Vyspo se jednd vice nez o jeden zajmovy
segment, protoze zakaznik, ktery se zajima o sport, nemusi byt vasnivy cestovatel a naopak.
Z toho vyplyva, Ze se naptiklad aktivity na ptilakédni téchto dvou typl zdkazniki budou liSit —
umisténi reklamnich pfispévki,, komunikaéni kandly atd. Totoznd pravidla plati i pro
positioning produktu, ktery udavd smér, s ¢im si ma zakaznik nabizeny produkt spojovat.
Doposud byla aplikace Vyspo propagovana spise, jako aplikace zamétena na sport, tim padem
zakaznici, kteti by radi vyuZili jinych sluzeb aplikace, nebyli dostate¢né osloveni. Vysledkem
komunikace zamétfené spiSe na sportovni segment zdkazniku je, Ze aplikace je jiZ spojovéana
mnohem vic se sportem, nez tieba s cestovanim. Oslovovani vice zdkaznickych segmenti také
znamena veétsi vydaje na marketingovou kampan. Aby nedochdzelo k inkonzistenci
komunikace ¢i nariistu vydajii spojenych s marketingovou komunikaci, doporucuje autorka
zaméfit se na zédkaznicky segment, ktery se zajima o sportovni aktivity a veskeré usili spojené

s propagaci produktu zaméfit na tuto cilovou skupinu.
Vztahy se zakazniky a komunikaéni kanaly

K jiz existujicim nastrojim vztahl se zdkazniky doporucuje autorka pfidat online dotazniky
spokojenosti s aplikaci, jejichZ prostfednictvim budou uzivatelé¢ vyzvani k hodnoceni aplikace

a kde miiZou uvadét podnéty k jejimu zlepSeni. Poskytovana hodnota ziistava beze zmén.
Struktura nakladi a zdroje piijmi

Soucasny stav obchodniho modelu projektu Vyspo hodnoti autorka jako vyhovujici, ale v ¢ase

neudrzitelny, a to z divodu typu financovani, které¢ je vlastni, a také z dtivodu pouze jednoho
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zdroje pfijmi, a to z reklamy. Pro zndzornéni zivotaschopnosti modeld, je v tab. 6 uveden

piehled priimérnych néklada pro rizné obdobi a v tab. 7 odhadovany vysledek hospodareni.

Tab. 6. Prehled primérnych nakladii pro riizna obdobi

Polozka

Castka (K¢) 6 més.

Castka (K¢) 1 rok

Castka (K¢) 2 rok

vyvoj mobilni aplikace — jednorazovy

naldad 250 000,- - -
propagace aplikace 100 000,- 150 000,- 150 000,-
vylepseni a provoz aplikace 150 000,- 150 000,- 100 000,-
doména, Google ucet, Apple tcet 2500,- 2500,- 5000,-
sluzby ucetnictvi 750,- 750,- 1500,-
sluzby agentury digitalniho marketingu 1 000,- 5 000,- 7 000,-
Celkem 504 250,- 308 250,- 263 500,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

V tomto obchodnim modelu se pocita s primérnou cenou za reklamu 6 K¢ za 1000 zobrazeni.

Tab. 7: Odhadovany vysledek hospodareni

Castka 6 més. (K&) | Castka 1 rok (K& | Castka 2 rok (K¢&)
Polozka
5 tis. uziv. 25 tis. uziv. 50 tis. uziv.
trzby 5 400,- 54 750,- 109 500,-
naklady 504 250,- 308 250,- 263 500,-
VH -498 850,- -234 500,- -104 000,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

V tab. 7 je zndzornén realisticky vysledek hospodateni spolecnosti Vyspo, s.r.o ve stavajicim

obchodnim modelu. Pro vysledek hospodafeni pouzila autorka priimérné ro¢ni néklady na

udrzbu aplikace za predpokladu, ze zadné potiebné aktivity ze strany autorského tymu nejsou

placeny. Naklady se 1isi rok od roku, protoze nékteré polozky jsou zavislé na pocta uzivatela

a n¢které na fazi projektu. To znamena, Ze ndklady na vylepSeni aplikace budou v prvnim roce

vys$si nez v roce dalsSim. Vyse ptijmi se odviji od poctu aktivnich uzivateli. Tendenci nartstu

poctu uzivatelll zvolila autorka na zdklad¢ statistiky poctu stazeni aplikace v Case. Z vypoctu
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v tabulce je patrné, ze je vysledek hospodateni zaporny a stavajici obchodni model by

nepfinesl zakladatelim vyd¢lek.

Z divodu nezivotaschopnosti stavajiciho obchodniho modelu navrhuje autorka provést
vylepsSeni pomoci zmén v oblasti zdroj piijmu a zajistit dalsi zdroj, ktery by pomohl projektu
vydélat. Jednim z navrht je spustit placeny prémiovy ucet, ktery bude uzivatelim poskytovat
ruzné vyhody, které nejsou dostupné v neplacené verzi aplikace. Timto se pokryje jen mala
cast uzivateli, ale zaroven se vytvoii novy zdkaznicky segment — platici uzivatel. DalSim
nevyuzitym zdrojem pifijmi je moznost spoluprace se sportovnimi zafizenimi a trenéry.
Spoluprace by spocivala ve vzajemné prospésném vztahu. Informace o sportovnich zatizenich
a trenérech by byla soucasti databaze aplikace, tim zptisobem bude zajisténa jejich reklama
a v aplikaci pfibyde pro uzivatele uzitecna funkce. Vice informaci o zdrojich pfijmi vcetné

ekonomického zhodnoceni navrhu bude popsano v ramci podnikatelského planu.

Jednou z provedenych analyz byla i SWOT analyza, na zadkladé které jsou navrZena

nasledujici opatieni:

e Zajistit pro dalsi vyvoj aplikace a financovéani Cinnosti spole¢nosti externi financni
zdroje.

e Vytvofit pevnou zékladnu uZivatelll, ktefi budou tvofit komunitu.

e Rozsifit stavajici rozsah sluzby, nabizené v mobilni aplikaci.

e Rozsifit okruh znalosti o podnikani u autorského tymu.
Detailnéjsi rozpracovani navrzenych opatteni bude zapracovano do podnikatelského planu.

