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Pro koho je tento
modul urcen?

Vzdélavaci modul zvysi mnozstvi a kvalitu digitalnich podnikatelskych
dovednosti a talent studentd ICT a rozsifi znalosti uciteld odborného
vzdélavani o digitalnich startupech a malych a stfednich podnicich, zahdjeni
podnikani a mezisektorovych prilezitostech s ICT prldmyslem. Kromé
toho bude rozvijeno podnikatelské mysleni a podporovano
podnikani v oblasti ICT mezi studenty ICT.
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Zmény v ekonomice, moznostech profesniho uplatnéni a na pracovistich predstavuji pro vzdélavaci
politiku a organizace vyzvu, o které se jiz delsi dobu intenzivné diskutuje. Vyzkumni pracovnici
upozornuji zejména na rostouci vyznam podpory "podnikatelskych dovednosti" a v posledni dobé je
tato otazka zaclenéna do mnoha prohlaseni o vzdélavaci a/nebo inovacni politice.

Strategie EU 2020 zduraznuje potfebu zaclenit kreativitu, inovace a podnikavost do u¢ebnich osnov
a navrhuje fadu opatfeni k uvolnéni podnikatelskych a inovacnich schopnosti Evropy
prostfednictvim stéZejnich iniciativ "MladeZz v pohybu", "Agenda pro nové dovednosti a pracovni
mista" a "Unie inovaci". Také v pracovnim programu GR pro vzdé&ldvani a kulturu (Vzdélavani a
odborna priprava 2020) je posileni inovaci a kreativity, v€etné podnikavosti, na vSech uUrovnich
vzdélavani a odborné pripravy jednim ze Ctyf strategickych cild.

V ramci primarniho a vseobecného nizsiho sekundarniho vzdélavani. V téchto fazich je vychova k
podnikavosti obvykle mimoskolni aktivitou, kterd d¢asto zahrnuje ndavstévy podnikd nebo
zaméstnavatell ve Skolach a je zasazena do tématu "porozuméni svétu prace". Cilenéjsi aktivity
nebo projekty zahrnujici programy typu minipodnikd jsou spiSe vzacné. Obecné lze fici, Ze vychova k
podnikavosti je na zdkladni skole nejméné rozsitend. 3 Odpovédnosti se znacné lisi. Napriklad v
nékterych zemich maji mistni organy pravomoci ve vztahu ke kurikulu, zatimco v jinych mohou byt
minimalni, omezené napriklad na sSkolni budovy a nepedagogické pracovniky. Na vysSSim
sekunddrnim stupni probiha vychova k podnikavosti také jako mimoskolni aktivita, ale do popredi se
dostavaji volitelné predméty a predméty jako podnikdni a ekonomie mohou zahrnovat
podnikavost jako dlleZitou soucdst. Vyznamné je organizované zazitkové uceni v redlnych podnicich
nebo minipodnicich. Ve 3Skolnim pocateénim odborném vzdélavani a pripravé (IVET)4 je
podnikatelska vychova ¢asto zaclenéna do ucebnich osnov prostrednictvim ekonomie a podnikani.
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Odborna priprava uciteld je zjevné zasadni
soucasti podpory uditell pri poskytovani
efektivniho podnikatelského vzdélavani.

Je trfeba investovat do zvySovani uUrovné
ucitelskych profesi a pfrildakat do nich
kvalitni absolventy.

Je tfeba investovat jak do pocatecniho
vzdélavani uciteld, tak do podpory dalSiho
profesniho rozvoje, a to i pro uditele, ktefi
jiz pracuji, ale dosud neudi podnikatelské
vzdélavani.

Ve Finsku, kde bylo podnikatelské
vzdélavani zavedeno pomeérné brzy (1994)
a je zaclenéno napfi¢ obory, je predskolni
priprava uciteld v oblasti podnikatelského
vzdélavani povinna na trech ucitelskych
institucich  (Kajaani  Department  of
Teacher Education of the University of
Oulu, programy pro ucitele femesel na
Rauma Department of Teacher Education
of the University of Turku a Vaasa
Department of Abo Akademi University) a
volitelna na nékolika dalSich. Kromé toho
byla pfijata opatfeni, aby se do pfipravy

ucitell zapojilo vice osob S
podnikatelskym vzdélanim a s osobni
zkusenosti s podnikdanim.  VSechny
univerzity poskytujici vzdélavani uciteld
nabizeji vzdélavani v oblasti podnikani
jako volitelné studium pro studenty
ucitelstvi. Ty jsou zpravidla nabizeny na
ekonomickych fakultdch a fakultach
spravnich véd a zaméruji se na podnikani a

podnikatelské know-how.

Na Kypru absolvuji stfedoskolsti ucitelé povinnou vstupni odbornou pfipravu na Kyperské
univerzité, kde program zahrnuje 10 vyucovacich hodin zamérenych na podnikatelské
vzdélavani. Kypersky pedagogicky institut nabizi uciteldm, spravcim Skol a tvlrcim politik
nepovinné seminare. Porada je ministerstvo Skolstvi ve spolupraci s dalSimi organizacemi, tj.
univerzitami. V pripadé potreby skolitelé vyuzivaji spoluprace s primyslem, aby zajistili
vysokou relevanci kurz(.

V Polsku je "Dynamické podnikani" narodnim programem pro posileni podnikatelského
vzdélavani na vysokych skoldch. Byl zahajen v roce 2004 a jeho cilem je vyvinout metodiky a
nastroje pro vyuku podnikatelskych kurz( na akademické drovni v Polsku. Vyukové metody,
nastroje a pripadové studie byly poprvé vyzkouseny na Akademii podnikdni a managementu
Leona Kozminského (obchodni Skola) béhem projektu financovaného EU pro 120 studentl z
32 vysokych Skol (vétSinou nepodnikatelskych) v Mazovském regionu. To vedlo k pfipravé
ucebnice "Dynamické podnikani. Jak zalozit vlastni podnik", ktera byla vydana v roce 2006 a
urc¢ena akademické obci.



Ve Slovinsku zavedlo Centrum odborného vzdélavani skoleni pro ucitele stfednich odbornych
Skol a odbornych ucilist zamérené na vyuku podnikani. Ucitelé jsou Skoleni prostrfednictvim
seminard zamérenych na to, jak pouzivat metody aktivniho uceni a rlzné aktivity s cilem
"podporovat a rozvijet podnikatelské mysleni". Za ucelem dosaZeni tohoto cile je pozornost
soustfedéna na strukturované procesy zaloZzené na tvaréim feSeni problém0 a kritickém
mysleni, aby se podnitilo uceni prostfednictvim c¢innosti, napodobovani a plodna vyména
nazord.

Hlavnim vysledkem uceni téchto technik pfri jejich aplikaci ve vyuce je rozvijet u zaku
podnikatelského ducha a odpovidajici dovednosti ve smyslu obecnych schopnosti jednotlivcl se
zameérem zvysit jejich efektivitu v profesnim i soukromém Zivoté.

Podnikani je chdapano jako stimulace téch osobnich schopnosti, které jsou zdkladem pro
podnikatelskou c¢innost. Spoluprace se stfedoskolskymi uciteli dosud vyustila v fadu vyukovych
materidlll a prirucek na téma: "Podnikavost ve svété odborného vzdélavani"; "Moznost
samostatné vydélecné cCinnosti"; "Porozuméni podnikatelskému zplsobu Zivota" a prirucka pro
ucitele o zavadeéni podnikavosti do stfedniho odborného a profesniho vzdélavani.

V Rakousku vznikla Iniciativa pro vyuku podnikani (IFTE)(f) , kterd se zabyva rozvojem a
vzdélavanim ucditeld a kaZzdorocné porada Letni Skolu podnikdni v Kitzblihelu. Kurz probiha
jeden tyden v cCervenci a je uréen jak pro ucitele odbornych skol a udilist, tak pro uditele
vSseobecné vzdélavacich predmétl na stfednich Skolach. Program je Siroky a témata zahrnuji
podnikani v kontextu filozofie vzdélavani, etiky podnikani a tvorby napadud spolu s praktickou
praci na implementaci a zpusoby vyuZiti procest Fizeni zmén k vytvoreni inovativnich
vzdélavacich organizaci. Velky dlraz je kladen na zaZitkové uceni. Tym kurzu je sloZzen z
odbornikl z podnikatelské sféry, univerzit a Skol, coZ odrazi skutecnost, Ze IFTE je podporovana
fadou sponzorl z verejného i soukromého sektoru.



Podniky jsou duleZitou soucasti strategii podnikatelského vzdélavani: jsou zdrojem redlnych
prikladG a zkusSenosti, které jsou pro uceni studentl tak dualezité. Dialog mezi podnikateli a
pedagogy ma zdsadni vyznam pro zajiSténi relevantnosti vyuky podnikani a pro zvyseni
povédomi studentl o rozsahu a povaze podnikatelské cinnosti jak obecné, tak v jejich okoli
nebo regionu. Zapojeni podnikatel( je vSak nejednotné a nestrukturované, coZz se odrazi ve
vychozim bodé modelu postupu. Zapojeni podnikl brani rada prekazek, zejména nedostatek
¢asu a zdrojli, nedostatek pobidek k zapojeni a nejasné chapani toho, jak by se mohly co
nejuZite¢néji zapojit do podnikatelského vzdélavani. Jednim ze zplsobd, jak zvySit ucast, je
podpora aspektl socidlni odpovédnosti podnikd, pricéemz se uznava, Ze rozvoj podnikavych lidi
slouZzi celé spole¢nosti - véetné podnik.

mohou primo cerpat z konkrétnich podnikatelskych postupt a zpfistupnit je Skoldm a ucitelim
jako prilezitost k praktickému, zazitkovému uceni. Dosud vsak Skoly a ucitelé vyuzivali
odbornych znalosti soukromych sdruZeni a organizaci prevdiné ad hoc. V zajmu zajisténi
dostupnosti podnikatelského vzdélavani pro kazdého zZaka bude postupovy model znamenat
vyrazné zvyseni narok(l na podniky a soukroma sdruZeni a organizace. Ulast podnikl je
dobrovolnd aj e nepravdépodobné, Ze by bez ni bylo mozné podpofit poZzadované zvyseni:

(i) vétsi mira strukturovaného zapojeni a navazani dlouhodobych a udrzitelnych vztah( se
Skolami, jak predpoklada model progrese a

(ii) rozvoj inovativnich pfristupl k zapojeni podnikl, vcéetné SirSiho vyuzivani mistnich
partnerstvi a rozvoje zprostiredkovatelskych funkci mistnich podnikatelskych organizaci (cozZ je
snazsi ukol v zemich, jako je Némecko, kde jsou zavedené organizace, jako jsou obchodni
komory).

Stejné tak je dulezité, aby se podnikatelské organizace podilely na tvorbé a provadéni strategii
na ndrodni Urovni. Podnikatelska sdruzeni a organizace, jako jsou obchodni komory, maji cenné
odborné znalosti a zkuSenosti, které mohou vyuzit pfi zavadéni podnikatelského vzdélavani a
pfi zajiStovani toho, aby Skoly a uditelé naleZité zohlednovali potfeby podnikl. Existuje fada
oblasti, v nichz je moZné rozvijet Ulohu podnikli na podporu rozvoje podnikatelského
vzdélavani.



Podniky pfispivaji k podnikatelskému
vzdélavani rznymi zplsoby a &ini tak jiz
mnoho let. Jednim 2z nejucinnéjsich
pristupl je zprostfedkovani kontaktu
studentl se skute¢nymi podnikateli a
podniky.

DREAM(h) je belgicky projekt pro mladez
ve véku 16-19 let, ktery umozZnuje
dobrovolnym podnikatelim nebo
zameéstnavatelm sdilet své zkuSenosti ve
tridé nebo na pracovisti. Byl vyvinut a
organizovan oddélenim malého
podnikani bruselské Skoly managementu
(soucast Institut Catholique des Hautes
Etudes Commerciales), zndmym jako
ICHEC-PME. Ctyfmi cili projektu DREAM
jsou:

1. povzbudit mladé lidi, aby premysleli o
tom, jakou praci chtéji délat nebo o jaké

praci skute¢né "sni";

2. poradit s dovednostmi potfebnymi k
uskutecnéni jejich snu;

3. podnécovat a ucit podnikatelskému
duchu a pfistupu a

4. posilit kontakty mezi Skolami a
podnikatelskymi kruhy.

®
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Ve Slovinsku se v ramci iniciativy "Design
Thinking School" neboli d.school, kterou
vede verejnd Agentura pro podnikani a
zahranié¢ni investice JAPTI, setkavaji
mezioborové skupiny studentd, uciteld a
inovativnich firem, aby spole¢né resily
skutecné problémy podnikd. Kromé
pravidelnych navstév mentor( z firem ve
Skole navstévuji studenti také zucastnéné
firmy, kde se vénuji 18
http://eduscol.education.fr/pid23542-
cid45666/ semaine-ecole-entreprise.html
51 se seznami s podnikem a predstavi své
produkty a technologie. Spole¢nosti také
studentlm nabizeji svou vyzkumnou
infrastrukturu, aby jim pomohly s vyrobou
prototypu. Dalsi priklad tohoto
"praktického" pristupu pochazi z
Nizozemska, kde v roce 2004 vyvinula
Groningenskd univerzita spole¢né s ID
Media vzdélavaci internetovou hru pro
studenty pripravnych stfednich a vyssich
odbornych skol. Cilem hry "Hra na
zacinajiciho podnikatele" (KvK
Startersspel) je hravou formou informovat
studenty o krocich potfebnych k zaloZeni
podniku a také je nasmérovat na pfislusné
organizace, které maji pfi zakladani
podnikl roli, jako je naptiklad obchodni
komora. Hra byla poprvé testovana v roce
2005 na péti Skoldch a nyni ji mohou
vyuzivat vSechny Skoly v Nizozemsku; v
soucasné dobé je registrovano pfiblizné
80 Skol. V lonském roce navstivilo
strankyl9 , kde si mohou zahrat
demoverzi hry, 5 000 lidi.

Koneénym cilem progresivniho modelu je, aby se do podnikatelského vzdélavani

zapojila kazda skola na vsech drovnich.


http://eduscol.education.fr/pid23542-

Klicové prvky pfi rozvoji mistniho ekosystému vzdéldavani v oblasti podnikani

e Vytvareni prostfedi pro zkusenostni uceni (Casto dopliujici a/nebo dopliujici
Jtradicni” vzdélavaci prostredi ve tridé)

e Rozvijeni klastrll, partnerstvi a SirSich vztahG tak, aby zahrnovaly vSechny drovné
vzdélavani a Sirokou Skdlu zucastnénych stran

e Rozvoj mistnich a regionalnich podpurnych center

Vytvareni prostfedi pro zazitkovou vyuku. Informativni priklad toho, jak lze vytvofit
prostfedi pro zazitkové uceni, poskytuje italsky systém ,Impresa Formativa

Simulata“ (IFS) (,,Vzdélavaci simulovand firma“). IFS se pouZivd k zavedeni nového typu
podnikatelského vzdélavani zalozeného na ucelové vytvofeném softwaru, ktery
usnadnuje virtualni simulaci podnikatelského prostredi, véetné vladnich agentur, bank a
obchodnich komor. Této iniciativy se dosud zucastnilo asi 731 Skol a 370 firem. Za
Ucelem podpory implementace systému na mistni Urovni bylo ve spolupraci s rfadou
italskych regiont zfizeno 15 regiondlnich center. Novy model skoleni vychazejici z této
vyucovaci metody se zaméruje na rozvoj podnikatelskych a inovacnich dovednosti a
kapacit v ramci Skol i mezi nimi. Ukazuje také vyhody zavedeni alternativ k tradi¢nimu
modelu tfidy. Klicovymi vlastnostmi IFS je, Ze podporuje strategii uceni zaloZzenou na
Luceni praxi“; vyuzivd simulacni laboratof k preklenuti propasti mezi tfidou a podniky a
vyzaduje spolupraci mezi Skolami a podniky a zavadi vzdélavaci cesty, které se zaméruji
na jasné stanovené cile ucéeni.

Klastry, partnerstvi a SirSi vazby V zemich, které maji pomérné dlouhou tradici
vzdélavani v oblasti podnikani, vedla cesta rozvoje v nékterych lokalitdch Skoly k rozvoji
vlastnich klastrl, coz pozdéji mozna vedlo k rozvoji partnerstvi mezi vzdélavanim a
podnikanim pod zdastitou mistnich ufady a obchodni organizace.

V nékterych castech Evropy byla regionalni opatfeni vyznamna. V tomto méritku maze
byt potencidlné zapojeno do rovnice Sirsi spektrum hracd, véetné organl vysokého
Skolstvi a regiondlnich sektorovych organ(, jak je uvedeno niZe. Ve Spanélsku napfiklad
Institut pro malé a stfedni podniky ve Valencii (IMPIVA) a Valencijskd nadace pro
univerzity a podnikdni (ADEIT) spojily své sily, aby nabidly technickym a vzdélavacim
institutdm v této oblasti lepsi pristup k podnikatelské komunité. Program zahrnuje
konsorcium podnikateld z mésta, jehoZz cilem je podporovat podnikdni na sSkolach a
univerzitdch. Toho je dosahovdno predevsim poskytovanim Skoleni a cilenych aktivit
financovanych konsorciem spole¢nosti. Prikladem je letni Skola, jejimZz cilem je vyskolit
vysokosSkolské ucitele, aby motivovali studenty k podnikdni. Tento program zahrnuje
,workshop” ve tridé a také online Skoleni.



Dalsi priklady dobré praxe :

osvédcené postupy byly vybrany z katalogu osvédcéenych postupl politiky EU pro malé a stfedni
podniky, ktery je k dispozici na adrese :.
https://ec.europa.eu/growth/tools-databases/sme-best-practices/SBA/index.cm?
fuseaction=welcome.detail

1.2-Budovani podnikatelskych dovednosti prostfednictvim odborného vzdélavani
a pripravy

Podnikavost znamena schopnost vyuzivat prileZitosti a ndpady a pretvaret je v hodnoty
pro ostatni. Je zaloZzeno na kreativité, kritickém mysleni a reSeni problémd, iniciativé a
vytrvalosti a schopnosti spolupracovat pfi planovani a frizeni projektl, které maji
kulturni, socialni nebo financ¢ni hodnotu.

Ramec EntreComp, ktery je vidét na tomto obrdzku, navrhuje spolec¢nou definici
podnikavosti jako kompetence s cilem dosdhnout shody mezi vSemi zudastnénymi
stranami a vytvorit most mezi svétem vzdélavani a prace. Ramec lze pouzit jako zaklad
pro rozvoj ucebnich osnov a vzdéldvacich aktivit podporujicich podnikavost jako
kompetenci. Rovnéz mUlze byt pouZit pro definovani parametri pro hodnoceni
podnikatelskych kompetenci Zak( a obc¢and.

https://www.cedefop.europa.eu/files/background_paper__ podnikani_kompeten
ce_v_vet.pdf

@ https/www. J
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Podnikdni a podnikavé chovani jsou dulezitymi cili politik vzdélavani a celoZivotniho
uceni v Evropské unii (EU) jako celku (Evropské spolecenstvi, 1999) i v jednotlivych
¢lenskych statech. Je vnimano jako zdroj flexibility a inovaci, jako tvlirce pracovnich mist
pro ekonomiku a zaroven jako zajimava moznost individudlniho rozvoje, seberealizace a
obcanstvi.

Podnikatelskd kompetence nebo odbornost je strukturovand a integrovand schopnost
adekvatné vykonavat podnikatelské ¢innosti a resit podnikatelské problémy.

Kompetence se tykaji individualniho vykonu odbornikll, podnikatelll nebo zaméstnancu.
Oznacuje uplny rozsah profesnich nebo podnikatelskych problému, k jejichZ FeSeni jsou
odbornici nebo podnikatelé vybaveni. Kompetentni podnikatel musi byt schopen
vyuZivat znalosti, postejesa.dovednosti tak, aby byl schopen efektivné Fesit ukoly,

Foes

problémy, dilemata a rozpory vyplyva;»
pozadavku zakaznikd. Na zaﬁ"adg Mezmgy
(ICEE, 1998), Gibba (1998) a Tolentifa, (19 8)

napriklad ze silné konkurence nebo ménicich se

Prvni dulezitou kompetenci je schopnost Druhou kompetenci je schopnost
rozpoznat a analyzovat trzni ptileZitosti. komunikovat, mentdlné se identifikovat,
Sklada se ze specifické kombinace presvédcovat a diskutovat se zakazniky,
zachdazeni s rizikem, obsahem a trhem. klienty, dodavateli, konkurenci,
Podnikatelé musi nové definovat poskytovateli sluzeb a dalSimi
"riziko" jako pfrilezitost k vyuziti svych zainteresovanymi stranami \Y
odbornych znalosti, nikoli jako mozny podnikatelském prostiedi, a tim lépe
ddvod neuspéchu. Mohou "nachazet" porozumét. jejich

prileZitosti pri hledani lepsich zpltsob, potrebam,

jak splnit kol prostfednictvim vynalezu, ocekavanim, obavam a pozZadavkim.
novych sluzeb a novych pfistupl - nebo Zainteresované strany nejsou jedinym
prostfednictvim zkoumani segmentu kontextem primych trznich vztah(;
populace, ktery by mohl reagovat na existuje i SirSi spolecenské prostredi
novy (nebo novou verzi) vyrobku (Gibb, 1998).

zaméreného na Zivotni styl nebo

potreby, poskytovanim levnéjsiho Podnikatel musi jednat odpovédné vuci
vyrobku nebo sluzby, nez jsou ty, které socialnimu prostredi. a.

jsou v soucasnosti k dispozici, pouzitim komunité.

nové technologie k fesSeni problémi Odpovédny fizeni
zdkaznikd  jinym  zpUsobem  nebo podnikateld je  predpokladem a
nalezenim mista podnikani, které je pro zakladem spole¢nosti, v niz mize
zadkazniky vyhodnéjsi. probihat samoregulace

podnikatelskych aktivit.

10



Podnikatel musi jednat odpovédné vuci socidlnimu prostredi a komunité. Odpovédné
fizeni podnikatell je predpokladem a zdkladem spolecnosti, v niz muZe probihat
samoregulace podnikatelskych aktivit.

Treti kompetenci je vytvareni siti, schopnost navazovat kontakty s jinymi podnikateli a
dalsimi zucastnénymi stranami za uUcelem vzajemného uceni, spoluprace a dalSich
spolecnych aktivit zamérenych na dosazeni spolecnych cilli. Podnikatelé maji své vlastni
spolecenstvi praxe (Gielen et al, 2003). Podstatnym bodem je rozvoj globalni orientace a
vnimani svéta jako potencialniho pracovniho pole a vlivu na podnikani (Gibb, 1998).

Podle Gibba budou podnikatelé na urovni spoleénosti konfrontovani s vyvojem, jako je
rozsifeni mezinarodniho trhu, rostouci konkurence, rozsiteni komunikac¢nich technologii,
internacionalizace standardd kvality, Sirsi a slozitéjsi Skala technologii pracovnich
procesll, potfeba spotiebiteld po vétsi diferenciaci, inovaci, sluzbach a pridané hodnoté
a silny vliv omezeného poctu spolec¢nosti na mezinarodni obchod.

Ctvrtd kompetence, na kterou klade d@raz Gibb (1998), spojuje klicové podnikatelské
dovednosti se zadkladni schopnosti zvladat Zivotni svét podnikani. Podnikatelé musi byt
schopni zit s kazdodenni nejistotou, a dokonce si tuto situaci uzivat. Podnikatel musi
rozvijet osobni podnikatelské chovani a vlastnosti, efektivné se ucdit z a v obchodnich
interakcich a personalizaci (cirkulaci znalosti v osobnich a internetem/e-mailem
podporovanych sitich) globalnich informaci.

Dalsi rada kompetenci je spojena s rozvojem podnikatelskych a ucicich se organizaci,
fizenim procesu rozvoje podniku a siti zainteresovanych stran a flexibilni strategickou
orientaci.

Na Urovni organizace se podnikatelé v Podle Tolentina (1998) je pravé proto
diGsledku restrukturalizace, sniZovani pro zacinajiciho podnikatele tak daleZité
po¢tu zaméstnanctl a decentralizace vytvofit tym. Delegovani odpovédnosti
organizaci ¢ast&ji potykaji s vetsi na tym zaméstnanch nebo dokonce
odpovédnosti a nejistotou. Nejvétsi externich konzultantd umoznuje
vyzvou je Fizeni zu&astnénych stran na podnikateli soustfedit se na vlastni
narodni a mezinarodni Udrovni v klicové kompetence, ale také otevird
kombinaci s velkou mirou nejistoty a moznosti, jak zvysit efektivitu a
nepredvidatelnosti. Kromé& toho musi generovat kreativni napady v oblasti
brat v Gvahu rostouci poget malych a fizeni. Chytry" podnikatel organizuje
sttednich podnikd a s  novymi pestrou, vzajemné se doplniujici a
konfiguracemi specializovanych synergicky plsobici kompetencni
dovednosti a sluzeb musi byt zakladnu.

konkurenceschopnéjsi, coz jim zaroven

otevird nové pfrilezitosti. https://www.researchgate.net/publicati

on/228728181_Podnikani_a_odborné_v
zdélavani/link/54256ad10c
f26120b7ac97f6/download

wWww

hy
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Myslite si, Ze chcete byt UspéSnym podnikatelem? Podnikatelé maji tendenci
byt silné inovativhia mohou podstupovat rizika, kterym by se ostatni vyhybali.

Prozkoumejte své osobni vlastnosti, hodnoty a presvédcéeni a polozte si tyto

otazky:

Optimismus

Iniciativa

Jizda a vytrvalost

Tolerance kriziku

Odolnost

12

Jste optimista? Optimismus je
vyhoda a pomlze vam prekonat
tézké casy, které zazivd mnoho
podnikatell, kdyZ najdou
obchodni model, ktery jim
vyhovuje.

Mate iniciativu a instinktivné zacinate s
projekty na reSeni problémd nebo na
zlepseni podnikani?

Jste sebemotivovany a energicky?A
jste pripraveni tvrdé pracovat po
velmi dlouhou dobu, abyste
dosahli svych cila?

Jste schopni riskovat a rozhodovat
se, kdyZ jsou fakta nejista?

Umite zUstat silni a vzchopit se, kdyz
véci nejdou podle planu? A dokazete
se poucit a rozvijet se na zakladé
svych chyb a neudspéchu?



Jako podnikatel budete pravdépodobné muset Uzce spolupracovat s ostatnimi — proto je

nezbytné, abyste byli schopni budovat dobré vztahy se svym tymem, zdkazniky, dodavateli,
akcionari, investory a dalSimi zainteresovanymi stranami.

Nékteri lidé jsou v této oblasti nadani vice nez jini, ale tyto dovednosti se muizete naudit
a zlepsit

DokaZzete vést a motivovat ostatni, aby vas nasledovali
a naplnili vasi dlouhodobou vizi? Jste schopni delegovat
praci? Jako podnikatel se budete muset spoléhat na
ostatni, abyste se dostali za pocatecni faze svého
podnikani — je toho prosté pfili§ mnoho, co musite
udélat sami!

Vedeni a motivace

Jste zbéhli ve vSech typech komunikace? Musite byt
schopni dobfe komunikovat, abyste prodali svou vizi
budoucnosti Sirokému spektru publika, véetné
investor(, potencidlnich klientd a ¢len tymu.

Komunikac¢ni dovednosti

Chdapete, co vam ostatni fikaji? Vase schopnost
naslouchat a vstfebdvat informace a nazory vias
Naslouchani jako podnikatele muZe posunout ale i zlomit.
Je dulezité spolehlivé umét aktivné naslouchat.

Mate dobré "lidské dovednosti"? Jste si védomi

sebe sama, umite dobfe regulovat své emoce a

Osobni vztahy dokdZete pozitivné reagovat na zpétnou vazbu
nebo kritiku?

13


https://www.mindtools.com/aru27rv/successful-delegation

Jste silny vyjednavac? Nejen, Ze potfebujete vyjednat
pfiznivé ceny, ale také musite vyresit rozdily mezi

Jednani lidmi pozitivnim a oboustranné& vyhodnym zplsobem.

Jedndte s lidmi na zakladé respektu, poctivosti a
dlivéry? Dokazete vést lidi eticky? Bude pro vas
Etika obtizné vybudovat Stastny a produktivni podnik, pokud
jednate se zaméstnanci, zakazniky nebo dodavateli
nevhodnym zplsobem.

Jako podnikatel musite pfichazet s novymi napady a spravné se rozhodovat o
prilezitostech a potencialnich projektech.
Mnoho lidi si mysli, Ze se bud kreativné narodite, nebo ne. Ale kreativita je

dovednost, kterou muzete rozvijet, a existuje mnoho nastroju, které vas mohou
inspirovat.

Jste schopni vidét situace z rGznych uhlG pohledu
a vytvaret origindlni napady?
Kreativni mysleni
Nastroje jako vam s tim mdze
pomoci.

Budete potfebovat rozumné strategie pro reseni
obchodnich problém(, které nevyhnutelné
nastanou.

Nastroje, jako je

Reseni problému

a jsou dobrym mistem
pro zacatek.

Rozpoznavate prilezitosti, kdyz se prezentuji?

Dokdazete vypozorovat trend? A jste schopni

Rozpozndvani pfilezitosti vytvorit funkéni plan, abyste vyufZili pfrilezZitosti,
které identifikujete?
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https://www.mindtools.com/a25caig/cause-and-effect-analysis
https://www.mindtools.com/a3mi00v/5-whys
https://www.mindtools.com/aj9s8d7/the-catwoe-checklist
https://www.mindtools.com/atxpcmf/the-reframing-matrix

Podnikatelé také potrebuji solidni praktické dovednosti a znalosti, aby mohli efektivné
vyrabét zbozi nebo poskytovat sluzby a Fidit spole¢nost.

