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Pro koho je tento
formular uréen?

Vzdéldvaci modul zvysi kvantitu a kvalitu digitalnich podnikatelskych
dovednosti a schopnosti student( ICT a zvysi znalosti uéiteldl odborného
vzdélavani a pripravy o digitalnich podnicich a malych a strfednich
podnicich, zaéinajicich podnikatelskych aktivitach, priimyslovych ICT a
meziodvétvovych pfilezitostech. Kromé toho se bude rozvijet
podnikatelské mysleni a mezi studenty ICT bude podporovdno podnikaniv
oblasti IKT.
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Zmény v ekonomikach, kariérnich moznostech a pracovistich predstavuji vyzvy pro vzdélavaci
politiky a organizace a jsou jiZz dlouho stfedem intenzivnich diskusi. Vyzkumni pracovnici
zaznamenali zejména rostouci vyznam podpory ,podnikatelskych dovednosti“, ktery byl
nedavno zahrnut do mnoha prohlaseni o politice vzdélavani a/nebo inovaci.

Strategie EU 2020 zdlraznuje potfebu zaclenit kreativitu, inovace a podnikani do ucebnich
osnov a navrhuje soubor opatfeni k uvolnéni evropskych podnikatelskych a inovacnich kapacit
prostfednictvim nasledujicich iniciativ: ,Mladez v pohybu®, ,Program pro nové dovednosti a
pracovni mista“ “ a ,Innovation Alliance”. Kromé toho je v pracovnim programu Generéalniho
feditelstvi pro vzdélavani a kulturu (Vzdélavani a odborna priprava 2020) jednim ze Ctyr
strategickych cild zvySovani inovaci a kreativity, véetné podnikani, na vSech urovnich
vzdélavani a odborné pripravy.

V kontextu zakladniho a stfedniho vzdélavani je podnikatelské vzdélavani mimoskolni
aktivitou, ktera ¢asto zahrnuje navstévy firem za ucelem , porozumét svétu podnikani“ nebo je
zveme k intervencim ve skolach.

Projekty, které zahrnuji vice zamérené aktivity nebo programy typu mini-business, byvaji
vzacné. Obecné je podnikatelské vzdélavani v podatecni fazi méné dostupné. Odpovédnosti se
vyrazné lisi. Napriklad v nékterych zemich maji mistni orgdny pravomoc nad definici vyuky,
zatimco v jinych zemich je jejich moznost zasahovat omezena napfiklad na sSkolni budovy a
nepedagogické pracovniky. Na urovni stfedni Skoly je podnikatelské vzdélavani také zahrnuto
ekonomika a podnikani mohou zahrnovat podnikani jako pfedmét studia. DllezZité je zazitkové
uceni ve skutecné firmé nebo mini-spoleé¢nosti. V odborném vzdélavani a pripravé je
podnikatelské vzdélavani ¢asto soucasti obchodnich a ekonomickych programd.

http://antonioviader.com/phocadownloadpap/userupload/toni/Innovation_Policies/EU_SME_S
upport/EC%20Guidebook%201%20Entrepreneurial%20Mindsets.pdf
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Skoleni ugiteld je jednoznaéné zdasadni
slozkou, ktera jim pomaha poskytovat
efektivni podnikatelské vzdélavani.

Investice jsou nutné ke zvys$eni uUrovné
ucitelskych profesi a prildkani vysoce

Ve Finsku, kde bylo podnikatelské
vzdélavani zavedeno pomérné brzy
(1994) a zahrnuto do vsSech obord, je
pregradualni pfiprava Vv oblasti
podnikatelského vzdélavani pro ucitele
povinna ve tfech institucich pro pfipravu

kvalifikovanych absolventd pro tuto uciteld (University of Oulu Kajaani
profesi. Department of Teacher Training,
University of Oulu Kajaani Department
vzdélavani ucitel(l). Je volitelnd na
katedie ucitelského vzdélavani na
University of Turku Rauma a na
ucitelskych programech katedry Abo
Akademi University Vaasa) a mnoha
dalSich programech. Kromé& toho byla
pfijata opatfeni k zapojeni vice lidi s
podnikatelskym zazemim a osobni
podnikatelskou zkuSenosti do pfipravy
uciteld. Vsechny univerzity, které skoli
ucCitele, nabizeji kurzy podnikatelské
pfipravy jako volitelné pro stazisty.
Obvykle jsou nabizeny na fakultach
ekonomickych a manazerskych véd a
zamérfuji se na podnikani a obchodni
know-how.

Zahrnuje predevSim investice jak do
pregradualniho vzdélavani uciteld, tak do
podpory dalsiho profesniho rozvoje, a to i
pro jiz puUsobici ucitele, ktefi jesté
nevyucuji podnikatelské vzdélavani.

Na Kypru absolvuji ucitelé stfednich Skol povinnou pocéatecni odbornou pfipravu na
Kyperské univerzité, kde program zahrnuje 10 vyukovych modulli o podnikatelském
vzdélavani. Nepovinné seminare nabizi Kypersky pedagogicky institut uc¢iteldm, spravcim
Skol a tvlrcim politik. Ty organizuje Ministerstvo narodniho Skolstvi ve spolupraci s
dalsimi organizacemi, jako jsou univerzity. Kde je to vhodné, instruktofi spolupracuji s
prumyslem, aby zajistili, Ze kurzy jsou vysoce relevantni.

V Polsku je ,Dynamic Entrepreneurship“ ndrodnim programem pro rozvoj podnikatelského
vzdélavani ve vysokoskolskych institucich. Cilem tohoto programu, ktery byl zahajen v
roce 2004, je vyvinout metodiky a ndstroje pro vyuku podnikatelskych kurzd na
akademické urovni. Vyukové metody, nastroje a pripadové studie byly poprvé testovany
na Akademii podnikani a managementu Leona Kozminského (podnikatelska $kola) béhem
projektu financovaného EU pro 120 studentd z 32 vysSSich instituci (vétSinou
nepodnikatelskych) v Mazovsku. plocha. To vedlo k pfipravé ucebnice ,Dynamické
podnikani“. How Can You Start Your Own Business?, vydané v roce 2006 a zamérené na
akademickou obec.



Ve Slovinsku zahdjilo Stfedisko pro odborné vzdélavani podnikatelské skoleni pro ucitele na
stfednich odbornych Skolach. Ucitelé jsou Skoleni prostfednictvim workshopt, které se
zamérfuji na to, jak pouzivat metody aktivniho uceni a rdzné aktivity k ,podpofe a rozvoji
podnikatelského mysleni“. K dosazeni tohoto cile se zamé&fujeme na strukturované procesy
zalozené na kreativnim fesSeni problému a kritickém mysleni, jejichz cilem je stimulovat
uceni prostiednictvim praxe, napodobovani a produktivni vymény myslenek.

Hlavnim vysledkem uceni téchto technik pouzivanych ve tfidé je rozvijet u student(
podnikatelského ducha a odpovidajici dovednosti, chapané jako obecné dovednosti
jednotlivey, s cilem zvysit jejich produktivitu v profesnim i soukromém Zzivoté.

Podnikani je chapano jako podpora osobnich dovednosti, které jsou zdkladem podnikatelské
¢innosti. Spoluprace se stredoskolskymi uciteli doposud vedla k vytvofeni &etnych
vyukovych materiald a pfirucek: ,podnikani ve svété odborného vzdélavani“; ,moznost
pracovat pro sebe”; Prirucka pro ucitele ,Porozuméni podnikatelskému zivotnimu stylu“ a
podpoie podnikani ve strednim odborném vzdélavani.

V Rakousku byla vytvorena Iniciativa pro vyuku podnikani (IFTE)(f) s cilem rozvijet a
poskytovat skoleni ucitelll a kazdy rok organizuje letni $kolu podnikani v Kitzbuhelu. Kurz
trva jeden tyden v ¢ervenci a je ur¢en pro ucitele jak odbornych skol, tak vysokych skol,
jakoz i kurzt vieobecného stfedniho vzdélavani. Program je Siroky a témata zahrnuiji filozofii
vzdélavani, podnikatelskou etiku a podnikani v kontextu generovani napadd, pricemz je zde
také kladen velky ddraz na zkusenostni u¢eni prostiednictvim praktickych studii o tom, jak
vyuzit procesy implementace a fizeni zmén k vytvofeni inovativnich a inovativnich
vzdélavacich programd. organizaci. . Skutecnost, Zze tym kurzu tvofi spole¢nosti, univerzity a
Skoly, odrazi skutecnost, Ze IFTE je podporovana fadou sponzortd z verejného i soukromého
sektoru.



Aktivni podniky jsou zdsadni soucasti strategii vzdélavani v oblasti podnikani: jsou zdrojem
prikladd a zkuSenosti z realného Zivota, které se studenti potfebuji naucit. Dialog mezi
podnikateli a pedagogy je z&sadni pro zajisténi toho, aby podnikatelské vzdélavani
odpovidalo ucelu a pro zvysSeni povédomi studentl o rozsahu a povaze podnikatelské
¢innosti jak obecné, tak v jejich regionu. Pracovni nasazeni je vSak kusé a nestrukturované,
coZz se odrazi ve vychozim bodé modelu progrese. Existuje fada prekdazek pro ucast v
podnikani, zejména nedostatek ¢asu a zdroju, stejné jako pobidky pro jejich u¢ast a nejasné
chapani toho, jak mohou byt nejuziteé¢néjsi ve vychové k podnikani. Jednim ze zpusobd, jak
zvysit jejich Gcast, je navrhnout podporu rdznych aspektt spolecenské odpovédnosti firem a
zdGraznit, Ze rGst podnikavych lidi je ve sluzbach celé spoleénosti, véetné podnikd. Ugast
muze spolec¢nostem také poskytnout vyhody z hlediska profilu a reklamy.

Podniky také podporuji praci mnoha soukromych sdruZeni a organizaci (napi. JA-YE a
EUROPEN), které dosud hraly klicovou roli pfi vyvoji aplikace; Tyto organy nabizeji silnou
podporu soukromému sektoru a mohou primo tézit z konkrétnich obchodnich praktik a
zpristupnit je Skolam a ucitelim jako praktické a zazitkové vzdélavaci prilezitosti. Dosud
v8ak Skoly a ucitelé odborné znalosti poskytované soukromymi sdruzenimi a organizacemi
vyuzivali pfevazné ad hoc pro konkrétni situace. Model progrese, jehoz cilem je poskytnout
podnikatelské vzdélani kazdému studentovi, povede k vyraznému narlstu pozadavkl ze
strany podnik( a soukromych sdruzeni a organizaci. Zapojeni podnik( je dobrovolné a je
nepravdépodobné, Ze podpofi poZzadovana navysSeni bez zvazeni:

i) vy$Si mira strukturovaného zapojeni a dlouhodobé a udrzitelné vztahy se Skolami, jak
pfedpoklada model postupu;

(i) rozvoj inovativnich iniciativ pro zapojeni podnik(, véetné SirSiho vyuzivani mistnich
partnerstvi a rozvoje zprostiedkovatelskych funkci mistnimi obchodnimi organizacemi
(snazsi ukol v zemich, jako je Némecko se zavedenymi organizacemi, jako jsou obchodni
komory).

Stejné tak je dllezité, aby se obchodni organizace zapojily do vyvoje a implementace
strategie na narodni urovni. Podnikatelskd sdruzeni a organizace, jako jsou obchodni
komory, maji cenné odborné znalosti a zkuSenosti se zavadénim podnikatelského vzdélavani
a zajisténim toho, aby Skoly a ucitelé nalezité zvazovali potieby podnikl. Existuje mnoho
oblasti, kde |ze rozsifit roli podnikani na podporu rozvoje podnikatelského vzdélavani.
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Podniky pfispivaji k podnikatelskému
vzdélavani riznymi zplsoby a ¢ini tak jiz
fadu let. Jednim 2z nejucinngjsich
pristupl  je propojit studenty se
skute¢nymi podnikateli.

DREAM(h) je belgicky mladeznicky
projekt pro mladé lidi ve véku 16-19 let,
ktery umoznuje dobrovolnym
podnikatelim nebo zaméstnavatelim
sdilet své zkusenosti ve tfidé nebo na
pracovisti. Byl vyvinut a organizovan
oddélenim malych podnikd bruselské
Skoly managementu (soucdst Institut
Catholique  des Hautes Etudes
Commerciales), znamé jako ICHEC-
PME. Ctyfri cile DREAM jsou:

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

jaké praci vlastné ,sni“;

2. Poradte ohledné dovednosti
potfebnych k dosazeni vaseho snu;

3. Podporovat a ucit podnikatelského
ducha a postoje;

4. Posilovat vztahy mezi skolami a
podnikatelskymi komunitami.

|
o

o

Ve Slovinsku ,Skola designového
mysleni“ nebo iniciativa d.school, vedena
JAPTI, verejnou agenturou pro podnikani
a zahraniéni investice, sdruzuje
mezioborové skupiny studentt, ucitelt a
inovativnich spolec¢nosti, aby poskytovali
feSeni skute¢nych obchodnich problémd.
Kromé pravidelnych navstév Skoly
firemnimi poradci navstévuji studenti
také sidla zi¢astnénych spolec¢nosti, aby
se seznamili se svétem podnikdni a
ziskali prezentace o jejich produktech a
technologiich. Spolec¢nosti také nabizeji
studentim svou vyzkumnou
infrastrukturu, kterd jim pomaha
vytvaret prototypy. Dalsi priklad tohoto
~hands-on* pfistupu pochazi z
Nizozemska, kde v roce 2004 University
of Groningen spolecné s ID Media
vyvinula vzdélavaci online hru pro
studenty strednich odbornych Skol.
Cilem ,,Entrepreneurship Starter Game*
(KvK  Startersspel) je informovat
studenty zabavnou formou o krocich
nutnych k zahdjeni podnikdni a
nasmérovat je na vhodné organizace,
které hraji roli pfi zakladani podnikd, jako
je napriklad Hospodarska komora . Hru
poprvé otestovalo pét skol v roce 2005 a
nyni je k dispozici vSem sSkoldm v
Nizozemsku; V soucasné dobé je
pfihlaseno priblizné 80 skol. Minuly rok
navstivilo stranky, kde si mlzete zahrat
demoverzi hry, 5000 lidi.

Kone¢nym cilem modelu progrese je, aby
se kazda Skola na vSech drovnich
zapojila do podnikatelského vzdélavani.



Klicové prvky pro rozvoj mistniho ekosystému podnikatelského vzdélavani

+ Vytvareni prostiedi pro zkuSenostni uceni (Casto dopliujici a/nebo dopliujici
Jtradi¢ni“ vzdélavaci kontexty ve tfidé).

+ Rozvoj klastrd, partnerstvi a SirSich vztaht pokryvajicich véechny Urovné vzdélavani
a Sirokou §kalu zainteresovanych stran.

* Rozvoj mistnich a regionéalnich podplrnych center.

Vytvorte prostiedi pro zazitkové uceni. Nazorny pfiklad toho, jak lze vytvorit prostredi pro
zazitkové uceni, poskytuje italsky systém ,Impresa Formativa Simulata“ (IFS). IFS se
pouziva k poskytovani nového typu podnikatelského vzdélavani zalozeného na ucelové
vytvofeném softwaru, ktery usnadnuje virtudlni simulaci podnikatelského prostredi,
véetné vladnich agentur, bank a obchodnich komor. Do této iniciativy se dosud zapojilo
priblizné 731 skol a 370 firem. Na podporu zavadéni systému na mistni Grovni bylo ve
spolupréaci s nékterymi regiony lItalie zfizeno 15 regiondlnich center. Novy vzdélavaci
model, ktery vychazi z této vyu€ovaci metody, se zaméfuje na rozvoj podnikatelskych a
inovacnich dovednosti a schopnosti v ramci skol i mezi nimi. Ukazuje také vyhody
vytvareni alternativ k tradi¢nimu modelu tridy.

Sirsi klastry, partnerstvi a spojeni. V zemich s relativné dlouhou tradici podnikatelského
vzdélavani vedla cesta rozvoje v nékterych regionech k tomu, Ze skoly vytvarely vlastni
klastry, pozdéji mozna k rozvoji partnerstvi mezi vzdélavanim a podnikdnim pod zastitou
mistnich samosprav a obchodnich organizaci.

Regionalni akce byla v nékterych ¢astech Evropy vyznamna. V tomto méfitku je mozné
zapojit sirsi skalu aktérd, véetné vysokych skol a regionédlnich sektorovych organizaci, jak
je uvedeno nize. Napfiklad ve Spanélsku Valencijsky institut malych a stfednich podnik
(IMPIVA) a Valencijska univerzita a nadace podnikani (ADEIT) spojily své sily, aby nabidly
technickym a vzdéldvacim institutim v regionu lepsi pfistup k podnikani. . Projekt
zahrnuje konsorcium podnikateld z mésta a jeho cilem je podporovat podnikdni na
Skolach a univerzitach. Tohoto cile je dosahovdno predevsim poskytovanim Skoleni a
cilenych aktivit financovanych konsorcii spoleé¢nosti. Prikladem toho je letni Skola
zamérend na Skoleni vysokoskolskych ucitell a motivaci studentl k podnikani. Tento
program zahrnuje workshop ve tfidé a online skoleni.



Dalsi priklady dobré praxe:
Osvédcené postupy byly vybrany z katalogu osvédcéenych postupt evropské politiky
malych a stfednich podnik( dostupného na:

https://ec.europa.eu/growth/tools-databases/sme-best-practices/SBA/index.cfm?
fuseaction=welcome.detail

Podnikani znamena schopnost jednat na zakladé pfilezitosti a napadd a preménit je v
hodnoty pro ostatni. Je zaloZzena na kreativité, kritickém mysleni a feSeni probléma,
iniciativé, vytrvalosti a schopnosti spolupracovat na planovani a fizeni projekti
kulturni, spole¢enské nebo finanéni hodnoty.

Ramec EntreComp, ktery lze vidét na tomto obrazku, navrhuje spolec¢nou definici
podnikani jako kvalifikace s cilem ziskat konsenzus vSech relevantnich stran a
vybudovat most mezi svétem vzdélavani a svétem podnikéni. RA&mec lze pouzit jako
zéklad pro rozvoj u¢ebnich osnov a vzdélavacich aktivit, které podporuji podnikani
jako kompetence.

MGze byt také pouzit k definovéni parametri pro hodnoceni podnikatelskych

dovednosti studentt a ob¢and.
PrileZitosti a napady EntreComp
Identifikace pfilezitosti
Tvorivost
Vidéni
Vyhodnocovani napadu
Etické a udrzitelné mysleni
zdroje
Mobilizace zdroju
Mobilizace ostatnich
Finanéni a ekonomicka gramotnost
Sebevédomi a Sebevédomi
Motivace a vytrvalost
Akce
podnikani
Vyrovhavani se s nejistotou a rizikem
Prevzit iniciativu
Planovani a Fizeni
Prace s ostatnimi
Uéeni prostfednictvim zkuSenosti
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https://www.cedefop.europa.eu/files/background paper
enterpriseship_competence in_vet.pdf




Podnikani a podnikatelské chovani jsou dulezitymi cili politik vzdélavani a
celozivotniho uceni v Evropské unii (EU) jako celku (Evropské spolecenstvi, 1999) i v
jednotlivych ¢lenskych statech. Podnikani je povazovano za zdroj odolnosti, inovaci a
vytvareni pracovnich mist pro ekonomiku a také za atraktivni vyhlidku na individualni
rozvoj, seberealizaci a ob¢anstvi.

Podnikatelska zplsobilost nebo odbornost je strukturovana a integrovana schopnost
kompetentné provadét podnikatelské aktivity a Fesit podnikatelské problémy.

Kompetence se tyka individuadlniho vykonu odbornik, podnikateld nebo
zaméstnancl; To se tyka vSech profesnich nebo podnikatelskych problémd, které
mohou odbornici nebo podnikatelé Fesit. Kompetentni podnikatel musi umét vyuzivat
znalosti, postoje_a dovednosti k efektivnimu feSeni ukoll, problému, dilemat a
rozporu vyplyvajicich napriklad ze silné konkurence nebo ménicich se pozadavku
zékaznikl. Na zékladé International Consortium for Entrepreneurship Education
(ICEE, 1998), Gibb (1998) a Tolentine.(1998) lze rozlisit nasledujici kompetence.

Prvni  dllezitou dovednosti je Druhou dovednosti je-schopnost
schopnost rozpoznat a analyzovat trzni komunikovat, mentalné identifikovat,
prilezitosti. Sklada se ze specifické presvédCovat a argumentovat se
kombinace fizeni rizik, obsahu a trhu. zédkazniky, dodavateli, konkurenty,
Podnikatelé musi znovu definovat poskytovateli sluzeb a dalSimi
Lriziko“ nikoli jako mozZnou pricinu zainteresovanymi stranami Vv
neuspéchu, ale jako prilezitost vyuzit podnikatelském prostiedi; je épe
své odborné znalosti. porozumét jejich potfebam,
Mohou ,hachazet” prilezitosti ocekavanim, obavam a pozadavkim.
hledanim lepsSich zpusobl, jak splnit Zucastnéné strany nejsou jedinym
ukol prostiednictvim vynalez(i, novych prostiedim pro pfimé zapojeni do trhu;
sluzeb a novych pristupl, nebo existuje i Sirsi socialni prostredi (Gibb,
objevovanim segmentu populace, ktery 1998).

by mohl reagovat na novy produkt

(nebo novou verzi produktu). Nabidkou

levnéjsiho produktu nebo sluzby, nez je Podnikatel se musi chovat odpovédné
aktualné k dispozici, aplikaci novych vUci socialnimu prostredi a
technologii k jinému feSeni problémuU spole¢nosti. Odpovédné fizeni podniku
zadkaznikd nebo nalezenim obchodniho je  predpokladem a  zadkladem
mista, které lépe vyhovuje Zivotnimu spole¢nosti, ve které muze probihat
stylu nebo potiebam zékaznik(. samoregulace podnikatelskych aktivit.
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Treti dovednosti je networking neboli schopnost propojit se s dalSimi podnikateli a
dalsimi zainteresovanymi stranami pro vzdjemné uceni, spolupréci a dalsi spole¢né
aktivity zamérené na dosazeni spolec¢nych cill. Podnikatelé maji své vlastni komunity
praxe (Gielen et al., 2003). Dulezitym bodem je rozvoj globéalni orientace a vnimani
svéta jako potencialni oblasti studia a vlivu na podnikani (Gibb, 1998).

Podle Gibba se podnikatelé budou muset vyporadat s vyvojem na spolecenské urovni,
jako je expanze mezinarodniho trhu, zvySena konkurence, Sifeni komunikac¢nich
technologii, internacionalizace standard( kvality, Sir§i a komplexnéjsi nabidka
technologii. obchodni procesy, spotiebitelova potfeba vétsi diferenciace, inovace,
sluzeb a pridané hodnoty a silny vliv omezeného poétu spoleénosti na mezinarodni
obchod.

Ctvrtd kompetence zd(raznénd Gibbem (1998) spojuje zakladni dovednosti
vynalézavosti se zakladni schopnosti vyrovnat se s podnikatelskym Zivotem.
Podnikatelé musi byt schopni zit s kazdodenni nejistotou a dokonce si ji uzivat.
Podnikatel musi rozvijet osobni podnikatelské chovani a vlastnosti efektivnim u¢enim
se z obchodnich interakci a personalizaci globalnich informaci (cirkulace informaci v
osobnich sitich a sitich podporovanych internetem/e-mailem).

Dalsi soubor dovednosti se tyka rozvoje podnikani a ucdicich se organizaci, fizeni
procesl rozvoje podnikdni a siti zainteresovanych stran a flexibilni strategické
orientace.

Podle Tolentina (1998) je proto
budovani tymu pro zacinajiciho

Na organizacni Urovni se podnikatelé
stale vice potykaji s rostouci

odpovédnosti a nejistotou v dlsledku
restrukturalizace, snizovani poctu
zaméstnancl a decentralizace
organizaci. Nejvétsi vyzvou je Fizeni
stakeholder( na narodni a mezinarodni
arovni s vysokou mirou nejistoty a
nepredvidatelnosti. Mély by také vzit v
avahu rostouci pocet malych a
stfednich  podniki a stat se
konkurenceschopnéjSimi s novymi
konfiguracemi specializovanych
dovednosti a sluzeb a zaroven otevrit
noveé prilezitosti.

N

podnikatele tak dulezité. Delegovani
odpovédnosti na tym zaméstnancu
nebo dokonce externich konzultant(
umoznuje podnikateli soustfedit se na
své Kklicové kompetence, ale také
pfipravuje cestu pro zvyseni efektivity
a vytvareni kreativnich ndpadd v
managementu. ,Chytry“ podnikatel
organizuje rtiznorodou, kompenzacni a
synergickou dovednostni zakladnu.

https://www.researchgate.net/publica
ti
on/228728181_Entrepreneurship_and_
Vocational_Education/link/54256ad10
cf26120b7ac97f6/download
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Myslite si, Ze chcete byt UspésSnym podnikatelem? Napfriklad podnikatelé mivaji
vysoce inovativni vizi a mohou podstupovat rizika, kterym by se ostatni vyhybali.

Prozkoumejte své osobni vlastnosti, hodnoty a presvédceni a polozte si tyto otazky:

Jste optimista? Optimismus je hodnota
a pomuUze vam prekonat tézké chuvile,
Optimismus kterym ¢eli mnoho podnikatell pfi
hledéni obchodniho modelu, ktery jim
vyhovuje.

Mate iniciativu a instinktivné iniciujete
Pokus feseni problémuU nebo projekty rozvoje
podnikani?

Jste motivovani a nabiti energii? Jste
tedy ochotni tvrdé pracovat po
dlouhou dobu, abyste dosahli svych
cila?

Duch iniciativy a vytrvalosti

Jste schopni riskovat a rozhodovat se,

tolerance rizika , ey
kdyz jsou fakta nejista?

Jste dostatecné odolni, abyste se
postavili na nohy, kdyz véci nejdou
podle planu? UCite se a zlepSujete se z
chyb a neulspécht?

Trvanlivost
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Jako podnikatel budete pravdépodobné muset Uzce spolupracovat s ostatnimi; Proto
je velmi dualezité vytvorit dobré vztahy se svym tymem, zakazniky, dodavateli,
akcionéfi, investory a dal$imi zainteresovanymi stranami.

Nékteri lidé jsou v této oblasti kvalifikovanéjsi nez jini, ale je mozné se naucit a
rozvijet tyto dovednosti:

Dokazete vést a motivovat ostatni, aby vas
nasledovali a realizovali vasi vizi? Muzete tedy

Vedeni a motivace delegovat praci na ostatni? Jako podnikatel se
budete muset spolehnout na ostatni, ktefi vas
provedou ranymi fazemi vaseho podnikani; Je tolik
véci, které mizete délat sami!