Vystupem provedené¢ SWOT analyzy je sefazeni veskerych faktori podle vyznamnosti.
Na prvni misto patii mezi silné stranky ,,jednoduse geograficky Skalovatelny model, mezi
slabé stranky ,,slaba ptiprava pied spusténim®. U nejvyznamnéjSich ptilezitosti je podle potadi
na prvni misto zafazen ,,vznik komunity uZivateli“. Nejrizikov€j$Sim faktorem externiho
prostiedi je ,,vznik nové konkurence®. Vysledky této analyzy budou zohlednény v navrzeném

podnikatelském planu v kapitole 6.
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6 Podnikatelsky plan

Tento podnikatelsky plan je zpracovan za ucelem zohlednéni podnikové ¢innosti firmy Vyspo
s.r.0., a pomoci podnikatelského planu si autorka prace klade za cil ptedlozit ndvrh na
zlepSeni, kterd by méla firm¢ pomoci v dal$im rozvoji a zajistit vyssi piijmy. Podnikatelsky
plan reflektuje soucasny stav projektu a zahrnuje i Upravy a opatfeni, navrzené autorkou prace.
V nekterych oddilech podnikatelského planu je odkaz na konkrétni kapitoly této prace,
protoze problematika popisovand v podnikatelském planu byla jiz probrana v ramci jinych
témat. Struktura podnikatelského planu je zvolena na zadklad¢ povahy projektd a produktu,
ktery nabizi. Autorka prace se inspirovala podnikatelskymi plany autori Korab a spol. v knize
»Podnikatelsky plan“ a pldnem uvedenym autorkou Srpovou v knize ,,Podnikatelsky plan

a strategie®.
Uvod

Spolecnost Vyspo, s.r.o. byla zaloZzena za ucelem provozovani mobilni aplikace Vyspo.
a zrodila se diky napadu dvou studentl z Liberce, kteti chtéli svoji mySlenku co nejrychleji
zrealizovat. Studenti Ale§ Benek a Stépan Kvapil si dali za cil vytvofit produkt, ktery by
pomahal jednotliveiim hledat spole¢niky pro aktivni trdveni Casu: od sportu po cestovani
a nakupy. Ptiprava projektu od prvotni myslenky po spusténi sluzby na trh trvala bezmala rok.
Za tuto dobu se zakladatelé rozhodli, Ze bude nabizena pomoci mobilni aplikace a externi
programator zrealizoval jejich napad. Produkt Vyspo se nabizi na trhu mobilnich aplikaci od

srpna roku 2019 a mé uZ 1 svoje zékazniky, kterych vSak neni mnoho.

V podnikatelském planu je zahrnuta zékladni informace o firmé& a produktu, analyza soucasné

S 4

Produkt

Produktem spolecnosti Vyspo s.r.0. je chytrd mobilni aplikace, jejiZ podstatou je sdruzovat lidi
na zakladé¢ podobnych zajmil. Zakaznici mizou pomoci aplikace vytvaret riizné aktivity,
naptiklad — ,, Fotbal, 12. 12. 2019. 12:00-15:00, 11 hracu, Fotbalové hristé Vratislavice*
apokud maji jini uzivatel¢ aplikace zdjem, mlzZou se piihlasit k vytvofené udalosti.

To znamena, ze uzivatel mize bud’ vytvaret aktivity a ¢ekat, neZ se k nim nékdo ptihlasi, nebo
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vyhled4vat mezi jiz vytvofenymi udéalostmi. Vice informaci o soufasnych funkcionalitich

a vzhledu mobilni aplikace je uvedeno v kapitole 6.

Mobilni aplikace Vyspo patifi momentalné k bezplatnym mobilnim aplikacim s pldnovanou
moznosti dokoupeni prémiového Uctu, ktery bude nabizet zdkaznikiim vice funckionalit.
Pomoci prémiového Uctu dostane uzivatel slevu do 10 % na vstup do riznych sportovnich
zafizeni a5 % za sluzby trenéri. Slevy budou zajistény pomoci slevovych kuponil
generovanych v aplikaci. Déle bude prémiovy Ucet umoznovat zakaznikim pohybovat se
nejen mezi vytvorenymi aktivitami, ale 1 mezi uzivateli, jez bude moci ptizvat k aktivite. Dalsi
vyhodou prémiového Uctu je absence reklam, které jsou soucasti neplacené verze. Zaroven
bude mit uzivatel piistup k informacim o sportovnich zatfizenich a trenérech podle vybranych
lokalit v Ceské republice. Tato moznost bude dostupna jak pro placenou, tak pro neplacenou
verzi. To znamend, Ze prémiovy ucet je jednim ze zpisobil monetizace sluzeb mobilni
aplikace. Pro obchodni partnery, jako jsou sportovni zafizeni a jednotlivi trenéfi, bude
aplikace Vyspo slouzit jako reklamni zprostfedkovatel, pro potencidlni zdkazniky a pro

uzivatele bude aplikace zaroven informacnim zdrojem o sportovnich zatfizenich a trenérech.

Pro zadkazniky spociva ptridana uzitnd hodnota v pohodlnosti a jednoduchosti pouziti aplikace,
ktera se snadno ovlada. Dalsi pfidanou hodnotu, kterou produkt Vyspo nabizi, je aktivni styl
zivota a druZeni se pomoci sportu s novymi lidmi. Podrobnéji o poskytované hodnoté je

vysvétleno v kapitole 5.2.

Produkt je na trhu mobilnich aplikaci jedine¢ny a zatim neexistuji pfimé substituty, viz

kapitola 5.3.

Autofi chytré aplikace Vyspo se 25. 11. 2019 zlcastnili soutéZe ceskych a slovenskych

vvvvv

vvvvvv

zabyvajici vyvojem mobilnich aplikaci. Cilem soutéze je vybrat nejprospésné;si
anejzajimavéj$i chytrou aplikaci, kterd zarovenl odpovidd pfedem stanovenému tématu

soutéze.

