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ABSTRAKT:

Startupy jsou fenoménem, ktery vstupuje &im dal vice do povédomi spoleénosti. Rostouci
popularita toho tématu v8ak nenachazi odezvu v akademické sféfe, jejiz zajem o tuto latku je
stale velmi omezeny. Chybi vSeobecné platna definice startupl. Vyzkumnych projektu, které
by studovaly vyvoj a rlst startupu, je minimum. O jedincich, ktefi za témito podnikatelskymi
pociny stoji, toho vime jen velmi malo. Startupy pfitom mohou nemalou mérou pfispivat
k ekonomickému rozvoji regionu. Dvojnasob to plati pro startupy pusobici ve znalostné
orientovanych sektorech ekonomiky, jakym je napf. segment informacénich technologii (IT),
ktery vykazuje nejvétSi dynamiku z hlediska vzniku startupl. Nastaveni systematickych a
ucinnych nastroji podpory startupl v ramci regionalni politiky je vSak podminéno jejich
detailni znalosti. Ambici diplomové prace je pfispét k pochopeni této problematiky a
pfinejmensim tak poslouzit pfi tvorbé efektivni regionalné-rozvojové politiky podpory
startupll. Cilem prace je nalézt a popsat pravidelnosti v chovani ¢eskych startupt pusobicich
v segmentu IT a internetu v pribéhu jejich vyvoje, a to z hlediska vyvojového procesu,
financovani a prostorové organizace. Vyvoj startupl v diskutovanych okruzich je zkouman

napfi¢ ¢tyfmi vyvojovymi fazemi.

Klicova slova: ¢eské startupy, informacni technologie, vyvojové pravidelnosti

Startups is the phenomenon that has been entering into the public awareness. However the
increasing popularity of startups is not reflected by academics, whose interest in this topic is
still limited. Universally valid definition of startup is missing. There is small number of
research projects studying development and growth of startups. We know a little about the
individuals that stay behind these entrepreneurial acts. Startups can in fact contribute to
economic development of regions considerably. This applies doubly for the startups
operating in knowledge-intensive economic sectors as information technology (IT), which is
characterized by the highest performance in terms of founding rates of startups. Setting of
systematic and effective regional policy instruments for startups support is, however,
dependent on their detailed understanding. The ambition of diploma thesis is contribute to
this understanding and at least assist in the creation of regional-development policy of
startups support. The aim of this work is to find and describe behavior patterns of Czech IT
and internet startups during their growth from the perspective of developmental process,
financing and spatial organization. Development of startups within the discussed fields of

research is examined through four stages of development.

Keywords: czech startups, information technology, developmental patterns
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1. UVOD

Moderni technologie méni tvaF soudobé spoleCnosti i celé ekonomiky. PocitaCe,
mobilni telefony, internet jsou soucasti kazdodenniho Zivota a prakticky kazdé domacnosti.
Usnadriuji ndam Zivot, zvySuji produktivitu prace a je téméf nemozné vyhnout se jejich vlivu.
Za témito dynamickymi zménami stoji pFedevSim rozmach v oblasti informacnich a
komunikacnich technologii. Vyrazy jako cloud &i stream se méni z neznamych pojmu
uzivanych programatorskou komunitou ve standardni souc€ast slovniku v mainstreamovych
médiich.

Clayton Christensen ve svém dile The Innovator’s Dilemma (Christensen 1997)
pfichazi sterminem disruptive technologies (narusujici technologie), kterym popisuje
technologie vytvarejici novy trh, novy segment zakaznikl a transformujici cela odvétvi
ekonomiky. NaruSujici technologie a inovace, které z téchto technologii vzesly, vdak nemusi
mit podobu revoluc¢niho produktu, ale napf. revolu¢niho obchodniho modelu, ktery
z naru8ujicich technologii tézi. Tyto technologie a inovace pFedznamenavaji soumrak
hegemonie zavedenych spole¢nosti, které nedokazi drzet tempo s prudkymi zménami, ke
kterym ve svété technologii dochazi. Na jejich misto pfichazi nové dynamicky rostouci
spolecnosti, které naopak diktuji smér vyvoje (Christensen 1997). Skype je dnes v8eobecné
vyuzivanym komunika¢nim programem, ktery diky technologii digitalizace hlasového signalu
a jeho prenosu prostfednictvim hlasové sité umoziuje bezplatné telefonovani mezi svymi
uzivateli. Startup Uber vzbuzuje mnoho pozornosti a rozruchu mezi licencovanymi
provozovateli taxisluzeb, protoZze svym uzivatelim poskytuje mobilni aplikaci, ktera umozriuje
sdileni jizd na bazi taxisluzby. Jako zabijak televizi je prezentovana webova televize a
videopujCovna Netflix, kterda svym zakaznikim za mési¢ni pFedplatné nabizi rozsahlou
databazi filmu a seriall, které mohou ve vysokém rozliSeni shiédnout ve webovém prostredi.
Trend technologického vyvoje dnes udavaji Google, Amazon ¢&i Apple. S novym trhem
socialnich siti pfiSel Facebook. Zavedené formy nakupu a prodeje v kamennych obchodech
nabourava eBay.

Na jedné strané tak mame nové technologie, na strané druhé podnikavé jedince, ktefi
chtéji technologie pretavit do podoby komeréné zajimavé inovace a meénit tak svét. Bez
energie, entuziasmu a ambic téchto podnikavcu by tyto inovace, které dnes bereme jako
samozfejmost, nikdy nespatfily svétlo svéta. Pfitom o naroénych zacatcich téchto podniku
mnoho nevime. NetuSime, jak se z velkého pocCtu startupl, které neustale vznikaji, stava
zlomek uspésnych technologickych firem, které si dokazaly podmanit trh. Ze strany
vyzkumnik{ neni vénovano mnoho pozornosti tomu, jak se tyto startupy vyviji, jak ziskavaiji

finance ke svému rlstu, kdo za témito startupy stoji. Dvojnasob to plati pro Ceskou



republiku, na kterou je vyzkum zaméfen. Najit odpovédi na tyto otdzky, a mnohé dalsi, si

klade za cil tato diplomova prace.

1.1 Cil prace

Startupy prochazeji vyvojem, ktery Ize rozfazovat do nékolika etap Ci vyvojovych fazi.
Na zakladé teoretickych vychodisek byl vyvoj startupli roz€lenén do &tyf fazi, kterymi jsou
discovery, validation, efficiency a scale. Podrobnému popisu téchto fazi se vénuji v ramci
kapitoly 2.5.

Pfedmétem diplomoveé prace je ovéfeni hypotéz tykajicich se pravidelnosti ve vyvoji
startup(l, a to z hlediska jejich vyvojového procesu, financovani a prostorového chovani. Na
zakladé téchto pravidelnosti tak mizeme komplexnéji popsat chovani startupl v pribéhu

jejich vyvoje, coz je primarnim cilem diplomové prace.

Vyvojovy proces pfedstavuje soubor dil€ich cild ¢i ukon(, se kterymi se startupy
v priibéhu svého vyvoje setkavaji a postupné je pfi pridchodu vyvojovymi fazemi pfekonavaiji.
Dil¢im cilem prace je proto ovéfit hypotézu H1, podle niz: existuji pravidelnosti z hlediska

cila, kterych chtéji startupy v prabéhu jednotlivych fazi vyvoje dosahnout.

Finance jsou nezbytnym predpokladem pro rust kazdého podnikani. V sou€asné
dobé se podnikatelim nabizi Siroké spektrum finanénich zdrojl, ze kterych mohou Eerpat.
Nicméné nabidka téchto zdrojl, jakoz i objem dostupnych financi, odpovida zarukam a
perspektivé podnikatelskych projektd. Ovéfeni hypotézy H2, Ze existuji pravidelnosti
Z hlediska velikosti finanénich prostiedk( a zdroju, ze kterych startupy v prabéhu jednotlivych

vyvojovych fazi finance Cerpaji, je dalSim dil€im cilem této prace.

Startupy se v pribé&hu svého vyvoje méni. Ty uUspéSné rostou, hledaji nové
zaméstnance, akumuluji finance, které vygenerovaly vlastni podnikatelskou aktivitu nebo
ziskaly diky investici, hledaji nové zakazniky a trhy, apod. Tyto faktory se promitaji
v prostorovych zménach, které startupy provazeji. Hledaji nové kancelare, pfizplsobuji se
potfebam dulezitych zakaznikl, navazuji nova partnerstvi. DalSim diléim cilem je ovéfeni
platnosti hypotézy H3, ktera zni nasledovné: existuji pravidelnosti z hlediska prostorového

chovani startupt v prabéhu jednotlivych vyvojovych fazi.



Rad bych zde také ozfejmil, pro¢ jsem svou praci zaméfil na startupy v Cesku a
v ¢em spatfuji vyznam tohoto tématu resp. nedostatky stavajiciho vyzkumu. Hlavni divody
jsou dva:

1. Vprvni fadé je to potencial, ktery ve startupech obecné spatfuji z hlediska
regionalniho rozvoje. AcCkoliv se rozdily ve smyslu optimalnich podminek pro jejich rozvoj a
rUst liSi lokalita od lokality, mohou vznikat prakticky kdekoliv. Zaroven se vstupni naklady na
jejich spusténi nikoliv vyjimecné limitné blizi nule.

2. Tato prace by méla pfispét ke zpfesnéni pojmu ,startup® a zkvalitnéni metodologie
vyuzivané k prizkumu tohoto spole¢enského fenoménu. NedostateCné vypracovana
metodologie souvisi s nedostateCnou oporou ve vyzkumu této problematiky a se znaénou
pluralitou vnimani a definice startupu. Jinymi slovy kazdy si vyklada po svém, co to startup
vlastné je a co neni.

Diplomova prace je rozdélena na teoretickou a praktickou €ast. V ramci teoretické
¢asti diplomové prace hledam vhodnou definici startupu; zamyslim se nad vzajemnym
vztahem mezi startupy a regionalnim rozvojem; identifikuji faktory uspésnosti startupt, pro¢
nékteré z nich rostou a dafi se jim pfekonavat vyvojové faze, proc€ jiné startupy neobstoji u
investord a tak nezbytné finanéni prostfedky pro dalSi rast neziskaji; rozebiram projekt
Startup Genome, ktery povazuji za jeden znevyznamnéjSich vyzkumnych materiald
zabyvajicich se svétem startupu v globalnim méfitku a ze kterého nemalou mérou vychazim;
hledam teoretickou oporu pro pfedloZzené hypotézy v oblasti vyvojového procesu,
financovani a prostorové dynamiky startupl; ,mostem” mezi teoretickou a praktickou ¢asti je
charakteristika a popis Ceské startupové scény, u které do znacné miry vychazim z vlastnich
zkusSenosti a poznatku.

Uvodem praktické &asti seznamuji se startupy, které se zudastnily dotaznikového
Setfeni, a to z hlediska zakladatelského tymu, ktery za nimi stoji, i jejich produktového
zaméreni. V naslednych kapitolach vyhodnocuji statistické udaje odpovidajici pfislusnym
tematickym okruhim vyzkumu (vyvojovy proces, financovani, prostorové chovani) pro

potvrzeni i vyvraceni platnosti pfedlozenych hypotéz.

1.2 Metodické zpracovani

Zpracovani teoretické Casti diplomové prace zahrnovalo metody reSerSe odborné
literatury, vyzkumnych studii a projektl, a analyzy datovych zdroju a databazi dostupnych
pfedevsim na internetu. Absolvoval jsem také konzultace s odborniky, ktefi Ceské startupové
prostfedi velmi dobfe znaji a pomohli mi ho tak mnohem Iépe pochopit. Jedna se o Nikolu

Rafaje z programu StartupYard, ¢eského investora Jana VSianského a LukaSe Hudecka
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z coworkingového centra’ Node5. V praktické &asti diplomové prace jsem aplikoval
kvalitativni a kvantitativni metody vyzkumu. Odpovédi respondentl ziskané v ramci
dotaznikového Setfeni byly vyhodnoceny a analyzovany pomoci statistického softwaru
SPSS.

Vyzkum byl zaméfen na technologické startupy pusobici v segmentu informacnich
technologii a internetu (dale IT a internet). Hlavni davody této volby jsou dva.

1. Segment IT a internetu vykazuje nejvétsi dynamiku startupl z hlediska jejich
vzniku a zaniku. Ovéfit potencial IT startupu je v porovnani s jinymi segmenty nepomérné
rychlejSim procesem, ktery ssebou zpravidla nenese vysoké finanéni naklady.
ZjednoduSené feCeno postali produkt &i sluzbu naprogramovat, k cemuz stali jakykoliv
obytny Ci kancelarsky prostor a pocita¢, nabidnout ho trhu a ¢ekat na jeho reakci.

2. Osobni zkuSenost s timto segmentem z dob plsobeni v programu StartupYard,
ktery byl na IT a internetové startupy vylucné zamérfen, a tedy i znalost prostfedi a moznost
snadné&jsiho Sifeni vyzkumu mezi cilovou skupinu.

Dotaznik se skladal ze 17 otazek, otevienych i uzavienych, jejichz cilem bylo jednak
nalezeni odpovédi na pfedlozené hypotézy a také ziskani obecné predstavy o startupech
zapojenych do dotaznikového Setfeni. Otazky mapujici obecny charakter zucastnénych
startupl souvisely predevSim s informacemi o produktovém zaméfeni startupld a
zakladatelich, ktefi za témito startupy stoji. Otazky souvisejici s vyvojovym procesem
startupl se tykaly vyty€enych cild, kterych chtéji startupy dosahnout, dobou podnikatelského
pusobeni startupl (pracovné tento ukazatel oznacuji jako délka Zivota) Ci velikosti tymu, ktery
za startupem stoji. Financovani startup zahrnovalo dotazy na objem financnich prostfedku,
které startupy v pribéhu vyvojovych fazi ziskaly, a také zdroju, ze kterych byly tyto finance
Cerpany. Prostorové chovani startupl bylo zjiStovano na zakladé otevienych otazek, v nichz
meéli respondenti uvést prostorové zmény, ke kterym v priibéhu jejich vyvoje doslo, a faktory,
které k t¢émto zménam vedly. Sou€asné byl zajem sméfovan i na geografické trhy, na které
startupy aktualné cili, a na stavajici lokalitu, v niz startupy provozuji svou podnikatelskou
¢innost. Nazev startupu nebyl pro citlivost nékterych Udaju tykajicich se predevsim finan¢ni
stranky véci vyZzadovan. Témeér 60 % zapojenych startupu nazev presto uvedlo.

Dulezitou poznamkou je ,vyvojovy“ charakter vybranych otazek. Na jedné strané je
ambici vyzkumu zachyceni vyvojového chovani startupd ve vybranych okruzich, v ramci
nichz byly definovany hypotézy. Na druhé strané je pro dosazeni tohoto cile nezbytné ziskat
co nejvétsi pocCet respondentll a stimto ohledem musi byt také dimenzovan rozsah
dotazniku, ktery tak musi obsahovat ,rozumny“ pocet otazek. Zaroven je potfeba uvazit, do

jaké miry by byli respondenti schopni s jistotou zodpovédét pfedlozené otazky. V tomto

! coworkingové centrum je chapano jako sdileny pracovni prostor
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smyslu tak mély vybrané otazky souvisejici s pfedlozenymi hypotézami ryze prafezovy
charakter — aktualni cile startupu a jejich mira priority; trh, na ktery startupy v sou¢asné dobé
cili; mésto, kde startupy v sou€asné dobé provozuji ¢innost; poet zaméstnancu a externistd,
které startupy ve svém tymu maji. Otazky, které se tykaly financovani a vnitfni prostorové
dynamiky startupli, mély zpravidla vyvojovy charakter. Startupy tak své odpovédi formulovaly
v ramci jednotlivych vyvojovych fazi. Zjednodusené feCeno, kde to nebylo nezbytné nutné,
mely otazky prafezovy charakter tak, aby nebyl dotaznik pfilis dlouhy.

InspiraCnim zdrojem pro formulovani jednotlivych otédzek byl rozsahly mezinarodni
vyzkum startupl Startup Genome (viz kapitola 2.4), ktery je také zaméfen na IT a internetové
startupy. Pfiblizné polovina otazek, které se v dotazniku objevily, do jisté miry
korespondovala s otazkami uvedenymi ve zminéném vyzkumném projektu. Dotaznik byl
vytvoren v elektronické podobé pomoci online dotaznikové platformy Survio.

Vypovidaci hodnota vystupu je podminéna dostateéné reprezentativnim vzorkem
respondentll zapojenych do vyzkumu. Ze strany startupl (i zavedenych firem) panuje
vSeobecna neochota Ucastnit se rlznych dotaznikovych Setfeni, pokud neni zfejmy jejich
smysl a vyznam pro né samotné. DalSim dlvodem jsou bezesporu Casové dispozice.
Z tohoto dlvodu jsem si také vytvofil vlastni webové stranky, kde byl cely vyzkum, véetné mé
osoby, jasné prezentovan.

Metodologickym problémem, ktery vyzkum provazi, je vSeobecna nejednoznaénost
definice startupu. Pfestoze v ramci kapitoly 2.1 pfedkladam pro potieby diplomové prace
vlastni definici startupu, jeho pojeti se napfi€ spole¢nosti (nejen védeckou), a tedy i mezi
samotnymi startupy, rlzni. Mozné nehomogennosti respondentll jsem se snazil predejit
vybérem kanalu, kterymi jsem informace o vyzkumném projektu Sifil — pfedevSim e-mailova
korespondence s kompetentnimi osobami a osobni komunikace se startupy. E-mailovou
cestou jsem obesilal osoby, které se startuplm dlouhodobé aktivné vénuji a pusobi
v nejriznéjSich oblastech — manazefi startupovych program( puUsobici ve vybranych
inkubatorech a akceleratorech?, investofi rizikového kapitalu, apod. Osobné jsem kontaktoval
prfedevsim startupy, které sidlily v coworkingovém centru TechSquare (v prostorach
TechSquare také probihal do roku 2014 akceleraéni program StartupYard). Po finalizaci
sbéru odpovédi jsem proved! vlastni analyzu zu€astnénych startupl a ty, které po vlastnim
uvazeni nevyhovovaly zvolenym defini¢nim znakdm startupu, jsem z dotaznikového Setfeni

vypustil.

2 Akceleratory na rozdil od podnikatelskych inkubator( startuplim poskytuji finanéni prostfedky vyménou za podil
ve vlastnické struktufe startupu. Akceleratory si v pravidelném cyklu (napf. ronim) vybiraji z pfihlasenych
startupd ty nejnadanéjsi, které vedle finanénich pobidek podporuji prostfednictvim mentoringu a hodnotnych
kontakt(. Naproti tomu podnikatelské inkubatory jsou Casto zfizovany vefejnym sektorem a za poskytnutou
fyzickou infrastrukturu (napf. kancelafské prostory) startupy obvykle plati dotovany, tedy nizsi najem. Zaroven
mohou disponovat siti kontaktdl na investory, které mohou s ¢lenskymi startupy propojit (The Big Idea —
Incubators — Accelerators — and Something New <http.//steveblank.com/2012/10/30/10000-startups-startup-
weekend-next/> [15.3.2015]).
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Finalni pocet startupu, které jsem v databazi odpovédi ponechal, je 51. Sbér
odpovédi probihal v obdobi duben 2013 az listopad 2013. Diplomova prace tedy zpracovava
vystupy z vyzkumu k tomuto obdobi. Informace o vyzkumu byly v tomto obdobi publikovany
také na webovych strankach www.startup-research.cz.

Vysoky pocet respondentll zapojenych do vyzkumu je také zasluhou partnert
vyzkumu — prazsky akceleraéni program StartupYard, coworkingové centrum Node5,
StartupJobs zprostifedkujici nabidku pracovnich pfilezitosti ve startupech a také program

Czech Accelerator (viz kapitola 3) spadajici pod agenturu Czechlnvest.

2. TEORETICKE PRISTUPY K VYZKUMU STARTUPU

2.1 Definice startupt

V obecné roviné neni uchopeni terminu startup tak jednoduchou zalezitosti, jak by se
mohlo na prvni pohled zdat. V souvislosti s definici startupu je jako ekvivalent startupu ¢asto
vSeobecné vnimana zacinajici firma, nicméné pfi hlubSim rozboru toto spojeni pfFilis

V odborné literatufe je pojem startup €asto spojovan s malymi, za€inajicimi firmami
resp. s jejich vznikem (napf. Fritsch, Weyh 2006; Fritsch, Schindele 2011). Luger a Koo
(2005) uvadéji tii kritéria vymezujici definiéni ramec pro startup: 1. novy, 2. aktivni a 3.
nezavisly.

1. novy — za startupy se povazuji pouze nové zaloZzené entity registrované
v obchodnim rejstiiku. Firmy s podnikatelskou historii, u kterych doSlo pouze ke zméné
nazvu, vliastnické struktury, sidla nebo pravniho statutu, tuto podminku nesplauiji.

2. aktivni — dal8im defini€nim kritériem je aktivni participace nové registrované
spolecnosti v obchodnich vztazich. Tento atribut vylu€uje firmy, které z nejriznéjSich davodu
figuruji pouze ,na papire®.

3. nezavisly — do kategorie nové zalozenych/registrovanych firem aktivné plsobicich
v obchodnich vztazich mohou spadat také dcefiné podniky ovladané matefrskou spoleénosti.
Z tohoto dlvodu autofi aplikuji také kritérium nezavislosti, které tyto pobocky vyfazuje.

Interpretace a uplatnitelnost vyse zminénych kritérii pfi vymezeni startupu je vsak
pfinejmensim problematicka a zavadéjici. Zasadnim argumentem je skutecnost, Zze startup
nemusi byt nutné firma, ale napfiklad jeden z projektd realizovany v ramci konkrétni firmy
registrované v obchodnim rejstfiku. Tento argument zpochybhuje definiéni kritérium
povaZzujici za startup nové zaloZzenou spole¢nost. Obecné nejen v eském prostfedi dochazi

k tomu, Ze se startupy registruji jako podnikatelska entita uvedena v obchodnim rejstfiku
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v momenté, kdy si je zakladatelsky tym jisty budouci perspektivou projektu. Nicméné to
znamena, Ze je startup rozvijen dfive, nez je oficialné zapsan v databazi firem, coz dokladaji
také modely vyvoje firem, prezentovaneé v kapitole 2.5.

Z hlediska ¢asového vymezeni startupl na zakladé délky podnikatelské historie autofi
uvadéji vyraz novy. Startupy jsou velice rozmanité subjekty, které se |iSi z hlediska oblasti
podnikani, velikosti, nastaveni obchodniho modelu, atp. V tomto smyslu je velmi obtizné (a
také zbyteCné) uvadét konkrétni Casovy udaj identifikujici startupy. Obecné vSak za startupy
muzeme povazovat subjekty, které na trhu pusobi relativné kratce. V praktické casti
diplomové prace (kapitola 4.2) je diskutovana tzv. délka Zivota startupl, coz je asovy udaj
pocCinajici soustfedénou aktivitou na rozvoji startupu.

Startupy by mély byt skutecné aktivni, nicméné tento parametr je velice obtizné
zjistitelny, vezmeme-li v avahu, ze registrovana spole€nost mulze rozvijet nékolik
podnikatelskych zamérd nezavisle na sobé. V obchodnich vztazich vSak vystupuje pouze
konkrétni registrovana firma. V kontextu nezavislosti je nutné poznamenat, ze fada
startupovych projektd je realizovana v ramci zavedenych firem, jak jiz bylo zminéno vyse.
Z téchto startupl pak mohou i nemusi vzniknout nové firmy.

Senor a Singer (2009) definuji startup jako malou firmu rozvijejici novou inovaci, ktera
v sobé nese velky komeréni potencial. Autofi zaroven zdlraziuji, Ze inovace nemusi byt
nutné spjata s novou technologii. Inovativnim muaze byt napfiklad obchodni model, ktery
dany startup uplatfiuje. Tato definice podle mého nazoru daleko pfesnéji reflektuje zakladni
rysy startupu. Autofi kladou dliraz na inovativnost, ktera vS8ak nemusi spocivat ve vyvoiji
radikalné nové technologie, coz povazuji za velmi dllezitou poznamku. Startupy mohou
inovativnim zpUsobem kombinovat stavajici dostupné technologie a disponovat tak
vyznamnou konkurenéni vyhodou oproti zavedenym firmam ¢&i jinym startuptm.

VSeobecné pfijimanou a rozSifenou definici nabizi startupovy guru Steve Blank.
Podle Steva Blanka je startup doasna organizace urCena k hledani opakovatelného a
Skalovatelného obchodniho modelu®. Z podstaty definice vyplyva, Ze hlavni ambici startupu
je najit takovy obchodni model umoznujici zvySovani jeho podilu na trhu, aniz by musel byt
podpofen umérnym ristem velikosti jeho tymu. Organiza¢ni uspofadani je v pfipadé startupu
doCasné a v pribéhu vyvoje se méni. Zavedené firmy se vyznacuji pomérné stabilni
organizacni strukturou.

Paul Graham, dal§i vyznamna osobnost startupového svéta, tvrdi, ze zasadnim
definicnim prvkem startupu je rychly rast. Startupem je podle Paula Grahama spole¢nost

vytvofena s cilem rychlého rdstu. Startup nemusi byt nové zaloZzenou spole¢nosti, nemusi

* What's A Startup? First Principles <http://steveblank.com/2010/01/25/whats-a-startup-first-principles/>
[13.5.2013]
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vyvijet novou technologii, nemusi ziskavat rizikovou investici. KliCovym parametrem je rychly
rast’.

Pro potfeby diplomové prace jsem zvolil nasledujici definiéni kritéria:

1. Skalovatelnost — startup usiluje o hledani $kalovatelného obchodniho modelu, ktery je
opakovatelny.

2. Docasnost usporadani — startup se vyznacuje doCasnym organizacnim uspofadanim,
které se v prlbéhu vyvoje méni a postupné sméfuje k ustalené a stabilni organizacni
struktufe odpovidajici nalezeni opakovatelného a Skalovatelného obchodniho modelu.

3. Inovativnost — startup je organizaci, ktera vyviji inovativni technologii, nebo inovativnim

zpusobem propojuje stavajici dostupné technologie.

Tyto definiéni znaky se mohou zdat jako pomérné obecné a bez detailni znalosti
kazdého ze zapojenych startupu obtizné zjistitelné. Na druhou stranu pravé obecnost a
nejednoznacnost v pojeti startupu je i diky omezené pozornosti vénované ze strany
akademické pldy dalSim definiénim znakem startupu. Tato obecnost a nejednoznacénost
také vychazi zvelmi dynamického a turbulentniho vyvoje, ktery svét startupu zaziva.
Uchopeni celé komplexnosti a zaroveri vymezeni jasnych kritérii umoziujicich jednoznacnou
identifikaci startupt je tak nesmirné obtizné.

Vyzkum realizovany vramci diplomové prace je tak zaméfen na technologické
startupy, které vyviji inovativni produkt, nebo inovativhim zplsobem propojuji dostupné
technologie v oblasti IT a internetu. IT segment je vS8ak rovné&Zz obtizné jednoznacné
identifikovat. Jako problematické vnimam vymezeni takovych startupl, které v konec¢ném
dasledku poskytuji sluzby, nicméné dokazaly predbéhnout konkurenci jen diky inovativnimu
vyuziti dostupnych informacnich technologii. Do této kategorie spadaji pravé Netflix ¢i Uber,
které byly zminény v Uvodni kapitole. Domnivam se, Ze v sou€asné dobé hranice mezi tim,
,CO je vlastné IT, a co uz je sluzba“, mizi, protoze se obé oblasti vzajemné prolinaji a
potfebuji.

PrestozZe je pojem startup v odborné literatufe, ktera v této praci slouzi jako teoretické
vychodisko pro vyzkumnou ¢ast, Casto nespravné uzivan a chybné zamérnovan za zacCinajici
firmu, pro potfeby diplomové prace povazuji oba pojmy, tedy startup a zacinajici firmu, za

ekvivalentni.

4 Startup=Growth <http.//www.paulgraham.com/growth.html> [13.5.2013]
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2.2 Startupy v kontextu regionalniho rozvoje

Startupy se jako moderni termin, ktery je uvazovan i v kontextu regionalniho rozvoje,
vyznamnéji objevuje az s pfichodem 90. let. Nicméné jiz daleko dfive byla vénovana
zvySena pozornost malym a stfednim firmam (MSP).

