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Abstrakt

Diplomova prace se vénuje zpracovani realného podnikatelského planu na zalozeni nové
spoleCnosti specializujici se na sluzby v oblasti digitdlniho wellbeingu. Zakladem je
literarni reSerSe zpracovana do teoreticky podkladd, jenz slouzi k vymezeni a provéreni
nosné mysSlenky vlastnim kvalitativnim vyzkumem s vyuzitim metody Lean Canvas a
provedeni dalSich analyz obecného, trzniho a interniho prostiedi. Na zakladé vystupa
validace a analyz podnikatelského prostfedi, je nasledné vybrana vhodné strategie a

obchodniho model, ktery je rozpracovan do struktury dil¢ich ¢asti podnikatelského planu.

Klicova slova

digitalni wellbeing, podnikatelsky plan, Lean Canvas, marketingovy vyzkum, sluzby

Abstract

The master’s thesis is focused on the creation of a viable business plan for establishing a
new company offering a digital wellbeing service. Firstly, the theoretical framework is
created and subsequently utilized to define and verify the main idea by its qualitative
research using the Lean Canvas method and to carry out further analyses of general,
market and internal environment. Secondly, based on the results of the validation and
analysis of the business environment, a suitable strategy and business model are selected.
This business model is developed into the structure of individual parts of the business

plan.
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UVOD

Na zacatku podnikani je zpravidla mySlenka. Podnikatelsky napad, ktery s sebou nese
spoustu otazek, na které je nutné najit odpovédi. Tato idea se muze postupné meénit a je
nutné mit zdravy odstup a nechat napad se rozvijet, ¢i uplné transformovat. Podnikatelsky
napad musi mit dostateCny ekonomicky potencial a zajem platicich zakaznikd, k jehoz
uskute¢néni ma podnikatel dostupné zdroje a realizovani ho napliiuje. To vse lze
promitnout a ovéfit sepsanim podnikatelského planu, jenz pomaha ziskat predstavu

o fungovani budouciho podnikéni.

Tento pisemny dokument vysvétluje vSechny aspekty nového podnikani, prenasi
mySlenku na papir a validuje ji prostfednictvim obchodniho modelu, ktery ji informativné
a graficky zobrazuje a pomdhd rozvijet. Pomoci analyticko-vyzkumnych metod
identifikuje skupinu spotiebitell, jejich potieby a preference, zkouma podnikatelské
prostredi a faktory z né¢ho plynouci, analyzuje potfebné zdroje a schopnosti. V souladu
s vysledky analytické Casti a zvolenou strategii, prezentuje dil¢i plany podnikatelského

zaméru a ukazuje prosperujici cestu nového podniku.

Dnesni pracoviste neni pouze fyzicky prostor, ktery zameéstnanci zabiraji, nybrz neustale
propojené online prostiedi, které umoziiuje zaméstnancim pracovat flexibilné bez
geografickych omezeni. Kdyz se pracovisteé stava digitalnim, muaze cela pracovni sila
avyssi vedeni komunikovat a spolupracovat mnoha novymi a ucinnymi zpusoby.
Nicméné je dulezité byt stimto online svétem vrovnovaze a vyuzivat digitalni
technologie tak, aby byly prospésné a jejich uziti vedlo k produktivité, a ne

k vycerpanosti.

Utelem této diplomové prace je tedy sepsani podnikatelského planu, a to na zalozeni
spoleCnosti specializujici se na sluzby v oblasti firemniho digitalniho wellbeingu.
Podnikatelskou myslenkou je vysvétlit vliv digitalnich technologii na zdravi, efektivitu,
pracovni i osobni zivot a poskytnout praktické nastroje k nastaveni zdravého vztahu

k technologiim tak, aby si zaméstnanci udrzeli digitalni rovnovahu a produktivitu.
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VYMEZENI PROBLEMU A CiL PRACE

Hlavnim cilem této diplomové prace je zpracovat ekonomicky redlny a zivotaschopny
podnikatelsky plan na zalozeni spoleCnosti specializujici se na sluzby v oblasti digitalniho
wellbeingu, cilené na spolecnosti ptuisobici v Brn¢ a okoli. Hlavniho cile bude dosazeno
provedenim analyz obecného, trzniho a vnitfniho prostiedi vcetné provedeni vlastniho
kvalitativniho vyzkumu s cilem zjisténi poptavky a preferenci potencialnich zakazniki ve
zvolené oblasti. Na zaklade vysledku analyz bude vybrana vhodna strategie pro zaCinajici
podnikani a vytvofen obchodni model, ktery bude rozpracovan do marketingové,

obchodni a finan¢ni €asti vEetné zohlednéni rizik projektu a casového harmonogramu.

Prvni cast bude vénovana literarni reSerSi a vypracovani teoretickych podkladd pro
praktickou c¢ast této prace. Nejprve budou vymezeny zakladni pojmy tykajici se
poskytovani firemniho vzdélavani v oblasti digitalniho wellbeingu, déle analyticko-
vyzkumné ndstroje k ziskani informaci vztahujicich se k novému podnikdni a jednotlivé

prvky struktury podnikatelského plénu.

V analytické ¢asti bude myslenka podnikatelské prilezitosti formovana modelem Lean

Canvas a analyzovana pomoci vybranych analyticko-evalua¢nich metod.

K validaci modelu bude proveden vlastni marketingovy vyzkum na zaklad¢ interview
s brnénskymi spolecnostmi. Hlavnim cilem vyzkumu je ovéfit, zda potencialni zakaznici
vnimaji negativni vliv digitalnich technologii na zdravi a efektivitu zaméstnanci jako
problém, ktery je potieba fesit, a poté upiesnit preference, prani a potieby téchto

prvotnich uzivatelti ve vybranych oblastech obchodniho modelu.

Dale bude provedena analyza globalnich trend a analyza obecného prostiedi pomoci
metody SLEPT s cilem identifikovat vlivy plisobici na noveé vznikajici podnikani.
Soucasné slouzi k ur€eni potencidlu trhu a podnikatelské myslenky, a jako podpora

finan¢niho planu (zejména u predikce trzeb).

Analyza oboru bude zhodnocena prostfednictvim Porterova modelu péti sil k urceni
atraktivity daného oboru a chovani subjekti na tomto trhu. K tomuto zhodnoceni budou
nejprve provedeny dil¢i analyzy zakaznika, soucasné konkurence, nové piichozich

podnikt, dodavateld a substitutt.
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Financ¢ni, hmotné, nehmotné a lidské zdroje potfebné k rozjezdu nového podnikani budou
posuzovany analyzou vlastnich zdroja a schopnosti. Cilem je zmapovat prostiedky, které
je nutné vlozit do podnikani, identifikovat zdroje a schopnosti, které ma nové zacinajici

podnikatelka k dispozici a které bude nutné ziskat.

Vysledky analyz budou shrnuty pomoci metody COP, jenz identifikuje vyzvy pro rozvoj
podniku, prilezitosti k udrzovani podnikani a problémy k feSeni za ucelem vybrat

vhodnou strategii zacinajiciho podniku.

Navrhova cast bude koncipovana na zakladé vystuptu analytické Casti tak, aby byl
podnikatelsky plan ekonomicky realizovatelny. Navrhova ¢ast bude konkrétné obsahovat
popis podniku a zvolenou strategii, Lean Canvas, marketingovy plan, plan poskytovani
sluzeb, organizacni plan a finan¢ni plan spoleéné se zohlednénim rizik planu metodou

RIPRAN a ¢asovym harmonogramem jednotlivych aktivit.

V ramci zpracovani této prace budou vyuzity primarni a sekundarni zdroje. Zdrojem
primarnich dat budou informace z rozhovort s brnénskymi spoleCnosti. V analyze
globalnich trendti a obecného prostiedi budou sekundarni data extrahovany z odbornych
¢lankd, knih, studii, zakont, ¢eského statistického afadu a webovych stranek. K analyze
atraktivity trhu budou vyzity statisticka data, odborné ¢lanky, knihy, studie, pfispeévky na
webovych strankdch, webové stranky konkurenti a dodavateli k benchmarkingu
a primdrni data z kvalitativniho vyzkumu pro analyzu zdkaznika. K analyze vlastnich

zdroj a schopnosti budou vyuzity primami i sekundarni data.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola shrnuje teoreticka vychodiska, ktera jsou potebna k porozumeéni vybrané
problematiky a ke zpracovani analytické a navrhové Casti. Zacina vysvétlenim zakladnich
pojmi zejména v souvislosti s podnikatelskou myslenkou a pokracuje objasnénim
analyticko-vyzkumnych nastroji v ramci validace a planovani, a kon¢i podnikatelskym
planem a jeho strukturou. Vybrané nastroje pro zkoumani kazdého kontextu jsou popsané

a opodstatnéné.

1.1 Poskytovani sluzeb v oblasti firemniho vzdélavani

Vzhledem k tomu, ze zamérem tohoto podnikatelského planu je poskytovani sluzeb
firmam v oblasti rozvoje lidskych zdroji v podobé realizace seminait a workshopt na
téma digitdlni wellbeing, je fundamentdlni nejprve objasnit zdkladni pojmy tykajici se

této problematiky.

Vzdélavani je organizovany a institucionalizovany zpusob uceni (se). UCeni probiha na
tfech trovnich: individualni, skupinova a urover organizace. Kazdé uceni vede ke zméné
v chovani, a tato zména vyzaduje nové znalosti, nové dovednosti a praktické piezkouseni
(Hronik, 2007). Firemni vzdélavani piedstavuje vzdélavaci proces organizovany
podnikem, ktery se uskuteciiuje ve firme, ale i mimo firmu. Je to systematicky proces
zmény pracovniho chovani, trovné znalosti, schopnosti, kvalifikace a dovednosti véetné

motivace zaméstnancu organizace (Bartorikova, 2010).

Vodak a Kucharcikova (2011) uvadi tfi nasledujici formy investovani do lidského

kapitélu:

e zlepSovani zdravotniho stavu zameéstnancu - organizovani rekondiCnich
a lazenskych pobytd, pravidelné komplexni prohlidky, budovéni fitness center na
pracovisti, zajisténi pravidelného pfisunu tekutin,

e zlepSovani pracovnich podminek — zajist€ni modernéjSich ochrannych pracovnich
pomtcek s cilem predejit poskozeni zdravi zaméstnancd,

e zkvalitiovani a zvySovani pracovnich dovednosti a védomosti — zvySovani
hodnoty lidského kapitalu prostiednictvim vzdélavacich kurzi, sebevzdélavanim,
dalkovou formou vzdélavani, otevienym studiem a jinych aktivit podnikového

vzdélavani.
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Aby firemni sebevzdélavani fungovalo, Folwarczna (2010) povazuje za dulezité:

e mit otevienou podnikovou kulturu vstficnou k nazoriim zaméstnancti — zaméstnanci
mohou bez obav oteviené diskutovat o problémech a navrhovat fesent,

e podporu zmeény ze strany vedeni i zaméstnancu,

e umoznit ucicim se jedincim pokracovat v seberozvoji i po uplynuti formélniho
sebevzdélavaciho programu,

e ochotu nadfizeného zmeénit zpisob prace v ramci své oblasti plisobnosti,

e zajem autonomni skupiny jednotlivcu se rozvijet.

Podnikové vzdélavani se uskuteCiiuje jak vnitropodnikové (ve vlastnim vzdélavacim
zafizeni nebo na pracovisti), tak 1 externé na objednavku (Bartoiikkova, 2010). Facilitatory
(,,usnadiovateli“, moderatory) vzdélavaciho procesu jsou tedy bud’ interni zaméstnanci
(personalisté, interni koucové ¢i vyskoleni specialisté) nebo zkuSeni a kvalifikovani
facilitatofi z externich konzultantskych firem poskytujici sluzby v oblasti podnikového

vzdélavani (Folwarczna, 2010).

Nyni lze prejit k vysvétleni problematiky poskytovani sluzeb v oblasti firemniho
vzdélavani. Sluzba je obecné vzato nehmotna Cinnost uspokojujici potieby odbératele,
jenz neni nutné spojovana s prodejem vyrobku nebo jiné sluzby. Produkce nevyzaduje
uziti hmotného zbozi, ovsem pokud je uziti nutné, nedochézi k transferu vlastnictvi tohoto
hmotného zbozi. Sluzby jsou specifické nehmotnosti (nelze si sluzbu prohlédnout ¢i
vyzkouset), neoddélitelnosti sluzby od producenta sluzby (poskytovatel a zakaznik se
musi setkat v urcitém case a mist€), heterogenitou (variabilitou sluzeb), pomijivosti
(sluzby nelze skladovat, uchovéavat ¢i znovu pouzit) a nemoznosti vlastnit sluzbu

(Vastikova, 2014).

Vzdélavani je jednim z odvétvi sektoru sluzeb, které zahrnuje veskeré druhy a trovné
vzdélavani. Dle klasifikace NACE (evropska klasifikace ekonomickych ¢innosti) je
vzdélavani tfazeno pod pismeno P — Vzdélavani a samotné podnikové vzdelavani
poskytované externimi vzd€lavacimi subjekty spadd pod skupinu 855 — Ostatni
vzdélavani. Tato skupina obsahuje jiné vSeobecné a odborné vzdélavani, profesni
a vyukové Skoleni slouzici k uspokojeni zajmu, naplnéni volného Casu ¢i rozvoje vlastni

osobnosti (CZ-NACE, ©2018).
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Aktualni trendy ve firemnim vzdélavani

Dle studie spolecnosti Deloitte pro rok 2018, oblast lidského kapitalu ovlivnilo

nasledujicich deset trenda:

souhra a spoluprace vedeni spolecnosti,

e personalizované a flexibilni odmény,

e rozvoj jednotlivce, prozkoumdvéni vice roli a neustaly rozvoj,

e pfipravenost na dlouhovékost,

e feSeni spoleCenskych témat (rovnocennost, rozmanitost, imigrace, klima),
e osobni pohoda, tzv. “wellbeing”,

e uméla inteligence, robotika a automatizace méni pracovni trh,

e propojené pracoviste,

e Dbezpecnost a transparentnost dat jednotlived (Simak, 2018).

Aktudlni pozornost je vénovana ekonomickym, socialnim a politickym zménam. Jednou
ztéchto zmén je rust vyznamu jednotlivel a generace milenialti pfinasejici nové
pozadavky a ramce chovani, dale aktivni podileni vefejnosti na feSeni spoleCenskych
problému a dals$im trendem je technologicky rozmach, ktery vytvaii fadu novych

piilezitosti a vyzev (Simak, 2018).

Pruzkum spolecnosti Deloitte poukazal na dulezitost spoleCensky odpovédné organizace
alidského pfistupu k zameéstnanctim. Hlavni prioritou se stala zaméstnanecka zkuSenost
postavena na kultufe a vztazich. Na druhém misté se umistilo vzdélavani, které umoziuje
pfipravit pracovniky na zmeény souvisejici s modernimi technologiemi nebo prodluzujici
se délkou zivota. Ocekava se, ze lidé budou v budoucnu kariérné flexibilni. Vzdélavani
se tak stane kazdodenni soucasti pracovniho dne. Dal§im vyznamnym trendem je
inovativni leadership 21. stoleti se schopnosti motivovat podfizené k pfijeti zmeény,
interni mobilita zaméstnancu mezi pozicemi, projekty s geografickymi lokacemi, déle
ziskavani talentu, persondlni inovativni systémy a aplikace scilem mimo jiné
zvysit wellbeing zaméstnanci, novy model fungovani spolecnosti zalozen na agiln{
pfistupu, digitalizaci organizace a pusobenim tymu napii¢ funkcemi, §ir§i spektrum
odménovani, superprace a alternativni pracovni sila, kterd pfinas$i nové napady

a zkuSenosti (Kettnerova, 2019).
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Tomas Langer, CEO ve spole¢nosti Firemni vzdélavani, uvadi konkrétni aktualni trendy

ve firemnim vzdélavani:

e personalizace — prizpusobeni vyuky konkrétnim potiebam cilové skupiny, Casto za
pomoci hybridniho uceni (rizné vyukové metody usnadnujici latku vstfebat a vzdélat
se),

e learning experience — zjistuji se konkrétni potieby a pozadavky studujicich na
zakladé kterych se vytvori odpovidajici obsah, vzdélavaci metody a platforma, podle
nichz bude vyuka probihat,

e learning analytics — generuje nejriznéjsi data a vystupy, které mapuji a monitoruji
prubéh uceni (jak dlouho se konkrétni jedinec vénoval vzdélavani, jak dlouho trvalo,
nez si osvojil danou latku, apod.),

¢ microlearning — vyuka postupné v malych davkach,

e entertainment a gamifikace — tyto trendy vyuzivaji herni elementy na nehernich
platformach (zaméstnanci mohou soupetit, spolupracovat, ziskavat odmeény, a dalsi),

e nonstop uceni — clovek by se mél kontinualné vzdélavat cely zivot, pracovné, ale
i osobng,

e chatboti a uméla inteligence — kurzy a obsah zistavaji stejné, ale na dotazy odpovida
umél4 inteligence,

e virtualni realita — budouci vzdélavani pouze pomoci mobilniho zafizeni a aplikace,

e mobilni prostory — zaméstnanec si vybere pfesné to, co mu vyhovuje, aby byl
produktivni (prace v ktesle, v houpaci siti, ve stoje),

e online vzdélavani — do budoucna posili i nové trendy, jako je coaching, agilni

pfistupy nebo interni vzdélavani (Prax, 2019).

Dle vyse uvedeného, s ¢im dal vét§im rozmachem digitalnich technologii a smazavani
hranice mezi praci a osobni Zivotem, je dulezité mezi timto najit balanc. A pravé o zdravé
rovnovaze mezi pracovnim a osobnim zivotem a pouzivanim digitalnich technologii, je

digitdlni wellbeing.

1.1.1 Digitalni wellbeing

Dnesni pracovi§té neni pouze fyzicky prostor, ale neustale propojené prostiedi zahrnujici

vSechny digitalni technologie, které zaméstnanci pouzivaji pro svou praci. Od HR
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(zkratka z anglického "human resources" = lidské zdroje) aplikaci, zdkladnich
obchodnich aplikaci az po e-mail, instant messaging (okamzité zasilani zprav), nastroje

podnikovych socidlnich médii, intranety a portdly (elcom, 2016).

Digitalnim wellbeing, nebo-li digitalni pohoda ¢i blahobyt, je vztah €loveka k digitdlnim
technologiim. Byt digitalné gramotny znamené porozumét technologiim, které mapuji
a zaznamenavaji osobni udaje, a mit povédomi o tom, jak se tato data pouzivaji. Digitalni
wellbeing je schopnost peCovat o osobni zdravi, bezpe¢nost, vztahy a rovnovahu mezi
pracovnim a soukromym zivotem v digitalnim prostiedi. Pouzivat osobni digitalni data
pro pozitivni blaho, jednat bezpecné a zodpoveédné v digitalni prostiedi a zvladat digitalni
stres, pracovni zatéz a rozptyleni (Chambers a kol., 2018). Podle vyzkumu spolecnosti
Gallup, lidé s vyssim wellbeingem jsou zdravéjsi, produktivnéjsi, odoln€jsi vaci stresu

a Iépe Celi vyzvam (Prothea, 2014).

Zakladni myslenkou je vyuzivat digitalni technologie tak, aby byly ¢lovéku napomocné
a prospésné. Tyto technologie ovliviiuji kazdého jak pozitivnég, tak negativné. Z bézného
zivota je nejde odstranit, ale Ize je dostat pod kontrolu a efektivné je vyuzivat (PortalDigi,
2019). Moderni technologie v pracovnim prostiedi umoziuji pracovat kdekoli a kdykoli,
zameéstnanci jiz nemusi byt na jediném pracovnim misté, aby mohli provadét svou vlastni
préaci. Technologie umoziuji spojit se s kolegy a klienty kdykoli, na jakémkoli miste.
Zameéstnanci mohou byt flexibiln€jsi a spojit pracovni i soukromy zivot (Hederova,

2019).

OvSem mezi piinosem technologii a zdravotnim rizikem plynoucim z pfemiry
vyuzivanim technologii existuje tenka cara. Autorka dale dodava, ze zlstat v online
spojeni muze byt navykové a neustala potieba kontrolovat online prostiedi, ihned
reagovat a byt v pohotovosti ¢i stres pii jeho nedostupnosti, maze vyustit do pretrvavajici
stresové reakce v mozku. Vliv digitalnich technologii 1ze uvést na prikladu e-mailové
komunikace. Hederova (2019) uvadi, ze 59 % z1 037 dotazovanych manazert
kontinualné kontroluje e-maily mimo pracovni dobu, ¢imz maji rocn€ o 44 pracovnich
dna vice. Online reagovani na e-maily znemozfiuje manazerim i zaméstnancim si
dostatecné odpocinout. Nadmeérné uzivani digitalnich technologii mize zpusobit bolest
zad ¢i o¢i, nemoznost usnout, neschopnost se od nich oprostit v bézném Zzivoté, coz

v kone&ném diisledku mize negativné ovlivnit zdravi a lidské vztahy (Cerny, 2019).
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Spolecnosti si zaCinaji byt védomy spojitosti technologie a vykonu zameéstnanci.
Zvysenim osobni pohody zaméstnancli mize vést k vyss§i angazovanosti a produktivité

a v kone¢ném dasledku pozitivné ovlivnit vynosnost spoleénosti (Cernikova, 2018).

Digitdlni rovnovaha ve firemnim prostredi se stala myslenkou podnikatelského zameéru.
V nasledujici kapitole budou rozebrany metody, které proveri tuto podnikatelskou

myslenku ve vztahu k obecnému, trznimu a vnitinimu prostiedi.

1.2 Pouzité analyticko-vyzkumné metody v ramci planovani

Ke spravnému rozhodnuti je potiebné sesbirat mnoho informaci o dané oblasti
a faktorech. S ohledem na téma a danou problematiku, byly vybrany konkrétni analyzy,
pomoci kterych lze tyto informace ziskat. MySlenka popsana jako pfibéh ma vétsi jistotu,
ze bude pochopena, §ifena a sdilena. Jednoducha a elegantni graficka Sablona Lean
Canvas popisuje pribéh budouci sluzby ¢i produktu na jediné strance a pomaha vytvaret
a testovat predpoklady business modelu (Machackova a Machacek, ©2001-2020). Tato
metoda bude vyuzita k testovani u potencialnich zakaznikt. Analyza prostiedi zkouma
podnikatelské okoli nezavislé na vuli podniku (legislativa, ekonomika, technologie,
demografie, sociologie, kultura, ekologie), dale to, které Ize Caste¢n€ ovlivnit (zadkaznici,
distribuce, konkurence, substituty, dodavatelé¢) a wvnitini prostredi, které je ptimo
ovlivilované internimi aktivitami (Fotr, 2012). Souhrn faktort z provedenych analyz bude

vyjadfen a sumarizovan s vyuzitim metody COP.

1.2.1 Myslenka a jeji validace prostfednictvim Lean Canvas

Pro zalinajiciho podnikatele je nejvétSim rizikem investice ¢asu a pené€z do produktu,
ktery se na konci muze ukazat jako neuziteCny (Svobodova a Andera, 2017). Ve srovnani
s psanym podnikatelskym pldnem, lze pomoci jednoho listu Canvasu generovat hned
nékolik byznys modeld za velmi kratky Cas. Diky jeho pfimocaré povaze nuti jit pfimo
kjadru véci a vystihnout podstatu produktu. A v neposledni fadé se snadno sdili
s ostatnimi a doslova ho lze nosit v kapse (Maurya, 2016). Koncepce tohoto modelu
umoziuje vizualné znazornit a promyslet podnikatelskou pfilezitost, podporuje vzajemné

porozumeni, diskuzi, kreativitu a analyzu (Osterwalder a Pigneur, 2015).

Zajimavé je podotknout, Ze na zaujmuti potencialniho investora ma podnikatel zpravidla

tficet sekund v rdmci hypotetické jizdy vytahem a osm sekund na to, zaujmout zdkaznika
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pfi jeho vstupu na vstupni webové stranky (Maurya, 2016). Tento nastroj se tedy hodi pro
zaCinajici podnikatele, aby si utfibili své myslenky, definovali problém zdkaznika
a vytvorili chténé feseni.

Maurya (2016) uvadi tii faze formovani podnikéni:

1. faze: teSeni vhodného problému modelm Lean Canvas a neustdlym iterovanim
a validovanim myslenky,
2. faze: vytvoreni minimalniho zivotaschopného produktu napliujici potieby trhu,

3. faze: Skalovani business modelu.

Cilem je porozumét problému zakaznika, definovat vhodné feSeni, a toto feSeni testovat,
zda napliiyje potteby trhu. Jadrem metody Lean Startup je rychle ziskavat zpétnou vazbu
od zakaznika tzv. smyckou ovéreného uceni (vytvor — vyhodnot — pouc se). Nejprve se
generuje sada napadu a hypotéz, které se stanou zakladem urcitého vystupu a tento vystup
poslouzi k testovani hypotéz. Vystup se predlozi zakaznikiim a hodnoti se jejich reakce,
které bud’ potvrdi ¢i vyvrati stanovenou hypotézu, coz generuje dalsi sadu akci, které je

nutné uskutecnit (Maurya, 2016).

V této praci bude vyuzita Mauryova adaptace business modelu Canvas, jelikoz je tato
forma vice obecné&jsi a vhodnéjsi pro realizaci zacinajiciho podnikéni. Lean Canvas
zachovava principy puvodniho modelu, a to jednoduchost, rychlost a provazanost. Model
se sklada z deviti stavebnich prvka, které vyjadiuji, jak firma hodla vytvaret, predavat
a ziskavat hodnotu. Model zacina snahou pochopit problémy potencialnich zakaznika
a navrzeni produktu nebo sluzby, ktery tento problém fesi. Definuje hodnotu, ktera je
pfinaSena zakaznikovi, a tim snizuje potencidlni neuspéch podnikani (Svobodova
a Andera, 2017). Schéma obchodniho modelu Lean Canvas, jenz dokaze zachytit
podnikatelskou myslenku do piehledného jednostrankového modelu, je uvedeno na

Obrazku 1.

Problém

Toto policko definuje nekolik problémi, které mohou trapit potencialni zakazniky.
Uvazovanim nad problémy a potfebami druhych, rozviji empatii a v disledku toho navrh

uzitecného produktu nebo sluzby (Svobodova a Andera, 2017).
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Zakaznici

Osterwalder a Pigneur (2015) definuji skupiny zakaznik(i jako oddélené segmenty
vyzadujici zvlastni nabidku, razné typy vztaht, vykazuji odliSnou ziskovost a jsou
ochotny zaplatit za rizné aspekty nabidky. Dale uvadi razné typy zakaznickych

segmentt: masovy trh, nikovy trh, segmentaci, diverzifikaci a vicestranné platformy.

Lean Canvas
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz
Problém Reseni Unikétni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
hodnoty
Indikatory Cesty k zakaznikim
Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura nakladu Cenovy model

Obrazek 1: schéma Lean Canvas
(Zdroj: Lean Startup CZ, 2020)

Cilem je identifikovat prvotniho uzivatele produktu a jeho charakteristiku, co nejpresnéji
specifikovat (Maurya, 2016). Lidé, ktefi vnimaji siln€¢ urcity problém a dany produkt
vytesi jejich nejsilnéjsi potieby, jsou nazyvani prvnimi vlastovkami. Tito lidé zpravidla
nemaji odpor vyzkouset néco nového a jsou ochotni zaplatit mezi prvnimi (Svobodova

a Andera, 2017).

Unikatni nabidka hodnoty

Unikatni hodnota je jednim z nejdulezitéjSich poli Lean Canvasu. Zakladem je ziskani

pozornosti potencialniho zakaznika smélym, jasnym a konkrétnim sdélenim esence
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produktu. Unikétni nabidka hodnoty je odpovédi na otdzku v ¢em jsme jini (Maurya,

2016; Svobodova a Andera, 2017).

ReSeni

Nyni se lze zamyslet nad moznym feSeni trapeni zakaznikd. Toto pole je zamérné malé,
protoze nuti podnikatele vystizné urcit mozna feSeni produktu a vytvofit koncept
minimalniho zZivotaschopného produktu, ktery se testuje se zakazniky. Je zcela bézné, ze
feSeni se méni po nekolika rozhovorech se zakazniky. Ze zaatku tedy neni nutné se
zabyvat uplnou definici feSeni, a také pfili§ nelpét na vlastni poc¢ate¢ni myslence, ale brat
ohled na dalsi dulezité aspekty budouciho podnikani (Maurya, 2016; Svobodova
a Andera, 2017).

Cenovy model

Podnikatel musi umét odpovédet na otazku za jakou hodnotu jsou zakaznici ochotni
zaplatit. Cena je soucasti produktu a definuje zakazniky (Maurya, 2016). Osterwalder
a Pigneur (2015) uvadi dva typy zdroja piijmt: piijmy z jednorazovych plateb a opakujici
se piijmy z prabéznych plateb. Zdroje piijmt se mohou opirat o cenotvorné mechanismy
meénici se dle trznich podminek (dynamicka cenotvorba) a zalozené na statickych

proménnych (fixni cenotvorba).

Struktura nakladu

Jednoduse feceno, jedna se o veskeré naklady souvisejici s fungovanim business modelu,
tedy naklady na udrzovani zakaznik, tvorbu a prezentaci unikéatni hodnoty (Osterwalder
a Pigneur, 2015). Maurya (2016) doporucuje soustiedit se na pfitomnost a zohlednit
naklady tykajici se rozhovort s 30 az 50 zakazniky, naklady na minimalni Zivotaschopny

produkt, bézné méesicni fixni a variabilni ndklady.

Cesty k zakaznikam

Toto pole slouzi k popsani komunikace se zdkaznickym segmentem a jak k nim podnik
pristupuje, aby jim mohl predat unikatni hodnotu. Popisuje cestu k zdkaznikovi, jak se
o nas zakaznici dozvédi a jak jim bude sluzba ¢i produkt dodan. Kanaly zvySuji povédomi

o nabidce produktu a sluzby, pomahaji se zhodnocenim unikatni hodnoty, zvySuji
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moznosti nakupu, poskytuji poprodejni zakaznickou podporu. Prikladem kanalt muaze byt
vlastni prodejna, partnerska prodejna, velkoobchod, prodej pies web ¢i skrze prodejce

(Osterwalder a Pigneur, 2015; Svobodovéa a Andera, 2017).

Indikatory

V tomto poli je nutné definovat méfitelné ukazatele zpétné vazby. Mize se jednat
napiiklad o pocet registraci, prijmy, spokojenost zakaznikd, pocet zakazniku

nakupujicich opakovanég, a dalsi (Svobodova a Andera, 2017).

Neférova vyhoda

Neméné obtizné je popsat unikatni, t€zko napodobitelnou vyhodu, kterou nelze tak
snadno zkopirovat nebo koupit. Piikladem muze byt informace od zasvéceného ¢loveka
zevnitf, expertni tym, osobni autorita, rozsiahlé dopady diky propojeni, komunita,

existujici zdkaznici (Maurya, 2016).

1.2.2 Analyza obecného okoli podniku dle metody SLEPT

Analyza obecného okoli podniku je hodnotnym néstrojem k poznani externiho okoli, ve
kterém se podnik pohybuje, k identifikaci zmén a trendd v okoli podniku a jak bude
podnik na tyto vlivy reagovat (Blazkova, 2007). Castou formou strukturovani analyzy
obecného okoli podniku je SLEPT analyza a z divodu charakteru této diplomové prace
se jevi jako nejvhodnéjsi. Jedna se o nastroj slouzici k identifikaci a zkouméni externich
faktorti ze socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické oblasti (Korab

a kol., 2007), které by mohly pozitivné ¢i negativné ovliviiovat podnikatelskou ¢innost.

Tato analyza se zaméfuje na nejvyznamnéjsi budouci vyvojové trendy, respektive na jeji
odhady. Tyto trendy zpravidla nelze predikovat bez piedeslého vyvoje a aktualniho stavu.
Odhady trendli se dokladaji konkrétnimi fakty, napfiklad statistickymi udaji vykazujici
dosavadni vyvoj (Ketkovsky a Valsa, 2012).

V navaznosti na analyzu piedchoziho vyvoje a souc¢asného stavu by méla SLEPT analyza
predvidat, zda se bude jednat o hrozby ¢i prilezitosti (Hanzelkova a kol., 2013). Dilezité
je identifikovat vSechny podstatné a realné problémy a pfilezitosti, které vyplyvaji
z riznych aspektt prostiedi obklopujiciho podnik. Tedy nesnazit se obsahnout vSechny

faktory, nybrz identifikovat ty podstatné, které mohou mit ptipadny dopad na podnikani
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(Koréb a kol., 2007). Oblasti, které se sleduji v rdimci SLEPT analyzy jsou blize popsany

v nésledujicim textu.

Socialni oblast

Dle Kordba a kol. (2007) zkouma trh prace, demografické ukazatele, vliv odbor, miru
a vnimani korupce, krajské zvyklosti. Hanzelkovd a kol. (2013) doporucuji hodnotit
zejména spolecensko-politicky systém a klima ve spolecnosti vzhledem k zaméstnavani
pracovnikd, hodnoty a postoje lidi vnéjsiho a vnitiniho okoli vztahujici se k podnikani,
zivotni styl a jeho zmény, zivotni Uroven a jeji zmény, demografické faktory a strukturu
populace a dalsi relevantni strategie. Dale uvadi konkrétni ptiklady, napf. rostouci zivotni
uroven, rostouci flexibilita pracovni sily, rostouci znalosti cizich jazykl, zvySovani
pocitaCové gramotnosti, rostouci vyuzivani socidlnich siti, trend starnuti populace,

a mnoho dalSich.

Legislativni oblast

Zamétuje se na zakony, jejich pouzitelnost a interpretaci, praci soudi vcetné
rejstiikovych soudi (Korab a kol., 2007). Podnikani mtze byt do jisté miry limitovano
legislativou, a proto je nutné ohodnotit pfedchozi vyvoj pravnich norem, soucasny stav,
budouci predikci, a zda z této identifikace plynou piilezitosti ¢i hrozby. Muze se jednat
konkrétn€ o zménu daniovych zakond, utuzeni pravidel hospodaiské soutéze, zptisnéni
predpisi a standardd, zmeény legislativy tykajici se minimalnich mezd, socialniho,
zdravotniho a nemocenského pojisténi, a dalsi faktory spojené s legislativou (Hanzelkova

a kol., 2013).

