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Anotace
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UvVOD

S tim, jak se moderni technologie stavaji stile vice béznou soucasti této doby, se neustale
zvétSuje 1 skupina lidi, které tyto technologie provazi po cely jejich zivot. Praveé oni je vyuzivaji
jak ve studijnim, tak pozd¢&ji i v pracovnim zivoté€. Toto uzké propojeni jim zpravidla usnadiuje
zapojeni se do pracovniho procesu, ve kterém pln€ vyuzivaji souvisejicich vyhod. Tato skupina
lidi se nazyva generace Z a jednou z jejich charakteristik je podnikéni zaloZené na modernich
technologiich a zakladani startupii. Do generace Z se fadi skupina lidi narozenych po roce 1998

a mladsi.

Cilem préace je zmapovani soucasného stavu startupt skrze zkusenosti u studentti podnikajicich
touto formou a déale navrZzeni moZznych zlepSeni s vyuZitim procesniho modelovani. Tato
bakalaiska prace je rozdélena do péti kapitol. Prvni a druhd kapitola jsou zaméfené na vymezeni
teoretickych pojmt a souvislosti. Klicova je definice podnikani, kdo muize podnikat,
co je startup a jaké je podnikat v Ceské republice. V dalsi kapitole jsou zhodnoceny piileZitosti,

hrozby, silné a slabé stranky podnikani u generace Z.

Treti, Ctvrtd a pata kapitola nasledné vychazi z realizovaného vyzkumu a jeho praktického
dopadu. V kapitole tfeti se prace s vyuzitim online dotazovani zamétuje na ziskani zkusSenosti
od skupiny mladych startupisti. Nasleduje vyhodnoceni vysledkd a na jejich zdkladé névrh
potencialnich zlepSeni smérem ke zlepSeni soucasného stavu. Jednd se pfedev§im o sumarizaci
zkuSenosti ve formé& procest, které jednak prehledné zachycuji danou problematiku, a jednak
oteviraji diskusi pro dalsi zlepSovani. Pata kapitola se vénuje formulaci zavéra a piehledu

doporuceni.

Hlavni ptinos takto ziskanych vysledkli a doporuceni by mél sméfovat ke zvySovani poctu
studentti, ktefi jiZ pfi studiu na stfedni a zejména vysoké Skole uvazuji o této formé podnikani
¢1 pfimo zac¢inaji podnikat. Jednim z klicovych vystupli by pak mélo byt otevieni novych
praktickych pfedmétii na stiednich 1 vysokych Skoléach, kde by si studenti vyzkouseli tuto formu
podnikani pfi studiu. Zejména se jedna o zaklddani startup akceleratort a inkubatort, kde 1ze

ziskané znalosti a zkuSenosti efektivné sdilet s ostatnimi.
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1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU A SPECIFIK
STARTUPU

Tato kapitola obsahuje vymezeni zdkladnich pojmt tykajicich se podnikani a specifik startupu.
V prvni ¢asti je definovano podnikani a podnikatel. Nésleduje vymezeni pojmu startup, jeho
zalozeni a prostiedi. V predposledni Casti jsou vymezeny divody podnikéni a jeho rizika,

podpora startupu pii zacatcich a samotné budovani firmy.

1.1 PODNIKANI A PODNIKATEL

Podnikani

Podnikani Ize najit v zakoné o zivnostenském podnikani, jako soustavnou ¢innost vykonavanou
vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za Ucelem dosazeni zisku a za podminek
stanovenych uvedenym zadkonem (Zakon ¢. 455/1991 Sb.). Jinymi slovy se dé fict, Ze hlavnim
cilem podnikédni je dosahovat zisku na zaklad¢ koupéschopné poptavky. Mezi hlavni rysy
podnikani patii zhodnoceni vlozené¢ho kapitalu, uspokojovani potieb zdkaznikl, uméni Celit
a minimalizovat riziko a v neposledni fadé zhodnoceni kapitdlu. Kapital je velmi dilezitou
slozkou v podnikani. Tim, ze firma bude zhodnocovat kapital ¢i si bude zlepSovat postaveni
na trhu, vyvola zvyseni hodnoty firmy. Dulezité jsou i rysy samotného podnikatele, ktery stoji

za firmou a reprezentuje ji (Synek a Kislingerova, 2010; Safrova Dragilova, 2019).
Podnikatel

Hlavnim rysem podnikatele je schopnost pfichdzet s novymi myslenkami, napady, vytvafenim
novych pfilezitosti a umé&t té€chto ptileZitosti vyuzit k podnikani (Synek a Kislingerova, 2010).
Ready (2011, s. 1) popisuje podnikatele nasledovné: ,,Podnikatel je riskujici osoba, ktera
investuje svij cas, energii a kapital k tomu, aby vytvorila novy produkt nebo sluzbu, kterd bude

rezonovat v dané komunite.*

Mezi vlastnosti podnikatele patii schopnost vytvaret dobré vztahy, mit pozitivni pohled na véc,
schopnost vyuzivat zpétnou vazbu, rychle se ucit novym vécem, integritu a ctizddost. Velmi
dilezitou vlastnosti je pravé schopnost vytvaret dobré vztahy. Pfi budovani podniku, bude
podnikatel navazovat kontakty s riznymi osobami. Komunikace a dobré vztahy jsou tedy

prioritou (Ready, 2011).
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1.2 DUVODY PODNIKANI A JEHO RIZIKA

Podnikatel musi znat danové, ucetni a pravni dodrzovani zékont. Je-li podnikatel
zaméstnavatelem, ma odpovédnost za své pracovniky, za jejich zabezpeceni a jejich mzdu.
Vytrvalost, sebediivéra, odpovédnost, informovanost, iniciativa, monitoring, flexibilita a usili
o uspech jsou hlavni rysy pro podnikatele. Naproti tomu zaméstnanecky pomér piinasi jistou
svobodu a mén¢ odpovédnosti. Od pracovnika se ocekava odpracovani pracovni doby a splnéni

terminu odevzdani prace (Veber a Srpova, 2008).
Veber a Srpova (2008) déli hlavni diivody podnikani na nasledujici:

e romanticky pfistup — nadsenci pro ur¢itou ¢innost, nedostatek zkuSenosti podnikatele;

e rozsévacsky pristup — podnikatelé, ktefi maji fadu napadd, Casto i origindlnich, napady
nejsou Casto realizovatelné, nestara se o dotazeni projektu do konce;

e podnikani zkusmo — vétSinou jde o soubézné¢ podnikani s pracovnim pomérem,
podnétem muze byt snaha o vyssi ptijmy, zv€davost ¢i napodobovéani jinych;

e rentiérské podnikani — skupina vlastniku nemovitosti, ktefi ziskali nemovitost
a podnikani je formdlni strankou legalizace piijmu z jejiho pronajmu;

e exkluzivni podnikani — odbornici, umélci, navrhafi, 1ékati, nemaji obvykle ani potize
s pocatecnim kapitalem, tento typ podnikani je vzdy rizikem,;

e expanzivni podnikani — podnikéni podlozeno napadem a Stéstim na dobu zahijeni
podnikani, v pravou dobu na pravém misté, vétSinou se firma rozroste;

e podnikani jako poslani — z divodu ndbozZenské, rodinné ¢i stavovské cti, lidé vidi

v podnikani poslani, maji jasnou strategii podnikéni, jde o urcity Zivotni styl.
Rizika v podnikani

Mira rizika je neoddélitelnou soucasti podnikani. Podnikatel se mtize dostat a také dostava do
situaci, kdy musi zvazit rizika a pftileZitosti podnikani. Mé&l by hlavné predvidat rizika
a eliminovat je. Rizikovych faktorli je celd fada, a ne vSechny miZe podnikatel ovlivnit.
Zachazeni s riziky, tzv. risk management, je proto velmi naro¢né a velmi duilezitou ¢innosti,
kde se podnikatel ¢i1 zaméstnanci snazi analyzovat rizika. Podstatny je ptehled o cash-flow
a jeho hlidani. Klicové je myslet na rezervy, které by mély pokryt 3—6 meésicti ptipadného
vypadku firmy. VétSina firem ma obecnou pojistnou smlouvu, bohuZzel ¢asto zapomind napf.
na mozny pozar ¢i vypadek vyrobni haly. Naklady jsou pak vysoké. Lidsky faktor mtize byt
dalSim rizikem v podnikani. Pracovnik mize udélat Spatné rozhodnuti, byt laxni ¢1 nemusi mit
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dostate¢né kompetence k feseni problému. Je vhodné myslet na nejhorsi a mit svého zastupce,
ktery podnikatele zastoupi v ptipadé nemoci ¢i nahlé smrti. Velk4 mira podnikateli nemusi mit
plan, kdo prevezme firmu. Pojistkou muize byt i pravnik. Spory mohou byt daleko drazsi nez

investice do kvalitnich pravnickych sluzeb (Safrova Drasilova, 2019).

1.3 STARTUP

Zakladni charakteristikou startupu je rychle rostouci firma, mise a vize. Hlavnim rysem je tedy
rychly rist. Ve startupu se lidé vétSinu asu dost méni, respektive méni pozice v tymu. Je to
zpusobené hlavné tim, ze jak firma roste, lidé si musi zvyknout na rychlé zmény a tim se 1 jejich

prace meéni. StartupJobs (2020) popsal startup ¢tyfmi nasledujicimi formami:

e Startup vznikne, pokud mé podnikatel napad. Na napad vétSinou podnikatelé ptichazi
kvili potfebé. Dalo by se fict, ze fesi urcity problém novym feSenim, tedy svym
napadem na zlepSeni. Podnikatel ma celou fadu napadi. Je vSak dilezité tyto napady
regulovat a vybrat z nich jeden, ktery bude dobry na rozjezd firmy. Této fazi se fika tzv.
~Early Stage “ tedy brzka faze.

e Pii oveéfovani népadu se vyplati minimalni funkéni produkt (dale jako MFP). Jedna
se o0 ovéfeni, ze se napad uplatni na trhu i bez grafické a findlni Gpravy. Napad se vytvori
z co nejlevnéjsiho materidlu a nasledné je vyzkouSeny prvnimi zdkazniky, tedy
tzv. prvni vlastovky.

e Pfirozjezdu je dulezité dodrZzovat dvé pravidla. Prvni je snaha udrZet co nejnizsi naklady
a druhé zajisténi co nejkrat$i doby navratnosti investic. Jakmile startup ziska prvni
finance, vstupuje na trh. Zde je hlavni cil — co nejrychlejsi rlst v prosperujici firmu.
Této fazi se tika ,,Growth* tedy rust.

e Dalsi faze startupu je predevsim expanze a dal$i mozny rist. Jakmile se dostane napli

vize, kon¢i 1 pojem startup. V praxi to vypada vétSinou odkoupeni startupu dalsi firmou.

Startup je specifickd firma. Vyrazné se 1iSi od ostatnich vétSich firem ¢i korporati. Ve startupu
se potkdme prevdzné s mladou generaci, tedy na skupinu osob do tticeti let. Mlada generace
je spojena s dynamicnosti a zapalem. Tato generace umi realizovat nédpady a vytvaret je co

nejrychleji.

1.3.1 Zasady prosperujiciho startupu
Vybudovani prosperujiciho startupu podle definice Aulet (2013, s. 33): ,, Neni to produkt,

technologie, potreba zdkaznika, obchodni plan, vize, silny tym, generdlni reditel, penize,

15



investori, konkurencni vyhoda nebo hodnoty spolecnosti. I kdyz to vsechno jsou skvélé véci pro
podnikani, Zadné z nich neni spravnou cestou. Jedinou nezbytnosti a dostatecnou podminkou

pro podnikani je platici zakaznik.

