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ANOTACE

Bakalaiska prace se zaméfuje na problematiku vedeni a rozvoje novodobych startup
spole¢nosti. Jejim cilem je analyzovat jednotlivé manazerské praktiky a postupy, které vedou
k jejich uspéchu. Nejprve jsou vymezena teoretickd vychodiska, ktera jsou zaméiena na
poznatky z odborné literatury o vedeni a rozvoji téchto spolecnosti. V analytické casti je
pfedstavena vybrana spolecnost CityZen s.r.o. Prace je zakoncena zavérem, kde jsou

zhodnoceny vysledky a formulovany navrhy ke zlepSeni.
KLiCOVA SLOVA

startup, vedeni, leadership, spolec¢nost

TITLE

Managing and Growing Startups

ANNOTATION

Bachelor thesis deals with the problematics of managing and growing modern startup
companies. Its goal is to analyze individual managerial practices and procedures that lead to
their success. The theoretical part is focused on finding from the literature about growing and
leading these companies. In the practical part, the particular company, CityZen s.r.o. is

introduced. Finally, the results are evaluated and suggestions for improvement are formulated.
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startup, leading, leadership, company
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UvVoD

Je tézké vyhnout se startup fenoménu. O téchto spole¢nostech je mozné slyset ¢im dal
vice, a to z toho divodu, Ze jejich pocet a obliba kazdoro¢né roste. Piibéhy znacek jako jsou
Apple, Airbnb, Uber, Slack a mnoho dalSich jsou svétozndmé a inspirujici pro nemaly pocet
podnikatelti. Dopad téchto podnikit ma vliv na kazdého ¢lovéka na této planeté.

V dokonalém svété by bylo veelku jasné, jakou cestou se vydat od prvotniho napadu,
jeho rozvinuti v konkrétni produkt ¢i sluzbu, uvedeni na ur€ity trh a v neposledni fad¢ vytvoreni
zisku z pfidané hodnoty. Skute¢nost, Ze okolo 90 % startupli v urcité fazi selze, dle Nobela
(hbswk, 2011) doklada, Ze cely proces od zac¢atku az po konec je mnohem spletitéjsi a ned4 se
jasné automatizovat. Na rozdil od zavedenych spolecnosti, zdroje alokované do casti procesu
vyse zminénych, jsou obohaceny dal§imi naruSiteli a nezbytnymi myslenkami tykajici se
vytvafeni znacky, prizkumu trhu, tvofeni smluv, ndboru nebo ziskavani financnich prostiedkd.
Navic, Casto to délaji 1idé bez zkuSenosti a potfebnych dovednosti. Tyto skutecnosti oteviraji
branu ke studiu rozvoje startupl a jejich fizeni jako organizaci, liSicich se od standardnich
podnikd.

Cilem préce je analyza jednotlivych manaZerskych praktik a postupii vedouci k uspéchu
téchto podnikd. Diivodem této analyzy je seskupeni téchto metodik a praktik do jednoho ramce
a porozuméni, jaké jsou nezbytné a jaké je jejich vzajemné propojeni. Tato bakalaiské prace je
koncipovéana do dvou Casti. Prvni ¢ast se vénuje Casti teoretické, ktera byla zpracovana na
zakladé odborné literatury. Dlraz je zde na jednotlivé definice, souhrn praktik a souvislosti.
Druhé ¢ast se vénuje analyze téchto jednotlivych manazerskych praktik a postupl. VyuZito je
zde jednotlivych rozhovorli zaméfenych na zakladatele téchto podnikt. Nésledujici ¢ast se
vénuje vyhodnoceni vysledkl a na jejich zakladé€ navrh potenciondlnich zlepSeni smétujici ke
zdokonaleni soucasného stavu. Posledni kapitola se vénuje formulaci zdvéri a piehledu
doporuceni.

Nejveétsi pfinos téchto poznatki by mél smeéfovat k potenciondlnim 1 stavajicim
zakladatelim, ktefi si nejsou jisti alokaci ¢asu a ostatnich zdroji. Vystupem by mélo byt
praktické vyuziti tohoto seskupeni nejpodstatnéjSich faktort do celého fizeni, a tim padem

sniZzeni poc¢tu netispésnych pokus.
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1. Pojem startup

Definice startupu (jinymi slovy startup spolecnosti, start-upu) neni jednoznacna, tudiz
pro ni neexistuje jedno ucelené vymezeni. Mimo definic riznych autorti knih nebo jednotlivych
osobnosti v oboru, miizeme nalézt dalsi vysvétleni na n€kolika webovych strankach a blozich.
Na prvni pohled se mize zdat, Ze se jedna o moderni pojem, opak je ale pravdou, dle Wandera
(Quora, 2015) se prvni zminka objevila v roce 1976 v americkém magazinu Forbes. Do
podvédomi vétSiny znas se dostdva az v poslednich letech diky rozvoji informacnich
technologii a ¢im dal vétsimu poctu téchto spolecnosti.

Ackoliv je kazda definice odlisna, je dulezité¢ se k nékterym ptiklonit, nebo alespoii
zdiraznit podstatné prvky. Pro tuto potiebu je vybrano nckolik vymezeni od odbornikil
vénujicich se tomuto tématu.

Pocatecni predstavu nam udava nékolik nazort:

wtartup je lidmi tvorena instituce urcena k vytvoreni nového produktu nebo sluzby za
extrémné nejistych podminek.* (Ries, 2015)

wtartup je spolecnost designovana pro rychly rust.* (Graham, 2012)

,Startup je organizace vytvorena k hledani opakovatelného a Skadlovatelného
obchodniho modelu. “ (Blank, 2012)

tartup je spolecnost, ktera se snazi vyresit néjaky problém, jehoz reseni neni ziejmé a

uspech neni garantovan. “(Blumenthal, 2014)

Z uvedenych definic se d4 usoudit, Ze panuje shoda na hlavnim rysech: ocekévani
extrémné rychlého a efektivniho rlstu v rentabilni a stabilni spole¢nost. DalSimi typickymi
a dllezitymi vlastnostmi je fakt, Ze se jedna o nové zaloZenou spolecnost s nizkymi pocate¢nimi
naklady, ktera ¢eli vy$Simu riziku podnikani a jedna se zpravidla o technologickou spole¢nost.
(Simply Office, 2017). Ries (2015, s. 33) dodéava, Ze produkt ¢i sluzba, jiZ se startup tyka, musi
byt nezbytné inovaci, a to v $ir§im slova smyslu. Mlze se jednat naptiklad o nové obchodni
modely, zavedeni produktu na novém misté nebo védecké objevy. Z definic vyplyvai to, ze jde
o lidskou instituci, proto je nezbytné manazZerské praktiky a postupy pfizpiisobit ostatnim

faktoriim, jako je nejistota uspéchu ¢i nizkym nakladim.
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1.1. Rozdil mezi klasickou spole¢nosti a startupem

MyIné¢ si mnoho lidi mysli, Ze startup je zmensSenou verzi klasického podniku bez ohledu
na jakékoliv faktory, pocet zakladatelli nebo pfedmét ¢innosti. Dle Blanka (steveblank, 2014)
je hlavnim rozdilem to, ze startup je doCasna organizace, ktera sviij obchodni model teprve
hleda, zatimco klasicka spolecnost je stald organizace, kterd jiz obchodni model ma. K tomu
systematicky Hecht (Forbes, 2017) dodava, Ze na rozdil od startupu je klasickd spole¢nost
sobéstacna, generuje piijmy hned od prvniho dne a vstupuje zpravidla na lokalni ¢i regionalni
trh.

