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Startup a Internetovy marketing

Abstrakt
Predmétem bakalaiské prace je zmapovat oblast internetovych startup projekt a zjistit,

jaké nastroje internetového marketingu vyuzivaji pro Gspésné piisobeni mikropodnikti na
socialnich sitich. Cilem prvni ¢asti prace je poskytnout teoreticky zdklad ke startup
projektlim, internetovému marketingu a jejich néstrojim, definovat diilezité pojmy a uvést
technologie, které pouzivaji pro uspésné pusobeni. Dale jsou popsany vyvojové faze,
kterymi projekt prochdzi, faktory uspeéSnosti nebo zplsoby, jak funguji investice do
startupti. Ve druhé ¢asti jsou popsany moznosti prizkumu trhu Vv oblasti informacnich
technologii pro mikropodniky, je zde pfedstaven internetovy startup Spacespy.net, na
kterém je provedeno dotaznikové Setfeni s naslednym vyhodnocenim a navrhem
doporuceni, jak Iépe vyuzivat marketingové nastroje pro podporu podnikani mikropodnika
a zivnostnikl. Prace obsahuje charakterizaci zakladnich pojmu s cilem poskytnout pohled
na aktualni stav vyuzivani internetového marketingu pro mikropodniky, zejména v oblasti
startup projekti. Hlavnim pfinosem préce je analyza, ve které je ¢tenafi nastinéno, jaké je
soucasné vyuziti zvolené socialni sité a k jakym zménam by mélo dojit, aby projekt zvysil

své Sance na uspéch.

Kli¢ova slova: startup, internetovy marketing, socidlni sit, mikropodnik, vyvojové faze,

investice, priazkum trhu, informa¢ni technologie, ispé$nost



Startup and Internet Marketing

Abstract
The subject of the bachelor thesis is to map the area of internet startup projects and to find

out which internet marketing tools are used for the successful acting of micro-enterprises
on social networks. The aim of the first part of the thesis is to provide a theoretical basis
for startup projects, internet marketing and their tools, defining important concepts and
introduce the technologies they use for successful effect. It also describes the development
phases the project is undergoing, the success factors, or the ways in which startup
investments work. The second part describes the possibilities of market research in the
field of information technologies for micro-enterprises. It introduces startup project the
Spacespy.net, on which the questionnaire survey is conducted, followed by evaluation and
suggestion on how to better use marketing tools to support entrepreneurship of micro-
enterprises and tradesmen. The thesis contains the characterization of the basic concepts in
order to provide a view of the current condition of the use of internet marketing for micro-
enterprises, especially in the area of startup projects. The main benefit of the thesis is the
analysis in which the reader is outlined, what is the current use of the chosen social

network and what changes should be made to increase the project's chances of success.

Keywords: startup, internet marketing, social network, micro enterprise, development

phase, investment, market research, information technology, success
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1 Uvod

V soucasné dobé moderni technologie, jako jsou pocitace, telefony nebo internet,
obklopuji kazdy den lidského Zivota a jsou téméf nezbytnou soucésti kazdé domacnosti.
S vyvojem téchto zafizeni souvisi také zvysujici se zdjem o jejich samotné pouzivani a o
rozSifovani vSech moznych zpiisobt jejich vyuzivani, které spocivaji ve vyvoji softwaru,
diky némuz se daji zafizeni ovladat. Pisobenim technologii dochazi ke zvySovani pracovni
produktivity, usnadnéni lidského zivota a méni tak neustale situaci ve spolecnosti i ¢innost
ekonomiky celkove. Jsou to pravé informac¢ni a komunikacni technologie, které se
dlouhodobé rozvijeji a zpusobuji tak veSkeré zmény v téchto oblastech, nejen pro
jednotlivé podnikatelé a spole¢nosti, ale i pro celé vlady riznych zemi svéta.

V oblasti védy a vyzkumu je to nepftetrzity kolob¢h, ktery probiha nejprve vyvojem
novych zafizeni a naslednou podporou samotného vyzkumu, jenZ novym technologiim
zprostfedkovava rychlejsi expanzi. S rozmachem té€chto technologii souvisi dva mozZné
pohledy, jak tento vyvoj popsat. Z jednoho pohledu zkoumame nové dynamické
technologie, které maji jednak snahu konkurovat sou¢asnym zménam v oblasti technologii,
ale 1 tvofit novy smér vyvoje. Z pohledu druhého jsou to zacinajici podnikatelé, kteti se
snazi premeénit soucasné technologie do novych, trzné zajimavych inovaci, vyvolat k témto
inovacim zajem zakaznikii a uspét tak v trznim prostiedi. Usp&ch novych podnikatelti by
nebyl mozny bez spravné davky energie, touhy po uspéchu a tvrdé prace, s ¢imz souvisi 1
ptichod technologii a inovaci, které dnes bereme jako samoziejmost, ale ty by se bez
zminénych snah podnikatelti nikdy nedostaly na svét.

V dnesni dobé se za GspésSny projekt ¢i ndpad povazuje ten, ktery pfiSel s vyvojem
nov¢ aplikace, kterou nasledné dokézou pouzivat tisice az miliony lidi. I kdyZ se soucasna
doba vyznacuje tim, Ze je zde plno ptileZitosti pro ptichod novych aplikaci, ne kazda vSak
dokdze na trhu prorazit. Neni pravidlem, ze za GspéSnym napadem a aplikaci vzdy stoji
velka spolecnost, naopak se v mnoha situacich jednd pouze o jednotlivého podnikatele
nebo o mensi tym lidi, ktefi se snazi prosadit se svym ndpadem ve svété diky vhodné volbé
marketingovych nastrojt.

Marketing dnes predstavuje obrovsky pojem, zdaleka to neni jen reklama a prodej
produkti. Timto zplGsobem si dnes marketing ptedstavuje vétSina lidi, ale naopak
marketing ma svou piisobnost v celém podniku. Podstata marketingu je chépana jako snaha

o nalezeni dané rovnovahy mezi podnikatelskym subjektem, tedy podnikem, spolu s
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potiebami zakaznika, spokojenost zdkaznika by méla byt na prvnim misté vSech firem.
Stejnym zpusobem to funguje i s marketingem na internetu. Internetovy marketing vyuziva
prilezitosti, ze vétSina lidi mé dnes doma moznost piipojit se na internet, ¢i kdekoli jinde, v
praci a podobng, tim padem se snazi oslovit co nejveétsi mnozstvi potencialnich zakaznikt
prostfednictvim naptiklad socidlnich siti. Dnes jednim z nejlepsich zptsob, jak dostat svij
produkt na o¢i zakaznikd, je dostat ho na socialni sit’ Facebook, protoze aktualné je na ném
registrovana vice neZ polovina naroda, ktera ma piistup k internetu, coz je jednim
Z prvnich marketingovych kroki tispésného podnikani.

Bezpochyby jsou vSechny zacatky v podnikédni naroéné. Z velkého poctu
internetovych startupti, které se snazi proniknout na trh a uspét, se to podaii pouze
nékterym. Tento pojem startup v dnesni dobé neni zcela znamy a mnoho lidi viibec nevi,
jak jsou zacatky naro¢né, jakym zptisobem se tyto napady vyvijeji a ptipadné, kdo startupy

financuje. Na jiz zminéné a dal$i otazky odpovédét je cilem této bakalaiské prace.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem bakalaiské prace je v prvni fadé analyzovat a posoudit vyuziti modernich
nastroji pro pruzkum trhu a ziskani novych zakaznikt pro mikropodniky prostfednictvim
informacnich technologii. Dale mezi dil¢i cile bude patfit vyhodnoceni internetového
startup projektu v oblasti priizkumu trhu s pouzitim v Ceské republice. Nebude chybét ani
charakterizace samotnych pojmu, které se tykaji startupii a podnikatelskych zdméri, jako
je definice samotného pojmu startup a jakym zptisobem funguji startupy v Ceské republice,
dale vyvoj ¢i uspéSnost startup projektd nebo jaké dokazou vyuzivat technologie ke své
uspesnosti.

Zavére¢nym cilem bude provést zhodnoceni zvoleného internetového startup
projektu, jaké vyuzivad technologie a nasledné provést srovnani téchto technologii
s konkurenci ve svété, ve finale navrhnout doporuceni, které by piispélo ke zlepSeni a

vyvoji projektu na trhu.

2.2 Metodika

Zakladni metodou feSeni problému v této praci je metoda analyzy a syntézy. Analyza
je metoda, zalozend na dekompozici neboli rozlozeni celku na jednotlivé zékladni casti,
cilem analyzy je urcit podstatné vlastnosti jednotlivych ¢asti, poznat jejich podstatu a dale
zkouma, jaké vztahy maji jednotlivé ¢asti mezi sebou. Syntéza je pfesny opak analyzy,
spociva v kombinaci jednotlivych prvka v jeden celek, popisuje ndm tedy, jak se celek
chova v zévislosti na jeho Castech.

Zacatek bakalarské prace se bude vénovat popisu jednotlivych teoretickych bodu,
coz znamena charakterizace a definovani pojm, jako je startup, jeho vyvojové faze a
faktory uspésSnosti, prostudovani samostatnych ¢asti, které spadaji do technologii startupti.
Navazovat bude charakterizace marketingu a jeho typl v této oblasti a zpisobt, jak sviij
projekt dale rozvijet. V dalSi casti bude nésledovat proces analyzy vyuziti modernich
nastroji u zvoleného internetového startup projektu. Jako zdroje informaci pro tuto
praktickou Cast poslouzi metody pozorovani a dotazovani, které bude probihat metodou
Likertovy skaly (Rod, 2012). Do posledni casti bakalaiské prace bude patfit navrh

doporuceni ke zlepseni vyvoje zvoleného startupu pro mikropodniky.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Podnik

., Za podnik je povazovan jakykoliv subjekt angaZujici se v hospodarskeé cinnosti bez
ohledu na jeho pravni formu. To zahrnuje zejména samostatne vydelecné cinné osoby a
rodinné podniky angazujici se v Femeslech nebo v jinych cinnostech a partnerstvi nebo
sdruzeni angazujici se radné v hospodarské cinnosti. “ (Konopaskova, 2003)

Hlavnim cilem kazdého podniku je co nejvyssi zisk, pficemz velmi blizky vyznam
K tomuto pojmu ma i firma, ktera nese nazev spole¢nosti. Obchodni nazev podniku a dalsi
udaje musi byt zapsany v obchodnim rejstiiku, tj. musi byt pravné dolozeny. Vzhledem
k ekonomice a obchodnim organizacim je podnik vyrazem obecnéj$im, jelikoz muze
existovat i podnik rodinny nebo studentsky. Uéel podniki je vzdy stejny, a to produkce

sluZzeb nebo vyrobkd.