Jste zbéhli ve vSech formach komunikace? Musite
byt schopni dobfe komunikovat, abyste vysvétlili
svou vizi budoucnosti Sirokému publiku, véetné
investoru, potencidlnich zékaznikd a ¢lend tymu.

komunikac¢ni schopnosti

Vite, jak naslouchat tomu, co vam fikaji ostatni?
Vase schopnost naslouchat a absorbovat
posloucham informace a ndpady z vds mUze udélat podnikatele.
Ujistéte se, Ze umite aktivné a empaticky
naslouchat.

Mate dobré ,lidské dovednosti“? Jste si védomi
osobni vztahy sebe sama, jste schopni regulovat své emoce a
pozitivné reagovat na zpétnou vazbu nebo kritiku?

13



Jste silni vyjednavac¢i? Budete muset nejen
vyjedndavat férové ceny, ale také resit rozdily mezi
lidmi pozitivnim a oboustranné vyhodnym
zpUsobem.

Diskuse

Jednate s lidmi na zakladé respektu, Cestnosti,
férovosti a davéry? Umite fidit eticky? Je tézké

Eticky vybudovat Stastnou a produktivni spolec¢nost,
pokud Spatné zachazite se zaméstnanci, zakazniky
nebo dodavateli.

Jako podnikatelé musite mit nové napady a spravné se rozhodovat o potencialnich
prilezitostech a projektech.

Mnoho lidi si mysli, Ze se bud kreativné narodite, nebo kreativni byt nemuzete. Ale
kreativita je dovednost, kterou lze rozvijet, a existuje mnoho dostupnych néastroja, jak
ji inspirovat.

Dokazete se divat na situace z rznych uhld pohledu
a generovat originalni napady?

Kreativni mysleni . . .
y Nastroje jako Reframing Matrix vdm s tim mohou

pomoci.

K vyfeseni obchodnich probléma, které
nevyhnutelné nastanou, budete potrebovat solidni
strategie.

odstranovani problému . . .
b Nastroje jako analyza pricin a nasledkd, 5 Whys

Techniqgue a CATWOE jsou dobrym mistem, kde
zacit.

Dokazete rozpoznat prilezitosti, kdyz se objevi?
Seznamte se s Dokazete vypozorovat trend? A mulzete vytvofrit
prilezitostmi funkéni plan, abyste vyuzili prilezitosti, které
identifikujete?
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Podnikatelé také potrebuji solidni dovednosti a praktické znalosti, aby mohli
efektivné vyrabét zbozi nebo poskytovat sluzby a provozovat podnikani.

Definice cill Planovani a organizace rozhodovaci proces

Mate talent, dovednosti
a schopnosti potfebné k
dosazeni svych cil(?
Dokazete koordinovat Obchodni rozhodnuti by

, lidi, abyste je oslovili méla byt zaloZena na
Nastaveni SMART : yv : i v” , y Z ,
el efektivné a efektivné? dobrych informacich,
(Specific, Measurable, e - ! -_h
: Dilezité jsou  silné dikazech a zvazeni
Achievable, Relevant , . . .
. o dovednosti moznych dasledkd.
and Time-bound) cild . . s e
& . projektového fizeni, Klicovymi
zaméri vase usili a e - : o : -
i G stejné jako zakladni rozhodovacimi nastroji
umozni vam efektivnégji s : . -
IO S organizac¢ni schopnosti. jsou analyza
sz.e Budete také potrebovat rozhodovaciho stromu,
I uceleny, dobre mfizkova analyza a Sest
promysleny myslenkovych kloboukd.
podnikatelsky plan a
adekvatni finanéni
prognozy.
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Kdyz zakladate nebo Fidite podnikani, musite mit znalosti v mnoha rliznych oblastech.
Nezapomernte uvést nasledujici:

&.‘\ A 'i .
<, P off -

e
)

Y ¥ B -

. Konkrétni Informace
obchodni Podnikatelské ) e
- - informace o specifické pro
informace znalosti S . o
prilezitosti spoleénost

Ujistéte se, zZe
mate praktické

znalosti o hlavnich Jak budete
funké&nich financovat své
oblastech podnikani a kolik , . 0
L . . , i} Vite, co je potieba
spolecnosti: kapitalu Znate trh, na ktery k ol by B
prodej, marketing, potiebujete se snazite fahta ' & ty
finance a provoz. ziskat? Nalezeni vstoupit, a co o B
o , ; . podnikani
Pokud nemuzete obchodniho musite udélat, R i
s N L. i uspésny?  Znate
provadét vsSechny modelu, ktery vam abyste uvedli svij s
. . S tedy specifické
tyto funkce sami, vyhovuje, mdze produkt nebo et e Rbare
budete muset vyZadovat dlouhé sluzbu na trh? = v -
) o ; chcete zalozit?
najmout dalsi lidi, obdobi
aby S vami experimentovani a
spolupracovali a tvrdé prace.
kompetentné je
zvladali.

Muzete se také ucit od ostatnich, ktefi pracovali na projektech podobnych tém, o
kterych uvazujete, nebo si najit mentora, ktery tam jiz byl a je ochoten vas vést.

Zdroje::

[1] Forbes (2021). Pandemie podporuje globalni rist podnikani a startupové Silenstvi
[online]. K dispozici zde. [Pristup 23. kvétna 2022.]

16



V této ¢asti prozkoumame priklady selhani. Bude pfedstaven piehled divodu, proc se
startuplm nedafi uspét.

Start-up je docasny stav nebo termin pro organizaci, jejimz hlavnim cilem je spustit
novy obchodni model nebo otevfit novy trh.

Vétsina start-upl selzZe, zejména ty, které se narodily po pandemii. Konkurence je pro
startupy jednou z nejvétsich vyzev, jak prezit.

Pravdou je, Ze zahdjeni podnikani je riskantni, coz znamena, Ze podnikatel musi mit
solidni podnikatelsky plan a Fizeni rizik [3]. K prvnimu selhéni pfi uvddéni do provozu
obvykle dochézi 120. den [2].

Planovani a vyzkum jsou klicem k vytvoreni start-upu. Zajistuji Zivotaschopnost
podnikatelského ndapadu, konkurenceschopnou cenu a dostateénou ndévratnost
investic.

Start-upy potrebuji peclivé promysleny podnikatelsky plan, ktery by mél byt
realisticky a obsahovat informované predpovédi do budoucna. Podniky, které se
neobréati na profesionaly, se mohou ocitnout ve stéle zavaznéjsich financnich potizich.

Pokud spole¢nost nema kapitadl a pohotovostni plan, nem(zZe prosperovat. Mit tym
kvalitnich lidi na podporu je zdkladem Uspéchu spole¢nosti.

Nabor vyzaduje peclivé zvazeni, aby bylo zajisténo, ze kazdy zaméstnanec pfinese do
spolec¢nosti novou dovednost. Podnikim, které nekonzultuji odbornika, se mohou
jejich finanéni problémy zhorsit.

Pokud spole¢nost nema kapital a pohotovostni plan, nem(ze prosperovat. Prace s
tymem kvalitnich lidi je zasadni pro uspéch spole¢nosti.

Nabor vyzaduje peclivé zvazeni, aby bylo zajisténo, ze kazdy zaméstnanec prinese do
spole¢nosti novou dovednost. Pouzivani vSech marketingovych kanall, jako jsou
profesionalni webové stranky a socidlni média, posune vase podnikani kupfedu, ale
mnoho podnikl tim mudze trpét. MGzete zabranit Upadku tim, Ze budete chréanit své
podnikani sprédvnym pojisténim.
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Chybové stavy inicializace

Pripad 1

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

propagatory, ktefi umisti své reklamy

na digitalni platformy, aby oslovili své CAS E
cilové spotrebitele. Navic poskytl

nastroje pro pomér efektivity videa. STU DY
Celkové financ¢ni prostredky ¢inily 201

miliond S. Myslenka videologie byla

na svou dobu pfFilis futuristicka, a to
zpusobilo, ze ji primysl nebyl schopen
realizovat. Videologie se nedokazala
prizpusobit podminkam a
zkrachovala. DalS§im  problémem,
ktery se objevil, byla reklamni politika
Googlu a Facebooku, ktera
neumoznovala zahrani¢énim firmam
nakupovat reklamu. VSe muselo

pochazet od Googlu.

Situace 2

Exec byla online uklidova sluzba. Jeho
hlavni naplni byl uklid domd, ale
zaméstnanci vykonavali nejrazneéjsi
tkoly za 25 dolard na hodinu. Exec
zpocatku vydélal 3,3 milionu USD a
spravoval své vlastni finance:
zékladni naklady pro softwarové
inzenyry, 30 % rezie a 25 USD za
hodinu, 80 % pro ¢lena servisniho
tymu a zbytek pro spole¢nost.

Chyba byla v tom, Ze spolecCnost
nabizela nahradu za chyby
zaméstnancl, coz se rychle projedlo
do zisku. Navic velmi vysoké naklady
pro softwarové inZenyry. Manazer
potfebuje ziskat naklady na vyvoj
softwaru za rozumnou cenu.
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Chybové stavy inicializace

Pfipad 3
Jawbone je jednim z nejvétSich
neuspésnych startupl. Sluchatka,
fitness trackery atd. Vyrabéla
elektronickd zarizeni jako napf.
Ziskala 930 miliont dolard rizikového
kapitalu a rychle byla spusténa a v
roce 2016 ukoncila prodej fitness
tracker(. Prilisné financovani srazilo
firmu do propasti. Zplsobilo to
rozpory mezi vzhledem a skuteé¢nymi
hodnotami. Produkty Jawbone navic
nebyly vhodné pro trh.

Pfipad 5

Hoop byl Uspésny start-up zalozeny v
roce 2016 skupinou starostlivych
rodi¢d. Tanecni lekce, kreativni dilny
atd. Vyvinuli platformu pro propojeni
mistnich akci a rodin jako napf. Hoop
byl Uspésny, dokud se v roce 2020
nedostal do problémd. Pandemie ho
tvrdé zasahla, protoze rodinné
aktivity béhem karantény extrémné
zatuhly. Aby Hoop prezil, spustil
novou nabidku: online aktivity pro

déti. Bohuzel aplikace nevratila
ztraty, dokud nebyla definitivhé
vypnuta.
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Lytro je technologickd spolecnost,
ktera vyviji technologii zobrazovani
svételnych poli a ziskala finanéni
prostfedky ve vysSi 2158 milionl

Pfipad 4

dolard. Technologie se bohuzel nikdy
neprizplsobila potiebam fotografa.
Lytro tedy preslo na virtualni realitu a
opakovalo stejné chyby: nedokazalo
potirebu

rozpoznat kvalitniho

produktu.




Pét start-up(, které predstavujeme, odhaluje, Zze hlavnimi ddvody nelspéchu start-
upu jsou nedostatek nebo prebytek financi a neschopnost uspokojit potieby trhu.
Tato studie uvadi tfi hlavni pfi¢iny neldspéchu podnikani.

Proc¢ start-upy selhavaji?

Nékteré davody, pro¢ startupy selhavaji, jsou: nedostatek potieb trhu (42 %),
nedostatek financi (29 %) a nedostatek spravného tymu (23 %). Dalsimi divody jsou;
Nedostatek zaméreni na zakaznika, Spatny produkt, Spatné nacasovani nebo Spatny

marketing.

Ale jsoui jiné davody:

Start-up potrebuje dobfe organizovanou c¢innost, role a pravidla pro kazdého
zucastnéného jedince.

Obchodni model je zdkladem vytvafeni podniku. Sila obchodniho modelu urcuje
uspéch nebo neuspéch start-upu. Stavajici podniky by mély i nadale pravidelné
revidovat své obchodni modely, aby reagovaly na budouci trendy a vyzvy.

Zajisténi financovani: Pro zajisténi financovani musi start-up prozkoumat
nejvhodnéjsi cestu financovani, investory a podle toho navrhnout prezentaci
spolecnosti.

Finanéni planovani: Castou chybou zaéateéniki je S$patné finanéni planovani.
Podcenéni poéateénich nakladl, prabéznych vydaji a nespravné stanoveni ceny
produktu/sluzby muiize spole¢nost ochromit.

Pochopte podrobné nakladovou realitu vdech vydaji od zacatku: Zkontrolujte svou
cenovou strukturu, abyste se ujistili, Ze pokryje vase naklady a vytvori zisk.

Lidé a talent: Lidé ze start-upu vyznamné ovlivni GUspéch ¢i neuspéch podniku.
Spolupréace a oteviena komunikace s tymem je klicem k uspéchu start-upu.

Konkurence: Pro startup to miize byt nejvétsi vyzva, ale také obrovska vyhoda,
pokud se firmé podafri inovovat a odlisit se od konkurence. Konkurence podporuje
kreativitu, inovace a kvalitu produktu.

Vedeni: Chcete-li byt lidrem, musite mit vizi a udrzet tym v pohybu stejnym
smérem. Vedeni neni jeden vykon, ale partnerstvi mezi vidcem a tymem. Vedeni je o
zavadéni inovativnich strategii k feseni problému a vytvarfeni produktivniho
pracovniho prostredi.

Trzni poptavka: Nedostatek poptavky po produktech nebo sluzbach je jednou z
vyzev, kterym startupy celi. Chcete-li se tomuto problému vyhnout, je dulezité
zkoumat otazku problému, ktery se snazite vyresit. Start-up musi mit cilové
publikum pro produkt/sluzbu a najit zpuasob, jak produkt/sluzbu zpenézit,
proniknout na trh a dosahnout méfitelného ristu.
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Planovani: Mit plan pomaha start-upu ¢init lepsi rozhodnuti a zabranuje mu délat
undhlena rozhodnuti. Dobry podnikatelsky plan nejen pomdaha podnikatelim
zamérit se na konkrétni kroky potiebné pro uspéch jejich podnikatelského napadu,
ale také jim pomaha dosahovat kratkodobych i dlouhodobych cild.

Skalovani podnikani: Pfechod z malé operace na podnikani v podnikovém méfitku je
pro vétsinu zacinajicich podnikt ¢asto kritickym okamzikem. Pro podporu ristu je
dalezité zlepsit distribuci, sluzby zakaznikiim a dalsi dalezité obchodni funkce.

Starsi mentofFi a poradenstvi: Start-up milze potiebovat pomoc pfFi pfijimani
spravnych obchodnich rozhodnuti nebo zaméreni na spravné strategickeé oblasti pro
rozsifeni podnikani. Konzultace s obchodnim konzultantem muize poskytnout
neocenitelny ndhled a podporu. Start-up mtize také pristupovat k informacim jinymi
zpusoby, jako jsou podcasty, ¢lanky a knihy napsané obchodnimi odborniky.

Secteno a podtrzeno: VétSina start-upl selze, protoze nedokazou identifikovat

potieby trhu, dochazeji penize a nemaji spravny tym. Chcete-li byt podnikatelem,
musite byt pfipraveni ¢elit jakymkoli vyzvam a vZdy délat spravna rozhodnuti.

21






OBSAH

Cast 2 Startup napady v ICT sektoru

2.1 Prilezitosti odborného vzdélavani a pripravy v podnikatelském ekosystému 26
2.1.1 Prilezitosti odborného vzdélavani a pripravy v podnikatelském ekosystému

Ceské republiky 27
2.2 Prilezitosti pro konkrétni odvétvi 28
2.2.1 Zdravotni sluzby 28
2.2.2 Mobilita 31

2.2.3 Komunikace 33
2.2.4 Elektronicky obchod 34
2.2.5 Cestovniruch 36
2.2.6 Skoleni 38
2.3 Analyza souc¢asného trhu s odmitnutymi nabidkami pro urc¢ita odvétvi 40
2.3.1 Zdravotni sluzby 40
2.3.2 Mobilita 41

2.3.3 Komunikace 41

2.3.4 Elektronicky obchod 42
2.3.5 Cestovni ruch 42
2.3.6 Skoleni 43

Zdroje 44




Sektor ICT je rychle rostoucim odvétvim diky technologickému pokroku a rostouci
poptdvce po digitdlnich rfesSenich v rlznych oblastech. ICT iniciativy lze obecné
klasifikovat jako iniciativy zaloZené na softwaru a iniciativy zaloZzené na hardwaru.

Startupy zalozené na softwaru se mohou zaméfit na vyvoj novych aplikaci nebo
vylepseni stdvajicich aplikaci. Nékteré mozné népady v této oblasti by mohly
zahrnovat vyvoj inovativnich softwarovych feseni pro primyslova odvétvi, jako je
zdravotnictvi, Skolstvi nebo finance. Startup by napfiklad mohl vytvofit platformu,
kterd by nemocnicim pomohla efektivnéji spravovat data pacient(, nebo mobilni
aplikaci, ktera uzivatelim poskytuje personalizované finan¢ni poradenstvi.

Iniciativy zaloZzené na hardwaru se mohou zamérit na vyvoj novych hardwarovych
technologii nebo vylepsSeni stavajiciho hardwaru. To mlzZe zahrnovat vyvoj novych
typu zafizeni nebo senzorl, které lze pouzit v odvétvich, jako je zemédélstvi, vyroba
nebo doprava. Startup by napriklad mohl vyvinout novy typ senzoru loT (Internet of
Things), ktery by se mél pouzivat ke sledovani urovné vlhkosti ptdy na farmé, nebo
novy typ robotického ramene pro pouziti ve zpracovatelském primyslu.

Umeéla inteligence (Al) a strojové uceni se objevuji jako oblast zajmu v softwarovych
startupech. Start-upy v tomto sektoru se mohou zaméfit na vyvoj novych algoritmu
nebo vytvareni inteligentnich systémd, které se mohou ucéit z dat, predpovidat nebo
rozhodovat. Startup muze napriklad vyvinout chatbota s umélou inteligenci, ktery
pomuUze zakaznikim vyfeSit problémy s produktem nebo sluzbou, nebo systém
strojového uceni, ktery dokaze odhalit podvody ve finanénich transakcich.
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Zde jsou dalsi ndpady pro spusténi zalozené na softwaru v sektoru ICT:

S rostoucim pouzivanim chytrych telefont se kazdym dnem
zvySuje poptdvka po mobilnich aplikacich. Startup pro vyvoj

Vyvoj mobilnich ) . . . . L =
yve; mobilnich aplikaci se mlze zaméfit na vyvoj inovativnich

aplikaci aplikaci pro rizna odveétvi, jako je zdravotnictvi, vzdélavani,
zabava a elektronicky obchod.

S rostoucim poctem kybernetickych utokd se kybernetickd

bezpecnost stava dulezitéjsi nez kdy diive. Nékteré napady

Kyberneticka pro spusténi v oblasti kybernetické bezpecnosti zahrnuiji

bezpecnost vyvoj antivirového softwaru, firewallu a softwaru pro

analyzu zabezpeceni. RUzné feSeni zahrnuji zabezpeceni
sité, detekci hrozeb a reakci na incidenty.

Cloud computing je rychle rostouci odvétvi, které zahrnuje
poskytovani pocitacovych sluzeb pres internet. Nékteré
napady na spusténi cloud computingu zahrnuji feseni
cloud computing cloudového ulozisté, cloudovy software a vyvoj cloudové
infrastruktury. Zacinajici cloud computing mohou napfiklad
vyvijet konkurenceschopna feseni, ktera firmam pomohou
bezpecné ukladat a zpracovavat velké mnozstvi dat.

Celkoveé je prilezitosti pro zacinajici podniky v sektoru ICT mnoho a moznosti jsou
témér nekonecné. Dulezité je identifikovat problém nebo potiebu, kterou lze vyresit
pomoci technologie, a poté vyvinout inovativni a praktické reseni.
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Podnikani je pfilezitost pro odborné vzdélavani a pfipravu, kteréd studentim poskytuje
zékladni dovednosti, které zvysuji jejich zaméstnatelnost, podporuji jejich osobni
rozvoj a podporuji aktivni obcanstvi. Odborné vzdélavani a priprava podporuje
vykonnost podniku, konkurenceschopnost, vyzkum a inovace. Systémy odborného
vzdélavani a pripravy v Evropé jsou zaloZzeny na dobfe rozvinuté siti subjektt
pusobicich v oblasti odborného vzdélavani a pripravy.

Sektor ICT nabizi fadu prileZitosti pro odborné vzdélavani a pripravu (VET) v ramci
podnikatelského ekosystému. NiZe naleznete nékolik prikladd.

Poskytovatelé odborného vzdélavani a pfipravy mohou
nabidnout skolici programy, které pomohou podnikateldim a

.S!‘°,le'f' zacinajicim tymuam rozvijet digitalni dovednosti potiebné k
digitalnich . e o . )
dovednosti Uspéchu v c’>dve.tV| IF)T. To muze zal?rnovat’slf?lenl Vv

programovacich jazycich, cloud computingu, vyvoji webu,
analyze dat nebo kybernetické bezpecnosti.
Poskytovatelé odborného vzdélavani a pfipravy mohou
Inkubaéni a vy’E\féFc-e't' inkubac?n[ a akcelt-a'rac‘:rjl’ programy, kterc’é
akcelera&ni zgcmapmm podnlkgm poskytuji pfistup k mentorstvi,
programy financovani a prilezitostem k vytvareni siti. Tyto programy
mohou byt pfizpisobeny specifickym potiebam zacinajicich
ICT a pomahaiji vytvaret prostredi priznivé pro podnikani.
Poskytovatelé odborného vzdélavani a pfipravy mohou
vytvaret prostory pro spolupraci, jako jsou prostory pro

Oblasti spolupraci, které poskytuji iniciativam ICT pfistup ke
spoluprace sdilenym zdrojum, véetné kancelari, vybaveni a technologii.

Tyto prostory mohou také usnadnit vytvareni siti a

spolupraci mezi startupy.

Mezi poskytovateli odborného vzdélavani a pfipravy a

pramyslovymi organizacemi, jako jsou technologické

spolec¢nosti nebo pramyslova sdruzeni, se vytvareji
Pramyslova partnerstvi, aby se zajistilo, Ze za¢inajici podniky budou mit
partnerstvi pfistup k odbornym znalostem, zdrojdm a financim v oboru.

Tato partnerstvi mohou také pomoci zajistit, aby programy
odborného vzdélavani a pripravy byly v souladu s potiebami
a trendy pramyslu.

Poskytovatelé odborného vzdélavani a pfipravy mohou
vytvaret programy stéazi a ucnovské pripravy, které
poskytuji pristup ke skupiné talentovanych a motivovanych
studentd nebo Cerstvych absolventl pro iniciativy v oblasti
IKT. Tyto programy mohou pomoci vytvofit zasobu
kvalifikovanych pracovnikl pro sektor ICT a poskytnout
zacinajicim podnik(m cenné talenty.
26
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Celkoveé lze fici, ze sektor IKT nabizi poskytovatelim odborného vzdélavani radu
prilezitosti k podpore podnikdni a inovaci. Poskytovanim s$koleni, mentoringu,
financovani a pfilezitosti k vytvareni siti mohou poskytovatelé odborného vzdélavani
a pripravy pomoci vytvorit zivy a podplrny podnikatelsky ekosystém, ktery podporuje
rdst a Uspéch zacinajicich ICT.

Ceska republika ma dobie propracovany systém odborného vzdélavani a pripravy,
ktery podporuje uc¢eni zaloZzené na praci ve firmach a podporuje prechod absolventt
ze Skoly do zaméstnani.

V Ceské republice existuji riizné instituce, které se zabyvaji moznostmi odborného
vzdélavani v mistnim podnikatelském ekosystému.

Narodni astav Narodni Ustav odborného vzdélavani (NUOV) je vyzkumny

technického a a vyvojovy Ustav zabyvajici se odbornym vzdélavanim a
odborného pfipravou. Nabizi fadu programd a sluzeb na podporu
vzdélavani odborného vzdélavani a pripravy v Ceské republice.

Narodni vzdélavaci fond (NOZV) je neziskovéa organizace,
Narodni vzdélavaci kterd poskytuje programy a sluzby na podporu
fond odborného vzdélavani a pripravy, véetné vzdélavacich

kurzl, seminafua a workshopd.

Czechlnvest je agentura pro rozvoj investic a podnikani
Ceské republiky. Nabizi fadu programt a sluzeb, které
podporuji podnikani a inovace v Ceské republice, véetné
podpory odborného vzdélavani a pFipravy.

Czechlnvestment
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Poskytovatelé odborného vzdélavani a Skoleni mohou nabidnout Sirokou S$kalu
Skolicich program( a zdrojd prizpusobenych konkrétnim odvétvim. Poskytovatelé
odborného vzdélavani a pfipravy mohou pomoci vytvofit Zivy a podpurny
podnikatelsky ekosystém tim, Ze podnikatelim poskytnou znalosti a dovednosti,
které potrebuji k inovaci ve svych odvétvich.

Vyuziti ICT ve zdravotnictvi vytvofilo nové prilezitosti ke zlepSeni péce o pacienty a
vysledkl. Vyhody téchto novych technologii lze shrnout do téchto hlavnich faktor(:
zlepSeni kvality péCe o pacienty, zvySeni efektivity zdravotnictvi a zpfistupnéni
pacientim, zdravotnikim a manazerim potifebné informace a néstroje pro fizeni a
posileni zdravotnickych systému poskytuji lepsi péci a zlepsuji léEbu a miru preziti.
Technologie jako rozsifena realita (AR) a 3D tisk jsou jizZ dnes v mediciné hojné
vyuzivany.

Technologie rozsifené reality se pouzivaji ve zdravotnickém pramyslu, aby umoznily
[ékafUm okamzity pfistup k pacientim, pomohly zachranaifim s pokyny k lécbé,
diagnostikovaly aktualni zdravotni stav pacienta a byly pfimo propojeny s
pohotovostnimi jednotkami. AR aplikace ve zdravotnictvi se neomezuji pouze na AR
bryle. V dnesni dobé lékafi velmi efektivné vyuzivaji AR pfi intervenénich vykonech.
Technologie AR se ve zdravotnictvi pouziva rlznymi zplsoby, véetné:
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AR se pouziva k poskytovani realistickych a interaktivnich
vzdélavacich zazitka studentim mediciny a zdravotnikdm.
S AR mohou studenti mediciny praktikovat postupy a
techniky virtuadlné, coz jim umoznuje ziskat zkusenosti a
sebedivéru pred tim, neZz budou pracovat se skute¢nymi
pacienty.

lékarské vzdélani

Dnes se AR pouziva k podpore chirurgického pldnovani a
vizualizace. Chirurgové mohou vyuzit AR k promitani

Chirurgické et (1o . , . .
i g’ R digitalnich obrazkd a informaci na télo pacienta a
planovani .. o , e x ,
poskytovat jim vizudlni vedeni v redlném case béhem
operace.
AR mlze skutecné zlepsit lékarské zobrazovani a
zobrazovaci diagnostiku, coz umoznuje lékafim a lékafdm lépe
medico porozumét komplexnim lékafskym snimkdm, coZ jim

umoziuje presnéji diagnostikovat a lécit zdravotni stavy.

AR pomaha zlepsit lécbu ve fyzické rehabilitaci. AR maze
pacientim pomoci rychleji se zotavit ze zranéni nebo
nemoci tim, Ze jim poskytne interaktivni a poutava cvi¢eni
prizpusobena jejich specifickym potiebam a schopnostem.

