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ABSTRAKT

Diplomové prace je zaméfena na vytvoieni podnikatelského zdméru a Business modelu
pro startupovou spolecnost podnikajici v oblasti testovani krve. Podnikatelsky zdmér byl
sestaven pomoci metodiky Lean Startup, kterd vychazi z principt §tihlé vyroby a jejimz
cilem je rlst podniku s minimalnimi ndklady pomoci experimentovani, vyhodnocovani
a ovéfené¢ho uceni. Cilem prace je vypracovat Zivotaschopny podnikatelsky zdmér, ktery
bude slouzit jako podklad pro jednani s potencidlnimi investory. Byla zpracovéana analyza
podnikani v oblasti testovani krve, analyza trhu a konkurence a byl zhotoven dynamicky
obchodni model Lean Canvas, jehoz rizikové ¢asti byly v souladu s metodikou Lean Startup
ovéfeny rozhovory s potencidlnimi klienty. V rdmci podnikatelského zaméru byl také

sestaven marketingovy plan, finan¢ni plan a byla provedena analyza rizik.

Kli¢ové slova: Lean Startup, Lean Canvas, podnikatelsky zdmér, podnikani ve zdravotnictvi,

testovani krve

ABSTRACT

The diploma thesis is focused on constructing a business plan and a business model for a
startup company operating in the field of blood testing. The business plan was designed
using the Lean Startup methodology, which is based on lean manufacturing principles and
aims to achieve business growth at minimal cost through experimentation, evaluation and
validated learning. The aim of this thesis is to develop a viable business plan that could be
presented to a potential investor. The plan includes an analysis of the blood testing industry,
market and competitor analysis, and a dynamic Lean Canvas business model, with risk
sections that were validated by conducting interviews with potential clients, in compliance
with the Lean Startup methodology. The business plan also includes a marketing plan, a

financial plan and a risk analysis.

Keywords: Lean Startup, Lean Canvas, business plan, business in healthcare, blood testing
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UVOD

Zdravi je pro kazdého Clovéka zdsadni a vyrazné ovliviiuje kvalitu zivota. Bez dobrého
zdravi miiZze byt obtizné uzivat si zivota naplno a dosahovat svych cilii. Bohuzel mnoho lidi
povazuje své zdravi za samoziejmost, dokud je nepostihne nemoc. Clovék by si mél
uvédomit, ze zdravi je tim nejcennéj$im majetkem a je tak nutné udé€lat vSe pro jeho ochranu
a posileni. Pravé pravidelné testovani krve je dulezité pro udrzeni dobrého zdravi a prevenci
onemocnéni. Vysetfeni krve mlize poskytnout informace o stavu zdravi a mize odhalit celou

v

fadu problémi. Cim diive jsou tyto problémy odhaleny, tim efektivngjsi je 1é¢ba.

V soucasné dobé je vSak krev preventivng testovana pouze v rdmci preventivnich prohlidek.
Piestoze jsou preventivni prohlidky provadéné jednou za 2 roky, jak je stanoveno
ve vyhlasce o preventivnich prohlidkach ¢. 70/2012 Sb., laboratorni vySetfeni krve je jejich

soucasti pouze kazdych 10 let!.

Proto je hlavni myslenkou piedkladané diplomové prace vytvoreni podnikatelského zdméru
spole¢nosti, kterd bude poskytovat sluzby testovani krve a bude nabizet moznost pravidelné

prevence a kontroly zdravotniho stavu bez nutnosti navstévy lékare.

Tradi¢ni ptistup k podnikéni klade diraz na detailni mnohostrankovy podnikatelsky plan a
na sestaveni velkého tymu. Po vytvoreni produktu, coz mize trvat nékolik let, je spustén
prodej a investorim je predlozen cely plan. Nicméné vysoké procento startupii v pocatecni
fazi selze a veskeré usili a penize jdou nazmar. Kolem roku 2010 vznikla metodika Lean
Startup, ktery si klade za cil zvysit Sanci startupti na uspéch pomoci experimentovani,

vyhodnocovani a ovéteného uceni.

Cilem diplomové prace je sestavit podnikatelsky zamér zalozeni spole¢nosti podnikajici
v oblasti testovani krve, v€etn¢ Business modelu, a to v souladu s metodikou Lean Startup.

Podnikatelsky zamér bude slouzit jako podklad pro jednani s potencidlnimi investory.
Prace je rozdé¢lena na teoretickou a praktickou ¢ast.

V prvni kapitole teoretické Casti je v rdmci dostupnych literarnich prament ptedstaven
startup jako princip podnikdni a metodologie Lean Startup, kterou startupy vyuzivaji

k minimalizaci rizik a maximalizaci efektivity svého podnikani.

Druhé kapitola se vénuje problematice podnikani v oblasti zdravotnictvi a jeho specifikiim.

Tteti kapitola vymezuje podnikatelsky zamér, jeho pojeti a strukturu. Zavére¢na kapitola se

! Cetnost laboratorniho vysetieni krve na zakladé Vyhlasky 70/2012 Sb. je podrobnéji uvedena v kapitole 7.3.
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zabyva Business modely, které ptedstavuji rychlou a jednoduchou metodu pro vytvéfeni a

ovefovani podnikatelskych modela.

Literarni reserSe slouzi jako podklad pro vypracovéani zivotaschopného podnikatelského
zameru.

Prakticka ¢ast se sklada z analytické a projektové Casti. Analyticka cast, ktera je pro vznik
podnikatelského zaméru klicov4, zahrnuje analyzu problematiky podnikani v oblasti
testovani krve a analyzu trhu a konkurence v souladu s metodikou Lean Startup.

Na zaklad¢ analyzy byl sestaven dynamicky Business model Lean Canvas, jehoz rizikové
casti byly ovéfeny rozhovory s potencidlnimi klienty a ktery byl rozpracovan
v podnikatelsky zdmér, ktery zahrnuje marketingovou strategii, finan¢ni plan a rizikovou
analyzu.

Podnikatelsky zdmér je koncipovan pro vznik sluzby s minimalni sadou funkci, jejimz cilem
bude otestovat sluzbu, ziskat zpétnou vazbu, a v piipad¢ uspéchu ziskat investice pro rust

firmy.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je sestavit podnikatelsky zamér zalozeni spolecnosti
podnikajici v oblasti testovani krve, a to véetné Business modelu a s vyuzitim metodiky Lean
Startup.

Téma podnikatelského zaméru bylo zvoleno z ditvodu, Ze na rozdil od zahraniéi se v Ceské
republice firma, ktera nabizi stejné sluzby, nenachazi a v zalozeni spolecnosti je velky
potencial.

Vzhledem k faktu, ze se jedna o startupovou spolecnost a podminky jejich tispéchu jsou
nejisté, byl pro vznik podnikatelského zaméru zvolen ptistup Lean Startup, ktery poméaha
strukturovat proces rozvoje startupu a nasledné analyzovat a identifikovat nejrizikovéjsi
¢asti projektu.

Cilem teoretické ¢asti je vypracovani literarni resSerSe, ktera bude tvofit podklad pro tvorbu
podnikatelského zadméru, ptiblizit problematiku startupového podnikéni, vysvétlit metodiku
Lean Startup a nastroj Lean Canvas a shrnout poznatky z oblasti podnikéani ve zdravotnictvi.
Pro vznik podnikatelského zaméru je klic¢ové analyzovat problematiku podnikani v oblasti
testovani krve a analyzovat trh a konkurenci, a to pomoci metodiky Lean Startup.
Podnikatelsky zamér je vypracovan v souladu s metodikou Lean Startup, a zahrnuje
Business model Lean Canvas, ktery je uren zejména inovativnim startupiim a jejich
nejistému prostiedi. Rizikové ¢asti Business planu byly pfevedeny do hypotéz, které byly
nasledné ovéfeny formou rozhovort s potencidlnimi zdkazniky.

Soucasti podnikatelského zadméru je také financni plan, marketingovy plén, a analyza rizik

spojenych s podnikanim v oblasti testovani krve.

Podnikatelsky zamér bude slouzit jako podklad pro vznik spole¢nosti a uvedeni sluzby
s minimalni sadou funkci, jejimz cilem bude otestovat zivotaschopnost zaméru, ziskat

zpétnou vazbu a upoutat zajem investortl.
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I. TEORETICKA CAST
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1 STARTUP JAKO PRINCIP PODNIKANI

Aby bylo mozné pracovat s pojmem startup, je nutné pochopit jeho vznik a vyznam.
Rodriguez (2019) uvadi, Ze pojem startup se poprvé objevil ve smyslu budovéani podniku
v roce 1976. V ¢lanku Casopisu Forbes je doslova pséano: ,, Nemoderni podnikani tykajici se
investovani do startupu v oblasti elektronického zpracovani dat“.?* Pojem Startup se stal
velmi populdrnim béhem 90. let s nastupem takzvanych dot-com spolecnosti, tedy
spole¢nosti, které nabizeji své sluzby vyhradné prostfednictvim internetu (Nguyen Duc,

2020).

Prestoze definic Startupu lze najit v literatufe zabyvajici se dotcenou tématikou mnoho,
v soucasnosti neexistuje jedina ucelend definice. Zatimco podle Blanka (2012, s. 16)
., Startup neni jen mensi verze velkého podniku. Startup je docasna organizace urcend
k hledani Skalovatelného, opakovatelného a ziskového obchodniho modelu“,® Eric Ries
(2015, s. 33) definuje startup jako ,,lidmi tvorenou instituci urcenou k vytvoreni nového

produktu nebo sluzby za extrémné nejistych podminek “.

Definice startupu podle Bhargava a Herman (2020, s. 18) se pfili$ neli$i. Definuji startup
jako ,,rychle rostouci spolecnost, ktera je Skdlovatelnda a zamerena na neustdly rist*.
Podobné definuje startup i Paul Graham (2012) — americky védec a podnikatel. Ten tika,

ze startup je ,, spolecnost predurcend k rychléemu ristu “.

Podle Riese (2015) a Blanka (2012) je cilem startupu spravné urcit, jak vytvoftit véc, kterou
zakaznici chtéji a jsou za ni ochotni zaplatit, vytvofit ji co nejrychleji a ovérit hypotézy svého
obchodniho modelu, a az poté jej realizovat. Az ve fazi realizace je pro podnik nezbytny

provozni plan, finan¢ni prognézy a dalsi nastroje fizeni.

Na rozdil od obycejné firmy, kterd svému zakladateli piinasi vyplatu, startup ma:
- vysoky potencial dopadu,
- vysokou urovei inovace,

- vysoky stupen nejistoty (Norris, 2018).

2 | The unfashionable business of investing in startups in the electronic data processing Field
3 A startup is not a smaller version of a large company, a startup is a temporary organisation in search of
scalable, repeatable, profitable business model *'.
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Podle Mauryi (2016) prochdzi startup tfemi fazemi:

1. ReSeni vhodného problému, kdy je nutné definovat problém, ktery stoji za to fesit
a nasledné vytvofit minimalni sadu funkci (nebo také minimalni Zivotaschopny
produkt) k vyfeseni problému. Startup by mél ptejit do druhé faze az po tspésném

ovéfeni problému a feseni.
2. Testovani feseni za pomoci minimalniho zivotaschopného produktu.

3. Skalovani a urychleni riistu.

bl
VHODNEHO _— Lo — SKALOVANI
PROBLEMU iy

FAZE 1 FAZE 2 FAZE 3

Obrazek 1 Faze startupu (vlastni zpracovani podle Maurya, 2016).

1.1 Metodika Lean Startup

Jak Eric Ries (2015, s. 32), prukopnik této metody, uvadi: ,, Lean Startup je soubor praktik,

které maji zvysit Sance podnikatelii na vybudovani uspesného startupu “.

Metodika odvozuje sviij ndzev z metody Stihlé vyroby, ktera byla vyvinuta ve spole¢nosti

Toyota a kterou pravé Ries a Blank ptetvofili pro prostiedi startupti.

Systematické a disledné pouzivani fady metod v Toyoté dokazalo, ze komplexni pouziti
riznych metod ma vyssi uzitek nez jejich oddélené pouzivani. Cely tento systém se tak zacal
nazyvat Stihla vyroba (Lean Manufacturing). Hlavni myslenkou Stihlé vyroby je odstranit
jakékoliv druhy plytvani a zbavit se vSech necinnosti, které neptiddvaji hodnotu

pro zékaznika, ale jen zvySuji naklady (Vachal a Vochozka, 2013).

Metodologie Lean Startup aplikuje tyto myslenky do kontextu podnikani. Snazi se pfimét
podnikatele, aby svou uspésnost hodnotili jinak nez pfi klasickém podnikéni a pomaha jim
identifikovat nejrizikovéjsi mista obchodniho planu a najit zpasoby, jak tato rizika snizit

v rychlém cyklu experimentt a pouceni (Ries, 2015).
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., Plytvani je kazda lidska aktivita, kterd spotrebovava zdroje, ale nevytvari Zadnou hodnotu *

(Womack and Jones, 2003, cit. podle Maurya 2016, s. 24).

1.2 Principy metodiky Lean Startup

Ries (2015) definuje metodiku Lean Startup jako soubor nésledujicich zésad:

1. Podnikatelé jsou v§ude — metodika Lean Startup neni urcena pouze startupovym

podniktim, ale 1ze ji aplikovat na jakoukoliv spole¢nost.

2. Podnikani je Fizeni — startup je instituce, kterd vyzaduje urcity typ fizeni

orientovany na nejisté podminky startupu.

3. Ovérené ucetni — startupy existuji kromé vytvareni produktu piredevsim za ucelem

uceni se vytvoftit udrzitelné podnikéni, které 1ze ovéfit provadénim experimentt.

4. Vytvor — vyhodnot’ — poué se — zékladni Cinnosti startupu je proménit napad
v produkt, nebo sluzbu, otestovat produkt, ¢i sluzbu, ziskat zpétnou vazbu a na

zakladé zpétné vazby provést potfebné zmeény.

5. Inovativni uéetnictvi — zahrnuje novy typ ucetnictvi ureny pro extrémné nejisté

podminky startupu.

1.3 Nastroje metodiky Lean Startup

Hlavni myslenkou Lean Startup, kterou Ries piebral z metody Stihlé vyroby, je omezeni
plytvani v nevhodné investovaném cCase a energie startupového tymu. To se déje, jestlize
tym pracuje na produktu, ktery nikdo nepotiebuje, nebo o néj neni zdjem. Je nutné tedy

definovat ¢innosti, které vyrobku neptidavaji zddnou hodnotu, a téch se co nejrychleji zbavit.

vvvvvv

1.3.1 Vize, strategie a produkt

Kazdy startup by mél zacit stanovenim vize.

Vize je vytyCeny cil startupu a je Casto vysledkem intuitivniho a holistického mysleni
podnikatele o startupu, které propojuje jeho soucasnou situaci a budouci stav. Odrazi sdilené
hodnoty, o které by méli startup a vSichni jeho ¢lenové usilovat (Men, Ji a Chen, 2020).
Podle Mauryi (2016) je nezbytné¢ chapat, ze vize je zalozena na netestovanych

predpokladech — hypotézach.
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Diky Lean Startup pfistupu je mozné vizi otestovat a postupné ji zdokonalit.

Aby bylo mozné vize dosahnout, pouzivaji startupy strategii. Strategie zahrnuje obchodni
model, produktovou mapu, potencialni partnery, zdkazniky a konkurenci. Koncovym
vysledkem této strategie je produkt nebo sluzba. Produkty se v pribéhu optimalizace
neustdle méni, nékdy se také miize ménit i strategie. Nicméné vize se meéni jen malokdy

(Ries, 2015).

Produkt

Strategie

Vize

Obrazek 2 Produkt, strategie, vize

Cilem metodiky Lean Startup je najit nejrychlejsi moznou cestu k realizaci této vize (Ries,

2019, s. 82).

1.3.2 Definice piredpokladi

Jelikoz metodika Lean Startup je navrzena pro ucely spolecnosti s vysokou mirou nejistoty,
tedy startupy, je nutné formulovat co nejkonkrétnéjsi hypotézy. Jedna se vlastn€ o rozlozeni

vize do Casti, které vSak musi byt otestovany.

vvvvvv

(2015) oznacuje jako neovéiené predpoklady. Tyto neovétené piredpoklady maji na tispéch
¢i neuspéch podniku nejveétsi vliv a jak priukopnici metodiky (Ries, Blank, Maurya) uvadi,

je nejvhodnéjsi je otestovat nejdiive rozhovory, protoze jediné tak je mozné ziskat

nejefektivnéjsi zpétnou vazbu od zékaznika.
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1.3.3 Smycka zpétné vazby vytvor — vyhodnot’ — pou¢ se

Podle Crolla a Yoskovize (2016) je proces vytvof — vyhodnot — pouc¢ se jednim
ze zakladnich koncepti Lean startupu. Proces slouzi od ujasnéni vize pfes praci
na vlastnostech produktu, az po vyvojové kandly a marketingové strategie.

Startup vznika vizi. Vize je néasledné transformovana na produkt — experiment. Jakmile
zédkaznici s témito experimenty integruji, vznikd odezva, kterd poskytuje zpétnou vazbu

ve formé dat. Vysledkem je tak zjiSténi, jak vytvofit udrzitelné podnikani.

Obrazek 3 Smycka zpétné vazby vytvor — vyhodnot’ — pouc se (Ries, 2015)

Zakladem fizeni startupu je soustfedit se na to, aby bylo trvani celé smycky zpétné vazby
minimdlni — ¢im rychleji dokéze organizace tento cyklus opakovat, tim rychleji je mozné

najit spravny produkt a trh (Ries, 2015, Croll a Yoskovitz, 2016).

1.3.4 Experiment

DalSim krokem po shromazdéni ptredpokladii a formulovani hypotéz je provedeni
experimentu, ktery pomuze ziskat potebna data, na jejiz zaklad¢é hypotézy potvrdime nebo
vyvratime. Experiment je vlastn¢ prvni produkt. Jestlize tento experiment uspéje, umozni

tak podnikateli zacit s jeho projektem (Srpova 2020, Ries 2015).

Lean Startup vychazi z toho, Ze je nutné se zaméfit na vytvoreni takzvaného minimalniho
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Zivotaschopného produktu (dile jen MVP #), jehoz tikolem je otestovat fundamentalni
podnikatelské hypotézy, a to s omezenymi zdroji. Prestoze postrada tadu funkci, které
se mohou pozdé¢ji ukazat jako nezbytné, umoziuje Gplny cyklus smycky vytvotr — vyhodnot
— pouc se a shromazd’uje maximalni mnozstvi ovétenych zjisténi od zédkaznikl (Ries, 2015,

2019).

Nejedna se vSak o prototyp. Zatimco prototyp ma za tkol zjistit, zda feSeni funguje, MVP

ma za kol pomoct podnikatelim pochopit, zda zdkaznici za produkt zaplati.

Doughnat Analogy

Prototype Minimum Viable Product Product

Obrazek 4 Rozdil mezi MVP a prototypem (Gavriluk, 2021)

Tvorbou MVP je mozné zjistit, jakou nejmensi verzi produktu mizeme vytvorit, abychom

uspokojili nejsilngjsi potfebu zdkaznika (Svobodova a Andera, 2017).

Minimalni zivotaschopny produkt je vypustén co nejrychleji do svéta a od lidi je tak ziskdna
potfebnd zpétna vazba, kterd je dale vyuzita k vylepSeni produktu. Timto postupem je tak
mozné vyhnout se mésicim zbytecné prace se Spatnym odhadem toho, co lidé cht&ji

(Williams, 2017).

Khristich (2022) uvadi, ze vytvofeni a vstup na trh s MVP pro startup v oblasti zdravotni
péfe se muze stat rozumnym a zadoucim krokem, ptrestoze se mnoho manazert

a obchodniki domniva, Ze zavedeni zdravotnického MVP znamen4 jit na trh s vyrobkem,

4V origindle MVP znamena Minimum Viable Product.
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ktery neni dostate¢né otestovan. Pfesto MVP pro produkt v oblasti zdravotni péce umoziuje
upravovat funkce zékladé prubézné zpétné vazby od pacientli, poskytovateld,

zdravotnického persondlu nebo dalSich zacastnénych stran.

Pii vyvoji MVP pro zdravotnickou platformu bude nutné myslet také na pozadavky, které
jsou pro zdravotnictvi specifické. Je tedy nutné zjistit konkrétni ptedpisy a normy pro spravu
dat a Sifrovani, idealné také zajistit audit pro kontrolu, ze vSechny piedpisy a zakony jsou

dodrZeny a nehrozi pokuty.

1.3.5 Pivot

Jakmile je smycka zpétné vazby dokonCena, je nutné udélat rozhodnuti, zdali
zachovat plivodni strategii, nebo se od ni na zdkladé nepravdivych hypotéz odchylit a udélat
pivot — zménu. Jedna se tak o zménu strategie na zaklade ptedchoziho testovani, aniz by se
zménila mise (Ries, 2015, 2019).

podnikatel je citové vazan na produkt, ktery vytvofil. Pivot neznamena netispéch, znamena

to, zménu hypotézy, se kterou se za¢inalo (Small, 2021).

1.3.6 Inovativni ucetnictvi a metriky

Startupy potirebuji ucetnictvi, které je uzplisobené startupovym spolecnostem a jejich
extrémné nejistym podminkdm a vykazovani prilomovych inovaci. Ries (2019, s. 245)
charakterizuje inovativni Gi€etnictvi jako ,, zpiisob, jak vyhodnotit miru pokroku v pripadech,
kdy se vsechny metriky pouzivané v zavedené firmé (vynosy, pocet zakaznikii, ROI, trzni

podil) blizi nule*.

Inovativni Gcetnictvi je alternativa standardniho ucetnictvi uréend specidlné pro startupy.
Tradi¢ni ucetni metriky mohou byt dokonce podle Crolla a Yoskovitze (2016) nebezpecné,
pokud se aplikuji na neprobadanou oblast inovaci. U startupii je predevsim dulezité zjistit,
jak vytvortit udrzitelné podnikani a jak nalézt fungujici obchodni model.

Zatimco pokrok ve vyrobé se méfi metrikami, jako je naptiklad kvalita zbozi, jednotkou
pokroku pro Lean Startup je Riesem (2015) definovand metrika ,,ovéfené uceni®, kterd je
jednim z hlavnich pilifd metodiky. Jedna se o metriku prokazovani pokroku na extrémné

nejisté ptdé startupu, a to pomoci smycky vytvoF — vyhodnot’ — poué se. Cim vice

vvvvvv
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Metriky méteni uspéSnosti firmy predstavil Croll a Yoskovitz (2016) v publikaci Lean
Analyza, a to pro kazdou Crollem a Yoskovitzem definovanou fézi startupu. Ve své
publikaci rozliSuji — stejné jako Eric Ries v publikaci Lean Startup (2015) — tzv. dobrou

metriku a povrchni metriku.

Dobra metrika ma Ctyfi vlastnosti:

snadno porovnatelna,

srozumitelna,
- je pomér nebo mira,
- méni zplisob chovani.

To znamend, Ze dana metrika musi byt porovnatelna v riznych ¢asovych obdobich u riznych
skupin zdkaznikl, musi byt lidmi dobie zapamatovatelna, musi umoznit urcit zdravotni stav
spolecnosti zb&znym pohledem na nékolik pomérovych ukazatelli a podnikatel na jejich

zaklad¢ musi néco zméenit, jestlize se zméni hodnoty metriky.

Povrchni metrika na druhou stranu relevantni neni. Piestoze Cisla vypadaji dobfte, jsou

zavadéci a nezméni zpiisob chovani podnikatele.(Croll a Yoskovitz, 2016).

Tyto metriky tvofi zaklad inovativniho ucetnictvi.

1.4 Financovani startupu

Startup je firma, u které se predpoklada Skéalovani a rychly rast. Jejich financovani je
ale samo o sob¢ slozitym a komplexnim problémem. Piestoze skvély napad, ktery se na trhu

uchyti, je polovina uspéchu, je nutné mit na realizaci tohoto nédpadu finanéni prostiedky.

Safrova Drasilova (2019) ve své publikaci rozliSuje dvé zakladni kategorie zdroji, a to

interni a externi zdroje.

Zatimco k internim zdrojlim patii pfedevsim vlastni uspory, anebo tzv. FFF (friends, family
and fools), tedy ptjcka od ptatel, rodiny a blazna, kteti investuji do napadu zakladatele, mezi
externi zdroje se podle Safrové Dragilové (2019) fadi zejména banky, obchodni partnefi,

leasing, byznys and¢lé, venture kapitalové fondy a crowdfunding a dotace.

- Banky jsou velmi castou formou financovani startupu, avsak tato forma financovani
v zacatcich podnikdni neni snadno ziskatelnd, protoZze neexistuje zadna

podnikatelska historie. Je nutné mit pfipraveny podnikatelsky zamér a prokazat
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silnou motivaci, naptiklad ve form¢ vlozeni Casti vlastnich financ¢nich prostredkt

na ucet, nebo ru¢enim (gafrové Drasilova, 2019, Srpova, 2020).

- Byznys andélé jsou vétSinou soukromé osoby, které investuji do novych a rychle
rostoucich spolecnosti. Jedna se o investory, ktefi disponuji dostatecnym kapitalem,
kontakty a znalostmi (Cizinsk4, 2018). Srpova (2020) dale tvrdi, Ze investor za svoji
investici ziskava podil ve firm¢ a podil a fizeni firmy — jejich motivaci je totiz vidina

vysokych podilii na zisku.

- Venture kapitalové fondy jsou investofi registrovani Ceskou narodni bankou, ktefi
poskytuji kapital, ktery sdruzuji od soukromych osob, vyménou za vlastnicky podil
(Srpova, 2020). Martin (2016) ale varuje, ze Venture kapital i soukromi investofii si
za své investované finan¢ni prostfedky pozaduji kontrolu nad budoucim smétovanim
firmy, a pokud vykon firmy neodpovidd jejich piedstavam, hrozi riziko,

ze ptfevezmou kontrolu nad celou spole¢nosti.

- Crowdfunding je zalozen na sbirani pfispévkll velkého mnozstvi drobnych
investori a jak Safrova Drasilova (2019) uvadi, ze diky prezentaci napadu, ktera je
pro potteby crowdfundingu nezbytnd, je to i zpusob zpétné vazby a zdrojem
informaci o trhu. Martin (2016) popisuje dalsi ptinos crowdfundingu, a to publicita,

kterou crowdfundingové kampan¢ zajisti.

