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SOUHRN

1. Cil prace:

Cilem této bakalaiské prace byla tvorba podnikatelského planu pro firmu Couple Company, s.r.o., kterd bude
prostiednictvim svych firemnich webovych stranek nabizet sluzby v oblasti online marketingu a webového
designu.

2. Vyzkumné metody:

Teoreticko-metodologicka ¢ast byla autorem vypracovana na zakladé reSerSe kniznich zdrojti odborné literatury
od Ceskych a zahrani¢nich autort, které se vénovaly tématice podnikatelského planovéani a fizeni firem,
provoznimu planovani finanénimu plédnovani, analyze rizik a rizikovému managementu a marketingové
komunikaci firem v online prostiedi. V metodické ¢asti prace jsou popsany metody, které autor pouzil v procesu
zpracovani této zaveérecné prace. V prvni kapitole analytické ¢asti autor pouzil model Lean Canvas za ucelem
analyzy daného podnikatelského zaméru. V kapitole vénované marketingové komunikac¢ni strategii firmy, autor
pouzil metodu pozorovani za Uéelem provedeni analyzy konkurenénich webovych prezentaci a online
reklamnich kampani. V zavéru dané kapitoly autor vyuzil statistickych udaji o vykonnosti jednotlivych
kli¢ovych slov za ucelem provedeni prognozy budouciho dosahu online reklamnich kampani na platformeé
Google Ads. V kapitole vénované finan¢nimu planovani autor vyhotovil kalkulaci nakladi, vynosut a ziskovosti
firmy za prvni tfi roky existence firmy. Na zakladé¢ vysledkt kalkulace vynosi a nakladii autor provedl vypocet
ukazatell rentability vlastniho kapitalu, trzeb a bodu zvratu. Déle autor vyhotovil plany penéznich tokd Cash
flow za prvni tii roky podnikatelskych aktivit firmy. Za G¢elem analyzy rizik daného podnikatelského planu,
autor vyuzil analyzu PESTEL a zakladni rizikovou analyzu scénaiti. Na zaklad¢ dosazenych vysledkt autor
zformuloval doporuceni pro danou firmu.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Z prognozy dosahu reklamnich kampani vyplynulo, ze reklamni kampané spole€nosti maji potencial mésicné
oslovit az 7952 zakazniktl, z tohoto poétu 473 zékaznici ptejdou na webové stranky firmy za uéelem zjisténi
informaci o sluzbach ¢i dokonceni objednavky. Z kalkulace planu vynost a nakladt vyplynulo, Ze pokud firma
dosahne stanovenych cilg, jeji Cisty zisk v prvnim roce bude ¢init 284 549 K¢, ve druhém roce 530 591 K¢ a ve
tietim roce firma doséhne Cistého zisku ve vysi 544 452 K¢&. Z vypoétu finanénich ukazateld za prvni rok
existence firmy vyplyva, Ze rentabilita vlastniho kapitalu ¢ini 142,27 % a rentabilita trZzeb dosahuje hodnot 43,11
%. Z vysledki rizikové analyzy scénaiti mozného vyvoje vyplyva, Ze pii naplnéni pesimistického scénare pfi
kterém dojde k poklesu poctu realizovanych zakazek o 50 % Cisty zisk spole¢nosti bude ¢init 33 647 K¢. Pokud
se naplni optimisticky scénar a pocet realizovanych zakazek firmy vzroste o 50 % oproti ptivodnimu planu, Cisty
zisk firmy bude ¢init 990 000 K¢.

4. Zavéry a doporuceni:

Na zaklad¢ vyhodnoceni vysledkti ziskanych béhem zpracovani dané bakalaiské prace, autor zformuloval
doporuceni, pomoci kterych firma mize zmirnit negativni dopad plynouci z aktivit konkuren¢nich firem a
upevnit své postaveni na daném trhu.

Prvni doporuceni se tyka rozsifeni portfolia aktudlné nabizenych sluzeb o nové sluzby z oblasti online
marketingu, toto rozhodnuti umozni firm¢ oslovit nové zakazniky, kteti poptavaji dané sluzby, coz se kladné
odrazi na ziskovosti firmy.

Dalsim doporucenim je orientace nabidky sluzeb firmy na anglicky mluvici zdkazniky. Dané rozhodnuti
poskytne firmé velkou konkurenéni vyhodu oproti firmam, které obsluhuji pouze ¢esky mluvici zékazniky.
Nabidka sluzeb pro anglické zakazniky, poskytne firmé moznost vstupu na mezinarodni trhy, coz je dilezité pro
jeji budouci rust a rozvoj.

Posledni doporuceni se tyka rozsifeni marketingovych aktivit firmy o aktivity v oblasti vedeni blogové rubriky
v ramci SEO optimalizace webovych stranek. Toto rozhodnuti firmé v dlouhodobé perspektive zajisti moznost
bezplatného oslovovani zakaznikl pies vysledky organického vyhledavani, v disledku, ceho mize firma upustit
od propagace formou placenych reklamnich kampani. USetfené finanéni prostiedky mutize firma reinvestovat do
svého rozvoje a kvalifikaci zaméstnanctl.
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SUMMARY

1. Main objective:
The goal of this bachelor thesis was to create a business plan for Couple Company, s.r.o., which will offer online
marketing and web design services through its company website.

2. Research methods:

The theoretical and methodological part was prepared by the author on the basis of a search of book sources of
literature from Czech and foreign authors, which dealt with the topics of business planning and management of
companies, operational planning, financial planning, risk analysis and risk management and marketing
communication of companies in the online environment. The methodological part of the thesis describes the
methods used by the author in the process of preparation of this thesis. In the first chapter of the analytical part,
the author used the Lean Canvas model in order to analyze the given business plan. In the chapter devoted to the
marketing communication strategy of the company, the author used the observation method in order to conduct
an analysis of competing websites and online advertising campaigns. At the end of the given chapter, the author
used statistical data on the performance of individual keywords in order to make a forecast of the future reach of
online advertising campaigns on the Google Ads platform. In the chapter devoted to financial planning, the
author made a calculation of costs, revenues and profitability of the company for the first three years of the
company's existence. On the basis of the results of the calculation of revenues and costs, the author calculated
the indicators of return on equity, sales and turning point. In addition, the author made Cash flow projections of
Cash flow for the first three years of the firm's business activities. In order to analyze the risks of the given
business plan, the author used PESTEL analysis and basic risk scenario analysis. Based on the results obtained,
the author formulated recommendations for the firm.

3. Result of research:

A forecast of the reach of the advertising campaigns showed that the company's advertising campaigns have the
potential to reach up to 7,952 customers per month, of which 473 customers will go to the company's website to
find out information about services or complete an order. The calculation of the revenue and cost plan showed
that if the company achieves its targets, its net profit in the first year will be CZK 284 549, in the second year
CZK 530 591 and in the third year the company will achieve a net profit of CZK 544 452. The calculation of
financial ratios for the first year of the company's existence shows that the return on equity is 142,27 % and the
return on sales is 43,11 %. The results of the risk analysis of scenarios of possible development show that if the
pessimistic scenario is fulfilled, in which the number of realized orders will decrease by 50%, the net profit of
the company will amount to CZK 33,647. If the optimistic scenario is fulfilled and the number of orders placed
by the company increases by 50% compared to the original plan, the net profit of the company will amount to
CZK 990 000.

4. Conclusions and recommendation:

Based on the evaluation of the results obtained during the processing of the bachelor thesis, the author formulated
recommendations by which the company can mitigate the negative impact resulting from the activities of
competing companies and strengthen its position in the market.

The first recommendation concerns the expansion of the portfolio of services currently offered by new services
in the field of online marketing, this decision will allow the company to reach new customers who demand the
services, which will positively reflect on the profitability of the company.

Another recommendation is to orient the firm's service offering towards English-speaking customers. This
decision will give the firm a great competitive advantage over firms that serve only Czech-speaking customers.
Offering services to English-speaking customers will give the firm the opportunity to enter international markets,
which is important for its future growth and development.

The last recommendation relates to the expansion of the firm's marketing activities to include activities in the
area of maintaining a blog section as part of the SEO optimization of the website. In the long term, this decision
will provide the firm with the possibility of reaching customers free of charge through organic search results, as
a result of which the firm can move away from promoting itself through paid advertising campaigns. The saved
funds can be reinvested in the company's development and employee qualification.
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1 Uvod

Kazdy podnikatel pied zaCatkem jakychkoliv podnikatelskych aktivit, by mél mit jasnou
predstavu o potfebach financnich, materidlnich a lidskych ¢i intelektualnich zdroji, za ucelem
uspésné realizace planovaného projektu. Dobry podnikatel také musi delegovat efektivni
vyuziti téchto zdroji napfi¢ vSemi procesy, které se ve firmé¢ odehravaji.

V podminkéach trzni ekonomiky podnikatel nedosahne stabilniho Uspéchu, pokud nebude
pfedem planovat jednotlivé kroky a odhadovat potencidlni efektivitu svych rozhodnuti, sbirat a
vyhodnocovat informace o aktudlnim stavu odvétvi do kterého se rozhodl vstoupit a
monitorovat aktivity trzni konkurence. Na zéklad¢ dikladné analyzy vSech téchto informaci,
muze dale podnikatel vyhodnotit mozné perspektivy firmy na daném trhu, které se mohou
skryvat v moznych konkuren¢nich vyhodach dané firmy ¢i nepokryté poptavky ze strany
konkurenénich firem.

Proces planovani poskytuje podnikateli $ir$i nahled na budouci aktivity firmy, politicko-
ekonomické podminky na trhu a aktivity provadéné trzni konkurenci, coz podnikateli umoziuje
lIépe predpovidat mozna rizika. Planovani je zejména dulezité pii prognéze vyvoje firmy
v dlouhodobém horizontu. Podnikatel bez propracovaného podnikatelského planu nemize véas
reagovat na neustale se ménici trzni podminky, v dusledku ¢eho neefektivné hospodati se zdroji
uvnité firmy ¢i pfichazi o nové podnikatelské piilezitosti. Naopak rozhodnuti podnikatele na
zaklad¢ kvalitniho podnikatelského planu jsou konzistentni, rozvazna a flexibilni s ohledem na
aktualni trzni situaci.

Podnikatelsky plan odpovida podnikateli na zékladni otazky jako je potfeba zdroju (finanénich,
kapitalovych, lidskych) pro realizaci projektu, aktualni ekonomicko-politické podminky v dané
zemi, jaka je trzni konkurence v daném odvétvi, ¢i prostiednictvim jakého komunikaéniho
kanalu se spotiebitel o vyrobku dozvi (Rajan, 2003, s. 552). V podminkach soucasnych vysoko
konkuren¢nich kapitalistickych ekonomik je pro podnikatele klicové sestaveni kvalitniho
podnikatelského planu, za UCelem Usp&Sného vedeni firmy a zachovéani jeji
konkurenceschopnosti. Firma nedosahne dobrych vysledkd, pod vedenim podnikatele, ktery
nema propracovany podnikatelsky plan, a ktery proto nepldnuje sva rozhodnuti a ani jejich
disledky.

Diilezity vliv na uspéSnost realizace podnikatelského zaméru mé 1 volba marketingovych
komunikac¢nich kanall, pies které bude podnikatel nebo firma nabizet své sluzby a oslovovat
nové zékazniky. Pokud chce byt firma na dneSnich vysoce konkurencnich trzich Gspé$na, méla
by ke své marketingové komunikaci zvolit soucasné online marketingové ndstroje, jako jsou
webové stranky a online reklamni kampané. Tyto ndstroje umoziiuji podnikatelim piesné
zacileni obchodni nabidky na motivované zédkazniky a diky podrobnym statistikdm zobrazeni
reklamnich kampani v realném case, mize firma efektivné tidit svlij marketingovy rozpocet a
v€as reagovat na piipadné zmény efektivity reklamnich kampani. Coz firmam oproti
konzervativnim marketingovym kanalim zajiStuje zna¢nou tusporu finan¢nich prostredk.

Cilem této zavérecné prace je tvorba a vyhodnoceni podnikatelského planu pro spolecnost
Couple Company, s. r 0., ktera pres své firemni webové stranky bude nabizet sluzby v oblasti
tvorby online reklamnich kampani a vyvoje webovych stranek.

Prvni kapitola teoretické Casti definuje pojem podnikatelského pldnovani, jeho funkce pfii
zajiStovani chodu firmy a strukturu podnikatelského planu. Druha kapitola teoretické asti
seznamuje ¢tenafe s pojmem provozniho planovani, zejména je zde kladen diraz na jeho
vyznam a roli pfi pldnovani a fizeni podnikatelskych aktivit. Treti kapitola teoretické Casti se
zabyva finanénim planovanim v podniku, zejména se zde autor snazil definovat pojem
finan¢niho planovani a pfiblizit funkce, které finan¢ni plan ve firmé plni. Ve ¢tvrté kapitole



teoretické ¢asti autor definoval pojem podnikatelského rizika a pfiblizil PESTEL analyzu, jako
nastroj pro analyzu moznych rizik, které pro spolecnost mohou predstavovat negativni faktory
vnéjsiho prostiedi, které ovliviiuji podnikatelské aktivity spole¢nosti. V paté kapitole teoretické
casti autor predstavil model Lean Canvas, jako vyznamny nastroj pouzivany po celém svéte,
pii vyhodnocovani podnikatelskych zaméra. Posledni kapitola teoretické Casti pojednava o
diilezitosti marketingového planovani a marketingové komunikace pfi tvorbé podnikatelského
planu, zejména je zde kladen diraz na marketingovou komunikaci v online prostiedi.
V metodice autor popsal metody uzité pti sbéru informaci pouzitych pro tvorbu teoretické ¢asti
a metody uzité pii analyze dat v procesu zpracovani analytické ¢asti této prace.

V analytické Casti této prace se autor vénuje samotné tvorbé podnikatelského planu a posouzeni
uspésnosti realizace dan¢ho podnikatelského zaméru. Prvni kapitola analytické Casti Ctenaii
predstavuje projekt, popisuje pravnickou osobu, ptes kterou budou vykondvany podnikatelské
aktivity a specifikuje sluzby, které budou zdkaznikiim poskytovany. Na konci této prvni
kapitoly autor vyhodnocuje dany podnikatelsky zdmér pomoci modelu Lean Canvas. Ve druhé
kapitole analytické ¢asti autor tvoii marketingovy a prodejni plan spolecnosti Couple Company,
S.r.0., v ramci kterého klade diiraz na marketingovou komunikaci a prodej sluzeb firmy v online
prostfedi pres firemni webové stranky. Tteti kapitola analytické ¢asti je vénovana provoznimu
planovani, v ramci kterého autor stanovil kratkodobé a dlouhodobé cile spolecnosti, pfiblizil
proces poskytovani sluzeb a stanovil potfeby firmy v oblasti lidskych zdroji a technologického
vybaveni. Ve ¢tvrté kapitole analytické ¢asti se autor vénuje finanénimu planovani, v ramci
kterého byla vyhotovend zahajovaci rozvaha, kalkulace ziskovosti firmy za prvni tfi roky, na
zaklad¢ které autor za prvni rok vypocital ukazatelé rentability vlastniho kapitalu firmy,
rentability trzeb a bod zvratu. V ramci finan¢niho planu autor vyhotovil 1 plany penéZnich toka
Cash flow za prvni 3 roky existence firmy. V paté kapitole analytické ¢asti autor vyhodnotil
mozna rizika plynouci z vnéjsiho okoli firmy, pomoci analyzy PESTEL. Na zéklad¢ vysledka
dané analyzy autor vyhotovil zékladni rizikovou analyzu, ve které zohlednil pesimisticky,
realisticky a optimisticky scénaf UspéSné dokonCenych zakazek oproti stanovenému planu na
prvni rok. V zavéru této kapitoly autor vytvofil seznam doporucenych ¢innosti, pomoci kterych
vedeni firmy mize zmirnit dopad negativnich faktorti a upevnit své postaveni na trhu.
V posledni kapitole analytické ¢asti autor vyhodnotil vysledky ziskané v béhem procesu tvorby
analytické Casti.

V zavéru jsou shrnuty veskeré poznatky, doporuceni a vysledky, kterych autor dosahl béhem
zpracovani této zaveérecné prace.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

Prvni kapitola teoretické Casti je zamétfena na predstaveni podnikatelského planu, vymezeni
jeho funkeci uvnitf firmy a pfibliZzeni jeho struktury. Ve druhé kapitole autor popisuje provozni
planovani, jako dualezity instrument pii fizeni firmy. Ve tieti kapitole autor definuje pojem
finan¢niho planovani v podniku, cile které finan¢ni plan v podniku plni a vysvétluje dulezité
ukazatele a jejich vypoéty, které tvoii souéast finanéniho planovani. Ctvrta kapitola je vénovana
analyze rizik. V paté kapitole autor pedstavuje model Lean Canvas a jeho strukturu. Sesta
kapitola je vénovana marketingové komunikaci firmy. V metodice prace autor uvadi postupy a
metody pouzité v této praci.

2.1 Teoretické aspekty a definice podnikatelského planovani

Podle Zuba (2022, s. 243) podnikatelsky plan stru¢né a jasné popisuje podstatu a cile budouciho
podnikani, jedna se tedy o nejdilezitéjsi instrument v procesu podnikatelského planovani. Dile
autor pokracuje, ze tento instrument umoziuje podnikateli provést analyzu riznych situaci, ke
kterym v ramci podnikani mize dojit, na zakladé které podnikatel dale stanovuje cile firmy,
zpusoby jejich dosazeni a potifebné zdroje pro tyto ucely.

Podnikatelsky plan je dokumentem, ktery podnikateli umoziuje efektivné tidit podnikatelsky
proces nebo firmu (Sergeev, 2021, s. 7). Dale autor uvadi, ze podnikatelsky plan je proto
diilezitou soucasti strategického planovani, o ktery se podnikatelé¢ a manazefi firmy opiraji pfi
svém rozhodovani a kontrolingu. Podle autora na podnikatelsky plan lze nahlizet jako na
samotny proces podnikatelského planovani a také jako na podplrny instrument fizeni firmy.
Podle Abramsa (2019, s. 177) podnikatelsky plan také plni funkei instrumentu, pomoci kterého
podnikatel snizuje rizika ptipadného netspéchu firmy pii realizaci stanovenych cild,
prostiednictvim planovani a analyzy moznych rizik.

Hlavnim cilem tvorby podnikatelského planu je planovani podnikatelskych aktivit
Vv kratkodobém, stiednédobém a zejména dlouhodobém horizontu, v souladu s pozadavky trhu

a moznostmi firmy z hlediska dostupnosti zdroji nutnych pro dosazeni stanovenych cilti (Zub,
2020).

Sergeev (2021) ve své knizce uvadi, ze jednim z hlavnich tkold podnikatelského planu je
zjisténi celkové potieby zdroji (hlavné financnich) za ucelem dosazeni stanovenych
strategickych cil. Podnikatelsky plan poméha podnikateli s feSenim celé fady ukoli spojenych
s fungovanim budouci firmy, zejména (Sergeev, 2021):

— nalezeni odvétvi ve kterém bude firma provadét své podnikatelské aktivity, nalezeni
perspektivnich trhii a definice role firmy na téchto trzich;

— stanoveni celkovych naklada pottebnych pro zajisténi produkce a odbytu produkta,
porovndni celkovych ndkladii na produkt scenami jejich realizace za ucelem
vyhodnoceni potencialni vynosnosti podnikatelského zaméru;

— Stanoveni potieb v oblasti lidského kapitalu a pozadavkid k zajisténi vhodnych
pracovnich podminek s ohledem na stanovené cile firmy;

— analyza dostupnych materidlnich a finan¢nich prostfedkl firmy a vyhodnoceni, zda jsou
tyto dostupné zdroje dostacujici ke splnéni firmou stanovenych cili;

— vyhodnoceni potencialnich rizik a negativnich faktorti, které mohou piedstavovat
hrozbu pro splnéni cilti stanovenych v ramci podnikatelského planu.



2.1.1 Funkce podnikatelského planu
Podnikatelsky plan v souc¢asnych podnicich plni pét nasledujicich funkci (Zub, 2019 s. 243).

Prvni funkce podnikatelského planu je spojend z moznosti jeho vyuziti za Gcelem tvorby
zakladni strategie firmy. Tato funkce hraje velkou roli v po€atecnich etapach podnikani nové
vznikajici firmy, nebo pfi vstupu na nové trhy ¢i rozsifovani pole ptisobnosti jiz ptisobici firmy.

Druha funkce podnikatelského planu je orientovdna na sféru planovéani. Planovani umoziiuje
podnikateli vyhodnotit moznosti firmy pii osvojeni novych trhii. Vhodné planovani umoznuje
podnikateli mit vétsi kontrolu i nad procesy, které se odehravaji uvnitt samotné firmy.

Treti funkce podnikatelského planu napomaha firmé k ziskavani dodate¢nych zdroji
financovani v podob¢ vétitelskych ptijcek. V soucasnych ekonomickych podminkéch se zadny
vetsi projekt neobejde bez dodatecnych zdroji financovani ze strany vétitelt v podobé pujcek.
Avsak proces vyftizeni ptijcky na podnikatelské ucely neni tak snadny, jak se na prvni pohled
muze zdat. Hlavni problém tkvi v bezpecnostnich mirach, pomoci kterych se banky a jini
vetitelé snazi zabezpecit své prostifedky pred rizikem nesplaceni ze strany dluznika. Tyto miry
jsou Casto komplexni jako ruceni majetkem spolecnosti ¢i spolecnikil, avSak velice dilezitou
roli pfi schvéleni piijcky hraje propracovany podnikatelsky plan, na zdklad¢ kterého véfitel
muze posoudit perspektivu budouci vydé€lecnosti firmy a s ni spojenou pravdépodobnost
splaceni ptijcené castky.

Ctvrta funkce podnikatelského planu umoZiiuje zaujmout nové partnery &i spoleéniky, kteii
do firmy vlozi svij vlastni kapital, ¢i vlastni technologie a know-how. Hlavni roli pfi
rozhodovani téchto potencidlnich partnerti hraje opét propracovany podnikatelsky plan, ktery
udava smér rozvoje spolecnosti ve sttednédobém a dlouhodobém horizontu.

Pata funkce nese informativni charakter, kdy na procesu tvorby podnikatelského planu by se
mél podilet co nejvétsi pocet spoleénikii a pracovnikii firmy, coz umoziuje zvysit
informovanost kolektivu o cilech firmy a jejim dal$im vyvoji, sjednotit usili napfi¢ jednotlivymi
utvary firmy a zvysit motivaci v§ech pracovnikli za i¢elem dosazeni stanovenych cilti.

2.1.2 Duvody pro tvorbu podnikatelského planu

Investice do jakéhokoliv projektu jsou vzdy spojené s uréitou mirou rizika. Z tohoto divodu
musi podnikatel vzdy opirat sva rozhodnuti o podnikatelsky plan, jelikoz v procesu jeho tvorby,
podnikatel znovu kriticky a objektivné posuzuje zamysleny podnikatelsky projekt, ktery diky
propracovanému podnikatelskému planu vidi v $irSich souvislostech (Abrams, 2019, s. 242).
Autor dale uvadi, Ze tento styl planovani umoznuje pfedchazet chybnym rozhodnutim,
v disledku ¢eho dochézi ke sniZeni celkovych rizik spojenych s realizaci podnikatelského
projektu.

Podnikatelsky plan je oficidlni dokument, ktery je Casto pouzivan bankovnimi institucemi a
vefiteli, za wcCelem poskytnuti dodate¢nych finanénich zdroji (investic) na realizaci
stanovenych cila firmy (Fotr, 2005, s. 305).

Podnikatelsky plan tvofi zaklad dlouhodobé firemni strategie, v souladu, se kterou je
vypracovan systém efektivniho fizeni podniku.

Findlni verze propracovaného podnikatelského planu zhmotiiuje podnikatelsky népad a slouzi
jako dulezity komunikaéni prostiedek pomoci kterého je tato podnikatelska myslenka jasnou
formou piedavéana zainteresovanym strandm v podob¢ bankéti a vétiteld, spole¢nikl a partnert
¢i klienta (Sergeev, 2021).



Hlavnim pozadavkem je, aby byla realizace podnikatelského napadu popsana v podnikatelském
planu realna s ohledem na dostupné zdroje a moznosti firmy (Sergeev, 2021).

2.1.3 Struktura podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu neni striktné definovana, jelikoz vzdy zélezi na hlavnim ucelu,
pro ktery podnikatel dany podnikatelsky plan sestavoval. Jak jiz bylo autorem uvedeno vyse,
tvorba podnikatelského planu miize mit nékolik motivi.

Pokud podnikatel chce pomoci podnikatelského planu ziskat dodate¢né financni prostiedky od
vetiteld (napt. bankovnich instituci), musi klast diiraz na detailni popis produktu ¢i sluzby, své
piedeslé zkuSenosti s vedenim podobnych projektl, pfiCemz zasadni je, aby veSkera tvrzeni
byla podlozena finan¢nimi ukazateli a vypocty (Fotr, 2005, s. 295).

O odlisny piipad se jednd, pokud je podnikatelsky plan zpracovavan pro interni ucely firmy ¢i
podnikatele. Zde podnikatel nemusi detailn¢ vysvétlovat pfi¢iny pro¢ se rozhodl pusobit
vV daném oboru ¢i jaké jsou jeho predeslé zkuSenosti s vedenim podobnych projekti, jelikoz
cilem neni na nékoho ud¢lat dojem (Sergeev, 2021). Dale autor pokracuje, ze naopak se
podnikatel musi soustfedit na jasné stanoveni stfednédobych a dlouhodobych cilii firmy a
moznych rizik se kterymi se spolecnost mize setkat. Déle by se podnikatel mél zejména zaméftit
na finanéni plan, ktery mu umozZni stanovit vysi potiebnych financnich prostfedkd,
odhadovanou ziskovost, penézni toky a navratnost investice.

Struktura podnikatelského planu (Zub, 2019, s. 247)

Titulni strana. Tato strana obsahuje tvodni informaci o podnikatelském planu, jako je nazev
projektu, autory a datum vyhotoveni.

Shrnuti. Tato kapitola slouzi jako kratké shrnuti klicovych aspekti daného podnikatelského
planu, véetné vysledk, ke kterym autor dospél.