Rehabilitace

AR se pouzivd ke vzdélavani pacientd o lékarskych
postupech a Lécbé. Pacientim muze poskytnout

edukace pacienta interaktivni, pohlcujici zazitky, které jim pomohou épe
porozumeét jejich zdravotnimu stavu a lécbé a zlepsit tak
celkové zdravotni vysledky.

3D tisk pfinasi revoluci ve zdravotnictvi a zlepSuje chirurgické techniky
prostiednictvim vyvoje modell organt, kostnich a kloubnich implantat( a pfesnych
nastrojd. 3D tiskarny se pouzivaji k vyrobé raznych lékarskych zatizeni, véetné téch se
slozitou geometrii nebo funkcemi, které odpovidaji jedineéné anatomii pacienta.

Pokracuje také vyzkum vyuziti technologie k vyrobé léku, koZnich tkani a organd.
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Technologie 3D tisku méni zdravotnicky pramysl v mnoha ohledech. Zde je nékolik
prikladd, jak se 3D tisk pouziva ve zdravotnictvi:

3D tisk se pouziva k vytvoreni protetiky na miru, ktera se
Personalizované pfizpusobi jedine¢nym potifebam a anatomii pacientd. Diky
protézy 3D tisku lze protetiku vytvaret rychleji a s niz§imi naklady

nez tradié¢ni metody.

3D tisk je vynikajici pro vytvareni model( organt a tkani
pacientl, které pomahaji pri chirurgickém planovani.
Chirurgové mohou tyto modely pouzivat k provadéni
slozitych postupl a vyvijeni vlastnich chirurgickych pland
pfizpusobenych jedine¢né anatomii kazdého pacienta.

Chirurgické
planovani

Zubni implantaty, korunky a rovnatka lze vytvaret i
dentdlni aplikace metodami 3D tisku. Diky 3D tisku lze zubni nahrady
vytvaret rychleji a s niz§imi ndklady nez tradi¢ni metody.

Lékarska zafizeni, jako jsou naslouchatka, chirurgické
nastroje a systémy podavani léka, lze rychle vyvinout

lékarFské pristroje pomoci 3D tisku. Pomoci 3D tisku lze zdravotnické
prostiedky pfizplsobit tak, aby vyhovovaly jedine¢nym
potifebam a pozadavkim kazdého pacienta.

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

tkanové
inZenyrstvi

Celkové technologie 3D tisku pfinasi revoluci ve zdravotnickém primyslu tim, Ze
nabizi nové prilezitosti pro personalizovana a nadkladové efektivni zdravotnicka reseni.
S neustéalym pokrokem ma 3D tisk potencidl proménit v budoucnu mnoho oblasti
zdravotnictvi.
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Moderni mobilita vytvofila nové prilezitosti ke zlepSeni dopravnich systémua pomoci
modernich informac¢nich technologii. Navrhovand klasifikace je zaloZzena na revizi
literatury a zkoumani védeckych dokumentd o politikdch a technologiich pro
meéstskou mobilitu a inteligentni mobilitu, zejména v evropskych méstech.

ICT uvoliuje spojeni mezi aktivitami a pevnymi misty a ¢asy, simultanni vyuzivani
¢asu, multitasking atd. RozSifuje zpUsoby provadéni ¢innosti, véetné: V disledku toho
se méni pojeti casovych a prostorovych hranic.

Integrace informacnich a komunikacnich technologii (ICT) do mobility méni odvétvi
dopravy mnoha zpUsoby a vytvari nové prilezitosti pro inovace a rist.

Vyvoj autonomnich vozidel, ktera vyuzivaji ICT k navigaci a
provozu bez lidského zasahu, vytvari nové pfrilezitosti pro
dopravni sluzby a infrastrukturu. S tim, jak se tato
technologie rozSifuje, jsou také pripraveny rlst
spolecnosti specializujici se na software, senzory a dalsi
soucasti autonomnich vozidel.

autonomni vozidla

Vyuziti ICT k vytvoreni inteligentnich dopravnich systémd
vytvari nové prilezitosti ke zlepsSeni efektivity a
Inteligentni bezpecnosti dopravnich siti. Spole¢nosti, které se
dopravni systémy specializuji na systémy Ffizeni provozu, prediktivni analyzy
a analyzy dat v redlném case, maji dobrou pozici pro

Uspésné podnikani.

Rist sluzeb spolujizdy, které vyuzivaji ICT k propojeni
cestujicich s Fidi¢i a koordinaci prepravy, vytvari nové
prilezitosti pro spole¢nosti, které poskytuji platformy pro
spolujizdu, analyzu dat a dalsi souvisejici sluzby.
Platformy MaaS, které kombinuji rGizné zpusoby dopravy
do jediné sluzby, také vytvareji nové prilezitosti pro
inovace a rust. Tyto sluzby také vedou k ekologickym
zlepSenim.

Sdileni jizdy a
mobilita jako
sluzba (Maa$S)
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Elektromobily vyuzivaji informacni technologie ke spravé
nabijeni baterie, sledovani a dalsich funkci; To vytvari nové
prilezitosti pro spolec¢nosti, které poskytuji nabijeci
infrastrukturu, software a dalsi souvisejici sluzby.

elektricka vozidla

Integrace ICT do vozidel vytvafii nové prilezitosti pro
propojené sluzby, jako je automobilovéa zabava, navigace a
bezpecnostni funkce. Vzhledem k tomu, Ze poptavka po
propojenych vozidlech neustale roste, maji spolecnosti
specializujici se na tyto oblasti dobrou pozici pro rist.

Pfipojena vozidla

Celkoveé integrace IKT do mobility vytvari nové prilezitosti pro inovace a rlst v odvétvi
dopravy. Jak se technologie neustale vyviji, objevi se mnohem vice pfilezitosti pro
spole¢nosti specializujici se na software, senzory, analyzu dat a dalsi souvisejici
oblasti.
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Informacni technologie v komunikacich vytvareji nové prilezitosti pro inovace a rlst v
odvétvi komunikaci. Jak se technologie neustéale vyvijeji, budou pribyvat prilezitosti
pro spole¢nosti specializujici se na vyvoj softwaru, analyzu dat, informacni
bezpecnost (véetné kybernetické bezpecnosti), spravu informaci a znalosti a dalsi
souvisejici oblasti.

Rast platforem socialnich médii, které do znacné miry

Sprava socialnich spoléhaji na ICT, aby propojily lidi a usnadnily komunikaci,

médii vytvari noveé prilezitosti pro spoleénosti poskytujici spravu
socidlnich médii, analyzy a dalsi souvisejici sluzby.

Popularita aplikaci pro rychlé zasilani zprav, jako jsou
WhatsApp a Facebook Messenger, vytvarfi nové
prilezitosti pro spole¢nosti specializujici se na software
pro zasilani zprav a dalSi souvisejici sluzby.

software pro
rychlé zasilani
zprav

Prace na dalku a virtualni spoluprace jsou novou soucasti
nasich Zivotld. Nase situace proto vytvari nové prilezitosti

video konference pro videokonferenc¢ni sluzby, které do znac¢né miry
spoléhaji na ICT pro usnadnéni komunikace a spoluprace v
realném case.

Vsechny zminéné komunikacni sluzby jsou zaloZeny na
ulozistich a cloudovych sluzbach. Rast cloud computingu
vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
cloudové komunikaéni sluzby, jako jsou e-mail, zasilani
zprav a nastroje pro spolupraci.

Komunikace
zaloZzena na cloudu

Rast internetu véci je skute¢né masivni. Kazdy maly objekt
se kazdy den pripojuje k internetu, coz umoznuje

Internet véci (loT) komunikaci mezi servery a cloudovym ulozistém. To vse
vytvari nové prilezitosti pro spole¢nosti, které poskytuji
loT zafizeni, software a dalsi souvisejici sluzby.

Technologie sjednocené komunikace (UC), které kombinuji
hlas, video, zasilani zprav a dalsi komunikacni nastroje do
jediné platformy, vytvafeji nové prilezitosti pro
spole¢nosti, které poskytuji software sjednocené
komunikace a souvisejici sluzby. Lidé pouzivaji tyto
platformy kazdy den ve svém osobnim ZzZivoté a na
pracovisti, takze popularita a poptavka poroste.

jednotné
komunikace
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Svét, jak ho zndme, je pohdnén komunikaci, ale v poslednich letech vyvoj novych
technologii vedl k posunu ve zplsobu komunikace, a to jak z hlediska lidskych
spojeni, tak pridmyslu. Digitalni transformace je jddrem komunikacnich technologii
budoucnosti. Technologie, kterd umoziuje nepretrzity pfenos dat a informaci, méni
zpusob, jakym spolu komunikujeme a komunikujeme.

2.2.4 Elektronicky obchod

Informacni a komunikacni technologie (ICT) zpusobily revoluci ve zplsobu fungovani
podniku a elektronicky obchod neni vyjimkou. Rlst elektronického obchodovani zavisi
pfedevsim na posileni ICT infrastruktury. Trh se smartphony a Sifeni internetu se
ukazaly jako katalyzator ristu odvétvi elektronického obchodovani.

ICT umoznily podnik(m oslovit Sirsi publikum a elektronicky obchod umoznil prodavat
produkty a sluzby online. Elektronicky obchod vytvofril nové pfrilezitosti pro podniky,
jak rozsifit svdj dosah a zvysit pFijmy.

Program elektronického obchodu a digitalni ekonomiky v roce 2021 nadale plnil své
posléani pomoci rozvojovym zemim zvysSit jejich pfipravenost na Uc¢ast a integraci v
digitalni ekonomice.
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Platformy
elektronického
obchodu

mobilni
obchodovani

Analyza dat

fizeni
dodavatelského
Ffetézce

Zakaznicka
zkusenost

Digitalni
marketing

Kyberneticka
bezpecnost

Rist platforem elektronického obchodovani, jako jsou
Shopify a WooCommerce, vytvari nové pfrilezitosti pro
spole¢nosti, které poskytuji tyto softwarové platformy,
webdesign a dalsi souvisejici online sluzby.

Rostouci pouzivani chytrych telefont a dalSich mobilnich
zatizeni pro online nakupovani vytvari nové prilezitosti pro
spolec¢nosti vyvijejici FeSeni mobilniho obchodu, jako jsou
mobilni nakupni aplikace a mobilni platebni systémy.

Vyuziti datové analyzy v e-commerce je opravdu dalezité.
E-commerce vyZaduje mnoho analyz. To pfinasi nové
prilezitosti pro spolec¢nosti, které poskytuji software a
sluzby pro analyzu dat, vcetné prediktivhi analyzy,
segmentace zdkaznik( a progndz prodeje.

Rast elektronického obchodovani vytvari nové prilezitosti
pro spole¢nosti, které poskytuji software a sluzby pro
fizeni dodavatelského fetézce, véetné fizeni zdsob, plnéni
objednavek a logistiky expedice.

Zakaznicka zkusenost v oblasti informacnich technologii
vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
software a sluzby zakaznické zkuSenosti, véetné
personalizace, chatbotl a virtudlnich asistentd. Tyto
technologie také zakazniklm usnadnuji elektronické
obchodovani.

E-commerce vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti,
které poskytuji sluzby digitalniho marketingu, vcéetné
optimalizace pro vyhledavace (SEO), marketingu na
socidlnich sitich a e-mailového marketingu. Firmy vyuzivaji
tyto sluzby denné ke zvysSeni svych ziskl a povédomi.

E-commerce vytvarii potencidlni cestu pro utoéniky. To
pfindsi nové prilezitosti spoleCnostem, které poskytuji
software a sluzby pro kybernetickou bezpecnost, véetné
detekce podvodl, bezpecného zpracovani plateb a
ochrany dat.
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Rozvoj ICT ovliviiuje rist cestovniho ruchu ve vSech typech podnikani. Multimédia
jsou zplisob, jak propagovat cestovni ruch, jako je Instagram, Facebook a TripAdvisor.
Pocitacové technologie mohou vytvaret fotografie a grafické néavrhy, které
poskytovatelé sluzeb cestovniho ruchu potiebuji k propagaci svych produktu.

Vyuzivani ICT vSak muze také vyznamné narusSit zazitky z cestovniho ruchu a
zpochybnit cile v oblasti blahobytu pro turisty a jejich okoli. Vztah mezi ICT a pohodou

je proto Zivotné ddlezity nejen v kazdodennich souvislostech, ale predevsim béhem
dovolené.
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Online rezervaéni
systémy

mobilni aplikace

virtualni realita

Analyza dat

inteligentni
turistika

Digitalni
marketing

udrzitelny cestovni
ruch

Rast online rezervacnich systémd, jako je Booking.com a
Airbnb, vytvari nové prilezitosti pro spole¢nosti, které tyto
sluzby vyvijeji, poskytuji webdesign a dalsi souvisejici
online a cloudové sluzby.

Rostouci pouzivani chytrych telefonl a dalSich mobilnich
zafizeni pfi planovani cest vytvari nové pfrilezitosti pro
spolec¢nosti, které poskytuji mobilni aplikace zamé&rené na
cestovni ruch, jako jsou cestovni pravodci, jazykové
preklady a sluzby zaloZzené na poloze.

Virtualni realita mUze byt uZitecna v cestovnim ruchu.
Vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které nabizeji
zazitky z virtudlni reality, jako jsou prohlidky virtudlnich
destinaci, zabavni parky virtualni reality a muzea virtualni
reality.

Pouziti analyzy dat je témér stejné jako v jinych
obchodnich sektorech. Analytics v cestovnim ruchu
vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
software a sluzby pro analyzu dat, véetné prediktivni
analyzy, segmentace zdkaznikl a personalizovanych
doporuceni.

Technologie chytrého cestovniho ruchu, jako je internet
véci (loT) a uméla inteligence (Al), vytvareji nové
prilezitosti pro spole¢nosti, které poskytuji feseni pro
chytrou turistiku, véetné chytrych hotell, aplikaci pro
chytré planovani, chytrych mést a chytré dopravy a
cestovani.

Cestovni ruch vytvafi nové pfrilezitosti pro spole¢nosti,
které poskytuji sluzby digitalniho marketingu, vcéetné
optimalizace pro vyhledavace (SEO), marketingu na
socidlnich sitich a e-mailového marketingu. Cestovni ruch
nema na digitalnim marketingu nic zvlastniho. VyZaduje
stejné metody digitalni propagace jako jiné podniky.

Vyuziti ICT v udrzitelném cestovnim ruchu vytvari nové
prilezitosti pro spoleénosti, které poskytuji feSeni pro
udrzitelny cestovni ruch, vcéetné zelenych hoteld,
odpovédnych postupl cestovniho ruchu a technologii pro
snizovani uhlikové stopy.
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Informacni a komunikacéni technologie (ICT) zpuUsobily revoluci ve zplsobu
poskytovani a pfijimani vzdélavani. Vyuziti ICT ve vzdélavani ma schopnost zlepsit
sektor vzdélavani a jeho vysledky, pfilakat studenty mimo skolu, oslovit studenty ve
vzdalenych a tézko dostupnych oblastech a zlepsit obsah vzdélavani.

ICT ma tendenci rozsifovat pfistup ke vzdélani. Diky ICT mUze uceni probihat kdykoli a
kdekoli. Napfiklad materialy online kurz( jsou k dispozici 24 hodin denné, sedm dni v
tydnu. Kurzy telekonferenci umoznuji studentlm a uciteldm komunikovat soucasné.

ICT ma potencial zlepsit kvalitu vzdélavani tim, Zze bude interaktivnéjsi a zajimavéjsi.
Mohou uciteldm pomoci vytvorit poutavéjsi a interaktivnéjsi hodiny; to muze
studentdm pomoci ucit se efektivnéji a zlepsit vysledky uceni vzajemnou spolupraci a
spolupraci s uciteli.

ICT mohou také pomoci snizit naklady na vzdélavani. Vyuzitim ICT mohou skoly a
univerzity snizit naklady na ucebnice a dalsi vyukové materialy. ICT mohou také
pomoci snizit ndklady na cestu a ubytovani studentiim, ktefi musi dochazet na vyuku
osobné.
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Priklady pfFilezitosti, které ICT ve vzdélavani nabizi:

Online vzdélavaci
platformy

E-learningové
zdroje

Systémy Fizeni
vyuky

vzdélavaci
software

Virtualnia
rozSifena realita

Digitalni nastroje
pro hodnoceni

Online vzdélavaci platformy jako Coursera a Udemy jsou
stale populdrnéjsi nez kdy jindy. To vytvafi nové
prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji online vyukovy
software, webovy design a online tvirce materiala.

Rostouci vyuzivani online vzdélavacich platforem a dalsich
vzdélavacich technologii vytvari nové prilezitosti pro
spoleénosti a jednotlivé tvarce, ktefi poskytuji e-
learningové zdroje, jako jsou digitalni ucebnice, e-
learningové aplikace a online vzdélavaci hry.

Rust e-learningu; Vytvari nové prilezitosti pro spole¢nosti,
které poskytuji systémy fizeni vyuky, véetné fizeni kurzq,
sledovani studentld a fizeni hodnoceni. Tradi¢ni skoly v
pribéhu c¢asu vyuzivaly vice systémU Fizeni, aby
zefektivnily své systémy pro vykaznictvi studentd,
vysledky testl a dalsi.

Pouzivani vyukového softwaru ve tfidach roste. Studenti a
ucitelé pozaduji moderni feseni pro moderni vzdélavani. To
vytvari nové prilezitosti pro spolecnosti, které poskytuji
vzdélavaci softwarova fesSeni, vcetné virtudlnich
laboratofi, digitalnich tabuli a nastrojd pro spolupraci.

Virtualni a rozsifena realita pfinasi do Skol nové zplsoby,
jak se ucit o mnoha netechnickych pfedmétech. Tato
situace ve Skolach vytvafi nové prilezitosti pro
spolecnosti, které poskytuji zazitky s virtualni a rozsifenou
realitou, jako jsou virtualni exkurze, ucebnice rozsifené
reality a simulace virtualni reality.

E-learning vytvari nové prilezitosti pro spole¢nosti, které
poskytuji nastroje pro digitalni hodnoceni, véetné kvizu,
zkous$ek a online ukold.
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Startupy vyuzivaji technologie k poskytovani inovativnich feSeni pro lékarské
vzdélavani a Skoleni v Evropé. Tyto iniciativy pomahaji poskytovatelim zdravotni péce
zlepsit jejich dovednosti a znalosti tim, Ze nabizeji online kurzy, Skolici programy a
dalsi vzdélavaci zdroje, coz nakonec vede k lepsSim vysledkim pro pacienty.

Medic Creations je digitalni platforma pro vzdélavani v oblasti zdravi se sidlem ve
Svédsku, ktera nabizi online kurzy pro zdravotniky. Platforma nabizi kurzy v rGznych
oblastech, véetné lékarského kédovani, klinického vyzkumu a bezpecénosti pacientu.

360Medics je Spaneélska platforma lékarského vzdélavani, ktera nabizi online Skolici
kurzy v oblastech, jako je anatomie, radiologie a kardiologie.

Medmastery je rakouska |ékarska vzdélavaci platforma. Nabizi online kurzy pro
zdravotniky. Platforma nabizi kurzy urgentni mediciny, kardiologie a radiologie.

Meducation je platforma lékafského vzdélavani se sidlem ve Spojeném kralovstvi,
kterd poskytuje online vyukové zdroje pro studenty a odborniky mediciny. Platforma
nabizi zdroje v oblasti anatomie, farmakologie a klinické expertizy.

Open Medicine Institute je lékarské vzdélavaci platforma se sidlem v Rakousku.
Nabizi online kurzy a skolici programy v kardiologii, gastroenterologii a onkologii.

InSumu je ¢esky startup, ktery vyuziva umélou inteligenci ke zlepseni diagnostického
lékarského vzdélavani. Spolec¢nost vyvinula platformu, kterd muize studentim
mediciny a odbornikiim pomoci naucit se presnéji diagnostikovat zdravotni stavy.

Medicus Al pochéazi z Rakouska. Startup, ktery pomoci umélé inteligence pomaha
lidem porozumét jejich zdravotnim udajim. Spole¢nost vyvinula aplikaci, kterd
dokaze analyzovat zdravotni uUdaje a poskytovat personalizované zdravotni
informace.

Turecky startup Meditopia vyuzivd meditaci a vS§imavost ke zlepseni dusevniho zdravi.
Spolec¢nost vyvinula aplikaci, kterd maze lidem pomoci snizit jejich stres a tizkost.
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Tyto iniciativy vyuZivaji moderni technologie k poskytovani inovativnich feseni pro
vzdélavani a odbornou pfipravu v oblasti mobility v Evropé. Tyto iniciativy pomahaji
profesionalim v oblasti mobility rozvijet jejich dovednosti a znalosti tim, Ze nabizeji
online kurzy, skolici programy a dalsi vzdélavaci zdroje, coz v konecném dlsledku

o

EasyMile Academy je francouzsky startup, ktery nabizi vzdélavaci a skolici kurzy pro
profesionaly pracujici v pramyslu autonomnich vozidel. Platforma nabizi kurzy v
oblastech, jako je technologie vozidel, zabezpeceni a udrzba.

V Némecku byl zalozen startup s ndzvem CodeMob. Poskytuje kurzy kédovani a
programovani pro profesionaly v oblasti mobility. Platforma nabizi kurzy v rGznych
oblastech, véetné vyvoje mobilnich aplikaci, softwarového inzenyrstvi a vyvoje webu.

Nizozemsky startup Hyperion Robotics nabizi robotické vzdélavani a skolici kurzy pro
profesionaly pracujici v prdmyslu mobility a automatizace. Na platformé jsou
poskytovany kurzy v oblastech, jako je konstrukce robotl, programovani a
automatizace.

Urban Mobility Academy je belgicky startup, ktery nabizi online kurzy a Skolici
programy pro profesiondly v sektoru méstské mobility. Platforma nabizi kurzy v
rdznych oblastech, véetné udrzitelné mobility, chytrych mést a vefejné dopravy.

Start-upy v oblasti komunikace nabizeji inovativni technologicka Feseni v jazykovém
vzdélavani a komunikaci zejména v Evropé. Tyto startupy nabizeji online kurzy,
doucovaci sluzby a dalsi vyukové zdroje, které lidem pomohou zlepsit jejich jazykové
dovednosti a lépe komunikovat s ostatnimi, coz vede k vétSim pfrilezitostem a
Uspéchu v jejich osobnim i profesnim Zivoté.

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

Existuji dalsi startupy specializujici se na jazykové vzdélavani pro dospélé: Speakly z
Estonska, Lingoda a Babbel z Némecka.
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Zacinajici podniky elektronického obchodovani vyuzivaji moderni technologie k
poskytovani inovativnich feseni pro vzdélavani a Skoleni v oblasti elektronického
obchodovani. Tyto startupy pomadahaji profesionadlim v oblasti elektronického
obchodovani zlepsit jejich dovednosti a znalosti tim, Ze nabizeji online kurzy, Skolici
programy a dalsi vyukové zdroje. Elektronicky obchod milzZe nakonec vést k
nejuspésnéjsim podnikim a prosperujicimu ekosystému v Evropé.

Ecommerce University je holandsky startup, ktery nabizi online kurzy a Skolici
programy pro profesiondly pracujici v tomto odvétvi. Platforma nabizi kurzy na
témata, jako je online marketing, zdkaznicky servis a logistika.

Iniciativa s ndzvem Kooomo Academy byla zaloZzena v Irsku. Jde o startup, ktery
poskytuje vzdélavani a skoleni v oblasti e-commerce majitelim firem. Nabizi kurzy v
rdznych oblastech, véetné strategie elektronického obchodovani, spravy platforem a
online prodeje.

Spanélsky institut elektronického obchodovani je iniciativa, ktera nabizi online kurzy
a Skolici programy kazdému, kdo pracuje v odvétvi elektronického obchodovani.
Platforma nabizi kurzy online marketingu, webdesignu a technologie elektronického
obchodovani.

E-commerce Training Academy je britsky startup, ktery nabizi e-commerce Skolici
kurzy pro podnikatele a profesiondly v e-commerce. Strategie elektronického
obchodovani, online marketing a optimalizace webovych stranek jsou hlavnimi
tématy vSech kurzd.

Ecommerce Mastery je némecky startup, ktery nabizi vzdélavani a skoleni majitelim
firem a profesionalim v oblasti elektronického obchodovani v oblastech, jako je
online prodej, zdkaznicky servis a logistika.

Startupy pomahaji turistim lépe porozumét mistnim kulturdm a tradicim a nakonec

vvvvvv

TrekkSoft je Svycarsky startup, ktery poskytuje online rezervacéni a manazersky
software pro organizatory zdjezdl a aktivit. Platforma také nabizi Fadu vzdélavacich
zdroju, véetné blogovych ¢lankd, webinard a online kurzd.

Nizozemsky startup Withlocals poskytuje platformu, kterd turistim umoziuje
rezervovat si mistni zazitky a vylety u mistnich hostitel(. Nabizi také vzdélavaci blogy
a videa o mistnich kulturach a tradicich.

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

cestovni zazitky. Startup byl zalozen v Recku a nabizi vzdélavaci zdroje, jako jsou
cestovni privodci a doporuceni destinaci.
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GetYourGuide je némeckad iniciativa. Jejich cilem je poskytnout turistim platformu,
kde si mohou rezervovat zajezdy, aktivity a zazitky po celém svété. Platforma také
nabizi cestovni prlivodce a doporuceni destinaci.

Ve Francii existuje startup s ndzvem TourScanner, ktery poskytuje vyhledavac blogl
obsahuijicich turistické ¢lanky a privodce udalostmi po celém svété.

V Evropé jsou inovativni feSeni v oblasti vzdélavani a Skoleni velmi oblibenymi
oblastmi pro zakladani startupt. Tyto startupy maji spole¢né nabizeni online kurzu,
vzdélavacich zdroja, nastroj a funkci, které poméhaji pedagoglm a institucim zlepsit
jejich vyuku a nabor a zaroven pomahaji zlepsit pristup ke vzdélani a skoleni pro
studenty a odborniky v celé Evropé.

FutureLearn je britsky startup, ktery poskytuje online kurzy a materidly od prednich
univerzit a instituci po celém svété. Kazdy si mlze najit kurz podle svého zajmu.
Platforma nabizi Sirokou Skalu témat, od informatiky po obchod, od historie po
literaturu.

Iniciativa EdTechX byla zaloZzena ve Francii. Vytvorte platformu, kde mohou
pedagogové objevovat a sdilet vzdélavaci zdroje a ucebni materidly. Platforma také
nabizi sadu ndstroji a funkci, které pomahaji pedagogim vytvaret a poskytovat
poutaveé a efektivni online kurzy.

Code Institute, irsky startup, nabizi kédovaci bootcampy a online Skolici programy pro
jednotlivce a firmy. Platforma nabizi kurzy rdznych tradié¢nich programovacich jazyku
a také nastroje pro vyvoj webovych aplikaci.

StudyPortals je nizozemsky startup, ktery nabizi studentim platformu k prozkoumani
a porovnani moznosti studia po celém svété. Platforma nabizi informace o Siroké
skale programd, od bakalarskych kurzl po postgradualni vyzkumné pftilezitosti.

