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ANOTACE

Tato bakaldrska prdace se zaméruje nejen na obecnou problematiku startupu a jeho specifika,
ale zaroven zjistuje, jak jej ovlivituje vnéjsi a vnitrni prostiedi, ve kterém operuje. Teoretické
poznatky o startupu a o podniku jako takovéem jsou nasledné aplikovany na konkrétni startup
projekt Survey Exchange.

KLiCOVA SLOVA
Startup, Lean, SWOT analyza, USP, financovani

TITLE
Startup and its specificity

ANNOTATION

The aim of this work is not only to describe general characteristic of startup and its specificity
but also to investigate internal and external factors which can startup be affected by in the
enviroment which operates in. Theoretical findings about startup and enterprise itself are then
applied into concrete startup project called Survey Exchange.

KEYWORDS
Startup, Lean, SWOT analysis, USP, funding
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UvoD

O néazvu ,,startup* se da v dnesni dobé¢ slyset ¢im dal castéji a jejich pocet také neustale roste.
Startup se da charakterizovat jako doCasna organizace (protoze se snazi pfemeénit na zab&éhnutou
firmu) s celem nalézt opakovatelny a rozsititelny business model. Pfibéhy mega uspésnych
technologickych startupti jako jsou Facebook, Google, Apple, YouTube a dalsi jsou nejen velmi
zajimavé, ale také jsou inspiraci pro miliony potencialnich podnikateli po celém svété. Startupy
Jsou vseobecné prospésné, protoze podporuji inovace a ekonomiku. Nevyhodou startupt je
ovSem to, ze vétSina z nich neprojde pocatecni fazi a zaniknou v ,,propadlisti d&jin“. V roce
2000 ,,praskla“ tzv. dot-com (¢i také ,,tech*) bublina, kdy mnoho technologickych startupii
bud’to rapidné ztratilo svoji hodnotu, nebo zcela zkrachovalo. Tyto pozitivni i negativni piipady
davaji prostor ke studiu startupt jako organizaci, které¢ se od béznych podniki 1isi, a tak je

k nim potieba i odlisné pristupovat.

Cilem prace "Startup a jeho specifika" je charakterizovat podnikani formou startupu

a vymezit faktory, které jej ovliviiuji.

Veskeré praktické poznatky v této praci jsou zaméfeny na studentsky projekt Survey
Exchange, ktery ma potencial stat se startupem. Projekt byl a je vyvijen zejména ve Velké
Britanii a mé za cil vytvofit produkt, ktery zajisti vétsi efektivitu pii ziskavani respondentt

pro studentsky vyzkum na zakladé bodového systému, odménujiciho reciprocitu.

Préace zahrnuje oblast, ktera se da aplikovat na jakykoliv podnik, a dalsi, ktera je specificka
praveé pro startupy a smeétuje tak k cili celé prace. Z obecného hlediska bylo zanalyzovano
makroprostiedi s pouzitim PEST analyzy a metody 4 C a mikroprostiedi prostfednictvim analyz
odvétvi a konkurence. V analyze vnitiniho prostiedi byly vyuzity model 7 S, analyza produktu
(za pouziti Porterova hodnotového fetézce, FED analyzy a analyzy Zivotniho cyklu produktu)
a také financni analyza. VeSkeré poznatky poté shrnuje SWOT analyza a na jejim zaklad¢ jsou

doporuceny dalsi kroky a strategie vstupu na trh.

Dalsi ¢ast popisuje specifika startupu od vzniku napadu az po ptipadny prodej podniku ¢i
jeho etablaci. Startup a jeho faze jsou charakterizované vice do detailu s dlrazem
na technologicky startup (jelikoz timto typem je projekt Survey Exchange). Je popsan
a demonstrovan postup pii vytvaieni napadu, zaméteni na jeho Unique selling point (USP),
validaci konceptu a nasledné¢ vytvofeni prototypu, (popiipadé¢ wireframu) a sepsani
jednoduchého business planu. Dale jsou vysvétleny a demonstrovany techniky lean startupu

a bootstrapingu, moznosti ziskani kapitalu (fundingu) a rozebrany socialni aspekty startupu.
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1. ANALYZA VNEJSIHO PROSTREDI

Pied vstupem na trh musi firmy provést fadu analyz, které jsou zakladem pro jejich budouci
rozhodovani. Fundamentalni analyzou makroekonomického prostiedi je tzv. PEST analyza,
ktera miize byt napiiklad doplnéna metodou 4 C. Poté nasleduje analyza mikroprostiedi, ktera
posuzuje odvétvi a trh a také pfipadnou konkurenci za vyuziti analyzy kliCovych faktora

uspéchu ¢i Porterova modelu péti sil.

1.1. Analyza makroprostredi

Na podnik pasobi prostfedi nejen narodni, ale 1 evropské a svétové ekonomiky. Hlavnim
cilem analyzy makroprostfedi je odhadovat uc¢inky zmén, které se v naSem okoli dé&ji a né¢jakym
zptisobem maji na firmu u¢inek. Metody PEST ani ,,4 C*, které se pro analyzu makroprostiedi
pouzivaji, neslouzi jako algoritmy na zkoumani okoli, ale jejich tikolem je vznaSet otdzky,

wrwe

vnimavéjsi k prilezitostem a hrozbam, které se v okoli podniku nachézeji [67].

1.1.1. PEST analyza

Jak jiZ bylo fe€eno, zasadni makroekonomickou analyzou je PEST analyza. Ta zahrnuje
4 sledované oblasti vné&jSiho prostredi: politického a pravniho; ekonomického; socialné-
kulturniho prosttedi a technologické vyspé€losti zemé. Zabird zejména faktory, které se vice ¢i

méng¢ tykaji pisobeni spolecnosti.

Faktory v analyze mohou byt posouzeny dle jejich vlivu na podnik, a to jak podle vlivu
soucasného, tak jevu budouciho, a také podle pravdépodobnosti, ze se dany jev vyplni v plné
mife. Vysledky z tvorby PEST analyzy pomahaji pii tvorbé dal§ich rozbori a nasledné
pii sestaveni napi. SWOT analyzy. Existuji 1 dalSi oznaceni PEST analyzy, jako je PESTEL
a SLEPTE (které navic zahrnuji legislativni a ekologické aspekty).

Politické a pravni prostiedi obsahuje zakladni faktory, které z hlediska politického
a pravniho prostiedi rozhoduji, zda a za jakych podminek bude firma piisobit na ur¢itém trhu.
Faktory, které se v ramci této analyzy zkoumaji, jsou naptiklad: politicka stabilita zemé, jeji
politicky systém, jakych ma vztah vici zahrani¢nim firmam, jaka existuje pravni Uprava

podnikani jak pro tuzemské, tak zahrani¢ni subjekty a dalsi.

V ramci ekonomického prostiedi jsou analyzovany zejména makroekonomické ukazatele
dané zemé a jejich predpokladany vyvoj. To znamena, Ze se nejcastéji jedna o ukazatele HDP

(mira inflace, mira nezaméstnanosti, vyvoz, dovoz a spotfeba domacnosti) a tempo rastu HDP.
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Tyto informace jsou obecné dostupné, protoze dané analyzy jsou provadény jak vetejnymi, tak

soukromymi institucemi.

Socialni a demografické prostiedi je v kazdém staté odlisné, nékde se 1isi vice a nékde
mén¢. Zkoumani socialné-kulturnich odlisnosti se vénuje fada vyzkumii. Marketing podniku je
tedy vétSinou potiebné v kazdé zemi odliSovat. Mezi vyznamné socialni analyzy se naptiklad

fadi vyzkum zivotniho stylu.

Technologické prostiedi poskytuje tdaje ohledn¢ vyspélosti technologie v dané zemi
a dale jaké jsou v ni moznosti vyuziti védecko-vyzkumného potencialu. Pro tyto analyzy
se pouziva napfiklad ukazatel vydaji na vyzkum a vyvoj v % z HDP, pocet védeckych
pracovnikil, vybavenost vypocetni technikou, pocet uzivateld internetu, vyse vydajii na vyzkum

a vyvoj v jednotlivych odvétvich a dalsich. [30] [13]

1.1.2. Metoda 4 C

U mnoha ekonomickych subjektti se po delsi dobé svého plisobeni zacne rozvijet potieba
expandovat na dalsi trhy, jelikoz stavajici trh je ¢asto po né¢jaké dobé¢ pfili§ maly a nasyceny.
Podnik tak musi uvazovat o zpusobech vstupu na dalsi trhy. Dal$im divodem také byvaji
posouvani bodu zvratu vyroby stale vys a nuti spolecnosti zajiStovat vétsi objemy vyroby, které
poté musi 1 nékde prodavat. Podnik si musi polozit otazku, zda chce své aktivity rozsifovat
v ramci zemé, kontinentu nebo celosvétove. A také, zda je ureny trh homogenni a d4 se pouzit
globalni strategie, ¢i se musi piijit s odliSnou strategii, ktera bude urcovat specifické potreby
daného trhu. K zodpovézeni této otazky miize pomoci zpracovani metody 4 C. Nazev metody
je odvozen z prvnich pismen 4 anglickych nazvli skupin, které se pii metodé pouzivaji
a do kterych rozd¢€luji vSechny relevantni globalizacni jevy. Tyto nazvy jsou tedy:

Customers (zakaznici) - zjistuje se, jaké jsou pozadavky zdkaznikli; zda by homogenni
produkt podniku uspokojil spotiebitele napti¢ celym trhem a zda je potieba produkt a jeho

marketing odliSovat.

Country (zemé) - zabyva se kulturnimi tradicemi, spolecenskymi normami, obchodni

politikou, technickymi normami a dal§imi standardy.

Costs (ndklady) - zajima se, jaké naklady musime vynalozit na vstup podniku na trh a jeho

nasledny provoz. Tzn. také naklady na dopravu atd.

Competition (konkurence) - zkouma, jaka konkurence se na stavajicim trhu nachazi, jaka je

jeji struktura a také jak by pfipadné mohla reagovat na nas vstup na dany trh. [36]
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1.2. Analyza mikroprostredi

V ramci analyzy mikroprostfedi se musi prozkoumat okoli, ve kterém podnik piisobi.
Analyzy se zamétuji na to, jak je prostfedi strukturovano; co je v ném za trendy; jaka je v ném
mira ziskovosti; jaké jsou klicové faktory, které na zmény v mikroprostedi pisobi atd. [13]
Nejdiive se urci odvétvi véetné trhu a poté konkurence, a to za pouziti analyz jako je Portertv

model péti sil.

1.2.1. Analyza odvétvi

Je dulezité si vymezit relevantni odvétvi. Tedy odvétvi, ve kterém se podnik nachazi.
Odvétvi mize byt chapané jak skupina podniki, které vytvareji produkty, které toho mayji
spole¢ného tolik, Ze maji stejné potencidlni zakazniky, a tak o n¢ musi soutézit. Pii analyze
odvétvi si tak podnik musi polozit n€kolik otazek. Naptiklad, proc¢ je odvétvi obecné atraktivni,

jaké konkuren¢ni nebo hybné sily v ném hraji roli a co je kritickym faktorem uspéchu.

Pro zakladni analyzu je potfeba si vyjasnit nasledujici charakteristiky odvétvi: vstupni
a vystupni bariery; diferenciace produktl; jakym tempem se méni technologie; pocet a relativni

velikost konkurence; tempo ristu trhu a geograficky rozsah konkurence.

Analyza trhu je dilezitou ¢asti kazdé situacni analyzy. Demonstruje expertizu jednotlivych trhii
a jejich financni atraktivitu. Hodnoti trh jak z kvantitativniho, tak z kvalitativniho pohledu.
Zkouma velikost trhu jak z hlediska hodnoty, tak z hlediska kapacity. Dale také rizné
zakaznické segmenty, ndkupni chovani, konkurenci a ekonomické prostfedi vzhledem

k bariéram vstupu a regulacim. [52]
Klicové faktory ispéchu

Analyza kliCovych faktorli tspéchu sice Cerpa z analyzy odvétvi, ale také vyuziva analyzu
zdroji podniku a jeho néslednych schopnosti. Kli¢ovym (Casto také oznacovanym jako
"kritickym") faktorem uspéchu je obvykle specifickd vlastnost, ktera vyplyva z urcitych
dovednosti, vlastnictvi uritych zdrojii nebo také stav, ktery je podminkou toho, aby byl podnik
usp&sny. Tyto faktory se obvykle vztahuji k oblastem marketingu, technologii, vyroby,
distribuce a organizace. Pfi analyze klicovych faktorti se podnik zamysli, které oblasti jsou
pro n¢&j dulezité a ve kterych chce vynikat (vétSinou to jsou 2 az 3 oblasti), ovSem i u ostatnich
by se méla dodrzovat uroven, ktera je pfijatelna. Identifikace téchto faktori je pro podnik velice
dilezita, protoze pomaha pii rozhodovani ohledné strategickych priorit. Analyza tak navazuje
na odvétvi a do jisté miry dava informace o tom, na co je dileZzité se soustfedit. Diky tomu tak

podnik muze ziskat konkuren¢ni vyhodu. Dle Rockarta jsou 4 kategorie Kritickych faktort

-14 -



uspeéchu. Tyto kategorie se d€li na odvétvi; strategie; prostfedi a kategorie internich zalezitosti

firmy. [50]
Preferenc¢ni analyza

Preferen¢ni analyza, nékdy také nazyvana conjoint analyza, se pouziva k urceni, jaké
vyznamné promeénné charakterizuji vyrobek ¢i sluzbu a které kombinace danych proménnych
jsou pro zéakazniky nejvice dilezité. Diky tomu je podniku poskytnut pohled do hierarchie
preferenci klienta. Mlze tak posoudit piednosti podniku a ucinit kompromis pii rozhodnuti
mezi pfanimi zakaznika a moznostmi podniku. [21] Mezi proménné se zatazuji napiiklad cena,

rychlost dodani, kvalita sluzby a dalsi.

1.2.2.  Analyza konkurence — Porteriiv model péti sil

Model, ktery navazuje pfimo na analyzu charakteristik odvétvi a nekdy ji 1 nahrazuje,
se jmenuje Portertiv model péti konkurencnich sil (pojmenovany po ekonomovi a profesoru,
Michaelovi E. Porterovi). Porter tento model postavil na péti faktorech — silach, na kterych
zavisi ziskovost odvétvi. Tyto sily tak ovliviiuji naklady, investice a ceny, které se podniku
v daném odvétvi tykaji. Progndzovani je hlavni podstatou v metodé péti sil. Predvida se budouci
vyvoj konkurenéni situace zkoumaného odvétvi na zaklad¢ odhadu, jak se ostatni konkurenéni
subjekty plsobici na trhu chovaji a budou chovat. Lze fici, Ze zédklady vychazi z analyzy trhu,
chovani spotiebitele a chovani firmy. Analyza tedy mize byt aplikovana zejména pfii
analyzovani mikrookoli podniku. Podnik by mél tento model aktualizovat kazdy rok a doplnit
model 0 nové informace. Tim si miZe ovéfit svoje postaveni na trhu a zjisti tak, zda se jeho
pozice méni ¢i trva. Pro hodnoceni jednotlivych jevi se pouzivaji riizna kritéria, jejichz vybér
zavisi na trhu, ktery je analyzovan. Konkuren¢ni sily tedy prameni z péti nasledujicich faktort.