Zatimco rozsifovani firmy tim, ze se do spolecnosti investuji vyhradné zisky, zajisti, Ze se
nebude utracet vice, nez kolik ¢ini vynosy firmy, dostatecny finan¢ni kapital umozni rychly
rast firmy. Martin (2016) ale tvrdi, Ze ¢astou chybou, které se zakladatelé startupii pii hledani
investorti dopoustéji, je to, ze se snazi ziskat pfili§ mnoho finan¢nich prosttedku a ptilis brzy,

tedy predtim, nez dokdzou vysvétlit (a dokéazat), Ze ma firma potencial ristu.
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2 PODNIKANI VE ZDRAVOTNICTVI

13

Svobodova a Andera (2017, s. 14) definuji podnikani jako ,, napliiovani vize budoucnosti
a dodavaji, Ze podnikdni je vytvéafeni hodnoty a je zdrojem financnich prostredkl

pro zicastnéné.

Srpova (2020) uvadi, ze podnikdni 1ze chapat bud’ ve smyslu podnikatelstvi, tedy néceho
inovativniho, co ptinasi hodnotu, anebo tak, ze podnikatelem je kdokoli, kdo vlastni a vede

podnik nebo zivnost.

V ceské legislativé termin pro podnikani ale vymezen neni. Zakon ¢. 89/2012 Sb. definuje
pouze podnikatele, a to jako osobu, kterd , ,samostatné vykondva na vlastni ucet
a odpovédnost vydélecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zdamérem

cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se zretelem k této cinnosti

za podnikatele (Cesko, 2012b).

2.1 Specifika podnikani ve zdravotnictvi

Podnikani ve zdravotnictvi je dost specifické, nebot na prvnim mist¢ musi vzdy stat
pacientovo zdravi. Jak uvadi Sebestova (2011), s podnikanim ve zdravotnictvi se poji
vytvareni potfebnych kompetenci. Kompetentni zdravotnicky podnikatel se ma chovat
eticky vici pacientovi a nesmi vyuZzivat jeho nemoc ke zvySeni svého zisku. Nicméné to je
v rozporu s klasickym podnikanim a marketingem, ktery cilené podnécuje poptavku

po sluzbach.

Poptavka po zdravotni péci je velmi malo elastickd — 1idé ji vyuZzivaji nezavisle na cené
(Bartak, 2010). Podle Ondriové a Fertalové (2021) je poptavka dana jednak subjektivni
potiebou, tedy stavu pocitovaného nedostatku libovolného uspokojeni, kdy lidé pti vzniku
této potieby navstévuji zdravotnickd zafizeni a realizuji tak poptavku, tak objektivni
poti‘ebou, kterd je zalozena na nutnosti prevence, v€asného snizovani zdravotnich rizik
a jejich eliminaci.

Nabidku zdravotni péce tvoii sit’ zdravotnickych instituci, jejich specializace a technické
a personalni vybaveni (Ondriova, Fertalova, 2021). Synek a Kislingerova (2015) dopliuje,
ze zdravotnicka zafizeni plni odliSnou funkci a maji jinou misi nez skutecné podnikatelské

subjekty.

Podle Synka a Kislingerové (2015) vyzaduje zalozZeni a provoz zdravotnického zatizeni

nutnost respektovat fadu specifickych pozadavki, a to naptiklad hygienické a sanitacni
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predpisy, citlivy pfistup k udajim pacienti a podobné. Je nezbytné respektovat také fadu
pravnich ptedpist, které limituji pfedmét zdravotni péce a zpusobilost zdravotnického

personalu a technické vybaveni.

Pfi podnikani ve zdravotnictvi je nezbytné také respektovat etické normy a kodexy. Tyto
kodexy jsou vazany k jednotlivym Iékafskym a nelékarskym profesim. Jedna se predevsim

o Hippokratovu ptisahu nebo o Eticky kodex sester.

2.2 Volba pravni formy podnikani ve zdravotnictvi

Vytvoteni pravni formy piredstavuje podle Hucky (2021) vyznamné rozhodnuti, protoze
zajistuje legalizaci nové firmy a urcuje jeji vlastnické vztahy. Dle autord jsou pro zacinajici
firmy vhodné dvé moznosti pravni formy, a to fyzicka osoba jako ,,0soba samostatné
vydélecné ¢inna“, nebo pravnicka osoba (spolecnost s rucenim omezenym, vetejna
obchodni spolecnost, ptipadné spole¢nost komanditni). Pfi vSech zplisobech vlastnéni
i provozovani musi byt spole¢nost fadn€¢ zapsdna na spadovém krajském uradé do

obchodniho rejstiiku (Slouka, 2017).

2.2.1 Fyzicka osoba ve zdravotnictvi

Jedna se o skupinu lidi, ktefi vykondvaji svou profesi samostatn¢ a jejichz ekonomické
vysledky zéaviseji na jejich odbornych schopnostech, na jednani s pacienty, obchodnim
jednani, a i mife ekonomickych znalosti. Sem 1ze zahrnout témét vSechny praktické l1ékare,
stomatology i vSechny lékarniky. Nevyhodou podnikani fyzickych osob je predev§im
nedostatek kapitalu, snizend moznost ziskavani Gvéru a riziko vyplyvajici z etnych

ekonomickych nutnosti (Zlamal a Bellova, 2013).

2.2.2 Pravnicka osoba ve zdravotnictvi

Riziko je vyrazné niz$i pii podnikani pravnické osoby, kterd za ztraty ruci jen do vyse
zéakladniho kapitalu, zatimco zivnostnici ru¢i celym svym majetkem. Jako pravnické osoby
je oznacovan vykon podnikatelské ¢innosti ve formée obchodnich spole¢nosti nebo druzstev.
V réamci zdravotnictvi je mezi pravnickymi osobami nejoblibengjsi formou pro podnikéni
spolecnost s ru¢enim omezenym. Jednd se o obchodni spolecnost, ktera je fazena mezi
spole¢nosti kapitdlové. Vyhodou je omezené ruCeni spoleénikd za dluhy spole¢nosti
a flexibilni tprava, kterd umoznuje spolenikiim vytvofit spole¢nost podle svych potieb

(Pravdova, Joskova a Dvorakova, 2021).
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Akciova spole¢nost je podle Zlamala a Bellové (2013) rozsifenou formou podnikani
ve sférach dopliujicich zdravotnictvi — v souc¢asné dob¢ se jedna o pravni formu vétsiny
velkych i stfednich nemocnic v Ceské republice. Dal§i mozné formy podnikani

ve zdravotnictvi jsou sdruZeni nebo prispévkova organizace.

2.3 Legislativa souvisejici se zrfizenim a provozem nestatniho

zdravotnického zarizeni

Nestatni zdravotnické zafizeni vymezuje zdkon ¢. 160/1992 Sb., o zdravotni péci
v nestatnich zdravotnickych zatizenich, jako ,,jiné zdravotnické zarizeni nez zdravotnické

zarizeni statu* (Cesko, 1992).

Tato zdravotnicka zatizeni maji vlastni pravni subjektivitu a pii jejich zakladani je tfeba

postupovat zakonem stanovenym zptisobem (Samalova a Voijtisek, 2021).

Znalost pravnich piedpisi je nezbytnd pii poskytovani zdravotni péce. Navic
pii provozovani nestatniho zdravotnického zafizeni je nutné respektovat jak zdkony tykajici
se podnikani, tak zdkony (a také kodexy) tykajici se oblasti zdravotnictvi. Jak uvadi Strakova
(2020), v Ceské republice je legislativni iprava pro podnikani dana obéanskym zakonikem,

zakonem o obchodnich korporacich a Zivnostenskym zikonikem.

Dalsi zakony tykajici se obchodnich spolecnosti jsou naptiklad zakon ¢&. 90/2012 Sb.,

0 obchodnich spole¢nostech a druZstvech a zakon ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi.

Zakladni zakony a vyhlaSky souvisejici se zFizenim a provozem nestatniho

zdravotnického zatizeni jsou:

e Zakon ¢. 160/1992 Sb., o zdravotni péci v nestatnich zdravotnickych zarizenich
ma podle MatouSkové a Sedlaté Jurdskové (2017) hlavni vyznam pro zahajeni
provozu nestatniho zdravotnického zafizeni. Tento zdkon upravuje podminky,
povinnosti a rozsah poskytovani zdravotni péce v nestatnich zdravotnickych
zafizenich a podminky provozovani nestatnich zafizeni. Vymezuje také vznik
opravnéni k provozovani zdravotnického zafizeni a obecné podminky registrace

nestatniho zdravotnického zatizeni, ktera je kli¢ova pro zfizeni zafizeni.

e Ziakon ¢. 372/2011 Sb., zdravotnich sluZzbach a podminkach jejich poskytovani,
ktery mimo jiné upravuje prava a povinnosti pacientl, poskytovateli zdravotnich
sluzeb a zdravotnickych pracovnik pii poskytovani zdravotnich sluzeb a také

specifikuje poskytovani preventivni pé¢e mimo zdravotnické zatizeni (Cesko, 2011).
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o Zakon & 220/1991 Sb., o Ceské lékaiské komoie, Ceské stomatologické komore

a Ceské lékarnické komore.

e Zikon ¢. 95/2004 Sb., o podminkach ziskavani a uznavani odborné zpusobilosti
a specializované zpisobilosti k vykonu zdravotnického povolani lékaie, zubniho

lékare a farmaceuta.

e Zakon ¢. 96/2004 Sb., o podminkach ziskavani a uznavani zpisobilosti k vykonu
nelékarskych zdravotnickych povolini a k vykonu d¢innosti souvisejicich
s poskytovanim zdravotni péée a o zméné nékterych souvisejicich zakonu

(zakon o nelékarskych zdravotnickych povolanich).

e Zakon ¢. 258/2000 Sb., o ochrané vefejného zdravi a o zméné nékterych
souvisejicich zakonii.

e Vyhlaska ¢. 340/2022 Sb., kterou se méni vyhlaska €. 99/2012 Sb., o poZadavcich
na minimalni personalni zabezpeceni zdravotnich sluZeb, ve znéni pozdéjsich
predpisi.

e Vyhlaska ¢. 98/2012 Sh., o zdravotnické dokumentaci.

e Vyhlaska ¢. 306/2012 Sb., o podminkach piredchazeni vzniku a Sifeni infek¢nich
onemocnéni a o hygienickych poZadavcich na provoz zdravotnickych zarizeni
a tustavi socidlni péce. Jak Matouskova a Sedlatd Juraskova (2017) uvadi,
hygienick¢ pozadavky uvedené v této vyhlaSce musi byt také zapracovany

v provoznim fadu.

e Vyhlaska €. 92/2012 Sb., o poZadavcich na minimalni technické a vécné

vybaveni zdravotnickych zatizeni a kontaktnich pracovist’ domaci péce.

e Ziakon ¢. 439/2004 Sb., kterym se méni zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochrané

osobnich udaji a o zméné nékterych zakoni, ve znéni pozdéjsich predpisi.

e Zakon ¢. 309/2006 Sb., o zajiSténi dalSich podminek bezpecnosti a ochrany

zdravi pFi praci v platném znéni.
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2.4 Financovani zdravotnich sluzeb

Podle Synka a Kislingerové (2015) neni rozhodujici vétSina zdravotnickych sluzeb hrazena
pfimo, ale prostiednictvim systému vSeobecného zdravotniho pojisténi. Statni
zdravotnické zarizeni ziskava financni prostiedky za své vykony z prostiedkli vetejného
zdravotniho pojisténi (nebo pfimo ze statniho rozpoctu), z privatnich zdroji od riznych
podnikatelskych subjektli a za nadstandardni sluzby vybirané od pacienti. Ambulantni
privatni 1ékafFi poskytuji sluzby, které jsou hrazené z vefejného zdravotniho pojiSténi
na zaklad¢ smluvniho vztahu se zdravotnimi pojistovnami a privatni subjekty (napiiklad
soukromé zdravotnické zafizeni nabizejici nadstandardni a jiné nehrazené sluzby

z vetejného zdravotniho pojisténi) zdravotnické péce poskytuji sluzby za ptimou thradu.

2.5 Marketing ve zdravotnictvi

Potfeba marketingu se na zdravotnickém trhu objevila se vznikem konkuren¢niho prostredi,
kdy kliniky potiebuji svého cilového zédkaznika informovat o kvalité a §ifi svych sluzeb.
Marketing ve zdravotnictvi vychazi zobecnych pravidel marketingu, které jsou

pro zdravotnictvi upravené, jelikoz je tteba brat ohled na eticka pravidla (Slouka, 2017).

Marketing ve zdravotnickych zafizenich se podle Ondriové a Fertalové (2021) vétSinou
soustiedi na styk s vefejnosti prostfednictvim pasivniho sdileni informaci, které spiSe
popisuji druh poskytovanych sluzeb, nez aby motivovali pacienty k cilenému vyhledavani
sluzeb. Vyznam marketingu ve zdravotnictvi tak vyplyva z dilezitosti kvality sluzeb

a z toho, jak tyto sluzby vyhovuji pottebam zakaznikiim.

Cilem marketingu ve zdravotnickém zatizeni je sladit podnikatelsky zdmér s predstavami
klienta a také skloubit potfeby firmy s poslanim spolecnosti tak, aby zajem pacienta zGstal
na prvnim misté a zaroven nebrzdil ekonomickou prosperitu a rozvoj organizace (Slouka,

2017).
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3 PODNIKATELSKY ZAMER

Definic podnikatelského plinu Ize najit v dostupné literatufe mnoho. Srpova (2020,
s. 2019) definuje podnikatelsky plan jako ,,pisemny dokument, ktery popisuje vsechny
podstatné vnejsi i vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskou cinnosti“. Ze zahrani¢ni
literatury je to naptiklad McKeever (2018, s.10), ktery definuje podnikatelsky plan jako
., pisemny dokument, ktery popisuje a analyzuje firmu a uvadi podrobné prognozy jeji

budoucnosti ‘.’

Z téchto definic vyplyva, ze podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery komplexné
analyzuje firmu a urCuje, zda je dany podnikatelsky zamér realizovatelny. Pojmy
podnikatelsky plan i podnikatelsky zamér vychazi ze anglického nazvu ,, business plan
a ve veétsiné publikaci jsou tyto pojmy zaménovany, nebo chadpou podnikatelsky zamér jako
jakési vyjadreni podnikatelskych umysli.

Nékteii autofi (Safrova Drasilova, 2019; Kislingerova, 2008) viak dbaji na rozdil mezi
verzi podnikatelského planu, ktery slouzi k navazani kontaktu a vyvolani zajmu o projekt,
podnikatelsky plan definuji jako mnohostrankovy, propracovany dokument popisujici cely
podnikatelsky zamér do vSech kliCovych detaili. Vazby mezi podnikatelskym pldnem

a zamérem Safrova Dragilova (2019) ilustruje nasledovng:

studie proveditelnosti

Obrazek 5 Vazby mezi podnikatelskym zamérem a podnikatelskym planem (Safrova
Drasilova, 2019).

5 A written document that describes and analyzes your business and gives detailed projections about its future*
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3.1 Ucel podnikatelského ziméru

Prestoze Blank, Ries, Maurya i Osterwalder nahlizi na podnikatelsky plan jako na néco,
co neni v souladu s principy Lean metodologie a podnikatel ztraci sepisovanim rozsahlych
podnikatelskych planti drahocenny cas, a tudiz by se pro potieby startupu nemél vytvéiet, je

nutné si uvédomit, ze podnikatelsky plan ma i pozitivni vlastnosti.

Hlavni vyhodou je, Ze na rozdil od Business Modelu sepsani podnikatelského planu spociva

ve velké peclivosti a dava vice prostoru k rozepsani a podrobnéj$imu naplanovani projektu.

Casto se v literatufe uvadi (Srpova 2020; Hucka, 2021), Ze jeden zhlavnich davodi
pro realizaci podnikatelského planu je vyuzit ho pro potieby externiho financovani, tedy
pro banky a investory. Calicchio (2021) za timto tc¢elem hodnoti popis podnikatelského
zaméru jen v podobé Business modelu jako neefektivni. Pouze podrobna analyza mize

ukazat skutecnou zivotaschopnost podniku.

Podle Svobodové a Andery (2017) sepsani podnikatelského planu umoziuje zjistit, kolik
finan¢nich prostiedkil je nutné pro zahajeni a rozjezd podnikani a pomahd odhadnout

velikost budoucich pfijmt a porovnat je s ocekdvanymi vydaji.

Barrow et al (2021) tvrdi, Ze nedostate¢na kapitalizace a problémy s poc¢atecnim penéznim
tokem jsou dva diivody, pro¢ nové podnikatelské aktivity selhavaji. Z toho vyplyva, Ze ti,

kteti maji dobte pfipraveny podnikatelsky plan, mohou tato rizika neuspéchu snizit.

Zatimco Business model nedava moznost k rozepséani, v podnikatelském planu je uvedeno,
kolik penéz je potieba, za jakym ucelem jsou potiebné, kdy a na jak dlouho. Je tak mozné
usoudit, Zze primarnim cilem podnikatelského planu je ziskat potiebné finan¢ni prostfedky
a zaujmout investory. Dalsim cilem podnikatelského planu je podle Safrové Drasilové
(2019) odhalit potencionalni rizika, pfipravit se na n¢ a zvazit, jaka je Sance projektu
na uspéch.

Abrams (2019) nicméné tvrdi, ze hlavnim cilem vypracovani podnikatelského planu je
uspésny podnik a dopliuje, ze je zbyteéné psat podnikatelsky plan, ktery dokaze ziskat

pozadované finan¢ni prostfedky, pokud je podnik tak Spatné¢ koncipovan.
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3.2 Struktura podnikatelského zaméru

Struktura ani rozsah podnikatelského zaméru nejsou dany pevné a v dostupné literatuie se
jeho €lenéni 1isi jen v detailech. Pti sestavovani podnikatelského zdméru a dokumentu jej
znazornujici zalezi, pro koho je zdmér konkrétné urcen, ¢i na konkrétnich pozadavcich

banky a investora.

Nasledujici osnova je sestavena za ucelem zpracovani podnikatelského zaméru startupové
spole¢nosti podnikajici v oblasti testovani krve a jednotlivé body vychazi z doporuceni
riznych autori a jejich zptisobu ¢lenéni podnikatelského zdméru. Soucasti je také Business

model, ktery je klicovy, ma-li byt aplikovana metodika Lean Startup.

3.2.1 Elevator Pitch

Kiizova (2018, s .80) definuje elevator pitch jako ,, strucné, jasné a vystizné shrnuti byznysu,
napadu, projektu‘ a dale vysvétluje, ze je dulezité zaujmout v prvnich vtefinach, protoze

dospély clovek dokéaze udrzet pozornost asi 68 vtefin.

Jedna se tedy o stru¢né vyjadieni podstaty podnikatelského zdméru za ucelem udé€lat dojem.
Podle Muntean (2018) je prave elevator pitch ¢asto spojovan se startupy, které se predstavuji
investorim a podnikatelé¢ zakladajici startup by tuhle techniku méli vyuzivat, aby se staly

pro investory relevantni.

3.2.2 Predstaveni spole¢nosti

Abrams (2019) ve své publikaci zahrnuji také sekci popis spolecnosti. Cilem této Casti je
sdélit informace, jako je pravni status, vlastnictvi, poslani spole¢nosti a dosazené milniky.
Posléani spolecnosti jsou zasady a cile, kterymi se tidi vSechny ostatni aspekty a Cinnosti
podniku. Poskytuje spolecnosti zaméfeni a mélo by byt urcujici koncepci podnikéni

pfinejmensim po nékolik let.

Je také nezbytné podrobn¢ popsat, proc je prezentovany produkt, ¢i sluzba zajimava, a jaké
jsou pfilezitosti na trhu. Je nutné uvést, kdo je nas zakaznik a jaky problém zakaznika

produkt ¢i sluzba vytesi (Vochozka, 2021).

3.2.3 Analyza trhu a zékazniki

Srpova (2020) ve své publikaci udava, ze pfi realizaci podnikatelského zdméru je mozné

uspét jen tehdy, bude-li existovat trh, ktery bude mit zajem o ndmi nabizené produkty.
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Je nutné tento trh a odvétvi charakterizovat, analyzovat a popsat jeho zakladni rysy
a specifika. Musi se pfesné urcit, co je celkovy trh a na ktery cilovy trh v rdmci celkového

trhu je potfebné se zame¢fit (Svobodova a Andera, 2017).

Analyza zdakaznikt urcuje, kdo je cilovy zadkaznik. Svobodova a Andera (2017) apeluji,
ze je nutné rozliSit cilovy trh, ktery charakterizuje veskeré potencialni zdkazniky a cilovy

trh, kam spadaji jen ti zdkaznici, kterym je mozné nabidnout dany produkt.
Srpova (2020) uvadi, ze tito zakaznici:

- maji z produktu ¢i sluzby znacny uzitek,

- maji k produktu ¢i sluzbé snadny piistup,

- jsou ochotni za produkt ¢i sluzbu platit.

3.2.4 Analyza konkurence

Svobodova a Andera (2017, s. 87) tvrdi, ze ,,smyslem analyzy trhu je nalézt prileZitosti
pro identifikaci a rozvoj konkurencni vyhody ktera nam pomiize na trhu se odlisit . Dal$im
smyslem provedeni analyzy konkurence je zjistit, zda je nutné sledovat konkurencni

prostiedi a jak casto.

Podle Srpové (2020) je nezbytné v podnikatelském zdméru zpracovat analyzu makrookoli,
napiiklad ve form& PESTLE analyzy. Mikrookoli — tedy odvétvi, ve kterém piedstaveny
podnik ptisobi by mélo byt také analyzovano, a to naptiklad pomoci Porterova modelu péti

sil.

Podle Slouky (2017) jsou faktory plynouci z makroprostiedi pro vedeni zdravotnického
zafizeni vétSinou dané podminkami, s kterymi se musi provoz vyrovnat a vlastnimi silami je
nemaji moznost vyrazn¢ ovlivnit. Pro analyzu makroprostfedi je nejcastéji pouzivana

PESTLE analyza. Jejim vystupem by méla byt v kazdé z oblasti identifikace téch
3.2.5 Marketingova strategie

Marketingova strategie vychazi z piedchozich analyz a zavisi na ni budouci uplatnéni
podniku na trhu (Safrova Drégilova, 2019).
Marketingova strategie podle Srpové (2020) fesi tii okruhy problémd, a to vybér cilového

trhu, urceni trzni pozice produktu a rozhodnuti o marketingovém mixu. Na zaklad¢
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poznani cilové skupiny je pak mozné odpovidajicim zpisobem nastavit cenu, zplsob

distribuce a propagacni nastroje.

Urceni trzni pozice produktu je podle Srpové (2020) vyjadfenim postaveni konkrétniho
produktu mezi ostatnimi konkurencnimi produkty na trhu. Cilem je dosahnout specifického
vnimani produktu v povédomi zakaznik a odliSit se od konkurence na daném trhu.
Rozhodnuti o marketingovém mixu jiz bere v vahu vybrany trzni segment a zvolenou trzni
pozici.

Slouka (2017) definuje marketingovy mix jako soubor marketingovych nastroju, které firmé
umoziuji upravit nabidku dle pfani zakaznikl na cilovém trhu. Nejznadméjsi je marketingovy

mix 4P, ktery tvofi:
- Produkt (product),
- Cena (price),
- Distribuce (place),

- Propagace (promotion).

3.2.6 Finanéni plian

Investofi podle Jacksona (2021) potiebuji védét, ze existuje plan, jak presné budou jejich
penize vyuzity, jelikoz budou investovat nemalé penize. Je nutné si odpovédét na otazky,
kolik pfijma bude startup generovat, kolik musime vynalozit na prodej a marketing, nebo

kolik lidi je mozno zaméstnat.

Financni plan ptevadi podle veskeré predchozi kapitoly do ¢iselné podoby. Jeho struktura se
1i$i v z&vislosti na tom, jestli je sestavovan pro zac¢inajici firmu, nebo pro existujici firmu

(Srpova, 2020).
Finan¢ni plan zahrnuje nésledujici oblasti:
e Zakladatelsky rozpocet

Zakladatelsky rozpocet zachycuje ptehled pocatecnich vydajii pro prvni obdobi podnikani.
Zahrnuje zfizovaci vydaje, investicni vydaje a pocatecni provozni vydaje (Svobodova

a Andera, 2017).
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e Analyza nakladi

Podle Safrové Drasilové (2019) je analyza nékladii zaloZena na identifikaci jednotlivych
nakladl a zjisténi jejich vySek. Autorka také zminuje, ze predevsim v zacatcich podnikani
muze byt slozité odhalit veskeré ndklady a dodava, ze v prubéhu podnikani se vétSinou
objevi vydaje, s nimiz nebylo pocitano.

vvvvvv

nakladl k provadénym vykontim. Fixni naklady ptredstavuji naklady, které se s objemem
produkce neméni. Jejich piikladem jsou napf. odpisy budov, nebo mzdy manazeri. Safrova
Drasilova (2019) dale rozlisuje fixni ndklady na jednorazové, které se vétsinou vynakladaji

na zacatku podnikani na vstupni vybaveni, a pravidelné, které se musi platit pribézné.

Variabilni niklady se se zménou objemu vykonu méni — to znamena, Ze se zvySovanim
objemu produkce se variabilni naklady zvySuji a naopak. Dalsim typem nakladl jsou podle
Popeska et al. (2014) smiSené naklady, jejichz fixni slozka plisobi od nulového bodu

objemu a variabilni se k ni se zvySujicim objemem pfifazuje.
e Prehled vynosi

Srpova (2020, s. 154) definuje vynos jako ,,zvyseni ekonomického benefitu firmy majici vliv
na zvySeni vlastniho kapitalu za urcité obdobi, napriklad poskytnuté sluzby zakaznikiim,

prodej vyrobkii atd “.
e Analyza bodu zvratu

Bod zvratu predstavuje hrani¢ni bod ziskovosti a ztratovosti firmy. Podle Srpové (2020,
s. 154) urcuje ,, 0bjem produkce, popr. takovy objem trzeb z provozni cinnosti, pri kterém

firma dosahuje nulového vysledku hospodareni *.

Jedna se tedy o uroven produkce, jakou podnik musi zajistit, aby doslo k uhrad¢ fixnich
i variabilnich nakladt. Predpokladem po vypocet bodu zvratu je identifikace fixnich

a variabilnich nakladt (Popesko a Papadaki, 2016) .

