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Uvod

Nedostatek financ¢nich prostfedkd je jednou z hlavnich ptrekazek v pocatecni fazi realizace
podnikatelského zdméru. ZacCinajici podnikatelé maji vétSinou kvalitni napad pro podnikani, ale
nemaji finan¢ni prostfedky na jeho realizaci. Z tohoto diivodu je tieba, aby se zajimali o vSechny
dostupné formy financovéani, které redlné¢ mohou ziskat za wGcelem pokryti nakladi svého
podnikatelského zaméru. Crowdfunding je jednou z nejnovéjsich a soucasné nejvykonngjsich
alternativnich metod ziskavani finanénich prostfedkd, kterou ¢im dal Castéji vyuzivaji mali
a stiedni podnikatelé po celém svéte. Crowdfunding, ktery predstavuje zptisob ziskavani potifebné
finan¢ni ¢astky od lidi, se v poslednim desetileti stal globalné rozs§ifenym trendem. Za pficinu
takového rozsifovani jsou povazovany i ekonomické problémy, které vznikly jesté za krize roku
2008 a zpusobily zpfisnéni podminek dluhového financovéani. Od roku 2009 ve svété funguji
crowdfundingové platformy, které pomahaji realizovat nové napady, které vetejnost opravdu

potiebuje.

Tato prace se zabyva strukturou crowdfundingové kampané a jejimi jednotlivymi ¢astmi a prvky,
které mohou mit zna¢ny vliv na Gspé$né financovani projektu. Dana témata byla zvolena z dvodu
relativné nového pojeti ve svété financovani, ktery ma dle mého nazoru velky potencial a stoji
za podrobné zkoumani. Hlavni charakteristikou crowdfundingu je zprosttedkovani ziskavani
finanénich prostfedkil na realizaci kreativnich a inovativnich projektt, které nedisponuji velkou
bonitou v pojeti klasického financovani. Alternativni financovani nejenom podporuje malé

a sttedni podniky, ale také rozviji sféry, které dosud nebyly dostate¢né ohodnoceny.

Cilem této bakalafské prace je ovefovani doporucenych klicovych parametrii zarucujicich tispéch
financovani umeéleckych projektti pomoci crowdfundingu, a to na zakladé zhodnoceni vysledka
implementace vlastniho projektu. Kli€¢ova doporuceni uvedend v této praci jsou vétSinou Cerpand
ze dvou knih americkych autord, tj. Patty Lennon ,,The crowdfunding book. A how-to book
for entrepreneurs, writers & investors“ a Thomas Elliot Young , The everything guide
to crowdfunding.” Vyuzité parametry jsou dale posuzovany podle jim pfidélené zavaznosti
aredlnym vlivem na konkrétné zvoleny projekt s cilem ovéteni nebo doplnéni. Prace mé piinést
zékladni ptfedstavu o principu fungovani crowdfundingu, jeho vzniku a vyvoji ve svété. Vystup
této prace by mél také slouzit jako navod pro potencidlni autory projektii, ktefi nemaji vlastni
zkusenosti s crowdfundingem. Ma poukazat na konkrétni prvky procesu crowdfundingu, na které

by se m¢l tvilirce projektu zaméfit pro zvyseni pravdépodobnosti uspéchu nastavené kampang.



Bakalaiska prace je rozdélena do tii kapitol. Prvni kapitola je zaméfena na samotny pojem
crowdfundingu, jeho ptivod a souvislost s jinymi pojetimi fungujicimi pomoci davu. Kapitola
popisuje rozdilné obchodni modely a typologie projekti, které se objevuji v crowdfundingu. Dale
bude prace vétSinou zaméfena na model fungujici na bazi odmén. Budou zde vyjmenovany
jednotlivé strany vstupujici do procesu a jejich motivace. Prvi kapitola si také klade za cil popsat

dil¢i ¢asti bézného crowdfundingového projektu v prubéhu vsech jeho fazi.

Druha a zaroven nejobsahlejsi kapitola ma za cil popsat historicky vyvoj crowdfundingu a jeho
soucasné pusobeni ve svété, zejména ve Spojenych statech a v Evropské unii. Prace nebude
do hloubky probirat legislativni stranku crowdfundingu, jenom zakladni tdaje a postoje vlady
k novému zpusobu financovani. Kapitola se vice orientuje na jednotlivé svétové crowdfundingové
platformy, jejich vznik, zaméfeni a principy fungovani. Pro lepsi pochopeni jsou zde popsany
vybrané zahrani¢ni i ¢eské soucasné fungujici platformy a uvedeny ptiklady crowdfundingovych
projekti, které byly s jejich pomoci realizovany. Na zaklad¢ analyzy nekolika odbornych zdroju
se ¢tenafi dozvédi o jevech objevujicich se v pribéhu crowdfundingové kampang, jejichz spravné
vyuziti pravdépodobné povede ke zvyseni Sance uspésné realizace projektu. Bude zde definovano
10 klicovych doporuceni vzhledem ke struktufe uspéSného financovani crowdfundingové
kampané. Na konci bude kapitola doplnéna 0 soucasné alternativy crowdfundingu, které vznikaji

prave dnes.

Treti kapitola je praktickou ¢asti této prace, ktera popisuje v kazdé podkapitole jednotlivou fazi
vybraného projektu. Cely proces kampané byl nastaven podle diive popsanych doporuceni,
se kterymi jsou nasledné konfrontovany vysledky této kampané. Kapitola obsahuje zavérecné
poznatky a shrnuje vysledky provedeného projektu do podoby odpovidajici cili prace. Vykazuje

oveétovani, Upravu a doplnéni klicovych parametrti realizace Gspésné crowdfundingové kampang.



1 Crowdfunding

Prvni kapitola této prace se vénuje definovani pojmu crowdfunding a vymezeni jeho standartnich
modeli a jejich popisu. Dale piedstavime strany zahrnuté do procesu crowdfundingu
a jejich motivace. Zbyvajici cast kapitoly bude podrobné¢ vénovana jednotlivym fazim

crowdfundingové kampang.

1.1 Vymezeni pojmu crowdfunding

Pojem crowdfunding vznikl slou¢enim dvou anglickych slov — ,,crowd” a ,,funding®. Podle
Cambridgeského slovniku (2018) slovo ,,crowd* oznacuje ,,velkou skupinu lidi, kteri se spolu
setkali*, popt. jeho neformalni vyznam je ,,skupina kamaradii nebo lidé s podobnymi zdjmy*.
Vyznam slova ,,funding® je ,,penize poskytnuté viadou nebo organizaci pro nejakou udalost nebo
cinnost™ (Cambridge Dictionary, 2018). Ze spojeni téchto dvou vyznamt mutzeme vyvodit,
ze crowdfunding je o financovani ¢innosti prostiednictvim velké skupiny lidi se shodnym zajmem
Vv casti tohoto financovani. Cambridgesky slovnik (2018) vysvétluje tento pojem jako ,,praxe
ziskani velkého poctu lidi k prispevku malé penézni castky za ucelem poskytovani financi

pro obchodni projekt, a to obvykle pres internet™.

V dnesni dobé uz neni crowdfunding upln¢€ novym pojmem jako pted né€kolika lety. S rozvojem
internetu, zejména socialnich siti, se s timto pojmem setkdvame Castéji a Castéji. Mnoho odborniki
se ve svych pracich tomuto tématu vénuje a kazdy definuje pojem crowdfunding vlastnim
zpusobem. Naptiklad T. E. Young ve své publikaci ,,The Everything Guide to Crowdfunding*
uvadi kratkou definici, ktera tika, ze ,,crowdfunding je proces ziskavani financnich prostiredki
od siroké verejnosti za uicelem vytvareni projektii nebo financovani podnikii* (Young, 2013 str.
16). Podle (Belleflamme, a dalsi, 2010 str. 3) ,.je crowdfunding otevienou vyzvou prostiednictvim
internetu k poskytnuti financnich prostredkii za uicelem podpory specifickych iniciativ, a to bud’
ve formé darii nebo vymeény za prislib budouciho vyrobku/sluzby ¢i jinou formu odmény.“? \V préaci
,,A Framework for European Crowdfunding* (De Buysere, 2012 str. 9) je tento pojem vysvétlen
jako ,kolektivni snaha mnoha jednotlivcu, kteri sdileji své zdroje a prostredky na podporu usili

iniciovaného jinymi lidmi ¢i organizacemi. To se obvykle provadi prostrednictvim internetu.

! Crowdfunding is the process of soliciting funds from the general public to create projects or fund businesses.

2 Crowdfunding involves an open call, essentially through the Internet, for the provision of financial resources either
in form of donations (without rewards) or in ex-change for some form of reward and/or voting rights in order to
support initiatives for specific purposes.



Jednotlivé projekty a podniky jsou financovany z malych prispevkii od velkého poctu jednotlivcii,
coz umoznuje inovdtorum, podnikatelim a vlastnikiim podnikii vyuziti svych socialnich siti

ke zvyseni kapitalu.

Pojem crowdfunding miizeme porovnat s pojetim crowdsourcing, ktery je tzce spjat s hlavnim
principem crowdfundingu. Crowdsourcing je ,,praxe ziskavani sluzeb, ndpadii a riizného kontentu
pomoci zZadani o zpracovani velke skupiny lidi zejména z online komunity nez od tradicnich
zaméstnancii nebo dodavatelii* (Merriam-Webster, 2018). V tomto piipadé se do procesu zapoji
jednotlivci, kteti budou plnit ukoly dobrovolnickym zptisobem nebo za symbolickou odménu nizsi
nez hodnota jejich pomoci. Termin crowdsourcing vyvola vznik dalSich aktivit spojenych
se zucastnénim davu. Naptiklad crowdpurchaising popisuje situaci, kdy se velka skupina lidi
shromazd’'uje pro ndkup konkrétni véci, coz miize znacné potlacit cenu vyrobku za jeden kus.
Pro vyrobce vsak takova situace neni vyhodna, a proto takové objednavky mohou byt odmitnuty
ze strany poskytovatele. Dalsim piikladem je crowdcasting, ktery casto vyuzivaji velké
spole¢nosti, kdy vyhlasuji ceny za inovace a vynalezy s cilem ptilakat publikum. Jsou znamé
ptipady, kdy firmy jako General Electric, Whirlpool a American Express organizovaly soutéze
pro studenty podnikatelskych fakult, jejichz tikolem bylo vymyslet novy produkt nebo sluzbu.
Timto zplisobem je podle zkuSenosti crowdsourcingovych firem mozné posoudit, Ze konecny

vysledek zpracovany davem miize dokonce i pfekonavat pivodni o¢ekavani (Young, 2013 str. 26).

1.2 Modely crowdfundingu

Crowdfundingové projekty vznikaji za riznymi ucely a vyvolavaji odlisné formy vztahii mezi
zakladateli a ptispévateli, které se 1isi podle kontextu a povahou intenzity financovani (Mollick,
2014 str. 3). Zatim je ztidkakdy hlavnim cilem piispévatele maximalizace zisku. Riziko neuspésné
kampané nemusi znamenat riziko ztraty kapitalu, protoZe uspéch je pro poskytovatele financi
obvykle nepodminény jejich navratem. Kristof de Buysere uvadi 4 zakladni typy financovani:

darcovsky, odménny, podilovy a model na bazi ptjcek (De Buysere, 2012 str. 10).

Darcovsky model (anglicky donation-based crowdfunding) je nejzékladnéjSim modelem
crowdfundingu, ktery uz se dlouho pouziva na nejruznéjsi sbirky socialniho, charitativniho nebo
politického charakteru. Nejcastéji ho vyuzivaji neziskové organizace. Osoba, ktera pfispiva
na projekt v ramci této formy crowdfundingu, nedostava zadnou materialni nebo finan¢ni odmeénu.

Jediné, co dostava, je pocit, ze prispéla na dobrou véc (Ondrackova, et al., 2015). Kvuli tomu,

3 Crowdfunding can be defined as a collective effort of many individuals who network and pool their resources
to support efforts initiated by other people or organizations. This is usually done via or with the help of the Internet.
4 The practice of obtaining needed services, ideas, or content by soliciting contributions from a large group of people
and especially from the online community rather than from traditional employees or suppliers.
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ze prispévatelé védi, ze jejich penize budou pouzity na velmi specificky projekt, jsou Casto
ochotngjs$i vénovat vyssi Castku a jsou vice loajalni v dlouhodobém horizontu, kdy nestatni
neziskové organizace informuji o pribéhu projektu a paralelné zadaji o dalsi financovani (De
Buysere, 2012 str. 3). Nejvetsi svétova charitativni platforma je Gofundme, ktera byla zaloZzena
vroce 2010 a dosud ziskala vice nez 5 miliard dolart. Ceskou benefi¢ni platformou

je Pénézdroj.cz.

Model na bazi odmény (anglicky reward-based crowdfunding) pouzivaji ti vlastnici projektt, kteii
chté&ji ziskat financovani a mohou nabidnout nefinanéni odménu, kterd ma vétsinou symbolickou
hodnotu, zpravidla niz$i nez ¢astka, kterou bylo pfispéno (naptiklad pod€kovani, sleva, sluzba
¢i produkt financovaného projektu). Nicméné vnimani hodnoty této odmény miize byt mnohem
vyssi, pokud je to naptiklad VIP listek nebo role ve filmu. V kampanich zpravidla existuje cela
Skala odmén podle vyse piispévku (De Buysere, 2012 str. 3). Dalsi vyhodou odménové kampané
je moznost zjisténi vhodnosti produktu a poptavky na soucasném trhu pomoci zavedeni nového
produktu online, kde se vlastnik projektu mize zeptat pfispévateld, zda jsou ochotni koupit tento
produkt pfedem a soucasné ziskat fanousky ¢i zakazniky. Typickym piikladem tohoto modelu jsou
platformy Indiegogo, zalozeny v roce 2008, a Kickstarter, ktery byl zalozen v roce 2009. Ceskymi
platformami jsou Hithit a Katalyzator.

Model na bazi pljcek (anglicky reward-based crowdfunding) je zcela odliSny nez ptedchozi
a je podobny pijcce z banky. Diky tomuto modelu si spole¢nost nebo dluznik mize ptijéit penize
neZ nabizi béZnd banka. Nejde tady o financovani projektu, protoZe piispévatelé pijcuji
své finan¢ni prostfedky se zdmérem jejich budouciho zhodnoceni. Nékteré platformy v daném
modelu funguji jako prostiednici, jiné jenom spojuji véfitele s t€mi, kdo si chce pujéit penize.
Navic tento model mtizeme rozdelit na socidlni pjcovani a P2P pujcovani. V prvnim piipade
nekteré platformy davaji moznost pijCovat socidlnim projektiim, napiiklad spolecnosti
Vv rozvijicich se zemich mtzou ziskat financovani bez zavazku splaceni urokt. V druhém ptipadé
je hlavni charakteristikou téchto ptij¢ek to, Ze se dluznici a vétitelé navzajem neznaji. Pti ptjcovani
prostiednictvim P2P je hlavni motivaci poskytovatelii finan¢nich prostiedki vys$i vynos
udaje ukazuji, ze defaultni sazby pro pujcky P2P jsou v priméru velmi nizké (pod 1 %) (De
Buysere, 2012 stranky 9-10). Piikladem pujckového crowdfundingu jsou platformy Prosper,

Funding Circle, Zopa a v ¢eském prostiedi Pujcmefirme.cz a Zonky.cz.
Poslednim modelem crowdfundingu je podilovy model (anglicky equity-based crowdfunding),
ktery je v soucasnosti nejnovejsSim a dava moznost koupit ¢ast podniku. Firmy ho pozivaji
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v piipadé snahy pfildkat investice od skupiny lidi misto investic od privatnich investorti a business
angel®, a pro nezkusené investory piedstavuji moznost investovat penize. N&ktefi investofi maji
zajem 0 investovani do urcitych projekti kvili spoleénym hodnotdm nebo vytvareni novych
pracovnich mist. Jini maji vétsi povédomi o aktudlnim trhu a poptavce a chtéji se podilet
na budoucim uspéchu projektu, coz je velmi podobné Cinnosti business angel. V tomto piipadé
podil na spolecnosti pfedstavuje odmeénu za piispévek. Osoby, které ptispély na urcity projekt,
mizou zhodnotit své finance nebo o né piijit (De Buysere, 2012 str. 10). Avsak tento model nebylo
mozné kvili pravnimu omezeni v USA vyuzivat do roku 2012. Komise pro cenné papiry a burzy
regulovala prodej akcii, coZ znamenalo, Ze spoleCnosti, které mély zajem o prodej Casti
svych podilti, musely spolupracovat pouze s akreditovanymi investory nebo s investory, jejichz
jmeéni bylo vétsi nez 1 milion dolarti. Mensi investofi mohli nakupovat akcie jenom pies burzu
cennych papirt. Nicméné s rozvojem podnikani vznikla potieba zmény zakona, a tak v roce 2012
byvaly prezident Barack Obama podepsal JOBS Act (Jumpstart Our Business Startup Act), ktery
zrusil regulace v oblasti investovani (Young, 2013 str. 48). Piikladem tohoto modelu jsou

platformy Seedrs, CrowdCube, v Cesku jsou to Pénezdroj.cz, Fundlift.cz.