Charakteristika podnikatele (autora). Zde je charakterizovan autor podnikatelského planu,
jeho predeslé zkusenosti sftizenim podobnych projekti a motivace K sestaveni tohoto
podnikatelského planu.

Predstaveni podnikatelského niapadu a produktu. Zde se podnikatel vénuje pfiblizeni
podnikatelské prilezitosti a popisu produktu ¢i sluzby. Hlavni diiraz je kladen vysvétleni potieb
a problémd, které jsou prostfednictvim poskytované sluzby ¢i prodaného produktu uspokojené
¢i feSené. Jinymi slovy, zde autor podnikatel popisuje svou hlavni konkurenéni vyhodu.

Analyza trhi a konkurence. V této kapitole se podnikatel vénuje analyze trzniho prostiedi
(makroprostiedi) ve kterém bude firma pusobit a konkurenci, kterd se na ném vyskytuje.
Analyza makroprostfedi je feSena pomoci PEST analyzy, kterd zkoumd politické (P),
ekonomické (E), socialni (S) a technologicke (T) jevy ovliviujici podnik.

Marketingovy plan. V této kapitole se podnikatel zamétuje na trhy, na kterych bude firma
realizovat svou produkci. Hlavnim tikolem podnikatele je definovat cilovou skupinu zakazniku,
na zakladé které jsou nasledné¢ vybirdny marketingové komunikacni kanaly a celkova
marketingova strategie.

Organizacni plan. V této kapitole je uvedend organizacni struktura spolecnosti, kterd hraje
dualezitou roli pii stanoveni celkovych mzdovych a personélnich nakladd.

vvvvvv

¢iseln¢ vyjadiena dana podnikatelska mysSlenka. Podnikatel ¢i véfitel zde najde informaci o
celkové potiebé financnich zdroji pro zacatek podnikéni (pocate¢ni naklady) spolecné



s fixnimi a variabilnimi naklady. Finan¢ni plan obsahuje i dalsi financni metriky jako je vykaz
ziski ztrat, navratnost investice, vykaz Cash flow (tok penéz) nebo vypocet bodu zvratu.

Prehled rizik a vyvoj projektu. V této kapitole autor uvadi rizika projektu a jejich mozna
feSeni. Tim podnikatel doklada, ze provedl dikladnou analyzu pied realizaci podnikatelského
zaméru a ze si uvédomuje mozna rizika a postup jejich feSeni. Dale podnikatel také uvadi
dlouhodoby plan vyvoje podniku a jeho klicové aspekty.

Prilohy. V této zavérecné kapitole podnikatelského planu jsou uvedené podptrné dokumenty,
jako jsou napftiklad technické ndkresy, plany ¢i smlouvy rizného charakteru.

2.2 Provozni planovani

Provozni planovani vychazi z dlouhodobych cilii spole¢nosti, které byly stanoveny ve
strategickém planu firmy (What an Operating Plan, online na www.thealternativeboard.com).
Daéle autor ¢lanku uvadi, ze provozni plan hraje diilezitou roli 1 z hlediska fizeni a motivace
lidskych zdroji, jelikoz jsou v ném definovany dil¢i cile a konkrétni postupy, pomoci kterych
budou zaméstnanci plnit dlouhodobé cile spole¢nosti. Autor pokracuje, Ze tento dokument
informuje zaméstnance firmy o jejich povinnostech a cilech, kterych maji v kratkodobém a
sttednédobém horizontu dosdhnout. Provozni planovani udava celkovy smér, kterym by se
m¢ély ubirat firemni aktivity, za ucelem uspé$né¢ho plnéni cili stanovenych v dlouhodobé
strategii firmy (What an Operating Plan, online na www.thealternativeboard.com). Provozni
plan je dilezitym dokumentem jak pro vedeni, tak i pro pfipadné investory, jelikoz popisuje
samotny proces fungovani firmy.

Pii tvorbé provozniho planu, vedeni definuje zejména nasledujici aspekty fungovani firmy
(Operations Plan, online na www.grasshopper.com):

Kdo je zodpovédny za plnéni konkrétnich stanovenych tikold? V této fazi probiha stanoveni
potfebného poctu a kvalifikace lidského kapitalu.

Co budou jednotlivi zaméstnanci v ramci svych pracovnich aktivit délat? Zde se tymim a
zamé&stnancim piifazuji konkrétni pracovni povinnosti.

Kde bude spole¢nost vykonavat svou podnikatelskou ¢innost? V této ¢asti provozniho planu se
popisuji podnikatelské¢ prostory a jejich vybavenost, které jsou potiebné pro vykon
podnikatelskych aktivit.

Kdy ma spole¢nost dosahnout stanovenych cilti? Zde se definuje ¢asovy horizont, ve kterém
spole¢nost musi dosahnout svych operativnich (kratkodobych a sttednédobych) cilt.

Kolik prostiedku firma na dosazeni stanovenych cili potfebuje? V této Casti je definovan
rozpocet, ktery spolecnost hodla na dosazeni stanovenych cilti vynaloZit.

2.2.1 Stanoveni cilli spole¢nosti

Provozni pldnovani vychézi ze strategickych cilli spolecnosti, proto je pfi stanoveni dil¢ich
operativnich cili nutné dbat na to, aby jejich plnéni napomahalo k dosazeni celofiremnich
strategickych cilt.

Pokud maji operativni cile efektivné napomahat k plnéni cilti dlouhodobych, musi se vedeni
firmy pfi jejich definici fidit pravidly SMART — specifické (specific), méfitelné (measurable),
dosazitelné (achievable), realistické (realistic), ¢asoveé ohranicené (time bound) (Jakubikova,
2013, s. 27).



Specifické cile jasné stanovuji findlni stav, kterého firma chce prostiednictvim svych
podnikatelskych aktivit dosahnout.

Stanovené cile musi byt méFitelné, jelikoz jediné tak vedeni firmy muZe vyhodnotit pokrok
Vv oblasti plnéni daného cile, ¢i meéfit odchylky aktudlniho stavu plnéni cile se stavem
planovanym.

Cile, které vedeni stanovi by méli byt realistické, tedy slozitost jejich dosazeni by m¢la byt
stanovena s ohledem na technologickou vybavenost firmy, jeji finanéni zdroje a kvalifikaci
pracovnikd.

Dosazeni stanoveni cili by mélo byt ohranicené konkrétnim ¢asovym horizontem.

Na zaklad¢ vySe uvedenych pravidel SMART, vedeni firmy stanovuje operativni cile pro
jednotlivé zaméstnance a tymy. Plnéni téchto cilit musi byt prubézné kontrolovano ze strany
vedeni.

2.2.2 Popis produkéniho procesu podniku

V této casti se vedeni firmy zamétuje na popis fungovani podniku, na ¢innosti firmy, které
ptispivaji k dosahovéni stanovenych cili a na zdroje, které podnik pro své aktivity potiebuje
(Operations Plan, online na www.grasshopper.com).

Ze vseho nejdiive se zde uvadéeji dodavatelé, ktefi podniku dodavaji potfebné materialy pro
vyrobu ¢i poskytovani sluzeb (Operations Plan, online na www.grasshopper.com).

Daéle je zde kladen duraz na technologické vybaveni podniku, které je nezbytné pro zajisSténi
veskerych vyrobnich procestt ¢i pro poskytovani sluzeb (Operations Plan, online na
www.grasshopper.com). U vyrobniho oddéleni je dilezitd vybavenost zejména vyrobnimi
stroji, naopak marketingové oddéleni musi byt vybaveno hlavné informac¢nimi technologiemi a
pottebnym programovym vybavenim.

S vyrobou a vybavenosti podniku jsou také spojené naklady, které jsou hrazené z rozpocta
jednotlivych  specializovanych  oddéleni  podniku (Operations Plan, online na
Www.grasshopper.com).

V tomto dokumentu majitel ¢i vedeni firmy také popisuje provozni proces, celkovy proces
vyroby ¢i poskytovani sluzeb. Tento bod je velice dulezity, jelikoZ pfipadnym investorim
poukazuje na to, Ze se podnikatel a vedeni firmy orientuje ve vyrobnich procesech ¢i procesech
poskytovani sluzby.

Je také nutné specifikovat prostory ve kterych se podnikatelské aktivity budou vykonavat, pocet
a potfebnou kvalifikaci zaméstnanct a délku jejich pracovni doby (Operations Plan, online na
www.grasshopper.com).

Takto stanoveny provozni plan pomaha vedoucim pracovnikim podrobné stanovit kazdodenni
¢innosti jednotlivych pracovnikl a celych oddéleni. Strukturovany provozni plan umoziuje
vedoucim pracovnikim uréit, do jaké miry jednotlivi pracovnici pfispivaji k plnéni
strategickych cili spole¢nosti. Rizeni vykonnosti zaméstnancii prostiednictvim provozniho
planovani zvysuje efektivitu jednotlivych zaméstnancti a celych oddé€leni, coz ve vysledku vede
ke zvySeni ziskovosti podniku.

2.3 Financni planovani
Finan¢ni planovani je druh fidici Cinnosti v podniku, spojeny se zajiSténim a vyuzitim
finan¢nich zdroji za ucelem dosazeni stanovenych cili firmy (Sergeev, 2021, s. 329). Dale



autor uvadi, ze finan¢ni planovani lze definovat jako proces tvorby a fizeni finan¢nich pland
napfi¢ vSemi Utvary organizace, ktery zabezpecuje realizaci financni strategie ve stanoveném
¢asovém horizontu.

Finan¢ni planovani pfedstavuje proces prognozovani (odhadu) financnich vysledkt firmy na
zakladé analyzy finan¢ni a investiéni politiky firmy (Cherkasova, 2019, s. 5). Autorka
pokracuje, ze finan¢ni plan organizace, je dokument popisujici systém souvztaznych finan¢nich
ukazatelli, které odrazeji predpokladany pfitok a odtok financnich zdroji spoleCnosti za
konkrétni ¢asovy usek.

Cilem finan¢niho planovani je zvySeni efektivity vyuziti dlouhodobych a kratkodobych
finan¢nich zdroja uvniti podniku (Sergeev, 2021, s. 329). Béhem procesu planovani dochazi ke
tvorbé opatieni, které maji za cil zvySeni vynosnosti kapitalu, stability firmy a sniZeni rizik.

Cile finan¢niho planovani v organizaci mohou byt ovlivnény délkou ¢asového horizontu pro
ktery se finan¢ni plan sestavuje, aktudlnim finanénim stavem firmy, vysledky marketingového
pruzkumu a také vnéjsimi faktory (Sergeev, 2021, s. 329).

Hlavni ukoly finan¢niho planovani (Cherkasova, 2019, s. 5):

— zajisténi nezbytnych financnich zdroji pro vyrobni a investi¢ni ¢innosti organizace;

analyza efektivity investovani a hospodareni s kapitdlem organizace;

— nalezeni novych moznosti zvySeni vynosnosti prostiednictvim Setrného hospodaieni
s finan¢nimi prostfedky uvnitt organizace;

— racionalizace finan¢nich vztaht s véfiteli;
— hospodafteni se zdroji s ohledem na zajmy stakeholdert;

— kontrola nad aktudlnim finan¢nim stavem organizace a jeji solventnosti.

2.3.1 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan organizace je dokument, ktery obsahuje informace o odhadovanych nakladech a
vynosech, penéznich tocich v organizaci a finan¢nich metrikach, jako je bod zvratu ¢i
navratnost investic (Cherkasova, 2019, s. 25).

Vedeni organizace sestavuje finan¢ni plan, za c¢elem odhadu budoucich finan¢nich vysledkt
organizace v souladu se kterymi vytvafi finanéni strategii a organizuje racionalni vyuzivani
finan¢nich zdroju (Cherkasova, 2019, s. 25).

Cherkasova (2019, s. 25) ve své knize piSe, ze cilem finan¢niho planu je zvySeni finan¢ni
stability organizace ve sttednédobém a dlouhodobém horizontu.

Finanéni plan plni v organizaci nasledujici cile (Cherkasova, 2019, s. 37).:
— financni plén se podili na utvateni podnikové strategie a udava smeér rozvoje organizace;
— finan¢ni plan odrézi finan¢ni stabilitu organizace a jeji schopnost splacet dluhy vici
veritelim,;
— finan¢ni ukazatel¢ obsazené ve financnim planu odrazi aktudlni finan¢ni situaci
organizace;
— pomoci finan¢niho planu Ize efektivné fidit ¢innosti organizace;

— finan¢ni pléan je dilezity pti ziskdvani avérh od véfiteld.



Béhem procesu tvorby finan¢niho planu odpovida podnikatel (vedeni) na nasledujici dulezité
otazky tykajici se finanénich zdroju firmy (Cherkasova, 2019) :

— analyzuje se celkovy majetek a zdroje financovani spole¢nosti (sestaveni rozvahy);

— posuzuji se moznosti a efektivita dodateénych zdroji financovani organizace formou
emise akcii ¢i ptjcek od vétitell;

— stanovuje se plan raciondlniho hospodafeni s finan¢nimi zdroji napfi¢ jednotlivymi
odd€lenimi organizace a za ucelem investic (podily v jinych spole¢nostech nebo
operace na finan¢nich trzich);

— analyzuje se proveditelnost a efektivita investic do novych vyrobnich stroji za Gcelem
zvyseni vyrobnich kapacit.

Finan¢ni planovani je proces tvorby systému financnich pland, které odrazeji vSechny ¢innosti
organizace a na zakladé kterych vedeni firmy tvofi finan¢ni strategii ve stanoveném casovém
horizontu.

Finanéni pldn organizace odrazi pifijmy a vydaje financnich prostfedk. Na zaklad¢
zpracovaného finan¢niho planu mize vedeni firmy piredem stanovit budouci finanéni vysledky
odrazejici ¢innosti organizace, v souladu se kterymi vytvofi finan¢ni strategii a organizuje
efektivni rozd€lovani finan¢nich zdroju.

2.3.2 Ukazatele a vypocty

Na zaklad¢ tdaji o predpokladanych nakladech, vynosech a zisku, mize podnikatel vyhodnotit
efektivitu podniku pomoci finan¢nich ukazateld jako je — bod zvratu a ukazatele rentability.

Bod zvratu

Bod zvratu je zakladnim analytickym nastrojem pouzivanym v podnikové ekonomice. Bod
zvratu v organizaci piedstavuje objem produkce, pfi kterém jsou vynosy za realizované
produkty rovny nakladiim na vyrobu a realizaci dané produkce (Synek, 2011, s. 136-137). Po
dosaZeni bodu zvratu zacina organizace svymi aktivitami generovat zisk.

Pokud podnik nabizi pouze jeden druh produktu, pficemz se predpoklada linearni rist nakladd,
Ize bod zvratu vyjadtit rovnici nasledujici tvaru (Synek, 2011, s. 137):

BZ) = F

(1)
kde:

g je mnozstvi produkce nutné pro dosazeni bodu zvratu,
F jsou celkové fixni naklady (v K¢&),

p je cena jednotky produktu (v K¢),

b jsou variabilni naklady na jednotku produktu (v K¢).
Ukazatele rentability

Rentabilitu Ize definovat jako miru efektivity vloZzeného kapitalu v organizaci a jeho schopnost
k tvorbé novych zdroju (Ruckova, 2021, s. 51). Ukazatele rentability jsou pouzivany za ucelem
vyhodnoceni ziskovosti organizace s ohledem na dtilezité ukazatele jako jsou trzby (rentabilita



trzeb), aktiva (rentabilita aktiv) a vlastni kapital (rentabilita vlastniho kapitalu) (Rackova, 2021,
s. 51). Ukazatele rentability se vypocitavaji na zakladé informaci obsazenych ve vysledovce
(¢itatel zlomku) a bilanéni rozvaze (jmenovatel zlomku).

Rentabilita vlastniho kapitalu — ROE zhodnocuje vynosnost vlozeného kapitalu do
spolec¢nosti (Ruckova, 2021, s. 53). Tento ukazatel je velice dilezity pro vlastniky a véfitele
spolecnosti, jelikoZ pomoci ROE lze odvodit dobu navratnosti investice do spole¢nosti a jeji
rizikovost. Ukazatel je vypocitan na zaklad¢ udajt o zisku po zdanéni — EAT (vysledovka) a
hodnotnosti vlastniho kapitalu (rozvaha) (Ruckova, 2021, s. 53):
ROE (%) = EAT
YT VK
(2)

kde:

ROE je rentabilita vlastniho kapitalu (%),

EAT je zisk po zdanéni (K<),

VK je hodnota vlastniho kapitalu (K¢).

Rentabilita trzeb — ROS ukazuje jak se podili celkové trzby na tvorb¢ zisku, neboli jakou vysi
zisku generuje kazda trzba ve vysi 1 K¢ (Ruckova, 2021, s. 56). ROS pométuje zisk po zdanéni

— EAT (vysledovka) s celkovymi trzbami za realizaci produkti - vyrobki, zbozi, sluzeb
(vysledovka) (Rtackova, 2021, s. 56):
EAT
ROS (%) = ——
T
(3)

kde:

ROS je rentabilita trzeb (%),
EAT je zisk po zdanéni (K<),
T jsou celkové trzby za prodej zbozi a sluzeb (K¢).

2.4 Analyza a Fizeni rizik

Rizikem rozumime pravdépodobnost, Ze nastane n¢jaka neptizniva udalost, Vv podminkach
nejistoty (Abrams, 2019). Dale autor tvrdi, Ze nejistota znamena stav, kdy podnikatel ptijima
sva rozhodnuti na zakladé¢ neuplnych ¢i nepfesnych informaci coz mize vést k finanénim
ztratam.

Podle Abramsa (2019) v podnikani se na riziko nahlizi, jako na hrozbu ztraty ¢asti kapitalu
spolecnosti, snizeni pfijmi ¢i vzniku dodate¢nych nakladii v disledku chybnych obchodnich
rozhodnuti. Veskeré podnikatelské aktivity jsou spojené s urcitou mirou rizika.

Hlavni rizika pro firmu ptedstavuji faktory vnéjSiho prostiedi, které¢ maji na obchodni aktivity
ptimy vliv, jako je napiiklad ekonomicka situace dané zemé ¢i legislativni procesy a noveé
ptijaté zakony, zejména kvili tomu, Ze nad nimi nema vedeni firmy zadnou kontrolu a nemtze
je nijak ovlivnit (Zub, 2020). Kazda firma a kazdy podnikatelsky zamér je vystaven riznym
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druhtim rizik, tato skutecnost vytvotila u vedeni firem a podnikateli potfebu v analyze a fizeni
rizik.

Riziko je soucasti vSech ekonomickych procest a je neoddélitelné¢ spjaté s podnikatelskymi
aktivitami firem, z tohoto divodu riziko napiimo ovliviiuje hospodaiské vysledky a ziskovost
firem (Zub, 2020). V procesu fizeni rizik musi podnikatel ze v§eho nejdiive identifikovat riziko,
nasledné provést analyzu jeho zévaznosti a dopadii na spolecnost, a nakonec ucinit kroky a
opatfeni s cilem odstranéni tohoto rizika ¢i zmirnéni jeho negativnich dopadii na dosazeni
stanovenych cila spole¢nosti (Abrams, 2019).

Podle Abramsa (2019) proces ftizeni rizik lze charakterizovat, jako soubor ¢innosti a metod,
které podnikatelim umoziuji pfedvidat mozna rizika, ktera se béhem realizace stanovenych
cili mohou vyskytnout a véasn¢ na né reagovat za ucelem jejich ptedchazeni ¢i zmirnéni jejich
negativnich dopadu.

PESTEL analyza

Za ucelem progndzy a analyzy rizik v rdmci vyhodnoceni podnikatelského zdméru, 1ze pouzit
celou fadu metod. Nejcastéji vSak podnikatelé pouzivaji PESTEL analyzu, ktera je orientovana
na vn¢jsi faktory makroprostiedi, které bezprostfedné ovlivituji obchodni aktivity firmy
(Perera, 2017, s. 2). JelikoZ se vné&jsi prostiedi neustale méni, uspéch spolecnosti zalezi na jeji
schopnosti rychle reagovat a na tyto zmény a piizptsobit jim své obchodni aktivity.

PESTEL analyza se zaméfuje na analyzu politickych, ekonomickych, socidlnich,
technologickych, ekologickych a legislativnich faktort, které¢ ptimo ovliviiuji podnikatelské
aktivity spolecnosti (Perera, 2017, s. 8).

Politické faktory (P). Analyza politickych faktort je dulezita proto, Ze ma politika zemé& piimy
vliv na prostiedi, ve kterém firma vykonava své podnikatelské aktivity a jeji okoli (Perera,
2017, s. 8-10).

Ekonomické faktory (E). Analyza ekonomickych faktorli vypovidd o ekonomické stabilité
dané zemé a koupé&schopnosti jejiho obyvatelstva, coz muze byt stézejni, pokud firma vstupuje
na nové trhy (Perera, 2017, s. 10-12).

Socialni faktory (S). Analyza socialnich faktorti poukazuje na staii populace a kulturni a
nabozenské zvyklosti daného naroda. V souladu s témito informacemi by firma méla upravit
svou nabidku sluzeb a produktt (Perera, 2017, s. 12-13).

Technologické faktory (T). Analyza technologickych faktori, spole¢nosti poskytuje
informace o technologickém rozvoji dané¢ ekonomiky ¢i odvétvi, o rozsifeni vyuziti soucasnych
technologii pti vyrob¢ a celkové dostupnosti technologii (Perera, 2017, s. 13-14). Na zakladé
téchto informaci miiZze spole¢nost stanovit potiebné ndvyky a technologické vybaveni pro vstup
na dany trh ¢i do odvétvi.

Mrwe

problémy s dodavkami materidlu ¢i zvysit naklady firmy na jeho dopravu. Legislativni zmény
ovliviuji vysi zdanéni v dané zemi, coZz ma ptimy vliv na ziskovost firmy (Perera, 2017, s. 14-
15).

Ekologické faktory (E). Tyto faktory se zabyvaji vlivem podnikatelskych aktivit spolecnosti
na okolni prostfedi. S t€émito faktory mohou byt spojené emisni kvoty pro vyrobni podniky,
specialni pozadavky na zachazeni s odpadem ¢i omezeni spotieby energie a ptirodnich zdroja
pfi vyrobnim procesu. VSechny tyto faktory maji na spole¢nost piimy vliv (Perera, 2017, s. 15-
16).
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Rizikové scénare

DalSim néstrojem, ktery podnikatelé¢ ¢asto pouzivaji za ucelem posouzeni rizikovosti nového
podnikatelského zaméru je tzv. tvorba rizikovych scénaft. V ramci této analyzy jsou
posuzovany poznatky z provedené analyzy rizik napi. PESTEL analyzy, s vysledky finanéni
analyzy podnikatelského zaméru. Vysledkem této analyzy rizikovosti planovaného projektu, je
zpracovani zpravidla tfi scénai, v zavislosti na sile dopadu rizikovych faktorti na dany projekt
(Matveeva, 2020, s. 95). Pesimisticky scénai popisuje stav, kdy firma nesplni stanoveny cil
kviali negativnim dopadim rizikovych faktord (Matveeva, 2020, s. 95). Autorka uvadi, ze
realisticky scénat popisuje stav, kdy firma piesné splni stanoveny cil. Dale autorka pokracije,
ze optimisticky scénaf popisuje stav, ve kterém firma dosahne lepsich vysledku, nez pivodné
planovala. Rizikové scénate podnikatelim umoziuji stanovit rizikovost projektu a vyhodnotit,
zda projekt bude stale ziskovy pfi ur€itém procentnim vychyleni oproti stanovenému planu
kvuli negativnimu vlivu rizikovych faktorti (Matveeva, 2020, s. 95).

2.5 Model Lean Canvas

Prvnim krokem pfi planovani jakéhokoliv projektu, je jeho identifikace. Podnikatel musi
pochopit v jaké etapé svého vyvoje se projekt aktualné nachazi a jak se ma postupovat v jeho
dalsim vyvoji. Pro tcely popisu aktualniho stavu projektu a stanoveni planu jeho budouciho
vyvoje, podnikatele nejcastéji pouzivaji model Lean Canvas.

Model Lean Canvas je specializovany nastroj, ktery podnikatelim pomaha s formulaci a
testovanim hypotéz tykajicich se vyvoje a implementace projektu v redlnych trznich
podminkach (Maurya, 2012, s. 19). Maurya (2012) ve své knize piSe, ze Model Lean Canvas
pomdha podnikateliim vyhodnotit aktudlni stav projektu (podnikatelského zaméru) a okoli
podniku, a ve vysledku stanovit hlavni smér, kterym by se projekt mél ubirat. Autorka pokracuj,
7ze model Lean Canvas je adaptaci Business Model Canvas, ktery byl urcen ptednostné pro
vyhodnoceni podnikatelskych plani jiz existujicich spolecnosti, jehoz hlavnim cilem bylo
nalezeni nedostatkll a prostoru pro zlepSeni a zavedeni inovaci.

Model Lean Canvas je uréen pro analyzu nové vznikajicich projektt, jako jsou starupy, které
jsou vétsinou zatiZzené vysokou mirou nejistoty. Pomoci modelu Lean Canvas miiZze podnikatel
testovanim rtiznych hypotéz potvrdit, nebo vyvratit Zivotaschopnost zamysleného projektu.

Maurya (2012) tvrdi, Ze hlavni vyhodou modelu Lean Canvas je, zZe poskytuje standardizovany
pohled na celkovy rozsah zamysleného projektu, véetné jeho hlavnich konkurenénich vyhod,
potencidlnich rizikovych faktorii a stanovenych cili. Model Lean Canvas tak v ramci
organizace funguje, jako standardizovany komunikaéni prostiedek mezi jednotlivymi ¢leny,
kteti spolupracuji daném projektu.

