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Uvod

Pted zrodem nového projektu, at’ uz firmy nebo zivnosti, je tieba se zamyslet nejen na
produktu ¢i sluzbé se kterou chceme prorazit, ale také nad cilem a smérem kterym se
chceme vibec vydat. K tomu slouzi takzvany podnikatelsky plan. Jeho cilem je
interpretace jak soucasného stavu, tak i budoucich plant projektu. Sestaveni kvalitniho
a objektivniho podnikatelského planu pomulze podnikateli nejen snizit podnikatelské
riziko a ucelit vlastni myslenku, ale také oslovit a nasledné presvédcCit investory o
navratnosti jejich investice. Pokud se rozhodne podnikatel rad¢ji oslovit banku s zadosti
o pujcku, podnikatelsky plan bude zdkladnim dokumentem, podle kterého budou

bankéti uréovat kolik a jestli viibec mohou projektu nabidnout.

V této préci se autor nejprve zaméii na definovani pojmu podnikéni a jeho zékladni
rysy. Nasledné rozebere strukturu, nalezitosti a funkce podnikatelského planu. Jako
podklad byla vyuzita literatura specializujici se na podnikovou ekonomii a strategii
podniku. Ve druhé ¢asti bude piedstaven obor podnikani. Autor popisuje mimo sluzby,

kterou planuje nabizet i dal$i alternativy reklamy na internetu.

Zaveérecna ¢ast je vénovana sestaveni onoho podnikatelského planu. Na zacatku autor
specifikuje klady a zapory nabizené sluzby, vCetné technologii potfebnych k jejimu
zajiSténi. Nasledné probere analyzu trhu a vytvofeni marketingové strategie pro uvedeni
sluzby na trh. Nejdulezitéjsi ¢asti je pak financni analyza, kde jsou propocitany
jednotlivé ndklady a plan trzeb. V zavéru nechybi SWOT analyza, slouzici k definovani
moznych rizik a ptileZitosti a jejich mozZna eliminace.

Podle tdajii Ceské spravy socialniho zabezpedeni, i pfes nepfiznivou situaci roku 2020,
vzrostl pocet osob samostatné vydéleéné cinnych o 20 000. S rostoucim poctem
podnikatelti a nové vznikajicich podnikii, dochézi k obrovskému konkuren¢nimu boji o
pozici na trhu. V aktualni dob¢€, nejdostupnéj$i moznou cestou, jak oslovit svoje
zdkazniky je internet. BohuZel, mnoho podnikatell ma s dostupnymi ndstroji jen
minimalni zkuSenosti a misto zvySovani jejich prodejli, vyhazuji penize z oken. Diky

tomu se trh s profesionaly v online marketingu neustale rozrista a formuje.



Cilem této bakalarské prace je zhodnotit zivotaschopnost podnikatelského planu v
oblasti online marketingu sUmyslem vybudovat stabilni zaklady pro vznik
marketingové agentury. Pro potieby této prace, se autor zaméti pouze na trh Plzeniského

a JihoCeského kraje.



1 Vymezeni zakladnich pojmiu

V prvni kapitole autor shrne zakladni pojmy spojené s podnikanim a vytvofenim
podnikatelského planu. Za pomoci odborné literatury definuje podnikani, osobu
podnikatele a nasledné predstavi zédkladni strukturu podnikatelského planu. Poskytnuté
informace by mély stacit jako potfebny podklad k zalozeni uspésné podnikatelské

¢innosti.
1.1 Podnikani

Podnikanim je cinnost, kdy nezavisld osoba, tj. podnikatel, objevuje, analyzuje a
vyuziva moznych ptilezitosti a prostoru na trhu. Podnikatelskou ¢innost doprovazi skala
specifickych ¢innosti, jako pierozdélovani disponibilnich zdrojt, piekonavani hranic
tradi¢nich stereotypii odvétvi a spoleCnosti, inovaci novych firemnich feSeni nebo
produktu, spravné strategické a ekonomické rozhodovani a v neposledni fadé
sebedlivéra podnikatele pti prevzeti podnikatelského rizika spojeného s ekonomickym
uspéchem. V mnoha ptipadech také o tuspéchu podnikatele rozhoduji jeho odborné
znalosti a zptsobilost. V jedné vété by pak podnikdni mohlo byt popsano jako nezavisle
a pravideln¢ vykonavana aktivita, kterou jsme dle legislativy opravnéni vykonavat a

cilem této Cinnosti je dosazeni ekonomického zisku.

KdyZ se podivame do historie, jedna z prvnich zminek a definic podnikani pochézi z 18.
stoleti, kdy zndmy irsko-francouzsky ekonom Richard Cantillon pouZil ve své sté¢Zejnim
dile Essai sur le Nature du Commerce en Général prvné slovo “enterprenuer®. Richard
timto terminem pifesnéji oznacuje takzvané dobrodruhy (anglicky advanturers), ktefi
zprostiedkovavaji nebo pieprodavaji zbozi jinych. AvSak prvni uziti pfipada jesté o
nékolik let zpét, byl jim novinaf Jean-Baptiste Say. (Brown a Thornton, 2014)

V pribéhu 18. stoleti doslo k nové interpretaci slova podnikatel. Hlavni zménou bylo
dodefinovani rizika, které doprovazi veskeré aktivity spojené s podnikdnim. Nasledné
v druhé poloviné 20. stoleti, pfiSel velky rozkvét technologii a tim vznikl novy prostor
na trhu pro inovativni ¢innosti. Tim se podnikatelskd Cinnost z pouhého obchodu
rozkvetla o dal$i segment a tim byly inovace a sluzby. Diky rostoucimu vlivu
Spojenych statlh a Anglie napii¢ celym svétem, zacal slovo enterprenuer nahrazovat
vyraz business, jako aktivita s i¢elem ekonomického zisku. (Srpova, 2010)
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Z hlediska ceské legislativy bylo podnikani definovano obchodnim zakonikem, piesnéji
zakonem ¢. 513/1991 Sb., jako soustavna ¢innost provadéna samostatné podnikatelem
vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku (Obchodni
zakonik, 1991). Tento zakonik skoncil v platnosti ke dni 1.1.2014 a byl nahrazen novym
zakonem o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb. Ten vSak jiz podnikdni a nikterak
neupravuje. Novou definici, je definice podnikatele, kterou nalezneme v novém

obc¢anském zakoniku ¢. 89/2012 Sb. Ta bude podrobnéji probrana v kapitole podnikatel.

Jednu z dalSich definic mizeme brat tu od J. Acse (2004), ten napsal, ze podnikani by se
m¢élo brat jako samostatna ¢innost zalozend na specialnich dovednostech jedince, ktera
se projevuje iraciondlnim kombinovanim vyrobnich faktord na zaklad¢é inovativniho

ptistupu. To v8e za doprovodu rizik, s podnikatelskou ¢innosti spojenych.

Vsechny definice sméfuji stejnym smérem, mluvi o soustavné a samostatné ¢innosti
s cilem doséhnout zisku na vlastni odpovédnost. I piesto je definice vcelku obecna a

bude lepsi si upfesnit a doplnit jednotlivé rysy. (Padrnos, 2013)

e Soustavnost — cinnost lze povazovat za soustavnou, pokud je aktivita
vykondvéna pravideln¢. Ne nutné na denni bazi, s cilem sni i nadale pokracovat.
Nejedna se tedy o ¢innosti piilezitostné &i nahodilé. Cinnost mize byt
vykonavana jenom nékolik dni vroce, naptiklad u sezonnich produkth
zemédelského pivodu, prodavaného na jarmarcich ¢i trzich. Soustavna ¢innost
neznamena hlavni vydéle€na cCinnost, a proto ji lze realizovat i paralelné pii
plnohodnotném zaméstnani ve svém volném case.

e Samostatna ¢innost — samostatnost znamena, ze odpovédnéd osoba provozujici
vydéle€nou ¢innost, neni na nikom zavisld a sama rozhoduje o délce pracovni
doby, misté¢ vykonu ¢innosti a vSech internich firemnich ¢innostech na zéklad¢

své svobodné viile a zkuSenostech. Také zajist'uje a rozhoduje o finan¢nim toku.
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e Na vlastni jméno — vesker¢ aktivity a pravni ukony vykonava fyzicka osoba pfti
svém podnikani pod vlastnim jménem. To je zapsano do vefejného obchodniho
rejstiiku. Veskeré osoby podilejici se na podnikani tak jednaji pod jménem
podnikatele ¢i pfipadné firmy.

e Vlastni odpovédnost — jednd se asi o nejvice zminovany rys podnikani.
Podnikatel nese vesSkeré riziko spjaté sjeho vyd€leCnou cinnosti a jejimi
vysledky. Fyzickd osoba neboli podnikatel, odpovida za veskeré zavazky z jeho
vydélecnych aktivit celym svym majetkem. Tim je mySlen i majetek neurceny
pfimo pro podnikani, ale i vlastni potfebu. Zminéného rizika se nelze nikterak
zbavit.

e Dosazeni zisku — hlavnim cilem pro kazdého podnikatele je dosdhnout zisku.
Mohou nastat i ptipady, kdy na konci ti¢etniho obdobi doprovazi podnikatelskou
¢innost misto zisku ztrata. To vSak nelze brat jako zamysleny cil. V kazdém
pripadé se tedy snazime dosdhnout zisku. V opaéném piipadé se pak tedy

nejednd o podnikani.

V ptipadé, ze vyd€le€na cCinnost spliiuje vSechny vysSe uvedené rysy, je osoba
provozujici tuto aktivitu chéapana jako podnikatel. Z toho vyplyvaji povinnosti

stanovené zakony, se kterymi se doty¢ny musi obezndmit.

Zakladem uspésného podnikani je stanoveni specifickych a dosaZitelnych cill. Jasné
stanovené cile jsou stavebnim kamenem spravného fizeni a rozvoje svého
podnikatelského planu. Maximalizace zisku nemusi byt vzdy prioritou podnikatele.
Nékteti, vice moralné zalozeni jedinci mohou upfednostiiovat perfektni uspokojeni
potieb zakaznika. Pro ty, ktefi rad&ji planuji a pfemysli nad budoucnosti to mize byt
zase dobré jméno firmy a sila znacky. Proto cile byvaji ¢asto unikatni a specifické pro
jednotlivé projekty. Rozdéleni cili na hlavni a dil¢i, pomlze podnikateli Iépe reagovat
na piipadné vykyvy v prodejich, zmény na trhu nebo inovace v oboru, a tak podpofit

vyvoj svého podnikatelského zdmeéru.
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1.2 Podnikatel

Podle definice obcanského zakoniku, pfesnéji § 420, je podnikatelem ten: ,,Kdo
samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovednost vydeélecnou cinnost Zivnostenskym
nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavne za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele. ““ (zakon €. 89/2012 Sb.)

Jednou z moznych interpretaci zakona, je ta od docentky Srpové. Popisuje podnikatele,
jako osobu realizujici podnikatelské aktivity s rizikem rozsifeni nebo ztraty vlastniho
kapitalu. Déle je schopna nachazet nové piilezitosti, mobilizovat a vyuzivat zdroje a
prosttedky k dosazeni vyty€enych cilii a ochotna podstoupit tomu odpovidajici rizika.
Jednéd se o iniciatora a nositele podnikani, ktery investuje své prostiredky, ¢as, usili,
jméno a nese riziko s cilem dosazeni financniho a osobniho uspokojeni. (Veber a

Srpova, 2012)

JednodusSe 1ze podnikatele popsat jako osobu, kterd svou praci neptinasi zisk nikomu
jinému nez sama sobé. Neni nikym zaméstndvana a pracuje pouze podle svého
rozhodnuti a na vlastni zodpovédnost. Investuje sviij Cas a prostiedky s cilem dosahnout

zisku a osobniho uspokojeni.

Pro mnoho podnikatelli neni vidina zisku hlavnim cilem. Laka je spi§ vidina volnosti,
odmitaji pfedstavu byt zavislym na svém zaméstnavateli. Radi rozhoduji o svém case a
povinnostech i1 na ukor jejich uspéchu a zivotni Urovni. Berou podnikani jako styl
svobodného Zivota. V dneSni dobé€ jde o rostouci trend mezi mladymi podnikateli. Diky
rozvoji informacnich technologii a Skéle sluzeb zprostfedkovavanych po internetu, je
moznost nabizet své podnikatelské sluzby nezavisle na tom, kde se v danou chvili
nachdzite. Vedle novodobého pojmu “freelancer”, neboli nezavisly profesional, se
rozSifuje také pojem digitdlni nomdd. Ten oznacuje podnikatele, ktefi potiebuji
k vykonu jejich zaméstnani pouze pocitac a pfipojeni k internetu, a tak mohou zaroven

cestovat napfic celym svétem. (Vlach, 2017)
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1.3 Druhy podnikani

Zakony Ceské republiky stanovuji hned nékolik pravnich forem podnikani. Mezi
zakladni formy podnikani patii fyzicka a pravni osoba. Ob¢ tyto moznosti nabizeji hned

nekolik specifickych variant s ur¢itymi klady a zapory.