Bod zvratu je tedy vypocitan dle nasledujiciho vzorce, kde:
q — objem vykonu, pfi némz je dosdhnuto bodu zvratu

FN — celkové fixni ndklady

p — cena za jednotku vykonu

b — jednotkové variabilni naklady



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

_FN
a(BZ)="—,

e (Cash flow

Riackova (2019, s. 35) cash flow definuje jako ,,ucetni vykaz srovnavajici bilancni formou
zdroje tvorby peneznich prostredkit (prijmy) s jejich uzZitim (vydaji) za urcité obdobi*.
Na rozdil od vysledku hospodareni, ktery zachycuje rozdil mezi vynosy a nédklady, cash
flow znazornuje, kolik penéznich prosttedkl podnik vytvofil a k jakym ucelim je pouzil.
Poskytuje tedy ptehled o penéznich tocich, tedy o pfijmech a vydajich penéznich prostredki
(Rackova 2019, Srpova 2020).

Vse musi byt podlozené, odiivodnéné a v souladu se zbytkem planu. Néklady by podle

v

Safrové Drasilové (2019) mély byt mirné nadhodnocené a vynosy mirn¢ podhodnocené.

3.2.7 Analyza rizik

Je vhodné udélat jako soucast podnikatelského zdméru prehled moznych rizik, roztiidit je
podle podobnosti a kazdému riziku ptifadit jeho vahu, vyznamnost podle miry Skod, které

muze zpusobit a také pravdépodobnost rizika (Svobodova a Andera, 2017).

Srpové (2020) popisuje riziko v souvislosti s podnikatelskym zamérem jako negativni
odchylku od cile, se kterou jsou spojeny nepiiznivé dopady na podnik. Analyza rizik
umoziuje nastinéni pravdépodobnosti rizikové situace a ptipravu opatieni, kterd bude nutné

realizovat v ptipad¢, ze dand rizikova situace skute¢né nastane.
Abrams (2019) ve své publikaci rozliSuje hlavni typy rizik, kterym spolecnosti celi:

- Trini riziko — riziko, ze trh nebude reagovat na nabizené produkty nebo sluzby,

protoze bud’ neexistuje skute¢na potieba trhu, nebo trh jesté neni ptipraven.

- Konkurenéni riziko — riziko, Ze se dramaticky zméni konkurenc¢ni situace a na trh

vstoupi novi konkurenti.

- Technologické riziko: ze technologie nebo navrh a konstrukce produktu nebudou

fungovat.
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4 BUSINESS MODELY

Business modely zachycuji zjednoduseny popis podnikatelského pldnu a umoznuji ovérit
hypotézy tykajici se jeho rizikovych c¢asti. Business model je jednoduchy, strucny

a umoziuje dat vizi podniku konkrétnéjsi podobu.

4.1 Definice Business Modelu

., Business model popisuje, jak firma vytvari, dorucuje a zachycuje hodnotu. Jde o to, co
poskytujeme nasim zakaznikum a za co jsou ochotni nam platit. Zjednodusene — jak

dostaneme zdakaznikovy penize k sobé . (Svobodova, Andera, 2017, s. 61)

Blank a Dorf (2012) v publikaci The Startup Owner's Manual uvadi, ze podnikatelé casto
myln¢ povazuji sviij podnikatelsky plan za ndvod pro realizaci, prestoze jde pouze o soubor
neovétenych predpokladi. Tvrdi, Ze startupy by si mély misto podnikatelského planu osvojit

dynamicky a flexibilni Business model.

Podle Mauryi (2016), podnikatelské plany neplni svij skutecny ucel, jimz je vedeni
konverzace s ostatnimi lidmi, a navic se vétSina planu ukaze jako chybnd. Maurya dale
vysvétluje, ze stravit nékolik dni ¢i mésict sepisovanim dlouhého podnikatelského planu,
ktery je zalozen na neotestovanych hypotézach je zbyteCnym plytvanim, a to se neslucuje
s principy Lean metodologie. Navic, ve své publikaci Running Lean (2022) uvadi, ze dle
jeho prizkumu vétSina investor necte cely podnikatelsky plan, ale davaji prfednost prave

jednostrankovym Business planim.

4.2 Business Model Canvas

Jednim z nejvice popularnich nastrojli je Business Model Canvas, ktery poskytuje obecny
ramec a soubor fidicich zasad pro vyvoj a pfepracovani business modelu. Obecné povaha
Business Model Canvas umoziiuje jeho nasazeni na Siroké skale trhii a jeho vizudlni pfistup
k business modelovani jej €ini pfistupnym Sirokému okruhu lidi. Vyzaduje vSak urcité
obchodni znalosti, aby bylo ho mozné efektivné pouzit na konkrétnim trhu (Carter a Carter,

2020).

Business Model Canvas je jednostrankovy diagram, ktery je rozdéleny na klicové ¢asti
business modelu. Metoda je rychld a hruby model je mozné mit rychle hotovy (Svobodova,

Andera, 2017).
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Business model lze nejlépe popsat pomoci deviti stavebnich prvki, které predstavuji, jak
firma planuje vydélavat penize. Osterwalder a Pigneur (2012) definuji stavebni prvky

modelu nasledovné:

- zékaznické segmenty — definuje rizné skupiny osob, ¢i segmentl, na které se
podnik chce zaméfit,

- hodnotové nabidky — popisuje spojeni vyrobkil a sluzeb, které vytvaieji hodnotu
pro urcity zdkaznicky segment,

- Kanaly — definuje, jak firma komunikuje se zdkaznickymi segmenty a jak k nim

pfistupuje, aby jim pfedala hodnotovou nabidku,

- vztahy se zakazniky — popisuje typy vztahd, které si firma buduje s jednotlivymi

zakaznickymi segmenty,

- zdroje prijmu — pfedstavuje hotovost, kterou firma generuje z kazdého
zakaznického segmentu (ke zjisténi zisku je ovSem od ptijmil nutné odecist naklady),

24

vvvvvv

- kli¢ové partnerstvi — popisuje sit’ dodavatelli a partnerd, pomoci kterych firma
zajistuje svou €innost,
- struktura nakladi — predstavuje veskeré néklady souvisejici s fungovanim business

modelu.

Tyto prvky pokryvaji ctyfi hlavni oblasti firmy — zdkazniky, nabidku, infrastrukturu

a financ¢ni Zivotaschopnost (Osterwalder a Pigneur, 2012).

Osterwalderova koncepce Business modelu je uplatnéna a otestovana v riznych prostiedich
po celém svéte a je jiz pouzivana spolenostmi, jako je napiiklad IBM, Ericsson ¢i Deloitte

(Osterwalder a Pigneur, 2012).
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Obrazek 6 Business Model Canvas

4.3 Lean Canvas

Jednostrankovy model Lean Canvas je adaptovan z néstroje Business Model Canvas
(Maurya, 2022) a zatimco je Business Model Canvas vhodnéjsi pro zavedené firmy, které
chtgji svlij Business model inovovat, Lean Canvas je vhodné&jSi pro zacinajici firmy
a inovativni startupy. Jeho podstatou je vztah problém — feSeni. To znamend, ze kdyz je
u zakaznikli nalezen dostatecné silny problém, ktery je mozné vyfteSit, je tim zvySena

pravdépodobnost uspéchu (Svobodovéa a Andera (2017).

Maurya (2012) popisuje, ze Lean Canvas je rychly, stru¢ny, ptenosny a pomaha kriticky
rozebrat Business model na devét samostatnych podéasti, které jsou poté testovany v potradi

od nejvetsi po nejmensi riziko.
4.3.1 Vznik Lean Canvas

Ash Maurya — propagator metodiky Lean Startup a autor knihy Running Lean se rozhodl
upravit stavajici nastroj Business Model Canvas pro potieby startupti a nahradil ¢tyfi pole
puvodniho modelu novymi, které 1épe odpovidaji potiebam startupii a které jsou v souladu

s piistupem Lean Startup. Tim vznikl nastroj Lean Canvas (Srpova, 2020).
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Tento obchodni plan je vynikajici k hledani oblasti snejvétSimi riziky. Na rozdil

od tradi¢niho podnikatelského planu by se vSak mél pravidelné aktualizovat.

Nahrazeni prvku ,,Klicové partnerstvi® prvkem ,,Problém“

Maurya (2016) nahradil prvek ,,Klicovi partneri, prestoze si uvédomuje, Ze je tieba vytvaret
obchodni partnerstvi. U neznamého startupu s neotestovanym produktem muize byt ale snaha
o klicova partnerstvi urcitou formou plytvani. Hledani kli¢ovych partnerstvi ptfichazi na fadu
pozdéji.

Maurya se domniva, ze identifikace problému by méla byt vychozim bodem kazdého
podnikéni. Mnoho startupli neuspéje ne proto, ze by nedokazaly dorucit produkt, ale proto,
ze Spatné pochopily problém, ktery fesi. Lean Canvas zajist'uje, Ze identifikace problému je

klicovym krokem v procesu (Skowron, 2020).

Nahrazeni prvku ,,Kli¢ové innosti“ prvkem ,,ReSeni“

Prvek ,,Klicové cinnosti* Maurya odstranil, protoze klicové Cinnosti by mély vyplyvat
z prvku ,,“Reseni* poté, co byly otestovany a ovéfeny prostfednictvim MVP. Zaélenéni
poli¢ka ,, Reseni** do Lean Canvas zabrafiuje podnikateltim slep& nasledovat svij prvni napad

(Skowron, 2020).

Nahrazeni prvku ,,Klicové zdroje* prvkem ,,Kli¢ové metriky“

Prvek ,,Klicové zdroje“ byl nahrazen dle Mauryi (2016) zejména proto, ze v soucasnosti
neni vyvoj novych produkt tak narocny na zdroje, jako dfive. Navic nékteré z klicovych
zdrojii mohou spadat do ,, Neféroveé vyhody “.

., Klicove metriky “ byly do Lean Canvas zavedeny, aby podnikatelé méli moznost zjistit, zda
postupuji spravné. Je dilezité rozlisit, ktera data a metriky jsou dulezité a vypovidaji o rustu,
jelikoz pouzivani nespravnych, nebo pfili§ mnoha ukazatelli jako zndmek ristu mize vést

k obrovskému plytvani (Skowron, 2020).

Nahrazeni prvku ,,Vztahy se zakazniky“ prvkem ,,Neférova vyhoda“

Prvek ,, Neférova vyhoda *“ nahradilo prvek ,, Vztahy se zakazniky “, protoze startupy obvykle
nestrategizuji své prvni vztahy se zdkazniky. Prvni interakce se zdkazniky vznikaji spisSe
na zéklad¢€ rozhovort, testovani produktl a zpétné vazby.

Jen maloktery startup najde svou neférovou vyhodu hned. Prvni den miize byt toto policko

prazdné. Postupem casu by vSak mélo inspirovat majitele firem k hledéani jejich neférové,
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diky niz je jejich feseni tézko kopirovatelné (Skowron 2020, Maurya 2016).

o & i \ 4
pallcovwi Kliové&girinosti Poskytovana Se Zakaznické °
hodnota Z8 { segmenty
Problém Reseni Neférova
vyhoda
sd e
Kligove<droje Distribuéni
kanaly
Klicové
metriky
- =
Struktura nakladu 4 Zdroje pfijmu ©

Obrazek 7 Vznik Lean Canvas
4.4 Postup sestaveni Lean Canvas

Na rozdil od podnikatelského planu, jednostrankovy Lean Canvas muZze byt nacrtnuty za par
hodin, pfestoze napsat dobry Lean Canas je dlouha a nepietrzity proces. Diky své stru¢né

formé je vSak vnimén jako mnohem mén¢ désivy ukol (Saiko, 2022).

Pti sestavovani Lean Canvas je pii vypliovani segmenti nutné pieskakovat policka. Maurya
(2019) na svém blogu Practice Trumps Theory vysvétluje, pro€ neni Lean Canvas usporadan
Canvas Modelu a Maurya se rozhodl zachovat jeho design. Doporuceny postup sestaveni
uvadi v prvnim vydani publikace Running Lean. Maurya vSak v priibéhu let upravoval,
a prestoze problémy byly vzdy podobné, poradi poli se vzdy trochu ménilo. Postup sestaveni
Lean Canvas se lisi jak v jeho publikacich, tak na blogu. Maurya ptizndva, Ze spravné potadi

vypliovani neni.

Pro potteby diplomové prace budu vychazet z nejnovéjsi publikace Mauryi — Running Lean
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(2022), ve které je potadi vypliiovani segmentti nasledovné.

Problém Reseni Jedineéna Neférova Zakaznické
nabidka vyhoda segmenty
Stavajici Klicové Koncept na Kanaly Prvni
alternativy metriky vysoké urovni zakaznici
Struktura nakladud Zdroje vynosu

Obrazek 8 Postup sestaveni Lean Canvas (vlastni pteklad podle Maurya, 2022).

Maurya (2016) dale ve své publikaci uvadi tii kroky, které tvoti podstatu §tihlého podnikani.

Je to:
1. Zdokumentovani planu A ve formé& Lean Canvas.
2. Identifikace nejrizikovéjsich ¢asti planu.
3. Systematické testovani planu formou rozhovord.
Tyto tfi kroky budou aplikovany pfi sestavovani Business modelu v praktické ¢asti
diplomové préce.
4.4.1 Zakaznické segmenty

Vychozim bodem pro sestaveni Lean Canvas jsou zakaznické segmenty. V poli zdkaznické
segmenty se uvadi cilovi zdkaznici a uzivatelé. Spodni ¢ast pole patfi Prvnim zdkaznikim,

kde se uvadi vlastnosti idealnich zakazniki (Croll, Yoskovitz, 2016).

Podle Saika (2022) je ale nezbytné zakazniky rozdélit do mensich zédkaznickych segmentt,

protoze kazdy segment zdkazniki mize mit jedineCny soubor problémil a je jim pfizplsobit
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jedine¢né hodnotové nabidky a kandly. Dobrym vychozim bodem je vytvofit Lean Canvas
pro 2-3 primarni zédkaznické segmenty. Zakaznici vSak i pfesto budou v ramci kazdého
segmentu ruznorodi. Néktefi zdkaznici budou chtit vyzkouset novy produkt. Jini nakup
odlozi, dokud se Siroce neujme. Proto je obzvlaste dulezité identifikovat potencialni prvni

zakazniky v ramci zdkaznického segmentu.

Maurya (2016) povazuje za dulezité rozliSit zdkazniky a uzivatelé. Zatimco zékaznik je

osoba platici za sluzbu ¢i produkt, uzivatel za sluzbu neplati.

4.4.2 Problém

Dle Mauryi (2022) nikoliv feSeni, ale problémy, vytvaieji prostor pro inovace. V poli
., Problém * se uvadi konkrétni problém nebo problémy, které se startup svym produktem,

nebo sluzbou chysta fesit.

Me¢ly by byt popsdny maximalné tii nejzadsadnéjsi problémy, které fesi budouci zakaznici
¢i uzivatelé — co jim nevyhovuje, nebo co nefunguje tak, jak by si predstavovali, nebo co
na trhu chybi. V ¢asti ,, Existujici alternativy “ by mélo byt vysvétleno, jak dané problémy
fesi zékaznici dnes. Srpova (2020) dale uvadi, ze startupy casto ziskaji faleSnou jistotu
o budoucim tspéchu, jakmile zjisti, ze zdkaznici problém netesi. Avsak to, Ze problém nikdo
nevyfesil, miZe jen znamenat, Ze neni dostate¢né velky a zakaznici nebudou ochotni platit

za jeho fesenti.

Saiko (2022) se domniva, ze identifikace problému by méla probihat formou rozhovori se
zakazniky. Polemizovani ohledné cizich problému by mohla vést k velice drahym chybam,

dokonce by mohla vést cely podnik Spatnym smérem.

4.4.3 Jedineéna nabidka

(Maurya, 2022). Jde o kreativni popis toho, co nas podnik nabizi a ¢im je jedinecny.

Popisem je nutné zakaznika zaujmout a pfitdhnout jeho pozornost. Mélo by se jednat
o kratkou vétu, nebo heslo, které bude zapamatovatelné a vysvétli, v ¢em je vyhoda

nabizejicich produktu, nebo sluzby (Safrova Dragilova, 2019).

4.44 ReSeni

Je-li stanoven problém zakazniki, je mozné se pustit do hledani feseni. Pole ,, Reseni“ je

24
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nejvetsi problém, a ten je otestovan zakazniky. Na zaklade otestovani MVP a ziskani zpétné

vazby je navrzeno zlepSeni (Svobodové a Andera, 2017).

Maurya (2022) doporucuje zprvu jen nacrtnout tu nejjednodussi véc, ktera by kazdy problém
fesila a kterou je mozné vytvofit a nezabyvat se konecnou definici feSeni, nebot’ je bézné,
ze se priority zakaznikll po pouhych nékolika rozhovorech zméni, nebo je nahradi jiné, nové
problémy. Planované feSeni musi byt technicky proveditelné a musi reprezentovat minimalni

sadu funkect, ktera je zdkaznikim ptedstavena.

4.4.5 Kanaly

Pole ,, Kandly “ predstavuji zptisoby, jak zadkazniky upozornit na existenci produktu a ptimét
je, aby si jej koupili. Patii zde popis vsech distribucnich cest, které budou vyuzité. Vybér
kandlu je zavisly na poctu zdkaznikii a velikosti cilového trhu a nakladech, které mizeme

vynalozit (Safrova Drasilové, 2019).

Zatimco Srpova (2020) tvrdi, ze predevSim u startupti je dobré premyslet, co mohou
poskytnout zdkaznikim za informacni hodnotu zdarma, aby s nimi budovaly vztah, Dle
Mauryi (2022) je vychozim cilem startupu ucit se, nikoliv Skalovat. Je tedy v potadku
spoléhat se na jakékoli kandly, které dostanou produkt, nebo sluzbu pied potencialni

zakazniky.

4.4.6 Zdroje vynosi

V poli ,, Zdroje vynosu “ se popisuji hlavni zdroje pfijmi. Je nezbytné rozepsat za co a jak
nam budou zakaznici platit. Cena produktu by méla minimalné pokryvat naklady a nesmi
prekro¢it maximalni vysi, kterou jsou zakaznici za feSeni ochotni zaplatit (Safrova

Drasilova, 2019).

K cenotvorbé je podle Srpové (2020) mozné pfistoupit riznymi zplisoby — nakladovym
zpusobem, tedy spocitinim vSech nédkladii a zvySenim castky, kterd bude tvofit zisk,
hodnotovym zpiisobem, tedy snahou zjistit, jakou cenu ma produkt, nebo sluzba

pro zdkaznika bez ohledu na nédklady, nebo stanovit cenu podle konkurence.

4.4.7 Struktura nakladu

¢

Ptestoze pole ,, Struktura nakladii“ nenahrazuje finanéni planovani, poskytuje zékladni
prehled o vydajich spojenych s nastartovanim a provozem projektu (Safrova Drasilova,

2019). Maurya (2022) zohlediiuje krom¢ mésicnich fixnich a variabilnich nakladi také cenu
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na vytvoreni a uvedeni minimalniho zivotaschopného produktu, nebo cenu za provedeni

rozhovort s 30-50 zdkazniky.

4.4.8 Kli¢ové metriky

Do pole ,,Klicove metriky “ je nutné vepsat tii az pét kliCovych ukazatelti, které nam daji
zpétnou vazbu o to, zda jsme na spravné cesté. Je nezbytné se zamyslet nad tim, podle jakych

¢isel je mozné poznat, Ze se podniku dafi (Svobodova a Andera, 2017).

Kazdy podnik ma nékolik klicovych metrik, podle kterych lze méfit, jak dobfe se mu vede.
Tato ¢isla jsou dllezita jak pro méfeni pokroku, tak pro identifikaci rizikovych oblasti

v Business modelu (Maurya, 2022).

Metriky a méfeni jsou zékladnim principem metodiky Lean Startup. Jsou to hodnoty, které
mize podnik pouzivat k métfeni svého riistu a urCovani oblasti, které je tfeba v rdmci jeho
¢innosti zlepsit. U startupu ale podle Crolla a Yoskovitze (2013) né¢kdy neni mozné védét,
které metriky jsou pro startup kli¢ové. Nicméné, dle autorti by dobrd metrika méla byt

porovnatelna, dobte pochopitelna a méla by uréovat pomér, nebo miru.

4.4.9 Neférova vyhoda

Do pole ,, Neférova vyhoda “ patii podle Srpové (2020) popis toho, co pomiize udrzet naskok
pred konkurenci. Tedy to, co nelze snadno zkopirovat nebo koupit. Maurya (2022) tohle pole
uvadi priklady nespravedlivych vyhod jako informace od ¢lovéka zevniti, tym sni,

komunita, ¢i existujici zakaznici.
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5 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Abrams (2019) tvrdi, ze hlavnim cilem vypracovani podnikatelského zaméru je uspéSny
podnik. Z dlouhodobého hlediska je zbytecné psat podnikatelsky plan, ktery dokaze ziskat
pozadované finan¢ni prostiedky, pokud je podnik tak Spatné koncipovan, ze je odsouzen

k netispéchu.

Pted tvorbou podnikatelského zdméru je tudiz nezbytné seznamit se se vSemi oblastmi s nim
souvisejicimi. Z toho diivodu je teoretické ¢ast rozdélena do Ctyt ¢asti, které pokryvaji danou

problematiku.

V prvni ¢asti teoretické prace je vysvétlen pojem startup a metodika Lean Startup, kterd byla
predstavena v roce 2010. Stejnojmennd kniha o této metodé¢ se stala velmi popularni a mnoho
spole¢nosti vyuziva informace z této publikace k rozvoji svych startupti. Proto povazuji
pro prvni kapitolu Riesovu publikaci za stézejni zdroj. Piestoze metodika odvozuje sviij
nazev ze Stihlé vyroby, ktera byla vyvinuta ve spole¢nosti Toyota, byl to pravé Eric Ries
spolu se Stevem Blankem, ktefi ji pfetvofili pro prosttedi startupti. Hlavni mySlenkou, kterou
Ries pievzal ze Stihlé vyroby, je omezeni veskerého plytvani, jez nemé pfidanou hodnotu
pro zakaznika. V kapitole byly také pfedstaveny zékladni néstroje metodiky Lean Startup,

které jsou aplikovany v praktické ¢asti diplomové prace.

Druha kapitola je vénovana problematice podnikani ve zdravotnictvi. Podnikéni 1ze chapat
jako vytvafeni hodnoty a zdroj finan¢nich prosttedkli pro zicastnéné. Avsak podnikani
ve zdravotnictvi je velmi specifické, protoze zdravotnickd zafizeni plni odlisSnou funkci
amaji jinou misi nez ostatni podnikatelské subjekty, a zaroveil musi kromé standardni
legislativy respektovat také specifické zakony a vyhlasky tykajici se zdravotnictvi, etické

normy a kodexy.

Pied zahdjenim podnikani je nezbytné zachytit podnikatelsky zdmér do pisemné podoby.
Podnikatelsky zdmér je dlouhodoba strategie podnikani a dokument jej znazoriujici je
nezbytny pii zahdjeni podnikdni a je také podminkou pfi ziskdvani financnich zdroju

a potfeby investori a obchodnich partnerti.

Nicméné sepisovani rozsahlého podnikatelského planu je vrozporu principy Lean
metodologie, a tak byl pro potieby zacinajicich firem pfedstaven model Lean Canvas, ktery
slouzi k zachyceni orientacniho plénu a na rozdil od tradi¢niho podnikatelského planu je

dynamicky a v pritbé¢hu podnikéni se méni.
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Business modeliim, okolnostem vzniku a postupem sestaveni jednostrankového modelu

Lean Canvas se vénuje Ctvrtd kapitola teoretické prace.

Teoreticka cast byla zpracovana z aktualnich zdroji domdéci i zahrani¢ni literatury
a dostupnych védeckych ¢lankt. Jako nejpiinosnéjsi hodnotim publikace Erica Riese, které
mi pomohly pochopit pojem startup ve smyslu budovani podniku a metodiku Lean Startup.
pro seznameni se s modelem Lean Canvas, a zaroven tak publikaci Lean podnikani od téhoz
autora. Pro posledni kapitolu byla stéZejni dila od Srpové, Svobodové a Andery a Safrové

Drasilové, ktera jednoduSe popisuji nalezitosti podnikatelského zaméru.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 O PROJEKTU

Projekt se zaméfuje na sestaveni podnikatelského zdméru zalozeni spolecnosti podnikajici

v oblasti testovani krve, a to véetné Business modelu.

Pti vytvareni podnikatelského zaméru spolecnosti se autorka rozhodla aplikovat moderni
startupovou metodiku Lean Startup, kterd se zaméfuje na maximalizaci efektivity vyvoje

nového produktu nebo sluzby a minimalizaci rizika selhéni.

Kli¢ové predpoklady nezbytné pro zavedeni nové sluzby na trh byly zachyceny
na dynamicky Business model Lean Canvas, ktery je pro ucely startupu nejvhodnéjsi. Tyto
predpoklady byly nasledn€ v ramci metodiky Lean Startup oveéfovany sadou experimentd.

Na zakladé provedenych experimentli musi byt Business model pravidelné aktualizovan.

Zakladatelka spole¢nosti Bloodlab se v souladu s metodikou Lean Startup rozhodla

svou vizi o sluzbé nejdiive otestovat vybudovanim sluzby s minimalni sadou funkei.

Budovani sluzby ve fazi MVP je kli¢ovou ¢asti procesu Lean Startup. Tato faze se zamétuje
na vytvoreni co nejjednodussi a nejlevnéjsi verzi sluzby, kterd bude obsahovat pouze klicové
funkce a vlastnosti potfebné pro zédkazniky. Tento minimalni zivotaschopny produkt bude
financovan z vlastniho kapitalu a na zaklad¢ jeho vysledkt a uspéchu bude do spole¢nosti

vstupovat investor s pfedpokladem, ze firma bude déle rist a rozsifovat své pole plisobnosti.

Pro lepsi ptehlednost v projektu byla posloupnost provedenych ¢innosti projektu zndzornéna

pomoci Ganttova diagramu a predstavuje odhadovanou dobu trvani kazdé faze projektu.
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Vychozi Lean Canvas
Stanoveni hypotéz
Rozhovory o problému
Rozhovory o feseni

Vyhodnoceni vysledkd...

Aktualizace Lean Canvas
ZaloZeni spolec¢nosti
Vytvoreni landing page
Marketingova kampan
Sbér dat a zpétné vazby
Spusténi webovych stranek
Spusténi MVP
Rozhovory o MVP
Optimalizace MVP
Rozhodnuti o pivotu
Fundraising

Obdobi v mésicich
4 6 4 8 9 10 11

(6]
[
N

Obrazek 9 Casovy plan projektu
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7 ANALYZA PROBLEMATIKY PODNIKANI V OBLASTI
TESTOVANI KRVE

Autorka povazuje za nezbytné popsat pro ucely diplomové prace funkci krve a jak ji lze
vyuzit k tomu, aby samoplatci a 1idé obecné porozuméli svému zdravi, produktivité a zivotu

a uvést soucasnou situaci testovani krve v Ceské republice.