Hrozba vstupu potencialnich konkurenti

vvvvvv

se rozvijejicich obord. Objem trhu u nich bud’ roste nebo neni upln€ zndmy. Je nezbytné nutné
provedenou analyzu opakovat, protoze se podminky neustidle méni. Soucasti analyzy hrozby
vstuptt novych konkurenti jsou 1 klasické mikroekonomické ukazatele. Sleduji se bariéry
vstupu i vystupu z odvétvi. Pro spolecnost, ktera jiz na trhu plsobi, je nejvyhodnéjsi trh
S vVysokymi bariérami vstupu, zaroven vsak S nizkymi bariérami vystupu. Novy podnik milize
mit totiz problémy do odvétvi vstoupit, avSak pokud neni UspéSny, muize bez problému
vystoupit a nechat trh ostatnim. Za spravného zjisténi faktort dostaneme odpoveéd’ na otazku,

jak se daji zvysit bariéry vstupu novych konkurenti.
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Hrozba substitutu

Substitutem produktti ¢i sluzeb, které nabizime, muze byt cokoliv, co tento produkt nebo
sluzbu nahradi a uspokoji tak potfebu zakaznika. Nemusi to pfitom byt uplné dokonaly substitut
a n¢kdy to v pripadé Porterovy analyzy ani substitut vitbec nemusi byt. Pokud zvazime tyto
faktory, neatraktivni je takovy trh, ktery nabizi velké mnozstvi vyrobk, které¢ se daji zastoupit,
protoze tyto vyrobky mohou limitovat vysi naSich cen a zmensovat tak zisk na trhu. Byl by zde
totiz vysoky tlak na snizovéni cen, a to i za ptredpokladu, ze se jedna o trh pouze s malym
mnozstvim hra¢t. Diky analyze substituti bychom si méli zodpovédét otazku, ¢im je mozné

tyto hrozby snizit.
Vyjednavaci pozice dodavateli

Pokud na trhu piasobi dodavatelé s velkou vyjednavaci silou, trh se pro podnik stava
neatraktivnim, jelikoz tito dodavatelé maji na podnik silné paky a maji tak moznost snizovat
nejen cenu, ale i kvantitu a kvalitu svych vyrobku ¢i sluzeb. V piipadé, ze dodavatel poskytuje
jedine¢né vyrobky ¢i dodavany vyrobek tvorici nedilnou soucdst vstupu odbératele, sila
dodavatelt jesté roste. Vyjednavaci sila dodavatele se obecné zvySuje, je-li dodavatel nezavisly
na odbérateli, nabizi mu produkt, ktery je diferencovany, a neexistuje pfimy substitut k tomuto

produktu. Pro podnik je dilezité si zodpovédet otazku, jak snizit vyjedndvaci silu dodavateli.
Vyjednavaci pozice zakazniki (odbérateli)

Jako silu kupujicich, tedy odbératell, rozumime jejich vyjednéavaci silu pii ovliviiovani ceny
produktu. MiiZe byt bud’ pfim4, kdy zakaznik s podnikem vyjednava a mize ovlivnit vysi ceny,
nebo nepiima, pokud zakaznik miZze bez problému odejit k nasi konkurenci a tim negativné
ovlivni poptavku po nasem zbozi. Tato sila se zvySuje, pokud jsou odbératelé organizovani
a jestlize vyrobky tvoii vétsi ¢ast jejich nakladl (to znamena velkou ¢ast nasich vynosi). Dale
tato sila roste, pokud naSe produkty nejsou diferencované (odbératelé totiz mohou odejit
ke konkurenci) a také pokud je odbératel velmi citlivy na zménu ceny vzhledem k svym ziskiim.
Rizika plynouci ze zminénych faktorti se daji partikularné eliminovat, pokud si jako podnik
nabidku, kterou nasi odbératelé neodmitnou. Toho dosahneme, pokud zodpovime otazku, jak

Ize vyjednavaci silu odbératelti snizit.
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Rivalita mezi konkuren¢nimi podniky

Konkurenéni rivalita zkouma4, jaké konkurenc¢ni tlaky na trhu existuji a jak velké jsou. Urcuje
také, jak je trh dynamicky. Pokud odvétvi roste, dochazi ke snizovani rivality mezi konkurenty
a naopak. Pokud stagnuje nebo se zmensuje, spole¢nosti musi, na ukor konkurentii, ziskat vyssi
podil. Dale se zkoumé néakladnost rozvijeni vyhod oproti konkurentliim a také vyse fixnich
nakladt. Firmy jsou totiz pod tlakem napliovat vyrobni kapacity, a to i za cenu snizovani cen.
To pak vede k cenovym valkam. Pokud provedeme analyzu této oblasti spravné, lze zjistit, jak

vylepsit pozici podniku viéi konkurentim. [33] [57]

Noveé vstupujici

hrozby

=5 =1 5;

Dodavatelé Zakaznici

Substituty a
komplementy

Obrazek 1: Grafické zobrazeni Porterovo modelu péti sil.

Zdroj: [57]
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2. ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI

Analyza vnitiniho prostfedi odhaluje slabé a silné stranky podniku a ma za cil najit vlastni
konkuren¢ni vyhodu. Za timto ucelem je potieba definovat zdroje a specifické prednosti
podniku a také odhadnout jejich rozsah. Tyto zdroje a specifické prednosti je potieba vyuzivat
a také dale rozSifovat a udrzovat. Specifickou piednosti je naptiklad unikatni majetek
a schopnosti pracovnikli podniku, pokud se néjakym zptsobem lisi od konkurence. Je dilezité,
aby podnik studoval oba aspekty (unikatni majetek bez schopnosti ho vyuzit ztraci potencial).
Napodobeni majetku i schopnosti zabranuji bariéry napodobeni, které se u kazdého typu lisi
(hmotny majetek je Iépe napodobitelny nezZ nehmotny a schopnosti se daji napodobit jen t€zko).

Diky tomu je zde tedy potencial vytvofit silné stranky podniku. [30]

2.1. Model7S

Mc Kinsey model 7 S je nastroj, ktery analyzuje fungovani organizace pohledem na jejich
7 klicovych internich aspekt za ucelem identifikovat efektivni usporadani dané organizace

a tim dopomoci k dosazeni jejich cil.

Tato metoda byla vytvofena v roce 1980 konzultanty spole¢nosti McKinsey Tomem
Petersem, Robertem Watermanem a Julienem Philipsem. Od jejiho zavedeni zacal byt model
Siroce uzivan jak akademiky, tak dalsimi konzultanty a dodnes je jednim z nejpouzivanéjSich
nastroju strategického planovani. Model zdaraziiuje propojenost vSech sedmi "S" faktort a ty

také rozdé€luje na me&kka "S", ktera jsou zalozena na lidskych zdrojich, a tvrda "S".

Strategy

Shared
Values #

Obrazek 2: Grafické znazornéni modelu 7 S.

Zdroj: [70]
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Zminéna “S” se skladaji z tvrdych prvku, které obsahuji strategii (strategy); strukturu
(Structure); systémy (systems), a mekkych prvki, coz jsou styl (style); spolupracovnici (staff);
dovednosti (skills), sdilené hodnoty (shared values). Pfi vyuziti modelu se podstupuji tyto
kroky: identifikace oblasti, které nejsou efektivné usporadané; uréeni optimalniho uzpusobeni
organizace; rozhodnuti, jaké zmény by mély byt provedeny; provedeni nezbytnych zmén

a neustalé obnovovani modelu. [69] [70]

2.2. Analyza produktu
K analyze produktu a jeho konkurentd mizou slouzit modely a metody jako je Porteriiv
hodnotovy fetézec, FED analyza nebo analyza zivotniho cyklu produktu.
2.2.1. Porteriv hodnototvorny retézec

Aby podnik mohl dorucit néjakou hodnotu, méla by jeho redlnd vyhoda (napf. v cené
¢i diferenciaci) byt k nalezeni v fetézci aktivit, které provadi. Jedna se 0 takzvany hodnotovy

fetézec, ktery vytvotil Michael Porter.

. Infrastruktura podniku \
Podpurné = e — - =
s Rizeni pracovnich sil \
cinnost

Technologicky rozvoj
Obstaravatclska ¢innost

Rizeni Vvroba Rizeni Marketing s '

1 . . Servis
vstupnich a vstupnich a kll ~ll\nn
()PCl'ﬂCi \."_\"\'U/ UPCI'IlCi obchod SIuzoy

Primarni ¢innosti

Obrazek 3: Grafické znazornéni Porterova hodnototvorného retézce

Zdroj: [68, str. 20]

V fetézci je 5 primarnich aktivit: logistika sméfujici dovniti; operace — transformace vstupt
do finalni podoby produktl; logistika sméfujici ven; marketing a prodej; poprodejni servis
a sluzby, a 4 sekundarni a podptirné aktivity: struktura spolecnosti; lidské zdroje; technologicky

rozvoj a nakup.

Porter uvedl, ze kazda z téchto kategorii mtize byt rozlozena do aktivit, které jsou unikatni

v daném podniku. Spole¢nost pak mtiZe zjistit ndklady spojené s jednotlivou ¢innosti a porovnat
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je s hodnotou, kterou zadkaznik diky této aktivité obdrzel. Touto cestou se podnik mize zaméfit

na dulezité hodnoty, které ovliviiuji strategii podniku. [68]

2.2.2. FED analyza

Model FED se sklada ze analyzy tiech zékladnich aspekt kazdého produktu. Nazev FED je

zkratkou prvnich pismen téchto aspektti v anglicting, které znamenaji:
- F - Functionality (funkénost),
- E - Effectiveness (i¢innost),
- D - Design (vzhled).

Podle toho, na ktery z aspektd spotiebitel klade naroky a ktery nezohlednuje, se poté
na zéklad¢ FED analyzy d¢li produkty na 3 kategorie:

- FED faktor je rovnovazny — spottebitel klade naroky na vSechny 3 aspekty,

- FED faktor je rovnovazny mezi funkénosti a i¢innosti — spotiebitel neklade naroky

na vzhled,

- FED faktor je jednostranny — spotiebitel klade naroky predevsim na vzhled. [32]

2.2.3. Analyza Zivotniho cyklu produktu

Zivotni cyklus produktu (v angliéting zkratka PLC) se zabyva riznymi fazemi vyvoje
a prodeje urcitého produktu, kterymi dany produkt postupem casu prochdzi pii pilisobeni
na trhu. Pro kazdy podnik, ktery pfemysli nad vyvojem nového produktu a jeho uvedenim
na trh, je dulezité provést analyzu, ktera ur¢i, zda je dany produkt vhodny, a také vymezi, co je
potieba vykonat v jednotlivych stadiich, aby byl produkt GspéSny. Je popsano pét fazi zivotniho

cyklu produktu, které jsou zobrazeny na obr. 4.

F'y
Objemn
prodejl

Wyvojoud Zavadéci Ristowva Faze Fazs
faze faze faze zralosti upadku

Obrazek 4: Zivotni cyklus produktu.
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Zdroj: [73]

Vyvoj
V této fazi se produkt teprve vyviji a pfipravuje (tj. od chvile, kdy se zrodi myslenka
na produkt, az do doby, kdy je uveden na trh). Je velmi dulezité, aby se v této fazi vse dobie
ptipravilo jesté pied uvedenim na trh, a tak mize tato faze trvat az nékolik let (zaleZi na typu
produktu). Zejména v technologickém primyslu je bézné, Ze finalni produkt se vyrazné lisi
od prvniho prototypu, jelikoz se musi adaptovat podle pozadavku trhu. Ze dvou divoda jsou
naklady na tuto fazi produktu velmi vysoké. Za prvé, vyvoj produktu je obecné nakladny
(naklady spojené s vyzkumem, pouzitim technologii a pracovni silou), za druhé se jiz musi zacit

s marketingem a PR, aby produkt mohl hladce piejit do faze druhé.
Zavedeni

Jakmile je vyvoj produktu ukoncen, nasleduje jeho uvedeni na trh. V této chvili jsou prodeje
obycejn¢ spiSe malé a rostou pomalu, jelikoz se trh zatim pouze "rozhoduje", zda je tento
produkt viibec potfebny a uspokojuje néjakou potiebu trhu. Pokud v této fazi produkt zklame
a zjisti se, Ze o n¢j neni zdjem, uz se do dalSich fazi nikdy nedostane, jelikoz podnik dany
produkt zrusi, nebo se vrati do prvni faze a za¢ne ho piedélavat. Pokud ale produkt zaznamena
uspéch, miize se posunout do tieti faze.

Ruiist

Ve tieti fazi se vétSinou vraci podniku zpét investice, které byly do produktu vlozeny
v prvnich dvou fazich, jelikoz ptijmy z prodeje se zvétSuji. Publicita produktu vytvaii na trhu
pokusy o jeho zkopirovani, a proto potieba pokracovat v marketingu. Pro podnik je dilezité,

aby tato faze byla co nejdelsi a bylo dosazeno co nejvétsiho poctu uZivateld.
Zralost

Ve vétsin¢ pripadi dojde popularni produkt do faze, kdy je Siroce pfijat vefejnosti,
nepotiebuje tolik marketingovych aktivit, ale trh uz jim zacina byt pfesycen. V této chvili

se podnik snazi udrzet si zakazniky, ale také se jiz za¢ina zaméfovat na vyvoj produktu nového.
I'Jpadek

Postupem casu zacind byt produkt zastaraly a nepotfebny. Na trhu se objevuji nové a lepsi
verze, piijmy klesaji a pro podnik z pravidla neni vyhodné do produktu déle investovat [31]
[73]
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2.3. Financni analyza

Dostatecna a priabézna znalost, jak se firmé po finan¢ni strance dafi, umoziuje vedeni Cinit
spravna rozhodnuti pii ziskavani novych finan¢nich prostfedkii, stanovovani optimalni
struktury, pfi prerozdélovani dostupnych financnich zdrojl, poskytovani obchodnich uvéru

¢i zvoleni dividendové politiky.

Hlavnim ukolem finan¢ni analyzy je posoudit finan¢ni hospodateni organizace, a to za uziti
specifickych metodickych postupti. Je tak mozné odhalit ptipadné problémy v dobé, kdy je jesté
mozné je bez velkych dopadd napravit a zabranit tak finanénim ztrdtdm. Finan¢ni analyza
ukazuje také na silné stranky podniku, které mize organizace vyuzit. [72] Z hlediska tématu
bakalaiské prace jsou vyznamné analyza poc¢atecnich a budoucich nékladi, navratnost investice
(ROI), prumérna doba navratnosti a také primérny ro¢ni zisk plynouci z investice. Dale je také

vhodné zohlednit cash flow (penézni tok) podniku.

2.3.1. Analyza nakladu

Néklady podniku ptredstavuji spotiebu vyrobnich Ciniteld vyjadienou v penézich.
V souvislosti se spotfebou vyrobnich Cinitelll je nezbytné zduraznit hospodarnost. VSechny
naklady by mély byt vynalozeny ucelné, a hlavné pokud se vicekrat opakuji, mély by byt co
nejlépe odtivodnény. Aby podnik Fidil naklady co nejefektivnéji, je také nutné se zabyvat jejich

strukturou ¢i zavislosti na zménach objemu vyroby [67].

2.3.2.  Financni predpovéd’ — navratnost investice

Od finan¢ni analyzy se ¢ekéd nejenom zkoumani minulosti a pfitomnosti, ale také predikce
budouciho vyvoje organizace. Je proto tieba nalézt model, ktery by zhodnocoval jak negativni,
tak pozitivni pfedpoklady. [38] Dilezitym ukazatelem je pak Cisty zisk.

Pro zjisténi, zda je (nebo bude) cely projekt ispésny, je potieba provést vypocet ndvratnosti
investice. Navratnost investice se vypocita takto [59]:

Cisty zisk — pocatecni investice
ROI = ——— - * 100
pocatecni investice

(1)
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Pro ucely startupu je vhodné vypocitat primérnou dobu navratnosti. Ta udava, za jak dlouho
(v letech) by mélo dojit ke splaceni poc¢atecni investice (pii rovnomérné realizaci hotovostnich

tokll). Vzorec pro vypocet je nasledujici [54, str. 112]:

_IN 2)
gdoba = SCF

kde:
oCF = pramérné ro¢ni cash flow
IN = pocate¢ni investovany vydaj

Dalsi vzorec, ktery se da pro startup vyuzit, je ukazatel vynosnosti investice. Vynosnost

(rentabilita) investice R; se pocita podle vzorce [58, str. 240]:

z, ®3)

Kde:
Z,. = prumérny ¢isty rocni zisk plynouci z investice

I,, = naklady na investici
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3. SWOT ANALYZA

Velice znamd SWOT metoda byla plvodné vytvoiena pro obchodni a primyslové
zalezitosti, ale postupem cCasu se stala stejné tak dilezitd pro praci ve zdravotnictvi, vzdélani,
vyvojaistvi ¢i pti osobnim rozvoji. Tato metoda se jmenuje podle pocatecnich pismen Ctyt
element v anglitiné: Strenght (silné stranky), Weakness (slabé stranky), Opportunity
(Ptilezitosti), Threat (Hrozby). Silné a slabé stranky jsou vdzané na vnitini analyzu podniku
a prilezitosti a hrozby jsou vazané na analyzu jeho okoli. Obeznameni se situaci podniku
pomahd pfi strategickém planovani i pii rozhodovéani. Sila této metody spociva v jeji

jednoduchosti, strukturovanosti a moznosti aplikovat na rizné urovné procesu. [46]

Jednotlivé ¢asti analyzy se urCuji za pouziti hodnoticich systéml a vnitropodnikovych
analyz. Pro vyhodnoceni jsou obvykle jako vychozi data vyuzity analyzy popsané

v predchazejicich kapitolach nebo néstroje marketingového mixu.