2.5.1 Sturktura modelu Lean Canvas

Model Lean Canvas se sklada z deviti casti, pficemz kazda s téchto Casti reprezentuje
vyznamnou oblast podnikatelského planu (Maurya, 2012, s. 49). Dale autorka uvadi, ze
jednotlivé kapitoly v Sabloné Lean Canvas jsou ocislované (1-9), a hierarchicky na sebe
navazuji, takze by se jim podnikatel mél vénovat ve stanoveném potadi.
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Obrazek 1 Struktura modelu Lean Canvas

Pfiloha €. 2
Lean Canvas I
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
hodnoty
Indikatory Cesty k zakaznikim

Existujici alternativy

Srozumitelny opis

Prvni viastovky

Struktura nakladu Cenovy model

Zdroj: www.ctt.muni.cz (2022)

Zakaznici. V této Casti musi podnikatel definovat cilovou skupinu zakaznika (customer
segments), kterym je produkce firmy ptednostné urcena (Belostrotskaya, online na www.
kachestvo.pro). Nejcastéjsi chyba, které se zacinajici podnikatelé dopousti je, ze své zakazniky
V této casti definuji ze Siroka. Naopak by podnikatel v této ¢asti mél co nejpiesnéji definovat
své cilové zakazniky, aby mohl nasledné stanovit problémy, se kterymi se zakaznicCi potykaji,
a které by mél produkt fesit (Belostrotskaya, online na www. kachestvo.pro). Je tedy lepsi,
pokud podnikatel vybere izce definovanou skupinu zakaznikti a vytvoti pro né specializovany
produkt, ktery uspokoji potieby zakazniki, nez kdyz se bude snazit o vytvofeni univerzalniho
produktu s malou ptidanou hodnotou, pro co velky pocet spotiebitelt.

Dale autorka uvadi, ze v této Casti je velice dulezité, aby podnikatel definoval rozdily mezi
zakazniky, ktetfi budou produkt ¢i sluzbu pouzivat — users, a témi kdo za né&j bude platit -
customers. Pokud podnikatel analyzuje projekt urCeny piresnostné détem, miize ocekéavat ze
tento produkt budou vyuzivat hlavné déti, budou tedy v pozici ,,user®, av§ak pfedplatné budou
hradit jejich rodic¢e, kdy na rodi¢e bude spolecnost nahlizet jako na segment ,,customer
(Belostrotskaya, online na www. kachestvo.pro). Tato definice je pro spolecnost zasadni,
jelikoz ma znac¢ny vliv na pozdéjsi komunikaci produktu ze strany firmy smérem k zakazniktim.
Co se tyka marketingové komunikace produktu ve vyse uvedeném ptikladu, bude muset firma
nejspise zvolit dvé odlisné komunikac¢ni strategie, kdy prvni bude uréena détskému segmentu
zakaznikl a druhd bude cilit na jejich rodice, ktefi za produkt budou platit.

V kolonce ,,Prvni vlastovky* (early adopters) by podnikatel mél uvést segment zakaznika, ktery
ma nejvetsi motivaci ke koupi produktu, jelikoz na tyto zdkazniky by se méla firma zaméfit ze
vSeho nejdiive (Belostrotskaya, online na www. kachestvo.pro). Zakaznici z fad ,,prvnich
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vlastovek® jsou na poc¢atecni etape vyvoje a prodeje produktu, pro firmu nejdilezité;si, jelikoz
jako prvni budou produkt ¢i sluzbu vyuzivat a zprostiedkovat firmé zpétnou vazbu o svych
zkusenostech a kvalitdich produktu. Jsou tedy cennym zdrojem informaci, které miize
spole¢nost vyuzit v ranné fazi vyvoje produktu, za ucelem jeho vylepsSeni.

Problém. Tato Cast je zaméfena na definici aktualnich problémii potencialnich zakaznikl, na
které spole¢nost chee cilit (Maurya, 2012, s. 27). Autorka tvrdi, ze podnikatel by mél odpovédét
1 na otazky jaké jsou aktualné na trhu moznosti feSeni téchto problémt, napiiklad produkty
(feSeni) od konkurence.

Opét je Castou chybou podnikatel, ze své tvahy v této ¢asti zakladdaji na predpokladané
funkcionalité, kterou by mohl dany produkt potencialn¢ zakaznikovi nabidnout
(Belostrotskaya, online na www. kachestvo.pro). Spravny postup je naopak zacit od tivah —
s jakymi problémy se potencialni zékaznici potykaji, které by dany produkt m¢l vytesit.

Ve fazi definice problému, je nejlepsi zptsob, aby se firma obratila na zdkaznicky segment
,prvnich vlastovek a probrala s nimi, jakou funkcionalitu by od zamysleného produktu
ocekavali ¢i pozadovali. Na zéklad¢ tohoto prizkumu muze firma dale upravovat vlastnosti
svého produktu.

V procesu definice problémil u cilovych segmentu, muze vedeni firmy dojit k zavéru, ze kazdy
segment zakaznikd ma odlisné problémy, které firma musi svym produktem vyftesit. V tom
ptipad¢ je na misté, aby firma pfistoupila k tvorb€ unikdtnich modelti Lean Canvas pro kazdy
z cilovych segmentti (Belostrotskaya, online na www. kachestvo.pro). Na zaklad¢ téchto
unikatnich modelti mlze firma dospét k ndzoru, Ze pro kazdy cilovy segment, je nutné vyrobit
produkt s odlisnymi vlastnostmi.

Vhodnym a ¢asto pouzivanym nastrojem za Gcelem definice zdkaznickych potieb (problémi),
je analyza analogickych konkurenénich produktt a jejich funkcionality (Maurya, 2012, s. 27-
28). Autorka pokracuje, Ze tato metoda vyplyva z piedpokladu, ze dana potieba zakaznikt
nevznikla nedavno a je zde jiz né€jakou dobu, zdkonité si této skutecnosti museli v§imnout i
konkuren¢ni aktéfi na trhu, ktefi v soucasnosti nabizeji svou variantu produktu, ktery fesi tento
problém.

ReSeni. V této ¢asti musi podnikatel ke kazdému problému z &sti ,,Problém* ptipsat vlastnosti
svého produktu, které pomohou zakaznikim s feSenim téchto jednotlivych problémd.

Unikatni nabidka hodnoty. V této ¢asti musi podnikatel vystizn€ popsat v ¢em je nabizené
feSeni (produkt) unikatni neboli jakymi unikatnimi hodnotami nabizené feSeni (produkt)
disponuje, které piesvéd¢i zakazniky k jeho koupi (Belostrotskaya, online na www.
kachestvo.pro). Autorka tvrdi, ze kromé toho by zde mél byt definovan konkrétni pfinos
produktu pro zédkaznika. Tuto ¢ast je vhodné formulovat v podobé& vystizného marketingového
hesla, které je lehce zapamatovatelné.

Cenovy model. V této Casti podnikatel stanovi cenu (naceni) své unikatni feSeni (produkt)
(Maurya, 2012, s. 51). Autorka uvadi, Ze pii stanoveni ceny mize podnikatel vychazet z ceny
podobného nebo stejného produktu nabizené¢ho konkurenci. Cenotvorba produktu také uzce
zavisi na analyze cilového segmentu zékazniki, napiiklad znalost primérné vyse piijmu
zakaznikl do jisté miry urcuje, kolik budou zékaznici schopni za produkt maximalné zaplatit
(Belostrotskaya, online na www. kachestvo.pro).

Cesty k zakaznikim. Tato ¢ast je veénovana procesu propagace produktu smérem
k zakaznikim. Podnikatel by m¢l zde stanovit svou marketingovou strategii a marketingové
kanaly prostfednictvim kterych bude komunikace probihat (Belostrotskaya, online na www.
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kachestvo.pro). Zde by firma méla pfedevsim vzit v potaz, na jakou vékovou skupinu (generaci)
produkt cili a dle toho zvolit vhodny komunika¢ni marketingovy kanal.

Indikatory. V této cCasti musi podnikatel stanovit indikatory, dle kterych bude posuzovat
uspésnost investicniho projetu (Maurya, 2012). Nemusi se vzdy jednat o zisk, jelikoz zacinajici
startupy jsou Casto na zacatku své zivotnosti ztratové. Jako alternativni indikatory uspéchu
muze podnikatel stanovit miru konverzi na webovych strankdch, pocet dokoncenych
objednavek ¢i pocet odbératelii firemniho profilu na socialnich sitich.

S métenim GspéSnosti projektu také souvisi 1 stanoveni konkrétnich cili v konkrétnim ¢asovém
horizontu. Firma by tedy vtéto c¢asti méla definovat dosazeni cild nejen z hlediska
kvalitativniho a kvantitativniho, ale i uré¢it Casovy horizont, do kdy maji byt dosazené tyto cile.
Diky tomu ma vedeni firmy lepsi pehled o tispéSnosti vyvoje dané¢ho projektu.

Struktura nakladi. V této ¢asti by mél podnikatel stru¢né uvést hodnoty fixnich a variabilnich
nakladd (Maurya, 2012). Vysi pocate¢nich nakladi nezbytnych pro nastartovani projektu.
Aktualni vysi disponibilnich prostiedkt uréenych pro chod firmy. Naklady mize vedeni firmy
dale délit na investi¢ni naklady nutné pro spusténi projektu a ndklady nutné pro zajisténi chodu
a vyvoje projektu (Belostrotskaya, online na www. kachestvo.pro).

Celkovou vys$i odhadovanych nakladi mize vedeni firmy déle porovnavat s o¢ekavanymi
vynosy, na zaklad¢é ¢eho 1ze odvodit minimalni pozadovany pocet objednavek, pro dosazeni
bodu zvratu. Toto srovnani pomaha vedeni firmy odpovédét na otazku, jaky pocet zakaznikt
musi oslovit se svou obchodni nabidkou.

Neférova vyhoda. Tato ¢ast popisuje aspekty produktu, nebo i celého projektu, které jsou
unikatni, a které nikdo z konkuren¢nich hra¢t na trhu nemuze ziskat nebo napodobit (Maurya,
2012). Muze se jednat o patentovanou myslenku, unikatni spolupraci se znamou osobnosti ¢i
unikatni partnerstvi (spolupraci) se znamou znackou.

2.6 Vyznam a struktura marketingového planu v ramci podnikatelského
planovani

Pojem marketing pfedstavuje, Vramci podnikatelského planovani, systém organizace

podnikatelskych c¢innosti, jejichz hlavnim cilem je prodej zboZzi a sluzeb koncovym

zakazniklim, za ucelem maximalizace zisku spole¢nosti (Abrams, 2019, s. 208). Organizace

uskute¢iiuje prodej svych produkti a sluzeb na zaklad¢ vysledkti komplexni analyzy trzniho
prostiedi a potieb zakaznika.

Hlavnim znakem marketingu, je orientace veSkerych produkcnich ¢innosti organizace na
pozadavky a uspokojovani potieb zakaznikt (Abrams, 2019, s. 208).

Marketingovy plan tvofi daleZitou c¢ast podnikatelského planu organizace a budouci
marketingové aktivity firmy, by mély byt zohlednény pfi sestavovani rozpoctu firmy.

Marketingovy plan tvofi spolecné s financnim planem a plénem vyroby zdklady
podnikatelského planu organizace. Marketingovy plan pifimo ovliviiuje nasledujici casti
podnikatelského planu (Abrams, 2019, s. 128):

— shrnuti podnikatelského zaméru — opodstatnéni podnikatelského zaméru z hlediska
marketingu (dostupnost komunikac¢nich kanalt, ptfedpokladana navratnost reklamnich
prostredk);

— analyza trhu — definice cilovych skupin zékazniki a trzni konkurence;

— produk¢ni plan — analyza dostupnosti potfebnych zdrojt;
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— strategické planovani — ur¢uje komunikacni strategii a vystupovani organizace na trhu;
— ptilohy — dodate¢né podklady k podnikatelskému zaméru.

V SirSim pojeti, marketingovy plan stanovuje trzni cile organizace a metody jejich tispéSného
dosazeni, je proto dulezitou soucasti dlouhodobého strategického planu rozvoje organizace
(Abrams, 2019, s. 124). Uzkym pojetim marketingového planu rozumime, soubor taktickych
opatfeni, jez maji za cil v kratkém cCase zlepsit postaveni podniku na trzich, na kterych aktualné
pusobi (Abrams, 2019, s. 124).

Marketingovy pléan je pro vedeni organizace navigacnim nastrojem, ktery obsahuje informace
o soucasném postaveni organizace na trhu vV porovnani s konkurenci a budouci cile organizace
— tedy kde by organizace chtéla v budoucnu byt a jaké postaveni na daném trhu chce zaujimat
(Abrams, 2019). Kromé vyse uvedenych informaci, marketingovy plan obsahuje také vycet
prostiedkli, pomoci kterych organizace bude dosahovat svych stanovenych cili — jedna se o
rizné marketingové a komunikacni nastroje.

Marketingovy plan plni nasledujici funkce uvnit organizace (Abrams, 2019, s. 187):

— systematizuje a zprostfedkovava zaméstnancim uceleny pohled na budouci rozvoj a
sméfovani organizace;

— umoziuje stanoveni cili organizace a sledovani stavu jejich realizace;
— marketingovy plan umoznuje koordinaci prace uvnitf organizace;

— umoziiuje odhaleni a odstranéni zbyte¢nych cinnosti které nepiispivaji k dosazeni
stanovenych cilu;

— prispiva ke zlepSeni hospodaieni s casem a rozdélovani zdroju;
— mobilizuje lidské zdroje uvnitt spolecnosti.

Hlavnimi cily marketingového planu je uvedeni aktivit podniku do souladu s aktualni situaci a
podminkami na trhu, identifikace cilovych skupin zédkazniki, stanoveni potieb zakaznikl a
definice zptsobu jejich uspokojeni (Abrams, 2019, s. 84). Autor pokracuje, ze obsah
marketingového planu se odviji od typu vyrabéné produkce, velikosti podniku a vné&jsich
trznich faktor(i (mira trzni konkurence, typy trhli na kterych firma pisobi atd.).

Marketingovy pléan je dilezity nastroj v manazerském rozhodovani. Jedna se o systém opatient,
které jsou definovany v casovém horizontu a vynaloZenymi finanénimi zdroji a které realizuje
odpovédna osoba (vedeni firmy/manazer) v souladu s vysledky marketingového vyzkumu
organizace.

Ugelem marketingového planu je odhalit, jakym zptisobem bude dany podnik ovliviiovat svymi
aktivitami a produkei trh, na kterém ptisobi a jak bude reagovat na podnikatelské aktivity trzni
konkurence, aby Gspésné zabezpecil prodeje svého zbozi a sluzeb (Abrams, 2019, s. 185).

V soucasnych podminkéch vysoké konkurence je marketingova komunikace jednou z hlavnich
funkci organizace, ztohoto divodu patii sestaveni marketingového planu mezi prioritni
¢innosti vedeni spolecnosti.

Marketingovy plan slouzi jako zakladni nastroj pro utvafeni obchodnich vztahi s budoucimi
partnery, proto by mél dobie zpracovany marketingovy plan poskytovat jasnou ptedstavu 0
distribuci produkce spolecnosti, zptisobech stanoveni cen na zbozi a sluzby a metodach podpory
prodeje (Abrams, 2019). VSechny tyto aspekty by nasledné méla spole¢nost zohlednit pfi
realizaci své marketingové politiKy.
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Marketingovy plan se vytvaii na zakladé informaci ziskanych v pfedchozich castech
podnikatelského planu. Zaméfuje se zejména na vysledky prizkumu trhu s ohledem na novy
podnikatelsky zamér, definuje profil cilového zdkaznika, popisuje silné a slabé stranky
konkurencich podnikt, pticemz také zohlednuje i jiné vnéjsi trzni faktory, naptiklad kulturni
zvyklosti, politické prostiedi, nebo geografickou polohu.

Marketingovy plan firma vyuziva jak pro vnitini organizaci Cinnosti firmy, tak i za ucelem
vyjednavani se svymi partnery a investory.

2.6.1 Online marketingova komunikace

Jednim z nejéastéji vyuzivanych typt reklamy, pfi firemni marketingové komunikaci v online
prostfedi je kontextova reklama (Ptikrylova, 2019). Kontextova reklama je specidlnim druhem
online reklamy, ve kterém hraje dileZitou roli kontext obsahové naplné webové stranky, kterou
zakaznik navstivi, ve vztahu K reklamnimu sdéleni spole¢nosti (JuraSkova, 2012, str. 193).
Autork také uvadi, Ze kontextova reklama mulze byt zobrazovana jak v podobé grafického
banneru, nebo textového sdéleni.

Kontextova reklama se dale déli na tematickou reklamu a reklamu ve vysledcich vyhledavani.

Dulezitym znakem tematické reklamy je tésna provazanost tématu obsahové naplné webovych
stranek s tématem obsahu reklamniho sdéleni (Pelsmacker, 2010, s. 205). Dale autor pokracuje,
ze zobrazovani tematickych reklam je umoznéno diky funkcionalité soucasnych vyhledavaci,
kdy vyhledévaci robot na zakladé¢ klicovych slov analyzuje obsah webovych stranek, na zadkladé
¢eho urci jejich tematické zaméteni. V souladu s danym tematickym zamétenim webovych
stranek, vyhledavace nésledn¢ umisti vhodné reklamni sdéleni ve formé grafickych bannerti ¢i
textového sdéleni.

Reklama ve vysledcich vyhledavani je v soucasné dobé jednim z nejpopularnéjsich typii online
reklamy. Hlavnim znakem reklamy ve vyhledavani je, Ze se tato reklama zobrazuje na zakladé
klicovych slov obsazenych ve vyhleddvacim dotazu potencionalniho zdkaznika (Juraskova,
2012, str. 199). Jednou z vyhod vyhledavaci reklamy pro podnikatele je, Ze podnikatel neplati
za zobrazeni reklamniho sdéleni uZivateli, ale az za jeho bezprostiedni interakci s touto
reklamni nabidkou — jinymi slovy inzerent plati az za bezprostfedni kliknuti zdkaznika na
reklamni sdéleni a jeho pfechod na firemni webové stranky ¢i internetovy obchod. Diky tomu
se zvySuje efektivita vydajii na reklamu, jelikoz podnikatel v tomto ptipadé plati pouze za
zakazniky, ktefi jsou motivovani k uskutecnéni koupé, nikoliv za ty zakazniky, kteti vidéli
reklamni sdéleni, ale nepodnikli Zadnou akci.

VyuZiti moZnosti cileni vyhledavaci reklamy pomoci vhodnych klicovych slov, je nejlepsi
zpusob, jakym mohou podnikatelé oslovit své potencionalni zadkazniky s obchodni nabidkou
v online prostfedi. Pro ucely cileni reklamnich sdéleni pomoci klicovych slov se vyuzivaji
specializované reklamni nastroje, které nabizeji vSechny velké vyhledavaci systémy (Google,
Bing ¢i Seznam) (Zahalka, online na www.tomaszahalka.cz). Celosvétove nejvice pouzivanym
nastrojem pro cileni (targeting) reklamnich sdéleni je Google Ads od spole¢nosti Google LLC.

Tyto néstroje umoznuji tvorbu reklamniho sdéleni s vyuzitim kli¢ovych slov, kterd jsou
tematicky blizka obsahu webovych stranek s nabidkou konkrétniho zbozi ¢i sluzeb. Analyza
klicovych slov by méla byt zohlednéna jiz ve stadiu tvorby obsahu webovych stranek — pfi
tvorbé obsahu webovych stranek by méla byt zvolena takova klicova slova, ktera jsou casto
vyhledavana ¢i maji vysokou miru prokliku a zaroveil zapadaji do kontextu obsahové naplné
stranek (Kingsnorth, 2019). Autor také uvadi, ze vyuziti analyzy kli¢ovych slov pii tvorbé
obsahu webovych stranek, zajisti Ze obsahové sdéleni na strankach bude stejné, jako obsah
reklamniho sdé€leni ve vysledcich vyhledavani, coz zvysi kvalitu reklamniho sdéleni a tim 1 jeho
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dosah a také zlepsi uzivatelskou zkusenost s reklamou dané spole¢nosti, jelikoZ po pfechodu na
firemni stranky pfes toto reklamni sdéleni zdkaznik obdrzi pfesné to, co firma ve své reklamé
komunikovala.

Cely proces tvorby a zacileni reklamniho sdéleni ve vysledcich vyhledavani, se sklada ze tii na
sebe navazujicich kroki — analyza a vybér vhodnych kli¢ovych slov, tvorba obsahu webovych
stranek na zakladé vybranych klicovych slov a tvorba reklamniho sdéleni, které je relevantni
obsahu cilové webové stranky.

Velkou vyhodou vyhleddvaci reklamy na platformé Google je, Ze se reklamni nabidky zobrazuji
V horni ¢asti stranky s vysledky vyhledavani, tedy i nad organickymi (nereklamnimi) vysledky
vyhledavani, coz dava podnikatelim velkou konkuren¢ni vyhodu. Dalsi vyhodou cilené
reklamy, je Ze podnikatel saim urcuje, na jaka klicova slova se reklamni sdéleni bude zobrazovat
a tim velice pfesné zacilit svou nabidku na konkrétni motivované zakazniky.

Cena za proklik na reklamni nabidku se odviji od popularity klicovych slov obsazenych ve
vyhleddvacim dotazu potencionalniho zakaznika, pficemz plati ¢im castéji je klicové slovo
vyhledavané (popularni), tim vyssi cenu musi inzerent zaplatit (Kingsnorth, 2019).

Hlavnim pfinosem vyhledavaci reklamy pro organizaci je to, Ze vyuziti téchto reklamnich
kampani v ramci celkové marketingové komunikaéni strategie, umoziiuje firmé dosahnout
velice rychlych vysledki, jelikoz kazdy pfechod zékaznika na firemni webové stranky lze
sledovat v realném case. Jelikoz vedeni firmy dokaZze analyzovat efektivitu reklamnich
vyhledédvacich kampani v redlném case, razantné se zde snizuji rizika ptipadnych chyb
V planovani reklamnich kampani — v ptipad¢ zjisténi odchylek pfi realizaci stanoveného planu,
muze vedeni firmy vnést pozadovana vylepSeni a tim operativné¢ zamezit finanénim ztratdm
z diivodu snizené efektivity reklam, coz u jinych typt reklamnich sdéleni neni proveditelné.

Kontextova reklama je druh obchodni reklamy, kterd diky moZnostem cileni pomoci klicovych
slov, propaguje omezenou obchodni nabidku potencidlnim zikazniklim, kteti jsou velice
motivovani k uskutecnéni koupé (Juraskova, 2012). To je hlavni vyhoda a divod, pro¢ je tento
typ reklamni komunikace tak populdrni u sou¢asnych spolecnosti.

2.7 Metodika prace

V této kapitole jsou uvedené postupy a metody, kterych autor uzil v procesu sbéru informaci ¢i
pfi analyze ziskanych dat, za GCelem splnéni stanovenych cili této bakalaiské prace.
V teoretické ¢asti autor shrnul znalostni bazi, kterd je nezbytna pro pochopeni vSech aktivit,
které autor ucinil v analytické ¢asti této prace. V prvni kapitole teoretické ¢asti autor definuje
podstatu podnikatelského planu a ptedstavuje ho, jako dulezity instrument pro fizeni firmy.
zejména zde autor klade diiraz na funkce, které podnikatelsky plan plni v rdmci fizeni firmy a
jeho strukturu. Druhé kapitola teoretické ¢asti je zamétena na podstatu provozniho planovani a
na diilezité aspekty, které podnikatel musi zohlednit pfi tvorbé provozniho planu. Tteti kapitola
teoretické Casti prace, se zaméfuje na oblast finanéniho planovéani v podniku, pfi¢emz hlavni
diiraz zde autor klade na stanoveni tkold, které finan¢ni plan poméha vedeni firmy plnit. V této
kapitole autor uvadi 1 pfiklady vyuziti finanéniho planu pfi fizeni organizace. V zavéru této
kapitoly autor uvadi duleziti ukazatele Casto vyuZzivané pfi financnim planovéni, mezi které
patii: bod zvratu, rentabilita vlastniho kapitdlu a rentabilita trzeb. Ctvrta kapitola je vénovéana
analyze a fizeni rizik, na zac¢atku autor definuje pojem podnikatelského rizika, kdy se déle
vénuje PESTEL analyze, jako jedné z metod definice moznych rizik, plynoucich z faktort
vn¢jsiho prostiedi, které pfimo ovliviiuji spolecnost. V paté kapitole se autor vénuje popisu
modelu Lean Canvas, jako soucasného instrumentu pro predbéZzné vyhodnoceni
podnikatelského zdméru. Druha ¢ast kapitoly je vénovana popisu funkci jednotlivych poli
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Sablony Lean Canvas. V posledni kapitole teoretické cCasti autor popisuje vyznam
marketingového planu v ramci podnikatelského planovani. Ve druhé ¢asti této kapitoly se autor
zaméiuje na online marketingovou komunikaci a na jeji vyhody pro soucasné podnikatele.

Autor zpracoval teoretickou cast této zaveéreéné prace, na zaklad¢é reSerSe kniznich zdroji
odborné literatury od Ceskych a zahrani¢nich autorti. Poznatky ziskané z této odborné literatury
se vztahovaly k oborim podnikatelského planovani a fizeni firem, provozniho planovani,
finan¢niho pldnovani, analyzy rizik a rizikového managementu a marketingové komunikace
firem v online prostfedi. Knizni zdroje autor Cerpal z vetfejné knihovny v Praze, knihovny
Akademie véd Ceské republiky a kniZniho repozitafe Google books. V ojedinélych p¥ipadech
autor jako zdroj informaci pro tuto zavére¢nou praci vyuzival specializované webové stranky.

Zacatek analytické Casti je zaméfen na predstaveni projektu. V prvni kapitole analytické ¢asti
autor charakterizuje podnikatelsky zamér, predstavuje pravnickou osobu Couple Company,
s.r.0., ptes kterou budou vykonavéany veskeré podnikatelské aktivity a definuje sluzby, které
tato spolecnost bude svym zdkaznikiim poskytovat. Dale autor popisuje jednotlivé etapy
procesu poskytovani sluzeb v oblasti tvorby reklamnich kampani a vyvoje webovych stranek.
V zavéru této prvni kapitoly autor vyuziva model Lean Canvas, jako osvédceny nastroj pro
celkovou analyzu podnikatelského zdméru, zejména nalezeni jeho silnych a slabych stranek,
hrozeb a konkuren¢nich vyhod spolec¢nosti. V ramci analyzy podnikatelského zaméru pomoci
modelu Lean Canvas autor definoval charakteristické znaky cilové skupiny zakaznikd, na
zaklad¢ kterych byla urcena cilova skupina zékaznik tzv. ,,prvnich vlastovek®, kterym budou
sluzby spole¢nosti nabidnuté v prvni fad€. Vyznamnym poznatkem této analyzy bylo zjiSténi
hlavnich trznich konkurentti, ktefi v budoucnu mohou pro spole¢nost predstavovat velkou
hrozbu. Poslednim dilezitym zjiS§ténim této analyzy bylo stanoveni marketingové komunikacni
strategie, prostiednictvim které firma bude propagovat své sluzby cilové skupiné zakaznik.