3.1.1 Mikropodnik

., Mikropodnik je definovan jako podnik, ktery zaméstnava méné nez 10 osob a jehoz
rocni obrat a rocni bilancni uhrn neprekroci 2 miliony EUR. *“ (Konopaskova, 2003)

V Ceské republice, podle zdkona o udetnictvi, mikropodniky nemaji povinnost ve
zvetejiovani vykazu zisku a ztraty. DalSim kritériem pro zafazeni ucetni jednotky mezi
mikropodniky je firma, ktera nepfesahne hrani¢ni hodnotu aktiv 9 milionti korun a druhou

hrani¢ni hodnotu ro¢niho ¢istého obratu do 18 milionu korun.

3.2 Definice Startupu

Podnikatelsky subjekt startup je typicky popisovan jako zacinajici a rychle se
vyvijejici spolecnost, kterd se v pribchu nového zaloZeni €asto méni. Tento termin se
objevil ve spojeni s nové budovanymi spolecnostmi v roce 1976, pouzil ho ve svém ¢lanku
americky magazin Forbes.

Popularni se tento termin stal az ve druhé polovin€ 90. let, bylo to v dobé¢ internetové
horecky v letech 1996-2001. Ve Spojenych statech vznikalo v této dobé mnoho
spole€nosti, a to diky velkému rozmachu internetu. Rozmach startupli se dale velmi

roz$ifoval, jelikoZ za startupova centra jsou povazovany i mésta jako New York, Londyn,
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Tel Aviv, Berlin a Sillicon Valley v Kalifornii, které uz v t¢é dobé bylo brano jako jedno
Z nejvice inovativnich mist na svéte.

Samotnd definice startupu je velmi problematicka, rtizné zdroje uvadéji razné
priklady. Patii mezi n¢€ definice jako naptiklad ,,Startup je pojem oznacujici nové vznikajici
projekt i zacinajici firmu, casto jesté ve fazi tvorby podnikatelského zameru. “ (Penize pro
firmy, 2010) ,,Startup je uvedeni do provozu nového produktu nebo sluzby vytvoreného
V podminkdch extrémni nejistoty. “ (Lean Startup, 2015)

3.3 Startupv CR

V Ceské republice je za startup obvykle oznadovan podnikatelsky zamér, ale je to
podnikatelsky zamér, ktery se nachazi alespon ve fazi napadu. Tento napad musi mit
potencial k tomu byt zpenézen a také fesit dany podnikatelsky problém na trhu. Za startup
je pak povazovéna jakédkoliv nové zacCinajici spolecnost, ktera se zamétuje predev$im na
technologii.

Oproti tomu se za startup uz nepovazuje podnikatelsky zamér, kterému se UspéSné
podaftilo projit vSemi fazemi zivota startupu. Pro upfesnéni do fazi Zivota startupu patii
pocateCni faze (prvotni faze), prvni investice, rist a startup (pln€ rozvinuty napad).
Spolecnost, kterd projde vSemi témito fadzemi Zivota startupu se poté povaZuje za
plnohodnotnou soukromou obchodni spole¢nost.

Ze vSech uvedenych definic lze shrnout, Ze startup je nové zaloZend spole¢nost, kterad
vyviji sviij produkt nebo sluzbu jedine¢nym zplsobem a ma potencial k rychlému ristu za

pomoci investic. (Startup, 2016)

3.3.1 Investice do startupt

Velmi dulezitym faktorem v oblasti startupii jsou investofi. Investofi pomahaji
podnikateliim v jejich zacatcich, zejména na poli vyhod pted konkurenci. Celkovy vyvoj
startup projektu velmi ovliviiuje, zda spolecnost ziska investici nebo neziskd, v naslednych
fazich se pak produkt maze dostat na vetejnost diive nez produkt konkurencni.

Aby investor podpofil projekt, musi se mu napad zalibit. Toho spole¢nost dosdhne
tak, Ze ucini a splni mnoho ¢innosti, které vedou k ziskani investice a presvédCeni
investora, ze napad bude piinosem a vyplnénim nedostatku na trhu. Jakmile spole¢nost
zavadi inovaci na trh, kterd bude ptsobit uz ve fungujici oblasti, musi investorim prokéazat

silu pro porazeni aktualni konkurence a ptesvédcit je o ptinosu. Po ziskani prvni investice

14



firma tento obnos pouzije pouze ke kryti pocatecnich nakladti, dodrZzovani termini a
V minimalni ¢asti na vlastni ohodnoceni, prvni finan¢ni obnos tedy vilbec neznamena
zbohatnuti.

Pti hledani investora pro jeho vstup do startupu je nutnd piiprava vSech podklada,
které zvySi Sance ziskat investora na svoji stranu, proto veSkeré informace v téchto
podkladech musi vychazet z pfesnych dat, ktera Si mohou investofi sami ovéfit. V prvni
fad¢ je to obchodni plan, ktery by mél presn¢ specifikovat trh, na kterém bude projekt
pusobit. V obsahu této ¢asti by nemély chybét informace o aktualni konkurenci na trhu,
cenové politice daného produktu a jeho distribuci. DalSim krokem by méla firma
pokracovat podrobnym popisem svého produktu, nutnosti popisu je srozumitelnost, ktera
by neméla byt orientovana jen na specialisty v pfisluSném oboru, ale na vSechny ostatni.
Nem¢la by chybét ani bliz§i informace o celém startup tymu, ktery projekt zaklada,
s poskytnutim Zivotopisu jednotlivych ¢lent a jejich zkuSenosti v oblasti, ktera je dilezita
pro vyvoj produktu.

Tou nejvyznamnéjsi ¢asti je financni projekce, u které se v mnoha ptipadech objevuji
nedostatky. Je to ¢ast, kterou investor a dalsi velmi podrobné zkoumayji, proto je nutnosti,
aby vychazela z konkrétnich ¢isel. Ve finan¢ni projekci by mély byt obsazeny informace o
prodeji, ucetnictvi, zejména néklady a zisk, cash flow a v neposledni fad¢ také ocekavané
scénafe vyvoje produktu a startupu celkové, jak pozitivni, tak 1 negativni.

Po vypracovani vSech téchto podkladii firma miiZze zacit oslovovat mozné investory,
oslovuje pravé ty investory, ktefi svym investicnim zaméfenim odpovidaji zaméteni
projektu a udajum uvedenych v podkladech firmy. V piipadé€ uspéchu, kdy investor projevi
zdjem investovat do startupu, nasleduje domluva, definovani podminek pro vstup
investora, dohoda stran a v zavéru ptiprava smlouvy. Jednou z vyhod financovani pti
vstupu investora do startupu, je Sance od né&j ziskat nové zkuSenosti a know-how.
(Czechinvest, 2012)

3.3.2 Financovani v CR

Vyhodou pro ekonomiku je, Ze startupy na ni maji pozitivni vliv. Vnasi do
ekonomiky nova efektivni feSeni, pfindSeji dalS§i pracovni mista a tim sniZuji
nezameéstnanost, 1 kdyz ne v tak vysoké mifte.

V dne$ni dobé se velmi rozristaji weby, které propojuji zacinajici podnikatele

S moznymi investory. Je to dal§i zplsob, jak mohou zacinajici podnikatelé sviij projekt
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financovat. Velkou oblibu ziskava piedev§im termin crowdfounding, tento zpusob
financovani je zalozen na zadklad¢ ziskavani malych ¢astek od vefejnosti pro zacinajici
podnikatele, ktefi se postupné témito malymi Castkami dostavaji az k t¢€ konecné sumg,
ktera je potiebna a nutna k realizaci jejich napadu. V Ceské republice jsou v tomto ohledu
za nejvetsi weby povazovany weby Startovac.cz a Hithit.cz, jestlize chtéji zacinajici
podnikatelé oslovit vétsi obecenstvo, obrati se na web Kickstarter.com. (Aust, Ondfej,
2014)

V neposledni fadé u moznosti financovani zacinajiciho startupu neni Spatnym
napadem obratit se na Ufad prace, ktery prozkouméd moznosti statni podpory a podnikatel
tak muaze ziskat rizné dotace na rozjezd svého podnikani. Dal§i moznosti je pokus o
ziskani investic od soukromych investorti, firem, investicnich fondd nebo se pfihlasit se
svym ndpadem do soutéze, vyhrat a ziskat tak pottebné zdroje pro zacatek svého startupu.

Jsou to ro&né stovky startupd, které v Ceské republice vznikaji, ale jejich Zivotnost
ve veétsing pripadl nepiesahne ani jeden rok. U mnoha ptipadl zaéinajicich podnikatell je
problémem neznalost administrativnich naleZitosti ¢i riznych legislativnich pozadavka ve
spojitosti se zalozenim spoleénosti. V Ceské republice je pro mladé podnikatele z hlediska
financovani jejich ndpadu vyhodnéjsi volbou hledat mozné investice u investort, jelikoz
stat nenabizi véts§i mnozstvi piilezitosti pro podporu novych projekti.

Rozjet startup v Ceské republice je vyrazné t&z§i nez v ostatnich zemich, je to
Podle méfitka svétové banky je Ceska republika az na 81. misté z celkovych 190 zemi.
Meéftitko svétové banky udava, jak je obtizné v dané¢ zemi zalozit a prorazit s novym
napadem. Stat v souCasné dob& poskytuje zacinajicim podnikatelim pomoc a rady od
profesionalli se zkuSenostmi, ale jiz fadu let slibuje zaloZeni financ¢nich nastroji pro
podporu startupti. V Ceské republice funguje aktualné program CzechStarter, ktery se
V soucasnosti zabyva zhruba deviti startupy, kterym poskytuje informace a rady od
USA.