Ekonomicka oblast

Na podnikani puasobi nynéjsi i budou stav ekonomiky, proto je nutno analyzovat
hospodarsky cyklus domaci 1 svétové ekonomiky, politickou situaci, hospodatiskou
politiku vlady, monetarni a fiskalni politiku, miru inflace a dalsi faktory. Kazdy
z uvedenych faktort maze komplikovat ¢i usnadiovat dosahovani dlouhodobych cila
podniku. Jednak je nutné identifikovat tyto faktory, ale i urcit jejich silu a zptsob

pusobeni na podnik (Ketkovsky a Vykypél, 2002).
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Politicka oblast

Zkoumd stabilitu stitnich a komundlnich instituci, politické trendy, postoje
k podnikatelské ¢innosti aj. (Korab a kol., 2007). Podnik mohou ovliviiovat aktivity vlady
skrze zéakony, kontrolou jejich dodrzovani, omezenou kontrolou trhu, zvolenou
hospodatskou politikou statu. Stat mimo jiné zodpovida za Skolskou, zdravotni a socialni
oblast, ¢imz se podili na kvalité pracovni sily. Konkrétnim faktorem miiZe byt subvence
vlady, dale ochrana tuzemskych producent, vyS$e minimalni mzdy, vySe socialniho
pojisténi, délka pracovni doby, investice do potiebnych oblasti (Ketkovsky a Vykypél,
2002).

Technologicka oblast

Hodnoti vyvoj technologickych trend, duasledky vyvoje internetu a digitalnich
technologii, jiné podpuarné technologie, aplikace a jejich dostupnost, aj. (Korab a kol.,

2007).

1.2.3 Analyza oboru dle Porterova modelu péti sil

Metodicky jsou jednotlivé kroky analyzy oborového prostiedi standardizovany dle
Porterova modelu péti sil (Fotr, 2012). Tento ndstroj, graficky znazornény na Obrazku
2, vychazi z predpokladu, Ze strategicka pozice firmy pusobici v urCitém odvétvi je
urCovana péti zakladnimi faktory — vyjednavaci silou zakaznikt, vyjednavaci silou
dodavatel,, hrozbou vstupu novych konkurenti, hrozbou substituti a soucasnou

konkurenci pusobici na daném trhu (Ketkovsky a Vykypél, 2002).

Na jakémkoli trhu, at' uz tuzemském nebo mezinarodnim, vyrabéjici vyrobky nebo
poskytujici sluzby, jsou pravidla konkurence vtélena do téchto péti dynamickych
konkurenc¢nich sil. Tyto faktory rozhoduji o vynosnosti odvétvi, nebot’ maji vliv na cenu,
naklady a potfebné investice podnikii v daném oboru, a to jsou hlavni slozky pro

navratnost investic (Porter, 1993).

Hrozba vstupu novych konkurentu

Potencidlni konkurenty, kteti hodlaji vstoupit na trh, 1ze pfevazné pouze odhadnout na
zakladé charakteru trhu (Kordb a kol., 2007). Zajimé nds, zda mohou novi konkurenti

jednoduse vstoupit na dany trh a jak moc by zvysili konkurenéni tlak na existujici firmy.
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Tato ¢ast by méla byt odpoveédi na otazky tykajicich se bariér vstupti na trh, vySe nakladu

spojené se vstupem na novy trh a pfistupu k distribu¢nim ¢lankim (Blazkova, 2007).

vyjednavaci
sila

vyjedndvaci
sila

hrozba

Obrazek 2: Porterav model péti sil
(Zdroj: Vlastni zpracovéni dle Fotr, 2012)

Hrozba substitutu

Substitut predstavuje alternativni moznost vyrobku ¢i sluzby, ktery nahrazuje aktualni
nabidku na trhu. Jinymi slovy predstavuje hrozbu, zZe si zakaznik vybere konkurencni
produkt, ktery ho uspokojuje 1épe. Zakaznici mohou prejit ke konkurenci, naptiklad
pokud se nahrazka stane cenové atraktivnéjSi. Tato hrozba sméfuje
k podniknuti nezbytnych krokii kudrzeni si zakaznika, jako je snizeni ceny,
zdokonalovani produktu, zvySeni uzitné hodnoty produktu, zvySeni nabidky dopliikovych
sluzeb, vCasné predvidani pozadavka zakaznikd, vyvoj novych vyrobku, které predci

vyrobce substitutil (Blazkova, 2007; Mallya, 2007).

Vyjednavaci sila zakazniku

Pozornost by méla byt zaméfena na strukturu a koncentraci kupujicich. Zakaznik ma vici
svému dodavateli silnou pozici, predevsim pokud se jedna o vyznamného zakaznika, dale
proto, ze se muze snadno presunout ke konkurenci nebo si zvolit substitut. Zakaznik je
velmi citlivy na cenu a je nucen minimalizovat svoje néklady. Pokud zdkaznici nakupuji
ve velkém objemu, produkt se vyznamné nelisi od ostatnich produktt na trhu, kupujici
maji nizké naklady na prechod k jinému dodavateli, disponuji dostateCnymi informacemi

¢i preferuji urcitou vlastnost produktu (Blazkova, 2007; Ketkovsky a Vykypél, 2002).
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Vyjednavaci sila dodavatela

Sila dodavatelt je vyssi, jakmile je jejich poCet omezeny a neni mozné si vybirat
z §irokého okruhu, jejich vyrobky jsou pro kupujiciho velmi dilezité ¢i jedinecné, ale
i pokud dodavatel neni zavisly na kupujicim z divodu minimalni vySe prodeje.
Prodavajici zvySuje cenu a tim zmensuje zisk nakupujicimu. Toto zvySeni ceny zavisi na
vyznamnosti nakupujicitho, vyznamnosti vstupu, formé& podniku, zpétné integraci
a dalSich faktorech. Opatfenim proti hrozbam ze strany dodavatell i zakaznikd mize byt
dobfe fungujici marketingovy informacéni systém, piehled o dodavatelich a klientech,

kalkulace nakladi na zménu dodavatele ¢i kupujiciho (Blazkova, 2007; Mallya, 2007).

Rivalita firem pusobicich na daném trhu

Soupefeni muze byt na daném trhu vysoké, jestlize se jedna o velmi malo rostouci trh
a podniky se snazi udrzet svoji pozici za kazdou cenu, nebo také pokud se jedna o budoucti
vyhodné odvétvi (Kefkovsky a Vykypél, 2002). Z pohledu Blazkové (2007) muze byt
rivalita na trhu ovlivnéna velikosti a poctem konkurentt, jedinecnosti produktti, bariérami
pro vstup ¢i odchod z trhu. Zaroven radi strategie a informace o konkurentech, kupujicich
a dodavatelich aktualizovat a ovéfovat, zda se produkt prodava spravnym zakaznik(im

a jestli je pfiméfené ohodnoceny.

1.2.4 Marketingovy vyzkum u potencialnich zakazniku

Marketingovy vyzkum poskytuje empirické informace o trhu a zdkaznicich, sbird
a analyzuje data, kterd jsou relevantni pro marketingové rozhodovéani (Foret, 2012).
Marketingovy prizkum poskytuje vysokou vypovidajici schopnost a aktualnost
ziskanych informaci, na druhé stran€¢ muze prinést vyssi naklady a Casovou narocnost,
tvrdi ve své knize Kozel (2006). Z hlediska sluzeb Vastikova (2008) definuje
marketingovy vyzkum jako spojeni podniku poskytujici sluzby s trhem skrze informace,
které jsou systematicky ziskavané, dale podrobné analyzované a na zavér zpracované do

vychodisek pro fizeni marketingovych €innosti.

Marketingovy vyzkum se provadi pomoci kvalitativnich ¢i kvantitativnich metod.
Kvantitativni pfistup a jeho metody sbéru dat nachazeji odpovedi na otazky spokojenosti
zakaznika s produktem, kolik zakaznikd nakupuje v urc¢itém typu obchodu, a dalsi. Jedna

se o pisemné dotazovani, dotazovani prostrednictvim internetu, telefonické dotazovani ¢i
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panelova diskuze (Blazkové, 2007). Nicméné v marketingovém vyzkumu bude vyuzit
kvalitativni pristup, jelikoz se hodi v pfipad€, ze chceme zjistit zakaznikovy preference,
pohnutky, motivy, postoje, vnimani ¢i davody urcitého jednani. Pouzivaji se pii vyvoji
a testovani novych vyrobkd scilem zjistit ndzor zdkaznika. NejCastéji se jedna
o skupinové diskuze, hloubkové rozhovory, brainstorming (Blazkova, 2007). V této
diplomové praci bude wuzita kvalitativni metoda hloubkového rozhovoru zvyse

uvedenych davodi. Otazky budou strukturovany dle obchodniho modelu Lean Canvas.

Pred samotnym prizkumem je vhodné vymezit trh a segmentovat ho do mensich celkd,
jelikoz trh je velmi Siroky pojem. Zakazniky je vhodné definovat dle podobnych rysu,
potfeb a reakci na marketingové aktivity (Blazkova, 2007). Tato diplomova price se
zaméfuje na poskytovani sluzeb firmam, dale uvadi kritéria pro trh instituci: velikost
firmy, odvétvi, sidlo, region, kategorie uzivatele, Castost uzivani. Jakmile mame
stanovenou vyzkumnou skupinu, lze pfejit k samotnému procesu marketingového

pruzkumu. Vastikova (2008) uvadi pét kroku, které pruzkum zpravidla obsahuje:

e definovani problému a vyzkumnych cil{,
e sestaveni pldnu vyzkumu,

e shromazdéni informaci,

e analyzu a vyhodnoceni informaci,

e zhodnoceni vysledkd.

Analyza a vyhodnoceni informaci bude provedena s pomoci logiky zakotvené teorie
s vyuzitim otevieného a axidlniho kodovani a nasledné paradigmatického modelu.
Zakotvena teorie je metoda, ktera pouziva systematicky soubor postupi k tvorbé
induktivné odvozené zakotvené teorie o néjakém jevu. Existuji dvé pojeti zakotvené
teorie, nicmén€ v této praci bude uzit paradigmaticky model vyzkumnikt Strausse
a Corbinové, ktery pomaha otevfit cestu k dalsi analyze a nabizi prostor pro vlastni
interpretaci zjiSténych skuteCnosti. Pfi analyze dat se v rdmci otevireného kédovani data
rozbiji na urcité skupiny, které tvoii vyznamovy celek. Tyto pojmy (kody) slouzi k tvorbé
kategorii uvedenych do vzajemnych vztaht (konstruovani teorie). V ramci axialniho
kdodovani se kategorie sklddaji do paradigmatického modulu, ktery identifikuje jev, jeho
pri¢inné podminky, kontext a intervenujici proménné, strategie jednani a interakci

a nasledky (Svafitek a Sed’ova, 2014).
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1.2.5 Analyza vlastnich zdroja a schopnosti

Z mnoha internich analyz je z hlediska nové zacinajiciho podniku nejvhodnéjsi analyza
vnitinich zdroju a schopnosti. V tomto pfipadé€ bude interni analyza spoCivat v teoretické

uvaze o dostupnych zdrojich a schopnosti, jelikoz se jedna o nové podnikani.

Analyza vlastnich zdroji a kompetenci identifikuje faktory, diky kterym lze reagovat na
kroky a prilezitosti z okoli. Analyza zdroji hodnoti jednotlivé zdroje a analyza schopnosti
jejich vyuziti. Urcuje klicové kompetence, které predstavuji soubor schopnosti
a technologii, které piispivaji k hodnoté pro zékaznika. Cilem analyzy interniho prostredi
je porozumét schopnostem firmy produkt vyvijet, vyrabét, prodavat, poskytovat sluzby
a posoudit zdroje (Jakubikovd, 2013). Korab a kol. (2007) uvadi nasledujici potiebné

zdroje k podnikani:

e financni zdroje, jenz predstavuji odhad finan¢nich prostfedkd, jimiz 1ze nakoupit
pottebné zdroje na zacatku podnikani (odhad cen vlozenych hmotnych a nehmotnych
zdroju),

e hmotné zdroje (kancelar, vybaveni kancelate, zafizeni, material, telefony a dalsi),

¢ nehmotné zdroje (certifikaty, licence, software, patenty, sit’ dulezitych kontaktu, aj.),

o lidské zdroje (znalosti a dovednosti osob, které se budou podilet na podnikani),

e adalsi zdroje, které souvisi s podnikdanim.

1.2.6 Analyza a zhodnoceni faktorti pomoci metody COP

K souhrnnému zhodnoceni faktorti plynoucich z analyz a vyzkumu bude pouzita metoda

COP, ktera mimo jiné pomuize urcit vhodny strategicky smér pro zacinajici podnikani.

Metoda COP (zkratka z anglickych nazvi Challenge — Opportunity — Problem)
identifikuje pfevazujici faktory a nejvyznamnéjsi vlivy z provedenych analyz, ty déle
posuzuje z ruznych pohledd a hleda mozné scénare. Prevazujici faktory 1ze hodnotit jako
VyZvu — prostor pro rozvoj a zmeénu strategie, prilezitost — prostor pro okamzité vyuziti
situace na trhu a problém — faktory, které subjekt ohrozuji. Jinymi slovy umoziuje
posoudit jednu a tu samou situaci na trhu jako vyzvu, problém ¢i prilezitost. Pokud se na
situaci nahlizi jako na problém, hledaji se negativni dopady situace a nasledné pfistupy,
jak fteSit potencialni ohrozeni firmy. Z dlouhodobého pohledu vede k defenzive.

Z pohledu prilezitosti se situace vyhodnocuje jako jednorazova moznost realizace
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obchodu, a tudiz neni nutné dlouhodobého zaméfeni firmy (podnikani v ¢emkoliv, co
vydélava). Z pohledu vyzvy strategie sméfuje do dané oblasti. COP hodnoceni se
podrobné rozpracuje pro ty faktory, které maji v ramci daného trhu nejvétsi vyznam

(Zich, 2012).

1.2.7 Trzni (konkuren¢ni) strategie pro zacinajici podnik

Jednim z pfistupti pro vybér strategie je strategie dle Portera sméfujici k dosazeni
konkuren¢ni vyhody. Na trhu lze usilovat o vedouci pozici v ndkladech, uplatnit strategii

odliseni nebo koncentraci na vhodné trzni segmenty (viz. Tabulka 1).

Tabulka 1: Konkurencni strategie dle Portera
(Zdroj: Vlastni zpracovéni dle Srpov4 a kol., 2011)

Konkurenéni vyhoda

nizké ndklady diferenciace
fNav1 .
g= ~ Strategie vedouciho . o .
2 gle ve . - Diferenciacni strategie
S 8 '§ | postaveni nizkych nakladd
&3
£ 5
Q K~
5]
= P : s :
=S g Cilena strategie pro Cilena strategie pro
S 2 vybrany segment s nizkymi vybrany segment s
> ndklady diferenciaci

Strategie vedouci pozice v nizkych nakladech

Cilem je zajistit si uspé$nou strategickou pozici na zaklad€ nejnizsich nakladt na vyrobu
a distribuci v odvétvi a tim nabidnout produkty v nejnizsi cenové relaci. Tato strategie
predstavuje silnou prekazku vstupu na trh pro ostatni konkurenty a zarover brani pred
substituénimi vyrobky. Tato strategie je vyuzivana predevSim v pfipadé masovych
vyrobku, u nichz neni mozné se odlisit a jsou piijaty vétSinou spotiebitelt (Blazkova,

2007). Cili se na velké mnozstvi segmentu i v pribuznych oborech (Srpova a kol., 2011).

Diferenciacni strategie

Utelem strategie odliseni je nabizet dokonalejsi produkt, kdy néklady nejsou prioritou.
Lze si tictovat vyssi cenu, ktera odrazi vyssi produkéni naklady ¢i pfidanou hodnotu. Tuto
strategii 1ze uplatnit v pfipad¢, ze je produkt odlisitelné a nelze ho jednoduse napodobit.

Zakaznici s riznorodymi potiebami dokazou toto odliSeni ocenit a jsou ochotni za ni
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zaplatit (Blazkova, 2007). Pti diferenciacni strategii se odliSuje od konkurence novym
vyrobkem ¢i sluzbou, novou technologii, kvalitnéj§im servisem, a jiné. Tento pfistup
vyzaduje investice do védecko-technického rozvoje a do marketingu. Uspéch zavisi na

presvédceni potencialnich zakaznikt o vyjimecnosti produktu (Srpova a kol., 2011).

Cilena strategie pro vybrany segment

Smysl této strategie spociva v zaméfeni se na jeden ¢i vice uzkych segmenta trhu namisto
pokryti celého trhu. Pozornost se soustfedi na mezeru na trhu €i atraktivni segment. U této
strategie je nutné dokonale poznat potfeby daného segmentu a usilovat o vedouci
postaveni v cené ¢i jiné oblasti zajmu segmentu. Tato strategie je idedlni pro malé
zacinajici podniky, jelikoz maji omezené zdroje a malou vyjednavaci silu na trhu. Jejich
sila spociva v zamé&feni se na mezeru na trhu, ktera neni pro velké firmy atraktivni

z divodu toho, Ze specializace je pro velké podniky draha (Blazkova, 2007).

1.2.8 Analyza rizik z planu dle metody RIPRAN

Pfi planovani nového podnikani je bran ohled na vyvoj vnéjsiho a vnitiniho okoli
podnikatelského subjektu, ov§em ocekavany stav se muze znatelné lisit od stavu
skutecného. Aby se piedeslo nepfijemnym diasledkim plynoucich z potencidlnich
odchylek, analyzuji se mozn4 rizika za pomoci jedné z metod analyzy rizik (Dolezal

a kol., 2012).

V této praci bude vyuzita metoda RIPRAN, vcetné zahrnuti vnitinich rizik do této

metody. Tento nastroj se sklada ze Ctyt zakladnich kroku:

e identifikace nebezpeci projektu,
e kvantifikace rizik projektu,
e reakce na rizika projektu,

e celkové posouzeni rizik projektu (Dolezal a kol., 2012).

V prvnim kroku se sestavuje seznam rizik ve forme tabulky, ktera obsahuje poradové
Cislo rizika, hrozbu, scénéaf a eventualn€ poznamku. Obsahem je tedy vycet nepfiznivych

udalosti s moznymi nasledky (Dolezal a kol., 2012).
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V druhém kroku se dand rizika kvantifikuji ndsobenim pravdépodobnosti scénare
a hodnotou dopadu. Plivodni tabulka se rozSifi o pravdépodobnost vyskytu scénare,

hodnotu dopadu scénare a vyslednou hodnotu rizika (Dolezal a kol., 2012).
Autofi rozdéluji pravdépodobnost vyskytu do tii kategorii:

e vysokd pravdépodobnost (VP) nad 33 %,
e stfedni pravdépodobnost (SP) od 10 % do 33 %,
e nizka pravdépodobnost (NP) pod 10 %,

a hodnoty nepfiznivého dopadu nasledovné:

o velky nepfiznivy dopad (VD) — ohrozeni cile, ohrozeni koncového terminu,
prekroceni celkového rozpoctu, Skoda vice nez 20 % z hodnoty rozpoctu projektu,

e stfedni nepfiznivy dopad (SD) — §koda 0,51 % - 19,5 % z hodnoty rozpoctu,

e nizky nepfiznivy dopad (ND) — Skoda do 0,5 % z celkového rozpoctu, dopady

vyzadujici urcité zasahy do planu.

Nasledné lze riziko ohodnotit a verbalné pfifradit vyslednou hodnotu, viz. nasledujici

Tabulka 2.

Tabulka 2: Vysledna hodnota rizika
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Dolezala a kol., 2012)

VD SD MD
VP Vysokd hodnota rizika Vysokd hodnota rizika Stfedni hodnota
(VHR) (VHR) rizika (SHR)

SP Vysokd hodnota rizika Stiedni hodnota rizika | Nizka hodnota rizika
(VHR) (SHR) (NHR)

NP Stifedni hodnota rizika Nizka hodnota rizika Nizka hodnota rizika
(SHR) (NHR) (NHR)

Tretim krokem je navrh opatfeni, jenz snizuji hodnotu rizika na pfijatelnou troveri.

Nové udaje se opét promitnou do tabulky (Dolezal a kol., 2012).

Zavéreénym krokem je celkové zhodnoceni, jak vysoce je podnikatelsky pldn rizikovy,

a zda je nutné provést vhodné opatieni (Dolezal a kol., 2012).
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1.3 Podnikatelsky plan a jeho struktura

Jakmile se business model po n€kolika iteracich ustali, 1ze pfejit k tvorbé podnikatelského
planu. Podnikatelsky pldn je prostfedek ke konkretizovani zdmeéru podnikatele do
budoucna, ktery by mél byt srozumitelny, logicky, uvazené strucny, pravdivy a realny.
Zodpovid4 otazky typu, kde jsme, kam se chceme dostat a jak se tam dostaneme (Veber
a kol. 2012; Svobodova a Andera, 2017). Nasledujici struktura podnikatelského pldnu je
jednou z mnoha moznosti, jak 1ze podnikatelsky zamér sestavit. Obsah podnikatelského
zaméru je totiz pro kazdy podnik individualni a kazdy investor ¢i banka maji jiné
pozadavky na jeho slozeni a rozsah.

Struktura podnikatelského planu dle Kordba a kol. (2007):

e Titulni strana

e Exekutivni souhrn
e Analyza trhu

e Popis podniku

e Vyrobni plan

e Marketingovy plan
e Organizacni plan

e Financ¢ni plan

e Hodnocenti rizik

e Prilohy (podptrna dokumentace)

Vsechny cCasti obecné struktury podnikatelského planu budou déle popsany, nicméné
hlavni pozornost bude zaméfena na ty, které budou predmétem navrhové Casti.
Vseobecna forma podnikatelského planu tedy bude modifikovana s ohledem na povahu

akademické préce.

Titulni strana

Samotny podnikatelsky plan by zcela jisté¢ obsahoval titulni stranu, kterd uvadi strucny
obsah podnikatelského zaméru. Obvykle se zde uvadi nazev, sidlo spolecnosti, jména
podnikatelti, kontakty, popis podniku, povaha podnikani ¢i zpisob financovani a jeho

struktura (Korab a kol., 2007).
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Exekutivni souhrn

Dale by bylo zajisté uvedeno stru¢né shrnuti nejdulezitéjsich aspekti podnikatelského
zaméru s cilem vyvolat v ¢tenafi zvédavost. Co je hlavni myslenkou podnikatelského
planu? Jaké jsou silné stranky tohoto planu? Jaké jsou oCekavani? A dalsi primarni
otazky, respektive odpovédi, které zajimaji potencialni investory. Tato ¢ast je pro
investory nejzajimaveéjsi, jelikoz se na zakladé tohoto souhrnu rozhoduji (Korab a kol.,
2007). S ohledem na akademickou povahu diplomové prace, bude uvedena cast popsana

v kapitole ,,zavér« této prace.
2

Analyza trhu

Dle Koraba a kol. (2007) tato ¢ast mapuje konkuren¢ni prostfedi a moznosti, jak by
konkurenti mohli negativné ovlivnit trzni uspéch spolecnosti, dale analyzuje zakazniky
na zakladé provedeni segmentace trhu a zohledriuje dalsi faktory. Jednotlivé analyticko-
vyzkumné nastroje, které budou pouzity v analytické ¢asti, jsou detailné predstaveny

v pfedchozi kapitole 1. 2 Pouzité analyticko-vyzkumné metody v rdmci planovani.

Popis podniku

Zde se uvadi strucné, konkrétni, ale vystizné piedstaveni spolecnosti, smysluplna
a pouzitelna vize a mise pro nas podnik, definice dlouhodobého strategického cile, vybér
strategie podnikani a dalsi zakladni charakteristiky, které se tykaji noveé vznikajiciho

subjektu (Kordb a kol., 2007).

Vize

Vize znamena pro spolecnost definici idealt, priorit a jedineCnosti promitajici se do
budouciho obrazu firmy. Jsou to predstavy zakladatele firmy o tom, co je pfedmétem
podnikani, jakym zakazniktim je produkt urCen a jakymi prostfedky budou jejich potieby
uspokojovany (Blazkova, 2007).

Posldni

Poslani firmy koresponduje s vizi spolecnosti a vyjadiuje konkrétni strategicky zameér

vedeni spolecnosti s ohledem na principy a zasady (Ketkovsky a Vykypél, 2002).
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Podnikové cile a strategie

Stanovenim podnikovych cili je vytvoren stav, kterého ma byt dosazeno v urCitém
Casovém obdobi. Jakym zptusobem bude dosazeno vytycenych podnikovych cild, urcuje
strategie podniku na zékladé analyz, progndz a schopnosti spravné se rozhodnout.
Strategicky zamér lze vymezit a korigovat napfiklad strategii ofenzivni, intenzivni,
defenzivni, marketingovou, strategii diverzifikace, strategickou alianci ¢i nadnarodnim
podnikem (Blazkova, 2007; Fotr, 2012). Nicméné€ konecny vybeér strategie v této praci
bude zalozen na jedné z metod jiz definovanych v kapitole 1.2.7 Trzni (konkurenc¢ni)
strategie pro zacinajici podnik a zhodnoceni metodou COP (viz. kapitola 1.2.6). Fotr
(2012) dale dodava, ze strategie by méla byt v souladu se stavem, ve kterém se podnik

aktualné nachazi a v uplné harmonii s podnikovou vizi a cili.

Plin poskytovani sluzeb

V tomto planu jsou popsany procesy poskytovani sluzeb, vazby na subdodavky a popis
dodavatell, ktefi pomahaji zajistovat provoz podniku. Plan objasiuje, co je podstatou

produktu a jakym zpiisobem piinasi pfidanou hodnotu zakaznikovi (Korab a kol., 2007).

Marketingovy plan

Tento plan naznacuje, jakym zpusobem se podnikatel hodla prosadit na trhu oproti
konkurenci, jaky zpusob distribuce, propagace a ocenovani produktu pouzije. UrCuje
marketingové cile, které vychézeji ze strategické analyzy a koresponduji s podnikovymi
cili. Marketingova strategie pak charakterizuje smér, ktery bude spolecnost sledovat za
urCité Casové obdobi a alokaci zdrojii pro dosazeni stanovenych marketingovych cilt

(Blazkova, 2007; Koréb a kol., 2007).

Marketingovy mix ve sluzbdch

Pomoci marketingového mixu se utvari vlastnosti sluzeb nabizenych zakaznikiim s cilem
uspokojit potieby zakaznikli a ptinést organizaci zisk. Pfi tvorbé marketingového planu
se definuje produkt, popisuje pldnovand forma propagace v ¢lenéni na online a offline
marketing, jeji Cetnost a vydaje. Rozhoduje se o pfimych a nepfimych distribuc¢nich
kanalech vcetné kalkulace, spravné se urCuje cena, jenz determinuje odhad trzeb a

nasledné ziskovost (nakladovym, konkuren¢nim, poptavkovym ¢&i zakaznickym
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zpusobem). Vytvari se celkovy piehled vydajua spojenych s marketingem tak, aby se do
finanéniho planu pouzila celkova hodnota. Ctyfi prvky klasického marketingového mixu
nejsou dostacujici, praveé kvuli vlastnostem sluzeb, a proto se pfipojuje materialni
prostredi, které pomaha ke zhmotnéni sluzby, lidé, jenz usnadfiuji vzdjemnou interakci
mezi poskytovatelem sluzeb a zdkaznikem, a procesy, jenz usnadiuji a fidi poskytovani

sluzeb zakaznikiim (Vastikova, 2014; Blazkova, 2007).

Organizaéni plan

Zde se definuje, kdo podnik povede, kli¢ovi pracovnici, informace o obchodnich podilech
¢i forma vlastnictvi a divod pro zvoleni pravni formy. Nicméné forma vlastnictvi nového
podniku bude uvedena v jiné &asti (Volba vhodné strategie a popis podniku). V Ceské

republice I1ze podnikat jako fyzicka ¢i pravnicka osoba (Veber a kol., 2012).

V piipad€é podnikéani jako fyzicka osoba, je nutné zalozit zivnost a vSeobecné splnit
podminku dosazeni 18 let, zpusobilosti k pravnim ukoniim a beztihonnosti (Zakony pro
lidi, ©2010-2019). Zivnosti se rozdéluji na ohlajovaci a koncesované. Ohlagovaci
zivnosti mohou byt vykonavany na zaklad€ ohlaseni a Cleni se dale na volné, femeslné a
vazané. Koncesovana zivnost je provozovana na zakladé nabyti pravni moci rozhodnuti

o udélené koncese (Synek a kol., 2010).

Vzhledem k zacinajicimu podnikani bude zaméfena pozornost na spolecnost s ru¢enim
omezenym, jako jedna z nejroz§ifenéjSich forem podnikani pravnickych osob. Pii
zalozeni spole€nosti jednotlivcem se sepisuje zakladatelska listina a minimalni vklad do

spolegnosti ¢ini 1 K¢& (Safrova, 2019).

Pti volbé formy podnikani je nutné zvazit fadu faktorti. Podnikani na zivnost ma nespocet
kladnych aspekt (minimum formalné-pravnich povinnosti, nizké zakladatelské vydaje,
nizka dafiova zat€z a mnoho dalSich), ale faktem zistava, ze podnikatel musi podstoupit
vysoké riziko vyplyvajici z neomezeného ruGeni vlastnim majetkem (Safrova, 2019;
Veber a kol.,, 2012). Pii zvoleni spolec¢nosti srucenim omezenym je ocividnou
vyhodou omezené ruceni. Dal§im pozitivnim faktorem je, dojem vétSiho a stabilnéjSiho
partnera. Postupné se buduje dobré jméno pod nazvem spolecnosti a zvySuje se hodnota
pro piipadny prodej (Simply office, ©2016). Na druhé strané je to financné

a administrativné€ naro¢n¢jsi typ podnikani (Veber a kol., 2012).
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Financ¢ni plan

Finanéni plan transformuje piedchozi Casti do finanéni podoby a snazi se prokazat
redlnost a dlouhodobou rentabilnost podnikatelského plianu (Veber a kol., 2012).
Vystupem financ¢niho planu jsou trzby z obchodni ¢innosti a jejich vyvoj ve 2—3 letech,
pocatecni provozni prostiedky pred tim, nez podnikani zacne generovat vynosy, vydaje
na porfizeni aktiv, jak se bude vyvijet cash flow v navaznosti na ptfedpokladany vyvoj
trzeb, predbézny vykaz vynost a nakladd, vypoCet bodu zvratu, a nakonec plan

financovani (Statikova, 2007).

Hodnocenti rizik

Ke snizeni pravdépodobnosti vazného ohrozeni financni stability, respektive i samotné
existence podnikdni, je nutné zohlednit rizika projektu (Fotr, 2012). Z pohledu Maurya
(2016) je riziko stav nejistoty, kdy nékteré moznosti zahrnuji ztratu nebo jiny nezadouci
ucinek. Vseobecnym rizikem u zacinajiciho podnikani je oblast produktového rizika
(vytvotit spravny produkt), zakaznického rizika (vytvoreni spravné cesty k zakaznikim)
a trzniho rizika (vybudovani udrzitelného podnikdni). Existuje nespocet metod
analyzujicich rizika, nicméné v této praci bude vyuzita metoda RIPRAN (jiz popsdna
v kapitole 1.2.8. Analyza rizik z pldnu dle metody RIPRAN) a s ohledem na rizika ve

vztahu k myslence dle metodologie Lean Canvas (produktové, trzni a zdkaznické riziko).

Harmonogram realizace

Casovy plan s nejdilezit&j$imi etapami jednotlivych aktivit miZe byt zpracovan do roku,
Ctvrtleti, mésict nebo tydni. Zohledriuje Casovou narocnost vyvoje a designu produktu,
marketingovych aktivit, ale 1 prvni prodeje, uhrada prvnich splatek a dalSich
podnikatelskych cinnosti (Staitkkova, 2007). Svobodova a Andera (2017) doporucuji

vyuzit Ganttiv diagram pro zpiehlednéni vSech potiebnych Cinnosti.

Piilohy
V této Casti jsou obvykle uvedeny informativni materidly, které nelze zaclenit do

samotného textu podnikatelského planu (Korab a kol., 2007). Ptilohy jsou uvedeny na

samém konci této diplomové préce.
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

Uvedena kapitola je zaméfena na oveéfovani podnikatelské mySlenky prostfednictvim
modelu Lean Canvas s ohledem na potencionalni zakazniky (prvotni uzivatelé), dalsi
oblasti trhu jako soucasnd konkurence, dodavatelé dle Porterova modelu péti sil, tak
i obecného a wvnitfniho prostfedi. Vysledky z analyticko-vyzkumnych metod budou
shrnuty metodou COP s cilem identifikovat pfilezitosti, problémy a vyzvy za ucelem

vybrat vhodnou strategii zacinajictho podniku v této oblasti.

2.1 Prvotni mySlenka podle modelu Lean Canvas

V modelu na Obrazku 3 je zachycena prvotni pfedstava podnikatelského napadu, ktera
byla validovdna v terénu u potencialnich zakaznikd. Stru¢ny popis a logika pii

vyplilovani Lean Canvasu autorky této prace je popsana nize.

Problém-zakaznik

Z hlediska trendd a vlastnich zkuSenosti vCetné pozorovani okoli, je mozné pocitit
digitalni vypéti a zahlceni modernimi technologiemi v dusledku dnesniho digitalniho
svéta. Pfemira a neefektivni vyuziti digitalnich zafizeni muze v kone¢ném dusledku
negativné ovlivnit zdravi zaméstnanci, ale i soustiedénost, kreativni mysleni, energii
a produktivitu zaméstnancli. Problémy jako zahlcenost, a predevsim nezdravé navyky pti
pouzivani technologii maji vliv na vykon zaméstnance. Technologie jsou nezbytnou
soucasti naseho zivota, ov§em snizenim negativniho vlivu technologii, 1ze zvysit pracovni

produktivitu, a mimo jiné predejit nakladim na rekonvalescenci zaméstnanc.

