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Anotace

Diplomové prace se zamétfuje na sestaveni podnikatelského modelu pro jiz existujici
projekt libereckéhry.cz, jenz se zabyva provozovanim interaktivnich mobilnich privodct
po centru Liberce. Cilem prace bylo vytvofit podnikatelsky model pro start-up konkrétné
zasazeny do lean canvas, ve kterém by byly nastinény moznosti dalSiho rozvoje projektu.
Vzhledem k dosavadni neziskovosti projektu, a to predevsim z diivodu bezplatného stazeni
potiebné aplikace, se nabizela i otazka k zamysleni se nad potencidlnimi zdroji piijmu.
V zavéru autorka také uvazuje o vhodnosti zaloZeni podniku plsobiciho v oblasti
poskytovani volnocasovych aktivit. Prvni ¢ast diplomové prace podava piehled
0 zakladnich pojmech tykajicich se start-upti a podnikatelskych modeld. Druha &ast jiz
popisuje samotny projekt libereckéhry.cz z hlediska uskute¢nénych aktivit a navazané
spoluprace a blize piedstavuje autorsky tym. Pro ucely teto prace, bylo nezbytné provést
i analyzu trhu a konkurence. Na zaklad¢ teoretickych poznatkid byl sestaven podnikatelsky
model, ktery navrhuje moznosti rozsifeni ,,portfolia“ libereckychher.cz. Na zaklad¢
vytvofeného modelu bylo zjisténo, Ze projekt by jiz nemél cilit na jednotlivé hrace, nybrz
na instituce pusobici nejen v cestovnim ruchu, ale i ve Skolstvi. Autorka usoudila, Ze
zalozeni pravnické osoby s vice spole¢niky by bylo prozatim zbytecné a navrhla jiné feSeni

formou spole¢nosti bez pravni subjektivity.

Klicova slova

Podnikatelsky plan, podnikatelsky model, lean start-up, lean canvas, podnikatelské platno,

start-up, mobilni aplikace, projekt.



Annotation

Business Plan For Interactive Mobile Guide

The master’s thesis pursues the development of a business plan for an already existing
project libereckéhry.cz that runs an interactive mobile phone guide of Liberec city centre.
The aim of the thesis was to develop a business plan for a start-up (company) specifically
set into lean canvas, in which potential growth/advancement of the project was outlined.
Because the project has been non-profitable as yet due to the free of charge
downloadability, the author attempts to explore possible sources of income. In the
conclusion of the thesis the author also contemplates the suitability of establishing
a business operating in leisure activities.The first part of the thesis gives an overview of the
used terminology in the area of start-ups and business plans. The next part of the thesis
describes the libereckéhry.cz project, its already realized activities, and established
collaborations. The authors of the project are introduced in this part as well. Next, market
and competition analyses were performed. Based on the theoretical findings, a business
plan was developed that suggests further enlargement of libereckéhry.cz “portfolio”.
Based on the resulting business plan it was discovered that the project should primarily
target educational institutions and institutions in tourism instead of individual players.
The author came to the conclusion that establishing an enterprise with legal personality
would be needless for now and suggested an alternative solution in the form of an

association.

Key words

Business plan, business model, lean start-up, lean canvas, business model canvas, start-up,

mobile application, project.



Podékovani

Na tomto mist¢ bych rada podékovala piedevS§im vedouci mé diplomové prace
doc. Ing. Petie Rydvalové, Ph. D., za pomoc, cenné rady a ¢as, ktery mi vénovala béhem
zpracovani této prace. Pod€kovani patii i Be. Denise Merenusové Dis., ktera mi byla
napomocnym konzultantem. V neposledni fadé bych rada podékovala své sestie

Ing. Zuzané Vodnanské za jazykovou korekci.



Obsah

SEZNAM TUSTIACT. ..ottt bbbt 11
SEZNAM TADUIEK ... .ottt b 12
SEZNAM ZKIALEK .......eviviitiiei ettt bbbt e s 13
(1Y T OO 15
] -1 LU | o I PR PPPRUPRPIS 19
1.1  Podpora zacinajicich Start-Upl..........cccceeriiierieiiniiieee e 21
111 F&ze finanCOVANT SEAIt-UPTL.....coeriiieiiiieesesie e 22
1.1.2 BUSINESS @NGEI ..oueiiiiiiiiiiisteeee e 24
1.1.3  Venture capital fUNGS..........cooviiiiiiiec s 25
114 CrowdfunOiNg ....ccoooeiiiiiiiicieeee e 25
1.1.5  InKUDAtOry a akCeleratory ..........ocooviiiiniiiieieee e 26

2 Vybér vhodné pravni formy podnikani ...........cccceiieiiiiiiieiiiisceee e 27
3 Vybér vhodného oboru podnikani ..........ccceviiiiiiiiiiiiii 31
4 Podnikatelsky plan a podnikatelsky model ............ccccooooiiiiiiiie e, 33
5  BUSINESS MOOEI CANVES......cviiiiiiiiiiiiciiesieee ettt 36
B AN CANVAS ..ottt ne e 39
7 Struktura podnikatelSKENO PIANU ...........coviiieii e 43
8  Mobilni aplikace a JEJICh VYVO] ...c.coiuiiieiieiice e 45
8.1  Jak na uspéSnou mobilni aplikaci?..........cccveviiieiiiiiiiei e 45
8.2  Zdroje pirijmul Z @PIIKACH........coiiiiiiiiiiceee 46
8.3  Piehled operacnich SYStEMUL.........cciiviiieiiiiiiiiieiiece e 47

9 Popis projektu HDEreCKENIY.CZ ........ooviiiiiiiee e, 49
9.1 JAK NFa TUNQUJE? ...t 50

o JZ2N \F- V.=V RN (oo To T W 140 1 ISR 51
TR B U (o] 1 14 1 1 SRS 53



9.4 Soucasnd Pravid fOrMa..........ccviiieiiiiiiieii s 53

9.5  Spoluprace a financni POAPOTa .......cccverieiiiiiiieiic s 54
9.6 DoSud SPUSIENE NIV ...cvviiiiiiiiiiiieie e 56
9.7 TUNISICKE VIZIKY ..o 60

10 Analyza prostiedi a konkurence z hlediska vyuZivani mobilnich aplikaci v cestovnim

FUCKIU L. 61
10.1 Cestovni ruch v LibereCkem Kraji .........cccceiveeiiiieiieiecc e, 61
10.2  ANAIYZA KONKUIENCE .....c.veeiieieicie ettt 65
10.3 SWOT @NAIYZA ..ottt re e 67

11 Lean Canvas pro HbereCKENry.Cz........ccoovviviii i 74
11.1  Z&kaznik lHhereCKYChNEr.CZ......ccccoiiiiiiiiiie e 75
11.2 Problémy jednotlivych hract ¢i skupin hraCi..........ccovveiiiiiiiiiiiic, 75

11.2.1  EXIStUJICT @ItErNAtIVY .....c.civiieieieieeiese e 76

11.3  Problém instituci pusobicich v Liberci a oKoli...........cccoooviiiiiiiiiniiii 77
11.4 Reseni pro jednotlivé hrade &i skupiny hrach.........covvueveereveereeereeerecesseeneenenen. 77
11.5  Reseni pro instituce pisobici v LIDErci @ oKOli ..........cccoveeveveeveeveeeeeeiereeceeenae, 77
11.6 HodNota pro ZAKAzNiKa...........ccoveieeieiiciieie e 78
11.7 KANALY ... e e 78
11.8 Zdroje ptijmi z her pro jednotlivé hrace ¢i skupiny hraci ..........ccccoveveiiiinn, 80
119 WWAJE e 82
11.10  Porovnani ptedpokladanych pfijmi a vydajill.........ccccovviiiiiiiiiiiiiciiiciece 84
11.11  Zdroje piijma z her pro instituce ptisobici v Liberci a okoli.............cccccoeneen. 84
1112 Klicové metriky (INdiKALOTY)...coviviiiiiiiiiciieic s 85
1113 NEFErOVA VYNOUA .....ovoviiiiiiiiiiieeeee e 86
ZLAVET .ttt R e n e et R Rt 87
SEZNAM HIEEIAIUNY ...vveeee et re e e st e be e st e sreesreeneesreenne e 90



SezNam PIION ......ooiiiiiiie s 97

Priloha A: Podnik a podnikatel dle [egiSIativy ... 98
Ptiloha B: Pravni formy podnikani............ccoovueiiiiiiiiiiiiicee e 99
Ptiloha C: Struktura podnikatelsk€ho planu.............ccoiviiiiiiiiiiii 101

10



Seznam ilustraci

Obrazek 1: Start-up kolob&h dle RIESE .......ccvivieiviriiiieieeie e 20
Obrézek 2: Struktura iNVEStIC A0 StAIt-UPTL.......coveiieriiiierie e 22
Obrézek 3: Start-up finaNCING CYCIE .......oiviiiieieee e 24
Obrazek 4: Platno podnikatelskéno Modelu ..........cccoovviveiiiie i 36
Obrézek 5: Rozdil mezi Business Model Canvas a Lean Canvas...........cccocevvieneseneennnn, 39
ODIrAZEK B6: LEAN CANVAS......cuieieieiesieite ittt sieeeeee e ste st stestesteasaasaesaeseestessessestessesneeneeseeseens 42
Obrazek 7: Ukazka QR KOdT K€ e ......coooviiiiiiiiiiie i 50
Obrazek 8: Ukazka QR KOAU K& i€ 2.....c.uviiiiiiiiiiie i 50
Obrézek 9: Uvodni obrazovka aplikace s ndavodem K oVIAdANT...........ccccoveveeviieeieeisinnns 51
Obrézek 10: Logo lHDEreCKYChNEr.CZ........cviiiiiiiiiiece s 52
Obrazek 11: FIremni tiISKOVINY ......cccoviiiiiiiiiieieses e 52
Obrazek 12: Propagacni plakaty ke hire Smrtici fAdent .........ccocovvviiiiiiiii s 55
Obrazek 13: QR kody umisténé na plakatovacich plochach ..., 56
Obrézek 14: Printscreen WeboVYCh StrANEK.........ccooiiiiiiiieie e 59
Obrézek 15: TUFISICKA VIZITKA .....cc.ocveiiiiiiececieieese st 60
Obrazek 16: Navstévnost hostl Libereckého kraje dle SezOny .........ccccovvvevieiiiviicienennn, 64

11



Seznam tabulek

Tabulka 1: Faktory pii vyberu pravni formy podnikani..........ccccvcvvviiniiiininiinniiie e, 28
Tabulka 2: Pfehled jednotlivych her..........cooiiiiiiiiii 58
Tabulka 3: Pfehled hromadnych ubytovacich zatizeni v Libereckém kraji ..........c.cccceeueee. 62
Tabulka 4: Podil rezidentli a nerezidentti v HUZ v Libereckém kraji v roce 2015............. 62
Tabulka 5: SWOT analyza projektu libereCkenry.Cz..........ccoovveiviii i 71
Tabulka 6: KonfrontaCni MatICE ..........ceiviiiieiiiiiieiie ettt 73
Tabulka 7: Pfedpokladany vyvoj prijmul v KC......cccooiiiiiiiiiiiiiiie e 81
Tabulka 8: Pfedpokladany vyvo] vydaji v KC ..o 83
Tabulka 9: Porovnani prijmil @ VYdajll .......cccoooeiiiiiiiiiiieie e 84
Tabulka 10: Cena aplikace na miru v KC .......ccoiiiiiiiiiiiciiec e 85
Tabulka B-1: Pocet osob podnikajicich dle zivnostenského zakona............ccccceviverivnnnnnnn. 99
Tabulka C-1: Informace 0 Konkurenci Na trhu ..., 106

12



Seznam zKratek

3F (téz FFF) Family, fools, friends

A.S. Akciova spole¢nost

CsU Cesky statisticky tGfad

EBAN The Europien Trade Association for Business Angels, Seed Funds

and Early Stage Market Players

FO Fyzicka osoba

HN Hodnotovéa nabidka

HUZ Hromadna ubytovaci zatizeni
IPO Initial Public Offering

IT Informacni technologie

KA Kanaly

KC Kli¢ové ¢innosti

KP Kli¢ovi partnefi

KZ Klicové zdroje

MVP Minimum viable product
NOZ Novy obcansky zakonik

OoC Obchodni centrum

oS Operacni systém

osvC Osoba samostatné vydélecné ¢inna
PO Pravnicka osoba

PR Public relations

13



QR Quick response

S.R.O. Spolecnost s ru¢enim omezenym
SN Struktura nakladi
SWOT Akronym ze slov strengths, weaknesses, opportunities, threats;

analyza zaloZena na stanoveni silnych a slabych stranek, ptilezitosti

a hrozeb
VZ Vztahy se zékazniky
ZK Z&kladni kapital
ZS Zékaznické segmenty
ZP Zdroje piijmu

14



Uvod
Pravdépodobné¢ kazdy student posledniho ro¢niku vysoké Skoly uvazuje nad svou
budoucnosti. Zavérecnymi zkouSkami ukonci jednu etapu svého zivota a plynule pfechazi
do té dalsi — pracovni. Otazkou je, zda si vybere variantu nechat se zaméstnat anebo byt
svym panem a pustit se do podnikani. MozZnost vlastniho rozhodovéni, absence nadiizené
autority a predev$im moznost seberealizace je pravdépodobné nejéastéjsim divodem, pro¢
se lidé vrhaji do podnikani. Dal$im divodem muze byt i to, Ze nejsou schopni sehnat
po ukonceni studia zaméstnani, které by odpovidalo jejich pfedstavam, a proto rad¢€ji zvoli
vlastni cestu. I pfesto se nékteti stanou pouhymi ,,otroky* strachu a své myslenky a napady

se nepokusi zrealizovat.

Tomas Bata, jeden z nejvétsich podnikatelti své doby, pronesl: ,,Lidé se obavaji neznama.
Jest pravda, Ze kazdé opusténi starého znamena nejistotu — skok do tmy. Avsak kdo chce
pomoci sobé a jinym, musi opustit dobré, aby mohl vybojovat lepsi. Nesmi drZeti pevné
vrabce v hrsti jen proto, zZe je lepsi nez holub na streSe. Bez odvahy ke zméné neni zlepsSeni,
a tak neni ani blahobytu!*“ (Tomas Bat’a citaty, 2014). Nelze jinak, nez s Tomasem Bat'ou
souhlasit. Té€Zko napaditi podnikavci zjisti vyuZitelnost svého potencialu, pokud neseberou

odvahu vykroc¢it ze zab&hnutych koleji do né¢eho zcela nového.

Avsak pfijit pouze s dobrym napadem nestaci. V dne$ni dobé neustale se rozvijejicich
technologii a ustaviéné rostouci konkurenci na trhu neni jednoduché piijit s originalnim
napadem, natoz pak vytrvat a stat se uspéSnym podnikatelem. Eric Ries (2011) ihned
v Uvodu své knihy The Lean Startup popisuje typickou situaci. Ambicidézni mladi studenti
zaujati novymi technologiemi a doposud nesvazani Zadnymi konvencemi planuji svoji
budoucnost. Rozhodnou se vybudovat novou spole¢nost prakticky z ni¢eho. Pocate¢ni
uspéch jim umoznuje ziskat potfebné finance pro uvedeni nového produktu na trh. Sestavi
tym v okruhu pfatel a dohromady maji pocit, Ze je nic nemlze zastavit. I pies bajecny
produkt, schopny tym, vynikajici technologie, neotiely napad ve spravny okamzik vSak
spole€nost zanedlouho zkrachuje. Jak tedy na tomto zakladé postavit prosperujici
spole¢nost? V ruznych tiskovinach nebo na blozich se stale opakuje ten samy recept
natspésné podnikani zalozeny na odhodlani, napaditosti, vhodném nacasovani
a pfedevsim diky skvélému produktu, diky kterému miiZze byt uspé$ny kazdy. AvSak Ries

je toho néazoru, Ze toto tvrzeni neni pravdivé. Na zaklad¢ spoluprace se stovkami riznych
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podnikavcii mohl pozorovat nékolik piipadl, kdy start-up neuspél, produkt nebyl zdatily,
nedoslo k naplnéni potencidlu. Riké, e usp&ch start-upu neni vysledkem spravnych gend
nebo toho byt ve spravny ¢as na spravném misté. Uspéch lze zajistit zejména, pokud
je postupovano tim spravnym zpasobem, kterému se lze naucit. Namisto nékolika let
zdokonalovani technologii a produktu je vytvofen minimaln¢ zivotaschopny produkt, ktery
ma zpocatku mnoho chyb. Ten je dodavan zakaznikiim a neni zdarma. Zpétna vazba
prvnich zdkazniki a experimenty nasledné poskytuji informace tykajici se daného
produktu a umoziuji tak jeho neustalé zdokonalovéani. Tradi¢ni mysleni fiké, Ze by tento
ptistup nemél byt funkcéni. Tento piistup nejen, ze funguje, nakonec se stal i zakladem

nového stylu podnikani na celém svét¢ — LEAN START-UP.

Metoda lean start-up (a hlavné podnikatelsky model lean canvas, ktery z této metody
vychazi), kterd je vhodna zejména pro projekty a start-upy, je pouzita i v této diplomové
praci, kterd se zabyva projektem libereckéhry.cz. Projekt vznikl v roce 2012. Studenti
oboru Cestovni ruch na Ekonomické fakulté Technické Univerzity v Liberci dostali podnét
k tomu zamyslet se nad moznostmi rozvoje cestovniho ruchu v Liberci a jeho okoli v rdmci
predmétu Animace v cestovnim ruchu. Takto vznikla myslenka vytvofeni interaktivniho
mobilniho privodce po Liberci, avSak netradiéni formou feSeni fiktivnich detektivnich
ptibéhll. Tato forma zabavy a poznani zaujala statutarni mésto Liberec, které se rozhodlo
projekt finan¢né podpofit. Timto mohla byt vyvinuta prvni mobilni aplikace majici formu
pruvodcovské detektivni hry. Kazdy rok byla hra obménéna. Prozatim posledni byla
spusténa 1. bfezna 2015 a trvala do konce roku 2015. Protoze se jedna o aplikaci, ktera je
poskytovana ke staZzeni zdarma, negeneruje hra svym autorim Zadné piijmy. Ti jsou tak

zcela zavisli na finanéni podpote od mésta Liberec.

V roce 2015 dosahla tato podpora pouze vyse 10 000 K¢&; Castky, ktera téméf neumoziiuje
projekt nadale rozvijet a posouvat dale. Z tohoto divodu bylo na misté zamyslet
se nad tim, zda neexistuje n¢jaky zpusob rozvoje tohoto projektu, ktery by ho ucinil
nezavislym na jakékoliv finan¢ni podpofe; ktery by tedy byl schopny generovat néjaké
pfijmy a umoznil by jeho dals§i vyvoj. S tim souvisi 1 otdzka, zda by bylo vhodné zalozit
podnik zabyvajici se volnocasovymi aktivitami a zacit tak néco zcela nového, nebo jestli
zustat u soucasného zaméstnani, popripadé mit libereckéhry.cz pouze jako zdroj vedlejsich

pfijmu a jako konicek?
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Pro zalozeni nového podniku je témét nezbytné sepsat podnikatelsky plan. Na zaklade
literarni reSerSe vSak bylo zjiSténo, Ze libereckéhry.cz maji znaky spiSe start-upu
nez klasického malého ¢i stfedniho podniku. Proto byl zvolen néstroj, jenz je vhodny
zejména pro start-upy, které nemaji dostatek zkuSenosti a zacinaji za extrémni nejistoty.
Misto nekolikastrankového podnikatelského planu je v této praci vytvoren podnikatelsky

model konkrétné uzptisobeny start-upiim metodou lean canvas.

Cilem této diplomové préce je zpracovani podnikatelského modelu pro projekt
libereckéhry.cz konkrétné zasazené¢ho do lean canvas a navrzeni feSeni dal$iho rozvoje
projektu, které bude slouzit jako podklad pfi rozhodovéani o dal§im vyvoji a moznostech
pro jeho zakladatele. Protoze bude zpracovan pouze podnikatelsky model, v diplomové
praci nebude zahrnuto podrobné financni ani marketingové planovani, které je nedilnou

soucasti rozsahlych podnikatelskych plant.

Prace je rozdélena do tii ¢asti. Prvni ¢ast predstavuje teoretickd vychodiska, ze kterych
vychazi nésledujici dv€ casti: analytickd a navrhova. Navrhova ¢ast zahrnuje vlastni

pfistup k feSeni daného problému.

V prvni ¢asti prace jsou vysvétleny zakladni pojmy tykajici se start-upu. Co vlastné
start-up znamena, jaké jsou moznosti podpory ¢i faze financovani, jaké jsou moznosti
vybéru oboru podnikani nebo jeho pravni formy. V neposledni fad¢ jsou zde predstaveny
I pohledy vybranych autord na tuto problematiku. Nasledujici ¢ast je zamétena na rozdily
mezi podnikatelskym planem a podnikatelskym modelem, tim co by mély zahrnovat a kdy
je vhodné je pouzit. Je nastinén vyvoj mobilnich aplikaci, moznosti piijmu z jejich

provozovani a dale jsou zde uvedeny nej€asteji pouzivané operacni systémy.

Nésledujici kapitola podrobné popisuje projekt libereckéhry.cz od jeho pocatku
az po soucasnost. V této kapitole jsou blize popsany hry, které jiz byly spustény, jejich
fungovani i jednotlivé aktivity, které musely byt k jejich uspésnému spusténi a pribéhu
vykonany. Déle je zde podrobnéji piedstavena spoluprdce s rozli¢nymi institucemi
i autorsky tym a role jednotlivych ¢lent. V kapitole zabyvajici se analyzou prostiedi
a konkurenci jsou nejprve popsany statistiky tykajici se ptijezdového cestovniho ruchu

v Libereckém kraji a aktualni pfilezitosti, které se této lokality tykaji. Poté je zde popsana
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potencidlni konkurence daného projektu. Zavér kapitoly predstavuje vytvorenda SWOT

analyza vyhodnocené pomoci konfrontacni matice.

Nejdulezitéjsi casti této diplomové prace je vytvoreni podnikatelského modelu, konkrétné
zasazen¢ho do lean canvas, ktery, jak jiz bylo nastinéno dfive, je navrzeny pravé pro
start-upy. S pomoci online kurzu zabyvajiciho se problematikou podnikatelského modelu

lean canvas jsou vyplnény a podrobnéji popsany jednotlivé ¢asti.

Z dliivodu, Ze je problematika start-upi pomérné mladym tématem a v ¢eském jazyce se ji
prilis mnoho autord nevénuje, k vypracovani této diplomové prace byly pouzity také zdroje
zahraniéni — knizni publikace, internetové ¢lanky autorti zabyvajici se timto tématem nebo
internetové blogy, na kterych sdileji tito autofi své myslenky. Déle byla pouzita védecka
databaze ProQuest. Mezi Ceské zdroje lze zatadit knizni publikace zabyvajici
se podnikanim, internetové ¢lanky, internetové stranky zabyvajici se danou problematikou,
statistky Ceského statistického ufadu a v neposledni fadé online kurz na tvorbu lean

canvas.

18



1 Start-up

Start-up (téz startup ¢i start up) je pojem, pro ktery v literatufe téméf neni mozné nalézt
jednotnou definici. Vyznamnym zdrojem informaci vzhledem k relativné mladému tématu
— je internet, kde je mozné nalézt hojné diskuze k tomu, co je a co uz neni start-up.
Vzhledem k tomu, Ze v podstaté neexistuje vSeobecné platna definice, bude v této kapitole
popsano, jak vnimaji start-up rizni autofi a jaké maji jejich definice spole¢né prvky.
Jak uz nédzev napovida, jde o néco nového — ,zacatek”. Avsak dle nékterych autori za
start-up neni mozné povazovat jakoukoliv novou firmu ¢i projekt. Mnoho lidi se domniva,
Ze start-up je pouze mensi verzi velkych firem, coz rozebira John Blank ve své knize

,,The Startup Owner’s manual®. (Blank, 2012)

John Vaihara, Gspésny ¢esky podnikatel, tvrdi, ze start-upu piedchazeji dva kroky — ndpad
a projekt. Podle Vainhary nema napad piili§ velkou hodnotu, a¢ je jakkoliv zajimavy
a propracovany. Hodnotu ziskava, az kdyz na ném n¢kdo zacne doopravdy pracovat
anapady se zacnou realizovat. Jakmile se na ndpadu zacne pracovat, stava se z nc¢ho
projekt. Ve fazi projektu se zacina napiiklad formovat tym, ktery uz muze ptipravovat
podnikatelsky plan. Mohou byt vytvofeny webové stranky, je mozné spustit zkuSebni verzi
pro prvni testujici zakazniky. O start-upu pise Vanhara uz jako o seriézni praci, kterd musi
mit své zakazniky, a povazuje ho za normalni podnikani. Podle n&j nemusi byt
start-up vzdy ziskovy, ale je nutné, aby rostly pfijmy a pocet zdkaznikli. Déle uvadi,
ze start-up musi byt vice jak 1 osoba — spole¢nik ¢i zaméstnanec. Nemuze byt sam
zakladatel, dle Vanhary by se jednalo pouze o projekt (Vanhara, 2011). Do jisté miry je
S tim mozno souhlasit, jelikoz pokud je start-up GspéSny, je malo pravdépodobné, Ze by

veskeré funkce tykajici se provozovani start-upu zastaval jeho zakladatel sam.

Anglicky podnikatel Paul Graham zduraziuje ve své definici start-upu piedevS§im rust
a Skalovatelnost. Skalovatelnost 1ze chapat tak, ze objem zakaznikl Ize snadno nasobit,
aniZ by rostly naklady odpovidajicim zptisobem. Grahamova definice takeé tika, Ze start-up
je podnik uréeny k rychlému rustu. Nové zalozeni neznamena, ze je firma start-upem.
Pro start-up neni podstatnd prace s technologii, vlastnéni tzv. rizikového investora nebo
predstava findlniho feSeni. Jedinad diilezitd véc je riist. VSechno ostatni, co se start-upy

spojujeme, vychazi z rustu. (Graham, 2012)
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Dle uspésného podnikatele Steva Blanka je start-up doc¢asnou podobou podniku uréenou
K hledani opakovatelného a S$kélovatelného obchodniho modelu (Neuberger, 2012).