Dal$im rozdilem je chti¢ startupu narusit nyn&jsi trh néim ptevratnym, coz se nestane
ze dne na den. Toto muze vyZadovat znacné pocatecni investice, které nebudou mit okamzité
vysledky. Ziskovost mtiZze nastat az po né€kolika letech prace, nékdy dokonce viibec.

Rozdilnost samotného procesu se tyka i fizeni lidskych zdroji. Tradi¢ni fizeni
pracovnikll spociva v jejich diikkladném organizovani, planovani, vedeni a kontrole. Tyto
¢innosti jsou u startupil znacné odlisné. Kazdy pracovnik je zde v jistém smyslu sam sob¢

manazerem a je od néj o¢ekavano kritické mysleni a samosprava.

1.2. Pri¢iny neuspéchii

Hlavnimi pfi¢inami netspéchu startupovych spolecnosi jsou podle Riese (2015, s. 15-
16) star¢ ukazatele pro metody fizeni, dobrou strategii a prizkumy trhu. Ty dle jeho slov nejsou
relevantni, jelikoZ se tyto spole¢nosti pohybuji ve velmi nejistém prostredi, a jeSté si nejsou
védomi ani toho, kdo je jejich zadkaznik nebo o ktery produkt se bude jednat. Dalsi problém
oznacuje jako metodu ,,prosté€ to zkusime*®, ta nastdva po uvédomeni si, Ze tradi¢ni zpiisob fizeni
selhal. Vyznacuje se chaosem a nedostatkem snahy investori a podnikateli problém fesit.

Nobel (hbswk, 2011) uvadi miru netispéchu 75 % - 90 %. Do tohoto rozptylu se ovsem
nepocitaji jen zaniky ¢i upadky spolecnosti, ale 1 netispéch v dosazeni planovanych navrati
investic ¢i cill.

Lepsi vhled do problematiky selhdvani nam poskytuje studie od spole¢nosti CB
Insights, ktera se veénuje analyze posbiranych dat od 111 spole¢nosti vtomto odvétvi.

12 nejcastéjsich divodu lze vidét v grafu.
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12 nejcastéjSich diivodu selhani
startupu

N i I -
()

nového kapitau
Nezjem trhu - [ 35%
Nahrazeni rivalem [N 0%
Chybny byznys model [ 19%
Regula¢ni/zdkonné podminky [ 18%
Cenova politika [ 15%
Nespravny tym [ 14%
Spatné nadasovani [N 10%
Spatny produkt [N 5%
Nesoulad mezi tymem/investory [N 7%
Spatny pivot [N 6%

Vyhoteni, nedostatek nadseni [N 5%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Obrazek 1: 12 nejcastéjsich divodii selhani startupu (zdroj: Insights, 2021, online)

Jak je z grafu viditelné, 38 % zkoumanych subjektli ztroskotalo na nedostatku penéz
a neschopnosti opatieni dalSiho ptilivu prostfedki. Jak se na prvni pohled miize zdat, ziskani
investorll neni tak snadné. Na druhé pticce se 35 % je uveden nezajem trhu. Jak uvadi
Guillebeau (2013, s. 60), obcas je rozdil mezi tim, co zdkaznik tika, Ze chce a mezi tim, co chce
doopravdy. Proto je tieba jit do vétsi hloubky a odhalit skryté potieby. Na dalSich ptickach
s témei podobnym vyskytem se objevuje nahrazeni rivalem, chybny byznys model

a regula¢ni/zdkonné podminky.

15



1.3.

Faze startupi

Kazdy podnik prochazi svym zivotnim cyklem a dle Riese (2015) se startup sklada jen

ze tii zakladnich a na pohled jednoduchych casti:

a)

b)

b)

Hledani byznys napadu:

Duilezita zde neni otazka, zdali je mozné to vytvofit, ale zdali by to mélo byt vytvoteno.
V této fazi je nejpodstatnéjsi zvazit, jestli problém, ktery se vyfesi nasim produktem, je
pro zékazniky natolik podstatny, aby byli ochotni ho koupit. Je zde dulezité¢ vénovat se
kazdodennim problémtim naseho okoli.

Provedeni byznys napadu:

Vytvofeni minimalniho Zivotaschopného produktu (MVP), diky kterému je mozné
shromazdit co nejvice dat o potenciondlnich zédkaznicich a jejich zpétné vazbe.
Validace byznys napadu:

O posledni fazi Ries (2015, s. 16) tika, ze startupy neexistuji hlavné pro to, aby
vydélavaly penize nebo slouzily zdkazniklim, ale pro to, aby se naucily budovat
udrzitelné podnikdni. Toho je mozné dosahnout diky provadéni castych experimentd,
umoziujici otestovat jednotlivé prvky podnikani.

Fakt, Ze faze téchto spolecnosti se odliSuji od klasickych naznacuji 1 jini autofi
a osobnosti v oboru. Nasledujici obrazek rozdéluje proces do 3 hlavnich fazi a 6 podfazi.
Ttemi hlavnimi fazemi jsou:

Tvarovani

Prvni hlavni ¢ast cyklu, kde se vytvafi mise, vize a strategie. Také se zde tesi zakladni
otazky: co, komu, jak a proc. Dle Myskové (2020, s. 25) se jednéd o zakladni pojmy
strategického managementu, proto lze vidét podobu s klasickym podnikem.

Validace

Reseni minimélniho Zivotaschopného produktu.

Ruiist

Posledni ¢ast se vénuje ristu a zesilovani.

Detailngj$imi fazemi jsou:

Predstavivost

Ambice a vymysleni potenciondlné rastového produktu ¢i sluzby pro dostatecné velky

trh. Zpravidla do menSich jednotek lidi v tymu, bez potiebnych dovednosti a schopnosti.
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b) Koncept
Definovani mise, vize, strategie a budoucich meznikli v rdmci nékolika let
s podrobnostmi, jak jich dosdhnout. Dva ¢i tii spoluzakladatelé s dovednostmi a planem.
Dalsi pracovnici pro specifické ukoly.

c) Zavazek
Schopny funkéni tym fungujici jako celek, sdileni stejnych hodnot a vize. Schopnost
vytvoreni poc¢ateéniho vyrobku. Formalni plan podepsany zakladateli.

d) Validace
Testovani predpokladii ukazujici riist zakaznikti nebo trzby. Pomalé zajistovani dalsich
zdroji pomoci investic nebo piijcek.

e) Eskalace
Fokus na mé&fitelny rist uzivateld, zisku a podilu na trhu. Spole¢nost chce a je schopna
rust rychle. Zaméfeni na nabirani lidskych zdroji a zlepSovani kvality.

f) Zavadéni
Silny rhst o¢ekavan i nadale. Lehké ziskavani investic a pracovnikd. Podnik se mize
naddle tvafit jako startup. Zakladatel¢é podnik opousti nebo pokracuji.
(Startupcommons, 2018)

Hledani byznys napadu Provedeni byznys napadu Validace byznys napadu
Mise -> vize -> strategie Lean startup Skalovani Zavadéni -
Napad a sestava zakladateského tymu Minimalni .
Co, komu, jak a prog? Zivotoschopny Validace
rodukt
=
Fit problém/feseni Fit vize/zakladatelé Fit produkt/trh Fit byznys model/trh