Druhé kapitola analytické ¢asti je vénovana marketingové komunikacni strategii firmy. Zde
autor ze vSeho nejdiive ur¢il marketingové komunikac¢ni kanaly, které bude firma pouzivat
k propagaci svych sluzeb. Dale autor pouzil metodu pozorovani za G¢elem analyzy vzhledu a
obsahu webovych stranek a reklamnich kampani dvou konkurenénich firem. Na zakladé
vysledkli ziskanych béhem analyzy konkuren¢nich komunikaénich kanald, autor navrhl
strukturu webovych stranek a stanovil obsah online reklamnich kampani. V zavéru této kapitoly
autor na zaklade¢ statistickych udajti platformy Google Ads o efektivité jednotlivych klicovych
slov, provedl prognézu dosahu reklamnich kampani, kterd autorovi poskytla tidaje o budouci
navstévnosti firemnich webovych stranek.

Ve tieti kapitole analytické ¢asti autor stanovil dlouhodobé a kratkodobé cile spole¢nosti, uvedl
pocet pracovnikill a upfesnil potiebni technologické a programové spolecnosti.

V kapitole vénujici se finanénimu planovani autor provedl analyzu daného podnikatelského
zaméru po finanni strance. Ze vSeho nejdiive autor provedl kalkulaci nakladl a vynosl za
prvni tii roky podnikatelskych aktivit spolecnosti Couple Company, s.r.o. Z této analyzy autor
ziskal udaje o celkovych nakladech, vynosech a zejména ziskovosti firmy v jednotlivych letech.
Tyto udaje autor nasledné pouzil k vypoctu ukazatelt, které hodnoti celkovou efektivitu daného
podnikatelského zdméru, zejména se jednd o ukazatele rentability vlastniho kapitdlu (ROE),
rentability trzeb (ROS) a ukazatel bodu zvratu. Déle autor zpracoval analyzu penéznich tokd,
ktera poskytuje piehled o pfijmech a vydajich za jednotlivé mésice a celé roky.

V paté kapitole autor provedl provedl PESTEL analyzu, za u¢elem objeveni moznych rizik
plynoucich z faktort vnéjSiho prostiedi, které mohou mit negativni vliv na dosaZeni
stanovenych cilli v tomto podnikatelském planu. Vysledky PESTEL analyzy autor vyuzil pfi
vyhotoveni zakladni rizikové analyzy, ve které autor posuzoval tfi scénafe mozného vyvoje
V prvnim roce — pesimisticky, realisticky a optimisticky a jejich dopad na uspeSnost dosazeni
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stanovenych cili v tomto podnikatelském zaméru. Vysledky PESTEL analyzy a zékladni
rizikové analyzy autor vyuzil jako podklad k formulaci doporucenych aktivit, které umozni
firm¢ zmirnit dopad negativnich faktort a posili jeji konkuren¢ni postaveni na trhu.

V zavéru prace jsou shrnuty veskeré vysledky a poznatky, kterych autor dosdhnul béhem
zpracovani analytické Casti této zaveérecné prace.
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3 Analyticka Cast prace

Prvni kapitola analytické casti je vénovana predstaveni podnikatelského zaméru a jeho
vyhodnoceni pomoci modelu Lean Canvas. Ve druhé kapitole se autor vénuje tvorbé
marketingové komunikacni strategie a prognoze jeji efektivity. Ve treti kapitole autor vytvofil
provozni plan spolecnosti. Ve c¢tvrté kapitole autor vyhotovil finan¢éni analyzu daného
podnikatelského zaméru. V paté kapitole autor vyhodnotil mozna rizika, na zakladé kterych
byla provedena zakladni rizikova analyza a formulace doporuceni. V Sesté kapitole autor na
zéklad¢ ziskanych vysledkl vyhodnotil dany podnikatelsky zamér.

3.1 Predstaveni projektu

V dané kapitole autor piedstavil spolec¢nost a popsal nabizené sluzby. Dale autor popsal proces
poskytovani sluzeb. V zavéru této kapitoly autor pouZzil model Lean Canvas ke zhodnoceni
tohoto podnikatelského zaméru.

3.1.1 Charakteristika spole¢nosti a projektu

Za ucelem realizace podnikatelského zaméru, popsaného v této zavérecné praci, autor prace
vyuzije jiz difive vytvofenou spolecnost s ru¢enim omezenym Couple Company, s.r.o, pies
kterou vSak v soucasné dobé nejsou provadény zadné podnikatelské c¢innosti. Veskeré
podnikatelské aktivity spolecnosti Couple Company, S.I.0., budou provadény personalem, ktery
se sklada ze dvou lidi — jedna se o autora dané zavére¢né prace a zaroven jednatele spole¢nosti
Couple Company, s.r.0. a dalsiho spole¢nika firmy.

Podnikatelské aktivity spole¢nosti Couple Company, s.r.o. se budou soustiedit na poskytovani
komplexnich sluzeb v oblasti tvorby webovych stranek a online marketingu. Portfolio sluzeb
firmy v oblasti tvorby webovych stranek, zahrnuje tvorbu grafického navrhu webovych stranek,
tvorbu textového obsahu webovych stranek (copywriting) a vyvoj webovych stranek dle
grafické predlohy a jejich néaslednou publikaci na webovy hosting, pod ptislusSnou doménou.
Sluzby v oblasti online marketingu budou zahrnovat zejména nastaveni kontextovych
reklamnich kampani ve vyhledavaci Google a tvorbu textovych reklamnich sdéleni s ohledem
na analyzu kli¢ovych slov, cilovou skupinu zakonika a specifikace produktu, ¢i poskytovanych
sluzeb.

Spole¢nost Couple Company s.r.o. chce nabidkou svych sluzeb v oblasti tvorby webovych
stranek a online reklamy, cilit zeyména na segment trhu B2B, tedy na malé¢ a stfedni firmy a
podnikatele (OSVC), ktefi projevuji zajem o vstup do online prostfedi s nabidkou svého
produktu ¢i sluzby. Skute¢nost, Ze pracovnici spole¢nosti Couple Company s.r.o. ovladaji
kromé jazyka ceského i rusky jazyk, pfedstavuje pro spolecnost znacnou konkurenéni vyhodu,
diky které miize spolecnost rozsifit cilovou skupinu svych zakaznikl o ruskojazy¢né klienty,
kteii aktivné podnikaji na izemi Ceské republiky a cht&ji se svou nabidkou produkti a sluzeb
oslovit zdkazniky 1 v online prostiedi.

Hlavnim cilem sluzeb v oblasti online marketingové komunikace a propagace poskytovanych
spole¢nosti Couple Company s.r.0., je zvySeni dosahu obchodni nabidky klientskych firem a
nalezeni novych zékazniki, ktefi jsou motivovani k ndkupu. Dil¢im cilem, ktery by méli plnit
sluzby v oblasti online marketingu od spole¢nosti Couple Compny, s.r.0., je budovani firemni
identity klientskych spolecnosti v online prostiedi a v disledku toho zvyseni celkového
povédomi mezi zédkazniky o nabidce zbozi a sluZzeb. Snahou spole¢nosti Couple Company s.r.0.
je poskytovat marketingové sluzby v takové kvalité, aby klient mél co nejkrat§i navratnost
svych prostiedkl, které investoval do marketingové komunikace. Pokud budou klienti se
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sluzbami spokojeni, je vétsi pravdépodobnost, Ze budou s firmou dlouhodob¢ spolupracovat na
tvorb¢ své online marketingové strategie.

Firma Couple Company s.r.0. ma aktualné kancelafe na Praze 3, odkud vede své podnikatelské
aktivity, a kde by se v budoucnu mohly uskutecniovat osobni schiizky s klienty. Specifika
daného odvétvi a poskytovanych sluzeb, vSak neomezuji aktivity firmy pouze na oblast Prahy.
Diky modernim technologiim a komunika¢nim prostfedkiim, mtze firma pfijimat zakazky
z celé Ceské republiky. Z tohoto diivodu vedeni firmy zvolilo firemni webové stranky, jako
hlavni prodejni kanal, pfes ktery bude probihat propagace nabizenych sluzeb a veskera
komunikace se zakazniky, prostifednictvim formulait a online chatu. Diky tomu si firma zajisti
znacnou flexibilitu v oblasti poskytovani sluzeb, coz ji umozni oslovit i jiné regiony se svou
nabidkou.

3.1.2 Popis procesu poskytovani sluzeb

Jak jiz bylo vyse uvedeno, spolec¢nost se bude zamétovat na poskytovani sluzeb rozdélenych
do dvou hlavnich kategorii. Prvni kategorie poskytovanych sluzeb se zamétfuje na sluzby
V oblasti webového designu a webového vyvoje. Druha kategorie poskytovanych sluzeb je
orientovana na reklamni propagaci v online prostiedi, zejména se jedna o tvorbu kontextovych
vyhledéavacich reklam.

Zacatek procesu poskytovani jakychkoliv sluzeb z nabidky firmy je vzdy stejny, hlavnim
ukolem specialisti ze spoleCnosti Couple Company, s.r.o. je zahajeni Gvodniho dialogu
s klientem, ve kterém se stanovi:

— hlavni cile, kterych klient chce dosahnout — vétSinou se jedna o osloveni urcitého poctu
zakazniki ¢i dosazeni urcitého poctu objedndvek ve stanoveném ¢asovém horizontu;

— definuji se veskerd specifika nabizeného produktu ¢i sluzby, véetné konkuren¢nich
vyhod a nedostatki;

— stanovi se cilova skupina zakazniki, na které budou cilit reklamni kampané;

— na zdklad¢ predbéZné analyzy vySe uvedenych informaci se stanovuje potiebny
rozpocet pro dosazeni stanovenych cilt.

Proces poskytovani webovych sluZeb

Na zéklad¢ ziskanych informaci v rdmci Uvodniho dialogu s klientem, popsaném v prvnim
kroku, webovy specialista mize zah4jit pfipravny proces tvorby webovych stranek.

V procesu tvorby webovych stranek pro klienta, se specialista nejdifive zamétuje na analyzu
webovych stranek konkurence, ktera na trhu nabizi stejny ¢i podobny produkt / sluzbu. V tomto
kroku se posuzuje vzhled (design) a struktura firemnich stranek. Zejména se vSak klade diiraz
na analyzu obsahové ¢asti jednotlivych podstranek, ze kterych se web konkurence sklada a na
klicova slova, kterd se na strankdch nejcastéji vyskytuji. Jak jiz bylo uvedeno v teoretické ¢asti
této prace, klicova slova slouzi jako hlavni vyhleddvaci néstroj, diky kterému jsou stranky ve
vyhledavacich zobrazeny.

Z 0daji ziskanych v procesu analyzy konkuren¢nich webovych stranek, webovy specialista
zahajuje vlastni analyzu klicovych slov, kdy se zaméfuje zejména na vybér kliCovych slov,
které maji vysokou miru mésicniho vyhledavani (jsou Casto vyhledavané) a pfitom co nejnizsi
miru konkurence — konkurenti na trhu je na svych webovych strankach nevyuzivaji, coz ma za
vysledek niz§i cenu za proklik, kterou klient zaplati. Dal§im dulezitym faktorem vybéru
klicovych slov, je jejich ptimy vztah k propagovanému produktu ¢i sluzbé - zvolena klicova
slova by méla pfimo charakterizovat produkt a jeho vlastnosti. Vybrana klicova slova,

22



specialista dale rozd¢luje dle vyznamu a tématu do n¢kolika skupin, kazda z téchto tematicky
orientovanych skupin bude v budoucnu tvofit obsahovou naplii samostatné webové stranky.
Zaverecnou etapou analyzy klicovych slov, je tvorba hierarchické struktury webovych stranek.
Do této zavérecné etapy také patii i tvorba textového obsahu (copywritingu) jednotlivych
stranek, ktery by mél obsahovat tematicky orientovana klicova slova z jednotlivych skupin.

Dale specialista prechézi ke tvorbé grafického vizualniho prototypu pomoci specializovaného
grafického nastroje. V tomto kroku webovy designer pii tvorbé webové vizualizace, zohlediuje
prvky firemni identity spolecnosti, naptiklad barevné provedeni jiz existujiciho firemniho loga,
specifické parametry nabizeného produktu a charakteristické rysy cilové skupiny zékaznika.
Cilem je, aby navstévnik pouhym pohledem na vizualni styl webovych stranek, dostal zakladni
informace o sféfe obchodnich ¢innosti dané spole¢nosti a vlastnostech nabizenych produktt a
sluzeb.

Tvorba grafické vizualizace zamysleného projektu, v tomto ptipadé webovych stranek, je velice
dulezitym krokem, jelikoZ se jedna o prvotni vizualizaci ptani zakaznika, a projekt se v této fazi
obvykle jeste né€kolikrat méni na zéklad€ vysledku kontrol a konzultaci se zdkaznikem. Zména
vzhledu webovych stranek je v grafickém navrhu mnohem snazsi a rychleji proveditelnd, nez
je tomu u redlnych webovych stranek. Vyuzitim grafického prototypovani je cely proces vyvoje
webovych stranek méné pracny, diky ¢emu je i rychlejsi a méné nakladny pro klienta.

Zavérecnou etapou tvorby webovych stranek, je bezprostiedni vyvoj webovych stranek
webovym specialistou dle vyhotoveného findlniho grafického prototypu. V této fazi vyvojar
pomoci koédu piesné replikuje veskery vizual a vklada jiz predpiipraveny textovy obsah.
Nakonec se hotové webové stranky publikuji nahranim vSech souborit daného webu na webovy
hosting (Ulozisté s pfistupem k internetu) pod piisluSnou webovou doménou (cesta/ndzev
stranek — napt. www.alza.cz).

Proces poskytovani online marketingovych sluzeb

V prvnim kroku marketingovy specialista na zdkladé konzultace se zdkaznikem stanovi
maximalni denni a mé&si¢ni reklamni rozpocet, ktery je klient ochoten na svou online
marketingovou komunikaci vynalozit.

Dale marketingovy specialista provadi analyzu vyhleddvacich reklam pfimé konkurence, ktera
nabizi stejné produkty a sluzby, jako firma klienta. Marketingovy specialista se zaméfuje
zejména na obsah reklamnich sdé€leni, ktera jsou umisténd na pfednich pozicich ve vysledcich
vyhledavani, jelikoZz tento faktor svédci o kvalitni tvorbé reklamy, které oslovuje zdkazniky.

V dalsi fazi marketingovy specialista zahajuje analyzu klicovych slov, na zaklad¢ kterych se
bude obchodni sd€leni zobrazovat. Dulezitym faktorem, pti vybéru klicovych slov je, aby dané
kli¢ové slovo charakterizovalo ¢innost, nebo produkt spole¢nosti. V piipadé, Ze chce spole¢nost
propagovat nékolik produkti, jsou kli¢ova slova rozdélena do nekolika kategorii, na zakladé
kterych jsou nasledné vytvorené odlisné reklamni kampané.

Na zaklad¢ vysledku analyzy kliovych slov, je nasledné zahajen proces bezprostiedniho
nastaveni a tvorby reklamnich kampani. Tento proces se sklada ze dvou hlavnich etap, prvni
etapa se tyka nastaveni a zacileni reklamni kampané, ve druhé etapé dochazi k bezprostredni
tvorbé reklamniho sdéleni s vyuzitim vhodnych kli¢ovych slov.

Ve fazi nastaveni a cileni reklamnich kampani, se marketingovy specialista zamétfuje na
stanoveni maximalniho denniho a mési¢niho rozpoctu na danou reklamni kampan, pokud bude
rozpocet vycCerpan, reklamni kampané se piestanou zobrazovat. Jak jiz bylo uvedeno
V teoretické ¢asti, vySe reklamniho rozpoctu ma piimy vliv na pozici a frekvenci zobrazovani
reklamnich kampani, plati tedy, ¢im ma firma vétsi rozpocet na svou online marketingovou
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komunikaci, tim vice lidi se svou obchodni nabidkou oslovi. Dale v tomto kroku marketingovy
specialista definuje cilovou skupinu zakazniki, kterym se ma reklamni sdéleni zobrazovat.
Cileni reklamnich kampani se dosahuje pomoci uvedeni jednotlivych charakteristik
potencidlnich zékazniki, jako je — primérny ve€k, pohlavi a zajmy. Vhodnym cilenim, lze
zamezit zbyte¢nym finanénim vydajum v dasledku osloveni nevhodnych zakazniku, naptiklad
pokud firma nabizi své sluzby zdkaznikiim v Praze, musi skryt zobrazovani svych reklam pro
zékazniky z jinych mést.

Nasleduje proces tvorby samotného reklamniho sdéleni. Zde marketingovy specialista vytvari
reklamni sdé€leni, které je stru¢né a presné charakterizuje obchodni nabidku firmy, piicemz
V samotném textu musi byt co nejhojnéji pouzita klicova slova, ktera byla ziskana v ptedchozim
kroku analyzy klicovych slov. Dané reklamni sdéleni se zobrazi vzdy, pokud bude vyhledavaci
dotaz obsahovat klicové slovo stejné, nebo podobné klicovym sloviim obsazenym v reklamnim
sdéleni. Takové cileni pomoci klicovych slov, patii k hlavnim vyhoddm vyhledavacich reklam,
jelikoz na né reaguji pouze motivovani zakaznici, U kterych je vétsi pravdépodobnost uspésného
dokonceni objednévky.

Vytvotenim online marketingové kampané proces marketingového specialisty nekonci, jelikoz
je nutné reklamni kampané s ohledem na jejich efektivitu neustale optimalizovat, pfiddvanim
novych klicovych slov a cilenim na nové zdkazniky, coz v dlouhodobém horizontu zvySuje
jejich efektivitu a ndvratnost marketingovych investic.

Dlouhodobym cilem spole¢nosti Couple Company s.r.0., je orientace na zdkazniky, ktefi budou
poptavat komplexni ,,balik* sluzeb, tedy tvorbu webové prezentace a nasledné nastaveni
vyhledavacich online reklamnich kampani.

3.1.3 Model Lean Canvas

Autor této zavérecné prace pouzil ke zpracovani jednotlivych dulezitych milnikt
podnikatelského zaméru, metodu Lean Canvas. Autor zvolil metodu Lean Canvas diky
vyhodam, které tato metoda podnikatelim poskytuje pfi posuzovani a analyze nového
podnikatelského zdméru.

Z vyhod, které byly popsany v teoretické ¢asti, chce autor vyzdvihnout zejména jednoduchost
pouziti modely Lean Canvas pro posouzeni zivotaschopnosti a konkurenceschopnosti nového
podnikatelského zaméru, kterou oceni zejména zacinajici podnikatelé.

Dalsi pfednosti modelu Lean Canvas je jeho strucnost, celé posouzeni podnikatelského zdméru
se tedy odehrava na nékolika polich, které jsou umisténé na jedné strané¢ A4, z ¢eho vyplyva
hned nékolik dil¢ich vyhod. Ze vSeho nejdiive model Lean Canvas Setfi ¢as podnikatele, ve
srovnani s konzervativnimi nastroji podnikatelského planovani. Dalsi vyhodou je maly prostor
pro popsani jednotlivych aspektli podnikatelského zdméru, coZz nuti podnikatele, aby se
soustiedil pouze na dulezité¢ faktory, které maji velky vliv na uspéch dosazeni stanovenych
podnikatelskych cilii. V neposledni fad¢ je hlavni vyhodou posuzovani podnikatelského zaméru
pomoci metody Lean Canvas, Zze pomoci tohoto nastroje ziskavéa podnikatel obecny nadhled,
nad vSemi dilezitymi aspekty uspésné realizace podnikatelského zdméru, diky ¢emu mize lépe
vyhodnotit jeho konkurenceschopnost a uspésnost jeho realizace.
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Obrazek 2 Lean Canvas pro firmu Couple Company, s.r.o.

Lean Canvas 7.4.2022

Podnikatelsky plan na jedné strané papiru Podnikatelsky zamér - Couple Company, s.r.o. | | Alexej Litvinec
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz | E
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Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
Definice spoti‘ebitelské potieby

Pted zahdjenim procesu zpracovani podnikatelského zdméru pomoci modelu Lean Canvas, se
autor rozhodl jasné definovat spotfebitelskou potiebu, kterou bude firma Couple Company,
s.r.0. prostfednictvim poskytovani svych odbornych sluzeb fesit.

v

Z hlediska autora, je potieba spotiebitelli na trhu jasnad — jedna se o potfebu rozsifit své
podnikatelské aktivity na nové trhy, konkrétné se jedna o online prostiedi, s cilem oslovit nové
zakazniky a tim zvysit své prodeje a vysledny zisk spolecnosti.

Z.akaznici

Jelikoz firma nabizi sluzby v oblasti tvorby firemnich webovych stranek a online reklamnich
kampani, z toho vyplyva, Ze cilovou skupinu zakazniki budou tvofit podnikatelské subjekty,
jako jsou aktivni firmy a podnikatelé (OSVC).

Charakteristickym znakem zakaznikti spolec¢nosti Couple Company, s.r.o. je, Ze tyto
podnikatelské subjekty musi projevovat zajem o rozSifeni svych podnikatelskych aktivit do
online prostiedi, ale pro tuto expanzi nemaji potfebné znalosti, ¢i potiebné zdroje — naptiklad
vlastni marketingové oddéleni. Vyse uvedené znaky odpovidaji charakteristice zejména malych
¢i sttednich firem a samostatné vydélecnych osob, ktefi na rozdil od velkych spole¢nosti nemayji
finan¢ni prostfedky na interni marketingové oddéleni, z tohoto diivodu jsou nuceni poptévat
sluzby externich marketingovych spole¢nosti.

Dle typu poptavanych sluzeb autor dale rozdé€luje tyto zakazniky do tii kategorii.
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Prvni kategorii tvoti zakaznici, ktefi dosud nemaji vlastni firemni webové stranky, ani potiebné
znalosti, které by jim umoznovali tyto stranky vytvorfit internimi prosttedky.

Do druhé kategorie spadaji podnikatelské subjekty, ktefi sice vlastni firemni webové stranky
maji, avSak potfebuji odbornou pomoc s vytvofenim online reklamnich kampani, které by
propagovaly jejich produkty a sluzby v online prostiedi.

Ve treti kategorii jsou zdkaznici, kteti u firmy Couple Company s.r.o. budou poptavat
komplexni balicek sluzeb, ktery se sklada z navrhu a vyvoje firemnich webovych stranek a
nasledné tvorby online reklamnich kampani ve vyhledavani. Dlouhodobym cilem spole¢nosti
Couple Company, s.r.o. bude cileni zejména na zakazniky z této tieti kategorie, za ucelem
poskytovani komplexnich online marketingovych sluzeb.

Na zakladé vysSe uvedenych informaci, autor prace definuje potencialniho zakaznika
spole¢nosti Couple Company, s.r.o., jako — ,Malou &i stfedni spole¢nost, nebo OSVC bez
interniho marketingového tymu a bez potfebnych znalosti v oblasti online marketingové
komunikace, ktera chce rozsitit své podnikatelské aktivity do online prostfedi. A pfitom
poptava bud’ sluzby v oblasti tvorby webovych stranek, sluzby v oblasti tvorby online
reklamnich kampani ¢i komplexni bali¢ek sluzeb, ktery zahrnuje obé vyse uvedené sluzby*.

Prvni vlastovky. JelikoZ je autor této prace aktivnim pracovnikem rodinné ucetni firmy Victory
Point, s.r.o., ktera poskytuje sluzby vice nez 50 podnikatelskym subjektiim, mezi kterymi jsou
malé i stiedni firmy a OSVC, vyuzije klientskou databazi firmy Victory Point, s.r.0., za i¢elem
prednostni nabidky sluzeb spole¢nosti Couple Company, s.r.o., V oblasti webového designu a
online marketingu, témto podnikatelskym subjektim. Takovym zplisobem autor zajisti ptistup
spole¢nosti Couple Company, s.r.o. ke klientiim s vysokou mirou duvéry, ¢imz se zvySuje
pravdépodobnost Uspésného uskutecnéni zakézek na zacatku plisobeni spole¢nosti Couple
Company, s.r.o.

Problém

Hlavni bariérou pro soucasné spole€nosti, které chtéji rozsitit dosah svych obchodnich aktivit 1
do online prostfedi, je nedostatek potfebnych znalosti v oblasti webového designu / vyvoje a
tvorby online reklam. Z tohoto divodu jsou spole¢nosti nucené vyuzivat sluzeb externich
marketingovych spole¢nosti, jako je Couple Company, s.r.o., které se specializuji na webovy
vyvoj a online marketing.

Spolecnosti by vyse uvedenou bariéru mohly odstranit, vytvofenim vlastnich marketingovych
odd¢leni, kde by zaméstnaly specialisty na online marketing a webovy vyvoj, zde vSak narazeji
na novy problém, ktery tkvi v tom, Ze zfizeni a financovani vlastniho marketingového tymu je
mnohem nakladnéjsi a Casto méné vyhodné nez vyuzivani sluzeb externich specialistu.

Existujici alternativy. V soucasné dob¢ na trhu existuje fada alternativ, které by v budoucnu
mohly ptfedstavovat konkuren¢ni hrozbu pro firmu Couple Company, s.r.o..

Jako hlavni alternativu poskytovanym sluzbam spole¢nosti Couple Company, s.r.o., je nutné
brat nabidku sluzeb konkurenc¢nich marketingovych spole¢nosti, které se zamétuji na webovy
vyvoj a tvorbu reklamnich kampani. Tyto spole¢nosti jsou ¢asto na trhu jiz delsi dobu a maji
loajalni zakaznickou zakladnu a povédomi o jejich znacce a sluzbach je jiz zformované.

