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UVODEM

Studijni opora je uréena pro vSechny zainteresované subjekty zajimajici se o problema-
tiku podnikani, zaklddani podnikani a aplika¢ni rovinu tvorby podnikatelského modelu a
planu. Struktura opory odpovidéa zédkladnim narokiim na terminologické vymezeni podni-
kani, pravni Gipravy podnikani, kreativnich technik tvorby podnikatelského napadu, defino-
vani vyvojovych fazich start-upu a praktické aplikaci poznatkii pro tvorbu vlastniho planu.
Kapitoly jsou strukturovany od vymezeni terminologie, pfes inovativni a kreativni techniky
tvorby napadii ke konkrétnimu vymezeni pravnich forem podnikani a obsahové narocnosti
struktury podnikatelského planu a byznys modelu. Opora také obsahuje charakteristiku al-
ternativ financovani podnikéni a také sumarizaci forem podnikéni na mezinarodnich trzich.

Skladba deviti kapitol reflektuje zakladni rovinu poznatk, které 1ze vyuzit pro studium
problematiky zakladani a provozovani podnikatelské ¢innosti. Jsou zde predstaveny a vy-
mezeny pojmy, napt. podnikéani s definicnim vymezenim dil¢i soucasti, podnikatel, fyzicka
a pravnicka osoba, podnik, firma a obchodni zavod. Vybrané aktualni poznatky jsou pre-
zentovany v aplikaci kreativnich technik a metodik sestaveni podnikatelského planu a pod-
nikatelského modelu. Ve vymezeni pravnich souvislosti je kladen diiraz na nejcastéjsi
formy zakladani podnikatelskych aktivit, které jsou prezentovany Zivnostmi a spole¢nosti
s ruenim omezenym. Samotnd znalost moZnosti a alternativ ziskdvani kapitalu je klicova
pro nastaveni finan¢niho planu a planu obstaravani kapitalu.

Struktura podnikatelského planu je predstavena detailnéji pro ujasnénost jeho dilé¢ich
slozek v komparaci dvou piistupt, prezentovanych skupinou autort a ptikladem z podni-
katelského inkubatoru. Pfedstavend problematika start-upu vymezuje jeho vyznam s ohle-
dem na jeho vyvojovou fazi, ale také ve vyznamu rizika a pozadovaného kapitalu. Opora
Vam pfinese zakladni ramec znalosti, poznatki, které vyuZijete pii realizaci Vaseho pod-
nikatelského napadu.

Pteji Vam hodné tvlrcich, inovativnich a inspirujicich napadu!

Pavel Adamek
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RYCHLY NAHLED STUDIJNi OPORY

Uvodni kapitola vymezuje zakladni terminologicky aparat spojeny s podnikanim. Jsou
zde predstaveny a vymezeny pojmy, napt. podnikani s definiénim vymezenim dil¢i sou-
Casti, podnikatel, fyzicka a pravnicka osoba, podnik, firma a obchodni zavod. Kapitola je
roz$ifena o alternativy vymezeni podnikatelskych cili a spolecensky odpovédného podni-
kéani. Tvircéi potencidl s vyuzitim vhodny zdroju jsou zakladem pro vznik podnikatelského
napadu a prilezitosti je soucasti druhé kapitoly. Pfedstavené kreativni techniky jsou zaklad-
nimi kameny pro vznik novych a neotfelych napadii, které mohou mit potencial komerc-
niho vyuziti. Zajimavou a velmi vyuzivanou alternativou je vyuziti myslenkovych map.
Tato vizualizacni technika je skvéla pro vymezeni logiky a smysluplnosti realizace Vasich
podnikatelskych myslenek.

Pro realizaci podnikatelské aktivity musime zastieSit do konkrétniho typu podnikani.
Tteti kapitola predstavuje kritéria volby pravni formy podnikani, kde je kladen dtraz na
nejcastejsi zplisoby pfi rozjezdu podnikani — Zivnosti a spolecnost s ru¢enim omezenym.
Podnikatelsky plan pfedstavuje zakladni nosnou kostru (fyzickou) pro realizaci Vasi pod-
nikatelské myslenky, proto je nutné jej zpracovat detailné, realn¢ a jednoduse.

Dalsi kapitola piedstavuje povinnosti podnikatele, které vyplyvaji z realizace jeho pod-
nikatelské ¢innosti. Pata kapitola uvadi dva ptistupy k tvorbé a obsahovému ramci podni-
katelského planu. Pfedmétem Sesté kapitoly je vymezeni podnikatelského modelu, ktery
slouzi k popsani logiky, jak firma hodla vydélavat penize a je nastrojem k pochopeni, jak
firma vytvaii hodnotu pro své zakazniky, partnery i pro sebe. Nasledna volba vhodného
modelu nastavuje zdklad fungovani firmy a nabizi jednotnou vizualiza¢ni platformu pro
vSechny zacastnéné. Sedma kapitola sumarizuje moznosti financovani podnikatelskych ak-
tivit.

Osma kapitola uvadi seznam klicovych aktivit kazdého startupu pro preziti ,,adoli smrti*
a nastartovani Skalovatelného a opakujiciho se podnikatelského modelu. Pro uvedeni ¢eské
startupové scény byly predstaveny vysledky vyzkumu, které se zvetejnily ve studii Startup
Report, kterd vérohodné vymezuje podnikatelské prostiedi a startupy v oblastech shodnych
znak, kli¢ovych ryst, podpory statu i jinych podpor (napft. akceleratort). Posledni kapitola
Sumarizuje moznosti vstupu na zahrani¢ni trhy, ktery je doplnén o vycet konkrétnich ope-
raci a aktivit, které mize zacinajici podnikatel vyuzit.
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1 CHARAKTERISTIKA ZAKLADNICH POJMU

[ wemsvmeo ooy

Uvodni kapitola vymezuje zékladni terminologicky aparat spojeny s podnikanim. Jsou
zde predstaveny a vymezeny pojmy, napt. podnikani s definiénim vymezenim dil¢i sou-
casti, podnikatel, fyzicka a pravnicka osoba, podnik, firma a obchodni zavod. Kapitola je
roz$ifena o alternativy vymezeni podnikatelskych cili a spolecensky odpovédného podni-
kani.

Hewewwrory ]

Cilem kapitoly je vymezit zdkladni terminologicky aparat, ktery souvisi s podnikanim
vcetné dopliujicich aspekti podnikani, napf. cilti a smyslu podnikéni. Konkrétné ziskate:

e znalosti a poznatky pro spravné terminologické vysvétleni pojmul,

e kompetence k sestaveni Vasich podnikatelskych cilti,

e dovednosti pro defini¢ni vymezeni pouzivanych pojmu, které jsou aplikovatelné
ve VaSem podnikani.

_

Podnikatel, fyzicka a pravnicka osoba, podnik, firma a obchodni zavod, spolecensky
odpovédné podnikani, myty o podnikani

Z pohledu historického vyvoje 1ze nalézt vymezeni terminu pracovni role (profesi) pod-
nikatel ve slové ,,entrepreneur v 18 stoleti Richard Cantillon (1680—1734). Toto ptivodni
francouzské slovo znamena v doslovném piekladu: ,,nékdo, kdo jde mezi®, resp. ,,prostied-
nik*. Ve skutecnosti hlavnim obsahem role bylo pfevzeti odpovédnosti a rizika za realizaci
vétsiho komer¢niho projektu. Do ekonomie zavedl postavu podnikatele podle Sojky (2002,
s. 256) Jean-Babtiste Say (1767-1832). Ptisel s teorii tii vyrobnich faktort a s definici
podnikatele jako jejich hybatele (Srpova, a kol., 2010).
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Cantillon a Say vyznamné ptispéli k vyvoji a odlivodnéni vyznamu podnikani, tak se
komplexni teorie podnikani vyvijela pomalu prostfednictvim ruznych véd, az se v osmde-
satych letech 20. stoleti utvoiila do podoby samostatné védni discipliny. Pro sumarizaci
muizeme uvést hlavni tii ptistupy dle Deakins a Freel (2003), které vyzvedava Srpova a kol.
(2010):

Ekonomicky pristup — studium role podnikatele v ekonomickém rozvoji. Podle
Schumpetera je podnikatel mimotadna osoba-inovator, ktery pfinasi zménu v pro-
duktu nebo v technologickém procesu, a tim vytvaii pfidanou hodnotu. Podle
Kirznera je podnikatel spekulant, ktery je schopen identifikovat nabidku a poptavku
a tuto informaci vyuzit jako pfilezitost k dosazeni zisku.

Psychologicky pristup — hledani typickych vlastnosti podnikatele. Jejich ptipadné
nalezeni mélo identifikovat potencialni ispé$né podnikatele. Existence takovych
specifickych vlastnosti nebyla potvrzena. Proto byl tento pfistup podroben kritice, 1
kdyz ptispé€l k poznani vlastnosti podnikatele.

Socialné-ekonomicky pristup — hleddni vlivu socidlné-ekonomického prostiedi na
uspéch v podnikani.

Vyvoj terminu a vyznamu podnikani prosel nazorovymi stiety fady autor. V soucasné
dobé Ize nalézt spolecné defini¢ni znaky, které jsou Sife uzndvany riznymi autory i podni-
kateli. Jejich sumarizaci uvadi Srpova a kol. (2010):

Podnikani jako proces (Cinnost). Jeho smyslem je vytvofeni néeho navic, nové
(ptidané) hodnoty, kterd mtize mit finan¢ni nebo nefinan¢ni formu. Déje se tak apli-
kaci podnikavého piistupu v profesi podnikatel, ktera je diferencovana: napft. Ziv-
nostnik, podnikatel. Socidlni status profese podnikatele je legislativné vymezen. Pro-
ces podnikdni ma sekvencni charakter, a proto stoji za to jej dekomponovat do dil-
¢ich krokd. Protoze ,.klasicka“ metoda analyzy prace se pfili§ neosvédcila, je mozné
pouzit teorii pracovnich roli a identifikovat Sest zakladnich pracovnich roli podnika-
tele: 1. vlastnik, 2. spravce (ekonom), 3. manaZzer, 4. lidr (vlidce), 5. vyrobce, 6.
nakupce a prodejce. Kazda role ma zaddouci funkci a podle toho 1ze formulovat pro-
fesni (kvalifika¢ni) naroky na jeji vykon.

Podnikéani jako pristup (metoda). Podnikavy pfistup (podnikavost) ma charakter
kompetence (competency). Podnikavy pfistup ma tyto znaky: snaha vytvofit piida-
nou hodnotu, nalézat ptilezitosti k realizaci tohoto cile, vyuzivani zdrojt, piebirani
vlastni odpovédnosti a sklizeni vysledki ¢innosti. Podnikavost je vyznamnym hy-
batelem ekonomického a socidlniho rozvoje.

Podnikéani jako hodnotova orientace. Oznacovana jako ,,podnikatelsky duch®, coz
predstavuje typickou strukturu hodnot a postoju, kterd ma spolecensky a individualni
rozmér. Spolecensky rozmér vyjadiuje kromé jiného to, jak si spole¢nost vazi pod-
nikatell, podnikavych lidi a podnikani a jak se to projevuje v jejim vladnuti.
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1.1 Definice podnikani

Ptedtim, nez se rozhodnete, kterou z moznych forem podnikani si vyberete, je potieba
si nejprve ujasnit, zda viibec vase ¢innost bude podnikdnim. Definice podnikani 1ze nalézt
Vv zivnostenském zékoné¢ a také od roku 2014 v ob¢anském zakoniku. Podnikanim podle
Zivnostenského zakona se rozumi

e soustavna ¢innost,

e provozovana samostatné podnikatelem, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost,
e zaucelem dosazeni zisku,

e azapodminek stanovenych zivnostenskym zdkonem.

Podnikanim podle ob¢anského zakoniku se rozumi

e samostatna vydelecna ¢innost,

e vykonavana podnikatelem na vlastni ucet a odpovédnost se

e zamérem Cinit tak soustavne,

e zaucelem dosazeni zisku, a to zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem.

Oba zékony, tj. zivnostensky zékon i obCansky zakonik, vymezuji pojem ,,podnikéni‘
analogicky. VSechny znaky podnikani musi byt naplnény soucasnég, aby S$lo podnikéni:
(Zivnostensky zakon, ale i ob&ansky zakonik, pfitom jednotlivé znaky podnikéani bliZe ne-
specifikuji, a je proto nutné je chapat v jejich obvyklém smyslu a vyznamu.)

Soustavnou ¢innosti se rozumi staly vykon ur€ité ¢innosti, ktery trva urcité casové ob-
dobi nebo se tato Cinnost pravidelné opakuje; (napf. podnikanim muiZe byt i ¢innost vyko-
navana sezonné kazdoro¢né opakovana — praxe zivnostenskych tfadi se kloni k nazoru, Ze
pro zachovani soustavnosti je tfeba, aby osoba stejnou ¢innost opakovala alespon jednou
za rok) - podnikanim neni pfileZitostné vykonavana (tj. jednorazova nebo nahodild) vydé-
le¢na ¢innost; nejde-li o soustavnou vydélecnou ¢innost, nejde o podnikani;

Cinnost provozovana samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpo-
védnost. Pozadavek samostatnosti znamend, ze podnikatel jednd vlastnim jménem a na
vlastni odpovédnost a sém o své ¢innosti rozhoduje a soucasné praci organizuje a zajist'uje
v ekonomickém i pravnim smyslu. Za podnikani nelze povazovat vydélecnou ¢innost pod-
nikatele — obcana, jestlize o zptisobu a rozsahu jeho prace, o dob¢ a misté vykonu této prace
rozhoduje jind osoba; s ohledem na povahu a podminky ¢innosti je tieba pecliveé odliSovat
ptipady zastfeného pracovnépravniho vztahu a vztahu subdodavatelského.

Podnikanim vlastnim jménem se rozumi, Ze podnikatel svoji podnikatelskou ¢innost
provozuje pod svou obchodni firmou, resp. pod svym nazvem nebo pod svym jménem a
pfijmenim.

e Podnikatel zapsany v obchodnim rejstiiku jedna pod svou obchodni firmou, coz je
nazev, pod kterym je podnikatel zapsan v obchodnim rejstiiku.

12
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e Podnikatel nezapsany v obchodnim rejsttiku: fyzicka osoba jedna pod svym jménem
a pfijmenim, - pravnicka osoba jedna pod svym nazvem. Na podnikatele nezapsa-
ného v obchodnim rejstiiku se institut obchodni firmy nevztahuje.

Podnikanim na vlastni odpovédnost se rozumi odpovédnost podnikatele za dodrzo-
vani pravnich predpist a pfevzatych zavazkl a odpovédnost za vysledky podnikatelské
¢innosti celym svym majetkem (u fyzickych osob i osobnim majetkem, u pravnickych osob
pak obchodnim majetkem)

Ucelem podnikani je dosaZeni zisku. Neni rozhodujici, pro jaké ucely bude zisk pou-
zit, neni rovne€Z rozhodujici, zda bude zisku skutecné dosazeno.

Rozsah pojmu ,,podnikéni v obcanském zékoniku je $irs$i nez v zivnostenském zakonu.
Zivnostensky zakon vymezuje jen Zivnostenské podnikéani (Zivnost), pfi¢emz ze Zivnosti (a
tim 1 z pasobnosti zivnostenského zakona) vylucuje v podstaté¢ 3 skupiny vydéleénych
¢innosti — jejich vycet je uplny, taxativni.

e Cinnosti, které jsou vyhrazeny zvlastnimi zakony statu nebo uréené pravnické osobé
(napft. zékon o posté¢ — postovni zakon),

e cCinnosti, které nenapliuji vSechny znaky podnikani (napt. vyuzivani vysledka du-
Sevni tvurci ¢innosti chranénych zvlastnimi zakony jejich ptivodci — autory),

e celoufadu vydélenych ¢innosti fyzickych i pravnickych osob, které jsou opravnény
k jejich vykonu jinymi pravnimi pfedpisy (napf. ¢innost lékait, 1ékarniki, veteri-
nari, advokat a komer¢nich pravniki, auditori, dale jde o ¢innost bank, pojistoven,
burz, zemédelstvi a lesnictvi apod.).

Sirsi rozsah podnikani ve smyslu ob&anského zakoniku spo¢iva v tom, Ze ne viechny
vydélecné ¢innosti, které se nepovazuji za Zivnosti, jsou zaroven vylou€eny z piisobnosti
obcanského zakoniku. V nékterych ptipadech je Giprava shodna (to se tykéa napt. vyuzivani
vysledkll dusevni tvlr¢i ¢innosti jejich plivodci autory; to neni podnikdnim ani podle Ziv-
nostenského zdkona — tedy Zivnosti, ani podle obCanského zdkoniku). VétSinou se vSak
osoby podnikajici na zaklad¢ jiného, nez zivnostenského opravnéni povazuji za podnikatele
podle obcanského zakoniku.

Obcansky zakonik ani zdkon o obchodnich korporacich nestanovi podminky pro vykon
podnikéani. Podminky pro vykon podnikani stanovi zivnostensky zdkon, ktery se vztahuje
zasadné na vSechny podnikatele, tj. jak na osoby fyzické, tak osoby pravnické. Kromé téch
osob, které vykonavaji nebo provozuji ¢innosti podle jiného nez zivnostenského zakona,
tedy podle zvlasStnich pfedpist.

1.2 Myty o podnikani

Pted zah4jenim podnikatelské Cinnosti narazite na riizné predsudky a omezujici mys-
lenky. Rozhodnuti o tom, Ze to chcete zkusit, musite mit podloZeno a nedoporucuje se dat
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na obecné predsudky a myty. Hledejte tedy vhodné piilezitosti a méjte na paméti napf. tyto

myty-:

Podnikdm, tedy jsem svym viastnim panem. Castym diivodem k rozb&hu podnikatel-
ské ¢innosti ¢i odchodu na volnou nohu je touha nemit nad sebou §éfa, vedeni a
kontrolu. Je pravda, Ze rozkazu "shora" se timto zptisobem zbavite, ovSem chcete-li
podnikat ispésné, bude nutné se alespon v pocatcich znovu podiizovat. Zakaznikim,
pozadavkiim zadavatell prace, investort ¢i obchodnich partnert. Je sice pravda, Ze
zakazky, které se vam nehodi nebo nezdaji, mizete na rozdil od ¢innosti v zam¢st-
naneckém poméru snadno odmitnout, ve vét§im mnozstvi to vsak jde jen tehdy, ne-
zalezi-li vam na vydélku nebo mate-li jich dostatek.

Nejlepsi je podnikat spolecné s prateli. Nékdy to skute¢né funguje — z dobrych piatel
se mohou stat i dobii spole¢nici &i obchodni partneti. Casté&ji se v§ak piihodi, Ze mezi
lidmi, zvyklymi fungovat na osobni vztahové Urovni, je problém vymezit si vza-
jemn¢ kompetence a nastavit finan¢ni vztahy. Stava se, Ze role v podnikani se zacnou
lisit od téch v pratelském vztahu. Naptiklad z rovnocennych piatel se stane nadfi-
zeny a podfizeny, zadavatel a pfijemce zakazky. Nebo naopak ne zcela vyrovnané
ptatelské vztahy jesté zneptehledni roli rovnocennych spolecnikli ve firmé.

K podnikani staci dobre umét svou praci. Pokud jde o ¢innost, kterd je velmi zadana
anabidka v ni neptevysuje poptavku, pak je to pravda. Potom nepotiebujete reklamu,
marketing a PR a dal8i podobné véci. Skute€nost je takova, Ze vétSinou nakonec
zjistite, Ze je nutné si alespoil nacist néco o danich, marketingu, reklam¢, tvorbé
webu, socialnich sitich, SEO, uméni prezentace a komunikace s klienty. Svou praci
musite vétSinou umét 1 dobte prodat.

Podnikani vyresi nezaméestnanost. Miize fungovat za nékterych pfesné stanovenych
okolnosti: naptiklad tehdy, kdyZ pracujete v oboru, kde ptevazna vétsina vasich ko-
legti ziskava zakazky jako OSVC, ovsem trvaly pracovni pomér se jim najit nedaii.
Ponechme stranou, nakolik je to legalni ¢i etické — v takové piipadé patrné staci
zalozit zivnost. Jsou 1 taci, co po ztraté zaméstnani Uspésné dokazali rozbéhnout
podnikéni ve zcela jiném oboru, nez byl jejich piivodni. Zacdinat s ten¢icimi se uspo-
rami a sebevédomim snizenym o pocity neschopnosti najit si praci v§ak neni zrovna
jednoduché.

Podnikatel vydéla vzdycky vic nez zaméstnanec. Stdle jeSté¢ najdou zavistivci
(zejména mezi fadovymi zaméstnanci na nizsich pozicich), kteti se podivuji rozdilu
mezi svou hodinovou mzdou a tim, co si u¢tuje soukromnik ve stejném oboru. Sa-
moziejme, Ze uspésni podnikatelé jsou na tom ve vysledku 1épe, nez kdyby se ne-
chali zamé&stnat. Jinak by to nedélali. Prvni mésice nebo i roky vSak i oni pracovali
za naprosté minimum nebo byli ve ztraté. Podnikani navic zahrnuje spoustu ¢innosti,
které zaméstnanec délat nemusi a kterou samoziejmé nikdo nezaplati.

'Finexpert.e15.cz: Myty o podnikani. [online]. 2018 [cit. 2018-09-02]. Dostupné z: https://finex-
pert.e15.cz/pet-nejcastejsich-mytu-o-podnikani_1
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1.3 Cile podnikani

Samotné rozhodnuti o tom, Ze chcete zacit podnikat vychazi casto z Vaseho podnétu at’
uz vng¢jSiho (stimulu) ¢i vnitiniho (motivace). Vase rozhodnuti zacit podnikat mize mit
ruzné divody, napt. od seberealizace pies uspokojeni Vasich potieb k finan¢ni nezavislosti
¢i altruismu a filantropickym diivodim. Tyto snahy se promitnou do Vasich cili podnika-
telské Cinnosti.

Proto je vyhodné pfi jakékoliv ¢innosti formulovat si smysl a stanovit si cil konani této
¢innosti. Pii podnikani je tfeba vzit v ivahu vSechny podstatné okolnosti, které davaji urcita
omezeni, ale také ptilezitosti a proaktivni ptistupy. Pii rozhodovani o cilech je nezbytné
nalézt odpovédi na tfi otdzky: Pro¢? Co? Jak?

Z odpovédi na vySe uvedené otazky se odvijeji dalsi otazky z oblasti napt. vyrobni, fi-
nan¢ni, organiza¢ni, marketingové, logistické, otdzky managementu, kontroly apod. Nale-
zeni odpovédi na tyto dil¢i cile umoziuje stanovit dil¢i kroky. Tento pfistup je ozna¢ovan
jako hierarchie cili a jejich systémového usporadani (obrazek ¢. 1). Pfi fizeni podniku v
trzni ekonomice se v minulosti povaZovala za vrcholovy cil dlouhodoba maximalizace
zisku. Toto tvrzeni mélo v§ak fadu odpurct, protoze zde neni zohlednéno riziko a hodnota
penéz v Case. Zisk je navic ziskdvan z Gcetnich dat, které nemusi mit adekvatni vypovidaci
hodnotu o hodnoté¢ Vasi firmy.

V osmdesatych letech vznikl novy smér, ktery za hlavni cil zacal povazovat maximali-
zaci hodnoty podniku. Takto pojaty cil podniku jiz v sobé zahrnuje vliv rizika a ¢asovou
dimenzi. V soucasné dob¢ uz se ovSem rozviji nova teorie, ktera upfednostituje maximali-
zaci hodnoty pro vlastniky a zaroven bere v potaz i tzv. stakeholdery a jejich zajmy. Stake-
holdefi jsou z4jmové skupiny, do kterych patii naptiklad obec, zaméstnanci, stat, vétitele,
zakaznici, management.

Proces stanoveni cilti podnikani je vazan na fadu okolnosti (Synek, a kol. 2015):

e na oboru podnikani,

e nasituaci na trhu,

e naumisténi podniku,

e na velikosti podniku,

e na konkurenci,

e na potiebach zakazniki,

e na potfebném kapitalu;

e navolbé formy a pravni upravé podnikani apod.

Zakladnim principem je tedy nezapominat na hospodarnost své ¢innosti, tj. dosahovat
co nejlepsich vysledki s co nejmensimi naklady.
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Obrazek 1. Dekompozice cil
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Zdroj: Marek (2006), vlastni zpracovani

Pro sumarizaci hlavnich cili podnikéani je mozno vychazet z hlavnich oblasti na které
sméfuji podnikatelské ¢innosti. Srpova a kol. (2010) uvadi hlavni cile podnikani: zisk jako
ekonomicky cil podnikani, trZzni hodnotu podniku jako ekonomicky cil podnikani, maxi-
malizaci hodnoty podniku a respektovani zajmu stakeholderd.

Stanovte si viastni cile podnikani. Ujasnéte si, co je Vasi hnaci silou pro realizaci podni-
katelské cinnosti a vhodné formulujte své cile (hlavni, sekundarni, tercialni). Jejich zhmot-
neni (napsani) Vas bude motivovat k premysleni o zpiisobech jejich dosazeni (formovani
strategii).

Kategorie zisku spliiuje zakladni pozadavky na definici podnikovych cilti — odrazi se v
ném vysledek vSech ¢innosti probihajicich v podniku. Zisk nélezi podnikateli, resp. vlast-
nikovi. Vlastnik viak neni jedinym subjektem, ktery ovliviiuje miru dosazeni zisku. Casto-
krat je schopnost generovat zisk podminénd dovednostmi zaméstnanct, ktefi v podniku
pracuji, dostupnosti zdroju, ale i infrastrukturou zemi. V kazdém ptipadé je dosahovani
zisku ovlivnéno mirou uspokojeni potieb zakaznik, tj. skute¢nosti, jestli podnikem posky-
tovany produkt najde na trhu zakazniky, ktefi dany produkt pozaduji a jsou za n¢j ochotni
zaplatit adekvatni cenu (Srpova a kol., 2010). Problematické z pohledu zisku (rozdil mezi
vynosy a naklady) mohou byt:

e Vynosy a v disledku jejich ristu 1 zisk mizZe podnik dosahovat i z prodeje vlastné-
ného majetku (zafizeni, budov, pozemkl), pficemz nemusi dochazet k uspokojovani
potieb zédkaznikli. Obdobné mize podnik dosahovat zisk usporou materidlovych a
personalnich nakladf, nakladii na vyzkum a vyvoj. U obou variant z dlouhodobého
hlediska uvedené chovani mlize vést ke stagnaci podniku, ztraty zdkaznikt ¢i k od-
chodu kilovych zamé&stnanct.
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e Zisk je z kratkodobého hlediska mozné dosahovat i v disledku inflace. Napt. pokud
podnik spotiebovava material, kterym se ptredzasobil z divodu o¢ekavaného ristu
cen, a prodava své produkty za ceny zvySené z ditvodu inflace, mize kratkodobé
dosahnout zvyseni zisku i pti poklesu objemu prodeje.

e Zisk je mozné dosahovat i z divodu spekulaci na trhu napft. s finan¢nimi instru-
menty.

e Krome¢ toho je zisk firmy vykazovany v ucetnictvi ovlivnén pouzitymi ucetnimi me-
todami pifi oceniovani zasob, odepisovani dlouhodobého majetku, tvorbu a cerpani
rezerv.

Casovéa dimenze dosahovanych vysledki podnikani i riziko podnikani se promitaji do
kategorie trzni hodnota podniku (Market Value Added), ktera se z dlouhodobého hle-
diska stava cilem podnikéani. Pfedstavuje cenu, za kterou by bylo mozné podnik prodat.
Snahou podnikatele bude tedy maximalizovat hodnotu podniku. Jak miizeme urcit hodnotu
podniku? Nejjednodussi je uréeni hodnoty podniku, jehoZ akcie jsou vefejné obchodované
na kapitalovych trzich. Hodnotu takovéto akciové spole¢nosti uré¢ime jako soucin aktual-
niho trzniho kurzu akcie a poc¢tu akcii. Musime si vSak uvédomit, ze timto zptisobem urcena
cena nemusi odpovidat skute¢né¢ hodnoté podniku, protoze kurzy akcii jsou ovliviiovany
jesté dalSimi faktory.

Jiné pojeti maximalizace hodnoty je vyjaddiena ukazatelem EVA (Economic Value Ad-
ded), kterd pracuje s ukazateli NOPAT a WACC a slouZi napt. k realizaci vzajemného ben-
chmarku spole¢nosti (napt. Benchmarkingovy diagnosticky systém finan¢nich indikatorii
INFA Ministerstva pramyslu a obchodu). Kde dle vzajemnych hodnot ukazatele EVA je
mozno srovnavat vykonnost v ramci rtiiznych skupin podniki, odvétvi ¢i konkurence.

Podnik predstavuje komplexni systém a celek, ktery je tvofen jednotlivymi zdroji, €in-
nostmi a je schopen udrzitelné¢ a dlouhodobé& ptinaset uzitek vlastnikim. Podnik ptinasi
uzitek pro kazdého stakeholdera i shareholdera, kazdy ma svou miru o€ekavani. Vznika
tim urcity konflikt zajmu subjektl i€astnicich se podnikani (stakeholdertt), ktery se proje-
vuje 1 ve formulaci strategického cile podnikani. Proto se v soucasné dobé setkavame s
nazorem, ze cilem podnikani je maximalizace hodnoty podniku pro vlastniky pfi re-
spektovani zajma vSech subjekti ucastnicich se podnikani (stakeholderi). Hodnotu
podniku ptfedstavuje soucasna hodnota budoucich vynosi, které bude podnik vytvatet po
dobu své existence. Hodnota vynost je dand pené¢znim piijmem, ktery podniku zlistane po
uhrazeni explicitnich 1 implicitnich nédklada spojenych s podnikdnim (Srpové a kol., 2010).

1.4 Spolecensky odpovédné podnikani

Z historického pohledu vyvoje podnikdni se nové piistupy spadajici do spolecensky od-
poveédného podnikani (Corporate Social Responsibility — CSR) datuji ke konci osmdesa-
tych let 20. stoleti, kdy Carroll (1999) rozdélil tyto piistupy do ¢tyt zakladnich stupiiti spo-
lecenské odpovédnosti podniku, které jsou fazeny vzestupné podle stupné vyvoje podniku
ve spolecensky odpovédném podnikatelském chovani a jednani (Adamek, 2018).
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Obrazek 2: Stupné spolecenské odpovédnosti organizace
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Zdroj: Carroll (1999), vlastni zpracovani

Na vyse uvedené grafické interpretaci je na prvni, ekonomické urovni spolecenské od-
povédnosti podniku zdjem podniku o maximalizaci bohatstvi a hodnot zajmovych skupin
(stakeholderti). Na urovni zdkonné odpovédnosti podnik dodrzuje pravo a jednd v ramci
platné legislativy. Eticka uroven spolecenské odpovédnosti predpokladd dodrzovani stan-
dardu pfijatelného chovani vici zajmovym skupinam podniku a nejvyssi troven spolecen-
ské odpovédnosti podniku ptredstavuje dobro¢innost. Zminované Friedmanovo uzsi pojeti
CSR odpovida prvni zakladni trovni — ekonomické odpovédnosti. Sirsi pojeti odpovida
vyS$im stupiitim v zavislosti na kvalité a kvantit¢ angaZovanosti podniku v aktivitich CSR
(Adamek, 2018).

Spolecenska odpovédnost organizaci je velmi Siroky pojem zahrnujici celou fadu aktivit,
které se daji ¢lenit do ucelenych oblasti CSR. Jedna se o koncept CSR opirajici se o tzv.
tii pilife — ekonomicky, socidlni a environmentalni. Tyto pilife koresponduji s tfemi
charakteristikami, tzv. triple-bottom-line (Pavlik a BéI¢ik, et al. 2010, s. 25):

e profit — zisk (ekonomicka oblast),
e people —1idé (socialni oblast),
e planet — planeta (environmentalni oblast).

Kazda ze tii oblasti spole¢enské odpovédnosti zahrnuje konkrétni ¢innosti, zplisoby
podnikani, soubory pravidel chovani, jednani a politiky. Koncept CSR je mozné rozd¢lit
dle vzajemného vztahu mezi ,,pojetim odpovédnosti podniku® a ,,spole¢enskou odpovéed-
nosti podniku®, které vyjadiuji posun od ekonomické-ho diirazu az po socialni ulohu CSR.
Posun k dobrovolné odpovédnosti je dan ptedevsim pojetim podniku jako socidlniho a po-
védomi o CSR je vyznamné vysoké. Naopak posun k ekonomické odpoveédnosti je dan
pojetim ekonomicky zalozeného podniku (diraz na ziskovost). Dalsi souvislosti jsou dany
v pojeti zdkonné a etické odpovédnosti podnikani a ptislusnych pojeti odpovédnosti pod-
nikani. Budouci tendence jsou naznacovany v oblasti dobrovolné odpovédnosti, tedy pod-
niku socialng orientovaného s vysokym povédomim o CSR (Adamek, 2018).
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Urceni klicovych stakeholderii a stanoveni miry dtleZzitosti jejich vlivu na dosazeni vy-
tyCenych strategickych cili podniku je tedy zasadni. Pro reflektovani soucasného turbu-
lentniho vyvoje podnikatelského prostiedi je nutné, aby firmy ,,umély* pracovat se vSemi
z4jmovymi skupinami a vhodné stanovily miry vlivu jejich pfedmétnych oblasti v souladu
s jejich ocekavanim a k tomu je mozné vyuzit existujicich standardl v oblasti reportingu a
vzajemné komunikace mezi v§emi subjekty. Samotné principy CSR se tak odrazeji v sys-
tematickych ptistupech k jednotlivym stakeholders. Zminény ptehled ¢tyt nejvyznamneé;j-
Sich teoretickych stupiiti diferencuje vyvojové pojeti CSR a nékteré jsou s konceptem vza-
jemn¢ propojeny. Budouci vyznamnost Ize spatfovat v dalSim vzajemném prohlubovani a
prolinani jednotlivych stupni spole¢enské odpovédnosti se vzristajicim vyznamem, ktery
je predevsim kladen na vSechny zajmové skupiny.

1.5 Podnikatel

Podnikatelem podle Zivnostenského zakona (uzsi pojeti) je fyzickd nebo pravnicka
osoba, ktera je opravnéna k zivnostenskému podnikéani. Podnikatelem v intencich ob¢an-
ského zakoniku ($irsi pojeti) v podstaté je:

e osoba zapsand v obchodnim rejstiiku,

e osoba, kterd podnika jen na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni,

e osoba, kterd podnika jen na zdklad€ jiného nez zivnostenského opravnéni, tedy
osoba, ktera podnika podle zvlastnich predpist,

o fyzickd osoba, kterd provozuje zemedélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle
zvlastniho predpisu.

Evidence podnikateli je v obchodnim rejstiiku (vede jej soud — rejstiikovy soud), nebo
v zivnostenském rejstiiku (vede jej zivnostensky ufad), anebo v jiné evidenci (vede ji napft.
obecni ufad apod.).

Podnikatelem v intencich ob¢anského zdkoniku (pokud jde o tuzemské osoby) jsou 4
skupiny (kategorie) osob:

e Osoby zapsané v obchodnim rejstiiku - obchodni spolecnosti a druzstva (ob-
chodni korporace) a jiné pravnické osoby, ur¢i-li tak zvlastni zékon (jinymi pravnic-
kymi osobami jsou zejména statni podniky). V téchto piipadech jde tedy o pravnické
osoby, které podnikaji - jak na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni — obchodni spo-
le¢nosti, druzstva, - tak na zakladé jinych pravnich pfedpist — banky, burzy apod.
Fyzické osoby opravnéné k podnikdni podle Zivnostenského zakona, zapisované do
obchodniho rejstiiku povinng (vzhledem k rozsahu jejich podnikéni), kdyz: | vyse
jejich vynosl (nebo piijmil) dosdhla v priméru za dvé po sob¢€ bezprostiedné nasle-
dujici Gcéetni obdobi ¢astku 120 mil. K¢. A posledni skupinou jsou fyzické osoby
podnikajici na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni, zapsané do obchodniho rejstiiku
na vlastni Zadost (napft. odstépny zavod).
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Osoby (nezapsané v obchodnim rejstfiku), které¢ podnikaji pouze na zakladé ziv-
nostenského opravnéni — hlavné fyzické osoby podnikajici na zaklad¢ zivnosten-
ského opravnéni, které nepodléhaji povinnosti zapisu do obchodniho rejstiiku a
samy o zapis nepozadaji. Dale nékter¢ pravnické osoby, jejichz predmétem Cinnosti
neni vyluéné podnikatelskd ¢innost, ale mohou provozovat podnikatelskou ¢innost
na zaklad¢ zivnostenského opravnéni (pokud spliuji podminky stanovené zivnos-
tenskym zakonem); jde napft. o z4jmova sdruzeni, cirkve apod. (nove ,,spolek®).
Osoby (nezapsané v obchodnim rejstriku), které podnikaji na zakladé jiného nez
Zivnostenského opravnéni, tedy podle zvlastnich predpisi — nékteré pravnické
osoby, které se nezapisuji do obchodniho rejstiiku a podnikaji podle zvlastnich za-
konti; napt. CNB, CTK, Ceska televize apod. Hlavng viak jde o fyzické osoby, které
jsou vylouceny z pasobnosti zivnostenského zdkona a podnikaji podle zvlastnich
predpisi; jsou to napf. 1€kati, 1ékarnici, veterinafi, advokati, komeréni pravnici, au-
ditofi apod.

Fyzické osoby, které provozuji zemédélskou vyrobu a jsou registrovany podle
zvlastnich predpisii — zeme&delsti podnikatelé. Fyzické osoby, které provozuji zeme-
délskou vyrobu (zemédé€lsti podnikatelé), podnikaji s ucinnosti od 1. 5. 2004 za pod-
minek stanovenych zdkonem ¢. 252/1997 Sb., o zeméd¢lstvi, ve znéni pozdéjsich
zmeén.