Dochazi k tomu s pfichodem regulaénich teorii, které z hlediska regionalniho rozvoje
pfisuzuji vyznam malym inovativnim podnikim, které byly prakticky do 70. let opomijeny
(Blazek 2011). Regulagni teorie pfedznamenavaji konec tzv. fordistického reZzimu akumulace
zalozeném na velkosériové vyrobé standardizovanych produktl s uplatnénim pfedevsim
méné kvalifikované pracovni sily a nahrazuji jej novym rezimem akumulace,
charakterizovanym rostouci specializaci ve vyrobé a flexibilitou nap¥. v organizaci trhu prace,
pouzivanych technologiich, apod. Tento rezim je oznaCovan jako flexibilni specializace.
(Piore 1986, cit. v Amin, Robins 1990). DalSimi charakteristickymi rysy teorie flexibilni
specializace je vySSi kvalifikace pracovni sily, konkurence zaloZena na inovacich a vyuziti
nejnoveéjSich technologii, coz vede k akumulaci kapitalu (Blazek 2011).

Regionalni aplikaci teorie flexibilni specializace se zabyvala Kalifornska Skola, podle
niz je uspéch takovych specializovanych sektord ekonomiky jako elektronika, software,
filmovy pramysl v Kalifornii spojen s vertikalni dezintegraci velkych firem a naslednym
vznikem mensSich specializovanych firem, coz napomaha vzniku aglomeracnich efektd. Diky
uzemni koncentraci firem puUsobicich v technologicky blizkych odvétvich tak dochazi k Sifeni
know-how a znalosti mezi témito firmami. Vyméné informaci a znalosti napomahaji také
neformalni vztahy mezi firmami resp. zaméstnanci firem, ktefi mohou byt byvali spoluzéci,
kolegové ze sportovnich oddilt, apod. Tyto vazby jsou oznacovany jako neobchodni a pro
Sifeni znalosti a informaci jsou vyznamnéjSi nez formalni, tzv. obchodni vazby mezi firmami
(Scott, Storper 1992).

Regionalnim modelem teorie flexibilni specializace je také teorie vyrobnich okrskd,
ktera poukazuje na specifickou spolupraci Uzce specializovanych malych firem, které maji
Casto méné nez deset zaméstnancl a zpravidla plUsobi v oblasti textilniho, potravinafského
pramyslu ¢i ve vyrobé keramiky (Brusco 1982). V ramci teorie vyrobnich okrskd autofi
uvadéji nékolik predpokladl, které umoznily hospodarsky rist téchto regiont (oblast
Toskanska, Emilia-Romagna, Veneto): malé firmy jsou schopny pruzné reagovat na zmény,
které se na trhu odehravaji; existence specializovanych firem, které vyrobnim firmam zajistuji
napf. vyhodné nakupy vstupl, vyjednavani vyhodnych Gvérd, apod.; diky omezené velikosti
firem je omezen vliv odborovych sdruzeni; systém zaméstnavani pracovni sily, kterym jsou
obchazeny zakonné platby; apod. (Brusco 1992; Blazek 2011).

V kontrastu k vySe zminénym teoriim z hlediska hlavniho nositele regionalniho rustu

stoji teorie mezoekonomiky Stuarta Hollanda. Ten pfisuzuje klicovou roli velkym firmam,
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které vytvari sektor tzv. mezoekonomiky a které jsou hlavnim puvodcem meziregionalnich
rozdil(, které dosavadni regionalni politiky nejsou schopny efektivné Fesit (Blazek 2011).
Holland poukazuje na nékolik pFi€in, které velkym firmam, resp. nadnarodnim korporacim
umoznuiji jejich dominantni postaveni: velké firmy maji diky své velikosti snadné&jsi pfistup
k finanénim prostfedkim, které ziskavaji za vyhodngjSich podminek; diky svému
v zemi, ve které je to pro firmu nejvyhodnéjsi (tzv. transfer pricing); nadnarodni firmy ¢asto
disponuji vlastnim vyzkumem a vyvojem, diky kterému mohou ziskat konkurencni naskok;
apod. (Blazek 2011).

V kontextu puvodce meziregionalnich rozdill se podobné stavi Doreen Massey, ktera
stoji za teorii prostorovych déleb prace, a ktera, prestoZe se jedna o odliSny teoreticky ramec
(teorie mezoekonomiky spada do neomarxistickych teorii rozvoje, zatimco teorie
prostorovych déleb prace se fadi do kritickorealistickych pfistupl), poukazuje na vyznam
velkych firem (Blazek 2011). Ty podle Massey vyuzivaji téchto rozdild ve svuj prospéch, coz
regionalni diferenciaci dale prohlubuje. Reakce velkych firem na odliSny charakter regionu
tak ma vyznamny kumulativni charakter. Massey vymezuje tfi typy strategie velkych firem pfi
vyuzivani regionalnich rozdil(: 1. Firmy, které rozdili mezi regiony nevyuzivaji a veskeré své
aktivity tak rozviji v ramci jednoho regionu. 2. Firmy, které lokalizaéni rozhodnuti podmifuji
poZzadavkdm na jednotlivé faze vyroby. Ridici funkce vyroby, resp. ty, které jsou hierarchicky
nejvySe postavené (vedeni spole€nosti, vyzkum), lokalizuji do nejvyspélejSich metropolitnich
regionl. Naopak vyrobu, ktera nevyzaduje kvalifikovanou pracovni silu, lokalizuji do
perifernich regiond, kde vyuzivaji nizkych cen vstupt (napf. mzdy). 3. Firmy s klonovou
strukturou, které jsou rozdéleny na ustfedi spole¢nosti a pobo¢né zavody, kde je vyrabén
kompletni produkt. Vyhodou této organizacni struktury firmy je z hlediska regionalniho
rozvoje vétsi pravdépodobnost provazani vyroby s mistnimi dodavateli. Nevyhodou naopak
je snadnéjsi uzavieni pobo&ného zavodu v regionech, ve kterych nejsou vykazovany
uspokojivé hospodarské vysledky. (Blazek 2011).

Inovace je termin, ktery je se zacinajicimi firmami pulsobicimi v technologicky
vyspélych sektorech ekonomiky, jako napf. IT, ¢asto spojovan. Teorie ucicich se region(
vnima znalosti a schopnost ucit se jako zakladni predpoklady vzniku inovaci jakozto kli¢ové
komodity konkurenceschopnosti v dnesni dobé. Inovace a proces uceni jsou determinovany
vztahy a formami interakce mezi aktéry (firmy, instituce), které probihaji v ramci prostredi
daného regionu (¢i zemé). Toto prostifedi je nutné vnimat nejen jako sit téchto vztah(, ale
jako obecny ramec, spoluutvareny také napf. politickou kulturou, socialnimi hodnotami,
apod., které jsou v regionu zakofenény. Kli¢ové pro pfenos znalosti a vznik inovaci tak neni
jen ryze prostorova blizkost, ale i kulturni, socialni, organizacni blizkost (Blazek 2011).

Dulezitym komponentem, ktery je pro vznik inovaci vyznamny a ktery je v ramci této teorie

17



Casto zmiflovan, jsou instituce, které podporuji vzajemné interakce mezi aktéry — sdruzeni
podnikateli, odvétvové koalice, apod., v€etné mékkych neformalnich instituci jako dohody,
sdilené nazory, které mohou nasledné vyustit ve sdilenou reprezentaci kolektivnich zajmu
(Blazek 2011).

Na vyznam prostorové blizkosti pro tvorbu inovaci odkazuje také napf. teorie
regionalnich inovacnich systémua (RIS). Podobné jako teorie ucicich se region(, i zde je
akcentovana interakce nejen mezi firmami, ale i dalSimi aktéry, jakymi jsou univerzity,
vyzkumné instituce, podnikatelska uskupeni, podplrné infrastruktury zfizované regionalni
spravou, apod. Interakce mezi témito aktéry je usnadnéna praveé jejich prostorovou blizkosti
(Blazek 2011). Autorem pojmu regionalni inovacni systém je Philip Cooke, ktery v tomto
kontextu poukazuje na to, Ze pravé region je tou kliCovou udrovni pro dosazeni
konkurenceschopnosti na globalni drovni, nebot’ interakce mezi vySe uvedenymi aktéry je
realizovana zpravidla na této Urovni. Spoluprace téchto aktérd maze byt zaroven efektivnégji
koordinovana a podporovana praveé regionalnimi vladnimi institucemi (Cooke 2006). V ramci
teorie RIS jsou rozliSovany dva subsystémy, mezi nimiz dochazi ke vzajemné interakci a tim
i k naslednému vzniku inovaci. Jedna se o subsystém tvorby znalosti zahrnujici univerzity,
vyzkumné instituce, apod. a subsystém, ktery vytvofené znalosti ekonomicky zhodnocuje.
Ten je tvofen predevSim firmami. Vedle kvality obou subsystémi rozhoduje o
konkurenceschopnosti regionu také kvalita a intenzita vzajemnych vazeb (Blazek 2011).
Existuji rizné typy RIS. Podle velikosti firem, které dominuji subsystému zhodnocujicimu
znalosti, Cooke (2006) rozliSuje tfi typy RIS: 1. Localist RIS, kde dominuji MSP; 2. Interactive
RIS, kde jsou rovhomérné zastoupeny MSP a velké firmy; 3. Globalized RIS, kde dominuji
velké nadnarodni firmy, které jsou doplnéné pfevazné zavislymi MSP. Z hlediska vyzkumu
pfevaZzuji soukromé vyzkumné instituce. Pfikladem tohoto typu RIS je Silicon Valley.

V souCasné dobé neexistuje obecny teoreticky ramec, ktery by startupy komplexnéji
studoval z hlediska regionalniho rozvoje. Jednim z divodi muze byt také nejednoznacnost
definice startupu, a tak je tento pojem c&asto nahrazovan nebo mylné zaméfovan za
zacinajici firmy.

Efekt zaclinajicich firem z hlediska regionalniho rozvoje je v literatufe nejCastgji
sledovan ve tfech hlavnich oblastech. Audretsch a Keilbach (2004a, 2004b) nebo Bosma a
kol. (2011) ve svych studiich analyzovali dopad dynamiky vzniku zacinajicich firem na
ekonomicky rust regiont pomoci riznych modifikaci produkéni funkce. Vétsi pozornost je
v kontextu zacdinajicich firem vénovana jejich vlivu na regionalni zaméstnanost (Fritsch,
Weyh 2006; Fritsch, Schindele 2011). Tématem, které je pro uvedené oblasti zajmu odborné
verejnosti spole¢né, je inovaéni vykonnost zacinajicich technologickych firem. Velké

etablované firmy hledaji rizné kanaly, kterymi by ziskaly pfistup k unikatnim znalostem a
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technologiim vychazejicich z nékterych zacinajicich firem (Dushnitsky, Lenox 2005; Kotha,
Wadhwa 2006).

Neoklasicky model vyrobni funkce opomiji podnikatelskou aktivitu jedinct vedouci ke
vzniku novych firem. Tato promé&nna oznaCovana jako podnikatelsky kapital mGze podle
Audretsche a Keilbacha (2004a, 2004b) pfedstavovat kliCovou sloZku zodpovédnou za
odliSnou ekonomickou vykonnost regionl méfenou produktivitou prace a hrubou pfidanou
hodnotou regionl. Podnikatelsky kapital je definovan jako komplex faktor( (kvalifikovani a
podnikatelsky schopni jedinci, formalizované a neformalizované sité firem, instituce, apod.)
stimulujici vznik novych firem. Indikatorem podnikatelského kapitalu je pocet nové
zalozenych firem pfipadajicich na tisic obyvatel regionu. Empirické vysledky dokladaji
statisticky vyznamnéjsi vliv podnikatelského kapitalu v oblasti informacnich a komunikacnich
technologii (ICT) a high-tech oborech na ekonomickou vykonnost region(l, nez je tomu
v pfipadé podnikatelského kapitalu ve vSech sektorech ekonomiky, nicméné autofi reflektuji
pouze kvantitativni rozmér, nikoliv kvalitativni parametry nové vzniklych firem, které vsak
mohou byt rozhodujici.

Bosma a kol. (2009) pfi analyze vlivu zacinajicich firem na regionalni rozvoj vychazi
z konceptu kreativni destrukce a poukazuje na skutenost, ze nejen vznik novych firem, ale i
zanik méné produktivnich firem, které v nasledném konkurenénim boji neobstoji, muze
akcelerovat ekonomicky rust regionu. Rostouci produktivitu regiond se tak snazi vysvétlit
pomoci ukazatele mira turbulence zachycujiciho dynamiku vzniku i zaniku firem v daném
obdobi. Signifikantni efekt miry turbulence v8ak byl prokédzan pouze v sektoru sluzeb. Ve
vyrobnim sektoru byl vliv tohoto ukazatele na rostouci produktivitu regionu minimalni. Dopad
miry turbulence na regionalni vykonnost byl intenzivnéjSi v regionech, které se vyznacovaly
vy8Sim stupném tzv. pfibuzné rozmanitosti.

Odborna vefejnost se dlouhodobé potyka s otazkou, kdo je hlavnim motorem tvorby
novych pracovnich mist (Fritsch, Schindele 2011). Zda jsou primarnim zdrojem novych
pracovnich pfilezitosti dynamicky rostouci MSP, ¢i velké zavedené firmy. | pfes objasnéni
této otazky Ize pfimy dopad na regionalni zaméstnanost jen obtizné kvantifikovat. Vysledny
efekt na miru zaméstnanosti je v obecné roviné dan vztahem mezi pfimo vytvofenymi
pracovnimi pfileZitostmi, nepfimo vytvofenymi pracovnimi pfileZitostmi v pfidruzenych
firmach a zménou (Ubytkem) v poétu pracovnich pfilezitosti v jinych (napf. konkurencénich)
firmach (napf. Dicken 2011).

Vzajemny vztah mezi zaméstnanosti a za€inajicimi firmami je nejCastéji studovan ze
dvou hlavnich perspektiv. Na jedné strané je analyzovan pocet nové zaloZenych firem
v daném roce a jejich okamzity efekt na miru zaméstnanosti. Nedostatkem téchto studii je
vSak skuteénost, Ze nereflektuji vyvoj zacinajicich firem a jejich dopad na zaméstnanost

v delSim Casovém horizontu (Fritsch, Mueller 2008). Fritsch a Weyh (2006) sledovali
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dlouhodoby vyvoj zac&inajicich firem v zapadnim Némecku v obdobi 1984—2002 ve vyrobnim
sektoru a v sektoru sluzeb. V pfipadé sektoru sluzeb absolutni poCet vytvofenych pracovnich
prilezitosti roste pouze v prvnim roce, kdy je dosaZzeno maxima. Poté nasleduje klesajici
tendence a pfiblizné po sedmi letech odpovida celkovy objem vytvofenych pracovnich
prilezitosti pavodnimu stavu. V pfipadé vyrobniho sektoru je situace odlisna. Objem
zaméstnancl roste v prabéhu prvnich dvou let od zalozeni firmy, kdy je dosazeno pfiblizné
120 % puvodniho poctu vytvofenych pracovnich pfilezitosti. V nasledujicich letech tento stav
vykazuje setrvaly trend nad hodnotou puvodniho stavu. OdliSny efekt zacinajicich firem
pusobicich ve vyrobnim sektoru a v sektoru sluzeb na zaméstnanost odrazi odliSnou miru
preziti zacinajicich firem v obou sektorech, ktera je indikatorem jejich UspéSnosti, a také
strukturalni odliSnost obou sektorli, ktera se promita v primérné velikosti firem (Fritsch,
Weyh 2006). V tomto smyslu je tak nezbytné poukazat na to, ze regionalni zaméstnanost
ovliviiuje nejen pocet zacinajicich firem v daném regionu, ale také jejich kvalita, ktera je
kromé miry prfeziti charakterizovana také tempem rustu jejich velikosti a inovacni aktivitou
(Fritsch, Schindele 2011). Mira preziti zacinajicich firem a faktory, které ji ovliviuji je
diskutovana v kapitole 2.3.

Nedostatkem vyse zminénych studii (Bosma a kol. 2009; Fritsch, Schindele 2011;
Fritsch, Weyh 2006) je vS8ak nadmérna obecnost sledovanych sektord ekonomiky, tedy
vyrobniho sektoru a sektoru sluzeb, a jejich dopadu na regionalni rozvoj. Domnivam se, Ze
v dnesni dobé&, kdy je dlouhodoba konkurenceschopnost narodnich i regionalnich ekonomik
dana technologickou vyspélosti a schopnosti tvorby inovaci, je studium dopadu takto hrubé
segmentovanych sektord narodniho hospodarstvi na ekonomickou vykonnost region(
nedostatecné.

Prudky technologicky vyvoj a rostouci tlak konkurence se projevuji ve snhaze
korporaci (i menSich firem) ziskat pfistup k unikatnim znalostem a technologiim. Vyznamnym
zdrojem technologickych inovaci jsou zacinajici technologické firmy (Kotha, Wadhwa 2006).
Argumentll, proC pravé zacinajici technologické firmy a nikoliv velké etablované spole¢nosti
jsou hnacim motorem inovaci, je nékolik. Talentovani a nadani podnikavi jedinci, ktefi
disponuji zajimavym a komeréné perspektivnim napadem, preferuji zalozeni vlastni
spoleCnosti, ktera by jim umoznila vyS$si financni zhodnoceni nez v pfipadé, ze by tento
napad rozvijeli z pozice firemniho zaméstnance (Gans, Stern 2003, cit. v Dushnitsky, Lenox
2005). Jini autofi zminuji organizacni limity a rigidni prostfedi, které svazuji a omezuji
etablované spolec¢nosti v generovani inovaci (Henderson 1993, cit. v Dushnitsky, Lenox
2005).

Existuje nékolik kanal(, jejichz prostfednictvim mohou etablované firmy Cerpat externi
znalosti. Pfikladem takovéhoto kanalu mohou byt rizikové investice firem (corporate venture

capital — dale CVC), které mohou poukazovat na atraktivitu zacinajicich firem z hlediska

20



inovaéni aktivity. Ve Spojenych statech americkych, kde jsou pfisludné statistiky dostupné,
dosahl objem CVC v roce 2013 hodnoty 3,1 mid. dolart, coz je nejvice od roku 2000, kdy
dosSlo ke splasknuti tzv. technologické bubliny. Rizikové investice firem se tak na celkové
hodnoté investic rizikového kapitalu podilely v roce 2013 z 10,5 % (NVCA 2014).

Rostouci zajem o inovativni produkty technologickych startupl ze strany zavedenych
firem dokladaji také iniciativy velkych nadnarodnich korporaci. Spole¢nost Telefénica
provozuje ve 12 zemich svéta akcelerator Wayra, ktery hleda inovativni startupy pusobici
pfedevSim v oblasti IT, jejichz technologie by mohla implementovat do svého portfolia

digitalnich sluzeb. Podobnou siti akceleratort disponuje také Microsoft.

2.3 Faktory preziti a ispésnosti startupt

Technologické inovace, predevsim v oblasti informacnich technologii, které pfichazeji
v neuvéfitelné rychlém sledu, jsou signifikantnim znakem soucasnosti. Zalozeni vlastniho
startupu nebylo diky témto modernim vydobytkiim dnesni doby nikdy jednodussi. Statistiky,
které by nam podavaly pfesnéjSi obrazek o tom, kolik startupt kazdoro¢né vznika, jsou vSak
i v dusledku nejednoznacné definice prakticky nedohledatelné.

V USA bylo napf. vroce 2011 podle Kauffmanovy nadace, ktera se zaméfuje na
podporu tamniho podnikatelského prostfedi, kazdy mésic zaloZeno pfiblizné 543 000 novych
firem. Mira zakladani novych podnikd je vtomto pfipadé definovana tzv. Kauffmanovym
indexem podnikatelské aktivity’. Skutedny podet startupt odpovidajicich definici uvedené
v kapitole 2.1 Ize v8ak odvodit jen velmi obtizné.

Global Entrepreneurship Monitor je rozsahlym mezinarodnim projektem zabyvajicim
se charakterem a vykonnosti podnikatelského prostfedi ve svété. Ukazatelem podnikatelské
aktivity ve vztahu k zag&inajicim firmam je mira nové podnikatelské aktivity® (Total Early-stage
Entrepreneurial Activity). Hodnota tohoto indikatoru byla v monitorovaci zpravé z roku 2012
uvadéna za vybrané regiony svéta. NejvySSi hodnoty parametru byly dosazZeny
v Subsaharské Africe — 28 % a v regionu Latinské Ameriky a Karibské oblasti. Mira nové
podnikatelské aktivity je vSak podle mého nazoru problematickym ukazatelem, ktery svou
konstrukci reflektuje miru zakladani novych startupt daleko hife, nez predchozi ukazatel.

kvalitu nové vzniklych startupl je spiSe nez jejich absolutni poCet mira jejich preziti (viz

> Podil osob (v %) z populace ve véku 20—64 nevlastnici Zzadnou firmu, které kazdy mésic zahaji podnikatelskou
aktivitu (tj. zalozi si vlastni firmu a vénuji ji alespon 15 hodin tydné).

® Podil osob (v %) ve véku 18-64 let, které jsou budto zalinajicimi podnikateli (tj. majitel/é firmy si nevyplaci
mzdu déle nez 3 mésice), nebo manazery vlastnicimi novou firmu (tj. majitel/é firmy si nevyplaci mzdu déle nez
42 mésicl).
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kapitola 2.2), tj. podil startuptl, které preziji kritické pocatecni obdobi a idealné se odrazi k
dynamickému rustu doprovazenému tvorbou novych pracovnich pfilezitosti. Toto kritické
pocateCni obdobi je nékdy téZz oznaCovano jako tzv. udoli smrti (viz obrazek 1). Tento
pomérné cCasto sklofovany jev je spojovan pfedevS§im s absenci finan¢nich zdrojl
nezbytnych pro preklenuti pocate¢ni vyvojové faze, v prubéhu které je produkt teprve vyvijen
a neni tak ovéfen redlnymi zakazniky. Pro investory rizikového kapitdlu tak tato faze
predstavuje vysokou miru rizika. To je také dlvod, pro¢ je zakladatelsky tym, ktery za
konkrétnim startupem stoji, v téchto fazich zpravidla odkadzan na jiné zdroje financovani,
kterymi mohou byt vlastni uspofené penize, Ci prostfedky, které jim mohou poskytnout napf.
rodina i kamaradi (viz kapitola 2.6). Tento typ investor( hledi spiSe nez na ekonomické
parametry podnikatelského projektu na osobnostni profil podnikatele (kapitola 2.6). Na
obrazku 1 v pocate¢ni vyvojové fazi figuruje jako investor vefejny sektor. Dlvodem je
specificky segment firem, jejichz vyvoj byl obr. 1 ilustrovan. Jedna se o firmy pusobici ve
vyvoji technologii v oblasti obnovitelnych zdroju energie. Tento vyvoj je finanéné velmi
nakladny, ale pro vefejny sektor zaroven velmi zajimavy (Edwards, Murphy 2003).

Délka trvani dadoli smrti se samoziejmé odviji od celé fady faktord - segment
podnikani resp. technologicka naro¢nost produktu/sluzby, velikost tymu, ktery se projektu
vénuje, jeho podnikatelské dovednosti a schopnost vzadjemné spoluprace, apod.
pocatecni kritické obdobi a odrazi se v idealnim pfipadé k ristu, je velice nizka. Konkrétni
obrazek o tom, jaka je mira preziti i uspéSnosti, vtomto pfipadé technologickych startupu
pusobicich v oblasti IT a internetu, nabizi odpovéd Ondreje BartoSe z investi¢ni spolecnosti
Credo Ventures, ktera se na tento segment startupl orientuje. V rozhovoru v tydeniku
Ekonom, ktery vySel 24. 5. 2012, se podle néj: ,pocita s tim, Ze jedna z deseti firem by méla
udélat homerun a zazafit jako hvézda. Ze zbylych deviti se oCekava, Ze tfi zkrachuiji. DalSi tfi
se ocitnou v prostoru, ktery nazyvame adoli smrti, tedy kdy firma sice pfeziva a uzivi se, ale
je neprodatelna a v zasadé negeneruje moc ziskl. Posledni tfi projekty jsou relativné
uspésné, ale je to vzdy horSi nez oCekavani.“ V tomto smyslu je nutné pfipomenout, ze se
jedna o startupy, v jejichz vlastnické struktufe figuruje investor rizikového kapitalu, ktery
poskytuje (pfinejmensim by mél poskytovat) své know-how a dulezité kontakty. Pokud
bychom uvaZovali startupy bez investi¢niho podilu, je velmi pravdépodobné, Ze tato statistika
bude méné lichotiva.

Finan¢ni prostfedky zrukou investorll rizikového kapitalu zvySuji nadéji preziti
startup(l, protoze mohou vyfesit kratkodobé problémy s provoznim financovanim. Jak jiz bylo
zminéno vySe, investofi s sebou pfinaseji také cenné kontakty a mohou mit pozitivni vliv na
kvalitu managementu portfoliové firmy. Na druhou stranu, hlavnim motivem vstupu investora

do firmy je zisk, kterému mulze byt podfizena strategie s vySSi mirou rizika. Ta paradoxné
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muze spiSe nez nastartovat rast zacinajici firmy uspisit jeji konec (Hellmann, Puri 2002, cit.

v Gimmon, Levie 2010).

Obrazek 1: Po&ate¢ni vyvoj firmy pfi prachodu udolim smrti
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Zdroj: Edwards, Murphy 2003; vlastni uprava

jsou podle mého nazoru kvalitni produkt s vysokym rdstovym potencialem, odborné
vyvazeny, kvalitni, schopny a ambicidézni tym, a také vzajemna chemie mezi investorem a
startupem, coz je prakticky nemozné kvantifikovat. Vyznamnym signalem je pro investory
napf. také pfedchozi zkuSenost zakladajiciho &lena se zalozenim a Fizenim firmy.
V rozhodovacim procesu investorli jsou manazerské schopnosti a zkuSenosti s fizenim
obecné vysoce hodnoceny (Hsu 2007). V nové vznikajicich oborech a trznich segmentech,
se kterymi neni investor pIné seznamen, muize byt dulezitym signalem pro investora napf.
akademicky titul (Gimmon, Levie 2010).

Kvalita lidského kapitalu hraje vyznamnou roli také pro pfeziti zacinajicich firem (napf.
Shepherd a kol. 2000). Ve studiich zabyvajicich se faktory, které maiji signifikantni vliv na
pFeziti zaCinajicich firem, jsou nejCastéji sklofiovany - technicka odbornost zakladatelského
tymu, ktera je pro danou oblast podnikani firmy relevantni, vzdélani, kompatibilita tymu a
manazerské zkusenosti (Gimmon, Levie 2010). Tito autofi ve své studii zkoumali, do jaké
miry maji manazerské schopnosti, technologicka odbornost a akademicky titul zakladatel(

vliv na pfeziti za€inajicich firem a zda hraji dulezitou roli v rozhodovacim procesu investora.
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Studie byla provedena na vzorku 193 izraelskych high-tech startupl a z vysledkud vyplyva, Ze
manazerské schopnosti a technicka odbornost zakladatele pozitivné ovliviuji nadéji preziti
startuptl. Naopak akademicky titul nema prakticky zadny dopad na nadégji preziti startupu,
nicméné titulovani zakladatelé maji daleko vétsi Sanci ziskat investici nez ti zakladatelé, ktefi
titulem nedisponuji (Gimmon, Levie 2010).

Uspé&snost startupu nemusi byt definovana pouhym prezitim. Jiné indikatory
uspésnosti uvazuji napfiklad pocet vytvofenych pracovnich prilezitosti, narlGst trzeb,
navratnost investic a jeji vynosnost v uréitém Casovém obdobi, apod. (Schutjens, Wever
2000). Tato nejednoznacnost vede k tomu, Ze vysledky fady studii, které se UspéSnosti
startupl vénuji, jsou prakticky neporovnatelné. Podle Schutjens a Wever (2000) maiji
manazerské schopnosti zakladateld minimalni vliv na Uspésnost startupll, méfeno pocétem
vytvofenych pracovnich pfilezitosti v nizozemskych zacinajicich firmach. Naopak u
zacCinajicich firem, u jejichz zrodu stoji zakladatelsky tym, je témér dvakrat vétsi
pravdépodobnost vytvofeni novych pracovnich pfilezitosti, nez u zacinajicich firem
zalozenych jedinym zakladatelem. V této studii se také objevuji ponékud prekvapivé
vysledky, které napfiklad zpochybnuji vliv motivacnich prvkl pro dosazeni Uspéchu. Otazkou
vSak zlstava definice a konstrukce tohoto parametru, coz v této studii neni pfili§ rozvedeno.