Za dalsi alternativu a potencialni konkurenci je nutné povaZovat nastroje na tvorbu webovych
stranek, které nabizeji zakaznikim moznost samostatné tvorby webovych stranek na zaklad¢
ptedpiipravenych grafickych Sablon. Tyto nastroje umoziuji klientim bez specidlnich znalosti
Vv oblasti webového vyvoje a designu, tvofit funkéni webové stranky. Za hlavniho predstavitele
tohoto nastroje na celosvétové urovni se povazuje spole¢nost Wix.com, kterd nabizi svym
zékaznikiim tisice webovych Sablon a snadny editor pro jejich ipravu. Pfednim predstavitelem
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tohoto nastroje na Ceském trhu je spoleCnost shoptet.cz, ktera se specializuje hlavné na tvorbu
online obchodt, ale funkcionalita tohoto néstroje umoziuje tvorbu i informacénich firemnich
stranek.

V neposledni fad¢ je nutné brat v uvahu konzervativni reklamni agentury, které se specializuji
na fyzickou (tiS§ténou) reklamu ¢i reklamni polepy a bannery. S témito reklamnimi agenturami
by do jist¢é miry mohla spole¢nost Couple Company, s.r.0. soutézit o ptizen potencidlnich
zékaznikl. Jejich vliv by vSak byl ve srovndni se dvéma vySe uvedenymi konkurenty
minimalni, jelikoz firmy maji Casto tendenci vyuzivat online a fyzickou reklamu soucasné,
V podobé silného marketingového nastroje, ve snaze oslovit co nejveétsi pocet zakazniki
Vv online prostifedi i mimo n¢;j.

Cenovy model

Veskeré piijmy spole¢nosti Couple Company, s.r.o., budou generovany prostfednictvim
poskytovani sluzeb v oblasti vyvoje webovych stranek a tvorby online marketingovych
kampani. Tyto ptijmy Ize dale d¢lit dle specifik poskytovanych sluzeb na nékolik zdrojt.

Sluzby Vv oblasti navrhu a vyvoje webovych stranek, jsou pro spolecnost Couple Company,
s.r.0. prvnim zdrojem piijma. Tato sluzba se sklada ze dvou dil¢ich sluzeb, zaprvé se jedna o
navrh a vyvoj webovych stranek, druhou ¢ast tvoii idrzba webovych stranek (napt. aktualizace
plugint, pravidelné zalohovani obsahu webovych stranek a kontrola zabezpeceni).

Na zaklad¢ analyzy nabidky sluzeb v oblasti tvorby webovych stranek na miru, konkurenénich
spole¢nosti, se rozhodlo vedeni firmy Couple Company, s.r.o. ocenovat provedenou praci
V oblasti tvorby webovych stranek, na zéklad€ fixni ceny za tvorbu a vyvoj jedné webové
stranky. Vysledna cena tvorby komplexnich firemnich webovych stranek, se stanovi na zakladé
soucinu ceny jedné stranky a celkového poctu jednotlivych stranek, ze kterych se sklada web.
Z analyzy konkuren¢nich nabidek tvorby webovych stranek vyplynulo, Ze se cena vyvoje webu
0 rozsahu 10 stran pohybuje od 15 000 K¢ az do 25 000 K¢, coz v piepoctu na 1 dilé¢i webovou
stranku ¢ini od 1 500 K¢ do 2 000 K¢. Naptiklad spole¢nost ANT studio s.r.o., na svém webu
uvadi, Ze minimalni rozpocet pro tvorbu firemniho webu o pfiblizné velikosti 10 stran je 15000
K¢, pokud vSak ma zdkaznik zajem o kvalitni originadlni webovou prezentaci, musi pocitat
s cenou od 25000 K¢ do 50 000 K¢& (www.antstudio.cz, 2022). Portal Webfusion ve svém
¢lanku vénovaném cenotvorbé sluzeb v oblasti tvorby webovych stranek, uvedl, Ze se obvykla
cena vyvoje webovych stranek u ceskych agentur v zavislosti na komplexnosti projektu,
pohybuje od 20 000 K¢ do 300 000 K¢&. (www.webfusion.cz, 2022).

Jelikoz firma Couple Company, S.r.0. nema na trhu vybudovanou povést, ani stalou klientskou
zékladnu, rozhodl se autor prace, jako ptedstavitel vedeni firmy, stanovit fixni cenu za tvorbu
1 stranky na minimalni hranici 1 500 K¢. Autor si od tohoto kroku slibuje, Ze nizké cena ptilaka
nové zékazniky, kteti vyuZziji sluZeb spolecnosti.

V ramci svych sluzeb v oblasti webového vyvoje, spolecnost Couple Company, s.r.o., bude
provadét 1 podporu a udrzbu jiz hotovych webovych stranek. Cena za tuto sluzbu bude fixni, ve
vys$i 500 K¢ a bude splatnd na mésicni bazi. Sluzby v oblasti udrzby webovych stranek, budou
automaticky UCtovany vSem zakazniklim, ktefi si u spolecnosti Couple Company, s.r.o.
objednali tvorbu webovych stranek.

Dalsi sluzbou, kterd bude spole¢nosti Couple Company, s.r.0. generovat znacnou ¢ast piijmil,
jsou sluzby v oblasti nastaveni a tvorby online reklamnich kampani ve vyhledavani, které se
dale déli na sluzby tykajici se tvorby reklamnich kampani a na sluzby tykajici se optimalizace
a udrzby reklamnich kampani.
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Z analyzy nabidky konkurenénich sluzeb v oblasti tvorby a spravy reklamnich kampani ve
vyhledévani (PPC reklam) vyplynulo, Ze se primérna cena za vytvoreni vyhledavaci reklamni
kampan¢ pohybuje od 5 000 K¢ do 10 000 K¢. Marek Pech na svych webovych strankach nabizi
tvorbu reklamnich kampani pro stfedni projekty od 6 500 K¢ a za tvorbu reklamnich kampani
pro vétsi projekty pozaduje ¢astku v minimalni vysi 9 500 K¢ (www.marekpech.cz, 2022).
Spole¢nost PLACEMENT.CZ, s.r.o. na svych strankdch uvadi cenu za tvorbu online
reklamnich kampani v rozmezi od 5 000 K¢ do 10 000 K¢ (www.placement.cz, 2022). V zajmu
zachovani konkurenceschopnosti nabidky sluzeb spolecnosti Couple Company, s.r.o., autor
prace stanovil, ze cena sluzby vytvoieni jedné reklamni kampané bude ve vysi 5 000 K¢, coz
predstavuje dolni prah primérné trzni nabidky stejnych sluzeb od konkuren¢nich firem. Se
sluzbami v oblasti online tvorby reklamnich kampani, souvisi i sluzby zaméfené na udrzbu a
optimalizaci vykonnosti jiz aktivnich reklamnich kampani. Danou sluzbu budou automaticky
odebirat klienti, ktefi si u spolecnosti Couple Company, s.r.o. objednali tvorbu PPC reklam. Za
optimaliza¢ni sluzby reklamnich kampani si bude spole¢nost mésicné tctovat 1 000 K¢&.

Reseni
Jak jiz bylo vySe uvedeno, hlavnimi problémy potencialnich zédkaznikii spole¢nosti Couple
Company s.r.0., je nedostatek znalosti v oblasti online marketingu a nedostatek zdroju, za

ucelem samostatné tvorby online marketingové komunikac¢ni kampané s cilem osloveni novych
zékaznikl v online prostiedi.

Tyto problémy hodla spole¢nost Couple Company. s.r.o. vyfesit, poskytovanim kvalitnich
sluzeb v oblasti vyvoje webovych stranek a tvorby online reklamnich kampani ve vyhledavani.
Zakaznici také mohou vyuzit komplexni balicek sluzeb, ktery zahrnuje tvorbu firemni
prezentace s naslednym nastavenim online reklam, timto zplisobem specialisté spolecnosti
Couple Company, s.r.0. zajisti komplexni marketingovou komunikaci klientské firmy.

VyuZivani sluzeb v oblasti online marketingu nabizenych spole¢nosti Couple Company s.r.0.,
klientskym spole¢nostem usetii zna¢né finan¢ni prostiedky, které by jinam musely investovat
do zafizeni a mezd pracovniki interniho marketingového oddéleni.

Jedine¢na hodnota nabidky

Hlavnim faktorem, ktery odliSuje poskytované marketingové sluzby spolecnosti Couple
Company, s.r.0., je znalost ruského jazyka. Diky tomu muze spole¢nost, na rozdil od svych
konkurentti, oslovit se svou obchodni nabidkou jak ¢esky mluvici zdkazniky, tak 1 rusky mluvici
zékazniky.

Rusky mluvici diaspora je v Ceské republice hojné zastoupena a &asto rusky mluvici
podnikatelé nemluvi Cesky, coz by mohlo pfedstavovat zna¢nou bariéru pii komunikaci
s ¢eskymi marketingovymi spole¢nostmi, a také divod, kvili kterému by si rusky mluvici
klienti nikdy ¢eské marketingové spole¢nosti nevybrali.

Naopak diky jazykovym znalostem svého persondlu, chce spolecnost Couple Company, s.r.0.
na takové klienty cilit svou obchodni nabidku, coz ji umozni vstup na novy trh, u kterého
predpoklada nizsi konkurenci.

Cesty k zakaznikim

Jako hlavni komunikacni kandl za ucelem osloveni potencialnich zdkazniki, bude spole¢nost
Couple Company, s.r.0., vyuzivat své firemni webové stranky ve dvou jazykovych verzich —
Ceské a ruské. Na tyto webové stranky budou sméfovat online reklamni kampang, které také
budou ve dvou jazykovych variantach, s cilem osloveni ¢esky a rusky mluvicich klientu.
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Autor jako hlavni komunika¢ni kanal zvolil reklamni kampané napojené na webové stranky,
kvtli vyhodam pifesného zacileni reklamnich sdéleni, coz zvySuje efektivitu vynalozenych
finan¢nich prostiedkii na marketingovou komunikaci. Vyuziti firemnich webovych stranek pfi
komunikaci s klienty, ma i dals$i vyhodu, jelikoz webové stranky v tomto pfipadé hraji roli
,Wvitriny®, diky ¢emu se klient mize na piikladé firemniho webu pfesvédcit o schopnostech
webovych vyvojait a copywriterd. Pokud se klientovi budou vizualné libit webové stranky
spolec¢nosti Couple Company, s.r.0., je velmi pravdépodobné, ze si klient necha vytvofit i sviij
web od téchto specialista.

Jako dalsi marketingovy kanal, slouzici k osloveni potencidlnich zékazniki, bude firma
vyuzivat reklamni letaky, které umisti do rodinné ucetni firmy Victory Point, s.r.o0., ve které
pracuje autor této prace a zaroven jednatel spole¢nosti Couple Company, s.r.o. Tyto letaky
budou slouzit k osloveni podnikateld, kteti vyuzivaji ucetnich sluzeb vyse zminéné spolecnosti.

Indikatory

Jako hlavni indikator, pii posouzeni uspésnosti plnéni stanovenych cilti projektu, bude autor
povazovat pocet dokoncenych objednavek sluzeb v kazdém mésici. Dlouhodobym cilem
spole¢nosti je dosazeni minimalné 5 objednavek vyvoje webovych stranek a 10 objednavek
tvorby online reklamnich kampani. S tim, Ze cilem vedeni v budoucnu je tyto pocty imérné
zvySovat roz§ifovani a ristu spolecnosti.

Dal$im indikatorem Gspé&Snosti spolecnosti, je pocet stalych zadkazniki, které od firmy odebiraji
sluzby v oblasti udrzby a optimalizace webovych stranek a reklamnich kampani. Dlouhodobym
cilem, je zvySovat pocet takovychto stalych zdkaznikl, jelikoZz jsou platby za Udrzbu a
optimalizaci u¢tovany mési¢n¢ a predstavuji pro spolecnost staly zdroj piijmu.

Na zacatku svého piisobeni miiZze spole¢nost Couple Company, s.r.0., jako indikéator uspésnosti
vyuzit 1 ukazatel navstévnosti firemnich webovych stranek, ze kterého miize odvodit, zda je
reklamni nabidka konkurence schopné a dokaZze zaujmout zékazniky.

Struktura nakladu

Jelikoz je podnikatelskd c¢innost spole¢nosti Couple Company, s.r.o. spojend s informacnimi
technologiemi, ze v§eho nejdiive musi spole¢nost nakoupit pracovni notebooky.

Dale musi firma investovat do programového vybaveni, které je nezbytné pro poskytovani
sluzeb, zejména se jedna o licence na grafické programy a specializovany software pro tvorbu
webovych stranek.

Firma bude poskytovat své sluzby ve sdilenych kancelarskych prostorech na Praze 3, tyto
prostory budou také slouZit k poradani schizek s klienty. Za uZivani téchto kancelarskych
prostor bude firma platit mési¢ni ndjemné.

Na zacatku svého plisobeni firma nebude mit Zadné zaméstnance, avSak postupem ¢asu muze
firma zamé&stnat nové specialisty, diky ¢emu firmé vzniknou mzdové néklady.

Posledni diilezitou ndkladovou polozkou firmy, budou néklady na reklamni propagaci sluzeb.
Jedna se o online vyhledavaci reklamni kampan¢ napojené na webové stranky a ndvrh designu
a potisk reklamnich letdk umisténych v kancelafich ucetni firmy Victory Point, s.r.o..

Neférova vyhoda

Hlavni konkurenéni vyhodou neboli ,,neférovou vyhodou®, kterou se poskytované sluzby
spole¢nosti Couple Company, s.r.o. lisi od konkuren¢nich sluzeb, jsou znalosti a odborné
navyky zaméstnanct firmy.
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Oba zaméstnanci plisobi pomérné dlouhou dobu v nadnarodnich marketingovych
spole¢nostech, kde si béhem vykonu své prace osvojili fadu specializovanych marketingovych
nastroji a technik. Diky témto zkuSenostem maji webové stranky vytvofené zaméstnanci
spolecnosti Couple Company, s.r.0. unikatni styl a reklamni kampan¢ jsou tvofené originalnimi
texty, diky ¢emu velice efektivné oslovuji zakazniky.

Vyse uvedené profesiondlni navyky zaméstnanci zajisti, Ze se obchodni nabidka klientské
spole¢nosti neztrati mezi nabidkami konkurence a aspésné oslovi potencialniho zakaznika.

3.2 Marketingovy a prodejni plan

V prvni ¢asti této kapitoly se autor zamétuje na popsani vyhledavaciho procesu potencialnich
zakaznikq, prostiednictvim kterého zakaznici piijdou do styku s obchodni nabidkou spole¢nosti
Couple Company, s.r.0.

Na zékladé¢ stanoveni podoby vyhledavaciho procesu, autor v této kapitole provedl analyzu
trznich konkurentd, jejiz hlavnim cilem bylo nalezeni komunika¢nich kanald, které konkurence
pouziva za Gcelem osloveni zdkaznikil. V ramci analyzy konkurence se autor prace soustfedil
také na analyzu podoby konkuren¢ni marketingové komunikace, zejména na vzhled a obsah
webovych stranek a podobu online reklamnich kampani.

Na zéakladé vysledki ziskanych analyzou konkurenéni marketingové analyzy, autor prace dale
stanovil marketingové komunikacni kanaly, prostiednictvim kterych bude firma Couple
Company, s.r.o. propagovat své sluzby a oslovovat nové zdkazniky.

V zavéru této kapitoly autor provedl progndézu navstévnosti budoucich firemnich stranek
s nabidkou sluzeb v oblasti online marketingu a webového vyvoje, ktera se zakladala na analyze
klicovych slov a statistickych tdajich o navstévnostech platformy Google Ads, s cilem

Vv

odhadnout pocet tispésné dokoncenych objednavek na webovych strankach.

3.2.1 Stanoveni zakaznického vyhledavaciho chovani

Drtive, neZ autor prace pfistoupi k analyze marketingové komunikace konkurencnich firem, je
nutné definovat, na jaké komunikaéni kandly, by se mél autor pfi své analyze zaméfit. Jelikoz
autor usiluje o to, aby byl marketingovy rozpocet vyuzit co nejefektivnéji, musi pro propagaci
sluzeb spolecnosti Couple Company, s.r.o. zvolit komunikacni kanaly, které maji potencial
oslovit co nejvétsi pocet relevantnich zédkaznikd.

Autor z pozice jednatele firmy Couple Company, s.r.o. stanovil nasledujici pozadavky, které
by mél vybrany komunikaéni kanal spliiovat:

— popularni a hodné vyuzivany potencialnimi zakazniky;

— potencial osloveni Sirokého publika zdkazniki;

— moznost zacileni obchodniho sdé€leni dle uzce definovanych vlastnosti zakoniki;
— snadna analyza efektivity reklamnich kampani na zaklad¢ statistickych uda;ji;

— moznost propagace i pf1 malém rozpoctu.

Na zaklad¢ analyzy dostupnych marketingovych kanalt, autor vyhodnotil, Ze vySe uvedenym
pozadavkiim nejlépe odpovidd vyuziti firemnich webovych stranek a online reklamnich
kampani ve vyhledavani, které na né budou napojeny, a to hned z n¢kolika davodu.

Jelikoz zijeme v dobé nebyvalého rozvoje informacnich technologii, drtiva vétSina spottebitell
si vyhledava informace o spolecnostech, zboZi a sluzbach prosttednictvim internetu. Diky tomu
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forma propagace sluzeb prostfednictvim firemnich webovych stranek spliiuje hned dva
pozadavky autora této prace. Za prvé vyhledavani sluzeb na internetu je u potencidlnich
zékaznikli velice oblibené a za druhé reklamni kampané spolecnosti maji potencial oslovit
Sirokou skupinu potencidlnich zakazniki z fad stalych uzivatelll internetového vyhledavani.

Dalsi vyhodou vyuziti online reklamnich kampani v marketingové komunikaci firmy, jsou
roz§ifené moznosti jejich nastaveni, které umoznuji zacileni reklamniho sdé€leni tak, aby se
zobrazovalo pouze zakazniklim, ktefi spliuji stanovené pozadavky ¢i maji pozadované rysy ve
svém spotiebitelském chovani. Tuto funkci vyuzije autor k zacileni reklamni nabidky na
zdkazniky z fad malych a stfednich firem a OSVC, ktefi maji realny zajem o sluzby v oblasti
online marketingu, diky ¢emu ptedejde zbyte¢nym vydajim za zobrazeni reklamnich nabidek
irelevantni skupiné¢ zédkaznika, ¢imz zvysi efektivitu hospodafeni s finan¢nimi prostfedky na
marketingové aktivity.

Reklamni platformy, pfes které probihd tvorba online reklam ve vyhleddvéani, poskytuji
marketingovym specialistim pristup ke statistikam vykonnosti aktivnich reklamnich kampani
Vv realném cCase, zejména se jedna o informace o: poctech zobrazeni reklam, mite prokliku na
reklamni nabidku (pfechod na webové stranky), celkové aktualni utraté a informace o
vyhledéavacich dotazech, ptes které zdkaznici nejCasteji vyhledavaji sluzby firmy.

Vyhodou online reklamnich kampani je, Ze inzerent neni nijak omezen, co se tyka velikosti
marketingového rozpoc€tu. Inzerent plati pouze za proklik na reklamni kampané neboli piechod
na webové stranky skrze reklamni sdéleni, nikoliv za zobrazeni reklam ve vyhledavani.

Veskeré¢ vysSe uvedené vyhody vyuziti spojeni firemnich webovych stranek a online
vyhledavacich kampani, jako hlavniho marketingového komunika¢niho kandlu, umoziuji
marketingovym specialistim firmy pfesné¢ oslovit potfebné zdkazniky se svou obchodni
nabidkou tim zvysit efektivitu hospodateni s finanénimi zdroji firmy.

Spojeni webovych stranek a online reklamnich kampani, jako hlavniho marketingového kanéalu
je pro komunikaci se zakazniky spole¢nosti Couple Company, s.r.o0. tou nejlepsi volbou, jelikoz
vySe uvedené vyhody, by spolecnosti nemohl poskytnout Zadny jiny konzervativni
marketingovy komunikacni kanal.

3.2.2 Analyza konkuren¢ni online marketingové komunikace

V ramci analyzy konkuren¢nich marketingovych kanala a podoby konkuren¢ni marketingové
komunikace, se autor zamé&fi na analyzu obsahu a struktury konkuren¢nich webovych stranek
a analyzu podoby konkuren¢nich online reklamnich kampani ve vyhledavani.

Aby byl proces analyzy konkurence maximalné ptibliZzeny k realnym podminkam, autor prace
se vzil do role zédkaznika, ktery poptava sluzby v oblasti tvorby webovych stranek v Praze. Za
timto ucelem autor do vyhleddvace Google.com zadal pozadavek v pfesném znéni ,.tvorba
webovych stranek Praha®, ze kterého je na zaklad¢é pouzitych kli¢ovych slov jasné patrné, o
jakeé sluzby autor projevil zajem a v jaké lokalité by mély byt poskytnuté. Toto doslovné znéni
vyhledévaciho pozadavku autor zvolil, jelikoz se firma Couple Company, s.r.o. také bude
zameétovat na poskytovani sluzeb v oblasti tvorby webovych stranek v Praze. Jedna se tedy o
reprezentativni vyhledéavaci dotaz, ktery v budoucnu budou pouzivat klienti spolecnosti Couple
Company, s.r.o..

Hlavnim pozadavkem pro vybér konkuren¢nich nabidek z vysledkti vyhledavani bylo jejich
vysoké umisténi ve vysledcich vyhledavani. Divodem pro stanoveni tohoto pozadavku je
skutec¢nost, Ze vyhledavaci systémy umist'uji reklamni nabidky a webové stranky ve vysledcich
vyhledavani, na zédklad¢ analyzy mnoha kvalitativnich parametr, jako je naptiklad kvalita a
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shoda jejich obsahu s obsahem zadaného vyhledavaciho dotazu. Tak autor zajisti, Ze bude
analyzovat pouze nejkvalitnéjsi a nejvice konkurenceschopné konkuren¢ni webové stranky a
reklamni kampané.

Autor bude provadét analyzu konkurence na piikladu webovych stranek a online reklam dvou
spolecnosti effectiveonline.cz a mytimi.cz, jejichz nabidky sluzeb se zobrazily v reklamnim
bloku, ktery se nachazel v horni ¢asti prvni stranky vysledkii vyhledavani.

Analyza webovych stranek effectiveonline.cz

Spole¢nost Effective online, s.r.o., na svém webu effectiveonline.cz nabizi sluzby v oblasti
tvorby webovych stranek a online marketingu (www.effectiveonline.cz, 2022). Web
offectiveonline.cz se skladd z mnoha dil¢ich stranek, které¢ spolecné utvareji jeho strukturu.
Kazda dil¢i stranka je vénovana uritému tématu ¢i popisu konkrétnich sluzeb z nabidky
spole¢nosti Effective online, s.r.0.

Uvodni stranka je tvofena nékolika sekcemi s nazvy a popisem jednotlivych poskytovanych
sluzeb, kazda sekce je zakoncena tlacitkem, které po kliknuti sméfuje zakaznika na stranku
dané sluzby, kde je sluzba podrobné&ji popsana (www.effectiveonline.cz, 2022).

Stranka NaSe sluzby obsahuje ptehled poskytovanych sluzeb, s moznosti piechodu na
individudlni stranku konkrétni sluzby, za ucelem zjisténi dodate¢nych informaci
(wwwe.effectiveonline.cz, 2022).

Na strance s nazvem Performance spole¢nost Effective nabizi sluzby v oblasti tvorby online
reklamnich kampani (www.effectiveonline.cz, 2022). Zde jsou také popsané jednotlivé druhy
reklamnich kampani. Stranka je zakonc¢ena kontaktnim formularem.

Stranka Emailing je zaméfena na nabidku sluzeb v oblasti e-mail marketingu a e-mailové
komunikace. Firma zde popisuje jednotlivé vyhody, které klienti ziskaji, pokud tuto sluzbu
odeberou (www.effectiveonline.cz, 2022). Na zavér této stranky, spole¢nost popisuje proces
prib&hu spoluprace s klientem, béhem poskytovani této sluzby.

Na strance Design spolec¢nost popisuje své poskytované sluzby v oblasti webového designu.
Sluzby v oblasti designu spolec¢nost déli do dvou dil¢ich sluzeb, jedna se o UX design a CID
design. UX design se zamétuje na budovani piivétivého rozhrani pro navstévniky webu. CID
design se zaméfuje na budovani firemni identity a znacky v online prostiedi
(wwwe.effectiveonline.cz, 2022).

Stranka Web popisuje poskytované sluzby v oblasti vyvoje webovych stranek, ktera zahrnuje
samotny vyvoj webu, tvorbu textového obsahu (copywriting). Dodatecnou sluzbou popsanou
na této strance je i SEO optimalizace, tedy optimalizace obsahové naplné stranek pomoci
klicovych slov, za tucelem dosahovani vysSich pozic ve vysledcich vyhledavani
(wwwe.effectiveonline.cz, 2022).

Na strance Analyza je popsana nabidka sluzby v oblasti celkové analyzy existujicich webovych
stranek a online reklamnich kampani, za ucelem zvySeni jejich efektivity pii oslovovani
zakaznika (www.effectiveonline.cz, 2022).

Na strance Copywriting je oddélené popsana nabidka sluzeb v oblasti tvorby textovych obsaht
pro webové stranky na zaklad¢ analyzy klicovych slov (www.effectiveonline.cz, 2022).

Stranka Nasi klienti popisuje klientské spolecnosti, se kterymi firma Effective, s.r.o.
spolupracovala (www.effectiveonline.cz, 2022). Cilem této stranky je zvyseni divéryhodnosti
spolecnosti v o¢ich potencidlnich zdkaznik.

V Blogové rubrice spolecnost informuje navstévniky o novinkdch a uzite¢nych informacich
z oboru online marketingu (www.effectiveonline.cz, 2022). Tato rubrika je dulezita pro SEO
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optimalizaci firemnich webovych stranek, kterda ma vliv na jejich zobrazovani v organickych
(neplacenych) vysledcich vyhledavani.

Na strance Kontakt jsou uvedené zakladni informace o firmé a jiné kontaktni informace
(www.effectiveonline.cz, 2022).