1.3 Proces crowdfundingu

Nezbytnou soucasti kazdého crowdfundingového financovani je provedeni crowdfundingové
kampané, pomoci které podnikatelé piedstavuji svilj nadpad nebo produkt Siroké vefejnosti.
Spravné nastavend a vedena kampan je zakladnim ptfedpokladem pro jeji Gspésné financovani.
V této podkapitole budou prozkoumani hlavné ucastnici crowdfundingové kampané a nezbytné

¢asti jejiho procesu.
1.3.1 Aktéri crowdfundingu

Crowdfundigovy proces obsahuje tfi zapojené strany a kazda z nich ma pomémné odlisné cile.
Radime zde vlastniky projekti (podnikatelé a jednotlivci s konkrétnim cilem pro jeho vytvofent),
poskytovatele prostiedkli a platformy jako zprostfedkovatele pro uskute¢néni celého procesu

(De Buysere, 2012 str. 12).

Crowdfundingové kampané se uskuteciiuji pomoci internetu na strdnkach vybrané platformy, ktera
je hlavnim prostorem pro styk a komunikaci mezi tvirci, ktefi shan¢ji kapital, a prispévateli, ktefi
timto kapitdlem disponuji. Platformy vytvéfeji organizani systém, pravidla a podminky

pro vyuziti svych sluzeb. Za zprosttedkovani financovani crowdfundingové platformy stanovi

5 Individualni investor vyuzivajici vlastni kapital na financovani perspektivnich malych a stfednich podnikii s
vyraznym ristovym potencialem s cilem zhodnoceni vloZenych prostiedki (Czechinvest, 2018).
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poplatky pro zékazniky, resp. tviirce projekti (OndraCkova, a dalsi, 2015). V soucasnosti
je takovych platforem vice a kazda z nich disponuje riznym mnozstvim uzivatelt, zanrovou
specializaci a odliSnymi nastroji pro provedeni kampang, nékteré dokonce poskytuji rady a navody
pro mén¢ zkuSené zdakazniky, proto i poplatky za jejich vyuziti se lisi. Napiiklad jedna
Z nejznaméjsich a nejnavstévovanéjSich platforem Kickstarter vybira kolem 10 % z dosazené
minimélni ustanovené &astky, coZ neni tak mald suma. Cistd provize se pohybuje kolem
3- 5 % v ptipad¢ dosazeni cilové Castky, coz je mozné oznacit za motivaci soukromych subjekti,
ktefi tuto sluzbu poskytuji, aby se do tohoto procesu zapojovali (Cerny, 2012). Je pravdépodobné,
ze platformy by nedosahly stejné urovné zisku, pokud by snizily poplatky pro podnikatele
a zavedly by maly poplatek pro ptispévatele, a proto vétSina platforem ucétuje poplatky pouze
ze strany autorti a nechava prispévatelim bezplatné vyuziti sluzeb portalt, aby si udrzeli jejich
zajem podporovat projekty. Kazdy maly poplatek by mnoho piispévateli odradil od ucasti
a zaroven by se snizila ochota podnikatelii vyuzivat crowdfundingové platformy (Méric, a dalsi,

2016 str. 8).

Mezi zdkazniky crowdfundingovych portali najdeme zejména malé¢ a sttedni podnikatele, startupy
a prosté¢ kohokoli, kdo ma napad, na jehoZ realizaci nema prostfedky. Moznost sviij projekt
uspesné zafinancovat maji pouze na zéklad¢ dobte zpracovaného napadu, ktery dostatecné zaujme
vetejnost, coz ale neni jejich jedinou motivaci. Dulezité je to, ze platformy prezentuji projekty
Siroké vefejnosti a timto umoznuji oveéfit, jestli by vibec dany projekt mohl byt uspésny a zda
je po ném poptavka. Pokud o projekt neni projeven zajem a neziska dostate¢né financovani, nikdo
nic neztrati. Naopak zakaznik dostane informaci o tom, Ze jeho produkt neni Zadany na trhu a jsou
mu piipadné poskytnuty mozné rady pro vylepseni jeho napadu, protoze zakaznici maji moznost
komunikovat s ptispévateli pies platformu (Ondrackova, a dalsi, 2015). Za té€chto okolnosti
je v dnesni dobé crowdfunding jednim z nejsilngjsich marketingovych nastroji. Kromé ziskavani
kapitalu tvirce provadi prizkum trhu, vytvafi angazovanost zakazniki a socialni povédomi

pro ostatni. Svymi dolary lidé rozhoduji, ktery napad stoji za realizaci (Lennon, 2015 str. 5).

Prispévatelem projektu mize byt kazdy, kdo disponuje volnymi prostfedky a zajimad se
0 alternativni investovani. Motivace pro investory vSak nespoc¢iva Vv nabyti zisku. Autofi knihy
.International Perspectives on Crowdfunding® (Méric, a dalsi, 2016 str. 48) urcuji ¢tyti hlavni
stimuly pro pfispévatele: ziskdni odmény, pomoc ostatnim, zapojeni do komunity nebo podporu
napadu. Zatimco opravdovi fanousci jsou motivovani moznosti ziskani exkluzivni materialni
odmeény, ostatni ptispévatelé se chovaji filantropicky a podporuji jim blizké napady nebo konkrétni
organizace a vykazuji tim svou socidlni motivaci. AvSak kazdy z nich bude mit v ptipadé

investovani i zdjem o to, aby jeho investice, resp. projekt, byly uspésné. Odtud prameni snaha

13



projekt nadale podporovat a propagovat ho na svych socialnich sitich a mezi pfateli, ¢imz vznika

celd komunita se spolecnym cilem (Ondrackova, a dalsi, 2015).
1.3.2 Faze crowdfundigového procesu

Cesta financovani pomoci crowdfundingu neni jednoduchd a vyzaduje dikladnou pfipravu
ze strany autord. Diky prihlednosti crowdfundingovych kampani jsou vSechna usili vynalozena
na jejich vytvotreni hned viditelna a zpravidla cenéna ze strany prispévateld. Avsak strukturalné
je proces crowdfundingu snadno pochopitelny a sklada se ze tii hlavnich etap: piiprava projektu,
prabéh kampang a jeji ukonceni. Kazda z téchto fazi vyzaduje velké mnozstvi prace a ma relativné
stejny vliv na GspéSnost. V piipravné fazi ma autor projektu za kol spravné stanovit nastroje,
pomoci kterych bude svou kampan provadét a jiz na konci této faze se vétSinou da vyvodit bude-
li kampan ve vysledku Gspésna. V pribehu piichazi také Cas propagace a aktivniho zapojovani
fanouskl a pfispévatelt. Jakmile vyprsi posledni minuta, skonéi sice samotna kampan, ale

neskonci prace, jejiz budouci rozsah bude zaviset na kone¢ném vysledku.
Pripravna faze

Kazdého tviirce crowdfundingové kampané ¢eka dlouha cesta bez jediné jistoty, ze prace a usili,
které vynalozil, stoji za to, a proto za v§im musi stat takovy napad, ktery ma jeho tviirce obrovskou
chut’ to realizovat. Kromé toho je nutné mit na paméti, ze crowdfunding je zptsobem ziskavani
financovani, a to zejména U kreativnich projektd jako nataceni filmu, vydavani knihy, vyvoj
softwaru ¢i mobilni aplikace. Svymi ptispévky lidé podporuji proces tvorby a zddnym zptisobem
neziskévaji pfimy podil na projektu, a proto neni mozné si crowdfunding plést s investicemi
a snazit Se ho pouzit pro financovani klasickych podnikatelskych cilti, u nichz vétsina lidi o¢ekava
budouci zisk (Cerny, 2012). Je tieba stanovit, do jaké oblasti patii budouci projekt a jestli je spis
lokalni nebo mezinarodni. Z téchto dvou faktora vznika prvotni piedstava o kampani a jejich
cilech, podle kterych se da pfistoupit k druhému kroku, kterym je vybér crowdfundingové
platformy.

Pii vybéru platformy je mozné vybrat jeden z vice nez tisict existujicich portaltt nebo vytvofrit
svou vlastni webovou stranku, ktera se bude co nejvice specializovat na uréenou oblast. V piipadé
druhé varianty se bude jednat spiSe o vétsi projekty s jiz vytvoirenou komunitou fanouskdl, protoze
vlastni portal vyzaduje vétsi financni prostiedky zapojené do projektu. Avsak v dnesni dobé
existuje spousta crowdfundingovych platforem, pti jejichz vybéru se malé a stfedni podniky tidi
takovymi faktory, jakymi jsou specializace platformy, jeji znamost, kvalita nav§tévnikt, vizualni
struktura projektovych stranek a poplatky za vyuziti sluzby (Steinberg, 2012 str. 12). Podrobné;ji

se budeme zabyvat riiznymi existujicimi typy platforem v kapitole 2.
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Jakmile jsou nédpad a platforma urcené, je Cas na piipravu samotné kampané. Kazda kampan

je samoziejmé unikatni a li§i se divody pro jeji financovani (tzv. vnitini stranka), a zptsoby,

jak jsou prispévatelé motivovani k podpote projekta (tzv. vnéjsi stranka). Avsak kazda platforma

nabizi téméf totozné nastroje a principy pro provedeni kampané, a proto se ma kazdy projekt

soustiedit na stejné véci (Steinberg, 2012 stranky 28-30):

Provedeni analyzy konkurenc¢nich projekti. Je tfeba se podivat na jiné kampang, a to
jak na ty uspésné, tak i méné uspésné, které bychom méli porovnat se svym projektem
a shromazdit poznatky, které ndm pomuizou vyhnout se jiz vSem znadmym problémim
a inspiruji nas novymi metodami prezentace a zpusobu vykladu informaci. Jiné projekty
nam téZ pomuzou se vice orientovat v riznych platformach a pochopit, do jaké oblasti
spada nas projekt, a jaké jsou piiblizné cilové castky, odmény a marketingové kampané
(Staszkiewicz, a dalsi, 2014 str. 30).

Vytvoreni popisu projektu. Autor ma za kol jasn¢ a stru¢né vysvétlit sviyj projekt a jeho
vyznamnost tak, aby to publikum pochopilo a ocenilo. Je tfeba mit stanové jasné cile a vizi
projektu a rozumét své cilové skuping, aby byla spravné zvolena komunikaéni strategie.
Pfi sepsani piib&éhu autofi hlavné uvadéji, kdo jsou a pro¢ se danym projektem zabyvaji,
proc by jim lidé méli véfit, co je na jejich projektu vyznamného, kolik prostiedki potiebuji
K realizaci, jaké jsou nabizené odmény a jak brzy je pfispévatelé dostanou v piipadé
uspéchu kampané (Steinberg, 2012 str. 20). Dulezity je jako u kazdého medialniho ¢lanku
také titulek projektu, ktery by mél jiz na prvni pohled zaujmout a ptitdhnout pozornost
(Young, 2013 str. 60).

Priprava vzorkového materialu. V pribé¢hu kampané je zapotiebi mit rlizné vizudlni
a audio podklady; nejlépe vzorek hotového vyrobku nebo jeho zpracovany digitalni model,
aby odbératelé méli jasnou pfedstavu, cO miZou ocekavat v piipadé jeho realizace.
Co se ty¢e ptipadnych odmén, nestaéi je pouze popsat. Casto se stava, Ze prispévatel chce
konkrétni odménu jako samotnou vice nez hlavni nabizeny produkt, a proto by m¢l autor
byt schopen zatraktivnit kazdy kousek svého projektu.

Natoceni videa. V dnes$ni dobé& digitalizace lidé snadnéji vnimaji vizualni véci, a proto
se autorovi budou hodit reprezentativni obrazky a videa ke sdileni, které budou ilustrovat
projekt a v§echna zapojena aktiva. Video projektu zpravidla pridava tvar, protoze je to to
prvni, co navstévnik projektové stranky uvidi. Pro nékteré to dokonce bude jediny
rozhodujici faktor (Young, 2013 str. 60). Video nemusi byt natoeno profesionalné,
ale m¢lo by odpovidat trovni projektu. Pokud vydavame knihu, sta¢i kratké interview

se spisovatelem, ale pokud usilujeme o zisk prostfedkd na natoceni filmu, méli bychom
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prokazat, ze mame pro tento cil dikladnou pfipravu a jsme v této oblasti zb¢hli. I kdyz
video neni nutnym pozadavkem pro zahéjeni projektu na crowdfundingovych platformach,
Indiegogo v roce 2011 zaznamenala, ze kampané reprezentujici své video ziskavaji
0 114 % vic nez ty, které video neuvadi (Lennon, 2015 str. 57). Patty Lennon tedy ve své
knize ,,The crowdfunding book. A how-to book for entrepreneurs, writers & investors
uvadi, na co vSechno stoji za to se soustiedit pfi tvorbé prezentacniho videa, tzv. T.L.C.
systém: ,,T — dotknéte se srdce divikit a prinutte je K premysleni; L — rozesméjte |e;
C — probudte v nich péci.*

Stanoveni rozpoctu. Jak uz bylo uvedeno dfive, VétSina crowdfundingovych platforem
funguje na principu ,,v§echno nebo nic“, coz znamend, ze tvirce projektu dostane
financovani pouze v piipad¢ splnéni minimalni hranice. Jamey Stegmaier ve své publikaci
., A crowdfunder’s strategy guide: build a better business by building community “ (2015
na implementaci projektu. Cilova ¢astka by méla byt pro pfispévatele dosazitelnd a méla
by odpovidat rozsahu projektu. Pfi stanoveni rozpoc¢tu Steigmaier doporucuje uvazovat o:
a) minimalni Castce, za kterou se da realizovat projekt, skladajici se z vyrobnich
a marketingovych nékladt, z postovného na dopravu odmén a portalového poplatku,
coz v§e Cini pfiblizné€ kolem 8-10 % z celkové ¢astky,

b) kterou ¢ast z potifebného financovani projektu jsou autofi ochotni uhradit sami,

¢) moznych néakladech v ptipadé neocekavanych situaci, proti kterym neni nikdo chranén.
Jakmile bude kazdy bod vyhodnocen, zbyva jenom vyiesit rovnici, diky které¢ dostaneme
orientacni cilovou castku, ,,cilova castka = (a-b) +c*. Obcas se stava, ze konecna castka
vychazi na prili§ velka Cisla, a je tedy nutné premyslet, které naklady nejsou tak potiebné
nebo u kterych je mozné najit jejich levngjsi substituty. V pfipad¢, ze v prubéhu kampané
bude piekrocend cilova Castka, je mozné dodatecné prosttedky vénovat na piivodné
planované naklady (Stegmaier, 2015 str. 109).

Urcéeni odmén. Autor by mél dikladné popremyslet, co a kolik je schopen nabidnout.
Odmény by meély byt origindlni, ale redlné¢ splnitelné. Jejich hodnota by meéla
byt odstupniovana, aby dokazala piitdhnout celou $kalu fanousku. Typickym tfidénim
odmén je kopie produktu, kreativni odména jako naptiklad exkluzivni spolupréace
S tviircem a specialni odména spojend s vyrobkem ¢i procesem realizace projektu, tedy
podepsana kniha, tricko s logem projektu, limitovana edice vyrobku. Symbolické odmény

cvwr

stanovit limitovany pocet nékterych druhli odmén a omezeni napiiklad na dopravni
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destinace (Young, 2013 str. 81). Struktura odmén je jednoducha a ma zahrnovat minimalni
cenu odmény (neni vSak vyloucend ani vyssi cena za relativné levnou odménu), cenu
dopravy a popis odmény. Projektova stranka by neméla vypadat jako online obchod,
aproto je nutné vyhnout se retailovym cenam jako 1,99 EUR. Vhodnou variantou
je zvoleni nékolikastupfiového odménového systému S nizkymi cenami jako 1 EUR,
5 EUR, 10 EUR, stfednimi jako 25 EUR, 50 EUR a vyssimi od 100 EUR a vic pro
exkluzivni odmény (Lennon, 2015 str. 129).

e Stanoveni délky trvani kampané. Muze se zdat, Ze ¢im déle bude kampan trvat, tim vice
prostiedkti se da nasbirat, ale v pfipadé crowdfundingovych kampani tenhle princip
funguje opacné. Nekteré platformy nabizeji neurcité rozmezi trvani kampané, napiiklad
na Kickstarteru je mozné ji provadét 1 az 60 dnii, ostatni stanovi fixni délku, naptiklad
45 dni na Hithit (Young, 2013 str. 53). Klicovym paramentem je urgentnost. Pfispévatelé
nemaji moc ¢asu na rozmysleni a jsou vic motivovani pfispét diive, nez se to uzavre. Stejny
princip Gspésné funguje u seznamovacich aplikaci. Pro zacate¢niky bude tedy optimalni

délka kolem 25 dnu (Stegmaier, 2015 str. 117).