Definice pojmu podnik a podnikatel v podminkach Ceské republiky viz piiloha A.

Eric Ries, americky podnikatel a autor knihy The Lean Startup, ve své definici vyzdvihuje,
Ze start-up je organizace, kterd ma vytvofit néco nového v podminkéch extrémni nejistoty.
To muze platit jak pro jednotlivce ,,v garazi“, tak pro skupinu zkusenych profesionald.
Spojuje je poslani proniknout mlhou nejistoty a objeveni uspé$né cesty k udrzitelnému
podnikani. Tvrdi také, Ze uspéch startu-pu muZe byt fizen nasledovanim spravnych
procesll, coZ znamena, ze se je lze naucit. Na obrdzku 1 Ries ukazuje, Ze je tfeba vytvorit
na zaklad¢ népadii néjaky zakladni produkt, o kterém by bylo mozné na zdkladé méteni
ziskat data o tom, jestli je navrZzeny produkt dobry, ¢i nikoliv (jestli je o né&j zajem, nebo
neni, apod.). Na zaklad¢ tohoto kolobéhu by mél podnikatel nabyt nové myslenky
(nebo si ovérit uspésnost puvodnich) a dal pokracovat v tomto kruhu, dokud nedojde

ke kompletnimu podnikatelskému zaméru. (Ries, 2011)

s @
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Obréazek 1: Start-up kolobéh dle Riese

Zdroj: Lean Canvas - online kurz: Uvod do metodiky Lean Startup [online]. [cit. 2016-03-15].
Dostupné z: http://www.leancanvas.cz/lean-canvas/course/introduction/introduction-to-lean-

startup/
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Jakub Mach, zakladatel start-upu ZoomSphere.com, chépe start-up piedevsim jako
svobodu. Svobodu hlavné v moznosti vlastniho rozhodovani se, v uréovani hranic,

ve vymysleni zcela novych véci atd. (Mach, 2013)

Tato diplomova prace vychazi predev§im z interpretaci Steva Blanka a Erica Riese.
Start-up je chapan piedevsim jako néco nejistého, na ¢em se neustale u¢ime a pracujeme
na podnikatelském modelu az do té faze, dokud nebude fungovat. Neni v rozporu s tim,
ze by start-up mél uz vlastni z&kazniky nebo by vykazoval né&jaké zisky. Vychazi
i Z nazoru Johna Vaihary, ktery tvrdi, Ze start-upum piedchazi faze népadu a projektu,

jelikoz samotné libereckéhry.cz vznikaly obdobnym zptisobem.

1.1 Podpora zacinajicich start-upii

Pti rozbihani podnikdni velice Casto nemaji start-upy téméf zadné trzby a nevlastni skoro
zadny majetek a proto Casto shangji financni podporu pro tyto zacatky. Vzhledem
k pomérné znacné rizikovosti start-upi nejsou vétsinou banky ochotné poskytnout aveér
a pokud ano, jde o malé ¢astky. To vSak neznamena, Ze pokud se nejedna o start-up, banky
tyto uvéry bez problému poskytnou — je tfeba mit propracovany podnikatelsky plan, ktery
je vbance nutné szadosti o uvér piedlozit. Start-upisté se proto v zacatcich kromé

vlastnich uspor Casto obraci na tzv. 3F: fools, family, friends (blazni, rodina, ptatelé).

(Kolektiv autorti, 2015).

Arushi Bhandari, kterd je mimo jiné i autorkou knihy STARTUP Financing, Equity and
Tax (finance, spravedlnost a dané pro start-upy) tento druh financovani nazyva seed capital
(pocatecni kapitdl), tedy finanéni pomoc od rodiny a ptatel na pocatecni vydaje,
nez zaujmou jiné investory (Bhandari, 2013). V urcité fazi vSak tato podpora piestane
staCit a je tfeba hledat kapital v externim prostiedi. NejcastéjSimi formami financovani
je vyuziti tzv. business angels (podnikatelskych andélt), venture capital funds (fondy

rizikového kapitalu) &i pres tzv. crowdfunding (Kolektiv autord, 2015).

1V prekladu davové financovani. Vice viz kapitola 1.1.4.
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Dle statistik EBAN (The Europien Trade Association for Business Angels, Seed Funds and
Early Stage Market Players?) &inil v Evrop& v roce 2013 celkovy objem investic do firem
v raném stadiu 7,5 mld. eur. Z obrazku 2 je patrné, Ze nejvétsi podil 76 % tvofily investice
od business angels, 26 % pokryly investice z venture capital funds a 1 % tvorfil
crowdfunding. Na obrazku 2 je mozné také vidét, ze pocet business angels se od roku 2011

stale zvySuje na rozdil od primérné investice do podniku, kterd klesd (EBAN, 2014).

European Early Stage Investment represents €7,5 billion a year

ANGEL ACTIVITY INVESTMENT

2011 241.444
2012
2013 I 271

# Business Angels

2011 M 181400
2012
2013 N 165.7

Average Investment per company

2011 1931610 GRS R W Ty
2012
2013 I 154 W A S SRR R R R R R

Average Investment per BAN

* k k k ok Kk k *x Kk

73%
58;21 . 19.653 % Early Stage VC Funds €2 billion
2013 HEEEE 204 * Business Angels €5,5 billion
Average Investment per BA | % Crowdfunding €0,08 billion

Obrézek 2: Struktura investic do start-upii®

Zdroj: Eban: The European Trade Association for Business Angels, Seed Funds and Early Stage
Market Players[online]. [cit. 2016-03-15]. Dostupné z: http://www.eban.org/about-angel-
investment/early-stage-market-overview/

1.1.1 Féaze financovani start-upu
Thomas Oppong (2012), bloger, start-upovy analytik a marketingovy konzultant, ve svém
&lanku Startup Financing Cycle* uvadi, ze 90 % usp&nych podniki je financovano témek

shodné. Prvni fazi je financovani z vlastnich uspor, finanéni podpory od rodiny a ptatel

2 Evropska obchodni asociace uréena investoriim zamé&fujicim se na financovani mladych firem.

% Preklad autorky: angel aktivity = &innosti and&li, business angels = podnikateliti andélé, average
investment per company = prumérna investice na spolecnost, investment = investice, early stage CV funds =
rana faze rizikového kapitalu, crowdfunding = davové financovani.

* Preklad autorky: Cyklus financovéni start-upi.
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a business angel investori. Nasleduje venture capital (rizikovy kapitél). Nékteré noveé

zalozené spole¢nosti mohou byt financovany pomoci crowdfundingu.

Oppong (2012) tvrdi, Ze vétSina start-upl nepiezije ani prvni rok. Pokud je toho start-up
schopen, lidé na ném budou tvrd¢ pracovat a maji opravdu zdjem rozjet novy uspésny

business, je pravdépodobné, Ze zaujmou néjakého investora.

Na obrazku 3 je mozné vidét typickou kiivku cyklu financovani start-upu. Na vodorovné
ose je méfen Cas a na svislé ose piijmy. Prvni etapa (cca obdobi prvniho roku), kdy start-up
nema zisky a jeho finanéni podpora je zejména od 3F ¢i business angels, je kli¢ové pro
daldi vyvoj. Rika se mu adoli smrti (valley of death) a jak jiz bylo zminéno, vétsina
start-upd tuto pocate¢ni fazi nepiekona. B&hem nésleduji etapy (piiblizné dalsi téi roky)
chodu podniku rostou postupné piijmy podniku. Pozd&jsi etapa zahrnuje tzv. ¢ekaci fazi
(mezanin), pticemz muze dojit k pfechodu firmy na prvni vetejnou nabidku akcii (IPO
neboli initial public offering) a tim jsou otevieny nové moznosti financovani, druha vlna

nabidek a dal3i start.
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Startup Financing Cycle

E VCs, Acquisitions/Mergers & ; Secondary Offerings
i Strategic Alliances i
Angels, FFF i Later Stage ;
< > e S s e nE s gl
L Seed Capital |  Eary Stage | ;
= O Ly |
z | | |
L1>J : ! i
w i E § Public Market
o : : ;
i Mezzanine |
i i IPO
! 3rd H
Break even ! :
= 2nd i
7 st i
Valley of Death Tl M E

Obrézek 3: Start-up financing cycle °

Zdroj: Alltopstartups: Startup Financing Cycle [online]. [cit. 2016-03-15]. Dostupné z:
http://alltopstartups.com/2012/06/02/infographic-startup-financing-cycle/

1.1.2 Business angel

Business angel ptedstavuje osobu ¢i skupinu investujicich nadSenci nebo klasickou
obchodni firmu. Ze svych soukromych penéz za predem danych podminek financuje
start-up a pozaduje za to ur€ity vlastnicky podil. Musi byt pfesvédCen o jeho potencidlu
a0 jeho jedine¢nosti. Krom¢ finanéni podpory business angel poskytuje cenné rady

a predava uzitecné kontakty. (Kolektiv autort, 2015)

® Pieklad autorky: revenue = piijem; time = &as; valley of death = Gdoli smrti; angels = and&lé
(podnikatel$ti), FFF(family, friends, fools) = rodina, ptatelé, blazni; seed capital = pocatecni
kapital; break even = bod zvratu; early stage = rana (pocateéni) faze; VCs (venture capital funds)
= fondy rizikového kapitalu; acquisitions/mergers, strategic alliances = akvizice, fiize, strategické
aliance; later stage = pozdé&jsi faze; mezzanine = Cekaci faze; IPO (initial public offering)
= primarni vefejna nabidka akcii; public market = vefejny trh; secondary offerings = sekundani
nabidky; 1st = prvni;2nd = druhy; 3rd = tieti.
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1.1.3 Venture capital funds

Venture capital funds neboli fondy rizikového kapitalu jsou tvotfeny prostiedky z riznych
zdrojii (soukromych ¢i vefejnych). Investofi jsou velmi opatrni a podpoii jen malé
mnozstvi start-upt. Investofi vstupuji do podnikéni v pozdé¢jsi fazi rozvoje, kdyz ma
start-up svoje zakazniky nebo potencial vstoupit na zahrani¢ni trh, a pozaduji podil

ve firm¢ formou majetkové ucasti.

1.1.4 Crowdfunding

Tato forma financovani je v posledni dobé velmi popularni. Jednd se o tzv. hromadné
financovani ¢i davové financovani. Jednim z nejznaméjSich portalt tohoto typu
je Kickstarter nebo Indiegogo. Funguje tak, Ze si podnik na zacatku stanovi cilovou ¢astku
a datum, do kdy maji byt penize vybrany. Lidé tak mohou podpofit projekt libovolnou
finan¢ni ¢astkou. Pokud se vSak nedosdhne cilové sumy, jsou penize lidem vraceny.
Naopak pokud se cilova ¢astka povede vybrat, podle vysky ptispévku se odviji odmeéna pro
lidi podporujici projekt (mize jit o pouhé podékovani ¢i o prototyp produktu). (Kolektiv
autort, 2015)

Crowdfundingové platformy lze zafadit do tzv. internetového fundraisingu. Termin
fundraising nema v ¢eském jazyce piesny preklad. Vznikl spojenim slov ,.to raise funds®,
coz lze volné prelozit jako ziskavani prostiedkli. Jedna se o soubor riznych innosti
vykonavanych Kk zajistovani zdroju, k ziskavani darti nebo jinych vyhod. Nékdy je vSak
podceniovana pravni stranka véci, pres to, Ze se jedna v podstaté¢ o uzavieni smlouvy —

nejcastéji pak darovaci, grantové, sponzorske ¢i o vypujcce (Pesta, Hodonicky, 2014).

Piiklady crowdfundingovych portali v Ceské republice

e Hithit [online]. [cit. 2016-03-06]. Dostupné z: https://www:.hithit.com/cs/home

e Startovac: vypustte to do sveta[online]. [cit. 2016-03-06]. Dostupné
z: https://www.startovac.cz

o Kreativci sobé [online]. [cit. 2016-03-06]. Dostupné z: http://www.kreativcisobe.cz

e  Nakopni mé [online]. [cit. 2016-03-06]. Dostupné z: http://www.nakopni.me
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1.1.5 Inkubatory a akceleratory

Mista, kde se setkdvaji start-upy za ucelem poskytovani cennych rad od odborniki
se nazyvaji inkubatory. Lze si je predstavit jako neformalni prostor se zékladnim
vybavenim, ktery mohou zacinajici podnikatelé vyuzivat za nepfili§ vysoky poplatek.
Inkubatory se dale vénuji mentoringu (proces osobniho vedeni a podpory méné

zkuSenych — pozndmka autorky) a organizovani rtiznych start-upovych akci.

Dulezitou roli pro start-upy jsou i tzv. akceleratory. Princip je zaloZen na procesu rychlého
mentorovani start-upu, ktery trva vétSinou tfi az ¢tyfi mésice a je zakoncen tzv. pitchem
neboli kratkym predstavenim projektu ptfed potencidlnimi investory. Ti vyberou
nejzajimavej$i napady a tymy, které maji nejlepsi projekt a poslou je do zahranici
(napt. do Silicon Valley) ziskat nové zkusenosti a finan¢né je podpofi. (Kolektiv autort,
2015)
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2 Vybér vhodné pravni formy podnikani

O spravném vybéru pravni formy podnikani rozhoduje nékolik faktort, které jsou

podrobnéji popsany v nasledujicim textu. Blizsi popis pravnich forem viz piiloha B.

Dle serveru iPodnikatel.cz (2014) lze kritéria volby vybéru vhodné pravni formy rozdélit

nasledovné:
e Rozsah planovanych podnikatelskych ¢innosti.

Pokud je vykondvano malo odlisnych druht ¢innosti, je vétSinou dostacujici Zivnostenské
opravnéni. Naopak pokud je planovano rozsahlé portfolio sluzeb, je vhodnéjsi zvolit

nékterou z obchodnich spolecnosti.
e Pocet zakladateli ¢i acastniki podnikani.

Individudlni podnikani (tzv. OSVC) na zakladé Zivnostenského opravnéni je vhodné
zejména pro jednotlivce. Pokud je zakladateld vice, je vhodné uvaZovat o zalozeni

obchodni spolecnosti.
¢ Administrativni narocnost zaloZeni podniku.

U zivnostenského podnikani je tieba ziskat pouze povoleni k provozovani podnikatelské
¢innosti (Zivnostenské opravnéni). U obchodnich spoleCnosti je sepsana zakladatelska

smlouva a je proveden zapis do obchodniho rejstriku.
e Poti'eba zakladniho kapitalu.

PoZadavky na pocatecni zakladni kapital se 1i$i u kazdé pravni formy podnikani. Nejméné
nakladné je zivnostenské opravnéni, u kterého neni zakonem urcena vyse zakladniho
kapitalu (dale jen ZK) a je uhrazen pouze poplatek za ohlaSeni Zivnosti ¢i ziskani koncese.

Nejnakladnéjsi je zaloZeni akciové spole¢nosti, kde je ticba ZK 2 000 000 K¢&. Naproti

tomu zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym lze od roku 2014 se ZK 1 K¢.
e Zpisob a rozsah ruceni za zavazky podniku.

Podnikani pfinasi riziko netspéchu. Jako ptiklad Ize uvést neschopnost podnikatele pinit

svoje z&vazky. V ptipadé, ze podnikatel ru¢i svym soukromym majetkem, muze véfitel
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uspokojit svou pohledavku z tohoto majetku V piipad¢ Zivnostnika je ru¢eni za zavazky
jeho podnikatelské cinnosti neomezené. Naopak u S.r.o. je ruceni omezeno vysi
majetkového podilu ve spolecnosti. U a.s. je majetek akcionait od spole¢nosti Uplné

oddéleny (Kolektiv autord, 2015).
e Opravnéni k Fizeni podniku.

Je logické, ze zivnostnik ma ve svem podnikani daleko vice rozhodovacich pravomoci.

U obchodnich spolecnosti je pravomoc vymezena ve spoleCenské smlouvé pii zalozeni.

e Podil na zisku.

Pti zivnostenském podnikani pifipadad veskery zisk po zdanéni prav€ onomu podnikateli,
jelikoZ je jedinym ucastnikem podnikani. Naproti tomu u obchodnich spole¢nosti se o zisk
prirozené¢ de€li jednotlivi spolecnici. Vyse jejich podilu je dana spolecenskou smlouvou

nebo vysi kapitdlového vkladu do spole€nosti.
e U&etni povinnosti podniku.

Tyto povinnosti se rozliSuji na zakladé rozsahu podnikatelské ¢innosti. U Zivnosti
se nejéastéji vede pouze danova evidence nebo se voli pausalni vykazovani. U obchodnich

spole¢nosti je povinné vést ucetnictvi podvojné.
Jednotlivé faktory shrnuje tabulka 1.

Tabulka 1: Faktory pii vybéru pravni formy podnikdni

PO
FO Ve . . .
Osobni spole¢nosti Kapitalové spole¢nosti
Samostatné
odnikajici napf. y , L Spolecnost s L
p J P Vertejna obchodni Komanditni poleen Akciova
dle 9 . rucenim >
.. , spole¢nost spole¢nost . spole¢nost
zivnostenského omezenym
zkona
- o
S Minimalng 1 | L Pravnicka
= © S osoba nebo 2 a
5 Q Nejméneé 2 osoba . I
8 , vice fyzickych
= 2 “ e osoby -Valna
== staci 1 osoba Minimalné 2 osoby . osob
§ s -komplementat | hromada .
N o - . -Valn4 hromada
o 5 -komanditista -Jednatelé »
3] o -Predstavenstvo
e -Dozor¢i rada o
~ -Dozor¢i rada
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Komplementat

cateCni

Pocat

Neni stanoveno

Neni stanoveno

Neni stanoveno

jméni 1 K¢

o , " Spoleénici
. veskerym svym Spoleénost N
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle iPodnikatel.cz: portdl pro zacinajici podnikatele [online]. [cit.
2016-03-15]. Dostupné z: http://www.ipodnikatel.cz/images/stories/Prvn_formy_podnikn_2014.jpg

Wupperfeld (2003) ve své knize Podnikatelsky plan pro uspésny start tvrdi, Ze pro podnik
nemusi byt stale vyhodné zachovavat jednu pravni formu, jelikoz podminky se mohou
c¢asem ménit. Pfi zaloZeni podniku jednotliveem muze byt nejprve vyhodné podnikat jako

fyzicka osoba a pfi rozristani firmy Ize pfejit na jinou pravni formu — napf. s. I. 0.

Je tedy na misté zvazit vSechny faktory, které jsou v danou chvili aktuélni a na jejich

zaklad¢ se rozhodnout pro spravnou pravni formu podnikéni.

30



3 Vybér vhodného oboru podnikani

Jestlize se Cloveék rozhodne podnikat, zvazi svoje schopnosti a dovednosti k tomu urcené,
musi také promyslet, jakému oboru podnikani se bude vénovat. Existuje nékolik moznosti

formulace podnikatelského zaméru. Dle Hingstona (2002) se jedna o nasledujici:

1. Napodobeni jiZ existujiciho napadu.
Tato moznost predstavuje jeden z nejcastéjSich zptsobu, jak vznikaji podnikatelské
napady. Nejde vsak o ,,zkopirovani“ dobie zavedeného vyrobku. Tento zpisob
by mél nad&ji na Gspéch za predpokladu, ze konkurent ma co se produktu tyce
vazné slabiny a nedostatky, Ize je provést lépe a tyto nedostatky odstranit. S tim

ovSem vyvstava otazka loajality spotiebitelti — budou ochotni zménu pfijmout?

Zpusob napodobovéani je adekvatni v piipad¢, pokud je napodobovano néco, ¢im
je potencialni podnikatel upoutan a je si védom toho, Ze v jeho okoli nic podobného
nabizeno neni. Chce tedy vyplnit tuto mezeru na trhu — naptiklad v oblasti
vyuzivani volného Casu, coZ je pfipadem této diplomové prace. Nejprve je vSak
tieba provést vyzkum trhu. Totiz co n€kde slavi Uspéch, nemusi byt uspésné na trhu

jiném.

2. OdtrZeni od materské firmy.
Mnoho novych podnikii bylo zaloZeno byvalymi zaméstnanci firem, ktefi
se rozhodli provozovat to, co diive délali v pracovnim poméru na svou vlastni
odpovédnost. Jako ptiklad 1ze uvést pracovnika firmy na pozici prodejce, ktery
zaznamenal od zékaznikli absenci néjakého produktu a rozhodne se tuto mezeru

vyplnit sam.

3. Stavéni na vlastni zkuSenosti.

Na zékladé vlastni zkuSenosti se zrodi podnikatelsky napad. Hingston (2002) uvadi
jako priklad téhotnou zenu, ktera ma problém se shadnénim zajimavého
t€hotenského obleceni a proto se rozhodne pro zaloZeni zésilkového obchodu

S timto zbozim.
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4.

Uméni a Femesla.
Tento zplsob zahdjeni podnikani je narocny z divodu hleddni dostatecného
mnozstvi odbytovych ¢lanka. Je nutné vyhradit si pomémné dost ¢asu na prodej

a distribuci navic k tvorb& samotné.

Vynalezy.

Ptredpoklada se, ze pokud nékdo piijde s pivodnim vynalezem, bude uspesny.
Avsak jde o pomérné slozity proces. Je tieba nalézt vyrobce nebo zajistit financni
prostiedky potifebné k vyrobé, vytvofit prostor na trhu mezi zakazniky, ktefi mohou
byt vici novinkadm skepticti. Dale je nutné vynaloZit zna¢né prostfedky na reklamu

a podporu prodeje.

Podnikani zaloZené na sportu a koniccich.

V tomto piipad¢ je tfeba, aby podnikatel stavél na zkuSenosti se sportem nebo jiné
zajmové Cinnosti. Jako piiklad lze uvest profesiondlniho bézce na lyzich, ktery
si otevie obchod s lyzemi a dopliiyjicim sortimentem. Na zaklad¢ jeho vlastnich
zkusenosti vi, s ¢im obchodovat a jeho povésti lze vyuzit k propagaci. Pfitomno
vSak zustava riziko, Ze je podnik zaloZen spi$ jako ,,srdcova zaleZitost™, nez-li jako

podnik zaloZeny za u€elem uspokojeni potieb trhu.

Guillebeau (2013) v knize Startup za pakatel uvadi nékolik zdroju inspirace k podnikani,
mezi néZ mimojiné patii:

Neefektivita trhu: Jedna se o klasicky ptipad, kdy nam jako spotiebitelim na trhu
chybi urcity produkt a rozhodneme se tuto diru na trhu zaplnit tim, Ze zaéneme tyto
produkty vyrabét.

Nova technologie nebo prilezitost: Jako ptiklad 1ze uvést éru, kdy zacaly na trh
vstupovat chytré telefony. Vznikly tim nové pfrilezitosti pro vyrobce oball
na telefony, vyvojatre mobilnich aplikaci apod.

Ménici se prostor: Guillebeau jako piiklad uvadi prostory zkrachovalého
autosalonu, které byly nasledné levné pronajimany na provozovani jiné
podnikatelské ¢innosti.

Vedlejsi produkt nebo pridruzeny projekt: Urc¢ité obchodni ndpady mohou vést

k n€kolika vedlejsim napadum potencialné navySujicim budouci zisk.
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4 Podnikatelsky plan a podnikatelsky model

Pied zahajenim podnikatelské ¢innosti je téeba, aby si byl kazdy budouci podnikatel
schopny zodpovédét nékolik otazek, které jsou zakladem pro uspésny start. Z jakého
diavodu chce podnikat a jaké ma cile, jak téchto cilii dosdhne a pomoci jakych prostredk,
zda je schopny a ma dostate¢né predpoklady pro zaloZeni vlastniho podniku atd.? Je velice
dilezité, aby si ovéfil realnost provedeni svych zaméru, které velmi ¢asto nosi pouze
teoreticky v hlavé. Proto by mél kazdy budouci podnikatel pfenést své myslenky na papir
ve form¢ tzv. podnikatelského planu. (Srpova, 2007).

Dutivody pro¢ sepsat podnikatelsky plan mohou byt rizné. Jedna se vSak zejména o potiebu
ziskat chybéjici finan¢ni prosttedky od banky ¢i od investora. Zacinajici podnikatel pomoci
kvalitn¢ vypracovaného podnikatelského planu vycisli potiebné finanéni prostiedky,
nutnost cizich zdroji a moznosti jejich zhodnoceni, coz jsou informace, jez budou
potencidlniho investora predev§im zajimat. Zjednodusené lze fici, ze ho bude zajimat,
co podnikatel déla, co mu nabizi a co od né&j potiebuje (Businessinfo.cz, 2012). Avsak
Karel Havli¢ek, predseda piedstavenstva Asociace malych a stiednich podnikéi CR, tvrdi,
ze je strategickou chybou domnivat se, Zze podnikatelsky plan je dokument slouZzici pouze
Kk uspésnému vyfizeni bankovnich Gvért. Dle jeho slov je podnikatelsky plan jakasi forma
jizdniho tadt, pomoci kterého podavame informaci investorim, vlastnikim, bankdm
a vSem ostatnim zainteresovanym osobam, Ze naSe strategické cile maji uskutecnitelny
zaklad a Ze je sohledem na veSkeré naSe moznosti, at’ uz obchodni, personalni

¢i marketingové, dokazeme realizovat (Prokop, 2005).

Vytvafeni a sepisovani podnikatelského planu je neméné piinosné i pro autora samotného.
Pii jeho sestavovani se zamysli nad jednotlivymi kroky v riznych oblastech. Napt. jakym
zpusobem oslovi potencialni zakazniky, jaky segment zakaznik si vybere a na jakém trhu
bude zbozi/sluzbu nabizet, ziska informace o svych moznych konkurentech a v jaké je vici
nim pozici, zamysli se nad managementem podniku a poftem zaméstnancu, V piipadé

vyroby si ovéfi své vyrobni kapacity, atd. (Businessinfo.cz, 2012).

vevr

okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formdlni shrnuti podnikatelskych
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ciliu, ditvodu jejich realnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych kroku vedoucich

Kk dosazeni téchto cilii. “ (Srpova, s. 14, 2011).