Dalsim faktorem je vytvofeni inovativniho produktu na trh. Pokud na trhu spotfebnich statkt
neexistuje soucasné¢ nové fesSeni, je to zdsadni Uspéch pro startup. Startup bude vypadat
dominantn¢ a zaroven si vytvoii vysoky podil na tomto trhu, ktery mtize vyuzit jako zéklad pro
budouci expanzi. Startup by mél vénovat pozornost vymezeni definice zakaznik, tedy cilovou
skupinu, kteti by mé¢li podobné divody ke koupi konkrétniho produktu. Jakmile se dostavi
opora u cilové skupiny, znamena to, ze jim je poskytnuty nadstandardni produkt a bude z né¢ho

dostatek zdroji na expanzi do sousednich statl (Aulet, 2013; Norris, 2018).

1.3.2 Meéridlo OMTM

Cilem rychlého rozjezdu startupu je ziskat realna data od redlnych zékazniki. Zaroven je dobreé,
aby si startup uvédomil, pokud se mu nedafi. Startup diky tomu zjisti, jestli ma podnikéni smysl
¢i nikoliv. Startupu pomuze rozhodujici kritérium tzv. Jedna metrika, na které zalezi,
One Metric That Matters (dale jako OMTM). Nize v tabulce 1 je ptfiklad, jak by OMTM

vypadalo a zéroven je doplnéno zivymi financnimi kritérii typické firmy (Norris, 2018).
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Tabulka 1: Ziva finané&ni kritéria u méfidla OMTM

Faze Co mérit Jak to mérit Co predstavuje uspéch
o .
. Yy Zeptejte se stavajicich Pokud 40 A) erdl’ ze by
Validace Pottebuji , o s . byli zklamani,
. 12 zakaznik, jak by byli . L.
problému lidé tento .. . nebo velmi zklamani,
, zklamani, kdybyste své y y
/ napadu produkt? y o pravdépodobné
sluzby zrusili. . .
jdete spravnou cestou.
Pokud se opakuje napf.
s i Kolik lidi ;o . . deset mésicné se
Vypusténi g Celkovy pocet registraci za o . 1o
se pro n¢j A s vracejicich zakaznikt
MFP . prvni tyden ¢i mésic. <
zaregistrovalo? béhem
prvniho mésice.
Idedlem je dostatecna
marze pro podnikant,
aby mohlo hypoteticky
Procento zisku, ktery fungovat a riist bez
Validace vydélate se zakladateli praci | zakladateld.
podnikate- Marse na projektu. Procentualni Procentualni podil se
Iského ' podil zisku, ktery vytvotite, |bude podstatné¢ menit
modelu pokud byste si museli za vlivem spousty faktort.
zakladatele najmout ndhradu. | V mém podnikéni na
bazi opakovanych
sluzeb cilim na hodnotu
kolem 50 %.
Pouziti ceny za akvizici
(Cost Per Acquisition) déle
jako CPA k zjisténi, kolik
jsou naklady na ziskani
zakaznika. Pjcka na Idealni LTV by mé¢lo
hodnotu (Loan to value) dale | byt o hodn¢, vyssi nez
Ruiist CPAalLTV jako LTV: jednoduchym CPA. Chvilku potrva,
kritériem méfitka je pocet nez se dostanete do
registrovanych, o které téhle faze.
jste pfisli za obdobi, déleno
celkovym poctem
registrovanych na zacatku
obdobi.

Zdroj: upraveno podle Norris (2018)

Kritérium OMTM se muze lisit, jelikoZ kazda firma je jind. Hlavnim cilem je ziskat osoby,
které se zaruci za dany produkt. Principem nastaveni cile je pfedev§im vytvoteni finan¢niho

kritéria, vénovat specifickou pozornost, stanovit si cil na prvni mésic a kazdy mésic ho
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dosahovat znovu a znovu. Poslednim méfenim je neméfit nic, co uz nepfedstavuje dilezité
kritérium pro podnikani. Podnikatel nesmi zapominat, ze se OMTM c¢as od ¢asu zméni (Norris,

2018).

1.3.3 Pristupy uspésného startupu
Aby byl startup uspésny fidi se nékolika zakladnimi ptistupy. Zakladni piistupy popsal Liguori
(2016):

e kiivka uceni — startup by mél sledovat svoji konkurenci, dilezité je, aby se ucil a bral
naméty od ostatnich startupt, ¢im vice se bude ucit od ostatnich, pomiize to startupu
s organizaci Casu, podnikatelskym planem a zdkazniky, vzdy je zapotiebi informace
Cerpat z relevantnich zdroji;

e pad a jeho ponauceni — 90 % startupi mélo na zacatku problémy a jen par procentim
se podaii z nich dostat, pokud se startupu podaii pifekonat pad a ponauci se z jeho chyb,
co pred nim piedchazelo, posili to nejen firmu, ale i celé jeho okoli, startup se dostane
na dal$i urovenn a mize pokracovat z daleko vétsi silou;

e dostupnost a komunikace — mnoho startupt si nechava napady pro sebe s tim, aby
je nékdo neukradl, proto je nepousti do okoli, dilezité je sdilet napady s ostatnimi
a nebat se zpétné vazby, pokud podnikatel pfichazi s novym objevem je samoziejmé
dobré si tento napad ochranit napf. primyslovym vzorem, dalSim dileZitym bodem
je komunikace se zakaznikem, pokud se zdkaznik nemiize dovolat, miize se stat, Ze
startup o zakazku pftijde;

e cCas — uspéch nepfijde hned, je potieba cekat, zarovenn je dobré, aby startupista
neodkladal véci na pozdéji, na to je dobré vytyCeni kratkodobych cili, diky nim bude
startup organizovangj$i a mén¢ nachylny, je dobré vytvofit si systém, ktery bude firmé
vyhovovat;

e odpocinek — GspéSny startup se nevybuduje ze dne na den, podnikatel by nemé&l mit
prehnané naroky a mél by si vyhradit dostate¢ny prostor na spanek, ten se totiz mize

odrazit od produktivity.

Na zéklad¢ vySe zminénych kritérii byl autorkou bakaldiské prace navrzen pfistup, ktery

je znazornén na obrazku 1.
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Obrazek 1: Jednotliva stanoviska tispé$Sného startupu.

Zdroj: vlastni zpracovani

1.4 BUDOVANI STARTUPU

Pti budovani firmy musi manazer davat pozor na chyby. Firma by se mé¢la vyvarovat co nejvice
chyb. Aby se jim vyvarovala méla by se Fidit péti kritérii (Norris, 2018; Safrova Drasilova,
2019). V péti kritériich je obsazena marze, velky trh, tvorba aktiv, jednoduchy podnikatelsky

model a pfedvidatelny rust.
Marze

Urceni a stanoveni marze je dileZitym aspektem pii budovani firmy. Jedna se o klicovou véc
pii urCovani sily na trhu a zaroven o velmi vyznamnou vyjednavaci schopnost s odbératelem.
Cena by se neméla ménit, jen z diivodu, Ze je marze pfili§ mald na obchodni vyjednavani ¢i
zajiSténi veSkerého materialu a nakladu s materidlem spojenym. Skuteny procentudlni pomér
zavisi na mnoha aspektech. Firma musi vyd¢€lavat vic, nez stoji samotny produkt ¢i poskytovani
sluzby. Doporucovanou hodnotou podle Norris (2018) je dvojnasobek, tedy 50 % marze.
Polovina jsou naklady a druhd polovina zisk. Malé startupy dé€laji chybu, ze si daji pfili§ malou

marzi. Zvedat marZi po urcité dob¢ je té¢zké, pokud si zdkaznik zvyknul na jiZ stanovenou cenu.
Velky trh

Inovativni napad, ale Zadni potencialni zdkaznici. Pfi budovani je dillezité ovéfit si, jestli ma
firma dostate¢né velky trh, aby firma méla dostatek zakaznikii a zvySovalo se ¢islo novych.

Néstroj na zjisténi mozného poctu potencidlnich zakaznikii podle Norris (2018) je celkem
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jednoduchy. Firma by si méla dat praci a zacit vyhledavat klicova slova k produktu ¢i sluzbé
ptes webovy vyhledavac. Tak se miize dostat k cilovym zakazniktim a ud€lat si ptehled kolik
takovych lidi je a jak velky trh ma. DalSim krokem mitize byt online ¢i pfimé dotazovani lidi.
Pomocnikem jsou napiiklad ,,Adwords* ¢i ,,Skliku®“. Tyto nastroje pomahaji s odhadnutim
mesicni hledanosti kliovych slov a zaroven ceny za prokliky. Socidlni sit’ Facebook dokaze
ur¢it velikost cilové skupiny diky zacileni u reklam. Google Analytics pomahd naopak
analyzovat konkurenci. Diky témto pomocnikiim dokaZze firma oslovit svoji nabidkou a dokaze

vyuzit nejvhodnéjsi kanaly.
Tvorba aktiv

Pti budovani firmy je dilezité, aby si firma udrzovala postaveni na trhu. Pii ptipadném prodeji
by méla prokazovat velkou kupni silu na trhu. Aktiva pomdahaji zajistit rast firmy a pfi
ptipadném prodeji jsou zarukou, Ze firma bude mit dostate¢nou cenu. Webova stranka startupu

a vracejici se klienti jsou pfevoditelna aktiva.
Jednoduchy podnikatelsky model

Jednoduchy produkt a prostd hodnota nabidky, mé za nésledek, ze podnikani mtze probihat
samotném stanoveni podnikatelského modelu je podstatné na jednoduchost pamatovat. To plati
hlavné na zacatku. Pti rozvoji firmy byva ziejmé, Ze se podnikatelsky model bude ménit a s nim

1 portfolio produktu ¢i sluzby.
Cyklovani, nebo predvidatelny rist

Pro snazsi praci firmy mohou vyzkouset, tzv. Monthly Recurring Revenue (déle jako MRR).
V Ceském jazyce mizeme MRR pielozit jako jednoduchy model opakovanych mési¢nich
pfijmi Mezi jeho hlavni benefity patii pfedvidatelny piijem, jednoduché cile a kritéria,
viditelny rast/ristové zdroje, jednoduché skalovani a trvalé zdroje motivace. Jednoduchy model
MRR ma v sobé zabudovanou rustovou stopu. Ne vsak kazda sluzba se hodi do cyklického
modelu. Je dualezité, aby firma vybudovala stejny zpusob ptedvidatelného piijmu. Existuje

nekolik modelii na ur€eni piedvidatelného ptijmu, které se daji aplikovat.

Na zaklad¢ vyse zminénych kritérii bylo autorkou bakaléatské prace navrzeno schéma

budovani startupu s jednotlivymi piistupy, ktery je znazornén na obrazku 2.
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Obrazek 2: Schéma budovani startupu.
Zdroj: vlastni zpracovani
V kapitole byly vymezeny zékladni pojmy a specifika startupu. Byly zde popsany zakladni
upiesnéni podnikdni a podnikatele, divody podnikani a jeho rizika, startup a jeho c¢asti.
V posledni ¢asti kapitoly samotné budovani startupu. Nasledujici kapitola se zabyva

ptilezitostmi, hrozbami, silnymi a slabymi strankami startupu.
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2 PRILEZITOSTI, HROZBY, SILNE A SLABE STRANKY
TETO FORMY PODNIKANI

V této kapitole je definovana strategicka analyza zaméfena na silné, slabé stranky, ptilezitosti
a hrozby (dale jako SWOT analyza). SWOT analyza vznikéa z vnitinich a vnéjSich atributt.
Vnitini atribut startupu se zameétuje na silné a slabé stranky této formy podnikani. Vnéjsi atribut

se zamé&fuje na hrozby a ptilezitosti podnikdni.