Na uspésnosti Ci neuspéSnosti startupll maji svUj podil bezpochyby také vnéjsi
podminky. Velice zalezi na struktufe, velikosti a rustovém potencialu daného trzniho
segmentu, charakteru konkuren&niho prostfedi, spotfebnim chovani, atp. Napf. Fritsch a
Weyh (2006) poukazali na to, Ze pouze 48 % novym firem v Némecku puUsobicich v sektoru
sluzeb prezije prvnich pét let (viz kapitola 2.2). V pfipadé sektoru primyslu je to pfiblizné 64
% novych firem. Nova odvétvi jako elektronika, ICT, life-sciences, apod. maji v disledku
turbulentniho a dynamického vyvoje dvakrat mensi nadéji preziti nez tradiéni odvétvi
(Gimmon, Levie 2010). Metropolitni regiony, vykazujici vys8i hustotu zalidnéni, mohou
zacinajicim firmam nabidnout dostatek kapitalu, lidskych zdroji a znalosti, které mohou
vyznamné stimulovat jejich rozvoj a zvysit jejich Sanci na preziti. Stearns a kol. (1995) vSak
poukazali na to, Ze praveé silné konkurencni prostfedi, které v téchto lokalitach panuje, Sanci
na preziti u za€inajicich firem naopak snizuje. Mira pfeziti novych firem je vSak podstatnou
mérou ovliviiovana dynamikou jejich vzniku, coz tyto studie nereflektuji. Vztah mezi mirou
zakladani novych firem a podminkami daného prostfedi je diskutovan v ramci kapitoly 2.2.

Obchodni strategie firmy je vysledkem manazerskych rozhodnuti, kterym pfedchazi
iteracni proces hledani vhodné cesty k uspéSnému rozvoji firmy. Tato manazerska
rozhodnuti jsou také determinovana dostupnosti zdroju (Pefia 2004). Venkovské oblasti jsou
limitovany dostupnosti zdroji. Z tohoto ddvodu maji zacinajici firmy pusobici v sektoru
maloobchodu a sluzeb vétsi Sanci na preZiti v pfipadé, Ze nejsou Uzce zaméfeny z hlediska

ceny, portfolia nabizenych sluzeb a zakaznickych segmentl. V metropolitnich regionech,
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které se vyznacuji dostatkem disponibilnich zdroji, je tomu pravé naopak (Stearns a kol.
1995).

Podnikatelské inkubatory pfedstavuji popularni nastroj podpory zacinajicich firem.
Podnikatelské inkubatory mohou nabizet odborné poradenstvi, technickou podporu a sit
kontaktl. Vycet poskytovanych sluzeb obvykle zahrnuje také levny pronajem kancelafskych
prostor. Poslanim podnikatelskych inkubator( je produkovat Uspésné a Zivotaschopné firmy.
Hlavnim cilem podnikatelskych inkubatort tak neni jen pouhé preziti startupl. Startupy, které
projdou inkubaénim programem, by mély vytvaret nové pracovni pfilezitosti, komercializovat
nové technologie a pfispivat ke zlep$ovani ekonomickych podminek regionu®. Podnikatelské
inkubatory tak disponuji hmotnymi i nehmotnymi zdroji, které napomahaji prekonat kritické
poCate€ni obdobi startupl (Rice 2002). Rice (2002) poukazal na to, ze pro dosazeni
uspéchu inkubovanych startupl neni nezbytnou podminkou jen kvalitni infrastruktura
poskytovana ze strany podnikatelskych inkubator( (tedy rozsah sluzeb, jejich kvalita a objem
¢asu vénovany startupim), ale také aktivni zapojeni ze strany startupu, které spociva ve
vyhledavani a poptavani nabizenych sluzeb. Osobné se domnivam, Ze vlastni aktivita,
ambice a motivace startupu resp. tymu, ktery za startupem stoji, jsou pro dosazeni uspéchu
naprosto zasadnimi atributy.

Jednou z hlavnich pficin, které se podepisuji na neuspéchu fady IT a internetovych
startupt, je podle projektu Startup Genome tzv. pfedcasné skalovani (premature scaling),
kterému se detailngji vénuji v nasledujici kapitole. Zjednodudené feleno se jedna o
nekonzistentnost mezi fazi vyvoje, ve které se startup nachazi, a jeho chovanim, které této
fazi neodpovida. Pfikladem muze byt nabirani velkého poctu lidi do tymu ve fazi, kdy si
startup dosud neovéfil redlny zajem o produkt. DalSim pfikladem jsou vysoké naklady na

ziskavani zakaznika, pfestoze startupu dosud nepronikl na trh (Marmer a kol. 2011b).

2.4 Startup Genome

Startup Genome Report pfedstavuje rozsahlou studii, ktera vznikla na zakladé
vyzkumu Startup Genome. Za timto vyzkumnym projektem stoji spoluzakladatelé
kalifornského akceleratoru Blackbox Max Marmer a Bjoern Lasse Herrmann a také
vyzkumnici z Kalifornské univerzity v Berkeley a Stanfordské univerzity. Hlavnim poslanim
tohoto projektu bylo identifikovat faktory, které stoji za uspéSnym rlistem a rozvojem startup
a které naopak stoji za jejich padem. Studie se opirala o Udaje a data poskytnuté pfiblizné

650 startupy, z nichz bezmala polovinu tvofi startupy z USA (Marmer a kol. 2011a).

* What is Business Incubation? <http://www.nbia.org/resource_library/what_is/> [25.8.2013]
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Zasadnim poznatkem, ktery ztohoto vyzkumného projektu vzeSel, je zjiSténi, ze
jednim z hlavnich duvodu, které zapfiCinuji ukon€eni Cinnosti fady startupu je zminéné
pfedéasné skalovani, které popisuje nesoulad mezi vyvojovou fazi, ve které se startup
aktualné nachazi, a chovanim startupu méfeného statistickymi udaji (pocet uzivateld,
naklady na ziskavani zakaznika, aktualni zisk, apod.), ke kterému v této fazi dochazi.
Nekonzistentnost je sledovana napfi¢ péti dimenzemi — zakaznik, produkt, tym, finance a
obchodni model (Marmer a kol. 2011b). Vyvojové faze, které byly na zakladé vyzkumu
identifikovany, jsou discovery, validation, efficiency a scale. Témto vyvojovym fazim se budu
detailnéji vénovat v kapitole 2.5.

Na zakladé tohoto zjisténi byla nasledné publikovana dalSi studie, ktera se detailné
vénuje pravé tomuto jevu. Podle této studie statisticky téméf 75 % IT a internetovych
startupll  konéi neuspéchem pravé v disledku pfed€asného Skalovani. V souvislosti
s nekonzistenci co do velikosti tymu (nastinéna v kapitole 2.3) studie dale uvadi, zZe
pfedCasné Skalujici startupy jsou v pocCatecnich fazich témér tfikrat vétSi nez konzistentni
startupy. Tento pomér se vSak s postupnym vyvojem obraci a na zaCatku faze scale je
primérna velikost tymu konzistentnich startupt o 38 % vySsi. Tyto startupy jsou tak schopny
efektivnéji korigovat svij rist a vyvoj ve vztahu k velikosti tymu. Statistické vysledky studie
také naznacuji, ze ve fazi discovery se 60 % nekonzistentnich startupll zaméfuje na
ovéfovani realného zajmu o produkt ze strany zakaznik( misto toho, aby hledali realny
problém, jehoz fedeni ma pro spole¢nost nemaly vyznam a pfedstavuje tak potencial pro
realizaci podnikatelského zaméru (Marmer a kol. 2011b).

Poznatky ziskané na zakladé téchto studii podnitily tym, ktery stal kolem projektu
Startup Genome, k vytvorfeni platformy pro efektivnéj$i vyhodnocovani vyvoje a rustu
startupu. Vysledkem je benchmarkovy nastroj Startup Compass, ktery umoznuje monitorovat
vyvojovy proces startupl napfi¢ péti dimenzemi uvedenymi vySe. Startup Compass je
zaloZzen na vzajemném porovnavani typologicky podobnych startupu, které se nachazi ve
stejné vyvojové fazi. Respondent tak po vypInéni rozsahlého dotazniku ziskava informace o
tom, jak si jeho startup vede v konfrontaci s ostatnimi startupy, které spadaji do stejného
segmentu, a také doporuéeni a navrhy, jak jednotlivé metriky vylepsit'. Segment je definovan
vedle vySe uvedené vyvojové faze také kategoriemi startupu, kterymi jsou automater, social
transformer, integrator, challenger. Zakladnim klasifikaénim kritériem téchto kategorii je
charakter zakaznika a jeho interakce se startupem — kdo je primarnim zakaznikem, jaky je

charakter vzajemné interakce mezi startupem a zakaznikem, strategie akvizice novych

4 Navigate Your Startup To Success With Startup Compass <http.//blog.startupcompass.co/navigate-your-startup-
to-success-with-the-sta> [19.9.2013]
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zakaznikl, hlavni akviziéni kanaly, apod. V ramci jednotlivych kategorii nalezneme dalSi
doprovodné informace, které pfispivaji k této kategorizaci. Jedna se napfiklad o skladbu
tymu, velikost a miru zralosti trhu, na kterém startup puUsobi, konkurenéni vyhoda, apod.
(Marmer a kol. 2011a).

Kategorie automator zahrnuje startupy, které se vyznacuji minimalni interakci se
zakazniky v pribéhu uzivani jejich produktl. Z tohoto dlivodu je pro tento typ startupl velice
dilezity analyticky aparat, ktery umoznuje rychlé testovani a vylepSovani dil€ich
komponentli, aby se udrzeli pred konkurenci. Jadro zakladatelského tymu je tvofeno
pfedevSim technicky odbornymi vyvojafi. Pfikladem takovych startupl je Eventbrite,
Slideshare nebo Dropbox (Marmer a kol. 2011a).

Startupy spadajici do kategorie social transformer se svym charakterem podobaiji
startuplim, které fadime do predchozi kategorie automator. Tyto startupy také potfebuiji
dosahnout kritické masy uzivatell, ktera jim umoznuje rychlé a efektivni testovani
jednotlivych komponent produktu. Na rozdil od automator startupll vS8ak mohou tézit ze
sitovych efektl, protoze hlavnim tézistém jejich produktl je vytvarfeni novych zplsobu
interakce mezi uzivateli. Tézisté tymu se posouva od technologické dovednosti k designérim
atraktivniho uzivatelského rozhrani a marketingovym odbornikim. PFikladem jsou startupy
vyuzivajici model socialnich siti — Facebook, LinkedIn, Airbnb, apod. (Marmer a kol. 2011a).

Integrator startupy se orientuji pfedevsim na MSP. Cena a komplexnost nabizenych
produktd, jejichz hlavnim cilem je pfedevSim zefektivnéni existujicich obchodnich procesu
firem, jsou obyCejné tak vysoké, Ze je zapotfebi lidska interakce v oblasti podpory a
obchodu. Tento charakteristicky rys integrator startupl je také jednim z hlavnich rozdilt
oproti pfedchozim kategoriim, kde je mira lidské interakce minimalni. Klicovym faktorem
uspéchu je marketing a obchod, protoZze nejlepsi produkt neni €asto ten, ktery na trhu
vyhrava. Do této kategorie startupl fadime napfiklad Zendesk, Uservoice €i Kissmetrics
(Marmer a kol. 2011a).

Posledni skupinou jsou startupy typu challenger. Tyto startupy se vyznacuji vysokymi
pfijmy na jednoho zakaznika, coZ jim umoZznuje slusné hospodarské vysledky i pfi malém
poctu klient. Technologicka propracovanost produktl se odrazi ve vysoké pofizovaci cené.
Tu si mohou dovolit pouze velké firmy, pro které tyto produkty znamenaiji vysoky pfinos.
Uspésné startupy obyéejné pusobi v jednom, maximalné dvou trznich segmentech, ve
kterych se vzhledem kfinanéné narocné technologii nemusi potykat s pfiliS ostrou
konkurenci. Pfikladem je Salesforce, Redhat, Oracle, atd. (Marmer a kol. 2011a).

DalSim zajimavym vystupem projektu Startup Genome je také nahled do 20
vybranych startupovych ekosystém a jejich vzajemné porovnani. Vedle Silicon Valley se ve
studii objevil napfiklad Tel Aviv, Seattle, New York, Boston, Londyn, Berlin nebo Singapur.

Tento vystup se nazyva Startup Ecosystem Report (Marmer a kol. 2012). Koneé&né umisténi
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ekosystému je vyslednici dil¢ich pofadi u sedmi sledovanych indext agregujicich vybrané
ukazatele. Jedna se napfiklad o vykonnostni index zahrnujici informace o trzbach, poctu
vytvofenych pracovnich pfilezitosti, ristovém potencialu startupt lokalizovanych v daném
ekosystému, atp. Jiny index zahrnuje schopnost absorpce novych technologii, manazerskych
postupu ¢&i novych obchodnich modelu. Vysledné poradi také reflektuje index kvality
podpurné sité, ktery sleduje objem a dostupnost financnich prostfedku pro startupy, rozsah a
kvalitu pravniho servisu €i sluzeb poskytovanych konzultantskymi spoleénostmi (Marmer a
kol. 2012).

Na nejvyssi pozici se objevilo Silicon Valley, které se ve vSech sedmi sledovanych
indexech umistilo na prvni pfi¢ce. V Silicon Valley napfiklad pusobi o 20 % vice mentort nez
je primérny pocet v ramci ostatnich sledovanych ekosystémi, objem finan¢nich prostfedkd
investovanych do startupl pfevySuje prumér o 32 %. Tato statistika jen dokresluje rozsah
podpulrné sité, kterou Silicon Valley disponuje. Sidli zde také svétové znamé technologické
spolecnosti — Google, Apple, Facebook, Airbnb, Twitter, atd. Na druhém misté se v zebficku
ocitl izraelsky Tel Aviv, kde se napfiklad zrodil navigaCni startup Waze, ktery byl v Cervnu
roku 2013 koupen spolec¢nosti Google (Marmer a kol. 2012).

Startup Genome vc€etné nastroje Startup Compass se z tohoto hlediska jevi jako prvni
ambicidzni projekt, jehoz cilem je védecky analyzovat chovani startupl v pribéhu jejich
vyvoje. Vystupy z této analyzy jsou hodnotné i v kontextu regionalniho rozvoje, nebot’ jsou na
zakladé rozsahlého vzorku respondentt pfedloZeny védecky hodnotné vysledky identifikujici
faktory, které vedou k UspéSnému rozvoji startupt. To Ize s rezervou vnimat jako urcity
manual pro uspésného podnikatele (minimalné v kontextu podnikani v oblasti IT a internetu).

Pro potfeby diplomové prace je tento material hodnotny pfedevsim s ohledem na
zachyceni vyvoje startupll, ktery Ize rozélenit do Ctyf vyvojovych fazi discovery, validation,
efficiency a scale, které ve vyzkumné &asti aplikuji. Aplikovatelnost téchto fazi je umoznéna
charakterem respondentl, ktefi se v pfipadé projektu Startup Genome rekrutuji v drtivé

vétsiné ze segmentu IT a internetu. Na tento segment se orientuji ve svém vyzkumu také.

2.5 Vyvojové faze startupt

Kazdy startup prochazi v pribéhu svého vyvoje a rlstu riznymi fazemi, které se od
sebe vzajemné odlisuji na zakladé sledovanych parametru. V literatufe se objevuje cela fada
model(, které popisuji vyvojovy proces prevazné zacinajicich firem v ramci jednotlivych etap.
Smyslem téchto modell je pfedevSim uchopit a vyrovnat se s rostouci komplexitou, ktera
vyvojovy proces provazi, a vytvofit platformu pro vzajemné porovnani vyvojovych fazi

v ramci zacinajici firmy i mezi firmami (Kazanjian 1988). Jednotlivé modely jsou koncipovany
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na zakladé sledovanych jevd, jejichz struktura a vlastnosti se v prub&hu vyvoje proménuji a
odliduji tak od sebe jednotlivé vyvojové faze. V ramci této kapitoly uvedu nékolik vybranych
modelu, které jsou vSeobecné rozSifené a citované, v€etné vychoziho modelu pro praktickou
Cast diplomové prace.

Komplexni pohled na pocate¢ni vyvoj zaCinajicich firem poskytuje Garnsey (1998),
jejiz model pomérné podrobné reflektuje ménici se strukturu a organizaci firem v zavislosti
na jejich interakci s vnéjSim prostfedim (resp. kliCovymi aktéry operujicimi ve vnéjSim
prostfedi — zakaznici, distributofi, dodavatelé, investofi a konkurenéni firmy) v ramci
jednotlivych vyvojovych etap (Garnsey 1998). Akcent na vzajemny vztah mezi firmou a
prostfedim, ve kterém plsobi, se promita také v jeji definici firmy, na kterou nahlizi jako na
»,Schopnost propojit pfilezitosti se zdroji zplisobem, ktery dava vznik nové aktivité vytvarejici
hodnoty” (Garnsey 1998, s. 527). V modelu jsou definovany nasledujici faze, které také
stru¢né popisu: Vyhledavani zdroju, Mobilizace zdroji, Generovani trZzeb, Posileni ristu
a Akumulace zdroju. Tyto faze vSak charakterizuji idealni rlstovy scénaf, ktery plati pouze
pro menSinu firem v realném trznim prostfedi. V pfipadé vétSiho podilu firem dochazi
v priibéhu vyvoje k odklonu od rastové tendence k opacnym trendim, které Garnsey (1998)
oznacuje jako Pocatecni propad, Rustova stagnace &i Propad rustu. Popisu téchto trendl se
vS8ak vénovat nebudu, protoZze studium startupl zapojenych v dotaznikovém Setfeni tyto

opacné trendy nereflektuje.

Faze Vyhledavani zdroji je definovana vyhledavanim obchodnich pfilezitosti a zdroju
k jejich realizaci — kvalifikované a schopné lidské zdroje, které mohou tvofit také zakladajici
tym, ktery se vtéto fazi formuje, a finanéni zdroje, které mohou mit podobu vlastnich
financnich prostfedkd ¢&i pristupu kinvestordm rizikového kapitalu, ktefi maji finanéni
prostfedky k dispozici. Garnsey (1998) uvadi také dal$i typ zdroju, kterymi mohou byt
napfiklad znalosti generované ve vyzkumnych institucich. Tyto znalosti pak mohou byt

komercné vyuzivany.

Optimalni (pro danou zacinajici firmu) strategie mobilizace disponibilnich zdroji pro
generovani zisku je definovana obchodnim planem/modelem, ktery je ve fazi Mobilizace
zdroju vytvofen. Skute¢né naklady a predpoklady (materialni, finanéni, aj.), které jsou
v obchodnim planu nastinény, je vSak velice téZké pfedpovidat a velice ¢asto se od reality
zasadné odlisuji. Nova firma vSak timto nabyva velmi cenné zkuSenosti, které mlze zurogit
pfi zavadéni dalSiho produktu/sluzby. Tato faze je financné a Casové velmi naro¢na a
Garnsey (1998) v tomto kontextu zd(razriuje roli osobnosti zakladatele (zakladatell) coby

hlavniho motivatora a lidra.
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Ve fazi Generovani trzeb jsou disponibilni zdroje zmobilizovany a nastaveny zplUsobem,
ktery umoznuje zahajeni vyrobniho procesu a stim i souvisejici uvedeni vyrobku na trh.
Dosazeni tohoto stavu pfedstavuje jednoznacny argument pro zalozZeni firmy jako formalni
legitimni entity. Imperativem pro nové zaloZenou firmu je také navazani a vybudovani
formalnich a efektivnich vazeb s kliCovymi hradi na trhu — distributory, dodavateli a
samoziejmé zakazniky. V pribéhu vyvoje se firma potyka s celou fadou problémd, jejichz

feSeni je nasledné implementovano do vnitrofiremnich procesu a postup(.

Podnéty pro Posileni ristu a jeho akceleraci mohou byt vnéjSiho i vnitfniho charakteru.
V souvislosti s vnitfnimi stimuly Garnsey (1998) uvadi napfiklad podvyuzivané kapacity,
které se s nastavenim efektivnéjSi organizace firmy mohou dostavit. Mezi vnéjsSi podnéty
patfi tlak kliCovych aktért (distributofi a zakaznici), pfipadné investoru rizikového kapitalu,
ktefi jsou ve firmé finanéné angazovani, na vySsi rlst a produkci. Tento tlak mlize vést

k nahrazeni zakladajiciho tymu profesionalnim manazerskym aparatem.

Zavéreéna faze se nazyva Akumulace zdroji. Uspé&sna dynamicky rostouci firma muze
dale posilovat své trzni postaveni a rozsSifovat své produkiové portfolio prostfednictvim
akvizi€nich aktivit. Finanéni prostfedky mohou také slouZit k vytvareni rezerv pro pfeklenuti

pfipadnych krizovych obdobi.

Hojné citovanym je také model Kazanjiana (1988), ktery je konstruovan na zakladé
strategickych problému, s nimiz se firma v pribéhu pocate¢niho vyvoje setkava. Klicové
problémy maiji sekvenéni povahu a definuji charakter vyvojové faze, ve které se zacinajici
firma momentalné nachazi. V reakci na vyskyt kliCového problému se tedy méni organizac¢ni
struktura zacCinajici firmy. Jako vhodnéjsi oznaceni se vSak jevi cil, &i vyzva spiSe nez
problém. Kazanjian (1988) ve svém modelu vymezuje fazi Koncepce a rozvoje, fazi

Komercializace, fazi Ristu a fazi Stability.

Ve fazi Koncepce a rozvoje je postupné vyjasnovan podnikatelsky koncept a vyvijen
produkt/technologie az do podoby primarniho prototypu. KliCovymi problémy této faze je tedy
vytvofeni primarniho prototypu, ktery slouzi pro ovéfeni technologické ,provozuschopnosti*
napadu, a ziskani dostatecnych finan¢nich prostfedkd pro komercializaci produktu. Tato faze
se vyznacuje predevs§im technickym vyvojem produktu a neformalnim charakterem a

strukturou organizace.

Faze Komercializace je charakterizovana pokraCujicim technickym  vyvojem

produktu/technologie. Firma uz je obvykle formalné zaloZzenda a zapsana v obchodnim
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rejstiiku. Financni prostfedky jsou investovany do technicky kvalifikovanych inzenyrt, ktefi
vylepSuji a zdokonaluji primarni prototyp do podoby komeréniho produktu, ktery je uveden
na trh. V souvislosti s uvedenim produktu na trh jsou daldi prostfedky investovany do
marketingovych aktivit. Firma postupné nabyva podoby hierarchicky a funkéné strukturované

organizace.

V pfipadé, Ze je produkt/technologie trhem pfijata, nasleduje faze Rdstu. Klicovym
problémem, se kterym se musi zacinajici firma v tomto stadiu vyvoje vypofadat, je zvySeni
objemu vyroby pro pokryti rostouci poptavky a s tim i souvisejici vybudovani pozice v ramci
daného trzniho segmentu. Nastrojem feSeni tohoto problému je nastaveni efektivnéjsi
organizace vyrobniho procesu a systému fizeni, v€etné naboru nové kvalifikované pracovni

sily. Zaroven také dochazi k dalSimu prohlubovani hierarchizace a funkéni specializace.

Posledni faze je nazyva Stabilizace a hlavnim problémem je udrzeni rdstového trendu a
trzni  pozice. Vtechnické oblasti obvykle dochazi kvyvoji druhé generace
vyrobku/technologie. Nové impulsy do firmy muize vnést profesionalni manazersky tym, ktery
muze v fidicich a vykonnych funkcich nahradit pavodni zakladatele. Vnitrofiremni procesy a
postupy, které byly v pfedchozich etapach institucionalizovany, jsou dale standardizovany.
S rustem firmy dochazi ke vkladani dalSich hierarchickych stuphu tak, aby byl postupné

redukovan rozsah kompetenci generalniho feditele.

Na rozdil od modelu Garnsey (1998), Kazanjian (1988) reflektuje v jednotlivych fazich
aspekt technického vyvoje produktu, ktery je v pfipadé mnoha modell zabyvajicich se
pocateénim vyvojem pfedevSim technologicky orientovanych firem jednim z kliCovych pro
odliseni jednotlivych stadii vyvoje (napf. také niZze uvedeny tzv. sekvencni model). Podle
Kazanjiana (1988) je model aplikovatelny pouze na zacCinajici firmy, které jsou technologicky
orientované, poptavka po jejich produktu kontinualné roste a rist firmy je generovan ,zevnitf“
(autor nebere v Gvahu akvizice a fuze).

Pocate¢ni vyvoj zacinajicich technologicky orientovanych firem mudzeme znazornit
také prostfednictvim tzv. sekven¢niho modelu vyvoje a financovani, ktery sleduje proces
pfechodu od invence kinovaci, tedy pfedevSim technicky vyvoj produktu, a potencialni
finanéni zdroje, ze kterych mohou byt finanéni prostfedky Cerpany v pribéhu jednotlivych
fazi tranzice. Autory modelu jsou Auerswald a Branscomb (2002, 2003). Sekvenéni model
zahrnuje fazi Vyzkumu, Konceptu, Pocatecni fazi technologického vyvoje,

Produktového vyvoje a fazi Vyroby/Marketingu. Model je ilustrovan na obrazku 2.
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Obrazek 2: Sekvencni model vyvoje a financovani firem

patent vynalez: funkcni ovéreny obchodni model inovace: nova firma nebo program funkéni business
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| prilezitostny zdroj financovani

Zdroj: Branscomb, Auerswald 2002; vlastni Uprava

Prvni dvé faze - Vyzkum, Koncept - zahrnuji vyzkumnou aktivitu, ktera je
nasledovana vyvojem pilotniho prototypu ¢€i vypracovanim technického konceptu vcetné
vizualizace produktu/technologie. Vyzkumné a vyvojové aktivity, které v pribéhu téchto fazi
prevladaji, jsou financovany predevSim z vefejnych fondl. Pro soukromé investory
rizikového kapitalu nepfedstavuji tyto faze, vzhledem k vysoké mife nejistoty a stim
souvisejiciho rizika, pfili§ atraktivni obchodni pfilezitost. Na konci faze Koncept je tak
demonstrovan inovacni napad. KliCovou etapou je Pocatecni faze technologického
vyvoje, ktera predstavuje most mezi invenci a inovaci. Pilotni prototyp je ,pfetaven® do prvni
verze provozuschopného komeréniho produktu. Tato faze je dullezité i z hlediska vyrobniho
procesu, jehoz naklady mohou byt pfedbézné vycisleny (Auerswald, Branscomb 2002,
2003). Pocatecni faze technologického vyvoje je sklofiovana také v souvislosti
s fenoménem, ktery nese oznaceni tdoli smrti Casto provazejici pravé tuto fazi (viz kapitola
2.3). V nasledujici fazi Produktového vyvoje se aktivity soustfeduji na vyvoj a pfedevsim
na vyladéni produktu, ktery na konci této faze vstupuje na trh. V prabéhu této faze je
ziskavana zakaznicka zpétna vazba, ktera je nepostradatelnd pro dalsi vylepSovani
vyrobku/technologie. V zavére¢né fazi Vyroby/Marketingu jsou posilovany marketingové
aktivity vedouci ke zvySeni objemu prodeje produktu. Technicky tym se vénuje nastaveni

efektivniho procesu vyroby (Auerswald, Branscomb 2002, 2003).
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Ruhnka a Young (1987) jsou autofi tzv. modelu rizikového kapitalu, v némz pomoci
kvalitativniho Setfeni mezi investory rizikového kapitalu vymezuji celkem pét vyvojovych fazi.
U vymezenych vyvojovych fazi, které jsou ohraniCeny na zakladé jednotlivych etap
financovani, je uvadéna obecna charakteristika dané faze, jeji terminologické oznaceni a
hlavni vyzvy ¢i cile a rizika, kterym firma v prdbé&hu vyvojovych fazi celi, v€etné miry
konsensu dotazované investorské komunity u jednotlivych charakteristik.

Model rizikového kapitalu rozliSuje Seed fazi, Start-up fazi, Druhou fazi, Treti fazi a
Exit. Dotazovani investofi rizikového kapitalu posuzovali obchodni modely bez ohledu na
produktové zaméreni, miru rastu, apod., coz implikuje univerzalnost modelu a jeho Sirokou
aplikovatelnost. Na druhé strané je vSak dlsledkem této univerzalnosti slaba mira shody
napfi¢ respondenty v pfipadé nékterych definiénich bod(l. Model také neni omezen pouze na
zachyceni pocate¢niho vyvoje firmy. Vyvoj je zachycen az do faze dospélosti, za kterou je
povazovan vstup na burzu (Ruhnka, Young 1987).

Seed faze je charakterizovana existenci podnikatelského napadu, ¢i konceptu.
Prototyp zatim neni vyvinut ani testovan. Tym je tvofen pouze zakladateli. Hlavnimi vyzvami
vramci Seed faze je predevSim vyvoj funkéniho prototypu a zmapovani trhu véetné
konkurenénich subjektll. NejvétSimi riziky je nefunkénost vytvofeného prototypu a
nedostatecna velikost potencialniho trhu. V prabéhu Start-up faze je vytvofen obchodni plan
a zmapovano trzni prostfedi. Prototyp prochazi testovaci procedurou. Hlavnimi cili je tedy
dokoncCeni testovaciho procesu a vstup na trh. Neuspokojivé vysledky testovani spolu
s nedostateCnymi manazerskymi schopnostmi jsou naopak vnimany jako nejvétsi riziko
vramci této faze. V naslednych fazich dochazi k prohlubovani diverzity u jednotlivych
charakteristik, a to v€etné& terminologického oznaceni sledované faze. Nizkd mira shody a
velky pocet uvadénych charakteristik u pozdéjSich fazi indikuji rozevirajici se nuzky v tempu
ristu a vyvoje napfi¢ firmami (Ruhnka, Young 1987). Domnivam se tedy, Ze popis
nasledujicich fazi nema pfili§ smysl.