Business plan by mél tedy spliovat dvé tulohy. Nejen, ze by mél popsat piibéh
produktu/sluzby a start-upu celkové, ale zaroven by mél predat i veskeré soucCasné

informace o ¢islech a finan¢nich aspektech. (Kolektiv autort, 2015)

Dle Rhondy Abrams, autorky knihy Obchodni plan, je ,,pldn podnikani zavazny dokument
o historii vasi firmy. Prezentuje vasi aktuadlni situaci, vizi do budoucna a plany, jak tuto

vizi realizujete. “(Abrams, s. 8, 2007)

Obsah a struktura podnikatelského planu zavisi pfedevsim na Gcelu, pro ktery je vytvoren.
Proto jeho osnova neni zdvazné stanovena (Srpova, 2007). Mnozi investoti z divodu
malého mnozstvi €asu pozaduji zpracovani podnikatelského planu pouze ve formé
napft. powerpointové prezentace, na rozdil od bank, které velmi ¢asto vyzaduji fadu jinych

dokumentt a informaci (Businessinfo.cz, 2012).

Rhonda Abrams ve vyse zminéné knize dale tvrdi, Ze pokud jsou zodpovézeny spravné
otazky, lze podnikatelsky plan vytvofit 1 za pouhy den. Jeji kniha pfedstavuje jakési
voditko pro ty, kteti se chystaji sepsat podnikatelsky plan. Je zalozena na zodpovidani
jiz nadefinovanych otazek v jednotlivych ¢astech planu, které by mély byt zodpovézeny
ana jejichz zakladé a po jejichZ sumarizaci lze plan sestavit. To vSe je doplnéno

piipadovou studii, na které je vSe nazorné piedvedeno (Abrams, 2007).

Sara Williams (2014) se ve své knize Financial Times Guides Business Start Up 2015
zabyva otazkou, kolik pland by mél autor sepsat. Podle ni zalezi na tom, kdo je naSim
radcem. Bankovniho poradce ¢i jiny finan¢ni Gfednik bude chtit znat absolutni pravdu o
tom, co se Vv podniku d&je — v tom pifipad¢ tedy staci jeden plan. Né&které malé podniky
vSak pfijaly novou strategii a piSi plany dva. Prvni z nich je pro lidi z vnéjsiho prostiedi.
Ten nesmi selhat, takze je velice konzervativni co se planovanych prodeji a nakladi tyce.
Pokud je tento plan pouzit k ziskani penéz, tato ¢isla musi byt realisticka, aby byla banka

¢1 jini pfesvédceni, Ze stoji za to pijcit penize nebo investovat do podniku.

Druhy plén je vytvofen pouze pro osobni potiebu autora a jSOU V ném nastaveny vyssi cile.

Avsak musi véfit, Ze téchto cili 1ze dosdhnout. Pokud se ¢isla nastavi moc nizko, je mozné,
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ze nebude dosazeno vysledku, ktery by byl mozny. Autorka takovou situaci sympaticky
srovnava s blechami v krabici - pokud se na krabici poloZi viko, blechy se nauc¢i skakat
pouze do omezené vysky, pokud je vSak viko sundané, skacou tak vysoko, jak jen je to pro

né mozné (Williams, 2014).

Veber (2000) tvrdi, ze maji-li plany piedstavovat nastroje, které ve zna¢né mife urcuji
budouci vyvoj organizace, musi co nejlépe a véas predikovat budouci vyvoj, k ¢emuz

je potieba mit k dispozici vhodné informace.

Avsak praveé informace start-uptim Casto chybi. Lidé, ktefi objevili né¢jaky problém a snazi
se ho vyfesit po svém. Za¢nou ¢asto pracovat na vlastnim projektu, coz je v podstaté cely
jejich zamér. Zpravidla nemaji ani ovéfeno, zda problém skute¢né existuje, jaka je realna
situace nebo jakym jinym zplsobem lze dany problém vyftesit. Pouze odhaduji sve

predstavy. Ty v8ak mohou byt zcela mylné.

Nektefi autofi se domnivaji, ze podnikatelsky plan v klasickém a na délku pomérné
obsahlém formatu je spiSe na $kodu nez k uzitku, pfedevsim pokud se jednd o start-up.
Zejména ze zacatku, kdy start-upisté pouze tusi a odhaduji, je vypracovani piného
podnikatelského planu ztratou cenného cCasu, ktery by mohl byt vyuZit na ovétovani
informaci. Proto se zaCala prosazovat jednostrankova ,,platna“ (business model canvas),

ktera se zaméfuji na podstatu véci, a neni zde prostor na nic jiného. (Lean Canvas, 2013)

Steve Blank poukazuje na to, ze zadny plan nepiezije prvni kontakt se zakaznikem
a doporucuje proto zaméfit se misto na dlouhy business plan na podnikatelsky model.
Podnikatelsky model popisuje zplsoby, jak podnik vytvaii a pfedava hodnotu svym
zakaznikim. Tento nastroj zachycuje podstatu podnikdni, kterou je mozné sdilet
S ostatnimi zainteresovanymi osobami (investofi, zakaznici aj.). Postupné Ilze dojit

k fungujicimu modelu.(Blank, 2010)
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5 Business Model Canvas

Jak jiz bylo zminéno dfive, ,, business model predstavuje zakladni princip, jak firma
vytvari, predava a ziskava hodnotu.* (Osterwalder, s. 14, 2012) Alexander Osterwalder,
Svycarsky obchodni teoretik, ktery se zaslouzil o vyvoj podnikatelskych platen, ve své
knize Tvorba business modelu tvrdi, ze je dulezité, aby vSechny zainteresované osoby
chapaly pojeti business modelu stejné a aby mu kazdy dobfe rozumél. Zakladem je take
usporadani koncepce takovym zpisobem, aby byla sice jednoduchda, relevantni
a pochopitelnd, ale zaroven nezjednoduSovala pfili§ chod podniku. Osterwalder uvadi
business model canvas (platno podnikatelského modelu), ktery je zaloZzen na 9 prvcich
(jak je patrné z obrazku 4) a vénuje se ¢tyfem zakladnim oblastem podniku: zakazniktm,

nabidce, infrastruktuie a finan¢ni zivotaschopnosti.

Klicové Cinnosti Vztahy se
Klicova Poskytovana zékazniky Zakaznické
partnerstvi hodnota segmenty
Klicove zdroje Distribuéni
kanaly
Struktura nakladi Zdroje ptijma

Obrazek 4: Platno podnikatelského modelu

Zdroj: Dobra strategie: Business Model Canvas [online]. [cit. 2016-03-15]. Dostupné z:
http://www.dobrastrategie.cz/teorie/business-model-canvas/

Mezi zakladni stavebni prvky platna podnikatelského modelu patii:

1. Zakaznické segmenty (ZS): Customer Segments
V rdmci tohoto prvku jsou definovany skupiny osob ¢i subjektii, na které bude
cileno. V business modelu je tedy ur¢en jeden ¢i vice segmentd, na které se podnik
zam&ii a po peclivém prozkoumdni jejich specifickych potfeb lze navrhnout

podnikatelsky model. Skupiny zakaznikl jsou povazovany za oddélené segmenty
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Vv pripad¢, ze jejich potfeby vyzaduji specidlni nabidku ¢i rizné distribu¢ni kandly,

vyzaduji jiné typy vztaht, vykazuji vyrazné odlisnou ziskovost nebo podle toho,

za co jsou ochotni zaplatit.

Osterwalder uvadi nékolik typu zakaznickych segmentu:

e Masovy trh, na némz nejsou jednotlivé segmenty rozliSovany.

o Nikovy trh zaméfujici se na specifické a specializované zakaznické segmenty.

e Segmentace rozliSuje osoby na zédklad¢ mirné€ odlisnych potieb.

e Diverzifikace je zaloZena na zaméfeni na dva odliSné nesouvisejici segmenty.

e Vicestranné platformy zamétujici se na dva ¢i vice vzajemné propojenych
segmentd.

Hodnotové nabidky (HN): Value Propositions

HN piedstavuje odpovéd na nasledujici otdzky: Jakou hodnotu poskytujeme

zdkaznikim? Jaké problémy pomahdme vytesit? Které potieby jsou uspokojeny?

Jaka spojeni vyrobki a sluzeb nabizime jednotlivym zdkaznickym segmenttim?

K tvorbé hodnoty muize ptispét napiiklad novost, vykon, ptizptsobeni, design,

znacka, cena, snizovani rizika, dostupnost, pohodlnost, vyuZitelnost.

Kanaly (Ka): Channels

Kanaly ptedstavuji komunikaci s jednotlivymi segmenty a zpusob, jak je jim

predana hodnotovad nabidka. Jednd se o komunikacni kandly, distribu¢ni kandly

a prodejni kanaly. Lze je rozd¢lit na vlastni a partnerské a maji 5 fazi: povédomi

0 vyrobcich a sluzbach, hodnoceni nas$i nabidky, ndkupni moZnosti, piedani

hodnotové nabidky, poprodejni zdkaznické podpora.

Vztahy se zadkazniky (VZ): Customer Relationships

Tento prvek popisuje typy vztahi s jednotlivymi segmenty, které mohou byt osobni

nebo az automatizované a vychazeji z motivace podniku — Chce zékaznika ziskat,

udrzet ¢1 navysit prodej? VZ lze je rozdélit do nékolika kategorii: osobni asistence,

individualizovand osobni asistence, samoobsluha, automatizované sluzby,

komunity, spolutvorba.

Zdroje piijmi (ZP): Revenue Streams

Zdroje piijmi piedstavuji hotovost, kterou podnik obdrzi z kazdého zakaznického

segmentu. Pijmy lze generovat nasledujicimi zpusoby: prodej aktiv, poplatek

zauziti, pfedplatné, pujcovani/prondjem, poskytnuti licence, zprostiedkovani
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sluzeb mezi n¢kolika stranami, reklama. Podnik si musi polozit otazku: Za jakou
hodnotu je jednotlivy zakaznicky segment ochoten zaplatit?

6. Klicové zdroje (KZ): Key Resources
nefungoval. Mohou mit finan¢ni, fyzickou, dusevni ¢i lidskou formu.

7. Kli¢ové ¢innosti (KC): Key Activities

8. Klicova partnerstvi (KP): Key Partners
Kli¢ova partnerstvi piedstavuji sit’ dodavateli a jinych obchodnich partnert a lze
je rozdélit dle nasledujicich parametri: strategicka spoluprace mezi subjekty, které
si vzajemné nekonkuruji, strategickd spoluprace mezi konkurenty, spolecné
podniky k vytvofeni novych projektd, vztahy mezi kupujicim a dodavatelem.
Motivaci k vytvofeni partnerstvi miize byt napf. optimalizace a tspory z rozsahu,
snizeni rizika a nejistoty, zisk urcitych zdroju a ¢innosti.

9. Struktura naklada (SN): Cost Structure
Ve SN jsou uvedeny veskeré naklady spojené s fungovanim business modelu.
(Osterwalder, 2012)

Chesbrough a Rosenbloom upozoriiuji na téi z&sadni rozdily mezi business modely

a klasickymi strategiemi:

e vytvofeni a dodani hodnoty jsou naprosto nezbytné pro business modely,
e finan¢ni hodnota vytvofena pro podnikani neni tolik podstatna,

e predpoklada se, ze znalosti v podniku jsou omezené. (Marin et al., 2015)
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6 Lean Canvas

Stejnému tématu se vénoval i Ash Maurya, tviirce lean canvas, ktery vysel z postupt
navrzenych v knize The Four Steps to the Epiphany Steva Blanka. Blank v ni klade diiraz
na vytvoreni dokumenti s hypotézami, které je nutné otestovat. Nechal se také inspirovat
,,platnem* od Osterwaldera a po krocich ho uzptsoboval vlastnimu podnikani. Vytvofil tak
novou podobu podnikatelskeho modelu znamou pod nazvem Lean Canvas. Maurya tvrdi,
ze vknize od Osterwaldera jsou piiklady business modeld pfedvedeny na podnicich
az poté, co byly uspésné (napt. Apple); ovSem pro start-upy je piedevsim zajimavé to, jak
se uspéSnymi stat. Nckteré oblasti Osterwalderova modelu povazuje za pfilis
zjednodusené. Start-upy mohou vytvofit nékolik moznych varant lean canvas a vybrat tu

nejvhodngjsi, ktera je nasledné aplikovéna do praxe (Maurya, 2012).

Rozdily oproti klasickému podnikatelskému platnu od Osterwaldera

Khidoveaktivi Vel heaznik
Klicevipartneft - - Zékaznické segmenty
RESENI NEFER VYHODA
Hodnotova nabidka . .
- L PRVNI VLASTOVKY
Klicové zdroje
, - Kanaly
PROBLEM
KLICOVE METRIKY

Struktura nakladi Zdroje ptijma

Obréazek 5: Rozdil mezi Business Model Canvas a Lean Canvas

Zdroj: vlastni zpracovéni dle SLAVIK, Stefan, et al. Podnikatelské modely a podnikatel’ské
stratégie startupov, s. 117

Maurya pracuje v lean canvas s deviti nasledujicimi prvky: problém, feSeni, kli¢ové
metriky, hodnotovd nabidka, nefér vyhoda, zakaznické segmenty (prvni vlastovky),
struktura nakladd a zdroje pfijmt. Jak je patrné z obrazku 5, nahradil n¢které ptivodni

Osterwalderovy stavebni prvky za nové.
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1. Problem
V rdmci tohoto bloku jsou uvedeny tii zasadni problémy, které start-up fesi
na zéklad¢ raznych zdkaznickych segmentl, s nimiz pracuje. Je tfeba nalézt
I mozné alternativy reSeni problému, jez start-up ma nabidnout a uréit prototyp
zakaznika. Nemalo start-upt selze uz na zacatku z dtivodu $patného definovani
problému. Jako ptiklad Ize jmenovat mrhani penézi na produkt, ktery trh nepiijme.
Podstatou lean canvas je tedy spravné definovat problém. Maurya dale tvrdi, Ze
ambiciozni podnikatelé nemaji fesit problémy, které nikdo nema.
V rdmci online kurzu na tvorbu lean canvasu (Lean Canvas, 2013), ktery vytvofil
Jan Vesely, lean startup mentor, a Petra Hajkova, projektovd manazerka, jsou
doporuceny dvé techniky na identifikaci problémi:
a) 5PROC,

PROC je technika zalozena na pochopeni daleko hlubsi podstaty problému,

ktery nas napadne. Je doporuceno se zeptat, pro¢ je problém problémem

a ucinit tak petkrat. Tim lze dospét ke skutecné podstaté véci, kterd bude

ovérena u potencialnich zakaznikd.

b) Prace, ktera ma byt udélana.
Neboli ,,Jobs to be done“, ptedstavuje koncept harvardského profesora
Claytona Christensena, ktery je zaloZen na principu, ze zakaznik si kupuje
ur¢ity produkt, aby odvedl svou praci. Z toho vyplyva, ze pokud je mozné
urcit, 0 jakou praci se jedna, mnohem snaz bude mozné identifikovat
problémy, se kterymi se zakaznik pii praci potyka, a nabidnout tak jejich
feSeni.
2. Reseni
Po nadefinovani hodnoty pro zékaznika, tedy vyjadieni podstaty produktu lze
navrhnout feSeni problému. Mulze se stat, ze po definovani hodnoty se zméni
pohled na problém a zakazniky. Ke kazdému problému uvedenému do Lean
Canvasu by mély byt uréeny hlavni vlastnosti navrhovaného produktu, které maji
zakaznikliv problém fesit. Tyto vlastnosti budou predstavovat podstatu
tzv. minimalniho zivotaschopného produktu (MVP — Minimum Viable Product),
neboli toho nejjednodussiho feSeni, které i pies svou jednoduchost doda

zakaznikovi ur¢itou hodnotu. (Lean Canvas, 2013)
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3. Kli¢ové metriky
Pomoci jakych kli¢ovych metrik jsou zjistovany vysledky? Jak méfit tispéch nebo
naopak? M¢lo by zde byt zodpovézeno na otazku: Jak pozname, ze to, co délame,
délame dobfe a Ze jsme Uspesni?
Tyto indikatory se nemusi orientovat pouze na ¢isla tykajici se vySe obratu, ale také
zde mize byt vymezen konkrétné definovany dopad produktu na zakaznika.
Je vhodné ke kazdému indikatoru uvést vychozi hodnotu a urcité cislo, kterého ma
byt dosazeno a kdy. (Lean Canvas, 2013)

4. Nespravedlivd vyhoda
Nespravedliva vyhoda, neboli nefér vyhoda, pfedstavuje konkuren¢ni vyhodu nebo
bariéru vstupu na trh ¢i néco, co jini nemizou jednoduSe napodobit ¢i koupit.
Je mozné, ze start-up Vv zacatcich nefér vyhodou nedisponuje. Proto tento blok
nemusi byt vzdy vyplnén. (Slavik, 2015)

5. Prvni vlastovky
Prvni vlastovky (Early Adopters) byly piidany do boxu zabyvajicim
se zakaznickymi segmenty. V ramci nich by mélo byt zodpovézeno, jaci by méli
byt nasi idealni prvni zdkaznici. ProtoZe prvni zékaznici potiebuji dany produkt ¢i
sluzbu nejvice, budou zného sdilet nadSeni ¢i naopak. Otestuji minimalni

zivotaschopny produkt a ochotné poskytnou zpétnou vazbu.

Lean Canvas je shrnut na obrazku 6.
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Existuji néjake alternativy?
Jak problém fesi dnes?

Problém 1 | Redeni 4
3 klicové problémy vasich 3 klicové aspekty reseni
zdkaznikd

Klicové ukazatele pomoci,
kterych budete mérit uspéch
feseni

]

=

Kli¢ové metriky 8

Jedineéna :

value proposition
Jasnd a jednoducha zprava
proé je vase fedeni jedinecné
a pro¢ ddvd smysl mu
veénovat pozorhost

Nefér vyhoda 5

Co vds odlifuje a nedd se
Jjednoduse okopirovat nebo
koupit

Distribuéni kandly 9

Cesty jok produkt dostanete
k zakaznikovi

j
_— 4

Zakaznické segmenty?

Popis skupin zdkaznikd
Kdo budou prvni viastovky?
Jaké funkce je zaujmou?

Néklady a jejich struktura

Naklady na ziskdni zdkaznikd
Ndklady na distribuci
Néklady na lidi, infrastrukturu

6 | Vynosy - cenovy model
Vynosovy model

MarZe, Vynosy

Platebni model - jak a za co vam budou zakaznici platit

Obrazek 6: Lean Canvas

Zdroj: ZE Work & Life Blog [online]. [cit. 2016-03-15]. Dostupné z:
https://zework.files.wordpress.com/2015/10/lean-canvas-a3.pdf
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7 Struktura podnikatelskeho planu

Jak jiz bylo napsano Vv kapitole 4, piesna struktura podnikatelského planu neexistuje.

Existuji pouze doporu¢ené navody poukazujici na to, co by v podnikatelském planu

nemélo chybét.

Podle Srpové (2011) se podnikatelsky plan déli na tyto ¢asti:

© ©® N o g b~ w DR

titulni list;

obsah dokumentu;

uvod, ucel a pozice dokumentu;

shrnuti;

popis podnikatelské ptilezitosti;

profesni a osobni Gdaje o vlastnicich firmy;
potencialni trhy;

analyza konkurenéniho prostiedi;

marketingova a obchodni strategie;

10. realizacni projektovy plan;

11. finan¢ni plan;

12. hlavni pfedpoklady Gspé&Snosti projektu a jeho rizika;

13. ptilohy.

Dle Agentury pro podporu podnikani a investic Czech Invest a jejiho navodu Jak napsat

podnikatelsky plan obsahuje podnikatelsky plan navic tzv. Elevator Pitch®, zkraceny

podnikatelsky plan ¢i plny podnikatelsky plan (Prokop, 2005). Ostatni body se v zasadé

nelisi od téch, které vyjmenovava Srpova.

Abrams (2007) uvadi jako hlavni ¢asti planu podnikani nasledujici:

1
2
3.
4

avodni shrnuti,
popis firmy,
popis cilového trhu,

analyza konkurence,

®Elevator pitch neboli ,,prezentace ve vytahu®, ktera by méla zaujmout potencialniho investora béhem velmi
kratké doby a méla by obsahovat vSechny dulezité aspekty.
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provozni plan,
management,

plan rozvoje a milniky,

© N o O

finance.

Kenneth Ryan, autorka kapitoly Pfiprava business planu v knize Startup 4 Dummies
(Kolektiv autort, 2015), sumarizuje nékolik oblasti, které by mély byt v business planu

rozebrany. Ty se pfili$ nelisi ani od Srpové ani od Abrams. Mezi tyto oblasti zatazuje:

e Jaky problém se snazi fesit nas§ produkt/sluzba?
e Dira na trhu = prilezitosti,
e Konkurenc¢ni prostedi;

e Nase feSeni problému;

e Nas produkt;

o Trh;

e Nas zakaznik;

e Cena;

e Marketing a prodej;

e Nas tym;

e Minulost a budoucnost;

e Finance;

e Na4S investor.

Z vyse zminéného je patrné, ze se teoretické obsahy podnikatelskych pland u jednotlivych

autorti pfili§ nelisi.

Podrobnégji popsané jednotlivé casti podnikatelského planu jsou nasledné uvedeny

v priloze C.
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8 Mobilni aplikace a jejich vyvoj

Dle pruzkumi spole¢nosti Mediaresearch z konce roku 2015 bylo zjisténo, ze v ramci
Ceské republiky se podil chytrych telefonti (neboli smartphontl) ve srovnani s klasickymi
mobilnimi telefony zvysil. Poprvé tak smartphony piekonaly klasické modely bez
operacnich systémut. Smartphone pouzivalo 59 % lidi a klasicky mobilni telefon 46 %.
Podil chytrych telefonti se za uplynuly rok zvysil o 7 %. Smartphony nalézaji mezi

uZivateli vyuziti mimo jiné i diky mobilnim aplikacim. (Ceska tiskova kancelaf, 2015)

Mobilni aplikace nabizeji uzivatelim Sirokou S$kalu moznosti — od zabavy pies
zpravodajstvi, pracovni aplikace, hry, Upravu fotografii, komunikaci atd. Dle studie
analytické firmy Flurry vzrostlo vyuzivani mobilnich aplikaci v poslednim roce o 58 %.
PrestoZe se tento nardst jevi pomérné optimisticky, ve skutecnosti jde o zpomalujici trend
zpusobeny zvysSujicim se poctem chytrych telefoni. V roce 2014 byl nérlst vyuzivani
mobilnich aplikaci 76 % a v roce 2013 dokonce 103 %. Studie byla také zaméfena na typy
aplikaci, u kterych je rist vyuziti nejvyssi. Uzivani her jako jediné kleslo o 2 %, ostatni
kategorie zaznamenaly v roce 2015 meziro¢ni nartst uzivateli — zejména pak oblasti:
personalizace, zpravy & magaziny a produktivita. Kategorie personalizace je Uzce spjata
srostouci oblibou textovacich aplikaci jako Facebook Messenger, Whatsapp nebo
Snapchat. Co se zprav a magazinu tyc¢e, lidé zacali ménit zpisob ziskavani informaci.
Namisto sledovani televize a desktopovych pocitact, hledaji informace pomoci

smartphont a tabletti. (Hort, 2016)
Co je to mobilni aplikace?

Mobilni aplikace piedstavuje softwarovou aplikaci vytvofenou specialné¢ pro chytré
telefony, tablety a jind mobilni zafizeni. Autofi téchto aplikaci se zpravidla snaZzi
COo nejvice vyuzit moznosti intuitivniho uzivatelského rozhrani a dotykového ovladani,

které mobilni zafizeni nabizi. (Wikipedia, 2001)

8.1 Jak na uspéSnou mobilni aplikaci?
Spole¢nost Pixelspace zabyvajici se vyvojem nejriznéjsich mobilnich aplikaci, na svych

webovych strankach radi tém, ktefi o vytvoteni aplikace uvazuji, jak postupovat.
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Prvnim krokem, ktery pfedchazi navrhu designu, planovani funkci ¢i marketingu, je urceni
cile a toho, co se od aplikace ofekava. Bude se jednat o neziskovy projekt? Bude
aplikace slouzit jako marketingovy néstroj? Bude aplikace slouzit k podpote prodeje? To je

tteba urcit hned ze zacatku a béhem vyvoje se jiz nebude ménit.

Druhym krokem je uréeni zpisobu navratu investice do vyvoje aplikace. Je na misté
se zamyslet, zda bude aplikace placena, bude tézit z pronajmu reklamy, ¢i jestli bude pouze
doplitkovym prodejnim kanalem dotovanym jinymi zdroji. Vice informaci o moznostech

jak vydé&lat na provozovani aplikaci viz kapitola 8.2 Zdroje prijmii z aplikaci.

Pfed vyvojem nové aplikace je samoziejmé nutné prozkoumat konkurenci, poptipadé
se poucit z jejich nedostatkti ¢i naopak vyuzit praktickych poznatki. Neni také zcela
od véci si polozit otazku, zda byste si takovou aplikaci také stahli nebo za ni dokonce byli

ochotni zaplatit.

Aplikace musi byt jednoducha a prehledna, aby uzivateli usnadnila praci, jelikoZ to byl
pravdépodobné jeden z hlavnich davodt, pro¢ si ji pofidil. Je proto nutné vénovat

pozornost grafickym upravam a samoziejmé otestovat aplikaci pfed samotnym spusténim.

Velmi ¢asto podcenovanym c¢lankem pii vyvoji aplikace je acinny marketing. Navrzeni
moznosti propagace by mélo tvofit nedilnou soucast vyvoje mobilni aplikace (Pixelspace,
2013 — 2015a)

8.2 Zdroje prijmu z aplikaci

Pokud se nékdo rozhodne na aplikaci vydé¢lavat, ma v podstaté tfi moznosti.