2.1 SWOT ANALYZA

V ramci strategické analyzy Hanzelkova a kol. (2017) uvadéji nejcasteji pouzivanou SWOT
analyza. Hlavni podstatou analyzy je identifikace faktori a skutecnosti, které pro objekt firmy
predstavuji silné a slabé stranky, zaroven také prilezitosti a hrozby okoli podniku. Veskeré
faktory, které¢ jsou kliCové, se musi =zanalyzovat. Po vyhodnoceni jsou verbalné
charakterizovany ve ¢tyfech kvadrantech tabulky SWOT. Vyuziti SWOT analyzy nemusi byt
pouze pfi analyze strategické Grovné fizeni, ale vyuzit se miize i pfi analyzach zaméfenych
na problémy taktického i1 operativniho fizeni. MiiZe se také stat, Ze ji aplikujeme pro osobni
zpracovani, zamétenou na identifikaci silnych a slabych stranek, pfileZitosti a hrozeb

jednotlivce. Jeji forma je zachycena na obrazku 3.

Podnikatel analyzuje ve SWOT analyze interni faktory, tedy silné a slabé stranky, a externi
faktory neboli ptilezitosti a ohroZeni. Jednotlivé faktory pak uspotada do tzv. SWOT matice.

Vycet silnych stranek S W Vycet slabych stranek

Obrazek 3: Tabulka SWOT analyzy.

Zdroj: upraveno podle Hanzelkova a kol. (2017)
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SWOT analyza pracuje se ctyimi kvadranty. Kvadrant S strenghts tedy silné stranky, kvadrant
O opportunities tedy pftilezitosti, kvadrant W weakness tedy slabé stranky a kvadrant T threats
tedy hrozby.

Faktory SWOT analyzy jsou ziskdvany shromazd’ovanim riznych technik ¢i pfevzetim jiz
uskutecnéné analyzy. Existuje i metoda porovnavani s konkurenci tzv. benchmarking, metoda
interview Ci pripadné ftizeni diskuse expertd tzv. brainstorming. Pro firmu mulze byt
prospéchem, pokud bude respektovat pii zpracovani SWOT nasledujici zasady podle

(Thompson a Martin, 2010; Hanzelkova a kol., 2017):

e Zavéry SWOT by meély byt relevantni. Analyza by méla byt zpracovana s ohledem
na ucel, pro néjz je zpracovavana. Neméla by byt mechanicky aplikovana pii feSeni jiné
problematiky.

e Analyza by méla byt zaméfena na podstatné jevy a fakta. Podstatné atributy
analyzovaného objektu by mély byt hlavni zdsadou. Nutno podotknout, Ze ptili§ mnoho
fakt uvedenych ve SWOT a jejich pfipadné vyuziti pii navrhu strategie spise
komplikuje. Je tedy dtlezité zaméfit se na podstatna fakta.

e Pokud je SWOT soucasti strategické analyzy, musi v ni byt uvedena pouze strategicka
fakta. Prikladem mutze byt mnoho konflikti mezi managementem. Pokud Ize tento
problém vyfesit jednorazové, neni to slabina a do SWOT analyzy nepatfi.

e Analyza by méla byt objektivni. Neméla by tedy vyjadfovat pouze jeden subjektivni
nazor. Po zpracovani analyzy je dobré k posouzeni ndvrhu dalSim expertem. Tak
se firma dostane aZ do bodu, kdy z verze bude konecné zohlednéni.

e Pfi zpracovani analyzy by podnik nemél zapomenout na piehlednost v tabulce ve které
SWOT zaznamenava. Zaroven je dulezité n&jakym zplsobem hodnotit data podle
vyznamu. To znamena, Ze zvyraznény budou nejvyznamnéjsi faktory ¢i ohodnocena
bodovacim systémem.

e Jednotlivda fakta by meéla byt vtabulce SWOT identifikovana, tedy oznacena.

Pti argumentaci v prospéch navrhu je dobré tyto identifikatory pouZit pfi zdvodnéni.

SWOT analyza je nezbytnym zdrojem pii formulaci strategie. Vyplyva z ni zakladni logika
strategického navrhu. Navrh by mél zamezit eliminaci slabin a hrozeb s vyuZitim silnych
stranek a strategickych pfilezitosti. Matice SWOT analyzy ndm sice zndzorfiuje pouze Ctyfi
zakladni pole, mlze vSak dobfe poslouzit pfi rozhodovani. Pfi samotném sestaveni

je jednoduchd, a proto je snadna realizace pii hledani feSeni. M4 vSak i sva omezeni. Pokud
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bude analyzu vykonévat pouze jeden subjekt, stane se z ni velice subjektivni nastroj. V tomto

ptipad¢ poslouzi SWOT jako doplnék k n¢které dalsi analyze (Blazkova, 2007).

2.2 VNITRNI ATRBIBUT STARTUPU

Analyzu silnych a slabych stranek lze provést, pokud podnik zhodnoti jednotlivé faktory
z hlediska vlivu na podnik. Jednotlivé faktory podnik tfidi podle urcitych kritérii. Mohou byt
tfidéné 1 bez potadi. Posuzovat ji podnikatel mize pomoci tiistupfiové nebo vicestupniové
stupnice. Dale je podnik posuzuje pomoci slovni ¢i Ciselné stupnice (Horakova, 2003;

Blazkova, 2007).

Ptifazeni vahy je dal$i moznosti, jak startup muze zjistit svoje silné a slabé stranky. Startup
ptifazuje vahy dualezitosti a zdvaznosti kazdého faktoru. K tomu uvede bodové hodnoceni, tedy
od 1 do 5 naptiklad u kazdého faktoru. Vynasobenim téchto dvou Ciniteld a ziskani skore, jehoz
soucet dava celkové komplexni hodnocenti, zjist'uje, jaké jsou silné a jaké slabé stranky. Faktory
musi byt posouzeny z hlediska zavaznosti pro startup. Silnd stranka startup nemusi vzdy

posilovat, a ne kazda slaba stranka startup oslabuje (Horakova, 2003).

2.2.1 Silné stranky startupu

Za silnou stranku jsou povazovany hlavné interni faktory, tedy vnitini atributy startupu. Diky
atributim ma startup silnou pozici na trhu. Silné stranky lze pouzit jako podklad pro stanoveni
konkuren¢ni vyhody, zaroven piedstavuji pole pisobnosti, ve kterych je startup dostatecny.
Hlavnim znakem je posouzeni startupovych schopnosti, dovednosti, zdrojovych moznosti
a potencialu. Jednotlivé ptiklady uvadéeji (Blazkova, 2007; Verweyen, 2007) nasledujicim

zpisobem:

e silnd znaCka — zdkaznik musi znat dobie znacku startupu, silnd znacka vznik4d na
pevnych zékladech, nejlépe je stavéna na silném piib&hu znacky, dilezZité je neménit
ptibéh a rozvijet znacku dlouhodobé, ptiddvat nové nédpady a zkuSenosti, budovat
loajalitu a komunikovat se zakazniky, to jsou hlavni pilife pii tvorb¢ silné znacky;

e dobré povédomi mezi zakazniky — rozvijeni diivéry mezi zakazniky je dileZitou silnou
strankou startupu, pokud mé zakaznik povédomi o zna¢n¢ zpravidla ji vice divéiuje
aje ji naklonény, startup by se m¢l chovat jako osobnost na trhu, mé¢l by vypravét piibéh

a umoziovat klientlim sdilet firmy obsah;
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unikatni produkt — pokud podnik nabizi produkt, ktery jesté neni nabizeny na trhu, ziska
si konkurenc¢ni vyhodu a z produktu se stane néco unikatniho, klienty to bude vice
pfitahovat a podnik si ziské vétsi mnozstvi novych zakazniki;

exkluzivni pfistup k pfirodnim zdrojim — pfirodni zdroje se rychle vycerpavaji a se
zdroji se musi nakladdat G¢innéji — od jejich ziskdni, pres dopravu, transformaci
a spotiebu az po likvidaci odpadl, u¢innéjSim vyuzivanim zdrojii se omezi riziko
nedostatku a dopad na Zivotni prostiedi planety ziistane v pfirozenych mezich;

aktivni pfistup k vyzkumu a vyvoji — cilem kazdého projektu vyzkumu a vyvoje jsou
nov¢ poznatky, startup by mél mit aktivni pfistup pravé k tomuto odvétvi, aby byl
konkuren¢né schopnéjsi, projekty vyzkumu a vyvoje jsou realizovany, aby jejich
vysledky byly uplatnitelné v produktech ¢i sluzbach prodavanych na trhu, musi
obsahovat prvek novosti, kreativni c¢innost, prvek nejistoty, systemati¢nost,

prevoditelnost a reprodukovatelnost.

2.2.2 Slabé stranky startupu

Firma se setkava s riiznymi slabymi strankami. Muze se stat, ze se urcity nedostatek silné

stranky stane slabou strankou, a to nasledovné brani efektivnimu vykonu startupu. Jednotlivé

ptiklady faktori popisuje Blazkova (2007) nasledujicim zplisobem:

nedostatek marketingovych zkuSenosti — podnik, ktery nemé dostatek marketingovych
zkuSenosti, miiZze dosahovat riiznych chyb a ty nasledné¢ mohou oslavit firmu, je dobré
vyvarovat se ndsledujicim nejCastéjSim chybam v marketingu, startup se mize
domnivat, ze ma produkt, ktery si zdkaznik koupi sdm, netesi problém a nedostatené
nekomunikuje, Spatné nastaveni weboveé stranky, absence meéfeni dopadi, pfili§
marketingovych kanali ¢i Spatné€ nastavené cile;

Spatné umisténi firmy — pokud firma vybere Spatné misto pro zdzemi firmy, je to urcité
Spatna cesta, zdkaznici ale také dodavatelé by méli mit dobré podminky na to, se dostat
do firmy co nejsnadnéji, sidlo firmy naptiklad v Praze ¢i Brné€ poskytuje zaroven vétsi
anonymitu nez sidlo na malé vesnici, coz mize byt velice uzite¢né, zaroven pokud
se firma bude nachdzet v blizkosti déalnice ¢i rychlejsi silnici, bude to dal$im velkym
pfinosem pro distribu¢ni cesty;

Spatnd reputace mezi zdkazniky — velice Spatnym hodnocenim je samotny zakaznik,

ktery si koupi vyrobek ¢i sluzbu a neni s ni spokojeny, to udava opét startup do velkych
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problémt, vtomto piipadé by se mél vénovat lepsi kvalite¢ a vylepsit chyby,
aby zakaznik byl s produktem ¢i sluzbou spokojen a nedaval Spatnou reputaci v okoli;

e nedostatecny piistup k distribu¢nim cestam — startup by si na za¢atku m¢l ujasnit, zda
bude jeho distribucni cesta pres pitimy ¢i nepfimy prodej, pfimy prodej je vétSinou
lokalni a je zde ptimy kontakt se zakaznik, nepfimy prodej je ptes zprostiedkovatele,
vyuzivame obchodni sit’ pfed n¢koho jiného;

e vysoké ndklady — snizeni nakladd je cilem snad kazdého startupu, pokud nesnizi
naklady, bude mit mensi marzi, snizeni ceny vyrobku miZze naptiklad isporou materialu

¢i zvySenim produktivity montaznich linek.