Zavérecny model, ktery je také vychozim modelem pro praktickou ¢ast diplomové
prace, vychazi z rozsahlého vyzkumného projektu Startup Genome (viz kapitola 2.4), do
néhoz jsou zapojeny startupy pulsobici v drtivé vétSiné v oblasti IT a internetu. Vystupem
takto rozsahlého objemu dat byla také definice &tyf hlavnich vyvojovych etap — Discovery,
Validation, Efficiency a Scale. Na webovych strankach vyzkumu jsou dale uvadény faze
Sustain a Conversation, nicméné vzhledem k minimalnimu poc¢tu startupll spadajicich do

t&chto vyvojovych etap nebyla formulovana vhodna definice téchto fazi®.

5 Stages of the Startup Lifecycle <http://blog.startupcompass.co/pages/marmer-stages> [15.3.2013]
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Pfed samotnym popisem jednotlivych vyvojovych fazi je vhodné uvést davody, pro¢
jsem dal pfednost pravé tomuto modelu pfed ostatnimi. Hlavni ddvody jsou dva: 1) oborové
zaméfeni zapojenych startupl, kde drtiva vétsina startup plsobi v segmentu IT a internetu,
coz koresponduje s charakterem respondentl v ramci mého vyzkumu; 2) neaktualnost a
védeckost u pfedchozich modelu, ktera je charakteristicka pfedevSim pro modely Kazanjiana
(1988) a Branscomba a Auerswalda (2002, 2003). Tyto modely kladou dliraz na technicky
vyvoj produktu a evokuji ve mné obrazek firmy, ktera je tvofena védeckym tymem
uzavienym v laboratofich, kde je produkt vyvijen. Chybi mi interakce zakaznikd, jejich zpétna
vazba, ktera by do procesu vstupovala jiz v poCate€nich fazich a pfedesla tomu, Zze nebudou
investovany Cas a finance vyhozeny oknem. Zjednodusené fe€eno mi ve vySe uvedenych
modelech chybi podnikatelsky rozmér vyvoje firem, ktery spociva v efektivnim vynakladani

zdroja.

Ve fazi Discovery startupy zjistuji, zda feSi skuteCny problém a zda je jejich feSeni
dostate€né atraktivni pro potencialni zakazniky, s nimiz tak mohou byt provadény napfiklad
fizené rozhovory. Zakladatelé startupu nabyvaji pfibliznou predstavu o podobé
produktu/sluzby a pfidané hodnoté, kterou s sebou tento produkt/sluzba pfinasi. Startupy
mohou vstoupit do rliznych akceleraénich program@ (v CR naptiklad StartupYard, Starcube,

apod.) ¢i navazat kontakt s mentory.

V pribéhu faze Validation startup nabizi prvni verzi produktu v placené ¢&i neplacené
podobé, ¢imz muze ziskavat prvni platici zakazniky. Dochazi k optimalizaci produktu a
,vychytani“ jeho pfipadnych nedostatki pfed jeho vypusténim na trh. Implementaci
analytickych metod a metrik muze byt vyhodnocovana uspésSnost akvizice zakaznikl, na
zakladé které mohou byt navrhnuty prvni marketingové strategie. V pfipadé vysSich

finan¢nich narokl pro dalsi rist maze startup usilovat o ziskani seed investice.

Ve fazi Efficiency je jiz poptavka po produktu/sluzbé ovéfovana v realném trznim prostredi.
Hlavnim cilem této faze je hledani obchodniho modelu, ktery startupu umozni akceleraci
ristu. Finanéni prostfedky se tedy postupné presouvaji od technického vyvoje produktu
k marketingovym aktivitam. V této fazi startup existuje jiz jako legalni entita zaregistrovana

v rejstiiku firem.
Startupy pusobici ve fazi Scale jiz maji otestovano nékolik obchodnich modell a trh znaiji

velice dobfe. Primarnim cilem je dosazeni rostouciho podilu na ftrhu skrze rust

uzivatelské/zakaznické zakladny. Finanéni prostfedky, které mohou prochazet z rizikového
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kapitadlu, mohou byt vynakladany na ziskavani manazerského tymu zastavajiciho vykonné a

fidici funkce. MUze dochazet k akvizi¢nim aktivitam a/nebo zfizovani novych pobocek.

2.6 Financovani startupu

Financni prostfedky jsou nezbytnou podminkou rozvoje a dalSiho rastu startupu.
Sebelepsi podnikatelsky napad zUstane pouze na papife, pokud plvodce tohoto napadu
nedisponuje dostateCnym finanénim obnosem nezbytnym k jeho realizaci. NejpalCivéji je
tento problém pocitovan pravé startupy, které se nachazeji v po€atecnich fazich vyvoje,
vykazujicimi kratkou &i vabec zadnou financni historii. Podobné jako startupy prochazi
vyvojovymi fazemi vymezenymi na zakladé celé fady parametru (viz kapitola 2.5), podle
Bergera a Udella (1998) také financovani podnik(i z hlediska objemu poskytnutych
prostfedkl a zdroju, ze kterych tyto prostfedky plynou, ma své vyvojové zakonitosti, které
s vyvojem firem uzce koreluje. V prlibéhu vyvoje firmy se méni jeji finanéni potfeby i
moznosti, ziskava dal§i zkuSenosti a stava se informacné transparentnéjsi a tedy i finanéné
¢itelngjsi, coz ji umoznuje pfistup k vnéj§im zdrojim financovani (napf. bankovni Gvéry)
(Berger, Udell 1998).

Obrazek 3 schematicky znazorfiuje zastoupeni vybranych typu financovani v pribéhu
vyvoje a rlstu firmy. PfestoZe se jedna o znacné zjednodusSeni, pro ur€itou ilustraci zdrojl
finan¢nich prostfedkd podle vyvojové faze firmy je to postacujici. Vy€et zdroju financovani,
jaky je uveden ve zdroji, z néhoz obrazek 3 vychazi, neni kompletni, nicméné s ohledem na
cil prace, ktery je zaméfen na startupy, to neni nezbytné a vedlo by to k mensi pfehlednosti.

Aktualni data, na zakladé kterych by mohlo byt toto generalizované vyjadieni podilu
jednotlivych typu financovani statisticky verifikovano, se mi nepodafilo dohledat. Komplexni a
nazorny obrazek nam mohou poskytnout statistické uUdaje, pfestoze jsou starSiho data,
prezentované pravé Bergerem a Udellem (1998), které se opiraji o studii zkoumajici zdroje
financovani firem v USA, ktera probéhla v roce 1993.

Urcitou aproximaci vyvojovych fazi je nasledna kategorizace sledovanych firem
uvedena v tabulce 1, kterou autofi provedli podle poctu let uplynutych od jejich zalozeni,
pfestoze (jak bylo diskutovano v kapitole 2.1) zalozeni firmy je pouze formailni akt, ktery
neznamena pocatek aktivit souvisejicich s rozvojem podnikani. Startupy jsou zpravidla
rozvijeny dfive, nez je firma oficialné zapsana v obchodnim rejstfiku. Je potfeba mit také na
paméti, Ze se nejedna o segment IT firem, se kterym v ramci praktické ¢asti diplomové prace

pracuiji.
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Obrazek 3: Zdroje financovani firem v prabéhu jejich vyvoje
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Zdroj: Berger, Udell 1998; vlastni uprava

Tabulka 1 potvrzuje obecné pravidlo, Ze pocCateéni aktivity rozvoje podniku jsou
financovany pfedevS§im zvlastniho kapitalu zakladajicich ¢&lent firmy a zkapitalu
pochazejiciho od jejich rodinnych pfislusnik(l a kamaradl (Berger, Udell 1998). Podivame-li
se na fazi infant, vlastni finanéni prostfedky se na celkovych zdrojich financovani podili
z vice nez 28,6 % tvofenymi podilem jednatele, ostatnich spole¢nikd a Uvéry poskytnutymi
fyzickymi osobami (zastoupeni podilu ostatnich spole¢nikd napfi¢ vyvojovymi fazemi neni
dostupné, nicméné lIze pfedpokladat, Zze je vétsi nez nula), coz je o 1,5 % vice nez
v nasledné fazi adolescent (nebereme-li v potaz podily ostatnich spole¢nik(l). V pozdéjSich
fazich tento podil sice roste, ale lze pFedpokladat, ze v pfipadé podilu jednatele jde
predev§im o zhodnoceni tohoto podilu. Uvé&rové financovani z fad fyzickych osob (pujéky
poskytnuté rodinou, kamarady ¢i spolecniky firmy) podle o¢ekavani naopak klesa.

Zdroj financnich prostfedkl, které jsou firmé poskytnuty ze strany rodinnych
pfislusnik(l a pratel, je také oznacovan jako FF. Jednotliva po&ate€ni pismena oznacuji dil€i
pavodce finanénich prostfedkii — rodinu (Family) a pratele (Friends). Casto je tento typ

financovani rozsifen o blazny (Fools), tedy investory, ktefi pfi poskytovani kapitalu v této fazi
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Tabulka 1: Financovani firem v USA v roce 1993

podilové zdroje (v milionech dolart) uvérové zdroje (v milionech dolart)
podil business VC ostatni celkovy | finanéni nefln? nent fyzické | celkovy celk9vy
. o . I a verejné o podil a
jednatele  angel fond spole€nici podil instituce . osoby aveér S
instituce uver
A:malé firmy bez financ¢nich, zemédélskych a realitnich firem
31,3 % 36% 19% 129% 49,6 % | 26,7 % 18,0 % 57% | 50,4% ]100,0 %
$524.4 $60.0 $31.0 $215.2 $830.6 | $446.0 $301.4 $95.4 | $842.8 | $1673.4
B: klasifikace podle stari firmy
infant 19,6 % na na na 479% | 279 % 152 % 9,0% | 52,1 % | 100,0 %
(0-2 roky) $8.6 h o N $21.1 $12.3 $6.7 $4.0 $23.0 $44.1
adolescent | 17,4 % na na n.a 394 % | 357% 15,2 % 9,7% | 60,6 % | 100,0 %
(3-4 roky) $25.1 e h h $56.8 $51.5 $21.9 $14.0 | $874 $144.2
middle-aged | 31,9 % na na na 48,0% | 26,6 % 19,9 % 55% | 52,0% | 100,0 %
(5-24 rokl1) | $324.9 h o h $488.2 | $270.3 $202.7 $55.8 | $528.8 | $1017.0
old 35,4 % na na na 56,5% | 23,9 % 15,0 % 47% | 43,6 % | 100,0 %
(25 +roku) | $165.8 e h o $264.5 | $111.9 $70.0 $21.6 | $203.5 | $468.0

Zdroj: Berger, Udell 1998; vlastni uprava

podstupuji velké riziko s velmi nejasnymi vynosy (dale bude tento typ financovani oznacovan
jako FFF). FFF své prostfedky investuji do osobnostnich ryst ¢lena rodiny &i kamarada
spiSe nez do podnikatelského napadu. Tuto skute¢nost dokladaji také Shepherd a Zacharkis
(2001), ktefi dokumentuji vysokou miru ddvéry a minimalni kontrolni mechanismy u tohoto
typu financovani. Na druhou stranu je nutné poznamenat, Ze pfipadna ztrata téchto
finanénich prostfedkl v disledku neudspéchu startupu mize mit na vzajemné vztahy v ramci
rodiny a pratel velmi neblahé dopady, které jsou finanéné nevycislitelné (Shepherd,
Zacharkis 2001).

Rostouci finan¢ni naroky, které jsou nezbytné pro dalsi rozvoj a rust, mohou byt po
vyCerpani vlastnich prostfedk(l a prostfedkd pochazejicich od rodiny a pfatel uspokojeny
vyménou za vlastnicky podil v podnikatelském subjektu ve prospéch investor(i rizikového
kapitalu, nebo zadosti o poskytnuti Uvéru od finanéni instituce, typicky bankovniho uUstavu
(Berger, Udell 1998).

Smluvni ujednani o poskytnuti financnich prostfedki mezi Zzadatelem a
poskytovatelem kapitalu je nastaveno na zakladé detailni analyzy financ¢nich charakteristik
firmy i podnikatele, v€etné prfedpokladanych hospodarskych vysledkl (Gregory a kol. 2005).
Firmy, které jsou na pocatku svého vyvoje, se vyznaduji kratkou podnikatelskou &innosti a
tedy i minimalni finan¢ni historii, coZz pfedstavuje velkou piekazku pfi ziskani finan¢nich

prostfedk od bankovnich ustavd a jinych finanénich instituci (Berger, Udell 1998).
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Poskytnuti finan¢nich prostfedkd od téchto instituci je tak vzhledem k omezené informacni
transparentnosti firmy podminéno finanénimi zarukami (viz obrazek 3).

Daldi mozZnosti je investice rizikového kapitalu, ktera vSak predpoklada vysoky
ristovy potencial startupu, ktery pro investory znamena zhodnoceni vliozeného kapitalu. O
ziskani investice od investorll rizikového kapitalu, ¢i bankovniho Uvéru nerozhoduji jen
pozadavky poskytovatele, ale také preference zakladatel startupu, ktefi nemusi byt ochotni
vzdat se svého vlastnického podilu ve prospéch investora rizikového kapitalu.

Mluvime-li o investorech rizikového kapitalu, obecné rozliSujeme soukromé investory,
oznaCované jako obchodni andélé (dale jako business angels), ktefi do startupu investuji
vlastni kapital bez zprostfedkovatelt. Casto se jedna o zamozné podnikatele, ktefi za sebou
maji uspésné realizované podnikatelské projekty a hledaji pfilezitosti, kde svij nabyty kapital
optimalné investovat. DalSim rozsifenym typem investort, ktefi do startupld vstupuji, jsou
fondy rizikového kapitalu (dale VC fondy), které na rozdil od business angels investuji
prostfedky tzv. primarnich investord — banky, penzijni fondy, apod. VC fondy, které jsou
obvykle fizeny smluvné vazanou manazerskou spoleénosti, tak soustfeduji finan¢ni
prostfedky od primarnich investorll a nasledné je investuji do perspektivnich spolecnosti.
(Dvorak, Prochazka 1998).

Pfi pohledu na tabulku 1 vidime, Ze informace o podilu tohoto typu financovani podle
jednotlivych vyvojovych fazi firmy nejsou dostupné. Uveden je pouze celkovy podil tohoto
zdroje financovani ve vSech sledovanych firmach, ktery odpovida 5,4 %. Z hlediska podilu

tohoto zdroje financovani ve fazi infant nemizeme jednoznacné Fict, jestli je procentualni

vvvvv

v v

rizikového kapitalu zohlednuji i jiné aspekty (viz kapitola 2.3), pocate¢ni faze pro tyto
investory pfedstavuje nejvy8Si miru rizika, protoze realny zajem o produkt i sluzbu mezi
zakazniky je zpravidla ovéfovan v pozdéjSich fazich (viz kapitola 2.5).

V porovnani s VC fondy, business angels disponuji mensim balikem penéz, které
jsou do startupt schopni investovat. To je jeden z divodu, pro¢ business angels do startupd
vstupuji dfive nez VC fondy, a to ve fazich, které nevyzaduji tak vyznamnou financni injekci.

Tuto skute¢nost mlizeme dolozit na zakladé adajl, které jsou dohledatelné na
strankach asociaci sdruzujicich business angels EBAN (European Business Angel Network)
a fondy rizikového kapitalu EVCA (European Venture Capital Association), NVCA (National
Centure Capital Association). Pfestoze business angels nejsou organizovani do takové miry,
jako je tomu v pfipadé VC fond(, podle asociace EBAN, ktera sdruzuje nejen evropské sité

business angels, ale také organizace, které se vSeobecné& angazuji v podpofe rozvoje

38



startupl, byla vroce 2013 primérna vySe investice, za kterou stal jeden z ¢lenskych
business angels, 165,8 tis. euro v ramci early stage faze®.

Pfi pohledu na tabulky 2 a 3, které zachycuji objem investic realizovany VC fondy
v USA a v Evropé v pribé&hu jednotlivych vyvojovych fazi startupu’, vidime, ze VC fondy
investuji nepomérné vysSi Castky v pocCateCnich fazich vyvoje nez je tomu v pfipadé
business angels. V Evropé je prumérna velikost investice realizované v seed fazi 276 tis.
euro; ve fazi start-up je to 975 tis. euro (viz tabulka 3). V USA dosahuji investice jesté
vysSich ¢astek. Na seed fazi pfipada 4,4 mil. dolar(; v early stage fazi je to dokonce 4,9 mil.

dolar( pfipadajicich v priiméru na jednu investici (viz tabulka 2).

Tabulka 2: Investice VC fond( podle vyvojovych fazi firem v USA v roce 2013

objem investic  objem investic ocet investic pocet investic

(v mil. dolarti) (v %) P (v %)
seed 966,4 3,3 221 55
early stage 9 896,0 33,5 2 031 50,3
expansion 9814,2 33,2 991 24,5
later stage 8 868,7 30,0 798 19,7
celkem 29 545,3 100,0 4 041 100,0

Zdroj: NVCA 2014, vlastni uprava

Tabulka 3: Investice VC fond( podle vyvojovych fazi firem v Evropé v roce 2013

objem investic  objem investic ocet investic pocet investic
(v mil. euro) (v %) P (v %)
seed 115,7 34 419 13,0
start-up 1836,0 53,8 1883 58,3
later stage 1462,8 42,8 925 28,7
venture
celkem 3414,5 100,0 3227 100,0

Zdroj: EVCA 2014; vlastni uprava

VC fondy do startupt obvykle vstupuji az po validaci produktu a poptavky po ném
v realném trznim prostfedi, tedy ve start-up resp. early stage fazi. Tomuto trendu odpovida
tabulka 3) a 5,5 % v USA (viz tabulka 2). Procentualni podil objemu investic v seed fazi,

ktery je v USA (3,3 %) i Evropé (3,4 %) v porovnani s procentualnim zastoupenim seed faze

6 Early stage faze, v jejimz ramci je asociaci EBAN sledovana investi¢ni aktivita business angels, odpovida seed
a start-up fazi, které v klasifikaci vyvojovych fazi podnikd uzivd EVCA. Data dohledana — Early Stage Market
Overview <http.//www.eban.org/about-angel-investment/early-stage-market-overview/> [10.3.2015]

! Early stage faze uvedena v ramci klasifikace vyvojovych fazi NVCA odpovida fazi start-up v ramci evropské
klasifikace. Expansion a later stage faze v kontextu investi¢nich aktivit VC fondd v USA odpovida later stage
venture fazi klasifikovanou EVCA.
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narocnosti seed faze v porovnani s ostatnimi vyvojovymi fazemi.

VC fondy také Casto preferuji firmy, které za sebou jiz maji investice poskytnuté ze
strany business angels (Berger, Udell 1998). Tato posloupnost souvisi také s problematikou
tzv. moralniho hazardu (moral hazard) a nepfiznivého vybéru (adverse selection), se kterou
se investofi rizikového kapitalu mohou setkat. Velmi stru¢né se jedna o zpusob chovani a
nakladani s poskytnutymi finanénimi prostfedky, které neodpovida smluvnimu ujednani
s investorem. Manazerské spole€nosti operujici vramci VC fondl s velkym objemem
finan¢nich prostfedkd, které nepochazi z jejich vlastni kapsy, pfedpokladaji, ze v pfipadé
firem, které jiz byly v minulosti zainvestovany napf. pravé business angels, je riziko vyskytu
moralniho hazardu a nepriznivého vybéru mensi (Osnabrugge 2000).

Startupy, které nejsou ochotny vzdat se svého vlastnického podilu, nebo jejich
podnikatelsky plan neni pro investory rizikového kapitalu dostateéné atraktivni, mohou vyuzit
uvérové financovani. Bankovni Ustavy a finanéni instituce poskytujici tento typ financovani
vSak v pfipadé zacinajicich firem vyzaduji kryti formou finanéni zaruky. Timto zplisobem tak
finanéni domy feSi nedostatek finanénich informaci Zzadatele a minimalizuji tak riziko
moralniho hazardu a nepfiznivého vybéru (Berger, Udell 1998). Startupy nachazejici se
v poc¢atecCnich fazich vyvoje v8ak zpravidla generuji omezené pfijmy, které jim neumoziuji
takovou zaruku poskytnout. Z tohoto dlvodu je tento typ financovani dostupny prevazné
v pozdéjSich fazich vyvoje. To samozifejmé neplati v pfipadech, kdy je zakladajici Clen
(pfipadné C&lenoveé) startupu ochoten rucit svym vlastnim majetkem pro ziskani uvérovych
prostfedkd od finan¢nich instituci. To také pravdépodobné vysvétluje relativné vysoky podil
financnich prostfedkd poskytnutych finanénimi institucemi formou uvéru (27,9 %) na
celkovych zdrojich financovani ve fazi infant (viz tabulka 1).

Vzajemny vztah mezi klientem, tedy podnikem/osobou podnikatele, a bankou, ktery je
dlouhodobého charakteru a vykazuje zodpovédny pfistup ze strany klienta (napf. z hlediska
jeho Uvéruschopnosti), vSak muze mit pozitivni vliv na podminky, za kterych jsou finanéni
prostfedky poskytnuty. To se tyka jak vySe urokovych sazeb, tak i pfipadného kryti
poskytnutych uvérovych prostfedku, které nakonec nemusi byt vyzadovano (Berger, Udell
1998).

Vedle vysSe uvedenych potencialnich zdrojd financovani dostupnych v pribéhu
jednotlivych vyvojovych fazi a obsazenych ve znac¢né zjednoduseném modelu ilustrovaném
obrazkem 3, existuji také dalSi finanéni ,zfidla“, které ¢im dal vice vstupuji do povédomi
vefejnosti. Fenoménem, ktery se v souCasné dobé tési rostouci pozornosti, je napf. tzv.
crowdfunding zalozeny na vefejné sbirce, ktera &asto probiha prostfednictvim webové
platformy. Svétové znamou platformou je naptiklad Kickstarter. Ceskou crowdfundingovou

platformou je napfiklad HitHit ¢i Kreativcisobé&. Nadnarodni spole¢nosti také organizuji celou
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fadu soutézi pro zacinajici firmy, kde je &asto jednou z cen finanéni odména. Hlavnim
motivem je v tomto sméru pfedevs§im snaha zviditelnit se, coz mize byt pro tyto spole¢nosti
v soucCtu finanéné méné nakladné nez bézné marketingové aktivity a pfitom zajimavéjsi
z hlediska jeji image. Pro startup resp. jeho zakladatele to znamena pfistup k nezbytnym
financnim prostfedkim, aniz by byly zatizeny Guvérem ¢&i snizenim jejich podilu ve prospéch

investora.

2.7 Prostorové chovani startupu

Firmy lokalizuji své ekonomické aktivity v uzemi, které disponuje vhodnymi zdroji
umozfujicimi budouci rozvoj a rlst a reaguji tak na geografické rozdily v dostupnosti téchto
zdroju (Dicken, Malmberg 2001). Neoklasické teorie vysvétlujici lokalizacni rozhodnuti firem
na zakladé lokalizacnich faktorli, jako dopravni naklady, naklady na pracovni silu &i
dostupnost surovinovych zdrojli, vS8ak v dne$ni znalostni ekonomice, zalozené na
technologickém vyvoji a inovacich, neobstoji.

Rostouci pozornost ze strany akademické sféry i vefejného sektoru zaméreného na
podporu regionalniho rozvoje se v dnesSni dobé upira k zacinajicim firmam pUsobicim
v dynamicky se rozvijejicich ekonomickych segmentech — ICT, biotechnologie, apod. — které
jsou vnimany jako zdroj novych, kvalifikovanych pracovnich pfilezitosti a nositeli
technologickych inovaci (napf. Bade, Nerlinger 2000).

Podle Stuarta a Sorensona (2003) je vznik novych technologicky orientovanych firem
vazan na mobilizaci klic¢ovych zdrojli, které jsou v geografickém prostoru rozmistény znaéné
nerovnhomérné a vykazuji vysokou miru koncentrace. Témito kliCovymi zdroji je lidsky kapital,
finan¢ni kapital a know-how resp. technologie. DalSim nezbytnym prvkem je sit kontakt( a
vazeb na poskytovatele téchto zdrojl (kvalifikované lidské zdroje, investofi rizikového
kapitalu a védecko-vyzkumna infrastruktura), které se snadnéji vytvareji a formuji ve
vzajemné geografické blizkosti. Pozitivni vliv geografické blizkosti technologickych firem a
védecko-vyzkumné infrastruktury na miru zakladani novych technologicky orientovanych
firem v Némecku dokumentuje také Bade a Nerlinger (2000).

Andersson a Koster (2011) ve své studii poukazuji na to, ze dynamika vzniku novych
ekonomickych aktivit napfi¢ Svédskymi regiony vykazuje setrvaly charakter, coz podle autoru
souvisi s jen velmi pozvolnou zménou regionalnich charakteristik (kvalita pracovni sily, trzni
sila regionu, apod.) ovliviiujicich miru zakladani novych firem, a také s konceptem path
dependence. Podle Anderssona a Kostera (2011) vysoké miry zakladani novych firem
v regionu podnécuji vznik instituci, které stimuluji podnikatelské prostfedi. Zaroven se

s rozvojem podnikatelského prostfedi dale Sifi podnikatelské schopnosti a dovednosti, které
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autofi nepovazuji za vrozeny talent a které tak pozitivné ovliviiuji vznik novych firem
v nasledujicim obdobi (Andersson, Koster 2011). Tato studie se vS8ak nezaméfovala na vznik
novych technologickych firem, ale na zakladani firem obecné.

Nedostatkem téchto studii, které se soustfeduji na lokaliza¢ni faktory determinujici
lokalizaCni rozhodovani novych technologicky zaméfenych firem, je vSak jejich staticky
charakter. Dicken a Malmberg (2001) definuje firmy jako improvizujici, provizorni a do¢asné
entity, které jsou neustale v akci a v pohybu. Na vyvoj zac€inajicich firem je potfeba nahlizet
v kontextu méniciho se prostorového vzorce sité kontaktl a partnerstvi, které se podepisuiji
na jejich prostorovém chovani (Schutjens, Stam 2003). Stam (2007) poukazuje na to, ze
existuje jen malo studii, které se vénuji vyvoji prostorové organizace dynamicky se
rozvijejicich firem. Pellenbarg a kol. (2002) rozliSuji v ramci lokalizacniho chovani tzv. push a
pull faktory. Push faktory zahrnuji podnéty, které firmu vedou ke zméné stavajici lokality
resp. klokalizaéni udalosti. Tyto podnéty mohou byt vnitfniho charakteru (nedostate¢na
kapacita stavajicich prostor, jejich nedostate¢na reprezentativnost, apod.) i vnéjSiho
charakteru (omezena dopravni dostupnost, nedostatek kvalifikované pracovni sily, apod.).
Pull faktory naopak souvisi s vybérem atraktivni lokality, kiera oplyva vhodnymi zdroji pro
akceleraci dalSiho rastu. V pribéhu vyvoje firmy pak dochazi k celé fadé lokaliza¢nich
udalosti.

V tomto smyslu povazuji studii Erika Stama za velice pfinosnou. Stam (2007) hleda
model vysvétlujici vzajemny vztah mezi vyvojovou fazi zaclinajicich dynamicky se
rozvijejicich firem a jejich prostorovou organizaci vté konkrétni fazi. Ve své studii
zohlednoval pouze firmy, které nejsou vyznamné zavislé na mistnich pfirodnich zdrojich a
poptavce, coz zahrnuje firmy pusobici ve vyrobnim a maloobchodnim sektoru. Prestoze
tento sektor ekonomiky nekoresponduje se segmentem, ktery je vramci praktické casti
diplomové prace zkouman (IT a internet), vzhledem k vylouceni firem Uzce vazanych na
mistni pfirodni zdroje Ize tuto studii vnimat jako relevantni voditko.

Stam (2007) vymezuje fazi Start-up, kdy dochazi k hledani obchodni pfilezitosti a
mobilizaci zdroji nezbytnych k uchopeni této pfilezitosti. V prabéhu této faze dochazi
k vyvoji nového produktu. Ve fazi Poéatecniho preziti firma pronika s produktem na trh a je
schopna generovat trzby prostfednictvim komerénich aktivit. Po fazi pocate€niho preziti
nasleduje faze Pocatecniho rozvoje, kdy dochazi v dlsledku efektivnino uchopeni
obchodni pfilezitosti k rlistu materialnich i nematerialnich zdroju. V pfipadé trzniho
neuspéchu Stam (2007) identifikuje fazi Obraceného rastu. Ve fazi Akumulace dochazi
k dalSimu hromadéni finan¢nich prostfedkd, které jsou tak reinvestovany dal a umoznuiji riist
nejen organicky, ale i akvizi¢ni (Stam 2007).