Aktudlnimi existujicimi alternativami jsou dvé dominantni spolecnosti — ReplugMe

a DigiDetox.

Potencialni zakaznici jsou mikro, malé, stfedni a velké spoleCnosti pasobici v Brné
a okoli. Pro mikro a malé spolecnosti nebude tato sluzba pfili§ atraktivni, at' uz
z finan¢nich ¢i Casovych davodi. Nicméné nékolik zastupci mensich podnikt bude

zahrnuto do kvalitativniho vyzkumu k ovéreni této domnénky.

Prvni vlastovky, na kterych bude validovan model, jsou IT spolecnosti a firmy, které

pracuji nepretrzité s digitdlnimi technologiemi.
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Unikatni hodnota a nabizené reSeni

Vysvétleni vlivu technologii na pracovni a osobni zivot s praktickymi ndstroji a tipy
prostfednictvim kratkého seminare. Variantou intenzivniho seminafe zaméfeného na
praktickou ukazku a procviceni metod je tfi hodinovy workshop. A k rozsitfeni
workshopu o prostor pro feSeni aktualniho firemni problému, projektu, zmeény ci
facilitace diskuze, metodou tvur¢iho mysleni lze vyuzit celodenni teambuildingovy

workshop zakonceny aktivitami na upevnéni firemnich vztaha.

Lean Canvas 2020
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru DigitaIni wellbeing Veronika Grosova [‘—|
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
hodnoty
i . _ . - spoleénosti pisobici v
- zahlceni technologiemi | - prakticky seminaf Brné a okoli
- puldenni workshop Povédomi o pfetizeni
- nedostatek - teambuildingovy workshop digitalnich technologii a
soustiedanosti a uvolnéni tohoto tlaku otevira
nové moznosti feseni
produktivity firemniho problému.
- nedostatek informaci o
vlivu digitalnich
technologif
Indikatory Cesty k zakaznikim
Existujici alternativy - poset zéjemci, potet Srozumitelny opis :g;:;;i‘ﬁgﬂ::otzlorpye—mallu Prvni viastovky
referenci, reference, - Linkedin IT spolecnosii
ReplugMe spokojenost s kvalitou . PR - osobni setkani - IT spolegnosti
DigiDetox ngbizc-lzm}'ch sluzeb, frby Uvoinéte digitainf vypéti a - spolegnosti pracujici s
vyuZijte nové ziskanou digitalnimi technologiemi
energii k efektivnimu feseni
firemniho problému.
Struktura nakladu Cenovy model
Cas, telefonni hovory, doprava do firem, tisk materiala k rozhovorim Seminaf - 1,5 hod, skupina zaméstnanct, 8 500 K&

Workshop - az 3 hod., 1000 ké&/os.
Teambuildingovy workshop - celodenni; ubytovani v pfirodé v tésné
blizkosti Brna véetné obcerstveni, 1 noc; 3500 Ké&los.

Obrazek 3: Prvotni myslenka zachycena v modelu Lean Canvas
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Unikatni hodnotou pro zakaznika je povédomi o pretizeni digitalnich technologii
auvolnéni tohoto tlaku otevirda tymu nové moznosti generovani feSeni problému
v pfijemném prostiedi bez digitalnich technologii. JednoduSe a srozumitelné jde
ouvolnéni digitdlntho vypéti a vyuziti nové ziskané energie k efektivnimu feSeni

firemniho problému.

Dale je nastinén cenovy model jeden a pul hodinového seminafe za 8 500 K¢, tii

hodinového workshopu za 1 000 K¢ na osobu (kalkulovdno za hodinu) a celodenniho
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teambuildingového workshopu s prespanim v pfijemném prostiedi v ptirodé vcetné

zajisténého obCerstveni za 3 500 K¢ za osobu.

Nakladem k validovani mySlenky je pfedevsim Cas straveny nad ovérovanim a ipravou
modelu. Ddle ndklady na kontaktovdni zdkaznika a doprava k nému do kancelafe,

a v neposledni fadé tisk materialu k rozhovortim.

Cestou, jak se dostat k zakaznikum bude predev§im kontaktovani prostiednictvim

telefonnich hovort, e-maili, osloveni na LinkedInu a osobniho setkani.

vV v

zmifiuje i sam Maurya (2016), zistava nevyplnéna a bude doplnéna v pribéhu

formulovéni podnikatelského planu.

2.2 Validace modelu formou rozhovorua u potencialnich zakazniku

Ash Maurya (2016) se domniva, ze nejrychlejsim zptsobem, jak se néco dozvédet, je
mluvit se zakazniky pfed shromazd'ovanim analytickych udaji. K ziskavani informaci
povazuje za nejefektivnéjsi kvalitativni vyzkum formou rozhovort se zakazniky, jelikoz
se lze pii interview piipadné zabyvat jinymi oblastmi, které nebyly pivodné zahrnuty.
Nejprve je nutné pochopit zpisob, jakym zakaznik nahlizi na okolni svét a az poté lze

formulovat feseni.

2.2.1 Definovani problému a vyzkumnych cilu

Cilem vyzkumu bylo ovéfit, zda a jakym zptsobem potencialni klienti vnimaji pretizeni

digitalnimi technologiemi jako problém a potfebuji ho feSit. Soucasti vyzkumu bylo

i upfesnéni preferenci potencialnich zakazniki ve vybranych oblastech obchodniho

modelu. Hlavni vyzkumné otazky pak byly formulované nasledovné:

e Vnimaji potencidlni zdkaznici negativni vliv digitdlnich technologii na zdravi
a efektivitu zaméstnancu jako problém, ktery je potieba fesit?

e Jaké jsou preference, prani a poteby prvotniho uzivatele?

2.2.2 Metodologie vyzkumu

Pred realizacni fazi bylo nutné vymezit pfipravu vyzkumu. Plan vyzkumu ma zajistit

plynulou realizaci vyzkumu a potfebné informace. K ovéfeni potencidlniho zajmu
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a definovani preferenci zakaznikt byl vyuzit kvalitativni pFistup. S ohledem na Lean
Canvas byl sestaven soubor otdzek pro rozhovory s potencidlnimi zédkazniky. Otizky jsou

k nalezeni v Priloze 1. Déale byl prizkum realizovan ve dvou fazich:

Prvni faze probéhla v listopadu roku 2019 na veletrhu pracovnich pfilezitosti Job
Challenge, formou polo-strukturovanych rozhovort. SpoleCnosti byly oslovovany
nahodné s cilem ziskat rtizné nazory na tuto problematiku, ujasnit si cilovou skupinu a jeji

preference. Celkem bylo uskute¢néno 11 polostrukturovanych rozhovora.

Druha faze probé&hla v unoru 2020 prostfednictvim piedem piipravenych polo-
strukturovanych rozhovorti s vybranymi spole¢nostmi. Pfedmétem vyzkumu se staly
predevsim stiedni a velké spolecnosti pusobici v Brn€, které podnikaji zejména v oblasti

IT, obchodu a sluzeb (podrobné ¢lenéni oslovenych firem lze najit v Tabulce 3).

Tabulka 3: Pocet zastupci kvalitativniho vzorku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ugastnici Mikro Maly Stiredni Velky  Celko
(oblast podnikani) podnik podnik podnik podnik vy
10< 50 < 250 < > 250 pocet
IT ¢. 14 ¢. 16 ¢. 6,20 ¢.8, 17 6
Obchod a sluzby ¢. 18 - ¢. 19,21 ¢.5, 13,15 6
Vyroba, instalace, ) ) ) 51212 3
opravy
Vyzkum a vyvoj - - - ¢.9 1
Bankovnictvi - - ¢.3 - 1
Audit, dané, pravo - - - ¢. 7 1
Energie - - - ¢. 10 1
Stavebnictvi - - - ¢. 4 1
InZenyrstvi - - ¢. 11 - 1
Celkovy pocet 2 1 6 12 21

Do kvalitativniho vzorku byly zahrnuty mikro podniky i malé podniky, a to z davodu
ovefeni domnénky, ze tato sluzba pro né neni atraktivni, at’ uz z finan¢nich ¢i asovych

divodi. Cilem druhé faze bylo zjistit, zda potencialni prvotni uzivateld pocituji digitalni
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pretizeni, zda maji zdjem o sluzby digitalniho wellbeingu a jejich preference, prani

a potfeby.

Prvnim krokem druhé faze bylo sestaveni seznamu spolecnosti, které mély byt osloveny
a také zpusob, jakym mély byt kontaktovany. Dalsim krokem bylo samotné kontaktovani
spoleCnosti s cilem domluvit termin interview. Celkem bylo osloveno 39 potencidlnich
prvotnich uzivatelt a z toho 10 vyjadfilo zajem a interview poskytly. Rozhovory probéhly

osobné nebo telefonicky s vedoucimi personalniho oddéleni nebo jednateli spolecnosti.

Souhrnné poskytlo rozhovor 21 spole¢nosti (jedna spole¢nost poskytla rozhovor

v listopadu i v unoru, tudiz je pocitana pouze jednou).

2.2.3 Analyza a vyhodnoceni informaci

Analyza a redukce dat byla provedena s pomoci logiky zakotvené teorie s vyuzitim
otevien¢ho kddovani a paradigmatického modelu, ktery identifikuje jev, jeho pii¢inné

podminky, kontext a intervenujici proménné, strategie jednani a interakci a nasledky.

Jevim identifikovanych v rozhovorech byly piifazeny kody, které byly seskupeny do
souboru kédi s podobnym obsahem a tyto soubory byly dale zafazeny do kategorii. Mezi
kategoriemi byly dale hledany spojeni, pfiiny a nasledky. Kategorie jsou zachycené ve

schématu paradigmatického modelu na Obréazku 4.

Kontext

Problém je dale zasazen do kontextu o soucasném stavu informovanosti o digitdlnim

pretizeni potazmo wellbeingu a soucasnych feSenich.

Témer vSichni dotazani pracuji celou pracovni dobu s digitdlnimi technologiemi a Casto i
po pracovni dobé. S pfemirou digitalnich technologii se ztotoziuji, ovS§em témért polovina
ucastniku prili§ nezna pojem digitalni wellbeing. Ta druha, ktera se s timto pojmem jiz
setkala, se snazi své zaméstnance intern¢ informovat o tom, ze by méli mit digitalni
odpocinek, ovSem externich lektori zabyvajicich se touto problematikou zatim
nevyuzivaji. Pfipadné poskytuji drobné opatieni, které vedou k digitalnimu utiSeni. Na co
se ale zaméfuje vétSina UcCastnikl, je kompenzovani sedavého zaméstnani rtznymi

benefity a informacemi o tom, jak byt zdravy pii sedavém zaméstnani.

41



l

> Jev
Digitaini wellbeing

vd

Obrazek 4: Paradigmaticky model
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Prace s digitalnimi technologiemi

Dotazané spolecnosti pracuji cely den s digitalnimi technologiemi, viceméné celou
pracovni dobu, az na par kratkych prestavek. Nékteré spole¢nosti maji v rdmci pracovni
doby vyjezdy do terénu ¢i jiné prilezitosti, kdy s digitalnimi technologiemi pfilis
nepracuji.

, Protoze jsme IT spolecnost, kde jsou zaméstnanci opravdu zahlceni modernimi
technologiemi kazdy den, a i ja sama vnimdm, Ze produktivita a efektivita neni takovd,
Jakd by ve skutecnosti mohla byt, zaméstnanci jsou ve stresu, pod tlakem vedeni, deadlinii
od zdkazniki. Rozhodné jsem pro cokoliv, co by zaméstmancim mohlo pomoci na chvili
vypnout, oprostit se od jakykoliv technologii, nacerpat energii, vycistit si hlavu, uvolnit
se, uklidnit se. Prosté se znovu nadechnout a znovu v klidu pracovat na svych ikolech. *

(Uastnik &. 20)

Ucastnik €. 11 uvedl, ze vSichni zaméstnanci pracuji s poéitacem v kancelari, kromé

odborniki, kteti polovinu své pracovni doby travi v terénu. Stejné tak tcastnik ¢. 15 déli
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zameéstnance na ty, které jsou v kontaktu s digitdlnimi technologiemi v podstaté neustale,
a pak na obchodni zastupce, ktefi se Casto nachazeji v terénu na schuzkach s klienty
(s digitalnimi technologiemi tak stravi piiblizné dvé tfetiny pracovni doby). Utastnik
C. 21 definuje svoji spolecnost spi§ jako schizkovou, nicméné klasicka oddé€leni jako

marketingu, IT, finan¢ni pracuji s digitdlnimi technologiemi téméf celou pracovni dobu.

Podobnou odpovéd’ poskytl ucastnik ¢. 19. Kancelafsti pracovnici (cca 70 lidi) pracuji
s digitalnimi technologiemi v podstaté celou pracovni dobu. Zbytek zaméstnancu (cca
150 lidi) pracuje s digitalnimi technologiemi podstatné meén¢, ale u vSech je to béznou
soucasti prace.

,,Je to v podstaté celd pracovni doba, pokud nejsou na néjakém meetingu, ale i tam maji

k dispozici telefon ci obrazovku, takze s technologiemi interaguji celou pracovni dobu. ‘

(Utastnik &. 17)

Ucastnik ¢. 18 uvadi, ze zalezi, kolik hodin denné odpracuji, jelikoz maji flexibilni
pracovni dobu. Po dobu jejich prace jsou neustale u pocitace. ,, RozvrZeni prace je Cisté

na nich, maji urcity casovy fond na danou praci a termin dokonceni. “ (UCastnik €. 18)

., Vzhledem k tomu, zZe jsme mald mladd firma, které digitdlni technologie pomdhayji,

nepocitujeme pretizeni i z ditvodu, Ze jich neni premira. “ (UCastnik €. 18)

Zajimavé zjiSténi bylo u ucastnika €. 3, ktery naopak trpi nesympatiemi starSich
zamestnancl k digitalnim technologiim, takze nepfipada v uvahu, ze by jimi byli
zahlceni, kdyz nemaji zajem je vyuzivat. Radé&i by tedy vyuzili programu, ktery by
pomohl zaméstnancim opravdu aktivn€ vyuZzivat digitalni technologie a pracovni napli

zdigitalizovat.

Povédomi o digitalnim wellbeingu

Ucastnici rozhovoru viceméné neznaji pojem digitalni wellbeing. Pro nékteré bude toto
téma bude pro spolecnost aktualni spiSe v budoucnosti. Nicméné spoleCnosti si vliv
digitalnich technologii uvédomuyji.

., Vnimam negativni viiv digitalnich technologii, ale prozatim si jej neprendsime do praxe,

nebot’ pracujeme s mladou skupinou, kterd nemd problémy se zdravotnim stavem.*

(Utastnik &. 11)
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,,Mdme povédomi o viivu digitdlnich technologii a jsme informovani o této problematice.
Pracovni prostiredi mdme uzpiusobené, tak abychom si chrdnili své zdravi, nejsme aktivni
na socidlnich sitich, mobilni telefony pouzivame itisporné a snazime se chovat digitdalné

zodpovédné. “ (Utastnik &. 14)

Digitalni wellbeing programy

Tato Cast souvisi s existujicimi alternativami v modelu Lean Canvas. Odpovidd na
otazku, jak zakaznici fesi své problémy dnes. Témét kazda dotazana spolecnost svym
zpusobem ftesi digitalni wellbeing svych zaméstnanct, nékteré velmi okrajove, jiné
intenzivnéji.

U tretiny dotazanych ve spolecnosti probiha wellbeingovy program, tzv. work life
balance program, ale ne pfimo digitalni wellbeing. Zbyla €ast ma k dispozici informace

o digitalnim detoxu a vlivu technologii, ale zaméstnanci tomu neveénuji piili§ pozornosti.

Utastnik & 15 si uvédomuje vliv digitalnich technologii na zdravi. ,,Samozrejme,
uvedomujeme si to. Zaviedli sme hodiny jogy, masdze, mdame fitko, kam sa mozu ist
zamestnanci pretiahnut, ci relaxacné zony s fotbdlkom, ping-pongom a podobne. Mimo
to sa snazime Sirit osvetu v Nezndmu, naSom intranete, ako byt fit pri sedavom
zamestnani, ako spravne pretahovat svoje telo, alebo rieSime ergonometriu pracovného
miesta. Zamestnancom pravidelne doddvame davku ovocia a snazime sa ich podporovat
Sportovymi diiami ¢i zaujimavymi stitazami. “ (Ugastnik &. 15)

Ugastnik ¢&. 12 uvedl, Ze se snaZi délat ve spole¢nosti osvétu pravé v oblasti digitdlniho
wellbeingu. ,,Méli jsme tu vyzvu mésic usindni bez telefonu, protoze mame zlozvyk
brouzdat na telefonu pred spanim. “ Dale dodava, ze neni dobré odsedét si v praci svij
Cas u pocitace a potom u ného sedét doma znovu. Aby mohli zaméstnanci v praci dobfie

fungovat, meli by mit detox alesporti po praci a hodné odpocinku.

,,Mdme tu wellbeing program, ktery se obecné zabyvd tim, zZe by clovék mél ddt i ve svém
volném case néjaky online detox, to znamenad, zZe se odpoji, nebo si vyhradi cas, kdy viibec
nekontroluje zpravy ci emaily. Tohle jsou samoziejmé doporuceni, kterda jsou
zaméstnancim dostupnd na webovém portdle, nicméné systematictéjsi programy

nemdnie. “ (Ugastnik &. 17)
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Ucastnik &. 19 uvadi, Ze maji ve spolenosti zavedené postupy a procesy, jakymi zatizeni
digitalnimi technologiemi eliminuji (moznost kdykoliv si jit odpoCinout, moznosti
cviCeni, prerusovani prace na setkavani, a podobné¢). Zaméstnanciim nabizi 1ékarskou
prevenci ve spolupraci s poskytovatelem pracovnélékarskych sluzeb (od seminaii po
rizna vySeteni), kazdy zameéstnanec navic ma moznost pfijit s vlastnim napadem

a realizovat ho (a mize se samoziejmé tykat i zdravi).

Utastnik &. 12 nahlizi na wellbeing (work life balance) i z pohledu flexibilni pracovni
doby a price z domova. ,,Pokud se udéla prace flexibilni, tak se to miize spojit
i s odpocinkem. Napriklad v Iété jsme chodili ve tri hodiny odpoledne béhat a pak jsme
se vratili a dokoncili svoji praci. “ (Ugastnik &. 12)

Utastnik & 16 uvedl, Ze jejich spoletnost vyuziva firemni obchod s benefity, kde
spolupracuji s mnoha partnerskymi obchody a zaméstnanci si mohou vybrat dle svého
uvazeni, co vyuziji (na téma wellbeing mohou zakoupit napt. masaze, plavani, sluzby

kouce, a dalsi).

Velké spolecnosti maji k dispozici relax zony, hraci zony, hodiny jogy, vyzivové poradce,

a dalsi benefity.

Ugastnik &. 17 uvedl, ze v ramci celé firmy uskuteéiiuji dvé akce, které s teambuildingem

souvisi: vanocni party a sportovni den v 1été€ i s rodinou.

Na otazku, zda méli ve firmé externi Skoleni na toto téma, Gcastnik €. 12 odpoveédél: ,, My
Jjsme to méli na globdlni urovni rizené internimi lidmi. Meéli jsme globdlni rozhovory, kde
Jjsme se bavili, Ze je nutné odpocivat; nadmérné uzivdni technologii zaméstmanci

neprospiva. Aby méli zaméstmanci o tomto povédomi a distribuovalo se dal do firmy.

Spolecnost tcastnika ¢. 13 se v ramci tymu zacastnil projektu na téma digitalni wellbeing,
ktery vedl externi lektor, a dodal, ze zamé&stnanci to vnimali velmi pfinosné. Stejné tak

ucastnik €. 21 se tohoto projektu zucastnil a hodnotil pozitivné.

Utastnik & 20 uvedl, Ze méa osobni zkugenost s kurzem Mindfullness, ze kterého cerpa
dodnes. Kurzy byly v odpolednich hodinach, po praci 2x tydné, kurz tedy nezasahoval do
pracovni doby, coz ucastnik ¢. 20 vnimal pozitivné — nebyla narusena pracovni doba

zameéstnance a zamestnavatel je schopen pfispét na takové skoleni mimo pracovni dobu.
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Ugastnik & 18 uvadi, e v ramci jejich prace vyuZivaji firemni chat, kde je upozortiuji
notifikace na nové zpravy. Od 18 hod maji pak nastavené, aby jim notifikace

nepiichazely.

Ucastnik €. 4 se zabyva vlivem digitalnich technologii trochu odliSnym zptisobem. Jejich
zaméstnanci jsou prevazné starsi lidé, kteti maji rodinu a déti. Jeden z jejich programu se
snazi pomoct zaméstnancim chranit jejich déti pred Spatnym zachazenim a negativnim

vlivem technologii.

Pri¢inné podminky
Pficinna podminka pfedstavuje z pohledu Lean Canvas problém, ktery zdkaznik vnima

a je ochoten ho fesit. Pricina pozdéji vede ke vzniku jevu, respektive feSeni problému.

Digitalni pretizeni

Vsechny spoleCnosti se shoduji, ze jim technologie pomahaji a usnadfiuji podnikani.
Minorita dotazanych pocituje digitalniho pfetizeni zaméstnanci. OvSem péci o své
zamestnance vSichni dotazani vnimaji jako velmi dulezité. Podporuyji je, aby si v osobnim
zivoté oddychli od prace.

,, Co ddle vnimam je, Ze tyto média jsou vSude a ¢lovék je neustdle na pocitaci a telefonu,
pak prijde z prace domii a néjakym zpiisobem se k tomu vraci, to urcité je pravda. “

(Utastnik &. 12)

Utastnik & 21 aktualng pieSel na online komunikaéni platformu a vnima zatiZeni
v notifikacich: ,, Misto e-mailu pouzivame chaty, ov§em diky tomu blikd jedna notifikace
za druhou a mdm zprdvu od kolegii, Ze je to na né moc, informaci je spousta a zacinaji se
v tom ztrdcet. ... Nékdo na notifikace nereaguje a vyhradi si dvé chvile, kdy reaguje
a nékdo to zase nedokaze a reaguje na vSechno a pak je z toho clovék vycerpany.

(Ucastnik &. 21). Nicméng také uvadi, Ze jsou stale ve fazi implementace.

Ucastnika ¢. 1 a 2 nejvice zatézuji firemni e-maily, zaméstnanci neumi efektivné

komunikovat a navzdjem se zahlcuji.

Naopak ucastnik €. 9 neciti pretlak digitalnimi technologiemi, spiSe jim pfislo sympatické

zaméfeni se na problémy pracovniho prostiedi a rusivé elementy.

46



Jev, fenomén

Predstavuje ustfedni myslenku digitalniho wellbeingu, kolem néhoz se cely vyzkum
soustfeduje. Konkrétné¢ formou seminaftt a workshopti diky nimz budou spolecnosti
informované o vlivu digitdlnich technologii a ziskaji praktické nastroje ke zmirnéni

tohoto vlivu.

Pro ucastniky je téma digitalniho wellbeingu zajimavé a radi by se dozvédéli vice, jelikoz
se toto téma stava ¢im dal vice aktualnéjsi a ma velky potencial. Tti dotazani se shodli,
ze je tento projekt vhodny spiSe pro svobodné&jsi firmy, nadnarodni spolecnosti a mladé,
ambicidzni zaméstnance bez zavazkd. Ackoliv toto téma s dotizanymi rezonovalo,
nékolik ucastnika vyjadfilo nejistotu.

., Nejsem si jisty, zda spolecnost pocituje tento problém natolik, aby to bylo momentdlné
prioritni zdlezitost. “ (Utastnik & 16). , Aktudlné jsem spokojen s moznostmi, které
poskytuji zamésmanciim ke kompenzaci prdce s digitalnimi technologiemi. (Ugastnik

¢. 19)

Pro zastupce mikro podniki tento projekt neni piili§ atraktivni, a to pfedevsim z divodu

velikosti firmy.

Strategie jednani

Jedna se o zpusob jednani ¢i reagovani v souvislosti s FeSenim problému (jevem).
Vypovida o tom, jak by se mélo dosahnout konceptu feseni zjisSténych problému. Portfolio
sluzeb budou tvofit seminate a workshopy. Ugastniky rozhovoru zajima vliv digitélnich
technologii a tim zpUsobené nasledky, multitasking, efektivni prace s digitalnimi

technologiemi a dulezitost odpocinku od digitalnich technologii po praci.

Téma

Dotazani by se radi veénovali zejména objasnéni pojmu digitdlni wellbeing, rizika
a nasledky plynouci z uzivani technologii, nastroje zdravého uzivani technologii a tipy,
jak st od téchto technologii odpocinout. Déle se ucastnici shodovali na téma organizovani

préace a casu vzhledem k flexibilni a digitdlni dobé.

Vysvétleni pojmu digitalni wellbeing. ,, Tento formdt by byl pro nds zajimavy, prednaska

na hodinu a piil, minimalné i jako pritahnuti pozornosti k tématu. * (Ucastnik ¢. 17)
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Utastnik &. 17 dale povazuje za dilezité pfipomenout si jaké rizika a nasledky plynou
z nadmiry uzivani digitalnich technologii ,, ... protoze si to ¢lovék neuvédomuje, bere to,
Ze je to v porddku, kdyz se resSi néco po pracovni dobé. Je to urcita zavislost, jelikoz se
clovék nauci urcity ramec chovani a uz je hrozné tézké ho potom rozbit. Napriklad pokud
Jjsem zvykla neustdle kontrolovat emaily, je tézké tento zvyk rozbit. Pak jsou zde néjaké
strachy, co se bude dit, kdyZz neodpovim, nebo tohle nestihnu zitra, tak si to radsi

pripravim vecer. “ (UCastnik €. 17)

Utastnik &. 21 také povazuje za dileité ., ... odpocinout si po praci, abych se nachystala
na kvalitni spanek, jelikoZ kdyz budu psdat emaily v 10 hod vecer, tak tézko usnu o piil

11 a tézko vstanu Cerstva, abych Sla do prdce.*

., Vzhledem k flexibilni dobé a prace odkudkoliv, s ndmi hodné rezonuje téma organizace
casu a odpocinku od digitdlnich technologii. Clovék md tendenci si tu praci roztahat na
cely den, neustdle kontrolovat email, chat, 7eSit spoustu véci. ... je potreba upozornit, zZe
Je potieba se odpojit a mit mentdlni dovolenou od prdce, protoze takto maji tu prdci stale

pred sebou. “ (Utastnik &. 17)

Ucastnika ¢. 18 nejvice zajima time management, aby méli zaméstnanci moznost si
zorganizovat praci a méli prostor si oddychnout od technologii. ,, Nechci zaméstnance
kontrolovat. Chci, aby si mikro management délali sami. Vi dopredu, co maji za prdci

a do kdy to musi stihnout. * (Udastnik &. 18)

Dale ucastnici projevili zajem o témata zaméfena na produktivitu, multitasking, ale
1 ergonomii.
Ucastnik ¢. 11 uvadi: ,, Umim si predstavit Skoleni v ergonomii, ale to by i znamenalo

ndpor na zaméstnavatele, ktery by musel investovat do ergonomie.

,,Co se tyce ergonomie, v ramci health days byva pozvany specialista, ktery muZe jit se
zaméstnancem na pracovni misto a upravit kde ma mit ruce, jak vysoko md mit monitor,

Jjak vysoko ma sedét, a podobné. “ (Ugastnik &. 12)

Dale se Ucastnik 12 domniva, ze téma ergonomie by mélo byt nastavené jiz ve vSech

spoleCnostech.
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., Irosku je pro ndas citlivé téma oddélovani pracovniho a osobniho Zivota, a to z toho
ditvodu, Ze zaméstnanci musi komunikovat se zdkazniky a potrebujeme, aby byli
k dispozici.“ (Uastnik &. 11)

., Libilo se mi jim ukdazat malickosti, které mohou praktikovat v pracovnim Zivoté, aby si
oddychli a trochu odstoupili (od technologii).“ (Ugastnik &. 12)

Stejného nazoru je i1 ucastnik €. 17. Po shrnuti rizik plynoucich z pfemiry digitalnich
technologii, by uvitala praktické tipy a triky, jak se tomu vyvarovat. A néstroje, jak zlomit

zpusob chovani, ktery mize byt v dlouhodobém horizontu skodlivy.

Seminar
Variantu seminare si dokaze predstavit vice nez polovina dotdzanych. Jeden ucastnik

projevil zjem o informativni seminar vice nez o jinou interaktivni formu.

Workshop
Workshopu se nejvice priklani nejvétsi ¢ast dotazanych, a to z davodu praktického pojeti.

., Kdyz to vezmu z hlediska viivu na ¢lovéka, jak jsme schopni zpracovavat informace a jak
dlouho jsme schopni byt pozorni, tak mi prijde workshop nejoptimalnéjsi. ... clovék

dokdcze informace pojmout viemi smysly. “ (Uastnik &. 12)

Teambuildingovy workshop

Vsechny spolecnosti vnimaly teambuildingovy workshop jako pfili§ dlouhy. Dale
dotazané spoleCnosti dodaly, Ze si nejsou jisté, zda by byl zajem zaméstnanci vyjet na
takovyto teambuilding v ramci vikendu. Pouze jeden dotazany piipustil, ze teambuildingy
s prespanim jsou vyjimecné mozné, ale je to vzdy zodpovédnost tymu a jeho rozpoctu.

,, Nemyslim si, Ze by manazeri tymu investovali do work life balance dva dny
produktivity. “ (Utastnik &. 12)

,,Jednodenni pobyt nékde, kdekoliv za mé alespori u nds ve firmé nepripadda v iivahu,

Jediné by se jednalo o vikend, tedy clovék by tomu musel obétovat jeden vikendovy den.
(Uastnik &. 20)
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., ... pokud to zasahne do vikendu, tak madlokdo bude ochotny se tomu vikendu vénovat. *

(Utastnik &. 12)

,» ...t celodenniho workshopu si nemyslim, zZe by to pro zaméstnance mélo takovy vyznam.
Ddval by mi smysl ctyi hodinovy workshop od rana do obéda, pak jit zviast na spolecny

obéd. “ (Utastnik &. 18)

., Vyuzili bychom teambuildingového workshopu pouze v pripadé, Ze by to pro nas bylo
opravdu palcivé téma, jelikoz si peclivé vybirdme téma teambuildingu. Napriklad kdyby
dvé tretiny zamésmancu nebyly viivem digitalnich technologii a socidlnich siti schopni

udrzet fokus a koncentraci. (Ugastnik &. 21)

Reseni pracovniho tématu

Tretina ucastnikd praktikuje outdoorové meetingy k feSeni urcitého problému mimo
kancelat. Absolvuji rizné vyjezdy, kde fesi firemni problémy, vétSinou se jedna o interni
akce. Pokud ma byt takovyto projekt v pracovni dobé a tykal by se prace, nazyvaji ho tzv.
off-site meetingem'. Libila se piedstava pfedem nachystaného balicku této sluzby, kdy
by jejich firma domluvila pouze termin a pak uz by jen vyuzila sluzeb. Myslenka
digitdlniho oddechu a prostoru pro feSeni firemnich témat s dotdzanymi rezonuje,

nicméné ji vnimaji vice oddélené od digitadlniho wellbeingu.

., Iim, Ze (zaméstnanec) zaklapne dvere, prece jen to citéni clovéka a otevienost se

rapidné méni. Takze si myslim, Ze by to mohlo v mnohém pomoct. “ (Ugastnik &. 12)

Ucastnik ¢. 11 naopak uvadi divod, proc tento typ neni zcela vhodny: ,, Workshop
s prostorem pro reSeni problému kreativaim myslenim nenti zcela vhodna, jelikoZ musime

prdci standardizovat tak, aby ji mohl prevzit dal§i pracovnik. *

Periodicita sluzby

Na otazku, zda vidi tyto vzdélavaci programy spise jednorazové nebo pravidelng, byly

odpovédi rtznorodé. Seminaf se jevil vice jako jednorazova spoluprace, Castecné

! Offsite meeting je v piekladu setkdni mimo pracovisté. Je to setkani, které se kona mimo kancelai. Cilem
je dat dohromady tym, aby prodiskutoval strategii nebo cile, nebo se posunul dal ve velkych projektech.
Casto se vyuziva pii na zahajeni projekti, vypracovani &tvrtletnich plani nebo na vybudovani tymové
morélky (Maloney, 2019).
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i workshop. Nicméné periodicitu vnimali nejvice u workshopu. VSeobecné by zaviselo
nejprve na otestovani sluzby, a v pfipade¢ jistého pfinosu pro spolec¢nost by uvazovali nad

dalsi spolupraci.

., Umim si predstavit, Ze by to bylo jednordzové jednou rocné s tim, ze v dalsim roce by
tam byli novi pracovnici, kteri semindr neslySeli v ramci vstupu do firmy. To si umim
predstavit, ze bychom my, jako personalisti, zaclenili toto Skoleni do Skoleni novych

zaméstnancii. “ (UCastnik €. 11)
, Myslim si, Ze jednou rocné je to optimdlni niroven. “ (UCastnik €. 12)

., Zdlezelo by to na odezvé; na hodnoceni, jak vnimaji toto téma a zda by se tomu chtéli
vénovat dlouhodobé, pokud ano a bude to pozitivni zpétnd vazba, tak jsme tomu

otevieni. “ (Utastnik &. 17)

Doporuceni

V ramci kvalitativniho vyzkumu se opakovala rizna doporuCeni. Seminare koncipovat
plosné pro vSechny zaméstnance, jako osvétleni tématu digitdlniho wellbeingu.
Workshopy pro zainteresovanou skupinku lidi. Po nastartovani spolupriace lze

zprostiedkovat setkani mimo kancelar k feSeni firemniho tématu.

