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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva zalozenim nového podnikatelského subjektu, kdy bylo zvoleno
podnikani osoby samostatn¢ vydélecné ¢inné jako virtudlni asistentka se zaméfenim na
online administrativni ¢innosti. Cilem prace je vytvofeni podnikatelského planu, ktery
pfedstavi zvolenou oblast podnikani, jeho cile v€etné marketingového a finan¢niho planu.
Prace ma byt zhodnocena Casovou a rizikovou analyzou. Teoreticka ¢ast prace se zabyva
poznatky tykajici se zdkladnich pojmii a podnikatelského planu. Vysledkem praktické Casti
je analyza vnéjsiho i vnitiniho prostedi véetn¢€ dotaznikového Setieni. Také zde byla pouzita
PEST analyza, Porterova analyza 5 sil, SWOT analyza a dal$i. Nasleduje pfedstaveni oblasti
podnikdni obsahujici marketingovou a finan¢ni ¢ast. Zavér prace je doplnén o Casovou a

rizikovou analyzu.

Kli¢ova slova: podnikéni, virtudlni asistentka, delegovani, podnikatelsky plan

ABSTRACT

The diploma thesis deals with the establishment of a new business entity, when the business
of a self-employed person was chosen as a virtual assistant with a focus on online
administrative activities. The goal of the thesis is to create a business plan that will present
the chosen business area, its goals, including a marketing and financial plan. The work is to
be evaluated by time and risk analysis. The theoretical part of the thesis deals with
knowledge related to basic concepts and a business plan. The result of the practical part is
an analysis of the external and internal environment, including a questionnaire survey. PEST
analysis, Porter's 5 forces analysis, SWOT analysis and others were also used here. The
following is a presentation of the business area including the marketing and financial part.

The conclusion of the work is supplemented by a time and risk analysis.

Keywords: business, virtual assistant, delegation, business plan
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UvVOoD

Diplomova prace je zaméfena na téma podnikdni a tim souvisejici zaloZzeni nového
podnikatelského subjektu. Dané téma je doplnéno o informace z oblasti virtudlnich

asistentek a jejich prace, které piindsi fadu vyzev i ptilezitosti.

Usp&sné podnikani vyZaduje nejen peclivé planovani a strategické rozhodovani, ale také
schopnost byt konkurenceschopni a spravné¢ identifikovat potieby a pozadavky zakaznikd.
Podnikéni je rovnéz spojeno s urcitym stupném rizika a nejistoty, a proto je klicové provadét
komplexni analyzu pted zahajenim podnikatelské ¢innosti. V konecném disledku je nutné
byt pfizplsobivy a reagovat na trzni trendy a potieby zdkazniki, coz vede

k podnikatelskému uspéchu. A ptesné timto procesem se diplomova prace zabyva.

Prace je rozdélena na dva oddily. Prvni oddil tvoii teoreticka ¢ast zamétujici se na teoretické
poznatky z oblasti podnikani. Ptiblizeny jsou zde zakladni pojmy jako podnikani, podnikatel
a jeho motivace a také podnikatelské prostiedi, kam spadaji zékaznici, dodavatelé i
konkurence. Pozornost je zde vénovana také pradvnim formam podnikéni. Nejprve je zde
popséano podnikéni jakoZto osoba samostatné vydélecné ¢innd a nasledné jsou zde rozebrany

obchodni spole¢nosti.

Prace se dale zaméfuje na podnikatelsky plan a business strategii tvofici jadro
podnikatelského planu. Soucasti jsou teoretické poznatky o analyzach jako je napiiklad
PEST analyza zamé&fujici se na vnéjsi faktory ovliviiyjici podnikani, Porterova analyza 5 sil
zabyvajici se vnéjSim podnikatelskym prostfedim a SWOT analyza zkoumajici jak vnitini,
tak vngjsi prostiredi podnikatelského subjektu. Priblizeny jsou zde dalSi Ccasti
podnikatelského planu, tvotici naptiklad marketingovy plan, finan¢ni plan, ¢asovou analyzu

arizikovou analyzu. Nechybi zde ani predstaveni moZnych alternativ podnikatelského planu.

Druhy oddil prace je vénovan praktické casti. Ta je sloZena z analytické casti, kde bude
provedeno nekolik analyz zabyvajici se podnikatelskym prosttedim a faktory, které mohou
podnikani ovlivnit v¢etné¢ dotaznikového Setfeni, které poskytne informace o povédomi
virtudlnich asistentek a preferencich potenciondlnich zakaznik. Soucasti analyzy

podnikatelského prostiedi bude také analyza SWOT a analyza komunika¢niho mixu.

Za vyuziti ziskanych informaci bude piedstaveno zvolené podnikéni a budou sestaveny
jednotlivé ¢asti podnikatelského planu, jez bude mit nckolik ¢asti. Marketingova Cast
definuje zakladni prvky vybran¢ho podnikani jako jsou nabizené sluzby, cena, propagace,

distribuce a zakaznicky segment. Nasledovat bude finan¢ni Cést, kterd piedstavi zdroje
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financovani a popise odhadované ptijmy, vydaje a Cisty piijem podnikatelky. Zavérem je

projekt podroben ¢asové a rizikové analyze.
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CIiLE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je za pomoci vhodnych analyz vytvofit podnikatelsky plan,
ktery piedstavi zvolenou oblast podnikani, hlavni podnikatelské prvky vcetné¢ motivu
podnikani, podnikatelské vize, cile a hodnoty. Prace bude zahrnovat marketingovou ¢ést a
chybét nebude ani finan¢ni oblast. Zavérem bude prace zanalyzovéna z hlediska Casu a

rizika.

Préce je rozdélena na teoretickou ¢ast zaméienou na resersi teoretickych poznatki z oblasti
zakladnich pojmt jako podnikani, podnikatel a pravni formy podnikéni a dale z oblasti
tvorby podnikatelského planu zahrnujici business strategii a ji predchédzejicim analyzam
vcetné popisu doprovodnych plant, kterymi jsou marketingovy plan, financ¢ni plan a oblast
fizeni rizika.

V praktické casti je nejprve provedeno nékolik analyz. Prvni z nich je zaméfena na vnéjsi
faktory ovliviiujici podnikani. Touto analyzou je PEST analyza zaméfena na politicko-
pravni faktory, ekonomické faktory, socidlni faktory a technické faktory. Nasleduje analyza
zamétena prevazné na konkurenci za pomoci Porterovy analyzy 5 sil. Tato analyza poskytuje
informace o stavajici konkurenci, potencionalni konkurenci, vyjednévaci sile dodavateld,

vyjednavaci sile odbératelti a vliv substitutt.

Dale bude provedeno dotaznikové Setfeni, na jehoz zakladé bude zjiSté€no, jak rozsahlé je
povédomi o virtudlnich asistentkach a jejich ¢innostech. Déle bude dotazovani zaméteno na
preference potenciondlnich zdkaznik, tedy o jaké Cinnosti by méli zajem a proc, ptripadné
také pro¢ zajem o spolupréci s virtualni asistentkou nemaji. Soucasti bude rovnéz snaha
zjistit, zda respondenti maji s virtualnimi asistentkami zkuSenosti a jaka hodinové sazba by

pro respondenty byla v ptipadé spoluprace piijatelna.

V praci nebude chybét ani provedend SWOT analyza zabyvajici se silnymi a slabymi
strankami vnitiniho prostredi a pfilezitostmi a hrozbami z vnéjSiho okoli. Dale bude vyuZzito

nékolik srovnani pro potieby stanoveni vhodné nabidky sluzeb, ceny a propagacnich technik.

Nasledovat bude finan¢ni plan s vypocty odhadovanych piijma, vydaji a Cistého piijmu.
V zéavéru prace bude provedena Casova analyza, ktera piiblizi jednotlivé Cinnosti spolecné
s terminy nutnych k zahdjeni podnikani. Zarovenl bude cely podnikatelsky plan podroben
rizikové analyze, ktera identifikuje a zhodnoti rizika. Na daném zakladé€ pak budou navrZzena

vhodné opatieni ke snizeni rizika a jeho vzniku.
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I. TEORETICKA CAST
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1 ZAKLADNI POJMY

Pted samotnym podnikanim, je diilezité seznamit se se zdkladnimi informacemi tykajici se
podnikani jako naptiklad Co je podnikani? Kdo je podnikatel? Jaké formy podnikani
existuji? Co tvoii podnikatelské prostiedi? a spoustu dalSiho. V ramci této kapitoly budou

postupné jednotlivé pojmy detailné€ popsany a budu ziejmé jejich vzajemné propojeni.

1.1 Podnikani

Obecné mulzeme podnikdni definovat jako soustavnou cinnost, kterd je provadéna
samostatné podnikatelem vlastnim jménem zivnostenskym nebo jinym zptsobem, a zaroven

na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku. (mpo, © 2005-2024)

Tato definice nepfipousti pro podnikéni jinou motivaci nez zisk. V redlném svété vsak
muzeme nalézt i jiné divody pro podnikani. Pro podnikéni je zisk dualezity, ovSem lze
podnikat i za predpokladu uZzitecnosti v Sir§im spolecenském kontextu. V takovém piipade
pak pfindsi podnikéni kromé penéz i vEtsi osobni uspokojeni. Vzdy zélezi na tom, co nas k

podnikani podnécuje. (Safrova Dragilova, 2019, s. 14, 15)

Pro podnikéni mtizeme nalézt spoustu dalSich definic. Napiiklad Peter Drucker o podnikéni

rekl:

., Podnikani neni ani véda, ani umeni. Je to prakticka zkusenost. “ - P. Drucker (citaty, ©

2022)
Startup

Je mozné setkat se s mnozstvim definic startupu. Ries (2015, s. 33) ve své publikaci
definuje startup jako podnik vytvofeny za uc¢elem tvorby nového produktu ¢i sluzby, a to
v nejistych podminkach. Zaroven uvadi, Ze pro startupy je Casto typické budovani firemni
kultury a zaméteni na zédkazniky a jejich potfeby. Startupy proto €asto objevuji skryté

hodnoty, nové segmenty zakazniki i nové distribucni cesty.

Podobné Srpova (2020, s. 18) vysvétluje pojem startup jako podnikatelsky zamér, kdy jeho
zakladatel ¢i zakladatelé maji vizionafské pfedstavy a snahu zménit, respektive zlepSit

Svet.

1.1.1 Podnikatelské prostreni

Podnikatelské prostiedi neodmyslitelné nélezi k podnikani. Jedna se o prostiedi, ve kterém

podnikani probiha. Klicovymi objekty jsou v podnikatelském prostfedi zdkaznici a
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dodavatelé, nebot’ s nimi jedndme nejcasteji. Dale se vyplati vénovat znacnou pozornost i

konkurenci. (Safrova Dragilova, 2019, s. 19)

Od nasi konkurence odvozujeme tzv. konkuren¢ni vyhodu, jez nas ¢ini jedineCnymi a
odliSuje nas od ostatnich podnikli na trhu, které nabizeni stejné ¢i podobné vyrobky a sluzby.
Konkurenéni vyhodu mizeme definovat jako stfet osobnich charakteristik zdroji, které
mame k dispozici a vngj§ich podminek, ve kterych chceme uspét. (Safrova Dragilova, 2019,

s. 19, 20)

1.1.2 Motivace a podnikani

Motivace odkazuje na cile daného ¢lovéka. Pokud ¢loveék ocekava, ze pfi daném postupu
dosahne svého cile, je mozné o tomto ¢loveéku fict, ze ma dobrou motivaci a Ize tak ocekavat,

rrrrrr

Obecné 1ze motivace rozdélit na vnitini a vnéjsi. (Armstrong a Taylor, 2020, s. 247)

Vnitini motivace je motivace bez vnéjsich podnétii. Pro tento druh motivace je typické, ze
si lidé uvédomuji diilezitost prace pro n¢ samé. Dana prace je zajima, poskytuje jim prostor
pro rozvoj schopnosti a dovednosti a zaroven maji lid¢ jistou miru autonomie. (Armstrong a

Taylor, 2020, s. 248)

O vngjsi motivaci mluvime, pokud dochazi k vnéjSim stimuliim, které mohou byt jak
pozitivni, tak i negativni. Pfikladem mizou byt v piipad€ pozitivnich stimulii odmény ¢i
pochvala. V piipadé¢ negativnich stimuld jde o kritiku, zadrzovani platu apod. Vné&jsi
motivace ma Casto velmi rychly uc¢inek, avSak ten nemusi trvat pfili§ dlouho. (Armstrong a

Taylor, 2020, s. 248)

Existuje mnoho teorii zabyvajicich se pravé motivaci a rdda bych zminila alespoii jednu, dle

mého ndzoru nejrozsifenéj$i motivacéni teorii A. Maslowa.

Tato teorie vychdzi z predpokladu, Ze se lidé snazi spokojovat své potieby, které utvareji
tzv. Maslowovu pyramidu potieb, kdy lidé museji nejprve potfeby na nejnizsi urovni, tedy
potieby fyziologické, a teprve poté mohou spokojit potieby dalsi az se lidé dopracuji k
potiebé seberealizace. Jednotlivé ¢asti pyramidy jsou uvedeny na obrdzku nize. (Bartak,

2021, s. 65)
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Potieba
seberealizace
(rlst, osobni rozvoj, ...)

Potfeba uznani
(sebelicta, Uspéch, postaveni, ...)

Spolefenské potieby
(sounaleiitost, pfatelstvi, laska, ...)

Potieba jistoty (bezpedi, jistota, ...)

Fyziologické pot¥eby (jidlo, spanek, ...)

Obrazek 1 Maslowova pyramida potieb (vlastni
zpracovani dle Bartak, 2021, s. 65)

Csikszentmihalyi (2017, s. 29) ve své publikaci jako ptivodni motiv pro podnikani udava
zlepSovani zivota a spokojenosti lidi. Zarovenn udava, Zze podnikdni mé smysl pouze za
ptedpokladu zlepSeni lidské Zivota. Tento pfedpoklad podnikani platil jiz v davnych dobach,
kdy 1lidé nakupovali od kupct apod. a tento predpoklad pietrvava do dnes.

Safrova Drasilova (2019, s.14, 15) uvadi, e pro dne$ni podnikani mizeme mit jak striktng
ekonomické motivy, tak 1 striktné spolecenské motivy. Obvykle se ale setkdvame
s kombinaci spolecenskych i ekonomickych motivli. Jednotlivé druhy podnikani a aktivit

rozClenuji autorky dle velikosti vlivu spoleCenskych a ekonomickych motivli ndsledovné:

e Charita, nevladni neziskové organizace — Neziskové projekty, spolecensky
prospésného charakteru, které nevytvareji zadnou ekonomickou aktivitu a své zdroje

¢erpaji z dart dotaci a prispévkl. Zde se nejedna o podnikani.

e Neziskové projekty s doprovodnymi ekonomickymi aktivitami — Primarni zdroje
zde pochazeji z darti a dotaci, ale soucasné poradaji rtizné akce prispivajici ke
zlepSeni rozpoctu. Obvykle tyto organizace nejsou udrZitelné a nezavislé. Piestoze

se opét nejednd o bézné podnikani, velmi se mu podoba.
e Socialni podnikani — Podnikani fesi existujici spolecensky problém ekonomicky
udrzitelnou cestou a zaroven s generovanym ziskem, ktery se vraci zpét do podniku.

e Spolecensky odpovédné podnikani — Nenachazi feSeni spolecenského problému

jako u socidlniho podnikani. Pouze se snazi t¢émto problémim nepfispivat. Piikladem
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muze byt kladeni vysokych pozadavkl na ekologii nebo spoluprace s dodavateli
nevyuzivajici détskou praci apod. Jedné se o komplexni pfistup, respektive filozofii
fizeni.

e Reinvestice zisku do CSR projekti — Podnikani s jednorazovymi investicemi do

CSR projektd. Pro takovy typ podnikani jsou typické naptiklad sponzorstvi

domaécich akei, ptispévky charité, zapojovani se do prospésné obecnich aktivit apod.

e Podnikani pro zisk — Podnikéni, ve kterém se neptikladd vyznam vztahu k okoli a

soustfed’uje se pouze na zisk

Spolecenska hodnota Ekonomicka hodnota
Efozjlgltgf . Spoleéensky Podnikanl s

Neziskové ofidavnymi Socialni odpovédné reinvestici Podnikani

organizace ekonomickyrni podnikani podnikani 2|fgist% CSR pro zisk
aktivitami pro)

Obrazek 2 Podnikani z pohledu spole¢enske a ekonomicke hodnoty (zdroj:
Safrova Drasilova, 2019, s. 15)

K podnikani vede kazdého clovéka néco jiného. Motivaci mize byt kromé zisku, pocit
svobody a moznost volby i seberealizace. Podnikat clovék mutze i kvtili rodin€ nebo vys$im
cilim vedoucich k feSeni pro nejriiznéjsi problémy, at’ uz se jednd o problémy osobni a
rodinné, tak i problémy tykajici se urcité skupiny lidi nebo vétSiny populace a spole¢nosti.
Existuje mnoho dalsich dtivodu, pro¢ lidé podnikaji a motivace jednotlivych podnikatelti je
odlisna.

Autorky Safrova Drasilova (2019, s. 19) motivy pro podnikani rozdélily do nasledujicich

skupin:
e Penize — jako pfivydélek, pro obzivu, pro investovani, vidina bohatstvi.

e Osobni priority — nezavislost a samostatnost, vyuZziti volného ¢asu, uplatnéni

znalosti, seberealizace, moc, zabava.
¢ Rodina — zachovani rodinného podniku, odkaz pro budouci generace.

e ReSeni problémi — feSeni vlastniho/ciziho problému, fteSeni spolecenského

problému, feSeni celosvétového problému.
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1.1.3 Podnikatel

Zakladni definici pro pojem podnikatele miizeme nalézt v Obcanském zakoniku 89/2012 Sb.

a zni nasledovné:

»Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydéleénou ¢innost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zimérem ¢init tak soustavné za ticelem

dosaZeni zisku, je povaZovan se zi‘etelem k této ¢innosti za podnikatele.

vvvvvv

dobrych podnikatelii zejména trpé€livost, houzevnatost, cilevédomost a schopnost
rozhodovat. Podnikatel musi zvladnout rychlé rozhodovani v mozném stresu i s nedostatkem
informaci a nést velkou odpovédnost za vysledek. Pfi podnikani musime mit také na paméti,
ze ne vSechna rozhodnuti, které udélame, budou spravna. Mezi dalsi dilezité schopnosti,
které podnikani vyzaduje mizeme zaclenit schopnost vidét pfilezitosti a spolupracovat

s ostatnimi lidmi.

Pti podnikani, a hlavné pfi budovani podniku je dualezité, aby clovék véril ve svou hodnotu
a hodnotu své prace. Jen tak 1ze vybudovat stabilni a dlouhodobé& udrZitelny podnik a zaroven
jen tak do svého podnikani pfitdhneme osoby podobného mysleni. V opacném piipad¢ se
muze stat, ze do podniku budeme pfitahovat pouze druhotfadé zaméstnance a podnik brzy

zkrachuje. (Csikszentmihalyi, 2017, s. 22)

Pfi podnikatelskych zacatcich je dle Plotze (2018, s. 65—70) nutné piekonat 3 prekazky, a

to:

1. Zacit a pustit se do toho - (je nutné si najit téma, které ¢loveka fascinuje) — autor
uvadi, Ze prave silny zéklad, tedy dané téma, které ¢loveéka zajima, je dilezité hlavné
pro zacatek. V publikaci rovnéz uvadi, ze mnohé ptipady, az 99 % konci vétou
Jednou bych réd....

2. Rozsif sviij svét za hranice svych ¢tyf stén — autor udava, Zze bychom se neméli
snazit byt dokonaly. Pokud budeme chtit sviij napad stale zdokonalovat, nemusime
sviyj jej zvetejnit nikdy praveé z davodu, ze zdokonalovani je dlouhy, mnohdy 1 nikdy
nekoncici proces, ktery trva i po dobu uvedeni produktu ¢i sluzby na trh.

3. Otestuj, zda je tviij napad zaujme i ostatni — zde autor odkazuje na citat Aristotela,

jenz pronesl nadCasovy citat, ktery je platny i po 2 000 letech a zni:

»Poslani ¢lovéka lezi tam, kde se jeho talent potkava s potiebami svéta.«
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Konicky,
zajmy,
prani,
schopnosti,

Problémy a
potieby svéta

Obrazek 3 Lidské poslani (zdroj: Plotz,
2018, s. 70)

1.2 Pravni formy podnikani

Existuje nékolik moznych forem podnikani. Podnikat 1ze jako osoba samostatné vydélecné
¢innd, tedy jako fyzickd osoba nebo je mozné zaloZeni podniku. V tomto piipad¢ pak
hovofime o podnikani pravnické osoby. Kazdd forma podnikdni je specificka a je proto
nezbytné zvazit vSechny faktory podnikéni. Jednotlivé pravni formy podnikani jsou

detailnéji rozepsany v nadchazejicich podkapitolach.

1.2.1 Podnikani na zakladé Zivnosti

V Ceské republice je mozné podnikat jako jednotlivec formou Zivnosti, samoziejmé za
predpokladu, ze dana osoba si nepieje zalozit firmu jako napfiiklad spolecnost s ru¢enim

omezenym, jenz budou detailnéji popsany v podkapitole 1.2.2.

Zakon shledava zivnosti kazdou soustavnou cinnost, kterd je provozovand samostatné,
vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za Ucelem dosaZeni zisku a za podminek
stanovenych zdkonem. Tento zakon rovnéz stanovuje podminky pro provozovani Zivnosti.
Kromé zvlastnich podminek — odborné ¢i jiné zpusobilosti, které mohou byt vyzadovany
musi dand fyzickd osoba spliiovat podminky vSeobecné. Kazdy zivnostnik, tedy osoba
s Zivnostenskym opravnénim, musi byt plné svépravny a beztthonny. (Zakon ¢. 455/1991

Sb.)

Dle odborné zpusobilosti jsou Zakon ¢. 455/1991 Sb. stanoveny zivnosti koncesované a
ohlaSovaci, které se dale déli na Zivnosti femesIné, vazané a volné. NiZe jsou dle Synka,
Kislingerové a kol. (2015, s. 80) blize popsany jednotlivé podminky u kazdé z Zivnosti a

¢lenéni téchto Zivnosti nalezneme také prehledné na obrazku nize.
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e U Zivnosti Femeslné je nutné spliiovat odbornou zpusobilost doloZzenim ziskané¢ho
vzdélani v daném oboru a praxi. Jedna se Cinnosti jako napiiklad zdmecnictvi,

truhlarstvi a pohostinské ¢innost.

e V ptipad¢ vazané Zivnosti je nutné spliovat odbornou zpisobilost, ktera je sepsana
pro kazdou jednotlivou zivnost zvlast' a je nutné ziskat osvédceni o zptsobilosti.
K vazanym Zivnostem fadime naptiklad vyrobu, montaz, opravy a revize plynovych

zafizeni apod.

e Pro zivnosti volné nejsou stanoveny zvlastni podminky a spadaji sem c¢innosti

z oblasti vyroby, obchodu a sluzeb, jez nepatii do zivnosti femeslnych ani vdzanych.

e Zivnosti koncesované jsou mozné¢ provozovat na zakladé tzv. koncese, tedy
specidlniho povoleni, které vydava Zivnostensky ufad. Pro ziskani povoleni je nutné
spliiovat podminky jako napiiklad vystudované vhodné vzdélani ¢i absolvovani

adekvatniho kurzu apod. Koncese jsou vyzadovany pro praci taxikait, soukromych

detektivl, provozovani pohfebni sluzby a u mnoha dalSich Zivnosti.

Obrazek 4 Druhy zivnosti (vlastni zpracovani)

1.2.2 Podnikani pravnickych osob

Dle Zéakon ¢. 90/2012 Sb. fadime k obchodnim spolecnostem vetejnou obchodni spolecnost,
komanditni spole¢nost, spolecnost s ru¢enim omezenym, akciovou spolecnost, evropskou
spolecnost a evropské hospodarské zdjmové sdruzeni. V této praci budou popsany pouze

prvni ¢tyfi zminéné obchodni spolecnosti.

Tyto spole¢nosti miizeme dale rozé¢lenit na osobni a kapitalové, pfi¢emz rozdil mizeme
nalézt v ucelu zaloZeni a velikosti ru¢eni. (Moravec, Andreisova, 2021, s. 24) Synek a kol.
(2015, s. 81, 82) ve své publikaci uvadéji, ze k osobnim spole¢nostem spolecnosti patii

vetejna obchodni spole¢nost a komanditni spolecnost. Tyto spole¢nosti jsou tvofeny 2 a vice
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osobami, které se piimo ucastni podnikani a nesou rovny dil na zisku i ztraté. Spolecnost s
ru¢enim omezenym spolecné s akciovou spolecnosti pak nalezi pod kapitalové spolecnosti,
jez necharakterizuje osobni ucast spolecniki, nybrz kapitalova. To znaci, Ze spolecnici ruci

za zavazky spolecnosti pouze do vyse svého vkladu.
Verejna obchodni spole¢nost

Vetejna obchodni spolecnost, zkracené ,,vet. obch. spol.” nebo ,,v. 0. 5., je spole¢nost
alespon dvou osob, které se ticastni na jejim podnikani nebo sprave jejiho majetku a ruci za

jeji dluhy spolecné a nerozdilné. (Zakon ¢. 90/2012 Sb.)