7.1 Analyza krve a Krevni testy

Krev méa ve zdravém téle fadu funkci. Jednim z jejich hlavnich tkolid je dodavat kyslik
a ziviny do télesnych bunék. Krev také rozvadi teplo do oblasti, které ho nejvice potiebuji,
brani nemocem a pomaha filtrovat skodlivé odpadni produkty, jako je oxid uhliity, z téla.
Kazda z riznych slozek krve hraje urcitou roli. U ¢lovéka jsou krevni buiiky produkovany
kmenovymi buiikami v kostni dfeni. Jakmile se tyto builkky vyvinou, jsou uvolnény
do krevniho tecisté (Rogers, 2010).

Primérny dospély ¢lovék ma 46 litrti krve. Krev se sklada z:

- Plazmy, které ptedstavuje tekutou slozku krve.

- Cervenych krvinek, jejichz hlavnim tikolem je pienos kysliku a oxidu uhligitého

prostiednictvim ¢erveného krevniho barviva.
- Bilych krvinek, které jsou nezbytnou sou¢ésti imunitniho systému.
- Krevnich desticek, které se podileji na mechanismu srazeni krve (Kapounova, 2020).

Testovani krve je nedilnou soucasti diagnostického procesu a monitoringu pribéhu

onemocnéni a na jejich vysledcich jsou zalozené obecné 1€katské postupy.

Krevni testy zahrnuji odbér vzorku krve a naslednou diagnostiku v laboratofi. Krev je
obvykle odebirana ze zily (optimalné rano, nala¢no), nebo z prstu odbérem kapilarni krve.
Krev se odebird do riznych typi zkumavek, dle pozadavka laboratofe (Lahoda Brodska
a Kohout, 2022). Podle Bastena (2019) 1ze krevni testy rozd¢lit na dva typy — biochemické
a hematologické. Zatimco biochemické testy meéti funkci jater, ledvin, S$titné zlazy,

hematologické testy méti buiiky a informuji o jejich typu, poctu a velikosti.

7.2 Dilezitost pravidelného testovani krve

Pokud ¢loveék chce zlepsit své zdravi a citit se co nejlépe, musi nejprve porozumeét svému

télu.
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Vysetieni krve je u¢innym nastrojem ke zlepSeni dusevni a fyzické vykonnosti, ke snizeni
budouciho rizika chronickych onemocnéni a k prodlouzeni dlouhovékosti. Je dobie zndmo,
ze krevni testy se pouzivaji k diagnostice nemoci — ale krevni testy jsou nejucinnéjsi, pokud

se pouzivaji k proaktivnimu sledovani zdravi.
Australska spolec¢nost Gps on Curson (2021) poskytujici 1ékatské sluzby na svych webovych
strankach uvedla divody, pro¢ je pravidelné testovani krve diilezité:

- Krevni test miize vyhodnotit, jak dobfe funguji jednotlivé organy.

- Krevni test miize zjistit, co zptisobuje tnavu a dusnost.

- Krevni test miize vysvétlit neobvykly ubytek, nebo ptirtistek hmotnosti.

- Krevni test mize poskytnout zasadni informace o nedostatku zivin.

- Krevni test poskytuje kontrolu sexualniho zdravi.

- Krevni test miize diagnostikovat cukrovku.

- Krevni test mize diagnostikovat rizika srde¢nich onemocnéni.

- Krevni test muze zmétit mnozstvi tuku v krvi.

7.3 Testovani krve v Ceské republice

V Ceské republice je testovani krve hrazené v ramci preventivnich prohlidek a Eetnost t&chto
preventivnich prohlidek je uvedena ve vyhlasce o preventivnich prohlidkach ¢. 70/2012 Sb.,
praktického 1¢kare.

Podle Vyhlasky 70/2012 Sb., o preventivnich prohlidkach se ,,vSeobecna preventivni
prohlidka provadi jednou za 2 roky, avsak laboratorni vysetreni koncentrace celkového
cholesterolu, HDL-cholesterolu, LDL-cholesterolu a triacylglycerolit se provadi pri prvni
vSeobecné preventivni prohlidce po ukonceni péce u poskytovatele v oboru prakticky lékar
pro deéti a dorost a dale ve 30, 40, 50 a 60 letech veku . Dale ,,laboratorni vySetreni glykemie
se provadi pri prvni vSeobecné preventivni prohlidce po ukonceni péce u poskytovatele
v oboru prakticky lékar pro déti a dorost a dale ve 30 letech véku a od 40 let veku ve
dvouletych intervalech od posledniho vysetieni a laboratorni vysetieni sérového kreatininu
a odhad glomeruldarni filtrace u pacientii trpicich diabetem, hypertenzi nebo

kardiovaskularnimi komplikacemi od 50 let véku ve ctyrletych intervalech . (Cesko, 2012a)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 51

Dale je dle zakona ¢. 48/1997 Sb., o vefejném zdravotnim pojisténi a o zmén¢ a doplnéni
nékterych souvisejicich zdkoni hrazend ,, diagnostika HIV, anti HCV a HBsAG u darcii krve,
thani, orgdmii a gamet *“ (Cesko, 1997).

V piipadé, Ze jde opodstatnéné zdravotni divody, lékat mize indikovat v ramci péce
o pacienta také dalsi testovani krve. Jestlize zdravotni indikace neni, pacient mize svého
praktického 1ékaie pozadat o mimotadné vySetfeni krve. V tom ptipad¢ ale pojistovna

vySetfeni nehradi a pacient musi testovani krve uhradit.

Tabulka 1 Testovani krve dospélych dle platné legislativy

Kazdé 2 roky vySetfeni moci diagnostickym papirkem vramci preventivni

prohlidky u praktického lékate

V 18 a dale ve 30, | laboratorni vysetfeni koncentrace celkového cholesterolu, HDL
40, 50 a 60 letech | cholesterolu, LDL cholesterolu a triacylglycerolu

véku

V 18, ve 30, 40 a | laboratorni vySetfeni glykemie
dale kazdé 2 roky

Od 50 let kazdé 4 | laboratorni vySetieni sérového kreatininu a odhad glomerularni
roky filtrace u pacienti trpicich diabetem, hypertenzi nebo

kardiovaskularnimi komplikacemi
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8 ANALYZA TRHU A KONKURENCE POMOCi METODIKY LEAN
STARTUP

vvvvvv

na za¢atku podnikani. Smyslem analyzy trhu a konkurence je podle Svobodové a Andery
(2017) dokazat, ze pro nas produkt, nebo sluzbu, existuje trh, ktery je dostatecné velky, aby

nas napad generoval dostatecné zisky.

8.1 Prizkum trhu

“Get Out of the Building!” (Steve Blank 2012, s. 2).

Véta, kterd znamend v prekladu ,,vyjdi ven z budovy®, tituluje na prvni strance publikace
Steva Blanka, prikopnika metodiky Lean Startup, a odkazuje na poznavani zdkaznik, snahu
porozumét jejich potiebam a problémim s cilem vytvoftit produkt ¢i sluzbu, kterou zédkaznici
skute¢né chtéji.

Spolec¢nost FasterCapital (2023) popisuje specifika metodiky Lean Startup pti vyzkumu
trhu. Jako hlavni cil uvadi rychle a levné identifikovat problémy zédkazniki a vyvinout feseni,
ktera tyto potieby uspokoji, aniz by bylo nutné investovat znacné prostiedky do vyvoje.
Toho lze dosahnout prostiednictvim rozhovort se zdkazniky, prizkumi, nebo jinych
vyzkumnych technik. Dlraz by mél byt kladen spiSe na ziskani piehledu o chovani

a preferencich zédkazniki nez na ziskani velkého mnozstvi dat.

Blank (2012) tento proces nazyva Customer Discovery, jehoz podstatou je objevovani
zakazniki a zjiStovani, zda nabidka hodnoty startupu odpovidd segmentu zdkaznikd,

na ktery bude startup zaméten.

Lze tak konstatovat, Ze pfistup Lean Startup piedstavuje alternativu k tradi¢nimu prizkumu
trhu, umoziiuje rychle identifikovat potieby zdkaznikli otestovat na nich nabizené sluzby,
vyhodnotit jejich potieby a ziskat tak potfebnou zpétnou vazbu. Diky vyuziti pfistupu Lean
Startup a vyuziti nastroje Lean Canvas pro prizkum trhu mohou podniky rychle
identifikovat potieby zékaznikt, ovéfit své hypotézy o tom, co zékaznici chtéji, a neustéle

zdokonalovat své produkty nebo sluzby na zaklad¢ zpétné vazby od zédkaznik.
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8.1.1 Velikost potencialniho trhu

Nejen pii sestavovani podnikatelského zdméru, ale hlavné pro potieby investorti je nezbytné
prokazat existenci potencialnich trhti a charakterizovat jejich velikost a typ. Je zndmo,

Ze investory nejvice zajima, jaka je pravdépodobnost, Ze na investici do spolec¢nosti vydélaji.

Na zakladé prizkumu je mozné zjistit, ze o danou sluzbu bude zajem, provést odhady trzeb
z poskytnuti sluzeb a ptredpovédet budouct riist firmy. S ohledem na fakt, ze v pocatecni fazi
projektu bude spustén pouze produkt s minimalni sadou funkci, bude sluzba ze zacatku
cilena pouze na okres Ostrava-mésto, Frydek-Mistek. Od toho se odviji geograficka
segmentace trhu. S vyzitim dat ze statniho statistického ufadu je mozné u vybranych okrest
zjistit celkovy pocet obyvatel a jejich vékové slozeni. Udaje jsou znazornény v nasledujici
tabulce.

Tabulka 2 Celkovy pocet obyvatel vybranych okresi a jejich vékové slozeni (Cesky
statisticky rad, 2023)

celkovy pocet obyvatel (stav k | pocCet obyvatel ve véku 1564 (stav
OKRES 31.12.2021) k 31.12. 2021)
Frydek-Mistek 212 347 135053
Ostrava-mésto 312104 200 059
CELKEM 524 451 335112
Ceska republika 10 500 850 6 684 359

Takové rozdéleni je pochopitelné velmi omezené a cilovy zdkaznicky segment je nutné

presnéji definovat.

Z celkového poctu obyvatel ve véku 15-64 let v okrese Frydek-Mistek a Ostrava-mésto
ve véku 15-64 let je mozné na zakladé dat z Ceského statistického ufadu vyvodit, e 76,8

%, tj. 257 366 obyvatel ve véku 15-64 let je ekonomicky aktivnich.

Ekonomické aktivita obyvatel je dilezity faktor, jelikoz nabizend sluzba neni hrazena

z vefejného pojisténi a zdkaznik musi mit finanéni prosttedky na uhrazeni sluzby.

Ze vzorku zhruba 257 366 ekonomicky aktivnich obyvatel okresu Frydek-Mistek a Ostrava-

mésto je nutné na zaklade pozadavku blize definovat cilovou skupinu.
Pozadavky na cilovou skupinu jsou:
- Sportovci.

- Lidé se zajmem o zdravy zivotni styl.
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- Lidé, ktefi monitoruji svlij zdravotni stav.

Velmi podobna cilova skupina se nachazi u jednoho produktu, ktery je celosvétove rozsiteny
a velmi oblibeny, a to jsou chytré hodinky a fitness naramky. Tohle ptislusenstvi dokaze
mimo jiné monitorovat také zdravotni stav, kvalitu spanku, tepovou frekvenci, krevni tlak
uzivatele a dé se tak velmi vagné piedpokladat, Ze osoby, které pfislusenstvi vyuzivaji

(a investovali do néj finan¢ni prostfedky) budou také vyuzivat sluzby spolecnosti Bloodlab.

Prizkum spole¢nosti Eurostat (2021) ukazuje, ze 35% ceské populace pouziva chytré

hodinky, nebo fitness naramky.

Velikost potencialniho trhu by tak pouze v pocatecni fazi spusténi startupu (ve fazi

MYVP) mohla byt zhruba 90 000 osob.

Na zaklad¢ uspeésnosti MVP se ocekava, ze se spole¢nost bude dale rozrastat i do dalSich

okresii — vizi spole¢nosti Bloodlab je rozsifit své sluzby do celé Ceské republiky.

Je-li stejna metoda vypoltu velikosti potencidlniho trhu aplikovéna na celou Ceskou
republiku, je mozné ptedpokladat, ze velikost potencidlniho trhu pro finalni sluzbu by mohla

byt 1 788 595 osob.

8.2 Analyza konkurence

Znalost konkurence a jeji rozbor je dle nékterych autorii (Safrova Drasilova 2019, Slouka
2017) diileZitou souéasti procesu zakladani nové organizace. Podle Safrové Drasilové (2019)
by se pfi analyze mélo vychazet zejména z existujicich alternativ feSeni problému, které se
popisuji pfi zpracovani Lean Canvas. Jedna se o mnozstvi konkurentd, jejich pole plisobent,
strukturu trhu a vzdjemné vztahy mezi konkurenty. Tradi¢né se k analyze konkurence

pouzivaji nastroje, jako je Porteriv model péti sil, nebo SWOT analyza.

Nicmén¢ Steve Blank (2010), jeden z prikopnikii metodiky Lean Startup, uvadi, ze tabulky
konkurenc¢nich analyz, kde jsou podrobné rozebrany jednotlivé funkce konkurence, jsou
jednim ze zpusobi, jak profesionalni marketéti kazi startupy od prvniho dne. Jako divody
k tomuto tvrzeni popisuje, ze u vétSiny startupti se tak konkurencni analyza proméni
v dokument s pozadavky a funkcemi, které ma konkurence, a tudiz je startup musi také
spliiovat. Namisto optimalizace minimalniho Zivotaschopného produktu s minimalni sadou

funkci tak analyza konkurence povede k maximalni sadé funkci.
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Spolecnost Airtable (2017), v ndvaznosti na Blanklv artikl tvrdi, Ze je nutné k analyze
pfistupovat ,,nekonkuren¢né“ — podivat se na situaci z ,,ptaci perspektivy” a najit tak

prilezitost tam, kde konkurence zaostava a proniknout tak do potieb klientt.

Airtable pfedstavila tfistupfiovy proces, jak je mozné provést analyzu konkurence

,hekonkurencné* a s pfistupem metodiky Lean Startup.
Jedna se o:

- Identifikaci konkurence — ziskani piehledu o uzivatelich a problémech, které se
snazi fesit a rozdéleni konkurence do dvou kategorii. Do kategorie pFimi konkurenti
se fadi spole¢nosti, které fesi stejny problém, maji stejné zédkladni funkce a stejnou
uzivatelskou zakladnu. Na piimé konkurenty se obvykle zaméfuje analyza
konkurence. Do kategorie nepFimi konkurenti spadaji spolecnosti, které bud’ fesi
jiny problém pro stejnou zakaznickou zakladnu, nebo fteSi podobny problém
pro jinou zdkaznickou zakladnu a pomdahaji tak odhalit mozné budouci pftilezitosti

(Airtable, 2017).

- Definovani kritérii pro hodnoceni — vybrani kritérii, které poskytnou vice
souvislosti o tom, co konkurence vytvafi, pro koho, a jak oslovuji uzivatele
prostiednictvim marketingu a designu a nasledné heuristické hodnoceni sluzby

na zakladé¢ téchto kritérii (Airtable, 2017).

- Usporadani informaci — strukturovani dat tak, aby bylo mozné analyzu v pribéhu

Casu snadno aktualizovat a Cerpat z ni poznatky (Airtable, 2017).

8.2.1 Identifikace konkurence

Na zédkladé¢ téchto poznatkti bylo tedy prvnim krokem identifikovat konkurenci.
Identifikace konkurence byla provedena vyhledavanim klicovych slov Google
vyhledavacem, na strankach LinkedIn, Twitteru, forech a doplnéna néslednymi rozhovory
s potencialnimi zdkazniky pti tvorbé Lean Canvas. Cilem bylo napsat seznam vsech
potencialnich konkurentt a ten nasledné rychlym prizkumem zkratit na 5—-10 konkurentd,

kteti byli nasledné rozttizeni do kategorii pfimé a neptimé konkurence.

Prestoze ve svété, zejména ve Velké Britanii je velké mnozstvi spolecnosti zamétujicich se

na doméci odbéry krve (Thriva, Medichecks), jejich sluzby nejsou rozsifené na tizemi Ceské
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republiky, a tudiz nejsou povazovany za konkurenci.

Potencialni konkurence |Resi stejny problém? |Ma stejné kli¢ové funkce? |Ma stejny zakaznicky segment?
AGELLAB Ne Ne Ano
SPADIA LAB Ne Ne Ano
Aeskulab Ne Ne Ano
Krevni centrum s.r.o Ne Ne Ano
Synlab Ano Ne Ano
Domaci testy Veroval Ne Ne Ano
Vitamin Station Rychlotest |Ne Ne Ano
Vysetfi.mé Ano Ne Ano

Obrazek 10 Seznam potencialni konkurence

Na zéklad¢ prizkumu potencialni konkurence Ize konstatovat, Ze startup Bloodlab nema
pfimou konkurenci. Laboratofe Agellab, Spadia Lab, AeskuLab a Krevni centrum s.r.o.
nabizeji sice testovani krve pro samoplétce, postradaji ale klicové funkce, jako balicky
odbérti krve, vyhodnoceni 1ékafem, piehled vysledki v mobilni aplikaci a odbér krve
v domacnosti. Samodiagnostické testy Veroval a Vitamin Station Rychlotest je sice mozné
absolvovat v domdcim prostfedi, jsou ale pouze orientacni a obvykle testuji jen jeden krevni

marker.

Spole¢nost Synlab — nejvétsi poskytovatel laboratorni diagnostiky v Evropé poskytuje velmi
podobné sluzby, jako startupova spolec¢nost Bloodlab — balicky testovani krve, je ale nutné
se na odbér osobné dostavit do laboratote a vysledky krve ndsledné konzultovat s praktickym

lékafem.

Spolecnost VySetri.mé, stejn¢ jako spolecnost Synlab nabizi baliCky testovani krve, nabizi
také vyhodnoceni vysledki smluvnim Iékatem, report a piehled vysledkii v mobilni aplikaci,

postrada ale klicovou funkci, a to odbér krve v domacim prostiedi.

Zadnou z vy$e uvedenych spolenosti nelze tedy zatadit do kategorie piimé konkurence,

jedna se tedy o nepiimé konkurenty.

Poznatky byly zaneseny do tabulky.

8.2.2 Definovani kritérii pro hodnoceni

Druhym krokem bylo vybrat spravnd kritéria, které poskytnou vice informaci o tom, co

konkurencni spolecnost tvoii a které byly ndsledné pouzity k hodnoceni konkurence.

Pro spolecnost Bloodlab byla pouzita k hodnoceni produktt a sluzeb nasledujici kritéria:



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 57

e Cilova skupina.
e Kiicové funkce.

e Hodnoceni.

8.2.3 Usporadani informaci

Poslednim krokem bylo uspotadat informace tak, aby data byla ptehlednd, snadno

aktualizovana v prub¢éhu casu

Informace tedy byly zaneseny do tabulky, kterou je mozné pravidelné aktualizovat a ktera
bude dostupna pro budouci sledovani konkurence. Tabulka je pro svou velikost pfipojena

v priloze.
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9 PODNIKATELSKY ZAMER SPOLECNOSTI BLOODLAB
S VYUZITIM METODIKY LEAN STARTUP

9.1 Elevator Pitch

Vysetieni krve v ramci v prevence je v Ceské republice velmi omezené, nekomplexni
a Casove nedostatecné, prestoze je testovani krve pro sledovani zdravi klicové — je znamo,

ze prevence je lepsi nez 1écba.

Spolecnost Bloodlab nabizi testovani krve ve formé balick, ktery si zdkaznik sam zvoli
prostfednictvim webové nebo mobilni aplikace, odbér krve v partnerské laboratoti, nebo
ptimo u klienta doma, vyhodnoceni krevnich testt 1ékafem a jeho doporuceni. Vysledky jsou

navzdy dostupné v aplikaci.

Jedna se o rychlou a flexibilni sluzbu, kterd na ¢eském trhu nema pfimou konkurenci a ma

tak obrovsky potencidl rastu.

9.2 Predstaveni spoleCnosti

Pokud ¢loveék chce zlepsit své zdravi a citit se co nejlépe, musi nejprve porozumeét svému
télu. Vysetieni krve je ucinnym nastrojem ke zlepSeni dusevni a fyzické vykonnosti,
ke sniZzeni budouciho rizika chronickych onemocnéni a k prodlouzeni dlouhovékosti. Je
dobfe znamo, ze krevni testy se pouzivaji k diagnostice nemoci — krevni testy vSak jsou
nejucinnéjsi, pokud se pouzivaji k proaktivnimu sledovani zdravi. Pravidelné provadéni

krevnich testl je to nejblizsi, co mame k zjisténi naSeho zdravotniho stavu.

Spole¢nost Bloodlab pomtize svym klientliim pochopit, co se déje v jejich téle, a zaroven
poskytne odborné rady, jak pecovat o své zdravi a dodat télu vse, co potiebuje k tomu, aby

jeho zdravi prospivalo a fungovalo co nejlépe.

Bloodlab je startupova spolecnost, ktera bude zavedena na ¢eském trhu. Je dobfe znamo,
ze krevni testy se pouzivaji k diagnostice nemoci — krevni testy jsou vSak nejucinnéjsi, pokud

se pouzivaji k proaktivnimu sledovani zdravi.

V Ceské republice je preventivni vySetfeni krve hrazené pouze v ramci preventivnich
prohlidek, jejichz cetnost neni pro efektivni sledovani zdravotniho stavu dostatecna.
Samoziejmé pokud jsou k tomu zdravotni divody, indikuje 1€kat v rdmci péce o pacienta

ajeho 1éCby dalsi vySetfeni mimo preventivni prohlidky. Jestlize neni k vySetfeni krve
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opodstatnény diivod, pacient mize svého lékaie pozaddat o mimoradné vysetteni krve. V tom

ptipadé vSak pojistovna vySetfeni nehradi a pacient musi krevni testy uhradit.

Navic klient castokrat své vysledky odbért krve nema k dispozici a musi se spoléhat pouze

na mluveny komentar svého praktického 1ékare.

Bloodlab chce kazdému umoZnit, aby mél své zdravi pod kontrolou. Proto bude
spolecnost ve své podnikatelské ¢innosti zprostfedkovavat komplexni testovani krve,

a to bez nutnosti navstévy lékare.

Vizi spolecnosti Bloodlab je do konce roku 2026 rozsiFit sluzby na celou Ceskou republiku

a dosahnout maximalni spokojenosti a loajality zdakaznikui.

Poslanim spolecnosti Bloodlab je zlepsit kvalitu Zivota ceské populace pomoci komplexni

sluzby testovani krve.

ProtoZe zdravi neznamend pouze byt zdravy nebo nemocny a prevence je mnohokrdt lepsi
nez lécha.
9.3 Popis sluzby

Ptestoze pfedbézné verze findlniho produktu mize byt modifikovana na zaklade¢ prabézného

zjistovani zpétné vazby a testovani minimalni sady funkci, vize findlni sluzby je néasledujici:
e Registrace klienta

Registrace klienta je zdsadni pro moznost vyuzivani sluzby. Pro spravnou interpretaci
vysledkl krve je nezbytné, aby klient zaznamenal své osobni tdaje. Prestoze spolecnost
velmi peclivé zvazuje, které udaje jsou pro poskytnuti sluzby potiebné, je v zajmu kazdého
klienta je pfesné¢ poskytnout. S veskerymi udaji klientl je zachidzeno s ohledem na platné

pravni predpisy.

e Zvoleni bali¢ku

Klient si v aplikaci sam zvoli, které krevni markery by chtél otestovat, poptipad¢ zvoli jeden



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 60

z prednastavenych balickll a rezervuje si termin odbéru krve.

BALICEK
JSEM BIOHACKER

Komplexni vysetieni krve pro kazdého, kdo se chce
dozvédét vice o svém zdravi.

« Odbér krve v laboratofi, nebo ve Vasi domacnosti*
« Rozbor 30 krevnich parametr(i

« Individualni lékafsky report

« Doporuceni lékare

« Vysledky dostupné v aplikaci

5490 K¢

*Odbér krve v domacnosti s priplatkem 490 K¢i

Obrazek 11 Bali¢ek Jsem biohacker

JSEM SPORTOVEC

Komplexni vysetteni krve pro kazdého, kdo se chce
dozvédét vice o svém zdravi.

D/

« Odbér krve v laboratofi, nebo ve Vasi domacnosti*
« Rozbor 22 krevnich parametrt

« Individualni lékafsky report

« Doporuceni lékare

« Vysledky dostupné v aplikaci

3490 K¢

Obrazek 12 Balicek Jsem sportovec
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BALICEK
VITAMINY A MINERALY

Kompletni ptehled o stavu vitamin({ a minerald
ve vasem téle.

« Odbér krve v laboratofi, nebo ve Vasi domacnosti*
« Rozbor 22 krevnich parametr(

« Individualni lékafsky report

« Doporuceni lékare

« Vysledky dostupné v aplikaci

5490 K¢

*Odbér krve v domacnosti s pfiplatkem 490 K¢

Obrazek 13 Bali¢ek Vitaminy a mineraly

e Odbér vzorku krve

Odbér krve bude mozné uskutecénit jak v jedné ze smluvnich laboratofi, tak v domécnosti

klienta, kde bude vzorek krve odebran kvalifikovanym zdravotnickym personalem.

V ptipadé odbéru krve v laboratofi se klient fddn¢ objednd na smluveny termin a cas

a dostavi se na odbér krve do laboratofe.

Pti volbé odbéru krve v domacnosti je klient kontaktovan zakaznickou linkou a je sjednan
termin a ¢as navstévy zdravotnického persondlu u klienta v domacnosti. Nasledné bude

vzorek doruc¢en do smluvni laboratote, kde bude vyhodnocen.

e Vyhodnoceni krve a report

Vzorek krve bude vyhodnocen a fadné popsan smluvnim Iékatfem.