. Myslim si, Ze v prvnim fazi by byla vhodna osvéta u managementu firem, aby si udélal
postoj, jak se k tomu problému zachovat a pak se domlouvat s lektorem na pojeti pro

zaméstnance. * (Udastnik &. 11)

LSpousta typu firem jako my (nadndrodni spolecnosti), které maji vétsi pocet
zaméstnancii, mivaji health days. A v ramci health days byvaji témata tohoto typu, umim

si prredstavit, Ze by to do tohohle dne zapadlo. “ (Utastnik &. 12)

,, Teambuildingovy workshop s kombinaci prostoru pro reSeni problému bych vidéla spise
v ramci firmy, kterd ma 20 lidi a téch 20 lidi tam pojede a bude tam mit tyto aktivity.
V nasi spolecnosti je toto spise obecné téma pro celou spolecnost, nejenom pro jeden tym.
Vzhledem k tomu, Ze je toto téma pro nds diileZité a chceme ho resit, neni fér to poskytmout
Jjen jednomu tymu, ale celé spolecnosti. Pro nds je optimdlnéjsi to, Ze by tam mohl prijit

kdokoliv, poslechnout a vyzkouset si. “ (Ugastnik &. 12)
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., Semindr’ ¢i workshop by byl vhodny prvni krok, ktery by prilis nezasahoval do pracovni
doby, protoze u nds je pomérné tézké se domluvit na néjakém teambuildingu mimo
pracovni dobu, pak bychom museli urcit, kteri kolegové by jeli a tohle se mi jevi jako
nejméné nasilnda moznost, s tim, Ze by se do toho mohlo zapojit vice kolegii nez celodenni

teambuildingovy workshop. “ (Ugastnik &. 17)

Intervenujici proménné

Jsou to podminky, které ovliviiuji strategii jednani, kontext a samotny jev. Nalezitosti
a rozhodujici faktory, které ovliviiuji vyuziti nabizené sluzby jsou kvalitni obsah
podlozeny daty a fakty, kladné recenze ucCastniki a zkuSenosti lektora. Dale se spole¢nosti
ztotoziuji s tim, Ze v nabizené sluzbé musi vidét smysl a pfinos. Témér vSichni tiCastnici
se shodli na tom, Ze je pro né lepsi uskutecnit workshopy v prostorach jejich firem, a to
predevsim z divodu toho, Ze se zaméstnanci mohou vratit zpét na své pracovni mista
a dokoncit svoji praci.

v

,,Pro nds je cena urcity parametr, ale nejzasadnéjsi je, aby to prisel odSkolit odbornik,

clovek, ktery ma za sebou nékolik let praxe. “ (Uastnik &. 11)

Mdme zavedené dodavatele, které mdame ozkouSené, kvalita obsahu tam je, kvalita
lektorii taky, pravidelné si ddvame zpétnou vazbu, jak hodnotili Skoleni, tréninky
zaméstnanci, co mohli zIlepsit a samoziejmé z nasi strany, co by zlepsili. Takze to neni
otdzka ndkladhi, ¢i rozpoctu, ale spise jdeme pres dodavatele, kterého zname a vime, Ze

kvalitu nam nabidne. “ (Ugastnik &. 12)

Utastnik &. 17 vysvétluje, Ze kazdy tym ma vlastni rozpodet, se kterym si mohou
pracovat, jak chtéji. VSeobecné si drzi stabilni dodavatele, které tak Casto neméni. ,, Mdme
jednoho dodavatele cizich jazykii, jednoho dodavatele externich Skoleni a pak tu mame

program internich Skoleni. “ (Ugastnik &. 17)

Dale podle ni nezalezi pouze na cené, ale 1 na referencich od firem, zpétné vazbé od
ucCastnikd, prezentace vysledkd (nejlépe méfitelnymi hodnotami piinosu). Stejného
nazoru je i ucastnik ¢. 21.

Utastnik & 15 by porovnal cenu s ostatnimi nabidkami na trhu a brala by v potaz

i zkuSenosti lektora.
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., Zdlezi na cené, vzhledem k nasemu podnikdani mdme radi pomér cena vykon. Ddle by
hrali roli délka semindre/workshopu, prezentaci sluzby, jak by to na mé zapiisobilo.
Samoziejmé kdybych v tom vidél prinos pro zaméstnance, tak mé cena prvotné zajimat

nebude. “ (Ugastnik &. 17)

,,Rozhodovala bych se podle toho, jestli by to bylo pro vSechny zaméstnance, v tomto
pripadeé bych pozadovala levnéjsi cenovou nabidku vzhledem k tomu, Ze by to bylo spise

informovdni o problematice a diisledcich. “ (Ugastnik &. 21)

Podminkou by byla piipravenost a kvalita kurzu ,,... chtéla bych data a priizkumy, které
opravdu ukazuji, Ze je to aktudlni téma. Musi to usetrit cas a penize nebo ladit s filozofii

spokojenych zamésmancii. (Ugastnik &. 21)

Ucastnik ¢. 12 navic dodava, ze pti vybeéru, zda workshop navstivi €i nikoliv, by hralo
roli pravé 1 pfemisténi na jiné misto. Pro zaméstnance je pohodlnéj§i navstivit workshop

v jejich prostorach.

Utastnik &. 18 dodava, ze by sam od sebe tento problém nefesil. ,, ... muselo by se to ke
mné dostat urcitym zpiisobem a muselo by mé to zaujmout. Reklam na Skoleni je spousty

a clovék je casem ignoruje.  (Ulastnik &. 18)

Nasledky

Jsou to vysledky strategie jednani, které v konecném duasledku uspokoji potieby
zakaznik. Z pohledu Lean Canvas se jednd o unikdtni nabidku hodnoty pro
zakaznika. Vysledkem je nastaveni zdravého vztahu k digitalnim technologiim a umeét
digitdlné odpocivat. Zaméstnanci si odnesou nejen informace o digitalnim pretizeni, ale

i praktické metody, které pomohou zlepsit jejich pracovni prostiedi a mentalni vykon.

2.2.4 Zhodnoceni vysledku

Spolecnostem se problematika digitalniho wellbeingu zda zajimava, vyuzili by hodinovy
informaéni semina¥ a 2-3hodinovy prakticky workshop. Cast dotazanych citilo, Ze
toto téma pro né neni zatim pfili§ aktualni a vénovali by tomu vice pozornosti v budoucnu,
coz lze z pohledu nové zacinajiciho podnikéani brat jako riziko, ale i vyzvu. Nicméné se

jednalo o slabou jednu tietinu dotazanych.
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Workshop by vyuzily zejména velké spolecnosti, které maji volnéjsi firemni kulturu.
Mensi spolecnosti, Ci takové, které jsou pracovné vytizené, by volily seminaf. Seminaft
i workshop by uvitaly v prostorach jejich kancelafi. Prizkum ukazal, ze by spolecnosti
ocekavaly od seminaiti a workshopt osvétleni problematiky digitalniho wellbeingu, rizik
a nasledkd plynoucich z premiry uzivani digitalnich technologii, dale efektivni
organizovani pracovniho zivota s technologiemi a osobniho zivota s digitalnim

odpocinkem.

Celodenni teambuildingovy workshop s touto tematikou se z mnoha divodi nezdal
atraktivnim. SpiSe by v budoucnu vyuzily pouze ¢ast na feSeni pracovniho tématu mimo
kancelar, tzv. offsite meeting. Seminaie a workshopy by mély podle nich spiSe
jednordzovy charakter, na druhou stranu dalSi spoluprace by zavisela na zimu
zaméstnancu a zda by tento projekt pfinesl pfidanou hodnotu. A pravé potradani offsite
meetingl by mohlo predstavovat navazujici pravidelnou spolupraci. Nicméné dle

odpovédi ucastniki vidi tuto sluzbu spise oddélené od sluzeb digitalniho wellbeingu.

Dle zhodnoceni vyzkumu by se portofolio sluzeb mohlo sklddat ze seminare (60 minut),
ktery bude mit spiSe informativni povahu a bude koncipovan plo§né pro vSechny
zameéstnance. A z workshopu (2-3 hodiny), jenz bude vice personalizovan a prakticky
zaméfen. Portfolio mize byt doplnéno o individualni konzultace poskytujici odborné

znalosti v oblasti digitdlniho wellbeingu.

Pfi rozhodovani, zda vyuzit nového externiho lektora, hraje roli predev§im zkuSenost
lektora, kvalitni obsah podlozeny ovéfenymi daty a fakty, jednoznacny smysl sluzby
a pfinos pro firmy. K vytvofeni kvalitniho a smysluplného obsahu bude nutné provést
hlubokou reSersi v dané problematice, ucastnit se lektorskych kurza, obsah testovat, sbirat
na n¢ zpétné vazby a zdokonalovat ho. Déle budou hrat velkou roli v procesu
poskytovani sluzeb reference ucastniku — ziskani silnych partnert, ktefi budou
predstavovat zaruku kvality. A v neposledni fadé spravné nastavena cenova politika.
Produkt nesmi byt pod cenou, zékaznik by mohl lektora vnimat jako nezkuSeného.

A naopak nesmi byt precenény, ¢imz by se mohly zdat zkuSenosti lektora nepfiméfené.

Velkou roli tedy budou hrat distribuce a propagace této sluzby a jednotlivé marketingové

aktivity.
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V nésledujici Tabulce 4 jsou identifikovany faktory pro zhodnoceni problému a soucasné

situace metodou COP.

Tabulka 4: Vysledné faktory plynouci z kvalitativniho vyzkumu urcené pro COP analyzu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Identifikovany faktor Vyzva/prilezitost/problém
Zajem o sluzby digitalniho wellbeingu Vyzva

Vysoké pozadavky potencialnich zakaznikt Vyzva

Digitalizace firmdm pomdha Vyzva

Nepftipravenost firem na digitalni wellbeing Problém

Substituce internimi lektory Problém

Vnimani i negativniho vlivu digitdlnich Ptilezitost

technologif

Investice do spokojenych zaméstnanct Ptilezitost

2.3 Analyza globalnich trendu a obecného prostredi

Nejprve bude analyzovan trend digitdlniho wellbeingu z globdlniho pohledu a poté
obecné prostfedi metodou SLEPT. Do SLEPT analyzy budou zahrnuty socidlni,
legislativni, ekonomické a technologické trendy, které ovlivni nove vznikajici podnikéni,
ale i vSechny ostatni subjekty. Cilem je identifikovani obecnych faktort, které podpofi
mySslenku podnikatelského napadu, ale i rizikovych faktord, které mohou ohrozit

podnikéni.

2.3.1 Srovnani globalnich a ¢eskych trendu

Mnoho trendu prebiraji Ceské spoleCnosti ze zahrani¢i, a proto bude obecné okoli

analyzovéno jak z pohledu globélnich trendd, tak i z pohledu trendd v Ceské republice.

Podpora koordinace osobniho a pracovniho zivota s cilem udrzet si fyzickou i psychickou
kondici, jsou dnes bé€znou soucasti zaméstnaneckych benefitd. Nescetné Ceskych firem
pfispivaji na razné fyzické aktivity, masaze, jogu, kurzy odbouravajici stres, podporu

zdravého zivotniho stylu. Téma osobni pohody je pro Ceské firmy stale vice aktualné)si,
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jelikoz dusevni nepohoda vede mimo jiné k neproduktivité. Studie spolecnosti Deloitte
potvrzuje, Ze trendem z pohledu duleZitosti v Ceském prostiedi se stal v roce 2018
jednozna¢né wellbeing, jak lze vidét na Obrazku 5. Pro 83 % ucastniku jsou
wellbeingové programy klicové k udrzeni zaméstnancu a az 70 % ucastniki se
domniva, ze wellbeing programy zvysuji produktivitu a vysledky spole¢nosti. Nicméné

realné pfipravenymi na tento trend se citi pouze 57 % respondentt (Deloitte, ©2018).

Globalni vysledky HR trend Ceska republika*

N]
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3
®

Personalizované odménovani

Al, robotika a automatizace 78 %
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N
X

85 %

Spoluprace ve vedeni

P}
2

Spolegensky dopad

3
8

82 % Propojené pracovisté 72%

Ekosystém pracovni sily 62%

Zivot do stovky let

69% 51%

* Na zakladé odpovédi 74 respondentd.

Obrazek 5: Porovnani dulezitosti globalnich a ¢eskych trendi v oblasti personalistiky
(Zdroj: Deloitte, ©2018).

Na blahobyt zaméstnanci pusobi fada faktort. Jednim znich muze byt interakce
s digitalnimi technologiemi. VyuZzivani digitalnich nastroji umoziuje zaméstnancim
navazat spojeni s jejich praci z riznych mist, odkud mohou svou praci kontrolovat po
cely den a dosahovat Casové efektivity. Studie Leaders 2020 provedena Oxford
Economics mezi 4 000 zameéstnanci z 21 zemi ukazuje, ze spolecnosti, které se
digitalizovaly, jsou celkové uspésnéjsi a maji vétSi podil spokojenych zaméstnancu.
Nicméné wuzivani digitalnich technologii neumysiné pfispiva k vyruSovani
a k nepredvidatelnym ukolim, coz se negativné projevi v kvalité zivota zameéstnance
(Bartak, 2017; Hoeven a kol., 2016).

Neurovéda zjistila, ze mozek neni opravdu navrzen tak, aby fungoval na principu
multitaskingu. Bylo zji§téno, ze ¢asto se ménici tikoly snizuji produktivitu az o 40 %.
Jedna studie dokazuje, ze lidé pracujici s rozptylenim e-maily a telefonnimi hovory,

zaznamenali pokles IQ o 10 boda (Barrett, 2018).
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Pouzivani e-mailu muze vést ke stresu ze strachu z pretizeni a ztraty kontroly (Hoeven
a kol., 2016). Dle dalsiho vyzkumu bylo zjisténo, ze 23 % lidi na dovolené pravidelné
kontrolovalo své e-maily, 15 % pfipustilo, ze d€laji néjakou praci ze strachu, aby nebyli
pozadu, az se vrati z dovolené, 20 % dotazanych zaméstnanci rovnéz uvedlo, Ze se
o¢ekava, ze budou v ptfipadé potieby k dispozici pro provedeni urcité prace. Pokracovani
v praci béhem dovolené znamen4, ze pracovnici nemaji Sanci pIné se zotavit ze stresu
kancelarského zivota, a nakonec, kdyz se vyCerpani zaméstnanci vrati do prace,
produktivita a kreativita muze spiSe poklesnout. Neodpocati zaméstnanci mohou byt
nachylnéjSi béhem roku k nemocem, a to vede ke zbyteCnym nakladim na
rekonvalescenci zaméstnance (Employee, 2020). Martin Stransky pro web Moderni fizeni
uvadi, ze komunikace prostfednictvim e-mailu je stroha, obsah se postupné zkracuje
a omezuje, a s tim i mysleni pracovnika. Ti nejsou schopni argumentace a hlubSiho

mySleni (Kejhovd, 2014).

V roce 2017 vlada ve Francii podpoftila zaméstnance, ktefi si stézovali na neproplaceni
mnoha hodin stravenych vyfizovanim pracovnich e-maild béhem volného Ccasu,
zavedenim tzv. ,prava na odpojeni“, které spoleCnostem s vice nez 50 zaméstnanci
nafizuje stanovit dobu, po kterou zaméstnanci nemusi odesilat e-maily nebo na né
odpovidat. Dale dodala, Zze zaméstnancim mohou hrozit psychické duasledky

z prepracovanosti — nespavost, syndrom vyhoteni ¢i problémy v rodiné (Vaclavik, 2017).

Co se tyCe vyuzivani chytrych telefonu, vysledky studie ukazuji, Ze pfitomnost
mobilnich telefoni mize narusovat empatické vztahy s lidmi a kvalitu konverzace
(Przybylski a Weinstein, 2012), pouzivani medialnich zafizeni pfed spanim je vyznamné
spojeno se Skodlivymi Uc¢inky na kvalitu spanku a vedou ke Spatnym zdravotnim
vysledkum (Carter a kol., 2016). Vysledky dvou experimentt studie Warda a kol. (2017)
naznacuji, ze 1 kdyz jsou lidé uspéSni v udrzovani trvalé pozornosti — naptiklad pfi
vyhybani se pokuSeni zkontrolovat své telefony — pouha pfitomnost téchto zafizeni
snizuje dostupnou kognitivni kapacitu.

Autofi nezavislé studie spolecnosti Gallup uvadi, ze stale vice spolecnosti véri ve
spojitost mezi produktivitou zaméstnancu a jejich spokojenosti, a jejich vysledky to
potvrzuji. Zda se pravdépodobné, Ze produktivita je dana motivaci pracovniku a s ni Gzce

souvisi jejich emocionalni stav. Ten pak zase urCuji podminky na pracovisti, které se
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promitaji do kreativity 1 pracovniho nasazeni. Dle jejich nazoru zlepSeni pracovnich

podminek zvysi produktivitu o 12 % (kurzy.cz, 2019).

S vys$e uvedenym se poji ne€kolik pojmu: absentismus, prezentismus a leaveismus, jenz

souvisi s celou problematikou.

Absentismus znamena neplanovanou nepiitomnost zaméstnance na pracovisti z davodu
nemoci ¢i jiné piic¢iny (Brixova, 2019). Prezentismus je stav zaméstnance, kdy je
zameéstnanec sice fyzicky pfitomen na pracovisti, nicméné praci vykonava s podstatné
menSi vykonnosti a s vétsi pravdépodobnosti chybovosti (Desree a kol., 2019). Brixova
(2019) dodava, ze napiiklad zfinan¢niho, zdravotniho ¢i partnerského divodu
zaméstnancim chybi energie, postradaji kapacitu pracovat naplno a jejich pracovni
vykonnost muaze klesat o vice nez tietinu. Pro leaveismus je typické, Ze zaméstnanci
vyuzivaji dovolenou ¢i vikendy k 1é¢eni nemoci, misto neschopenky. Pracuji po veCerech,
o vikendech, na dovolené, aby dokoncili praci, kterou nejsou schopni dokoncit v bézné
pracovni dobé€, at’ uz je divodem velké mnozstvi prace ¢i neefektivita a inava. Vyskytuje-
li se ve firmé prezentismus, leaveismus pravdépodobné poukazuje na skryté problémy
spolecnosti v oblasti zdravi a wellbeingu svych zaméstnancu. Nasledkem je, Ze
zameéstnanci nemaji ¢as na doCerpani energie a pro své blizké. V praci se tedy mohou citit

frustrovani, klesa jejich vykonnost, angazovanost a nadSeni pro praci (Brixova, 2019).

., Lidé potiebuji citit skutecny zdjem o né jako o clovéka, a nejen o jejich pracovni vykon.
Kdyz citi ditvéru ke svému nadrizenému a celé organizaci, jsou schopni svou situaci resit

namisto vyhybdni se a kamuflovani. “ (Brixova, 2019)

Americka studie uvadi, Zze ztrata produktivity v duasledku neplinovanych

nepritomnosti je 36,6 %, planovanych nepfitomnosti 22,6 %, prodlouzenych

2 2

nepfitomnosti 34 % a najiméani nahradnich pracovniki 31,1 %. Dale dodava, ze
nepfitomnost zaméstnanct piispiva ke zvySeni pracovni zat€ze ostatnich zaméstnanca
069 %, s dalsSim 61% zvySenim stresu, 59% zvySenim naruseni ostatnich praci, 40%

snizenim kvality prace a 29% narust piesCasu (Desree a kol., 2019).

2.3.2 Zhodnoceni srovnani globalnich a ¢eskych trendu

Ceské spoleCnosti vnimaji wellbeing jako kli¢ovy k udrzeni zaméstnanct a ke zvySeni

produktivity, nicméné€ pouze 57 % procent respondentli se citi byt na tento trend
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pfipraveni. Nelze popfit, ze digitalizace pomaha firmam byt GspéSnymi, na druhé strané
premira digitalnich technologii ma dle této analyzy skute€né negativni vliv na zdravi
a vykon zaméstnanci. Shrnujici faktory dilezité pro zhodnoceni problému a soucasné

situace metodou COP jsou uvedené v Tabulce 5.

Tabulka 5: Vysledné faktory plynouci ze zhodnoceni trendu uréené pro COP analyzu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Identifikovany faktor Vyzva/prilezitost/problém
Rané téma Vyzva

Digitalizace firmam pomaha Vyzva

Zajem o sluzby digitalniho wellbeingu Vyzva

Nepfipravenost firem na digitdlni wellbeing Problém

Negativni vliv digitalnich technologii na zaméstnance | Prilezitost

Investice do spokojenych zaméstnanct Ptilezitost

2.3.3 Socialné-demograficka oblast

Dle CSU (2019) bylo v Jihomoravském kraji (JMK) ke dni 31. 12. 2019 evidovano témér
321 000 ekonomickych subjektu zapsanych v Registru ekonomickych subjektt (RES),
viz. Graf 1.

Ekonomické subjekty podle kategorie poctu
zaméstnancu v Jihomoravském kraji

325,000
~ 319,647 520,758
2 320,000
Z 314,742
% 315,000
2 309,786
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2
'3 305,000 I
a9

300,000

2016 2017 2018 2019

Graf 1: Ekonomické subjekty podle kategorie poctu zaméstnancii v Jihomoravském kraji
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2019)
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Pokud nebude bran ohled na vice nez polovinu, ktera neuvadi poCet zaméstnancu, pocet
stfednich a velkych podnik( Jihomoravského kraje Cini okolo 1 500 subjektu a da se fict,

Ze tento podet se prakticky neméni, viz. Tabulka 6 (CSU, 2020a).

Tabulka 6: Pocet stiednich a velkych subjekti JMK, ktefi uvidi pocet zaméstnancu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2020a)

Velikostni kategorie 2016 2017 2018 2019
(dle poctu zaméstnancu)

Stfedni podniky (50-249) 1200 1 249 1248 1287
Velké podniky (250 a vice) 231 238 243 237

Také je nutné zminit, ze v registru ekonomickych subjektl jsou uvedeny vSechny
jednotky bez ohledu na jejich ekonomickou aktivitu. PoCet subjektl, ktefi vykazuji
aktivni ekonomickou ¢innost ¢ini 53,9 % z celkového poctu subjektd v RES. Nejvice
ekonomickych subjekta sidlilo v okrese Brno-mésto, a to 43,6 % a 15,8 % v okrese Brno-

venkov z celkového poétu subjektt Jihomoravského kraje (CSU, 2020a).

V piipadé dalsiho ristu podnikani by bylo vhodné uvazovat o najimani ¢i zaméstnavani
externich lektord dalSiho vzdélavani. Typickymi pracovnimi ¢innostmi lektorti dalsiho
vzdélavani je spoluprace s koordinatory a projektanty kurzu pfi sestavovani obsahu
a struktury kurzu, dale pak rozpracovavani vyukovych cilt, volba didaktickych technik,
tvorba vlastnich ucebnich, podpurnych textl, prezentaci, vedeni a fizeni modelovych
situaci, hodnoceni a mnoho dal§ich. Ministerstvo prace a socidlnich véci uvadi platové
rozmezi od 27 000 K¢ do 51 000 K¢. Stfedni hodnota platu externiho lektora ve statni ¢i
vefejné organizaci byla 37 663 K¢ (NSP, ©2017).

2.3.4 Legislativni a politicka oblast

Na tuto oblast bude pohlizeno ze dvou pohledi — legislativni faktory vztahujici se

k zalozeni podniku a legislativni faktory, které ovliviiuji zaméfeni podnikani.

Legislativni faktory vztahujici se k nové vznikajici spolec¢nosti

Tato oblast predstavuje zakladni prehled povinnosti zacinajiciho podnikatele bez

konkrétniho ¢asového sledu.
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Pti zahgjeni podnikatelské Cinnosti jako fyzicka osoba, je nutné splnit registracni
povinnosti. Na kterémkoliv obecnim zivnostenském uradé€ prostfednictvim Jednotného
registracniho formulatre (JRF) se ve vztahu k zivnostenskému ufadu ohlasi zivnost, ve
vztahu k Ceské spravé socialniho zabezpe&eni se oznami zahajeni samostatné vydélecné
¢innosti, poda prihlaska k nemocenskému pojisténi a k dichodovému spofeni, ve vztahu
ke zdravotni pojistovné se oznami zahajeni samostatné vydelecné Cinnosti a ve vztahu
k finan¢nimu ufad se piihlasi k registraci k danim a pro platcovy pokladny (MPO, ©
2005-2020). Podminky ziské&ni zivnostenského opravnéni jiz byly definovany v ramci

Organizacniho planu v kapitole 1. 3 Podnikatelsky plan.

V piipadé€ vstupu do podnikani jako pravnicka osoba, je nutné pravnickou osobu zalozit
(nejcCastéji se jedna o obchodni spoleCnost) sepsanim spoleCenské smlouvy ¢i jinym
zakladatelskym dokumentem formou notaiského zapisu. Je nutné pravost podpist
zakladateld ufedné ovéfit, slozit zakladni jméni spoleCnosti, ziskat zivnostenské
opravnéni (registratni povinnosti pravnické osoby jsou obdobné jako u fyzické osoby,
viz. vy$e), podat navrh na zapis do Obchodniho rejstiiku a po vyfizeni navrhu spolecnost

vznika zapisem do obchodniho rejstiiku (businesscenter.cz, ©1998-2020).
Podnikatel je povinen se fidit zejména touto legislativou:

e Zakon €. 89/2012 Sb., Obcansky zakonik (,,NOZ”),

e Zakon &. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani, Zivnostensky zakon,

e Zakon €. 262/2006 Sb., Zakonik prace,

e Zakon €. 586/1992 Sb., o danich z pfijmu,

e Zakon ¢. 563/1991 Sb., o uCetnictvi,

e Zakon ¢. 280/2009 Sb., danovy rad

e Zakon €. 589/1992 Sb., o pojistném na socialni zabezpeceni a prispévku na statni
politiku zaméstnanosti,

e Zakon €. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty — pokud obrat presdhne 1 000 000
K¢ za dvanact po sobé jdoucich mésicu,

e Zakon ¢. 112/2016 Sb., o elektronické evidenci trzeb,

e Zakon €. 16/1993 Sb., o dani silnicni — v pfipadé vyuziti auta k vydelecné Cinnosti,

e Zakon €. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele,

e Zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich udaja.
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Legislativni faktory ovliviiujici zaméreni podnikani

Zdravé a spravedlivé pracovniho prostiedi v Ceské republice upravuje napiiklad

ndsledujici legislativa:

e Zakon €. 262/2006 Sb. — Zakonik préce,

e Zakon €. 309/2006 Sb. o zajisténi dalSich podminek bezpecnosti a ochrany zdravi pri
préci,

e Nafizeni vlady ¢. 101/2005 Sb. o podrobnéjsich pozadavcich na pracovisté a pracovni
prostredi,

e Nafizeni vlady ¢. 361/2007 Sb., kterym se stanovi podminky ochrany zdravi pfi praci,

e Zakon ¢. 258/2000 Sb. o ochrané vetejného zdravi a o zmeéné nékterych souvisejicich
zakonu,

e Zakon €. 251/2005 Sb. o inspekci prace,

e Zakon ¢. 174/1968 Sb. o statnim odborném dozoru nad bezpecnosti prace,

e amnoho dalSich pravnich predpisti (Bezpecnostprace.info, 2016).

Co se tyCe vlivu technologii na zdravi zaméstnance, a s tim spojené ndklady na jeho
rekonvalescenci, CeSti zaméstnavatelé musi proplacet nemocenskou jiz od prvniho dne
nemoci, jelikoz 1. Cervence 2019 vstoupilo v platnost zruseni karencni doby (Neufus,

2019).

2.3.5 Ekonomicka oblast

Ekonomicka oblast bude analyzovana z pohledu CZ-NACE k odhadu trendu pro finan¢ni

plan a z pohledu vyvoje investic podnikt do vzdélavani svych zaméstnanca.

Ekonomicky vyvoj dle CZ-NACE

Spolecnosti poskytujici ostatni vzdélavani jsou dle klasifikace CZ-NACE fazen pod
pismeno P a spadaji pod skupinu 855 — Ostatni vzdélavani. Jak je mozné vidét na
nasledujicim Grafu 2, trzby v oblasti Ostatniho vzdélavani maji relativné stabilni
hodnoty, ovSem propad trzeb lze spatfit vZzdy v dusledku ekonomické krize. Je mozné
konstatovat, ze rust ¢i pokles trzeb CZ-NACE 855 zavisi na vyvoji B2B trhu. Jestlize

firmy nemaji volné finan¢ni prostfedky na nadstandardni sluzbu, nebudou do ostatniho
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vzdélavani investovat. Dle Grafu 2, trzby Ostatniho vzdélavani od roku 2015 rostou

(CSU, 2020b).

Celkové trzby Ostatniho vzdélavani (CZ-NACE 855) v mil. K¢
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Graf 2: Celkové trzby Ostatniho vzd€livini (CZ-NACE 855) v mil. K¢
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2020b)

V nasledujici Tabulce 7 je uvedena procentudlni meziro¢ni zmeéna trzeb Ostatniho

vzdélavani v letech 2013 az 2017.

Tabulka 7: Mezironi zména trzeb v oblasti ostatniho vzdélavini (CZ-NACE 855) v letech
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2020b)

Roky 2013 2014 2015 2016 2017

Meziro¢ni zména  -5.23 % 2.74 % -2.00 % 6.61 % 9.75 %

Nicméné vzhledem k neCekané pandemii virové choroby covid-19 lze ocekavat
znatelny propad trzeb Ostatniho vzdélavani a pomaly rast poptavky po této nadstandardni
sluzbé. Svétova ekonomika vyrazné zpomalila a kontinualn€ s ni 1 ¢eské hospodarstvi.
Zastavuje se vyroba, zaviraji se provozovny sluzeb, klesa poptavka a s ni 1 trzby, zvySuje
se nezaméstnanost. Ocekava se pokles cCeského hospodarstvi o 6,5 procenta,
oproti lofiskému roku, kdy vzrostlo o 2,6 procenta. Takto vyrazny pokles ceska
ekonomika nezaznamenala ani pfi financni krizi v roce 2009. Nicméné na pfisti rok se
odhaduje citelné oZiveni a zvyseni hrubého domaciho produktu o 7,5 procenta (CT24,
2020). Lze ocekavat pozastaveni investic firem do ostatniho vzdélavani svych

zaméstnancu, a to se muze projevit i na trzbach CZ-NACE 855.
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Vyvoj investic podniku do péce svych zaméstnancu a vzdélavani

Na Grafu 3 lze vidét podil firem, které investovaly do vzdélavani svych zaméstnanct

v roce 2015.

Podil firem, které investovaly do kurzu/Skoleni a jinych forem
vzdélavani podle velikosti firem v roce 2015
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87% 83%  89%

89%
3% 4%
1% 2% 3%
3%
9%
IZ% Ii I II

10-19 20-49 50-249 250 a vice Celkem
zaméstnancu  zaméstnancu  zaméstnancu = zaméstnancu

S

m Kurzy/Skoleni celkem  ® Kurzy/Skoleni povinné

= Kurzy/skoleni nepovinné = Jiné formy vzdélavani

Graf 3: Podil firem, které investovaly do kurzu/Skoleni a jinych forem vzdélavani podle velikosti
firmy, 2015
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2018)

Dle hlavniho zji§téni zvefejnéné studie Ceského statistického ufadu, ktera je zaméfena na
oblast firemniho vzdélavani, celkem 89 % firem zajistilo alespori jeden kurz nebo skoleni.
Az 87 % firem zajistilo kurzy povinné ze zdkona, nepovinné 53 % firem. Témet 40 %

firem umoznilo zameéstnancim absolvovat jiné formy vzdélavani nez kurzy a Skoleni (HR

News, 2018).

Do nadstandardniho S$koleni, resp. nepovinnych kurzi/skoleni a jinych forem
vzdélavani (zelené a oranzové sloupce), nejvice investuji velké spolecnosti a dale

stiedni podniky (CSU, 2018).

vvvvvv

vzdélavani zaméstnancum je velikost firmy. Studie také ukazala, ze 53 % firem reaguje
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na zjistény nedostatek znalosti a dovednosti zaméstnanci zabezpeCenim vhodného
vzdélavani. Dale Cisla ukazuji, ze 84 % firem vynalozilo urcité financni prostiedky
souvisejici se zajistovanim vzdélavani zaméstnanca a pro Ctyfi desetiny je vzdélavani

polozkou jejich rocniho rozpoctu (HR News, 2018).

Cesky statisticky urad uvadi, ze nejen samotna ucast ve vzdelavani, ale také pocet hodin
straveny pracovné orientovanym neformalnim vzdélavanim progresivné roste spolecné

s velikosti spole¢nosti (CSU, 2018).

2.3.6 Technologicka oblast

Co se tycCe trendu vyvoje technologii, z vysledku studie Trendy v oblasti lidského kapitalu
spoleCnosti Deloitte vyplyva, ze spole¢nosti planuji investovat do novych technologii,
predevim do automatizace a umélé inteligence. Cisla ukazuji, ze 80 % respondenti
ocekava, ze v nasledujicich letech se zvysi vyuzivani umélé inteligence na pracovisti,
a praveé Ctvrta prumyslova revoluce bude mit dopad na praci, zaméstnance a firmy
(Vyskocilova, 2019). Tim se prohlubuje dulezitost digitalni technologie vyuzivat védomé

ke zvySeni vykonu a produktivity, a zaroven si od nich umét odpocinout.

Vzdélavaci a konzultacni ¢innost by neméla byt na technologie nikterak naroc¢na.
K provozovani vzdélavaci Cinnosti neni nutné vyuzivat napfiklad slozitych
celopodnikovych informacnich systému, ¢i skladového systému, jako je to u vyrobnich
spoleCnosti. Technologie mohou hrat nejvétsi roli pri propagaci a komunikaci se
zakazniky. Internet je jednim zdistribucnich kanald, jak se dostat
k potencidlnimu zdkaznikovi. Az 71 % vybérovych rizeni je zpocatku ovlivnéno
informacemi z internetu. Klienti si mohou udélat obrazek o schopnostech a kvalité
sluzeb cCasto jiz pfimo z webovych stranek. Mit dobie optimalizované a dohledatelné
webové stranky je v dnesni digitalni dobé samoziejmost (MediaGuru, 2019; Chudoba,

2020).