Spolec¢nici vkladaji do spolecnosti penézité i nepenézité vklady a za zavazky spole¢nosti ruci
celym svym majetkem a statutdrnim organem jsou vSichni spole¢nici. Nastat mohou pouze
ty vyjimky. které si spolecnici stanovy ve spolecenské smlouvé. (Synek a kol., 2015, s. 81,

82)
Komanditni spole¢nost

Komanditni spole¢nost, ve zkratce ,.,kom. spol.”“ nebo ,.k. s.“, je spolecnost, v niz alespoii
jeden spolecnik ruci za jeji dluhy omezenég, jednd se tzv. o komanditistu a alesponl jeden

spole¢nik neomezené tzv. komplementat. (Zakon ¢. 90/2012 Sb.)

Jelikoz komanditisté ru¢i pouze omezeng, i jejich pravomoc je ve spole¢nosti omezena, a to
na pravomoc kontrolni. Naproti tomu komplementafi maji na starost obchodni fizeni
spolecnosti. Ziskany zisk se ve spoleCnosti d€li mezi komanditisti a komplementare na

zaklade ustanoveni spolecenské smlouvy. (Synek a kol., 2015, s. 82)
Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym, rovnéz také ,,spol. s r.0.“ nebo ,,s.r.0.“ je dle Zakona ¢.
90/2012 Sb. spolecnost, za jejiz dluhy ruci spolecnici spole¢né a nerozdiln¢ do vyse, v jaké
nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného v obchodnim rejstiiku v dob¢, kdy byli

vétitelem vyzvani k plnéni.

Jak uvadi ve své publikaci Synek a kol. (2015, s.82) spolecnost s ru¢enim omezenym ma
hned nékolik moZnosti zaloZeni. ZaloZit ji mize jedna osoba 1 vice osob a vyjimku netvoii
ani zalozeni pravnickou osobou. Spolecnost odpovidd za své zavazky celym svym
majetkem, ovSem jednotlivy spolec¢nici ruci pouze do vyse svého vlastniho vkladu, ktery je

zapsan v obchodnim rejstiiku. Zakon ¢. 90/2012 Sb. rovnéz urcuje minimalni vysi vkladu
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kazdého spolecnika, a to na 1 K¢, kdy mohou byt stanoveny vyjimky prosttednictvim

spoleCenské smlouvy.

Spolecnost s ru¢enim omezenym ma nékolik organti. Nejvyssim organem této spolecnosti je
valna hromada. Jednatel, piipadn¢ jednatelé zde tvoii statutarni organ. Dozor¢i radu ve
spole¢nostech najdeme pouze v ptipadé, ze tak stanovy spolecenskd smlouva. V takovém

ptipad¢ se dozor¢i rada urcuje na valné hromad¢. (Synek a kol., 2015, s. 82)
Akciova spolecnost

Podle Zékona ¢. 90/2012 Sb. se akciovou spolecnosti, ve zkratce ,,akc. spol.“ nebo ,,a.s.”,
oznacuji ty spolecnosti, jejiz zakladni kapital je rozvrzen na urCity pocet akcii. Rovnéz
stanovuje minimalni vysi zékladniho kapitalu spole¢nosti na 2 000 000 K¢, nebo 80 000

EUR.

Spole¢nost mize byt zaloZena pravnickou osobou nebo seskupenim nékolika fyzickych
osob. Spolecnost pak odpovida za své zdvazky celym svym majetkem a akcionaii jsou od
ruceni zavazkl osvobozeni. Jednotlivé organy se mohou v jednotlivych spole¢nostech lisit.
V Ceské republice se obvykle setkavame se dvéma organy — statutarnim organem, jeZ tvoii
pfedstavenstvo a dozorci radou pusobici ve spolecnosti jako nejvyssi kontrolni organ.

(Synek a kol., 2015, s. 82—84)

Typickym znakem akciovych spolecnosti jsou akcie, tedy cenny papir, s nimz jsou spojena
urCita prava a zaroven 1 povinnosti akcionare. Akcionat ma napiiklad pravo podilet se na
fizeni spolecnosti, zisku i ptipadném likvida¢nim zGstatku. Je mozné se setkat s celou fadou
akcii. Pfikladem mohou byt akcie kmenové, prioritni nebo zaméstnanecké. Dale mohou byt
akcie deleny na akcie na jméno (dilezité¢ je jméno na akcii) a akcie na majitele (zde je

podstatné, kdo ma akcii aktualné v drzeni). (Synek a kol., 2015, s. 84)

1.3 Sluzby

Vastikova (2014, s. 16-20) uvadi, Ze sluzbami nazyvame nehmotné ¢innosti poskytujici
uspokojeni potfeb, aniz by nutné¢ museli byt spojovany s prodejem vyrobkii. Rovnéz také
pouzivani hmotnych produktii neni podminkou pro poskytovani sluzeb. Charakteristickymi

rysy pro sluzby jsou:

e Nehmotnost — SluZzbu nelze zhodnotit jakymkoli fyzickym smyslem. Rovnéz si ji ve
vetsing pripadl nemlizeme vyzkouset nebo prohlédnout. Nékteré vlastnosti sluzby

jako naptiklad divéryhodnost, osobni pfistup, spolehlivost Ize skutecné ovéfit az
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jejim nakupem. U propagace sluzeb je tfeba se zaméfit na co nejjednodussi

poskytovani sluzby, jeji hmotné prvky a reference stavajicich zakaznik.

e Neodd¢litelnost — Sluzby nejsou mozné oddélit od poskytovatele sluzeb jako je tomu
u vyrobk, tedy na jejich produkci a spottebu. Vzdy se pfi poskytovani sluzeb musi
poskytovatel sluzby setkat na urcitou dobu se zdkaznikem, jinak nebude mozné
sluzbu uskutecnit. U sluzeb diky neoddélitelnosti nastava situace, ze zakaznik je

zaroven spolu producentem dané sluzby.

e Proménlivost — JelikozZ neni mozné u sluzeb provadét vystupni kontroly, velmi
snadno muze nastat situace, kdy se poskytnuti stejné sluzby mtze odlisSovat. Kone¢ny
vystup zavisi spousta faktorti véetné chovani zakaznikt. Jedinou moznosti, jak zvysit
snahu o dosaZeni stejné kvality u vSech poskytovanych sluzeb je pouze skrze

stanoveni norem chovani a planovanim procest poskytovani sluzeb.

e Pomijivost — Sluzby neni mozné skladovat, opakované prodavat a vracet. Pouze
v nékterych piipadech lze sluzbu reklamovat a nahradit ji kvalitngjsi sluzbou. Je

proto tieba snazit se dosahnou rovnovahy mezi nabidkou a poptavkou.

e Absence vlastnictvi — Koupi sluzby, jakozto nehmotné véci, se nepfenasi zadné
vlastnictvi. Koupit Ize pouze pravo na poskytnuti dané sluzby. To ovliviiuje i
distribu¢ni kanaly, které byvaji pfimé — bez prostfedniki nebo velmi kratké. Diky
absenci vlastnictvi je nutné pii prodejni prezentaci sluzeb zdiraznit predevSim

vyhody nevlastnéni.

Vastikova (2014, s. 23) ve své publikaci uvadi, Ze sluzby jsou mozné kvalifikovat do tii
skupin. Prvni skupinu tvofi tercidlni sluzby, kam spadaji sluzby dfive vykondvané doma jako
napiiklad kadetnictvi, Cistirny nebo kosmetické sluzby. Dalsi skupinou jsou kvartérni
sluzby. Ty ndm usnadnuji a zvySuji efektivnost prace. Spadaji sem cinnosti z oblasti
obchodu, dopravy nebo komunikacnich sluzeb. Posledni skupinu tvoii kvintérni sluzby
ménici ¢1 zdokonalujici zdkaznika. Ptikladem kvintérni sluzby jsou vzdélavani a zdravotni

péce.
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan je dulezity dokument nejen pro potieby predlozeni napi. pii zadosti o
uvér u banky apod. Svou dulezitou roly sehrava také pro samotné podnikatele ¢i podniky.
Diky podnikatelskému pldnu mohou 1épe posoudit realnost dan¢ho podnikani vcetné
stanoveni jednotlivych krokti vedoucich k samotné realizaci podnikani. Tento dokument
obsahuje rovnéz informace o moznych rizicich a napomaha tak k jejich minimalizaci a
realizovani vhodnych opatfeni. V neposledni fadé¢ pak muzeme kontrolovat vysledky
podnikani. Nejsnaze lze podnikatelsky plan vystihnout jako dokument odpovidajici na

otazky kdo, co, jak, pro¢, v jakém mnozstvi, kdy a kde. (Zuzanak, 2022, s.79)
Dle Cerveného (2014, 5.42-148) je podnikatelsky plan vytvafen ve tfech krocich:
1. Strategicka analyza
2. Navrh business strategie
3. Formulace doprovodnych plant

Mnoho autort navic doporucuje shrnuti nasich plant, respektive vize a mise podnikani a
stru¢né informace o podnikajici osob€ nebo o vlastnicich spolecnosti. Podrobnéjsi informace
o podnikatelském planu a jeho jednotlivych ¢astech jsou rozepsany v nasledujicich

podkapitolach.

Kromé podnikatelského planu lze vyuzit i moderni verzi v podobé& business modelu canvas

nebo business modelu lean canvas.

Autofi Osterwalder a Pigneur (2012, s. 14-17) definuji ve své publikaci business model jako
zékladni princip vysvétlujici, jakym zplsobem firma vytvari, poptipad¢ ziskava a rovnéz
pfedava hodnotu. Jedna se o jeden ze zplsobil zpracovani planu strategie, ktery pokryva
¢tyfi hlavni oblasti podnikéni — zdkazniky, nabidku, infrastrukturu a finance. Cely business
model ma devét prvkll — zdkaznické segmenty, hodnotové nabidky, kanaly, vztahy se
zakazniky, zdroje pfijmi, klicové zdroje, klicové Cinnosti, kli¢ova partnerstvi a strukturu

nakladu.

2.1 U&el a struktura podnikatelského planu

Ugelem podnikatelského planu je vytvoreni dokumentu s komplexnim predstavenim daného
podnikatelského zdméru. V prvni fadé podnikatelsky plan poskytuje zakladni informace o

budoucim podnikani a zdméru podnikatele. Mé¢lo byt jasné, ¢eho se bude dané podnikani
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tykat, respektive co, jak a pro¢ chceme dé¢lat véetné informace, kdo bude néas zakaznik.
Nezbytnou soucasti podnikatelského planu jsou informace o konkurenci, co, ptipadné koho
budeme potiebovat véetné finan¢niho planu. Z podnikatelského planu by mélo byt jasné, jak
vynalozené penize ziskame zpatky a jaké jsou plany do budoucna vcetné¢ moznych rizik.
Diky odhalovani potencialnich rizik, se lze na jednotliva rizika ptipravit. Z podnikatelského
planu je zdroven mozné realisticky zvazit uspésnost realizace daného podnikatelského planu.
Spravny podnikatelsky plan by mél obsahovat alesponi 3 vyvojové sméry, tedy

pesimistickou, realistickou a optimistickou variantu. (Safrova Dréagilova, 2019, s. 55-57)

Jak udava ve své publikaci Safrova Drasilova (2019, s. 44) zaklad podnikatelského planu
tvofi spravné stanoveny cil. Stanoveny cil nam blize popiSe nasi motivaci. Cil ndm postupem
¢asu muze poslouzit jako ukazatel, diky kterému zjistime, zda se v daném podnikéani ke
stanovenému cili ptiblizujeme nebo naopak zda se od n¢j vzdalujeme. Pro formulaci cilt 1ze

vyuzit nékolik metod, jako naptiklad metodu SMART, jejiz popis je rozepsan v kapitole 2.3.

Existuje spousta navrhi, jak by mél spravny podnikatelsky plan vypadat a co vSe by m¢l
obsahovat. Naptiklad v publikaci autora Zuziidka (2022, s. 80-82) mizeme nalézt nasledujici

obsah zakladni struktury podnikatelského planu:

. Titulni strana se jménem spolecnosti a jeho sidlem, pfipadné¢ jména

spole¢niki, ICO a kontakt

. Stru¢ny popis hlavni myslenky, vize a pfinosy dan¢ho podnikani

. Udaje o viech vlastnicich spole¢nosti, pfipadné podnikajici osobé — osobni a
profesni

. Popis podniku/podnikani — pravni forma, oblast podnikani,

. Popis nabizenych produkti/sluzeb véetné stanovenych cen a jeho postupu

. Informace o podnikatelském prostiedi — informace o trhu apod.

. Popis dodavateli — rozpis hlavnich vstupli véetné jejich cen, stanoveni

kli¢ovych dodavateld, ...
. Casovy harmonogram

. Marketingovy pldn — analyzy, stanovené marketingové cile a strategie,

operativni plany apod.

. Informace o zdrojich
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. Finan¢ni plan — zakladatelsky rozpocet, provozni rozpocet s cash flow,

celkovy rozpocet, predpokladané trzby apod.
. Rizika projektu a jejich opatteni

. Prilohy

2.2 Strategicka analyza

Cerveny a kol. (2014, s. 42-44) udavaji, ze bychom méli strategickou analyzu provést jestd
predtim, nez zacneme formulovat business strategii tvofici jadro business planu. Za pomoci
dil¢ich analyz ziskdme ptehled o vsSech vyznamnych faktorech ovliviiujici budouci
podnikéni. S témito faktory se poté dale pracuje pravé pii sestavovani business planu.
Doporucuje se postupovat pies dil¢i analyzy, které postupné vytvoti celkovou strategickou

analyzu.

Jednotlivé analyzy doporucené autorem Cervenym jsou popsany nize.

2.2.1 Analyza nadrazené strategie

Cilem je zjistit, jaké mantinely a sméry nam vymezuje vySSi business strategie, za
ptedpokladu jeji existence. Jedna se kontrolu ¢i ujasnéni si zadani business planu a zaroven
nam dava zaruku, Ze business plan bude mit podobu, jakou zada ten, kdo za vSechno plati.
Vysledkem této analyzy je predevSim formulace moznych problémi a jejich mozZnosti
eliminace, dale pak pfilezitosti, nejasnosti, pfipadné i stanoveni silnych a slabych stranek.
Pii nové vznikajicim podnikdni byvaji v této Casti zodpovézeny otazky zakladnich

strategickych cilti a zakladnich smérti rozvoje. (Cerveny a kol., 2014, s. 46, 47)

2.2.2 Analyza externiho okoli

Tato analyza poukazuje na moZznd omezeni, kterd jsou tfeba respektovat, piipadné
rozhodnout, zda jsou feSitelna. Diky této analyze ziskdvame informace o budoucim vyvoji
vnéjSiho prostiedi firmy — budouci trendy, pfilezitosti 1 mozné hrozby. Vyuzit Ize napf.
SLEPT analyzu zaméfujici se na socialni faktory, pravni faktory, ekonomické faktory,
politické faktory a technologické faktory. (Cerveny a kol., 2014, s. 54) Vyuzit je rovnéz
mozné riznych obmén této analyzy jako napiiklad PEST analyzu, tedy zkracenou SLEPT
analyzu o pravni faktory. (Hucka a kol., 2021, s. 64)

NiZe jsou blize ptibliZzeny jednotlivé faktory, kterymi jsou (mytimi, © 2021):
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e Do politicko-pravnich faktorii miizeme fadit rizné zadkony, pravidla a ptedpisy, které
maji vliv na podnikani. Dale to mohou byt i reformy, omezovani vyvozu a dovozu,

cla, daflova politika statu a mnohé dalsi.

o Kekonomickym faktorim tadime vSe souvisejici s trhem, naptiklad
nezaméstnanost, minimalni mzda, sménné kurzy, inflace, ceny sluzeb a vyrobkii a
dalsi.

e Socidlni faktory se zamétuji na kulturni normy, velikost populace, bezpecnost,

vzdélanost a mnohé¢ dalsi. K t€émto faktorti rovnéz patii i aspekty tykajici se trhu jako

naptiklad pfijmy a kupni sila obyvatelstva.

e Technologické faktory souviseji s inovacemi a vyvojem. Pod tuto skupinu mohou
spadat veskeré technologické zmény, naptiiklad internet, uméla inteligence, nové

technologie a infrastruktura a dalsi.

e Enviromentalni faktory se tykaji zivotniho prostfedi a jeho ochrany, ekologie,
udrzitelnych zdrojt. Stejné tak sem patii globalni oteplovani, etické ziskavani zdroji

nebo tieba regulace energie...

Dale lze vyuzit i Porterovu analyza 5 konkurenc¢nich sil, kterd mapuje okoli podniku,
pficemz diraz je kladen na konkurenéni prostiedi a zjistit mozné piileZitosti, a ptedevSim
hrozby trhu. (Urban, 2018, s. 67) Tato analyza umoziuje podnikateltim i podnikim lépe
pochopit svou pozici na trhu a identifikovat strategické moZnosti pro zlepSeni jejich

konkurenéniho postaveni.

Tato analyza ptfedpokladd vliv péti sil — vyjednavaci sila zdkaznikli, vyjednavaci sila
dodavatelti, hrozba vstupu novych konkurentli, hrozba substitutti, rivalita firem ptisobicim

na daném trhu. (Cerveny a kol., 2014, s. 75, 76)

Prvnimi dvéma aspekty je stavajici konkurence v€etné moznosti vstupu na trh konkurence
nové. U téchto aspektl se doporucuje popsat jejich velikost, zplisob fungovani, silné a slabé
stranky. Pozor je tfeba také dat na to, zda konkurenti nevyuzivaji nové technologie, které by
mohli pfedstavovat konkuren¢ni vyhodu oproti ndmi zvolenému podnikéani. Sepsat je tedy
tieba veSkeré informace, které ndm pomohou Iépe se pfipravit na konkurenéni boj a vytvofit
dostatecnou konkuren¢ni vyhodu, kterda nam pomiiZze ke stabilni podnikatelské ¢innosti.

(Finch, 2020, s. 39, 40)
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U odbératelt se doporuceno se zaméfit na velikost odbérateld, zda rostou ¢i nikoli, jaké maji
potieby a pozadavky na dany produkt apod. Rovnéz u dodavateli je tfeba se zaméfit na jejich
mnozstvi, zda nehrozi sjednoceni malych dodavatelt nebo jestli na trhu neni pouze nékolik
velkych dodavatell... U substitu¢nich produktti by méla byt pozornost vénovana tomu, jak
snadno je mozné nabizenou sluzbu ¢i produkt nahradit, piipadné¢ do jaké miry.

(evolutionmarketing, © 2024)

vvvvvv

Stanoveni zakaznického segmentu a jejich piipadné rozélenéni je dilezitou soucasti
strategické analyzy. Cilem dané analyzy je zajistit pfehled o existujicich slabych strankach
a hrozbach z oblasti poskytovani sluzeb zdkaznikiim. Kromé jiz zminéného lze zjistit 1
mozné silné stranky a pftilezitosti ve vztahu k zdkaznikiim a rovnéZ jejich spokojenost.

(Cerveny a kol., 2014, s. 83)

K tfidéni zékaznikl je mozné vyuzit metodu ABC vyuzivajici teorii Paretova pravidla, jez

Mrwe
vvvvvv

vvvvvv

ptiblizné z 10 % vSech zakaznikl. Dalsi skupinou, velkou ptiblizné€ 15-20 %, tvoti dileziti
zékaznici, maji pro nas vyznam a maji potencial se do budoucna ptesunout do prvni skupiny.
Posledni a nejpocetnéjsi skupinu, Citajici 70-75 %, vytvaieji zdkaznici s nejniz§imi obraty.
Tato skupina neni tak dileZita a je tfeba vénovat pozornost zadkazniklim z prvnich dvou

skupin. (Klimova, Orangeacademy, ©2021)

2.2.4 Analyza ofekavani stakeholders

Zde by méli byt identifikovany ocekavani jednotlivych zajmovych skupin zédkaznikt, ktefi
maji na firmu podstatny vliv nebo pro ni maji velky vyznam. Doporu¢enym postupem je
stanoveni jednotlivych skupin zakaznikd, zjisténi jejich o¢ekavani a zdvérem stanoveni, zda
jsou pozadavky realné, ptipadné€ zda je mozné dané ocekavani splitovat nebo u jiz fungujici
spoleénosti zjistit, zda jsou jednotlivé otekavani naplnény. (Cerveny a kol., 2014, s. 102,

103)

Pro tuto analyzu mlZeme vyuzit napiiklad dotaznikového Setieni, kterd patii k

nejpouzivanéjSim metoddm ziskavani informaci. Podstatou dotazovani se po ziskdvani



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 29

odpovédi od respondenttl, tedy od ucastnikli priizkumu, ktefi jsou nositeli informaci, které

chceme ziskat. (BureSova, Simova, 2022, s. 67)

Dotazovani miize probihat pfimou i nepifimou formou. Bézn¢ se mizeme setkat s osobnim
dotazovanim, telefonickym dotazovanim nebo dotazovanim v online prostfedi. Pro vybér
vhodné techniky dotazovani bereme v ivahu povahu informaci, které se snazime ziskat,
rozsah pruzkumu, dostupnosti respondentli, Casovych moznostech i financi uréenych pro

dany prizkum. (BureSova, Simova, 2022, s. 67)

Aby pro nas mél prizkum vyznam, je dilezité stanovit si na zacatku cil v¢etné konkrétnich
informaci, které chceme ziskat. Déle je pro nas kli¢ové ujasnit si, kdo jsou nositelé informaci
a kde je najdeme. (BureSova, Simova, 2022, s. 74) Na dulezitosti ujasnéni si vyse zminénych
informaci se shoduje s informacemi webu ucitel21 (© 2022), ktery jest¢ dodava vybér

uzivatelsky dostupnych néstroj.

Dotaznik mtize obsahovat nékolik druhti otazek. Mezi nejpouzivanéjsi patii (Tahal a kol.,

2017, s. 56, 57):

. Uzaviené otazky — respondenti maji na vybér z né€kolika moZnosti, napf.
ano/ne.

. Oteviené otazky — dotazovani zde maji prostor na vlastni odpovédi.

. Skala — jde o druh uzaviené otazky, kdy respondenti maji na vybér ze §kaly,

napiiklad od 1 do 5 nebo od urcité souhlasim po urcité nesouhlasim.

. Vybér z variant — respondenti maji na vybér z nékolika moZznosti, kdy je

mozné oznacit nékolik moznosti najednou.

. Polooteviené otazky — jsou to otazky, kde je na vybér né€kolik moznosti a
jednou z nich je moznost naptiklad jiné, uved’te, tudiz zde maji respondenti

moznost zvolit vlastni odpoveéd’

Zavérem dotaznikového Setieni je zpracovani dat. Data se zpracovavaji na zakladé rozsahu
prazkumu, druhu ziskanych dat a jaky vystup potiebujeme. (ucitel21, © 2022) Tahal a kol.
(2017, s. 76) jesté dopliuyi, ze ziskana data jsou ve vysledku obvykle zpracovana do tabulek,

grafil ¢i matic.
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2.2.5 Analyza interniho prostiedi

Analyza nam mapuje interni faktory majici vliv na rozhodovani o business strategii. Zde by
méla byt popsana soucasna situace podniku, pfipadné jeji minuly vyvoj, ktery by mél byt
kriticky zhodnocen, piipadné analyzovan. Informace z interni analyzy by méli poskytovat
informace potiebné¢ pro rozhodovanim o ,,7P“ (produkty, ceny, vymezeni mista/trhu,
distribu¢ni kandly, lidské zdroje, procesy, planovani a fizeni). Vystupem dané analyzy mtze
byt vymezeni silnych a slabych stranek, identifikovani moznych pfilezitosti a hrozeb.

(Cerveny a kol., 2014, 5.106, 107)

Cerveny a kol. (2014, s. 122-133) ve své publikaci rovnéz uvadéji, ze lze vyuzit i dalsich
metod jako napt. metoda 4P, 7S, BCG matice, analyzu zivotniho cyklu vyrobku a dalsi.
2.2.6 Analyza SWOT

SWOT analyza nam poskytuje shrnuti vSech dil¢ich analyz a sestaveni komplexniho
ptehledu silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb. Dulezitd je relevantnost této
analyzy, tzn. ze jsou v analyze zahrnuty pouze informace tykajici se rozhodovani o business

strategii. (Cerveny a kol., 2014, 5.135)

Zde jsou blize popsany jednotlivé ¢asti SWOT analyzy (marketingppc, © 2024):

Siln¢ stranky nam poskytuji informace o ¢innostech, které¢ déldme spravné, v ¢em jsme lepsi
nez konkurence, co déla nase podnikani jedine¢né apod.