Jakmile bude cely vypracovany material transportovan do portalového systému, objevi se hotova
projektova stranka, kterd by méla vypadat harmonicky a vizualn€ atraktivné. Nékteré portaly
nabizi moznost pred¢asného nahledu celé stranky projektu, coz se da sdélit vybranym uzivatelim
(Young, 2013 str. 63). Pted spusténim kampané si nenechte ujit moznost vyzkouset projekt
na svych pratelich a znamych, ktefi poskytnou zpétnou vazbu a navrhnou piipadna zlepSeni.
Jakmile bude na strance umisténa posledni tecka vaseho projektu, pfichazi ¢as na zkontrolovani
materialu, ktery jste zpracovali a uvedli, crowdfundingovou platformou. Je nutné jiz pied
zacatkem kampané uvést své osobni tidaje véetné téch bankovnich. Nékteré platformy provadi
predvybér projekti, které potom pousti na své stranky, nékteré davaji tuto moznost tpIné vem (De
Buysere, 2012 str. 14). Z mého pohledu takova filtrace pomaha jak zakaznikim portalu, aby
vénovali vet§i pozornost zpracovani projekti, tak i jeho navstévnikim, ktefi poté neztraceji Cas
prohlizenim nedokoncenych projektovych stranek. Pokud je s projektem vse v potadku, je autor

za par dni vyzvan k zahdjeni kampané.
Prubéh kampané

Po vypusténi kampané do svéta je dalsi v potadi soustfedéni se na marketingové Casti kampang,
protoze hlavnim tkolem se pro autora stava aktivni komunikace a osloveni co nejvétsiho poctu
lidi. V dnes$nim digitalnim svété je mozné vyuzit spoustu marketingovych nastroji pro uspésnou
propagaci jakéhokoliv produktu. Patty Lennon (2015 str. 138) uvadi jako klicové aspekty
marketingového planu takové nastroje jako socidlni sité, aktudlni zpravy na projektové strance,
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emailovou korespondenci, blogy a vlastni webové stranky. Soucasné nejefektivnéj$imi z nich jsou
urcit¢ blogy na socidlnich sitich, kde mtze byt projekt propagovan jak ze stranek jeho tvircd,
tak i ze stranek znamych 1 rtznych bloggert s velkou auditorii, ktefi nasdili odkaz
na crowdfundingovou kampan s vyzvou K podpoie. Podle studie Nielsen uvedenou v knize
,» The Everything quide to crowdfunding® pouze 14 % spotiebiteli divétuje klasické reklamé pies
online nebo tradi¢ni média, zatimco 78 % spotiebiteld ma vétsi davéru kK osobnim doporuc¢enim
(Young, 2013 str. 85). Porovnava se efektivita a nakladovost socialnich médii a tradi¢nich metod
reklamy. Vyuziti n€kterych je vhodné pouze v piipadé velkych projekta s velkym piedbéznym
financovanim. Autofi maji také prubézné informovat o stavu kampané, kolik dnti zbyva do jejiho
konce a kolik chybi procent pro splnéni cilové ¢astky, aby fanousky citili urgentnost a neztraceli
zajem. Crowdfundingové portaly Casto nabizeji moznost komunikovat pfimo na strance projektu
pomoci chatt, webinaii a A&Qs, které rozsifi povédomi o projektu i pro dalsi potencialni
investory (Ennico, 2016 str. 77). Je nutné také komunikovat pfes vngj$i medialni portaly,
na kterych je uvedena informace o projektu, nejcastéji jsou to socialni sité jako Facebook
a Instagram. Kampan trva pouze n¢kolik dni, a proto by méli autofi rychle reagovat na dotazy

a feedbacky vetejnosti (Lennon, 2015 str. 140).
Uzavieni kampané

Po uplynuti posledni minuty kampané uz nebude mozné ptispét pies crowdfundingovy portal
nic navic. V kazdém ptipad¢ nastava Cas pro podékovani v§em prispévatelim a podporovatelim
projektu, coz autofi mohou udélat bud’ osobné pies email, nebo pomoci updatu na platformé
a dalSich socidlnich sitich, pokud takové byly pouzity. Pokud cilova ¢astka dosaZena nebyla,
ve vétsing piipadll se pfipsané investice odesilaji zpét. Pokud projekt je GspéSny, autor obdrzi
podrobny seznam piispévateli a pichled jejich odeslanych castek. Také obdrzi informaci
0 provoznich poplatcich portalu a termin pfevedeni financi na bankovni et autora, coz obvykle
zabira nekolik dnli az tydnl, protoze az po skoneni kampané se vybiraji ,,slibené* Castky
a provertuje se, jestli se nejednalo o podvod. Nicméné jiz nyni autofi mohou odesilat anketu a sbirat
vSechny potfebné daje od fanouski podilejicich se na projektu: jejich adresy, upfesnéni velikosti
tricek, smluveni konkrétnich realizaci atd. Je dulezité byt neustale v kontaktu s komunitou
ainformovat o prub¢hu tviréiho procesu. V piipadé neocekavanych situaci je nutné hned
informovat prispévatele o moznych prodluzenych terminech, aby necitili frustraci a neztratili
duvéru. Autofi pak mohou v budoucnu vyuzit starou stranku v ramci propagace dalsich kampani

a znovuzapojeni vytvorené komunity (Stegmaier, 2015).
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2 Crowdfunding jako novy zpiisob ziskavani
financovani projekti

Crowdfunding je v soucasnosti jednim z n€kolika existujicich zpusobt, jak ziskat financovani
pro realizaci svého projektu. Avsak pred tim, nez vybereme crowdfundingovy portal jako
zprostiedkovatele v tomto procesu, je nutné zvazit rizika a premyslet o vSech pro a proti. Na rozdil
od klasického financovani pomoci bankovnich ptjcek, pfimych investorii, business angell atd.
nabizi crowdfunding minimalni finanéni riziko, coz znamena, ze v piipadé netspéchu si vétSina
platforem nezauctuje Zadné poplatky a — pokud cela kampan byla vytvofena vlastnimi silami —
autor neztrati nic krom¢ svého ¢asu. Dal$imi vyhodami jsou velmi tésna komunikace s odbérateli,
ktera umoznuje otestovat poptavku po produktu s okamzitymi komentati a doporu¢enimi a piinasi
pocit podpory ze strany celé komunity, a nepochybné vlastnictvi a fizeni projekti pouze v rukou
autort. Crowdfunding vSak neni pro kazdy projekt spravnou cestou, stejn¢ jako nejsou pro kazdého
podnikatele ¢i tvlirce projektu vhodné principy a nastroje, kterymi se fidi crowdfunding.
K negativnim strankam crowdfundingu ve srovnani s tradi¢nimi zptisoby financovani pati nutnost
neustalého zapojeni do procesu v prub&hu kampané pro udrzovani stalé komunikace s projektovou
komunitou, coz se pro nékteré stdva v podstaté praci na nékolik mésicti. Autor by se mél navic
dobfe orientovat v socialnich médiich, protoze vétSina této komunikace probihd prave na strankach
Facebooku, Twitteru a blog. Autofi by pak méli byt pfipraveni na vysokou prithlednost projektt,
véetné zvyseného z4jmu o jeho tviirce. Spotiebiteliim je jedno, kdo je vlastnikem farmy, ze které
se dovazi mléko, staci jim kratké bio spisovatele ze zadni ¢asti knihy v knihkupectvi, ale pokud
jde o crowdfundingovou kampan, chtéji védét co nejvic o tom, komu pfispivaji své prostiedky.
Z hlediska historie uspésnych kampanich se muze zdat, ze to zvladne kazdy, ale obcas to tak uplné
neni a realita fika, Ze vice nez 50 % crowdfundingovych kampani nedosdhne cilové castky.
Pfi¢inou muize byt jak nekvalitni organizace projektu ¢i nefungujici marketingovd kampan,
tak i nevhodna sezona pro uvadéni konkrétniho produktu na trh (Young, 2013). Pro lepsi
pochopeni vhodnosti pouzivani crowdfundingu pro nejriznéjsi typy projektt bude tato kapitola
vénovana historii vzniku crowdfundingu a jeho celosvétovému rozsifeni, rozebirani tispésnych
a netspeSnych projekti béhem jeho vyvoje a v rameci jednotlivych platforem. Podrobnéji budou
probrany existujici portdly, soucasné alternativni moZnosti ziskédni financovani na principu
crowdfundingu a kli¢ové parametry crowdfundingové kampané, které zvysuji pravdépodobnost

provedeni uspésné kampang.
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2.1 Historie crowdfundingu

I kdyz se pojem crowdfundingu objevil az ve 21. stoleti, ziskavani financovani prostfednictvim
zadosti lidi pro konkrétni ucely neni novinkou. V 17. a 18. stoleti nakladatelstvi prodavaly knihy
pomoci predplatného, jak se to déla v kniznim odvétvi i dnes (pfedprodej). Nakladatelé zadali
0 zaplaceni knihy pfedem, davali do tisku pfesné mnozstvi objednavek a potom zminovali
odbératele na titulni strance knihy (Ennico, 2016 str. 13). Naptiklad na poc¢atku 17. stoleti
byl Jonathanem Swiftem zalozen irsky Gvérovy fond jako zptisob poskytovani pijéek chudym, ale
bonitnim lidem v Dublinu. Fond slavil aspéch a k roku 1843 bylo nabizeno pfiblizn¢ 300 ptjcek.
Nékteré pujcky byly financovany pomoci bohatsich ob¢anti jako charitativni pomoc chudym lidem
formou daru (Startups.co, 2018). Dalsi casny piipad crowdfundingu je spojen s jednim
z nejslavnéjsich monumenta na svété, kdy v roce 1884 doslo k zastaveni stavby Sochy Svobody
kvtli nedostatku financovani, a zachrancem této situace se stal vydavatel Josef Pulitzer, ktery
zahajil kampan zaméfenou na ziskani finan¢nich prostfedkii ve svych novinach ,,The New York
World“. Za pouhych pét mé&sici bylo pfijato 101 tisic dolari od vice nez 160 tisic darcd,
coz ukazuje na to, Ze vice nez polovina ptispévku byla mensi nez jeden dolar (Clarkson, 2015 str.
2). Pozdé&ji v roce 1997 bylo financovano turné britské rockové kapely Marillon fanousky, ktefi
touzili po jejich koncertech. Hra¢ na klavesy Mark Kelly rozeslal elektronicky dopis vSem svym
kontaktim, kde stalo, Ze kdyby se kapela mohla vydat na turné, potfebovala by na to 60 tisic
dolarti, na coz fanousci dobrovolné nasbirali penize, a Marillon pak vyjela na turné. Nicméné

zminéné odeslani emailu mélo mnohem vétsi dopad na svét investovani (Startups.co, 2018).

Crowdfunding jak ho vnimame dnes se objevil ve svété v roce 2003, kdy zahgjil inspirovany
inovativnim zplisobem financovani Marillonového turné Brian Camelio ArtistShare jako prvni
specializovanou platformu crowdfundingu zamétenou na hudebniky. Na zac¢atku bylo ArtistShare
jako webova stranka, kde hudebnici mohli pozadat fanousky o financovani zapisu digitalnich
nahravek, ale déle se to vyvinulo i jako platforma pro ziskani financovani projekti zabyvajicich
se videem a fotografiemi. Prvnim crowdfundingovym projektem na ArtistShare bylo jazzové
album Marie Shneiderové pod nazvem ,Concert in a garden®, kde byl poprvé pouzit
odstupnovany systém odmén. Naptiklad ti, kteti piispéli 9,95 dolarti, mohli ziskat k albu ptistup
pted jeho oficialnim vydanim. Fanousci s ptispévkem od 250 dolarti byli kromé pted¢asného
poslechu alba uvadéni v prirucce jako ti, kteti pomohli tento napad zrealizovat. Nakonec kampan
ziskala 130 tisic dolarii a umoznila sepsat hudbu, pronajmout si velké nahravaci studio, zaplatit
hudebniky a vydat album, které se prodavalo vyhradné prostfednictvim webové stranky
na ArtistShare. Navic v roce 2005 album ziskalo cenu Grammy za nejlepsi jazzové album. Diky
uspéchu spolecnosti ArtistShare byly brzy zalozeny dalsi platformy s odménovacim systémem,
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nejvyrazn&jsi z nich jsou Ingiegogo, které financuje hlavné filmové projekty (2008), a Kickstarter,
financujici predevSim kreativni projekty (2009). Zminéné platformy ale nabizely moznost
provedeni kampané nejenom pro projekty specializujici se na umélecka dila, ale i pro dalsi socialni
ucely a malé podnikani, coz vedlo ke vzniku velkého mnozstvi platforem specializujicich se

na specifické segmenty trhu (Freedman, a dalsi, 2015 str. 2).

Pted vznikem prvnich crowdfundingovych platforem postihla globalni finan¢ni krize nejprve
Spojené staty a pak i1 kazdou zemi ve svété, coz zptisobilo velké finan¢ni Skody podnikiim
a jednotliveim. Mezi ostatnimi negativnimi dopady této krize byl také znacny propad investi¢niho
kapitalu v malych a stfednich podnicich. Schvéleni bankovniho Gvéru pro nové podniky se stalo
prakticky nemoznym, protoze tehdy banky neposkytovaly Gvéry ani vynosnym a uspéSnym
podnikiim. Timto svétova krize vSak také zplsobila navySeni z4jmu o alternativni zplsoby

financovani (Dresner, 2014 str. 9).

Pojem crowdfunding byl vSak poprvé pouzit podnikatelem Michaelem Sullivanem v srpnu roku
2006 pii zahajeni projektu ,,Fundavlog®, coz bylo pokusem o vytvoteni inkubatoru na videoblogy
a podobné projekty s jednoduchou funkci na financovani. Jeho projekt vsak tehdy nebyl tspésny,
ale pojem crowdfunding se zacal pouzivat o par let pozdéji se vznikem platformy Kickstarter

a diky vSeobecnému rozsifeni internetu (Startups.co, 2018).

V roce 2012 fenomén crowdfunding, a pfedev§im jeho model na bazi podill, poprvé ziskal
podporu ze strany statni vlady, coz v dusledku vedlo k vyznamnému rustu poctu
crowdfundingovych platforem. Pfedtim byla praxe prodeje akcii spolecnosti ve Spojenych statech
pfisné regulovana Komisi pro cenné papiry a burzy. Jesté od roku 1933 byli mali a neprofesionalni
investofi chranéni zakonem Securities Act, ktery umoznoval piimy prodej akcii pouze
akreditovanym investorim® nebo tém, kdo méli ¢isty majetek minimalné 1 milion dolarti. Mali
investoti byli nuceni pro tyto ti¢ely vyuzivat burzy cennych papirti, a tak byla v roce 2011 skupinou
podnikatelti vytvofena organizace pod nazvem Startup Exemption, jejimz ukolem bylo urgovat
Washington, aby aktualizoval zdkon za ucfelem umoznéni prodeje akcii prostfednictvim
crowdfundingu (Young, 2013 str. 48). Nakonec navrh prosel Senatem a v dubnu roku 2012 vesel
v platnost JOBS Act (Jumpstart Our Business Startups Act) podepsany tamnim prezidentem
Barackem Obamou, ktery ma za cil snizit regulacni zatéz na malé podniky a legalizovat prode;j
cennych papiri pomoci crowdfundingu, coz je v podstaté¢ podilovy model. Tento zédkon také
odstrafiuje zadkaz pro podnikatele vetfejné propagovat, ze vybiraji penize na financovani. V roce

2012 Dbyla Wilem Schroterem a Ericem Corlem zalozena prvni platforma zaméfena

6 Jednotlivci s &istym majetkem presahujicim 1 milion dolart (bydli§té se neutuje) nebo piijmem vic nez 200 tisic
dolari ro¢né (Young, 2013 str. 48).
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zejména na financovani  podnikatelskych projekti pomoci odménového a podilového

systému (Startups.co, 2018).

Co se tyce legislativni stranky crowdfundingu v Evropské unii, po finan¢ni krizi roku
2008 Evropska komise zacala vySetfovat méné tradi¢ni zdroje financovéani. Crowdfunding se jevil
jako nejlepsi volba pro sniZeni ztrat pii zajiSténi financovani malych a stfednich podnikda.
Za ucelem ziskani analyz a ndzora vici nove vznikajicimu trhu Evropskéa komise zahdjila v fijnu
roku 2013 vefejné konzultace ohledné crowdfundingu. Na zakladé¢ vysledka konzultace bylo
na jate roku 2014 vydano Sdeleni o crowdfundingu (Communication on crowdfunding) (COM
(2014) 172 ve finalnim znéni). Tento dokument navrhuje nékolik moznych opatfeni, z nichz

nckterd se jiz provadéji:

e v ervnu 2014 byla sestavena expertni skupina pod jménem European Crowdfunding
Stakeholders Forum, ktera vykonava funkci poradenstvi pro Komisi ohledn¢ jejich dalsich
krokt v oblasti crowdfundingu,

e vytvoreni pfiru¢ky o crowdfundingu pro malé a stiedni podniky,

e provedeni vyzkumu skupiny uzivatelii finan¢nich sluzeb za ucelem hodnoceni povédomi
spotiebiteld o investovani a pij¢ovani rozsahlejsi skupiny lidi,

e vytvafeni potencialniho oznafeni kvality ve formé certifikace crowdfundingovych
platforem pro vytvareni jejich transparentnosti a ndsledné divéry ze strany uzivatelt

(Staszkiewicz, a dalsi, 2014 str. 28).

Dosud je tézké predvidat, jaky dopad by mohly mit pravni opatieni na rozvoj crowdfundingu,
jelikoz crowdfunding je stile kojeneckym primyslem. Na jedné stran¢ by predCasna regulace
mobhla branit riistu crowdfundingu, na druhé stran¢ pravni ramec pomaha budovat divéru ze strany
spotiebitelll v pouzivani tohoto néstroje pro financovani projektd, jak to funguje v souc¢asné dobé

vvvvvv

dalsi, 2014 str. 28).

Crowdfunding se rychle rozsifuje a objevuje po celém svéte, ale nejveétsi objem financovani
na zacatku jeho vyvoje byl ve Spojenych statech a Kanadé, coz ukazuje mapa na obrazku 1. V roce
2012 Severni Amerika ptfedstavovala 1606 miliont dolarG z celkového objemu. V mensi mite
se objevovala Evropa, kde bylo dosazeno 945 miliont dolard, a staty Oceanie s 76 miliony dolarg.

Ostatni svétadily byly tehdy svym objemem zanedbatelné (Lauschmann, 2013).
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Obrazek 1: Mapa crowdfundingu, svétovy objem (2012) (USD)

WORLDWIDE
$2.67 billion

B Total funds raised during 2012 in USD

Zdroj: (Lauschmann, 2013).