Dle studie ,,On-line marketing v B2B v roce 2019 spolecnosti B-inside, webové stranky
planovalo vyuzivat 97 % B2B firem, jak 1ze spatfit na Grafu 4. Dale B2B spole¢nosti
planovaly nejvice vyuzivat socialni sité, a to necelych 70 % spolecnosti. Vzapéti
spoleCnosti planovaly vyuzit optimalizace pro vyhledavace (tzv. SEO) a e-mail

marketing. Online reklamni platformy jako Google Adwords, Sklik ¢i Facebook nabizi
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rozsahlé statistiky, které lze vyuzit ke komunikaci, sbéru dat a budovani znacky

(MediaGuru, 2019; Chudoba, 2020).

Procentudlni ¢ast B2B firem, které planovaly dany
online nastroj/aktivitu vyuzivat v roce 2019

Webové stranky 97%
Socialni sité 68%
SEO 65%
E-mail marketing 59%
Jin4 reklama na internetu 48%
PPC 44%

Content marketing, copywriting 36%

Graf 4: Procentualni ¢ast B2B firem, které plinovaly dany online nastroj/aktivitu vyuzivat v roce
2019
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle MediaGuru, 2019)

Tvorbou, publikovanim a distribuci cileného obsahu a marketingovych textt se planovalo

zabyvat az 36 % dotdzanych spolecnosti.

2.3.7 Zhodnoceni faktoru z obecného okoli

Pocet registrovanych ekonomickych subjektt Jihomoravského kraje stale roste. Nejvice
ekonomickych subjekta sidlilo v okrese Brno-meésto. Z legislativni oblasti miize noveé
zakladajici podnik ovlivnit byrokraticka zat€z na samém zacatku, ale i v pribéhu
podnikani mohou nastat legislativni zmény podnik, které mohou mit na podnik vliv.
Z ekonomického pohledu spolecnosti doposud investovaly do ostatniho vzdélavani svych
zaméstnancu a spolecné s tim se zvySovaly trzby firem poskytujici ostatni vzdélavani.
Nové vznikajici podnikani muze zcela jist€ ze zaCatku ovlivnit nadchazejici recese
zpiisobena koronavirovou pandemii. Ceské hospodaistvi se vyrazné zpomalilo vlivem
této neblahé situace. A vzhledem k tomu, Ze trzby Ostatniho vzdélavani zavisi na vyvoji
B2B trhu, se koronavirovd pandemie jist¢ odrazi na vyvoji trzeb této oblasti.

Z technologického pohledu podnikani v oblasti poskytovani sluzeb neni nikterak narocné
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na technologie, nejvice potfebné mohou byt v oblasti marketingu ke komunikaci se

zékazniky.

V Tabulce 8 jsou identifikovdny faktory pro COP analyzu, které podporuji

podnikatelskou mySlenku a naopak faktory, které ji ohrozuji.

Tabulka 8: Vysledné faktory plynouci z analyzy obecného okoli urcené pro COP analyzu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Identifikovany faktor Vyzva/prilezitost/problém
Investice firem do digitdlnich technologii Vyzva

Legislativni a byrokraticka zatéz Problém

Nadchézejici ekonomicka krize Problém

Dostatek potencialnich zakaznikt Ptilezitost

Rust trzeb CZ-NACE 85 Prilezitost

Investice podnikti do péCe o své zameéstnance Prilezitost

2.4 Analyza atraktivity trhu pomoci Porterova modelu péti sil

S vyuzitim Porterova modelu péti sil bude analyzovan lokalni trh. Nejprve budou
provedeny analyzy jednotlivych prvki (zakaznikl, konkurence, hrozby vstupu nové
konkurence, dodavatelt a substitut v oblasti Brna). Nasledné budou zjisténi shrnuta
pomoci Porterova modelu péti sil a kazda sila bude hodnocena k urCeni prilezitosti,

problému a vyzev.

2.4.1 Analyza zakaznika

Nové zakladana spolecnost bude podnikat na B2B trhu s cilem poskytovat sluzby

v oblasti digitalniho wellbeingu predevsim pro ekonomické subjekty pusobici v Brné.
Dle piedeslych analyz, klicovymi zakazniky budou stfedni spolecnosti (50-249
zaméstnanc) a velké spoleCnosti (vice nez 250 zaméstnanci). Z celkového poctu

subjektt Jihomoravského kraje, tvoii 43,6 % subjekty sidlici v okrese Brno-mésto, coz

¢ini pfiblizn€ 140 000 ekonomickych subjektu.
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Vyvoj poctu ekonomickych subjektd v Brno-mésto v letech 2016 az 2019 je uveden
v Grafu 5 a lze spatfit kazdoro¢ni navySovani poctu brnénskych organizaci. Kdyz nebude
bran v potaz fakt, ze zhruba 60 % spolecnosti neuvadi pocet zameéstnanci, tak klicovych

brnénskych stiednich podniki €inilo 601 a velkych podniki 139 (CSU, 2020a).

Pocet ekonomickych subjektiu Brno-mésto v letech 2016-2019
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Graf 5: Pocet ekonomickych subjekti Brno-mésto v letech 2016-2019
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2020a)

Zékaznik byl analyzovan vlastnim vyzkumem v kapitole 2.2 Validace modelu formou
rozhovorti u potencialnich zakaznikd. Spolec¢nosti si jsou védomy vedlejSich acinku
vyuzivani digitalnich technologii, a proto projevily zdjem o tuto problematiku. Pro cast
dotazanych je toto téma aktualni a svym zpusobem ho fesi, ovSem ne systematicky.
Nicméng¢ digitalni wellbeing pro né neni esencidlni téma k feseni, a proto jsou pozadavky
na tuto dopliikovou sluzbu vysoké. Rozhodovani, zda sluzbu vyuziji ¢i nikoliv, zavisi
na smyslu a prinosu pro firmu. Pokud by se rozhodovali, ¢i sluzby by vyuzili, pfihlizeli
by také ke zkuSenostem lektora a recenzim ucastniku. Pozadavkem na naplii seminafte
¢i workshop je kvalitni a prinosny obsah podlozeny daty, fakty, statistikami, které
dokazuji, Ze je toto téma dulezité a aktualni. Spolecné s teoretickymi objasnénim tohoto
tématu vyzaduji poskytnuti praktickych metod, rad a tipu, jak si udrzovat digitdlni
rovnovahu a produktivitu. Cena hraje spiSe vedlejsi roli, nicméné musi byt velmi dobre
nastavena. Pokud bude pfili§ vysoka, bude sluzba ptsobit nevérohodné a spolecnosti se
také mohou obratit na konkurenci. Pokud bude pfili§ nizkd, bude se zdat nekvalitni.
Cenova relace by méla byt na podobné urovni jako konkurence. Vyssi cena by méla byt

podlozena piidanou hodnotou.
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2.4.2 Analyza soucasné konkurence

K analyze konkurence byli vybrdani dva dominantni konkurenti, ktefi se nejvice blizi

podnikatelskému zaméru a oba pisobi v Brné.

Replug me nabizi workshopy, pfednasky a retreaty digitalniho wellbeingu pro vetejnost,
Skoly, rodice a firmy. Jejimi seminafi proslo 3 500 déti, 1 200 rodic¢i a ucitelt
a 1 600 ucastniki workshopt z firem i vefejnosti. Nejvice se zamétuje na praci s rodici,
détmi a vetejnosti. Lektorka nabizi vlastni originalni pfistupy, které intenzivné dva roky
vyvijela a testovala. Jeji vizi, se kterou zalozila projekt Replug me, je pomoci lidem Zzit
efektivnéj§i a smysluplngj§i zivot v dneSnim digitalnim svété. V ramci osobnich
konzultaci spolupracuje s klienty z riznych Casti svéta, jak sama uvadi ,,od Sydney pres

Singapur az po Prahu “ (replug me, 2020).

Dalsim pfimym konkurentem je DigiDetox s nabidkou prednasek, Skoleni, workshopti
a konzultaci na téma Jak na digitdlni minimalismus, Digitalni efektivnost pro firmy, Jak
na bezpecné socialni sité a internet pro Skoly a Digitalni etiketa. Lektor dle svych slov na
webovych strankdch nabizi ,, ...jedinecné know-how, které pomdhd k pochopeni
socidlnich siti, internetu, osobni efektivity.” (DigiDetox, © 2020). Zaméfuje se na
zvladani digitdlni gramotnosti s praktickymi ptriklady a nastroji. Jeho cilem je zjednodusit
a zam¢éfit pozornost lidi na to, co je pro né opravdu pfinosné. Zménit online lidi na lidi
spoleCenské, uzivatele na producenty vlastnich moznosti a prilezitosti. Lektor je
organizatorem konference Svét patii smélym a The World's Biggest Eye Contact
Experiment, byvaly lektor a konzultant Konec prokrastinace, soucasti projektu
Inspirativni rana a DobroKava a vlastni certifikat metody ,Orientace na feseni"

a certifikat lektora smichu.

Srovnani primych konkurentu dle vybranych parametrt je uvedeno v Tabulce 9. Oba
konkurenti svou nabidkou sluzeb cili predevSim na Sirokou vefejnost a Skoly, s cilem
vysvétlit vliv socialnich siti a internetu a nastavit si spravné digitalni chovani, prostiedi
a zafizeni. Replug Me se zaméfuje vice na interaktivni programy, aktivni workshopy
a celodenni retreaty (oprosténi se od kazdodennich digitalnich technologif). Struktura
téchto workshopt je zpravidla jasna a dana, lze se registrovat na terminy téchto
workshopt a u nékterych nabidek sluzeb je uvedenai cena. Naopak DigiDetox se odlisuje

tim, ze poskytuje spiSe individualni prednasky a Skoleni na rizna témata digitalniho
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wellbeingu. V piipadé€ zajmu se kontaktuje prostfednictvim formuléafe na webu a cena se

stanovuje individualng.

Tabulka 9: Srovnani piimé konkurence dle vybranych parametra
(Zdroj: Vlastni zpracovan{; replug me, 2020; DigiDetox, © 2020)

Segment zakazniku

Nabidka sluzeb pro
skoly

Nabidka sluzeb pro

verejnost

Nabidka pro rodice

Nabidka sluzeb pro

firmy
Ostatni nabidka sluzeb

Reference

Veftejnost, Skoly, rodice,

firmy

Skolni programy digitalni

hygieny

Zazitkové workshopy
digitidlniho wellbeingu
(690 K¢/os.), Celodenni
offline retreaty v lese (1

890 K&)

Déti online: Brno (550
k¢/os., 950 K¢/par)

Digitalni wellbeing

Replug Me challenge

Reference ucastniki,

v médiich, ocenéni

Veftejnost, skoly, firmy

Jak na bezpecnost

socialnich siti a internetu

Jak na Digitalni
minimalismus, Digit4ln{
etiketa, Odpocinek 2.0, Jak

mit bezpecné socialni sité

Digitalni efektivita do

firem
Kniha, blog

Reference ucastnika,

v médiich, certifikdty

Co se tyCe nabidky pro firmy od Replug me, nabizi konzultace pro tymy,
prednasky/seminafe a zazitkovy workshop. Konzultace pro tymy nabizi nastaveni
zdravého a efektivniho pouzivani technologii pro jednotlivce a tymy s cilem vysvétlit vliv
digitalniho pfetizeni na mentalni zdravi, produktivitu, tymovou komunikaci a pracovni
zivot. Prednasky/seminare obsahuji praktické vysvétleni vlivu digitalnich technologii
na kazdodenni zivot, spanek, praci a vztahy. Délka workshopu zéavisi na domluvé, od 90
minut az po pul den. Zazitkovy workshop trva palden nebo den v prostorech firem nebo

v prostorech Replug me. Obsahuje miniworkshopy v prubéhu celého dne, kde se
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zaméstnanec prakticky nauci, jak si v digitalnim svéte chranit o€i pomoci o¢ni jogy, jak
lze dychanim regenerovat organismus, jak dat mysli oddych a jak pracovat s nové
zvySenou kreativitou a koncentraci. Zazitkovy workshop nabizi lesni terapii podle
japonské metody, tdbordk na lesni louce a ochutnavku moravskych vin ve sklepech. Ceny

jsou stanoveny dle individudlni poptavky.

Nabidka DigiDetoxu pro firmy obsahuje uceleny soubor metod, které pomohou zvladat
technologie v osobnim i pracovnim zivoté. Lektor se soustiedi na zabavnou a interaktivni
formu vysvétleni vlivu technologii, nastaveni svého =zafizeni, udrzeni pozornosti
a efektivity. Obsahem je i téma digitalni zavislosti, oblasti spanku, vztaht. Vybér je
mozny z né€kolika variant Skoleni ¢i Skoleni na miru. Témata, kterym se vénuje jsou
rozdélena do kategorii: DigiDetox — jak na pozornost, O spokojenosti
a Odpocinek 2.0 a Digitdlni etiketa. Na svych webovych strankdch uvadi ndsledujici

cenik zobrazeny v Tabulce 10.

Tabulka 10: Cenik sluzeb DigiDetoxu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle DigiDetox, © 2020)

Nabidka sluzeb Rozsah Cena
Prednaska 15-90 minut pro 10-1000 lid{ 9000 K¢
Workshop 3-5 hodin pro max. 20 lidi 3 000 K¢/hod.
Konzultace nebo mentoring 1 hod. pro 1 osobu 2 000 K¢

Replug me na svych strankach nabizi zdarma sedmidenni vyzvu ,Replug me
Challenge”, ktera spoCiva v obdrzeni kazdodennich e-maild na téma digitalniho detoxu
a wellbeingu po dobu sedmi dni. DigiDetox m4 na svych strankdch blog s aktudlnimi
tématy digitalniho svéta a také lze zakoupit knizku DigiDetox — Jak na digitdlni

minimalismus za 289 K¢ (pfipadné€ ve verzi e-knihy za 239 K¢).

Sluzeb Replug me vyuzilo a kladné ohodnotilo nékolik velkych spolecnosti ptsobicich
nejen v Brn€ — Kiwi, Phonexia, Socialbakers, Innogy, Impact Hub Brno, RWS Moravia.
O projektu Replug me bylo mozné se dozvédét vice v deniku Respekt, v Ceském rozhlase
a vmnoho dalSich clancich. O Maté&ovi Krejcim jako predstavili DigiDetoxu se lze
dozveédét v mnoha reportazich a ¢lancich. Konkrétné naptiklad rozhovor pro Radiozurnal,

Forbes, Ceskou televizi, idnes.cz, denik.cz a mnoho dalSich médii.
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2.4.3 Analyza bariér a hrozby vstupu nové konkurence

Z vysledki analyz trendi (kapitola 2.3), obecného okoli (kapitola 2.4) a vlastniho
pruzkumu (kapitola 2.2), jsou si spolecnosti védomy zahlceni digitalnimi technologiemi
a Cast z nich je pfipravena na tento trend reagovat. Nicméné z prizkumu také vyplynulo,
Ze toto téma je pro firmy stale cerstvé a tim se muze zdat trh nasyceny a nemusi zde

byt misto pro dalsi konkurenci.

Dle analyzy zdkaznika (kapitola 2.4.1) lze konstatovat, ze brnénsky trh je pomérné

maly a narocny na pozadavky externiho lektora.

e, ee

dominantni firmy, které maji jedine¢né know-how, silnou znacku, mnoho zkuSenosti

a referenci (viz. predesla analyza 2.4.2).

2.4.4 Analyza dodavatelu

Nové wvznikajici subjekt bude nabizet vzdélavaci a konzultaéni sluzby v oblasti
digitdlniho wellbeingu. Z podstaty véci vyplyva, ze nebude nakupovat zadné suroviny ¢i
zbozi, ale pouze subdodavky sluzeb. Na typ a vybér obchodniho partnera bude mit vliv

rozsah a pozadavky na sluzbu ze strany klienta.

Lektor dalsiho vzdélavani

K poskytovani vzdélavacich sluzeb je nutné ziskat osvédCeni o ziskani profesni
kvalifikace — Lektor dalsiho vzdélavani (75-001-T). Jedna se o rekvalifika¢ni kurz
akreditovany Ministerstvem kolstvi, mladeZe a t&lovychovy Ceské republiky zakonéeny
zkouskou profesni kvalifikace a udélenim osvédceni. V Tabulce 11 je uveden seznam

dodavatelti kurzu Lektora dalsiho vzdélavani (cena vCetné DPH).

Kurz od spolecnosti Pocitacova sluzba s.r.o. nabizi znalosti a orientaci v zdkladnich
pojmech, cviCeni, testy, aktivizacni metody, pfipravu vlastniho vzdélavaciho projektu,
které se na konci kurzu prezentuje pied kolegy a obhajuje u profesni zkousky. Na jejich
strankdch lze najit mnoho kladnych recenzi. Tento kurz je nejvhodnéjsi variantou dle

rozsahu kurzu, nabidky a ceny.

Cilem kurzu od Mendelovy univerzity je schopnost ucastnika Skolit a vzdélavat

zameéstnance firem, sestavit obsah, ¢asovy harmonogram a strukturu kurzu, projektovat

72



vzdélavaci program dalsiho vzdélavani, prezentovat ucivo s pouzitim interaktivnich
pfistupt a modernich metod uceni, zadavat a hodnotit prace aktérti kurzu, ovladat metody
hodnoceni vyuky. VSe s ohledem na psychologické a socialni hlediska dalsiho
vzdélavani. OvSem vyuka by probihala v rdmci semestru a navstévovani kurzu by bylo
casové velmi naroc¢né.

Tabulka 11: Seznam moznych dodavatehi rekvalifika¢niho kurzu Lektor dal§iho vzdélavani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dodavatel Popis Cena

Pocitacova sluzba s. r. 0. 100 hod. vyuky: prezen¢né (5 dnd vyuky, 8 990 K¢

7 vyucovacich hodin) + distan¢né, Brno

Mendelova univerzita 141 hod. vyuky: 81 prezencné (8 12 000 K¢
v Brné, Institut vyucovacich hodin) a 60 distan¢né; 1

celozivotniho vzdélavani | semestr, Brno

Jazykova Skola Pelican 100 hod. vyuky: prezen¢né (4 dny vyuky 24 079 K¢
tydné, 6 vyucovacich hodin) + distan¢ng¢,

Brno

Jazykova Skola Pelican nabizi osvojeni si pedagogickych a prezenta¢nich dovednosti,
moderni metody vyuky, hravou, zabavnou a efektivni uceni. Struktura kurzu je

srovnatelnd s nabidkou od Mendelovy univerzity, nicméné nejdrazsi cenova nabidka.

Skoleni lektorskych dovednosti

Zéklad prezentacnich dovednosti 1ze ziskat kurzem Lektora dal§iho vzdélavani, nicméné
je dulezité tyto schopnosti prohloubit. Tabulka 12 uvadi seznam dodavatelt Skoleni

lektorskych dovednosti.

Kurz Zéklady prezentace od spolecnosti ICT Pro s.r.o. se zaméfuje na témata: osobnost
prezentatora, zvladnuti trémy, trénink prezentaéniho vstupu a mluveného projevu,
pfiprava a pribéh prezentace, trénink vlastniho prezenta¢niho vstupu. Dva dny po

8 hodinach za 8 349 K¢ véetné DPH.

Vzdélavaci agentura TSM, spol. s r. o. vzdélava ucastniky v prezentanich dovednostech

za 2 100 K¢ v¢etné¢ DPH v rdmci 6 hodin. Obsahem kurzu je efektivni prezentace, tipy
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pro zvySeni presvédcivosti vlastniho projevu, udrzeni pozornosti posluchaéi, vizualizaci

a sestavovani prezentaci, zvladani obtiznych situaci a prakticky nacvik prezentace.

Minutovy Fecnik nabizi praktické a zabavné Ctyt hodinové interaktivni cviceni s dal§imi
max. 7 ucastniky za 3 — 4 000 K¢&. Nabizi zbaveni se parazitnich slov, zaméfeni se na

spravny postoj, ocni kontakt a neverbalni komunikaci.

Zxetel, s.r.o. poskytuje kurz lektorskych dovednosti s cilem naucit Gcastniky vyuzivat

Skalu lektorskych metod a postupti, a rozvinout v Gcastnicich jejich potencial a kreativitu.

Vzdélavaci agentura Edutica nabizi kurzy v oblasti facilitace a komunikace, konkrétné
napiiklad kurz Graficka facilitace a prezentace s flipchartem za 4 114 K¢ vcetné DPH,

ptipadné tfidenni akreditovany kurz Uceleny zéaklad facilitace za 10 890 K¢ s DPH.

Portal naucmese.cz zprostredkovava rizna skoleni, napt. Efektivni homeoffice (500 K¢
s DPH), Zaklady copywritingu: Piste pro svou cilovou skupinu (950 K¢ s DPH),
FlipchART: snadné tipy pro hez¢i flipy (750 K¢ s DPH), SEO pro zacateCniky aneb jak

ziskat relevantni navstévnost (1 500 K¢ s DPH).

Tabulka 12: Seznam moznych dodavateli §koleni lektorskych dovednosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dodavatel Popis kurzu

ICT Pros.r.o. Prezentacni dovednosti

TSM, spol. s r. o. Prezentacni a komunikac¢ni dovednosti
Minutovy Fecnik Prezentacni dovednosti

Zretel, s.r.o. Lektorské dovednosti

Edutica Facilitace a komunikace

naucmese.cz Pracovni rozvoj a podnikani, Marketing a sité
Seduo.cz Online kurzy

Seduo.cz nabizi Sirokou nabidku online kurzii za pfijatelné ceny — Jak efektivné
zpracovavat ukoly a informace (599 K¢ s DPH), Jak si vytvofit a udrzet produktivni
navyky (599 K¢ s DPH), Networking: profesionalni pfistup k budovani B2B vztaht
(499 K¢ s DPH), Prokreslete se k uspeésné prezentaci (399 K¢ s DPH) a mnoho dalSich.
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Tvorba webovych stranek

Pfi rozjezdu podnikani je nutné registrovat doménu, vybrat webhostingovou spolecnost
a vytvorit webové stranky. V ndsledujici Tabulce 13 je uveden vycCet moznych

dodavatelu.

Tabulka 13: Seznam moznych dodavatehi k tvorbé vlastnich webovych stranek
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dodavatel Webové stranky Doména  Hosting Celkem mésicné
eStranky.cz 180 K¢ 276 K¢ V cené 456 K¢

Active24 V cen¢ hostingu 260 K¢ 71 K¢ 331 K¢
Webnode 249 K¢ V cené V cené 249 K¢

Sweb.cz 60 K¢ V cené V cené 60 K¢
Webzdarma.cz 53 K¢ V cené V cené 53 K¢

Nabidka pro podnikatele a firmy od eStranky.cz nabizi 5 GB prostoru, vice nez 35
Sablon, zamek stranek, jazykové verze, vlastni vzhled, komercni pouziti a vlastni

reklamu. Program lze vyzkousSet po dobu 30 dni zdarma. Jedna se o nejdrazsi variantu.

V piipad€ varianty Active24 je nutné zakoupit doménu a hosting. Bali¢ek hostingu
s Wordpressem nabizi neomezeny prostor pro web, 5 GB pro e-maily, neomezeny pocet
e-mailt, velky vybér Sablon, neustalou podporu. Namisto Wordpressu lze k tvorbé
webovych stranek vyuzit Mojestranky.cz za 35 K¢ (podobna nabidka jako Webnode) ¢i
vyrazné€ lep§i nabidku Standard za 241 K& meésicné. Lze dokoupit zasilani e-mailu

z vlastni domény od 59 K¢ mésicné.

Nabidka Standard od Webnode obsahuje doménu pro prvni rok zdarma (déle za poplatek
499 K¢&/rocné), hosting zdarma, 2 GB prostoru na serveru, 10 GB pfenos dat, nescetné
Sablon, pfednostni podpora, statistiky, 20 e-mailovych stranek, registrace 100 uzivatelq,
dvé jazykové verze webu, pét zaloh webu. Tato varianta se zda jako nejvyhodné;jsi pri
vlastni tvorbé webu, a to zpohledu nabidky, uzivatelsky piijemného prostiedi,
jednoduchosti, prednostni podpory, ktera bude dilezita pfi seznamovani se s tvorbou
webu a prechodu na profesionalni web pii rastu spoleCnosti. Webnode také nabizi

variantu Profi (Bali¢ek pro uspé$ny profesionalni web) za 417 K& mésicné.
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Nejméng¢ atraktivni nabidku nabizi Sweb.cz. Varianta Plus za 60 K¢ mési¢né bez reklam,

nabizi 2 GB prostoru pro web. Ovsem v ndzvu stranek vzdy figuruje sweb.cz.

V piipad€ zvoleni Premium varianty s doménou od Webzdarma.cz, 1ze ziskat umisténi
prezentace firmy bez vlozené reklamy za 53 K¢ mési¢n€. V cené je doména druhého nebo
ttettho fadu, az 5 GB pro web, 2 GB pro e-mail (10 e-mailovych stranek), e-mail
s pristupem pres webové rozhrani (webmail), podpora, zalohovani dat, neomezeny
mesicni prenos dat moznost pouziti redakéniho systému, protokold, databazi. Tato
nabidka by se jevila jednoznacné jako nejvyhodnéjsi, nicméné Webdzdarma.cz je
vhodnéjsi pro spolecnosti, které maji webové stranky pouze informacniho charakteru

a neplanuji vénovat obsahu vétsi usili.

Lze wvyuzit 1 spoleCnosti, které se zabyvaji tvorbou webovych stranek a online
marketingem. Nabidka vybranych dodavatelti tvorby webovych stranek je uvedena

v Tabulce 14.

Tabulka 14: Seznam vybranych brnénskych dodavateli webovych stranek
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dodavatel Cena v¢. DPH
MB Web 9000 K¢
Webovky Brno 9 000-14 000 K¢
SHOPEA.CZ od 9 900 K¢

2R solutions od 35 000 K¢

MB Web nabizi jednoznacné nejlevnéjsi variantu. Cena zahrnuje tvorbu webovych

stranek bez pouziti predpfipravenych Sablon, véetné zakladni SEO optimalizace v cené.

Webovky Brno nabizi spocitani si ceny pfes webovou kalkulacku. Tvorba 2-10
webovych stranek (vCetné optimalizace textu) podle Sablony c¢ini 9 000 K¢ nebo
14 000 K¢ webové stranky na miru. Dokoupit Ize naptiklad SSL certifikat za 1 000 K¢ ¢i

analyzu navstévnosti ve stejné cenové vysi.

SHOPEA.CZ nabizi tvorbu webovych stranek s vlastnim grafikou, SEO optimalizace

neni zahrnuta v cené. Plnéni obsahu provadi za 800 K¢ za hodinu. Tato varianta se zda
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jako nejvhodnégjsi, a to dle referenci (profesionalniho designu jiz vytvofenych webovych

stranek) a nabidky online marketingu.

2R solutions nabizi tvorbu webovych stranek na miru v€etné optimalizace SEO, rychlého
nacitani webovych stranek, optimalizovano pro mobilni zafizeni. Tato varianta je z vySe

uvedenych nejdrazsi.

Pti vyuziti spolecnosti, které vytvoii webové stranky, je zpravidla nutné koupit doménu,
hosting, piipadné i redakéni systém. Zakoupeni domény od spolecnosti Active24 Cini

241 K¢, hosting 60 K¢ v¢. DPH/mésic a veetné redakcéniho systému WordPress.

Marketing

K propagovani nového podniku a vybéru vhodného marketingového planu lze vyuzit
konzultaci brnénskych marketingovych specialisti. Nize zminéni mozni dodavatelé maji

mnoho kladnych referenci na jejich provedenou praci.

Filip Novak alias ZeptejSeFilipa nabizi marketingové a obchodni konzultace za
3 630 K¢/hod s DPH za kazdou zapoc€atou hodinu. Zpracovani jednotlivé (marketingové)
strategie stoji od 36 300 K¢ véetné DPH. Nicméné¢ jeho nabidka je ve vyssi cenové relaci.
Mala marketingova nabizi 5 hodin marketingové konzultace s vypracovanim ak¢niho
marketingového mini planu na 6 mésici véetn¢ instruktaze prace s online nastroji a Ctyt
Sablon za 12 100 K¢&. Nebo zpracovani kompletniho ro¢niho marketingového planu
v rozmezi od 36 000 K¢ — 48 400 K¢. Nabidka tohoto dodavatele se zdd nejprijatelné;jsi.
Nasledujici dodavatelé na svych strankach neuvadéji ceny. Konzultant online marketingu
Tomas Sugdr se specializaci v PPC a lead generation pomaha zvySovat po&et poptavek
a trzby skrze online kanaly. Marketingova kanceldf se zabyvd vykonnostnim,
internetovym a B2B marketingem, marketingovou strategii, tvorbou webu, brandingem,
konzultacemi, webdesignem a UX. Unifer poskytuje sluzby v oblasti webu, digitdlniho
marketingu, strategického planovani a konzultovani, PR a médii. Pavel Mina¥rik pomdha
s marketingovou strategii, PPC kampanémi, srovnavaci, webovou analytikou, socialnimi
sittmi a SEO strategii. SpoleCnost Roberta Némce, kterd nabizi velkou skalu

marketingovych a reklamnich sluzeb.

A mnoho dalSich marketingovych specialistt, i cenové dostupnéjSich marketingovych

firem v oblasti Brna.
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Ucetnictvi
Co se tyCe ucetnictvi ¢i danové evidence, lze vyuzit online ucetnich firem, které mohou

administrativu usnadnit a zjednodusit.

Trivi nabizi zasilani vSech podklada online, funkcionality portdlu a mobilni aplikace,
spravu celého tcetnictvi online a v cloudu, generovani finan¢nich prehledt, hlidani cash
flow a platebnich povinnosti, vystavovani dokladd a faktur. Doklady lze zasilat
elektronicky a ucetnictvi sledovat online. Varianta pro zivnostniky ¢ini 472 K¢ mésicné
pii platbé pfedem na cely rok. V pausalu je ucetni, fakturacni nastroj s mobilni aplikaci
a dafiové piiznani. Mé&siéni zpracovani mezd &ini navic 241 K¢&. Ugetnictvi pro firmu &ini
1 198 K¢ rocné Tato nabidka se stivd nejvhodnéjsi variantou, a to svou nabidkou,

cenikem, zazemim a recenzemi.

Virtualni ucetni (Katefina HIGskova) nabizi automatizované ucetnictvi s online
komunikaci. Uetnictvi pro fyzické osoby obsahuje vedeni dafiové evidence, zpracovani
daniového pfiznani a prehled od 1 200 K¢ za mésic, 950 K¢ mési¢né v piipadé neplatce
DPH s maximalné 20 doklady za mésic a 1 500 K¢ za mésic v pripadé platce.
K mésicnimu pausalu se u vsech jmenovanych ucetnich doplaci sluzby nad ramec
balickt. Nabidkou a prezentaci znacky Virtualni Gcetni se tato varianta zda atraktivni,
nicmén¢ finan¢n€ narocnéjsi.

UOL ucetnictvi nabizi doklady v online systému, zasilani ¢i svoz dokladu a zpracovani

do druhého dne bez udéni ceny.

Ostatni dodavatelé

K podnikani Ize pronajmout nékterou z mnoha brnénskych kancelafi, ale i alternativni
pracovni prostor, napiiklad coworkingové pracovni prostory Impact Hub Brno (10
hodin od 690 K¢/mésic vé. DPH, 30 hodin od 1 490 K¢/mésic vé. DPH, 60 hodin za 1
990 K¢/mésic v¢. DPH a dalsi varianty), COWO Brno (od 363 K¢/den vE. DPH, 1089 K¢
v¢. DPH za 7 dni, 3025 K¢ v€. DPH za 20 dni a dal§i vyS$si tarify) a jiné alternativni

moznosti, kde pracovat.

Dale bude nutné mimo jiné zfidit firemni bankovni ucCet, sjednat mobilni tarif, lze
vyuzivat placené aplikace, které mohou usnadnit podnikani, mit Gcty na socialnich

sitich, vyuzit sluzby designového a grafického studia, a dalsi sluzby.
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2.4.5 Analyza substitutu

Podle zjisténi kvalitativniho vyzkumu, substituci externich skolitelti v oblasti digitalniho
wellbeingu, jsou interni $kolitelé. Dle odpovédi participanti rozhovoru, zpravidla velké
nadnarodni spolecnosti jsou si védomy digitalniho zatizeni a vyuzivaji interni Skolitele
k popularizaci digitalniho wellbeingu a zprostfedkovani tipt, jak se nenechat digitalné
pretizit.

Pokud ma spolecnost interni Skolici a rozvojové stiedisko, mize byt vybran zkuseny
interni Skolitel. Pokud se spolecnost rozhodne, ze je dulezité piinést nové napady a
odborné znalosti, mél by byt najat externi trenér vynikajici povésti. Jednou z vyhod
vybéru interniho trenéra je fakt, Ze je obeznamen s organizaci a mize snadné&ji uvést teorii
do kontextu ilustrovanim piikladi zalozenych na konkrétnich aspektech pracovisté
ucastnikd. Jednou z nevyhod je, Ze interni trenéfi si nékdy stéZuji na nedostatecnou
akceptaci ucastniky, jelikoz maji pracovnici pocit, ze je interni lektor jednim z nich.
Externi konzultanti jsou Casto snaze pfijimani, protoze ucastnici maji vétsi daveéru v

odbornost a nestranny pfistup externiho sSkolitele (Hraskova, 2006; Kosnarova, 2011).

2.4.6 Zhodnoceni vysledku atraktivity oboru dle Porterova modelu

Vysledky provedenych mikro analyz budou zhodnoceny pomoci Porterova modelu péti

sil. Kazda sila bude ohodnocena, do jaké miry ovlivni podnikani.

Ziakaznici a jejich vyjednavaci sila

SpoleCnosti si uvédomuji vliv digitalnich technologii na své zaméstnance, ktefi ztraci
soustfedénost a produktivitu a hledaji alternativy, jak v nich efektivitu podpofit. Nicméné
je to pro spolecnosti nadstandardni sluzba, kterou nutné nepottebuji ke svému podnikani,
a proto je jejich vyjedndvaci sila vysokd. Nicméné v dusledku zvySovani vyuziti
digitdlnich technologii v pracovnim prostfedi, mohou firmy v budoucnosti pocitovat
digitalni nerovnovahu zaméstnanci a sluzbu zacit sami vyhledavat. Je nutné dostat toto

téma vice do povédomi potencialnich zakaznikt a tim snizovat jejich vyjednavaci silu.