Dle prizkumu ministerstva primyslu a obchodu se pfi rozjezdu podnikani se pouze
na vlastni zdroje muselo spolehnout 46 procent zacinajicich podnikateli, dalSich vice nez
22 procent ziskalo podporu od rodiny a znamych, kdeZto investofi maji podil pouze na

necelych deviti procentech zac¢inajicich startupti. (Businessinfo.cz, 2017)
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3.3.3 Pravni forma

Zakladni kdmen pro uspéSnost startupu je volba vhodné préavni formy podnikani.
V prostiedi startupii se lidé setkavaji s nazory, ze ¢innost startupu Ize zah4gjit i podnikanim
zivnostenskym zptisobem, tento zpusob se vSak nepovazuje za vhodny. Pfi podnikani se
startupem by mély byt splnény nasledujici podminky:

e Zalozeni vice nez jedné osoby
e Moznost vstupu pozd¢jSich investorti
e Plsobeni v zahranici

Vedeni startupu formou podnikéni jedné fyzické osoby prakticky vylucuje fakt, aby
se na podnikani podileli investofi svym kapitalem, nikoli jen svou Cinnosti. Z téchto
podminek vychazi jedind vhodnd varianta pro podnikdni, a to zalozit kapitadlovou
spole¢nost, tedy spolec¢nost s ru€enym omezenym nebo spolecnost akciovou.

Pfi rozhodnuti, jestli spole¢nost s ru¢enym omezenym nebo akciovou spolecnost,
mohou zaéinajicim podnikatelim pomoci podminky zalozeni téchto spolecnosti. Pfi
zalozeni akciové spole¢nosti jsou vyzadovany vysoké nakladatelské naklady a sloZeni
zakladniho kapitalu ve vysi 2 miliond korun. Na druhé strané zaloZeni spoleénosti

s ru¢enim omezenym neni tak finanén€ narocné, ani slozité a nakladné. (Ilkova, 2017)

3.4 Vyvojové faze startupu

U startupi v oblasti IT byly definovany c¢tyfi hlavni vyvojové faze — Objev
(Discovery), Potvrzeni (Validation), Efektivita (Efficiency) a Rozsah (Scale). Tyto
vyvojové faze vychazi z vyzkumu jménem Startup Genome, ktery bude jesté dale popsan.

U faze objeveni (Discovery) se zjistuje, zda problém, ktery dany startup fesi,
dosahuje urcité atraktivnosti u potencialnich zdkazniki. Tato faze je o vytvoreni piiblizné
predstavy, jak by mohl cilovy produkt vypadat, aby o né&j ti potencialni zédkaznici méli
zajem. Startupy mohou vyuzit prostiedky, které zvySi Sance k uspéchu, tedy rtzné
akceleratory ¢i mentory.

Ve druhé fazi potvrzeni (Validation) uz dochdzi k nabidce prvni verze produktu,
kterd muze ziskat také své prvni zdkazniky. Produkt se v této etapé€ optimalizuje, zlepSuji
se nedostatky a pfipravuje se na svou oficidlni cestu trznim prostfedim. Na zaklad¢ prvnich

faktorti isp&Snosti se implikuji 1 prvni strategie pro marketingové tahy.
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V etapé efektivity (Efficiency) uz je zivotnost produktu ovéfovana poptavkou
zdkaznikl na trhu a je zde primarnim cilem najit model, ktery bude nejlépe vyhovovat
podminkam obchodu. Kazdy startup v této fazi potiebuje akceleraci rustu a také
prostiedky, které zlepsi marketingové ptsobeni.

V posledni fazi rozsahu (Scale) uz startupy prosly testem nékolika modeli pro
obchod a hlavnim cilem je dosahnout vyssiho postaveni na trhu z hlediska té zdkaznické
zékladny. Na druhou stranu ale také usiluji o zlepSeni svého manazerského tymu c¢i

roz§ifovani svych pobocek. (Blog.compass, 2016)

Product/Market Fit

traction

time

t J

Obrazek 1. Vyvojové faze IT Startupu

Zdroj: (Blank, 2013)
3.4.1 Startup Genome

Startup genome vznikl diky ¢tyfem podnikatelim — jsou to Bjorn Herrmann, Max
Marmer, Fade Bishare a Aleksandr Markov. Tito ¢tyfi podnikatelé pfisli se spolecnym
napadem, mimo jiné se na tomto projektu podilela i fada dalsich lidi (naptiklad akademici
z Berkeley a Stanfordu), pricemz hlavnim cilem tohoto projektu je ziskat co nejveétsi
mnozstvi dat o startupech a zacinajicich spole¢nostech. V budoucnosti pak vSem

zacinajicim podnikateliim usnadnit jejich cestu. (Lauschmann, 2011)
3.5 Faktory uspéSnosti Startupu

Pfi sestavovani strategie pro startup je nutné fidit se faktem, ze pokazit se mize
cokoli kdykoli, proto se musi zohledilovat veskerd rizika uz v prvni fazi vyvoje. Riziko

neuspésného startupu Ize snizit kvalitni analyzou a ptedpovédi situaci, ve kterych mohou
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rizika selhdni nastat. Rizika selhani sledujeme ze dvou pohledd, prvnim jsou kritické
faktory uspésnosti, tim druhym jsou pak faktory klicové. (Management mania, 2015)
Kritické faktory jsou Casto oznacovany jako ,,specifické vlastnosti podniku®, které
zt€Zuji a ohrozuji mozny uspésny vysledek v podnikani startupu. Klicové faktory jsou ty,
na kterych je mozné zakladat dosazeny uspéch startupu a dale rozvijet pozitivni vysledky
V podnikani. Zohlednéni vSech moznych rizik je nutné predevsim v prvni etapé startupu,
avsak tato analyza je dualezita i v dalSich etapach vyvoje, piedevsim pii kazdé rozsahlejsi
zmeéne i tvorbé nového produktu. Z toho vyplyva, Ze firma se musi zabyvat kritickymi a
klicovymi faktory Gspé$nosti témet po celou dobu podnikani.
Analyza moznych rizik neuspéchu se velmi casto provadi stylem, kdy veétsi mnozstvi
lidi kvalitné prozkouma veskeré souvislosti, které jsou podnikani v daném odvétvi blizké a
Vv téchto souvislostech dokdzou definovat faktory, které mohou uspéch v podnikani ohrozit.
Jednim z modelt, ktery se riziky zabyva, je model M. E. Portera, ktery se snazi znazornit
obraz vztahu konkurence a jejiho prostfedi. Znazornuje predevsim jak silnd se v daném
odvétvi podnikani vyskytuje konkurence a jak je silny jeji dopad na dany produkt nebo
sluzbu.
Tento model se nazyva model péti sil a zahrnuje:
e Soucasné konkurenty
e Potencialni nové konkurenty

e Zakazniky

Dodavatele

Substitucni vyrobky
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Nowvé vstupujici

kupni kupni

Konkurenctni
prostiedi

sila

Dodavatelé Zakaznici

Substituty a
komplementy

Obrazek 2. Model péti sil M. E. Portera

Zdroj: (Porter, 2015)

Na tento model péti sil M. E. Portera navazuji kritické faktory tispés$nosti, coz jsou
oblasti, které v pfipadé nedostate¢né pozornosti, dokdZzou ohrozit prosperitu v celém
podnikdni startupu. Kritické faktory uspéSnosti lze rozdélit do skupin - interni, externi,
monitorovaci a adaptujici. Interni faktory lze zaclenit do kontroly uvniti firmy, naopak ty
externi firma nedokéze vyrazné&ji ovlivnit. Druha dvojice faktort se 1isi pfedevsim v cCase,
protoze adaptujici skupina se zaméfuje na budouci rozvoj firmy, kdeZzto monitorovaci

monitoruje aktudlni rozpoloZeni firmy a jeji soucasny stav.

3.5.1 Priciny neuspéchu

vvvvv

nestaci poptavka. Startup nevzbudil u zékaznikl jejich zajem, a ti jeho sluzby ignoruji.
Napad muze byt sebelepsi, ale bohuzel pro néj neexistuje na trhu poptavka a na produktu
se neda vydélat. Tento problém se da vyiesSit dvéma zpiisoby. Prvnim zptsobem je, Ze si
firma vytvofi poptavku samostatné, v tomto piipadé€ ale musi disponovat vétsi spolecnosti.
Druhym zplsobem se spolecnost snazi zjistit dal§i problém, ktery uZivatele trapi a
nabidnout jiné feSeni.

Dalsi pfic¢inou, kterd mize vést k netispéchu, je nedostatek financi. Finance nejvice
ubyvaji ve fazich, kdy produkt jesté neni vydé€lecny nebo stale chybi investor. Tento
problém je nutné respektovat predem a Setfit penize pii zakladani. V neposledni fad¢ je

velkym problémem a p¥i¢inou netispéchu $patny tym, ktery na startupu pracuje. Resenim je
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obklopit se tymem lidi, ktefi se v daném odvétvi podnikdni a oblasti orientuji a

problematice rozumi. (Guillebeau, 2013)

3.6 Technologie

Vybér vhodné technologie pro startup je velmi dalezitym krokem pii vzniku kazdé
firmy. Do technologie obecn¢ spadaji vselijaké nastroje, které se pii praci pouzivaji, od
kancelatské zidle az po software firmy. Pfi zvoleni vhodné technologie je nutné si polozit
otazku, jak nejlépe zjednodusime a zrychlime procesy ve firmé. Cim dikladnéji se tato
otazka fesi, tim vice Casu poté firma usetii. Do tohoto procesu je nutné zapojit celou firmu,
kazdy podnét dokaze vyrazné pomoci pii rozhodovani. (StartupJobs, 2017)

Pro finalni rozhodnuti o technologii je nutné sestavit si seznam kritérii, ktera ma
spliiovat. S pozadavky na technologii nesmi firma opomenout pohled zaméstnance,
zakaznika a kolik mize do daného softwaru investovat, aby se investice vyplatila.

Z pohledu zaméstnance musi firma respektovat, zda uz maji s technologii néjaké
zkusenosti, jestli se rychle nauéi s technologii pracovat. Jak vysoké naklady budou na
ptipadné proskoleni a jak obtizné bude sehnat odborniky pro tuto technologii. Z pohledu
zakaznikl je nutné ptat se, zda piijdou do styku s produktem vyvinutym na dané
technologii a zda je to ovlivni.

Technologie by méla delsi dobu vydrZet, aby se investice vyplatila, proto je dilezité
sledovat aktualni situaci konkurence, tim se snizi riziko, ze technologie pfijde o svého
poskytovatele nebo bude zastarald. Kazda technologie by méla obsahovat vlastni zalohy a
ochranné programy, sva zadni vratka. V neposledni fad¢ je nutnosti kvalitni technicka

podpora, s vybérem pomohou skute¢né objektivni recenze a reference.
361 IT

Startup, ktery je zaloZen v prostfedi informacnich technologii, lze také nazvat
internetovy startup. Jde o software, ktery je propojen s celosvétovou siti internetu, do této
oblasti spadaji jakékoli technologické projekty, webové i1 mobilni aplikace a dalsi
technologie. Internetovy startup je spolecnost, ktera se nachazi ve své prvni etape Cinnosti.
rozvojem novych zafizeni, ktera se snazi usnadnit Zivotni potieby lidi a tim prorazi na trhu.