Vysledky krve budou v aplikaci znazornény graficky. Bude tedy ziejmé, jestli je daného
markeru ,,pfili§ mnoho, nebo pfili§ malo“. Aby zakaznik svym vysledkim jesté Iépe
porozumél, budou vysledky testovani krve fddné¢ okomentovany lékafem, ktery v ramci

sluzby nabidne mozné doporuceni.

Na zadost klienta bude také mozna telefonni konzultace vysledkt s Iékarem.
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Jakmile zékaznik testovani krve opakuje, bude v aplikaci zfejmé, jak se vysledky dané¢ho
parametru ménily v Case a jaky vliv mé zakaznikiv zivotni styl na dany marker.
Velka vyhoda je, ze vSechny vysledky budou nahrdvany do aplikace, kde budou vzdy

dostupné. Na rozdil od papirovych vysledkt tak neni mozné vysledky ztratit.
e Platba

Spole¢nost Bloodlab nema smlouvy s pojistovnami a samotny odbér a krevni testy je tak
nutné uhradit. Cena sluzby se odviji od druhu konkrétni sluzby.

Diky pravidelnému sledovani jednotlivych markerti je mozné zlepsit prevenci ¢i vcas
zachytit onemocnéni, a tak minimalizovat pfipadné 1écebné néklady. Aby byla prevence
efektivni, testovani krve a sledovani jednotlivych markerti by mélo probihat pravidelné, a to
na zékladé doporuceni I¢kate.

Spole¢nost Bloodlab nabizi moznost sledovat zdravotni stav diky flexibilnimu systému
opakované platby, a to ve frekvenci stanovené v konkrétnim balicku. Pokud klient
neplanuje sluzbu opakovat, bude mit moznost sluzbu pozastavit, nebo dokonce kdykoliv

zrusit.
9.4 Business model spolecnosti Bloodlab

Pro potieby spolecnosti byl nejdiive vytvoten Business model, ktery byl nasledné

rozpracovan do podnikatelského zdméru.

Vytvoteni Business modelu je jednim z prvnich krok budovani startupu. Business model
pomaha identifikovat klicové faktory pro uspéSny rist a rozvoj podnikani. Pro névrh
Business modelu byl zdmérn¢€ zvolen model Lean Canvas, ktery je vhodnéjsi pro potieby
startuptl. Lean Canvas je na rozdil od podnikatelského planu dynamicky Business model

a méni se dle toho, jak jsou hypotézy ovérovany.

Prvnim krokem bylo vypracovani vychozi Lean Canvas na zaklad€ vize o finalni podob¢
sluzby. Vypracovani vychozi Lean Canvas tedy znamenalo rozlozit vizi do ¢asti a stanovit
hypotézy. V dalsi fazi bylo nutné ovérit hypotézy a promenit je ve fakta. Ovéfeni hypotéz
probihalo formou experimentii. Testovani se tykalo jednotlivych poli Lean Canvas

a prioritou bylo otestovat problém.

Testovani hypotézy o problému probihalo formou rezhovori s potencidlnimi zakazniky.
Pomoci rozhovorti bylo mozné ovéfit ditlezitost problému, stanovit existujici alternativy

a definovat zédkaznicky segment.
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Na zékladé vyhodnoceni rozhovorii o problému byla také vytvorena demoverze feseni
v podobé prezentace. Prezentace byla pfedstavena potencidlnim zikaznikiim v ramci
rozhovori o FeSeni, kdy bylo nutné ovéfit, jak dobfe byl problém pochopen. Rozhovory
o feseni mély potvrdit nebo zamitnout hypotézy tykajici se feseni s minimalni sadou funkct,

definovat prvotni zékazniky a ovéfit cenovy model.

Lean Canvas byla nasledn¢ aktualizovdna a tvoii podklad pro vytvofeni minimalniho

Zivotaschopného produktu s minimélni sadou funkci.

9.4.1 Sestaveni vychozi Lean Canvas

Prvni verze Lean Canvas zaznamendavala prvotni pfedstavy — vizi o projektu. Jeji rozlozeni,
zdokumentovani ve formé& podnikatelského modelu a navrhnuti hypotéz, které byly
nasledné ovétovany— to je nezbytny predpoklad, aby bylo mozné pokracovat dale. Jak jiz
bylo zminéno, spravné potadi vypliiovani poli¢ek v podnikatelském modelu neni. Nicméné,
dvojice problém-zakaznické segmenty spolu tzce souvisi a Maurya (2022) je doporucuje

vyplnit jako prvni.

Je dulezité si uvédomit, ze se jedna pouze o hruby popis podnikatelského modelu, ktery se

bude v pribéhu ménit v souvislosti s ovéfovanim hypotéz.
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VYCHOZILEAN CANVAS

PROBLEM RESENI JEDINECNA NABIDKA NEFEROVA VYHODA ZAKAZNICKE SEGMENTY
. ”_m“_on.mn.mn:m n_w:smﬁ y mwﬂ_u_m_whmﬂ_mmh_ il Rychla, flexibiln a « Biohackefi
estovan( krve hrazené pro samop komplexni sluzba u vés e Zaneprazdnéni a vytizeni
pojiStovnou o Lékarsky report i rih
x s - - . . oma lidé
¢ Casova naroc¢nost sluzby ¢ Odbér v domacnosti o
. L]
odbért krve klienta portovci
¢ Nekomplexnost sluzby ¢ Mobilni a webova
odbért krve aplikace
PRVNI ZAKAZNiCI
¢ Biohackefi
EXISTUJICT ALTERNATIVY KLiEOVE METRIKY KANALY
o Testovani krve v laboratofi Metriky se budou lisit v ¢ Socialni sité
jako samoplatce zavislosti na fazi, v jaké se o Ustni doporuceni
¢ Synlab podnik nachazi.
o VySetfi mé Bude se monitorovat:
o Domdci testy z lékarny ¢ Pocet zanechanych
kontaktd
e Pocet objednavek
e Odliv zakaznikl
e Pocet doporucenf
STRUKTURA NAKLADU ZDROJE VYNOSU
¢ Vstupni néklady » Prodej jednotlivych bali¢kl jejichZ cena se bude pohybovat od 990 K¢ do 10
o Naklady na vyvoj aplikace 000 K¢
¢ Naklady na marketing e Opakovana platba
o Naklady spojené s vedenim webovych stranek
e Material

Outsourcing
Mzdové naklady
Variabilni néklady spojené s jednotlivymi balicky

Obrazek 14 Vychozi Lean Canvas



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 65

e Zakaznické segmenty

Zakladatelka se domniva, Ze sluzbu budou vyuzivat pfedev§im osoby, které maji zdjem
pravidelné monitorovat svilj zdravotni stav, a osoby se snahou maximalizovat potencial
jejich téla a citit se tak co nejlépe, tzv. biohackerFi. Sportovci budou dalsim zdkaznickym
segmentem. Dal$im segmentem budou zaneprazdnéni a vytiZeni lidé, ktefi radi vyuziji
sluzby odbéru krve v jejich domacim prostfedi a uvitaji tak uSetfeni Casu s navstévou
laboratote. V ptipad¢ uvedeného zdkaznického segmentu se zakaznik shoduje s uzivatelem,

neni je tedy nadale nutné rozliSovat.

Identifikace prvnich zakaznika je dalsim krokem v sestaveni Lean Canvas. Prvni
zakaznici jsou osoby, které touzi po nabizené sluzbé, maji radi novinky a ktefi poskytnou
dilezitou zpétnou vazbu, kterd je nezbytna pro zdokonaleni budouci verze sluzby. Jako
idealnim prvnim zékaznikem se jevi biohackefi, které se hojn¢ zajimaji o své zdravi

a aktivné vyhledavaji sluzby k maximalizaci potencialu jejich téla.
e Problém

Dalsim krokem bylo specifikovat hlavni problém, ktery spolecnost a jeji sluzba bude fesit.
Jedin¢ tak je mozné zajistit, Ze po sluzbé bude poptavka — kdyz zdkaznici uvéti, ze sluzba

opravdu fesi jejich problém.

Zakladatelka ptedpokladd, ze hlavni problém, ktery spole¢nost Bloodlab ftesi, je
v nedostatecné cCetnosti testovani krve, které hradi pojiStovna. Pro mladé¢ osoby
bez dlouhodobych onemocnéni, které maji zdjem pravidelné monitorovat svlij zdravotni
stav, klienti se zajem zlep$it svlj zivotni styl a sportovce je pravdépodobné testovani krve

jednou za deset let malo.

Existujici alternativou je nepiimé konkurence spole¢nosti Bloodlab, ktera je analyzovana

v kapitole 8.2. Piimou konkurenci spoleénost na uzemi Ceské republiky nema.

Nejbliz§i moznou alternativou je sluzba spolecnosti VySetfi.mé, kterd nabizi balicky
testovani krve, nabizi také vyhodnoceni vysledkii smluvnim Iékafem, report a piehled
vysledki v mobilni aplikaci. Postrada vsak klicovou funkci, a to odbér krve v domécim

prostiedi.

Dalsi alternativou jsou krevni testy v laboratoii bez indikace praktického 1€kate, tedy jako

samoplatce. Je tak moznost si v zddance zaSkrtnout pozadované polozky, jejichz cena se



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 66

rizni v zavislosti na cenach laboratote. Vysledky pak je mozné donést k praktickému lékafi,

ktery z nich vyvodi patfi¢ny zaver.

Cely proces je ale velmi zdlouhavy a laik si pravdépodobné se spravnym sestavenim zadanky
sdm neporadi. To vytyCuje dalsi problém — odbéry krve pro samoplatce v laboratofi neni

komplexni sluZzba a pro vytiZené osoby je také velmi ¢asové narocna.

Dalsi existujici alternativou je zakoupeni v Siroké Skaly domacich testi v lékarné, které
jsou proveditelné z kapky krve nebo moci, naptiklad test ke zjisténi bakteridlni infekce, test
na zjisténi krevni skupiny, vysi cholesterolu nebo test na zjisténi t¢hotenstvi. Testy jsou v§ak
nepiesné a mnohdy zkreslené Spatnym odbérem.

e Jedinecna nabidka

vvvvv

Rychla, flexibilni a komplexni sluzba testovani krve u vas doma.

Jedine¢na nabidka je stanovena pro vychozi verzi Lean Canvas a pravdépodobné¢ bude

v pozdé&jsi fazi dotazena k dokonalosti.
e Reseni
V souvislosti s hlavnim problémem se nabizi feSeni v podobé bali¢kii testovani krve

pro samoplatce. Jednoduse si zakaznik mtze nechat otestovat krev kdykoliv chce.

Problém o nekomplexnosti sluzby odbért krve jako samoplatce v laboratofi fesi nabidka
sluzby, které prostfednictvim webové nebo mobilni aplikace zajisti odbéry krve u klienta
v domacnosti v klientem vybrany termin, zaru¢i okomentovani vysledki krve lékafem,

jeho doporuceni a odesle vysledky krve spolu s komentéairem Iékate zpatky do aplikace.
Reseni se pravdépodobné bude ménit v zavislosti na problémech a potiebach potencialnich
zakaznikd.

e Kanaly
V tradicniho marketingu je k dispozici velké mnozstvi kanald, které je mozné vyuzit
k doruceni hodnotové nabidky k cilovym zdkazniklim. V ptipad¢ distribu¢nich kanala je

nutné se zamyslet, jak se sluzba dostane k cilovym zakaznikiim — tedy jak chce byt kazdy

zakaznicky segment obsluhovan a jak bude sluzba prodavana a dodavéna.
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Blank (2012) radi, ze zpocatku by si spoleCnost méla vybrat prodejni kandl, ktery
predstavuje nejvetsi potencidl, zaméfit se na néj a vSechny ostatni prozatim vyloucit. Jako
divod uvadi, ze spolecnost stdle testuje a rozsifuje své hypotézy a musi se soustiedit

na ucenti.

Z toho diivodu se bude startup v pocatecni fazi soustiedit pouze na biohackefi, reklamu
na Facebooku a jejiz spusténi je okamzité a vysledky by se mély dostavit rychle a ndklady
a vynosy z reklamy je mozné jednoduse monitorovat. Dle GspéSnosti marketingové kampané

budou postupné testovany a zapojovany dalsi kanaly.

Startup se bude také spoléhat na neplacenou reklamu v podob¢ tustniho doporuceni

od prvnich zakaznikii.
e Zdroje vynosu

K cenotvorbé Ize ptistoupit nékolika zpiisoby (podle poptavky, nakladl a cen konkurence),
a cena produktu ¢i sluzby by méla minimalné pokryvat ndklady, aby spole¢nost nebyla

ve ztrate.

Cena jednotlivych balickid se bude ruznit v zavislosti na jeho typu. Je nutné zohlednit

néaklady, a to pfedevsim variabilni naklady, které se li$i u kazdého balicku.

V ramci testovani cenového modelu bude respondentim uvedena cena za balicek Jsem
biohacker, ktery bude nabizen také ve fazi testovani MVP. Cena bude nastavena podle
konkurence, kterd nabizi bali¢ek testovani krve s obdobnymi krevnimi markery, reportem

a doporucenimi lékare, a vysledky v mobilni aplikaci za cenu 4 990 K¢.

Protoze sluzba spolecnosti Bloodlab na ¢eském trhu nemé piimou konkurenci a nabizi
unikdtni hodnotu v podobé odbéri v domécnosti klienta, bude findlni balic¢ek Jsem

biohacker nabizen ve vyssi cenové tirovni, nez jsou ceny konkurenta, a tedy za 5 990 K¢.

Ve fazi MVP zakladatelka planuje nabizet také zékladni balicek Jsem Fit, jehoZ cena je také
nastavena podle konkurence, a to za 2490 K¢. Oba balicky jiz maji zahrnovat odbér

v domacnosti klienta.
Oba cenové modely je nutné ovérit rozhovory s potencialnimi klienty.
e Struktura nakladia

V pocatecni fazi startupu zde budou pattit naklady, které souvisi s vytvofenim minimalniho

zivotaschopného produktu a jeho provozem. Jestlize budou veskeré hypotézy ovétreny
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a spusténi minimalniho zivotaschopného produktu bude uspésné, pfibydou zde ndklady
spojené s vyvojem sluzby, vznikem mobilni a webové aplikace, ndklady na prodej sluzby,

naklady spojené s marketingem a naklady na personal.

O nékladech spojenych s minimalnim Zzivotaschopnym produktem pojedndva samostatna

kapitola finané¢ni plan.
¢ Kilicové metriky
V kazd¢ tazi projektu bude sledovana jina klicova metrika.

Ve fazi po spusténi reklamy na Facebooku a Landing page bude sledovan konverzni pomér—

pomér poctu navstévniki, ktefi ,,pfistali“ na Landing page a ktefi zanechali sviij kontakt.

Ve fazi po spusténi minimalniho zivotaschopného produktu bude sledovan konverzni pomér
— pocet potencidlnich zakaznikl, kteti vyjadfili svij zajem o sluzbu a celkovy pocet

objednavek sluzby minimalniho zivotaschopného produktu a naklady na ziskani zakaznika.

Ve fazi ovéfovani minimalniho zivotaschopného produktu bude také sledovana spokojenost
zakazniki s MVP, pocet doporuceni sluzby a také bude nutné monitorovat jejich zpétnou

vazbu a pozadavky na sluzbu.

Na zakladé tspésnosti MVP budou sledovany dalsi metriky relevantni ke kazdé fazi, v jaké

se startup bude nachazet.
e Neférova vyhoda

Pole neférova vyhoda ziistava zprvu zdmérné nevyplnéné. Konkurenéni vyhoda mize byt

dle Mauryi (2016) otestovana jedin¢ ,,tvari v tvai* konkurenci.

9.4.2 Stanoveni rizik a testovani planu

Podle Mauryi (2016) je dalSim krokem stanoveni nejrizikovéjSich piedpoklada, které budou

prioritni ve fazi testovani planu.

Bylo vyhodnoceno, Ze otestovani problému je nejvyssi prioritou pfi ovéfovani hypotéz.
Druhym nejrizikovéj$im predpokladem jsou zakaznické segmenty, kdy je nutné ovéfit,
ze byly stanoveny spravné hypotézy a vybrané cilové skupiny budou mit o sluzbu zajem.
Ttetim rizikovym piedpokladem je pole FeSeni a v souvislosti s problémem ho bude nutné
prioritn¢ ovéfit.

Rizika jsou ovéfovana pomoci experimentu, jehoz ucelem je otestovat plan a ovérit

hypotézy, proménit je ve fakta, nebo je ipln€ zavrhnout a nahradit je novymi.
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Ovérovani hypotéz nejdiive probihalo formou kvalitativniho marketingového vyzkumu, a to
formou série rozhovorti surcitym poctem respondenti — potencialnich zékaznikd.
Rozhovory probihaly osobné ve dvou fazich podle jasné dané¢ho scénate tak, aby bylo

zajisténo, ze se rozhovory nebudou lisit.

V prvni fazi byly rozhovory zamétfeny na problém, existujici alternativy a ziakaznické
segmenty. Jejich cilem bylo ovéfit, zda je problém skuteény a otestovat, kdo ma problém,
tedy zda je zakaznicky segment, ktery je zminén ve vychozi Lean Canvas, zZivotaschopny.
Druhd faze rozhovorG byla zaméfena na otestovani FeSeni a probihala se stejnymi
respondent, jako v prvni fazi, navic bylo zapojeno pet novych potencidlnich zakazniki.
Cilem rozhovort bylo ziskat vyznamnou pozitivni, nebo negativni reakci. Zatimco
na zaklad¢ silné negativni reakce bylo nutné hypotézu zamitnout, silnd pozitivni reakce

znamenala, ze je mozné s hypotézou dale pracovat.

9.4.3 Ovérovani hypotéz o problému, existujicich alternativich a zdkaznickém

segmentu

Jak vSichni prikopnici metodiky Lean Startup (Ries, Blank, Maurya) tvrdi, nejrychlej$im
a nejefektivnéjsim zplisobem, jak se néco dozvédet, je mluvit se zdkazniky. Sdm Steve Blank

(2012, s. 2) uvedl na prvni strance své publikace: ,, Get Out of the Building!*

To znamena dostat se ven z budovy, k zdkaznikiim. Jediné tak je mozné sledovat dulezité

signaly, jako je fe€ t¢la, anebo se doptavat na podrobnosti.

Cilem rozhovoru o problému bylo ovéfit hypotézy z pole ,,problém* z vychoziho Lean
Canvas. Ugelem tedy bylo zjistit, jak potencialni zikaznici hodnoti hlavni problémy a jak
nyni tento problém fesi. Podle Crolla a Yoskovitze (2016) musi byt problém dostate¢né

pal¢ivy, musi zajimat dostatek lidi, a musi to byt takovy problém, ktery lidé¢ jiz tesi.

Po absolvovani této faze méla byt jasna odpovéd’ na otazku, zda problém je opravdu hodny

feSeni a jestli je definovany zdkaznicky segment Zivotaschopny.
e Metodika ovérovani hypotéz

Hypotézy z vychoziho Lean Canvas byly pfevedeny do formy zamitnutelné hypotézy, ktera

musi byt konkrétni a testovatelna.

Béhem ovéfovani hypotéz bylo osloveno 15 respondentii z rozdilnych skupin

zakaznickych segmentii.
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Idedlnim vystupem by bylo potvrzeni hypotéz a ovéfeni alternativ, kterymi byl problém

feSen doposud.

Rozhovor o problému mél nasledujici strukturu:

1. Pozdrav a predstaveni.

2. Shromazdéni Gdaji potencialniho zakaznika k otestovani zakaznického segmentu.
3. Prtibé¢h startupu a piedstaveni problému.

4. Hodnoceni problému a setazeni problému dle dulezitosti.

5. Otestovani problému— ziskani zpétné vazby a pohledu zakaznika na problematiku.
6. Shrnuti a Zaddost o moznost dalsiho kontaktu.

7. Zdokumentovani vysledk, a to okamzité po rozhovoru.

Maurya (2016) v souvislosti s vyhodnocenim rozhovorti uvadi, Ze idealnim prvotnim
uzivatelem budou ty zdkaznické segmenty, u kterych byly odpovédi nejpiiznivéjsi, a zdroven
doporucuje zavrhnout ty zdkaznické segmenty, u kterych odezva ptizniva nebyla.

e Vyhodnoceni

Hypotéza 1: Rozhovor o problému potvrdi, Ze Cetnost testovani Kkrve, které je

hrazeno pojiSt’ovnou, neni pro potenciilni zakazniky dostatecné.

Pocet oslovenych potencidlnich | 15
zakaznika
Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza potvrzena

Posti‘ehy: Prestoze se zakladatelka domnivala, Ze nejvétsi problém je nedostatecna
cetnost testovani krve, pouze 70 % dotdzanych respondentli souhlasi s tim, Ze Cetnost
odbérh krve neni dostate¢na a 30 % dotazanych nevidi v Cetnosti testovani krve problém,

jelikoz na prani lékafre je jim krev vzdy otestovana.

Cetnost odbért krve ale respondenti nefadili na prvni misto z hlediska dileZitosti. 60 %
dotiazanych je nejvice frustrovano nedostatecnou komplexnosti sluzby odbéru krve

indikovanych praktickym lékafem.
Respondenti uvadi, ze jim nejsou vysledky odbéri krve vydany, nebo ze je nutné si
pro vysledky pfijit osobné do zdravotnického zafizeni — neni moznost odeslani vysledkl

odbéru krve e-mailem.
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Cast dotazanych také vyjadiuje frustraci s nedostateénym okomentovanim vysledki
krve lékafem a absence moZnych doporuceni. Pouze 20 % dotiazanych definovalo

jako hlavni problém ¢asovou narocnost sluzby.

Hypotéza 2: Rozhovor o problému potvrdi, Ze potencialni zakaznici vyuZivaji jednu

nebo vice existujicich alternativ.

Pocet oslovenych potencidlnich | 15
zakaznika
Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza zamitnuta

Posti‘ehy: Na zaklad¢ rozhovorii bylo zjisténo, ze vétSina (60 %) respondentll nema
povédomi o moznosti odbéri krve na vlastni Zadost v laboratoii jako samoplatce
a spoléhaji se pouze na odbér krve vramci prevence. Pouze 40 % je informovéno
o moznosti odbéru krve v laboratoii jako samoplatce a jen 20 % potencidlnich klientd

sluzbu odbéru krve v laboratofi jako samoplatce jiz vyuzilo.

Uvedeni klienti, ktefi sluzbu odbéru krve v laboratoti jako samoplétce jiz vyuzili, se
identifikuji jako biohackeri.
15 % potencidlnich klientl vyuzivd domacich odbéra krve, a to jen CRP test (zjisténi

zanétu v téle).

Hypotéza 3: Rozhovory potvrdi, Ze nejvétsi zijem o nabizenou sluzbu bude ze strany

biohackerii.

Pocet oslovenych potencidlnich | 15

zakaznika

Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza potvrzena

Posti‘ehy: Zakladatelka spolecnosti se spravné domnivala, ze biohackefi budou velmi
pravdépodobné prvotni uzivatelé. 100 % zakaznického segmentu ze sKkupiny

biohackerii projevilo velky zajem o vice informaci o sluzbé.
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Hypotéza 4: Rozhovory potvrdi, Ze sportovci budou Zivotaschopnym zikaznickym

segmentem.

Pocet oslovenych potencidlnich | 15

zakaznika

Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza potvrzena

Postifehy: Na zadkladé rozhovorii o problému bylo ovéfeno, ze sportovci jsou
zivotaschopnym zakaznickym segmentem. 80 % respondentii, ktefi se identifikuji jako

sportovci, projevilo zajem o vice informaci o sluzbé.

Hypotéza 5: Rozhovory potvrdi, Ze zaneprazdnéni a vytiZeni lidé budou

Zivotaschopnym zikaznickym segmentem.

Pocet oslovenych potencidlnich | 15
zakaznika
Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza zamitnuta

Posti‘ehy: Zakladatelka se domnivala, Zze zaneprazdnéni a vytizeni lidé budou
zivotaschopnym segmentem, a praveé tento segment mél nejvice uvitat sluzbu odbért krve
v domacnosti. Ukézalo se ale, ze zaneprazdnéni a vytizeni 1lidé na rozdil od jiz
potvrzenych zékaznickych segmentli nepodstupuji preventivni prohlidky u praktického

I¢kate a problém s nedostatecnou cetnosti odbéri krve ¢i nekomplexnosti sluzby nemaji.

e Shrnuti

Prestoze se zakladatelka domnivala, ze hlavnim problémem bude nedostatecnd cetnost
testovani krve hrazené pojistovnou, rozhovorovym Setienim s 15 respondenty bylo zjiSténo,
ze prioritnim problémem je nedostatecna komplexnost sluzby odbéri krve —
nedostupnost vysledkii krve a nedostate¢né okomentovani vysledki odbérti krve Iékafem
a absenci moznych doporudeni. Cast respondenti také vyjadiila nespokojenost s nemoznosti
testovani krve na hladinu vitamini a hormont v krvi. Pouze 6 potencialnich klientl vi
o moznosti odbéri krve na vlastni Zadost v laboratofi a 3 respondenti jiz tuto sluzbu vyuzili.
2 klienti jiz opakovan¢ vyuzili domadci test z 1ékarny. Sluzbu ,, Vysetii.mé*, ktera predstavuje

nepiimou konkurenci spolecnosti, nezna zaddny z respondenti. Rozhovory také potvrdily,
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ze sportovci a biohackeri jsou Zivotaschopny zakaznicky segment, ale zaneprazdnéni
a vytiZzeni lidé nejsou na zikladé prvni faze rozhovorového Setfeni spravny cilovy

segment.

Dulezitym poznatkem v rdmci pozorovani pii rozhovorech byla skute¢nost, ze 10 z 15
respondentl nosilo chytré hodinky. Na dotaz, k ¢emu chytré hodinky nejcastéji vyuzivaji,
respondenti uvedli, ze mimo jiné radi monitoruji svlj spanek, kroky a tep. Lze tak vyvodit

dalsi zakaznicky segment, tedy osoby, které pravidelné monitoruji sviij zdravotni stav.

Na zakladé poznatkii z rozhovoril o problému byl aktualizovan Business model.