Jakmile jsou kritéria vybrana, mohou byt vyhodnocena za vyuziti Skalovani. Pro Skéalovani
se obvykle pouzivd rozmezi -10 az +10 (tedy -10 velmi slabé az 10 velmi silné). Timto

zhodnocenim podnik zvysuje svij piehled o vyznamu faktort, ktery jej ovliviuji.
Podle toho, jaké jsou vysledky SWOT analyzy, existuji 4 typy strategickych situaci.
- Mini - mini (WT) - Podnik je v problémech,
- Maxi - mini (ST) - Silny podnik s hrozbami,
- Mini - maxi (WO) - Slabsi podnik, ale ma mnoho piileZitosti,
- Maxi - maxi (SO) - Silny podnik s mnoha p¥ileZitostmi.

SWOT analyza pomaha k identifikaci moznosti, jak vyuzit unikatni zdroje podniku a také
jeho klicové kompetence, ovsem ma i svoje nevyhody. Nékdy je pfilis statickd a také je obvykle

velmi subjektivni. I pfesto je ale ve strategickém managementu velmi oblibena. [22] [40]
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STRENGHTS  (Silné stranky)

OPPORTUNITIES (Ptilezitosti)

MOZNOSTI

podminky, kterymi jsme schopni ispéSnou
realizaci cile podpofit

Co nam lo usnadni?

PRILEZITOSTI
co bude Ziepdeno, teho bude realizaci cile
dosazeno

Co 50 lim 20p8i?

Nedostatky

WEAKNESSES  (Slabé stranky)

THREATS (Hrozby)

RIZIKA
podminky, které mohou dosaZeni cile
zmaiit

Co nam to znesnadn?

HROZBY
které nas nutl realizovat, nebezpedné
moznosti, které by nas Cekaly

Co nas k tomu mai?

Vnitini

Vnéjsi

Obrazek 5: Grafické znazornéni SWOT analyzy.
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4. STARTUP

Jedna ucelena mezinarodni definice startupu neexistuje. Jak jiz bylo zminéno v Gvodu,
startup se da charakterizovat jako docasnd organizace s ucelem nalézt opakovatelny
a rozsifitelny business model. [27] Dalsi definice uvadi, ze startup je podnik, ktery pracuje
na vyfeSeni problému, ktery neni zrovna lehké vyiesit a kde uspéch neni garantovany. [61]
Nové inovace a technologie vétSinou pochézeji od firem, které teprve vznikaji. Svét zménily
mensi skupiny lidi, které pojilo jisté pfesvédceni ¢i poslani — mensi skupiny proto, ze ve velkych
vétsi byrokracie a nechtéji podstupovat rizika). Jesté t¢zsi ale je, pokud je na vSe zakladatel
sam. Startupy tedy funguji na principu, Ze idedlni je k uspéSné praci mensi kolektiv lidi.
Kolektiv by mél byt tak velky, aby se mu dala vdechnout skupinova vize odli§né budoucnosti.
Nejsilngjsi strankou je proto neotfelé uvazovani, jelikoZz mensi tym je pohotovéjsi a hlavné
poskytuje prostor k pfemysleni. Zakladem startupu je tedy zkoumat napady a ptehodnocovat

podnikani. [61]

Startup je vymezen také jako lidska instituce slouzici k vytvoreni novych produktt a sluzeb
za podminek extrémni nejistoty. Startup tedy muize byt jak velice mala, tak velka spole¢nost.
Je dilezité, ze startup neni pouze o produktu, ale také o instituci jako takové, a proto je tedy
potieba management pfizplsobit kontextu velké nejistoty, jakym je startup charakterizovan.
Rizeny proces, ktery se nazyva "validated learning", se nezabyva pouze podnikanim jako
takovym, ale zjiSt'uje, jak vytvofit dlouhodob¢ udrzitelny rozvoj. To se dé& docilit pouzivanim
tzv. tvof —méf —uc se smycky. Zékladni aktivitou startupu je vytvofit z napadu produkt, zméfit,
jak na ngj zakaznici reaguji, a ucit se, zda na cesté vyvoje setrvat, ¢i zménit smer. Méli bychom
se tedy zaméfit na to, jak méfit pokrok, jak vytvoftit dalsi milniky a priority. Tudiz, i pies jejich

nejistotu, startupy musi byt kvalifikované tizeny. [48]

4.1. Faze startupu

Féaze startupu se zdanlivé podoba zivotnimu cyklu produktu, avsak startup jako takovy ma
své specifické faze. Startup by mél ze zacatku operovat jen na malém trhu, jelikoz kazdy véEtsi
trh je ,,obsluhovan® daleko vétSim hracem. Pokud tedy startup operuje na jen nepatrném trhu,

muze si rychleji vydobyt dominantni pozici a poté svoji puisobnost dale rozsifovat. [61]

Na obrazku 6 obrazku je vidét, ze jsou tii hlavni faze — Prestartup (kdy se fe$i mise a vize),

startup (kdy se fesi Minimum Viable Product a jaky trh je pro produkt vhodny) a posledni je
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rust (zaobira se tim, jak startup eskalovat). Na pomyslném grafu, kdy na ose y je rtst a na ose

X je ¢as, muzeme videt 6 fazi startupu.

Myslenka a napad — Myslenka produktu nebo sluzby s potencialnim ristem na trhu, ktery
je dostatecné velky na to, aby generoval zisk. Vymysleni pocatecnich zdroji piijmu. Pouze
jeden ¢lovek ¢i velmi maly tym, ktery zatim neni napadu plné oddan. V tymu jesté nejsou

vSechny potfebné dovednosti.

Tvorba konceptu — Vytyceni Cistého a smysluplného cile a sméru, kam se dale ubirat
v prubéhu meésict a let. Tym se sklada ze dvou az tii spoluzakladatelti s rovaym podilem, jiz
také miize mit externi pracovniky s mensim zainteresovanim (bud’ jsou placeni nebo je jim dana

¢ast podilu).

Oddanost konceptu — Existuje oddany a dovednostné vyvazeny tym, ktery je schopen
vytvotit MVP bez zavislosti na externich zdrojich nebo jiz mé zakladni produkt vytvoten.
Podepsdna smlouva o podilu mezi zakladateli a stanoveny milniky, rozpocty a casova

posloupnost.

Validace — Jiz mlze ukazat rust uzivateld (nékdy dokonce i pfijmy) a pokracuje se
zajisStovanim dodatenych zdrojl (penize ¢i prace) vymenou za podil ¢i budouci piijem. Dale

se rozhlizi po ¢isté validaci trhem jako takovym, aby se startup mohl zadit rozrustat.

Eskalace — Jiz se ukazuje Cista, rostouci a méftitelna trakce uzivateli na velkém ¢i rychle
rostoucim cilovém trhu. Startup chce a mtze rychle rist a/nebo je schopny zajistovat vetsi

financovani.

Etablovani — Bylo dosaZeno vysokého rlstu a stale se oCekava jesté vétsi, silny rist. Uz
neni nutné ziskat dal$i externi zdroje a pokud ano, tak jich miize lehce dosahnout. Podnik se
Casto chce kulturné chovat jako "startup" po tak dlouho, jak je to mozné. Zakladatelé bud’

podnik prodaji nebo v ném pokracuji. [56] Vice o fazich startupu vypovida obr. 6.
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STARTUP DEVELOPMENT PHASES

Potential scalable
product/service
idea for big enough
target market.
Some initial
revenue models for
how it would make
money. One
person OR only
vague team; no
confirmed
commitment and/or
no right skills
balance in the
team structure yet

Having clear and
meaningful target
with clear direction
for min. 3 years with
milestones to get
there, -> 3, 6, 12, 24,
36 months... Having
team of two or three
core founding people
with balanced
ownership. Can also
already have some
extended team with

Commitment

Committed & skills
balanced founding
team. Able to develop

Validation

Can already show
some user growth
and/or revenue (initial

the p vice
(Minimum Viable
Product) without
dependency of
uncommitted external
resources OR already
have initial product/
service developed.
Have signed
shareholder agreement
founders, with

lighter
(stock options and/or
cash compensation)

milestones, committed
time and money usage,
for min. 2+ years with

AND/OR
continue to attract
additional resources
(money or sweat
equity) for equity or
future revenues.
Looking for clear
market validation
(Product Market Fit),
to be able to move into
scaling.

Scaling

Showing clear, growing
and measurable
user/market traction in
big or rapidly growing
target market. Can and
want to scale fast.
AND/OR is able to
attract significant
funding.

sta

STARTUP GROWTH

Establishing

Achieved great growth,
that can expected to
continue strong. No
longer need to "try” get
resources and can get
those easily. Continue
to grow and often
wants to culturally
continue behaving like
a "startup"” for as long
as possible. Founders
make exit or continue
biz as usual.

rtup Key Stages

vesting etc.

Obrazek 6: Faze startupu.

Zdroj: [56]

Technologicky startup

Technologicky startup je spoleCnosti, jejiz ucelem je ptinést technologické produkty
nebo sluzby na trh. Tyto spolecnosti poskytuji produkty/sluzby bud’ nové, anebo jiz existujici,
ale poskytuji je novou cestou. Dobry technologicky startup by mél mit potencial k expanzi uz

za doby své prvni verze. [61]

4.2. Napad a jeho validace
Vznik napadu je dulezity, ale jesté dilezitéjsi pied jeho realizaci je zjiStovani, zda je po
tomto napadu viibec poptavka. [2]

Unique selling point (USP)

Cilem startupu je, mimo jiné, najit uréitou konkuren¢ni vyhodu, tedy néco, ¢im se liSime
od konkurence. Da se tedy charakterizovat jako Unique selling point (USP), v ¢eském jazyce
unikatni prodejni bod (vlastnost). Tato vyhoda mtze zaviset na vice faktorech, které miizeme
vice ¢i mén¢ ovliviovat (fadi se mezi n€ i schopnost inovovat). Dle Oswalda Jonese existuje
model tvorby konkuren¢ni vyhody v malych a stfednich podnicich, ktery v sedmi blocich

analyzuje, kde v organizaci vznika misto pro vytvareni inovaci, a tedy konkuren¢ni vyhody.
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Tyto bloky jsou: strategicky ramec; Cinitel zmény; externi sité; interni sité; flexibilita

organizace; inovace a konkurené¢ni vyhoda. [31]
Prototyping a wireframe

Prototyping je mezi¢lankem mezi mysSlenkou na produkt a vytvofenim daného projektu.
Prototyp je velmi dulezity k ovéfeni konceptu projektu, a proto by do néj ze zacatku mélo byt
investovano (at’ uz penize nebo ¢as). Riizné Girovné prototypu nabizeji rizné vyhody. Urovei
kvality by se méla zlepSovat spolecné s vyvojem produktu. Lidé ve startupu by se neméli bat
vytvareni prototypu, které se nezdaii, jsou totiz dilezité pro uceni se o produktu jako takovém.
[1] Pro internetovy startup je také typicky tzv. wireframing. Jde o vytvofeni schématu stranek
jako vizualniho pruvodce, ktery reprezentuje kostru internetovych stranek. Wireframy jsou
vytvafeny za ucelem usporadani jednotlivych elementl stranky. Diky tomu maji vSechny
strany, které se na vyvoji produktu podili, Cistéjs$i pfedstavu o jeho konecné verzi. Existuje

mnoho online platforem, které tvorbu wireframii usnadiuji. [17]
Validace

Pti validaci (ovéteni zakladnich predpokladt) startupu je potieba premyslet nad zakladnim
aspektem, ktery ma piinést uzivatelim hodnotu, a nezaobirat se ptidavnymi funk¢énostmi.
Je dillezité mluvit s potencialnimi uzivateli tvaii v tvaf a neméli by to byt pouze ptatelé. Je vice
zpusobd, jak vyzkouSet, ze je produkt ¢i sluzba opravdu potiebna pro trh. Z technického
hlediska se da zajem o sluzbu zjistit provozovanim online kampani (napi. Google AdWords)
jesté pifedtim, nez je vibec produkt vyvijen. Prokliky na stranku a nasledné odeslani
kontaktniho emailu totiz mize napoveédét, zda zakaznici maji o produkt zajem ¢i ne. Pti procesu
urcovani, kdo jsou nasi cilovi zakaznici, je tedy dulezité zjistit i to, zda viibec néjaci zakaznici

maji o produkt zajem. [2]
Podnikatelsky plan na jednu stranku

Chris Guillebeau radi planovat ,,v pohybu®, aby startup mohl reagovat na ménici se potieby
svych zékazniki. Podnik by vSak mé¢l klast diiraz na akci a zacit ihned. Zakladatelé by se také
méli vyhybat zbyte¢né¢ komplikovanym planim a vysvétlovat podstatu podnikani co
nejjednoduseji. [20] To znamend, ze pro potieby podnikatelského planu muze byt pouzita
jednostrankova Sablona pro podnikéni, a tim byt rychle rozvrhnuty obchodni napady. Dobr¢ je

naptiklad pouzit businness model Canvas. [8]
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4.3. Lean startup a Minimum Viable product (MVP)

Lean (v ¢eském jazyce ,,Stih1é) startupy jsou schopny se vyvijet a ptizpisobovat prostiedi,
které se neustale méni. Je to viak pouze metodologie a neméla by byt cilem. Resenim by mél

byt inteligentni design a planovani dalsiho postupu. [61]

Eric Ries uvadi, ze k dosazeni tspéchu neni dilezity pouze dobry ndpad, nacasovani a tvrda
prace, ale hlavné kazdodenni "nudna" prace a mala rozhodnuti. Uspéchu startupu lze dosahnout
nasledovanim spravného procesu. To znamena, Ze proces se da naucit. Jedna se o jednoduchy
proces tvoteni produktu, méteni vysledkt, uceni se z chyb a neustalé opakovani. Lean startup
vychézi z teorie, Zze misto dlouhého vytvareni perfektniho produktu, je vyhodnéjsi vytvofit
takzvany Minimum Viable Product (MVP). Tedy produkt, ktery je zaméfeny pouze na zakladni
funk¢nost, ma mnoho chyb, a ne moc propracovanou uzivatelskou zkusenost. I za tohoto stavu
je ale produkt nabizen zakaznikovi ke koupi. Produkt se nasledné rychle méni na zakladé
nékolik podnétli. Jednim z nich je zpétna vazba prvnich zakazniki (takzvanych early adopters),
ktefi jsou za nedokonaly, ale inovativni produkt ochotni zaplatit. Zpétna vazba zakazniki je ale
pouze jeden zdroj informaci. Také se napiiklad experimentuje s chovanim zakaznikt, coz
indikuje jejich preference, které si ani sami neuvédomuji. Lean startup pfistup je vytvoren
na zakladé nékolika ptedchozich pfistupti v managementu a ve vyvoji produktu, jako je lean
manufacturing, design thinking, customer development a agile development. Zaklada se tedy

na stale pokracujici inovaci. [48]

4.4. Financovani startupu

Financovani podniku miize obecné vyuzivat vnitini nebo externi zdroje. Mezi vnitini se fadi:
zisk po uhradé¢ dividend a zdanéni; prostfedky uvolnéné rychlej$im obratem kapitalu;
dlouhodobé rezervni fondy a samofinancovani v §irSim smyslu. Vné&j§imi zdroji potom jsou:
kratkodobé ¢i dlouhodobé cizi zdroje; vklady vlastnikl (zakladni kapital); faktoring, forfaiting,
faktoring, dotace ze statniho rozpoctu; venture kapital ¢i Business angel. [39] Dale se také daji
vyuzit banky, finan¢ni podniky, hedzové fondy, mezzaninové fondy, private equity,

crowfunding a dalsi. [38]

Pro startup existuje specificky zpisob ziskavani investic. Ziskavani tzv. fundingu je
rozdéleno do nékolika kol podle faze vyvoje spolecnosti. Zalezi na ucelu zajistovani fundingu

(jak je pouzit), typu investorl a dalSich faktorech. Kola jsou rozdélena nasledovné.
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Seed round — Slovo seed v angli¢tiné znamena ,,seminko* a i tak by se toto kolo dalo
charakterizovat. Je to tedy pocatecni vklad do startupu, ktery ma za cil nastartovat fungovani

spole¢nosti. Tento kapitdl mize dosahovat az 50 milionti korun.

Série A — Jakmile podnik vykazuje jiz néjaké pozitivni vysledky, série A je uzite¢na pro
vylepSovani produktu a zvySovani uzivatelské zakladny. Podnik jiz musi mit business model,

ktery bude generovat dlouhodobé zisky. Investice se pohybuji mezi 50 a 375 miliony korun.