Lokaliza¢ni udalosti vztahujici se ke zméné prostorové organizace v dusledku

meénicich se vyvojovych procesu firmy pfedchazi proces lokalizaéniho rozhodovani, ktery je
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prilezitosti a/nebo problémem (nutnosti) motivovany, coz Ize vnimat jako push a pull faktory
uvedené vySe. Stam (2007) poznamenava, Ze nezbytnym pfedpokladem zmény prostorové
organizace je také ochota a predevsdim kapacita finan¢ni i personalni. LokalizaCni udalost

zahrnuje relokaci a/nebo otevieni €i uzavieni firemnich pobocek.

1. Start-up faze — podnikatelé Casto zahajuji ekonomickou c&innost v blizkosti mista
svého bydlisté, nebo pfimo v ném. Duvodem je vedle omezenych zdroji a nejisté
budoucnosti také etablovana sit kontaktl, ktera je pfedevsim v pocateénim obdobi
nejistych vyhlidek velmi cenna. V pfipadé oCekavani budouciho ristu a mobilizace
dostateCnych financ¢nich prostfedkd muze dojit k lokaliza&ni udalosti jiz v této fazi.

2. Faze pocatecniho preziti — firma zacina generovat vlastni finanéni prostfedky a je
zfejmé, ze stavajici lokalita jiz neni unosna. Oficialni prostory k provozovani
ekonomické &innosti dodavaji firmé profesionalni identitu a zvySuji timto jeji legitimitu,
coz muze vést ke snadnéjSimu ziskani zakazniku, investora, apod. Profesionalni a
osobni sit kontakt(l podnikatele jsou v této fazi stale silné provazané. Hledani nové
lokality tak probiha v ramci téchto siti a realizace lokaliza¢ni udalosti mimo domovsky
region je nepravdépodobna. Mechanismem, ktery muize podstatnou mérou ovlivnit
lokalizaCni chovani firmy, je také vyznamny zakaznik.

3. Faze pocatecniho rastu — vysoce uUspéSny produkt a/nebo nalezeni novych
obchodnich pfileZitosti umoznuje firmé& pFfekonat fazi pocateéniho preziti. Faze
pocatecniho rozvoje firmy se vyznacuje velmi dynamickym lokalizacnim chovanim.
VétSina firem realizuje expanzi v dusledku nedostate¢né kapacity stavajicich prostor
vramci domovského regionu z ddvodu zachovani personalniho slozeni. Vidina
obchodni pfilezitosti vSak firmu muze vést k expanzi mimo region. Mechanismy, které
ovliviiuji lokalizacni chovani v této fazi, jsou utopené naklady (materialni i
personalni), objem finan¢nich prostfedkld a pfedchozi zkuSenosti a znalosti (i z jinych
geografickych trhu), které mohou ovlivnit expanzi mimo domovsky region.

4. Faze obraceného ristu — problémy, které s sebou nese pokles trzeb, mohou vést
k lokalizaénim zménam. Typickym dusledkem nizSich pfijm0 z prodeje mlze byt
uzavirani neproduktivnich pobocek v lokalitach vykazujicich neuspokojivé financni
vysledky. DalSi pfic¢inou uzavirani pobocek, ktera muize souviset s vySe zminénou
pfi¢inou, je nedostate€na personalni kapacita pro Fizeni vétSiho poc€tu pobocek
najednou, coz v disledku muze také vést k horSim hospodarskym vysledkim.

5. Faze akumulace — Nadbytek finanénich prostfedk( vytvafi prostor pro dostate¢nou
manazerskou kapacitu, kiera muize byt vyuzita k lokalizaéni udalosti. Expanze do
obchodné zajimavych regionli muze byt také realizovana prostfednictvim akviziénich

aktivit. Firma je také v dusledku procesu organizacniho uceni Iépe vybavena pro
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koordinaci ekonomickych aktivit na delSi vzdalenosti. Sité podnikatele a firmy se
stavaji stale vice oddélenymi a expanze firmy mimo hranice domovského regionu i

hranice statu jsou v této fazi velmi pravdépodobné.

S rozvojem informacnich a komunikacnich technologii dochazi ke zpochybriovani
vyznamu geografické vzdalenosti, jak ve smyslu Sifeni znalosti a védomosti, tak ve smyslu
fizeni a koordinace ekonomickych aktivit. Prostorova blizkost dllezitych kontaktl (zakaznici,
dodavatelé, obchodni partnefi, apod.) je dulezita predevSim v pocateénim obdobi vyvoje
firmy, kdy dochazi k budovani obchodni sité. S postupem vyvoje pfestava byt prostorova
blizkost obchodnich kontaktll tak dllezita a jeji vyznam klesa (Schutjens, Stam 2003).
Hausmann (1996) rozliSuje socialni, organizacni a prostorovou blizkost a poukazuje na to, ze
pravé prostorova blizkost umozZnuje a usnadhiuje socialni a organiza¢ni blizkost. Morgan
(2004) tvrdi, Zze ICT mohou byt pouzitelné pfi udrzovani stavajici sité kontakt( a vazeb, které
jiz byly vytvofeny, nicméné nepredstavuje adekvatni nahradu pfi jejich vytvareni. OdliSnou
kapitolou jsou vSak nekodifikovatelné znalosti, které jsou geograficky zakofenéné, coz
doklada koncentrace znalostné intenzivnich aktivit (Silicon Valley, Route 128, apod.), a
jejichz Sifeni je do znacné miry zavislé na prostorové blizkosti (Morgan 2004).

Otazka geografické blizkosti je obzvlast relevantni v kontextu souboru u€astnikd
dotaznikového Setfeni, ktery je tvofen startupy pUsobicimi v dynamicky se rozvijejicim a
znalostné orientovaném sektoru IT a internetu. V tomto smyslu je u téchto startupl zajimavé
sledovat, jestli je expanze realizovana skrze budovani zahrani¢nich pobocek v obchodné
zajimavych regionech nebo jinymi cestami, a jakymi faktory je toto chovani ovlivnéno. Toto

zkoumani je pfedmétem praktické Casti diplomové prace.

3. STARTUPY V CESKU

Studie, které by se komplexné zabyvaly stavem Ceské startupové scény, prakticky
neexistuji, nebo nejsou dostupné. Ztohoto divodu se v této kapitole opiram o vlastni
zkuSenosti a poznatky a také o vypovédi osobnosti, které prostfedi ¢eskych startupl znaji a
dlouhodobé se v ném pohybuji. Mam tim na mysli Nikolu Rafaje, ktery plsobi vtymu
akcelera¢niho programu StartupYard (v némz jsem v roce 2013 absolvoval praxi), a také
Jana VsSianského, znamého &eského investora, ktery se sdruzuje s dalSimi vyznamnymi
Ceskymi a slovenskymi investory v siti 42angels a ktery se zaméfuje pravé na startupy
v pocatecnich fazich vyvoje. Nutno také podotknout, Ze cilem této kapitoly bude spiSe nez
popis Ceskych startupl popis Ceského startupového prostfedi, ve kterém jsou zakofenény

zkoumané startupy zapojené v dotaznikovém Setfeni.
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Podle Nikoly Rafaje (2014) vzniklo v Ceské republice v roce 2014 pres 500 startup.
To je podle jeho kvalifikovaného odhadu témér dvojnasobné vice nez v roce 2012. Za timto
trendem podle mého nazoru stoji nékolik faktort v Cele s rostoucim medialnim zajmem, ktery
se kolem startupt objevuje. Cim dal vice se o nich dozvidame na nejrozsifengjsich
zpravodajskych serverech, jakymi jsou iDNES ¢&i iHNed. Existuji i specializované servery
typu Lupa ¢i Tyinternety informujici o tématech spojenych s internetem, které maiji také
vlastni sekci zaméfenou vyluéné na startupy. Vedle toho je zde online magazin
Czechcrunch, jehoz obsah se tyka technologii a startupu. Pozornost kolem startupl zvysuji
také soutéZe pro zadinajici podnikatele, kterych je v Ceské republice nékolik. MiZeme zminit
soutéZ Rozjezdy roku organizovanou telekomunikacni spolec¢nosti T-Mobile. Konkurencni
spole¢nost Vodafone kazdoroné organizuje soutéz Napad roku. Soutéz pro spoleCensky
odpovédné podnikatelské projekty predstavuje napfiklad Social Impact Award, ktera vyherce
odménuje nejen finanéni ¢astkou, ale i hodnotnymi konzultacemi poskytovanymi
partnerskymi spole¢nostmi.

DalSim faktorem, ktery v tomto procesu hraje nezanedbatelnou roli, je podle mého
nazoru snaha o vlastni seberealizaci a urcity dusevni ,restart®, ktery se projevuje tim, Zze fada
lidi opousti svou dlouhodobé budovanou pozici v zavedenych firmach a naSetfené penize
investuje do rozjezdu vlastnich podnikatelskych projekta.

Rozvoji startupové scény napomaha také vznik akceleratori, které se v Ceské
republice zacinaji objevovat. Jmenovité mizeme zminit StartupYard, ktery donedavna sidlil
v coworkingovém centru TechSquare na prazském Smichové. V souCasné dobé je
organizovan v konkurenénim Node5. Zajimavym prikladem je akcelerator Wayra, ktery je
produktem nadnarodniho operatora Telefénica provozujiciho sit akceleratort ve 12 zemich
v Latinské Americe a v Evrop&. Od roku 2013 sidlila Wayra také v Ceské republice a jejim
cilem bylo vyhledavat perspektivni startupy v regionu stfedovychodni Evropy, kterym
poskytoval nemalou investici v hodnoté 40 tis. euro, kancelafe v Praze na Vaclavském
namésti a know-how diky rozsahlé siti kvalitnich mentor(i. Zacatkem roku 2015 bylo
ohlaseno ukonceni c&innosti akceleratoru Wayra v Praze. Dlvodem je omezeni aktivit
spoleénosti Telefénica v Ceské republice, coz souvisi s prodejem O, Czech Republic do
rukou skupiny PPF. V Brné je v ramci Jihomoravského inovacniho centra (JIC) organizovan
akceleracni program StarCube, ktery vSak nenese vSechny typické rysy akceleratori. Do
vybranych startupl neinvestuje a nenarokuje si tak vlastnicky podil (coz by se vSak
v nejbliz§i dobé mélo zménit). Akceleracnimi programy proslo mnoho startup(, které se diky
UCasti v téchto akceleratorech odrazily k dynamickému rdstu a jsou hodny pozornosti.

Prikladem muze byt startup Pizzatime.cz z akceleratoru StartupYard, ktery byl v roce 2012
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odkoupen podnikatelem Tomagem Cuprem a pfejmenovan na sluzbu DameJidlo®, ktera se
zaméfuje na rozvoz jidel z partnerskych restauranich zafizeni. Za zminku stoji startup
Brand Embassy poskytujici nastroj pro zakaznickou péci v prostfedi socialnich siti. Brand
Embassy absolvoval akcelerator StartupYard v roce 2011 a v sou¢asné dobé ma pobocky
v nékolika zemich svéta. Z brnénského StarCube vzeSel Caversoft, startup lezici na pomezi
biotechnologii a IT, ktery vyviji software pro pfedpovéd chovani protein v lidském téle.
Startup Jobote poskytuje nastroj pro efeektivni nabor zaméstnancl prostfednictvim referenci
na socialnich sitich. Jobote proSel akceleratorem StarCube vroce 2013. V Ostravé jiz
druhym rokem probiha za spoluprace ostravskych vysokych Skol a Moravskoslezského kraje
akceleracni program Green Light.

Vedle vySe uvedenych akceleratorll existuji organizace a programy spadajici pod
vladni agentury, jejichz cilem je také podpora Ceskych IT firem. MUzeme zminit program
Czech Accelerator spadajici pod Czechinvest, ktery umoznuje vybranym startupdm
absolvovat nékolikamési¢ni pobyt ve vybranych destinacich (napf. Silicon Valley, Izrael, atd.)
a sbirat tak cenné zku3enosti a kontakty na zahrani¢nich trzich. Do tohoto programu byl
zapojen napf. startup Cognitive Security zaméfeny na analyzu a zabezpeceni sitovych dat,
ktery vze$el z vyzkumného projektu na Ceském vysokém udeni technickém (dale CVUT)
v Praze. Zacatkem roku 2013 bylo Cognitive Security odkoupeno americkou korporaci Cisco.
Vedle programu Czech Accelerator muzeme uvést napf. organizaci Czech ICT Alliance
zfizenou agenturou CzechTrade, jejiz hlavnim cilem je propagace Ceskych IT firem na
zahraniénich trzich.

Mnoho zajimavych startupl sidli v coworkingovych centrech. V Praze patfi mezi ty
nejznamejsi TechSquare, Node5 &i Impact Hub, ktery vedle Prahy v nedavné dobé zacal
pusobit také v Brné a Ostravé. V Brné sidli mnoho startupt v JIC inkubatorech. V ramci IT
segmentu jsou startupy koncentrovany v JIC inkubatoru INTECH. V ramci téchto prostor je
také organizovana cela fada seminar, workshopu a networkingovych akci, kde dochazi k
predavani kontaktu, cennych rad a zkuSenosti, ze kterych mohou zaéinajici podnikatelé tézit.

Velkou prekazkou uspésného rozvoje Ceské startupoveé scény je vSak nedostatek
vzajemneého pochopeni a ochoty ke spolupraci mezi startupy na jedné strané a investory
rizikového kapitalu na strané druhé. Z vyjadreni vétSiny investor je patrné, ze absorpéni
kapacita Ceskych startupll je nedostateéna (Analyza absorpcni kapacity potencialnich
pfijemcl rizikového kapitalu 2012). Dvojnasob to plati pravé pro startupy v pocatecnich
fazich rozvoje. Podle slov Jana VSianského (2014) 99 % startup(, které usiluji o vstup

investora, nevykazuji takovou kvalitu, aby o né investor jevil zajem.

8 Zacatkem roku byla ohladena akvizice sluzby DameJidlo spole¢nosti Delivery Hero.
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Urgitym dokladem nedostateéné kvality startupd v Cesku je tabulka 4, ktera
zobrazuje pocet investic VC fondu. Pro lepSi pfedstavu je zde zachycena situace v okolnich
zemich, které spadaji do regionu stfedovychodni Evropy. Napf. v Polsku, které je z hlediska
populaéni velikosti témér Ctyfikrat vétsi, bylo v roce 2013 realizovano 59 investic a z toho 43
ve fazi seed a start-up. Ve stejném obdobi bylo takovychto investic v Cesku celkem &tyfi
v celkové vySi 1,85 mil. euro. V Madarsku, které je z hlediska srovnani vhodnéjsim pfikladem
nez Polsko, bylo evidovano 23 investic v seed a start-up fazi, coz je témér Sestkrat vice, ve
vySi témér 9 mil. euro. Na druhou stranu musime brat tato Cisla s rezervou, a to z nékolika
dlvodu: pocty investic se specialné v téchto pocateCnich fazich vyvoje kazdym rokem
dynamicky méni; tyto statistiky vychazi z udaju narodnich asociaci sdruzujici tamni VC
fondy, které se napfi¢ t€mito zemémi mohou sdruzovat vice, i méné; sektorova struktura
zainvestovanych subjektd v ramci jednotlivych fazi vyvoje neni rozliSovana a z tohoto ddvodu
nevime, jaky podil tvofi investice do IT a internetovych startup.

V Ceské republice zastituje VC fondy Ceska asociace rizikového kapitalu (CVCA) a
mezi Clenské VC fondy, které se zaméfuji na seed a start-up fazi, patfi napf. Credo
Ventures. Mezi dal$i subjekty, které se v Ceské republice na tyto faze zaméfuji, patii napt.
Miton ¢&i v roce 2012 vznikly Bizthusiasm, nicméné ani v jednom pfipadé se nejedna o VC

fond, ale spiSe o investi¢ni skupinu, ktera investuje pfedevSim vlastni finan¢ni prostredky.

Tabulka 4: Investice VC fondl ve vybranych zemi v roce 2013

Cesko Slovensko
o?\jemn:l'ir;vuerzt)ic pocet investic OEJ\J;er:?Lir:eVuerzt)iC pocet investic
seed 516 1 0 0
start-up 1341 3 6 928 6
later stage venture 924 2 3 569 3
celkem 2781 6 10 497 9
Polsko Mad'arsko
seed 1559 23 562 2
start-up 4 946 20 8 421 21
later stage venture 9127 16 8 290 13
celkem 15632 59 17 273 36

Zdroj: EVCA 2014; vlastni uprava

Pomérné znaéné procento zaujimaji také startupy, které jsou pro investory rizikového
kapitalu podnikatelsky atraktivni, ale startup samotny nema o vstup investora zajem
(VSiansky 2014). Jako nejCastéjsi divody, pro¢ podnikatelé neuvazuji o investicich formou

rizikového kapitalu, uvadi Analyza absorpéni kapacity potencialnich pfijemcu rizikového

47



kapitalu (2012) vypracovana spole¢nosti PricewaterhouseCoopers (PwC) neochotu vzdat se
podilu ve firmé, dostateény objem vlastnich financi pochazejicich od znamych a z vlastnich
Uspor €i nedostatek informaci o této formé financovani.

Zavérem této kapitoly tak mizeme Fict, Ze se Cesky startupovy ekosystém neustale
vyviji, nicméné v porovnani napfiklad se Zapadni Evropou &i USA je stale ,v plenkach* a
statni podpora, ktera byla reprezentovana megalomanskym, ale neuspésnym Seed fondem,

stale chybi.

4. VYSLEDKY A DISKUZE

Vyzkumna c¢ast diplomové prace je zaméfena na analyzu vyvoje vybranych IT a
internetovych startupti v Cesku v prib&hu jednotlivych vyvojovych fazi, a to z hlediska tfi
oblasti: cile (¢i vyzvy), financovani, prostorové chovani. Tyto tfi oblasti zkoumani umoznuiji
zachytit komplexni a strukturovany popis rozvoje a rastu startupu od jeho pocatku. V souladu
s teoretickymi vychodisky diplomové prace se domnivam, Ze se vyvoj startupl v kontextu
vySe uvedenych oblasti fidi pravidly a zakonitostmi, které Ize formulovat do nize uvedenych

hypotéz, jejichz potvrzeni €i vyvraceni je cilem diplomové prace.

H1: Existuji pravidelnosti z hlediska cill, kterych chtéji startupy v prabéhu jednotlivych

vyvojovych fazi doséhnout.

H2: Existuji pravidelnosti z hlediska velikosti financnich prostfedkt a zdroji, ze kterych

startupy v prabéhu jednotlivych vyvojovych fazi cerpaji.

H3: Existuji pravidelnosti z hlediska prostorového chovani startupl v prabéhu jednotlivych

vyvojovych fazi.

V kapitole 2.5 v ramci teoretickych vychodisek k vyzkumu startupd bylo diskutovano
nékolik modelu zabyvajicich se etapizaci vyvoje startupl na zakladé vybranych parametrd.
Vzhledem ke kompatibilité sledovaného vzorku a aktualnosti vyzkumu jsem si pro potfeby
diplomové prace zvolil vyvojové faze vymezené vramci vyzkumného projektu Startup
Genome (viz kapitola 2.4). Témito vyvojovymi fazemi, u nichz sleduji chovani startupl napfic¢
vybranymi oblastmi vyzkumu, jsou discovery, validation, efficiency a scale.

Startupy, které byly vramci vyzkumu Startup Genome analyzovany, pochazely
v drtivé vétsiné ze sektoru IT a internetu. Na startupy pusobici v tomto segmentu ekonomiky
se vramci diplomové prace zamérfuji taktéZz. Tomu odpovidaji také kanaly, kterymi jsem
informace o dotaznikovém Setfeni Sifil, a také charakter a formulace otazek, které byly

v dotazniku uvedeny (viz kapitola 1.2).
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Nasledujici kapitola bude vénovana charakteristice startupll zapojenych
v dotaznikovém Setfeni z hlediska okruhu, které bezprostfedné nesouvisi se zkoumanymi
hypotézami. Sledované oblasti vyzkumu, vCetné hypotéz, které se k nim vazou, budou
diskutovany v samostatnych kapitolach, které navéZzou na uvodni obecnou analyzu

sledovaného vzorku.

4.1 Charakteristika sledovanych startupu

Celkovy pocet respondent(, ktefi se do vyzkumu zapaijili, je 51. Dotaznikovy prizkum
obsahoval dotazy citlivéjSiho charakteru souvisejici predevsim s investicemi, které tyto
startupy za dobu svého pusobeni ziskaly. Domnivam se, Ze predevsim z tohoto divodu 20
z celkového poctu 51 respondentll ve vysledku neuvedlo jméno svého startupu, coz

s ohledem na mou znalost startupového prostfedi nebylo vyZzadovano.

Tabulka 5: Zastoupeni startupt napfi¢ vyvojovymi fazemi

vyvojova faze Cetnost Cetnost (v %)
discovery 2 3,9
validation 17 33,3
efficiency 21 41,2
scale 11 21,6
celkem 51 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Pfi pohledu na tabulku 5 je nejpoletnéji zastoupena faze efficiency (celkem 21).
Vtéto fazi se nachazi napf. softwarovy startup Apiary.io, jeden 2z nejznaméjSich a
nejperspektivnéjSich Ceskych startupu, ktery zjednodusSené feeno vytvari nastroj pro
formalizaci aplikaéniho rozhrani, Ci brnénsky Takeplace, ktery vyviji integrovany nastroj pro
organizaci a spravu akci (konference, workshopy, apod.).

Pouze dva startupy byly zafazeny do faze discovery. Zajimavym zastupcem této
vyvojové faze je herni startup Flow Studio. Flow Studio plvodné vyvijelo herni aplikace pro
AppStore. V sou€asné dobé se vSak orientuje na vyuziti technologie leap motion, ktera
umoznuje bezdotykove ovladani her.

Faze validation zahrnuje celkem 17 ze vSech sledovanych startupl. Jednim z téchto
startupl je brnénsky ReplayWell, ktery se zaméfuje na pfepis audiovizualniho zaznamu do
textové podoby. Uplatnéni tak nachazi napfiklad na konferencich. Zajimavosti tohoto

startupu je skute€nost, Ze projekt vznikl na zakladé vyzkumu na Fakulté informacnich
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technologii Vysokého uceni technického (dale VUT) v Brné. Ve vlastnické struktufe firmy
figuruje také Cesky investor Jan VSiansky.

Vyvojové nejpokrodilejSi faze scale zaujima startupy, mezi néz patfi napf. startup
Geosense, ktery vytvofil vlastni geoinformacni systém vyuZivany pfedevSim obecni

samospravou pro jeho snadnou ovladatelnost a finan¢ni dostupnost.

Produktové zaméreni sledovanych startup(’®

Cloudové technologie jsou v dne$ni dobé témér standardni soucasti IT produktd.
Tuto skuteCnost doklada také tabulka 6a, ze které je zfetelné, Ze je cloud integralni soucasti
vice nez 25 % startupl, které se zapojily do dotaznikového Setfeni. S vyjimkou poskytovatelu
hostingovych sluzeb vSak cloud pfedstavuje spiSe jen komplementarni prvek daleko
komplexnéjSich IT a internetovych produktl. Mezi sledovanymi startupy nefiguruje ani jeden,
ktery by uvedl cloud jako jedinou kategorii svého produktového zamérfeni, coz jen potvrzuje

vySe zminénou skute¢nost.

Tabulka 6a: Produktové zaméreni startup(i

produktové zaméfeni Cetnost Cetnost (v %)
cloudova technologie10 13 25,5
finanéni a platebni nastroj 3 5,6
socialni média, marketing 3 5,6
hry, video a zabava 3 5,6
e-vzdélavani 8 15,7
customer commerce 7 13,7
CRM nastroj'? 6 11,8
bezpecnost a ochrana 1 2
analytika 9 17,6
webdesign 1 2
office pruductivity 8 15,7
celkem 62 120,8

Zdroj: vlastni Setfeni

® Pro nékteré z uvedenych kategorii produktového zaméreni je obtizné nalézt Cesky ekvivalent. Z tohoto davodu
je v téchto pfipadech zachovan anglicky termin.

% Cloudové technologie umoznuji uchovani soubor(i, programud, apod. na internetu a pfistupovani k nim
z webového rozhrani.

" Kategorie customer commerce zahrnuje sluzby pro zakazniky, kde ke vzajemné interakci v podobé jeji poptani,
platby za jeji vyuziti, apod. dochazi v prostfedi internetu.

'2 CRM predstavuje nastroj pro automatizaci fizeni vztahti se zakazniky, a to z hlediska analyzy jejich chovani,
segmentace ¢i cilenych marketingovych kampani.
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Domnivam se, Ze v oblasti analytiky a analytickych nastroji ma Ceska republika
silnou pozici. V tomto segmentu pusobi mnoho mladych a perspektivnich firem, kterymi jsou
napfiklad Brand Embassy, Socialbakers, Futurelytics nebo prazska Keboola, ktera se
ucastnila vyzkumu a do této kategorie se sama zaradila. Keboola je partnerskou firmou
vyznamné Ceské firmy GoodData sidlici v Kalifornii, kterd se taktéZz zamé&fuje na datovou
analytiku. Zjednodusené feCeno Keboola implementuje GoodData platformu, ktera je v celé
své S8kale finanéné nakladna, a pfizplsobuje ji individualnim potfebam zakaznikd.
Zakazniklm tak na miru propojuji datové vstupy s pozadovanymi napfiklad obchodnimi daty.
Mezi startupy, jejichz hlavnim produktovym zaméfenim je datova analytika, spada také
brnénska Phonexia, ktera se podobné jako vySe uvedeny startup ReplayWell zaméfuje na
analytiku lidského hlasu a podobné jako ReplayWell spolupracuje s Fakultou informacnich
technologii VUT v Brné na vyvoji softwaru pro rozpoznavani feci. Jejimi zakazniky jsou
napfiklad Ministerstvo obrany a Ministerstvo vnitra Ceské republiky. Uréitou formou datové
analytiky se zabyva celkem 17,6 % (9 z 51) zapojenych startupu.

Pro mé osobné je ponékud pfekvapivym zjiSténim sporé zastoupeni startupu, které
se orientuji na bezpe€nost a ochranu. Jedinym zastupcem této kategorie je startup
Angelcam, ktery se pred pobytem v kalifornském akceleratoru 500startups nazyval
Click2stream. Angelcam umoznuje vysilani Zivého pfenosu ziskaného z kamer umisténych
na pozadovaném misté. Ze svého pocitate tak muzete zivé sledovat, co se déje na druhém
konci svéta a tento produkt tak nachazi uplatnéni pfedevsim v oblasti bezpeénosti. V ramci
dotaznikového Setfeni jsem mél vSak na mysli pfedevSim ochranu a zabezpeceni dat, kde
pusobi takovi giganti jako Avast Software ¢i AVG Technologies.

Celkovy pocCet 11 startupl se nezafadilo do Zzadné znabizenych kategorii
produktového zaméreni (viz tabulka 6b). Ve vétSiné pfipadu byla tato skute¢nost
pravdépodobné dana velkou komplexitou jejich produktu. Pfikladem je startup Imagemetry
sidlici v inkubatoru InovaJET, ktery spada pod CVUT v Praze. Imagemetry je orientovan na
B2B segment a zabyva se zpracovanim a analyzou obrazové informace. Zjednodusené
feCeno umi Imagemetry rozpoznat pravost digitalnich fotografii a jejich produkt tak nachazi
uplatnéni napfiklad v sektoru pojistovnictvi. Na segment B2B i B2C je zaméfen startup
Lingvus, ktery v online prostfedi zprostfedkovava prekladatelské prace. Lingvus v roce 2012
proSel akceleratorem StartupYard. Na B2C segment se orientuji celkem tfi startupy, které se
nezaradily do kategorii produktového zamérfeni uvedenych vySe. Svou roli, pro¢ nékteré
startupy neuvedly své produktové zaméfeni ani se jej nepokusily vlastnimi slovy popsat,
zfejmé sehrava i snaha o vétsi anonymitu. U dvou ze Sesti startupt, které vlastnimi slovy

nepopsaly svUj produkt, nebylo uvedeno ani jméno téchto startupu.
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Tabulka 6b: Produktové zaméreni startupi

segment zakaznikl | popis produktu/sluzby Cetnost Cetnost (v %)

programovaci nastroj 1 9,1

naborova sluzba 1 9,1

personalizovany 1 91

poptavkovy server ’
online trzisté 1 9,1
B2BC

online preklady 1 9,1

bez popisu 1 9,1
B2c™ bez popisu 3 27,2
B2B™ bez popisu 2 18,2
celkem 11 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Zakladatelé sledovanych startupt

Z tabulky 7 je patrné, ze za zalozenim startupU stoji nejCastéji dva az tfi zakladatelé.
Duvod je zfejmy, dva lidé se domluvi snadnéji nez &tyfi a vice. Lichy pocet zakladatelu
zaroven vylu€uje moznost patové situace pfi strategickém rozhodovani. Velkou vyhodou
pfedevS§im v pocCatecCnich fazich podnikani

spoluzakladatelt tak znamena vice kontaktl, které startupdm mohou vyznamné pomoci

v pfekonani prvotnich problém.

