VYSOKA SKOLA KREATIVNI KOMUNIKACE

Katedra marketingovych komunikace

BAKALARSKA PRACE

Studie prilezitosti startup projektu

2021 Adriana Jakubcova



VYSOKA SKOLA KREATIVNI KOMUNIKACE

Katedra marketingovych komunikaci

Kreativni marketing a komunikace

~

VS K

Studie prilezitosti startup projektu

Autor: Adriana Jakubcova

Vedouci prace: Ing. Lukas Krabec Ph.D.

Konzultant prace: Jiri Kuchyna

2021



Prohlaseni

ProhlaSuji, Ze jsem bakaléiskou praci zpracovala samostatné a ze jsem uvedla
vSechny pouzité prameny a literaturu, ze kterych jsem cerpala. Souhlasim s tim, aby prace

byla zptistupnéna vetejnosti pro ucely studia a vyzkumu.

V Praze dne......cccoveeeieeieeniee e Podpis autora:



Podékovani

Na tomto misté bych velice rada podékovala svému vedoucimu bakalaiské prace panu
Ing. Lukasovi Krabcovi, Ph.D. za odbornou pomoc, cenné rady, ¢as a trpélivost pii tvorbé
mé bakalarské prace. Zaroven bych chtéla podékovat mému konzultantovi panu Jifimu
Kuchynovi za poskytnuti informaci, odborny dohled a velkou podporu v priibéhu ptipravy

startupového projektu. V neposledni fadé dékuji své rodin€ za oporu pii studiu.



Abstrakt

Cilem bakalarské prace je vypracovat studii ptilezitosti konkrétniho startup projektu

Vv predprojektové fazi a zhodnotit tak jeho realizovatelnost.

Prvni ¢ast bakalaiské prace se zamétuje na definici startupovych projektii a seznamuje
Ctenafe s nejCastéj$imi diivody neuspécht startupt. Déle jsou popsany zplisoby, kterymi
1ze startup financovat a dalsi formy podpory. V neposledni fad¢ se prace vénuje zivotnimu
cyklu startupu a detailngji zkouma samotnou piedprojektovou fazi, jejiz souéasti je popis

vypracovani studie ptilezitosti.

Druha ¢ast prace se zaobira ovérenim napadu konkrétniho startupu pomoci dotaznikového

Setfeni a samotnym vyhotovenim studie pfilezitosti, jejiz soucasti je SWOT analyza.

Klicova slova
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Abstract

The goal of my bachelor thesis is to make opportunity study of a specific startup project.
This project is in the pre-project phase. Based on this study I will also analyze it’s

feasibility.

First part of the bachelor thesis is focused on the definition of startup project and
introduces the most common reasons of startup project‘s failure. Next I describe the ways
in which startups can be financed and other forms of support. In this thesis I include the
life cycle of the startup and examine the pre-project phase in detail. Part of the pre-project
phase is also description of opportuinity study.

The second part of the thesis is about verification of idea of specific startup project. The
idea is proven by survey and by opportunity study, which includes SWOT analysis.

Keywords

Startup, opportunity study, pre-project phase, financial resources, business incubator and
accelerator, SWOT analysis
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Uvod

Volba tématu této bakalatské prace vyplynula pfirozené s vyvojem mého studijniho
zivota. Jiz na stiedni Skole jsem pfemyslela o vlastnim podnikani, nebot’ jsem méla
moznost do podnikatelského prostiedi nahlizet ve své rodin€ a velice m¢ myslenka toho, ze
V budoucnu si také zalozim vlastni podnik, nadchla. Z tohoto diivodu jsem nasledné této
predstavé prizplsobila vybér oboru vysoké skoly, na které jsem se setkala s predmétem
Pfiprava startupu, ktery m¢ zaujal natolik, ze jsem ihned véd¢la, Ze je startup téma, kterym

bych se chtéla zabyvat vice.

Startupy jsou totiz povéstné pratelskou atmosférou, neformalnim prosttedim a
urCitym stupném nezavislosti. Neni proto divu, ze se jich v dnesni dobé zaklada ¢im dal
vice. Navic se v nich ¢lovek diky rychlému riistu za mésic nauci to, co by mu v korporatu
trvalo roky a bude délat praci, ktera ho bavi. Uplatnit se vSak v soucasnosti, kdy se
neustale rozvijeji technologie, roste konkurence na trhu a spottebitelé vyzaduji stale nové a
inovativni napady, neni viibec jednoduché, a proto si vstup na trh s vlastnim produktem ¢i
sluzbou 74d4 velkou miru odhodléani a tvrdé prace. Nehled€ na to, Ze jiZ samotny napad

ptredstavuje klicovy faktor pro start.

V obdobi, kdy jsem se tolik nadchla pro téma startupti, vznikla myslenka na
vytvoreni nového startup projektu, kterému jsem se zacala usilovné vénovat a pfijala ho

vrwe

motivaci.

Z vyse popsanych ditvodu se v této bakalaiské praci budu zabyvat prozkoumanim
startupového prostiedi a tvorbou studie prilezitosti zacinajiciho projektu, ktery se chysta
vytvofit a uvést na trh novy produkt. Novym produktem se rozumi aplikace, ktera bude
shromaZd’ovat instruktory lyZovani a snowboardovani na jednom misté. Pomoci této
aplikace si zakaznici budou moci instruktora vyhledat a rezervovat za uc¢elem vyuky
lyzovani ¢i snowboardovani. Cilem studie prilezitosti, ale také této bakalaiské prace, bude

zhodnotit realizovatelnost daného startup projektu.

Prvni ¢ast prace se bude vénovat potfebnému teoretickému zakladu pro zpracovani
praktické ¢asti. Zacnu pojmem startup, ktery neni jednoznacné definovan, nebot’ existuji

rizné definice a pojeti, jak tento termin chapat, a z tohoto divodu pro porovnani uvedu



rtizné nazory. Vzhledem K tomu, Ze 90 % Istartupii selze, detailngji se zaméfim i na tuto
problematiku. Dale charakterizuji metody podpory startup projektd, které jsou mnohdy
nezbytné pro dosazeni vytyCenych cili daného projektu. V této Casti dochéazi k seznameni
s riznymi formami financovani startup projekta a nasledn¢ popisi druhy nefinan¢nich

podpor, jako napiiklad podnikatelské inkubatory ¢i akceleratory.

V dalsi kapitole se budu zabyvat Zivotnim cyklem startupti a detailnéji se zaméfim na
jeho prvni fazi, ktera se nazyva faze predprojektova. Vzhledem k tomu, ze soucasti
predprojektové faze je studie piilezitosti, budu se tomuto terminu detailnéji vénovat a

definuji jeho zakladni prvky.

V praktické Casti prace predstavim samotny startup projekt a nasledné zpracuji studii
prilezitosti, jejimz zdmérem bude zkoumat konkurencni prostiedi, slabé a silné stranky,
ptilezitosti a hrozby projektu v podobé SWOT analyzy a vytvoiim pifedbéZzny finan¢ni
plan. Nasledné se zamé&fim na ovéteni myslenky startup projektu, které provedu pomoci

dotaznikového Setfeni, a poté se budu ziskanymi odpovéd’'mi dotazniku zabyvat detailngji.

V zéavéru studie piilezitosti zanalyzuji vyslednd data z dotazniku a ur¢im, zda projekt

doporucit k realizaci ¢i nikoli.

1 Patel, Neil. 90 % of startups fail: Here’s what you need to know about the 10 %. In: Forbes.com [online].
2015 [cit. 2021-02-13]. Dostupné z: https://www.forbes.com/sites/neilpatel/2015/01/16/90-of-startups-will-
fail-heres-what-you-need-to-know-about-the-10/.
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TEORETICKA CAST

1 Definice startupu

Pojem startup je v dneSni dob¢ stdle modernim a mladym pojmem, avSak zacatky

tohoto terminu sahaji jiz do doby 2 pol. 90. let, téZ zvanou jako doba internetové horecky?.

Jeho popularita stale nariista, nebot’ vznika stale vice a vice novych startupovych projekti.

Vzhledem k tomu, ze existuje velké mnozstvi vysvétleni pojmu startup, neni snadné
ho jednoznaéné definovat. Vybrala jsem n€kolik definic, které mi pfiSly nejzajimavéjsi a
Startup definuje startup nasledovné: ,,Startup je lidmi tvofeny spolek uréeny k tomu, aby

vytvofil novy produkt a sluzby za extrémné nejistych podminek*.

Mnoho lidi povazuje za startup jakoukoliv vznikajici spolecnost, avSak tomu tak
neni, jak mizeme zjistit napiiklad z definice od anglického podnikatele a programéatora
Paula Grahama:,,Startup je spole¢nost, ktera je pifedurcena k rychlému ristu. Neznamena
vsak, ze kazda nové vznikla spole¢nost se miize oznacovat za startup. Stejné tak startup
nemusi byt nezbytné zalozen na technologické inovaci nebo byt financovan z rizikovych
zdrojui ¢i mit pfedstavu kone¢ného feSeni, jako napf. prodej firmy. Jedinou podstatnou véci

je rast.“.4

Neil Blumenthal, generalni feditel spolecnosti Warby Parker definoval startup
nasledovné: ,,Startup je spolecnost zabyvajici se problémem, na ktery neexistuje v

souc¢asné dobé jednoznacné feseni a jeho ispéch neni zaruéen®.

Z mych osobnich zkuSenosti a vyse uvedenych definic vyplyva, Ze startup je hlavné
zacCinajici podnikatelsky subjekt s inovativnim a origindlnim napadem, ktery se rychle

vyviji, pfinasi nova feSeni ¢i produkt a mé potencial ristu.

2 EU Office, 2016 str. 9.

3 Ries, 2015 str. 33.

4 Graham, Paul. Startup=Growth. In: PaulGraham.com [online]. 2012 [cit. 2020-12-13]. Dostupné z:
http://www.paulgraham.com/growth.html.

5 Partington, Miriam. The word startup has many definitions. Here are some of them. In: Startupguide.com
[online]. 2018 [cit. 2021-02-16]. Dostupné z: https://www.startupguide.com/what-is-a-startup.
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Z vyse uvedenych definic uvedu ve stru¢nosti hlavni znaky startupu:

e podnikatelsky subjekt

e nove zalozeny nebo vznikajici
e pfinasejici inovaci

e rychle se vyvijejici

e s potencidlem rustu

e zapodminek extrémni nejistoty

1.1 Pro¢ startupy selhavaji

Proc¢ tolik startupt selhava? I kdyz se kazdy startup na zacatku tvari sebevédome,
Casto vlastni ideje nedokaze naplnit a az 90 % jich v riznych fazich vyvoje selze. Aby
startup mohl byt uspésny, mél by si uvédomovat vSechny vyzvy a neopakovat stejné chyby

jako ptedchozi startupy, které neusp€ly.

V prilozeném grafu si mizeme vSimnout, Ze diivodu selhani startupt je nékolik.
Podle vyzkumu portdlu CB Insights®, ktery vychazi z dat o celkem stech netsp&snych
startupovych projektech, se na prvnich ptickach diivoda selhani objevuje hlavné nepotieba
na trhu, nedostatek penéz, Spatné€ zvoleny tym a dal$i. V této kapitole tyto tfi nejcastéjsi
divody rozeberu detailnéji, nebot’ je dilezité jim pti zacatcich podnikéni vénovat vysokou
pozornost a pfedejit tak moZnému selhani. Nejchytiejsi véc, kterou totiz zacinajici
podnikatel mtze ud€lat, je detailné porozumét trhu, na ktery chce se svym produktem
vstoupit. Znat tedy svého zakaznika a jejch potieby. Dilezité také je si pfesné nastudovat,

proc¢ startupy selhavaji, identifikovat problémy a pfemyslet o tom, jak problémim zabranit.

6 Chinsights. The top 20 reasons startups fail. In: Cbinsights.com [online]. 2019 [cit. 2021-02-16].
Dostupné z: https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top.
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=- BASED ON ANALYSIS OF 101 STARTUP POSTMORTEMS

Top 20 Reasons Startups Fail
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1.1.1 Neni potifeba na trhu

Vétsin€ podnikateliim v ranych fazich vyvoje produktu chybi velmi dulezity aspekt.
Kvili Spatnému prazkumu trhu a naslednému nepochopeni cilové skupiny nerozumi jasné
cili, kterého chtéji dosahnout, nemaji pesné uréené, pro koho produkt vyrabéji a jaké
problémy by mél vytesit. Z tohoto diivodu je velmi dilezité se v zacatcich zaméfit hlavné
na zakaznika a jeho problém, pro ktery projekt piinasi své feSeni. Pokud bude zakladatel
budovat sviij produkt postaveny pouze na svych zivotnich zkuSenostech ¢i potiebach bez
ohledu na potiebu takového produktu, velmi pravdépodobné bude po jeho produktu na
budoucim trhu omezena poptavka, coz povede k zaniku celého startupu. Vytvaret tedy
produkty ¢i vyvijet nova fesSeni, které vSak nikdo nechce, jsou nejcastéjSim diivodem
selhani. JestliZze neni dostatecné velka poptavka a zajem o produkt, nema smysl se do

projektu poustét.