Vzhledem k tomu, Ze mikro a malé podniky disponuji mensim rozpoctem, budou mit
vys§i pozadavky na obsah sluzby vzhledem k nakladim, které by museli vynalozit.

V konecném dusledku mize byt komunikace s nimi narocnéjsi. Da se ocCekavat, ze
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vyjednavaci sila mikro a malého podniku bude velka. Stfedni podnik bude mit
specifictéjsi naroky na pribéh seminafe a zejména workshopu, a to i z divodu rozsahlejsi
organizacni struktury a specifictéjsich podminkéach obsahu. Vyjednavaci sila stiredniho
podniku bude také vysoka. Nejvétsi vyjednavaci silu budou mit velké podniky, a to
z mnoha duvodua. Jednim z divodu je samotna velikost a pocet ucastniki workshopu,
kterym se bude uzptsobovat naplin workshopu. Komunikace s vedenim spolecnosti, ktera
bude nakupovat sluzbu bude naro¢néjsi a vice byrokratickd, vyjednavani o podminkach
bude slozitéjsi. Pii sestavovani obsahu workshopu se bude muset prihlizet ke korporatnim
pravidlim a hodnotam. A v neposledni fadé se jedna o samotnou ekonomickou silu
velkého podniku. S ohledem na velikosti podniku dle vySe definovaného, je jejich

vyjednavaci sila riznoroda a sila zavisi na mnoha aspektech.

Souhrnné Ize konstatovat, Ze ackoliv je v Brné€ znaény pocet ekonomickych subjektt, trh
pro takovy druh sluzby je maly. Z pohledu nutnosti nakupu této sluzby, neni tato sluzba
nezbytnd, nybrz nadstandardni. Zakaznici budou mit vysoké pozadavky na poskytovani
této sluzby. Ze zaCatku podnikani tedy bude vyjednavaci sila vSech zakazniku
jednoznacné vysoka. Budovanim pevné pozice a znacky a Sifeni povédomi o digitalnim

wellbeingu lze zmirnit vyjednavaci silu klientu.

Rivalita firem pusobicich na daném trhu

Na této trzni nice se jednoznacné soutézi v kvalité poskytovanych sluzeb a déle hraji
obrovskou roli reference spokojenych klientt. I dle zjisténi kvalitativniho vyzkumu,
firmy preferuji kvalitu, zkuSenost a znalosti lektora, spolecné¢ s jednoznacnym

prinosem pro spolecnost potvrzeny kladnymi referencemi ucastnikli seminaiu.

Ohrozeni ze soucasné konkurence bude ze zacatku podnikani vysoké, jelikoz nékteré
brnénské spolecnosti jiz absolvovali seminaf ¢i workshop konkurentli a bude tézké se od
nich odlisit a nabidnout nekonvencni zptisob poskytovani sluzby. Nicméné Replug me
se zameéruje vice na spolupraci se Skolami, détmi a Sirokou verejnosti a poskytuje
prednasky zaméfené vice na vliv mobilnich telefonu a socialnich siti. DigiDetox
v porovnani s Replug me poskytuje individualni pfednasky a Skoleni pro Sirokou
verejnosti véetné firem, na téma digitalni zavislost, wellbeing a minimalismus,
zamétuje se na efektivni vyuzivani technologii, bezpecnost socidlnich siti, jak se chovat

v piitomnosti ostatnich s mobilem a jak se spravné odpojit a ziskat energii. Zamér tohoto
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podnikani mutze vice sméfovat na vliv digitalnich technologii tzce spjaty s pracovnim

prostiredim a produktivitou v praci, ¢imz se muze sila konkurence snizit.

Oba projekty vsazeji na co nejosobnéjsi a individualni komunikaci s klienty. DigiDetox
vyuziva pouze objednavkové formulare skrze které ho klient kontaktuje na email, a poté
probéhne individualni konzultace. Replug me ma CasteCné pfedem stanovené terminy
prednasek/workshopt, na které se lze prihlasit, pfipadné lze kontaktovat e-mailem ci
telefonicky k sestaveni individualni nabidky. DalSi podstatnou roli hraji jednoznacné
cesty k zakaznikum a neférova vyhoda. Oba projekty si jednoznacné vybudovali silnou
znacku a kvalitni povést skrze reference a vytvoreni komunity lidi, ale i diky médiim.
Z pohledu modelu Lean Canvas je komunita lidi a reference spokojenych klientd,
neférovou vyhodou Replug Me. Stejné tak dobré jméno a vydana kniha pro DigiDetox.
Zvoleni vhodné komunikace s klienty a cenové politiky bude pro zacinajici podnik

jednim z klicovych faktoru.

Hrozba vstupu nové konkurence

Digitalni wellbeing je pomérné nova oblast podnikani a neni lehké zaujmout zdkazniky
a presvedcit je k nakupu téchto sluzeb. Jiz nyni jsou na trhu dva dominantni konkurenti,
kteti vybudovali silnou znacku, maji vlastni know how, spolupraci s mistnimi subjekty
a mnoho workshopt a seminafil za sebou. Spolecné s faktem, ze brnénsky trh je pomérné
maly a disponuje tzkou poptavkou, by bylo velmi obtizné vstoupit na tento trh

a presveédcit firmy o leps$i kvalité nez dominujici firmy s pomérmé dlouhou historii.

Dodavatelé a jejich vyjednavaci sila

Problémovym mistem se muze stat dodavatel vzdélavani, vzhledem k tomu, Zze obsah
a kvalitu poskytované sluzby si nelze prohlédnout a vyzkouset, 1ze ptfinos ohodnotit az
po absolvovani skoleni. Nicméné lektofi na svych strankach uvadi reference ucastnik.
Mén¢ znami lektoti se budou snazit o navazani spoluprace a podminky tak mohou byt
flexibilngjsi. Naopak vyjednavaci sila zkuSenych a kvalitnich lektorG bude wvyssi
vzhledem k jejich renomé, ale i z pohledu tohoto podniku, ktery bude na trhu novy
a nebude si moct diktovat lepsi podminky ¢i pfipadné slevy. Stejny problém muze nastat

u vybéru ostatnich dodavatelu.
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Nicméné celkem vzato budou mit dodavatelé viceméné nizkou vyjednavaci silu, jelikoz
je 1ze snadno nahradit z velkého mnozstvi subjektli na trhu (viz. kapitola 2.4.4 Analyza
dodavatel) a naklady na prechod by byly relativné nizké. S vyjednavaci silou

dodavatelt Ize do budoucna pracovat.

Hrozba substitutu

Jak vyplynulo z kvalitativniho vyzkumu, hrozbou jsou interni lektori spolecnosti, ktefi
se timto tématem postupné zacinaji zabyvat vice a vice. Pro spole¢nosti mtze byt osvéta
od internich Skolitelt pfinosnéjsi, vzhledem k tomu, ze vi, jak spolecnost funguje, zna
interni procesy a firemni kulturu, a mimo jiné 1 pfijatelnéjsi z finan¢ni stranky. Interni
lektofi jsou rozhodné hrozbou pro novée zacinajici podnik. Nicméné externi konzultanti
se danym tématem zabyvaji do hloubky a stdvaji se experty v dané oblasti. Nejen z tohoto
divodu jsou zaméstnanci Casto snadn€ji pfijimani, ale i diky nestrannému pfistupu

externiho Skolitele.

Vysledné zhodnoceni trhu Porterovym modelem péti sil je graficky zobrazeno na
Obréazku 6.

mali hrozba
vstupu

nizka
vyjedndvaci sila

vysoka
vyjedndvaci sila

velkd hrozba
substituti

Obrazek 6: Vysledné zhodnoceni dle Porterova modelu péti sil
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Souhrnné lIze Fict, ze trh pro zacinajici podnik je dle provedenych analyz atraktivni

a uspésné podnikani 1ze vybudovat. Potencialnich zakaznikt je navzdory malému trhu
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dostatek a pocet kliCovych zakazniki je stabilni. Nejvétsim problém je souCasna
konkurence, vzhledem k tomu, Ze pusobi na trhu mnohem déle, maji Sirokou sit” kontaktti
a cenné know how. Je nutné se tomu postavit jako k vyzve, vybudovat silnou znacku

spolecnosti, vytvofit unikatni know how a ziskat cenné obchodni partnery.

V Tabulce 15 jsou faktory identifikované jako vyzva, ptilezitost ¢i problém pro souhrnny

vystup metodou COP.

Tabulka 15: Vysledné faktory plynouci z analyzy atraktivity trhu urc¢ené pro COP analyzu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Identifikovany faktor Vyzva/prilezitost/problém
Vysoka vyjednavaci sila zakaznikt Vyzva

Silné stdvajici konkurence Problém

Substituce internimi lektory Problém

Kvalita dodavatelt Problém

Dostatek potencialnich zakazniku Prilezitost

Siroké zaméteni konkurenti s ohledem na zdkaznicky = PrileZitost

segment

2.5 Analyza vlastnich zdroju a schopnosti

Nyni Ize pfistoupit k definovani zdroj0, které jsou k dispozici a zdroju, které bude nutné
ziskat a nakoupit k rozjezdu podnikani. K analyze potfebnych zdroju, bude aplikovana

analyza vlastnich zdroji a schopnosti.

Finan¢ni zdroje

Volné finan¢ni prostfedky podnikatelky ¢ini aktualné 150 000 K¢, a navic lze ze strany

rodinnych pfislusnikt ziskat beziiro¢nou ptijcku v hodnoté 300 000 K¢.

Hmotné zdroje

V piipadé podnikani jako osoba samostatné vydéle¢ng &inna (OSVC) lze za sidlo
podnikdni uvést trvalé bydliste zakladatelky, ¢imz nebude nutné vynaklddat ndklady na

kancelarské prostory. Také lze vyuzit coworkingovych prostor jako kancelarské zazemi
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a neni nutné pronajimat kancelat. V pripadé podnikani jako pravnicka osoba, je vhodné
pronajmout kancelarské prostory a uvést zde sidlo. Do podnikani lze vlozit osobni

notebook, ktery se odhaduje ve vysi 12 500 K¢.

Nehmotné zdroje

Za nehmotny zdroj Ize povazovat know-how, znalosti a zkuSenosti zakladatelky ziskané
béhem studijniho, pracovniho a osobniho zivota. Znalosti tykajici se problematiky
digitalniho wellbeingu je nutné prohloubit Cerpanim z védeckych studii a absolvovani
kurz a skoleni k ziskani schopnosti a dovednosti. K ziskan{ lektorskych dovednosti bude
nutné navstévovat vzdélavaci programy, prednasky, workshopy. Dédle bude nutné vytvorit
webové stranky, marketingovou strategii, zacit s uCetnictvim, vyuzit bankovnich sluzeb,
ziskat kontakty a obchodni partnery, a mnoho aktivit spojenych s podnikanim. Caste¢n&
lze Cerpat z vlastnich zkuSenosti, nicméné bude nutné vynalozit finan¢ni prostfedky na

ziskani té€chto prostfedkl a na konzultaci se specialisty.

Lidské zdroje

Na zacatku podnikani bude pracovat pouze zakladatelka, ktera ziskala bakalarské
vzdélani na Fakulté podnikatelské VUT v Brn¢€, v oboru Ekonomika podniku a aktudlné
studuje magisterské studium, obor Rizeni a ekonomika podniku, taktéz na Fakultd
podnikatelské. Fakulta podnikatelskd poskytla teoretické znalosti o ekonomice podniku
a fizeni spolecnosti, nicmén¢ praktické zkusenosti chybi a bude nutné je ziskat. Navzdory
nedostatku  praktickych zkuSenosti, ma zakladatelka schopnosti vyfizovani
administrativnich ukont, komunikacni schopnosti z nékolika zaméstnani béhem deseti
let. Pfi ristu podnikani 1ze najmout dalsi lektory, ktefi mohou vést kurzy samostatné.
Vybér lektora musi byt proveden velmi peclive s ohledem na jejich lektorské, prezentacni
a komunikacni dovednosti, znalosti oboru ¢i schopnost rychle nabyt znalosti, osobnost

a vystupovani, loajalitu a dalsi faktory.

2.5.1 Zhodnoceni vlastnich zdroju a schopnosti

K zahdjeni podnikdni je k dispozici dobré finan¢ni a hmotné zazemi. Nicméné chybi
skutecné zkuSenosti s podnikatelskou cCinnosti, lektorské schopnosti, obchodni

a marketingové dovednosti. Komunika¢ni dovednosti jsou na dobré urovni diky

84



predeslym zaméstnanim. Stejné tak teoreticka znalost UcCetnictvi a ekonomiky podniku
byla prohlubovéana praxi béhem zameéstnani. Hluboka znalost digitalniho wellbeingu
a tématy, které se s timto pojmem poji, chybi. K posileni téchto slabych stranek je nutné
poskytnout urcité kroky (samovzdé€lavani, absolvovani kurzi a Skoleni). Pfi rozvoji
podnikani lze uvazovat najmuti dalSich lektord, ktefi by realizovali poskytovani
vzdélavaci sluzby.

V Tabulce 16 je uvedeno zhodnoceni vlastnich zdroji a schopnosti, které budou
charakterizovany jako vyzva, piilezitost ¢i problém pro ucely COP analyzy.

Tabulka 16: Vysledné faktory plynouci z analyzy vlastnich zdroju a schopnosti uréené pro COP

analyzu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Identifikované faktory Vyzva/prilezitost/problém
Nedostatek zkusSenosti s podnikanim Problém

ZkusSenosti a reference v oboru Vyzva

Vzdélavani a know how v oboru Vyzva

2.6 Souhrnné zhodnoceni analyz metodou COP

V rdmci metody COP jsou na Obrazku 7 identifikovany kli¢ové faktory a nejvyznamnéjsi
vlivy dle zhodnoceni analyz, diky kterym bude vyvozena strategie nové vznikajiciho

podniku.

Navzdory raného trendu digitalniho wellbeingu, podle zjisténych vysledki analyz maji
firmy zajem dozvédét se o problematice digitdlniho wellbeingu vice. Digitdln{
technologie nepochybné pomahaji firmam byt efektivnéj§i a uspesnéjsi, nicméné dle
analyz ma premira uzivani digitalnich technologii a neschopnost si od nich odpocinout,
skuteCny negativni vliv na soustfedénost a kvalitni vykon zaméstnance. Tyto faktory jsou
brany z pohledu vyzvy — umoznit organizacim vyuzivat technologie zdravé a prospésné
v dne$nim digitalnim svété a negativni vliv digitalnich technologii z pohledu prilezitosti

pro udrzovani.

Potencial tohoto trhu obecné potvrzuji i investice firem do vzdélavani svych zaméstnanca

a kontinualné rust trzeb firem poskytujici toto vzdélavani. Ovsem s investicemi firem do
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ostatniho vzdélavani zaméstnancu a trzbami Ostatniho vzdélavani Uizce souvisi finan¢ni

situace na B2B trhu. Nadchézejici recese zpuisobena koronavirovou pandemii rozhodné

utlumi poptavku po nadstandardnich sluzbach a rozjezd navrhovaného podnikéani bude

zcela jisté slozitéjsi vzhledem k nastalé problémové situaci.

Vyzvy pro rozvoj

® zijem o sluZby digitalniho wellbeingu

¢ vysoké poZadavky potencidlnich zakaznik(

¢ digitalizace firmam pomdha

* investice firem do digitdlnich technologif

* rané téma

e vysokd vyjedndvaci sila zdkaznik(

e zkuSenosti a reference v oboru

e vzdélavani a know how v oboru

Sluzby poskytované v oblasti

digitalniho wellbeingu

Problémy k FeSeni
nepfipravenost firem na digitalni
wellbeing

substituce internimi lektory
legislativni a byrokraticka zatéz
silna stavajici konkurence
kvalita dodavateld

nedostatek zkuSenosti s
podnikdnim

ekonomickd krize

Prilezitosti pro udrZovani
negativni vliv digitdlnich
technologii na zaméstnance
investice do spokojenych
zamé&stnanci

dostatek potencidlnich zakaznikt
rist trzeb CZ-NACE 855

Siroké zaméfeni konkurentd s
ohledem na zdkaznicky segment

Obrazek 7: Shrnuti analyz pomoci metody COP
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Na tomto trhu se nesoutézi o vedouci pozici v nizkych nakladech ¢i cené, nybrz

v diferenciaci pro vybrany segment trhu. Spolecnosti si konkuruji predevsim kvalitnimi

a unikatnimi sluzbami, zku§enostmi a referencemi. Prilezitosti odliSit 1ze spatfit v pokryti

uzsiho segmentu trhu, nez pokryva konkurence. Oba pfimi konkurenti cili na Sirokou

verejnost, Skoly i firmy. Nové zakladajici podnik se mize zaméfit na vliv digitdlnich
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technologii dzce spjaty s pracovnim prostfedim a produktivitou v praci, ¢imz by se mohla

sila konkurence snizit.

Vyjednavaci sila zakaznika je vysoka, jelikoz nakup nadstandardnich sluzeb pro chod
spoleCnosti neni nezbytny, na trhu jsou dva silni konkurenti, které mohou zdkaznici
prednostné vyuzit a také si mohou diktovat vysoké pozadavky na sluzbu. Dle
kvalitativniho vyzkumu je pozadavkem na sluzby digitalniho wellbeingu kvalitni
a pfinosny obsah podlozeny statistickymi udaji a fakty. Cena hraje spiSe vedlejsi roli,
nicméné je pro klienty velmi citliva (nizka cena vyvolava pocit nezkuseného lektora,
vysoka cena neduvéryhodnost v pfecenéni poskytované sluzby). Vyzvou je zcela jisté
nabidnout unikdtni hodnotu, ziskat spokojené zdkazniky, vybudovat silnou znacku

a snizovat vyjednavaci silu zakaznikd.

Problémem je substituce internimi lektory. Dle kvalitativniho vyzkumu, mnohé firmy
vyuzivaji vlastnich lektort k popularizaci digitalniho wellbeingu a zprostfedkovani tipq,
jak se nenechat digitalné pretizit. Interni lektofi znaji procesy a firemni kulturu organizace
a dovedou lépe uvést téma do firemni praxe. Nicméné externi Skolitelé se specifikuji na
dané téma v ramci jejich podnikani, problematice vénuji vice ¢asu nez interni lektofi
a maji hlubsi znalosti. Jako nezaujati lektoii mohou vnést do podniku novy pohled na véc.
Zalatek podnikani bude casové a byrokraticky néaro¢ny. NedostateCné znalosti
a dovednosti bude nutné prohloubit samostudiem a vhodnymi kurzy. Ov§em problémem
je pravé dodavatel lektorského vzdélavani, vzhledem ktomu, ze si nelze pfedem
prohlédnout a vyzkouset obsah kurzi a tim zarucit dobfe investovany ¢as a penize. Stejna
situace plati i pfi vybéru ostatnich dodavateld. Nezbyva nic jiného, nez se spolehnout na
reference a propagaci jejich sluzeb. V pripadé rustu podnikani Ize najmout dalsi lektory.
Rizikem se muze stat ukonceni spoluprace s témito lektory, jelikoz v pripadé jejich
odchodu je nutné najit nové lektory a vénovat jim spoustu ¢asu je proskolit, seznamit je
s konceptem sluzeb a firemni kulturou. Dale mize ukonceni spoluprace zpusobit odliv
klientd, ktefi byli spokojeni s praci lektora a z pohledu samotného lektora se 1ze obavat

zneuziti know-how spolecnosti k provozovani vlastni vzdélavaci a konzultacni €innosti.

Z tohoto souhrnného hodnoceni se jevi jako nejvhodnéjsi cilend strategie pro vybrany
segment trhu s diferenciaci. Zaméfit se na vyuziti vyzev pro rozvoj, piihlédnout

k ptilezitostem k udrzovani a zohlednit problémy k feSeni.
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3 VLASTNI NAVRHY RESENIi

Po provedeni analyz lze ze souhrnného hodnoceni vyvodit strategickou cestu, kterou se
bude nové zvolena spolecnost ubirat k dosazeni svého poslani, vize a strategickych cilt.
Zvolena strategie a obchodni model budou vychodiskem pro plan poskytovani sluzeb,
marketingovy, organizacni a financni plan. V zavérecné Casti budou zohlednéna rizika

podnikatelského planu a Casovy harmonogram.

3.1 Volba vhodné strategie a popis podniku

Vzhledem k zavéreCnému zhodnoceni analytické Casti, je zvolena strategie zaméreni se

na uzky segment a diferenciaci.

Dle vysledktu kvalitativniho vyzkumu, mély o sluzbu zajem predevsim velké, stiedni
a malé spoleCnosti, a dale podle analyzy trenda a obecného prostiedi se nestandardnimu
typu Skoleni vénuji zejména velké spoleCnosti. Nové vznikajici podnik se zaméfi
predev§im na stiedni a velké spolecnosti. Podle zhodnoceni soucasné konkurence, obé
dominantni spolecnosti cili nejen na firmy, ale zejména i na Sirokou vetejnost. Noveé
zakladana spolecnost se odlisi zamérenim se pouze na B2B trh. Dile se konkurence
zabyva vlivem sociélnich siti ¢i digitalni zavislosti. Tato spolecnost se zaméti na digitalni
zatizeni a wellbeing spojeny s firemnim prostiedim a s tim spojenou produktivitou

zaméstnancu.

Nové navrhovany podnik vytvori kvalitni obsah, ktery se odlisSuje od konkurence
a prinasi unikatni pridanou hodnotu pro zdkaznika, nez kterou poskytuji ostatni firmy
a interni lektofi. Vybuduje silnou znacku ucinnou marketingovou strategii — ucast na
konferencich, networkingovych udélostech, obchodni a neformalni setkani, pfimy prode;,
budovani pevnych vztahi se zakazniky a jejich spokojenosti. Zminénd offline forma
marketingu bude podpofena online marketingem — optimalizované a dohledatelné
webové stranky, firemni blog, LinkedIn, poskytovani rozhovort pro rizna média. Dal§im
strategickym krokem bude postupné ziskavat cenné obchodni partnery a kladné
reference spokojenych zakazniku. Dbat na zpétnou vazbu a naslouchat pozadavkim

klientd.

Nové vznikajici vzdelavaci a poradenskda spolecnost Digibalanc bude poskytovat

inspirativni seminare, workshopy na miru a individudlni konzultace v oblasti digitdlniho
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wellbeingu organizacim pusobicim v Brné. Digitdlni technologie samotné, pokud jsou
pouzivany zdravé, maji mimoradné vyhody. Dulezité je mit k digitalnim technologiim
zdravy vztah, nepodlehnout jim a vyuzivat je védomeé k dosazeni produktivnich vysledku.
Digibalanc bude svymi programy pomdhat organizacim a jejim zaméstnancim udrzovat
digitalni rovnovahu a maximalizovat jejich produktivitu. Programy jsou navrzeny tak,

aby byly poutavé, zaméfené na feSeni a zalozené na diukazech.

Mise

Smyslem Digibalanc je pomahat firmam udrzovat digitalni rovnovahu zaméstnanct

a zvySovat jejich pracovni vykon pfi vyuzivani digitalnich technologii.

Vize

Vizi Digibalanc je stat se uznavanou vzdelavaci a poradenskou spolecnosti v oblasti
firemni digitalni rovnovahy a produktivity. Cilem je vybudovat silnou znacku, unikatni

hodnotu pro zakaznika a rozsifit se do hlavniho mésta Prahy.

Strategické cile

K naplnéni vize jsou vymezeny stiednédobé cile, které predstavuji milniky k uskuteénéni

vize. K dosazeni téchto stfednédobych cila jsou stanoveny nejprve cile kratkodobé.

e Do konce roku 2020 navrhovany podnik domluvi alespoii dvé oboustranné vyhodné
spoluprice s brnénskymi spole¢nostmi s cilem vyladit koncept poskytovani sluzby
pro pfisti rok.

e Do konce roku 2021 zakladany podnik ustéli koncept poskytovani sluzeb, vybuduje
si diveéru u zakaznikl a ziska pét referenci od spokojenych klientd, kterymi se mize
prezentovat.

e Do konce roku 2022 bude Digibalanc vnimédn zdkazniky, konkurenty a médii jako
silna znacka, uskute¢ni 10 spolupraci (z toho 5 novych) a spokojenost zakaznika bude
dosahovat minimalné 90 %.

e Do konce roku 2023 uskutecni Digibalanc 20 spolupraci, z toho 10 s novymi podniky
(¢imz ziska dalsi reference), zacne poskytovat sluzby 1 v Praze a ziska zde alespori

dvé dlouhodobé spoluprace.
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Firemni hodnoty
Zakladat si bude na individualnimu pfistupu, praxi ovéreném obsahu a piinosu pro firmy.
Vztahy budou zalozeny na daveéte, ktera pochazi z uspé$né a poctivé spoluprace

s obchodnimi partnery.

Slogan

,,Snizte digitalni stres a maximalizujte produktivitu svych zaméstnancu.*

Logo

Logo Digibalanc by mélo na prvni pohled evokovat rovnovahu spojenou s nécim
digitalnim. Modra barva ma vyvolavat pocit klidu, oranzova naopak energic¢nost. Smycka
reprezentuje rovnovahu nad zastrckou, ktera zastupuje digitalni technologie. Smycka také

predstavuje nekonec¢no, konkrétné pocit neustalé digitalni rovnovahy.

Digibalanc

Obrazek 8: Logo nové zakladané spolecnosti
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Forma podnikani

Co se tyCe formy podnikéani, bude zvoleno podnikani na zakladé zivnostenského
opravnéni. Jednak z divodu povahy podnikani — jednd se o poskytovani vzdélavacich
a konzultac¢nich sluzeb a nebude nutné investovat velké mnozstvi prostredkd, jako by to
bylo v ptipadé€ vyrobni spolecnosti. Ale i z divodu, ze majitelka bude zarover i lektorkou
digitdlniho wellbeingu a vSe bude v jeji kompetenci. Sidlo podnikdni bude adresa

trvalého bydliste, piipadné 1ze vyuzit virtualniho sidla.
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Zakladni informace o nové vznikajicim podnikani, na zakladé€ zivnostenského opravnéni,

jsou uvedeny v Tabulce 17.

Tabulka 17: Zikladni informace o nové vznikajicim podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev: Digibalanc

Pravni forma Fyzicka osoba podnikajici dle zivnostenského zakona
podnikani: nezapsana v obchodnim rejsttiku

Druh zivnosti: Ohlasovaci volna

CZ-NACE: 73110: Cinnosti reklamnich agentur

855: Ostatni vzdélavani

Predmét podnikani: ~ Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3

zivnostenského zakona

Obory cCinnosti: Reklamni ¢innost, marketing, medialni zastoupeni;
Mimoskolni vychova a vzdélavani, poradani kurza, skolent,

véetné lektorské ¢innosti

3.2 Lean Canvas

Koncept podnikani je predstaven modelem Lean Canvas na Obrazku 9. Pivodni model

byl upraven dle zhodnoceni provedenych analyz s ohledem na zvolenou strategii.

Nové zakladana spolecnost nabizi feSeni digitalniho stresu a neproduktivity zaméstnanct

seminafi, workshopy a individualnimi konzultacemi v oblasti digitdlniho wellbeingu.

Poskytovani sluzeb Digibalanc je vhodné pro malé, stfedni a velké spole¢nosti puisobici
v Brné. Ze zaCatku se zamé&fi na stfedni a velké spoleCnosti, které se zabyvaji a pracuji
s digitdlnimi technologiemi, ¢imz pocituji digitalni pretlak nejvice. Tyto spolecnosti jsou

dale definované otevienou kulturou a vyspélosti fizeni lidskych zdroju.

Vyuzitim sluzeb Digibalanc spolecnosti ziskaji ptrehled o digitdlnim wellbeingu, snizi
digitalni vypéti zaméstnanci a zvysi jejich produktivitu. Udrzovani zdravého vztahu

k digitalnim technologiim je jednim z faktorti vyrovnaného a produktivniho zaméstnance.
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Vyse ceny za sluzbu se odviji predevS§im od realnych nakladi a pozadované marze.

Podrobnéjsi cenova kalkulace je uvedena v kapitole 3.3.1 Marketingovy mix sluzeb.

Lean Canvas 2020
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru Digibalanc Veronika Grosova [—‘
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz 2

Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici

- digitalni stres a zahlceni
- nesoustfedéni a
neproduktivni

zaméstnanci

- nedostatek informaci o
vlivu digitalnich
technologii

Existujici alternativy

Replug me
DigiDetox

- inspirativni seminar
- workshop na miru
- individualni konzultace

Indikatory

- potet ziskanych klientu,
pocet referenci, reference,
spokojenost s kvalitou
nabizenych sluzeb, trzby

hodnoty

- sniZzeni digitalniho stresu
zaméstnanci

- zvySeni jejich produktivity

- udrzeni digitalni rovnovahy
- implementovani zdravych
digitalnich navykad

Srozumitelny opis

Snizte digitalni stres a
maximalizujte produktivitu
svych zaméstnancd.

- vlastni know-how
- reference spokojenych klientu

Cesty k zakaznikim

- offline marketing (pfimy
marketing, event marketing)
- online marketing (webové
stranky, LinkedIn, vztahy s
verejnosti)

- malé, stfedni a velké
spoleénosti pasobici v
Brné

Prvni vlastovky

Stredni a velké podniky:
- spolecnosti pracujici s

digitalnimi technologiemi
s otevfenou kulturou

Struktura nakladi Cenovy model

Prondjem sdilené kancelare, telefonni tarif, Géetni, Udrzba webovych
stranek, marketing, sebeprezentace, materialy na skoleni, odmény
lektoram

Inspirativni semindf - 2 500 Ké/osoba
Workshop na miru - 3 090 K&/osoba
Individualni konzultace - osobni 900 Ké/hod.

Obrazek 9: Lean Canvas
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Lean Canvas spolecné¢ s vybranou strategii jsou vychodiskem pro konkrétni plany
podnikatelského navrhu, které jsou podrobné rozpracované v dalsich kapitolach navrhové

éasti.

3.3 Marketingovy plan

Marketingovy plin nejprve definuje marketingové cile a ddle obsahuje samotny
marketingovy mix sluzeb (tzv. ,,7P), ktery vychazi z vysledki analyz a zvolené strategie.
Marketingové cile vychazi z cili strategickych definovanych v kapitole 3. 1. Cilem je
oslovit potencidlni zdkazniky, ziskat prvni spoluprice, ustdlit obchodni koncept, ktery
napliiuje potieby zakaznikd, Sifit povédomi o znaCce a upeviiovat jeji pozici.
Z dlouhodobého hlediska je cilem budovat uznavanou znacku Digibalanc, pevné vztahy

se zakazniky a navazat spoluprace s organizacemi pusobicimi v Praze.
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3.3.1 Marketingovy mix sluzeb

Struktura marketingového mixu nabizenych sluzeb je zpracovana v ramci sedmi prvka —
o jaké nabizené sluzby se jednd (produkt), za jakou cenu, jak se sluzba dostane
k zakaznikovi a jakym zptsobem bude komunikovana smérem k zakaznikim, lidé, na
kterych zavisi provedeni sluzby, jak bude sluzba poskytovana (procesy) a jaké materialni
prostfedi usnadni poskytnuti sluzby. Na zdklad€ vlastnich kalkulaci jsou stanoveny
naklady a pozadovana marze dle pruzkumu konkurence, jenz vychazi z benchmarkingu
vybranych konkurencnich parametrti (cena, kvalita, nabidka) sluzeb a podle pruzkumu

u potencialnich ziakazniku (zaméfeni se na poptavku a preference zakaznika).

Nabizené sluzby

Portfolio sluzeb vychazi z validace modelu formou rozhovort u potencialnich zakazniku
(viz. kapitola 2.2). Dle jejich preferenci se portfolio sluzeb bude skladat z inspirativnich

seminait, workshopt na miru a individualnich konzultaci.

Osloveni potencialni klienti by se v ramci seminaii a workshopa radi vénovali vlivu
digitalnich technologii a nasledkiim s vlivem spojenym, produktivni préci s digitdlnimi
technologiemi a odpocinku. S ohledem na jejich odpovédi budou seminafe a workshopy

zahrnovat nésledujici témata:

e hrozby a vliv digitalnich technologi,

e digitdlni rovnovaha a zdravé digitdlni ndvyky,

e digitdlni firemni kultura,

e zvySovani produktivity a dosahovani lepsiho vykonu v synergii s digitdlnimi
technologiemi,

e maximalizace vykonu v rozptylujicim prostredi,

e efektivni prestavky uvnitf 1 vne kancelare.

Témata produktivity a digitalniho wellbeingu budou vztazena na jednotlivce, ale i v rdmci

celé digitalni kultury.

V ramci poskytovani sluzeb bude vytvorena prirucka digitalni rovnovahy. Prirucka

bude obsahovat shrnuti vlivu digitdlnich technologii a nésledky s vlivem spojené, dile

jak si osvojit a uplatiiovat zdravé digitalni navyky, jakym zpasobem si nastavit Cas

strdveny u obrazovky, jak vyuzivat digitalni média efektivn€ a nenechat se jimi zahltit,
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metody a pomucky, jak se ponofit do hluboké prace, jak si odpocinout od digitalnich
technologii vcetné konkrétnich cvi€eni a vyzev, které lze praktikovat nejen b&hem
pracovni doby a dal$i informace, néstroje, tipy. [lustrativni ndvrh ptirucky je zobrazen na

Obrazku 10.