Predstavivost Koncept Zavazek Validace Eskalace Zavadéni

Committed, skills balanced on KPI based

Startup Development Phases - from idea to business and talent to organization. Version 3.6 - www.startupcommons.org @ oY n

Obrazek 2: Faze startupu (Zdroj: Startupscommons, 2018)

1.4. Financovani
Pojmem financovani se rozumi obstaravani kapitalu slouziciho k zajisténi své ¢innosti.

Penézni prostiedky se vyuZzivaji pro pofizeni majetku nebo placeni provoznich néakladu.
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Finan¢ni zdroje 1ze délit z n€¢kolika raznych kritérii. Podle zpiisobu opatfeni na vlastni a cizi

Dle doby trvani na kratkodobé a dlouhodobé. A dle ptivodu na pivodu na vnitini a vnéjsi. Pro

potieby této prace je nejpodstatnéjsi ndsledujici déleni podle zdroje, ktery je poskytovatelem

kapitalu. (Klandt, 2006, s. 68)

1.4.1.

a)

b)

c)

d)

Zdroje tvorici vlastni kapital

Zakladatelé a blizké osoby

Nejtypictejsi zptisob financovani, oblibeny je z n¢kolika diivodu: je velice jednoduchy,
nevyzaduje zapojeni dalSich osob, je bez ztraty zavislosti, zakladatel vede firmu podle
sebe a nemusi dbat na ostatni. Potenciondlni opusténi spolec¢nosti také neni naro¢né.
Siman a Petera (2020, s. 59) tika, e u neakciovych spole¢nosti se jedna o zakladni
kapital, déleny se na penézity a nepenézity. Pod penézitym vkladem si lze piedstavit
hotovost, ocenénou nomindlni hodnotou. Nepenézity vklad, kam mohou patfit véci
movité 1 nemovité, je tfeba nechat ocenit. U akciovych akcii se vklad realizuje pomoci
akeii.

Andél$ti investori

Gitman (2012, s. 273) oznacuje ve své knize andé€lské investory jako fyzické majetné
osoby, které investuji do podnikli v ranych formach vyvoje a na oplatku Zadaji ¢ast
vlastnictvi. Obluk (cc, 2021) dodéava, Ze pomahaji nejenom penézi, ale 1 zkuSenostmi
a radami.

Venture capital

Venture capital, taktéz rizikovy kapital je soucasti investic typu private equity, tedy
soukromého kapitalu. Gitman (2012, s. 273) tika, Ze tyto subjekty vystupuji formou
zprostiedkovatele, neinvestuji vlastni prostfedky, ale spravuji fondy, do kterych
investuji dalsi subjekty (banky, pojistovny). Tyto fondy nasledn€ investuji do startupd,
a v moment¢, kdy dochazi k realizaci zisku, se rozd€li mezi ptivodni investory a venture
fond.

Initial public offering

Vstup na burzu, v prvotnich fazich nedostupné financovani pro zacinajici firmu.
Cornwall (2013, s. 302) se veénuje jeho vyhoddm a nevyhoddm. Jako klad vidi
diverzifikaci a likviditu, pro ptivodni zakladatele umoznuje redukovat investicni riziko
prodejem svého podilu a investovani do jinych investi¢nich instrumentt. Déale zmiiuje
ziskani dalsi likvidity a ocenéni akcif a tim padem i firmy, které mize byt uzitecné pti

dal$im shanéni kapitalu, ale i oceniovani pracovnikii zaméstnaneckymi akciemi. Jako
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posledni poznamendva ziskanou publicitu a budouci obchodni styky — IPO miize
pomoci s navazovanim styk s potencionalnimi novymi byznys partnery. Naopak
nevyhodami shledava nékolikanasobné zvysené naklady na ucetnictvi, pohybujici se
napfiklad na Americkych burzach ve vysSich jednotkach milionit US dolard, ale
1 zvetejnovani informaci, které se dostanou ke konkurenci. Firma taktéz ztraci absolutni

kontrolu nad fizenim vyplyvajici z hlasovacich prav novych akcionait.

1.4.2. Zdroje tvorici cizi kapital

Meluzini a Zineckar (mmspektrum, 2009) o cizim kapitalu ftikaji: ,,Cizi zdroje
financovani se od zdroju vlastnich li§i zejména tim, ze: Poskytovatel kapitalu neruci za zadvazky
podnikatelského subjektu (je v postaveni véfitele); za poskytnuti kapitalu nélezi investorovi
sjednana odmeéna, tj. Urok; kapital je podnikatelskému subjektu dan k dispozici na omezenou
dobu (je definovana doba jeho splatnosti); investor zpravidla nema pravo podilet se na fizeni
spolecnosti. Investor zpravidla nemda pravo podilet se na fizeni spolecnosti.”.

Klandt (2006, s. 273) uvadi n€kolik typt:

a) Banky
Veber a Srpova (2012, s. 108) tvrdi, Ze jejich cenu ovliviluje bonita klienta a doba
splatnosti kapitalu. Riziko vétiteld roste s delSim ¢asovym horizontem a za vétsi riziko
je pozadovan veétsi vynos. Pt pouziti uvéru vznikd firmé danové uznatelny naklad ve
form¢ uroku. K Zadosti je zpravidla nutné doloZit ucetni vykazy néckolik let zpét,
podnikatelsky plan a pfipadné dal$i dokumenty. Banka nasledné vyuzivd mnoho
nastroji pro vyhodnoceni Gvérového rizika, zkoumaji finan¢ni zdravi firmy, prioritné
generovani zisku z provozni ¢innosti a podil vlastniho kapitalu na celkovém kapitalu.

b) Dodavatelé a zakaznici
wZavazky viici dodavateliim spocivaji v tom, Ze odbératel zaplati dodavateli za zboZi ¢i
sluzby az po uplynuti predem presné pisemné dohodnuté lhiity. Lze je téz oznacit
pojmem obchodni uver. Tyto zavazky miizou mit riiznou formu (sménka, Sek, akreditiv,
faktura).”, tika Kiizkova (cuni, 2013). Jindfichovska (2013, s. 264), dodava, ze tyto
uvéry zvysuji celkovou zadluzenost jako bankovni tivéry, ale na rozdil nich zde uroky

nesnizuji danovy zaklad.

Formou zéalohové platby od zakaznikl je naopak mozné zaplatit ¢ast smluvené ceny

dodavky nebo jeji celkovou vysi. V praxi odbératel dodavateli poskytne zalohovou
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d)

1.4.3.

platbu pfedem za objednanou dodavku a dodavatel se naopak zavaze poskytnout
predmét zalohy ve smluvené dobé. Nejvétsi vyuziti je u produkt, u kterych vyroba trva
delsi dobu nebo u individualizovanych vyrobkii — stavba domii, vyroba vozidel na
zakazku.