Aplikace hodnoti jak odborna porota, tak publikum. Mobilni aplikace Vyspo se dostala na

druhé misto v kategorii cena publika (vice nez 300 divaki), ¢imZ pted¢ila mimo jiné 1 aplikaci
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vyvijenou externi inovativni spole¢nosti jednoho z pfednich vyrobcli vozidel SKODA —

SKODA AUTO Digilab s.r.o. s jeji aplikaci citymove (Synetech, 2018).

wll02-CZ = 21:38
(J /* AppParade */

Cena publika

citymove

Cena poroty

GoldenHour.One

Obr. 7: Cena publika
Zdroj: Synetech, 2018
Analyza vnitiniho a vnéjSiho okoli

Analyza okoli zahrnuje analyzu makrookoli a mikrookoli. Analyza makrookoli je relevantni
pro vétsi firmy se zaméfenim na globalni trh. Do této analyzy se fadi ekonomické,
sociokulturni, politické a technologické faktory. V pifipadé mobilni aplikace zaméfené na
¢esky trh neni tato analyza nutna. Analyza mikrookoli vysvétluje, kde se miiZze podnik uplatnit

a jaké jsou podminky na cilovém trhu.
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Spolecnost Vyspo s.r.o. pusobi na trhu mobilnich aplikaci. Podle Viclava Bedricha,
spoluzakladatele CzechCrunche, se trend rustu popularity mobilnich aplikaci potvrdil
1 v roce 2018, stejn¢ jako to bylo rok pted tim. Za chytré aplikace se v roce 2018 na operacnim
systému Android i IOS utratilo pfiblizné 1,7 bilion korun a pocet stazeni ptesahl 113 miliard.
Tato Cisla presahuji statistiku pro rok 2017 o 10 %. Nejpopularngjsim modelem monetizace

aplikaci, stazenych v roce 2018, byl piedev§im model Premium pfedplatné (Bedftich, 2018).

Z tohoto divodu byl tento model zvolen zakladateli i pro aplikaci Vyspo. Vice informaci

o trhu mobilnich aplikaci je uvedeno v kapitole 3.

Analyza mikrookoli obsahuje informace o zdkaznicich, dodavatelich a konkurenci.
Zakaznické segmenty aplikace Vyspo lze rozdélit podle vice typl: demograficky, geograficky
a psychologicky. Cilovymi zékazniky aplikace Vyspo jsou zeny a muZi ve véku od 15 do
45 let, aktivni uzivatelé chytrych telefont, Zijici na tizemi Ceské republiky, ktefi jsou otevieni
novym znalostem, spiSe extrovertniho charakteru, podporuji aktivni styl Zivota a radi sportuji
¢1 pro ty, co cht§ji zacit. Jednou z dalSich charakteristik zdkaznikil je nedostatek spole¢nikti

aznamych, kteti by chtéli travit Cas stejnym zpisobem a ve stejnou dobu. Podrobnéji

o zékaznickém segmentu pojednava kapitola 5.2.

Mezi hlavnimi dodavateli, s kterymi Vyspo spolupracuje, jsou: externi programator, ktery
zajist'uje vyvoj mobilni aplikace a realizuje jeji zlepSeni jiz za béhu aplikace, a marketingova

agentura, kterd zajiSt'uje reklamni kampan a marketingovou strategii firmy.

Budoucimi partnery aplikace budou sportovni zatizeni a sportovni trenéti po celé Ceskeé

republice. Jejich vztah bude zalozen na vzajemné prospéSné spolupraci a propagaci.

Analyza konkurence spolecnosti neobjevila pfimé konkurenty, ale na trhu existuji nepfimé
substituty, které jsou zde jiz del§i dobu a maji své zdkaznické zakladny. Analyza konkurence

je popsana v kapitole 5.3.

K mikroanalyze okoli lze zahrnout i SWOT analyzu. Zaklad SWOT analyzy ptedstaveny
vtab. 8 je vzat zkapitoly 5.4 a je doplnén o vylepSeni navrzena autorkou prace. Pfi
optimalizacnim navrhu bylo cilem zaméfit se co nejvice na eliminaci slabych a na vyuziti

silnych stranek krealizaci pfilezitosti. Dal$im faktorem, kterym se autorka fidila,
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bylo zaméfeni se na vysledky konfrontacni matice. Faktory analyzy, které jsou zvyraznény
podtrzenim, vychazeji z ptivodni analyzy a faktory, zvyraznéné kurzivou, jsou nové c¢i
upravené. Zvyraznéné slabé stranky by se s casem mély eliminovat pomoci navrzené
optimalizace a pftilezitosti se mohou zrealizovat. V optimaliza¢nim navrhu nejsou zohlednény

vSechny faktory vychazejici z hodnoceni konfrontacni matice.

Podle ni je nejvyznamnéjsi silnou strankou geografickd skalovatelnost modelu. Tento faktor se
autorka  prace rozhodla v optimalizaénim  navrhu  nezohlednovat,  vzhledem
k neZivotaschopnosti stavajictho modelu v Ceské republice. Je doporu¢eno zaméfit strategii
spolecnosti prvotné na vylepSeni obchodniho modelu, fungujiciho na ¢eském trhu a pozdéji se
zaméfit i na vstup na dalsi trhy. K nejrizikovéj$Sim hrozbam patii podle matice vznik nové
konkurence. Tento faktor je zplisoben vnéjSim okolim a nejde jednoduse ovlivnit, proto se
zakladatelé aplikace museji co nejvice zaméfit nad zlepSenim silnych stranek projektu a na

vyuziti ptilezitosti, aby ptipadné riziko vzniku nové konkurence firmu vyrazné nezasahlo.
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Tab. 8: SWOT analyza

Pozitivni faktory

Negativni faktory

Silné stranky

jedine¢nost produktu

jednoduchost pouziti a designu

Slabé stranky

financovani pouze vlastnimi zdroji

slaba priprava pred spusténim

vznik komunity uzivatela

spolupréce se sportovnimi

zafizenimi, trenéry a zdjmovymi

kluby

_ aplikace zaméfeni se jen na lidi, co pouZzivaji
g jednoduse geograficky chytré telefony
f Skalovatelny model fungovani aplikace je pfimo zavislé
é pro uzivatele snadné a dostupné na poctu stazeni
- mlady tym s potrebnymi znalostmi nezkuseny tym po strance

a dovednostmi v potrebném oboru podnikatelskych dovednosti

a podnikani

diverzifikované zdroje prijmii

Prilezitosti Hrozby

moznost implementace do jinych zatim jen Ceskd mutace

zemi nedostatecny pocet uzivatell
. rostouci trend aktivniho zivotniho unik osobnich dat uzivatell, prace
g stylu s citlivymi tdaji (GDPR)
f: snadny vstup na trh véetné vznik nové konkurence
‘E roz§iteni portfolia sluzeb nezajem o spolupraci ze strany
&=

potencialnich obchodnich partnert

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Marketingovy plan

Jednotlivé marketingové plany maji urcité charakteristické uspotfaddani a vlastni strukturu
v zavislosti na povaze firmy, produktu, ktery firma nabizi, a preferencich autora. Tento
marketingovy plan bude rozd€len na 4 dil¢i Casti: shrnuti, marketingové cile, marketingovy
mix a strategie, rozpocet. Pro vytvoreni struktury marketingového plénu nasla autorka prace

inspiraci u D. Jakubikové a upravila ji podle potieb spolecnosti (Jakubikova, 2013).
Shrnuti

Zékladni informace o firmé&, jeji oblasti plisobeni a charakteru produktu jiz byly shrnuty

v kapitole 5.