Podle dat OECD (2016 str. 65) zobrazenych na tabulce 1 je vidét vyvoj tempa ristu objemu
crowdfundingovych transakci v letech 2012-2015 na nejvétSich svétovych trzich. V Asii
se crowdfunding objevil az na poslednim misté oproti ostatnim svétadilim, meziro¢ni nartst
vsak byl nejvétsim ze vSech, kvili ¢emuz v roce 2015 asijsky objem crowdfundingu ptevysil
evropsky. Ikdyz nejvétsi tempo ristu vykazuje asijsky trh, nejvétsi celkovy objem crowdfundingu
stale patii ke statim Severni Ameriky. Podrobnéji situaci v Evropé popisuje The European
Alternative Finance Benchmarking Report (Wardrop, a dalsi, 2015 str. 9): evropsky alternativni
finan¢ni trh jako celek mél v priméru meziro¢ni rast 146 % v letech 2012-2014. Velka Britanie
se umistila na prvnim misté s celkovym objemem 2337 milion eur, Francie byla na druhém na
velké vzdalenosti s 154 miliony eur. Némecko, Svédsko a Nizozemsko se umistily na, 3., 4. a
5. misté. Velka Britanie tedy pifedstavovala 74,3 % celkového trhu Evropy, zatimco ostatni
evropské staty piedstavovaly zbyvajicich 25,7 %. Pokud mluvime 0 objemu na obyvatele,
u Némecka a Francie je méné nez u Svédska a Nizozemska, Estonsko ma viak v priméru velky

objem na jednoho obyvatele, ackoli vétsina pochazi z pijcek P2P.

Dalsim ukazatelem vyvoje crowdfundingu ve svété je procentudlni rist poctu crowdfundingovych
platforem. V prvni vIiné¢ v letech 2008-2011 se tento pocet zvySoval téméf poloviénim ristem,
nasledné vroce 2012 rostl jiz o 60 %. Na konci roku 2012 bylo v provozu 536 platforem
celosvétove. V roce 2014 jich bylo jiz svétove zaregistrovano 1250 (OECD, 2016 str. 65).
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Tabulka 1: Objem crowdfundingu v Severni Americe, Asii a Evropé (2012-2015)

2012 2013 2014 2015

Ocekavany rust (%) 139,8 145 82
Severni Amerika | Objem (USD) 1,61 3,86 9,46 17,3
Ocekavany rust (%) 2600 320 210
Asie Objem (USD) 0,03 0,81 3,4 10,5
Ocekavany rust (%) 42,1 141 98,6
Evropa Objem (USD) 0,95 1,35 3,26 6,48

Zdroj: (OECD, 2016).

Ze statistického pohledu rychly vyvoj crowdfundingu zptisobil ztrojnasobeni celkovych piijmui
odvétvi z 530 miliont dolart v roce 2009 na 1,5 miliardy dolard v roce 2011. Do roku 2012 bylo
nalezeno 450 platforem, které spolu ptedstavovaly vice nez 2,7 miliardy dolard (Startups.co,
2018). Dale na grafu 1 muzeme vidét vyvoj celkového svétového objemu prostiedkid ziskanych
prostiednictvim crowdfundingu od roku 2012 do roku 2015, kde kazdy ukazatel je minimalné

dvojnasobkem piedchazejici hodnoty.
Graf 1: Celkovy objem crowdfundingu ve svété v letech 2012-2015

Celkovy objem crowdfundingu ve svété
v letech 2012 -2015
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Zdroj: Statista.com.

Dosud pomoci crowdfundingu nejvice financovanou kampani je Filecoin, ktera v roce 2017 béhem
jednoho mésice vybrala 257 miliont dolari. Filecoin je decentralizovanou aplikaci pro ukladani
dat. Spolecnost provadéla svou kampan na platformé Ethereum, coz neni tradi¢ni

crowdfundingova platforma, ale ve skutecnosti je vefejnou distribuovanou platformou zalozenou
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na systému blockchain’ a opera¢nim systému s funkci chytrého kontraktu® (Startups.co, 2018).
Dale se budeme podrobngji zabyvat alternativnimi crowdfundingovymi platformami na konci

kapitoly 2.
2.2 Crowdfungingové platformy

V podstaté vSechny platformy funguji podle stejného principu shromazd’ovani malych investic
pomoci davu za ucelem financovani projektu, ktery vyzaduje rozsahlou investici, a tim spojuji
nejméne dveé odlisné skupiny: podnikatele nebo tviirce na jedné stran¢ a ptispévatele na druhé
stran¢ (M¢éric, a dalsi, 2016). Platformy se vSak vyznamné rozliSuji podle riznych kritérii a je
dalezité chapat, ze ne kazda crowdfundingova platforma slouzi k realizaci kazdého projektu.
V kapitole 1 jiz bylo zminéno, ze crowdfundingové platformy se rozliSuji hlavné podle zvoleného
modelu; jedna se 0 darcovsky model, model na bazi odmén, model na bazi pujéek a podilovy
model. Dale bude rozebrano, ¢im se jesté krom¢ modelu financovani mohou lisit crowdfundingové

platformy.

Ne kazdéa crowdfundingova platforma slouzi k podpote stejnych véci, a proto je mizeme rozliSovat
podle jejich ucelu. Existuji tfi typy crowdfundingu: osobni, neziskovy a obchodni nebo kreativni.
Prvni dva jsou docela podobné a pievazuje u nich hlavné charitativni charakter. Osobni typ
crowdfundingu je vSak zaméfen na projekty vénované konkrétnim osobam ¢i skupiné lidi, které
potiebuji financovani na realizaci bud’ Skolniho projektu nebo léc¢eni. Takové platformy jsou
relativné snadné k vyuziti, obsahuji zdkladni funkce sdileni a umoznuji okamZité zaloZeni kampan
a pristoupeni ke sbirani prosttedkd. Mezi jejich pfiklady patii GoFundMe, YouCaring, Generosity
(platforma IndieGoGo zamétena na jednotlivce) a JustGiving. Druhy typ slouzi k financovani
neziskovych organizaci a akci, které zpravidla vyzaduji vétsi zapojeni vetejnosti. Neziskové
kampané trvaji dlouhodobé, a proto probihaji pod jinymi podminkami. Platformy tohoto typu
navic nabizi moznost vyuziti dalSich funkci jako provedeni série akci, na které se mohou
pfispévatelé registrovat a okamzité si potidit listek, zapojeni CRM softwaru atd. Pro rozsahlejsi
sadu funkci vSak neziskové organizace plati ro¢ni predplatné podle jejich vybraného tarifu.
K takovym ucéeltim slouzi platformy jako CrowdRise, Classy nebo FirstGiving. Poslednim typem
jsou platformy pro podnikatelské a kreativni ticely. Takové platformy se berou mnohem vaznéji,
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se proces zaloZeni kampané prodluzuje kviili tomu, Ze platformy kontroluji kazdy projekt pied tim,

7 Vefejny seznam nebo databdze, kde jsou anonymné zaznamenany veskeré transakce, které byly provedeny
s konkrétni digitdlni ménou (Luriacek, 2015).

8 Decentralizované béZici program poskytujici uZivateldm sluzbu zajisténi provedeni kontraktu z obou stran (Lansky,
2018).
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nez mu umozni objevit se na strankach. Navic se tyto platformy intenzivné zaméiuji na nabidku
odmén svym ptiznivetim, ktefi podévaji podnét k jejich pfispivani. Nejzndméjsimi piiklady jsou

Kickstarter a Indiegogo (Crowdfunding, 2017).

Dnes funguje ptes tisic crowdfundingovych platforem, ze kterych autofi vybiraji pro jejich kampan
tu spravnou. Crowdfunding je stale novym jevem, a Lennon (2015 str. 10) doporucuje vybirat
podle vlastniho pocitu, ale jiz existuji nekteré spolehlivé statistiky. Hlavnim ucelem kazdého
autora je co nejvic propagovat projekt, a proto pifi posouzeni kazdé platformy autofi veénuji
pozornost zejména navstévnosti webové stranky. EXxistuje nekolik nastrojii, pomoci kterych
miizeme tento indikator zjistit. Lennon uvadi jako piiklad portal Alexa®, kam je mozné vlozit
libovolné URL (Uniform Resource Locator) a zjistit celkové hodnoceni vlozené webové stranky

V porovnani S jinymi weby.

Jelikoz bylo zminéno hodné crowdfundingovych platforem, rozebereme dale podrobnéji nékolik
zahrani¢nich a tuzemskych portald, které stoji za pozornost. I kdyz se trh crowdfundingu
V posledni dob& znacné rozsifil, nejuspesnéjsi jsou stile zahrani¢ni zakladatelé tohoto pojeti
ve svété Kickstarter a Indiegogo. V Cesku se prvni podobny portal Fondomat.cz objevil v roce
2011, aviak v soucasné dobé jiz na ¢eském trhu nepiisobi. Cesky crowdfunding se rychle vyviji
a beéhem nasledujicich let vznikla primérné desitka dalSich platforem, ne kazda z nich vSak dosud

funguje. Nejvétsi tspéch dosud zaznamenaly portaly HitHit.cz a Startovac.cz (Veselikova, 2017).
Kickstarter!®

e vznik: 2009;

e lokalita: Australie, Belgie, Kanada, Dansko, Francie, Némecko, Kongo Kong, Irsko, Italie,
Japonsko, Lucembursko, Mexiko, Novy Z¢land, Norsko, Singapur, gpanélsko, Svédsko,
Svycarsko, Nizozemsko, Spojené kralovstvi, Spojené staty;

e zaméfeni: Kreativni projekty, tj. uméni, ilustrace, design, video, jidlo, hry, hudba
a nakladatelstvi, zddné charitativni projekty;

e typ platformy: na bazi odmeén; ,,v§echno nebo nic*;

o poplatky: 5 % se vybira z kazdého uspésného projektu, poplatky za provedeni platebnich
transakci ¢ini zhruba 3-5 %;

e dalsi podminky: kazdy projekt se schvaluje ptfed zahijenim ze strany platformy

(Kickstarter, 2018).

% https://www.alexa.com/
https://www.kickstarter.com/
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Pravdépodobné nejvyznamnéjsi z nich je Kickstarter, ktery dosud ziskal ptes 4 miliardy dolart
z vice nez 150 000 projektu, které dosahly své cilové ¢astky. Z celkového poctu vSech zahajenych
projektti 36 % z nich jsou uspésné. Na tabulce 2 mizeme vidét, ze se nejvic investuje do kategorii
spojenych s vytvarenim filmt a hudby, dale nasleduji publikace. Ackoli kategorie technologie
predstavuje pouze 5,05 % vSech uspésné financovanych projekti na Kickstarteru, ma nejveétsi
podil investic - 23,62 %. V podstaté dnes najdeme na Kickstarteru jedny z nejlepsich
crowdfundingovych uméleckych projektt, které maji moznost se realizovat pomoci ,,podpory
davu®. Od roku 2015 je Kickstarter Benefit Corporation, coz znamena, Zze ma zvazovat dopad
svych rozhodnuti na spole¢nost, jeji pracovniky, komunitu a Zivotni prostiedi, nejenom

na prispévatele (Kickstarter, 2018).
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Graf 2: Uspé&$né financované projekty na Kickstarteru (2015)

‘ v v v . ’ . . (=}
Uspésné financované projekty na Kickstarteru (2015) R
()
o
25,00% ~
b5 X
3 S 5 2
20,00% S ~ o S
A —
x
A
15,00% ~
<} \O
S 5 3 )
— o < NI >
10,00% & N B ¥ < e
° ~ N ~N = < © = °
2 % 2 o © 8§ °of &
o LN ) xX — N <
v B2 oS B, 2. pd < Sx < B S¥
soon W% 5 Bg a% 25 38 2
g T ™~ h —
o
Q ) o < L > (o} o 3\ NG 3 2 2 e o
(QQ»Q é\& Q/“)\ ,bQQ’ c)\qo Ob R & . '\\& & . § \)b N \éb(" NS N ’b&
S CE  CAE SR S PO
& X ¥ ¢ e P S S
‘&((\ 2> AN N <@

H podle kategorie M podle investovani

Zdroj: (Artofthekickstarter, 2016).

Kickstarter funguje na principu odménovaciho systému. Tvirci nabizeji zakaznikim prvni
dostupné prototypy produktl nebo jiné odmény spojené s projektem. Aby projekt byl financovan,
musi splnit nastavenou cilovou castku. Pokud je projekt uspésné financovan, spolecnost
Kickstarter uplatni 5 % poplatek ze ziskanych prostfedkt. Navic se vybiraji poplatky za provedeni
platebnich transakci, které ¢ini zhruba 3-5 %. Pokud projekt nedosdhne svého cile financovéani,
zadné poplatky se nevybiraji. Diive mohli tuto platformu pro své projekty vyuzit jenom rezidenti
Spojenych statdl, coz bylo velkou piekdzkou pro tvirce z jinych zemi. Dnes se seznam stat
Giastniki rozsifil a umoznuje zahajeni kampané rezidentiim z 22 zemi, Ceska republika viak neni

jednou z nich (Kickstarter, 2018).
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NeuUspésnéjsi projekty na Kickstarteru k roku 2018

The Veronica Mars Movie Project (2013) [N 5,7
Bring Back Mystery Science Theater 3000 Reboot (2015) I 5,76
Pono Music (2014) N 6,23
Shenmue 3 (2015) N 6,33
Fidget Cube: A Vinyl Desk Toy (2016) I 6,47
The Everyday Backpack, Tore, and Sing (2016) I 6,57
The 7th continent (2017) [N 7,07
OUYA: A New Kind of Video Game Console (2012) [N 36
Exploding Kittens (2015) NG 3,73
The World's Best Travel Jacket (2015) I °,19
Pebble: e-paper Watch for iPhone and Android (2012) N 10,27
Kingdom Death: Monster 1.5 (2017) NN 12,39
Pebble 2, Time 2 + All-New Pebble Core (2016) NN 12,78
Coolest Cooler (2014) NN 13,29
Pebble Time (2015) NG 20,34

0 5 10 15 20 25
milion USD

Zdroj: Statista (2018).

Pokud se podivame na konkrétni piiklady realizace projektl, miizeme uvést seznam aktualné
nejuspésnéjsich kampani na Kickstarteru za celou dobu jeho provozu. Na grafu 2 jsou uvedené
kampané, které ziskaly nejvic prostiedkil prostfednictvim platformy Kickstarter. V tomto seznamu
se tiikrat vyskytuje projekt chytrych hodinek Pebble uskute¢nény v letech 2012, 2015 a 2016. Jeho
druhy pokus Pebble Time (2015) je dokonce umistény na prvnim misté jako projekt, ktery dosud
ziskal nejvice prosttedk pomoci Kickstarteru, tj. 20,34 milionii dolarti, coz je skoro dvakrat vice

nez ziskal nasledujici projekt prenosné lednice Coolest Cooler z roku 2014,

Prostfednictvim Kickstarteru byly také financovany projekty jiz znamych umélct, napiiklad
kapely De La Soul a soucasné nejvyznamnéj$i umélkyné Mariny Abramovic. Posledni pomoci
crowdfundingu ziskala financovani na stavbu vlastniho institutu MAI (Marina Abramovic Institute
For The Preservation Of Performance Art) v New Yorku, jehoz projekt byl vytvoreny architektem
Remem Koolhaasem. Cilem institutu je podporovat rizné druhy sou¢asného umeéni a piedevsim

performance, kterému se Abramovic vénuje jiz vic nez 40 let svého zivota (Kickstarter, 2013).
Indiegogo!?

e vznik: 2008;

o |okalita: bez omezeni, funguje v 223 statech;

11 https://www.indiegogo.com/
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e zamcteni: bez konkrétniho zameéteni, na portdle je pfedstaveno 24 kategorii, z nichz
muzeme uvést umeéni, zvirata, design, vzdélani, zivotni prostfedi, modu, film, jidlo, hry,
zdravi, hudbu, fotografie, politiku, nabozenstvi, malé podnikani, sport, technologie,
divadlo;

e typ platformy: na bazi odmén; moznost vybrat flexibilni splnéni nebo ,,v§echno nebo nic*;

e poplatky: 4 % se vybira z kazdého uspésného projektu, poplatky za provedeni platebnich
transakci ¢ini 3 %, 25 % poplatek navic pro kampané-nerezidenty Spojenych stati;
Vv ptipadé flexibilniho planu se vybird 9 % z projektu, ktery nesplnil cil.