Estonsky startup DreamApply poskytuje univerzitam a vzdélavacim institucim online
webovou sluzbu pro spravu studentskych zadosti. Platforma také nabizi fadu funkci
pro zlepseni ndaborovych aktivit studentl a souvisejicich procesu.

World Mastery je Spanélska iniciativa, ktera vyuziva vzdélani k rozvoji sportovniho

pramyslu. Spolec¢nost vyvinula platformu, kterd mize pracovnikim sportovniho
pramyslu pomoci naucit se nové dovednosti a zleps$it stavajici dovednosti.
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Digitalni transformace je zaclenéni informacénich technologii do produktd, procesd,
strategii a modell organizace s cilem lépe slouzit jeji pracovni sile a zdkaznikim, a
tim zvySit jeji konkurenceschopnost. Digitalni transformace se stala pro malé a
stfedni podniky velkou vyzvou, protoze zahrnuje prenastaveni obchodnich strategii
tak, aby inovovaly, aby vyhovovaly pozadavkdm novych trhi. Podle OECD pouze 60 %
malych a stfednich podnikt pfijalo béhem krize COVID-19 nové digitalni technologie.

Digitalizace mimo jiné sniZzuje transakéni a komunikacéni naklady mezi zaméstnanci,
dodavateli a zakazniky. Digitalizace navic pfindsi zakaznikim vétsi hodnotu, zvysSuje
efektivitu, podnécuje inovace a predevS§im nachazi nové prilezitosti k generovani
prijma.

Digitalni obchodni transformace je povazovana za efektivni obchodni strategii, kterd
dnes pfitahuje pozornost, kdy jsou podniky nuceny neustale zlepSovat své obchodni
praktiky a schopnosti. Vyuziti digitalnich technologii mlZe snizit dopad vnéjsich krizi
a vést k velkym zménam v obchodnich operacich, coz umozni lepsi obchodni modely.
Kromé toho mulze pfrijeti digitalni technologie ovlivnit ekonomickou udrzitelnost a
socialni hodnotu podnik( a zlepsit regionalni socioekonomické podminky. Existuje
nékolik nedavnych studii o tom, jak technologie mohou posilit podniky v rGznych
fazich rdstu a udrzitelnosti.

Zakladni strategie a spravné technologie vdm mohou pomoci digitalizovat vase
podnikani, ale transformace vyZaduje spravné mysleni a vedeni. Proto je strategie v
kombinaci se spravnym vedenim prvni a nejdllezitéjsi slozkou efektivni strategie
digitalni transformace.

Progresivni vedeni a spravna strategie digitalni transformace mohou vést k lepSimu,
plynulejsimu, ndkladové efektivnéjsimu a ¢asové efektivnéjsimu planu transformace,
ktery bude mit vzdy na paméti North Star vasi spole¢nosti.

Je nezbytné zajistit, aby pfi psani strategii bylo jasné smérovani spole¢nosti, aby bylo
mozné dosdhnout cild bez prekdzek v pozdéjsich fazich procesu digitalni
transformace.

Chcete-li tedy formulovat strategii digitalni transformace vasi spole¢nosti, musite se
ujistit, Ze vybudujete nebo najmete spravny tym odvaznych lidrd vedeny manazery s
inovativnim myslenim.
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Neékteré vlastnosti, které by transformacni lidii méli mit, zahrnuji:

Vzhledem k tomu, Ze se digitalni prostrfedi tak rychle
méni, musi byt dspésny lidr ochoten experimentovat s
Agilita lidrG !, MUST byt uspesny -noten experimente

.. .ch . novymi technologiemi a musi byt ve svém pristupu
pripravenych nazmenu | .. oisobivéjsi a flexibilngjsi. Lidii musi péstovat

kulturu, ktera prijima zmény.

Lidri, ktefi dokazou odpovédét na otazky ,proc” digitalni
transformace, s vétsi pravdépodobnosti posunou své
spole¢nosti kupredu. Uspésni digitalni lidfi musi mit

Schopnost vSechny dlvody, aby prehodnotili zplsob, jakym
implementovat cilené podnikaji. Méli by prezentovat zménu ne jako
zmény ~pridavame technologii jen proto, abychom frekli, ze

mame novou technologii“, ale jako ,pouzivdame

technologii, abychom zlstali konkurenceschopni a tlacili
se k inovacim®.

vvvvvv

spolecnosti, ale také musi byt ochotni vénovat potiebné
zdroje a implementovat nezbytné zmény, aby tuto vizi
realizovali. To je mozné diky jasné a konzistentni
strategii digitalni transformace s perspektivni vizi, ktera
nastifuje aktualni potfeby organizace.

dalekozraké vidéni

Riskovat je charakteristickym znakem uspésného
digitalniho lidra. Nejvétsi riziko je neriskovat. V tomto
neustale se ménicim svété, pokud lidfi nemaji schopnost
riskovat, je nemozné, aby doslo k jakékoli inovaci. Vudci
agilnich zmén a ti, kdo podstupuji rizika nebo
experimentatofi, jsou ti, ktefri vytvareji pfilezitosti k
experimentdm a inovacim.

Riskujici a
experimentatofi

Agilni viidce proaktivné pfijima partnerstvi. M(zete mit

Schopnost hledat nejinovativnéjsi lidi a technologie, ktefi pro vas pracuiji,
spolupraci ale bez partnerstvi a spoluprdce utrpi vase
konkurenceschopnost.

,Sami mizZeme udélat malo; "Spolec¢né dokdZzeme hodné." -Helen Keller.

¢asto rozhoduje o jejim uspéchu ¢i netspéchu.
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Pripravte se na velkou kulturni zménu. Zakaznici a zaméstnanci spolecnosti se
obvykle zdréhaji provést velké zmény, coz ztézuje dosazeni jakékoli transformace.
Kultura je zakladnim kamenem uUspésného programu digitéalni transformace. Proto by
bylo uzite¢né pfipravit zaméstnance pfredem. K dosazeni tohoto cile vam mduze
pomoci efektivni komunikace.

* Promluvte si se svymi zaméstnanci o vasi strategii digitalni transformace a o tom,
jak mUze byt pfinosem pro vSechny zucastnéné strany.

e Poradejte Skoleni, abyste své zaméstnance pripravili predem.

* Své zaméstnance budete moci pfipravit predem tim, Ze ukazete, jak nezbytné je
sladit kulturu s novymi iniciativami.

Formulujte jasné S$kolici programy, poskytujte pravidelné aktualizace a budte
dasledni ve svém usili je ujistit. Komunikujte co nejvice, i kdyz to znamena prehanét!

Kazdy podnik ma velké mnoZstvi procesu a operaci, které lze transformovat, aby byly
pracovni postupy plynulejsi a jednodussi.

Pri vytvareni strategie digitalni transformace proto musite zvazit optimalizaci
obchodnich procesd.

Strategie musi garantovat optimalizaci podnikovych procesl, respektujici cile
stanovené pro zékazniky a interni tym. Pro dosazeni maximélnich vysledkd je tfeba do
strategie digitalni transformace zahrnout vSechny vzajemné propojené podnikové
procesy.

Kromé optimalizace podnikovych procest je nutné také dobfe vyuzivat data
shromazdéna v prdbeéhu let.

Analyza a integrace dat vdm je muize pomoci identifikovat. Lidé si ¢asto pred
analyzou dat a vytvarenim konverznich strategii vybiraji technologie, které se jim libi.
Takhle véci nemaji fungovat. Pokud sva data neanalyzujete, mozna vite, jaké mezery
potfebuje vas interni tym zaplnit, ale mohou vam uniknout mezery, se kterymi se
zékaznici pravidelné potykaji.

Analyza dat a Sifeni vysledk( mize vasemu tymu pomoci identifikovat nejlepsi Freseni

problémd, vést k lepsSi strategii digitalni transformace a vytézit z procesu
transformace maximum.
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vytvareni vasi strategie digitalni transformace. Implementace technologii ve vasi
spolec¢nosti bude vyZzadovat velké finanéni investice. Proto to musite udélat spravné,
abyste eliminovali potfebu dalsich finan¢nich prostiredku.

Efektivni strategie digitalni transformace bude vzdy zahrnovat nékteré moznosti a
také rozpoctové pozadavky, aby bylo mozné ucinit nejlepsi rozhodnuti.

At uz jde o modernizaci starSich systémuU, modernizaci aplikaci nebo implementaci
zcela novych digitalnich systémd, musite najit spravnou technologii.

Zde jsou nékteré technologie nové generace, které by mély byt integrovany do vasi
strategie digitalni transformace:

1. Cloud a distribuované platformy

Cloud a distribuované platformy budou v pfFistich letech béznymi technologiemi.
Gartner predpovida, Ze do roku 2025 bude vétsina platforem cloudovych sluzeb
nabizet alespon ¢ast distribuovanych sluzeb, které bézi na vyzadani.

Spolecnosti prijimaji strategicka rozhodnuti tim, Ze pfijimaji technologicka rfeseni
zalozena na API (italsky ,rozhrani pro programovani aplikaci“). Byt kulturné a
strategicky pfipraven na vytvareni a pouzivani APl je zasadni pro dosazeni obchodni
agility, urychleni uvadéni novych napadd na trh a odblokovani nové hodnoty ve
stavajicich aktivech.

Pandemie navic urychlila digitalni transformaci v mnoha odvétvich, zejména s
vyuzitim technologii nové generace, jako je blockchain nebo technologie
distribuované ucetni knihy.

2. Analyza dat a uméla inteligence E - \

Data jsou jadrem kazdé strategie digitalni transformace a pomahaji nam eliminovat
dohady a tvafi v tvar faktdm. Diky strojovému uceni, které prepracovava rozhodovani
a obchodni operace, tyto nastroje a techniky pomahaji organizacim transformovat
rostouci objemy dat na zaklad pfipraveny pro novou dobu, kde stroje nejen zlepsi
lidské rozhodovani, ale také provedou skutec¢né rozhodovani. Nékdy jde o rozsahla
rozhodnuti, kterd lidé nemohou udélat, pokud chtéji zlstat agilni.
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3. Digitalni zkusenost a digitalni realita

Nejvétsi svétovy experiment neplanované prace z domova pokracuje. Dynamicky
pfizpusobivé a odolné podnikani pfipravi cestu pro redesign digitalnich obchodnich
okamzikl, automatizované provozni ¢innosti, nové obchodni modely a v neposledni
fadé nové produkty, sluzby a kanaly. Vyuzitim vykonu téchto rozhrani nové generace,
chytrych displeju se stale chytrejSimi algoritmy a technologii, jako je internet véci
(loT), organizace optimalizuji vykon jednotlivci a tymd a zaroven personalizuji
zédkaznickou zkusSenost nabidkou personalizovanych feSeni. nabidky. Tyto
inteligentné strukturované organizace se stavaji lepSimi osobami s rozhodovaci
pravomoci, protoZe maiji pfistup k pfesnéjsim informacim a reaguji s vétsi odbornosti.

Mit jasnou prfedstavu o implementaci technologie ve vasi strategii digitalni
transformace vam pomdze:

Dokoncete proces prevodu hladce.

Ujistéte se, Zze investice probiha v ramci vasich limitd.

Prekonejte neefektivni procesy a vybudujte spoleénost
pripravenou na budoucnost

LDigitalni transformace neni o nastrojich, ale o lidech,” fika Harvard Business Review.
Slozeni tymu je proto rozhodujicim faktorem pro dosazeni vysledkd, které oc¢ekavate
od své strategie digitalni transformace.

Slozeni tymu by mélo odpovidat velikosti projektu.
Vas plan digitalni transformace by mél byt dobfe vyvazeny a vas tym by mél rozumét:
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Vzhledem k digitalnimu obchodnimu modelu a dobre
promyslenému planu implementace musi mit vas tym
agilniho vidce jako nositele pochodné; Timto lidrem mUze

Skupina vidcu byt: Chief Digital Transformation Officer, Chief Digital
Officer, Chief Digital Officer nebo Chief Technology
Officer. DUstojnik nebo Chief Information Officer atd.
podle potreby.

Jddro tymu digitalnich zkusSenosti tvofi profesionalové,
ktefi jsou odborniky na r0zné technologie a rdzné
obchodni sektory. Nékteré z kvalifikaci, které spadaji do

Pracuji jako Ninja této kategorie, zahrnuji: produktovy manazer, programovy
manazer, vedouci zakaznické zkuSenosti, zakaznicky
Uspésny inzenyr, architekt feseni a senior manazer
technickych a obchodnich tyma.

Aby mél tym dovednosti a schopnosti v oblasti vyvoje,
designu, kédovani a datové védy a aby z planu digitalni
transformace vytézil maximum, musi se spolehnout na
pfispévek vSech zucastnénych stran, at' uz to jsou vyvojafi,
designéri, grafici, datovi védci., Al a ML inZzenyfi atd.

Tym kodéru a
navrhara (CoDe)

Zvolena metodika ovlivni i sloZzeni tymu. Pokud napfiklad preferujete agilni metodiku,
budete potfebovat vétsi tym s nékolika mensimi podtymy se specifickymi cili. At'uz si
vybirdte ze svého stdvajiciho fondu talentd nebo pracujete s tymem odbornikd,
musite zajistit, Ze vytvorite tym, ktery hladce postupuje smérem k digitalni
transformaci. Kone¢nym cilem je vytvofit vysoce vykonné tymy, kde je kazdy
zodpovédny za Uspéch tymu a organizace. Je dulezité, aby vedouci a projektovi
manazefi byli efektivni, podporovali tymovou praci a dobie komunikovali. Ulohou
vldce je odstranit Uzka hrdla, aby se tym mohl posouvat ke spole¢nému cili.
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Vysledky digitalni transformace vasi spole¢nosti budou do zna¢né miry ovlivnény tim,
jak definujete svou strategii.

Vysledky se mohou lisit v z&avislosti na vybranych aplikacich a pouzitych
technologiich. Chcete-li svou digitalni transformaci skalovat a dosahnout novych cill
s rustem vaseho podnikani, musite od zacatku vyhodnocovat vysledky a planovat
dlouhodobé strategie.

Vas tym by mél byt dostatec¢né flexibilni, aby zkontroloval vysledky a v pfipadé
potfeby provedl zmény. Agilita je klicem k uspéchu vasi strategie digitalni
transformace. Méli byste dodrzovat podrobnou strategii, kterou jste vytvorili, ale méli
byste byt také otevieni zménam, pokud nesplniuje ocekavani.

Strategie digitalni transformace je o splnéni pfedpokladd. Vytvorenim efektivni,
jasné a solidni strategie digitalni transformace mulzete zajistit, aby vase podnikani
preslo na digitalni transformaci co nejhladsi. Strategie digitalni transformace je jako
pfizpuisobend mapa pro provadéni velkych zmén ve vasich obchodnich operacich.
VyZaduje to mnoho finanénich investic, ¢asu a technickych dovednosti. Pro snizeni
rizik je vzdy vyhodné zajistit, aby tymy vedli vysoce vyskoleni a zkuSeni technicti
vedouci.

Digitalizace muze zlepSit procesy tim, Ze spolec¢nosti poskytne nové metody a
pfilezitosti. Nové digitalni nastroje pro navrh, fizeni projektd a prodej v kombinaci s
pristupem k zdakaznickym datim umoZni spolecnostem vytvaret nebo pretvaret
produkty a sluzby na zakladé specifickych potieb zakaznikl, diky ¢emuz je proces
mnohem efektivnéjsi. Nové digitalni nastroje:

Digitalni technologie nas nuti pfemyslet jinak o zakaznikovi,
klicovém ovliviiovateli kazdé spolecnosti, a o tom, jak jim
rozumime a uspokojujeme je. Malé a stfedni podniky mohou

Zvyste
s ok;{'enost oslovit vice zakaznik( diky spravnému pouzivani technologii. Ve
p’ J . studii provedené spolec¢nosti DELOITTE ve Spojenych statech
zakaznika:

vice nez 40 % vsech malych a stfednich podnik( uvadi rlst
zékaznikll a ¢ast tohoto rdstu pfipisuje pouzivani digitalnich
nastroju.

Inovace jsou uzndvany jako motor budouciho ekonomického
ristu, pricemz jako akceleratory pusobi celd fada novych
technologii. Dhes mnoho efektivnich inovaci vytvari spole¢nosti

Urychlujiinovace: @ nové generace, které nemaji fyzické kanceldfe a funguji
vyhradné v digitdlnim prostiedi. Tyto spole¢nosti vyuzivaji
technologie k vytvareni pokrocilejsich produktt a sluzeb, ¢imz
méni konkurenéni prostredi.

Mohou pomoci malym a stfednim podnikim (MSP) zaclenit se do

Snizuji provozni globdlnich trhd snizenim naklad( spojenych s pfepravou a
naklady: operacemi na hranicich a vyrazné zvysit schopnost obchodovat
se sluzbami.
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Digitalizace je klicovou soucasti reakce Evropské unie na ekonomickou krizi
zpusobenou COVID-19. Pandemie ukéazala, jak digitalni dovednosti podporuji
ekonomiky i spole¢nosti. Potfeba dovednosti v oblasti informac¢nich a komunikaénich
technologii (ICT) ve firmach, aby mohly ¢elit vyzvam, které predstavuje COVID-19, je
také zdlraznéna ve zpravé Nastroje pro rozvoj uceni a znalosti (LKDF) Organizace
spojenych narodd pro primyslovy rozvoj (UNIDO) a Evropska nadace odborného
vzdélavani (ETF). Jak je vidét na obrazku 1 zpravy, 76,2 % ze 105 dotazanych
spolec¢nosti se domniva, Ze jejich potfeby zdokonalovani souviseji predevS§im s
dovednostmi v oblasti ICT, nasledovanymi designovym mysSlenim a kreativnimi
pristupy.

Proto jsou digitalni nebo ICT dovednosti stale dalezitéjsi jak pro praci, tak pro Zivot.

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

76.2
0 10 20 30 40 50 60 70 80

I Seif-leaming, flexibility and multitasking [} Analytical skills, problem-solving -
B first aid and hygiene Advanced solutions (ex. Robotics)
B Design thinking, creative approach B Marketing and e-commerce

Note: The graph refers to 10§ companies that express the need for new skilis to cope with (OVID-19 challenge and have provided an
answer about the type of skills that the company would supply for its staff.

Obrazek 1. Ménici se potieby rozvoje dovednosti kvali COVID-19

Digitalni dovednosti sahaji od zakladnich uzivatelskych dovednosti, které lidem
umoznuji zapojit se do digitalni spolec¢nosti a konzumovat digitalni produkty a sluzby,
az po pokrocilé dovednosti, které pracovni sile umoznuji vyvijet nové digitalni
produkty a sluzby. Tyto dovednosti lze ziskat v rliznych kontextech, jako je pracovni
nebo soukromy Zivot, a v rliznych fazich Zivota, napfiklad ve Skole pro mladé studenty,
dospélé nebo seniory.
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V poslednich letech spolec¢nosti stale ¢astéji nabizeji zaméstnancim 3Skoleni za
Ucelem zlepSeni nebo aktualizace jejich ICT dovednosti. Vysledky globéalniho
podnikového prizkumu zvefejnéného Mezinarodni organizaci prace v roce 2021
odhalily nasledujici: V roce 2018 organizovalo 24 % spolec¢nosti Skoleni ICT pro své
zaméstnance. Vzhledem k velikosti spolec¢nosti 70 % velkych podnikd aktivné
poskytovalo §koleni a pouze 23 % MSP. Skoleni v oblasti ICT je proto mezi malymi a
stfednimi podniky méné bézné. Vzhledem k tomu, Ze malé a stfedni podniky jsou
patefi ekonomiky a digitalni dovednosti jsou stale vice spojeny se zpusobem
podnikani, je dalezité v malych a stfednich podnicich usnadnovat jak vyuku, tak uc¢eni
se digitalnim dovednostem.

vvvvvv

zdlraznila v ¢lanku zastupkyné generélniho tajemnika a zvlastni poradkyné
generéalniho tajemnika Organizace spojenych nérodd pro Afriku Cristiny Duarteové,
existuje moznost, jak urychlit rozvoj Afriky prostrednictvim digitalizace. Vyuziti
inovaci a zvySeni urovné ICT dovednosti mezi ob&any v zemich, jako je Nigérie,
umoznilo rozvijejicim se ekonomikdm rychle rozvijet dovednosti pro digitalni
ekonomiku budoucnosti a ziskat mezinarodni uznani jako technologické centrum.

Vyzvy pro rozvoj digitalnich dovednosti v malych a stfednich podnicich

Digitalni dovednosti lze vyucovat rlznymi zpUsoby: online, offline nebo hybridné.
Podle UNESCO témér polovina svétové populace (asi 3,6 miliardy lidi) stale nema
pfipojeni k internetu. Digitalni propast vSak neni jedinou prfekazkou, které malé a
stfedni podniky ¢eli pfi ziskavani digitalnich dovednosti.

Podle zpravy Evropské komise Digital Skills New Professions, New Training Methods,
New Jobs z roku 2019 je z provozniho hlediska nejvétsi prekazkou poskytovani Skoleni
v oblasti digitédlnich dovednosti zaméstnancim malych a stfednich podnikt
nedostatek c¢asu. Mezi dalsi prekazky patfi dostupnost Skolicich programid s
nepruznymi hodinovymi naklady a neschopnost plné porozumét obsahu skoleni kvdli
omezenym poskytovanym informacim, stejné jako vzdalenost uvadéna jako hlavni
prekazky Ucasti. Dalsi prekéazky jsou shrnuty na obrazku 2 nize, prevzatém ze zpravy o
dovednostech malych a stfednich podnik( za rok 2019, kterou vytvorily spole¢nosti
DIGITAL SME, Capgemini Invent a Technopolis.

S

I
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A. OBTiZNOST POTREB MSP A NABIDEK SKOLENi E. NEDOSTATEK LIDSKYCH ZDROJU

e Obsah, ktery odpovida poptdvce * Dostupnost odbornych dovednostina trhu prace
e Naklady na skolenf * Konkurenceschopnost na trhu préce
* Forma, kterd odpovida poptavce-potiebé * retence
» Standardizace a uznavanf kvalifikacfl * Vedenilidi
B. SPATNY PRISTUP K PORADENSTVI, VZDELAVANI A SKOLENI « starnouci pracovni sila
» Dostupnost F. STRUKTUROVANY PRISTUP K ROZVOJI DOVEDNOSTI V
* dostupnost ORGANIZACI
* Fragmentace * Chybioddélenilidskych zdrojt
C. NiZKA DIGITALNI SPLATNOST *» Pochopeni pozadovanych roli
* Interni: porozumé&ni ICT, smysl pro naléhavost, znalost * Pochopeni profill roli
technologie = Uznavani kvalifikace
= Interni: Nedostatek vize, zaméfeni na podnikanijako obvykle e« Uv&doméni sirozhodnuti o koupi
s Externi: (Infrastruktura, oteviena data, AP, cloud,...) G. ODPOJTE SE OD EKOSYSTEMU
D. FINANCNI OMEZENI * Dostupnost (podpora) siti
* Omezené finanéni zdroje » Strukturovany pfistup v celé EU
* Dostupnost financovani * Dostupnost zafizeni (nap¥. testovani, uéeni....)
e Pristup k fondu » Regulace sdilenych sluzeb/spoleéného pouziti
* Nepfimé: Navratnost investic * dostupnost znalosti (napfF. neformalni uéeni)

* MoZnost kotveniv sitich

Obrazek 2: Souhrn prekazek rozvoje dovednosti v malych a stfednich podnicich

Zprava ,Evropské vzdélavaci a skolici prostredi a zprdva o potifebach odborné
pfipravy pro ob¢any a malé a stredni podniky“ pfipravena pro projekt , Digital SkillUp*
doporucuje vynalozit usili na vysvétleni vyvijejicich se technologii jednoduchym a
pfistupnym zpulsobem a poskytnout praktické a skutec¢né priklady pouziti. Odbornici,
ktefi se podileli na zprave, také zddlraznili dilezitost ziskani certifikace a podrobnych
informaci o kvalité kurz(. Tyto dva aspekty umozni jednotlivem pristup k uceni, které
nejlépe vyhovuje jejich potfebam, a zvolit si vlastni cestu uceni.

Uspésné feseni digitalni vyzvy ve prospéch evropskych ob&and bude vyzadovat fadu
nafizeni a rizné investice. Digitalni transformace Evropy se také musi fidit souborem
evropskych hodnot, které budou slouzit jako kompas a zabradli ¢tvrté primyslové
revoluce.

Na zékladé vysledk DSM by se EU mohla zavazat k vytvoreni digitalni politiky
evropského typu, ktera vytvori ,treti cestu” vyvazenou statem vedenym rozvojem,
zamérenym na lidi a zaloZzenou na respektovani zakladnich prav a evropskych hodnot.
a nechat je to udélat.

Tento definujici soubor zdsad posili davéru a soukromi a zaroven podpofi inkluzivni

digitalni spolec¢nost a udrzitelné hospodarstvi jako zaklad pro vytvoreni dalsi
konkurencni vyhody pro evropské spolecnosti plsobici globalné v digitalnim véku.
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Evropské iniciativy mohou tézit z digitalnich technologii a mohou byt zaloZzeny na
¢tyfech socidlnich cilech, které mohou fidit jejich vyvoj a prijeti. Vytvareni a
implementace digitalnich reSeni spole¢enskych vyzev.

Digitalni technologie mohou byt dulezitym nastrojem pro zlepseni kvality Zivota v
Evropé a hledani feseni nékterych nejnaléhavéjsich spolec¢enskych vyzev.

Napriklad konektivita bude kli¢ovou hnaci silou pro mnoho, ne-li pro vétsinu
klimatickych feseni, ktera vytvareji nové a udrzitelné hodnotové fetézce a snizuji
mnozstvi prirodnich zdroji pouzivanych ve vyrobnim procesu.

Mnoho feSeni jiz existuje v energetice, stavebnictvi, dopravé, bezpeénosti,
zemédélstvi a potravinarstvi. Evropa nyni mize podpofit a urychlit Sifeni téchto feseni
v celosvétovém méritku.

Zaroven musi ICT sektor sam uznat svou roli v socidlnich vyzvach a pomoci je fesit.
Napriklad sektor IKT musi pfijmout opatfeni ke snizeni své stopy, pokud jde o
spotifebovavané zdroje, at'uz jde o energii nebo vzacné materialy.

Technologie zmensSila vzdalenost mezi lidmi a osobami s rozhodovaci pravomoci,
ozivila demokracii, davéru a kulturni rozmanitost a dala kazdému ndastroje k
okamzitému sdileni ndpadd. Pokud se vSak neresi, mUze oslabit socidlni strukturu;
muzZe napriklad umoznit rychlé Sifeni dezinformaci, zasahovat do volebnich procesi
nebo vést ke kulturni uniformite.