1.3.1 Podnikani fyzické osoby

K provozovani zivnostenské cinnosti je potfeba ziskat zivnostenské opravnéni. Jako
fyzickéd osoba Ize podnikat na zékladé bud’ zivnostenského listu nebo koncesni listiny.
Opréavnéni podnikat nabyvad U€innosti dnem zapsani obchodniho jména do
zivnostenského rejstitku. K platnému zépisu musi podnikatel spliiovat nékolik
vSeobecnych podminek. Jednd se o univerzalni piedpoklady pro kazdého nového
podnikatele. Podle § 6 Zivnostenského zdkona jsou témito podminkami: (zakon ¢.

455/1991 Sb.)

e Plna svépravnost, kterou lze nahradit pfivolenim soudu k souhlasu zdkonného
zastupce nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské ¢innost.
e Pravni bezthonnost, kterou podnikatel dokazuje vypisem z evidence Rejstiiku

trestu.

Dale existuji takzvané zvlaStni podminky podnikéni. Ty podle stejného zakona upravuji
povinnosti podnikatele, v ptipadé, kdy provozuje Zivnost vazanou ¢&i femeslnou,
prokazovat svou odbornou a jinou zplsobilost. Dal§i nalezitosti lze nalézt v § 8
zivnostenského zadkona, ktery upravuje prekazky v provozovani Zivnosti. Témi jsou:

(zékon €. 455/1991 Sb.)

e Zivnost nemiize provozovat fyzickd ani pravnicka osoba, na jejiz majetek byl
prohldSen konkurs. V pribéhu fizeni, smi Cinit tkony souvisejici se vznikem,
zménou, zruSenim Zivnostenského oprdvnéni nebo pokracovat v jejim

provozovani pouze s pisemnym souhlasem insolvenéniho spravce.
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e Zékaz provozovani zivnosti po dobu 3 let od rozhodnuti pravni moci o zamitnuti
insolven¢niho néavrhu, z davodu ze majetek dluznika nepostacuje k uhradé
nakladt insolvenéniho fizeni ¢i uspokojeni vétitell. Pokud dluznik prokaze, ze
splnil piedpoklady pro fadné plnéni povinnosti a finan¢nich zavazkl, miize
zivnostensky tfad prominout uvedenou prekazku.

o Jestlize je fyzické nebo pravnické osob¢ ulozen zédkaz provozovani zivnosti,

nesmi ji po dobu trvani zdkazu vykonavat.

Zakon o zivnostenském podnikani dale rozd€luje zivnosti podle oboru podnikani:
Zivnosti ohlasovaci

Povoleni podnikat na zakladé¢ ohlaSovaci Zivnosti vznika okamzikem, kdy doty¢ny
ozndmi svlj Umysl na Zivnostenském ufad¢. Pokud podnikatel splituje vSechny
zakonem stanovené podminky a zaplati spravni poplatek, mize zacit s provozovanim
podnikatelské ¢innosti ihned po ohlaSeni, jesté pfed vydanim zivnostenského opravnéni.

Zivnost ohlagovaci se potom déli na tii druhy: (Prochazkova, 2017)

e Remeslna Zivnost — je vyzadovano odborné zptisobilosti, kterou lze ziskat
vyucenim a absolvovanim dostate¢né dlouhé odborné praxe. Piesnéjsi specifika
femesIné Zivnosti lze nalézt v ptiloze &. 1 Zivnostenského zakona.

e Viazana zZivnost — je specifickou formou, pro zfizeni véazané Zzivnosti je
zapotiebi ziskani a dokazani vys$Si kvalifikace. Ta se prokazuje dokladem
vydanym instituci zodpoveédnou za obor, ve kterém chce podnikatel vykonavat
svou cinnost. VSechny tyto Zivnosti jsou bliZze popsané v piiloze ¢. 2
Zivnostenského zakona.

e Volna zZivnost — je Zivnost, kterou lze provozovat bez nutnosti odborné ani jiné
zpisobilosti. K ziskani tohoto opravnéni staci pouze splnit vSeobecné podminky.

Obory ¢innosti, které sem nalezi, jsou uvedeny v ptiloze ¢. 4 Zivnostenského

zakona.
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Zivnosti koncesované

Dalsi moznosti je zivnost koncesova. Ziskani povoleni k provozovani této zivnosti je
vcelku slozité. Mohou byt provozovany pouze po udéleni specialniho opravnéni neboli
koncese. Pro ziskani koncese je nutné prokazat svou odbornou zplisobilost a Casto splnit
i dalSi pozadavky pftislusSného stadtniho organu. Opravnéni podnikat na zakladé
koncesované zivnosti vznikd dnem dorucenim koncesni listiny zivnostenskym ufadem.
Obory, ke kterym je potieba koncese jsou uvedeny v piiloze & 3 Zivnostenského
zakona. Pro pfedstavu, jedna se o profese, které vyzaduji specialni povoleni

poskytované statnimi organy jako je provozovani taxisluzby nebo cestovni kancelare.

1.3.2 Podnikani pravnickych osoby

Podnikani formou prévnické osoby byva z pravidla naro¢néjsi. Pied jejim zaloZenim
musi vSichni spole¢nici sepsat spolecenskou smlouvu, kde se jasné definuji nalezitosti
spole¢nosti. Kromé druhu podnikani a jmen zakladatelli je tfeba se dohodnout na
mnozstvi finan¢nich prostfedk, které jednotlivi clenové do spolecnosti pfinesou. Oproti
zivnosti se tedy jedna o finanén€ narocnéjsi feSeni. Samostatné sepsani dokumentu
neznamend pravni existenci firmy. Opravnéni provozovat vydélecnou ¢innost subjekt
nabyva dnem zapisu do obchodniho rejsttiku. Dal§im rozdilem je nutnost vedeni
podvojného ucetnictvi a archivace veskerych obchodnich dokladi. Kvili tomu neni
mozné podnikani ze dne na den pferuSit, a to ani v piipadé, Ze subjekt aktivné
nevykonava zadnou vyde¢le¢nou ¢innost. Na druhou stranu je vSak moZnost celou
pravnickou osobu vcetné vSech zévazku, pohledavek a majetku pievést ¢i prodat jiné

osob¢.
Osobni spolecnosti

Osobni spolecnosti se vyznaCuji zejména tim, Ze pro jejich zaloZeni neni potfeba
zakladniho kapitalu. VSechny osoby uvedeny v obchodnim rejstiiku jako spolecnici ruci
veskerym svym osobnim majetkem. Jedinou vyjimkou jsou komanditisté, kteti jsou
soucasti komanditni spolecnosti. Ty vstupuji do firmy pouze vlastnim kapitalem,

nepodileji se na fizeni firmy a ruci do vyse nesplaceného vkladu. (Prochdzkovéa, 2017)
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e Veiejna obchodni spoleénost — vznikd uzavienim pisemné smlouvy a
podpisem vsSech zakladateli. Vetfejnou obchodni spolecnost mohou zalozit
miniméalné¢ dvé osoby, at uz fyzické, pravnické nebo jejich mix. Soucasti
smlouvy musi byt sidlo, nazev firmy, pfedmét podnikani a informace o vSech
spolecnicich. Spolecnici nemaji ze zékona povinnost finan¢niho vkladu,
v ptipad¢ dohody o povinném vkladu je nutné tuto ¢astku zapsat do spolecenské
smlouvy. To vSak nijak neovlivituje povinnost spolecnikli rucit za veskeré své
zavazky celym svym majetkem, a to spolecné a nerozdiln€ mezi spolecniky.

o Komanditni spolecnost — zakladaji alespont dvé osoby, uzavienim spolecenské
smlouvy a kazdy z nich mé rizné postaveni v ramci firmy. Spolecenska smlouva
musi obsahovat nazev a sidlo firmy, pfedmét podnikéni, osobni informace
zakladateli a rozdéleni spoleénikii na komplementdfe a komanditisty.
Komanditista je takovym investorem, ktery do spolecnosti piinasi své penézni
prostfedky a za zavazky ru¢i pouze do vysSe svého nesplacené¢ho vkladu.
Velikost vkladu je zapsdna do spolecenské listiny a obchodniho rejstiiku.
Minimélni mozny vklad je 5 000 K¢&. Komplementat, na druhou stranu, vstupuje
do spolecnosti bez nutnosti penézniho vkladu. Za zavazky ru¢i neomezené
celym osobnim majetkem. Jak komplementaf, tak komanditista mize byt

fyzickou nebo pravnickou osobou.

Kapitalové spolecnosti

Oproti osobnim spolecnostem je potieba u téch kapitalovych finanéniho vkladu.
Spolecnici nesou riziko pouze do vyse svého vkladu a neruci tak vlastnim majetkem.
Navic se nemusi piimo podilet na fizeni podniku. (Dolecek, 2019)

e Spolecnost srucenim omezenym — je nejb&€znéjsi formou podnikani
pravnickych osob. K zaloZeni spole¢nosti je tfeba alesponn jedné fyzické nebo
pravnické osoby s minimalnim vkladem 1 K¢ za spolecnika. Spole¢nici pied
zalozenim sepisuji spoleenskou smlouvu. Jako v ostatnich ptipadech jsou zde
uvedeny osobni informace o spole¢nicich, nazev firmy, pfedmét podnikani nebo
ucel zalozeni a sidlo firmy. Zakladni kapitadl spolecnosti je tvofen vklady

spolecnikli a zapsan do spolecenské listiny. Pokud spolecnost zaklada jedna
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osoba, spoleCenskou smlouvu nahrazuje zakladatelska listina. Spole¢nici ruci
spole¢n¢ a nerozdiln¢€ do vyse nesplacené¢ho vkladu vSech spole¢nikt dle zapisu
v obchodnim rejstfiku. V ramci spolecnosti je stanovit organ zvany valna
hromada. Ten se zabyva internimi zalezitostmi spolecnosti, soucasti jsou vSichni
spolecnici, kteti se za pomoci hlasovani podileji na fizeni firmy. V rdmci valné
hromady se také jmenuje jednatel spolecnosti, stava se tak statutdrnim orgédnem
a je opravnén jedna za spolecnost pod vlastnim jménem a samostatné. V ramci
spolecnosti je mozné jmenovat i vice jednatelt.

Akciova spole¢nost — muze zalozit jedna nebo vice fyzickych ¢i pravnickych
osob. Zakladatelské dokumenty u akciové spolecnosti se nazyvaji stanovy. Ty
mimo obecnych informaci jako je nazev firmy, sidlo a pfedmét podnikani nebo
ucel, za kterym je spole¢nost zakladana, obsahuji i udaje o jmenovité hodnot¢ a
poctu akcii. Také se zde musi objevit informace ohledné systému vnitini
struktury spolecnosti a poctu Cleni pfedstavenstva a dozor¢i rady. Kapital
spoleCnosti odpovida hodnoté¢ a poctu vsech vypsanych akcii. K zalozeni
akciové spolecnosti je dle zdkona stanoven minimalni kapitadl v hodnoté
2 000 000 K¢. Za své zavazky odpovida spole¢nost do vySe celého svého
majetku. Akcionafi neruci za zdvazky spolecnosti. V ramci akciové spole¢nosti
jsou povinn¢ zfizovany: valnd hromada, piredstavenstvo a dozor¢i rada.
Nejdulezitéjsim organem je valnd hromada, kterd je tvofena vSemi akcionafi. Ta
je svoldvdna minimélné¢ jedou za kalendarni rok pfedstavenstvem.
Piedstavenstvo je statutarnim organem a zastavé Fidici ¢innost spoleénosti. Cleni
jsou voleni valnou hromadou v minimalnim poctu tii ¢lenti. Poslednim orgdnem
je dozor¢i rada, ktera dohlizi na cCinnosti piedstavenstva a realizaci
podnikatelskych aktivit. Clenové dozoréi rady se ucastni valné hromady a

informuyji ji o vysledcich své ¢innosti.
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1.4 Podnikatelsky plan

Pted zacatkem své podnikatelské ¢innosti by kazdy cilevédomy podnikatel mél sestavit
vlastni podnikatelsky plan. Jedna se o pisemny dokument vypracovany podnikatelem za

ucelem uspoiradani myslenek a vytyCeni hlavnich cili projektu.