Vizi spolec¢nosti Vyspo je vytesit problém zakaznikt s hledanim spole¢nika pro aktivni traveni
¢asu misto pasivniho, a to na izemi celé Ceské republiky a s pomoci chytré mobilni aplikace,
a spravovat informacéni obsah o sportovnich zatizenich a trenérech, fungujicich po celé Ceské

republice. Poslani — motto: ,,UZ nikdy nesportuj sam* (Vyspo, 2018Db).
Marketingové cile

Hlavnim cilem marketingového planu je zvySeni poctu uzivateld na 70 tis. do 31. 12. 2021
audrzeni vztahu se stalymi zakazniky. Pro dosazeni tohoto cile vymezila autorka dalsi
jednotlivé zaméry, pomoci kterych se mize spole¢nost ptiblizit k cili hlavnimu, kterym je
zvySeni povédomi o produktu u potencidlnich zédkazniki, up-sell stalym zakaznikim, dosazeni
trzeb zreklamy, vygenerovani zajemcii o obchodni spolupraci, tj. sportovnich zafizeni

a trenéru.
Marketingovy mix a strategie

Marketingovym mixem se rozumi soubor nastrojli, pomoci kterych se realizuje marketingova
strategie nutnd k dosaZeni vyt¢enych marketingovych cilti. Marketingovy mix je pfedstaven

4C modelem, viz tab. 9.
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Tab. 9: Marketingovy mix a strategie

Reseni potieb zakaznika Naklady pro zakaznika

Zajisténi rychlého a jednoduchého feseni pro Zakladni sluzba je nabizena zdarma

vyhledéavani spole¢nika na sport ¢i jinou aktivitu

pomoci mobilni aplikace Vyspo Prémiové vyhody budou dostupné za 70,-
Ké&/mesic
Dostupnost Feseni Komunikace
Vyspo je dostupné ke stazeni pouze pro chytré Propagace v socialnich sitich a na webové
mobilni telefony na Google store pro operacni strance

systém Android a na Apple store pro [0S
Propagace na tematickych forech a blozich

Kontextova reklama: Sklik, Google Adwords

Vytvoteni kratkého propagaéniho videa

Push notifikace

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pro zvySeni povédomi o aplikaci a zvySeni poCtu uZzivatell bude marketingova strategie

pracovat s nasledujicimi nastroji.

Propagace v socidlnich sitich: Facebook, Instagram. Tento typ reklamy bude zajiStén publikaci
pfispévkil o funkcich aplikace a o jeji uZiteCnosti pro zdkazniky. Vzhledem k cilovému
zaméieni na sportovné orientované lidi budou obsahem ptispévkill i rady a novinky z oblasti
sportu. Dal§im néstrojem, ktery lze vyuzit na socidlnich sitich, je reklama od influencert,

pusobicich na ¢eském trhu.
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Propagaci na relevantnich tematickych forech a blozich zajisti Sifeni informaci o aplikaci mezi
cilové zakaznické segmenty. Vlastnici blogu budou pozddani o publikaci recenzi nebo

o tiskové zpravy o aplikaci Vyspo.

Kontextova reklama: Google adds, Sklik. Ve vyhledavacich Google a Seznam.cz se bude
objevovat odkaz na webové stranky mobilni aplikace v souvislosti s obsahem dané
podstranky, k tomu bude dochazet na zdklad¢ shody klicovych slov, podle kterych budou
uzivatelé Google aSeznam.cz vyhleddvat. Inzerce bude tim padem zapadat
do kontextu uvedenych informaci. Tento zplsob marketingové komunikace umoznuje

dozvédét se o aplikaci jak uzivatelim vyhledavaci, tak i navstévnikiim tematickych stranek.

Tvorba kratkého reklamniho videa s vtipnym a zajimavym podtextem posili povédomi

o aplikaci a podpofi positioning. Videoklip bude zpracovan vlastnimi silami autorského tymu.

Push notifikace jsou kratké textové zpravy zobrazujici se na obrazovce mobilniho telefonu
a jejich funkci je vzbudit zajem k pouzivani aplikace u neaktivnich uzivatelt a zvysit interakci
s aplikaci. Priklad zpravy: ,,Ve vasem okoli je 15 zajemcti o spole¢nika na tenis*. Tato zprava
by se ukdzala uzivatelim na zdklad¢ jimi pfedem vybranych sportii, o které maji zajem,

a podle jejich aktualni polohy.
Rozpocet

Rozpocet na marketingovou komunikaci je zpracovan v tab. 10. Ceny za sluzby jsou uvedeny

podle aktualnich cen na trhu.
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Tab. 10: Rozpocet

Zpiisob propagace Vydaje (K¢)
Webova stranka 0,-
Vlastni ptispévky na socialnich sitich 0,-
Propagace na tematickych forech a blozich 0,- az 5000,-
Prispévky od ¢eskych influencert na socialnich sitich 1 000,- az 20 000,-

Pro seznam.cz 60,- za 1000 zobrazeni

Kontextova reklama: Sklik
Pro seznam.cz/sport 30,- za 1000 zobrazeni

Kontextova reklama Google Adwords 40,- za 1000 zobrazeni
Propagacni videoklip 0,-
Vyvoj push notifikaci 10 000,-

Zdroj: Vlastni zpracovani
Financni plan

Finan¢ni plan pfevadi cile pfedstavené v predchozich castech podnikatelského planu do
penéZzni podoby. Ucelem tohoto finan¢niho planu je ekonomické zhodnoceni optimaliza¢niho
navrhu. Soucasti finan¢niho planu jsou ptehledy: zfizovaci vydaje, primérné mési¢ni naklady,

pléan trzeb a plan vysledku hospodafteni.

Soucasné financovani b&hu aplikace a veSkeré vydaje spolecnosti jsou hrazeny pomoci
vlastnich zdrojl jejich autori. Neni to zcela optimalni typ financovani, proto je doporuceno
vyuzit crowfundingové spole¢nosti Startovac¢, kde bude zaloZena crowdfundingova kampan
v rozsahu 3 mésicli, pomoci které 1ze zajistit financovani ve vysi 300 000,- K¢ v ptipadé, ze
bude kampan UspéSna a lidé budou ochotni na tento projekt pfispét. Dale bude ve finan¢nich

piehledech s touto ¢astkou pocitano.