Schuyler Deerman, zakladatel startupu Moped, ktery selhal kvili nedostatku trzni

poptavky, fekl: ,,Netvoiili jsme néco, co by tolik lidi cht&lo.*®

Z tohoto velmi ¢astého divodu selhani si Paul Graham, Jessica Livingston, Trevor
Blackwell a Robert Morris v roce 2005 pfi zahdjeni akceleratoru osiva Y Combinator

zvolili jako své motto: ,,udélat néco, co lidé chtéji.

1.1.2 Dosly finance

Kazda spolecnost potiebuje penize, aby mohla fungovat a ptezit. Pro vétSinu startupti
je to problém, jelikoz v ranych fazich totiz startup nema Zadné piijmy, pouze tvofi produkt

a potom nasledné stale jesté vydélava méné, nez kolik utrati.

Druhym nejéastéjsim diivodem selhani startupu je proto nedostatek finan¢nich
prostiedkt. Mit §patny penézni tok muze stejné jako Spatné zachazeni s financemi
signalizovat hrozici smrt spole¢nosti. Klicovym ukolem tedy je si v€as zajistit financovani.

Zdroje financi budu rozebirat v kapitole ¢. 2. Startup s financovanim ma tu vyhodu, Ze po

8 Z., Anastazia. How to prevent mistakes that kill startups: Real examples with useful tips. In:
RubyGarage.org [online]. 2019 [cit. 2021-02-17]. Dostupné z: https://rubygarage.org/blog/reasons-why-

startups-fail.
% Chinsights. The top 20 reasons startups fail. In: Cbinsights.com [online]. 2019 [cit. 2021-02-16].

Dostupné z: https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top.

14



https://rubygarage.org/blog/reasons-why-startups-fail
https://rubygarage.org/blog/reasons-why-startups-fail
https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top

urcitou dobu muze fungovat se ztratou, avsak i presto je nezbytné nutné, aby neustéle

pracoval na tom, aby se stal sob&éstacnym.

Tento osud potkala i evropska rozpoctova letecka spole¢nost Wow Air. Piedseda
Skuli Mogensen napsal zaméstnanciim: "DoSel nam ¢as a bohuzel jsme nebyli schopni
zajistit financovani spolecnosti ... Nikdy si nebudu moci odpustit, Ze jsem nepfiijal opatieni

difve."10

1.1.3 Spatné zvoleny tym

At uz jde o neodpovidajici dovednosti, mezilidské konflikty nebo $patné zvoleny

tym problémy s lidmi mohou také zapticinit selhani startupu.

Abychom tomuto problému piedesli a mohl byt nas projekt Gspésny, je potieba
vytvofit tym s riznou kvalifikaci a dovednostmi jednotlivych lidi a vytvorit mezi sebou
vzajemnou duvéru. Spravny tym je tedy klicovym faktorem a pokud neni jednou z priorit,

je podnikani ohroZeno.

Z vyse uvedenych divodi je zfejmé, ze pokud chce zakladatel se svym startupem
uspéet, musi skutecné ptinést do celého modelu podnikani n¢jakou unikatnost, dobie
poskléadat svilj tym a musi byt diveéryhodnou osobou viici investorim. Ditlezity je i Cas, ve

kterém se svym produktem ptichazi.'!

1.2 Jednorozec

Piestoze se vyskytuje velké mnozstvi netispéSnych startupli, miizeme se setkat ve

startupovém prostiedi s pojmem jednoroZzec, ktery je pravym opakem.

JednoroZec je obecné definovan jako soukromy startup, ktery ma hodnotu 1 miliardu
dolart nebo vice. Je to tedy néco vzacného, stejné jako jednorozec. Tuto definici poprvé
uvedla a vytvofila v roce 2013 kapitalova investorka Aileen Lee.'? K tomu, aby se mohl
startup stat jednorozcem, a dosahl tak svého absolutniho cile, je potfeba mit dokonaly

produkt a nacasovani, skvély tym, podporujiciho investora a nadSené zakazniky.

10 Chinsights. The top 20 reasons startups fail. In: Cbinsights.com [online]. 2019 [cit. 2021-02-16].
Dostupné z: https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top.

1 Zpracovano na zakladg zapiski z prednasky Jittho Kuchyni, pfedmétu Piiprava startupu.

12 Smith, Lucy. What is a Unicosr: definition, origins, and current “unicorns*. In: Snov.io com [online]. 2020
[cit. 2021-02-18]. Dostupné z: https://snov.io/glossary/unicorn.
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Mezi jednoroz¢i nejznaméjsi firmy patii naptiklad piepravni spolecnost Uber,
aplikace Airbnb, kterd zprostfedkovava pronajem ubytovani nebo vesmirny projekt
vizionatre Elona Muska, zvany SpaceX. Byvalymi jednoroZci jsou mezinarodni giganti
Facebook, Alibaba, Spotify nebo Twiter. Za jeden z prvnich uspésnych start-upti se da

povazovat i legendarni Apple od Steva Jobse.™®

Je tedy zfejmé, ze nejvice jednorozcli pochazi z USA nebo Ciny, avSak i u nds v

vvvvvv

Liftago nebo vyhledéavac letenek Kiwi.

1.3 Osoby a obsazeni
V kazdém startupu se setkame s nasledujicimi kli¢ovymi osobnostmi:!*

1.3.1 Zakladatel (founder)

Zakladatel, ¢asto oznacovan anglickym slovem founder, je ¢lovek, ktery ptichazi
s myslenkou vztahujici se k budoucimu produktu startupu a ma blizky vztah
k zakaznickému problému. Jeho feSeni vychazi z jeho dosavadnich zivotnich zkusenosti,
znalosti ¢1 dovednosti. Rozsah vSech téchto okruhli byva v zacatcich kazdého podnikatele
vétSinou omezen na zékladni oblast jeho zajmu. Dalo by se tedy fici, Ze je expertem
V jednom oboru, ale chybi mu potiebné znalosti v jinych oborech, které jsou pro start
podnikéani nezbytné. JelikoZ je vSak na uplném zacétku, nelze predpokladat, Ze by mél
dostatek financi na to, aby si experty v danych oblastech najal jako zaméstnance, a proto

k sob¢ hleda spoluzakladatele.

1.3.2 Spoluzakladatel (co-founder)

Spoluzakladatel, oznac¢ovan opét anglickym slovem jako co-founder, je expertem
v dulezitych oblastech pro startup a vyménou za podil ve spolec¢nosti pracuje za minimalni
moZnou mzdu. Velmi €asto se jednd o odborniky v oblasti technologii ¢i jinak pfimo

spojené s vyvojem produktu.

13 Redakce Fondik.cz. Co je startup (a pifklady startupt). In: Fondik.cz [online]. 2018 [cit. 2021-02-18].
Dostupné z: https://www.fondik.cz/zajimavosti-ze-sveta-financi/zjistete-konecne-co-to-vlastne-je-ten-startup.
14 Zpracovano na zaklad¢ zapiskl z pfednasky Jittho Kuchyni, pfedmétu Piiprava startupu.
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1.3.3 Investor

Startupové prostiedi by neexistovalo, kdyby jeho soucasti nebyli investoii, ktefi
vkladaji své financni prostiedky do startupu vyménou za podil, s vidinou jeho budouciho

zhodnoceni

1.3.4 Coreteam

Mezi core team muzeme zatadit specialisty v jednotlivych oblastech nutnych k

dosazeni cile. Jsou to klicovi spolupracovnici daného startupu na urcitych pozicich.

1.3.5 Mentori, poradci, konzultanti

Startup Casto potiebuje kromé finan¢ni pomoci i pomoc ve formé mentoringu ¢i
dodate¢ného vzdelavani. Je to z toho diivodu, ze zacinajici podnikatelé casto nemaji
zkuSenost s tvorbou byznys planu, marketingem, prezentovanim apod. Pomoc od rodiny ¢i
znamych Casto nestaci. Efektivnéjsi je vyuzit sluzby mentorq, kteti jiz maji zkuSenosti a
umi spravné poradit, pomoct a nasmérovat. DileZité je si vybrat spravného mentora, ktery

by se mél vyznat v dané oblasti.®®

2 Financovani a podpora startup projektii

Startupy vétSinou na zacatku svého podnikani nemaji Zadné trzby a nevlastni skoro
zadny majetek, a proto potiebuji finan¢ni podporu. Banky malokdy poskytnou startupu

vér vzhledem k jeho vysoké rizikovosti, a i kdyz poskytnou, jde pouze o nizkou sumu.'®

Z tohoto dlivodu se startupy v za¢atcich obraceji zejména na tzv. 3F: fools, family,
friends.)” Uspory &i pijeky tedy ziskavaji od rodiny & znamych. Tento druh financovéni se
vSak nedoporucuje, nebot’ je zde vzdy riziko netispéchu a osobni ztraty. Lze také ocekavat,
Ze s postupnym vyvojem startupu se zvysi financni narocnost, a proto v piipad¢ vyuziti

vlastnich financi hrozi 1 fakt, Ze zdroje nebudou dostacujici.

15 Kolektiv autort, 2015 str. 12
16 Kolektiv autord, 2015 str. 11.
17 Kolektiv autort, 2015 str. 11.
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V ptipadé¢, kdy tento druh finan¢ni podpory piestane stacit, nebo nechceme nas
startup financovat z vlastnich zdroju, je tfeba hledat kapital v externim prostredi. Startupy
nejcastéji mohou ziskat investici od business angels (and¢€lskych investort), z fondi

rizikového kapitalu ¢i skrz crowdfunding.

2.1.1 Business angel (andélsky investor)

Startup ma nékolik moznosti, jak financovat sviij projekt, avSak jeden z nejcastéjsich
zdrojt jsou investice od investorti. Andélsky investor je oznaceni pro clovéka, ktery
samostatné poskytuje projektiim a startupiim investici v podob¢ finan¢nich prostredk,
kterou startup vyméni za podil ve své spolecnosti. Investuje tedy za ticelem vydélku,
kterého dosahuje pfi ristu valuace spolecnosti. Nutno zdiiraznit, Ze tento typ jako jediny z
celé skupiny investorti investuje své vlastni penize na zdklad¢ svého rozhodnuti, které je
¢asto ovlivnéno jeho emocemi. Velmi Casto se jednd o zakladatele uspéSnych startupi, a
proto takovy investor rozumi danému prostiedi, chape rizika a vidi pfilezitosti.’® Mimo
finan¢ni podporu tento druh investora Casto dava startupu i cenné zkusenosti a

zprostiedkovava sit’ dalezitych kontaktd.™®
2.1.2 Venture capital fund

V/C fund, neboli venture capital fund, do ¢estiny piekladan jako fond rizikového
kapitalu, je fond, ktery sdruzuje prostfedky n€kolika investorii. Diky zvétSeni objemi
téchto fondi jsou pak umoznény vyssi investice ve startupovém prostiedi. Fond se vénuje
nejen financovani zacinajicich rizikovych startup, ale 1 narocné;jSim investicim jiz
zavedenych a fungujicich podnikii. Narozdil od business angels investorti je vice

orientovany na vykonnost nez na emoce.

Rozhodujicim faktorem pro investici tedy bude primarn¢€ budouci potencial
zhodnoceni valuace spole¢nosti.? Nicméné investofi jsou pii investovani velmi opatrni a
ze vSech startupt podpoii jen malé procento z nich, protoze jak i ndzvu vyplyva, riziko, Ze
startup selZe a nesplni oekavani, je vysoké.?! Stejné jako business angels pozaduji VC

fondy za jejich investici podil ve firmé.

18 Zpracovano na zakladé zapiskl z prednasky Jitiho Kuchyni, pfedmétu Pfiprava startupu.
19 Kolektiv autort, 2015 str.12.
20 Zpracovano na zakladg zapiska z prednasky Jittho Kuchyni, pfedmétu Piiprava startupu.
21 Kolektiv autort, 2015 str. 12
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2.1.3 Crowdfunding

Crowdfunding lze do Cestiny ptelozit jako hromadné financovani, pti kterém vetsi

pocet jednotlivcll pFispiva mensim obnosem k cilové ¢astce.??