Mnoho lidi zastava nazor, ze sepisovat své napady na papir je zbyteCnost. Preci pokud
je nosi v hlavé, mohou je mit kdykoliv sebou pfipravené k prezentaci. To je vSak Spatny
ptistup. Pokud chce podnikatel uspésné realizovat svilj podnikatelsky zamér, sepsanim
vSech napadii na papir Ize vysSkrtnout ty neredlné. Jedna se o takovou ochranu

podnikatele pted unahlenym krokem. (Srpova, Rehof a kol. 2010)

Soucasti podnikatelského planu je popis veskerych vnitinich a vnéjSich faktord
ovliviiyjici podnikatelskou ¢innost a popis aktivit nezbytnych hladkému chodu
podnikani. Zpracovani podnikatelského planu neslouzi pouze podnikateli, ale uzitecné
informace zde naleznou i fidici pracovnici ¢i investofi. Pii sestavovani planu je redlna
Sance, odhalit vSechny potenciondlni rizika a pfipravit tak strategii, kterd eliminuje
jejich nasledky nebo se jim kompletné vyhne. Také napomize s planovaci Cinnosti a
ziskanim finanénich zdroji. Diky finan¢éni analyze Ize jednoduseji zhodnotit
konkurenceschopnost a Zivotaschopnost projektu. Také pomoci spravné sestaveného
planu bude jednodusi presvédcit investory nebo zastupce banky k poskytnuti finan¢nich
zdrojti.

Pro zjednoduseni se mizeme inspirovat definici pana inzenyra Orlika (2011, s. 14):
vnitrni okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni shrnuti
podnikatelskych cilii, duvodu jejich realnosti a dosaZitelnosti a shrnuti jednotlivych

I3

krokit vedoucich k dosazeni téchto cilu. *

18



Zpracovani podnikatelského planu je tfeba uzpusobit fe¢i nejenom podnikatele, ktery
plan sepisuje, ale také zajmovych skupin, ktefi by o ¢teni podnikatelského zdméru
mohli mit zajem. Jak jiz bylo zminéno, Casto se tento dokument vyuziva k presvédceni
investorii ¢i zameéstnanci bank k poskytnuti finan¢ni injekce. M¢lo by se tedy
ptedpokladat, Ze nemusi pln¢ rozumét problematice a oboru samotnému. Pokud tedy
bude text nesrozumitelny, je mozné ze investora misto toho odradime, nebo bude

pozadovat dodatecné informace. (iPodnikatel, 2020)

Struktura ani rozsah podnikatelského planu neni nikterak unifikovan. Kazda podnik
vyzaduje rozdilné aktivity k dosazeni svych podnikatelskych cilti a od komplexnosti a
podtu téchto aktivit se odviji i rozsah planu. (Srpova, Rehot a kol. 2010) Neexistuje
zadna prévni uprava, kterd by jasn¢ definovala nélezitosti a strukturu planu. Nicméné
existuje velké mnozstvi literatury nabizejici kostry podnikatelského planu vcetné
navodu na jeho vypracovani. Jedinym rozdilem byva uspotadani a nazev jednotlivych

kapitol, av§ak informacni hodnota zGstava stejna.

Mozna tou nejpopularnéjsi strukturou pro sestaveni podnikatelského planu je ta

sestavena kolektivem autort: Srpova, Svobodové, Skopal a Orlik. (2011)

—

Titulni strana;

Obsah;

Uvod, tcel a pozice dokumentu;
Shrnuti;

Popis podnikatelské piileZitosti;
Cile firmy a vlastnikd;
Potencionalni trhy;

Analyza konkurence;

o X N kv N

Marketingovéa a obchodni strategie;

—
=]

. Realizaéni projektovy plan;

—
—

. Finan¢ni plén;

—_
[\

. Rizika projektu;
. Prilohy.

—_—
(8]
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K vypracovani praktické ¢asti této bakalafské prace autor vytvofil vlastni strukturu

podnikatelského planu. Inspiraci mu byla ta vyse zminéna.

1. Popis podnikatelského zaméru;
Souhrn;

Analyza trhu;

Marketingova strategie;

Financ¢ni analyza;

A

Rizika projektu a SWOT analyza;

1.4.1 Titulni strana podnikatelského planu

Kazdy dulezity pravni dokument mé své nalezitosti. Na titulni strané¢ se vétSinou
nachdzi nazev, jméno autora a datum vzniku. V ptipad¢ podnikatelského planu to neni
nutnosti, ale doda to urcitou formalni hodnotu. Také se na hlavni stranu pfidava logo
firmy, pokud takové logo existuje. V pripadé, ze se dokument sestavuje védomé, s cilem

sdilet ho externim osobam uvadi se na ptedni stranu také kontaktni idaje autora spisu.

Pro uchovéani konkuren¢ni vyhody nebo inovativniho feSeni v tajnosti, je dobré na
hlavni strance také uvést prohldSeni o diivérnosti. Takové prohlaSeni by mohlo znit
takhle: ,, Informace obsazené v tomto dokumentu jsou diivérné a jsou predmétem
obchodniho tajemstvi. Zadnd cast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovina,
kopirovana nebo jakymkoli zpiisobem rozmnoZovdina nebo ukladdna v tisténé ci
elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.* (Srpova, Svobodovéa, Skopal a

Orlik 2011, s. 15)
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1.4.2 Popis podnikatelského zaméru

V prvni ¢asti podnikatelského planu by podnikatel mél podrobné predstavit jeho zameér.
Tento popis byva dilezity zejména pro externi vyuziti. I pfestoze se jedna o prvni
kapitolu podnikatelského planu, k sepsani dochazi obvykle az nakonec, kdy jsou
vSechny kapitoly sepsany a nemiize dojit ke zméné ¢i inovaci né¢kterého procesu. Pii
sestavovani podnikatelského planu, pro jiz existujici projekt je dobré uvést také historii
podniku s dulezitymi finan¢nimi 0daji, jako jsou rocni obrat, Cisty zisk a provozni

naklady.

Tato kapitola by méla nést informace ohledné¢ podniku, jako jsou nazev, pravni forma,
datum zalozeni a lokalita pisobeni. S tim spojené je pak sidlo firmy, pfedmét podnikéni
a informace o zaloZeni podniku. V posledni fad¢ je dobré také uvést aktiva nutna
k chodu podnikatelské Cinnosti. Piikladem muze byt kancelarské vybaveni, technika,

pocitacova infrastruktura a softwarové vybaveni nebo autopark.

V ramci této kapitoly je tfeba také uvést vlastniky a klicové osobnosti podniku. Pro
investory a dal$i zdjmové skupiny jsou fidici osoby ve vedeni dilezitym faktorem pfi
jejich rozhodovani. Zalezi ¢isté na autorovi, jak rozsahly seznam a podrobné informace
o spolecnicich budou. Nejcastéji se zde uvadi dosazené vzdélani, reference, predchozi
praxe a zkuSenosti z fidicich pozic. Lze také vyuZit Zivotopisu, ktery si ptiklada formou
ptilohy. Na konci této sekce miizu byt uvedena i organizacni struktura podniku. (Veber,

Srpova a kol., 2012).

Rozhodné by podnikatel nem¢l opomenout poslani a vizi firmy. Posledni dobou se ¢im
dal vice dba na silu znacky a jejich pfesvédceni. Mit silny zadklad pro firmu je tedy
z dlouhodobého hlediska pfinosem. Tyto informace ndm pomulZou stanovit piesné cile
firmy. ,,Vedeni kazdé firmy by mélo zahdjit proces stanoveni cilii definovanim svého
poslani, tj. dlouhodobym pohledem firmy na to, co chce a kam miri. Toto poslani by
mélo vychdzet z vize firemniho managementu. Za vizi miZeme povazZovat jasné
definovany, realisticky a veérohodny obraz toho, ceho chce firma v budoucnosti

dosahnout. ““ (Svétlik 2018, s. 254)
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1.4.3 Produkt

Ptedpokladem uspésného podnikani je kvalitni produkt nebo sluzba. Pokud chceme
proniknout a uspét na trhu, kvalita neni jedinym faktorem. Dulezita je 1 konkurenc¢ni
vyhoda neboli, co nas§ produkt piinasi zdkaznikovi navic oproti konkurenci. Proto je
potieba se v téhle sekci zaméfit na pfedstaveni produktu, vcetné technologie jeho
vyroby a uzitku. Piedpokladem spravného popisu produktu je znalost trhu, na kterém se
podnikatel planuje pohybovat, potencionalnich klientt, pro které je produkt vyrabén a
technologické hranice definujici inovace produktu. Také je dobré zminit sluzby, které
v ramci naSi podnikatelské Cinnosti mizeme nabizet jako doplikové sluzby naseho
produktu. Mlze se jednat o servisni sluzby, Skoleni nebo ptipadnou montdz. (Srpova,

Svobodova, Skopal a Orlik, 2011)

1.4.4 Analyza trhu

Kazdy podnik je ovlivilovan néjakymi vnéj§imi vlivy. Kazdy z nich ma na podnik vétsi
nebo mensi vliv a ovliviiyje jeho chovani. Podnikatel se tedy na prosttedi podniku musi
divat z velkého thlu a komplexné. M¢él by odhalit vSechny vyznamné sily, které tvofi
prostiedi jeho organizace. Pro uceleni celého pohledu je vhodnym nastrojem PEST
analyza, ktera vychazi z popisu skute¢nosti dulezitych pro rozvoj podniku v ramci
makroprostfedi. Pfitom se zvazuje, jakymi zménami projdou uvedené faktory v Case.

Touto metodou podrobné analyzujeme: (Svétlik, 2018)

e Politicko-pravni vlivy — se zabyvaji politickou situaci a pravy ovliviiyjici
podnikani v dané zemi. Mezi dulezité zakony patii ty na ochranu spotiebitele,
zavazky vici zaméstnanciim, dailové zakony a ochrana zivotniho prostfedi.

e Ekonomické faktory — jsou faktory vyvoje celé narodni ekonomiky. Kromé
vyvoje HDP a inflace, sem patii i nezaméstnanost, primérna mzda ¢i trokova
mira.

e Socialné-kulturni faktory — tyto faktory ndm pomuzou potfadné porozumeét
zakaznikovi. Tyto faktory se zaméiuji na demografické udaje, zivotni Groven

obyvatelstva a vzdélani.
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Technologické vlivy — informuji o inovacich v oboru. Vyvoj v oblasti védy a
dava moznost firmam neustale zlepSovat svou efektivnost. V piipadé, kdy firma
pruzné¢ nereaguje na nové technologie se stavi do rizika, ze bude nahrazena

konkurentem.

Mikroprostiedi pfedstavuje ty nejblizsi sily ovliviiyjici ¢innost podniku. Tyto sily miize

v v

mikroprostiedi, resp. odvétvi a trhu je Portertiv model péti sil. Autor identifikoval sily

pusobici na firmu, které piedstavuji moznou hrozbu nebo pfiilezitost. Sila a smér

plsobeni znaéné ovliviiuji zisk podnikatelské ¢innosti. V ramci modelu 1ze definovat

pet vyznamnych trznich sil: (Srpova, Svobodova, Skopal a Orlik, 2011)

Riziko vstupu potencionalniho konkurenta — takzvané bariéry pro vstup nové
firmy na trh. Typickym piikladem mtizou byt Gfedni ndlezitosti, jako je povoleni
provozovat ¢innost, nebo technologicky pokrok, zejména v podnikéni online.
odveétvi.

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty — se odehravd zejména na poli cenové
strategie. Mnoh¢ spolecnosti upfednostiiuji nizkou cenu jako svou konkurencni
vyhodu. Dal§im aspektem konkurenéniho boje jsou poptavkové podminky, které
se tykaji hlavn€ B2B sektoru. S tim je také spojena struktura odvétvi.

Smluvni sila kupujicich — pokud se na trhu nabizi mnoho diferencovaného
produktu, bude se cena téchto produkti odvijet od kvality produktu. Pokud se
jedna o spotiebni zbozi, je pravdépodobné Ze zdkaznici vyberou cenové
piijatelné;si zbozi.

Smluvni sila dodavatelit — vyuziva-li podnikatel zab¢hlého dodavatel, musi
oc¢ekavat, Ze neni jedinym odbératele. Dodavatelé uptednostiuji firmy,
s vysokym a pravidelnym odbérem.