9.4.4 Ovérovani hypotéz o FeSeni

Jakmile byly hypotézy o problému potvrzeny, byly definovany existujici alternativy
a specifikovany potencialni zakaznické segmenty, bylo nutné identifikovat prvotni
zakazniky a nalezit¢ otestovat FeSeni. V této fazi je bylo také nezbytné ovéfit cenovy
model, tedy zda budou budouci zdkaznici ochotni platit findlni produkt, za minimalni
zivotaschopny produkt a v jaké vysi. Respondentiim byla pfedstavena demoverze ve formé
prezentace, kterd vykresluje nabidku mozného feSeni. Na zdkladé reakci respondentti

na predstavenou prezentaci byly upfesnény pozadavky na MVP.
e Metodika ovérovani hypotéz

Ptedpoklady z vychoziho podnikatelského modelu byly pfevedeny do formy zamitnutelné

hypotézy, a to nasledovné:

Hypotéza 1: Rozhovor o feSeni potvrdi vhodnost feSeni a ur¢i minimalni sadu funkci

pro vznik minimalniho zivotaschopného produktu.
Hypotéza 2: Rozhovor o feseni potvrdi, Ze biohacketi jsou prvotni uzivatelé.

Hypotéza 3: Rozhovor o feseni potvrdi nastaveny cenovy model sluzby.

Byla provedena druhd fdze rozhovorti zaméfend na otestovani feSeni. Rozhovory byly
vedeny se stejnymi potencidlnimi zdkazniky jako v prvni fazi. Navic bylo zapojeno i pét
novych zakazniki, kteti tak do problematiky vlozi novy vhled.

Scénét rozhovoru o feseni byl vedeny v podobné formé jako rozhovor o problému, navic

byla pro ucely rozhovort ptfedstavena prezentace, které méla potencidlnim zédkaznikiim

demonstrovat feSeni jejich problému.
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Po predstaveni prezentace bylo nutné polozit potencidlnimu zakaznikovi dopliujici otazky

pro ziskani zpétné vazby.
Nahled prezentace je dostupny v pftiloze.
Rozhovory mély nasledujici strukturu:
1. Pozdrav a uvitani.
2. Shromazdéni demografickych udajt a identifikace prvotniho uZzivatele a zakaznika.
3. Formulace a piedstaveni problému ve formé piibéhu.
4. Prestaveni demoverze a otestovani hypotéz o feseni.
5. Otestovani cenového modelu.
6. Shrnuti a Zaddost o moznost dalsiho kontaktu.
7. Nabidnuti moznosti otestovat minimalni zivotaschopny produkt jako prvni.
8. Zdokumentovani vysledk, a to okamzité po rozhovoru.

e Vyhodnoceni

Hypotéza 1: Rozhovor o FeSeni potvrdi vhodnost feSeni a urci minimalni sadu funkei

pro vznik minimalniho Zivotaschopného produktu.

Pocet oslovenych potencialnich | 20
zakaznika
Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza potvrzena

Postiehy: Prezentace sluzby byla velmi dobfe pfijata mezi vSemi zdkaznickymi
segmenty. Prestoze plivodnim pldnem bylo vradmci minimélniho zivotaschopného
produktu nabizet balicky dva — balicek Jsem fit obsahujici zékladni krevni markery
arozsSiteny balicek Jsem biohacker, 80 % respondentil uvedlo, ze by zvolili praveé
roz§iteny bali¢ek. Jako divod uvedli, Zze markery zahrnuté v zédkladnim balicka ,,jim
odebira “ prakticky lékaf. Proto bude v minimalni Zivotaschopny produkt upraven

a v pocatecni fazi nabizet pouze rozsireny balicek.

Diilezitym faktem je, Ze 50 % vSech respondentii uvedlo, Ze by chtéli moZnost

odebrani krve v laboratori. MVP tak bude také nabizet jak moZnost odbéru
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v domacnosti, tak odbér v laboratori, a bude tak mozZnost otestovat, ktera sluzba

bude vice vyuZivana.

Hypotéza 2: Rozhovor o FeSeni potvrdi, Ze bio hackefi jsou prvotni uZivatelé.

Pocet oslovenych potencialnich | 20
zakaznika
Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza potvrzena

Postiehy: Biohackeri budou jednozna¢né prvotni uzZivatelé. Po pfedstaveni demoverze
a stanovené¢ho modelu 100 % ze zékaznického segmentu biohackerit méd zajem o dalsi
informace o sluzb¢ a s nadSenim by vyzkouseli minimalni Zivotaschopny produkt. Tento
vzorek respondentti aktivné vyhledava veskeré moznosti a technologie, jak optimalizovat
svij zivotni styl a kvalitu svého zivota a jiz vyuzivaji sluzbu testovani krve v laboratofti
jako samoplatci. Uvitali by sluzbu, ktera je na rozdil od odbéru krve v laboratofi na vlastni

zadost komplexni a s komentaiem a doporucenim 1ékare.

Hypotéza 3: Rozhovor o FeSeni potvrdi nastaveny cenovy model sluzby.

Pocet oslovenych potencialnich | 20
zakaznika
Vyhodnoceni ovéfovani hypotézy Hypotéza potvrzena

Postiehy: Jak bylo mozné ptedpokladat, cenovy model sluzby byl pro potencialni
zakaznické segmenty, vyjma biohackert, pfili§ vysoky. Bylo nezbytné vsSem
respondentim nalezité vysvétlit dalezitost prevence a vyznam jednotlivych krevnich
markert. Tyto zdkaznické segmenty vSak na zavér rozhovort pfislibily sluzbu vyzkouset

s moznosti zruseni opakované platby v ptipadé nespokojenosti.

Respondenti ze skupiny biohackert jiz sami vyhledavaji sluzby, které vedou
k optimalizaci Zivotniho stylu, a vzhledem k faktu, Ze v Ceské republice podobna sluzba
s odbérem v domacnosti zatim neexistuje a jiz zhruba védi, jaké jsou ndklady na odbér

krevnich markerti obsazenych v balicku, s cenovym modelem sluzby souhlasili.

Na zakladé¢ vysledkii rozhovort byl Business model aktualizovan.
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e Shrnuti

V ramci rozhovort o feSeni bylo 20 respondentiim ukdzana prezentace, ktera nabizela feSeni
problému nekomplexnosti sluzby testovani krve a nedostate¢né Cetnosti testovani krve.
Prezentace byla velmi dobre prijata a byly upfesnény poZadavky na minimalni
Zivotaschopny produkt. Diky rozhovorim o feSeni bylo také potvrzeno, ze biohackeri
budou prvotni uzivatelé. Sluzba fesi jejich problém nedostatecného testovani krve, které je

pro jejich optimalizaci zivotniho stavu zasadni.

Zasadnim zjisténim je fakt, ze potencialni klienti maji zijem také o odbér v laboratofri.
Proto bude do testovani MVP pfidana moznost odbéru v laboratofi, a na zaklad¢ testovani

bude dale rozhodnuto, zda tato moznost bude ponechéna i ve finalnim produktu.

Na zaklad¢ rozhovort s potencialnimi klienty se zakladatelé rozhodli v rdmci testovani MVP
nabizet pouze jeden bali¢ek, a to rozsifeny balicek Jsem biohacker s moznosti odbéru

v laboratofi, nebo v domacnosti klienta.

Prestoze byl cenovy model pro vétSinu respondentd, vyjma biohackert, pfili§ vysoky,
prislibili sluzbu vyzkouset s moznosti zruseni opakované platby v ptipadé nespokojenosti.
Cena za bali¢ek byla zakladateli upravena — cena balicku bude 5 490 K¢, a to v ptipadé

odbéru krve v laboratoti. Moznost odbéru v domacnosti bude za ptipatek 5 990 K¢.

Zakladatelé se také v navaznosti na rozhovory rozhodli nevyvijet v pocatecni fazi testovani
MVP mobilni a webovou aplikaci, ale provozovat jen zadkladni webové stranky, a tak snizit

naklady na MVP.

9.4.5 Aktualizace Lean Canvas

Na zaklad¢ rozhovort s potencialnimi klienty byl Business model aktualizovan a byly
ujasnény pozadavky na minimalni sadu funkci pro dalsi fazi experimentu. Lean Canvas vSak

bude i nadéle pravidelné aktualizovan na zéklad€ zpétné vazby na minimalni Zivotaschopny
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produkt.

PROBLEM

¢ Hlavni problém:
nekomplexnost sluzby
odbéru krve

¢ Nedostatecna cetnost
testovani krve hrazené
pojistovnou

o Casova naro¢nost sluzby
odbérl krve

EXISTUJICI ALTERNATIVY

¢ Odbéry krve praktickym
|ékafem v ramci prevence -
nékteri prakticti |ékari testuji
krev i nad ramec prevence
Biohackefi nyni vyuzivaji
odbéry krve v laboratorich,
které ale nenabizeji komentar
|ékare a doporuceni.

NAKLADY NA MVP:
Predpokladané més

domacnosti klienta: 3 006 K¢

AKTUALIZOVANA LEAN CANVAS

RESEN{ JEDINECNA NABIDKA

.

Balicky testovani krve
Lékarsky report
Odbér v domacnosti
klienta

Odbér také v
laboratofi

Mobilni a webova
aplikace - nebude ve
ffazi MVP

Rychl3, flexibilni a
komplexni sluzba u vas
doma

KLiCOVE METRIKY

Mira konverze - pomér
navstév landing page k poctu
zanechanych kontaktd

Mira konverze ze ziskanych
kontaktl k poctu celkovych
objednavek

Néaklady na ziskani zékaznika
Pocet doporuceni na
zakaznika

NAKLADY

Jako jedina spole¢nost v
CR nabizime odbér v
domacnosti klienta

NEFEROVA VYHODA ZAKAZNICKE SEGMENTY

Biohackefi

Lidé ktefi pravidelné
monitoruji svlj zdravotni
stav

Sportovci

PRVNi ZAKAZNiCI

¢ Biohackefi

KANALY

Facebook

Dal3f socialni sité

Ustni doporuceni

Na zékladé méreni
budou testovany i dalsi
kanaly: e-mail
marketing, roll-up
banner v l1ékarnach,
média a dalsi

ZDROJE VYNOSU

o Prodej jednotlivych bali¢ku jejichZ cena se bude pohybovat od 990 K& do 10

000 K¢

¢ni FN: 43 263 K¢
Predpokladané mésicni VN na bali¢ek Jsem biohacker: 2 573 K¢
Predpokladané mési¢ni VN na bali¢ek Jsem biohacker s odb&rem v

e opakovand platba
CENA SLUZBY VE FAZI MVP SE SLEVOU 30 %:
e Cena balicku Jsem biohacker: 3 843 K¢

e Cena balicku Jsem biohacker s odbérem v domacnosti klienta: 4 333 K¢ (
zahrnujici prirdzku 490 K¢ za odbér v domacnosti.

KRITICKY BOD RENTABILITY

17 BALICKU JSEM BIOHACKER A
17 BALICKU JSEM BIOHACKER S
ODBEREM V DOMACNOSTI

Obrazek 15 Aktualizovand Lean Canvas



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 78

9.5 Vytvoreni minimalniho Zivotaschopného produktu a jeho méreni

Experimenty
- MVP
VYTVOR
Hypotézy
Metrilcy
POUC SE VYHODNOT &fené zjisteni
: Ovérené zjisténi

Obrazek 16 Smycka vytvor — vyhodnot’ — pou€ se v souvislosti s MVP

V dalsi fazi projektu bude na zékladé¢ vysledkii experimentu sestaven minimalni
Zivotaschopny produkt. Ten bude obsahovat pouze minimalni sadu funkeci, a tudiz
pravdépodobné nebude vyhovovat veskerym zikazniklim, ale bude ideédlni pro ziskani

zpétné vazby a shromazdéni ovétenych zjisténi od prvotnich zakazniku.

Jen tak bude mozné zjistit, Ze problém zakaznika byl pochopen spravnég, a bude tak mozné

zdokonalit feSenti.

Podle Riese (2015, s. 87) totiz prvotni uzivatelé ,, vyuzivaji predstavivost, ktera zaplni mezery
ve funkcnosti produktu a davaji tomuto pristupu prednost, protoze je pro né diilezité, aby

¢

byli mezi prvnimi, kdo novy produkt prijmou a vyuziji “.

Minimalni zivotaschopny produkt ma sice minimalni sadu funkci, ale musi predstavovat

jedine¢nou nabidku, které je prezentovana v Business modelu.

Po ziskdni zpétné vazby z minimalniho Zzivotaschopného produktu bude nasledné
vybudovana dalSi verze sluzby obohacena o dalsi funkce, a v pribéhu bude neustile
aplikovana metodika Lean Startup a jeji smycka zpétné vazby vytvor — vyhodnot’ — pouc

S€.
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Cilem experimentu s minimalni sadou funkci je, kromé ziskani zpétné vazby a otestovani
minimalni sady funkei, také ziskani z4jmu investora a prokézani, ze spole¢nost ma potencial

rustu.

Tim, Ze spolecnost bude hledat investora az po fazi vypusténi MVP a diikazu potenciilu
spole¢nosti, bude zajiSténo silnéjSiho postaveni, vys$$i miry kontroly a vétsi Sance

ziskani financovani na vybudovani finalniho produktu.

9.5.1 Tvorba MVP

Pro spolecnost Bloodlab bude sestaven minimdlni zivotaschopny produkt s nasledujicimi

funkcemi:
- Webové stranky, které jsou pouze v minimalnim rozsahu za nizké néklady.

- Registrace na webovych strankach, u které bude nutné vyplnit zadkladni anamnézu
klienta pro ucely spravného vyhodnoceni vysledkl 1ékafem a ud¢lit souhlas se

zpracovanim osobnich udajt.

- Bali¢ek Jsem biohacker s moznosti odbéru v laboratofi, nebo bali¢ek Jsem biohacker

s odbérem v domacnosti.

- Rezervace pozadovaného terminu a Casu odbéru pro odbér krve v domacnosti
kvalifikovanym zdravotnickym pracovnikem s néaslednou verifikaci, popftipadé

informace ohledné odbéru krve v laboratofi.

- Transport krevniho vzorku do laboratofe kvalifikovanym zdravotnickym

pracovnikem.
- Analyza vzorku v laboratofi.
- Individudlni vyhodnoceni vysledkii krve smluvnim lékatem.

- Odeslani vysledkii odbéri krve a reportu lékare Sifrované e-mailem klientovi—
mobilni a webova aplikace bude funkéni az v pozdé€jSich fazich po ovéreni

minimdlniho Zivotaschopného produktu.

- Sluzba bude v pocate¢ni fazi dostupna pouze pro klienty okresu Frydek-Mistek

a Ostrava-mésto.
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- MVP bude nabizen pouze po dobu jeho trvani na zvyhodnénou cenu, jelikoz se
nejednd o findlni produkt a nelze tak za n¢ho zadat plnou vysi ceny. Klientim tedy
bude na sluzbu poskytnuta sleva 30 % — balicek Jsem biohacker za 3 843 K¢ a bali¢ek

Jsem biohacker s odbérem v domacnosti za 4 333 K¢.

Oba zakladatel¢ zastanou ve fazi MVP vétSinu pracovnich funkei potfebnych pro provoz
MVP, budou tak snizeny nédklady o mzdy pracovnikiim. Oba zakladatelé¢ budou zaméstnani
na zkraceny tvazek. Dalsi funkce nezbytné pro realizaci a provoz MVP budou feSeny

formou outsourcingu.

MVP produkt bude v pocatecni fazi nabizen prvotnim zadkaznikiim, a to primarné tém,
od kterych byly dobré odezvy v pribéhu rozhovort a klientiim, kteti zanechali svlij kontakt

na Landing page.

Formou minimalniho Zivotaschopného produktu bude otestovdna jedineéna nabidka
a cenovy model sluzby. Bude tedy nutné provést follow-up rozhovor s prvotnimi uzivateli

v ndvaznosti na uvedeni minimalniho zivotaschopného produktu do provozu.

Jak Ries (2019, s. 96) tvrdi, cilem MVP je ,,pochopeni, co lidé skutecné chtéji — ne, co si

myslime, Ze chteji“.

9.5.2 Definice metrik uspé$nosti MVP

Kritéria aspésnosti MVP budou mit piedevsim dve podoby. Prvni je ziskani zpétné vazby,
ktera bude ziskana od zakaznikl, kteti otestovali MVP a ktera byla shroméazdéna na zaklade

rozhovorid. Druhym kritériem je méfeni metrik.

Pti vytvateni MVP a jeho provoz je dilezité urcit klicovou metriku, kterd ndm ukaze, zda
jsou ptredpoklady naSich hypotéz platné. Croll a Yoskovitz (2016) v publikaci Lean
Analytics definovali tuto metriku jako OMTM, tedy One Metric that Matters (jedina metrika,
na které zalezi).

vvvvvv

s mefenim ocekdvaného vysledku MVP. Je vSak nezbytné myslet na to, Ze tato metrika se

bude ménit v zavislosti na tom, v jaké fazi se spole¢nost nachazi.

Ve fazi po spusténi minimalniho Zzivotaschopného produktu bude sledovan konverzni
pomér — pocet potencialnich zdkazniki, ktefi vyjadrili sviij zajem o sluzbu a celkovy
pocet objednavek sluzby minimdlniho zivotaschopného produktu a naklady na ziskani

zakaznika.
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Ve fazi ovéfovani minimalniho zivotaschopného produktu bude také sledovana spokojenost
zakazniki s MVP, pocet doporuceni sluzby a také bude nutné monitorovat jejich zpétnou

vazbu a poZadavky na sluzbu.

Na zékladé tspésnosti MVP budou sledovany dalsi metriky relevantni ke kazdé fazi, v jaké
se startup bude nachazet. Neznamena to ale, ze nebudou sledovéany i dal§i metriky. OMTM
metriky, jako spokojenost zakaznikli s MVP, pocet doporuceni sluzby na zékaznika

a néklady na ziskani zdkaznika.

9.5.3 Vyplaceni mzdy zakladateli ve fazi MVP

Zakladatelé startupli maji v pocatecni fazi velmi omezené finan¢ni zdroje, a vétsina z nich
se tak musi spoléhat na osobni tispory nebo na externi financovani. Proto se nabizi otazka,

jakou si zakladatelé mohou vyplacet mzdu ve fazi MVP.

Filozofie Lean Startup nabada zakladatele spole¢nosti, aby uptfednostiiovali reinvestovani
ziskll do ristu spolecnosti pred vyplacenim vysokych platii. V pocatecnich fazich startupu
se zakladatelé mohou rozhodnout vyplacet si minimalni plat na pokryti zakladnich zivotnich

nakladu, zatimco zbytek prosttedkti smétuje do budovani podniku.

Eric Ries (2015), prukopnik metodiky Lean Startup tvrdi, Ze zakladatelé startupti by meli
byt konzervativni, pokud jde o jejich platy, zejména v pocatecnich fazich vyvoje spolec¢nosti.
Udava, ze zakladatelé startupti by méli upfednostiiovat dlouhodoby uspéch spolecnosti

pted kratkodobym finan¢nim ziskem.

V kone¢ném disledku se musi plat zakladatele startupu odvijet na dostupnych finan¢nich
zdrojich a fazi vyvoje spolecnosti. Neni tedy nic neobvyklého, ze se zakladatelé
v pocatecnich fazich podnikani zcela zieknou platu, nebo si vyplaceji pouze minimalni mzdu

a pfipadny zisk investuji do svého startupu.

Homuth (2016) na zéklad€ rozhovort s investory uvadi, ze ve fazi MVP je vhodné omezit
osobni vydaje a z firmy Cerpat jen tolik, kolik je potfebné k uspokojeni zakladnich potieb.
Martin (2016) sdili stejny nazor — ve své publikaci uvadi, ze ,, jedna ze zasadnich véci, na niz
zavisi uspéch zacinajici firmy, je ochota investovat drtivou vetsinu vynosi a ziskaného

kapitalu do podpory rozvoje podnikani “.
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Celkové lze konstatovat, ze prikopnici Lean Startup a bootstrapingu® sdili nazor, Ze jestlize
zakladatel chce, aby jeho spolecnost byla Gispé$na a ma i jiny zdroj pfijmu nebo Gspory, mél

by si platit minimalni mzdu, nebo si dokonce neplatit viibec.

Vzhledem k faktu, Ze zakladatelé spolec¢nosti Bloodlab maji i jiny zdroj pfijmu, se rozhodli
ve fazi MVP mzdu si nevyplécet, pfestoze mzda bude v nédkladech zahrnuta. Jakmile startup

zacne rust a generovat piijmy, zakladatelé si zacnou vyplacet mzdu.

Koneckonct, Steve P. Jobs, byvaly vykonny feditel spolecnosti Apple, pobiral v letech 2008
az 2010 roc¢ni plat ve vysi 1 USD. Neobdrzel zadnou prémii, zadné odmény v podobé akcii,

ani jinou formu ro¢ni odmény (Thomsen a Conyon, 2012).

9.6 Marketingova strategie pro MVP

Calichio (2021, s. 10) definuje marketingovy plan jako ,, ndstroj, ktery dokaze propojit udaje
shromazdené na trhu s opatienimi, kterda podnikatel nebo firma prijme, aby uspokojila

potreby vyjadrené svymi zakazniky *.

Kvalitni marketingovy plan je klicovy pro uspéch MVP, pfestoze obsahuje pouze minimalni
sadu funkci a odviji se od néj celkovy budouci Gspéch firmy. Je nezbytny pro osloveni co

nejvice potencialnich zdkaznikl a ziskani jejich zpétné vazby.

K vytvofeni a ndsledné realizaci marketingové strategie byl vyuzit néstroj marketingovy mix
4P. Cilem marketingového mixu bude oslovit potencidlni zdkaznické segmenty, otestovat

zajem o sluzbu a ziskat zpétnou vazbu.

9.6.1 Lean Marketing

Také na marketing 1ze uplatnit metodiku Lean Startup. Lean Marketing vychézi z konceptu
Lean Startup a stejn¢ jako tato metodika uplatiiuje ve svém procesu smycku vytvor —
vyhodnot’ — pou¢ se, tedy vyuziva zpétnou vazbu a vyvozovani zavéra z dat a naslednou
rychlou implementaci zmén pro realizaci uspéSnych marketingovych kampani. V Lean
Marketingu je namisto MVP vyuzivan ,Minimum Viable Apprpach® (minimalni
zivotaschopny pfistup). Ten spocivé v identifikaci konkrétniho publika, rozdéleni publika
do podskupin a nalezeni distribu¢niho kanalu, kde se publikum vyskytuje (Akdeniz, 2015).

vy v

¢ Bootstrapping spo¢iva v zaloZeni spoleénosti s téméf zadnymi zdroji. Je to efektivni taktika, ktera je vhodna
pro ty zakladatele startupu, ktefi jiz maji dostatek vlastnich zdrojii nebo naopak nepotrebuji k rozjezdu
podnikani piili§ velky kapital (Seedstarter, 2022).
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Jedna se tedy o strategii idealni pro startupy, které pottebuji byt agilni a musi chytfe nakladat

se svymi zdroji, aby ptezily a uspély.

9.6.2 Cilova skupina a trh

Cilovad skupina marketingové kampané a potencidlni zdkaznické segmenty klicové
pro spolec¢nost Bloodlab jiz byly definovany v Business modelu Lean Canvas v poli
zakaznické segmenty a byla nalezité otestovana rozhovory s potencidlnimi klienty. Na tyto
zakaznické segmenty se zamé&fi marketingova strategie firmy s ohledem na demografické

kritérium pro provoz MVP.

9.6.3 Marketingovy mix 4P

Marketingovy mix 4P predstavuje marketingovd rozhodnuti, které se tykaji nabizeného
produktu (product), jeho ceny (price), propagace (promotion) a distribuce (place). Aby
fungoval efektivné, musi vychazet ze strategickych marketingovych rozhodnuti, které

odpovidaji cilovému segmentu (Kralicek, 2018).
e Produkt

Produktem ¢ili sluzbou bude ve fazi MVP testovani krve ve formé rozSifeného balicku,
odbér krve ve smluvni laboratofi, nebo ptimo u klienta doma a individualni vyhodnoceni
krevnich testli Iékafem. Vysledky krevnich testii spolu reportem a doporucenimi lékaie

budou Sifrované odeslany na e-mail klienta.

vvvvvv

startupu, a produkt se bude neustile vyvijet podle toho, jak se bude snazit pochopit

zakazniky a pfizplsobit se jejich potiebam.

Unikatni hodnotou je, Ze se bude jednat o rychlou, flexibilni a komplexni sluzbu testovani
krve, ktera jako jedina v Ceské republice bude nabizet odbér krve jak v laboratofi, tak

u klienta v domacnosti.
e Cena

Cena je penézni ¢astka za produkt a predstavuje vynosy. Spravné stanoveni ceny za sluzbu
ma pro firmu tedy existencni vyznam (Karlic¢ek, 2018).

Jak jiz bylo feceno, cilem MVP neni pouze produkt (sluzbu) prodat, ale predevsim ziskat
zpétnou vazbu a poznatky k vytvoreni finalniho produktu, ktery bude maximalné funkéni

a uzitecny pro budouci potencidlni zdkazniky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 84

MVP by mél zdkaznikovi pfinést unikatni hodnotu, a poskytnout feseni jejich problému

a zaroven zajistit, ze pochopi, Ze je ¢ekd mnohem vétsi hodnota v podobé findlniho produktu.

Pii stanoveni ceny za produkt je diilezité myslet na to, ze MVP neni finalni produkt, a nelze
tak za ného zadat plnou vysi ceny. Proto bude pii spusténi MVP t¢tovana zvyhodnéné cena,
ale zaroven bude zvefejnéna plna cena s uvedenim, Ze zvyhodnéna cena je pouze po dobu

trvani pilotni kampané (po dobu trvani MVP).

Pfi determinaci ceny za MVP je nutné zohlednit jak naklady na vytvofeni MVP, tak fixni

a variabilni naklady a také zpétnou vazbu z rozhovort s potencidlnimi klienty.

Dale je vhodné monitorovat ceny nepitimé konkurence, kterd, prestoze neposkytuje odbéry
krve v domécnosti, nabizi odbéry v laboratofi a report lékatfe a cenovou relaci konkurence

je mozné zohlednit v cenotvorbé.

Jelikoz neni mozné predvidat budouci odbyt sluzby, zakladatelé se rozhodli nastavit cenu
za sluzbu podle konkurence, ktera nabizi balicek testovani krve s obdobnymi krevnimi

markery, reportem a doporuc¢enimi lékate, a vysledky v mobilni aplikaci za cenu 4 990 K¢.

Protoze je sluzba spolec¢nosti Bloodlab jedine¢nd a zahrnuje bezkonkuren¢ni unikétni
hodnota, bude finalni sluzba nabizena ve vys$i cenové trovni, nez jsou ceny konkurenta,
atedy za 5490 K¢. Za odbér v domacnosti klienta bude piirdzka 490 K¢, na niz se sleva

nevztahuje.