Tabulka 7: Pocet zakladatel( startupt

pocet zakladatell Cetnost Cetnost (v %)
1 8 15,7
2 20 39,2
3 17 33,3
4 4 7,8
5 2 3,9
celkem 51 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

rozsah

'3 B2C je oznatenim pro segment, ktery je tvofen koncovymi zakazniky

“B2B je oznacenim pro segment, ktery je tvofen obchodnimi spole€¢nostmi resp. firmami
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Investofi, ktefi se vénuji investicim do startupl v pocateCnich fazich rozvoje,
v nemalé mife preferuji projekty, za kterymi stoji vice nez jeden zakladatel. Podle Schutjens
a Wever (2000) maji startupy, kde figuruje vice nez jeden zakladatel, vétSi Sanci na rozvoj a
rist, nez je tomu v pfipadé startupu s jednim zakladatelem (viz kapitola 2.3). Domnivam se,
Ze svou roli vtomto sméru nehraje jen pocet kontaktu, ale také vzajemna psychologicka
podpora jednotlivych €lend, ktera je v poc€atcich velmi dulezita.

Je zfejmé, ze podnikatelé pochazi z fad schopnych jedincl, ktefi preferuji moznost
vlastni seberealizace pfed zaméstnaneckym pomérem. Svou roli sehrava vidina vydélku
prevysujiciho zaméstnanecky plat. Indikatorem kvality lidskych zdrojl je dosazené vzdélani.

Zakladatelé startup(l v drtivé vétSiné dosahuji vysokoSkolského vzdélani (viz tab. 8).

Tabulka 8: Dosazené vzdélani zakladatell startupt

dosazené vzdélani Cetnost Cetnost (v %)
zakladni 2 1,6
stfedoskolské 18 14,4
vyssi odborné 2 1,6
vysokoskolské 103 82,4
celkem 125 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Vzhledem k segmentu IT a internetu, na ktery je vyzkum zamérfen, neni pfekvapivym
zjisténim, Ze z hlediska oboru dosazeného vzdélani zakladateld startupd jednoznacné
dominuje technika a informatika nasledovana marketingem a obchodem (viz tabulka 9).
Sebelepsi produkt totiz obtiZné hleda uplatnéni na trhu, pokud neni spravné uchopen po
marketingové a obchodni strance. Castym jevem jsou tak startupy, za kterymi stoji

zakladatelé z fad IT programatord a jedincl se znalosti marketingu a obchodu.

Tabulka 9: Oborové zaméreni dosazeného vzdélani zakladatell startupt

oborové zaméreni Cetnost Cetnost (v %)
pfirodni védy 1 0,8
technika a informatika 80 64,0
humanitni védy 12 9,6
marketing a obchod 18 14,4
jiné 14 11,2
celkem 125 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni
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Za vice nez polovinou zucastnénych startupu stoji zakladatelé, ktefi maji pfedchozi
zkugenosti se zaloZenim jinych startupt (viz tabulka 10). Uspéch & nelspéch predchozich
projektd neni az tolik relevantni skute€nosti. Jedna se pfedevSim o cenné zkuSenosti, ze
kterych mohou ,sériovy“ podnikatelé Cerpat a promitnout je v dalSich podnikatelskych
pocinech. Startupy, za kterymi stoji jedinci s podnikatelskou zkusenosti, tak maji podle mého

nazoru vétsi Sance dosahnout uspéchu.

Tabulka 10: Pfedchozi zkuSenosti zakladatelll se zalozenim startupu

predchozi zku$enost Cetnost Cetnost (v %)
Ano 29 56,9
Ne 22 43,1
Celkem 51 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

4.2 Vyvojovy proces startupt

Startupy se v pribéhu svého vyvoje a rlstu potykaji s celou fadou milnikd, které Ize
vnimat jako urcité cile, které postupné prekonavaiji a které také maiji svou ¢asovou a logickou
posloupnost. S jednotlivymi vyvojovymi fazemi, kterymi se startupy postupné prokousavaji,
se méni také priorita téchto cilG. Jinymi slovy, v pfipadé startupu, ktery se nachazi ve fazi
scale, lze predpokladat, ze nema smysl ovéfovat realny zajem zakaznikd o jeho
produkt/sluzbu. Stejné tak si Ize jen obtizné pfedstavit startup, ktery se poohliZi po expanzi
na zahranicni trhy, aniz by redlné znal svého zakaznika. Podle mého nazoru je kazda
vyvojova faze charakterizovana souborem prioritnich cild a na zakladé jejich vyslednice ve
vSech fazich vyvoje muzeme dospét ke komplexnimu popisu vyvojového procesu startupu.

S témito cili souvisi také délka trvani jednotlivych vyvojovych fazi a velikost
startupového tymu, ktery je tvofen jak zaméstnanci, tak i externisty. Délku trvani vyvojovych
fazi a velikost tymu lze vnimat jako Casovou a personalni kapacitu, kterou startupy pro
prekonani dil¢ich cilt disponuiji.

Tabulka 11 zobrazuje celkovou dobu, po kterou je/byl startup rozvijen v prabéhu
jednotlivych vyvojovych fazi, pracovné oznacenou jako délka Zivota. Jedna se o Casovy
ramec pocinajici samotnou vizi, ktera je realizovana a soustfedéné rozvijena do aktualni
podoby. Vyznamné udalosti, mezi néz patfi napf. formalni zapsani subjektu do obchodniho
protoze nejsou vazany na pamét zakladajicich ¢lend projektld. Na druhou stranu startupy

nezadinaji oficialnim zahajenim pravni subjektivity, ale napadem, ktery je rozvijen do podoby
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funkéniho projektu, ktery postupem ¢asu muze a nemusi byt zapsany v obchodnim rejstfiku

firem (viz kapitola 2.1 a 2.5).

Tabulka 11: Délka Zivota startupt

vyvojova faze délka Zivota Cetnost Cetnost (v %)
méné nez pulroku 1 50,0
pul roku - 1 rok 0 0,0
1 -2 roky 0 0,0
discovery
2 - 4 roky 1 50,0
vice nez 4 roky 0 0,0
celkem 2 100,0
méné nez pulroku 6 35,3
pul roku - 1 rok 5 29,4
1 -2 roky 4 23,5
validation
2 - 4 roky 1 5,9
vice nez 4 roky 1 5,9
celkem 17 100,0
méneé nez pulroku 1 4.8
pul roku - 1 rok 7 33,3
1 - 2 roky 9 429
efficiency
2 - 4 roky 3 14,3
vice nez 4 roky 1 4.8
celkem 21 100,0
méné nez pulroku 0 0,0
pul roku - 1 rok 0 0,0
1 -2 roky 1 9,1
scale
2 - 4 roky 8 72,7
vice nez 4 roky 2 18,2
celkem 11 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Vzhledem k malému poctu startupt spadaijicich do faze discovery (2) Ize jen obtizné
stanovit primérnou délku Zivota startupl odpovidajici této fazi. Nicméné pravé na tomto
pfipadé Ize poukazat na komplexnost celé fady faktor(, které vyznamné ovliviiuji dynamiku
vyvoje jednotlivych startupl. Jeden z téchto startupl se zabyva vytvarenim poptavkového a
nabidkového personalizovaného serveru. Jedna se zjednoduSené feCeno o nastroj
propaguijici tvorbu v oblasti interiérového designu. Projekt je rozvijen méné nez pul roku.

Druhym zastupcem je jiz zmirfiované Flow Studio. Tento startup funguje dva az &tyfi roky a
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presto se stale nachazi ve fazi discovery. Flow Studio pracuje s komplikovanou technologii a
v tomto pfipadé je cesta od vyvoje ke koncovému zakaznikovi Casové a tedy i finanéné velmi
nakladna. Definiénim znakem startupu je hledani Skalovatelného modelu (viz kapitola 2.1).
V tomto smyslu neni neobvyklym jevem, Ze se startupy vrati o nékolik kroku zpét, opusti
segment, ktery nebyl dostate¢né perspektivni, a hledaji novy segment s vyS§§im rastovym
potencialem. Pravé to je pfipad tohoto startupu.

Ve fazi validation se nachazi celkem 17 startupli, kdy 65 % z téchto startupl je
vymezeno délkou zivota do jednoho roku. Tato faze zahrnuje startupy, které jsou vyvojové
zralejSi, nez je tomu u pfedchozi kategorie. Dulezité je vSak zminit, ze vyvojova trajektorie
startupll neni jednosmérna, coz doklada pfiklad uvedeny vyse. Nachazi-li se nyni startup ve
fazi validation, neznamena to, ze se v pfistich mésicich nedostane zpét do faze discovery,
protoze se segment, na ktery startup puvodné cilil, neprojevil jako dostatec¢né profitabilni. Do
této faze je také zarazen napfiklad startup Zonio, ktery vyviji kalendaf pro snadnégjsi
planovani a organizaci schizek a jinych udalosti pro vice u€astnikl. Zonio funguje déle nez
Ctyfi roky.

Z celkového poctu 21 startupl spadajicich do faze efficiency je vice nez 75 %
definovano délkou zivota od pul roku do dvou let. V této kategorii se nachazi startupy
HlidaCky.cz a Cestolino, které na svém projektu pracuji od pll roku do jednoho roku.
Spole¢nym jmenovatelem téchto dvou startupu je urcita mira zprostfedkovani a propojeni
nabidky a poptavky. Hlidacky.cz nabizeji registrovanym uzivatelim databazi pani na hlidani
déti, ze kterych si klienti vybiraji na zakladé pozadovanych parametrd. Finalni propojeni
obou subjektll usnadriuje, ale nerealizuje. Cestolino pfedstavuje agregator a srovnavac
nabidek cestovnich kancelafi, ktery vyhleda zajezdy odpovidajici pozadavkim klienta.

Posledni fazi je faze scale, ktera je vyvojové nejpokrocilejSi. Tyto startupy jsou na
trhu jiz etablované a jejich cilem je hledat dalSi cesty, jak svou pozici upevnit a posilit. Témé&F
91 % startup(, které jsou zafazeny do faze scale, se vyznacuje délkou Zivota del$i nez dva
roky.

Postupny vyvoj startupu se odrazi v jeho rostouci velikosti, a to jak z hlediska
finanéni, tak i personalni. Zakladnim stavebnim kamenem kazdého startupu je zakladajici
tym resp. kvalita jednotlivych ¢len a schopnost jejich vzajemné spoluprace a podpory, ktera
je zvlast dulezita v pocatecnich kritickych fazich vyvoje. Je-li startup Uspésny, dochazi
k akumulaci finan¢nich zdrojl, které mohou byt nasledné investovany do ziskani kvalitnich
lidskych zdroji zajistujicich dalSi rast. Pocet zaméstnancli a externich spolupracovnikl je

zobrazen v tabulce 12.
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Tabulka 12: Pocet zaméstnancu a externistl ve startupech

vyvpjové Qoéet | getnost Cetnost vkumulativnl’ poc“:gt | setnost Cetnost vkumulativni
faze zaméstnancu (v %) Cetnost (v %) | externistl (Vv %) Cetnost (v %)
1 0 0,0 0,0 1 0 0,0 0,0
2-5 1 50,0 50,0 2-5 0 0,0 0,0
discovery 6—10 0 0,0 50,0 6—10 1 50,0 50,0
11-50 0 0,0 50,0 11-50 0 0,0 50,0
zadny 1 50,0 100,0 zadny 1 50,0 100,0
celkem 2 100,0 celkem 2 100,0
1 4 23,5 23,5 1 5 29,4 29,4
2-5 3 17,6 41,2 2-5 1 5,9 35,3
validation 6-10 0 0,0 41,2 6-10 0 0,0 35,3
11-50 0 0,0 41,2 11-50 0 0,0 35,3
zadny 10 58,8 100,0 zadny 11 64,7 100,0
celkem 17 100,0 celkem 17 100,0
1 5 23,8 23,8 1 3 14,3 14,3
2-5 6 28,6 52,4 2-5 4 19 33,3
efficiency 6-10 4 19,0 71,4 6-10 1 4.8 38,1
11 -50 0 0,0 71,4 11-50 0 0,0 38,1
zadny 6 28,6 100,0 zadny 13 61,9 100,0
celkem 21 100,0 celkem 21 100,0
1 1 9,1 9,1 1 1 9,1 9,1
2-5 3 27,3 36,4 2-5 4 36,4 455
scale 6-10 1 9,1 45,5 6-10 0 0,0 455
11-50 5 45,5 90,9 11-50 1 9,1 54,5
zadny 1 9,1 100,0 zadny 5 455 100,0
celkem 11 100,0 celkem 1 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Pocate¢ni faze vyvoje jsou charakterizovany vysokou mirou rizika a nejistou

budoucnosti startupu. Ztohoto ddvodu je velmi obtizné sehnat finanéni prostifedky od

investoru rizikového kapitalu (viz kapitola 2.6). Zakladatelé se tak mohou obratit na rodinné

pfislusniky a kamarady, pfipadné Cerpat z vlastnich nasetfenych financi, coz muze byt

limitujicim faktorem u mladSich jedincG podnikajicich napf. pfi studiu na vysoké Skole, &i

bezprostfedné po jejim absolvovani. Castym jevem pfiznaénym pravé pro pod&ateéni rozjezd

startupll je tak hledani partnerl a budoucich spole¢nik(l disponujicich nezbytnymi

schopnostmi a kvalitami, ktefi zastanou pro rist kliCové Cinnosti. MUze se jednat o

kamarady, spoluzaky, ktefi sdileji spole€nou vizi a perspektivu projektu. Z tohoto divodu je
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podil zaméstnancu v pocatenich rozvojovych fazich (discovery, validation) niz8i nez v
téch pokrocilejSich (efficiency, scale). Doklada to trend klesajiciho procentualniho zastoupeni
kategorie bez zaméstnancl v prabéhu jednotlivych vyvojovych fazi (viz tabulka 12). Vyjimkou
je jiz nékolikrat zminéné Flow Studio, které si vS8ak zaméstnance a externisty muze dovolit
diky investici, kterou ve fazi discovery ziskalo.

Klesajici podil kategorie bez zaméstnanci odpovida vySe uvedené domnénce, ze
jsou akumulované finanéni prostfedky nadale investovany do ziskani lidskych zdrojd.
Urcitym indikatorem Uspésnosti startupu je dosazeni vysSich vyvojovych fazi. Pravé tento
rist je podminén velikosti a kvalitou tymu, ktery za startupem stoji. Tuto skuteCnost také
potvrzuje trend rostouciho poétu zaméstnancu v jednotlivych fazich. Ve fazi validation je po
kategorii bez zaméstnancl nejvice zastoupena skupina startupl s jednim zaméstnancem
(23,5 %). Naproti tomu ve fazi scale vykazuje nejvétsi podil kategorie startupt s 11 az 50
zaméstnanci (45,5 %).

Nejednoznaény trend vykazuje zastoupeni externistd napfi¢ jednotlivymi vyvojovymi
fazemi. Toto zjiSténi je podle mého nazoru dano nékolika vzajemné souvisejicimi faktory,
které startupy nuti k najimani externich spolupracovnikl. Jedna se o nedostatek finan¢nich
prostfedkl na vytvofeni zaméstnaneckého poméru a/nebo zajisténi c&innosti, které
bezprostfedn& nesouvisi s pfedmétem podnikani startupu a které tak nejsou vykonavany
v takovém rozsahu, aby byl zaméstnanecky pomér vyzadovan a zarover se startupu
finanéné vyplatil. Ve srovnani se zastoupenim zaméstnancl tak pokles procentualniho
zastoupeni kategorie bez externistd napfi€ jednotlivymi vyvojovymi fazemi neni tak strmy. Ve
fazi scale neeviduje zadného externiho spolupracovnika pét startupu (45,5 %), celkem Ctyfi
startupy (36,4 %) pak vykazuji dva az pét externistll. Na tuto statistiku mizeme pohlizet tak,
Ze si startupy vtéto fazi mohou finanéné dovolit najmout externi spolupracovniky, ale
vzhledem k velikosti a poCtu zaméstnancull, ktefi pokryvaji vétSinu aktivit firmy, poptavaji
relativné malo externistu.

V ramci dotaznikového Setfeni bylo startupdm nabidnuto celkem 12 cilu, z nichz si
mély zvolit tfi, které jsou pro né v kontextu vyvojové faze, ve které se aktualné nachazeji,
relevantni. Nasledné mély u oznacenych cild uréit, do jaké miry je pro né dosazeni téchto
cilt prioritni (1 — nejvysSi mira priority). Vyskytla se zde v8ak cela fada startupd, které tuto
otazku pojaly jako ,task list* pro nadefinovani vlastnich cill, které pfed nimi aktualné lezi na
stole a které jiZ maji naopak za sebou. Pro potfeby vyzkumu tak byly tyto cile rozdéleny do
dvou kategorii: prioritni (z hlediska dulezitosti v dotazniku oznaceny hodnotou 1 a 2),
neprioritni (oznaCeny hodnotou 3 nebo neoznaceny). Vycet nize uvedenych cili vychazi
z literatury popisujici vyvoj pfevazné zacinajicich firem (viz kapitola 2.5) a také z konzultace
s odborniky, ktefi se podpofe startupi v Cesku dlouhodobé vénuji a pohybuji se v ni, jako
Nikola Rafaj a Lukas Hudecek (kapitola 1.2).
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Je zaroven velmi dulezité si uvédomit, Zze se jedna o cile, k nimz je pfifazena mira
priority. To, Ze je zde uveden konkrétni cil, ktery je pro startupy prioritni, neznamena, ze
k naplnéni tohoto cile dojde. Tyto cile tak nelze beze zbytku vnimat jako mozné definicni
prvky jednotlivych vyvojovych fazi, ale jako pomucku, ktera k popisu jednotlivych vyvojovych
fazi muze prispét. Pro lepsi prehlednost jsem zvyraznil ty procentualni podily, které

z hlediska zastoupeni miry priority dvojnasobné pfevySuji podily méné zastoupené kategorie.

Tabulka 13a: Vyvojové cile startup

1. vymezit si cilovou 2. zmapovat velikost 3. zjistit zajem
skupinu trhu zakaznika
vyvojova faze mira priority Cetnost  Cetnost (v %) | Cetnost  Cetnost (v %) | Cetnost  &etnost (v %)

prioritni 2 100,0 0 0,0 1 50,0

discovery neprioritni 0 0,0 2 100,0 1 50,0
celkem 2 100,0 2 100,0 2 100,0

prioritni 9 52,9 7 41,2 8 471

validation neprioritni 8 471 10 58,8 9 52,9
celkem 17 100,0 17 100,0 17 100,0

prioritni 2 9,5 1 4.8 4 19,0

efficiency neprioritni 19 90,5 20 95,2 17 81,0
celkem 21 100,0 21 100,0 21 100,0

prioritni 3 27,3 3 27,3 2 18,2

scale neprioritni 8 72,7 8 72,7 9 81,8
celkem 11 100,0 11 100,0 11 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Z tabulky 13a je patrné, Ze zjiStovani, komu by produkt/sluzba méla slouzit, je vysoce
prioritni (100 %) v po&atecni fazi vyvoje, coz neni pfekvapivym zjisténim. Kazdy startup si na
zaCatku musi vyjasnit, pro koho je produkt uréen. Od tohoto bodu se totiz odviji dalSi aktivity
startupu, které spocCivaji v ovéfovani, zda cilova skupina o produkt jevi zajem; jak tento
produkt vici této skupiné komunikovat; apod. V nasledujicich vyvojovych fazich je priorita
tohoto cile nizsi, nicméné stale existuje urcité procento startupl, pro které je tento kol
prioritni bez ohledu na fazi, ve které se nachazi, coz muze souviset se zavadénim novym
produktd a s tim souvisejicim hledanim dalSi cilové skupiny.

Naopak v pfipadé mapovani velikosti trhu je obtizné najit urc€ity vzorec chovani
v Case. Domnivam se, Ze tato informace je dllezita spiSe pro investory nez pro samotné

startupy, a tak je tento cil spiSe podminén hledanim finan¢nich prostfedka.
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Zjisténi a ovéfeni zajmu zakaznikl obecné& vnimam jako zasadni ukol v prvnich
fazich vyvoje. Je zbyteCnym plytvanim investovat finan¢ni a lidské zdroje do produktu, o
ktery zakaznici nejevi zajem, resp. neexistuje jistota, Ze jej budou poptavat. Podivame-li se
podrobnéji a srovname hodnoty v pfipadé prvniho a tfetiho cile, zjistime, Ze jsou si uvedené
hodnoty navzajem pomérné blizké. Tyto cile spolu velice uzce souvisi, protoZe identifikace
cilové skupiny by méla byt nutné nasledovana ovéfenim realného zajmu tohoto segmentu.
Osobné bych ocekaval, Ze ve fazi validation bude tento cil prioritni pro vysSi pocet startupu
pravé z divodu zminované efektivity vynakladani zdrojd, nicméné divod muze byt prozaicky.
Velka vétSina projektl, které na trh vstupuji, do znacné miry Kkopiruje existujici
produkt/sluzbu (lisit se mohou napf. v obchodnim modelu), jejiz potencial byl jiz zakazniky

ovéren.

Tabulka 13b: Vyvojové cile startup

4. na§taveni 5. vymez’eni ukolia v 6. beta testovani
obchodniho modelu tymu
vyvojova faze mira priority Cetnost  Cetnost (v %) | Cetnost Cetnost (v %) | Cetnost  Cetnost (v %)

prioritni 1 50,0 1 50,0 0 0,0

discovery neprioritni 1 50,0 1 50,0 2 100,0
celkem 2 100,0 2 100,0 2 100,0

prioritni 11 64,7 6 35,3 14 82,4

validation neprioritni 6 35,3 1 64,7 3 17,6
celkem 17 100,0 17 100,0 17 100,0

prioritni 5 23,8 3 14,3 4 19,0

efficiency neprioritni 16 76,2 18 85,7 17 81,0
celkem 21 100,0 21 100,0 21 100,0

prioritni 3 27,3 4 36,4 3 27,3

scale neprioritni 8 72,7 7 63,6 8 72,7
celkem 11 100,0 11 100,0 11 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Kazdy podnikatelsky napad je nutné doprovazen modelem, ktery by mél pfijmy
generovat tak, aby byl startup profitabilni. S timto také souvisi 64,7% podil startupl, pro
které je &tvrty cil ve fazi validation prioritni (viz tabulka 13b). V nasledujicich vyvojovych
fazich je procentualni zastoupeni tohoto cile nizSi, protoze je velmi pravdépodobné, ze pravé
optimalné nastaveny obchodni model témto startupiim umoznil dalSi rist a vyvoj. Na druhou
stranu, podobné jako bylo zminéno v pfipadé prvniho cile, zavadéni nového produktu &i

rozSifovani jeho funkcionality by mélo byt provazeno také upravou obchodniho modelu,
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protoze prioritou Cislo jedna zlstava profitabilita startupu. V tomto smyslu je podle mého
nazoru pfirozené, ze ani ve fazi scale neni zastoupeni tohoto cile marginalni (27,3 %).

Paty cil neni prioritni pro nadpolovi¢ni vétSinu startuput ani v jedné z vyvojovych fazi.
Domnivam se, Ze za témito Cisly stoji pfirozena a pragmaticka cesta, ktera spociva v hledani
lidskych zdroji disponujicich vhodnymi schopnostmi a znalostmi, které jsou nezbytné pro
rist a vyvoj projektu. Vymezeni jednotlivych ukolt v ramci tymu je tak vétSinou predchazeno
a nahrazeno praveé vybérem kvalitnich lidskych zdrojl, které tyto ukoly zastanou.

Beta testovani predstavuje efektivni nastroj vylepSovani produktu do finalni podoby,
ve které je nasledné uveden na trh, a zaroven slouzi k validaci realného zajmu potencialnich
zakaznikd. Dochazi k tomu pomoci tzv. minimum viable product (MVP), coz je zjednodusené
feCeno minimalistické feSeni produktu, které je nasledné vyvijeno az do podoby funkéniho
prototypu. Z tohoto divodu tak tento cil vykazuje vysoké procentualni zastoupeni zejména
ve fazi validation (82,4 %). Vysoka mira podilu startupli, pro které je tento cil ve fazi
validation prioritni, pravdépodobné vysvétluje relativné nizké procentualni zastoupeni cile
Zjistit zajem zakaznik( v této fazi, protoze pfedevSim v IT segmentu je beta testovani daleko
efektivnéjSim nastrojem ovéfovani poptavky cilové skupiny nez napfiklad dotaznikova

Setfeni.

Tabulka 13c: Vyvojové cile startupt

7. uvedeni produktu na | 8. zefektivnit akvizici 9. vylepSovani
trh zakazniku jednotlivych funkci
vyvojova faze mira priority Cetnost  Cetnost (v %) | Cetnost  Cetnost (v %) | Cetnost  Cetnost (v %)
prioritni 0 0,0 0 0,0 0 0,0
discovery neprioritni 2 100,0 2 100,0 2 100,0
celkem 2 100,0 2 100,0 2 100,0
prioritni 11 64,7 6 35,3 8 471
validation neprioritni 6 35,3 11 64,7 9 52,9
celkem 17 100,0 17 100,0 17 100,0
prioritni 5 23,8 10 47,6 9 42,9
efficiency neprioritni 16 76,2 11 52,4 12 57,1
celkem 21 100,0 21 100,0 21 100,0
prioritni 2 18,2 9 81,8 8 72,7
scale neprioritni 9 81,8 2 18,2 3 27,3
celkem 11 100,0 11 100,0 11 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni

Produkt, ktery je postupné odladén, je nasledné uveden na trh. K tomu podle tabulky

13c dochazi v pribéhu faze validation, kde 64,7 % startupu vnima cil uvedeni produktu na
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trh jako prioritni. Nemalé procento zastoupeni startup(, které tento cil vnimaiji jako prioritni
v nasledujicich fazich, mGze znacit to, Ze ma pro né testovani a vylepSovani produktu
kontinualni charakter a tyto dva cile, beta testovani a oficialni uvedeni produktu na trh, od
sebe prakticky neodlisuji.

Cil zefektivnéni akvizice zakazniku vykazuje jasny trend z hlediska rastu priority od
nulového zastoupeni ve fazi discovery, pfes 35,3 % ve fazi validation, 47,6 % ve fazi
efficiency a konec¢né 81,8 % ve fazi scale. Lze tak vyvozovat, Ze startupy, které se nachazeji
ve fazi scale, jsou zhlediska technologického a personalniho dostateCné kapacitné
pfipravené na dynamicky rist zakaznik( resp. jejich akvizici.

Zaméfime-li se na cil vylepSovani jednotlivych funkci produktu/sluzby, dojdeme
k zavéru, Ze na rozdil od predchoziho cile zde jasny trend Casové posloupnosti chybi a
nemalou mérou je zastoupen napfi¢ vSemi vyvojovymi fazemi s vyjimkou faze discovery. Je
zfejmé, ze ve fazi discovery je mira priority tohoto cile nulova, protoze v kontextu
neexistence produktu neni prakticky co zlepSovat. Procentualni zastoupeni startup(, pro
které je tento cil prioritni napfi¢ jednotlivymi vyvojovymi fazemi, je pfirozenym dusledkem
konkurenéniho prostfedi, v ramci kterého se startupy snazi svij produkt neustale vylepSovat
a priblizovat svym zakaznikim bez ohledu na fazi, ve které se nachazi. Podobné, jako
v pfipadé predchoziho cile, i tento cil vykazuje nejvyS$si podil priority u startupl spadajicich

do faze scale.