Na internetovém trhu vznikaji neustile nové sluzby, po nichz je poptavka a vznikaji tak
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moznosti pro tvorbu novych aplikaci. DneSni velké spolecnosti jako je Facebook, Youtube
nebo Google, jsou ptivodem také startupy, podafilo se jim ziskat ve spravnou chvili mnoho

zakaznikd a uspét. (Lean Startup, 2015)

3.6.2 Software

Do kvalitnich startup softwarti patii piredevsim Sales Cloud, coz je komplexni
prodejni ekosystém, ktery vyuziva cloudové portfolio od spolecnosti Oracle a nabizi
kompletni systém prodejnich néstroji, diky némuz firma zapoji své zékazniky diive a bude
moci rychleji uzavirat obchody. Sales Cloud nabizi ptfednastavena feSeni, ktera spliuji
pozadavky pro dany obor. Rzné platformy umoziuji firmam pfizptisobit rozhrani na miru
nebo s moznosti rozsiteni.

Pro ptipad Gcetnictvi ve firm¢ je vhodny mzdovy software Quickbooks, cozZ je tcetni
program pro malé a stfedni firmy, snadno pochopitelny i bez znalosti G€etnich a finan¢nich
zékladd. Vyhodou je, ze se dokdze propojit s jinymi programy, takze mize jednodusSe
importovat data napt. z Microsoft Excelu.

Dale si uvedeme také software LogMeln, umoziujici pfipojeni se na pracovni
pocita¢ téméi odkudkoli. Kdyz pracovnik nemd mozZnost v danou dobu byt u svého
pracovniho pocitae, pfipoji se na n¢j pomoci tohoto softwaru naptiklad z domova a vidi
obrazovku pocitace, jako kdyby byl ve své kancelafi. Také pfind$i moznost ptihlésit se na

pocita¢ zaméstnance a sledovat jeho aktivitu, ptipadné mu pomoci. (Sauser, 2013)

3.6.3 Geolokace

Metoda geolokace dokéze pomoci rtiznych technik zjistit geografickou polohu
urcitého objektu. V informatice je to metoda, kterd podle zadanych kritérii lokalizuje
uzivatele pouzivajici internet. VSechny IP adresy jsou po celém svéteé pridelovany
organizaci IANA, kterd je geograficky vdze vzdy ke konkrétni organizaci nebo osobé
s piislugnymi identifikaénimi udaji (PSC, mésto atd.).

Je to tedy technologie, kterd dokaze urcit polohu cilového objektu. Poji se
s mobilnimi telefony a internetem, ale také se soukromim. Utoénik timto zpiisobem miize
zjistit, kde se objekt nachazi, kam pravideln€ chodi a nasledné¢ toho zneuzit.

Geolokacni technologie se poprvé objevila v roce 1999, ale patenty byly udéleny az
v roce 2004. Tato technologie dokazala zasahnout do né€kolika odvétvi, a to zejména do

médii, e-maloobchodu, cestovani a prevence online podvodu.
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3.6.3.1 Geolokacni vyhledavaé

Jednim z nejznaméjSich geolokacnich vyhledavaci je mobilni aplikace Spacespy.
V této aplikaci muze uzivatel vyhledat nejbliz§i osoby a firmy dle svych nastavenych
kritérii, jako je napftiklad v€k, vzdalenost, jazykové znalosti ¢i planované udalosti. Jedno
kliknuti v aplikaci pak uzivateli staci, aby oslovil vSechny osoby ¢i firmy, které vyhovuji
jeho kritériim.

Pisobi také v oblasti Affiliate marketingu, coz je zpisob, diky kterému si uzivatelé
mohou piivydélat za své vlastni recenze a doporuceni. Doporuceni se mohou tykat

naptiklad dobrych restauraci ¢i webovych stranek. (Spacespy, 2017)

3.6.3.2 Metody geolokace

Metody zjisténi polohy se rozdéluji na dvé zakladni: na pasivni metody a na aktivni
metody. Mezi pasivni metody patii lokace dle IP adresy, dle DNS zaznamt a s vyuzitim
Wifi. Jsou charakterizovany podle zplisobu ziskavani lokalizaénich informaci o sitovém
zafizeni, pozice jsou upiesnény na zaklad€é zaznami vetejnych nebo soukromych databézi.

(Hrabalova, 2012)

Geolokace dle IP adresy
e Témeét vzdy dostupnd, jednoducha
e Nevyhodou je jeji vysoké nepiesnost (desitky kilometrit)

e Porovnava IP adresy s témi registrovanymi v organizaci IANA

Geolokace na zakladé DNS zaznami
e Struktura systému je rozlozena do hierarchickych trovni

e Zrovni lze urcit geografické udaje

Geolokace s vyuzitim Wifi
e Pozice se zjist'uje pomoci pristupovych bodii v okoli
e Prohlize¢ odesle informace k porovnani do GoogleMaps

e Pfesnost 100 metru

Aktivni metody jsou charakterizovany podle odhadu polohy ziskané pomoci méfeni
prenosu dat stanic v internetové siti. Méfi se zde nejcasteji zpozdéni a vysledkem je datova

cesta pres sitové uzly od zdroje k cili. Jsou to tyto metody:
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GeoPing
e Zjisténi polohy vyuzitim zpozdéni v siti, které urcuje vzdalenost od referenc¢niho
bodu

e Poloha je odhadnuta pomoci Euclidovské vzdalenosti

ShortestPing
e Metoda méfi zpozdéni

e C(Cilova poloha je bod s nejmensim zpozdénim

Constraint-Based geolocation
e U kazdého referencniho bodu vznikne oblast z naméfenych zpozdéni
e Prinik téchto oblasti je vysledna cilova stanice

e Rozsifend technika této metody je lokace zaloZend na topologii sité
3.6.4 Socialni sit’

Socialni sit’ je definovana jako sluZba na internetu, kterd po registraci jednotlivych
uzivatell umoznuje vytvoreni osobniho nebo firemniho profilu. Profil mize byt vefejny
nebo 1 ¢astecné vetejny a poskytuje uzivatelim ptistup ke komunikaci s ostatnimi, sdileni
riznych informaci ¢i fotografii, videi a dalSich aktivit. Za socialni sit’ mizeme povaZovat 1
nékterd diskuzni fora na internetu, pomoci kterych si uzivatelé vyménuji své nazory na
urcitd témata, kterd mohou byt jakékoli, napt. sport, véda, politika atd. Komunikace neboli
chat, probiha bud’ mezi dvéma uzivateli, tedy soukrom¢, nebo mezi vice uzivateli,
prostiednictvim vytvofeni hromadnych skupin. Mezi nejvétsi a nejznamé;jsi socialni sit v
souCasnosti patfi jednoznaéné Facebook, ve kterém je registrovana vice nez miliarda
uzivateld.

Socialni sité byly ptivodné zalozeny, aby slouzily lidem, ale pro podniky je to
zpusob, kterym mohou komunikovat se svymi zakazniky. Ptistup firem k socidlnim sitim
se velmi odliSuje, n€které firmy pouZzivaji socidlni sit’ jen jako prizkum o tom, jaky maji
uzivatelé nazor na jejich ¢innost. Naopak dalsi firmy se socidlnim sitim vénuji naplno,
komunikuji se zakazniky, se zaméstnanci a monitoruji déni na sitich. Vyuzivaji je k

prezentaci novinek, propagaci, zodpovidani dotazt a v neposledni fadé¢ i k prodeji.
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3.6.4.1 Facebook

Slouzi hlavné k tvorbé socialnich siti pro komunikaci mezi uzivateli a sdileni
informaci. Je to jedna z nejvétSich, aktualné asi nejvétsi spoleenska sit’ na svéte, ktera
byla zalozena roku 2004 v Cambridge Markem Zuckerbergem. Je ptelozena do 84 jazykt

vcetné Cestiny a hodnota Facebooku se pohybuje ptes 200 miliard dolard.

3.6.4.2 Twitter

Je dalsim poskytovatelem socialni sité, zaloZen na zakladé posilani piispévku a zprav
od dalSich uzivateldi, tyto zpravy nebo pfispévky se nazyvaji tweety. Tento textovy
ptispévek mize byt dlouhy maximalné 140 znaki, zobrazuje se na jednotlivych profilech
uzivateli a jejich sledujicich, l1ze toto dorufovéani i omezit na urcity okruh uZzivateld.

Twitter byl zalozen roku 2006 Jackem Dorsey.

3.6.4.3 Google+

Internetova socialni sit Google+ je provozovana spolecnosti Google, je to nejmladsi
socidlni sit’ z vySe uvedenych, byla zalozena roku 2011, ale i tak patfi k nejveétSim
konkurentiim Facebooku. Smysl této socidlni sité je podobny jako u téch predeslych, tedy
funguje na principu profill, ale pfidany k nim jsou 1 dalsi funkce, napt. kruhy uzivateld,

témata nebo setkani.

3.6.4.4 Myspace

Byl zaloZen v roce 2003 a je to komunitni server, na kterém si lidé vytvareji své
profily. Lisi se vSak tim, Ze na serveru Myspace se nachazeji ve velké vétSin€ 1 profily
celebrit, riznych hudebnikl, hercli a znamych osobnosti. Mezi hlavni funkce Myspace
patii chat, prostfednictvim vlastniho programu MySpacelM, dale blogy, diskuzni skupiny

nebo sdileni videi.
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Pocet uzivatelu socialnich siti (celosvétové)
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Obrazek 3. Pocet uzivatelli socialnich siti 2015

Zdroj: (Novotny, 2015)

3.7 Marketing

Dnesni marketing chapeme nikoli v jeho starém vyznamu jako schopnost néco
prodat, ale v novém vyznamu uspokojovani potieb zakaznika. Marketing zacind davno
pfedtim, neZ ma spolecnost dany produkt k prodeji. Predstavuje ukol, ktery vypracuji
manazefi, aby zjistili, jaké jsou potfeby, ur¢ili rozsah a intenzitu, a rozhodli, zda se mize
jednat o pfilezitost k zisku. Marketing pracuje po celou dobu trvani produktu, snazi se o
prilakéani novych zakaznikd a udrzeni si téch stavajicich, naptiklad vylepSenim produktu v
jeho vzhledu ¢i vykonu, neustdle se tak uci z vysledki daného prodeje. Hlavnim cilem
marketingu je tedy ucit se znat a chapat zékaznika, aby mu dany produkt pfesn¢ vyhovoval
a odpovidal. Pokud dany specialista pfesné identifikuje tyto potieby, bude se dané zbozi
mnohem snaze prodavat.