Substitu¢ni produkty — jsou produkty, které uspokoji potteby potencionéalniho
zakazniky, ale nespliuji predpoklady naseho produktu.
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1.4.5 Marketingova strategie

Je strategicky plan podniku, kde pii realizaci vyuzivame marketingovych nastroju.
Kazdy podnikatelsky plan je unikatni, a proto by 1 feSeni marketingové strategie mélo
byt jedinecné. Cilem marketingového planu je pomoci s vybérem cilové skupiny, klady
a negativita produktu oproti konkurenci a zplisob komunikace se zakazniky. Pro
investory je marketingovy plan stézejni casti, jelikoz piimo ovliviluje uspéch
organizace. Proto by podnikatel mél vénovat veskerou svou pozornost piipravé
strategie. Zakladem marketingové strategie tvofi takzvané 4P, ktery byl rozsifen o dalsi

3P. (Vastikova, 2014)

e Product — neboli co je planem v rdmci podnikatelské ¢innosti prodavat. Této
kapitole se jiz autor vénoval dfive.

e Price — optimalizace prodejni ceny. Jedna se o ukazatel kvality.

e Place — odrazi se od analyzy a dopliluje o distribuni cesty od vyrobce
k zdkaznikovi. Tato bakaldiska prace se zaobira prodejem sluzeb na internetu, a
tak se této ¢asti nebude autor vice vénovat.

e Promotion — forma komunikace a osloveni potencionélnich zakaznik.

e People — casto se o koupi produktu rozhoduje pravé ve fazi prodejniho
rozhovoru, nebo poskytovani sluzby. Tato cast specifikuje pravidla chovéni a
Skoleni zaméstnancti. V ramci této prace se vSak do vétsi podrobnosti poustet
autor nebude.

e Physical evidence — lidé nemohou posoudit diilezitost produktu dfive, nez ho
vyuziji. Materidlni prostiedi je tedy dikazem vlastnosti produktu. Muze se
jednat o reklamni brozurky nebo ptedplatné, které posledni dobou nabyva na
popularité.

e Procceses — interni procesy a forma komunikace mezi zdkaznikem a prodejcem
produktu v dobé obchodni interakce. Tyto Cinnosti je tfeba analyzovat a
postupné optimalizovat a zjednoduSovat jednotlivé kroky pro zlepSeni

zakaznického pozitku.
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Pro cenotvorbu je dilezité spravné urcit cenovou politiku. Ta urcuje, kolik penéz je
ochotny zdkaznik zaplatit za dany produkt. Spravné identifikovani této hranice a
nasledné stanoveni akceptovatelné ceny prodejcem je slozity proces plny kompromisu.
Odrazovym mustkem miize byt podnikateli cena konkurence a bod zvratu. Bod zvratu je
hodnota, za kterou pfi prodeji produktu lze pokryt vSechny fixni a variabilni naklady

bez jakéhokoliv zisku.

Propagace neboli komunikace se zdkaznikem, je oznaceni vSech komunikacnich
prostiedkt, kterymi interaguje podnikatel se svoji cilovou skupinou. Snahou je ovlivnit
preference a chovani zakaznika a pobidnout ho k nakupu nabizeného produktu. Diky
marketingové komunikace je mozné simulovat poptavku, nalézt moznosti diference

produktu, nebo zlepsit jméno znacky. Nastroji propagace jsou: (Vastikova, 2014)

¢ Reklama — placené forma prezentace myslenek, zbozi, sluzeb.

e Podpora prodeje — nastroje kratkodobé pobidky rlstu prodeje (vzorky zdarma,
vérnostni programy, ochutnavky).

e Osobni prodej — osobni prezentace zboZi a sluzeb (vystavy, veletrhy).

e Pifimy marketing — adresnd komunikace osobni nebo neosobni (telefon,
postovni zésilky).

¢ PR - budovani dobrych vztahti, image firmy.

¢ Online marketing (internetové technologie v marketingové komunikaci).

1.4.6 Financ¢ni plan

Finan¢ni plan transformuje piedeslé ¢asti do Ciselné podoby. Urcuje objem investice,
které pro novy podnik musi podnikatel sehnat. Pfed zaloZenim firmy je potieba sehnat
finan¢ni prostfedky na zabezpeceni provoznich nakladii pro chod firmy, zakoupeni
dlouhodobého a obézného majetku. Zaroven diky této analyze lze ovéfit
zivotaschopnost celého projektu z ekonomického hlediska. Pro lepsi upoutdni
pozornosti ¢tenafe je vhodné uvést fadu ukazateli, jako jsou: rentability, likvidity,

aktivity a zadluzenosti. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011).
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V prvni ¢asti finanéni analyzy podnikatel shrne v§echny zdroje piijma a vydajia. Objevi
se zde také oc¢ekavané trzby a administrativni vydaje. Druha ¢ast se vénuje penéznim
tokim v nasledujicich letech. V ramci analyzy je dobré uvadét ¢astky na mésicni bazi, a
to hlavné béhem prvniho roku podnikatelské ¢innosti. Podnikatel by mél brat v potaz, ze
pravdépodobné existuje sezénni trend, od kterého se odviji poptavka zékazniku.
V posledni fadé se uvadi informace o aktudlnim bilanénim stavu podniku. Shrnuji se

zde aktiva, zavazky, investice a nerozdéleny zisk.

1.4.7 SWOT analyza

V praxi se miizeme setkat s analyzou vnitiniho a vnéjsiho prostiedi firmy. Casto se také
nazyva jako analyza slabych a silnych stranek nebo SWOT analyza. Za pomoci této
analyzy zisk4 podnik mnoho informaci o svych silnych, slabych strankéch a poodhali
mozné pfrilezitosti a hrozby. Nazev SWOT analyza vznikl z pocatecnich pismen

anglickych slov Strengths, Weaknesses, Opportunities a Threats.

e Silné stranky (Strengths) — pomoci silnych stranek ziskavaji podnikatelé
pfevahu nad konkurenci neboli v ¢em podnik vynikd. Kazdy podnik by se mél
snazit maximalizovat pocet svych silnych stranek a udrzet si tak svoji
konkuren¢ni vyhodu. Napiiklad se miize jednat o kvalitu materiali, vyspélou
technologii nebo zkuseny tym ftidicich pracovnik.

e Slabé stranky (Weaknesses) — jedna se o nedostatky brzdici riist firmy oproti
idedlnimu stavu. Tyto stranky by kazdy podnikatel mél eliminovat. Klasickym
pfipadem ve vyrobnim podniku jsou zastaralé stroje, které maji za nasledek nizsi
objem vyroby.

o Prilezitosti (Opportunities) — jedna se o doposud nevyuzivané moznosti,
pfiznivé pro rist podniku. Krasnym piikladem mohou byt nové technologie,
které zvysi produkci firmy.

e Hrozby (Threats) — jsou negativni vlivy, které by mohly ovlivnit chod firmy.
Castym piikladem byva vstup nového konkurenta na trh nebo legislativni

zmeny.
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., Po uskutecneéni analyzy vSech uvedenych faktorii je mozné vyhodnotit promenné, které
pravdépodobné mohou mit v prislusnéem planovacim obdobi rozhodujici vliv a cinnost

organizace a jeji vykonnost. ““ (Svétlik 2018, s. 251)

Rozd€lenim jednotlivych atributti ve STOW analyze, nastava etapa hledani vzajemnych
vazeb, které se zapisuji do nové matice. Pro komplexnost analyzy se slouci atributy pod
kategorii se spoleCnym rysem. Oznaceni téchto vazeb vypadd nasledovné: (Srpova,

Svobodova. Skopal a Orlik, 2011)

o +“ — silnd stranka umozni vyuzit piilezitost ¢i odvratit hrozby, popiipadé je
slaba stranka vyvazena zménou okoli;

o -“— kdy silné stranka bude oslabena zménou okoli, nebo kdyz slaba stranka
zabrani firm€ vyhnout se riziku. Také mulze nastat situace, kdy slabd stranka
bude umocnéna;

e 0“—oznacime vztah, ktery neexistuje;

e Ambivalentni — je vazba, kterd muze mit jak kladny, tak negativni dopad.

Znacime ji jako kombinaci znakl uvedenych vyse.

Rizika maji negativni dopad na dosahovani stanovenych cilti podnikatele. Analyzou tak
muizeme vytvofit opatfeni, které v nutném pfipad¢ je firma nucena realizovat. Zaroven
odhaluje moZzna preventivni opatfeni ke sniZzeni pravdépodobnosti, Ze krizova situace

nastane. (JaniSova a Ktivanek, 2013).

1.5 Lean Canvas

Lean Canvas je novodobou interpretaci podnikatelského planu. Jedna se o takovy kratky
a prehledny souhrn podnikatelské ¢innosti. Stejné jako u podnikatelského planu i Lean
Canvas slouzi podnikateli jako podklad pfi rozhodovani o budoucnosti podnikatelské
¢innosti a implementaci novych strategii. Nabizi také moznost mapovat soucasny stav
nasi podnikatelské ¢innosti a pokrok k dosazeni pfeddefinovanych cild. (Pijl, Lokitz a

Solomon, 2016)
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Obrazek 1 - Lean Canvas

Lean Lanvas
Podnikatslsky plan na Jedné atrand papiru
Onling kurz Zdarma na www.l8ancanvas.cz
Problém Reseni Unikatni nabidka Heferova vyhoda Zakaznici
hodnoty
Indikatory Cesty k zikaznikim
Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura nakladd Cenovy model

Zdroj: Lean Startup 2015, zpracoval Jan Vesely a Petra Hajkova

Lean Canvas je jednostrankovy dokument rozdéleny do dvanacti segmenti.
S vyplilovanim se zafind v pravém hornim rohu. V c¢asti zakaznici se definuje cilova
skupina, pro kterou je produkt primarné vyrabén. Cim piesn&j§i popis je, tim 1épe lze
pochopit potieby zakazniki a pFizptsobit jim produkt. Ctyiihelnik pod tim identifikuje
klienty, ke kterym mame aktudlné nejsnazsi pfistup, a mohou nam pomoci s testovanim.
Nasledné se presuneme do levé casti, kde je tfeba definovat problémy, se kterymi se
potenciondlni klienti potykaji a existujici alternativy, kterymi tyto problémy bézné fesi.
Nyni je na fad€¢ druhy sloupec zleva. Zde se uvadi feSeni, v¢etné vSech kli¢ovych
vlastnosti, které pomohou cilové klientele. V sekci indikatory se nasledné uvadi

parametry, dle kterych Ize posoudit uspé$nost podnikatelské ¢innosti.

DalSim krokem je piedstaveni neférové vyhody, nachéazejici se ve Ctvrtém sloupci.
Neférovou vyhodou oznacujeme vlastnost, které firma exceluje, je unikatni a neda se
snadno zkopirovat. Pomocnou otazkou ke zjiSténi neférové vyhody muze byt: ,,Proc
byste to m¢li délat zrovna vy?*“ Do volné Casti pod neférovou vyhodou, je potieba
pfredstavit marketingovou strategii. Stru¢ny zéapis postupu, jak oslovit zdkazniky a jaké

distribucni cesty zvolit. (Lean Startup, 2015)
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V neposledni tadé¢ zbyva prostifedni sloupec. Unikatni nabidka hodnoty je takovym
prodejnim sloganem. Snahou je zaujmout potencionalniho zdkaznika, odliSit se od
konkurence a vypichnout svou pfidanou hodnotu. Nasledn¢ zbyva srozumitelny opis

neboli popis podnikatelské ¢innosti pomoci jiz existujicich feseni.

Nakonec je potieba doplnit spodek tabulky. V levé casti se doplni struktura nakladu,
jinak feSeno vSechny fixni a variabilni naklady k provozu podnikatelské Cinnosti. A
v kontrastu k levé cCasti, vpravo predstavime cenovy model produktu a poskytovanych

sluzeb.

Velkou silou tohoto dokumentu je strucnost a ptehlednost. Dost ¢asto se vyuziva
k zaujmuti externich osob, jako jsou investofi nebo banky. Dalsim vyuzitim je podklad
pro sviyj elevator pitch. Neboli rychlé ptedstaveni népln€ svého podnikani, zaméfent,

obchodnich cilti a produktu v kratkém case.
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2 Predstaveni oboru online marketingu

Piilka svétové populace je jiz dnes pfipojena k internetu. Diky tomu se méni strategické
mysleni cileni a distribuce vSech spole¢nosti, obor po oboru. Za online marketing lze
povazovat jakykoliv typ reklamy zprosttedkovéavané skrze internet za ucelem propagace
produktu, osoby, sluzby, mista nebo udalosti. Jako obor zahrnuje velkou Skalu
podoblasti, od tvirciho psani po datovou analytiku, které se navzajem prolinaji a
doplilyji. Zékladni rozdéleni online marketingu déli propagaci na organickou a
placenou. Organicky marketing lze kategorizovat jako propagaci, za kterou nemusi
spole€nost platit, aby se zobrazila potencionadlnimu zdkaznikovi. Na druhé strané je
placend propagace, pii které je spole¢nost nucena zaplatit, kdykoliv potencionalni klient
s ni pfijde do interakce. Tyto dva typy se nadale d€li na jednotlivé komunikacni

strategie. (Adams, 2017)

Jednim ze strategii je e-mail marketing. Jedna se o metodu, kdy prostrednictvim
takzvanych newsletter neboli emailli s novinkami, utuZzuje firma vztah se svymi
zakazniky a dal§imi zdjmovymi skupinami. Pomoci e-mailu lze nabizet slevové akce
pro vracejici se zékazniky, nebo presvédcit ty potencionalni o koupi. Ve skutecnosti
muze spolecnost za pomoci e-mailu realizovat vétSi mnozstvi prodeji nez
prostfednictvim webovych stranek. Tomu dochdzi hlavné u mensich firem se slabsim

postavenim na trhu.

Dalsi moznosti je vyuziti affiliate marketingu. Pro zvyseni vlastnich prodeji vyuziva
firma sprosttedkovateltl, které zapoji do provizniho systému. Tito partneti pak propaguji

produkt pod vlastnim jménem a ziskavaji tak podil z realizovanych prodeja.

