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Uvod

Podnikat ve 21. stoleti S sebou pfinasi mnoho pfilezitosti, ale také mnoho nastrah a
Vv prostoru internetu to plati dvojnasobné. V soucasné dob¢é mize zacit podnikat kazdy,

ale malokdo se zamysli nad tim, zda ma na to se stat podnikatelem.

Mnoho lidi mé& dobry napad, ale to k zaloZeni nového byznysu malokdy staci. Kazdy
napad je tfeba umét spravn¢ realizovat, zacilit na spravny trh, dobfe propagovat, vyuzit
spravnych dopliikovych sluzeb nebo distribuénich kanala. A proto si autorka vybrala
téma podnikatelsky plan spole¢nosti Softmedia.cz, aby pomohla zakladatelim pfi
realizaci jejich Gspesného podnikéni.

Hlavnim cilem této bakaldiské prace je tedy sestavit podnikatelsky plan spolecnosti

Softmedia.cz a jeho nasledné zhodnoceni realizovatelnosti na cilovém trhu.

Bakalatska prace je rozd€lena na dvé ¢asti. Prvni ¢ast je Cisté teoreticka a koresponduje
s logickou posloupnost tkoni pfed realizaci podnikani. Na zacatku teoretické Casti se
tedy autorka zabyvéa napadem, ktery je dilezity pro uspéch podnikatelského zdméru,
dal$i ¢ast teorie se zamé&fuje na vcelku novou formu podnikatelského planu s ndzvem
Canvas, kterd by méla vést k snazsi orientaci v podnikatelském planu, a upiesnéni cilt
spolecnosti. Nakonec je zde teoreticky popsan i klasicky podnikatelsky zdmér, ktery
obsahuje veSkera potfebna data pro zahdjeni podnikatelského planu. Cel4 teoreticka ¢ast
této prace slouzi prevazné k pochopeni druhé tedy praktické casti, kde je vysSe

vysvétlena teorie implementovana do praxe.

V této bakalaiské praci se promitaji znalosti autorky, nabyté na Zapadoceské univerzité
V Plzni, které jsou pouzity V teoretické c&asti této prace, a zaroven jsou aktivné
implementovany v praktické casti spolecné¢ se zkuSenostmi nabitymi v podnikani.
Zaroven zde autorka vyuzila i zkuSenosti zakladatelti spole¢nosti Softmedia.cz pana
Vlasdka a Mazenauera z ptedchoziho podnikani v oboru marketingu a tvorbé www

stranek. ”



1 Napad neboli prvni krok k podnikani

vvvvvv

pozastavit a zodpoveédét si par zékladnich otazek. Nenabizi tento produkt ¢i sluzbu uz
jind zavedena spole¢nost? Mame pro tento ndpad dostatek zdroji? Méame moznost
sehnat pottebné zdroje? Bude po naSem produktu ¢i sluzb¢ dostatecna poptavka? Mame
pro na$ napad dostate¢né a potiebné dovednosti, zkuSenosti a motivaci? Je dobré se

neupinat na jeden napad, ale mit jich n€kolik a poté vybrat ten nejlepsi.

Népadem vse teprve zacina, protoze zavedeni jakéhokoliv produktu ¢i sluzby neni tak
jednoduché, jak se na prvni pohled muize zdat. Je tfeba premyslet i nad rliznymi

alternativami, které by se mohly pfi realizaci ptihodit.

Kreativita a inovace jsou kli¢ové vlastnosti pro tvoieni nového napadu. Inovace je
pojem, ktery se objevuje ¢im dal Castéji a je spojen s procesem tvorby ¢i prijetim uplné
nového napadu a naslednym rozvijenim a implementace do produktu, sluzby, procesu a
dalsich. Naopak kreativita je schopnost, kterd poméaha strhnout zab¢hla kli§é a nahradit

je inovativnim feSenim vSednich problémii.

1.1 Brainstorming

Brainstorming je jednou z metod, jak pfijit na nejlepsi myslenku podnikani v co
nejkrat§im cCase. Je to proces, ktery je tvofen mnoha asociacemi, které vedou k piivalu
mySlenek a napadim pro predmét podnikani. V prvni fazi brainstormingu se zadna

myslenka nehodnoti ani neodsuzuje (Buzan, 2013).

Doslovny pieklad brainstormingu je takzvana boufe mozki, coz ptesné vystihuje jeji
proces pii prvni fazi. Tuto metodu lze provadét jednotlivé, ale je situovana spiSe na
skupinu lidi, kteti se mohou napady ostatnich nechat inspirovat. Kombinace charaktert,
zkuSenosti, znalosti a nazori ve skupiné Casto vedou ke kreativnim a inovativnim
myslenkam, které jsou, jak jiz bylo zminéno, velmi podstatné pro zaklad kvalitniho

podnikatelského zaméru (Svobodova, 2017).



Béhem brainstormingu je dilezité vSe peclivé zaznamenat a to bud na flipchart,
klasickou tabuli, nebo pomoci post-it-notes’, které maji vyhodu, Ze je miZeme po
dokonceni brainstormingu utfidit do raznych skupin. Aby brainstorming mél hladky
prubéh je potieba mit takzvaného facitatora, ktery vysvétli pravidla brainstormingu, a
béhem bouie mé podporovat, povzbuzovat, ale také upozorniovat na ptipadné poruseni
pravidel. Tim ale jeho role nekonci, je to také Casto zapisovatel a tvirce piijemné
atmosféry, a v krajnim piipadé¢ usmérnuje brainstorming, aby se piili§ nevzdalil od

tématu feSeni (Svobodova, 2017).

Brainstorming by mé¢l trvat kratkou dobu, idealné 20 — 40 minut, protoze jiz po 48
minutach lidsky mozek ztraci pozornost a tudiz by se vytracel i princip této metody.
Pokud po tomto Casovém tuseku nejsou vSechny ndpady vycCerpany, je dobré udélat

dlouhou pauzu a pokracovat, az si mozek odpocine (Svobodova, 2017).

Jak jiz bylo zminéno, i brainstorming ma urcitd pravidla. Tyto pravidla vytvareji
piijemnou atmosféru a podporuji jeho efektivitu. Pro metodu brainstormingu je pét
zakladnich pravidel. Prvnim z nich je ,Naslouchej napadim ostatnich®. Vyznamem
tohoto pravidla je nechat se inspirovat napady ostatnich a neomezit se pouze na ty své.
Idedlnim stavem je dostat se do kolektivniho mysSleni a vnimat emoce, pocity a
kreativitu skupiny. Druhym neméné dilezitym pravidlem je ,,Nekritizuj a neodsuzuj*.
Na Kritiku v brainstormingu neni misto, i kdyby byla myslena v dobrém. Cilem této
metody je zaznamenat i ty nejSilenéjsi a nerealizovatelné napady, i ty mohou inspirovat.
Navazujicim pravidlem je pravidlo ,,Podporuj odvdzné napady*, které by mélo pomoci
k odpoutani se od standardti a stereotypi a pustit svoji fantazii z uzdy. Predposledni
pravidlo pro brainstorming zni ,,Stavéj na napadech ostatnich®, které mluvi samo za
sebe. ,,Cim vice, tim lépe“, tak zni posledni pravidlo brainstormingu, které ma vést
k tomu, aby se nad napady moc nepfemyslelo a vse co ¢lovéka napadne, aby bylo

feceno (Svobodova, 2017).

1.2 6_8_5 (6 aZ 8 napadii v 5 minutach)

Autor zminéné metody tvrdi, Ze metoda brainstormingu ma své velké nedostatky a na

skupinu je béhem boufe vyvijeny velky natlak. Mnozi Gcastnici se pti brainstormingu

! Barevné &i bile lepici papirky na poznamky



obavaji, ze jejich napad bude odsuzovan a tudiz se neprojevi pln¢ jejich fantazie a drzi
se myslenkami pfi zemi a kolektivné nevymysli nic vyjimecného. Brainstorming je
metoda, kterd vyhovuje predevSim extrovertim a introvert se ani nestihne projevit i
kdyby m¢l briskni napad, tak ho nebude schopen prezentovat. Na tyto nedostatky
reagovali tvlirci metody 6 8 5, kterd mé nendsiln€ rozvinout kreativitu bez kolektivniho

natlaku (Svobodova, 2017).

I tato metoda se nejlépe aplikuje ve skupiné, ale kazdy jednotlivec pfemysli sam a
jediné omezeni, které v tu chvili ma, je Casovy limit. Cilem této aktivity je, aby kazdy
ucastnik vymyslit béhem péti minut Sest az 0sm napadt. Napady vsak neventiluji hned
pied kolektivem, ale zaznamenavaji je na jeden az dva bilé papiry, které si sami rozdéli
na tabulku o Sesti polich. Aby se skupina vymanila z kazdodenniho myslenkového
vzorce, své napady nepopisuje slovy, ale snazi se udélat hruby nacrt svého
podnikatelského zaméru, a tim aktivuji jiné ¢asti mozku. Touto metodou by mély

vznikat kreativni a odvazné napady (Svobodova, 2017).

Obr. ¢. 1 - Ukazka papirové podoby metody 6_8 5

a | (@

-
&4

Pievzato: Svobodova, 2017

Po uplynuti ¢asového limitu kazdy predstavi své nacrty celé skupiné. Pii pfedstavovani
mohou ostatni klast dopliujici otazky a pfipadné davat pozitivni komentai k danému
napadu. Faze prezentovani je velmi podobna pravidlim brainstormingu, je zde také
zadana piijemna atmosféra a nulova kritika. Obé faze zaberou cirka 15 — 25 minut a je
mozno tento proces opakovat, dokud nedojdou napady. Obvykle se skupina necha
inspirovat a pii prezentovani ostatnich napada piijdou na dalsi mysSlenky, které mohou

vést k dobrému podnikatelskému zaméru (Svobodova, 2017).
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Stfidani individudlniho pfemitani v absolutnim tichu a spoleCenské diskuze, vytvaii
vyvazenost mezi osobnim a kolektivnim mozkem, takze jedinec neztraci svou osobitost,
ale zaroven je dulezitym Clankem pro celistvost skupiny. Veskeré nacrty se na nékolik
dnii odlozi, po Case Se opét vystavi a rozvijeji se nové Ci stavajici ndpady

(Svobodova, 2017).

Je jedno, jakd metoda bude zvolena pro vybér nejlepsiho podnikatelského zaméru, ale
jak jiz bylo fe¢eno na zacatku, myslenkou to teprve zacina. V této fazi je dilezité si
vybrat tu spravnou strategii, vSe dobfe naplanovat a propocitat. K tomuto ucelu slouzi

podnikatelsky plan.

2 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je dokument tvoteny tak, aby byl pochopen kazdym c¢tenafem, a mél
by byt tvofen jednodusSe a intuitivné, ale ne vzdy jsou tyto podminky splnény.
Zjednoduseni ale nesmi mit vliv na tkor kvality a vypovidajici schopnosti tohoto
dokumentu (Osterwalder, 2015). Podnikatelsky plan odrazi Kkonkrétni zaméry
podnikatele a také jeho strategické nastroje pro realizaci podnikatelského zdméru
(Cerveny, 2014). Popisuje veskeré vnéjsi i vnitini vlivy okoli, které by mohly ohrozit
zahajeni podnikani ¢i samotnou jeho existenci. I pies to, ze je podnikatelsky plan tvofen
K internim G¢eltiim, je ¢asto vyhledavan externimi subjekty, jako jsou banky, investofi ¢i

jiné finanéni instituce (Veber, 2012).

2.1 Vyznam podnikatelského planu

Je vibec potieba podnikatelsky plan sestavovat? Odpovéd’ na tuto otazku je jasna. Ano,
podnikatelsky plan je velmi dilezitou soucasti pied zahdjenim podnikéni, je to nastroj
pro rozhodovani a kontrolu. Pomoci podnikatelského planu je mozné si ovéfit
zivotaschopnost napadu. Dalsim dilezitym bodem je utfibeni myslenek a posloupnosti
jednotlivych krokl. Pfi sestavovani podnikatelského planu je mozné nalézt dalSich
pottebnych financnich prostfedkii ¢i ukonil pfed zahijenim podnikdni. Podnikatel
prostfednictvim podnikatelského planu zjisti, kolik je potfeba vstupniho kapitalu jak
hmotného, tak nehmotného. Nedilnou soucéasti podnikatelského planu je také
segmentace trhu a zpusob jeho osloveni a pifipadny marketingovy vyzkum
(Srpova, 2011).
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2.2 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Pti zpracovani podnikatelského plénu je dobré dodrzovat nékolik zakladnich zésad,
které nas nemaji omezit, ale naopak nds maji nasmérovat konkurenceschopnym
smérem. Je dulezité byt originalni, ale okoli ndm musi porozumét. Tyto zasady by mély

vést ke zvySeni ratingu Vv o€ich ostatnich mimo firemnich subjektt (Veber, 2012).

Prvni zasadou je srozumitelnost, tedy vhodné a jednoduché vyjadiovani. Snaha se
myslenky odd€lovat a neni tfeba feSit vSe najednou. V této Casti je vitané i grafické
rozd¢leni naptiklad do tabulky. Ale 1 sebelepsi grafika musi byt doloZena fakty (Veber,
2012).

Logicka navaznost myslenek a skutecnosti. Tedy kazdy podnikatelsky plan musi byt
logicky. Tvrzeni se musi doplilovat a v Zddném ptipad€ si nesmi odporovat. Je moznost

znazornéni na Casové ose, pripadné doplnéni harmonogramu s dilezitymi daty (Veber,

2012).

Uvazena stru¢nost, doba je uspéchand a lidé nemaji cas na mnohostrankové
dokumenty. Stru¢né vyjadfovani vSak nemiize byt na ukor logiky, srozumitelnosti,
kvality myslenek a fakt. Tato zasada je velmi diileZitd pro zvySeni jiz zminovaného

ratingu (Veber, 2012).

Pravdivost a realnost prezentovanych dat by méla byt samoziejmosti, ale ne vzdy je
tato zasada dodrzovana. Pfevazné pii prezentovani podnikatelského planu druhé osobg,

ktera je pro firmu ur¢itym ptinosem (Veber, 2012).

Posledni obecnou zasadou je respektovani rizik, coZ obnasi analyzu nejen soucasnych,
ale 1 budoucich rizikovych faktorti, které mohou ovlivnit vytvofeny podnikatelsky plan,
jeho myslenky a cile. Pro eliminaci téchto rizik slouZi rizikovy plan, jehoZ soucasti neni

jen identifikace a popis rizik, ale 1 varianty jeho feSeni (Veber, 2012).

2.3 Model Canvas

KaZzdy ma na podnikatelsky plan jiné poZadavky a chce slySet jiné informace. Napiiklad
investofi nemaji k dispozici tolik casu, a proto oceni kratky a vystizny plan jako
Canvas. Naopak banky vyzaduji mnoho informaci a dokumentti, které zahrnuje zakladni

podnikatelsky plan. Pro interni tcely je dobré nejprve sestavit model Canvas pro

12



ovéteni zivotaschopnosti podnikatelského planu, a poté teprve sestavit podnikatelsky

plan.

Model Canvas je dokonaly format pro uceleni podnikatelského zaméru, je v ném jasné
zdiraznéno, kde je tfeba zacit a v pribéhu tvorby autor nabyvd mnoha poznatka
(Maurya, 2016). Tento plan je velmi jednoduchy, relevantni, intuitivni, srozumitelny,
ale presto by se formulace tohoto modelu neméla piili§ zjednodusovat. Canvas zahrnuje
poznatky o spolecnosti, konkurenci i1 potencidlnim trhu. Business model je sestaven z
deviti prvka, které jsou usporadany logicky a ukazuji tak moznosti, jak se stat ispéSnou
spole¢nosti (Osterwalder, 2015).