KOMPETENCE PODNIKATELE K PODNIKANI

Pro realizaci zamyslené¢ho podnikéni je nutné také disponovat ur¢itymi kompeten-

cemi k podnikavosti. V pfeneseném vyznamu se nemusi jednat o podnikatele, ale o ¢lo-

veka, ktery ma sklony byt podnikavy. Jedné se o urcitou hnaci silu, ktera jej Zene ku-
predu, nuti jej néco dé¢lat, vymyslet, byt proaktivni. Kompetence k podnikavosti je

schopnost aktivné pozorovat prostiedi, hledat v ném pftilezitosti a pretvaret je s cilem

ziskat Gspéch (ten nemusi byt vyjadien pouze finan¢né, mize jit o zlepSeni kvality, efek-
tivity, vykonu apod.). Kompetence k podnikavosti se projevuje v pracovnim prostiedi i
ve volném case. Zakladem podnikavosti je vnitini motivace, tvofivost, zvladnuti rizik a
pfipravenost ke zménam.

Hlavnimi slozkami kompetence k podnikavosti miizeme zafadit?:

e Proaktivni pFistup a tvorivost — aktivni a tvotivy ptistup k zivotu je zakla-
dem kazdého podnikani. Jeho podstatou je schopnost vnimat ptileZitosti, di-
vat se na svét jinyma oc¢ima, improvizovat, piekonavat pifekazky, hledat zpt-
soby, jak to pajde, a nikoli diivody, pro¢ néco nejde.

e Schopnost prevést napady na plany a jejich realizace — um¢t najit jednot-
livé kroky, které jsou potfebné k realizaci zdméru, dokézat odhadnout cas,
vyhodnocovat, zda realizace postupuje v souladu s planem, poucit se pro
priste

2 Kompetenceprozivot. [online]. 2019 [cit. 2019-12-02]. Dostupné z: http://www.kompetenceprozi-
vot.cz/kompetence-k-podnikavosti-/
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e Osobnostni predpoklady — je velmi dualezité, aby podnikavy cloveék znal
sam sebe — své silné a slabé stranky — tato znalost mu umozni fundovan¢ se
rozhodovat, klast si redlné cile, délat spravna rozhodnuti, jednat samostatne.
Pro uspéch v podnikéni je dale zasadni zvladani emoci, a zejména schopnost
prosadit se.

e Schopnost prijimat riziko — opacnym polem pfilezitosti je riziko. Ma-
nagement rizik spo¢iva v dovednosti riziko poznat, ptedvidat, vyhodnotit a
zvladnout. Soucésti prace s rizikem je také schopnost hospodafit s penézi,
ktera spada do oblasti finan¢ni gramotnosti.

Co je to kompetence k podnikani? Pro toto vymezeni je nutné chapat podnikatelské
kompetence v Sir§im slova smyslu a v riznych kontextech — v souvislosti se vzdélavanim,
odbornou pfipravou, zaméstnanim a zivotem jednotlivce obecné. EntreComp: Ramec pro
podnikatelskou kompetenci (2016) definuje podnikani jako ,,prifezovou kompetenci,
ktera se tyka vSech oblasti zivota: od podpory osobniho rozvoje pies aktivni ti¢ast na zivoté
spole¢nosti ¢i (opétovny) vstup na trh prace v roli zaméstnance nebo osoby samostatné
vydélecné ¢inné az po zakladani podnikii (vyznamnych po strance kulturni, spolecenské
nebo komerc¢ni).* Na tvorbé ramce EntreComp pracovali 18 mésicli vyzkumnici z celé Ev-
ropy, aby mohly byt zohlednény rozdilné pfistupy a vyvoj v jednotlivych zemich. Jak je
patrné z obrazku (obsazen v Ptiloze 1), ramec sestava z 15 kompetenci rozdélenych do tii
skupin. Riznym stranam — pedagoglim, tvircim politik, zaméstnavatelim a dal$im — ma
slouzit jako voditko pii rozvijeni a hodnoceni kompetenci jedincti, se kterymi pracuji a
nesou za n¢ zodpovédnost.

1.6 Vymezeni pojmu fyzicka osoba a pravnicka osoba

Vymezeni pojmu fyzicka osoba provadi Zivnostensky zakon ve v§eobecnych podmin-
kéach provozovani zivnosti fyzickymi osobami. Zakladnimi kritérii jsou: zptisobilost k prav-
nim tkontim (zpisobilost v plném rozsahu) a dosaZeni véku 18 let. Vymezeni pojmu fy-
zickd osoba upravuje rovnéz obCansky zakonik, tato Gprava je vSak pro oblast podnikani
nepouzitelna.

Za pravnickou osobu oznacuje novy ob¢ansky zédkonik ,,organizovany utvar*, ktery ma
pravni subjektivitu (osobnost); majetek pravnické osoby nepatii jejim zfizovatelim, ale
pfimo pravnické osobé€ (na rozdil od osob fyzickych). Pravnické osoby mohou slouZit sou-
kromym z&jmdm (napf. b&Zna obchodni banka), nebo vefejnému zajmu (napt. CNB), ty se
fidi zvlastnimi zakony (napt. zakon o CNB, zakon o obcich, zakon o vysokych §kolach
atd.). Podle nového ob¢anského zakoniku se od roku 2014 rozlisuji tfi typy pravnickych
osob, a to korporace, fundace a tstavy.

Korporace — zékladem je spolecenstvi osob (fyzickych nebo pravnickych). Korporace
muze mit i jediného ¢lena (pokud to ptipousti zakon). Obchodni korporace (podle zakona
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o obchodnich korporacich) je vetfejna obchodni spole¢nost, komanditni spolecnost, spolec-
nost s ru¢enim omezenym, akciova spolecnost a druzstvo, véetné druzstva bytového a so-
cidlniho — jejich primarnim ukolem je podnikani.

Spolek — korporaci je i ob¢anské sdruzeni, nové ,,spolek™ — jejich tcel, poslani mize

-----

pote svého hlavniho ucelu).

Fundace — jejich zaklad tvofi majetek urceny k uréitému ucelu; jedna se zpravidla o
nadace a nadac¢ni fondy;

Ustavy — zde je osobni i majetkova slozka propojena; ustav nema c¢leny, ale zamést-
nance; jednd se predevSim o obecné prospesné spolecnosti.

1.7 Podnik, firma, obchodni zavod

Termin podnik byl v legislativé donedavna definovan obchodnim zakonikem jako ,,sou-
bor hmotnych, jakoZ i osobnich a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi véci,
prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku
nebo vzhledem k své povaze maji tomuto ucelu slouzit.“ A dale byla definice upiesnéna:
,»Podnik je véc hromadnd. Na jeho pravni poméry se pouZziji ustanoveni o vécech v pravnim
smyslu® (19, § 5 odst. 1 a 2). Se zruSenim obchodniho zédkoniku byl tento pojem nahrazen
pojmem ,,obchodni zadvod*, coz tviirci zdkona zdlvodiiuji zejména tlakem prava Evropské
unie a rozdilnym chdpanim vyznamu slova podnik ve svété.

Pod pojmem firma muizeme chapat, pokud neni uvedeno jinak, kazdy podnikatelsky
subjekt. Dlivodem pro toto vymezeni je prakticky, ekonomicky, resp. podnikatelsky pohled
(ne pravnicky — kdy firma je chdpana jako oznaceni podnikatelského subjektu, diive ob-
chodni yjméno). Pojem firma se pouziva v nékterych piipadech, kdy nelze jednoznaéné od-
lisit pojmy podnikatel a podnik. Jde zejména o piipady, tzv. osob samostatn¢ vydélecné
¢innych (OSVC) tj. podnikateli pfevazné bez zaméstnanctl. V téchto piipadech bude zfe-
jmé na mist€ obecnéjsi pojem firma.

Legislativa pted rekodifikaci pouzivala pojmu ,,firma* pouze jako legislativni zkratky
pro termin ,,obchodni firma* v obchodnim zakoniku, kdyZ obchodni firmou byl ,,nézev,
pod kterym je podnikatel zapsédn v obchodnim rejsttiku‘ (19, § 8 odst. 1). V sou€asné pravni
upravé vSak definuje novy obcansky zakonik pouze stejny dvouslovny pojem, kterym je
obchodni firma, aniz by definoval legislativni zkratku. Obchodni firmou je podle soucasné
legalni definice, t¢émét shodné, jako tomu bylo v obchodnim zakoniku, ,,jméno, pod kterym
je podnikatel zapsan v obchodnim rejstiiku® (20, § 423 odst. 1). Piestoze legislativni
zkratka ,,firma* jiz v sou€asné pravni Gpraveé neni stanovena, diivodova zprava k novému
obCanskému zakoniku na nékterych mistech namisto pojmu ,,obchodni firma* pouziva
prave jen pojem ,,firma“.
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Zavodem (resp. obchodnim zavodem, doposud podnikem) se rozumi: soubor hmot-
nych, ale 1 osobnich a nehmotnych slozek podnikani, které patii podnikateli a slouzi k pro-
vozovani zavodu. Zavod tvofi nejen vécné prostiedky (hmotny majetek), ale i osobni
slozku podnikatelské ¢innosti, a také pravo spjaté s danym podnikanim (nehmotny maje-
tek). Zavod ma jako celek urcitou hodnotu, ktera se tvoti ocenénim vSech uvedenych slozek
(t1 slozek) zavodu. Hodnota zédvodu se pfitom urcuje: ztstatkovou hodnotou vécnych pro-
sttedkli zdvodu, ale i ohodnocenim osobni slozky (struktura a kvalifikacni troven zameést-
nancii), také i ohodnocenim nehmotnych prav, jako je jeho nazev (obchodni firma), znacka,
prumyslova prava apod. Zavod mtize byt pfedmétem prodeje a koupé, dale mize byt 1 vlo-
zen jako vklad spole¢nika obchodni spolec¢nosti. Zavodem se rozumi predmét subjektiv-
niho préava, prava vlastnického. Zavod tedy vyjadiuje zejména vlastnické hledisko podni-
kani; je predmétem vlastnického prava podnikatele, at’ jde o osobu fyzickou nebo pravnic-
kou.

Organizac¢ni slozkou zavodu je napt. odstépny zavod, ktery je jako odstépny zavod
zapsan v obchodnim rejstiiku (uziva se obchodni firmy podnikatele s dodatkem, ze jde o
odstépny zavod). Vyznam tohoto spociva v zdkonném opravnéni vedouciho odstépného
zavodu jednat jménem podnikatele s dodatkem, Ze jde o odstépny zdvod. Obdobné posta-
veni jako odStépny zavod md 1 jind organizacni slozka (nove ,,pobocka obchodniho zdvodu*
— viz. novy obc¢ansky zdkonik, v¢. ud€leni prokury), jestlize zdkon stanovi, Ze se zapisuje
do obchodniho rejstiiku.

Provozovnou se rozumi prostor, v némz je zivnost provozovana. Provozovna musi byt
oznacena obchodni firmou (nebo jménem a piijmenim anebo nazvem) podnikatele, ke kte-
rému muze byt pfipojen ndzev provozovny nebo jiné rozlisujici opatieni.

Rodinny zavod (dle Obcanské zakoniku §700 a dale) je zavod, ve kterém spole¢né pra-
cuji manzelé nebo alespon s jednim z manzeli i jejich piibuzni aZ do tfetiho stupng. Cle-
nové rodinného zavodu se podileji na zisku z n€ho 1 na vécech z tohoto zisku nabytych v
mife odpovidajici mnoZstvi a druhu své prace (mohou se prava vzdat osobnim prohlaSenim
formou vetejné listiny).

Obchodni
zdavod

Provo-
zovna

Pro dalsi studium a $ir$i pfehled o dané problematice vymezeni forem podnikani a dal-
§ich legislativnich pozadavki doporuéuji knihu: KOLAROVA, M. 2013.Velka kniha pro
podnikani. Rubico, s.r.o., ISBN 978-80-7346-1577-7.
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Uvodni kapitola vymezuje zékladni terminologicky aparét spojeny s podnikanim. Jsou
zde ptfedstaveny a vymezeny pojmy, napi. podnikéni s defini¢énim vymezenim dil¢i sou-
¢asti, podnikatel, fyzicka a pravnicka osoba, podnik, firma a obchodni zavod. Kapitola je
rozsifena o alternativy vymezeni podnikatelskych cilll a spolecensky odpovédného podni-
kani.

Kapitola vymezila zakladni terminologicky aparat spojeny s podnikanim, napt. podni-
kani s definiénim vymezenim dil¢i soucasti, podnikatel, fyzicka a pravnické osoba, podnik,
firma a obchodni zédvod. V tvodu kapitoly je pfedstaven stru¢ny historicky vyvoj terminu
podnikéni vcetné jeho dil¢ich vyznami v podobé podnikani jako procesu, piistupu nebo
hodnotové orientace.

RozSifeni poznatkil je doplnéno o vybrané vymezeni myti o podnikani a predsudkd,
které by mél kazdy podnikatel znat a umét si racionalné odtivodnit své dlivody pro zahajeni
podnikatelské aktivity. Soucasné tendence také zdiraziiuji prvky spoleensky odpovéed-
ného podnikéni, které¢ byva doplnéni hlavnich podnikatelskych cila.

7]

1. Jaké jsou rozdily mezi podnikdanim jako procesem, pristupem a hodnotovou ori-

entaci?
2. Jaké jsou odlisnosti ve vymezeni , podnikdni* mezi Zivnostenskym zdkonem a
Obcanskym zakonikem?
Jak Ize pristoupit k tvorbé podnikatelskych cilii?
Jakeé oblasti zahrnuje spolecenska odpovédnost podnikani?
Jak Ize vymezit a vyprofilovat podnikatele z hlediska legislativy?
Lze identifikovat rozdily mezi podnikem, firmou a obchodnim zdavodem?
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2 PODNIKATELSKY NAPAD

mowrmmeaeroy  [[@]

Kapitola obsahuje vymezeni hlavnich znakl podnikavosti a moznych zplsob hledani,
identifikace napadl a podnikatelskych pfilezitosti. Jsou zde uvedeny kreativni techniky
vzniku novych napadi a také zpisobu vybéru vhodné alternativy. Zjisténi realizovatelnosti
podnikatelské prilezitosti je rozpracovano do vyznamu variant nedostate¢n¢ uspokojena a
neuspokojend potieba, nevyuzité nebo nedostatecné vyuzité zdroje.

ey ]

Cilem kapitoly je poskytnout inspiraci a znalosti potfebné ke generovani kreativnich na-
padil a podnikatelskych ptilezitosti pro zahdjeni Vaseho podnikani. Ziskate:

e Znalosti o kreativnich technikach

e Dovednosti pro aplikovani vybranych kreativnich technik

e Kompetence k vyuziti poznatki pro tvorbu a rozhodovani pro Vase podnikatel-
ské napady a ptilezitosti.

eovssiommaemory |[7]

Podnikatelsky napad, podnikatelska pfilezitost, kreativita, konvergentni mysleni, diver-
gentni mysleni, brainstorming, myslenkové mapy, painstorming

2.1 Pro¢€ podnikat a mame na to?

Zakladni hodnoceni podnikatelského napadu a zaméru je tieba provést z nékolika thla.
Jednim z nich jsou osobnostni vlastnosti a zdravotni stav zajemce o podnikani, jeho zna-
losti, schopnosti, dovednosti a rodinné zazemi. Dal$imi hledisky jsou trzni faktory a moz-
nosti financovani podnikatelské ¢innosti. Osobnostni vlastnosti a rodinné zdzemi mnohdy
rozhoduji o zahajeni podnikani a dal§im fungovani podniku. Ten nejlepsi napad neuspéje,
neni-li podnikatel schopen odolavat stresu, namaze, brat na sebe pfimétené riziko, neni-li
vytrvaly, pfipadné¢ neodpovida-li jeho zdravotni stav pracovni zatézi a vykondvané ¢in-
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nosti. Pomoci vam muze probrat tyto véci s nékym, kdo vas divérné zné a 1ze s nim ote-
viené hovofit, samoziejmé také s rodinou. Bude vas podporovat a je si védoma vysoké ca-
sové narocnosti i dalsich rizik podnikani? (KHK, 2018)

Zasadni vyznam pro uspéch podnikdni ma trzni prostfedi. Bude zdjem kupovat vas vy-
robek nebo sluzbu? Jak se o ném lidé a firmy dozvi? Jak bude trh velky a kdo budou vasi
zékaznici (kdokoli, zeny, déti, fidi¢i, mladez, dichodci, podniky ...)? Je pfizniva rocni
doba a hospodatska situace pro vstup na trh s planovanym vyrobkem nebo sluzbou? Jakym
zpusobem dostanete svoje zbozi a sluzby k zakaznikiim? Pro¢ budou zakaznici kupovat
vyrobek prave u vas, a ne u konkurence? Jak je velkéa konkurence a jaké vyhody a nevyhody
mate ve srovnani s ni? Nezbytnou otazkou, na kterou si musite odpovédét, je, mate-li k
zahajeni samostatn¢ vydélecné ¢innosti vhodné prostory a dostatek financi. Kolik penéz
budete potfebovat, co mizete zajistit v hotovosti, kde si mizete pijcit, za jakych podminek
a s jakymi riziky, kdo vdm mize pomoci (piibuzni a znami, ufad prace, nadacni fondy,
banky...)? Vite, jaké ndklady vas ¢ekaji po zahajeni podnikani, jaké mizete o¢ekavat pii-
jmy, jak bude vypadat finan¢ni tok (cash flow) ve vasi firm¢, jak dlouho bude trvat rozjezd
vaseho podnikani, kolik zakaznik musite ziskat a jak dlouho to miZe trvat? Ovlivni vaSe
podnikani sezonnost a mate v zaloze né&jaky program, dojde-li k poklesu odbytu? (KHK,
2018)

Motivaci pro zahéjeni podnikani Ize rozdélit do dvou oblasti, prvni je podnikéni z nut-
nosti (neexistuje jind moznost pro zajisténi sobéstacnosti) a druhou je podnikani z piilezi-
tosti (mam skvé¢ly napad, existuje dira na trhu, chceme to zkusit). NejcastéjSimi davody
pro zahajeni podnikani jsou napf. chceme byt pany vlastniho Casu, 1akd nas moznost
vysS§iho vydélku, touzime po svobodé€ a volném Case, nedafi se nam najit zaméstnani, vétim
v komer¢ni Gispéch, nejsme spokojeni v zaméstnani apod. Proto bychom méli zvazit pii vy-
béru podnikani jaké jsou nase znalosti, zkuSenosti, dovednosti, v ¢em jsme dobii. Také
kolik ¢asu chceme podnikéani obétovat, jaké jsou naklady uslé ptilezitosti a co od podnikani
ocekavame (Svobodova a Andera, 2017).

2.2 Hledame podnikatelské napady

Nejlepsi napad na podnikéani neexistuje, vZdy se jedna o ur¢ity kompromis ¢i myslenky,
které jsou kombinaci riznych moznosti. Neni vhodné mit tunelové vidéni a vidét pouze
jednu alternativu jako nejlepsi, zde je nutné neignorovat okolni svét a ekonomickeé i tech-
nologické faktory. Casto narazime na bariéry, at’ uz kapitalové, technologické, &i konku-
rence jiz ma podobné produkty. Proto, pokud chcete ziskat kvalitni napad, je vhodné
mit jich nejdfive mnoho a z nich vybirat dle vami stanovenych kritérii. Nelze obecné
konstatovat, ze jeden napad je lepsi nez jiny, ale dana mySlenka by méla byt co nejjedno-
duseji operacionalizovéna do podoby byznys modelu a méla by mit ekonomicky potencial
pro vybudovani udrzitelného podnikani s ohledem na Vami stanovené podnikatelské cile.
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Po napadech na podnikani je pfitom mozné patrat na mnoha frontach. Objevit se mohou
pii sledovani trhu a jeho trendti, dér na trhu v ur¢itém oboru nebo tieba novych védeckych
objevu ¢i pfipravovanych zdkonnych regulaci 1 Spatné vyuzitych zdrojti. Silnym zdrojem
napadi jsou osobni zkusenosti, dovednosti, koni¢ky a zajmy samotného podnikatele nebo
samotné podnikatelky. Napad muze byt zalozeny i na tom, ze se do jiného prostfedi prenese
uspésna myslenka ze zahrani¢i nebo se cizi mySlenka néjak rozvine a zdokonali. A népad
dokonce nemusi byt ani vlastni, tfeba ho pfi n¢jaké neformalni debaté zmini kamaradi,
rodice, sourozenci, ktefi s nim sami nic délat nebudou a radi ho nechaji realizovat nékoho
jiného. S tvorbou napadu souvisi Kreativita a jeji vyznam pro podnikani. Je to schopnost
piedstavit si budouci stav a fesit komplikované situace.

Kreativita

Kreativita mize byt definovana:

+ Kreativita je produktivni styl mysleni, odrazejici se v ¢innosti ¢lovéka; specificky
lidsk4 aktivita realizovand v tvirc¢im procesu, jehoz vysledkem je artefakt (dilo, redlné te-
Seni daného problému).” (Mala ¢eskoslovenska encyklopedie, 1984-87)

,,Dilo nebo feseni problému se povazuje za kreativni do té miry, do jaké je novym,
uziteCnym, spravnym a piinosnym fesenim zadaného ukolu, a zaroven do jaké miry je ukol
heuristicky (objevny, originalni, ptivodni...).“ (Amabile, 1992)

Kreativni lidé jsou studny népadii, nabourédvaji status quo a hledaji nové piistupy. Kre-
ativita pomaha hledat zajimava a nevSedni feSeni nastrah podnikatelského Zivota. Pokud
chcete rozvijet kreativitu, tak musite vystoupit ze své komfortni zony. Nejvétsim nepftite-
lem kreativity je rutina.

Kreativitu miizete podpofit riznym zpiisobem. Casto se pouziva riznych her k prolo-
meni bariér. Co je viak dileZité, je vase samotna osobnost. Pomize vam, kdyz®:

e nebudete se bat netispéchu (o nic preci nejde),

¢ budete ochotni riskovat (riskujete, ze se néco nepovede, nebude vyhovovat, mu-
zete prohrat, ale stejné tak mizete vyhrat a dosahnout uspéchu, neschopnost ro-
zumné riskovat vas mize dovést do pocitu faleSného bezpeci namisto kreativity),

e budete preferovat zmatek (z chaosu se 1€pe vychdzi pti feSeni problémi, mate
jakousi zivnou pidu),

e oprostite se od stereotypt (a to od jakychkoliv, i téch sexualnich, nebot’ pohlavi
nema na miru a kvalitu kreativniho mysleni vliv),

8 Kreativni prace s informacemi. [online]. 2018 [cit. 2018-12-02]. Dostupné z:
https://is.muni.cz/el/1421/podzim2011/KP122/um/27131847/1brainstorm.pdf

27

Kreativita



Podnikatelsky napad

e vytrvate (ne vSe ptjde napoprvé, T. A. Edison udélal 1000 pokusii, nez vynalezl
zarovku).

Jaké jsou nejcastéjsi bloky kreativity?

e Kriticka povaha — jedinec s kritickou povahou ¢asto neméni své nazory a ke
kazdému zadani ptistupuje s pevné danymi kritérii a ta odmitd ménit.

e Strach — muze mit pozitivni i negativni vliv. Nejcastéji se setkavame s t€mito
projevy strachu: strach z odmitnuti feseni, strach z nezvladnuti ukolu, strach ze
ztraty hrdosti a z osobniho zesméSnéni atd.

e Spatny stav skupiny —nekvalitni slozeni skupiny nebo jeji momentalni naladéni
muze byt blokem kreativniho mysleni. Zméiite skupinu, jednotlivé ¢leny nebo
vyckejte na ptihodnéjsi obdobi.

e Vysoké superego — prilis aktivni svédomi plné zékazi (dana vychovou, vzdéla-
nim, zivotnim postojem, prostiedim, stavem spole¢nosti atd.) jsou také na Skodu.

o Spatna télesna kondice — sem miizeme fadit pfedeviim inavu, ktera je velkym
blokem pro efektivni praci mozku, brani (kreativnimu) mysleni (tip: zacvicte si).

e Pi‘evaha levé mozkové hemisféry — podle R. Sperryho (jeho vyzkumy vSak
byly nékolikrat revidovany) je mozek funkéné rozdélen na dvé hemisféry. Vétsi
funkc¢nosti levé (analytické, logické, linearni) hemisféry muize Skodit kreativ-
nimu mysleni.

e Konzervativnost — lidé se Casto obavaji naruSeni jejich status quo.

e Neschopnost zménit tihel pohledu — pro kreativni mysleni je dilezité na véc
nahliZet z vice stran. NahliZenim jen z jednoho pohledu dostaneme rigidnich vy-
sledk.

e Pesimismus — pesimismus snizuje kreativni mysleni, podle Martina Seligmana
se Ize pesimismu i optimismu naucit, napt. pomoci metody ABCDE (vice v do-
pliujicich materialech).

o Cas— s ¢asem bojuji viichni a je dileZité se naudit s ¢asem hospodafit a na kre-
ativni praci si vyhradit vice Casu, nez jsme zvykli.

Identifikujte Vase osobni bloky kreativity. Jaky bude Va3 piistup? Jaky akéni plan si
stanovite pro posileni pozitiv a sniZeni negativnich blok kreativity?

._________________________________________________________________________________________________________________________________________|
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Nas mozek stoji za nasi kreativitou, a proto je vhodné jej stimulovat a znat naSe mysleni,
zda konvergentni (analyticky pfistup hledani feSeni na zaklad¢ ptedchozich zkuSenosti a
znalosti) a divergentni (schopnost udélat krok zpatky a hledat vhodné¢ alternativy). Diver-
gentni mysleni je podstatou kreativity — kombinace novych zptsobt a otevieni se neotie-
lym napadim (Svobodova a Andera, 2017). Jak ale vytvofit néco s dlouhodobou konku-
ren¢ni vyhodou, inovativnosti a potencidlem vysokych prodeji? K tomu mtzete vyuzit né-
které z nasledujicich technik.

2.2.1 BRAINSTORMING

Anglicky termin brainstorming se pieklada jako ,,boufeni mozkl‘“ nebo volngji jako
,burza napadi‘. Tato metoda vznikla jiz pfed 2. svétovou valkou a je spjata s reklamnim
primyslem. Tvurci reklam, tzv. kreativci neboli reklamni textati (copywritters), ji uspesné
vyuzivali ve své préaci. Postupné se prosadila i v jinych odvétvich podnikani a téch oblas-
ukoly. Brainstorming je postaven na myslence, ze je tfeba oddélit vymysleni nédpadi od
jejich kritického posuzovani. DéEli se tedy na dvé faze. Prvni je kreativni a spontanni,
druha faze je racionalni a logicka.

Cilem prvni faze je vyprodukovat co nejvétsi mnozstvi napadi na dané téma. Jednotlivi
ucastnici brainstormingu chrli ndméty, myslenky, volné asociace, témata, véty... —
vSechno, co je napadne. Nikdo pfi tom nesmi napady ani jejich autory kritizovat, cenzuro-
vat, posuzovat nebo se jim vysmivat. Prosté se zapisuji. Prvni napady byvaji raciondlni a
konvenéni. Postupné se ale uvoliiuje napéti i fantazie. Piichdzeji naméty nové, netradicni,
tvirc¢i, iracionalni az absurdni. Zapojuji se pozitivni emoce, pfichdzi pocit uvolnéni, sly-
Sime smich...

Pro prvni fazi brainstormingu plati nasledujici pravidla a zasady:

o Ucastnici mohou fict cokoliv, co je pravé napadne.

e Napady nehodnotime a nekritizujeme.

e Okam?zité zapiSeme kazdy napad bez vyjimky.

e Cim vice napadi, tim 1épe.

o Utast na brainstormingu je dobrovolna (kazdy nemusi mit n&jaky napad...).
e Pokracujeme v brainstormingu tak dlouho, dokud se objevuji nové napady.

Brainstorming nejlépe pochopime na konkrétnim postupu. Jak tedy postupovat? Zkuste
tento navod:

e SeZeiite ucastniky brainstormingu — nej¢astéji se jedna o pracovni kolegy ¢i kolegy-

studenty. Vhodny pocet je od 3 do 15 lidi, nejlépe se pracuje v poctu 5-7 lidi.
e Vysvétlete pravidla.
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e Definujte problém a zadani — na tuto fazi zaméite. Cim konkrétngji stanovite cil a
ucel, tim kvalitngjsiho vysledku dosdhnete. Mate-li ve skupince laiky (doporuceno),
vysvétleni problému vénujte jesté veétsi diraz.

e Rozcvicte se — pro uvolnéni atmosféry a zvyseni kreativniho potencialu se vyplati
provést rizné hry odbourdvajici rigidni postoj k feseni problému (na ptiklad se po-
divejte o dopliujicich studijnich material().

e Proved’te brainstorming — za¢néte s otdzkou a ¢ekejte asociace. Nezapomenite, Ze
brainstorming ma nekolik vin. Jakmile dojdou napady, jesté chvili pockejte, dostavi
se druha vlna napadd. Obvykle brainstorming trva 15-20 minut.

e Vyhodnot’te praci — hodnoceni v prib¢hu brainstormingu je zakédzano (hodnoceni
vytvari bloky). Hodnoceni napadi proved’te na konci sezeni, nejlépe s uréitym ca-
sovym odstupem, pokud vam to ¢as dovoluje. Nékteti odbornici doporucuji i jedno-
denni odloZzeni. Hodnoceni miize probihat formou diskuze, napady se mohou kate-
gorizovat a klasifikovat a vytvaiet resumé.

2.2.2 6_8_5(6 AZ8 NAPADU V 5 MINUTACH)

Tato technika vyzaduje si kratkou ptipravu (listky pro osoby). Nazev techniky je odvo-
zen z postupu, jak brainwriting probiha, tedy 6 osob napi$e 3 napady béhem 5 minut. Kar-
ticku pak pfeda dalSimu a sdm dostane karticku se tfemi napady jin¢ho ¢loveka. Pripisi se
dalsi tfi napady béhem 5 minut. Proces se opakuje az do doby, kdy je karticka vyplnéna.
Na konci pak mame 108 napadi béhem cca 30 minut. Tento postup Ize aplikovat i s tiCast-
niky pfes e-mail, je vSak nutné pocitat s delsi ¢asovou odezvou. Je to vSak dobra varianta
v pfipadé, Ze se nemuzZete sejit vSichni osobné.

2.2.3 PAINSTORMING

Painstorming je varianta brainstormingu ur¢ena pro hledani novych podnikatelskych na-
padt a prilezitosti. U této metody ud¢late krok zpatky a hledate trapeni a problémy ve va-
Sem okoli — pak na n¢ aplikujete ,,1¢k*, coz mliZze byt novy inovativni produkt/sluzba. Me-
toda vdm muze pomoci pochopit problémy a trapeni skutecnych lidi.

2.2.4 MYSLENKOVE MAPY

Za autora metody tvorby myslenkovych map je povazovan kanadsky psycholog Tony
Buzan. Myslenkova mapa mlZe mit podobu abstraktni i velmi konkrétni. Abstraktni mys-
lenkové mapy jsou vlastné diagramy vztahii mezi pojmy a mivaji podobu ovali nebo ob-
délnickd propojenych ¢arami (obrazek €. 3). Mentalni mapy Tonyho Buzana se pohybuji
na pomezi abstraktniho a konkrétniho — pracuji s pojmy a jejich vzajemnym propojovanim,
ale také s obrazky (velky diraz klade autor na barevnost).
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Obrazek 3: Priklad mySlenkové mapy pro navrh nového podnikani
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Zdroj: Tony Buzan: How to Mind Map 2002: Template 6 “Starting a New Venture Mind Map”

Pro vas je t¢éma — podnikatelsky napad, cokoliv vas napadne zaznamenejte si to, zakrouz-
kujte a spojte Carou s hlavnim tématem — druh podnikani apod., poté pokréujte do dalsi
podkategorie napt. uspokojeni potieby — zékaznici — obchodni model atd. Snazite se za-
chytit vSechny témata spojend s budouci realizaci napadt. Takto vdm vznikne rozvétvena
sit’ kategorii a vizualizace pomaha v orientaci i utfidéni myslenek.

Vytvoite si svou mysSlenkovou mapu pro Vas zamysleny byznys. Pro vice informaci o
postupu tvorby a vyuziti myslenkovych map doporucu;ji zdroje:

e BUZAN, T. a CH. GRIFFITHS. 2017. Myslenkové mapy v byznysu. Bizbooks.
ISBN 9788025131626.

e Mindmester https://www.mindmeister.com/
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2.3 Jak vybrat ten nejlepsi

Moznosti, jak hledat ndpady, je pokladat si spravné otazky. O zadné z dnes slavnych
myslenek kdysi neméli lidé ani tuseni, konstatuje spoluzakladatel PayPalu a prvni investor
do Facebooku Peter Thiel v knize Od nuly k jedni¢ce (vyd. Jan Melvil Publishing 2015).
A nabizi podstatnou otazku, ktera mize smétovat k podnikani: Jakou hodnotnou firmu ni-
kdo nebuduje? Tvrdi totiz, ze kazda spravna odpovéd’ na takovou otazku je tajemstvim.
Tedy néc¢im dalezitym a nezndmym, obtizné proveditelnym, nicméné potad proveditelnym.

vvvvvvvvvv

které dosud nebyly zaloZeny, a pfitom by mohly zménit svét.

Budouci podnikatele motivuje pravé k tomu, aby o tajemstvich pfemysleli a snazili se
je objevit. Podle néj existuji tajemstvi, ¢ekajici na odhaleni, tfeba v medicing, ptirodnich
veédach nebo v technickych oborech. Jenze tajemstvi je nutné hledat a nevzdavat se. Sam
popisuje dva druhy tajemstvi — pfirody a lidi. U prvniho jde o dosud neobjevené stranky
fyzikalniho svéta, u druhého o to, co o sobé¢ lidé nevédi nebo to pred ostatnimi skryvaji. A
doporucuje: Uvazujete-li o tom, jakou firmu zalozit, je tieba polozit si dvé zasadni otazky:
Jaka tajemstvi vam dosud neprozradila priroda? Jaka tajemstvi vam nerikaji lidé? A nej-
lepsi je podle néj tajemstvi hledat presné tam, kde se po nich nepidi nikdo jiny.

Pro hodnoceni napadi je vhodné ptizvat dalsi osoby, krom¢ zakladatelského tymu. Neni
vhodné spoléhat se na sviij ,,zkresleny* usudek. Mizete vyuZit napt. riizné formy hlasovani
ke kazdému néapadu (kazdy ptidéli urcity pocet bodi nebo ,,sticks®, mezi rizné napady).
Dle poctu vyberete nejvhodnéjsi. Muzete také vyuZit rad zkuseného investora, podnika-
tele, ktefi Vam miizou poskytnout zpétnou vazbu. Jinou alternativou mize byt hra na in-
vestory. Kazdy z ucastnikli pterozdéluje imaginarni ¢astku pocatecni investice mezi vy-
brané napady, ten, ktery ziska nejvice, miize byt tim pravym. Myslete, pak na samotnou
realizaci a zpracovani podnikatelského planu a dalSich souvislosti, které jsou predstaveny
v dal$ich ¢astech opory.

2.4 Zjistujeme realizovanost napadu

Pokud jste vybrali vhodny napad, pak vas ceké transfer myslenky do podoby podnika-
telske prilezitosti. Ve fazi poc¢atecniho nadseni si uvédomte, Ze napady nemusi automaticky
piedstavovat skvélé podnikatelské ptilezitosti. Existuje rozdil mezi napadem a podnikatel-
skou ptilezitosti, kdy ndpad mize byt zajimavy, mize zlepsit nas Zivot, ale pokud mluvime
o podnikatelské ptilezitosti, musime byt schopni vybudovat firmu, ktera bude mit potencial

si na sebe vyd¢lat, potencidl ristu, udrzitelného podnikani apod. (Svobodova a Andera,
2017).
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Podnikatelska prileZitost 1ze rozdélit do zakladnich typi: P fi’ef";’s_‘
pro podni-

e Neuspokojena nebo nedostate¢né uspokojena potieba - existuje nedostatek nebo je o
prostor délat néco jinak a 1épe z pohledu zakaznika (Casty jev — transfer poznatki ze
zahranici na tuzemsky trh, lokalni neuspokojené potieby.

e Nevyuzité nebo Spatné vyuzité zdroje - schopnost vyuzit dostupné zdroje k tvorbé
hodnoty (napf. festival Colours of Ostrava v prostorech opusténého arealu Vitkovic).
Podstatou je tvorba néceho nového pro zdkazniky s pomoci dostupnych (nebo no-
vych) zdrojt.

e Kombinace neuspokojené potieby a §patné vyuzitych zdroju - piileZitost pro vsi-
mavé podnikatele — jsou schopni zkombinovat neuspokojenou potiebu a nedosta-
te¢né vyuzit¢ zdroje (napt. oblast technologii/digitalizace — nabizené sluzby
Airbnb).

Co neni podnikatelska prilezitost? Napad mame prili§ pozdé — trh je nasyceny. Napf.
zalozeni nového slevového portalu podobného jako slevomat.cz, kdyz u nas existuje cca 50
podobnych portall a jejich pocet trvale klesa. Napad mame pFili§ brzy — zédkaznici nejsou
na sluzbu/produkt pfipraveni, napt. neexistuje technologie (socialni sit¢ — internet), nebo
se jedna o hobby projekt — neexistuje dostatecné velky trh pro vybudovani udrzitelného
podnikani.