"Marketing definujeme jako spoleCensky a manaZersky proces, jehoz
prostfednictvim uspokojuji jednotlivei a skupiny své potieby a ptani v procesu vyroby a
smény produktii a hodnot." (Kotler, 2007) Uspé&ch tedy vychézi z daného porozuméni
potfebam a ptanim okoli a nasledné z vytvofeni sluzeb a produkti, které tyto potieby
naplni. Dulezité¢ aspekty v tomto sménném procesu jsou, ze prodavajici musi vyhledat

kupujiciho, zjistit jeho potieby, vytvofit sluzby a vyrobky, nasledné je urcitym zplisobem
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propagovat a dodavat. Uspéch spo¢iva v pfizpaisobeni se proménnym podminkam trhu, ale

také v plisobeni na dynamické vztahy mezi nabidkou a poptavkou.

3.7.1 Internetovy marketing

Marketing na internetu v podstaté znamena uplatiovani veskerych marketingovych
zasad spojenych s dodrzovanim pravidel na internetu. Mlze byt charakterizovan i jako
proces, kde se lidské potieby uspokojuji pomoci informaci, zbozi nebo sluzeb umisténych
na internetovych strankach. To znamena, ze plisobi jen na ¢ast lidi, ktefi vyuzivaji internet.
Vyhodou tohoto marketingu je proces urychleni naptiklad v komunikaci mezi zdkazniky,
zjisténi jejich potieb a nasledné uspokojeni téchto potieb.

V podstaté jde tedy o uplathovani marketingovych principli na internetu, zejména
tvorbu webovych stranek, marketingovy vyzkum, reklamu ¢i obchodovani na internetu.
Internetovy marketing se li§i od klasického marketingu v pfistupu, zakladni rozdily jsou
poté zejména v oblasti komunikace, které se tykaji hlavné prostoru a ¢asu, vztahu textu a
obrazu ¢i sméfovani komunikace. U on-line marketingu je cena zna¢né nizsi nez u
klasického, avSak vyhodou je, ze nckteré informace mohou byt vhodné strukturovany
pomoci hypertextd. Internet také dokdze nabidnout vice informaci a jsou tam aktivni i
spotiebitelé, ktefi mohou vyhledavat veskeré informace na internetu. VSe tam probiha
témeét okamzité, coZ je taky znacny rozdil od klasického marketingu, kde vzdy pusobi
néjaka Casovd prodleva, napiiklad mezi shlédnutim reklamy a naslednym nakupem
produktu.

Internetovy marketing tak Setfi Cas, zdroje, ndklady, které byvaji v klasickém
marketingu velmi zna¢né. V neposledni fad¢ lze 1 telefonovat po internetu a také neni
potieba tolik zaméstnancl. Niz8i ndklady tak umoznuji, aby na trhu dominovaly i malé a
stiedni firmy, které by si nemohly dovolit pisobit v klasickém marketingu kvili nabidce

svych vyrobkt. (Blazkova, 2005)

3.7.2 Affiliate

Affiliate marketing, prezdivany také jako marketing budoucnosti, je platba v on-line
prostiedi. Ma podobu provize za zprostiedkovany prodej ¢i Cinnosti na internetu.
Piikladem muze byt objednani si produktu nebo sluzby na e-shopu, které patii k jednomu
z nejstarSich druhli on-line marketingu a pouzivd ho na§ vySe uvedeny geolokacni

vyhledavac Spacespy. Tento vykonnostni marketing 1ze pouZit i pii ndkupu zbozi ¢i sluzby
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na internetu, kde nasledn¢ dochazi ke spojeni mezi internetem a kamennym obchodem.
Zakaznik si tedy objedna na webu, ale nasledné plati objednavku na pobocce, napf.
cestovni kancelafe nebo banky.

Spolecnost, ktera vyuziva affiliate marketing (Inzerent) poskytuje vlastnikiim
internetovych stranek (Partner) reklamy a bannery, timto zplisobem partner propaguje
inzerenta na svych webovych strankach. Jakmile zédkaznik zareaguje na néktery z téchto
zobrazenych reklamnich prvk, tak je pfesmérovan na stranky inzerenta. V pfipad¢€, ze na
internetovych strankdch zakaznik zaplati za objednavku a nestornuje ji, partnerovi prislusi
predem stanovena hodnota provize z objednavky.

Zjednodusen¢ z pohledu inzerenta funguje affiliate marketing postupem, ktery
Vv prvni fazi zaCind spu$ténim programu, tim inzerent ziskdva svlij reklamni prostor a
zvySuje svuj obrat, v poslednim kroku vyplati svou provizi. Na druhou stranu z pohledu
partnera, ktery se v prvnim kroku musi zaregistrovat, nasledn¢ zobrazi svou reklamu na
internetu a tim ziskava provize. Posledni krok je pro partnera nejpiijemnéjsi, vybira své
provize. Mezi partnery patii jakykoliv web na internetu, blog, internetova fora ci
facebookové stranky. (Affiliate marketing, 2013)

Aktivn¢ s affiliate marketingem zacal uz v devadesatych letech minulého stoleti
jeden z nejrozsifenéjSich obchodli na internetu Amazon, ktery vyuziva silu tohoto
marketingu dodnes. V Ceské republice ho jako prvni zadali aktivné pouzivat spolenosti
Invia a Vivantis, aviak nejvétsi rozmach v Cechach piisel vroce 2009, kdy affiliate
marketing za¢al pouzivat druhy nejvétsi e-shop v CR Mall.cz. Dale v soucasnosti jako

inzerent vyuzivaji affiliate spole€nosti napt. Kasa.cz, Zoot.cz, Bata a dalsi.

3.8 Jak rozvijet startup?

3.8.1 Akcelerator

Hlavnim smyslem akceleratoru je podpora a snaha o rist uz existujicich spolecnosti
s funkénim népadem a byznys modelem. Soustied’uji se na zéklad startupu, kterému
pomahaji dostat se k investorim a dal$im vlivnym lidem. Jejich Casové ohraniceni je ve
vetsing pripadu ti1 az Ctyfi mesice, v té dob¢€ jsou hlavni mentofii a kapital, ktery poskytuje
akcelerator na pomoc startupiim. Investice poskytuji vyménou za podil ve spolecnosti,

s ¢imz se poji 1 rostouci odpovédnost za Gspéch startupu. (Chytrejsifirma.cz, 2017)
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3.8.2 Inkubator

Inkubatory podporuji startup pouze pti zakladani spolecnosti ve vstupu do pocateéni
faze. Znamena to, ze nevi, jak vymysleny napad ptevést do reality, nemaji byznys model.
Inkubace nemé ohranic¢eny cas ukonceni. Doba, pii které maji startup pod dohledem se
muze dostat i pfes rok a pil. Na rozdil od akceleratorti inkubatory neposkytuji investi¢ni
kapital, ten pfi inkubaci poskytuji univerzity nebo organizace zabyvajici se vyzkumem,
tudiz si vétSinou ani neberou podil ve spolecnosti.

Hlavnim cilem obou programii, jak akceleratoru, tak i1 inkubatoru je dovést startup
k Gspéchu u investora, nabizi jim vedeni, pomoc s byznys modely, mentorstvi a spolupraci.
Témto programim to umoznuje sdilet stejny prostor a pristup ke zdrojim.

(Chytrejsifirma.cz, 2017)
3.8.3 Celkové financovani startupi

Pro rozvoj startupti a dal$iho rustu jsou nezbytné finan¢ni prostiedky. Podnikatelsky
napad muze byt sebelepsi, ale bez financniho obnosu napad zistane pouze na papire. Tento
problém pocit'uji nejcitlivéji prave startupy, protoze se nachazeji v pocatecni fazi napadu a
nevykazuji témét Zadnou finan¢ni historii.

V pribehu vyvoje firmy ziskdvaji zkuSenosti a stavaji se tak finanéné Citelnéjsi, coz
jim umoziuje vice finan¢nich moznosti, mezi které patii i pristup k vnéj$im zdrojim
financovani, napt. bankovni Gvéry.

Do moznosti financovani startupii patii rizné zpusoby, jedna se predevsim o:

Investice zakladatelu

Vstup investora do struktury spole¢nosti (obchodni spole¢nost, investi¢ni fond)

Investice od investora a jeho podil na zisku (obchodni spolecnost, investi¢ni fond)

Akceleratory a Inkubatory

Mezi dalsi zpisoby financovani, diive uz zminény v kapitole Financovani startupti
v Ceské republice patii také crowdfunding, coZ je zptsob, kdy vétsi pocet jednotlivei
ptispéje mensi Castkou k dosazeni té cilové. Investofi ale byvaji velmi opatrni pii
investovani do startupli. Investorem oznacCujeme banku, podnikatelsky inkubator nebo

investiéni fond.

29



4  Vlastni prace

4.1 Cil praktické casti

Cilem praktické casti této prace bude analyza vyuzivani modernich nastroja
internetového marketingu, které se zabyvaji prizkumem trhu, propagaci a ziskavanim
novych zakaznikti pro mikropodniky Vv oblasti informacénich technologii. Na zaklad¢
vysledki po provedeni vlastni analyzy vyuzivani socialnich siti a marketingovych nastroji
pro pruzkum trhu bude navrzeno doporuceni, které by mélo ptispét k lepSimu vyuzivéani
vybranych nastroji pro podporu podnikani a s tim souvisejici i uspé$ny rozvoj zvoleného

internetového startup projektu.