EU mize na tento trend reagovat prosazovanim digitalniho pfistupu zamérfeného na
lidi; Vysoce kvalitni digitalni medialni obsah EU nebo digitalni nastroje a sluzby, které
umoziuji ob¢anim EU ucastnit se politiky, napfiklad podporou transparentnosti a
davéry ve verejné instituce prostifednictvim snadno dostupnych a uzivatelsky
privétivych digitalnich verejnych sluzeb, které obcandm nabizeji rovny pfistup k
digitalnim technologiim a spolehlivé informace. Zajisténi digitalni technologické
suverenity a kybernetické bezpec¢nosti.

Digitalni technologie a data se stavaji strategickym majetkem spole¢nosti a jejich
kontrola se mlze stat podminkou prosperity a suverenity. Evropa v sou¢asnosti zavisi
na technologickych aktivech vyvinutych a vlastnénych v zahrani¢i vyznamnou ¢asti
své digitalni ekonomiky. Vzhledem k tomu, Ze celd odvétvi budou radikalné
pretvorena kombinaci konektivity a dat a digitalni technologie jsou jddrem této
transformace, Evropa mozZzna bude chtit snizit svou zavislost na zahrani¢nich
technologiich.
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Aby EU tento trend zvratila, mize prijmout naléhava opatieni ke zvys$eni podpory pro
klicové cinitele digitalni ekonomiky (napf. konektivitu, polovodice, hardware, pristup k
datim a jejich sdileni, kybernetickou bezpecnost), zejména tam, kde je jejich misto v
dodavatelském Fetézci slabé nebo kiehké. .

Digitalizace je jedine¢nou pfilezitosti pro evropsky prdmysl vytvofit novou generaci
inovativnich produkttd a sluzeb, udrzet pracovni mista a vytvorit nova. K vyuziti tohoto
potencialu by celkovym cilem mélo byt vytvorit v Evropé vysoce kvalitni vzdélavani,
vyzkumnd zafizeni svétové uUrovné, inovativni pravni ramec, ktery podporuje
podnikani, experimentovani a inovace, podporu zac¢inajicich podnika a silny digitalni
ekosystém, ktery podporuje inovace. Financovani a podpora pramyslovych klastrt pro
rozSifovani a ruast v celé EU. V tomto smyslu data podnécuji konkurenci. Velka ¢ast
ekonomického potencidlu pro inovace a rozvoj novych obchodnich sluzeb zavisi na
dostupnosti velkého mnozstvi kvalitnich dat a na infrastrukture a know-how
potfebném k jejich organizaci a zpracovani.
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https://www.ospi.es/export/sites/ospi/documents/documentos/Sstudy_Shaping_the
_digital_transformation_in_Europe_Final_report_202009.pdf
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Organizace maji ve své existenci urcity
Zivotni cyklus. Startup je spolecnost v
ranych fazich podnikani.  Tyto
spolec¢nosti jsou obecné malé a
navrzené tak, aby rychle rostly. Mnoho
startupl se zaméfuje na vyvoj
inovativnich produktd nebo sluzeb, aby
se etablovaly jako lidfi ve svém oboru.
Protoze jsou startupy c¢asto malé a
maji omezené zdroje, mohou byt
agilnéjsi a rychleji reagovat na zmény
trhu. Maji vsak také vyssi riziko
neuspéchu nez zavedenéjsi
spole¢nosti (Calopa, Horvat & Lalig,
2014).

0O -
o) ¢
o | e

Organiza¢ni Zzivotni cyklus oznacuje
faze vyvoje, kterymi spolecCnost
prochézi, od jejiho zalozeni az po jeji
pfipadné zruseni. Tyto féze mohou
zahrnovat pocatecni fazi, fazi ristu,
fazi zralosti a fazi poklesu nebo
ukonéeni. V pocatecni fazi se firma
zameéruje na prosazeni se a prosazeni
se na trhu. To mUze zahrnovat vyvoj
produktu nebo sluzby, hledani
zédkaznikl a budovani tymu. Faze rlstu
se vyznacuje rychlou expanzi a
rostoucim pfijmem. Spolecnost muze
pfidat nové produkty nebo sluzby,
vstoupit na nové trhy a najmout vice
zaméstnancl. Ve fazi zralosti se
spole¢nost etablovala jako lidr na trhu
a mulze zaznamenat pomalejsi rust.
Tato faze maze zahrnovat zefektivnéni
operaci a zaméreni na efektivitu. Faze
poklesu nebo odchodu je
charakterizovana poklesem pfijm0 a
podilu na trhu. Spole¢nost miuze
uvazovat o restrukturalizaci, snizeni
poctu zaméstnancl nebo o Uplném
odchodu z trhu (Jawahar a McLaughlin,
2001).

Podle Mauryi (2012) prochézeji start-upy béhem svého zivotniho cyklu tremi fézemi
vyvoje. Prvni fazi je faze prizplsobeni problému/ifeseni, kterd zkoumad, zda ma trh
problém, ktery je tfeba vyreSit. Vhodnost problému/feseni se tyka miry, do jaké
produkt nebo sluzba startupu uspésné resi konkrétni problém nebo potfebu cilového
zékaznika. Vhodnost problému/feseni je pro startupy dulezita, protoze jim pomaha
ovérovat jejich produkt a zajistit, aby vyhovoval skute¢nym potfebam trhu. Existuje
celd fada zplsobl, jak se mohou startupy pfizplsobit problému nebo FeSeni;

Podivejme se na né nize.

1.Rozvoj zdkaznik(: Jednd se o aktivni snahu mluvit s potencidlnimi zdkazniky,
abyste porozuméli jejich potfebam a problémUm, a testovat s nimi produkt nebo
sluzbu, abyste zjistili, zda dokaze tyto problémy vyresit.

2.Metodika Lean Startup: Tento pristup zahrnuje rychlé vytvoreni minimalniho
zivotaschopného produktu (MVP) a jeho testovani s malou skupinou zakaznikd,
aby ziskali zpétnou vazbu a produkt zopakovali.

3.Prlzkum trhu: Startupy mohou také provadét prizkum trhu, aby identifikovaly
potencialni problémy a potfeby svych cilovych trhd a vyvijely produkty nebo

sluzby k jejich feseni.
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Obrazek 1: Zivotni cyklus startupu

Definice problému/feseni Fit je zasadni pro Uspéch startupu, protoze pomaha
spole¢nosti vyvinout produkt, ktery jeji zdkaznici skutec¢né chtéji a potrebuji, a
zajistuje, Ze oslovi zivotaschopny trh. Druhd faze Product/Market Fit by méla
odpovédét na otdzku, zda je realizovany napad skute¢né tim, co uzivatelé potfebuiji.
Vhodnost produktu/trhu oznacuje miru, do jaké produkt spliuje potieby a prani
konkrétniho trhu. Je to ukazatel toho, jak dobfe produkt spliuje potfeby cilového
publika, a je povazovan za dulezity faktor Uspéchu produktu. Produkt se silnym
pfizplsobenim produktu/trhu je produkt, ktery je Siroce prijiman jeho cilovym trhem a
ma kapacitu generovat vyznamnou poptavku a vynosy. Na druhou stranu produkt,
ktery se Spatné hodi na trh, mizZe mit potiZe s prosazenim se a nakonec mize na trhu
selhat. Treti fazi je Skalovatelnost a zahrnuje expanzi a rast start-up(; To vede ke
zvySeni poctu zaméstnancu, zvysSeni podilu na trhu nebo zvySeni trzeb. Féaze
Skalovatelnosti je fazi rozvoje startupu, kdy se spole¢nost zaméruje na rychly rast své
zédkaznické zakladny, pfijm0 a provozu. Toto je faze, ktera obvykle nasleduje po fazi
rastu a je typicky charakterizovana silnym zamérenim na efektivitu a maximalizaci
zisku.
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Ve féazi Skalovatelnosti mlze startup investovat do marketingovych a prodejnich
aktivit, aby stimuloval poptavku po svém produktu, stejné jako do infrastruktury a
procest na podporu svych rostoucich operaci. Kone¢nym cilem faze skalovatelnosti
je u€init z firmy dominantniho hrac¢e na svém trhu a zajistit dlouhodobou udrzitelnost
(Calopa, Horvat & Lali¢, 2014).

Nurcahyo, Akbar a Gabriel (2018) konkrétné vysveétluji, Ze startupy obecné sleduji
podobny Zivotni cyklus jako jiné podniky, ale mohou prochazet fazemi rychleji,
protoze se zaméruji na rychly rlst. Konkrétni faze zivotniho cyklu spousténi mohou
zahrnovat:

Je to prvni faze, kdy méa zakladatel napad na produkt nebo
Myslel sluzbu a zac¢iné je ovérovat prostfednictvim prizkumu trhu a
zpétné vazby od zakaznikd.

V této fazi zacina startup vyvijet svlj produkt nebo sluzbu a
Rozvoj vytvaret prototyp. Tym mulze také zacit vypracovavat
obchodni plan a zajistovat financovani.

Jakmile je produkt nebo sluzba pfipravena, startup je zacne

Obéd . . "o .
prodavat zadkaznikdm a prosadit se na trhu.
Rist Pokud je produkt nebo sluzba Uspésnad, startup zazije rychly
rast, protoZe rozsiruje své operace a expanduje na nové trhy.
Nakonec muize startup dosdhnout bodu zralosti, kdy se stane
zavedenym hrac¢em ve svém oboru. V této fazi se zaméreni
Splatnost

muUze presunout k udrZeni podilu na trhu a maximalizaci
zisku.

Pokud startup nedokéaze udrzet svdj rast nebo se prizplsobit
zménam na trhu, mlZe vstoupit do faze poklesu nebo se
rozhodnout trh Gplné opustit.

Odmitnout nebo
odejit
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Startup je spolec¢nost, kterd je v ranych fazich svého podnikani (Glrel a Sari, 2015).
Start-upy se pokouseji vstoupit na existujici trh nebo nékdy otevfit novy trh s
inovativnimi produkty nebo sluzbami. V tradi¢nich prdmyslovych odvétvich a
obchodnich sektorech je ale stale vice start-upl. Narlsta mnozstvi vyzkumd o
vyznamu a metodéach financovani podnikatelskych aktivit (formalnich i neformalnich)
na mezinarodni Urovni, zejména v dobé zesilené globalizace. Podle Nurcahyo, Akbara
a Gabriela (2018) je startup organizace v ranych fazich. Tento typ organizace ma
nékteré funkce. Tyto charakteristiky jsou klasifikovany do 4 dimenzi: Organizace
(charakter startupové organizace), Vlastnictvi (charakteristiky vlastnika, rozhodovani
a kontrola), Strategie a inovace, Finance.

Podle vyzkumu Startup Genome Report drtiva vétSina startupl (vice nez 90 %)
neuspéje. Pouze mald ¢ast z 3200 respondentd (asi 8 %) dokazala uspésné uvést svij
produkt nebo sluzbu na trh a dale rlist a dosahovat zisku. Mnoho podnikatell se snazi
dosahnout obchodniho Uspéchu a mohou potiebovat radu, jak prekonat nejistotu, aby
dosahli svych cild. Neustale se vyvijeji nové teorie, metody a napady, které maji
podnikatelm poskytnout voditko a pomoci jim zvysit jejich Sance na uspéch
(Zlatarek, 2012).

Tipy pro startupy
Existuji rdzné zplsoby klasifikace startupd a konkrétni typy startupl zavisi na
kritériich pouzitych pro klasifikaci. Podivejme se nize na nékteré bézné zpUlsoby

klasifikace startupl (Conti, Thursby & Thursby, 2013; De Haas, Sterk & Van Horen,
2022; Lee & Noh, 2014).
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Sektor: Startupy lze klasifikovat podle odvétvi, ve kterém pulsobi, tedy podle odvétvi
nebo trhu, na kterém pUlsobi (napf. technologie, zdravotnictvi nebo energetika).
technologickém sektoru a schopnych nabizet produkty nebo sluzby souvisejici se
softwarem, hardwarem, internetem a dalSimi nové vznikajicimi technologiemi.
Zdravotnické startupy puUsobici ve zdravotnickém primyslu mohou nabizet produkty
nebo sluzby souvisejici s diagnostikou, léCbou nebo Fizenim zdravotnich stavd.
Energetické startupy jsou startupy, které pusobi v energetickém sektoru a mohou
nabizet produkty nebo sluzby souvisejici s vyrobou, distribuci nebo spotifebou
energie. Financéni startupy plsobi ve finanénim sektoru a mohou nabizet produkty
nebo sluzby souvisejici s bankovnictvim, investicemi nebo finanénim Fizenim.
Maloobchodni startupy jsou startupy, které plsobi v maloobchodé a mohou nabizet
produkty nebo sluzby souvisejici s prodejem zbozi nebo sluzeb spotiebitelim.
Existuje mnoho dalSich odvétvi, ve kterych mohou startupy pusobit, a konkrétni
odveétvi startupu bude zaviset na produktech nebo sluzbach, které nabizi, a na trhu,
kterému slouzi.

Obchodni model: Startupy lze klasifikovat podle jejich obchodniho modelu, jako je
B2B (business to business) nebo B2C (business to Consumer). Obchodni model se
tyka toho, jak startup generuje pfijmy a zisky. Nékteré bézné obchodni modely pro
startupy zahrnuji B2B (business to business). B2B startupy prodavaji své produkty
nebo sluzby jinym spolec¢nostem, nez aby je prodavaly pfimo spotiebitelim. B2C
(business-to-consumer) startupy prodavaji své produkty nebo sluzby pfimo
spotiebitelim. P2P (peer-to-peer) iniciativy usnadnuji transakce mezi jednotlivci,
spise nez mezi podniky nebo mezi podniky a spotrebiteli. Startupy Freemium nabizeji
zékladni verzi svého produktu nebo sluzby zdarma a nabizeji moznost upgradu na
placenou verzi s dalsimi funkcemi nebo vyhodami. Startupy s predplatnym nabizeji
své produkty nebo sluzby na zakladé predplatného a zdkaznici za pristup k produktu
nebo sluzbé plati pravidelny poplatek. Konkrétni obchodni model startupu zavisi na
jeho produktu nebo sluzbéach, cilovém trhu a cilech prijma.

Velikost: Startupy lze rozdélit podle velikosti na malé, stfedni a velké. Velikost se
tyka poctu zaméstnanca, prijmd nebo jinych méritek skalovatelnosti. Nékteré bézné
prijimané velikostni kategorie pro startupy jsou: malé, ty v ranych fézich provozu a ty
s malym tymem a omezenym obratem; stfedné velké startupy jsou startupy, které
dosahly vyznamného rlstu a mohou mit vétsi tym a vyssi pfijem nez malé startupy;
Vétsi startupy dosahly jesté vétsiho rlistu a mohou mit vyznamnou pfitomnost na trhu
a velky tym. Konkrétni velikost podniku zavisi na jeho stadiu vyvoje a mife Uspésnosti

T
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Existuje mnoho dalsich zptasobu klasifikace startupt a konkrétni typy startupt zavisi
na konkrétnich vlastnostech pouzitych k jejich rozliseni. Napriklad Marmer, Hermann
a Berman (2011) provedli studii vice nez 650 webovych startupt ve Spojenych statech
a identifikovali tfi hlavni typy. Prvni typ, nazvany ,Automizer”, se vyznacuje
zaméfenim na zakazniky, rychlym vykonem, automatizaci manualnich procesu,
pouzivanim novych technologii, high-tech vyvojovymi tymy a schopnosti konkurovat
na velkém trhu. Jeden takovy podzanr, nazvany ,Social Transformer®, zahrnuje
startupy, které maiji kritické mnozstvi predplatiteld, rychle rostou a zaméfuji se na
vytvareni siti. Tyto iniciativy ¢asto vytvareji nové zplsoby propojovani lidi a mohou
vyzadovat vice kapitalu. V takovych iniciativdch se mohou konat ¢astéjsi setkdni mezi
obchodniky a tymy nez v iniciativach zamérenych na IT (Calopa, Horvat & Lali¢, 2014).

Lntegrator” je typ startupu, ktery uprednostriuje bezpec¢nost a ziskovost, obvykle se
zameérfuje na malé a stfedni podniky a mensi trhy. Tyto startupy mohou udrzet malé
tymy, i kdyZ rostou a expanduji. ,Challenger” je dalsi typ startupu, ktery pulsobi na
slozitych, rigidnich trzich s vysokym prodejem, loajalitou zakaznik( a opakovatelnymi
prodejnimi procesy. Tyto podniky mohou potiebovat vice ¢asu a kapitélu, aby byly
Uspésné, a jejich tymy se mohou vice zamérit na obchodni strategii (Calopa, Horvat &
Lali¢, 2014).
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Obchodni modely pro startupy

Popis obchodniho modelu

V zavislosti na potfebach a historii spoleénosti se mohou obchodni modely startupt
lisit. Pfed poskytnutim podrobného vysvétleni o obchodnich modelech zacinajicich
podniku je dllezité prozkoumat, co je obchodni model. Obchodni model je konstrukce,
distribuce a ziskavani hodnoty organizace podle rozumnych kritérii (Osterwalder a
Pigneur, 2011). Toto jsou kritickd rozhodnuti pfi vytvareni hodnoty pro vydélavani
penéz. Jde o odhalovani zdkaznickych potieb spole¢nosti, hodnotového pfistupu,
hodnotového fetézce a struktury nakladl. Zahrnuje ¢tyfi dimenze: , kdo“, ,,co”, ,jak“ a
»hodnota“ (Elana S., 2022).

hodnotov
a nabidka

Vynosovy Fetézec
model hodnot

Hodnot
a

Kdo je vas cilovy zakaznik (publikum)?

Obrazek 2: Rozméry obchodniho modelu

Dimenze ,kdo“ se tyka spotiebitell a jejich potieb, dimenze ,co“ se tyka hodnotové
nabidky, dimenze ,jak" se vztahuje k distribuci zdroj& a hodnoty a dimenze ,hodnota“
se vztahuje k pfijatému modelu pfijmU a hodnotova produkce (Elana) S., 2022).
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LDigitalni transformace, kterd jiz charakterizuje nads svét, se zrychluje v dusledku
pandemie COVID-19, ménicich se pozadavk( zakaznik(, ocekavani digitalni Gcasti a
rychlého rozvoje technologii. Vétsina velkych spoleénosti podnikla postupné kroky k
digitalizaci svych zakladnich sluzeb. ,vytvoreni digitédlniho prodejniho kanalu nebo
vyuziti digitalnich nastroji ke zlepseni internich operaci“ (WEF, 2021, s.2) Literatura
pokryva razné obchodni modely pro startupy Podle Ponomareva (2019) jsou obchodni
modely startupt ,Marketplace,”“. Agregator, On-Demand Connected, Reverse
Auction, Crowdsourcing a Traditional Software Products Tomaro (2016) uvéadi 9
obchodnich modell pro startupy, i kdyz nékteré z nich jsou podobné modelim, které
vyjadrfil Ponomarev (2019), nékteré z nich jsou odliSné k modelim: Plsobeni jako
zprostiedkovatel (neboli model ,Warby Parker“), obchodovani s virtualnim zbozim,
Byt trzistém, nabizet zbozi a/nebo sluzby na zédkladé predplatného, Freemium, nabizet
zbozi a/nebo personalizované sluzby, ZjednodusSeny pfimy prodej, nabidka zbozi
a/nebo sluzeb na vyzadani a nakonec, University Lab Partners (2019) uvadi nasledujici
modely startu: ,Trzisté, On-Demand, Disintermediation, Subscription, Freemium,
Virtual Product and Dealer”. V souladu s obchodnimi modely startupl University Lab
Partners (2019) jsou podrobné informace o kazdém modelu uvedeny nize:

Obchodni model trzisté se tyka virtualniho trzisté, které pfivadi prodejce a kupujici do
kontaktu. Charakter modelu zahrnuje pocitacovy systém a online sit’ (Annisya a
Rochman, 2020). Online trzisté je platforma, ktera spojuje prodejce a jejich zékazniky.
Zjednodusené to funguje takto: Prodejce vystavuje své produkty na platformé treti
strany (trzisté) a zakaznik si tyto produkty koupi (Nikonenko, 2022). Obchodni model
trzisté mlze zahrnovat jednostranné, oboustranné nebo vicestranné platformy. Jaky
typ platformy pfijmout, zavisi na struktufe spole¢nosti (Syrotkin, 2017). Vzhledem k
tomu, Ze obchodni model trzisté je online a jeho cilem je propojit kupujici a
prodavajici, mé pfijeti tohoto modelu mnoho vyhod. Nize uvedeny obrazek shrnuje
tyto vyhody (Clockwise Software, 2022).

Pro Prodejce Pro kupuijici

* Neni tfeba najimat * Siroky vybér znagek
vyvojare na jedné platforme

* Neni potreba * Snadna komunikace a
spravovat web jednani

* Neni treba platit za ¢ Kombinované zasady
reklamu platby a doruceni

* Neustaly pfiliv * Centrélni systém
potencialnich kupct hodnoceni
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Jak obrazek napovidd, z pohledu prodejce nabizi obchodni model online trzisté
vyhody, pokud jde o nutnost najimat vyvojare, mit webové stranky, platit za reklamu a
mit zakaznickou zakladnu. Z pohledu kupujiciho ma vyhodu v tom, Ze nabizi rdzné
znacky na jediné platformé, véetné vyhod pro pfistupnou komunikaci, platby a
doruceni, a centralizovany systém pro recenze (Clockwise Software, 2022).

Maselli, Lenaerts a Beblavy vysvétluji tento model takto: ,Expanze ekonomiky na
vyzadani vyviji obrovsky tlak na regulatory, aby ji pfizplsobili stavajicim pracovnim a
danovym ramcum. Rychly rist odvétvi také rozdéluje odborniky: podle mnohych tomu
tak je. jini ji vnimaji jako hrozbu pro pracovni podminky a jini jako neuvéfitelnou
prilezitost” (2016, s. 1). Jak nadzev napovidd, obchodni model na vyzadani se zaméruje
na okamzité uspokojeni pozadavk( spotiebiteld. Jedna se o typ obchodniho modelu
zaloZzeného na nabizeni a produkci hodnoty prostfednictvim inovativnich online
platforem (Priem, Wenzel a Koch, 2018; Taeuscher a Laudien, 2018). Je to vysledek
~technologického pokroku, zajmu investort a pfistupu ke kapitalu, zmén v chovani a
poptavce spotiebitell a novych metod poskytovani sluzeb” (Service, 2015). Model On
Demand je zaloZzen na dodaci lh(té sluzby nebo produktu. Tato doba se obvykle
pohybuje mezi 15 a 45 minutami. Nacasovani sluzby nebo produktu mulze také
napléanovat spotfebitel (Juggernaut, n.d.). Kategorie sluzeb nabizenych v rémci tohoto
modelu jsou ,Doprava, doméaci péce (opravy a udrzba, ¢isténi) a design, zdravi,
wellness a krasa, donaska jidla, e-learning a domaci ucitelé atd. (Murgai, 2022, str.
39). ). Priklady obchodnich modeld na vyzadani jsou skutry, taxisluzby jako Uber,
nakupy potravin a rozvoz jidla jako ,getir“ v Turecku a ,.grap“ v Singapuru.

Podle Cambridge Dictionary (2022) termin ,zruseni zprostiredkovateld“ odkazuje na
»Situaci, kdy prodejci a kupujici finan¢nich produktt jednaji pfimo mezi sebou, nikoli
prostiednictvim bank atd. V obchodé ,vyrobci prodavaji pfimo spotrebitelim spise
nez obchodldm atd. (Cambridge, 2022) V souladu s definici tohoto terminu dochazi k
disintermediaci, ,kdyz dodavatelé a spotiebitelé obchazeji jednu nebo vice
existujicich zprostredkovatelskych funkci“ (Wang). a Heng, 2017, s. 3240) Fréaze
~model disintermediace” ma nékolik vyznam( V socialnim smyslu znamena vylouceni
jednoho nebo vice lidi z dodavatelského fretézce, transakce a manazerského
postaveni , zprostfedkovatelé nebo banky ke zvySeni osobni autonomie v investicich
(Hayes, 2022).

Vysoké provize, nekonzistence cen a naklad( a opakované transakce za stejné sluzby
patfi mezi hlavni divody existence tohoto modelu (Ladd, 2022).
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Model predplatného je ,posunem od tradiéniho modelu platby za polozku k
opakovanym platbam za probihajici zbozi a sluzby” (Fanfarillo, Carlson, Fally a Kelley,
2022, s. 1). Model pochézi ze 17. a 18. stoleti, ale nedavno byl rozsiren (Schuh, Wenger,
Stich, Hicking a Gailus, 2020). Pocet spolecnosti, které tento model prijaly, v
poslednich letech vzrostl. Zakaznikim muazZe poskytnout velké vyhody diky
dostupnosti a pohodli v redlném case (Holm a Westin, 2021). Model zahrnuje také
vyhody pro maloobchodniky, jako je pomoc s planovanim trzeb a zvysSenim loajality
zékaznik( (Bertelsmann, n.d.).

Dalsim typem obchodniho modelu je ,Freemium model”, ktery je jednim ze ¢tyr
bezplatnych obchodnich modeld. Pred prozkoumanim ,modelu freemium* je uzitecné
objasnit dalsi modely volného podnikani. Pokud za produkt nebo sluzbu nakonec
zaplati spotrebitel, tento model se nazyva ,model pfimé kiizové dotace”. Pokud jsou
pfijmy generovany neprimo poskytovatelem sluzeb prostrednictvim reklamy, jedna se
o dnes ¢asto pouzivany model , Trh tfi stran®. Treti jsou ,nepenézni trhy“, které maji
razné podoby. Poslednim je ,model Freemium*“ (Anderson, 2009). Online, Web 2.0 a
nasledujici: Nabizeni bezplatné sluzby, potencidlné vcéetné reklamy, k ziskani
zédkaznik( prostfednictvim siti, marketingového vyzkumu a ustniho marketingu. Poté
nabidnéte zakazniklm sluzby s pfidanou hodnotou za vysoké ceny (Avc, 2006). Tento
model vyzZzaduje nejen neustalé ziskavani novych uzivatell, ale také jejich udrzeni.
Proto je nezbytné, aby spole¢nost neustale produkovala hodnotu, aby udrzela svuj
vztah se svymi zakazniky (Sanitra a Jiang, 2019). Jednim z nejlepsich pfikladd tohoto
modelu je ,,Skype“ a , Spotify“. Kazda z téchto platforem nabizi zakaznikim bezplatné
sluzby (Reime, 2011). | kdyz zdkaznici neplati pfimo naklady na produkt nebo sluzbu,
pfijmy jsou generovany nepfimo poskytovatelem sluzby.