Leasing

Veber a Srpova (2013, s. 110-111) definuji leasing jako alternativni formu, jakou je
mozné nakoupit dlouhodoby majetek bez dlouhodobéjsiho zadluzeni. Nejedna se
o ziskani penézniho kapitalu, ale pfimo zatizeni, aniz by bylo nutné zaplatit plnou kupni
cenu. V této form¢ maji vyznamnou roli 3 subjekty: dodavatel, ndjemce a leasingova
firma. Mezi leasingovou firmou a ndjemcem se uzavira leasingova smlouva fesici dobu
najmu a budoucnost pronajimaného ptedmétu po skonceni smlouvy. Pfedmét je mozné
pronajimateli vratit, obnovit kontrakt za novych podminek nebo ho odkoupit. Zndmé

jsou piedevsim 3 typy leasingu.

e Operativni leasing — na kratsi dobu, soucasti je 1 servis véci a lze ji ukoncit pied
sjednanou dobou. Pouziva se zpravidla u automobild, v cené¢ je i zdkonné
a havarijni pojisténi.
¢ Financ¢ni leasing — forma plj¢ky. Servis véci neni soucasti a splatky musi uhradit
cenu majetku.
e Prodej a zpétny leasing — firma prodd sviij majetek leasingové spolecnosti
a pronajima si ho od ni. PouZiva se v pfipadé zajiSténi potieb likvidity.
Factoring
Pti faktoringu jde o odkup pohledavek, a to v ptipad¢, kdy podnik pottebuje okamzité
finan¢ni prostfedky, fika Veber a Srpova (2013, s. 111). Faktoringova spole¢nost
financuje pohledavky vznikajici z dodavek sluzeb ¢i zbozi na obchodni avér. Odkupuji
se predevs§im kratkodobé pted splacenim s dobou splatnosti 14-90 dni na zékladé
posouzeni obchodniho vztahu a bonity odbératele, popi. dodavatele. Zaloha, kterou
zaplati faktoringova spolecnost za postoupeni pohledavky se pohybuje v rozmezi
60 — 90 % a po inkasu této pohledavky si strhne naklady na uvérové kryti a poplatek za

sluzby. Naklady mohou dosahovat v idealnim ptipadé pouze nékolik procent.

Financovani zivotnich fazi

Existuji také rtzné moznosti financovani vhodné pro razné zivotni faze. Sajid

(cloudways, 2017) rozebira 7 konkrétnich stupnd.
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a) Pre-seed

Pocatecni faze, ktera se obecné nedd povazovat za financovani. Zjednodusen¢ se jedna
o pouziti existujicich zdroji zakladatele za ic¢elem Skalovani byznysu. Investuji tedy ze
své kapsy. Obvykle pracuji u jiné spoleCnosti na plny uvazek a vSechen dodatecny
ptijem investuji do svého nového startupu. Potenciondlnimi investory zde mohou byt

1 ¢lenové rodiny nebo pratelé.

b) Seed

Jak naznacuje slovo seed, v ptfekladu ,,seminko®, jedna se o oficidlni vklad do
spole¢nosti, diky kterému spole¢nost mize zacit rust. Investice je pouzita na naklady
pro uvedeni produktu na trh, marketing, prizkum trhu a pocatecni nabirani
zaméstnancl. Investory mohou byt rodina, pratelé, and€Isti investofi nebo

crowdfunding.

c) Série A

Féaze, kdy je nezbytné mit vytvofen produkt s konzistentnim piijmem a zékaznickou
zakladnu. Cilem je zisk&ni novych trhii a vytvofeni planu pro generovani dlouhodobych
ziskil. Investice zpravidla pochéazeji od andélskych investorti a venture capital, ktefi

hledaji startupy se solidni strategii, dilezitou pro vytvotfeni ispé€sné spolecnosti.

d) Série B

Piedpokladem pro tuto sérii je dosaZeny vyssi podil na dosavadnim trhu. Novy kapitél
je sméfovan do aktivit pro Skdlovani trhu a vytvafeni provoznich tymi -
marketingového nebo zakaznického oddé€leni. Nejvice se na finan¢nich prostfedcich
podili venture capital.

Série C

Investice potiebné pro vyvoj novych produktd, ptipadné pro koupi nevykonnych
startupll ve stejném odvétvi. Investoii doufaji, Zze zisk bude vétsi nez penize, které
vlozili. Objevuji se banky, fondy a soukromé investicni spolecnosti s nabidkami.

Série D

Féze pro zvlastni situace. MliZe se jednat o uvazovani ohledné fiize s jinym podnikem

za ptijatelnych podminek nebo nedosaZeni riistového cile.

g) Initial Public Offering (IPO)

IPO, nazyvany téz jako vstup na burzu. Posledni moznost ziskani investic pro dalsi rtst.

Zakladatelé mohou odprodat své akcie vetejnosti a opustit spole¢nost. Prospéch z této
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akce mohou mit i fadovi zaméstnanci, akcie mohou dostat jako odménu snadno

proménitelnou na penize.

2. Specifika startupu vzhledem k leadershipu a rozvoji spole¢nosti
2.1. Leadership

Leadership neboli viiddcovstvi, schopnost vést, definuje Yukl (2012, s. 6) jako: ,,Proces
ovliviiovani druhych za uicelem porozumét a dohodnout se na tom, co je treba udélat a jak to
lze udélat efektivné, a proces usnadnovani individualniho a kolektivniho usili pro naplnéni
spolecnych cili.”. Jinymi slovy se jedna o inspirovani druhych k vynalozeni svych sil
a schopnosti k dosazeni vysledkd.

Kotterman (2006, s. 13 - 17) zaroven vysvétluje rozdil mezi lidrem a manaZerem, a to
tak, ze jednim z hlavnich tkola lidra je definovat cile a poslani organizace a vyvinout strategii,
jak téchto cilii dosdhnout. Na druhou stranu manazeti stoji ped tkolem tuto strategii dodrzovat
a realizovat. Stézejnim tkolem manaZera je tedy nachazet feSeni slozitych, ale specifickych
problémt, zatimco lidfi maji odpovédnost vést spolecnost a jeji zaméestnance na strategické
urovni v souladu s poslanim a jednotlivymi cili. Zaroven Kotterman (2006, s. 13 - 17)
vysvétluje, Ze oba terminy jsou Casto mylné¢ zaménovany, a to z davodu, ze rozdil mezi
vytvafenim mise a jejim realizovdnim miize byt nejasny, obzvlast, kdyZ mnoho lidrii ma na
starost 1 manaZerské ¢innosti a naopak. Viidci jsou tak n€kdy povétreni implementaci strategie

a mise a od manazerl se ocekéava, ze budou pfinejmensim podporovat dalsi rozvoj téchto Casti.

2.2. Nejdulezitéjsi schopnosti lidra startup spole¢nosti

Pé&ti nejpodstatnéj$imi schopnostmi dle Lidowa (2014, s. 24 — 25), které by mél mit lidr
startup spolecnosti, jsou sebeuvédomeéni, budovani vztahi, motivace, vedeni zmény
a védomosti podnikovych zakladt. Schindler (maddyness, 2022) mimo jiné uvadi nutnost byt

empaticky a kreativni.

2.2.1 Sebeuvédoméni

Pod timto pojmem se rozumi schopnost pracovat se svou vlastni motivaci natolik, aby
lidr pochopil, proc¢ se chova tak, jak se chova. Jedna se o emoc¢ni inteligenci, o které pise Daniel
Goleman, védomi toho, jak lidra vnimaji ostatni a jak na n¢ho reaguji. Dilezité je rozumét svym
vlastnostem a dovednostem, a tim padem si byt védom svych slabych a silnych stranek. Dle

vvvvvv

ptehlizena, a kterd jde ziskat a zlepSovat cvicenim.
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2.2.2 Budovani vztahi

Jeden z kli¢ovych bodi. Zadny lidr nemtize podnik vybudovat sam, nejvétsi problém
nastava u technologickych startupt, kde je zakladatel skvély programator, ale samotat. Pokud
s lidrem zakaznici, dodavatelé nebo zaméstnanci nebudou radi spolupracovat, vyuziji
alternativy a préci jinde. Je nutné védét, jak se vztahy buduji a podporuji. Mit védomosti
obsahujici informace o tom, co vztahy tvoii — sit' vzdjemné propletenych sdilenych cilt
v organizaci. Jakym zplisobem je vytvaret, fidit a posilovat, aby bylo mozné podpofit celkovou
vizi. (Lidow, 2014, s. 66 — 68). Snaha o budovani novych vztahl z lidra vytvaii lepSiho
komunikatora, a komunikace je nejzakladnéjsi proces jakéhokoliv firemniho prostiedi, bez
ohledu na velikost nebo typ. Ryde (2013, s. 170) tika, Ze zpusob, jakym lidé¢ v organizaci

komunikuji je rozhodujici faktor aspéchu.