4.2 Internetové marketingové nastroje pro mikropodniky

Kazdy podnik by mél mit vytvofeny svij vlastni marketingovy plan. Podle
marketingovych cilt si poté zvolit i nastroje, které se budou pouzivat pro podporu prodeje,
prazkum trhu, propagaci nebo ziskavani novych zékaznikl. NejcastéjSimi nastroji, které
podniky vyuzivaji k propagaci na internetu, jsou reklamy pfedevSim ve formé
internetovych vyhledavacu, dale rizné on-line spotiebitelské soutéze, emailovy marketing
a jiZz zminény affiliate marketing. (Blazkova, 2005)

Uvedené marketingové nastroje vSak patii ktém ndkladnéj$im, coz pro
mikropodniky neni vyhodné. Mikropodniky potiebuji k propagaci na trhu aplikace a
nastroje, které jsou finanén¢é nendro¢né, jelikoZ nemaji dostatek prostfedkli na ndklady
s tim spojené. Proto spolecnost Google vyvinula 1 aplikace a nastroje, které funguji
bezplatné, pomahaji tak mikropodnikiim v jejich marketingové Cinnosti bez finan¢ni
narocnosti.

Mezi bezplatné marketingové nastroje pro prizkum trhu patii v prvni fadé¢ Google
Search Console. Tato bezplatna sluzba dokaZe usnadnit sledovani a pfistup Googlu
k obsahu podnikatele, Google tak ovéfuje, zda se shoduje pfitomnost webu podnikatele
s vysledky vyhledavani. Dal§im vyznamnym nastrojem pro prizkum trhu je sluzba Google
Trends, ktera monitoruje a ziskava prehled o nejpocetnéjsim vyhledavani jednotlivych
frazi nebo klicovych slov, zpravidla za urcité Casové obdobi. UZivatel tak mlize sledovat 1
nejzhavéjsi témata, ktera jsou v ur€ité zemi nebo regionu aktualné vyhledavana. Na velmi
podobném principu pak funguje 1 sluzba Google Keyword Tool. Pro prizkum trhu

dotazovanim ma spole¢nost Google vytvoreny ruzné bezplatné nastroje a Sablony pro
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dotazniky, ale za zminku stoji také sluzba Google Alerts, kterd po zadani klicové fraze
upozoriiuje uzivatele na budouci udalosti nebo na nejdulezitéjsi novinky z oblasti
zvoleného tématu.

Ve svéte existuje mnoho dalSich nastroju a aplikaci, které se snazi bezplatn¢ usnadnit

cestu mikropodniklim a dat jim moZznost sndz dosahnout tispéchd.

Kritéria pro vybér

Pro analyzu v praktické ¢asti této prace si nastavime kritéria, podle kterych
vybereme vhodnou socialni sit’ nebo aplikaci k analyze. Primarnim kritériem pro splnéni
pozadavkll bude, Ze aplikace musi byt startupového charakteru, musi mit plsobnost

v Ceské republice:

e Socialni sit, vyhledavac, bezplatna aplikace
e Funkce: propagace, prizkum trhu, budouci udalosti, geolokator, online

marketing, komunikator

Pti splnéni vSech téchto kritérii nam ve vysledku vychazi startupovy projekt
s pusobnosti v Ceské republice, a sice Spacespy.net, ktery je vyjimeény svou kombinaci

vSech uvedenych funkci a na kterém provedeme analyzu.

4.2.1 Pro¢ zacit se startupem?

Startupy se Casto vyznacuji svym zajimavym napadem, nepotiebuji velké pocatecni
naklady a v neposledni fadé maji také vysokou Sanci na navratnost pivodni investice.
Zakladem startupu je ndpad a né¢kolik chytrych hlav, které ho ptetavi ve fungujici podnik.
Startupy tedy Casto nepottebuji to co klasické podnikani, tedy stroje, suroviny nebo
provozovnu, pracuji pfedevsim s lidskym kapitalem. Napad pro startup nemusi byt ani
originalni, mize jit napfiklad jen o kopii zahrani¢ni sluzby, dileZita je v tomto ptipadé
adaptace na Cesky trh.

Diivodem, pro¢ startupy ptitahuji mnoho lidi je, ze v nich vidi prostor pro rist, dava;ji
jim moznost zazafit, pracovat na svych vlastnich projektech a také nabizeji potencial pro
ziskani novych znalosti. Pfi praci ve startupu lidé ziskavaji uznani okamzité, protoze jejich
prace vzdy poméaha budovat spolecnost. Toto okamzité uznani zpravidla piindsi vétsi

odpovédnost, jelikoz kazdy zaméstnanec ve spole¢nosti hraje dilezitou roli a jsou na né¢ho
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kladena vysoka ocekavani. Vyhodou startupu je, ze vétSina zacinad s malym mnozstvim
zameéstnanct, z toho plyne, ze pracovnik mé spoustu prilezitosti blize poznat své kolegy a
podilet se na vytvareni pracovniho tymu.

Startup znamena setkani se Snovymi lidmi, ziskani zkuSenosti od opravdovych
inovatort, dovednosti ¢i zazitki, které ¢loveék v korporatnim svété jen tak nenajde. Zasadni

pro uspéch startupu je vyuzivani vech silnych stranek u svych zaméstnanct, den co den.

4.3 Predstaveni projektu Spacespy

Aplikace Spacespy je unikatni kombinace moderniho geolokatoru a vyhledavace,
socialni sit¢ a internetového marketingového nastroje, s moznosti pfivydélku pro
registrované uZivatele. Tento projekt zadal na uzemi Ceské republiky a Slovenska v roce
2012 pod vedenim Ing. Richarda OlSovského, v roce 2015 pak byl zvefejnén na webu a
Vv roce 2016 uz disponoval 14 000 registrovanymi ¢leny, pii¢emz kazdym mésicem projekt
roste. Socialni sit’ neptisobi pouze v Ceské republice a na Slovensku, ale i v 50 dalsich
Zemich, nejvice rozsifeny je vSak na tizemi naseho statu. Ing. Richard Olsovsky uvedl, ze
planem do péti let je ziskat vice nez sto miliont aktivnich uzivatell, tolik uZzivateli

Vv soucasné dob& ma naptiklad aplikace Snapchat.

4.3.1 Funkce

Socidlni sit’ Spacespy se snazi uzivateliim Setfit ¢as 1 penize, ale zaroven se snazi
penize lidem vydélat. Vydélek je pro uzivatele mozny formou reagovani na placené
zpravy, coz znamend, ze uzivatel se zdarma nebo jako premium cClen zaregistruje na
oficidlnich webovych strankach, pfipadné 1 v mobilni aplikaci a odpovidd na otazky
zpravidla spotiebitelského prizkumu, reaguje na reklamu nebo doporuceni Spacespy
dal§im potencidlnim uZivatelim, tedy na bazi affiliate marketingu. Aplikace timto
zpusobem pulsobi jako internetovy marketingovy néstroj pro priazkum trhu, protoze diky
hromadnym placenym zpravam dokaze oslovit libovolny pocet zaregistrovanych uZzivateld,
kteti odpovidaji zadanym kritériim pro odeslani prizkumu. Reakce a odpovéd’ na placenou
zpravu je odménéna uzivateli z penéz, které patii odesilateli. Vznika zde moZnost pro
mikropodniky délat pokrocily a dikladny prizkum trhu nebo spokojenosti zakaznikd.
Aplikace je zcela zdarma a firma, prostiednictvim hromadnych placenych zprav, rozdéluje
mezi své uzivatelé az 80 % svych vlastnich trzeb. Ceny pro podnikatele, ktefi chtéji

aplikaci vyuzit k reklam¢, prizkumu trhu nebo hromadné zasilané zpravé jsou mirné. Za
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nékolik malo chvil se tak podnikatel dokaze dozvédét to, co presné potiebuje. Zepta se na
spokojenost svych zakaznikli nebo udéld prizkum trhu jesté¢ pred tim, nez svij
podnikatelsky ndpad zacne realizovat.

Cela registrace na socialni sit’ je bezplatna, uzivatelé si vSak mohou koupit prémiovy
ucet za 12 euro a ziskat tak fadu vyhod. Prémiovy uzivatelé ziskavaji po registraci vlastni
odkaz, diky kterému mohou aplikaci doporucit pratelim a zndmym, po pfivedeni novych
¢lent do aplikace ziskavaji malou provizi. Aktivni Clenové ziskavaji za odpovidani na
placené zpravy a prazkumy kredity, které pak mohou prevést na skuteCné penize. Placené
zpravy jsou strukturovany formou jedné nebo vice otazek, za kazdou zodpovézenou otazku
jsou uzivateli pficteny kredity na jeho Spacespy ucet. Odména za zodpovézeni otazky se
pohybuje v rozmezi od 0,05 kreditu pro normalniho uzivatele, dale za odpovéd’ 0,1 kreditu
pro prémiové uzivatele, coz je dalsi vyhodou prémiového ¢lenstvi v aplikaci. Za 1
vydélany kredit spolecnost vyplati uzivateli 1 euro.

Program Affiliate marketingu je na socialni siti v rdmci vice Urovni, S tim souvisi, Ze
prémiovy uzivatel je schopen vybudovat v aplikaci nékolikaclenny tym lidi, ktefi mu
budou vyd¢lavat zajimavé penize tim, Ze budou zvat do aplikace dalsi ¢leny. Malé provize
se pripocitavaji za kazdého uzivatele, ktery si nasledné zaplati prémiovy tcet, takze uz jen
zaleZi na tom, kolik je schopen ¢lovek privést novych €lenil do systému. Minimalni ¢astka
pro vybér je pak 20 euro a vybéry se provadéji pomoci platebniho systému PayPal.

Cilenou reklamou mohou podnikatelé oslovit koho chtéji a kde chtéji, pfi zadani
kritérii, napf. do 10 km v jejich okoli, vSe prostiednictvim geoloka¢niho vyhledavace. Ve
Spacespy mohou potencidlni zakaznici vyhledat firmy zadanim kritérii, napf. druh
podnikéani, vzdalenost a jedinym kliknutim v mobilni aplikaci zobrazi trasu ze své
soucasné polohy az do firmy. Prostfednictvim geolokace uZivatelé maji moznost vyhledat
ve svém okoli pratelé, zname osobnosti, firmy a dalsi, podle zadanych kritérii. Jednim
Z kritérii je moZnost zobrazit budouci udélosti svych pratel nebo svého okoli, aktudlni
poloha uzivatele je volitelna, tj. dokaze ji vypnout, zapnout nebo ponechat viditelnou jen
pro ptatelé.