MYVP bude nabizeny se slevou 30 %, tedy balicek Jsem biohacker za 3 843 K¢ a balicek

Jsem biohacker s odbérem v domacnosti za 4 333 K¢.
e Propagace

Pro uspé$nou marketingovou kampan a propagaci minimalniho zivotaschopného produktu
je nezbytné nejdiive provést analyzu trhu a zjistit vice informaci o potencidlnich klientech.
Také analyza konkurence je dilezitd pro usp€Snou marketingovou kampail — je nutné si
uvédomit, jakou hodnotu konkurence svym zakaznikiim poskytuje a jakou jedine¢nou

hodnotu nabizi oproti konkurence prave sluzba spolecnosti Bloodlab.

Analyza trhu a konkurence jiz byla provedena v pfedchozich kapitolach a diky udajom
z téchto analyz a definici zdkaznickych segmenti bude mozné 1épe cilit marketingovou

kampai.

V prvni fazi, jesté pred spusténim minimalniho zivotaschopného produktu, bude spusténa

marketingova kampan, jejimz cilem bude znovu ovétit zdkaznicky segment, otestovat zajem



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 85

o sluzbu, ziskat zpétnou vazbu od potencidlnich zdkaznikd a predpoveédét budouci poptavku

po sluzbé. Na vstupni marketingovou kampan bude vyhrazen budget 20 000 K¢.
e Reklama na Facebooku

Vstupni kampaii bude probihat prostiednictvim série reklam na Facebooku. Diivodem volby
tohoto distribu¢niho kanalu jsou niz$i naklady na reklamu oproti tradi¢nim médiim a vysoké

procento vyuzivani t&chto socialnich siti klicovymi zakazniky.’

Reklama bude ve fazi MVP demograficky zacilena na obcany mésta Ostravy a Frydku-
Mistku. Pouze v ramci vstupniho marketingu bude tedy zvoleno $§irsi publikum a bude tak

mozné znovu otestovat potencidlni zdkaznicky segment.
e Landing page

Reklama na Facebooku bude zékazniky sméfovat na landing page® (pfistivaci stranka),

na které bude popsana sluzba a jeji funkce.

Landing page je stru¢né feCeno webova stranka, kterd je vytvoiena pro marketingovou
kampan. Je to misto, na kterém zdkaznik ,,pfistane®, jakmile klikne na reklamu (Page, Ash

a Ginty, 2012).

Na Landing page bude také zvefejnén relevantni marketingovy obsah zalozeny

na problémech zdkaznika, které sluzba fesi.

Za pomoci Landing page budou formuldfem shromazd’ovany e-mailové adresy
potencidlnich zdkaznikii a bude tak sledovan jejich zajem o sluzbu. Tento piistup umozni
shromazdit pocatecni data a otestovat koncept bez rozsahlého rozpoc¢tu. Shromazdéné
kontakty tak navic miizou byt zapojené do vyvoje sluzby a na zéklad¢ zpétné vazby, ktera
bude probihat formou rozhovort a dotaznikii. Bude tak zajisténo, aby budouci sluzba vice

odpovidala pfedstavam potencialnich zakaznik.

Témto kontaktim bude také jako prvni nabidnut minimalni Zivotaschopny produkt.
V ramci Landing page bude sledovan konverzni pomér — pomér poctu navstévniki, kteii
»pristali“ na Landing page a ktefi zanechali sviij kontakt a ndklady na ziskani

zakaznika.

7 Na zékladé priizkumu Kempa (2022) na webu fportal.com po&et uzivatelii socialnich siti v Cesku na za¢atku
roku 2022 odpovidal 75 % celkové populace. Nejpouzivangjsi socidlni platformou je Facebook, jehoz reklamni
dosah odpovidal na zacatku roku 2022 45,2% celkové populace.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 86

Tyto metriky budou sledovéany platformami Facebook a Google Analytics.

Jaktofunguje Blog Onas  Kontakt

Rychla, flexibillni a
komplexni kontrola
Vaseho zdravi.

Ziskejte cenné informace o svém zdravi pomoci nasi
sluzby testovani krve. Vyberte si jeden z prednastavenych
balitkl na zakladé Vadich zdravotnich ¢ili.

Odbér krve je nyni mozny i u Vs domal

Chci védet vice!

Obrazek 17 Vizualizace Landing page

e Obsahovy marketing

Na Landing page, nasledné i na webovych strankéach, bude relevantni obsahovy marketing
ve form¢ blogu, kde budou pravidelné zvetfejnovany clanky tykajici se zdravého zivotniho
stylu, dulezitosti prevence a rozhovory s lékafi na téma zdravi. Jednd se tak o kreativni
marketingovou strategii, do které neni nutné investovat velké mnozstvi financi a jejiz pomoci

je mozné oslovit vice potencidlnich klienti.

Pro uspésnou kampaii a k odhaleni novych marketingovych kanali bude nutné déle provadeét
experimenty a testovat i dalsi kandly, které budou nésledné analyzovany a pomoci metrik

bude vyhodnocovana jejich uspésnost a budou implementovany potiebné zmény.

Neuspesné marketingové kanaly budou zruseny a kandly, které budou vyhodnoceny jako

uspésné, budou posilnéné.
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¢ Distribuce

Distribuce sluzby bude probihat prostfednictvim webovych stranek, kde bude mozné sluzbu
zakoupit. Sluzba bude nabidnuta jako prvni ovéfenym zdkaznickym segmentim, kteti byli
definovéni jako prvotni uzivatelé (v tomto pfipadé€ biohackefi), a potencidlnim zdkaznikim,
kteti vyjadrili zajem o sluzbu na Landing page. Ve fazi MVP bude sluzba dostupné pouze
na uzemi Ostrava-mésto a Frydek-Mistek, v ptipad€ uspésnosti MVP bude firma rozSitovat
své pole plsobeni. V ramci sluzby bude také moznost odbéru krve v domacnosti klienta

zdravotni sestrou s transportem vzorku do partnerské laboratofie.

9.7 Finan¢ni plan pro MVP

Sestaveni finan¢niho planu pro findlni sluzbu v rané fazi startupu mtize byt obtizné, nebo
dokonce nemozné, protoze v této fazi se sluzba stile vyviji a testuje, a tak stale existuji
nejistoty ohledné toho, jak bude findlni sluzba vypadat, jak se bude vyvijet, jak bude

pfijimana trhem a jaké bude mit ndklady.

Sestaveni finan¢niho pldnu pro findlni sluzbu v této fazi mize vést k nepfesnostem
a nepfesnym odhadim, coz muze mit negativni dopad na pldnovani a fizeni projektu
v budoucnu. Je tedy lepsi se soustfedit na financni planovani v této rané fazi vyvoje

a poskytnout si tak pevny zéaklad.

Protoze cilem metodiky Lean Startup je s co nejmensimi vydaji ovéfit predpoklady o tom,
zda pokracovat v zamyslené strategii nebo zménit smér (udélat pivot), je financni plan
sestaven pro minimalni Zivotaschopny produkt, tedy sluzbu, ktera obsahuje minimalni
sadu funkci, a bude tak mozné zacit podnikat s co nejmensimi naklady a omezit plytvani
prostiedkd. Do vzniku MVP tak bude vlozeno pouze tolik finan¢nich prostfedki, kolik je

potieba na otestovani sluzby.

Sestaveni finan¢niho planu pro MVP je dulezité, protoze se jedna o prvni fazi vyvoje sluzby
a mize mit vliv na celkovy uspéch projektu. V této fazi je tieba zjistit, zda mé projekt

potencial a zda bude ptinaSet dostate¢ny zisk.

Finan¢ni plan pro findlni sluzbu bude obsahovat mnohem vic detaild a naklad a bude
zahrnovat vétsi objem dat a informaci. Proto je dulezité zacit s finanénim planovanim v rané
fazi vyvoje produktu, aby bylo mozné planovat naklady a piijmy a ziskat uzite¢né poznatky

pro dalsi planovani.
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Nejprve bude vytvoifen MVP — bude zalozena obchodni spolecnost a webova stranka

s minimalnimi funkcemi.

Predpoklada se, ze vytvoteni MVP bude financovano vlastnimi zdroji zakladatell
spole¢nosti a nasledné, po ovéfeni minimalniho Zivotaschopného produktu, bude startup
financovan investici, aby bylo mozné zajistit efektivni rGst firmy. V této fazi se oba
zakladatelé spolecnosti ztikaji veskerého naroku na odménu a veskery zisk budou investovat
do rozvoje spolecnosti. Jakmile startup zacne riist a generovat ptijmy, zakladatelé si zacnou

vyplacet mzdu.

Je dulezité¢ zminit, Ze odhadovani prodeju sluzeb ve fazi MVP neni ptfesné a odhady se
mohou velmi lisit od skute¢nych prodeji v budoucnosti. Proto je dulezita pifipravenost

na nejistotu a byt flexibilni pfi planovani budouciho riistu spolecnosti.

Spole¢nost Bloodlab nebude platcem DPH, jelikoz neptedpoklada obrat vyssi nez 2 miliony

korun za 12 po sob¢ jdoucich kalendaini mésicti.

9.7.1 Zahajovaci rozvaha

K datu zapisu spolecnosti do obchodniho rejstiiku vznikd spole¢nosti povinnost sestavit
zahajovaci rozvahu. V ptipadé spolecnosti Bloodlab se oba spolecnici budou podilet
na zakladnim kapitalu ve vysi 100 000 K¢, a to kazdy spole¢nik penézitym vkladem ve vysi
50 000 K¢, ktery bude splacen v celé vysi. Finance budou vlozeny na bankovni ucet a budou

tak tvotit celkovy obézny majetek.

Tabulka 3 Zahajovaci rozvaha

AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek Vlastni zdroje
0 K¢ | Zakladni kapital 100 000 K¢
ObéZny majetek Cizi zdroje
Bézny ucet 100 000 K¢ 0 K¢
Aktiva celkem 100 000 K¢ Pasiva celkem 100 000 K¢
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9.7.2 Odhadované naklady

Celkové néklady jsou pro ucely diplomové prace rozdélené do trech kategorii, a to naklady
na vznik MVP a dile fixni naklady a variabilni naklady, ze kterych je vypocitan bod

zvratu.

Problémem startupu je, ze neexistuji zaddné historické finan¢ni udaje, ze kterych by bylo

mozné vychdzet. Je tak mozné celkové néklady pouze odhadovat.
e Odhadované naklady na vznik MVP

Pocatecni naklady predstavuji naklady pro zaloZeni spole¢nosti, tedy financni prostiedky,
které musi spolecnost vynalozit jesté pfed uvedenim minimalniho zivotaschopného produktu
na trh a ndklady spojené se vznikem sluzby s minimalni sadou funkci. Odhadované
naklady byly stanoveny na zaklad¢ soucasnych cen na trhu. Predpoklada se, ze vstupni

naklady budou financovany ze zakladniho kapitalu.

V nésledujici tabulce jsou zndzornény prvni vydaje spojené s podnikanim. Jednd se

o veskeré naklady, které je nutné vynalozit pro zalozeni nové spole¢nosti s.r.o.

Tabulka 4 Naklady spojené se zalozenim spolecnosti s ru¢enim omezenym

Sepsani zakladatelské listiny a spole¢enské smlouvy u notare 7 000 K¢
Zalozeni bankovniho uctu 0 K¢
Piimy zépis do obchodniho rejstiiku notdfem 0 K¢
Spravni poplatek za doklad o bezithonnosti 100 K¢
Spravni poplatek za vypis z katastri nemovitosti 100 K¢
Sprévni poplatek za ud€leni opravnéni k poskytovani zdravotnickych sluzeb 1 000 K¢
Spravni poplatek vydani rozhodnuti o registraci k provozovani nestatniho

zdravotnického zatizeni 1 000 K¢
CELKEM 9 200 K¢

Néklady na sepsani zakladatelské listiny u notire a sepsani spoleenské smlouvy jsou
dle priizkumu odhadovany na ¢astku 7 000 K¢ a pro jeji vyfizeni je nutné mit zvoleny nazev
spole¢nosti, sidlo, stanoveny pfedmét podnikani a stanovenou vys$i vkladu, kterda je

100 000 K¢.

ZaloZeni bankovniho tétu Ize sjednat zdarma u vétSiny bankovnich instituci. Na tento ucet
bude vloZen zékladni kapital ve vysi 100 000 K¢. Poplatek za primy zapis do obchodniho
rejstiiku se na trhu odviji dle toho, jestlize zapis do obchodniho rejstiiku provadi notai nebo

soud. V ptipad¢ spolecnosti Bloodlab bude provadét zapis do obchodniho rejstiiku notar,
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acena tak bude vramci balicku zaloZeni s.r.o. Nicméné je nutné dolozit doklad

o bezithonnosti a vypis z katastru nemovitosti (poplatek ¢ini taktéz 100 K¢).

Jelikoz spolec¢nost Bloodlab je nestatni zdravotnické zatizeni, je nezbytné pii zakladani
spole¢nosti myslet i na dal§i povoleni tykajici se poskytovani zdravotnickych sluzeb.
Poskytovani zdravotnickych sluzeb je mozné pouze na zdkladé opravnéni k poskytovani

zdravotnich sluzeb.

Dle zékona 372/2011 Sb., o zdravotnickych sluzbach a podminkéch jejich poskytovéni
o ud¢leni opravnéni k poskytovani zdravotnich sluZeb, rozhoduje v piipad¢ spolecnosti
Bloodlab krajsky ufad, v jehoz spravnim obvodu je zdravotnické zafizeni, v némz budou
zdravotni sluzby poskytovany a podminky udéleni opravnéni je zakotveno v zidkoné

a spravni poplatek &ini 1 000 K¢ (Cesko, 2011).

V souvislosti s udélenim opravnéni k poskytovani zdravotnickych sluzeb musi byt také
dolozeno povoleni k poskytovani zdravotnich vykonii v rdmci preventivni péce mimo
zdravotnické zafizeni a zdvazné stanovisko pfislusné krajské hygienické stanice. Tyto

zadosti zpoplatnéné nejsou.

Aby bylo mozné provozovat nestatni zdravotnické zafizeni, je také podminkou vydéni
rozhodnuti o registraci, ve smyslu zdkona ¢. 160/1992 Sb., o zdravotni péci v nestatnich
zdravotnickych zatizenich, ve znéni pozdéjsich predpisti (Cesko, 1992). Zadost bude podana
na prislusSném krajském ufadu a spravni poplatek vydani rozhodnuti o registraci
k provozovani nestatniho zdravotnického zatizeni ¢ini 1 000 K¢&.

Prestoze bude sluzba v souladu s metodikou Lean Startup v prvni fazi ptedstavovat pouze

minimalni sadu funkci, je nutné zadkaznikovi dorucit pozadovanou hodnotu a funké&nost

produktu. Jen tak bude mozné zajistit efektivni zpétnou vazbu.

Nasledujici tabulka zahrnuje veSkeré ndklady, které je nutné vynalozit na vytvofeni

minimdlniho Zivotaschopného produktu.
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Tabulka 5 Néklady spojené se vznikem sluzby s minimalni sadou funkci

Pocet Cenaza |Celkova
kusti kus cena
Naklady na zaloZeni webu 1 480 K¢
Zdravotnickd taska 1 Ks 1500K¢|  1500K¢
Izotermicka taska pro ptepravu biologického
materialu 1 Ks 925 K¢ 925 K¢
Pocatecni zasoby odbérového materialu o ochranné
pomiucky 5000 K¢
Vstupni marketing 20 000 K¢
Vstupni pravni sluzby 10 000 K¢
CELKEM 38 905 K¢

Niaklady na zaloZeni webu predstavuji naklady spojené se zalozenim prémiového uctu Wix
Business Basic Premium Plan (480 K¢/mésic), ndklady na zalozeni domény (250K ¢/rok)
anaklady na vytvofeni platebni brany Comgate (vstupni poplatek 600 K¢ a dale
150 K¢/mésic a 2 % z platby). Vytvoreni webovych stranek a jejich néasledna sprava je
klicova pro spravnou funkci minimdlniho Zivotaschopného produktu. Zékladni verzi webu

vytvoii zakladatelé a Setfi tak na nakladech spojenych s vytvoienim webu profesionalem.

Vybaveni uvedené v tabulce bude dostacujici pro jednoho zdravotnického pracovnika,
v piipad¢ Skalovani startupu a naborem dalSiho zdravotnického persondlu bude dalsi

vybaveni feseno jednorazovym nédkupem z finan¢nich rezerv.

Rozpocet na vstupni marketing byl stanoven ve vysi 20 000 K¢. Cilem vstupniho
marketingu je ziskat co nejvice zajemct o sluzbu a jejich zpétnou vazbu. Naklady zahrnuji
vyuziti reklamy na socialnich sitich, provoz Landing page a optimalizaci Landing page
pro vyhleddvace. Néklady na marketing reprezentuji nejndkladnéjsi polozku vstupnich

nakladl a ptedstavuji jednordzové ovéreni myslenky.

Sluzby advokata pro korporatni pravo a komplexni advokatni sluzby pro zdravotnicka
zafizeni zajisti pfipravu pravnich dokumentl a zabezpec¢i pravni poradenstvi v souvislosti

s vytvofenim spolecnosti a dodrzovanim norem tykajicich se zdravotnického zatizeni.
Celkové vstupni naklady jsou znazornény v nasledujici tabulce. Vstupni ndklady budou dale

rozpoc€itany na meésice a pficteny k fixnim ndkladim tak, aby jejich navratnost byla

za 12 mésicu.
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Tabulka 6 Celkové vstupni ndklady
Néklady spojené se zalozenim spolecnosti 9200 K¢
Néklady spojené se vznikem sluzby s minimalni sadou funkci 38 905 K¢
Celkové vstupni naklady 48 105 K¢

9.7.3 Fixni naklady

Fixni nédklady predstavuji takové ndklady, jejichz objem se neméni s objemem produkce.

Tyto naklady se obvykle stanovuji ptfi ndvrhu projektu a zlstdvaji relativné stabilni

v prabéhu faize MVP.
Tabulka 7 Fixni néklady
Fixni naklady

Polozka Mésicné Ro¢né
Névratnost vstupnich nékladt 4 009 K¢

Pronajem kancelare 1 973 K&

Zalohy na sluzby 1308 K&

Poplatek za internet 250 K¢

Rozpocet na marketing 5000 K¢

PojiSténi odpovédnosti 743 K¢ 8916 K¢
Poplatky za vedeni webovych strdnek 470 K&

Platebni brana ComGate 150 K¢

Doména 21 K¢ 250 K¢
Fakturacni systém 579 K¢

Ugetni sluzby 1 000 K&

Pravni sluzby 1 000 K¢

Mzdové naklady 26 760 K¢

Celkové fixni ndklady 43 263 K¢é

KancelaF, ktera bude pronajata pro fizeni MVP, se nachéazi v kancelarské budové ve Frydku-

Mistku ma rozméry 12,80 metrii ¢tverecnich, mési¢ni prondjem je minimalni. Kauce neni

vyzadovana.
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Rozpocet na online marketing je ve fazi MVP stanoven na 5 000 K¢ mési¢né a predpoklada

se, ze ptipadny zisk z prodeje sluzby bude investovan pravé do marketingu.

Pojisténi odpovédnosti za Skodu vzniklou v souvislosti s poskytovanim zdravotnické péce
je povinné pro provozovatele NZZ a uklada ho Zakon 160/1992 Sb., o zdravotni péci
v nestatnich zdravotnickych zatizenich. Pojisténi odpoveédnosti a pojisténi preruseni nebo
omezeni provozu bude sjednano u VZP v ramci programu SMLUVNI LEKAR s roénim
pojistném ve vysi 8§ 916 K¢ (Pojistovna VZP, a.s.). Dalsi fixni ndklady jsou spojené

s provozem webovych stranek a fakturaénim systémem (Pojistovna VZP, a.s.).

Uletni sluzby a sluzby advokata jsou pro provoz firmy stéZejni a budou zajistény formou

outsourcingu’. Pro tyto pracovniky bude piipravena smlouva o externi spolupraci.

Do fixnich nakladt byly také zahrnuty investi¢ni naklady s pfedpoklddanou néavratnosti

dvanact mésicu.

Mzdové naklady predstavuji majoritni ¢ast fixnich nékladl a jsou tvoteny souctem hrubych
mezd zaméstnancl a pojistného placené¢ho zaméstnavatelem. Sazby pojistného na socidlni
zabezpeceni zaméstnavatele od 1. 7. 2019 ¢ini 24,8 % z vymétovaciho zakladu, sazba
pojistného zdravotniho pojisténi zaméstnavatele je 9 % z vymérovaciho zakladu (MPSV,

2023).

Ptestoze si zakladatelé spolecnosti Bloodlab rozhodli ve fazi MVP mzdu nevyplacet, je mzda
zahrnuta v ndkladech spole¢nosti, aby mohla byt ovéfena zivotaschopnost zaméru
v provozu. Jakmile startup zacne rlst a generovat piijmy, zakladatelé si zacnou vyplacet

mzdu. Pfehledy mezd a mzdovych nékladl jsou uvedeny v nasledujicich tabulkach.

® Pojem outsourcing pochazi z anglického vyrazu Outside Resource Using a znamena vyuziti vn&jsich zdroji.
Podle Ktizka a Neufuse (2014) je jednou z moznosti, jak snizit ndklady a umoznit podniku se koncentrovat
na své klicové ¢innosti.
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Tabulka 8 Mzdy na uvazek 1,0

Zakladatel Spoluzakladatel
Hruba mési¢ni mzda 20 000 Ké 20 000 Ké
Pojisténi zaméstnavatel 6 760 K¢ 6 760 K¢
Socialni pojisténi 4960 K¢ 4960 K¢
Zdravotni pojisteni 1 800 K¢ 1 800 K¢
PojiSténi zaméstnanec 2 200 K¢ 2 200 K¢
Socialni pojisteni 1300 K¢ 1300 K¢
Zdravotni pojisteni 900 K¢ 900 K¢
Sleva na dani 2 570 K& 2 570 K&
Dan 430 K& 430 K&
Cista mési¢ni mzda 17 370 K& 17 370 K¢&

Tabulka 9 Mzdové naklady

Zakladatel Spoluzakladatel
Uvazek 0,5 0,5
Celkové mési¢ni naklady 13 380 K¢ 13 380 K¢
Celkové ro¢ni naklady 160 560 K¢ 160 560 K¢

9.7.4 Variabilni naklady

Variabilni ndklady jsou pravé ty naklady, které¢ se s objemem produkce méni. Majoritni

polozkou jsou ndklady na odbér krevnich markert. Tyto néklady se sjednanou slevou 15 %

budou hrazeny smluvni laboratofi.

Naésledujici tabulka znazornuje néklady na krevni markery, které musi spolecnost hradit

partnerské laboratofi v ramci odbérového balicku Jsem biohacker.

Tabulka 10 Naklady na odbér krevnich markert

Krevni marker Pocet BéZna cena

ALP 1 ks 19 K¢
ALT 1 ks 19 K¢
Amylaza pankreaticka 1 ks 48 K¢
AST 1 ks 19 K¢
Bilirubin celkovy 1 ks 17 K¢
Ca (Vapnik) 1 ks 20 K¢
CRP 1 ks 152 K¢
Fe (zelezo) 1 ks 20 K¢
GGT 1 ks 22 K¢
Glukoza 1 ks 16 K¢
HbA 1c — glykovany hemoglobin 1 ks 207 K¢
Cholesterol celkovy 1 ks 24 K¢
Cholesterol HDL 1 ks 51 K¢
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Cholesterol LDL 1 ks 62 K¢
Kreatinin 1 ks 18 K&
Kyselina listova (folat) 1 ks 258 K¢
Kyselina mocové 1 ks 23 K¢
Lipéza 1 ks 204 K¢
Mg (Hoi¢ik) 1 ks 21 K¢
Mineralogram Na+K+Cl 1 ks 62 K¢
Mo¢ chemicky + sediment (mikroskopicky) 1 ks 33 K¢
P (Fosfor) 1 ks 18 K&
Triacylglyceroly 1 ks 29 K¢
TSH 1 ks 181 K¢&
Urea 1 ks 19 K&
Vitamin B12 1 ks 260 K¢
Vitamin D — celkovy 1 ks 590 K¢
Krevni obraz (KO) 1 ks 27 K&
Celkem 2439 K¢
Smluvni sleva 15 % -365,85 K¢
CENA PO SLEVE 2073 K&

Celkové variabilni naklady na jeden balicek Jsem biohacker s odbérem v laboratofi ¢ini

2 573 K¢ a zahrnuji naklady, které musi spole¢nost zaplatit laboratofi a nédklady spojené

s naslednym reportem a doporucenim lékare. Lékat bude ve fazi MVP zajistén formou

outsourcingu. Pfi GispéSnosti MVP bude Iékatfi nabidnut pracovni pomér. Smluvni odména

za jeden report bude ve vysi 500 K¢ a je stanovena na zakladé rozhovoru s MUDr. Klarou

And¢lovou, které pracuje jako prakticky 1ékat ve Frydku-Mistku. Spolupréace s 1ékafem bude

osetfena ramcovou smlouvou na outsourcing profesionalnich odbornych sluzeb.

Tabulka 11 Variabilni ndklady na balicek Jsem biohacker s odbérem v laboratofi

VN na baliéek: Jsem biohacker

Odbérovy balicek 2 073 K¢
Report 500 K¢
CELKEM 2 573 K¢é

Variabilni naklady na jeden bali¢ek Jsem biohacker s odbérem v doméacnosti klienta ¢ini

2 771 K¢ a zahrnuji:

- néklady, které musi spole¢nost zaplatit laboratofi,

- naklady spojené s reportem a doporucenim lékate,

- naklady na odbérovy kit,
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- naklady na cestovné, které neni mozné odhadnout, jelikoz zavisi na vzdalenosti

domécnosti klienta a bude tak pocitano s maximalni moznou vzdalenosti, ktera je

v ramci okresu Ostrava-mésto a Frydek-Mistek stanovena na 50 km. Jelikoz pii

provozu MVP bude zakladatelka zastupovat funkci zdravotni sestry, je mozné

vychazet ze spotieby osobniho vozidla v jejim vlastnictvi, jehoz spotieba je

7 1/100 km a ceny benzinu 37,20 K¢/ litr (k 3/2023). Lze také uplatnit zakladni sazbu

za amortizaci automobilu, ktery neni obchodnim majetkem. Nahradu za amortizaci

stanovuje vyhlagka &. 467/2022 Sb., na 5,20 K& km (Cesko, 2022).