NejpopularngjSim typem bude zajist¢ PPC reklama. PPC je zkratka z anglického
slovniho spojeni Pay-Per-Click, které¢ oznacuje format, kdy spolecnost zaplati poplatek
za inzerci pouze v ptipad€ prokliku skrze odkaz. Jedna se o reklamu v obsahové nebo
vyhledavaci siti, jako je Google nebo Seznam. Tento druh reklam hraje také vyznamnou

roli na socialnich sitich, jako je Facebook a Instagram.
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Internet piedefinoval zptsob, jakym lidé vzdjemné komunikuji a umoznil jim budovat
vztahy bez ohledu na geografické ¢i demografické rozdily. Vzhledem k povaze
socidlnich siti, mohou lidé komunikovat nejen mezi sebou, ale také v zdjmovych
skupindch nebo piimo s organizacemi. Proto je dilezit¢ pro spolecnosti aktivné
vystupovat na socidlnich sitich a nezanedbavat vlastni komunitu loajalnich zakaznik.
Ze studii vyplyva, ze 90 procent zakaznikl rado doporuci firmu, po piijemné interakci

na socialnich sitich. (Kotler, 2017)

Prvnim krokem skoro kazdé firmy s potiebou prezentovat na internetu, je vytvoreni
vlastni webové stranky. Spusténi webu vSak nezarucuje jeho navstévnost, ani zvySeni
prodeji. Proto existuje odvétvi marketingu zvané SEO. SEO, anglicky Search Engine
Optimalization, je snaha o optimalizaci webové stranky pro vyhledavace. Jedna se o
dlouhodobou strategii s cilem optimalizovat web podle pravidel vyhledavace a vytvofit
relevantni, jedine¢ny, a hlavné kvalitni obsah, ktery pfitdhne publikum. (Online

marketing: Soucasné trendy o¢ima ptednich expertt, 2014)

I protoze publikovani piispévki na webové stranky organizace je jednou z
nejucinnéjsich strategii organického marketingu, existuji i dalsi kanaly, pro které se
vytvaret obsah rozhodné vyplati. Jednoznaéné tou nejpopularngjsi platformou pro
sdileni obsahu je vedle Facebooku YouTube. Cilem firem by kromé& propagace
firemnich videich mélo byt sdilet uzitecné navody nebo zajimavé rozhovory. Pravé
podcasty se v poslednich letech stdvaji silnou obsahovou strategii, ktera upoutd zrak
cilové skupiny. Spravné zpracovany obsah by mél ptinadSet uzitek konzumentovi, misto
toho, aby mu pobuzoval ke koupi produkt nebo oklamaval algoritmy vyhledavact.
Podle Severo Americké studie vyuZilo v roce 2016 obsahovy marketing osmdesat osm
procent B2B spolecnosti a vice nez sedmdesat Sest procent B2C firem. Investice do
obsahu vzrostly v priméru na tficet procent celkového marketingového rozpoctu.

(Kotler, 2017)

Online marketing stale nabyva na popularité. I v pribéhu roku 2021 se bude odpoustet
od drahych off-line aktivit jako jsou wvystavy, veletrhy a reklamy v masové
orientovanych technikach, jako jsou televizni a radiové spoty. Trendem toho roku
budou placené ptispevky na socidlnich sitich a firemni prezentace formou videi. Firmy
budou stale castéji investovat do neplaceného obsahu pro socialni sité, vyvoje
webovych stranek a nasledné optimalizaci. (Marketing & Media, 2021)
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3 Konkrétni podnikatelsky plan

Tento dokument slouzi jako zakladni stavebni kamen pro spusténi vlastni podnikatelské
¢innosti. Na zékladé informaci uvedenych v tomto dokumentu Ize monitorovat
uspésnost dosazeni preddefinovanych cilii. Realizace podnikatelského zaméru si
zaklada na presvédcCivych argumentech, kterymi bude dokazano, ze o podnikéani bude ze
strany potencionalnich klienti zajem, Ze bude prospésné okoli a dlouhodobé
ekonomicky rentabilni. Pfedmétem podnikani je zprostfedkovani komplexniho feSeni
v oblasti online marketingu. Tyto sluzby budou poskytovany podnikatelem na zakladé
zivnostenského opravnéni. Pro sloZitost oboru neni v silach jednotlivce poskytovat
vSechny sluzby ve Spickové kvalité. Proto, aby byly pokryty veskeré touhy klientely
spojené s online marketingem, bude podnikatel chtit vyuzivat vlastni coworkingové
skupiny. Podnikatel ma tak moznost specializovat se v urCit¢ podoblasti online
marketingu a veskeré pozadavky ze strany zékaznika, které ptesahuji jeho odbornost,

uspokojit za pomoci svych coworkingovych spole¢nikd.

Zakladatelem Zivnosti je student Zapadoceské univerzity v Plzni. Poslednich nekolik let
se specializuje na webova feSeni a optimalizaci pro vyhledavace. V ramci svého
studijniho oboru, projektové ftizeni, ziskal podstatné znalosti pro zaloZeni vlastniho
podnikani, ftizeni firemnich procesi a obchodni komunikaci. V ramci svych
mimoskolnich aktivit se podnikatel sezndmil s oblasti online marketingu za pomoci
komplexnich marketingovych Skoleni a i¢asti na konferencich. Mimo to, si ovéfil své

znalosti a dovednosti na nékolika lokalnich projektech.

Za zminéni stoji 1 dal8i zainteresované osoby tohoto projektu. Prvni z nich je odbornik
na socialni sit¢ a PPC kampané pan Kejval, se kterym v ramci coworkingu bude
podnikatel spolupracovat. Mimo své znalosti online marketingu, socialnich siti a praci
v reklamni agentufe, je dalsi silnou strankou zkuSenost s praci na volné noze v oblasti
financi a pojisStovnictvi. Rozhodné tak stoji za zminéni jeho dovednosti v oblasti

obchodu a komunikace s klienty.
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Posledni kli¢ovou osobou v ramci podnikatelské ¢innosti je podnikatel Vesely. Jedna se
o potencionalniho klienta se zdjmem o feSeni marketingové strategie pro vlastni
podnikani. Diky dlouholeté znamosti a davéie je ideadlnim prvotnim zdkaznikem. Také
v ramci své zivnosti vytvoril malé mnoZzstvi webovych stranek pro rostouci podnikatele
v JihoCeském kraji. V ramci budouci spoluprace je tak ochotny nabidnout kontaktni

udaje na jednotlivé podnikatelské subjekty, vetné reference nasich sluzeb.

Poskytovat své sluzby bude podnikatel v ramci Plzeiiského a Jihoc¢eského kraje. Sidlem
bude dobfte ptistupnd kanceldi v Plzni, kterd bude dostatecné velka a pojme minimalné
dva podnikatele a bude mit pfistup k socidlnimu zabezpeceni. K provozovani zivnosti je
vedle vybaveni kancelaie zapottebi vykonny pocita¢ se dvéma monitory, internetové

pfipojeni a fada analytickych nastrojii, blize specifikovanych v kapitole nakladu.

V ramci zivnostenského oprdvnéni je snahou podnikatele proniknout na trh SEO
konzultanti a marketingovych agentur. Cilem je v horizontu nasledujicich péti let,
dosahnout piedniho postaveni v oboru a vybudovat obecné¢ znamou znacku v oblasti
Plzenského a Jihoceského kraje. Dosazeni cile 1ze méfit faktory nékolika jako, sila je
povédomi o znacce nebo uznani z fad specialistii v fad SEO konzultantii, a to naptiklad
ucasti na konferencich a zpétnou vazbou. Poslanim podnikatele je jednak pomoci
podnikateltim poskytujicim sluzby oslovit publika a najit nové loajalni klienty, ale také
ukazat a ptiblizit kvalitni sluzby lidem, kterym on sam davétuje. Vizi podnikatele je
vybudovat kolektiv marketingovych odbornikli s rozdilnou profesni specializaci a

stejnymi nazory.
3.1.1 Lean Canvas

Podnikatel poskytuje sluzby ke zviditelnéni webové stranky a zvySeni poctu
navs§tévniklt webu. Spolecnymi silami podnikatele a klienta optimalizuji webové

rozhrani a béhem prvnich ¢tyf mésicli navysi trzby webu.

Neférovou vyhodou podnikatele, diky jeho niz§Simu véku oproti jednickdm v oboru,
lepsi orientace v oblasti influencer marketingu. Diky tomu miZe firmam napomoci

s budovanim strategie prave s vyraznymi osobnostmi internetu.
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Obrazek 2 - Zhotoveny Lean Canvas

Problém

Nizka navstévnost
webovych stranek

Malé trzby na webovych
strankach

Na3e konkurence je lépe
vidét na internetu

Existuijici alternativy

- Vlastni asili (€asové
naroéné)

Reseni

Priprava obsahové strategie
a optimalizace webové
stranky, ma za nasledek
zvy3eni navstévnosti webu

Analyza funkénosti webového
rozhrani s cilem zvysit
konverzni pomér webu

Zlep3eni umisténi ve
vysledcich vyhledavani

- Znamy(levna alternativa,

Indikatory

V prvnim pdl roce podnikani
ziskat kladné reference od
pé&ti miznych podnikatelskych
subjekti.

Unikatni nabidka
hodnoty

Za pomoci ovéfenych
technik spoleéné navysime
navstévnost vasi webové
stranky a trzby jiz béhem
prvnich &ty mésict.

Srozumitelny opis

Zviditelnéni webové stranky

Neférova vyhoda

Orientace v oblasti influencer
marketingu

Spolegné zajmy a nazory s
mladou generaci (18-26).

Cesty k zakaznikim

Obsazeni prvnich pozic
lokalniho vyhledavani pomoci
Google My Business.

Doporugeni od dalSich
specialistd v oboru.

Zakaznici

Podnikatelé prodavajici
sveé sluzby na internetu

Muzi starsi 30 let

ekonomicky gramotni,
zakladni znalosti Online
marketingu,

aktivni uzivatelé internetu,

Pfi rozhodovani se
nechaji ovlivnit
doporucenim svych
blizkych.

Prvni viastovky

Filip Vesely - podnikatel
Ceskeé Budéjovice

a zvy3eni poctu navstévniku a podnikatelé z blizkeho
kruhu p. Veselého, kterym
budou sluzby na zakladé
vzajemné spoluprace
doporuceny

nejisty vysledek)
- Konkurencni
specialisté/agentury

V prilb&hu prvniho roku Direct marketing
navazat dlouhodobou
spolupraci alespon se tfemi

klienty

Struktura nakladu Cenovy model

Mé&sini naklady: Hodinova sazba = 600 Kéh
3 500 (naklady na kancelar) + 5 469 (zaloha pausalni dané) + 100 (web
hosting) + 933 (mobilni pausal) + 1 804 (software) + 2 000 (Skoleni)

=14 306 K&

Sestaveni vstupni analyzy = 4 000 K&

Zdroj: vlastni zpracovani

3.2 Trh organizace

Poskytovani poradenskych sluzeb a teSeni online marketingu je disciplina, kterou lze
vykonavat prostfednictvim internetu z jakékoliv ¢asti svéta. Cilovou odpovédnosti SEO
konzultanta je pomoci webové stranky vybudovat kvalitni obsah a obsadit tak vrchni
pticky v Google vyhledavani. Jelikoz Google je celosvétovou jednickou, je pro
spolupréci se zahrani¢nimi podniky zapotiebi pouze znalosti jazyka, ve kterém je firma
vedena. [ pfes moZnost spoluprace se zahrani¢nimi podniky, podnikatel preferuje
lokalni klientelu, jelikoZz diky osobnimu kontaktu miize vybudovat lepSi vztahy
s klienty, a tak zabezpecit urcity pravidelny piijem. Lokalni klientelou jsou mysleny
podniky Plzeniského a Jihoceského kraje. K identifikaci externich vlivli ovliviiyjici

podnikani vyuzije podnikatel PEST analyzy a Porterova modelu konkuren¢nich sil.