Ziizovaci vydaje jsou pfedstaveny v tab. 11.
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Tab. 11: Zrizovaci vydaje

Polozka Castka (K¢)
Vyvoj mobilni aplikace 250 000,-
Design mobilni aplikace 15 000,-
Zalozeni s.r.o 10 000,-
Doména, Google ucet, Apple ucet 2500,-
Pravni sluzby 8 000,-
Celkem 285 500,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Primérné mési¢éni naklady jsou zpracovany pro 3 obdobi, prvnich 6 mésicii, jeden rok a druhy

rok. Kazdé ztéchto obdobi je charakterizovano poctem uzivatell aplikace a potfebnym
rozpoctem na marketingovou komunikaci, ktery je za ucelem ucinnosti odlisny pro kazdé
obdobi. Nejvétsi polozkou primérnych mési¢nich néklada jsou nédklady na vyvojova vylepSeni

aplikace a na marketingovou komunikaci. Ptehled o planovanych primérnych nékladech je

zohlednén v tab. 12.
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Tab. 12: Prehled o planovanych priimérnych nakladech

Castka (K¢) Castka (K¢ | Castka (K¢)

Polozka

6 més. 1 rok 2 rok
Néklady na programatora 30 000,- 15 000,- 15 000,-
Néklady na propagaci na tematickych blozich 3 000,- 2 000 -
Néklady na kontextovou reklamu: Google

20 000,-

Adwords 20 000,- 20 000,-
Néklady na kontextovou reklamu: Sklik 10 000,- 10 000,- 10 000,-
Néklady na influencery 10 000,- 5 000,- -
Sluzby ucetnictvi 125,- 125,- 125,-
Naklady na sluzby digitalniho marketingu 1 000,- 5 000,- 10 000,-
Doména, Google ucet, Apple ucet 208,- 208,- 208,-
Naklady na dary pro prispivatele 12500 12 500 do
z crowdfundingové agentury Startovac vycerpani
Celkem 86 333,- 69 833,- 55 333,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Navrhované zdroje pfijmi spolecnosti jsou popsany v kapitole 6.5. Ve finan¢nim planu
popisuje autorka detailni ¢iselny rozklad, ktery je navrZen na zéklad¢ soucasné situace na trhu

a osobniho odhadu.

Jednim ze zdroji ptfijmi bude pro spolecnost Vyspo sluzba ,,Prémiovy ucet Vyspo“. Cena
predplatného za prémiovy ucet bude pro uZivatele stanovena na 59 K¢ za mésic. V planu trzeb
se pocita s tim, ze tuto sluzbu bude ochotno si potidit 5 % ze vSech uzivateld. DalSim zdrojem
budou poplatky od sportovnich zafizeni a trenérii za vystaveni téchto objektl v databéazi
aplikace. Poplatek bude stanoven na 50 K¢ mési¢né. Tento typ obchodniho partnerstvi je
doporuceno nastavit ve chvili, kdy bude aplikace disponovat vétsim poctem uzivateli. Také
v ptipad¢ koupé¢ permanentky do sportovniho zafizeni, jejiZ cena je stanovena na zaklad¢
priméri trznich cen na 450 K¢ mésicné, s pouZitim slevového kuponu, dostupného pro
prémiové uzivatele, bude sportovni zafizeni pfispivat z kazdé takové transakce 3 %
spolecnosti Vyspo. Tento typ obchodniho partnerstvi bude zajistén smlouvou a podminky se
mohou liSit partner od partnera. Poslednim zdrojem, sice nejméné piinosnym, ale jistym,

je prongjem reklamni plochy v aplikaci. Pfijem z reklamy je pfimo zavisly na poctu uZivatel
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a pro tento financni pladn se pocitd s piijmem 5 K¢ za 1000 impresi s poctem uZivatelli do
50 000 a 6 K¢ za 1000 impresi s poctem 50 000 uZzivatell a vySe. Planované trzby jsou piimo
zéavislé na poctu aktivnich uzivatell aplikace, proto je piehled trzeb také rozdélen na 3 obdobi,
pro ktera je charakteristickd zména poctu uzivatelt, kdyz je pro kazdé obdobi uveden jejich

primérny pocet. Plany trzeb jsou rozdéleny na pesimistickou, optimistickou a realistickou

variantu, viz tabulky 13, 14, 15.

Tab. 13: Plan trzeb — realisticka varianta

§ Castka (K&) 6 mésici | Castka (K¢) 1 rok Castka (K¢) 2 rok
Polozka 8 tis. uzivateld 32 tis. uzivateli 56 tis. uzivateli
Prémiovy ucet

- poplatky uzivatell 19 600,- 78 400,- 137 200,-

- bonus od sportovist’ 2 700,- 10 800,- 18 900,-
Reklamy 1 200,- 4 867,- 10 220,-
Databaze trenéru - 7 500,- 15 000,-
Databaze sportovist’ - 25 000,- 37 500,-
Celkem 23 500,- 126 567,- 218 820.,-

Zdroj: Vlastni zpracovani
Tab. 14: Plan trzeb — pesimistickd varianta
Polozka Castka (K&) 6 mésici | Castka (K¢) 1 rok Castka (K¢) 2 rok
5 tis. uzivateld 20 tis. uzivateli 35 tis. uzivateld
Prémiovy ucet

- poplatky uzivatell 12 250,- 49 000,- 85 750,-

- bonus od sportovist’ 1 688,- 6 750,- 11 813,-
Reklamy 750,- 3 042.- 6 388, -
Databaze trenéru - 7 500,- 15 000,-
Databaze sportovist’ - 25 000,- 37 500,-
Celkem 14 688,- 91 292,- 156 450,-

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 15: Plan trzeb — optimisticka varianta

Polozka Castka (K¢) 6 mésicii | Castka (K¢&) 1 rok Castka (K¢) 2 rok
10 tis. uzivatela 40 tis. uzivateld 70 tis. uzivateli
Prémiovy ucet

- poplatky uzivatelt 24 500,- 98 000,- 171 500,-

- bonus od sportovist’ 3375,- 13 500,- 23 625,-
Reklamy 1 500,- 6 083.- 12 775,-
Databaze trenéru - 7 500,- 15 000,-
Databéaze sportovist’ - 25 000,- 37 500,-
Celkem 29 375,- 150 083,- 260 400,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Faktor poctu uzivateli ptfimo ovlivituje vysi trzeb, proto je tento faktor vzat jako proménna,

ktera urcuje, zda se jedna o pesimistickou, optimistickou ¢i realistickou variantu. Pesimisticka

varianta poCitd s o 50 % méné uzivatelli nez optimistickd varianta a v realistické varianté je

0 20 % uzivatelt méné.