Obr. & 2 - Model Canvas

Klicond oy | Klidowé ;i Huodnotove Vtalry se ~ Zidkaznické £
partnersted i\‘jé‘" cinnosti éf.b.“ marlbeidlky zadkazniky Q segnrenty t‘
"'('_"'-'f"' . §I.J-* Kanaly ' i .-“:!'—
zdroje [{;\}J.. Iy
Struktra Zdroj =
ekl i | 'ﬂ‘l'

Pfevzato: Osterwalder, 2015

Zakaznické segmenty

Prvnim prvkem v modelu Canvas jsou zdkaznické segmenty, které jsou jadrem kazdého
modelu. Je mozné do modelu uvést jeden nebo vice vybranych segmenti. Po uréeni
prioritniho segmentu se spolecnost musi zaméfit na konkrétni potteby urceného trhu.
Segmenty je tfeba délit, protoZe maji rtizné pozadavky na distribuci, propagaci,
specifikaci nabidky, finan¢ni naro¢nost, doplikové sluzby ¢i vztah s dodavatelem
(Osterwalder, 2015).
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Existuji rizné typy zékaznickych segmentl. Prvnim z nich je Masovy trh, ktery skoro
nerozliSuje mezi zakaznickymi segmenty, ale zaméfuje se na jednu velkou zakaznickou
skupinu s velmi podobnymi potiebami. Nikovy trh je zaméfen na specifické zakazniky,
jsou zde pouzivany specifické nabidky, distribu¢ni kanaly a vztahy se zdkazniky. Trh
segmentovany ma nckolik segmentli, jejichz potieby jsou mirn€ odlisné.
Diverzifikovany trh, neboli rozdéleni trhu na dva zdkaznické segmenty, které spolu
nijak nesouvisi a maji velmi odlisSné potieby. Vicestranné trhy obsahuji dva ¢i vice

vzajemné propojenych zakaznickych skupin (Osterwalder, 2015).
Hodnotové nabidky

Tento prvek popisuje vyrobky ¢i sluzby, které tvofi hodnotu pro cileny segment. Je to
hodnota, kterd zakaznika presvéd¢i, aby dal piednost spolecnosti pied konkurenci.
Nabidka je kombinace ¢i spojeni vyrobki a sluzeb, které kopiruji specifické pozadavky
zakaznika. Hodnotou je nabidka balicku vyhod, které jsou pro zékaznika piipraveny a

nabizeny (Osterwalder, 2015).

Tyto hodnoty mohou byt kvantitativni ¢i kvalitativni. Miizeme pouzit nastroje jako je
novost, vykon, pfizplisobeni se, design, cena, znacka (brand), snizovani ndkladd,

minimalizace rizik, dostupnost a pohodlnost ¢i vyuzitelnost (Osterwalder, 2015).
Kanaly

Komunikace se zdkazniky, distribuce vyrobku a sluzeb. Cili propojeni mezi zdkaznikem
a spolecnosti, nasledné vytvoreni distribucnich kanalii, nejcastejsi ditvod pti neuspéchu
startupovych spolecnosti. V soucasné dob& maji spolecnosti velkou Skélu kanala, ale je

tieba si vybrat ten spravny a pouzit ho ve spravny okamzik (Maurya, 2016).

U prvnich zvolenych kanali by se spoleCnost méla zamé&fit na bezplatnost kanald, na
pfichozi versus odchozi kanaly, pfimé nebo automatické kandly, pfimé ¢i nepiimé

kanaly a rentace pred doporuc¢enim (Maurya, 2016).

Kanaly umoznuji i takzvany pull systém, neboli systém, kdy si zdkaznici sami nachazeji
spolecnost, a na druhé strané¢ je push systém, ktery je zaméien na piimé osloveni

zakaznika. Tyto systémy reprezentuji ptichozi versus odchozi kanaly (Maurya, 2016).

Ptimy prodej je vyhodny pouze v okamziku, kdy dlouhodobd hodnota pro zdkaznika je

vysSi nez néklady spojené s prodejem. Ale neni dobré opominat, ze piimy prodej je

v

odjakziva nejefektivnéjsi, jelikoz se zakaznikem jednate face to face (Maurya, 2016).
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Virality a vytvateni doporucujicich programti od prvniho dne neni redlné, jelikoz kazda
spole¢nost nejprve potiebuje produkt, ktery bude zajimavy pro zakazniky, a budou sami

chtit $itit kladné recenze (Maurya, 2016).
Vztahy se zakaznikem

Existuji rizné typy vztahi, které jsou budovany podnikatelem, se zakaznikem. Pro
kazdy segment je podstatné zvolit typ vztahu, ktery cilené¢ skupin€ vyhovuje.
NejcCastéjsimi motivy pro navazani vztahu se zakaznikem jsou ziskani zékaznika,

udrzeni zakaznika nebo navySovani prodeje neboli upselling (Osterwalder, 2015).
Muzeme pouzit nékolik typti komunikace pro navazani vztahu:

— Osobni asistence, kterd je zaloZena na lidské interakci a tzké komunikaci mezi
zastupcem spole¢nosti a zdkaznikem béhem prodeje, ale i po jeho ukonceni.

— Individualizovand osobni asistence, neboli velmi uzky a divérny vztah mezi
klientem a zastupcem firmy, ktery je tvofen v pritbé¢hu dlouhého ¢asového obdobi.

— Samoobsluha reprezentuje vztah s klientem na nepiimé bazi a absolutni
samostatnost zakaznika pfti potizeni zbozi ¢i sluzby.

— Automatizované sluzby je velmi narony samoobsluzny systém, ktery dokdze
identifikovat zakazniky, vlastnosti a potifeby a tim zobrazit informace sestavené na
miru.

— Komunikace prostfednictvim komunity usnadiiuje spole¢nosti poznani vybran¢ho
segmentu a komunikaci se stavajicim ¢i potencialnim zakaznikem, ktefi jsou pravé
¢leny komunity, s kterou spolupracuji. Pro tento ucel vyuZivaji pfevazné online
komunikaci, ktera slouzi k rychlé vyméné znalosti a pomoci.

— Spolutvorba neboli vytvafeni hodnoty s asistenci zakaznika. Zakaznici piSou vefejné
recenze na spoleCnost, nebo se pfimo podileji na vyvoji novych ¢i stavajicich
projektii. Zakaznici také mohou vytvaiet pfimo obsah produktu, napt. spolenost

YouTube.com (Osterwalder, 2015).
Zdroje prijmu
Ptijmy jsou pro spolec¢nost zivotné dulezité, dalo by se o nich fici, Ze pfijmy jsou jako
firemni tepnou. Na pocatku musi spole¢nost stanovit ceny, které budou zékaznikem
akceptovany. Model se opird o dva typy zdrojl, a to jednorazové piijmy a opakujici se

piijmy (Osterwalder, 2015).
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Spolec¢nost generuje piijmy napiiklad z prodeje aktiv, neboli prodeje prav a produkta.
DalSim typem piijmu je poplatek za uziti, neboli vyuziti ur¢ité sluzby. Piedplatné,
piijem zaloZen na opakovaném pfiistupu ke zbozi Ci sluzb&. Prongjem (ptijcovné), zde
plyne pfijem z doCasného poskytnuti vyhradniho prava k vyuzivani daného aktiva.
Poskytnuti licence, neboli svoleni z vyuziti majetku nebo népadu ochranéného
autorskymi pravy, za poplatek. Brokerage fees vyuzivaji naptiklad poskytovatelé
kreditnich karet, kteti zprostiedkuji sluzbu mezi nékolika subjekty, zprostredkovatelé
tedy obdrzi ¢ast z kazdé provedené transakce. Poslednim typem piijmu je reklama,
jehoz prijem vyplyva z poplatkli za urcity vyrobek, sluzbu nebo znacku. Reklama byva
nejvetsim piijmem pro medialni odvétvi (Osterwalder, 2015).

Kli¢ové zdroje

Zdroje, at’ lidské, finan¢ni, materidlni ¢i jiné, potfebuje kazdd zacinajici spolecnost.
Tyto zdroje umoznuji vyrobu, vyvoj, prezentaci, prodej, distribuci, komunikaci a mnoho
dalsiho. Zdroje maji fyzickou formu, dusevni i finan¢ni. Zdroje je mozno pronajmout
pfipadné nakoupit. Je nezbytné, aby ke kli¢ovym zdrojim meéla spolecnost ptistup a

neohrozila nedostatkem své postaveni na trhu (Osterwalder, 2015).

Do fyzickych zdrojii zafazujeme aktiva jako jsou budovy, polnosti, material, zasoby,

dopravni prostiedky, systémové vybaveni a jiné (Osterwalder, 2015).

vvvvvv

potiebuje kazda spolecnost. Nekteré spolecnosti potiebuji vice lidskych zdroji a nekteré
mén¢, napiiklad pro spolecnost zabyvajici se praci s lidmi jsou lidské zdroje klicové

(Osterwalder, 2015).

Finan¢ni zdroje jsou déleny na vlastni a cizi. Mezi cizi zdroje se zahrnuji tvéry, pujcky,
nebo zavazky vii¢i jinému subjektu jako je tfeba zaméstnanec. Vlastni zdroje zahrnuji
penézni hotovost, zakladni kapitdl a dal$i. Finan¢ni zdroje jsou zapotiebi pro nakup
materialu, poplatky pfi zaloZeni organizace, nebo na pokryti zdkladniho vybaveni pro

rozjezd spole¢nosti (Osterwalder, 2015).

DuSevni zdroje jsou casto opomijené, ale patii do nich naptiklad znacka, firemni
znalosti jako je recept na vyrobu coca-coly, patenty, autorska prava a velmi podstatny
zdroj je databaze zakaznikl. DuSevni zdroje neni tak jednoduché ziskat, ale pokud se to

spole¢nosti vydafi, ziska zna¢nou vyhodu (Osterwalder, 2015).
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Kli¢ové ¢innosti
Aktivity, které vedou k uspéSnému fungovani celého business modelu. Klicové zdroje a
klicové Cinnosti jsou stézejni, pokud chce spolecnost vytvofit a prezentovat firmu,

nabizenou hodnotu produktu, proniknout na trh, udrzovat vztahy se zadkazniky a tim

generovat piijem (Osterwalder, 2015).

I klicové Cinnosti 1ze rozdélit do nasledujicich kategorii, a to je vyroba, feSeni problému
a platformy, neboli sit€. Vyroba spravuje veSkeré Cinnosti, které slouzi k vyrobé ¢i
feSenim problémi je zakladni jednotkou pro konkrétni zakazniky, kde jsou feSeny jejich
konkrétni problémy. A nakonec platforma neboli sit’, v tomto modelu jsou zakladnim
kamenem ¢innosti souvisejici praveé s platformou, neboli siti. Platforma je chapana jako

sit’, zprostiedkovaci platformy, software, nebo dokonce znacka (Osterwalder, 2015).
Klicové partnerstvi

Dalsi dilek modelu canvas je zaméfen na partnery a dodavatele, coz je klicové pro
fungovani firmy a vSechny piidané hodnoty pro zakaznika. Pro tento model jsou
definovany Ctyii druhy partnerstvi, a tj. strategicka spojenectvi mezi subjekty a mezi ne-
konkurenty, strategické partnerstvi mezi konkurenty, spolecné podnikdni zacilené na
nové projekty a vztahy mezi dodavatelem a kupujicim pro stabilizaci a kvalitu dodavky

zbozi ¢i sluzeb (Osterwalder, 2015).

Pro partnerstvi mame nékolik typh motivace. Napftiklad optimalizace a Gspora z rozsahu
slouZzi pro rozloZeni zdrojli a ¢innosti, které snizi ndklady. Dal$im motivacnim signalem
je snizeni rizika a nejistoty, kterd snizi rizika v konkuren¢nim prostfedi. Poslednim
motivaénim prvkem je ziskdni urcenych zdroji a cinnosti, jelikoZ podnik nemiize
vlastnit veSkeré zdroje, ziskdva se od jinych firem naptiklad pomoci licenci

(Osterwalder, 2015).
Struktura nakladu

Soupis nakladi, které jsou spojeny s uvedenim produktu ¢i sluzby na cilovy trh. Nelze
stanovit veSkeré nédklady, které se uskutecni v budoucnu, jelikoz trh se stdle méni,

idedlné by se tedy autor m¢l zaméfit na naklady na prizkum trhu, déle naklady spojené
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s uvedenim MVP? na cilovy trh, a posledni skupinu tvoii mési¢ni naklady jak fixni a

variabilni, tak uspory z rozsahu a sortimentu (Maurya, 2016).

Fixni naklady neboli ndklady, které nezavisi na objemu vyrdbénych vyrobkl ci
poskytovanych sluzeb. Naopak variabilni nédklady jsou pfimo imérné poctu vyrobenych
vyrobkd &i poskytnutych sluzeb. Uspory z rozsahu nam zajisti snizeni nakladt diky
zvySeni produkce a tedy rozlozeni fixnich ndkladt, nebo pifi ndkupu materidlu ndm
zajisti mnozstevni slevy. Uspora ze sortimentu nam pfina$i nizsi naklady diky vy$§imu

rozsahu provozu (Osterwalder, 2015).

Pro kazdy projekt je cilem minimalizovat naklady, ale ne v kazdém projektu to Ize. U
nekterych projektd je totiz motivace nakladid a u jinych hodnotou. U modelu
motivovaného ndklady se snazime snizit ndklady, kde je to jen mozné a tudiz k tvorbé
nizkych cen. A naopak projekt motivovan hodnotou se zamétuje na tvorbu co nejvyssi
hodnoty. Znakem hodnotového modelu mohou byt naptiklad prémiové nabidky, nebo

vysoka mira personalizovanych sluzeb (Osterwalder, 2015).

2.4 Podnikatelsky zamér

Po sestaveni podnikatelského planu Canvas a ovéfeni zivotaschopnosti napadu, autor

sestavi klasicky podnikatelsky, ktery se sklad4 z 12 boda dopliujicich model Canvas.
Podnikatelsky plan ma téchto 12 bodi:

- titulni strana,

- obsah,

- shrnuti dokumentu,

- popis podnikatelské ptilezitosti,

- mise, vize a cile,

- trzni zacilent,

- analyza konkurence,

- marketingova a obchodni strategie,
- realiza¢ni projektovy plan,

- finanéni plén,

2 Technika nebo novy produkt, &i sluzba, ktera byla vyvinuta, pro uspokojené zakazniky.
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- predpoklady pro uspéch podnikatelského planu,
- pfilohy.

Na titulni strané podnikatelského planu nesmi chybét nézev zakladané spolecnosti,
poptipad¢ jeji logo. Na titulni list dale uvadime nazev podnikatelského planu, datum
zalozeni podnikéni, jméno autora, jména zakladatelll a jejich kontaktni udaje. Pro
ochranu informaci uvedenych v podnikatelském planu by na titulni strané¢ méla byt
zminka, ze: ,,Informace obsazené v tomto dokumentu jsou duvérné a jsou predmétem
obchodniho tajemstvi a nesmi byt kopirovany, reprodukovany anebo papirové Cci

elektronicky zaznamendavany bez souhlasu autora.* (Srpova, 2011).

Obsah slouzi pro lepsi orientaci v rozsahlém dokumentu, ktery nasleduje. Nemél by
ptekracovat vice jak dvé strany formatu A4. Néplni této Casti jsou nadpisy prvni, druhé

a tfeti urovné (Srpova, 2011).

Shrnuti ma ¢tenafe motivovat, aby pokrac¢oval v ¢etbé dokumentu a chtél se dozvédét
vice o prezentovaném podnikatelském planu. Shrnuti neni to samé jako uvod, je to
velmi struény popis obsahu ¢teného dokumentu. Jednoduchou osnovu pro spravné

sestaveni muze byt téchto pét bodu:

— Produkty ¢i sluzby, které spolecnost nabizi.

— Ptidana hodnota nabizeného produktu ¢i sluzby.
— Zékladni informace o cileném trhu.

— Klicové osoby pro podnikatelsky plan.

vvvvvv

financi, trokova sazba a dalsi.

I pfes to, ze shrnuti je situovano na zacatek podnikatelského planu, je tvofen az k jeho
konci. Diivodem je diilezitost této Casti, je zde tfeba uvést veskeré potfebné informace,

ale jak jiz bylo feceno, hlavné ¢tenare zaujmout.

2.4.1 Popis podnikatelské prilezitosti

Tato ¢ast podnikatelského planu konkretizuje nabizeny produkt, sluzbu ¢i jejich
kombinaci. Také je zde rozvedena podnikatelska ptilezitost, kterou miize byt mezera na
trhu, objeveni nové technologie ¢i jiny pfistup k nabizenému produktu ¢i sluzb¢. Autor

se snazi Ctenaie zaujmout a presvédcit, Ze jejich produkt a sluzba je ta nejlepsi, a pravé
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jejich spole¢nost je idealni pro realizaci tohoto planu (Svobodova, 2017),

(Srpova, 2011).

Popis podnikatelské prilezitosti je délen na tfi pomysiné Casti. V prvni ¢asti autor
popisuje nabizeny produkt ¢i sluzbu. Je zde specifikace vzhledu vyrobku ¢i vlastnosti
produktu, technické paramenty a jeho podstata. Dulezita je zminka i o doplikovych
sluzbach, které spoleCnost nabizi a zda tyto doplikové sluzby bude zajistovat
spole¢nost sama, nebo prostiednictvim obchodniho partnera. Popis produktu by mél byt
podrobny, ale ne pfili§ technicky ¢i odborny, jelikoz ¢tenai Casto nemusi byt dostatecné
technicky vzdélany. Podrobné technické informace se nachdzeji v piiloze

(Srpova, 2011).

Druhou ¢asti v popisu podnikatelské piilezitosti je rozbor konkurenceschopnosti. Zde
autor uvadi konkurenéni vyhody nabizené¢ho produktu ¢i sluzby oproti jeho piipadné
konkurenci. Pfi zah4jeni podnikani je na spolecnosti vyvijen velky konkurencni natlak a
proto je velmi dilezité, aby spole¢nost disponovala silnymi vyhodami a tim se stala

konkurenceschopna (Srpova, 2011).