2.3 VNEJSI ATRIBUT STARTUPU

Stejné jako u vnitinich atributli, lze provést podobny postup i u analyzy vnéjSich atributi.
Analyzu lze provést pouze na ptilezitosti a hrozby. PtileZitosti bude startup posuzovat podle
mozného a pravdépodobného dosdhnuti na uspéch a pfitazlivosti. V ptipadé moznych hrozeb
bude analyzovat pravdépodobnost vyskytu a zavaznosti. Je dilezité zavést strategii, kterd bude
posuzovat bezprostiedni vyznamnéj$i vliv externich a internich faktort firmy. NejvétSimi
hrozbami byvé konkurence, ktera zavede naptiklad stejny postup a bude ho délat 1épe a rychleji
¢1 kdyz konkurent zavedeny postup dokdze realizovat levnéji. Na zavér je nutné vypracovat
plan aktivit, které je potfeba provést v ptipad¢ vyuziti piileZitosti a v ptipad¢, ze hrozba

skute¢né nastane (Blazkova, 2007; Fotr a kol. 2012). VSe se zobrazuje ve form¢ tabulky 2.

Tabulka 2: Posouzeni silné a slabé stranky v souvislosti s pfilezitostmi a hrozbami

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
Prilezitosti (O) S-0 W-0
Hrozby (T) S-T W-T

Zdroj: upraveno podle Blazkova (2007)

2.3.1 Prilezitosti startupu

Ptilezitosti ptedstavuji skvélé moznosti pro firmu. Pti jejich realizaci stoupaji vyhlidky na riist
¢1 celkove lepsi vyuziti disponibilnich zdrojii. Zaroven stoupd u¢inngjsi plnéni cili. Timto
zptusobem je podnik zvyhodiujici vii¢i konkurenci. Pfi stanoveni a vyuZivani téchto zdroji
je musi podnik nejprve identifikovat. Teprve po jejich vyuziti s nimi mize pocitat. Jednotlivé
ptiklady faktort popisuje Blazkova (2007) nasledujicim zptsobem:
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2.3.2

nové technologie a inovace — potfebu vzdélavat se a mit kvalifikaci v oblastech, které
na trhu tolik nerezonuji vnimaji i pracovnici ve firmé, vzdélavat své kolegy a investovat
do nich pfinasi skvelé prilezitosti pro firmu, predevsim obor podnikovych sluzeb vénuje
vzdelavani svych lidi zesilenou pozornost, nové technologie na pracovisté a lepsi
postaveni v inovativnosti pfinese startupu zvysenou pozornost;

nenaplnéné potieby zakaznikli — identifikace potfeb zakaznikl je dulezita pro to,
aby firma pfesn¢ védéla, jakym zplisobem by se méla ubirat a uspokojovat tak své
zakazniky, dobré je dotdhnout nenaplnéné potieby klientli a tim je 1épe poznat
a analyzovat;

odstranéni mezindrodnich bariér — pti vstupu na mezinarodni trhy je dobré, aby startup
znal bariéry, které ho ¢ekaji a vyvaroval se jim ¢i je zvladl prejit, mezi mezindrodni
bariéry se urcité rozumi jazykova vybavenost, znalost prostiedi a kultury samotné;
rozvoj novych trhii — na novém trhu muize startup ziskat skvélé investicni moznosti,
které nedostane na domécich trhu, vyhodou ¢eskych startupti je v jejich talentu, kdy

dokazou vyvinout a vyrobit celosvétovy unikat a vysoce konkuren¢ni produkty.

Hrozby startupu

Posledni ¢asti jsou hrozby. Ty dokaZzou zaznamenat nepiiznivé situace a zmény v podnikovém

okoli. Znamenaji tak pro startup prekazky pti jeho ¢innosti. Zaroven mohou znamenat hrozbu

upadku ¢i nebezpeci netspéchu. Startup musi jednat rychle a reagovat odpovidajicim

zpliisobem, aby minimalizoval ¢i odstranil nadchazejici hrozbu. Jednotlivé piiklady faktori

popisuje Blazkova (2007) néasledujicim zptisobem:

vstup novych konkurentli na trh — pfi vstupu na trh je dobré¢, aby si podnik stanovil
zakladni faktory a sledoval konkurenci, ta mtize kazdou chvili zménit svtij sortiment
a na trhu se objevi silny soupet, stejné velky jako je dany startup;

konkurenti s niz§imi naklady, lepSim vyrobkem — pokud si startup zvoli cestu, kde vi,
ze je nekolik konkurentli, mize ocekdvat jejich snizovani nékladd, aby byl jejich
cenu nebo kvalitu a troSku drazsi sortiment, nez ma konkurence;

nova regulacni opatieni, danova zatizeni — podnik si musi sledovat zmény ohledné
regulacniho opatfeni a zdroven spomoci danového konzultanta hledat moZnosti

mensiho danového zatizeni;
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zmény v zakaznikovych preferenci — dobfe se vyvarovat zmén preferenci klienta
je pouzivat prizkumy spokojenosti, jsou tak neocenitelnou zpétnou vazbou, pii polozeni
spravnych otdzek ziskd podnik daleko vice odpovédi a tim mutze Skdlovat lépe

sortiment.
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3 ZHODNOCENI SOUCASNEHO STAVU MLADYCH
STARTUPISTU V CESKE REPUBLICE

V teoretické ¢asti byly vymezeny zakladni pojmy. Tato kapitola se zaméfuje na realizovany
vyzkum a zhodnoceni soucasného stavu mladych podnikatelt v Ceské republice. Je zamétena
na prostiedi, ve kterém startupisti za¢inali, motivaci k praci, situaci v Ceské republice,
¢1 samotné generaci Z, v které se mladi startupisté nachazeji. Ke zhodnoceni soucasného stavu

jsou pouzity kvalitativni metody sbéru dat.

3.1 VYZKUMNE OTAZKY

V préaci byly zvoleny kvalitativni metody sbéru dat. Pro pfipravu samotné struktury otazek byl
pouzit tzv. rozhovor pomoci navodu, ktery ptfedstavil Hendl (2016). Rozhovor ptedstavuje
seznam otazek nebo témat, které je nutné v ramci dotazovani probrat. Hlavnimi vyzkumnymi

tématy, se kterymi se mladi startupisté ztotoznuji, jsou:

e zacatek podnikani;

e podnikani pti Skolnich povinnostech;
e pickazky a prilezitosti v podnikéni;

e motivace k praci na napadu;

e generace Z.

Kompletni znéni vSech 26 otazek a struktura rozhovoru jsou uvedeny v Ptiloze 1.

3.2 VYZKUMNY VZOREK

Do vyzkumného vzorku byli voleni respondenti, ktefi spadaji do skupiny tzv. generace Z, tedy
skupiny lidi narozenych po roce 1998. Zaroven zvoleny respondent musel zacit podnikat pii
stiedni Skole ¢i difive a stale své podnikani udrZzovat. Vyzkumné Setfeni bylo provedeno na
vzorku 11 respondentl z podnikatelské sféry. Z tohoto vzorku bylo devét respondentil
muzského pohlavi a dva respondenti Zenského pohlavi. Vzorek tvofili podnikatelé z riznych
podnikatelskych sfér. Zaméfovali se na marketing, tvorbu aplikaci, ekologickych produkti,
reklamni ¢innosti, maloobchodu, design, reality ¢i copywriting. VétSina respondentii dovrsila
nejvyssi vzdélani stfedni Skolu s maturitnim vysvédcéenim. NejmladSimu respondentovi je 19
let, poté sedmi respondentim je 20 let a trem 21 let. VétSina respondenti pusobi v Praze
(5 respondentll), dale byla vyznamnéji zastoupena meésta Brno (3 respondenti), Plzen

(2 respondenti) a posledni respondent z mésta Liberec.
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Tabulka 3 uvadi piehled jednotlivych respondentli s jejich oznacenim, vékem, dosazenym
vzdélanim, poétem let v podnikani, oborem ¢innosti a poc¢tem lidi ve firmé. Poctem lidi ve firmé
se rozumi jejich spoluzakladatelé ¢i podfizeni. VSichni respondenti jsou zakladatel¢ svého

podnikani.
Tabulka 3: Ptehled respondentti

Pocet let Pocet lidi
podnikani

Obor ¢innosti

nostrifikace stfedni

R1 | 20 let <kola 2 roky marketing 5
R2 | 20 let stiedni Skola 3 roky CSR pro firmy 6
R3 | 19let stiedni Skola 3 roky reklamni ¢innost 3
R4 | 20 let stfedni Skola 4 roky software, desing 7
, . marketing, video,
RS | 20 let zakladni Skola 3 roky . 1
reality, finance
R6 | 21 let stiedni Skola 2 roky marketing 7
R7 | 20 let stiedni Skola 2 roky market.lqg, 1
copywriting
R8 | 21 let stiedni Skola 5 let maloobchod 2
R9 | 20let stfedni Skola 4 roky mobilni aplikace 7
R10| 20 let stfedni Skola 6 let sport, e-commerce 18
RI1| 21 let stredni skola 9 let software as a 40

service

Zdroj: viastni zpracovani

3.3 METODA SBERU A ZPRACOVANI DAT

Podle Hendla (2016) je né€kolik moznosti pro sbér dat. Mezi nejcastéjsSi patii rozhovor

realizovany strukturovanou, polostrukturovanou a nestrukturovanou formou. V této praci byla
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zvolena metoda strukturovaného rozhovoru. Strukturovany rozhovor byl vhodnou volbou pro

zpracovani dat.

Respondenti byli predem sezndmeni s jednotlivymi otdzkami, které byly rozdéleny do péti
zakladnich okruhti. Koordinace jednotlivych rozhovord probihala ptes socidlni sité, jelikoz
je vsichni respondenti pouzivaji. Na rozhovor bylo s kazdym respondentem vymezeno 60
minut. Rozhovor probihal online formou videohovoru s ohledem na situaci zptisobenou virovou
chorobou COVID-19. Kanal pouzity pro rozhovor byl Google Meet. Respondenti pouzivali
s tazatelem kameru. Zaroven byli respondenti sezndmeni s tim, Ze cely rozhovor je nahravam.
Nahravka pomohla tazateli pii kontrole a pfepisu celého rozhovoru. Primérné doba rozhovoru

s jednim respondentem byla 45 minut.

Atmosféra a jednotlivé pokladani otdzek probihalo velice klidnou a pratelskou formou. Tazatel
znal vSechny respondenty, proto rozhovor byl pfijemny pro obé strany. Veskeré rozhovory
s jedenacti respondenty se uskutecnily béhem tydne od 30. 11. 2020 do 4. 12. 2020. Odpovédi
respondenttl, které byly shodné nebo se tykaly stejného problému ¢i situace, byly vyznaceny
a byly vyuzity pti zhodnoceni souc¢asného stavu mladych podnikatelti. Odpovédi, které shodné

nebyly byly pro vyzkumnou ¢ast nevyuzity.

3.4 ZHODNOCENI SOUCASNEHO STAVU PODNIKANI

Na zaklad¢ zjisténych dat z jednotlivych rozhovori, byl zhodnocen soucasny stav pro zac¢atek
podnikani. Zhodnoceny byly pfedevS§im zacatky a prvni kroky v podnikani. VétSina
respondentli zacala s podnikanim na stfedni Skole. Vyjimkou byl respondent, ktery
s podnikanim zacal jiz na zékladni Skole a s podnikanim pokracoval na stfedni Skole.

Vyhodnoceni je dale rozdéleno podle témat definovanych vyse.