Série B—v tomto kole se mluvi o posouvani podniku do dalSich fazi. Investofi pomahaji
startupim expandovat trzni dosah. Po prvnich dvou kolech jiz podnik ma vétsi podil
na dosavadnim trhu. Budovani aspésného produktu a péstovani tymu pozaduje kvalitni zdzemi
a zvySovani prodeji, reklamy, technologii, zdkaznické podpory a dalsich, které firmu

samoziejmé néco stoji. Ocekavany kapital v sérii B je okolo 175 az 250 milionti.

Série C—-V tomto kole investofi vkladaji kapital do jiz GispéSného podniku a oCekavaji vice
neZ dvojnasobek zpét. Série C je o zdokonalovani a pokraovani v rlstu. Startupy v tomto kole
ziskavaji stovky milion az desitky miliard. Kapital zajistény v sérii C také muze slouzit
k nakoupu jiného podniku. V kazdém kole ma investor na startup mirné odliSné pozadavky

a ma ruzna oc¢ekavani investopedia. [14]

Pfi rozebirani financovani startupu je také vhodné zminit bootstraping. Bootstrapping
znamena zapoceti podnikani bez externiho kapitalu. Pouziva se u startuptd, které vyvijeji
produkt za vyuziti vlastnich (a pokud mozno minimalnich) zdroji. Spole¢nost Fast Company
radi, jakym zptsobem bootstrapping provozovat, a dava na to né€kolik tipi. Mezi né se fadi
obezfetné vybirat spoluzakladatele; vytvofit model, ktery generuje piijem co nejrychleji; byt
velmi obezfetny, co se ty¢e vydajl, a to i osobnich; neoutsourcovat praci, kterou mtizeme udélat
sami (pfipadné ji barterovat); ucit se novym dovednostem, které jsou potieba k vyvoji; byt

Setrny; vytvaret si osobni vztahy s dodavateli (znovu za ucelem barterovani) a dalsi. [51]

4.5. Socialni aspekty

V kazdée fazi startupu je dlleZita interakce s lidmi, at’ uZ je to se spolupracovniky, zdkazniky,

investory, mentory a dal$imi. [4]
Co-founding

Startup vétSinou nezakladd jeden Clovek ale dva 1 vice. Statistiky ukazuji, Ze startupy
zalozené jednim ¢lovékem zaznamenavaji vEétsi netispéch. Vyhody, pro¢ zakladat spolu, jsou
v tom, Ze stres (kterého je pfi zakladani startupu mnoho) se mlize rozdélit mezi dva, stejné tak
jako préce, kterou je potieba udélat. Stejn¢ tak problémy mohou byt fesSeny efektivnéji a jeden
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druhého miize podporovat. Pti pocate¢nich ndkladech se vydaje déli dvéma (¢i vice), coz miize
byt také vyhodou. [5] Pokud ma byt ale spoluzakladatel nékdo, s kym si nerozumime a zkratka

se do startupu z naSeho pohledu nehodi, je lepsi hledat nékoho jiného ¢i zistat sam. [19]
Networking

Pii tvorb¢ startupu ma networking velky vyznam, jelikoz hraje roli pfi ristu podniku.
Od validace napadu az po nachazeni potencialnich partnerti a vytvafeni spravnych vztaht
pomaha se stale posouvat. Dulezité body pii networkingu jsou: vytvoieni planu; vybrat si ty
spravné¢ udalosti k navStiveni; pifi networkingu byt otevieny; neustidle poslouchat;

vyhodnocovat vzniklé vztahy; prioritizovat a filtrovat kontakty. [35]
Firemni kultura startupu

Kazda organizace, veetné startupti, ma svoji firemni kulturu. Po Cas startupu se firemni
kultura teprve vytvaii a od té v zabéhnutém podniku se 1isi. Jelikoz na startupu pracuje jen mala
skupina lidi, kazdy z nich mtize svym zptsobem firemni kulturu vyrazné&ji ovlivnit — proto je
velmi dilezité vybirat si prvni zaméstnance nejen podle jejich dovednosti, ale také podle jejich

charakteru a toho, zda se do firemni kultury hodi. [6]
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5. ANALYZA VNEJSIHO PROSTREDI PRO PROJEKT SURVEY

EXCHANGE

Analyza vnéjSiho prostiedi se bude zabyvat trhem Velké Britanie. I pfesto, ze se jedna
o online platformu, kterou mize vyuzivat kazdy, jeji propagace a pifiprava zatim probiha prave

jen ve Spojeném Kralovstvi.

5.1. Analyza makroprostiedi

Jelikoz projekt Survey Exchange pti vyvoji a provozu ovlivituje fada externich aspektt, byly

provedeny PEST analyza a metoda 4 C za Gi¢elem vyjasnéni si jednotlivych dilezitych jevi.

5.1.1. PEST analyza

V PEST analyze jsou popsany zakladni informace, zminény pozitivni i negativni faktory
a také tii dulezité faktory pro kazdou ze 4 hlavnich skupin (politické, ekonomické, socialni
a technologické). Spole¢né s dalsimi (méné dulezitymi jevy, které jsou pouze okrajoveé
zminény) byly uvedeny a sefazeny v tabulce podle jejich dulezitosti pro projekt (na stupnici
od 1 — nejdulezitéjsi do 5 — nejméné dulezité). N&které z nich jsou pro projekt Zadouci, nékteré
nezadouci. Déle je také uvedena predpokladand pravdépodobnost, ze se dany jev vyplni
od 1 (mal4 pravdépodobnost) do 10 (jistota). Tato dvé ¢isla mezi sebou byla vyndsobena
avznika tak celkova ,,zavaznost“ jevu. Ty ,,nejzavaznéjsi jevy, podle toho, zda jsou pro projekt

pozitivni €1 negativni, byly pouZity pro syntézu hrozeb a ptileZitosti ve SWOT analyze.
Politické faktory

Velka Britanie je konstituéni monarchii, ktera je ovliviitovana parlamentnim systémem. Je to
zemé, kterd je povazovédna za stabilni, s mnoha pfileZitostmi pro potencidlni podnikatele.
Nedavny Brexit ovsem tyto moznosti mirn¢ zkomplikoval a v sou¢asnosti nejsou znamy jeho
dopady. [3] Mezi pozitivni politické faktory se fadi: proaktivni vlada; politicka stabilita
a rozdéleni do narodni a lokalni administrace. Mezi negativni politické faktory se potom fadi:

dobte zakryvana korupce a vystup zemé z Evropské Unie. [41]
Dulezité politické faktory

V soucasné dob¢ se Velka Britanie fidi podle pravniho piedpisu ,,Data ProtectionAct 1998,
ktera ptikazuje zplsob ochrany dat uzivateli. [10] Od 25. kvétna 2018 ale zacne platit nova
reforma EU — General Data Protection Regulation (GDPR), ktera zméni a vétSinou zpfisni tyto

pravidla. Reforma jiz byla schvalena v dobé, kdy je Velka Britanie stale sou¢asti Evropské Unie
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a velice pravdépodobné se této reformé (nebo jejimu ekvivalentu) nevyhne. [11] Velka Britanie
je C¢lenem mnoha mezinarodnich organizaci, a to jak politickych, tak ekonomickych
narodl (OSN), Svétova obchodni aliance, Mezinarodni ménovy fond, G8, G20 a stale také jesté
Evropska unie. Z té se Velka Britanie 23. ¢ervence 2016 rozhodla vystoupit a v bieznu 2017
spustila ¢lanek 50 Lisabonské smlouvy, kterym ma zahéjit dvoulety proces opousténi EU. Jaky
ptesné to bude mit na Velkou Britanii dopad zatim neni jisté. V ,,nejvaznéj$im® piipadné by to
mohlo zpiisobit zamezeni volného pohybu osob a omezeni s tim spojenych vyhod. Tento scénar
se ale nepiedpoklada. [3] Velka Britanie je obecné velmi otevienou zemi a uchovava si dobré
vztahy s mnoha silnymi velmocemi jako je Cina, USA a Indie. Do budoucna by se tyto vztahy

m¢ély dale vylepSovat. [18]

Tabulka 1: Politické faktory Velké Britanie

Faktor D|P|Z
Ochrana zpracovavanych dat — Naroky na ochranu zpracovavanych dat se budou 519 |45
zptisiiovat.

Clenstvi zemé v organizacich — Vystoupeni zemé z EU na ni miize mit negativni, ale
P N N , 315115
1 pozitivni nasledky. V soucasné dobé neni jisté, co odchod z EU pro VB znamena.

Otevienost viici dal§im zemim — Piedpoklada se budouci obchod s dal§imi 418 |32
velmocemi.

Socialni politika — Stale vétsi snaha o pfistup ke vzdélani pro kazdého. 3|17 |21
Pravni vymahatelnost — Odbératelé/spolecnosti jsou s dostat svym zédvazkim. 28|16

Stabilita politické situace — Vl1adnuti kralovny Alzbéty a Theresy Mayové je stabilni.| 2 | 6 | 12

Antimonopolni bariéry — Bariéry, které by zabrainovaly vstupu na trh témét

o 11919
neexistuyi.

Vysvetlivky. Zdroj: Vlastni zpracovani
D — Diilezitost

P — Pravdepodobnost

Z — Zavaznost

Ekonomické faktory

Velké Britanie ma silnou ekonomickou pozici v porovnani s ostatnimi vyspélymi zemémi
svéta. M4 vysoké HDP a rozmanitou ekonomiku. Po ,,brexitu® v minulém roce byl o¢ekavan
strmy pokles ekonomiky, ale podle BBC se tento odhad nepotvrdil a mezi ¢ervencem a zaiim
britska ekonomika vzrostla o 0,6 %. [3] Mezi pozitivni ekonomické faktory se fadi: 5. nejvyssi
HDP na svété, druhy v Evropé pouze za Némeckem; pomérmé velky pocet obyvatel umoznujici
ziskovost 1 pro mensi trhy; rozmanitd ekonomika s velkym vetfejnym i1 soukromym sektorem;

volny trh a zvétSujici se zahraniéni pfimé investice. [16] Mezi negativni ekonomické faktory se
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fadi pomald rekonvalescence z recese z let 2008/2009 a mnoho dichodt vynaloZenych

na poskytovani vefejné péce a financni pomoci (i pro migranty).
Dulezité ekonomicke faktory

Rist HDP v poslednim kvartale roku 2016 byl 0,6 % a ptedpokladé se jeho rist i v roce
2017. [65] Minimalni mzda se pohybuje na ¢astce 7,2 GBP (cca 220 K¢&) pii véku nad 21 let
a stale se zveda. Diky tomu mutize byt platforma cenové dostupnéjsi zejména pro vrstvu obyvatel
s niz§im platem. [66] Naopak primérna realna mzda se vzhledem k brexitu zveda jen velmi
pomalu (inflace roste téméf jako mzda) a je tak mezi nejpomalejsimi staty EU. [49] PenéZni
zasoba ve Velké Britanii je velmi kolisava. Obchodnici se boji, Ze éra "levné dostupnych penéz"
se blizi ke konci a federalni rezervy by mohly zalit zvedat turoky. To by mohlo znamenat

i draz8i pujcky pro zacinajici podnikatele. [23]

Tabulka 2: Ekonomické faktory Velké Britanie

Faktor b |r |z

Stav a progndza vyvoje zakladnich ekonomickych ukazatelti (HDP, inflace,

nezameéstnanost, zahrani¢ni obchod) — Ekonomické ukazatele jsou pozitivni, a tak 416 |24

roste blahobyt.

Minimalni mzda — Roste rychle, a tak by si za sluzbu mohli dovolit zaplatit i lidé > | 5 (10

S minimalni mzdou.

Primérna realna mzda — Zveda se jen velmi pomalu. 3|6 |18

Penézni zasoba a jeji vyvoj — Je kolisava. Hrozba zvedani urokovych sazeb roste. 3|7 |21

Ptistup ke zdrojim — Je dobry a zvysuje celkovou uroven Velké Britanie. 2| 8|16

Ceny zékladnich surovin — Pfedpoklada se rast cen. 11515
Vysvetliviky: Zdroj: Vlastni zpracovani

D — Diilezitost
P — Pravdepodobnost
Z — Zavaznost

Socialni faktory

Vysoké socidlni standardy vedou k celkové lepsi kvalité Zivota a piileZitostem podnikat.
Pozitivni socidlni faktory jsou: mnoho vetejné péce zdarma (NHS); vysoka hustota zalidnéni,
otevienost vici migraci vedouci ke kosmopolitnimu prostredi (zhruba na kazdého 8. rodilého
obyvatele pfipada 1 migrant — to je vysledkem pfilivu velkého mnozstvi levné pracovni sily);
vysoké zivotni standardy. [44] Negativni poté jsou: obCasné socialni nepokoje tykajici se
migrace a etnickych skupin; stale se zvySujici ndklady na vzdé€lavani; vysoka a stale se zvysujici

mira zavislosti neproduktivniho obyvatelstva na tom produktivnim. [42]
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Dulezité socialni faktory

Velka Britanie ma velice kvalitni vzd€lavaci systém a je historicky atraktivni pro studenty
z celého svéta. Tato narodni tradice se datuje stovky let zpét a stale se vyviji. Kvalifikace
obdrzené z instituci Velké Britanie jsou celosvétové velmi uznavané. Ve VB je zhruba 170
univerzit a institut vyssiho vzdélavani, véetné 4 univerzit, které jsou mezi 10 nejlepSimi
univerzitami na svété. Tento trend by se mél déle rozvijet. Britsky vzdélavaci systém je

Vv soucasné chvili 6. nejlepsi na svété. [63]

Zivotni uroveti Velké Britanie roste velmi pomalu, a to hlavné kviili faktu, Ze hodnota britské
libry se po brexitu snizila o zhruba 20 % a jeji dal$i vyvoj je stale nejasny. Institut pro fiskalni
politiku uvadi, ze se Spojené kralovstvi nachdzi na 60letém minimu, co se ristu zivotni trovné
tyée a vtomto trendu ma pokracovat. [29] Pocet obyvatel Velké Britanie neustale roste.

Negativnim faktorem ale je, ze populace starne a predpoklada se, ze bude starnout dale. [44]

Tabulka 3: Socialni faktory Velké Britanie

Faktor D|P|Z
Ptistup ke vzdélani a vzdélanost — Ptistup ke studiu ma témét kazdy. 519 |45

Zivotni Grovei a styl obyvatelstva — Sice roste, ale jen velmi pomalu a v tomto trendu
ma pokracovat.

4 16|24

Demograficka struktura a vyvoj — Cilova skupina starne, a tak by o produkt mohl byt 317|021
mensi zajem.

Charakteristika pracovni sily — Na trhu je nedostatek odbornikii. 2 | 6|12
Mobilita pracovni sily — Pracovnici jsou vétSinou ochotni cestovat. 115]5
Vysvetlivky: Zdroj: Vlastni zpracovani

D — Diilezitost
P — Pravdepodobnost
Z — Zavaznost

Technologické faktory

Velka Britanie jako jedna z hospodaisky vice rozvinutych zemi ma velmi dobry piistup
k novym technologiim, navic s velkym potencialem se stale zlepSovat. [28] Pozitivnimi faktory
jsou: kvalitni inovacni dovednosti; expertiza ve veéd¢ a IT; efektivni legislativa s ohledem

na dusevni vlastnictvi; mnoho internich soutézi pro podpofeni ristu technologii. Negativnim

jevem je pomalejsi technologicky vyvoj s jinymi velmocemi.
Dulezité technologicke faktory
Vladni investice do vyzkumu a vyvoje rostou a premiérka Theresa May planuje z Velké

Britanie ud¢lat misto, které bude inovacemi vyhlasené. Firmy proto planuji investovat do védy
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a vyvoje stovky miliond liber. [28] Mezi lety 2017 a 2018 se vlada Velké Britanie chysta vlozit
270 milionu liber do vyvoje novych nekonvenénich technologii, které maji potencial vylepsit
ekonomickou situaci. Z této castky se naptiklad maji uhradit naklady vyzkumnikd v oblasti
umélé inteligence, novych 1é¢iv, elektrickych dopravnich prostiedku a dalSich. [64] Firmy maji
obavy ze zastaravani technologii oproti technologickym startuptim, které maji vyhodu ve své
flexibilité. Tretina britskych firem tak pocituje, Ze by jejich znacka v prubéhi tii az péti let

mohla vymizet pravé z divodu zvysujici se konkurence ze strany startupt. [15]

Tabulka 4: Technologické faktory Velké Britanie

Faktory b [p [z
Vyse vladnich vydaji v oblasti vyzkumu a vyvoje — Stat investuje, a tak je leh¢i ziskat 4|8 |32
dalsi financovani.
Technické novinky — Ve staté technické novinky stale vznikaji a stat je podporuje. 319 |27
Rychlost zastaravani technologii — Je pomérné velka (musi se neustale inovovat). 2|6 |12
Uroveii technologii v oboru — Velké Britdnie méa vysokou troven vyvojaskych 118ls
technologii (Neni tolik dilezité, jelikoz je programovano jinde).