Prvni moznost piedstavuje provoz placené aplikace. Nicméné v dnesni dobé jsou nejlépe
vydélavajicimi aplikacemi pravé ty, které jsou poskytovany zdarma. VétSina téchto
Uspésnych aplikaci vyuziva tzv. freemium model, viz nize (Sevéik, 2013). Z placenych

aplikaci jsou dale strzeny distribu¢ni poplatky ve vysi cca 30 %.

Druhy zptisob je umisténi reklamy v aplikaci. Na zakladé reklamy lze ziskat prostiedky
tim, ze do kodu aplikace je vloZen kod reklamniho systému (napf. Google AdMob), diky

némuz se uzivatelim b&hem spusténi aplikace zobrazuji reklamy. Kdyz na reklamu
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uzivatel ,.klikne®“, je pfesmérovan na stranku inzerenta, ktery za ,,proklik* zaplati a naopak
vyvojai aplikace timto ziskd provizi. Trochu rozdilny zpusob reklamy v aplikaci
se oznacuje jako brandovani piedstavujici propagaci ur€ité znacky v aplikaci. Napt. auto
ve hie projizdi kolem benzinové stanice Shell, kolem billboardu s logem Coca-coly atd.
(Seveik, 2012)

Posledni moznosti je tzv. Freemium model zaloZzeny na bezplatném stazeni aplikace

a zpoplatnéni az za roz$ifujici funkce, nové funkce, odstranéni reklamy aj.

Gartner uvadi, ze v roce 2011 bylo 88 % z 26 miliond celosvétové stazenych mobilnich
aplikaci zdarma. V roce 2013 bylo neplacenych 91 % ze 102 miliond. V roce 2017
je ocekavano stazeni 268,6 milionu programd, pficemz 94,5 % z nich bude zdarma. Piesto
trh aplikaci stale funguje. Avsak na odlisném principu nez diive. Hodnotné piijmy
z mobilnich aplikaci maji v soucasnosti piivod z inzerce uvniti aplikace a také z nakupt
zbozi a sluzeb prostfednictvim pfislusné aplikace (tedy jiz zminény freemium model).
Vyzkumna agentura App Nation oznamila, Ze kombinace nakupu zbozi a sluzeb
prostfednictvim aplikaci spole¢né s placenymi aplikacemi a inzerci dosdhly ro¢ni castky
72 miliard dolart, z ¢ehoZz pouha 1 miliarda dolart pochazi z provozovani placenych
aplikaci. (Hamblen, 2014)

8.3 Prehled operacnich systéemii

Soucasny trh nabizi opravdu nepieberné mnozstvi riznych znacek mobilnich telefonil,
které maji odlisné opera¢ni systémy (dale OS). Trhu vSak dominuji pfedev§im

tfi — Android, 10S, Windows Phone.

Nejrozsitengjsim OS byl v roce 2015 stale Android. Druhy nejoblibené;jsi OS predstavoval
i0S s jesté s pomérné velkym naskokem oproti tretimu Windows Phone. Podil Androidu
oproti roku 2014 ovSem zaznamenal pokles o 3 %. To bylo zplsobeno pravdépodobné
uvedenim novych modeli smartphont od Applu (iPhone 6), coz zpusobilo i rist celkového

podilu iOS. (Beran, 2015)
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10S

Operaéni systém iOS je mobilni systém vytvofenym spole¢nosti Apple a je pouzit
vyhradné pro zafizeni znacky Apple. Vyvijeni mobilnich aplikaci je mozné v programu
XCode, ktery vydava zdarma piimo Apple, ale znamena to nutnost pocitace od znacky
Apple. Jedinou moznosti, jak nainstalovat aplikaci je pfes App Store provozovany piimo
Applem. Pted ptidanim aplikace na App Store dochazi k pomémé naroénému testovani
ze strany Apple. i0S je tedy relativné uzavieny systém, ktery ma mnoho omezeni a piisna

pravidla pfi vyvoji.
Android

Opera¢ni systém Android je systém vyvinuty spole¢nosti Google. Tento systém
jeotevieny a vdne$ni dobé je vyuzivan celou fadou mobilnich telefonti jako
je napt. Samsung, HTC, Huawei, LG, apod. Tento systém jiz nékolik let ovlada trh
se softwarem pro mobilni telefony. Android aplikace jsou primarné dostupné pies Google
Play, ktery provozuje Google. Nahrdvani na Google play je mozné piimo z pocitace,

pticemz nedochazi ke kontrole jako u App store.
Windows Phone

Operacéni systém Windows Phone je mobilni systém vytvoteny spole¢nosti Microsoft a je
vyhradné pouZivany v mobilnich telefonech znacky Nokia. Windows Phone neni doposud
tolik rozsiteny, proto je pro néj vyvijeno i vyrazné méné aplikaci nez pro ostatni platformy.

(Pixelspace 2013 — 2015b)
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9 Popis projektu libereckéehry.cz

Prvotni mySlenka projektu libereckéhry.cz vznikla v roce 2012. Autofi projektu, ktefi byli
zaroven spoluzaci z oboru Cestovniho ruchu na Ekonomické fakulté na Technické
Univerzité v Liberci, byli podniceni k tomu zamyslet se nad moznostmi rozvoje cestovniho

ruchu v Liberci a jeho okoli.

Me¢ésto Liberec ma dle autort vysoky potencidl pro cestovni ruch a dostate¢né mnozstvi
pamatek a jinych zajimavosti, na které lze naldkat turisty. Zamérem projektu bylo,
aby turisté ¢i mistni obyvatelé poznavali Liberec netradiéni formou, dostali se na mista,
na kterd je bézny pruvodce nezavede, na mista divno zapomenutd. Opomenuty ovSem
nemély zistat ani pamatky zcela typické pro Liberec, za které 1ze povazovat napt. Divadlo
F. X. Saldy, libereckou radnici, muzeum, galerii, méstskou knihovnu, ZOO, botanickou

zahradu a dalsi.

Dalsi zasadni véci pro autory bylo propojeni s modernimi technologiemi, konkrétné
s vyuzitim chytrych telefonil nebo tabletti, jejichz vlastnikem je v dneSni dob& ¢im dal tim
vice lidi. Vyhodou je, ze hra je urCena pro témét vSechny vekové kategorie (vyjma déti
véku zhruba prvniho stupné zakladni Skoly a mladSich) a neni omezena poétem hraca.
Je tedy mozné hru hrat, prestoze sdm vlastnikem chytrého telefonu nejste (na rozdil

od n€koho z vaseho blizkého okoli).

Autofi vSak nechtéli vytvofit klasického mobilniho priivodce, nybrZz interaktivni hru
spojenou s poznanim a feSenim smysleného kriminalniho pfib&éhu. To je vedlo k vytvoreni

prvni mobilni aplikace, jejiZ vyvoj financné zastteSilo Statutarni mésto Liberec.

Vyhodou je také moznost vytvofeni ur¢it¢ého obsahu na miru pro rizné instituce pusobici
v Liberci a nejen v ném — napf. pro $koly, ZOO, botanickou zahradu, 1Q landii aj. Déale
je také mozné vytvotit tematicky ladéné hry pro rizné segmenty zakaznikt. Jako ptiklad
lze uvést détské jednodus$si hry, hry pro milovniky piva po oblibenych libereckych

restauracnich zatizenich, hry pro sportovce v Jizerskych horach atd.

Prozatim je vytvoieno 10 Sablon aplikace, do kterych lze nahravat obsahy her. Jednoduse
lze fici, Ze je mozné, aby bézelo soucasné az 10 riznych her. Doposud vSak predev§im

kvtli ¢asové a kreativni ndro¢nosti bézela vzdy pouze 1 hra.
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9.1 Jak hra funguje?
Jak jiz bylo zminéno dfive, ke hie je zapotiebi chytry mobilni telefon ¢i tablet s opera¢nim
systémem Android. Opera¢ni systém Android byl zvolen s ohledem na to, ze byl v roce

2012 nejpouzivanéjsim opera¢nim systémem (GfK Czech s. r. 0., 2013).

Prvnim krokem je stazeni mobilni aplikace na internetovém obchodé Google Play mobilni
aplikaci. Internetového piipojeni je potfeba pouze na zacatku a na konci hry. Na zacatku
hra¢ odesle své daje a spusti hru a na konci odesle vysledek hry. Pro jistotu je zacatek
a konec hry umistén na mistech, kde je mozné se zdarma pfipojit k vefejné WI-FI siti
(terminal Mé¢stské hromadné dopravy Fiignerova ¢i Méstské informacni centrum

v Liberci). Hra funguje na principu snimani QR kodi’. Jak vypadaly kody k jiz ukonéenym

hram 1ze vidét na obrazcich 7 a 8.
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Obrazek 7: Ukazka QR kodii ke hre Obrazek 8: Ukdzka QR kodii ke hie 2
Zdroj: vlastni Zdroj: vlastni

Jakmile se hra¢ zaregistruje, v aplikaci se mu objevi Gvodni obrazovka s ndvodem
pro ovladani (viz obrézek 9) a hra muize zacit. Nactenim prvniho QR kodu je hra¢ zasvécen
do kriminalniho pfipadu a ocita se v roli detektiva. Aby mu vSak bylo napovézeno, kam
se presunout dal, musi vyftesit nékterou z logickych, matematickych, mistopisnych hadanek
¢1 hadanek ovétujici hraCovu pozornost. Po zodpovézeni hadanky je nasmérovan na dalsi

stanovisté, kde opét hledd QR koéd, po jehoZ nacteni se mu zobrazuji dalsi indicie

"Zkratka ,,QR* pochazi od vzniku z anglického ,,quick response®, coZz v doslovném piekladu
znamena ,,rychla odpovéd™. (Dostupné z: http://www.qr-kody.cz/qr-kod)
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k vyfeseni piipadu. Takovychto stanovist’ je vétSinou kolem 10 a posledni z nich je uréeno
k rozlusténi ptipadu, napt. oznaCeni vraha. Nutno podotknout, ze Cas strdveny nad hrou
nehraje roli (jak bylo chybné uvadéno v nékterych ¢lancich tykajicich se tohoto projektu),
je tedy zcela zasadni odhalit spravné vraha a zodpovédéet spravné co nejvice hadanek. Hru

je tedy mozné dokoncit prakticky kdykoliv béhem jejiho spusténi.

Névod pro oviadani

1. Po spusténi aplikace budete vyzvani k registraci
Vypliite prosim své jméno nebo pfezdivku, aby Vas
bylo mozné oznacit ve vysledkové listiné. Na
mailovou adresu Vam budou zaslany informace o
vysledku spolu s odkazem na webové stranky, kde
bude celkovy pfehled.

2. Po zadani téchto Udaju jiz za¢ina samotna hra
Nyni je nutné se pfipojit k internetu, aby Vas aplikace
registrovala do systému a zaznamenala Vas startovni
cas

3. V dolni ¢asti displeje naleznete tlacitko, po jehoZ

spusténi se otevie Etecka QR kodd

4. Fotoaparat telefonu namirte na kod ve vzdalenosti
cca 30cm od kédu a vyckejte automatického sejmuti
Poté se miizete odpojit od internetu.

5. K6d Vam automaticky otevie tvodni text pibéhu, a
po jeho precteni nasleduje otazka.

6. Po zodpovézeni otazky ziskate indicie, které Vam

POKRACOVAT
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Obrézek 9: Uvodni obrazovka aplikace s navodem k ovladani

Zdroj: vlastni

9.2 Nazev, logo a motto
Nézev libereckéhry.cz byl zvolen na zakladé domény internetovych stranek, které byly
v ramci propagace projektu vytvoreny v roce 2013. Autofi piedpokladaji, Ze samotny

nazev v lidech bude evokovat néco moderniho spojeného s IT technologiemi.

Logo autofi zvolili takové, aby bylo vystizné a zaroven jednoduché. Cervené pozadi, které
predstavuje kaluz krve, je doplnéno bilym obrysem zavrazdéného ¢lovéka dobie znamym

z detektivnich ptipada z mist, kde jsou nalezeny obéti. Logo je mozné vidét na obrazku 10.
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Motto libereckychher.cz zni ,, Po Liberci s chytrym telefonem “. Stejné jako nazev i z motta

je vidno, Ze jde o néco nového, moderniho.

Déle byl vytvofen i navrh na firemni tiskoviny, které piedstavuji komunika¢ni prostfedek
pro vnitini a vngj$i vztahy podniku. Do této kategorie 1ze zatadit vizitky, hlavickové papiry

a obalky. Jejich podobu je mozné vidét na obrazku 11.

w

N\

Obréazek 10: Logo libereckychher.cz

Zdroj: vlastni

Obrazek 11: Firemni tiskoviny

Zdroj: vlastni
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9.3 Autorsky tym

Jak jiz bylo mnohokrat zminéno diive, autorsky tym projektu je tvofen byvalymi
spoluzaky oboru Cestovniho ruchu Ekonomické fakulty Technicky univerzity v Liberci.
Od roku 2013, kdy jednotlivi ¢lenové uspésné zakoncili sva studia na fakulté a odstéhovali
se z Liberce, probiha jejich vzajemna komunikace pievazné pomoci socialnich siti, SKypu
nebo mobilnich telefonli. Osobné se setkavaji pouze zfidka. To vSak nebrani k uskute¢néni

jejich napadi a vymysleni novych her.

Tym je sloZen celkem z péti ¢lend. Mezi autory projektu patii Barbora Vodnianska (autorka
této diplomové prace), Barbora Némcova, Nikola Bilkovéa, Radek Dobry a Jan Bina. Jejich
role nejsou oficialné rozdéleny, avSak existuji urcitd nepsana pravidla. VSech pét lidi
pracuje jako jeden tym, nikdo neni nikomu nadfizeny, ¢i podiizeny. Rozdéleni ukold
a pracovnich ¢innosti se odvijelo od osobnich piedpokladt a schopnosti kazdého jedince.
Radek s Honzou maji na starosti pfedevsim organizacni zalezitosti, komunikaci se zastupci
organizaci, se kterymi libereckéhry.cz spolupracuji, komunikaci s médii ¢i sponzory apod.
Tym zvolil Radka jako manaZera projektu a Honzu jako jeho zastupce. Barbora Vodnanska
spole¢né s Nikolou Bilkovou maji na starosti zejména obsah hry jako takove. Davaji
dohromady ptib¢h, trasu hry, vymysleji hadanky a ukoly, zkratka jejich funkce je
predevsim tvofiva. Nikola ma navic na starost, predev§im diky své kreativité a napaditosti,
spravu socialnich siti (pfedevsim Facebooku). Barbora Vodnanska, vzhledem k tomu, Ze
jako jedina stale pobyva v Liberci je zodpovédna za vyvésené QR kody a jejich kontrolu.
Poslednim ¢lenem tymu je Barbora Némcova, jez se stara hlavné o chod aplikace
a zadavani do textu do pfedpfipravené sablony, generovani QR koda — je tedy takovym

technickym c¢lankem tymu.

9.4 Soucasna pravni forma

Piedevsim z dtivodu spoluprace se Statutarnim méstem Liberec a diky finan¢ni podpote,
kter4d byla na vyvoj projektu poskytnuta, bylo tieba zvolit prdvni formu podnikéni.
Pro libereckéhry.cz byla zvolena forma podnikani na zakladé Zivnostenského opravnéni.
Dutvodem bylo piedevsim to, Ze Radek vlastni Zivnostensky list. Navic neni pii této formeé

podnikani potieba zadny zakladni kapital a ani neni nutné vést ucetnictvi, ale pouze
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daniovou evidenci. Nevyhodou je sice ruceni celym majetkem, ale v tomto piipadé,
vzhledem Kk velikosti ,,podniku®, to neni shledano jako velka piekazka. Radek na sebe
timto ptevzal zodpovédnost a zéarovenl se ostatnim clenim stal urcitym zpisobem
,hadfizenym®. Zbyvajici 4 ¢lenové jsou zaméstnani na zakladé dohody o provedeni prace.
Tento zplsob byl zvolen pfedevSim z divodu nepravidelnych a rizné vysokych piijma
z poskytovani aplikace riznym subjektim cestovniho ruchu (v pfipadg, ze by nékdo o tuto

suzbu m¢l zajem a prijmy byly skute¢né generovany).

Do budoucna, v zavislosti na uspés$nosti, autofi uvazuji o zalozeni podnikéni formou

pravnické osoby, pravdépodobné spolecnosti s ru¢enim omezenym.

9.5 Spoluprace a finanéni podpora

Uz bylo zminéno, ze se v uplném zacatku jednalo o studentsky projekt. Jeho realizace
se podafila zejména diky pomoci, pfedev§im finan¢ni, od Statutarniho mésta Liberec.
Projekt vroce 2012 zaujal tehdejSiho naméstka primatorky pro cestovni ruch Jifiho
Rutkovského, ktery se rozhodl tento projekt podpoftit. Tato spoluprace pokracovala i poté,

co se vedoucim odboru cestovniho ruchu, kultury a sportu stal Ing. David Pastva.

Libereckéhry.cz avsak nespolupracuji pouze s méstem Liberec, ale i s dal$imi institucemi,

jejichz vycet a formu spoluprace je mozné vycist nize.
1. Statutarni mésto Liberec

Jiz bylo uvedeno, ze mésto Liberec podpofilo projekt pfedevSim finanéné¢ na zakladé
rozpoctu, ktery byl autory projektu predloZzen. Rozpocet byl schvalen v roce 2012 a 2013.
V roce 2015 byl projekt podpoten ¢astkou 10 000 K¢, ktera ovsem ani zdaleka nepokryla

navrzeny rozpocet.
Konkrétné:

e 25000 K¢ v roce 2012 na vyvoj aplikace,
e 67850 K¢ vroce 2013,
e 10000 K¢ v roce 2015.
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Mésto dale pomohlo s propaga¢nimi zalezitostmi tim, Ze podpofilo realizaci jednotlivych
her (napt. moznost umisténi QR koédd na nemovitostech patficich méstu). Vénovalo také
darkové predméty pro vyherce. Spoluprace se Statutarnim méstem Liberec byla, je a bude

pro tento projekt zcela jisté klicova.
2. Ceska centrala cestovniho ruchu CzechTourism

Dal§im partnerem je Ceska centrala cestovniho ruchu Czech Tourism, ktera stejné jako
mésto Liberec poskytla darkové pfedméty pro vyherce. V rdmci podpory propagace je

moznost prezentovat projekt na seminafich pro odborniky v cestovnim ruchu.
3. Rengl, s.r.o.

Na zacatku roku 2015 byla dohodnuta spoluprace se spolecnosti Rengl s.r.o.,
provozovatelem plakatovacich ploch v Liberci a dalsich méstech Ceské republiky. Opét §lo

predev§im o podporu pii propagaci — bezplatny tisk a vystaveni plakati po mésté

(viz obrézek 12). Na nékterych plakatovacich plochach byly umistény i QR koédy ke hie
(viz obrazek 13).

Obrazek 12: Propagacni plakaty ke hie Smrtici Fadeni

Zdroj: vlastni
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Obréazek 13: QR kody umistené na plakatovacich plochach

Zdroj: vlastni

4. Precisarchitecture

Precisarchitecture se stard o spravu webovych stranek projektu.

9.6 Dosud spusténé hry

Jak jiz bylo zminéno, prvni hra (testovaci) byla spusténa v roce 2012 a po ni nasledovaly
dalsi 4. Nutno podotknout, ze kazdd hra byla vprovozu pouze omezenou

dobu a po uplynuti tohoto ¢asu byla spusténa hra dals$i, nova.

Piehled o tom, které hry byly doposud realizovany, v jakém obdobi a kolik je hralo tymu,
je uvedeno v tabulce 2. Jak je z tabulky patrné, doposud bylo spusténo 5 her, pficemz hned
prvni hra nesouci nazev Zahada ve mésté pod Jestéedem byla pouze hrou testovaci. Byla
spusténa na jeden den a byla ozkousena 4 tymy sloZzenymi ze 4 — 5 ¢lenii (dohromady 19
osob). Témto tymim byl po odehrani hry pfedlozen dotaznik, na zédklad€ které¢ho se autoti

her snazili vychytat ptipadné nedostatky pred spusténim vetejné verze.
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Prvni vetejné spusténou hrou byla hra s nazvem Brutdlni vrazda pod Jestédem. Tato hra
byla v provozu po dobu letnich prazdnin 2013. Po kladnych ohlasech byla spusténa znovu
od 1. 11. 2013 do konce doku 2013. Hru si celkem zahralo 68 tymu slozenych z 2 — 5 osob,
ale i néktefi jednotlivci. Béhem roku 2013 byly autory spustény i webove stranky, jejichz

vzhled je mozné vidét na obrazku 14.

Hra, kterd byla spusténa k pfilezitosti konani 46. ro¢niku Jizerské padesatky, Zlocin
na Jizerské 50, byla v provozu pouze 3 dny (11. — 13. 1. 2013) a otazky a h&danky byly
tematicky zaméfené na tento zavod a jeho historii. Vzhledem ke kratkému trvani

dostupnosti hry, byla staZzena pouze 24 tymy.

Nasledujici hra, ktera byla spusténa na zacatku roku 2014, a trvala po cely tento rok, nesla
nazev Lhar: Milenec? Soused? Zahradnik?. Tato hra jiz byla detailngji propracovana,
hadanky t&zs8i a trasa promyslenéjsi. Pfedev§im bylo vynalozeno Usili na propagaci hry jak
ze strany tvurcl, tak ze strany mésta Liberce. Byly vytvofeny propagacni materidly,
plakaty, novinové ¢lanky, umisténi na nékterych cestovatelskych portalech
(napt. www.kudyznudy.cz), byl poskytnut rozhovor pro Cesky rozhlas, rozhovor
pro Détskou televizi, projekt byl prezentovdn na Euroregion tour v jabloneckém

Eurocentru a klubu Na Ramp¢.

Posledni doposud realizovanou hrou (1. 3. — 31. 10. 2015) byla hra s nd&zvem Smrtici
radeni. Tato hra byla opét o uroven t€zs8i, predevSim ztoho hlediska, ze hraci nebyli
automaticky navedeni na misto, kde se nachazel dalsi QR kod. Toto misto bylo zaSifrovano
v hadankach ahradi na odpovéd museli ptijit sami. Napf. Nerudovo namésti bylo
zaSifrovano nasledovné: Presunte se na misto, kde mritvi lezi, le¢ Hrbitovni kviti zde
nenajdete! Samoziejmé, pokud si nékdo nevédél rady, byl odkazan na facebookové
stranky, kde mu nékdo z tymu obratem pomohl s rozlusténim, aby mohl hru dokon¢it. Hru
Smrtici fadéni stejné jako hru Lhat hralo na 140 tymu sloZenych z pfiblizn€ 2 — 4 ¢lent.

Jednalo se tedy o vice nez 500 ucastniku.
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Tabulka 2. Prehled jednotlivych her

) _ ; POCET ]
NAZEV HRY HRACI OBDOBI . POZNAMKY
TYMU
Zihada ve mésté 4 tymy (19 Testovaci hra, kterd nebyla
26. 6. 2012 ] o
pod Jestédem ucastnikit) vefejnosti k dispozici
Prvni vefejna hra
Brutalni vrazda 29.6.-31.8.2013 )
68 Spusténi webovych stranek
pod Jestédem 1.11.-31.12. 2013
Hra spusténa pouze béhem
Zlocin na Jizerské lyzatského zavodi Jizerska 50
11.1.-13.1. 2013 24 .
50 S tématicky zaméfenymi
otazkami
Ptedstaveni projektu na
Lhar 1.1.-31.12. 2014 139 Euroregion Tour v Jablonci nad
Nisou
Autory povaZovana za
Smrtici Fadéni 1.3.-31.10. 2015 140 neuspesné;jsi

Vytvoteni turistické vizitky

Zdroj: vlastni zpracovani
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O nas

Poutnice, zvéstuj Libereckym, Ze tma a

~

s ~

ifi smérem jejich severniho
mésta!

prazdnota se

Jak se pridat ke hre?

Zacit s nami hrat hru je velice jednoduché. Ve co k tomu potfebujete, je
chytry telefon s operacnim systémem Android a nasi aplikaci, kterou si
miuZete stdhnout zcela zdarma na Google Play. Pak uZ jen staéi dojit na
Terminal méstské hromadné dopravy ve Fiignerové ulici a sejmout prvni QR
kad. Timto hru zahajite a uZ Vam nic nebrani tomu, zacit patrat!

A pozor! Bez ohledu na vék, dostateén& mladi jsme vichni, takZe vezméte
vnoucatka, déti, rodice, babicky a dédecky a pojdte pomoci nasim
libereckym ochranciim v jejich pracit

Néco nefu e? Napiste nam!

Vas pritel a kolega archeolog Kamil Zakopal se ocitl ve smrtelném nebezpedi. Pfi svém badani v Libereckém centru zjistil néco, co mélo
zustat pohrbeno na véky. Vydejte se po stopach, které Vam Kamil v boji o zachranu Liberce pfipravill

Nase sila prameni v sile spole¢nosti! Lidé Liberce, pojdme se sloucit a spoleénymi silami nastolme méstu opét Fad!

Pro zacatek hry se, prosim, presurite k Méstskému informaénimu centru na namésti dr. Edvarda BeneSe, kde najdete prvni QR kéd. Béhem
hry si davejte také pozor na v3e, co vidite, jak v aplikaci, tak ve vaSem okoli, protoZe se vam to maze (bude) v pribé&hu hrani hodit. Pokud se
Vam stane, Ze nebudete moci najit jakykoli QR kéd, obratte se na Méstské informaéni centrum, kde jsou viechny QR kédy, potfebné k
Uspé&Snému dohrani hry uloZeny, nebo nam napiste na e.mail info@libereckehry.cz & zpravu na facebooku a my Vam obratem chybéjici
kod zasleme. Ale nepodvadéjte, my to poznamel :-P

P.S.: Po cesté je ukryt jeden bonus, ktery vam znacné ulehéi cestu. Méjte proto oci oteviené!

Smrtici Fadéni pravé zacina...