V neposledni fade¢ to je komunikaéni funkce Spacespy, kterd umoziuje uzivateli po
nastaveni kritérii a vyhledani, napsat zpravu né€kolika pfatelim nebo firmam. UZivatel je
dokaze oslovit po jednom, provést vybér a poslat zpravu, nebo oslovit vSechny z nich

najednou.
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Geolokace, komunikace a affiliate marketing, to jsou hlavni vyhody socidlni sité
Spacespy pro osoby. Pro podnikatele a firmy je to pak cilena reklama, prizkum trhu
spolecn¢ s anketou a vyhledavani potencidlnich zaméstnanctli, ptipadné byt jako firma

vyhledana. (Spacespy, 2017)

4.4 Pruzkum

Pro vlastni analyzu Vv praktické ¢asti prace, kterd se tyka vyuzivani internetovych
marketingovych nastrojti priizkumu trhu pro mikropodniky, jsem zvolil dotaznikové Setieni
metodou Likertovy $kaly (Rod, 2012). Cilem bylo udélat prizkum, zda by lidé zvoleny
internetovy startup Spacespy pouzivali, jakym zpisobem by piipadné vyuzivali jeho
marketingové nastroje a v jaké mife obecné vyuzivaji socidlni sité. Podle vysledka
dotaznikového prizkumu by bylo nasledné mozné navrhnout doporuceni, které by ptispélo
k vy$§i mife vyuzivani nastroji pro prizkum trhu a k uspé$nému rozvoji aplikace
Spacespy.

Pro svoji praci jsem vytvofil dotaznik, ktery se snazi ziskat zpétnou vazbu od
uzivatelt, zda by startupovou aplikaci méli zajem pouzivat, ¢i jaké vlastnosti a funkce by
méla mit navic, aby u lidi stoupla v oblibé¢.

Dotaznik m¢l podobu 18 otazek, ve kterych wuzivatelé mohli vybrat jednu
Z nabizenych moZnosti, rozepsat se formou textové odpovedi nebo oznacit i vice odpovedi.

vvvvvv

vyhodnoceni prizkumu.

,, Ot ¢. 5: Pouzivate socialni sité?

Ot. ¢. 6: Jakeé socialni sité pouzivate?

Ot. ¢. 7: Za jakym ucelem navstévujete socialni sité?

Ot. ¢. 8: Znate socialni sit’ a aplikaci Spacespy?

Ot ¢. 9: Jakym zpiisobem jste se o Spacespy dozvedeli?
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Ot. ¢. 10: Pomoci aplikace Spacespy miizete sledovat své pratelé a dalsi zajimavé lidi,
budete mit prehled o jejich budoucich planech a akcich primo ve Vasem okoli, kde je také

miizete vyhledat zadanim kritérii (véek, pohlavi, zajmy). Pouzivali byste tuto aplikaci?
Ot. ¢. 11: Spacespy Vam nabizi moznost si privydelat, bud reakci na placené zpravy
(odpoviddnim na otdzky spotiebitelského prizkumu, reakci na reklamu) nebo doporucenim

Spacespy dalsim uzivatelum. Motivovalo by Vis to k registraci do aplikace (zdarma)?

Ot. ¢. 12: Odménou za jedno kliknuti pro vybér odpoveédi v placené zpravé by bylo 0,01
EUR (25 haléru), sli byste do toho?

Ot. ¢. 13: Ve skutecnosti je odmena 0,05 EUR (pres 1 K¢) za vybér odpovédi, to uz jde?

Ot. ¢. 14: V prémiovém clenstvi u Spacespy ziskate za placenou zpravu 0,10 EUR (2,5 K¢),

lepsi?

Ot. ¢. 15: Ale co dospét k prijimani 0,20 EUR (5 K¢) za jednu vybranou odpovéd’ u placené

zpravy?

Ot. ¢. 16: Vzbuzuji ve Vis internetové stranky Spacespy (Www.spacespy.net) touhu po

registraci a stazeni aplikace do mobilu?

Ot. ¢. 17: Napada Vas, ¢im by se dala takova aplikace zlepsit? Co by méla umét navic, aby
si ji lidé oblibili?

Ot. ¢. 18: Znate nejakou podobnou aplikaci na stejné bazi? Pokud ano, uvedte, prosim, jeji

nazev. Dékuji moc za vyplnéni dotazniku! “
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5 Zhodnoceni a doporuceni

5.1 Vyhodnoceni prazkumu

Internetového prizkumu se zucastnilo a na otazky odpovédélo 75 nahodnych
respondentli, dotaznik ptinesl nasledujici vysledky:

Ze zucastnénych 75 respondentli odpoveédélo podle statistik vice muzl nez Zen,
muzll bylo 40 a zen 35. Dulezitym faktem pro dotaznik je, ze dalSich 25 respondentt, ktefi
na socialni siti otevieli pfimy odkaz na tento prizkum, dotaznik nedokoncilo. Nejvyssi
zasluhu na zodpovézeni otazek maji osoby ve véku 18 az 30 let, procentudlné 74,7 %, s tim
souvisi 1 mnozstvi respondentti, kteti v soucasné dobé studuji, jez se pohybovalo kolem 52
%, nasledné odpovédelo 27 osob, ktefi jsou zaméstnani, a podnikatelé, kteti jsou pro
respondenttl, kterou v tomto dotazniku potvrzuje 37 responzi od osob se stiedoskolskym
vzdélanim s maturitou a dalSich 25 responzi 0od 0sob s vysokoskolskym vzdélanim.

V dotazniku nasledovaly otazky k vyuzivani socidlnich siti, kde vSech 75
respondentll odpovédelo, Ze socialni sit€ ve svém zivoté pouzivaji. V otazce, kde bylo
mozno oznacit vice odpovédi, na téma ,Jaké socidlni sité nejvice pouzivaji?*, vyhral
Vv témét 98 % Facebook, nasledoval Youtube s 79 %, za kterym se umistil Instagram s 68
%, pticemz hlavnim divodem, pro¢ respondenti socialni sité¢ pouzivaji, byla komunikace a
hledani zabavného obsahu, jako jsou aplikace, hry nebo videa.

Dalsi cast prizkumu uz byla zaméfena na startupovy projekt Spacespy. Podle
vysledkl se ukézalo, Ze pouhé 4 % respondentl tuto socidlni sit’ znaji. Nasledujici otazka
zda by (po stru¢ném popisu aplikace) respondenti mobilni aplikaci a socialni sit” pouzivali,
48 respondentl by aplikaci nepouzivalo. V 11. otdzce dotazniku respondenti reagovali na
dotaz, jestli by aplikaci pouzivali, kdyz by jim pfinesla i moznost si pfivydélat n&jaké
penize formou reagovani na placené zpravy nebo doporucenim aplikace pratelim, to vie
s podminkou bezplatné registrace. Statistiky ukazaly, Zze oproti ptedchozi otazce, by
aplikaci nebylo ochotno pouzivat uz jen 43 respondenttl, Z toho vyplyva, ze z4jem lidi je si
jednoduse privyd¢lat.

Nasledné byl dotaznik formulovdan na otdzky ohledné prizkumu trhu. Prvnim
dotazem z této oblasti bylo, zda by dotyény odpovidal na placené zpravy, kdyz by

odménou za jedno kliknuti pro vybér odpovédi bylo 0,01 eur.
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Odménou za jedno kliknuti pro vybér odpovédi v placené zpravé by bylo 0,01
EUR (25 haléft), §li byste do toho?

Ilr- 53 %

32 %

333 % J

® Ano @ SpiSeano @ Spisene @ Ne
Obrazek 4. Graf zachycuje odpovédi na otazku ¢. 12 (Survio, 2012)
V grafu je vyobrazena moznost, kdy by lidé byli odménovani za odpovéd’ v placené

zprave cca 25 haléfi, ve skuteCnosti projekt Spacespy odmeénuje své uzivatele, ktefi jsou

zaregistrovani bezplatné cca 1 K¢.
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Ve skutefnosti je odména 0,05 EUR (pfes 1 K¢&) za vybér odpovédi, to uz jde?

® Ao ® Spideano @ Spidene @ Ne

Obrazek 5. Graf zachycuje odpovédi na otazku €. 13 (Survio, 2012)

Z obou grafu Ize vycist, ze s rostouci odménou za vybér odpoveédi v placené zpraveé
také roste pocet respondentil, kteti by byli ochotni na tyto podminky pfistoupit. Pocet
respondentll, ktefi hodnoti odménu 1 K¢ kladné je v otdzce €. 13 uz 38. Odména 1 K¢, jak
uz bylo zminéno, je pouze u uzivateld bez prémiového clenstvi. Prémiovi uzivatelé jsou

odménovani pti prizkumech trhu a placenych zpravach 2,5 K¢.
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WV prémiovem c¢lenstviu Spacespy ziskate za placenou zpravu 0,10 EUR (2,5 K¢),
lepsi?

® Ano @ Spideano @ Spisene @ Ne
Obrazek 6. Graf zachycuje odpovédi na otazku €. 14 (Survio, 2012)
Moznost a pojem prémiového Clenstvi, se kterym se poji nutnost piiplatku na
uzivatelském Gc¢tu, mnoho respondentd odradilo, i kdyz se odména za placenou zpravu

zvysila. V nasledujicim grafu je vyobrazeno, jak respondenti reagovali na moznost, Ze by

odmeéna za placenou zpravu byla 5 K¢, jez v soucasné dob¢ zatim neni mozna.
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Ale co dospét k prijimani 0,20 EUR (5 K¢) za jednu vybranou odpovéd u placené
Zpravy?

® Ao ® Spideano @ Spidene @ Ne

Obrazek 7. Graf zachycuje odpovédi na otazku €. 15 (Survio, 2012)

V zavére¢nych otazkach byli respondenti dotdzani, zda by po uvedeni piedchozich
udaji a informaci o aplikaci zménili svlij pfipadny nazor a byli by ochotni si aplikaci
stahnout do svého mobilniho telefonu nebo se piihlasit na strankach socidlni sité¢ Spacespy.
Ve vétsing ptipadi byla odpovéd’ Ze ne, pouze necelych 27 % by se ptiklanélo k mozZnosti
ano.