Vysvetlivky: Zdroj: Viastni zpracovani

D — Dulezitost
P — Pravdeépodobnost
Z — Zavaznost

Shrnuti

Velka Britanie pusobi, ze je v dobré pozici, co se tyce jejiho dalsiho pokroku, a to i ptes
nedavny Brexit. Vysoké socidlni standardy, relativné silnd ekonomika, politickd stabilita

a technologicka pokrocilost nasvédcuji tomu, ze Velka Britanie bude pokracovat v pozitivnim

VYVOji.
5.1.2. Metoda 4 C

Z analyzy makroprostiedi pfi uplatnéni metody 4 C pro projekt Survey Exchange vyplynulo
nasledujici. Potfebu vytvaret dotazniky maji studenti (a nejen oni) po celém svété. Jestli jsou
za tuto sluzbu (tedy jeji prémiové funkce nebo respondenty) ochotni platit, pak zalezi hlavné
na ekonomice a kvalité vzdélani dané zemé. Ekonomika Velké Britdnie je silnd a vzdelavaci
systém jeden z nejkvalitnéjSich na svété, tudiz by zakaznici méli byt ochotni za sluzbu platit
Velka Britanie je velmi rozmanita, co se tyCe kultur. Neni zde Z4dnd velk4 bariéra
na provozovani online platformy, je zde pouze Data ProtectionAct 1998, ktery by se mél ménit
a podle kterého bude potieba se fidit. [10] V Anglii jsou pouze néklady na udrzbu servera

a administrativu, jelikoZ je cely vyvoj proveden programatory a designéry v Ceské Republice.
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Co se tyce dalSich poskytovatelii online platforem, ve VB je konkurence pomérné velka,

nekolik z nich je pomérné kapitalové silnych. [47]

5.2. Analyza mikroprostredi

Jak jiz bylo popsano, projekt Survey Exchange je v podstaté poskytovatelem online
platformy pro vytvaieni dotaznikli a ziskavani respondentt. Dalsi analyza tak je zaméfena

na toto odvétvi a také na jeho konkurenci.

5.2.1. Analyza konkurence — Portertv model péti sil

Kazda z péti sil v modelu je popsana, hodnocena nékolika faktory a sefazena podle
dilezitosti. VSechny faktory, které se dané sily tykaji, jsou na stupnici od 1 (nejmensi sila)
do 10 (nejvétsi sila) ohodnoceny na zakladé dostupnych informaci, a to vétSinou z roku 2011
a 2016 (za ucelem sledovani trendt tam, kde byly tyto informace dostupné). Nekdy se sila v
pribéhu let neméni. Ctyti nejdileZitdjsi jevy z kazdé sily pak jsou nasledné popsany detailngji.
Celkova hrozba dané sily je vypoctena jako pomér souctu hodnot vSech jevii v daném roce a
nejvetsi mozné hodnoty vynasobeny stem. Zjisténé udaje lze pak pouzit ve SWOT analyze,

jelikoz identifikuji, jaka sila je pro podnik nejvétsi hrozbou.
Rivalita mezi konkuren¢nimi podniky

I ptesto, ze je produkt svym zplisobem unikatni, za hlavni a pfimé konkurenty se daji
povazovat poskytovatelé online nastroji na tvofeni dotazniki, kterymi ve VB jsou
SurveyMonkey, Qualtrics atd. Dalsimi piimymi konkurenty jsou agentury, které pro firmy
zprostiedkovavaji naptiklad marketingové prizkumy. Je zde pres 200 poskytovatelii online
platformy pro vytvofeni dotazniku a jejich pocet stale roste, coz znamena, ze konkurence je
pomérné velka a stale se rozsituje. [47] Jelikoz se distribuce odehrava pouze online, je vySe
fixnich nakladii v poméru k variabilnim vysoka. S pfibyvajicimi zékazniky je sice potieba
rozSifovat datova ulozisté, tato polozka je ale v poméru na jednoho platiciho uzivatele mala.
Konkurenéni rivalita se da klasifikovat jako velka, jelikoZ je zde velky pocet konkurenti, ktefi
jsou systematicky zameéteni na uspéch. Konkurence je zaméfena nejen na cenu, ale také
na prémiové funkce, pfidané vlastnosti, design, pocet povolenych respondentl atd. Dalsi sily

jsou uvedeny v tabulce 5.
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Tabulka 5: Rivalita mezi konkuren¢nimi podniky

Jev 2011 2016
Pocet konkurentt a jejich podil na trhu (mélo slabych — 1, hodné¢ silnych - 10 7 9
Mira ristu odvétvi (vysoky rust poptavky — 1, velky pokles 10) 6 5
Vyse fixnich nakladli v poméru k variabilnim (nizké — 1, vysoké 10) 9 9
Mira diferenciace vyrobki/sluzeb (vysoka — 1, nizka - 10) 5 5
Diferenciace konkurentd (nizka — 1, vysoka — 10) 4 5
Prirtstky kapacit (rozsifovani kapacit ve vétsich ¢i mensich ptirtistcich) (malé 2 5
ptirastky — 1, velké piirtstky -10)
Intenzita strategického usili (mala — 1, velka — 10) 8 9
Vyse naklad odchodu z odvétvi (nizké — 1, vysoké — 10) 4 4
Charakter konkurence vzhledem k etice (,,gentleman® — 1, , gangster — 10) 3 3
Site konkurence (omezena konkurence — 1, $iroka konkurence — 10) 6 8
Hrozba — Pro 2011 — (54/100*100) = 54 %, Pro 2016 = (59/100*100) =59% | 54 % | 59 %

Zdroj: Viastni zpracovani

Hrozby vstupu potencialnich konkurentu

V piipadé vétsiho tspéchu projektu je zde hrozba okopirovani (za pouziti pouze malych
zmén) konceptu, a to zejména jiz zab&hlymi platformami. Dal§i hrozbou miize byt stale silici
pusobnost velkych internetovych spoleénosti jako je Facebook nebo Google, protoze takové
spole¢nosti jiz maji obrovskou zakladnu uzivateli, kterou by do dotaznikového systému mohly
aplikovat. [25] Jelikoz je projekt v podstaté pouze online software, distribu¢nim kanalem je
pouze internet, ktery je velice dostupny, tak pro novou Konkurenci neni zadny problém tento
zpusob distribuce vyuzit. Vzhledem k distribu¢nimu kanalu neni pro uzivatele slozité piejit
ke konkurenci jak stavajici, tak té nové. Jediné, co musi udélat, je zaregistrovat se do nové
platformy, pfipadné znovu vytvoftit dotaznik. Vé&tSina online nastrojii na vytvoreni dotazniku je
zalozena na stejné podstaté, ale n&jakou vlastnosti (moznost vypliovat off-line, prémiové

nastroje atd.) se lisi.

Tabulka 6: Hrozby vstupu potencialnich konkurenti

Jev 2011 | 2016
Uspory z rozsahu (velké — 1, malé — 10) 3 3
Kapitalova naro¢nost vstupu do odvétvi (vysoka — 1, nizka — 10)
Piistup k distribu¢nim kanaliim (obtizny - 1, snadny - 10)
Potfeba know-how, licenci, patentli pfi vstupu do odvétvi (ano — 1, he — 8)
Pfistup k surovinam, energiim, pracovni sile (t€Zky — 1, snadny — 10)
Schopnost existujicich konkurentd snizovat naklady a zlepSovat sluzby (vysoka
— 1, nizka — 10)
Loajalita zakaznika (vysoka — 1, nizka — 10)
Diferenciace produktu existujicich konkurenti (vysoka — 1, nizka — 10)

~N[o| N OO0 (O |
~N[o| N OO0 (O |
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Vladni politika — jak je vlada naklonéna vstuptim do odvétvi (negativné — 1,
pozitivné — 10)

Vyvoj po ptipadném vstupu do odvétvi (,,cesta zpét™ je obtizna - 1, snadna — 6 6
10)

Hrozba — Pro 2011 — (61/100*100) = 61 %, pro 2016 = (61/100*100) =61 % | 61 % | 61 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

5 5

Vliv odbérateli (zakaznikii)

V piipadé dotaznikového systému ma odbératel velkou rozhodovaci silu, jelikoz je ve Velké
Britanii mnoho téchto systémd, tudiz zakaznik nema problém v piipadé nespokojenosti piejit
k jinému uzivateli. [60] Z tohoto diivodu musi byt platforma vyrazné orientovana na zakaznika
a neustale se prizptisobovat jeho potiebam. Sluzba pro zdkaznika nema prilis velky vyznam,
jelikoZ uzivatel nemusi vynalozit velké vydaje na to, aby sluzbu zacal vyuzivat, proto i ndklady
na prechod jsou vétSinou minimalni a uzivatel tak mize ke konkurenci ptejit témet kdykoliv.
Zde zélezi na tom, zda je zédkaznik pouze student, ktery platformu vyziva pro praci do Skoly,
nebo podnik, ktery ji pouziva pro marketingovy prizkum. Lze zde tedy ocekavat, ze student
bude vice cenové citlivy neZ podnik. JelikoZ existuji srovnavace kvality online dotaznikl
a velké mnozstvi informaci je dostupné online, informovanost zakazniki je velik4 a nemaji tak

problém si zjistit, jaky poskytovatel je pro né nejvyhodné;si.

Tabulka 7: Vliv odbérateli (zakaznikii)

Jev 2011 2016
Pocet vyznamnych zékaznikti (mnoho drobnych — 1, malo velkych — 10)
Vyznam vyrobku/sluzby pro zdkaznika (vyznamny — 1, nevyznamny — 10)
Naklady piechodu zakaznika ke konkurenci (vysoké — 1, nizké — 10)
Hrozba zpétné integrace (mala -1, velka — 10)
Ziskovost zakaznika (vysoka — 1, mala — 10)
Hrozba — Pro 2011 — (27/50*100) = 54 %, pro 2016 = (27/50*100) = 54 % 54% |54%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Q1N |O©|O(N
Q1N |O©|O(N

Vliv dodavatelu

Vliv dodavateld je naopak proti vlivu odbératelti velmi maly. Za jeden typ dodavatele muize
byt povazovan poskytoval internetové domény a webhostingu, za druhy poté programator,
designér a kodér. V obou ptipadech se tyto sluzby daji outsourcovat téméf po celém svéte, a
I cena se da tedy l1épe diskutovat. [45] Za ptedpokladu, ze dodavatelem softwaru jsou web
developeti a graficti designéfi, kterych je v soucasné dob¢ nedostatek, je vyznam dodavatelt
pomérné veliky. Na druhou stranu neni zadavatel projektu omezen zemi piivodu programatora,
a tim se jeho vyjednévaci sila zvysuje. Jednim ze substitutli je napiiklad online formulédi Google

forms, ktery je sice realnou hrozbou pro provozovatele, ale neni téméf zadnou hrozbou
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pro dodavatele. Substituty, které by mohly ohrozit dodavatele jsou ovSem i online nastroje pro
vytvoteni webovych stranek jako je naptiklad WordPress.com. Vyznam odbérateltl (v tomto
pfipad¢ online uzivatell) je pro dodavatele spiSe maly. Pisobi na né jen z hlediska zakazek.
Cim vice ma projekt uzivateld, tim vice ma dodavatel zakazek na vylep$eni produktu, a naopak.
Pokud se nevyuziva specializovana digitalni firma, sluzby programatort ani grafickych
designéri nejsou velmi organizované. Na druhou stranu se ale profesiondlové a takzvani

freelanceti sdruzuji na riznych forech, a tim maji vétsi vyjednéavaci silu.

Tabulka 8: Vliv dodavateli

Jev 2011 | 2016
Pocet a vyznam dodavatelll (dodavatelt je mnoho — 1, malo - 10)

Existence substitutti a jejich hrozba pro dodavatele (velka hrozba — 1, mala — 10)
Vyznam odbératelti pro dodavatele (velky vyznam — 1, maly — 10)

Hrozba vstupu dodavateli (jako konkurentll) do odvétvi (mala -1, velka — 10)
Organizovanost pracovni sily v odvétvi (nizka — 1, vysoka — 10)

Hrozba — Pro 2011 — (23/50*100) = 46 %, Pro 2016 = (23/50*100) = 46 % 46% | 46%

Zdroj: Viastni zpracovani

ANV
A N0

Substitu¢ni produkty

Za neptimého konkurenta, tedy substitucni produkt, mohou byt povazovany diskuzni
portaly, kde si uzivatelé mezi sebou mohou vyménovat témét jakékoliv informace, a tedy
1 zadat jeden druhého o vyplnéni dotazniku. To lze také pomoci Facebooku a dalSich socialnich
siti. I ty jsou tedy nepfimym konkurentem, ale na druhé strané¢ mohou dopomahat k ptildkani
novych uzivatelll na stranku (v pfipadé, ze je vyuZzita platforma Survey Exchange a odkaz na ni
je sdilen mezi ,pratele uzivatele). Projekt Survey Exchange si tedy zaklada vice
na diferencia¢ni nez na nakladové vyhodé. [37] Substituty tedy existuji a jejich pocet roste.
Dalsim substitutem mizou byt také offline formulafe a dotazniky. Jelikoz se online technologie
posunuji rychle dopifedu, l1ze ofekavat, ze se objevi dalsi substituty. Prozatim se ale vyvoj
novych technologii soustfed’uje na jiné obory jako je virtualni realita. Drtiva vétSina for (véetné
socialnich siti) je jiz zadarmo, tudiz z této strany hrozba hrozi. Na druhou stranu off-line
dotazniky jsou v porovnani s t€émi online pomérné drahé a pravdépodobné i drahé zistanou.
Lze ptedpokladat, ze se s technologickym pokrokem bude kvalita vSech substitutii zlepSovat,

a tak se bude zvétSovat 1 tato hrozba.
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Tabulka 9: Substitu¢ni produkty

Jev 2011 | 2016
Existence mnoha substitut na trhu (malo ¢i zadné — 1, mnoho — 10)
Konkurence v odvétvi substitutd (nizka — 1, vysoka — 10)
Hrozba substitutil v budoucnosti (nizka — 1, vysoka — 10)

Vyvoj cen substituti (budou se zvySovat — 1, budou se snizovat — 10)

O IN(Oo |~
O IN[O |~ |O

Uzitné vlastnosti substituti (budou se zhorSovat — 1, budou se zlepSovat — 10)
Hrozba — Pro 2011 — (26/50*100) = 54 %, Pro 2016 = (31/50*100) = 59 % 52% | 62 %

Zdroj: Viastni zpracovani

Shrnuti

Po analyze vSech Porterovych sil a jejich vyznamnych jevi bylo zjisténo, Ze nejvétsi hrozbou
je vstup potencionalnich konkurent (hrozba v obou analyzovanych letech dosahuje 61%)
a dale také substitu¢ni produkty, jejichz sila se zvysuje (z 52 % v roce 2011 na 62 % v roce
2016).