3.4.1 Zacatek podnikani
V tomto okruhu byly respondentim poloZeny otazky ohledné toho, jak se poprvé dostali
k podnikani, kde brali pfipadnou inspiraci a jak se citi, kdyZ pracuji na svém néapadu.

Respondenti se lisili s ohledem na to, pokud nékdo u nich v rodin€ jiz podnikéni rozumél.

, Dostala jsem k podnikani pres podnikatelskou soutéz na stredni skole. Na gymnaziu jsem
si vybirala mezi marketingem a farmacii. Pak jsem zjistila, Ze to bude spis humanitnim
zameérenim. Méla jsem ale Spatnou predstavu, ze v budoucnu budu furt chodit na jedno misto
a déelat samé véci. Nikdo z rodiny nepodnika, takze jsem ani nevédéla, jak ja bych méla zacit.
Pomohla mi opravdu ta stiedoskolska soutéz zamerena na podnikani. “ uvedl respondent R6.
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Naopak respondent R11 pochdzejici z rodiny, ktera ekonomii rozuméla, odpovédél nasledovne:
., K podnikani jsem se dostal nahodou. Vzdycky jsem chtél byt néco jako prirodovédec. Zlom
nastal, kdyz jsem Sel ve 12 letech kzubari. V radiu zrovna vikali, Ze Facebook vstupuje
na burzu. Bylo tam hodné slov jako burza, akcie a ja nevédel, co znamenaji. Tatka mi to vysvetlil
aja se ho zeptal, jestli si par akcii Facebooku nemuizu koupit. Dost jsem si delal riizné predikce,
odhady a maloval vyvoj a grafy na papir. Pak jsem si par nakoupil. Pak mé burza prestala bavit

a ja jsem chtél udelat firmu, do které by se prave nejlépe investovalo. “

3.4.2 Podnikani pri Skolnich povinnostech

Vétsina respondentl se pii tomto tématu vice rozmluvila. VSechny respondenty Skolni prostredi
hodné ovlivnilo. Respondenti nemohli pln¢ vykonévat svoji podnikatelskou ¢innost s ohledem
na Skolni povinnosti a samotnou dochdzku do Skoly. VétSina respondentt pfisla odpoledne
ze Skoly, do noci az brzkych hodin pracovala na podnikatelském napadu a poté rano vstavala

op¢t do skolniho prostiedi.

., Cas urcité. Nemél jsem kviili podnikani ¢as na Skolu a kvili §kole ¢as na podnikani. Ve skole
Jjsem si domluvil, ze jsem nebyl prepadové zkouseny. Pak jsem mél i individualni plan. Do Skoly
Jjsem uz nemusel chodit a pisemky jsem pak psal dohromady za néjaké obdobi. Bohuzel to jsem
nedaval, nedokazal jsem se naucit ldatku za 3 mésice a napsat na to jeden test. Proto jsem

prestoupil na jinou Skolu. “ uvedl respondent R11.

S timto tvrzenim se ztotoZiuje i respondent R2: ,, Skolni vzdéldavaci systém je nastaveny tak,
e lidi dost nici psychiku. Znamkovani lidi je dost demotivacni a pak si tieba nevéri. Skola
Jje z mého pohledu Spatné nastavend. Skola mi dala motivaci, abych se dokdzal o sebe postarat

a nemusel tak dosahovat dalsiho vzdelani. *

Pfi otazce, jaké hodnoty ma Skolni prostfedi odpovedél respondent R4 nasledovné: ,, Hodnoty
Skolniho prostiedi jsem moc nevidel. Nazory mych ucitelii byly sSpatné a neshodoval jsem
se s nimi. Nelibilo se mi, Ze se musim ucit véci, které mi neprindseli pridanou hodnotu a v praxi
Jjsem je nevyuzil. Zaroven kdyz uz me bavil néjaky predmet, tak jsem si chtél treba o tom tématu

povidat, ale muselo se cekat na pomalejsi studenty.

Stejn€ odpovédel respondent R10: ,, Moje Skola mi nedala néjaké skvelé hodnoty, které bych pri
podnikani vyuzil. Kolektiv byl super. Prdci na spolecnych ukolech mi dost ulehcil florbal, jelikoz

Jjsem vedél, jak s tymem pracovat.
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Respondenti byli tdzani, zda s ohledem na podnikani a Skolni povinnosti museli Skolu opustit

¢i pfestoupit na soukromou Skolu, ktera jim umoznovala chodit do skoly individudlng.

Respondent R1 vycestoval na stfedni Skolu do zahraniCi ,, Ve tretim rocniku jsem odjel
do Ameriky na stiedni skolu na jeden rok a pak se vratit a gympl nedokoncil a hned zacal

podnikat. “

Tti respondenti museli skrze podnikani opustit Skolni prostfedi a pfestoupit na soukromou

Skolu. Respondent R2 se k této otdzce vyjadiil nasledovné:

., Na zacatku 3. rocniku jsem prestoupil na soukromou Skolu. Tam jsem chodil jednou za 14 dni
na 5 hodin klidné a bylo to super. Méli jsme se ucit doma, ale uz jsem hodné véci znal,

I3

takze treba pak na maturitu jsem se ucil jen 6 hodin.

Ostatni respondenti nemuseli Skolni prostfedi opustit. Museli ale vyuZivat veskery sviij volny

¢as k tomu, aby sviij napad neustéle zlepSovali.

,, Travila jsem ve Skole kazdy den treba 10 hodin veétsinou. Musela jsem kviili tomu pracovat
pres noc ¢i brzka rana. Chtéla jsem individualni studium, ale bohuzel bych musela byt bud’
tehotna nebo ukoncit studium. Takze jsem pokracovala i pres velkou casovou narocnost. “ uvedl

respondent RS.

Respondenti nemuseli mit zadné zkuSenosti s podnikanim, kdyz zacinali na stfedni Skole.

Vétsina respondentt se naucila jednotlivé kroky az pfi samotném podnikani.

., Myslim si, Ze v dnesni dobé nepotrebujes Zadné zkusenosti. Dokdzes si zkusenost ziskat daleko
lépe nez v minulosti. Dneska si muze$ zadat na internetu cokoliv a dokdzes se to naucit sam

a rychle. “ uvedl respondent R7.

V posledni otdzce v tomto okruhu byli respondenti tizani, zda by chtéli zpétn& vzdélani v Ceské

republice. Respondent R3 odpovédél nasledovné:

, Kdyz se na to podivam zpétné, tak bych na gymnazium nesel a vybral bych si Skolu, kterd
Jje néjak zamerend. Meél jsem cas si stanovit co chci a nechci délat. Skoncil jsem, ale u toho,
co délat nechci a co chci, tak to jsem nezjistil. Takhle to maji i moji spoluzdci. Skola mi dala

moznost, ze dokazu obejit pravidla, kterd tam jsou nastavenad. “
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3.4.3 Prekazky a prilezitosti v podnikani
V tomto okruhu respondenti odpovidali na nejriiznéjsi piekazky, které je potkali pti budovani
podnikani. Pokud respondent na piekazku narazil, mél odpovédét, jak se mu povedlo

ji ptekonat.

., Nejvetsi prekazkou jsem byl ja sam. Nedokazal jsem si véci spocitat. Penize prekazkou nebyly,
kamaradi byly v pohodé, rodina mé podporovala. Prekdazkou byla tedy moje neznalost.
Samozrejmeé mé napadalo dost napadu, které treba byly nelegalni, ale do toho jsem se nikdy

nepustil. “ uvedl pii polozeni otdzky respondent R1.

Ne vsichni respondenti maji mentora, ktery je smétuje urcitou cestou a snazi se vyiesit jejich
ptipadné prekazky. Respondenti bud’ pracuji samostatné nebo vyuzivaji k feSeni problému své

okoli a rodinu. Respondent R2 se lisil od ostatnich respondentd:

,,Mam cely Zivot o kolo sebe hodné mentorii a ucitelii. Kdyz mam narocnou veéc, tak se s nimi

poradim. Mam hlavni t7i dlouhodobé mentory. *

Pii kladeni otazky ohledn& podminek na podnikani v Ceské republice odpovidali respondenti
kladn€. Vétsina uvedla, Ze podminky jsou dobré, ale samoziejme se daji zlepsit. Pokud se fesi

véci mimo finan¢ni ufad, podminky jsou dobré.
., Myslim si, zZe jsou dobré. Nenasla jsem moc velké problémy. “ uvedl respondent R8.

3.4.4 Motivace k praci na napadu
U tohoto okruhu bylo velice pfinosné sledovat, jak se jednotlivi startupisté motivuji k tomu,
aby kazdy den mohli pracovat na svém napadu a neustdle ho posouvat a zlepSovat. Nejvetsi

motivaci je, ze jednotlivé respondenty bavi to, co délaji.

., Podle mé to zacina u vnitini motivace. Vidis ten cil, kterého chces dosahnout a na tom ti zalezi.
Kdyz na nécem zacnu, tak to chci dotahnout do konce. Nikdy nechci chodit 8 hodin do prace

a moje nocni miira je prosit zaméstnavatele o dovolenou. Je to o néjaké svobodé casu a penez. *

uvedl respondent R6.

Respondenti maji béhem dne nékolik navyk, které provozuji. Nikdo z nich nedokdze pracovat

od rana do vecera za pocitatem. Nektefi respondenti rdno cvici, ji zdrave, travi ¢as venku,

vvvvv

pohodu.
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., Kdyz rano vstanu tak si jdu uklidit pokoj, beru to jako prvni ukol, ktery dokazu spinit. Potom
Jjdu vétsinou cvicit a studend vana na 10 minut. Poté treba medituji. Celkove vstavam dost pozde
treba okolo 10 az 11 hodiny. Pak si napisu, co chci udélat, jak se citim a diky tomu vidim,
jak na tom jsem z tabulky a co treba délam Spatné. Nejvic energie mam az kolem sedmé ¢i osmé

hodiny vecer. V kancelari se mi pracuje lépe, jelikoz nejsem rozptyleny.” uvedl respondent R1.

3.4.5 Generace Z

Do generace Z, ktera se narodila po roce 1998, patii vSichni respondenti. Otazky byly kladeny
na celkovou situaci. Vnimani generace Z, moznosti, co dnesni doba nabizi, motivace ostatnich

do podnikani a samotné nejvétsi prekazky, které dneSni generace Z zdolava.
Respondent R4 se k prilezitostem generace Z vyjadril nasledovné:

,, PFileZitosti uplné obrovské, maji totiz hodné informaci. Mdame nejvétsi znalosti ze vsech
generaci, jelikoz jsme vyrustali s internetem a madame vsechno na dlani. Mame hromadu
informaci. Prekazkou urcité socidlni sité, zavislost a deprese. Vytvareni novych moznosti,

¢

Jjak nebyt v pohode. *
Nejvétsi prekazkou této generace je podle respondenta R3 toto:

»Mladi lidi ztraceji brzy motivaci a jsou nachylnéjsi k depresim. Rychle se taky pro néco

‘

nadchnou a pak ztrati smysl. Navykly jsme si na rychlost a mame tendenci zrychlit sami. "

I3

Na stejnou otazku odpovédel respondent RS takto: ,, Jsme mnohem vic individualni. *
Generace Z pusobi na vSechny respondenty rtizné.