3.2.1 Analyza makroprostredi

Na vSechny podnikatelské subjekty piisobi néjaké vnéjsi vlivy. Pomoci PEST analyzy

1ze identifikovat faktory ovliviiujici podnikani a jeho rist.
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Politicko-legislativni

Na prelomu roku 2020/21 byl schvélen zakon ¢. 530/2020 Sb. o pausalni dani. Pausalni
dan upravuje povinnosti podnikatele v zavislosti k finanénimu ufadu, zdravotni
pojistovné a okresni spraveé socidlniho zabezpeceni. Na bazi mési¢niho pausalu spléci
vSechny své zavazky vyplivajici z podnikatelské ¢innosti jako je dan z ptijmu, socidlni a
zdravotni pojisténi. Hlavni vyhodou je usnadnéni celé administrativy. Mimo této
zmény, ktera pomtize menSim podnikatelim zbavit se urCité zatéze ze strany

administrativy, na obor nepiisobi Zzadné vyznamné politicko-legislativni vlivy.
Ekonomické

Podle udaji statistického ufadu se aktudlné Cesko nachézi v obdobi ekonomického
poklesu. Rostou ceny napii¢ vSemi obory, roste mira inflace a klesa hruby domaci
produkt. To v praxi znamena snizeni poptavky po vyrobcich a sluzbéach firem, snizuje se
objem vyroby, tim firmy méné nakupuji a snizuji se tak trzby firem a celkovy zisk. To
vSak vSe nemusi byt uplné pravda. Charakteristickym faktorem této doby je globalni
pandemie COVID-19. Diky novym opatienim byly podniky nuceny sniZit svou
produkci a v mnoha ptipadech restrukturalizovat své interni procesy. To bylo zna¢nym
zadrhelem v oblasti vyroby. Na druhou stranu v oblasti obchodu a poskytovani sluzeb
na internetu doslo k obrovskému rozkvétu. Rada e-shopti vykazuje nékolika ndsobné

zisky béhem tohoto obdobi a od toho se odviji 1 vyssi investice do reklamy na internetu.
Socialné-kulturni

V oblasti socialné-kulturni dochdzi posledni dobou k obrovskym zménam. Kromé
rostouciho trendu nakupovani a traveni volného €asu na internetu, se razantné¢ méni 1
pozice v hodnotovém zebticku lidi. Doba se stale zrychluje a lidé tak musi zvladat
mnohem vice v&ci. Také se mnohonasobné zvétSuje objem informaci, které musi denné
vstiebat. To zplsobuje vyCerpani a vyssi stresovou zatéz. Posledni dobou tak lidé
prikladaji vétsi vahu svému volnému cCasu a deleguji tak nepodstatné nebo zbyte¢né

naro¢né aktivity na nékoho jiného.
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Dalsim trendem doby je piechod na homeoffice nebo Ctyfdenni pracovni tyden. Diky
tomu travi vice ¢asu rodinou a udrzuji blizsi vztah se svymi prateli. Tento fakt se pak
odrazi na spotiebnich preferencich, kdy lidé ptikladaji vétsi vahu kvalitnimu zbozi a
produktim ke kterym maji citovy vztah. A tak je nesmirn¢ dulezité udrzovat osobni

vztah se svymi klienty.

Poslednim faktorem je rostouci pocet vysokoskolsky vzdélanych a diiraz na kontinuélni
vzdélavani v pribéhu profesniho zivota. Nejenomze maji podnikatelé lepsi obecny
piehled, ale 1épe se orientuji v moznostech online marketingu. Proto je pro specialistu
velice dulezité natrénovat obchodni jednani a byt pfipraven zodpovédét otazky

odbornéjsiho charakteru, a vSak lidskou feci.
Technologické

Jelikoz poradenstvi a poskytovani sluzeb v oblasti optimalizace pro vyhledavace je
vysoce zavislé na vyvoji technologii, je dulezité zhodnotit n¢kolik hlavnich aspekti.
V dnesni dob¢ je standardem kazdého projektu vytvorit vlastni webovou prezentaci.
K nalezeni takové stranky vyuZziji zdkaznici vyhledava. Tim celosvétove
nejvyuzivangjsim je Google, u nas v Ceské republice je stale tésné v zavésu Seznam.
Proto je dilezité sledovat nejenom trendy v odvétvi, ale 1 zmény, kterymi tyto
vyhleddvace prochéazi. Tim nejaktualngjSim je aktualizace Google Core Web Vitals, ta
bude mit znacny dopad na umisténi webu v SERP. Jedna se o velkou aktualizace po

nékolika letech, kterd opravdu ma nésledky v hodnoceni.

Dal8im pozitivnim faktorem je ¢im dal lepSi dostupnost k neomezenym pausalim u
mobilnich poskytovatelll. PfestoZe neomezené volani a SMS mohou byt pro nékteré
podnikatele hlavnim aspektem pifi rozhodovani, podnikatel vidi nejvétsSi piinos
v neomezenych datech. Ty kromé neustalého piistupu k emailu a online komunikaci,
davaji mozZnost ptipojit napiiklad pomoci hot-spotu sviij notebook a pracovat

odkudkoliv kde je signal. Tim podnikatel miize ¢asto zvysit svou produktivitu.
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Dal8imi nastroji pro zvySeni produktivity jsou rizn¢ CRM online nastroje. Mimo né
existuje 1 velké mnozstvi specializovanych aplikaci a online feSeni pro usnadnéni prace
SEO konzultanta. Kromé téch celosvétové nejpouzivangjSich existuji 1 fady nastroji
vyvijenych hlavné pro Cesky trh, t€émi jsou naptiklad Marketing Miner nebo Collabim.
Velkou vyhodou je, Ze tito vyvojafi jsou aktivni soucasti komunity specialisti a aktivné
reaguji na jejich pozadavky a inovace. Proto je dulezité sledovat vyvoj téchto aplikaci a

piipadné nékteré prestat vyuZzivat a snizit své naklady.

Nekteré z téchto aplikaci vyzaduji velky vypocetni vykon pro hladké fungovéni. To
vytvaii hardwarové pozadavky, se kterymi by mél kazdy konzultant pocitat. Podle
osobni komunikace mezi podnikatelem a specialisty oboru, doporucuji v casovém

horizontu nejdéle tii let obménovat svilij pocitac.

3.2.2 Porterav model

Pro identifikovani okoli podniku vyuzijeme analyzy trhu a odvétvi. Tato analyza se také
nazyva Portertiv model konkurenc¢nich sil. S rostoucim trendem podnikadni na internetu
roste 1 sala konkurence, a proto je dobré ziskat relativni data a zamezit tak ztrat€ nebo

krachu subjektu.
Hrozba vstupu novych konkurenti

Pro vstup do odvétvi neexistuji zddné bariéry, kromé& téch znalostnich. Takzvané know-
how je jedinym nutnym ptedpokladem pro podnikatele uspét v tomto oboru. Vysoka
narocnost je spjata snutnou znalosti online marketingu, analytickym mySlenim,

orientaci v datech a Casto 1 zaklady programovani.

Nastésti do svéta internetu piechazi ¢im dal vice firem, a tak trh neni pfesaturovany a
mista pro nové podnikatele je celkem dostatek. Také ze zkuSenosti podnikatele vyplyva,
ze na trhu panuje dosti ptatelské prostfedi, kdy zabehli profesionalové radi zodpovi a
pomuzZou novackiim s orientaci v oboru. Budovani téchto vztahi je dilezité, Casto se
stava, Ze vysoce zadani specialisté nemaji dostatek ¢asu uspokojit veskerou poptavku, a

tak doporucuji jejich oblibence v odvétvi.
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Stavajici konkurence

Stavajici konkurenci lze rozdé€lit do dvou skupin. Prvni z nich jsou marketingové
agentury, jejich silnou strankou je komplexni feSeni marketingové strategie. Negativem
je ale vyss$i finan¢ni naroc¢nost a Casto i nizsi kvalita odvedené prace. Druhou skupinou
jsou specialisti, ti krom¢ vysSi specializace a niz§i ceny nabizeji uz$i spolupréci.
Nevyhodou je, Ze pro komplexni feSeni musi firma najmout vét$i pocet specialistli a

komunikace mezi nimi nemusi byt optimalni. Od toho se mtize odvijet i dosazeni cild.

K odhaleni konkurence bylo vyuzito analyzy trhu za pomoci online vyhledavace a
nastroje Collabim. Tato strategie byla autorovi piedstavena vedoucim pracovnikem pii
absolvovani odborné praxe v oblasti marketingové strategie. Zadani kli¢ovych slov do
nastroje Collabim se vytvofi seznam webovych stranek specializujicich se na dané
odvétvi. Nasledné je potfeba navstivit jednotlivé webové stranky a hodnotit relevanci.
Nasledujici seznam neni kompletnim piehledem, nybrz pouhym souhrnem piimé
konkurence. Z hlediska prizkumu byli konkurenti rozdé€leni do dvou kategorii, témi

jsou agentury a podnikatelé na volné noze. Z marketingovych agentur se jedna o tyto:

e Asi tim nejvyraznéjSim konkurentem plsobicim jak v Plzeiiském, tak

Jihoc¢eském kraji je Ant studio. Tato agentura zaméstnavd velké mnozstvi
specialistii, ktefi jsou rozdéleni do nékolika odd¢leni. Jejich webova prezentace
je na vysoke trovni a v ramci jejich portfolia Ize nalézt n¢kolik vyraznych jmen
jako Siemens, Rako nebo autocentrum Smucler.
Agenturou ptsobici v Plzni je PROSEO. I pfestoZe z ndzvu vyplyva, Ze se jedna
o specialisty na SEO feSeni, jejich webové stranky uvadéji Sirokou Skalu
poskytovanych sluzeb. To miZe na nekteré klienty ptsobit ponckud
neprofesionalné. Na druhou stranu se chlubi velkou Skalou referenci z
ruznorodych realizovanych projektu.

e Posledni obdobou agentury je projekt Digital Depo Plzen. Jednd se o
deviticlenny coworkingovy team v Plzni, specializujici se na online marketing.
Jde o celkem mlady projekt, a proto se nemtize chlubit velkym mnozstvi

uspesnych projektii a velkych spolecnosti.
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Agenturou pisobici v Ceskych Budgjovicich je spole¢nost INIZIO. Kromé
vyvoje webu, lze v nabidce také nalézt kompletni online marketingové feseni
pro firmy. Jejich internetové prezentace puisobi profesiondlné a ze zkuSenosti
autora vyuziva i vyrazné reklamy na socialnich sitich a hlavné YouTube. Mnozi
vSak tuto reklamu hodnoti negativné, z diivodu, Ze je vidét na kazdém kroku a

vypada neprofesionalné.

Druhou skupinou konkurentii jsou specialisti na volné noze. Témi nejvyraznéjSimi jsou:

Ptimou konkurenci nelze oznacit nikoho 1épe nez Petra Krauze. Jedna se o
SEO konzultanta a zakladatele jiz zminéné¢ho projektu Digital Depo Plzen.
Kromé svych zkuSenosti z agenturni prace, ma v ramci svého portfolia uz
n¢kolik vétsich firem jako naptiklad Rock Point. Svou online prezentaci navic
podpofil zalozenim projektu Marketingova Plzel. Smyslem projektu je pofadani
konferenci, pfednasek a workshopi pro podnikatele a market'aky.

Druhym plzenskym specialistou je Jaroslav Voldfich. Jeho primarnim
zaméfenim je tvorba webovych stranek, ke kterym nabizi doplikové sluzby ze
svéta online marketingu. Na volné noze pusobi jiz dlouhou dobu, avsak jeho
portfolio je sloZeno zejména vyvojem webovych stranek.

V oblasti ¢eskobudéjovického trhu ptisobi Tomas Zahalka. Osobni stranka vSak
nepusobi profesionalné, 1ze zde nalézt nékolik riznorodych referenci mensich
podnikii. A vSak podle informaci na webu se zajisté jedna o kvalitniho
profesionala.

V posledni tadé konkurentkou z Ceskych Budgjovic je Jana Smerdova. Ta
pomaha firmam s internetovym marketingem. BohuZel osobni web neobsahuje
uvedené reference. Po del§im hledani je moZzné se k témto doporucenim dostat,
avSak se nejednd o zadné vyrazné firmy. Také je soucasti coworkingového

teamu, avSak ¢lenové teamu jsou riizn€ rozprostieni napiti¢ republikou.
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Substituty

V ramci online marketingu existuje n€kolik moznych feSeni ke zvySeni povédomi o
znacce a osloveni novych zakaznikti. Substituty by se daly oznacit tedy dalsi strategie
jako placena reklama, propagace skrze socialni sit¢ a v nejzazSim piipadé kombinaci
online a offline marketingu. VSechny tyto feSeni vSak nelze povazovat za pifimy

substitut nabizené sluzby.
Zakaznici

Zékaznici podnikatele budou pievazné podnikatelé poptavajici online marketingové
sluzby pro optimalizaci webové stranky a jejiho zobrazovani ve vyhledavaci. Jedna se o
sluzby, které jsou v silach podnikatelii realizovat vlastnim tsilim. Kviili komplexnosti
oboru se vysledky neprojevuji v rozsahu, ktery by podnikatele uspokojil, a neodpovidaji

investovanému c¢asu.

Firmy tak ve vétSin€ ptfipadl poptavaji tyto feSeni u externich specialisti nebo
odbornych agentur. Kvuli finan¢ni naro¢nosti spolupracuji podnikatelé pouze s jednim
externistou, pii vétSich investicich vznikaji interni tymy. Neni vyjimkou, Ze tyto tymy

zaméstnaji prave experty, ktefi diive pracovali na volné noze.