Tabulka 1: Vyhodnoceni podnikatelské prileZitosti

_ Silnéjsi prilezitost Slabsi prilezitost

Potieba Identifikovana Neidentifikovana
Zékaznici Dosazitelni, vnimavi Tézko dosazitelni, loajalni k ji-
nym

Kdy se zékaznikovi vrati inves- Drive nez za rok Za ti roky a vice

tice

Pridana hodnota sluzby/pro- Vysoka Nizka

duktu

Zivot produktu Dlouhy Kratky

Struktura odvétvi Nedokonald konkurence, novy Obor s agresivni konkurenci,
obor klesajici nebo nenasyceny

Zdroj: SVOBODOVA, 1., ANDERA, M. 2017. Od napadu k planu, Grada, s. 36

Pti hodnoceni podnikatelské ptilezitosti je nutno si klast otazky:

e Mam dostatecné znalosti a zkusenosti nutné pro uspéch v oboru?

o Ohled na prostredi — zajimdam se o trendy na trhu?

o Jak se vyviji ekonomika, potencionalni zdkaznicky segment?

o Jaka plati legislativa, které podléha nas ndapad a nechystaji se néjaké zmeny?
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Elswmmortapmrory ]

Tviir¢i potencidl s vyuzitim vhodny zdroji jsou zdkladem pro vznik podnikatelského
napadu a prilezitosti. Vymezeni vlastni motivace pro zahajeni podnikani je klicové. Se sa-
motnou tvorbou napadi souvisi kreativita a jeji vyznam je 1 pro ndsledné podnikéni. Pred-
stavené kreativni techniky jsou zakladnimi kameny pro vznik novych a neottelych napada,
které mohou mit potencidl komeréniho vyuziti.

Zajimavou a velmi vyuzivanou alternativou je vyuziti myslenkovych map. Tato vizua-
lizacni technika je skvéla pro vymezeni logiky a smysluplnosti realizace Vasich podnika-
telskych myslenek. Predstavené techniky nejsou vycerpavajicim vyctem, jsou inspiraci pro
hledani novych moznosti a ptilezitosti.

Hledéani ndpadi pro zahdjeni podnikani ¢i pro rist stavajiciho je zdkladem pro inovativni
ptistupy a kreativitu, protoze neotielé myslenky maji potencidl budouciho uspéchu, proto
musite budovat sviij ,,modry ocedn*.

7]

Jaké jsou moznosti motivace pro podnikani?

Jak lze vyuzit kreativitu v hledani podnikatelského napadu?

Jaké jsou techniky pro vyber a evaluaci podnikatelského napadu?
Jak Ize realizovat brainstorming, jaka ma pravidla?

Které zakladni typy podnikatelské prileZitosti Ize rozlisovat?
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3 PRAVNi UPRAVA PODNIKANI

mowrmmegeroy  [[@]

Kazda forma podnikani musi respektovat ptislusné zdkonna a legislativni natizeni, které
upravuji podminky realizace podnikatelskych Cinnosti. Kapitola je strukturovdna do za-
kladniho vymezeni pravnich forem podnikani s dirazem na oblast Zivnosti a splaSenosti
S ru¢enim omezeny.

Kapitola vymezuje zakladni kritéria volby pravni formy podnikéani a pfedstavuje i jiné
alternativy vzniku podniku véetné charakteristiky zakladnich rejstiiki a instituci spojenych
S provozovanim podnikatelské ¢innosti.

|
Kapitola je strukturovana pro zachyceni moZnych pravnich uprav podnikéni, které je

mozno realizovat v CR a vymezenim hlavnich pravnich aspektii. Po nastudovani kapitoly
ziskate:

e poznatky a znalosti o jednotlivych pravnich formach podnikani,

e kompetence pro spravny vybér a racionalni rozhodovani o vybéru pravni formy
podnikéni

e dovednosti pro aplikaci vhodné pravni formy podnikéni véetn€ jejich hlavnich
legislativnich nalezitosti.

|
OSVC, zivnost, obchodni spole¢nosti, spole¢nost s ru¢enim omezenym, vetejna ob-

chodni spolecnost, komanditni spole¢nost, akciova spolecnost, druzstvo, neziskové orga-
nizace, evropska spolecnost, rejstiik

Pti vykladu pravni upravy podnikani je nezbytné piipomenout, ze doposud pravni
uprava podnikani byla koncipovana predevsim v obchodnim zékoniku, ktery blize specifi-
koval pojem podnikani, podnikatel, postaveni podnikatelli, hospodairskou soutéz, ¢i za-
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kladni povinnost vést ucetnictvi. V tomto ohledu je nutné upozornit na vstup nového ob-
canského zakoniku v platnost, ktery tuto koncepci zadsadné prepracoval. V diisledku reko-
difikace soukromého prava tak od 1. 1. 2014 vstoupil v platnost (novy) ob¢ansky zakonik
a zakon o obchodnich korporacich a druzstvech, jejichz ustanoveni nahradily dosavadni
pravni upravu koncipovanou v zékoniku obcanském a zédkoniku obchodnim.

Nasledujici text je zalozen na vytazcich hlavnich fakta dilezitych k volné pravni formy
podnikani, moznostem podnikani a charakteristikou vybranych forem podnikani v Ceské
republice, zaloZen na ptislusné legislativé, ktera upravuje podnikani subjekta.

3.1 Kritéria volby pravni formy podnikani

Ackoli vétsina podnikateli bézné preferovanych druhti vydéleéné ¢innosti je provozo-
vana podle zivnostenského zdkona, rozhodné se nejedné o jediny mozny zptisob soukromé
vydélecné ¢innosti. Naptiklad uspésné umélecké zivobyti 1ze provozovat podle autorského
zékona, mnoho zeméd¢€lskych ¢innosti 1ze provadét dle zdkona o zemédélstvi, a je zde 1
fada dal$ich moznosti vymezenych obchodnim a obCanskym pravem. Pro nékteré ¢innosti
nepotiebujete z hlediska jejich povahy téméf zadné povoleni. Pro jiné naopak potiebujete
zvlastni povoleni od Ceské narodni banky, od Ministerstva zdravotnictvi apod. Konkrétni
pozadavky jsou samoziejmé vzdy odvislé od dan¢ho podnikatelského zaméru. Nejprve si

tedy ujasnéte, co presné vlastné chcete délat. Cim presndji to dokazete definovat, tim 1épe.

UvaZzujte predem o zptisobu, jakou formou podnikdni miizete svlij zamé&r nejlépe reali-
zovat. Neexistuje Zadna univerzalni cesta. PoZzadavky, podminky 1 pfedstavy jednotlivych
podnikatelli se lisi. Pfemyslejte také o tom, jak rozsahlé bude vase podnikéni. Dd se to
odhadnout s ohledem na planovany obor nebo predpokladanou cilovou skupinu zdakaznikii?
Pokud ano, pfedem si promyslete, zda budete podnikat jako fyzicka osoba samostatné vy-
déleéné ¢inna (OSVC) nebo prostiednictvim spolenosti s ruéenim omezenym, druzstva,
sdruZeni ¢i jinak. Jako fyzick4 osoba budete moZzna také zvazovat zapojeni €lenil rodiny.
Dtive znamé spole¢né zdanéni manzell jiz bylo zruseno. Nahradil ho v§ak institut Spolu-
pracujici osoba, ktery mize byt v n€kterych piipadech idealnim feSenim pro rodinné pod-
nikani. SoubéZné tak musite fesit rozsah podnikani i obor ¢i volbu Zivnosti. VéEtSina z vas
se patrn¢ rozhodne podnikat dle zivnostenského zakona. Budete se pak rozhodovat mezi
podnikanim na fyzickou osobu a podnikdnim na obchodni spole¢nost.

Na pocatku procesu volby pravni formy se stanovuji kritéria rozhodovani podle in-
dividualnich potifeb podnikatele. Autofi Veber, Srpova (2008) i Synek a Kislingerova
(2010) navrhuji na zvazeni niZze uvedené skutecnosti:

e zplsob a rozsah ruceni za zavazky podniku,

e opravnéni k vedeni, zastupovani podniku navenek, moznost spolurozhodovani,
e nutny pocet osob zakladateld,

e velikost zdkladniho nebo pocate¢niho kapitalu,
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naroc¢nost zalozeni podniku, administrativa, vydaje spojené se zaloZzenim a pro-
vozem podniku,

ucast spole¢nikt podniku na zisku a ztrat¢,

finan¢ni moznosti podnikatele a pfistup k cizim zdrojim,

danové zatizeni,

uvetejnéni ucetni zavérky v obchodnim rejstiiku.

Veber a Srpova (2008) rozsituji fadu kritérii o nasledujici:

mira pravni regulace podnikatelské ¢innosti,

rozsah zamyslenych podnikatelskych aktivit,

obor podnikatelské ¢innosti,

mira obtiZnosti transformace pravni formy jinou formu, zdkonné povinnosti pii
pteruseni ¢i ukonceni ¢innosti podnikani.

Pro zacinajici malé podnikatele ptichazeji v ivahu pouze nékteré formy podnikani. Mezi

takové patii podnikani fyzické osoby na zdklad¢ Zivnostenského opravnéni, osobni ob-
chodni spole¢nosti, jimiz jsou vefejna obchodni spole¢nost a komanditni spole¢nost, a v

neposledni fad€ spolecnost s ru¢enim omezenym.

3.2 Volba pravni formy — OSVC nebo s.r.o.

Volbu pravni formy podnikani fesi na pocatku kazdy budouci podnikatel. Nejbéznéjsi
je rozhodovani mezi podnikanim jako OSVC a zaloZenim spoleénosti s ru¢enim omeze-
nym. Nasledujici faktory shrnuji zédkladni vybrané rozdily mezi danymi formami podni-

kani:

OSVC je v praxi vzdy pouze spole¢nosti o jednom &lovéku a zaloZeni je otazka
par hodin.

Pokud jste na podnikani sami, vyplati se vam podnikat jako OSVC, pokud mate
spole¢nika, volte zalozeni s.t.0.

Vedeni t¢etnictvi je u OSVC jednodussi a levngj§i neZ u s.r.o.

OSVC muize uplatnit vydaje pausilem.

OSVC ruéi celym svym majetkem, jednatel s.r.o. do vy3e nesplaceného zaklad-
niho kapitalu.

Je pro vas dulezité budovani obchodni znacky? Pak je tou spravnou volbou za-
loZeni s.r.o.

OSVC pii podnikani ruéi celym svym majetkem, spole&nici ruéi do vy3e nespla-
cen¢ho zakladniho kapitalu.

Spolecnost s r.0. s kazdym rokem své existence buduje obchodni jméno a historii
firmy, ¢imz zvysuje svij kredit, oproti tomu fyzickd osoba béhem svého podni-
kani miiZze zvySovat cenu své prace, ale nebuduje zddnou hodnotu, kterou by
bylo mozno prodat.
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e OSVC je v praxi vzdy pouze spole¢nosti o jednom ¢lovéku a zaloZeni je otazka

par hodin.

e Podnikani OSVC je zpravidla zaloZeno na nepfenositelnych znalostech nebo do-
vednostech.

e Zalozeni s.r.0. trva mnohem déle a prochazi slozitéj$im administrativnim proce-
sem.

Prvnim krokem pted zahajenim podnikani je rozhodovani o jeho pravni formé. Rozjet
podnikani jako OSVC je snadné a rychlé. Sta¢i nékolik hodin ¢asu, 1 000,- K& a ohlaseni
zivnosti na zivnostenském ufadé. Nezapomeiite oznamit zahdjeni Zivnosti na prislusné
zdravotni pojiStovné a financnim ufad¢€. Zalozeni s.r.o. trva mnohem déle. U notare dojde
sepsanim zakladatelské listiny k formalnimu vzniku spole¢nosti. Nasledné je tieba zajistit
sidlo pro firmu, slozit zékladni kapital, a nakonec na zivnostenském uiad¢ ohlasit Zivnost.
Pokud zapisuje firmu do obchodniho rejstiiku notaf, bude firma zapsana ptiblizné za 3 dny
po dodéni vSech podkladii. Pokud davate podklady na rejstiikovy soud, bude to trvat zhruba
5 dnti. Celkové naklady se vysplhaji na zhruba 10 tisic korun.

Vedeni aéetnictvi je u OSVC jednodussi a levngjsi nez u s.r.o. OSVC si vétsinou ucet-
nictvi zpracovava sam a nema tak dal$i ndklady spojené s Gcetni. Spolecnost s.r.o. musi
vzdy vést tzv. podvojné Ucetnictvi, které je slozitéjsi, zabere vice Casu a je ndkladnéjsi.
Dalsi dilezitou véci pti podnikani je zptisob vedeni Gidetnictvi. Jako OSVC muizete vést
pouze tzv. daiovou evidenci a naklady uplatiiovat pausalem, coz je velmi jednoduché a
levné. OSVC si vétsinou tcetnictvi zpracovava sim a nemusi vynalozit naklady za Géetni
firmy. Pokud budete mit vyssi obrat nez 2 mil. K& roéné nebo pokud budete sami chtit,
muzete si vést podvojné tcetnictvi, coz je vSak spojeno s vysSimi naklady za vedeni ucet-
nictvi. Spolecnost s.r.o. musi vzdy vést podvojné ucetnictvi. Podvojné Gi€etnictvi je spojeno
kazdy mésic zasobovat finan¢ni ufad pfiznadnimi a kontrolnimi hlaSenimi. Je tedy nutné
pocitat s tim, Ze administrativa zabere vice asu a bude stat také vice penéz.

Z pohledu daiiového zatizeni, OSVC musi platit dai z piijmi a socialni a zdravotni pojis-
téni. Na druhé strané mize uplatnit vydaje pausalem. Z pohledu dani je OSVC vyhodng;jsi
pro podnikatele s niz§imi pfijmy. Pravnicka osoba plati pouze dan z ptfiyml a srdzZkovou
dan ze zisku rozdéleného mezi spole¢niky. Spole¢nik v s.r.0. si nemtize vzit penize z ctu
nebo poklady jen tak, jako to miize udélat OSVC. Diilezité je i to, jak budete zpracovavat
a odvadét dang. OSVC (platce i neplatce DPH) vétsinou dani tzv. pausalem. Vyse pausalu
je zavisla na oboru ¢innosti, kterym se OSVC zabyva. Tento zptisob podnikani je ¢asto

vyuzivan predevsim v oblasti poskytovani sluzeb (IT, marketing, poradenské sluzby apod.).
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3.3 Osoba samostatné vydéleéné éinna OSVC

Hlavni legislativni pfedpis upravujici Zivnosti je Zivnostensky zédkon (zdkon &. 455/1991
Sb.) a Obcansky zakonik (zédkon ¢. 89/2012 Sb.), které upravuje podminky zivnostenského
podnikani. Registra¢ni povinnosti fyzické osoby, kterd zahajuje podnikatelskou ¢innost v
rezimu zivnostenského zékona, je mozno splnit na kterémkoliv obecnim Zivnostenském
ufadé¢ (centralnim registracnim mist¢ — CRM), jimz jsou uréené odbory v 227 obcich na
tizemi CR. Na CRM je mozné prostiednictvim Jednotného registraéniho formuliie
(JRF) ucinit tyto registrace, resp. piihlasky a hlaseni do nésledujicich evidenci:

e Ve vztahu k Zivnostenskému uradu: ohlaSeni Zivnosti, Zzadost o koncese

e Ve vztahu k Ceské spravé socialniho zabezpeéeni: oznameni o zahajeni a ukon-
&eni samostatné vydéleéné ¢innosti OSVC, piihlaska k nemocenskému pojisténi
a k diichodovému spoieni OSVC

e Ve vztahu ke zdravotni pojistovné: oznameni pojisténce o zahéjeni a ukonceni
samostatné vydélecné Cinnosti

e Ve vztahu k Ufadu prace: oznameni volného pracovniho mista (piip. jeho obsa-
zeni)

Ve vztahu k finan¢nimu ufadu je mozno na CRM podat prihlasku nebo ucinit oznameni
pouze za piedpokladu, ze fyzickd osoba nema zakonem ulozenu povinnost podéavat tato
podani spravci dané v elektronické podobé. I v ptipadé vyuziti sluzeb CRM je zapotiebi
vyplnit formulai Ministerstva financi, prostfednictvim néhoz lze u€init nasledujici pii-
hlasky:

o piihlaska k registraci k dani z pfijmu fyzickych osob

e prihlaska k dani silni¢ni

e piihlaska k dani z pfijmu jako platci: dané z pfijmt ze zavislé ¢innosti; dané z
piijml vybirané srazkou podle zvlastni sazby dan¢; zajist'ujici dail z piijmi

o piihlaska k registraci pro platcovy pokladny.

3.3.1 VSEOBECNE A ZVLASTNi PODMINKY PROVOZOVANI ZIVNOSTI

K ziskani zivnostenského opravnéni je zapotiebi splnit nasledujici v§eobecné pod-
minky provozovani Zivnosti, kterymi jsou:

e plna svépravnost, kterou Ize nahradit pfivolenim soudu k souhlasu zdkonného
zastupce nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské ¢innosti

e bezithonnost — prokazuje se vypisem z evidence Rejstiiku tresti, ktery si zajisti
CRM (neni-li zapotiebi dolozit vypis z obdobné evidence z jiného statu).

U Zivnosti vyZadujicich splnéni zvlaStnich podminek provozovani zivnosti (odbornou
zpusobilost) je nutno dolozit doklady prokazuji odbornou zptsobilost, tj. doklady o vzdé-
lani, praxi, osvédceni, opravnéni, ptipadné i autorizaci - podle druhu zivnosti:
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e TFemeslné Zivnosti - odborna zptsobilost dle § 21 a § 22 zivnostenského zakona

e vazané a koncesované Zivnosti - odborna zpusobilost dle § 24, resp. § 27 a
ptilohy €. 2 a €. 3 Zivnostenského zakona

e n¢které koncesované zivnosti navic vyzaduji predlozeni dokladl nutnych k vy-
dani souhlasu dalsiho orgéanu statni spravy.

Pokud ohlasSovatel (Zadatel o koncesi) nespliiuje sam podminky odborné zpuisobilosti,
muze ustanovit odpovédného zastupce, ktery tyto podminky spliiuje. K ohlaseni zivnosti
nebo zadosti o koncesi je pak v tomto pripadé nutné dolozit souhlas odpovédného zastupce
s ustanovenim do funkce (mozno vyuzit dokument "Prohlaseni odpovédného zastupce"). U
ohlasovatele (zadatele o koncesi) ani jeho odpovédného zastupce nesmi trvat zadna z pie-
kazek provozovani zivnosti uvedend v § 8 Zivnostenského zakona, napi. ulozeny zakaz
¢innosti, ptekazka souvisejici s insolvenénim fizenim nebo vznikla z diivodu zruseni Ziv-
nostenského opravnéni pro zavazné poruseni zakona.

Lisi-li se adresa sidla ohlaSovatele (zadatele o koncesi) od jeho bydlisté, je nutné dolozit
k ohlaseni zivnosti (zadosti o koncesi) jesté doklad prokazujici pravni divod pro uzivani
prostor, do nichz je sidlo umisténo (napt. ndjemni smlouvu, souhlas vlastnika nemovitosti
apod.). Tento doklad je nutno dolozit i v ptipadé, pokud je adresa bydlist¢ shodna s adresou
sidla, ale tato adresa je zaroveii adresou ohlaSovny, spravniho organu nebo zvlastni matriky.

Dale je nutné zaplatit spravni poplatek ve vysi 1.000 K¢ pii vstupu do zivnostenského
podnikani; 500 K¢ pti dalsim ohlaseni nebo podani dalsi zadosti o koncesi; 50 K¢ navic pii
vyuziti sluzby kontaktniho mista vefejné spravy (Czech POINTu).

3.3.2 VZNIK A PROKAZOVANiI PRAVA PROVOZOVAT ZIVNOST
Pravo provozovat Zivnost vznika:

e uohlaSovacich Zivnosti (pokud jsou doloZeny vSechny potiebné doklady a ohla-
Seni je bez vady) dnem ohlé&seni Zivnosti zivnostenskému ufadu (CRM)

e uohlasovacich zivnosti (pokud nejsou dolozeny vSechny potiebné doklady a oh-
laseni je vadné) zivnostensky tfad vyzve k doloZeni chybé&jici dokladl ve stano-
vené lhute; pokud jsou vady podani odstranény — opravnéni vznikd rovnéz
dnem ohlaseni

e u koncesovanych Zivnosti vznika pravo provozovat Zivnost dnem nabyti pravni
moci rozhodnuti o udéleni koncese.

Podnikatel prokazuje své zivnostenské opravnéni:

e vypisem ze zivnostenského rejstiiku
e do vydani vypisu ze Zivnostenského rejstiiku stejnopisem ohlaSeni s prokazanym
doru€enim zivnostenskému ufadu.
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3.3.3 DRUHY ZIVNOSTI

Zivnosti jsou rozdéleny do 2 zékladnich skupin - koncesované a ohlasovaci. Skupina
Zivnosti ohlaSovacich je obsahlejsi a déli se tak na 3 druhy (femeslné, vdzané a volné).
Zivnosti volné, jsou u podnikatelii nejrozsitendj§im druhem Zivnosti a neni k jejich provo-
zovani nutna odborné zpusobilost, tak jako u ostatnich, které podl¢ha;ji regulaci statu.

Koncesované zivnosti sm¢ji byt provozovany na zakladé koncese. Je tedy nutné povo-
leni k provozovani vyjmenovanych ¢innosti (naptiklad provozovani taxisluzby, prodej
Zbrani a stfeliva, pyrotechnika a podobné). Stat timto reguluje pocet téchto (koncesova-
nych) zivnosti.

Vsechny zivnosti, které spadaji do skupiny takzvané ohlasovacich jsou k provozovani
podminény odbornou zpusobilosti (vyjma zivnosti volnych) a nepodléhaji udéleni povo-
leni, resp. regulaci ze strany statu, jako koncesované, které se tykaji naptiklad prodeje
zbrani a stfeliva ¢i provozovani taxisluzby. OhlaSovaci Zivnosti délime na 3 druhy:

e Zivnosti femeslné, podminkou provozovani Zivnosti je odborna zptisobilost,

e Zivnosti vdzané, podminkou provozovani zZivnosti je odborna zplsobilost,

e zivnosti volné, podminkou neni odborna zpisobilost k provozovani zivnosti sta-
novena.

3.3.4 ZALOZENi (OHLASENI) A ZRUSENi (UKONGENI) ZIVNOSTI
Fyzicka osoba v ohlaseni (Zivnostenskému Ufadu) uvede tyto néalezitosti:

e jméno a piijmeni, popiipadé obchodni firmu, statni obcanstvi, bydlisté¢ (nazev
obce, jeji Casti, nazev ulice, ¢islo popisné a orienta¢ni, bylo-li pfid€leno, postovni
smérovaci ¢islo), rodné ¢islo, bylo-li pfidéleno, jinak datum narozeni, misto na-
rozeni (obec, okres, stat) a rodné piijmeni,

e u odpovédného zastupce udaje uvedené v ustanoveni pismene a) obdobné, pro-
vozuje-li Zivnost prostiednictvim jeho osoby,

e misto podnikani (ndzev obce, jeji ¢asti, ndzev ulice, ¢islo popisné a orientacni,
bylo-li pfidéleno, postovni smérovaci ¢islo),

e predmét podnikani s vymezenim podle odstavce 4, pfipadné dalsi dopliujici
udaje vztahujici se k rozsahu zivnostenského opravnéni,

¢ identifikacni ¢islo, bylo-li pfidéleno,

e provozovnu nebo provozovny, ve kterych bude provozovani zivnosti zahédjeno
bezprostiedné po vzniku zivnostenského opravnéni, s vyjimkou mobilnich pro-
vozoven a automat,

e datum zah4jeni provozovani zivnosti,

e datum ukonceni provozovani Zivnosti, pokud zamysli provozovat Zivnost na
dobu urcitou; osoba, na kterou se vztahuje povinnost mit povoleny pobyt podle
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§ 5 odst. 5, mtze ohlasit provozovani Zivnosti nejdéle na dobu povoleného po-
bytu,

datum vzniku Zivnostenského opravnéni, je-li pozdéjsi nez den ohlaseni.

Pravnicka osoba v ohlaSeni (Zivnostenskému uradu) uvede tyto nalezitosti:

obchodni firmu nebo nazev, sidlo (ndzev obce, jeji ¢asti, ndzev ulice, ¢islo po-
pisné a orientacni, bylo-li pfidéleno, postovni smérovaci ¢islo) a jméno, pii-
jment, statni ob¢anstvi, rodné ¢islo, bylo-li piid€leno, jinak datum narozeni, byd-
li§t& nebo adresu pobytu na uzemi Ceské republiky, pokud byl povolen, osoby
nebo osob, které jsou jejim statutarnim organem nebo jeho ¢leny,

odpovédného zastupce provozuje-li Zivnost prostiednictvim jeho osoby,
oznaceni a umisténi organizacni slozky podniku. Je-1i odpovédnym zastupcem
nebo vedoucim organiza¢ni slozky podniku osoba s bydlistém mimo tzemi
Ceské republiky, uvede téz misto jejiho pobytu v Ceské republice, pokud mu byl
pobyt povolen,

identifikac¢ni Cislo, bylo-li ptidé€leno,

pfedmét podnikani, piipadné dalsi doplnujici tidaje vztahujici se k rozsahu ziv-
nostenského opravnéni,

provozovnu nebo provozovny, ve kterych bude provozovani zivnosti zahajeno
bezprostiedné po vzniku zivnostenského opravnéni, s vyjimkou mobilnich pro-
vozoven a automatu,

datum zahdajeni provozovani zivnosti,

datum ukonceni provozovani Zivnosti, pokud zamysli provozovat Zivnost na
dobu urcitou,

datum vzniku Zivnostenského opravnéni, je-1i pozd¢jsi nez den ohlaSeni.

ZruSeni (ukonceni) Zivnosti a Zivnostenské opravnéni zanika:

smrti podnikatele, nepokracuji-li v Zivnosti dédicové, spravce dédictvi nebo in-
solvenc¢ni spravce; opravnéni vSak zanikne nejpozdéji uplynutim lhity uvedené
v § 13 odst. 4.

zénikem pravnické osoby, nejde-li o ptipady podle § 14,

uplynutim doby, pokud bylo Zivnostenské opravnéni omezeno na dobu urcitou,
vymazem zahrani¢ni osoby nebo jejiho pfedmétu podnikani z obchodniho rej-
stiiku,

stanovi-li tak zvlastni pravni predpis,

rozhodnutim Zivnostenského tfadu o zruseni zivnostenského opravnéni.

3.4 Obchodni spole¢nosti
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e Spolecnosti - jsou to vetejna obchodni spolecnost a komanditni spole¢nost, spo-
lecnost s ru¢enim omezenym a akciova spolec¢nost a evropska spolecnost a ev-
ropské hospodarské zajmové sdruzeni.

e Druzstev - druzstvo a evropska druzstevni spolecnost.

e Evropské spolecnosti, evropského hospodaiského zdjmového sdruzeni a evrop-
ské druzstevni spolecnosti.

3.4.1 SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM

Spolecnost s ruCenim omezenym je upravena v ustanoveni § 132-242 ZOK. Jedna se o
nejéastdji vyuzivanou obchodni spole¢nost v CR. Zakon stanovi, Ze ,,spolecnost s rucenim
omezenym je spolecnost, za jejiz dluhy ruci spolecnici spolecné a nerozdilné do vyse, v jaké
nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného v obchodnim rejstriku v dobé, kdy byli
veritelem vyzvani k plnéni.* Spolecnost s r. 0. neni ryzi kapitalovou spolecnosti, ale v jeji
upraveé se objevuji jest¢ nékteré prvky spole¢nosti osobnich (napt. byt omezené, ruceni
spole¢nikli za zavazky spolecnosti, rozhodovani spolecnikli mimo organy spolecnosti
apod.) (Bartosikova a Stenglova, 2006).

I pfesto vSak v praxi hraje osobnost spolecnika ¢asto velkou roli (je v praxi pomérné
Casté, ze spolecnik ¢i spolecnici jsou zaroven jednateli spolecnosti, kteti se podileji i na
jejim fizeni), s ¢imz do zna¢né miry pocitd i ZOK, kdyz umoziuje napi. omezeni prevodu
podilu, nebo lze ve spolecenské smlouve ulozit spole¢nikovi urcité povinnosti ve vztahu ke
spole¢nosti.54 Zakonem je povazovana za spolecnost kapitdlovou (miize napt. vydavat
kmenov¢ listy), ale vykazuje vSak 1 nékteré rysy spole¢nosti osobni.

ZALOZENI A VZNIK

Spolec¢nost tohoto typu mize zalozit jediny spole¢nik nebo vice spole¢nikli. Minimalni
vklad spolec¢nika, a tudiz 1 minimalni vySe zékladniho kapitalu spolecnosti, je 1 K¢. Spo-
lecnost je zalozena v okamziku, kdy se vSichni jeji spolec¢nici dohodnou na obsahu spole-
¢enské smlouvy a podepisi ji u notate, avSak vznika az okamzikem zapisu do obchodniho
rejstiiku. Do podani navrhu na zapis do obchodniho rejsttiku musi byt splaceny vSechny
nepenézité vklady, vkladové 4Zio a na kazdy penézity vklad nejméné jeho 30 %. Pokud je
vklad nepenézity (tj. nemovité véci, akcie, auta atd.), musi jej ocenit soudni znalec. Nepe-
nézitym vkladem nesmi byt prace nebo sluzby. Pfed vznikem spolecnosti piijima a spravuje
vklady spravce vkladii, jmenovany spolec¢enskou smlouvou.

Spole¢nost bez ohledu na den svého zaloZeni vznikne az zapisem do obchodniho rej-
stiiku. Mezi zaloZenim a vznikem je$té nema pravni osobnost, n¢které ukony (napf. zalo-
zeni uctu, ndjemni smlouva) vSak mize u€init jiz pred zapisem. Alternativni moznosti za-
loZeni spole¢nosti, je koupé tzv. ,,ready-made* spolecnosti neboli ptedzalozené spole¢-
nosti. Jedna se o firmu, kterd je zapsana v obchodnim rejstiiku, mé nazev, sidlo, jednatele,
identifikacni ¢islo a také plné€ splaceny zékladni kapital. Spole¢nost v§ak nevyviji Zadnou
obchodni ¢innost, byla zaloZena pouze za ¢elem prodeje koneénému zakaznikovi.
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PRAVNI ODPOVEDNOST

Spole¢nost odpovida za poruseni svych zavazki celym svym majetkem, spoleénici
pak spole¢né a nerozdilné ruci za zavazky spole¢nosti jen do vySe, v jaké nesplnili vkla-
dové povinnosti podle stavu zapsaného v obchodnim rejstiiku v dobé, kdy byli véftite-
lem vyzvani k plnéni. Ruci tedy i spolecnik, ktery svou ¢ast vkladu jiz splatil, jestlize zbyli
spole¢nici jesté nesplatili svoje vklady. Zaplacenim kterémukoliv z véfitelti ru¢eni neza-
niké ani se nesnizuje jeho rozsah. Zapisem splaceni vSech vkladi do obchodniho rejstiiku
ruceni spolenikl zanika. Jednatelé maji povinnost jednat s péci fadného hospodaie a s
uvazenim vSech jim znamych a dostupnych informaci.

ORGANY SPOLECNOSTI

Valna hromada — nejvyssi organ spole¢nosti. Cleny valné hromady jsou vsichni spo-
le¢nici (tedy majitelé, vlastnici). Svolava ji jednatel spolecnosti nejméné jedenkrat rocné a
do jeji plsobnosti patii napt. rozhodovani o zméné spole¢enské smlouvy, zméné zaklad-
niho kapitalu, o pfipusténi nepenézitého vkladu, volba a odvolani jednatele a dozor¢i rady
(byla-li zfizena), dale valna hromada schvaluje naptiklad rozd¢leni zisku, ucetni zavérku
atd. V jednoclenné spolec¢nosti vykonava plisobnost valné hromady jeji spole¢nik.

Jednatelé — statutarnim orgdnem spole¢nosti jsou jeden nebo vice jednatell. Jednateli
ptislusi obchodni vedeni spolecnosti. Jednatelé jsou uvedeni v obchodnim rejsttiku.

Dozor¢i rada — tento nepovinné vytvaieny organ dohliZi na ¢innost jednateld, kontro-
luje ucetni dokumentaci, jednou ro¢né piedklada zpravu o své ¢innosti valné hromadé¢.

SPOLECNICI

Postaveni spole¢niki se akcentuje kapitalova povaha, nikoli osobni povaha. Rozsah prav
a povinnosti je nerovny, fidi se majetkovou ucasti spole¢nikii na spole¢nosti. Vznik ¢lenstvi
ve spole¢nosti s ru¢enim omezenym je tzv. originarni a derivativni.

e Originarni — zakladatel¢ a pfistupujici osoby, ¢lenstvi vznika:
o uzavienim spolecenské smlouvy;
o vydanim zakladatelské listiny jednim zakladatelem;
o pfii zvySeni zékladniho kapitalu spolecnosti.
e Derivativni — pfi pfevodu obchodniho podilu nebo ptechodu obchodniho podilu,
¢lenstvi vznika:
o ptrevodem obchodniho podilu smlouvou nebo rubopisem na kmenovém
listu;
o dédénim obchodniho podilu;
o univerzalnim pravnim ndstupnictvim po zaniklé pravnické osobé&, ktera
byla spole¢nikem;
o prevodem uvolnéného podilu v ostatnich ptipadech.
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PRAVA A POVINNOSTI SPOLECNIKU

Kazdy spoleénik ma dle zakona zakladni prava:

Préavo na podil na zisku

Préavo na vypotadaci podil

Pravo na podil na likvida¢nim zastatku
Pravo podilet se na fizeni spole¢nosti
Pravo na informace

Pravo na spole¢nickou zalobu
Minoritni prava

V ramci povinnosti spole¢niki dle zdkona patii:

Vkladova povinnost — vysi vkladové povinnosti spole¢nikti zakon nestanovi, je
tedy véci spolecenské smlouvy, aby urcila, jak velky vklad musi do spole¢nosti
spole¢nici vnést. Nepenézity vklad musi byt do spolecnosti vnesen pred jejim
vznikem (zapisem do obchodniho rejstiiku), penézity vklad musi spole¢nik spla-
tit ve lhité stanovené spolecenskou smlouvou, nejpozdéji vsak do 5 let ode dne
vzniku spole¢nosti nebo od prevzeti vkladové povinnosti za trvani spole¢nosti.
Je-1i spolec¢nik v prodleni se splacenim penézitého vkladu, uhradi spolecnosti
urok ve vysi dvojnasobku sazby uroku z prodleni stanovené natizenim vlady,
neur¢i-li spole€enska smlouva jinak. Spole¢nik nesmi po dobu prodleni s plné-
nim vkladové povinnosti vykonéavat hlasovaci pravo a k jeho hlasu se neptihlizi
pfi zjiSténi usnaSenischopnosti. Vedle moZnosti poZadovat urok z prodleni miize
spolecnost pristoupit 1 k vylouceni spole¢nika v tzv. kadu¢nim fizeni. O vylou-
¢eni rozhoduje valna hromada alesponi dvoutfetinovou vétSinou hlast. Pied roz-
hodovanim o vylou¢eni musi byt spole¢nik vyzvan ke splnéni vkladové povin-
nosti a musi mu byt poskytnuta pfiméiend lhita.

Piiplatkova povinnost — mize stanovit spolec¢enska smlouva, na jejimz zakladeé
musi rozhodnout valna hromada nebo mtize jit o rozhodnuti spolec¢nika se sou-
hlasem jednatele, 1 kdyz tak nestanovi spolecenskd smlouva. Slouzi k tvorbé
vlastniho kapitalu, to znamena, Ze spolecnik svym ptiplatkem piinasi spole¢nosti
dal$i zdroj financovani, aniZ by tento ptiplatek m¢l vliv na vysi spole¢nikova
vkladu nebo na vysi zakladniho kapitalu. Jestlize spoleCenskd smlouva umoz-
fyje stanovit prispévky, musi také urcit, jakou vysi nesmi piiplatky ve svém sou-
hrnu piekrocit. Spole¢nik, ktery pro piiplatkovou povinnost nehlasoval, nemiize
ptiplatkovou povinnost odmitnout, ale ma pravo vystoupit ze spolecnosti oh-
ledné podilu, na ktery je ptiplatkova povinnost vazana, avSak pouze tehdy, po-
kud jiz zcela splnil svou vkladovou povinnost spojenou s timto podilem.

Zakaz konkurence — zakon omezuje pasobeni jednatele ve spole¢nostech s ob-
dobnym predmétem ¢innosti. Spole¢enska smlouva mtize urcit, Ze se zékaz kon-
kurence vztahuje 1 na spole¢niky.
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e Povinnost loajality — povinnosti spole¢nika je chovat se ke spole¢nosti ¢estné a
zachovavat jeji vnitini fad (zejména spolecenskou smlouvu).

3.4.2 VEREJNA OBCHODNIi SPOLECNOST

Vertejna obchodni spolecnost je spolecnost alespont dvou osob, které se tiastni na jejim
podnikani nebo spravé jejiho majetku a rudi za jeji dluhy spole¢né a nerozdilné. V pii-
padé, kdy je spolecnikem pravnicka osoba, vykonava spolecnicka prava a povinnosti ji po-
veéfeny zmocnénec, kterym muze byt pouze fyzicka osoba. Spolecnikem nemuze byt ten,
na jehoz majetek byl v poslednich 3 letech prohlasen konkurs, nebo byl navrh na zahajeni
insolvencniho fizeni zamitnut pro nedostatek majetku, anebo byl konkurs zruSen proto, ze
je jeho majetek zcela nepostacujici; kdo tento zakaz porusi, se spole¢nikem nestane, 1 kdyz
spole¢nost vznikne.