A c— GG e G
—NCF Wl
[ Vel MOSERL 4
@l oot |
Stanoveni cil( Planovani a organizovani Rozhodovani
Mate talent, dovednosti a
schopnosti potfebné k
dosazeni vasich cila? Vade obchodni
Dokazete koordinovat lidi, rozhodnuti by méla byt
Stanoveni SMART cilQ abyste toho dosahli zaloZena na dobrych
(Konkrétni, méritelné, efektivné a efektivné? informacich, ddkazech
Dosazitelny, Relevantni a Dalezité jsou silné a zvazeni potencialnich
¢asové ohranicené) dovednosti projektového dasledkd. Mezi néstroje
zaméri vase usili a fizeni, stejné jako pro rozhodovani patfi
umozni vam vice zakladni organizacni analyza rozhodovaciho
vyuzivat vag ¢as a zdroje  dovednosti. A budete stromu, mftizkova
acinné. potiebovat koherentni, analyza a Six Thinking

dobre promysleny Hats.
podnikatelsky plan a
vhodné finanéni progndzy.
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Kdyz zakladate nebo fidite firmu, potrfebujete znalosti v mnoha rlznych

oblastech.
Nezapomente na:

Obchodni znalosti

Ujistéte se, Ze
mate pracovni
znalost hlavnich
funkénich oblasti
podniku: prodeje,
marketingu,
financi a provozu.
Pokud nemUzete
plnit vSechny tyto
funkce sami,
budete potfebovat
najmout dalsi lidi,
ktefi budou s vami
spolupracovat, a
ridit je
kompetentné.

Znalosti podnikani

Jak budete
financovat svij
podnik a kolik
kapitalu
potrebujete
ziskat? Najit
obchodni model,
ktery vam
vyhovuje, mize
vyZadovat
dlouhou dobu
experimentovani
a tvrdé prace.

M
»
3

W

Vnimani prilezitosti

Rozumite tomu,
na ktery trh se
pokousite
vstoupit? A vite,
co musite udélat,
abyste na néj
sluzbu prinesli?

Znalost bussinessu

Vite, co je
potfeba k tomu,
aby byl tento typ
podnikani dspésny?

A rozumite

specifikim
podnikani, které

chcete zacit?

Muzete se také ucit od ostatnich, ktefi pracovali na projektech podobnych tém, o
kterych uvaZujete, nebo si najit mentora — nékoho jiného, kdo tam uzZ byl a je

ochoten vas trénovat.

Pouzitd literatura:

[1] Forbes (2021). Pandemie podporuje globalni rist podnikani a startupové

silenstvi [online].
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V této casti budou zkoumany priklady selhani. Bude tak poskytnut obecny vzorek toho,
proc zacinajici podniky nejsou Uspésné.

Start-up je doc¢asny status nebo termin pro organizaci, jejimz zasadnim cilem je zavést novy
obchodni model nebo otevfit novy trh.

Vétsina zacinajicich podnikt selhava, zejména ty, které vznikly po pandemii. Konkurence je
jednou z nejvétsich vyzev pro preziti za¢inajicich podnikd.

Skutecnost je takovd, Zze zahdjeni podnikani je riskantni, coz znamen3d, Zze podnikatel by
se mél chopit silného podnikatelského planu a Fizeni rizik [3]. Prvni nedspéch zacinajicich
podnikatel( se obvykle objevuje jiz 120. den [2].

Planovani a prazkum jsou pfi zakladdani podniku zasadni. Zajisti, Ze podnikatelsky napad
je proveditelny, cena je konkurenceschopna a investice se pfimérené vrati.

Zacinajici podniky vyzaduji peclivé promysleny podnikatelsky plan, ktery musi obsahovat
realistické a erudované progndzy do budoucna.

Podniklim, které nevyhledaji odbornou radu, se mohou jejich finan¢ni potize jesté
zhorsit.

Pokud podnik nema kapitdl a pohotovostni plan, nemuze se rozvijet. Pro Uspéch podniku
je nejdllezitéjsi mit kvalitni tym lidi, s nimiz bude pracovat.

Nabor vyZaduje peclivé zvazeni, aby kazidy zaméstnanec pfinesl do podniku nové
dovednosti. Vyuziti vSech marketingovych kanall, jako jsou profesionalni webové
stranky a socidlni média, bude hnat firmu kupredu. Pojisténi je ¢astym nedopatfenim,
ale tolik podniki mlZe ochromit. Ochranou podniku spravnym pojisténim se mdize
vyhnout nedspéchu.
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Pripady selhdni zacinajicich podnikt

Pfipad 1

Scott Ferber vytvoril Videology v roce
2007. Cilem Videology bylo najit

promotéry, ktefi by umistili svou

reklamu na digitdlni platformy a oslovili CAS E
tak své cilové zakazniky. Poskytovala

také nastroje pro stanoveni miry STU DY
uc¢innosti videa. Disponovala celkovymi

finan¢nimi prostfedky ve wvysi 201
miliond dolard. Myslenka Videology
byla na svou dobu pfilis futuristicka,
coz mélo za nasledek, zZe odvétvi
nebylo zdatné v uplatiiovani téchto

myslenek. Videology se zase
nedokazala prizplsobit podminkam a
skoncila neuspéchem. DalsSim

problémem, ktery se objevil, je
reklamni politika spole¢nosti Google a
Facebook, ktera znemoznila
zahrani¢nim spole¢nostem nakupovat
reklamu. VSe bylo nutné ziskat od
spolecnosti Google.

Pripad 2

Exec byla online uklidova sluzba. Jejim
hlavnim ukolem byl uklid domacnosti,
ale zameéstnanci vykonavali jakoukoli
praci za 25 dolard na hodinu. Exec
zpocatku ziskal 3,3 milionu dolar( a
ridil své finance: hlavni ndklady na
softwarové inzenyry, 30 % na rezijni
naklady a 25 dolard na hodinu, 80 %
pro ¢lena tymu ve sluzbé a zbytek pro
spole¢nost.

Chybou bylo, Ze spole¢nost nabizela
nahrady za chyby zaméstnancl, a to
rychle spotfebovalo zisky. Kromé toho
priliS vysoké naklady na softwarové
inZenyry. Exekutiva by méla ziskat
naklady na wvyvoj] softwaru za
rozumnou cenu.
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Pripady selhani zacinajicich
podniki

Pfipad 3

upl. Vyrdbéla elektronické pfistroje, jako
jsou nahlavni soupravy, fitness trackery
atd. Shromazidila 930 milionG dolart
rizikového kapitalu a v roce 2016, kdy
prestala prodavat fitness trackery, zacala
slavit. Pfefinancovani ptivedlo spolecnost
do propasti. ZpUsobilo nesoulad mezi
vzhledem a skute¢nymi hodnotami.
Kromé toho vyrobky spole¢nosti Jawbone
postradaly soulad mezi produktem a
trhem

Pfipad 5

The Hoop byl Uspésny start-up, ktery v
roce 2016 spustila skupina
premyslivych rodicd. Vyvinuli
platformu, kterd propojuje mistni akce
a rodiny, jako jsou kurzy tance, tvurci
dilny apod. The Hoop byl ldspésny,
dokud se v roce 2020 nedostal do
potizi. TéZce ji zasahla pandemie,
protoze béhem obdobi karantény se
rodinné  aktivity staly nesmirné
neaktudlnimi. Aby Hoop prezil, zaved|
novou nabidku, kterou byly détské
online aktivity. Bohuzel to nepokrylo
ztraty, dokud se aplikace nadobro
neuzavrela.

Pripad
a4

Lytro byla technologickd spolec¢nost,
ktera vyvinula technologii zobrazovani
svételného pole a ziskala 215,8 milionu
dolart. BohuZel tato technologie nikdy
nevyhovovala potfebam fotografa.
Spole¢nost Lytro tedy presSla na
virtudlni realitu a opakovala stejné
chyby, coz byl nedostatek kvalitniho
produktu tfeba uznani




Pét reprezentativnich zacinajicich podnik(l ukazuje, Ze hlavnim selhdnim zacinajicich
podnikl je nedostatek nebo prebytek financnich prostfedk a nenaplnéni potreb trhu.
Tato studie uvedla tfi hlavni didvody neuspéchu zakladatel firem.

Mezi faktory, které vedou k neuspéchu zacinajicich podnikd, patfi neexistence potfeby
trhu (42 %), nedostatek hotovosti (29 %) a nevhodny tym (23 %). Dalsimi dlvody jsou
nedostate¢né zaméreni na zakaznika, Spatny produkt, mizerné nacasovani nebo Spatny
marketing.

Existuji vSak i dalsi ddvody:

Zacinajici firma potfebuje dobre organizované ukoly, role a pravidla pro kazdého clena.

Podnikatelsky model je zakladem pro vytvoreni podniku. Sila obchodniho modelu
rozhoduje o Uspéchu a neuspéchu zacinajiciho podniku. Stdvajici podniky by mély i
nadale pravidelné revidovat své obchodni modely, aby mohly reagovat na ménici se
trendy a vyzvy v budoucnosti.

Zajisténi financovani: Pro zajisténi financovani musi zacinajici podnikatel prozkoumat
nejvhodnéjsi zpuisob financovani pro svij podnik, financujici podnik a pfizpUsobit jim
propagaci.

Finanéni planovani: Castou chybou zaéinajicich podnikateld je 3$patné finanéni
planovani. Podcenéni pocatecnich nakladd a prlbézinych vydajl, Spatné ocenéni
produktu/sluzby muize zacinajici podnik ochromit.

Od zacatku se podrobné seznamte s realnymi naklady na vSechny vydaje:
Pak se podivejte na strukturu cen a ujistéte se, Ze pokryje naklady a pfinese zisk.

Lidé a talent: Lidé v zacdinajicim podniku vyznamné ovlivni jeho Uspéch ¢&i neuspéch.
Otevrena spoluprace a komunikace s tymem je klicem k uspéchu zacinajiciho podniku.

Konkurence muze byt pro zacinajici podnik nejvétsi vyzvou, ale mlze byt také obrovskou
vyhodou, pokud podnik dokdze inovovat a odliSit se od konkurence. Konkurence
podnécuje kreativitu, inovace a kvalitni produkt.

Vedeni: Vadci osobnost vyZzaduje vizi a ujisténi se, Ze tym sméfuje stejnym smérem.
Vedeni neni sélovy vykon, ale partnersky vztah mezi vedoucim a tymem. Vedeni je o
praci na zavadéni inovativnich strategii k reseni problém(, vytvareni produktivniho
pracovniho prostredi.

Poptavka na trhu: Nedostate¢nd poptavka po produktech nebo sluzbach je jednim z
problému, se kterymi se zacinajici podniky potykaji. Prizkum poptavky po problému,
ktery se snazi vyresit, je klicem k tomu, abyste se tomuto problému vyhnuli. Zacinajici
podnik se musi ujistit, Ze pro produkt/sluzbu existuje publikum a zpUsob, jak dosahnout
prijm0 z jeho poskytovani, proniknout na trh a dosdhnout méritelného rustu.
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Planovani: Planovani pomdaha zacinajicim podnikatelim lépe se rozhodovat a zabranuje
rychlému rozhodovani. Dobry podnikatelsky plan pomaha podnikatelim nejen
soustredit se na konkrétni kroky potrebné k tomu, aby byl podnikatelsky zadmér dspésny,
ale také jim pomaha dosahnout kratkodobych i dlouhodobych cild.

Rozsifovani podniku: Pfechod od malého provozu k velkému podniku je pro mnoho
zacinajicich podnik( casto kritickym bodem. Je dullezité zlepsit distribuci, sluzby
zdkaznikim a dalsi kritické podnikové funkce, aby se podpofil rist.

Mentofi a vedeni na nejvyssi urovni: MUzZe se stat, Zze zacinajici podnikatel bude
potfebovat pomoc pfi pfijimani spravnych obchodnich rozhodnuti nebo se zamérfenim
na spravné oblasti strategie pro rozsifeni podnikani. Osloveni podnikatelského mentora
mUZe poskytnout cenné informace a podporu. Zacinajici podnikatel mze ziskat pristup
ke znalostem i jinymi zpUsoby, napfiklad prostfednictvim podcastl, ¢lankd a knih
napsanych odborniky na podnikani.

Zaveér: Vétsina zacinajicich podnikl neuspéje, protoZe nedokaZou najit potreby trhu,

chybi jim hotovost a nemaji ten spravny tym. Byt podnikatelem vyzaduje byt pripraven
na kazdou vyzvu a pokazdé Cinit spravna rozhodnuti.
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Odvétvi informacnich a komunikac¢nich technologii je rychle se rozvijejicim odvétvim,
které je pohanéno technologickym pokrokem a rostouci poptdvkou po digitdlnich
reSenich v rlGznych oblastech. Startupy v odvétvi ICT lze obecné rozdélit na startupy
zaloZzené na softwaru a startupy zalozené na hardwaru.

Softwarové startupy se mohou zaméfit na vyvoj novych aplikaci nebo vylepSovani
stavajicich. Mezi mozné napady v této oblasti mUze patfit vyvoj inovativnich
softwarovych reSeni pro odvétvi, jako je zdravotnictvi, vzdélavani nebo finance. Startup
muUzZe napriklad vytvorit platformu, kterd pomuiZze nemocnicim efektivnéji spravovat
Udaje o pacientech, nebo mobilni aplikaci, kterd bude uzZivatellm poskytovat
personalizované financ¢ni poradenstvi.

Hardwarové startupy se naopak mohou zaméfit na vyvoj novych hardwarovych
technologii nebo na zdokonalovani téch stavajicich. To muZe zahrnovat vyvoj novych
typl zatizeni nebo senzoru, které lze vyuZit v odvétvich, jako je zemédélstvi, vyroba
nebo doprava. Startup mUze napftiklad vyvinout novy typ senzoru loT (internet véci),
ktery lze pouzit ke sledovani vlihkosti pidy na farmé, nebo novy typ robotického ramene
pro pouziti ve vyrobé.

Ve startupech zaloZenych na softwaru se objevuje oblast zajmu o umélou inteligenci a
strojové uceni. Startupy v této oblasti se mohou zamérovat na vyvoj novych algoritmu
nebo budovani inteligentnich systémd, které se mohou ucit z dat a provadét predpovédi
nebo rozhodnuti. Startup m@ze napftiklad vyvinout chatbota s umélou inteligenci, ktery
pomUze zdkaznik(im resit problémy s produktem nebo sluzbou, nebo systém strojového
uceni, ktery dokdze odhalit podvody pfi financnich transakcich.
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Zde jsou nékteré dalSi ndpady pro spusténi zaloZzené na softwaru v sektoru ICT:

S rostoucim pouzivanim chytrych telefon( se poptavka po
Rozvoj mobilnich mobilnich aplikacich kazdym dnem zvysuje. Startup ve
vyvoji mobilnich aplikaci se mUZe zamérit na vyvoj
inovativnich aplikaci pro rlzna odvétvi, jako je
zdravotnictvi, vzdélavani, zabava a elektronicky obchod.

aplikaci

S rostoucim pocétem kybernetickych Utok( se kyberneticka
bezpecnost stava dllezitéjsi nez kdy jindy. Nékteré napady
Kyberneticka na spusténi kybernetické bezpe&nosti zahrnuji vyvoj
bezpecnost antivirového softwaru, firewalld a softwaru pro analyzu
zabezpeceni. RUzna fesSeni zahrnuji zabezpecdeni sité,
detekci hrozeb a reakci naincidenty.

Cloud computing je rychle rostouci obor, ktery zahrnuje
poskytovani pocditacovych sluZzeb pres internet. Nékteré
ndpady pro spusténi cloud computingu zahrnuji vyvoj
feseni cloudového ulozisté, cloudového softwaru a
cloudové infrastruktury. Startupy v oblasti cloud
computingu mohou napfiklad vyvinout konkurencni reseni,
které pomUze podnikim bezpecné uklddat a zpracovavat
velké mnoiZstvi dat.

Cloud Computing

Celkové existuje mnoho vzruSujicich prilezitosti pro startupy v ICT sektoru a
moznosti jsou prakticky neomezené. Klicem je identifikovat problém nebo potiebu,
kterou lze reSit pomoci technologie, a poté vyvinout rfesSeni, které je inovativni i
praktické.
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Podnikani je prileZitosti pro vzdélavani a odborné vzdélavani a pfripravu (VET)
poskytuje studentim zakladni dovednosti, které zvySuji jejich zaméstnatelnost,
podporuji jejich osobni rozvoj a povzbuzuji aktivni ob¢anstvi. Odborné vzdélavani
zvySuje vykonnost podnikl, konkurenceschopnost, vyzkum a inovace. Systémy
odborného vzdélavani a pripravy v Evropé spoléhaji na dobre rozvinutou sit
zucastnénych stran v oblasti odborného vzdélavani a pripravy.

Sektor ICT nabizi fadu pfilezitosti pro odborné vzdélavani a pripravu (VET) v
podnikatelském ekosystému. Zde jsou néjaké priklady.

Skoleni v
digitalnich
dovednostech

Inkubatory a
akceleratory

Prostory pro
spolupraci

Pramyslova
partnerstvi

Praxe a
ucnovské
programy

Poskytovatelé odborného vzdélavani a pfipravy mohou nabidnout
Skolici programy, které pomohou podnikatelim a zacinajicim
tymUm rozvijet digitalni dovednosti potfebné k uUspéchu v
odvétvi ICT. To muzZe zahrnovat Skoleni v programovacich
jazycich, cloud computingu, vyvoji webu, analyze dat nebo
kybernetické bezpecnosti.

Poskytovatelé odborného vzdélavdni mohou zaloZit programy
inkubatord a akceleratorl, které zacinajicim podnikiim poskytuji
pfistup k mentoringu, financovani a prilezitostem k vytvareni siti.
Tyto programy mohou byt pfizplsobeny specifickym potfebam
ICT startupl a mohou pomoci vytvorit prostiedi podporujici
podnikani.

Poskytovatelé odborného vzdéldvdni mohou zfidit prostory pro
spolupraci, jako jsou prostory pro spolupraci, které zacinajicim
ICT poskytuji pfistup ke sdilenym zdrojiim, véetné kancelarskych
prostor, vybaveni a technologii. Tyto prostory mohou také
usnadnit vytvareni siti a spolupraci mezi startupy.

Mezi poskytovateli odborného vzdélavani a pripravy a
pramyslovymi organizacemi, jako jsou technologické spolecnosti
nebo prdmyslova sdruzZeni, vznikaji partnerstvi, ktera zacinajicim
firmam poskytuji pfistup k odbornym znalostem v oboru,
zdrojim a financovani. Tato partnerstvi mohou také pomoci
zajistit, aby programy odborného vzdéldvani a pripravy byly v
souladu s potfebami a trendy primyslu.

Poskytovatelé odborného vzdélavani a pfipravy mohou zfidit
programy stazi a ucnovskych oborl, které zacinajicim ICT
poskytuji pfistup ke skupiné talentovanych a motivovanych
studentl nebo cerstvych absolventl. Tyto programy mohou
pomoci vytvofit zasobu kvalifikovanych pracovnik( pro sektor
ICT a mohou startuplim poskytnout cenné talenty.
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Celkové sektor IKT nabizi poskytovatelim odborného vzdélavani a pripravy radu
prilezitosti k podpofe podnikdni a inovaci. Poskytovdanim Skoleni, mentoringu,
financovani a pfilezitosti k vytvareni siti mohou poskytovatelé odborného vzdélavani
a pfipravy pomoci vytvofit Zivy a podplrny podnikatelsky ekosystém, ktery
podporuje rast a uspéch zacinajicich ICT.

Ceska republika ma dobfe vyvinuty systém odborného vzdé&lavani a pfipravy (VET),
ktery podporuje uceni v zaméstnani ve firmach a podporuje prechod absolventu ze
Skoly do zaméstnani.

V Ceské republice existuje nékolik instituci, které se zabyvaji moZnostmi odborného
vzdélavani a pfipravy v podnikatelském ekosystému v Ceské republice.

Narodni Ustav odborného vzdélavani (NUOV) je
vyzkumna a vyvojova

Narodni ustav instituce, kterd se zaméruje na odborné vzdélavani a
odborného pripravu. Nabizeji fadu programl a sluzeb na podporu
vzdeélavani odborného vzdélavani a pfipravy v

Ceské republice.

Narodni vzdélavaci fond (NOZV) je neziskovad organizace,
kterd zajistuje podporu odborného vzdélavani a pripravy
Narodni v Ceské republice. Nabizeji fadu programi a sluzeb na
vzdelavaci fond podporu odborného vzdélavani a $koleni, véetné
Skolicich kurzt, seminard a workshopd.

Czechlnvest je agentura pro rozvoj investic a podnikani
Ceské republiky. Nabizeji fadu programid a sluZeb na
podporu podnikdni a inovaci v Ceské republice, véetné
podpory odborného vzdélavani a pripravy.

Czechlnvest

27



Poskytovatelé odborného vzdéladvani a pripravy mohou nabizet Sirokou $kalu
vzdélavacich program( a zdroji prizplsobenych konkrétnim odvétvim. Tim, Ze
poskytovatelé odborného vzdélavani a ptipravy vybavi podnikatele dovednostmi a
znalostmi potrfebnymi k inovacim v jejich odvétvich, mohou prispét k vytvoreni zZivého a
podpurného podnikatelského ekosystému.

Vyuzivani informacnich a komunikacnich technologii ve zdravotnictvi otevrelo nové
mozZnosti pro zlepseni péce o pacienty a jejich vysledkld. Vyhody téchto novych
technologii lze shrnout do ndasledujicich hlavnich oblasti: zvySeni kvality pomoci
pacientlim, zlepseni efektivity zdravotnictvi a poskytnuti pacientlim, poskytovatelim
zdravotni péce a manaZzerim informaci a nastrojd, které potrebuji k fizeni a posileni
zdravotnickych systému, poskytovani lepsi péce a zlepseni Ié¢by a miry preziti.

Technologie, jako je rozsifena realita (AR) a 3D tisk, se jiz dnes béZné pouzivaji v
mediciné.

Technologie rozsifené reality se ve zdravotnictvi pouzivaji k tomu, aby poskytly Iékafim
okamzity pfristup k pacientim, pomdhaly prvnim zachranardm s pokyny k lécbé,
diagnostikovaly aktualni zdravotni stav pacienta a pfimo spolupracovaly se zachrannou
sluzbou. Aplikace rozsifené reality ve zdravotnictvi se neomezuji pouze na bryle
rozsirené reality. Lékari dnes velmi efektivné vyuzivaji AR pfi intervenénich zakrocich.
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Lékarské skoleni

Chirurgické
planovani

Lékarské
zobrazovani

Rehabilitace

Vzdélavani pacientl

AR se pouzivd k tomu, aby studentlim mediciny a
zdravotnikim poskytoval realistické a interaktivni
tréninkové zazitky. S AR mohou studenti mediciny
praktikovat postupy a techniky ve virtualnim prostredi, coz
jim umoznuje ziskat zkusSenosti a sebed(véru pred praci se
skute¢nymi pacienty.

V dnesni dobé se AR pouzivd k pomoci s chirurgickym
planovanim a vizualizaci. Chirurgové mohou vyuzit AR k
promitani digitalnich obrazk( a informaci na télo pacienta
a poskytovat jim vizualni vedeni v redlném case béhem
operace.

AR muZe skutecné zlepsit |ékarské zobrazovani a
diagnostiku. AR muzZe lékarm a lékafim poskytnout lepsi
porozuméni komplexnim lékafskym snimkim, coz jim
umozni pfesnéji diagnostikovat a |écit zdravotni stavy.

Ve fyzické rehabilitaci pomaha AR v lepsi péci. AR mUze
pacientdm poskytnout interaktivni a poutava cviceni, ktera
jsou prizplsobena jejich specifickym potfebam a
schopnostem, coZ jim pomuze rychleji se zotavit ze
zranéni nebo nemoci.

AR se pouziva ke vzdélavani pacientl o lékarskych
postupech a lécbé. AR muzZe pacientim poskytnout
interaktivni a pohlcujici zazitky, které jim pomohou lépe
porozumét jejich zdravotnimu stavu a lécbé a zlepsit jejich
celkové zdravotni vysledky.

3D tisk pfindsi revoluci ve zdravotnictvi zlepSenim chirurgickych technik
prostifednictvim vyvoje modelt orgdn(, kostnich a kloubnich implantatt a
presnych nastroju. 3D tiskarny se pouZzivaji k vyrobé rlznych lékarskych zafizeni,
véetné téch se slozitou geometrii nebo funkcemi, které odpovidaji jedinec¢né

anatomii pacienta.

Probiha také vyzkum vyuZiti této technologie k vyrobé lékl, kozni tkdné a

organ(.
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Technologie 3D tisku méni zdravotnicky primysl v mnoha ohledech. Zde je
nékolik priklad( vyuziti 3D tisku ve zdravotnictvi:

Protetika na
miru

Chirurgické

planovani

Zubni aplikace

Lékarské pfristroje

Tkanové inzenyrstvi

3D tisk se pouziva k vytvareni prizpusobenych protetik,
které odpovidaji jedine¢nym potfebam a anatomii
pacientl. Pomoci 3D tisku lIze protetiku vytvaret rychle a s
nizSimi naklady nez tradi¢nimi metodami.

3D tisk je skvély pri vytvareni modell organt a tkani
pacientll, které pomahaji pfi planovani chirurgického
zakroku. Chirurgové mohou tyto modely pouzivat k
procvicovani sloZitych postupl a vyvijeni personalizovanych
chirurgickych pland, které jsou pfrizplGsobeny jedinec¢né
anatomii kazdého pacienta.

Zubni implantaty, korunky a ortodontické aparaty lze také
vytvaret metodami 3D tisku. Pomoci 3D tisku lze zubni
protetiku vytvaret rychle a s nizSimi naklady nez tradi¢ni
metody.

Lékarska zafizeni, jako jsou sluchadla, chirurgické nastroje
a systémy podavani 1ékl, lze rychle vyvinout na 3D
tiskarné. Pomoci 3D tisku lze zdravotnické prostfedky
prizpusobit tak, aby vyhovovaly jedine¢nym potfebam a
pozadavkim kazdého pacienta.

3D tisk se pouzivd k vytvareni trojrozmérnych tkanovych
konstruktl, které lze pouZit pro vyzkum a regenerativni
medicinu. Védci pouzivaji 3D tisk k vytvareni tkani, jako
jsou kosti, chrupavky a klze, které lze pouzit pro
transplantaéni a regeneracni terapie.

Celkové technologie 3D tisku pfinasi revoluci ve zdravotnickém prdmyslu tim, Ze
poskytuje nové prilezitosti pro prizplsobena, ndkladové efektivni a personalizovana
zdravotnicka reseni. Vzhledem k tomu, Ze 3D tisk neustale postupuje, ma potencial
v budoucnu proménit mnoho dalSich oblasti zdravotnictvi.
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Moderni mobilita oteviela nové moZnosti pro zlepseni dopravnich systém( pomoci
modernich informacnich technologii. Navrhovand taxonomie je zaloZzena na prehledu
literatury a pruzkum se tykd védeckych praci o politikdch a technologiich pro
méstskou mobilitu a inteligentni mobilitu, zejména v evropskych meéstech.

ICT uvoliuji vazbu mezi aktivitami a pevnymi misty a Casy, coZ rozsitilo zplUsoby
zapojeni do ¢innosti véetné soucasného vyuziti ¢asu, multitaskingu atd. V ddsledku
toho se méni pojeti ¢asovych a prostorovych hranic.

Integrace informacnich a komunikacnich technologii (ICT) do mobility méni dopravni
primysl mnoha zpusoby a vytvari nové pfilezitosti pro inovace a rust.

Autonomni vozidla

Chytré
dopravni
systémy

Sdileni jizdy
a Maas

Vyvoj autonomnich vozidel, kterd vyuzivaji ICT k navigaci a
provozu bez lidského zasahu, vytvari nové pfrileZitosti pro
dopravni sluzby a infrastrukturu. Spolecnosti, které se
specializuji na software, senzory a dalsi soucasti
autonomnich vozidel, jsou pfipraveny k rlstu, protoZe se
tato technologie rozsiruje.

Vyuziti ICT k vytvareni inteligentnich dopravnich systému
vytvari nové prilezitosti pro zlepseni efektivity a
bezpecnosti dopravnich siti. Spole¢nosti, které se
specializuji na systémy fizeni provozu, prediktivni analytiku
a analyzu dat v realném case, maji dobrou pozici pro
Uspésné podnikani.

Rast sluzeb spolujizdy, které vyuzivaji ICT k propojeni
jezdcl s fidi¢i a koordinaci prepravy, vytvari nové
prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji platformy pro
spolujizdu, analyzu dat a dalSi souvisejici sluzby. Platformy
MaaS, které integruji rdzné zpusoby dopravy do jediné
sluzby, také vytvareji nové prilezitosti pro inovace a rust.
Tyto sluzby prinaseji také zlepseni v oblasti ekologie.
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Elektromobily skuteé¢né spoléhaji na informacni

technologie pro spravu nabijeni baterii, monitorovani a

dalsi funkce, coz vytvari nové pfrilezitosti pro spolecénosti,

které poskytuji infrastrukturu pro nabijeni elektromobild,
Elektrickavozidla software a dalsi souvisejici sluzby.

Integrace ICT do vozidel vytvari nové pfrilezitosti pro
propojené sluzby, jako je zdbava ve vozidle, navigace a
Ptripojena vozidla bezpecnostni prvky. Spolecnosti, které se specializuji na
tyto oblasti, maji dobrou pozici pro rlst, protoze
poptavka po propojenych vozidlech neustale roste.

Celkové integrace ICT do mobility vytvari nové prilezitosti pro inovace a rust v
odvétvi dopravy. Vzhledem k tomu, Ze se technologie neustale vyvijeji, bude
existovat mnohem vice pfilezitosti pro spoleénosti, které se specializuji na
software, senzory, analyzu dat a dalSi souvisejici oblasti.
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Informacni technologie v komunikaci vytvareji nové prilezitosti pro inovace a rlst v
komunikaénim pramyslu. Vzhledem k tomu, Ze se technologie neustale vyvijeji,
bude existovat mnohem vice pftilezitosti pro spolecnosti, které se specializuji na
vyvoj softwaru, analyzu dat, informacni bezpecnost (véetné kybernetické
bezpecénosti), spravu informaci a znalosti a dalSi souvisejici oblasti.

Rast platforem socidlnich médii, které pfi propojovani lidi
Socialni média a usnadnéni komunikace silné spoléhaji na ICT, vytvari
fizeni nové prilezitosti pro spole¢nosti, které poskytuji sluzby
spravy socialnich médii, analyzy a dalsi souvisejici sluzby.

Popularita aplikaci pro rychlé zasilani zprav, jako jsou
WhatsApp a Facebook Messenger, vytvari nové prilezitosti
pro spolec¢nosti, které se specializuji na software pro
zasilani zprav a dalsi souvisejici sluzby.

Software pro rychlé
zasilani zprav

Prace na dalku a virtualni spoluprace jsou novou soucasti
nasSeho zZivota. NaSe situace tedy vytvari nové prileZitosti
pro videokonferencni sluzby, které pfi usnadnovani
komunikace a spoluprace v realném case spoléhaji na ICT.