Vedeni firem byva Casto obeznameno se silou organické propagace a budovanim silné
webove stranky. Ve vedeni firem byvaji casto muzi star$i 30 let s odbornym vzdélanim
a znalostmi podnikdni, fizeni firmy a ekonomie. Také je obvyklé, Ze ve vedeni
spolenost jsou starSi podnikatelé, ktefi se stdle snazi vyhnout implementaci
informacnich technologii, a tak i1 vyuziti marketingu pies internet. Dost Casto se tato
skupina v rozhodovacim procesu necha ovlivnit ndzory a referencemi jejich zndmych.

Diiraz kladou taky na osobnost a preference lidi, se kterymi planuji spolupracovat.

3.3 Marketingova strategie

Podnikatelskd cinnost je zaloZena scilem =zajistit finan¢ni prostfedky a pokryt
podnikatelské naklady a osobni vydaje podnikatele. Cilovym trhem jsou podnikatelé

Plzeniského a JihoCeského kraje prodavajici sluzby své sluzby pies internet.
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V Casovém horizontu Sesti mésict je cilem podnikatele ziskat pét relevantnich referenci
a vybudovat tak silné zéklady svého portfolia. Dlouhodobym cilem je budovani
kvalitniho vztahu se svymi klienty a tim upevnéni své spoluprace. Diky tomu se miize
podnikatel spolehnout na ur¢ity mési¢ni pifijem a ulevit tak od stresu spojenym

s naklady.

3.3.1 Sluzba

Optimalizace webové stranky, tvorba obsahového planu, analyza klicovych slov a dalsi,
jsou vystupy prace SEO konzultanta. Mnoho profesionald v praxi pracuje pouze na bazi

hodinové mzdy, nicméné dle autorova nazoru je dobré rozd¢lit sluzby do tii balick.

Prvnim balickem sluZzeb a ¢asto tim zasadnim je vstupni SEO audit. Jedna se o analyzu
aktudlni pouzitelnosti webové stranky. Pomoci sepsané struktury a postupu, projde
podnikatel jednotlivé aspekty ovliviiujici vykonost webu. K jednotlivym atributem si
sepiSe poznamky a postup feSeni, ktery nasledné vyuzije pii vyjednavani. Tato ¢innost
zpravidla zabere mezi 5-8 hodinami v zavislosti na velikosti webu. Casto je tato sluzba

poskytovana zcela zdarma jako propagacni produkt k navdzani dalsi spolupréce.

Dalsim obvyklym produktem poskytovanym specialisty v oboru je analyza klicovych
slov. Ta je zédkladem nejenom pro tvorbu obsahové kampané, ale také pro spravné
sestaveni PPC kampani. Pomoci néstroji jako Collabim, Marketing Miner nebo Sklik
dostane podnikatel z internetu informace o hledanosti klicovych slov v ur¢itém odvétvi.
Nasledné je pomoci Excelu a dalSich nastroji vyfiltruje, sefadi sezonnich trendl a
vytvoii skupiny podobnych klicovych. V této fazi se oddéluji profesiondlové od
zacateCnikl, za pomoci programovacich jazykl lze totiz sepsat skripty, které uSetii

nejenom cas, ale pomohou i se tfidénim dat.

Tim vSak prace konzultanta nekonc¢i. V dlouhodobé spolupraci je zodpovédny za feSeni
problémt, které v pribchu analyzy webové stranky objevil. Tato feSeni nejsou
realizovatelna v ramci nizkého poctu hodin, mize se jednat fadové o vyssi desitky az
stovky hodin. Zaroveni se webové stranky neustdle dopliiuji o obsah, a tak pfibyva
dalSich chyb, které jsou potieba fesit. Také se nesmi opomenout vyvoj oboru podniku a
trendy na které musi podnik pruzné reagovat, a tak se analyzy sestavuji alespoil jednou
za pul roku. Témto ¢innostem se obecné nazyva konzultace, které¢ byvaji ohodnoceny
hodinovou sazbou.
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Konkurenéni vyhoda se v tomto oboru hleda slozité. VSechny znalosti a postupy jsou
voln¢ dostupné na internetu a komunita specialistll je velice sdilna, co se ty¢e internich
tajemstvi a strategii. Jedinou moznost, jak se odliSit od konkurence je specializovanim
na urcitou niku. V ramci malé trhu ¢eské republiky se toto rozdéleni moc nefesi, a proto
by se budovani portfolio na zéklad¢ urcitého rysu mohlo z dlouhodobého hlediska
vyplatit. Proto se podnikatel pokusi zaméfit na segment sluzeb, piesnéji financi,
technologii a gamingu. Ke vSem témto obori ma autor osobni vztah, a tak by
spoluprace mohla byt pfirozend. Také diky vlastnim znalostem a coworkingu je
podnikatel schopen nabizet i dalsi sluzby online marketingu. Kromé zprostredkovani
reklamy na socidlnich sitich, placené reklamy nebo datové analyzy je schopny

poskytnout i kompletni marketingovou strategii.

3.3.2 Cena

Stanoveni ceny nabizenych sluzeb lze dosdahnout dvéma zpasoby. Prvnim z nich je
zrcadleni ceny konkurence. Z dostupnych informaci poskytovanych na oficialnich
webech konkurence bylo zjiSténo, Ze se hodinova sazba pohybuje v rozmezi od Sest set
do dvou a pul tisice korun. To je dost Siroka skéla, avSak cena se odviji pfevazné od
zkuSenosti a doby ptsobeni specialisty v oboru. Pro zac¢inajiciho konzultant by se tak

hodinova mzda méla pohybovat v rozmezi od Sest set do osm set korun.

Druhou metodou pro stanoveni minimalni ceny sluzby je bod zvratu. Dostaneme tak
minimalni hodinovou sazbu, kterou by podnikatel mél stanovit, aby pokryl veSkeré své
naklady. Bod zvratu se vypocita jako hodinova sazba krat po€et zpenézitelnych hodin
mésicné, a to dame do rovnosti s naklady. JelikoZ se jednd o hlavni podnikatelskou
¢innost, k nakladiim na provoz firmy se pfi¢te minimdlni mzda na pokryti osobnich
nakladl podnikatele. Naklady na provoz jsou podrobnéji popsany v kapitole naklady.
Celkem naklady délaji 29 506 K¢.

Pti klasickém pracovnim reZimu, tedy péti pracovnich dnech o osmi hodinach denné,
disponuje podnikatel 180 hodinami mésicn€. Tato hodnota je potieba snizit o jednu
tfetinu Casu, ktery podnikatel vénuje feSeni korespondence a interni procesti, které mu
nejsou nikym proplaceny. Podnikatel vSak nemtze pocitat s kompletnim vyuZitim svého

disponibilniho ¢asu.
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p *120=29506

Z tohoto vzorecku dostavame, Ze minimalni mzda, kterou by m¢l podnikatel poptévat je
246 K¢/h. Diky tomu Ize bez problému stanovit stejnou cenu jako konkurence a tou je

600 K¢&/h.

Dalsi nabizenou sluzbou je SEO audit. Casova naroénost tohoto projektu je proménliva,
nicmén¢ prumeérna cena konkurence se pohybuje kolem 4 000 K¢. Pti ¢asové narocnosti
mezi peti az osmi hodinami bude pravdépodobné, Zze v zaCatcich podnikatel na této
sluzbé vice vyd¢la, nez ztrati.

24

Posledni sluzbou je analyza kli¢ovych slov. Doba sestaveni je jesté proménlivéjsi nez u
analyzy vySe. Konkurence zde uvadi cenu v rozmezi od dvaceti do padesati tisic korun.
Tady se cena nedd piesné stanovit a bude se odvijet od hodinové mzdy a renomé

poptéavajici firmy.

3.3.3 Propagace

Podle osobniho ndzoru podnikatele, je dilezit¢ mit vlastni osobni stranku na nejvyssi
urovni. Jelikoz podnikatel ma zkuSenosti s tvorbou webovych stranek, vyuzije
dovednosti k vybudovani vlastni stranky. S tim souvisi 1 optimalizace stranky, které by
podnikatel mé¢l vénovat dostatek pozornosti. Pfeci jenom se jedna o jeho profesni napli
a prezentaci, podle které se potencionalni klienti budou orientovat. Dal§im dilezitym
faktorem je zaloZeni Google My Business stranky. Diky té je podnikatelska ¢innost 1épe

dohledatelna na internetu.

Jak jiz bylo zminéno, komunita SEO specialistli je dosti ptatelskd a podporuje se
navzajem. Proto se vyplaci byt aktivnim ¢lenem komunity a ucastnit se vS§emoznych
konferenci a srazti porddanych komunitou. Diky témto profesnim vztahim mize

podnikatel dostavat doporuceni u firem od ostatnich konzultanti.

DalSim tou nejméné piijemnou marketingovou strategii je pfimy marketing. V ramci
svého volného ¢asu mize podnikatel vytipovat spolecnosti v okoli a jeho specializace a
kontaktovat je naptiklad pomoci emailu nebo telefonu s nabidkou spoluprace. Casto je
dobré si ud€lat rychly pruizkum webu nebo rovnou SEO audit spolecnosti a poukazat na

nedostatky a feSeni problémd.
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Také vramci spoluprace s podnikatelem Veselym, bude moznost poskytnout své
firemni informace vcetn¢ doporuceni panem Veselym, vSem jeho klientim, kterym

v ramci jeho podnikatelské ¢innosti vytvaiel webovou stranku.

Marketingovy rozpocet tak nebude viibec financné naro¢ny. Jedinou investici bude ¢as
podnikatele, ktery bude potieba vlozit do své internetové prezentace a tvorbé referenci.
Jedinym nakladem jsou finanéni prostiedky na zajisténi listki a dopravu na jednotlivé

odborné konference a Skoleni.

3.4 Financni plan

V této casti se transformuji pfedchozi ¢asti do ¢iselné podoby. Vystupem této analyzy je

finan¢ni naroc¢nost projektu a jeho ziskovost.

3.4.1 Predpoklad vstupnich naklada

K vykonavani podnikatelské c¢innosti je potieba opravdu malé mnozstvi penéznich
prostiedkil. Je nutné uhradit pouze poplatek za zalozeni zivnosti ve vysi 1000 K¢&. Mimo
tenhle poplatek neni podnikatel nucen vynakladat jiné penézni prostredky, jelikoz praci
muze vykonavat z pohodli domova a se zafizenim které jiz aktualng vlastni. V delSim

casovém horizontu je nutné pocitat i s ndklady na kancelaf a nové vybaveni.

3.4.2 Plan mésiénich naklada

Pokud se podnikatel dostane do faze, kdy bude mit dostate¢nou poptavku po sluzbéch,
je na case zvysit produktivitu vyuZitim administrativni budovy, pfesngji kancelafe. S

tim jsou spjaty 1 dalsi naklady, které jsou v rdmci podnikéni nutné platit.

Samoziejmosti je platba zdravotniho a socidlniho pojiSténi. V roce 2020 byl pfijat
zakon, ktery tyto poplatky v€etné toho z pfijmu spojuje v jeden. Pausalni dan je placena
na meésicni bazi a jeji hodnota je 5469 K¢&. Také je potieba zaplatit poplatek
telekomunikacnim spolecnostem. Z dostupnych nabidek byla zvolena ta od Vodafonu

za 933 K¢ mésic¢né.
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Prongjem kancelafe v Plzni vyjde v dobrych piipadech na 6 000 K¢ mésicné, tyto
hodnoty byly ziskdni porovnanim cen na portalu sreality.cz. Prostory jsou dostate¢né
velké pro dva a vice podnikatel. Takze ndklady na kancelai budou déleny mezi autora
a pana Kejvala. To samé plati pro zabezpeceni internetového piipojeni do objektu.
V ramci pokryti a zvyhodnéného pausalu byl vybran internet od spole¢nosti Vodafon,
ktery ptijde na 1 000 K¢ mésicné.

Pro vykondvani Cinnosti je zapotiebi n¢kolik placenych aplikaci. Jak je v dnesni dobé
trendem, jsou poskytovany formou mésicniho poplatku. Jedna se o nastroj Marketing
Miner, kterd slouzi k analyze konkurence. Dalsim je Collabim, ktery se vyuziva pii
analyze klicovych slov a sledovani vykonu webu. Poslednim je Sitebulb analyticky
nastroj k navrhu struktury webu, prolinkovani a technické analyze. Celkem tyto nastroje
vyjdou na 1 804 K¢&. Také je potieba zapocitat poplatky za hosting a doménu. Ty vyjdou
priblizné¢ na 100 K¢. Dulezité je také investovat do seberozvoje. Proto je rozumné

kontinualné sledovat riazné Skoleni a konference.