Neni-li ve spolecenské smlouvé dohodnuto jinak, jsou podily spole¢niki stejné. Ma-li
podle spolecenské smlouvy spolecnik vkladovou povinnost, splni ji ve lhiité, zpisobem a
v rozsahu ur¢enych spole¢enskou smlouvou, jinak v penézich bez zbyte¢ného odkladu po
vzniku své casti ve spolecnosti. Minimalni vySe zékladniho kapitalu neni urcena, pokud
neni tvofen na zékladé spolecenské smlouvy.

Za dluhy spolec¢nosti ruci spole¢né a nerozdilné spolecnici, ktefi se ti€astni na jejim
podnikéani nebo sprave jejiho majetku. Jestlize ipadek spolecnosti vyusti az v bankrot ob-
chodni spolecnosti, tak spolecnici mohou pfijit 1 o svilj soukromy majetek — stejné jako u
OSVC. Pristoupivsi spole¢nik ruéi i za dluhy spoleénosti vzniklé pred jeho pfistoupenim.
Muze vsak pozadovat po ostatnich spolecnicich, aby mu poskytli plnou ndhradu za poskyt-
nuté plnéni a nahradili naklady s tim spojené. Po zaniku ti¢asti ve spole¢nosti ruci spole¢nik
jen za ty dluhy spolecnosti, které¢ vznikly pfed zanikem jeho ucasti. Zisk a ztrata se de€li
mezi spole¢niky rovnym dilem. Spole¢nik ma pravo na podil na zisku ve vysi 25 % z
¢astky, v niZ splnil svou vkladovou povinnost. Pokud zisk spole¢nosti k vyplaceni této
castky nepostacuje, rozdeli se mezi spole¢niky v poméru ¢astek, v nichz splnili svou vkla-
dovou povinnost. Zbyly zisk se déli mezi spole¢niky rovnym dilem.

3.4.3 KOMANDITNi SPOLECNOST

Komanditni spolecnost je v podstaté smiSend obchodni spolecnost, kterd obsahuje prvky
vetejné obchodni spolecnosti a spolecnosti s ru¢enim omezenym. K zalozeni komanditni
spolecnosti je tfeba minimalné dvou lidi, a to komandisty a komplementaie. Komandista
ve spolecnosti ma v podstaté postaveni spolecnika v s.r.o. a komplementati postaveni spo-
le¢nikd v.o.s., komandista je opravnén nahlizet do ucetnictvi a kontrolovat dané udaje,
komplementat je opravnéna osoba, ktera je povétena k vedeni spolecnosti. Zisk a ztrata se
déli mezi spole¢nost a komplementare. Neurci-li spoleCenskd smlouva jiné d€leni, dé€li se
zisk a ztrata mezi spolecnost a komplementare na polovinu.
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Podily komanditistii se urcuji podle poméru jejich vkladi. VySe vypotadaciho podilu
komanditisty se ur¢i podle pravidel stanovenych timto zdkonem pro vypotadaci podil ve
spolecnosti s ru¢enim omezenym. Komanditista splni vkladovou povinnost ve vysi a zpt-
sobem uréenym ve spoleCenské smlouve, jinak v penézich a bez zbyte¢ného odkladu po
vzniku své Ucasti ve spolecnosti. Dle § 122 za dluhy spolecnosti ru¢i komanditista s ostat-
nimi spole¢niky spole¢né¢ a nerozdilné do vyse svého nesplacené¢ho vkladu podle stavu za-
pisu v obchodnim rejstiiku.

3.4.4 AKCIOVA SPOLECNOST

Akciovou spolecnosti je spolecnost, jejiz zakladni kapital je rozdélen do urcitého poctu
akcii o urcité jmenovité hodnoté. Spolecnost odpovida za poruseni svych zavazka celym
svym majetkem. Akcionaii vSak za zavazky spolec¢nosti neru¢i. VysSe zékladniho kapitalu
akciové spolec¢nosti musi €init alespont 2 000 000 K¢ nebo 80 000 EUR.

K zalozZeni akciové spolecnost se vyzaduje ptijeti stanov. Pozadavek na jejich zdkladni
nalezitosti je obsahem § 250 ZOK. Prava akcionafe podilet se na fizeni spolecnosti, jejim
zisku ¢i na likvidaénim ziistatku (pfi zruSeni spole¢nosti s likvidaci) vyplyvaji z drzby akcit
(cenného papiru ¢i zaknihovaného cenného papiru). Akcie téze spolecnosti mohou mit stej-
nou i riznou jmenovitou hodnotu. Mohou mit formu cenného papiru na fad ¢i na dorucitele.
Akcie na dorucitele je oznaCovana jako akcie na majitele. Akcie na majitele pfitom muize
byt vydana pouze jako zaknihovany cenny papir nebo cenny papir imobilizovany (tj. cenny
papir uloZeny do hromadné uschovy u opravnéného subjektu, ktery pro né zfidi samostatny
ucet umoziujici sledovat identitu majitele). Akcie na fad se oznacuje jako akcie na jméno.
Akcie na jméno se zapisuje do seznamu akcionaii vedeny spole¢nosti. Pozadovany rozsah
udajii (v€. jména a bydliste ¢i sidla akcionéte) stanovi § 264 ZOK.

Systém vnitini struktury akciové spole¢nosti mize byt dualisticky ¢i monisticky. V sys-
tému dualistickém je v akciové spolecnosti zfizovano piedstavenstvo a dozorc¢i rada. Sta-
tutdrnim organem, jemuz piislusi obchodni vedeni akciové spole¢nosti, je pfedstavenstvo.
Dozor¢i rada pak dohlizi na vykon plisobnosti predstavenstva a na ¢innost spole¢nosti. V
monistickém systému je zfizovana spravni rada a statutarni feditel. Osoba statutarniho fe-
ditele ma pfitom postaveni obdobné postaveni pfedstavenstva v systému dualistickém. Je
tedy statutarnim orgénem, a to organem jmenovanym spravni radou. Statutdrnimu fediteli
pfislusi obchodni vedeni akciové spolecnosti. Spravni rada ma postaveni obdobné radé do-
zor¢i. NejvySsim organem akciové spolecnosti je vSak v obou systémech valna hromada.

3.5 Druzstvo
DruzZstvo je spole€enstvi neuzavieného poctu osob, které je zaloZeno za Ucelem vza-

jemné podpory svych Clent nebo tietich osob, ptipadné za ticelem podnikani. Druzstvo ma
nejméné 3 Cleny a firma obsahuje oznaceni “druzstvo”. Forma bytového druzstva obsahuje
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oznaceni ,,bytové druzstvo*. Forma socialniho druzstva obsahuje oznaceni ,,socialni druz-
stvo®. Forma druzstevni zdlozny musi obsahovat oznaceni ,,spofitelni a uvérni druzstvo®,
»druzstevni zalozna®, ,,spofitelni druzstvo* nebo ,,avérni druzstvo®.

Minimalni vySe zakladniho kapitalu u druzstva neni zdkonem stanovena, avSak vyse
vkladu je pro vSechny ¢leny druzstva stejna. Urci-li tak stanovy, muze se ¢len podilet na
zékladnim kapitalu jednim nebo vice dal$imi ¢lenskymi vklady. Vyse dalSich ¢lenskych
vkladi mize byt pro jednotlivé ¢leny rtizna. Vkladova povinnost v rozsahu rozdilu mezi
zékladnim C¢lenskym vkladem a vstupnim vkladem musi byt splnéna ve lhité urCené ve
stanovach, ktera nesmi byt delsi nez 3 roky. Za trvani ¢lenstvi nelze zékladni ¢lensky vklad
nebo jeho Cast vracet; to neplati, jestlize doslo ke snizeni zédkladniho ¢lenského vkladu.
Clensky vklad mize byt pendZity i nepenézity. Za nedodrZeni svych zavazki odpovida
druzstvo celym majetkem. K zalozeni druzstva jiz nyni staci pouze 3 ¢lenové, pfitom ne-
zalezi, zdali jsou fyzické osoby ¢i pravnické osoby. Pii zakladani druzstva je nutné stanovit
stanovy, které jsou platné po celou dobu své existence.

3.6 Neziskové organizace

Neziskové organizace jsou charakterizovany jako takové organizace, které nevytvareji
zisk k prerozdéleni mezi své vlastniky, spravce nebo zakladatele. Zisk sice mohou vy-
tvorit, ale musi ho zase vloZit zpét do rozvoje organizace a plnéni jejiho poslani. Od
ledna 2014 vstoupila v platnost velka rekodifikace soukromého prava, jejiz soucasti je 1
novy Obcansky zdkonik a zdkon o obchodnich korporacich nahrazujici dosavadni Ob-
chodni zadkonik. Zmény, které tato rekodifikace pfinesla se dotykaji 1 neziskovych organi-
zaci.

Z OBCANSKYCH SDRUZENI SE STAVAJI SPOLKY

Nejrozsitengjsi forma neziskovych organizaci — obcanska sdruzeni, piestala od 1. ledna
2014 existovat (zékon 83/1990 Sb. o sdruzovani ob¢ant byl zruSen), misto nich zavadi
novy Obcansky zakonik pravni formu zapsany spolek (zkratka z.s.). VEtsi diraz by mél byt
kladen na spolkovou ¢innost a ¢lensky charakter spolkt. Dosavadni ob¢anské sdruzeni maji
tfi roky na to, aby uvedla své zédkladni dokumenty i1 zptisoby fungovani do souladu s novou
pravni Upravou. Pokud nebudou schopny nové Gpravé vyhovét, maji t€Z moznost transfor-
mace na dal$i nové formy ustav nebo socialni druzstvo.

MODERNEJSI UPRAVA NADACI A NADACNICH FONDU

Ptimo v novém Obcanském zakoniku najdeme rovnéz novou tpravu nadaci a nadacnich
fondi (také zakon 227/1997 Sb. o nadacich a nadacnich fondech byl zrusen). Nadace a
nadac¢ni fondy se staly podmnoZinou tzv. fundaci, coz by méla byt sdruzeni majetku slou-
zici ke konkrétn¢ vymezenému ucelu.
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Nova pravni forma ustav, kterou rovnéz zavadi novy ob¢ansky zékonik, oznacuje prav-
nické osoby ustavené za uéelem provozovani uréité spoleensky prosp&sné &innosti. Ustav
neni ¢lenska organizace jako spolek a funguje spiSe na zaméstnaneckém principu. Podobné
jako dosavadni obecné prospeésné spolecnosti jsou Gstavy vhodné zejména pro poskytovani
riznych druhti verejné prospésnych sluzeb.

CO SE STALO S EXISTUJICIMI OBECNE PROSPESNYMI SPOLECNOSTMI?

Zakon 248/1995 Sb. o obecné prospeésnych spolecnostech byl od 1. ledna 2014 zrusen,
nahradila jej nova uprava tstavii obsazend v novém obcanském zakoniku. Stavajici obecné
prospésné spolecnosti se vSak transformovat nemusi a mohou 1 nadéle fungovat podle zmi-
néného zruSeného zakona, neni vSak uz mozné zakladat nové. Nicméné i moznost transfor-
mace je pro n¢ oteviena, kromg ustavu se nabizi jeSté moznost, aby se staly socialnimi
druzstvy.

SOCIALNI DRUZSTVA VYCHAZI VSTRIC SOCIALNIMU PODNIKANI

Odpovédi na rozvoj socialniho podnikadni je nova pravni forma ,,socialni druzstvo*,
kterou najdeme v zakon¢ o obchodnich korporacich. Jde o druzstva fungujici na nezisko-
vych principech (nedochézi v nich napft. ke zhodnocovani vkladl), slouzit by méla prede-
v&im socialni a pracovni integraci znevyhodnénych osob?.

3.7 Evropska spolec¢nost

Evropska akciova spole¢nost, nebo téz zkracené Evropska spole¢nost (SE - Societas
Europaea), je kapitalovd obchodni spolecnost zalozena evropskym pravem v nadnarodni
formé. Projekt evropské spolecnosti byl vytvafen fadu let s cilem sjednotit nebo alespon
sblizit pravni upravy akciovych spolec¢nosti v jednotlivych ¢lenskych statech Evropskeé
unie.

Cely proces vytvareni spole¢ného evropského pravniho ramce pro vytvotfeni evropské
spole¢nosti je povazovan za dokonceny od piijeti pfislusSného nafizeni Rady C¢.
2157/2001/ES o stanovach evropské spolecnosti. Nafizeni umoZiluje ¢lenskym statim
upravit nékteré v ném vyslovné uvedené otazky odchylné. Dal§im diileZitym pravnim pted-
pisem je smérnice Rady ¢. 2001/86/ES, ktera dopliiuje stanovy evropské spolecnosti tyka-
Jici se ucasti zaméstnancu.

Natizeni Rady ¢. 2157/2001/ES ptedpovida ne€kolik zakladnich zplisobt vzniku evrop-
ské spolecnosti: splynuti dvou spolecnosti z riznych ¢lenskych statti, zalozeni holdingu,
zalozeni spolecné dcefiné spolecnosti a zménou pravni formy. Evropska spole¢nost musi

4 Neziskovky. [online]. 2018 [cit. 2018-10-02]. Dostupné z: http://www.neziskovky.cz/clanky/511/fakta/
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mit sidlo na izemi EU a musi se fidit piedpisy evropského prava. V otdzkach, které evrop-
ské pravo neupravuje, je smerodatné pravo dané¢ho ¢lenského statu. Dale musi mit pobocku
nebo dcefinou spolecnost v dalsi zemi EU.

Minimalni zakladni kapital SE je rozloZen na akcie a kazdy akcionaf ruci pouze do
vyse jim upsaného kapitalu. Minimalni zakladni kapital musi dosahovat alespont 120 000
EUR. Ve statech, kde neni narodni ménou EURO, se majetek pfepocitd podle kursu aktu-
alniho v poslednim dnu mésice predchazejicimu zaloZeni spolecnosti®. Evropska spoleé-
nost miize mit sidlo v jakémkoliv ¢lenské zemi EU. Béhem své existence navic mtize pre-
sidlit do jiného ¢lenského statu. Miize si tak zvolit stat s nejvhodnéjSimi podminkami pro
podnikani, pfedevsim z pohledu danového zatizeni nebo komplikovanosti administrativy.
Presidlenim nedochézi k ptreruSeni pravni kontinuity spolecnosti, pouze se zméni legisla-
tiva, kterou se spolecnost fidi.

3.8 Jiné alternativy vzniku podniku — formy koncentrace a koo-
perace podnikd

Podnikatelské subjekty nemusi vzdy vznikat od prvopocatku, ale mohou byt béhem své
pusobnosti transformovany do vybranych uskupeni. Mezi hlavni alternativy lze fadit dva
odli$né zpiisoby — koncentrace a kooperace podnikii.

Koncentrace znamend, soustfed'ovani podnikatelskych ¢innosti i vyrobnich faktori
(prace, strojli a zafizeni, materiall a energie) do stale vétSich podnikatelskych celkii. Toto
soustied’ovani se mize realizovat bud’ v rdmci mistné vymezeného podniku jako vnitini
rust jeho velikosti (pak hovotime o vécné koncentraci), nebo jako spojeni mistn¢ odlouce-
nych podnikl do nového organizac¢niho celku, coZ oznacujeme jako organizacni koncen-
traci.” (Synek, 2011). Organiza¢ni koncentrace, je sdruZeni na zdkladé majetkového pro-
pojeni. Typické formy koncentrace jsou kapitalové ucasti, podfizené koncerny, nepodri-
zené koncerny a fuze (Blazek, 2011).

Kooperaci rozumime sdruZeni na zédkladé¢ urcité dohody ¢i smlouvy. Je charakteristicka
dobrovolnou spolupraci sdruZzenych podniki, které si zachovavaji plnou pravni i hospodar-
skou samostatnost. Ekonomicky je spojuji pouze oblasti, na kterych se dohodly a které jsou
ustanoveny ve smlouvé o spolupraci. Hlavnim diivodem kooperace je zvyseni konkuren-
ceschopnosti prostfednictvim spole¢né vykonavanych ¢innosti a zdjem o dosazZeni spolecné
definovanych cilii. Oproti koncentraci je kooperace mén¢ stabilni formou slu¢ovani pod-
nika. Typickym ptiklady kooperace jsou pfilezitostna spoleCenstvi, zajmova spolecenstvi,
kartely a spolecné podniky (joint-venture) (Blazek, 2011).

5 Euroskop. [online]. 2018 [cit. 2018-05]. Dostupné z: https://www.euroskop.cz/8815/sekce/evropska-akci-
ova-spolecnost/
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Obrazek 4: Propojeni subjekti podle forem intenzity

‘ Propojeni podniki

‘ Kooperace ] ‘ Koncentrace
| Pfilezitostna spoleéenstvi ‘ ‘ Kapitalové uéasti
| Zajmova spolecenstvi ‘ Podfizené koncerny

—bl Kartely ] [ Nepodfizené koncerny

S S S

b‘ Spoleéné podniky ‘

Fuze, akvizice

Zdroj: Blazek, 2011, s. 42

3.9 Rejstriky

Mezi zékladni rejstiiky, které jsou vyznamné z pohledu zaloZeni podnikatelské entity je
mozno v CR zafadit Obchodni rejstiik (piistupny na www.justice.cz), Zivnostensky rejstiik
(ptistupny na rzp.cz), Insolvenéni rejstiik, ARES, Sbirka listin a Rejstiik trestii. Zacinajici
podnikatel musi znat tyto rejstéiky, dle pfislusné formy podnikani bude s nimi pracovat
aktivné €1 pasivné.

3.10Vybrané vyznamné instituce

Kazdy zacinajici podnikatel bude komunikovat s pfislusnymi institucemi, které jsou
prodlouzenou rukou legislativy.

ZIVNOSTENSKY URAD

Na zaklad¢€ novelizace Zivnostenského zdkona z roku 2008 se podnikatel nemusi véazat
na jeden zivnostensky ufad, napi. podle mistni pfislusnosti, ale miize se obratit, na ktery-
koliv bude chtit.

e OhlaSeni Zivnosti — fyzické osoba.

e Ohléseni Zivnosti — pravnicka osoba.

e Vydani koncesni listiny — fyzicka osoba.

e Vydani koncesni listiny — pravnicka osoba.
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FINANCNI URAD

Udava mistni piislusnost k financnimu tfadu a ta je ndm urcena podle mista bydlisté
nebo sidla spole¢nosti. Vice dostupnych informaci naleznete na http://mistni-prislus-
nost.com.

e Registrace fyzické osoby.

e Registrace pravnické osoby.

e Registrace pravnické osoby k DPH.
e Jak spravné zaplatit dan.

e Spravni poplatky finan¢niho tfadu.

CESKA SPRAVA SOCIALNIHO ZABEZPECENI

CSSZ si nemiizete vybrat, plati zde totiz mistni pfislusnost a ta je stejna jako u finané-
niho ufadu. U OSVC je stanoven mistné piislusny uiad podle trvalého bydlisté, u zamést-
nance se urcuje podle sidla zaméstnavatele, a u pravnickych osob samoziejmé podle sidla
spole¢nosti. Tento ufad spravuje nemocenské a dichodové pojisténi (ptihlaSeni, zalohy,

platby).

ZDRAVOTNI POJISTOVNA

Zdravotni pojiStovna je benevolentni, mlizete si vybrat libovolnou poboc¢ku, nevaze se
totiZ na mistni ptisluSnost. Samoziejmé vSak musi jit o zdravotni pojistovnu, ve které jste
registrovani. Zdravotnich pojistoven je jen 7 a vSechny jsou statni. Nejedna se tedy o po-
jistovny v pravém slova smyslu, zdravotni pojisténi totiz neni pojiSténim, ale dani. Zdra-
votni pojisténi je povinné pro kazdého ob&ana Ceské republiky. Bud’ si jej hradi sam, nebo
pojisténi za n¢j plati stat (déti, studenti, diichodci apod.).

CzeECcH POINT

Cesky Podaci Ovéfovaci Informaéni Narodni Terminal, tedy Czech POINT je projekt,
ktery ma za kol sjednotit vice instituci vefejné spravy na jedno misto. Snazi se, jak sam
tik4, aby ,,obihala data a ne obCan®. Pro vyfizeni administrativnich tikold, jako je vypis z
katastru nemovitosti, z obchodniho rejstiiku, ze Zivnostenského rejstiiku, z rejstiiku trestd,
vypis z bodového hodnoceni fidi¢e, vydani ovéfeni apod., uz tedy nemusime obchézet
vSechny ttady, ale mé¢lo by to za nas vytidit jedno kontaktni pracovisté Czech POINTU. V
roce 2012 byl jiz Czech POINT zaveden na 6937 obecnich a krajskych tradech, vybranych
pracovistich Ceské posty, zastupitelskych ufadech, kancelaiich Hospodai'ské komory a také
v kancelatich notait. Davate-1i pfednost elektronické formé vypisi a vlastnite elektronicky
podpis, miiZzete vyuzit datovych schranek z pohodli domova ¢i kancelare.
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smwortiaproy———[[T]

Pro realizaci podnikatelské aktivity musime zastiesit do konkrétniho typu podnikani.
Kapitola ptedstavila kritéria volby pravni formy podnikani, kde je kladen diiraz na nejcas-
t&js$i zpusoby pfi rozjezdu podnikani — Zivnosti a spole¢nost s ru€enim omezenym. V dil¢ich
¢astech jsou uvedeny druhy Zivnosti, zaloZeni a zruSeni Zivnosti véetn€ vzniku a prokazo-
vani prava provozovat zivnost.

Dalsi vyznamnou c¢asti jsou naroky na obchodni spolecnosti, kdy jednotlivé typy a
hlavni vymezeni je uvedeno v kapitole 3.3. Znalost a orientace je sté€Zejni, proto abychom
se rozhodli, ktery typ a pravni forma podnikani je pro nas nejvyhodnéjsi. Zde neopomijejte
kritéria volby pravni formy podnikani, které jsou naprosto zasadni v otazkach ruceni, po-
dilu na zisku, na vedeni apod. Uvedené rejstiiky a instituce pfedstavuji zakladni ramec
kontaktu podnikatele se statni a vefejnou spravou.

oz ]

1. Kterd hlavni kritéria musi podnikatel zohlednit p7i vybéru pravni formy podni-
kani?

2. Které jsou zdkladni odlisnosti mezi OSVC a spolecnosti s rucenim omezenym?

3. Které podminky musi splnit podnikatel pro provozovani zivnosti?

4. Jaka je typologie obchodnich korporaci a jaké maji zakladni charakteristické
znaky?

5. Jak lze vymezit neziskové organizace?

6. Jake existuji formy koncentrace a kooperace?
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4 POVINNOSTI PODNIKATELE

[el[wemrmineommerar ]

Kapitola je zamé&fena na vymezeni zakladnich oblasti, které spadaji do dikce podnikatele
a musi je dodrzovat dle legislativnich nafizenich. Vycet povinnosti je rozdélen do oblasti
ochrany Zivotniho prostfedi, ochrany spotiebitele, ochrany hospodaiské soutéze, povin-
nosti na useku pozarni ochrany a zédkona proti prani Spinavych penéz. Jednotlivé oblasti
jsou rozvedeny do konkrétnich povinnosti podnikatele.

Hfetewseror ]

Cilem kapitoly je poskytnout piehled o zakladnich povinnostech spojenych s realizaci pod-
nikatelské ¢innosti. Ziskate:

e Znalosti o zakladnich povinnostech podnikatele.

e Budete se orientovat v problematice ochrany zivotniho prostiedi, spotiebitele,
hospodaiské soutéze.

e Odborné kompetence k aplikaci jednotlivych oblastech povinnosti podnikatele v
praxi.

._________________________________________________________________________________________________________________________________________|
_

Zivotni prostfedi, spotiebitel, hospodafska soutéZ, pozarni ochrana

Povinnosti
podnika- Mezi zakladni okruhy povinnosti podnikatele patii ochrana Zivotniho prostredi,
tele ochrana spotiebitele, ochrana hospodaiské soutéZe, povinnosti na tuseku pozarni

ochrany a zakona proti prani $pinavych penéz. Jednotlivé hlavni oblasti jsou v kapitole
podrobnéji predstaveny pro komplexnost pojeti povinnosti podnikatele. Dle Zivnosten-
ského ziakona jde zejména o:

e Ucast odpovédného zastupce pfi provozovani zivnosti,
e Zajisténi pfijimani pisemnosti (a pro tyto ucely viditelné oznacit misto podni-
kani), a to obchodni firmou, popf. ndzvem, nebo jménem a piijmenim, a IC ob-



Pavel Adamek - Zakladani podniku

jektu, v némz ma misto podnikani, pokud se 1isi od bydlisté. Podnikatel ma po-
vinnost na zadost zivnostenského Gradu prokazat vlastnické nebo uzivaci pravo
k objektu nebo prostoram, v nichz ma misto podnikani sidlo.

e Povinnost na pozadani ptedlozit kontrolnimu organu doklady prokazujici zptisob
nabyti prodavaného zbozi a materialu.

e V provozovné urcené pro prodej nebo poskytovani sluzeb zajisténi ptitomnosti
osoby se znalosti ceského jazyka.

e Prokézani totoznosti

e Vydani dokladu o prodeji a o poskytnuti sluzby na zadost zakaznika,

e Podani daitového pfiznani,

e Placeni mési¢nich zaloh zdravotniho pojisténi a socialniho zabezpeceni,

e Odpovédnost za to, Ze jeho zaméstnanci spliiuji zplsobilost pro vykon povolani.

4.1 Ochrana zivotniho prostredi

Mezi dal$i oblast, ktera podléha zajmu podnikatele je ochrana zivotniho prostredi. Za-
kladni vymezeni a zdsady ochrany Zzivotniho prostfedi, v¢éetn¢ povinnosti pravnickych 1
fyzickych osob stanovuje zdkon €. 17/1992 Sb., o Zivotnim prostiedi. Dle tohoto zdkona
ma kazdy povinnost predchazet zneciStovani nebo poskozovani Zivotniho prostiedi a
minimalizovat nepriznivé dusledky své ¢innosti na Zivotni prostredi.

4.1.1 OCHRANA 0OVZDUSI

Ochranu ovzdusi upravuje zdkon ¢. 86/2002 Sb., o ochran¢ ovzdusi, ktery upravuje
prava a povinnosti osob pii ochrané ovzdusi pred vnaSenim zneciStujicich latek lidskou
¢innosti. Dle tohoto zakona ma kazdy povinnost predchazet znecisovani nebo posko-
zovani Zivotniho prostiedi a minimalizovat nepriznivé disledky své ¢innosti na Zivotni
prostiedi. Zakon rozdé€luje zdroje znecisStovani na mobilni (dopravni prostfedky, nesil-
ni¢ni mobilni stroje, pfenosna zafizeni vybavend spalovacim motorem) a stacionarni
(Sachty, lomy, zafizeni spalovaciho procesu, skladky paliv apod.). Pro doplnéni informaci,
ze k danému zakonu byly vydany provadéci predpisy: vyhlaska ¢. 355/2002 Sb., kterou
stanovi emisni limity a dal$i podminky provozovani ostatnich stacionarnich zdroji znecis-
tovani ovzdusi; vyhlaska ¢. 356/2002 Sb., kterou se stanovi seznam znecist'ujicich latek,
obecné emisni limity, zpisob pfedavani zprav a informaci, zjistovani mnozstvi vypousté-
nych znecist'ujicich latek apod. a natizeni vlady ¢. 351/2002 Sb., kterym se stanovi zdvazné
emisni stropy pro nékteré latky znecist'ovani ovzdusi a zpisob provadéni emisnich inventur
(Kolarova, 2013).

4.1.2 OCHRANA VOD

Zakon €. 24/2001 Sb., o vodach (vodni zdkon) ma za kol zejména ochranu povrchové
a podzemni vody. Stanovuje podminky pro vyuZivani vodnich zdroji a pro zachovani
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a zlepSeni kvality povrchovych a podzemnich vod. K nakladani s vodou je nezbytné po-
voleni vodopravniho ufadu. Kdo ma povoleni k nakladéni s vodami, je povinen meéfit
mnozstvi a jakost vody, se kterymi naklada, a tyto vysledky predavat piislusSnému spravci
povodi.

Pro vypousténi odpadnich vod do povrchovych nebo podzemnich je povinnost zajistit
jejich zneskodnovani v souladu s podminkami v povoleni k jejich vypousténi. Kazdy, kdo
odpadni vody vypousti, mé& povinnost méfit jejich objem a miru jejich znec€isténi. Pravnické
a fyzické osoby, které vypusti odpadni vody do povrchovych vod, jsou povinny platit po-
platek za znecisténi a poplatek z objemu vypousténych odpadnich vod. Pro stanoveni po-
platkt je znecCist'ovatel povinen u kazdého zdroje a vypusti sledovat koncentraci znecisténi
a vést o tom evidenci (méfeni a sledovani).

4.1.3 OCHRANA PRIRODY A KRAJINY

Povinnost ptfispeéni k udrZeni a obnové ptirodni rovnovahy v krajiné, k ochrané rozma-
nitosti forem zivota, ptirodnich hodnot a krés, k Setrnému hospodateni s ptirodnimi zdroji
ukladé zakon €. 114/1992 Sb., o ochrané pfirody a krajiny. Fyzické a pravnické osoby mayji
povinnost pri provadéni zemédélskych, lesnickych a stavebnich praci, v dopravé a
energetice postupovat tak, aby nedochazelo k nadmérnému uhynu rostlin a zrafiovani
nebo thynu Zivocichi nebo niceni jejich biotopi, kterému lze zabranit technicky i eko-
nomicky dostupnymi prostfedky. Kdo v rdmci vystavby nebo jiného uzivani krajiny napla-
nuje uskutecnit zdvazné zasahy do krajiny, méa povinnost piedem a na vlastni naklady za-
jistit provedeni pfirodovédného prizkumu dottenych pozemki a pisemné hodnoceni vlivu
zamysleného zasahu na rostliny a zivo€ichy, pokud organ ochrany ptirody rozhodne o jeho
nezbytnosti. Pro konkretizaci je doporuceno vychazet z vySe uvedeného zékona piipadné
dalSich provadécich vyhlasek.

4.1.4 ODPADY

Zasady pro piedchédzeni vzniku odpadt, pro naklddani s nimi a prava a povinnosti osob
vV odpadovém hospodaftstvi upravuje zakon €. 185/2001 Sb. o odpadech. Kazdy je pfi své
¢innosti nebo v rozsahu své plisobnosti povinen predchazet vzniku odpadii, omezovat
jejich mnoZstvi a nebezpecné vlastnosti. Podnikatel, ktery uvadi na trh vyrobky, je povi-
nen v pravodni dokumentaci, na obalu, v ndvodu na pouziti nebo jinou vhodnou formou
informovat o zpusobu vyuziti nebo odstranéni nespotiebovanych ¢asti vyrobku. Pivodce
odpadu je povine:

e oveétovat nebezpecné vlastnosti odpadi,

e ohlasovat odpady,

e tfidit odpady,

e vést prubéznou evidenci o odpadech a zptisobech nakladani s nimi,

e zpracovat plan odpadového hospodarstvi a ustanovit odpadového hospodare,
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e platit poplatky za ukladani odpadii na skladky

Pivodci odpadii, pokud produkuji nebo nakladaji s vice nez 50 kg nebezpecnych odpadt
ro¢né nebo s vice nez 50 tunami ostatnich odpadt ro¢né€, maji povinnost zaslat do 15. inora
nasledujiciho roku hlaseni o druzich a mnozstvi odpadu a zpusobu nakladani s nimi. Dalsi
nalezitosti zakona jsou v provadécich pravnich predpisech.

415 OBALY

Zakon ¢. 477/2001 Sb., o obalech, stanovi prava a povinnosti podnikatela pri nakla-
dani s obaly, uvadéni obali a balenych vyrobku na trh nebo do obéhu, pri zpétném
odbéru a pri vyuZiti odpadi z obali a stanovi ochranna opatieni a poplatky. Osoba,
ktera uvadi na trh obal, je povinna zajistit, aby hmotnost a objem obalu byly co nejmensi
pfi dodrzeni pozadavkil kladenych na vyrobek. Osoba, kterd uvadi na trh nebo do ob&hu
vyrobky, jejichz obaly jsou opakovan¢ pouzitelné, je povinna ucinit organiza¢ni, technické
nebo finan¢ni opatieni, které umozni opakované pouziti obald. U vratnych zalohovych
oballl, je podnikatel povinen vykupovat tyto vratné obaly bez omezeni mnozstvi a bez va-
zéani tohoto vykupu na nakup zboti. Na rozsiteni problematiky je doporuceno vychazet 1
s dalSiho provadéciho ptredpisu — vyhlasky €. 115/2002 Sb., o podrobnostech s nakladani
s obaly.

4.2 Ochrana spotiebitele

Vztah mezi spotiebitelem a dodavatelem je upraven zejména zakonem ¢. 89/2012 Sb.,
obcanskym zdkonikem a zédkonem ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele. Tyto zdkony
jsou urcujici zejména pro prodavajici.

OZNACOVANI PRODAVANYCH VYROBKU, INFORMACI O CENE

Prodavajici musi zajistit fadu povinnosti, napf. oznacovani prodavanych vyrobkd, po-
skytovani informaci o cené, dodrZzovani zékazu klamani spotiebitele, vystavovani dokladt
souvisejicich s prodejem nebo poskytnutim sluzby. Dale ma prodavajici povinnost infor-
movat spotiebitele o vlastnostech prodavanych vyrobki nebo charakteru poskytovanych
sluzeb, o zpusobu pouziti a udrzby vyrobku a o nebezpeci, které vyplyva z jeho nesprav-
ného uziti nebo udrzby (Kolafova, 2013).

ZAKAZ KLAMANI SPOTREBITELE

Za klamani spottebitele se povazuje podani nepravdivych, nedolozenych, netplnych,
nepiesnych, nejasnych, dvojsmysinych nebo piechnanych tidaji nebo zaml¢eni udaje 0 sku-
tecnych vlastnostech vyrobki nebo sluzeb ¢i trovni ndkupnich podminek.
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AGRESIVNI OBCHODNI PRAKTIKY

Dle § 5a zakona o ochrané spotiebitele je obchodni praktika agresivni, pokud s pfihléd-
nutim ke vSem okolnostem svym obtéZzovanim, donucovanim, véetné pouziti sily nebo ne-
patfiénym ovliviiovanim vyrazné zhorSuje moznost svobodného rozhodnuti spotiebitele.
Pti posuzovani, zda je obchodni praktika agresivni, se ptihlizi zejména k

e nacasovani, mistu a dob¢ trvani obchodni praktiky,

e zpusobu jednani, jeho vyhruznosti a urazlivosti,

e védomého vyuziti neptiznivé situace spotiebitele, nepfimérenym prekazkam pro
uplatnéni prav spotiebitele,

e hrozb¢ protipravnim jednanim.

4.3 Ochrana hospodarské soutéze

Ochrana hospodarské soutéze je predmétem regulace podnikéani, upravuje ji zejména
zékon €. 513/1991 Sb., obchodni zakonik, a zakon ¢. 143/2001 Sb., o ochran¢ hospodaiské
soutéze. Zakon upravuje ochranu na trhu vyrobki a sluzeb proti jejimu vylouceni, omezeni,
jinému naruseni nebo ohroZeni dohodami soutéZzitelll, zneuzitim dominantniho postaveni
soutézitelil nebo jejich spojenim. Dohled vykonava Ufad na ochranu hospodaiské soutéze.

NEKALA SOUTEZ A NEKALA OBCHODNI PRAKTIKA

Nekalou soutézi je takové jednani, které je v rozporu s dobrymi mravy soutéze a muze
zpusobit ujmu jinym podnikim, spotfebitelim nebo dalsim zakaznikiim. Obchodni prak-
tika podnikatele je nekala, pokud je jednani podnikatel viic¢i spotiebiteli v rozporu s odbor-
nou péci, kterou by mél zdkaznikovi vénovat, a toto jednani mize ovlivnit rozhodovani
zékaznika do té miry, Ze mize ucinit obchodni rozhodnuti, které by jinak neucinil. Nekalé
jsou predevsim klamavé a agresivni obchodni praktiky.

OBCHODNI TAJEMSTVI

Obchodni tajemstvi tvofi konkuren¢né vyznamné, urcitelné, ocenitelné a v piislusnych
obchodnich kruzich bézn€ nedostupné skutecnosti, které souviseji se zavodem a jejichz
vlastnik zajistuje ve svém zajmu odpovidajicim zptisobem jejich utajeni (§ 504 zakona ¢.
89/2012 Sb. Obcansky zakonik). Obchodnim tajemstvim jsou veskeré informace obchodni,
vyrobni ¢i technické povahy souvisejici se zdvodem, které maji materialni nebo nemateri-
alni hodnotu a které nejsou v ptisluSnych obchodnich kruzich b&ézné dostupné a jsou podle
ville podnikatele utajeny.
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4.4 Povinnosti na useku pozarni ochrany

Podnikatel jsou povinni provést nebo zajistit provedeni zaclenéni Cinnosti pozarni
ochrany do kategorii podle miry pozarniho nebezpeci. Na zékladé provedeného zaclenéni
¢innosti do jednotlivych kategorii rozhodne technik nebo odborné zptisobila osoba o po-
souzeni pozarniho nebezpeci, pokud jde o ptipady vysokého pozarniho nebezpeci, zacle-
néni ¢innosti do kategorii, pokud jde o pfipad zvySeného pozarniho nebezpeci nebo zapis
o zaclenéni ¢innosti do kategorie bez zvySené¢ho nebezpeci pozaru. Povinnosti podnikatelil
na useku pozarni ochrany jsou stanoveny v zakon¢ ¢. 133/1985 Sb., o pozéarni ochrané a
vyhléaska €. 246/2001 Sb., o stanoveni podminek pozarni bezpecnosti a vykonu statniho
pozarniho dozoru (Koléafova, 2013). Podnikatelé¢ musi evidovat dle zafazeni do piislusné
kategorie dokumentaci pozarni ochrany (pozarni poplachovou smérnici, pozarni tad, po-
zarni evakuacéni plan, fad ohlasovny pozar atd.).