Video konference

VSechny zminéné komunikac¢ni utility jsou zavislé na
cloudovych ulozistich a sluzbach. Ruast cloud computingu
Cloudova vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
komunikace cloudové komunikacni sluzby, jako je e-mail, zasilani zprav
a nastroje pro spolupraci.

Narust 1oT je opravdu obrovsky. Kazdy maly objekt je
kazdy den pfripojen k internetu a umoznuje komunikaci
mezi nimi, servery a cloudovymi ulozisti. To vSe vytvari
nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji loT
zarizeni, software a dalSi souvisejici sluzby.

Internet véci

Technologie sjednocené komunikace (UC), které integruji
hlas, video, zasilani zprav a dalsi komunikac¢ni nastroje do
jediné platformy, vytvareji nové prilezitosti pro spolecnosti,
které poskytuji software sjednocené komunikace a
souvisejici sluzby. Lidé pouzivaji tyto platformy kazdy den
v osobnim Zivoté a dokonce i v praci, takZze popularita a
poptavka poroste.

Jednotna
komunikace
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Svét, jak ho zname, je pohanén komunikaci, ale vyvoj novych technologii v poslednich
letech vedl ke zméné zplsobu komunikace, a to jak z hlediska spojeni mezi lidmi, tak z
hlediska pramyslovych vertikdl. Digitalni transformace je jadrem komunikacnich
technologii budoucnosti. Technologie umoznujici neustaly prenos dat a informaci méni
zpusob komunikace a vzajemné interakce.

2.2.4 E-commerce

Informacni a komunikacni technologie (ICT) zpUsobily revoluci ve fungovani podnik( a
elektronické obchodovani neni vyjimkou. RUst elektronického obchodovani je zavisly
predevsim na rozvoji infrastruktury ICT. Trh s chytrymi telefony a rozsifeni internetu se
ukazaly byt katalyzatorem ristu odvétvi elektronického obchodovani.

Informacni a komunikacni technologie umozZnily podnikim oslovit Sirsi publikum a
elektronické obchodovani umozZznilo podnikim prodavat své vyrobky a sluzby
online. Elektronické obchodovani otevielo podnikim nové moZnosti, jak rozsirit svij
dosah a zvysit své pfijmy.

V roce 2021 program elektronického obchodu a digitdlni ekonomiky pokracoval v plnéni
mandatu, jehoz cilem je pomdahat rozvojovym zemim zvysSovat jejich pfipravenost na
zapojeni a integraci do digitdlni ekonomiky.
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Platformy
elektronického
obchodu

Mobilni obchod

Analytika dat

Rizeni
dodavatelského
fetézce

Zakaznicka
zkusenost

Digitalni marketing

Kyberneticka
bezpecnost

Rust platforem elektronického obchodovani, jako jsou
Shopify a WooCommerce, vytvari nové prilezitosti pro
spolecnosti, které poskytuji tyto softwarové platformy,
webdesign a dalsi souvisejici online sluzby.

Rostouci pouZivani chytrych telefonl a dalSich mobilnich
zarizeni pro online nakupovani vytvari nové prilezitosti
pro spolecnosti, které vyvijeji feSeni pro mobilni
obchodovani, jako jsou mobilni nakupni aplikace a
mobilni platebni systémy.

Vyuziti datové analyzy v e-commerce je opravdu
dualezité. Elektronicky obchod vyzaduje tolik analyz.
Pfindsi nové prilezitosti pro spole¢nosti, které poskytuji
software a sluzby pro analyzu dat, véetné prediktivni
analyzy, segmentace zdkaznik(li a progndz prodeje.

RUst elektronického obchodovani vytvari nové prilezitosti
pro spole¢nosti, které poskytuji software a sluzby
dodavatelského retézce, véetné fizeni zasob, plnéni
objednavek a logistiky prepravy.

Zakaznicka zkuSenost v oblasti informacnich technologii
vytvari nové pfrilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
software a sluzby zdkaznické zkuSenosti, véetné
personalizace, chatbotl a virtudlnich asistentl. Tyto
technologie také vytvareji e-commerce pro zdkazniky
jednodussi.

E-commerce vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti,
které se zabyvaji sluzbami digitalniho marketingu, véetné
optimalizace pro vyhleddvace (SEO), marketingu na
socidlnich sitich a e-mailového marketingu. Spolecnosti
vyuzivaji tyto sluzby denné, aby zvySily zisk a povédomi.

E-commerce vytvari potencialni prostor pro utocniky.
Prindsi nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
software a sluzby pro kybernetickou bezpecnost, véetné
detekce podvodl, bezpecného zpracovani plateb a
ochrany dat.
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Rozvoj informacnich a komunikacnich technologii ovliviiuje rlst cestovniho ruchu ve
vsech druzich podnikdni. Multimédia predstavuji zplsob propagace cestovniho ruchu,
napfiklad Instagram, Facebook a TripAdvisor. Informacni technologie mohou vytvaret
fotografické a grafické navrhy, které poskytovatelé sluZzeb cestovniho ruchu potrebuji k
propagaci svych produktd.

Pouzivani informacnich a komunikacnich technologii vSak m(zZe také vyznamné narusit
zazitky z cestovniho ruchu a zpochybnit dobré Zivotni podminky turistl i jejich okoli.
Vztah mezi ICT a pohodou je tedy zasadni nejen v kazdodennim kontextu, ale zejména
na dovolené.
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Mobilniaplikace

Virtudlni realita

Datova anaylyza

Chytry
cestovniruch

Digitalni marketing

Udrzitelny
cestovni ruch

Rast online rezervacnich a rezervacnich systému, jako je
Booking.com a Airbnb, vytvaii nové prilezitosti pro
spolecnosti, které poskytuji vyvoj téchto sluzeb,
webdesign a dalsSi souvisejici online a cloudové sluzby.

Rostouci pouzivani chytrych telefonl a dalSich mobilnich
zafizeni pro planovani cest vytvari nové pfrilezitosti pro
spolecnosti, které poskytuji mobilni aplikace pro cestovni
ruch, jako jsou cestovni prlvodci, jazykové preklady a
sluzby zalozené na poloze.

Virtualni realita mUze byt napomocnd v cestovnim ruchu.
Vytvari tak nové prilezitosti pro spolecnosti, které
poskytuji zazitky z virtualni reality, jako jsou virtudlni
prohlidky destinaci, zdbavni parky virtudlni reality a
muzea virtualni reality.

Vyuziti datové analyzy je témér stejné jako v jakémbkoli
jiném oboru podnikani. Analyza dat v cestovnim ruchu
vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
software a sluzby pro analyzu dat, véetné prediktivni
analyzy, segmentace a personalizovanych zakaznickych
doporuceni

Technologie chytrého cestovniho ruchu, jako je internet
véci (loT) a uméla inteligence (Al), vytvareji nové
prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji chytrd cestovni
reSeni, véetné chytrych hoteld, aplikaci pro chytré
pldnovani, chytrych mést a chytré dopravy a cestovani.

Cestovni ruch vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti,
které poskytuji sluzby digitdlniho marketingu, vcetné
optimalizace pro vyhledavace (SEO), marketingu na
socidlnich sitich a e-mailového marketingu. Cestovni ruch
neni v digitdlnim marketingu zvlastni. VyZaduje stejné
digitalni metody propagace jako jakékoli jiné podnikani.

Vyuziti ICT v udrzZitelném cestovnim ruchu vytvari nové
prileZitosti pro spolecnosti, které poskytuji resSeni pro
udrzitelny cestovni ruch, véetné hotell Setrnych k
Zivotnimu prostredi, odpovédnych postupl cestovniho
ruchu a technologii pro snizovani uhlikové stopy.
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Informacni a komunikacni technologie (ICT) zpUsobily revoluci ve zplisobu poskytovani a
prijimani vzdélavani. Vyuzivani informacénich a komunikacnich technologii ve vzdélavani
ma tendenci zlepSit vzdélavaci sektor a jeho vysledky tim, Ze pfilaka ty, ktefi nechodi do
Skoly, oslovi studenty, ktefi se nachazeji v odlehlych a vzddlenych oblastech, a také zlepsi
vzdélavaci obsah.

Informacni a komunikacni technologie maji tendenci rozsifovat ptistup ke vzdélani.
Prostfednictvim ICT se lze ucit kdykoli a kdekoli. Napfiklad online studijni materialy
mohou byt pristupné 24 hodin denné, sedm dni v tydnu. Telekonferencni ucebny
umoznuji soubéznou interakci zaka i ucitele.

IKT maji potencidl zlepsSit kvalitu vzdélavani tim, Ze ho ucini interaktivnéjsim a
poutavéjsim. ICT mohou ucitelim pomoci vytvaret poutavéjsi a interaktivnéjsi hodiny,
které mohou studentim pomoci k efektivnéjSimu uceni. ICT mohou také pomoci
studentdm spolupracovat mezi sebou a se svymi uciteli, coz mlzZe pfrispét ke zlepSeni
jejich studijnich vysledku.

ICT mohou také pomoci snizit ndklady na vzdélavani. Vyuzivanim ICT mohou skoly a
univerzity snizit ndklady na ucebnice a dalsi studijni materialy. ICT mohou také pomoci
snizit ndklady na cestovani a ubytovani studentd, kteri se musi ucastnit vyuky osobné.
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Priklady prilezitosti v ICT ve vzdélavani:

Online vzdélavaci
platformy

E-learning

Systémy
fizeni
vyuky

Vzdélavaci software

Virtualni a
rozsirena
realita

Digitalni nastroje
pro hodnoceni

Online vzdélavaci platformy, jako je Coursera a Udemy,
jsou stale popularnéjsi nez kdykoli predtim. Tato situace
tedy vytvari nové prilezitosti pro spolec¢nosti, které
poskytuji online vyukovy software, webdesign a pro tvlrce
online materiald.

Rostouci vyuzivani online vzdélavacich platforem a dalSich
technologii pro vzdélavani vytvari nové prilezitosti pro
spolecnosti a jednotlivé tvlrce, ktefi poskytuji e-
learningové zdroje, jako jsou digitdlni ucebnice, e-
learningové aplikace a online vzdélavaci hry.

R
Ust e-learningu vytv

7

Ari nové prilezitosti pro spolecnosti,
my fizeni vyuky, véetné ftizeni kurz(,

v s

které poskytuji systé
sledovani studentld a fizeni zndmkovani. Postupem casu
tradi¢ni skoly pouZivaji vice systém0 fizeni, aby
zjednodusily své systémy evidence o studentech,

vysledcich zkousek a mnohem vice.

Pouzivani vyukového softwaru ve tridach roste. Studenti a
ucitelé vyzaduji moderni feseni pro moderni vzdélavani.
Vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
vzdélavaci softwarova resSeni, vcéetné virtualnich laboratofri,
digitalnich tabuli a nastroji pro spolupraci.

Virtualni a rozsifenda realita prinasi do skol nové zpusoby
ziskavani informaci v mnoha netechnickych predmétech.
Tato situace ve Skolach vytvari nové prilezitosti pro
spolecnosti, které poskytuji zazitky s virtualni a rozsifenou
realitou, jako jsou virtualni exkurze, ucebnice rozsifrené
reality a simulace virtualni reality.

E-learning vytvari nové pfrilezZitosti pro spolecnosti, které
poskytuji nastroje pro digitalni hodnoceni, véetné online
kviz(, zkousek a ukold.
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Startupy vyuzivaji technologie k poskytovani inovativnich reseni pro lékarské vzdélavani
a odbornou pfripravu v Evropé. Nabidkou online kurzl, skolicich program( a dalSich
vzdélavacich zdrojl pomahaji tyto startupy zdravotnickym pracovniklim zlepsSovat jejich
dovednosti a znalosti, coZ v kone¢ném dUsledku vede k lepSim vysledkiim u pacientd.

Medic Creations je digitalni vzdélavaci platforma pro zdravotnictvi se sidlem ve Svédsku,
ktera poskytuje online kurzy pro zdravotniky. Platforma nabizi kurzy v nékolika
oblastech, véetné lékarského kédovani, klinického vyzkumu a bezpecnosti pacientd.

360Medics je vzdélavaci platforma pro mediky zaloZzena ve Spanélsku, kterd poskytuje
online vzdélavaci kurzy v oblastech, jako je anatomie, radiologie a kardiologie.

Medmastery je rakouska platforma pro lékarské vzdélavani. Poskytuje online kurzy pro
zdravotniky. Platforma nabizi kurzy v oblasti urgentni mediciny, kardiologie a radiologie.

Meducation je lékarska vzdélavaci platforma se sidlem ve Spojeném kralovstvi, ktera
poskytuje online vzdélavaci zdroje pro studenty mediciny a odborniky. Platforma nabizi
zdroje z anatomie, farmakologie a klinickych dovednosti.

Open Medical Institute je lékarska vzdélavaci platforma zalozena v Rakousku. Poskytuje
online kurzy a vzdéldvaci programy v oblasti kardiologie, gastroenterologie a onkologie.

InSumu je cesky startup, ktery vyuzivd umélou inteligenci ke zlepsSeni vyuky lékarské
diagnostiky. Spolec¢nost vyvinula platformu, kterd miZe pomoci studentidm mediciny a
odbornikdm naucit se presnéji diagnostikovat zdravotni stavy.

Medicus Al je z Rakouska. Startup vyuzivajici umélou inteligenci k tomu, aby pomohl
lidem porozumét jejich zdravotnim udajum. Spolecnost vyvinula aplikaci, ktera dokaze

analyzovat zdravotni Udaje a poskytovat personalizované zdravotni poznatky.

Turecky startup Meditopia vyuZivd meditaci a vSimavost ke zlepseni dusSevniho zdravi.
Spolecnost vyvinula aplikaci, kterd lidem pomadaha snizovat stres a Uzkost.
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Tyto startupy vyuzivaji moderni technologie k poskytovani inovativnich reSeni pro
vzdélavani a odbornou pfipravu v oblasti mobility v Evropé. Nabidkou online kurz(,
Skolicich programu a dalsich vzdélavacich zdroji pomahaji tyto startupy odbornikiim v
oblasti mobility zlepsovat jejich dovednosti a znalosti, coZ v kone¢ném dusledku vede k

vevzs

EasyMile Academy je startup se sidlem ve Francii, ktery poskytuje sSkoleni a vzdélavaci
kurzy pro odborniky pracujici v odvétvi autonomnich vozidel. Platforma nabizi kurzy v
oblastech, jako je technologie vozidel, bezpecnost a udrzba.

VNémecku vznikl startup CodeMob. Poskytuje kurzy kédovani a programovani pro
profesionaly v oblasti mobility. Platforma nabizi kurzy v nékolika oblastech, vcetné
vyvoje mobilnich aplikaci, softwarového inZenyrstvi a vyvoje webovych stranek.

Nizozemsky startup Hyperion Robotics poskytuje vzdélavani a Skoleni v oblasti robotiky
pro odborniky pracujici v oblasti mobility a automatizace. Platforma nabizi kurzy v
oblastech, jako je navrh robot(, programovani a automatizace.

Urban Mobility Academy je startup se sidlem v Belgii, ktery poskytuje online kurzy a
Skolici programy pro odborniky z odvétvi méstské mobility. Platforma nabizi kurzy v
nékolika oblastech, véetné udrzitelné mobility, chytrych mést a verejné dopravy.

Startupy z oblasti komunikace poskytuji inovativni technologickd feseni pro jazykové
vzdélavani a komunikaci predevsim v Evropé. Nabidkou online kurz(, doucovacich sluzeb
a dalsich vzdélavacich zdroji pomahaji tyto startupy lidem zlepsit jejich jazykové
dovednosti a |épe komunikovat s ostatnimi, coz v kone¢ném dUsledku vede k vétsSim
prilezitostem a Uspéchu v osobnim i profesnim Zivoté.

Duolingo je startup zaloZzeny ve Spojenych statech, ale plsobi také v Evropé a na dalSich
kontinentech. Duolingo poskytuje jazykové kurzy pro lidi vSech vékovych kategorii.
Platforma nabizi kurzy v nékolika jazycich, v€etné angli¢tiny, Spanélstiny, francouzstiny,
némciny a mnoha dalsich.

Existuji i dalsi startupy, které se specializuji na vyuku jazyk( pro dospélé: V soucasné

dobé je v nabidce nékolik dalsich jazykovych Skol, které se zabyvaji vzdélavanim pro
dospélé: Speakly z Estonska, Lingoda a Babbel z Némecka,
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Startupy v oblasti elektronického obchodovani vyuZivajici moderni technologie k
poskytovani inovativnich reSeni pro vzdélavani a Skoleni v oblasti elektronického
obchodovani. Tyto startupy pomadhaji odbornikiim v oblasti elektronického obchodovani
zlepsSovat jejich dovednosti a znalosti tim, Ze nabizeji online kurzy, Skolici programy a
dalsi vzdélavaci zdroje. Elektronické obchodovani muze v kone¢ném dUsledku vést k
nejuspésnéjsim podnikdm a prosperujicimu ekosystému v Evropé.

Ecommerce University je nizozemsky startup, ktery poskytuje online kurzy a skolici
programy pro odborniky pracujici vtomto oboru. Platforma nabizi kurzy na témata, jako
je online marketing, zakaznicky servis a logistika.

V Irsku byl zaloZzen startup s nazvem Kooomo Academy. Jednd se o startup, ktery
poskytuje vzdélavani a skoleni v oblasti elektronického obchodovani pro majitele firem.
Nabizi kurzy v nékolika oblastech, véetné strategie elektronického obchodovani, spravy
platformy a online prodeje.

Spain Ecommerce Institute je startup zaloZeny na poskytovani online kurz( a Skolicich
programU pro vSechny, ktefi pracuji v oblasti elektronického obchodovani. Platforma
nabizi kurzy online marketingu, webového desighu a technologii elektronického
obchodovani.

Ecommerce Training Academy je startup ze Spojeného kralovstvi a poskytuje vzdélavani
a Skoleni v oblasti elektronického obchodovani pro majitele firem a profesionaly v
oblasti elektronického obchodovani. Hlavnimi tématy vsech jejich kurz( jsou strategie
elektronického obchodovani, online marketing a optimalizace webovych stranek.

Ecommerce Mastery je startup se sidlem v Némecku, ktery poskytuje majiteldm firem a
profesionallm v oblasti elektronického obchodovani vzdélavaci a Skolici kurzy v
oblastech, jako je online prodej, zakaznicky servis a logistika.

Startupy pomahaji turistdm lépe porozumét mistnim kulturam azvykm a vkone¢ném

vvvvvv

TrekkSoft je startup se sidlem ve Svycarsku, ktery poskytuje online rezervaéni a Fidici
software pro provozovatele zajezd( a aktivit. Platforma nabizi také fadu vzdélavacich
zdrojl, véetné ¢lankld na blogu, webinarl a online kurza.

Nizozemsky startup Withlocals poskytuje turistim platformu pro rezervaci mistnich
zazitkG a vyletd s mistnimi hostiteli. Nabizi také vzdélavaci blogové ¢lanky a videa o
mistnich kulturach a zvycich.

Welcome Pickups je startup, ktery poskytuje turistim osobni vyzvednuti na letisti a

zaZitky z cestovani. Startup byl zaloZen v Recku a nabizi vzdé&lavaci zdroje, jako jsou
turistic¢ti prlvodci a cestovni doporuceni.
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GetYourGuide je némecky startup. Jejich cilem je poskytnout turistdm platformu pro
rezervaci vyletl, aktivit a zazitkl po celém svété. V ramci platformy nabizeji také
cestovni prlivodce a doporuceni destinaci.

Ve Francii existuje startup TourScanner, ktery poskytuje vyhledavac blogd s ¢lanky o
cestovnim ruchu a prlvodci aktivitami po celém svété.

Inovativni reseni pro vzdélavani a odbornou pfipravu jsou v Evropé skutecné oblibenou
oblasti pro zaloZeni startupu. Tyto startupy maji spole¢né to, Ze nabizeji online kurzy,
vzdélavaci zdroje a nastroje a funkce, které pomdhaji pedagogim a institucim zlepsit
jejich vyuku a ndbor zaméstnancl, tyto startupy také pomadhaji zlepsit pristup ke
vzdélavani a odborné pripravé pro studenty a odborniky v celé Evropé.

FutureLearn je britsky startup, ktery poskytuje online kurzy a materidly prednich
univerzit a instituci z celého svéta. Kazdy si zde mUze najit kurz v oblasti, ktera ho zajima.
Platforma nabizi Sirokou Skalu predmétd, od informatiky a obchodu aZz po historii a
literaturu.

Ve Francii byl zaloZen startup EdTechX. Vyviji platformu pro pedagogy, ktera jim
umoznuje objevovat a sdilet vzdélavaci zdroje a vyukové materidly. Platforma také nabizi
fadu nastroju a funkci, které pomahaji pedagogim vytvaret a poskytovat poutavé a
efektivni online kurzy.

Code Institute, irsky startup, poskytuje online kédovaci bootcampy a Skolici programy
pro jednotlivce i firmy. Jejich platforma nabizi kurzy nékolika tradi¢nich programovacich
jazykd a dokonce i nastrojl pro vyvoj webovych stranek.

StudyPortals je nizozemsky startup, ktery poskytuje studentim platformu pro zjistovani
a porovnavani moznosti studia po celém svété. Platforma nabizi informace o Siroké skale
programU, od bakalarského studia az po postgraduadlni vyzkumné pfilezitosti.

Estonsky startup DreamApply poskytuje univerzitdm a vzdélavacim institucim online
webovou sluzbu pro spravu prihlasek a prijimaciho fizeni. Platforma nabizi také radu
funkci pro zlepseni jejich Usili pfi ndboru studentd. World Mastery je Spanélsky startup,
ktery vyuZziva vzdélavani ke zlepSeni sportovniho odvétvi. Spole¢nost vyvinula platformu,
kterd muze lidem ve sportovnim odvétvi pomoci naudit se nové dovednosti a zlepsit
jejich stavajici dovednosti.
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Porovname startupy zaloZzené nasSimi studenty a absolventy. Startupy jsou technicky
zameérené a fesi také problémy marketingu v elektronickém obchodé.

Startup Vertical Production je firma, ktera poskytuje radu kreativnich sluzeb, jako je
vyroba fotografii a videi, animace, graficky design a zvukova produkce. Cilem spole¢nosti
Vertical Production je vytvaret vysoce kvalitni multimedidlni obsah pro rtzné klienty,
véetné podnik(, neziskovych organizaci a jednotlivc(.

Tym zacdinajiciho multimedidlniho studia obvykle tvofi studenti, absolventi a
profesionalové s riznymi dovednostmi. Kazdy se specializuje na nékterou ¢ast vyvoje,
napriiklad na videografii, animaci, graficky design, zvukovou techniku, webdesign a
projektové manaZery. Tym spolupracuje na vyvoji kreativnhich konceptl, tvorbé
multimedialniho obsahu a dodavani vysoce kvalitnich finalnich produktd klientdm.

Chcete-li zalozit nové multimedidlni studio, musite se dobre orientovat v oboru, znat
nejnovéjsi trendy a technologie a mit vasen pro kreativitu. Budete také muset investovat
do vybaveni a softwaru, ktery je pro vase sluzby nezbytny. Pro vybudovani Uspésného
startupu multimedialniho studia je také nezbytné navazovani kontaktl a budovani
vztah s potencialnimi klienty a profesiondly v oboru.

Celkové je Vertical Production dynamicky a vzrusujici startup, ktery vyZaduje spoustu
kreativity, tvrdé prace a odhodlani vytvaret vysoce kvalitni multimedidlni obsah.

Startup 200solutions se specializuje na tvorbu webovych stranek a webovych,
desktopovych a mobilnich aplikaci. Vzhledem k tomu, Ze se svét stale vice spoléha na
technologie, roste poptdvka po tom, aby se firmy prezentovaly online. To vedlo k
nardstu poptavky po sluzbach v oblasti vyvoje a automatizace webovych stranek.

ZaloZzeni vyvojarského startupu vyZaduje znalost mnoha vyvojovych technologii,
dovednosti v oblasti fizeni projekt’ a dobrou znalost trhu.

44



Technické startupy mohou hrat vyznamnou roli v pomoci malym a stfednim
podnikim (malym a stfednim podnikdim) s Usilim o digitalizaci. Malé a stredni
podniky se casto snazi udrzet krok s rychlym tempem technologickych zmén a
nemusi mit prostfedky na investice do nejnovéjsich technologii nebo na najimani
specializovanych IT pracovnikd. Technické startupy mohou tuto mezeru zaplnit
nabidkou rady digitalnich feseni a sluzeb, které malym a stfednim podnikim
pomohou zefektivnit jejich provoz, zlepsSit zdkaznickou zkuSenost a udriet si
konkurenceschopnost na svych trzich.

Zde je nékolik zpusobl, jak mohou technické startupy pomoci malym a stfednim
podnikiim s Usilim o digitalizaci:

Technické startupy mohou malym a stfednim podnikdim
poskytnout cloudova resSeni, kterd jim umozni ukladat
data a pfistupovat k nim

Cloudova feseni aplikace bezpecné pres internet. To mliZe pomoci malym
a stfednim podnikdm snizit ndklady na IT infrastrukturu a
zlepsit jejich Skalovatelnost a flexibilitu.

Platformy Technické startupy mohou malym a stfednim podnikim
elektronického pomoci nastavit a spravovat jejich platformy
obchodu elektronického obchodovani, coz jim umozni prodavat své
produkty a sluzby online a oslovit SirSi publikum.

Technické startupy mohou malym a stfednim podnikim
nabizet sluzby digitalniho marketingu, jako je optimalizace

Digitalni marketing pro vyhledavace (SEO), marketing na socialnich sitich a
reklama s platbou za proklik (PPC), aby zlepSily svou
online pritomnost a prildkaly vice zakaznikd.

Technické startupy mohou vyvijet vlastni mobilni aplikace

Mobilni aplikace pro malé a stfedni podniky, které zlepsi jejich
zdkaznickou zkuSenost a umozZni jim oslovit své zdkazniky
na cestach.

Technické startupy navic mohou malym a stfednim podnikim nabidnout pfistup k
nejmodernéjSim technologiim, jako je uméla inteligence, strojové uceni a
blockchain, které mohou dale zlepsit jejich digitalni schopnosti. To mizZe pomoci
malym a stfednim podnikiim ziskat konkurenc¢ni vyhodu a zlepsit jejich celkovou
vykonnost.

Stru¢né feceno, technické startupy mohou malym a stfednim podnikim poskytnout
odborné znalosti, zdroje a technologie nezbytné k uspéSnému prochdazeni digitalnim
prostfedim. Diky partnerstvi s technickymi startupy mohou malé a stfedni podniky
tézit ze zlepsené efektivity, vyssi ziskovosti a vyssi konkurenceschopnosti v
prislusnych odvétvich.
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Stejné jako v mnoha jinych zemich i v Ceské republice prochazeji startupy a malé a
stfedni podniky digitdlni transformaci. Tento posun smérem k digitalizaci zahrnuje
integraci technologii do podnikovych proces s cilem zlepsit efektivitu, zvysit
produktivitu a podpofit inovace.

Jednim z kli¢ovych faktord digitalni transformace v Ceské republice je rostouci
dostupnost digitalnich nastroji a technologii. Patfi sem mimo jiné cloud computing,
umeéla inteligence, datovd analytika a internet véci (loT). Tyto technologie nabizeji
podnikiim nové moZnosti zefektivnéni provozu, automatizace procest a ziskani prehledu
o chovani zakaznikd.

Dal$im faktorem, ktery podporuje digitdlni transformaci v Ceské republice, je ménici se
chovani spotrebiteld. S rozvojem elektronického obchodovani, mobilnich zafizeni a
socidlnich médii spotrebitelé pfi interakci s firmami stale vice vyhledavaji digitdlni
zazitky. Startupy a malé a stfedni podniky, které dokazi vyuzit digitalni nastroje k
poskytovdni personalizovanych, pohodinych a bezproblémovych zakaznickych
zkusenosti, budou mit na trhu pravdépodobné konkurencni vyhodu.

Vyznam digitalni transformace pro startupy a malé a stfedni podniky si uvédomuje i
vlada Ceské republiky. V poslednich letech zavedla rGizné iniciativy na podporu zavadéni
digitalnich technologii, v€etné programu financovani, danovych pobidek a podpory
vyzkumu a vyvoje.

Navzdory tomuto pozitivnimu vyvoji vSak pro zacinajici podniky a malé a stfedni podniky
v Ceské republice z(istavaji nékteré vyzvy, které je ¢ekaji pfi digitalni transformaci. Patfi
mezi né napftiklad otazky ochrany osobnich Udaji a bezpecnosti, omezeny pristup ke
kvalifikovanym technologickym talentdim a vysoké naklady na zavddéni novych
digitalnich systémua a procesu.

Celkové je digitdlni transformace dulezitym trendem, ktery urcuje budoucnost startupl
a malych a stfednich podnik@ v Ceské republice. Pfijetim digitalnich technologii a
nalezenim zpUsobd, jak je vyuZzit pro ziskdni konkurenéni vyhody, mohou podniky zvysit
své Sance na uspéch na dynamickém a neustdle se ménicim trhu.

Digitalni transformace pfinasi startuptim v Ceské republice obavy i vyhody. S pfechodem
na digitalizaci jsou jisté spojeny urcité vyzvy, ale pro startupy, které dokazi Uuspésné
vyuzit digitalni nastroje a technologie ve svij prospéch, existuje také mnoho pfilezitosti.
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Ztraty zaméstnani

Jednou z nejvétSich
obav digitalni
transformace je, zZe
povede ke ztraté
pracovnich mist.
Automatizace a uméla
inteligence ma potencial
nahradit urcita pracovni
mista a neéktefri
zameéstnanci se mohou
obavat o jistotu svého
zameéstnani.

Kyberbezpecnostni rizika

Jak se podniky stavaji
vice digitdlnimi, stavaji
se také zranitelnéjsimi
vUuci rizik( kybernetické
bezpecnosti.D Startupy
se mohou obavat
mozného naruseni dat,
hackerskych uatok( a
dalSich kybernetickych
utokl, které by je
mohly poskodit

povést a finanéni
stabilitu.
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Naklady narealizaci

Implementace novych
digitdlnich systém( as
tim spojené procesy
mohou nakladné.
Startupy se mohou
obavat souvisejicich
nakladd modernizaci
svych technologii, a zda
si to budou moci
dovolit.
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transformace
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produktivité
pro startupy.
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Digitalni
nastroje
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startupim
lépe
porozumét
svym
zadkaznikim a
poskytovat
personalizova
né zazitky. To
muZe zlepsit
spokojenost
zdkaznikd a
vérnost.