Analyza webovych stranek mytimi.cz

Spole¢nost myTimi vyuziva webové stranky, jako hlavni marketingovy kanal, ptes ktery
propaguje své sluzby v oblasti online marketingu a oslovuje nové zakazniky.

Hlavni strankou celého webu je Uvodni strianka, kde spole¢nost poskytuje navitévnikovi
zakladni informace o sob¢€, svych zkuSenostech a nabidce svych sluzeb (www.mytimi.cz,
2022).

Na strance Marketing se nachazi piehled vSech sluzeb, které spole¢nost nabizi v oblasti online
marketingu (www.mytimi.cz, 2022). Nize jsou popsané vyhody vyplyvajici ze zahajeni
spoluprace s danou firmou pro potencidlniho zakaznika. Nakonec firma v zavéru nabizi
moznost vyuziti mési¢niho pausélu na jeji sluzby v n¢kolika riiznych verzich tarifu.

Stranka Marketingovy audit obsahuje informace o sluzbé, v ramci které se firma zabyva
vyhodnocenim struktury webovych stranek, textového obsahu z hlediska SEO optimalizace a
efektivity online marketingovych kampani (www.mytimi.cz, 2022).

Na strance Tvorba webu firma nabizi své sluzby v oblasti tvorby webovych stranek na miru
potiebam klienta (Www.mytimi.cz, 2022).

Sluzby v oblasti tvorby textového obsahu pro webové stranky, jsou popsané na strance
Copywriting (www.mytimi.cz, 2022).

Na strance SEO jsou popsané sluzby v oblasti optimalizace textového obsahu na zakladé¢
analyzy klicovych slov, za ucelem zlepSeni zobrazovacich pozic webu v organickych
vysledcich vyhledavani (www.mytimi.cz, 2022).

Sluzby v oblasti tvorby webového designu a grafickych prototypl jsou popsané na strance
Grafika (www.mytimi.cz, 2022).

Na strance Sprava Zovialnich siti spole¢nost nabizi sluzby v oblasti tvorby reklam na
socialnich sitich a vedeni firemnich profilti na socialnich sitich (www.mytimi.cz, 2022).

Stranka Animace je vénovana tvorb¢ grafickych animaci, které 1ze pouzit na webové prezentaci
(www.mytimi.cz, 2022).

Na strance Cenik jsou obsazené informace o cenach za poskytované sluzby (www.mytimi.cz,
2022).

Rubrika Blog je vénovana uzitecnym informacim a novinkam zoboru online a off-line
marketingu (www.mytimi.cz, 2022).

Stranka Reference obsahuje recenze zkusenosti od klientt, ktefi s firmou jiz spolupracovali
(Www.mytimi.cz, 2022).

Na strance Pripadové studie jsou piiklady odvedené prace firmou myTimi (www.mytimi.cz,
2022).

Stranka Casté dotazy obsahuje odpovédi a diileZité informace pro zikazniky (Www.mytimi.cz,
2022).

Stranka Kontakt obsahuje informace o firme a jeji ¢lenech (www.mytimi.cz, 2022).
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Analyza reklamnich kampani konkuren¢nich spole¢nosti

Porovnanim online reklamnich kampani obou spolecnosti, s jejich webovymi prezentacemi,
autor zjistil, Ze obsahova podoba reklamniho sd€leni je tvofena na zéklad¢€ klicovych slov, které
jsou obsazené na webové strance konkrétni propagované sluzby.

Kazdé reklamni sdéleni se vzdy specializuje na konkrétni nabizenou sluzbu, pfi¢emz po
prokliku je zakaznik sméfovan na podstranku, ktera obsahuje informace o dané sluzb¢. Z toho
vyplyva, ze pokud firma nabizi n€kolik sluzeb ¢i produktd, musi vytvofit i stejny pocet
reklamnich sdéleni.

Pti tvorbé reklamnich sdéleni spolecnosti Couple Company, s.r.o., by autor mél vychazet
Z obsahové naplné podstranek popisujicich konkrétni sluzby, pfi¢emz by v textu reklamniho
sdéleni mél pouzit stejna klicova slova, ktera tvoii textovy obsah cilové stranky.

Shrnuti vysledki analyzy konkurenéni online marketingové komunikace

Z analyzy online marketingové komunikace konkurencnich firem vyplynulo, Ze konkurenéni
firmy jako hlavni marketingovy komunika¢ni kandl v online prostiedi pouzivaji své firemni
webové stranky.

Zakladem obou posuzovanych konkurenénich webt je hlavni stranka (Uvodni stranka), na které
firmy navstévnikiim poskytuji obecné informace o spole¢nosti a poskytovanych sluzbach.

Dale nasleduji stranky sluzeb, na kterych firmy popisuji jednotlivé poskytované sluzby v oblasti
online marketingu a webového vyvoje.

Dulezitymi strankami na obou analyzovanych firemnich webech, jsou také stranky poskytujici
informace o spolecnosti a tymu pracovniki a stranky s kontaktnimi tidaji.

Analyza konkuren¢ni marketingové komunikace v online prostfedi poukazala, ze webové
prezentace obou firem maji velice podobnou strukturu, a dokonce i obsahovou napln
jednotlivych stranek. Na zaklad¢ této informace, autor usoudil, Ze dana struktura webovych
stranek je standardem prezentace sluZzeb v daném odvétvi, kterd vykazuje nejvétsi efektivitu
vV oblasti oslovovani novych zdkaznikd, C¢emuz nasvédCuje jeji hojné vyuziti ztad
konkurenénich spole¢nosti. Vyse uvedenou strukturu se autor rozhodl vyuzit jako zaklad, pti
navrhu a tvorbé webovych stranek spole¢nosti Couple Company, s.r.o.

3.2.3 Marketingova komunikaé¢ni kampaii firmy Couple Company, s.r.o.

Na zékladé informaci ziskanych analyzou marketingové komunikace konkuren¢nich firem, se
vedeni firmy rozhodlo za ucelem propagace svych sluzeb a komunikaci se zakazniky, zvolit
jako hlavni marketingovy kanal spojeni webovych stranek a online reklamnich kampani.

Hlavnim cilem komunikace firmy prostiednictvim téchto marketingovych kanala, je
bezprostifedni nabidka a prodej sluzeb v oblasti online marketingu. Dil¢im cilem je budovani
podvédomi o znaéce a nabidce firmy mezi potencidlnimi zékazniky.

Realizace marketingové komunika¢ni kampané firmy, se déli na dvé etapy. V prvni etap¢ se
pracovnici firmy soustiedi na navrh obsahové struktury webovych stranek a jejich vyvoj. Ve
druhé etapé marketingovy specialista vytvoii online reklamni kampané ve vyhledavani, na
zaklade€ obsahu jednotlivych stranek s nabidkou sluzeb.

Tvorba struktury a vyvoj webovych stranek

Aby webové stranky efektivné plnily svou funkei v rdmci komunikacni strategie firmy, musi
byt pro zakazniky ptehledné a zarovenn poskytovat dostatek informaci o nabidce sluzeb
spole¢nosti.
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Vv

webovych stranek znazoriiuje jejich celkovou slozitost a definuje jednotlivé stranky, ze kterych
se web sklada. Na zakladé struktury webovych stranek se dale tvoii veskery textovy obsah
stranek, ktery ma dale vliv na podobu reklamnich kampani.

Pti tvorb¢ struktury webovych stranek autor vychazi z vysledki analyzy konkurencnich
webovych stranek. Zejména se autor rozhodl zachovat hierarchickou strukturu webovych
stranek, kterou vyuzivaji oba konkurencni weby. Béhem tvorby hierarchické struktury
webovych stranek spolecnosti Couple Company, s.r.o. autor vyuzil poznatkl ziskanych
analyzou konkuren¢nich webovych prezentaci, na které promitl specifika poskytotovanych
sluzeb dané spolecnosti a pozadovanou funkcionalitu stranek, ze strany vedeni spolec¢nosti.
Vysledkem je unikatni struktura firemnich webovych stranek, ktera odpovida vSem stanovenym
pozadavkim ze strany vedeni a komplexn¢ zprostiedkuje informace o spolecnosti a jeji nabidce
sluzeb.

Hlavni stranka je prvni strankou na webu, kterou zakaznik po ptechodu na web vidi, z tohoto
duvodu tato stranka bude obsahovat obecné informace o spole¢nosti Couple Company, S.I.0. a
jeji sluzbach. Cilem této stranky bude seznameni zakaznika se spolecnosti, zprostiedkovani
informaci o nabidce sluzeb a zvySeni divéryhodnosti spole¢nosti v o¢ich zdkaznika. Dil¢im
cilem hlavni stranky, bude povzbuzeni zajmu zékaznika o nabidku sluzeb spolecnosti, coz se
ve vysledku projevuje tak, ze zdkaznik ptechazi na dil¢i stranky s podrobnym popisem sluzeb,
za ucCelem zjisténi vice informaci a vytvoreni objednavky.

Webové stranky spolecnosti dale budou tvofit dvé stranky s nabidkou sluzeb. Prvni stranka
Webovy vyvoj popisuje sluzby v oblasti webového designu a webového vyvoje a tvorbou
textového obsahu webovych stranek (copywriting). Druha stranka Online propagace
poskytuje informace o sluzbach spojenych s tvorbou a optimalizaci reklamnich kampani a
tvorbou textového obsahu reklamnich sdéleni.

Na strance O nas budou zprostiedkovany informace o firmé a jednotlivych ¢lenech tymil,
zejména informace o jejich profesiondlnim zaméteni a délce jejich praktickych zkuSenosti.

Stranka NaSe projekty bude obsahovat vzory webovych stranek, které spole¢nost navrhla pro
své klienty a analyzy efektivity reklamnich kampani vytvofenych marketingovymi specialisty
spole¢nosti. Cilem této stranky je prokazat odbornou zpusobilost pracovnikii spolecnosti
Couple Company, s.r.0., coz slouzi k budovani diivéry mezi spole¢nosti a klienty.

Na strance Kontakt budou obsazené informace o sidle firmy a adrese, na které se nachazeji
kancelafské prostory, véetné kontaktli na jednotlivé pracovniky firmy.
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Obrazek 3 Struktura webovych stranek Couple Company, s.r.o.

Hlavni strénka

Sluiby O nas Nage projekty Kontakt

Webowy Online
vyvoj propagace

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

V ramci tvorby firemnich webovych stranek, jako hlavniho marketingového komunika¢niho
kandlu, chce vedeni spolecnosti vyuzit svou hlavni konkurenéni vyhodu, kterou tvoii znalost
ruského jazyka. Z tohoto diivodu budou vytvorené dveé verze webovych stranek, jedna v ceském
jazyce a druhd v jazyce ruském.

Tvorba reklamnich kampani ve vyhledavani

V rédmci své propagace spolecnost Couple Company, s.r.o. vyuzije celkem dvé reklamni
sestavy. Prvni reklamni sestava bude orientovana na propagaci sluzeb v oblasti webového
designu, druha reklamni sestava bude propagovat sluzby v oblasti tvorby online reklam.

Reklamni sd€leni budou tvotfend s ohledem na textovy obsah webovych stranek danych sluzeb,
pficemz velky diraz se bude klast na vyuziti klicovych slov, pro spravné zacileni reklamnich
sdéleni.

Za Gelem zvySeni efektivity a dosahu nabidky firmy skrze online reklamu, budou vytvofeny
reklamni kampan¢ ve dvou jazykovych provedenich, které budou orientovany na ¢eské a ruské
klienty.

3.24 Prognéza dosahu reklamnich kampani

V ramci planovani online marketingové komunikaéni strategie spolecnosti Couple Company,
s.r.0., se autor této prace rozhodl analyzovat, dosah reklamnich kampani, pfi omezeném
mésicnim marketingovém rozpoctu ve vysi 10 000 K¢. Jako hlavni metriku za ucelem této
analyzy autor zvolil pocet prechodii (konverzi) zdkaznikd na firemni webové stranky s
nabidkou sluzeb.

Pro tyto ucely autor vytvortil celkem dvé prognézy. Prvni prognoza byla orientovana na dosah
¢eskych reklamnich kampani, druhd prognoza se zamétovala na vykonnost ruskych reklamnich
kampani. Obé€ prognozy byly zaloZené na zakladé statistickych udajii o historické navstévnosti
webovych stranek, na zakladé specifickych kli¢ovych slov uzitych pii tvorbé reklamnich
kampani a textového obsahu webu. Pro ucely této analyzy autor pouzil kli¢ova slova, ktera maji
pfimy vztah k firmou poskytovanym sluzbam, a kterd se budou s velkou pravdépodobnosti
vyskytovat i ve vyhledévacich dotazech potencidlnich klienti.
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Cilem této prognozy je na zéklad¢ statistickych udaji o vykonnosti zvolenych kli¢ovych slov,
odhadnout pfiblizny pocet potencidlnich klientl, které mize firma Couple Company, s.r.o.
mési¢né oslovit se svou nabidkou sluzeb. Na zakladé téchto udajt, mize vedeni firmy posoudit,
zda o nabizené sluzby bude na trhu zajem ze strany zakazniki.

Obrazek 4 Progndzy vykonnosti ceskych reklamnich kampani

Vas plén maze pri primérném dennim rozpoctu 150 K& ziskat 406 kliknuti za 4,7 tis. KE. @ v

Strategie maximalizace poétu kliknuti zvysuje pravdépodobnost dosazeni téchto odhadu & ziskani co nejvice kliknuti i pfi omezeném

E Upravit  DalSi informace
rozpoctu

Kliknuti Zobrazeni Cena CTR Prim. CPC

406 73tis. 47tis.Ké 56% 11Ke + i

Zdroj: Google Ads (2022)

Z prognozy vykonnosti ¢eskych reklamnich kampani vyplyva, ze firma Couple Company, s.r.o.
svym reklamnim sdélenim mési¢né oslovi az 7 300 potencialnich klientll, bezprostiedné na
webové stranky s nabidkou sluzeb piejde 406 zakaznikt (www.ads.google.com, 2022).

Obrazek 5 Progndza vykonnosti ruskych reklamnich kampani
Vas plan mdze pri primérném dennim rozpo¢tu 150 K& ziskat 67 kliknuti za 4,7 tis. KE. @ o

Strategie maximalizace poétu kliknuti zvysuje pravdépodobnost dosazeni téchto odhadu a ziskani co nejvice kliknuti i pii omezeném

2 Upravit  Dalsi informace
rozpottu

Klilenuti Zobrazeni Cena CTR Prim. CPC

67 625 47tis.KE 107% 69KE -+ Ine

Zdroj: Google Ads (2022)

Z progndzy vykonnosti reklamnich kampani, které cili na rusky mluvici klienty vyplyva, ze
firma ma potencial kazdy mésic oslovit se svou nabidkou az 625 zakaznikl, pfiCemz 67
zakaznikl ve vysledku piejde na webové stranky s nabidkou sluzeb (www.ads.google.com,
2022).

Z vysledkii obou progndéz vyplyva, Zze ma firma Couple Company, s.r.0. potencial
prostiednictvim online reklamnich kampani oslovit s nabidkou svych sluzeb az 7 925
potencialnich zédkazniki mési¢né . Z tohoto celkového poctu oslovenych az 473 zakaznikl ve
vysledku ptejde bezprostfedné na webové stranky za Gcelem zjisténi dodate¢nych informaci o
sluzbach ¢1 u€inéni objednavky. Zakaznici, ktefi uskute¢ni pfechod na webové stranky, jsou
pro firmu velice dilezité, jelikoz se jednd o velice motivované klienty k uskute¢néni
objednavky. Odhadované celkové mési¢ni naklady na propagaci formou online reklamni
kampané ¢ini 9 400 K¢, cozZ spliuje podminku dodrZzeni maximalniho stanoveného rozpoctu
vedenim firmy na online marketingové kampané. Poslednim postiehem vysledkl prognoéz je,
ze Ceské reklamni kampané pfi stejném rozpoctu oslovuji az 6krat vice potencialnich zdkaznikt
nez ruské reklamni kampané. Dle progndzy ruskych reklamnich kampani, maji rusti zdkaznici
az 2krat vétsi miru konverze, nez ¢esti zakaznici (10,7 % CTR oproti 5,6 % CTR), coz mize
byt objasnéno tim, ze maji rusti klienti mnohem mensi vybér spolecnosti poskytujicich dané
sluzby nez ¢esti klienti.
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3.3 Provozni plan

Dlouhodobym strategickym cilem vedeni spolecnosti Couple Company, s.r.o., je dosazeni
minimalniho mési¢niho poctu 5 objednavek sluzeb v oblasti webového designu a 10 objednavek
sluzeb v oblasti tvorby online reklamnich kampani.

Na pocatecni etap¢€ rozvoje spolecnosti Couple Company, s.r.o., vedeni pocita s tim, ze tym
specialistli bude tvofen pouze dvéma zameéstnanci. Tyto limitace spole¢nosti v oblasti lidskych
zdrojii a s nimi spojena maximalni vykonnost specialistli, znemoziiuji zpracovani stanovené¢ho
poctu objednavek ve strategickém cili spolecnosti.

Z tohoto diivodu se vedeni firmy rozhodlo stanovit operativni cil, ktery bude zohlediovat
aktualni produkéni moznosti firmy. Operativnim cilem pro pracovniky firmy, bude dosazeni
minimalniho mési¢niho poctu 2 objednavek sluzeb v oblasti webového vyvoje a minimalné 5
objedndvek tvorby a optimalizace online marketingovych kampani. Daného cile by vedeni
firmy chtélo dosahnout do 6 mésicti od zahdjeni ¢innosti spole¢nosti.

Za ucelem splnéni legislativnich pozadavkid pro poskytovani sluzeb v oblasti online
marketingu, autor zalozil pravnickou osobu Couple Company, s.r.0., jménem které bude jednat
a ptes kterou budou zdkaznikiim poskytované sluzby. Pro vykon vyse uvedenych sluzeb nejsou
potiebna zadna dodateéna povoleni a licence, jelikoz sluzby v oblasti online marketing spadaji
pod pifedmét podnikéni “vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského
zakona”, ktery vedeni zvolilo pfi zalozeni firmy.

Jak jiz bylo vySe uvedeno, firma bude na zacatku svého plisobeni zaméstnavat dva specialisty.
Tym se skladd z webového specialisty, ktery ve firm¢ bude vykonavat Cinnosti spojené s
grafickym ndvrhem a tvorbou webovych stranek a marketingového specialisty, ktery ve firm¢e
bude tvofit textovy obsah pro webové stranky, nastavovat online reklamni kampan¢ a tvofit
podobu reklamnich sdéleni. Oba specialisté jsou kompetentni k vykonu danych funkci, jelikoz
maji s oborem online marketingu dlouholeté zkusSenosti, které ziskali béhem svého ptisobeni v
nadnérodnich marketingovych korporacich.

Veskeré podnikatelské aktivity budou vykonavany ve sdilenych kanceléatskych prostorech na
Praze 3, ve kterych bude také probihat i jedndni s novymi klienty a prezentace klientim
odvedené prace. S vyuzivanim téchto kancelatskych prostor, jsou spojené naklady na pronjem.

Aby firma mohla zahajit své podnikatelské aktivity v oblasti poskytovani online
marketingovych sluzeb, musi investovat do technického vybaveni. Zejména se jedna o nakup
dvou pracovnich notebookt znacky Dell (www.alza.cz, 2022) a dvou mysi znac¢ky Logitech
(www.alza.cz, 2022). Dale je nutné zakoupit licenci na graficky program Adobe XD
(www.adobe.com, 2022), ktery bude webovy specialista pouzivat pro graficky navrh webu a
licenci na program Bricks (www.bricksbuilder.io, 2022) pro tvorbu webovych stranek na bazi
CMS Wordpress.

Proces poskytovani sluzeb se bude sklddat z nékolika fazi. V prvni f4zi pracovnici obdrzi
objednavku skrze objednavkovy formuldf umistény na webovych strankach. Ve druhé fazi
pracovnici vyhodnoti obsah objednavky a dle typu poptavanych sluzeb, bude objednavka
pridélena bud’ marketingovému specialistovi ¢i webovému vyvojafi. Nasleduje proces
poskytovani sluzby. Po vyhotoveni webovych stranek ¢i vytvoreni reklamnich kampani nastava
proces revize provedené prace, béhem které pracovnici obdrzi zpétnou vazbu od zdkaznika, na
zéklad¢ které provedou piislusné zmény a vylepseni. Po schvaleni vysledku prace ze strany
zakaznika se objednavka povazuje za dokoncenou. Na zavér nastava poskytovani poprodejnich
sluzeb v oblasti udrzby a optimalizace webovych stranek a reklamnich kampani.
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3.4 Financni plan

V tvodu této kapitoly autor vyhotovil pocatecni rozvahu, na zakladé které byla vyhotovena
kalkulace vynosii, nakladl a ziskovosti za prvni tfi roky existence firmy. Na zéklad¢ vysledkt
kalkulace autor vypocital ukazatelé rentability kapitdlu a trzeb a bod zvratu v prvnim roce.
V zavéru kapitoly autor vyhotovil plany penéznich tokti Cash flow za prvni tfi roky obchodnich
aktivit firmy.

3.4.1 Zakladatelsky rozpocet a po¢atecni rozvaha

Za ucelem uspeésného zahajeni podnikatelskych aktivit spolecnosti Couple Company, s.r.o.,
bude tieba pocatecnich investic ve formé zakladniho kapitalu ve vysi 200 000 K¢. Celkova
castka bude zajisténa vkladem ze strany autora této prace, jakozto majitele firmy.

Cast zékladniho kapitalu spole¢nosti v celkové vysi 95975 K&, bude pouZita na nakup
pracovniho vybaveni pro zaméstnance firmy a tvorbu firemnich webovych stranek, konkrétné
se jedna o nakup vypocetni techniky v celkové hodnoté 43 758 K¢ (2 notebooky, 2 monitory a
2 kancelaiské mysi) a nakup grafického softwaru a programu pro tvorbu webovych stranek v
celkové vysi 22 217 K¢ (tabulka 1, 2022). 1 ptes to, ze firemni webové stranky spole¢nosti
Couple Company, s.r.0. budou tvofeny internég, jejich cena je vycislend ve vysi 30 000 K¢, coz
je vyse pramérné mesiéni mzdy webového specialisty na trhu, ktera charakterizuje ¢as, ktery
specialista stravi tvorbou téchto stranek.

Zbytek financnich prostiedki ze zakladniho kapitalu spoleénosti ve vysi 104 025 K¢, budou
ulozené na firemnim bankovnim uétu (tabulka 1, 2022). Tato zbyvajici ¢astka bude pouzita

zejména na financovani propagacnich aktivit spole¢nosti, jako jsou reklamy ve vyhledavani ¢i
tisk reklamnich letakd.

Tabulka 1 Poc¢ateéni rozvaha

Aktiva Pasiva
Dlouhodoba aktiva Vlastni kapital
Vypocetni technika 43 758 K¢|Zakladni kapital 200 000 K¢
Specializovany software a licence 22217 K&
Firemni webové stranky 30 000 K¢
Obézna aktiva
Penize na bankovnim Gctu 104 025 K¢
Celkova aktiva 200 000 Kc|Celkova pasiva 200 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

3.4.2 Finan¢ni plan vynosi a nakladi

V této podkapitole autor vytvortil kalkulaci vynosi, nakladi a ziskovosti firmy za prvni 3 roky
jeji existence.

Piimé naklady

Firma bude nabizet svym zdkaznikiim celkem dv¢ sluzby. Prvni sluzba bude orientovana na
online propagaci, druha sluzba se zamétuje na navrh designu a vyvoj webovych stranek. V
prvnim roce svého pusobeni, vedeni firmy planuje dosahnout celkového ro¢niho poctu 60

objednavek sluzeb v oblasti tvorby reklamnich kampani a 24 objedndvek sluzeb v oblasti
webového vyvoje (ptiloha 1, 2022).

Z téchto dvou poskytovanych sluzeb, vstupuji pfimé naklady pouze do procesu poskytovani
sluzeb v oblasti navrhu webovych stranek a webového vyvoje. Z nejvétsi ¢asti se na piimych

39



nakladech podili naklady na nakup fotobanky a jinych grafickych podkladu pro tvorbu designu
webovych stranek ve vysi 1 000 K¢ (ptiloha 1, 2022). Dalsi polozkou ptimych nakladd, jsou
naklady na webhosting, ktery slouZzi pro publikaci webovych stranek v online prostiedi, ve vysi
468 K¢ (priloha 1, 2022). Posledni ¢ast ptfimych nakladt tvoii naklady na registraci domény
webovych stranek ve vysi 219 K¢ (priloha 1, 2022). Celkové piimé nadklady na tvorbu
webovych stranek pro jednoho zakaznika tvori 1 687 K¢ (ptiloha 1, 2022).

S ohledem na rtst povédomi o sluzbach firmy a zkuSenosti pracovniki, vedeni firmy pocita v
dalsich letech s ristem poctu objednavek a uspésné dokoncenych zakazek, coz bude mit vliv
na rist piimych naklad.

Neprimé naklady

Celkové nepiimé naklady v prvnim roce jsou vycisleny ve vysi 268 217 K¢ (ptiloha 1, 2022).
Nejvétsi polozkou nepiimych nékladd, jsou naklady na marketingovou propagaci v mési¢ni
vysi 12 000 K¢ (priloha 1, 2022). Mési¢ni naklady na propagaci jsou tvofené naklady na online
reklamy ve vyhledavani ve vysi 10 000 K¢ a naklady na reklamni letdky s nabidkou sluzeb ve
vys$i 2 000 K¢ (ptiloha 1, 2022). Dalsi vyznamnou polozku nepiimych naklad, tvofi naklady
na prondjem ¢asti kancelafskych prostor na Praze 3, v celkové mési¢ni vysi 5 000 K¢ (ptiloha
1, 2022). Do neptimych nakladi také spadaji i naklady za vedeni GCetnictvi externi ucetni
firmou v mési¢ni vysi 2 000 K¢ (ptiloha 1, 2022). Naklady na licence grafického programového
vybaveni mési¢né dosahuji 1 477 K¢ a za software pro tvorbu webovych stranek firma mési¢né
plati 374 K¢ (ptiloha 1, 2022). Déle jsou do nepfimych nakladi zahrnuty odpisy webovych
stranek, které se odpisuji v délce 3 let, ve vysi 500 K¢ kazdy mésic, pojisténi odpovédnosti
pracovnikd firmy 500 K¢ za mésic a platby za sluzby internetového pripojeni ve vysi 500 K¢
kazdy mésic (pfiloha 1, 2022). Na zacatku plsobeni spole¢nosti, veskeré prace budou
vykonavany samostatné majitelem a jeho spolecnikem v ramci piivydélku k jejich hlavnimu
zamg&stnani. Z tohoto diivodu firmé nevznikaji Zadné mzdové néklady a zdravotni a socialni
pojisténi, které by jinak musely byt zahrnuty do neptimych nakladi. Veskeré podnikatelské
aktivity budou vykonavany pies pravnickou osobu Couple Company, s.r.o., kde je zakonem
stanovena danova sazba ve vysi 19 %. Pokud by spole¢nost v prvnim roce splnila stanoveny cil
a dosahla hrubého provozniho zisku ve vysi 351 295 K¢, musela by odvést na dani celkem
66 746 K¢ (priloha 1, 2022).