Jeho cilem je potencidlnim zakaznikim poskytnout sluzbu ¢i nabidnout produkt,

ktery jesté neni vyroben, a teprve az z vybranych prostiedk startup realizuje vyrobu.

Funguje tak, ze si projekt na zacatku stanovi cilovou ¢astku a termin, do kterého maji
byt penize vybrany. Pokud projekt nedosédhne na cilovou ¢astku do urc¢eného data, penize
se vSem, ktefi pfispéli, vrati. Jestlize se vSak stanovena suma vybere, odména pro kazdého,
kdo projekt podpotil, zavisi na velikosti darované sumy. Mlze se jednat pouze o

podékovani, nebo samotny vyhotoveny produkt.?®

V dnesni dobé€ se pro crowdfunding pouzivaji hlavné internetové platformy. Mezi

nejznaméjsi v Ceské republice patii napiiklad hithit.cz nebo startovac.cz.?*

2.2 Podpora startup projekti

Zptsobt, kterymi l1ze podpofit startupy bez zdméru poskytovat finan¢ni zdroje nebo

kapital, je n€kolik. Patfi mezi n€ primarné€ podnikatelské inkubatory a akceleratory.
2.2.1 Podnikatelské inkubatory

Podnikatelské inkubatory jsou specidlné navrZené programy, které pomahaji
startuptim rust, inovovat a fesit problémy bézné spojené se spusténim projektu a jejich
jedinym ucelem je pomoci podnikateltim v rozvoji podnikani a nastartovat tak dany
projekt. Poskytuji pracovni prostory, mentoring, networking? §koleni a piistup k
investorim. Dale také vzdélavaji startupy v oblasti zdkladii podnikéani, poméhaji s

prezenta¢nimi dovednostmi, ucetnictvim, prizkumem trhu, marketingem atd.

22 Hodgkinson, 2017 str. 215.

23 Kolektiv autordi, 2015 str. 12.

24 Domitra, Jakub. Co je to crowdfunding a jak funguje? In: Busyman.cz [online]. 2019 [cit. 2021-02-22].
Dostupné z: https://www.busyman.cz/invest/zajimavosti/rady-tipy/crowdfunding-jako-moznost-financovani-
projektu

% Networking, z anglického slova network ¢ili sit), je oznaceni pro vytvareni vztahti mezi lidmi, kteti mivaji
zpravidla stejné zajmy a pohybuji se ve stejné oblasti. Jde 0 vzajemnou vyménu informaci a udrzovani
osobnich kontaktl, vedouci k vytvoreni sité konexi. Slovnik pojmu. Networking. In: Vytasekkonzult.cz
[online]. 2019 [cit. 2021-02-22]. Dostupné z: https://vytasekkonzult.cz/slovnik/networking.)
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Startupové inkubatory jsou nejcastéji neziskové organizace, které provozuji vefejné i
soukromé subjekty. Mnohdy jsou spojovany s univerzitami.?® Programy podnikatelské
inkubace jsou ¢asto sponzorovany soukromymi spole¢nostmi nebo vetfejnymi subjekty,

jako jsou praveé vysoké Skoly a univerzity.
2.2.2 Vyhody a nevyhody podnikatelského inkubatoru

Vyhod a nevyhod podnikatelského inkubatoru je mnoho, avsak ty se mohou v
jednotlivych pripadech lisit. Pfesné podminky jsou dostupné na webovych strankach

konkrétniho podnikatelského inkubatoru.

Obecné jsou s podnikatelskymi inkubdtory spojeny nasledujici vyhody: 2/

zvyhodnéné ndjemné pracovnich prostorii
- vybaveni kancelafi ¢i laboratoti
- snadngj$i vyhledavani investorii

- mentorska ¢innost v riiznych oblastech (pravo, ekonomika, ucetnictvi,

marketing atd.)
- lukrativni misto pro sidlo spole¢nosti
- inspirujici a motivujici prostiedi
- moznost spolupréce se spole¢nostmi uvniti inkubatoru

- vazba na univerzity

26 Willson, Nicole. What is a startup incubator? In: Topmba.com [online]. 2021 [cit. 2021-03-04].
Dostupné z: https://www.topmba.com/blog/what-startup-incubator
27 Kabelikova a kol., 2014 str. 4.
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Mezi &asté nevyhody patii: 28
- podminény vstup (do inkubatoru se nedostane kazdy)
- Casovy zavazek
- kapacitni omezenost
- pevny harmonogram (inkubatory Casto vyzaduji piisnou ucast na Skolenich,

workshopech a spole¢enskych aktivitach)

2.2.3 Inkubitory v CR?

- Technologicky inkubator VUT

- Podnikatelsky inkubétor Védeckotechnického parku Univerzity Palackého v

Olomouci
- BIC Ostrava
- Technologické a inovacni centrum Zlin
- Akademické a univerzitni centrum Nové Hrady
- Ttrebonské inovacni centrum
- Védeckotechnologicky park Ostrava
- BIC Plzen
- Podnikatelské a inovaéni centrum Severni Cechy
- Pardubicky podnikatelsky inkubéator z.1.
- Inovacentrum
- Technologické centrum Hradec Kralové
- Technologické inovaéni centrum CKD Praha

- Centrum podpory inovaci VSB - Technické univerzity Ostrava

28 Draper University. What is a business incubator and how does it work? In: Draperuniversity.com [online].
20220 [cit. 2021-03-05]. Dostupné z: https://www.draperuniversity.com/blog/what-is-a-business-incubator
29 Czechlnvest. [online]. [cit. 2021-03-06]. Dostupné z: http://www.czechinvest.org/cz/Sluzby-pro-male-a-
stredni-podnikatele/Chcete-dotace/OPPI/Vyuziti-novych-financnich-nastroju/Inkubatory
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2.2.4  Akceleratory

Akcelerator je odvozen od slova akcelerace = urychleni ¢i zrychleni a funguje na

podobném principu jako podnikatelsky inkubator, avSak s n¢kolika rozdily.

Hlavnim rozdilem mezi inkubatorem a akceleratorem je jejich odlisné zaméteni na
zivotni fazi projektu. V podnikatelském inkubatoru se setkdme primarné s podnikateli,
ktefi teprve svoji myslenku rozviji a zatim ani nemuseji aktivné podnikat, kdezto v
akceleratoru je ucast v jejich programu podminéna jiz existujici firmou, kterd jiz napiiklad

prodava své produkty ¢&i sluzby, ale potfebuje se dale rozvijet - akcelerovat sviij rist.>

Dalsi odlisnosti je také doba, po kterou jsou projekty v inkubatoru nebo akceleratoru
ptitomny. V piipadé€ inkubator to mize byt az nékolik let, zatimco u akceleratoru se

vétsinou jedna o nékolik mésict &i tydni. 3
3 Zivotni cyklus startupu

Tak jako produkty ¢i sluzby, tak i firmy, podniky a startupy maji sviij zivotni cyklus,

ktery se déli na jednotlivé faze.

Definice jednotlivych fazi startupu neni jednotna, nebot se Zivotni cyklus miize
projekt od projektu lisit, a také ptiliSna konkretizace Zivotniho cyklu miZe byt spiSe na
obtiz a mize zamezovat flexibilité. Z tohoto diivodu riizni odbornici ptichdzeji s vlastnimi
interpretacemi zivotniho cyklu startupu. I pfesto, Ze vychazim z mnoha literarnich
(odborné literarnich?) pramend, z divodu jednotné terminologie jsem se rozhodla pouZivat
definice Zivotniho cyklu z knih JeZkové, ktera Zivotni cyklus startupu rozdéluje na

nasledujici tii faze®?:

e Ptedprojektova faze
e Projektova faze

e Poprojektova faze

30 Hybl, Jan. Podnikatelské inkubatory vs. akceleratory: k ¢emu slouZi a jak se 1i§i?

In: ProfiPodnikatelskyPlan.com [online]. 2019 [cit. 2021-03-08]. Dostupné z:
https://www.profipodnikatelskyplan.cz/blog/uzitecne-tipy-a-triky/podnikatelske-inkubatory-vs-akceleratory-
k-cemu-slouzi-a-cim-se-lisi

3L Hybl, Jan. Podnikatelské inkubatory vs. akceleratory: k ¢emu slouZi a jak se 1i§i?

In: ProfiPodnikatelskyPlan.com [online]. 2019 [cit. 2021-03-08]. Dostupné z:
https://www.profipodnikatelskyplan.cz/blog/uzitecne-tipy-a-triky/podnikatelske-inkubatory-vs-akceleratory-
k-cemu-slouzi-a-cim-se-lisi

32 Jezkova, 2013 str. 20.
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3.1 Strucna charakteristika fazi Zivotniho cyklu podniku

3.1.1 Predprojektova faze

V predprojektové fazi se zvazuje, zda je napad na projekt Zivotaschopny a zda po

ném existuje poptavka. Vysledkem je doporuéeni, zda projekt realizovat, ¢i nikoliv.*3
3.1.2 Projektova faze

V projektové ¢asti by se mél startup zaméfit predevsim na sestaveni projektového
tymu, vytvoreni planu a jeho naslednou realizaci.

Na konci této faze by mél byt projekt dokoncen a naplnén jeho cil. Obvykle se

projektova faze déli na:®

= zahgjeni startupového projektu
» planovani
= vlastni realizace

= ukonceni projektu

3.1.3 Poprojektova faze

V poprojektové fazi je tfeba analyzovat cely pribéh projektu a zhodnotit, zda byl
usp&sny ¢i nikoli. Soucasti je také zpracovani navrhi, jak se na zaklad€ novych zkusSenosti

v pftistich startupovych projektech zlepsit a co udélat jinak.
BéZné rozliSujeme tfi etapy, do kterych se déli poprojektova faze:
- analyza ukonceni startupového projektu
- zpracovani navrhil pro zlepSeni dalSich projektt
- udrzovaci faze vysledkl projektu

Tato faze se vzhledem k jeji naplni nékdy oznacuje téz jako faze vyhodnoceni a

ziskané poznatky ukoncenych projekti se zaznamenavaji do pfedem definovanych

soubori.®®

3 Jezkova, 2013 str. 20.
3 Dolezal, 2009 str. 159
% Jezkova, 2013. str. 20.
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3.2 Predprojektova faze
Vzhledem k tomu, Ze hlavnim tématem této bakalarské prace je studie prilezitosti,
bude se nésledujici kapitola vénovat prvni fazi zivotniho cyklu, tedy fazi predprojektové.

Smyslem této faze je zvazit a posoudit, zda je navrhovany startupovy projekt
proveditelny a piipravit ho na budouci vyvoj. Tato faze je Casem piedprojektovych avah,
prvnich popisti obsahu a moznych feseni projektu a mé za ukol zanalyzovat moznosti
realizace startupu, prozkoumat piileZitosti a posoudit proveditelnost daného zaméru.® Je
tedy vhodné potiebu na trhu po daném produktu ovéfit, definovat cilovou skupinu a

zamé&fit se na priizkum trhu, uréeni vize a cili.*’

V této fazi je pfihodné se zabyvat otdzkami napiiklad jako: 3
- Jaky je navrh tématu projektu?
- Existuje poptavka po navrhovaném tématu?
- Existuji ptileZitosti pro realizaci projektu?
- Jaké jsou duvody proc€ projekt realizovat?
- Ceho mame realizaci projektu dosahnout?
- Je vhodné projekt doporucit k realizovani?

Nebo také tieba: *°
- Kolik to bude stat?

- Kdo to zaplati?

3 Jezkova, 2013 str. 20.,32.

87 Zpracovano na zakladg zapiskt z ptednasky Jitiho Kuchyni, pfedmétu P¥iprava startupu.

$8Bockova, Markéta. Zivotni cyklus projektu, piedprojektova faze [online]. [cit. 2021-04-02]. Dostupné z:

https://is.muni.cz/el/1421/jaro2018/VIKBA22/um/3_projektovy management/03_Zivotni_cyklus projektu_a
predprojektova_faze.pdf

% Jezkova, 2013. str. 35
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Ke zpracovani podkladi slouzicich k rozhodnuti, zda projekt spustit, slouzi fada
studii a metod. Prvnim krokem pro ovéteni podnikatelského napadu by méla byt tzv.

studie pfileZitosti, které se budu vice vénovat v dalsi sekci.