Tabulka 1 - Mé&si¢ni ndklady

Meésicni naklady
Pausalni zaloha na daii z pfijmu, dichodové a zdravotni pojisténi 5469 K¢
Mobilni (Vodafone) 933 K¢
Pronajem kancelaie 3000 K¢
Internet 500 K¢
Marketing Miner 649 K¢
Collabim 855 K¢
Sitebulb 300 K¢
Web hosting 100 K¢
Skoleni a dal3i odborné vzdélani 2 000 K¢
Celkem 14 306 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.4.3 Plan trzeb

Trzby podnikatele siln€¢ zavisi na poctu klientd. V idedlnim ptipad¢ bude podnikatel
pracovat vSech sto dvacet hodin meésicné a pro jednoduchost nebudeme pocitat
s presCasy. Pti hodinové mzd¢ Sest set korun si tedy pfijde v horizontu jednoho mésice
na 72 000 K¢. V prvnich mésicich vSak podnikatel musi oc¢ekavat nizsi zisk. Realné
hodnoty odpovidaji 60% jiz zminéné hodnoty. Cisty zisk je roven 28 894 K&. To bez

problému pokryje veskeré naklady podnikatele a poskytne moznost dalsiho rastu.

3.5 SWOT analyza

Na zaklad¢ ziskanych informaci je podnikatel schopny sestavit SWOT analyzu, ktera

zkouma vzajemné vztahy vnitinich a vnéjsich vlivi.

Tabulka 2 - SWOT

Vnitini vliv

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
- Databdze poten. zakaznikd 4 - Zadné refernce N\
- Mala konkurence - Mnozstvi doplfikovych sluzeb
- Nizké néaklady - Z4dné podnikatelské zkuSenosti
- Orientace v modernich trendech - Nedostatek kontakt
Pozitivni -~ . . Negativni
PrileZitosti (O) Hrozby (T)
/ - RUst investic do online \ f \
marketingu

- Zména zakaznickych preferenci
- Rozsiteni poskytovanych sluzeb

L . - Nizké bariéry vstupu do odvétvi
v ramci coworkingu

- Negativni recenze

- Inovativni technologie

k optimalizaci pracovnich procest
& Y

Vneéjsi vliv

Zdroj: vlastni zpracovani

Pomoci diagramu vyse je nasledné sestavena SWOT matice, popisujici jednotlivé vazby
mezi vnitinimi a vnéj$imi vlivy. Pro lepsi orientaci jsou jednotlivé vlivy vyjadieny
zkratkou, prvni pismeno oznacuje segment, ve kterém se vliv nachazi a ¢islo oznacuje
potadi v textovém poli sestupné. Na zakladé téchto vazeb je nasledné urCena firemni

strategie k dosaZeni definovanych cila.
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Tabulka 3 - Matice SWOT

01 02 03 T1 T2 T3 >
S1 + + 0 0 0 0 2
S2 + 0 + 0 - + 3,1
S3 0 + + 0 0 0 2
S4 0 0 + + 0 0 2
W1 +/- + 0 0 0 - 2,2
W2 - + 0 - 0 0 1,2
W3 0 - 0 0 0 - 0,2
W4 0 - 0 0 0 0 0,1
> 3,1 4,2 3 1,1 0,1 1,2

Zdroj: vlastni zpracovani

Popis vazeb:

S1/01 - Celkovy rlst investic do online marketingu kladné ovlivni komunikaci

s potencionalnimi zakazniky a zvysi pravdépodobnost spoluprace.

S1/02 — Prilezitost rozsifit poskytované sluzby diky coworkingové skupiné muize byt

silnou pékou pfi oslovovani potencionalnich zakazniki.

S2/01 — Malé konkurence pfi zvySovani investic do online marketingu znamena vetsi

cenovou flexibilitu a moZnost zaujmout silnou pozici na trhu.

S2/03 — Nové technologie, které lze vyuzit k efektivngjSimu pracovnimu procesu

mohou v ramci malé konkurence vést k ukotveni podnikatele mezi Spickou oboru.

S2/T2 — Nizké bariéry pro vstup do odvétvi budou mit za pfic¢inu staly narust specialisti

v oboru a tim ostiej$i konkurencni boj.

S2/T3 — Negativni recenze v oboru s nizkou konkurenci nemusi znamenat konec

podnikani, pouze slozitou ptekazku, kterou lze prekonat.

S3/02 — Diky nizkym nakladiim na provoz podnikatelské ¢innosti mtize podnikatel

investovat penize do vybudovani spolehlivé coworkingové skupiny a jeji prezentace.

S3/03 — Nizké ndklady poskytuji finanéni prostfedky pro implementaci novych

technologii do kazdodenniho procesu.
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S4/03 — Podnikatel aktivné vyhleddva inovativni feSeni v oboru, a tak se dostava do

styku s novymi nastroji ke zjednoduseni jeho pracovniho procesu a administrace.

S4/T1 - Orientace podnikatele v aktudlnich trendech mize napomoci pifeorientovat své
profesni zaméieni v ptipad¢, kdy zédkaznici kompletné ztrati zajem o sluzbu.
W1/01 — Pii domluvé spoluprace firmy casto zajimaji reference, aktualné vsSak

investic do internetové reklamy. Zarovenn vSak muze nastat situace nedostatku

specialistl na trhu a firmy daji moznost zacatecnikiim prokazat své dovednosti.

W1/02 — Reference nemusi hrat hlavni roli pti vybéru specialisty, siln¢jsim faktorem je

doporuceni, které¢ mohou v ramci coworkingové skupiny poskytovat ostatni ¢lenové.
WI1/T3 — Negativni recenze v zacatcich podnikani miZe byt vaZnym davodem
neuspéchu

W2/01 - Je mozné, ze v neékterych pripadech nedojde k uzavieni spoluprace z diivodu

nizkého spektra poskytovanych sluzeb.
W2/02 — Mnozstvi nabizenych sluzeb muize byt rozsifeno za pomoci teamu specialisti.

W2/T1 - Nedostatek poskytovanych sluzeb mulZe hrat klicovou roli pfi zméné
preferenci cilové skupiny. Podnikatel tak nebude schopny pruzné reagovat na zmény

trhu.

W3/02 — Nedostatek podnikatelskych zkuSenosti miize podryt autoritu podnikatele pfi

budovani coworkingového teamu.

W3/T3 — Nedostatek podnikatelskych zkuSenosti vede k chybam pii domlouvéani

prvnich spolupraci, a to v n€kterych ptipadech vede k negativnim recenzim.

vvvvvv

sestavovani coworkingového teamu.

Jednoduchou strategii pro riist a rozvoj, je vytvoreni silné aliance. V ramci celého
podnikatelského planu, podnikatel hovoti o vytvotfeni coworkingového teamu, ktery by
se dal brat ekvivalenci aliance. Partnefi ziistdvaji nezavisli a spolupracujici na dosaZeni
spole¢ného cile. Za pomoci jednotlivych know-how a vlastniho brandu, napomuizou

ostatnim ¢leniim teamu snizit dopad slabych stranek a piipadnych hrozeb.
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4 Zaveér

Cilem této bakalarské prace bylo vypracovat kompletni dokumentaci podnikatelského
planu pro zacinajiciho konzultanta v oblasti online marketingu. Pomoci dat ziskanych
v této praci zhodnotit zivotaschopnost podnikatelského zdméru, véetné moznosti dal§iho

rastu.

Pted vypracovanim konkrétniho podnikatelského planu bylo potfeba nashromazdit a
zpracovat potiebné teoretické poznatky spojené s vypracovanim dokumentu. Veskeré
teoretické poznatky jsou zalozeny na odborné literatute, legislativé ¢eské republiky a
relevantnich internetovych zdrojich. Nejprve bylo potieba strucné charakterizovat
podnikani a osobu podnikatele. Nasledné¢ se autor zaméiil a popsal strukturu a
nalezitosti podnikatelského planu a podrobnéji popsal jednotlivé analyzy, vyuzité k
sestaveni celého dokumentu. V posledni fadé byl stru¢né¢ popsan obor internetového

marketingu a vSech podiadnych disciplin.

Na teoreticky zdklad navazuje cast praktickd, kterd je zhmotnénim konkrétniho
podnikatelského planu. Pro vytvofeni byla vyuzita vlastni struktura, kterd nejlépe
odpovidala potfebam podnikatele. V této Casti je nejprve piedstaven podnikatelsky
zamér, vcetné stanovenych cilii podnikatele, nastinéni poskytované sluzby, oblasti
pusobeni a klicovych osob. Po seznameni s podnikatelskym planem autor provedl fadu
analyz, které mé&li za cil, odhalit veSkeré vnitini a vn&j$i vlivy podnikatelské ¢innosti.
Nejprve byla provedena PEST analyza, kterd podrobné popsala situaci a externi vlivy
v ramci oboru podnikéni. Na to autor navazal Porterovo modelem konkurencnich sil,
ktery pomohl vytvofit jasnou predstavu o konkurenci a trhu celkové. Ke sbéru dat bylo
vyuzito analytického nastroje Collabim a dostupnych informaci na internetu, v rdmci
weboveé prezentace jednotlivych konkurentli. Dalsi dil¢i casti bylo sestavit
marketingovy mix, ktery by co nejlépe odpovidal potfebam potencionalnich zakaznik a
cilim podnikatele. K Giplnému vytvofeni marketingového mixu bylo nutné sestavit
podrobny finan¢ni plan, ktery nastini pfedpokladané néklady na provoz podnikatelské
¢innosti. K zajisténi dlouhodobé Zivotaschopnosti podniku, bylo nutné analyzovat silné
a slabé stranky podniku. Za vyuziti SWOT analyzy, byly tyto slabiny a ptednosti

vyhodnoceny a uspofadany do matice, diky které byla sestavena strategie pro uspésny
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rozvoj projektu. V tplném zavéru byly vSechna ziskana data zapsana do Lean Canvasu,

které napomtize orientaci v dokumentu nebo prezentaci zainteresovanym osobam.

Z podnikatelského planu vyplyva, ze realizace podnikatelského zdméru neni financné
naro¢na a diky nizké konkurenci v odvétvi, je mozné dosdhnout dostate¢ného zisku 1
v pfipadé, kdyby podnikatel chtél vyuzit nizké ceny poskytované sluzby ve svij
prospéch. V ohledu na rostouci trend investovani do online marketingu napfic¢ vSemi
firmami, je mozné s postupnym casem i Ctyfnasobné zvysit obrat projektu. K rozsifeni
podnikani je nejlepsi alternativou vybudovat coworkingovou skupinu specialistt, ktefi
vzajemné doplni své schopnosti v ramci oboru a rozsiii tak skalu poskytovanych sluzeb
podnikatele pfi miniméalni zméné odpovédnosti podnikatele. To poslouzi jako pevny

zaklad pro vybudovani marketingové agentury. Autor této prace tak doporucuje

realizaci tohoto podnikatelského zaméru.
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Abstrakt

Bangho, M. (2021). Podnikatelsky plan pro zavedeni nového vyrobku/sluzby na trh

(Bakalarska prace), Zapadoceska univerzita v Plzni, Fakulta ekonomicka.

Klicova slova: podnikani, podnikatel, podnikatelsky plan, online marketing, SEO

konzultant

Tato bakalaifska prace je shrnutim zdkladnich poznatkli potifebnych k zalozeni
podnikatelské ¢innosti v oblasti online marketingu. V aktualni dobé, kdy se svét potyka
s globalni epidemii COVID-19, kterd nuti firmy pfehodnotit své marketingové strategie
pfesunout své investice do internetové reklamy. Prace se sklada ze dvou ¢asti, teoretické
a praktické. V prvni ¢asti naleznete definice zakladnich pojmu, kterymi jsou podnikani,
podnikatel, nalezitosti a struktura podnikatelského planu a ptedstaveni oboru online
marketingu. V navazujici ¢asti Ctendfi naleznou vypracovany konkrétni podnikatelsky
plan SEO konzultanta se zaméfenim na Plzensky a Jiho€esky kraj. Za vyuziti SWOT,
PEST analyzy a Porterova modelu konkurenc¢nich sil byla vyhodnocena Zivotnost a
konkurenceschopnost projektu. V posledni fadé¢ byla vymySlend strategie ristu
podnikatelského zaméru k rozSifeni sortimentu sluzeb s minimdlnimi naroky na

podnikatele.



Abstract

Bangho, M. (2021). Business plan for the market launch of new product/service

(Bachelor Thesis). University of West Bohemia, Faculty of Economics.

Key words: business, enterprenuer, business plan, online marketing, SEO consultant

This bachelor thesis involves a summary of basic knowledge needed to start business in
online marketing. Nowadays the whole world is affected by a global epidemic COVID-
19 that is forcing companies to revalue their marketing strategies and move their
investments into internet advertisement. This thesis consists of two parts, theoretical and
practical. The first part includes definitions of basic terms such as business,
entrepreneur, essential terminology, structure of a business plan and introduction to the
world of online marketing. In the second part you will find out how to develop a
specific business plan of an SEO consultant focusing on the Pilsen and South Bohemian
regions. Using SWOT, PEST analysis and Porter's model of competitive forces, the
trade and competitiveness of the project were evaluated. A strategy for the growth of the
business plan was devised to expand the range of services with minimal demands on

entrepreneurs.