5.2.2. Analyza odvétvi

Platforma se da =zafadit do odvétvi sluzeb s online nastroji, konkrétné s nastroji
na sestavovani dotaznikid (v CR naptiklad Vyplnto.cz, ve Velké Britanii pak
www.surveymonkey.co.uk). Nicméné, projekt Survey Exchange nema byt pouze online
nastrojem na sestaveni dotazniku jako takovy, ale pravé i zprostfedkovatelem vymény
dotaznikd mezi uzivateli. Cilova skupina uZivateld je stejna, a proto si stranky piimo konkuruji.
Ve Velké Britanii je 2,3 milionu studentii vysokych Skol, z toho 520 000 studentti studuje obory,
ve kterych musi vyuzit dotaznik. [24] Jelikoz je produkt stale v ramci vyvoje a testovani, ma
jen malé mnoZstvi uZivateld, a proto je nyni hodnota vSech podili t¢mé&f 0. Online nastroje sice
neslouzi pouze studentim, ale v tomto projektu je to v soucasné dob¢ cilovy trh. Neexistuje
zadna statistika, kterd zobrazuje, kolik dotaznikti je ve VB ro¢né vytvoieno, ale pokud je
prizkum zaméfen na studenty, kteti dotaznik musi sestavit alespont jednou ro¢né, trzni potenciél
je jiz zminénych 520 000 uzivateld. Jelikoz je zde velké mnozstvi poskytovateld a pouzivani
téchto platforem stale roste, nachdzi se odvétvi ve fazi rlistu az nasycenosti. Typickym znakem
poskytovatelll online nastroja je, ze jejich geograficky rozsah je vétSinou celosvétovy. To
znamena, Ze konkurence (ale 1 zakaznici) pfichazeji z celého (pfipadné jen anglicky mluviciho)

svéta.
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Toto odvétvi je atomizované, jelikoz je zde mnoho mensich poskytovateld, a 1 kdyz nékteti
maji ptevahu, zddny neni dominantni. Bariéry vstupu do odvétvi jsou pomérné malé a produkt
je vétsinou diferenciovany jen v n¢jaké ptridané vlastnosti. Odvétvi se tedy da také posoudit
jako fragmentované, jelikoz prilezitosti se odlisit je mnoho (prémiové funkce, vlastnosti),
ovSem tyto prilezitosti jsou pomérné malé. V odvétvi mohou nastat zmény, a to zejména
technologické. Technologicky vyvoj jde dopfedu velmi rychle a neustale se na ném pracuje,
Vv posledni dobfe se naptiklad rozviji virtualni realita. Mize tak nastat situace, kdy se vyuzivani

internetu zméni jako takové.
Klic¢ové faktory uspéchu

Protoze typ webové stranky jako je Survey Exchange funguje za ptedpokladu, ze ptekona
tzv. kritickou masu, hlavnim klicovym faktorem je dosahnout takového poctu uzivatell, aby
bodovy systém nezavisle a efektivné fungoval. [34] To znamena, Zze bude zarueno, Ze

po zodpovézeni daného poctu dotaznikli uzivatel dostane patiiéné mnozstvi odpovédi zpét.

Dalsi kritické faktory Gspéchu byly rozdéleny do 4 skupin a k nim je popsan jeden vyznamny
faktor.

Odvérvi

Z hlediska udrZitelnosti odvétvi a budouciho profitu je potifeba ziskat platici uZivatele
a v idedlnim ptipadé také spolecnosti, které budou mit zajem pouzit platformu pro jejich

marketingovy vyzkum.
Konkurencni strategie

Kli¢ovym faktorem tspéchu z hlediska konkuren¢ni strategie je piesvédCovani uzivatell
konkurence, Ze Survey Exchange nabizi inovativni systém vymény, a tudiz jim nabizi vice.
Vysledkem toho by mélo byt ziskdvani novych uzivatelt, kteti by jinak pouzivali produkty

konkurence.
Prostiedi

Pro platformu je diilezité, aby cely vzdelavaci systém ve Velké Britanie dale vzkvétal, a tedy

aby byli studenti dale motivovani vytvaret dotazniky.
Kategorie vnitinich zaleZitosti firmy

Kritickym faktorem pro zacinajici startup jako je Survey Exchange je sehnani kvalitnich

prvnich zaméstnancii a také zajisténi je nalezité financovat.
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5.2.3. Preferenc¢ni analyza

V piipadé Survey Exchange bylo nékolik nejasnosti okolo preferenci a ocekavani
potencialnich uzivateld, proto byl sestaven dotaznik, ktery mél tyto aspekty osmi otazkami

vyjasnit.

Za ucelem ovéfeni, jaci studenti musi dotazniky tvofit, byli respondenti tazani, v jaké fazi
studia se nachazeji a jaky obor studuji. Dale, jak Casto dotazniky musi tvofit ¢i vyplnovat,
a pokud dotazniky tvoii, kolik respondentt potiebuji, jak dlouho jsou na n¢ ochotni ¢ekat a jak
je pro né tézké je ziskat. Nejcastéji pozadovali 50 az 100 respondentt a zodpovézeni v dobé
okolo dvou tydnt. Bylo také konstatovano, ze to pro zadavatele neni ani jednoduché, ani pfili§
slozité je ziskat (pro 25 % studentl to ale slozité bylo). Jelikoz v dobé¢ tvofeni konceptu
ptfichdzely v uvahu dvé rozdilné moznosti vymény dotaznikli, byli respondenti tdzani, zda
preferuji pomahat s propagaci dotazniki lidem, které neznaji, nebo by rad&ji zodpovidali jejich
dotazniky sami. V prizkumu té€sna vétSina hlasovala pro to, ze by je radsi zodpovidala sama.

vvvvvv

jednodussi, a ne tak propracovany, nastroj na tvoreni dotazniku (jak tomu je u konkurence),
pokud by méli Sanci ziskat vice respondentii. Naprosta vétSina respondentd s timto tvrzenim
souhlasila. Protoze zde byly obavy z urychlovani odpovidani, a tedy neptesnych odpovédi,
posledni otazka vedla ke zjisténi, zda lidé obvykle odpovédi uspéchavaji nebo ne, a zda lze
nepiesnym odpovédim zabranit. Nej€astéji vyslo, Ze zaleZi na tom, jak zadavatel dotaznik

sestavi.

Dotaznik zodpovédé€lo 61 respondentl a jeho vysledky, které ovlivnily rozhodovani, vyvoj

a marketingovou a manazerskou strategii, jsou v pfiloze A.
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6. VYTVARENI NAPADU SURVEY EXCHANGE A JEHO FINANCOVANI

Napad Survey Exchange vznikal na zakladé dvou podnéti. Uplné prvnim bylo zjisténi
problému pfi ziskdvani respondentl pro vlastni dotaznik a ptemysleni na konceptem vymény
dotazniku uzivateli. Druhym pak bylo vyhlaseni soutéze pro studentské podnikatelské zameéry
na University of Central Lancashire (UCLan) ve Velké Britanii. Na tento popud se koncept
zacal hloub¢ji diskutovat s okolim, byl sepsan prvni jednoduchy podnikatelsky zamér a podéna

ptihlaSka do soutéze.

6.1. Unique selling point (USP)

Unique selling point (USP), a tedy i konkurenéni vyhoda projektu Survey Exchange, jsou
aspekty vymény informaci. Tedy, Ze uzivatel zodpovida dotazniky ostatnich, aby ziskal
odpovédi na sviij. Tento USP byl konzultovan s Mathewem Terrellem, spoluzakladatelem
internetové stranky callforparticipants.com, ktera uspésné funguje jako misto, kde se stfetavaji
vyzkumnici (ti, ktefi potfebuji ziskat respondenty pro své dotazniky) a lidé, kteti se na vyzkumu
(nekterém zadarmo a nékterém za odménu) maji zajem podilet. Pan Terrell ptsobil jako
business mentor pii probirani detaildi projektu Survey Exchange a sd¢lil, Ze pravé na néjakou
vhodnou formu vymény dotazniku se ho uzivatelé dotazuji a poradil zamé&fit Se pravé na feSeni
tohoto problému. To se da vyteSit pomoci bodového systému. Pokazdé, kdyz uzivatel zodpovi
néc¢i dotaznik, dostane za to body. Naopak, kdyz nékdo ze systému zodpovi jeho dotaznik, body
mu budou odecteny. Uzivatel si mize zadat, kolik respondenti ze systému pozaduje a pokud
na né nema dostateény pocet bodti, musi zodpovidat dotazniky a tim body ziskat. Reseni tak
funguje na principu reciprocity. Pokud si v§ak chce respondenty uZzivatel najit sam a neutracet
body (nebo si ¢ast najit sim a na ¢ast pouzit Survey Exchange), platforma mu v tom nebrani.
Tuto funk¢nost nenabizi zddny zndmy nastroj na vytvareni dotaznikii a diky tomu se stava

platforma unikatni.

Za ptedpokladu, Ze by v systému bylo zaregistrovano mnoho uzivatelii (desetitisice a vice),
by mohlo také fungovat tzv. zaméfovani cilovych skupin respondent. Jinymi slovy si mize
uzivatel napiiklad zadat, Ze se chce dotazovat pouze muzli ve véku 22-30 s univerzitnim
titulem. Kazdy uzivatel ma svlij osobni profil, ktery obsahuje osobni informace pravé o ném.
Prave takto by byli spojeni ti spravni respondenti a dotaznik jim byl nabidnut k zodpovézeni
na jejich domovské strance. Pokud ho zodpovi, tak za to budou odménéni body, které potom

mohou vyuzit pro svtj dotaznik.
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6.2. Prototyping a wireframeing

Pro vytvofeni nefunkcniho prototypu byla vyuzita online platforma moqups.com, ktera
slouzi jako nastroj pro vytvoreni wireframu. Na zhruba 50 strankach byly graficky znazornény
vSechny funk¢nosti projektu a také pripravena cela cesta uzivatele a jeho User Experience (UX),
tedy uzivatelsky zazitek. Prototypem se da proklikavat po vsech ,tlacitkach®, a tak se
v prototypu pohybovat jako ve funkcni verzi. Prototyp byl dale vyuzivan pro komunikaci
s vyvojaii a grafickym designérem a pomohl tak Iépe nacenit narocnost vyvoje beta verze
a obecné jeji vyvoj usnadnil (programatofi i graficky designér védéli presné€, co maji z hlediska

funkc¢nosti a vzhledu d¢lat).

6.3. Uziti business planu Canvas

Pro projekt Survey Exchange byl vytvoren business plan Canvas, ktery umoziuje vytvotreni
podnikatelského zdméru na jedné strance, jelikoz obsahuje vSechny jeho dilezité aspekty.

Original Canvas modelu pro Survey Exchange v anglickém jazyce je zobrazen na obrazku 7.

Key Partners

Universties

Universities are
considered to be the best
partner to approach
potential early adopters,

students

Companies

Companies who would
use the platform for their

online research,

Cost Structure

Web development

Other startup costs

Key Activities

Questionnaire tool

To provide sufficient tool
to create an online
questionnaire

Point system

To give user a possit

to answer questionnaire
of other people In order

to get res ndents for

his/her questionnaire,

Results delivery

To deliver answers of the
respondents to the user.

Possibillity to share on social
media

Key Resources

Online platform

Database of users

Marketing

Value Proposition Customer Relationships Customer Segments

System which rewards
reciprocity

Simple Survey tool for free Students

Help with gathering
respondents

The main value of the Companies

s the concept of
exchanging surveys.

Every time user fills out a
survey tha

General users
Customer pays just for
premium functions and
additional points

on his/her ho
he/she will earn a point.
At the same time, when
somebody else fills out
his/her survey, he/she
will lose a point. This
point syste
Innovative

IS Survey exc

long as usert

pages how
Survey Exchange
rewards reciprocity and Channels
will help him/her to

gather all the

Website

spondents needed

App

Revenue Streams

Selling additional points Advertisements

Premium functions

Obriazek 7: Business model Canvas vypracovany pro Survey Exchange.

Zdroj: viastni zpracovani dle [8]
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6.4. Validace

Validace napadu a funkc¢nosti Survey Exchange byla provadéna od prvniho dne, kdy se
na projektu zacalo pracovat, a stale pokracuje. Ze zacatku byl napad probiran v blizkém okruhu
pratel, kteti validovali fundamentalni ptedpoklady funk¢nosti. Poté se projekt zicastnil dvou
soutézi na akademické pude, které se skladaly ze dvou kol (v prvnim odeslani jednoduchého
business planu a v druhém prezentace pted porotou a vefejnym publikem). Byl prozkouman
a validovan akademiky a rovnéz ziskaval zpétnou vazbu pfimo od vefejného publika ve formé
vyplnénych formulait s komentafi. Postupujicim ¢asem byla také provedena urcitd validace
od lidi, ktefi se na startup scéné pohybuji, a to diky ucasti na dalsi soutézi inovaci a rozriistani
kontakti diky prezentovani projektu dalSimu publiku. V soucasné dobé probihd neustala
validace formou dotaznikovych formulait o projektu piimo na  strankach

surveyexchange.co.uk.

6.5. Model7S

Hlavni misi projektu je poskytnout kvalitni platformu pro studenty a jejich vyzkum, kde
vypliiovani dotaznikti funguje na zékladé reciprocity a unikatniho bodového systému. To Ize
dosahnout vyvinutim webového rozhrani, na kterém se daji vytvofit dotazniky a na které bude
vazan systém ziskavani a ztrdceni bodi. V soucasné dob€ neni struktura projektu pevné
utvorena. Vyvoj funguje pouze na principu zadavani zakazek freelancerim jako je programator
nebo webovy designer. Struktura je tedy nyni liniova. [12] Do budoucna je zde ale moznost,
Ze se programator, ktery systém vyviji, stane spoluzakladatelem a pfevezme tak vétSi Cast
zodpové&dnosti a bude také sdilet rizika a ndklady. V soucasné dobé je systém nastaveny tak,
ze kazdy, kdo se na praci podili, ji bud’ déla zadarmo, jako praci do svého portfolia, nebo je
odménovan na zékladé smlouvy o dilo. Styl fungovani startupu se v soucasné¢ dobé pohybuje
mezi demokratickym a Laissez-faire, protoze jakykoliv odbornik (naptf. copywriter,
programator, designér), s kterym se spolupracuje, navrhuje dalsi postup v jeho ¢asti projektu
a tento postup je poté projednan s dal§imi spoluucastniky. [12] S programatorem, ktery
platformu vyviji, je v souCasné dobé podepsdna smlouva o dilo a je stanoven cCasovy
harmonogram jeho prace. Je domluveno, ze mu bude vyplaceno sto procent ze smluvené ¢astky
az po kompletnim vytvofeni a otestovani systému. Ve smlouvé je také vyjimka, Ze se ob¢ strany
mohou domluvit na vzajemné spolupréci, a v tom piipad¢ by programator obdrzel procenta
z potencidlnich vynosti misto pené¢zniho ohodnoceni. Kazdy, kdo se na vyvoji podili, je bud’
profesiondlem nebo studentem v oboru. VéEtSina prace je jesté supervizovana vysokoskolskym

ucitelem nebo business mentorem ve Velké Britanii. Kazdému odbornikovi, s kterym se
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komunikuje a domlouvé spoluprace, je vysvétlen hlavni ucel projektu, jeho funkénosti a také
zobrazen kompletni nefunk¢ni prototyp, ktery je ulozen na serveru mocqup.com. To zajist'uje,
ze kazdy odbornik je dostatecné obeznamen se vSemi aspekty projektu, jeho vyvoje

a budoucnosti.

6.6. Analyza produktu

K analyze produktu jako takového byly pouzity Porteriiv hodnotovy fetézec, FED analyza

a také analyza zivotniho cyklu produktu.

6.6.1. Portertv hodnotovy Fetézec

Portertiv hodnotovy fetézec je rozdélen na primarni a podpirné ¢innosti.

Primarni ¢innosti

Vstupni operaci predstavuje udrzba serverd webové stranky. Je tedy potieba zafidit
kvalitniho poskytovatele webhostingu. Po spusténi beta verze a jeji uvedeni na trh je nezbytné
neustale spolupracovat s grafikem a programatorem na vylepSeni UX na zaklad¢ zpétné vazby
prvnich uzivateli. V budouci fazi projektu se pocitd s moznou praci vice nez jednoho
programatora. Za vystupni operaci se da povaZovat skladovani informaci vSech uzivateld, a to
jak jejich profilovych informaci, tak téch z dotazniku, a to podle zakond Velké Britanie. Jako
hlavni marketingovy kanal je pouzit online a social media marketing, a to nejen z hlediska
placenych reklam a SEO, ale také jako nastroj s potenCidlem organicky Sifit povédomi
o platformé. Pokud totiz uzivatel sdili odkaz externé a n€kdo se ptes n&j proklikne, tak uzivatel
za tohoto respondenta body neztraci. Respondentovi, ktery se proklikl, ale body budou
nabidnuty, kdyz se nové zaregistruje. Na platformé bude kontakt na provozovatele Survey
Exchange, ktery zajisti, aby uZivateliv problém byl vyfeSen nebo byly zodpovézeny jeho
dotazy. Lze také vyuzit ,,opensourcovych® programl k vytvofeni chatovaciho okna jako je

livehelperch.com nebo feedback formulaie jako je 123contactform.com.
Podpiirné ¢innosti

Zadné obstaravatelské Ginnosti v dohledné dobé nebudou potieba, protoze se jedna jen
o online sluzbu. Na technologickém rozvoji bude potieba pracovat neustile, a to zejména
na kontrolovani bodové bilance, aby mohl systém byt pouzivan co nejefektivnéji. Dale se také

stale musi rozvijet kvalita formulafe, aby dokdzal konkurovat i vét§im a zaveden&j$im
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platforméam. Jelikoz je zatim startup ve fazi vyvoje, vSechny formy spolupréce jiz byly uvedeny

vySe stejné jako infrastruktura podniku.