Pro tento ptipad byly dalsi otazky formulovany pro moznost otevienych odpovédi,
kde uzivatelé dostali prostor k vyjadieni nazoru, jak by se takova aplikace dala zlepsit nebo
co by méla umét navic, aby si ji lidé oblibili, pfipadné jestli znaji néjakou podobnou
aplikaci na stejné bazi. Velka ¢ast respondentl pfispé€la napadem zlepsit design webovych
stranek a aby byla aplikace pro vSechny uZivatele zdarma, pii¢emz Spacespy dava
uzivatelim mozZnost bezplatné registrace, je pouze na nich, zda si pfikoupi i prémiové
Clenstvi. Objevily se i nazory, Ze aplikace ma svij potencial, aby se snazila o lepsi
propagaci ve svété a vyuzivani nékterych funkci bez pfihlaseni na socialni sit. Podle
posledni otazky, zda znaji néjakou podobnou aplikaci, se objevily odpovédi pouze
Facebook a Instagram, jinak respondenti zadné dalsi neuvedli, coZz svéd¢i o vysoké mite

neznalosti v této oblasti aplikaci a socialnich siti.
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5.2 Navrhované doporuceni

Podle vysledkt prizkumu je zietelné, ze velka ¢ast podnikatelli vitbec nemé ponéti o
existenci startupu Spacespy, a tak mikropodniky nedokazou vyuzit plné vSech funkci
aplikace pro pruzkum trhu. Jednim z navrhovaného doporuceni, jak internetové
marketingové nastroje socialni sité Spacespy 1épe vyuzivat pro podporu podnikani, bude
jednoznac¢né vyssi snaha o propagaci projektu, zejména na statisticky nejlépe vyuzivanych
socialnich siti, jako jsou naptiklad Facebook nebo Instagram. S vétsi propagaci souvisi 1
narGst poctu uzivateli v aplikaci, idedlni potfebna zékladna by byla kolem 100 000
uzivatelt. Jelikoz spole¢nost rozdava mezi své uzivatele 80 % svych trzeb, bylo by mozné
dosahnout i odmény 5 K¢ za vyplnéni odpovédi v placené zpravé ¢i prizkumu. Zlepsila by
se situace i v affiliate marketingu, kdy vétsi zakladna by ptilakala mnoho dalSich ptatel a
znamych za vys$§i odmény.

Pii malé zékladné lidi je zasilani placenych zprav velmi nepravidelné a zavisi jen na
tom, kolik lidi si prizkum nebo reklamu zaplati. Mikropodniky v tomto pfipadé nemaji
moznost oslovit a udélat priizkum s vétS§im poctem respondentti, nemohou tak byt Gspésni
svym pusobenim na socidlni siti Spacespy. Nevyhodou pro cleny, ktefi si nezaplati
prémiové Clenstvi je, Ze nemohou zvat do této socialni sité dalsi uzivatele k registraci. To
je jeden ze zakladnich problémd, pro¢ se aplikace rychleji nerozsifuje. Odstranénim této
podminky by mohl nastat rychlejsi pfitok uZivatelli do aplikace, posléze je pak mozZné
podminky znovu zavést, ale s vétsi zdkladnou. Nakup prémiového Gctu se v soucasné dobé
kupuje s virou, ze se aplikace bude rozvijet podle ptedstav, v budoucnu tak uzivatelé
budou mit vyhody urcité sité lidi pod nimi a budou mit mozZnosti profitu, musi ale bézet
vSe tak, jak by mélo.

DalSim ukazem podle vysledkii priizkumu je nutnost doladit webové stranky
z hlediska ptehlednosti, funk¢nosti a designu. Vyhodou socialni sit€é Spacespy oproti
Facebooku je, Ze v ptipadé ziskani velké a dostatecné zakladny pro chod aplikace,
prerozdélovanim financnich prostfedkl uzivatelim ze zisku z reklam a placenych zprav
bude vzdy tvofit konkurenci pro nejrozsitenéjs$i Facebook, ktery tuto ¢innost nikdy délat
nebude. Pro aplikaci Spacespy by bylo vyhodné vytvofit masivni reklamni kampan na

propagaci projektu, to by byl zakladni kamen k rozvoji této socialni sit€ a S tim souvisejici

vvvvvv
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5.2.1 SWOT analyza Spacespy

e Pierozdéleni penéz ze zisku
uzivatelim

e Bezplatna registrace

e Vyplaty v terminu

e Mobilni aplikace

e Geolokace

e Vyhody pro osoby i podnikatele

e Reklamni kampan

e Budouci profit uzivatelii
e Prizkum trhu

e (ilena reklama

o Affiliate marketing

Premium ucet

Nepravidelné zasilani placenych
zprav

Malé zékladna uzivatelt

Funk¢nost a design webu

Ztrata aktivnich uzivatell
Nedostatecné naplnéni uZivatelské
zékladny

Konkurence (Centrum prizkumu,

Singulis, Market Agent, MyMap)

Tabulka 1. SWOT analyza socialni sité Spacespy (vlastni zpracovani, 2018)
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6 Zavér

Na trhu informacnich technologii existuje obrovské mnozstvi moznosti a pfilezitosti
pro podnikatele, kteti jsou v poc¢atecnich fazich svého nadpadu. Podnikani v oblasti startupti
je spojeno s rizikem, které pfichazi ihned v poc¢atku projektu, zejména ohledné nejistoty
navraceni a zhodnoceni kapitalu, ktery byl do podnikani vlozen. Pro zisk a ptevahu nad
modelu a vstup investora s kapitalem do spole¢nosti.

Hlavnim cilem bakalaiské prace byla charakterizace pojmu, jako je podnikani,
mikropodnik, startup, jeho vyvojové faze, dale nejrizngjsi technologie a marketingové
nastroje, kterych se vyuziva k dosazeni ispéchu na trhu. V neposledni fad¢ také vysvétleni
pojmu jako marketing, jak funguje marketing na internetu a jakym zplsobem lze svij
startup projekt rozvijet. JelikoZ GispéSny startup se nezaklada jen na spravnych vyvojovych
postupech, ale 1 na potfebnych finan¢nich moznostech, byla v praci popsana diilezitost
vstupu investort a rizné formy financovani.

Cilem prace bylo popsat a posoudit problematiku vyuzivani internetovych
marketingovych nastroji v oblasti startupt, pfedev§im pro mikropodniky. Vzhledem
k faktu, ze v Ceské republice se neobjevuje mnoho startupii, které piisobi v oblasti
vyuzivani marketingovych nastrojii mikropodniky pro prizkum trhu, propagaci a ziskavani
novych zékaznikl, zvolil autor prace zprvu zaméfeni na tytéZ néstroje ve svété. Byly
popsany nejcastej$i nastroje fungujici pro prizkum trhu a spliujici podminku finanéni
nendroc¢nosti pro mikropodniky.

V dalsi casti byly teoretické poznatky pouZity jako kritéria pro vybér internetového
startupu. Po zvoleni internetového startupu a socialni sité Spacespy.net byly popsany jeho
veskeré funkce a byl podroben charakterizaci pro predstaveni ¢tenaitim. Pro provedeni
analyzy projektu Spacespy.net a jeho vyuziti pro mikropodniky z hlediska propagace a
ziskavani potencialnich zakaznikd byl vytvofen prizkum, na jehoz zakladé se ustanovil i
dalsi smér vyvoje projektu na trhu, ktery souvisi i s uspé$nym pusobenim mikropodnikl na
socialni sitich.

Stanoveny cil bakalafské préace, tedy zanalyzovat vybrané néstroje internetového
marketingu v oblasti internetovych startupt a z hlediska podpory podnikani, byl naplnén.
Autor prace se domniva, ze védomosti ziskané z obsahu prace mohou byt vyuzity pro

zaCinajici podnikatele a jejich projekty.
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8 Prilohy

1. Pohlavi?

a.
2. Vek?

®o0 o

3. Jste?

oo o

e.

Muz b. Zena

Do 17 let
18-30 let
31-45 let
46-59 let
60 let a vice

Student

Zameéstnanec
Podnikatel

Duchodce

Na mateiské dovolené

4, Dosazené vzdélani?

a.
b.
C.
d.
e.

Zakladni

Vyuceni

Stiedoskolské s maturitou
Vyssi odborné
Vysokoskolské

5. Pouzivate socialni sité?

a.
b.

ANo
Ne

6. Jaké socidlni sité pouzivate? (lze oznacit vice odpovédi)

a.

©T o0 o

f.

Facebook
Instagram
Twitter
Google +
Youtube
Jiné

7. Zajakym ucelem navstévujete socialni sit&€? (1ze oznacit vice odpovéedi)

a.
b.
C.
d.

Sdileni fotek, videi

Komunikace

Hledani zdbavného obsahu (aplikace, hry, videa)
Jiné

8. Znate socidlni sit’ a aplikaci Spacespy?

a.
b.

ANo
Ne

9. Jakym zplisobem jste se o Spacespy dozveédeli?

a

b.
C.
d.

Internet

Od pratel
Nahodou
Nedozvedél
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10. Pomoci aplikace Spacespy muzete sledovat své ptatelé a dalsi zajimavé lidi, budete
mit pfehled o jejich budoucich planech a akcich pfimo ve Vasem okoli, kde je také
muzete vyhledat zadanim kritérii (vék, pohlavi, zajmy). Pouzivali byste tuto

aplikaci?
a. Ano
b. Ne

11. Spacespy pro Vs nabizi moznost si piivydélat, bud’ reakci na placené zpravy
(odpovidanim na otazky spotiebitelského prizkumu, reakci na reklamu) nebo
doporucenim Spacespy dal§im uzivatelim. Motivovalo by Vas to k registraci do
aplikace (zdarma)?

a. Ano
b. Ne
12. Odménou za jedno kliknuti pro vybér odpovédi v placené zpravée by bylo 0,01 EUR
(25 haléin), sli byste do toho?
a. Ano
b. SpiSe ano
C. SpiSe ne
d. Ne
13. Ve skutecnosti je odména 0,05 EUR (ptes 1 K¢) za vybér odpovédi, to uz jde?
a. Ano
b. Spise ano
C. SpiSe ne
d. Ne

14.V prémiovém Clenstvi u Spacespy ziskate za placenou zpravu 0,10 EUR (2,5 K¢),

lepsi?
a. Ano
b. Spise ano
C. SpiSe ne
d. Ne

15. Ale co dospét k ptijiméani 0,20 EUR (5 K¢) za jednu vybranou odpovéd’ u placené

zpravy?
a. Ano
b. Spise ano
C. SpiSe ne
d. Ne

16. Vzbuzuji ve Vas internetové stranky Spacespy (Www.spacespy.net) touhu po

registraci a stazeni aplikace do mobilu?
a. Ano
b. Spise ano
c. Nevim
d. Spise ne
e. Ne

17. Napada Vas, ¢im by se dala takova aplikace zlepsit? Co by méla umét navic, aby si
ji lidé oblibili?

18. Znate né&jakou podobnou aplikaci na stejné bazi? Pokud ano, uved’te prosim jeji
nazev. Dékuji moc za vyplnéni dotazniku!
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