Obecné bychom tedy v této fazi méli urcit odkud jdeme a kam smétujeme, jakou

cestu si zvolime a zda ma smysl startupovy projekt realizovat.*°

3.2.1 Vznik myslenky

Vsechny zacinajici startupy zacinaji napadem neboli myslenkou, jejimz nositelem je
zakladatel. Myslenka vétSinou vzniké z jednoho ¢i vice faktort. MiiZe to byt napiiklad z
vlastni zkuSenosti, kdy zakladatel zazil negativni zazitek s nedostatecnym produktem, a
proto zacal pfemyslet o tom, jak to ud¢lat lip. DalSim faktorem je vlastni potieba, ktera
vznikd z neuspokojeni soucasnym trznim prostfedim, nebo tfeba vlastni vnitini motivace,
ktera Casto vznika u lidi, kteti dlouhou dobu pracuji naptiklad v korporatu, jsou vyhoteli a
cht&ji délat néco jiného. Poslednim faktorem mize byt i vlastni know-how, kdy zakladatel
disponuje mnoha schopnostmi, dovednostmi a znalostmi, diky kterym muize vytvofit

unikatni produkt.**

3.2.2 Studie prileZitosti

Po vzniku myslenky neboli napadu je vhodné zacit pracovat na studii ptilezitosti,
diky kter¢ si jasn¢€ definujeme zakladni prvky a snadnéji tak mySlenku v dal§im kroku
ovétime.

Studie piilezitosti je nastroj posouzeni, zda méa danid myslenka moZnost na trhu

uspét.*? Jeji forma a struktura neni pevné dana, vzdy totiz zaleZi na povaze zamyslenych

namétl na projekt.

Proces tvorby studie piilezitosti je také velmi pfinosny pro startup samotny, nebot’ si
yjasni, jaké kroky musi ucinit v jednotlivych oblastech, jak oslovi zdkazniky, na kterych

trzich bude fungovat, jaka je konkurence a jak se od ni odlisit

40 Dolezal, 2009. str. 158

41 Zpracovano na zakladé zapiski z prednasky Jitiho Kuchyni, pfedmétu Ptiprava startupu.

42 Flégrova, Karolina. Studie piilezitosti In: ProfiPodnikatelskyPlan.com [online]. 2017 [cit. 2021-03-09].
Dostupné z: https://www.profipodnikatelskyplan.cz/blog/pojmy/studie-prilezitosti
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Obsah studie miize tvofit napiiklad:*3

- Zakladni popis budouciho produktu nebo sluzby

- Cile projektu

- Potencialni zékaznici

- Moznosti vyuziti napadu na trhu

- Existujici konkurence a prostredi

- Prilezitosti, hrozby a rizika

- Hrubé ekonomické propocty investic, budoucich vynost a navratnosti
Dle Jezkové by se ve studii ptileZitosti mély objevit tyto nasledujici body**:

- namét na projekt

- analyza ptilezitosti

- analyza hrozeb, v¢etné urceni nejzasadnéjsich rizik a zplisobli reakce na né

- analyza silnych a slabych stranek

- prvni formulace cile a obsahu projektu

- prvni odhad nékladl a pfinost projektu

- shrnuti zavéru a vysledna doporuceni

V zévéru studie piileZitosti je tfeba vyslovné uvést, zda se doporucuje ¢i

nedoporucuje projekt déle rozpracovavat.*®

Budouct startup by tedy mél byt schopen si zodpovédét nékolik otazek, které jsou
zakladem pro Uspesny start. Co bude vyrabét, jaké jsou jeho cile a jak jich dosahne, pro
koho, pro¢, s kym a za kolik bude schopen produkt vytvofit.*® Vzhledem k tomu, Ze studie

prilezitosti vznika jesté pred tim, neZ startup zaloZzi spole¢nost, neni ocekavanim ziskat

4 Profipodnikatelskyplan.com [online] [cit. 2021-03-09]. Dostupné z:
https://www.profipodnikatelskyplan.cz/analyza-investicniho-zameru/studie-prilezitosti

4 Jezkova, 2013 str. 36

4 Jezkova, 2013 str. 36

46 Zpracovano na zakladé& zapiski z prednasky Jiftho Kuchyni, pfedmétu Ptiprava startupu.
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presné a neménné informace. Je totiz velmi pravdépodobné, Ze se jednotlivé tdaje budou

Vv pribéhu upravovat, aby byly vice v souladu s realitou.

V nasledujicich podkapitolach se budu vénovat vybranym jednotlivym tématim,

které se tykaji studie prilezitosti.
3.2.3 Cile a vize

Asi kazdy Clen ve startupovém projektu se shodne na tom, ze obecnym cilem je
snaha vyrust co nejdiive v zivotaschopnou stabilni spolecnost a generovat vétsi zisk, nez

¢ini kapitalové naklady. I presto je dulezité si hlavni i specifické cile stanovit.

Spravné definovany cil je totiz zakladnim kamenem budouciho uspé&chu projektu.
Jeho jasna a konkrétni formulace neni jednoducha, nebot’ je potieba brat v potaz nejen

povahu namétu startupu, ale i jeho okoli.*’

Cili rozumime jednotlivé dil¢i kroky vedouci k zamySlenému stavu po realizované
zméné. Jejich spravna definice neni jednoduchd, nicméné se jedna o jeden z kliovych

faktori uspéchu projektu.

Jezkova pouziva nastroj, ktery pomaha dobte formulovat cil, zvany technika
SMART, jejimz prostfednictvim je moZné navrzeny cil otestovat a zjistit, zda ma vSechny
potfebné nalezitosti.*®

Slovo SMART je sloZené z poc¢atecnich pismen anglickych slov a znamena

nasledujici: 4°

e Specific - Specifické = cile museji jasné vyznacovat, c¢eho ma byt dosazeno

e Measurable - MéFitelné = cile museji byt méfitelné, aby se dalo urcit, zda
daného cile bylo viibec dosazeno

e Achievable - Dosazitelné = cile museji byt dosazitelné a ptijatelné

¢ Relevant - Realistické = cile museji byt realizovatelné a relevantni

e Trackable - Casové sledovatelna = cile museji byt stanoveny v ramci uréitého

¢asového obdobi

47 Jezkova, 2013 str. 48

48 Jezkova, 2013 str. 50.

4 SMART (Specific, Measurable, Achievable, Realistic, Time Specific). In: ManagementMania.com
[online]. 2019 [cit. 2021-03-11]. Dostupné z: https://managementmania.com/cs/smart.
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Vize
Vize je ptfedstava zadouciho budouciho cilového stavu, které¢ho chce startup
dosahnout, a to v podob¢ jednoduchého popisu. Poméha tedy jasné stanovit smér, kterym

se startup chce vydat.>°

3.24 SWOT analyza

SWOT analyza je jednou z metod, kterou je vhodné pouzit zejména pii tvorb¢ studie
piilezitosti. Pomoci SWOT analyzy mtzeme objevit ptilezitosti pro dany projekt,
predikovat jeho zésadni rizika, vyuzit silné stranky startupu ditlezité pro projekt a
eliminovat slabé stranky, které projekt ohrozuji.>* Lze ji rozdé&lit na nékolik na sebe
navazujicich kroki od nalezeni faktort, sestaveni samotné SWOT analyzy, vyhodnoceni az

po stanoveni strategie.
Slovo SWOT vychézi z poc¢atecnich pismen téchto anglickych slov:
e Strenghts (silné stranky)
e Weaknesses (slabé stranky)
e Opportunities (pfilezitosti)
e Threats (hrozby)

V praxi se SWOT analyza mtize prezentovat jako tabulka se ¢tyfmi poli, nékdy

zvana jako SWOT matice.

% Vize (Vision). In: ManagementMania.com [online]. 2019 [cit. 2021-03-11]. Dostupné z:
https://managementmania.com/cs/vize
51 Jezkova 2013, str. 39.
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Silné stranky Slabé stranky

- "E
E >E Pomahaji identifikovat oblasti, | Zahrnuji oblasti, kde si projekt
E 8 ve kterych je projekt lepsi nez vede hiife nez konkurenti.

&

A konkurence.

Prilezitosti Hrozby

N
N n
z E Predstavuji skutecnosti, které Identifikuji skutecnosti, které
=
E § mohou projektu ptinést Gispéch. mohou projekt ohrozit.

A

Tab. 1.: SWOT analyza

(Zdroj: Cevelova.cz)
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4 Ovéreni mySlenky u potencidlnich zakazniki

,Mnoho skvélych napadi se bohuzel nikdy neproméni na vdzné a stabilni podnikéni,

protoZe na za¢atku nebyly diikladné testovany na Zivotaschopnost.*>2

Vzhledem k tomu, Ze mezi nejcastéjsi ditvody neuspesnosti startupu (viz kapitola €.
1.1.) patii nedostate¢nd poptavka na trhu a velkéd konkurence, je nutné se zame¢fit na

ovéteni myslenky.

Nejprve je potieba si nadefinovat, kdo je nasim typickym zakaznikem, a poté je

mozné zacit myslenku ovétrovat na budouci cilové skupiné zdkazniku.

Ovéfovani by se mélo tykat hlavné téchto otazek: *3

Opravdu lidé tento produkt potiebuji?
- Jedna se o inovativni ptistup?
- Resim néco, za co budou lidé ochotni platit?

- Jaké je na trhu konkurence?

4.1 Dotaznik

Dotaznik je druh néstroje, ktery slouzi k sbéru dat a jejich nasledné vyhodnoceni pfi

realizaci prizkumu. Sklada se z otazek, diky kterym zjistime nazory respondentt.

Dotazovani pomoci riznych dotaznikovych platforem na internetu je jednou z
moznosti, jak si mySlenku u potencidlnich zédkaznikli ovéfit a zjistit, zda budou mit lidé o
dany produkt ¢i sluzbu z4jem. Tento zplisob ovéfovani myslenky je nejjednodussim, a
pokud jsou otazky poloZeny spravné, tak i velmi efektivnim. Diky internetu a online svétu
muzeme ziskat takovy pocet odpovédi (vyplnénych dotaznikii), jaky jenom chceme podle

toho, jaké Usili do dotazovani vloZime.

Otazky pti dotazovani musi byt vzdy kladeny neutraln€, nesmi navadét na odpoveéd,

kterou my chceme slySet, a musi byt vyhodnoceny bez emoci na stran¢ zakladatele.

52 jQuest blog [online]. 2019 [cit. 2021-03-11]. Dostupné z: https://blog.iquest.cz/2018/10/overeni-myslenky-
co-by-melo-predchazet.html
53 Zpracovano na zakladé zapiski z prednasky Jitiho Kuchyni, pfedmétu P¥iprava startupu.
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Dalsi metodou dotazovéani je hloubkovy rozhovor dvou osob, kdy tazatel zjistuje
nazory dotazovaného a odpovédi na jeho otazky. Tyto informace pomohou objasnit, co se
skutecné déje v jeho mysli. Je tieba si vzdy velmi peclivé vybrat predstavitele cilové
skupiny, nebot’ se narozdil od dotazovani pomoci dotaznikovych platforem ptame velmi

malého vzorku.%

Dilezité je vSak mit na paméti, Ze dotazovani jakoukoliv formou pro projekt mtize
byt rizikové. Startup totiz ptili§ brzy ukazuje sviij budouci produkt a nékdo tuto myslenku
muze ukrast. D4 se tomu zabranit tim, Ze hlavni myslenku v dotazniku ¢i jiné formé
dotazovani neukdzeme naptimo, avSak nékdy je to nezbytné a startup s timto rizikem musi

pocitat.

54 Kozel, 2011 str. 127.
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PRAKTICKA CAST

5 Predstaveni projektu

Vznik myslenky a nasledna snaha o vytvoieni nového startupového projektu byla
zapri¢inéna primarné vlastni zkuSenosti, potfebou a motivaci. Ja a moje kamaradka jsme
ob¢ instruktorky lyzovani a z tohoto diivodu jsme jiz delsi dobu piemyslely o tom, jak
bychom usnadnily vyuku lyzovani, a dostaly se k napadu vytvoreni webové i mobilni
aplikace, skrz kterou by si klienti mohli instruktory vyhledat a rezervovat za uc¢elem vyuky
lyZovani ¢i snowboardovani. V piipad¢ vykondvani prace ptes aplikaci misto pires
lyZatskou Skolu by instruktoii méli mnohem vétsi vydélek za jednu oducenou lekci, nebot’
by nemuseli odvadét vysoka procenta lyzatské Skole. Mezi dalsi divody patril také fakt, ze
v lyzatskych skolach neni umoznén vybér instruktora zdkaznikem, a také jeho nejistota
Vv piipad¢ zaplnénych lyzatskych Skol. Dle mého nazoru by platforma tohoto typu mohla
byt uspésna, nebot instruktorska aplikace je dirou na trhu a lidé v dneSni dob€ vyhledéavaji
interaktivni a jednoducha feSeni. Umoznit vétsi vydélek i svobodu instruktorim a

zjednodusit proces pro zakaznika vytvotrenim aplikace, se pro nas tak stalo prioritou.