Slabé stranky poukazuj na véci, které miizeme zlepsit, s ¢im jsou zdkaznici nespokojent,
s ¢im nejsou spokojeni nasi zdkaznici a spoustu dalsiho.

PtileZitosti se zabyvaji novymi trendy, kterych je mozné vyuzit, ptipadné trhy, na které by
bylo moZzné se zaméfit atd.

Hrozby upozornuji naptiklad na nasi konkurenci, problémy v podnikatelském prostieni,

které miZe negativné ovlivnit podnikani a dalsi.

2.3 Navrh business strategie

Tvorba navrhu business strategie pfichdzi na fadu po prozkoumani vnitfnich a vné&jSich

faktort. Pravé na zéklad¢ informaci z ptfedchozich analyz bude mozné se spravné rozhodnout

vvvvvv
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Strategii rozumime mnozstvi dlouhodobych cild, kterych chce podnikatel ¢i firma
dosahnout. Zaroven soucasti strategie jsou jednotlivé kroky vedouci k dosazeni stanovenych
cili. Jednotlivé cile a aktivity u business strategie by meéli byt navrzeny tak, aby

zabezpedovali dlouhodoby a stabilni vyvoj podnikani. (Cerveny a kol., 2016, s. 6)

Podstatou navrhu business strategie je vysvétleni co, kdy a jak bude dany podnikatel nebo
firma délat. V této Casti je mozné nalézt odpovédi na vise zminéné otazky co, kdy a jak, ale
také pro¢ se predpoklada uspéch daného podnikéni, jaké se predpokladaji vynosy a co vse

je zapotiebi, aby mohlo byt zvolené podnikani uskutecnéno. (Finch, 2020, s.73)

Cerveny a kol. (2014, s. 142, 143) doporucuji rozdélit si business strategii na nékolik dil¢ich
¢asti vychazejicich z podstaty marketingového mixu 7P. Tento marketingovy mix se
zamétuje na produkt, cenu, propagaci, distribuci, lidské zdroje, procesy a planovani/fizeni

zahrnujici 1 firemni kulturu.

Velkym pomocnikem zde miize byt odvozovani strategickych cila ze zavéri SWOT analyzy.
Navic je velmi vhodné stanovit veskeré strategické cile tak, aby spliiovali podminky

SMART metody. (Cerveny a kol., 2014, s. 143, 145)
Tato metoda ndm pomiiZe definovat cil tak, aby byl:
e S - Stimulovany, zaméfeny na jasny cil.

e M — Meéfitelny, aby bylo jasné, Ze jsme dan¢ho cile dosahli, pfipadné i jak jsme ho

dosahli.

e A — Akceptovatelny, tzn., Ze se s danym cilem ztotoZilujeme my i vSechny dalsi

osoby dllezité pro dané podnikani, nebot’ je dany cil uzitecny.
e R —Realisticky, tedy stanoveny, tak aby jej bylo mozné dosédhnout.

e T — Terminovany, bude tedy stanoven termin dosaZeni daného vysledku. (Finch,

2020, 5.74)

Ke kontrole spravné stanového cile mizeme vyuzit napiiklad nasledujici otazky doporucené

v publikaci Safrové a Drasilové (2019, s. 45):
. Je jasné, ¢eho chci dosahnout?
. Jak/€im budu méfit miru splnéni cile?

. Opravdu chci tohoto cile dosdhnout?



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 32

. Je mozné cile dosahnout?
. Kdy/do kdy ma byt cil splnén?

K dal$im pozadavkl na business strategii je navrzeni implementacnich tkolt, které budou
pifimo vychazet ze strategickych cili stanovenych pro delsi casovy horizont. Tyto
implementacni tkoly by méli byt méfitelné a méli by rovnéz informovat o zodpovédné osobé
za dany ukol a terminu dokonceni. Ptidat 1ze také informace z oblasti financi, personalniho

zajisténi &i potiebného vybaveni apod. (Cerveny a kol., 2014, s. 144)

Po sestaveni vySe zminénych Cinnosti je zapotfebi zvazit celkovou kvalitu navrzené

strategie. Obvykle zhodnocujeme nasledujici (Cerveny a kol., 2014, s. 147):

e Vhodnost — navrh strategie musi byt v souladu s misi spole¢nosti. Dale by m¢la
logicky vyplyvat z provedenych analyz a zaroven by méla vychazet ze silnych
stranek a prilezitostni daného podnikani. Tento navrh musi zahrnovat vSechny
vyznamné faktory a skutecnosti a také vyuzivat primarni zdroje firmy ¢i podnikatele.
V neposledni fad¢ pak musi byt redlné proveditelnd, aniz by byly poruSeny zékony

apod.

e Prijatelnost — navrh musi uspokojovat zajmy vlastnika podnikéni, zadkazniky, stat a

mnoho dalsich osob spadajicich do hlavni skupiny stakeholders.
e Uskutecnitelnost.

Poslednim doporu¢enim je zpracovavani business strategie v nékolika variantich neboli
v n¢kolika scénarich. Ty povedou k lep§im reakcim pfi vyvoji situace v budoucnu. VSechny
varianty by méli byt racionalni a mé¢li by mit stanovené jasné predpoklady. Velmi Casto se
formuluji scénate s pesimistickou, optimistickou a nejpravdépodobn&;jsi variantou. (Cerveny

akol., 2014, s. 148-150)

2.4 Formulace doprovodnych plani

Soucasti doprovodnych planti byva velmi ¢asto marketingovy a obchodni plan, finan¢ni plan
a zdroje financovani. Rovnéz zde mizeme najit plany zaméfené na organizacni podobu
firmy nebo zaméstnance. DilleZitou soucasti jsou plany z oblasti vyroby jako naptiklad plan
vyroby, plan nadkupu apod. U nékterych spole¢nosti se mizeme setkat rovnéz s plany
zaméfené na informaéni a systémové technologie, piipadné zabezpeéeni. (Cerveny a kol.,

2014, s. 151)
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2.4.1 Marketingova ¢ast podnikatelského planu

Pod pojmem marketing se skryva spousta véci zahrnujici komunikaci se zakazniky, at’ uz se
jedna o reklamu nebo ziskavani zpétnych vazeb od zakaznikl. Déle se marketing zabyva

samotnym produktem, jeho cenou i samotnymi zakazniky. (Colwell, 2019, s. 129)

Zaklad marketingu tvoii tzv. marketingovy mix, ¢asto oznacovan rovnéz jako 4P. Tento

vvvvvv

podnikatelského planu — informace o produktu, cené, distribuci a propagaci. (Colwell, 2019,
s. 129-130)

Product
(produkt)

Place
(misto/
distribuce)

Promotion
(propagace)

Obrazek 5 Marketingovy mix — 4P
(upraveno dle Colwell, 2019, s. 130)

Colwell (2019, s. 135) rozsituje thle pohledu ze 4P zamétené¢ho na pohled z podniku na 4C
zamé&feného na pohled zdkaznika. Timto zplisobem miZeme poskytovat sluzby a produkty

na vy$$i urovni. Jednotlivé ¢asti 4P se zde méni na 4C nasledovné:
e Produkt — feSeni pro zakaznika
e Cena — zékaznikovy naklady
e Propagace — komunikace se zdkaznikem
e Distribuce — zékaznikovo pohodli

Setkat se mtizeme i1 s pojmem 7P, ktery variantu 4P rozsifuje o dalsi 3 prvky — procesy,

lidské zdroje a planovani/ fizeni obsahujici i firemni kulturu. (Cerveny a kol., 2014, s. 143)
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Produkt

Na zacatku kazdého podnikani je tfeba zvazit, co konkrétniho bude dana osoba ¢i firma
nabizet. Je tfeba brat v ivahu mnoho faktort jako je napiiklad ¢as, finan¢ni ndklady, prostory
apod. Kazdy druh vyrobku/sluzby vyzaduje jiny pfistup. Piikladem muze byt rozdilna
naroc¢nost na finance, odborné zkusenosti apod. (Rickman, 2021, s. 18)

vvvvvv

Drucker fekl: ,,Kvalita sluzby nebo produktu neni to, co do ni vlozite. Jde o to, co z toho ma

zékaznik.“ (Rickman, 2021, s. 19)

Vyrobky i sluzby je tieba neustéle zlepSovat, nebot’ se naroky zédkaznikti stale méni. Snadno
se tak miize stat naptiklad to, ze stavajici produkt jiz neni pro zdkazniky dostate¢n¢ atraktivni

apod. (Zuzanak, 2022, s. 57)
Cena

Cena vyjadiuje finan¢ni hodnotu produktu. Jde o finan¢ni obnos, ktery zaplati zakazni.

(managementmania, © 2011-2016)

Cenova strategie zahrnuje nejen jak velké néklady jsou vynakladany na dany vyrobek ¢i
sluzbu, ale zabyva se také cenou, za kterou jsou zakazni ochotni dany produkt koupit.

(Rickman, 2021, s. 105)

Jak uvadi Vastikova (2014, s. 22) cena u vyrobkl a cena u sluzeb je odlisna. U sluzeb se
cena tyka vyhradné kvality, a to diky jejich nehmotné povaze. Cenu zde ovliviiuje 1

neoddé¢litelnost sluzby od poskytovatele i dalsi faktory.
Propagace

Colwell (2019, s. 130, 132) uvadi, ze propagace zastieSuje reklamu a podporu prodeje
spolecné se vztahy s vefejnosti. Veskeré Cinnosti miizeme nazvat propaga¢nim mixem
obsahujicim reklamu, public relations (asto oznacovano jako PR), osobni prodej a podporu
prodeje. Karlicek a kol. (2023, s. 25) jesté do propagacniho mixu fadi sponzoring a eventy,

socialni média a osobni prodej spolecné s veletrhy.

Pii volbé vhodné propagacni strategie je naSim cilem nalezeni propaga¢niho mixu
vyuzivajiciho efektivné zdroje a zdroven majiciho vysoky dopad na konecny vysledek.
ZjednoduSen¢ feceno, snahou je maximalizovat u¢inek kazdé koruny vlozené do propagace.

Colwell (2019, s. 130, 132)
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Spravné zvolend propagacni strategie by méla v prvni fadé zaujmout co nejvetsi mnozstvi
potenciondlnich zdkaznikli, nadsledné¢ by se méla zaméfit na to, aby nas potenciondlni
zékaznik ndkup daného vyrobku ¢i sluzby zvazil, a nakonec i1 koupil. To by ovSem nemélo
byt vSe a soucasti propagacni strategie by méla byt 1 zakaznicka péce, diky cemuz lze ziskat

dlouhodobé a loajalni zadkazniky. (Karlicek a kol., 2023, s. 22)
Distribuce

Place — misto je posledni ¢asti marketingového mixu a jeho zaméfeni se tyka distribuc¢nich
kanald, tedy prostiedkti ¢i zplsobti, jak se naS produkt ¢i sluzba dostane k zékaznikim.
Zjednodusené¢ teceno jde o to, kde jsou produkty nakupovany a jakym zptisobem. (Colwell,

2019, s. 135)

Distribu¢ni strategie ovliviiuje budoucnost dané¢ho podnikdni a méla by byt v souladu
s obchodnimi cili. Pfi tvahach o konkrétnich distribu¢nich kanalech je nutné brat v tvahu
budouci vyvoj podnikani a je tfeba si uvédomovat, ze se v prubéhu podnikani mohou cile

ohledng distribuce lisit od soucasnosti. (Colwell, 2019, s. 136)

Jak uvadi Colwell (2019, s. 136, 137) ve své publikaci, existuje mnoho prodejnich kanala a
kazdy vyzaduje jiny ptistup. Kazdy zplisob prodeje tedy vyzaduje jinou uroven odbornosti
a nasazeni lidského faktoru. Je dilezité si zde uvédomovat, ze ne vzdy vice, znamena lépe
jako je tomu u distribu¢nich kanali. Ac¢koli se mliZe na prvni pohled zdat, Ze ¢im vice
distribu¢nich kanalli zvolime, tim vétsi bude Sance na Gspéch daného podnikani, nemusi
tomu tak byt. S kazdym dalSim distribu¢nim kanalem vznikaji naklady a zabiraji rovnéz ¢as
a ve veétsine piipadu je takova situace dlouhodob¢ neudrzitelna. Je proto lepSi zaméfit se na

mensi mnozstvi distribuénich kanalu.

Jednotlivé distribucni kandly mohou byt pfimé — pfimy prodej nebo nepiimé — napiiklad
pfes maloobchody a prodejce. Cely proces skrze distribucni kanaly miizeme nazvat
prodejnim cyklem, ktery mtze trvat nékolik minut, ale také tfeba rok podle konkrétni oblasti
podnikani. Tradi¢ni podnikatelsky cyklus zacina ptipravou, po které nasleduje evidovani
alternativ a jejich nasledné hodnoceni. Jako dal$i na fadu pfichdzi ptedstaveni prodejni
prezentace a feSeni piipadnych vyhrad. Posledni cast zahrnuje uzavieni obchodu a

hodnoceni dosazeného vysledku. (Colwell, 2019, s. 137-142)
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Hodnota

Zakladem nejen marketingu, ale i celého podnikéani je stanoveni nabizené hodnoty, nebot’
praveé na hodnoté, mysleno jako uzitek pro zdkazniky, je postaveno pravé dané podnikani a

neodmyslitelné patii k faktoriim diilezitych pro budouci rozvoj podniku.

Osterwalder a Pigneur (2012, s. 23) uvadéji, ze hodnotova nabidka nam odpovida na to,
jakou hodnotu poskytujeme, ktery problém fesime nebo pomahame fesit, a predevsim jaké

potieby zakaznika uspokojujeme.

Hodnoty mohou byt charakteru kvantitativniho — napft. cena, i kvalitativniho — napt design.
Pti tvorbé jednotlivé hodnoty se miizeme zaméfit na vykon, pfizptisobeni se zdkaznikim,
dostupnosti, snizovani rizika, snizovani nakladi, vyuzitelnost apod. (Osterwalder, Pigneur,

2012, s. s. 23-25)

2.4.2 Finan¢ni plan a zdroje financovani

Finance a jejich tok jsou velmi dulezitou soucasti podnikéni. Zdroje financovani feSime jak
pred zac¢atkem samotného podnikani, kdy je zapotiebi nalézt zptisob financovani samotného

startu podnikani, tak i v pritbé¢hu podnikéani.

Progndzy finanéniho planu uvadi, obvykle v mésicnich intervalech odhadované ¢astky, které
budou vynalozeny a zaroven ziskany. Diky odhadu finan¢niho toku zjistime, kolik penéz
bude v podnikani zapotiebi a jak vysokou Céastku je tteba ziskat prodejem produki.

(Blackwell, 2017, s. 19)

Nejsnazsi zpusob financovani pfi vstupu na trh je vyuziti internich zdroji, tedy nejprve
osobniho piijmu v¢etné uspor a dale pouzivani penéz ziskanych z prodeje vyrobk ¢i sluZeb.
Takovy postup se nazyva ,,bootstrapping* a je vyuzivan piedev$im u podnikdni vyzadujici
pouze nizké pocatec¢ni naklady. Dalsi moznosti je vyuZzit externiho financovani, které ma
mnoho podob a u jednotlivych podnik ¢i Zivnosti se bude lisit. K nejznaméjSim patii pijcky
od bank a kapitalové financovani, kdy podnik najde investora, ktery je ochoten vloZit do
dané spolecnosti sviij kapitadl vymeénou za podil na spole¢nosti. Vyuzit Ize 1 jinych moznosti
financovani, naptiklad crowdfundingu, kdy se penize ziskavaji od individudlnich investorti

vyménou za pfedem stanovenou odménu. (Rickman, 2021, s. 82, 83)
Naklady

Rickman (2021, s. 78, 79) doporucuje pfi tvorbé finan¢niho planu si rozttidit pfedpokladané

naklady do tfi skupin — aktiva, tedy obchodni majetek, pocatecni naklady a pravidelné



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

naklady. Samostatnou skupinu dale utvoii predpokladané vynosy. K pocatecnim nakladim
fadime naptiklad naklady na pravni ukony, branding, hotovost potfebnou pro rozjezd
podnikani, piiprava prostotu k podnikani apod. Do skupiny aktiv ptifadime IT vybaveni,
potfebny nabytek, pfipadné zasoby ¢i auto atd. K posledni skupiné nakladi — pravidelnym
nakladim patii vydaje za elektfinu, vodu, internetové piipojeni, pfipadny nédjem
podnikovych prostor, tdrzba IT, spotfebni material a material uréeny pro vyrobu, piipadné

mzdy, splatky dluht, vydaje na marketing, ...
Vynosy

K zivotaschopnosti podnikani je nutné vydé¢lat dostate¢né vysoky finan¢ni obnos pro
zaplaceni potfebnych nakladd, i zisk. Danou ¢astku je rovnéz jako ¢astku ndklada zapotiebi

odhadnout jesté pred zacatkem podnikani.

Pti tvorbé predpokladu budoucich vynost je nutné nejprve zjistit, jak velkou ¢astku je nutné
vydélat, abychom zaplatili nutné naklady. Poté miize nasledovat realisticky odhad vynosii
za jeden rok. Kdyz nasledné odecteme veskeré naklady vcéetné srazek z dani dostaneme
¢astku, se kterou budeme disponovat a kterou mizeme pouzit naptiklad jako vlastnikovu

»mzdu“, na dividendy pro akcionare nebo reinvestici do podnikéni. (Rickman, 2021, s. 80)

Pro nékteré piipady Rickman (202, s. 81) uvadi, ze je mozné postupovat skrze nas
odhadovany ptijem — piijem zivnostnika ¢i vlastnika podniku. V takovém ptipad¢ je nutné
rozepsat si veSkeré mesi¢ni/rocni vydaje, jako jsou denni vydaje (potraviny, obleceni, ...),
bydleni (n4jem, Gdrzba, ...), energie (voda, plyn, ...), pijcky, zabava (kurzy, permanentky,
...), spofeni (na dichod, ...), ro¢ni vydaje (dovolens, ...). Nasledn€ k dané castce pficteme
naklady na samostatné podnikdni a dostaneme se na ¢astku, kterou je nutné ziskat prodejem

vyrobkd ¢i sluzeb.

2.4.3 Rizeni rizika

Pii podnikani je dulezité pfistupovat k riziku systematicky. To znamend v prvni fadé
identifikovat mozna rizika. Naptiklad tak, Ze si jednotliva rizika sepiSeme a ptidat mizeme
1 jejich popis, abychom lépe rizikovou situaci pochopili. Miizeme zjistit, Ze se jednd o malé
mnozstvi rizik, ale také miize jit o n€kolik desitek. (Vlach, 2017, s. 705)

Nasledné posoudit jejich diileZitost z hlediska kvalitativniho 1 kvantitativniho, tedy zaméfit

se na vyznam jejich dopadu 1 odhadnuti pravdépodobnosti, Ze dané rizikova situace mize

nastat. (Morris, 2017, s. 192)
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Poté je zapotiebi vybrat a soustfedit se na ty rizika, kterd pfedstavuji pro podnikani nejvétsi
hrozbu. Pro zvolené rizika je tfeba nalézt opatieni vedouci alespon ke snizeni rizika a jeho
mozného dopadu na podnikani. OvSem nejlepSim feSenim by bylo nalézt takova opatieni,
které¢ by znemoznilo samotny vznik rizikové situace. Pii realizaci jednotlivych opatfeni
podnikatelé a firmy velmi Casto postupuji od nejméné zavaznych rizik, nebot’ maji snadné a
levna feseni. Zapominat ovSem nesmime ani na ostatni rizika a na pravidelnou upravu

seznamu rizik v ¢ase dle aktualniho vyvoje a prognéz do budoucna. (Vlach, 2017, s. 705)

Rizika mohou byt velmi individudlni, ovSem existuji i takova rizika, ktera predstavuji
moznou hrozbu pro vSechny druhy podnikéni nebo alesponi vétSinu z nich. Mezi takova
rizika patii napiiklad vypadek vyznamného zdkaznika, zcizeni diilezité vybaveni, ptipadné
jeho defekt, problém s nezaplacenou fakturou na vyznamnou c¢astku apod. (Morris, 2017, s.

193)

Rickman (2021, s. 184) ve své publikaci rovnéz uvadi, ze je pro odolnost firmy dilezité
vytvaret krizové plany, pfipadné je i otestovat, abychom méli jistotu, ze dokdzeme vzniklou
krizovou situaci vytesit. K t€émto plantim je pak tfeba se po urcitém Casu vracet a upravovat

je dle nejnovéjsich informaci o vyvoji samotného podnikéni i jeho okoli.

V ptipad¢, ze nastane necekand situace, at’ uz situace, kterou jsme diive ptedvidali nebo
nikoli, je tfeba zachovat klidnou mysl a rychle jednat. Dale je dobré stanovit si priority a
davat pozor na nasledné zmény. Nékteré necekané situace nam mohou oteviit dvefe k novym

ptilezitostem. (Rickman, 2021, s. 185)
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3 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Teoreticka Cast je rozdélena do dvou ¢asti. Prvni kapitola se vénuje popisu zékladnich pojmut
tykajici se podnikdni. Popsano je zde podnikatelské prostiedi, ve kterém se odehravaji
podnikatelské aktivity. Rovnéz zde byla vyzvednuta dilezitost motivace v podnikani, at’ uz
jde o motivaci skrze osobni cile, touhu po finan¢ni nezavislosti nebo snahu o feSeni
problému. Nechybi zde ani definice podnikatele, ktery je tviircem podnikatelskych aktivit a

predstaveni predpokladanych vlastnosti a dovednosti.

Cast prvni kapitoly se zaméfuje na formy podnikani. Podnikat je moZné jako jednotlivec,
tedy osoba samostatné vydélecné ¢inna, na zaklad€ zivnostenského nebo jiného opravnéni,
kdy mé osobni odpovédnost za dluhy a zavazky, ale i Cisty pfijem z podnikdni. Dalsi
moznosti je zaloZeni pravnické osoby, 1épe feceno spolecnosti, kde v urcitych ptipadech
odpovédnost za zavazky spolenosti nemusi byt na jednom clovéku a jeho osobnim
vlastnictvi. Jsou zde také opsany jednotlivé druhy spolecnosti jako naptiklad spole¢nost s
ru¢enym omezenym, kterd spadd pod kapitalové spolecnosti a vetejna obchodni spole¢nost

patiici k osobnim spole¢nostem.

Druha kapitola prace je zamétena na podnikatelsky plan. Zde je priblizen ucel a doporuc¢ena
struktura podnikatelského planu. Déle strategicka analyza zahrnujici nékolik dal$ich analyz
vhodnych pfi sestavovani business strategie tvofici jadro podnikatelského planu. K
vyznamnym analyzam patii analyza externiho prostiedi vyuZzivajici SLEPT, pfipadné¢ PEST
analyzu zahrnujici socialni faktory, pravni faktory, ekonomické faktory, politické faktory a
technologické faktory. Rovnéz je zde pfiiblizena Porterova analyza 5 sil zamétujici se na
vyjednéavaci silu zdkaznikil, vyjednavaci silu dodavateli, hrozbu stavajicich konkurenti,
hrozbu vstupu novych konkurentti a hrozbu substitutti. Dale analyza ocekévani stakeholders,
kde je mozné vyuZit dotaznikového Setieni. Nasledné analyza interniho prostfedi vyuzivajici
metodu 4P nebo 7P spole¢né se SWOT analyzou urcujici silné a slabé stranky, ptilezitosti a

hrozby.

Cast kapitoly je vénovana navrhu business strategie a zavér kapitoly se sklada z pfiblizeni
doprovodnych planti. Mezi tyto plany patii marketingovy plan, kde je popsan marketingovy
mix 4P. Déle Finan¢ni plan zaméfeny rovnéz na zdroje financovani. A posledni Cast popisuje
postup pfi fizeni rizika ve snaze eliminace dopadu rizika nebo snizeni pravdépodobnosti

vzniku rizikové udalosti.
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II. PRAKTICKA CAST
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4 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

Analyza podnikatelského prostiedi je kliCovou Casti strategického planovani pro kazdé
podnikani. Diky analyzovani prostiedi, ve kterém jsme se rozhodli podnikat ndm umozni
Iépe porozumét externim faktorim, které mohou ovlivnit Gspéch nebo neuspéch daného
podnikdni. Vnéjsi prostiedi zahrnuje mnoho faktort ovliviiujici podnikani od chovani
spottebiteld, globalnich trendl po politicko-legislativni faktory, ekonomiku dané zem¢ a
dalsi.

Vysledkem analyzovani podnikatelského prostfedi je uceleny pohled na prostredi, ve kterém
chce zadit ptsobit. Poskytuje také mnozstvi kli¢ovych informaci pro budouci strategicka

rozhodnuti zajist'ujici dlouhodobi ispéch podnikani.