2.2.3 Motivace

Podle Armstronga (2014, s. 169 - 180) jsou lidé motivovani, kdyz pfedpokladaji, ze
urcité kroky povedou k dosazeni néjakého cile a odmény — takové, kterd uspokoji jejich
potieby. Lidow (2014, s. 35 — 37) dodava, ze motivace je o tom, co pohani samotného lidra
a jeho spolupracovniky. Motivace ma vliv na kazdé rozhodnuti, tudiz by mél byt lidr hlavné
upifimny sam k sob¢. Pokud sam k sob¢€ uptimny neni, pii prvnich problémech ptijdou pochyby.
Jedna se o schopnost motivovat ostatni, aby chtéli byt ndpomocni. Lidr by mél byt schopen
piimét spolupracovniky pomadhajici naplnit vizi, aby se citili cilevédomé, spokojené

a jedinecné. Zaroven si musi byt védom, Ze kazdy ¢lovék a jeho motivace se lisi.

2.2.4 Podnikové zaklady

Lidow (2014, s. 48 — 51) tik4, Ze lidr podniku musi mit znalosti, jak podniky funguyji.
Mél by byt povédomi o projektech, procesech a firemni kultufe. Musi znat kolobéh penéz
a nemél by mu byt cizi Zivotni cyklus spolecnosti, od zac¢atku az po udrZeni jeho trvalé hodnoty.
Nestaci, Ze podrobné zna produkt nebo skvéle jedna se zdkazniky. Pokud nevi, jak podnikani
funguje, neuspéje. Tyto veédomosti jsou podstatné pro pochopeni, co podnik a jeho
zainteresované strany od lidra ocekavaji. S ndzorem, Ze védomosti tykajici se podnikovych
zakladl souvisi s tispéchem organizace souhlasi i Gingerich (mikegeingerich, 2021), ktery

zaroven dodava, ze se jedna o prvni kroky k uspéSnosti organizace.

2.2.5 Vedeni procesu zmény
Schopnost presvédcCit ostatni, jak ochotné zmeénit, co doted” délali uspésné. Trh

a pozadavky zakaznikli se neustdle méni. Pokud lidr neni schopen piimét podnikéni, aby se
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pfizptisobilo, nakonec nevydrzi. Rika Lidow (2014, s. 103 — 104). Tento bod je kli¢ovy i dle

Riese, ktery uvadi neustdlou inovaci na prvni pfi¢ce jeho péti principti. Podrobnéji bude

vysvétlena nize. (2019, s. 26). Osmibodovy model, kterym lze nastavit vedeni zmény udava

Kotter (1996, s. 35 - 158).

a) Vyvolani védomi naléhavosti uskute¢nit zmény

b)

c)

d)

Dle Kottera (1996, s. 44) je podstatné pro zménu, aby o ni usiloval kazdy clovék
v podniku. Proto je nezbytné rozvijet pocit naléhavosti ohledné této potifeby. Nejedna
se o prezentaci Spatnych prodejnich statistik nebo o negativni zminovani se o zvysujici
se konkurenci, ale upifimny a presvéd¢ivy dialog o tom, co se déje na trhu a jak reaguje
konkurence. Zékladem je nechat lidi prozit zkuSenost, jeji vyhodou je, Ze nemusi byt
vysvétlovana, protoze je nazornd a sama o sobé vypovidajici, dodéva
Kotter (2003, s. 27 - 32). Pokud o zmén¢ za¢ne mluvit vice lidi, podpofi to cely proces.
Konkrétni kroky, které 1ze zahrnout jsou identifikace potenciondlnich hrozeb a k nim
vypracovani potenciondlnich scénait, co se muize stat. DalSi moznosti je prozkoumani
ptilezitosti, které by mohly byt vyuZity. A v neposledni fad€ je mozné pozadat o pomoc
zakazniky €1 osobnosti z oboru, aby podpofili navrh.

Sestaveni koalice prosazujici zmény

V tomto bodé€ je nezbytné ostatni presveédCit o nezbytnosti zmény. Je zde dulezité ziskat
podporu od ostatnich klicovych lidi v organizaci a nasledné z nich vytvofit koalici
vlivaych lidi. Moc téchto lidi pochazi zrtizného pracovniho zafazeni, odbornosti
1 postaveni. Tato koalice bude pracovat jako tym pracujici na hybnosti okolo zmény.
Lidr tedy musi spravné identifikovat vlivné osoby, dat dohromady tym, ujistit se
o riznorodosti mixu svého tymu a zjisténi jeho slabych mist. Kotter (1996, s. 57 - 58)
Vytvoreni vize a strategie

Dle Kottera (1996, s. 68 — 69, 76) se zménou piichazi mnoho novych napadi a feSeni.
Propojeni téchto konceptll s celkovou vizi mize ostatnim pomoci snadno uchopit
a zapamatovat si, pro¢ zménu chceme. Pokud lidé sami vidi, ¢eho se lidr snaZzi
dosahnout, pokyny z jeho strany déavaji vétsi smysl. Shrnuti, které vystihne budoucnost
organizace musi byt kratké a srozumitelné.

Komunikace vize

Relevantni je aplikace nové vize do kazdodenni komunikace a ¢innosti, od Skoleni az
po hodnoceni. Nova vize se mad pouzivat pii feSeni vSech problémtl, ne, jen pfi

specialnich pftilezitostech. Takto si ji vSichni zapamatuji a budou spravné reagovat,
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g)

h)

vvvvvv

nez fe¢, Kotter (2003, s. 102 — 103) zdaraziuje, ze kli¢ ke zménam lezi ve zkuSenosti,
pocitech a emocich.

Odstranéni prekazek

Pro uvolnéni prostoru kreativité a jednani zaméestnancti v souladu s novou vizi je tieba
podniku a jejich samostatné jednani je v tomto bod¢ klicové — sami identifikuji a snazi
se zménit neefektivni procesy, struktury ¢i predpisy. Podpora netradicnich myslenek

a aktivit je také dle Kottera (1996, s. 115) vitana.