4.5 Zakon proti prani Spinavych penéz

Dalsi povinnosti vyplyvajici podnikateli z dodrzovani zakona ¢. 253/2008 Sb., o nékte-
rych opatienich proti legalizaci vynost z trestné ¢innosti a financovani terorismu. V zakoné
jsou definovany povinné osoby, kterymi jsou banky, ostatni finan¢ni instituce, osoby
opravnéné k obchodovani s nemovitostmi, auditofi, dailovi poradci a ucetni, a splnéni ur-
¢itych podminek také notaii a advokéati. Povinnou osobu je kazdy podnikatel a pravnicka
osoba, pokud piijima platbu v hotovosti 15 tis. EUR a vyssi. Je zde také zavedena povin-
nosti povinné osoby, kdy pred uskute¢nénim obchodu musi identifikovat ti¢astnika ob-
chodu u transakce prevysSujici hodnotu 1 tis. EUR.

E e A

Podnikatel ma fadu povinnosti pfi realizaci své podnikatelské ¢innosti. Kapitola uvedla
hlavni oblasti, na které se musi zaméfit a identifikovat dopad své Cinnosti do oblasti
ochrany Zivotniho prostiedi (napt. ochrana ovzdusi, vod, ptirody a krajiny, odpadut a obalt),
dale v oblasti ochrany spotiebitele. Zde je nutné rozliSovat a uvédomit si konsekvence
Vv oznacovani prodavanych vyrobki, informaci o cené, zdkazu klamani spotiebitelll a agre-
sivnich obchodnich praktik.

Samostatnou ¢asti je také ochrana hospodaiské soutéze, kde hraje vyznamnou ulohu ne-
kala soutéz, nekala obchodni praktika a obchodni tajemstvi. Podnikatel dale musi byt zafa-
zen do ptislusné kategorie pro vymezeni ptistupu k povinnostem na tiseku pozarni ochrany.
Zde jsou odlisné ptistupy k tvorbé dokumentace pozarni ochrany a aplikace revize zatizeni
a prostiedkll poZarni ochrany. Posledni ¢asti kapitoly je pfedstaven zdkon proti prani Spi-
navych penéz.
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Jaké jsou hlavni povinnosti podnikatel v ochrané Zivotniho prostiedi?
Jaké jsou povinnosti podnikatel p7i tvorbé a pouzivani obalu?
V ¢em spociva pristup podnikatele a ochrany spotrebitele?

V ¢em spociva realizace nekalé soutéze a nekalé obchodni praktiky?
Jaké povinnosti ma podnikatel na useku pozarni ochrany?
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5 PODNIKATELSKY PLAN

mowrmmeaeroy  [[@]

Kapitola piedstavuje obecnou strukturu podnikatelského planu. Jsou zde prezentovany
dva piistupy pro vzajemnou komparaci dvou obsahovych rovin k jednotlivym ¢astem pod-
nikatelského planu. Postupna tvorba a struktura podnikatelského planu je ptfedstavena v
dil¢ich kapitolach. Dana struktura je doporucena a vzdy zéavisi na druhu, typu a zpiisobu
realizace podnikatelské ¢innosti.

ey ]

Cilem kapitoly je poskytnout komplexni piehled o struktuie a obsahovém slozeni ob-
chodniho modelu, tak abyste ziskali:

e znalosti potfebné k sumarizaci myslenek a ivah o podnikani a stvrdili je do pi-
semné podoby,

e kompetence k postupné tvorbé a vzajemnym vliviim prvki jednotlivych boda
podnikatelského planu,

¢ dovednosti, jak napsat podnikatelsky plan.

Podnikatelsky plan, struktura, zakaznik, trh, segmentace, konkurence, marketing, fi-
nanéni pléan, strategie, podnikatelska ptilezitost, cil, riziko

Sestaveni podnikatelského planu pied za¢atkem podnikani ndm pomiize Iépe odhalit sla-
biny a silné stranky naseho podnikatelského napadu. Casto také umozni predejit riziku
mozného netspéchu hned na pocatku Zivota firmy. Nezbytnou souéasti podnikatelského
planu je vymezeni okruhu vyrobki nebo sluzeb, které chce firma nabizet, vymezeni vhod-
ného trhu a potencidlnich zdkaznikl a v neposledni fadi také zmapovani konkurence. Pti
vytvateni podnikatelského planu firmy je nutné zvazovat také kapitalovou naro¢nost pod-
nikani a mozné zptsoby financovani pii nedostatku vlastnich finan¢nich prostiedki. Pod-
nikatelsky plan by mél obsahovat podrobny finan¢ni plan. Ten je mozna jednim z nejdile-
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nize. Nemaji vétSinou dostatek finan¢nich prostifedkt na profinancovani daného projektu,
nebo nemohou sehnat vhodného investora (Srpova, Rehof a kol., 2011)

Podnikatelsky plan mtze byt chipan jako pisemny dokument, jez detailné popisuje a
analyzuje budouci podnikatelské aktivity. Slouzi podnikateli k ujasnéni finan¢nich aspektt
podnikani, kdy prostiednictvim néj zjist'uje potiebu finan¢nich prostiedkli pro zahajeni ¢in-
nosti a odhaduje vynos, ktery se vrati zpét. Podnikatelsky plan popisuje podstatné vnitini i
vnéjsi faktory ovliviiyjici podnikatelskou ¢innost. M¢l by pomoci ujasnit odpovédi na
otazky: Kde jsme? Kam se chceme dostat Jak se tam dostaneme? (Srpova, Rehof a kol.,

2011)

Podnikatelsky plan by mél slouzit hlavné podnikateli k internim ucelim. Pro vnitini
uzivatele plni funkci nastroje analyzy a poté integruje informace pro vytvotreni konkrétnich
cilti a vizi. Jako uceleny dokument komplexné popisuje strategii, prostiednictvim které
chce podnikatel dosdhnout v daném obdobi pfedem stanovenych cilii. Lze jej také vyuzit
jako néstroj realizace zavaznych budoucich zmén. Casto se vyuZiva i k posouzeni technické
a ekonomické realizovatelnosti rozsahlych investi¢nich akci (Starikova, 2007).

V praxi vSak byva sestavovan teprve tehdy, kdyZ ho pozaduje banka, spole¢nik nebo
investor. Firmé slouzi jako planovaci nastroj, podklad pro rozhodovaci proces nebo jako
nastroj kontroly. Externi subjekty, napt. banka, na jeho zaklad¢ analyzuji schopnost podni-
katele projekt realizovat. Zda se vyplati do projektu investovat. Kvalitné zpracovany pod-
nikatelsky plan zvysuje Sanci ziskat potiebny kapital. (Srpkova, Rehof a kol., 2011) Pii
zpracovani podnikatelského planu by se mély dodrZzovat nékteré obecné platné zéasady.
Podnikatelsky plan by tedy mél byt:

e Inovativni - jde o to, abych dokézal, ze nas vyrobek ¢i sluzba dokaze uspokojo-
vat potfeby zdkaznikl 1épe neZ dosud a 1épe nez nase konkurence.

e Srozumitelny a uvazlivé struény — vyjadrovat se struén¢, neprezentovat piilis
mnoho myslenek v jedné véte, ptfidavna jména volit opatrné a zbyte¢né s nimi
neplytvat, myslenky vyjadiujeme strucné ale ne na tikor postizeni hlavnich faktt,
dualezita je vystiznost.

¢ Logicky a prehledny — myslenky by na sebe mély navazovat, musi byt podlo-
Zeny fakty, jednotliva tvrzeni by si neméla odporovat, pro prehlednost se hodi
vyuziti tabulek a grafii, napt. Casovy harmonogram realizace podnikatelského
planu.

e Pravdivy a realny.

e Respektujici rizika — uvédomeéni si rizik a mozné navrhy jejich eliminace nebo
zmirnéni zvysuji diivéryhodnost celého podnikatelského planu. (Srpové, Rehot
a kol., 2011)

Fotr a Soucek (2005) uvadeji dalsi pozadavky na podnikatelsky plan. Podle nich by mél
podnikatelsky plan zdlraznit prospéch z produktu ¢i sluzby pro uzivatele. M¢l by demon-
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strovat konkurencni vyhodu, silné stranky a kompetence manazera. Podat vysvétleni po-
tencidlnimu poskytovateli kapitalu, jakym zptusobem by ziskal vlozeny kapital zpét i s pat-
ficnym zhodnocenim. V piipadé piredkladani bankovni instituci musi prokazovat schopnost
hradit splatky a aroky z avéru. Podnikatelsky plan by nemél byt ptili$ optimisticky, protoze
to snizuje jeho diveéryhodnost u potencidlnich véfitell. Nesmi byt ani pfili§ pesimisticky.
Podcenéni planu zpiisobuje snizeni atraktivnosti pro investora. Diilezité je nepodcenit ani
formalni Gpravu a kvalitné ji zpracovat. (Fotr a Soucek, 2005).

5.1 Struktura podnikatelského planu

Pti podrobnéjsi analyze zjistite, ze neexistuje jeden univerzalni ndvod na strukturu pod-
nikatelského planu. Rizni autofi prezentuji své obsahové zaméteni, ale také napft. pii zis-
kani prvotniho kapitalu kazda instituce (banka), investor (business angel, rizikovy kapital),
mozné startupové soutéze apod. maji své struktury a formy sestaveni podnikatelského
planu. Pro tivodni operacionalizaci byznysu je také vhodné jiz od pocatku nejprve vytvorit
byznys model a dle n¢j formulovat detailnéji podnikatelsky plan. Z pocatku je vzdy na-
ro¢né, fadu riznych faktord ihned popisovat bez vzajemnych souvislosti. Proto doporucuji
vytvoftit nejprve byznys model (napt. Business Model CANVAS) a poté piistoupit k tvorbé
detailniho podnikatelského planu, ktery specifikuje jednotlivé slozky modelu. Ndsledujici
struktura predstavuje obsahovou strukturu od Srpové, a kol. (2011, Podnikatelsky plan a
strategie). Obsahové vymezeni lze povazovat za komplexni z pohledu struktury i obsaho-
vého slozeni vSech hlavnich oblasti a ¢asti podnikatelského planu. V nésledujici ¢asti jsou
objasnény zakladni body podnikatelského planu, k nimz patii (Srpova, a kol., 2011):

e Titulni list

e Obsah

e Uvod, ucel a pozice dokumentu

e Shrnuti

e Popis podnikatelské ptileZitosti

e (ile firmy a vlastnikQ

e Potencialni trhy

e Analyza konkurence

e Marketingova a obchodni strategie
e Realizacni projektovy plan

e Financ¢ni plan

e Hlavni pfedpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu
e Priilohy
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5.1.1 TITULNILIST

Na titulni list uvedeme obchodni nazev a logo firmy (pokud jiz existuje), ndzev podni-
katelského planu, jméno autora, kli¢ovych osob, zakladatelii, datum zaloZeni apod. Do-
porucuje se zde také uvést prohlaseni typu: ,,Informace obsazené v tomto dokumentu jsou
divérné a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. Zadna &ast tohoto dokumentu nesmi byt
reprodukovana, kopirovana nebo jakymkoli zplisobem rozmnozovana nebo uklddana v tis-
téné Ci elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.*

5.1.2 OBSAH

Je nutny pro orientaci v podnikatelském planu, pokud by nebyl, tak se ztizi vyhledévani,
ale miiZe to Ctenafe podnikatelského planu zbytecné rozladit, pokud chce v tomto planu
rychle vyhledat konkrétni informaci. Obsah by mél byt kratky a mél by byt omezen na
jednu az jednu a pul strany formatu A4. Do obsahu uvadime nadpisy prvni, druhé a treti

wewr

5.1.3 SHRNUTI

Shrnuti nesmi byt chapéno jako uvod, ale jako zhuStény popis toho, co je na nasleduji-
cich strankéach zpracovano podrobnéji. Po precteni shrnuti se ma v ¢tenafi vzbudit zvéda-
Vost, aby si piecetl i zbytek planu a aby se zabyval podrobnostmi. Jako hruba osnova shr-
nuti ndm mohou slouzit nasledujici body:

e Jaké produkty budeme poskytovat?

e Proc jsou naSe produkty lepsi nez jiné, v ¢em spociva jejich konkuren¢ni vyhoda
a uzitek pro zakaznika?

e Komentaf k trhu a trznim trendim (velikost trhu, rast, chovani zakaznika) a ke
konkurenci.

e Kdo jsou klicové osobnosti a jaké jsou jejich realizované uspéchy?
nost, potieba cizich zdrojt, délka financovani, irokova sazba, schopnost spla-
ceni cizich zdroju aj.

Rozsah shrnuti zavisti na charakteru podnikatelského zdméru a na vysi pottebného ka-
pitalu. Hlavni problém spociva v tom, jak zhustit mnozstvi dllezitych informaci na maly
pocet stran. Piestoze se shrnuti umist'uje na zacatek podnikatelského planu, zpracovavame
ho jako posledni, tj. v dob¢, kdy mame cely podnikatelsky plan hotovy.
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5.1.4 POPIS PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI

Konkrétn¢ vymezit a stanovit vasi podnikatelskou pftilezitost (pokud nezaujme, nepte-
svédci, tak pravdépodobné investor jiz ddle nebude Cist). Prilezitosti mize byt naptiklad
nalezeni mezery na trhu, o objeveni né¢jakého nového technického principu aj. Potfebujeme
Ctenare piesvedcCit, Ze prave nyni je ten nejvhodnéjsi okamzik pro realizaci naseho napadu
a ze pravé my mame pro jeho realizaci ty nejlepsi predpoklady. Musime uvést, kdo nés
vyrobek ¢i sluzbu potiebuje a jak bude nase myslenka pievedena do podoby trzeb a zisku.

Pfi Cteni této Casti se Ctenal musi dozveédet, jaké jsou soucasné moznosti zakaznika
reSit urcity problém a jaké nové moznosti FeSeni problému piinese nas vyrobek nebo
nase sluzba. V ramci popisu podnikatelské ptilezitosti se zaméfime zejména na:

e popis produktu (vyrobku nebo sluzby);
e konkuren¢ni vyhodu produktu;
e uzitek produktu pro zakaznika.

Popis produktu urcuje jak fyzicky vzhled v piipadé vyrobku, tak vlastnosti v piipadé
sluzby. Pokud nabizime vyrobek, popiSeme ho, objasnime, jaké bude mit vlastnosti a k
¢emu bude slouzit. RovnéZ je dobré uvést, zda se jednd o vyrobek zcela novy nebo o vyro-
bek, ktery je na trhu jiz nabizen. Dulezité je zminit se také o sluzbach doplnujicich nabidku
vyrobku. Ptfikladem takovych sluzeb mohou byt opravarské a udrzbarské prace, servisni
podpora zékazniktl, zaSkoleni pro spravné pouzivani vyrobku, instalace a montaz nebo po-
radenské sluzby. Ctenafe pfitom rovnéz zajima, zda budeme tyto sluzby zajistovat samo-
statné€ nebo ve spolupraci s partnerem a jaka bude vysledna cena pro zdkaznika. Pii uvadéni
technickych charakteristik musime brat v Givahu, ze ¢tenafi a ptipadni investofi nejsou tech-
ni¢ti odbornici. Je tedy nezbytné vyhnout se odbornym vyraziim a vyjadfovat se tak, aby
vykladu porozumél i laik. Stejné tak by mély byt pokud moZno co nejkratsi i technické
popisy. Podrobnéjsi technické informace uvadime v ptiloze

Pokud nabizime sluzbu, uvedeme, v ¢em spociva a jak funguje. Je nutno objasnit, jak
bude tato sluzba poskytovana a ktera zatfizeni nebo jaké vybaveni vyzaduje. Nas vyrobek
nebo sluZzba musi mit konkurenéni vyhodu, musi byt lepSi neZz konkuren¢ni nabidky.
Zejména dnes, kdy vladne tvrda konkurence, nova€kovi na trhu nestaci byt stejné dobry
jako ostatni firmy. Je nutné byt kazdopadné lepsi nez konkurenti. Musime tedy prokazat,
ze ptichazime s lepsi nabidkou pro zakaznika, zajimavéjsi koncepci, profesionalnéjSim ser-
visem, Ze 1épe feSime problémy zakaznika.

Podnikatelsky plan miize byt uspésny pouze tehdy, jestlize nas produkt prinese uZitek
pro zakaznika. Proto je tfeba zdiiraznit, jaky prospéch plyne z nasi nabidky pro zdkazniky
a pro¢ by zékaznici méli nakupovat pravé od nas, a ne od konkurence. To pfirozené pied-
poklada, Ze budeme védét, kdo jsou nasi zdkaznici, resp. na které trhy se chceme orientovat
a jaky je jejich rastovy potencial.
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5.1.5 CILE FIRMY A VLASTNIKU

Investofi a dalsi spolecnosti poskytujici kapital se domnivaji, Ze o uspéchu ¢i netispéchu
firmy rozhoduje ptedevsim jeji vedeni. Jednotlivé produkty, technologie nebo trhy maji téz
obrovsky vyznam, avSak o Gspé$né realizaci podnikatelského zaméru rozhoduji piedevsim
podnikatelské a odborné schopnosti managementu.

Investoii budou proto velmi dikladné proveéfovat vedeni a zaméstnance nasi firmy.
Snaha ziskat potiebné financ¢ni zdroje bude uspésna pouze tehdy, pokud budou v nasi firme
lidé, ktefi jsou schopni realizovat podnikatelsky zdmér. Pokud investor dojde k zavéru, ze
je tfeba doplnit management, je v naSem vlastnim z&jmu najit ptislusné odborniky a anga-
zovat je do vedeni firmy.

V této ¢asti jsou podrobné piedstaveny:

e cile firmy;

e cile vlastnikli a manazerd firmy;
e dalsi pracovniky firmy;

e piipadni poradci.

5.1.6 POTENCIALNIi TRHY

Pti realizaci podnikatelského planu mizeme uspét pouze tehdy, kdyz bude existovat trh,
ktery bude mit zajem o nase produkty, popt. jejich inovace. Uspé&sné zavedeni novych pro-
dukti dokonce casto piedpoklada trh s velkym riistovym potencidlem a odpovidajici veli-
kosti. Investory ¢i pfipadné spolecniky proto velmi zajimaji fakta o potencialnich trzich a
moznostech se na nich uplatnit. Na zaklad¢ diikladné analyzy oboru a trhu musime prokéazat
existenci téchto potencidlnich trhli. Slouzi k tomu udaje o velikosti trhu, o obvyklé oborové
vynosnosti, o piekdzkach vstupu na trh a o zékaznicich. V podnikatelském planu uvedeme
informace o:

e celkovém trhu;
e cilovém trhu.

Musime piesné urcit, co je celkovy trh a na ktery cilovy trh v rdmci celkového trhu se
chceme zamefit. Celkovy trh zahrnuje vSechny myslitelné moznosti vyuziti daného vy-
robku nebo sluzby. V podnikatelském planu nepopisujeme ale podrobné cely trh ¢i vSechny
potencialni zédkazniky. V ramci této ¢asti uvedeme zejména takové skupiny zakazniku,
které:

e maji z vyrobku nebo sluzby znacny uzitek;
e maji k vyrobku ¢i poskytované sluzbé snadny ptistup;
e jsou ochotny za produkt ¢i sluzbu zaplatit.
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Znamena to, ze vymezime cilovy trh a popiseme jeho charakteristické znaky. Cim 1épe
se nam to podaii, tim Iépe miizeme vyrobky a sluzby piizplsobit potfebam a ptanim za-
kazniki a tim vétSiho uspéchu mizeme dosahnout. Je velkou chybou, kdyz se ndm nepodati
presné definovat cilovy trh a v rdmci zpracovani podnikatelského planu dojde k jeho pie-
cenéni nebo podcenéni.

S vyrobkem ¢i sluzbou mtizeme uspét jen tehdy, pokud dokazeme uspokojit konkrétni
potieby zékaznikli. Nevyplaci se vSak prizptisobovat vyrobek nebo reklamu kazdému jed-
notlivému zakaznikovi. Proto je nutné potencialni zakazniky rozd¢lit podle zvolenych kri-
térii do skupin, tzn. trh segmentovat. Trh Ize segmentovat napt. podle oblasti pouziti, po-
zadavkl zdkaznikl na cenu a jakost, obort, regionti, nakupnich motivii atd. Tato kritéria
uplatnime zejména tehdy, jestlize ndm pomohou urcit skupiny zakaznikli s podobnymi po-
trebami a s podobnym nakupnim chovanim. Na druhou stranu by ale méla velikost cilového
trhu umoziovat ziskové podnikéni. Dale vezmeme v uvahu kritéria typu a modifikace pro-
duktu, tvorby ceny, zaméteni reklamy, zpiisobii prodeje aj. Z takto nalezenych a vymeze-
nych trznich segmentii pak vybereme jeden nebo vice, které jsou pro nas nejzajimavejsi.
Tyto segmenty tvoii hledany cilovy trh. Nebudeme usilovat o vSechny segmenty, nybrz jen
o ty, které v budoucnu slibuji nejvétsi zisk. Pro ovéfeni, zda jsme segmenty spravné vybrali,
pozijeme nasledujici kritéria:

e velikost segmentu;

e rlst segmentu;

e moznost vymezit se vii¢i konkurenc¢nim produktim;
e dosazitelnost zakazniki;

e shoda produktu a potieby zakaznikd;

e sila konkurence.

Pti volbé cilovych skupin musime ptihlizet k faktu, zda dana vybrana cilova skupina
bude schopna vyrobek ¢i sluzbu zaplatit. Je zbyte¢né planovat, Ze budeme mit ty nejlepsi
zakazky, pokud nejsou ptredpoklady, Ze dodané vyrobky a sluzby budou také uhrazeny.
Také ti, ktefi ctou podnikatelsky plan, se zajimaji o bonitu potencidlnich zakaznikl. Sou-
hrnné vzdy plati, Ze segmentace trhu pomaha vypracovat marketingovou strategii podle
vybraného cilového trhu, popt. podle vybranych cilovych trhi, a tim zvysit jeji i¢innost.

Poté, co vymezime trh, snazime se o tomto trhu ziskat prislu§né informace. Investofi
¢i spolecnici oCekavaji konkrétni ¢isla a fakta o objemu nebo riistu trhu, jakoZ i o pozadav-
cich a chovani zakaznikli. Musime tedy provést prizkum trhu, ktery je v mnoha ptipadech
nakladny a také velice obtizny.

Mezi vhodné informaéni zdroje miiZeme zaradit internet, informacni materialy statis-
tického ufadu, roenky, mésicni a Ctvrtletni zpravy poskytujici informace o jednotlivych
regionech, informac¢ni materidly ministerstev a ostatnich vladnich instituci, informaéni ma-
terialy oborovych svazii a sdruzeni, informace Hospodaiské komory CR, odborné publi-
kace, Casopisy, noviny, firemni zpravy, obchodni véstniky, seznamy vystavovatelll na ve-
letrzich, informace mezinarodnich organizaci a;.
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O velmi mladych trzich a o inovacich obvykle nebyvaji k dispozici spolehlivé kvantita-
tivni udaje. U malych firem vétSinou neni nutné nechat si vypracovat (¢asto drahou) trzni
studii. Pokud si provede firma prizkum trhu sama, uSetii nejen penize, ale Casto také tato
¢innost umozni lepsi pozndni trzniho segmentu a vede k navdzani dilezitych kontaktl. Pti
prizkumu trhu zvolime nasledujici postup:

e Sestavime si seznam otazek, na kter¢ je tfeba odpovédét.

e SepiSeme, kter¢ informace jsou potieba, abychom mohli odpovédét na zminéné
otazky, a odkud ziskame nezbytné udaje.

e Pripravime si dotaznik nebo kontrolni seznam a absolvujeme co nejvice poho-
voru s klienty, dodavateli, odborniky aj.

e Nesoustiedime se jen na Ciselné udaje, nybrz popiSeme nds cilovy trh, obor a
jejich budouci vyvoj. Soucasné se pokusime zjistit, jaké faktory budou tento vy-
voj ovliviiovat a jaky vyznam budou mit pro firmu.

Muze se nam stat, Ze dospéjeme do faze, kdy nebudou k dispozici zadna spolehliva data.
To se stava predevsim u otazek tykajicich se velikosti celkového trhu a cilového trhu. V
takovém ptipad¢ prichazeji na fadu odhady. Pii odhadovani je ale tifeba respektovat tyto
zasady:

e Odhad stavime na bezpe¢ném zaklad¢. Spousta véci neni zndma. Odhad je vSak
mozné postavit na pevném zaklad¢€, pokud je optfen o prokézana ¢isla.

e Odhad ma byt logicky a pochopitelny, nesmi tedy obsahovat zadné myslenkové
skoky. Nesmi rovnéZ stavét na nekonkrétnich domnénkéch.

e Informace je nutné peclivé ovéfit, pokud mozno z nékolika rliznych zdroja.

e Kdyz napftiklad nejsou k dispozici udaje o jedné veli¢ing, hleddme nahradni ve-
li¢iny, jeZ s ni maji spojitost.

e Nakonec kazdy odhad podrobime jesté jednou kritickému zkoumani a ptame se,
zda vysledek dava skutecné smysl.

5.1.7 ANALYZA KONKURENCE

Mnozi tviirci podnikatelského zaméru se domnivaji, Ze pro né¢ v daném segmentu nee-
xistuje konkurence. Zakladatel¢ firem Casto nepfemysleji o skutecnosti, ze urcity problém
se d4 vyfe§it mnoha zptisoby. Casto se ale o konkurenci viibec nevi. Proto je nutné pfi
zpracovani podnikatelského planu provést dukladnou analyzu konkurence.

V prvnim kroku uré¢ime firmy, které predstavuji konkurenci. Patfi k nim ty firmy, které
pusobi na stejnych cilovych trzich a prodavaji ty samé nebo podobné produkty (skutecni
konkurenti). Vedle téchto firem mohou existovat i dalsi, které nepfedstavuji konkurenci
dnes, ale mohou ji byt v budoucnosti (potencidlni konkurenti).
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Pokud na trhu ptsobi velké mnozstvi konkurentt, je vétSinou ¢asové i finan¢né€ velice
naro¢né vSechny je prozkoumat. Za urcitych okolnosti ani nema velky smysl podrobné stu-
dovat kazdého sebemensiho konkurenta. Proto konkurenty rozdélime na hlavni a vedlejsi.
Hlavnimi konkurenty jsou firmy, které hraji na daném trhu velmi vyznamnou roli a budou
ji hrat i nadale. Patii k nim vSak také ty firmy, které se velmi podobaji nasi firme.

Jestlize jsme urcili své konkurenty, pfistoupime v dal$im kroku k prozkoumani jejich
piednosti a nedostatki. Je tfeba vyhodnotit vSechny hlavni (soucasné i potencialni) konku-
renty, napt. podle kritérii jako obrat, rast, podil na trhu, vyrobky, sluzby zakaznikiim, za-
kaznici, ceny, prodejni cesty, sidlo, dostupnost apod.

Na zakladé provedeného srovnani konkuren¢nich firem podle téchto kritérii miizeme
urcit konkuren¢ni vyhodu jednotlivych firem. Nesmime pfitom zapomenout, Ze pii posu-
zovani pfednosti a nedostatkii konkuren¢nich firem nezaleZi na nasem subjektivnim hod-
noceni, ale na tom, co si mysli zakaznici.

5.1.8 MARKETINGOVA A OBCHODNI STRATEGIE

Marketing a nasledné i prodej maji velky vliv na budouci uspéch firmy. Proto je tieba
presvedcit ¢tenaie podnikatelského planu, ze mame dobrou marketingovou a obchodni stra-
tegii. Marketingova strategie v zasad¢ fesi tii okruhy problému (tfi typy rozhodnuti):

e vybér cilového trhu;
e urceni trzni pozice produktu;
e rozhodnuti o marketingovém mixu.

Vychodiskem pro vybér cilového trhu firmy je segmentace trhu. Pii vybéru segmentu
zvazujeme jeho velikost a kupni silu, na zékladé¢, kterych ur¢ime hodnotu segmentu. Po
vybéru cilového trhu stojime pfed rozhodnutim, jakou pozici chceme zaujmout ve vybra-
nych segmentech. Urceni trzni pozice produktu je vyjadienim postaveni konkrétniho pro-
duktu mezi ostatnimi konkurencnimi produkty na trhu. Nasim cilem je dosdhnout speci-
fické vnimani produktu v povédomi zakaznikl a odlisit se od konkurence na daném trhu.
Pfi ur€ovani trzni pozice produktu postupujeme ve trech krocich:

¢ Identifikujeme mozné konkuren¢ni vyhody naseho produktu, na jejichz zakladé
muiZeme pozici budovat.

e Vybereme optimalni konkurenéni vyhodu, pfi¢emz by mélo jit o vyhodu, ktera
je dulezita pro spotiebitele, je v souladu s marketingovym poslanim firmy a je-
jimi moZnostmi a je piednosti vici konkurenci.

e Zvolime efektivni zptisob komunikace a propagace této vyhody.
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V dalSim kroku nasleduje rozhodnuti o marketingovém mixu, které bere v tivahu vy-
brany trzni segment a zvolenou trzni pozici. Marketingovy mix tvoii nastroje, jez se navza-

jem kombinuji. Nejznaméjsi je marketingovy mix skladajici se ze Ctyf nastrojl, tzv. 4P.
Tento klasicky marketingovy mix tvofi:

e produkt (product);

e cena (price);

e distribuce (place);

e propagace (promotion).

S rozvojem marketingu se v soucasnosti setkavame také s riiznymi modifikacemi mar-
ketingového mixu. Nékteré firmy pouzivaji marketingovy mix v podobé tzv. 7P, piiddnim
prvkt — politics (politicko-spolecenské rozhodnuti), public opinion (vetejné minéni), peo-
ple (lidské zdroje). V souvislosti s rozvojem fizeni vztahil se zdkazniky a vztahového mar-
ketingu se v praxi roz$ifuje také tzv. zdkaznicky marketingovy mix 4C: zédkaznik (custo-
mer); naklady na zakaznika (cost); pohodlna dostupnost (convenience); komunikace
(communications).

5.1.9 REALIZACNI PROJEKTOVY PLAN

Dulezitym krokem pfi sestavovani podnikatelského planu je ¢asovy harmonogram
vSech Cinnosti a jejich dodavatelské zajisténi. Jde o realizaéni projektovy plan. Nejprve si
uréime vSechny dilezité kroky a aktivity, které musime v souvislosti s realizaci podnika-
telského planu podniknout, milniky, jichz chceme dosahnout, a terminy jejich dosaZeni. K
tomu mizeme pouzit useCkovy diagram, ktery znédzoriuje planované aktivity jako usecky
v diagramu. Na zakladé¢ usecek je ithned jasné, kdy a jaké prace musi zacit, jak dlouho maji
trvat a kdy maji byt ukon€eny. Zacatky a konce tisecek se oznacuji jako mezniky. Z tisec-
kového diagramu se da pozdéji pfi finanénim planovani odvodit vySe a termin investi¢nich
a osobnich vydaju.

5.1.10 FINANCNI PLAN

Finan¢ni plan transformuje predchozi ¢asti podnikatelského planu do ¢iselné podoby.
Prokazuje realnost podnikatelského zdméru z ekonomického hlediska. Vystupy finan¢niho
planu tvofi zejména plan nakladd, plan vynosi, plan penéznich tokd, planovany vykaz
zisku a ztraty, planovana rozvaha, finan¢ni analyza, vypocet bodu zvratu, hodnoceni efek-
tivnosti investic, plan financovani a;.

Musime si uvédomit, Ze v ptipad¢ zacinajici firmy potiebujeme prostfedky na zaloZeni
firmy, prostiedky na potizeni dlouhodobého majetku, prosttedky na potizeni obézného ma-
jetku a prostfedky na zahajeni podnikatelské ¢innosti, tj. na financovani provoznich na-
kladti do doby, nez obdrzime prvni trzby. Musime napf. uhradit ndjem, mzdy pracovniklim,
elektiinu, plyn, teplo, nakoupené zbozi atd. Castou chybou u zadinajicich podnikatelti byva,
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ze nerozlisuji kategorie zisk a penézni tok (cash fl ow), vynosy a pfijmy, ndklady a vydaje.
Prvni propocCty predstavuji vétSinou manazersky piistup bez zohlediiovani zésad finan¢niho
ucetnictvi.

PLANOVANI VYNOSU A PRIIMU

Jestlize vedeme podvojné ucetnictvi, musime pocitat s nim, ze neni brano v potaz, zda
trzby byly skute¢n€ uhrazeny nebo ne. Proto je tieba rozliSovat mezi vynosy a piijmy. Pfi-
jmy jsou penézni castky, které firma skutecné ziskala za prodané vyrobky nebo sluzby.
Nasleduji piiklady vynost a jejich souvislost s piijmy:

e trzby za prodej vyrobkil a sluzeb — souvisi pfimo s piijmy; pokud neni uhrada
provedena v hotovosti, tak se trzby pfeméni v pohledavku a po inkasu pohle-
davky v penize;

e zmeéna stavu zasob vlastni vyroby — nesouvisi s piijmy;

e aktivace, tj. vyroba hmotného investi¢niho majetku ve firmé — nesouvisi s pii-
jmy;

e jiné provozni vynosy — souvisi s piijmy;

e zuctovani rezerv a opravnych polozek — nesouvisi s piijmy;

e finan¢ni vynosy, tj. realizovani pfijmu z kapitalovych investic, vkladi a Gcasti,
nakup a prodej produktii penézniho, resp. kapitdlového trhu — souvisi s piijmy;

¢ mimofadné vynosy — napt. ndhrady od pojistoven, dotace, nahrady Skod od za-
meéstnancl, prodej hmotného a nehmotného investicniho majetku, materidlu
apod. — souvisi s piijmy.

Ugetni pojeti vynost u firmy, ktera Gétuje v soustavé podvojného téetnictvi, se tak do-
stava do rozporu s redlnymi pifijmy firmy. Firma naptiklad uskute¢ni dodavku vyrobku
nebo sluzeb na fakturu a vykaze Gcetni vynosy, nebot’ trzby jsou polozkou zvySujici vy-
nosy. Soucasn€ uhradi v penézich vydaje spojené s vyrobou (vyplati mzdy, uhradi energie,
nakup materialu apod.). I kdyz odbératel nezaplati fakturu, firma pfesto musi vykéazat vy-
kony, které se ji promitaji do vysledku hospodateni (zisku). Firma musi odvadét dané, ale
fakticky mize nastat situace, Ze nebude mit penize na uctu.

PLANOVANI NAKLADU A VYDAJU

Naklady firmy predstavuji spottebu vyrobnich prosttedkil vyjadienou v penézich. Mély
by byt vynakladany uceln¢ a hospodarné. Naklady nejsou totozné s vydaji. Vydaj je ubytek
penéZnich prostiedki firmy a neznamenda automaticky tvorbu hodnoty. Vydaj se stane na-
kladem jen tehdy, kdyZ bezprostfedné vstoupi do tvorby vyrobku nebo sluzby. Jestlize
chceme firmu efektivné fidit, musime se zabyvat strukturou ndkladt. Nédklady mizeme sle-
dovat podle:
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e druhu (materidlové, mzdové, energetické, odpisy apod.);

e Ucelu (Gitvaru, vykonu), tzn. pro potteby rozpoc¢tovani a kalkulaci;
e cCinnosti (provozni, finan¢ni, mimotradné);

e zavislosti na zménach objemu vyroby (variabilni a fixni).

Kazdy zpiisob ¢lenéni ndkladi ndm poskytuje jiné informace dulezité pro fizeni firmy.
Druhové ¢lenéni miizeme vyuZit pii porovnani s obdobnymi firmami. Ugelové ¢lenéni je
dualezité pro vypocet a kontrolu kalkulaci. Cenné informace pro finan¢ni fizeni poskytuje
rozd¢leni nakladd na variabilni a fixni:

¢ variabilni naklady jsou takové, které se méni s objemem vyroby, napf. ptima
spotfeba materialu, mezd, energie, oball apod.;

¢ fixni naklady se s objemem vyroby do ur€ité miry neméni, zistavaji stale stejné.
Jde napf. o odpisy budov, vyrobnich zafizeni, ale i o nékteré dalsi naklady, jako
je pojisténi nebo ostraha objekti. Mlizeme sem zatadit 1 drobné polozky, které
by asi bylo obtizné diferencovat v zdvislosti na objemu vyroby, jako jsou tele-
fonni ¢i posStovni poplatky atd. Po ptekroceni prahové hranice objemu vyroby se
fixni ndklady méni skokem, napt. v disledku pofizeni nové investice, napt. dalsi
budovy, vyrobniho zatizeni apod.

FINANCNI VYKAZY

Jedna se o plan penéZnich tokiu, plinovany vykaz ziski a ztrat a planovanou roz-
vahu. Plan penéznich toku (cash flow) specifikuje pfedpokladané ptijmy a vydaje souvise-
jici s nasi €innosti, pficemz pocatecni faze podnikani by méla byt v zavislosti na kapitalové
naro¢nosti podnikani zpracovana podrobnéji (alespon v rozsahu prvnich Sesti mésict). V
dal3ich obdobich stadi roéni udaje. Ctenat ziska informace, zda v jednotlivych obdobich
budeme mit dostatek finan¢nich prostredkil na realizaci naSich zaméra.