6.6.2. FED analyza
Funkc¢nost (F)

Webova stranka musi byt funkéni v mnoha smérech. Zakladem je nahrani stranky
a prihlaseni do systému. Po ptfihlaSeni musi fungovat vytvofeni dotazniku i za aplikovani
ruznych funk¢nosti a logik. Nejslozitéjsi je poté zaridit funkcnost efektivniho navéazéani

bodového systému na dotazniky.
Utinnost (E)

Aby byla celé platforma ucinna, je potieba zatidit, aby ¢lovek, ktery zodpovi dotaznik, mél
zaruceno, ze v ramci nékolika dnii ziskd dostate¢ny pocet respondentli. Dale by odpovédi

nemély byt zavadéjici a meély by byt pouzitelné pro potieby vyzkumu.
Design (D)

S designem je, co se ty¢e webovych rozhrani, Gizce spjata tzv. User experience (UX), tedy
cesta, jakou uZivatel ptichazi na stranku ptes jeji pouzivani az po jeho odchod. Je tedy potieba,
aby se uZivatel bez problému dostal na stranku, zaregistroval/pfihlasil se a aby zabavnou

formou sestavil/zodpovédél dotaznik.

FED trojthelnik je tedy rovnomérny a to znamena, ze vSechny tii aspekty jsou pro uzivatele

dulezité. [32] Vsechny aspekty také Survey Exchange spliiuje.

6.6.3. Analyza Zivotniho cyklu produktu

Projektu Survey Exchange se v soucasné dobé tykaji prvni dvé faze Zivotniho cyklu

produktu, a to faze vyvoje a uvedeni na trh.

Vyvoj

ProtoZe projekt Survey Exchange prochédzi vyvojem, je potieba tuto fazi také zahrnout
do celkového zivotniho cyklu produktu. JelikoZz je uZ podepsana smlouva o kompletnim vyvoji
beta verze a piipraveny vSechny podklady pro jeji dokonceni, produkt se s velkou
pravdépodobnosti dostane do dalsi faze, na rozdil od mnoha jinych inovaci. [71] Je tedy mozné
zacit s mirnou propagaci a ziskavani prvnich rannich osvojitelii. Na druhou stranu by nemélo

byt vetejné prozrazeno celé know-how, jelikoZ by pak napad mohl byt snadno kopirovatelny.
[26]
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Uvedeni na trh

Jakmile bude produkt pfipraveny, bude na fad¢ uvedeni na trh. Jelikoz rozpocet na projekt
je spiSe omezeny, neni planovana zadna masivni propagace ihned na zacatku. Probiha ovsem
uzivatelské testovani studentii z University of Central Lancashire v Prestonu ve Velké Britanii
a sazi se tedy vice na "Word-of-mouth" a také online a social media marketing. Zpétna vazba
testovacich uzivateli je velmi dilezitd pro dal§i vyvoj a Upravy platformy tak, aby byl

pfipraveny pro rustovou fazi.

6.7. Lean startup a Minimum Viable Product (MVP)

V ptipad¢ Survey Exchange zacala byt vyuzivana technika Lean startupu od dubna 2016.
Byla zakoupena doména a sestavena tzv. squeeze page. Tato stranka méla za tkol ptilakat prvni
potencialni uZzivatele, a to 1 ptes to, Ze jest¢ produkt nebyl vyvinut. Byla zde v kratkosti
vysvétlena podstata celého projektu a moznost se ptihlasit k odbéru novinek vyplnénim emailu.
K demonstrovani funk¢énosti zde také bylo mozno zaslat administratorovi odkaz s dotaznikem,
ktery potieboval ziskat respondenty. Za vyuziti databdze prvnich zajemct bylo uzivateli
pomozeno k ziskani n¢kolika odpovéedi pro dotaznik. K prohloubeni znalosti o uzivateli a jeho
chovani (tedy zjistovani i toho, co ve zpétné vazb¢ neuvedl) bylo implementovano Google
Analytics, které méti plivod uzivatele, jeho Cas straveny na strankach, jeho pohyb a dalsi
statistiky. Toto méfeni pomohlo zjistit zakladni informace o uzivatelich a naucit se, jakou

cestou produkt déle rozvijet.

6.8. Socialni aspekty

Interakce s okolim byla pro Survey Exchange od uplného zacatku stéZejni. Pro vytvofeni
produktu z pouhého napadu bylo potieba vyslechnout spoustu rad, ndmétd, zpétné vazby a takeé
byla potteba lidi, kteti do vyvoje zasahli ,,hmotné*, tedy bud’'to programovali, designovali, psali
texty ¢i pomohli s propagaci a novymi kontakty. Toho se tyka i problematika co-foundingu,

networkingu a firemni kultury.
Co-founding

V ptipad¢ Survey Exchange byl od zacatku pouze jeden zakladatel, avSak od zacatku se
,pocita® s tim, Ze v urCitétm bod¢ bude doplnén o dalSiho spoluzakladatele. Nabizi se
2 moznosti: programator, ktery platformu vyviji, nebo v pozd€jsi fazi Brit, ktery ma

s technologickymi startupy jiz néjaké zkusenosti a dokéazal by produkt Iépe uvést na britsky trh.
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Networking

Od pocatku bylo vyuzivano networkingu k ziskdvani novych kontaktli a znamosti, které
mohly projektu Survey Exchange pomoci. Diky tomu tak byl nalezen ¢loveék pro korekturu
vSech textli ¢i animaci. S dal§im rozvojem byly navstévovany riizné networkingové akce,
dé€lany prezentace a podobné¢, coZ pomohlo seznamit se nejen s potencialnimi uzivateli a ziskat
zpétnou vazbu, ale hlavné se sezndmit s lidmi, ktefi uz se startupy maji zkuSenost a mohli
ptispét k dal§imu rozvoji. Tito 1idé vétSinou davaji rady zadarmo a pomaéhaji zacinajicim

podnikateltim.
Firemni kultura startupu

V soucasnosti se firemni kultura v Survey Exchange spise tvofi. JelikoZ jsou vSichni 4 lidé,
ktefi na projektu pracuji, v jiném mésté ¢i zemi, na firemni kultufe se neda pfili§ pracovat.

Vzhledem k omezenym nakladtim je ale tento zptisob ¢innosti zatim nejefektivné;si.
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7. FINANCOVANI PROJEKTU

Na financovani projektu byly pouzity finan¢ni ocenéni ze tfech soutéZzi, ve kterych projekt
zvitézil. Prvni byla UCLan Student Enterpreneurship Award kde byl projekt ocenén GBP 500
(cca 16 000 K¢), dalsi Student Innovation Award, kde bylo za prvni misto GBP 250 (cca 8 000
K¢) a jejiz finale se konalo na Univerzit¢ Pardubice a bylo také sponzorovano britskou

University of Central Lancashire.

Nejveétsi polozkou na zajisténi financovani byl postup do findle a naslednd vyhra soutéze
Summer of Student Innovation, kterd po souctu obou kol pfinesla GPB 5000 (cca 160 000 K¢).
S touto soutézi byly ale také spojeny naklady na pfipravu, cestovani tymu a odménu ¢loveku,
ktery se podilel na pfipravée a také prezentoval v Londyné, ale jinak se projektu dale netucastnil.
Z castky GBP 5000 se tedy dohromady odecetlo GPB 900 (cca 28 000 K¢) a z ceny tedy zlistava
k dispozici GBP 4100 (132 000 K¢). Celkova ¢astka ziskana na financovani projektu je tedy
GBP 4850 (156 000 K¢). Pokud bude potieba, je do budoucnosti mozné zazadat o granty

pro podporu rozvoje.

Jelikoz na zacatku nebylo pro projekt zajisténo v podstaté zadné financovani, bylo potieba
vyuzivat bootstrappingu. Zakladatel se zaméfil zejména na bartery, tedy v podstaté ,,délani
né¢eho za néco®. Jednalo se zejména o praci, na kterou byla potieba néjaka specificka
dovednost. KdyZ byla naptiklad potfeba animace, ale nebyly s ni zadné zkuSenosti ani kapital
na jeji uhradu, bylo vytvofeni jednoduché animace profesiondlnim animatorem vyménéno
za sestaveni webovych stranek. Podobné tak bylo nakladano s copywritingem ¢1 specifickymi

upravami na squeeze page.

7.1. Analyza pocatecnich nakladi

Pro projekt Survey Exchange je v prvni fad€ potfeba investovat do vyvoje produktu, pravni

ochrany, zalozeni firmy a marketingu.

V soucasné dob¢ jsou stanovené tyto ndklady: programovani beta verze 20 000 K¢ a web
design 4 500 K¢, webhosting: 820 K¢ ro¢né, tidrzba domén 300 K¢ ro¢né. Celkové naklady
za vyvoj beta verze (v 1. roce) jsou 25 620 K¢&. Po jejim spusténi je potieba poditat s testovanim
a odstrannovanim chyb. Hodina prace smluveného programatora v té dobé je 150 K¢. Pfedbézné
odhady pocitaji zhruba se 100 hodinami prace navic pro programatora pred umisténim na trh,

tedy s dal§imi 15 000K¢.

Pokud bude uzivatelské testovani uspésné a produkt bude mit potencial, bude potieba zalozit
spolecnost ve Velké Britanii a také zafidit pravni ochranu produktu. Zalozeni limitované
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spoleénosti (obdoba s.r.0. v Ceské Republice) je ve VB zadarmo, aviak je potieba vyuzit prace
pravnika k vyfizeni vSech potfebnych dokumenti. [53] Jeho prace vyjde odhadem na GBP 250
(cca 8 000 K¢). [43] Na ziskani trademark (pravni ochrany znacky) je potieba vynalozit GBP
170 (cca 5500 K¢). [62]

Jelikoz je pro uspech produktu potfeba mnoho uzivateld, je také potfeba na zacatek vynalozit
finance na marketing a reklamu. Jedna se pouze o online marketing (hlavné¢ PPC na Google
a Facebook) a pocatecni rozpocet je stanoven na 10 000 K¢ (bude zalezet na pocate¢nim méteni
uspéesnosti reklamy). Po secteni vSech pocatecnich nakladu je uvedeni na trh odhadovano na 64
120 K¢. Naklady za prvni rok ostré verze budou zalezet na naro¢nosti Uprav systému a také
na marketingové a propagacni aktivité. VSechny vyse uvedené naklady musi byt nezbytné

vynalozeny pro dosazeni pfijmu.

Tabulka 10: Poc¢ate¢ni naklady

Polozka Castka v K¢
Programovani beta verze 20 000
Web design 4500
Webhosting 820
Udrzba domén 300
Celkova cena za vyvoj beta verze 25 620
QOdstrafiovani chyb a testovani 15 000
Administrativa 8 000
Trademark 5500
Marketing 10 000
Naklady pro zavedeni na trh 38 500
Celkové pocatecni naklady 64 120

Zdroj: viastni zpracovani

7.2. Finan¢ni piredpovéd’ navratnosti investice

Jelikoz finan¢ni pfedpovéd’ se bude odvijet od mnoha, v tuto chvili nezndmych, faktorti, byla
vytvofena tabulka 11, ktera zahrnuje vSechny potencialni zdroje piijmd, a v tabulce byly
zohlednény 3 mozné scénare: negativni, realny a pozitivni. Realny scénét je dopodrobna popsan

a byly také popsany dtsledky vsech tii.

Jelikoz se jedna o startup a testovani konceptu, financni pfedpovéd muze byt velmi slozita

a také nepiesna. [9]

V prvnim roce po uvedeni beta verze nelze ocekavat zadné ptijmy, jelikoz platforma je pouze
testovana a upravovana a prvnich nékolik mésicti ani nebude napojena na platebni branu, a to

hlavné kvuli pravnim regulacim.
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Co se tyCe nastaveni vySe ceny bodu, bude nejvice rozhodovat pravé ncékolikamésicni
uzivatelské testovani, které stanovi jejich hodnotu. Musi se totiz najit spravny pomér, kdy bude
pro nékteré uzivatele vyhodné&jsi za body zaplatit nez stravit ¢as vypliovanim dotazniki
ostatnich uzivatell, a zaroven ostatni uzivatelé budou reciprocitou stdle motivovani dotazniky
zodpovidat. Protoze prodavanim bodu se budou body do systému piidavat ,,uméle*, budou se
také muset odebirat, a to budto jejich odkupovanim za odmény nebo prodavanim ,,reklamniho
mista“ na strance za body. Pokud by cena vychézela z analyzy konkurence Survey Monkey
a Pollfish, da se odhadovat, Zze by sehnani jednoho respondenta pro dotaznik s 10 otazkami
mohlo byt prodavano za zhruba 80 penci (cca 25 K¢), tedy jeden bod by se mohl prodéavat okolo
2,5 Ke.

V prvnim roce ostrého fungovani by systém mohl dosahnout v priméru 5000 uzivateld, coz
pfedstavuje cil a redlny scéndf. Za dalSich piedpokladi, ze 20 procent bude platicich,
potiebujicich 8 respondentt, primérny pocet otazek v dotazniku bude 8 a budou ochotni zaplatit
zminénych 2,5 K¢ za otazku/bod, vychazi ptijem 160 000 K¢ za prodej bodi uzivatelim

a firmam.

Tabulka 11: P¥edpovéd’ piijmi z prodeje bodii.

X oy, Celkovy
Cena za Pocet 9 , . Primérny o x e
« , Pocet platicich . Prumérny prijem za
bod v K¢ | celkovych v o pocet ¥ . .
< o uzivateli o pocet otazek prvni rok
uzivatela respondentu v K&
2,5 1000 200 ) 5 12 500
2,5 5000 1000 8 8 160 000
2,5 10 000 2 000 10 10 500 000

Zdroj: viastni zpracovani

Dalsi ptijem mutze byt z reklamy, i kdyz pravdépodobné mensi nez z prodeje bodd. Pokud

by tedy stranku pouzivalo 5 000 uzivateld, z toho 250 denné, a navstivili by na platformeé
prumérné 3 stranky, znamena to 750 shlédnuti denné. Ptijmy z reklamy se lisi typem reklam
a také ucelem webu. Za predpokladu, ze za 1000 shlédnuti si web vydéla 50 K¢, by byl pii
redlném scéndii denni piijem 37,5 K& a ro¢ni pak zhruba 13 688 K¢&. Pfijmy dosazené

Vv jednotlivych scénafich uvadi tabulka 12.
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Tabulka 12: Pfedpovéd’ prijmi z reklamy

Pocet Pocet Pocet Prijem za Celkovy Celkovy

celkovych | dennich navstivenych 1000 denni pfijem | pFijem za

uzivatelu | uzivateli stranek na uz. zhlédnuti v K¢ | v K¢ prvni rok v
K¢

1000 50 2 40 4 1460

5000 250 3 50 37,5 13 688

10 000 1000 5 70 350 127 750

Zdroj: viastni zpracovani

Negativni scénar

Néavstévnost je niz8i nez ocekdvand a pfijmy jsou tedy velmi malé. Za tohoto scénafe by

projekt nedokézal pokryt ani svoje pocatecni naklady a pravdépodobné by dal nemohl fungovat.

Redlny scénar

Pokud se vyplni hlavni ptedpoklady a cile, provozovani projektu piinese dostatek financi
na pokryti vSech ndkladl a na dalsi, 1 kdyZ mirngjsi, rist.

Pozitivni scénar

Pozitivni scénai vS§echny realné predpoklady néasobi a pokud by se vyplnil, projekt by se
mohl rapidné rozvinout, ziskat nékolik zaméstnancii a zacit plisobit celosvétove.

Jak je vidét z tabulky 13, vSechny 3 scénafe se od sebe rapidné odliSuji vysi celkovych
piijma.

Tabulka 13: Piéedpovéd’ celkového pFijmu, ROI a doby navratnosti.

Scénar Piijem z bodta v K¢ | PFrijem z reklamy v K¢ | Pfijem celkem v K¢
Negativni 12 500 1460 13 960

Realny 160 000 13 688 173 688

Pozitivni 500 000 127 750 627 750

Zdroj: vlastni zpracovani

Celkové predpokladané minimalni naklady na provozovani platformy a zajisténi jeji
schopnosti generovat pfijem jsou uvedeny V tabulce 14 a ¢ini 43 720 K¢. Tyto naklady jsou
neménné v dalSich letech, a proto se daji aplikovat jak na finanéni pfedpovéd’ prvniho, tak
naptiklad tetiho roku fungovani platformy. Pokud by pocet uzivatelii vzrostl rapidné, bylo by
pfipadné nutné zakoupit vétsi webhosting a rozsifit online podporu pro zakazniky. S timto

stavem se ale zatim nepocita.
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Tabulka 14: Naklady na udrZzbu v dalSich letech.