Diive nez se podnikatel pusti do analyzy podnikatelského prostiedi je nutné mit rozhodnuto,
v jaké oblasti chceme podnikat, respektive do jakého podnikani se chce pustit. Takové
rozhodnuti je ovlivnéno riznymi faktory. Mezi hlavni faktory patii piedev§im dovednosti a

zkusenosti podnikatele.

4.1 Charakteristika predmétu podnikani — virtualni asistentka

I kdyz je mozné se s pojem virtudlni asistentka setkat jiz dlouhé roky, je to pro spoustu lidi

stale neznamy pojem, ktery zde bude detailné predstaven.

I kdyzZ ptesnou definici neni mozné najit, virtudlni asistentkou se oznacuje osoba poskytujici
sluzby z riznych oblasti na dalku. (najdiasistentku, © 2023a) Proti tomu Darja Janickova
(stastnava, © 2019) popisuje virtualni asistentku jako pojem definujici, jakym zplisobem a
odkud dand osoba pracuje. Ditvodem je pravé Siroky vybér sluzeb, které mize virtudlni
asistentka nabizet. To, co vSechny virtudlni asistentky spojuje je praveé prace vykonavana
pfevazné online, komunikace s klienty a moznost pracovat odkudkoli. Virtudlni asistentka
si ve veétsing pripadi sama urcuje misto, odkud bude pracovat, at’ uz z domu, kavarny nebo

tteba hotelového pokoje.

4.1.1 Sluzby virtualnich asistentek

Nabidka sluzeb virtudlni asistentky je opravdu Siroka a individualni. Kazda virtudlni
asistentka se zamé¢fuje na poskytovani jinych sluzeb. Pod pojmem virtudlni asistence se

skryva Siroka Skdla moznych sluzeb. Tyto sluzby mohou byt z oblasti administrativy,
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ucetnictvi, marketingu, zdkaznické podpory, potadani eventi, vyzkumu a analyz i z oblasti

technické podpory.

Do jednotlivych oblasti ¢innosti virtualni asistentky spadaji naptiklad (najdiasistentku, ©

2023a):

Administrativni ¢innosti jako prace a tvorba dokumentli a prezentaci, sprava
kalendafe, telefonovani, prace s objednavkami, vyhledavani informaci na internetu

atd.
Prace s texty — kontrola pravopisu, ptepisy nahravek, preklady atd.
Sprava emailové schranky

Zakaznickd podpora — emailova i telefonickd komunikace se zakazniky, feSeni

problémt, zodpovidani dotazi atd.

Sprava socidlnich médii, tvorba obsahu socidlnich siti

Tvorba a sprava webovych stranek

Tvorba itineraiti pro pracovni cesty

Organizace nebo ptipadna spoluprace na eventech, vyzkumech a analyz atd.

Ucetnictvi — zadavani doklada do systému, sprava faktur, ptiprava finanénich zprav,

sledovani vydaja atd.
Grafické prace — tvorba vizitek, pozvanek, tvorba a Gprava videa atd.
konzultace

A mnoho dalsiho.

Na virtudlni asistentky 1ze delegovat kromé pracovnich ukoli 1 tkoly z osobniho Zivota.

Delegovat je mozn¢ napiiklad (najdiasistentku, © 2023b):

Planovani a organizace — organizace oslavy, dovolené nebo st¢hovani, nakup darkd,

J A

tvorba fotoknihy, tvorba itineraiti na cesty a dovolené.

Nékupy a domacnost — vyfizovani parkovaciho opravnéni, prodej véci, objednani

k 1€kati apod., reSerSe femeslnikil, vyfizovani rezervaci do restauraci, divadel apod.

Administrativa — sprava datové schranky, pomoc s tvorbou Zivotopisu a motivaéniho

dopisu, pomoc s vypliiovanim piihlasek a dalSich formuléit atd.
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e Deéti — reserse krouzkl/tabord, zajisténi pani na uklid apod.

Sluzby virtudlnich asistentek se 1isi dle jejich znalosti, dovednosti a praxe. Kromé toho jsou

poskytované sluzby v konecném diisledku ovliviiovany i ptanim zdkaznikd.

4.1.2 Hodnota virtualnich asistentek pro klienty
Virtualni asistentky pomahaji klientiim predevsim Setiit ¢as. Ten pak klienti mohou vyuzivat

vvvvvv

Je tieba si také uvédomit, ze klienti neziskavaji Cas, ktery virtudlni asistentka vénuje praci,
nybrz Cas, ktery by nad danou ¢innosti stravili sami. Tim firmy a podnikatelé Setfi nejen svijj

Cas, ale 1 své penize. (najdiasistentku, © 2023a)

Finan¢ni uspora je také mozna hodnota, kterou mohou ziskat lidé¢ delegujici ¢innosti na
virtualni asistentky. Tuto hodnotu ziskaji pfedevsim ti klienti, ktefi se rozhodnou delegovat
véci, které jim zabiraji vice Casu, nez by chtéli a které je nebavi, pfipadné v nich nejsou pfili§
zkuSeni apod. V takovém pfipadé¢ se muze stat, Ze stejnou Cinnost zvladne virtudlni
asistentka za polovicni ¢as a klient mize svoji ¢innosti vydélavat i n€kolikanasobnou ¢astku,

kterou poté zaplati virtualni asistentce.

Dal$im vyznamnou hodnotu pro klienty tvoii odborna pomoc, jelikoz nékteré Cinnosti
vykonavané virtudlnimi asistentkami vyzaduji pravé odborné znalosti. Z toho lze snadno
odvodit, Ze virtudlni asistentky mohou zastavat ¢innosti z oblasti, ze které dany podnikatel
¢1 dand firma nema pfili§ velké, pfipadné Zadné znalosti a zdroven se danou ¢innosti nechce

zabyvat. (najdiasistentku, © 2023a)

K hodnotam vytvarejici delegovani ¢innosti 1ze pocitat i zlepSeni kvality Zivota. At uz se
bude jednat o ¢as traveny s rodinou, sniZeni ¢innosti, které daného klienta nebavi a nejsou
pro n¢j tak dulezité, tak i snizeni stresu, ktery se mize vytvofit, pokud bude podnikatel
ptrehlcen tkoly. Pokud €lovek deleguje své Cinnosti na virtualni asistentku, nemusi pak na
dané Cinnosti myslet a mliZe se tak zaméfit na to, co je pro néj dulezité. (najdiasistentku, ©

2023a)

Je nutné mit na paméti, ze jednotlivé hodnoty virtualni asistentky pro daného klienta jsou
velmi individudlni. Mnozstvi a druh ziskanych hodnot je zavislé na mnoha faktorech jako je
napiiklad jakou ¢innost klient deleguje a rovnéz diivod pro¢ se tuto €innost, ptipadné vice

¢innosti rozhodl delegovat.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 44

vvvvv

moznost pracovat s odborniky bez ohledu na jejich polohu. Spoluprace s virtudlni
asistentkou miize byt ndkladové efektivnéjsi nez zaméstnavani plnohodnotného
zamestnance, coZ pomaha snizit ndklady. Virtualni asistentky casto maji dovednostmi
napomahajici jim rychlejsi a efektivnéjsi vykonavani danych ¢innosti. Delegovani tkolli na

virtualni asistentku pomaha usetfit ¢as a soustiedit se tak na klic¢ové aktivity podnikani.

4.2 Analyza makroprostiedi

PEST analyza je jednou z nejpouzivanéjsSich analyz zkoumajici makroprostiedi, tedy faktory
pusobici podnikatelské prostiedi, a tim ovliviujici chod daného podnikani. PEST analyza
obsahuje politicko-pravni, ekonomické, socialni a technologické aspekty piisobici neptimo

na uspéch podniku.

Tato analyza umozni identifikovat klicové faktory, které mohou ovlivnit podnikéni. Ziskané
informace jsou dilezité pro porozuméni oblasti, ve kterém budou podnikatelské ¢innosti

vykonavany a pro lepsi budouci rozhodovani a reagovani na mozné situace.

4.2.1 Politicko-pravni faktory

Politicko-pravni faktory jsou zasadni snad pro kazdé podnikani a ani virtualni asistentka neni
vyjimkou. Legislativa vyznamné ovliviiuje prostfedi, ve kterém podnikatelé piisobi, a
mohou mit nemaly dopad na jejich provoz i pifipadny rozvoj. Politicko-pravni faktory
zahrnuji napiiklad pracovni pravo, danova politika, ochrana osobnich udajii a mnoho
dalsiho. Diulezité je sledovat veskeré zmény v legislativé tykajici se pravé virtualni
asistentek. Kromé zmén tykajici se naptiklad dafiové politiky, by mohli nastat zmény tykajici
se tieba prace na dalku nebo ochrany osobnich tidajii. V Ceské republice jsou pro podnikani
jako virtualni asistentka dilezité nasledujici zdkony — 89/2012 Sb. obcansky zakonik,
455/1991 Sb. Zakon o zivnostenském podnikani, 586/1992 Sb. Zékon o danich z piijm,
110/2019 Sb. Zékon o zpracovani osobnich tdaji apod. DodrZovani pfislusnych pravnich

norem je klicové pro udrzeni stabilniho a bezpe¢ného prostiedi pro provozovani podnikani.

4.2.2 Ekonomické faktory

Ekonomické hledisko je rovnéz diilezité pro podnikani jako virtualni asistentka. Podnikani
muze ovlivnit trhu prace, respektive jednak poptavka po virtudlnich asistentkéch a jednak
nabidka ve smyslu mnozstvi konkurence, ktera mize ovlivnit moznosti ziskavani klienti a

stanovovani cen za poskytované sluzby. DalSim dilezitym ekonomickym faktorem je vyvoj
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mzdovych a cenovych trendii, které ovliviiuji jak naklady, tak i vynosy z podnikéni. V
neposledni fad¢ je dalezita i celkova ekonomicka situace zahrnujici napiiklad tirokové miry,
hospodarsky rist ¢i pokles nebo inflaci.

Oproti lotiskému roku, kdy jsme v Ceské republice zaznamenali pokles HDP a vysokou
inflace ve spotiebitelskych cendch pro rok 2024 se ocekava ve vysi 2,7 % a situace by méla
prat i zvyseni redlnych mezd o piiblizné 1,9 %. (Deloitte, © 2024) Vyvoj inflace v Ceské

republice v prub¢hu let je viditelny na obrazku nize.

20

18
16 AN

M5 116 M7 M8 19 1200 121 122 123 124

— Celkova inflace (v %)

Obrazek 6 Vyvoj inflace v Ceské republice (zdroj: cnb, © 2024)
4.2.3 Socialni faktory

Socialni faktory ackoli se to na prvni pohled nemusi zdat, pfedstavuji diilezitou ¢ast faktori
ovlivijici podnikani. Mezi tyto faktory lze zafadit napiiklad populaéni slozeni trhu Ceské

republiky, kulturu, zdravotnictvi, zZivotni Grovent a mnoho dalSiho.

Aktudlni populaéni vyvoj v Ceské republice ma rostouci charakter. V roce 2022 dosahovala
populace v Ceské republice 10 827 529 obyvatel a tento pocet se v roce 2023 zvysil o 3 %,
coz je nejvetsi meziro¢ni narist, ktery byl ovlivnén valkou na Ukrajiné. OvSem v piipadé
prirozeného pftirGstku, tedy rozdilem narozenych dédi a zemfelych obyvatel se populace
Ceska snizuje. Vyvoj populace v jednotlivych letech je viditelny na obrazku niZe. (czso, ©

2024)
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Obrazek 7 Vyvoj populace v Ceské republice (zdroj: czso, © 2024)

Dle Ceského statistického tfadu (czso, © 2023a) se na populaci Ceské republiky projevuje
vyrazné starnuti obyvatelstva. Seniofi neboli osoby star$i 65 let v roce 2024 tvotili 20 %

populace v Ceské republice a predpoklada se jeji dalsi rist.

Rovnéz trendy zde hraji velkou roli. V poslednich letech roste z4jem o praci na dalku stale
vice. Je také dilezité sledovat socialni zmény, které mohou ovlivnit preference a o¢ekavani
zakaznikd. Velky diraz zde mtze byt kladen naptiklad na individualni ptistup, diky ¢emu
je mozné zvysit konkurenceschopnost podnikani. Dal§imi faktory vzdélani, dovednosti a

zkuSenosti, které mohou ovlivnit poptavku po nabizenych sluzbach. na trhu.

4.2.4 Technické faktory

Nebot’ je prace virtualni asistentky feSena online formou, technické faktory jsou zde velmi
dalezité. V dnesnim svété dochazi k rychlému rozvoji digitalnich technologii a nardsta
zapojeni automatizace 1 umélé inteligence. Z tohoto ditvodu Ize ocekdvat neustaly tlak na
inovace a adaptaci na rychle se ménici prostfedi technologii. DilleZitymi technologiemi jsou
zejména softwarové platformy pro spravu ukol a komunikaci, nebot’ jsou nedilnou soucasti
podnikéani jako virtudlni asistentka a umoziuji rychlou a efektivni praci a komunikaci
s klienty. Je tieba se neustdle ucit novym vécem a mit tak konkurenceschopné podnikéni.
Momentalnim trendem je uméla inteligence, kterd je pro podnikéni vyhodou, jelikoz

zefektiviiuje praci a zaroven predstavuje hrozbu snizeni poptavky po sluzbéch.

Cesky statisticky ufad (czso, © 2023b) uvadi, ze obyvatelé¢ Ceské republiky vyuZivaji ke

komunikaci s okolim prostfednictvim internetu nejvice e-mail, a to 81 % obyvatel. Zasilani
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zprav pres Messenger, WhatsApp, Viber a dalsich moznosti vyuziva 77 % populace Ceské
republiky starSich 16 let. A dale 60 % osob vyuziva moznosti telefonovani ptes internet skrze
WatsApp nebo Skype. Srovnani komunikace osob Ceské republiky prostiednictvim
internetu v poslednich letech je mozné vidét nize. Z néj také vyplyva, ze u vSech osob
starSich 16 let dochazi k rlstu a takika vétSina populace v rozmezi 16-34 let vyuziva zasilani
zprav pies internetové pripojeni.

Telefonovani pies internet Zasilani zprav pes internet
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Obrazek 8 Srovnani komunikace osob prostfednictvim internetu v letech 2019 a 2023
(zdroj: czso, © 2023b)

4.3 Analyza konkurencniho prostredi

Soucasti strategického planovani kazdého podnikani je klicovym prvkem analyza
konkurence. Porozuméni konkurenénimu prostfedi umoziuje identifikovat své silné stranky
a slabiny ve srovnani s ostatnimi podnikateli nebo podniky na trhu pasobeni. Prizkum
konkurence poskytuje také cenné informace o tom, jak se méni trh, jaké je aktudlni postaveni
daného podnikatele ¢i podniku ve srovnani s konkurenci. Analyzovanim konkurence
neziskdvame informace pouze o cendch a nabidce, ale miZzeme ziskat informace o
marketingovych strategii, pfistupu k zdkaznickému servisu a mnoha dalSich vécech. Tyto
informace umoznuji 1épe pochopit konkurencni prostiedi a 1épe se pfipravit na budouci
ptilezitosti a hrozby.

Miizeme fici, Ze trh, na kterém piisobi virtudlni asistentky, prochdzi dynamickym rozvojem
a tim se 1 rychle zvySuje pov€domi o virtudlnich asistentkach a jejich praci. Nové trendy

v podobé¢ prace na dalku zapficinily riist vSech pracovnich pozic s touto moznosti a rovnéz
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podnikani v této oblasti se stalo velmi popularni, ¢imz se zvySuje pocet konkurence na trhu

virtualnich asistentek.

Je nutno dodat, Ze neni pfili§ snadné urcit konkurenci na trhu virtudlnich asistentek kviili
individualité kazdé virtudlni asistentky Ci spolecnosti zaméiujici se na sluzby virtualnich
asistentek. At’ uz jednotlivec, tak i firma nabizeji jiné sloZeni nabizenych sluzeb. Velmi
snadno se muze stat, ze nebude mozné nalézt dvé virtudlni asistentky se stejnou Skalou
sluzeb. Obvykle se stava, ze se setkdme pouze podobou nabidkou nebo se muze stat, ze se
ani jedna nabizena sluzba nebude shodovat se sluzbami druh¢ virtualni asistentky. Z tohoto
divodu nelze fici, ze vSechny virtualni asistentky a podniky zamétené na virtualni asistenci

si vzdy konkuruji.

Pti analyze konkurence se ¢asto vyuziva Porterova analyza péti sil, kterd bude vyuzita i zde.
Porterova analyza 5 sil poskytuje uceleny ptehled pro porozuméni konkuren¢niho prosttedi.
Tato analyza zkouma pét sil, které spolecné utvareji konkurenéni prostiedi: stavajici
konkurenci, potencionalni konkurenci, silu dodavateld, silu odbérateli — zakazniki a mozné

substituty.

4.3.1 Stavajici konkurence

Je taktka nemozné zmapovat veskerou konkurenci na trhu virtudlnich asistentech, nebot’ za
konkurenci lze povazovat nejen virtualni asistentky nabizejici alespon Cast stejnych sluzeb,
tak i spoleénosti nabizejici sluzby virtualnich asistentek po celé Ceské republice. Moznou
konkurenci se mohou stat i virtualni asistentky ze zahrani¢i. Pro podnikani v tomto odvétvi
je dulezité mit alespon zékladni pfedstavu o konkurenci a jeji nabidce sluzeb. V lepSim
ptipadé je dobré znat i jejich zplisob prezentace. OvSem je nutné zminit, Ze nékteré informace
nejsou snadno dohledatelné a je tfeba brat zjiSténé informace s rezervou, nebot’ kazdy na
trhu virtudlnich asistentek se mliZze prezentovat jinak a mohou existovat virtudlni asistentky,
které nemaji napiiklad webové stranky nebo i€et na socialnich sitich a zamétuji se pouze na
offline ziskavani zakaznikli — naptiklad skrze networkingova setkani a doporuceni od
stavajicich zadkaznik.

Kromé mnozstvi virtualnich asistentek jakozto osob samostatné vydéle¢né cinnych a osob
vykovévajicich ¢innosti virtudlnich asistentek na zékladé¢ dohod o provedeni prace nebo
dohod o pracovni ¢innosti se na tuto ¢innosti zamé&fili 1 nékteré spolecnosti. Pfikladem muze
byt spolecnost Axxel investment s.r.o., kterd se kromé jiného zamétuje na telemarketing,

administrativu a backoffice. (axxel, © 2024) Daéle se jednd o GoodLadies s.r.o0. nabizejici



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 49

podporu obchodni cCinnosti jako naptfiklad komunikace se zdkazniky, prazkumy trhu,
moznost delegovani administrativnich ¢innosti, organizaci eventll v¢etné Skoleni a spravu
socialnich siti. (goodladies, ©) DalSimi spole¢nostmi, které mizeme fadit ke konkurenci

jsou napiiklad myTimi s.r.o. (mytimy, ©) a Asistentka CZ, s.r.o. (osobniasistentka, ©).

Stavajici konkurence, at’ uz virtudlni asistentky — Zivnostnice, tak také spoleCnosti, se
prezentuje prevazné vlastnimi webovymi strankami a profily na socialnich sitich, predevsim
na Facebooku. N¢které virtudlni asistentky je mozné najit také na LinkedInu a Instagramu.
Pfevaznou vétSinu zen zabyvajici se virtualni asistenci lze nalézt na facebookovych
skupindch zaméfenych jednak na vzajemnou podporu a jednak k propojeni
s potencionalnimi zakazniky. V téchto skupinach se ovSem nenachazeji pouze stavajici
konkurentky, ale také potencionalni konkurentky, nebot’ mnoho Zen v téchto skupindch se
virtudlni asistenci neZivi, pouze o ni piemysli. Zivnostnice dale vyuZzivaji moznosti
uvefejnéni svych profili s kontakty na weby zamétujici se na katalogy bud'to pouze
virtualnich asistentek nebo na drobné podnikatele. Mnoho Zen se také netaji vyuzivanim
kladnych recenzi a ziskdvani zdkaznikli na zédkladé doporuceni, coZ mnohdy piedstavuje
nejcastejsi zplsob ziskavani klienti.

Pro lepsi predstavu a prehled konkurence byla sestavena tabulka s n€kolika virtualnimi
asistentkami zabyvajicimi se pievazné online administrativou, které mohou piedstavovat
nejvetsi konkurenci. Srovnany byly prostfedky, jimiz se virtualni asistentky zviditeliiuji a

hodinova sazba véetné sazeb vodnich konzultaci.

Tabulka 1 Srovnani stavajici konkurence (vlastni zpracovani)

e Uvodni Poznamky —
Virtualni asistentka | Web | F. LI I. | Hod. sazba | konzultace
zdarma konzultace

Internetovasektetarka | v/ x v x 490 K¢ v 15min. zdarma
Robkova K. v v v x 550-700 K¢ | % 350 K¢/30min.
Suchankova J. x v x x 600 K¢ -

Bomova V. v v v v 700 K¢ 30min. zdarma
Spidlova A. v v v x 17&0_1000 30min. zdarma
Henov V. v v x x 700-800 K¢ | -

*F. - Facebook, LI. - LinkedIn, I. - Instagram

Z vySe uvedenych informaci vyplyva, ze vétSina virtudlnich asistentek se prezentuje

prostfednictvim vlastntho webu a Facebooku. Neékteré virtudlni asistentky vyuzivaji i
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LinkedInu, ale Instagram je vyuzivan v malé mife. Hodinov¢ sazby jsou velmi riznorodé a
pohybuji se ptevazné mezi 600-800 K¢, pti¢emz jsou tvodni konzultace do 15 nebo 30 minut

zdarma. Nékteré virtualni asistentky tidaje o sazb¢ tvodnich konzultaci nemaji zvefejnény.

Co se tyCe komunikace mezi konkurenci a jejich klienty, pfevazuje zde emailova a
telefonicka komunikace. Ne¢které virtualni asistentky nasledné s klienty komunikuji

prostiednictvim aplikace WhatsApp.

4.3.2 Potencionalni konkurence

Jak jiz bylo zminéno prace virtualnich asistentek i obecné prace vykonavané prevazné¢ online
je velmi popularni, proto zde existuje vysoka pravdépodobnost vstupu nové konkurence na
trh. Vznik potencionalni konkurence podporuje fakt, Ze tato ¢innost je podporovéana i ze
strany statu, kdy Gfad prace nabizi moznost absolvovani kurzii k ziskani znalosti potfebnych
pro vstup na trh jako virtualni asistentka. Na vybér je kurz L. Dolezalové a kurz D.

Janickové. (uradprace, ©)

Nové potenciondlni konkurenci nahrava i moznost vstoupit do kurzi potadajici zkuSené
virtudlni asistentky, které ¢leny provedou od pocatku podnikani a vybéru vhodnych sluzeb
az po zpusobu zaloZeni zivnosti. Vybér kurzi je v Ceské republice pomémé Siroky.
V nabidce jsou kurzy s riznou dobou trvani, riiznou obsahlosti i riiznou cenou. Mimo kurzy
je rovnéz mozné vyuzit individudlnich konzultaci nebo zapojeni se do riznych skupin napf.

facebookovych skupin pro virtudlni asistentky.

Ke vstupu dalSich virtualnich asistentek na trh pfispiva rovnéz vzdjemnd podpora Zen, kdy
je mozné se pripojit do kolektivu virtudlnich asistentek napiiklad ve facebookovych
skupinach a najit zde inspiraci, podporu 1 rady zen, které se jako virtudlni asistentky Zivi
nckolik let. Zaroven maji virtualni asistentky moZznost ti€astnit se nékterych setkani konajici
se konkrétné pro virtualni asistentky a vSechny, které dané podnikani zajima. Zde je mozné
se dozvédét vice informaci o podnikéni v€etné inspirativnich pfibehti a rad. Rovnéz je mozné
zde navazat uzite¢né kontakty. Ptikladem mutze byt akce Virtudlky 2024. Jedna se o

konferenci pro virtudlni asistentky pldnovana na podzim roku 2024. (provirtualky, © 2024)

Na druhou stranu nékteré virtudlni asistentky z trhu odchézeji z divodu neschopnosti
stavajici podnikdni udrzet. Stava se také situace, kdy se virtudlni asistentky piesouvaji do
jinych podnikatelskych oblasti. N&které virtualni asistentky mohou zménit druh nabizenych
sluzeb nebo jejich cCast, ale stat se miize 1 situace, kdy se z virtudlnich asistentek stavaji

napiiklad mentorky kurzt.
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4.3.3 Dodavatelé

Dodavatelé¢ maji vliv na podnikéani virtualnich asistentek, ovSem nebyva pfili§ zasadni. Snad
jedinou vyjimkou je dodavatel internetového ptipojeni, které je pro tento druh podnikani
velmi dulezity a musi se dobfe zvazit kdo nam bude internetové ptipojeni poskytovat.

Dodavatelé ndm obvykle ovliviiuji cenu a kvalitu nabizenych sluzeb.