Planovany vykaz zisku a ztrat vycisluje vynosy, naklady a hospodaisky vysledek v
jednotlivych letech. 1 v tomto ptipad€ je vyhodné rozpracovat prvni rok podnikani po-
drobn¢ alesponi v prvnich Sesti mésicich. V dalSich letech postaci ro¢ni udaje. Vykaz po-
skytuje informace o tom, jaky bude hospodaisky vysledek v jednotlivych letech, zda bu-
deme schopni platit tiroky, zda vytvorena vySe zisku umozni hradit planované splatky avéru
apod.

Plianovana rozvaha zobrazuje o¢ekavany vyvoj majetku firmy a zdroji jeho financo-
vani. Doporucujeme sestavit poCatecni rozvahu, rozvahu za prvni pololeti podnikatelské
¢innosti a v dalSich obdobich vzdy k 31. 12. pfislusného obdobi. Rozvaha tak informuje
Ctenafe o struktufe majetku a planovani jeho obnovy. Stejné tak informuje o zdrojich fi-
nancovani pti zahdjeni podnikatelské ¢innosti, o predpokladaném prabéhu splaceni cizich
zdrojl, planovaném systému akumulace zdrojl prostfednictvim nerozdéleného zisku atd.
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Planované finan¢ni vykazy doplnime stru¢nym komentafem. Vystupy finan¢niho planu
(absolutni ukazatele) musi mit readlné podklady, tzn. ze musi byt zpracovany na zakladé
dil¢ich plant (napf. prodejt), které musi byt navzajem provazany.

Minimalni planovaci obdobi je do doby vykazani zisku, splaceni ivéru nebo zivotnosti
investice. Velmi dulezité je, aby finan¢ni plany odrazely realnou efektivnost podnikatel-
ského planu. Ptiznivy vyvoj finan¢ni situace firmy prokédzeme pomoci pomérovych ukaza-
telll finan¢ni analyzy. Patii mezi né zejména ukazatele rentability, likvidity, aktivity a za-
dluzenosti. Ukazatele rentability informuji véfitele a investory o schopnosti firmy tvofit
zisk a zhodnocovat vlozeny kapital. Ukazatele likvidity informuji o schopnosti splacet v¢as
a bez problémi kratkodobé zavazky, tedy o kratkodobé stabilité firmy. Ukazatele aktivity
ukazuji intenzitu vyuziti jednotlivych slozek majetku. Ukazatele zadluzenosti poskytuji in-
formace o dlouhodobé stabilité firmy.

Dale se doporucuje provést vypocet bodu zvratu, tj. zjistit mnozstvi produkce, které
nam zajisti, ze nebudeme ve ztraté. Je to takové mnozstvi produkce, pti kterém se budou
naklady a trzby rovnat. Vypocet bodu zvratu mizeme vyuzit také k posouzeni stupné¢ vyu-
ziti vyrobni kapacity. Cim je z tohoto pohledu bod zvratu vyssi, tim je firma méné odolna
vzhledem k poklesu poptavky, a tim i k naslednému poklesu produkce, protoze se rychleji
dostava do ztraty.

U investi¢nich projekti provedeme hodnoceni efektivnosti investic pomoci doby na-
vratnosti, Cisté soucasné hodnoty a vnitintho vynosového procenta. Soucasti finan¢niho
planu je i navrh na financovani projektu. Pokud pozadujeme cizi zdroje, uvedeme jejich
potiebnou vysi, dobu, za kterou budou splaceny, a podminky, za kterych budou poskytnuty.
Véritelé se pfi hodnoceni podnikatelského planu zaméfi zejména na schopnost nasi firmy
splacet uvéry. Investofi sleduji jako podstatnou veli¢inu hodnotu firmy, napt. pomoci dis-
kontovaného penézniho toku (DCF — discounted cash fl ow), volného penézniho toku pro
akcionare a vetitele (FCFF — free cash fl ow to the firm), Cisté soucasné hodnoty (NPV —
net present value) aj. Na§ podnikatelsky plan by mél investora pfesvédcit, ze hodnota firmy
bude udrZzitelng rast v horizontu 5-7 let.Je vhodné piedloZit vice variant finan¢niho planu.
VétSinou zpracovavame variantu realistickou, pesimistickou a optimistickou

5.1.11 HLAVNiI PREDPOKLADY USPESNOSTI PROJEKTU, RIZIKA PROJEKTU

V posledni kapitole podnikatelského planu bychom méli prokazat, ze zname silné i slabé
stranky, ale také pfilezitosti a hrozby podnikatelského planu. MlzZeme k tomu vyuzit
SWOT analyzu.

Riziko v souvislosti s podnikatelskym planem chapeme jako negativni odchylku od cile.
Je spojeno s nepiiznivymi dopady na firmu. Analyza rizik ndm umoziiuje dva pohledy na
nas podnikatelsky plan. Kromé nastinéni pravdépodobnosti rizikové situace poslouzi i pro
pfipravu opatfeni, kterd bude nutné realizovat v pfipadé, Ze dana rizikova situace skutecné
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nastane. Kazda rizikova situace ma sv¢ pti¢iny. Proto mizeme pomoci analyzy rizika do-
spét soucasné k navrhu preventivnich opatieni, jez ndm pomohou snizit konkrétni vy-
znamna rizika. Rizika délime napiiklad na ovlivnitelna a neovlivnitelna, na vnitini a vné;jsi.
Podle vécné naplné délime rizika na technicka, vyrobni, ekonomicka, trzni, finan¢ni, poli-
tickd aj. Analyzu rizik mtizeme provadét naptiklad pomoci expertniho hodnoceni nebo ana-
lyzou citlivosti.

Expertni hodnoceni faktori rizika je viceméné odbornym odhadem jejich vyznam-
nosti vzhledem k planovanym cilim firmy. Vyznamnost faktorti rizika posoudime podle
dvou hledisek — pravdépodobnosti jejich vyskytu a intenzity negativniho vlivu. Rizikovy
negativniho vlivu. Nezanedbatelny vliv na kvalitu takové analyzy ma vSak mira piedvida-
telnosti posuzovanych faktort, kterd je na relevantnim trhu relativné mala, a zkuSenost
osoby, kterd odhad provadi.

Analyza citlivosti obvykle zjist'uje citlivost hospodarského vysledku (nebo jeho slozek)
na faktory, jez jej ovliviluji. V prvé fade se jedna o faktory, které byly vyhodnoceny v ramci
expertniho odhadu jako vyznamné a jejichz dopady se analyzou citlivosti pokusime zpfes-
nit tak, abychom mohli v rdmci pfipravy na jejich vyskyt pouzit exaktngjSich optimalizac-
nich metod. Nejcastéji sledovanymi faktory ovliviiujicimi hospodaisky vysledek jsou vyse
poptavky, realizovatelnd trzni cena nasich produktd s ohledem na konkurenci a zmény fix-
nich nebo variabilnich ndkladt. Vysledky takové analyzy jsou individualni a ve vazb¢ na
subjektivitu jejich zpracovatele mohou nabyvat dosti odlisnych hodnot.

OPATRENI KE SNIZENI RIZIKA

Jestlize jsme rizika identifikovali, navrhneme u vyznamnych rizik preventivni opat-
feni, kterd ndm pomohou snizit konkrétni vyznamna rizika. Mezi opatieni na sniZeni ri-
zika patii diverzifikace, déleni rizika, transfer rizika na jiné subjekty, pojisténi, etapovy
ptistup k projektu aj. Diverzifikace, tj. rozsifovani vyrobniho programu, zahrnovani pro-
duktt rtizné povahy a zaméfeni do sortimentu, nam umoziuje, aby dusledky poklesu po-
ptavky po jednom produktu ¢i skupiné produkti byly kompenzovany zvySenim poptavky
po jiné skupiné¢ produktt. Déleni rizika ptredstavuje dalsi zplsob snizovani rizika. Jeho
princip spociva v tom, ze se riziko rozd€luje mezi dva, resp. vice Uastnikd, ktefi se spo-
le¢né podileji na realizaci podnikatelského projektu.

Dal$im vyznamnym a Casto uzivanym zpisobem sniZzovani podnikatelského rizika je
jeho transfer (ptfesun) na jiné subjekty (dodavatele, odbératele aj.). Piesun rizika se usku-
tectiuje napiiklad uzavirdnim dlouhodobych smluv na dodavky surovin a materiald, uzavi-
ranim kontraktli na prodej vyrobkt a sluzeb za pfedem stanovenych podminek, prondjmem
vyrobniho zatizeni formou leasingu aj. Mezi specialni druhy pfenosu rizika patii pojiSténi.
Negativni dusledky rizika ur€ité budouci nepfiznivé situace se pienaseji na pojistovnu,
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ktera kryje tyto Skody ¢i ztraty podle podminek sjednanych v pojistné smlouvé. Mezi vy-
znamné rizikové faktory patii vyvoj urokovych sazeb a devizovych kurzl. Jako nastroje
eliminace téchto rizik se uplatiiuji naptiklad operace oznacované jako forwardy, swapy aj.

Etapova priprava a realizace podnikatelskych projektl je rovnéz nastrojem ke snizo-
vani rizika. Etapovy pfistup spoc¢iva v tom, ze se projekt roz¢leni do n¢kolika etap. Kazda
nasledujici etapa je koncipovana variantné, takze je pfipraveno n¢kolik variant pokracovani
podnikatelského projektu, pficemz volba pokratovani zavisi na vysledcich predchozi
etapy. Mezi dalsi nastroje snizovani rizika muzeme zatadit vyuzivani sily, kvalitni vybé-
rova fizeni, kvalitni smlouvy, vytvareni rezerv atd.

51.12 PRILOHY

Rozsah pftiloh zavisi na konkrétnim ptipadé. V nékterych pripadech mize mit padesat i
vice stran. Aby se omezil pocet stran, mohou se nékteré podklady uvést v seznamu a tento
seznam lze pfipojit k ptiloze s poznamkou, Ze uvedené podklady jsou k dispozici. Do pii-
lohy bychom méli zaradit:

e zivotopisy klicovych osobnosti;

e vypis z obchodniho rejstiiku;

e analyzu trhu;

e zpravy, ¢lanky a pojedndni z novin a ¢asopist o trhu a produktu;

e podklady z finan¢ni oblasti — rozvahy a vykazy zisk a ztrat za poslednich tfi az
pét let (pokud ma firma historii);

e obrazky vyrobku a prospekty;

e technické vykresy;

e dulezité smlouvy, napt. odbytové smlouvy.

5.2 Obsahové zaméreni podnikatelského zaméru (Podnikatelsky
inkubator)

Pro nézornost je uvedena jesté jina struktura podnikatelského ,,zaméru®, jedné se vzor,
ktery je vyuzivan Podnikatelskym inkubatorem VSB-TU Ostrava®. Tato struktura je Za-
douci pro vstup spolecnosti do soutéze GreenLight, kde v ramci akceleratoru mohou ziskat
cenné zkusenosti a také prvotni investice na rozjezd podnikani.

5.2.1 UVODNi SHRNUTi PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI

Tento prvni oddil shrnuje dileZitost, atraktivitu a finan¢ni zajimavost podnikatelského
zaméru. M¢l by obsahovat pfedstaveni projektu, jeho poslani a cile, dale je tieba predstavit

8 Struktura podnikatelského zaméru. 2015. Utvar Komercionalizace vysledkt védy a vyzkumu VSB-TU
Ostrava
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samotny produkt, jeho jedine¢nost, konkuren¢ni vyhody, uzitecnost, schopnost uplatnéni
na trhu. Dale je nezbytné uvést cilového zakaznika, schopnost produktu uspokojit potieby
zékazniki dle jednotlivych segmenta trhu, piedstaveni tymu z hlediska odbornych, fidi-
cich, analytickych zkuSenosti, finan¢ni cile, vysi kapitalu potfebného k financovani (vlast-
niho a ciziho), navratnost investice, kterd je pfimo umérna vytvoienému zisku a ¢asovy
horizont podnikatelské cesty:

e Idea projektu, cile a poslani,

e Jedinecnost produktu, jeho konkurenéni vyhody a schopnost generovat zisk,
e C(Cilové segmenty trhu,

e Realizacni tym,

e Financni cile, vstupni kapital a finan¢ni efekt projektu.

5.2.2 POPIS PREDKLADATELE, DANEHO PODNIKATELSKEHO PROJEKTU A PRO-
DUKTU

Charakteristika predkladatele (odbornost, historie, pravni forma, majetkova struktura
firmy) spociva ve vymezeni osobnich udaji predkladatele, poptipad¢ dalSich spole¢niki,
pravni forma spolecnosti — pokud existuje, jeji historie, velikost, sidlo, odbornost a schop-
nosti managementu, profil dosavadni podnikatelské ¢innosti — dosazené tspéchy.

Predmét podnikani, struktura a popis podnikatelskych aktivit. Zde je nutno vymezit co
bude predmétem podnikdni, jaka trzni potfeba bude uspokojena, v piipad¢, ze predkladatel

vvvvv

nikatelskych aktivit v daném zaméru.

Popis produktu a jeho pridana hodnota, faze vyvoje — zda se jedna o sluzbu nebo
konkrétni vyrobek, zda uz se jeho obdoba vyskytuje na trhu, popis jedine¢nosti, prevrat-
nosti, inovativnosti a dalSich pfednosti, zda se jedna o vyrobek urceny ke kone¢né spotiebe,
nebo jako komplement k jinému produktu. Objasnéni toho, jakou potfebu zédkazniki vas
produkt fesi (ulehcuje praci apod.). Jak kterd cilova skupina bude produkt vyuZzivat, za ja-
kym Ucelem, co ovliviiuje miru potieby dané cilové skupiny. Prosté zda vyrobek/sluzba
najde uplatnéni na trhu a bude generovat zisk. Dale je dllezité specifikovat soucasny stav
produktu, zda je ve fazi zakladniho vyzkumu, prototypu. Zda je nutny dalsi vyvoj a zdoko-
nalovani uzitnych vlastnosti.

Ochrana duSevniho vlastnictvi (ODV), tzn. jakym zplsobem je nebo bude zajiSténa
pravni ochrana vaseho produktu, v jaké fazi se ochrana vaseho dusevniho vlastnictvi na-
chézi, jaka prava vlastnite a jakou formu ODV (patent, uzitny vzor, primyslovy vzor, co-
pyright, obchodni znacka) hodlate uplatnit.
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Definice cili projektu — ¢eho chcete dosahnout, v jakém ¢asovém horizontu, popis jed-
notlivych etap zivota spole¢nosti, jakd je vase pfedstava o budoucnosti vasi firmy, co na-
bidnete strategickému investorovi — moznost buyoutu (odkupu podilu firmy) nebo jinou
zajimavou formu finan¢ni kompenzace.

5.2.3 TRZNi A OBCHODNi ANALYZY
Definovani rozsahu trhu, ziskavani, analyza a hodnoceni informaci o trhu a jeho okoli:

e Zakaznici — dle segmentil, charakteristika spotiebitelii. Analyza cilové skupiny
zékazniki, popf. cilovych skupin dle jednotlivych segmentt trhu (z hlediska de-
mografickych, ekonomickych a teritoridlnich faktorti), hledani odpovédi na
otazky typu: kdo bude produkt kupovat, jaké potieby bude produkt uspokojovat,
bude pro vas produkt na trhu (jeho segmentu) uplatnéni, co uréuje miru potieb
zékaznikd apod.

e Konkurence — stav a podil na trhu, sila, obsluznost poptavky. Je potieba znat
ptimé konkurenty, jejich trzni silu, objem prodeje na celkovém trhu, ale také na
rozhodujicich segmentech trhu, jejich silné a slabé stranky, cile, obsluznost po-
ptavky, flexibilitu, inova¢ni schopnosti apod.

e Konkurené¢ni produkty — cena, kvalita, dalsi substituty. Dulezité je také srov-
nani konkurencnich produktt, jejich ceny, kvality, pfidané hodnoty, distribuc-
nich kanal, potencialu jejich rastu a také je dilezité vymezit nepiimé konku-
rencni produkty — substituty.

e Odvétvi — faze zivotniho cyklu, dynamika rtstu, trendy. Analyza oboru, do kte-
rého produkt svym zamétenim néleZi, posouzeni a urceni soucasné faze Zivot-
niho cyklu oboru, popsat dynamiku riistu a trendy.

e Rizika — bariéry vstupu na trh, citlivost cen a dal$i. Ohodnoceni intenzity kon-
kurence a jeji vliv na mozné bariéry vstupu na trh, dalsi faktory a rizika (bezpec-
nostni, hygienickeé, legislativni, pravni apod.).

e Poptavka — odhad existujici a budouci poptavky Odhad skute¢ného celkového
objemu trhu (analyzou prodeje) a kvantitativni a kvalitativni odhad trzniho po-
tencialu - maximalné¢ mozné poptavky celkového trhu i jednotlivych segmentd,
schopnost produktu generovat zisk, o¢ekdvany vyvoj trhu.

Dodavatelé — (soucasni), potencidlni, klicovi. UrCeni dodavatelskych vazeb (soucas-
nych, potencidlnich a rozhodujicich — klicovych), stupen zavislosti na konkrétnich dodav-
kach, frekvence dodavek, vyjednavaci sila dodavateld, jejich pocet a struktura, spolehli-
vost, lokace, trzni potencial. Odbératelé — (Soucasni), potencialni, kli¢ovi. Urceni odbéra-
telskych vazeb (soucasnych, potencidlnich a rozhodujicich — kli¢ovych), vyjednavaci silu
odbérateld, jejich potieby, lokace odbérateld, trzni potencial.
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5.2.4 TECHNOLOGIE A VYROBA, INOVACNIi CINNOST

Popis vyrobniho procesu — ptesné definovani vyrobniho procesu krok za krokem, jed-
notlivé faze vyrobniho cyklu, velikost vyrobni jednotky, specifikace vyrobniho zafizent,
volba a disponibilita technologie vyroby, jeji ziskani, technické zajisténi vyroby, kontrola,
expedice apod.

Naro¢nost vyroby na zdroje a jejich dostupnost (material, energie, lidé, technika apod.)
Co je potieba k vyrob¢, stanoveni vyrobnich vstupti — zékladni material a suroviny, kom-
ponenty, pomocné materialy, nahradni dily, energie. Jejich dostupnost, moznost substituce,
kvalita, vzdalenost zdrojl, cenova urovei. Dale pak stanoveni naro¢nosti vyroby na lid-
skych zdrojich — kolik lidi s jakymi dovednostmi a kvalifikaci je potieba k vyrobnimu pro-
cesu?

Faktory obecného okoli, pravni a bezpecnostni normy, vliv na zivotni prostfedi. Vycet
dalsich moznych faktord, které ovliviiuji vyrobni proces — faktory obecného okoli (demo-
grafické, ekonomické, politické), legislativni, pravni, bezpecnostni, hygienické normy,
technicka a dopravni infrastruktura apod.) - pokud tyto faktory zasadné ovliviiuji podnika-
telskou Cinnost.

Inovacni ¢innost je nutna jako reakce na budouci vyvoj a nové trendy v oblasti vaseho
produktu, zdokonalovani vyrobkt, inovacni Cinnost, Ukoly rozvoje, permanentni tah na
,.branu‘.

5.2.5 SWOT ANALYZA — SHRNUTI

Silné stranky, slabé stranky, piilezitosti a rizika projektu. Ty predstavuji zakladni vy-
chodisko pro koncipovani strategie projektu (marketingové, organizacni, vyrobni, perso-
nalni).
5.2.6 IDENTIFIKACE CiLU V CASE

Névrh strategie, definovani konkrétnich cilg, tyto cile by mély byt méfitelné, stimulujici,
realistické, ukotvené v Case a prijatelné pro ty, ktefi je napliuji.
5.2.7 MARKETINGOVA A ORGANIZACNi STRATEGIE

Produkt, strategie a techniky prodeje

Vyjasnéni si §ife a hloubky vyrobniho sortimentu (vyroba pouze jedné varianty produktu
nebo jeho modifikace v ur€itych parametrech), vyjasnéni navrhu vyrobku (zda testovat pro-
totyp pred spusSténim vyrobniho programu), zptisob baleni, servisnich sluzeb, zaru¢nich
podminek apod.
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Ceny, cenova politika

Kalkulace ceny zavislé na vyrobnich nakladech, cenové politice konkurentii, cenové
elasticité, platebnich podminkach apod.

Propagace, uvedeni produktii na trh

Hledani odpovédi na otazky: jak zaujmout zdkaznika, presvédcit ho o kvalitdch nabize-
ného produktu, vyvolat potiebu si vyrobek koupit. Urcit zpisoby, jak zédkaznika nalézt,
informovat a jak propagovat (web reklama, veletrhy, noviny, direct marketing apod.), dalsi
komunikac¢ni néstroje pro prodej — katalog, znacka a logo, public relation (PR). Jaké jsou
predpokladané finan¢ni naklady na tyto aktivity?

Distribuce, zabezpeceni odbytu

Popis prodejniho fetézce, vhodnych distribu¢nich kandli a dil¢i odbyt v téchto kanalech,
urceni naklada spojenych s logistikou (pfepravni naklady, povoleni k distribuci, software,
zasilkova sluzba, dal$i pracovnici, ochrana zbozi), exportni moznosti, prodejni servis, za-
ruky a opravy.

5.2.8 PROSTOROVE A PERSONALNI ZAJISTENI

Zajisténi fidicich pracovnikl a potfebnych pracovnich sil s vyhovujici kvalifikaci, do-
vednostmi a zkuSenostmi:

e Organizace ftizeni — management — vykonny organ, platy a odmény ma-
nagementu a vlastnikli, vymezeni kompetenci a pravomoci, popis organizacni
struktury podniku.

e Realizacni tym — pozadované dovednosti a kvalifikace zaméstnanct (fidicich,
THP, pracovnikli vyzkumu a vyvoje (V&V) apod.), metody naboru a zaSkolo-
vani, Kvantitativni a kvalitativni pldnovani potfebnych pracovnich sil. Kolik za-
méstnancu a jaké kvalifikace je tfeba pro vyrobni proces, administrativni ¢innost,
jaka je potieba kli¢ovych fidicich pracovniki, pracovnikti ve V&V. Jaké budou
zpusoby naboru zaméstnancd, jakym zptisobem bude dochazet k jejich vycviku
a ke zvySovani jejich kvalifikace.

Kancelarské, vyrobni a dalSi prostory vymezit naroky na kancelafské prostory, vy-
robni prostory, sklady, montazni kapacity, servisni, opravaiské a expedi¢ni kapacity vcetné
kalkulace finan¢nich nakladi.

5.2.9 HARMONOGRAM REALIZACE

Casova osa projektu, jednotlivé aktivity, terminy, kompetence, milniky. Stanoveni jed-
notlivych fazi projektu poc¢inaje fazi ptipravnou, ptes zajistovani financnich zdrojt a zpra-
covani technické dokumentace po samotnou realizaci a zahajeni provozu vyrobni jednotky.
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Stanoveni ukoli, kter¢ je tieba zabezpecit, termini, osob odpovédnych za jednotlivé ukoly,
vymezit kritické aktivity a vysledky, ke kterym by mély jednotlivé aktivity vést.

5.2.10 FINANCNi ANALYZA

Casto velmi opomijena, proto je velmi vyznamné se zaméfit na preciznost sestaveni
komplexniho finan¢niho planu, kterym planujete scénare vyvoje finan¢nich tok zamys-
lené Cinnosti. Mezi hlavni oblasti patii planovani investic, kdy se jedna o prfedpokladané
vydaje na pofizeni dlouhodobého majetku — technického vybaveni, stroji, licenci, kance-
larského vybaveni, a také planovani zdroju financovani dlouhodobého majetku — leasingy,
uvéry apod.). Dale musite naplanovat zdroje financovani, tzn. struktura vlastniho a ciziho
kapitalu — kolik bude tfeba kapitalu, jak tento kapital ziskat a na co bude pouzit (na finan-
covani investi¢nich nakladt, na marketingovy prizkum, na uvedeni vyrobku na trh apod.).

KALKULACE OCEKAVANYCH NAKLADU A VYNOSU V JEDNOTLIVYCH FAZICH PODNIKANI

Planované naklady:

e Pred spuSténim projektu - administrativni néklady souvisejici se zaloZenim
firmy (zapis do obchodniho rejstiiku, notafské poplatky apod.), dale nédklady na
propagaci, image spole¢nosti apod..

¢ Béhem fungovani projektu (provozni) — materidlové, mzdové, energetické, na-
klady provozniho kapitalu (arokd z Gvéri), najem, odpisy apod..

o Fixni — nezédvislé na objemu vyrobené produkce
o Variabilni — z&vislé na objemu vyrobené produkce

Planované vynosy:

e Odhad celkovych trzeb béhem urcitého obdobi (min. 3 let), urceni bodu zvratu,
tedy momentu, kdy se ocekdvané trzby budou rovnat kalkulovanym nakladim,
od této chvile by mé&l byt podnik ziskovy.

Projekce hotovostnich toki Cash-flow (ptijmt a vydaji v horizontu minimalné 3 let),
realistické prevedeni svého zaméru do ¢isel, CF urcuje financni zdravi vaseho podnikatel-
ského zaméru.

5.2.11 IDENTIFIKACE FAKTORU USPECHU, OPATRENI K MINIMALIZACI RIZIK

Popis faktort, které jsou kritické pro spéch projektu. Co musi byt splnéno, aby projekt
byl Gspésny (napt. dokonceni vyvoje produktu, zhotoveni prototypu, dobrd marketingova
strategie, sestaveni tymu apod.) Identifikace rizik — vnitinich (ty jdou minimalizovat nebo
odstranit) a vnéjSich, ty jdou pouze minimalizovat. Ohodnoceni rizik z hlediska pravdépo-
dobnosti a kvantifikace $kody, uinit opatieni k minimalizaci rizik.
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5.2.12 PRILOHY

Kazdy podnikatelsky plan je doplnén dil¢imi informacemi, které vyzaduje napft. inves-
tor. Mezi Casté prilohy patfi:

e Zivotopisy kli¢ovych osobnosti firmy

e Fotografie, resp. vykresy vyrobku

e Technologické schéma vyroby

e Reference

e Zivnostenské opravnéni — v piipadé jiz existujici firmy

wriroy 4]

Podnikatelsky plan ptedstavuje zékladni nosnou kostru (fyzickou) pro realizaci Vasi
podnikatelské myslenky, proto je nutné je zpracovat detailné, realné a jednoduse. Kapitola
predstavila dva piistupy k tvorbé a obsahovému ramci podnikatelského planu. Obecné 1ze
fici, Ze variantnost pfistupu k tvorbé planu je dana pozadavky jinych zajmovych stran (in-
vestor, banka, spole¢nik apod.). V soucasné dob¢ jsou velmi popularni podpirné soutéze,
kde muZe potencionalni podnikatel ziskat nejen finan¢ni podporu, kazdé firma, instituce,
ktera stoji za riznymi akceleratory ma svou strukturu podnikatelského planu. Je Zadouci se
s ni sezndmit, ale obecné I1ze konstatovat, ze jsou velmi podobné.

Struktura podnikatelského planu je pfedstavena detailnéji pro ujasnénost jeho dil¢ich
slozek. Prosim nezapominejte, Ze existuji rizné provazanosti v jednotlivych ¢astech planu,
které se mohou vzajemné ovliviiovat (napt. vybér strategie, tvorba rozpoctu, realizace ak-
tivit apod.). Casto opomijenou ¢asti (ktera si zaslouzi precizni zpracovani) je finanéni plan,
ktery ¢iselné podporuje nas podnikatelsky model a jeho moznou realizaci ¢i navratnost in-
vestic.

oz ]

Ktereé casti podnikatelska plan obsahuje?

Jak Ize pristoupit k podnikatelskému riziku?

Jak Ize realizovat analyzu konkurence?

Jaka jsou hlavni uskali financniho planovani podnikatelské cinnosti?
Jak Ize provest segmentaci zdkaznikit a trzni analyzu?

Jaké jsou hlavni souvislosti s byznys modelem a podnikatelskym planem?
Jaky je ucel podnikatelského planu?

No oabkonde
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6 BUSINESS MODEL

[el[wemrmineommerar ]

Kapitola roz8ituje pojeti tvorby podnikatelského planu o vhodny tzv. podnikatelsky (ob-
chodni) model, ktery slouzi pro operacionalizaci a racionalizaci podnikatelské ptilezitosti
napi. do deviti stavebnich kament — Business Model Canvas.

Kapitola charakterizuje zakladni podnikatelsky model a také Lean Canvas, ktery je
vhodny pro startupy. Jednotlivé typy podnikatelskych modell jsou zde ptredstaveny pro
pochopeni metodiky a smyslu Skdlovatelného podnikani. Kapitola je rozSifena o design,
proces a strategické pristupy pfi navrhu podnikatelského modelu.

Hewewwrory ]

Kapitola je strukturovana s cilem poznat, pochopit a umét aplikovat vybrané metodické

techniky tvorby podnikatelského modelu na Vasi podnikatelskou pfileZitost, €1 jiZ existujici
formu podnikéni. Ziskate:

e Kompetence k tvorbé podnikatelského modelu — zakladniho,
e Kompetence k tvorbé podnikatelského modelu v rané fazi startupu — LeanCan-

vas,

e Ziskate znalosti pro pochopeni designu, procesu a inovace podnikatelského mo-
delu,

e Poznatky, které racionalizuji ,,jak to v§e bude probihat™ v podobé¢ skalovatelného
byznysu.

|
_

Business Model Canvas, LeanCanvas, monetizace, design thinking, proces

Pojem ,,business model* byl poprvé uveden ve studii Bellman (1957) a zacal byt vice
uznavany na zacatku devadesatych let. V poloviné devadesatych let zacali prvni strategicti
vedouci pracovnici objevovat koncepci obchodniho modelu jako novy zptsob jak "ilustro-
vat* zakladni logiku firmy pro vytvareni a zachycovani hodnoty a také mechanismy,
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které jsou zédkladem této ,,logiky" (Hacklin a Wallnéfer, 2012). Vzhledem k tomu, ze kon-
cepce podnikatelského modelu ma své pocatky v oblasti informacnich technologii (IT),
jeho proniknuti do vSech oblasti podnikani je spojovano se zvySenou popularitou interne-
tovych technologii na zacatku 21. stoleti (Osterwalder, Pigneur a Tucci, 2005).

Peter Drucker, ktery je Casto oznacovan za jednoho z nejvlivngjSich myslitela fizeni,
patii mezi prvni, ktefi predstavili koncept obchodniho modelu jiz v 50. letech. Drucker
podnitil podnikatele, aby odpovédéli na pét diillezitych otazek, které jsou zadkladem pro vy-
voj zivotaschopného podnikatelského modelu (Drucker, Rodin, Rangan, a Hesselbein,
2008):

e Jaka je nase mise?

e Kdo je nas zdkaznik?

e Jakou hodnotu pro zakaznika ptinasime?
e Jaké mame vysledky?

e Jaké mame plany?

V poslednich letech byla koncepce obchodniho modelu pouzita jako obecny ramec,
ktery vysvétluje, jak se firma interaguje s dodavateli, zakazniky a partnery. (Zott a
Amit, 2007). Je mozné nalézt n€kolik studii diskutujicich o konceptu obchodniho modelu
v aktualni literatufe. Existuje nékolik definic, které obchodni model popisuji. Resenim roz-
manitosti definic a pouziti pojmu obchodni model, Osterwalder (2004) navrhuje nasledujici
pracovni definici, ktera zahrnuje vétSinu aspektii zahrnutych do literatury obchodniho mo-
delu.

,Obchodni model je koncepcni nastroj, ktery obsahuje soubor prvkii a jejich vztahii a
umoznuje vyjadrit obchodni logiku konkrétni firmy. Jedna se o popis hodnoty, kterou spo-
lecnost nabizi jednomu nebo nekolika segmentum zakaznikii a architekturu firmy a sit’ part-
nerti pro vytvareni, uvadeni na trh a poskytovani této hodnoty a vztahového kapitalu s cilem
vytvdret ziskové a udrzitelné prijmové toky* (Osterwalder, 2004).

Jednu z definic také piinasi Chesbrough (2007), kde se zamétuje na dvé diilezité funkce
podnikatelského modelu: vytvareni a zachycovani hodnot. Nejdiive definuje fadu ¢in-
nosti, od ndkupu surovin az po kone¢ného spottebitele, ktery ptinese novy vyrobek nebo
sluzbu tak, aby se v rtiznych ¢innostech vytvoftila ¢istd hodnota. Nasledn¢ podnikatelsky
model zachycuje hodnotu z ¢asti téchto aktivit, které firma otacéi ve sviij prospéch. I kdyz
vSechny zkoumané studie navrhuji rizné definice pro obchodni modely, v urcitych aspek-
tech se shoduji. Vétsina definic obchodnich modelti zahrnuje tvorbu hodnoty pro zakazniky
jako jeden z klicovych prvki.
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Tvorba hodnoty se diskutuje pod riznymi pojmy, jako "navrh na tvorbu hodnot", "na-
bidka hodnoty ", ale hlavni obsah téchto vyrazii je stejny: obchodni model by mél vysvétlit,
jak firma vytvari hodnotu pro své zakazniky, ptipadné hodnotu, kterou dorucuje na trh.
Druhym spole¢nym prvkem u vSech definic je pohled na ziskovost podniku. Autofi vyuzi-
vaji vyrazy ,,logiku ziskovosti®, ,,ziskovy potencial®, ,,model piijmt*, které zdtraznuji di-
lezitost vymezeni kli¢ovych aktivit, vedoucich k dosazeni pozitivniho vysledku hospoda-
feni. Mnoho definic obchodnich modelt diskutuje o hodnotové siti firmy s vyrazy jako
"struktura hodnotového fetézce", "partnerska sit"', "hodnotova sit™, " externi zacastnéné
strany®. Zjisténi z piehledu literatury naznacuji, Ze konstrukce podnikového modelu by
méla byt také externé orientovana a podrobné popisovat vztahy, které ma firma s riznymi

subjekty v jeji hodnotové siti (Nenonen a Storbacka, 2009).

Osterwalder (2004), ktery analyzoval roli a misto obchodnich modeld ve firmé a dospél
k zavéru, ze obchodni model je chybé&jicim spojenim mezi strategii a obchodnimi procesy
Osterwalder modeluje vztah mezi strategii, organizaci a systémy pomoci konceptu troju-
helniku, tzn. obchodni model je neustale v tlaku, ptisobi na néj konkurencni sily, socialni,
legislativni faktory, poptavka a technologické zmény.

Osterwalder a Pigneur (2010) uvedli jediny referencni model, zalozeny na podobé Siroké
Skaly konfiguraci obchodnich modeld. Vzniknul obchodni model Canvas — analyticky na-
stroj, ktery vybavuje podnikatele "spole¢nym jazykem pro popis obchodnich modeld" a
pomaha manazerim "zachytit, porozumét, komunikovat, navrhnout, analyzovat a ménit
obchodni logiku své firmy" (Osterwalder a Pigneur, 2010).

Business Model Canvas (oznacovany nékdy jako obchodni model nebo podnikatelsky
model) obsahuje devét zakladnich stavebnich prvki (bloki): zakaznické segmenty, hodno-
tovou nabidku, vztahy se zdkazniky, kanaly, pfijmové toky, klicCové zdroje, klicové akti-
vity, kli¢ové partnerstvi, strukturu nakladu, které tvofi business model. Jedna se je to gra-
fické znazornéni zakladni logiky a procesii obchodniho modelu. Pomoci této funkce mohou
byt manaZzeti efektivnéjsi pti rozhodovani v redlném case a vizualizaci konceptu a vztahi
mezi riznymi komponentami obchodniho modelu (Osterwalder a Pigneur, 2010).

Business Model Canvas je predstaven deviti stavebnimi bloky:

e Segmenty ziakaznikii: Stavebni blok segmenty zakaznikli definuje rizné sku-
piny lidi nebo organizaci, které chce podnik oslovit a obsluhovat.

e Navrh hodnoty: Blok popisuje soubor produktti a sluzeb, které¢ vytvareji hod-
notu pro konkrétni segment zakaznika.

e Kanaly: Blok kanaly popisuje, jak spole¢nost komunikuje se segmenty zékaz-
nikl a dosahuje jejich zdkaznickych segmentd, aby poskytli hodnotovy navrh.

e Vztahy se zakazniky: Blok popisuje typy vztaht, které spole¢nost vytvari se
specifickymi segmenty zdkaznikd.

e Prijmové toky: Vyvojovy blok piijmovych tokl ptedstavuje hotovost, kterou
spole¢nost vytvafi z kazdého segmentu zdkaznikl (ndklady musi byt odecteny
od vynost za uc¢elem vytvoteni vydélku).
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e Kilicové zdroje: Kli¢ové prostiedky tvoii blok, ktery popisuje nejdileZzitéjsi pro-
stitedky potfebné k tomu, aby podnikatelsky model fungoval.

e Kilicové aktivity: Blok klicovych aktivit popisuje nejdulezité;si véci, které musi
podnik podniknout, aby sviij obchodni model fungoval.

e Kiicova partnerstvi: Stavebni blok klicovych partnerstvi popisuje sit’ dodava-
telll a partnerd, ktefi délaji obchodni model.

e Struktura nakladi: Nakladova struktura popisuje vSechny néklady vzniklé pti
provozovani obchodniho modelu.

Na nésledujicim obrazku je predstaven podnikatelsky model Canvas. Jednotlivé Cislo-
vané Casti, predstavuji proces jeho postupné tvorby, tzn. za¢indme od jednicky (segmenty
zékaznikl) a kon¢ime bodem devét (néklady).