Na zaklad¢ primérnych ndkladl a planu trzeb v tabulkéch 16, 17, 18 je uveden pldnovany

vysledek hospodaieni pred zdanénim.

Tab. 16: Vysledek hospodareni — optimisticka varianta

Polozka Castka (K¢ 6 mésici | Castka (K¢&) 1 rok Castka (K¢) 2 rok
10 tis. uzivatela 40 tis. uzivateld 70 tis. uzivateld
Naklady 520 998, - 762 996.- 663 996, -
Trzby 176 250.- 1 800 996, - 3 124 800,-
VH -344 748, - 1 038 000.- 2 460 804,-

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 17: Vysledek hospodareni — pesimisticka varianta

Polozka Castka (K¢) 6 mésicii | Castka (K¢) 1 rok Castka (K¢) 2 rok
5 tis. uzivateld 20 tis. uzivateli 35 tis. uzivateli
Naklady 520 998,- 762 996.- 663 996,-
Trzby 88 128,- 1095 504,- 1 877 400.-
VH -432 870,- 332 508,- 1213 404.-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tab. 18: Vysledek hospodareni — realisticka varianta

Polozka Castka (K¢) 6 mésici | Castka (K¢&) 1 rok Castka (K¢) 2 rok
8 tis. uzivatela 32 tis. uzivatela 56 tis. uzivateli
Naklady 520 998, - 762 996,- 663 996,-
Trzby 141 000,- 1 518 804,- 2 625 840,-
VH -379 998,- 755 808, - 1961 844,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Na zaklad¢ finan¢niho planu a vypoctu planovaného vysledku hospodatfeni lze tvrdit, Ze
optimaliza¢ni navrh na zlepSeni, predlozeny autorkou prace, je mozno hodnotit jako ptfinosny.
Rizika

Kazdy zacinajici podnikatelsky zdmér mize byt ohroZen riznorodymi riziky, proto je soucasti

podnikatelského planu hodnoceni rizik.

Riziko nizkého zajmu o nabizenou sluzbu muze zplsobit generovani nizkych pfijml a Casem
1 zanik mobilni aplikace. Nespravné zvolend marketingova komunikace ¢i chybné provedena

segmentace muze byt divodem nizkého poctu aktivnich uZivateld.

Riziko vstupu konkurencniho produktu je pravdépodobné v piipadé, ze se u koncovych
zékaznikli nepotvrdi zdjem o mobilni aplikaci a konkurenti pfijdou se substituénim ¢i

podobnym feSenim.
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Riziko Spatné nastavené cenové politiky mize byt rovnéz jednim z divodu nizkého poctu
uzivatell, nebo miize zapfiCinit neochotu ke spolupraci u obchodnich partnert, kterd tvoii

nemalou ¢ast planovanych piijmu.
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Z.avér

V dnesnim svété, kdy se ¢lovek nezabyva jiz pouze praci, ale ma moznost vénovat svij ¢as 1
volno¢asovym a sportovnim aktivitdm a zaroven ma pfistup k modernim technologiim, jako je
chytry telefon a internet, je vyhodné, pokud mu né&jaky produkt dokéze pomoci pfii realizaci
téchto aktivit a nalezeni partnera na sport. Touto myslenkou se zabyva mobilni aplikace

Vyspo, ktera je predmétem této diplomové prace.

K tomu, aby vSak mohl tento projekt poskytovat piidanou hodnotu svym uzivateltim, musi byt
zivotaschopny a dostate¢n¢ rentabilni, v opacném ptipadé by byl diive ¢i pozdé€ji donucen
zkrachovat. Autorka se v diplomové praci zabyvala analyzou soucasného stavu projektu a

nastaveni takovych opatteni, aby byl projekt z dlouhodobého hlediska funk¢ni.

Prvni kapitola je vénovéana nezbytnému teoretickému zékladu a jsou zde popsany zakladni
principy start-upu. Na zacatku kapitoly je popséna definice start-uptd, dle popisi né€kolika
odbornik, ktefi se timto tématem zabyvaji. V praci je detailnéji rozebran pohled Erica Riese a
rozdéleni start-upti dle Steva Blanka. Dale je zde popsan proces zalozeni start-upu véetné

moznych principl financovani.

Druha kapitola popisuje, co to je podnikatelsky plan, jakoZto nedilna soucast nejenom start-
upu, ale uspéSného podniku obecné. Dale zde autorka popisuje rozdily mezi podnikatelskym
planem a modelem, strukturu podnikatelského planu, podnikatelsky model - platno canvas,

jakoZto jednoduchy nastroj strategického fizeni.

Treti kapitola poskytuje zakladni informace ohledné mobilnich aplikaci, jejich celkovém
poctu, Cetnosti pouzivani ze strany uzivateld a prostiedi, v kterém jsou mobilni aplikace
provozovany. Nejveétsi cast této kapitoly je vénovana zplsobim monetizace mobilnich
aplikaci, pomoci n€kolika druhti reklam. V posledni ¢tvrté kapitole teoretického zakladu jsou
popsany volnocasové aktivity a jejich jednotlivé typy spolu s problémy, pro¢ je volny cas

v nékterych piipad nevyuzit.

Pata kapitola popisuje princip fungovani aplikace Vyspo, kterd ma za cil spojovat lidi se
z4jmem o aktivni zplsob zivota. Jsou zde detailné popsany jednotlivé funkcionality mobilni

aplikace Vyspo, popis aktudlniho stavu projektu za pomoci Canvas platna, analyza
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konkurence, SWOT analyza, kterd je vyhodnocena za pomoci konfronta¢ni matice. Posledni
subkapitola této casti je vénovana vyhodnoceni a souhrnu zjisténi z jednotlivych analyz,
spolecné s doporuc¢enim autorky pro optimalizaci fungovani projektu Vyspo. V této kapitole je

1 finan¢ni zhodnoceni celého projektu, kde je vidét, ze v souasném stavu je znacné ztratovy.