Dulezitymi dodavateli v ptipad¢ virtualni asistence jsou, jak jiz bylo zminéno, dodavatel
internetového piipojeni, jejiz kvalita je pro podnikani klicova a online platformy skrze niz
probiha taktka celé podnikani — od zviditelnéni a piedstaveni se, komunikaci se zakazniky,

samotnou praci pro zékaznika, az po vyfakturovani poskytnuté sluzby.

Dalsimi potiebnymi dodavateli jsou zprostredkovatelé seberozvoje a vzdélani potiebného
k udrzitelnosti podnikani. V ptipadé, Ze pii podnikani bude vyuzito napiiklad poradenské
sluzby ucetni ¢i pravnika, stanou se tak neméné¢ dllezitou soucasti dodavateld. Zapominat
se nesmi ani na dodavatele, jejichz sluzby budou vyuzity spise jednorazové. Jedna se o nakup
potfebného vybaveni jako pocitacova sestava nebo notebook, mobilni telefon, ptipadné

kancelaiské vybaveni a dal$i drobné vybaveni — bloky, propiskys, ....

4.3.4 Kupujici

Kupujici maji schopnost ovliviiovat cenu sluzeb a zéavisi na nich piedevsim velikost
poptavky. V ptipadé vysoké poptavky a omezené nabidky se nam naskytuje moznost zvysit
cenu sluzeb a naopak, v ptipadé nizké poptavky mohou kupujici vyzadovat nizsi ceny,

ptfipadné hledat levn&jsi alternativy — substituty.

Zakaznici také vyviji tlak na neustalé zdokonalovani a inovace. Jako virtudlni asistentka
musi byt cloveék schopen reagovat na potieby svych zakaznikli a nabidnout jim hodnotu,

ktera bude pievySovat cenu, kterou zakaznici za poskytnuté sluzby zaplati.

Podnikani ovliviiuje i spokojenost zdkazniki skrze recenze a zpétnou vazbu. Pozitivni
reference a doporuceni od spokojenych zakaznikii mohou pomoci nalézt nové zédkazniky a
také budovat dobrou povést. Naopak, negativni zpétna vazba miize vést ke ztraté stavajicich

klientd a poSkozeni povésti.

Klienti si své virtudlni asistentky voli na zékladé svych preferenci a individudlnich potieb.
Roly zde mlze hrat celd fada faktord, jako jsou dovednosti, zkuSenosti, oblast specializace
nebo cenova dostupnost. Zakaznici radi oceni 1 individudlni pfistup. Je tedy dilezité neustale

komunikovat se svymi klienty a naslouchat jejich potfebam.
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4.3.5 Substituty

Substituty pfedstavuji moznosti nahrazeni nabizenych sluzeb sluzbami jinymi, které mohou
mit stejny nebo podobny ucinek. Virtualni asistence, respektive nékteré jeji ¢innosti 1ze
substituovat za pomoci modernich technologii. Vyuzivat 1ze naptiklad programy s umélou
inteligenci, aplikace pro zakazniky, automatizaci apod. Zde ovSem velmi Casto byva vysoka
pofizovaci cena, a ne vzdy dokaze ¢innosti virtudlni asistentky nahradit uplné. Je dobré se
také zminit, Ze do nabizené skaly sluzeb lze zapracovat pravé pomoc s automatizaci
nekterych ¢innosti. Jako ptiklad Ize uvést pomoc se zavedenim chatebota, ktefi jsou schopni

odpovidat zdkazniklim na Casté dotazy.

Prestoze je mozné nékteré Cinnosti virtudlni asistentky nahradit, neni mozné nahradit

personalizovany pfistup, ktery automatizace a technologie neposkytuji.

4.4 Dotaznikové Setireni

V této Casti prace bude priblizen prizkum pohledu potencionalnich zédkaznikl na zvolenou
podnikatelskou ¢innost, tedy na virtudlni asistentky. Prizkum byl proveden na zdkladé

dotaznikového Setieni.

Dotaznik byl sestaven v elektronické podob¢ a obsahoval otazek 11 zaméfenych na vnimani
virtualnich asistentek a jejich ¢innosti z pohledu potenciondlniho zékaznika. Podobu
dotazniku je moZné najit v piiloze 1. Dotaznik byl pfeveden z piedlohy do online prostiedi
za pomoci aplikace na webu survio, diky ¢emuZ bylo mozné se k danému dotazniku dostat

prostfednictvim odkazu.

Dotaznik byl Sifen pouze elektronickou formou a byl umistén v n€kolika skupinach na
socialnich sitich, aby bylo mozné dostat dotaznik k velkému mnozZstvi potencionalnich
respondentli. Vybrano bylo nékolik skupin zamétujicich se na jiné téma a zaroven kde se
predpokladal vysoky vyskyt podnikateld, aby bylo mozné oslovit rtiznorodé rozpéti

respondentt.

Dotaznik byl navrzen s identifikaénimi otdzkami v Gvodni ¢asti, déale s otdzkami
zaméfenymi na povédomi o virtudlnich asistentkdch a v zavéru byly polozeny otazky
k zjiSté€ni preferenci potencionalnich zdkaznikl. Otazky dotazniku obsahovali uzaviené a
polouzaviené otazky spolecné€ s otdzkami zaméfené na vyber variant. Zde méli respondenti

moznost zvolit nékolik moznosti z daného vybéru.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 53

Dotaznikového Setfeni bylo rozvrzeno na obdobi dvou mésicti, aby bylo mozné splnit limit
aplikace survio tykajici se poctu respondentti na jednotlivy mésic, ktery byl ve vysi 100
respondenttl. Setieni proto probihalo od 15. unora do 15. dubna 2024 a ucastnili se jej

nahodné osoby, jez m¢li zdjem se priazkumu Ucastnit, a to v naprosté anonymite.

Cilem dotaznikového Setfeni bylo zjistit, zda se respondenti jiz setkali s virtualnimi
asistentka, pfipadné zda jejich sluzeb jiz vyuzili. Zajimat nas budou rovnéz nazory na
jednotlivé sluzby, které mohou virtualni asistentky nabizet i hodinovou sazbu, kterou budou

potencionalni zakaznici ochotni zaplatit.

4.4.1 Cile dotaznikového Setieni

Cilem dotaznikového Setfeni bylo v prvni fad¢ zjistit jaké je povédomi ohledné virtualnich
asistentek a jejich ¢innosti. Dale bylo cilem dotazovani zjistit preference potencionalnich
zakaznikd, predev§im o jaké Cinnosti by méli zajem a jakd hodinova sazba by pro
respondenty byla pfijatelna.

Pro provedené dotaznikové Setfeni byly stanoveny nésledujici vyzkumné otazky, na néz
dotaznikové Setfeni mélo odpovedet.

e Kolik procent respondentti se setkalo s pojmem virtudlni asistentka?

e Kolik procent respondentidl, ktefi se s pojmem virtudlni asistentka setkali, ma

predstavu, kdo virtualni asistentka je a co déla?
e Jaky podil respondentli vyuZziva sluzeb virtuélni asistentky?

e Kolik procent respondenti uvedlo jako divod nevyuZivani sluzeb virtudlni

asistentky absenci Cinnosti, které by pottebovali delegovat?
e Jaka Cast respondentl by zaplatila za sluzby virtudlni asistentky od 601 K& do 1 000
Ke?
4.4.2 Analyza dotaznikového Setfeni
Tato ¢ast prace je zaméfena na vyhodnoceni dotaznikového Setieni.

Priizkumu se zucastnilo 116 respondentd. Prvni ¢asti bylo bliZe zjistit, kdo jsou respondenti.
Dale se dotaznik zabyval povédomim o virtudlnich asistentkdch a zavére¢nou ¢ast tvoftili
otazky ohledné zajmu respondenti ohledné samotného delegovani Cinnosti na virtudlni

asistentky.
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Z prvni identifikacni ¢asti dotazniku vyplyva, ze respondenty prizkumu byli z 89 % zeny a
pouhych 11 % bylo tvotfeno muzi. Vékova kategorie respondentli se pohybovala v rozmezi
21-50 let. Nejvétsi 48% podil zde méli osoby spadajici do kategorie 21-35 let a po nich
nasledovala dalsi kategorie 36-50 let, ktera tvotila 40% podil. Do prizkumu se zapojily také
osoby mladsi 20 let vytvarejici 9% podil a osoby starsi 51 let byly zastoupeny 3% podilem.

Zamérem dalsi otazky tykajici se ekonomického statusu bylo nejen zjistit jednotlivé podily
danych kategorii na prizkumu, ale také zjistit, zda se nam podafilo oslovit z vétsi ¢asti
podnikatele, kteti by mohli pfedstavovat stavajici i budou klienty virtualnich asistentek. Na
otazku — Jaky je Vas ekonomicky status? uvedlo 76 % respondentt, ze jsou podnikateli,
14 % respondentti byli zaméstnanci a zastoupeni zde nasli 1 studenti, kterych bylo 12, méli

tedy 10% podil. Odpovédi nezaméstnany nikdo nevyuzil.

Jaky je Vas ekonomicky status?

B Podnikatel
B Zameéstnanec
= Student

Obrazek 9 Graf s procentualnim zndzornénim ekonomického statusu respondenti (vlastni
zpracovani)

Naésledujici otazky se tykaly povédomi o tom, kdo je virtudlni asistentka a co obnasi jeji
prace. Vysledkem Setfeni bylo zjisténi, Ze 79 osob (76 %) jiz n¢kdy slySelo o virtudlnich
asistentkach, 29 osob (14 %) nikoli a zbylych 7 % uvedlo, ze si nejsou jisti, zda se s timto

pojmem setkali.

Setkal/a jste se jiz s pojmem virtualni asistentka?

= Ano

= Ne

= Nevim

Obrézek 10 Graf's procentudlnim znazornénim povédomi respondentil o virtudlnich
asistentkach (vlastni zpracovani)
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Déle nés zajimalo, jak se o virtudlnich asistentkach dozvéd¢li respondenti, kteti odpoveédéli,
ze se jiz danym souslovim setkali. Taktka 50 % dotazovanych (39 osob tvotici 49 %) uvedlo,
ze o virtualnich asistentkach védi diky socialnim sitim, jako je Facebook, Instagram nebo
LinkedIn. DalSich 34 osob (43 %) uvedlo, Ze se o daném tématu mluvili se zndmymi nebo
kolegy. Zbylych 6 dotazovanych (8 %) se o virtualnich asistentkdch dozvédélo skrz internet
jako napftiklad pti vyhleddvani na Googlu, z ¢lankt apod.

Kde jste se o virtudlnich asistentkach dozvédéel/a?
= Socialni média
43%

= Internetové vyhledavani

Od znamych nebo kolegii

Obrazek 11 Graf's procentudlnim zndzornénim, kde se respondenti dozvéd¢li o virtualnich
asistentkach (vlastni zpracovani)

Respondenti, ktefi se jiz s pojmem virtualni asistentka setkali odpovidali na dalsi dvé otazky.
U prvni z nich, nas zajimalo, zda by byli dotazovani jedinci schopni fici kdo virtudlni
asistentka je a co déla. Odpovedét by dokéazalo 42 jedincii (58 %), 23 osob (29 %) si tim

nebylo jisto a jasnou piedstavu o virtualnich asistentkdch nemeélo celkem 10 osob (13 %).

Dovedl/a byste definovat kdo je virtualni asistentka a
co dela?

= Ano
= Ne

Mozna

Obrazek 12 Graf s procentualnim znazornénim, kolik respondentli by dokazalo definovat
virtualni asistentky (vlastni zpracovani)

Druhou otazkou bylo, zda s né¢jakou virtualni asistentkou spolupracuji. 62 dotazanych (78
%) s virtualni asistentkou nespolupracuje. Zbylych 22 %, které tvoii skupinka 17 osob jiz

vyuziva sluzeb nabizenych virtudlnimi asistentkami.
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Vyuzivate sluzeb virtualni asistentky?

. ® Ano

= Ne

Obrézek 13 Graf's procentudlnim zndzornénim poctu respondenti spolupracujici s virtulni
asistentkou (vlastni zpracovani)

Zbylé otazky dotazniku byly uréeny pro vSechny osoby, které se zcastnili dotaznikového
Setfeni.

Jako dals$i nasledovala otdzka — Sluzby, z jaké oblasti delegujete nebo byste radi delegovali
na virtualni asistentku, kdy dotdzani méli na vybér z 9 variant, ze kterych mohli vybrat 1
nékolik moznosti. Celkem 43 respondentli (23 %) uvedlo, Ze nepotiebuji na virtudlni
asistentku delegovat zadnou sluzbu. 37 odpovédi (20 %) se tykaly administrativni podpory
(prace a ptiprava dokument, reserse, ...), tu nasledovala podpora zakaznického servisu s 33
odpovédmi (18 %). S jeSté¢ pomérné vysokymi procenty se umistili odpovédi podpora
marketingu (sprava socidlnich siti, ...) oznacena 28 respondenty (15 %) a podpora v oblasti
ucetnictvi (vystavovani faktur, ...). Tuto volbu oznacilo 24 osob (13 %). Malého ohlasu se
dostalo odpovédim s moznosti organizace eventd apod. — celkem 8 osob tvorici 4% podil
odpovédi, IT podpofe se 7 hlasy (4 %) a odpovédi vyzkum a analyzy (sbér dat, analyza trhu,
...) se 3 hlasy (2 %). Odpovédi jiné vyuzito nebylo.

Sluzby, z jaké oblasti delegujete nebo byste radi delegovali na virtualni

asistentku?
» Administrativni podpora

= Podpora zékaznického servisu
= Podpora v oblasti ti¢etnictvi
/ Podpora marketingu

= Organizace eventi apod.

= IT podpora

Obrazek 14 Graf s procentudlnim znazornénim zdjmu o dané sluzby virtudlnich asistentek
(vlastni zpracovani)
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Daéle byla poloZzena otdzka tykajici se vyhod spoluprace s virtudlni asistentkou, které by
dotazované zajimali. Zde méli dotazovani na vybér z 5 moznosti a stejné jako v pifedchozi
otazce mohlo byt oznaceno vice odpovédi. Nejvétsi zdjem byl zaznamenan u odpovédi
uspora ¢asu a uspora financi. Tyto moznosti zvolili téméf vSichni U€astnici priazkumu — 108
a 112 dotazovanych a podil téchto odpovédi na dané otazce tvoftil 33 % a 34 %. 92 ucastnikii
(28 %) uvedlo flexibilitu a pouhych 19 osob (6 %) zajimali specializované dovednosti.

Varianty uvedeni jinych moZnosti nebylo opét vyuZito.

Co Vas vedlo ke spolupraci, ptipadné jaky byste méli divod ke
spolupraci s virtualni asistentkou? (zvolit mtiZzete vice variant)

6%

= Uspora Casu

28% n Uspora financi

Flexibilita

Specializované dovednosti

Obrazek 15 Graf's divody spoluprace s virtualni asistentkou (vlastni zpracovani)
V predposledni otdzce bylo zjisténo, jak velkou ¢astku jsou respondenti ochotni zaplatit za
hodinu prace virtualni asistentky. Na vybér byly tii moznosti. Spodni hranici tvofili ¢astky
do 600 K¢, coz predstavuje dle 50 respondentl (43 %) dostacujici ¢astku pro ¢innosti
virtualni asistentky. Stfed tvofily c¢astky 601-1 000 K¢&. Tuto moZnost zvolilo 57
dotazovanych (49 %). Za castku vyssi jak 1001 K¢ by byli ochotni zaplatit pouze 9

respondentti tvorici podil 8 %.

Jakou ¢astku byste byli ochotni vynaloZzit za hodinu
prace virtudlni asistentky?

8%

= Do 600 K¢
=601 —1 000 K¢
Vice jak 1 500 K¢

Obrazek 16 Graf s cenou ptiznivou pro respondenty (vlastni zpracovani)
V zavéru dotazniku byla poloZena otdzka pro respondenty, ktefi s virtualnimi asistentkami

nespolupracuji a tykala se dlivodu. Na vybér méli t€astnici dotazovani z 6 moznosti. Nejvice
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respondentli uvedlo, ze vyuzivat téchto sluzeb nepotiebuji. Jednalo se 43 osob (43 %).
Dalsich 37 dotazovanych (37 %) uvedlo, ze o virtudlnich asistentkach nevédé€li. Vysoké
naklady jako dal§i moZznost zvolilo 22 ucastnikli dotazovani (22 %), po které nasledovala
odpovéd’ — obavy o bezpeCnost dat a soukromi. Tuto variantu zvolilo 13 respondenta
(11 %). 1 respondent (1 %) ma s virtudlni asistentkou Spatnou zkuSenost a varianty jiné nikdo

nevyuzil.

Jaky je dlivod, kvili kterému s virtudlnimi asistentkami
nespolupracujete? (zvolit mizete vice variant)

= O virtudlnich asistentkach jsem se dozvédél/a nyni
= Vysoké naklady
Spatné piedchozi zkusenosti

Obavy o bezpec¢nost dat a soukromi

13%1 o = Nepottebuji vyuzivat jejich sluzby

Obrazek 17 Graf s divody nespoluprice respondentll s virtudlni asistentkou (vlastni
zpracovani)

4.4.3 Zhodnoceni dosazeni cile dotazovani

Prostfednictvim prvni stanovené vyzkumné otdzky byla snaha zjistit, kolik procent
respondentli se setkalo s pojmem virtualni asistentka. Z dotaznikového Setfeni vyplyva, ze
79 % respondentl uvedlo, Ze jiZ o daném tématu slyseli. Z téchto respondenti také 58 %

uvedlo, Ze v&di, kdo virtualni asistentka je a jaké mohou byt jeji Cinnosti.

Dale jsme dotaznikovym Setfenim chtéli zjistit, kolik procent respondentt, kteti se s pojmem
virtualni asistentka setkali, ma predstavu, kdo virtualni asistentka je a co déla. Odpovédi na

tuto otdzku je, ze 58 % respondenti znd zminéné informace o virtualnich asistentkéach.

Nasledné mélo byt zjiSténo, kolik respondentil vyuZiva sluzeb virtudlni asistentky. Ziskany
vysledek Setfeni je pouze 14 % vSech respondentti. Pokud bychom brali v uvahu jen osoby,

které se s virtualni asistenci jiz setkali, ziskali bychom 22 %, coz je stale velmi nizké Cislo.

Dotazovanim mélo byt rovnéz zjisténo, kolik procent respondentii uvedlo jako divod
nevyuzivani sluzeb virtudlni asistentky absenci Cinnosti, které by potiebovali delegovat.

Tento divod tvortil 43% podil odpovédi tykajici se dané otazky.
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Zavérem byla stanovena otazka tykajici se financniho obnosu, za ktery jsou dotazovani
ochotni sluzby delegovat. Bylo zjisténo, ze takika polovina respondentl by byla ochotna

zaplatit ¢astku mezi 601 K¢ a 1 000 K¢.

4.4.4 Vyhodnoceni dotaznikového Setieni

Vysledky dotaznikového Setfeni odpovidaly na stanovené vyzkumné otazky a stanovené cile
dotaznikového Setfeni byly splnény. Vysoké procento dotazovanych byly zeny ve véku 21-

35 let, ptipadné 36-50 let.

Vétsina respondentl o virtudlnich asistentkach jiz slysela, ale je zde stale vysoké procento
osob, ktefi o virtudlni asistenci slySely poprvé. Podile téchto osob na dotaznikovém Setteni

bylo 25 %. Dotazovanim bylo také zjisténo, ze sluzby virtudlni asistentky vyuziva pouze
14 % ucastnikli dotazovani.

Ke sluzbam, které by respondenti radi delegovali, byly zjiStény sluzby z oblasti podpory
administrativnich ¢innosti, zakaznického servisu a podpory marketingovych cinnosti.
Naopak nejméné by lidé chtéli delegovat vyzkumy, analyzy, organizaci eventt a IT podporu.

Dtvodem pro¢ by lidé volili spolupraci s virtudlni asistentkou je hlavné ziskani vétSiho

vvvvvv

uSetfeni financi.

Naopak mezi divody, pro¢ lidé nevyuzivaji moZnosti delegovat Cinnosti na virtudlni
asistentku je, Ze nemaji o dané sluzby z4jem, nevédi o virtualni asistenci nebo jim piijdou
hodinové sazby virtudlnich asistentek pfili§ vysoké. Nektefi dotazovani maji obavy o

ochranu dat nebo svého soukromi.

Diky provedenému dotaznikovému Setfeni se dospélo k lepsi ptredstavé o potiebach
potencionalnich zakaznikt. Vysledky tohoto prizkumu budou vyuzity pro dalsi rozhodovani
o zvoleném podnikani. Rovnéz vysledky ptispéji k minimalizovani moZznych rizik a zvysit

uspéch zvoleného podnikani na trhu.

4.5 SWOT analyza

SWOT analyze ptedstavuje faktory piisobici na dané podnikani pti konkrétnich podminkach
daného podnikatelského zdméru. Z interniho prostiedi to jsou silné a slabé stranky.
V ptipadé externiho prostiedi se jedna o ptilezitosti a hrozby. Tato analyza je vyznamna

hlavné proto, Ze podnikatel musi zndt prostiedi, ve kterém se nachazi, coz napomaha
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k lepSimu strategickému planovani vcetné fizeni rizik. Diky tomu se zvySuje Sance

dosdhnout uspéchu a udrzitelnosti podnikéni.

Tabulka 2 SWOT analyza (vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

Individualni pfistup

Vnitini | Nizké pofizovaci a provozni

v 4r , Absence zkusenosti s podnikanim
prostiredi | naklady P

Casova flexibilita Technologicka zavislost

Flexibilita nabizenych sluzeb

Prilezitosti Hrozby
RUst trendu virtualnich Nizké povédomi o existenci virtualnich
asistentek asistentek a jejich praci
Vnéjsi v, Rychly vyvoj modernich technologii
eis , | Zahrani¢ni trh ye yV\CvciJ , I Y &l
prostiedi Nedostacujici zabezpeceni dat
Modernizace a nové .
] Silna konkurence
technologie

Zména legislativy

4.5.1 Silné stranky

Mezi silné stranky lze ptitadit individualni ptistup, nebot’ je mozné se piizptisobit pottebam
jednotlivych zdkazniki. Diky tomuto pfistupu je mozné budovat dlouhodobé trvajici
obchodni vztah prospivajici obéma strandm vcetné moznosti ziskani dalSich zakaznikli na

zakladé kladnych referenci stavajiciho zakaznika.

Dalsi silnou strankou jsou nizké naklady na provoz 1 potizeni. S trochou nadsazky je mozné
fici, Ze k praci virtualni asistentky je zapotiebi pouze notebook, mobilni telefon a internetové
pfipojeni. Jisté je nutné disponovat vice vécmi, ovSem ty tvoii velmi malou ¢ast nakladd.
Pracovat 1ze odkudkoli a neni tak zapotiebi pevné stanovené kancelare, za kterou by bylo
nutné vynaloZit penize navic za pfipadny prondjem. Diky nizkym nédkladd, tak stoupa

ziskovost podnikani.

K silnym strankdm rovnéZz fadime ¢asova flexibilitu. Pfi praci virtudlni asistentky neni nutné

byt fyzicky na ur¢itém misté a je tedy mozné pracovat témet kdykoli. Jen u sebe ¢lovek
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potiebuje mit piistup k internetu pies notebook ¢i telefon a je tedy mozné rychle reagovat

napfiiklad pfi necekanych situacich apod.

Flexibilita nabizenych sluzeb je rovnéz silnd stranka podnikédni jako virtualni asistentka,
nebot’ je mozné nabizet a poskytovat sluzby, které jsou zrovna zapotiebi a Ize tak nabidku
sluzeb v prubéhu podnikéni rozsifovat ¢i naopak zuzovat a ptizpisobovat se tak trhu v danou

chvili.

4.5.2 Slabé stranky

K slabym strankdm patii absence zkuSenosti s podnikdm, nebot’ mohou nastat situace, na
které ¢lovek neni ptipraveny prave diky chybéjicim zkusenostem. Nasledné feSeni vzniklych

problémi mize nasledn¢ vést napiiklad ke zpomaleni ristu podnikani.

Dalsi slabou strankou je technologickd zavislost. Virtudlni asistentky jsou zavislé na
technologiich, a pfestoze mohou pracovat odkudkoli, stale ke své préaci potiebuji ptistup k
internetu. Velmi snadno se muze sta, ze dojde k vypadku internetového piipojeni nebo praci
zpomali nizké rychlost internetu a jeji pfipadné kratké vypadky. Diky tomu muze dojit ke

neschopnosti komunikace se zdkazniky i poskytovani sluzeb jako virtudlni asistentka.

4.5.3 Prilezitosti

Ptilezitosti je neustale se zvySujici povédomi o virtudlnich asistentkach spole¢né s trendem
pracovat z domova. Skutecnosti, Ze se lidé dozvédi o virtudlnich asistentkdch a jejich

ptinosech se zvySuje mnozstvi potenciondlnich zékaznikt a tim i mozny rozvoj podnikéni.