Tabulka 13d: Vyvojové cile startupt

10. pridat 11. expanze do 12. zajistit
komplementarni produkt zahranic¢i financovani
vyvojova faze mira priority Cetnost  Cetnost (v %) | Cetnost  Cetnost (v %) | Cetnost Cetnost (v %)
prioritni 0 0,0 0 0,0 0 0,0
discovery neprioritni 2 100,0 2 100,0 2 100,0
celkem 2 100,0 2 100,0 2 100,0
prioritni 5 29,4 2 11,8 7 41,2
validation neprioritni 12 70,6 15 88,2 10 58,8
celkem 17 100,0 17 100,0 17 100,0
prioritni 5 23,8 4 19,0 6 28,6
efficiency neprioritni 16 76,2 17 81,0 15 71,4
celkem 21 100,0 21 100,0 21 100,0
prioritni 5 45,5 4 36,4 4 36,4
scale neprioritni 6 54,5 7 63,6 7 63,6
celkem 11 100,0 11 100,0 11 100,0

Zdroj: vlastni Setfeni
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Spoleénym jmenovatelem startupl napfi¢ jednotlivymi vyvojovymi fazemi je hledani
novych perspektivnéjSich segmentt a zaroven uspokojeni potfeb stavajicich zakazniku. To
se promita nejen ve vylepSovani jednotlivych funkci produktu, ale také v roz8ifovani nabidky
o funkce &i produkty nové. Cil pfidat komplementarni produkt je definovan pomérné obecné
a domnivam se, ze pFedevSim startupy v polateCnich fazich vyvoje tento cil chapou
v kontextu rozsifovani produktu o nové funkce, jejichz zavedeni neni kapacitné tolik naroéné.
Timto si Ize pravdépodobné vysvétlit 29,4 % zastoupeni startupl ve fazi validation, pro které
je tento cil prioritni (viz tabulka 13d). Jinym pfipadem jsou startupy v pokrocilejSich
vyvojovych fazich (efficiency a scale), které jsou kapacitné disponované k tomu, aby mohly
svou nabidku rozsifit o novy (komplementarni) produkt i sluzbu. Ve fazi scale se to tyka
45,5 % startupa.

Podil startupu, pro které je prioritni expanze do zahranici, Uzce souvisi s financni a
lidskou kapacitou startupu. To se podle mého nazoru promita v nejvy$Sim zastoupeni
startupu, pro které je tento cil prioritni, pravé ve fazi scale (celkem 36,4 %). Na druhé strané
se jedna o IT startupy, kde expanze do zahrani€i nemusi byt nezbytné realizovana skrze
fyzické zastoupeni v dané zemi. Timto si Ize vysvétlit, ze i ve fazi validation je pro 11,8 %
startupl tento cil prioritni.

Dostate€ny obnos finanénich prostfedkl je nezbytnym predpokladem rlstu kazdého
startupu. Z tabulky 13d je patrné, ze podil startupu, pro které je tento cil prioritni, pFilis
nesouvisi s vyvojovou fazi, ve které se dané startupy nachazi. ZjednoduSené feCeno, startup
potfebuje finanéni prostfedky ke svému rustu a vyvoji neustale, liSi se jen objem a zdroj
téchto prostfedku (viz kapitola 2.6), kdy v pokrocilejSich fazich vyvoje (efficiency a scale)
jsou nezbytné investice podstatné vy3Si, nez je tomu u poc€atecnich vyvojovych fazi, coz

souvisi s Ucelem financovani.

4.3 Vyvoj financovani startupt

Nezbytnym predpokladem rustu a rozvoje kazdého startupu je dostatek finan¢nich
prostfedkl, které mohou pochazet zrdznych zdroji. Mohou to byt finance poskytnuté
rodinnymi pfislusniky & kamarady, mohou pochazet z vlastnich Uspor, mize se jednat o
prostfedky investované business angels, apod. Podobné jako se li§i puvodci finanénich
prostfedkd, li§i se i objem financi, ktery je do startupu investovan (viz kapitola 2.6). Zdroje i
objem poskytnutych finan¢nich prostfedkl vykazuji podle mého nazoru pravidelnosti, které
odpovidaji vyvojové fazi, ve které se startup aktualné nachazi.

Pfed samotnou analyzou financovani startupl v prdb&hu jejich vyvoje je potieba

vyjadiit se k terminologickym a metodologickym otdzkam. Termin investice uzivam pro
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oznaceni finanénich prostfedku, které byly startupim poskytnuty zriznych zdroju (viz
tabulka 15) v pribéhu jednotlivych vyvojovych fazi. Zdroje uvedené v tabulce 15 pivodné
obsahovaly také vlastni Uspory, nicméné pfi bliz§im pohledu na odpovédi zuCastnénych
startupl jsem se rozhodl, Ze tento zdroj financovani nebude zohlednén. Duvodem je
nedostateéna informacni hodnota spojena s volbou tohoto zdroje finanénich prostfedka.
Jinymi slovy, podnikatelé obtizné identifikuji vySi financi, které do startupu vkladaji
z vlastnich kapes, a vyvojovou fazi, v pribéhu které k tomuto vkladu doslo, nebo to prosté a
jednoduSe nevnimaji jako vlastni investici do svého podnikatelského projektu. Vysledkem
tedy je, ze v pfipadé 19 startupll byly uvedeny vilastni Uspory jako zdroj financi, ze kterych
startup Cerpal, nicméné vySe téchto prostfedkll a faze, v pribéhu které byly do projektu
finance vlozeny, v odpovédich chybi. Kompletni odpovédi na vySe uvedené otazky byly
uvedeny pouze v pfipadé Sesti startupl, které se do dotaznikového Setfeni zapojily. Na
zakladé téchto odpovédi muzeme v souladu se zavéry Berger a Udell (1998) alesponi
usuzovat, ze financovani projektu z vlastni kapsy (jinak téz oznacovano jako bootstrapping)
se poji pfedevsim s pocate¢nimi fazemi vyvoje (faze discovery a validation), kdy vySe financi
nezbytnych pro rozvoj a rlst projektu neni tak vysoka a zaroven je obtizné ziskat prostfedky
z jinych zdroja. Pouze ve dvou pfipadech nebyla uvedena vySe investice, kterou dany startup
ziskal, coz je s ohledem na citlivost této informace pozitivnim zjisté&nim.

Zakladni obrazek o poctu a velikosti poskytnutych financnich prostfedkd predklada
tabulka 14 zobrazujici pocet startupl, které ziskaly investici/e v prub&hu jednotlivych
vyvojovych fazi, a také zastoupeni velikostnich rozmezi investic napfi¢ témito fazemi.
Uvedené hodnoty naznacuiji, Ze jednoznacny trend z hlediska rostouciho €i klesajiciho poctu
startupu, kterym se napfi¢ vyvojovymi fazemi podafilo investici ziskat, chybi. Tato skute¢nost
koresponduje se zavéry, které byly zjiStény v kapitole 4.2, tedy, Ze startupy potfebuji financni
prostfedky ke svému rustu a vyvoji neustale bez ohledu na vyvojovou fazi, ve které se dany
startup nachazi.

Startupy nachazejici se ve fazi discovery jsou zpravidla charakterizovany minimalni
finan&ni historii. Investice do startupl nachazejicich se v této fazi se tak vyznacuji nejvyssi
mirou rizika. PFi pohledu na tabulku 14 evidujeme 12 realizovanych investic, coz se mlze
jevit v kontextu rizikovosti projektll spadajicich do této faze jako vysoké Cislo. NejvysSi pocet
investic je zaznamenan ve fazi validation. Investici ziskalo celkem 15 startupd, tedy vice nez
30 % vsSech startupu, které touto fazi prosly. Jeden ze startup(, ktery se aktualné nachazi ve
fazi validation, v dotaznikovém Setfeni dokonce uved| ziskani dvou investic v této fazi. Vice
nez jednu investici v téZe vyvojové fazi ziskal také startup ve fazi scale, v pribéhu které
obdrzelo investici vice nez 36 % startupd, coz je nejvyssi podil ze vSech vyvojovych fazi.

Skute¢nost, Ze nadpolovi¢ni vétSina startupl v kazdé z vyvojovych fazi investici

neziskala nebo nehledala, mizeme zvelké Casti vysvétlit tim, Zze nezbytné financni
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prostfedky jednoduse ziskavaji prodejem sveho produktu/sluzby a hledani pfipadného

investora tak pro né nema smysl. To do znatné miry odpovida vysledkim uvedenym

v kapitole 4.2, kdy pro nadpolovi¢ni vétSinu startupll v kazdé z vyvojovych fazi nepfedstavuje

ziskani finanénich prostredku prioritni cil. Velikost ziskanych investic bude diskutovana nize

v kontextu zdrojl, ze kterych tyto financni prostfedky pochazely.

Tabulka 14: Pocet a velikost ziskanych investic startupt

Zdroj: vlastni Setfeni

vyvojova | pocet investic etnost Cetnost  kumulativni velikost Eetnost Cetnost  kumulativni
faze (na 1 startup) (v %) cCetnost (v %) | investice (v K&) (V%)  Cetnost (v %)
1 12 23,5 23,5 0 - 250 tis. 5 417 417
250 tis. - 1 mil. 5 417 83,4
1 mil. - 10 mil. 1 8,3 91,7
discovery
neni znama 1 8,3 100,0
bez investice 39 76,5 100,0
celkem 51 100,0
1 14 28,6 28,6 0 - 250 tis. 5 31,25 31,25
2 1 2,0 30,6 250 tis. - 1 mil. 7 43,75 75,0
validation 1 mil - 10 mil. 4 25 100,0
bez investice 34 69,4 100,0
celkem 49 100,0
1 8 25,0 15,7 0 - 250 tis. 3 37,5 37,5
250 tis. - 1 mil. 2 25 62,5
1 mil - 10 mil. 2 25 87,5
efficiency
10 mil. - 50 mil. 1 12,5 100,0
bez investice 24 75,0 100,0
celkem 32 100,0
1 3 27,3 27,3 0 - 250 tis. 1 20 20,0
2 1 9,1 36,4 250 tis. - 1 mil. 2 40 60,0
10 mil. - 50 mil. 1 20 80,0
scale
neni znama 1 20 100,0
bez investice 7 63,6 100,0
celkem 11 100,0

V tabulce 15 je uvedeno celkem Sest zdroju finanénich prostfedkd, jejichz vycet

uvedeny v dotaznikovém Setfeni se opira o studii Berger a Udell (1998) a také vyzkumny

projekt Startup Genome. Kategorie oznacovana jako jiny pokryva zdroje, které nelze zaradit

do pfedchozich kategorii. Jedna se napf. o finanéni vyhry v podnikatelskych soutézich;
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finance putujici do startupu od obchodniho partnera, ktery je na trhu dostate¢né etablovany a

startup pro n&j nepfedstavuje konkurenci, nybrz obchodni pfileZitost; zaméstnanecké akcie;

apod.

Tabulka 15: Pocet investic startupl podle zdroju financovani

Vy}/lojové pocet investic FEE banka business VC fond a.kceler’étor/ jiny celkem
aze (na 1 startup) angel inkubator

1 6 0 4 0 2 0 12
discovery 2 0] 0] 0 0 0 0 0
celkem 6 0 4 0 2 0 12
1 2 0 8 0 2 2 14
validation 2 0 0 0 0 1 1 2
celkem 2 0 8 0 3 3 16
1 2 1 4 1 0 0 8
efficiency 2 0 0 0 0 0 0 0
celkem 2 1 4 1 0 0 8
1 0 0 0 2 0 1 3
scale 2 0 0 2 0 0 0 2
celkem 0 0 2 2 0 1 5

Zdroj: viastni Setfeni

Podle Bergera a Udella (1998) je pocate¢ni rozvoj startupl financovan pievazné
z vlastnich uspor a FFF. Pfi pohledu na fazi discovery je tento zdroj zastoupen u 50 %
investic realizovanych v této fazi. Jednim z ddvodu, pro€ je pravé tento zdroj financnich
prostfedkd vyznamny v pocate¢ni fazi, jsou odliSna rozhodovaci kritéria investorl rizikového
kapitalu na jedné strané, jejichz profesi je hledat perspektivni investice s vysokou navratnosti
vynalozenych financi, a rodiny a pfatel na strané druhé, ktefi jednoznacné vice reflektuji
osobnostni rysy a d(ivéru ve spfiznéného podnikatele, kterému finance poskytuji (viz kapitola
2.6). To do znaéné miry vysvétluje relativné vysoky pocet investic realizovanych ve fazi
discovery, ktera je charakteristickd vysokou mirou rizika poc&ateCnich podnikatelskych
projekta.

V tomto kontextu je v8ak pro mé ponékud prekvapivym zjisténim, Ze C&tyfi startupy
spadajici do faze discovery, byly zainvestovany business angels. Osobné bych ocCekaval
nizsi pocet. V této souvislosti je na misté pfipomenout faktory, které investofi pfi zvazovani,
do jakého startupu své finance vlozi, zohlednuji (viz kapitola 2.3). U investoru jsou vysoce
hodnoceny pfedchozi zkuSenosti se zaloZzenim a fizenim startupu (Hsu 2007). Podle
Gimmon a Levie (2010) maji titulovani zakladatelé vétSi Sanci ziskat investici nez ti

zakladatelé, ktefi titulem nedisponuiji.
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- U tfi ze Ctyf startupt maji zakladajici ¢lenové predchozi zkuSenost se zalozenim a
fizenim startupu

- Pouze u jednoho ze Ctyr startupu je v zakladajicim tymu ¢&len, ktery dosahl ,pouze”
stfedoskolského vzdélani. Ve v8ech ostatnich startupech jsou zakladajici tymy

tvofeny pouze vysokoSkolsky vzdélanymi ¢leny.

Tyto statistiky nam mohou alespori ¢astecné objasnit, proc jiz ve fazi discovery byly
Ctyfi startupy zainvestovany business angels, pro které jsou finanéni parametry a vyhledy
startupu naprosto zasadni.

V pozici investora zaginaji &im dal vice vystupovat také akceleratory. V realité Ceské
republiky je vSak obtizné akceleratory a inkubatory vzajemné odlisit, protoZe se prvky, které
definuji akceleratory a inkubatory, ¢im dal vice prolinaji (viz kapitola 3). Domnivam se, ze pro
startupy je rozliSeni akceleratord a inkubator(l taktéz nejednoznacné a problematické a
z tohoto divodu jsou oba tyto zdroje finanénich prostfedkd uvedeny v dotaznikovém Setfeni
spolec¢né.

Akceleratory/inkubatory jsou coby zdroje finanénich prostfedkll pro startupy
zastoupeny v pocateCnich rozvojovych fazich (discovery a validation). Ve fazi discovery
evidujeme dva startupy, které ziskaly finan¢ni prostfedky z akceleratoru/inkubatoru. Ve fazi
validation je tento pocCet jesté o jeden startup vyssi. Know-how zkuSenych mentoru, kterymi
kvalitnéjSi akceleratory/inkubatory disponuji, a finanéni prostfedky na rozvoj umoznuji daleko
rychlejSi akceleraci a usmérnéni perspektivnich startupu, které se v téchto pocatecnich
fazich nachazeji. Pravé z tohoto dlivodu se akceleratory/inkubatory orientuji pfedevS§im na
startupy, které se nachazeji ve fazi discovery a validation.

Podle ocekavani a vsouladu se zavéry uvedenymi v Berger a Udell (1998)
pozorujeme ve fazi validation oproti fazi discovery narust poctu investic poskytovanych ze
strany business angels. Ma to svou logiku, protoze v této fazi dochazi k validaci obchodniho
modelu (viz kapitola 4.2) a paklize se projekt jevi jako perspektivni, business angel si svou
investici najde. Zaroven objem finanénich prostfedk( investovanych do rozvoje a rustu
startupll v této fazi nedosahuje takové vyse, aby svou investici startupy hledaly ve VC
fondech, které se zaroven orientuji na vyvojové pokrocilej§i faze. To ostatné naznaduje
tabulka 16, které se budu vénovat nize. Ve fazi validation jeden ze zuc¢astnénych startup(
uvedl dva zdroje financnich prostfedkl — inkubator/akcelerator a soutéz podnikatelskych
napadu, kterych je v Ceské republice kazdoroéné nékolik (viz kapitola 3).

Kompletni obrazek o financovani startupl napfi¢ jednotlivymi vyvojovymi fazemi
dotvafi tabulka 16, ktera zobrazuje vySi poskytnutych investic podle jednotlivych

investord/zdrojl finanénich prostfedku v pribéhu vyvojovych fazi.
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Tabulka 16: VySe investic startupt podle zdroju financovani

vyvojova | vySe investice FFF banka business VC fond akcelerator/

faze (vKe) angel inkubator MY | celkem
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1 1
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Zdroj: vlastni Setfeni

FFF evidujeme ve vSech vyvojovych fazich s vyjimkou nejpokrocilejSi faze scale.
Objem poskytnutych finan¢nich prostfedkd od tohoto zdroje dosahuje vySe maximalné od
250 tis. do 1 mil. K& a z hlediska &etnosti realizovanych investic je nejvice zastoupena
pocateCni faze discovery.

Business angels coby investofi figuruji ve vSech vyvojovych fazich, tedy i ve fazi

discovery, ktera je z hlediska budouci perspektivy nejrizikovéjsi. V této fazi byla dokonce
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realizovana investice ve vysi 1 az 10 mil. K&, coZ je s ohledem na skuteénost, Ze se jedna o
poCateCni fazi, skuteCné vysoka Castka. Jedna se o startup Flow Studio, ktery jiz byl
nékolikrat diskutovan v pfedchazejicich kapitolach. Tento startup pracuje s finan¢né i Casové
naroc¢nou technologii, pro jejiz vyvoj je nezbytny velky objem finan¢nich prostfedkd. V tomto
segmentu vSak investor, jimz je sazkova kancelaf, vidi potencial a prinik se stavajicim
polem podnikani a pfes vysokou miru rizika je ochotna takto vysokou €astku poskytnout.
Investicné nejaktivnéjsi byli business angels ve fazi validation, v prubéhu které bylo
realizovano celkem osm investic, coZz je dvakrat vice nez v pfedchozi fazi. V porovnani
s pfedchozi fazi vidime také posun z hlediska vySe poskytnuté investice. Celkem pét
startupll ziskalo investici ve vysi 250 — 1 mil. KE&. Investici ve vySi 1 — 10 mil. KE ziskaly dva
startupy.

Ve fazi efficiency je vSak pocCet investic realizovany ze strany business angels
v porovnani s fazi validation niz§i (ackoliv je podil zastoupeni tohoto zdroje financovani
v obou fazich stejny). Celkem se jednalo o Ctyfi startupy. Podle mého nazoru objem
finanénich prostfedkd, které startupy v této fazi hledaji, zacina presahovat finanéni moznosti
business angels. To doklada také pohled na fazi scale, kde jeden ze startupu ziskal
v priibéhu této faze celkem dvé investice. Obé pochazely od business angels a Ize se
domnivat, Ze pravé souctem téchto investic dosahl startup na cilovou &astku, kterou by od
jediného business angels obtizné ziskaval.

Ve fazi efficiency a scale se tak zaCinaji objevovat VC fondy, které jsou v3eobecné
vzato schopny poskytnout mnohonasobné vysSi finanéni Castky neZ business angels a
orientuji se na vyvojové zralejsi startupy, které vykazuji dynamicky rast. VySe poskytnuté
investice se u dvou startupt pohybuje vrozmezi od 10 do 50 mil. K&, u tfetiho z téchto
startupl neni vySe investice znama.

S ristem firmy dochazi také k hromadéni movitého i nemovitého majetku, coz
predstavuje, spolu s finanéni historii firmy, dostate€nou zaruku pro bankovni Ustav (Berger,
Udell 1998). Domnivam se, ze pro mnoho startup(, které jsou finanéné udrzitelné a hledaji
finanéni prostfedky pro dalSi rozvoj, je banka pfi Unosnych Urokovych mirach atraktivngjSim
feSenim nez investor, ktery se nasledné stava spolupodilnikem firmy. Dvojnasob to plati
v pfipadech, kdy se jedna o ¢astky v Fadech nizsSich statisicl, jako v tomto pfipadé, kdy byl

poskytnut Gvér ve vysi do 250 tis. K& jednomu startupu ve fazi efficiency.

4.4 Vyvoj prostorového chovani startupu

Lokaliza¢ni faktory, jako surovinova dostupnost i naklady na pracovni silu, se

kterymi pracovaly neoklasické teorie, uz nehraji v dnesSni dobé& zaloZzené na znalostech,
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technologiich a inovacich tak vyznamnou roli a ustupuji do pozadi. Dvojnasob to plati
v oblasti IT a internetu, kde je pro rozjezd vlastni podnikatelské aktivity zapotfebi pocitag,
stll, vlastni hlava a internetové pfipojeni. Nicméné ani tento velmi zjednoduseny pohled
nereflektuje SirSi kontext, ktery spoCiva v zazemi sité kontaktl, pfitomnosti talentovanych
lidskych zdroju, které firma potfebuje pro svij vyvoj a rlst, dostupnosti finanénich zdroju, atp.
Pfestoze se zabyvame jedinym sektorem ekonomické aktivity, musime si uvédomit, Ze se
jedna o velice Siroky, pestry a komplexni segment, ktery ma celou fadu geografickych
implikaci. Na jedné strané existuji globalni firmy, které operuji ve virtualnim prostoru. Své
zakazniky Ci uzivatele nachazeji po celém svété a presto pro svij rlist nepotfebuji budovat
impérium zahrani¢nich pobocCek ¢i obchodnich zastoupeni. Na druhé strané jsou IT
spolecnosti, které svou expanzi mohou realizovat pouze skrze zahrani¢ni pobocky a fyzickou
interakci s obchodnimi partnery a zakazniky. V tomto smyslu je zajimavé sledovat startupy
zapojené v dotaznikovém Setfeni, které se pravé na segment IT a internetu orientu;i.

V kapitolach 4.2 a 4.3 jsem se zaméfil na vyvoj a rlst startupt v pribéhu jednotlivych
vyvojovych fazi, ktery byl diskutovan z hlediska jejich vyvojového procesu a financovani. Jak
finanéni prostfedky, tak i vnitini dynamika procesl, se podstatnou mérou promitaji
v prostorovych zménach, ke kterym v jednotlivych fazich vyvoje dochazi. Startupy tak lze
v pribéhu jejich vyvoje charakterizovat ur€itym vzorcem chovani, ktery ma prostorovy
rozmér.

Nejvétsi pocet startupu, které se zapojily do dotaznikového Setfeni, provozuje svou
podnikatelskou €innost ve dvou nejvétSich ceskych méstech, tedy v Praze (28) a v Brné (15)
(viz obrazek 4), coz neni pfekvapivym zjisténim. Praha a Brno nabizeji optimalni podminky
pro rozvoj a rast startupu. Diky nejvétSi koncentraci vysokych $kol je zde dostatek
talentovanych a kvalifikovanych lidskych zdroju, organizuje se zde cela fada
networkingovych akci a workshopu, kde se schazi podnikatelska komunita a kde Ize navazat
cenné kontakty s potencialnimi spolupracovniky, obchodnimi partnery &i investory. V Praze a
Brné je také nejvétSi pocet akceleratordl ¢&i inkubatorG, které napomahaji rozvoji
podnikatelskych projektl. Ve vzorku respondentl jsou v8ak zastoupeny také startupy, které
pusobi v mensich méstech, jako Turnov, kde operuji celkem dva startupy, tedy ve stejném
poctu jako napf. v Ostravé. | na tomto jednoduchém pfikladu mizeme poukazat na to, ze ve
svété IT a internetu Ize podnikat prakticky odkudkoliv. Sledované startupy puUsobi také
v zahranici, konkrétné v San Jose, ve Vancouveru a v Londyné (viz tabulka 17), nicméné

v pfipadé San Jose a Vancouveru se jedna o pobocky vyvojové pokroc€ilych startupu.
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Obrazek 4: Geografické rozloZeni sledovanych startupt v ramci Ceské republiky

0 5 10 15 20 25 30 35

0 50 100 km

Zdroj: vlastni Setfeni

V souvislosti s geografickymi trhy, na které startupy cili, byly respondentiim nabidnuty
Ctyfi moznosti: ¢esky, stfedoevropsky, americky a globalni. Osobné citim urcity nedostatek
této otazky ve volnosti jeji interpretace, a to pfedevsim v pfipadé stfedoevropského trhu u
startupu spadajicich do pocatecnich vyvojovych fazi, které se na tyto trhy podle uvedenych
odpovédi orientuji. Stfedoevropsky trh mize pokryvat pouze Cesko a Slovensko, které je
svym charakterem Cesku blizké. Startupy tak s timto v&domim mohou pasivné cilit na
Slovensko, aniz by realné vyvijely koncentrovanou aktivitu, ktera by méla spocivat
pfinejmensim v registraci domény u tamniho registratora v€etné funkénich webovych stranek
v pFislusné jazykové modifikaci. Na druhou stranu se tento pfipad tykal pouze malého poctu
startupd.

Pfi pohledu na tabulku 17 (v tabulce jsou zahrnuty také pobocky) vidime, Ze
z hlediska cileni mezi startupy dominuje globalni trh (21), ktery je nasledovan ¢eskym trhem
(15). Nejméné je zastoupen americky trh, ktery zahrnuje USA a Kanadu (3). Podivame-li se
na predchozi kapitoly zkoumaijici vyvojovy proces a financovani startup, mohli bychom
pfedpokladat, ze i v tomto pfipadé se budou startupy v pocatecnich fazich vyvoje orientovat
nejdfive na mensi, znamé trhy, kde si svlj produkt/sluzbu otestuji, aby je nasledné mohili

nabidnout vétSimu trhu. Tento pfedpoklad vSak podle odpovédi respondentl neplati.
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Tabulka 17:

Cilové trhy podle geografického rozlozZeni startupt
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Zdroj: vlastni Setfeni

Jiz ve fazi discovery je na globalni trh orientovan prazsky startup Flow Studio, ktery
byl diskutovan dfive. Pravé tento startup je zajimavou ukazkou toho, jak Ize produkt nabizet

zakaznikim napfi¢ celym svétem od prvopocatku. Své produkty v podobé hernich aplikaci
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Casto postavenych na technologii bezdotykového ovladani rukou zakaznikim nabizi skrze
nejvétsi svétové online distribuéni sluzby App Store a Google Play. Zaroven je tato forma
globalni distribuce spojena s nulovymi vstupnimi naklady. Produkt je umistén na trh aplikaci
a v pripadé stazeni zpoplatnéné aplikace je poskytovatelem odecitan pouze transakéni
poplatek. Tento obchodni model je zaroven globalné Skalovatelny, aniz by bylo nezbytné
zfizovat zahrani¢ni zastoupeni.

Vice nez 35 % startupu ve fazi validation za¢ina svuj produkt testovat na globalnich
zakaznicich/uzivatelich. Jednim z nich je také startup Prehash sidlici v Londyné, ktery
porovnava programatorské schopnosti a dovednosti kandidatl na pracovni pozici
projevenych na realnych uUkolech, které zadava budouci zaméstnavatel. Je dllezité si
uvédomit, Zze pfestoze se vétSina startupl v této fazi zamérfuje na globalni trh, neznamena to,
Ze se na tomto trhu udrzi. V tomto podle mého nazoru tkvi zasadni rozdil mezi startupy ve
fazi scale a validation, které se na globalni trh orientuji. Zatimco prvni skupina startup(
v mezinarodni konkurenci diky kvalitnimu produktu/sluzbé obstala, druha skupina svuj
produkt/sluzbu na mezinarodnim poli teprve testuje a Ize pfedpokladat, Zze mnoho z nich
v globalni konkurenci neuspéje. Ve fazi validation se nachazi jeden ze tfi startupl plsobicich
v Praze a v Brné, které se orientuji na americky trh. Tento trh je obecné vniman spiSe jako
most ke globalnimu trhu. Zjednodusené feceno, pokud startupy uspéji v USA, maji velkou
Sanci uspét i globalné.

Ve fazi efficiency je podil startupll, které se orientuji na globalni trh, stejny, jako
v pfipadé startupu zamérenych na Cesky trh (33,3 %). V této fazi evidujeme prvni pfipad
startupu, ktery v dotazniku uved!| vice nez jednu pobocku. Jedna se o startup Samepage,
jehoz vyvoji a rlistu se vénuji tymy v Plzni a v kalifornském San Jose. Samepage je cloudova
sluzba pro online sdileni soubord. Tento startup je ,ditétem® plvodem ceské softwarové
spole¢nosti Kerio Technologies, ktera se zaméfuje predevSim na sitové zabezpecCeni a
pobocky ma v nékolika zemich svéta, véetné Ceské republiky (pravé v Plzni).
V etablovanych IT firmach pomérné Casto dochazi k tomu, ze se objevi kreativnéjsi skupina
zaméstnancl s napadem na novy produkt/sluzbu. Svou vizi mohou rozvijet nezavisle na
zameéstnavateli ve svém volném cCase, nebo se mohou se svym navrhem obratit na
zaméstnavatele, ktery, pokud vtom vidi potencial, da k dispozici finanéni prostfedky a
schopné lidi do tymu, coz je pfiklad pravé Samepage.