Crowdfundingovou platformu Indiegogo mohou vyuzit autofi z celého svéta a za libovolnym
ucelem. Platforma nema striktni omezeni v Zanru, avSak pro charitativni G€ely nabizi svou dalsi
stranku Gofundme se snizenymi poplatky. K roku 2018 pomoci platformy Indiegogo bylo
financovano ptes 650 tisic projektt, z nichz 19 % dosahlo své cilové ¢astky (IndieGoGo, 2018).
Podle tabulky 3 se nejvic investuje do kategorii filmy 45 %, fotografie 16 % a tanec 9 %. Zajimavé
je i to, ze statisticky zhruba tfetina vSech prostfedkl neni vlozena za ucelem ziskani odmény.
To znamena, Ze investovana ¢astka bud’ nebyla spojena s viibec zadnou protihodnotou, nebo obnos
nutny pro jeji ziskani zna¢né piesahovala (Lauschmann, 2013). Navic platforma nabizi kromé
crowdfundingu i dal$i sluzby spojené suvadénim produktt ¢i sluzby na trh: InDemand,
MarketPlace a podilovy crowdfunding. InDemand umoznuje pokracovani sbirani piispévki
od odbérateld 1 po uspéSném ukonceni crowdfundingové kampané ale bez konecného cile
a terminu. Pomoci sluzby MarketPlace autofi mohou prodéavat své produkty pfimo navstévnikim
Indiegogo. Podilovy crowdfunding na Indiegogo nabizi jak tradicni metody prodeje akcii,

tak i alternativni, napiiklad, ICO (IndieGoGo, 2018).
Graf 4: Podil jednotlivych kategorii dle poctu uspé$nych projektt, Indiegogo (2013)

Podil jednotlivych kategorii dle poctu tspesnych projekt
192%29%

16% 9% ® umeéni

komiks
3% tanec

design
4% 4% - mbda
filmy&video
fotografie
hudba
hry
4% technologie

204 jidlo

divadlo
psani

4%

4%

45%

Zdroj: (Lau, 2013).
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HitHit!?

vznik: 2012;

lokalita: bez omezeni, platforma ma ¢eskou, slovenskou a anglickou verzi;

zaméfeni: kreativni projekty jako vydavani hudebnich alb, vyroba inovativnich nebo
designerskych produktl, natdceni filmt, vyvoj softwaru a mobilnich aplikaci;

typ platformy: na bazi odmén; ,,vSechno nebo nic*;

poplatky: zékladni provize pro projekty do 200 000 K¢ je 9 %, pro vétsi projekty je mozné
domluvit individualni podminky, k provizi se pfipocitdvaji DPH z provize a bankovni
poplatky (1,5-2,5 %);

dalsi podminky: platforma ma specifické pravidlo ohledné délky kampané — a to 30 nebo
45 dni pfesn¢; minimalni ¢astka pro ziskani je 50 000 K¢&; kazdy projekt se kontroluje
pted zvetejnénim, coz trva 3 dny nebo vice v pfipadé vraceni projektu s napady na jeho

vylepseni (HitHit, 2018).

HitHit je téeti vznikla crowdfundingova platforma v Ceské republice a je V souasnosti nejvetsi

ze vSech existujicich platforem ceského ptivodu. Slouzi zejména pro financovani kreativnich

projekti. Ptes platformu HitHit autofi napada dosud celkové ziskali 67 milionti korun. Primérna

mira GspéSnosti projektl je 45 %, avSak na HitHitu ziskd primérny projekt 118 tisic korun.

vvvvvv

prumérné ziskavaji 95 tisic K¢ (Bocek, 2016). Nejvic prostiedktl dosud ziskal na HitHitu projekt

rekonstrukce prazského divadla Jatka78 v roce 2015, a je to 2,4 milionu korun, coz byla cela

desetina toho, co platforma tehdy ziskala za dva a pul roku existence (Aust, 2015).

Startovadcls

vznik: 2013;

lokalita: Ceska republika a Slovensko, platforma mé jenom &eskou verzi webové stranky;
zaméfeni: projekty kreativni povahy, platforma umoznuje podnikatelské projekty, ale
nepodporuje charitu ani osobni prospéch jednotlivce;

typ platformy: na bazi odmén; ,,vSechno nebo nic*;

poplatky: 5-9 % z aspésné ukonceného projektu dle vyse cilové ¢astky (5 % pro cilové
¢astky od 500 tisic K¢ nebo 20 tisic EUR, 7 % pro cilové ¢astky od 50 tisic K¢ nebo 2 tisice
EUR, 9 % pro cilové ¢astky nizsi nez 50 tisic K& nebo 2 tisic EUR) a transakéni poplatky
dle zpiisobu platby;

dalsi podminky: délka kampané 15, 30, 42 a 60 dni (Startovac, 2014).

12 https://www.hithit.com

13 https://www.startovac.cz
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Pies platformu Startova¢ autofi napadi dosud ziskali 45 milionti korun. Primérna mira Gspé$nosti
kategorie projekti jsou filmy, knihy & komiksy a hudba. V porovnani s HitHitem mohou
hudebnici ziskat pfes Startova¢ kolem 70 tisic K& (Bocek, 2016). Uplné nejvyssi piispévek
na ¢eskych crowdfundingovych platformach, 2,8 milionu korun, ziskala od fanouskt expedice
trabantli do Tichomoii ptes Startovac.cz. Piivodné pozadovana ¢éstka Cinila ptl milionu korun,
aviak projekt ziskal téméf $estkrat tolik, kolik pozadoval (Cerny, 2015). Platforma Startovad také
nabizi dal$i moznosti dlouhodobého financovani prostfednictvim dlouhodobé kampané v sekci

,,Patron®, ktera umoznuje pravidelnou mési¢ni podporu tviirct ze strany jejich fanouska.

2.3 Klicové parametry pro realizaci projekti pomoci crowdfundingu

Za zhruba deset let fungovani crowdfundingu jako alternativniho zplsobu financovéani byly
provedeny tisice kampani, jejichz ¢ast byla uspésna a pomohla realizovat projekt, ale jesté vetsi
¢ast neziskala podporu ze strany prispévatelli. Na zdkladé zkuSenosti jiz existuje analyza
uspésnych a neuspésnych kampani s nasledujicimi doporuc¢enimi pro budouci tviirce. Ani jeden
navod nelze povazovat za ten spravny, jelikoz kazdy projekt je unikdtni a plisobi na navstévniky
platforem ruzné. Nékteré parametry, které sméfuji k Gspé$né realizované kampani, se vSak
potkavaji témét ve vSech ohledech. Tyto parametry vznikly na zékladé analyz projekth
provedenych na crowdfundingovych platformach. VétSinou jsou klicové parametry cerpany
z anglickych ¢lanki a dvou zminénych titulti: Patty Lennon ,,The crowdfunding book. A how-to
book for entrepreneurs, writers & investors® a Thomas Elliot Young ,,The everything guide
to crowdfunding.” Pokud se zaméfime na projekt kreativni povahy, méli bychom uvést specifika
tohoto typu projektu. Za prvé, kreativni projekty maji pro své fanousky odlisny ptinos v porovnani
s projekty technologické povahy, zejména se piihlédnuti k pocitim, které projekt vyvolava.
Z tohoto diivodu se velka pozornost u takovych projekt vénuje zpracovani napadu a zptsobu jeho
prezentace, to se tyka predevsim vizudlni casti. Hlavni myslenka by méla byt unikatni a zajimava
nejenom pro autora projektu, ale i pro potencialni fanousky. Za druhé, cilovou skupinou v této
kategorii jsou zpravidla mladi lidé s niz§im disponibilnim pfijmem, a proto je nutné se zamefit
na dobie zpracovanou financ¢ni ¢ast projektu s ohledem na vhodné stanovenou cilovou ¢astku, ¢as
pottebny k shromazd'ovani penéz a ceny odmén. Dale uvedené parametry byly zvoleny ptesné
z toho dlivodu, ze zachycuji zminéné aspekty, které jsou nezbytné pii zahdjeni kreativnich projekta

(Stewart, 2017).

V nasledujici Casti prace se pokusim shrnout nekteré ze zakladnich kliCcovych parametri

a doporuceni pro uspésnou crowdfundingovou kampan hlavné se zaméfenim na umélecké
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projekty. Spravné nastavena a vedena crowdfundingova kampan je zakladnim ptedpokladem
pro jeji uspésné financovani. Vzhledem k tomu, ze uc¢elem crowdfundingového projektu je ziskani
finan¢nich prostfedkl od vét§tho mnozstvi pfispévatell, je nutné kampan pfipravit a predstavit
tak, aby oslovila co nejvétsi pocet lidi a piitdhla jejich pozornost. Nékteré z nize uvedenych
parametrit budou pouzity a ovéfeny v posledni kapitole prace na konkrétnim prikladu uskutecnéni

vlastni kampang.

Kli¢ovy parametr €. 1 ,,Fanouskovska zakladna*

Jednim ze zdkladl uspésné kampané je mit pied jejim spusténim vytvoienou skupinu ptiznivci
a fanouskl. To ale neznamend, Ze je nutné mit tisice pratel na Facebooku, vétSinou se jedna
o ptibuzné a blizké pratele, tzv. inner circle. Jejich ukolem je pomoci s propagaci projektu hned
po jeho spusténi (Lennon, 2015). Existuje psychologicka hranice 30 % z celkové sumy, ktera —
kdyz je prekroena — zarucuje mnohondasobné vyssi Sanci uspét, protoze se v ocich vefejnosti
projekt stava dosazitelny, a zvySuje se ochota stat se soucasti této komunity. Fanouskovska

zakladna pomize tuto hranici co nejrychleji prekrocit (Clifford, 2013).

Kli¢ovy parametr €. 2 ,,Spravna volba crowdfundingového portalu*

Pti vybéru crowdfundingové platformy miZzeme porovnavat tii az deset potencidlnich webi podle
toho, jak jsou pro konkrétni projekt vhodné. Jsou to zejména zameétenost platformy, obliba portalu
u vefejnosti, podminky portalu, systému financovani a odmeén, poplatky a umoznéné formy plateb
ptispévku pro prispevatele, lokalni nebo globalni charakter. Naptiklad platformy s odménovym
systémem jsou vyuzivany vétsinou u kreativnich projektd. Navic neni nutné provadét kampan
na lokalni platformé (v Cesku), oviem za piedpokladu, ze projekt neni tésné spojen s realizaci
Vv dané zemi, v takovém ptipad¢ by bylo rizikem ocekavat ptispévky ze zahranici. Pii zvazovani
globalnich platforem je mozné vyuzit navod v pfiloze 1, ktery pomoci jednoduchych, ale zasadnich
otazek miize doporucit vhodnou platformu. Tak napiiklad, pokud neshdnite financovani
pro zahdjeni ¢innosti nové firmy, ale chcete vytvofit novou mobilni aplikaci a pfi tom potiebujete
jeste vyvojare, navod vam doporuci platformu Appbackr. Vybér platformy je vSak velmi osobni

a zavisi na typu projektu a jeho zvlastnich charakteristikach (Lennon, 2015 str. 29).

Kli¢ovy parametr ¢. 3 ,,Spravné nastavena cilova ¢astka*

se doporucuje vyuzivat sluzeb odbornikli a rozsahlej$i marketingovou komunikaci 1 s vyuzitim
placené reklamy. Jak jiz bylo zminéno, je dulezité prekrocit 30% bod co nejrychleji, aby projekt
mél vyssi Sance na Uspéch. Na zacatku projekt nesmi dlouho zlstat na nule, protoze to plisobi
velmi negativné na prispévatele, avSak Castka by méla byt nastavena tak, aby pokryla vSechny

naklady pfi realizaci projektu, v¢etné¢ dopravy odmén zakaznikim. Je nutné pfedem uvazovat,
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kolik ptispévatela se potencialné zapoji do procesu a kolik budou ochotni ptispét. Patty Lennon
(2015 str. 94) doporucuje vyuzivat rovnici, kterd pomtze pochopit, v jakém rozmezi by se naSe
cilova castka méla pochybovat. Je nutné piezkoumat seznam lidi, od kterych se ptispévky
spi§ oéekavaji, a zvazit, jaka primérna Gastka by to mohla byt. Cisla znasobime a dostaneme
40 % cilové ¢astky. Napiiklad — jsme si jisti, Ze 100 pratelam ptisp&ji v praméru 500 korun.

Vytesime rovnice:
100 * 500 K¢ = 5000 K¢ (40 % cilové castky)
5000/ 0,4 = 12500 K¢ (100 % cilové castky)

Je nutné vSak pocitat s projektovymi néklady, odménami a jejich dopravou. Hlavnim cilem
je realizace projektu, ne dosazeni jakékoli cilové Castky. Pii rozhodovani o ¢astce je uzite¢né také
prekontrolovat ji s castkami u podobnych projektt, jiz realizovanych. Tato rada plati i pro ostatni
parametry kampané (Young, 2013 str. 78). Nelze zapomenout i na poplatky platformy, coz
je kolem 10 %.

Kli¢ovy parametr ¢. 4 ,,VSechno nebo nic*

U platforem postavenych na principu odmény se obcas pouzivaji dva zadkladni modely ziskéani
prostiedki na konci crowdfundingové kampang: fixni plan, tj. ,,vSechno nebo nic* nebo flexibilni
plan, tj. ,,co jsi ziskal, je tvoje*. MnozZstvi autord projektd se trapi pti vybéru modelu, pokud jsou
na vybrané platformé k dispozici dva. Ale pro kreativni projekty na bazi odmén se doporucuje
vybirat pravé ten fixni model. Tento model je pravdépodobné velkou motivaci jak pro autory,
tak i pro pfispévatele jiz do procesu zapojené. Jednou z vyhod fixniho modelu je to, Ze investované
prostiedky se nevybiraji z platebnich karet do okamziku, neZ je splnéna cilova castka, coz dava
pfispévatelim pocit, Ze investuji jenom do uspéSného projektu. Flexibilni plan je vhodny
spiS pfi vedeni charitativniho projektii, aby investované prostfedky v kazdém piipadé pomohly

realizovat aspon Cast projektu (Lennon, 2015 str. 91).

Kli¢ovy parametr €. 5 ,,Odstupiiovana a rozsahla struktura odmén*

I kdyz lidé svym investovanim podporuji zejména népad a celou komunitu projekt, odmeny
mohou byt také dobrou motivaci pro piispévatele. Nekteti jsou schopni vénovat 1000 K¢, 500 K¢,
nckteti pouze 100, a kazdy z nich by mél najit vhodnou symbolickou odménu. Odménou nema byt
jenom prodej produktu nebo sluzby, vyplati se vymyslet co nejvic kreativnich odmén a je vhodné
je odstupnovat. Musime vsak byt realisté a uvazovat o Casové narocnosti a usili na doruceni odmeén.
Vyssi odmény by mély zahrnovat osobné&jsi spolupraci mezi darcem a autorem. Doporucuje se
davat 1 minimalni ¢astku v hodnot¢ jednoho eura nebo dolaru, pokud kampan bézi na zahrani¢ni
platformé, pro ty, ktefi by chtéli vyjadfit svou podporu, ale jinak se nechtéji moc angaZzovat.
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U Ceskych projektt je minimalni ¢astka nejcastéji 100 K¢. Statisticky priimérné Cislo poctu variant
odmén u uspésnych projektt je 13. Uvedeme priklad spravné nastavené struktury odmeén s tiemi
urovnémi na prikladu projektu, ktery je vénovan vydani nového alba kapely (Lennon, 2015
stranky 130-131).

Prvni Groven:

100 K¢ — osobni podékovani v emailu;

300 K¢ — exkluzivni ptistup k digitalni verzi (video, alb);

Druhd troven:

500 K¢ — nova vinylova deska podepsana autory;

1000 K¢ — digitalni verze nového alba a tricko;

1500 K¢ — vstup na libovolny koncert v rdmci turné a nova vinylova deska;

2000 K¢ — vstup na libovolny koncert v ramci turné, nova vinylova deska a tricko;

Tteti Groven:

3000 K¢ — 2x vstup na libovolny koncert v ramci turné, 2X nova vinylova deska a 2x tricko;

5000 K¢ — 3x vstup na libovolny koncert v ramci turné, 3x nova vinylova deska podepsana autory,

3x tricko a 3x plakat kapely s podpisy;

10000 K& — vénovana pisnic¢ka a vstup na libovolny koncert v rdmci turné, nova vinylova deska

podepsana autory a tri¢ko;

15000 K¢ — libovolny koncert v ramci turné, nova vinylova deska podepsana autory, tricko
a vecete s ucastniky kapely.

Kli¢ovy parametr &. 6 ,,Urgentnost*

Dalsim klicovym parametrem je pocit naléhavosti u ptispévateld, ktery je motivuje investovat
do projektu ihned. Pokud se pocit naléhavosti nedostavi pfedem, mohou zajemci o piispéni

premyslet a vratit se pozd¢ji, coz se ale ¢asto ve vysledku nestava, pokud emoce potencionalniho

zajemce vychladnou. To je jeden z dlivodl, pro¢ mohou byt Casové krat§i crowdfundingové
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mezi kampanémi, které trvaji 29 az 35 dni a 36 az 60 dnd. Rekneme, Ze vybirame mezi 30denni
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a 45denni délkou kampan¢. Podle téchto dat v priméru ziskame 4440 dolart na konci kratsi
kampan¢ a 1980 dolarti na konci delsi, coz je podstatny rozdil (Stegmaier, 2015 str. 116).
Stegmaier (2015 str. 117) doporucuje 35denni délku kampané pro tviirce, ktefi se poprvé setkavaji
s financovanim projekti pres crowdfunding, 25 az 30denni kampan, pokud m4ji jiz zkuSenost

s crowdfundingem, a 18 az 25denni kampan pro sériové tviirce crowdfundingovych kampani.