Produkt bude Gspésny, pokud bude akceptovan zakaznikem a pfinese mu pozadovany
uzitek. Proto je dulezité, aby autor jasné zdiiraznil, pro¢ nakoupit zrovna vyrobek ci
sluzbu téhle spolecnosti, a také vyzdvihnout jeho hlavni uZitek pro zakaznika

(Srpova, 2011).

I sebelepsi napad se povétSinou setka s konkurenci, mozna neni na trhu stejny vyrobek,
ale malokdy se stane, Ze by neexistoval vyrobek ¢i sluzba, ktery by nefesil stejny
problém zékaznika. Mozna ho tesi jinak, ale nakonec ho vyfesi a proto je dulezité védét

piesné, v ¢em produkt nejvice vynika (Srpova, 2011).

2.4.2 Mise, vize, cile

Tato kapitola je dulezita, aby si tvurci ujasnili jejich priority a stézejni cile jejich
podnikatelského zaméru, jelikoZ investofi tvrdi, Ze ispéch a netispéch spole¢nosti stoji a
pada na jejich vedeni. Produkt, sluzba a trh maji téz velky vyznam, ale o samotné
realizaci podnikatelského zaméru rozhoduji majitelé a celé¢ vedeni spolecnosti. Investor
musi byt pfesvédcen o spravnosti jejich zdméru. Proto si firma stanovuje tii zékladni
ukoly, kterymi jsou mise, vize a cil, které by se mély fidit heslem SMART
(Srpova, 2011).
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Heslo SMART v sobé skryva pét anglickych vyrazi:

S Specific = Specificky, neboli jasné¢ pojmenované to, ¢eho chce spole¢nost
dosadhnout. Aby byl cil dobie specifikovan, je dulezité zacit zeSiroka a nasledné
ubirat veSkeré popisné vyrazy, az autor vytvoii struéné vystizeni toho
nejpodstatnéjsiho.

M Measurable = Méritelny, tedy urcit si jasné hodnotové mezniky, at’ uz budou
mezniky ureny casem, finan¢ni hodnotou ¢i jinou méfitelnou spojkou. Pro
podnikatele je motiva¢ni, kdyz ma pribézné povédomi 0 procentnim splnéni svych
nastavenych cilt.

A Achievable = Stanovené cile musi byt akceptovatelné celou spole¢nosti. Pokud
budou stanovené cile priliS nerealné, mohou se stat pro spoleCnost v Case
demotivujici. Naopak cile, které jsou realistické a hlavné akceptovatelné se mohou
stat motivacnim prvkem pro zaméstnance 1 vedeni.

R realistic = realnost a akceptovatelnost se mohou mnoha lidem plést, ale neni to
totéz. Redlnost souvisi s realnymi podminkami, které spolecnosti okoli nabizi. Na
redlnost musi byt pohlizeno subjektivné. Aby projekt byl redlny, musi se brat potaz
na velikost trhu, dostupnost materialu ¢i pracovni sily.

T Timed = Nastaveni terminu, kdy chce spole¢nost svych cili dosahnout. Termin
nelze jen stanovit, je tfeba jej dodrzovat a prubézné kontrolovat. Je dobré stanovit
osobu, ktera tyto terminy bude kontrolovat a pobizet spolecniky, aby byl termin

dodrzen (Kanakova, 2008).

Mise, neboli poslani, vyjadiuje pfani spolecnosti, jak by méla byt chapana vefejnosti.

Spravné zformovana mise firmy jasné definuje, co spolecnost déla a co bude délat do

budoucna. Mise ukazuje tedy vefejnosti soucasny a budouci predmét podnikani

konkrétni spolecnosti (Srpova, 2010).

Vize vyjadiuje chténou budoucnost spolecnosti. Je vyjadiena jasnym casovym

meznikem, naptiklad do tfi let. Pokud je vize barvit¢ a podrobné popsana, 1épe se

pfedstavuje a o to vice se snazi spolecnici této vize dosdhnout. Vize by méla obsahovat

nékolik zakladnich parametr, a to: nabizenou sluzbu ¢i produkt, trh, na kterém bude

pusobit, prodejni kanaly a Casovy horizont (JaniSova, 2013).
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Idealni je od vize odvodit cile spole¢nosti, které by méli byt v horizontu péti let se
specifikaci na jeden az dva roky. Formulace cili byva kratka, vystizna a reklamniho

razu (Srpova, 2011).

2.4.3 Segmentace a analyza cilového trhu

Podminkou realizace podnikatelského planu je existence trhu, ktery bude mit
0 nabizenou sluzbu nebo produkt zdjem. Je tfeba, aby potencialni trh mél dostatecnou
velikost a potencial pro uziveni podnikatelského zaméru. V podnikatelském planu by
autor mél popsat dva zédkladni trhy, a to trh celkovy a z n¢j poté odvodit trh cilovy

(Srpova, 2011).

Celkovy trh zahrnuje vSechny spotiebitele, ktefi by méli z daného vyrobku nebo sluzby
uzitek. V ramci podnikatelského planu se autor nezamétuje na celkovy trh, ale pouze na
skupiny zakaznikd, které maji z vyrobku pozadovany uzitek, dale spotiebitele, kteti
maji k vyrobku ¢i sluzb€ snadny pfistup a v posledni fad¢ zakazniky, kteti jsou za dany

vyrobek ochotni zaplatit (Srpova, 2011).

Po vymezeni cilového trhu je potieba popsat jeho charakteristické znaky. Dobie
popsané charakterové znaky cilového trhu jsou dobré pro lepsi pfizplsobeni sluzby ¢i

vyrobku spotiebiteltim a tim dosahnout uspéchu (Srpova, 2011).

Neni mozZné, aby spolecnost pfizpusobila kazdy vyrobek, sluzbu ¢i reklamu
konkrétnimu zakaznikovi. Proto je dobré si zakazniky rozdélit do mensich skupin dle
zvolenych kritérii a tedy zékazniky rozdélit do jednotlivych segmenti. Z vymezenych
trznich segmentl je vybran jeden nebo né€kolik segmentl, které firma bude schopna
uspokojit, a zaroveil pro spole¢nost budou nejlukrativnéjsi. Vybrané segmenty tvofi
konecny cilovy trh. Pro ovéfeni spravnosti cilového segmentu slouzi Sest kritérii, a to:
velikost segmentu, riist segmentu, vymezeni proti konkurenci, dosazZitelnost zakazniki,

shoda nabidky s poptavkou, sila konkuren¢nich spoleénosti (Srpova, 2011).

Pti realizaci podnikatelského planu je dobré mit alespon ¢astecnou jistotu, Ze nabizeny
produkt ¢i sluzba bude mit na trhu uspéch a cilova skupina bude mit dostatecné finan¢ni
prostiedky na jeho nakup. K tomuto ucelu slouzi prizkum trhu, ktery je ¢asto ndkladna
pocate¢ni investice a pro mnoho odvétvi velmi naro¢ny. Zdrojem pro analyzu trhu mtize
byt internet, informaéni materialy, statistiky, informace o regionech, materidly

ministerstev, informace svazl a sdruzeni, zpravy Hospodarské komory CR, odborné
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publikace, ¢asopisy, veletrhy, vlastni dotazniky a mnoho dal$ich. Pro mensi firmy neni
vyhodné platit drahé vyzkumy, které S pomoci publikaci zvladne sama, a tim uSetii

mnoho ¢asu a pen¢z (Srpova, 2011).

Pokud se podnikatel rozhodne pro osobni prizkum trhu, je tfeba si sestavit osnovu
postupu. Nejprve je tieba seznam otazek, na které je nutné znat odpovéd’. Dale sehnat
potiebné informace k zodpovézeni polozenych otdazek. Po téchto dvou krocich
podnikatel sestavi dotaznik pro potencidlni klienty, dodavatele ¢i odborniky. Poslednim
krokem je vyhodnoceni tohoto Setfeni. Je tieba, aby se autor nezastavil pouze nad cisly,

ale také faktory pro budovani potencialniho trhu (Srpova, 2011).

Pro tento osobni vyzkumu je pfevazné vyuzita kvantitativni analyza, kterd odpovidéa na
otazky kolik a ne pro¢ jako kvalitativni analyza. Kvantitativni analyza ma urcity nazor,
chovani, postoj. Kvantitativni data jsou zpracovana pomoci statistickych metod, pomoci
statistickych ukazatelll jako je modus medidn a jiné dalsi veli¢iny. Vystupem této

metody jsou pievazné tabulky a grafy (Tahal, 2017).

2.4.4 Analyza konkurence

Podnikatel¢ se ¢asto mylné¢ domnivaji, ze kdyz je jejich produkt novy, tak nema zadny
konkurenéni vyrobek, nebo sluzbu. Casto jim ale nedochazi, Ze problém, ktery jejich
vyrobek nebo sluzba fesi, miZe mit vice zpisobl, jak se daji zdkaznikovy potieby
uspokojit. Nékdy neni konkurence jasna na prvni pohled, proto by kazdy podnikatel
pied vstupem na trh mél udélat analyzu konkurence (Wupperfeld, 2003).

Pro zacatek je nutné identifikovat firmy, které by mohly ptedstavovat konkurenci. Patfi
sem firmy, které pusobi na cilovém trhu jako podnikatel a nabizeji produkt stejny, nebo
vyrobek ¢i sluzbu podobného charakteru, kterd uspokojuje stejné potieby klienta. Daéle
je tfeba zmapovat potencidlni konkurenci, coZ zahrnuje firmy, které pro spolecnost

zatim konkurenci netvofi, ale casem by se konkurentem stat mohly (Srpova, 2011).

Po zmapovani stavajici 1 potencidlni konkurence je tfeba, aby se spole¢nost zaméfila
hlavné na ty konkurenty, ktefi zastavaji na trhu hlavni postaveni. Pro nejvétsi
konkurenci si podnikatel stanovi jejich pfednosti a nedostatky. Vysledky vyhodnoti dle
nckolika riznych kritérii, naptiklad dle podilu na trhu, obratu, ceny, sidla a dale. V této

fazi nezalezi na nazoru podnikatele, ale na nadzoru zakaznikd. Proto se autor pro tuto
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analyzu snazi pohlizet na konkurenci jako potencialni zakaznik a ne jako konkurenéni

spole¢nost (Srpova, 2011).

2.4.5 Marketingova a obchodni strategie

Marketingova strategie mé za ukol oslovit cilovy trh a tim ziskat dostate¢ny pocet
klientd, ktefi vytvori dostate¢ny vysledek hospodafeni a tedy navratnost pocatecni

finan¢ni investice (Svobodova, 2017).

Pro kvalitni marketingovou a obchodni strategii je podstatné zvolit spravny
marketingovy mix, ktery je tvofen ¢tyfmi zakladnimi pilifi, a to cenou, produktem,

propagaci a komunikaci (Svobodova, 2017).

Pti tvorb¢é marketingové strategie je podstatné zapomenout na to, co chcete podnikatel,
ale zacit myslet na to co chce cilovy zékaznik, jelikoz marketingova strategie ma velky

vliv na uspéch firmy (Gerber, 2011)
Cena

Cena je dulezitym faktorem pii rozhodovani zdkaznika, zda produkt zakoupi ¢i nikoli.
Cena ovliviiuje i konkuren¢ni pozici a zaroven tvofi finan¢ni pfijem spole¢nosti. Pti
tvorbé ceny je nutno piihlizet kK firemnim cilim a cilové politice, nakladim na vyrobu,
zakaznické poptavce, konkurenci, fazi zivotniho cyklu v podniku a legislativé
(Srpova, 2011).

Produkt

Produkt je jakykoli vyrobek nebo sluzba, ktery zdkaznik zakoupi za sjednanou cenu a je
uren k pouzivani ¢i spotiebé. Je to jadro marketingového mixu. Do produktu lze
zahrnout fyzické predmeéty, sluzby, osoby, mista, organizace, myslenky i jejich

kombinace (Kotler, 2007).

Produkt se sklad4a z né€kolika Urovni. Zakladni produkt neboli jadro produktu, které
urcuje pifinos produktu pro spotiebitele. Druhd uroven produktu stanovuje jeho kvalitu,
design, znacku, baleni, funkci. RozSifeny produkt neboli posledni urovenn produktu
obsahuje dopliikové sluzby jako je zaruka, dodani, moznost Gvéru, doprodejovy servis

nebo samotna instalace (Kotler, 2007).

24



Produktu je tieba vénovat velkou pozornost pred zahdjenim podnikéni. Je nezbytné, aby
spole¢nost méla jasné stanoveno, jaky produkt zavede, vesSkeré produktové atributy,

produktovy mix a naznacit produktovy cyklus zavadéného produktu (Srpova, 2011).
Komunikace

Kdyz se fekne marketingova komunikace, vétSina lidi si pod timto pojmem ptedstavi
pouze reklamu, ale reklama je jen jednim nastrojem komunika¢niho mixu. Pro
marketingovou komunikaci je vyuzivano pét slozek. Jedna se o reklamu, podporu
prodeje, public relation (vztahy s vefejnosti), osobni prodej, pfijmy a marketing

(Jakubikové, 2013).

Reklama je hlavni soucast marketingového mixu a ke spotiebiteli se dostane pomoci
placenych médii jako napfiiklad televize, noviny, radio nebo internetova inzerce.
Prostfednictvim téchto médii sd€luje spolecnost informace o produktu a snazi se tim
upoutat pozornost a pobidnout ke koupi. Reklama oslovuje velké mnozstvi
potencidlnich  zdkaznik, ale je pouze jednosmérmny a néakladny zplsob

(Jakubikova, 2013).

Podpora prodeje je zaméfena hlavné na zakaznika. Jednd se o soubor motivacnich
nastroju hlavné kratkodobého charakteru. Podpora prodeje vybizi zakaznika k rychlému
a impulzivnimu rozhodnuti a tedy okamzité reakci na nabidku. NejCastéjSim zplisobem
podpory prodeje jsou kupony, vzorky zdarma, darky, prémie, vyhodna baleni, soutéze,
ochutnavky, vystavy, rabaty nebo refundace (Jakubikova, 2013).

Osobni prodej, osobni kontakt s klientem je nejefektivnéjsi formou komunikace. Do
osobni komunikace je fazeno samotné osobni setkani, ale i vyhledavani potencialniho
zékaznika, shromazd’ovani informaci, distribuce zbozi k zakaznikovi. Pro tento typ
komunikace je dulezit¢ byt ve spravny cas na spravném mist€¢ a se spravnym
produktem. Vyhodou osobniho prodeje je moznost okamzité reakce na zakaznikovo
chovani. Prodejce md moZnost vytvofit si s klientem dlouhodoby a pevny vztah a tim i

dalsi spolupraci (Jakubikova, 2013).

Public relations (PR), neboli vztahy s vefejnosti. Pomoci PR se snaZi spolecnost
budovat vztah s vefejnosti a docilit celkovému porozuméni. Pomoci tohoto nastroje
spolecnost fidi a udrzuje komunikaci s podniky, institucemi, vetfejnosti, statem a dalSimi

organizacemi. PR je jeden z nejméné nakladnych nastroju propagace, na rozdil od
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reklamy a osobniho prodeje jsou naklady na PR minimdlni. Do PR se zahrnuji
charitativni a sponzorské dary, pravidelné sdileni informaci vetejnosti, komunikace s

médii a vydavani podnikovych vetejnych zprav (Srpova, 2011).

Piimy marketing je zaméfen na aktivity, které jsou vztaZzeny k nabidce vyrobkl a
spokojenosti zakaznikd. Klienti jsou dotazovani pomoci komunika¢nich nastrojt, jako

je telefon, email, osobni navstéva ¢i online dotaznik (Jakubikova, 2013).
Distribuce

Okamzikem vytvofeni vyrobku prace nekonci, nezbytnou soucasti je i volba vhodného
navrhu prodeje a distribuce. Jiz znate nabizeny produkt a mate predstavu o cené, za
kterou chce produkt nabizet. Je tfeba si urcit i aspekty distribuce. Distribuce je vlastné
cesta, jakou se produkt dostane k zakaznikovi. Je tfeba si tedy zvolit mezi cestou

pfimou, nebo neptimou (Srpova, 2011).

Pokud si spolecnost vybere piimou distribuci, dodani produktu bude zajistovat sama.
Piimy prodej je preferovan ve chvili, kdy se jedna o drahé produkty, o nakup velkého
mnozstvi produktd, nebo u produktd s individualnimi pozadavky zdkaznika, jako je
napiiklad vyroba webovych stranek, auto na miru a mnoho dalsich. Pokud je zvolena
cesta prostiednictvim tieti osoby, méla by spolecnost zvolit ten nejvhodné;si meziclanek

(Srpova, 2011).