Obrazek 5: Podnikatelsky model CANVAS

KLICOVIPARTNERI @ | KLICOVE AKTIVITY NABIZENA HODNOTA @ | VZTAHY SE ZAKAZNIKEM @ | SEGMENTY ZAKAZNIKD @

(COVEDRE O MARKETINGOVE KANALY ©

oy O [ Z0ROIEPROMD__ ®

Zdroj: Tvorba business modelll (Osterwalder, Pigneur, 2010)

Po provedeni tvodni analyzy prodiskutujte ndvrh se svym tymem, napft. s pomoci bra-
instormingu. Zamyslete se nad tim, jaké dalSi hodnoty byste mohli nabidnout, jak 1épe
uspokojit zadkazniky, jak ziskat nové trhy, jaci partneti by vdm pomohli v dal§im rozvoji,
jaké jsou podnikatelské modely konkurentt a podobné. Takové diskuse vam pomtize zlep-
Sit vychozi navrh, obohatit ho novymi napady. Pfed samotnou tvorbou podnikatelského
planu doporucuji nejdiive sestavit vas obchodni model. Tato vizualizace vasi podnikatelské
prilezitosti vam pomuze rozumét fungovani vasi firmy, jako pfidanou hodnotu budete ge-
nerovat tak, abyste dosahovali udrzitelného podnikani. Pf¥iklady vybranych business mo-
deli CANVAS jsou uvedeny v Piiloze €. 2.
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6.1 Lean Canvas

Ash Maurya toto schéma upravil pro start-upy pod ndzvem Lean Canvas. V ¢lanku Why
Lean Canvas vs Business Model Canvas? (http://practicetrumpstheory.com/2012/02/why-
lean-canvas/) popisuje divody, které ho vedly k vytvoreni tohoto modelu, a vysvétluje roz-
dily mezi originalnim a $tihlym platnem. Na uvedené webové strance najdete fadu dalSich
uzite¢nych navodu.

Smyslem Lean Canvas je ptfizpusobeni podnikatelského modelu Canvas mens$im spo-
le¢nostem nebo start-uptim tak, aby maximalizoval rychlost jejich reakce na zmény. Jde o
jeden z ptistupti k inovaci byznys modelu, kdy je Zadouci vytvaret inovace pro novy trh
nebo naruseni konkurenéni vyhody klicovych konkurenti.

Maurya (2012) uvadi, ze hlavnim ditvodem, pro¢ devét z deseti startupii selze, je sku-
teCnost, ze lidé a spoleCnosti investuji sviij ¢as a prostiedky do tvorby Spatného produktu,
ktery v podstaté¢ nikdo nepotiebuje. Tti hlavni chyby, které vedou k tvorbé Spatného pro-
duktu, jsou (Maurya, 2012):

e zamgéfeni se na feSeni problému, tedy na tvorbu findlniho produktu,

e tradi¢ni cesta zplsobu vyvoje produktu, béhem niz neprobiha validované ucenti,
anebo

e probihd jen minimaln¢.

e Spatné dotazovani a nedostatecné naslouchani pozadavkim a problémiim zakaz-
nikd.

Jednim z klicovych bloki v modelu Lean Canvas je produkt. Model zac¢ind okamzitym
vymezenim klicovych zdkaznikli a snazi se spravné identifikovat jejich hlavni potieby.
Zestihleny model slouZi jako postup pro identifikaci moZznych zakaznikl pfes vyplnéni mo-
delu pro kazdy zakaznicky segment a pomahd organizaci spravné zvolit segment, jakym
zacit byly pfejmenovany tak, aby dokonale vyhovovaly potfebam zac¢inajiciho podnikéni.

Zakladatele maji ptileZitost zaznamenat obchodni model pfed spusténim projektu a na-
sledné jej dopliovat a zapojovat do tvorby kazdou osobu, kterd na vyvoji nebo uvedeni
produktu na trh podili. Nasledné& jsou popsany stavebni bloky modelu Lean Canvas, které
jsou pozménény oproti origindlnimu modelu. Modifikovany model ma strukturu (Maurya,
2012):

vvvvvv

e Problém — zdokumentuji se nejdilezitéjsi problémy vybraného zédkaznického
segmentu a seznam existujicich alternativ feSeni. Jedna se o blok, ktery nasledné
provede tviirce celym modelem a ur¢i jednotny smér, kterym se firma pro tvorbé
obchodniho modelu bude ubirat. Doporucuje se vyjmenovat jeden az tfi hlavni
problémy s vysokou prioritou. Spatné produkty jsou vyvijeny ve chvili, kdy pod-
nik nedokdze vyuzit spravné zdroje, ve spravny ¢as a v dostacujici kvalité. Proto
je potieba zacinat vzdy dikladnou analyzou problému.
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Zakaznicky segment — identifikuji se uzivatelské role pro vybrany zakaznicky
segment. Je potieba se zaméfit na klicové uzivatele budouciho nebo stavajiciho
feSeni. Vymezena skupina uzivatelti bude poskytovat rychlou a cennou zpétnou
vazbu. Bylo zjisténo, ze pokud je cilem pfilakat vice nez jednu skupinu zakaz-
nikd, naptiklad inzenyri a ucetnich, je lepsi vytvofit pro kazdého vlastni Canvas.
Dany blok je vzajemn¢ propojen s blokem problém, jelikoz nelze feSit zadny
problém bez jasné definované skupiny a naopak.

Navrh jedine¢né hodnoty (Unique Value Proposition, UVP) — pfislib hodnoty,
ktery ma byt zakaznikiim dorucen, se nazyva hodnotovy navrh. To by mélo byt
hlavnim diivodem, pro¢ musi potencialni kupujici od firmy nakoupit. Je potieba
premyslet a pochopit, ¢im je produkt odlisny a pro¢ dané zakaznické segmenty
budou chtit vyrobek koupit nebo investovat do dané spolecnosti. Je potieba za-
kaznika presvédcit, ze nabizena hodnota je pro n¢j nejlepsi a jedine¢na.

ReSeni — po zji§téni problému musi byt nalezeno kardinalni fedeni. To je diivod,
pro¢ byl dany blok zaveden do pozménéného modelu Lean Canvas. Zahrnuje
propojeni ptedchozich 3 bloki a musi jasn¢ a do detailu popsat jak dany problém
pro daného zakaznika bude.

Prijmové toky — Tento stavebni blok zpracovava piijmy, které firma ziskéva
odectenim nakladd z piijmu generovanych z kazdého segmentu zékaznikl. Kde
jsou zékaznici obecné povazovani za srdce podnikdni, pfijmy se automaticky
ptirovnavaji k tepnam. Organizace musi zhodnotit hodnotu hodnoty, kterou po-
skytuji kazdému segmentu zakaznikli. Pfesné vyhodnoceni této hodnoty bude
mit za nasledek ziskani vice pfijmi z jednoho zdkaznického segmentu.

Kanaly — Kanaly jsou nejlepsi zptsob, jak oslovit zakaznicky segment. Je diile-
zité se sousttedit na uceni o kandlech, nez na to, aby se v pocatecnich fazich
nezamyslelo o rozsahu. Kanaly, které jsou bezplatné i placené, lze vyuzit k pfi-
mému osloveni zédkaznika. CPC, rozhlasové¢ a televizni vysilani, blogy, webové
seminare, ¢lanky atd.

Struktura naklada — mely by byt uvedeny vSechny variabilni naklady, stejné
jako naklady fixni. Urcuje se celkova struktura nékladl. Rozpisuju se néklady
na kaZdou jednotlivou aktivitu, jako néklady na vytvofeni webové stranky, na-
klady na zajisténi plynulého chodu spolecnosti, ndklady na rozhovory se zakaz-
nickym segmentem, naklady na prizkum trhu a podobn¢. Z téchto nékladu a
potencialnich pfijmovych tokl pak Ize vypocitat hruby bod rovnovahy.

Klic¢ové metriky - mély by obsahovat rozsah sluzeb nebo produkti, které chcete
poskytnout. Vzhledem k tomu, Ze Spatny by mohl byt katastrofalni pii spusténi,
je proto dulezité, aby byla identifikovana spravna metrika. Nezavisle na oboru
nebo velikosti, kazda firma bude mit nékteré klicové metriky, které se pouzivaji
k monitorovani vykonu.

Konkurenéni vyhoda — snaha nalézt takovou (konkurencni) vyhodu, kterou
nelze jednoduse zkopirovat &i koupit. Casto se jedna o vyhodu ze znalosti tajné
informace, znamosti ¢i osobni autority. Divodem pro¢ dany blok existuje je po-
chopeni své odli$nosti a jestli dana odli$nost je potiebna na daném trhu.
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Obrazek 6: Podnikatelsky model Lean CANVAS
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Zdroj: LeanStartup (2019), Dostupnéz: http://www.leanstartup.cz/ke-stazeni/

6.2 Typy podnikatelskych modelu

Kazdy business model je, resp. by mél byt unikatem, aby se tak mohl stat konkurenc¢ni
vyhodou. Ne vZdy ale je ta odliSnost stoprocentni, vyloZzen¢ pokud se jedna napiiklad o
firmy ze stejného odvétvi. Existuji proto tzv. vzory business modeld, které slouzi k inspi-
raci. V ekonomice je v soucasnosti pét vyznamnych firemnich koncepci, na jejichz zakladé
byly vytvofeny vzory pro business modely a to: Unbundling, Dlouhy chvost, Vicestranné
platformy, obchodni model zdarma a otevi‘ené business modely (Osterwalder a Pigneur,
2010).

Unbundling: rozdélena tzv. unbundlovana firma, (pojme pochazejici z ¢lanku Unbuil-
ding the corportation od Hagela a Singera) se fidi na zakladé tfi odlisnych typti zaméteni
na vztah se zakazniky, inovaci a infrastrukturu. VSechny sice tfi mohou koexistovat v jedné
firme, ale pfevazné jsou praveé unbundlovany na samostatné subjekty. Tento vzor zacaly

v

je ale jejich hlavnim cilem dobré znacka a vztahy se zdkazniky.

Dlouhy chvost: je piiznacny pro prodej mensiho mnozstvi, ale vice produktti. Primér-
nim zaméfenim jsou okrajové tzv. nikové produkty, piesto mohou firmy dosahovat ziskii,
stejné jako firmy, které nabizi uzkou nabidku, ale nejprodavanéjSich produktl. Tyto
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business modely jsou charakteristické nizkymi naklady a silnymi platformami. Tento mo-
del koreluje do jisté miry se strategii modrého oceanu.

Vicestranné platformy: jsou spojeny dvéma a vice specifickymi skupinami zadkaznikd,
které jsou vzajemné provazané. Platforma je uzite¢na pro jednu skupinu zdkaznikli jenom
v piipad¢ ptitomnosti dalsi skupiny zédkaznikl. U vicestrannych platforem vznika tzv si-
tovy efekt, tj. model, ve kterém dochazi ke zkvalitnéni jeho obsahu uzivateli platformy,
bez jakéhokoliv zasahu ze strany provozovatele.

Business model zdarma: model, v némz mize jeden zakaznicky segment neustale pro-
fitovat a to prostfednictvim bezplatnych nabidek. Obsah a sluzby pro zékazniky jsou hra-
zeny z jiné Casti business modelu. Koncept vSeobecné pfijaty na zaklad¢ Chrise Anersona,
znamy koncepci dlouhého chvostu, ktery poukazuje, Ze rlst novych bezplatnych nabidek
je v korelaci s odlisSnou ekonomikou v oblasti digitalnich vyrobku a sluzeb. Business model
»zdarma“ ma tii vzory a to sice: bezplatnou nabidku zalozenou na vicestranné platforme
(opirajici se o reklamu), bezplatné zékladni sluzby plus volitelné¢ prémiové sluzby (tzv.
model freemium) a tzv. mode nadvnady a hacku, kdy bezplatna ¢i levna ivodni nabidka laka
zékazniky k opakovanym nakupim.

Otevi‘ené business modely: firmy je vyuZzivaji k ziskani hodnot skrze spolupraci s ex-
ternimi partnery. Déje se to za pomoci dvou metod, jednou kdy firma vyuziva napady ze
svého okoli a druhou kdy sama firma je poskytovatelem nevyuzitych népadi.

6.3 Navrhovani (design) podnikatelského modelu

Pti tvorbé platna, ale 1 jiné Cinnosti v ramci manazerskych kompetenci, nebo podnika-
telské sféry, je dulezité tviréi mysleni. Kreativita je nezbytnou vlastnosti, pokud chce ¢lo-
vek byt dnes GspéSny. Pro navrh business modelu je Osterwalderem definovano Sest tech-
nik: Nazory zakazniku, Ideace, Vizualni mySleni, Prototypizace, Vypravéni piibéhi a
scénare.

Tvorba business modelli na zéklad¢ nazort zakaznik: tyka se zakaznické perspektivy.
Je nutné porozumét zakaznikiim, a to vcetné jejich prostfedi a navykl. V této technice je
uskalim pravée ziskani znalosti. Firmy fesi tuto otdzku zapojenim odborniki z fad psycho-
logti, antropologli anebo sociologli. Nezvyklé neni ani aktivni zapojeni manazert, na se-
tkanich se zdkazniky. OvSem je nutné pochopit, Ze diilezité je porozuméni nikoliv ptani se.
Americky podnikatel Stew Leonard tika. ,,Zakaznik, ktery si sté¢zuje je mlj nejlepsi kama-
rad.“” Ale pfi tvorbé business modelu by se designer nemusel omezovat pouze na stavajici
trhy, ale také na segmenty nové¢, dosud neprozkoumané.

7 Stew Leonard. [online]. 2018 [cit. 2018-10-12]. Dostupné z: <http://www.quoteland.com/author/Stew-
Leonard-Quotes/5991/>
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Ideace, zptisob, jakym generujeme napady na nové business modely. Pokud chceme
piijit s né¢im novym, mysleno novym business modelem, nelze zohlediiovat minulost, ak-
tualni stav a ani se obracet na konkurenci. Ideace ma dv¢ faze: prvni je potteba shromazdit
napady, a poté je selektovat a vybrat nejlepsi mozna feSeni. Je nékolik moznych zpiisobt,
jak dospét k napadiim: brainstorming, nebo metoda polozeni otazky ,,co kdyby?*. Napady,
které se ndm za pomoci tymové prace nebo vlastni kreativity jsou uzitecné, ale do té chvile,
nez je tieba zapomeneme, nebo je nedokdzeme patiicné vysvétlit.

Vizualni mysleni, jinymi slovy vyuZiti nastroji pro zobrazeni ur¢it¢ho vyznamu a jeho
spojitosti. Business model je se muiZe stat slozitym konceptem, skladajici se z riznych kom-
ponentti, které na sebe navazuji. Pro kvalitni a spravné vytvoieni modelu, je potieba tyto
souvislosti véci zaznamenavat a porozumét jim. Je mozné vyuzit nékolik zpusobt pro vi-
zualizaci, od grafi a diagramu, pies nakresy az k barevnym samolepicim papirkiim.

Prototypizace, je utvotfena od slova prototyp. V ramci riznych obort je mozno si pod
timto pojmem predstavit rizné véci. V souvislosti s tvorbou business modelu to jsou vlastné
potencidlni modely. Tvorba prototypi umoziuje tesit otazky tykajice struktury, vztahi a
celkové logiky koncepce business modelu. Zamérné jsou vytvareny i provokativni navrhy
z ditvodl posouvani hranic naseho mysleni.

Vypravéni pribéhi je v pracovnim procesu silné podcefiovanym uménim. Dobry pfi-
béh ma Sanci na upoutani pozornosti posluchacli a muze se tak stat silnym nastroje diskuzi.
Jestlize mé prob&hnout prezentace business modelu vici pracovni skupiné, nebo ptipad-
nému investorovi, musi odstranit nediivéru k nezndmym okolnostem, které z platna nebo
vykresu nejdou vycist. Pfibeh musi byt jednoduchy, struény a pochopitelny. Jsou pouzi-
vany rizné vymozenosti, které pozornost posluchacti jesté umocni: obrazky, videoklip,
hrani roli ale i komiks napt. Dulezité je mit na paméti, aby ale vzdy obsah byl hlavni pred
formou.

Posledni technikou jsou scénare, jez tvofi podklad pro tvorbu procesu a upiesiuji po-
drobnosti. Scénafe maji dva typy: Zakaznické situace a budouci konkurencni prostedi. V
prvnim piipadé je to scénai na zdklad¢é zakaznickych informaci, jejich typy, pocity, cile.
Druhy typ se zamétuje na popsani budouciho mozného konkurenéniho prostiedi, od kte-

rého mé byt business model aplikovan. Smysl scénaiti tak spociva v ptipravé na budouc-
nost.

6.4 Strategické pristupy pfi navrhu podnikatelského modelu

Strategii v ramci business modelu se jesté zabyvame z ditvodu nutnosti vyuziti strate-
gickych postupt ke zkoumani prostiedi, ve kterém se business model nachézi, k fizeni vice
business modeld, k zhodnoceni vlastniho fungovani, nebo v souvislosti se strategii mod-
rého oceanu.
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Strategie modrého oceanu je nazev odvozeny od stejnojmenné knizky autora W. Chan
Kim a Renée Mauborgne. Podstatou této strategie je podstatné snazsi dosazeni vysSiho
zisku za pomoci vytvoienim nové poptavky v tzv. nesoutéznim trhu (odtud piivod nazvu
modry ocedn). Jedna se tako vytvoreni zcela nového trzniho prostoru, ze kterého jsou
ostatni konkurenti zcela odfiznuti. K vytvoteni takového trhu je za potfebi vyuziti inovace
a kreativity, konkrétn¢ ve smyslu vytvoteni hodnotové inovace, kdy jsou snizeny naklady
méné hodnotnych prvki, a naopak vytvofeny prvky hodnotné, které nezatézuji naklady.
Zaroven je potfeba urdit kli¢ové faktory, podle nichZ si zakaznici sviij produkt vybiraji.®
Dnes muzZzeme najit velké mnozstvi firem, které jesté pred nékolika lety neexistovaly a dnes
jsou prednimi hraci na trhu. Piestoze byt inovatorem a vybudovat novy trh je spojeno s
velkym rizikem, ale také s moznosti, kterou nabizi praveé rozlehlost modrého oceanu a ktera
riziko poté zcela mize zkompenzovat (Strach, 2009).

Rizeni vice business modeld je pro hodné manazerd slozitym ukolem. UdrZeni stavaji-
ciho business modelu a zaroven aplikovat novy rozhodné neni jednoduché zalezitost. Nové
modely mohou byt doprovazeny novou organiza¢ni kulturou, nebo mohou tém stavajicim
konkurovat. Pfi realizaci inovativnich business modeld, tak nastavd mnohdy stfet z4jma.
Nazory se, ostatné jak tomu je bézné, 1i8i. VEtsi Cast se vSak priklani k nazoru, Ze novym
business modelim se bude v zavedenych spole¢nostech dafit (Osterwalder a Pigneur,
2010). Nabizi se tak otazka, kdy je vhodna doba pro inovaci? To je ulohou pravé pro ma-
nagement firmy, ktery musi zvazit vSechny aspekty a okolnosti. Ty zasadni z nich jsou:

o Prilezitost oslovit skrze rusivé inovace velkou skupinu zakazniku, pro kterou
soucasné moznosti trhu jsou vétsinou bud’ drahé, nebo sloZité, jako tomu bylo v
ptipadé Procter & Gamble.

o Piilezitost uvést tam, kde jeSté neexistuje poptavka tzv. job-to-bedone coz je
v podstaté produkt, nebo sluzba, jezZ umoZzni lidem dosahnout néjakého cile nebo
splnit urcity ukol. Tato aktivita zaloZena na posouzeni aktualnich potieb poten-
cionalnich zékaznikl v jejich souasném bézném Zivoté, nikoliv podle predem
danych atributti (vék, majetkové poméry atd.).

e Prilezitost profitovat na zcela novych technologiich, prostiednictvim adaptace
nového business modelu. V tomto ptipadé¢ je exemplarnim pfipadem firma Ap-
ple. Dalsi moZnosti je vyuzit jiz osvédcenou technologii a to na Uplné novém
trhu. Pfikladem muze byt komer¢ni vyuziti vojenské techniky.123

e Potieba ochranit inovativni narusSitele nizsi tfidy, pfed velkymi konglomeraty
ziskavajicimi pievahu podstatné nizkymi néklady.

e V reakci na ménici se podminky konkuren¢ni soutéze.

Hodnoceni business modelu je béznou, ale diileZitou manazerskou ¢innosti pro duélni
pfizplsobeni se poZzadavkliim ze strany zakaznik, nebo k upevnéni pozici na trhu. Priibézna

8 Strategie modrého oceanu: Snadn&jsi cesta k priilomové inovaci [online]. cit. 2018-04-12. Dostupné z:
http://www.marketingovenoviny.cz/marketing_11076/
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kontrola je zdkladem pro zmény v komponentech business modelu, ale mtize vést i1 k rapid-
nimu kroku v podobé zmény, resp. jeho inovace, Pokud se firma nebude pravidelné moti-
vovat ¢innost souvisejici s business modelem, mize to znamenat v mensi mife financni
ztraty, ve veétsi pak uplny zanik (Benoit a Lecocy, 2010). Samotné hodnoceni je vhodné
provést v kombinaci se SWOT analyzou, zajimavy prumik modelu a analyzy nabizi de-
tailnéji napt. Osterwalder a Pigneur, 2010 v knize Tvorba business modelt.

6.5 Proces tvorby podnikatelskych model

Kazdy subjekt nezacina ze stejného bodu, protoze pro nékteré navrhy nového business
modelu se muze odvijet od krizové situace na trhu nebo naopak onu ptilezitost na trhu firma
hledd. Piesto vSak proces navrhu musi mit svlij zdkladni bod, ve kterém si ale nasledné
firma urc¢i dalsi postup. Cely proces navrhu je sloZen z péti fazi: Mobilizace, Porozuméni,
Navrh, Realizace a Rizeni. Jednotlivé fize maji &tyii aspekty, podle kterych jsou charak-
terizovany: Zaméieni, Cinnosti, Kritické faktory tispéchu a Hlavni nebezpeéi. Kazdy
navrh business modelu je povazovan za specialni projekt, mtizeme tak fict, ze faze procesu
jsou zaroven fazemi projektovymi (Osterwalder a Pigneur, 2012).

e Mobilizace: Tyka se piipravy na uspé$ny projekt navrhu ptipravy business mo-
delu. Zakladem je shromazdéni vSech prvku nutnych pro uspésny navrh business
modelu. Nasledné je vytvoteni podvédomi o potiebé nového projektu, za pomoci
motivace a zavedeném tzv. spolecného jazyka. Soucasti této faze je analyza a
diskuze. Zamieni je na ptipravu. Cinnosti: stanoveni cilii projektu, testovéni
predbéznych napadi, planovani a sestaveni tymu. Kritické faktory uspéchu: od-
povidajic personalni obsazeni, zkuSenosti a znalosti. Hlavni nebezpeci: Piece-
néni prvotniho népadu, popt. napadi.

e Porozuméni: Zabyva se prizkumem a analyzou prvkl potfebnych pro navrh
business modelu. S jiz vytvofenym tymem je tfeba se sezndmit s relevantnimi
informacemi o trhu, tj. jeho zadkaznicich, technologiich a prostiedi obecné.
Vsechny udaje se nashromazdi a ptikroc¢i se k poznavani potencialnich zakaz-
nikt, uréeni jejich potieb, popf. problémil. Zaméfeni je na poznavani. Cinnosti:
pozorovani prostiedi, seznameni s potencialnimi zakazniky, rozhovor s odbor-
niky, prizkum toho, co jiz bylo vyzkouseno, shromazdéni nazori a napada. Kri-
tickeé faktory tispéchu: Pohled za tradi¢ni hranice vymezujici cilové trhy. Hlavni
nebezpeci: ptiliSny diraz na vyzkum.

e Navrh: Tvorba a otestovani Zivotaschopnych napadii na business modely zakon-
¢ené vybérem toho nejlepSiho. Veskeré informace z predeslé faze jsou preme-
nény na prototypy, pokud jsme jiz néjaké vytvofili pfed zacatkem je tieba je dat
dohromady, ty nasledné¢ zkouméame a testujeme. Ve findlni fazi je vybran ten
nejlepsi navrh. Zamieni je na zkouméani moznosti. Cinnosti: brainstorming, pro-
totypizace, testovani, vybér. Kritické faktory uspéchu: spoluprace se vSemi lidmi
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v tymu, peclivé zhodnoceni riznych napadi na business modely. Hlavni nebez-
peci: odmitani a potlaCovani odvaznych népadu, nebo pfilis rychlé podlehnuti
jim.

e Realizace: Uvedeni prototypti business modelti do praxe. Zde jde o prostou rea-
lizaci vybraného navrhu. Zamfeni je na provedeni. Cinnosti: komunikace a za-
pojeni, povedeni. Kritické faktory uspéchu: ochota ptizpiisobit business model
okolnostem, harmonizovani piedeslého a nového business modelu. Hlavni ne-
bezpeci: Nizka dynamika.

o Rizeni: Na zakladé toho, jak bude trh reagovat, se pfistoupi k pfizptisobeni, nebo
modifikaci. Zaméteni je na vyvoj. Pro moznost souvislého sledovéni, hodnocent,
nebo pro piipad transformace, je vytvofena fidici struktura. Zamfeni je na vyvoj.
Cinnosti: monitoring prostiedi, pribézné hodnoceni, aktualizace a transformace
modelu. Kritické faktory tispéchu: dlouhodoba perspektiva, aktivita, sprava a fa-
zeni modeld. Hlavni nebezpeci: hrozba v podobé obéti vlastniho uspéchu, a tudiz
neschopnost se ptizpisobit.

6.6 Inovace podnikatelskych modelu

Zména jednoho bloku nebo ¢asti bloku obchodniho modelu ¢asto vede K potiebé zménit
1 ostatni komponenty, coz je zpisobeno tésnou propojenosti a navaznosti jednotlivych slo-
zek v podniku. Tim padem vyvstava i potieba zavedeni celkovych inovaci obchodnich mo-
delt. Jak jiz bylo zminéno, inovace obchodnich modelii mohou byt radikalni, obsahujici
celkovou proménu firmy a firemnich postupti, nebo miize byt pozvolna, skladajici se z vice
mensSich zmén, které zasahnou vice ¢1 méné cely model (Scott-Kemmis, 2012). Za poca-
te¢ni bod pro vyvoj nového obchodniho modelu ¢asto byva ozna¢ovana situace zjistovani
presnéjSich informaci ohledné potieb zdkaznického segmentu, ktery je nedostatecné po-
kryt, anebo Uplné nedotéen podnikovou produkci. ProtoZe vyznamnou charakteristikou sil-
ného obchodniho modelu je pochopeni zédkazniki a jejich potteb, ur€eni cilové skupiny a
spravna volba hodnotové nabidky (Scott-Kemmis, 2012).

Porovnavani akademickych studii v prabéhu nékolika poslednich let prokazalo, ze ino-
vace obchodnich modeli jsou klicovym faktorem pro konkurenceschopnost
(Chesbrough, 2013). Potieba inovaci obchodnich modeld se objevuje s vyvojem ménicich
se preferenci zdkazniki, novych regulaci podnikdni, modernich technologii a prib&éznym
vstupem novych obchodnich partnert.

Zkoumani inovaci obchodnich modelti mize zac¢it zaméfenim se na jednu z hlavnich
dimenzi podnikani, a to na feseni a propojeni otazek: Kdo, Co a Jak. Inovace obchodnich
modelt vyzaduji pfesnou identifikaci — Kdo podnik obsluhuje a kdo je klicovym zakazni-
nabizi svoje sluzby a jak profituje ze svych obchodi. Avsak pro celkové preskupeni pod-
niku (tedy pro inovaci stavajiciho obchodniho modelu), pro ziskéni vyssi tirovné efektiv-
nosti, soudrznosti a konkurenceschopnosti, nestaci jen vyteseni otdzky ,,kdo, co a jak®, ale
musi dojit ke zméné ve vSech dimenzich obchodniho modelu (Scott-Kemmis, 2012).
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6.6.1 FAKTORY OVLIVNUJICi INOVACE PODNIKATELSKYCH MODELU

Mezi hlavni faktory patii pro-inovaéni pristup, inovacni bariéry a samotna rizika ino-
vaci. Inovace obchodnich modelt jsou ovliviiovany velkym mnozstvim faktort, které vét-
Sinou urcuji i zptisob zmény. Jeden Cinitel je nicméné hodnocen v soucasnosti jako nejvliv-
n¢j$i a tim je vliv informacnich a komunikacnich technologii. Hlavni roli hraje pfedevsim
internet, ktery vytvaii nové prostedi pro podnikani, ovlivituje poptavku i nabidku, usnad-
nuje pristup k informacim, snizuje naklady na ptizptisobeni produkti pozadavkiim zakaz-
nikli a mimo jiné nabizi i nové zptsoby distribuce (Scott-Kemmis, 2012). Dalsim faktorem,
na zakladg, kterého je pfistupovano k inovacim obchodnich modeli, je vyS$si troven vzde-
lanosti a informovanosti zdkazniki i vyssi stupeit konkurence. Tyto aspekty zvySuji vyjed-
navaci silu zdkaznikii a tim paddem nuti firmy mezi sebou soupefit a inovovat svoje ob-
chodni postupy, ¢imz je zvySovana i jejich efektivita (Scott-Kemmis, 2012).

Také mohou nastat okolnosti branici k inovaci, proto je nutné¢ identifikovat bariéry,
které zabranuji modernizaci podnikovych strategii. Jedna z hlavnich piekaZek modernizace
obchodnich planti spo¢ivd v mySlen manazerd, Ze souasny model obchodovani v daném
odvétvi je neménny a trvale funkéni. Tim padem i ptistupy, které vymezuji trh, poptavku,
nabidku i zptsoby distribuce neni tfeba ménit. Stejné tak neni vhodné povazovat interni
podnikové struktury za konstantni, protoze strnulé Ipéni na stavajici podnikové kultufe, na
stavajicich zpiisobech komunikace, ale i spoléhani se na savajici dovednosti a znalosti per-
sonalu miize piedstavovat velkou bariéru pro inovacni ptistupy. Dalsi zdbrana propojend s
inovacemi se tyka neochoty opustit stavajici profitabilni obchodni model a riskovat ztratu
zakazniki a soucasnych piijmi (Scott-Kemmis, 2012).

Ptestoze inovace obchodnich modeli jsou Casto nezbytné, je potieba byt si védom toho,
ze 1 ptes své velké vyhody nesou i velka rizika. Prvnim rizikem je aplikovani nevhodnych
predpokladii pfi vymezovani zasadnich podnikovych principl, které mizou ohrozit celou
produkeci. Piikladem mize bat Spatn¢ zmapovany trh, neptesny odhad poptavky po zbozi
¢i sluzbach nebo nedostatecné pochopeni mistnich zakont a pravidel. Dalsi problém spo-
jeny s inovacemi obchodnich modelti poukazuje na slozitost propojeni modelu s celkovou
podnikovou strukturou. Jedno z vaznych rizik se tyka moznosti, Ze se firma rozhodne oko-
pirovat fungujici obchodni model jiné spolecnosti. PotiZe se totiz mohou objevit ve chvili,
kdy spole¢nost neni schopna pln€ porozumét vS§em komponenttim kopirovaného modelu a
vztahy mezi nimi (Scott-Kemmis, 2012).

Ellswmoricaprory

Business model slouZi k popsani logiky, jak firma hodla vydélavat penize. Business mo-
del je zakladem pro tvorbu strategie firmy, ktera se realizuje prostfednictvim organizacnich
struktur, procest a systému. V soucasné dynamické dob¢ je podnikatelsky model zdkladem
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nejen pro tvorbu novych ale 1 ipravu (inovace) stavajiciho modelu. Je nastrojem k pocho-
peni, jak firma vytvafi hodnotu pro své zdkazniky, partnery i pro sebe. Nésledna volba
vhodného modelu nastavuje zéklad fungovani firmy a nabizi jednotnou vizualizaéni plat-
formu pro vSechny zucastnéné strany.

oz ][]

K cemu slouzi byznys model? Proc jej sestavujeme?

Jaké jsou jednotlivé casti byznys modelu Canvas?

Jak lze postupovat pri evaluaci ,, tvorby hodnoty *“ pro zakaznika?
Co znamend monetizace byznys modelu?

V ¢em se odlisuje Lean Canvas od byznys modelu Canvas?

Jaké jsou hlavni druhy byznys modelu?

Jak Ize postupovat pri designu byznys modelu?
Co znamena strategie modrého a rudého oceanu?
Jaky je proces tvorby podnikatelského modelu?

© o N wNRE
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7 FINANCOVANI PODNIKANI

[el[wemrmineommerar ]

Témét kazdy zacinajici podnikatel se potyka s nedostatkem kapitalu pro rozjezd svého
podnikéni. Proto jsou v této kapitoly komplexné pfedstaveny moZznosti financovani podni-
kani s dirazem na interni zdroje financovani (samofinancovani) a externi zdroje financo-
vani. Kapitola je roz$ifena o alternativni zdroje financovani, které¢ jsou vyznamné a nékteré
1 snadnéji dostupné pro zacinajici podnikatele.

Hfewewapmrory ]

Cilem kapitoly je dosazeni znalosti a poznatkl k selekci vhodnych forem financovani
podnikéni, konkrétn¢ se jedna:

e Ziskani znalosti k pochopeni vyznamu riznych forem financovani,

e Kompetence k vybéru vhodnych alternativ financovani v podnikatelské ¢innosti,

e Ziskané znalosti a poznatky vedou k rozhodovani a vybéru mozZnosti ziskavani
jak internich, externich i alternativnich zdroji financovani.

._________________________________________________________________________________________________________________________________________|
I

Interni zdroje, samofinancovani, externi zdroje, akcie, dluhové financovani, obligace,
uvéry, leasing, faktoring, forfaiting, rizikovy kapital, business angels, tichy spole¢nik,
statni podpora, crowdfunding

Ke vzniku podniku vede zakladni pfedpoklad: existence Zivotaschopného podnikatel-
ského zdméru. Jeho realizace je naro¢na na potiebu finan¢nich zdroju, a to pfednostné vlast-
nich, protoze je velice naro¢né presvédcit okoli o GspéSnosti napadu a ziskat dalsi osoby
(investory), které podpoii realizaci zdméru. Formalizovanym vyjadienim podnikatelského
napadu je podnikatelsky plan, jehoz nezbytnymi ¢astmi jsou plan prodeje a trzeb, plan na-
kladt potiebnych k vyrobé produktt a jejich prodeji, plan majetku, se kterym je mozné
produkty vyrabét a plan zdroji financovani. Podnikatelsky plan je dokument, ve kterém
podnikatel prezentuje potencialnimu investorovi vynosovy potencial podnikatelského za-
méru. Potencialni investofi zpravidla posoudi rizikovost realizace podnikatelského za-
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méru a za poskytnutou podporu (investici, resp. pujcku kapitalu) poZzaduji vynos odpo-
vidajici mife podstupovaného rizika, piipadné dalsi zaruky navraceni investovaného kapi-
talu (Reznakova, 2012).

Pod pojmem zdroje financovani podniku si 1ze pfedstavit jednoduse finan¢ni strukturu.
Ta je spojena se strukturou pasiv podniku, kterd se z hlediska ucetnictvi nachazi na pravé
stran¢ rozvahy. Lze se setkat i s pojmem kapitalova struktura, kterou chapat jako ptitomnou
dlouhodobou slozku podnikovych zdroji financujicich (Kalouda, 2015):

e fixni majetek,
e trvalou ¢ast obézného majetku.

V praxi je mozné se setkat s riznym délenim podnikovych zdroji. Za zakladni d€leni je
povazovano déleni na vlastni a cizi zdroje financovani (Rezndkova, 2012). To vychazi z
pravniho postaveni poskytovatele kapitalu a je vychodiskem pro t&etni vykazovani. Udet-
nictvi zdroje financovani chape jako pasiva neboli kapital, ktery pak dé€li na jeho jednotlivé
slozky. Tento pohled lze oznacit za déleni dle vlastnictvi nebo zplisobu opatieni. Velmi
podobné by se mohlo zdat déleni dle plivodu, a to na interni a externi. Pravé tento zplisob
budu v této praci pouzivat a blize vysvétlim jeho odlisnost v podkapitole nize. Ttetim zpt-
sobem, jak d¢lit zdroje financovani, je dle doby splatnosti, a to na kratkodobé a dlouhodobé.

7.1 Interni zdroje financovani (samofinancovani)

Pojmenovani interni financovani vychazi z faktu, ze vznika z ,,vnitfnich* ¢innosti pod-
niku. Pod témi si Ize predstavit vyrobu, obchod nebo sluzby (zalezi na tom, o jaky podnik
se jednd). Kalouda (2015) uvadi, ze: ,,tyto zdroje jsou ve vétsSing piipadil spojeny s tzv. core
byznys*. Pfedstavuje oblast nebo aktivitu, okolo které byl podnik vystavén nebo na kterou
se podnik zamé&fuje. Tento zplsob financovani se také oznacuje jako samofinancovani. Pro
mnoho malych a stfednich podniki je pravé samofinancovani hlavnim zptsobem, jak roz-
Sifovat sva aktiva a rozvijet své podnikani nebo jak svij majetek obnovovat. Struktura
internich zdrojii:

e Odpisy - ¢ast hmotného a nehmotného investicniho majetku, ktera se zahrnuje
v pribéhu jeho Zivotnosti do provoznich nékladt podniku. Jsou tedy penéZnim
vyjadienim postupného opotiebeni majetku za urcité obdobi.22 Podstatou finan-
covani odpisy je fakt, ze dlouhodoby majetek podnik nespotiebuje ihned, ale
béhem urcité doby. Tim padem bude potiebovat zdroje na obnoveni az po upl-
ném spotiebovani daného majetku. Prakticky podnik ziskava castky odpist in-
kasem trzeb (v cendch prodané produkce nebo sluzeb). Jsou tedy soucasti jeho
cash flow. Primarné odpisy slouzi pro obnovu dlouhodobého hmotného a ne-
hmotného majetku, ale podnikatel miZze tuto ¢ast vyuzit k libovolnému tcelu
(splatky, kryti provoznich potieb, financovani dlouhodobého rozvoje apod.).
Vyse odpisti zaleZi na vysi a struktufe majetku, ktery podnik vlastni, na jeho cené
a na tom, jakou pouziva metodu odpisovani.
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e Nerozdéleny zisk, ktery zlistane po zdanéni, rozdéleni dividend a tvorb¢ rezerv-
nich fondi. Nerozdéleny zisk je soucasti vlastniho kapitalu podniku.
¢ Rezervni fondy a rezervy.