Dalsi vyznamnou pfilezitosti je pfistup na zahrani¢ni trh. Jako virtudlni asistentka, ktera
muze pracovat odkudkoli je rovnéz mozné pracovat pro kohokoli bez omezeni mista pobytu
¢i podnikani daného zdkaznika. Vstupem na zahrani¢ni trh se mize vyrazné zvysit poptavka
po nabizenych sluzbach a zarovein neni nutné byt zavisly pouze na ¢eském trhu, coz snizuje

mozné rizika v piipadé neekanych udalosti, které by ovlivnili trh na izemi Ceské republiky.

Nové prilezitosti otviraji rovnéZ nové technologie ulehcujici, respektive urychlujici praci.
Diky modernizaci stavajicich technologii — at” uz jde o nové aplikace, umélou inteligenci
nebo zlepSeni hardwaru notebooku ¢i pocitace, 1ze dosahnout kvalitné odvedenou praci, a to
za krat§i Cas a vynaloZeni nizSich nékladld. Diky tomu lze také dosdhnou konkurencni

vyhody.
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4.5.4 Hrozby

Hrozbou pro dané podnikani je vyvoj modernich technologii a rozvoj umélé inteligence. V
dnesnim rychle se rozvijejicich svétem je pro virtudlni asistentku nutné se neustale ucit
novym vécem a pravideln¢ investovat do dalSiho vzdélavani a rozvoje dovednosti, coz mtize
byt ¢asové narocné, pripadné i financné narocné. Také je tieba pocitat s tim, ze se mize
snizit poptavka po n€kterych ¢innostech, nebot’ nékteti lidé mohou pted virtudlni asistentkou

uptfednostnit delegovani danych ¢innosti na umélou inteligenci.

K hrozbam také patii stale nizké povédomi trhu o praci virtudlnich asistentek, ptestoze
moznost delegovat Cinnosti na virtualni asistentky je na trhu jiz dlouhou dobu. Diky
nevédomosti se potencionalni zakaznici ani nesnazi hledat vhodnou virtuélni asistentku pro
¢innosti, které by radi delegovali, coz miiZze vést k nizké poptavce po nabizenych sluzbach a

omezovat tak rist podnikani.

Dalsi moznou hrozbou pro podnikani jako virtualni asistentka je problém se zabezpecenim
dat. Zde nastdva moznost kybernetickych utokii a ztratu potfebné ochrany dulezitych a

citlivych dat. Takova situace milize vést ke ztrate stdvajicich 1 potencidlnich zdkaznik.

wrwe

statni podporou v ramci vzdélavani v oblasti praci vykonavanych pievazné online. Na trhu
se objevuji nejen virtudlni asistentky podnikajici na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni, ale

rovnéZ firmy, zamétujici se na poskytovani sluZzeb z oblasti virtualni asistence.

Mezi hrozby je mozné fadit i mozné zmény v legislativé na uzemi Ceské republiky, kdy
mohou nastat zmény stéZujici podnikdni. Ménici se legislativa mliZe naptiklad piedstavovat
zvySeni nakladl, jelikoz je tfeba vtomto sméru investovat Cas, pifipadné i finan¢ni
prostiedky. Déle pak mohou nastat situace omezujici n¢které Cinnosti a tim 1 flexibilitu

prace.

4.6 Analyza komunika¢niho mixu

V této c¢asti kapitoly budou detailné popsany jednotlivé formy propagace, které zaroven
pfedstavuji komunikacni kandly s potencionalnimi zakazniky. Popsdna zde bude
komunikace skrze webové stranky, socidlni site, katalogy pro podnikatele a networkingova

setkani.
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4.6.1 Webové stranky

Webova stranka piedstavuje nezbytnou soucast propagace. Miizeme fici, ze webova stranka
je online vizitka podnikani. Na webovych strankach budou prezentovany zakladni informace
o nabizenych sluzbach vcetné popisu zptisobu spoluprace. Chybét zde nemohou ani
kontaktni tidaje. V prubéhu ¢asu pak budou webové stranky doplnény o reference zakazniki

a sekce s blogem zaméfenym na praci virtualni asistentky.

4.6.2 Socialni sité

Jelikoz podnikani bude mit online formu, nemohou mezi propagaci chybét ani socialni sit¢.
Profil bude zalozen na Facebooku a LinkedIn zaméteného pravé na profesni oblast zivota.
Socialni sité predstavuji Siroké spektrum moznosti ke zviditelnéni. Vyuzit lze pridavani
ptispévkil s piedstavenim nabizenych sluzeb nebo uZitecnych tipl, sdilet 1ze 1 ptispévky
ostatnich a je mozné se zapojit do diskuzi, skupin a mnoho dal§iho. Aktivni ucasti na
socidlnich sitich v jakékoli podob¢ lze snadno zpropagovat zvolené podnikani a Sifit
povédomi o virtualnich asistentkach. Vyhodou je, ze tento zplisob predstavuje propagaci
s vynaloZzenim nizkych vydaji. Pokud nebude rozhodnuto o propagaci prostiednictvim
placenych reklam, dand propagace bude stat ,jen* nd$ cas. Vyhodou tohoto zpisobu

propagace je rovnéz moznost zaujmout velké mnozstvi potencionalnich klienti najednou.

4.6.3 Primé oslovovani

Piimé oslovovani mize predstavovat jeden z efektivnich kanalti propagace pro podnikani
jako virtudlni asistentka. Samoziejmé se zde nesmi zapominat na 110/2019 Sb. Zakon o
zpracovani osobnich udaji, ktery urcuje, komu mohou byt obchodni sdéleni zaslana.
Dulezité u tohoto zptisobu komunikace je predstavit jim svou nabidku sluzeb a vyhody, které
delegovanim svych ¢innosti ziskaji. VyuZzit bude mozné emailovou komunikaci, ktera se
v pfipad€é zajmu miZze zménit v telefonické hovory a v ojedinélych piipadech i osobni
schiizky. Diky pfimému oslovovéani je moZné se cilen¢ zaméfit na konkrétni segment trhu.

Tato volba propagace ovSem bude zahajena v pribehu podnikani.

4.6.4 Katalogy

Dalsi zvolenou ¢asti propagace je zaregistrovani profilu do n¢kolika katalogt, slouzicich
k propojeni s potencionalnimi klienty. Jednotlivé katalogy mohou byt zaméfeny pouze na
virtualni asistentky nebo mohou byt obecké pro vice odvétvi. Za pomoci katalogii se 1ze

dobie zviditelnit, a predevsim u katalogli zamétenych pouze na virtudlni asistentky je vysoka
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pravdépodobnost, ze si dany profil bude prohlizet zdkaznik, ktery pfesné vi, co chce
delegovat a tim se zvySuje 1 Sance, ze nas kontaktuje. Jako nevyhodu je mozné vidét mozné
poplatky za moznost zvetejnéni, kdy se ndm vynalozené vydaje nemusi vratit a je proto nutné

zvolenou variantu dobfe zvazit.
Na vybér je hned n€kolik moznosti:

e Navolnenoze.cz — platforma nabizi registraci profilu a je obecné¢ zaméfena na
podnikatele. Nabizi se zde registrace profilu za 5 929 K¢ (s DPH) za 1 rok registrace
s moznosti vyuZiti registrace vlastni domény (za poplatek) a uzivani daného profilu
misto webovych stranek, v pfipad¢ zahdjeni podnikani max. 12 mésict pred

registraci je 1 rok navic zdarma. (navolnenoze, © 2005-2024)

e Katalog virtualnich asistentek Stastnd VA — jak jiz nazev napovidd, jednd se o
katalog uréeny pro virtualni asistentky a registrace je tady mozna jiz od ctvrtleti za

600 K¢, pulro¢ni registrace 1 000 K¢ a ro¢ni 1 400 K¢. (stastnava, © 2021a)

e Katalog virtualnich asistentek (virtualni-asistentky.cz) - opét se jedna o katalog
zaméfeny pouze na oblast virtudlnich asistentek a registrace je zdarma

(luciedolezalova, ©)

e Najdiasistentku.cz — zde se jednd také o katalog pro virtudlni asistentky a ro¢ni

registrace ¢ini 1 490 K¢. (najdiasistentku, © 2023c¢)

e Katalogpodnikatlek.cz — katalog se Sirokym zaméfenim na Zeny podnikatelky nabizi
ro¢ni Clenstvi za 5960 K¢ a je vném zahrnut také ptistup do uzavienych

podnikatelskych skupin na Facebooku a LinkedIn. (katalogpodnikatelek, ©)

K posouzeni katalogii byl proveden drobny pokus s vyhledavanim virtualni asistentky
z pohledu zakaznikli za pomoci vyhledavani na internetu jakozto nejpravdépodobné;jsi
cestu hledani. Pro vyhledavani bylo zvoleno slovni spojeni virtudlni asistentka, vyuzili
se vyhledavace Google, Seznam a Bing a vyhledavani bylo uskute¢néno na pocitaci
béZzného uzivatele (Cislo 1) a na pocitaci drobného podnikatele (Cislo 2), kdy ani na
jednom z pocitacl nebylo nikdy vyhledavano dané spojeni. Nize v tabulce je uvedeno,
v jakém potadi se dané katalogy objevovali a soucet jejich potadi, které ndm urci pocet

bodu tikajici, ktery z webti se zobrazoval nejlépe.
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Tabulka 3 Poradi katalogt virtualnich asistentek pti vyhledavani (vlastni zpracovani)

Webova strianka s Poradi S?’u cet

katalogem Google | Seznam | Bing | Google |Seznam | Bing | Cisel

1 1 1 2 3 4 | poradi

Navolnenoze 5 4. 4. 4. 3. 5 25 bodu
Stastna VA 1 3. 2. 2. 2. 1. | 11 bodt
Virtualni-asistentky 2 2. 1. 3. 1. 3 12 bodt
Najdiasistentku 3 1. 3. 1. 4. 2 14 bodu
Katalogpodnikatelek | 4 5. 5. 5. 5. 4 28 bodl

Muzeme vidét, ze jsou 3 hlavni weby, které se zobrazuji a zbylé dva weby skoro vzdy
doséhly potadi 4 a 5. Nejlepsim zobrazovanym webem je Stastna VA, po niz t&sné nasleduje
web Virtudlni-asistentky a Najdiasistentku. Oproti tomu weby Navolnenoze a

Katalogpodnikatelek maji nejmensi tispéch a viditelnym rozdilem.

Z nabizeného vybéru katalogii byly s ohledem na nabizené doprovodné sluzby, cenu i
pravdépodobnost jejich navstiveni zvoleny dva katalogy — katalog vytvofeny L.

Dolezalovou virtualniasistentky.cz a katalog virtudlnich asistentek stastnava.

4.6.5 Networkingova setkani

Jako posledni soucast propagace jsou networkingova setkani. Ucast na téchto akcich nabizi
nejen moznost navazat kontakt s potencionalnimi zdkazniky a osobné& prezentovat své
podnikéni, ale velmi ¢asto mohou setkani obsahovat riizné prednasky apod., coz miize

pomoci v budovéani stabilniho a vydéleéného podnikani.

Existuje fada networkingovych setkani konajicich se na celém uzemi Ceské republiky,
kterych je mozné se zucastnit. Takové akce jsou pofadany riiznymi organizacemi Ci
skupinami a obvykle vyZaduji registraci a uhrazeni registracniho poplatku. Pro zvolené
podnikani, jenz bude vykonavané na Uzemi Zlinského kraje se 1 vyhledavani

networkingovych setkani bude zamétfovat na tento kraj.

Prikladem pravidelné se konajicich setkani je forum Klubu podnikatelek Zlin. Tato setkani
se konaji na n€kolika mistech Zlinského kraje jako tfeba v Uherském Hradisti. Setkani je
zaméifeno na zeny, které podnikaji nebo chtéji zacit podnikat. Cilem je nalezeni inspirace,
podpora podnikdni a budovani komunity vcetné navazovani novych vztahl.. Vstupni

poplatek na tuto akci ¢ini 500 K¢. (klubpodnikatelekzlin, ©2024)
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4.7 Shrnuti analyzy podnikatelského prostiedi

V analytické cCasti této prace je nejprve priblizen zvoleny druh podnikéni, kterym je

podnikani na zaklad¢ zivnosti jako virtualni asistentka.

Z analyz byla nejprve provedena PEST analyza, diky niz byly sestaveny faktory, které
mohou ovlivnit chod podnikani. K vyznamnym aspektim ze socidlnich faktori nadm
podnikani mohou ovlivnit soucasné trendy, z ekonomickych faktori poptavka po
nabizenych sluzbach a u politicko-pravnich faktorech legislativni zmény. Poslednim
aspektem této analyzy jsou technické faktory, mezi niz patii vyvoj umelé inteligence a nové

technologie.

Dalsi ¢asti byla analyza konkuren¢niho prostfedi, kde byla vyuzita Porterova analyza péti
sil. Detailné tak byly sepsény informace o stavajici konkurenci, kterou neni snadné ptimo
urcit, jelikoz kazdd virtudlni asistentka nabizi jinou Skalu sluzeb. Kromé virtualnich
asistentek podnikajici na zaklad¢ zivnostenského opravnéni fadime ke konkurenci i
spole¢nosti, obvykle se jedna o spolec¢nosti s ru¢enim omezenym, nabizejici podobné sluzby
jako zminéné Zivnostnice. Dale byla zhodnocena situace na trhu pro vstup nové konkurence,
kterd se zdd byt oteviend novym podnikatelim. Soucasti analyzy je také stanoveni
vyznamnych dodavatelt a dtlezitosti zakaznikl. Posledni ¢asti je analyzovani substitut na

trhu, kterymi mohou byt nové technologie jako naptiklad uméla inteligence.

ZavéreCnou Casti analyzy podnikatelského prostiedi je dotaznikové Setieni zaméfené na
vnimani ¢innosti virtualnich asistentek potencionédlnimi zakazniky. Vysledkem Setieni je
zjiSténi, ze stale existuje Cast populace, kterd o virtualni asistenci neslySela nebo pouze
okrajov€. K nejzaddanéjSim sluzbam, které chtéji potenciondlni zakaznici delegovat, patii
podpora administrativnich a marketingovych €innosti spolecné se zédkaznickou podporou.
Hodnotami, kvili které by lidé byli ochotni delegovat své Cinnosti na virtudlni asistentku,
jsou predevsim tspora Casu a financi. Vétsina ucastniki dotaznikového Setieni by za hodinu

préce virtudlni asistentky zaplatili do 1 000 K¢.

V analytické ¢asti byla sestavena také analyza komunika¢niho mixu zabyvajici se propagaci,
tedy zptisobem komunikace se zdkazniky, kde bylo stanoveno za nejlepsi komunikacni

kanaly socidlni sit€, web a registraci do katalogii pro virtudlni asistentky.

Zavérem byla provedena SWOT analyza, kterd stanovila individualni ptistup, flexibilitu a
nizké néklady podnikani za silné stranky. Naopak absence zkuSenosti a technologicka

zavislost byla urcena jako slaba stranka. Za ptileZitosti byl identifikovan rist trendu
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virtudlnich asistentek, moznost vstupu na zahrani¢ni trh a nové technologie. K hrozbam byla
ptfifazena silnd konkurence, nizké povédomi o virtudlnich asistentkach, rychly vyvoj

modernich technologii a ptipadné zmény legislativy.
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5 PREDSTAVENI PODNIKANI

Podnikatelskym zdmérem je zalozeni zivnosti, ktera bude zaméfena na poskytovani sluzeb
jako virtulni asistentka. Podnikatelka se rozhodla podnikat jako OSVC, tedy osoba
samostatné vydélecné ¢inna. Hlavnim diivodem byla nizs§i administrativni naro¢nost a nizsi

naklady na podnikani.

Pod pojmem virtualni asistentka je mozné si predstavit osobu, ktera podnika na zakladé
zivnostenského opravnéni a zaroven népln prace virtualni asistentky je provadéna pievazné

online formou a pracovat je tudiz mozné odkudkoli.

Pro nami zvolené podnikani budou poskytované sluzby zaméteny na online administrativu,
tedy administrativni Cinnosti, které je mozné vykonavat takika odkudkoli, protoze dané
¢innosti nejsou fixované na urcité misto. Predpoklada se, ze prevazna ¢ast podnikani bude
zameéfena na spravu emailové schranky a s tim spojenou podporu zakaznického servisu,
predstavujiciho komunikaci se zakazniky klienta a zodpovidani rutinnich dotazi. DalSimi
nabizenymi ¢innostmi bude prace s daty a uprava dokumentt v programech MS office jako
je word, powerpoint a excel. Klienti budou moci také vyuzivat sluzeb vyhleddvani na
internetu a zpracovani nalezenych informaci do pozadované podoby. Delegovat sluzby

budou moci zakaznici z oblasti nejen svého podnikani, ale 1 ze sféry soukromého zivota.

Jelikoz se jedna o préci, kterd neni fixovana na urcité misto, predpoklada se, ze cely proces
od marketingovych aktivit, komunikace s klientem aZ po samotnou praci bude vykonavana
prevazné z bytu podnikatelky, kde bude vyclenén pracovni kout uréeny k podnikatelskym

aktivitam.

Motivy k podnikani mohou byt rtizné od finan¢nich motivii po motivy rodinné a osobni jako
napiiklad nezavislost nebo seberealizace. Motivy, které vedou podnikatelku k zaloZeni dané
zivnosti je pomérn¢ rozsahlé. Hlavnim motivem zde je ambice vytvotfeni podnikani, jez by
zahrnovalo podporu ostatnich osob — podnikateld k rozvoji a dlouhodobé udrZitelného chodu
vlastnich podnikatelskych zaméri. Dand podpora mé byt skrze vykonavani ¢innosti, které
podnikatelé a podniky deleguji, ¢imz zefektivni svou vlastni ¢innost a v ptipadé podnikatelt
ke zlepSeni nejen pracovniho, ale 1 soukromého zivota. Pro podnikatelku — virtudlni

asistentku predstavuje tato ¢innost piedev§im osobni riist a vétsi svobodu rozhodovani.

Poslanim tohoto podnikani je zlepsit a zefektivnit podnikéni dalSich osob skrze poskytovani

kvalitnich sluzeb, ptinaSejici klientim skute¢nou hodnotu. Cilem je aktivné naslouchat
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potfebam klientli, neustidle se zdokonalovat a poskytovat profesionalni a dlouhodobou

podporu pfi podnikani klienti a pomoci jim k jejich rastu.

Vizi je prostfednictvim pomoci dalsim podnikatelim dlouhodobé zlepsit kvalitu jejich

pracovniho 1 soukromého Zivota a pozitivné ovlivitovat Siroké okoli.

K podnikatelskym hodnotam patii individualismus, flexibilita, zodpovédnost, rozvoj a

know-how umoziujici efektivni a profesiondlni poskytovani sluzeb.
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6 MARKETINGOVA CAST PROJEKTU

Soucasti této kapitoly je stanoveni hlavnich bodi, které jsou soucasti marketingového mixu
4P — produktu, ceny, propagace a distribuce. Zpracovani jednotlivych casti pomiize pfi
efektivnim ziskavani zakaznikd a jsou dulezité pro dlouhodobé udrzeni podnikani. Soucasti
marketingové Casti projektu bude i charakteristika zdkaznického segmentu, ktery pomuze
1épe pochopit potenciondlni zakazniky. Soucasti kapitoly je pfiblizeni zakaznického

segmentu a predstaveni moznych potencionalnich klientt.

6.1 Produkt

Produktem daného podnikéni jsou sluzby, tedy vykonavani cinnosti, které jednotlivi
zakaznici chtéji delegovat a zaroven, které jsou soucasti nabizenych sluzeb. Témito sluzbami

jsou:

e Sprava emailové schranky — Do spravy emailové schranky mize spadat naptiklad
organizace emaili a jejich zatidéni do sluzek a jejich ptipadné opatieni Stitky. Dale
rizné nastaveni schranky jako naptiklad nastaveni automatizace emailu, kam spadaji
automatické odpovédi, automatické podpisy ¢i nastaveni automatického zatiidéni
emaild do spamu dle emailové adresy. Ke spravé emailu mtize byt i odpovidani na
emaily, které vétSinou predstavuji rutinni odpovidani na dotazy potenciondlnich
zakaznikl naseho klienta a pfedani ¢i oznaceni diilezitych emaild, u kterych je nutné

vyfizeni samotnym klientem.

e Vyhledavani informaci — Jedna se o vyhledavani informaci a kontaktd na internetu,
jejich zpracovani do pozadované podoby. Dale je to tvorba resersi ¢i prizkumi dle

pozadavk klienta.

e Prace s aplikacemi Word, Powerpoint, piipadné Excel — Do této kategorie spada
zpracovani a sepisovani dat do dokumentt word, pfipadna tvorba tabulek v aplikaci
Excel ¢i tvorba databazi apod. Lze také vytvaret Sablony a formuléfe dle ptani
klienta. RovnéZ sem spada i formatovani a Uprava dokumentl ¢i prezentaci vcetné

jeji tvorby na zakladé€ podkladi.
Jednotlivé sluzby mohou byt zaméfeny na oblast podnikdni i oblast soukromého Zivota,
piikladem mize byt delegovani vyhledavéani informaci o planované dovolené, vytvoteni

seznamu piimé&stskych tdbort pro dité¢ a mnoho dalsiho.
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Pro vybér skaly nabizenych Cinnosti virtudlni asistentky jsou brany v uvahu znalosti a

predeslé zkusenosti podnikatelky véetné poptavky na trhu.

6.2 Cena

Cena na 1 hodinu prace podnikatelky byla stanovena na 750 K¢&, kdy se predpoklada snizeni
této cena na 700 K¢ za hodiny pfi vyuziti zvyhodnénych balickda.

Pro stanoveni ceny se vychazelo jednak z vydajl, které jsou podrobné sepsany v pieslé
kapitole 5 spolecné s vypoctem minimalni hodinové sazby a jednak také ze znalosti a

zkuSenosti podnikatelky a cen na trhu z dané oblasti podnikani.

Pti jednorazovych ukolech nebo pii zacatku spoluprace se predpoklada fakturovani
odpracovanych hodin se zdkladni sazbou 750 K¢ za hodinu prace a jejich vyfakturovani bude

po splnéni pozadované prace.
Zvyhodnéné balicky:
e Balicek 5 hodin prace za 3 500 K¢
e Balicek 10 hodin prace 7 000 K¢

budou fakturovany na zaclatku spoluprace, pfipadné pii dlouhodobé spolupraci pted
docerpanim stavajiciho balicku hodin. Tyto balicky budou mit ¢asové omezeni 5 mésict od
nakupu, aby bylo zamezeno moZznym problémim cerpani sluzeb po delsi dob¢, kdy cena
sluzeb muze byt vyssi nebo jiz dand sluZzba, kterou bude chtit klient delegovat nebude
soucasti nabizenych sluzeb. Takovy ptipad by mohl nastat za pfedpokladu, Ze dané hodiny
budou vybirany napft. rok po koupi zvyhodnéného balicku a vlivem zvySeni kupnich cen

bude aktualni cena sluZeb vyssi.

6.3 Propagace

Propagace je klicovou soucasti podnikani a predstavuje zplisob, jakym se o nabizenych
sluzbach dozvi. Cilem propagace je zvySit povédomi o podnikani virtudlni asistentky a
zaujmout potencionalni zdkazniky. K propagaci je mozné pozit Sirokou Skalu nastrojl.
Jednotlivymi néstroji uréenych pro propagaci zvoleného podnikéni — virtudlni asistentky
jsou predevsim webové stranky vyuzivané jako ,,online vizitka®, kde bude né€kolik sekei.
vyhodnych cenovych bali¢cich za dané sluzby. Chybét zde nebude ani sekce s informacemi

ohledn¢ fungovani spoluprace a sekce s kontakty, obchodnimi podminkami a predstavenim
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samotné podnikatelky. Pribézné pak budou webové stranky doplnény o reference zakazniki

a sekci s blogem zaméfenym na praci virtudlni asistentky, typy apod.

Dale bude vyuzito socialnich siti, kde budou vytvoteny profily. Propagace bude probihat
skrz aktivni ucast. Budou zde sdileny piispévky tykajici se virtualni asistence, ptipadné typy
pro zefektivnéni prace apod. Na zacatku podnikéni se predpoklada, ze prispévky budou na
socialni sité pridavany 1x tydné a postupem casu se chce podnikatelka dostat na 2-3
prispeévky tydné. Rovnéz zde bude vyuzivano skupin pro spolupraci podnikatelti

s virtudlnimi asistentkami.

Dal8im nastrojem je pfimé oslovovani, kde bude podnikatelka reagovat na mozné inzeraty

poptavajici sluzby, které bude nabizet.