2.4.6 Realizacni projektovy plan

Pfi planovani jakéhokoli projektu je nezbytny casovy harmonogram a posloupnost
aktivit. Proto i pfi sestavovani a realizaci podnikatelského planu tyto nalezitosti nesméji
chybét. Podstata tohoto bodu spocivd v logické navaznosti Cinnosti a vcasnosti
vykonani bodu. Pii sestavovani realiza¢niho planu muze autor vyuzit useckovy
diagram, ktery ukazuje Cas a aktivity na usecce v diagramu. Nebo Ize pouzit jakykoli
program pro planovani projektu jako je napiiklad MS Project. Tento program ma i
mnoho dalsich funkei, které autor mize vyuzit pro dobré zahajeni a fungovani

podnikatelského planu (Srpova, 2011).
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2.4.7 Finan¢ni plan

Finan¢ni plédn promita cile spolecnosti do penéznich tokd, je to most od piedstav a snu
podnikatele k realnym faktim a realnosti podnikatelského zaméru. Jinymi slovy je to

ovéteni realnosti podnikatelského planu realnymi daty (Korab, 2007).

K sestaveni finan¢niho planu je tieba znalosti z oboru podnikové finance, jelikoz tato
¢ast vyzaduje schopnost modelovat mozné varianty budouciho cile. Pokud autor
nedisponuje touto dovednosti, neni na $kodu vyuzit znalosti externiho poradce, ale autor
by mél pifi sestaveni pldnu byt pfitomen. Financéni pldn se sestavuje napiiklad

Vv programu, ktery se da jednoduse modelovat, jako je napiiklad Excel (Korab, 2007).

Ve finan¢nim planu podniku se promita struktura majetku a jeho zpusob financovani.
Tyto informace jsou obsazeny v ucetnim vykazu s ndzvem rozvaha. Neni mozné, aby
spolecnosti vlastnila vice majetku, nez finan¢nich zdrojii a tedy aktivni ¢ést tabulky
rozvrhy, se rovna pasivni ¢asti tabulky. Aktiva jsou odrazem investi¢nich rozhodnuti

spole¢nosti (Korab, 2007).

Obr. €. 3 — Ukazka struktury rozvaha

KONECNA ROZVAHA v tis. K¢ k .....20XX
Aktiva Pasiva
Dlouhodobé aktiva Vlastni kapital
ObéZna aktiva Cizi kapital
CELKEM AKTIVA CELKEM PASIVA

Zpracoval: Anna Bimova 2019
V prvnim roce po zah4jeni ¢innosti by podnikatel mél vytvofit jeste pribéZznou rozvahu,
ktera ukaze vyvoj majetku finan¢nich prosttedkti a zdroju (Srpova, 2011). Pro dalsi
kontrolu podnikatelského planu lze pouZzit vykazy, které si vytvoii podnikatel pro
vlastni ucely a tyto vykazy spole¢nost vyuziva pouze k internim potiebam a potiebné
evidenci. Tyto dokumenty si muze spolecnost pfizpisobit dle svych potieb a
pozadavkl, protoze nejsou upraveny zadnym zakonem, vyhlaskou ¢i nafizenim.
Samostatné vytvofené dokumenty jsou pro podnikatele intuitivni a mohou mit mnoho

podob. Pievazné se jedna o tabulky, které jsou velmi podobné rozvaze, ale o rozvahu se
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nejednd. V téchto tabulkdch se ¢asto zaznamenava i pohyb piijmd, vydaji, nakladu,

vynosu a majetku (Vlach, 2017).

Planovani vynosu a nakladi zobrazuje finan¢ni vykaz Planovany vykaz zisku a ztrat.
Je zde zobrazen vysledek podnikani za piesné stanovené obdobi, jako je mésic, ¢tvrtleti,
pololeti ¢i rok. Pokud autor méa s podnikdnim v oboru jiz néjakou praxi, je mozné pro

plan vynost a nakladl pouzit jiz existujici data z predchozich skutecnosti. Tento vykaz

se da pojmout zobrazenim tabulkou (Srpova, 2011).

Obr. ¢&. 4. - Planovany vykaz zisku a ztrat

PLANOVANY VYKAZ ZISKU A ZTRAT v tis. K& k 31.12.20XX

+ Vynosy:

- Naklady:

ZISK PRED ZDANENIM

Dan z pFijma

CISTY ZISK

Zpracoval: Anna Bimova 2019

Plan prijmi a vydaji je moZzné nazvat piehled penéznich tokli nebo cashflow. Data
pro tento vykaz by mély vychdzet z redlného ucetnictvi. Je jasné, Ze spolecnost pro
zaCatek podnikani neni schopna sehnat realnd ucetni data, a proto se snazi autor
vyuzivat kvalifikovany odhad. Pro odhad pouZzije ptedeslé zkuSenosti, propoCty a

nasbirana data (Knapkova, 2010).

Struktura vykazu o penéZnich tocich neni pevné dana, ale je dilezitd prehlednost a
jasnost. Vétsinou je ¢lenéna na tii ¢asti. Pfijmy a vydaje z provozni ¢innosti, které tvoii
jadro cashflow a pro firmu jsou velmi dulezité. Dalsi poloZzka je tvofena z investi¢ni
¢innosti, ktera predstavuje investice do dlouhodobého majetku, poskytovani tvéru a
pajcek. Posledni ¢asti je financni ¢innost, neboli finan¢ni toky pievazné od vlastnikid ¢i
vetitelt podniku. Vede ke zméné vlastniho kapitalu a dlouhodobych zéavazka

(Knapkova, 2010).
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2.4.8 Predpoklady pro uspéch podnikatelského planu

Posledni kapitola podnikatelského planu je vénovana analyze podnikatelského prostredi

a ptripadné identifikaci rizik a opatfenim proti t€émto rizikim (Srpova, 2011).
Analyza SWOT

Pro analyzu podnikatelského prostiedi vétSina spolecnosti pouziva analyzu SWOT,
neboli analyzu piilezitosti a hrozeb z externiho prostfedi a analyzu silnych a slabych
stranek interniho prostfedi spolecnosti. Podnikatel musi mit dobfe zmapované
mikroprostiedi a makroprosttedi spolecnosti, jelikoz neustale ovliviiuje zisk a fungovani

spole¢nosti (Kotler, 2013).

Silné a slabé stranky spolecnosti odraZeji interni faktory, které spole¢nost muze
ovlivnit, naptiklad doplikové sluzby, kvalitu marketingu, schopnost vedeni, personalni
zajisténi a mnoho dalSich. Naopak hrozby a pfilezitosti spole¢nost neni schopna
ovlivnit, jelikoz ptichazeji z externiho prostiedi a musi byt akceptovany. Piikladem
muze byt politickd situace, situace na trhu prace, slaba konkurence, nové zdkony a

vyhlasky, nebo tfeba zména danové politiky (Korab, 2007).

Vlastni forma SWOT analyzy neni pevné urcena, ale nejCastéji se zobrazuje ve formatu,
ktery znazornuje obrazek ¢. 4. Tento format tabulky je pfehledny a podnikatel se v ném

snadno orientuje.

Obr. ¢&. 5. - SWOT analyza

Pomocné vlivy | Skodlivé vlivy

I\«Iikl'opl'osti"edi Silné stranky Slabé stranky

MakKkroprostiedi | Prileztosti Hrozby

Zpracoval: Anna Bimova 2019
Analyza rizik

Jakékoli podnikani s sebou nese nejen zisk, ale 1 rizika a ne v malé mife. Rizika pro
podnikatele jsou vSude a nelze je nikdy uUpln¢€ odstranit. Velké riziko se ¢asto rovna

velkému vykyvu v pfijmech a vydajich. Tyto vykyvy mohou nastat pfichodem nové
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konkurence, zavedeni nového a zajimavé§jSiho produktu na trh, nebo tieba zménou

legislativniho zakona (Vlach, 2017).

Pro spolecnosti je skoro nemozné identifikovat veskera rizika, kterda mohou podnik
ovlivnit, ale je moznost se proti rizikim ochranit pomoci spolehlivosti a preciznosti
prace. Tim se spolecnosti vyhne konfliktim a sporim se zdkazniky i obchodnimi

partnery (Vlach, 2017).

Pfi mapovani rizik jsou ob¢as objeveny 1 ndvrh na prevenci proti riziku, které¢ vedou
k jeho eliminaci ¢i uplnému odstranéni. Rizika lze délit na ovlivnitelna, neovlivnitelna,
vnéjsi a vnitini. Pro tuto analyzu je nékolik metod, pro tuto publikaci postaci metoda

externiho hodnoceni (Srpova, 2011).

Expertni hodnoceni, neboli expertni odhad vyznamnosti rizik vzhledem k firemnim
cilim. Posuzuje se dle dvou hledisek, dle pravdépodobnosti a negativniho vlivu na
podnikatelsky zamér. S ristem pravdépodobnosti a negativniho vlivu je riziko

4

rizik ma mira ptredvidatelnosti a znalosti experta (Srpova, 2011).

Jsou tf1 zékladni opatieni proti rizikim a to diverzifikace rizik, déleni rizik a transfer
rizik. Diverzifikace neboli rozsifovani vyrobniho programu. Je velmi malo
pravdépodobné, Ze klesne poptavka po celém portfoliu spolecnosti a tedy pokud klesne
poptavka po jednom produktu, stile je poptavka po ostatnich produktech z firemniho
portfolia. V nékterych pfipadech pokles poptavky po jednom vyrobku &i sluzbé zvysi
poptavku po jiném produktu z portfolia spolecnosti (Srpova, 2011).

Déleni rizik, neboli rozlozeni rizika mezi dva ¢i vice subjektd, nejcastéji mezi
spole¢niky. Tyto subjekty se podileji na realizaci podnikatelského projektu (Srpova,
2011).

Transformace rizik spociva v pievedeni celého nebo alespon ¢asti rizika na jiny subjekt.
Ptesun rizika je proveden naptiklad pomoci uzavieni dlouhodobych smluv s dodavateli,
uzaviranim kontrakti na prodej za urcitych podminek ¢i pronajem urc€itého zatfizeni. Za
specidlni druh pfesunu rizik povazujeme pojisténi. Negativni dopad rizika se ptevadi na
pojistovnu, kterd finan¢né kryje Skody ¢i ztraty dle podminek uzaviené smlouvy. Firmy
mohou pojistit majetek, pojisténi odpoveédnosti, pojisSténi podnikani, mohou pojistit sviij

majetek a jiné (Srpova, 2011).
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2.4.9 Prilohy

Tato polozka podnikatelského planu je nepovinnéd a zavisi na autorech dokumentu. V
nékterych ptipadech se ptiklada k podnikatelskému planu pouze seznam ptiloh, které
jsou vydany na pozadani. V piiloze by nemély chybét Zivotopisy klicovych osob, vypis
z obchodniho rejstiiku, analyza trhu, ¢lanky a zpravy, které souviseji s trhem, veskeré
finan¢ni podklady (rozvaha, vykaz zisku a ztrat), obrazky vyrobkd a prospekti,
technické vykresy ¢i dulezité smlouvy. Neni vzdy nutné prikladat vSechny vyse
vyjmenované dokumenty, ale v nékterych piipadech je jich nutno pfilozit i vice

(Srpova, 2011).

3 Podnikatelsky zamér spolecnosti Softmedia.cz

Tato kapitola by méla ¢tenafi poskytnout komplexni pohled na spole¢nost Sotmedia.cz

a jejich podnikatelsky zdmér.

Prvni ¢ast 3 kapitoly bude autorka vénovat historii zakladateli spolecnosti

Softmedia.cz, cesté k podnikani a podnikatelskému zaméru.

Po pfedstaveni spolecnosti autorka zpracuje model canvas, ktery by mél odhalit
zivotaschopnost podnikatelského zdméru spolec¢nosti. Po zhodnoceni Zivotaschopnosti
podnikatelského zaméru autorka vypracuje podnikatelsky plan vcetné analyzy

konkurence, analyzy trhu a finanéniho planu spole¢nosti.

3.1 Historie spolecnosti

Historie firmy saha pfiblizn¢ do roku 2016, kdy byl Jan Vlasak stale zamé&stnany, ale
okrajové€ zacal podnikat ve vytvareni webovych stranek a vytvofil svou prvni webovou

prezentaci. Pan Vlasak podnikal jen v Hradci kralové a jeho blizkém okoli.

V roce 2017 mél pan Vlaséak jiz nékolik zakazek, které prozatim stihal sam, ale jeho
prace byla na mistnim trhu velmi zddana a pan Vlasak ptestal svou praci stihat, dal
vypoveéd’ v zaméstnani a zacal naplno podnikat. I pies to bylo jeho prace stale dost.

Proto za¢al najimat drobné freelancery®, kteii pracovali pod jeho dohledem a dostavali

® Vyrobci webovych prezentaci
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procentni odménu za vytvorené webové prezentace. Tito freelancefi se zacali sdruzovat

pod nazvem Softmedia.cz.

O pul roku pozdéji zacal Jan Vlasdk pro interni potieby vytvaret serverové zazemi,

automatizaci hostingu* a ostatnich procesti jako je fakturace. Tyto inovace velmi

S 4

Pan Vlasak zacal v poloviné roku 2017 spolupracovat s Martinem Mazenauerem, ktery
zastaval ¢innosti komunikace a marketingu. Oba zacali jezdit na WordCampy, kterych
se ucastni lidé pohybujici se kolem opensource® WordPress v Ceské republice. Na

téchto kempech sbirali kontakty.

V zimé roku 2017 zacalo byt jejich podnikani chaotické, nikdo nestihal svou praci
nasmlouvani freelanceti odchdzeli pti rozdélanych projektech. Pan Vlasak nestihal
vyfizovat objednavky a pan Mazenauer musel nové klienty odmitat. Jejich podnikéni
bylo zmatené a neuspotradané. Proto pan Vlasdk oslovil autorku této bakalaiské prace,
aby jim pomohla sestavit podnikatelsky plan, ktery povede k inovaci jasnym
vymezenim jejich ptedmétu podnikani a zakomponovani nové sluzby webhosting, ktery

spolecnost prozatim vyuZivala pouze pro své interni ucely.

3.2 Napad

Nejprve bylo tfeba, jasné urcit podnikatelsky napad pro nové uspofadani spolecnosti
Softmedia.cz s.r.o.. Proto si autorka prace dala prvni schiizku se zakladateli spole¢nosti
a chtéla, aby napsali vSechny napady spojené s jejich budoucim podnikanim, neboli
zvolila metodu brainstormingu. Jak si autorka vzpomina, zakladatelé spolecnosti by
nejradéji podnikali i v prodeji pocitacového vybaveni pro podniky. Tento zpisob tedy
oznacila jako nevhodny. Proto poprosila oba spolecniky, aby se v 5 minutach snazili

nakreslit jejich podnikatelsky napad.

Po stanoveném Case jeden ze spolecnikli vytvofil pocitac¢ a na ném webovou stranku a
druhy spole¢nik nakreslil dva lidi, ktefi komunikuji nad webovou prezentaci. Po
nekolika opakovanich a nasledné konverzaci byl kone¢n¢ uceleny podnikatelsky népad.

Poskytovat zakaznikim kvalitni webové stranky s marketingovou a desénovou

* Nasledna péce 0 web
5 Potitatovy software s otevienym zdrojovym kodem
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asistenci, ale hlavné naslednou péci o tyto webové prezentace. Tato nasledné péce bude
zpoplatnéna tarify, které budou spolecnosti tvorit staly pfijem i pfi vykyvu ve vyrobé

webovych prezentaci.

3.3 Model Canvas

Model Canvas je idedlni nastroj pro utiibeni myslenek, ujasnéni cili a utvoreni
celistvého ndhledu na podnikatelsky zdmér jesté¢ pred jeho realizaci. Podnikatelsky
napad, pro ktery je tento plan sestavovan je velmi Siroky a model canvas, by m¢l ukazat

jeho proveditelnost.

V modelu Canvas se bude autorka nejprve zabyvat zakaznickymi segmenty, dale
hodnotovou nabidkou, kanaly, vztahy se zakazniky, zdroji pfijmu, kli¢ovymi zdroji,
kli¢ovymi ¢innostmi, klicovymi partnerstvimi a nakonec strukturou nakladd. Téchto
nékolik bodii by mélo ukazat Zivotaschopnost podnikatelského napadu spolecnosti

Softmedia.cz.
Zakaznicky segment

Pti tvorbé€ segmentace byla pouzita metoda brainstormingu, pii které padaly navrhy jako

obsahnout cely ¢esky trh, nebo dokonce expanze do Némecka ¢i na Slovensko.