LVirtualni dobry model” je jednim z online obchodnich modelld. Pfed podrobnym
prozkoumanim modelu je ddlezité vysvétlit, co je virtudlni zbozi. Virtualni zbozi je
nehmotna sluzba nebo produkt, ktery se sménuje ve virtualnim prostfedi. Virtualni
zbozi zahrnuje nefyzické véci. Hodnota virtudlniho zbozi zavisi na tom, kolik jsou za néj
zékaznici ochotni zaplatit (Fernando, 2022). Sundelin (2009) definuje virtualni zbozi
jako ,nefyzické predmeéty (napf. prava na uzivani), které se kupuji a vymeénuji pres
internet, predstavuji obrazky, animace nebo trojrozmérné objekty v ramci platforem,
komunit a online her a predmét k regulaci." ". Vzhledem k povaze tohoto modelu je
zbozi dostupné pouze ve virtualnim prostiedi. Jednim z nejlepsich pfikladd tohoto
modelu jsou virtudlni hry. Produkty a sluzby souvisejici s gamifikaci lze pouzivat
pouze ve virtualnim prostoru. Napriklad avatary , darky a mény jsou také virtualnim
zbozim (Spacey, 2015).
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V souladu s ndzvem modelu ,,obchodni model prodejce” zahrnuje nakup produktt od
vyrobce/dodavatele a jejich prodej kupujicim. Jednim z nejlepSich pfikladd tohoto
modelu jsou prodejci elektroniky. Maji vyhodu urovadni ceny a propagace pfi
preprodeji elektronickych produktd (Hagiu a Wright, 2015). Amazon a Gome jsou
priklady tohoto modelu (Tian, Vakharia, Tan a Xu, 2018).

PrestozZe se pojem startup objevil velmi nedavno, prvni znamé pouziti slova startup se
datuje do roku 1845 (MerriamWebster, 2022). Firmy a podnikatelé poslednich staleti,
jako je Edison's General Electric, poskytuji mnoho pfiklad( startupt. Ve 20. stoleti se
pojem startup spojoval se ,Silicon Valley”, které v 70. letech hostilo technologické
spole¢nosti kolem Stanfordské univerzity. V roce 1980 se , Silicon Valley“ rozsifilo do
Sunnyvale a Mountain View. V 90. letech vyrazné vzrostl pocet startupl, véetné
spolec¢nosti jako Amazon a Netscape. Technologicky vyvoj a Sifeni internetu urychlily
zrod startupt (Magalhao, 2019). Po tisicileti, v 21. stoleti, se spole¢nosti jako Air Bnb,
Facebook, Tesla a Dropbox osvédCily a nyni se staly globalnimi. Tyto spoleénosti
poskytly obchodni pfilezitosti a ovlivnily komeréni sektor (Minnalearn, 2022). Globalni
pandemie Covid 19, karanténa a snizend mobilita a lidskd interakce navic zvysily
pouzivani digitalnich nastroji a produktl. To pfispélo ke zrychleni tvorby startupd.
Nejviditelnéjsim prikladem toho je, Zze platformy, které poskytuji virtualni interakci,
jako je Zoom, jsou stale atraktivnéjsi. Tato situace méla pozitivhi dopad i na
zédkazniky. Naruast prilezitosti a mozZnosti zvySil konkurenci a nabidl vyhody
zédkaznikim z hlediska ceny a pfistupu.
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V procesu implementace startupového projektu struktura prvotni analyzy obvykle
bere v Uvahu klicové faktory, jako jsou: zdroje, partnefi, hodnota produktu/sluzby na
trhu (vyhody a nevyhody), cilovi zékaznici, naklady a vynosy, distribuce kanal atd.

Je vSak nutné zdkaznikim lépe porozumét a nastinit jejich potfeby a problémy,
protozZe oni jsou skutecné zodpovédni za Uspéch produktu/sluzby.

Model zdkaznického rozvoje navrhuje vidét zdkaznika v centru vyvojového procesu
start-upu, spiSe nez se soustiedit pouze na ,tradi¢ni“ vyvoj produktu. Metodika je
zaloZena na nékterych fazich. Kazda faze se sklada z rGznych ¢innosti souvisejicich se
zékazniky k dosazeni urcitych cild. Napfiklad prvni féze je vénovéana porozumeéni
zédkaznikim a méla by se zamérit na akce k ovéreni, zda navrhovany produkt/sluzba
muUze predstavovat feSeni pro zadkazniky, takze start-up by mél byt vzdy schopen
nabidnout vice feseni (produktu/sluzby). V souladu s potfebami a problémy zédkaznik(.
Faze ovéreni zakaznika je navic nezbytna pro vyvoj opakovatelného prodejniho
modelu, ktery shromazduje nezbytnou zpétnou vazbu k vytvoreni ,minimaéalniho
zivotaschopného produktu“ (prvniho prototypu produktu), ktery se bude krok za
krokem ménit a vyvijet. Proces ,agilniho inZenyrstvi“ pro uspokojeni potieb zakaznikd.
Za timto Ucelem se kazda faze mlze opakovat a casto se také opakuje. VSechny
¢innosti jsou provadény prostfednictvim iterativniho procesu ,zkoumej a ucéte se“ s
Upravami v kazdé fazi, dokud uUspéch c¢innosti neumozni tymu startupl prejit k
dalsimu kroku.

Steve Blank byl tvircem této metodiky zhruba pred 30 lety, ale i dnes se systém
ukazuje jako velmi efektivni, zejména pro rozvoj startupd, a je povazovan za jeden ze
zékladd tzv. ,Lean start-up hnuti". .

Hlavni myslenkou je, Ze startup se nemize chovat jako ,malé firma*“, protoze neméa
obchodni strategii, ale musi najit opakovatelny a skalovatelny obchodni model. Od
zacatku projektu by mél startupovy tym chapat, ze hybnou silou vyvojového procesu
jsou neustalé zmény, které sleduji zpétnou vazbu ,Make - Measure - Learn“ a
rozhoduji o tom, kde je tfeba zménu provést. zda provést zmény v predpokladech
vychozi drahy nebo pokrac¢ovat stejnym zplisobem. Tato zména se nazyva ,,pivoting” a
mulZe nastat vicekrat v pridbéhu procesu zlepSovani produktu/sluzby na zakladé
zpétné vazby od zakaznikd.
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Nejlepsi Feseni pro startup by méla byt odvozena z kombinace zédkaznické vyvojové
metodiky s agilni vyvojovou metodikou, kterd podporuje neustalou interakci mezi
vyvojem a testovanim. Testovani by mélo probihat béhem celé faze vytvareni
produktu/sluzby.

Tato kombinace predstavuje jeden ze zékladnich principl rozvoje zdkaznikl, ktery
Blank uvadi jako navod pro zacinajici podnikatele. Z Manifestu rozvoje zékaznik(:

1.Uvnitf vasi budovy neni zadn4 jistota, vypadnéte.
2.Abbinate Customer Development s Agile Development
3.Neuspéch je nedilnou soucasti hledani
4.Provadeéjte konstantni iterace a pivoty
5.Zadny podnikatelsky plan nemUze prezit prvni kontakt se zédkazniky: tak pouzijte
platno obchodniho modelu
6.Navrhnéte experimenty a testy k ovéreni vasich hypotéz.
7.Dohodnéte se na typu trhu. zménit v§echno
8.Metriky startupt se lisi od metrik stavajicich spolec¢nosti
9.Rychlé rozhodovani, cyklicky ¢as, rychlost a rytmus
10.VSechno je to otazka vasné
11.Pracovni role ve startupech se velmi liSi od pracovnich roli ve startupech.
velké spolecnosti.
12. Uschovejte si vSechny penize, dokud je nebudete potiebovat.
Pak to stravit.
13. Komunikujte a sdilejte u¢eni
14. Uspésny rozvoj zakaznik(l zagina interakci.

Zjistovani zakaznik(, ovérovani zakaznik( a vytvareni zakaznikl jsou ddlezitymi
poc¢ateénimi fazemi metodiky rozvoje zakaznikli a mély by byt provadény
pocatec¢nim neformdalnim tymem.

Prvni a nejdulezitéjsi fazi rozvoje zékaznikl je objevovani zakaznikd.

Je to proces vyvoje hypotéz o potencidlnich zakaznicich navrhovaného
produktu/sluzby, urcovani, jaky problém muize produkt/sluzba vyfesit a kdo jsou lidé,
ktefi potfebuji tento problém vyresit, aby uspokojili konkrétni potiebu.
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Je to proces vyvoje hypotéz o potencidlnich zdkaznicich navrhovaného
produktu/sluzby, uréovani, jaky problém mdze produkt/sluzba vyresit a kdo jsou lidé,
ktefi potfebuji tento problém vyresit, aby uspokojili konkrétni potfebu.

Pro testovani produktu/sluzby je nutné pfipravit seznam potencidlnich early
adopters; Je to faze shromazdovani informaci pro vytvéreni hypotéz o zdkaznicich.
Tito lidé mohou patfit do vlastni sité podnikatele nebo do externich siti. Lze je
napriklad identifikovat po predbézném vymezeni tzv. ,0soby kupujiciho®. Toto je profil
idedlniho zakaznika vytvofeny sbérem dat a rozhovory. Osobnost kupujiciho je
zaloZzena na tom, co je zndmo o tom, kdo by mohli byt uzivatelé, premysleli o
produktu/sluzbé a hloubéji se o nich dozvédéli, jako je jejich vkus, zvyky, vék, uroven
vzdélani, prace, zajmy atd. Takova data by méla byt shromazdovdna a definovana.
jejich ocekavani, jaké jsou jejich oblibené online kanaly atd. Toho lze dosahnout
provadénim vyzkumu, prizkumda, rozhovord, ale existuji k tomu také nékteré nastroje
dostupné online.

Podnikatel pak potiebuje zpétnou vazbu na hypotézu zdkaznického problému, proto
je potfeba myslenku realizovanou na zakladé hypotézy prezentovat identifikovanym
potencidlnim zakaznikim a shromazdit co nejvice zpétné vazby. Toho lze dosahnout
prostiednictvim rozhovoru, kdy lidé potfebuji védét, Ze cilem neni je pfesvédcovat, ale
pochopit problém, ktery potfebuji vyresit, a jak je pro né dualezity. Po¢inaje otevienymi
otazkami je také mozné jit hloubéji a mluvit o jejich kazdodennim Zivoté a zvycich a
klast konkrétnéjsi otazky: Jaké dalsi podobné produkty mohou pouzivat, jaky je na né
rozpocCet, co si mysli? Véci, které v navrhovaném freSeni chybi, véci, které ztézuji
hledani nového feseni atd.

Z této zpétné vazby mize podnikatel nastinit konkrétnéjsi problém pro specific¢téjsi
cilovy trh a spojit tyto informace s prizkumem potencidlnich konkurent(, aby se
dozvédél mnoho, co pravdépodobné zméni jeho hypotézu.

S pfihlédnutim ke zpétné vazbé si mize uvédomit, Ze jeho napad je pfrilis vzdaleny
potfebam zdakaznika, a rozhodnout se nepokradovat ve vyvoji svého projektu; jinak
muze podnikatel spolu se start-up tymem poskytnout hypotézu nového produktu na
zékladé konkrétnich zmén. jejich analyza. Poté, kdyz ziskd novou zpétnou vazbu od
své sité, navrhne novou prezentaci, ktera bude ovérena a pripadné zopakovana.

Objevovéani zakaznikem muze priblizit ndpad realité. Mdze definovat trh a méli by jej
provadét sami podnikatelé, bez outsourcingu, jak navrhuje Steve Blank, protoze v
pfipadé potfeby mohou zménit strategii, takze by to méli byt oni, kdo musi nejprve
naslouchat zpétné vazbé zakaznik(. Napiste obchodni a produktovy plan.
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Toto je druha faze procesu vyvoje zakaznika a méla by zajistit, Ze navrzené rfeSeni
bude vyhodnoceno tak, aby vyreSilo problém zdkaznika a splnilo potreby
identifikované v prvni fazi.

Zde se start-up tym musi pfipravit na prodej produktu a napsat obchodni model,
zaujmout zakazniky a vyrobit Zivotaschopny produkt.

Zivotaschopny produkt je pocateéni prototyp, ktery se stavd minimalnim
zivotaschopnym produktem (MVP), ktery je hodnocen prvnimi uzivateli.

Jednd se o test se skutec¢nymi uzivateli, ktery ma potvrdit hypotézy a zavéry z
pfedchozi studie a mize poskytnout mnohem pfesnéjsi a konkrétnéjsi informace o
cilovém trhu, produktu samotném a problému zédkaznika.

Jakmile bude MVP zaveden mezi prvni osvojitele, analyza mlze zacit prlizkumy a
rozhovory, ale tentokrat by se otazky mély vice zamérit na zkusenosti a o¢ekavani lidi
s produktem, pochopeni toho, jak produkt funguje, jaké jsou jeho pozoruhodné
vlastnosti. jsou. produkt, co se zdakaznik(m libilo a co ne, co chybélo, zda produkt
sdileli s nékym dalsim atd.

VSechny informace a poznatky vyplyvajici z komplexniho procesu ovérovani
zékaznik( jsou nezbytné pro rozhodovani o produktu a jeho opakovani. Pokud to
nefunguje, je nejlepsi vratit se na zacatek scény a provést zmény.

V této fazi také zaCiname vyvijet umisténi produktu. Analyza vnimani start-upu a
produktu na trhu, nalezeni definice, jaké jsou produktové odliSnosti nebo specialni
inovace, jakému typu trhu odpovidaji a zajistit, aby o tom méli zdkaznici predstavu. je
to specifické.

V této fazi, po uspéchu pocatec¢niho prodeje, start-up pokracuje v Upravach s cilem
zlepSit produkt/sluzbu, udrzet vérnost zékaznik(l a umoznit ostatnim zéakaznikim
vyzkouget produkt a ovéfit si, zda je udrzitelny. Ucelem této faze je vytvorit poptavku
ze strany koncovych uzivatelld. V tomto procesu se ze start-upu mUze stat
Skalovatelna spolecnost.

Pocatecni cile, typ trhu (existujici trh nebo novy trh je rozdil) a umisténi produktu musi
byt ddkladné prozkoumany a definovany v nékolika fazich.

Poté muzete pripravit a implementovat strategii pro uvedeni produktu/sluzby.
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Ale po uUplném ovéfeni typu trhu a spusténi je c¢as konecné vytvorit poptavku a
prilakat vice kupujicich vytvorenim dobré strategie a analyzy generovani poptavky.

Stejné jako u vSech ostatnich fazi je tfeba zkontrolovat, zda bylo dosazeno dalsiho
kroku, jinak je lepsSi se vratit na zacatek faze a opakovat. Nékdy mize cely proces
vyustit v exit, tedy prodej investi¢nich akcii vétsi spole¢nosti.

Posledni faze procesu rozvoje zakaznika se nazyva ZaloZeni spole¢nosti a nastava,
kdyz se start-up postaveny na systému ,uceni a objevovani“ vyvine ve formalnéjsi
organizaci sestdvajici ze specifickych oddéleni vénovanych rdznym cildm a
schopnych ¢elit novym vyzvam v oblasti pole. Nedéle.

Startupy a inovativni projekty nejsou bez rizika a maji vysokou pravdépodobnost
neuspéchu. Jak tedy poznate, zda ma dobry ndpad na novy produkt nebo sluzbu Sanci
na preziti?

Podnikatel, ktery uvazuje o zahdjeni nového podnikani, musi nejprve provést vyzkum a
studie, aby analyzoval proveditelnost svého projektu a rozhodl se, zda vynalozi ¢as,
zdroje a penize.

Prvnim krokem k pochopeni, zda lze vytvorit podnikatelsky projekt s moznosti
kontinuity, je studie proveditelnosti. Zahrnuje podrobné a Uplné pfezkoumani vSech
kritickych aspektl projektu, aby se urcila jeho pravdépodobnost Uspéchu.

Béhem analyzy proveditelnosti je navrzeny plédn nebo projekt hodnocen z hlediska
proveditelnosti. Tato analyza slouzi k uréeni pravdépodobnosti realizace napadu;
napfiklad zda je projekt ekonomicky oprdvnény, organizacné a logisticky
zvladnutelny nebo pravné a technicky proveditelny.

Pro zahajeni jakéhokoli podnikani je nezbytny investi¢ni plan. Studie proveditelnosti
jsou jednou z nejbéznéjsich metod vytvareni podnikatelského planu a poskytovani
informaci potiebnych k pochopeni, zda se do projektu vyplati investovat. Uspéch
projektu pak lze definovat z hlediska navratnosti investic (ROI).
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Studie proveditelnosti nemohou zcela eliminovat riziko, i kdyz jsou vypocty a predpoklady
dobré. Uréeni rizikovych faktor(, jako jsou obtize, které se mohou vyskytnout pred
zahajenim realizace projektu, kdo jsou konkurenti na trhu, kolik kapitalu bude potieba pro
zacatek, nabizi majitelim ndapadl prilezitost uvédomit si dobrodruzstvi, kterému budou
Celit. a nakonec byt v pozici ¢init spravna rozhodnuti.

Dalsi dalezité vyhody provadéni analyzy proveditelnosti jsou:

identifikovat pfilezitosti pro spolec¢nost, napfiklad shromazdovanim informaci o
soucasnych a uspésnych obchodnich modelech;

Hledani aspektl, které odlisuji produkt nebo sluzbu nabizenou konkurenty;

porozumét problémUim a faktorldm uspéchu projektu pomoci vyhodnoceni riznych
parametrq;

urc¢eni platnych divod( pro pokracovani v projektu;

prijimani strategickych rozhodnuti;

zameérit se na cely proces projektu;

Pouzijte kone¢né ocenéni k presvédceni potencialnich investora.
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Studie proveditelnosti obvykle za¢ind podrobnym popisem navrhovaného produktu nebo
sluzby a cilovych zékazniku, kterym bude nabizena.

Déle je potfeba provést hlubsi analyzu, abychom pochopili, jak a kde bude novy podnik
fungovat, véetné nékolika dalezitych faktord: jaké jsou mozné prekazky a mozni konkurenti
a zda je udrzitelny. Analyza je vypracovana prostifednictvim prizkumu trhu a hodnoceni pro
navrhovany koncept, rozhovorll s pfislusnymi zainteresovanymi stranami, progndz
finanéniho smérovani, hodnoceni dostupnych zdroji a manazerského tymu.

Pro dokonc¢eni hodnoceni vSech dulezitych faktort je tieba prostudovat rtizné prvky analyzy
proveditelnosti.

Analyza proveditelnosti trhu. Tato studie by méla urcit trh pro navrhovany
produkt/sluzbu, pochopit, zda se tam hodi, a definovat cilovy trh. Potencialni zakaznici:

posoudit pozadavky trhu, velikost a vyhlidky rlstu, saturaci;

Identifikujte umisténi a dostupnost potencialnich zainteresovanych
zdkaznikU/uzivateld.

Trh lze segmentovat nejen podle geografie, ale také podle charakteristik zakaznikU. Idealni
profil zdkaznika/uzivatele je mozné nastinit pfezkoumanim prizkumu trhu nebo pfimymi
rozhovory s potencialnimi skupinami zakaznik(.

Analyza proveditelnosti trhu také zahrnuje vyzkum, ktery lze provést na konkurentech,
zejména prozkoumanim obchodnich modeld spolec¢nosti, které maji podobné
produkty/sluzby a které si na trhu vedou dobfe po dobu péti let nebo déle.

Tato Cast prace pomaha podnikateli pochopit, jak odliSit svij produkt/sluzbu od ostatnich
nabidek, najit svou pozici na trhu a stanovit spravnou cenu. Tato studie navic poskytuje
zaklad pro planovani efektivni trzni strategie.

Analyza finanéni proveditelnosti. Toto je velmi dllezita faze planovani podnikani.
Pocdinaje posouzenim financ¢nich prostfedk( potfebnych k zahdjeni podnikani vede k
posouzeni potencidlni ekonomické ndvratnosti investice a napriklad pomaha podnikateli
pomoci piresnych vypocéta pochopit, kdy podnik dosahne bodu zvratu. . (pfesny okamzik,
kdy jeho vynosy pokryji jeho naklady) a zacnou generovat dostatec¢ny prijem.
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Pri analyze finan¢ni proveditelnosti jsou faktory, jako jsou pfijmy a vydaje, zkoumany
s pfrihlédnutim k vice ¢asovym obdobim, aby se vytvorila projekce finanéni struktury
podniku a pokusila se najit rovhovdhu mezi ziskem a rizikem. Kromé toho miuze
podnikatel vypocitat bod zvratu tim, Ze shromazdi informace o fixnich nédkladech
(naklady, které se neliSi s objemem trzeb) a variabilnich nakladech.

Organizacni proveditelnost. Cilem této studie je zjistit, zda jsou nefinanéni zdroje
dostatecné. Zahrnuje:

a) hodnotit dovednosti manazerského tymu z hlediska oblasti zdjmu, vasné pro
podnikatelsky napad, vzdélani, profesni zkusenosti, napriklad pomoci modelu
sebehodnoceni;

b) kancelarské prostory, kvalitni spoluprace zaméstnanc(, potiebné licence,
propojeni atd. pro uvedeni produktu nebo sluzby na trh. Zhodnoceni dalsich
nefinan¢nich zdrojl jako napf

Trzni proveditelnost, finanéni proveditelnost a organizacni proveditelnost jsou
prvnimi dldlezitymi aspekty, které je treba zvazit pred zahdjenim nového podnikani.
Zde uvedené tipy jsou ndastroje, které mohou odpovédét na otazky tykajici se
udrzitelnosti startupu z hlediska postaveni na trhu, konkurentd, rizika, vynosu,
potencialniho zisku a rdstu. Uvod do pochopeni vyhod struktury planovéni a kde zaéit.

K pomoci podnikateli na jeho cesté vsSak prispivaji i dalsi soucasti Sirsi analyzy
proveditelnosti:

* technickad proveditelnost (vyhodnoceni dostupnych technickych zdrojt),

» prozatimni proveditelnost (doby realizace projektu),

* Pravni proveditelnost a analyza problematiky Fizeni rizik (licence, povoleni,
pojisténi, poZzadované certifikaty).

Pri vyvoji vSech fazi musi byt podnikatel schopen nastinit strukturu projektu a
upozornit na jeho silné stranky a potencialni problémy, ¢asto s pomoci konzultanta
nebo nastroji dostupnych online. Poté mulze zasdhnout spravnymi kroky a
nezbytnymi korekcemi a pfipravit se na dalsi fazi svého projektu, kterd spociva ve
snaze presvédcit finanéniky a banky, aby investovali penize do jeho nového podniku.
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VYPRACOVANI OBCHODNIHO A MARKETINGOVEHO PLANU

Vchod

Dnes jsou vysledky inovaci urcéujicim faktorem pro konkurenceschopnost a narodni
pokrok. Inovace jsou také dllezité pro pomoc pfi feSeni globalnich problémd, jako je
zmeéna klimatu a udrzitelny rozvoj. Navzdory dllezitosti inovaci se vSak mnoho zemi
OECD potyka s obtizemi pfi posilovani vykonnosti v této oblasti. V poslednich letech
mnoho zemi OECD zaznamenalo malé zlepSeni produktivity, a to navzdory novym
prilezitostem, které nabizi globalizace a nové technologie, zejména informacni a
komunikacni technologie.

Vzestup ekonomiky digitalni platformy vedl k novym obchodnim prilezitostem.
Zejména vznik startupl jako nového obchodniho konceptu radikalné zménil
konsolidovany vyklad obchodniho svéta. Platformovou ekonomikou se rozumi
ekonomicky systém, ve kterém digitalni platformy usnadnuji transakce a interakce
mezi vyrobci a spotrebiteli zbozi a sluzeb. Platformové ekonomiky se vyznacuji
pouzivanim digitalnich technologii k propojeni jednotlivct, podnikd a organizaci v
sitovém prostredi. Startupy jsou souc¢asti nového obchodniho pFistupu vznikajiciho v
platformovych ekonomikach. Startupy mohou mit rldzné formy, véetné online trzist,
socidlnich médii, platforem sdilené ekonomiky a platforem crowdsourcingu. Tyto
platformy poskytuji fadu sluzeb véetné elektronického obchodovani, reklamy, analyzy
dat a logistiky.

rozvoj podnikani

V zédsadé lze rozvoj podnikani definovat jako soubor napadd, iniciativ a ¢innosti, které
pomahaji zlepsit podnikani. To zahrnuje zvySovani prijmua, rist podnikani, zvySovani
ziskovosti navazovdnim strategickych partnerstvi a pfijimani strategickych
obchodnich rozhodnuti. Podle Forbesu je rozvoj podnikani ,vytvorenim dlouhodobé
hodnoty organizace ze zakaznik(, trht a vztah(“. Toto je zjednodusena definice a
stale celi vyzvé =zachytit Sirokou 8kalu odpovédnosti, které BD (Business
Development) prinasi.
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Obecné feceno, rozvoj podnikani se tyka procesl a strategii, které organizace
pouzivaji k vytvareni a ziskdvani hodnoty. Jde o identifikaci novych prilezitosti,
budovani vztaht s potencialnimi zakazniky a partnery a vyvoj a realizaci plana pro
dosazeni rustu a ziskovosti. Rozvoj podnikani mtze zahrnovat Sirokou $kalu ¢innosti,
véetné prazkumu trhu, vyvoje produktl, prodeje a marketingu, strategického
planovani a fuzi a akvizic. Kone¢nym cilem rozvoje podnikani je vytvorit udrzitelny a
ziskovy rast organizace. Definice rozvoje podnikani zavisi na typu firmy a jeji strategii.

Rozvoj podnikani je spojen s expanzi firem. Jde o rozvoj spoluprace, dobyvani trhu a
nakonec budovéani dobrych vztah( se zdkazniky. Business development je dlouhodoba
strategie pro budovani spole¢nosti a dosahovani jejich cild.

Efektivni rozvoj podnikani vyzaduje hluboké porozuméni trhu, potirebam zakaznik( a
konkurenénimu prostiedi. Vyzaduje také silné vadcéi schopnosti, spolupraci a
komunikaéni dovednosti pro budovani vztah( a sladéni tymU podle spoleéné vize a
strategie. Dobry proces rozvoje podnikani se sklada z mnoha niZze uvedenych prvku:

o A w— L.
Projekt: Obchodni planovani je proces vyvoje a dokumentace planu na stimulaci
rastu podniku. Jednou z nejdualezitéjSich souéasti procesu rozvoje podnikani je
planovani. Bez planovani nemohou startupy uddvat smér v souladu s modernimi
marketingovymi strategiemi.
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Investice: Pro startupy mohou byt investice zasadni pro jejich tispéch a rist. Ziskani
investice do startupu muize byt obtizné a je dulezité byt béhem celého procesu
dasledny a trpélivy. Budte pFipraveni odpovédét na tézké otazky a prokazat hluboké
porozuméni podnikani a pramyslu.

Vyzkum: Investice do startupl vyzaduje kombinaci vyzkumu, analyzy a intuice.
Zvazenim téchto klicovych faktor(i a provedenim nalezité péce muzete zvysit své
sance na identifikaci slibnych prilezitosti k zajisténi pocatecni investice. Zde je
nékolik dilezitych krok, které je tfeba mit na pameéti:

» Stanoveniinvesti¢nich cild a tolerance rizika,
 Hodnotit manazersky tym,
¢ Podivejte se na produkt nebo sluzbu,

e

* Vyhodnotte finanéni tdaje, /( 55' \
e Zvazte investi¢ni podminky, 3 RESIEﬂ:f\RrC}y :

* Provedte fadnou kontrolu.