Podnikatelka bude rovnéz vyuzivat registrace do katalogti pro virtualni asistentky. Pii startu
podnikani se ptedpoklada registrace do katalogu L. Dolezalové virtualniasistentky.cz a
katalogu virtudlnich asistentek stastnava.cz. Zde budou uvedeny zékladni tdaje o

nabizenych sluzbach, cené a kontaktu vcetn¢ odkazl na socilni sit¢ a webové stranky.

Jako posledni céasti propagace je ucast na networkingovych setkdni, pficemz je
pfedpokladano, Ze se podnikatelka bude pravidelné Gcastnit setkdni zaméfenych pravé na
networking, prevazn¢ setkani, kterd poradd Klub podnikatelek Zlin, kde ma kazdy ucéastnik

moznost predstavit sebe a své podnikani.

6.4 Distribuce

Distribuce je prostiedek, jak efektivné dostat sluzby k zakaznikiim ve snaze maximalizovat
prode;j. JelikoZ predmétem podnikéani jsou sluzby vykonavané v online prostfedi, nebude
nutné mit fyzickou kanceldf. Pro prodej sluZzeb nebudou vyuzivani Zadni prostfednici a

sluzby tak budou prodavany piimo koncovym zakazniklim.

Jelikoz prodej bude probihat skrze internet, lokalitu prodeje bude piedstavovat celé¢ Ceska
republika. Pfedpoklada se, Ze samotnd prace bude poskytovana z bydlisté podnikatelky.
Vesker¢ sluzby budou mit potencionalni zdkaznici moznost poptat prosttednictvim emailové
a telefonické komunikace. Kontaktni idaje budou k dispozici v online prostiedi hned na
nekolika mistech — webové strance, profilech na socidlnich sitich a v katalozich urc¢enych

pro propagaci podnikatelil ¢i virtualnich asistentek.
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6.5 Charakteristika zakaznického segmentu

Charakteristika zakaznického segmentu pomaha piiblizit na koho bude podnikatelka cilit.

Potencionalnimi zdkazniky pro zvolenou zivnost jsou pfevazné¢ podnikatelé a malé firmy,
kteti potebuji pomoc s organizaci a spravou svych firemnich ukold a procesi. Tento
segment zahrnuje podnikatele a malé firmy, ktefi si uvédomuji hodnotu efektivni
administrativni podpory. Jednd o podnikatele ¢i firmy, ktefi nemaji potiebu nebo financni

zdroje zaméstnat trvalého administrativniho pracovnika, ale potiebuji delegovat pievazné

vvvvv

Do zékaznického segmentu vybraného podnikani spadaji naptiklad malé firmy, startupy
nebo také malé rodinné podniky, kterym delegovani rutinnich ¢innosti administrativniho

charakteru umozni vice se soustfedit na rozvoj vlastni spolecnosti.

Sluzeb virtudlni asistentky vyuziji i zivnostnici, kterym administrativni podpora uleh¢i
prabéh jejich podnikani. K takovym potenciondlnim zakaznikiim mtzeme fadit napiiklad
osoby, ktefi poskytuji poradenské sluzby nebo jejich podnikatelska ¢innost je zaméfena na
vzdélavani. RovnéZ drobni obchodnici mohou velmi Casto vyuZzivat sluzeb virtudlni

asistentky.

Dalsi potencionalni zdkazniky tvoii lidé s casové naroénym harmonogramem jako jsou
napiiklad lékafi, pravnici, veterinafi apod. pro které je efektivni vyuZivani Casu velmi
dilezité a delegovani €innosti jim miZe pomoci.

Jedna se o Siroky segment zakaznikd, u které¢ho se predpoklada rostouci poptavka po danych
sluzbach, nebot’ jsou okolim vyvijeny tlaky na stale vétsi potiebu efektivniho vyuZzivani ¢asu
a stale vice podnikil a podnikatelll si uvédomuje potencial, ktery virtualni asistentky pfinése;ji
pro zefektivnéni jejich vlastniho podnikani. Zv1asté v oblastech, jako je zdkaznicky servis a
administrativa. Pro mnohé podnikatele a malé podniky také delegovani svych Cinnosti na
virtualni asistentku ptfedstavuje vyhodnou alternativu ke klasickému zaméstndvani, jelikoz

umoziuje snizit naklady spojené s personalem.

Z marketingové Casti vyplyva, Ze bude vhodné se zaméfit na online administrativu jako je
naptiklad sprava emailové schranky vcetné podpory zakaznického servisu, vyhledavani
informaci a prace s dokumenty, jejich pfiprava ¢i formatovani. Cena sluzeb zde byla

stanovena na 750 K¢ za hodinu prace podnikatelky. Z ¢asti propagace bylo rozhodnuto, Ze
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podnikatelka bude vyuzivat pfevazné své webové stranky, socialni sit¢ a moznost registrace
do katalogli uréenych pro virtudlni asistentky. Distribuce bude probihat vyhradné v online
prostiedi skrze internetové ptipojeni a lokalitou pro prodej nabizenych sluzeb bylo zvoleno
tizemi celé Ceské republiky. Jako potencionalni zakaznici byli stanoveni lidé podnikajici
jako samostatné vydélecné ¢inné osoby a malé spolecnosti, ktefi potfebuji delegovat rutinni
ukoly administrativniho charakteru, ale nechtéji investovat finance do stalého zaméstnance.

K moznym zékaznikim patii také velmi vytizené osoby jako jsou napiiklad Iékari.
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7 ZDROJE FINANCOVANI A FINANCNI PLAN

Finance tvoii kliCovou cast podnikani, nebot’ kazda podnikatelska ¢innost by meéla byt
rentabilni. V této kapitole proto bude rozebran projekt po finan¢ni strance. Jelikoz je bano
v uvahu podnikani osoby samostatné vydéleéné ¢inné, budou zde popsany predpokladané

vydaje a ptijmy za predpokladu stavajicich trznich cen.

Jako prvni budou detailné popsany vydaje, které je mozné rozdélit na nékolik skupin. Prvni
budou tvoftit vydaje, které je tfeba vynalozit pro zahajeni podnikani jako naptiklad spravni
poplatek za ohldseni zivnosti a piipadné investice do vybaveni. Dale budou vydaje
souvisejici s odvody statni sprave, tedy zdravotni pojisténi, socialni pojisténi a dan z pijmut
fyzickych osob. Posledni ¢asti tvoifi pravidelné se opakujici vydaje, které¢ budou vznikat
kazdy mésic a jako posledni ostatni vydaje, které se mohou platit napiiklad rocné€ jako
¢lenské poplatky nebo mohou vzniknout neoCekévané napiiklad potfebou obmény

stavajiciho vybaveni.

7.1 Odvody statni spravé

K odvodt statni spravé fadime socidlni a zdravotni pojisténi a dale i dan z ptijmu fyzickych
osob. Dle Ceské spravy socialniho zabezpeéeni (©) budou pro zvolenou &innost virtualni
asistentky ¢init minimalni mésicni zalohy na socidlni pojisténi 3 210 K&, nebot’ se jedna o
hlavni ¢innost OSVC, ktera zahajila samostatnou vydéleénou &innost a v piedchozich 20

letech Cinnost nevykonévala.

Déle je tfeba odvadét zdravotni pojistné, které je stanoveno, jak uvadi VSeobecna zdravotni

pojistovna (© 2024), v minimalni vysi 2 968 K¢ pro rok 2024.

A zapominat nesmime ani na dan z pfijmu fyzickych osob, ktera ¢ini 15 % ze zékladu dané¢.
Odhadem tedy za dan z ptijmu fyzickych osob zaplatime za rok podnikani v rozmezi 12 000
—40 000 K¢ (v ttvahu byly vzaty vynosy 700 000 — 1 200 000 K¢ s uplatnénim pausalnich
vydajii ve vysi 60 % a uplatnénim slevy na poplatnika, jez dle Finan¢ni spravy €ini pro rok

2024 30 840 K¢&), rozpocteno na 12 mésicti 1 000 — 3 333 K¢ za mésic.

Celkové tedy ¢ini Castka za odvody na zdravotnim a socialnim pojisténi a dané z pfijmu
7200 — 9 500 K& mésicné. Vyuzit Ize 1 prihlaseni k pauSalnimu rezimu, kdy odvadime
zalohu 7498 K& mésicné pii splnéni podminek roc¢niho piijmu do 1500 000 K¢
s uplatiovanim 60% vydajového pausalu. Tato zaloha zahrnuje zdravotni a socidlni pojistné

vcetné dané z pfijmu. (mfcr, © 2023) Varianta pausalniho rezimu se pro zvolené podnikani
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jevi jako nejleps$i varianta, a krom¢ mozného snizeni vydaji se usetfi i Cas s vyfizovanim

nutnych dokumentd, nebot’ pfi této variant€¢ nemusime fesit kazdy odvod zvlast.

7.1.1 Pocate¢ni vydaje

Pocateni vydaje nam tvofi takové vydaje, které ndm vzniknou jesté¢ pied samotnym
zahdjenim podnikani a bez vynalozeni téchto vydajii neni mozné zacit podnikat ve zvolené
¢innosti.

Nejprve je tfteba mit potfebné pracovisté s vhodnym vybavenim. Piedpoklada se, Ze prace
pii zvoleném podnikdni bude probihat z domu podnikatelky, kde bude vyhrazena cast
mistnosti pro podnikatelskou ¢innost. Tento prostor bude nutné pieorganizovat a doplnit o
nékolik kancelaiskych véci potiebnych k zefektivnéni prace jako napt. korkova nésténka, a
uloZzné boxy na dokumenty. Tato Uprava je nacené¢na na 1 000 — 1 500 K¢. K praci budou
pouzity véci z osobniho vlastnictvi podnikatelky — notebook, mobilni telefon, kancelaiské

potieby.

Zapotiebi bude ndkup licence Microsoft Office 2021 pro domadacnosti a podnikatele
obsahujici aplikace potifebné pro dané podnikéni a cena tohoto produktu je 2 490 K¢

(softwareprovsechny, ©).

Dalsi nezbytnosti pro provozovani dané zivnosti je zajisténi vhodnych smluv, které¢ budou
spliiovat vSechny pravni zaleZitosti. Podnikatelka vyuZije koupi predpfipravenych
aktualnich smluv v cené€ 2 222 K¢. (stastnava, © 2021b)

Dale je zapotiebi uhradit pii zakladani Zivnosti spravni poplatek ¢inici 1 000 K¢. Celkové se
vydaje potiebné pro start podnikani budou pohybovat v nizkych ¢astkéch, a to okolo 7 000
K¢.

Tabulka 4 Poc¢atecni vydaje (vlastni zpracovani)

Vydaje Castka (K¢)

Uprava kancelafského prostoru 1 000 —1 500
Licence Microsof Office 2490
Predptipravené smlouvy 2222
Spravni poplatek za ohldSeni zivnosti 1 000
Celkem 6712 —7212 K&
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7.2 Pravidelné mési¢ni vydaje

K pravidelnym vydajiim potfebnym pro provoz podnikdni jsou energie, jejichz mésicni
zéaloha se po rozpocitani mezi osobni a podnikatelskou spottebu bude pohybovat kolem 500
K¢&. Rovnéz se musi k vydajovym polozkam pfifadit ¢astku, kterd je odvadéna do fondu
spolecenstvi vlastnikl, nebot’ zivnost bude vykonévéana z bytové jednotky a tato ¢astka nam

po rozpocitani mezi osobni a podnikatelskou potitebu vyjde na 2 500 K¢.

Internet bude ptedstavovat dal§i vydajovou polozku, kterou rovné€z je nutné rozpocitat na
uziti pro podnikatelské a osobni uziti, pti¢emz predpoklad bude piedstavovat 70 % celkové
¢astky. Cena za internetové pripojeni tak bude Cinit 210 K¢. Dale bude zapottebi potizeni
mobilniho tarifu, nebot’ se predpoklada ¢asta mobilni komunikace a zvolen bude tarif od
spole¢nosti O2 nabizejici neomezené volani a sms do vSech siti véetné balicku dat za 599

K& mésiéné (02, ©).

K pravidelnym vydajam budou patfit i vydaje za provoz webové stranky, kam spada nakup
a provoz webové domény, jejichz cena se bude pohybovat kolem 350 K& za mésic
prostfednictvim sluzeb Webnode. (webnode, © 2024) Z pottebnych aplikaci nutnych pro
vykonavani zvolené ¢innosti bude zapotiebi mési¢né hradit sluzby iDokladu ve vysi 170 K¢.
(idoklad, © 2024) Ostatni vyuzivané aplikace budou vyuzivany ve verzich, které jsou

zdarma.

Posledni poloZkou je finan¢ni rezerva, kterd bude tvofe pro necekané udalosti a budouci
nakup nového vybaveni jakym je naptiklad notebook. Celkové mési¢ni vydaje spojené

s podnikanim jsou odhadovany ve vysi 4 729 K¢.

Tabulka 5 Mé&si¢ni vydaje (vlastni zpracovani)

Vydaje Castka (K¢)

Energie 500
Fond SVIJ 2 500
Internetové ptipojeni 210
Mobilni tarif 599
Provoz webovych stranek 350
Aplikace iDoklad 170
Rezerva 400
Celkem 4 729 K¢
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7.3 Ostatni vydaje

K ostatnim vydajim fadime ro¢né placené castky. Ty pfedstavuji vydaje za marketingové
aktivity, mezi niz mizeme pfiradit zviditelnéni pomoci registrace v katalozich uréenych
obecné pro podnikatele nebo pouze pro virtudlni asistentky. Déle k marketingovym

aktivitam byly pro tento pfipad pfifazeny networkingova setkani.

Vydaje na registraci v katalogu virtualnich asistentek (vice informaci v kapitole 4.6.4.)
vychézeji na 1400 K¢ rocné. Dale predpokladana ucast na 6 networkingovych setkani
béhem jednoho roku, kdy 1 setkani bude zpoplatnéno castkou 500 K¢ a dalsi vydaje na
zucastnéni byly odhadnuty na 250 K¢/setkani. Celkové se ¢astka uréena pro networkingova

setkani bude pohybovat na 4 500 K&.

Dalsi poloZzkou uréenou k ostatnim vydajim tvoii vydaje na vzdélani, nebot’ u virtudlnich
asistentek je nutné se neustale vzdélavat a mit ptehled o novych trendech. Vzdélani bude
prevazné online formou a bude se jednat o kurzy a prednasky. Castka vyhrazena pro tcely

vzdélani je odhadovana na 6 000 K¢ za rok.

K ostatnim vydajim jsou pfifazeny i vydaje na kancelafské potieby, kam spadaji
poznamkové bloky, propisky, kancelaiské spony apod., nebot’ se predpoklada jejich nizké

vytizeni. Céstka na kancelaiské potieby pro 1 rok podnikéani byla stanovena na 1 000 K&.
Celkova ro¢ni ¢astka za vySe zminéné vydaje ¢ini 12 900 K¢, coz €ini 1 075 K¢ na 1 mésic.

Tabulka 6 Ostatni vydaje (vlastni zpracovani)

Vydaje Castka (K¢)

Registrace v katalogu 1400
Networkingova setkdni 4500
Vzdélani 6 000
Kancelatské potieby 1 000
Celkem 12 900 K¢

Celkové pocatecni vydaje jsou ve vysi 5000 K¢. Déle celkové vydaje na podnikani
rozpocitané na 1 mésic tvoii 7 498 K¢ za odvody statni sprave, dale pravidelné mésicni
vydaje v ¢astce 4 729 K¢ a rozpocitané ostatni vydaje na 1 mésic ve vysi 1 075 K¢. Tyto

vydaje ndm spolecné vytvareji ¢astku 13 302 K¢, kterou bude tieba vynalozit kazdy mésic.
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Tabulka 7 Celkové vydaje (vlastni zpracovani)

Vydaje Castka (K¢&)

Odvody 7 498
Pravidelné vydaje 4729
Ostatni vydaje 1075
Celkem 13 302 K¢

7.4 Zdroje financovani

Pro financovani startu zvoleného podnikédni bude vyuzito pouze vlastnich zdroji
podnikatelky, tedy jejich Gspor, protoze se jednd o malou vstupni investici — 5 000 K¢ a
vétSinu potiebného vybaveni pro podnikdni jako virtudlni asistentka bude vyuzito z jejiho
osobniho vlastnictvi. Déle pak budou vydaje na podnikani financovany ze zdrojt ziskanych

praveé danou zivnosti.

Pro ptipady necekanych udalosti bude vyuzito zdroji z mési¢né vytvarené rezervy a pokud
by situace vyzadovala vétsi ¢astku, nez by bylo mozné ziskat z vlastnich zdrojt, predpoklada
se vyuziti bankovni spolecnosti a sjednani pijcky. Této moznosti by bylo voleno pouze
v nejnutnéj$im ptipade a predpoklada se, ze pravdépodobnost nastani takové situace je velmi

mala.

7.5 PFijmy

asistentky pfiblizné od 300 K¢ do ¢astek presahujicich 1 000 K¢. Je nutné dodat, ze pokud
budeme zvazZovat podnikéni jako jediny zdroj pfijmu s kaZdodenni pracovni dobou kolem 7
hodin, do které zapocitame nejen Cas, kdy pracujeme pro daného zékaznika, ale i1 veskeré
¢innosti kolem jako naptiklad komunikace s potencionalnim klientem, tvorba reklamy apod.
a zaroven nizkou hodinovou sazbu (odhadem 300-500 K¢) ziskané ptijmy pravdépodobné
pokryji pouze nezbytné mésicni vydaje a zapomenout se nesmi ani na neustalé zvySovani
kupnich cen. Z toho vyplyva, ze pokud nebude piedpoklddédna financ¢ni tisen, snizeni
zivotnich vydajii, pracovani vice hodin nebo vyuzivani dal§iho zdroje pfijmu, je dilezité

nestanovit pfili§ nizkou hodinovou sazbu.
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Pomoci miize naptiklad stanoveni minimalni hodinové sazby, kdy se stanovy vydaje za
domacnost i podnikani a nasledné je soucet vydelen poctem odpracovanych hodin, za které

se predpoklada dosazeni piijmu plynoucich od zakaznikt. (cevelova, © 2024)

K vypoctu minimélni hodinové sazby je ptedpokladdno, ze vydaje pro osobni spotiebu i
podnikani budou ve vysi kolem 35 000 — 40 000 K¢ (viz. nize) a pocet hodin, ktery bude
nasledné fakturovan klientim bude 70 hodin. Vypocitana hodnota ¢ini 500-570 K¢.

Tabulka nize ukazuje stru¢ny piehled vydaji osobni potfeby podnikatelky i potieb
podnikani. Do odhadu byly zapocitany vydaje na podnikani uvedené v piedchozi kapitole o
vydajich a primérné mésicni vydaje podnikatelky s pfihlédnutim na ro¢ni vydaje jakymi
jsou naptiklad dovolené, kulturni akce, poplatek za obecni systém odpadového hospodaistvi,
daii z nemovitosti apod. Pro lepsi pfedstavu bylo vyuzito dvou variant — pii nizkych a

vysokych vydajich, nebot’ velké rozdily mohou nastat v pfipad¢ ro¢nich vydaji.

Tabulka 8 Primérné néklady podnikatelky pii podnikani (vlastni zpracovani)

Mési¢ni vydaje Nizké vydaje Vysoké vydaje
Potraviny 5000 K¢ 7 000 K¢
Bydleni 6 000 K¢ 6 000 K¢
Doprava 1 500 K¢ 3 000 K¢
Internet 500 K¢ 500 K¢
Mobilni telefon 600 K¢ 600 K¢
Sport 1 500 K¢ 1 500 K¢
Spofteni 2 000 K¢ 2 000 K¢
Ostatni 1 500 K¢ 2 000 K¢
Podnikani 13 500 K¢ 13 500 K¢
Rozpocitané ro¢ni vydaje 2 500 K¢ 5000 K¢
Celkem 34 600 K¢ 41100 K¢

S vyuzitim vypoctu minimalni hodinové sazby a cen virtudlnich asistentek na trhu a
s pfihlédnutim na znalosti a zkuSenosti je hodinova sazba stanovena na 750 K¢. Zaroven se

predpoklada vyuzivani hodinovych balickli obsahujici slevy. Balicky budou nasledujici:
e Balicek 5 hodin prace za 3 500 K¢ (uspora 250 K¢),
e Balicek 10 hodin prace 7 000 K¢ (aspora 500 K¢).

Hodinova sazba téchto balickt vychdzi na 700 K¢ za hodinu préce.

Pro stanoveni piedpokladanych ptijmu jsou vyuZzity tfi varianty — pesimisticka, realistickd a

optimistickd varianta.
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Pro pesimistickou variantu se predpoklada prace, kdy vyfakturované hodiny budou 40 hodin,
to jsou 2 hodiny za 20 dnd. Pro realistikou variantu to je 80 hodin prace (20 dnt, kdy
fakturujeme 4 hodiny) a u optimistické varianty je to az 100 zaplacenych hodin prace.
V takovém piipadé by bylo nutné béhem meésice, kdy predpoklddame 20 pracovnich dni

vyfakturovat 5 hodin prace kazdy pracovni den).

Tabulka 9 Ptijmy (vlastni zpracovani)

Varianta
Pesimisticka | Realisticka | Optimisticka
Fakturované hodiny 40 hodin 80 hodin 100 hodin
Piijmy (mésic) 30000 K&| 60000 K& 75 000 K¢&
Piijmy (rok) 360 000 K¢ | 720 000 K¢ 900 000 K¢

Predpoklada se, Ze v prvnich mésicich podnikani (pfedpokladaji se zhruba 3 mésice), bude
prace obsahovat prevazné propagacni ¢innosti zaméfené na ziskdvani zédkaznikl, a proto
budou vysledky podnikani nizké a prevladat bude pesimisticka varianta. Nasledn¢ jsou pak
ocekavany niz$i naroky na zviditelnéni a jiz se najdou i zdkaznici majici zdjem o
dlouhodobou spolupréci, a tudiz se i Cas, ktery bude mozné vyfakturovat se zvysi a vysledky
podnikani se budou pohybovat v rozmezi realistické varianty. V piipadé, Ze se bude dafit,

muze nastat také varianta optimisticka.

7.6 Cisty piijem

K odhadu cistého ptijmu byly pouzity c¢astky vydaji a pfijmi vypoctenych vyse. Vypocet
¢istého piijmu vychazi z ptedpokladanych piijmil, od kterych jsou odecteny odhadované

vydaje. Pro ziskani odhadovaného ¢istého piijmu je zde vyuzito 3 variant — pesimistickeé,

realistické a optimistické. Tyto odhady jsou vypocitany pro mésicni i ro¢ni Cisty piijem.

Jak je mozné vidét v tabulce nize, veSkeré vydaje spojené se zvolenym podnikdnim maji
fixni charakter a ¢im vice hodin klientiim je vyfakturovano, tim rychleji roste zisk. Ziskany
finan¢ni obnos bude slouzit pro osobni ucely podnikatelky a v pfipadné potteby jako

reinvestice do podnikani.
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Tabulka 10 Cisty piijem (vlastni zpracovani)

Varianta
Pesimisticka Realisticka | Optimisticka
Fakturované hodiny (za mésic) 40 h. 80 h. 100 h.
Piijmy (za mésic) 30 000 K¢ 60 000 K¢ 75 000 K¢
Vydaje (za mésic) 13302 K¢ 13302 K¢& 13302 K¢&
Cisty pFijem (za mésic) 16 698 K¢ 46 698 K¢ 61 698 K¢
Fakturované hodiny (za rok) 480 h. 960 h. 1 200 h.
Ptijmy (za rok) 360 000 K¢| 720 000 K¢ 900 000 K¢
Vydaje (za rok) 159 624 K¢& 159 624 K¢ 159 624 K¢
Cisty pFijem (za rok) 200376 K&| 560 376 K¢ 740 376 K¢

Vysledek 16 698 K¢ mési¢éné u pesimistické varianty je, za pfedpokladu vyuziti dané ¢astky

pro osobni tcely podnikatelky velmi nizky a z dlouhodobého hlediska neudrzitelny, proto je

nutné se v podnikani zaméfit predevsim na ziskavani zdkazniki a co nejdiive se dostat na

uroven realistické varianty.
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8 CASOVA A RIZIKOVA ANALYZA PROJEKTU

V této Casti prace je provedena Casova analyza projektu priblizujici jednotlivé kroky pied
zahajenim podnikani a jejich planované ¢asové rozmezi a chybét zde nebude ani graficky

znazornény Casovy harmonogram ¢innosti predchazejicich podnikani.

Dalsi c¢ast kapitoly tvofi rizikova analyza projektu. Diky ni je mozné analyzovat rizika
podnikani a snizit jejich dopad ¢i samotny vznik prostfednictvim stanoveni vhodnych

opatieni.

Casova i rizikova analyza piedstavuje diileZitou podporu pii podnikatelském rozhodovani a

napomaha ke stabilnimu udrzeni provozované zivnosti.

8.1 Casova analyza

Projekt zaloZeni nového podnikatelského subjektu, tedy vykondvani Cinnosti virtudlni
asistentky na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni bude v této kapitole podroben Casové

analyze.