"L 4 I

) =

D '—b
* =

Obrazek 10: Ilustrativni obrazek prirucky digitilni rovnovahy
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Inspirativni seminar (60 minut) bude mit informacni povahu a struktura bude
koncipovan plosné pro vSechny zaméstnance tak, aby kazdy mohl ziskat ptehled o vlivu
digitalnich technologii a inspirovat se zdravymi digitalnimi navyky. Seminar obsahuje
zékladni uvedena témata. Ugastnici se seznami s vlivem digitalnich technologii a digitdlni
rovnovahou, jak si lze nastavit Cas straveny u obrazovky (o pravidlu 20-20-20,
o jednoduchém softwaru, ktery chrani o€i), co je to multitasking a unitasking, dozvi se

jak na hlubokou préci (o pravidle 60-10, o metodé 90-90-1), jak 1ze efektivné zpracovavat
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e-maily (o metodé Inbox Zero a 4D), jak byt maximalné produktivni v préaci, tak aby
nebylo nutné pracovat ve volném case, jak si odpocinout od digitalnich technologii
a nacerpat energii na dalsi pracovni den. Seminaf bude doprovazen prezentaci na pocitaci.

Délka informativniho seminafe je 60 minut s prostorem pro dotazy.

Workshop na miru (2-3 hodiny) bude uréeny pro mensi skupinu lidi s individualnimi
naroky. Pfed uskutecnénim workshopu probéhne konzultace pozadavkd a ocCekavani,
upfesni se témata workshopu a nastroje, definuji se cile Skoleni a cilova skupina. Budou
predstaveny zakladni mysSlenky, pouziti v praxi a zameéfeni se na praktické feseni
problému. Po skonceni workshopu bude vypracovan report a zaslan vedeni spolecnosti.
Intenzivni workshop bude doprovazen flipchartem. Workshop bude mit zpravidla rozsah
2-3 hodiny, nicmén€ Casovou naro¢nost lze upravit. PoCet ucastniki je omezen na

maximalné 15 acastniki, aby bylo mozné se vSem ucastnikiim pln€ vénovat.

Individualni konzultace (60 minut) budou slouzit k poskytovani odbornych znalosti

a feSeni v oblasti digitalniho wellbeingu.

Cena

Cenova politika je stanovena na zakladé realnych nakladd, pozadované marze
a s ohledem na pozadavky potencialnich zakaznikd. Pfi stanovovani cen bylo také
pfihlédnuto k cendm konkurence. Cenova kalkulace seminafe je uvedena v Tabulce
18 a workshopu v Tabulce 19. Veskeré naklady a ¢asova naro¢nost seminaie a workshopt
(dale ,,kurz) jsou pocitany na jednoho ucastnika. Pti kalkulaci ceny se uvazuje, Ze obsah
kurzti ma vzdy zakladni koncept, ktery obsahuje stala témata, jenz nelze vypustit. K t€émto
zakladnim tématiim lze pfidat okruhy, kterym se chce klient vénovat. Materialy na skoleni
tak budou mit pfedem zakladni formu a prace lektora, se kterou je kalkulovano, je
mySlena jako prace stravena nad uUpravou téchto predem pfipravenych materiala dle
pozadavka zakaznika. Déle je v praci lektora zahrnuta piiprava, samotné vedeni kurzu,
ziskani zpétné vazby od klienta a pfipadna dodate¢na prace po skonceni kurzu. Cena
individudlni konzultace je uvedena za hodinu a odvozena od hodinové sazby lektora

a pozadované marze (viz. Tabulka 20).

Inspirativni seminar (60 minut) bude kalkulovdn na 2 500 K¢ za osobu a cena se odviji

od realnych naklada na jedno ucastnika a stanovené marze. Prvni hodinova konzultace
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k ujasnéni pozadavka a stanoveni ramce seminare, je pro klienta zdarma. Na informacnim
seminafi obdrzi ucastnici Skolici materidly opatfené logem (propisku, textovy blok
a tisténou prirucku digitdlni rovnovahy). Dale jsou zde zohlednény ostatni drobné
propagacni pfedméty a prace lektora v rozsahu celkem 4 hodin (pfiprava, realizace,

zhodnoceni).

Tabulka 18: Cenova kalkulace inspirativniho seminafe na jednoho ucastnika
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Propocet Cena/osoba

Propagacni a Skolici materialy 180 K¢
Ptiprava a prace lektora (270 K¢/hod. x 4 hod./os.) 1 080 K¢
Marze (40 %) 840 K¢
Prodejni cena inspirativniho seminare 2 500 K¢

Prodejni cena workshopu na miru je stanovena na 3 090 K¢&/osoba. Uvodni hodinova
konzultace pro ziskani predstavy klienta a sestaveni rimce workshopu je zdarma. Celkova
prodejni cena se opé€t odviji od realnych nakladi na jedno ucastnika, stanovené marze
a vys$i naroCnosti na interakci s ucCastniky. Na workshopu obdrzi ucastnici Skolici
materidly (propisku, pozndmkovy blok, workshopovy pracovni dokument, ktery je bude
provazet Skolenim a je vytvoren dle osnovy a workshopovych témat). Dale jsou zde
zapocitany drobné propagacni pifedméty, Skolici potfeby pro lektora a samotna prace
lektora. Prace Skolitele zahrnuje ptipravu, realizact workshopu, nésledné zhodnoceni

s klientem a vypracovani reportu pro vedeni.

Tabulka 19: Cenova kalkulace workshopu na miru na jednoho ucastnika
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Propocet Cena/osoba

Propagacni a Skolici materialy 208 K¢
Priprava a prace lektora (300 K¢&/hod. x 6 hod./0s.) 1 800 K¢
Marze (35 %) 1 082 K&
Prodejni cena workshopu na miru 3090 K¢
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Individudlni konzultace bude cinit 900 Kc/hod. Stanoveni hodinové vySe vychazi
z hodinové sazby lektora, know-how, cestovného a Casu straveného na cesté ke klientovi.

Konzultace Ize za jistych okolnosti probéhnout i1 online za niz§i sazbu.

Tabulka 20: Cenova kalkulace individualni konzultace nové zaklidaného podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle DigiDetox, © 2020)

Propocet Cena/hod.
Ptiprava a prace lektora (270 K¢/hod. x 2 hod./os.) 540 K¢
Marze (40 %) 360 K¢

Prodejni cena individualni konzultace 900 K¢/hod.

Nicméné cena sluzeb bude vzdy zaviset na konkrétnich pozadavcich zakaznika a podle
toho se muze lisit. VySe ceny muze zaviset i na poctu konzultaci, které by bylo nutné
poskytnout v ramci spoluprace, poctu ucastnikl, rozsahu a obsahu kurzd, periodicité
sluzby. Lze jednat o mnozstevnich ¢i vérnostnich slevach. Pfesné ceny je mozné sdélit na

zakladé konkrétniho zadani ¢i osobni schizky.

Distribuce a propagace

Distribuce a propagace bude hrat nesmirné dulezitou roli pfi rozjezdu a udrzovani
podnikdni vzhledem ktomu, ze na trhu funguji dv€ dominantni spolecnosti.
Marketingova komunikace bude uskutecnéna prevazné skrze offline kanaly (pifimy
marketing: obchodni a neformélni setkani, event marketing: ucast na odbornych
konferencich, prednaskach, veletrzich) a dale podporena online kanaly (optimalizované
a dohledatelné webové stranky, LinkedIn, vztahy s vetrejnosti: psani blogu, komunikace

s médii, e-mail marketing).

Offline marketing

Akvizice zakaznikti bude probihat zejména osobnim prodejem. Ackoliv se jedna
o nejdraz§i metodu komunika¢niho mixu, je zarovedl nejucinngsi a nejvhodnéjsi
k budovani dlouhodobé spoluprace s klienty. Cestou k ziskavani kontaktt a potencialnich
zakazniki bude vyuzivano sdileného pracovniho prostoru Impact Hub. Dalsim

zpusobem, jak se dostat k zdkaznikovi bude (aktivni) ucast na HR konferencich,
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prednaskach zabyvajicim se aktualnimi HR trendy, digitdlnim pracovnim prostfedim,
firemnim wellbeingem, produktivitou zaméstnanci. Dale ucastnéni se brnénskych

veletrhu.

Tabulka 21: Rozpocet offline marketingu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Mésicni vydaj Cena

Clenstvi coworkingovych prostor (Impact Hub) 1 990 K¢
Konference, prednasky, veletrhy 6 500 K¢
Smart Network — udalost 400 K¢
Minutovy Networking — udalost 1200 K¢
Obchodni schiuzky 1900 K¢
Propagacni predméty 3 060 K¢
Celkem 15 050 K¢

Mésicni Clenstvi coworkingovych prostor Impact Hub stoji 1 990 K¢ mési¢né
a obsahuje 60 hodin ve sdilenych pracovnich prostorech, bezplatny vstup na vzdelavaci,
spoleCenské a expertni akce, které Impact Hub porada, kancelarské potieby a dalsi
vyhody. Sdileny pracovni prostor bude vyuzit nejen jako kancelaf, ale zejména
k budovani sité kontaktd a k ziskdni informaci. Impact Hub je mistem sdruzovani
kreativnich lidi a podnikatelt z riznych obort na jednom misté, ktefi si mohou navzajem
pomahat. Navazovani kontaktt je tak mnohem jednodussi a obchodovani se muze

vyrazng urychlit.

Sit’ kontaktt 1ze budovat i ucasti na networkingovych udalostech. Smart Network nabizi
ro¢ni Clenstvi za 4 840 KC a setkani za 400 KC. Vstupné na setkani Minutového
networkingu €ini 1 200 K¢ za udalost. Breakfast for business nabizi ro¢ni Clenstvi za
14 000 K¢ a snidarniovy raut na klubovém setkani v priméru za 250 K¢&. V prvnich letech

podnikdni bude nav§tévovan Smart Network a Minutovy networking.
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Dalsi cestou, jak se dostat k potencialnim zakaznikiim je wucast na konferencich,
prednaskach a veletrzich. Dle prizkumu cen vstupného na zminéné udalosti v Bmé, je

vydaj za vstupné primérné odhadovan jako 6 500 K¢ mési¢ne.

Pfi uvazovani dvou obchodnich schuzek tydné mimo kancelare obchodniho partnera
a utraty za obchodni schiizku 200 K¢ a se zohlednénim cestovného, je vydaj na obchodni
setkani vyjadren jako 1 900 K¢ mésicné.

Do rozpoctu offline marketingu je nutné zohlednit i vydaje na propagaéni predméty
v duchu jednotného firemniho stylu, které budou pfi komunikaci s obchodnimi partnery
vyuzity. Jedna se o psaci potteby, poznamkové bloky, flash disky, brozury s pfedstavenim
problematiky a sluzeb digitalniho wellbeingu, ukazkova ptfirucka digitadlni rovnovahy,
dokumenty workshop, kalendare s tematikou digitalni rovnovahy (v€etné praktickych
tipa, cviceni a vyzev). Pii odhadu deseti obchodnich setkani mési¢né, se odhaduji mésicni

vydaje na propagacni pfedmeéty ve vysi 3 060 K¢.

Online marketing

ReplugMe ma prehledné strukturované webové stranky. Nicméné by zde mohla byt
uvedena zalozka O ReplugMe, kde by se navstévnik dozvédel vice o tomto projektu na
jednom misté a také zalozka Kontakt, aby zdkaznik nemusel slozité hledat, kde se nachazi
kontaktni udaje. Na webovych strankach DigiDetoxu se hufe orientuje, sdéleni se Casto
opakuji a jsou zmatecnd. Nelze jednoznacné rozlisit komu jsou jednotlivé programy
Skoleni urcené, zda pro vefejnost, pro firmy nebo pro vSechny dohromady. Webové
stranky Digibalanc budou koncipovany, co nejjednoduseji s jasné sdélujicim obsahem,
tak aby navstévnik ihned védel, k cemu web (potazmo sluzby) slouzi, pro koho je urcen
a kde najde, co potiebuje. Nejprve bude peclive graficky vytvorena domovska stranka,
jelikoz na ni zavisi prvni dojem navstévnika. Od této uvodni stranky se bude odvijet
design a grafika zbylych casti webu. Domovska strana bude obsahovat srozumitelny
popis unikatni nabidky hodnoty pro zakaznika (,,Co je Digibalanc a ¢im poméha?®),
statistiky a data o neefektivit¢ zameéstnanci v disledku pretizeni digitalnimi
technologiemi, reference spokojenych zakaznikt a nabizena feSeni. Navigace usnadiiujici
navs§tévnikovi orientaci, bude obsahovat: Domu, O Digibalanc, Nabizena feseni, Blog,
Kontakt. Pozdé&ji se navigacni lista roz§ifi o zalozku Reference. V ¢asti ,,O Digibalanc*

bude uvedena mise spolecnosti, rozvinuty srozumitelny popis nabizené hodnoty, popsana
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dulezitost digitalniho wellbeingu zaméstnanci podlozena daty a fakty. V zalozce
Nabizena reSeni bude popsana nabidka sluzeb s cenikem (bude zde uvedena vyzva
k sestaveni nezavazné individualni nabidky, jelikoz cena mize byt upravena dle rozsahu,
obsahu, pozadavku a dalSich faktor). Blog bude obsahovym marketingem zaméfenym
na tvorbu, publikovdni a distribuci hodnotného obsahu tykajictho se digitdlniho
wellbeingu s cilem prilakat pozornost, rozsifit povédomi o spoleCnosti, byt 1épe
dohledatelnym webem a v disledku toho generovat potencialni zakazniky. V zalozce
Kontakt budou uvedeny kontaktni udaje a formulaf. Webové stranky budou vytvoieny

a optimalizovany prostiednictvim Webnode.

Dale dle zjisténi v kapitole 2.3.6 se spoleCnosti vénuji marketingu na socidlnich sitich.
Noveé zakladana spolecnost bude mit ucet na Facebooku a Instagramu kvuli pripadné
komunikaci se zdkazniky, vyhlediavani obchodni prilezitosti a prezentaci
spolecnosti. Nicméné nejvétsi pozornost ze socialnich siti bude vénovana LinkedInu,
jelikoz je z uvedenych siti nejvhodnéjsi platforma pro prezentovani produktu na B2B

trhu, k ziskavani obchodnich partnera a propojeni profesionalt z riznych obord.

Tabulka 22: Rozpocet online marketingu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Mési¢ni vydaj Cena

Webové stranky (Webnode) 249 K¢

Celkem 249 K¢
Lidé

K poskytnuti kvalitni sluzby bude nejvice pfispivat zakladatelka jako podnikatelka,
ktera povede spolecnost smeérem kupiedu k dosazeni pfedem stanovych profitabilnich
cila ajako lektorka, jez bude obohacovat organizace znalostmi z oblasti digitilniho
wellbeingu. Pozdéji 1 externé najmuti lektori, ktefi budou predavat hodnotu zakaznikovi.
A jelikoz reference ucastniki budou hrat obrovskou roli v procesu poskytovani sluzeb,
jsou prave spokojeni klienti dal§im klicovym lidskym faktorem. Nelze opomenout
iobchodni partnefi, ktefi budou zdrojem prohlubovani znalosti a dovednosti,
a dodavatelé, ktefi se podileji na udrzovani chodu podnikani (Ucetni firma,

coworkingové prostory, a dalsi.).
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Procesy

Nabizené sluzby budou mit vzdy stejny zaklad, zejména inspirativni seminar bude mit
viceméné typizovanou strukturu témat a nastroji. Nicméné bude vzdy upravovano dle
potieb klienta. Workshop bude pfizpisobovan individualnim pozadavkim zakaznika
a povede ke specializaci. Individudlni konzultace jsou pak vyhradni specializaci, co se
tyCe procesu poskytnuti sluzby. Proces poskytovani sluzeb je podrobnéji rozepsan

v kapitole 3.4 Plan poskytovani sluzeb.

Materialni prostiedi

Vzhledem ktomu, ze jsou sluzby nehmotné, je nutné je podpofit materialnim
prostiredim. Materidlni prostfedi tvoii firemni identita, webové stranky a atmosféra pfi

poskytovani sluzeb.

Materialni prostiedi také tvori firemni identita, kterd odliSuje podnik od konkurence.
Patfi sem jednoznacné jednotny vizualni styl, logo spolecnosti, firemni barvy, propagacni
predméty (vizitky, poznamkové bloky, kalendate), reklama, faktury, polepy, obleceni.
Ale 1 firemni komunikace, kultura, dobrd povést, pozitivni pocit. Design a obsah
webovych stranek pomaha virtualné spojovat firemni identitu a také umoziuje
prezentovat sluzbu. Atmosféra pri poskytovani sluzeb muze byt dalSim z prvkua
materialniho prostfedi. Konkrétné ji mohou tvofit zvolené prezentacni metody
a pomucky, samotny vzhled a design prezentace a tisténého materialu, osobnost

a vystupovani lektora, atraktivni zpisob vysvétleni problematiky.

3.4 Plan poskytovani sluzeb

Plan poskytovani sluzeb zachycuje proces sluzby od osloveni zdkaznika az po zhodnocenti
provedenych sluzeb vcetné zohlednéni Casové narocnosti. Proces poskytovani sluzeb je

uvazovan pii ustalené koncepci sluzeb a standardizaci urcitych aktivit a obsahu materiald.

3.4.1 Proces poskytovani sluzeb

Proces poskytovani hlavnich sluzeb (seminaii a workshopi) bude probihat v péti
krocich: osloveni zakaznika s nabidkou, konzultace a zachyceni predstav zakaznika,
priprava realizace zakazky, samotna realizace zakazky a zavérecné zhodnoceni

provedené sluzby. Proces je graficky zachycen na Obrazku 11.
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1. Osloveni zakaznika s nabidkou

Pred kontaktovanim zakaznika, budou sesbirany informace o spolecnosti a identifikovany
potencialni potfeby v oblasti digitalniho wellbeingu (kratky pruzkum). Ke kontaktovani
bude vyuzito osobni, pisemné ¢i telefonické formy. Cilem je vyvolat dojem pratelské
profesionality, vybudovat divéryhodnost a navazat vztah. Vzbudit zajem o predstaveni
nabidky sluzby a hodnotového feSeni, které bude pfizptsobené potiebam klienta.
Zakaznici mohou mit legitimni pochybnosti a je dulezité tyto pochyby vyvratit.

Vysledkem je pfedbézna objednavka, ktera bude finalizovana v néasledujici fazi.

V pocatku podnikdni bude zakladatelka vyhledavat a kontaktovat zakazniky sama,

a této ¢innosti se bude vénovat 2 hodiny denné v pracovnim tydnu.

Obrazek 11: Proces poskytovani sluzeb
(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

2. Konzultace a zachyceni zdkaznikovych potieb

Spoluprace je zahajena konzultaci, na které je spolecné prodiskutovano a vybrano
optimalni fesSeni vcetné cenové kalkulace. Na zakladé zakaznikovych potteb, pozadavki

a moznosti, se stanovi, co a kolik bude v rdmci zakazky realizovano (seminaf, workshop,
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konzultace). U seminafe a workshopu se definuje cilova skupina, cile §koleni, na jaké
témata, nastroje a techniky se zaméfit. Doladi se organizacni a casové detaily. Konzultace
a zachyceni predstav pozadavki klienta vCetné straveného Casu na ceste, je odhadovana

na 3 hodiny.

3. Priprava realizace zakazky

Po definovani ramce skoleni lze prejit k piipravné fazi. Dle dohodnutych parametra se
upravi struktura Skoleni, materialy na Skoleni, pfipravi se prezenta¢ni pomucky. Zasle se
klientovi e-mail se zdkladnimi informacemi o kurzu, pfilozi se osnova kurzu a materialy,
které si je mozno projit pfed uskute€néni seminare/workshopu. Priprava seminafe bude

¢init 1,5 hodiny a pfiprava na workshop 2,5 hodiny.

4. Realizace zakazky

Realizacni faze zacCina dostavenim se lektorky do prostor organizace, kde se kurz
uskutecni, a to v dostatecném piedstihu, aby bylo mozné pfipravit prostory ke Skoleni
(nachystani materialt, prezenta¢nich pomucek). Dale se uskute¢ni samotné Skoleni
v pozadovaném obsahu a rozsahu. V pfipadé seminafe se jedna o informativni pfednasku
s vyuzitim pocitacové prezentace s praktickymi tipy a na zavér s prostorem pro dotazy.
V ptipadé workshopu se jednd o intenzivni, interaktivni formu kurzu. S ucastniky je
probrdna dand problematika, kterd byla dohodnuta se zadavatelem. Workshop je

zameéfeny na feSeni urcitého problému a vyzkouseni si riznych metod a technik.

Realizace seminafe se sklada z dostaveni se na misto urCeni v dostateCném piedstihu
k ptipravé prostoru ke Skoleni (1 hodina) a samotné odpfednaseni seminafe v rdmci jedné

hodiny. Celkem tedy 2 hodiny na realizaci seminare.

Realizace workshopu se sklddd z dostaveni se na misto urceni v dostatecném predstihu
k pfipravé workshopu (1 hodina), samotné realizace workshopu v rdmci 2-3 hodin
a vypracovani zavéreCného reportu z workshopu (1 hodina). Celkem se realizace

workshopu pohybuje v rozmezi 4 az S hodin.

5. Zhodnoceni a zpétna vazba

Na zavér budou provedené sluzby zhodnoceny s klientem — mira spokojenosti se sluzbou,

sesbirani zpétné vazby, motivovani spokojeného klienta k doporuceni sluzby.
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Zhodnoceni provedené sluzby a ziskani zpétné vazby se odhaduje na pul hodiny

rozhovoru s klientem.

Proces individualni konzultace zac¢ina domluvou s klientem na €asu a mistu uskutecnéni
schuzky. Dale probéhne kratka priprava na konzultaci, obstarani propagacnich materiald.
Realizace individudlni konzultace se tedy sklddd z hodinové pfipravy a z poskytnuti
konzultace (zpravidla 1 hodina). Celkem tedy dvou hodinovy proces individudlni

konzultace.

3.4.2 Kancelarské prostory

Jako alternativa k vlastni vybavené kancelafi, budou zvoleny sluzby jiz zminéného
Impact Hubu. Na rozdil od pronajmu vlastni kancelare neni nutné platit za mésicni
prongjem vlastni kancelafe vcetné spotiebované energie, internetu, kancelafského

vybaveni, ale pouze za realné straveny Cas efektivni praci.

V prostorach sdilenych kancelafi jsou prostory zafizené, internet k dispozici, lze vyuzit
odpocinkovych zon, jsou zde dostupné prostory a obCerstveni pro uskutecnéni obchodni
schiizky. Starosti jsou tedy pfenechany provozovateli sdilené kancelafe a podnikatel se
muize soustfedit na svoji praci. Vyc€et vhodnych tarifi coworkingovych prostor je uveden

v Tabulce 23.

Tabulka 23: Vyuzivané tarify coworkingovych prostor Impact Hub
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tarify coworkingu Cena/mésic (vé. DPH)
10 hodin 690 K¢
60 hodin 1 990 K¢

Pred zahajenim podnikéani bude dostacujici nejzakladnéjsi tarif, ktery zahrnuje piistup do
vSech sdilenych prostor a slevy na baru, zlevnéné prondymy prostor, bali¢ek vyhod
a partnerské slevy, bezplatny vstup na Hubi akce, sluzby komunitniho manazera,
byznysova podpora, kancelarské potieby, moznost Cerpani 30 % tarifu ve vysi az 30 hodin
v dalgich Impact Hubech v CR. Po zahajeni podnikani vyuZivan Sedesati hodinovy tarif,
ktery zahrnuje navic moznost umisténi postovni schranky, moznost zfizeni sidla firmy

a 15% slevu pro tymy od 4 lidi.
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3.4.3 Vycet vybranych dodavateli

Prehled stalych dodavateld produkti/sluzeb k udrzovani chodu podnikdni je uveden
v Tabulce 24. Dodavatelé byli zvoleni na zakladé informaci uvedenych v kapitole 2.4.4

Analyza dodavatelt.

Tabulka 24: Pi‘ehled zvolenych dodavatehi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dodavatelé

Pocitacova sluzbass. r. o.
TSM, spol. st. 0.
Edutica

naucmese.cz

Seduo.cz

Impact Hub

Smart Network

Minutovy networking

CZECH IMAGE GROUP s.r.0.

Webnode

Trivi

02

Nakup produktu/sluzby

Kurzy (Lektor dalsiho vzdélavani a dalsi kurzy)
Kurzy (Prezentacni dovednosti a dalsi kurzy
Kurzy (Graficka facilitace a prezentace a dalsi)
Kurzy (Zaklady copywritingu a dal§i kurzy)
Kurzy (Networking: budovani B2B vztaht a dalsi)
Coworkingové prostory

Networking

Networking

Propagacni a Skolici materialy

Webové stranky

Ucetnictvi

Neomezeny telefonni tarif

Zejména pred zahijenim podnikani, ale i béhem podnikéni budou navstévovany
vzdélavaci kurzy vybranych dodavateld. Dle jejich historie a referenci disponuji
pozadované kvality k ziskdni lektorskych dovednosti. Dal§i kurzy lze najit
prostfednictvim platformy naumese.cz, a online kurzy budou absolvovdny na webu
Seduo.cz, ktery nabizi mnoho kurzt v oblasti podnikani, designu, marketingu, osobniho
rozvoje, nastroju a kancelafskych softward. Jak jiz bylo zminéno, sluzby sdilené
kancelate budou vyuzity od Impact Hub. V ramci podnikatelského klubu Smart Network

budou navstévovany networkingové udalosti, business akce a kurzy. Kazdoro¢né bude
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hrazeno cClenstvi v ¢astce 4 840 K¢ a jednotlivé udalosti jsou pak hrazeny zvlast. Naopak
networkingové udalosti od Minutového networkingu jsou stanoveny fixn€ na 1 200 K¢
bez nutnosti hradit Clenstvi. Propagacni predméty a Skolici materialy budou vyrabény
a dodavany brnénskou spolec¢nosti CZECH IMAGE GROUP s.r.0., ktera nabizi §iroké
mnozstvi reklamnich pfedmétt s potiskem za pfijatelné ceny. Tato spole¢nost ma mimo
jiné dobré reference a sidli v Brn€. Veskery design bude vytvoren zakladatelkou
prostfednictvim online grafickych editori. Dodavatel webovych stranek bude uzivatelsky
privétivy Webnode, o Gcetnictvi se bude starat online tcetnictvi Trivi a telefonni tarif

bude vyuzivan od O2.

3.5 Organizacni plan

Novy podnik bude veden zakladatelkou, kterd bude mit na starosti chod podnikdni,
predstavovani sluzby a akvizici zakaznikd. Zakladatelka bude mit v pFipravném roce
2020 prijem ze zaméstnani a ve svém volném Case bude ladit koncept podnikani.
V prvnim roce bude pfipravovat a realizovat seminafe, workshopy a konzultace sama.
V prvnich ttech letech si bude vyplacet navic 12 000 K¢ mési¢né na osobni spotiebu,
tak aby Castka pokryla osobni spotfebu a zaroven byl umoznén rozvoj podnikani. Mési¢né
bude povinné hradit zalohy na socialni pojisténi (SP) a zdravotni pojisténi (ZP). Jelikoz
nejsou znamy pro rok 2021, bude kalkulovano se zalohami roku 2020, které Cini 2 544

K¢ na socialni pojisténi a na zdravotni pojisténi v castce 2 352 K¢&.

Vzhledem k planovanému rozsifovani podnikdni bude do konce roku 2021 vyhleddn
externi lektor, ktery bude postupné zaucen a seznamen s konceptem poskytovani kurzi

a filozofii Digibalanc tak, aby byl v pribéhu roku 2022 schopen vést kurzy samostatne.

Vybér externiho lektora bude provadén velmi peclive, jelikoz lektor predava zakaznikovi
obsah a hodnotu, a pravé na ném stoji spokojenost zakaznika. Jiz zminéné sdilené
pracovni prostory jsou mistem, kde se setkdvd mnoho lidi z riznych obort a kde lze
navazat profesni spolupraci. Stejné tak Ize vyuzit vhodné udalosti, networkingové setkani
¢i sité LinkedIn. Lektor bude najat externé a bude mu proplacena faktura za provedené
prace. Nejenze bude lektor pfipravovat kurzy, vést Skoleni a komunikovat se zakazniky,
ale bude se podilet 1 na tvorbé a upravé konceptu poskytovani sluzeb. Ve své podstaté

nebude pouhym lektorem, ale obchodnim partnerem.
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Odmeéna lektorovi za prosinec 2021 bude ¢init 20 000 K¢ (250 K¢/hod. x 80 hod.).
V druhém roce podnikdni mu bude vyplacen variabilni poCet hodin za vedené kurzy
a 80 hodin za spolupraci, ktera obsahuje spolutvorbu konceptu, Skolicich materialg,
designu, reklamy a ostatni prici. V tfetim roce podnikani se pfedpoklada se, ze bude
lektor schopen komunikovat se zakazniky a realizovat zakazky zcela samostatneé. Opét
mu bude vyplacen variabilni pocet hodin za vedené kurzy a k tomu a 120 hodin za

spoluprici. Hodinové sazby jsou uvedeny v Tabulce 25.

Tabulka 25: Prehled hodinovych sazeb lektora za seminar, workshop, konzultace a ostatni prace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Seminar/workshop/konzultace Cena

Hodinova sazba za spolupraci 250 K¢/hod.
Hodinovéa sazba za seminar 270 K¢/hod.
Hodinova sazba za workshop 300 K¢/hod.
Hodinové sazba za konzultaci 300 K¢/hod.

3.6 Zakladatelsky rozpocet a financ¢ni plan

Zakladatelsky rozpocet je uveden v kapitole 3.6.1 Vydaje pred zah4jenim podnikani. Ve
finan¢nimu planu jsou uvedené finance po zahajeni podnikani. Ceny a kalkulace jsou
uvedeny vcetné dané z pfidané hodnoty (DPH), jelikoz podnik nebude, alespori ze
zacatku podnikani, platce DPH. Nicméné s platcovstvim DPH se pocita, a v pripade
presazeni milionového obratu bude v rdmci této akademické prace zohlednén vydaj na

platbu DPH v mési¢nich provoznich nédkladech.

3.6.1 Vydaje pred zahijenim podnikani

Pred zah4jenim podnikani budou uhrazeny vydaje spojené s ptipravou na podnikatelskou
¢innost, tvorbu konceptu a budovani sit€ kontakt. Zakladatelsky rozpocet roku 2020 je
uveden v Tabulce 26. V prosinci 2020 se pocita s narastem vydaji na propagacni
predméty. Celkem Cini vydaje pred zahajenim podnikani 63 338 K¢, a o tuto castku bude
snizen vklad zakladatelky.
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Tabulka 26: Zakladatelsky rozpocet roku 2020
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obdobi | Vydaj pred zahajenim podnikani Cena
08/2020 | Tvorba webovych stranek (Webnode) 249 K¢
08/2020 | Neomezeny telefonni tarif 1 099 K¢
08/2020 | Kurzy (Lektor dalsiho vzdélavani, Networking) 9489 K¢
08/2020 | Vydaje celkem za srpen 10 837 K¢
09/2020 | Webové stranky na Webnode 249 K¢
09/2020 | Neomezeny telefonni tarif 1 099 K¢
Kurzy (Prezenta¢ni dovednosti, Graficka facilitace a
09/2020 | prezentace) 6 214 K¢
09/2020 | Clenstvi Impact Hub (10 hodin) 690 K¢&
09/2020 | Smart Network — ro¢ni ¢lenstvi + vstup na jednu udalost 5240 K¢
09/2020 | Ctyfi obchodni setkani 950 K&
09/2020 | Propagacni piedmeéty 1 530 K¢
09/2020 | Vydaje celkem za zaFi 15972 K¢é
10/2020 | Webové stranky na Webnode 249 K¢
10/2020 | Neomezeny telefonni tarif 1 099 K¢
10/2020 | Kurz Zaklady copywritingu: Piste pro svou cilovou skupinu 950 K¢
10/2020 | Clenstvi Impact Hub (10 hodin) 690 K¢&
10/2020 | Smart network, Minutovy networking 1 600 K¢
10/2020 | Vydaje na 4 obchodni setkdni 950 K¢&
10/2020 | Propagacni predméty 1 530 K¢
10/2020 | Vydaje celkem za Fijen 7 068 K¢
11/2020 | Webové stranky na Webnode 249 K¢
11/2020 | Neomezeny telefonni tarif 1 099 K¢
11/2020 | Clenstvi Impact Hub (10 hodin) 690 K¢&
11/2020 | Smart network, Minutovy networking 1 600 K¢
11/2020 | Vydaje na 4 obchodni setkani 950 K¢
11/2020 | Propagacni pfedmeéty 1 530 K¢
11/2020 | EVOLVE! Summit + 20. HR konference 15 695 K¢
11/2020 @ Vydaje celkem za listopad 21 813 K¢
12/2020 | Webové stranky na Webnode 249 K¢
12/2020 | Neomezeny telefonni tarif 1 099 K¢
12/2020 | Clenstvi Impact Hub (10 hodin) 690 K¢
10/2020 | Smart network, Minutovy networking 1 600 K¢
10/2020 | Vydaje na 4 obchodni setkdni 950 K¢
10/2020 | Propagacni predméty 3 060 K¢
12/2020 | Vydaje celkem za prosinec 7 648 K¢
CELKEM ZA ROK 2020 63 338 K¢
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3.6.2 Zrtizovaci vydaje pri zahdjeni podnikani

Dle stanovenych cilti bude zahajena spoluprace s prvnimi klienty zacatkem roku 2021.
Nejprve je nutné ziskat zivnostenské opravnéni a uhradit vydaje spojené se ziskanim
tohoto opravnéni. Nazev Digibalanc bude oSetfen ochrannou znamkou kvuli zneuziti
konkurenci. Zapis ochranné znamky ¢ini 5 000 K¢ na deset let pro tii tfidy vyrobki nebo

sluzeb. Ztizovaci vydaje jsou uvedeny v Tabulce 27.

Tabulka 27: Zrizovaci vydaje na zaCatku podnikani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vydayj Cena

Poplatek uradu za zalozeni dvou zivnosti 1 500 K¢
Ochrannd zndmka — Digibalanc 5000 K¢
Celkem 6 500 K¢

3.6.3 Zahajovaci rozvaha

Zahajovaci rozvaha uvedend v Tabulce 28 zobrazuje majetek a zdroje financovani nove
zakladaného zivnostenského podnikani. Do podnikani bude vlozen notebook ocenény
Castkou 12 500 K¢ a dale vklad zakladatelky, ktery je snizeny o celkové vydaje na
pfipravu podnikani, které budou uhrazeny v roce 2020 (viz. Tabulka 24 — Zakladatelsky
rozpocet roku 2020).