Obrazek 14: Printscreen webovych stranek

Zdroj: Libereckéhry.cz: Po Liberci s chytrym telefonem.[online]. [cit. 2016-03-15]. Dostupné z:
http://www.libereckehry.cz/
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9.7 Turistické vizitky

V roce 2015 byly vyrobeny turistické vizitky (viz obrazek 15), které je mozné zakoupit
na Méstském informaénim centru v Liberci za 12 K¢&. Ty si mohou turisté nalepit do svych
turistickych denikti jako vzpominku zcest. Tyto vizitky jsou vyrabény turistickym
denikem na vlastni naklady. Je ov§em nutné, aby si prodejna vizitek, v tomto piipadé
Mgéstské informaéni centrum v Liberci, okamzité odkoupila alespon 200 ks. Zasadni je tedy
pouze vytvorit graficky navrh, nebo si ho nechat vytvotit a poté schvalit. V tomto piipadé
byl graficky navrh zpracovan autory projektu. Obrazek zachycuje detektiva zkoumajiciho

obrys mrtvoly u Neptunovy kasny, za niz se ty¢i jedna z dominant Liberce, liberecka

radnice.

TURISTICKA VIZITKA® o
% 312.

DACHIIG PIONIN ‘OuIg UD[ 0303 2z AIYDND9IQI MMM

: libereckéhry.cz
15°03'29" Po Liberci s chytrym t!lefanem... -

h No. 3122 libereckéhry.cz

Obrazek 15: Turisticka vizitka

Zdroj: vlastni
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10Analyza prostiedi a konkurence z hlediska

vyuzivani mobilnich aplikaci v cestovnim ruchu

Prestoze je projekt libereckéhry.cz z hlediska lokace od doby svého zahajeni zaméien
zatim pouze na Liberec, a to pifedev$im jeho centrum, je nutné se na analyzu prostiedi

divat komplexnéji.

Dilezitym aspektem projektu je jeho vyuzitelnost v cestovnim ruchu. Autorka diplomoveé
prace se proto zaméfi na statistky tykajici se pfijezdového cestovniho ruchu v Libereckém
kraji a jeho trendy, které jsou dostupné na webovych strankach Ceského statistického
ttadu (dale pouze CSU).

Ackoli se autofi projektu domnivaji, Ze je jejich projekt ojedinély a minimalng
v Libereckém kraji nema pfimou konkurenci, tzn., Ze neni mistnimu obyvatelstvu nebo
turistim nabizena sluzba podobna té jejich, existuje zde zcela jist¢ konkurence nepiima,

na kterou bude zamétena dalsi ¢ast prace.

Pro komplexni analyzu vnéjSiho a vnitfniho prostfedi bude pouzita SWOT analyza,
analyza silnych a slabych stranek, pftilezitosti a hrozeb pro soucasnou podobu projektu.
Pomoci konfrontaéni matice bude analyza nasledné vyhodnocena a z jejich vysledka bude

patrné, na co je tfeba se zaméfit.

10.1Cestovni ruch v Libereckém kraji

Mezi podstatné ukazatele pouzivané pii hodnoceni urovné cestovniho ruchu v dané oblasti
patii mnozstvi a kvalita hromadnych ubytovacich zatfizeni. Liberecky kraj mél v roce 2014
k dispozici 866 hromadnych ubytovacich zafizeni (dale HUZ), ktera hostim nabizela
celkem 14 066 pokoju s 42 607 luzky (data tykajici se té€chto ukazateli z roku 2015 nejsou
prozatim k dispozici). Béhem roku 2015 vyuzilo HUZ 821 074 hostt, coz oproti roku 2014
predstavovalo nariast o 17,2 % (120930 hostt)). Doslo tak k rastové tendenci oproti
predeslym 3 letem, jak je patrné z tabulky 3. (CSU, 2014)
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Tabulka 3. Prehled hromadnych ubytovacich zarizeni v Libereckém kraji

2012 2013 2014 2015
Hromadna ubytovaci zaFizeni 1007 989 866
LiiZzka celkem 46 441 45 863 42 607
Hosté 753 932 752 732 700 144 821 074
Pi'enocovani 2567429 | 2553012 | 2234287 | 2575758

Zdroj: CESKY STATISTICKY URAD. Cestovni ruch. Cesky statisticky iiad [onling]. 2014-12-14
[cit. 2016-05-03]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/xl/cestovni_ruch-xI

Jak je patrné z tabulky 4, v roce 2015 z celkového poctu hosti 821 074 bylo 165 174 hostu
ze zahranici a jejich primérna délka pfenocovani byla 3.4 noci. Jejich struktura v roce
2015 doposud neni k dispozici, aviak dle statistik CSU v roce 2014 pfijelo do Libereckého
kraje nejvice navstévniki z Némecka, z Polska a z Nizozemska. Zbylych 655 900 hosti
bylo rezidenty Ceské republiky a jejich primérna délka ubytovani byla 3,1 noci. (CSU,
2016)

Tabulka 4: Podil rezidentii a nerezidentii v HUZ v Libereckém kraji v roce 2015

Primérny pocet
Hosté celkem Pi‘enocovani celkem prenocovani
Hosté celkem 821 074 2575758 31
Rezidenti 655 900 2018917 31
Nerezidenti 165 174 556 841 34

Zdroj: upraveno dle CESKY STATISTICKY URAD. Tab. Hosté a pfenocovéani v hromadnych
ubytovacich zatizenich podle zemi. Cesky statisticky iirad [online]. 2015 [cit. 2016-05-03].

Dostupné z: https://vdb.czso.cz/vdbvo2/faces/cs/index.jsf

Na obrazku 16 je mozné vidét grafy tykajici se navstévnosti Libereckého kraje v roce 2014
V zévislosti na sezén€¢ (zimni, letni) — celkové pro vSechny navstévniky a zvlast
pro rezidenty a nerezidenty (zahrani¢ni navstévniky). V roce 2014 (stejné jako ve dvou
predchozich letech) pievazovalo celkové mnozstvi vSech navstévniki v letni sezdné

(435 341) oproti sezéné zimni (264 803). Co se zahrani¢nich hostl tyce, v roce 2012
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a 2013 nepatrné pievySoval pocet hostu v zimni sezoné, zatimco v roce 2014 piijelo vice

zahrani¢nich hostl v letni sezon€. U domacich hostil pfevazuje stale letni sezona.

Za pozitivni je mozné 0znacit fakt, ze pocet navstévnika Libereckého kraje v lofiském roce
rostl a mizeme predpokladat jeho dalsi riist v roce nasledujicim. Co se tyce slozeni
zahrani¢nich néavstévnikl, nejvétsi podil némeckych turisti nabizi moZznost vyvinout
i jazykové mutace mobilni aplikace, kterd je v soucasnosti pouze v ¢eském jazyce. VEtsi
podil navstévnikl v letni sezéné je vzhledem K tomu, ze libereckéhry.cz jsou aktivitou
venkovni, také velkym plus. Piestoze hra neni nijak limitovana pocasim, ¢i ro¢ni dobou
a je tedy mozné ji hrat kdykoli, predpoklada se, ze vice hract zvoli ptivetivé jarni a letni

teploty, nez mrazy a snih.

Zcela nezpochybnitelnym faktem je, ze hlavnim ldkadlem severnich Cech jsou Jizerské
hory, kam mifi aktivné travit volny ¢as jak mistni obyvatelstvo, tak turisté ze vzdalené&jSich
koutt Ceské republiky. Velky zajem o atraktivni lokalitu mé viak za nasledek pretéZovani
v centralnich néstupnich mistech a znepfijemnéni rekrea¢niho zazitku. Jako piiklad lze
uvést Bedfichov, Janov nad Nisou ¢i osadu Jizerku. Krajsky urad Libereckého kraje dne
9. bfezna 2016 schvalil koncepci rozvoje cestovniho ruchu v Jizerskych horach, kterd
navrhuje efektivnéj$i rozmisténi turistickych aktivit, ¢imz by mélo dojit k odlehéeni
hlavnim turistickym lokalitam. Rozptyl turisti by mél sméfovat piedevsim do oblasti
Frydlantsko, Cerno studni¢ni hibet a také by mélo byt posileno Nové mésto pod Smrkem
jako centrum zimni i letni turistiky. (Dédkova, 2016) Nabizi se moznost vytvofit hru pravé
Vv oblastech, které nejsou turisty tak masivné navstévovany. Jako ptiklad lze uvést obec
Bily Potok, ktera je dobrym vychozim bodem pro pési vylety (napf. na Pali¢nik
¢i Frydlantské cimbuii). Navic je v ni umistén kemp, ve kterém jsou Casto poradany tabory

pro déti, a hra by pro né¢ mohla byt dobrym doplitkovym programem.
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Navstévnost hostl celkem podle sezény v Libereckém kraji
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Obréazek 16: Navstévnost hostii Libereckého kraje dle sezony

Zdroj: CESKY STATISTICKY URAD. Graf Navitévnost hosti podle sezony. Cesky statisticky
urad [online]. 2015 [cit. 2016-05-03]. Dostupné z:
https://www.czso.cz/documents/10180/20537742/33015215910.png
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Liberec neni atraktivni pouze pro turisty, ale také pro filmate pro natdceni novych snimk.
Na uzemi mésta Liberec se nataceli filmy jako Jara Cimrman, Obsluhoval jsem anglického
krale, Tenkrat v raji, Posledni cyklista, Grandhotel, Tii sezony v Pekle, ¢insti filmafi zde
nataceli snimek Posledni vizum, produkce Walta Disneye zde toc¢ila koncem biezna 2016
serial s ndzvem Spark. A je jich jisté o mnoho vice. Na liberecké radnici byla dokonce
zfizena filmova kancelaf, jez by rada v budoucnu obdrzela titul Film Friendly region
(Ize voln¢ prelozit jako region piivétivy k toceni filmi). Jejim hlavnim ukolem je dokazat,
7ze je mésto k filmafim otevieny a vstficny. Filmova kancelat uvazuje v souvislosti
s oblibenosti Liberce jakozto Castého cile filmaiti o vytvofeni filmové stezky, ktera by

provedla turisty pravé po mistech, ktera se ve filmech objevovala (Prokopova, 2016).

Prozatim vSak neni urCena finalni varianta, jak by méla tato stezka vypadat. To je
nespornou prilezitosti pro projekt libereckéhry.cz k vytvoteni tematické hry s trasou

kopirujici mista, kde se slavné filmoveé scény odehravaly.

10.2Analyza konkurence
Jak jiz bylo zminéno, autofi projektu se domnivaji, Ze v Liberci neexistuje zddna podobna
sluzba (interaktivni mobilni privodce spojeny s feSenim detektivniho ptipadu), avSak

nachazi se zde nékolik nepiimych konkurentd, které je nutné zminit.

V prvé fadé existuji mobilni aplikace, které maji formu priivodce. Mezi ty nejzajimavéjsi
lze zatadit aplikaci s nazvem Priivodce Libereckého kraje, kterd byla spusténa v roce
2015 a nabizi informace o turistickych zajimavostech a cilech, o moznostech ubytovani
Ci stravovani ¢i kulturnich a sportovnich akcich v konkrétni lokalité (Langer, 2015).
Z vlastni zkuSenosti autorky je tfeba podotknout, Ze aplikace je opravdu velmi prehledné
a hezky designové zpracovana a je dostupna pro mobilni platformy Android, iOS
i Windows Phone. M& ovsem pouze informacni charakter. Jejim cilem tedy neni pobavit,

ale informovat.

Daliim zajimavym projektem a netradiéni formou, jak poznat Liberec, je Ziva pamét
mésta Liberec-Reichenberg. B¢hem prochazky po hlavnich osach mésta
(napt. Masarykova tfida) uzivatel posloucha vypravéni zdejSich pamétnikii pomoci

zapuj¢eného audioprivodce s nahravkami z Méstské knihovny v Liberci (je mozné
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zapujcit i kolobézku k rychlejsimu pohybu). MP3 nahrdvky si lze stahnout také zdarma
z webu Zivé paméti ¢i je poslouchat pomoci stazené aplikace s ndzvem Pamét naroda,

ktera je k dispozici zdarma. (Ziva pamét’ Liberec-Reichenberg, 2013)

Ackoliv se nejedna o formu mobilni aplikace, dalSim zajimavym a pomérné¢ mladym
projektem je turisticky okruh mapujici stopy jedné z nejvyznamnéjsich libereckych rodin,
kterd na ptelomu 19. a 20. stoleti vyrazn¢ ovlivnila historii mésta. Jedna se o projekt Po
stopach Liebiegii a je zaméfen pfevazné na architekturu spjatou s rodinou Liebiegl.
JednotlivdA mista jsou oznacCena ocislovanymi sklenénymi tabulkami se zékladnimi
informacemi ve 4 jazycich. V Méstském informa¢nim centru v Liberci si zajemci mohou
zdarma vypujéit brozuru, ktera je taktéz ve 4 jazycich, a mapu, podle niz budou putovat

Libercem. (Po stopach Liebiegt, 2015)

Liberecka zoologicka zahrada jako prvni v Ceské republice nabidla mobilni aplikaci
s interaktivni mapou pro své navstévniky s nazvem ZOO v kapse. Soucasti aplikace
je kromé interaktivni mapy zoologické zahrady také zakladni mapa mésta Liberce. Pomoci
aplikace navstévnik ZOO ur¢i svou piesnou polohu. Nasledné je mu nabidnut piehled
0 jednotlivych pavilonech, programech krmeni a dalSich sluzbach jako je napt. obcerstveni

Ci toalety. (Kral, 2014)

V ramci cestovniho ruchu, turismu, hry, hledani néeho nového by se za konkurenci dal
pokladat i geocaching, pii kterém se hledaji ukryté schranky pomoci zemépisnych
soufadnic. Tzv. keSky (schranky) jsou umistény na zajimavych mistech a tajemnych

zakoutich po celé Ceskeé republice 1 ve svéte.

Za dalsi nepfimé konkurenty lze povazovat i tradicni turistické cile Liberce jako je napf.
Centrum Babylon, 1Q Landia, ZOO, botanicka zahrada, aj. ¢i nakupni centra OC Nisa,
OC Forum Liberec.

Jednou z moznosti jak se téchto potencialnich konkurentl vyvarovat by byla vzajemna
spolupréce — napt. se zminénou zoologickou zahradou ¢i IQ Landii a to hrou na miru

vytvofenou pro tyto subjekty.
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10.3SWOT analyza

V ramci analyzy vnéj$iho a vnitiniho prostfedi byla sestavena SWOT analyza pro projekt

libereckéhry.cz, ktera je znazornéna v tabulce 5.
Mezi silné stranky projektu byly zafazeny nasledujici faktory:

o Ojedinéla forma zabavy zdarma pro kazdého
Autorka povazuje za jednu z nejsiln€jSich stranek tohoto projektu jeho jedinecnost
predevsim vzhledem ke skuteCnosti, Ze v souc¢asné dob¢ neexistuje sluzba, ktera by
byla podobna této. Aplikaci si mize zdarma stahnout kdokoliv, kdo disponuje
chytrym mobilnim telefonem s OS Android.

e Zastita mésta Liberce
Jiz bylo n¢kolikrat zminéno, Zze projekt byl podpofen méstem Liberec, a to nejen
finan¢né, ale i pfi pomoci s riznymi formami propagace (tiskové zpravy, letéky,
pfedstaveni na veletrhu cestovniho ruchu aj.). Nebyt v za¢atcich toho projektu této
podpory, pravdépodobné by ani nebyl uskute¢nén.

e Flexibilita aplikace
Velkou vyhodou aplikace je jeji flexibilita z hlediska jeji adaptace pro ruzné
skupiny zékaznikl. Je mozné vytvofit n€kolik her, které by mély rizny koncept
(napf. na zakladé veku hracu ¢i jejich zajmi).

o Pouziti modernich technologii
Jiz v kapitole zabyvajici se popisem projektu bylo uvedeno, ze autofi chtéli propojit
moderni technologie s poznavanim meésta Liberce pfedev§im z divodu, aby byl
zajem i z fad mladych lidi, ktefi si svét bez chytrého telefonu ¢i jinych vymozenosti
nedokazou predstavit.

o Neprilis casové narocné
Neda se fici, Zze by bylo samotné provozovani hry pfili§ ¢asové naro¢né, at’ jiz pro
hrage, ¢i pro tviirce. Casové nejnaro¢ndjsi ¢asti je pro tviirce vzdy vytvofeni nové
hry. Po jejim spusténi je jiz ov§em pracovni ¢as minimalni a je vénovan predevsim
komunikaci s uzivateli, kontrole kédid a propagaci hry. Z pohledu hrace je cas

straveny hrou pfiblizné 2 hodiny.
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Nizké provozni naklady

Jelikoz je projekt fizen piredev§im z domova prostfednictvim pocitact, které vlastni
autofi projektu, neni nutné pronajimat zadné kancelaiské prostory, tedy ani platit
spotfebu energii a vody, poplatky za internet atd. Autofi si navic nevyplaceji zadné
mzdy. Jediné naklady, které jsou béhem roku vynakladany, jsou na Upravu
aplikace, reklamu, webové stranky, na poplatky za umisténi aplikace do
internetového obchodu a Géty za mobilni telefon.

Neomezeny pocet stazeni

Za silnou stranku je povazovan i neomezeny pocet stazeni aplikace. S tim souvisi
i velikost nakladd, které neporostou piimo-Umérné s poctem zakazniki (stazeni).
Ty budou stejné pii jakémkoliv poctu stazeni. Nedochazi tedy k zadnému omezeni

zdroji.

Mezi slabé stranky byly zafazeny tyto faktory:

Neziskovost

Soucasna podoba aplikace, ktera je k dispozici ke stazeni zdarma, logicky
negeneruje zadné ptijmy. Tento faktor je jednou z hlavnich slabych stranek,
na kterou je tieba se v budoucnu zaméfit.

Aplikace pouze pro OS Android

V soucasnosti je aplikace vyvinutd pouze pro operacni systém Android, ktery byl
zvolen predevsim z divodu jeho pievahy na trhu, avSak s rostouci oblibou ostatnich
operacnich systémi (pfedevsim iOS od Applu) by bylo vhodné aplikaci vyvinout
I pro dal§i systémy, coz samoziejmé piedstavuje potiebu dalSich finanénich
prostfedki, které momentalné nejsou k dispozici.

Externi vyvojar aplikace

Protoze ani jeden ze ¢lenti tymu libereckychher.cz neni vyvojarem mobilnich
aplikaci anema ktomu ani patiicné vzdélani, byl pii vyvoji aplikace osloven
externi vyvojaf. Toto je celym tymem povaZovano za slabou stranku, piedev§im
z divodu Spatné komunikace. Jako nejlepsi feseni se tak nabizi pfijeti dalsiho ¢lena
do tymu, ktery by se zabyval samotnym vyvojem aplikace, nebo minimalné

vymeéna vyvojare soucasného.
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Nedostatecné zkuSenosti

Za slabou stranku Ize urcit¢ povazovat i nedostate¢né zkuSenosti autort projektu
s fizenim projektt ¢i dokonce zakladanim podniku.

Technicka nedokonalost

Na aplikaci je zcela jisté n€kolik véci, které by byly potieba upravit anebo tplné
pozmeénit. Autorsky tym si je této skuteCnosti plné védom, avSak veskeré tyto
Upravy jsou potieba dalsi finance, kterymi momentalné nedisponuje.

Nedostatecné financni prostredky na dalsi vyvoj

Spolu s nedostate¢nymi finan¢nimi prostiedky souvisi zcela jisté i nékteré predeslé
slabé stranky (aplikace pouze pro OS Android a technicka nedokonalost). Pokud by
se pomoci investora ¢i jinych cest (napf. crowdfundingu) podatilo ziskat prostiedky
na dalsi vyvoj, bylo by vice moznosti, jak cely projekt posunout dal.

Liberec je v letnich mésicich prazdny

Z neznamého divodu je v letnich mé&sicich v centru Liberce prazdno.

Mezi prileZitosti byly zatazeny tyto faktory:

Rostouct prijezdovy cestovni ruch

Jak jiz bylo uvedeno v kapitole Cestovni ruch v Libereckém kraji, piijezdovy
cestovni ruch ma rstovou tendenci a Ize predpokladat, ze i nadale poroste.

Riist poctu viastniku chytrych telefonu

V kapitole Mobilni aplikace a jejich vyvoj bylo zminéno, ze pocet majitel
chytrych telefonti stale roste. V lofiském roce pocet vlastnikii chytrych telefonti
poprvé piekrocil pocet uzivateli klasickych telefond.

Vytvoreni jazykovych mutaci

Vzhledem K rostoucimu poctu zahrani¢nich turistim, a to pfedevsim z Némecka,
lze uvaZovat 1 o jazykovych mutacich aplikace, aby bylo moZné okruh hract
rozs§ifit. Za zvaZeni stoji hra v némcing a anglicting.

Rozsireni do dalsich mést

Pokud by se podaftilo navazat spolupréci i s dalSimi mésty, hru je mozné aplikovat
I v okolnich méstech ¢i turistickych oblastech (Jablonec nad Nisou, Turnov,

Jizerské hory, Cesky raj atd.).

69



Zisk dalsich partnerit a tvorba na zakdazku

Jednou z moznosti, vhledem k flexibilit¢ aplikace, je nabidnuti vyvoje hry na
zakadzku riznym subjektim cestovniho ruchu ¢i Skolnim institucim a ziskat tim
dalsi partnery projektu.

Aplikace pro dalsi mobilni platformy

Jelikoz je aplikace prozatim dostupna pouze pro OS Android, nabizi se moznost
vyvinout aplikaci i pro dalsi operacni systémy (10S,Windows Phone) a umoznit tak
hrat dal$imu okruhu lidi.

Osloveni novych segmentii

Vzhledem k flexibilit¢ aplikace by bylo mozné kromé fteSeni fiktivniho
detektivniho pi#ib&hu, ktery hraji pfedevsim lidé okolo 20-30 let, upravit aplikaci
| pro mensi hrace (détska pohadkova hra), pro gurmany, pro milovniky historie, pro
sportovce apod. MozZnosti se nabizi nespocet.

Zavedeni inzerce do aplikace/vytvoreni freemium modelu

Se zavedenim inzerce do mobilni aplikace nebo vytvofenim freemium modelu
by bylo mozné generovat alespon néjaky zisk, coz by vyiesilo jednu z nejslabsich

stranek projektu - neziskovost.

Mezi hrozby byly zatazeny tyto faktory:

Okopirovani napadu

Vzhledem k tomu, Ze napad neni nijak chranén proti okopirovani, nelze vyloudit,
7e projekt nékdo napodobi a tim projekt ztrati svou jedine¢nost. Bylo by tak na
misté zamyslet se nad tim, zda by nebylo mozné registrovat se na Utadé
primyslového vlastnictvi a chranit se napf. formou ochranné zndmky. Tim by
projekt ziskal i neférovou vyhodu (viz lean canvas, neférova vyhoda).

Odliv financnich prostredkii od mésta Liberce

Doposud byl projekt financovan z prostfedkii mésta Liberce, a piestoze tyto
prostiedky nepokryji néklady, které by byly potieba k dalSimu vyvoji, pokryji
alespon naklady na propagaci a reklamu.

Nedostatecny zajem o hru

Jednou z hlavnich hrozeb je maly zajem o hru, tedy maly pocet stazeni aplikace.
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e Zména preferenci osob v traveni volného casu

Poslednim faktorem, ktery je povazovan za hrozbu, je zména preferenci osob

v traveni volného ¢asu, tedy klesajici obliba chytrych telefoni a mobilnich aplikaci.

Tabulka 5: SWOT analyza projektu libereckéhry.cz

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
Ojedinéla forma zabavy zdarma pro
kazdého Neziskovost
Zastita a podpora mésta Liberce Aplikace pouze pro OS Android
> Flexibilita aplikace Externi vyvojar aplikace
E Pouziti modernich technologii Nedostatecné zkuSenosti
Z‘c‘f Nepfili§ Casov€ narocné Technicka nedokonalost
GE, Nedostatecné finan¢ni prostiedky na dalsi
= Nizké provozni ndklady VYVOj
Neomezeny pocet stazeni Liberec je v letnich mésicich prazdny
PRILEZITOSTI HROZBY
Rostouci piijezdovy cestovni ruch Okopirovani napadu
Odliv finan¢nich prostfedki od mésta

- Rist poctu vlastniki chytrych telefont Liberce

S Vytvoieni jazykovych mutaci Nedostatecny zajem o hru

:Z‘_s Rozsiteni do dalsich mést Zména preferenci osob v traveni volneho
= Zisk dal$ich partnerti a tvorba na casu

£ zakézku

@ | Aplikace pro dal§i mobilni platformy

Osloveni novych segmentil
Zavedeni inzerce do aplikace/vytvoteni
freemium modelu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zkazdé oblasti byly vybrany 4 nejdulezitéjsi faktory, které byly ndsledné pouzity

Vv konfronta¢ni matici pro vyhodnoceni SWOT analyzy. Jednotlivé faktory byly mezi sebou

porovnavany a bylo urceno, jak na sebe vzajemné pusobi. V piipadé dvou plusovych

znameének maji na sebe velmi pozitivni vliv, jedno plus znamena pouze pozitivni vliv.

Pokud byla uvedena nula, maji na sebe dva faktory neutralni vliv, respektive nemaji zadny
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vliv. Pokud byly uvedeny dvé ¢i jedno minusové znaménko, faktory na sebe maji velmi

negativni nebo pouze negativni vliv.