Strategie: Strategie se tyka akéniho planu uréeného k dosazeni konkrétniho cile
nebo cile. Jde o systematicky a strukturovany pristup, ktery zahrnuje analyzu
soucasné situace, stanoveni cili, stanoveni potfebnych zdroji a stanoveni
nezbytnych krokt k dosazeni pozadovaného vysledku.

Nékolik tipd pro dobrou strategii:

* Definovani vize a poslani,

¢ Urcéeni cilového trhu,

» Vytvaieni podrobnych plant pro produkty a sluzby,
e pfijimani inovaci,

e Vytvoreni silného tymu,

e Zameéreno na ziskavani a udrzeni zakaznikd,

* Navstévujte pramyslové akce, pripojte se ke komunitam startup0.

Marketing: Marketing; Je to proces vytvareni, komunikace, prezentace a sdileni
nabidek, které maji hodnotu pro zdkazniky, partnery a spolec¢nost jako celek. Jde o
pochopeni potieb a prani zakaznikd, vyvoj produkti nebo sluzeb, které tyto potieby
spliuji, a jejich propagaci a prodej cilovému publiku. Marketing také zahrnuje
branding, reklamu, vztahy s vefejnosti, prizkum trhu a dalsi c¢innosti, které
pomahaji spoleénosti navazovat a udrzovat vztahy se svymi zakazniky a
zainteresovanymi stranami. Cilem marketingu je vybudovat pevné vztahy se
zakazniky a vybudovat zakladnu vérnych zdkazniku, ktefi budou u firmy nadale
nakupovat a doporucovat ji ostatnim. Efektivni marketing muize firmé pomoci zvysit
prodej, zlepsit jeji povést a dosahnout dlouhodobého tuspéchu.
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Inovace: Inovace a startupy jsou uzce souvisejici pojmy, protoze startupy casto
vznikaji s cilem pfinést na trh inovativni nové produkty nebo sluzby. Inovace
oznacuje proces vyvoje novych napadul, produkti nebo sluzeb, které poskytuji
hodnotu zakaznikiim nebo spolec¢nosti. Startupy jsou nové podniky, které se obecné
vyznacuji vysokou urovni inovaci, podstupovanim rizika a agilitou.

Uspésné startupy se Gasto spoléhaji na inovativni napady, obchodni modely a
technologie, aby narusily stdvajici odvétvi a vytvorily nové trhy. Casto je zakladaji
podnikatelé, ktefi jsou ochotni riskovat a prosazovat odvazné nové napady, ktefi
dokazou ziskat finan¢ni prostfedky a sestavit tymy talentovanych lidi, ktefi jim
pomohou uvést jejich napady do Zivota.

Plan: Plan je podrobny navrh k dosazeni konkrétniho cile nebo milniku. Obvykle
zahrnuje fadu krokl nebo akci, které je tFeba podniknout, spolu s ¢asovymi osami,
zdroji a dalsimi podrobnostmi potfebnymi k zajisténi splnéni cile. Plany lze vytvaret
pro Sirokou skalu cil, od osobnich cilli, jako je zhubnout nebo naucdit se nové
dovednosti, az po profesionalni cile, jako je uvedeni nového produktu nebo rozvoj
podnikani. Mohou byt kratkodobé nebo dlouhodobé v zavislosti na rozsahu cile a
c¢asové ose potiebné k jeho dosazeni. Mit plan je dllezité, protoze poskytuje plan
pro dosazeni vasich cilii a pomdaha vam zlstat soustifedény a organizovany béhem
celého procesu. Umoziuje také sledovat vas pokrok a podle potfeby provadét
upravy, abyste se ujistili, Zze jste na spravné cesté k dosazeni poZadovaného
vysledku.
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Management: Management je proces planovanl, organizovani, fFizeni a kontroly
zdroji (lidskych, finanénich, materidlnich atd.) k dosazZeni konkrétnich cill
efektivné a efektivné. Zahrnuje rozhodovani, delegovani ukolii a koordinaci usili
jednotlive( a tymu k dosazeni poZzadovanych vysledkil. Management je nezbytny v
komercnich i nekomerénich organizacich, véetné vladnich agentur, neziskovych
organizaci a vzdélavacich instituci. Uspésné fizeni vyZaduje fadu dovednosti, jako je
komunikace, vedeni, rozhodovani, FeSeni problému a strategické mysleni.

Marketingovy plan: Marketingovy plan je komplexni dokument, ktery nastinuje
celkovou marketingovou strategii spolecnosti, cile a taktiku propagace jejich
produkti nebo sluzeb cilové skupiné. Je to cestovni mapa, ktera pomadha
spolecnostem definovat jejich cilové skupiny, porozumét jejich potrebam a chovani
a vytvaret efektivni marketingové kampané, které je oslovi a zaujmou.

Typicky marketingovy plan zahrnuje analyzu trhu a konkurence, definici cilové
skupiny, positioning statement, prehled silnych a slabych stranek spoleénosti, hrozeb
a prilezitosti (SWOT analyza), podrobny plan marketingového mixu (kombinace
kontrolovatelnych vlastnosti). Zahrnuje proménné, jako je produkt, cena, umisténi a
propagace, a sadu metrik a klicovych ukazatel( vykonu (KPI) pro méreni uspésnosti
planu.

Dobfe navrzeny marketingovy pldan pomaha spole¢nostem efektivné vyuzivat zdroje,
optimalizovat marketingové usili a dosahovat obchodnich cild. Je to nepostradatelny
nastroj pro kazdou firmu, ktera chce rozsitit svou zakaznickou zakladnu, zvysit prode;j
a zlepsit image své znacky.
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Marketingovy plan pro startupy obvykle obsahuje nasledujici prvky:

 Definujte své cilové publikum: Identifikujte lidi, ktefi budou s nejvétsi
pravdépodobnosti pouzivat vas produkt nebo sluzbu, a pfizplsobte své
marketingové usili jejich potfebam a preferencim.

e Stanovte si svou jedine¢nou hodnotovou nabidku: Urcete, ¢im se vas startup
odlisuje od konkurence a proc¢ by si potencialni zékaznici méli vybrat vas produkt
nebo sluzbu pred ostatnimi.

e Stanovte si marketingové cile: Rozhodnéte se pro konkrétni, méritelné cile,
kterych chcete svymi marketingovymi aktivitami dosdhnout, jako je zvySeni
povédomi o znacce, generovani potencidlnich zakaznik( (proces generovani
potencialnich zakaznik() nebo zvyseni prodeje.

* Rozvijejte identitu znacky: Vytvorte odliSnou a rozpoznatelnou identitu znacky,
ktera vyjadiuje hodnoty, osobnost a poselstvi vaseho startupu.

* \/ytvofte obsahovou strategii: Vytvofte obsahovou strategii, kterda poskytuje
hodnotu vasemu publiku a je v souladu s vasimi marketingovymi cili, jako jsou
blogové prispévky, obsah na socidlnich sitich, videa a infografiky.

e VV/yberte marketingové kandly: Vyberte marketingové kanaly, které s nejvétsi
pravdépodobnosti oslovi vasi cilovou skupinu a budou v souladu s vasimi
marketingovymi cili, jako je e-mailovy marketing, reklama na socialnich sitich,
vyhledavace a influencer marketing.

* \/ytvofte marketingovy rozpocet: Urcete, kolik mlUzete utratit za marketing, a
podle toho pridélte zdroje, abyste maximalizovali ndvratnost svych investic.

 Mérte a optimalizujte vysledky: Neustale sledujte své marketingové Usili a mérte
vysledky podle svych cil( a upravujte svou strategii podle potieby ke zlepsSeni
vykonu.
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Tento projekt realizovany v ramci E-VET odhaluje problémy, se kterymi se startupy
setkavaji v procesech rozvoje podnikani, a informace a navrhy potfebné k feseni
téchto problémd. Zaméruje se také na prispévek odborného vzdélavani k podpore
udrzitelného podnikatelského pristupu. Rozvoj podnikéni je o pochopeni potieb vasich
zadkaznik( a poskytnuti spravného feseni. Jde o to se proaktivné ptat na jejich nazory a
zavadét zmény, které jim udélaji radost pfi vybéru vaseho produktu.l Proto rozvoj
podnikani a firemni planovani pomahaji startuptm prezit v narocném trznim prostredi.
Struéné receno, v kontextu ,startupl a masovych inovaci“ spoléhdni na platformu
spoluprace skol a podnikl pfi rozvoji start-upt a inovacnich schopnosti prospiva
nejen podpore zameéstnanosti a podnikani studentl odbornych S$kol, ale také
prohlubovani produkce. a vzdélani. z odborné skoly.

Integrujte a uspokojte potfeby talentd socidlnich podnik(. Odborné skoly by mély
posilit ddraz na odborné vzdélavani, zménit své koncepce a aktivhé integrovat
inovace do celého procesu pripravy talent( a skutec¢né si uvédomit prinosy $kol,
statni spravy, podniku, spolec¢nosti a studentd.
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Financovani startupt

Financovani zahajeni ¢innosti se tyka identifikace rdznych zplsobd, jak mize novy
podnik ziskat kapital potfebny k zahajeni. Tyto zdroje financovani poskytuji financéni
zdroje, které zacinajici podniky potfebuji k Fizeni svych operaci, vyvoji novych
produktl, financovani marketingovych aktivit, uvedeni produktu ve vyvoji a rdstu
podnikani.

Investovani do startupt ma obecné tii kroky a zahrnuje ndsledujici kroky:

Pocatecni faze: V této fazi je podnikatel nebo zacinajici tym stale ve fazi vyvoje
produktu nebo sluzby; To je, kdyz investofi obvykle poskytuji finan¢ni prostredky
potfebné k uvedeni myslenky do Zivota a k praci na obchodnim planu, a to bud
prostfednictvim akcionafl nebo kapitalovych investic.

Rana faze: Podnikatel nebo zacinajici tym se pfipravuje na uvedeni produktu nebo
sluzby. V této fazi investori poskytuji finan¢ni prostredky na vyvoj produktu nebo
sluzby, rozvoj marketingovych strategii a rozSifeni zakaznické zakladny. Investofi si
mohou vybrat typy investic, jako jsou akciové nebo akciové investice, rizikovy
kapital nebo mezaninové financovani.

Faze rastu: Podnikatelsky nebo zacinajici tym se etabloval na trhu a poskytuje
potifebné finanéni prostfedky pro rist. V této fazi investofi obvykle poskytuji
financovani, aby pomohli spolec¢nosti riist prostfednictvim kapitalovych investic,
rizikového kapitalu, mezaninového financovani, dluhovych IPO (emise dluhopist).

Tyto faze se mohou u kazdého podnikani lisit a mohou zaviset na faktorech, jako je
velikost investice, typ investice a ndvratnost investice.

Startup financovani se maze lisit v zavislosti na velikosti a fazi podnikani. Financovani
tvorené akciemi zakladatell spolecnosti je jednim z nejefektivnéjSich zptsobd, jak
uspokojit potfeby pracovniho kapitalu. Tento zplsob je vSak omezenym zdrojem
financovani a midze zpomalit rdst firmy. Po pocatec¢nim kapitalu se podniky ¢asto
pfesouvaji do ,sériového” investi¢niho cyklu.
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Rada A Toto investiéni kolo je fazi, ve které spoleénost realizuje sviij podnikatelsky
plan a generuje zisky. Poskytuje kapital potfebny k urychleni ristu spolecnosti,
vstupu na nové trhy a ziskani dalsich zakazniku. Toto kolo se obvykle sklada z firem
rizikového kapitalu.

Rada B: Toto investiéni kolo se pouZiva k dalsimu zvyseni tempa riistu spolecnosti.
Poskytuje kapital, ktery spoleénost potrebuje k rozsifeni své produktové Frady,
vstupu na nové trhy nebo rozsifeni podnikani. Investiéni kolo rady A obvykle
poskytuji investori rady A, soukromé investi¢ni spolecnosti nebo institucionalni
investofri.

Série C: Toto investicni kolo se pouZiva k tomu, aby spolecnost rychle rostla a
poskytovala investorum vyssi vynosy. SlouZi k financovani velkych investic, které
umoznuji spolecnosti expandovat po celém svété, provadét rozsahlé akvizice nebo
zvysovat konkurenéni vyhodu. Investiéni kolo série C mohou poskytovat soukromé
investiéni spolec¢nosti, velci institucionalni investofi a hedgeové fondy. Dalsi fazi je
primarni verejna nabidka akcii (IPO).

Verejné akcie jsou verejné obchodovany na burze a oteviené prodavany investoram.
To umoznuje spolecnosti rdst ve velkém méfitku a ziskavat finan¢ni zdroje. Vstup na
burzu v8ak vyzaduje komplexni pravni, financ¢ni a regulacni proces.

| kdyz se jedna o souhrn typickych cykld financovani zacinajicich podnikl, kazdy
podnik muze mit rdzné potieby financovani a zdroje financovani se mohou lisit.
Nékteré podniky se mohou pred zadosti o investici rizikového kapitélu obratit na
alternativni zdroje financovani, jako je crowdfunding nebo pUj¢ovani.
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Poskytovani financovani startupiim

Existuje nékolik zpUsobUl, jak ziskat financovani nového podniku nebo nového
podnikani. Zde jsou nékteré bézné metody:

Bootstrapping: To zahrnuje pouziti osobnich Uspor nebo pfijmi z podnikdni k
financovani podniku. Jednéa se o pfistup s nizkym rizikem, ale mize omezit mnozstvi
kapitalu dostupného pro rust.

Rodina a pratelé: Toto je béZzna moznost pro podnikatele s osobni siti, kteri chtéji
investovat _do svého podnikani. Je vSak dulezité dosdhnout jasné dohody a
komunikovat rizika s tim spojena.

Crowdfunding: Metoda pouzivana k financovani projektu, produktu nebo napadu
ziskavanim malych ¢astek od mnoha lidi. Tato metoda, na rozdil od tradi¢nich metod
financovani, poskytuje financovani prostrednictvim platformy oteviené Sirokému
publiku.

Crowdfunding se stal populdrni v poslednich letech s rozSifenim internetu.
Podnikatelé a tvdlrci, ktefi chtéji financovat své projekty, produkty nebo napady,
ziskavaji malé c¢astky od potencialnich investor(, podporovateld nebo fanousku
prostifednictvim internetovych platforem. Tato metoda umoziuje tém, ktefi chtéji
investovat, investovat do mnoha rlznych projektd s malou investi¢ni ¢astkou.
Crowdfunding také nabizi podnikateldm a tvircim mozZnost vyzkousSet si, zda jejich
produkt nebo ndpad bude pfijat a upoutd pozornost jejich cilového publika.
Crowdfunding se vyuzivd v mnoha oblastech. Lze jej napriklad pouzit k financovani
mnoha rlznych projektd, jako je vyvoj novych produktd, umeélecké projekty, hudebni
alba, filmové produkce, kampané socialni pomoci a filantropické aktivity.
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Ve srovnani s tradi¢nimi zpUsoby financovani vyZzaduje crowdfunding méné formalit.
Tato metoda ma vsak i urcita rizika. Pokud projekty selzou, investofi mohou o své
investice prijit. Crowdfundingové projekty navic nemusi byt regulovany z hlediska
finan¢nich pfedpist, coz mlze zvysit riziko podvodu. Crowdfundingové platformy jako
Kickstarter, Indiegogo nebo GoFundMe umoziuji podnikatelim ziskat financéni
prostiedky od velkého mnozstvi lidi, ktefi véfi jejich produktu nebo napadu.

Andeélsti investori: Andélsky investor je individualni investor, ktery poskytuje kapital a
odborné znalosti podniku nebo zac¢inajici spole¢nosti, obvykle novému podniku nebo
podniku v rané fazi. Andélsti investori investuji do podnikatell, protoze véfi v jejich
napady a obchodni modely.

—ANO=
Andélsti investofi jsou obecné jedinci s vysokym c¢istym jménim, ktefi kromé svych
investic nabizeji podnikatelim své zkusenosti a obchodni znalosti. Tato ¢isla proto
predstavuji pro podnikatele vice nez jen jednoduchy zdroj financovani.

Andélsti investofi vyhodnocuji potencidl podnikatelskych ndpadd a investuji do
startupt, o kterych véri, Ze budou Uspésné. Tyto investice jsou ¢asto vyuzivany ve
spojeni s vasim vlastnim kapitalem i prostiedky z jinych zdrojud, jako jsou pfibuzni,
pratelé a obchodni partneri.

Andélsti investori mohou investovat do spole¢nosti plsobicich v mnoha odvétvich.
Jsou to sektory jako technologie, zdravotnictvi, software, marketing a e-commerce.
Andélsti investofi také nabizeji ndpady a navrhy tykajici se obchodniho modelu,
obchodniho planu, modelu pfijmd a marketingovych strategii startupl, do kterych
investuji.

Investice od andélskych investor( se ¢asto pouzivaji k vytvoreni obchodniho planu,
produktu nebo sluzby, které podnikatelé nabizeji vétSim investordm nebo firmam
rizikového kapitalu, aby uspéli na trhu. Tyto investice poskytuji finan¢ni zdroje a
prilezitosti pro podnikatele k rozvoji jeho podnikatelského zaméru a rdstu
spolec¢nosti.
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Muzete sledovat rtzné cesty, jak najit andélského investora, jako napriklad:

» Navstévujte akce s andélskymi investory. Casto se objevuji na podnikatelskych
akcich, investi¢nich konferencich, programech podnikatelskych akceleratorq,
startupovych veletrzich a podobnych akcich. MlzZete se zucastnit téchto akci,
abyste se setkali s andélskymi investory a podpofili své podnikani nebo néapad.

* Oslovte skupinu andélskych investor(: Andélsti investori se ¢asto shromazduji ve
skupinach. Oslovenim téchto skupin mulzZete propagovat své podnikani nebo
nédpad a ziskat investice.

¢ Online investi¢ni platformy: Existuji online investi¢ni platformy, kde andélsti
investori publikuji své reklamy nebo startupy hledajici investice zverejiuji své
reklamy. Prostfednictvim téchto platforem je mozné oslovit andélské investory a
navrhnout své podnikani nebo napad. Napfiklad AngelList, Gust a Seedrs spojuji
andélské investory a podnikatele.

* Priblizovani se k investi¢nim sitim: Andélsti investori se Ucastni investi¢nich siti
(se soukromymi spolecnostmi, spolecnostmi rizikového kapitalu a dalSimi).
Kontaktovanim investi¢nich siti tedy budete moci propagovat své podnikani nebo
nédpad a ziskat investice.

* Socialni média: Platformy socialnich médii jsou dalsim zplsobem, jak se spojit s
andélskymi investory a najit investice do vaseho podnikani. LinkedIn, Twitter,
Facebook a podobné platformy vam mohou pomoci dosahnout vaseho cile.
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Firmy rizikového kapitalu jsou obecné organizovany jako soukromé investi¢ni fondy a
investuji do zacinajicich podnik( tim, Ze podrobné zkoumaji své obchodni plany,
rozvahy a strategie. Takové spolec¢nosti mohou mit slovo pfi Fizeni startupl a jejich
cilem je generovat navratnost investic, jako jsou dividendy nebo akcie.

Ziskavani investic do rizikového kapitalu nejenze poskytuje zacinajicim podnikiim
finanéni zdroje, ale také jim poskytuje obchodni zkuSenosti, znalosti z oboru a
propojeni s praumyslem. Investice rizikového kapitalu tedy nejen poskytuji financovani
zacinajicim podnikim, ale také jim pomahaji rlst a Uspésné propagovat své
podnikani.

Investice rizikového kapitalu jsou obecné povazovany za vysoce rizikové a investofri
prebiraji riziko ztraty ¢asti svych investic. Kdyz jsou vSak vysoce Uspésni, investofri
rizikového kapitalu ¢asto zazivaji vysoké vynosy.

Partnerstvi s firmami rizikového kapitalu: Firmy rizikového kapitalu ¢asto investuji
do startupl s vysokym potencidalem rastu. Tyto investice mohou byt provedeny ve
formé nakupu akcii nebo partnerstvi. Nékteré spolec¢nosti rizikového kapitalu vS§ak
mohou poskytnout financovani i formou pujéek. Nejvhodnéjsi spolecnosti rizikového
kapitalu muzZete kontaktovat tak, Ze si prohlédnete jejich webové stranky a
zpochybnite jejich investi¢ni kritéria. Firmy rizikového kapitalu jsou v Evropé
pomérné bézné a investuji do mnoha startupt.
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e Accel Partners: Spole¢nost Accel Partners se sidlem ve Velké Britanii a USA
investuje do technologickych startupli. Spole¢nost investovala do spole¢nosti
jako Facebook, Dropbox, Etsy, Slack a Squarespace.

« Balderton Capital: Se sidlem v Londyné investuje do technologickych startupt v
Evropé a Spojenych statech. Spolecnost investovala do spolecnosti jako
Citymapper, GoCardless, Revolut a The Hut Group.

e Creandum: Se sidlem ve Svédsku, investuje do technologii, mobilnich a
internetovych startupt. Spolecénost investovala do spolec¢nosti jako Spotify,
iZettle, Kahoot a Tink.

e Index Ventures: Spoleénost se sidlem ve Svycarsku investuje do startupt v
technologiich, zdravotnictvi, fintech, spotfebitelskych a dalsSich sektorech.
Spolecnost investovala do spole¢nosti jako BlaBlaCar, Deliveroo, Farfetch, King
a TransferWise.

« HV Holtzbrinck Ventures: Spole¢nost se sidlem v Némecku investuje do
startupt v oblasti technologii, zdravotnictvi, e-commerce a médii. Spole¢nost
investovala do spolec¢nosti jako HelloFresh, SumUp, Scalable Capital a Zalando.

To je jen nékolik pfikladd, ale firem rizikového kapitalu v Evropé je mnoho a hledaji
startupy, do kterych by investovaly.
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Puajcky pro spravu malych podnika (SBA): SBA poskytuje ptijcky malym podnikim,
které nemaji pristup k tradiénim bankovnim pljékam. Tyto ptjcky maji obecné nizsi
urokové sazby a delsi dobu splaceni.

Nejlepsi moznost zavisi na fazi spole¢nosti, odvétvi a cilech podnikatele. Pred
vybé&rem zdroje financovani je dilezité peclivé prozkoumat a zhodnotit své moznosti.

Kazdy startup potfebuje na zacatku podnikani adekvatni finance. Urcité jste
vyzkouseli zdkladni model financovani startup(, tedy model 3F (rodina, pratelé a
blazni). Financovani od pratel, pfibuznych a blaznd ale ¢asto nestaci a je tfeba zvazit
jiné zpusoby financovani.

Uvérové limity pro zaéinajici podniky se mohou lisit od limitd jinych podnikd. Protoze
zacinajici podniky jsou ¢asto nové podniky, mohou jim chybét néktera z kritérii, ktera
tradicni véritelé potiebuji k poskytovani puljcek. Nékteri poskytovatelé pljcek viak
nabizeji specialni programy a sluzby pro ptj¢ky zacinajicim firmam.

!
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Zde je nékolik kroku, jak ziskat pristup k pljckam pro zacatecniky:

Pozadejte o vladou podporované uvérové programy: Nékteré zemé nabizeji vladou
podporované uvérové programy na podporu startupl. Prostfednictvim téchto
program{ mohou zpusobilé podniky ziskat pljcky s nizkym trokem. Chcete-li pozadat
o tyto programy, mozna budete muset kontaktovat ministerstvo hospodafstvi nebo
rozvoje vasi zemé. Statem podporované Uvérové programy pro zacinajici podniky v
Evropé se v jednotlivych zemich a regionech lisi. Zde jsou néjaké priklady:

1.Evropsky investi¢ni fond (EIF): Evropsky investi¢ni fond je investi¢ni ndstroj
vytvoreny Evropskou komisi a Evropskou investiéni bankou. EIF poskytuje
financovéni malym a stfednim podniklm, zejména inovativnim podnikim a
podnikim zalozenym na technologiich. EIF nabizi malym a stfednim podnikim
rizné moznosti financovani, jako jsou zaruky za uvéry a rizikovy kapital.

2. Enterprise Europe Network (EEN): Enterprise Europe Network je sluzba Evropské
unie pro podniky. EEN poskytuje podporu malym a stiednim podnikim v Evropé v
oblasti inovaci, mezindrodni spoluprace a financovani. EEN nabizi fadu sluzeb pro
usnadnéni pristupu malych a stfednich podniki k vladnim Uvérovym programim.

3.KOSGEB: Tureckd agentura na podporu malych a stfednich podnikli KOSGEB
nabizi statem podporované uvérové programy na podporu zakladani novych
podnikl a ruastu stavajicich podnikd. KOSGEB nabizi malym a stfednim podnikim
rizné moznosti financovani, jako jsou bezuroéné pujcky, granty, podpora rozvoje
technologii a Skolici programy.

4.Narodni inovacni fond (FNI): Jednd se o vyzkumny a inovacéni program Evropské
unie. Poskytuje finan¢ni prostiedky na podporu evropskych podnikd v oblasti
inovaci_a rustu. Horizon Europe nabizi malym a stfednim podnikim granty a
pujcky na financovani jejich inovativnich projektoi.

5.Horizon Europe: Horizon Europe je vyzkumny a inovaéni program Evropské unie.
Poskytuje finanéni prostiedky na podporu evropskych podnikd, aby inovovaly a
rostly. Horizon Europe nabizi malym a stfednim podnikim granty a puajéky na
financovani jejich inovativnich projektd.

6.Zkoumani alternativnich zdrojl financovani: Kromé tradi¢nich bank mohou
alternativni zdroje financovéni poskytovat startuplim také puajcky. Pdjéky pro
zacinajici_podniky mohou napfiklad nabizet platformy peer-to-peer pujéek nebo
online poskytovatelé pujcek. Prozkoumdnim téchto alternativnich zdroja
financovani mizete najit spravné moznosti pajéek pro svdj startup.

7.Pozadejte o podnikatelské kreditni karty: Nékteré banky nabizeji financovani
zacinajicim _podnikim prostiednictvim podnikatelskych kreditnich karet. Tyto
kreditni karty mohou nabidnout vyhody, jako je hotovostni zaloha, moZnosti
pujcek s nizkym urokem a flexibilita plateb.
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Evropska komise dava k dispozici fadu fond( na podporu rozvoje startupl v ramci
Evropské unie (EU). Tyto fondy maji za cil podpofit konkurenceschopnost a rlst start-
upt v zemich EU. Tyto zahrnuiji:

1.Horizon Europe: Nejvétsi vyzkumny a inovacéni program Evropské unie na obdobi
2021-2027, Horizon Europe, je navrzen tak, aby podporoval technologické
inovace, financoval inovativni podniky, stimuloval inovace a zvysSil
konkurenceschopnost Evropské unie.

2.COSME: Evropska unie nabizi soubor finanénich néstroji uréenych pro malé a
stfedni podniky (MSP). Vyvinul program COSME s cilem zlepS$it pfistup malych a
strednich podnikd k financim, usnadnit jim pfistup na evropské trhy a podpofit
jejich vyvoz.