Vytvareni kratkodobych vitézstvi

Nic nemotivuje vice nez uspéch. I v kratkém casovém horizontu (mésic, rok) je
prospésné, kdyz zaméstnanci vidi kratkodoba vitézstvi. Bez tohoto se bude kritikiim
dafit poskodit dosavadni pokrok. Doporucuje se vytvoftit kratkodobé cile, ne, jen jeden
dlouhodoby. Kazdy z téchto cilli musi byt dosazitelny s miniméalnim prostorem pro
selhani. Zaroveil by se mélo jednat o cile, které nejsou v prvotni fazi finan¢n€ narocné
a podstatné je 1 analyzovat jeho potencionalni vyhody a nevyhody. Pokud tym neuspé&je

se splnénim, poskodi to celou iniciativu ke zméng, shrnuje Kotter (1996, s. 121 — 123)

Vyuziti vysledkii a podpora dalSich zmén

Mnoho procest selze, protoze uspéch je vyhlasen ptilis brzy. Zména musi zasahovat do
kazdého aspektu podnikani, jak bylo feceno vyse. Vytvoteni jednoho nového produktu
pomoci zmén neznamend, Ze se zména podafila a Ze skutecné funguje. Pfi kazdém
novém uspéchu je tfeba analyzovat co se povedlo a co je tieba zlepsit. Je mozné vyuzit
kaizen, tedy myslenku neustalého zlepSovani. Az po deseti novych produktech je mozné
prohlasit, Ze je novy systém funkcni. PrestoZze je vhodné drzet se planu, dilezitéjsi je
dle Kottera (2003, s. 156 — 162) flexibilita, to znamena vyuZzivat ptileZitosti.
Zakotveni novych pristupii do podnikové kultury

V poslednim bod¢ je dle Kottera (1996, s. 148, 155 — 156 )nutné, aby se zména stala
soucasti jadra organizace. Pokud je zména viditelnd v kazdém aspektu podniku, pomtize
to dat této zméné pevné misto ve firemni kultufe. Stdvajici i nové pfivedeni
spolupracovnici musi nadale podporovat tento novy systém pro jeho udrZeni. Lidr by
mél mluvit o uspésich, které se povedly a nezapominat zminovat klicové pracovniky

z puvodni koalice.
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2.3.

Principy k efektivnimu ristu

Cohan (entrepreneur, 2014) popisuje obecné principy nezbytné dilezité pro Uspésny

rust, dilezité je dle ného ocenovat a starat se o lidské vztahy v organizaci, podporovat tymovou

praci, dbat na plnéni zavazki, ale 1 bojovat se samolibosti a pracovat na vytvareni smysluplné

prace, protoze alespon zpocatku neni mozné nejlepsi talenty ptitahovat pomoci vysokych

vydélkl. Kritickym bodem je i experimentovani, s ¢im souhlasi i Ries (2019, s. 9 - 10), ktery

se vice vénuje tomu, jak vyuzit talentu a kreativity vSech zaméstnanct k dosahnuti neustalych

inovaci, a tim padem dlouhodobého a efektivniho ristu. Jedna se o konvenéni i lean (Stihlé)

postupy, které umozni byt podnikavéjsi diky rozd&leni organizaénich zdroji. Rizeni probihé na

zaklad¢ jednotlivych dosazenych vysledki. Jedna se o nésledujici:

a)

b)

d)

24.

Neustala inovace

Podle Riese (2019, s. 17) Mnoho lidri hledé jednu klicovou inovaci, coz neni zptisob,
jakym udrzet dlouhodoby rist. Dlouhodoby rast vyzaduje metodu, jak opakované
nachazet nové objevy, Cerpajici z talentu a kreativity kazdého spolupracovnika. Bene$

(muni, 2006) dodéava, ze inovacni schopnost je Uizce vazana s celkovou vykonnosti.

Startupy jako atomické jednotky

Pro vytvareni cykll téchto neustalych inovaci a odemykéni novych zdrojl je tfeba mit
experimentujici tymy. Kazdy tym funguje jako interni startup vyZzadujici odlisné
organizacni struktury, vysvétluje Ries (2019, s. 17)

Podnikani jako funkce

Po pfidani tymi do systému organizace musi byt i jinym zplsobem fizeny - Nefunguji
tradi¢ni techniky managementu. VéEtSiné podnika chybi jedna disciplina — podnikéni.
Pro budouci tspéch je stejné dulezitd jako napiiklad marketingové oddéleni.

Druhé zaloZeni

Hluboké zména ve struktuie celého podniku. Je to jako zakladat spolecnost novou, at’ je
jakkoliv stard, fiké Ries (2019, s. 17)

Neustala transformace

1 Ries (2019, s. 10), ktery dodava, Ze se jedna o prepsani DNA celé organizace. Podnik

by mél byt pfipraven tuto transformaci provést nékolikrat béhem svého Zivota.

Praktiky budovani a rozvoje startup spole¢nosti dle Riese

Ries rozebira a shrnuje nékteré praktiky nezbytné pro uspéch novodobého startup

podniku. Jedna se o postupy napfti¢ celého fizeni a leadershipu.
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2.4.1. Moderni versus staromaddni spolecnost

Jak jiz bylo okrajové zminéno v jiné kapitole této prace, inovace je nezbytna k udrzeni
moderniho podniku v dnesnim svéte€. Kazda spolecnost potiebuje schopnost rychle
experimentovat s novymi produkty a obchodnimi modely, vysvétluje Cohan (entrepreneur,
2014). Ries (2019, s. 12) dodava, ze je dilezité zmocnit a opakované zapojovat do inovacniho
procesu své nejkreativngjsi lidi s cilem objevit nové zdroje rastu a produktivity.

Obchodni svét se stal kompetitivnim mistem, podnikat maze v dnesni dob¢ kdokoliv,
s ¢imkoliv a odkudkoliv. Lidfi a manaZzefi proto maji neustalé obavy z globalni konkurence
a z rychlosti, s jakou prichazi automatizace a jak rychle zastaravaji momentalni technologie.
Aby toho nebylo maélo, dle Landryho (hbr, 2015) se zeStihluji bariéry vstupu do odvétvi
ainovace se daji snadno kopirovat. VétSina organizaci také funguje na starSich provoznich
systémech, které byly navrzeny v odlisSné dobé s cilem vyrdbét kvalitni produkty vcas,
s ur¢enym rozpoctem a ve velkém méfitku. Kazdy manazer se setkal se standardizaci, sériovou
vyrobou nebo Stihlou vyrobou. Podstatné bylo splnit pfedem stanovenou predpovéd’ a selhdni
nepfichazelo v ivahu. V dnes$ni dobé€ je na né vyvijen neustaly tlak ohledné novych zdroji
k riistu nebo vstupu na novy trh, shrnuje Ries (2019, s. 27 -30)

Staromodni spolecnost je zaloZena na stabilnim ristu a ma odborniky na specializované
konkrétni pracovisté. VyuZziva tradi¢ni oddéleni — pravni, finance nebo IT aby zmirnila rizika
dodrZzovanim podrobnych postupii. VSechny projekty jsou hodnoceny a upfednostiiovany na
zaklad€ navratnosti investic, tradi¢niho tcetnictvi a podilu na trhu. Je zde klasické hierarchie
vrcholnych a stfednich manazera a jejich podfizenych, coz komentuje Schwantes (inc, 2016)
tak, Zze dneSni milenidlové poZzaduji svobodu. Uzitecny Cas je vyplnén spoustou porad, ikdyz
jsou vSichni zaneprazdnéni. Ries (2019, s. 37 — 39) uzavira popis staromddni spole¢nosti jejimi
bariérami vstupu do odvétvi, které chrani spole¢nost pted konkurenci.