Ve druhém roce svého pilisobeni, planuje vedeni firmy upustit od propagace formou tisténych
letakd, jelikoz predpoklada, Ze béhem prvniho roku marketingovych aktivit, jeji sluzby ziskaji
dostatecné povédomi mezi zdkazniky. Tim dojde ke snizeni mési¢nich nékladl na
marketingovou propagaci z 12 000 K¢ na 10 000 K¢, coz ve vysledku snizi celkové ro¢ni
nepiimé naklady z 268 217 K¢ na 244 217 K¢& (ptiloha 2, 2022).

Ve tietim roce svého piisobeni, planuje vedeni spole¢nosti v ramci zvySeni produkcnich kapacit
firmy najmout pracovnika na staly tivazek, kterému bude vyplacena mésicni mzda ve vysi
30 000 K¢&. Neprimé naklady firmy se z tohoto diivodu zvysi o 30 000 K¢ ve formé vyplaty
hrubé mzdy, 2 700 K¢ na odvody zdravotniho pojisténi a 7 500 K¢ na odvody socialniho
pojisténi (ptiloha 3, 2022). Celkové nepiimé ndklady spolecnosti oproti 2. roku vzrostou z
244217 K¢ na 726 617 K¢ (priloha 3, 2022).

Vynosy

Za ucelem zachovani konkurenceschopnosti nabidky sluzeb spole¢nosti Couple Company,
s.r.0., stanovilo vedeni firmy cenu za své sluzby na trovni dolni hranice konkurencnich
cenovych nabidek, ktera byla zjiSténa v diisledku analyzy konkuren¢nich nabidek sluzeb. Cena
za tvorbu jedné reklamni kampané byla stanovena ve vysi 5 000 K¢ (pfiloha 1, 2022). Cena za
tvorbu standardniho webu o rozsahu 10 stran, byla stanovena ve vysi 15 000 K¢ (1 500 K¢ za
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1 stranku) (ptiloha 1, 2022). Po odecteni pfimych nakladi, ¢ini hrubd marze za tvorbu
standardniho webu 13 313 K¢ a za tvorbu jedné reklamni kampané 5 000 K¢. Pokud spole¢nost
splni stanoveny cil ve vysi 60 dokoncenych zakazek tvorby reklamnich kampani a 24
dokoncenych zakézek vyvoje webovych stranek, bude Cisty zisk celkem ¢init 284 549 K¢
(ptiloha 1, 2022).

3.4.3 Vyhodnoceni ziskovosti v prvnim roce

Z analyzy nakladii a vynost v prvnim roce podnikani vyplyva, ze pokud spole¢nost Couple
Company, s.r.o. realizuje planovany pocet uspésné¢ dokoncenych zakdzek, tedy 60 zakéazek
tvorby reklamnich kampani a 24 zakazek vyvoje webovych stranek, bude dany podnikatelsky
zamér ziskovy (ptiloha 1, 2022).

Na zaklad¢ vyse uvedené kalkulace, autor provedl analyzu efektivity daného podnikatelského
zaméru, prostiednictvim vypoctu ukazatelti — rentability vlastniho kapitalu (ROE), rentability
trzeb (ROS) a bodu zvratu.

Vypoétem rentability vlastniho kapitalu, chtél autor zjistit, jaka ¢ast Cistého zisku ptipada na
jednu korunu investovaného kapitalu.

ROE (%) = EAT
VK
ROE (56) = 284 549
200 000

ROE (%) = 142,27 %
Rentabilita vlastniho kapitéalu ¢ini 142,27 %.

Vypoctem rentability trzeb chce autor zjistit, kolik korun ¢istého zisku firmy ptipada na kazdou
korunu trzeb.

EAT
ROS (%) = —
T
ROS (0%) — 284 549
%7~ 660 000

ROS (%) = 43,11 %
Rentabilita trzeb ¢ini 43,11 %.

Vypoctem bodu zvratu, chce autor prace zjistit, jaky pocet zakazek jednotlivych sluZzeb musi
firma aspésné vykonat, aby dosahla stavu, kdy se jeji trzby rovnaji celkovym nakladim. Tedy
stavu ve kterém spolecnost dosahne nulového zisku.

F
q (BZ) = —
268 217
15000 — 1 687
q (BZ — weby) = 20

q (BZ — weby) =

nebo

268 217
5000—-0
qBZ—-r.k.)=53

q(BZ—-r.k.)=
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Z vypocitanych ukazateli je patrné, ze pokud firma splni stanovené cile na prvni rok, dosdhne
rentability vlastniho kapitalu ve vysi 142,27 % a rentability trzeb ve vysi 43,11 %.

Vyse uvedené metriky naznacuji, ze ma podnikatelsky zdmér velky potencidl, jelikoz z
celkového stanoveného planu 60 zakazek tvorby reklamnich kampani a 24 zakazek vyvoje
webl, musi firma pro dosazeni bodu zvratu splnit bud’to 20 zakézek webovych stranek ¢i 53
zakazek reklamnich kampani.

Jelikoz vsak firma nabizi obé tyto sluzby zaroven, je velice pravdépodobné, ze se na zisku
budou podilet zakdzky obou téchto sluzeb v riznych pocetnich proporcich. Pro dosazeni bodu
zvratu bude firmé stacit, pokud tspésné dokonci pouze ¢ast z planovaného poctu obou sluzeb.
Tato skutecnost poskytuje firm¢ znacnou rezervu a flexibilitu v pfipadé, ze se nepodaii
realizovat stanoveny plan poctu uspésné dokoncenych objednavek obou sluzeb.

3.4.4 Plan penéZnich toki — vyvoj Cash flow

Piijmy spole¢nosti by generovali trzby z prodeje sluzeb v oblasti webového vyvoje a tvorby
reklamnich kampani. Pokud by se firmé v prvnim roce podafilo splnit stanoveny plan dokonceni
60 objednavek tvorby reklamnich kampani a 24 objednédvek tvorby webovych stranek, celkové
ptijmy firmy by Cinily 660 000 K¢ (ptiloha 4, 2022).

Z vykazi penéznich tokl vyplyva, Ze nejvétsi vydajovou polozkou v prvnich dvou letech, tvoii
pfimé naklady na marketingovou komunikaci, za kter¢ firma v prvnim roce zaplati 144 000 K¢
(ptiloha 4, 2022), ve druhém a tfetim roce 120 000 K¢ (ptiloha 5, 2022). Ve tietim roce se
vedeni firmy rozhodlo navysit produkéni kapacity formou zaméstnani nového specialista na
plny tvazek, z tohoto divodu firmé vznikly nepfimé mzdové nédklady, které ve vykazu
penéznich toki za 3. rok tvofi nejveétsi vydajovou polozku ve vysi 360 000 K¢ (priloha 6, 2022).

Konec¢ny ztistatek by v prvnim roce, po dobu 4 mésicii klesal, od patého mésice je patrny rist
kone¢ného zistatku v jednotlivych ménicich (pfiloha 4, 2022). Rist kone¢ného zustatku by byl
dle prognézy vedeni zplisoben vlivem marketingovych aktivit a s nimi spojenym zvySovanim
poptavky po sluzbach firmy.

Kone¢ny zustatek na konci prvniho roku €ini 388 574 K¢& (ptiloha 4, 2022), na konci druhého
roku 724 878 K¢ (ptiloha 5, 2022) a ve tfetim roce je kone¢ny zustatek 906 891 K¢ (ptiloha 6,
2022). Na zakladé téchto vypoltl, lze hovofit o pozitivnim vyvoji salda Cash flow v
dlouhodobém horizontu, zejména vlivem nizkych nakladi a pomérn¢ vysoké marzi z prodeje
sluzeb.

Saldo Cash flow na konci kazdého roku by se z 50 % pouzivalo na vyplatu odmén majiteli
firmy a spole¢nikovi, zbylych 50 % by se reinvestovalo do modernizace a rozsitovani firmy.
Zejména by investice byly sméfovany na zvySeni marketingového rozpoctu, modernizaci
technologického vybaveni firmy a nabor a zvySeni kvalifikace lidskych zdroju.

Tyto investice by zajistili zvySeni dlouhodobé konkurenceschopnosti firmy.

3.5 Analyza rizik podnikatelského planu a navrhy opatieni

V této kapitole autor vyhotovil PESTEL analyzu a analyzu scénaftt mozného vyvoje, na zakladé
vysledka obou analyz autor zformuloval doporuc¢eni pro danou spole¢nost.

PESTEL analyza

Aktivity spolecnosti ovliviluje celd fada wvnéjSich faktorti, zejména faktory politické,
ekonomické, socidlni technologické, ekologické a legislativni.
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Politické faktory. Valka na Ukrajiné a s ni spojené sankce vuéi ruské ckonomice a
republiky, které jsou pro firmu dilezitym zdrojem zakazek, v tomto vysoce konkurencnim
prostiedi. Tento faktor mize negativné ovlivnit ziskovost firmy.

Ekonomické faktory. Obdobi recese mize mit na poskytované sluzby pozitivni vliv, jelikoz
podnikatelé upusti od konzervativnich nastroji reklamni propagace s nizkou efektivitou, za
ucelem vyuziti online marketingovych nastroji s podrobnymi metrikami a moznosti presného
cileni obchodni nabidky. Diky témto vyhodam online marketingu, klienti dosahnou znacné
uspory financ¢nich prostiedkil na propagaci. Tim firma ziska nové klienty.

Socidlni faktory. Sluzby spolecnosti jsou orientovany na vyuziti modernich technologii pfi
propagaci v online prostiedi. Je zde tedy hrozba, Ze kviili nepochopeni dané technologie a jeji
vyhod, miize dojit u odmitnuti téchto sluzeb u starsi generace podnikateld. Jelikoz vSak drtiva
vétSina firem vyuZzivé internetové technologie ke svému podnikdni, z hlediska autora je
podnikéni v tomto oboru velice perspektivni.

Technologické faktory. Zacatek 21. stoleti je spojen s velkym rozvojem informacnich
technologii a jejich prinikem do mnoha odvétvi, ktery trva az do soucasnosti. Na zaklad¢ této
informace autor piedpokldda rist vlivu online prostfedi na Zivoty béznych lidi, coz se bude
odrazet i na digitalizaci a podobé budouciho podnikani. Diky této tendenci autor pocita s
budoucim zvySenim zajmu podnikatell o sluzby v oblasti propagace v online prostiedi.

S rozvojem technologii se na trhu objevuji nové nastroje, které umoziuji uzivatelim bez
specialnich znalosti intuitivni tvorbu webovych stranek ve vizualnich editorech. Diky
jednoduchému pouzivani tyto technologie snizuji bariéry pro vstup novych firem do daného
odvétvi, coz ma za vysledek razantni rast konkurence na trhu. Danou skute¢nost autor povazuje
za vyznamné riziko pro realizaci podnikatelského zaméru.

Ekologické faktory. Narozdil od konzervativnich reklamnich agentur, které pii tvorbé
reklamnich plakath spotfebovavaji papir a dal$i materialy, online reklama nevytvaii odpad.

Legislativni faktory. Potencidlnim rizikem by byly zmény v oblasti dailového zatizeni
pravnickych osob, coz by pfi zvySeni sazby dan¢ negativné ovlivnilo ziskovost firmy.

Z analyzy PESTEL vyplyva, Ze nejvétsim rizikem pro firmu Couple Company, s.r.o., jsou
konkuren¢ni firmy, ktefi na trhu nabizi stejné sluzby v oblasti online marketingu. Tyto
konkurenéni firmy piebiraji potencialni zdkazniky spole¢nosti Couple Company, s.r.o., cozZ

YV v

muze mit negativni dopad na pocet uspésné dokoncenych objednévek a ziskovost podniku.
Zakladni rizikova analyza a scénare mozného vyvoje

Za ucelem provedeni predbézné rizikové analyzy, autor vytvoril plany nakladd a trzeb, ve
kterych zohlednil n€kolik scénaiti — pesimisticky, realisticky a optimisticky.
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Tabulka 2 Zakladni rizikova analyza za 1. rok

Plan nakladu Pesimisticky|Realisitcky|Optimisticky
1.rok 50% 100% 150%
Pocet reklamnich kampani 30 60 90
Pocet prodanych webU 12 24 36
Pfimé naklady 20244 K¢| 40488 K¢ 60 732 K¢
Nepfimé naklady 268 217 K¢|268 217 KE| 268 217 K¢
Celkové naklady 288 461 K¢[308 705 K¢| 328 949 K¢
EBIT 41 539 K¢(351 295 K¢| 661 051 K¢
Urok 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Dan z pfijmu 7 892 KE| 66 746 KE| 125 600 K¢
Cisty zisk 33 647 K¢|284 549 Ké| 535 451 K¢
Plan trzeb Pesimisticky Realisitcky|Optimistickyj
1. rok 50% 100% 150%
Pocet reklamnich kampani 30 60 90
Pocet prodanych webli 12 24 36
Naklady na prodané sluzby 20244 K¢| 40488 K¢| 60 732 K¢
Trzby z prodeje sluzeb 330 000 K¢|[660 000 KE| 990 000 Ké

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)

V piipadé€ realizace pesimistického scénafe, by spole¢nost v prvnim roce uspésné realizovala
pouze 30 zakéazek tvorby reklamnich kampani a 12 zakazek vyvoje webll, coz tvofi pouze 50%
oproti planovanému poctu realizovanych zakazek v prvnim roce, ktery stanovilo vedeni firmy
(tabulka 2, 2022). 1 v piipadé realizace tohoto pesimistického scénafe, by byla spolecnost stale
ziskova, avsak jeji Cisty zisk na konci roku by ¢inil pouze 33 647 K¢ (tabulka 2, 2022).

Pokud by se vSak vedeni spolecnosti podaftilo realizovat optimisticky scénét, tedy zvysit pocet
uspésné dokoncenych zakazek o 50% oproti planu, na 90 zakazek tvorby reklamnich kampani
a 36 zakazek vyvoje webovych stranek, Cisty zisk spolecnosti by ¢inil 535 451 K¢ (tabulka 2,
2022). Realizace optimistického scénafe by byla povazovana za velky Gspéch, vezmeme-li v
uvahu to, ze vydélky z €innosti firmy jsou pro majitele a jeho spole¢nika brany jako piivydélek
k hlavnimu zaméstnani.

Navrhy opatieni a doporuceni

Jelikoz hlavni riziko pro spolec¢nost z hlediska autora predstavuji konkurenc¢ni firmy s nabidkou
sluZeb v oblasti online marketingu, tuto podkapitolu autor vénuje doporucenim aktivit, kterymi
by spole¢nost Couple Company, s.r.0. mohla rozsitit své portfolio zakazniki a tim zlepSit svou
konkurenceschopnost a postaveni na trhu.

Na rizika spojend s nabidkou konkurenc¢nich spolecnosti, by firma mohla reagovat naptiklad
zvySenim kvality svych sluzeb a rozsitenim portfolia nabizenych sluzeb, orientaci nabidky

sluzeb na anglicky mluvici zdkazniky, rozsiteni marketingovych aktivit o blogovou rubriku v
ramci SEO optimalizace.

Rozsireni portfolia poskytovanych sluzeb

V soucasnosti vedeni firmy pladnuje poskytovani sluzeb v oblasti tvorby online reklamnich
kapani a webového vyvoje. V budoucnu by vSak spolecnost mohla rozsifit portfolio svych
sluzeb i 0 nové sluzby v oblasti SEO optimalizace a vedeni socialnich siti (SMM). Tim by
spolec¢nost oslovila novou skupinu zdkaznikt, ktefi by generovali dodate¢né¢ zakazky a tim
pozitivné ovlivnili ziskovost firmy.
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Orientace na anglicky mluvici zakazniky

Kromeé jazyka ¢eského a ruského, by firma v budoucnu mohla orientovat své sluzby na anglicky
mluvici klienty. Diky tomu by firma ziskala dal$i konkuren¢ni vyhodu oproti spole¢nostem,
kteti poskytuji své sluzby pouze ¢eskym klienttim, jelikoz by diky sluzbam v anglickém jazyce
mohla vstoupit na mezinarodni trh. Expanze na nov¢ trhy, je velice dulezita pro budouci rozvoj
spole¢nosti a posileni jejiho konkuren¢niho postaveni na trhu.

Vedeni blogové rubriky v ramci marketingovych aktivit

Aktivity v oblasti marketingové komunikace se zékazniky, by spole¢nost Couple Company,
s.r.0. mohla rozsifit o blogovou rubriku na webovych strankach, ve které by publikovala ¢lanky
o online marketingu a rady pro klienty. Blogova rubrika je dulezitym prvkem v oblasti SEO
optimalizace, ktera zajisti zobrazovani firemnich stranek v bezplatnych organickych vysledcich
vyhledavani. V dlouhodobém horizontu mize blogovéa rubrika obsahujici kvalitni ¢lanky,
zdarma generovat velky pocet pfechodi motivovanych zdkaznikii na firemni webové stranky.
Z tohoto divodu muze firma postupné upustit od marketingové propagace formou placenych
reklam, a tyto uSetiené prostiedky dale investovat do rozvoje firmy a zaméstnancti.

3.6 Vyhodnoceni podnikatelského planu

Aby byla investice do tohoto projektu ze strany autora této prace, jako vlastnika firmy,
povazovana za uspéSnou, musela by firma splnit stanoveny cil dokonceni minimalné¢ 60
zakazek reklamnich kampani a 24 zakazek tvorby webovych stranek (ptiloha 1, 2022). Pokud
by se podafilo splnit dany cil, firma by v prvnim roce své ¢innosti dosahla ¢istého zisku ve vysi
284 549 K¢, coz by pro majitele piedstavovalo rentabilitu vlastniho kapitalu ve vysi 142 %
(ptiloha 1, 2022).

Tomu, Ze je realistické dosdhnout dané¢ho poctu objednavek obou sluzeb nasvédcuji 1 vysledky
progndzy dosahu reklamnich kampani provedené autorem, dle kterych maji reklamni sdéleni
potencial pifivést na stranky s nabidkou sluzeb az 473 zakaznikli mésicné. Pro dosazeni
stanoveného cile by stacilo, kdyby z tohoto celkového poctu, pouze 5 zakazniki dokoncilo
objednavku sluzeb v oblasti tvorby reklamnich kampani a 2 zakaznici by si objednali tvorbu a
vyvoj webovych stranek.

Z analyzy PESTEL vyplynulo, Ze vyznamné riziko pro realizaci podnikatelského zaméru a
dosazeni stanovenych cilli, pfedstavuje nabidka online marketingovych sluzeb od
konkurenénich firem. Z tohoto diivodu autor v rdmci predbéZzné rizikové analyzy vyhodnotil 1
pesimisticky scénaf, pfi kterém by vlivem konkurence firma v prvnim roce splnila pouze 50 %
od stanoveného poctu objednavek, tedy 30 objednavek sluzeb tvorby reklamnich kapani a 12
objednavek sluzeb vyvoje webovych stranek (tabulka 2, 2022). I pfi realizaci pesimistického
scénafe by firma dosahla ¢istého zisku ve vysi 33 647 K¢ (tabulka 2, 2022). Toto zjisténi je pro
vlastnika firmy velice pozitivni, jelikoz z néj vyplyva, Ze ma spolecnost Sanci ustat i vyrazny
propad trzeb o 50 % aniz by se dostala do ztraty. Dana rezerva poskytuje vedeni firmy zna¢nou
flexibilitu pfi rozhodovani a poukazuje na stabilitu a konkurenceschopnost tohoto
podnikatelského zadméru.

Za ucelem snizeni rizik, které pro firmu ptedstavuji konkurenéni spolecnosti s identickou
nabidkou sluzeb, mtize vedeni firmy podniknout fadu krokd, které autor v této praci doporucil.
Znalost ruského jazyka poskytuje firmé velkou konkuren¢ni vyhodu, diky ¢emu miiZe se svou
nabidkou oslovit novou skupinu zakaznikt. Dale mize spole¢nost neustale rozsifovat portfolio
svych sluzeb, o nové sluzby z oblasti online marketingu. ¢imz také oslovi nové zakazniky.
Orientace sluzeb na anglicky mluvici zdkazniky firm€ umoZni expanzi na mezinarodni trhy,
coz je dulezité pro jeji budouci rozvoj a rist. Nakonec jako marketingovy néstroj v rdmci
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oslovovani zakazniki muze spole¢nost vyuzit blogovou rubriku ve vztahu k SEO optimalizaci
stranek, kterd firmé v dlouhodobé perspektivé bude generovat bezplatné navstévy stranek s
organickych vysledkii vyhledavani. Usetfené finan¢ni prostiedky za reklamni kampan¢, mohou
byt reinvestovany do rozvoje firmy a zvySeni kvalifikace pracovnikd, coz také zvysi jeji
konkurencni schopnost.

Také je nutné brat v tivahu to, Ze ceny za poskytovani sluzeb byly vedenim firmy stanovené na
minimalni hranici konkuren¢ni nabidky, s rastem zkuSenosti specialistii a celkovém povédomi
o firm¢ a jeji nabidce, by doslo ke zvyseni cen za poskytované sluzby, coz by pozitivné
ovlivnilo ziskovost firmy.

S ohledem na to, ze je sféra informacnich technologii a zejména online marketingu v
soucasnosti na vzestupu a s piihlédnutim k vyse uvedenym metrikam autor prace povazuje tento
podnikatelsky zamér za perspektivni a realizovatelny.
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4 Zavér
Tato zavérecnd prace byla vénovana tvorbé podnikatelského planu, jehoz cilem bylo
vyhodnoceni UspéSnosti realizace podnikatelského zaméru v oblasti tvorby online

marketingové spolecnosti s nabidkou sluzeb pies firemni webové stranky orientované na tvorbu
online reklamnich kampani a vyvoje webovych stranek.

Hlavni konkurencni vyhodou této firmy je, Ze jeji pracovnici ovladaji rusky jazyk, proto se
kromé ¢eskych klientlh miize zaméfit své podnikatelské aktivity 1 na rusky mluvici zakazniky.

Autor vypracoval teoretickou c¢ast této prace na zaklad¢ reSerSe odborné literatury. Tato
literatura rozsitila poznatky autora v oboru podnikatelského planovani, finanéniho planovani,
analyzy rizik a online marketingové komunikace. Veskeré znalosti obsazené v teoretické Casti
této prace, autor vyuzil pfi zpracovani analytické ¢asti této prace.

Analyticka ¢ast této prace se zameétuje na definici daného podnikatelského zdméru a naslednou
analyzu jeho proveditelnosti.

Prvni kapitola analytické ¢asti je vénovana piedstaveni projektu. Na zacatku této kapitoly autor
popisuje pravnickou osobu Couple Company, s.r.0., pies kterou bude realizovat své
podnikatelské aktivity. Dllezitou soucasti této podkapitoly je pfedstaveni sluzeb, které firma
bude poskytovat svym zakaznikiim, jedna se o sluzby v oblasti tvorby reklamnich kampani a
vyvoje webovych stranek. Jako cilovou skupinu zakaznikl spolecnosti Couple Company, s.r.0.
autor vybral podnikatelské subjekty. V zavéru této kapitoly autor za ucelem celkového
zhodnoceni podnikatelského zaméru pouzil metodu Lean Canvas, kterd autorovi poskytla
informace zejména o hlavnich konkuren¢nich vyhodach, silnych a slabych strankach tohoto
projektu. V ramci vyhotoveni modelu Lean Canvas autor na zakladé analyzy konkurenénich
nabidek stanovil ceny jednotlivych sluzeb.

Ve druh¢ kapitole analytické ¢asti se autor zaméfuje na podobu prodejniho a marketingového
planu. Na zacatku této kapitoly je definovan proces zakaznického vyhledavaciho chovani, na
zaklade kterého autor pfisel k zavéru, ze nejvhodnéjsim marketingovym kanalem k propagaci
sluzeb firmy jsou webové stranky a reklamni kampané. Dale autor provedl analyzu
marketingové komunikace dvou konkuren¢nich spole¢nosti, ve které se soustfedil zeyména na
obsahovou napli jejich webovych stranek a podobu online reklamnich kampani. Na zakladé
vysledkd analyzy konkurenéni marketingové komunikace autor vytvofil strukturu webovych
stranek spolecnosti Couple Company, s.r.o. a podobu online reklam ve vyhledavani. V zavéru
této kapitoly autor na zakladé statistickych udaji o vykonnosti klicovych slov platformy Google
Ads, provedl prognézu dosahu reklamnich kampani. Z této prognézy vyplynulo, Ze reklamni
kampané€ maji potencial mési¢né oslovit az 7 925 zékaznikl ze kterych 473 bezprostiedné
ptejde na firemni stranky spolecnosti.

V provoznim planu autor stanovil dlouhodoby (strategicky) a kratkodoby (operativni) cil. Dale
zde autor pfibliZil pocet pracovnikil spole¢nosti, jejich specializaci, pracovni zkuSenosti a napli
prace. V této kapitole se nachdzi i vycet potfebného technického vybaveni, které specialisté
potiebuji pro vykon své prace. Na zavér této kapitoly je pfibliZen proces poskytovani sluzeb.