Startupy spadajici do faze scale jsou ve velké vétSiné zaméfeny na globalni trh (63,6
%). Tti startupy, které se ve fazi scale nachazeji, maji kancelafe minimalné v Praze a v Brné.
Jedna se o Angelcam, Keboola a Geosense. Angelcam ma pobocku vedle Prahy a Brna také
v San Jose. Keboola pusobi také v zamofi, konkrétné ve Vancouveru. Rast firmy a jeji
expanze na globalni trh je tak vtomto pfipadé vedena prostfednictvim zahrani¢nich

pobocek, kde se mohou starat o kliCové zakazniky a partnery a zaroveri hledat nové
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kontakty i investory, ktefi jim umozni dalSi rust. Pravé Severni Amerika a pfedevsim oblast
Sanfranciského zdalivu poskytuje mnoho pfilezitosti pro hledani investord, partnerd,
talentovanych lidskych zdroji, a navic v blizkosti globalnich technologickych firem.
Geosense, prestoze plsobi v Praze a v Brné, je orientovan pouze na &esky trh, coz
poukazuje na to, Ze neni nezbytné expandovat do zahrani¢i, aby se startup dokazal slusné
uzivit.

Velikost geografického trhu, na ktery startupy cili, neni podminéna fazi vyvoje, ve
které se aktualné nachazi. Jinymi slovy, startupy se mohou od samého zac¢atku orientovat na
globalni trh, aniz by ktomu potfebovaly zahraniéni poboCky, a naopak vice pobocek
nedeterminuje vétsi trh. Podle mého nazoru je v tomto smyslu kli€¢ovym faktorem pfedevsim
komplexnost Ci slozitost produktu/sluzby a nastaveny obchodni model resp. charakter
cilového zakaznika, kterym mohou byt zjednoduSené fe€eno firmy nebo individualni
zakaznici. Ziskavat firemniho zakaznika, peovat o néj a posilovat vzajemny vztah je velmi
obtizné prostfednictvim e-mailové komunikace. Dvojnasob to plati v pfipadech, kdy startup
nabizi komplexnégjsi produkt s obsahlou funkcionalitou. Pravé z toho dlvodu firmy zakladaiji
pobocky &i obchodni zastoupeni, skrze které Ize sluzbu daleko snaze prodavat vyznamnym
zakaznikl z fad firem a nasledné jim poskytovat maximaini zakaznickou péci.

Prostorové chovani firem nema staticky charakter. Firmy se vyviji a s timto vyvojem
dochazi také ke zmé&nam jejich prostorové organizace. Pellenbarg a kol. (2002) rozliSuji push
a pull faktory, které vedou k prostorovym zménam (viz kapitola 2.7). Push faktory maji
charakter podnétl, které firmy pudi ke zméné stavajicich prostor/lokality. Pull faktory firmy
naopak do novych lokalit pfitahuji v dusledku pfitomnosti atraktivnich zdroj, které jim
napomahaji v akceleraci dalSiho rustu. Respondenti byli v otazce prostorového chovani
v prubéhu jednotlivych vyvojovych fazi dotazovani na motivy, které je vedly k lokalizaénim
zménam. Tyto motivy lze vnimat pravé jako vySe zminéné push a pull faktory.

Vedle motivu byli respondenti dale dotazovani na prostory, kde svou podnikatelskou
¢innost v jednotlivych fazich provozovali. Tyto odpovédi jsem nasledné klasifikoval do Sesti
kategorii: prace z domova, akcelerator (StarCube, StartupYard), inkubator/védeckotechnicky
park (podnikatelsky inkubator Ostrava, JIC inkubator, atd.), coworkingové centrum (Impact
HUB Praha, Node5, atd.), pronajaté kancelare, ostatni. Do kategorie ostatni byly zafazeny
prostory, které nebylo mozné zaradit do vySe uvedenych kategorii (napf. univerzity) a také
odpovédi, v nichz respondenti uvadéji vice nez jednu prostorovou zménu v prabéhu jedné
vyvojové faze. Na zakladé vlastnich poznatkl jsem byl v odpovédich schopen odlisit
akceleratory a inkubatory, které se v kontextu prostorovych konsekvenci zasadné Ilisi.
Zatimco pobyt v akceleratorech je pro zufastnéné startupy bezuplatny, inkubatory a

védeckotechnické parky (dale inkubatory/VTP) se vyznacCuji dotovanym a tedy i nizSim
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najmem. Z tohoto ddvodu jsem tyto kategorie rozdélil na akceleratory na jedné strané a

inkubatory/VTP na druhé strané.

Graf 1: Prostorové chovani startupu v prabéhu jednotlivych vyvojovych fazi
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Témér 60 % startupl spadajicich do faze discovery, svuj projekt rozviji z domova (viz
graf 1). Jak poukazuje Stam (2007), diivodem jsou omezené financni prostiedky a nejista
budouci perspektiva startupu. Prostorovda zména je tak podminéna osobnimi motivy a
stavajici siti kontaktll zahrnujici pfedevSim rodinu a kamarady. Startupy v této fazi hledaji
optimalni zakaznicky segment, u néhoz musi produkt/sluzba nasledné obstat (viz kapitola
4.2). Lze se tak domnivat, ze do té doby zména lokality/stavajicich prostor neni tématem,
protoze se tento Ukon da realizovat i zdomova. Pfes vySe uvedené je v této fazi zastoupeno
vice nez 17 % startupl, které si pro svou podnikatelskou €innost pronajaly kancelafské
prostory. Za timto poétem mize stat dostatek financi, které zakladatelé ziskali formou
investice, coz je pfipad tfi z deviti téchto startupl. Zaroven ve svém produktu vidéli budouci

perspektivu a pronajem kancelafskych prostor tak nevnimali jako potencialné kratkodobou
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zalezitost. Za timto po€inem nemusi stat pouze presvédceni a vira ve vlastni produkt, ale
skute€nost, Ze vychazi z existujiciho feSeni, které jiz bylo mezi zakazniky ovéfeno. V tomto
pfipadé se startupy de facto dostavaji pfes fazi discovery a hledaji cesty, jak existujici
produkt optimalizovat a nasledné akcelerovat jeho prodej. Treti nejvyssi zastoupeni v ramci
faze discovery vykazuji startupy spadajici do kategorie ostatni. V této kategorii se nachazi
startup Flow Studio, ktery v prabéhu svého podnikani vyménil praci z domova za kancelare
prazského TechSquare, kde sidli cela fada dalSich startupu. Pravé cenné kontakty jak na
podnikatelskou komunitu, tak i na dalSi subjekty (investofi, pravnici, konzultanti, atd.) jsou
pro tento startup velmi hodnotné. Zaroven je pro Flow Studio pfesun z domovského
pracovisté do kancelafskych prostor v coworkingovém centru nezbytnosti vzhledem
k velikosti tymu, ktery za startupem stoji (2 - 5 zaméstnancu, 6 - 10 externistd), a ktery si
mohou diky znac¢né investici dovolit. Do kategorie ostatni byl v této fazi zafazen také startup
ReplayWell (viz kapitola charakteristika sledovanych startupt), ktery svij projekt rozviji
vzhledem Kk navaznosti na univerzitni vyzkum pravé v prostorach univerzity. Vyuziva tak
dostupné infrastruktury, kterou univerzita poskytuje, a zarover se mlze opirat o sit kontakt,
kterou si v prabéhu vyzkumu vybudoval.

S pfechodem do faze validation pozorujeme rostouci podil startup(, které se projektu
vénuji v pronajatych kancelafich (30,6 %), nebo v jinych typech placenych prostor, jako
coworkingova centra (18,4 %), Ci inkubatory/VTP (10,2 %). Téméf 60% startupt ve fazi
validation tak pro svou podnikatelskou c¢innost vyuziva r(izné formy pronajmu prostor.
Naopak podil startupl pracujicich z domova oproti fazi discovery klesa. Lze tak tvrdit, ze
startupy, které svij produkt uspésSné ovéfily u zakaznikd, hledaji nové (reprezentativné;jsi)
prostory pro svUj rist. Jak poukazuje Stam (2007), startupy, které zacinaji generovat vlastni
financni prostfedky, hledaji prostory k provozovani podnikatelské €innosti, které by firmé
dodavaly profesionalni identitu, coz muze vést ke snadné&jSimu ziskavani zakazniku,
investor, atd. V pfipadé Cc&tyf startupl, které se v prGbéhu faze validation presunuly
zdomova do vlastnich kancelafi, byla v divodech této zmény uvedena nedostatecna
kapacita stavajicich prostor. Dva z nich zaroven uvedly ziskani investice od business angels.

Vyznamnym faktorem, s nimz jsme se setkali ve fazi discovery, je ziskavani novych
kontaktd, coz pravdépodobné vedlo nékteré zucastnéné startupy ke zméné stavajici lokality.
Timto mizeme vysvétlit prudky nartst podilu coworkingovych center ve fazi validation.
V nejvét§im poctu jsou zde zastoupeny Impact Hub Praha (2) a Node5 (5), ktery sidli taktéz
v Praze. StartupJobs uvadi zakaznika jakozto primarni motiv pfesunu do coworkingového
centra Node5.

Ve fazi discovery a validation jsou ve vyctu prostor, kde startupy provozuji svou
¢innost, uvedeny také akceleratory. V obou fazich dominuje StartupYard, ktery byl startupy

uveden celkem pétkrat. Brnénsky StarCube je evidovan pouze jednou ve fazi discovery. To
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jen potvrzuje zavéry uvedené v kapitole 4.3, podle nichz se akceleratory zamé&fuji vylucné na
startupy spadajici do po€atecnich fazi vyvoje.

V prabéhu faze efficiency pokracuje trend snizovani podilu kategorie prace z domova
(15,6 %) a naopak roste podil startupl, které si pronajimaji viastni kancelare (43,8 %).
Z grafu 1 Ize vypozorovat nepatrny narlst procentualniho zastoupeni startupt, které maji
kancelare v inkubatorech/VTP. Jedna se o celkem pét startupt. Ve vyctu inkubatord/VTP,
které se v odpovédich v ramci této faze objevily, figuruje pouze JIC inkubator, ktery dominuje
i ve fazi validation a discovery. JIC inkubator nabizi vedle zvyhodnéného pronajmu kancelafi
pro inkubované firmy také sit konzultantl v riznych oblastech podnikani pfes marketing,
pravni a dafové poradenstvi, ziskavani financnich prostfedku, apod., coz mize predstavovat
pomeérné zajimavy motivacni prvek, ktery startup vede k usidleni v téchto prostorach.

Akceleratory maji programovy charakter. Jedna se o sezénni zaleZitost, ktera je ¢asto
organizovana v coworkingovych centrech ¢i v inkubatorech. Startupy, které projdou
akceleracnim programem, se v novém prostfedi postupné aklimatizuji a navazuji nové
kontakty také na etablované firmy, které v téchto prostorach pusobi, s nimiz si mohou
vymeénovat zkusenosti, navazovat partnerstvi, apod. Pomineme-li zahraniéni u&astniky,
akcelerované startupy tak c&asto zuUstavaji ve znamych prostorach i po ukoncéeni
akcelera¢niho programu, ackoliv to pro né znamenda placeni najmu. To je pfiklad startupu
Tabfoundry, ktery poskytuje nastroj pro snadnou tvorbu a spravu zaloZzek na Facebooku,
nebo vyvojové jiz pokrocilého startupu Brand Embassy, ktery firmam nabizi nastroj pro
zakaznickou péci na socialnich sitich. Oba startupy proSly akceleratorem StartupYard a
minimalné do roku 2014 sidlily v prostorach TechSquare, kde byl akcelerator také do roku
2014 organizovan™.

Ve fazi scale jednoznacné dominuji startupy, které si pronajimaji vlastni kancelare
(63,6 %). V této fazi uz jsou startupy vyvojové zralejsi, maji vybudovany tym zaméstnancl a
zadinaji zakladat pobocky i v dalSich méstech v Cesku i v zahrani¢i. Jak uvadi jeden ze
startupll, kancelafe v kalifornském San Jose jim umoznily vytvafet a budovat kontakty se

zakazniky a partnery, ktefi jsou pro jejich rozvoj klicovi.

'S Brand Embassy k dneSnimu datu 22.4.2015 sidli v ramci Ceské pobocky jiz mimo prostory TechSquare.
Tabfoundry zde sidli i nadale.
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5. ZAVER

Startupy pfedstavuji spoleCensky atraktivni téma, kterému je v dneSni dobé vénovana
rostouci pozornost a medialni zajem, a to jak v globalnim, tak i v ¢eském méfitku. Paradoxné
se vSak popularizace startupll nepromitla ve vyzkumné sféfe, jejiz zajem o tuto latku je stale
znacné poddimenzovany. Neexistuje platna definice startupu, nad kterou by v odborném
svété panoval vSeobecny konsenzus. Mélo se vi, jak se startupy vyviji a rostou. Pfitom
startupy, v pfipadé vhodné nastavenych mechanismi podpory, mohou nemalou mérou
pfispivat k regionalnimu rozvoiji.

Zkoumani startupd bylo zaméfeno na nalezeni pravidelnosti v jejich vyvoji, a to
z hlediska vyvojového procesu, financovani a prostorového chovani. Vyvoj startupld byl
etapizovan do Ctyf fazi — discovery, validation, efficiency a vyvojové nejpokrocilejSi faze
scale. Vyzkumné metody byly aplikovany na vzorek 51 ¢eskych internetovych a IT startupd,
které byly podrobeny dotaznikovému Setfeni. Souhrnna zjisténi, ktera z vyzkumné casti
vzesla, v€etné implikaci pro politiku regionalniho rozvoje, budou rozvedena v nasledujicich
odstavcich.

Vyvojovy proces byl zkouman z hlediska cilll, kterym startupy v pribéhu jednotlivych
vyvojovych fazi Celi a které pro né maji rdznou miru priority. Dale byla sledovana délka
Zivota jednotlivych fazi vyvoje a velikost startupového tymu, coz lze vnimat jako ¢asovou a
personalni kapacitu, kterou maji startupy k dispozici pro pfekonavani dil€ich cili. Hypotéza
H1 byla v kontextu tohoto cile formulovana nasledovné: Existuji pravidelnosti z hlediska cild,
kterych chtéji startupy v prabéhu jednotlivych vyvojovych fazi dosahnout.

Na zakladé zkoumani byly zjistény tyto pravidelnosti potvrzujici platnost hypotézy H1:

-V pocatecnich fazich vyvoje (discovery a validation) si startupy ujasriuji, kdo je jejich
cilovym zakaznikem a zda ma tento zakaznik o produkt/sluzbu, kterou jim startup
nabizi, realny zajem.

- V pribéhu faze validation si startupy ovéfuji zajem zakaznik( prostfednictvim beta
testovani. VétSina startupl pak v této fazi uvadi produkt na trh.

- S postupem do vySSich vyvojovych fazi (efficiency a scale) u startupu dochazi
k formovani organizacéni struktury. Startupy ziskavaji lidské zdroje a disponuji tak
dostate¢nou kapacitu, kterou mohou soustfedit na dalSi rast. Zaméfuji se na
efektivnéjsi akvizici zakaznikd a vylepsSovani jednotlivych funkci sluzby/produktu.

- expanze do zahranic¢i a zavedeni komplementarniho produktu/sluzby je prioritni pro
nejvyssi procento startupu spadajicich do vyvojové nejpokrocilejsSi faze scale.

- Vyvoj startupld se promita vrostouci velikosti jeho tymu vyjadfenou poctem

zaméstnancll. Ve fazi validation je nejpocetnéji zastoupenou kategorie bez
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zaméstnancl. Naopak ve fazi scale dominuje kategorie 11 - 50 zaméstnancu, kterou
pozorujeme u témeér 50 % startupl spadajicich do této faze.

- S postupuijici vyvojovou fazi dochazi k rastu délky zivota startupt. Zatimco témér 65
% startupl spadajicich do faze validation vykazuje délku zZivota v trvani do jednoho
roku, témeér vdechny startupy, které se nachazi ve fazi scale, svou €innost vyviji vice

nez dva roky.

Startupy hledaji financni prostfedky pro svuj rist. Objem financi a zdroje, ze kterych
tyto prostifedky Cerpaji, se v pribéhu jednotlivych vyvojovych fazi méni. Hypotéza H2 byla
v tomto smyslu formulovana nasledovné: Existuji pravidelnosti z hlediska velikosti finanénich
prostredku a zdroju, ze kterych startupy v pribéhu jednotlivych vyvojovych fazi cerpaji.

Na zakladé zkoumani byly zjistény tyto pravidelnosti potvrzujici platnost hypotézy H2:

- Akceleratory/inkubatory jsou orientovany na startupy v pocatecnich fazich vyvoje
(discovery, validation). V téchto vyvojovych fazich mohou vedle finanéni podpory,
ktera se pohybovala ve vysi do 1 mil. K&, poskytovat i mentoring a cenné kontakty,
¢imz mohou usmérnit a akcelerovat jejich rust.

- Rodinni pfislusnici a kamaradi (FFF) zohlednuji pfedevSim osobnostni rysy
podnikatele, jemuz finan¢ni prostfedky poskytuji. FFF je nejvice zastoupeno ve fazi
discovery, ktera se vyznacCuje vysoce rizikovymi investicemi. Vy3e poskytnutych
finan¢nich prostfedkl nepfesahovala 1 mil. K¢&.

- Business angels jsou nejaktivnéjSi ve fazi validation a efficiency, kdy je jiz produkt
ovéfen v redlnych trznich podminkach, coz rizikovost investice snizuje. V porovnani
s vySe uvedenymi zdroji financnich prostfedkl investuji mnohonasobné vyssi ¢astky,
které se v pfipadé péti startupl pohybovaly v rozmezi 1 — 10 mil. K¢.

- Akcelerace rlstu vyvojové nejpokrocilejSich startupll, které se nachazeji ve fazi
efficiency a scale, se zpravidla vyznacuje vysokymi finanénimi naroky. Téchto narokd
jsou schopny dostat VC fondy, které investovaly do dvou ze tfi startupu v téchto

fazich 10 — 50 mil. K& (u tfetiho startupu nebyla vySe investice uvedena).

Vyvoj prostorového chovani startupu byl studovan z hlediska vztahu mezi vyvojovou
fazi, ve které se startup aktualné nachazi, a geografickym trhem, na ktery startup cili.
Druhou oblasti zajmu byl vyvoj vnitfni prostorové dynamiky startupt v priibéhu jednotlivych
vyvojovych fazi. Hypotéza H3 byla nasledujici: Existuji pravidelnosti z hlediska prostorového
chovani startupt v prabéhu jednotlivych vyvojovych fazi.

Vysledky zkoumani potvrzuji platnost hypotézy H3 jen Castecné. Pravidelnosti ve

vztahu mezi vyvojovou fazi a velikosti trhu, na ktery startup cili, nebyly nalezeny. Pfi¢inu této
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nepravidelnosti spatfuji v ekonomickém sektoru, na ktery byl vyzkum zaméfen, tedy IT a
internet, kdy expanze startupl na zahrani¢ni trhy neni vzdy podminéna budovanim
zahranicnich poboc€ek. Zjisténi, ke kterym jsem v souvislosti se zkoumanim vyvoje

prostorového chovani startupt dospél, jsou tyto:

- Startupy se mohou jiz ve fazi discovery orientovat na globalni trh, aniz by k tomu
potfebovaly zahrani¢ni pobocCky. Pfikladem je startup Flow Studio. Naopak vice
pobolek nedeterminuje vétsi trh, coz je pFipad Ceského startupu Geosense
spadajiciho do faze scale.

- Nejvice se startupy zamérfuji na €esky a globalni trh. Ve fazi validation cili na globalni
trh 35 % startupl oproti 29 % startupum orientovanym na Cesky trh. Ve fazi efficiency
se tento pomér vyrovnava. Nejvyssi podil startupd, které cili na globalni trh, vykazuje
faze scale (pres 63 %).

- Prostorova zména u startupll spadajicich do faze discovery je podminéna osobnimi
motivy spiSe nez podnikatelskymi. Nejisté vyhlidky podnikatelského projektu tak
zapricinuji, ze se podnikatelsky tym rozvoji startupu vénuje pfevazné z domova (58,8
% startupu).

- Vyvoj startupu se promita v rostouci velikost tymu a objemu finan¢nich prostfedkd,
které generuje. Roste tak i podil startupt vyuzivajicich placenych pronajatych prostor
(vlastni kancelafe, coworkingova centra, inkubatory/VTP) v pokrocilejSich fazich
vyvoje. Mezi dlivody, pro¢ startupy vyuzivaji coworkingova centra a inkubatory/VTP,
patfi moznost ziskavani cennych kontakta ¢i vzajemné prfedavani zkusenosti.
naopak zaujimaji nejvyssi podil startupy, které pro svou podnikatelskou c¢innost

vyuzivaji pronajaté kancelare (63,6 %).

Startupy predstavuji z hlediska regionalniho rozvoje velky potencial. Plati to
pfinejmensim pro startupy pusobici v segmentu IT a internetu, ktery byl v ramci diplomové
prace zkouman, a to z nékolika diivodu: naklady na rozjezd téchto startupu nedosahuiji nijak
zavratnych Castek; vyvojové nejpokrocilejSi startupy vytvareji nemaly pocCet vysoce
kvalifikovanych pracovnich mist; podnikatelskou ¢&innost mohou tyto startupy rozvijet
prakticky odkudkoliv. Ze zjisténi, ke kterym jsem vyzkumnou ¢&innosti dospél, plyne nékolik
praktickych implikaci pro regionalni politiku. Ta by méla byt zaméfena pfedevsim na Sifeni a
rozvoj podnikatelskych dovednosti a pfedavani know-how od zkuSenych podnikateld tém
zaCinajicim. Nejenze se timto pfispéje krostouci popularizaci tohoto tématu a stim
spojenému rostoucimu zajmu o podnikani mezi talentovanymi jedinci, ale také se tim zvysi

Sance uspésného rozvoje a rustu potencialnich startupl. Pravé uspésné, vyvojové pokrocilé
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startupy maji mnohem vétsi dopad na pozitivni rozvoj regionu nez startupy, které jsou na
samém pocatku a zahy svou podnikatelskou €innost ukonci. Z hlediska finan¢ni podpory tak
nevnimam jako vhodnou cestu slepé a neefektivni financovani samotného vzniku startupa.
Z vysledkll vyzkumu je patrné, ze samotné ovéfeni potencialu startupl neni financéné
nakladnou zalezitosti. Podpora by tak méla kombinovat ,rozumny*“ objem financi investovany
do startupu a mentoring poskytovany odborniky, ktefi by méli pochazet pfedevsim z fad
zkusenych podnikatell, ktefi dokazali vybudovat Uspés$né firmy pusobici ve stejném
segmentu ekonomiky s blizkym produktovym zaméfenim (aby byla vylou€ena pfipadna
vzajemné konkurence).

hlubsiho pochopeni fungovani a vyvoje startupl pocinaje samotnou definici tohoto pojmu.
Zaroven je potfeba zaméfit pozornost na faktory, které pfispivaji k preziti a rlstu startupa.
Vzhledem k tomu, Ze vystupy diplomové prace jsou vazany na internetové a IT startupy,
nelze vysledky generalizovat a aplikovat na dalSi segmenty ekonomiky. Zaméfeni dalSiho
vyzkumu na jiné znalostné orientované sektory by tak nemélo byt opomenuto.
Aplikovatelnost vystupl na jiné staty by méla byt taktéz ovéfena vyzkumem s mezinarodnim

pfesahem.
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PRILOHY:

Dotaznik Startup Research

Jak se nazyva vas startup?

Na nuto ofdzky nemusite odpevidat, pokud cheete Zdstat v anonymite

7

MNapiste jedno nebo nékolik slov

Zbyivé 50 maki

Kdy byl vas startup zaloZen?

Vyberte i

Ve kterém mésté/méstech provozujete svou innost?

Kde se nachazi vase kancelare

4

Mapiste jedno nebo né

Zhyva 50 znakii

Zafadte se prosim do jedné z vyvojovych fazi

DISCOVERY - startupy zjistuji, zda Feii skuteZny problém a zda je jejich feSeni dostatené atraktivni pro potencialni zakazniky, s nimiZ tak mohou byt
provadény napfiklad fizené rozhovory. Zakladatelé startupu nabyvaji pfibliznou pfedstavu o podobé produktu/sluzby a pfidané hodnotg, kterou s sebou tento
produkt/stuzba prinasi. Startupy mohou vstoupit do riznjch akeeleraénich programi (v (R StartupYard, Starcube, apod.) & navazat kontakt s mentory.

VALIDATION - startup nabizi prvni verzi produktu v placené & neplacené podobé, &imz miiZe ziskavat prvni platici zakazniky. Dochazi k vyladéni produktu
pred jeho vypusténim na trh. Implementaci analytickych metod a metrik miZe byt vyhodnocovana dspésnost akvizice zakaznikil, na zakladé které mohou byt
navrhnuty prvni marketingoveé strategie. V pfipadé vyisich finanénich naroki pro dalsi st miZe startup usilovat o ziskani seed investice.

EFFICIENCY - poptavka po produktu/sluzbé je jiZ ovéfovana v realném trinim prostfedi. Hlavnim cilem této faze je hledani obchodniho modelu, ktery
startupu umoini akceleraci ristu. Finanéni prostiedky se tedy postupné presouvaji od technického vivoje produktu k marketingovym aktivitam. V této fazi
startup existuje jiZ jako legalni entita zaregistrovana v rejstfiku firem.

SCALE - startupy iZ maji otestovano nékolik obchodnich modeld a trh znaji velice dobfe. Primamim cilem je dosaZeni rostouciho podilu na trhu skrze rist
uZivatelské /zakaznické zakladny. Finanéni prostfedky, které mohou prochazet z rizikového kapitalu, mehou byt vynakladany na ziskavani manaZerského tjmu
zastavajicihio vykonné a fidici funkce. MiiZe dochazet k akvizicnim aktivitim a/nebo zfizovani novych pobofek.
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Jaké je hlavni produktové zaméreni vaseho startupu?

Uhvegte (ke prosim, 2oz se onentujere nz 828 & BIC kandl

cloudavd technologie
finanéni a platebni nastroj
socialni média, markating
hry, video a zébava
e-vzdalavani

CUSLOMEr ComMmerce

CRM nastroj

bezpenost a ochrana
analytila

webdesign

office productivity

BB

B2C

Jing

NapEte viastni odpovéd

Na jaky trh v soucasné dobé cilite?

Nejedind se o iy, na kterém chcete pisobit v budoumu

Vyberte e

Kolik investic jste v priubéhu jednotlivych vyvojovych fazi ziskali?

discovery

validation

efficency

scale

Zadna
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Zbyvd 100 mmaki



Jak velkou investici jste od investorii v Ghrnu ziskali v priibéhu jednotlivych vyvojovych fazi? (v Kg)
PBokud ste Zitnow investici nezicali, zanechte gole nevypinéng
do 2501is. 230 tis. - 1 miL 1-10miL 10 - 50 miL 50 mil a vic
discovery
validation

efficiency

scale

0d jakého typu investora vam byly finantni prostredky poskytnuty?

discovery validation afficiency scale

rodina, pratelé

banka

business angel

VC fond
akeelerator/inkubator
vlastni prostredky

Jinj

V pifipadé, Ze jste u pfedchozi otazky zvolili moZnost jiny, uvedte prosim o jakého investora se
konkrétné jednalo.

& Napite vit

Zhyvd 250 znishii
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Zvolte prosim tfi vase aktualné nejdiilezitéjsi cile/ukoly a sefadte je podle miry priority (1 - nejvyssi

mira priority)

vymezit si cilovy segment zakazniki
zmapovat velikost trhu

ovEfit si realny zajem zakazniki
nastavit obchodni model

vymezit si dkoly v ramci tymu

beta testovani

uvést produkt/sluzbu na trh
zefektivnit akvizici zakaznikd
vylepZit jednotlivé funkce produktu/sluiby
pridat komplementami produkt
expandovat na zahranicni trhy

zajistit financovani

Kolik zaméstnancii vas startup ma?

Mysieno vedie zakladatelskeho tyme.

Vyberte ot

Kolik externisti ve vaSem startupu pracuje?

Vyberte b

Podilel se v minulosti néktery ze stavajicich zakladatelii vaSeho startupu také na zalozeni jinych

startupii?

Vyberte N
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Jaky je nejvyssi dosazeny stupen vzdélani u zakladatelll vaseho startupu?
rikladni sfedogkolské vy adbomé vysokodkolské

Zakladatel 1
Zakiadatel 2
Zakiadatel 3
Zakladatel 4
Zakladatel 5

v

V jakém oboru bylo u zakladatelii vaseho startupu nejvyssi vzdélani dosazeno?

V pripadé absoivevini nékolika Skol uveste ten abar, ktery je pro vas nefrelevantrefsy
piirodni védy technilz a humanitni védy marketing 2 jiné
informatika obchod
Zakladatel 1
Zakiadatel 2
Zakladatel 3
Zakiadatel 4
Zakladatel 5

Prostorové chovani startupu

Popiste prosim, ke fste p provazujete svou podi cinmost - doms, jate kancelare, inkubstor iaky?) coworkingovy prostor (jaky?) vedeckatechnicky park (faky) akcelerdtor (iaky) -
VDé prévé tam a jaky diivod vés vedl/vede ke zméné prostor

prostorové chovani startupli

discovery
validation
efficiency

scale
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