Moderni spolecnost dava kazdému zaméstnanci ptilezitost byt podnikatelem. Nejen, ze
musi produkovat kvalitni a spolehlivé produkty stejné jako tradi¢ni, ale navic musi mit
schopnost objevovat nové. Je zaloZena na trvalém dopadu diky neustalym inovacim a provozuje
rychlé experimenty. Pouziva stejné interni oddéleni — pravni, finance, IT, ale s cilem pomoci
zaméstnanciim ve splnéni jejich cill tykajici se poskytovani sluzeb zdkaznikim. SnaZi se
maximalizovat pravdépodobnost a rozsah svého potencionalniho dopadu a vyuziva inovacni
ucetnictvi, fikd Ries (2019, s.38) Nepouziva tradi¢ni hierarchii, ale jednotlivé funkéni
jednotky, kdy se urcity pocet zapalenych lidi vénuje jednomu projektu najednou. Organizovan
je kolem lidri a podnikatelti, které zmocnuji. Podnik sleduje portfolio jednotlivych

experimentl, kdy efektivita znamena vymyslet spravnou véc pro zakazniky. Naopak 1 selhani
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jsou uréitym zpuisobem odménovana, k cemuz McDuffee (teambonding, 2019) dodéava, ze
zkuSenost, obzvlasté selhani je nejlepsim ucitelem. Konkurenti jsou dle Riese (2019, s. 39)
ponechani v prachu za sebou diky neustalym inovacim.

I pfes to, Zze inovace jsou ve velké mife nepredvidatelné, stale je 1ze fidit, vysvétluje Ries
(2019, s. 102). Pouze to vyzaduje jiné nastroje a zabezpeceni nez jaké lze nalézt v tradi¢nich
organizacich. Dulezitymi prvky jsou:

Odpovédnost, procesy, kultura, lidé — Podle Riese (2019, s. 103 — 104) se jedna
o systémy a odmény, které pohan¢ji zaméstnance a tvoii odpovédnost organizace. Proces
znamena nastroje a postupy, které zaméstnanci denné pouzivaji ke své praci. Tyto navyky
a zpusoby prace se stavaji kulturou organizace. A tato kultura nakonec pritahuje urcity okruh

lidi.

Vysledky transformace — Po zavedeni pouzivani nastrojii dojde k fadé zmén. Existence
internich  funkénich jednotek vytvoii vice prilezitosti a inovativni lidé s velkou
pravdépodobnosti zlstanou ve spolecnosti. Omezi se plytvani vSemi zdroji, protoze
management predem vymysli, co vytvofit, aniz by utrdcel za slepé projekty. Zavedend
schopnost experimentovat, ucit se a ménit strategie vede v konecném dusledku k rychlejSimu

feSeni problému a vétSimu zisku spolecnosti, shrnuje Ries (2019, s. 108 — 111)

2.4.2. Podnikatelska funkce

Podnikatelska funkce Jiz zavedené spole¢nosti obvykle postradaji schopnost jednat na
zaklad€ novych poznatkl a napadii. Byrokracie nahromadéna za n€kolik let ¢i desetiletim jim
tyto rychlé zmény neumozni. Zadny konkrétni ¢lovék neni odpovédny za potykani se
s nejistotou. I extrémné rychlé startupy nakonec mohou skoncit s konven¢nimi strukturami jako
tradi¢ni velké spolec¢nosti, fika Ries (2019, s. 42) a tyto poznatky shrnuje vysvétlenim: ,,Je Cas

vidét podnikani jako kli¢ovou disciplinu moderni spole¢nosti®.

Atomicka jednotka prace — jak je zminovano vyse, tyto jednotlivé jednotky jsou
nezbytné pro dalsi rist. Ne vSe muze ale tato jednotka fesit. Zpravidla misi prvky vyzkumu
a vyvoje, prodeje, marketingu, ale tfeba i1 inzenyrstvi. Jedna se o vyhrazeny tym sledujici nové
trendy a napady. Zistava vérny svému experimentu a piipadé potieby je dostatecné flexibilni
reagovat na zmény. V klasickém organizacnim schématu nema misto. Odpovédnosti

podnikatelské funkce dle Riese (2019, s . 43) také je dohlizet na tyto interni startupy.

Novy styl leadershipu — dle Riese (2019, s. 46) podnikatelskd funkce podporuje také

ostatni funkce v organizaci, aby vykonavaly svou praci efektivnéji. Tradi¢ni néstroje fizeni jsou
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zaméfeny na pldnovani a predpovédi. Identifikace a fizeni podnikatelt ale vyzaduje i novy styl
vedeni. Je nezbytné si uvédomit, Ze podnikani neni zvlastni vlastnost, kterou je obdateno jen
nekolik lidi. Jak zmifuje Lidow (2014, s. 24), neni nutné narodit se se specialnimi vlastnostmi,
vSe se da naucit. Ve skuteCnosti nelze védét, kdo konkrétné podnikatel¢ budou. Nakonec
z tohoto nového zplisobu prace budou mit prospéch 1 ostatni spolupracovnici.

Pro vyuziti neobjevenych zasob podnikatelského talentu je nezbytné vSechny
zaméstnance seznamit s moznostmi podnikani jako profesni drahy. Z toho vyplyvéa splnéni fad
vyzev, mezi které Ries (2019, s. 52 — 55) tadi:

e Vytvoreni prostoru pro experimenty s omezenim odpoveédnosti

e Investovani na zaklad¢ ditkazii, experimentl a vizi, ne, jen na zaklad¢ Gcetnich
ukazatelil

e Vytvareni milnikd, které mohou fungovat, ikdyz nefunguje presna predpoveéd’

e Poskytovani profesniho rozvoje a koucovani, které¢ lidem pomtize se v podnikani
zlepsit

e Poskytnout interni a externi networking, aby bylo jasné, co znamena: byt
podnikatelem

e Uvedomit si, ze vysoce rizikové a nejisté projekty potfebuji samostatny zplsob,
jak pfilakat dalsi talenty.

e Vytvoreni novych motiva¢nich a odménovacich systémi

2.4.3. Lekce ze Silicon Valley

Ries (2019, s. 118-119) definuje Silicon Valley jako stav mysli. Sdileny soubor hodnot
a presveédceni, které se uchytily a fungovaly u startupli po celém svété. Jednotlivé systémy,
struktury a postupy lze tedy aplikovat v ramci jakéhokoliv nového.
samotny produkt, vysvétluje Smith (gsb.stanford, 2017), zarovenl Ries (2019, s. 58 — 59), Ze
nejdiive hledaji lidi, nasledn€ napad. Schopnost tymu pfijit s napadem je indikator budouciho
uspéchu 1 pres zménu planu. Malé tymy jsou navic nejmocné&jsi, jelikoz Clenové si navzajem
vytvateji intenzivni pouto a snadno komunikuji. Tym je pfizpisobiv a z definice vyplyva, Ze
kviili nedostatku zdroji se musi kazdy ¢len musi soustfedit a pracovat. Pti ptichodu problému
a jeho feseni se musi zapojit kazdy z ¢lenil. Vytvoreni tymu se vénuje Thiel (2015, s. 88 - 92),
udava 4 klicové body, jak sestavit spravny tym. Prvnim krokem je vybér na vétSim zakladé nez

na profesionalité. Vztahy by mély piesahovat praci a byt dlouhodobé. Druhym krokem je

samotny nabor, 1 padesatému kandidatovi je nutno vysvétlit, pro¢ si ma vybrat na§ startup,
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vysvétleni by mélo byt zaméfené na poslani a tym. Predposlednim krokem je vybudovani
tymové identity, ¢lenové by méli mit spolecné zajmy, spolecné chapani svéta, pomoci mohou
1 tymové tricka nebo mikiny. Poslednim krokem je uvédoméni, ze startup je sdm o sob¢ kultem,
coz je v poradku. V nejintenzivnéjSich organizacich se ¢lenové sdruzuji pouze s ostatnimi ¢leny
a ignoruji vnéjsi svét. Na oplatku ziskaji silny pocit soundalezitosti a zasvéceni.