Kli¢ovy parametr €. 7 ,,Vytvoreni vasnivého smyslu“

Extrémné Gspésné kampané délaji autofi, ktefi maji nadSeni pro to, co d¢€laji, a umi to prokazat
prispévatelim. Autor by mél sestavit kampan tak, aby bylo pro navstévniky motivujici se na daném
projektu podilet. Nelepsim zptisobem, jak to udélat, je vytvofit ptibeh. Na rozdil od klasickych
webovych stranek zaméfenych na produkt, crowdfundingové platformy ptfedstavuji historii,
jak konkrétni produkt vznikl, pro¢ je projekt jedineény a dilezity a pro¢ potiebujeme pomoct
ho realizovat. Naptiklad — pokud ziskavame penize na vytvoteni videa o bezdomovcich v Chicagu,
je dobré vysvétlit, pro¢ je dilezité, aby bylo toto video vyrobeno (napiiklad, ,,tim, zZe se tyto rodiny
bez domova a jednotlivci zobrazi ve videu, miize dojit ke skutecné zméné ve spolecnosti*).
Je vhodné také prezentovat sebe a sviij tym, abychom dokézali, ze jsme opravdu nadSeni a schopni

svij projekt po Gspésném financovani realizovat (Young, 2013 str. 76).
Graf 5: Primérny denni piispévek na Kickstarteru (USD)

Pramérny denni prispévék na Kickstarteru (USD)
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Zdroj: (Stegmaier, 2015).
Klicovy parametr ¢. 8 ,,Nataceni videa*

I kdyz video neni povinnou soucasti projektu, doporucuje se v odborné literatute videu vénovat

vvvvvv

projekty obsahujici video ziskavaji o 112 % vice finan¢nich prostfedkl. Také se zvySuje

I pravdépodobnost dosazeni cilové ¢astky: projekty s videem dosahuji svého cile v 50 % ptipadt
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oproti 30 % piipadi projektt bez n¢j (podle statistiky na Kickstarteru). Video je nejrychlejsim
zpusobem, jak se dozvédét informace 0 projektu. Ve vétsing€ ptipadli potencialni piispévatel
zhlédne video pied samotnym ¢tenim popisu projektu, a teprve kdyz ho video zaujme, bude
pokracovat v pfijimani dalSich informaci. Pokud si nastinime, jaké by vhodné video
pro crowdfundingovou kampan mélo byt, zjistime, Ze a) musi byt kratké (mén€ nez dvé minuty)
a jednoduché a b) nemusi byt profesionalné natoceno, pokud to nevyzaduje povaha projektu,

zejména téch kreativnich (Young, 2013 str. 77).

Kli¢ovy parametr ¢. 9 ,,Komunika¢ni strategie*

Dobfte designovana kampai se zajimavymi odmeénami neni vSe, co pro uspéch crowdfundingova
kampani potiebuje. Je nutné, aby o nasi kampani lidé védéli. Jen mala ¢ast jedinci se o ném dozvi
pfimo na platformé béhem kazdodenni navstévy a prohliZzeni novych projektl, jest¢ mensi Cast

y

téchto navstévnika to déla za ucelem realné investice. Statisticky 30-40 % piispévki prichazi
z divodu osobniho networkingu (Lennon, 2015 str. 140). Crowdfundingové kampané jsou uspésné
zejména z divodu propagace na jinych webovych strankdch pomoci zminek a doporuceni
Vv socialnich médiich. Musime pfedem ur¢it, do kterych médii chceme nas projekt zapojit a jakym
zpusobem to budeme dé€lat. Navic je propagace na tietich webovych strankach uziteénéjsi pred
samotnym zahajenim kampané: takhle pfedem zvySime fanouSkovskou zékladnu a uSetfime Cas
na propagaci kampan¢ béhem jejiho kratkého provedeni. Young (2013 str. 83) doporucuje vyuziti
socialnich siti jako Facebook, Twitter, YouTube, Tumbler a dalsi, zvetejnéni zprav na ptisluSnych
blozich a jinych online organizacich a vyuZiti sluZzeb online reklamy, naptiklad pomoci Google
AdWords. Je vhodné pouzit i nejriznéj$i soucasné nastroje propagace, a to bud hashtag
na Twitteru nebo affiliate marketing'®. N&které platformy nabizi téZ moznost komunikovat

s fanouSky prostfednictvim zivého vysilani, komentdii a vcasnymi aktualizacemi, které

rozebereme dale.
Kli¢ovy parametr ¢. 10 ,,V¢asné aktualizace*

Neustala komunikace s fanouSky nejenom udrzuje jiz ziskané ptispévky, ale také ptitahuje nové.
Pomoci aktualizace mlizeme informovat své zdjemce o dosazené Castce, pribchu vyrobniho
procesu, o poctu dni zbyvajicich do konce kampané a dalSich novinkéch, které vyvolaji dalsi pocit
naléhavosti a motivace se pripojit ke komunité. Statisticky autofi projektil, ktefi zvefejnuji
aktualizace kazdych pét dnd, ziskavaji v praméru 3krat vice prispévka neZ ostatni. Usp&iné

crowdfundingové kampané na platformé Indiegogo maji v priméru 4 aktualizace (Yeh, 2015).

14 Obchodni vztah mezi prodejcem nebo poskytovatelem sluzby a zprostfedkovatelem, z jehoZ webu navstévnik
proklikne na web prodejce, a v pfipadé nasledné koupé produktu Ci sluzby zprostiedkovatel ziska od prodejce sluzby
finanéni odménu (Kdsa, 2011).
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Ptikladem aktualizace miize byt kratké video s podékovanim vSem ptispévateliim, fotografie nebo
obrazek spojeny s projektem nebo jednoduchy text s ozndmenim dosazené castky. Je vhodné

aktualizovat projekt i po splnéni kampan¢ (Lennon, 2015 str. 156).

2.4. Soucasné alternativy crowdfundingu

V minulém desetileti doSlo k velkému naridstu alternativnich zplisobt financovani pro malé
a sttedni podniky. Novou moznost ptfidava i kryptoobchod nabizejici prvotni nabidky digitalni

meény nebo ICO (Inicial Coin Offering).

ICO je prvni vefejny prodej digitalni mény pted tim, nez se tato ména dostane na burzy. Tuto
metodu fundraisingu nejvic pouzivaji kryptostartupy, které piedstavuji vetejnosti cely sviij projekt,
historii vzniku a cile, mozna i do¢asné vysledky své prace. Dale zbyva zvetejnit, kolik bude trvat
ICO (dny nebo nékolik mésicii), fixni cenu za jeden token (token je mozné stru¢né popsat jako
dcefin projekt, ktery bézi na platformé uz existujici kryptomény, nejcastéji Euthereum,
je to po Bitcoinu svou kapitalizaci druha nejvétsi kryptomeéna) (Tétek, 2017) a zpusob posilani
penéz, coz je nejastéji pomoci odesilani kryptomeén. Diky relativné novému mechanismu startupy
ziskavaji vice penéz na krat$i dobu nez diiv. Kampané jako Aragon, Status.im a Basic Attention
Token ziskaly miliony dolari za né¢kolik hodin. Takovy divoky tuspéch jiz ptildkal hodné
podnikateli a investort, ale také upozornil finanéni organy. Naptiklad neregulované ICO je nyni

zakazano v Ciné a Jizni Koreji (Kaplan, 2018).

Princip fungovani ICO je snadné pochopit pii porovnani s [IPO a crowdfundingem. Pojem
crowdfundingu uz tady byl zminén. IPO (nebo Inicial Public Offering) je procesem prodeje akcii

spole¢nosti hned po zahajovaci fazi na vetejnych trzich (Okhrimenko, 2018).
ICO vs. crowdfunding

Prvni krok v procesu ICO je podobny nastaveni kampan¢ crowdfundingu. Majitel startupu vytvari
plan, ktery vysvétluje budouci projekt potencidlnim investorim: o ¢em je projekt, k ¢emu slouzi,
kolik penéz to vyzaduje, jak dlouho bude trvat kampan a kterd ména je piijatelna. Projekty
se mohou tykat libovolné oblasti, ale jejich zna¢na vétsina je soustfedéna na kryptoménovy a IT
svét. Stejné jako crowdfundingové kampan¢ i ICO maji za cil stanovenou ¢astku. V piipadé
ziskani jen Casti této Castky se ke konci ICO kampané vSechny ptispévky vrati zpatky investoram.
Po spusténi kampané¢ si investofi, ktefi vidi potencial v startupu, kupuji tokeny za cilem prodat
je v budoucnu za vic, nez za né zaplatili. Znamena to, ze ICO je vice podobné crowdfundingu
zalozenému na podilovém modelu nez na darkovém ¢i odménném, protoze prispévatelé jsou

motivovani o¢ekavanim navratnosti svych investic s vétsi hodnotou (Rose, 2018).
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I kdyZ jsou tyto dva procesy velice podobné, maji riiznou podstatu. V ptipad¢ crowdfundingu
investofi mohou odhadnout hodnotu produktu porovnanim s podobnymi existujicimi produkty.
V ptipadé ICO investofi postupuji skoro slep€. Vzhledem k tomu, Ze prostiedi kryptomén je docela
nov¢ a nestabilni, nemaji zadny zptisob odhadnuti, kolik stoji nabizené tokeny. Jinymi slovy,

investuji do toho, co nema v realném svété zadnou trzni hodnotu (Rose, 2018).
ICO vs. IPO

Zakladni princip je stejny: vefejnost kupuje akcie spole¢nosti v nadéji, ze jejich hodnota se zvysi
a je mozné je prodat za G¢elem vyssiho zisku. V ICO vsak investofi nekupuji akcie spole¢nosti,

ale tokeny, které na rozdil od akcii neposkytuji Zadna vlastnicka prava (Okhrimenko, 2018).

Dalsim rozdilem je uroven regulace a faze podnikani, ve které se takové kampané provadi. IPO
jsou ptisné kontrolovany finan¢nimi organy, coz snizuje moznost podvodu. Také spole¢nosti, které
vytvareji PO, pravdépodobné uz na trhu existuji néjakou dobu, a tedy jsou méné riskantni
nez zacinajici podniky. ICO nenabizeji zadné cenné papiry. Nejsou regulovany a jejich startupy
nejsou vyzkouseny trhem a nemusi byt dokonce ani vyvinuty, a proto jsou pro investory
riskantnéj$i. Navic je teoreticky mozné, Ze projekt bude Gspésny, ale s nim spjatd kryptoména
nebude mit rist v hodnoté, jakou o¢ekavame, nebo naopak, ale to je uz méné pravdépodobné

(Okhrimenko, 2018).
Déle rozebereme vyhody a nevyhody ICO.
Mezi vyhody miZzeme fadit:

e pristup k velké skupiné investorii z celého svéta, od kterych je mozné ziskat obrovské
Castky kapitalu,

e dany proces je mnohem jednodussi nez ziskdvani financovani prostfednictvim davno
znamych metod,

e vysoké odmény a likvidita,

e moznost investovani do zacinajicich podniki, které nespliuji kritéria pro sofistikované

investory, kteti pouzivaji business angely (Burke, 2017).

Zde jsou uvedeny nékteré divody, kvuli kterym jsou investofi velmi opatrni, coZ je nevyhodou

i pro podnikatele:

e Kkryptoobchod je nestabilni,
e Vvétsinou je ICO predprodukt, tj. investofi nalévaji penize do néfeho, co mozna nikdy ani

nebude existovat,
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e Vvzhledem k tomu, ze ICO kampané nejsou regulované zadnym finan¢nim organem,
investofi se musi obavat podvodu,

e vV piipadé podvodu neni mozné ziskat své penize zpét (Burke, 2017).

V soucasné dob¢ jiz byla realizovana cela fada uspésnych projekt prostiednictvim ICO. Jednim
ptikladem je projet Basic Attention Token, ktery dosahl rekordu v rychlosti ziskani penéz.
V kvétnu probehla realizace ICO, ktera trvala pouze 30 sekund, béhem kterych bylo vybrano
35 miliont dolarii. Projekt nabizi odménovani internetovych uzivateli za zhlédnuti reklamy
vlastnim tokenem, k tomu vytvaii vlastni prohlizec, coz je ambicidznim a rizikovym cilem (Tétek,

2017).

Nicmén¢ ¢im dal tim vice pozorovatell zac¢ind mluvit o nové investi¢ni bubliné na poli ICO.
Jiz jsme méli podobnou zkusSenost na pielomu stoleti, kdy vybuchla dotcom bublina, ale
V soucasném piipadé mizeme zminit zasadni rozdil: ICO béZzi nad Ethereem, coz znamena
monetizaci platformy, zatimco podkladova platforma v dotcom bubliné, internet, nebyla v tuto
dobu monetizovana. Vétsina investovan¢ho kapitalu je pravé ve formé Etherea, ktery ma diky
popularité ICO rust ze sedmi na sou¢asnych 1400 dolari (leden 2017). Avsak takové usporadani
nemusi byt stabilni i v budoucnu, v ptipadé kolapsu jednoho z prestiznich tokenti mize byt vyvolan

vyprodej kapitalu i u ostatnich tokent (Tétek, 2017).

ICO je investi¢ni fenomén v dne$ni dob&. Je mnoho pfiilezitosti za nizkou cenu koupenou
kryptoménu prodat v budoucnu za vys$si cenu, ale jako kazdy podnik s potencidlné vysokym
ziskem, je i toto spojeno s velkymi riziky. Dosud neexistuji Zadné zaruky, ze konkrétni projekt

uspé€je a zaroven jeho kryptoména stoupne.
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3 Nastaveni vlastni kampané

Posledni kapitola této prace se vénuje praktické casti, kterd zahrnuje nastaveni vlastni
crowdfundingové kampan¢ s dodrzovanim klicovych parametra zarucujicich uspéch financovani
uméleckych projekti pomoci crowdfundingu. V ptfedchazejici kapitole bylo vybrano deset
takovych parametrti, které budou ovéfeny na vlastni zkuSenosti a ptipadné doplnény. Zvoleny
kreativni projekt je svym rozsahem a cilovou ¢astkou relativné maly, a proto je nejlepsi zptisob
jeho financovani pravé prostfednictvim crowdfundingu.

Nize bude popsan cely proces provedeni kampané a budou zminény divody, pro¢ byla zvolena
uvedena feSeni. Na za¢atku se zaméfim na obecnou povahu projektu, jeho hlavniho cile a motivace
jeho autorti. Dale budou uvedeny divody pro zvoleni crowdfundingové platformy, proces
stanoveni cilové ¢astky, délky kampané a dalSich komponentl. Budou zminény i1 vSechny prvky
marketingové kampan¢, kterd byla zahajena pfesné pred spusténim samotné crowdfundingové
kampané. Pribéh kampan¢ ukaze, jak se vyvijel pocet ptipsanych ptispévki, a kde jich bylo nejvic.
Na konci kapitoly budou uvedeny vysledky kampang, a jak probihal nasledujici proces vyroby
a dorucovani odmén. Taktéz bude zhodnocen vliv doporuc¢enych parametri na konkrétné€ zvoleny
projekt, a moznd doporuCeni. Pfi nastavovani kampané jsem se hodn€ inspirovala
knihou ,,The crowdfunding book. A how-to book for entrepreneurs, writers & investors “ od Patty
Lennon (2015).

3.1 Priprava k zahajeni kampané

Projekt, ktery byl zvolen pro realizaci pomoci crowdfundingu, nese nazev ,,Drool: Digital Love
Edition“. Je to zurnal vyjadfujici reflexe o vécnych otazkach zivota jako laska, uméni
a dobrodruZstvi v kontextu soucasného svéta. Je to druhé vydani Zurnalu, které se vénuje pojeti
lasky v soucasné digitalni dob&. Hlavni autorka tohoto projektu je Sofie Sorokina, studentka
Vysoké Skoly uméleckoprimyslové v Praze, kterd se vétSinu svého Zivota zabyva riznymi druhy
umeéni, a to zejména malbou a fotografii. Pfed rokem vyhotovila nékolik exemplait prvniho vydani
zurnalu ,,Drool®, které¢ darovala svym blizkym ptéatelim. AvSak jedna z Ctyf kopie, které byly
odeslany do New Yorku, byla ukradena na posté. Chtély bychom zabranit takové situaci a umoznit
kazdému mit svou vlastni kopii, a proto jsme rozhodly ke spolupraci v dal$im vydanim Zurnalu,

které bude mozné objednat kazdému a obdrzet ji v jakékoliv Casti svéta.

Pted zahajenim kampané bylo tfeba promyslet nékolik kliCovych aspekt, jednim z nich je vybér
crowdfundingové platformy. Prvnim krokem bylo rozhodnout se, zda vybrat jednu z celosvétove

rozsifenych nebo jednu z Ceskych platforem. Na zacatku se uvazovalo 0 Ctyfech platforméch,
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Z nichz dv¢ jsou ¢eského puvodu, ostatni jsou americké, ale ptsobi celosvétove. V tabulce 5 jsou
uvedeny parametry, podle kterych se porovnavaly platformy. Jelikoz projekt je svym rozsahem a
naklady relativné maly, rozhodujicimi parametry byly mira Gspé$nosti publikacnich projektd,
minimalni povolend Castka a délka kampané. Jest€¢ jednim parametrem byla moznost sepsani
projektt v anglicting, protoze projekt mél potencialni prispévatele i v zahraniéi. Kvili poslednimu
parametru bylo rozhodnuto neuvazovat o platformé Startovac¢. Dale jsem neméla velké nadseni
provadét kampan na platformé, kde kategorie ,,publikace* méla miru GspéSnych projekti pouha
2 %, proto platforma Indiegogo také byla odmitnuta. Platforma Hithit je povaZzovana za ¢eského
klona Kickstarteru. Dokonce ob¢ dvé platformy maji vysoky podil uspésnych kampani
vénovanych publikacim. AvSak maji velky rozdil v parametru povolené minimalni castky,
u Hithitu je dokonce 50 000 K¢, coz je i bez vypoctu naseho projektového rozpoctu piili§ velka
¢astka pro projekt naSeho typu, a proto bylo rozhodnuto uskuteénit kampan na platformé
Kickstarter. Pro jistotu byl vyuzit navod v ptiloze ¢islo 1, ktery pomoci jednoduchych otazek
ukézal, ze nejvhodnéjsi platformou bude Kickstarter, pokud se nebojim utracet vSechny ziskané
prispévky v piipadé nedosazené cilové ¢astky, coz je jednim z klicovych parametra uspésnych

projekta.