Kapitolu finan¢niho pldnovani autor zahdjil predstavenim pocate¢ni rozvahy, ve které se na
stran¢ aktiv nachazela dlouhodoba a obézna aktiva v hodnoté 200 000 K¢ (tabulka 1, 2022).
Strana pasiv byla tvofena vkladem finan¢nich prostfedkd od autora této prace, jako majitele
dané firmy v ekvivalentni vysi 200 000 K¢ (tabulka 1, 2022). Dale autor vypocital kalkulace
ziskovosti podniku za prvni 3 roky jeho existence. Z kalkulace za prvni rok vyplyva, Ze pii
prodeji 60 sluzeb v oblasti tvorby reklamnich kampani a 24 sluzeb tvorby webovych stranek
doséhne firma €istého zisku ve vysi 284 549 K¢ a rentability vlastniho kapitalu ve vysi 142 %
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(ptiloha 1, 2022). V dalsich letech autor pocita s narustem poctu objednavek jednotlivych
sluzeb v dusledku zvyseni povédomi o spolecnosti a zkuSenosti u specialistt firmy. Pokud firma
ve druhém roce splni stanoveny plan ve vysi 84 zakdzek tvorby reklamnich kampani a 36
zakazek vyvoje webt, Cisty zisk na konci roku bude ¢init 530 591 K¢ (ptiloha 2, 2022). Ve
tfetim roce planuje vedeni firmy rozsifeni produk¢nich moznosti, prostfednictvim zaméstnani
dalsiho specialisty na plny Gvazek. Od tohoto kroku si vedeni firmy slibuje splnéni planu ve
vysi 120 dokoncenych zakdzek tvorby online reklamnich kampani a 60 zakazek vyvoje webil,
diky tomu firma v tomto roce doséhne Cistého zisku ve vysi 554 452 K¢ (ptiloha 3, 2022).

Za ulelem zjisténi potencialnich rizik, autor prace provedl analyzu PESTEL, ze které
vyplynulo, Ze hlavni riziko pro dosazeni stanovenych cili spolec¢nosti, ptedstavuji konkuren¢ni
spolecnosti s nabidkou stejnych sluzeb. S vyuzitim téchto poznatkii autor dale provedl zékladni
rizikovou analyzu, ve které zohlednil pesimisticky a optimisticky scénat splnéni stanoveného
poctu zakazek v prvnim roce. Pii naplnéni pesimistického scénare rizikové analyzy, by prodeje
firmy v dtsledku ptisobeni negativnich faktort spadli o 50 %, i v tomto piipadé by vSak firma
dosahla ¢istého zisku ve vysi 33 647 K¢ (tabulka 2, 2022). Pokud by se vSak naplnil
optimisticky scénar a firma by splnila pivodni plan na 150 % cisty zisk firmy na konci prvniho
roku by ¢inil 535 451 K¢ (tabulka 2, 2022).

Z vysledkt vyse uvedené rizikové analyzy vyplyva, Ze ma spolecnost zna¢nou rezervu pii
splnéni stanovené¢ho planu poctu uspésné dokoncenych zakazek. Tato skutecnost Cini dany
podnikatelsky plan odolnym viiéi pfipadnym negativnim faktorim, v dasledku kterych se snizi
pocet zakazek oproti stanovenému planu.

Autor dale doporucil nékolik ¢innosti, kterymi by firma Couple Company, s.r.o. mohla snizit
negativni dopady zpiisobené ¢innostmi konkurenénich firem a zaroven upevnit své postaveni
na trhu. Rozsifenim portfolia aktualn¢ nabizenych sluzeb, o sluzby v oblasti SMM a SEO
optimalizace, by spolec¢nost oslovila nové zdkazniky a v dasledku toho zvysila svou ziskovost.
Dale by firma mohla orientovat své sluzby i na anglicky mluvici zdkazniky, tim by ziskala
pfistup k novym zdkaznikim na mezinarodnich trzich, coZ je pro budouci rozvoj a rlst
spole¢nosti velice dilezité. Nakonec by mohla do své marketingové komunikace se zdkazniky
zahrnout aktivity v oblasti SEO optimalizace, ¢im by si zajistila bezplatny ptitok novych klienti
na firemni stranky z organickych vysledkt vyhledavani. USetfené penézni prostiedky by vedeni
firmy mohlo reinvestovat do rastu kvalifikace specialisti.

S ohledem na vyse uvedené udaje, zejména na analyzu ziskovosti v jednotlivych letech a na
vysledky zékladni rizikové analyzy, autor povazuje dany podnikatelsky zdmér za perspektivni
a realizovatelny.
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Prilohy

Ptiloha 1 Kalkulace ziskovosti za 1. rok

Planovany pocet prodanych reklamnich kampani 60
Planovany pocet prodanych webl 24
Cena za tvorbu reklamni kampané 5 000 K¢

Cena za tvorbu webu 15 000 K¢

Trzby - webovy vyvoj 360 000 K¢
Trzby - online propagace 300 000 K¢
Celkové trzby za poskytnuté sluzby 660 000 K¢
Pfimé naklady - webovy vyvoj 1 687 K¢ 40 488 K¢
Fotobanka a grafika pro webovy design 1 000 K¢

Webhosting 468 K¢

Registrace domény 219 K¢

Pfimé naklady - online propagace 0 K¢ 0 K¢
Celkové primé naklady 1 687 K¢ 40 488 K¢
Hruba marze po ptimych nakladech (webovy vyvoj) 13 313 K¢ 319 512 K¢
Hruba marze po ptimych nakladech (propagace) 5 000 K¢ 300 000 K¢
Celkova hruba marze po prfimych nakladech 619 512 K¢
Neprimé naklady 268 217 K¢
Ndaklady na marketingovou propagaci 12 000 K¢ 144 000 K¢
Ndaklady na sluzby externi ucéetni 2 000 K¢ 24 000 K¢
Odpisy webovych stranek 500 K¢ 6 000 K¢
Program na tvorbu webovych stranek 374 K¢ 4 493 K¢
Grafické programové vybaveni 1477 K¢ 17 724 K¢
Ndajemné Casti kancelarskych prostor 5 000 K¢ 60 000 K¢
Pojisténi odpovédnosti 500 K¢ 6 000 K¢
Internetové ptipojeni 500 K¢ 6 000 K¢
Hruba mzda (za 1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢
Odvody zdravotniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢
Odvody socialniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢
Hruby provozni zisk 351 295 K¢
Dalsi naklady a pripadné vynosy 66 746 K¢
Dan z pfijmu pravnickych osob (19%) 5562 K¢ 66 746 K¢
Cisty zisk 284 549 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)




Ptiloha 2 Kalkulace ziskovosti za 2. rok

Planovany pocet prodanych reklamnich kampani 84
Planovany pocet prodanych webl 36
Cena za tvorbu reklamni kampané 5 000 K¢

Cena za tvorbu webu 15 000 K¢

Trzby - webovy vyvoj 540 000 K¢
Trzby - online propagace 420 000 K¢
Celkové trzby za poskytnuté sluzby 960 000 K¢
Pfimé naklady - webovy vyvoj 1 687 K¢ 60 732 K¢
Fotobanka a grafika pro webovy design 1 000 K¢

Webhosting 468 K¢

Registrace domény 219 K¢

Pfimé naklady - online propagace 0 K¢ 0 K¢
Celkové primé naklady 1 687 K¢ 60 732 K¢
Hruba marze po ptimych nakladech (webovy vyvoj) 13 313 K¢ 479 268 K¢
Hruba marze po ptimych nakladech (propagace) 5 000 K¢ 420 000 K¢
Celkova hruba marze po primych nakladech 899 268 K¢
Nepirimé naklady 244 217 K¢
Ndaklady na marketingovou propagaci 10 000 K¢ 120 000 K¢
Naklady na sluzby externi ucetni 2 000 K¢ 24 000 K¢
Odpisy webovych stranek 500 K¢ 6 000 K¢
Program na tvorbu webovych stranek 374 K¢ 4 493 K¢
Grafické programové vybaveni 1477 K¢ 17 724 K¢
Najemné Casti kancelarskych prostor 5 000 K¢ 60 000 K¢
Pojisténi odpovédnosti 500 K¢ 6 000 K¢
Internetové pripojeni 500 K¢ 6 000 K¢
Hruba mzda (za 1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢
Odvody zdravotniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢
Odvody socidlniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢
Hruby provozni zisk 655 051 K¢
Dalsi naklady a pfripadné vynosy 124 460 K¢
Dan z pfijmu pravnickych osob (19%) 10 372 K¢ 124 460 K¢
Cisty zisk 530 591 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)




Ptiloha 3 Kalkulace ziskovosti za 3. rok

Planovany pocet prodanych reklamnich kampani 120
Planovany pocet prodanych webl 60
Cena za tvorbu reklamni kampané 5 000 K¢

Cena za tvorbu webu 15 000 K¢

Trzby - webovy vyvoj 900 000 K¢
Trzby - online propagace 600 000 K¢
Celkové trzby za poskytnuté sluzby 1 500 000 K¢
Pfimé naklady - webovy vyvoj 1 687 K¢ 101 220 K¢
Fotobanka a grafika pro webovy design 1 000 K¢

Webhosting 468 K¢

Registrace domény 219 K¢

Pfimé naklady - online propagace 0 K¢ 0 K¢
Celkové primé naklady 1 687 K¢ 101 220 K¢
Hruba marze po ptimych nakladech (webovy vyvoj) 13 313 K¢ 798 780 K¢
Hruba marze po ptimych nakladech (propagace) 5 000 K¢ 600 000 K¢
Celkova hruba marze po primych nakladech 1 398 780 K¢
Nepirimé naklady 726 617 K¢
Ndaklady na marketingovou propagaci 10 000 K¢ 120 000 K¢
Naklady na sluzby externi ucetni 2 000 K¢ 24 000 K¢
Odpisy webovych stranek 500 K¢ 6 000 K¢
Program na tvorbu webovych stranek 374 K¢ 4 493 K¢
Grafické programové vybaveni 1477 K¢ 17 724 K¢
Najemné Casti kancelarskych prostor 5 000 K¢ 60 000 K¢
Pojisténi odpovédnosti 500 K¢ 6 000 K¢
Internetové pripojeni 500 K¢ 6 000 K¢
Hruba mzda (za 1 zaméstnance) 30 000 K¢ 360 000 K¢
Odvody zdravotniho pojisténi (1 zaméstnance) 2 700 K¢ 32 400 K¢
Odvody socidlniho pojisténi (1 zaméstnance) 7 500 K¢ 90 000 K¢
Hruby provozni zisk 672 163 K¢
Dalsi naklady a pripadné vynosy 127 711 Ké
Dan z pfijmu pravnickych osob (19%) 10 643 K¢ 127 711 K¢
Cisty zisk 544 452 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)




Ptiloha 4 Cash flow za 1. rok

1. rok 1. mésic 2. mésic 3. mésic 4. mésic 5. mésic 6. mésic
Pocatecny zustatek 104 025 K¢| 81674 KE| 64322 KE| 56971 KE| 57932 KE| 72207 Ké
PFijmy
Triby 0Ke¢| 5000KeEl 15000Ke| 25000 Ke[ 40000 KE| 50 000 Ke
Vydaje
Fotobanka a grafika pro webovy design 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 1000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢
Webhosting 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 468 K¢ 936 K¢ 936 K¢
Registrace domény 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 219 K¢ 438 K¢ 438 K¢
Naklady na marketingovou propagaci 12 000 K¢[ 12 000 K¢[ 12 000 KE| 12 000 K& 12 000 K¢| 12 000 K&
Naklady na sluzby externi Gcetni 2000 KE[ 2000KE| 2000Ke[ 2000KEl 2000Ke| 2000 Ke
Odpisy webovych stranek 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Program na tvorbu webovych stranek 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢
Grafické programové vybaveni 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢
Najemné ¢asti kancelarskych prostor 5000 K¢[ 5000KE| 5000Ke¢[ 5000KEl 5000Ke| 5000 Ke
Pojisténi odpovédnosti 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Internetové pfipojeni 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Hrubd mzda (za 1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Odvody zdravotniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Odvody socidlniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Dan z pfijmu pravnickych osob (19%) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Koneény zlstatek 81674 KE| 64322 KE| 56 971 KE| 57932 KE[ 72207 KE| 96 482 KE
7. mésic| 8. mésic 9. mésic | 10. mésic | 11. mésic | 12. mésic | Celkem
96 482 KE| 139 069 K&| 186 657 K&| 239 244 KE| 296 832 KE| 364 419 K¢
70000 KE| 75000 KE| 80000 K&[ 85000 KE| 95000 K| 120 000 Ke| 660 000 Ké
3000 KE| 3000KE 3000KeE[ 3000KEl 3000KE| 4000Kel 24000 Ke
1404 KE| 1404 K¢ 1404 K¢ 1404 K¢ 1404 K¢ 1872 K¢l 11232 Ké
657 K¢ 657 K¢ 657 K¢ 657 K¢ 657 K¢ 876 K&| 5256 K¢
12 000 K¢| 12000 K¢| 12 000 K¢| 12 000 K¢| 12 000 K&¢[ 12 000 K| 144 000 K¢
2000 K¢l 2000KE| 2000Ke[ 2000KEl 2000KE| 2000Kel 24000 Ke
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢| 6000 Ké
374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 KE| 4493 Ke
1477 KE| 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢| 17 724 K¢
5000 K¢l 5000KE| 5000Ke¢[ 5000KEl 5000KeE| 5000Kel 60000 K
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢| 6000 K¢
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K&| 6000 Ké
0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
0 Ke 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
0 Ke 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0Ke| 66746 KE| 66 746 KE
139 069 K¢| 186 657 K&| 239 244 K&| 296 832 K¢| 364 419 KE| 388 574 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)




Ptiloha 5 Cash flow za 2. rok

2. rok 1. mésic 2. mésic 3. mésic 4. mésic 5. mésic 6. mésic

Pocatecny zlstatek 194 287 K&| 210 562 K¢| 231 836 K¢| 258 111 KE| 289 385 K&| 325 660 K¢
PFijmy
Trzby 40 000 KE| 45000 KE| 50000 KE| 55000 KE| 60000 KE| 80000 Ké
Vydaje

Fotobanka a grafika pro webovy design 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 3 000 K¢
Webhosting 936 K¢ 936 K¢ 936 K¢ 936 K¢ 936 K¢ 1404 K¢
Registrace domény 438 K¢ 438 K¢ 438 K¢ 438 K¢ 438 K¢ 657 K¢
Naklady na marketingovou propagaci 10 000 K¢| 10000 K¢| 10000 KE| 10000 KE[ 10000 Ké[ 10 000 Ké
Naklady na sluzby externi ucetni 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢
Odpisy webovych stranek 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Program na tvorbu webovych stranek 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢
Grafické programové vybaveni 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢
Najemné ¢asti kancelarskych prostor 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢
Pojisténi odpovédnosti 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Internetové pripojeni 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Hruba mzda (za 1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢|
Odvody zdravotniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢|
Odvody socialniho pojisténi (1 zaméstnance) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢|
Darni z pfijmu pravnickych osob (19%) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Konecny zustatek 210 562 K¢| 231 836 K¢| 258 111 K| 289 385 KE| 325 660 K¢| 380 248 K¢

7. mésic| 8. mésic 9. mésic | 10. mésic | 11. mésic | 12. mésic | Celkem

380 248 KE| 439 835 KE| 504 423 K&| 582 323 KE| 665 224 KE| 748 124 KE
85000 K¢| 90 000 K¢| 105 000 K& 110 000 K¢| 110 000 K¢| 130 000 KE| 960 000 Ké
3000 K¢ 3000 K¢| 4000KE| 4000KEl 4000 Ke 5000 K¢| 36 000 K¢
1404 K¢ 1404 K¢ 1872 K¢ 1872 K¢ 1872 K¢ 2 340 K¢| 16 848 K¢
657 K¢ 657 K¢ 876 K¢ 876 K¢ 876 K¢ 1095 K¢ 7 884 K¢
10 000 K¢| 10000 K¢| 10 000 KE| 10 000 KE[ 10 000 K¢| 10 000 K¢| 120 000 Ké
2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢| 24 000 K¢
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢| 6000 K¢
374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 4493 K¢
1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 KE[ 17 724 K¢
5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢| 60 000 K¢
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢| 6000 K¢
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢| 6000 K¢
0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 KE[ 124 460 K¢| 124 460 K¢
439 835 K¢| 504 423 KE| 582 323 KE| 665 224 K&| 748 124 K&| 724 878 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)




Ptiloha 6 Cash flow za 3. rok

3. rok 1. mésic 2. mésic 3. mésic 4. mésic 5. mésic 6. mésic
Pocatecny zUstatek 194 287 K¢| 185 362 KE| 181 436 KE| 195 824 K¢| 215 211 KE| 252 912 K¢
PFijmy
Triby 55000 K¢| 60000 K¢[ 80000 K&[ 85000 K& 105 000 KE| 110 000 Ké
Vydaje
Fotobanka a grafika pro webovy design 2 000 K¢ 2 000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 4000 K¢ 4000 K¢
Webhosting 936 K¢ 936 K¢ 1404 K¢ 1404 K¢ 1872 K¢ 1872 K¢
Registrace domény 438 K¢ 438 K¢ 657 K¢ 657 K¢ 876 K¢ 876 K¢
Naklady na marketingovou propagaci 10 000 K&¢| 10000 KE[ 10000 KE| 10000 K¢| 10 000 Ké 10 000 K¢
Naklady na sluzby externi ucetni 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢
Odpisy webovych stranek 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Program na tvorbu webovych stranek 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢
Grafické programové vybaveni 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢
Najemné ¢asti kancelarskych prostor 5 000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5 000 K¢ 5000 K¢
Pojisténi odpovédnosti 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Internetové pfipojeni 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Hrubd mzda (za 1 zaméstnance) 30 000 KE¢| 30000 KE[ 30000 KE| 30000 KE| 30000 Ke 30 000 K¢
Odvody zdravotniho pojisténi (1 zaméstnance) 2 700 K¢ 2 700 K¢ 2 700 K¢ 2 700 K¢ 2 700 K¢ 2 700 K¢
Odvody socidlniho pojisténi (1 zaméstnance) 7 500 K¢[ 7500 Ké 7500 KE[ 7500 Ke¢| 7500 Ke 7 500 K¢
Dani z pfijmu pravnickych osob (19%) 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Koneény zustatek 185 362 K¢| 181 436 K¢| 195 824 K¢ 215 211 KE| 252 912 K| 295 613 K¢
7. mésic| 8. mésic 9. mésic | 10. mésic | 11. mésic | 12. mésic Celkem
295 613 K¢| 351 626 K¢| 412 640 KE| 491 966 KE[ 589 606 KE| 705 558 K&
125 000 K¢| 130 000 KE| 150 000 KE| 170 000 K| 190 000 K¢| 240 000 K¢| 1 500 000 Ké
5000 K¢ 5000 K¢ 6 000 K¢ 7 000 K¢ 8 000 K&[ 11 000 K¢ 60 000 K¢
2 340 K¢ 2 340 K¢ 2 808 K¢ 3276 K¢ 3744 K¢ 5148 K¢ 28 080 K¢
1095 K¢ 1095 K¢ 1314 K¢ 1533 K¢ 1752 K¢ 2 409 K¢ 13 140 K¢
10 000 K¢| 10 000 K¢| 10000 KE| 10000 K¢| 10000 K¢[ 10000 K¢[ 120 000 Ké
2 000 K¢[ 2000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 2 000 K¢ 24 000 K¢
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 6 000 K¢
374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 374 K¢ 4 493 K¢
1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 1477 K¢ 17 724 Ké
5000 K¢[ 5000 Ke 5000 K¢ 5000 KE[ 5000 K¢l 5000 KE 60 000 K¢
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 6 000 K¢
500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢ 6 000 K¢
30 000 K¢| 30000 KE| 30000 KE[ 30000 KE[ 30000 KE| 30000KE| 360000 KE
2700 KE[ 2700KE| 2700 KE 2700 K¢ 2700 K¢ 2700 K¢ 32 400 K¢
7 500 K¢[ 7 500 K¢ 7 500 K¢ 7500 KE[ 7500 K¢l 7500 Ke 90 000 K¢
0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢| 127 711 K¢| 127 711 K&
351 626 K¢| 412 640 K¢| 491 966 K¢| 589 606 K&| 705 558 K&| 738 739 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2022)
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Podnikatelsky plan — tvorba webovych stranek s nabidkou sluzeb
v oblasti online marketingu a weboveho designu
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o VSEM
Cil prace

teto bakalarskeé prace byla tvorba podnikatelského planu pro
firmu Couple Company, s.r.0., ktera bude prostrednictvim svych firemnich
webovych stranek nabizet sluzby v oblasti online marketingu a webového
designu.

Vysoka Skola ekonomie a managementu 2



) ~_ LVSEM
Metodika prace — teoreticka cast

na zakladé reSerSe kniZnich zdroju
odborné literatury a specializovanych internetovych zdrojQ;

se vénovala oborim
podnikatelského planovani, financniho planovani a online marketingové
komunikace firem.

Vysoka Skola ekonomie a managementu 3



VSEM

V 4 A\ &Y 4

Metodika prace — prakticka cast

autor pouzil, jako osveédceny nastroj pro celkovou
analyzu podnikatelského zameéru;
byla pouzitda k analyze vizualni a obsahové Ccasti
konkurencnich webovych stranek a online reklamnich kampani;
byla zpracovana
na zakladé statistickych Udaju o efektivité jednotlivych kli¢ovych slov z
rozhrani Google Ads;

vV ramci autor proved| vypocet
nasledujicich ukazatell: kalkulace nakladd a vynosu, Cash flow, ukazatele
rentability (ROE, ROS) a bod zvratu;

autor vyhodnotil pomoci analyzy PESTEL a zakladni
rizikové analyzy scénaru.

Vysoka Skola ekonomie a managementu 4



oo VSEM
Postup reseni

pomoci modelu Lean
Canvas;
na
zdkladé vysledkd analyzy konkurenénich marketingovych komunika&nich
kandld v online prostfedi;
na zakladée
statistickych dat platformy Google Ads;
~ finanéni plan vynosu a nakladd, Cash
flow, ukazatele rentability (ROE, ROS) a bodu zvratu;
— analyza hrozeb
z vnéjsiho prostfedi pomoci PESTEL analyzy a posouzeni tfi scénard v
prvnim roce pesimistického, realistickeho a optimistického.

Vysoka Skola ekonomie a managementu 5



L'VSEM

Vysledek €. 1 : Struktura webovych stranek Couple Company, s.r.o.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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VSEM

Vysledek C. 2 : Prognoza efektivity reklamnich kampani
Vas plan muze pri prumérném dennim rozpoctu 150 K& ziskat 406 kliknuti za 4,7 tis. KE. @ v

Strategie maximalizace poétu kliknuti zvySuje pravdépodobnost dosaZeni téchto odhadd a ziskéni co nejvice kliknuti | pfi omezeném

= Upravit  Dalsi informace
rozpoctu.

Kliknuti Zobrazeni Cena CTR Fram. CPC

406 /3tis. 4,7tis.Kc 56% 11KcC Blsialst

Vas plan muze pri prumérném dennim rozpoctu 150 K¢ ziskat 67 kliknuti za 4,7 tis. KE. @ -

Strategie maximalizace poétu kliknuti zvySuje pravdépodobnost dosazeni téchto odhadd a ziskani co nejvice kliknuti i pfi omezeném

= Upravit  Dalsi informace
rozpoctu.

Kliknuti Zobrazeni Cena CTR Pram. CPC

6/ 625 4,7tis.KC  10,7% 69KcC oot

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Vysledek ¢. 3 : Zakladni rizikova analyza v 1. roce

Plan nakladt Pesimisticky/Realisitcky|Optimisticky
1. rok 50% 100% 150%
Pocet reklamnich kampani 30 60 90
Pocet prodanych webu 12 24 36
Primé naklady 20244 KE| 40488 K¢| 60732 K¢
Neprimé naklady 268 217 K¢|268 217 K&| 268 217 K¢
Celkové naklady 288 461 K¢|308 705 K&| 328 949 K¢
EBIT 41 539 K¢|351 295 K¢| 661 051 Ké
Urok 0 K& 0 K& 0 K&
Dan z pfijmu 7 892 KE| 66 746 K¢| 125 600 K¢
Cisty zisk 33 647 Kc¢|284 549 K¢| 535451 K¢
Plan trzeb Pesimisticky Realisitcky|Optimisticky
1. rok 50% 100% 150%
Pocet reklamnich kampani 30 60 90
Pocet prodanych webl 12 24 36
Naklady na prodané sluzby 20244 K¢| 40488 K¢| 60 732 K¢
Trzby z prodeje sluzeb 330 000 K¢|660 000 K&l 990 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Vysoka skola ekonomie a managementu
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. VSEM
Doporuceni

o sluzby v oblasti SMM a SEO
optimalizace. Diky tomuto kroku spolecnost oslovi nové zakazniky.

Tim spolecnost ziska velkou
konkurencni vyhodu a bude moci nabizet své sluzby na mezinarodnich trzich.

Diky tomuto kroku by se webové stranky firmy mohly zobrazovat v organickych
vysledcich vyhledavani, coz by generovalo bezplatné konverze na stranky. Diky
tomu by firma mohla usSetrené penize za placené reklamy reinvestovat do
rozvoje firmy.

Vysoka Skola ekonomie a managementu 9



;v VSEM
Zaver
V procesu zpracovani této bakalarské prace mel autor moznost osobné projit
vsemi etapami komplexni tvorby podnikatelského planu a analyzy podnikatelského
zaméru. Diky cemu ziskal neocenitelné jak teoretické, tak i praktickeé
znalosti.

Z progndzy efektivity reklamnich kampani vyplyvd, Ze firma muze mési¢né oslovit
az 7 925 zakaznikd, z nichZ na stranky prejde az 473 zakazniku.

Z kalkulace ziskovosti firmy vyplyva ze ma firma potencial dosahnout Cistého zisku
v 1. roce ve vysi 284 549 K¢, ve 2. roce 530 591 KcC a tretim 544 452 Kc.

Z vysledkl provedené zakladni rizikové analyzy ziskovosti firmy v 1. roce,
vyplyva, ze i pri poklesu trzeb o 50 % bude Cisty zisk firmy cinit 33 647 Kc,
pokud se naplni optimisticky scénar a trzby vzrostou o 50 % bude Cisty zisk
firmy Cinit 535 451 KC.

[y
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