Start u zakaznika — Formulace problému, ktery ma byt vyfeSen, musi byt z pohledu
zakaznika. Zakaznik se nestara o podil na trhu, nezajima ho. Chce produkt ¢i sluzbu, ktera mu
zlepsi zivot. Cilem je potéSeni dramatickym vylepSenim, pouhé feSeni problému, nestaci.

Podil zaméstnance — Thiel (2015, s. 126) tvrdi, ze dilezitou soucasti novodobych
startuptl je poskytnuti podilu zaméstnanci ve spole¢nosti prostiednictvim vlastnictvi akcii. Ries
(2019, s. 62) stimto souhlasi a komentuje, Ze se sice nejednd o pfimy penézni bonus, ale
motivaci podpoii.

Zaméreni na hlavni ukazatele — Hlavni ukazatelé predpovidajici budouci uspéch,
zahrnuji zapojeni zakaznikl nebo opakované pouziti.

Mérené financovani od investori — Jakékoliv vybrané penize maji byt pouZity tak, jak
tym uzna za vhodné, s minimalnim dohledem investora. Bez urcitého pokroku ale nebude dalsi
kolo financovani, proto je nezbytné v urCitém okamziku dodat zpravu o zlepSeni. Zprava se
nemusi drzet pevné stanoveného planu, miize byt zvetejnéna az tehdy, kdyz je o co se pod¢lit.

Meritokracie — Dobré napady mohou pfijit odkudkoliv. Zdroje maji byt alokovany dle
talentu.

Rizeni misi — Zakladnim prvkem kazdého startupu je jeho vizionaisky zakladatel. On
je vizi déavajici tymu jeho hlavni Uc€el, motivaci a energii. Zakladatel umoziiuje tymu ménit

strategii 1 pfes dodrzeni celkové vize, shrnuje Ries (2019, s. 61 —71).

2.4.4. Metody a procesy Stihlého startupu

Ries (2015, s. 73 - 74) udava nékolik konkrétniho pravidel, jak uplatnit metodu §tihlého
startupu. Olsen (2015, s. 9) zaroven jednotlivé postupy rozsifuje svymi poznatky.

Definice hypotéz — Prvni krok pfi aplikaci této metody je rozdéleni hlavni vize na
jednotlivé ¢asti. V tradicnich spolecnostech jsou tyto hypotézy odhadem, jak jeji strategie
naplni jeji vizi. Ve startupu musi jit o explicitni, ale zaroven jednoduché ptedpoklady. Podstatné
jsou jen ty, které budou mit nejvétsi dopad na tspéch nebo netspéch podnikatelského planu,
vysvétluje Ries (2015, s. 67 — 69). Kazdy startup ma mit 2 konkrétni ptredpoklady k otestovani

— hypotéza hodnoty (zda produkt/sluzba skutecné zakaznika potési, jakmile ho zacne pouzivat)
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a hypotézu ristu (testujici jakym zplisobem lze ziskat nové zdkazniky nebo jak se o podniku
novi zékaznici dozvidaji), fika Ries (2015, s . 67 — 68).

Minimalni Zivotaschopny produkt (MVP) — Olsen (2015, s. 89 — 90) se zaobira
otazkou, jestli MVP musi byt realny produkt, ¢i alesponn prototyp. Tvrdi, Ze MVP musi byt
nezbytné funkéni, spolehlivy a alesponi z ¢asti pouzitelny. Ries (2015, s. 82 — 83) komentuje
tento krok tak, ze se jedna o experiment pro co nejrychlejsi a nejlevnéjsi otestovani hypotéz.
S tim, ze produkt musi mit realné vyuziti a diky nému lze shromazd’ovat poznatky pro dalsi
postup, souhlasi. Cilem je proménéni myslenky v néco skute¢ného, at’ uz nedokonalého, aby se
tym mohl dale ucit. MPV mize mit mnoho podob v zavislosti na testovaném napadu. Jednat se
muze napiiklad jen o novou vstupni online strdnku navrzenou tak, aby vyvolala reakci
zakazniki.

Ovérené uceni — Myslet jako védec. Kazdy experiment je piileZitosti naucit se, co
funguje a co nefunguje. Data ziskand z kazdého MPV by méla vést ke zprave, kterd ma tii
slozky. Ries (2015, s. 141 — 145) uvadi 3 charakteristiky dat. Vysledek méa byt
pouzitelny — prokazani jasné pficiny a nasledku, souvisejici se zménami v samotném produktu.
Piistup — kazdy zapojeny co projektu by mél mit ke zpraveé pfistup a mél by byt schopen ji
porozumét. Auditovatelny — data musi byt diivéryhodna.

U¢ici smycka — Po kazdém experimentu je nezbytné zacit proces znovu. Vybudovani
MVP neni jednorazova akce. Po dokonceni budou data ukazovat, jakd mySlenka je spravna
a kterd ne. S témito informacemi je mozné vytvofit dalsi MPV a pokracovat. Timto zplisobem
se o misto snahy o dokonalost pfesouva pozornost k ochoté experimentovat a pfizplisobovat
puvodni myslenku, coz povede k lepsimu produktu. Mys$lenku uzavira Ries (2015, s. 203) tak,
ze ¢im rychleji se smycka opakuje, tim rychlejsi je rlst spolec¢nosti.

Pivot nebo vytrvani — Posledni krok, ktery Ries (2015, s. 118, 159) sdé€luje. Testovani
hypotéz a uceni se diky MPV jsou zdklady pro budovéni startupu. Olsen (2015, s. 176)
vysvétluje do podrobna jednotlivé terminy. Pod pojmem pivot se rozumi zména hlavni
hypotézy, neboli vyrazna zména strategie. Rozhodnuti o pivotu mlize znamenat zacileni na jiny
trh nebo vyvoj dal$i vlastnosti produktu, celkova vize se neméni. Naopak vytrvani znaci

setrvani v momentalnim kurzu.
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PRILOHY

Ptiloha A — Panské bavinéné tricko CityZen
Ptiloha B — Panské antibakterialni boxerky
Ptiloha C — Damské bavinéné kojici triko

Ptiloha D — Antibakterialni ddmské neviditelné triko se zdvojenym podpazim
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PRILOHA A —- PANSKE BAVLNENE TRICKO CITYZEN
Panské bavinéné triko CITYZEN, kulaty stiih

Vnéjsi strana: hydrofobni Gprava
Cena s DPH: 890 K¢

Cena bez DPH: 735 K¢
Velikost: S — 6XL
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PRILOHA B —- PANSKE ANTIBAKTERIALNI BOXERKY

Péanské antibakterialni boxerky, 2ks
Cena s DPH: 1080 K¢

Cena bez DPH: 892 K¢

Velikost: M — 3XL
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PRILOHA C - DAMSKE BAVLNENE KOJICi TRIKO
Démské bavinéné kojici triko

Cena s DPH: 1590 K¢

Cena bez DPH: 1314 K¢

Velikosti: 36 — 42
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PRILOHA D — ANTIBAKTERIALNI DAMSKE NEVIDITELNE TRIKO
SE ZDVOJENYM PODPAZIM

Antibakteridlni damské neviditelné triko se zdvojenym podpazim
Cena s DPH: 890 K¢

Cena bez DPH: 735 K¢

Velikosti: 36 - 44
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