Pristup
na nové
trhy

Jit digitdlné
umoznuje
startupim
rozsirit svdj
dosah a
ziskat pristup
k novym
trhdm. To
jim maze
pomoci rast
a rozSifovat
svlj podnik.
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Zvyseny agilita

Digitalni
transformace
mUzZe pomoci
startupim
byt agilnéjsi a
lépe reagovat
na zmeény na
trhu. To muze
byt
konkurencni
vyhodou v
dnesni
rychlém
podnikatelské
m prostredi.

Lepsi

porozuméni
datim

Digitalni
nastroje
mohou pomoci
startupim
sbirat a
analyzovat
data
efektivnéji. To
muze
poskytnout
cenné
poznatky do
chovani
zakaznika,
trendl na trhu
a vykonnosti
podniku.



Zde je nékolik zpusobl, jak mohou technické startupy pomoci malym a stfednim
podnikiim s usilim o digitalizaci:

Technické startupy mohou malym a stfednim podnikim
poskytnout cloudova feSeni, kterd jim umozni bezpecné
uklddat data a aplikace a

pristupovat k nim pres internet. To muZe pomoci
malym a stfednim podnikim snizit naklady na IT
infrastrukturu a zlepSit jejich Skalovatelnost a flexibilitu.

Cloudové reseni

Platformy Technické startupy mohou malym a stfednim podnikiim
elektronického pomoci nastavit a spravovat jejich platformy
obchodu elektronického obchodovani, coz jim umozni prodavat

své produkty a sluzby online a oslovit Sirsi publikum.

Technické startupy mohou podnikiim nabizet sluzby
digitdlniho marketingu, jako je optimalizace pro

Digitalni marketing vyhledavace (SEQ), marketing na socidlnich sitich a
reklama s platbou za proklik (PPC), aby zlepSily svou
online pfitomnost a prildkaly vice zakaznikd.

Technické startupy mohou vyvijet vlastni mobilni

Mobilniaplikace aplikace pro malé a stfedni podniky, které zlepsi jejich
zdkaznickou zkusenost a umozni jim oslovit své
zdkazniky na cestach.

Technické startupy navic mohou malym a stfednim podnikim nabidnout pfistup k
nejmodernéjsim technologiim, jako je umeéla inteligence, strojové uceni a
blockchain, které mohou dale zlepsit jejich digitdlni schopnosti. To mize pomoci
malym a stfednim podniklm ziskat konkurenéni vyhodu a zlepsit jejich celkovou
vykonnost.

Stru¢né receno, technické startupy mohou malym a stfednim podnikim poskytnout
odborné znalosti, zdroje a technologie nezbytné k uUspésnému prochdazeni digitalnim
prostfedim. Diky partnerstvi s technickymi startupy mohou malé a stfedni podniky
tézit ze zlepSené efektivity, vyssi ziskovosti a vyssi konkurenceschopnosti v
prislusnych odvétvich.
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Ceska republika se v poslednich letech stala horkou ptidou pro startupy a jeji ekosystém
vzkvétd a pritahuje podnikatele, investory a talenty z celého svéta. Centrdlni poloha
zemeé v Evropé spolu s vysoce kvalifikovanou pracovni silou, nizkymi provoznimi naklady
a vstficnou vladni politikou z ni u€inily atraktivni destinaci pro zakladatele startupt, ktefi
chtéji zahdjit a rozvijet své podnikani.

V poslednich letech se v Ceské republice vyrazné zvysil pocet startup@ psobicich v celé
radé odvétvi, od technologii a elektronického obchodu aZz po biotechnologie a
energetiku. Tento rlst byl podporfen fadou faktor(, véetné dostupnosti financnich
prostfedkll, pritomnosti vyzkumnych instituci svétové Uurovné a Zivé komunity
podnikatel( a inovatora.

Navzdory své relativné malé rozloze zaznamenala Ceskd republika né&kolik vyznamnych
Uspéchl ve svété startupl, vcetné spolecnosti Avast, predniho poskytovatele reSeni
kybernetické bezpecnosti, a Kiwi.com, rychle rostouci technologické spole¢nosti v oblasti
cestovniho ruchu. Tyto a dalii startupy pomohly Ceskou republiku uvést na mapu jako
centrum inovaci a podnikani.

Celkové je startupovd scéna v Ceské republice ?ivd a dynamickd a nabizi spoustu
pfilezitosti pro podnikatele i investory. At uz chcete zaloZit novy podnik nebo do néj
investovat, Ceskd republika nabizi vstficné a privétivé prostfedi, které stoji za to
prozkoumat.

Stejné jako v kazdé jiné zemi, i v Ceské republice se zadinajici podniky a malé a stfedni
podniky potykaji s problémy a neuspéchy na své cesté. Mezi ¢asté dlvody neuspéchu
patfi nedostate¢na poptavka na trhu, nedostate¢né financovani, Spatné fizeni a
konkurence ze strany vétsich spole¢nosti.

Jednou z nejvétdich vyzev, kterym zacinajici podniky a malé a stfedni podniky v Ceské
republice celi, je pristup k financovani. PrfestoZe roste pocet investorl a investor(
rizikového kapitdlu, ktefi maji zajem o podporu zacinajicich podnik(i, mnoho spole¢nosti
ma problémy se zajiSténim potrebnych financnich prostfredk( pro rozsifeni svého
podnikani. To mUzZe startupim ztéZovat ziskavani Spickovych talentd, investice do
vyzkumu a vyvoje nebo expanzi na nové trhy.

Dalsim castym problémem je nedostatek zkuSenosti nebo odbornych znalosti
zakladatelG a vedoucich pracovnikd spoleé¢nosti. Mnoho zadinajicich podnikl zakladaji
podnikatelé s malymi nebo Zadnymi prfedchozimi zkuSenostmi s fizenim podniku, coz
muze vést ke Spatnému rozhodovani a Spatnému tizeni. To mUzZe v kone¢ném dusledku
vést k neuspéchu spolecnosti.
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Mald velikost trhu v Ceské republice navic mdZe byt pro startupy a malé a stredni
podniky vyzvou uspét. S populaci néco malo pres 10 miliont lidi je domaci trh
relativné maly, coZz znamend, Ze mnoho spole¢nosti musi expandovat na
mezindrodni trhy, aby dosahly udrzitelného rdstu. Navzdory témto vyzvdm existuje v
Ceské republice mnoho Uspé&3nych startupl a malych a stfednich podnikd a vlada
zavedla rGzné iniciativy na podporu podnikani a inovaci. Patfi mezi né programy
financovani, danové pobidky a podpora vyzkumu a vyvoje. Celkové lze Fici, ze i
kdyZz k neuspéchlm dochazi, ekosystém startupl a malych a stfednich podnik( v
Ceské republice zlistava Zivy a dynamicky a nabizi mnoho pfileZitosti k Uspéchu.

Jednim z nejcastéjSich dlvodl neuUspéchu pfi spusténi je
nedostate¢nd poptavka trhu po nabizeném produktu
Nedostatek nebo sluzbé. K tomu mutze dojit, pokud startup
poptavky na trhu nedokaze identifikovat mezeru na trhu, Spatné odhadne
potfeby spotrebiteld nebo celi tvrdé konkurenci ze strany
stdvajicich hracd v oboru.

Stejné jako u mnoha startupd a malych a stfednich
podnikdl po celém svété je pro podniky v Ceské
Nedostatecné republice ¢asto vyzvou zajistit odpovidajici financovani.
financovani Omezeny pfistup k investicim, pdjékdm nebo jinym
finanénim zdrojim mUlze startuplm ztizit Skdlovani jejich
operacinebo investice do vyzkumu avyvoje.

K neulspéchu startupl a malych a stfednich podnik( v
. Ceské republice maZe pfispét i nezku$ené nebo
Spatné neefektivni fizeni. To mlze zahrnovat problémy, jako je
fizeni nedostate¢né obchodni planovani, $patné rozhodovani a
nedostatek zaméreni nebo sméru.

Zavedené spole¢nosti s vétsimi zdroji a podilem na trhu
mohou predstavovat vyznamnou vyzvu pro startupy a
malé a stfedni podniky v Ceské republice. Tito vétsi
hra¢i mohou mit vétsi povédomi o znacce, Uspory z
rozsahu nebo zavedené distribuéni kanaly, coz ztézuje
mensim podniklim prosadit se na trhu.

Konkurence
vétsich
spolecnosti

S pocétem obyvatel néco malo prfes 10 miliona lidi je
tuzemsky trh v Ceské republice relativné maly. To muze
pro zacdinajici podniky a malé a strfedni podniky ztiZit
dosaZeni udrzitelného rlstu bez expanze na mezinarodni
trhy.

Omezena velikost
domaciho trhu
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Ackoli tyto faktory jisté mohou prispivat k neudspéchu zacinajicich podnik(i a malych a
strednich podnik& v Ceské republice, je daleZité poznamenat, 7e mnoho Uspé&snych
podnikl vzniklo také diky Zivému a rostoucimu podnikatelskému ekosystému v zemi.

Obecné lze fici, ze neexistuji zadné specifické typy zacinajicich podnikli nebo malych a
strednich podnika, které by v Ceské republice mély zaru¢ené& mensi Uspéch. Existuji viak
odvétvi, v nichz mize byt narocnéjsi proniknout kvlli faktoriim, jako je konkurence,
regulace nebo poptavka na trhu.

Napriklad odvétvi, kterd vyzaduji znac¢né kapitalové investice, jako jsou biotechnologie
nebo &istd energie, mohou v Ceské republice &elit vétsim problém@m kvali omezenym
zdrojim financovani a konkurenci zavedenych hracd. Stejné tak silné regulovana
odvétvi, jako je financnictvi nebo zdravotnictvi, mohou pro zacinajici podniky a malé a
stfedni podniky pfedstavovat vétsi prekazky.

Kromé toho mohou zacdinajici podniky, které se ve velké mife spoléhaji na poptavku na
mistnim trhu, celit v Ceské republice vétsim problémdm vzhledem k relativhé malé
velikosti domaciho trhu. MUzZe se jednat o spolecnosti, které se specializuji na uUzce
specializované produkty nebo sluzby, které mohou mit mimo Ceskou republiku
omezenou pfitazlivost.

Je viak dilezité si uvédomit, ze v Ceské republice psobi mnoho Uspé&$nych startupl a
malych a stfednich podnik( v nejrliznéjSich odvétvich. Pfi spravné kombinaci inovaci,
poptavky trhu a odbornych znalosti managementu maji podniky v jakémkoli odvétvi
potencidl prosperovat a uspét v dynamickém podnikatelském ekosystému Ceské
republiky.
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Digitalni transformace je zaclenéni pocitacovych technologii do produktd, procesu,
strategii a modell organizace s cilem |Iépe zapojit a obslouZzit zaméstnance a zdkazniky a
zlepsit tak jejich schopnost konkurovat. Digitalni transformace se stala velkou vyzvou pro
malé a stfedni podniky, coZ znamena opétovné prizpusobeni obchodnich strategii s
cilem inovovat se tak, aby uspokojily nové pozadavky trh(l. Podle OECD se béhem krize
COVID-19 do novych digitalnich technologii pustilo pouze 60 % malych a stfednich
podnikU.

Digitalizace mimo jiné sniZuje transakéni ndklady a komunikaci mezi zaméstnanci,
dodavateli a zdkazniky. Kromé toho digitalizace pfinasi zakaznikim pfidanou hodnotu,
zvySuje efektivitu, podporuje inovace a pfedevSim nachazi nové pfilezitosti k vytvareni
prijma.

Digitalni transformace podnikdni je povaZovdna za uUc¢innou obchodni strategii, ktera si
zfejmé ziskala pozornost, protoze podniky jsou nuceny neustdle zlepSovat své obchodni
postupy i schopnosti. Vyuziti digitdlnich technologii by mohlo snizit vliv vnéjsich krizi a
mohlo by zavést rozsahlé zmény v podnikatelské cinnosti tim, Ze by poskytlo lepSi
obchodni modely. Kromé toho muZe zavadéni digitdlnich technologii ovlivnit
ekonomickou udrzitelnost i socidlni hodnotu podnikl a muze zlepsit regionalni
socioekonomické podminky. V posledni dobé existuje jen malo studii o tom, jak mohou
technologie posilit podniky v rGznych fazich ristu a udrzitelnosti;

Zakladni strategie spolu s vhodnymi technologiemi vdam mohou pomoci digitalizovat
nebo digitalizovat vase podnikdni, ale transformace vyZzaduje spravné mysleni a vedeni.
Proto je strategie v kombinaci se spravnym vedenim prvni a nejdllezitéjSi sloZzkou
efektivni strategie digitalni transformace.

Vizionarské vedeni se spravnou strategii digitalni transformace muzZe vést k lepsimu,
plynulejSimu, nakladové efektivnéjSimu a casové Uspornéjsimu pldnu transformace
vaseho podniku, pficemz je tfreba mit na paméti jeho severni hvézdu.

Pfi pripravé strategie je nutné zajistit, aby severni hvézda vasi spolecnosti byla jasn3,
abyste mohli dosdhnout svych cild bez prekdzek v pozdéjsich fazich procesu digitalni
transformace.

Proto musite zajistit, abyste vytvofili nebo najali spravny tym s odvaznymi lidry v cele s

pribojnymi vedoucimi pracovniky, ktefi budou formulovat strategii digitalni
transformace vaseho podniku.
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Nékteré vlastnosti, které maji transformacni lidfi, jsou:

Lidfi schopni zmény

Cilevédomi tvdrci
zZmeén

Pohled dopfedu

Riskujici a
Experimentatofi

Snaha o partnerstvi

Vzhledem k tomu, Ze se digitdlni prostredi tak rychle
méni, musi byt Uspésny lidr ochoten zkouset nové
technologie a stat se prizpUsobivéjsim a
flexibilnéjSim ve svém pfistupu. Lidfi musi péstovat
kulturu, ktera zménu pfijima.

Lidri, ktefi dokdazou odpovédét na otazku ,proc”
digitdlni transformace, jsou vhodnéjsi k tomu, aby
ptivedli své podnikani. Usp&3ni digitalni lidfi musi
mit pripraveny vSechny dGvody, pro¢ by méli
prehodnotit zplsob podnikdni. Nemélo by to tak
byt, ,priddvame technologii jen proto, abychom
rekli, ze mame novou technologii“, misto toho by to
mélo byt ,vyuzivdme technologii, abychom zUstali
konkurenceschopni a tlacili nas k inovacim®.

Nejuspésnéjsi lidii musi mit nejen jasnou vizi o
budoucnosti spole¢nosti, ale také by byli proaktivné
ochotni vyclenit zdroje a implementovat zmény
potfebné k uskutecnéni vize. To je mozné s jasnou,
koherentni strategii digitalni transformace, ktera
nastinuje aktudlni potfeby organizace a vyhledovou
vizi.

Podstupovani rizika je pro uspésného digitdlniho
lidra zasadni. Nejvétsi riziko je neriskovat vibec. V
tomto neustdle se ménicim svété jsou inovace
jakéhokoli druhu nemoziné, pokud lidfi nejsou
schopni riskovat. Vldci agilni zmén a ti, kdo pfijimaji
rizika nebo experimentatofi, jsou témi, kdo vytvareji
prilezitost pro experimentovani a inovace.

Agilni vidce proaktivné pfijima partnerstvi. Muzete
mit lidi a vétSinu inovativnich technologii, ktefi pro
vas pracuji, ale bez partnerstvi a spoluprace utrpi
vase konkurenceschopnost.

Sami mUzZeme udélat tak malo; spole¢né toho dokaZzeme tolik." - Helen Keller.

Nyni prejdéme k dalsi a nejdllezitéjsi sloZce strategie digitalni transformace,
kterd casto rozhoduje o jejim uUspéchu ¢i neuspéchu.
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Pripravte se na rozsahlou zménu kultury. Klienti a zaméstnanci spolecnosti se obvykle
stavi k velkym zméndm odmitavé, coZ ztéZuje provedeni jakékoli transformace. Kultura
je klicovym zdkladem kaZzdého uspésného programu digitalni transformace. Proto bude
uzitecné, kdyz na ni své zaméstnance pfedem pripravite. K tomu vam muZe pomoci
efektivni komunikace.

* Promluvte si se zaméstnanci o strategii digitalni transformace a o tom, jaky pfinos bude
mit pro vSechny zucastnéné strany.

* Provedte se svymi zaméstnanci Skoleni, abyste je pfedem pftipravili.

* Kdyz ukazete, jak je nutné sladit kulturu s novymi iniciativami, budete moci své
zaméstnance pfipravit predem.

Vytvorte jasny plan skoleni, pravidelné je informujte a dlisledné se je snazte uklidnit.
Komunikujte co nejvice i s rizikem prehnané komunikace!

Kazdy podnik zahrnuje fadu procestu a operaci, které lze transformovat tak, aby byly
pracovni postupy plynulejsi a jednodussi.

Proto musite mit pfi formulovani strategie digitalni transformace na paméti optimalizaci
podnikovych procesu.

Strategie musi zajistit optimalizaci obchodnich proces( a zaroven splnit cile stanovené
pro zakazniky i pro interni tym. Ve strategii digitalni transformace musi byt zahrnuty
vSsechny vzdjemné propojené podnikové procesy, aby bylo moiné dosahnout
maximalnich vystupd.

Vedle optimalizace podnikovych procesi musite také dobre vyuZivat data, ktera jste v
pribéhu let nashromazdili.

S jejich identifikaci vdm pomUZe analyza a integrace dat. Mnohokrat se stava, Ze si lidé
pfi vytvareni transformacnich strategii vyberou preferované technologie dfive, nez
analyzuji sva data. Takto by to ale fungovat nemélo. Pokud data neanalyzujete, mlzZete
védét, jaké mezery je tfeba pokryt na strané vaSeho interniho tymu, ale stdle vam
mohou unikat mezery, se kterymi se vasi zakaznici musi pravidelné potykat.

Analyza dat a Sifeni jejich vysledkl muizZe vaSemu tymu pomoci identifikovat nejlepsi

reSeni problému, a tim vést k vypracovani lepsi strategie digitalni transformace a k co
nejlepSimu vyuZiti procesu transformace.
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Uréeni vhodnych technologii pro vasi firmu je jednim z nejdllezitéjsSich krok( pfi
pripravé strategie digitdlni transformace. Implementace technologii do vasi spole¢nosti
bude vyZadovat velké finan¢ni investice. Proto, abyste se vyhnuli potrfebé dalSich
finan¢nich prostrfedkd, je tfeba ji provést spravné.

Kazdda efektivni strategie digitalni transformace bude vidy zahrnovat nékteré moznosti
spolu s jejich rozpoétovymi pozadavky, aby bylo mozné udinit nejlepsi rozhodnuti.

At uzZ feSite aktualizaci starsich systému, modernizaci aplikaci nebo implementaci zcela
novych digitalnich systém{, musite najit tu nejvhodnéjsi technologii.

Nékteré nové technologie, které musi byt soucasti vasi strategie digitalni transformace,
jsou:

1. Cloudové a distribuované platformy

Cloud a distribuované platformy budou v nadchdazejicich letech previadajicimi
technologiemi. Gartner pfedpovida, Zze do roku 2025 bude vétsSina platforem cloudovych
sluzeb poskytovat alespori nékteré distribuované cloudové sluzby, které se budou
realizovat v misté potreby.

Spole¢nosti také pfijimaji strategickd rozhodnuti a vyuZivaji technologicka reSeni
zalozena na API. Kulturni i strategicka pfiprava na vytvareni a vyuzivani rozhrani API je
zadsadni pro dosaZzeni obchodni agility, urychleni uvadéni novych napadid na trh a
uvolnéni nové hodnoty stavajicich aktiv.

Kromé toho pandemie urychlila digitdlni transformaci v mnoha oblastech, zejména
prostrednictvim vyuZziti technologii nové generace, jako je blockchain nebo technologie
distribuované ucetni knihy.

2. Analyza dat a uméla inteligence \

Data se dostala do centra pozornosti kazdé strategie digitalni transformace, protoze
nam pomahaji eliminovat predpoklady a pracovat s fakty. Diky ML, ktera zajistuje
prevrat v rozhodovani a fungovani podnikli, pomdhaji tyto nastroje a techniky
organizacim preménit rostouci objemy dat v zdklad pfipraveny na budoucnost nové éry,
V niz stroje nejen doplni lidské rozhodovani, ale budou v redlném ¢ase a v rozsahu ¢init
rozhodnuti, ktera lidé nemohou ucinit, aby zustali pohotovi.
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Nejvétsi neplanovany experiment prace z domova na svété pokracuje. Inteligentni
skladaci podnik ptipravi cestu pro prepracovani digitalnich obchodnich okamzikd,
automatizované provozni c¢innosti, nové obchodni modely a v neposledni fadé nové
produkty, sluzby a kanaly. Uvolnénim vykonu téchto rozhrani nové generace,
chytrych displejd, které jsou obohaceny o inteligentni algoritmy a technologie, jako
je 10T, organizace optimalizuji vykon jednotlivell a tyma a prizpusobuji zkusenosti
zadkaznik( prostfednictvim personalizovanych doporudeni. Tyto inteligentné tkané
organizace se stavaji lepsSimi osobami s rozhodovaci pravomoci, protoze maji
pristup k lepSim informacim a obratnéji reaguji.

Mit jasno o implementaci své technologie ve strategii digitalni transformace vam
pomuze:
hladce provést transformacni proces.

ujistéte se, zZe investujete v ramci svych omezeni.

prekonat chybné procesy a vybudovat podnik pro budoucnost

C

/ [«
&— e
Digitalni transformace neni o ndstrojich, ale o lidech, fikd Harvard Business Review.

Struktura tymu je tedy urcujicim faktorem pro dosazeni vysledk( podle vasi
strategie digitalni transformace.

Struktura by se mélo rozhodnout podle velikosti vaseho projektu. Vase
iniciativa pro digitalni transformaci by méla byt dobre vyvdzena a musi obsahovat:
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S ohledem na digitdlni obchodni model a dobre
promysleny plan implementace musi mit vas tym agilniho
lidra jako nositele pochodné, ktery muze byt Chief Digital

Smecka Transformation Officer nebo Chief Digital Officer nebo

vaded Chief Digital Innovation Officer nebo Chief Technology
Officer nebo Chief Information Officer atd. za ucelem
odpovédnosti.

Jadrem tymu digitdlnich zkuSenosti jsou prakticki
odbornici z rlznych technologii a obchodnich vertikal.
Nékolik oznaceni, kterd spadaji pod hlavni digitaliza¢ni
tym, jsou produktovi manazefi, programovi manazefi,
vedouci zakaznickych zkusenosti, inZenyfi zdkaznického
Uspéchu, architekti reSeni a vy$Si manazefi obchodnich a
technickych tymd.

Obchodni
ninjové

Mit odbornost a dovednosti v oblastech vyvoje,
navrhovani, kédovani a védy o datech a poskytovat
jemnosti programu DT, vas tym musi mit prispévek od
vSech zucastnénych stran, at uZ to jsou vyvojari,
navrhati, vizualizatofi, datovi védci, inzenyri Al a ML
atd. .

Tym programatoru
a designéru (CoDe)

Zvolend metodika také ovlivni strukturu vaseho tymu. Pokud se napfiklad
rozhodnete pro agilni metodiku, budete potfebovat vétsSi tym s nékolika mensimi
podtymy se specifickymi cili. Musite zajistit, Ze vytvofite tym ze svého stavajiciho
fondu talentl / najmete tym se zkuSenymi ¢leny pro bezproblémovou transformaci.
Vasim koneénym cilem je vytvofrit vysoce vykonné tymy, kde kazdy bude
odpovédny za Uspéch tymu a organizace. Je nezbytné, aby vedouci a projektovi
manazefi byli efektivni, podporovali tymovou préaci a byli dobfi komunikatori. Role
vldce je odstranit prekazky, aby tym pochodoval ke spole¢nému cili.
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Vysledky digitdlni transformace vasi spolec¢nosti budou silné ovlivnény tim, jak
nastinite svou strategii digitalnitransformace.

Vysledky se budou vZdy lisit podle zvolenych postupl a technologii, které
implementujete. Musite vzit v dvahu pocatec¢ni vysledky a naplanovat dlouhodobé
strategie pro rozsifeni digitalni transformace a dosazeni novych cili s rlstem
vasSeho podnikani.

Vas tym musi byt dostatecné flexibilni, aby se podival na vysledky a v pripadé
potifeby provedl zmény. Agilita je klicem k Uspéchu vasi strategie digitalni
transformace. Musite dodrzovat podrobnou strategii, kterou jste formulovali, ale
musite byt také otevieni zménam, pokud to nebude fungovat tak, jak jste
ocekavali.

Strategie digitalni transformace je o péci o predpoklady. Formulovanim ucinné,
jasné a robustni strategie digitalni transformace budete schopni zajistit, aby vase
spolec¢nost prosla digitalni transformaci co nejhladSim zplsobem. Strategie digitalni
transformace je jako personalizovana mapa, kterd ptrinasi obrovské zmény ve vasich
obchodnich operacich. Vyzaduje to mnoho finan¢nich investic, ¢asu a technickych
znalosti. Vzdy pomaha zajistit, aby vase tymy byly vedeny vysoce kvalifikovanymi a
zkuSenymi technickymi vedoucimi, aby se snizila rizika.

Digitalizace muze zlepSit procesy poskytovanim novych metod a pfilezitosti pro
podnikdni. Nové digitalni ndstroje pro navrh, fizeni projektd a prodej v kombinaci s
pristupem k zakaznickym datlim umoZni spole¢nostem vytvaret nebo znovu
objevovat produkty a sluzby se specifickymi potfebami zakaznik(, ¢imZ se proces
stane nekonecné efektivnéjsi.

Muze pomoci malym a stfednim podnikim (MSP) zaclenit
Snizuji provozni se do globdlnich trh( prostfednictvim snizeni nakladt
naklady: spojenych s dopravou a operacemi na hranicich a
vyznamné rozSifuje rozsah obchodnich sluzeb.

Inovace jsou uznavany jako hnaci sila hospodarského
ristu budoucnosti, pficemz jako akcelerator pusobi celd
fada novych technologii. V dnesni dobé vznikd mnoho

Podpora pusobivych inovaci novou generaci podnik(, které nemaji

inovaci zadné fyzické kanceldre, ale funguji zcela digitalné. Tyto
spolecnosti vyuZivaji technologie k vytvareni
sofistikovanéjsich produktl a sluzeb, ¢imZz méni prostredi
konkurenceschopnosti.

Muze pomoci malym a stfednim podnikim (MSP) zaclenit
Snizuji provozni se do globdlnich trhi prostfednictvim sniZzeni nakladi
naklady: spojenych s dopravou a operacemi na hranicich a
vyznamné rozSifuje rozsah obchodnich sluzeb.
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Digitalizace je zasadni soucasti reakce Evropské unie na hospodarskou krizi, kterou
prinesl COVID-19. Tato pandemie ukazala, jak digitdlni dovednosti podporuji ekonomiku
i spolec¢nost. Na potfebu dovednosti v oblasti informacnich a komunikac¢nich technologii
(ICT) pfri zvladani vyzev spojenych s COVID-19 ve firmach upozornuje také zprava Fondu
pro rozvoj vzdélavani a znalosti (LKDF) Organizace OSN pro primyslovy rozvoj (UNIDO) a
Evropské nadace odborného vzdélavani (ETF). Jak ukazuje obrazek 1 této zpravy, 76,2 %
ze 105 dotazanych spolecnosti se domniva, Ze potrebuji zlepsit predevsim dovednosti v
oblasti informacnich a komunikac¢nich technologii, dale pak designové mysleni a
kreativni pfistupy.

Digitalni dovednosti nebo dovednosti v oblasti informacnich a komunikacnich technologii jsou tedy
stale duleZitéjsi pro praci i Zivot.

Type of skills companies reported to need to cope
with COVID-19 challenges (%)

76.2

(4} 10 20 30 40 50 60 70 8o

B Self-learming, Nexibility and multitasking B Analytical skills, problem-solving B T
I first aid and hygiene Advanoed solutions {ex. Robotlcs)
B Design thinking. creative approach B Marketing and e-commerce

Nate: The graph refers o 105 companies that express the need for new skills to cope with COVID-19 challenge and have provided an
answer abaul the type of skills that the company would supply for its staff.

Obrazek 1. Ménici se potreby rozvoje dovednosti v dasledku COVID-19

Digitalni dovednosti sahaji od zakladnich uzZivatelskych dovednosti, které lidem umoZniuji
zapojit se do digitdlni spole¢nosti a spotfebovavat digitdlni zboZi a sluzby, aZz po
pokrocilé dovednosti, které pracovni sile umoznuji vyvijet nové digitdlni zboZi a sluzby.
Tyto dovednosti lze ziskat v rlznych prostfedich, naptiklad v zaméstnani nebo v
soukromi, a v rlznych fazich Zivota, napfriklad ve skoldch pro mladsi studenty nebo v
dospélosti ¢i v seniorském véku.

67


https://www.consilium.europa.eu/en/policies/eu-recovery-plan/
https://lkdfacility.org/resources/global-survey-analysis-changing-needs-for-skills-development-as-a-result-of-covid-19/

V poslednich letech podniky poskytuji svym zaméstnancim stdle vice Skoleni, aby si
mohli rozvijet nebo zvySovat své dovednosti v oblasti informacnich a komunikacnich
technologii. Zjisténi z celosvétového prizkumu mezi podniky, ktery v roce 2021
zverejnila Mezinarodni organizace prace, ukazala nasledujici: V roce 2018 poskytovalo
svym zaméstnancim skoleni v oblasti ICT 24 % podnikl. Pri pohledu na velikost podniku
Skoleni aktivné poskytovalo 70 % velkych podnikli, zatimco v malych a strednich
podnicich to bylo pouze 23 %. Mezi malymi a stfednimi podniky je tedy poskytovano
méné skoleni v oblasti ICT. Vzhledem k tomu, Ze malé a stfedni podniky jsou patefi
ekonomiky a digitdlni dovednosti jsou stale vice spojeny s tim, jak s e podnik3, je
dalezité usnadnit vyuku i u¢eni digitalnich dovednosti mezi malymi a stfednimi podniky.

V rozvojovych zemich mohou byt digitdlni dovednosti povazovany za jesté dllezitéjsi. Jak
uvadi ve svém ¢lanku Cristina Duarte, ndméstkyné generdlniho tajemnika a zvlastni
poradkyné generdlniho tajemnika OSN pro Afriku, digitalizace nabizi Africe Sanci na
skokovy rozvoj. Vyuziti inovaci a zvysSeni uUrovné kompetenci obcanl v oblasti
informacnich a komunika¢nich technologii v zemich, jako je Nigérie, umozZnilo
rozvijejicim se ekonomikdm rychle rozvinout kapacity pro digitdlni ekonomiku
budoucnosti a dosahnout mezinarodniho uznani jako technologické centrum.