Po nékolikahodinové diskusi byl zvolen trh segmentovany se zaméfenim na
zivnostniky, malé a stiedni podniky v Pardubickém a Kralovéhradeckém kraji, kde tato
spoleCnosti sidli. Tento trh je dostatecné obsdhly, aby uzivil podnikatelsky zdmér
spoleCnosti a zaroven poskytoval prostor pro jeji rozvoj. Dle Ceského statistického
ufadu je v Pardubickém a Kréalovehradeckém kraji k 31. 12. 2017 259 323 podnikateld,
malych a stfednich firem. Dle prizkumu, ktery pro spolecnost délalo call centrum ve

spolupraci s autorkou této prace, by o sluzbu mélo zajem 4 z 5 dotazovanych.
Hodnotové nabidky

Nejvetsi hodnotou pro zdkaznika by méla byt celkovd péce a servis jejich webové
prezentace, jelikoz nabizena sluzba bude kompletni od sestaveni webu, ptes kvalitni a

soumérny graficky design, nafoceni reklamnich fotografii, az po naslednou péci, jako je
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obnoveni jadra, sledovani navitévnosti nebo PPC®. Takto kompletni sluzbu, ktera
funguje v opensource WordPress, prozatim nenabizi zadna spole¢nost pusobici

v Pardubickém ani Kralovéhradeckém kraji.

Druhou nejvétsi hodnotou bude pro zakaznika tvorba komunikace, jelikoz komunikace
je alfa a omega této spole¢nosti. Budoucim cilem spole¢nosti je odstranit jazykovou
bariéru mezi freelancerem a klientem, jelikoz freelanceti casto mluvi jinym jazykem a
ani si to neuvédomuji. Tedy, aby diky této jazykové bariéie nevznikly chyby, bude
k dispozici takzvany komunikator, ktery bude komunikovat s klientem, vnimat jeho
potieby, pozadavky a ty pielozi do jazyka freelancera. Timto zplisobem se urychli

tvorba webu a projekt povede ke spokojenosti vSech stran.

Kanaly

vvvvvv

internet a telefon. Jelikoz prvni osloveni, nebo prvni kontakt se spole¢nosti bude
predevsim navazovan pres www stranky, prostiednictvim reklamy, nebo telefonicky na

zéklad¢ doporuceni.

Dal$im kanalem, ktery bude hojné vyuzivan, je osobni kontakt s klientem, ktery je
dalezity pro vytvofeni vztahu a divéry mezi klientem a spolecnosti. Pro vytvoteni
osobniho kontaktu budou opét Casto vyuzivany online kanaly, jako komunikace pies

email, telefon a www stranky.

Kone¢ny produkt a nasledna péce o n&j bude piekvapiveé téZ distribuovana pomoci
internetu. Da se tedy fict, ze internet bude stéZejni stavebni prvek pro fungovani

spolecnosti Softmedia.cz.
Vztahy se zakaznikem

Jak jiz bylo zmin€no, pro spole¢nost bude budovani vztahu se zakaznikem velmi
dalezité, jelikoz spolecnost planuje své zakazniky dobie znat a udrzovat s nimi vztah,
aby poskytovana sluzby byla kvalitni a u$ita na miru klientovi. Z téchto dtavodt bude

zvolena osobni asistence, tedy lidska interakce v priabéhu i po ukonéeni sluzby.

® Platba za proklik
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Zdroje prijmu

Piijmy této spolecnosti budou plynout ze dvou zakladnich zdroja. Prvnim zdrojem bude
piijem z vyroby webovych stranek, ktery bude ale vice proménlivy, dle poctu zakazek a
naro¢nosti téchto zakazek. Spole¢nost bude schopna sestavit jednoduché webové
stranky V hodnoté 8000 korun, nebo slozité webové stranky v hodnoté desetitisict

korun.

Druhym neméné diillezitym a vice stabilnim zdrojem bude sluzba webhosting, tedy
naslednd péce o webové stranky, kterd se bude platit jednou mési¢né prostfednictvim
tarifu, ktery si klient sam zvoli. Klient si bude moci zvolit ze tfi tarifdi, prvni tarif stoji
490 korun mésicné, ktery bude zahrnovat zakladni potieby pro udrzovéani kvalitniho
fungovani webu bez nastaveni GDPR. Cena druhého tarifu bude 1290 korun mési¢né a
jeho obsah bude tvofit vyssi limity a kvalitngj$i pééi o webovou prezentaci. Cena

posledniho tarifu bude stanovena individualné dle potieb klienta.
Klicové zdroje
Pro spolec¢nost budou primérni personalni zdroje, ale nelze vynechat ani materidlové a

finan¢ni.

Pro kazdou zacinajici firmu, i pro spole¢nost Softmedia.cz, budou tieba finan¢ni zdroje,
za které spoleCnost zakoupi potiebné licence, povoleni ¢i pronajem prostor, budou
vyuzity 1 na pocitaCové vybaveni, softwary, kancelaiské vybaveni a mnoho dalSich

materidlovych zdroja.

Ale jak jiz bylo na zac¢atku zminéno, pro spole¢nost budou prioritni drahé personalni
zdroje, protoze ke klientské spokojenosti bude zapotiebi kvalifikovaného komunikatora,
ktery zjisti potfebné informace od klientd. Dale bude tieba, aby se zapojil designér,
ktery pomuze s grafikou, fotografiemi a celistvym designem webu. Nakonec vse sestavi
freelancer, ktery celkové naprogramuje a nastavi tak, aby webova prezentace byla

pfehlednd, kvalitni a hlavné dle predstav klienta.
Kli¢ové ¢innosti
Autorka definovala n¢kolik klicovych ¢innosti, které budou spojeny hlavné s propagaci

a udrZzovanim stavajicich zdkazniki.
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Prvni kli¢ovou ¢innosti bude komunikace se stavajicimi klienty, aby klient nezapomn¢l,
ze 1 ptes dokonceni webové prezentace a odeslani penéz, je pro spolecnost stale dulezity

a muze se na ni obratit s kazdou prosbou, ¢i pozadavkem.

Velmi dulezitou ¢innosti bude prace s webovou prezentaci spolecnosti, jelikoz kazdy
potencialni klient se nejprve podiva na webovou prezentaci spolecnosti, aby védél, jak
jejich prace vypada. Proto bude dulezité na webu zvetejnit i par recenzi a ukazek
nekolika jiz vyrobenych webovych stranek. Dale bude tfeba nastavit spravné klicova
slova, aby se spole¢nost pii vyhledavani prostfednictvim prohlize¢u ukazovala na

prvnich pozicich.

Dalsi klicovou cinnosti bude nabizeni sluzeb prostfednictvim nasmlouvaného call
centra, které shromazd'uje kontakty klientid, ktefi maji zajem o kompletni sestaveni

webovych stranek, nebo jen nasledny webhosting na severech spole¢nosti Softmedia.cz.

Posledni klicovou ¢innosti bude propagace a marketingové aktivity, jako bude naptiklad
audit webové stranky zdarma, migrace webu a hosting na prvnich 14 dni zdarma,

moznost redesignu webu pro stalé klienty.
Kli¢ova partnerstvi

NejdulezitéjsSim nejen pro spole¢nostSoftmedia.cz, ale i pro vétSinu spolecnosti jsou
klienti, kteti davaji této spoleCnosti smysl a zaroven tvoti dulezitou ¢ast zisku pro

existenci spole¢nosti.

Mozna neéekang, ale partnerem pro spole¢nost Softmedia.cz budou i jeji zaméstnanci,
pomoci kterych bude vytvafena komplexni sluzba nabizend klientim. Diky

zaméstnanciim vytvoii spoleénost pfidanou hodnotu a tim se stane konkurenceschopna.

Marketingova organizace se miuze stat konkurentem, ale muze se zni stat i dobry
partner, ktery bude produkovat vynosy nasi spolecnosti. Mnoho marketingovych
spolecnosti nabizi kompletni marketingovy servis véetné¢ webovych stranek, ale jen
malo téchto spolecnosti méa kvalifikované profesionalni freelancery. Marketingova
spoleCnost ma moznost uzaviit smlouvu se spole¢nosti Softmedia.cz na vyrobu

webovych stranek pro jejich klienty, coz je pro né velkou vyhodou v konkurenci.

Velmi podstatnymi partnery spolecnosti budou mali freelancefi, které bude mit

spolecnost nasmlouvané, a budou pomahat s vyrobou webovych stranek pro klienty
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spolecnosti. Tyto freelancery si bude spolecnost skolit, vzdélavat a vést tak, aby délali

préci kvalitn¢ a nebylo tfeba dohledu a kontroly kazd¢ malé webové prezentace.

Nemeéné dalezitym partnerem bude WordCamp. Tato organizace sdruzuje lidi, ktefi se

pohybuji okolo opensource WordPress. Diky této organizaci bude moct spole¢nost

ziskat mnoho cennych zkuSenosti, které povedou ke zdokonalovani sluzeb, servert a

také k nachazeni plnohodnotnych spolupracovniki.

Struktura nakladu

Pro Géel modelu Canvas autorka vybrala jednoduché déleni struktury nakladi na

vstupni naklady, dale na fixni a variabilni po zalozeni spolecnosti.

Vstupni naklady:

Kvalitni software

Licence na WordPress

Néklady na zalozeni s.r.o. (sepsani zakladatelské listiny u notafe, ovéteni
podpisi, vypis z rejstiiku trestl, bankovni poplatky, navrh na prozapis do OR,
vypis z obchodniho rejstiiku, vypis z Zivnostenského rejstiiku)

Vybaveni kancelate

Kancelatské potireby

Fixni naklady

Najem kancelaie

Prondjem serveri tedy serverového prostiedi
Rychl¢ internetové piipojeni

Mzdy zaméstnanct

Mobilni tarif pro zaméstnance

Variabilni naklady

Provize freelancerti
Elektricka energie
Cestovné

Dan¢

Socialni pojisténi
Zdravotni pojisténi

Naklady na reklamu a propagaci
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3.3.1 Zhodnoceni modelu Canvas

Po sestaveni modelu canvas autorka zhodnotila potencial podnikatelského napadu. Dle
autorky ma podnikatelsky napad spolecnosti Softmedia.cz velky potencial, diky malé
konkurenci v oblasti hostingu a ptidané hodnoté podnikatelského zaméru v podobé
celistvé nabizené sluzby. Po tomto rozhodnuti autorka zacala pracovat na komplexnim
podnikatelském zaméru, ktery bude zahrnovat podrobné&jsi popis, finanéni rozpocet,

nabizené portfolio produkti, dopliikové sluzby a mnoho dal$ich.
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3.4 Podnikatelsky plan spolecnosti Softmedia.cz

\ bop Softmedia

Nadcasové a bezpecné webove stranky a kompletni péce o klienta

Vypracovali: Anna Bimova
Jan Vlasdk

Martin Mazenauer

Nazev organizace: Softmedia.cz s.r.o.
Sidlo: Hradec Kréaloveé
Kontaktni osoba: Jan Vlasak

Www stranky: Softmedia.cz
E-mail: vlasak@softmedia.cz
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3.4.1 Shrnuti

Spolec¢nost Softmedia.cz s.r.0. se bude zabyvat vyrobou webovych stranek, hostingem
pro webové stranky a kompletni zdkaznickou péci souvisejici s vyrobou webové
prezentace. Spole¢nost bude nabizet kvalitni design webové prezentace, administraci
webové stranky, naslednou péci 0 webovou straku a ¢aste¢nou pomoc s marketingem na

internetu, jako je propojenost s Facebookovymi strankami.

Spolec¢nost se bude zamérovat prevazné na malé a stiedni firmy v Kralovéhradeckém a
Pardubickém kraji, kde bude mit spole¢nost své zazemi. Hlavnimi iniciatory tohoto
napadu jsou Jan Vlasak, ktery bude zajistovat technickou podporu a Martin Mazenauer,

ktery se bude starat 0 komunikaci a marketing.

3.4.2 Podnikatelska prilezitost

Spole¢nost Softmedia.cz se bude specializovat na vyrobu webovych stranek, zajisténi
webového hostingu a asistenci se spradvou webu a marketingem na internetu. VSechny
tyto sluzby bude realizovat pomoci svobodného opensource WordPress. Veskeré tyto

sluZzby budou vytvareny individudln¢ dle konkrétnich potieb konkrétniho klienta.

Webové stranky vytvarené spolecnosti Sofrmedia.cz budou vzdy rychlé a responzivni,
tedy se pfizplsobi velikosti obrazovky pro tablet i mobilni telefon. VSechny stranky
budou mit optimalizaci SEO, tedy obsah stranek bude utvofen tak, aby jejich forma i
obsah byly vhodné pro automatické zpracovani. Dalsi vyhodou webovych stranek
spolecnosti bude SSL certifikat, méfeni navstévnosti a prochazeni webu. Po zajiSténi
téchto zakladnich prvku se bude freelancer zamétovat i na zajisténi navstévnosti, ktera
bude dulezita pro uspésnost webovych stranek. Spole¢nost bude pouzivat Klasické
nastroje, jakymi jsou dostatek textu a jeho spravné ¢lenéni, odpovédi na otazky Casto
vyhledavané uzivateli, zpétné odkazy, spravné indexace stranek a unikatni titulky pro
kazdou stranku. Nakonec se tvlrci budou zaméfovat i na pouZitelnost stranek, coz
spociva v uprave textu, prehlednosti stranek, jasné konverzni barve, zjednoduseni vSech

akci, které klient na webu budou konat.

Samotnou vyrobou webové stranky prace nekonci, spolecnost bude nabizet zakaznikiim
hosting pro Wordpress. Bude vyvijet servery, které hostuji pouze WordPress, a tudiz
bude cely systém optimalizovan pravé pro tento open source. Spolecnost se tedy bude

snazit zajistit co nejveétsi bezpe€nost jiz na trovni serverd a vlastni optimalizaci procest.
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Pii vyuziti sluzeb hostingu bude zajisténa optimalizace obrazkd, zalohovani dat,
aktualizace plugini i jadra, monitoring zmén webu a méfeni navstévnosti. Pokud tedy
zékaznik vyuzije téchto sluzeb, bude mit zajisténou webovou doménu, neomezeny
prostor pro media a web, nejrychlejsi servery pro WordPress, neomezené emailové
schranky, feSeni problémi a pozadavkl s webovymi strankami, garanci zpracovani
pozadavku v kratkém ¢asovém limitu, pravidelnou obnovu SSL certifikatu, bezpe¢nost
JiZ na Grovni servert, automatickou aktualizaci jadra a plugint do 24 hodin od vydani,
kazdodenni hlidani dostupnosti webu, zalohovani webu, splnéni protokolu http/2,
upravy DNS a dal$i naslednou technickou podporu. Piipadné bude moznost dokoupit
sluzbu GDPR WordPress, ktera plné koresponduje se zakonem o ochrané osobnich
udaju.

Poslednim balickem sluzeb, ktery spole¢nost bude nabizet ve svém portfoliu, je
asistence pii online marketingu. Softmedia.cz bude pomahat svym klientim s tvorbou a
obsahem Facebookovych stranek, dale s nastavenim PPC sluzby, neboli platbou za
proklik. Spole¢nost bude zajistovat i asistenci pii tvorbé textu, aby byl text
srozumitelny, davéryhodny, se spravnou stylistikou. Velmi dilezitou sluzbou
v marketingovém balicku bude tvorba loga a pfipadné zajisténi potfebnych fotografii
pro web klienty. Spole¢nost Softmedia.cz chce klientim pomahat dle individualnich

potieb 1 s ostatnim online marketingem.

Tato spolecnost si chce zakladat na rychlosti realizace, kvalit¢ komunikace, nejlepSich
dostupnych technologiich a nenaro¢nosti pouzivani webu pro majitele i uzivatele. Pro
firmu Softmedia.cz bude kazdy zakaznik jedineény a proto bude pfistup velmi
individualni a pratelsky. Softmedia.cz se bude snazit uspokojit klienty s nizkym
rozpoc¢tem, ale i mezindrodni spolecnosti se stotisicovym rozpoctem a mnohymi
pozadavky. Veskeré pozadavky zakaznika od vyroby po marketing chce spolecnost fesit
z vlastnich zdroja, jelikoz spole¢nost bude disponovat vlastnimi programatory, kodéry,
grafiky a projektovymi manazery, ktefi si poradi s jakymkoliv webovym projektem,

ktery nastane.
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3.4.3 Mise, vize a cile spolecnosti Sofrmedia.cz
Mise

Spolecnost Softmedia.cz chce zajistit cenové dostupné, vysoce kvalitni a bezpecné
webové prostfedi, pro ty, na kterych nam zalezi. Nase weby povedou pravé vas

k Gspéchu na internetu.
Vize

Do konce roku 2020 se chce spole¢nost Softmedia.cz stat jednickou v poskytovani
hostingu pro opensource WordPress pro cely Pardubicky a Kralovéhradecky kraj, a také

dale rozsifovat svou ptsobnost po celé Ceské republice a na Slovensko.

Cile
Spolecnost Softmedia.cz se stane do roku 2022 nejvyuzivanéjsi firmou poskytujici

webhosting pro svobodny opensource WordPress v Ceské republice.