Tabulka 2: Porovnani crowdfundingovych platforem

Parametr/platforma | Kickstarter.com | Indiegogo.com | Hithit.com Startovac.cz
Zamérenost pouze kreativni kreativni, ale kreativni vSe kromé
velky diraz na S moznosti charity
technologii a technologie
inovaci
Uspé&nost kategorie 9,28 % 2 % z celkového druha druhé kategorie
»publikace* z celkového poctu projektt kategorie v potadi
poctu projektt Vv poradi
Lokalita celosvétove celosvétove celosvétové | Ceska republika
a Slovensko
Minimalni ¢astka 1$ 500 $ 50 000 K¢ 10 000 K¢
Typ financovani fixni flexibilni fixni fixni
Délka kampané do 60 dnti do 60 dnti 30, 40 dni 15, 30, 42, 60
dni
Poplatky 5%+3% fixni: 4% +3% | 9%+2% 9 % (pro
+ (25 % pro projekty do
nerezidenty 50 000 K¢ /
Spojenych 2 000 €)
statt),
flexibilni: 9 %

Zdroj: vlastni zpracovani.
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Dal$im krokem piipravy kampané bylo prozkoumani podobnych projekti na platformé
Kickstarter, aby se 1épe orientovalo v Kk dosaZeni potencialné moznych cilovych c¢astkach
a celkovém principu nastaveni kampang tohoto typu. Na platform¢ je pomérn¢ hodné kvalitnich
projektt, diky kterym jsme ziskaly velkou inspirace. Naptiklad na obrdzku 2 vidime snimky
z ivodniho videa projektu "Anxy — The Magazine For Your Inner Worlds"*®. Video trva 1 minutu
11 sekund a predstavuje abstrakce vyjadiujici atmosféru celého projektu. Podle mého nazoru
je abstraktni zanr dobrym feSenim pro nataceni videa uméleckych projektd, protoze tak navstévnik

pochopi naladu, kterou chce autor predat, 1épe nez v ptipad¢€ nataCeni interview.

Obrazek 2: Uvodni video kampané "Anxy — The Magazine For Your Inner Worlds"

Zdroj: Kickstarter.

Na obrazku 3 vidime jednu z odmén zurnalu ,,Anxy — The Magazine For Your Inner Worlds®,
ktery je krasné predstaven a motivuje investovat do projektu alespon za ucelem ziskani této broze.
Vétsinou maji kampané makety odmén, které mohou byt v budoucnu vyrobené, a proto

se v dusledku mohou obc¢as i lisit od toho, co ziskate po skonceni kampang.

Podle analyzy projektt stejného typu je lehce vidét, pro¢ nékteré kampané ziskaly cilovou ¢astku
a ostatni byly netspé€$né. Hlavnim rysem vSech UspéSnych kampani je kvalitni a dikladna
piiprava, coz se projevuje v kvalité videa, vzorkového materidlu a zajimavosti textu popisujiciho

projekt.

15 https://www.kickstarter.com/projects/redindhi/anxy-the-magazine-for-your-inner-worlds
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Obrazek 3: Odména kampané "Anxy—The Magazine For Your Inner Worlds"

Zdroj: Kickstarter.
Pred zahdjenim kampané jsem také pfemyslela o kli€¢ovém parametru ,,FanouSkovska zakladna®,
a proto jsem se rozhodla vytvofit Gcet nasocialni siti Instagram pro rychlejsi komunikaci
s fanousky a propagaci zurnalu. V soucasné dob¢ je Instagram jednou z nejpopularnéjsich
socialnich siti, protoze jeji princip je zalozen spise na vizualnim zpsobu podani informace nez
na textu, coz je pro mladou generaci velmi atraktivni. Na actu byly sdileny makety zurnalu
a budoucich odmén. Navic ma Sofie vlastni skupinu v socialni siti Vk.com, kde pravidelné
publikuje sva umélecka dila a ma vic nez 1700 odbérateld, kde byl také v nasledku sdilen odkaz

na crowdfundingovou kampan.

Obrézek 4: Uvodni stranka i¢tu na Instagramu
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Zdroj: vlastni zpracovani.
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3.2 Nastaveni kampané

Pted stanovenim rozpoctu celé¢ kampané je nutné zvolit spravné odmeény a Castku, kterd jim bude
odpovidat. Jelikoz cilem kampané je vydani zurnalu, bude samoziejm¢e piedstaven v seznamu
odmeén. Navic bylo rozhodnuto vydat exkluzivni dopliikovy sortiment s logem zurnalu (obrazek 5)
a jinymi symboly, které se objevi uvniti nového vydani, z nichz jsou samolepky (obrazek 6)
a tricka ve dvou barevnych variantach (obrazek 7). Celkem bylo piedstaveno 9 druhti odmén, které

zahrnovaly kombinace odmén z péti moznych polozek.

Obrazek 5: Logo zurnalu "Drool"

vvr

Pro kampan byly zvoleny odmény odstupriované od nejnizsiho piispévku 1 EUR a az po piispévek

¢astky 30 EUR. Cena poStovného je zahrnutd v cené¢ odmény. Ke kazdé odméné jsem se snazila

zvolit ¢astku co nejvice odpovidajici jeji realné hodnoté pii vyrobe.

Obrazek 6: Samolepky "Drool"

Zdroj: Kickstarter.
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Pichled odmén s popisy:

Elektronicky dopis s podékovanim — 1 EUR,

., You will receive our love in digital form by e-mail. *

Samolepky ,,Drool*“ — 3 EUR,

., Drool sticker set shipped to you in the envelope wherever you are, sealed with a digital
love kiss. Shipping included. “

Elektronicka verze zurnalu ,,Drool: Digital Love Edition* — 3 EUR,

,, You will receive a pdf-version of Drool Magazine.

Zurnal ,,Drool: Digital Love Edition” — 8 EUR,

,, Get your hands on a physical version of Drool Magazine. We're already drooling over
the piece of candy that it is. Shipping included. *

Zurnal ,,Drool: Digital Love Edition* a samolepky ,,Drool” — 9 EUR,

,, You will receive printed magazine + stickers. Shipping included. ”

Tric¢ko ,,Drool (rdzové nebo Cerné) a elektronickd verze zurnalu ,,.Drool: Digital Love

Edition* — 26 EUR,

,,You will receive Drool t-shirt & pdf-version of Drool Magazine. Hurry up before its

mainstream. Shipping included. ”

Tricko ,,Drool* (rdZzové nebo cerné), samolepky ,,.Drool* a elektronickd verze zurnalu

»Drool: Digital Love Edition* — 27 EUR,

,, You will receive Drool t-shirt, stickers & pdf-version of Drool Magazine. Shipping

included.”
Tric¢ko ,,Drool* (rizové nebo cerné) a zurnal ,,Drool: Digital Love Edition* — 29 EUR,

,, You will receive Drool t-shirt & printed Drool Magazine. Shipping included. ”

Tricko ,,Drool (rizové nebo cerné), samolepky ,,Drool” a zurnal ,,.Drool: Digital Love
Edition“ — 30 EUR.
,, You will receive Drool t-shirt, stickers & pdf-version of Drool Magazine. Hurry up before

its mainstream. Shipping included. *
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Obrazek 7: Tricko "Drool" ve dvou barevnych variantach

Zdroj: Kickstarter.
Déle jiz muzeme uvazovat o cilové cCastce, ktera nesmi byt nahodnym vybérem. Je nutné
pocitat jak s naklady na samotnou vyrobu (tiskarna, studio, mastering, post-produkce atd.), tak i
naklady na distribuci odmén (postovné). Cilovou c¢astku byla pocitana zaprvé pomoci
skladani vSech nakladt, pak bylo pfidano jest¢ 10 % navic jako poplatek ze strany
crowdfundingové platformy a 5 % jako odhad postovniho nékladu na distribuci odmeén. Naklady
jsou poé¢itané v &eskych korunach a pak jsou celkovou ¢astku pievedené na eura podle kurzu CNB

k 1.8.2018 1 EUR = 25.590 K¢& (CNB, 2018).
Zékladni naklady Cinily 6800 K¢&. Tady je jejich prehled:

e vydani zurnalu (30 kust) — 2400 K¢: primérné 80 K¢ stoji plnobarevny tisk jednoho
zurnalu s 36 stranky formatu AS,

e samolepky (20 kusi) — 200 K¢: primémé 10 K¢ stoji tisk na samolepicim papiru
formatu A5,

e tricka (10 kust) — 4000 K¢: primérna cena tricka s oboustrannym potiskem je 400 K¢,

e reklama na Instagramu (24 hodiny) — 200 K¢.
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K zékladnim ndkladim pfipocitdme 5 % na postovni poplatky a 10 % na poplatky portalu: 6800 K¢
vynasobime 1,15 a dostaneme 7820 K¢ jako kone¢nou cilovou ¢astku, coz v ptevodu na eura podle

kurzu CNB k 1.8.2018 ¢&inilo 305 EUR.

Podle doporuceni ¢. 3 bychom mély zvazit, kolik lidi ndm potencialné ptispéje a jakou ¢astkou,
abychom ziskaly 40 % z potiebné Castky. Pfi priizkumu seznamu piibuznych a kamaradi jsem
zjistila, ze 11 lidi je rozhodnuto pfispét v pruiméru 12 EUR, coz je 132 EUR. Vynasobime
132 EUR na 0,4 a dostaneme ¢astku 330 EUR, kterd skoro odpovida cilové ¢astce, kterou jsem
pocitala pomoci nakladt. Pro jistotu bylo kone¢né rozhodnuto stanovit ¢astku 300 EUR z divodu
snizeni rizika neuspéchu.

Pfi rozhodovani délky kampané jsem se fidila hlavné vyzkumem Johna Coveyou (Stegmaier, 2015
bylo rozhodnuto kampan nastavit na 21 dnt, coz odpovida klicovému parametru ¢. 6 — nastaveni

kratsi délky kampané.

V samotném popisu projektu na webové strance Kickstarteru byly uvedeny kli¢ové body pomoci
odpovédi na otazky ,,Co to je Drool?*, ,,Co je uvniti?*, ,,Pro¢ to dé¢lame?*, ,,Na jaké ucely ptijdou
pfispéné castky?* a ,,Co dostanou nasi podporovatelé?* Na vytvoteni druhého vydani ,,Drool*
se podileli 1 dal$i mladi umélci, n€kteti z nich pracovali na ¢lancich, jini se podileli na vizualni
Casti zurnalu. V soucasné dobé pomérné velké mnozstvi talentovanych umélct se dosud nemuize
dostat do galerii, ale stale si zaslouzi uznani a dostat se do povédomi verejnosti, a proto za hlavni
motivaci naseho projektu povazujeme umoznéni mladym umelcim vystavovat sva dila u nas
ve fyzickém zurnalu. Pro podrobngjsi seznameni s vydanim byly také vlozeny vzorkové stranky

zurnalu, které mizeme vidét na obrazku 8.

Obrazek 8: Vzorkova stranka zurnalu "Drool. Digital Love Edition"

Zdroj: Kickstarter.
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Poslednim zdsahem pro nastaveni kampané bylo vytvofeni uvodniho videa prezentujiciho Zurnal
a kampan celkové. Vyuziti videa v crowdfundingové kampani je dokonce nejdoporucovangj$im
kritériem, na které muzete narazit v navodech k pouzivani crowdfundingu. Bylo rozhodnuto
natoCit abstraktni video s pouzitim hudby na pozadi. Video Sofie natoCila a upravovala sama,
coz zabralo n¢kolik dni. Nataceni projektového videa se zucastnily nasi kamaradi, ktefi jsou
uvedeni na obrazku 9. Z technickych pomiicek byla vyuzita zrcadlovka Canon EOS 200D
s objektivem EF-S 18-55 mm. Video se nasledné zpracovalo v programu Adobe Premiere.
Na pozadi byla pouzita hudba ,, Fjaak — Don’t leave me*. Video je pomérn¢ jednoduché, trva

43 sekund a pfedava atmosféru Zurnalu.

Obrazek 9: Uvodni video kampané "Drool Magazine vol. 2"

Zdroj: Kickstarter.

3.3 Priabéh kampané

Kampan ,,Drool Magazine vol. 2 byla schvalena platformou Kickstarter a spuSténa 9. srpna
20186, Oznameni vsem potencialnim zajemctim byla hned odeslana. Pfisti den byla spusténa
placena 24hodinova reklama na Instagramu, ktery byl i hlavnim kanalem pro Sifeni kampané,
kde autory kazdych par dni ,,postovaly a sdélovaly informace o pribéhu kampané a agitovaly
k podpofte. Pro tyto ucely byly vyuzity také stranky Facebooku a VK, kde projekt podporovali
zejména nase pratele sdilenim projektovych piispévkii na svych strankach. Hlavni duaraz
marketingové kampané byl kladen na osobni networking, jak se doporucovalo v klicovém

parametru €. 9, coz znaén¢ ovlivnilo kone¢né vysledky kampang.

16 http://kck.st/20t8XizZ
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http://kck.st/2Ot8XiZ

Celd marketingova kampan probéhala hlavné online, jen jednou byl vyuzit klasicky offline
marketing, kdy autory nalepily plakaty s hlavnim symbolem Zzurnalu na pro tento ucel povoleném
misté, coz je zobrazeno na obrazku 10. AvSak zadné udaje a odkazy na stanky kampané

na plakatech nebyly, tato akce spis slouzila pro vytvaieni obsahu do online médii.

Obrazek 10: Plakat "Drool" na venkovni reklamni plose

.
i

Zdroj: Instagram.

Pravidelné byly zvetejnovany aktualizace na platformé Kickstarter. Celkem jich bylo béhem
kampané vlozeno pét, kazda z nich hlavné upozoriovala na dosazenou ¢astku a obsahovala
podékovani ze strany autort. Posledni zahrnovala fotografie vysledku kampang, tj. fotografie

zurnalu, samolepek a tricek.

Uvedeme né¢kolik statistickych tidaji ohledné prib&hu kampang. Na grafu 3 mizeme vidét, jak
se vyvijela vybrand Castka. Pfizname se, ze zacatek nebyl tolik uspésny, coz pravdépodobné
zpusobilo dal§i pomaly rast. AvSak jakmile byl dosazen 30% bod, Castka se zacala zvySovat.
Primérna investovana ¢astka byla 20,18 EUR. Nejpopuldrnéjsi typ investic byl bez moznosti
ziskat odménu, zvoleny Ctyfikrat, takto bylo zafinancovano 14 % z celé Castky. Poté nésleduje
vytiStény zurndl, vybrany 3krat, avSak financovani je pouze 8 %. Dale 47 % dosazené ¢astky
piinesla nejdrazsi odmeéna, kterd zahrnuje vSechny typy moznych odmén. Kazda odména byla
vybranad alespoii jednou. Nejméné popularni byla odména s pouhymi samolepkami. Nejvic

prispévatelti je ptivodem z Ceské republiky, tfi fanousci jsou z Ruska a jeden z Mad’arska.
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Graf 6: Vyvoj vybrané ¢astky v pribéhu kampangé

Vyvoj vybrané ¢astky v pribéhu kampané
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Zdroj: Kickstarter.
Na tabulce 3 mizeme vidét odkud pfisly vSechny ptispevky, tzn. z jakych webovych stranek byly
zasadni ¢ast své marketingové kampané. Diky nému piiSlo necelych 61 % vSech prispévki. Dalsi
znamd informace se tyka prohlednuti projektového videa. Tato informace ukazuje, ze

53,01 % navstévniku si prohlédlo video od zacatku az do konce. Celkem bylo 83 zhlédnuti.

Tabulka 3: Investi¢ni ptivod ziskanych piispévkl

Pivod Typ Pocet prispévka | % prispévki Celkova ¢astka
instagram.com Externi 8 60,93 % €209
piimé odkazy Externi 4 23,62 % €81
google.cz Externi 1 8,45 % €29
away.vk.com Externi 2 4,08 % €14
Facebook Externi 2 2,92 % €10

Zdroj: Kickstarter.

3.4 Vysledek kampané

I kdyz vyvoj vybranych ¢astek nebyl rovnomérny béhem celé kampané a pribéh financovani
se ukdzal byt spis atypickym pro vétSinu uspésnych projektti, dosazena Céstka prevysila predem
nastavenou. Na konci nasi crowdfundingové kampané bylo vybrano 343 EUR od 17 pfispévateld,
coz je 114 % pozadované Castky. Finalni verze projektové stranky byla zobrazena na obrazku 11,
kde je také uvedena ziskana ¢astka a pocet investori. VSechny piispéné Castky se podatilo ziskat,
zadna z nich nebyla zamitnuta. Nasledné poplatky ¢inily 5 % ze strany Kickstarteru a 3,84 % za

provedeni platebni transakce. Konecna ziskana ¢astka byla pfipsana na ucet za 14 dnii.
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Obrazek 11: Kampan "Drool Magazine vol. 2" na Kickstarteru ke dni 1. 9. 2018

Pledge €1 or more

tter from Drool Collective

e our love in digital form by

Sep 2018 Anywhere in the
world

i ¢
Drool Magazine vol. 2 €343 Pledge €3 or more
Q Berlin, Germany ¢ Zines
S 17
What is Drool ?
Trash & ironical magazine on contemporary society and art. It started as a dadaistisches é::_p‘zo']é"‘ i e —
school project but soon overlapped it. The first issue was a success, it even got stolen on world

= e iz e NV
t's way to NYC.