V prvni fad¢ je nutné zpracovat prvotni myslenky do dokumentu, dohledat vSechny potiebné
informace a zapomenout nesmime ani analyzy, které nam pomohou zorientovat se v daném
podnikatelském prostfedi a pro dal§i rozhodnuti. Tyto informace je tieba zpracovat a sepsat
do uceleného dokumentu — projektu, ktery bude obsahovat komplexni informace o zvoleném
podnikéni vcetné strategického planu, poskytujici informace o jednotlivych krocich vedouci
k zaloZeni a naslednému udrZeni zvolen¢ho podnikéni. Tato ¢innost je jiZ hotova, a proto

s ni v dal$ich krocich nebudeme pocitat.

V tabulce nize, nalezneme veskeré Cinnosti, které jsou jesté zapotiebi pro rozjezd zvoleného
podnikéni. Jednotlivé ¢innosti jsou chronologicky sefazené a jsou zde uvedeny také délky

trvani danych ¢innosti vEetné predpoklddaného terminu zahajeni a ukonceni.

Tabulka 11 Casova analyza (vlastni zpracovani)

Nazev ¢innosti Zacatek — konec | Trvani (dny)
Zpracovani projektu Zpracovano -
Ptiprava vhodnych smluv 04.06.2024 1
Ptiprava pracovisté 05.06.-08.06.2024 | 4
Vytvoreni webovych stranek 08.06.-09.06.2024 | 1
Ohlaseni zivnosti 10.06.2024 1
ZaloZeni profilli na socidlnich sitich | 10.06.2024 1
Marketingové aktivity od 10.06.2024 -
Aktivni ziskdvani klientii od 11.6.2024 -
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Nebot jiz podnikatelka ma jasnou ptredstavu o svém podnikani, ndsledovat bude ptiprava
zvolené podnikani piedstavuji smlouvy nutné ke spolupraci se zakazniky. Protoze se
predpokladd nakup jiz ptredptipravenych smluv vhodnych pravé k vykonavani c¢innosti

virtualni asistentky, potfebny Cas na pfipravu dokumenti je stanoven na 1 den.

Ptiprava pracovisté, tedy vyclenéni casti bytové jednotky vhodné pro praci virtudlni
asistentky. Do této ¢asti spada kromé piesunu nabytku a véci také koup€ a ptipadnad instalace
potfebného kancelaiského vybaveni. Predpoklada se, ze tyto aktivity budou trvat 4 dny.
Béhem této doby bude podnikatelka pracovat na tvorbé webovych stranek a odhadovany ¢as

pro jejich zpracovani jsou 2 dny.

Nasledovat bude zalozeni profili na socialnich sitich, konkrétné na Facebooku a LinkedInu.
Predpoklada se, ze dana Cinnost nezabere vice nez 1 den a zaroven se zalozenim profill se
zacne s jejich aktivnim vyuzivanim, ¢im vznikne prostor pro zviditelnéni a za€nou prvotni
marketingové aktivity podnikéni, které budou pokracovat pii vykonavani ¢innosti virtualni

asistentky.

Ve stejny cas, kdy se budou zakladat profily na socialnich sitich, budou vyfizeny potiebné
ukony k ohlaseni a tim i zalozeni zivnosti. Zarovei také se vzniklou aktivitou na socialnich

sitich za¢ne aktivni vyhledavani a ziskavani zakazniki.

Zminény ¢asovy harmonogram obsahuje pouze odhadované terminy, které mohou ovlivnit
necekané budouci udélosti, proto je tfeba ¢asovy harmonogram brat pouze orienta¢né, nebot’
dané terminy zahdjeni a ukonceni ¢innosti potfebnych pro rozjezd podnikani nahou nastat
drive, ptipadné i1 pozd¢ji nez je planovano. NiZe je casovy harmonogram sestaven do tzv.

Gantova diagramu, ktery graficky znazornuje prubéh jednotlivych ¢innosti projektu.

CASOVY HARMONOGRAM

04.06. 05.06. 06.06. 07.06. 08.06. 09.06. 10.06. 11.06.
02024 2024 2024 2024 2024 2024 2024 2024

Ptiprava vhodnych smluv

Pfiprava pracovisté

Pfiprava webovych stranek
Ohlaseni Zivnosti

Zalozeni profilti na socialnich sitich
Marketingove aktivity

Aktivni ziskavani klientt

Obrazek 18 Casovy harmonogram (vlastni zpracovani)
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Z casové analyzy projektu zalozeni nového podnikatelského subjektu vyplyva, ze pred
samotnym vznikem podnikatelského subjektu je zapotiebi nekolika dilezitych kroki vetné
samotné ohlaseni Zzivnosti. Piredpoklada se, ze cely tento proces bude trvat 8 dni v

predpokladaném obdobi od 4. ¢ervna do 11. Cervna 2024.

8.2 Rizikova analyza

Za pomoci rizikové analyzy bude ziskan uceleny piehled o moznych rizicich, které¢ by mohly

neptizniveé ovlivnit chod podnikani.

Nejprve budou identifikovany situace, které by mohli byt pro zvolené podnikani
problematické. Nasledn¢ stanovime vaznost jejich dopadu vcetné odhadované
pravdépodobnosti nastani dané situace. Zavérem pak budou navrzeny doporuceni pro
eliminaci vzniku rizikové situace nebo alespon doporuceni ke snizeni vaznosti dopadu

nepiiznivé udalosti.

8.2.1 Identifikace rizik

V prvni ¢asti analyzy rizika je tfeba se zamyslet nad moznymi situacemi, které mohou
v budoucnu nastat a zarovenn budou pfedstavovat urcité riziko pro zvolené podnikani jako
virtualni asistentka. Mozné rizika mohou byt z riiznych oblasti, naptiklad z oblasti trhu,

ekonomiky, technické podpory podnikani, financi, politické sféry apod.
Pro zvolenou podnikatelskou ¢innost byla identifikovana nasledujici rizika:

e Vypadek elekttiny — Elektrické energie je pro dané podnikani nezbytné kviili ptisunu
energie do potfebnych zafizeni jako je notebook a mobilni telefon. V ptipadé
vypadku elektfiny by bylo nutné spoléhat pouze na vydrz daného zafizeni, které
nemusi pokryt ¢as pottebny k praci a nemusi vykryt celkovy ¢as vypadku elekttiny.

Vzniknout zde miize usly zisk i ptipadné poskozeni dobrého jména podnikatelky.

e Vypadek internetu — RovnéZ internetové pfipojeni je nezbytnou soucasti nutného
vybaveni k zabezpeceni chodu podnikani. Bez internetového pfipojeni neni mozné
vykonévat danou ¢innost a zamezuje nam i kontakt nejen se stavajicimi klienty, ale
také s témi potencionalnimi. Prodlevy z jakéhokoli diivodu mohou poskodit reputaci

podnikatelky a ztizit budouci ziskavani klientt.

e Nesplacené faktury — Nesplacené faktury a jejich vymahani je pro podnikani rizikem

hned z n€kolika divodi. V prvni fadé nam mohou tyto finan¢ni prostfedky chybét,
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obzvlasté bude-li se jednat o vyssi ¢astky a také snaha pfimét zakaznika k zaplaceni
nas bude stat Cas, ktery by mohl byt vénovan jinym cinnostem. Lze tedy fici, ze

vznikne ztrata finan¢ni i ¢asova.

e Zkrachovani dodavatele — Dodavatelé hraji v podnikani dilezitou roli a pokud
nektery z dodavatelit vypadne, bude nutné najit, co nejdiive nahradu. Jednat se zde
muze o poskytovatele aplikaci nutnych k vykondvani ¢innosti virtualni asistentky,
dodavatele energii nebo internetového ¢i mobilniho pfipojeni. V ptipadé
nedostate¢né rychlého feseni mohou vzniknout Skody v podobé ztraty stavajicich i
potencionalnich klient a stim souvisejicich vynosech, piipadné i ztraty dobré

povesti.

e Snizeni poptavky po sluzbach — Snizeni prodeje sluzeb patii také k situacim, které
mohou nastat a které mé velky vliv na podnikéni. Pokud by nastal pfipad trvale se
snizujici poptavky po nabizenych sluzbach, vznikl by problém se zabezpecenim

chodu ¢innosti, ktery by mohl vést k ukonceni zivnosti.

e Vstup nové konkurence na trh — Pfi zvolené Zivnosti je nutné brat v ivahu vznik
konkurence, jez by mohla ovlivnit poptavku po nabizenych sluzbach podnikatelky.
Snizeni poptavky, pfedevsim pokud by se jednalo o dlouhodoby stav, mlize vést k

ohroZeni fungovani Zivnosti.

e Naruseni zabezpeceni dat — V ptipadée, ze by doslo k uniku dulezitych informaci,
muze vzniknout situace, kdy podnikatelka ztrati divéru klienta ¢i klientd, nebot
davéra je pro zvolenou zivnost velmi dilezitd. Narusenim zabezpeceni dat mtize také
dojitk finan¢nim ztratdm a v nékterych ptipadech miiZe byt tato situace feSena pravni

formou. Ztrata diivéryhodnosti by v tomto pfipadé mohla vést az k ukonceni ¢innosti.

e Umélé inteligence — Rozvoj modernich technologii a umélé inteligence muize rovnéz
ohrozit zvolenou ¢innost. Pokud budou potenciondlni zakaznici vyuZivat umélé
inteligence a Castené tak nahradi delegovani svych ¢innosti, povede tato situace

k poklesu poptavky na trhu virtualnich asistentek.

e Dlouhodobd nemoc nebo uraz podnikatelky — MiZe se stat, Ze podnikatelka
onemocni nebo se zdrani a nebude moci vykonavat svou ¢innost. V takovém ptipadé
by nastala situace, kdy podnikatelka nebude pfijimat nové klienty a celé¢ podnikani

bude na jistou dobu nutnou k uzdraveni pferuseno.
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8.2.2 Analyza rizik

Dalsim krokem procesu analyzovani rizik a stanoveni vhodnych opatfeni je analyzovani

rizik z pohledu pravdépodobnosti, ze dana situace nastane a z velikosti dopadu na podnikani.
Pro ur¢eni miry zavaznosti dopadu bude vyuzito ¢islovani 1-5, kdy:

e 1 bude znacit velmi maly, az nezaznamenatelny dopad,

2 bude znacit mirny dopad,

3 bude oznacovat vyznamny dopad,

4 bude urcovat velmi vyznamny dopad,
e 5 bude vyuzita pro katastroficky dopad.
Pro oznaceni pravdépodobnosti bude rovnéz vyuzito ¢islovani 1-5, kdy:
e 1 bude ptedstavovat velmi malou pravdépodobnost (do 20 %),
e 2 bude znacit malou pravdépodobnost (20 % - 50 %),
e 3 bude uréovat stifedni pravdépodobnost (50 % - 70 %),
e 4 bude oznaceni pro vysokou pravdépodobnost (70 % — 90 %),
e 5 bude ptredstavovat velmi vysokou pravdépodobnost (vice jak 90 %).

Pro vysledné zhodnoceni budou ziskana ¢isla vyndsobena a jejich soucet ur¢i zdvaznost

daného rizika. K vyhodnoceni jsou uréeny 3 skupiny rizik dle vysledného soucinu, a to:
e nezavazna rizika s vysledkem do 10 bodd,
e zadvaznarizika s vysledkem od 11 do 16 bodd,
e kritickd rizika, jejichZ vysledek bude tvofen vice jak 17 body.

Jednotlivé vysledky jsou zpracovany do nasledujici tabulky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 88

Tabulka 12 Analyza rizik (vlastni zpracovani)

Riziko Pravdépodobnost | Dopad | Soudin Skupina
Vypadek elekttiny 3 4 12 zévaznd rizika
Vypadek internetu 3 4 12 zé&vaznd rizika
Nesplacené faktury 2 3 6 nezavazna rizika
Zkrachovani dodavatele 1 4 4 nezavazna rizika
Snizeni poptavky po sluzbach |3 5 15 zéavazna rizika
Vstup nové konkurence na trh |5 2 10 nezavazna rizika
Naruseni zabezpeceni dat 1 5 5 nezavazna rizika
Uméla inteligence 3 3 9 nezavazna rizika
Dlouhodobd nemoc nebo tGraz |2 5 10 nezavazna rizika

Z vysledkl je patrné, Zze vétSina rizik se fadi k nezdvaznym rizikiim, je zde nékolik

zavaznych rizik, ale situace, ktera by spadalo do kritickych rizik se zde neobjevilo. Nejvice

pozornosti je tedy tfeba vénovat riziku snizeni poptavky po sluzbach, vypadku elektfiny a

internetového spojeni.

8.2.3 Navrhy opatieni

Tato ¢ast se bude zabyvat vhodnymi opatienimi pro jednotliva rizika. Zvolena opatieni jsou

nasledujici:

Vypadek elektiiny — Pfi vypadku elektiiny je nutné najit jiny zdroj energie. V tomto
ptipadé je mozné potizeni powerbanky vhodné k nabijeni notebookti nebo piipadné
pfesunuti prace z domova do jinych prostor. V tomto ptipadé¢ se predpoklada vyuZiti
druhé bytové jednotky vzdalené ptiblizn€ 400 metrt. V nejnutnéjsim piipadé by bylo
mozné bydlist¢ nékterych rodinnych pfislusniki  nebo

vyuzit vyuZziti

coworkingového centra nachdzejiciho se pfiblizné 30 minut jizdy autem.
Vypadek internetu — Pfi vypadku internetového piipojeni zavedeného do mista

vykonu Zivnosti bude vyuZito mobilnich dat, které bude mit podnikatelka jako

soucast balicku zvoleného mobilniho tarifu.

Nesplacené faktury — Vhodnym opatienim pro toto riziko je pravidelné kontrolovani
splatnosti faktur a upozornéni zdkaznikii na neuhrazeni faktury. Pomoci také mtze

dobfe sjednand smlouva.
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e Zkrachovani dodavatele — V pfipadé, Ze dojde ke =zkrachovéani nékterého
z dodavatel bude nalezen jiny dodavatel poskytujici stejné nebo alespont podobné

sluzby.

e Snizeni poptavky po sluzbach — Pfi snizeni poptavky po sluzbach bude zvySena
marketingova aktivita. V ptfipadé, Zze by zvySeni marketingovych aktivit nevedlo ke
zvyseni poptavky, byl by proveden prizkum zaméieny na zékazniky a jejich potieby,
ze kterych plynou nabizené sluzby, které by nésledné byly upraveny dle aktualni

situace.

e Vstup nové konkurence na trh — Jelikoz nelze zamezit vstupu nové konkurence na
trh, bude tieba se zaméfit na autenticitu a budovani dlouhodobych vztahti s klienty.
Mezi klicové prvky ovliviijici loajalitu klientd bude nabidka sluzeb, kvalita

odvedené prace, spolehlivost a divéryhodnost.

e NaruSeni zabezpeceni dat — K opatfenim pro zabezpeceni dat patii vyuzivani
kvalitnitho antivirového programu chranici pfed Skodlivym softwarem a
neopravnénymi piistupy. Dale k zabezpecCeni pomulze pouzivani silnych hesel.
Takova hesla obvykle obsahuji kromé malych pismen také pismena velka a vyuzivaji
se 1 Cislice, kdy je nejlepsi mit v heslu n€kolik ¢islic, které nejdou hned po sobé.

Vhodné je rovnéZ zalohovani dat, aby bylo moZné v ptfipadé potieby data obnovit.

e Uméla inteligence — Aby nedochézelo k vysokému sniZeni poptavky v disledku
vyuzivani umélé inteligence, bude tfeba se neustdle ucit novym vécem a
ptizplisobovat se situaci. Bude zapotiebi hlidat situaci, ptipadné provadét prizkum
zam¢efeny na potieby zdkaznikii a v pfipadé potieby se zacit orientovat na
poskytovani novych sluzeb.

vvvvvv

prevence, tedy zdravy Zivotni styl podnikatelky. V ptipad¢, Ze by dana situace nastala
je moznym feSenim piesun stavajicich klientii na druhou virtuélni asistentku, kterou

si napiiklad podnikatelka miiZe najmout.
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ZAVER
Cilem prace bylo zpracovani teoretickych poznatkili zabyvajici se podnikénim, jeho

prostiedim a podnikatelskym planem. Déle cile prace zahrnovaly sestaveni podnikatelského

planu, kde bude detailn¢ popsan predmét podnikani a zakladni aspekty podnikani.

V teoretické ¢asti byly popsany zakladni pojmy z oblasti podnikani a podnikatelského planu
obsahujici mnozstvi analyz potfebnych jako podklady pro zpracovani kvalitni business
strategie. Teoreticka Cast rovnéz slouzila jako teoreticky podklad pro zpracovani Casti

praktické.

Tato prakticka ¢ast se v prvni fad¢ zabyvala predstavenim zvolé oblasti podnikani —
virtualnich asistentek a jejich praci. Dale nasledovalo mnozstvim analyz. Z PEST analyzy
byly zjiStény faktory ovliviujici prostfedi. Naptiklad 89/2012 Sb. obcansky zakonik a
mnoho daliich zakond, inflace, trendy a vyvoj populace v Ceské republice, moderni

technologie a stale Cast&jsi vyuzivani internetu k vétSimu mnozstvi ¢innosti.

Z analyzy konkuren¢niho prostiedi, kde bylo vyuZito Porterovy analyzy 5 sil byla piiblizena
stavajici konkurence na trhu v€etné zhodnoceni situace pro vstup potencionalni konkurence.
Rovnéz zde bylo popsano, jakym zplisobem mohou podnikdni ovlivnit dodavatelé,

odbératelé a nabizené substituty na trhu.

Nasledovalo dotaznikové Setieni, kde bylo zjist€no, ze respondenti by radi delegovali
¢innosti z oblasti administrativy, zdkaznické podpory a marketingu, pfi¢emz akceptovatelna
hodinové sazba je do 1 000 K¢&. Zaroven bylo zjisténo, Ze existuje stale mnoho osob, které o

virtualnich asistentkach neslyselo.

Dalsi ¢ast byla vénovana analyze vnitiniho prostfedi spole¢né s pfedstavenim samotného
podnikéni jako virtudlni asistentka. Zde se prace zamétovala na klicové body podnikani,
tedy na produkt, cenu, propagaci, distribuci a zakaznicky segment. V analyze vnitiniho

prostiedi nechybéla ani SWOT analyza.

S vyuzitim vSech dostupnych informaci a podkladi bylo urceno, ze vhodnym produktem
budou sluzby zamétfené na online administrativu pfi hodinové sazbé 750 K. Za
nejdilezité)$i propagacni prostiedky byly zvoleny socidlni sité, web a registrace do katalogii
pro virtualni asistentky. Za oblast podnikani bylo zvoleno izemi celé Ceské republiky. Jako

potenciondlni zakaznici byli stanoveni lidé podnikajici jako samostatné vydéle¢né ¢inné



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 91

osoby a malé spolecnosti, ktefi potfebuji delegovat rutinni tkoly administrativniho

charakteru, ale nechtéji investovat finance do stdlého zaméstnance.

Dalsi ¢asti byl financni plan, kde byly odhadnuty ptijmy, vydaje a také Cisty piijem. V oblasti
vydajt bylo odhadnuto, Ze podnikatelka musi vynalozit kolem 7 000 k¢ jesté pied zacatkem
samotného podnikani, které podnikatelka uhradi ze svych uspor. Celkové mési¢ni vydaje
byly vycisleny na 13 302 K¢&. V oblasti pfijml byly sestaveny tfi varianty — pesimisticka,
realisticka a optimisticka varianta. Z téchto variant vyplyva predpoklad mésicnich piijmu v
pesimistické varianté¢ 30 000 K¢, v realistické 60 000 K¢ a v optimistické varianté 75 000
K&. Cisty mési¢ni ptijem z predpokladanych piijmt a vydaji byl sestaven pro viechny tfi
varianty predpokladanych piijmi a tvofila 16 698 K¢ u pesimistické verze, 46 698 K¢ u

realistické verze a 61 698 K¢ u optimistické verze.

Zaveérecna Cast prace se vénovala Casové a rizikové analyze. Z ¢asové analyzy projektu je
zfejmé, ze pred samotnym vznikem podnikatelského subjektu bude zapotiebi n¢kolika krokt
zahrnujicich piipravu smluv a pracovisté. Déle vytvofeni webovych stranek a nasledné
zalozeni profilli na socialnich sitich v¢etné samotného ohlaseni zivnosti. Nasledovat budou
marketingové aktivity spojené s aktivnim ziskdvanim klientl. Pfedpoklada se, Ze cely tento

proces bude trvat 8 dni v pfedpokladaném obdobi od 4. ¢ervna do 11. ¢ervna 2024.

Na zéklad¢ rizikové analyzy bylo identifikovano n¢kolik rizikovych udalosti. K prvnim z
nich patii vypadek elektrické energie a vypadek internetového ptipojeni. Zde bylo navrzeno
jako vhodné opatfeni vyuZzivani dal§iho prostoru a také vytvofeni nahradniho zdroje. K
dal$im rizikim spada nesplaceni faktur, jeZ mé& byt opatfeno pravidelnou kontrolou
pohledavek vici zakaznikiim. Mezi rizika fadime 1 moznost snizeni poptavky a vstup nové
konkurence na trh. Zde bylo doporufeno vyvijet dostatecnou marketingovou aktivitu.
DalSimi riziky jsou naruSeni zabezpeceni dat, riziko umélé inteligence a riziko dlouhodobé

nemoci nebo Urazu podnikatelky.

Z vySe uvedenych informaci je zfejmé, ze cile prace byly splnény a pomohou k GspéSnému

vstupu na trh virtualnich asistentek.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

HDP Hruby doméci produkt

SWOT Analyza silnych a slabych stranek, prilezitosti a hrozeb spole¢nosti
PEST Analyza vnéjsich faktor

OSVC Osoba samostatné vydéleéné ¢inna

ATD A tak dale

C Cislo

APOD A podobné
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PRILOHA P I: DOTAZNIK

Véazeni respondenti,

rada bych Vas touto cestou pozadala o vyplnéni kratkého dotazniku zabyvajici se tématikou
sluzeb virtualnich asistentek. Dotaznik slouzi jako jeden z podkladi pro tvorbu mé
diplomové prace a je zcela anonymni.

Dékuji za Vasi ochotu a Vas ¢as vénovany vyplnéni tohoto dotazniku.

Luci LekeSova

Studentka Univerzity Tomase Bati ve Zlin¢

—

Jakeé je vaSe pohlavi?
Zena
Muz

O

Jaka je Vase veékova kategorie?
Do 20 let

21 —35let

36 — 50 let

Vice jak 51 let

OO 00N

Jaky je Vas ekonomicky status?
Podnikatel

Zaméstnanec

Student

Nezaméstnany

0000w

Setkal/a jste se jiz s pojmem virtualni asistentka?
Ano

Ne (ptejdéte k otazce €.8)

Nevim (pfejdéte k otazce €.8)

Oo00 s

Kde jste se o virtualnich asistentkach dozvédél/a?
Socialni média (Facebook, Instagram, LinkedIn)
Internetové vyhledavani (Google, online ¢lanky, ...)
Od znamych nebo kolegii

Jiné, uved’te prosim

Yy

Dovedl/a byste definovat kdo je virtualni asistentka a co dé€la?
Ano

Ne

MozZna

mlmEEE-
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e
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10.

O Ood
—

N Y Y O

Vyuzivéate sluzeb virtualni asistentky?
Ano
Ne

Sluzby, z jaké oblasti delegujete nebo byste radi delegovali na virtudlni asistentku?

Administrativni podpora (prace a ptiprava dokumentd, reSerse, ...)

Podpora zakaznického servisu (sprava emailu — vytizovani dotazd, ...)
Podpora v oblasti ucetnictvi (vystavovani faktur, ...)

Podpora marketingu (sprava socidlnich siti, ...)

Organizace eventl apod.

IT podpora (pomoc s technickymi problém, sprava/tvorba webu ¢i e-shopu, ...)
Vyzkumy a analyzy (sbér dat, analyza trhu, ...)

Nepotiebuji vyuzivat sluzeb virtudlni asistentky

Jiné, uved’te prosim

Co Vas vedlo ke spolupraci, ptipadné jaky byste méli diivod ke spolupraci
s virtualni asistentkou? (zvolit mtiZzete vice variant)

Uspora &asu

Uspora financi

Flexibilita

Specializované dovednosti

Jiné, uved’te prosim

Jakou ¢astku byste byli ochotni vynalozit za hodinu prace virtualni asistentky?
Do 600 K¢

601 —1 000 K¢

Vice jak 1 500 K¢

. Pokud s virtualnimi asistentkami nespolupracujete, jaky je divod?

O virtualnich asistentkach jsem se dozvédél/a nyni
Vysoké néklady

Spatné piedchozi zkusenosti

Obavy o bezpecnost dat a soukromi

Jiny, uved’te prosim

Nepotiebuji vyuzivat jejich sluzby