Ze silnych stranek byly zvoleny tyto Z prilezitosti byly zvoleny tyto faktory:
faktory:
1. vytvofeni jazykovych mutaci,
1. ojedinéla forma zabavy zdarma 2. aplikace pro dalsi mobilni
pro kazdého, platformy,

2. flexibilita aplikace, 3. zisk dalSich partnert a tvorba na

3. zastita a podpora mésta Liberce, zakazku

4. nizké provozni naklady. 4. zavedeni inzerce do

. ) aplikace/vytvofeni freemium
Ze slabych stranek byly zvoleny tyto

modelu.
faktory:
] Z hrozeb byly zvoleny tyto faktory:
1. neziskovost,
2. aplikace pouze pro OS Android, 1. okopirovani napadu,
3. externi vyvojar aplikace, 2. odliv finan¢nich prostfedka od
4. nedostatecné finan¢ni prostiedky mésta Liberce,
pro dalsi vyvoj. 3. nedostateny zajem o hru,

4. zména preferenci osob v traveni

volného ¢asu.
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Tabulka 6. Konfrontacni matice

Silné stranky Slabé stranky
2 3

0 -

+
+ ]+ |+
+ |+ |+~

SONZATLLd

AqzoiH

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z konfronta¢ni matice v tabulce 6 lze vycist, ze nejsilnéjsi strankou libereckychher.cz je
flexibilita aplikace a jeji moznosti ptizpisobeni riznym zakazniktim. Nejslabsi strankou
je v soucasnosti nedostatek finan¢nich prostfedki pro dalsi vyvej, at’ uz jazykovych
mutaci ¢i aplikaci pro dalsi mobilni platformy (i0S, Windows Phone). Nejvétsi hrozbou
z konfronta¢ni matice vypliva okopirovani ndpadu a uvedeni podobné sluzby na trh.
PrileZitosti, ktera se nabizi, je zavedeni inzerce do aplikace ¢i zvoleni freemium

modelu, ktery by generoval alespon néjaké piijmy z provozovani aplikace.
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11Lean Canvas pro libereckehry.cz

V kapitole 9 bylo stru¢né uvedeno, co je smyslem libereckychher.cz, co jiz bylo
zrealizovéano, jaké je soucasna situace a kdo na projektu pracuje. V této kapitole je
podrobné rozebran podnikatelsky model libereckychher.cz konkrétné zasazeny do lean

canvas, ktery je vhodny zejména pro start-upy.

Tento konkrétni lean canvas byl tvofen mimo jiné také pomoci online kurzu, do kterého
se autorka zapsala. Na zakladé jednotlivych krokd bylo vyplnéno celé platno. Kurz je

zdarma dostupny z: http://www.leancanvas.cz/.

Prvnim Ukolem bylo zvoleni zékaznickych segmenti a problému, kterymi se ¢lenové
téchto segmentli zabyvaji. Dale bylo tfeba urcit v soucasnosti aplikované alternativy feseni
téchto problému, tedy to jak lidé na tyto skuteCnosti reaguji. Vlastni ptredpoklady
a domnénky je dobré si nasledné ovéfit, napiiklad osobnim kontaktem a rozhovorem
s potencidlnim zakaznikem. Je totiz mozné, ze ve skuteCnosti fes$i uplné jiny problém.
V rdmci zékaznickych segmentl jsou také uréeny i tzv. prvni vlaStovky piedstavujici
idedlni prvni zdkazniky. Druhym krokem pii sestavovani podnikatelského modelu bylo
pfifazeni jednotlivych vlastnosti (funkcionalit) produktu k jednotlivym problémtm, které
je maji fesit a budou ptedstavovat minimalni zivotaschopny produkt. Poté bylo navrzeno
feSeni. Ve tfeti fazi byly formulovany véty nesouci vsobé informaci o unikétnosti
produktu pro zékaznika. Takové, které by ho mély na prvni pohled zaujmout a rozhodnout
0 jeho dal$im chovani. Nasledné byly popsany jednotlivé kanaly, které budou pozity jako
cesty k zakaznikim. Bylo zvoleno nékolik moznosti, jak zakaznika oslovit a zaujmout.
Dalsi oblasti, které vSak nemaji nahrazovat detailni finanéni planovani, bylo urceni zdroju
piijmu a struktury nakladt. Aby bylo ziejmé, zda je produkt uspésny ¢i nikoliv, bylo tieba
zvolit klicové metriky (indikatory). Byly tedy zvoleny indikatory, které nam ptedaji
informaci o uspésnosti. Poslednim boxem v podnikatelském platné je neférova vyhoda,

tedy urceni toho, co ostatni nemiizou jednoduse zkopirovat ¢i koupit.

Podnikatelsky model libereckychher.cz bude slouzit zejména pro zakladatele k utfidéni
myslenek ¢i k navrhu moznych alternativ. Neméné dulezity bude i pro komunikaci

s potencidlnimi investory, ktefi tak ziksaji moznost detailnéjSiho seznameni se s projektem.
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Tim se zvysi Sance na poskytnuti finan¢ni ¢i jiné podpory, kterd by umoznila dalsi rozvoj

celého projektu.

V nasledujici ¢asti jsou jednotlivé ¢asti podnikatelského modelu rozebrany do podrobnosti

v

tak, aby podavaly co nejpiesnéjsi informace.

11.1Zakaznik libereckychher.cz

Zprvu je nutné si uvédomit, kdo je zakaznikem a kdo pouze uzivatelem. Zakaznik
je nékdo, kdo nam za sluzbu plati, na rozdil od uzivatele, ktery nas produkt pouze pouziva.
Ne vzdy je zdkaznik a uzivatel totoznad osoba. V tomto ptipadé, kdy je doposud mobilni

privodce k dispozici zdarma se jedna spiSe o uzivatele produktu.

Zakazniky a uzivatele libereckychher.cz 1ze rozdélit na dva makrosegmenty — jednotlivé
hrace ¢i skupiny hracu, kteti si hru sami stahnou na zaklad¢ vlastniho uvazeni a instituce

pusobici v Liberci a okoli, které si nechaji vytvofit hru na miru.

Segment Jednotlivi hrdaci ¢i skupiny hrdcii 1ze jesté blize specifikovat jako osoby vlastnici
chytry telefon, které hledaji zpusob, jak travit netradiéné a aktivné volny ¢as. Muze

se jednat o hrace jakéhokoliv véku. Mladsi hraci se mohou ucastnit za doprovodu rodica.
Segment Instituce piisobici v Liberci a okoli zahrnuje napf.:

e Jednotlivé subjekty cestovniho ruchu (napt. zoologicka zahrada, botanicka zahrada,
centrum Babylon — 1Q park, 1Q Landia aj.),

e Zakladni a stfedni skoly.

Za prvni vlaStovky, tedy za ideédlni prvni zdkazniky jsou povazovani uzivatelé, ktefi

produkt jiz vyzkousSeli diive ¢i pratelé, ktefi ndm podaji konstruktivni kritiku.

11.2Problémy jednotlivych hraci &i skupin hrdcii
Jelikoz se autofi povazuji za ¢leny cilové skupiny a setkavaji se prevazné s lidmi, na které

je projekt zaméfen, lze fici, Ze projekt byl vytvofen na zaklad¢ problémt, které
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zde jiz n¢kolik let ziji a Liberec ,,dobfe* znaji.

Hlavnim problémem mladych lidi je bezesporu urcita zavislost na pocitacich, socialnich
sitich a chytrych telefonech a s tim samoziejmé spojeny nedostate¢ny zajem o venkovni

aktivity a obecné aktivnéjsi traveni volného ¢asu.

Mezi dalsi problémy lze zafadit nedostate¢nou atraktivitu mésta z pohledu mistnich,
ktefi tvrdi, ze uz zde vSechno znaji, védi, kde je radnice, divadlo, ZOO, galerie, atd. Pokud
ovSem dojde na otazky méné propagovanych nicméné neméné zajimavych mist

nachazejicich se v Liberci, velmi ¢asto 0 nich nemaji ponéti.

Tento problém souvisi 1 se zahrani¢nimi turisty, ktefi jsou v turistickych pravodcich

odkazovani stale na ta sama mista. Ta méné vyznamna jsou v nich ¢asto opomijena.

Pokud bychom za zékaznika povazovali rodi¢e a uzivatele jejich déti, lze fici, Ze jejich
problémem je neschopnost zabavit se venku, coz je spojeno sodporem déti
K provozovani aktivit mimo domov (pfedev§im mimo pocita¢, tablet ¢i mobilni telefon).
Klasickd situace mize nastat napf. v 1ét€ u vody (v Libereckém kraji napf. na jablonecké
ptrehradé Mseno, kterd je oblibenym cilem v letnich mésicich), kde se déti po chvili za¢nou

nudit a vymysleji, jak se zabavit.

Lze také fici, Ze vétSina alternativ, jak travit volny ¢as v centru Liberce, neni zdarma.

11.2.1Existujici alternativy

Existuje celd tfada alternativ jak vyuzit v Liberci volny Cas a jak teSit problém tykajici
se predev§im nedostatku aktivné traveného casu. Za alternativy lze povaZovat rizna
sportovisté (napiiklad Sportovni aredl ve Vesci), cyklostezky pro kola i inline bruslate,

méstsky bazén.

Volny ¢as jde zcela jisté stravit i v ZOO v Liberci, v 1Q Landii, v divadle, v king, v galerii,
V muzeu a dalSich zatizenich. Zakladnim problémem vsak je, Ze vétSina z téchto Cinnosti je
placend a mistni je dobie znaji, coz pfispiva k jejich neochoté vynakladat na né finan¢ni

prostiedky.
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11.3Problém instituci pusobicich v Liberci a okoli

Je naprosto ziejmé, ze kazdy jednotlivy subjekt cestovniho ruchu se potykd s rtiznymi
problémy. Autorka, z pohledu zakaznika, shledava za problém nedostateéné dopliikové
sluzby, které jsou navs§tévnikim k dispozici zdarma a které by z navstévy uréitého
mista udé€laly nevSedni zazitek. Jako jednoduchy piiklad lze uvést navstévu botanické
zahrady détmi. V pfipad¢, ze dité neni vyloZzené¢ nadSenym biologem, pravdépodobné
ho botanicka zahrada a rostliny v ni pfili§ neuchvati. Pokud by ale v ramci prohlidky déti
mohly hrat dobrodruznou hru ve spojeni s pozndnim rostlinného svéta, jisté by to pro né

bylo atraktivn&jsi.

V piipad¢ zakladnich a stfednich Skol by se za problém daly povaZovat neustéle
se opakujici vylety (navstéva ZOO) ¢i aktivity (navstéva divadla) v rdmci volnych dni

mimo $kolni lavice (posledni dny pfed vysvédcenim, Skolni vylety apod.).

11.4ReSeni pro jednotlivé hrice &i skupiny hrdcii

Resenim je vyvoj interaktivniho mobilniho privodce, ktery piinese novou formu zabavy
nejen pro mistni obyvatelstvo, ale i zabavné&jsi formu poznani mésta pro turisty. Vyhodou
je spojeni modernich technologii s aktivnim travenim volného ¢asu venku, coZ je atraktivni
zejména pro ty, kteti tzv. nedaji telefon z ruky. Mobilni privodce zavede své uzivatele
na mista, na ktera je bézny privodce nezavede, a zvysi tak atraktivitu mésta nejen v ocich
mistnich, ktefi se domnivaji, ze uz vSechno znaji, ale i turisti, ktefi tak poznaji ,,néco
navic“. Privodce je interaktivni a bchem cesty Libercem je feSen napinavy fiktivni

detektivni piib&h, ktery uzivatel v roli detektiva musi rozlustit.

Dalsi vyhoda je shledavana v tom, Ze se jednotlivé hry daji aplikovat nejen v Liberci, ale i

v okoli a Ize je tedy snadno ptizptisobit danym podminkam.

11.5ReSeni pro instituce piisobici v Liberci a okoli

Resenim pro subjekty cestovniho ruchu, které se potykaji s problémem nedostateénych

doplitkovych sluzeb zdarma, je vyvinuti hry na miru a tematicky pfesn¢ dle jednotlivych
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pozadavkli. Na tuto hru budou navstévnici upozornéni ihned na zacatku pii platbé

vstupného a budou si tak moci navstévy jednotlivych mist zpfijemnit a netradicné prozit.

Co se tyce zakladnich a stfednich $kol, jiz bylo nastinéno, Ze by hry byly nabizeny jako

doplitkkovy program zejména béhem Skolnich vylet nebo ,,volnych* Skolnich dni.

11.6Hodnota pro zakaznika

Formulace, kterd v sobé& ponese informaci o unikatnosti produktu ¢i sluzby pro zakaznika
musi byt pro zakaznika zapamatovatelnd a musi zaujmout. Bude to prvni, co se o produktu
zakaznik dozvi napi. z webovych stranek, a rozhoduje tak o tom, jestli webové stranky

ihned opusti, nebo se bude chtit dozvédét vice.
Pro libereckéhry.cz byly vytvotfeny tyto varianty:

e Po Liberci s chytrym telefonem v roli detektiva.

e Interaktivni mobilni priivodcovskd hra, kterd vas zavede do vSech zakouti mésta

Liberce.
e Aktivni a zabavna forma traveni volného Casu v Liberci pomoci interaktivni

mobilni aplikace.

Ze vsech variant musi byt patrné, Ze se jedna 0 moznost vyuziti volného ¢asu v Liberci za

pouziti mobilnich zafizeni z&bavnou formou.

Za ptedpokladu, Ze by se hru podafilo rozsifit i do jinych mést €i turistickych oblasti
(mj. jiz uvedena jablonecka piehrada, Jizerské hory), musela by byt zvolena jina varianta

napt. Interaktivni mobilni hry pro chytré hlavicky se srdcem i dusi detektiva.

11.7Kanaly

Cesty, které byly zvoleny k osloveni zakaznikt, jsou nasledujici:

1. Osobni kontakt
Osobni kontakt by byl zvolen piedevs§im v piipadé zakaznika jakoZzto subjektu

pusobiciho v cestovnim ruchu, ktery by chtél vytvofit hru na miru, nebo v piipadé
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zékladnich a stfednich $kol, které by chtély zafidit program pro své studenty.
V téchto ptipadech by se komunikace bez osobniho kontaktu pravdépodobné
neobesla.

Socialni sité

Socialni sité patii v 21. stoleti beze sporu k nejpouzivanéjsim zptsobim, jak oslovit
zakazniky a proto byl zvolen profil na Facebooku, Twitteru, Google+, Instagramu a
na Youtube.

Plakaty a letdky

Zejména diky spolupraci se spolecnosti Rengl s. r. o. byla zvolena propagace
formou plakat na plakatovacich plochach spole¢nosti Rengl s. r. o., kterd zdarma
vytiskne a vyvési informace o nové spusténych hrach.

Mensi letaky informujici o pravé spusténych hrach, by byly umistény v Méstském
informa¢nim centru v Liberci, rozneseny do schranek, vylepeny na studentskych
kolejich ¢i rozdany ve mésté.

Veletrhy cestovniho ruchu

V ramci propagace a zvySeni povédomi o této aplikaci by se autofi radi zacastnili
nekterého z veletrhli cestovniho ruchu, kde by radi predstavili sviij produkt a také
nabidli navazani vzajemné spoluprace s ostatnimi subjekty.

Propagace pomoci mésta Liberce

Autofi by i nadale radi vyuZili spoluprdce s méstem Liberec, aby byl produkt
propagovan na webovych a facebookovych strankach mésta a v kalendati akci.
Zajisty zpusob propagace lze povazovat 1 tiskové zpravy Magistratu mésta
Liberece, v nichz jsou libereckéhry.cz zminovany.

Rozhovor pro radio Cesky rozhlas a radio Contact

Tento kanal byl zvolen nejen z divodu jiz uskuteénéné spoluprace v minulosti
(rozhovor pro Cesky rozhlas), ale predeviim sohledem na to, Ze posluchagi
predstavuji dalsi mozné potencialni zakazniky.

Guerilla marketing

Jednim z diskutovanych zptsobid propagace s odborem cestovniho ruchu, kultury
asportu byla tato netradi¢ni forma reklamy, jejimz cilem je dosahnout co

nejvetsiho efektu s minimalnimi naklady.
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8. Distribuce na internetovych obchodech s aplikacemi
Samoziejmé nejdulezitéjsim distribuénim kanalem jsou internetové obchody —
Google play, App Store aWindows Store. Na zakladé opera¢niho systému, kterym
disponuje konkrétni chytry mobilni telefon, je mozné si aplikaci stdhnout a zacit

ihned hrét.

11.8Zdroje piijmii Z her pro jednotlivé hrace i skupiny hraci
Jiz v teoretické Casti bylo uvedeno, ze tato ¢ast lean canvasu v zddném piipadé¢ nema
nahradit detailni finan¢ni planovani. Jedna se o ramcové promysleni si, jak bude cenovy

model vypadat a jaké druhy nékladti budou vynalozeny. Céstky sta&i uvést pouze pfiblizng.

Na zéklad¢€ provedené reserSe bylo zjisténo, ze lidé o placené aplikace nejevi témét zajem.
Proto se autofi rozhodli, Ze aplikaci zpoplatnit nechtéji. Byla zvolena tzv. freemium verze
aplikace, kterd nabizi zakladni produkt zdarma, avSak je mozné si zakoupit urcitou

nadstavbu ¢1 pomticku.
V tomto ptipad¢ by se jednalo napiiklad o:

e indicie k rozlusténi detektivniho pfipadu,
e nipovédu umisténi dalSiho stanoviste,

e napoveédu k feSeni hadanek, které je nutné béhem hry rozlustit.

Pokud by mél hra¢ z4jem, mohl by si tyto polozky dokoupit za stanovenou cenu 10 K¢.
Je vsak potieba, aby byl hra¢ zaregistrovany na daném internetovém obchod¢ a mél zde
uvedeno Cislo karty, ze které by se c¢astky strhaval. Je odhadovédno, za ptredpokladu
piiblizné deseti rtiznych stanovist’ a deseti riznych hadanek, ze v priméru alespon dvakrat
tuto moznost vyuziji. Tedy 1 hra¢ by v priméru zaplatil 20 K¢. Tato polozka byla nazvana
in app nakupy neboli ndkupy uvnitt aplikace. Celkové ptijmy by se tedy odvijely od poctu

stazeni a in app nakupech.

Doposud byla vzdy spusténa pouze jedna hra béhem roku. Od nésledujiciho roku se vSak
pocita s uvedenim alesponl péti her soucasné. Tyto hry by mély odlisné zaméfeni a rizné

naméty piibéhti. Pfedevsim by byla zatazena 1 hra pro mladsi ucastniky.

80



V prvnim mésici je kalkulovano se stazenim kazdé hry dvaceti hraéi, ¢imz by celkovy
pocet stazeni dosdhl hodnoty sta. V nasledujicich mésicich piibyva pokazdé po deseti
hracich kazdé hry. Vyjimku by piedstavovaly mésice listopad a prosinec, kdy by zejména

kvuli zimnimu obdobi doslo naopak k poklesu hracu.
Piedpokladany vyvoj piijmi je patrny z tabulky 7.

Tabulka 7. Predpokladany vyvoj prijmii v K¢

Pocet IN APP Prijem za | Kumulovany

Mésic stazeni | ndkupy/hra¢ | mésic pFijem
leden 100 20 2000 2000
unor 150 20 3000 5000
biezen 200 20 4000 9000
duben 250 20 5000 14000
kvéten 300 20 6000 20000
Cerven 350 20 7000 27000
cervenec 400 20 8000 35000
srpen 450 20 9000 44000
zafi 500 20 10000 54000
fijen 550 20 11000 65000
listopad 300 20 6000 71000
prosinec 250 20 5000 76000
Celkem 3800 240 76000

Zdroj: Vlastni zpracovani

V ramci pfijml bylo uvazovéno i o zavedeni inzerce uvnitf aplikace, ale nakonec tato

varianta zvolena nebyla, a to z nasledujicich divodu:

1. Ktomu, aby se uzivatel mohl skrz reklamu ,,proklinout napt. na webové stranky,
na které reklama odkazuje, je zapotiebi pfipojeni k internetu. To se zcela neslucuje
s puvodni myslenkou projektu, pii které je zapotiebi pfipojeni k internetu pouze
na zacatku hry k odeslani tdaji a ke spusténi hry a na konci k odeslani odpovédi.
Aby nedoslo k potizim ze strany hracu, kteti nemaji moznost piipojit se k internetu
jinak nez pies wi-fi, je zacatek a konec hry zvolen na mistech, kde je vefejné wi-fi
pfipojeni zdarma.

2. Aby majitel aplikace dostal za umisténi reklamy provizi, musi uzivatel této aplikace
na reklamu skute¢né ,.kliknout”. Coz se ve vétSiné ptipadi nedéje, protoze reklamy

jsou pro n¢ spise obtézujici.

81



3. Pfijmy z inzerce uvniti aplikace se vyplati pouze tehdy, pokud je pocet staZeni
Ve sta tisicovych ¢islech mési¢né, coz v pripadé tohoto projektu neni ani zdaleka
realné.

4. Provize za ,,proklik* byva velice €asto pouze n¢kolik haléfi.

11.9Vydaje

Opét je nutné uvést, ze lean canvas Vtomto piipadé nenahrazuje rozsahlé finan¢ni
planovani. Na zacatku projektu je nicméné dilezité zamyslet se nejen nad zakladnimi
vydaji®, ale i nad tim, je-li obchodni model realny. Ze zacatku se doporuduje vyvarovat se
zbytecnych investic vysokych ¢astek do prondjmu a vybaveni hezkych kanceléii apod., aby
nebyly finance zbyte¢né vycerpany v momenté, kdy budou doopravdy potteba na mnohem

podstatnéjsi véci.

Vyhodou tohoto projektu je jiz existujici rozhrani aplikace pro operaéni systém Android.
Z tohoto diivodu neni nutné vyvijet ze zacatku novou aplikaci. Je nutné ji pouze upravit do
verze freemium modelu. Predpokladand ¢astka na upravy aplikace ¢ini 30 000 K¢, ktera by

vvvvvv

polozkou.

Pravidelnou vydajovou polozkou by tvofily ucty za telefon. Dle prizkumu trhu se tarify
sneomezenym volanim do vSech siti a dostatecnym mnoZstvim datového pfipojeni
K internetu pohybuji okolo 750 K¢/ mésic. Telefon by byl vyuzivan nejen ke komunikaci
S potencialnim klientem, ale také ke kontrole prib&hu her a ke komunikaci s hraci. Velice
Casto dochazi k tomu, Ze se hraci ozyvaji na facebookové stranky s né¢jakym dotazem nebo
problémem, je tedy dilezité byt stale pfipojen k internetu a moct odpovidat na piipadné
dotazy. Dalsim jednordzovym vydajem je ¢astka 726 K¢ za webové stranky a emailovou

schranku.

S ohledem na to ze komunikaci vladnou socialni sité, do vydaju je nutné zapoditat i ¢astky

na reklamu na Facebooku k osloveni dalsich lidi. Tyto castky se zpravidla odvijeji

® Poznamka autorky: Dle spravné terminologie lean canvas by se jednalo o néklady. V piipadé
libereckychher.cz je vSak uvazovany spise vydaje a pfijmy ve vazbé na cash flow.
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od pozadovaného vysledku nebo typu reklamy, lze vSak predpokladat, ze v priméru bude

do reklamy vlozeno 500 K& mési¢né.

Velmi podstatnym vydajem, ktery se odviji od vySe piijmu z in app nakupt v aplikaci, je

srazka 30% provize pro spole¢nost Google.

Velkou vyhodou projektu je, ze nejsou prozatim potieba zadné kancelaiské prostory, které
by bylo nutné si pronajimat, neni nutné nakupovat zadné vybaveni ani majetek, coz by
ptedstavovalo dalsi vyznamnou vydajovou polozku. Veskera agenda lze vyfizovat
z domova z vlastniho pocita¢e nebo z vlastniho telefonu. Nejvétsi vydajovou polozkou

tedy zlstava samotny vyvoj aplikace nebo jeji upravy.

V tomto piehledu (tabulka 8) nejsou zahrnuty vydaje na vyvoj aplikaci pro dalsi operaéni
syst¢émy nebo na jazykové mutace, protoze jejich vyvoj by se odvijel od uspéSnosti

aplikace pro OS Android, jehoZ zastoupeni je v soucasnosti nejvetsi.

Tabulka 8. Predpokiadany vyvoj vydajii v K¢

Web + |FB 30% |Uprava Kumulované
Mésic | Telefon |email |reklama |marze |aplikace |Celkem vydaje
leden 749 726 500 600 30000 32575 32575
anor 749 500 900 2149 34724
bifezen 749 500| 1200 2449 37173
duben 749 500| 1500 2749 39922
kvéten 749 500| 1800 3049 42971
Cerven 749 500 2100 3349 46320
cervenec 749 500| 2400 3649 49969
srpen 749 500 2700 3949 53918
Zafi 749 500| 3000 4249 58167
fijen 749 500| 3300 4549 62716
listopad 749 500| 1800 3049 65765
prosinec 749 500| 1500 2749 68514
Celkem 8988 726 6000 | 22800 30000 68514

Zdroj: Vlastni zpracovani
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11.10 Porovnani piedpokladanych prijmit a vydaji

Z uvedené tabulky 9 vyplyva, Ze libereckéhry.cz by mély doséhnout bodu zvratu mezi
zatim a fijnem, kdy by celkové kumulované pfijmy mély vyrovnat vS§echny kumulované
vydaje. Od fijna rovnéz piijmy piesahuji svou vysi mési¢ni vydaje, avSak jsou tak nizké,
7e po jejich rozdéleni mezi 5 osob jsou témét zanedbatelné. Navic se pocita s pomérné

optimistickym poctem stazeni a ochotou zakoupit si v ramci aplikace jednotlivé nadstavby.

Tabulka 9: Porovnani prijmii a vydajii

Kumulované | Kumulované

Mésic prijmy vydaje Rozdil
leden 2000 32575 -30575
anor 5000 34724 -29724
biezen 9000 37173 -28173
duben 14000 39922 -25922
kvéten 20000 42971 -22971
Cerven 27000 46320 -19320
cervenec 35000 49969 -14969
srpen 44000 53918 -9918
Zaki 54000 58167 -4167
fijen 65000 62716 2284

listopad 71000 65765 5235

prosinec 76000 68514 7486

Zdroj: Vlastni zpracovani

11.11 Zdroje prijmit z her pro instituce piisobici v Liberci a

okoli
Druhym zdrojem piijmi, piestoZze nepravidelnym by se v ptfipad¢ UspéSné navazané
spoluprace jednalo o pfijem z aplikaci (her) vytvorenych na miru dle pozadavka. Cena
za tuto aplikaci vytvofenou na miru dle pozadavku klienta by se odvijela od ceny za vyvoj
nového rozhrani aplikace (soucasné rozhrani neumoziuje ménit pozadi, pouze obsah). Dle
prizkumu trhu ceny individualnich aplikaci zacinaji na castce pfiblizn€ 20 000 K¢, ale
dosahuji az sta tisicovych ¢astek. Z vlastni zkuSenosti autorui lze piedpokladat, ze vyvoj
aplikace s jejich pozadavky stoji vCetn¢ uprav piiblizné 30 000 K¢&. K této Castce je tieba
pricist ¢astku za odvedenou praci 10 000 K¢ (5 osob — 2000 K¢/os., 100 Ké/hod, 20 hodin
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prace) a marzi 25 %, ktera ¢ini také 10 000 K¢. Piedpoklada se, Ze mzda by byla vyplacena
na zakladé¢ dohody o provedeni price a jelikoz by nepiekrocila 10 000 K¢, nebylo
by odvadéno zdravotni ani socialni pojisténi, ale pouze 15% srazkova dan z piijmu.
Odhadovana cena za vyvoj aplikace na miru je tedy celkem 50 000 K&. Vse je patrné
z tabulky 10.