Projektu jsme se zacaly usilovné vénovat a ptihlasily se do podnikatelského
inkubatoru jehoz €lenstvi bylo podmin€no spéSnym absolvovanim piijimaciho fizeni,
které mélo nékolik kol, a do kterého jsme se musely prokazat s jiz dobie promyslenym
podnikatelskym napadem. I pfesto, Ze jsme mély velke Stésti, nebot’ se do inkubatoru
dostalo pouze né€kolik projektti z mnoha, rozhodly jsme se po Case ¢lenstvi v inkubatoru

ukoncit, a to hlavné z diivodu, ze jsme s projektem jiz byly hodné napted.

Nejveétsi oporou, radcem a mentorem nam vsak byl pan Jifi Kuchyna, ktery je
zéroven vyucujicim pfedmétu Piiprava startupu na skole VSKK, a ktery nas po celou dobu

velmi podporoval a daval cenné rady.
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5.1 Zakaznicky problém

V této Casti popisi zakaznicky problém jak z pohledu zakaznika, tak i instruktora.

e Instruktofi lyZovani a snowboardovani dostavaji v priméru pouze 25 % z Castky za

jednu oducenou lekci v lyzaiské Skole.
e Zakaznikovi neni umoznén vybeér instruktora dle svych preferenci.

e Nejistota zakaznika ohledné zaplnénych lyzaiskych skol.

5.2 Podnikatelsky zamér

Podnikatelskym zdmérem naseho projektu je vytvotfeni webové a mobilni aplikace na
zakladé které si budou uZivatelé moci vyhledat a rezervovat instruktora lyzovani. Chceme,
aby aplikace fungovala na podobném principu jako naptiklad platforma BlaBlaCar, kde si
uzivatelé vybiraji fidi¢e pfedevsim na zéklad¢ jejich hodnoceni. Tento princip bychom

chtély aplikovat i u naseho podnikatelského zaméru.

5.3 Vize

Chceme shromazd’ovat instruktory lyZovani na jednom misté, vyuku délat jednodussi

a zdkazniklim umoznit moznost vybéru.

5.4 Cile

Nasim hlavnim cilem je vytvofit aplikaci, zajistit poZadované mnoZzstvi instruktord,

co nejrychleji vyrast v prosperujici spolenost a expandovat.

5.5 Nazev aplikace

MeetFit se sklada ze dvou anglickych slov, pficemz Meet = setkani a Fit = byt fit.
Navrh ndzvu aplikace byl vytvoien v navaznosti na skute¢nost, ze prvotnim napadem

naseho projektu bylo vytvorit aplikaci, ktera by M e et Fit

shromazd’'ovala nejen instruktory lyZzovani a

... protoZe | my se to museli naulit.

snowboardovani, ale i instruktory dalSich sportd. Nicméné Obr. 2.: Nazev loga

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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z n€kolika diivodii jsme se nakonec rozhodli pracovat pouze na aplikaci zaméfenou na
instruktory lyZovani a snowboardovani. Nazev MeetFit se nam vSak zalibil natolik, Ze jsme

rozhodli ho zachovat, a to i vzhledem k jeho univerzalnosti.

56 Proces

V této Casti nastinim proces fiktivniho zédkaznika, ktery ma zajem o lekci fiktivniho
lyzatského instruktora. Pro lepsi pochopeni a predstaveni celého procesu jsem do ptiloh
mé bakalarské prace ptidala navrh na feSeni webové i mobilni aplikace. Proces bude stejny

jak pro webovou platformu, tak pro mobilni.
Postup procesu:

V prvnim kroku si zakaznik do aplikace zada lokalitu, ve které ma zajem o provedeni
lyZatské lekce. Nasledné se zobrazi mapa se v§emi dostupnymi instruktory v dané oblasti.
V tomto kroku muize zékaznik vyuzit filtrii pro lepsi vybér dle svych preferenci, jako

napiiklad hodnoceni, specializace a zkusenosti instruktora, cena lekce a dalsi.

Zakaznik si nasledné vybere pomoci kliknuti jednoho instruktora, a poté se mu
zobrazi jeho profil, kde si o instruktorovi miZe precist vice informaci a bliZe se s nim tak
seznamit. Zakaznikovi bude také umoznéno nahlédnout do kalendafe instruktora, aby
védel, jak je instruktor vytizen, a v ktery ¢as miZe udélat rezervaci. V poslednim kroku si

zakaznik instruktora pfimo v aplikaci rezervuje a domluvi se na podrobnostech.

5.7 Vymezeni cilové skupiny

Cilovou skupinou budou lidé se z4jmem o lyzovani, rodiny s détmi jezdici na hory a

v neposledni fadé kdokoliv, kdo se chce naucit ¢i zdokonalit v lyZovani.
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5.8 Analyza konkurenc¢niho prostredi

Na ¢eském trhu v souc¢asné dob¢ neexistuje zadna platforma podobna té, kterou my

chceme vybudovat, tudiz nasi nejvétsi konkurenci budou lyzarské Skoly.

Co se tyCe zahranici, tak po detailnim pruzkumu byla nalezena jedina platforma se
stejnou myslenkou Maison sport.>® Na jednu stranu to byla pozitivni zprava, nebot’ jsme
zjistili, ze néco takového opravdu miize fungovat. Na druhou stranu to pro nas bylo i
trosku zklamani z toho diivodu, ze do budoucna by to pro nas pti expanzi znamenalo
velkou konkurenci. | tak jsme se rozhodli v projektu pokracovat, nebot’ konkurence

Vv zahranic¢i, kterou jsme nasli, pokryvala pouze hory v Alpach.

5.9 Konkuren¢ni vyhody

Vzhledem k tomu, Ze pro nas bylo prioritou tuto aplikaci zprovoznit hlavné v Ceské
republice, budu se v této sekci vénovat konkurenénim vyhoddm oproti lyzaiskym Skolam,

které jsou v Ceské republice nasi jedinou konkurenci.

Nejveétsi konkurencéni vyhodu vidim primarné v systému recenzi a jednoduchosti
procesu, nebot” uzivatel si bude moci instruktora vybrat dle svych preferenci z pohodli
domova pomoci par kliknuti v aplikaci, coz v lyzaiské Skole takto nefunguje. Aby si
zékaznik mohl objednat instruktora ptes lyzafskou $kolu, musi do lyzaiské $koly zavolat
anebo se osobn¢ dostavit. LyZatfska Skola nasledné klientovi ptidéli volného instruktora,

avSak bez mozZnosti vybéru.

Kromé vybéru dle svych preferenci si zdkaznik bude moci vybirat instruktory také
podle hodnoceni, diky kterym bude védét, jak s nim byli minuli zakaznici spokojeni.
Hodnoceni je zaroven motivaci 1 pro samotné instruktory, na jehoZz zéklad¢ si budou moci

nastavit vyss$i cenu za jednu oducenou lekci.

Dalsi nespornou vyhodou bude jak levnéjsi cena pro kone¢ného zdkaznika, tak vyssi
zisk pro instruktora, jelikoz nebude odvadét vysoka procenta lyzaiské Skole. Krome

vyssiho zisku bude mit instruktor také vétsi svobodu nez pfi praci v lyzatské Skole.

Dale bych do vyhod zafadila uréité také ojedinélost, nebot’ v Ceské republice budeme s

aplikaci zaméfenou na instruktory lyZovani a snowboardovani jedini.

%5 https://maisonsport.com.
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5.10 Swot analyza

Prosttednictvi SWOT analyzy byla provedena analyza silnych a slabych stranek,
prilezitosti a hrozeb budouciho startup projektu.

Silné stranky Slabé stranky

® Ojedinélost ® Vysoké vstupni naklady

® Vlastni zkuSenost ® Zamg¢feni pouze na lidi,
S
é e Jednoduchost a pohodli ktefi pouzivaji chytra
)S procesu aplikace mobilni zatizeni nebo PC
8 e Moznost vybdru ® Omezena dostupnost
A
NE instruktora instruktora
E e Vyssi vydélky a svoboda
>

pro instruktory
e Piistup do aplikace

z mobilu i pocitace

Prilezitosti Hrozby
® Vysoky potencial ® Nedostatecny zajem o
e Absence této platformy aplikaci
= na ¢eském trhu e (Okopirovani napadu
;E E ® Vytvofeni jazykovych ® Zima bez sn€¢hu
§ § mutaci ® Nevytizeni plného ¢asu
A~ e Expanze instruktora

® Zavedeni inzerce do

platformy

Tab. 2.: SWOT analyza

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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5.10.1 Silné stranky

Ojedinélost

Za jednu z nejsilngjSich stranek tohoto projektu povazuji jeho jedinecnost predevsim
vzhledem ke skutecnosti, ze v soucasné dobé neexistuje vV ¢eském prostiedi platforma,

ktera by byla podobna té nasi.
Viastni zkuSenosti

Jak jiz bylo zminéno, jsem instruktorkou lyZovani, a proto do této problematiky
vidim vice a mam zkuSenosti s tim, jak to na horach a pfi vykonavani prace instruktora

funguje.
Jednoduchost a pohodli procesu

Jednoduse z pohodli domova si jakykoliv zdkaznik vlastnici PC nebo chytry mobilni

telefon muze zarezervovat instruktora.
Moznost vyberu instruktora

Rodi¢e maji Casto ptani pro své déti vybrat instruktora lyzovani ¢i snowboardovani
dle svych preferenci. Pfes nasi aplikaci by toto bylo mozné, coz by ocenil nejeden

zakaznik.
Vys$si plat a svoboda pro instruktory

Velka ¢ast instruktorti by si rada vydélavala za vykondvani prace instruktora
lyZovéani ¢i snowboardovani vice penéz a sama si organizovala, kde, kdy a koho bude ucit.

A toto bychom pravé chtéli instruktorim umoznit.
Pristupnost do aplikace z mobilu i pocitace

Na platformu se mize dostat kazdy, kdo vlastni chytry mobilni telefon ¢i pocitac, coz

je v dnesni dobé v Ceské republice naprosta vétsina lidi.
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5.10.2 Slabé stranky

Vysoké vstupni naklady

Pro zacatek rozjezdu naseho startupového projektu potiebujeme velky finanéni
zaklad, zejména se jedna o vysoké marketingové naklady, které jsou nezbytné nutné

k eliminaci hrozby tykajici se nedostate¢ného zajmu o aplikaci.
Zamereni pouze na lidi, kteri pouzivaji chytré mobilni zarizeni nebo PC

V tomto ptipad¢ je silna stranka zaroven i tou slabou. Pfedpokladam vsak, ze i
presto, ze se stale najdou lidé, ktefi chytry mobilni telefon ¢i pocita¢ nevlastni, nas startup
to omezuje jen v nejnizsi mife, protoze jak jsem jiz uvedla vyse, v dnesni dob¢ tato

zafizeni vlastni skoro kazdy.
Omezena dostupnost instruktora

Hlavné v prvnich letech bude slabou strankou projektu omezena dostupnost
instruktora v dany konkrétni Cas a termin, zatimco u lyzaiské skoly se s timto problémem

setka zakaznik s minimalni pravdépodobnosti.

5.10.3 Prilezitosti

Vysoky potencial

Na podobném principu uspésné funguje nékolik dalSich aplikaci, jako tieba

BlaBlaCar, Liftago aj.
Absence této platformy na ceském trhu

V Ceském prostiedi jsme nalezli diru na trhu, a proto se domnivam, Ze je to pro nas

projekt velka pfilezitost.
Vytvoreni jazykovych mutact

Vzhledem k rostoucimu poctu turistl ze zahrani¢i 1ze uvazovat o jazykovych

mutacich aplikace, které nasledné vyuzijeme i ptfi expanzi.
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Expanze

Byla by chyba nevidét a nehledat pfilezitosti mimo Ceskou republiku. Proto jako

jednu z dalsich prilezitosti moznou expanzi na zahrani¢ni trhy.
Zavedeni inzerce do aplikace

Pti zavedeni inzerce do aplikace by bylo mozné generovat dalsi extra zisk.