3.Evropska rada pro inovace (EIC): EU zahdjila program nazvany Evropska rada pro
inovace s cilem povzbudit inovace a podpofit kreativni ndpady. Tento program ma
za cil financovat a podporovat podniky a podnikatele s kreativnhimi napady.

4.Evropsky investi¢ni fond (EIF): Evropsky investiéni fond (EIF) je instituci Evropské
unie, ktera poskytuje finanéni nastroje pro zlepseni pristupu malych a stifednich
podnikt k financim. EIF konkrétné poskytuje rizikovy kapitdl,_rizikovy kapital a
mezaninové financovani novym podnikim a podnikateldm.

5.Evropsky fond pro regiondlni rozvoj (ERDF): ERDF je fond Evropské unie pro
provadéni regiondlnich politik a podporu hospodarského rozvoje. Poskytuje
financni_podporu projektlim regiondlniho rozvoje v zemich EU a povzbuzuje
podniky, aby hraly ddlezitou roli v regiondlnim rozvoji.

Tyto fondy nabizeji mnoho pfilezitosti, jak uspokojit potfeby financovani iniciativ v
Evropské unii. Kazdy fond ma ale své podminky a pozadavky, proto je dllezité peclivé
zhodnotit typy startupt a vybrat ty nejvhodnéjsi fondy.
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Evropska komise nabizi mnoho rdznych programt a fondd pro startupy a startovaci
¢astky se mohou program od programu liSit. Zatimco nékteré z téchto programu
mohou poskytnout malé c¢astky podpory startupim, nékteré mohou poskytnout
podporu v hodnoté miliond eur.

Napriklad program EIC Accelerator, ktery nabizi Evropskd rada pro inovace, je
navrzen tak, aby podporoval rozsahlé, vysoce rizikové inovativni projekty. Program
zahrnuje rtzné typy podpory a nabizi rdzné typy financovani, jako jsou granty,
investice a mentoring. Tento akceleracni program poskytuje vys$Si podporu pro
zahajeni ¢innosti nez mnoho stavajicich programi s celkovym financovanim ve vysi
1,5 miliardy EUR pro rok 2021.

Program Evropské komise COSME rovnéz poskytuje financovani malym a stfednim
podnikim a zahrnuje rtGzné typy financovani, jako jsou mikropUjcky, podnikatelské
avéry a zaruky. Tento program poskytuje financovdni v mensich ¢astkach nez
pocatecni financovani, ale muze byt prospésny pro rust a rozvoj podnikdni v
kombinaci s rdznymi podporami programu.

Proto se pocatecni ¢astky podpory Evropské komise zacinajicim podnikdm Llisi v
zavislosti na programech a projektech. Podrobnéjsi informace a startovni ¢astky jsou
k dispozici na specidlnich strankach webovych stranek programu, kde je tfeba podat
prihlasky.

Pokud byste se chtéli dozvédét vice o podpore Evropské komise pro startupy, mohou
byt uzite¢né nasledujici odkazy:

* Evropska rada pro inovace (EIC): https://eic.ec.europa.eu/

« COSME: https://ec.europa.eu/growth/smes/cosme_en

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

e Evropsky investi¢ni fond: https://www.eif.org/home/index.htm

* Evropska banka pro obnovu a rozvoj: https://www.ebrd.com/

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

Tyto webové stranky poskytuji podrobnéjsi informace o podpofe Evropské komise pro
startupy a obsahuji podrobnéjsi informace o aplikacich a programech. V sekci
~Kontakt“ nebo ,Podpora“ na kazdé webové strance najdete informace o tom, jak
kontaktovat tym, ktery vam mUze pomoci.
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Na co si investofi v§imaji pfi investovani do startupt?

Investori pfi investovani do startupl vénuji pozornost mnoha faktorim. Nékteré z
klicovych faktor( obchodniho Uspéchu jsou:

* Manazersky tym: Investofi vénuji pozornost zkusenostem, dovednostem a viadéim
schopnostem manazerského tymu spole¢nosti. Dobry manazersky tym je zasadni
pro rust spole¢nosti a investofi obecné ocenuji integritu a schopnosti tymu.

e Trzni potencidl: Investofi zvazuji velikost cilového trhu spolec¢nosti a jeji ristovy
potencial. Dostatecné velky cilovy trh je dllezity pro rist a vy$si vynosy investor(.

e Qdliseni produktu/sluzby: Odliseni produktu nebo sluzby od jinych podobnych
produktl nebo sluzeb muze poskytnout konkurenéni vyhodu. Investofi zvazuji
jedine¢nost a potencidl diferenciace produktu nebo sluzby, do kterych maji
investovat.

* VVynosovy model: Investofi hodnoti vynosovy model spolec¢nosti. Potencial
spolecnosti vytvaret pfijmy je rozhodujici pro navratnost investic.

* Rdlstova strategie: RUstova strategie spolec¢nosti mliZze byt zajimava pro investory.
Investori hodnoti strategii a zdroje potifebné pro rist.

¢ Financni vykonnost: Investofi hodnoti finanéni vykonnost a potencial spole¢nosti.
Trzby spolec¢nosti, ziskovost, cash flow a naklady jsou dulezitymi faktory pfi
rozhodovani, zda investovat.

* Rizika: Investofi vyhodnocuji potencialni rizika spole¢nosti a jak je planuje fidit. Je
dualezité identifikovat potencialni rizika spole¢nosti, aby si je investofi byli védomi

pfi investi¢nim rozhodovani.

KdyzZ jsou investofi pozadani o financovani startupu, zvazi vysSe uvedené faktory a
provedou peclivy prizkum, aby minimalizovali rizika.
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Co muze startup udélat pro snadnéjsi ziskani financi?

Zajisténi financovani je pro startup ¢asto naro¢ny proces. Existuji vdak také néktera
opatieni, ktera usnadni pristup k financim. NiZze uvadime nékolik prikladu:

* Dobre pfipraveny podnikatelsky plan: Je znamo, Ze investori peclivé zkoumaji
startupové podnikatelské plany. Dobfe pfipraveny podnikatelsky plan muze
prilakat investory vysvétlenim myslenek spolec¢nosti, cilli, marketingovych
strategii, financ¢nich planu a potencialnich rizik.

* PrFipojte se k investi¢cnim sitim: Podnikatelsky ekosystém roste a startupy se
mohou pFipojit k riznym investi¢nim sitim, aby oslovily investory. Investi¢ni sité
umoziuji spole¢nostem primou komunikaci s investory.

e Zacilte na spravné investory: Startupy mohou efektivné vyuzivat svij ¢as a
energii tim, Zze se zaméfi na investory, ktefi jsou pro jejich podnikani
nejvhodnéjsi. Investofi se mohou specializovat na rtizna odvétvi, rizné velikosti
a ruzné investic¢ni strategie. Investory nejvhodnéjsi pro podnikani vaseho
startupu muzete uréit prizkumem jejich investi¢énich siti a spole¢nosti, do
kterych investuiji.

* Hledejte spravné zdroje financovani: Startupy se mohou obratit na investi¢ni
sité, vladni podporovatele, andélské investory, firmy rizikového kapitalu a dalsi
zdroje financovani. Firmy mohou ziskat financovani snadnéji vybérem toho
nejvhodnéjsiho.

* Rozvijejte schopnost prezentovat se: Startupy mohou prezentovat své podnikani
a napady na primych setkanich s potencialnimi investory. Dobra prezentace
muiZe upoutat pozornost investorli a usnadnit ziskdni financovani. Startupy
mohou navstévovat skolici kurzy nebo mentorské programy, aby zlepsily svou
schopnost prezentovat se.

* Budovani dobrého tymu: Investofi vénuji pozornost kvalifikaci a dovednostem

manazerského tymu startupu. Dobry tym muze firmé pomoci uspét a prilakat
investory.
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Pravni ustanoveni

Pravni pravidla, kterym musi evropské startupy vénovat pozornost, aby ziskaly
podporu pro své investice, se mohou stat od statu liSit. Obecné vsak lze pravni
pravidla, kterd musi startupy v Evropé splnit, aby ziskaly pfistup k finané¢nim
prispévkdm, vyjmenovat takto:

e ZalozZeni spolecnosti: Startup musi byt registrovan jako spolecnost. Zalozeni
spolec¢nosti provadeéji rizné organizace v rlznych zemich. Opravnéni registrovat
spolec¢nosti maji napriklad Companies House v Anglii, Obchodni komora ve Francii
a mistni soud v Némecku.

o Kapitalova struktura: Startup musi mit adekvatni kapitalovou strukturu, aby byl
atraktivni pro investory. K tomu je tfeba definovat otazky, jako je rozdéleni akcii,
prava akcionar(, struktura predstavenstva a vyboru pro audit.

e Pravni dohody: Musite prfipravit pravni dohody, které ochrani vas startup pred
jakymkoli scénafem, ktery se muze béhem investicniho procesu setkat. Je
duilezité pripravit dokumenty, jako jsou investic¢ni smlouvy, smlouvy o koupi akcii,
smlouvy o ml¢enlivosti a zaméstnanecké smlouvy.

e Darové predpisy: Cinnost startupu musi byt v souladu s dafovymi zdkony dané
zemé. Znalost danovych zakonl platnych v zemi, kde startup pUsobi, zajisti, Ze
startup bude tyto zakony dodrzovat.

e Ochrana dat/soukromi: Zakaznickd data a nékteré osobni Uudaje jsou
shromazdovany a zpracovavany béhem c¢innosti Startupu. Ochrana a zachovani
ddvérnosti téchto udaju je dalezité pro spolehlivost iniciativy. Je tfeba dodrZovat
pfedpisy EU o ochrané osobnich Gdajd, jako je GDPR.

e Podpora investic: Mnoho evropskych zemi nabizi rdzné investi¢ni programy na
podporu startupt. Pro Gc¢ast v téchto programech musi startup spliovat uréita
kritéria. Tato kritéria se mohou v jednotlivych zemich liSit, ale faktory jako
inovace, ristovy potencial a ekonomicky dopad se obecné berou v tvahu.
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Dulezité body této sekce jsou:

e Startupy se mohou pfi zalozeni nebo rozvoji svého podnikani obratit na rtzné
zdroje financovani. Patfi mezi né andélsti investofi, spolec¢nosti rizikového
kapitalu, crowdfunding, vladni fondy a bankovni pujcky.

e Aby startupy upoutaly pozornost potencidlnich investorl, musi vytvorit solidni
obchodni plan a model pfijma. Dalezity je také dobry tym, provéreny trh a
Skalovatelny obchodni model.

* Evropskd komise poskytuje mnoho fondl a programi na podporu iniciativ v
Evropé. Aby bylo mozné o tyto prostredky pozadat, musi byt spole¢nost usazena v
Clenském staté Evropské unie.

* Andélsti investori ¢asto poskytuji financovani v ranych fazich startupl a casto
pomé&haji spole¢nosti s poradenstvim a rozvojem podnikani.

¢ Crowdfunding zahrnuje mnoho lidi, ktefi investuji malé ¢&astky penéz na
financovani konkrétniho projektu nebo podnikani. Casto jej vyuzivaji nové podniky
k ziskani poc¢atecniho kapitalu.

e Firmy rizikového kapitalu obvykle provadéji vétsi investice a obecné investuji do
vyspélejsich spolecnosti.

» Aby startupy ziskaly finan¢ni prostiedky, musi spliovat fadu pravnich predpisu.
Patfi mezi né danové zakony, investi¢ni smlouvy, prava dusevniho vlastnictvi,
autorska prava, soukromi a ochrana spotfebitele.

* Pro vybudovani uspésné spolec¢nosti a bezpecného financovani je pro startupy

dulezité vybudovat silnou sit'a aktivné komunikovat s investory. Pro dlouhodoby
Uspéch spolecnosti je navic rozhodujici silny tym vedeni a obchodni model.
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Stejné jako v mnoha zemich i v Ceské republice prochéazeji zaginajici podniky a malé a
stfedni podniky digitalni transformaci. Tento posun smérem k digitalizaci zahrnuje
integraci technologii do podnikovych procest za Gcelem zvyseni efektivity, zvyseni
produktivity a podpory inovaci.

Jednim z hlavnich motord digitalni transformace v Ceské republice je zvysujici se
dostupnost digitalnich nastroji a technologii. Mezi né patfi mimo jiné cloud
computing, uméléa inteligence, datova analytika a internet véci (loT). Tyto technologie
nabizeji spole¢nostem nové moznosti, jak zefektivnit své operace, automatizovat
procesy a ziskat prehled o chovani zakazniku.

Dalsim faktorem, ktery fidi digitalni transformaci v Ceské republice, je zména
spotiebitelského chovani. S naristem elektronického obchodovani, mobilnich zafizeni
a socialnich médii spotrebitelé stale vice vyhledavaji digitalni zazitky pri interakci s
podniky.

Zacinajici podniky a malé a stfedni podniky, které mohou vyuzivat digitalni nastroje k
poskytovani personalizovanych, pohodlnych a bezproblémovych zakaznickych
zkuSenosti, budou mit pravdépodobné na trhu konkurenéni vyhodu.

VIada Ceské republiky také uznala vyznam digitalni transformace pro startupy a malé
a stredni podniky. V poslednich letech byly realizovany rtzné iniciativy na podporu
prijeti digitalnich technologii, véetné programd financovani, danovych pobidek a
podpory vyzkumu a vyvoje.

Navzdory tomuto pozitivhimu vyvoji ¢eli startupy a malé a stiedni podniky v Ceské
republice béhem své digitalni transformace nékterym vyzvam. Patfi mezi né otazky,
jako je soukromi a bezpecnost dat, omezeny pfistup k kvalifikovanym technickym
talentiim a vysoké néaklady na implementaci novych digitélnich systémd a procesu.

Celkové je digitalni transformace dulezitym trendem utvéafejicim budoucnost
startupl a malych a stfednich podnik( v Ceské republice. Prijetim digitélnich
technologii a hledanim zpuUsobd, jak je vyuzit k ziskani konkurenéni vyhody, mohou
podniky dynamicky a nepretrzité zvySovat své Sance na uspéch. rozvijejici se trh.

Digitalni transformace prindsi startup@m v Ceské republice starosti i vyhody.
| kdyz s pfechodem na digitalizaci jisté existuji vyzvy, existuje také mnoho prilezitosti

pro startupy, které mohou Uspésné vyuzit digitalni nastroje a technologie ve svuij
prospéch.
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strachy

ztrata zaméstnani

Jednou z nejvétsich
obav digitalni
transformace je, ze
povede ke ztraté
pracovnich mist.
Automatizace a uméla
inteligence maji
potencial nahradit

nékterd pracovni mista
a néktefi pracovnici
mohou mit obavy o
jistotu prace.

Rizika kybernetické
bezpecénosti

Jak se  spole¢nosti
stavaji digitalnimi, jejich
citlivost na
kyberneticka

bezpecnostni rizika se

zvysuje. Zacinajici
spolec¢nosti se mohou
obavat mozného

naruseni dat, hack( a
dalsich kybernetickych
utokl, které by mohly
poskodit jejich povést a
financni stabilitu.
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Implementace novych
digitalnich systémi a

procesu mlze byt
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startupi se  mohou
obavat nakladu

spojenych s modernizaci
technologie a toho, zda
si to mohou skuteéné
dovolit.
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Porovname startupy zalozené nasimi studenty a absolventy. Startupy jsou technicky
zameérené aresi i marketingové problémy v e-commerce.

Nové vznikla Vertical Production je spole¢nost, ktera nabizi Fadu kreativnich sluzeb,
véetné foto a video produkce, animace, grafického designu a audio produkce. Cilem
Vertical Production je produkovat vysoce kvalitni multimedialni obsah pro rdzné
klienty, véetné firem, neziskovych organizaci a jednotlivcu.

Tym startupu multimedidlniho studia obvykle tvofi studenti, absolventi a
profesionalové s riznymi dovednostmi. Kazdy se specializuje na néjakou ¢ast vyvoje,
jako je videografie, animace, graficky design, audio inZzenyrstvi, webdesign a
projektovy management. Tym spolupracuje na vyvoji kreativnich konceptd, produkci
multimedialniho obsahu a dodava zéakazniklm vysoce kvalitni finalni produkty.

Chcete-li zalozit multimedialni studio, musite dobre rozumét oboru, znat nejnovéjsi
trendy a technologie a mit vasSen pro kreativitu. Budete také muset investovat do
vybaveni a softwaru potiebného pro vase sluzby. Networking a budovani vztaht s
potencidlnimi klienty a profesiondly z oboru jsou také zasadni pro vybudovani
Uspésného medialniho studia.

Celkoveé je iniciativa Vertical Production dynamicka a vzrusSujici a vyZzaduje hodné
kreativity, tvrdé prace a odhodlani pfi produkci vysoce kvalitniho medialniho obsahu.

Startup 200solutions pro vyvoj webovych aplikaci a aplikaci se specializuje na tvorbu
webovych stranek a webovych, desktopovych a mobilnich aplikaci. S tim, jak se svét
stéle vice spoléhd na technologie, roste také poptavka firem po online pfitomnosti. To
vedlo ke zvysené poptavce po sluzbach vyvoje webu a automatizace.

Zalozeni vyvojového podniku vyZaduje znalost mnoha vyvojovych technologii,
dovednosti projektového fizeni a silné porozuméni trhu.

Technologické startupy mohou hrat ddlezitou roli pfi pomoci malym a stfednim
podnikim (malym a stfednim podnikim) v jejich Usili o digitalizaci. Malé a stiedni
podniky se ¢asto snazi udrzet krok s rychlym tempem technologickych zmén a
nemusi mit prostfedky na investice do nejnovéjsich technologii nebo zaméstnavat
specializované IT pracovniky. Technologické startupy mohou tuto mezeru zaplnit
nabidkou fady digitalnich feSeni a sluzeb, které malym a stifednim podnikim
pomohou zefektivnit jejich provoz, zlepsSit zdkaznickou zkuSenost a udrzet si
konkurenceschopnost na svych trzich.
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Zde je nékolik zpusobd, jak mohou technologické startupy pomoci malym a stfednim
podniklm s jejich digitalizacnimi zasahy:

Technologické startupy mohou malym a stfednim
podnikdm poskytnout cloudova feseni, kteréd jim umozni
bezpecné ukladat data a aplikace a pfFistupovat k nim
pres internet. To m0Ze pomoci malym a stfednim
podnikim snizit ndklady na IT infrastrukturu a zvysit
jejich Skalovatelnost a flexibilitu.

Cloudova reseni

Technologické startupy mohou malym a stfednim

Platform 0o .
) y podnikim pomoci vybudovat a spravovat platformy
elektronického _ e . . .
obchodu elektronického obchodovani, coz jim umozni prodavat své

produkty a sluzby online a oslovit Sirsi publikum.

Technologické startupy mohou malym a stfednim
podnikim nabizet sluzby digitdlniho marketingu, jako je
optimalizace pro vyhledavace (SEQO), marketing na
socidlnich sitich a reklama s platbou za proklik (PPC), aby
zlepsSily svou online prfitomnost a prildkaly vice
zakaznikQ.

Digitalni marketing

Technologické startupy mohou vyvijet vlastni mobilni
aplikace pro malé a stredni podniky, které zlepsuji
zékaznickou zkusenost a umoznuji jim oslovit zakazniky
na cestach.

mobilni aplikace

Technologické startupy navic mohou malym a stfednim podnikim nabidnout pfistup
k nejmodernéjsim technologiim, jako je uméla inteligence, strojové uceni a
blockchain, které mohou dale zlepsit jejich digitalni schopnosti. To mlze pomoci
malym a stfednim podnikim ziskat konkurencéni vyhodu a zlepsit jejich celkovou
vykonnost.

Struéné feceno, technologické startupy mohou malym a stfednim podnikim
poskytnout dovednosti, zdroje a technologie potiebné k UspésSnému prochazeni
digitalnim prostifedim. Diky spolupraci s technologickymi startupy mohou malé a
stfedni podniky tézit z vyssi efektivity, vy$si ziskovosti a vétsi konkurenceschopnosti
ve svych odvétvich.
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Ceska republika se v poslednich letech vyprofilovala jako startupové semenisté s
prosperujicim ekosystémem, ktery pritahuje podnikatele, investory a talenty z celého
svéta. Centralni poloha zemé v Evropé v kombinaci s faktory, jako je vysoce
kvalifikovana pracovni sila, nizké obchodni nédklady a podptrna vladni politika, z ni
¢ini atraktivni destinaci pro zakladatele startupl, ktefi chtéji zacit a rozvijet své
podnikani.

V poslednich letech v Ceské republice vyrazné pribyva startupl pUsobicich v
nejriznéjSich odvétvich, od technologii po e-commerce, od biotechnologii po
energetiku. Tento rlst je zplsoben fadou faktord, véetné dostupnosti financovani,
pfitomnosti vyzkumnych instituci svétové urovné a zivé komunity podnikatel(l a
inovatord.

Navzdory své relativné malé velikosti ma Ceska republika ve svété startup(i za sebou
nékolik uspésnych pfibéhd, véetné predniho poskytovatele feseni pro kybernetickou
bezpeénost Avast a rychle rostouci spoleénosti zabyvajici se cestovnimi
technologiemi Kiwi.com. Tyto a dalsi iniciativy pfispély k uznani Ceské republiky jako
centra inovaci a podnikani.

Startupova scéna v Ceské republice je obecné zivd a dynamickd a nabizi mnoho
prilezitosti pro podnikatele i investory. At' uz se chystate zalozit novy podnik nebo
investovat do jiz existujiciho, Ceska republika nabizi vstficné a vstficné prostiedi,
které stoji za to prozkoumat.

Jako v kazdé zemi, i v Ceské republice éeli startupy a malé a stfredni podniky na své
cesté vyzvam a nelspéchim. Nékteré z nejcastéjSich dlvodd neuldspéchu jsou
nedostatecna poptdvka na trhu, nedostatecné financovani, Spatné Fizeni a
konkurence velkych spole¢nosti.

Jednou z nejvétsich vyzev pro zaéinajici podniky a malé a stfedni podniky v Ceské
republice je pristup k financim. Zatimco pocet investorl a investor( rizikového
kapitalu se zdimem o podporu startupt roste, mnoho spole¢nosti se snazi zajistit
financovani potifebné k rozsifeni svého podnikani. To mUze startupim ztizit prildkani
Spickovych talentd, investice do vyzkumu a vyvoje nebo expanzi na nové trhy.

Dalsim castym problémem je nedostatek zkuSenosti nebo dovednosti mezi
zakladateli spole¢nosti a manazerskymi tymy. Mnoho startupl je zaloZzeno
podnikateli, ktefi maji malé nebo zadné zkusenosti s podnikanim, coz muze vést ke
Spatnym rozhodnutim a Spatnému fizeni. To vSe mUze v konecném dulsledku vést k
krachu firmy.
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Mala velikost trhu v Ceské republice navic mdze startupdm a malym a stfednim
podnikim ztizit ispéch. S poctem obyvatel néco malo pres 10 milionl je domaci trh
relativné maly; To znamenda, Ze mnoho spole¢nosti potfebuje expandovat na
mezinarodni trhy, aby dosahly udrzitelného rdstu.

Navzdory témto vyzvam existuje v Ceské republice mnoho Uspésnych startupl a
malych a stifednich podnik( a vlada zavedla rlzné iniciativy na podporu podnikani a
inovaci. Patfi mezi né programy financovani, danové pobidky a podpora vyzkumu a
vyvoje. Celkové, i kdyz k nelspéchim dochazi, ekosystém startupl a malych a
strednich podnikd v Ceské republice z(stava zivy a dynamicky s mnoha prilezitostmi
k Uspéchu.

Jednim z nejéastéjsich dlvod( neuspéchu pfi spusténi je
Nedostatek nedostateénd poptavka trhu po nabizeném produktu nebo
poptavky na trhu sluzbé. To se mlze stat, pokud startup nedokéaze identifikovat
mezeru na trhu, Spatné odhadne potfeby spotiebitelll nebo

bude celit silné konkurenci stavajicich hracéd v oboru.

Stejné jako u mnoha startupd a malych a stfednich podnikl po
celém svété je pro podniky v Ceské republice ¢asto problémem
Nedostatecné zajisténi adekvatniho financovani. Omezeny pfistup k
finanéni prostiedky  investicim, pljckam nebo jinym finanénim zdrojim muze
startupim ztizit rdst jejich podnikani nebo investice do

vyzkumu a vyvoje.

K nelspéchu start-upll a malych a stifednich podnikd v Ceské
republice mlze pfispét i nezkusené nebo neefektivni fizeni. To

Nedostatecny . , . : . )
:! muze zahrnovat problémy, jako je nedostate¢né obchodni
managemen planovani, Spatné rozhodovani a nedostatek zaméreni nebo
smeru.
Zavedené spolec¢nosti s vétsimi zdroji a podilem na trhu mohou
fedstavovat vyznamnou vyzvu pro zacinajici podniky a malé a
Konkurence P y yzvu p Jic! B Y

stfedni podniky v Ceské republice. Tito vétsi hraéi mohou mit
vétsi povédomi o znacéce, Uspory z rozsahu nebo zavedené
distribuéni kanaly, coz ztéZuje vstup mensim podnikam. Trh.

velkych spole¢nosti

S poctem obyvatel néco malo pres 10 miliontd je tuzemsky trh

Omezeny domaci Ceské republiky relativhé maly. To mdze startupim a malym a

trh stifednim podnikim ztizit dosazZeni udrzitelného rlstu, aniz by
expandovaly na mezinarodni trhy.
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| kdyz tyto faktory mohou jisté prispét k netuspéchu startuptd a malych a stifednich
podnik(i v Ceské republice, je dilezité poznamenat, Ze mnoho Uspésnych spoleénosti
také vychazi z zivého a rostouciho podnikatelského ekosystému zemeé.

Obecné neexistuje Zzadny konkrétni typ startupu nebo malého a stfedniho podniku,
ktery by v Ceské republice zaruc¢oval mensi uspéch, ale existuji odvétvi, do kterych

vvvvvv

poptavka na trhu.

Napriklad sektory vyZadujici velké kapitalové investice, jako jsou biotechnologie nebo
¢ista energie, mohou v Ceské republice éelit vétsim potizim kvili omezenym zdrojim
financovani a konkurenci zavedenych hracud. Podobné silné regulovana odvétvi, jako
je finance nebo zdravotnictvi, mohou vytvaret dalsi pfekazky pro zacinajici podniky a
malé a stredni podniky.

Navic nové podniky, které silné spoléhaji na poptavku mistniho trhu, mohou v Ceské
republice Celit vétsim potizim vzhledem k relativhé malé velikosti domaciho trhu.
Patii mezi né spolecnosti specializujici se na specializované produkty nebo sluzby,
které mohou mit omezeny vyznam mimo Ceskou republiku.

Je vsak dulezité poznamenat, ze v Ceské republice plisobi mnoho tGspé&snych startupd
a malych a stfednich podnikl v nejriznéjsich odvétvich. Diky spravné kombinaci
inovaci, poptavky na trhu a manazerskych dovednosti maji podniky v kazdém odvétvi
potencial prosperovat a uspét v dynamickém podnikatelském ekosystému Ceské
republiky.
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