Digitalni dovednosti Ize vyucovat rliznymi zpusoby: online, offline nebo kombinované.
Podle UNESCO pfriblizné polovina svétové populace (pfiblizné 3,6 miliardy lidi) stdle
nema pripojeni k internetu. Digitalni propast vsak neni jedinou prekazkou, které malé a
stfedni podniky &eli pfi ziskavani digitalnich dovednosti.

Na zdkladé zprdvy Evropské komise z roku 2019 Digitdlni dovednosti - nové profese,
nové vzdéldvaci metody, nova pracovni mista je z provozniho hlediska nejvétsi
prekazkou pro poskytovani Skoleni digitalnich dovednosti zaméstnancidm malych a
stfednich podnik( nedostatek casu. Dalsi prekazky se tykaji dostupnosti vzdélavacich
programu, pricemz jako hlavni prekazky ucasti jsou uvadény naklady, nepruiné casové
rozvrhy a vzdalenost, jakoZ i neschopnost plné porozumét obsahu Skoleni z omezenych
poskytnutych informaci. DalSi prekaZzky jsou uvedeny na obrazku 2 nize, ktery se nachazi
ve zpravé Dovednosti pro malé a stfedni podniky 2019, kterou spolecné vypracovaly
spolecnosti DIGITAL SME, Capgemini Invent a Technopolis.
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https://www.etf.europa.eu/sites/default/files/2021-06/skilling_of_employees_during_covid.pdf
https://www.un.org/africarenewal/magazine/march-2021/post-covid-19-chance-leapfrog-africas-development-through-digitalization
https://www.theafricareport.com/23434/tech-hubs-across-africa-to-incubate-the-next-generation/
https://en.unesco.org/news/scaling-digital-learning-and-skills-worlds-most-populous-countries-drive-education-recovery
https://digital-strategy.ec.europa.eu/en/library/digital-skills-training-blueprints-upskilling-sme-employees-and-unemployed-persons
https://digital-strategy.ec.europa.eu/en/library/digital-skills-training-blueprints-upskilling-sme-employees-and-unemployed-persons
https://op.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/82aa7f66-67fd-11ea-b735-01aa75ed71a1/language-en
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Zprava o evropském prostredi vzdélavani a odborné pripravy a o potfrebach odborné
pfipravy obéant a malych a stfednich podnikl pro projekt Digital SkillUp naznacuje, ze
by se mélo usilovat o vysvétlovani novych technologii jednoduchym a pfristupnym
zpUsobem a o uvadéni praktickych a realnych prikladd pouZiti. Odbornici, ktefi se na
zpravé podileli, rovnéz zdlraznili vyznam ziskani certifikace a podrobnych informaci o
kvalité kurz(. Tyto dva aspekty by jednotlivecdm umoznily pfistup ke vzdélavani, které
Iépe vyhovuje jejich potfebam, a volbu vlastnich vzdélavacich cest.

Uspésné tfeseni digitalni vyzvy ve prospéch evropskych ob&ant bude vyZadovat vice ne?
jen regulaci a investice. Digitalni transformace Evropy se musi fidit také souborem
evropskych hodnot, které budou slouzit jako kompas a zdbradli pro ¢tvrtou primyslovou
revoluci.

V navaznosti na Uuspéchy DSM by EU mohla usilovat o evropsky zplsob digitalni politiky,
ktery by byl zaméren na ¢lovéka a vychazel z dodrzovani zakladnich prav a evropskych
hodnot a ktery by predstavoval "treti cestu", rovhovahu mezi statem fizenym rozvojem
a laissez faire.

Tento soubor urcujicich zdsad by posilil divéru a soukromi a zdroven podpofil digitalni
spole¢nost podporujici zaclenéni a udrzitelnou ekonomiku jako zaklad pro vytvofreni
dalsi konkurenc¢ni vyhody pro evropské spolecnosti plsobici po celém svété v digitalnim
véku.
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https://www.digitalskillup.eu/articles/europeans-need-accessible-knowledge-emerging-technologies/
https://www.digitalskillup.eu/articles/europeans-need-accessible-knowledge-emerging-technologies/
https://www.digitalskillup.eu/

Evropské iniciativy by se mohly opirat o ¢tyfi spolecenské cile, které mohou tézit z
digitalnich technologii a fidit jejich rozvoj a zavadéni. Vytvareni a zavadéni digitalnich
resSeni pro spolecenské vyzvy

Digitalni technologie mohou byt klicovym nastrojem ke zlepseni kvality Zivota v Evropé a
k feseni nékterych nejnaléhavéjsich spolecenskych problémd.

Napfriklad konektivita bude klicovym faktorem pro mnoho, ne-li vétsSinu rfeSeni v oblasti
klimatu, protoZze vytvari nové a udrzitelné hodnotové retézce a snizuje mnoZzstvi
prirodnich zdroj pouzivanych ve vyrobnim procesu.

Mnoho fesSeni jiz existuje v oblasti energetiky, budov, dopravy, bezpecnosti,
zemédélstvi a potravinarstvi. Evropa nyni mlZe podpofit a urychlit zavadéni téchto
reSeni v celosvétovém meéritku.

Soucasné musi samotné odvétvi informacnich a komunikacnich technologii uznat svou
vlastni roli ve spolecenskych vyzvach a pfispét k jejich feSeni. Odvétvi IKT by napfriklad
mélo jednat tak, aby sniZilo svou stopu, pokud jde o zdroje, které spotifebovava, at uz jde
o energii nebo vzacné materialy.

Oziveni demokracie, davéry a kulturni rozmanitosti Technologie snizily vzdalenost mezi
lidmi a rozhodovacimi organy a daly kazdému ndstroje k okamzitému sdileni nazord.
Pokud vSak neni kontrolovdna, mUze oslabit strukturu spole¢nosti, napfiklad tim, ze
umozni rychlé Sifeni dezinformaci, zasahuje do volebnich procest nebo vede ke kulturni
uniformité.

EU mUZe na tento trend reagovat podporou pfistupu k digitdlnim technologiim
zaméreného na c¢lovéka, napfriklad podporou transparentnosti verejnych instituci a
dlvéry v né prostifednictvim snadno dostupnych a intuitivnich digitalnich verejnych
sluzeb, nabidkou rovného pfistupu obcan( k digitalnim technologiim a divéryhodnym
informacim, podporou kvalitniho obsahu digitalnich médii EU nebo digitalnich nastroji a
sluzeb, které ob¢anim EU umoznuji ucastnit se politiky. Zajisténi digitalni technologické
suverenity a kybernetické bezpecnosti .

Digitalni technologie a data se stdvaji strategickym spole¢enskym majetkem, jehoz
kontrola by se mohla stat podminkou prosperity i suverenity. Evropa je v souc¢asné dobé
zavisla na technologickych prostfedcich vyvinutych a vlastnénych v zahranici, které tvofri
vyznamnou c¢ast jeji digitdlni ekonomiky. Vzhledem k tomu, Ze vSechna odvétvi jsou na
pokraji radikalni promény diky kombinaci konektivity a dat a Ze digitalni technologie jsou
jadrem této transformace, mlZe Evropa chtit sniZit svou zavislost na zahranicnich
technologiich.
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Aby EU tento trend zvratila, mizZze okamzité podniknout kroky ke zvyseni podpory
klicovych faktort digitalni ekonomiky (napt. konektivity, polovodicd, hardwaru, pristupu
k datim a jejich sdileni, kybernetické bezpecnosti), zejména tam, kde je jejich misto v
dodavatelském retézci slabé nebo kirehké.

Zvyseni konkurenceschopnosti Evropy Digitalizace je pro evropsky primysl jedine¢nou
prilezitosti k vytvoreni nové generace inovativnich vyrobk( a sluzeb, udrZeni pracovnich
mist a vytvoreni novych. Aby bylo mozné tento potencial vyuZit, mélo by byt celkovym
cilem vytvofit v Evropé silny digitdlni ekosystém, ktery zacind kvalitnim vzdélavanim,
vyzkumnymi zafizenimi svétové Uurovné, inovativnim legislativnim rdmcem, ktery
podporuje podnikani, experimentovani a inovace, podporou zacinajicich podnikl a
rozSifovanim jejich ¢innosti v celé EU a financovdnim a podporou primyslovych klastr(
pro rust. Hnacim motorem této konkurenceschopnosti jsou data, pfricemz velka cast
ekonomického potencidlu pro inovace a rozvoj novych podnikatelskych sluzeb zavisi na
dostupnosti velkého mnozstvi kvalitnich dat a nezbytné infrastruktury a know-how pro
jejich spravu a zpracovani.
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https://www.ospi.es/export/sites/ospi/documents/documentos/Sstudy_Shaping_the_di
gital_transformation_in_Europe_Final_report_202009.pdf

Barcelona, Spanélsko (2022) Licence Creative Commons (CC): kazdy muzZe sdilet,
pouzivat a rozvijet nasi praci.

"Financovano z programu Evropské unie Erasmus+. Evropskd komise a $panélska ndrodni agentura
vSak nenesou odpovédnost za jakékoli vyuziti informaci v ném obsazenych."
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Organizace maji svlj Zivotni cyklus.
Startup je spolecnost, kterd je v
pocatecni fazi podnikani. Tyto
spole¢nosti jsou casto malé a jsou
urceny k rychlému rGstu. Mnohé
startupy se zaméruji na  vyvoj

inovativnich produktd nebo sluzeb, aby
se prosadily jako lidfi ve svém oboru.
ProtoZe jsou startupy casto malé a maji
omezené zdroje, mohou byt agilnégjsi a
schopné rychle reagovat na zmény na
trhu. Maji vSak také wvysSi riziko
neldspéchu nez zavedenéjsi spolecnosti
(Calopa, Horvat a Lali¢, 2014).

0 (’,—
~ ~

- -

Zivotni cyklus organizace oznaluje faze
vyvoje, kterymi spolec¢nost prochazi od
svého zaloZeni az po pfipadny zanik.
Tyto faze mohou zahrnovat fazi zalozeni,
fazi r0Gstu, fazi zralosti a fazi upadku
nebo ukonceni ¢innosti. Ve fazi zahdjeni
¢innosti se spole¢nost zaméruje na
rozjezd a etablovani na trhu. To muze
zahrnovat vyvoj produktu nebo sluzby,
hleddni zdkaznikd a budovani tymu.
Faze rlstu je charakterizovana rychlou
expanzi a zvySovanim prijmd. Spole¢nost
mUlZe priddvat nové vyrobky nebo
sluzby, vstupovat na nové trhy a najimat
dalsi zaméstnance. Ve fazi zralosti se
spole¢nost etablovala jako lidr na trhu a
muZe zaznamenat pomalejsi rust. Tato
faze muUze zahrnovat zefektivnéni
¢innosti a zaméreni na efektivitu. Faze
Upadku nebo ukonceni cinnosti je
charakterizovana klesajicimi trzbami a

podilem na trhu. Spole¢nost muze
uvazovat o restrukturalizaci, snizeni
po¢tu zaméstnancl nebo Uplném

odchodu z trhu (Jawahar & McLaughlin,
2001).

Podle Maurya (2012) prochdazeji zacinajici spole¢nosti béhem svého Zivotniho cyklu
tfremi fazemi vyvoje. Prvni fazi je faze Problem/Solution Fit, kterd zkoumad, zda na trhu
vlbec existuje problém, ktery je tfeba vyresit. Problem/solution fit oznacuje miru, do
jaké produkt nebo sluzba zacinajiciho podniku Uspésné fesi konkrétni problém nebo
potfebu cilového zdkaznika. DosaZzeni shody problému s feSenim je pro zadinajici
spole¢nosti dlleZité, protoze jim pomdaha ovéfit platnost jejich produktu a zajistit, Ze
uspokojuje skutec¢nou potrebu na trhu. Existuje nékolik zpisobu, jak mohou zacdinajici
spole¢nosti pracovat na dosazeni souladu mezi problémem a fesSenim:

1.Rozvoj zakaznik(G: To zahrnuje aktivni vyhledavani potencialnich zakaznik( a
rozhovory s nimi, aby se porozumélo jejich potfebam a problémim, a testovani
produktu nebo sluzby s nimi, aby se zjistilo, jak dobre tyto problémy resi.

2. Metodika Lean startup: Tento pfistup spociva v rychlém vytvoreni minimalniho
Zzivotaschopného produktu (MVP) a jeho testovani s malou skupinou zdkaznikd za
Uucelem ziskani zpétné vazby a iterace produktu.

3. PrGzkum trhu: Startupy mohou také provadét prizkum trhu, aby zjistily potencialni
problémy a potieby na svém cilovém trhu a vyvinuly svij produkt nebo sluzbu tak,

aby je resily.
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Obrazek 1: Zivotni cyklus startupu

Dosazeni souladu mezi problémem a rfeSenim je pro Uspéch startupu zasadni, protoze
pomaha spolecnosti vyvinout produkt, ktery zakaznici skutec¢né chtéji a potrebuji, a
zajistuje, Ze se zaméruje na Zivotaschopny trh. Druhd faze Product/Market Fit ma
odpovédét na otdzku, zda je realizovany napad skutecné tim, co uzZivatelé potrebuiji.
Product/market fit oznacuje miru, do jaké wvyrobek uspokojuje potfeby a prani
konkrétniho trhu. Je to ukazatel toho, jak dobfe produkt uspokojuje potreby cilové
skupiny, a je povazovan za dulezity faktor Uspéchu produktu. Produkt, ktery ma silnou
shodu produktu s trhem, je produkt, ktery je Siroce pfijiman cilovym trhem a je schopen
generovat vyznamnou poptdvku a pfijmy. Na druhou stranu produkt se Spatnym
prizpusobenim produktu trhu muizZe mit potize s prosazenim a nakonec muzZe na trhu
selhat. Treti fazi je Scale a zahrnuje expanzi a rlst zacinajicich spole¢nosti, coz vede k
nardstu poctu zaméstnancuy, ke zvySeni podilu na trhu nebo k vy$Sim pfijmim. Faze scale
je fazi vyvoje zacinajici spolecnosti, v niZz se spole¢nost zaméruje na rychly rdst
zdkaznické zakladny, pfijml a provozu. Tato faze ¢asto nasleduje po fazi rlistu a je pro ni
typické silné zaméreni na efektivitu a maximalizaci zisku.
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Béhem faze Skdlovani muzZe startup investovat do marketingového a prodejniho
asili, aby zvysil poptavku po svém produktu, a také do infrastruktury a procest na
podporu svych rostoucich operaci. Kone¢nym cilem skdlovaci faze je etablovat
spole¢nost jako dominantniho hrace na jejim trhu a dosahnout dlouhodobé
udrZitelnosti (Calopa, Horvat & Lali¢, 2014).

Nurcahyo, Akbar a Gabriel (2018) konkrétné vysvétluji, zZe zacinajici spolecnosti
obecné sleduji podobny zZivotni cyklus jako jiné podniky, ale mohou prochazet
fazemi rychlejSim tempem kvili jejich zaméfeni na rychly r0st. Konkrétni faze
zivotniho cyklu spousténi mohou zahrnovat:

Toto je pocatecéni faze, kdy ma zakladatel napad na produkt
nebo sluzbu a zacind jej ovérovat prostrednictvim prizkumu
trhu a zpétné vazby od zdkaznikd.

Idea

V této fazi zacind startup vyvijet svij produkt nebo sluzbu
RozvOj a stavét prototyp. Tym muzZe také zacit sestavovat obchodni
plan a zajistit financovani.

Jakmile je produkt nebo sluzba pripravena, startup je zacne

Zahajeni proddvat zdkaznikim a etablovat se na trhu.

Rast Pokud je produkt nebo sluzba uUspésna, startup zazije rychly
rlst, protoZe zvétSuje operace a expanduje na nové trhy.

Casem muze startup dosdhnout bodu zralosti, kdy bude ve

Splatnost svém oboru dobfe zavedenym hracem. V této fazi se
pozornost mlZe presunout k udrzeni podilu na trhu a
maximalizaci zisku.

Pokud startup neni schopen udrzet sv(j rldst nebo se
prizplUsobit zméndm na trhu, mlZe vstoupit do faze poklesu
nebo se rozhodnout trh Uplné opustit.

Odmitnout
nebo ukoncdit
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Startupova spole¢nost je spole¢nost v pocatecni fazi svého fungovani (Girel & Sari,
2015). Startupova spolecnost se snazi vstoupit na existujici trh nebo nékdy otevfit novy
trh s inovativnhimi produkty nebo sluzbami. Stale vice vsSak pribyva zacdinajicich
spolecnosti v tradi¢nich pramyslovych a obchodnich odvétvich. Na mezinarodni drovni
se objevuje stdle vice vyzkum( spojenych s vyznamem a zpusoby financovani
podnikatelskych podnik(l (formalnich i neformalnich), zejména v obdobi intenzivni
globalizace. Podle Nurcahyo, Akbara a Gabriela (2018) je zacinajici podnik organizaci v
jeji rané fazi. Tento druh organizace ma nékteré charakteristické rysy. Tyto
charakteristiky klasifikuji do 4 dimenzi: Organizaci (charakter startupové organizace),
Vlastnictvi (charakteristika vlastnika, rozhodovani a dohledu), Strategii a inovace a
Finance.

Podle vyzkumné studie Startup Genome Report velkd vétSina (vice nez 90 %)
zacinajicich firem selZze. Z 3200 respondentl pouze mala c¢ast (priblizné 8 %) dokazala
Uspésné uvést svlj produkt nebo sluzbu na trh a dale rlst a dosahovat zisku. Mnozi
podnikatelé se snazi dosdhnout podnikatelského uUspéchu a mohou potrebovat
poradenstvi, jak se orientovat v nejistoté, aby dosahli svych cili. Neustdle vznikaji nové
teorie, metody a myslenky, které maji podnikateldm poskytnout ndvod a pomoci jim
zvysit Sance na uUspéch (Zlatarek, 2012).

Typy startupti

Existuji rGzné zpUsoby klasifikace startupl a konkrétni typy startupl zavisi na kritériich
pouzitych pro klasifikaci. Mezi béZzné zpUsoby kategorizace startupl patfi (Conti, Thursby
& Thursby, 2013; De Haas, Sterk & Van Horen, 2022; Lee & Noh, 2014) :

Startupy lze rozdélit podle faze vyvoje, naptiklad na rané, rlstové nebo
pozdni. Startupy lze klasifikovat na zakladé faze vyvoje, ktera oznacuje fazi rlstu a
expanze, v niz se startup pravé nachdzi. Mezi béiné faze vyvoje startupl patfi: Rané
stadium: Startupy v rané fazi jsou obvykle ty, které jsou v procesu vyvoje svého produktu
nebo sluzby a nemusi mit jesté vytvoreny minimalni zivotaschopny produkt (MVP). Tato
faze je také znama jako "faze napadu", protoZe startup se zaméruje na definovani a
zdokonalovani svého konceptu. Faze rustu: Startupy v rlstové fazi maji vyvinuty MVP a
zaméruji se na rast zakaznické zakladny a prijm0. Tato faze je také znadma jako "faze
prizpisobeni produktu trhu", protoZe startup se snaZi prosadit na trhu a prokazat
zadkaznikdm svou hodnotu. Pozdni faze: Startupy v pozdni fazi dosahly vyznamného ristu
a pripravuji se na dalsi fazi svého vyvoje, napftiklad na IPO (primarni verejnou nabidku
akcii). Tato faze je také znama jako "faze rozsahu", protoZe startup se zaméruje na
rozsireni své cinnosti a zvysSeni své pritomnosti na trhu. Konkrétni faze vyvoje startupu
zavisi na jeho pokroku a cilech a startupy mohou témito fazemi prochazet rlznou
rychlosti.
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Startupy lze rozdélit podle odvétvi, ve kterém pusobi, napriklad v oblasti
technologii, zdravotnictvi nebo energetiky. Startupy lze klasifikovat podle odvétvi, ve
kterém pUsobi, coZz odkazuje na sektor nebo trh, ve kterém startup podnika. Mezi bézna
odvétvi startupt patfi: Technologické startupy jsou ty, které plsobi v technologickém
primyslu a mohou nabizet produkty nebo sluzby souvisejici se softwarem, hardwarem,
internetem a dalSimi novymi technologiemi. Zdravotnické startupy jsou ty, které pusobi
ve zdravotnictvi a mohou nabizet produkty nebo sluzby souvisejici s diagnostikou,
lé¢bou nebo Fizenim zdravotnich stav(. Startupy v oblasti energetiky jsou ty, které
plsobi v energetickém primyslu a mohou nabizet produkty nebo sluzby souvisejici s
vyrobou, distribuci nebo spotifebou energie. Financni startupy jsou ty, které plsobi ve
finan¢nim odvétvi a mohou nabizet produkty nebo sluzby souvisejici s bankovnictvim,
investovdnim nebo financéni spravou. Maloobchodni startupy jsou ty, které pusobi v
maloobchodé a mohou nabizet produkty nebo sluzby souvisejici s prodejem zbozi nebo
sluzeb spotrebitelim. Existuje mnoho dalSich odvétvi, ve kterych mohou startupy
pusobit, a konkrétni odvétvi startupu bude zaviset na produktech nebo sluzbach, které
nabizi, a na trhu, ktery obsluhuje.

Startupy lze klasifikovat podle jejich obchodniho modelu, napriklad
B2B (business-to-business) nebo B2C (business-to-consumer). Obchodni model oznacuje
zpUsob, jakym startup generuje prijmy a zisky. Mezi bézné obchodni modely zacinajicich
podnik( patfi B2B (business-to-business). Startupy B2B prodavaji své produkty nebo
sluzby jinym podnikGim, nikoli prfimo spotrebiteldm. B2C (business-to- consumer)
startupy prodavaji své produkty nebo sluzby pfimo spotrebitelim. P2P (peer-to-peer)
startupy zprostredkovavaji transakce spiSe mezi jednotlivci nez mezi podniky nebo mezi
podnikem a spotrebitelem. Freemium startupy nabizeji zdkladni verzi svého produktu
nebo sluzby zdarma s moznosti prechodu na placenou verzi s dalSimi funkcemi nebo
vyhodami. Predplatitelské startupy nabizeji své produkty nebo sluzby na zdakladé
predplatného, pricemz zdkaznici za pristup k produktu nebo sluzbé plati pravidelny
poplatek. Konkrétni obchodni model startupu bude zaviset na jeho produktech nebo
sluzbach, cilovém trhu a cilech v oblasti pfijma.

Startupy lze rozdélit podle jejich velikosti, napfiklad na malé, stfedni nebo
velké. Startupy lze klasifikovat podle jejich velikosti, kterd se tykd poctu zaméstnanca,
prijmd nebo jinych méritek rozsahu. Mezi bézné kategorie velikosti zacinajicich podnik(
patfi: Malé startupy jsou ty, které jsou v pocéatecnich fazich ¢innosti a mohou mit maly
tym a omezené pfrijmy. Stfedni startupy dosdhly vyznamného rlstu a mohou mit vétsi
tym a vyssi prijmy nez malé startupy. Velké startupy dosahly jesté vétsiho ristu a mohou
mit vyznamné zastoupeni na trhu a velky tym. Konkrétni velikost startupu bude zaviset
na fazi jeho vyvoje a urovni Uspéchu a startupy mohou ménit svou velikost v prabéhu
rstu a expanze.
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Startupy lze rozdélit na zakladé stavu jejich financovani, napriklad
bootstrapped (financované z vlastnich zdrojl), venture-backed nebo crowdfunding.
Startupy lze klasifikovat na zakladé jejich statusu financovani, ktery se tyka zdrojt
kapitalu, k nimZz ma startup pristup, aby mohl financovat svou ¢innost a rlst. Mezi bézné
kategorie financovani startup( patfi: Startupy, které jsou financovany z vlastnich zdroju
a nemaji externi investory. Tyto startupy mohou pfi financovani své ¢innosti spoléhat na
osobni zdroje zakladatelli, pfijmy z prodeje nebo jiné zdroje kapitdlu. Startupy
podporované rizikovym kapitdlem ziskaly investice od firem rizikového kapitalu
vyménou za podil ve spolecnosti. Tyto firmy poskytuji financni prostfedky vymeénou za
podil na budoucim Uspéchu startupu. Crowdfunded startupy ziskavaji financni
prostfedky od velkého poctu jednotlivcl, obvykle prostfednictvim online platformy.
Investofi mohou vyménou za svUj prispévek ziskat odménu nebo podil ve spole¢nosti.
Konkrétni stav financovani startupu zavisi na jeho potrebach a cilech a startupy mohou v
pribéhu svého vyvoje ziskat ptistup k vice zdrojiim financovani.

Startupy lze rozdélit podle zemépisné polohy jejich sidla nebo
cilového trhu. Mezi bézné zplsoby kategorizace startupl podle zemépisné polohy patfi:
Tuzemské startupy pUsobi v rdmci jedné zemé. Mezinarodni startupy pUsobi ve vice
zemich a mohou mit globalni zaméreni. Regionalni startupy plsobi v ramci urcitého
regionu nebo zemépisné oblasti, napriklad mésta, stdtu nebo zemé. Mistni startupy
pusobi v urcité mistni oblasti, napfiklad v sousedstvi nebo komunité. Konkrétni
geografické umisténi startupu zavisi na jeho cilovém trhu a obchodnich cilech a startupy
mohou pUsobit na vice mistech nebo se ¢asem rozsitit na nové trhy.

Soucasné existuje mnoho dalSich zptsobu klasifikace startupt a konkrétni typy startupt
budou zaviset na konkrétnich charakteristikach, které se pouzivaji k jejich rozliseni.
Napfriklad podle Marmera, Hermanna a Bermana (2011) provedli studii vice nez 650
internetovych startupl ve Spojenych statech a identifikovali tfi hlavni typy. Prvni typ,
oznacovany jako "Automizer", se vyznacuje zamérenim na zdkazniky, rychlym vykonem,
automatizaci manualnich procest, vyuZzivanim novych technologii, silnymi technologicky
orientovanymi vyvojovymi tymy a schopnosti konkurovat na velkém trhu. Podtyp tohoto
typu, nazyvany "The Social Transformer", zahrnuje zacinajici podniky, které maji kritické
mnozZstvi odbératell, rychly rdst a zaméreni na vytvareni siti. Tyto start-upy casto
vytvareji nové zplsoby propojovani lidi a mohou vyZzadovat vétsi kapital. U tohoto typu
startupl muzZe také dochdzet k CastéjSim setkdnim podnikatelt a tymU ve srovnani se
startupy zamé&Fenymi na IT (Calopa, Horvat & Lali¢, 2014).

"Integrator" je typ startupu, ktery upfednostinuje bezpeénost a ziskovost a ¢asto se
zaméruje na malé a stfedni podniky a mensi trhy. Tyto startupy si mohou udrZzovat malé
tymy, i kdyZ rostou a expanduji. "Challenger" je dalsi typ startupu, ktery je definovan
vysokymi trzbami, zavislosti na zakaznicich a plUsobenim na sloZitych a rigidnich trzich s
opakovatelnymi prodejnimi procesy. Tyto startupy mohou potfebovat vice casu a
kapitalu, aby byly Uspésné, a mohou mit tymy, které se vice zamérfuji na obchodni
strategii (Calopa, Horvat a Lali¢, 2014).
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Definice obchodniho modelu

V zavislosti na potrfebach a zazemi spolec¢nosti se mohou zvolené obchodni modely
Startup lisit. Pfed predloZzenim hloubkového objasnéni obchodnich modell startupu je
nezbytné prozkoumat, co je to obchodni model. Podnikatelsky model je budovani,
distribuce a ziskdvani hodnoty organizace v zavislosti na rozumném zakladu
(Osterwalder a Pigneur, 2011). Jde o kritickd rozhodnuti, kterd maji produkovat hodnoty
za Uclelem vydélavani penéz. Souvisi se zjistovanim potfeb zakaznikl, hodnotového
pristupu, hodnotového retézce a nakladové struktury podniku. Zahrnuje ¢tyri dimenze, a
to "kdo", "co", "jak" a "hodnota" (Elana S., 2022).

Value
proposition

Revenue Value
modael chain

Who is your target customer (segment)?

Obrazek 2: Rozméry obchodniho modelu

Dimenze "kdo" se tyka zamysleného zakaznika a jeho potreb, dimenze "co" se tyka
nabidky hodnoty, dimenze "jak" se tyka zdroju a distribuce hodnoty a dimenze
"hodnota" se tyka pfijatého modelu pfijm0 a generovani hodnoty (Elana S., 2022).
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"Digitalni transformace, kterd je jiz nyni charakteristickym rysem naseho svéta, je
urychlovana pandemii COVID-19, meénicimi se poZadavky zakaznikl, ocekavanim
digitalniho zaclenéni a exponencialné se vyvijejicimi technologiemi. Vétsina velkych
spole¢nosti ucinila postupné kroky v digitalizaci svych hlavnich nabidek, jako je vytvofeni
digitalniho prodejniho kandalu nebo vyuziti digitdlnich nastroji ke zlepsSeni internich
operaci" (WEF, 2021, s. 2). Literatura se zabyva rliznymi druhy start-upovych obchodnich
modeld. Podle Ponomareva (2019) se startupové obchodni modely skladaji z "trzisté,
agregatoru, on-demand, reverzni aukce, crowdsourcingu a tradi¢niho softwarového
produktu". Na druhé strané Tomaro (2016) uvadi 9 startupovych obchodnich modeld. |
kdyz nékteré z nich jsou podobné modelim vyjadienym Ponomarevem (2019), nékteré
se liSi. Podle Tomaro (2016) se modely skladaji ze zprostfedkovatele (AKA The "Warby
Parker" Model), virtudlniho zbozi, trzisté, predplatného, freemium, vSe na miru,
modernizovaného pfimého prodeje, on-demand a reverzni aukce. Kromé toho
University Lab Partners (2019) poukazuje na tyto modely startupd: "model
zprostfedkovani, model na vyzadani, model trzisté, model predplatného, model
virtualniho zbozi, model freemium a model prodejce". V souladu s obchodnimi modely
startupt podle University Lab Partners (2019) jsou podrobné informace o jednotlivych
modelech uvedeny na nasledujici strané.