. Jsou to my vrstevnici, nékteri jsou v pohodé, nékteri moc ne. Je to dost individualni, jelikoz
nékdo je dobre vychovany a chova se a vyjadruje lépe nez nékdo jiny. Nemyslim si, Ze nase
generace neni tak ovlivnena, jak si dost lidi mysli. Porad jsme prvni mobil dostali az v 6 letech.
Mladsi generace vyrustd s tabletem v ruce, coz je podle mé Spatné. Myslim si, Ze jsem takovy

stied. Dokazeme se bavit s lidmi a zaroven pouzivat socialni sité. “ uvedl respondent R7.
Dalsi respondent R9 ji hodnoti nasledovné:

., Vnimam ji jako extrémné nadéjnou. Nedokadzu si predstavit, az nam bude 50 let a co se bude

dit.
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4 VYHODNOCENI VYSLEDKU A NAVRH MOZNYCH
ZLEPSENI
4.1 VYHODNOCENI VYSLEDKU

Predchozi kapitola ptedstavila pét okruhti, na které jednotlivi respondenti odpovidali.
Na zéklad¢ ziskanych dat byla identifikovana jako klicova oblast tématika souvisejici

se Skolnim prostiedim pii podnikani.

V teoretické cCasti byla popsdna analyza SWOT, tedy analyza silnych a slabych stranek
podnikani. Na zaklad¢ sesbiranych dat bylo zjisténo, ze slabou strankou, a i hrozbou bylo pro
mladé startupisty pravé Skolni prostfedi. Ze vSech oblasti rozhovoru byla ¢ast o Skolnim
prostfedi nejdiskutovanéj$i tématikou. BohuZel z ¢asti s negativnim pfistupem na Skolni
prostiedi v Ceské republice. Respondenti z velké &asti zadali podnikat pravé pii svém studiu.
Jen malo respondentti zac¢alo podnikat jiz na zékladni Skole. Vé&tSina startupistli po skonéeni

sttedni Skoly zacala podnikat a na vysokou $kolu jiz nepokracovala.

Zkusenosti jsou ziskavany predevsim praxi. Respondenti pii zacatku podnikdni nepotiebovali
specializované vzdélani ¢i specidlni pfedméty, které by je pfipravily na podnikéni. VétSina
z nich si zkuSenosti ziskala béhem praxe, tedy obdobi, kdy uz zacali podnikat a neustale se ucili
ze svych chyb. Tyto zkuSenosti by pfi studiu nikdy neziskali. Zaroven jim zafatek podnikani

pomohl k zjisténi, co do budoucna chtéji opravdu dé€lat a Cemu se chtéji vénovat.

Hodnota skolniho prostfedi, je pro kazdého studenta odlisna. U startupistl se ale z velké ¢asti
objevovala odpoveéd’, Ze nejvetsi hodnotou Skolniho prostfedi je uméni se prosadit a také
komunikace s uciteli. Nékolik studentti mélo problém s pInénim Skolnich povinnosti a zaroven
praci na svém napadu. Z tohoto hlediska si museli né€kolik véci s uciteli domluvit, prosadit svoje

zajmy, a hlavné se shodnout na spole¢ném feSeni.

Na zaklad¢ ziskanych dat byla nejdiskutované;jsi otazka zabyvajici se ptfekazkami, které musel
startupista piekonat pii podnikdni a zarovenl plnéni Skolnich povinnosti. Ze vSech dat vypliva,
Ze Casova narocnost byla pro vSechny respondenty nejhorsi prekazkou. Dochédzka do Skolniho
prostiedi, ktera ¢inni okolo osmi hodin denné¢ a ¢asova prodleva pfi cestach do skoly, je vskutku
naroéna. Skola déle nese dalii povinnosti, a to pfiprava na piipadné prepadové testy, domaci
ukoly ¢i seminarni prace. Je jen malo dni, kdy student nemusi po pfichodu domt ze Skoly
usednout nad Skolni povinnosti a splnit je. Startupisti tak byli nuceni pracovat na svém

podnikani ve vecernich €i brzkych rannich hodinach. Zaroven pfistup uciteld byl pro
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respondenty v riznych ohledech dost ndrocny. Vzdélavaci systém je postaveny na rtznych
predmétech, které by méli studentim zvySovat odpovidajici kompetence a nabidnout jim lepsi
postaveni na trhu prace. Respondenti se shodli, Ze predméty, které se ucili jim do podnikatelské

sféry nepomohly.

Ptidanou hodnotou Skolniho prostfedi mtize byt kolektiv, ktery v respondentech vzbuzoval bud’
nové kolegy do podnikatelského prostfedi ¢i rivaly, které chtéli piekonat. Nalezne se tam
mnoho lidi, ktefi jsou schopni pracovat a pfispét ke zlepSeni rtiiznych problémii. Dalsi ptidanou
hodnotou bylo ¢asové rozvrzeni dne a samotné planovani prace. Bohuzel vétSina respondentii
vidi problém ve vzdé&lavacim systému v Ceské republice. I pies tento problém by viak
na zékladni a stfedni $kolu do Ceské republiky opét nastoupili. Co se tyée vysoké skoly,
tak tam respondenti uz nevidi motivaci v pokracovani. VétSina ziska daleko lepsi praxi nez

student s vysokoskolskym diplomem.

4.2 NAVRHMOZNYCH ZLEPSENI POMOCI PROCESNIHO MODELU

Na zéklad¢ ziskanych dat a vlastni zkuSenosti jsou sepsdny navrhy mozného zlepSeni celého
problému, se kterym se mladi startupisté ztotoziiovali. Navrh celého zlepSeni je promitnuty
v procesnim modelu. Konkrétné se jedna o vyvojovy diagram, ktery zachycuje procesni kroky,

tak jak na sebe navazuji.

Startupisty nejvice omezovalo v za¢atku podnikani $kolni prostiedi. Skolni prostiedi bylo pro
né velkou pfilezitosti, jak ziskat nékolik kontaktli, umét se prezentovat ¢i se prosadit
v kolektivu, zviditelnit se ¢i ziskat cenné rady do zivota. BohuZel asova naro¢nost Skolniho
prostiedi byla nejvetsi zatézi pro mladé startupisty. Zaroven né€kolik startupistli mélo problém
s uciteli a jejich ptistupem. V ucitelskych fadach se najde bohuzel jen malo tzv. ,,aktivnich*
uciteld, kteti pomahaji praveé témto aktivnim studentim. Ze zkuSenosti podotykam, Ze pokud
na Skole je tento aktivni ucitel, dokéze daleko 1épe motivovat mladého studenta v tom, co déla.
Zaroven ucitel, ktery vi, Ze student déld ve svém volném case néco praktického, resp.
inovativniho, mél by ho dokdzat motivovat, a hlavné se zamétit na potieby, které potiebuje

dany ¢loveék vyfesit.

V nasledujici podkapitole jsou predstaveny vybrané piiklady ve formé vyvojovych diagramd,

které se zamétuji na navrh mozného zlepSeni tohoto problému.
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4.2.1 Procesni modelovani

Hlavnim cilem procesniho modelovani v organizaci je formalizace jednotlivych postupt, jejich
vizualni reprezentace pomoci modeld, a predevSim jejich sledovani a pribézné zlepSovani.
Klicovym pojmem je reengineering tedy tzv. piebudovani podnikovych procest, klicovych
procest, zlepSeni podnikovych procesi ¢i procesni inovace. Z tohoto diivodu doslo

k samostatné analyze procesné¢ orientovanych koncepti (Hucka, 2017).

4.2.2 Procesni prostiredi

Jsou zde rGzné druhy procesti, které Casto povazujeme za samoziejmé. Pfikladem mohou byt
déti na zékladni Skole, které prochazeji vzdélavacim procesem. Dale to mohou byt vyrobni
procesy, tedy jejich plynulost ¢i vykonnost. Zpétnou vazbou procest jsou pozitivni dopady

¢i vysledky a na druhou stranu negativni dopady, tedy symptomy problém1l.

V podnikovém prostiedni nemusi manazer mit vzdy potiebné informace a odhalit tak skutecnou
pfi¢inu symptomu problému nemusi byt jednoduché. Mezi zdkladni pojmy procesniho prostiedi
patii proces a procesni tok. Proces lze definovat jako sérii logicky souvisejicich ¢innosti nebo
ukolu, jejichz prostfednictvim ma byt vytvoten ptedem definovany soubor vysledki. V ramci
procesu se fesi navrhy, popisy procest, procesni modely a samotné toky. Pfi shromazd’ovani
informaci o nich se zabyvame jejich vzdjemnymi vztahy a vykonnostnimi a kvalitativnimi
parametry, které by mél proces plnit. Zkoumani procesu zahrnuje celou fadu popisnych,
analytickych nastrojt, které pti navrhu pouzivame. Mezi né patii vyvojové diagramy, popisné
soubory, simula¢ni programy, analytické a statistické ndstroje a dal§i pomocné néstroje

(Svozilova, 2011; Fiser, 2014).

4.2.3 Modelovani procesi

Modelovani procest predstavuje ¢ast Zivotniho cyklu podnikového procesu. Modelovani se da
zaradit jako zkoumani reality, které zkouma napodobujici chovani realného objektu, ktery
je modelovan. Modelem byvaji obvykle zobrazeny ur€ité vlastnosti, které nas zajimaji pfi
zkoumani. Tyto vlastnosti mohou byt umyslné vypoustény, pokud budou brany jako nezndmé.

Podle Hucka (2017) mezi hlavni cile modelovani Ize zatadit:

e optimalizace podnikovych procest;
e analyza dopadu rozhodnuti na vysledky, ptezkoumani redlnosti stanovené strategie;

e podpora pii navrhu informac¢niho systému (dale jen IS);
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e zkoumani a pfiprava integrace obchodnich, logistickych, ekonomickych a jinych
procest pomoci dil¢ich aplikaci v IS;

e vytvofeni zazemi pro Skoleni novych pracovnikii nebo uzivateli zménéného IS.

4.2.4 Navrh zlepSeni pomoci vyvojového diagramu
V 5. kapitole jsou rozepsany k vyvojovym diagramim doporuceni. VySe popsany problém je
na obrazku 4 feSen pomoci vyvojového diagramu. Cilem zlepSeni je lepsi organizace ¢asu pii

studiu a soubézném podnikani formou startupu.

[ Zacatek ] Legenda
[:] zacatek, konec
:l blok akce

<> rozhodovani
NE

Zadost studenta
0 osobni pristup
pti zkousSeni?

Dokaze NE o
prokézat svoji Vyzkouseni/test
aktivni praci? studenta.

ANO Prokazal

Udéleni osobniho
planu studentovi.

student své
znalosti?

Obrazek 4: Vyvojovy diagram zlepSeni vybraného procesu — ptiklad 1

Zdroj: vlastni zpracovani
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Respondentiim chybélo na stfedni skole vice pfedméti zamétenych na podnikatelskou ¢innost.

Pouze nékolika malo respondentim bylo umoznéno vytvorit si v rdmci predmétu naptiklad

podnikatelsky plan. V Ceské republice jsou instituce, které se podnikdnim zabyvaji.

Pro studenty nabizeji moznost vyzkouseni fiktivnich nebo realnych studentskych firem. Cilem

zlepSeni je umoznéni studentlim zapojit se to téchto programi. Problém je feSen na obrazku 5.

[ Zacatek ]

Zadost ugitele
o studentské
firmy na Skole?

ANO

Potiebuje ucitel
specialni
Skoleni?

NE

Bude uditel
motivovat
studenty?

ANO

Legenda

[: zacatek, konec
:l blok akce

<> rozhodovani

NE
ANO Pridsleny
lektor/skolitel.
NE Prokézal NE
ucitel své >
znalosti?

ANO

v

Ucitel pfipraveny pro
vedeni pfedmétu.