V posledni Sesté kapitole se autorka zabyva podnikatelskym planem projektu Vyspo, v kterém
jsou jiz zapracované dil¢i doporuceni vychazejici z analyz v paté kapitole. Podnikatelsky plan
je zde rozpadnut do popisu produktu, analyzy vnitintho a vnéjSiho prostiedi (SWOT),
marketingového planu, spolu s ndklady na marketingové aktivity. Dale je zde zpracovany
finan¢ni plan, rozpadnuty z ¢asového pohledu na stav po 6 mésicich, 1 a 2 letech fungovéni
aplikace na zaklad¢ optimalizac¢nich navrht. Finan¢ni plan obsahuje veskeré pottebné naklady
a 3 varianty (pesimisticka, realistickd, optimistickd) trzeb. Ve vSech tfech variantach je projekt
v rdmci prvnich 6 mésict ztratovy, nicméné od 1 roku dale je jiz profitabilni. Podnikatelsky
plan je zakoncen riziky, s kterymi je potfeba v rdmci tohoto projektu pracovat, tak aby bylo

mozné naplnit maximalni mozny potencial projektu.

Na zékladé navrhnutych opatfeni v této diplomové praci by mélo dojit, nejenom ke zlepSeni
rentability tohoto projektu, ale zaroven ke zvétSeni pfidané hodnoty pro koncového uzivatele,

a ostatni spolupracujici partnery, coZ naptimo ovliviiyje i samotné finan¢ni vynosy.

88



Seznam pouzité literatury

ABRAHAM, S. 2013. Will business model innovation replace strategic analysis?. Strategy
& Leadership  [online]. 41(2), 31-38 [cit. 2019-03-07]. Dostupné z: https://
www.emeraldinsight.com/doi/full/10.1108/10878571311318222

BEDRICH, V.-2018. Za mobilni aplikace na Androidu a iOS se letos utrati 1,7 bilionu korun.
Pocet stazeni prekro¢i 113 miliard. In: Czechcrunch.cz [online]. 21. 12. 2018 [cit. 2019-11-
23]. Dostupné z: https://www.czechcrunch.cz/2018/12/za-mobilni-aplikace-na-androidu-a-ios-

se-letos-utrati-17-bilionu-korun-pocet-stazeni-prekroci-113-miliard/ v textu

BHATIA, S. 2019. How can App Developers Maximize their Revenue?. In: Entrepreneur.com
[online]. 11. 1. 2019 [cit. 2019-07-26]. Dostupné z: https://

www.entrepreneur.com/article/326139

BLANK, S. and B. DORF. 2012. The Startup Owner's Manual: The Step-by-Step Guide for
Building a Great Company. Pescadero: K&S Ranch Publishing Division. ISBN 978-0-
9849993-0-9.

BUTLER, D. 2007. Business Planning: A Guide to Business Start-Up. London: Routledge.
ISBN 9781136423482.

CLEMENT, J. 2019. Mobile app usage - Statistics & Facts. In: Statista.com [online].
1. 8. 2019 [cit. 2019-11-18]. Dostupné z: https://www.statista.com/topics/1002/mobile-app-

usage/

COHAN, P. 2018. Think You Have a Great Startup Idea? Make Sure It Passes These 4 Tests.
In: Inc.com [online]. 19. 7. 2018 [cit. 2019-03-02]. Dostupné z: https://www.inc.com/peter-

cohan/think-you-have-a-great-startup-idea-make-sure-it-passes-these-4-tests.html

COWAN, A. 2013. Business Model Canvas Made Easy. In: Alexandrcowan.com [online].
6. 2. 2013 [cit. 2019-08-26]. Dostupné z: https://www.alexandercowan.com/business-model-

canvas-templates/

DOSTAL, D. 2018. Startupy maji v Cesku tézké zalatky. In: Businesslnfo.cz [online].
5. 1. 2018 [cit. 2019-03-03]. Dostupné z: https://www.businessinfo.cz/cs/clanky/startupy-maji-
v-cesku-tezke-zacatky-rozjezd-jim-komplikuje-byrokracie-101889.html

&9



eDotace. 2019. Start-up: pojem soucasnosti. Edotace.cz [online]. 2019 [cit. 2019-02-23].

Dostupné z: http://www.edotace.cz/clanky/start-up-pojem-soucasnosti

FOTR, J. 1999. Podnikatelsky plan a investi¢ni rozhodovani. Praha: Grada Publishing. ISBN
978-80-7169-812-8.

GRAHAM, P. 2005. How to start a start-up. In: Paulgraham.com [online]. March 2005
[cit. 2019-03-02]. Dostupné z: http://www.paulgraham.com/start.html

GRAHAM, P. 2012. Want to start a startup? In: Paulgraham.com [online]. Zaii 2012
[cit. 2019-02-23]. Dostupné z: http://www.paulgraham.com/growth.html

GUILLEBEAU, C. 2013. Startup za pakatel. Brno: Jan Melvil Publishing. ISBN
9788087270592.

INDIAAPPDEVELOPERS.COM. 2019. How do Free Mobile Applications Generate
Revenue? Indiaappdevelopers.com [online]. 17 1. 2019 [cit. 2019-08-26]. Dostupné z: https://

indiaappdevelopers.com/how-do-free-mobile-applications-generate-revenue/

JAKUBIKOVA, D. 2013. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., roz§. vyd. Praha:
Grada. ISBN 978-802-4746-708.

KARLIK, J. 2019. Tiskova zprava. In: Vodafone.cz [online]. 18. 3. 2019 [cit. 2019-11-23].
Dostupné z: https://www.vodafone.cz/o-vodafonu/o-spolecnosti/pro-media/tiskove-zpravy/

detail/vodafone-comeback-se-nekona-podil-hloupych-mobilni/

KATILA, R., E. L. CHEN and H. PIEZUNKA. 2012. All The Right Moves: How
Entrepreneurial Firms Compete Effectively. Strategic Entrepreneurship Journal [online]. 6,
116-132  [cit. 2019-02-23]. ISSN 116-132. Dostupné¢ z: http://web.stanford.edu/
~rkatila/new/pdf/KatilaSEJ12.pdf

KNESL, J. 2012. Co je startup. In: Knesl.com [online]. Srpen 2012 [cit. 2019-02-24].

Dostupné z: http://www .knesl.com/co-je-startup

KORAB, V., M. REZNAKOVA a J. PETERKA. 2007. Podnikatelsky pldn. Brno: Computer
Press. ISBN 978-802-5116-050.

90



Kurzy.cz. 2019. Vyspo App s.r.o. , Liberec ICO 06911170 - Obchodni rejstiik firem. Rejstrik-
firem.kurzy.cz [online]. 2019 [cit. 2019-11-17]. Dostupné z: https://rejstrik-firem.kurzy.cz/
06911170/vyspo-app-sro/

LACKO, L. 2017. Mistrovstvi - Android. Brno: Computer Press. ISBN 978-80-251-4875-4.