Obchodni model trzisté je virtudlni trh, ktery spojuje prodavajiciho a kupujiciho. V
souladu s povahou modelu zahrnuje pocitacovy systém a online sit (Annisya, &
Rochman, 2020). Online trzisté je platforma, ktera spojuje prodejce a jejich zdkazniky.
Zjednodusené rfeceno funguje takto: prodejce vystavuje své zboZi na platformé treti
strany (trzisté) a zakaznik toto zbozi nakupuje (Nikonenko, 2022). Obchodni model
trzisté maze zahrnovat jednostranné, dvoustranné nebo vicestranné platformy. ZaleZi na
povaze podniku, ktera platforma mu vyhovuje (Syrotkin, 2017). Vzhledem k tomu, Ze
obchodni model Marketplace je online a jeho cilem je sdruzovat kupujici a prodavajici,
ma pfrijeti takového modelu mnoho vyhod. NiZze uvedeny obrazek tyto vyhody shrnuje
(Clockwise Software, 2022).

For sellers ' For buyers

. Mo need to hire o Wide selection of
developers brands on one platform

@ Mo neeaed to maintain o Easy communication
wealsile and transaction

- Mo nead to pay for . Urified poyrment and
advertising deirery policies

e An ongoing flow of . Centralised review
potential buyers syster

Obrazek 3: Vyhody obchodniho modelu online trzisté
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Jak je zfejmé z obrdazku, z pohledu prodejcl je vyuZiti obchodniho modelu online trzisté
vyhodné pro najimani vyvojarl, vyuzivani webovych stranek, vydaje na reklamu,
ziskavani aktualnich kupujicich. Z pohledu prodejcli predstavuje rlzné znacky v ramci
platformy, zahrnuje dostupnou komunikaci, vyhodu plateb a prevodu a kliCovy systém
auditu (Clockwise Software, 2022).

Maselli, Lenaerts a Beblavy tento model definuji takto: "Rozmach ekonomiky na
vyzadani vytvari obrovsky tlak na regulacni organy, aby ji pfizplsobily stavajicim ramcim
pro praci a zdanéni. Rychly rast tohoto odvétvi také rozdéluje odborniky: mnozi jej
povazuji za hrozbu pro pracovni podminky, jini za neuvéfitelnou prilezitost" (2016, s. 1).
Vérny svému nazvu se obchodni model na vyzadani zaméruje na okamizité splnéni
poZadavku spotrebitelll. Jedna se o typ obchodniho modelu zaloZzeny na dodavani a
vyrobé hodnot prostifednictvim inovativnich online platforem (Priem, Wenzel, & Koch,
2018; Taeuscher, & Laudien, 2018). Je vysledkem konkrétné "technologického pokroku,
zajmu investorl a pristupu ke kapitalu, zmén v chovani a poptavce spotrebitell a novych
metod poskytovani sluzeb" (Service, 2015). Model On Demand s okamzitym urcenim
doby dodani sluzby nebo produktu. Tato doba se obvykle pohybuje v rozmezi 15-45
minut. Cas dodani sluzby nebo produktu si mdZe spotiebitel naplanovat i do budoucna
(Juggernaut, n.d.). Sluzby poskytované v tomto modelu se skladaji z kategorii, jako jsou
"doprava, péce o domacnost (opravy a udrzba, uklid) a design, zdravi, wellness a krdsa,
dodavka potravin, e-learning a domadaci doucovani atd." (Murgai, 2022, s. 39). KolobézZky,
taxisluzby, jako je Uber, ndkupy potravin a rozvoz jidla, jako je "getir" v Turkiye a "grap"
v Singapuru, jsou priklady obchodniho modelu na vyzadani.

Podle Cambridge Dictionary (2022) znamena pojem "disintermediace" ve finan¢nim
sektoru "situaci, kdy prodejci a kupujici finan¢nich produktl jednaji pfimo mezi sebou,
misto aby vyuzivali banky apod.". V obchodé znamend "situaci, kdy vyrobci prodavaji
primo spotrebitelim, nikoli prostfednictvim obchod( apod.". (Cambridge, 2022). V
souladu s definici tohoto pojmu dochazi k disintermediaci "v pfipadé, Zze poskytovatelé a
spotrebitelé obchazeji jednu nebo vice stavajicich zprostfedkovatelskych funkci" (Wang
a Heng, 2017, s. 3240). "Disintermediacni model" ma rlizné vyznamy. V socidlnim smyslu
znamenad vylouceni jedné nebo vice osob z dodavatelského retézce, transakce,
manazerského postaveni za ucelem snizeni nakladl nebo zrychleni tempa dodavek. Ve
finanénim smyslu znamend vylouceni tretich stran, zprostfedkovateld nebo bank za
ucelem zvyseni osobni autonomie pfi transakcich a investicich.

(Hayes, 2022). Mlze poskytovat vyhody v hodnotovych ftetézcich a zvysenych
transakcich. Mezi hlavni dlvody existence tohoto modelu patfi obrovské provize,
nekonzistentnost cen a nakladd, opakujici se transakce u obdobnych sluzeb (Ladd,
2022).
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Model predplatného je "prechod od tradi¢niho modelu platby za produkt k opakovanym
platbdm za trvalé zbozi a sluzby" (Fanfarillo, Carlson, Fally a Kelley, 2022, s. 1). Tento
model pochazi ze 17. a 18. stoleti, v posledni dobé se vsak znacné rozsifil (Schuh,
Wenger, Stich, Hicking, & Gailus, 2020). V poslednich letech se také zvysil pocet
spolec¢nosti, které tento model realizuji. MuzZe poskytovat velké vyhody pro zakazniky
prostfednictvim véasné dostupnosti a pohodli (Holm, & Westin, 2021). Model obsahuje
také vyhody pro maloobchodniky prostrednictvim prispéni k planovani prijm0 a zlepseni
loajality zakaznikd (Bertelsmann, n.d.).

Dalsim typem obchodniho modelu je "Freemium model", ktery je jednim ze C¢tyf
bezplatnych obchodnich modeld. NeZz se zacneme zabyvat modelem "Freemium", je
lepSi objasnit ostatni bezplatné obchodni modely. Pokud zakaznik na konci zaplati
naklady na vyrobek nebo sluzbu, nazyva se tento model "primé kiizové dotace". Pokud
je prijem nepfimo generovan poskytovatelem sluzeb prostfednictvim reklamy, jedna se
o model "TFistranny trh", ktery je v soucasné dobé c¢asto vyuzivan. Tretim z nich je
"nepenéini trh", ktery ma rGzné podoby. Poslednim z nich je model "Freemium"
(Anderson, 2009). Klicovymi slovy definujicimi tento model jsou predevsim online, web
2.0 a zdarma. Jeho komplexnéjsi definice je nasledujici: Poskytovani bezplatnych sluzeb,
pripadné vcéetné reklamy, za uUcelem ziskdni zdkaznikd prostfednictvim siti,
marketingového Setfeni a Ustné. Poté poskytovani sluzeb s pfidanou hodnotou s
prémiovymi cenami zakaznikim (Avc, 2006). Tento model nevyZaduje pouze neustalé
ziskavani novych uzivatell, ale také udrzeni uzivatel(. Proto je pro podnik nezbytné
neustale vytvaret hodnotu, aby si udrzel vztah s kostuméry (Sanitra, & Jiang, 2019).
Jednim z nejlepsich prikladd tohoto modelu jsou spole¢nosti "Skype" a "Spotify". Kazda z
téchto platforem poskytuje zdkaznikdm sluzby zdarma (Reime, 2011). Pfestoze zdkaznici
pfimo neplati naklady na produkt nebo sluzbu, poskytovatel sluzeb z nich nepfimo
ziskava prijmy.

"Virtudlni dobry model" je jednim z modell online podnikdni. Pfed podrobnym
prozkoumanim tohoto modelu je nezbytné objasnit, co je to virtudlni zbozi. Virtualni
zbozi je abstraktni sluzba nebo vyrobek, s nimiz se obchoduje ve virtudlnim prostredi.
Virtualni zbozi zahrnuje nefyzické véci. O hodnoté nefyzického virtualniho zbozi
rozhoduji pouze uzivatelé, ktefi jsou dobrovolné ochotni ji zaplatit (Fernando, 2022).
Sundelin (2009) definuje virtudlni zbozZi jako "nefyzické predméty (tj. prava), které se
nakupuji a vymeénuji na internetu reprezentované obrazky, animacemi nebo
trojrozmérnymi objekty uvnitf online platforem, komunit a her, fizenych pravidly". V
souladu s povahou tohoto modelu je zbozZi prezentovdno pouze ve virtudlnim prostredi.
Jednim z nejlepsich priklad( tohoto modelu jsou virtudlni hry. Produkty a sluzby spojené
s gamifikaci jsou prezentovany pouze ve virtudlnim prostoru. Virtualni zbozi muze
zahrnovat také avatary, darky a mény (Spacey, 2015).
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V souladu s nazvem modelu "prodejce obchodniho modelu" zahrnuje ndkup vyrobki od
prodejce/dodavateld a jejich prodej kupujicim. Jednim z nejlepsich prikladd tohoto
modelu jsou prodejci elektroniky. Pfi preprodeji elektronickych vyrobk( maji vyhodu v
tom, Ze si mohou sjednat cenu a propagacni akce (Hagiu, & Wright, 2015). Mezi priklady
tohoto modelu patfi spole¢nosti Amazon a Gome (Tian, Vakharia, Tan, & Xu, 2018).

| kdyZz se termin startup v posledni dobé hodné sklonuje, prvni znamé pouziti slova
startup je z roku 1845 (MerriamWebster, 2022). Podnikani a podnikatelé v poslednich
stoletich, jako napfiklad Edisonova spole¢nost General Electric, predstavuji spoustu
prikladl startupu. Ve 20. stoleti je termin startup spojen se "Silicon Valley", které
zahrnuje technologické spolecnosti kolem Stanfordovy univerzity v roce 1970. V roce
1980 se lokalita "Silicon Valley" rozsifila a zahrnovala Sunnyvale a Mountain View.
Skutecny narust poctu startupl nastal se spole¢nostmi jako Amazon a Netscape v 90.
letech 20. stoleti. Technologicky pokrok a Siroké vyuZivani internetu urychlily vyskyt
startupt (Magalhades, 2019). Po miléniu 21. stoleti se etablovaly spole¢nosti jako Air Bnb,
Facebook, Tasla a Dropbox, které jsou dnes globalni. Tyto spoleénosti poskytly obchodni
prilezitosti a ovlivnily podnikatelsky sektor (Minnalearn, 2022). Kromé toho Globalni
pandemie, Covid 19, kterd zpUlsobila vyluky, snizeni lidské mobility a interakce vedla k
vétsSimu vyuzivani digitdlnich nastroji a produktl. To pfispélo k urychleni vzniku
startupl. Nejzietelnéjsim prikladem toho je, Ze v posledni dobé se staly atraktivnéjsimi
platformy, jako je Zoom, které poskytuji virtudlni interakci. To pozitivné ovlivnilo i
zadkazniky. Narust moZnosti a prilezitosti také zvysil konkurenci a nabidl zakaznikdm
cenové a pristupové vyhody.
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84



Ponomarev, A. (2019, 2. prosince). Sest mocnych obchodnich modeld Usp&$nych
startup(. Ziskano z: https://medium.com/rocket-startup/six-powerful-business- models-
of-successful-startups-cdf9170aa83.

Tomaro, N. (2016, 23. listopadu). 9 osvédéenych obchodnich modeld, které byste méli
zvazit pro svUj startup. Prevzato z https://www.huffpost.com/entry/9-proven-business-
models b 7949932.

Partnefi univerzitni laboratore. (2019, 21. fijna). Rizné obchodni modely se pouZivaji pro
rizné typy . startupd. Ziskdno na z
https://www.universitylabpartners.org/blog/7-different-business-model-ideas-for-your-
startup

Elena, S. (2022, 21. ledna). Jak navrhnout obchodni model pro startup. Prevzato z
https://rubygarage.org/blog/business-model-for-a-startup

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2011). Inovacdao em modelos de negdcios-business model
generation. ED: Alta Book, Rio de Janeiro.

Annisya, E. O., & Rochman, T. (2020, prosinec). Designing a Medical Device Marketplace
Business Model Using the Lean Startup Method (Navrh obchodniho modelu trhu se
zdravotnickymi prostfedky s vyuzitim metody Lean Startup). In IOP Conference Series
(Série konferenci IOP): Materials Science and Engineering, 1003 (1) 1-8.

Syrotkin, D. (2017). Vyvoj startupu na trhu ve Finsku. (Nepublikovana bakalafska prace).
Turku University of Applied Sciences.

Nikonenko, S. (2022, 4. srpna). Obchodni modely na trhu: jak vydélat penize prodejem
niceho (témér). Prevzato z https://www.purrweb.com/blog/marketplace- business-

models/.

Software ve sméru hodinovych rucicek. (2022, 29. zati). Jak vybudovat online trzisté v
roce 2022: . Funkce: & Naklady Odhad. Ziskano na z
https://clockwise.software/blog/how-to-build-an-online-marketplace/

Juggernaut. (n.d.). On Demand Economy Business Model 101. Prevzato z
https://nextjuggernaut.com/download/On-Demand-Economy-Business-Model.pdf

WEF. (2021, ¢erven). Obchodni modely nové generace Prlvodce digitalnimi trzisti.
Ziskano na. z
https://www3.weforum.org/docs/WEF Marketplaces guidebook 2021.pdf

Murgai, A. (2022). Vzestup online sluzeb na vyzadani - probuzeni giganta v odvétvi
sluzeb. International Journal of Recent Research in Commerce Economics and
Management (JRRCEM), 3 (9) 38-43.

85


https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/rocket-startup/six-powerful-business-models-of-successful-startups-cdf9170aa83
https://medium.com/rocket-startup/six-powerful-business-models-of-successful-startups-cdf9170aa83
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://www.huffpost.com/entry/9-proven-business-models_b_7949932
https://www.huffpost.com/entry/9-proven-business-models_b_7949932
https://www.universitylabpartners.org/blog/7-different-business-model-ideas-for-your-startup
https://www.universitylabpartners.org/blog/7-different-business-model-ideas-for-your-startup
https://rubygarage.org/blog/business-model-for-a-startup
https://www.purrweb.com/blog/marketplace-business-models/
https://www.purrweb.com/blog/marketplace-business-models/
https://clockwise.software/blog/how-to-build-an-online-marketplace/
https://clockwise.software/blog/how-to-build-an-online-marketplace/
https://nextjuggernaut.com/download/On-Demand-Economy-Business-Model.pdf
https://www3.weforum.org/docs/WEF_Marketplaces_guidebook_2021.pdf

Taeuscher, K., & Laudien, S. M. (2018). Porozuméni platformovym obchodnim modelim:
A mixed methods study of marketplaces. European Management Journal, 36(3), 319-
329. https://doi.org/10.1016/j.emj.2017.06.005

Maselli, I., Lenaerts, K., & Beblavy, M. (2016). Pét véci, které bychom méli védét o
ekonomice zaloZzené na poptavce. CEPS esej, 8 (21), 1-11.

Priem, R. L., Wenzel, M., & Koch, J. (2018). Strategie na strané poptavky a obchodni
modely: Tvorba hodnoty pro spotrebitele v centru pozornosti. Long range planning
(Dlouhodobé planovani), 51(1), 22-31.

Cambridge Dictionary .(2022). Disintermediace. Ziskano z
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/disintermediation?
g=Disintermediace.

Hayes, A. (2022, 26. dubna). Disintermediace: Definition and Examples in Business &
Finance. Retrieved

from
https://www.investopedia.com/terms/d/disintermediation.asp#:~:text=The%20term%20
disintermediation%20refers%20to,rather%20than%20from%20a%20distributor.

Wang, Y., & Heng, C.-S. (2017). Sdileni v zakulisi: H.: Pochopeni chovani uzivatell pfi
obchazeni v ekonomice sdileni. In ECIS 2017 proceedings (Sbornik ECIS 2017). Prevzato z
https://aisel.aisnet. org/ecis2017_rip/67/.

Ladd, T. (2022). Achillova pata platformového obchodniho modelu: Disintermediace.
Business Horizons, 65(3), 277-289.

Fanfarillo, S., Carlson, S., Fally, J.M., Kelley, E. (2022). Vyuziti obchodniho modelu
predplatného. Pfevzato z https://www.ibm.com/downloads/cas/ZRBPV4VG.

Holm, T. a Westin, E. (2021). Dopady obchodniho modelu zaloZzeného na predplatném:
A qualitative study of women who consumate menstrual hygiene products and how
subscription-based business models influence customer experience. (Nepublikovana
bakalafska prace). Vysoka skola aplikovanych véd v Lennaus.

Berstelsmann, A. (N.D.). Vyzvy a prilezZitosti v oblasti pfedplatného. Ziskano z https://
finance.arvato.com/493249/globalassets/02-documents/01- corp/02-insights/02-
business-insights/abo-commerce-cs.pdf.

Schuh, G., Wenger, L., Stich, V., Hicking, J., & Gailus, J. (2020). Outcome economy
(Ekonomika vysledkd): Subskripéni obchodni modely ve strojirenstvi a strojnich
zarizenich. Procedia CIRP, 93, 599-604.

Reime, E. V. (2011). Exploring the freemium business model (Nepublikovana magisterska
prace). Centrum pro podnikani na Univerzité v Oslu.

86


https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------

AVC. (2006, 23.  brezna). MU oblibeny obchodni model. Prevzato z
https://avc.com/2006/03/my favorite bus/

Anderson, C. (2009). Zdarma: budoucnost radikalni ceny. Random House.

Sanitra, M., & Jiang, Z. (2019). Jak zajistit dlouhodobou udrzZitelnost obchodniho modelu
zalozeného na freemium predplatném? (Nepublikovand magisterska prace).
Copenhagen Business School

Fernando, J. (2022, 21. cervence). Virtualni dobro. Prevzato z
https://www.investopedia.com/terms/v/virtual-good.asp

Spacey, J. (2015, 23. prosince). 11 pfriklad( virtualniho zboZi. Simplicable. Prevzato z:
https://simplicable.com/new/virtual-goods

Service, S. (2015, 3. listopadu). Budoucnost sluzeb na vyzadani v domadacnostech.
Prevzato z: https://www.linkedin.com/pulse/future-demand-home-services-swell-
service

Sundelin, A. (2009). Prodej virtudlniho zbozZi - populdrni model pfijm{. Prevzato z:
https://tbmdb.blogspot.com/2009/08/selling-virtual-goods-popular-revenue.html

Hagiu, A., & Wright, J. (2015). TrziSté nebo prodejce? Management Science, 61(1),
184-203.

Tian, L., Vakharia, A. J., Tan, Y., & Xu, Y. (2018). Trzisté, prodejce nebo hybrid: Strategicka
analyza vznikajiciho modelu elektronického obchodovani. Production and Operations
Management, 27(8), 1595-1610.

Minnalearn. (2022). Startup historie. Ziskano zZ:
https://courses.minnalearn.com/en/courses/startingup/introduction/startup-history/.

Merriam-webster. (2022). Slovnik. Ziskano z: https://www.merriam-
webster.com/dictionary/start-up.

Magalhdes, R. P. C. (2019). Co je to startup?: prehled o tom, jak literatura definuje
startup (doktorska disertaéni prace). Universidade Catélica Portuguesa

Conti, A., Thursby, J., & Thursby, M. (2013). Patenty jako signdly pro financovani
zacinajicich podnikl. The Journal of Industrial Economics, 61(3), 592-62.

87


https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------

De Haas, R., Sterk, V., & Van Horen, N. (2022). Startup Types and Macroeconomic
Performance in Europe (Typy start-upl a makroekonomicka vykonnost v Evropé).
Dostupné na SSRN 4049956.

Lee, S. H.,, & Noh, S. H. (2014). Studie faktor( uspéchu ICT konvergence specifického
typu zacdinajiciho podniku - predevsim ptipadova studie. Journal of Digital Convergence,
12(12), 203-215.

Calopa, M., Horvat, J., & Lali¢, M. (2014). Analyza zdroja financovani zacinajicich
podnikl. Management: Journal of Contemporary Management Issues, 19(2), 19-44.

Jawahar, I. M., & MclLaughlin, G. L. (2001). K deskriptivni teorii zainteresovanych stran:
Pfistup k Zivotnimu cyklu organizace. Academy of Management Review, 26(3), 397-414.

Maurya, A. (2012). Running Lean: Iterujte od pldnu A k planu, ktery funguje,
http://www.google.hr/books?hl=hr&Ir=&id=j4hXPn233UYC. Pfistup k 1. lednu 2023.

Nurcahyo, R., Akbar, M. I., & Gabriel, D. S. (2018). Charakteristika zacinajiciho podniku a
jeho strategie: Analyza indonéskych startupovych spole¢nosti v oblasti maddy.
International Journal of Engineering & Technology, 7(34), 44-47.

Gurel, B., & Sari, I. U. (2015). Strategické planovani udrzitelnosti v zac¢inajicim podniku: A
case study on human resources consulting firm. European Journal of Sustainable
Development, 4(2), 313-313.

Zatarek, M. (2012). Proc je The Lean Startup stdle popularnéjsi?
http://www.zimo.co/2011/12/29/zbog-cega-the-startup-startup-postaje-sve-
popularniji/. Pfistupné dne 01. ledna 2023.

Marmer, M., Herrmann, B. L., Dogrultan, E., Berman, R., Eesley, C., & Blank, S. (2011). Startup
genome report extra: Pfred¢asné skalovani. Startup genome, 10, 1-56.

"Financovano z programu Evropské unie Erasmus+. Evropska komise a Narodni agentura vsak
nenesou odpovédnost za jakékoli vyuziti informaci v ném obsaZzenych."

88


https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------

KAPITOLA 5

Zalozeni 3
financovani
startupu




OBSAH

Kapitola 5: ZaloZeni a financovani startupu

Objevovani zakaznikd, ovérovani zakaznikd , vytvareni zakazniku 91
Uvahy o proveditelnosti 95
Vyhody studie proveditelnosti 96
Hlavni slozky analyzy proveditelnosti 97
Zavéry 98
VYPRACOVANI OBCHODNIHO A MARKETINGOVEHO PLANU 99
Zaveéry 105
Co je to financovani startupu? 106
Jaké financovani je k dispozici pro zacinajici podniky? 108
Jaké jsou fondy Evropské komise pro zacinajici podniky? 116
Kola financovani startup 117
Co investofti zohlednuji pfi investovani do startupa? 119
Jak usnadnit zacinajicim podnikdm ziskavani financnich prostfedka? 120
Pravni ujednani 121
Zavéry 122

ODKAZY



https://docs.google.com/document/d/14NlNtWiiCiLvl1MYnx7StUvX3AVAFVPF/edit#heading%3Dh.2jxsxqh
https://docs.google.com/document/d/14NlNtWiiCiLvl1MYnx7StUvX3AVAFVPF/edit#heading%3Dh.2jxsxqh
https://docs.google.com/document/d/14NlNtWiiCiLvl1MYnx7StUvX3AVAFVPF/edit#heading%3Dh.z337ya

V procesu realizace start-up projektu se v prvni analytické strukture obvykle zohlednuji
klicové faktory, jako jsou: zdroje, partnefi, hodnota produktu/sluzby na trhu (vyhody a
nevyhody), cilova skupina zakaznik(, naklady a pfijmy, distribu¢ni kanal atd.

Je vsak nutné jit hloubéji do pochopeni zdkaznik(, nastinit jejich potfeby a problémy,
protoZe pravé oni jsou zodpovédni za Uspéch produktu/sluzby.

Model zakaznického vyvoje navrhuje, aby se zakaznik stal stfedobodem procesu vyvoje
startupu a nezaméroval se pouze na "tradi¢ni" vyvoj produktu. Metodika je navriena v
nékolika krocich. Kazda faze se sklada z nékolika ¢innosti souvisejicich se zdkaznikem,
aby bylo dosazeno urcitych cild. Napfriklad prvni faze je vénovdna porozuméni
zadkaznikim a méla by se zamérit na ovéreni, zda navrhovany produkt/sluzba muze
predstavovat reSeni pro zdkazniky, a startup by mél byt schopen poskytovat rfeseni
(produkt/sluzbu) stale vice odpovidajici potfebam a problémtm zakaznikl.

Kromé toho je faze ovérovani zakaznik( rozhodujici pro vytvoreni replikovatelného
prodejniho modelu, ktery shromazduje potfebnou zpétnou vazbu, aby bylo moziné
vytvorit "minimalni Zivotaschopny produkt" (velmi rany prototyp produktu), ktery se
bude ménit a zlepSovat krok za krokem v procesu "agilniho inZenyrstvi", aby vyhovoval
potfebam zakaznikl.

Za timto ucelem lze kazdy krok opakovat, a obvykle se tak také déje. VSechny Cinnosti se
provadéji v procesu "objevovani a uceni"”, ktery se s Upravami opakuje v kazdé fazi,
dokud uspéch Cinnosti neumozni tymu zacinajicich podnikatell dosdhnout nasledujiciho
kroku.

Tvircem této metodiky byl pred 30 lety Steve Blank, ale i dnes se tento systém ukazal
jako velmi efektivni, zejména pro rozvoj startupd, a je povazovan za jeden ze zdaklad(
takzvaného "Lean startup hnuti".

Hlavni myslenkou je, Ze zacinajici podnik se nemuze chovat jako "mald firma", protoze
nema svou obchodni strategii, musi najit svlij opakovatelny a Skdlovatelny obchodni
model.

Od zacatku projektu musi tym zacinajicich vyvojarl pochopit, Ze motorem procesu
vyvoje jsou neustalé zmény, a podle takzvané zpétnovazebni smycky "Build - Measure -
Learn" se rozhodnout, kde je nutné provést zménu v predpokladech vychozi cesty, nebo
zda pokracovat stejnou cestou. Tato zména se nazyva "pivot" a muzZe k ni v procesu dojit
vicekrat, aby se produkt/sluzba zlepsila na zakladé zpétné vazby od zakaznikd.
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Nejlepsi fesSeni pro startup by mélo vychazet z kombinace metodiky zakaznického vyvoje
s agilni metodikou, kterd podporuje neustdlou interakci mezi vyvojem a testovanim.
Testovani by mélo probihat béhem celé faze tvorby produktu/sluzby.

Tato kombinace predstavuje jednu z hlavnich zadsad rozvoje zakaznik(, kterou Blank
poskytuje jako ndvod pro zacdinajici podnikatele. Z Manifestu rozvoje zakaznik:

. Uvnitf vasi budovy nejsou Zadné skutecnosti, vyjdéte ven.

.Spojeni vyvoje pro zakazniky s agilnim vyvojem

.Neuspéch je nedilnou soucasti hledani

.Provadéjte pribézné iterace a obraty

.Zadny podnikatelsky plan nepfezije prvni kontakt se zakazniky, takZe pouZijte platno

obchodniho modelu.

.Navrhnéte experimenty a testujte, abyste ovéfrili svou hypotézu.

.Souhlas s typem trhu. Vsechno se tim méni

. Metriky zacinajicich firem se liSi od metrik stavajicich firem

.Rychlé rozhodovani, doba cyklu, rychlost a tempo

10.Vse je o vasni /' ﬁ

11. Pracovni pozice ve startupech se velmi lisi od pracovnich o I (
pozic ve velkych firmach. \ N

12. Uchovavejte veskerou hotovost, dokud ji nebudete o3 > '
potirebovat. Poté je utratite.

13.Sdélovani a sdileni poznatk(

14. Uspéch pfi vyvoji zakaznik(l za¢ind od zapojeni zakaznik
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Objeveni zakaznika, ovéfeni zakaznika a vytvoreni zdkaznika jsou prvnimi zdsadnimi
kroky metodiky rozvoje zakaznika, které je tfeba provést od pocatec¢niho neformalniho
tymu, ktery se pustil do prace.

Prvni a nejdulezitéjsi fazi vyvoje zakaznika je jeho objeveni.
Jednd se o proces vytvareni hypotéz o potencidlnich zdkaznicich navrhovaného

produktu/sluzby, a to tak, Ze se urdci, jaky problém muze produkt/sluzba vyresit a kdo
jsou lidé, ktefi tento problém potrebuji vyresit, aby uspokojili konkrétni potfebu.
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Je zapotrebi vytvofit seznam potencialnich zakaznik, ktefi by se mohli stat prvnimi
uzivateli a testovat produkt/sluzbu, jedna se o fazi sbéru informaci za uéelem vytvofeni
hypotéz o zakaznicich. Tyto osoby mohou byt uvedeny ze sité podnikatele nebo z
rGznych zdroju. Lze je napfriklad nalézt po predbézném definovani tzv. osoby kupujiciho.
Jedna se o profil idedlniho zakaznika sestaveny na zakladé sbéru dat a rozhovor(. Buyer
persona by méla byt definovana na zakladé toho, co je zndmo o tom, kdo by mohl byt
uzivatelem, ktery uvazuje o produktu/sluzbé, a poté by se mélo jit hloubéji a shromazdit
o ném Uudaje z hlediska vkusu, zvyk(, véku, uUrovné vzdélani, zaméstnani, zajmda,
ocekdavani, jaké jsou jeho oblibené online kanaly atd. To Ize provést pomoci vyzkumu,
prizkum, rozhovord, ale k dispozici jsou i nékteré online nastroje, které to umoZznuiji.

Poté podnikatel potfebuje zpétnou vazbu o své hypotéze problému zakaznika, takze je
nutné navrhnout prezentaci napadu realizovaného na =zdkladé hypotézy témto
identifikovanym potencialnim klientdm a shromaZzdit co nejvice zpétné vazby. To lze
provést prostrednictvim rozhovorl a lidé by méli védét, Ze cilem neni je presvédcit, ale
pochopit, jaky problém potfebuji vyresit a jak je pro né duleZity. Pocinaje otazkami s
otevienou narudi je mozné jit také hloubéji a hovorit o jejich kazdodennim Zivoté a
zvycich a s nékterymi konkrétnéjsimi otazkami, jako napfriklad: jaké by mohly byt jiné
podobné produkty, které pouzivaji, jaky je rozpocet, ktery na né vynakladaji, co jim v
navrhovaném resSeni chybi, co jim déla potize pfi hledani nového reSeni a podobné.

Na zakladé této zpétné vazby mUlzie podnikatel nastinit konkrétnéjsSi problém pro
konkrétnéjsi cilovy trh a kombinaci téchto informaci s prlzkumem potencidlnich
konkurent( se mlzZe dozvédét mnoho nového, aby pfipadné upravil svou hypotézu.

Pfi zohlednéni zpétné vazby by mohl pochopit, Ze jeho ndpad je pfilis vzdalen potfebam
zdkaznikd, a rozhodnout se nepokracovat ve vyvoji svého projektu, v opacném pripadé
muUZe podnikatel s tymem zacdinajicich podnikatelt poskytnout novou hypotézu produktu
s konkrétnimi Upravami na zakladé jejich analyzy. Nasledné novou prezentaci, aby mél
novou zpétnou vazbu od své sité, ovéril ji a, prfipadné zopakoval.