{ Konec ]F

Obrazek 5: Vyvojovy diagram zlepSeni vybraného procesu — piiklad 2

40

Zdroj: vlastni zpracovani



5 FORMULACE ZAVERU A DOPORUCEN{

Ve ctvrté kapitole byly uvedeny navrhy moznych zlepsSeni. Startupisti v ramci vyzkumu
potvrdili, Ze komunikace s vyucujicim na stfedni Skole je zdsadni pfi jednani o jejich
studentskych povinnostech. Neékolika startupistim pomohlo domluvit se s vyucujicim
na individudlnim piistupu, kdy mohli 1épe zvladat jak Skolni, tak podnikatelské zalezitosti.
Domluvili se, Ze mohou pracovat na svém pocitac¢i béhem vyuky ur€itych vyucujicich. Dva
startupisti se domluvili s vyucujicim na testu, ktery jim pfipravil a oni ho museli splnit
na nejlepsi znamku. Od té doby nebyly bud’ piepadové zkouseni, ¢i méli ulevy pti piiprave
na domacich tkolech na dalsi predméty. Ucitelé by si mé€li sami zvolit, jak s témito studenty
pracovat a jaké podminky po nich vyzadovat ¢i nikoliv. Na kazdém uciteli tedy zalezi, jakou
metodu zvoli. Student by mohl vypracovat specidlni seminarni praci, aby nebyl piepadovée
zkouseny, mohl by pozadat o individudlni plan nebo ukézat (prezentovat) ostatnim na ¢em
pracuje a predat jim tak nékteré své zkuSenosti. Toto rozhodnuti samoziejmé zélezi na uciteli

a studijnich vysledcich daného studenta.

V ramci doporuceni se mnohym studentim nedostalo tolik podnikatelskych zkuSenosti, které
by od Skoly ocekavali. Respondenti byli radi, pokud ve Skole doSlo alespoii na zdklady
podnikatelského minima. Tedy zalozeni si zivnosti, s. r. 0. ¢i rozdéleni fyzické a pravnické
osoby. Doporuceni je, Ze by Skola mohla apelovat na kurzy ¢i Skolni aktivity, které
se podnikatelskym prosttedim vice zabyvaji. Prikladem jsou organizace, které¢ umoziuji,
aby si studenti vyzkouSeli bud’ fiktivni nebo redlné firmy b&hem stfedni Skoly za pomoci

vyulujiciho, ktery je v této firme provadi a je poradcem.

V zahrani¢i i v Ceské republice existuji organizace, které se podnikatelskou tématikou
zabyvaji. Pikladem je organizace, kterou v Ceské republice zalozil Tomas Jan Bata. Tato
organizace je globalni a jmenuje se Junior Achievement. Ta umoznuje studentim 3. ro¢niku
na stfedni Skole si vyzkouSet na rok zalozit realnou firmu. Tento program se jmenuje Junior
Achievement Company Program. Ucitel zde hraje roli mentora a konzultanta. Na studentech je
vSe ostatni. Zalozi si firmu, vymysli podnikatelsky zdmér a za¢inaji podnikat. Na zavér tohoto
programu, tedy okolo dubna, se vzdy kona velky veletrh vSech zapojenych firem daného
roc¢niku. Studenti prezentuji sviij napad pied porotou, kterou tvoii experti v podnikatelském
prostiedi. Maji tak moZnost naCerpat nové kontakty, dostat se k ur€itym stazim ¢i ziskat
moznost stravit s timto expertem cely den béhem pracovniho dne. Zaroven studenti bojuji o titul
Nejlepsi studentskd firma roku v Ceské republice. Firma, ktera vyhraje, putuje na svétové finale,
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které se kond v letnich mésicich. Ziskaji tak jazykové zkuSenosti a moznost prezentovat se pred
studenty z celého svéta a zaroveti reprezentovat Ceskou republiku ve svétd. Studenti na tyto

zazitky vzpominaji cely Zivot a zarovei jim to pomuze pii budovani vlastni firmy.

Junior Achievement program zmifnuje ve ¢lanku i Wolniak a Grebski (2018). Uvadéji, ze tato
organizace je druha nejvetsi organizace ve Spojenych statech americkych. Je zamétena
na poskytovani dovednosti mladym lidem, vzdélani potifebné k jejich ekonomickym uspéchiim
a planit, které jim pomohou s jejich budoucnosti a lepSimu postaveni ve vécech akademickych
¢i podnikatelskych. Program ma pét hlavnich oblasti. Mezi nimi je pracovni pfipravenost,
podnikani, finan¢ni gramotnost, zkuSenosti a realizace ptilezitosti souvisejicich s realitou prace
aZivota ve 21. stoleti. Studenti se diky programu dostavaji do roli investort, finan¢nich poradcii

¢1 podnikatelt.

Skola, ktera se chce zapojit do tohoto programu, nemusi byt nutné jen obchodni akademii
¢1 stfedni Skolou zaméfenou na obchodni trh. Zapojuji se vSechny mozné Skoly od gymnazii
po odborné skoly. Naopak stfedni odborné Skoly maji velkou vyhodu, Ze je Skola zamétena

na urcité povolani oproti gymnaziim.

Vyzkum dlouhodobych zkuSenosti studenttl, kteti si projdou programem od spole¢nosti Junior
Achievement zkoumal Elert a kol. (2015). Ve svém clanku potvrzuji, ze studenti, ktefi
si projdou timto programem, ktery je zaméfen na podnikani, snadnéji uspéji na trhu prace

¢i za¢nou sami podnikat.

Vzdélani, at’ uz na stfedni ¢i vysoké Skole, ma velky vliv na zaloZeni podnikatelskych zdméri
mladych studentti. Studenttiim podnikani dava ptilezitost byt finan¢né nezavisly na svém okoli.
Zaroven pomahda k vytvareni novych pracovnich mist pro ostatni. Podnikatelské vzdélani
poskytuje studentim motivaci a odborné znalosti, aby byli uspéSnymi podnikateli. Proto
je velmi dilezité dat témto studentiim $anci. Skola by méla v ramci predméti &i poskytnutého
Skoleni vzdélavat studenty v oblasti podnikani a vytvareni podnikatelskych zaméra (Irwansyah

a Tripalupi, 2019).

V Ceské republice existuje nékolik téchto organizaci. Na n&kterych $kolach pfistupuji k témto
novym prilezitostem oteviené. Lze tedy doporucit, aby tyto piilezitosti vyuzivalo vice §kol,
coz bude to mit zcela jisté¢ efekt na motivovangjsi studenty, ktefi se budou moci vénovat

1 vlastnimu podnikani, pfipadné zakladani startupa.
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ZAVER
Cilem prace bylo zmapovat podnikatelské prostiedi, ve kterém se mladi podnikatelé prezentuji.
Tito mladi podnikatelé jiz pfi stfedni ¢i dokonce zékladni Skole zacali podnikat. Tato prace

se zam¢rtila na ty, ktefi spadaji do generace Z, tedy rocnik 1998 a mladsi.

V praci byly vymezeny zakladni pojmy tykajici se podnikéni, startupu a také SWOT analyzy.
Analyza se zamétovala na slabé stranky, silné stranky, ptilezitosti a hrozby, kterym tito mladi
startupisté Celi. Byly zde rozepsany 1 davody proc lidé za¢inaji podnikat a s tim spojena rizika,
ktera mohou podnikatele zastihnout. Byl popsan startup, jak funguje a co se od né¢ho ocekava.
Byly vymezeny i zésady, které pomahaji k tomu, aby byl startup prosperujici. K tomu poméaha

méfidlo OMTM.

V praktické ¢asti byly shrnuty nejcastéjsi problémy na jednotliva témata, se kterymi se mladi
podnikatelé setkavaji. Na zaklad¢ dat ziskanych od respondentt, kteti spadaji do kategorie
generace Z ajiz zacali podnikat na stfedni Skole, byly vyhodnoceny vysledky a zaroven
pfedstaven ndvrh na mozna zlepSeni. Data byla ziskdna prostiednictvim rozhovord,
kde rozhovor byl rozdélen na pét zakladnich casti: 1) zacatek podnikdni, 2) podnikani
pti Skolnich povinnostech, 3) ptekazky a ptilezitosti v podnikani, 4) motivace k praci na napadu

a 5) generace Z.

Respondenti identifikovali jako nejvétsi problém oblast tykajici se Skolnich povinnosti, protoze
vétSina zacCala podnikat jiz na stfedni Skole. Dal§imi problémy byl nedostatecny cas, kvalita
vzdélavani nebo piistup uciteld. Na zdkladé téchto problémi bylo s vyuzitim procesniho
modelovani, konkrétné vyvojového diagramu, navrzeno mozné feSeni. Za timto ucelem byly

predstaveny dva piiklady zlepSeni téchto procesu.

Zaveéry byly zformulovany s ohledem na ziskana data a byly doporuceny programy, které by
mohly pomoci s problémy respondentli. Jedna se o programy celosvétového dopadu, které jsou
uznavany zejména ve Spojenych statech americkych, od kterych se ceské Skolstvi stale miize

naucit novym metodam.
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Priloha 1: Struktura rozhovoru
Zacatek podnikani
1. Jak jste se dostal(a) k podnikani?
2. Kde jste bral(a) inspiraci na podnikani?
3. Jak se citite, kdyz pracujete na svém napadu?
Podnikani p¥i Skolnich povinnostech
4. Jaké zkuSenosti jste musel(a) mit na zacatku podnikani?
5. Jaké hodnoty vam do podnikéni pfineslo $kolni prosttedi?
6. Jaké prekazky jste musel(a) ptekonat pii podnikani a Skolnich povinnostech?
7. Jaké jsou ptidané hodnoty Skolniho prosttedi?
8. Musel(a) jste Skolni prostiedi opustit ¢i prestoupit na jiny druh studia?
9. Co vam do Zivota §kola dala a chtél(a) byste vzdélani v Ceské republice?
Piekazky a prilezitosti v podnikani
10. Na jaké prekazky jste pti budovani podnikani narazil(a)?
11. Povedlo se vam je piekonat a vyfesit? Pfipadné jak?
12. Pomaha vam nékdo ptekazky v podnikani minimalizovat?
13. Jaky je vas nejvétsi netispéch pii podnikani?
15. Jaké jsou vase silné a slabé stranky v podnikani?
16. Co berete za ptilezitosti a hrozby pii podnikani?
17. Jsou podminky v Ceské republice dobré na zaéatek podnikani?
Motivace k praci na napadu
18. Jak se dokazete motivovat?

19. Jaké nastroje denn¢ vyuzivate k praci?



20. Jak si dokaZete zorganizovat Cas?
Generace Z
21. Kde vidite sebe a vas napad za 10 let?
22. Jaké prilezitosti ¢i piekazky ma generace Z?
23. Jak motivujete ostatni k podnikéani?
24. Jak vniméate generaci Z?
25. Jaké moZnosti vam nabizi dneSni doba?

26. Jaké nejvétsi prekazky dnesni generace Z zdolava?



Priloha 2: Rozhovor s respondentem R0O1
1. Jak jste se dostal(a) k podnikani?

Tam neni moc velky ptibeh. Z moji rodiny vSichni podnikaji, takze jsem moc nem¢l jinou véc
kam se ohlédnout. Prvni véc, ze si pijdu vydélat penize mé nenapadlo jako jit na brigadu, ale
spiS obvolej tady lidi, jestli nechtéji néco podniknout. TakZe to je mozna tim. Pfecetl jsem si
prvni knizku o Googlu, kdyZ mi bylo asi 10, takze to m¢ k tomu dostalo. Taky jsem zacinal,

kdyz mi bylo asi 7 let jako ptijcovna na kelimky na vytvarnou vychovu.
2. Kde jste bral(a) inspiraci na podnikani?