3.4.4 Segmentace a analyza cilového trhu

Jak jiz bylo naznac¢eno v modelu canvas, spole¢nost Softmedia.cz se bude zamétovat na
trh v Pardubickém a Kralovehradeckém kraji. Na Kralovéhradecku a Pardubicku bylo
dle ceského statistického ufadu k 31. 12. 2017 259 323 platnych zivnostenskych
opravnéni. Vymezeny trh by byl pro spolecnost Softmedia.cz velmi obsahly, proto
autorka vymezila n¢kolik menSich segment, na které bude cilit své sluzby. Spole¢nost
bude cilit na dva zakladni segmenty, které autorka urcila jako ty nejlukrativnéjsi a

nejstabilnéj$i S moZnosti ristu.

Prvnim segmentem, na ktery bude spole¢nost cilit, jsou vlastnici malych a stfednich
femeslnych firem, jako jsou klempiti, zdmecnici, architekti nebo tfeba truhlafi. Nahled
na personu cilového zakaznika pro prvni segment je mozné nalézt v ptiloze této
bakaldiské prace. Sluzby cilového segmentu jsou nejcastéji  vyhledavany
prostfednictvim internetu, je tedy dobré, aby spolecnost disponovala webovou
prezentaci s ukazkou jejich vyrobka a sluzeb a hlavné kontaktem. Moderni stranky
potencialniho zakaznika zaujmou a kontaktuji femeslnou spole¢nost. Remeslné
spolecnosti nemaji Cas fesit webové stranky a uz vibec je udrzovat aktualni, nebo

funk¢ni, jelikoz si v mnoha ptipadech neuvédomily jejich podstatu. Pro tyto zakazniky
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bude sluzba webhosting idealni, jelikoz webové stranky bude spolecnost sama hlidat a

dohlizet na na jejich aktualizace a funk¢nost.

Druhy segment, na ktery bude spolecnosti cilit, jsou Zivnostnici poskytujici zkraSlovaci
sluzby pro klienty, jako jsou maséii, kosmeticky, kadetnice, pedikérky, manikérky a
dalsi. Jako u prvniho je vytvotfena persona, kterou lze nalézt v piiloze této bakalaiské
prace. Tito Zivnostnici jsou téZ vyhledavani pfevazné na internetu a dle recenzi
zékaznikli. VétSina zivnostniki nema s vyrobou webovych prezentaci zkuSenosti a
najmou si na jejich vyrobu levného freelancera, nebo spis plnice Sablony, ktery vytvofi
prezentaci nesplnujici potfebné pozadavky. Tyto webové stranky ¢asto potencialniho
klienta odradi, a tan tak shani sluzbu jinde. Tento segment velmi oceni fotografa a
grafika spolecnosti, jelikoz pro tento obor podnikéni je inovace a design velmi dualezity.
Fotograf bude schopen nafotit prostory, a tim pfedstavit potencialnim klientim piijemné
prostfedi v hledaném salénu, a tak se stane podnik prezentovan firmou Softmedia

jasnou volbou.

Pro ovéfeni, zda by vybrané segmenty mély zajem o poskytovanou sluzbu, zvolila
autorka telefonicky kontakt prostfednictvim call centra v centru Hradce Kralové, které
zamestnava télesné postizené obCany. Call centrum mélo k dispozici 1 980 kontakti
Z vybranych segmentii a osnovu pro pribéh hovoru, ktera nebyla nijak komplikovana.
Call centrum se dovolalo vice nez 1460 kontaktim, z ¢ehoz piiblizné 620 kontaktt

reprezentovalo prvni segment a zbylé kontakty reprezentovaly druhy segment.

Telefonista mél potencidlniho zakaznika oslovit prostfednictvim spole€nosti
Softmedia.cz a v kratkosti pfedstavit sluzbu, kterou tato spole¢nost nabizi. Nasledovala
otazka, zda se volanému sluzba libi a zda mu dava smysl. Vice jak 90 % dotazovanych
odpovédélo, ze ano. Po ovéieni, zda se sluzba volanému libi, nasledovala otdzka, zda
tedy muze spolecnost Softmedia.cz kontaktovat volaného, aby si domluvila osobni
schlizku a ptipadnou spolupraci. Této otazky se ncktefi zavolani zalekli a odpoveédéli
zaporn¢, ale 994 dotazovanych, tedy 75,64 % volanych kontaktd, nemélo problém s

dal$im telefonatem a pfipadnou osobni schiizkou.

Z tohoto jednoduchého prizkumu trhu se da usoudit, Ze o sluzby Softmedia.cz bude mit

z4jem vice jak 75 % subjektu z cilového segmentu.
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3.4.5 Analyza konkurence

Autorka se s pomoci zakladatelti spole¢nosti béhem roku 2018 snazila zmapovat co
nejlépe potencialni konkurenci pro jiz zminény cilovy trh. Jelikoz majitelé spolecnosti
jezdi na mnoha $koleni a akce, které se tykaji svobodného opensource WordPress, tak

znaji své nejvetsi konkurenty casto osobné.

Nejvétsim konkurentem v odvétvi WordPress hostingti bude spole¢nost Press.help,
kterd ma velmi kvalitni sprdvu webu, ale jsou to pouze administratofi a nenabizeji
kompletni balicek sluzeb, jako je pomoc pfi sestaveni textové naplné webovych stranek,

nebo s online marketingem.

Dalsim velkym konkurentem v odvétvi bude mywpstaff.cz se sidlem v Praze, ale
paisobnosti po celé Ceské republice. Spole¢nost se zabyva prevazné podporou a udrzbou
webl, a pouze Okrajové vyrobou webu, kterou svéfuji najatym freelancerim. Jelikoz

spole¢nost spravuje mnoho webl, neni jejich reakéni doba uplné rychla.

Ttetim nejvétsim konkurentem ve spravé webu bude spole¢nost Wphosting.cz, ktera se

zabyva pouze servery a nefesi vyrobu, administrativu, ani administraci webu.

V soucasné dobé zacinaji nabizet WordPress hosting a vyrobu webu WordPress i1
klasické hostingové spole¢nosti jako je Cesky hosing, nebo Va§ hosting. Ale tyto
spole¢nosti nabizeji pouze pronajem webového prostoru, neni zde zadna sprava webu
nebo poradenstvi, jako u ostatnich spolecnosti, jelikoz se tyto firmy nezamétuji na

opensource WordPress.

Urcité nelze zapomenout na mnoho malych konkurenti v podobé svobodnych
freelancert, kteti jsou pouhymi vyrobci, a nemaji prevazné zadnou ptidanou hodnotu,
jako je tfeba naslednd péCe o vyrobené webové stranky nebo nasledna udrzba
aktualizace jadra a pluginii. Svobodni freelancefi ale Casto konkuruji cenou, coz je pro

mnoho malych podnikatell stéZejni.

Spole¢nost Softmedia.cz bude feSit servery, administratory i pribéZnou spravu a
optimalizaci najednou. Majitelé webové stranky se nebudou muset 0 nic starat a to ani o

platbu domény.
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3.4.6 Marketingova a obchodni strategie

Zadné Uspé&$né podnikani se neobejde bez spravného marketingového mixu. Proto

spole¢nost velmi dbala na jeho kvalitu, jasnost a G¢elnost.
Produkt

Primarnim produktem bude tedy vyroba webovych stranek a nasledny webhosting.
Webové stranky budou vyrabény kvalitné, dle pozadavkt a potieb zakaznika tak, aby
ptipadny klient stranky rychle naSel a snadno se V nich zorientoval, coz bude zajistovat
spravna volba klicovych slov anebo PPC. Pro celoZivotni fungovani téchto stranek bude
dulezity i vySe zminény webhosting, aby stranky kopirovaly posledni technologické,

designové i marketingové trendy.

Ptidanou hodnotou celé této spolec¢nosti bude komplexni nabidka, velmi individualni

ptistup, rychla reakéni doba na problémy a maximalni kvalita.
Cena

Cena je rozhodovacim prvkem pii vyrobé webovych stranek, ale v posledni dob¢ si
klienti uvédomuji, Ze jejich webové stranky se mohou stat kli¢em k novym zakazniktim,

a proto uz se neboji investovat o trochu vice penéz.

Pro vyrobu kazdého webu bude cena volena individualné dle naro¢nosti a pozadavki
klienta. Spole¢nost bude schopna vytvofit nejen zakladni webovou prezentaci jiz za osm

tisic korun, ale také narocné prezentace, jejichZ cena bude samoziejme vyssi

Pro cenovou pfedstavu je stanoven typovy piiklad webové stranky, ktery zahrnuje
prezentaci dvanacti produktd s mozZnosti upravy, editace popiskli a paramenti, kterou
bude moci majitel stranky upravovat snadno, rychle a bez pomoci freelancera. Tato
prezentace bude spliiovat veskeré slibované paramenty jako piehlednost, funk¢nost,
originalita designu na miru a ostatni. Tato webova prezentace byla bude vy¢islena na 25

tisic korun.

Po vyrobé webové prezentace si klient spole¢nosti Softmedia.cz bude moci vybrat ze
tfi tarifi pro servis a spravu jejich webové stranky. Cenu a obsah tarifli si miize Ctenar

prohlédnout na nasledujicim obrazku.
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Obr. ¢. 6. - Prehled tarifi spole¢nosti Softmedia.cz

VIP tarif Enterprise tarif

vyberte si tarif 1290,_ I n d iVi d u é l

Webhosting

Neomezeny

mésitné

Neomezeny

Neomezeny

Migrace webu Zdarma Zdarma Zdarma
v v v
Migrace emailowvych schranek Zdarma Zdarma Zdarma

€as od nagich administratord

30 min, poté 600,- / hod.

60 min, poté 500,- / hod.

dle potfeby, poté 500,- / hod.

Reakcni doba 72 hod 72 hod dle potfeby
Doména v cené 1 1 dle potfeby
WNeomezené emailové schranky v v v
Vyladéné servery pro WordPress v v v
Oprava detaild pfi migraci v v v
Zalohovani 1 rok zpét v v v
Technicka podpora Tel+Email+SM5 Pracovni dny 8- 18 Kaidy den3-18 2417
Maximalni mésiéni navitévnost 30 000 navstév 300 000 navstév individuainé
GDPR nastaveni a procesy x v v
Spréva e-shopu (WooCommerce) + 100 KE / mésic v '

Prevzato: Internetové stranky spole¢nosti Softmédia.cz, 2019
Distribuce

V tomto druhu podnikdni neni jind moznost volby nez pfima distribuce, to znamena
distribuce od spolecnosti Softmedia.cz pfimo k zdkaznikovi, tedy majiteli webové
prezentace. Tato distribuce bude provadéna pomoci internetu, kde bude produkt tvoien
a zachovan. U téchto projektt bude zakaznik Spole¢né s tviircem webovych stranek
komunikovat nejen pii distribuci, ale jiz pfi samotné tvorb¢, a proto by bylo vyuzivani
jiného distribu¢niho kanalu naro¢né, nakladné a dochazelo by k vytvateni chyb. Je
dilezité, aby tviirce klienta pochopil a znal jeho potfeby. V pfitomnosti mezi¢lanku by

pochopeni nemuselo byt stoprocentni.
Komunikace neboli propagace

Komunikace, a to hlavné¢ komunikace s klienty, je alfou a omegou ve spolecnosti

Softmedia.cz.

Spolec¢nost Softmedia.cz se bude zamétovat pievazné na internetovou reklamu, protoze
kdyz klient shani vyrobce webovych stranek, bude hledat jako prvni na internetu a ne
vV novinach nebo televizi. I z tohoto diivodu bude muset spolecnost Softmedia.cz mit

velmi propracované webové stranky, které zaujmou na prvni pohled. Na tomto webu

46



bude moci klient najit konkrétni dila spole¢nosti a pro mnoho lidi tak dulezité reference
od stavajicich zakaznikt, jelikoz neni lepsi reklama nez doporuceni od spokojeného
klienta. A proto je tfeba, aby se spolecnost o vSechny klienty starala velmi peclivé,

protoze Spatna reklama se §ifi rychleji nez ta dobra.

Osobni kontakt s klientem je tou nejefektivnéjsi formou komunikace, jaka v marketingu
existuje, protoze prodejce mize na klienta okamzité reagovat. A to je hlavnim divodem
pro¢ spole¢nost Softmedia.cz bude chtit mit s klientem vzdy alesponn jednu osobni
schlizku, aby nevznikla virtudlni bariéra a klient ziskal pocit bezpeci jeho dat. Po osobni
schiizce bude mozné zacit komunikovat pfes virtudlni svét jako je email, telefon,

V soucasné dobé 1 Facebook.

Pro podporu prodeje bude spole¢nost vytvaret akce, které nebude snadné odmitnout
Napiiklad akce tipu migrace webu na 14 dni zdarma, pfi nespokojenosti bude klient
moci od firmy odejit, ale zakladatelé si mysli, Ze tato skute¢nost nenastane. Dale
Softmedi.cz bude nabizet rizné akce pro stavajici klienty, jako je kompletni redesign

webu zdarma nebo 3 mésice uzivani hostingu zdarma.

Public relations je cCasto podcefiovana, a pfitom tak dualezita soucast propagace.
Softmedia.cz si dobie uvédomuje sily tohoto komunika¢niho nastroje, a proto se bude
snazit stale komunikovat s vetfejnosti i jinak neZ jen skrze své produkty. Spolecnost
chce vytvaret Skoleni WordPress individualné pro malé skupiny, nebo skoleni na
Facebook a Workspace pro firmy. Dale Jan Vlasék jiz v soucasné dobé vytvaii ¢lanky o
své praci, které publikuji rizné internetové magaziny. A hlavné oba zakladatelé chtéji
do budoucna navazat spolupraci s Kralovéhradeckou chranénou dilnou callcentra,

kterému budou pfispivat na provoz a zaroven budou vyuzivat sluzby touho subjektu.

3.4.7 Realizacni projektovy plan

Pro kazdy projekt, 1 pro zaloZeni nového podniku, je diileZité mit Casovy harmonogram,
kterého by se méla spolecnost drzet, aby jejich podnikani bylo Uspésné a neskoncilo
dfive, nez zacalo. A proto autorka sestavila harmonogram i pro Softmedia.cz, stanovila
stézejni ukony a dobu pro jejich realizaci. Pro usnadnéni a zvySeni piehlednosti téchto
ukont vyuzila Casovy harmonogram, jehoz graficky nahled je vloZen v ptiloze této

prace.
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Seznam stézejnich ukont:
- Opatrit kancelarské prostory pro podnikani a sidlo spolecnosti.
- Sestaveni zakladatelské listiny.
- Nechat potvrdit zakladatelskou listinu notarem.
- Zalozeni bankovniho uctu pro spole¢nost.
- Ohléseni zZivnosti.
- Splnéni vkladové povinnosti na bankovni ucet.
- Pronajmuti serverd.
- Zakoupeni pottebnych licenci.
- Nakup kancelaiského vybaveni.
- Vybaveni kancelétskych prostor.
- Spusténi webovych stranek a webova propagace.

- Obvolani kontaktli nashromazdénych pomoci call centra.

Seznam téchto tkond bude realizovan od ledna 2019 do dubna 2019, kdy spole¢nost
zacne obvolavat kontakty ziskané od call centra, a tim uvede kolobéh podnikéni do

chodu.

3.4.8 Financ¢ni plan

Pro tento podnikatelsky plan autorka prace vytvofila dva zakladni Gcetni vykazy, které

se nachazeji v ptiloze tohoto dokumentu.
Rozvaha

Prvni UcCetni vykaz zobrazuje ptehled aktiv a pasiv ve spoleCnosti Softmedia.cz pii
zahdjeni podnikdni. V prvni fed¢ si Ctenaf miZe povSimnout Castky 64 tisic na
pocitacové vybaveni spolecnosti. Tato ¢astka by se zprvu mohla zdat pro spole¢nost
vyrab¢jici webové stranky nizkd, je ale tfeba si uvédomit, ze externé najimani
freelanceti disponuji svym pocitacovym vybavenim. Tyto pocitace jsou tedy uréeny pro
majitele spolecnosti, grafika a komunikatory, ktefi jsou ve spolecnosti na hlavni

pracovni pomer.

Velmi podobna cast 63 tisic korun je pouzita na potfebné licence a softwary do
firemniho pocitatového vybaveni, piipadné¢ pro externi freelancery, kterym je
poskytnuta licence pro praci s opensource WordPress. Dlouhodobé aktiva ¢ini vétSinu

planovanych aktivnich polozek spolecnosti.
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V casti obéznych aktiv jsou znazornény tfi polozky. Prvni polozkou je kanceléaiské
vybaveni typu propisky, papiry, seSivacka, tusky a dal$i v hodnoté 14 tisic korun,
jelikoz tato spolecnost pracuje prevazné elektronicky, neni potfeba mnoho tohoto
vybaveni. Druhou polozkou obéznych aktiv je kancelaiské vybaveni v podobé nabytku
a dekoragnich potieb jako je osvétleni, nasténky, flipchat a dalsi. Castka pro kompletni
vybaveni kancelaie byla vycCislena na 55 400 korun. Posledni ¢ast obéznych aktiv ¢ini

penize na bankovnim Uctu, které byly vlozeny jako zakladni kapital do spolec¢nosti.