LEVITAS, D. 2018. Always Connected: How Smartphones And Social Keep Us Engaged. In:
Academia.edu [online]. 2018 [cit. 2019-08-20]. Dostupné z: https://www.academia.edu/
7042070/Always Connected How Smartphones And Social Keep Us Engaged

MATOUSKOVA, E. a V. CEVELA. 2011. Studie Modtice. In: Mim.cemotel.cz [online]. 2011
[cit. 2019-11-17]. Dostupné z: http://mim.cemotel.cz/e/modrice/studie-1109/28.htm

MCGRATH, R. G. 2010. Business Models: A Discovery Driven Approach. Long Range
Planning [online]. 43, 247-261 [cit. 2019-03-07]. DOI: 10.1016/j.1rp.2009.07.005. Dostupné
z: https://pdfs.semanticscholar.org/3f08/b47c049a84{b440caaf6ee3ad4cOafde3 fef.pdf

OSTERWALDER, A. 2010. Business model generation. New Jersey: John Wiley. ISBN 978-
0470-87641-1.

PELSMACKER, P. de, M. GEUENS a J. van den BERGH. 2003. Marketingova komunikace.
Praha: GRADA Publishing. ISBN 80-247-0254-1.

PETRLA, K. 2018. Jaky typ mobilni aplikace zvolit? In: Wdt.cz [online]. 20. 12. 2018
[cit. 2019-07-26]. Dostupné z: https://www.wdt.cz/inovace/jaky-typ-mobilni-aplikace-zvolit-
a5¢2c¢98739b6b771792730fda

RIES, E. 2011. The Lean Startup. London: Penguin Books, ISBN 9780670921607

SRPOVA, J. a kol. 2011. Podnikatelsky plin a strategie. Praha: GRADA Publishing. ISBN
978-80-247-4103-1.

SYNETECH. 2018. AppParade 33. Appparade.cz [online]. 2018 [cit. 2019-11-22]. Dostupné
z: https://appparade.cz/historie

SIMAN, J. a P. PETERA. 2010. Financovani podnikatelskych subjektii: Teorie pro praxi.
Praha: C. H. Beck. ISBN 978-80-7400-117-8.

91



SUJAN, K. 2019. Nova aplikace pomiize najit partaky na sport i cestovani. In:
Denik.cz [online]. 4. 8. 2019 [cit. 2019-11-18]. Dostupné z: https://www.denik.cz/ekonomika/

nova-aplikace-pomuze-najit-partaky-na-sport-i-cestovani-20190804.html

TANK, A. 2017. 9 Ways to Recruit the Best Talent for Your Startup. In: Entrepreneur.com
[online]. 15 February 2017 [cit. 2019-03-02]. Dostupné z: https://www.entrepreneur.com/
article/287574

VAZANSKY, M. a V. SMEKAL. 1995. Zdiklady pedagogiky volného casu. Brno: Paido.
ISBN 80-901-7379-9.

VYSPO. 2018a. Mobilni aplikace Vyspo. Vyspo.cz [online]. 2018 [cit. 2019-11-22]. Dostupné

z: http://www.vyspo.cz/

VYSPO. 2018b. O nas. Vyspo.cz [online]. 2018 [cit. 2019-11-22]. Dostupné z:

http://www.vyspo.cz/o-nas

92



Seznam priloh

Ptiloha A: Struktury podnikatelskych planti dle Srpové a Butlera

Piiloha B: Cesi a mobilni telefony ............ocooovoeveeeeeeeeereeereenn.

93



P¥ilohy

Priloha A: Struktury podnikatelskych plani dle Srpové a Butlera

Struktura podnikatelského planu podle Srpové:

A S A R A e

p—
N = O

Titulni list.

Obsah.

Uvod, tgel a pozice dokumentu.
Shrnuti.

Popis podnikatelské ptilezitosti.
Cile firmy a vlastnikii.
Potencialni trhy.

Analyza konkurence.

Marketingové a obchodni strategie.

. Realizaéni projektovy plan.

. Finan¢ni plan.

. Hlavni ptedpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu.
13.

Ptilohy (Srpova, 2011).

Struktura podnikatelského planu dle Butlera:

1.

Podnikatelsky napad.

1.1 Typ navrhovaného podnikéani a popis nabizené/ho sluzby/produktu.
1.2 Zptisob provozu.

1.3 Misto podnikéni a provozni oblast.

1.4 Trzni a zédkaznicky segment.

1.5 Prohlaseni o Zivotaschopnosti.

Majitelé podniku.

2.1 Klicovy personal.

2.2 Pficina vybéru konkrétniho podnikatelského zaméru.

2.3 Osobni dovednosti a zkuSenosti, relevantni pro vybrany podnikatelsky zamér.
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. Potiebné zdroje.

3.1 Seznam nutného zazemi, zafizeni a material v Case.
3.2 Transport.

3.3 Personal.

3.4 Pojisténi.

. Finan¢ni plan.

4.1 Rozpocet a plan cash-flow.

4.2 Popis planovaného rozpoctu.

4.3 Planované zisky.

4.4 Dostupny kapital a zdroje.

4.5 Dalsi potiebné finance a mozné zdroje finan¢nich prostredkii.

4.6 Vybrané zdroje financovani a diivody pro jeho vybér.
. Marketing.

5.1 Cilovy trh a provozni oblast.

5.2 Vyzkum vybraného trhu.

5.3 Popis trzniho segmentu.

5.4 Analyza konkurence.

5.5 Marketingovy plan.

5.6 Marketingovy popis produktu.

5.7 Platebni model.

5.8 Priklady reklamy a propaga¢nich materiala.

5.9 Prohlaseni o standardech kvality a politice.

. Provoz podnikéni.

6.1 Pravni postaveni firmy.

6.2 Klicové faze implementace.

. Monitoring a kontrolni systémy.

7.1 Controlling finance.

7.2 Controlling kvality produktl a zakaznické spokojenosti.

Shrnuti (Butler, 2007).
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Piiloha B: CeSi a mobilni telefony

Cegi a mObilni tel.Efony (zakaznici spoleénosti Vodafone)

Typ zafizeni, které Bl Chytré f Generické ‘ Android ,
zékaznici vyuZivaji jako D telefony .;3 telefony . J ostatni
sviij hlavni mobilni 5 ooo| (hloupé®) Operaéni systémy i0S —
telefon (podil v %) I L J

v chytrych telefonech

=
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Obr. B1: Cesi a mobilni telefony

Zdroj: Karlik, 2019
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