Zdroj: Kickstarter.
Hned po skonceni projektti v§em piispévatelim byly rozeslany dopisy s podékovanim a ankety,
ve kterych bylo nutné uvést adresu a ptipadné barvu a velikost tricka. Finalni pocet poZadovanych
odmén byl 13, z nichz 2 osobni elektronické dopisy s podékovanim, 1 elektronicka verze Zurnalu,
4 samolepky, 9 tist€énych zurnald a 4 tricka. Ziskdna Castka pfevysila ocekdvané naklady, a proto
¢ast investic byla investovana do organizace prezentace zurnalu, ktera se uskutecnila na konci fijna
tohoto roku v ateliéru architektury Vysoké Skoly prumyslové v Praze. Na prezentaci byly navic
pfedstaveny instalace, které vytvofila Sofie, n€kolik kopii Zurnalu a samolepky s moZznosti
zakoupeni za vyrobni cenu. Z ditvodi zatiZeni tiskarny se nepodatilo dorucit odmény koncem zafi,
jak to bylo slibeno, o ¢emz vSak byli pfispévatelé informovani dopiedu. Koncem fijna byly
kone¢né odeslany doporucené balicky do zahrani¢i, které byly za dva tydny jiz dorucené

prispévatelim. Zadnou reklamaci jsme nedostaly.

Na obrazku 12 mtizeme vidét vysledky uspésné financované crowdfundingové kampané: vytisténé
samolepky a kopie vydani zurnélu ,,Drool. Digital love edition“. V pfiloze Cislo 2 jsou piedstaveny
fotografie pro mnohé¢ oblibenych tricek. V sou€asnosti jsou vSechny kopie Zurnalli, samolepek

a tricek distribuované.
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Obrazek 12: Samolepky a vytisténa kopie "Drool. Digital Love Edition"

F P r

Zdroj: vlastni zpracovani.

Klic¢ova doporuceni vs. realita

Na zéklad¢ vlastnich zkuSenosti mizu uvést, Ze v kapitole 2 vybrana doporuceni negarantuji, ale
zvysuji Sance na usp&$né financovani kampané se zaméfenim na uméni. Cim vice se jich autofi
budou drzet, tim vétsi je pravdépodobnost splnéni jejich finalniho cile. Za nejdtlezitéjsi povazuji
klicovy parametr ¢. 1 doporucujici s predstihem se postarat o vytvoreni fanouskovské zakladny,
ktera zagne pfispivat projektu hned po spusténi kampané. Uspésiné zahajena kampaii zvysuje Sance
na rovnomé&rny rust vybrané ¢astky, coz je velkou motivaci jak pro potencidlni z4jemce, tak i pro
autory. Diky predcasné tvorbé fanouSkovské zakladny byl projekt uspésné dokoncen. Pokud
by Sofie nemé¢la tolik pfiznivct svého uméni, bylo by mnohem obtiznéj$i formovat zajem

spole¢nosti ve financovani Zurnalu. Projekt byl podporovan mnoha ptateli autorky a lidmi, ktefi

sleduji jeji praci jiz dlouhou dobu.

Zvolena crowdfundingova platforma hlavné musi vyhovovat kategorii projektt, pak by se jesté
m¢la libit autorim jak vizualné, tak i svymi nastroji. Po prozkoumani desitek crowdfundingovych
platforem je vhodné uvést, ze ne kazda z nich vypada divéryhodné, i kdyz stale ptsobi na trhu.
Budouci ptispévatelé maji vétSinou stejny vkus jako autory, a proto pokud Cas straveny na vybrané
platform¢ je ptijemny pro autory, také ostatni na ni stravi vice ¢asu a mozna narazi i na jejich
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projekt. Neni snadné na strankach platformy, ktera ma zastaralé uzivatelské rozhrani, narazit na
kvalitné zpracované umeélecké projekty. Jako disledek peclivé analyzy rtiznych platforem béhem
pfipravy naSeho projektu padla volba na zahrani¢ni platformu Kickstarter, a to z divodu
potencialniho geografického rozsifeni investic. Vzhledem k tomu, ze 24 % vybranych investic
pochazi ze zahranici, 1ze pfedpokladat, Ze vybér zahrani¢ni platformy byl vhodnym feSenim a vedl

k ristu investic.

Nastaveni cilové Castky je velmi peClivym procesem. Autor nesmi zapomenout ani na jeden
naklad, ktery vbudoucnu miize potencidln¢ vzniknout. Pro ty, ktefi nemaji zkuSenosti
s provedenim crowdfundingové kampanég, bych doporucovala ptipocitavat jesté 5-10 % navic
realizace. Neocekavané naklady budou skoro vzdy, ale nesmi to pozastavit vyrobni proces.
Vétsinou jsou prispévatelé ochotni doplatit vic, aby zajistili, Ze odménu dostanou véas. Vzhledem
k spésnému financovani naseho projektu lze predpokladat, ze stanovena cilova castka byla

spravna.

Fixni finan¢ni plan crowdfundingového projektu byla pro popsany projekt jedinou volbou, jelikoz
jeho tvirce mély zaméfeni na umélecky projekt. Autor kreativniho projektu ma za cil nejenom
obdrZet finan¢ni ¢astku, ale 1 ovéfit, zda ma nabizeny produkt opravdu dostatecnou poptavku, aby
mohl byt uveden na trh. Pilku Zurnalu tisknout ani nema smysl. Stejny princip u klicového
parametru ¢. 6, ktery doporucuje nastavit krats$i délku kampané pro udrZzeni motivace autorti
pracovat na rozsifeni v pribéhu celé¢ kampané. Vzhledem ke kratké délce trvani projektu autory
zustavaly motivovany po celou délku jeho prib&hu a byly schopné aktivné provadét
marketingovou kampan. Lze ptedpokladat, ze pokud by byl projekt prodlouzen o dal$ich n€kolik

tydnti, zajem autorti a fanouski by bylo tézké udrzovat a mohl by poklesnout.

Rozsahld struktura odmén je také zdsadnim parametrem uspéSné kampané, protoze dobie
nastavend kampan se malo ¢im 1i8i od elektronického obchodu kreativnich vytvéfeni. Jako
doplnéni ke kli¢ovému kritériu bych chtéla upozornit na to, Ze rozdily mezi odménovymi cenami
by nemély byt velké, jako tomu bylo 1 u naseho projektu. Vzniké pak riziko ztraty ptispévatele,

ktery nema zajem o symbolickou odménu, ale také neni ochotny pfispivat relativné velkou sumou.

Nataceni videa a vytvoreni smyslu nejen pro sebe, ale 1 pro fanousky, je nejzajimavéjSim

procesem Vv prubéhu nastaveni crowdfundingové kampané uméleckého zaméteni. V podstaté

vvvvvv

nataceni videa neni jednoduchym a levnym procesem, dokonce jen maly pocet lidi je schopen

udé¢lat tento cely proces samostatng, a proto by autoii neméli vahat pouzivat sluzby profesionalniho
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nataCeni a sepsani textu. V ptipad¢ naSeho projektu byla autorka schopna natocit a upravit video
sama, coz pfineslo snizeni projektovych nakladi. Video mélo abstraktni charakter a bylo relativné

kratké, ale vykonavalo svou hlavni funkci — upoutdvalo pozornost potencidlnich zédkaznikd.

Posledni doporucené parametry se tykaji komunikacni strategie b&hem crowdfundingové
kampané. Komunikace se zdkazniky je v podstaté to, ¢im se tviirce projektl lisi od obycejnych
prodejcti a mohou ji vyuzit pro zlepSeni povédomi a zvySeni divéry ze strany vefejnosti viici
svému tymu, coZz zvySi Sance realizace libovolné crowdfundingové kampané v budoucnu.
Aktualizace se nemaji tykat pouze vyvoje vybrané ¢astky, ale mohou zahrnovat dalsi zajimavou
informaci o projektu, kterou navstévnici nepiectou v popisu projektu, nebo naopak shrnuti
dulezitych prvka z hlavniho popisu, do jehoz éteni se vétSina zajemcd ani nepousti. V praxi
prozrazovala, odkud pfislo nejvic pfispévatell. V naSem pfipadé Instagram pfinesl

vic nez polovinu ptispévki, a proto se doporucuje zvysené vyuziti tohoto nastroje.
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Z.aveér

Crowdfunding je novym specifickym typem alternativniho ziskavani financovani za ucelem
podpory podnikatelské i neziskové aktivity. S timto pojetim se setkavame v odbornych textech
21. stoleti, které jsou dosud ve zna¢né mife jazykové omezené, avSak tato metoda je Casto
vyuzivdna a povazuje se za nejvykonné¢jsi metodu financovani malych a stfednich podnik,
startupt a jednotlivych tviircti po celém svété. Zaroven mize crowdfundingova kampan zhodnotit
poptavku po produktu ¢i sluzbé, a tim ptipadné pomoci vyhnout se nejen vyuzivani rizikového

kapitalu, ale i zavedeni nevhodného vyrobku na trh.

Hlavnim pfedmétem zkoumani této prace byly klicové doporuceni predikujici uspésné financovani
projektl, a to na zékladé rtznych odbornych clankti a publikaci a vyclenénim nejvice
odpovidajicich rad se zaméfenim na kampané kreativni povahy. Za cil prace bylo stanoveno
ovéfeni vybranych parametr v prib¢hu provedeni vlastni crowdfundingové kampané, ptipadné
jejich potvrzeni nebo doplnéni. K dosazeni tohoto cile jsem se pokusila definovat vliv pouzitych

doporucenych faktori na pravdépodobnost tispéSnosti vybrané kampang.

V prvni kapitole bylo vymezeno pojeti crowdfunding a porovnano s jinymi nedavno vzniklymi
pojmy fungujicimi na stejném principu spoluprace s davem. Rovnéz byly uvedeny a popsany ¢tyfi
obchodni modely crowdfundingu, které se 1iS$i motivaci zapojeni piispévatelt — darcovsky,
pujckovy, podilovy a model na bazi odmén. Zbyvajici ¢ast prace se vénovala jiz poslednimu
modelu, ktery je nejpouzivangjsi. V posledni ¢asti prvni kapitoly jsou piedstaveni Gcastnici, kteti
vstupuji do procesu crowdfundingu, a jejich hlavni motivace. Nasledn¢ je uveden samotny proces
crowdfundingové kampané, ktery obsahuje zakladni faze: pfipravnou fazi, prib¢h kampané a jeji

uzavieni. Kazdy jednotlivy prvek téchto fazi je podrobné popsan.

Druhé kapitola zasahuje do historie crowdfundingu, kde jiz ve druhé poloving 19. stoleti byla
poprvé vyuzita metoda financovani vétSim poctem piispévatell, a to konkrétné u prilezitosti
postaveni Sochy Svobody. Avsak samotny pojem vznikl az v roce 2006, kdy ho pouzil Michael
Sullivan pfi zahdjeni kampané pro svlij projekt. Dale jsou popsany prvni crowdfundingové
kreativni projekty, které vSak vedly ke vzniku stalych platforem a k nésledujicimu rozsiteni
ve svéte. Historicka podkapitola zahrnuje také vyvoj této oblasti v soucasnosti a ukazuje vyznam
crowdfundingu na mezindrodnim a domécim trhu, a to zejména pomoci statistickych uda;ji.
Na téchto datech je snadné vidét, ze zasadnim pro crowdfunding byl rok 2012, od té doby je oblast

ve fazi velkého rozvoje a vykazuje zvySujici se meziro¢ni nartsty celkového objemu



financovanych prostfedkti pies crowdfunding. TaktéZz jsou zde zminény postoje soucasnych
sveétovych vlad vicéi nové oblasti financovani, které nejsou dosud zakotveny V legislativnich
pravnich aktech v plné mife. AvSak jsou jiz vydany nékteré zdkony, které kladné pisobi na rozvoj
jeste kojeneckého financniho odvétvi a jsou zaméfené na dal$i zkoumani této alternativy
financovani, ktera mize podpoftit mladé podnikatele a zvysit jejich konkurenceschopnost. Prace
zde téz uvadi alternativu crowdfundingu v podobé prvotniho vefejného prodeje akcii, tzv. ICO.
Tento alternativni zptsob financovéani vznikl na stejném principu podpory davu, ale s pouzitim
soucasnych technologii. Jsou zde kratce rozebrana i pojeti blockchainu a dalSich nastroji, které
s sebou tato nova technologie pfinasi na trh. Velka pozornost byla vénovana crowdfundingovym
platformam, které byly hluboce zkoumany a porovnany mezi sebou, zejména zahrani¢ni verze

S Ceskymi.

Déle se prace zabyva zahrnutim znalosti klicovych faktort, které ve zna¢né mife ovliviuji
uspésnost Kreativniho projektu jiz v etapé piipravy. Byly zde uvedeny specifika tohoto typu
projektu, a nasledné vybrané parametry byly zvoleny piesné z toho diivodu, ze zachycuji vSechny
aspekty, které jsou nezbytné pii zahajeni projektt kreativni povahy. Prace si nestanovuje tyto
parametry sama na zaklad¢ vlastniho vyzkumu, ale pro tyto ucely byly vyuzity odborné
¢lanky a monografie vztahujici se k tématice crowdfundingu a informace dostupné
na crowdfundingovych portalech a strankach projektt. Bylo vybrano deset klicovych parametra
pro jejich dalsi zkoumani predev§im vyuZzitim v praxi pfi zaloZeni vlastniho projektu. Mezi témito
doporucenimi najdeme potiebu zaloZeni fanouskovské zdkladny jesté pred spusténim kampané,
dilezitost propracovaného finan¢niho planu a struktury odmén, které jsou také soucasti budoucich
nakladt, vytvofeni pocitu naléhavosti pomoci kratsi délky projektu a fixniho planu financovani,
propracovani vizudalni stranky projektu a efektivni komunikacni strategii, kterd je nezbytnou

soucasti kazdého uspésného crowdfundigového projektu.

Tteti kapitola je praktickou ¢asti této prace a méla za cil ovétit doporucené klicové parametry.
Za timto ucelem byla nakonec nastavena vlastni kampan pro mensi projekt, ktery se zabyva
kreativnim uménim a publikaci. Vybrany projekt se zamétoval na relativné uzkou cilovou skupinu,
a proto byl crowdfunding jednoznacné nejjednodussi a nejpiistupnéjsSi cestou k ziskani
financovani pro vydani Zzurnalu. Poté byl popsan cely proces ptfipravy a pribéhu kampané
S podrobnym uvedenim diivodl pro zvoleni crowdfundingové platformy, cilové castky, délky
kampang, struktury odmén a marketingové komunikace. Nasledny pribéh byl zobrazen pomoci
statistickych udajt, ukazujici na vyvoj vybrané Castky, popularitu konkrétnich odmén a piivod
prispeévki. 1 kdyz vyvoj projekti byl spi§ atypickym vicéi ostatnim uspéSnym projektim,

pozadovanou ¢astku se podafilo ziskat, a dokonce vybrat o 14 % vice. Nasledna realizace projektu



trvala kolem mésice a pul. Na konci tieti kapitoly a v ptiloze jsou k nalezeni fotografie hotovych

odmeén a zurnalu.

Daéle byla porovnana klic¢ova doporuceni s jejich realizaci v praxi. Vybrand doporucena kritéria
znaén€ zvySuji Sance na Uspésné financovani kampané zaméfené na uméni, nejsou
vSak garantujici. Nejvyssi podil na Gspéchu je pfisuzovan dikladné piipravé celého projektu,
coz je zejména vytvoieni fanouSskovské zaklady jesté pied spusténim kampané. Hlavné diky
pred¢asné tvorbé fanouskovské zakladny byl zvoleny projekt tspésné dokonéen. Crowdfunding
dobte funguje vyhradné u lidi, ktefi kolem sebe dokazi vytvofit urcity kult ¢i kulturu. V ptipadé
popsané¢ho projektu, autorka zurndlu Sofie jiz méla zakladnu pfizniveld svého uméni, ktefi
sledovali jeji praci dlouhou dobu, coz zplsobilo zvySeny zajem u zahajené kampané. Spravna
volba komunika¢nich nastroji by méla tuto kulturu podporovat a dlouhodob¢ udrzovat. V praxi
se ukazalo, Ze nejuziteCnéj$im nastrojem je socidlni sit’ Instagram, a proto se doporucuje jeho
zvySené vyuziti. Autor by nemél také podcenovat budouci naklady na splnéni vSech slibl v ptipadé
uspéchu kampané, a proto je nutné vénovat velkou pozornost pfi tvorbé odmeén, jejich cen
a pozadované cilové Castky, spravné volbé komunikacnich nastrojii. Vzhledem k tspéSnému
financovani zvoleného projektu 1ze ptedpokladat, Ze stanovené podle klicovych doporuceni cilova
Castka, délka kampané a struktura odmén byly spravné. Také by bylo vhodné uvést doplnéni
k parametru, ktery se tyka struktufe odmeén, Ze rozdily mezi odménovymi cenami by nemély byt

pfilis velké. Dalsi nalezy zkoumani jsou detailnéji popsany v zavéru tieti kapitoly.

Crowdfunding je bezesporu zajimavym zptisobem, jak pozadat vefejnost o financovani napadu.
Velkou vyhodou crowdfundingu je také fakt, Ze pomoci néj lze dobie otestovat piipadnou
poptavku po nabizeném produktu, vyuzit své kreativni schopnosti a ziskat nové zkuSenosti

pii tvorbé projektu.
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