Vsechny tyto ¢astky jsou vSak pouze hrubym odhadem a mohou se ménit v zavislosti na

konkrétnich pozadavcich klienta, slozitosti hry, ¢asu strdveného nad jejim vyvojem atd.

Tabulka 10: Cena aplikace na miru v K¢

Vyvoj aplikace na

miru

Vyvoj aplikace 30000
Prace 10000
Marze 25% 10000
Cekem 50000

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z hlediska zékladnich a stfednich Skol by se piijmy odvijely od poctu déti, které by hru
hraly. Pfedpoklada se, Ze by jedno dité (popiipadé jeho rodic) za hru zaplatilo 20 — 50 K¢,
tedy v pifipad¢ jedné tiidy o tficeti zacich by byl pfijem 600 — 1500 K¢. Détem by navic

za uspésné fesSeni hry byly poskytnuty néjaké drobné upominkové predméty.

11.12 Klic¢ové metriky (indikatory)

Uspé&snost projektu je nutné vyhodnotit pomoci tzv. indikatort, které je potieba stanovit
hned ze zacatku vcetné¢ toho, ¢eho ma byt dosazeno a kdy. Nemusi jit vzdy pouze

0 financ¢ni stranku projektu, kazdy vidi za uspéchem néco jiného.

V tomto ptipad¢ je zcela evidentni, Ze je projekt zavisly na vili zdkazniki a na poctu
stazeni. Jednim z hlavnich indikatori je tedy celkovy pocet stazeni aplikace. Pozadovany

pocet stazeni je patrny z tabulky 7, kde je rozdélen dle jednotlivych mésicu.

Aby byl projekt vydélecny a generoval néjaké piijmy, je zéavisly na in app ndkupech.
Dals$im indikatorem je tedy mnozZstvi in app nakupi. Jejich predpoklddana vySe je opét

uvedena v tabulce 7.
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Pokud by se podatilo navazat spolupraci s nékterym ze subjektli cestovniho ruchu, lze jako
indikator GspéSnosti uvést i pocet aplikaci vytvorenych na miru. V tomto ptipadé by se

za uspéch dalo povazovat vytvoreni dvou aplikaci na miru béhem roku.

V posledni fad¢ by byl indikator uspésnosti také mnozstvi oslovenych Skol (tfid), které

by mély zajem o vyplnéni Casu a rozvoj mysleni déti a mladeze touto interaktivni hrou.

11.13 Neférova vyhoda

Pokud by byla neférova vyhoda (n¢kdy se také pouziva konkuren¢ni vyhoda ¢i vstupni
bariéry na trh) definovana jako néco, co nelze jednoduSe zkopirovat nebo koupit nekde
jinde, nejedna se jenom o funkcionality produktu. Neférova vyhoda miize znamenat
specifické znalosti lidi v tymu, jiz existujici zakazniky ¢&i patent. V piipad¢ start-upi je
bézné, ze v zacatcich Zadnou neférovou vyhodu nemaji nebo ji neuméji definovat. Avsak

pro preziti na trhu je tieba se nad tim zamyslet a postupné ji zacit budovat.

Pravni ochrana je jednou ze zakladnich moznosti, jak ochranit produkt ¢i sluzbu, avsak
neni to vzdy nejoptimalngjsi varianta vytvafeni neférové vyhody. Jednak z duvodu
finanénich a jednak z divodu ¢asovych. Pravni ochrana navic nezajisti uspésnost produktu
na trhu (Lean Canvas, 2013). Projektu libereckéhry.cz, ktery nema Zadnou pravni ochranu
(prozatim) se tedy tato varianta neférové vyhody netyka. Avsak bylo by na misté domluvit
si konzultaci na toto téma s odbornikem z Utadu priimyslového vlastnictvi a informovat se

o potencialnich moZnostech.

Dalo by se fici, Ze za neférovou vyhodu, kterou libereckeéhry.cz maji, je zastita mésta
Liberce, pfedevsim z hlediska komunikace s potencialnimi zékazniky (napf. institucemi

pusobicimi v cestovnim ruchu), kterd tim bude ptisobit diveéryhodné;i.

Druhou neférovou vyhodou je urCité prvenstvi v ramci Liberce s takovouto sluzbou,
nasbirané zkusenosti a jiz existujici uzivatelé, ktefi vyzkouseli piedeslé hry. V nékolika
ptipadech se dokonce uZivatelé ,,vraceji, hraji nové spusténé hry a poté podavaji zpétnou

vazbu, coz umoziuje odhalit plno nedostatki.
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Zavér
Diplomova prace byla vénovéana projektu libereckéhry.cz, jez se zabyva poskytovanim
interaktivnich mobilnich aplikaci — zabavnych detektivnich her v centru Liberce.
Libereckéhry.cz doposud fungovaly na bazi 1 spusténé hry béhem roku, kterd byla navic
pro své uzivatele zdarma. Vzhledem k flexibilit¢ mobilni aplikace bylo na misté¢ zamyslet
se nad dalSimi moznostmi vyuzitelnosti potencialu tohoto projektu ¢i moznostmi,
jak z provozovani aplikace generovat alespoii minimalni piijmy. Variant, jak vydélat
penize na mobilnich aplikacich, neni mnoho. Placend aplikace byla zamitnuta z n¢kolika
je zdarma (viz kapitola 8.2 Zdroje pfijmt z aplikaci). Internetové obchody, kde jsou
aplikace k dispozici ke stazeni, si navic strhavaji distribu¢ni poplatek ve vysi 30 % z ceny
aplikace. Navic byly libereckéhry.cz vzdy poskytovany zdarma a zpoplatnénim by tak
ztratily svou puvodni tvaf. Zavedeni inzerce do aplikace bylo zavrzeno ptedev§im
z divodu malého dosahu uzivatel a nutnosti pfipojeni k internetu (vice viz kapitola
11. 8 Zdroje piijmi z her pro jednotlivé hrace ¢i skupiny hract). Jedinou piipustnou
variantou byla shledana tzv. freemium verze aplikace, ktera by byla ke stazeni zdarma,
avSak bylo by mozné si v ramci aplikace dokoupit uréitou ,,nadstavbu‘ ¢i napoveédu. Jako
zasadni problém se vSak jevi nutnost registrace hra¢e v daném internetovém obchodé
auvedeni Cisla karty, ze které by se ¢astky strhavaly. Momentalni verzi aplikace by bylo
samoziejmé nutné upravit, coz by predstavovalo pomémé vysoké vydaje. P¥i nemalo
optimistickém piedpokladu piijma z provozovani freemium verze (viz kapitola
11. 10 Porovnani ptedpokladanych pifijml a nakladi) by bylo dosazeno bodu zvratu az

Vv desatém mésici a zisk by byl po rozdéleni mezi 5 autort téméf zanedbatelny.

Autorka tedy dospéla k zavéru, ze zaméteni projektu by tedy v budoucnu mélo sméfovat
jinam — na jednotlivé instituce. Hlavnim zdrojem p#ijma by proto nebylo provozovani
aplikaci pro jednotlivé hrace ¢i skupiny hraci (coz samoziejme neznamend, Ze by nebyly
nadale v provozu), nybrz aplikace vytvofené na miru pro jednotlivé instituce jako je
naptiklad zoologicka zahrada, botanicka zahrada, atd. Zamérné nebyla zminéna IQ Landia
(jako v ptedchozim textu), S jejimiz z&stupci bylo o spolupraci diskutovano jesté pied jejim
otevienim a ktefi, jak bylo nedavno zjisténo, tento napad okopirovali a vytvofili si vlastni

hru. To samoziejmé autory vede k zamysleni se nad moZnostmi pravni ochrany, aby se toto
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v budoucnu neopakovalo. Hry pro jednotlivé instituce by byly tematicky zamétené a jejich
cena by se odvijela od jednotlivych pozadavki. Dalsi instituce, které by autofi radi oslovili,
jsou zakladni a stfedni Skoly. Misto kazdoro¢ni navstévy zoologické zahrady by pro zéky
a studenty byl zajistén posledni S$kolni dny program zaloZeny na feSeni detektivnich
ptipadli pomoci mobilnich telefoni, ktery by se dal uzpisobit jakémukoli prostiedi véetné
otdzek a tikold. Pfidanou hodnotou ke hie by byl i dalsi dopliikovy program, ktery by byl
zajistén taktéz autory projektu. Kazdé dité (respektive rodi¢ ditéte) by uhradilo zhruba
20 — 50 K&, coz je stale mén¢, nez za jiz zminénou zoologickou zahradu. Tento den by se
dal pojmout ijako turnaj tfid, ¢i dokonce $kol. Zcela jist¢ by bylo osloveno nékolik
potencidlnich sponzor a v ptipadé Gspésné navdzané spoluprace by mohly byt hra¢tm
poskytnuty ing&jaké ceny (upominkové piredméty, méstské propagacni materialy, volné

vstupy do objektl, poukazy, aj.). Spoluprace se Skolami by tedy méla byt sttedem zajmu.

V piipadé€, Zze by se spoluprace se Skolami (i ostatnimi institucemi) podatila v budoucnu
navazat a doslo by ke generovani realnych ptijmd, bylo by nutné rozdélit je mezi vSech
5 autort. Jiz v ivodu byla nastinéna otazka, zda by bylo vhodné zalozit podnik, zabyvajici
se volnoCasovymi aktivitami, pficemz by byly podily na zisku jasné stanoveny
(napf. libereckéhry.cz s. r. 0.). Bylo vSak shledano, ze zaloZeni pravnické osoby by v tomto
ptipadé bylo prozatim zbyte¢né, ptedevsim z nasledujicich dtvodi: vyssi administrativni
naklady pii zalozeni spolecnosti, nutnost vedeni tcetnictvi, nepravidelné a rizné¢ vysoké
ptijmy. Jednou z moznosti je zachovani soucasné pravni formy (viz kapitola 9.4 Soucasna
pravni forma) — forma podnikani na zakladé zivnostenského opravnéni jednoho z autori
(ten se tak stava odpovédnou osobou), piiemz ostatni autofi projektu by pracovali na
dohodu o provedeni prace (pfijem do 10 000 K¢/mésic) a nemusely by tak byt odvadény
zalohy na zdravotni a socialni pojisténi. To vSak urCitou ,,odpovédnou osobu‘ jistym
zpusobem nadfazuje nad ostatni, coz V soucasnosti nepfestavuje problém, ale v budoucnu

by k ur¢itym sportim dojit pfirozen¢ mohlo.

Proto se autorka k jako nejvhodné&jsi formé podnikdni pifiklani k nasledujici varianté.
Kazdy ¢len tymu by si zafidil vlastni Zivnostenské opravnéni, dohromady by vystupovali
pod spoleénym jménem libereckéhry.cz, avSak bez zalozeni pravnické osoby. Jednalo by
se 0 smluvni podnikatelskou spolupraci fyzickych osob — spole¢nost (diive sdruzeni

fyzickych osob bez pravni subjektivity), pfi¢emz by nevznikal novy pravni subjekt
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a spole¢né jméno (libereckéhry.cz) by nebylo obchodni firmou, tudiz ani poplatnikem dané

z ptijmu a poplatniky by byli pouze samotni spole¢nici.

Zavérem lze konstatovat, Ze hlavnim piinosem této prace bylo pro autory projektu utiidéni
si vlastnich myslenek a napadi a uvédoméni si, kam by cely projekt mohl v budoucnu
sméiovat. Ukazalo se, Zze plvodni mysSlenka provozovani privodcovskych mobilnich
aplikaci formou hry pro jednotlivé hrace neni jedinou moznosti, kterd se jim nabizi.
Predevsim diky kurzu lean canvas, ktery navadi zamyslet se nad tim
nejpodstatnéj$im — urCenim zakaznickych segmentt a problémi, se kterymi se potykaji,
bylo zjisténo, ze by zaméfeni projektu mélo sméfovat jinam, nez tomu bylo doposud.
Primarné¢ by se mélo jednat o individualni spolupraci s novou cilovou skupinou
predstavovanou $kolnimi institucemi a institucemi a objekty ptsobicimi Vv cestovnim
ruchu. Odhaleni této skutecnosti vléva do celého projektu libereckychher.cz novou energii
a utvrzuje autory v jejich usili nevzdat to, nezahodit jiz odvedenou praci, ale naopak

projekt dale rozvijet.
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Priloha A: Podnik a podnikatel dle legislativy

Definice podniku

Novy obcansky zakonik (dale pouze NOZ) nahrazuje dosavadni pojem podnik novym
pojmem obchodni zdvod. Dle § 502 zakona ¢. 89/2012 Sb. obcanského zakoniku jej
definuje jako organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvotil a ktery z jeho vile

slouzi k provozovani jeho ¢innosti (Ceska republika, 2012a)
Definice podnikatele

Dle § 420 NOZ je podnikatel definovan takto: ,, Kdo samostatné vykondva na viastni uicet
a odpovédnost vydélecnou cinnost zZivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem
cCinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povaZovain se zretelem k této cinnosti za

podnikatele.

Podle § 421 NOZ se za podnikatele povazuje i osoba zapsana v obchodnim rejstiiku. NOZ
také tfikd v § 421 odst. 2 vyvratitelnou domnénku, Ze podnikatelem je 1 osoba, kterd ma k

podnikani Zivnostenské nebo jiné opravnéni podle jiného zakona.

Soustavnou ¢innosti nelze rozumét ¢innost nepietrzitou, ale Cinnost vykonavanou s
vidinou, ze bude vykonavana i nadale a nebude vykonavana nahodné, nahodile nebo
ptilezitostné — ta neni podnikanim. Samostatnost urcuje, Ze osoba provozujici ¢innost ma
pravo rozhodovat o dobé a misté vykonu ¢innosti a organizaci prace podle svého vlastniho
uvazeni, musi finanéné zajiStovat chod podnikani a sama Cerpat a rozhodovat o pouziti

zisku z ¢innosti.

Podnikatel provadi svoji ¢innost na vlastni ucet, tedy pod vlastnim jménem a je-li zapsan
do obchodniho rejstiiku, pod nazvem firmy. Podstathym rysem podnikani je vlastni
odpovédnost, nelze se zbavit rizika a odpovédnosti vyplyvajici z podnikani (vice viz
kapitola Vybér vhodné pravni formy podnikani — zptuisob a rozsah rueni za zavazky

podnikuy).

Dosazeni zisku je hlavnim cilem podnikani. Podnikani mtze skondit i ztratou, avsak nelze

z toho vyvozovat, Ze je ztrata je smyslem podnikani.
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Priloha B: Pravni formy podnikani

Mezi zakladni pravni formy podnikéni patii fyzicka a pravnicka osoba. Obé dvé moznosti

1ze nasledné délit a rozliSovat.
Fyzicka osoba

Zivnostenské podnikani je v posledni dobé& jednou znejéastéjsich pravnich forem

podnikani v Ceské republice a ma rostouci tendenci, jak je mozné vy&ist z tabulky B-1.

Tabulka B-1: Pocet osob podnikajicich dle Zivnostenského zdakona

31.12. 2010 1826 149 34 004 92 575
31.12. 2011 1859 844 35092 95 312
31.12. 2012 1851 042 35 605 101 838
31.12. 2013 1749 865 34 290 229 235
31.12. 2014 1798 199 35242 197 474

Zdroj: upraveno dle CESKY STATISTICKY URAD. Organizaéni struktura narodniho
hospodaistvi. Cesky statisticky urad [online]. 2015 [cit. 2015-30-11]. Dostupné z:

https://www.czso.cz/csu/czso/12-organizacni-struktura-narodniho-hospodarstvi-

Dle ustanoveni § 2 z&kona ¢. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani definuje Zivnost
,»Jako soustavnou cinnost provozovanou samostatné, viastnim jménem, na viastni

I3

odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zdakonem.

Dle § 6 Zivnostenského zakona jsou podminky pro provozovani Zivnosti: plna svépravnost,
kterou je mozné nahradit pfivolenim soudu k souhlasu zdkonného zastupce nezletilého k

samostatnému provozovani podnikatelské ¢innosti, bezihonnost (Ceska republika, 1991).

Druhy zivnosti

Zivnostensky zakon rozdéluje Zivnosti do dvou zékladnich skupin. Podstatnym rozdilem

je, zda je k provozovani zivnosti potfeba povoleni v podob¢ koncese, nebo pokud staéi,
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aby zadatel o zivnostenské opravnéni splnil podminky stanovené v Zivnostenském zékoné

a zivnost ohlasil na pfislusném uradé. (Outla, 2012)
Dle § 9 Zivnostenského zakona se Zivnosti déli na:
e ohlaSovaci,

Zivnosti Femesiné — jejich seznam obsahuje piiloha 1 zivnostenského zakona,
kterd se nasledné déli do tii ¢asti a, b, c. Podminkou pro provozovani je
odborna zpusobilost, kterou je nutné prokazat pfisluSnymi doklady (napf.

vyucnim listem, maturitnim vysvéd¢enim, uznanim odborné kvalifikace atd.).

Zivnosti vazané — jejich seznam je uveden Vv piiloze 2 Zivnostenského zakona
S popisem pozadavkii na odbornou zpusobilost. Miize se jednat o doklady
dokladajici dosazené vzdelani, osvédceni o rekvalifikaci, Gdaje o profesni

kvalifikaci, dosazenou praxi v oboru apod.

Zivnosti volné — jejich seznam je zahrnut v pfiloze 4 Zivnostenského zakona
a0 zivnost volnou se jednd, pokud Zivnostensky zdkon nevyzaduje Zadnou

odbornou ani jinou specializovanou zpusobilost.

e koncesované — jejich seznam je uveden v ptiloze 3 k Zivnostenskému zakonu
spole¢né s pozadavky na odbornou zptsobilost a podminkami, které je nutné splnit
pro udéleni koncese. K udéleni koncesniho povoleni je velmi ¢asto potieba souhlas

nékterého z organti statni spravy a prokdzani odborné zpusobilosti. (Outla, 2012)
Pravnicka osoba

Pravnické osoby jsou definovany Zakonem o obchodnich korporacich (zakon ¢. 90/2012
Sbh.) jako obchodni korporace. Obchodnimi korporacemi se rozumi obchodni spoleénosti

a druzstva (Ceska republika, 2012b). Vy&et obchodnich spole¢nosti je nasledujici:

e Vefejna obchodni spolecnost,
e Komanditni spolec¢nost,
e Spolecnost s ru¢enim omezenym,

e Akciova spolecnost. (Joskova, Pravda, 2014)
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Priloha C: Struktura podnikatelského planu

Titulni list

Titulni list podnikatelského pldnu by mél obsahovat zejména obchodni nazev a logo,
pokud jiz bylo vytvofeno, ndzev dokumentu (podnikatelského planu), jména autora/autort,
datum =zalozeni apod. Je mozné také uvést informaci o tom, ze data obsazena
Vv podnikatelském planu jsou divérna a jsou pfedmétem obchodniho tajemstvi (Srpova,

2011).
Obsah

Pro snadnéjsi orientaci v dokumentu by se nemélo opomenout zatadit také obsah, ktery

nemé¢l byt ptili§ obsahly (Srpova, 2011).
Uvod, ticel a pozice dokumentu

Aby bylo zcela jasné, za jakého ucelu byl podnikatelsky plan sepsan a aby nedoslo
k nedorozuméni mezi Ctenafem a autorem, je tato Cast dokumentu zafazena hned na
zacatek a jeji funkci je objasnit ucel, rozsah, podrobnosti, pro koho je plan urcen, zda je

verze kompletni ¢i netplnd atd. (Srpova, 2011).
Shrnuti

Podle Srpové (2011) by se shrnuti nemélo chapat jako tvod. Jeho Ucelem je ctenate
zaujmout, aby se v ném probudila zvédavost a chtél si predlozeny podnikatelsky plan
ptrecist vice do hloubky. Shrnuti by mélo predev§im obsahovat informace o tom jaké
produkty/sluzby hodlame poskytovat, v ¢em jsou lepsi, v ¢em spocivd nase konkurencni
vyhoda pro zakaznika, lze okomentovat pozici na trhu, finan¢ni aspekty projektu ci

ptredstaveni klicovych osobnosti.

Prokop (2005) tuto ¢ast podnikatelského planu nazyva Executive Summary. Pokud tato
anglicka slova pfelozime, lze je interpretovat jako vykonny souhrn. Je to v podstaté kratka

verze podnikatelského planu, kterd by se méla skladat z nasledujicich odstavcii:

e jaky typ investice se jedna a kolik penéz je potieba k realizaci,

e informace o realiza¢nim tymu, vzd€lani a zkuSenosti jednotlivych ¢lentl,
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¢ informace o produktu,

e informace o trhu, kone¢nych zakaznicich,

e financ¢ni hledisko projektu,

e momentalni faze projektu, kolik penéz a ¢asu uz bylo investovano,

¢ nasSe nabidka potencialnimu investorovi.

Pokud by tedy bylo shrnuto, co by tato dil¢i ¢ast méla obsahovat, lze fici, Ze je nutné
objasnit podnikatelsky zamér, vyzdvihnout faktory uspéchu, objasnit podnikové cile
a stanovit ekonomické cilové veliciny a potiebu kapitdlu na realizaci zaméru (Srpova,
2007). Pokud podnikatelsky plan slouzi jako podklad pro investory, je nutné zde uvést, co

je jim mozné nabidnout.

Shrnuti by mélo byt dlouhé maximélné na 2 stranky (Prokop, 2005). Rhonda Abrams
(2007) ve své knize radi, aby se autofi ivodnimu shrnuti vénovali az v samotném zavéru,

protoze to velmi usnadni préci.
Popis podnikatelské prileZitosti

V nasledujici Casti je tfeba Ctenafovi objasnit, v ¢em lze spatfit nasi podnikatelskou
piilezitost. Lze si pomoct odpovédénim na nékolik otdzek: Kdo se momentalné pokousi
fesit stejny problém a v ¢em jsou naSe feSeni odliSna? Kde lze spatfit nenaplnéné potieby
zakaznika? Pro¢ pravé ted’? Jaké existuji na trhu trendy? Ovliviluji nase odvétvi? Pro¢

pravé my? (Kolektiv autorti, 2015).

Podnikatelska pfilezitost muze vzniknout napiiklad vymyslenim néjakého nového
technického postupu ¢i nalezeni mezery na trhu (Srpova, 2011). Podle Srpové (2007) miize
podnikatelska ptilezitost vzniknout i1 zcela nahodné, ¢i miize jit o mySlenku, kterou jsme se
jiz diive zabyvali napfiklad v pfedchozim zaméstnani a chceme ji dale rozvinout

a osamostatnit se.
V ¢asti zabyvajici se podnikatelskou pfilezitosti by se autor mél zabyvat predevsim:

e popisem vyrobku nebo sluzby,
e konkuren¢ni vyhodou produktu,

e jaky uzitek bude mit zakaznik z produktu (Srpové, 2011).
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Popis vyrobku nebo sluzby

V této dil¢i Casti popisu podnikatelské prilezitosti je tieba rozliSit, zda bude nabizenym
vyrobek ¢i sluzba. V piipadé vyrobku je nutné jej popsat, zdiraznit, jaké ma vlastnosti,
k ¢emu slouzi, zda se jedna o novy vyrobek, nebo vyrobek, ktery je jiz na trhu k dispozici

(Srpova, 2007).

Podle Prokopa (2005) neni podstatné pouze co je produktem, ale piedevs§im, co tento
produkt umi. V angli¢tin¢ se analyza tohoto rozdilu jmenuje Feature — Benefit — Proof, coz
lze ptelozit jako Popis—vyhoda — dikaz. Jako ptiklad uvadi zavedeni nového jazzového
Casopisu, ktery popsal, jako vyhodu uvedl, Ze je urCen loajalni zajmové skupiné a jako

diukaz uvadi fakt, ze tato skupina utrati rocn¢ az 20 000 K¢.

Cim lépe se podafi produkt zhmotnit, tim lépe, proto pokud uz ma autor predstavu

0 konkrétnim produktu, mize byt soucasti jeho nacrt, fotografie, atd. (Prokop, 2005).

Podle Srpové (2011) je dalezité zminit 1 doplitkové sluzby, které produkt doprovazi, jakym
zpusobem budou zajistény, jakd bude jejich cena apod. Déle je nutné si uvédomit, ze
¢tenafi nemusi byt technicti odbornici, proto neni doporuc¢eno pouZzivat pfili§ technické
terminy, naopak radéji zvolit popis, kterému by porozumél i laik. Srpova (2007) dale
uvadi, Ze tyto technické popisy by nemély byt ptilis dlouhé a pokud je to nevyhnutelné, je

lepsi je zaradit do pfiloh.

Pokud se nejedna o vyrobek, ale o sluzbu, autor popise, v ¢em spociva a jak funguje, jak

bude poskytovéna a zda jsou k ni tfeba néjaka zatizeni nebo jiné vybaveni (Srpova, 2007).

Prokop (2005) uvadi, ze je mozné zminit i cenu produktu, kterou se vSak vice do hloubky

bude autor planu zabyvat v jedné z nasledujicich kapitol.