Asi mé inspiroval Steve Jobs, hodné jsem si o ném cetl. Pak takova ta klasika jako Larry Page

a dalsi velké podnikatelské osobnosti.
3. Jak se citite, kdyZ pracujete na svém napadu?

Na svém napadu se citim dobte, ale samoziejmé zalezi, v jaké to je zrovna fazi. M¢ nejvice

bavi ty zacatky podnikani, jakmile je to rutina tak mé to pfestava vic bavit.
4. Jaké zkuSenosti jste musel(a) mit na za¢atku podnikani?

K této otazce mam takovou filozofickou teorii. Nikdy jsem nebyl extrémni profik v jedné véci.
Zaroven si myslim, Ze rozumim vSem riznym ohlediim, co se ty¢e oboru, o ktery se zajimam.
Naptiklad v technologii se snazim vybudovat dobré porozuméni, jsem pak schopny se bavit jak
napiiklad s vyvojafem, tak se dokdzu bavit s marketingovym ¢lov€kem ¢i ucetni o danych
vécech. Neumim v8ak nic perfektné a nejsem ten profik. To si myslim, Ze je hodné dileZité.
Umozni ti to naptiklad to, Ze si nemusi$ hned hledat tolik lidi, protoze spoustu véci dokazes

udélat sama za sebe. Nedokazu se zaméfit na ptimo jednu véc, jako ostatni lidé dokazou.
5. Jaké hodnoty vam do podnikani prineslo $kolni prostiedi?

Je velky rozdil mezi ¢eskym a americkym Skolstvim. Byl jsem v Americe na stfedni Skole a ta
Skola je hodné oteviena podnikani, lidé k tomu vybizeji a mohla sis piimo vybrat co t&€ zajima
a jaké predméty chces studovat. Tam mé to hodné pomohlo. Co se tyée Ceské republiky, tak
tady podnikani moc nikoho nezajimalo. Chodil jsem na gympl a tam musel student splnit ty
jednotlivé pozadavky a stal se tzv. ,,renezancnim ¢lovékem®, kterého zajima vSechno a jde mu
vSechno. Ta Skola ale zabrala hodné¢ moc Casu, takze jsem nemél moc Cas rozvijet svoje

mimoskolni aktivity. Pro mé¢ to ale dobry nebylo, proto jsem také odeSel z té Skoly a gympl



jsem nedokon¢il. Mam jen maturitu z americké $koly Washington Academy. V Cechach je

jen par skol na americky zpisob, coz d€la naptiklad Ondfej Kania.
6. Jaké prekazky jste musel(a) prekonat pri podnikani a Skolnich povinnostech?

Prvni velka piekdzka byla uclitelka z biologie. Posledni rok, kdyz jsem dé¢lal podcasty
na zakazky a mél jsem tii lidi ve firmé, tak to byla skoro prace na plny tivazek a ja jsem porad
musel chodit do té Skoly. Vstaval jsem v 5 rano, abych stihl udélat do 7 hodin v§echny maily.
Sel jsem do $koly a o prestavkach fesil telefonaty se stiiha¢i. Pak jsem pfijel ze $koly a do
desaté vecer ¢i do jedenacti jsem pracoval. Odiivodnéni ve Skole samoziejmé neslo. Celkové
mé prijde, ze je Ceska Skola hodné Casoveé naro¢nd. Musis tam byt a vSe je povinné. Nejvic mé
vadil asi Cas a také, Ze musiS myslet na 20 véci najednou a nedokazes se soustfedit na jednu

W

véc.
7. Jaké jsou pridané hodnoty Skolniho prostredi?

Mas moznost poznat hodné lidi, ktefi jsou schopni. Pozd¢ji je mizu kontaktovat a miizeme
néco vymyslet. Nauceni se jazykl a néjakého minima. Do Skoly bych chodil skrz kolektiv.

Doma by mé nebavilo byt.
8. Musel(a) jste Skolni prostiedi opustit ¢i piestoupit na jiny druh studia?

Ve tietim ro¢niku jsem odjel do Ameriky na stfedni Skolu na jeden rok a pak se vratit a gympl
nedokon¢il a hned zac¢al podnikat. Myslim si, Ze jsem moc neprokrastinoval. Mozna mé napada,

ze v hodinéch jsem si maloval misto toho, abych daval pozor.
9. Co vam do Zivota $kola dala a chté&l(a) byste vzdélani v Ceské republice?

Skola mi dala ur¢ité kamarady. Kdybych se ted” mél rozhodnout pro né&jakou stiedni nebo
vysokou $kolu v Ceské republice, tak to bych necht&l. Bral bych to jen kvili tém lidem,
a ne kvili vzdélani. Vzdelani si dokazu sehnat sam ptes online kurzy ¢i podcasty. I kdyz jsem
chodil do posilovny, tak misto pisnicek jsem poslouchal naucné podcasty. PtiSel jsem domtl,

otevfel pocitac a poslouchal dalsi a u toho kddoval celou noc.
10. Na jaké prekazky jste pri budovani podnikani narazil(a)?

Nejveétsi prekazkou jsem byl ja sam. Nedokézal jsem si véci spocitat. Penize prekazkou nebyly,
kamaradi byly v pohodé, rodina mé podporovala. Piekdzkou byla tedy moje neznalost.
Samoziejmé mé napadalo dost napadi, které tieba byly nelegélni, ale do toho jsem se nikdy

nepustil.



11. Povedlo se vam je pirekonat a vyreSit? Pripadné jak?
Nemam Zadného mentora, takze vSe si feSim sam.
12. Pomaha vam nékdo prekazky v podnikani minimalizovat?

Ne, jsem na to sam. Takze kdyZ se néco pokazi tak vim, ze jsem ud¢lal chybu. Kdyz se nékdy
néco ¢loveéku v tymu povede, tak jsem pysSny i na sebe, jelikoz vim, ze jsme §li tou spravnou

cestou. Jsem proto rad sam ve firmé bez spolecnika.
13. Jaky je vas nejvétsi podnikatelsky netspéch?

V podnikani netuspéch beru jako ze kazdy den se néco nepovede. Neuspéch asi uplné¢ nemam,
ale prost¢ kazdy den se néco stane. Tteba ted’ mam problém s mladymi lidmi, ktefi pode mnou
pracuji.

vvvvvvvvvv

Asi zapal lidi. To je tézké udrzet dlouhodobé, takze ¢lovék musi zlstat v pohodé. Nejlépe

sportovat, zit zdravé a pak si myslim, ze zapal u toho ¢lovéka vydrzi.
15. Jaké jsou vase silné a slabé stranky v podnikani?

Silnou strankou je, Ze dokdzu porozumét tématu dost do hloubky a dokdzu analyzovat, jestli
je to dobré ¢i Spatné a dokdzu o tom premyslet komplexné. Umim komunikovat s lidmi
anemam piedsudky proti nim, nesnazim se lidi ménit. Slabou strankou jsou u mé procesni véci.

Nebavi mé¢ kazdy den se vénovat tieba zdkazniktim, ale chci podnikani dal rozvijet.
16. Co berete za prileZitosti a hrozby pri podnikani?

Napadaji mé napady, které dokazu dat do hromady a budou fungovat. Pfedtim to byl krok
do neznama, ale ted’ vim, jak to uchopit. Déle, Ze bydlim v Praze a mam dost pfileZitosti
a prostfedky na to podnikéni uskutecnit, zaroven dobré kontakty a cizi jazyk. Hrozbou miiZze

byt naptiklad negativni vliv okoli ¢i se bojim, ze mi kdykoliv n€kdo mliZe vzit ndpad.

17. Jsou podminky v Ceské republice dobré na zaéatek podnikani?

Myslim si, Ze podminky jsou dobré. Zadny velky problém pti podnikani v Ceské republice neni.
18. Jak se dokaZete motivovat?

Podle m¢ motivace je na dlouhodobé obdobi a nic kratkodobého. Pro mé osobné¢ to je z velké
vétSiny pyramida a pokud se né¢jaka ¢ast pyramidy zfidi, tak spadne celd pyramida a jednotliva
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patra. Ta spodni ¢ast je n¢jaké cviCeni a mentdlni vypnuti. Potfebuji proto cvi€it, chodit
do sauny ¢i meditovat. Meditace ale neni tak dobr4, jako kdyz si jde ¢loveék zab&hat na 2 hodiny.
Pak samoziejmé motivaci je rodina, kamaradi a organizace casu. Kazdy den si to planuji a porad
se snazim vzdélavat. Diky tomu se pak dostanu do urcitého moédu, kdy dokdzu potadné

pracovat.
19. Jaké nastroje denné vyuzivate k praci?

Kdyz rano vstanu tak si jdu uklidit pokoj, beru to jako prvni ukol, ktery dokazu splnit. Potom
jdu vétSinou cvicit a studena vana na 10 minut. Poté tfeba medituji. Celkove vstdvam dost pozde
tteba okolo 10 az 11 hodiny. Pak si napisu, co chci udélat, jak se citim a diky tomu vidim,
jak na tom jsem z tabulky a co tfeba délam $patné. Nejvic energie mam az kolem sedmé ¢i osmé

hodiny vecer. V kancelafi se mi pracuje 1épe, jelikoz nejsem rozptyleny.
20. Jak si dokazZete zorganizovat ¢as?

Mam nékolik nastrojii na organizaci ¢asu a aplikaci. Samoziejmeé se mi tieba v kancelafi pracuje
daleko 1épe nez doma, jelikoz nejsem rozptyleny a dokézu se plné soustiedit na praci. Doma

sice délam, ale do toho dalSich hodn€ véci, coZ neni dobfe.
21. Kde vidite sebe a vas napad za 10 let?

To ted’ uplné nevim, ale za 5 let bych rdd odjel na Havaj a nefeSil chvili podnikani.

Pravdépodobné ale budu délat néco jiného.
22. Jaké prileZitosti ¢i prekazky ma generace Z?

Obecné si myslim, Ze generace Z, jak je pfipojena hodné k internetu, se pak zac¢inad hodné
porovnavat s ostatnimi. Je to takovy Spatny nezvyk a pak tfeba nemas motivaci délat svoje
ukoly. Dnes lidi jsou hodné piehlceni. I ja osobné¢ médm kazdy den na 15 minut zablokovany

mobil, abych ho nepouzival.

23. Jak motivujete ostatni k podnikani?

Nijak nemotivuji a nepfesvédcuji k podnikani. Moc rad pomtizu, ale nikdy neptesvédcuji.
24. Jak vnimate generaci Z?

Kdyz to dam na ptikladu holky, ktera tieba cely den sleduje jen Instagram, tak ona nema dalsi
zajmy, protoZze cely den se diva na platformu, ktera ji nedava Zadnou pfidanou hodnotu. Dnes
kdyz t&€ néco bavi, tak to je nezajimavé. Pak jsou samoziejmé lidi, ktefi to maji pfesné naopak
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a s nimi pak rad travim c¢as. Déle vidim, Ze se dneSni generace snazi pfedhanét a vnimam to

1 na sob¢ n¢kdy, coz je Spatné.
25. Jaké moZnosti vam nabizi dne$ni doba?

Obrovské moznosti, mame internet, takze muazes dé€lat co chces, kdy chces a jak chces. Zalezi

jen na tobg, jak to udélas. Mame véEtsi ambice.

26. Jaké nejvétsi prekazKky dnesni generace Z zdolava?

Kazdy si mysli, ze je specidlni a diky tomu jsou lidi odtazeni od reality. Podle m¢ by mély

dostat redlnou zpétnou vazbu a soustiedit se na ni.
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