5.10.4 Hrozby

Nedostatecny zdajem o aplikaci

Nejvétsi hrozbou je mozny nedostate¢ny zajem o aplikaci, a to jak ze strany
instruktor, tak 1 zdkaznikl. Jak jsem jiZ uvedla vySe, tuto hrozbu eliminujeme silnym

marketingem.
Okopirovani napadu

Vzhledem k tomu, Ze napad neni nijak chranén proti okopirovani, miize nastat
situace, ze bude aplikace okopirovana ¢i napodobena. To by jednak znamenalo, Ze cely

projekt ztrati svou jedine€nost a zaroven se vytvoii nova konkurence.
Zima bez snéhu

Posledni hrozbou je zima, nebot’ pokud napadne minimalni nebo Z4dné¢ mnoZzstvi
sn¢hu, znamenalo by to, ze by instruktorska vyuka nemohla probihat a spole¢nost by tak za

celo sezénu nevygenerovala zadny zisk.
Nevytizeni plného casu instruktora

Ze zacatku bude obtizné zajistit instruktoram plny pocet hodin, ¢imz bude nucen jit

pracovat zpatky do lyzaiské Skoly, ale ta bude pozadovat jeho plny cas.
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5.11 Financ¢ni plan

Pii zakladani podnikani je duleZité si sestavit finan¢ni plan abychom zjistili, zda je
produkt technicky proveditelny za ptedpokladu ucelného vynalozeni rozumné velkych
finan¢nich prostfedkd. Mimo jiné dostaneme i prvni pohled na budouci profitabilitu
daného produktu. Vzhledem k tomu, Ze se jedna pouze o predstavy do budoucnosti a realné

vysledky se mohou mnohdy uplné¢ liSit, neni ucelem vytvofit detailni financni plan.

5.11.1 Zdroje financi

Planem pro zajisténi potfebného kapitalu na rozjezd podniku je najit si investora,

ktery startupovému projektu poskytne svou investici.

Pokud bude aplikace v budoucnu tspésné fungovat a naplni se tak nase o¢ekavani
ohledné odhadovaného zisku (viz. tabulka ¢.4., 5.), budeme my jakozto zprostiedkovatelé

ziskavat provizi 15 % z jednotlivych probéhlych lekei.

Dalsi mozZnosti ziskavani financi bude vedlejsi pfijem v podobé€ reklam na naSich

webovych strankéch.

5.11.2 Finan¢ni odhad naklada

Jako ptiklad uvadim, jak by mohly vypadat zakladni polozky finan¢niho planu
naseho startupového projektu MeetFit. Jak jiZ bylo zminéno, projekt se nachazi
V samotnych zacatcich, a proto je znazornén pouze odhad néklada a vysledné ¢astky jsou

orientacni.
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Niklady

Utetnictvi 100 000,- 100 000,- 100 000,-
Marketing 700 000,- 600 000,- 400 000,-
Pravni poradenstvi 20 000,- 20 000,- 20 000,-
IT servis 400 000,- 50 000,- 50 000,-
Ostatni 50 000,- 50 000,- 50 000,-

1270 000,- 820 000,- 620 000,-

Tab. 3.: Finan¢ni odhad nakladi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z vyse uvedeného vyplyva, Zze odhad nakladt pro prvni rok ¢ini 1 270 000,-, pro
druhy rok 820 000,- a tteti rok 620 000,-.

Néklady na marketing jsou v prvnich dvou letech nejvyssi, nebot’ pfedpokladam, ze
pti rozbihani projektu bude z pocatku t€zké sehnat jak dostate¢né mnozstvi instruktorti, tak
samotné vytvotreni povédomi o aplikaci. Pokud se béhem dvou let vytvofi dostatecné

povédomi, bude mozné v dalsich letech do marketingu investovat nizsi ¢astku.

Ackoliv se na prvni pohled zda, Ze naklady na IT servis jsou velmi nizké, je to z toho
divodu, Ze v nasem tymu méame vlastniho IT specialistu, ktery se postara o cely vyvoj
aplikace. V prvnim roce je ¢astka za IT servis vyssi, nebot’ se ze za¢atku bude muset Fesit
naptiklad napojeni platebni brany, generovani formuléit, klientska sekce a dal$i. Sadm na to
jeden Clovek stacit nebude. Castka 50 000,- ve druhém a tietim roce v nakladech za IT

servis slouzi pro ucely ptipadné externi pomoci jinymi IT specialisty.
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5.11.3 Odhadovany minimalni obrat a marZe pro nasledujici 3 roky

Pocet instruktorii 150* 200* 300*
Pocet oducenych hodin 84** 84** 84**
Primérna cena za 700,- 700,- 700,-
hodinu

Celkovy obrat 8 820 000,- 11 760 000,- 17 640 000,-
Provize pro nas 15 % 15 % 15 %
Marze 1323 000,- 1764 000,- 2 646 000,-

Celkovy zisk 53 000,- 944 000,- 2 026 000,-

*Odhadovany pocet instruktort

**Qdhadovany pocet oduc¢enych hodin jednotlivého instruktora

Tab. 4.: Odhadovany minimalni obrat a marZe pro nasledujici 3 roky

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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5.11.4 Odhadovany maximalni obrat a marzZe pro nasledujici 3 roky

Pocet instruktoru 200* 400* 600*
Pocet oducenych hodin 168** 168** 168**
Prumérna cena za 700,- 700,- 700,-
hodinu

Celkovy obrat 23520 000,- 47 040 000,- 70 560 000,-
Provize pro nas 15% 15% 15 %
Marze 3528 000,- 7 056 000,- 10 584 000,-
Celkovy zisk 2 258 000,- 6 236 000,- 9 964 000,-

*Qdhadovany pocet instruktorti

**Qdhadovany pocet odu¢enych hodin jednotlivého instruktora

Tab. 5.: Odhadovany maximalni obrat a marzZe pro nasledujici 3 roky

Zde bych rada znazornila, jak jsem se dostala ke konecné ziskové castce. Rada bych
podotkla, Ze vyhotoveni téchto odhadii minimalniho a maximalniho zisku pro nasledujici 3
roky bylo tvofeno zarovei pii dotazovani skrz dotaznikové Setieni, které je mozné nalézt

v kapitole ¢.: 6. a z tohoto divodu se nekteré z téchto bodl o odpovédi z dotazniku opiraji.

Pocet instruktort je pouhym odhadem, nebot’ Zadny zdroj neuvadi, kolik lyzaiskych

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

&i snowboardovych instruktorti realng na tizemi Ceské republiky tuto praci vykonava.

Proto vychazim cisté z nasich hypotéz, které se odvijeji ze zkusenosti a znalosti ziskanych
vykondvanim prace instruktora lyZovani ¢i snowboardovani. Mimo jiné v dotaznikovém

Setfeni, ktery byl zaméfen na potencialni instruktory, vyslo najevo, ze z celkového poctu
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190 respondentt by jich 144 mé¢lo zajem tuto praci pres nasi platformu vykonavat, a proto

se domnivam, ze minimalni ¢astka poctu instruktort pro prvni rok je adekvatni a redlna.

Pocet oducenych hodin znazornén v tabulce byl stejné€ jako pocet instruktorit pouhym
odhadem, avsak faktorem k tomuto ptedpokladu vedla i vysledna data z dotaznikového
Setieni, ve kterém vice jak polovina ze 190 dotazovanych uvedla, Ze za jednu sezénu

v priméru oduci vice jak 100 — 200 hodin.

V tabulce, ktera znazornuje odhadovany minimalni obrat a marzi jsem tedy
pracovala s tvahou, Ze instruktor oduéi za jeden den 7 hodin. Pokud by se v zimni sezoné

vénoval této ¢innosti alespon 12 dnii, dostdvame se na pocet 84 oducenych hodin.

Naopak v tabulce odhadovaného maximalniho obratu a zisku jsem vzala v potaz, ze
by instruktor mohl oducit dvojnasobny pocet dnii (24) a tim pddem i1 dvojndsobny pocet

hodin.
U obou pfipadii jsem postupovala takto:

e Pocet instruktori X pocet oducenych hodin X primérna cena za hodinu = celkovy

obrat.
e Celkovy obrat x 0,15 provize = marze.

e Marze-naklady = celkovy zisk.

6 Ovéreni myslenky

V ramci vyzkumu ovéieni myslenky startupu MeetFit jsem se rozhodla vyuzit dvou
dotaznikovych Setfeni. Dotaznikové Setieni bylo zvoleno jako optimalni prostiedek pro
zjiSténi postojlil a ndzorl potencidlnich zdkaznikl a instruktorii. Aby mohl byt dotaznik
distribuovan mezi co nejvice respondentil s minimalnimi naklady, zvolila jsem dotazovani
online. Dotazniky byly vytvofeny dva - prvni zaméfen na potencidlni instruktory lyzovani
a snowboardovani a druhy na zakazniky. Jako nejlep$i varianta pro jejich vytvoreni byla
vybrana platforma Google formulare. Obsah a forma dotazniku byla vytvofena tak, aby
respondenttim vypliiovani zabralo co nejméné Casu a otazky byly jednoznac¢né. Odkaz na
online dotaznik zaméfeny na potencialni zakazniky byl distribuovan za pouziti socialnich

sitich Facebook a Instagram a byl cilen na rodice. Rozesilani dotazniku zaméteného na

vvvvvv
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vytvorit seznam idedlnich respondentt pro tento typ dotazniku. K dohledani lyzatskych
instruktorti jsem vyuzila Facebookovych skupin a kontaktovani znamych, kteti se této
praci vénuji. Sestaveni dotazniku piedchdzela velmi dikladna nékolikadenni ptiprava a

kontrola.

6.1 Ovéreni mySlenky u instruktori

Prvni dotaznikové Setfeni bylo zaméfeno na potencialni instruktory z toho divodu,
ze pokud by z jejich strany nebyl zajem o vykonavani prace instruktora pomoci nasi
aplikace, nemélo by smysl dale pracovat na vyvoji aplikace. Z tohoto divodu bylo pro nas
V prvnim kroku prioritou znét hlavné co si o ni mysli instruktofi a az pak se vénovat cilové

skupiné€ —potencialnim zakaznikiim

Dotazniku zaméteného na potencialni instruktory se zucastnilo celkem 190

respondentu a jelikoz byl velmi podrobny, rozhodla jsem se vyobrazit jen ty z mého

vvvvvv

Prvni ¢ast dotazniku se tykala zjistovani informaci ohledn¢ instruktort a zaobirala se

nasledujicimi tématy:
Vék respondentti
e Kolik hodin primérné za jednu sezonu instruktor oduci
e Jaké ma respondent dosazené licence
e Jaké jsou jeho hlavni divody, pro¢ se rozhodl/a stat instruktorem
e Zda se praci vénuje na plny tvazek nebo pouze ptilezitostné
e Jak si respondenti fesi ubytovani v misté, kde chtéji vykonavat praci instruktora

e Na jakych horach praci instruktora vykonavaji ¢i vykonavali

% Viechny otazky z dotaznikového $etieni s moznostmi odpovédi zaméfeného na potencialni instruktory lze
vidét v priloze €. 2.
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Druhé ¢ast dotazniku se vénovala tématim, ktera jiz souvisela se samotnou aplikaci,

jako naptiklad:
e Zajem respondentli o praci pomoci nasi online aplikace
e Jak by takova aplikace zménila jejich postoj k vykonavani prace instruktora
e Co by respondenti na aplikaci nejvice ocenili
e Jaké jsou divody, pro¢ by o aplikaci zajem respondenti neméli
e Treti Cast dotazniku byla dopliikové a fesi tyto body:
e Bez jakych benefitl by si respondenti praci instruktora nedokazali pfedstavit
e Zdaumoznuje jejich smlouva praci instruktora mimo lyZaiskou Skolu
e Jestli maji znadme, kteti zvazuji se také stat instruktory

Poslednim bodem bylo pole, ve kterém v pripadé zajmu mohli respondenti zanechat

svuj email, aby se v pfipadé vzniku aplikace mohli dozvédét vice informaci.
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Otazka dotaznikového vyzkumu €. 1

Kolik hodin primérné za jednu sezénu oducite?

400 a vice hodin

pod 50 hodin
13.2%

16.8%

200 - 400 hodin
18.4%

50 - 100 hodin
25.3%

100 - 200 hodin
26.3%

Obr. 3: Vizualizace odpovédi otazky ¢. 1: Vysecovy graf

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost

Pod 50 hodin 32 16,8 %
50 — 100 hodin 48 25,3 %
100 — 200 hodin 50 26,3 %
200 — 400 hodin 35 18,4 %
400 a vice hodin 25 13,2 %

Celkem 100 %

Tab. 6: Absolutni a relativni ¢etnost k otazee €. 1

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Odpovédi na tuto otazku pro nas startup byly dulezité hlavné k vyhotoveni
pfedbézného finan¢niho planu. Zajimalo mé, kolik v priméru instruktor oduci hodin a
urcité povazuji za pozitivni zpravu fakt, ze ze 190 jich vice jak polovina vykondvanim

prace instruktora stravi vice jak 100 — 200 hodin.
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Otazka dotaznikového vyzkumu €. 2

Lakala by Vas moZnost pracovat sam/a na sebe diky online aplikaci,
z které by procenta z jednotlivych lekci nesla lyZaiské Skole, ale
rovnou Vam?