Pasivni Cast rozvahy je velmi jednoducha. Tvoii ji dvé velké polozky a to zakladni
kapital v hodnoté¢ 141 400 korun, ktery do spolecnosti Softmedia.cz vlozili jeji
zakladatelé. Druhou ¢ést pasiv tvofi podnikatelsky uvér, ktery spolecnost potiebuje na
uhrazeni pocéatecnich nakladi jako je vybaveni kancelafe, pocitacové licence a dalsi

pottebné aktivni polozky.
Planovany vykaz zisku a ztraty

Planovany vykaz zisku a ztraty ukazuje vynosy a naklady spole¢nosti v prvnim roce
jejich podnikatelské Cinnosti. Pii planu nékladii a vynosi se autorka drzela spiSe
pesimistického planovani. Prvni, ¢eho si ¢tenaf mizZe povSimnout, je nenulového
Cistého zisku. Planovany zisk po prvnim roce by mél ¢init 92 150 korun, coz znaci
uspesny plan podnikani.

Prvni dvé polozky tohoto vykazu ¢ini vynosy z podnikdni. Prvni vynos spolecnosti
prameni z vyroby novych webovych stranek, kterych by spolecnost chtéla v prvnim
roce podnikani vytvofit minimélné¢ 48 v primérmné hodnoté 19 tisic korun za jednu
webovou prezentaci. Vynos z vyroby webovych stranek je tedy vycislen na 912 tisic
korun. Druhou vynosovou polozku ¢ini ptijmy z webhostingu, ktery by mél ¢init 861,6
tisic korun za rok. Tedy plan je vymodelovan pro 100 klientd, ktefi budou vyuzivat tarif

business a 25 klientd, ktefi zvoli VIP tarif.

Ve vykazu zisku a ztraty se snazila autorka zaznamenat ty nejdilezitéjsi a nejvétsi
polozky jako jsou mzdové naklady a odmény freelancera, které ¢ini 1 milion 250 tisic
ro¢né. Déle je zde naklad v podobé pronajmu prostor, které jsou vycisleny na 121 tisic
korun. Dilezitym nakladem je prondjem serverd, ktery byl vycislen na 52 800 korun
rocné. Pfi zacatku podnikani nelze vynechat naklady na vybaveni kancelate, nakup
licenci a softwart, tyto polozky se vysplhaji az na 132 400 korun za rok. Ostatni

naklady je mozné si prohlédnout v ptiloze této kvalifikacni prace.
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3.4.9 Predpoklady pro uspéch podnikatelského planu

Posledni kapitolu podnikatelského zameéru autorka vénuje analyze podnikatelského
prostiedi. Tato kapitola ma ukazat silné¢ a slabé stranky spolecnosti Softmedia.cz a také
prilezitosti a hrozby, které by na spolecnost mohly mit maly nebo i likvidacni vliv.
Druhé cast této kapitoly je vénovana rizikim a zptisobu jejich eliminace, protoze
zakladatelé spolecnosti nechtéji nechat nic ndhodé€ 1 kdyz védi, ze vSechna rizika se

nedaji odhalit, natoz uplné eliminovat.

Analyza SWOT

Tab. €. 1. - SWOT analyza spolecnosti Softmedia.cz

Pomocné vlivy Skodlivé vlivy
i Mlady kolekti
Mikropr e Komplexnost suzeb * ady kolektiv
ostredi e  Kvalitni komunikace e  Nedostate¢na moralni sila

, o . zakladatela
e  Funkcni a stabilni kolektiv

) . A e  Nedostate¢né personalni
e  Vysoké zabezpeceni servert
5 - ) . zajisténi
e  Funkénost a méfitelnost webovych prezentaci

e  Asistence s marketingem na internetu

. . . Zak GDPR
Makropr e Rozvoj marketingu na internetu ¢ akon o
. Konkurence mnoha
ostiredi e Snazsi pfistup k novym technologii *

freelanceri

e  ZvysSovani oblibenosti WordPressu

i o e  Narist internetovych virti a

e Neustale se vyvijejici open source WordPressu
hackert

e Céstetné omezeni na open
source WordPress

e  Krach spolecnosti

pronajimajici servery.

Zpracoval: Anna Bimova 2019

Spole¢nost je presvédCena o sile svého interniho prostiedi, jelikoz disponuje mnoha
silnymi strankami, které konkurence nenabizi. Dle zakladatelti spolec¢nosti bude jejich
nejsilngjsi strankou komplexni produkt, ktery zahrnuje veSkeré sluzby potirebné ke
kvalitni propagaci v internetovém prostiedi. Jiz nékolikrat zminénd kvalitni a cCasta
komunikace se zakaznikem bude téZ povazovana za silnou stranku. Do téch zafadila
autorka 1 dobfe fungujici pracovni kolektiv, ktery bude wutuzovan rdznymi
teambuildingovymi akcemi a kazdotydennim brainstormingem, ktery bude mit za ucel

zlepSovat nejen nabizené sluzby, ale i firemni prostiedi. Vyhodou oproti konkurenci
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bude vysoké zabezpeceni jiz na urovni serverti. Spole¢nost bude disponovat mnoha
silnymi strankami v oblasti funk¢nosti a méfeni vytvorenych webovych prezentaci jako
jsou optimalizace procesi pro rychlou odezvu webové stranky, denni zalohovani dat,
méieni navstévnosti, takze klient bude znat presné, kolik potencidlnich zékazniki
navstivilo jeho stranky, a zda jeho marketingové kampané maji pozadovany efekt. Dalsi
silnou strankou webovych prezentaci vytvofenych touto spole¢nost bude aktualizace
jadra a pluginti do 24 hodin po vydani, coz zajistuje bezproblémové fungovani webové

prezentace a maximalni spolehlivost.

Spolecnost nedisponuje pouze silnymi strankami, ale uvédomuje si i své slabiny.
Jakymi je naptiklad velmi mlady kolektiv, coz by mohl byt problém pii komunikaci se
star$imi podnikateli, a mohlo by dojit ke vzniku v€kova bariéra a ptipadné nepochopeni
stran. Nedostate¢nd moralni sila zakladatelti by mohla byt slabinou, kterd by se mohla
proménit V nedodrzeni terminu a ¢astou prokrastinaci. Pii vét§i poptavce pro sluzbu, nez
je ocekavana, by mohlo dojit k nedostatku personalniho zajisténi sluzeb, a to hlavné ze
strany designérti a kvalitnich freelancerd.

Asi neni mozZné identifikovat veSkeré hrozby a pfileZitosti, které na spole¢nost

alespoil pro zacatek jejich podnikani.

Prvni identifikovanou pftilezitosti bude velky rozvoj marketingu na internetu, ktery se
stava jednickou pfi propagaci zboZi a sluzeb. Druhou pfileZitosti pro spolecnost bude
snadny piistup k novym technologiim a jejich dynamicky vyvoj v oblasti serverd,
softwarového vybaveni, nebo stale se rozvijejici sit’ optickych kabell, ktera zrychluje
prenos dat. Dalsi pfilezitosti, dal$i pfilezitosti, kterou bude moct spolecnost vyuzit
K uspésnému podnikani, je zvySeni oblibenosti svobodného open source WordPress,
hlavné diky jeho piehlednosti, jednoduchosti a stabilité. JelikoZ je tento open source
WordPress na trhu relativné kratky Cas, jeho funkce se neustale rozvijeji a jeho jadro je
zdokonalovano tak, aby drzel tempo s aktudlnimi technologiemi. Cena pro WordPress je
velmi nizka a to si spole¢nost Softmedia.cz uvédomila, bude se tedy snazit velmi rychle
chopit pfilezitosti, diky ¢emuZz bude moci vyrabét velmi kvalitni webové stranky za
velmi pfijatelné ceny.

Je dobré vyuzit co nejvice prilezitosti, ale je tfeba vyvarovat se hrozbam, které jsou pro

podnikatele pfipraveny vsSude. Aktualni a nepifijemnou hrozbou se stal zakon se
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zpracovanim osobnich udaju, ktery bude velmi komplikovat uchovavani potiebnych
osobnich tdaji k vytvafeni webovych prezentaci, také bude stézovat kontakt s novymi
¢1 potencidlnimi klienty. Pro vSechny plati stejnd legislativa, ktera se mtize stat velkou

piekazkou pro nékteré podnikatele.

Kazdy podnik ma svou konkurenci, pro tuto spole¢nost to bude hlavné mnoho malych
freelancerti na cilovém trhu, kteti mohou kazit povést vyrobcim webovych stranek a
hostingovym spole¢nostem, jakou se ma stat spolecnost Softmedia.cz. Na internetu se
hojné rozsifuje nahodné stahovani vira a utoky hackeri, které mohou narusit rychlost
internetu, fungovani webovych stranek, ztratu dat na webovych prezentacich, nebo
zkopirovani databaze klienti. Za jediny nedostatek a hrozbu ze strany open source
WordPress miize byt povazovano lehké omezeni, jelikoz WordPress je hotovy systém.
Asi nejvetsi hrozbou pro spolenost by byl krach firmy pronajimajici spole¢nosti
Softmedia.cz servery, coz by m¢lo za nasledek docasny vypadek vSech vyrobenych

webovych stranek.
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Analyza rizik

wev

rizik, které by mohly ovlivnit jejich podnikatelsky zamér, a tedy zmafit ispéch podniku

na cilovém trhu. Pro identifikaci zavaznosti rizik byla zvolena metoda matice rizik.

Pravdépodobnosti vyskytu jednotlivych rizik a velikosti dopadu u téchto dvou ukazatelti
byla ptidélena ¢isla od 1 do 5 z ¢ehoz 1 prezentuje nizké riziko vyskytu a nizkou miru
dopadu na podnikani, a hodnota 5, prezentuje vysokou miru pravdépodobnosti a velky
dopad na spole¢nost. Tyto hodnoty byly stanoveny, na zakladé diskuze se zakladateli

spole¢nosti Softmedia.cz.

Tab. €. 2. — Matice rizik spole¢nosti Softmedia.cz

5 R2, R4 R7, R6

4 R1, R5
o 3 R8
X
N
>
ks
o 2 R3
o
()

1

1 2 3 4 5
Pravdépodobnost rizika

Zpracoval: Anna Bimova 2019

V modrém poli jsou zaznamenana ta nejpravdépodobnéjsi rizika s nejvétsim dopadem
na podnikéani, v tomto ptipad€ je to riziko R9, neboli pfichod nové konkurence. Na
rizika v modrém poli si spolecnost Softmedia.cz bude muset dat ten nejvétsi pozor a
bude muset stanovit potiebna opatfeni. Rizika v Sedém poli maji zvysené sledované
hodnoty a m¢la by téZz dopad na podnikani, proto bude tieba uskutecnit potiebné
opatieni k omezeni nebo vyvarovani se rizikim. Do tohoto pole je pfifazena vétSina

identifikovanych rizik. Posledni bilad pole zaznamenavaji rizika, ktera maji zvyseny
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maximaln¢ 1 atribut, ale neni dobré je opominout, a piipadné uskuteénit kroky k jejich

eliminaci, ale az po vyfeSeni rizik v modrém a Sedém poli.
Seznam identifikovanych rizik a zptisob jejich feseni:

— R1 — Nedostatek pracovnich sil, spolupracovnici budou mit vice prace, nez
budou schopni zvladnout, a S tim je spojené nedodrzeni stanovenych termina pro
Klienty. Aby se toto riziko nestalo skute¢nosti, bude moci spole¢nost
Softmedia.cz najmout brigadniky, nebo spolupracovniky na caste¢ny uvazek,
aby nemusela pfijimat méné zakdzek nebo své zaméstnance nemusela
vystavovat velké zatézi.

— R2 — Nedostatek klientti jak pro sluzbu hosting, tak i pro vyrobu webovych
stranek, by mélo za nasledek tpadek spolecnosti. Toto riziko by chtéla odstranit
kazda firma, ale 0Uplné odstranit jej nelze. Pro eliminaci muZe spole¢nost
vyuzivat marketingovych akci, které piilakaji nové klienty, jako je migrace
webu zdarma, nebo prvnich 14 dni hostingu zdarma, nebo pfipadny redesign
webu pro stavajici klienty.

— R3 - Vypadek elektrické energie bude vysoce pravdépodobny a mohl by mit za
nasledek vymazani poslednich dat a ztizeni vyhotoveni klientského webu. Toto
velmi pravdépodobné riziko nelze odstranit, ale lze eliminovat jeho nésledky
pomoci pravidelného zalohovani dat.

— R4 — Selhani pronajatych serveri by mélo velky dopad, jelikoZ po dobu opravy
zavady by nefungovaly vytvofené webové prezentace, a klienti by ptichazeli o
potencidlni zdkazniky. Toto riziko nelze Upln¢ odstranit ani vyznamné
eliminovat, ale jde zvolit uréitd opatfeni, ktera zmirni dopad na firmu nebo
CasteCné snizi pravdépodobnost rizika, jako je mnaptiklad volba toho
nejkvalitnéjSitho mozného serveru i za vyssi naklady. Také je moznost sjednat
podnikatelské pojisténi, z kterého budou hrazeny ptipadné Skody zplisobené
klientim spole¢nosti Softmedia.cz.

— R5 — Nabourani hackerem, ktery mize poskodit spole¢nost at’ stazenim citlivych
dat, nebo stagnovanim webovych stranek. Pro vyvarovani se tohoto rizika lze
délat jediné a to kvalitni antivirovy program a nejleps$i zabezpeceni proti
externimu vniknuti. Mit nastavena pevna hesla a ¢asto tyto hesla obménovat, a

nenechavat zapnuté zatizeni v dob¢ nepiitomnosti majitele.

54



— R6 — Nedostatecna pracovni moralka by prodlouzila terminy vyhotoveni
zakazek a vedla by k nespokojenosti klientti. Pro zvySeni pracovni moralky
budou spole¢nici moci vyuzit rizné motivacni nastroje, jako jsou soutéze,
specidlni odmény pro zaméstnance, tfinacty plat, podil na zisku spolecnosti,
specidlni ocenéni zaméstnanct nebo jejich pravidelné doskolovani. Motivace
zaméestnancl ve spoleCnosti bude velmi dualezita, aby se ztotoznili s cilem
spole¢nosti Softmedia.cz.

— R7 — Spatné klientské recenze, strasak kazdé spolednosti, ktery ma za pficinu
ubytek novych nebo i stavajicich klientd. Negativnim recenzim se Softmedia.cz
vyvaruje, pokud bude jejich prace splnovat ocekavani klienta. To znamena, ze
Klient dostane veskeré své objednané sluzby v daném terminu, Vv pozadované
kvalit¢ a s pfidanou hodnotou. Pokud budou tyto parametry splnény, klienti
budou §ifit pozitivni recenze, které privedou nové klienty.

— R8 — Vypadek internetového pfipojeni, ktery by znemoznil kontrolu funk¢nosti
stranek a komunikaci s klienty. Pro tyto ucely bude dobré mit nakoupena i
mobilni data, komunikovat s klienty a hlidat funk¢nost stranek pies mobilni
telefon, nez bude problém s internetovym pfipojenim vyteSen.

— R9 — Piichod nové konkurence, ktera by mohla odlakat zakazniky. Pokud
spole¢nost Softmedia.cz nechce, aby klienty pfebrala nové ptichozi konkurence,
bude tfeba sluzby stale inovovat, nabizet klientim nové produkty, zajimavé
dopliiky, neztracet kreativitu a potad byt alespon pil kroku pfed konkurenéni
spolecnosti. I pro tento ptfipad bude idedlni mit s klienty dobry vztah, nebot’
pokud jim pfijde nabidka od jiné spole¢nosti, mohou obratem zavolat a zeptat

se, €0 s novou nabidkou maji d¢lat.

3.4.10 Prilohy

Veskeré prilohy k podnikatelskému zadméru spolecnosti Softmedia.cz se nachazeji
v piiloze této bakalafské prace. V piiloze naleznete kompletni model canvas,

harmonogram projektu, zahajovaci rozvahu, planovany vykaz zisku a ztrat.
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3.5 Zhodnoceni podnikatelského planu

Spole¢nost Softmedia.cz méa velky potencial pro uspéch v tomto oboru podnikani.
Softmedia.cz nabizi velmi komplexni a inovativni produkt za vyhodnych cenovych
podminek, ktery by ¢asem mohl zaujmout i jiné segmenty nez ty, na které spole¢nost

zacilila.

Dle jednoduché analyzy se da usoudit, Ze spolecnost cili na spravné segmenty, které
disponuji mnoha finan¢nimi zdroji a potencialem rustu, jelikoz Zeny budou vzdy
potiebovat kadefnici, kosmeti¢ku, pedikérku. A v soucasné dob¢, kdy lidé nemaji Cas si
doma vymalovat, nebo neumi ani navrtat policku, bude potteba stale vice femeslniki, a

dobré webové stranky jim mohou ulehcit praci s poptavkou po jejich sluzbach.