Objevovani zdkaznik(h mlze pftiblizit myslenku realité. MUzZe definovat trh a mél by byt
provadén samotnymi podnikateli, nikoliv v ramci outsourcingu, jak navrhuje Steve Blank,
protoZe oni jsou schopni v pfipadé potreby zménit strategii, takZze jsou to oni, kdo musi
nejprve naslouchat zpétné vazbé zdkaznikd, aby mohli napsat obchodni a produktovy
plan.
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Jednad se o druhou fazi procesu vyvoje zakaznika, ktera by méla poskytnout vyhodnoceni
navrZzeného feSeni problému zdkaznika, aby byla uspokojena jeho potreba, ktera byla
definovana v prvni fazi.

Zde by se mél tym startupu pFipravit na prodej produktu a napsat obchodni model,
aktivovat zakazniky a vyrobit Zivotaschopny produkt.

Zivotaschopny produkt je rany prototyp, minimalni Zivotaschopny produkt (MVP), ktery
projde hodnocenim prvnich uzivatelQ.

Jedna se o test se skute¢nymi uzivateli, ktery se provadi s predchozim vyzkumem a muze
poskytnout mnoho presnéjSich a konkrétnéjsich informaci o cilovém trhu, samotném
produktu a problému zakaznika.

Poté, co se early- adopter sezndmi s MVP, lze zacdit s analyzou pomoci prizkumd a
rozhovorll, tentokrat by vSak otazky mély byt vice zaméreny na zkusenosti lidi s
produktem a jejich ocekavani, aby pochopili, jak funguje, a otdzky na vlastnosti
produktu, jejich oblibené aspekty a co se jim nelibi, co jim chybi, zda se o néj podélili s
nékym dalsim atd.

VSechny informace a poznatky ziskané z rozsdhlého procesu ovérovani zdkaznikd jsou
prvky, které jsou potfebné k rozhodovani o produktu a k jeho iteraci. Pokud to
nefunguje, je lepsi vratit se na zacatek faze a provést zmény.

V této fazi se také zacina vyvijet positioning produktu. Analyza vnimani zacinajiciho
podniku a produktu na trhu, aby bylo moZzné definovat, jaké jsou odlisnosti produktu
nebo zvlastni inovace, jakému typu trhu odpovidaji, a aby o nich zakaznici méli konkrétni
predstavu.

V této fazi se po prvnim prodejnim Uspéchu pokracuje ve vylepsSovani produktu/sluzby,
aby si zdkaznici udrzZeli vérnost a aby produkt vyzkouselo vice zakaznik(, a ovéruje se,
zda je udrzitelny. Cilem této faze je vytvofit poptavku koncovych uzivatelli. BEéhem
tohoto procesu by se ze zacinajiciho podniku mohla stat Skalovatelna spolecnost.

Prostfednictvim nékolika krokl by mély byt dobfe prozkoumany a definovany prvni cile,

typ trhu (stavajici trh nebo novy trh) a pozice produktu.
Pozdéji je mozné pripravit strategii pro uvedeni produktu/sluzby na trh a realizovat ji.
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Teprve poté, co byl pfesné ovéren typ trhu a provedeno uvedeni na trh, pfichazi cas
kone¢né wvytvorit poptavku, prildkat vice kupujicich vytvofenim dobré strategie
vytvareni poptavky a méreni.

Jako v kazdé jiné fazi je tfeba ovéfit, zda je dosazeno dalsiho kroku, nebo je lepsi vratit
se zpét na zacatek faze a iterovat. Nékdy muze cely proces dospét az do konce Exit s
prodejem akcii investorti vétsi spolecnosti.

Posledni faze procesu rozvoje zakaznika se nazyva budovani spolec¢nosti a nastava, kdyz
se startup vybudovany na zakladé systému "uceni a objevovani" zméni na formalné;si
organizaci se specifickymi oddélenimi, ktera se vénuji rznym ukoldm a mohou celit
novym vyzvam na trhu.

Startupové a inovacni projekty nejsou bez rizika a pravdépodobnost neulspéchu je
vysoka. Jak tedy zjistit, zda ma dobry napad na novy produkt nebo sluzbu sSanci na
preziti?

Podnikatel, ktery chce zaloZit novy podnik, musi nejprve provést vyzkum a studie, aby
analyzoval Zivotaschopnost svého projektu a rozhodl se, zda vynalozZi ¢as, prostredky a
penize na jeho realizaci.

Prvnim krokem k tomu, aby majitel ndpadu pochopil, zda ma realizovat rizikovy projekt,
ktery miaze mit moznost pokracovani, je studie proveditelnosti. Ta spociva v podrobném
a komplexnim prozkoumani vsSech rozhodujicich aspektl projektu s cilem urcit
pravdépodobnost jeho Uspéchu.

Pfi analyze proveditelnosti se navrhovany plan nebo projekt posuzuje z hlediska
praktické proveditelnosti. Analyza proveditelnosti slouzi k uréeni moZnosti realizace
napadu, napriklad zda je projekt ekonomicky odtvodnitelny, organizacné a logisticky
zvladnutelny nebo zda je pravné a technicky proveditelny.

Investi¢ni plan je nezbytny pro zacatek kazdého podnikani. Studie proveditelnosti jsou
jednou z nejbéinéjsich metod, jak ziskat informace potfebné k sestaveni
podnikatelského planu a pochopit, zda se do projektu vyplati investovat. Uspésnost
projektu pak Ize definovat z hlediska navratnosti investic (ROI).
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Navzdory vypoc¢tim a dobrym diavodim pro zdlvodnéni postupu projektu nemohou
studie proveditelnosti riziko zcela eliminovat. Nicméné identifikace rizikovych faktor(
pred zahdjenim realizace projektu, jako jsou potiZze, s nimiz by se projekt mohl potykat,
kdo jsou konkurenti na trhu, jaky je fond potiebny k zahdjeni, dava majiteldm napadl
prilezitost byt védomi si dobrodruzstvi, kterym celi, a délat presnd rozhodnuti.

Dalsi dualezité vyhody provadéni analyzy proveditelnosti jsou napfiklad:

identifikace prilezitosti pro podnik, napriklad sbérem informaci o existujicich
uspésnych obchodnich modelech;

nalezeni aspektl, které odlisuji navrhovany produkt nebo sluzbu od
konkurence;

pochopeni toho, jaké jsou vyzvy projektu a které jsou faktory uspéchu,
na zdkladé vyhodnoceni rliznych parametrqg;

identifikace dobrého divodu pokracovat v projektu;

prijimani strategickych rozhodnuti;

zaméreni na cely proces souvisejici s projektem;

pouziti kone¢ného hodnoceni k presvédcovani potencidlnich investord.
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Studie proveditelnosti obvykle za¢ind podrobnym popisem navrhovaného produktu nebo
sluzby a cilovému zdakaznikovi, ktery bude nabizen.

Pak je zapotiebi hlubsi analyza, kterd zahrnuje razné klicové faktory, aby bylo mozné
pochopit, jak a kde bude novy podnik fungovat: jaké jsou moZné prekazky a mozni
konkurenti a zda je udrzitelny. Analyza je vypracovana prostrednictvim vyzkumu a
hodnoceni trhu pro navrhovany koncept, rozhovor(l s pfisluSnymi zainteresovanymi
stranami, odhadl financnich aspektll, hodnoceni dostupnych zdroji a manaZerského
tymu.

Pro dokonceni hodnoceni vsech klicovych faktort je tfeba prostudovat rtzné soucasti
analyzy proveditelnosti.

Analyza proveditelnosti trhu. Tato studie by méla urcit trh pro ucely produktu/sluzby,
pochopit, zda se mu produkt hodi, a definovat cilovy trh. To zahrnuje:

hodnoceni pozadavk( trhu, jeho velikosti a vyhlidek ristu, jeho nasyceni;

definovani umisténi a dosazitelnosti potencialnich ainteresovanych zakaznikl/uzivateld.

Trh lze segmentovat nejen podle geografie, ale napriklad i podle rlznych charakteristik
zdkaznikd. Studiem priazkum@ trhu nebo pfimym dotazovanim skupin potencidlnich
zadkaznikQ je mozné nastinit profil idedlniho zakaznika/uZivatele.

Analyza proveditelnosti trhu také zahrnuje prlizkum konkurentld a mohla by byt
provedena za uUcelem prozkoumani jejich obchodnich modell, zejména téch spolecnosti s
podobnymi produkty/sluzbami, které maji dobré vysledky na trhu po dobu péti let
nebo déle.

Tato ¢ast studie pomaha podnikateli pochopit, jak odlisit svj produkt/sluzbu od
ostatnich nabidek, najit jeji pozici na trhu a jakd by mohla byt spravna cena. Tato
studie navic doplniuje zaklad pro planovani efektivni trzni strategie.

Analyza financni proveditelnosti. To je velmi dulezity krok pfi planovani podnikani.
Pocinaje vyhodnocenim financnich prostredk( potfebnych na zacatku vede k hodnoceni
ekonomického potencidlu navratnosti investice a napriklad pomdaha podnikateli pomoci
spravnych vypoctl pochopit, kdy se podnikani dostane do zlomového stavu. (presny
bod, kde vynosy pokryvaji naklady) a za¢ne poskytovat adekvatni vynosy.
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Ve finanéni analyze proveditelnosti se zkoumaji faktory, jako jsou pfijmy a vydaje,
ve vice nez jednom daném cdasovém obdobi, aby se vytvorila projekce finanéni
struktury podniku a pokusili se najit rovhovdhu mezi ziskem a rizikem. Navic
shromazdovanim informaci o fixnich nakladech (naklady, které se nelisi na zakladé
vySe trzeb) a variabilnich mUze podnikatel vypocitat bod zvratu.

Organizacni proveditelnost. Jde o to pochopit, zda jsou nefinancni zdroje
dostatec¢né. Sklada se z:

a) hodnoceni kompetenci manazerského tymu, naptiklad pomoci
sebehodnoticiho modelu, pokud jde o oblast zajmu, vasen pro podnikatelsky
napad, vzdélani, profesni zkuSenosti;

b) zhodnoceni dalsich nefinancnich zdrojd pro uvedeni produktu nebo sluzby
na trh, jako jsou kancelafské prostory, spoluprdce kvalitnich zaméstnanca,
pripadné potrebné licence, pfipojeni atd.

Trzni proveditelnost, finanéni proveditelnost a organiza¢ni proveditelnost jsou
nejdulezitéjsi a prvni uvahy pred zahajenim nového podniku. Zde uvedené navrhy
jsou nastroje, které mohou odpovédét na otazky tykajici se udrzitelnosti start-
upu, pokud jde o postaveni na trhu, konkurenty, riziko, vynosy, potencidlni zisk a
rast. Uvod k pochopeni toho, jaké jsou vyhody struktury pldnovani a kde zadit.

Podnikateli na jeho cesté vSak pomdhaji i dalsi soudasti Sirsi analyzy
proveditelnosti, jako napfiklad:

« technickad proveditelnost (posouzeni dostupnych technickych zdroju

e proveditelnost , harmonogramu (nacasovani dokonceni projektu), pravni

. Pbroveditelnost a analyza otazek fizeni rizik (potfebné licence, povoleni,
pojisténi, certifikace).

Pfi vyvoji vSech krokd by mél byt podnikatel, vétSinou s pomoci konzultanta nebo
s nastroji dostupnymi online, schopen nastinit strukturu projektu a upozornit na
jeho silné stranky a potencidlni problémy. Ndsledné mohou zasdhnout spravnym
postupem a potfebnymi korekcemi a pfipravit se na dalsi fazi svého projektu,
ktery se snazi presvédcit financniky a banky, aby investovali penize do svého
nového podniku.
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Inovacni vykonnost je dnes rozhodujicim faktorem konkurenceschopnosti a narodniho
pokroku. Kromé toho jsou inovace dlleZité pro reseni globalnich vyzev, jako je zména
klimatu a udrzitelny rozvoj. Navzdory vyznamu inovaci se vSsak mnoho zemi OECD potyka
s problémy pfi posilovani vykonnosti v této oblasti. Mnoho zemi OECD totiz v poslednich
letech zaznamenalo jen malé zlepSeni vykonnosti v oblasti produktivity, a to navzdory
novym prileZitostem, které nabizi globalizace a nové technologie, zejména informacni a
komunikacni technologie.

Vzestup ekonomik platforem vedl k novym pohlediim na podnikdni. Zejména zavedeni
startupl jako nového podnikatelského konceptu radikdlné zménilo zavedené chapani
svéta podnikani. Ekonomika platforem oznacuje ekonomicky systém, v némz digitdlni
platformy usnadiuji transakce a interakce mezi vyrobci a spotrebiteli zbozi a sluzeb.
Platformova ekonomika se vyznacuje vyuzivanim digitalnich technologii k propojeni
jednotlivcd, podnikd a organizaci v sitovém prostredi. Startupy jsou soucasti nového
podnikatelského pristupu vznikajiciho v platformovych ekonomikach. Startupy mohou
mit rlzné podoby, napriklad online trzisté, sité socialnich médii, platformy sdilené
ekonomiky a crowdsourcingové platformy. Tyto platformy poskytuji fadu sluzeb, véetné
elektronického obchodu, reklamy, analyzy dat a logistiky.

Rozvoj podnikani Ize v zasadé popsat jako napady, iniciativy a ¢innosti, které pomahaji
zlepsit podnikani. Patfi sem zvySovani vynosU, rlst ve smyslu rozsifovani podnikani,
zvysSovani ziskovosti budovanim strategickych partnerstvi a pfrijimani strategickych
obchodnich rozhodnuti. Podle casopisu Forbes je rozvoj podnikani "vytvareni
dlouhodobé hodnoty pro organizaci ze zadkaznikl, trh a vztah(". To je zjednodusena
definice, kterd se stale potykd s prekazkou, jak zachytit obrovskou $kalu odpovédnosti,
které BD (Business Development) zahrnuje.

—
ACTIVITIES "
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Obecné se rozvoj podnikani tykd procest a strategii, které organizace pouzivaji k
vytvareni a ziskavani hodnoty. Zahrnuje identifikaci novych pfilezitosti, budovani vztah(
s potencidlnimi zdkazniky a partnery a vytvareni a realizaci plant k dosazZeni rlstu a
ziskovosti. Rozvoj podnikani mize zahrnovat Sirokou $kdlu Cinnosti, véetné prlzkumu
trhu, vyvoje produktd, prodeje a marketingu, strategického planovani a fuzi a akvizic.
Kone¢nym cilem rozvoje podnikani je vytvorit udrzitelny a ziskovy rlst organizace.
Definice rozvoje podnikani obvykle zavisi na typu a strategii spolecnosti.

Rozvoj podnikdni je spojen s expanzi spole¢nosti. Zahrnuje posileni spoluprace, ziskani
trhu a nakonec navazani dobrych vztah( s klienty. Rozvoj podnikani je dlouhodobou
strategii pro zaloZeni spolecnosti a dosazeni jejich cild.

Efektivni rozvoj podnikdni vyZaduje hlubokou znalost trhu, potfeb zdkaznik( a
konkurenéniho prostfedi. VyZaduje také silné viadci schopnosti, spolupraci a komunikaci,

aby bylo mozné budovat vztahy a sladit tymy na zakladé spolecné vize a strategie. Dobry
proces rozvoje podnikani se sklada z urcitych slozek. Tyto slozky jsou uvedeny nize:

PROJECT INVESTMENT
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INNOVATION MARKETING

Projekt: Planovani podnikani je proces tvorby a dokumentace planu, ktery ma podpofit
rast firmy. Jednou z nejduleZitéjsich sloZzek procesu rozvoje podnikani je projekt. Bez
navrhu projektu nemohou zacinajici podniky urcéit smér v souladu s modernimi
marketingovymi strategiemi.
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Investice: Investice pro zacinajici podniky mohou mit zasadni vyznam pro jejich uspéch a
rlst. Ziskani investice pro startup muze byt naroc¢né a je nutné byt v prabéhu celého
procesu vytrvaly a trpélivy. Budte pripraveni odpovidat na naro¢né otazky a prokazat
hlubokou znalost podnikani a odvétvi.

Vyzkum: Investovani do startupl vyZzaduje kombinaci vyzkumu, analyzy a intuice.
Zvazite-li tyto klicové faktory a provedete-li due diligence, mlzZete zvysit své Sance na
identifikaci slibnych investi¢nich pfrileZitosti pro startupy. Zde je nékolik klicovych krokd,
které je treba mit na paméti:

s identifikace investi¢nich cil( a tolerance k riziku,®
hodnoceni manazerského tymu,

ERIRERTAT | £

* Pohled na produkt nebo sluzbu,s L e R h MEN
Posouzeni finan&nich udajd, o AEDE I: :
* Zvazeni investi¢nich podminek,® 1 (RESEAHCW 5

TR R i

Provedeni hloubkové kontroly. G DAL Wi

Strategie: Strategie oznacuje plan ¢innosti, ktery ma vést k dosazeni urcitého cile nebo
zdméru. Jednd se o systematicky a strukturovany pfristup, ktery zahrnuje analyzu
soucasné situace, stanoveni cilll, uréeni potfebnych zdroji a stanoveni krokl potifebnych
k dosaZzeni pozadovaného vysledku.

Nékolik tipt pro dobrou strategii:

* Definovani vize a poslani,» -~
Identifikace cilového trhu,

* VVytvoreni podrobného planu pro produkty a sluzby,e

Pfijimani inovaci,

* Budovani silného tymu,

e Zaméreni na ziskavani a udrzeni zakaznikq,

* Navstévujte oborové akce, zapojte se do startupovych komunit.

Marketing: Marketing je proces vytvareni, komunikace, poskytovani a vymény nabidek,
které maji hodnotu pro zdkazniky, klienty, partnery a celou spole¢nost. Zahrnuje
pochopeni potrfeb a prani zakaznik(, vyvoj produktl nebo sluzeb, které tyto potfeby
uspokojuji, a jejich propagaci a prodej cilové skupiné. Marketing zahrnuje také budovani
znacky, reklamu, vztahy s verejnosti, prizkum trhu a dalsi ¢innosti, které pomahaji
spolecnosti budovat a udrZzovat vztahy se zakazniky a zainteresovanymi stranami. Cilem
marketingu je vybudovat pevné vztahy se zakazniky a vytvofit si loajalni zdkaznickou
zadkladnu, ktera bude od spolec¢nosti naddle nakupovat a doporucovat ji ostatnim.
Efektivni marketing mUze spole¢nosti pomoci zvysit prodej, zlepsit jeji povést a
dosahnout dlouhodobého Uspéchu.
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What Is Marketing?
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Product Price Place Promotion

Inovace: Inovace a startupy jsou Uzce spjaté pojmy, protoze startupy casto vznikaji s
cilem uvést na trh nové inovativni produkty nebo sluzby. Inovace znamena proces vyvoje
novych napadl, produktl nebo sluzeb, které prinaseji hodnotu zdkazniklm nebo
spolecnosti. Startupy jsou nové podniky, které se obvykle vyznacuji vysokou mirou
inovaci, ochotou riskovat a agilitou.

Usp&3né startupy se ¢&asto spoléhaji na inovativni napady, obchodni modely a
technologie, které naruduji stavajici odvétvi a vytvareji nové trhy. Casto je zakladaji
podnikatelé, ktefi jsou ochotni riskovat a realizovat nové odvdzné napady a ktefi jsou
schopni ziskat finan¢ni prostfedky a vytvorit tymy talentovanych lidi, ktefi jim pomohou
jejich napady realizovat.

Plan: Plan je podrobny navrh na dosazZeni urcitého cile nebo zaméru. Obvykle obsahuje
posloupnost krokll nebo cCinnosti, které je tfeba provést, spolu s ¢asovym rozvrhem,
zdroji a dalSimi nezbytnymi podrobnostmi pro zajiSténi uspésného dokonceni cile. Plany
Ize vytvaret pro Sirokou $kdlu ucell, od osobnich cild, jako je zhubnout nebo se naucit
nové dovednosti, az po profesni cile, jako je uvedeni nového produktu na trh nebo
rozSifreni podnikani. Mohou byt také kratkodobé nebo dlouhodobé, v zavislosti na
rozsahu cile a casovém planu jeho dosaZeni. Mit plan je dllezité, protoze poskytuje plan
pro dosazeni vaSich cili a pomdaha zajistit, abyste zUstali soustfedéni a organizovani
béhem celého procesu. Umozniuje vdm také sledovat vas pokrok a podle potreby
provadét Upravy, abyste se ujistili, Ze jste na spravné cesté k dosazeni pozadovaného
vysledku.
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IManagement: Rizeni je proces planovani, organizovénl’, fizeni a kontroly zdrojt
(lidskych, finan¢nich, materialnich atd.) za ucelem dosaZzeni konkrétnich cild a ukolt
ucinnym a efektivhim zplsobem. Zahrnuje rozhodovani, delegovani ukoll a koordinaci
usili jednotlivell a tym0G za ucelem dosaZeni pozadovanych vysledkd. Management je
nezbytny v obchodnich i neobchodnich organizacich, véetné vladnich agentur,
neziskovych organizaci a vzdélavacich instituci. Usp&$né fizeni vyZaduje fadu dovednosti,
véetné komunikace, vedeni, rozhodovani, feseni problému a strategického mysleni.

Marketingovy plan:

Marketingovy plan je komplexni dokument, ktery popisuje celkovou marketingovou
strategii, cile a taktiku spole¢nosti pro propagaci jejich vyrobk( nebo sluzeb cilové
skupiné. Slouzi jako plan, ktery firmam pomaha identifikovat cilovou skupinu, pochopit
jeji potfeby a chovani a vytvofit Uuc¢inné marketingové kampané, které ji oslovi a
zaujmou.

Typicky marketingovy plan obsahuje analyzu trhu a konkurence, popis cilové skupiny,
positioningové prohlaseni, prehled silnych a slabych stranek, prilezitosti a hrozeb
spolecnosti (SWOT analyza), podrobny plan marketingového mixu (produkt, cena, misto
a propagace) a soubor metrik a klicovych ukazateld vykonnosti (KPI) pro méreni
Uspésnosti planu.
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Dobfe navrzeny marketingovy plan pomdaha podnikim efektivné alokovat zdroje,
optimalizovat marketingové Usili a dosahnout obchodnich cil. Je zakladnim nastrojem
pro kazdou spolec¢nost, ktera chce rozsifit svou zdkaznickou zakladnu, zvysit prodej a
zlepsit image své znacky.

Marketingovy plan pro zadinajici podniky obvykle obsahuje ndsledujici prvky:

» Definujte svou cilovou skupinu: Urcete osoby, které budou vas produkt nebo sluzbu s

nejvétsi pravdépodobnosti pouZivat, a prizplsobte své marketingové Usili jejich
potfebam a preferencim.

Stanovte si svou jedine¢nou hodnotu: Urcéete, ¢im se vas startup odliSuje od
konkurence a proc by si potencidlni zakaznici méli vybrat pravé vas produkt nebo
sluzbu.

Stanoveni marketingovych cild a ukolld: Rozhodnéte se, jakych konkrétnich a
méfitelnych cild chcete marketingovym udsilim dosdhnout, napfiklad zvyseni
povédomi o znacce, generovani kontaktl nebo zvyseni prodeje.

Rozvijejte identitu své znacky: Vytvorte vyraznou a rozpoznatelnou identitu znacky,
kterd vyjadfruje hodnoty, osobnost a sdéleni vaseho startupu.

Vytvoreni strategie obsahu: Vytvorte strategii obsahu, ktery bude mit pro cilovou
skupinu hodnotu a bude v souladu s vasimi marketingovymi cili, napfriklad pFispévky
na blogu, obsah na socialnich sitich, videa a infografiky.

Vybér marketingovych kanalG: Zvolte marketingové kandly, které s nejvétsi
pravdépodobnosti oslovi vasi cilovou skupinu a jsou v souladu s vasimi
marketingovymi cili, jako je e-mailovy marketing, reklama na socidlnich sitich,
optimalizace pro vyhledavace a marketing vlivnhych osob.

Stanovte si marketingovy rozpocet: Urcete, kolik si milZete dovolit utratit za
marketing, a podle toho rozdélte své zdroje, abyste maximalizovali ndvratnost
investic.

Méreni a optimalizace vysledkl: PribéZzné sledujte své marketingové usili a mérte
vysledky v porovnani se svymi cili a podle potrfeby upravujte svou strategii, abyste
zlepsili svaj vykon.
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Tento projekt, realizovany v ramci E-VET, predstavuje problémy, s nimiz se zacdinajici
podniky potykaji v procesech rozvoje svého podnikdni, a informace a doporuceni
potrebna k resSeni téchto problémi. Zaméruje se také na prinos odborného vzdélavani k
podpore udrzitelného pristupu k podnikani. Rozvoj podnikdni spocivd v porozumeéni
potrebam zakaznik( a poskytovani spravnych feseni. Zahrnuje proaktivni dotazovani na
jejich nazor a zavadéni zmén, diky nimz si radi vyberou vas produkt. Z tohoto dlvodu
pomaha rozvoj podnikani a obchodni planovani zacinajicim podnikdm prezit v narocném
trznim prostredi.

Souhrnné feceno, na pozadi "masovych startupl a inovaci" je spoléhani se na platformu
spoluprace mezi skolou a podnikem za ucelem kultivace startupl a inovacnich talentl
priznivé pro podporu zaméstnanosti a podnikdani studentd odbornych 3kol a
prohlubovani vyroby a vzdélavani odbornych $kol. Integrace a uspokojovani potreb
socidlnich podnik( v oblasti talentll. Odborné skolybymély posilit diraz na odborné
vzdélavani, zménit své koncepce a aktivné integrovat inovace do celého procesu
pripravy talentd. , a skute¢né realizovat pfinosy pro skoly, vlady, podniky, spolec¢nost a
studenty.

VvV —_—
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Start-up financovani je obecny ndzev pro rGzné zplsoby, jak miZe novy podnik ziskat
kapitdl potifebny k zahajeni Cinnosti. Tyto zdroje financovani poskytuji finan¢ni zdroje
potfebné k tomu, aby zacinajici podnik mohl provozovat svou c¢innost, vyvijet nové
produkty, financovat marketingové aktivity, uvést na trh vyvijeny produkt a rozvijet
podnik.

Sériové investice do startupl jsou obvykle trifdzové a zahrnuji ndsledujici kroky:

Faze semen: V této fazi je podnikatel nebo tym startupu stale ve fazi vyvoje svého
produktu nebo sluzby. V této fazi investofi obvykle poskytuji finanéni prostredky
potfebné k realizaci napadu a prdci na podnikatelském planu. Investofi v této fazi
obvykle investuji prostfednictvim investic do vlastniho kapitalu nebo akcii.

V této fazi se podnikatel nebo rizikovy tym pripravuje na uvedeni produktu
nebo sluzby na trh. V této fazi investori poskytuji financni prostfedky na vyvoj produktu
nebo sluzby, rozvoj marketingovych strategii a rozSireni zakaznické zakladny. V této fazi
mohou investofi zvolit typy investic, jako jsou kapitdlové investice nebo investice do
vlastniho kapitalu, rizikovy kapitdl nebo mezaninové financovani.

této fazi se podnikatel nebo rizikovy tym etabloval na trhu a ziskdva
finan¢ni prostfedky potrebné k rlstu. V této fazi investori obvykle poskytuji finance na
podporu rustu podniku, a to bud prostfednictvim kapitdlovych investic, rizikového
kapitalu, mezaninového financovani, dluhu nebo IPO.

Tyto faze mohou byt pro kazdy podnik jiné a lisi se v zavislosti na faktorech, jako je
velikost investice, typ investice a ndvratnost investice.

Pocatecni financovani se mUze lisit v zavislosti na velikosti a fazi podnikani. Financovani z
vlastniho kapitalu zakladateld podniku je jednim z nakladové nejefektivnéjsich zptsobu
uspokojeni potfeb provozniho kapitdlu. Tento zplsob vSak poskytuje omezeny zdroj
financovani a mlzZe omezit rlst podniku. Po pocatecnim kapitalu podniky ¢asto prechazi
do "sériového" kola investic.
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investic¢ni kolo je fazi, kdy podnik realizuje svlj podnikatelsky plan a generuje
zisky. Toto kolo poskytuje kapital potfebny k urychleni rlGstu podniku, vstupu na nové
trhy a ziskani dalsich zakaznik(. Toto kolo obvykle poskytuji firmy rizikového kapitalu.

investi¢ni kolo slouzi k dalSimu zvyseni tempa rlstu podniku. Toto kolo
poskytuje kapitadl potfebny k tomu, aby spole¢nost mohla rozsifit svij sortiment
vyrobku, vstoupit na nové trhy nebo zvysit rozsah podnikdni. Investi¢ni kolo série B
obvykle poskytuji investofi série A, soukromé kapitdlové spolec¢nosti nebo instituciondlni
investofi.

investi¢ni kolo slouzi k rychlému rlstu podniku a vySSimu vynosu pro
investory. Toto kolo se pouziva k financovani velkych investic, aby spole¢nost mohla
expandovat po celém svété, provadét rozsahlé akvizice nebo zvysit svou konkurenéni
vyhodu. Investi¢ni kolo série C mohou poskytnout soukromé kapitdlové spolecnosti,
velci institucionalni investori a hedgeové fondy.

Verejné obchodovatelné akcie jsou obchodovdny na burze cennych papir( a prodavany
oteviené investordm. To umoZnuje podniku rlst ve velkém méfritku a ziskavat financni
zdroje. Vstup na burzu vSak vyzaduje rozsahly pravni, finan¢ni a regula¢ni proces.

Ackoli se jednd o prehled typickych kol financovani zacinajicich podnikl, kazdy podnik
mUlZe mit jiné potfeby financovani a zdroje financovani se mohou lisit. Nékteré podniky
se mohou pred prijetim investice rizikového kapitalu uchylit k alternativnim zdrojim
financovani, jako je crowdfunding nebo pUjcka.
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Existuje nékolik zplsobu, jak ziskat financovani pro zacinajici nebo novy podnik. Zde jsou
nékteré béiné zpusoby:

Bootstrapping: To znamend, Ze k financovani startupu se pouzivaji osobni Uspory nebo
pfijmy z podnikani. Je to pfistup s nizkym rizikem, ale miZe omezit mnozZstvi kapitalu,
ktery je k dispozici pro rUst.

Pratelé a rodina: Je to béZznd moznost pro podnikatele, ktefi maji osobni sit, ktera je
ochotna investovat do jejich podnikani. Je vsak dulezité mit jasnou dohodu a informovat
o vSech souvisejicich rizicich.