Tabulka 12 Variabilni nédklady na balicek Jsem biohacker s odbérem v domécnosti

VN na baliéek: Jsem biohacker s odbérem v domacnosti

Odbérovy balicek 2 073 K¢
Report 500 K¢
Cestovné do 50 Km a amortizace 391 K¢
Odbérovy kit 42 K¢
CELKEM 3006 K¢

9.8 Vypocet bodu zvratu pro fazi MVP

V této fazi je nezbytné zjistit, kolik sluzeb bude ve fazi MVP nutné poskytnout, aby se firma

nedostala v pribehu testovani do ztraty a aby pokryla veskeré naklady. V bod¢ zvratu tedy

firma nedosahuje zisku ani ztraty, ale jakmile bod zvratu pfekond, bude zisku dosahovat.

Pro vétsi prehled jsou udaje potfebné k analyze bodu zvratu uvedeny v nasledujici tabulce.

Fixni naklady 43 263 K¢
Variabilni ndklady na bali¢ek Jsem biohacker 2 573 K¢
Variabilni ndklady balicek Jsem biohacker s odbérem v domécnosti 3006 Ké
Cena bali¢ku Jem biohacker 3 843 K&
Cena bali¢ku Jem biohacker s odbérem v domécnosti 4 333 K¢

Pti vypoctu bodu zvratu je nutné zohlednit fakt, ze spole¢nost nabizi dvé rizné sluzby, které

maji rozliSnou cenu a variabilni ndklady. Na zaklad¢ rozhovort s potencidlnimi zakazniky

byla poptavka po téchto sluzbach stejna, tedy 50 % potencialnich zakazniki by mélo zajem

o odbér v laboratofi a 50 % potencidlnich zdkaznikti by poptavalo odbér v domacnosti.
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Pro vypocet bodu zvratu, tedy mnozstvi sluzeb, které musi firma uskutecnit, aby nebyla

ve ztraté, bude tedy pouzit nasledujici vzorec:

FN
%A(p—b)+%B(p—b)

Q ®z=

kde:

BZ — bod zvratu

FN — celkové fixni ndklady

p — cena jedné sluzby

b — variabilni ndklady na jednu sluzbu
Q — pocet sluzeb

A — balicek Jsem biohacker

B — bali¢ek Jsem biohacker s odbérem v domacnosti

_ FN 43 263
Q ®z= = =33,3
%A(p—b)+%B(p—b) 0,5(3843-2573)+0,5(4 333 —3 006 )

Minimélni mnozstvi obou sluzeb, které musi spolecnost prodat, aby nebyla ve ztraté, je tedy

34 za mésic.

Nasledovné je nutné zohlednit pomér sluzeb pro zjisténi bodu zvratu pro kazdou sluzbu.

Tedy:

- Bod zvratu pro balicek Jsem biohacker je prodej 17 sluzeb za mésic.
- Bod zvratu pro bali¢ek Jsem biohacker s odbérem v domacnosti je prodej 17 sluzeb

za meésic.

9.9 Odhadované vynosy

Je nezbytné zdlraznit, ze v rdmci metodiky Lean Startup jde ve fazi MVP predevSim

o zpétnou vazbu a ovétené uceni spise nez zisk.

Spole¢nost Bloodlab se ve fazi evaluace MVP bude snazit predevs§im ziskat zpétnou vazbu
od potencidlnich zakaznikd, otestovat minimalni sadu funkci a ziskat cenna data pro budouci

investory. Navic je pouze ve fazi MVP sluzba nabizena se slevou 30 %, nelze tak ocekdvat
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velké vynosy — ty budou pravdépodobné v zacatcich podnikani nedostateéné a lze doufat,

ze pokryji sotva naklady.

Navic jelikoz se jedna o startup, v soucasné dob¢ nelze predpokladat budouci odbyt sluzby,
bude jej mozné blize odhadnout po spusténi Landing page a na zaklad¢ poctu konverzi. Proto

se zakladatelka rozhodla sestavit tfi varianty mozného vyvoje trzeb.

V realistické variant¢ zakladatelka pouze odhaduje mozny prodej balickl, a to tak,
ze pokryje veSkeré naklady. Odviji se od bodu zvratu. V pesimistické variant¢ bude

spole¢nost ve ztraté, v optimistické naopak v zisku.

V kalkulaci je nanesena cena 3 843 K¢ za balicek Jsem biohacker, a cena 4 333 K¢ za bali¢ek
Jsem biohacker s odbérem v domécnosti. Lze ptredpokladat, ze pti prodeji findlni sluzby

za plnou cenu budou vynosy vyssi.
e Realisticka varianta

Realisticka varianta vychazi z ptedpokladu, Ze spolecnost proda ve fazi testovani MVP
alesponl 17 bali¢kli Jsem biohacker s odbérem v domacnosti a 17 balickd Jsem biohacker

s odbérem v laboratofi. Realisticka varianta tak vychdzi z analyzy bodu zvratu.

V tomto scénafi ma sice firma pouze zanedbatelny zisk, tedy 1886 K& mésicné, je

ale schopna uhradit veSkeré¢ naklady a neni tak ve ztrate.

PRISPEVEK
NA
POCET VARIABILNI | UHRADU
SLUZBA CENA KUSU VYNOSY |NAKLADY |FN
Balic¢ek Jsem
biohacker 3 843 K¢& 17| 65331 K& 43 741 K& 21 590 K¢&
Balicek Jsem
biohacker s odbérem
v domécnosti 4333 K& 17| 73 661 K& 51 102 K¢& 22 559 K¢
CELKEM 138 992 K¢& 94 843 K& 44 149 K&

e Pesimisticka varianta

Pesimistické varianta po€itd s moznosti, Ze firma mésicné neprodd ani minimalni mnozstvi
sluzeb k pokryti veSkerych nakladd. Pfi mési¢nim prodeji 10 balickd Jsem biohacker
s odbérem v domacnosti a 10 balickli Jsem biohacker s odbérem v laboratofi a po uhradé¢

veskerych naklada by byla firma v mésicni ztraté — 17 293 K¢.
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Ptestoze by bylo mozné ztratu pokryt z vlastnich finan¢nich rezerv, piedstavovala by tahle

varianta nemoznost najit budouciho investora. V souladu s metodikou Lean Startup by bylo

nutné poucit se z experimentu a udélat tzv. pivot.

PRISPEVEK
POCET VARIABILNI | NA

SLUZBA CENA KUSU VYNOSY |NAKLADY |UHRADU
Balicek Jsem
biohacker 3 843 K& 10| 38 430 K& 25 730 K& 12 700 K&
Balicek Jsem
biohacker s odbérem
v domacnosti 4333 K& 10| 43330 K& 30 060 K& 13 270 K&
CELKEM 81 760 K¢& 55 790 K& 25 970 K&

e Optimisticka varianta

Optimistickd varianta by nabizela nejvétsi Sanci ziskat budouci investice, protoze

predstavuje nejvyssi zisk, a tudiz by firma méla pro investory vysoky potencial ristu.

Po uhradé¢ fixnich nékladd, tj. 43 263 K¢, by byla firma v mési¢nim zisku 19 065 K¢&.

Ptestoze zisk neni pfili§ vysoky, je nutné stale myslet na to, ze se firma bude nachézet ve fazi

experimentu, kde je nejdilezitejsi ziskani zpétné vazby a otestovani minimalni sady funkci.

PRISPEVEK
POCET VARIABILNI | NA

SLUZBA CENA KUSU VYNOSY |NAKLADY |UHRADU
Balicek Jsem
biohacker 3 843 K& 24| 92232 K& 61 752 K¢& 30 480 K¢&
Balicek Jsem
biohacker s odbérem
v domacnosti 4333 K¢ 241 103 992 K¢ 72 144 K¢ 31 848 K¢
CELKEM 196 224 K&| 133 896 K& 62 328 K&

9.10 Hospodarsky vysledek

Vysledek hospodatfeni ptedstavuje rozdil mezi vynosy a nédklady za urcité obdobi

a predstavuje ztratu nebo zisk podniku. Jak jiz bylo feceno, v soucasné situaci nelze

predpokladat budouci odbyt sluzby. Pro podnikatelsky zamér a pro potieby investora je vSak

nezbytné mit dokument, dle kterého lze kontrolovat a predvidat hospodatfeni spolec¢nosti.

Zakladatelka tedy v navaznosti s predchozimi odhadovanymi vynosy sestavila tfi scénafe
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vysledku hospodarteni. Je tak zpracovana realisticka varianta, ktera vychazi z analyzy bodu
zvratu, a pfestoze tvofi pouze minimalni zisk, pokryva veskeré naklady, pesimisticka
varianta, kterd predpokladd nedostatecny prodej sluzeb a podnik by byl ve ztraté

a optimisticka varianta, kterd tvoii zisk.

Vstupni naklady jsou jiz zahrnuty ve fixnich ndkladech tak, aby jejich navratnost byla
12 mésict.
e Realisticka varianta

Realisticka varianta vychazi z bodu zvratu, a prestoze tvofi pouze minimalni zisk, je

spole¢nost schopna uhradit veskeré ndklady a neni tudiz ve ztraté.

Z uvedené tabulky vyplyva, ze ve fazi MVP by spole¢nost pii mési¢nim prodeji 17 balicki
Jsem biohacker a 17 bali¢ka Jsem biohacker s odbérem v laboratofi pokryla celkové rocni
naklady, které ¢ini 1 657 272 K¢ a jsou souctem nakladd fixnich a variabilnich. Celkové
ro¢ni vynosy by byly 1 667 904 K¢. Celkovy vysledek hospodaieni za rok by cinil
8 612 K¢.

Prestoze zisk neni velky, je nutné brat v ivahu fakt, ze ve fazi MVP se jedna piedevSim
o experiment za ucelem ziskani zpétné vazby a otestovani minimalni sady funkci, a protoze
by podnik nebyl ve ztraté, dalo by se jej povazovat jako usp€$ny a mohl by byt predlozen
budoucim investorim. Také je zde fakt, ze sluzba je ve fdzi MVP nabizena s 30% slevou

a predstavuje moznost vyssiho budouciho zisku.

REALISTICKA VARIANTA Meésicni Ro¢ni
Celkové naklady 138 106 K¢ | 1 657 272 K¢
Fixni néklady 43263 KE| 519 156 K¢&
Variabilni ndklady bali¢ek Jsem biohacker 43 741 K¢| 524 892 K¢
Variabilni naklady balicek Jsem biohacker s odbérem v

domacnosti 5S1102KE¢| 613224 K¢
Celkové vynosy 138 992 K¢ | 1 667 904 K¢
Vynosy za balicek Jsem biohacker 65331 K&| 783972 K¢
Vynosy za balicek Jsem biohacker s odbérem v domacnosti 73 661 KE| 883 932 K¢
VYSLEDEK HOSPODARENI 886 K&| 10 632 K&
Dan z pfijmu PO 19 % 2 020 K¢
VYSLEDEK HOSPODARENI PO ZDANENI 8 612 K¢&
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e Pesimisticka varianta

Pesimistickéd varianta odhaduje mensi odbyt sluzeb, tedy mési¢ni prodej 10 balicki Jsem
biohacker a 10 balicki Jsem biohacker s odbérem v domacnosti. V tomto scéndii je
spole¢nost ve ztraté. Experiment by byl netispé$ny a bylo by nutné podnikani v tomto sméru
ukoncit, nebo udé€lat pivot — zménit nebo vytvofit nové hypotézy a zacit od zacatku, protoze

ztrata by neptedstavovala moznost ziskani budoucich investic.

Z uvedené tabulky vyplyva, ze ve fazi MVP by spolecnost pii mésicnim prodeji 10 balicki
Jsem biohacker a 10 balickt Jsem biohacker s odbérem v laboratofi nepokryla celkové rocni
naklady, které ¢ini 1 188 636 K¢. Celkovy vysledek hospodareni za rok by byl zaporny
(-207 516 KC¢) a spolecnost by byla ve ztraté.

PESIMISTICKA VARIANTA Meésicni Ro¢ni
Celkové naklady 99 053 K¢ | 1188 636 K¢
Fixni naklady 43263 KC| 519 156 K¢&
Variabilni ndklady balicek Jsem biohacker 25730 K¢| 308 760 K¢
Variabilni naklady balicek Jsem biohacker s odbérem v

domacnosti 30060 K&| 360 720 K¢
Celkové vynosy 81760 K&é| 981120 K¢é
Vynosy za balicek Jsem biohacker 38430 K¢| 461 160 K¢
Vynosy za balicek Jsem biohacker s odbérem v domacnosti 43 330K¢| 519960 K¢
VYSLEDEK HOSPODARENI -17 293 K&| -207 516 K&
Dan z pfijmu PO 19 %

VYSLEDEK HOSPODARENI PO ZDANENI

e Optimisticka varianta

Optimistickd varianta je varianta, kterou si dava spolecnost za cil a pii jejiz realizaci by méla
firma potencial ristu a velké Sance k ziskani investic a realizaci finalniho produktu a dalsiho
Skalovani. Pfi mésicnim prodeji 24 balickli Jsem biohacker a 24 balicki Jsem biohacker
s odbérem v domacnosti by tvofily odhadované ro¢ni vynosy 2 354 688 K¢&. Po pokryti
celkovych ro¢nich nakladt a zaplaceni dané z ptijmii pravnické osoby 19 % by byla firma

v ro¢nim zisku 185 312 K¢. Tyto prostiedky by byly investovany do rozvoje spole¢nosti.
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OPTIMISTICKA VARIANTA Meésicni Ro¢ni
Celkové naklady 177 159 Ké | 2 125 908 K¢
Fixni néklady 43263 KE| 519 156 K¢
Variabilni ndklady balicek Jsem biohacker 61 752 K& | 741024 K¢
Variabilni naklady bali¢ek Jsem biohacker s odbérem v

domacnosti 72 144 K& | 865 728 K¢
Celkové vynosy 196 224 K¢ | 2 354 688 K¢
Vynosy za bali¢ek Jsem biohacker 92232 K¢| 1106 784 K¢
Vynosy za balicek Jsem biohacker s odbérem v

domacnosti 103 992 K¢ | 1247 904 K¢
VYSLEDEK HOSPODARENI 19 065 K&| 228 780 K&
Dan z pfijmu PO 19 % 43 468 K¢
VYSLEDEK HOSPODARENI PO ZDANENI 185 312 K&
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10 ANALYZA RIZIK

Podnikani a nejist¢é podminky startupu bezesporu nesou urcita rizika a existuje vysoké

procento startuptl, které ve svém podnikani selze.

Analyza rizik pii zahdjeni podnikani slouzi k identifikaci a posouzeni potencialnich rizik,
ktera by mohla ovlivnit uspéch startupu. Tato analyza je pro startupy nezbytna, protoze
pomaha jak manazerim, tak investorim urcit, jakd rizika spojend s podnikanim mohou

nastat a jak je co nejvice zmirnit.

10.1 Identifikace rizik a opatreni

Pti zpracovani podnikatelského zdméru a nasledném spusténi experimentu a MVP je

nezbytné pocitat s nasledujicimi potencidlnimi riziky:
¢ Riziko ¢. 1 (R1): Nedostacena poptavka

Nedostatecnd poptavka, a tudiz nedostatecny prodej sluzby, je jednim z nejvétsich rizik.
Jestlize sluzba nebude mit dostate¢ny odbyt, dostane se do ztraty a faize MVP bude
vyhodnocena jako neuspésna a bude nutné provést pivot a zmeénit stavajici hypotézy, nebo

vytvofit nové a nasledné sluzbu modifikovat.

Jako opatfeni je vhodné pravidelné ziskavani zpétné vazby potencialnich klientd, a to formou

kvalitativni 1 kvantitativni a sledovanim klicovych metrik.
¢ Riziko ¢. 2 (R2): Nedostatek financi

Riziko nedostateénych financi je spjaté s rizikem nedostatecné poptavky. V piipadé,
ze firma bude ve ztraté, je mozné ztratu kratkodobé pokryt z vlastnich zdrojl, nicméné by to
znamenalo neusp&$ny experiment, a tudiz pravdépodobnou nemoznost nalezeni investora.

Bez budoucich investic by spole¢nost nemohla skalovat a rozsifovat své pole plisobnosti.

Opatfenim bude vcas reagovat na sledované metriky a pozorn¢ sledovat veskeré finan¢ni

ukazatele a v€as na né reagovat.
¢ Riziko ¢. 3 (R3): Neziskani investic

Jak jiz bylo zminéno, s neuspéchem experimentu sluzby s minimalni sadou funkci je vysoké
riziko nenalezeni investora. V piipade, ze po sluzbé nebude dostate¢na poptavka, nebude
mit spolecnost potencial pro rozsifovani, a tudiz nebude ze strany investorti dostatecny zéjem

spole¢nost financovat.
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Jako opatfeni by méla byt dokonald ptiprava podnikatelského zdméru, Gispé$ny experiment
s minimalni sadou funkci, monitoring klicovych metrik a skvéla prezentace investorim

pro ziskani investic.
¢ Riziko ¢. 4 (R4): Vstup nové konkurence na trh

Jestlize by na trh vstoupila firma nabizejici stejné sluzby jako spolecnost Bloodlab,
spole¢nost by ztratila svou neférovou vyhodu a mohlo by to vést k ptevzeti velké casti

zakaznického segmentu konkurenéni spolecnosti.

Predchézet riziku bude pravidelnd analyza konkurence a zdokonalovani a udrzovani vztahti

spolecnosti se svymi stavajicimi zdkazniky.
¢ Riziko ¢. 5 (R5) Nedostate¢ny marketing

Nedostatecny marketing ptedstavuje velké riziko, protoze se zakladatelé rozhodli nevyuzivat
sluzeb marketingovych specialistl, ale provozovat ve fazi MVP marketingovou kampan
sami, pfestoZze nemaji s marketingem a propagaci velké zkuSenosti. Marketingova kampan

tudiz mize byt nedostatecné zacilena a netispésna.

Zakladatelé se musi neustale vzdélavat nejen v marketingu, ale v celém oboru podnikéni,

aby tomuto riziku predesli.
¢ Riziko ¢. 6 (R6) Legislativni opatieni

Jista legislativni opatfeni mohou byt pro spole¢nost hrozbou. Napiiklad v roce 2021 doslo
zakonem ¢. 90/2021 Sb. k rozsahlé upravé regulace reklamy v oblasti zdravotnickych
prostfedkil in vitro a vyrobki cilicich na zdravi, a pfestoze se uvedeny zakon nevztahuje
na sluzby nabizené spolecnosti Bloodlab, nelze vyloucit riziko zavedeni nové legislativy,
nebo upravy té stavajici, ktera by se spolec¢nosti tykala.

Zmén¢ legislativnich opatieni 1ze jen stézi pfedchazet. Opatienim je pravidelny monitoring
legislativy tykajici se podnikdni ve zdravotnictvi a pravidelna konzultace s advokatem

specializujicim se na pravo ve zdravotnictvi.

10.2 Matice rizik

Matice rizik je semi-kvantitativni nastroj, jehoz pomoci je mozné urcit hodnotu a miru rizika.
Protoze je jeho pouziti snadné a efektivni, je Castou soucasti rizikovych analyz v riznych

oborech (Simutinek et al., 2019).
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Do matice rizik se zanasi identifikovand vnitini a vnéj$i podnikova rizika. U kazdého

zvazovaného rizika se musi stanovit ¢asové obdobi, pravdépodobnost vyskytu a zdvaznost

dusledku. Rizika zanesena do matice rizik se mohou stat ohniskem krize. Ohniska krize

vvvvvv

krize lezi v matici ve sméru vpravo nahote (Zuzak, Fejfarova 2009, s. 86).

Hodnotici skala rizik zahrnujici pravdépodobnost vyskytu. Zavaznost nasledki je zachycena

v nasledujici tabulce:

Tabulka 13 Hodnotici skala

Pravdépodobnost vyskytu Oznaceni Zavaznost nasledku Oznaceni
Velmi vysoka P1 | Kriticka Z1
Vysokd P2 | Vysoka Z2
Stredni P3| Stredni Z3
Nizka P4 | Mald 4
Velmi nizka P5 | Mdlo vyznamna Z5
Tabulka 14 Matice rizik

Pravdépodobnost Zavaznost nasledku

Z1 72 73 74 75
P1 R1
P2 R4, R5 R2
P3
P4 R6 R3
P5
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ZAVER
Cilem diplomové prace bylo vypracovani podnikatelského zdméru a Business modelu
spole¢nosti podnikajici v oblasti testovani krve. Pro vznik podnikatelského zaméru byla

zvolena metodika Lean Startup, kterd se snazi maximalizovat uspéch startupu pomoci

experimentovani, vyhodnocovani a ovéfeného uceni.

Prace byla rozdé¢lena na teoretickou a praktickou ¢ast. Diky hluboké literarni resersi bylo
mozné pochopit startup jako princip podnikani a blize porozumét principtim a néstrojim

metodiky Lean Startup, které jsou pro ucely diplomové prace klicové.

Prakticka Cast zahrnovala analytickou a projektovou ¢ést. Analyza problematiky testovani
krve v Ceské republice a analyza trhu a konkurence, ktera probihala v souladu s metodikou
Lean Startup, ukézala, Ze v soucasnosti jsou idealni podminky pro vznik spolecnosti, ktera
se bude zabyvat testovanim krve v domécnosti na vlastni zadost — bylo demonstrovano,
ze testovani krve v ramci preventivnich prohlidek neni dle legislativy dostate¢né, prestoze
je pravidelné testovani krve dtilezité pro prevenci onemocnéni zasadni. V rdmci analyzy tak
bylo zji§téno, ze spoletnost Bloodlab mé velky potencidl riistu a nema v Cesku piimou

konkurenci.

V projektové ¢asti byly uplatnény principy a nstroje metodiky Lean Startup — pro zachyceni
podnikatelské vize byl pouzit Business model Lean Canvas, ktery je uzpisoben ucelim
zacinajicich firem. Rizikové ¢asti obchodniho modelu byly pfevedeny do zamitnutelnych
hypotéz a nésledn¢ potvrzeny nebo vyvraceny rozhovory s potencidlnimi zdkazniky.
Business plan byl dale rozpracovan do podnikatelského zaméru, ktery zahrnuje
marketingovou strategii, finan¢ni plan a rizikovou analyzu.

Zpétna vazba potencialnich klientd tvoii podklad pro minimalni Zivotaschopny produkt,
zajem o sluzbu a ziskat dal$i dulezitou zpétnou vazbu. Finan¢ni plan a marketingova
strategie jsou sestaveny praveé pro vznik a provoz minimalniho Zivotaschopného produktu,
ktery je nezbytny pro zahajeni podnikani v souladu s metodikou Lean Startup a jehoz tspéch

¢i netspech ovlivni budoucnost firmy.

Na zéavér lze konstatovat, ze vSechny vychozi cile byly splnény. V piipadé, kdy by byl
podnikatelsky zdmér zaloZeni spolecnosti Bloodlab realizovan, by se jednalo o jedinou
spole¢nost, kterd poskytuje odbéry krve na vlastni zddost v domacim prostiedi. Existovala

by tak na trhu podnikatelské ptilezitost.
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TABULKA SLEDOVANiI KONKURENCE

r

PRILOHA P 1

W

Spolecnost Zakaznicky segment Klicové funkce Hodnoceni
- odbér krve na vlastni Zidost
: ¢ - balicky vysetfeni
foun i
Bloodlab - sportovei - odbér krve v domécnosti
- vytikeni lidé - vyhodnoceni lékafem
- vysledky emailem
- mobilni aplikace
Pfima konkurence  |x X X X
- poidténci - odbér krve na vlastni Zadost Soukroma laboratof, provadi odbéry krve jak pojisténcum,
Poj Jatci - odbér krve pojisténcim tak samoplatcim, odbéry krve vyhodnocuje prakticky Iékaf/specialista klienta.
Nepfima konkurence | AGELLAB TRAmOpElel - presny vysledek
Sipeasient Sl - vysledky emailem
- specialisté W Y
Soukroma laboratof, provadi odbéry krve jak pojisténcim,
- pojisténci - odbeér krve na viastni Zadost tak samoplatctim, odbéry krve vyhodnocuje prakticky lékaf/specialista klienta.
SPADIA LAB - samoplatci - odbér krve pojisténcim
- prakticni lékafi - presny vysledek
- specialisté - vysledky emailem
Soukroma laboratof, provadi odbéry krve jak pojisténcum,
- pojisténci - odbér krve na vlastni Zadost tak samoplatcim, odbéry krve vyhodnocuje prakticky lékaf/specialista klienta.
Aeskulab - samoplatci - odbér krve pojisténcim
- praktiéni lékari - presny vysledek
- specialisté - vysledky emailem
S Soukroma laboratof, provadi odbéry krve jak pojisténcim,
- pojisténci - odbér krve na vlastni Zadost tak samoplatcum, odbéry krve vyhodnocuje prakticky Iékaf/specialista klienta.
) - samopl4t - omcmﬁ_ﬁo pojisténcim
Krevni centrum s.r.o f e - presny vysledek
= prasicnt ik - vysledky emailem
- specialisté W Y
- pojisténci - odbér krve na vlastni zadost mo:foam._ laboratof, nabizi ba .‘_Q éw(m»wm:_. pro mm:.ou_ .8.9 :
- samoplatci - presny vysledek odbér krve na uowowom _mvo-m,oa._ mozné coN. o.sm%m, vysledky do 2 dnu.
Synlab - praktiéni lékai - balitky vysetfeni Nutnost vhodnoceni praktickym lékafem/specialistou klienta.
- specialisté - vysledky emailem
- biohackefi
- samoplétci - odbér krve na vlastni Zadost Domaci test krve, mozno zakoupit v Iékarné, pfili§ vysoka cena a vysledek
Domaci testy Veroval - vytiZent lidé - odbér krve v domacnosti pouze orientaéni.
- orientaéni vysledek
- odbér krve na viastni Zadost Domédci test krve, mozno zakoupit v Iékarné, pfilis vysoka cena a vysledek
Vitami . - samoplatci - odbér krve v domacnosti pouze orientacni.
itamin Station Rychlotest e R
- vytiZeni lidé - orientacni vysledek
- odbér krve na vlastni Zadost
- samoplatci - balicky vySetfeni Sluzba nabizejici balicky testovani krve pro samoplétce véetné vyhodnoceni
Vysetfi.mé - biohackefi - presny vysledek |ékafem. Vysledky jsou dostupné v mobilni aplikaci. Celkové se sluzba nejvice
- sportovci - vyhodnoceni Iékafem podoba nabizejicim sluzbam spolecnosti Bloodlab, ale nenabizeji odbéry krve

- mobilni aplikace

v domacnosti.
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