Znakem pro Uspéch tohoto podnikatelského planu je dostatek zdroji pro poskytovani
sluzby. V tomto projektu jsou to ptevazné lidské zdroje, které tuto komplexni sluzbu
utvareji. Dle planu je v prvnim roce podnikani kapacita lidskych zdrojii dostate¢na, pti
navySeni poptavky po produkci jsou nasmlouvani externi pracovnici, pfipadné

brigadnici, ktefi pomohou s realizaci webovych prezentaci.

Je velmi dilezité, aby spolecnost stdle mapovala souc¢asné a potencialni konkurenty,
ktefi ptichazi do tohoto odvétvi. Tato oblast podnikani se stale vyviji a poskytuje
mnoho pfilezitosti pro nové podniky. Proto je tieba, aby spole¢nost stale drzela krok
s modernimi technologiemi, stdle produkt inovovala a tim dostala slibené pfidané
hodnoté produktu pro své klienty. Spolecnost se nesmi spolehnout, Ze uzasny produkt,

ktery nabizi dnes, bude iZasny 1 zitra.

V ramci podnikatelského planu byl zpracovan i finanéni plan, ktery vyplyval ze
zkuSenosti zakladateld spolecnosti Softmedia.cz. Dle realistického pohledu na
podnikdni v prvnim roce by m¢l zisk piesahnout ¢astku 96 tisic korun, coz neni uplné
velka ¢astka. Ale zakladatelé spolecnosti stale véfi, Ze odhady prevysi jejich ocekavani

a zisk bude nakonec vyssi.

Z podnikatelského planu jasné vyplyva, Ze spole€nost ma mnoho silnych stranek a
ptilezitosti k rozvoji podnikani, je tedy vitané aby tyto pfrilezitosti vyuzila, nez je
nevyuzije jind konkuren¢ni spolecnost a nezacne nabizet obdobny produkt, coz by
mohlo spole¢nost velmi ohrozit. Zaroven je tieba, aby spolecnost neopomijela své slabé

stranky a rizika, kterd jsou stale pfitomnd. Pii komunikaci se zakladateli spolecnosti se

56



autorka obava, aby se pfi velkém mnozstvi prace neptestali soustfedit na udalosti, které

se d¢&ji kolem, a to by pro spole¢nost mohlo byt likvidacni.

Tento podnikatelsky plan ma dle autorky velky potencial, ale je postaven pievazné na
lidech. Lidé maji odjakziva sklony k prokrastinaci a mladi lidé maji tyto sklony
dvojnéasobné. Proto autorka doporucila spole¢nosti nastaveni pevného tadu, ktery se

musi striktné dodrzovat, aby spolecnost méla uspech zarucen.
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Zavér
Cilem této bakalarské prace bylo sestavit podnikatelsky plan spolecnosti Softmedia.cz.
Prace byla rozd€lena na dvé casti. Prvni Cast byla vénovdna charakteristice

podnikatelského planu a jeho ndlezitostem. V druhé ¢asti byly aplikovany teoretické

poznatky do praxe a tedy sestaveni podnikatelského planu spolec¢nosti.

Prvni Cast prace byla vénovana napadu pred zahdjenim podnikéni, a déale se autorka
zabyvala teoretickymi poznatky k podnikatelskému planu. Autorka se nejprve zabyvala
metodami sestaveni kvalitniho pfedmétu podnikani, je zde rozvedena metoda
brainstormingu a metoda 6 az 8 napadi v 5 minutach. Dale se autorka zabyvala
podstatou podnikatelského planu a zdsadami pro jeho zpracovani. Nasleduji teoretické

informace pro zpracovani modelu canvas a podnikatelského planu.

V praktické casti se autorka nejprve veénovala predstaveni a historii spole¢nosti
Softmedia.cz. Ze zkuSenosti a poznatkti z historie podnikani zakladateld spole¢nosti
Cerpala autorka data pro zpracovéani podnikatelského planu pro spolecnosti Softmedia.cz
s.r.o. Dalsi data byla cerpdna ze zkuSenosti autorky, ¢eského statistického tradu nebo

z analyzy kralovéhradeckého call centra.

Po ptedstaveni spole¢nosti se autorka vénuje sestaveni modelu canvas, pro ovéfeni
Zivotaschopnosti projektu. Pii sestaveni byly upfesnény cile spole¢nikli, vymezeni
cilového zdkaznika, stanoveni potencialni konkurence, struény naznak piijma a vydaji
spolecnosti, ujasnéni klicovych zdroji a partner. Po kladném vyhodnoceni modelu

canvas autorka tyto atributy zkoumala podrobné;i.

Nasledujici ¢ast byla tedy vénovana podnikatelskému planu, ve kterém se autorka
detailné¢ vénuje podnikatelské pfilezitosti spolecnosti Softmedia.cz i ptidané hodnoté
nabizené sluzby. Dals§i ¢ast je vénovana misi, vizi a cili spolecnosti. Nasleduje
segmentace trhu a zhodnoceni poptavky po produktu pomoci call centra v Hradci
Kralové. Po vytyCeni cilovych segmentli se autorka spole¢né se zakladateli spolecnosti

zabyvala analyzou konkurence v Kralovéhradeckém a Pardubickém kraji.

Velka kapitola byla vénovana marketingové strategii podniku, kde byl detailné popsan
produkt spole¢nosti, stanovené ceny nabizenych produkti a sluzeb, Autorka v této

kapitole také uvedla zplisoby distribuce a propagace.
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V podnikatelském planu nechybi ani realizacni projektovy plan, harmonogram a
finan¢ni plan. Financni plan se sklada ze dvou zékladnich tcetnich vykazl, a to
zahajovaci rozvahy a planovaného vykaz zisku a ztraty. Oba tyto vykazy ukazuji kladné

hodnoty pro podnikani.

Posledni c¢ast podnikatelského planu je zaméfena na predpoklady pro uspésné
podnikani, kde je zvolena metoda SWOT analyzy, kterd ukazuje mnoho silnych stranek
a prilezitosti pro spolecnosti Softmedia.cz. A déle byla pouzita metoda matice rizik, kdy

bylo odhaleno n¢kolik zavaznych rizik a navrzen zpusob jejich eliminace.

Na zavér autorka zhodnotila podnikatelsky plan a Zivotaschopnost napadu zakladatelt
spolecnosti Softmedia.cz a zarovenl navrhla urcitd opatieni, diky kterym by se

spole¢nost méla vyhnout problémiim a ptipadnému krachu.
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Piiloha A: Model Canvas spole¢nosti Softmedia.cz

Klicové partnerstvi Klicové ¢innosti Hodnotové nabidky Vztahy se zakazniky
- Kilienti, - Komunikace se stavajicimi - Komplexni péce a - Osobni asistence pfi
- zaméstnanci, klienty. servis webovych komunikaci s klienty
- marketingové, - Préce s webovou stranek (sestaveni (znat své klienty,
organizace prezentaci. webové stranky, jednat s klienty
- nasmlouvani - Nabizeni sluzeb kvalitni graficky osobn¢, komunikeé i po
freelancefi prostfednictvim call centra. design, obnova jadra, ukonceni vyroby
- WordCamp. - Pro_pe_lgace a marketingové PPC). ' stranek).
aktivity. - Komunikace
s klientem a
odstranéni jazykové
bariéry.
Kli¢ové zdroje Kanaly
- Financni zdroje, pro - Internet,
zahajeni podnikani. - telefon,
- Personalni zdroje - osobni kontakt,
(komunikatofi, designér, - email,
freelancer). - webové stranky,

Zikaznické segmenty

- Zivnostnici, malé a

stiedni podniky

v Kralovéhradeckém a

Pardubickém kraji.

Struktura naklada Zdroje piijmi

- Vstupni néklady (kvalitni software, licence, naklady na zalozeni, -
vybaveni kancelafe, kancelarské potieby). -

- Fixni (ngjemné kancelafe, pronajem serverd, internetové pripojeni,
mzdy, mobilni tarify).

- Variabilni (provize pro freelancery, elektricka energie, cestovné,
dané, socidlni a zdravotni pojiSténi, naklady na propagaci)

Ptijmy z vyroby webovych stranek.
Piijmy z webhostingu.
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Priloha B: Persona 1

losef Mlady

Vék:
Povoldni:
Rodinny stav:
Bydlisté:
Charakter:

36

Vlastnik malé firnmy
Fenaty

Hradec Kralové
Pratelsky, podnikawvy,
inovatorsky pfistup,
estrovert

Co ho motivuje
Penize

Strach ze ztraty jistot
Usmév jeho rodina
Dobfe odvédena prace
Spokojenost zakaznika

Ceho chee doshnout
Chce si pofidit bardtek na okraji Hradce Kralové
Chce byt tzpéinym posniaktelem, tery uZivy svou rodinu

Ceho se boji

Ze nebude price

Ze nebude mit 35dny volng Zas
Nestalé politické situace

Bio

Pan mlady vystudoval stfedni Skolu Femesel a slufeb. Po Skole

zatal pracovat ve stavebni firmé jake pomoona sila a za

néjakou dobu se vypracoval aZ na pozici mistra. Pan Miady, ale
je rad svym panem a tak si zalodil vlastni maly podnik. Podnika
v oboru stavebnictvi ze specializaci na interiéry. Pan Miady
bydli se swou Zenou a 3 doerami v byté 3 + 1 v centru Hradce

kraloveé. Dalsi déti ji neplanuji.

Osobnost
Extrovertni typ

Ve si dobfe rozmysh
Spise cholericky typ
Velmi trpéliy

Volnocasové zajmy
Sport: fotbal, hoke], skvos, lyZe
Prace se dievem

Cetba a sledovdni detektivek

A degustace piva
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Priloha C: Persona 2

Vék: 28 Co ho motivuje Osobnost
Povolani: Zivnostnik Nowvé prilefitosti Meni ani extrovert ani introvert
Rodinny stav: Zadand Penize Je velmi impulzivni typ
Bydlisteé; Pardubice Kreativni zékaznice Je silnd flegmatitka
Charakter: Vynalézava, kreativni, Welmi trpéliva
wstficnd, podnikavd,
pratelska.
eho chee doshnout Volnocasové zajmy
Chce si oteviit viastni sale Malifstvi, fotografovani
Chce cestovat a stat se vitézkou kadefnickeé soutéze Sport: béh, inline brusle, lyZe
Cetba klasické literatury
Ceho se hoji Feshion desing

Boji se velké konkurence
Ze bude mit nedostatek z3kaznic
Ze strati svil] smysl pro kreatvitu

Bio

Sletna Fajfrova je velmi kreativni. Nejprve vystudovala, stiedi
Zkolu Integrovanou stiedni Skolu Zivnostenskou obor
kadernice. Po maturitni zkousce zacala studovat Zapadofeskou
univerzitu ober fashion design, ktery dokongila v roce 2013,
Hakonec se, ale vratila k oboru, ktery studovala na stfedni
Ekole a ma spoleéné s dvéma kolegijni salén v centru Plzné.
Bydli se swym pfitelem v malém byté nedaleko plzné a v blizké
dobé planuje zalofit rodinu.
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Piiloha D: Harmonogram zaloZeni spole¢nosti Softmedia.cz

Nazev tkonu Doba trvani |Zahajeni |Ukonceni [Navaznost
Opatfit kancelarské prostory pro

1 |podnikaniasidlo spolecnosti. 30dni 02.led 0l1.uno

a Podpis ndjemnismlouvy|1den 01.uno 0l1.uno

2 |Sestavenizakladatelské listiny. |5dni 30.led 04.uno 1
Nechat potvrdit zakladatelskou

3 [listinu notafem. lden 05.4no 05.uno 2
ZaloZenibankovniho uctu pro

4 |spolecnost. lden 05.uno 05.uno

5 |OhlaseniZivnosti. lden 06.uno 06.Uno 2
Splnénivkladové povinnosti na

6 |bankovni ucet. lden 06.uno 06.Uno 2

7 |Pronajmutiserverd. 8 dni 07.4no 15.Uno 2

a Hledaniidealniho dodavatele |5 dni 07.4no 12.4no

b Domluveni posminek|2 dny 13.Uno 14.4no

c Podpis smlouvy|1den 15.Uno 15.4no

8 |Zakoupenipotiebnych licenci. lden 16.Uno 16.Uno 7

9 | Nakup kancelarského vybaveni. |8 dni 17.4no 25.4no 1

10 |Vybavenikancelafskych prostor. |4 dny 15.4no 01.bfe 9
Spusténi webovych stranek a

11 |webova propagace. 15 dni 02.bfe 17.bre 10

a Vytvoreni webové stranky |14 dni 02.bre 16.bre

b Samotné spusténi|1den 17.bte 17.bre
Obvolani kontakt(
nashromazdénych pomoci call

12 |centra. 30dni 04.bre 02.dub 10
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Priloha E: Zahajovaci rozvaha spole¢nosti Softmedia.cz

ZAHAJOVACI ROZVAHA (v tis. K&), stav k 1. 1. 2019

Aktiva Pasiva

Dlouhodoba aktiva 127 Vlastni kapital 141,4
Dlouhodoby hmotny majetek 64 Zakladni kapital 141,4
Pocitacové vybaveni 64

Dlouhodoby nehmotny majetek 63

Licence 35

Software 28

Obézna aktiva 114,4 Cizi kapital 100
Zasoby 69,4 Bankowvni Gveér 100
Kancelatské potreby 14

Vybaveni kancelare 55,4

PenéZni prostiedky 45

Bankovni ucet 45

CELKEM AKTIVA 2414 CELKEM PASIVA 2414




Priloha F: Plinovany vykaz zisku a ztraty spole¢nosti Softmedia.cz

PLANOVANY VYKAZ ZISKU A ZTRATY v tis. K& k 31.12.2019

+ Vynosy: Vyroba webovych stranek 912
+ Vynosy: Hosting 861,6
- Naklady: Naklady 12,5
- Naklady: Vybaveni kancelare 55,4
- Naklady: Kancelarské potireby 14

- Naklady: Licence 35

- Naklady: Software 28

- Naklady: Pronidjem kancelare 121

- Naklady: PojiSténi 7

- Naklady: Pronajem serveru 52,8
- Naklady: Internetové pripojeni 4,2

- Naklady: Mzdové naklady 950

- Naklady: Odmény pro externi freelancery 300

- Naklady: Mobilni tarify 10,8
- Naklady: Elektricka energie 12

- Naklady: Cestovné 20

- Naklady: Naklady na reklamu 35
ZISK PRED ZDANENIM 115
Daii z piijmui 22,85
CISTY ZISK 92,15




Abstrakt

BIMOVA, Anna, podnikatelsky plin, Plzeir 2019, 62 s. Bakalaiska prace. Zapadoceska

univerzita v Plzni. Fakulta Ekonomicka.

Kli¢ova slova: napad, podnikatelsky zamér, canvas, spole¢nost, analyza konkurence,

SWOT analyza, analyza rizik, analyza konkurence, finan¢ni plan,

Cilem této bakaldiské prace, je vypracovani podnikatelského planu spolecnosti
Softmedia.cz se sidlem v Hradci Kralové. Tato bakalaiska prace je rozdélena na dvé
casti. Teoretickd ¢ast obsahuje charakteristiku a podstatu podnikatelského planu véetné
jeho ndlezitosti. Tyto teoretické poznatky jsou ddle implementovany v praktické ¢asti
bakalaiské prace, kterou je podnikatelsky plan vySe uvedené spolecnosti. V teoretické
¢asti je nejprve predstavena historie spolecnosti Softmedia.cz, dale je zde zpracovany
model Canvas, komplexni podnikatelsky plan s vypracovanou marketingovou
strategii, analyzou trhu, analyzou konkurence, SWOT analyzou, analyzou rizik a
zpracovanym finanénim pldnem. Na zavér bylo provedeno zhodnoceni Zivotaschopnosti
podnikatelského planu a navrZena potiebnd opatfeni k bezpe¢né implementaci sluzby na

cilovy trh.
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Abstract

BIMOVA, Anna, business plan, Pilsen 2019, 62 p. Bachelor thesis. University of West

Bohemia in Pilsen. Faculty of Economics.

Key words: idea, business plan, canvas, company, analysis of competition, SWOT

analysis, analysis of risks, financial plan

The goal of this bachelor thesis is to elaborate a business plan of company Softmedia.cz
with headquarters in the city of Hradec Kralové. The thesis is divided into two parts.
The theoretical part consists of characteristics and purpose of business plan, including
its requirements. These findings are implemented in the practical part of the bachelor
thesis, which is the business plan of the previously mentioned company. Firstly, the
theoretical part is focused on introduction of the company Softmedia.cz. Then there is
an elaboration of Canvas model, complex business plan with thoroughly elaborated
marketing strategy, market analysis, analysis of competition, SWOT analysis, analysis
of risks and financial plan. The conclusion of the thesis is dedicated to evaluation of the
business plan viability and design of necessary measures in order to perform a safe

implementation of the service to target market.
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