Crowdfunding: Jedna se o metodu, ktera se pouziva k financovani projektu, produktu
nebo napadu prostifednictvim ziskani malych castek od mnoha lidi. Na rozdil od
tradi¢nich zpusobl financovani poskytuje tato metoda financovani prostrednictvim
platformy, kterd je oteviena Sirokému publiku.

Crowdfunding se v poslednich letech stal popularnim diky Sirokému vyuzZiti internetu.
Prostrfednictvim internetovych platforem ziskavaji podnikatelé a tvlrci, ktefi chtéji
financovat své projekty, produkty nebo napady, malé ¢astky od potencidlnich investorq,
podporovatell nebo fanouskl. Tato metoda umozniuje zdjemclm investovat do mnoha
rlznych projektl s malou c¢astkou. Crowdfunding také poskytuje podnikatelim a
tvlirctm prilezitost vyzkousSet si, zda jejich produkt nebo ndpad bude pfijat a zda o néj
bude zajem ze strany cilové skupiny. Crowdfunding se vyuziva v mnoha oblastech. Lze jej
napftiklad vyuzit k financovani mnoha riaznych projektd, jako je vyvoj nového produktu,
umélecké projekty, hudebni alba, filmové produkce, kampané socidlni pomoci a
filantropické aktivity.
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Ve srovnani s tradi¢nimi zpUsoby financovani vyZzaduje crowdfunding méné formalit.
Tato metoda vsSak s sebou nese i urcita rizika. V pripadé neudspéchu projektu mohou
investofi o své investice pfrijit. Crowdfundingové projekty také nemusi byt regulovany z
hlediska financ¢nich predpisti, coz mUlzZe zvysit riziko podvodu. Platformy pro
crowdfunding, jako je Kickstarter, Indiegogo nebo GoFundMe, umoznuji podnikatelim
ziskat penize od velkého poctu lidi, ktefi véri v jejich produkt nebo napad.

Andeélsti investori: Andélsky investor je individudlni investor, ktery poskytuje kapital a
zkuSenosti rizikové nebo zacinajici spole¢nosti, obvykle novému nebo zacinajicimu
podniku. Andélsti investori investuji do podnikatell, protoZe véri v jejich napady a
obchodni modely.
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Andélsti investofi jsou obvykle osoby s vysokym Cistym jménim, které spolu s investicemi
prinaseji podnikatelim také své obchodni zkusenosti a znalosti. Andélsti investori tedy
poskytuji podnikatellim vice neZ jen zdroj financovani.

Andélsti investori hodnoti potencidl podnikatelskych ndapadd a investuji do podnikl, o
nichz jsou presvédceni, Zze budou UspéSné. Tyto investice jsou casto vyuzivany v
kombinaci s prostredky z jinych zdroju, jako je rodina, pratelé a obchodni partnefi, a také
s vlastnim kapitalem.

Andélsti investofi mohou investovat do spolecnosti plisobicich v mnoha odvétvich. Patfi
mezi né napriklad technologie, zdravotnictvi, software, marketing a elektronicky
obchod. Andélsti investofi také nabizeji napady a navrhy tykajici se obchodniho modelu,
podnikatelského planu, modelu pfijm0 a marketingovych strategii zacinajicich podnikad,
do kterych investuji.

Investice andélskych investori se obvykle vyuZivaji k rozvoji podnikatelského planu,
produktu nebo sluzby, které podnikatelé predkladaji vétSim investordm nebo firmam
rizikového kapitalu, aby uspéli na trhu. Tyto investice poskytuji podnikateli financ¢ni
zdroje a také moznosti rozvijet podnikatelsky plan a rozvijet podnikani.
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K osloveni andélskych investord mdzete vyuzit rizné zptsoby a zdroje. Mezi né mohou
patrit nasledujici:

e Ucast na akcich, kde jsou pFfitomni andéliti investofi: Andélsti investofi jsou ¢asto
pritomni na podnikatelskych akcich, investicnich konferencich, akceleracnich
programech, veletrzich startupl a podobnych akcich. Takovych akci se muzete
zucastnit, abyste se setkali s andélskymi investory a predstavili jim svlj podnik nebo
napad.

Pfihlaseni do skupin andélskych investori: Andélsti investofi obvykle investuji ve
skupinach. KdyzZ se prihlasite do téchto skupin, mlZete predstavit svlj podnik nebo
ndpad a ziskat investici.

Online investi¢ni platformy: Existuji online investic¢ni platformy, na kterych zverejnuji

své inzeraty andélsti investofi nebo startupy hledajici investice. Prostrednictvim
téchto platforem mizZete oslovit andélské investory a predstavit jim svdj podnik
nebo ndapad. Angellist, Gust a Seedrs napftiklad sdruZuji andélské investory a
podnikatele.

Zapojeni do investi¢nich siti: Andélsti investofi se mohou dozvédét o investi¢nich
prilezitostech, pokud se zapoji do investicnich siti. Spojenim se ¢leny investi¢nich siti
tedy muzZete predstavit svlj podnik nebo napad a ziskat investici.

Socialni média: Socialni média jsou dalsim zpUsobem, jak se spojit s andélskymi
investory, ktefi hledaji investice pro vase podnikdni. Linkedln, Twitter, Facebook a
podobné platformy vam mohou pomoci navazat kontakt s andélskymi investory,
ktefi hledaji investice pro vas podnik.
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Rizikovy kapital: Rizikovy kapital (VC) je druh investice, ktery poskytuje financovani
zacinajicim podnikim s vysokym rlstovym potencidlem, obvykle prostrednictvim
investic v rané fazi. Tento typ investic podporuje zacinajici podniky s inovativnhimi
podnikatelskymi napady a rlistovym potencidlem v procesu jejich riastu a rozvoje.

Firmy rizikového kapitalu jsou obvykle organizovany jako soukromé investi¢ni fondy a
investuji do zacinajicich podnikl tak, Ze podrobné zkoumaji jejich podnikatelské plany,
finan¢ni vykazy a strategie. Firmy rizikového kapitdlu mohou mit vliv na fizeni startupl a
jejich cilem je dosdahnout ndvratnosti investic, napfiklad ve formé dividend nebo
vlastniho kapitalu.

Prijem investic rizikového kapitalu poskytuje zacinajicim podnikiim nejen financ¢ni zdroje,
ale také obchodni zkuSenosti, znalosti odvétvi a kontakty v oboru. Investice rizikového
kapitalu tedy startupim nejen poskytuje finanéni prostredky, ale také jim pomaha
rozvijet jejich podnikani a Uspésné ho uvadét na trh.

Investice do rizikového kapitalu jsou obecné povaZzovany za vysoce rizikové investice a
investori na sebe berou riziko, Ze o ¢ast své investice mohou pfijit. V pripadé velkého

Uspéchu vsak investofri do rizikového kapitalu ¢asto dosahuji vysokych vynosu.

Spolupriace s firmami rizikového kapitalu: Firmy rizikového kapitalu obvykle investuji do

zacinajicich podnikl s vysokym potencidlem rdstu. Tyto investice mohou mit obvykle
podobu ndkupu akcii nebo partnerstvi. Nékteré firmy rizikového kapitalu vsak mohou
poskytovat také financovani ve formé pujéek. S vhodnymi firmami Venture Capital se
mUZete spojit tak, Ze si prohlédnete jejich webové stranky a zjistite si jejich investi¢ni
kritéria. V Evropé jsou firmy Venture Capital pomérné béiné a investuji do mnoha
zacinajicich podnikd.
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Accel Partners: Accel Partners se sidlem ve Velké Britanii a USA investuje do
technologickych startupl. Spolec¢nost investovala do spolecnosti jako Facebook,
Dropbox, Etsy, Slack a Squarespace.

Balderton Capital: Balderton Capital se sidlem v Londyné investuje do
technologickych startupl v Evropé a USA. Spole¢nost investovala napfiklad do
spolec¢nosti Citymapper, GoCardless, Revolut a The Hut Group.

Creandum: Svédska spoleénost Creandum investuje do technologickych, mobilnich a
internetovych startupud. Spolecnost investovala do spolecnosti jako Spotify, iZettle,
Kahoot a Tink.

Index Ventures: Index Ventures se sidlem ve Svycarsku investuje do startup( v
technologiich, zdravotnictvi, fintech, spotrebitelském a dalSich odvétvich. Spole¢nost
investovala napfiklad do spolec¢nosti BlaBlaCar, Deliveroo, Farfetch, King a
TransferWise.

HV Holtzbrinck Ventures: Holtzbrinck Ventures se sidlem v Némecku investuje do
zacinajicich podnikl v oblasti technologii, zdravotnictvi, elektronického obchodu a
médii. Spole¢nost investovala napftiklad do spole¢nosti HelloFresh, SumUp, Scalable
Capital a Zalando.
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Uvéry Small Business Administration (SBA): SBA poskytuje pajéky malym podnikam,
které se nemohou kvalifikovat pro tradi¢ni bankovni pGjcky. Tyto pGjcky maji obvykle

evv s

Nejlepsi volba zavisi na fazi podnikani, odvétvi a cilech podnikatele. Pfed vybérem zdroje
financovani je dllezité prozkoumat a peclivé zvazit dostupné moznosti.

Na zacatku podnikani potrfebuje kazdy zacinajici podnikatel dostatecné financni
prostfedky na rozjezd. Jisté jste si vyzkousSeli zdkladni model pocatecniho financovani,
kterym je model 3F. Financovani od pratel, rodiny a blaznt vSak ¢asto nestaci a je tifeba
se poohlédnout po jinych zplsobech financovani.

Uvérové ramce pro zadinajici podniky se mohou lidit od Gvérovych ramcll pro ostatni
podniky. Vzhledem k tomu, Ze startupy jsou ¢asto nové podniky, nemusi mit nékterd
kritéria, ktera tradi¢ni véritelé pro poskytnuti dvéru vyzaduji. Néktefi véfitelé vsak
nabizeji programy a sluzby specidlné pro poskytovani avérl zacinajicim podnikim.
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Nékteré kroky pro pristup k ivérovym ndstrojim pro zacinajici podniky:

Pozadejte o statem podporované uvérové programy: Nékteré zemé nabizeji statem
podporované uvérové programy na podporu zacinajicich podnikd. Prostfednictvim
téchto programi mohou zpUsobilé startupy ziskat pljcky s nizkym urokem. Chcete-li o
tyto programy pozadat, musite se obratit na ministerstvo hospodarstvi nebo rozvoje své
zemé. Vlddou podporované uvérové programy pro zacinajici podniky v Evropé se v
jednotlivych zemich a regionech lisi. Zde je vSsak nékolik priklad(:

1. Evropsky investi¢ni fond (EIF): Evropsky investi¢ni fond je investi¢ni nastroj vytvoreny
Evropskou komisi a Evropskou investi¢ni bankou. EIF poskytuje financovani malym a
stfednim podnikim, zejména technologickym a inovativnim podnikim. EIF nabizi
malym a stfednim podnikim rdzné moznosti financovani, napfiklad zaruky za uvéry
a rizikovy kapital.

2. Evropska podnikatelska sit (EEN): Evropska podnikatelska sit je sluzba Evropské unie
pro podniky. EEN poskytuje podporu malym a stfednim podniklim v Evropé v oblasti
inovaci, mezindrodni spoluprdce a financovani. EEN nabizi rlizné sluzby, které malym
a stfednim podnikim usnadnuji pfistup k Uvérovym programim podporovanym
vladou.

3. KOSGEB: KOSGEB jako podplrna organizace pro malé a stfedni podniky v Tirkiye
nabizi statem podporované Uuvérové programy na podporu zakladani novych podnik(
a rlstu stavajicich podnikd. KOSGEB nabizi malym a stfednim podnikim razné
mozZnosti financovani, jako jsou bezurocné pujcky, granty, podpora technologického
rozvoje a skolici programy.

4. Italsky narodni_inovacni fond (ENI): Jednim z vlddou podporovanych uvérovych
programU pro zacinajici podniky puUsobici v Itélii je Italsky narodni inovacni fond. FNI
poskytuje financovani inovativhim a technologickym podnikGm. FNI nabizi rGzné
moznosti financovani, jako jsou granty, pljcky a kapitalové investice.

5. Horizont Evropa: Horizont Evropa je program Evropské unie pro vyzkum a inovace.
Poskytuje financni prostfedky na podporu inovaci a rlstu evropskych podnikd.
Program Horizont Evropa nabizi malym a stfednim podnikdm granty a pUjcky na
financovani jejich inovacnich projekta.

6. Prozkoumejte alternativni zdroje financovani: Kromé tradi¢nich bank mohou pujcky
pro zacinajici podniky poskytovat také alternativni zdroje financovani. PUjcky pro
zacinajici podniky mohou nabizet napfiklad platformy pro vzajemné pujcky nebo
online véritelé. Prozkoumanim téchto alternativnich zdroji financovani mizete najit
vhodné moznosti pljcek pro svUj startup.

7.Pozadejte o podnikatelské kreditni karty: Nékteré banky poskytuji financovani
zacinajicim podnikateldm prostfednictvim podnikatelskych kreditnich karet. Tyto
kreditni karty mohou nabizet vyhody, jako jsou hotovostni zalohy, moZnosti
nizkourocenych uvéru a flexibilita plateb.
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mozZnosti financovani, jako jsou bezurocné pujcky, granty, podpora technologického
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4. Italsky narodni_inovacni fond (ENI): Jednim z vlddou podporovanych uvérovych
programU pro zacinajici podniky puUsobici v Itélii je Italsky narodni inovacni fond. FNI
poskytuje financovani inovativhim a technologickym podnikGm. FNI nabizi rGzné
moznosti financovani, jako jsou granty, pljcky a kapitalové investice.

5. Horizont Evropa: Horizont Evropa je program Evropské unie pro vyzkum a inovace.
Poskytuje financni prostfedky na podporu inovaci a rlstu evropskych podnikd.
Program Horizont Evropa nabizi malym a stfednim podnikdm granty a pUjcky na
financovani jejich inovacnich projekta.

6. Prozkoumejte alternativni zdroje financovani: Kromé tradi¢nich bank mohou pujcky
pro zacinajici podniky poskytovat také alternativni zdroje financovani. PUjcky pro
zacinajici podniky mohou nabizet napfiklad platformy pro vzajemné pujcky nebo
online véritelé. Prozkoumanim téchto alternativnich zdroji financovani mizete najit
vhodné moznosti pljcek pro svUj startup.

7.Pozadejte o podnikatelské kreditni karty: Nékteré banky poskytuji financovani
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115



Evropskd komise poskytuje fadu fondO na podporu rozvoje zacinajicich podnik( v
Evropské unii (EU). Cilem téchto fond( je podpofrit konkurenceschopnost a rust
zacinajicich podnikl v zemich EU. Patfi mezi né napf:

1.Horizon Europe: Cilem programu Horizont Evropa, nejvétSiho programu Evropské
unie pro vyzkum a inovace na obdobi 2021-2027, je podpofit technologické inovace,
financovat inovativni podniky, stimulovat inovace a zvysit konkurenceschopnost
Evropské unie.

2. COSME: Evropska unie nabizi fadu finan¢nich nastroja uréenych pro malé a stfedni
podniky (MSP). Vytvorila program COSME, ktery mad malym a stfednim podnikim
zlepsit pristup k financovani, usnadnit jim pristup na evropské trhy a podpofit jejich
vyvoz.

3. Evropska rada pro inovace (EIC): Evropska unie zahdjila program nazvany Evropska
rada pro inovace (EIC), jehozZ cilem je propagovat inovace a podporovat kreativni
napady. Cilem tohoto programu je financovat a podporovat podniky a podnikatele s
kreativnimi napady.

4. Evropsky investi¢ni fond (EIF): Evropsky investi¢ni fond (EIF) je instituci Evropské
unie, kterd poskytuje finanéni nastroje pro zlepSeni ptistupu malych a stfednich
podnikl k financovani. EIF poskytuje zejména rizikovy kapitdl, rizikovy kapital a
mezaninové financovani pro nové podniky a podnikatele.

5. Evropsky fond pro regiondlni rozvoj (EFRR): ERDF je fond Evropské unie urceny k
provadéni regiondlnich politik a podpore hospodarského rozvoje. Poskytuje financni
podporu projektim regiondlniho rozvoje v zemich EU a podporuje podniky, aby hraly
dulezitou roli v regiondlnim rozvoiji.

Tyto fondy nabizeji mnoho moznosti, jak uspokojit finanéni potfeby zacinajicich podnik
v Evropské unii. Kazdy fond ma vsak své specifické podminky a poZadavky, proto je
dllezité peclivé provérit zacinajici podniky a vybrat vhodné fondy.
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Evropskd komise poskytuje mnoho rlznych programi a fond( pro zadinajici podniky a
¢astky pro zacinajici podniky se mohou v jednotlivych programech lisit. Nékteré
programy mohou poskytovat mensi ¢astky na podporu startupl, zatimco jiné mohou
poskytovat miliony eur.

Napriklad program EIC Accelerator, ktery nabizi Evropska rada pro inovace (EIC), je
uréen na podporu rozsahlych a vysoce rizikovych inovacnich projektd. Tento
program zahrnuje mnoho rldznych typl podpory a nabizi rGzné druhy financovani,
jako jsou granty, investice a mentoring. elC Akcelerac¢ni program poskytuje vyssi
¢astky na podporu zadinajicich podnikdl neZz mnoho jinych existujicich programd,
pricemz celkové financni prostredky pro rok 2021 ¢ini 1,5 miliardy eur.

Na druhé strané program Evropské komise COSME rovnéz poskytuje financovani malym
a stfednim podniklm a zahrnuje rGzné druhy financovani, jako jsou mikropujcky,
podnikatelské Uvéry a zaruky. Program COSME poskytuje nizsi ¢astky financovani jako
pocatecni Castky, ale spolu s rlznymi podporami programu muze byt pro podniky
prinosem pro jejich rast a rozvoj.

Pocatecni vySe podpory Evropské komise pro zacinajici podniky se proto v jednotlivych

programech a projektech lisi. Podrobnéjsi informace a pocdatecni ¢astky naleznete na
prislusnych strankach webovych stranek programu, do kterych je tfeba podat Zadosti.
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Pokud se chcete dozvédét vice o podpore Evropské komise pro zacinajici podniky,
mohou vdm pomoci nasledujici odkazy:

Evropska rada pro inovace (EIC): https://eic.ec.europa.eu/
COSME: https://ec.europa.eu/growth/smes/cosme_en

Horizon Europe: https://ec.europa.eu/info/horizon-europe-next-research-
and-innovation-framework-programme_en

Evropsky investi¢ni fond: https://www.eif.org/home/index.htm
Evropska banka pro obnovu a rozvoj: https://www.ebrd.com/

Evropska investi¢ni banka: https://www.eib.org/.

Tyto webové stranky poskytuji podrobnéjsi informace o podpore Evropské komise pro
zacinajici podniky a obsahuji podrobnéjsi informace o Zadostech a programech. Na
kazdé webové strance jsou také informace v sekci "Kontakt" nebo "Podpora", kde se
muZete spojit s tymem, ktery vdm pomdze.
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Investofi pri investovani do startupl vénuji pozornost mnoha faktorim. Mezi klicové faktory
Uspéchu podniku patfi:

. Investofri vénuji pozornost zkusenostem, odbornym znalostem a vidéim
schopnostem manazerského tymu podniku. Dobry manazersky tym ma zasadni
vyznam pro rust podniku a investofi ¢asto hodnoti soudrznost a schopnosti tymu.

. Investori berou v Uvahu velikost a rlstovy potencial cilového trhu
podniku. Dostatec¢né velky cilovy trh je dulezity pro rlst podniku a pro zvyseni
vynosU investord.

. Odliseni produktu nebo sluzby od jinych podobnych
produktl nebo sluzeb muZe poskytnout konkurencni vyhodu. Investofi hodnoti
jedinecnost a potencial diferenciace produktu nebo sluzby podniku.

. Investofi hodnoti model pfijm0 podniku. Potencidl podniku generovat
pfijmy je pro investory rozhodujici pro ndvratnost investice.

. Strategie rlstu podniku muze byt pro investory zajimava.
Investori hodnoti strategii ristu a zdroje potrebné pro rust.

. Investofi hodnoti finanéni vykonnost a potencidl podniku.
Vynosy, ziskovost, penézni toky a ndklady podniku jsou dulezitymi faktory pro
investi¢ni rozhodovani investoru.

. Investori posuzuji potencidlni rizika podniku a zpusob, jakym je planuji
zvladdnout. Diky identifikaci potencialnich rizik podniku mohou investofti tato rizika

zohlednit pfi rozhodovani o investicich.

Pti investovani do startupu investoti vyhodnocuji vySe uvedené faktory a provadéji kvalitni
prizkum, aby minimalizovali rizika.
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Zajisténi financovani pro zacdinajici podniky mze byt casto narocny proces. Nékteré
taktiky vSak mohou ziskani financnich prostifedkd usnadnit. Zde je nékolik taktik, které
startupim pomohou snadnéji ziskat financovani:

. Je znamo, Ze investofi peclivé zkoumaji
podnikatelské plany zacinajicich firem. Dobre zpracovany podnikatelsky plan mdze
prildkat investory tim, Ze vysvétli podnikatelské napady, cile, marketingové strategie,
finan¢ni plany a potencialni rizika.Yatirim aglarina katilma: Girisimcilik ekosistemi
giderek blylyor ve startuplar, yatirrmcilara ulasmak icin bircok farkli yatirim agina
katilabilirler. Yatirim aglari, isletmelerin yatirimcilarla dogrudan iletisim kurmalarini
saglar.

. Startupy mohou efektivné vyuzit svij ¢as a energii
tim, Ze se zaméri na nejvhodnéjsi investory pro své podnikani. Investofi se mohou
specializovat na r0znd odvétvi, rGzné velikosti a r0zné investicni strategie.
Zkoumanim investi¢nich siti a podnikll, do kterych investuji, mohou zacinajici
podniky identifikovat nejvhodnéjsi investory pro svlj podnik.

. Startupy mohou vyuzivat investi¢ni sité, vladni
podporu, andélské investory, firmy rizikového kapitalu a dalSi zdroje financovani.
Vybérem pro né nejvhodnéjsSiho zdroje financovani si mohou podniky usnadnit
ziskani financ¢nich prostredku.

. Startupy mohou prezentovat své podnikani a
napady na osobnich setkanich s potencidlnimi investory. Dobréa prezentace mduze
upoutat pozornost investorl a usnadnit podnikim ziskani financnich prostredku.
Startupy se mohou Ucastnit Skoleni nebo mentoringovych programd, aby zlepsily
své prezentacni dovednosti.

. Investofi vénuji pozornost kvalifikaci a dovednostem

manazerského tymu startupu. Dobry tym muiZe zvysit dspéch podniku a pfilakat
investory.
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Pravni predpisy, které musi zacinajici podniky v Evropé dodrzovat, aby mohly ziskat
investi¢ni podporu, se mohou v jednotlivych zemich lisit. Obecné vsak lze pravni
predpisy, kterym by mély startupy v Evropé vénovat pozornost, aby ziskaly investi¢ni
podporu, vyjmenovat nasledovné:

. treba, aby byl startup zaregistrovan jako spolec¢nost. Zalozeni
spolecnosti provadeéji rlizné organizace v ruznych zemich. Napriklad Companies
House ve Velké Britanii, Obchodni komora ve Francii, Mistni soud v Némecku jsou
opravnény k registraci spolecnosti.

. Aby byl startup pro investory atraktivni, musi mit vhodnou
kapitalovou strukturu. K tomu je tfeba stanovit otazky, jako je rozdéleni akcii, prava
akcionaru, struktura predstavenstva a dozorci rady.

. Pravni smlouvy by mély byt pripraveny tak, aby chranily zacinajici
podnik pred jakymkoli scénarem, se kterym se muize béhem investi¢niho procesu
setkat. Je dulezité pripravit dokumenty, jako je investi¢ni smlouva, smlouva o koupi
akcii, smlouva o zachovani davérnosti, dohody se zaméstnanci.

. Cinnost startupu musi byt v souladu s dafiovymi predpisy dané
zemé. Mit informace o danovych zdkonech platnych v zemi, kde startup pUsobi,
umozni startupu jednat v souladu s darfnovymi zakony.

. PFi ¢innosti startupu mohou byt shromazdovany udaje o
zdkaznicich a osobni udaje. Ochrana a zajisténi divérnosti téchto udaja je dllezita
pro dlvéryhodnost startupu. Je tfeba dodrzovat pfedpisy EU o ochrané udaji, jako
je GDPR.

. Mnoho evropskych zemi nabizi r(izné investi¢ni programy na
podporu zadinajicich podnikl. Aby mohl startup téchto program{ vyuzit, musi
splfiovat urcitd kritéria. Tato kritéria se mohou v jednotlivych zemich lisit, ale obecné
se zohlednuji faktory, jako jsou inovace, rastovy potencial a ekonomicky dopad.
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Hlavni poznatky z této kapitoly jsou nasleduijici:

e Startupy se mohou obratit na razné zdroje financovani, aby mohly zahadjit nebo
rozvijet svou c&innost. Patfi mezi né andélsti investofi, firmy rizikového kapitalu,
crowdfunding, statem podporované fondy a bankovni Gvéry.

e Startupy musi vytvofit silny obchodni plan a model pfijmu, aby pfitahly pozornost
potencidlnich investor(. Dulezity je také dobry tym, osvédcéeny trh a Skdlovatelny
obchodni model.

* Evropskd komise poskytuje mnoho fondl a programl na podporu zacinajicich
podnikl v Evropé. Podminkou pro podani Zadosti o tyto prostredky je sidlo
spolecnosti v nékterém z ¢lenskych statl Evropské unie.

* Andélsti investori obvykle poskytuji finanéni prostredky v pocatecnich fazich startupt
a Casto pomahaji spolecnosti s poradenstvim a rozvojem podnikani.

* Crowdfunding spocivda v tom, Ze mnoho lidi investuje malé castky penéz na
financovani urcitého projektu nebo podnikani. Toho ¢asto vyuzivaji nové podniky k
ziskani pocatecniho kapitalu.

* Firmy rizikového kapitalu obvykle investuji vétsi castky a obvykle investuji do
vyspélejsich spolecnosti.

» Startupy musi splfiovat mnoho pravnich predpist, aby mohly ziskat financovani. Patfi
mezi né dané, investicni dohody, prava dusSevniho vlastnictvi, autorska prava,
ochrana soukromi a ochrana spotrebitele.

* Pro zalozeni uspésného podniku a zajisténi financovani je dllezité, aby si zadinajici
podniky vybudovaly silnou sit a aktivné komunikovaly s investory. Kromé toho je pro
dlouhodoby Uspéch spole¢nosti zasadni silny tym vedoucich pracovnik( a obchodni
model.

122



De Haas, R., Sterk, V., & Van Horen, N. (2022). Startup Types and Macroeconomic
Performance in Europe (Typy start-upl a makroekonomicka vykonnost v Evropé).
Dostupné na SSRN 4049956.

Lee, S. H.,, & Noh, S. H. (2014). Studie faktor( uspéchu ICT konvergence specifického
typu zacdinajiciho podniku - predevsim ptipadova studie. Journal of Digital Convergence,
12(12), 203-215.

Calopa, M., Horvat, J., & Lali¢, M. (2014). Analyza zdroja financovani zacinajicich
podnikl. Management: Journal of Contemporary Management Issues, 19(2), 19-44.

Jawahar, I. M., & MclLaughlin, G. L. (2001). K deskriptivni teorii zainteresovanych stran:
Pfistup k Zivotnimu cyklu organizace. Academy of Management Review, 26(3), 397-414.

Maurya, A. (2012). Running Lean: Iterujte od pldnu A k planu, ktery funguje,
http://www.google.hr/books?hl=hr&Ir=&id=j4hXPn233UYC. Pfistup k 1. lednu 2023.

Nurcahyo, R., Akbar, M. I., & Gabriel, D. S. (2018). Charakteristika zacinajiciho podniku a
jeho strategie: Analyza indonéskych startupovych spole¢nosti v oblasti maddy.
International Journal of Engineering & Technology, 7(34), 44-47.

Gurel, B., & Sari, I. U. (2015). Strategické planovani udrzitelnosti v zacinajicim podniku: A
case study on human resources consulting firm. European Journal of Sustainable
Development, 4(2), 313-313.

Zatarek, M. (2012). Proc je The Lean Startup stdle popularnéjsi?
http://www.zimo.co/2011/12/29/zbog-cega-the-startup-startup-postaje-sve-
popularniji/. Pfistupné dne 01. ledna 2023.

Marmer, M., Herrmann, B. L., Dogrultan, E., Berman, R., Eesley, C., & Blank, S. (2011). Startup
genome report extra: Pfred¢asné skalovani. Startup genome, 10, 1-56.

https://www.unilab.eu/it/articoli/coffee-break-it/customer-development/

https://medium.com/swlh/the-comprehensive-guide-to-customer-discovery-
rozhovory-d71150240ec

https://entrepreneurship.hbs.edu/Documents/Session%20Summary/HBSRock-
Customer-Discovery-Final.pdf

https://openstax.org/books/entrepreneurship/pages/11-3-conducting-a-feasibility-
analyza

123


https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------
https://medium.com/%40alexponomarev?source=post_page-----cdf9170aa83--------------------------------

https://docplayer.net/7775267-A-primer-in-entrepreneurship-chapter-3-feasibility-
analysis.html

https://www.georgiasbdc.org/top-5-considerations-before-starting-a-business/
https://www.investopedia.com/terms/f/feasibility-study.asp

https://www.simplilearn.com/feasibility-study-article

"Financovano z programu Evropské unie Erasmus+. Evropska komise a Ceska narodni agentura vak
nenesou odpovédnost za jakékoli vyuziti informaci v ném obsazenych."

124


http://www.investopedia.com/terms/f/feasibility-study.asp
http://www.investopedia.com/terms/f/feasibility-study.asp
http://www.simplilearn.com/feasibility-study-article

DUM
ZAHRANICNI
SPOLUPRACE

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

Nazev projektu: Podpora zaclenéni ,e-VET” do digitalni ekonomiky

Cislo projektu: 2021-1-CZ01-KA220-VET-000028157

oo

83 Smichovska stiedni
@‘au&;ao B S

¢Z agymnazium

X7

jﬁzm & stucom

"Financovdno z programu Erasmus+ Evropské unie. Evropskd komise a Ceska narodni agentura viak nenesou
odpovédnost za jakékoli pouzZiti informaci v nich obsazenych."




126