Konkurenéni vvhoda produktu

V dnes$ni dobé, kdy je konkurence na trhu opravdu velikd, nestaci piijit pouze se stejné
dobrym napadem jako ostatni. Je tfeba pfijit s lepsi nabidkou pro zakaznika, zajimavéjsi
koncepci a kvalitn€j§im servisem. Musime prokézat, Ze Iépe feSime zdkaznikovy problémy

(Srpova, 2011).
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Uzitek produktu pro zdkaznika

Nésledujici odstavec Uzce souvisi s ptedchozim. Podnikatelsky plan bude Gspésny jen za
predpokladu, ze novy produkt/sluzba ptinese zdkaznikovi uzitek. Proto je nutné zdiraznit,
jaké benefity budou mit zakaznici z naseho produktu, pro¢ by si méli koupit zrovna nas
vyrobek, nikoliv ten od konkurence. Zde je tfeba znovu upozornit na to, Zze musi byt uréeny

trhy a segmenty zékazniku, na které se chce autor orientovat (Srpova, 2011).
Profesni a osobni Udaje o vlastnicich firmy

Této kapitole, ktera se zaméfuje na vlastniky a klicové osobnosti podniku, se nemadlo
vénuji investofi ¢i banky. Ti se totiz domnivaji, ze klicové osobnosti ptikladaji tspéchu
firmy znaény vyznam (Srpova, 2007). Casto se uvadi tvrzeni, Ze ,,dobré vedeni
S priumérnym produktem je lepsi nez prumérné vedeni s prvotiidnim produktem. * (Srpova,

2011, s. 18)

Predstaveni klicovych osobnosti by mélo obsahovat: dosazené¢ vzdélani, dosavadni
praktické zkuSenosti (zejména pokud $lo o fidici funkci) a jakou roli v podniku sehraji
(Srpovd, 2011).

Dle Srpoveé (2007) banky a ostatni poskytovatelé kapitalu budou peclivé provétovat vedeni
a zaméstnance. Aby snaha ziskat potfebné penize byla Gspésna, musi byt v podniku lidé,

kteti budou schopni zrealizovat podnikatelsky zamér.
Zde jsou 3 oblasti, na kter¢ je tfeba se zaméfit.

e Vedeni podniku (vlastnici firmy)

Zde autor uvéadi, kdo podnik povede, jaké ma odborné a podnikatelské know-how,
jakymi disponuje schopnostmi pro realizaci podnikatelského zaméru, jeho profesni
zkuSenosti, znalosti oboru ¢i jiz dosazené uspéchy (Srpova, 2007). S vedenim
podniku Uzce souvisi i pravni postaveni podniku (Abrams, 2007).

e Dalsi zaméstnanci

V této casti je vhodné popsat organizacni strukturu podniku, kolik bude potieba
zamé&stnancu a s jakou kvalifikaci. U jednotlivych pracovnich pozic je popsana

charakteristika pracovniho mista a charakteristika zaméstnance, ktery praci bude
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vykonavat, odborné pozadavky, organizacni zaClenéni a kompetence (Srpova,
2011).

e Poradci

a pravni poradce ¢i reklamni agentury. Uvadi se, jak Casto by jejich sluzeb bylo

vyuzivano a jak vysoké néklady tato spoluprace vyzaduje (Srpova, 2011).
Potencialni trhy

Aby byla realizace podnikatelského planu uspé$na, musi existovat trh, na kterém bude
o0 nové produkty, ¢i jejich inovace zajem. Proto je potfeba Ctenare presvédcCit o tom,
Ze existuji zékaznici, kteti pottebuji nas produkt, ze presné vime, kdo jsou a co chtéji, Ze je
jich dostatek a jsou ptipraveni ke koupi (Abrams, 2007). To Ize ovéfit a prokazat peclivou
analyzou trhu pomoci udaji o velikosti trhu, oborové vynosnosti, pieckazek vstupt na trh

¢1 zakazniki (Srpova, 2011).

V této Casti podnikatelského planu by se autor mél zaméfit na dvé Grovné trhu- celkovy
a cilovy trh. Celkovy trh obsahuje vSechny potencialni moznosti vyuziti daného vyrobku
¢i sluzby, zejména je dlraz kladen na skupiny zakaznikd, které maji z vyrobku ¢i sluzby
znany uZzitek, pro které je vyrobek ¢i sluzba snadno dostupna a ptredevsim ty, ktefi jsou

za produkt ochotni zaplatit (Srpova, 2011).
Abrams (2007) uvadi 5 bodd, které je tieba urcit:

e geografickou polohu cilového trhu a jeji charakteristiky,
e charakteristika cilové skupiny,

e motivace zakaznika a vzorce chovani,

o velikost trhu,

e trendy natrhu.

Znamena to, Ze je nutné vymezit cilovy trh véetné jeho charakteristickych znakl a ¢im se
I1épe se to povede, tim 1épe je mozné produkty piizplsobit potiebam a pianim zakaznika.
Neni vSak vhodné prizpusobit produkt kazdému jednotlivému zakaznikovi. Z tohoto
divodu je nutné rozdélit zdkazniky podle urcitych parametrii do dil¢ich skupin, do tzv.

segmenti, at’ uz napft. dle regionu, ndkupnich motivli ¢i vékového slozeni (Srpova, 2007).
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Z vymezenych segmentli budou vybrany ty, které jsou nejzajimavéjsi (predevsim slibuji
nejveétsi zisk) a budou tvotit cilovy trh. Je dulezité piihlédnout k faktu, zda cilova skupina
bude schopna za produkt zaplatit. Po vymezeni trhu je fada na ziskavani informaci. Je tieba
provést prizkum tohoto trhu z riznych informacnich zdroja- internetu, dat ze statistického
ufadu, ro¢enek, odbornych publikaci, ¢asopist, novin, firemnich zprav aj. Pokud se jedna
0 velmi mlady trh, o kterém nejsou dostupné informace, je mozné provést vypracovani

trzni studie, at’ uz sami ¢i s pomoci specialistti (Srpova, 2011).
Analyza konkurence

Casto se stava, ze kdyz nékdo piijde se zcela novym produktem, domniva se, Ze na trhu
nema konkurenci. AvSak téméf nikdy tomu tak neni. Je tieba pfemyslet nad skutecnosti, Ze
problém, ktery novy produkt fesi, je mozné vyftesit 1 jinymi zpiisoby, o kterych se ¢asto ani

nevi. Pfedevsim z tohoto diivodu se provadi dikladna analyza konkurence (Srpova, 2007).

V prvni fazi analyzy konkurence se uré¢i podniky piedstavujici konkurenci z hlediska
stejnych cilovych trhti ¢i nabizenych produkti a to i1 ty, které mohou konkurenci
predstavovat az v budoucnu, tzv. potencialni konkurenty. Pokud je na trhu takovychto
podnikd mnoho, rozd€luji se na hlavni a vedlejsi konkurenty. Hlavnimi konkurenty pak
budou nejvyznamnéjsi firmy na cilovém trhu ¢i podniky nejvice podobné (Srpova, 2007).
Pro piehlednost jsou informace, které by mély byt zkoumany v ramci analyzy konkurence,

uvedeny v tabulce C-1.

Tabulka C-1: Informace o konkurenci na trhu

Oblast Co je tfeba zkoumat
Vyrobky Vyrobni sortiment, jakost vyrobkd, technologie, design
Vyroba Struktura provozu, zafizeni fizeni vyroby, planovani
Vyzkum a vyvoj Vyvojové aktivity, patenty, know-how
Prodej Cilové skupiny, organizace prodeje, reklama, sluzby, cena
Zaméstnanci Struktura, vzdélani, motivace
Finance Vlastni kapital, moznost ziskani cizich zdroju
Vseobecna  informace o | Sidlo, pravni forma, obrat, podil na trhu
konkurentovi

Upraveno na zakladé literatury: Wupperfeld,U. Podnikatelsky plan pro uspésny start, Praha,
Management Press, 2003.
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Marketingové a obchodni strategie

Dle Srpové (2011) je marketingova strategie jednim z kli¢ovych bodi uspés$nosti podniku
a tesi v podstaté tfi okruhy- vybér cilového trhu, ur€eni trzni pozice produktu a rozhodnuti
o marketingovém mixu. Prokop (2005) tvrdi, Ze ucelem prodejni a marketingové strategie
je investorovi ukazat, jak hodldme jeho penize utratit, budou tedy této sekci vénovat

zvySenou pozornost.

Jak jiz bylo popsano diive v kapitole Potencialni trhy, pro vybér cilového trhu je dilezita
segmentace trhu. Poté se rozhoduje o tom, jakou pozici produkt zaujme v jednotlivych
segmentech mezi ostatnimi konkuren¢nimi produkty, které trh nabizi a pfedevsim jak se od
nich odliSuje. TrZni pozice se ur¢i nejprve identifikaci mozné konkurencni vyhody diilezité
pro spotiebitele a nésledné je zvolen efektivni zplisob komunikace a propagace této

vyhody (Srpov4, 2011).

Po urceni trzniho segmentu a zvoleni trzni pozice se rozhoduje o marketingovém mixu,
ktery tvoii 4 nastroje, tzv. 4P model. Je tvofen produktem (product), cenou (price),
distribuci (place) a propagaci (promotion). V dnesni dobé se uzivaji rizné modifikace
tohoto modelu- napt. 7P, ktery vznikne ptidanim politics (politicko-pravni rozhodnuti),
public opinion (vefejné minéni) a people (lidské zdroje). S rozvojem fizeni vztahl se
zakazniky lze také rozSifit o tzv. zakaznicky marketingovy mix 4C, ktery zahrnuje
zadkaznika (customer), nédklady na zékaznika (cost), pohodli, dostupnost (convenience)

a komunikaci (communication) (Srpov4, 2011).
V nasledujici ¢asti budou rozebrany jednotlivé prvky modelu 4P.
Produkt

Produkt 1ze chapat jako vSechny vyrobky a sluzby, které jsou na trhu nabizeny ke koupi
zakazniktim a uspokojuje jejich potieby ¢i piani (Kotler, 2007). Podle Srpové (2012) jsou

zakladnimi body, které se fesi v oblasti produktové politiky:

e produkty, které se budou nabizet, nové produkty uvedené na trh, starsi produkty
stazené z prodeje;
e vlastnosti produktu, design, znacka, baleni, zaruka, doplitkové sluzby;

e produktovy mix;
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e Zzivotni cyklus produktu, vyvoj produktu, jeho uvedeni na trh.
Cena

Cena je celkova ¢astka pozadovana za produkt ¢i poskytnutou sluzbu. Lze také popsat jako

sumu hodnot, které je zakaznik ochoten sménit za vyhody vlastnictvi nebo uzivani

produktu (Kotler, 2007).

Vychodiskem pro tvorbu cen je cenova politika firmy, ktera vychazi z firemnich cild.

Ty mohou byt rizné, napt.:

e orientace na preziti: kratkodoba cenova politika, pfi které je cena pod Urovni
nakladt z divodu ptebytku zésob produktu;

e orientace na maximalizaci zisku: vychazi z odhadu poptavky, cena se stanovi
tak, aby pfinesla maximalni zisk;

e orientace na co nejvetsi podil na trhu: vychazi z predpokladu, ze podnik, ktery
bude mit nejvyssi podil na trhu, bude dosahovat nejnizSich nakladd, cena se
stanovi na zakladé rozboru konkurenénich cen a bude primérna

az podprimérna. (Srpova, 2011)
Komunikace

Jedna se o souhrn ¢innosti, které davaji potencidlnim zakaznikim informaci o vlastnostech

produktu a jeho pfednostech a piesvéd¢éuji ho k ndkupu (Kotler, 2007).

Komunikaéni nastroje (viz nize) plni funkci stimulace poptavky- tedy plnéni
ekonomickych cilt, funkci informativni- poskytnuti informaci o existenci produktu a jeho
vlastnostech, funkci emociondlni- vytvateni spotiebitelského postoje a preferenci (Srpova,
2011).

Souhrnné 1ze jednotlivé slozky nazvat komunikacni mix, ktery 1ze rozdé€lit nasledovné.

e Osobni formy komunikace

o Osobni prodej

o 24

komunikace (Srpova, 2011). Jde o piimou oboustrannou komunikaci,

pfiCemz neni cilem pouze prodat produkt, ale také vybudovat pozitivni
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obraz spolecnosti v o€ich zakaznika. Vyhodou tohoto zptisobu komunikace
je okamzita zpétna vazba (Pfikrylova, Jahodova, 2010). Do osobniho
prodeje Ize zatadit obchodni setkani, vystavy a veletrhy, poradenstvi pfi
prodeji ¢i neformalni setkani (Srpova, 2011).

e Neosobni formy komunikace
o Reklama
Jedna se o placenou, neosobni komunikaci prostfednictvim riznych médii,
predevs§im hromadného piisobeni (Srpova, 2011). Reklamu lze umistit
do tiskovin, do vyro¢nich zprav, inzerati v novinach, televiznich spotu,
rozhlasu, ¢asopisu ¢i na billboardy (Ptikrylova, Jahodové, 2010).
o Podpora prodeje
Podle Karlicka (2011, s. 97) je mozné podporu prodeje definovat jako
,,soubor pobidek, které stimuluji okamzity nakup.“Lze ji vyuzit nejen
u konecného spotiebitele, ale i u obchodnich zprostfedkovateld. Dle Srpové
(2011) jsou castymi formami podpory prodeje zaméfené na konecéného
spotiebitele naptf. cenova zvyhodnéni, slevové kupony, vzorky, vérnostni
a klubové karty ¢i spotiebitelské soutéze. Mezi formy pro podporu prodeje
orientované na obchodni zprostfedkovatele zatazuje Srpova (2011) slevy
zZ katalogovych cen, prodejni soutéze, umisténi plakati v prodejné¢, darkoveé
propagacni pfedméty ¢i vybaveni prodejniho mista. Tyto formy podpory
prodeje predstavuji pro zdkaznika ptidanou hodnotu, ktera uz je pro né nad
ramec produktu (Karlicek, Kral, 2011).
o Primy marketing
Tento zplisob komunikace vyuzivd zejména adresované poStovni zasilky,
telefonni hovory, e-mailovou korespondenci (Srpova, 2011).
o Public relations
Public relations (dale jen PR) lze chapat jako vztah ke vSem trznim
subjektim a zajmovym skupinam podniku (spotiebitelé, zaméstnanci,
média, Sirokd vefejnost, statni instituce, apod.). Mezi nastroje PR 1ze zatadit
charitativni dary, poskytovani informaci vefejnosti, komunikace s médii,

vydavani newsletteri, podnikovych casopisii, atd. (Srpova, 2011). Nekteti
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autofi uvadéji jako soucast PR i sponzoring, néktefi ho vSak zarazuji jako

samostatny nastroj komunika¢niho mixu (Karli¢ek, Kral, 2011).
Distribuce

Jedna se o Cinnosti, pomoci kterych se dostane produkt dostupny zdkaznikiim (Kotler,

2007).

V podnikatelském planu je tedy tfeba popsat pouziti jednotlivych distribu¢nich cest. Jsou

dvé zakladni moznosti, jak produkt dostat k zakaznikovi.

e Prvni znich je zajistovani vSech prodejnich aktivit svépomoci, tedy prodej
bude pfimo kone¢nému zéakaznikovi. Tuto variantu je vhodné zvolit u drahych
a luxusnich produktii ¢i u produktii ptizpisobenych individualni zakazce.

e Druhd moznost je vyuzit prodejnich mezi¢lank. Pokud dojde ke zvoleni této
moznosti, je nutné si zodpovédét otazku, s jakymi organizacemi budeme

spolupracovat (velkoobchod, maloobchod, dalsi instituce). (Srpova, 2011)
Realiza¢ni projektovy plian

Jednim z neméné dilezitych kroki pfi psani podnikatelského planu je vytvoreni ¢asového
harmonogramu vSech ¢innosti a jejich zajisténi. Zprvu se zvoli vSechny dilezité kroky,

aktivity a milniky, kterych je tieba dosahnout a terminy jejich dosazeni (Srpova, 2011).

Vhodnym néstrojem pro piehledné zobrazeni téchto ¢innosti je useckovy diagram neboli
Ganttiv diagram. Je to sitovy graf slouzici ke kalendarnimu planovani a k zaznamtim
plnéni prace. Jednotlivé ¢innosti miZzou mit i vice fadkid- napf. plan a skutecnost (Némec,

2002).
Finanéni plan

Ve finanénim planu je prokdzana realnost podnikatelského zaméru zekonomického
hlediska. Je tvofen zejména planem nakladi a vynost, planem penéznich toki, planem

vykazu zisku a ztrat, planovanou rozvahou (Srpov4, 2011).

Nedilnou soucasti pii zakladani podniku je také zpracovani zakladatelského rozpoctu,

jehoz funkci je specifikovat a vy¢islit finan¢ni prostiedky potiebné k zahajeni podnikani.
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Zahajeni podnikatelské CcCinnosti lze délit do 3 stadii: zalozeni podniku, zahdjeni
podnikatelské Cinnosti a jeji stabilizace. Témto stadiim odpovida zptsob financovani:
Z rozpoctu startovaciho kapitalu a rezimu bézného financovani. Je logické, Ze pii zahéjeni
podnikani budou naklady vyrazné ptfevySovat vynosy a bude vykazovana ztrata. Proto je

tieba odhadnout potiebu finanénich prostiedki a zajistit zdroje financovani (Veber, 2008).
Dle Vebera (2008) Ize prosttedky potfebné k zahajeni podnikani rozdélit do 4 skupin:

e Financ¢ni prostfedky nutné k zalozeni firmy
o slozeni zdkladniho kapitélu,
o poplatky na vydani zivnostenského listu,
o poplatky za vypis z trestniho rejstiiku
o zapis do obchodniho rejstriku,
o navrhy loga spolecnosti, razitka, webové stranky, informacni materialy,
apod.
e Financni prosttedky na pofizeni dlouhodobého hmotného a nehmotného
majetku
o nakup pozemki, budov, technického vybaveni,
o administrativni zabezpeceni podnikani.
o V tomto pfipadé je nutné se rozhodnou zda se majetek nakoupi ¢i
pronajme, pofidi se na leasing apod.
e Finan¢ni prostfedky vloZené do ndkupu obéZného majetku
o potfebnd mnozstvi surovin a materiald,
o zasoby zbozi.
e Financni prosttedky urené na zahdjeni podnikatelské Cinnosti (neZ bude
financovana z trzeb)
o mzdy zaméstnancd,
o néklady na energie, vodu,
o telekomunikacni sluzby,
o bézna udrzba,
o proskoleni zaméstnanci,

o propagace (Veber, 2008).
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Vydaje spojené se zahajenim podnikani lze financovat z vlastnich zdroji (vklady
podnikatele a moznych spole¢nikil) ¢i ze zdroju cizich (bankovnich tvéra, pijcek, leasing).

(Veber, 2008)

Planovani vynosu a pfijmu

Jestlize je vedeno podvojné ucetnictvi, je tieba rozliSovat mezi vynosy a ptijmy. Vynosy
1ze chépat jako vysledky podnikani vyjadiené v penézich za urcité obdobi a neni dilezité,
zda byly castky odbérateli skute¢né uhrazeny ¢i nikoliv. Naopak piijmy jsou skutecné
ziskané penize za prodané vyrobky ¢i sluzby. Firma tedy muze uskutecnit dodavku
vyrobki ¢i sluZzeb na fakturu a vykazat vynosy a soucasné uhradi vydaje spojené s vyrobou
(mzdy, energie, aj.). Proto je velice dulezité zajistit zejména piijmy a to v dohodnutych

terminech. (Srpova, 2011).

Planovani nakladu a vvdaja

Stejné jako u vynosl a piijmi, je nutné rozlisit ndklady a vydaje. Néklady pro podnik
znamenaji spotfebu vyrobnich prostiedki vyjadienou v penézich. Vydajem chapeme

ubytek penéznich prostredkil a nemusi automaticky znamenat tvorbu hodnoty.
Naklady lze délit podle Srpové (2011) néasledovné:

e druhu (materialové, mzdové, odpisy, energie, aj.);
e Ucelu (pro potieby rozpoctovani a kalkulaci);
e cCinnosti (provozni, finanéni, mimofadné);

e zavislosti na zménach objemu vyroby (variabilni a fixni).

Finan¢ni vvkazy

Zejména pro investory a bankéte jsou dilezitou soucasti podnikatelského planu finanéni
vykazy — tedy plan penéznich toki (cash flow), planovany vykaz zisku a ztrat a planovana

rozvaha. (Srpova, 2011).
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Hlavni predpoklady tispéSnosti projektu a jeho rizika

V této kapitole by autor podnikatelského planu mél poukazat znalost slabych i silnych
stranek, ale také hrozeb a pfilezitosti. Zaméii se na mozna rizika a jejich preventivni

opatieni.

SWOT analyza

Vhodnym nastrojem je SWOT analyza: S — stregths, W — weaknesses,O — oportunities,
T — threats (Srpov4, 2011).

Dle Jakubikové (2008) je vhodné zacit analyzou OT — prilezitosti a hrozeb, které ptichazeji
z vngjsiho prostiedi firmy. Provadi se analyza makroprosttedi — faktory politicko-pravni,
ekonomické, socialné-kulturni a technologické, a mikroprostiedi — zakaznici, dodavatelé,
odbératelé, konkurence, mistni vefejnost. Po analyze vnéjSiho prostiedi nasleduje analyza
SW, ktera popisuje silné a slabé stranky vnitiniho prostiedi podniku — firemni zdroje,

prosttedi, firemni kultura, vztahy mezi zaméstnanci, organizace, kvalita vedeni apod.

Konfrontaéni matice

SWOT analyza poslouzi jako podklad pro vypracovani konfronta¢ni matice. Konfronta¢ni
matice je jedna z moznosti vyhodnoceni SWOT analyzy, ktera pomize zdlraznit vyznam
jednotlivych bodi. Konfronta¢ni matice proti sob¢ stavi silné a slabé stranky a ptilezitosti
ahrozby a napomaha objasnit vyznam silnych/slabych stranek v externim prostiedi.
V tadcich jsou pak silné a slabé stranky a ve sloupcich hrozby a pftilezitosti. Jednou

z moznosti jak sestavit konfronta¢ni matici je pomoci + a -.

Znaménko,,+* se pouziva, pokud jde o pfiznivy vliv, tedy pokud silna stranka umozni
vyuzit prileZitosti ¢i odvratit hrozbu nebo pokud slaba stranka bude vyvaZena zménou

v okoli firmy. Pro velmi pfiznivy vliv se pouziva,,++*

Znaménko ,,-“se pouziva pro neptiznivy vliv, tedy pokud bude silné stranka zménou
v okoli oslabena nebo pokud se kvili slabé strance nelze vyhnout ohrozeni ¢i pokud
bude slaba stranka zménou okoli jesté vyraznéjsi. Pro velmi nepfiznivy vliv se pouziva

_ e
b .

Pro neutrélni vliv je pouzita 0.
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Seétenim + a - je dosaZzeno vyhodnoceni dulezitosti jednotlivych boda v analyze SWOT.

Nejpodstatnéjsi je prusecik zapornych nejvyssich hodnot. To znaci nejvétsi problém, ktery

je tieba fesit. (Srpova, Rehot, 2010)

Rizika a preventivni opatieni

U kazdého podnikatelského planu muze dojit k odchylkam od cile, coz pfedstavuje riziko
a nepiiznivy dopad na podnik. Pomoci analyzy rizik lze nastinit mozné rizikové situace
a pripravit preventivni opatfeni, kterd by se V pfipadé uskutecnéni rizikové situace
realizovala. Rizika lze dé€lit na ovlivnitelnd a neovlivnitelna, vnitini a vn&jsi, dle vécné
naplné (vyrobni, technickd, finan¢ni, apod.). Poté, co jsou rizika identifikovana, navrhnou
se preventivni opatfeni ke zmirnéni jejich dopadu. Mezi tato opatfeni lze zatradit napf.

diverzifikace, déleni rizika, transfer rizika na jiné subjekty ¢i pojisténi (Srpova, 2011).

Diverzifikaci se rozumi rozsiteni vyrobniho programu o produkci dal$ich druhti vyrobka
tak, aby disledky snizeni poptavky po jednom produktu byly vyrovnany zvySenim zajmu
0 jiné skupiny produkti. Diverzifikaci lze dé€lit na vertikalni a horizontalni. Vertikalni
zpiisob diverzifikace sniZzuje riziko zavislosti firmy na dodavatelich a na odbeératelich.
Horizontalni diverzifikaci se rozsifuje vyroba o dal§i produkty rizného druhu (Smejkal,
Rais, 2013).

Princip déleni rizika je zaloZen na rozdéleni rizika mezi vice Uéastniki, ktefi dohromady

realizuji podnikatelsky zamér (Srpova, 2011).

Transferem rizika se rozumi jeho pifesun na jiné subjekty (dodavatele, odbératele,
pojistovnu, aj.) (Srpova, 2011). Mezi nejcastési transfery rizika patii napf.: uzavirani
dlouhodobych kupnich smluv na dodavky surovin za stanovené pevné ceny, uzavirani
obchodnich smluv zajistujicich odbér minimalniho mnozstvi produktu, terminové

obchody, leasing, odkup pohledavek apod. (Smejkal, Rais, 2010).

Specialnim druhem transferu rizika je pojisteni, které negativni dopady rizika mozné
nepiiznivé situace prenasi na pojistovnu, kterd poméaha pokryt Skody na zakladé podminek

stanovenych ve smlouvé (Srpova, 2011).

Bergerova (2008) poukazuje na chyby, kterym by se méli vyhnout predevSim autofi

projektu. Mezi ty nejcastéjsi patii: nedostatecna komunikace s poskytovatelem podpory,
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nejasné kompetence a odpovédnosti, souboje pracovnich pozic, podcenéni administrace

projektu, nedostate¢nd ¢i zmate¢na komunikace v projektovém tymu, absence finan¢niho

fizeni, pfili§ optimisticky harmonogram ¢i opomenuti propagace projektu.

Prilohy

Rozsah pfiloh je individualni. M¢lo byt zafazeno nasledujici, avSak ne vzdy. Nékdy je

nutné zaradit i dalsi dokumenty.

zivotopisy klicovych osobnosti;

Vypis z obchodniho rejstiiku;

analyza trhu;

zpravy, ¢lanky z novin a Casopisii o trhu a produktu;
podklady z finan¢ni oblasti;

obréazky vyrobku a prospekty;

pokud je tieba, tak technické vykresy;

dilezité smlouvy. (Srpova, 2011)
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