40%

30%

20%

10%

0%

Rozhodné ano Spife ano Spide ne Rozhodné ne

Obr. 4: Vizualizace odpovédi otazky ¢. 2: Sloupcovy graf

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost
Rozhodné ano 74 38,9 %
SpiSe ano 76 40 %
SpiSe ne 19 10 %
Rozhodné ne 21 11,1 %
Celkem 190 100 %

Tab. 7: Absolutni a relativni ¢etnost k otazce ¢&. 2

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jiz pti zhlédnuti odpovédi u této otazky jsem méla dobry pocit, nebot’ jsem se zprvu

obavala, ze instruktofi by o aplikaci zajem neméli. Tyto vysledky mé tedy velice piijemné

vvvvvv
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Otazka dotaznikového vyzkumu €. 3

Pokud by takova aplikace existovala, jak by to zménilo Vasi praci
instruktora?

Nerelevantni odpovédi
11.6%

O aplikaci bych zijem nemél/a
12.6%

Pracoval/a bych kombinované - pres aplikaci i pfes Skolu
55.8%

Pracoval/a bych primédrné pfes aplikaci
20%

Obr. 5: Vizualizace odpovédi otazky ¢. 3: Vysecovy graf

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost

Pracoval/a bych kombinované

— pres aplikaci i pres Skolu 106 55,8 %

Pracoval/a bych primarné pres

aplikaci 38 20 %
O aplikaci bych zajem nemél/a 24 12,6 %
Nerelevantni odpovédi 22 11,1 %
Celkem 190 100 %

Tab. 8: Absolutni a relativni ¢etnost k otazce ¢. 3

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Otazka dotaznikového vyzkumu ¢&. 4

Uved’te, co byste na aplikaci nejvice ocenili:

Samostatnost a nezavislost na lyzaiské Skole

Mohl bych si vSe pfizptsobit podle sebe

Uzivatelské prostiedi, hodnoceni instruktorti

Jednoduchost, dostupnost instruktoriim a rodi¢iim, zpétna vazba na instruktory

Jasny ptehled vyuky

Moznost vybirat si klienty

Casovou flexibilitu — ugit jen kdyz chci

Prakti¢nost

Vsechno, je to skvély napad

Tab. 9: Absolutni a relativni ¢etnost k otazce ¢. 4

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tato otazka byla pro vSechny respondenty dobrovolna a odpovédi bylo celkem 87.
Do znazornéné tabulky jsem vybrala ty, které se Casto opakovaly. Nejcastéji tedy
respondenti uvadeli, Ze nejvice by ocenili nezavislost, samostatnost, flexibilitu, moznost

hodnoceni apod.
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Otazka dotaznikového vyzkumu €. 8

Uved’te diivod, pro¢ byste o aplikaci zdjem nemél/a:

Skola ma své benefity jako ubytovani a skipas, to mi aplikace nenabidne

Ptipadné problémy bych musela feSit sama

Chybéla by mi komunita a kolektiv

Strach z nedostatku klientt

Stani ve frontach

Tab. 10: Absolutni a relativni ¢etnost k otazce €. 8

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naopak odpovédi na otazku, pro€ by o aplikaci respondenti zajem neméli, bylo
pouze 12. Nejcastéji se opakovaly diivody jako postradani komunity a kolektivu, strach

z nedostatku klientt a ztrata benefitt, které lyzatska Skola nabizi.

6.1.1 Vyhodnoceni dotazniku zaméreného na potenciilni instruktory

Cilem dotaznikového Setteni bylo zjistit, zda by instruktofi lyZovani a

snowboardovani méli zajem o praci pomoci aplikace MeetFit.

Dotaznikového Setfeni se zucastnilo 190 respondentii a celkem 150 instruktorti by
lakala prace pres aplikaci, z nichz 20 % by pracovalo pouze pies aplikaci a 55,8 %

kombinovan¢ (pfes aplikaci i pies Skolu). Tyto otazky byly v celém dotazniku

kdyby tomu tak nebylo, nejspis by nas startup projekt dal jiz nepokracoval.

Mimo jiné se také podaftilo stanovit primérny pocet oduc¢enych hodin za sezoénu, coz

jak jiz bylo zminéno, pomohlo vyfiesit pocty ve financnim planu.
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Diky volnym odpovédim v otdzkéch €. a €. bylo mozné nahlédnout a zkoumat nazory
a myslenky instruktorti ohledné toho, co by od aplikace oc¢ekavali ¢i chtéli anebo divody,
€0 naopak vidi jako pfipadna negativa. Tyto poznatky urcit¢ pomizou hlavné pro

vyvarovani se moznym chybam nebo pro zdokonaleni celého projektu pomoci zlepSeni.

Z mého pohledu byl hlavni ucel dotaznikového Setieni splnén.

6.2 Ovéreni mySlenky u potencidlnich zakazniki

Hlavnim tkolem tohoto dotazniku bylo zjistit, jak moc velké procento rodict
jezdicich na hory n¢kdy vyuzilo sluzeb lyzatského instruktora a kolik lekei si jiz zaplatili.
Respondentil bylo celkem 257, avSak do uplného konce se dotazovanych dostalo 160,

nebot se v jednotlivych ¢astech dotazniku vytadili ti, ktefi jiz pro nas nebyli relevantnimi.
V prvni &asti dotazniku®’ byly zjistovany informace 0 respondentech jako:
e V¢k respondentil
e Pohlavi respondentli
e Zda maji respondenti déti
e Jestli jezdi lyZovat nebo snowboardovat na hory
V této skupiné otazek se vytadili ti, kteti na hory nejezdi nebo nemaji déti.

Dalsi ¢ast dotazniku je tedy tou podstatnéjsi, nebot’ jiz zkoumé odpovédi rodic,

které jezdi na hory. Jedna se o nasledujici:
e Kolik dni respondenti lyZovanim ¢i snowboardovanim za sezonu stravi
e Maji respondenti zkuSenost s lyzatskou Skolou

e Po posledni otazce této skupiny se opét vytadila skupina dotazovanych, ktera

zkuSenost s lyzatskou Skolou nema.

57 Vsechny otazky z dotaznikového Setfeni s moznostmi odpovédi zaméfeného na potencialni zakazniky lze
vidét v ptiloze €. 3.
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Posledni ¢ast dotazniku zkoumala tyto oblasti:

e Kolik lekci si respondenti v lyzatské skole zaplatili

e Zda upiednostiiuji si lekci zakoupit spise v Ceské republice nebo v zahrani¢i

vvvvvv

budu zabyvat.
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Otazka dotaznikového vyzkumu ¢. 9

Jezdite lyZovat nebo snowboardovat na hory?

Ani jedno
17.5%

LyZovat i snowboardovat

19.5%
LyZovat
61.1%

Snowboardovat
1.9%

Obr. 6: Vizualizace odpovédi otazky ¢. 9.: Vysecovy graf

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost
LyZovat 157 61,1 %
Snowboardovat 5 1.9%
LyZovat i
50 19,5 %
snowboardovat
Ani jedno 45 17,5 %

Celkem 257 100 %

Tab. 11: Absolutni a relativni éetnost k otazce €. 9

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pomoci této otdzky bylo zjistén pocet respondenti jezdicich na hory at’ uz lyZovat,
snowboardovat, nebo vykonavat ob¢ ¢innosti. Po této otazce se dotaznik ukongil t€ém

respondentiim, ktefi na hory nejezdi.
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Otazka dotaznikového vyzkumu €. 10

Mate zkuSenosti z lyZarskou Skolou?

24.6%

Ano
75.4%

Obr. 7: Vizualizace odpovédi otazky ¢. 10: Vysecovy graf

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost
AnNo 159 75,4 %
Ne 52 8,6 %

Celkem

Tab. 12: Absolutni a relativni ¢etnost k otazce €. 10

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

159 respondentli uvedlo, ze maji zkusenost s lyzatskou skolou, coz byl pro mne
pomérné prekvapujici fakt, nebot’ jsem ocekavala, Ze zkuSenost s lyZatskou skolou ma
mensi procento respondentti. Po této otdzce se opét vyfiltrovali ti, co zkuSenost se Skolou

maji a dotaznik se ukoncil skuping, ktera zkusenost se $kolou nema.
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Otazka dotaznikového vyzkumu ¢. 11

Kolik lekci (v hodinach) jste celkem zaplatili v lyZarské Skole?

75

S50

25

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Obr. 8: Vizualizace odpovédi otazky ¢. 11: Sloupcovy graf

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost

1 9 5,6 %
2 18 11,3 %
3 9 5,6 %
4 16 10 %
) 5 3,1%
6 15 9,4 %
7 4 2,5%
8 12 7,5%
9 2 1,3%
10 70 13,8 %
Celkem 160 100 %

Tab. 13: Absolutni a relativni éetnost k otazce ¢é. 11

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

U této otazky ti respondenti, ktefi zaplatili vice jak 10 lekci, méli za tikol zaSkrtnout
policko s 10 hodinami. (Tuto informaci méli uvedenou pod otazkou v dotaznikovém

Setfeni).
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Otazka dotaznikového vyzkumu ¢. 12

KdyZ piemyslim o koupi lekce lyZovani ¢i snowboardovani, preferuji to
udélat:

V zahrani¢i
7.5%

V Ceské republice
92.5%

Obr. 9: Vizualizace odpovédi otazky ¢. 12: Vysecovy graf

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost
V Ceské
republice 147 92,5 %
V zahranici 12 7,5 %

Celkem 159 100 %

Tab. 14: Absolutni a relativni ¢etnost k otazce ¢. 12

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Odpovédi této otazky byly pro mne velice potéSujici, nebot’ naprosta vétsSina
respondentil preferuje vyuku lyZovéni & snowboardovani provadét na uzemi Ceské

republiky.
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6.2.1 Vyhodnoceni dotazniku zaméreného na zikazniky

Z 257 respondentti jich 212 uvedlo, Ze jezdi na hory, z nichz 159 jiz ma zkuSenosti
s lyzai'skou skolou a vice jak 70 jich zaplatilo 10 a vice lekci v lyzaiské Skole. 147

respondentli preferuje vyuku lyzovani ¢i snowboardovani zakoupit v Ceské republice.

Dotaznik se nevénoval otazkam ohledné samotné aplikace, nebot’ jsem chtéla omezit
riziko okopirovani napadu. Toto riziko bylo sice podstoupeno v dotazniku zaméteného na
potencialni instruktory, av§ak v ném byly ndzory instruktorii opravdu dilezité pro samotny
vyvoj a pokraCovani projektu a nedalo se tedy otdzkam pro zjisténi potifebnych vysledka
vyhnout. Zaroven vzhledem k tomu, Ze v dne$ni dobé existuje aplikace téméf na cokoliv a
mobilni zatizeni i1 pocita¢ pouziva ¢im dal tim vice lidi, tak predpokladam, ze zdjem
zakazniki o tuto aplikaci by v pifipad¢ jeji existence nastal, a proto ani nebylo podstatné

tyto odpovédi zjist'ovat.

Doporuceni projektu k realizaci

Studie ptilezitosti méla prokazat, zda je projekt realizovatelny ¢i nikoliv. Soucasti
této studie byla analyza konkuren¢niho prostiedi, analyza konkuren¢nich vyhod, odhad
finan¢niho planu a profitability, SWOT analyza a nasledné ovéteni mySlenky pomoci

dotaznikovych Setfeni.

Z téchto ¢asti vzesli parametry slouzici pro vyhodnoceni realizovatelnosti projektu.
Pomoci analyzy konkurenéniho prostedi byla zjiiténa dira na trhu na uzemi Ceské
republiky, z ¢ehoz vychazi najevo, Ze konkurence pro nas projekt neexistuje. Analyza
SWOT ukazala, Ze je zde vice pftilezitosti a silnych stranek nez hrozeb a slabych stranek. I
pfesto bylo nutné vzit v potaz mozné hrozby, av§ak z mého pohledu nejsou tak vysoké, aby

ohrozily a zamezily pokracovani vyvoje projektu.

Prosttednictvim odhadu finan¢niho planu bylo zjisténd mozna vydélecnost projektu

jiz v prvnich letech, a to jak v pfipadé minimalniho, tak maximélniho odhadu.

V posledni ¢asti byl zdjem instruktorti o tuto aplikaci potvrzen coz bylo dalezitym

faktem pro nas projekt.