Polozka Jednotka | Cena za Cena celkem v
jedn. vKé | K¢

Ro¢ni webhosting 1 ks 820 820

Doména (surveyexchange.co.uk, .uk, .eu) 3 ks 3 900

Prace programatora na opravu chyb a nutné updaty 120 h/rok | 150 18 000

Online podpora pii problémech s pouzivanim 240 h /rok | 100 24 000

Celkem 43720

Zdroj: viastni zpracovani

Po zjisténi vSech potencidlnich nakladi a vynosti, respektive piijmi a vydaji byl proveden
vypocet ROI, primérné doby navratnosti a ukazatele vynosnosti investice. Dale byl v tabulce
15 zohlednén vyvoj CF. VSechny vypocty jsou demonstrovany pro realny scénatr. Ze vseho
nejdiive je ale potfeba vypocitat Cisty zisk v 1. roce provozu a dalSich letech (za ptedpokladu,
ze bude stejny). Ten se vypocitd odec¢tenim nakladl od vynosii a naslednym zdanénim hrubého
zisku. Hodnota cistého zisku pro nas v tomto piipadé znamena i hodnotu primérné rocni

cash flow. Dan z ptijmu pravnickych osob ve Velka Britanii pro rok 2017 ¢ini 19 %. [7]

Hruby zisk = 173 688 — 43 720 = 129 968
Dan z ptijmu PO = 129 968 * 0,19 = 24 694
Cisty zisk = 129 968 — 24 694 = 105 274

Cisty zisk je tedy 105 274 K& roéné.
Nasleduje vypocet ROI, doby navratnosti a ukazatele vynosnosti.

cisty zisk — pocatecni investice (1)
ROI = ——— - * 100
pocatecnli investice

RO — 105 274 — 64 120
N 64 120

* 100 = 64 %

Navratnost investice po 1. roce provozu je zhruba 64 %.

IN @
doba = ——
gdoopa 2CF
ogdoba = 2120 _ 4 609
pdoba =71o05274 =

Primérna doba navratnosti je 0, 609 roku coz je zhruba 222 dni (0,609*365).
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- 3)
I,
R _105274_1 64
"7 64120
Vynosnost investice je po vyndsobeni stem zhruba 164 %.
Vyvoj CF pro realny scénaf je vypocitan v tabulce 15.
Tabulka 15: Cash flow (CF) projektu (3 roky)
0. rok 1. rok 2. rok
Piijmy 0 173 688 173 688
Vydaje 64 120 43720 43720
Dan — 19 % 0 24 694 24 694
CF (P-V-dan) - 64 120 105 274 105 274
> CF -64 120 41154 146 428

Poznamka: Vsechny vypocty jsou v K¢.
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8. SWOT ANALYZA PROJEKTU SURVEY EXCHANGE

Pro syntézu vysledka vSech provedenych analyz byla vyuzita SWOT analyza. Na zaklad¢
vysledkit SWOT analyzy je pak navrhnuta patficna strategie.

vvvvvv

jsou pak doplnény (spolu s dal$imi, mén¢ podstatnymi) do tabulek nize. Silné a slabé stranky
jsou ohodnoceny a setazeny podle dilezitosti od 5 (velice dilezité) do 1 (nepodstatné) a poté
je vypocitan jejich celkovy vyznam v porovnani s ostatnimi v dalSich kvadrantech jako pomér
souctu vSech zavaznosti a jejich celkového mozného poctu vynasobeny stem (v piipadé silnych
stranek je celkovy mozny pocet 30, v piipadé slabych stranek ¢ini 25). Tim bylo zji$téno

procento zavaznosti.

Podobné bylo postupovano v piipad¢ prilezitosti a hrozeb. Ty byly vzaty zejména z PEST

analyzy, a tak se rozpéti jejich zavaznosti 1isi (5.1.1.).
Silné stranky

Za hlavni silnou strdnku se dd povazovat pravé koncept vymény dotaznikli zalozeny
na bodovém systému, coz je také hlavni inovace. Pokud bude v systému dostate¢ny pocet
uzivatell, bude také mozné databazi vyuzit k cileni dotaznikti na urcitou skupinu uzivatelt
(naptiklad studenti ekonomie ve v€ku 22 az 24 let). Pokud uzivatel sdili dotaznik a n¢kdo se
ptes ngj ,,proklikne®, budou mu nabidnuty body, jako kdyby dotaznik zodpoveédél v ramci

systému. Tento marketingovy tah zadny ze stavajicich konkurentli nepouziva.

Tabulka 16: Silné stranky projektu

Silna stranka ZavazZnost
Projekt ma Unique Selling point ve form¢ bodového a vyménného systému. 5

K propagaci mize byt pouzit viralni marketing pies socialni sité.

Pti vice uzivatelich se da pres kliCova slova zaméfit riizné atributy respondentil.
Vyvoj je pod dohledem zkusenych profesionali.

Je jednoduché zacit produkt pouzivat.

FED trojuhelnik je vyrovnany a platforma tak nabizi vSe potfebné pro uZivatele.
Celkova zavazZnost - (5+5+4+4+3+2) /30*100 77 %

Zdroj: vlastni zpracovani

NW(h|&~|OT

Slabé stranky

Nejslabsi strankou celého projektu je pravdépodobné kvalita néstroje na sestavovani

dotazniku, jelikoz ostatni konkurence ma daleko vice prostfedkti pro jeho tvorbu a také jiz
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zavedenou velkou zakladnu uzivatelt. I kdyz koncept bodového systému je sam o sob¢ silnou
strankou projektu, 1ze ocekévat, ze ze zac¢atku nebude fungovat stoprocentné a zabere Cas najit
spravny algoritmus a také balance bodu. V dobg, kdy je technicky vyvoj velmi rychly, je potieba
platformu neustale zdokonalovat. Navic pouhd beta verze slozi spiSe k otestovani konceptu,
a tak je potfeba pocitat s velkymi naklady na budouci rozvoj, jinak mtze platforma ztratit svoji

konkurenceschopnost.

Tabulka 17: Slabé stranky projektu

Slaba stranka Zavazinost

Je potieba neustale pracovat na technickém vyvoji platformy. 4

Platforma nema tak rozvinuté funkce jako jeji velci konkurenti, ktefi také maji veétsi
uzivatelskou zakladnu.

4
Koncept bodového systému ze za¢atku nemusi fungovat samostatné. 3
3
1

Je naro¢né uchovavat vSechna data, chranit je a zabezpecovat.

Neni pevné utvofena firemni struktura.
Celkova zavaznost - (4+4+3+3+1) /25*100 60 %

Zdroj: viastni zpracovani

Prilezitosti
Vsechny nejdilezitéjsi ptilezitosti jsou blize popsany v PEST analyze (viz kapitola 5.1.1.).

Tabulka 18: Prilezitosti projektu

Prilezitosti Zavaznost
Pristup ke vzdélani a vzdélanost roste. 45
Vyse vladnich vydaji v oblasti vyzkumu a vyvoje se zvysuje. 32
Velkd Britdnie je oteviena vici dalSim zemim. 32
V zemi vznikaji technické novinky. 27

Stav a progndza vyvoje zakladnich ekonomickych ukazateld (HDP, inflace,
nezameéstnanost, zahrani¢ni obchod) je pozitivni.
Celkova zavainost - (45+32+32+24+27) /250*100 64 %

Zdroj: viastni zpracovani

24

Hrozby

vvvvvv

vyuzity poznatky z Porterovo modelu péti sil (viz kapitola 5.1.1. 2 5.2.1.).
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Tabulka 19: Hrozby

Hrozby Zavazinost
Naroky na ochranu zpracovavanych dat se budou zpfisfiovat. 45
Hrozba substitu¢nich produktl (vypocitano z vysledku modelu péti sil * 31
maximalni zdvaznost, tedy 50) je pomérné velka.

Rast Zivotni Urovné oproti pfedchozim letem zpomaluje a tento trend ma 24
pokracovat.

Cilova skupina starne, a tak by o produkt mohl byt ze strany uZivatelll mensi zajem. 21
PenéZni zasoba je velmi kolisava a hrozi zvedani Urokovych sazeb. 21
Redlna prlimérna mzda roste jen velmi pomalu a je s rlistem na chvostu EU.

Je tak obecné méné dlichodu ke spotfebé, nez kdyby rostla rychleji. 18
V soucasné dobé neni jisté, co odchod z EU pro VB znamena, ale maze mit 15
negativni nasledky.

Rychlost zastardvani technologii je pomérné velka, a proto se musi neustale 12
inovovat.

Celkova zavaZnost - (45+24+8+20+12+21+21+31) /400*100 46 %

Zdroj: viastni zpracovani

Shrnuti

Provedena analyza ukazuje, ze silné stranky pfevazuji nad slabymi. Celkova zavaznost
silnych stranek (77%) je vyssi nez u slabych stranek (60%). U piilezitosti a hrozeb je situace
podobna. Celkova zavaznost ptilezitosti (64%) je vyS$i nez u hrozeb (46%) To ukazuje, Ze je
v okoli projektu sice mnoho hrozeb, ale tyto hrozby jsou vétSinou malo vyznamné a nepievazuji

uvedené prilezitosti.

Podle provedené analyzy se projekt Survey Exchange nejvice nachazi ve strategické situaci
Maxi-maxi (SO). M¢l by tak maximalné vyuzit své silné stranky a vyuzit riistovou strategii
k ziskani co nejvétsiho podilu na trhu. U startupu jako takového se ale v pozdéjsich fazich
mohou ,,vynofit“ nové komplikace a hrozby, a proto je potieba byt i v této strategické situaci
obezfetny, a proto se nabizi zaméfit se spiSe na strategii diverzifikace, kterd je typicka

pro situaci Maxi-mini (ST).

U startupu je také tieba zvazit, zda zakladatelé planuji si podnik ponechat, prodat ho nebo
vyuzit dal$i moznosti jako je napiiklad ,,jit IPO*, tedy upsat akcie podniku na regulovanych
trzich. V soucasné chvili, pokud projekt uspé&je, se nabizeji vSechny mozZnosti, avsak je velmi

tézké fici, jaka je ta spravna. Bude tedy zéalezet na budoucim vyvoji Survey Exchange.
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ZAVER

Cilem této prace bylo charakterizovat podnikani formou startupu a vymezit faktory, které jej
ovliviyji. K tomu, aby byl tento cil splnén, bylo nejdfive nutné popsat, jak analyzovat podnik
jako takovy, tedy jakym zpisobem se provadi analyza vnéjSiho prostiedi (makro i mikro),
vnitiniho prostfedi (v€etné analyzy produktu) a jaké modely se za danym ucelem vyuZzivaji.
U startupu jako u kazdého podniku je dilezité fizeni financi a za timto ucelem byla popsana

analyza nékladt a provedena finan¢ni predpovéd’. Byl také vysvétlen vyznam SWOT analyzy.

V ramci teorie bylo také dilezité odliSeni startupu od dal§ich podnikl a k tomu pomohly
jeho obecna charakteristika a vymezeni fazi startupu. Jelikoz za kazdym GspéSnym startupem
stoji origindlni mySlenka, bylo popséno, co vlastn¢ takovy originalni ndpad obnasi, jak se miize
vytvaret prototyp (¢i wireframe), jak se posléze napad validuje a sepisuje se jednoduchy
podnikatelsky zamér. Pro startup je také typicka technika lean a s ni spojeny Minimum Viable
Product (MVP), a proto byla pozornost zaméfena i na tuto problematiku. Teorie tykajici se
startupu byla poté zakonéena moznostmi financovani (popsanim téch, které jsou pro startup

typické) a socialnimi aspekty, které jsou pro rozvijejici se startup velmi dulezité.

Vsechny teoretické poznatky byly posléze aplikovany na konkrétni ptipad studentského
startup projektu Survey Exchange. Byly provedeny analyzy jak vnéjsiho trhu (Velké Britanie,
ktery je pro projekt kliCovym) tak vnitiniho prostiedi, finan¢ni analyza a vSe dulezité bylo
shrnuto do SWOT analyzy. Tim byly ziskany podklady, které pro spravné fungovani pottebuje
kazdy podnik.

Jelikoz projekt Survey Exchange vznikal od myslenky aZ po vyvoj beta verze v Britském
»startupovém prostiedi®, tak si ,,prosel* v§emi dilezitymi body zminénymi v teorii a mohl tak
prezentovat vlastni poznatky. Prace na Survey Exchange prakticky prokazala, ze startup se
urcitymi znaky li$i od klasického zab&hlého podniku, a ukézala, jaké faktory startup vice ¢i
méné ovliviuji a které jsou pro néj typické.

Projekt ma za cil cestou startupu pokracovat, a tak by dalsi prace na projektu mohla
z akademického hlediska zkoumat jeho dalsi faze vice do hloubky. Projekt ma potencial,
ale k jeho tispéchu bude potieba piekonat nékolik vétsich ¢i mensich piekazek, jak uz je ostatné

u téméi kazdého startupu typické a bézné.
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Piiloha A

What is the level of your current studies?
Please specify the subject in the comment
section (e.g. Psychology, History,
Mathematics, etc.)

Answered: 61 Skipped: 0

A-levels
Underoradustes _
Postaradustes -
PhD I
Please specify
subject
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Answer Choices Responses
A-levels 4.92% 3
Undergraduates 65.57% 40
Postgraduates 24.59% 15
PhD 3.28% 2

Answered: 61 Skipped: 0

Never. Surveys
are not...

Once or twice
during my...

Once or twice
per academic...

More than
twice a year..

Other (please

specify)
0% 10% 20% 0% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

Answer Choices Responses

Never. Surveys are not relevant to my area of studies. 19.67% 12

Once or twice during my degree, 47.54% 29

Once or twice per academic year. | have to conduct surveys occasionally. 19.67% 12

More than twice a year. Conducting surveys is an important part of my studies. 8.20% 5

Other (please specify) Responses 4.92% 3
Tatal a1
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If you conduct a survey, how many
respondents do you usually need (try to
estimate an average number if you can)?

Answered: 61  Skipped: 0

1-25
respondents

26- 50
respondents
51 -100
respondents

101- 200
respondents

201 - 300
respondents

301 - 500
respondents

More than 500
respondents
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much per sur..

Asl said in
the first...
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=

Q4 Customize | = Export v

How long are you willing to wait until you
get the number of respondents you need for
your survey?

Answered: 61 Skipped: 0

Max. 1 day V ‘
1-3days
4-7days
8 - 15 days

16 - 30 days

More than 1
month

Other (please
specify)
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Answer Choices Responses
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How difficult is it for you to get the
respondents you need for your surveys?

Very easy I

Answered: 55 Skipped: 6

Not that
difficult
Not easy nor
difficult
Impossible l
0% 10% 20% 3% 4% 50% B0% T0% 80% 90% 100%
Answer Choices - Responses -
= Wery easy 3.64% 2
= Not that difficult 20.00% "
= Not easy nor difficult 47.2T% 26
-~ Difficult 23.64% 13
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Please state how strongly you agree with
the following statements.

Answered: 59 Skipped: 2

I would be
willing to...

I would be
willing to...

El
=
“
o
[
El
B
~
E
o

an

- Strongly agree ldon't disagree strongly Total ~ Weighted
agree know disagree Average

15.25% 55.93% 20.34% 3.39% 5.08%

9 33 12 2 3 59 227

- | would 22.03% 56.93% 16.25% 5.08% 1.69%
be willing 13 33 9
to answer
surveys
of other
people to
get my
surveys
answered,
even
though |
would
have to
answer as
many
questions
as | want
answers
for myself
(for my
own
survey).
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. Customize  Export v

Would you use a simple survey creation
tool (one that has fewer and less advanced
functions than Survey Monkey or Qualtrics

for example) to create your survey, if this

would mean you had a chance of getting
more respondents?

Answered: 61 Skipped: 0

No .
- _
Other (please
specify)

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Answer Choices ~ | Responses v
~ No 8.20% 5
~  Yes 83.61% 51
~  Other (please specify) Responses 8.20% 5

If you were answering surveys in order to

get answers for your own survey, would

you answer them properly or try to be as
fast as possible?

Answered: 61 Skipped: 0

27 (44.26%)

I would answer
every survey...

I would try to
be as fast a...
Itwould
depend on th...

Other (please

specify)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Answer Choices ~  Responses -
~  Iwould answer every survey and every question properly. 44.26% 27
«~ Iwould try to be as fast as possible 4.92% 3
+~ It would depend on the type of survey and the time it takes to fill it out. 50.82% 3
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