Tabulka 28: Zahajovaci rozvaha
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby hmotny 0 K¢ Uget individudlniho 399 162 K¢
majetek podnikatele
Obézny majetek 399 162 K¢
Notebook 12 500 K¢

Kratkodoby finan¢ni majetek = 386 662 K¢

Aktiva celkem 399 162 K¢  Pasiva celkem 399 162 K¢
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3.6.4 Plan mésicnich vydaji na provoz

Meésiéni pravidelné vydaje, které bude nutné vynalozit k provozovani podnikatelské
¢innosti jsou uvedené v Tabulce 29. Tyto vydaje vychazi z rozpoCti stanovenych

v pfedchozich kapitolach 3.3 Marketingovy plan a 3.5 Organizacni plan.

Tabulka 29: Mési¢ni vydaje vynaloZzené na provoz podnikatelské Cinnosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Mésicni vydaje vynalozené na provoz Cena

Prongjem sdilené kancelare (Impact Hub, varianta 60 hodin) 1 990 K¢
Neomezeny telefonni tarif 1 099 K¢
Vedeni daiiové evidence 472 K¢
Zalohy na socialni a zdravotni pojisténi 4 896 K¢
Webové stranky na Webnode 249 K¢
Konference/prednasky/veletrhy/kurzy 6 500 K¢
Networking 1 600 K¢
Obchodni schiuzky 1 900 K¢
Propagacni predméty 3 060 K¢
Celkem 21766 K¢

Kromé vydaji uvedenych v Tabulce 29, bude mésicné vyplacena Castka na osobni
spotiebu zakladatelky a po najmuti externiho lektora i jeho odmeéna za vedeni kurzi a
spolupréci (viz. kapitola 3.5 Organizacni plan). V ptipad€ povinnosti stat se platcem DPH
bude v ramci mésicnich provoznich vydaji vytvorena rezerva na dané€ a poplatky. Tato
rezerva predstavuje vypocteny rozdil mezi dani z pfidané hodnoty na vstupu a dani
z ptidané hodnoty na vystupu, ktery by se mési¢ne odvadeél statu. Tato daniova povinnost
je vypoltena prumémé a navySena o urCitou financni rezervu tak, ze v koneCném
disledku ¢ini 10 000 K¢. Co se tyCe zaloh na socialni a zdravotni pojisténi v druhém a
tfetim roce podnikani, bude jejich vySe vzdy nové vypocitana pii ronim zac¢tovani dané

a odvodu.
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3.6.5 Planované prijmy

S ohledem na stanovené strategické cile, vzrustajici trend digitalniho wellbeingu a rust

trzeb Ostatnitho vzdélavani (CZ-NACE 855), jsou trzby piedikovany v redlné

(planované), pesimistické a optimistické varianté. Trzby jsou v prvnim roce podnikani

kalkulovany v mésicich, v dalSich letech jsou uvedeny celkem za rok. V predikci trzeb je

vzdy kalkulovano s 20 ucastniky na seminari a 10 ucastniky na workshopu.

Realna (planovana) varianta vycislena v Tabulce 30, vychazi ze stanovenych cild, a to

spoluprace s péti spoleCnostmi v prvnim roce podnikani, 10 spoleCnostmi v druhém roce

a s 18 brnénskymi spoleCnostmi a dvéma prazskymi spole¢nosti v roce tietim.

Predpoklada se, ze spolupraci na podzim zopakuji 2 spolecnosti v prvnim roce, 5

spoleCnosti v druhém roce a 10 spoleCnosti v roce tietim.

Tabulka 30: Realny (planovany) odhad pfijma v K¢
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obdobi Seminar Workshop Konzultace
Pocet Cena/seminai Pocet Cena/workshop Pocet Cena
01/2021 0 0 0 0 0 0
02/2021 1 50 000 2 30900 2 900
03/2021 1 50 000 2 30900 2 900
04/2021 1 50 000 2 30900 2 900
05/2021 0 0 0 0 0 0
06/2021 1 50 000 2 30900 2 900
07/2021 0 0 0 0 0 0
08/2021 0 0 0 0 0 0
0972021 1 50 000 2 30900 2 900
10/2021 1 50 000 2 30900 2 900
11/2021 1 50 000 2 30900 2 900
12/2021 0 0 0 0 0 0
2021
2022 15 50 000 30 30900 30 900
2023 30 50 000 60 30 900 60 900
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Trzby
celkem
0
113 600
113 600
113 600
0
113 600
0
0
113 600
113 600
113 600
0
795 200
1704 000
3 408 000



Pesimisticka varianta (viz. Tabulka 31) vychazi z pfedpokladu, ze se nepovede oslovit

planovany pocet spolecnosti. Odhaduje se pokles poctu spolupraci o 20 %. Jednalo by se

tedy pouze o 5 ziskanych spolupraci v prvnim roce, 12 spolupraci v druhém roce a 24

spolupraci v tfetim roce.

Tabulka 31: Pesimisticky odhad trzeb v K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obdobi

01/2021

02/2021

03/2021

04/2021

05/2021

06/2021

07/2021

08/2021

09/2021

10/2021

11/2021

12/2021

2021

2022

2023

Seminar

Workshop

Pocet Cena/seminar Pocet Cena/workshop Pocet

0

1

12

24

0

50 000

50 000

50 000

50 000

50 000

50 000

0

2

24

48

0

30900

30900

30900

30900

30900

30900

30900

30900

Konzultace

Cena

0 0
2 900
2 900
2 900
0 0
2 900
0 0
0 0
0 0
2 900
0 0
2 900
24 900
48 900

Trzby
celkem
0
113 600
113 600
113 600
0
113 600
0
0
0
113 600
0
1 800
586 000
1363 200

2726 400

Optimisticka varianta (viz. Tabulka 32) naopak vychazi z predpokladu, Ze podnik bude

uspesné)si, nez bylo naplanované a pocet spolupraci by se zvysil 0 20 %. V tomto pripadée
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by navrhovany podnik ziskal 8 spolupraci v prvnim roce, dédle 17 spolupraci v roce

druhém a 36 spolupraci v roce tretim.

Tabulka 32: Optimisticky odhad trzeb
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obdobi Seminar Workshop Konzultace Trzby

- — - - celkem
PocCet Cena/seminai Pocet Cena/workshop Pocet Cena

01/2021 0 0 0 0 0 0 0
02/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
03/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
04/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
05/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
06/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
07/2021 0 0 0 0 0 0 0
08/2021 0 0 0 0 0 0 0
09/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
10/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
11/2021 1 50 000 2 30900 2900 113 600
12/2021 0 0 0 0 0 0 0
2021 908 800
2022 17 50 000 24 30900 24 900 1931200
2023 36 50 000 42 30900 42 900 4089600

3.6.6 Predikce cash-flow

Plan likvidity je vycislen v realné varianté. V roce 2021 je uveden v mésicich (viz.
Tabulka 34). Predpoklada se mésicni splatnost faktur za poskytnuté sluzby. V srpnu je
uhrazena doména a v zafi ro¢ni Clenstvi Smart Network. Vydaje na zakdzky jsou
vysvétleny v kapitole 3.3.1., osobni spotieba zakladatelky a odmény lektoram v kapitole

3.5. Tyto zminéné polozky jsou zohlednény 1 v ndsledujicich letech (viz. Tabulka 33).

V roce 2022 se s ristem poctu ziskanych spolecnosti zvysuji obchodni schizky na

10 mésicné (tj. 2 375 K&/mésic, 28 500 K¢/rok). Vydaje na propagacni material se rovnéz
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zvyS$i, ato dvojnasobné (tj. 6 120 K&/mésic, 73 440 K&/rok). Celkem za navysené polozky
101 940 K¢ + ostatni ro¢ni provozni vydaje s novou vysi zaloh 150 839 K¢ + rocni
Clenstvi Smart Network 4 840 K¢ + prodlouzeni domény 499 K¢ =258 118 K¢. Déle jsou
zohlednény thrady dané z ptijma fyzickych osob (DPFO), doplatku na SP a ZP za rok
2021. Ro¢ni provozni vydaje druhého roku podnikani celkem ¢ini 207 285 K¢.

V roce 2023 se pocita s 12 obchodnimi schiizkami mésicné (tj. 34 200 K¢ ro¢ne¢), rastem
vydaji na propagaci (odhaduje se 3,4krat vyssi nez v prvnim roce, tj. 124 848 K¢ rocné),
s roénim Clenstvim Smart Network (4 840 K<) a prodlouzenim domény (499 K¢&). Ostatn{
ro¢ni provozni vydaje s novou vysi zaloh ¢ini 163 672 K¢. Se zohlednénim DPFO, SP

a ZP za rok 2022 ¢ini ro¢ni provozni vydaje tfetiho roku podnikani celkem 372 630 K¢.

Tabulka 33: Cash flow v realistické varianté za rok 2022 a 2023 (v K¢)
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka rozpocétu/mésic 2022 2023
Pocatecni stav penéz 279 751 275867
Prijmy celkem 1704 000 3408000
Trzby 1 704 000 3408000
Vklady podnikatele 0 0
Vydaje celkem 1707 884 2989830
Ztizovaci vydaje 0 0
Provozni vydaje 207 284 372 630
Vydaje spojené se zakdzkami 996 600 1 993 200
Osobni spotieba OSVC 144 000 144 000
Spoluprace s lektorem 240 000 360 000
Rezerva na dané€ a poplatky 120 000 120 000
Rozdil prijmu a vydaju -3 884 418 170
Konecny stav penéz 275 867 694 037
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Tabulka 34: Cash flow za rok 2020
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

. « .. Leden Unor Biezen Duben Kvéten Cerven CervenecSrpen Zaii Rijen ListopadProsinecCelkem
Polozka rozpoctu/mésic

Prijmy celkem 386662 0O 113600 113600 113600 0 113600 0 0 113600 113600 113600 1181862
Prijmy z podnikani 0 0 113600 113600 113600 0 113600 0 0 113600 113600 113600 795200
Vklady podnikatele 386662 0O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 386662
Vydaje celkem 40266 100206 100206 100206 33766 100206 33766 34265 105046 100206 100206 53766 902111
Zfizovaci vydaje 6500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6500
Provozni vydaje 21766 21766 21766 21766 21766 21766 21766 22265 26606 21766 21766 21766 266531
v ydaje spojent se 0 66440 66440 66440 0 66440 0 0 66440 66440 66440 0 465080
zakdzkami

Osobni spotieba OSVC 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 144000
Spoluprice s lektorem 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20000 20000
Rozdil prijmu a vydaja 346396 -100206 13394 13394 79834 -100206 79834 -34265 -105046 13394 13394 59834 279751

Konecny stav penéz 346396 246190 259584 272978 352812 252606 332440 298175 193129 206523 219917 279751
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3.6.7 Plan prijmu, vydaju a zakladu dané

V Tabulce 35 je uveden piehled piijmt a vydaji pro stanoveni zakladu dan€ (ZD), dané
z piijmu fyzickych osob (DPFO), odvodu a potazmo zisku pro rok 2021, 2022 a 2023 pii

uvazovani redlné varianty.

Tabulka 35: Pi‘ehled prijmu, vydaji a zakladu dané za tii po sobé jdouci roky (realna varianta)
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vypocet dani a odvodu osvC 2021 2022 2023
Prijmy z podnikani 795200 1704000 3408000
Vydaje z podnikdni 758111 1606799 2780507
Zaklad dané (hruby zisk) 37089 97201 627493
ZD zaokrouhleny na celé sta dolu 37000 97200 627400
Dari z piijmu fyzickych osob 15 % 5550 14580 94110
Sleva na poplatnika 24840 24840 24840
DPFO po uplatnéni slev 0 0 69270
Socialni pojisténi 29,2 % ze ZD 5415 14191 91614
Roc¢ni tthrn zaplacenych zaloh na SP 30528 5415 14191
Doplatek SP -25113 8776 77423
Nova vyse zaloh na SP 451 1183 7634
Zdravotni pojisténi 13,5 % ze ZD 2504 6561 42356
Ro¢ni tthrn zaplacenych zaloh na ZP 28224 2504 6561
Doplatek ZP -25720 4058 35795
Nova vySe zaloh na ZP 209 547 3530

Piijmy z podnikdni obsahuji pfijmy z poskytnutych kurzi a konzultaci. Vydaje
z podnikani zahrnuji v prvnim roce zfizovaci vydaje, provozni vydaje, vydaje spojené se
zakdzkami a prosincovou spoluprici s lektorem. Jak jiz bylo feCeno, pro rok 2021 je

kalkulovdno s mési¢nimi zalohami stanovenymi pro rok 2020. Vymétovaci zaklad pro
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vypocet socialniho a zdravotniho pojisténi je 50 % zakladu dané. Nova vyse zaloh se
vypocita z tohoto 50% zakladu dané podéleného dvanacti mésici a nasobeno piislusnou
sazbou. V prubéhu roku byly hrazeny vysoké zalohy na SP a ZP, tudiz bude rozdil
institucemi vracen. DPFO je diky vyssi slevé na dani nulova. Cisty zisk prvniho roku
podnikani ¢ini 37 089 K¢. V dalsich letech vydaje z podnikani obsahuji provozni vydaje,
vydaje spojené se zakdzkami, odmény lektorovi a rezervu na dan¢ a poplatky, jelikoz se
predpoklada piekroceni obratu a povinnost stat se platcem DPH. V roce 2022 je DPFO
stale nulova, diky uhrnu slev na dani. Nicméné¢ se bude doplacet SP a ZP celkem v Castce
12 834 K¢&. Cisty zisk roku 2022 je piedpoklidan ve vysi 84 367 K¢&. V tietim roce
podnikéni (2023) se budou doplacet SP, ZP a DPFO v celkové &astce 182 488 K&. Cisty
zisk roku 2023 je predpokladan v ¢astce 445 005 K¢.

3.7 Zhodnoceni rizik podnikatelského planu metodou RIPRAN

Zhodnoceni rizik vychazi z vybranych problému identifikovanych metodou COP,
doplnéna o dalsi vyznamna rizika podnikatelského planu (dle metodiky Lean Canvas —
produktové, zakaznické a trzni riziko), viz. Tabulka 36. Déle jsou do tabulky promitnuty
nové hodnoty spolecné s pfedpokladanymi naklady na opatieni. Vydaje, které by plynuly
z pusobeni rizika, vychdzi z hodnoty rozpoctu, ktery je stanoven na Castku 386 662 K¢,
ktera odpovida hodnoté vkladu podnikatelky ze zahajovaci rozvahy. Déle z hodin, které
stravi zakladatelka na reagovani na rizika projektu, vydaji na akvizici zakazniku,

marketingovych vydaju a mési¢nich provoznich vydaji.

Hrozby s nizkou vyslednou hodnotou (NHR) jsou pro podnik pfijatelné a nebude se k nim
vytvaret opateni. Ov§em pozornost bude zaméfena na rizika se stfedni hodnotou (SHR)
a vysokou hodnotou (VHR). Opatfeni, jenz snizi hodnotu rizika na pfijatelnou urover,

jsou nésledujici:

Nespravné zvoleny obsah (R1)

Vytvoreny koncept seminaiti a workshopt nemusi pfinést zakaznikiim takovou hodnotu,
jakou oc¢ekavali. V dusledku toho jsou zakaznici nespokojeni se sluzbou a sluzbu nemusi
opétovné zakoupit. Tomuto scénafi bude predchazeno neustalému mapovani pozadavka
trhu a naslouchanim zakaznikl. Konzultace se zakaznikem pfed uskuteCnénim kurzi

bude dusledna a zietelna, aby nedoslo k nedorozuméni. Komunikace bude pokracovat
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i béhem realizace spoluprace, aby vsSe sméfovalo k pozadovanym vysledkim. Po
uskutecnéni kurzd bude ziskavana relevantni zpétna vazba a na zakladé ni bude koncept

zdokonalovan.

Nepripravenost firem na digitdlni wellbeing (R3)

Dlouhodoba nepfipravenost firem na digitalni wellbeing muize ohrozit realizaci
strategickych cili a v dasledku toho i likviditu. ZvySovani povédomi o dulezitosti
digitalni rovnovahy zaméstnanct lze podniky rychleji pfipravit na tento trend. O této
problematice bude diskutovdno na networkingovych uddlostech, na konferencich
a setkanich, obchodnich i neformalnich schiizkach, v rozhovorech pro média, na vlastnim

blogu, pfi realizovani vlastnich pfednasek a udalosti na toto téma.

Substituce internimi lektory (R4) a silna konkurence (R6)

Vyznamnou hrozbou jsou soucasni dominantni konkurenti a interni lektofi. V obou
ptipadech je nutné dbat na odliSny a prinosnéjsi koncept sluzeb, ktery je zaloZen na
hodnotném a praxi ovéfeném obsahu, zakomponovani novych trendi a technik,
individualni pfistupu a jednozna¢nému piinosu pro firmy. Sluzba bude komunikovana
tak, aby se stala prvni variantou pii volbé externiho lektora v oblasti digitdlni rovnovahy
a produktivity. A to z divodu, Ze tato spolecnost se specializuje vyhradné na potfeby B2B
trhu v této oblasti, ¢im se stava expertem na danou problematiku a nabizené feSeni tomu
odpovidd. Podstatnou roli budou hrat offline marketingové aktivity ke komunikovani

tohoto sdéleni.

Nastavayjici recese (RS8)

V piipad€, ze by se naplnily progndézy a nasledek virové pandemie by skutecné
dlouhodobé ovlivnil Ceskou ekonomiku a investice firem, bylo by nutné této situaci
podnikani ptizplsobit. Lze nabidnout vyhodnéjsi nabidku sluzeb (snizeni ceny, pridani
sluzby navic ¢i jiné vyhody) a v piipade akceptace tuto dohodu smluvné pojistit. Dale se
nabizi upravit nabidku sluzeb tak, aby feSila aktudlni potfeby B2B trhu vzhledem
ke krizové situaci, pripadné se doCasné zcela preorientovat na poskytovani vzdélavacich
a konzultacnich sluzeb v jiné oblasti, jenz vyzaduje situace. Zaroveni by bylo nutné

analyzovat vydaje a ponechat jen ty nejdilezitéjsi, zajistit pfijmy i z jiného zdroje.

118



Tabulka 36: Zhodnoceni rizik planu podle metody RIPRAN

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pst
vyskytu
hrozby

ID Hrozba

Nespravné zvoleny

R1 bsah kurzi

Ukonceni spoluprace
lektorti

Nepfipravenost firem na
digitalni wellbeing

R4 Substituce internimi
lektory

RS Legislativni a
byrokratickd zat¢z

R6 Silnd konkurence

Nizka kvalita
dodavatelu

Nastdvajici ekonomicka

R8 krize

RO Vazné onemocnéni
zakladatelky

Scénai

Nespokojenost
zakazniki

Ohrozeni realizace
zakazek, zneuziti know-
how, odvedeni zakaznika

Pomaly rozjezd
podnikani, sniZeni poctu
ziskanych zakazniku

Pokles zajmu zakaznikt
o externi kurz

Odlozsm zahajem

Vysoka vyjedndvaci sila
zdkaznika, nedostate¢na
poptavka

Prodlouzsm pfipravy na

Nedostate¢na poptavka

Omezeni podnikatelské
¢innosti

Pst
vyskytu

scénare

Dopad Hodnota

Predpokladané niklady

Rust vydaji na akvizici
zakazniki a na tvorbu
nového konceptu

Vydaje na hledani a zauceni
nového lektora, ztrita
zakazniku, pokles trzeb

Absence/pokles trzeb,
uhrada fixnich vydaji

Rust nakladi na akvizici
zakazniku, absence/pokles

Rust nakladi na budovani
znacky a akvizici zdkazniki
Rust vydaji na zménu
dodavatele, absolvovani
novych kurzi

Vydaje na akvizici
zakazniku, negeneruje se
zisk, hradi se fixni vydaje

Negeneruji se trzby, hradi se
fixni vydaje
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Nova

Navrh opatieni hodnota Predpokladané niklady

Vydaje spojené s mapovanim
pozadavku trhu a zakazniki

Disledna komunikace se
zakazniky, prizkum trhu

Vydaje na motivacni odmeény,
sepsani konkuren¢ni dolozky

Motivace lektora, konkuren¢ni
dolozka

Vydaje na Sifeni povédomi o

Sovien  dilosio
vySeni povedomi o dileZitosti digitalnim wellbeingu (offline a

digitdlni wellbei . . ..
gitaint welibeingu online marketingové aktivity)

Diiraz na kvalitni obsah Vydaje na offline marketingové

zaloZeny na potfebach B2B aktivity (komunikaci tohoto

trhu sdéleni)

Diiraz na kvalitni obsah Vydaje na offline marketingové

zaloZeny na potfebach B2B aktivity (komunikaci tohoto

trhu sdéleni)

Minimalizace vydaji, Vydaje spojené s dispornymi

opatfenimi vzhledem ke krizové
situaci, vydaje na preorientovani
podnikan{

Vyssi vydaje plynouci z
vyhodnéjsi nabidky, odména
lektorovi za praci navic

pfizptisobeni nabidky sluzeb
potiebam v dané situaci
Navrh vyhodng;jsi nabidky
nasmlouvanym spolecnostem;
pievzeti vedeni lektorem
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Onemocnéni zakladatelky (R9)

Neschopnost vést podnikani v diasledku (nahlého ¢i dlouhodobého) onemocnéni
zakladatelky by mohlo zejména v prvnim roce podnikdni ohrozit existenci tohoto
byznysu. V pripadé jiz nasmlouvanych spolupraci je nutné se zakaznikem komunikovat
a zakazku zajistit do budoucna, napiiklad navrhnutim vyhodnéjsi nabidky (viz. pfedchozi
opatfeni). Kontinualné€ by bylo nutné zajistit delegovani prace, piipadné zajistit lektora,
ktery by byl schopen nasmlouvané zakdzky realizovat. V druhém roce podnikéni by byla
situace jednodussi, jelikoz se predpoklada, Ze najaty lektor bude v pribéhu roku schopen

realizovat kurzy samostatné, a tak by mohl vedeni doCasné prevzit.

3.8 Harmonogram realizace

Casovy plan snejdtlezit&jsimi etapami aktivit, které je nutné uskuteénit v po&atku
podnikdni, je uveden v Pfiloze 2. V srpnu 2020 budou zahajeny aktivity na pfipravu
podnikéni. Nejprve bude zakladatelkou vytvoren web, ziizeny uéty na socialnich sitich,
zahdjen kurz Lektora dalSiho vzdélavani a postupné vytvaren koncept sluzby
(tj. design firemni identity, tvorba samotného konceptu kurzi, navrh a vyroba materiala
na Skoleni, propagacnich a reklamnich pfedmét). V prubéhu nasledujicich mésicu
budou absolvovany dalsi kurzy lektorskych dovednosti a nav§tévovany rizné udalosti
k vytvareni sité kontaktl a oslovovani potencialnich zakaznikd. Dulezité budou i ucasti
na EVOLVE! Summitu a 20. HR konference, které se budou konat v listopadu 2020.
Ty aktivity budou klicové k predstaveni sluzby a ziskani dvou obchodnich partnerti pro
zacatek prvniho roku podnikani. Sepsani prvni smlouvy o budouci spoluprici se
odhaduje koncem listopadu 2020 a podepsani druhé smlouvy za¢atkem prosince 2020.
Od podepsani druhé smlouvy miize byt zahajena pfiprava na prvni zakazky (Gprava
konceptu dle pozadavki, tvorba skolicich material(l). Priprava na zahajeni podnikani
bude celkem trvat pét mésicu. Zacatkem ledna 2021 bude ohlasena zivnost a po ziskan{
zivnostenského opravnéni zahajeno podnikani. Prvni zakazka je planovand na inor
2021 a vzapéti bude uskutecnéna druhé spoluprace v breznu 2021. Prvni generovani
zisku z podnikani je predpokladano v kvétnu 2021. Prvni rok podnikatelské Cinnosti
bude vénovan zdokonalovani poskytovani sluzeb, navazovani kontaktd a ziskani péti

kladnych referenci.
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ZAVER

Cilem této diplomové prace bylo vypracovat realny podnikatelsky plan na zaloZeni
spoleCnosti podnikajici v oblasti digitalniho wellbeingu. Tohoto cile se podafilo
dosdhnout a byl vypracovan podnikatelsky zamér pro noveé vznikajiciho podnik

Digibalanc poskytujici vzdélavaci a konzultani sluzby v oblasti firemni digitalni

rovnovahy a produktivity, cilené zejména na stfedni a velké spolecnosti ptisobici v Brné.

Plivodni myslenka byla validovana formou rozhovort s potencialnimi klienty. Cilem bylo
zjistit, zda vybrané brnénské spoleCnosti vnimaji i negativni vliv digitalnich technologii
na zdravi a efektivitu zaméstnanct, zda se timto vlivem zabyvaji a jak by si pfipadné
predstavovali tento problém fesit. Celkem bylo uskute¢néno 21 polostrukturovanych
rozhovori s potencialnimi prvotnimi uzivateli. Vysledkem bylo zjisténi, ze spolecnosti
vnimaji negativni vliv digitdlnich technologii a ¢ast dotazanych se jim aktivné zabyva. Z
nabizenych moznosti by wvyuzili kratkého informac¢niho seminare a praktického
workshopu. Kvalitni a smysluplny obsah, zkuSenost lektora a reference spokojenych

ucastnikl jsou pro dotazané spolecnosti hlavnimi faktory pfi vybéru externiho lektora.

Dle vysledkll analyzy globalnich a Ceskych trendi, bylo zjisténo, ze digitalni stres
a pfetizeni digitdlnimi technologiemi mé skutecné vliv na pohodu a produktivitu
zaméstnancu, a tim digitalni wellbeing nabyva na vyznamu. Pro Ceské firmy jsou
wellbeingové programy klicové k udrzeni zaméstnanci a domnivaji se, ze zvySuji

produktivitu a vysledky spolecnosti.

Pocet registrovanych brnénskych ekonomickych subjekti (tj. potencialnich zakazniku) je
dostacujici a kazdorocné se zvySuje. Bez ohledu na spolecnosti, které neuvadi pocet
zaméstnancu, je pocet brnénskych stiednich a velkych podnika ptiblizné 740. Spolecnosti
doposud investovaly do péce a ostatniho vzdé€lavani svych zaméstnanct, a s tim rostly

trzby podnikid poskytujicich ostatni vzdélavani (CZ-NACE 855).

Na daném trhu plsobi dva dominantni podniky, které disponuji nékolikaletou historii
a kladnymi referencemi. Dalsi hrozbou se jevi substituce internimi lektory. Spolecné
s faktem, ze brnénsky trh je pomérné maly a disponuje tzkou poptavkou, je obtizné na
tento trh vstoupit. Vzhledem k tomu, ze se jednd o nadstandardni sluzbu a vlivem
ostatnich faktorq, je vyjednavaci sila zakazniki vysoka. Dodavatelé maji celkem vzato

nizkou vyjednavaci silu. Nicméné budovanim pevné trzni pozice a znacky, lze s témito
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silami pracovat. Souhrnné lze dle provedenych analyz konstatovat, ze dany trh je

atraktivni a nabizi se zaméfit na pokryti uz§iho segmentu trhu.

K zahajeni podnikatelské Cinnosti je k dispozici dobré financni, hmotné i nehmotné
zazemi. Zdroje a schopnosti, které chybi ¢i nejsou dostatecné, budou bez vét§i namahy

dodatecné ziskany.

Dle souhrnného hodnoceni analytické ¢asti, byla zvolena strategie zaméfeni se na uzky
segment a diferenciaci, a jako forma podnikdni byla zvolena cCinnost na zakladé
zivnostenského opravnéni. Na rozdil od konkurence se nové vznikajici subjekt zameéri
pouze na B2B trh, zejména na stiedni a velké organizace pusobici v Brné, a bude se
zabyvat vlivem digitdlnich technologii tuzce spjatym s pracovnim prostiedim

a produktivitou v préci.

Smyslem nové zakladaného podniku Digibalanc je poméhat firmam udrzovat digitalni
rovnovahu zaméstnanci a zvySovat jejich pracovni vykon pfi vyuzivani digitalnich
technologii. Zakladat si na individualnimu pfistupu, praxi ovéreném obsahu a piinosu pro
firmy. Cilem je poskytovat kvalitni a hodnotny obsah, vybudovat silnou znacku, ziskat

cenné obchodni partnery a reference spokojenych zakaznikda.

Podnik bude nabizet inspirativni seminafe (60 minut), workshopy na miru (zpravidla
vramci 2-3 hodin) a individualni konzultace. V ramci Skolicich materiald obdrzi
ucastnici mimo jiné prirucku digitalni rovnovahy a produktivity v pracovnim prostiedi.
Ceny sluzeb byly stanoveny na zakladé realnych nakladd a pozadované marze,
s prihlédnutim k pozadavkim potencialnich zakazniki a cenam konkurence. Sluzba
a filozofie Digibalanc bude smérem ke stakeholderim, zejména
k zakaznikim, komunikovana skrze offline kanaly (pfimy prodej, obchodni a neformalni
setkani, networkingové udalosti, ucast na odbornych konferencich, prednaskach,
veletrzich, a dalsi). Offline marketing bude dodate¢né podporovan online marketingem

(webové stranky, LinkedIn, komunikace s médii).

Alternativou k vlastni vybavené kancelafi, bude sdileny pracovni prostor, ktery je zaroven
i prostorem k budovani sité¢ kontakta, ziskani informaci a zdroj ¢i prilezitosti, jak urychlit
obchodovani. Vzhledem k planovanému ristu podniku, bude koncem prvniho roku
podnikani najat dalsi lektor, a tyto sdilené prostory mohou byt jednou z moznosti, jak

tohoto obchodniho partnera ziskat.
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Pred zalozenim zivnosti, bude druhd polovina roku 2020 vénovana zejména tvorbé
konceptu, firemni identity, Skolicich a propagacnich materialti, webovych stranek, dale
ziskani lektorskych dovednosti, navazovani kontakti a spoluprace pro prvni rok
podnikdni. Pfiprava na zahgjeni podnikatelské Cinnosti bude financovana z vlastnich
zdroju. Podnikani bude zahajeno na zacatku roku 2021 a do podnikani budou vlozeny
finan¢ni prostiedky ziskané z vlastnich zdroji a bezro¢né pujcky od rodiny snizené
o vydaje pred zah4jenim podnikéani. V unoru téhoz roku bude realizovana prvni zakazka
a do konce prvniho roku podnikani bude realizovdno celkem 7 zakdzek. V roce 2022 je
planovano uskutecnit 15 zakdzek a v roce 2023 se odhaduje realizovani 30 zakazek.
Vycislena je také pesimisticka a optimisticka varianta pfijm0. Penézni toky maji v
prubéhu planovanych let viceméné hladky pribéh, a to zejména diky poc¢ateCnimu vkladu
zakladatelky. Od roku 2023 je podnik sadm schopen piinaSet stabilni penézni prostiedky.
Ve vsech letech podnik generuje zisk z provedenych sluzeb. Finan¢ni plan byl sestaven
na zaklad€ analytické Casti a s ohledem na rizika. Nadchézejici ekonomicka krize,
stavajici konkurence a interni lektofi jsou nejvyznamnéjsi hrozby, které byly zhodnoceny
metodou RIPRAN. Nejdulezitéjsi aktivity, které je nutné uskute¢nit v pocatku podnikani,

jsou zobrazeny Ganttovym diagramem.

S ohledem na vysledky provedenych analyz a sestaveny podnikatelsky pldn, podnik

o¢ekava pozitivni vyvoj a postupné vybudovani silné znacky na trhu.
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Priloha 1: OtazKky zodpovidané p¥i validaci modelu Lean Canvas
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

1) Kolik hodin pracovni doby denné pracuji zaméstnanci s digitalnimi technologiemi

(pocitacCe, chytra zafizeni, systémy, aplikace, podnikova média, apod.)?

2) V piipadg¢, ze pracuji v podstaté nepretrzité s digitalnimi technologiemi — vnimate, ze
témef nepfetrzita prace s nimi mize mit negativni vliv na zdravi zaméstnancii, jejich

soustiedénost a efektivitu?

3) Pokud si uvédomujete vliv a disledky dnesniho digitalniho svéta, investoval(a) byste

do zdravi a produktivity Vasich zaméstnancti?

4) Setkal(a) jste se s pojmem digitdlni wellbeing? Pfipadné, zda jiz fesite vliv digitalnich

technologii, jakym zpisobem?
Predstaveni mysilenky vcetné ceny: semindr, workshop, teambuildingovy workshop
5) Co Vas zaujmulo nejvice? Co byste povazoval(a) za piinosné?

6) Co je pro Vas realné uskuteCnit? Muzete si dovolit uvolnit zaméstnance béhem
pracovni doby? Lze teambuildingovy workshop realizovat béhem pracovniho tydne nebo

o vikendech?
7) Nazor na cenu a cenové faktory?
8) Vidite tuto sluzbu spise jako jednorazovou nebo 1 jako spolupraci?

9) Ostatni pfipominky?



Priloha 2: Ganttiv diagram
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tvorba webovych stranek, ucta na socialnich sitich
Kurz Lektor dal§iho vzdélavani

Tvorba konceptu sluzby

Design a vyroba propagacnich a reklamnich materiala
Absolvovani kurza

Absolvovani kurzu

EVOLVE! Summit

20. HR konference

Podepsani smlouvy o spolupraci s prvni spolecnosti
Podepsani smlouvy o spolupraci s druhou spole¢nosti
Uprava konceptu, piiprava a vyroba materialt na skoleni
Ziskani zivnostenského opravnéni

Realizace zakazky s prvni spolecnosti

Realizace zakazky s druhou spole¢nosti

Uhrada faktury za prvni zakdzku

Uhrada faktury za druhou zakdzku

Ganttuv diagram
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