Pomoci studie piilezitosti jsem tedy dosla k zavéru, ze projekt MeetFit je doporucen

k realizaci.
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Zavér

Hlavnim cilem této bakalarské prace bylo zjistit, zda ma projekt zamétfeny na vyvoj
nové aplikace Sanci na pteziti a zda by o néj byl zajem. Vzhledem k tomu, ze jsem se celou
dobu analyzovani pohybovala v pfedprojektové ¢asti, vyuzila jsem funk¢nosti studie
prilezitosti. Studie ptilezitosti je ndstroj k posouzeni, zda mé myslenka na trhu moznost
uspéet. Pomoci této studie bylo dosazeno hlavniho cile a vysledné zjisténi vedlo

k doporuceni realizaci projektu.

Dal$im zamérem prace bylo seznamit ctenafe se startupovym prostfedim, které je
nezbytné nutné pochopit, pokud si chceme zaloZit vlastni startup projekt. Toho bylo
docileno v teoretické Casti, kde jsem nejprve vymezila samotny pojem startup, nebot’ tento
pojem jesté neni tolik zazity, a ne kazdy zna jeho vyznam. K vysvétleni tohoto pojmu jsem
pouzila definice n¢kolika odbornikil, nebot’ tento pojem nema jednu ucelenou definici a
diky tomu se ¢tenaf na tento termin muze divat z nékolika thli pohledu. Aby se startup
vyvaroval ¢astym chybam, které mtize udélat, popsala jsem 3 nejbéznéjsi a diky tomu tak
muze predejit startup jeho selhani. Déle jsem rozebrala moznosti financovani a podpory
startupt. Financovat startup lze pomoci andélského investora, VC fondu ¢i crowdfundingu.
Podporu je mozné hledat v podnikatelskych inkubatorech a akceleratorech. Nasledné jsem
se zam¢ftila na zivotni cyklus startupu a detailnéji se vénovala ptedprojektove fazi.
Soucasti predprojektové faze je samotna studie piilezitosti, a proto jsem popsala nalezitosti

této studie abych je poté mohla aplikovat v praktické ¢asti bakalarské prace.

Uvodni sekce praktické ¢asti predstavuje projekt MeetFit, coZ je nazev startupu,
jehoz cilem je vytvortit aplikaci shromazd’ujici instruktory lyZovani a snowboardovani na
jednom misté, kde si je budou moci zdkaznici zarezervovat za Gcelem vyuky lyZovani ¢i
snowboardovani. Nasledné jsou zpracovany jednotlivé dil¢i kroky studie prilezitosti, ktera
ve vysledku zhodnoti, zda projekt doporudit ¢i nedoporucit k realizaci. Mezi

S 24

ovéteni myslenky pomoci online dotazniki.

Ukolem analyzy SWOT bylo zjistit silné a slabé stranky projektu a zaroveti odhalit
prilezitosti, které¢ by mél projekt vyuzit a hrozby, jimz by se m¢l vyvarovat. Z této analyzy
vyslo najevo, ze projekt ma vice silnych stranek nez téch slabych. Mezi silné stranky
projektu se fadi hlavné jeho jedinecnost, nebot’ v Ceském prostiedi neexistuje obdobny jiz

fungujici projekt. Tato skutecnost neexistujici konkurence je proto obrovskou vyhodou.
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Naopak to ale také ptinasi nejvyssi hrozbu v podobé okopirovani naSeho napadu a tim
padem vstupu nové konkurence. Hrozba vSak nezabranuje vzniknuti projektu, nebot’ i
piesto, ze mize vzniknout nova konkurence, je zde stdle moznost fungovani obou projekta
najednou anebo je také cestou expandovani do zahraniéi, coz je zaroven pro nas startup
jedna z velkych piilezitosti. Ackoliv hrozeb existuje vice, da se s nimi dle mého nazoru
pracovat a zabranit jim. Projekt ma vsak vice pfilezitosti a silnych stranek, a proto vidim

smysl v projektu pokracovat.

Abych zjistila, za jakych podminek bude projekt profitabilni, vytvofila jsem odhad
finan¢niho planu. Nejprve jsem se zamétila na mozné néklady, z nich nejvyssi ¢astku tvotil
marketing, a to z toho divodu, ze jednou z hrozeb byl ve SWOT analyze zjistén mozny
nezajem o aplikaci, cemuz se da piedejit prave silnym marketingem. Poté jsem
vypracovala minimalni a maximalni odhad marze a zisku, pficemz minimalni odhad byla
verze pro spise negativni scénaf S nejniz§imi moznymi ¢astkami, a naopak maximalni
odhad byla pozitivni verze. I tak ale vyslo najevo, ze i S negativni verzi odhadu bude

projekt v prvnim roce ziskovy.

Vzhledem k tomu, ze konkuren¢ni prostiedi, SWOT analyza i finan¢ni odhad byly
vyhodnoceny jako pozitivni pro vytvofeni projektu, poslednim krokem ovéteni myslenky
bylo dotaznikové Setfeni. Pomoci tohoto dotaznikového Setfeni se potvrdil zajem
instruktorti 0 praci ptes aplikaci, coz byla velmi podstatna otazka pro vyhodnoceni zavéru,
zda s projektem pokracovat ¢i nikoli. Zaroven byl vyhodnocen pocet respondenti jezdicich
na hory, ktefi jiz nékdy vyuzili sluzeb instruktora, coz vedlo K zjisténi, ze sluzeb

instruktora vyuzilo tfic¢tvrté dotazovanych rodi¢t jezdicich na hory.

Vysledkem studie pfilezitosti je tedy doporuceni projektu k realizaci. Z mého
hlediska jsem pomoci této studie dosla ke stanovenému cili, ke kterému jsem chtéla dojit a

splnila tak hlavni kol této prace.
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Prilohy

Ptiloha ¢.1. — Navrh reseni webové aplikace

Stai se instruktorem

MeetFit

.. protoe | my se to museli nautit

Stafi se instruktorem

Bréta Korbic K 4,5/5 Instuktofi v okoli

nkevice - Bukova hora » Lyze + Snowboard - Dati
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magna allquyam erat, sed diam voluptua. &t verc eos et accusam et justo duo dolores et ea rebum. Stet clita kesd
gubergren, no sea takimata sanctus est Lorem ipsum dolor sit amet. Lorem [psum dolor sit amet, conseletur sadipscing

elitr, sed diam nonumy eirmod tempar invidunt ut labore et dolore magna aliquyam erat, sed diam voluptua. Al vero eos et BF ,f Korbié

accusam et justa duo dolores et ea rebum_ Stet clita kasd qubergren, no sea takimata sanclus est Lorem ipsum dolor sit

ace réta Korbi¢

Lorem ipsum dolor sit amet, consetetur sadipscing elitr, sed diam nanumy eirmod tempor invidunt ut labore et dolore N B
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‘Stari se instruktorem

MeetFit

protode i my se to museli nautit
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67



Ptiloha €. 2. — Navrh na reseni mobilni aplikace

MeetFit

Instruktori lyzovani
na dlani...

Stan se instruktorem (= >
=0
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Bfét'a KorbiC s sss

Cenkovice * Bukova hora * LyZe * Snowboard
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Ptiloha ¢. 3. — Online dotaznik zaméreny na instruktory

1. Kolik Vam je let?
(Napiste odpovéd’.)

2. Kolik primérn¢ hodin za jednu sezéonu oducite?
(Vyberte jednu odpoveéd’.)
O Pod 50 hodin
50 — 100 hodin
100 — 200 hodin
200 — 400 hodin
400 a vice hodin

(I R N e R

3. Jaké mate dosazené licence?
(Muzete zaskrtnout vice moznosti.)
O LyZovani D
LyZovéni C
LyZovani B
LyZovani Al
LyZovéani A2
LyZovéni L
Snowboard D
Snowboard C
Snowboard B
Snowboard A
Snowboard L
Freestyle lyze
Freestyle snowboard
Telemark
Bé&zky
Skialpinismus
Freeride

O oo o0oooo0o0oo o oo ogooo o

Jiné:
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4. Uvedte hlavni diivody, proc€ jste se rozhodl/a stat instruktorem
lyZovéni/snowboardovani
(Zvolte maximalné 3 moznosti.)
O Finan¢ni ohodnoceni
O Bavi mé to
O Komunita
00 Benefity (napf. Skipas, ubytovani...)
O

Jiné:

wewvr

(Vyberte jednu odpovéd'.)
0 Moznost vydélku

00 Zazemi, komunita, benefity

6. Praci instruktora vykonavam:
(Vyberte jednu odpoved’.)
O Celou sezonu
O Pfi studiu

O Beru to jako pfilezitostny pfivydelek

7. Podle ¢eho si primarné vybirate stiedisko, ve kterém chcete ucit?
(Zvolte maximalné 2 moZznosti.)
O Dojezdova dostupnost do ski-aredlu
O Vyse finan¢niho ohodnoceni
0 Pratelé, znamosti, komunita
0O Kvalita ski-arealu a sjezdovek
O

Jiné:

8. Jak si fesite ubytovani v misté, kde vykonavate praci instruktora?
(Muzete zaskrtnout vice odpovédi.)
O NefteSim, protoze dojizdim
0O Mam ho zdarma od $koly a vyuzivam ho
O Skola mi na n&j pfispiva a vyuzivam ho
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O Ubytovani si feSim sam/sama

O Resim to pokazdé jinak

9. Na jakych horach ucite nebo jste ucil/a?
(Miizete zaskrtnout vice odpovédi.)
O Cizina — Rakousko, Polsko, Némecko
Krkonose
Jeseniky
Beskydy
Krusné hory
Cesky les
Sumava
Brdy
Ceské stiedohoii
Orlické hory
Ceskomoravska vrchovina
Novohradské hory
LuZické hory
Moninec

Olesnice

O Ooooooooob0oogoogooo

Jiné

10. Lakala by Vas moZnost pracovat saim/a na sebe diky online aplikaci, z které by

procenta z jednotlivych lekci nesla lyzatské Skole, ale rovnou vam?

1 2 3 =

o O

Rozhodné ano Rozhodné ne

11. Pokud by takové aplikace existovala, jak by to zménilo Vasi praci instruktora?
(Vyberte jednu odpoved)
O Za ptedpokladu vyssiho vydélku bych pracoval/a primarné ptes aplikaci
O Pracoval/a bych kombinované — pies aplikaci i pfes Skolu

O O aplikaci bych zdjem nemél/a, tzn. pouze pies Skolu
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O Jiné:

12. Uved’te, co byste na aplikaci nejvice ocenili:

(Napiste odpoved'.)

13. Uved’te ditvod, proc¢ byste o aplikaci zajem nemél/a, popiipadé co by Vam na ni
vadilo?

(Napiste odpoved’.)

14. Uved'te benefity, bez kterych byste si vykonavani prace instruktora nedokazal/a
predstavit.
0 Obejdu se bez vsech
Komunita
Zazemi lyZatské skoly
Skipas
Ubytovani

Sleva na stravovné

O 0o o oo od

Jiné:

15. Umoznuje Vase smlouva s lyzaiskou Skolou praci instruktora mimo danou lyzaiskou
Skolu?
(Vyberte jednu odpoved’.)
O Ano
O Ne

O Nevim

16. Mate n&jaké kamarady/znamé, ktefi zvazuji, Ze by se také chtéli stat instruktory
lyZovani/snowboardovani?
(Vyberte jednu odpoveéd’.)
O Ano
O Ne

O Nevim
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17. Pokud se chcete dozveédét vice o této aplikaci, zanechte nam na sebe e-mail.

Ptiloha €. 4. — Online dotaznik zaméreny na potencialni zakazniky

O Jste:

(Vyberte jednu odpoveéd’)
O Zena
O Muz

18. Mate déti?
(Vyberte jednu odpoveéd)
0O Ano
O Ne

19. Pokud ano, kolik?
(Vyberte jednu odpovéd)

1 2 3 4 5 6 7 8

20. Jezdite lyZovat/snowboardovat na hory?
(Vyberte jednu odpoved)
O LyZovat
O Snowboardovat
O LyZovat i snowboardovat
O

Ani jedno

21. Kolik dni stravite lyZovanim/snowboardovanim za sezénu?
(Vyberte jednu odpoveéd)
O 1az2dny
O 3az7dni
O 8az 14 dni
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O Vice nez 14 dni

22. Mate zkuSenosti s lyzatrskou Skolou?
(Pokud nemate, timto pro Vas dotaznik kon¢i a moc Vam dékuji za odpoved’)
0O Ano
O Ne

23. Kolik lekci (v hodinéch) jste zaplatili celkem lyzatské skole (at’ uz pro Vas nebo pro
Vase déti)?

(Pokud jste zaplatili vice jak 10 hodin lekci, zakliknéte pole 10)

24. Kdyz ptremyslim o koupi lekce lyZzovani/snowboardovani, preferuji to ud¢lat:
(Vyberte jednu odpoveéd)
OV Ceské republice

O V zahranici
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