7.2 Externi zdroje financovani

Externi zdroje je mozné rozdélit na dvé kategorie: vlastni a cizi. Do vlastnich zdroji
financovani patfi kmenové a prioritni akcie. Mezi cizi se fadi obligace, bankovni a doda-
vatelské uvéry, zalohy odbératelti, sménky, leasing, faktoring a forfaiting apod. Do exter-
nich zdroju se fadi také vSechny dotace (Kalouda, 2015).

7.2.1 AKCIE

Akcie jsou z hlediska préava cenné papiry, s nimiz jsou spojena riznd prava akcionafe.
Z pohledu financovani akcie znézoriiuji v obecné roviné vklad vlastnik do podniku. Pted-
stavuji tedy vlastni zdroj financovani (Veber a Srpova, 2005). Dle potieby akciové spolec-
nosti rozeznavame kmenové a prioritni.

7.2.2 DLUHOVE FINANCOVANI

Dluhové financovani je tvofeno ruznymi navratnymi finanénimi zdroji, zpravidla
dlouhodobym kapitdlem podniku. Zastoupeno je podnikem emitovanymi obligacemi, ban-
kovnimi a dodavatelskymi Givéry, pfijatymi zalohami a sménkami. Toto financovani se také
nazyva navratnym financovanim nebo financovanim z cizich zdroja (Valach, 2010).

U dluhového financovani stoji na jedné strané véfitel (zpravidla banky) a na druhé dluz-
nik (v tomto pfipad¢ podnik). Vétitel dluznikovi zaptijéi finanéni prostfedky (nebo odkoupi
cenné papiry) s tim, Ze za to pozaduje urcity urok, ktery ma byt v budoucnu i s jistinou
splacen. To si mize podnik oproti financovani akciovym kapitalem zvolit diky nékolika
vyhodam (Reznakova, 2012):

e Prvni faktor je mozné oznacit rychlost s jakou si lze dluhovy kapital opatfit. V
kontrastu stoji napiiklad financovani nerozdélenym ziskem, ktery je tieba
nejdiive viibec vygenerovat.

e Dalsi vyhodou dluhového financovani je fakt, ze neoslabuje kontrolu vlastniki
nad podnikem. Tém tak ziistava pouze povinnost splatit jistinu s urokem.

e Tieti nespornou vyhodou je relativni levnost dluhového financovani. Uroky
Z obligaci a ivérti miiZze podnik zahrnout do néklada, coZ snizuje jeho zdanitelny
zisk. Ziskava tak irokovy danovy §tit. Pokud navic splati jistinu i s troky, zanika
tak jeho dluznicka povinnost a neni nadale zatizen pravidelnymi platbami (jak je
tomu u dividend).
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e V piipadé, Ze podnik ziska z investic a nasledného ristu vygenerované¢ho vyuzi-
tim dluhového financovani vyssi vynos, nez jsou platby za uroky, je vynos vlast-
nikd zvySovan (ziskovy efekt finan¢ni paky).

OBLIGACE

Jako charakteristickou vlastnost dluhopist, které se oznacuji jako obligace, 1ze oznacit
jejich délku splatnosti, jez je delsi nez jeden rok. Emitent obligace (podnik) se v ni zavazuje
ke splaceni nominalni hodnoty i s Groky v pfedem stanovené dobé. Nedochazi ovSem k
zadnému piesunu hlasovacich prav ani vlastnictvi firmy na véfitele. Emise obligaci se usku-
tecnuje bud’ vefejn¢ anebo soukromé. Verejna emise je urCena pro vSechny zajemce. Vy-
hodou soukromé emise, ktera je nabizena pro omezeny pocet subjektd, je jeji flexibilita a
specificnost. Omezeny okruh véfiteld je schopen podrobnéji analyzovat emitenta a také
akceptovat jeho specidlni situaci. Na druhou stranu je trok u soukromé emise zpravidla
vyssi kvili podstupovanému riziku a nakladiim na analyzu daného emitenta (Valach, 2010).

DLOUHODOBE UVERY

Jedna z nejpouzivangjsich forem financovani (v CR a evropskych zemich obecné) jsou
dlouhodobé uvéry. Uvéry zpravidla poskytuji bankovni instituce, které jako po podnikateli,
budou chtit prokazat jednoletou az tfiletou historii se zajiSténim. Nakladem uvéru je urok
stanoveny individudlné v zavislosti na bonité podnikatele a kvalité zajisténi. Banku bude
predevsim zajimat, zda ma vas podnik schopnost splacet uvér i s uroky.

V soucasnosti roste také obliba tzn. P2P piijcovani (nebankovni sektor). plij¢ovani penéz
mezi firmami — technologie umoziuji obejit zbyte¢né prostiedniky, napfiklad banky. Vy-
sledkem je dostupnéjsi ivér pro podnikatele a vyssi vynos pro investora. Firma jednoduse
vyplni Zadost o Gvér. Po schvéleni Zzadosti dostane formou aukce nabidky od investord.
Jakmile je aukce dokoncena, je Zadatel vyzvan k podpisu uvérové smlouvy a finan¢ni pro-
sttedky prevedeny na jeho ucet. Splaci nasledné podle splatkového kalendate. (napf.

https://pujcmefirme.cz/).

Napt. v ptipadé¢ stroju a technologickych zatizeni mohou firmy ziskavat i dodavatelské
uvéry. Odbératel jednotlivé stroje nebo investicni celky splaci bud’ najednou, anebo po-
stupné vcetné urokl. Poskytuji se obvykle jen na ¢ast aktudlni trzni ceny investi¢ni dodavky
(\Valach, 2010).

7.3 Alternativni zdroje financovani

Alternativnimi zdroje se oznacuji ty skupiny zdroju financovani, které jsou relativné
oteviené, a které se svym piivodem, komplikovanosti a objemem investic odliSuji od stan-
dardnich zdrojt internich a externich.
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7.3.1 LEASING

Leasing lze charakterizovat jako, ,,nastroj pro vyuzivani majetku (po urcitou dobu), aniz
by se stal vlastnictvim uzivatele.* (Kalouda, 2015) Na jedné strané stoji pronajimatel pro-
najimajici urcity majetek. Na stran¢ druhé pak stoji najemce, ktery majetek vyuziva za sta-
novené najemné. Je mozné se setkat s leasingem dvojiho typu. A to s provoznim (operativ-
nim) leasingem a finan¢nim (kapitalovym) leasingem. Vzdy plati, Ze je pronajimany maje-
tek v dob€ prondjmu ve vlastnictvi pronajimatele. Provozni a operativni leasing se vSak lisi
v délce pronajmu, v pfechodu vlastnického prava k pronajimanému majetku na konci lea-
singu, a v ucelu, ke kterému slouzi (Valach, 2010).

7.3.2 FAKTORING A FORFAITING

Faktoring lze charakterizovat jako pfevzeti a odkup nesplatnych kratkodobych pohleda-
vek faktoringovou firmou od jejich majitelti bez zpétného postihu (faktor prebira veskera
rizika). Faktor uzavie s prodavajicim smlouvu, ve které je presné¢ definovana vyse odmény,
podminky odkoupeni pohledavky, druhy pohledavek i postup faktora v piipadné splaceni,
¢i nesplaceni postoupené pohledavky ve lhité splatnosti.69 Podnik sice okamzité ziskava
likviditu, ale ztraci rentabilitu. Vyhodou je také fakt, Ze podnik nemusi pecovat o inkaso,
coz je vydaj navic (Kalouda, 2015).

Forfaiting se od faktoringu lisi pfedevS§im dobou splatnosti pohledavek a zaméfenim na
zahrani¢ni obchod. Postupuji se pii ném tedy stfednédobé az dlouhodobé pohledavky z
obchodniho styku zejména v zahrani¢nim obchod€. Tyto pohledavky jsou zajistény ban-
kovni zarukou, sménkou avalovanou bankou nebo dokumentarnim akreditivem s odloze-
nou splatnosti. Stejné€ jako u faktoringu se postoupeni pohledavek uskutecituje bez postihu.
Na rozdil od faktoringu se forfaitingové smlouvy dojednéavaji individudlné (Reznékova,
2012).

Vyhodou forfaitingu je samoziejmé rychlé inkaso penéznich prostfedkli za pohledavku
a preneseni urokového, kurzového a tivérového rizika na forfaitera. To vSak za cenu rela-
tivné€ vysSich nakladd.

7.3.3 FRANCHISING

Obvykleji v oblasti sluzeb se 1ze setkat s financovanim na principu licenci. Jde o licenci,
kterd poskytuje prdvo pouzivat obchodni znacku a know-how spolecnosti, kterd licenci
prodala. Na jedné strané stoji franSizor (prodejce licence) a na stran¢ druhé fransizant (ku-
pujici licence). Fransizor prodejem licence ziska (Kalouda, 2015):

e Expanzi, kterou by jinak sdm nedokazal financovat.
e Kbvalitni a motivované (v piipad¢ spravného vybéru) manazery.
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Samotna licence miize byt zakoupena riiznymi zptisoby, které jsou vzdy uvedené ve
fransizové smlouve. Témi muze byt nakup za hotové, leasing nebo uvér. Cena licenci se
muze vyrazné lisit. Licence takto prodavaji vétSinou jiz zavedené znacCky, které maji na
trhu silné postaveni. Maji jasn€ vymezenou firemni kulturu a filosofii, kterou je fransizant
povinen plnit a dodrzovat.

7.3.4 RIZIKOVY KAPITAL

Jednim z roz$itujicich se typt financovani je rizikovy kapital. Jedna se o soukromy ka-
pital, jenz je urcen k zalozeni, rozvoji nebo odkupu spolecnosti s rychlym ristovym poten-
cialem. Tyto spole¢nosti jsou typické vysokou rizikovosti, za kterou investofi pozaduji vy-
soké zhodnoceni. Vyssi riziko spolecnosti musi kompenzovat zajimavym a perspektivnim
planem. Casto se jedna o spoleénosti z technologickych odvétvi (informaéni, nano, aj.) a
maloobchodu. Investorem bud’ miize byt individualni subjekt nebo fond rizikového kapi-
talu (Valach, 2010).

Private ekvity a venture capital (PE/VC) jsou alternativnim zdrojem financovani ino-
vativnich projektl a podnikt s potencidlem rychlého ristu. Anglicky pojem private equity
(n¢kdy také prekladano jako soukromy kapitdl) znamena sttednédobé az dlouhodobé finan-
covani poskytované za ziskani podilu na zadkladnim kapitalu podnikd, jejichz akcie nejsou
obchodovany na burze. Investuje se do podnik, které maji potencial pro tvorbu hodnoty a
rust trzniho podilu a jejichz podnikatelsky plan ma za cil vyrabét a nabizet vysoce inova-
tivni produkt, proces ¢i technologii.

PE/VC v obou pfipadech jde o investici do vefejné neobchodované spole¢nosti, za kte-
rou investor ziska podil na zakladnim kapitalu. Pojem private equity je nazvem celé sku-
piny téchto investic. Private equity v sobé zahrnuje odkupy firem firemnim (buy-out) nebo
externim managementem (buy-in), ale 1 venture kapital, cozZ je kapital investovany do za-
lozeni (seed), rozb&hu (start-up) a dalsiho rozvoje podniku.

Venture capital je v naSem prostiedi chapan jako stiedné az dlouhodoby kapital inves-
tovany formou kapitdlového vstupu do spolecnosti. Za investici ziskava fond venture capi-
tal podil na zdkladnim kapitalu podniku a spolecné s finan¢nimi prostfedky predava firmé
také odbornou pomoc (princip “chytrych penéz”). Nejcastéji se jedna o financni a strate-
gickou pomoc pii rozvoji firmy. Forma odborné pomoci se u jednotlivych investic 1isi a
zalezi na investorovi a podniku, na jaké formé se spolecné¢ dohodnou. Miize jit o aktivni
posileni tymu ve vrcholovych manazerskych pozicich nebo pasivni roli poradce ve finan¢ni
oblasti. Investor vétSinou firmu obohati o kontakty, které mohou byt pfinosné v riznych
oblastech podnikani a pfi ziskavani novych zédkaznikl (Czech Private Equity and Venture
Capital Association http://www.cvca.cz/cs/).
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7.3.5 BUSINESS ANGELS

Business Angel neboli privatni investor, ptinasi kapital potfebny na rozvoj rychle ros-
toucich spole¢nosti nebo noveé zalozenych firem. Investice je obvykle aktivni, pficemz in-
vestor chce byt zainteresovan v podniku, do kterého investoval, a to bud’ ptimo nebo jako
mentor.

Investice je realizovana spise formou zakladniho jméni spole¢nosti (pfimé investice)
nez pujcky, kterd by musela byt zaplacena spolu s urokovou sazbou. Business Angel je
individudlni investor vyuzivajici vlastni kapitdl na financovani perspektivnich malych a
stftednich podnikll s vyraznym ristovym potencialem (zpravidla firmy ve fazi seed, start-
up, nebo expanzni fazi zivotniho cyklu) s cilem zhodnoceni vlozenych prostredk.

Standardné je primarnim cilem privatnich investora finan¢ni zhodnoceni vlozenych in-
vestic v definovaném c¢asovém horizontu. Nicméné v tomto piipadé se nejedna o pouhé
finan¢ni diivody, ale také o nefinan¢ni motivaci.

Na rozdil od venture kapitalovych fondu ptinasi BA do firmy i ur¢ité know how v po-
dob¢ odbornych znalosti, orientaci v daném oboru, popf. kontaktti na strategické partnery.
Investi¢ni vstup je stejné jako v ptipad¢ venture kapitdlu omezen na pfedem stanovené
obdobi, na jehoz konci investor realizuje odprodej svého podilu. Business angels tedy ne-
hledaji pouze nejvyssi vynos s urcitou vysi rizika, hledaji predevsim oblast, ve které se
mohou aktivné angazovat a vyuzivat své zkusenosti a kontakty pro podporu ristu firmy, do
niZ investuji.

Jelikoz se v ptipadé business angels jednd o individualni investory sdruzuji se ¢asto do
tzv. business angels siti s cilem efektivnéjsiho pfistupu k informacim a racionalnéjsiho in-
vestovani kapitalu.

7.3.6 TICHY SPOLECNIK

Ticha spolecnost je druh zavazkového vztahu, ktery vznika na zikladé smlouvy
mezi tichym spole¢nikem (fyzickou ¢i pravnickou osobou) a podnikatelem. Tento smluvni
typ byl obsazen jiz v obchodnim zékoniku ¢. 513/1991 Sb., ale s novou soukromoprévni
upravou zakona €. 89/2012 Sb., obcansky zékonik, vstoupila do u€innosti dne 1. 1. 2014.

Tichy spole¢nik je osoba, ktera poskytuje podnikateli v ramci smlouvy o tichém
spolecenstvi ur¢ity vklad a podili se jim na jeho podnikani, podnikatel se zavazuje k
placeni ¢asti Cistého zisku vyplyvajici z podilu tichého spolec¢nika na vysledku podnikéni.
Ve smlouvé o tichém spolecenstvi musi byt dohodnuty rozsah tcasti tichého spolecnika na
zisku a ztraté stejny. Lze tedy konstatovat, ze institut tiché¢ho spole¢nika je ideélni pro ta-
kové podnikatele, kteti potfebuji vypomoc ve svém podnikadni, formou finan¢ni podpory.
Pro tichého spolecnika jde v zésad¢€ o finan¢ni investici.
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Osoba, ktera ve firm¢ predstavuje tichého spolecnika, vlozi urcity vklad (investici) a
jako protihodnotu obdrzi podil na zisku podnikatele. Nutné je vSak pogitat s tim, Ze ne vzdy
je podnikani perfektni a bezproblémové. Tichy spole¢nik tedy musi pocitat 1 se ztratou,
ovSem pouze do maximalni vySe svého vkladu. Podil na ztraté ale nejde vyloucit smluvné,
jednalo by se o nicotné jednani (od zacatku neplatné). Pokud podil na ztraté dosahne vysi
celého vkladu, zavazek ze smlouvy o tiché spolecnosti zanikd. Tichy spole¢nik vSak mize
cely podil ohradit, pokud chce.

Préava a povinnosti vyplyvajici z podnikani vici tfetim osobam vznikaji jen podnikateli,
nevznikaji tichému spolecnikovi. Ve vztazich viici tfetim osobam tedy tichy spolecnik ne-
vystupuje a veskeré pravni ukony souvisejici s podnikanim ¢ini jen podnikatel, a to vlast-
nim jménem.

7.3.7 STATNIi FINANCNi PODPORA

Statni formy podpory podnikéni jsou spojeny s dotacemi pro zacinajici podnikatele se
mohou tykat materidlné-technického vybaveni, budovani podnikatelskych objektt, ndkupu
strojit a vybaveni €i snizeni energetické ndrocnosti zlepSenim technickych obvodovych
konstrukci budov. Podnikatelé mohou vyuzit také zvyhodnéné uvéry nebo dotace na za-
méstnance z Ufadu prace a stdzovych programi. Hlavnimi zdroji, mize byt Operacni pro-
gram OPPIK, financovani od CMRZB a CzechInvestu. Odkazy na piisluiné zdroje nalez-
nete:

o http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/programy-pro-obdobi-2014-2020-63478.html
o  http://www.oppik.cz/dotacni-programy

o http://www.businessinfo.cz/cs/dotace-a-financovani/cmzrb.html

e  http://www.czechinvest.org/podnikani-a-inovace

7.3.8 CROWDFUNDING

Crowdfunding se realizuje za pomoci zpravidla malych pfispévka od velkého poctu
lidi za kratky ¢asovy okamzik. Takto sesbirané penize jsou pak uzity pro specificky ucel,
projekt nebo podnikatelsky zdmér. Zédkladem uspéchu je v dnesni dobé kvalitn€ zpracovana
online marketingova kampati s orientaci na socialni sit¢ (Ondrackova a Cerny, 2015).

Platformou je internetovy crowdfundingovy portal, ktery zprostfedkovava styk mezi
piispévateli/investory na stran¢ jedné a zakazniky, resp. osobami s potiebou kapitalu, na
stran€ druhé. Crowdfundingové platformy ziskavaji prostiedky na svou ¢innost zejména
prostiednictvim poplatkli od zdkaznik, a to zejména za zprostiedkovani financovani pro-
jektu a dale za to, Ze vytvaieji potfebny organizacni systém a podminky pro shromazd’ovani
finan¢nich zdrojl a jejich dalsi distribuci.

Investorem ¢i piispévatelem mize byt kazdy, kdo mé volny pouzitelny kapital, chce
pfispivat/investovat do projektii, které ho zajimaji a kterym fandi, nebo se kterymi se
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dokaze ztotoznit, chce podporovat nebo byt soucasti urcit¢ komunity a v pripad¢ investic-
nich modelt crowdfundingu je to dale ten, kdo hleda alternativni zpiisoby investovani od-
lisné od tradicnich zptsobt s tim, ze investi¢ni riziko si vybird sim a podle toho na své
investici vydélava. Investice takového jednotlivee spousti a ovliviiuje cely crowdfundin-
govy proces i jeho vysledky. Kazdy investor totiz, v ptipad¢, kdy se rozhodne pro urcitou
investici, ma z4jem na tom, aby jeho investice — a tedy i projekt do kterého investoval —
byla Gspésna. Bude proto mit snahu projekt podporovat a dale v rdmci svych socialnich 1
obchodnich kruh@i propagovat. Svoji roli hraje téZ ztotoznéni se s danym projektem a vy-
tvofeni komunity, kterd ma spolecny cil — uskute¢néni projektu ¢i nastartovani spolecnosti,
ze které ma prospéch kazdy ze zucastnénych.

Ziakaznici crowdfundingovych platforem jsou piedevsim mali a stiedni podnikatelé,
zivnostnici, startupy nebo kdokoliv jiny, kdo mé napad a chybi mu finan¢ni zdroje k jeho
realizaci. Vyhoda pro zdkazniky crowdfundingu spociva ptedevsim v tom, Zze maji moznost
svou veéc uspésné zafinancovat jen na zakladé napadu — pokud je dostateéné dobry, resp.
dokéze dostatecné zaujmout vetejnost. Crowdfundingové platformy umoziiuji prezentaci
projektu Siroké vefejnosti a tim také poskytuje cennou sluzbu, protoze zdkaznik si jejich
prostfednictvim mize ovéfit, zda dany projekt by skutecn€ mohl byt Gspésny a byl by o néj
z4jem. Pokud se projekt nezafinancuje, nikdo nic neztraci. Naopak zédkaznik dostane cen-
nou informaci o tom, Ze jeho népad, produkt ¢i sluzba bud’ neni vitbec zadand, nebo potie-
buje vylepsit. Investofi a prispévatelé mohou se zakaznikem skrze platformu komunikovat
a zakaznik tak dostava cennou zpétnou vazbu®.

Pro tyto kampané dnes existuji mnozi provozovatel¢, jako naptiklad americky Kickstar-
ter.com, mezinarodni Indiegogo.com nebo ¢esky hithit.com. Prostfednictvim téchto stranek
se tak muze kdokoliv stat investorem do jim vybraného projektu nebo sam kampan ptipra-
vit a snaZit se kapital od vefejnosti ziskat. Existuji v zasad¢ dva typy crowdfundingu: dar-
covsky a odménny. Piiklady jednotlivych crowdfundingi mohou byt:

e reward/perk crowdfunding (podporovatel/investor ziskava od autora urcitou
odménu), platformy: http://www.hithit.com/; http://katalyzator.cz/;
https://www.kickstarter.com/; http://indiegogo.com/,

¢ lending crowdfunding (podporovatel/investor ptjcuje penize za autorem defi-
novany urok), platformy: https://www.zonky.cz; https://www.pujmefirme.cz;
symcredit.cz; https://www.businessraise.cz; https://wwwprosper.com;
https://wwwfundingcircle.com; https://www.lendingclub.com,

e royalty crowdfunding (podporovatel/investor si kupuje narok na budouci zisk),
platformy: https://www.royaltyclouds.com; https://www.quirky.com,

e equity crowdfunding (podporovatel/investor si kupuje ¢ast spolecnosti),

° Finexpert — Crowdfunding. 2018 [cit. 2018-09-02]. Dostupné z: https://finexpert.e15.cz/crowdfunding-
alternativni-zpusob-financovani-podnikatelu_1
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e donation crowdfunding (altruisticka podpora ze strany podporovatelt/inves-
tort1), zahrani¢ni platformy: http://www.gofundme.com/; https://www.crow-
drise.com.

Pti darcovském se nedad hovofit o investorech, ale fakticky o darcich. Realizuje se u
kampani socialniho ¢i charitativniho charakteru. Darce tak piispiva na projekt jen z ,,dob-
rého pocitu* a ne¢eka nic na oplatku. Odménny systém jiz dobie funguje u podnikatelskych
zamérl. Investor za svij prispévek dostava néjakou odménu ¢i prislib do budoucna (zpra-
vidla dle vyse ptispévku). Autor kampané tak v podstaté ziskava své prvni fanousky a za-
kazniky pro sviij budouci podnik ¢i projekt. Crowdfundingova kampain mé vzdy omezenou
dobu trvani a jasny finan¢ni cil. Pokud se tento cil v daném terminu nesplni, vSechny pe-
nézni prostiedky se navraci svym majitelam. Nikdo tak fakticky nic neztraci (kromé¢ inves-
tovaného Casu) a autor kampan¢ alespoii dostava jasnou zpétnou vazbu, coz je vyhoda v po-
dobé zapojeni investorské komunity do podnikatelskych planii (napf. vyvoj a rozvoj no-
vého produktu ¢i sluzby).

swwortaproy 5]

Kazda forma podnikani vyzaduje kapital. Znalost moznosti a alternativ ziskévani kapi-
talu je klicova pro nastaveni finan¢niho pléanu a planu obstaravani kapitalu. Kapitola pted-
stavuje komplexni vycet moznosti financovani podnikatelskych aktivit. Riizné formy jsou
vhodné v jinych fazich vyvoje firmy, dle kritérii rizikovosti, miry zajisténi ¢i kapitalovych
podili.

V tvodu kapitoly jsou predstaveny zakladni zptisoby déleni podnikovych zdrojt, na
které navazuje samofinancovani prezentované internimi zdroji podnikéani (napt. odpisy, ne-
rozdéleny zisk). Externi financovani pfedstavuje vyznamnou ¢ast moznosti, kde od naro¢-
nych forem (akcii), které nejsou vhodné pro zacinajici firmu aZ po dluhové, kapitalové ¢i
jiné formy financovani, které jsou dostupné&jsi pro rozjezd podnikani (napf. tichy spolec¢nik,
crowdfunding, franchising, rizikovy kapital, business angels apod.).

Pro vybér vhodnych alternativ je nutné se v problematice se orientovat a provazat ji
napft. s forméalnimi naroky konkrétnich zplisobt realizace podnikatelskych aktivit. U nékte-
rych forem vyrazné€ zasdhne do prav spolecnikii ¢i vyznamné zvysi zadluzeni firmy. Pokud
nemame dostatek volnych prostfedki, pak za¢inaji uvahy o tom, jak zafinancovat nas roz-
jezd. Moznosti a mira ochoty pifijmout dluh (napt. bankovni ¢i nebankovni formou P2P
pujcky) je na zvazeni alternativ a vyhodnoceni ndvratnosti investice. Zde vstupuje do role
také Casova hodnota penéz a naklady uslé ptileZitosti, které by vyznamné mély pfispét pii
finalnich rozhodovanich o zvolenych alternativach financovani.
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7]

Jaké jsou interni zdroje samofinancovani firmy?

Jaké jsou mozZnosti externich zdrojii financovani firmy?

Jaky je rozdil mezi business angels a tichym spolecnikem?

Jaké jsou vvhody/nevyhody crowdfundingu?

Jak Ize pristoupit k moznostem financovani startupu z pohledu jednotlivych vy-

o krwdPE

vojovych etap a kapitalové narocnosti?

6. Jaké mohou byt naroky a podminky investora pri poskytnuti pozadované vyse
investice?

7. Kde budete hledat potenciondalni investory?

106



Pavel Adamek - Zakladani podniku

8 STARTUP A JEHO VYMEZENI

mowrmmeaeroy  [[@]

Jelikoz je termin startup velice frekventovany a pouzivany jak v podnikatelské sféte, ve
vyzkumu i statni spravé, je tato kapitola zaméfena na piedstaveni a vyznam startu-pu, jako
typu ekonomické entity, ktera se nachazi v urCitém vyvojovém stadiu. Kapitola vymezuje
terminologii spojenou se startupy, jeho fazemi a pozadavky na kapitdlovou narocnost.

Na zédkladé vybranych studii a autorti jsou predstaveny faktory pteziti startu-pti s vyme-
zenim udoli smrti. Jednotlivé vyvojové faze startu-pt odrazeji pozadavek rizikovosti a sta-
bility firmy. Metodika Lean Startup rozsifuje pojeti budovani firmy v postupnych krocich
tak, aby se minimalizovaly rizika spojené s realizaci podnikatelské myslenky. Zavérem ka-
pitoly je piedstaveno start-upové prostiedi v Ceské republice.

|
Cilem kapitoly je vymezit a charakterizovat startup a s nim spojené vyvojové faze, moz-

nosti a potiebnost druhti kapitalu véetné kritérii ispé&Snosti a pteziti start-upu. Po nastudo-
vani ziskate:

e znalosti o start-upové komunité v ¢eské republice,
e kompetence k identifikaci vhodné faze start-upu a jeho potieby kapitalu,
e znalosti a poznatky nutné k hledani potfebnych informaci pti zah4jeni podnikani.

|
rwcovsiommpmoy 7]
Start-up, udoli smrti, vyvojové faze, Lean Start-up, start-upisti, Start-up Compass

V souvislosti s definici start-upu je jako ekvivalent start-upu ¢asto vSeobecné vnimana
zacinajici firma, nicméné pti hlub§im rozboru toto spojeni pfili$ neobstoji. Ujasnéni pojmu
startup vyzaduje daleko komplexnéjsi a obecngjsi pfistup. Start-up miiZe byt jakakoliv
firma nebo projekt, ktery pracuje s neznamym produktem na neznamém trhu, kde teprve
musi pfed potencidlnimi zakazniky obhéjit své misto na daném trhu. Startup jako firma,
jako business model (ma rtuzné varianty jako je Lean Startup) nebo projekt. Start-up jako
firma se snazi o inovaci ve velkém méfitku (celonarodnim az globalnim) s védomim, ze
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tato inovace ma vic nez 95% Sanci selhani. Start-up jako byznys model vyuziva navody,
metody, principy, které mohou zvySovat Sanci na Uspéch (napf. Lean Canvas, Pivot,
Scrum). Start-up jako firma i jako byznys model se vzajemné dopliuji.

V odborné literatuie je pojem startup ¢asto spojovan s malymi, zacinajicimi firmami,
resp. s jejich vznikem (napft. Fritsch, Weyh 2006; Fritsch, Schindele 2011). Luger a Koo
(2005) uvadeji tii kritéria vymezujici defini¢ni rdmec pro start-up: 1. novy, 2. aktivni a
3.nezavisly.

e Novy — za startupy se povazuji pouze nov¢ zalozené entity registrované v ob-
chodnim rejstfiku. Firmy s podnikatelskou historii, u kterych doslo pouze ke
zméng ndzvu, vlastnické struktury, sidla nebo pravniho statutu, tuto podminku
nespliuji.

e Aktivni — dalSim defini¢nim kritériem je aktivni participace nové€ registrované
spole¢nosti v obchodnich vztazich. Tento atribut vylucuje firmy, které z nejriz-
n¢jsich diivodu figuruji pouze ,,na papiie*.

e Nezavisly — do kategorie nov¢ zaloZenych/registrovanych firem aktivné plisobi-
cich v obchodnich vztazich mohou spadat také dcefiné podniky ovladané matei-
skou spolec¢nosti.

Vymezeni startu-pu je problematické, protoZe napt. u podminky ,,novy* se ¢asto vyu-
jekty. Startupy jsou velice rozmanité subjekty, které se 1isi z hlediska oblasti podnikani,
velikosti, nastaveni obchodniho modelu atd. V tomto smyslu je velmi obtizné (a také zby-
te¢né) uvadet konkrétni Casovy udaj identifikujici startupy. Obecné vSak za start-upy mu-
zeme povazovat subjekty, které na trhu piisobi relativné kratce.

Senor a Singer (2009) definuji startup jako malou firmu rozvijejici novou inovaci, ktera
v sob¢ nese velky komeréni potencidl. Autofi zaroven zdlraznuji, Ze inovace nemusi byt
nutné spjata s novou technologii. Inovativnim miiZze byt naptiklad obchodni model, ktery
dany startup uplatiiuje. VSeobecné pfijimanou a rozsifenou definici nabizi start-upovy guru
Steve Blank.

G

Podle Steva Blanka je startup do¢asna organizace uréena k hledani opakovatelného a
$kalovatelného obchodniho modelu™.

10 'What’s A Startup? First Principles . [online]. 2018 [cit. 2018-08-10]. Dostupné z: <http://steve-
blank.com/2010/01/25/whats-a-startup-first-principles/>
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Z podstaty definice vyplyva, Ze hlavni ambici startu-pu je najit takovy obchodni model
umoznujici zvySovani jeho podilu na trhu, aniz by musel byt podpoien itmérmym rastem
velikosti jeho tymu. Organizacni uspoifadani je v pfipad¢ start-upu doCasné a v pribéhu
vyvoje se meéni. Zavedené firmy se vyznacuji pomérné stabilni organizaéni strukturou.

Paul Graham, dal$i vyznamna osobnost start-upového svéta, tvrdi, ze zasadnim definic¢-
nim prvkem start-upu je rychly rist. Start-upem je podle Paula Grahama spole¢nost vytvo-
fend s cilem rychlého riistu. Startup nemusi byt nové zalozenou spole¢nosti, nemusi vyvijet
novou technologii, nemusi ziskavat rizikovou investici. Klicovym parametrem je rychly

rast!,

8.1 Vybrané faktory preziti start-upu

V soucasné dobé technologické inovace oteviraji rychlost a vysokou dynamiku pro
vznik novych start-upii. Zalozeni vlastni firmy je velmi jednoduché a startupy jsou ¢asto
spojovany s vyvojem novych informacnich technologii, kde je tato progrese nejvyznam-
néj$i. Pro monitorovani vykonnosti podnikatelského prostiedi existuje napi. Global Entre-
preneurship Monitor, ktery vyuziva ukazatel podnikatelské aktivity u zacinajicich firem
(Total Early-stage Entrepreneurial Acitivity).

Pocatecni obdobi, po které musi pfezit zacinajici firma je oznaCovano jako ,,idoli
smrti“. Tento jev je spojovan predevs§im s absenci finan¢nich zdroji nezbytnych pro pie-
klenuti pocatecni vyvojové faze, a pribchu, které je produkt teprve vyvijen a neni tak ove-
fen realnymi zédkazniky. Pro investory rizikového kapitalu tak tato faze predstavuje vyso-
kou miru rizika. To je také dtivod, pro¢ je zakladatelsky tym, ktery za konkrétnim startupem
stoji, v téchto fazich zpravidla odkdzan na jiné zdroje financovani, kterymi mohou byt
vlastni uspotené penize, ¢i prostiedky, které jim mohou poskytnout napt. rodina ¢i kama-
radi (Edwards, Murphy 2003).

Délka trvani udoli smrti se samoziejmé odviji od celé fady faktord — segment podni-
kani resp. technologickd naro¢nost produktu/sluzby, velikost tymu, ktery se projektu veé-
nuje, jeho podnikatelské dovednosti a schopnost vzajemné spoluprace, apod. Nejdulezitéj-
Simi atributy, na kterych investorovi pii vstupu do firmy zélezi v prvni fad¢, jsou podle
mého nazoru kvalitni produkt s vysokym riistovym potencialem, odborn¢ vyvazeny, kva-
litni, schopny a ambiciozni tym, a také vzajemna chemie mezi investorem a startupem, coz
je prakticky nemozné kvantifikovat. Vyznamnym signdlem je pro investory napft. také pred-
chozi zkuSenost zakladajiciho ¢lena se zaloZenim a fizenim firmy.

1 Startup Growth. [online]. 2018 [cit. 2018-08-15]. Dostupné z: <http://www.paulgra-
ham.com/growth.html>
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Obrazek 7: Vyvojové faze firmy
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Zdroj: Edwards, P. L. a L. M. Murphy (2003)

V rozhodovacim procesu investort jsou manazerské schopnosti a zkuSenosti s fizenim
obecné vysoce hodnoceny (Hsu, 2007). Obecné 1ze konstatovat, ze kvalita lidského kapi-
talu je kli¢ova pro pieZiti zatinajicich firem. Usp&snost firem maze byt dana riiznymi
indikatory, napf. ndvratnost investice, ristem trzen, vynosnosti za dané¢ obdobi, tvorbou
novych pracovnich pfilezitosti apod. Vymezeni uspeéSnosti neni jednoznacné a vede Casto
k tomu, Ze nelze porovnavat odli$né veli¢iny a faktory. Na uspé&Snosti ¢i netispésnosti star-
tuptl maji sviij podil bezpochyby také vnéjsi podminky. Velice zélezi na struktute, velikosti
a rustovém potencialu daného trzniho segmentu, charakteru konkuren¢niho prosttedi, spo-
tiebnim chovani (Fritsch a Weyh, 2006). Nova odvétvi jako elektronika, ICT, life-sciences,
apod. maji v disledku turbulentniho a dynamického vyvoje dvakrat mensi nad&ji preziti
nez tradi¢ni odvétvi (Gimmon a Levie, 2010).

Jednou z hlavnich pFi¢in, které se podepisuji na neuspéchu fady IT a internetovych
startuptl, je podle projektu Startup Genome tzv. predCasné Skalovani (premature scaling).
Startup Genome Report pfedstavuje rozsahlou studii, kterd vznikla na zaklad¢ vyzkumu
Startup Genome. Za timto vyzkumnym projektem stoji spoluzakladatelé kalifornského ak-
celeratoru Blackbox Max Marmer a Bjoern Lasse Herrmann a také vyzkumnici z Kaliforn-
ské univerzity v Berkeley a Stanfordské univerzity. Hlavnim poslanim tohoto projektu bylo
identifikovat faktory, které stoji za GspéSnym rustem a rozvojem startupt a které naopak
stoji za jejich padem. Studie se opirala o udaje a data poskytnuté piiblizn¢ 650 startupy, z
nichz bezmala polovinu tvofi startupy z USA (Marmer a kol. 2011).

Zasadnim poznatkem, ktery z tohoto vyzkumného projektu vzesel, je zjisténi, Ze jednim
Skalovani, které¢ popisuje nesoulad mezi vyvojovou fazi, ve které se startup aktudln¢ na-
chazi, a chovanim startupu méteného statistickymi daji (pocet uzivateld, naklady na zis-
kavani zakaznika, aktualni zisk apod.), ke kterému v této fazi dochazi. Nekonzistentnost
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4

je sledovana napric péti dimenzemi — zakaznik, produkt, tym, finance a obchodni mo-

del. Vyvojové faze, které byly na zakladé vyzkumu identifikovany, jsou Discovery, Vali-

dation, Efficiency a Scale (Marmer, M. a kol. 2011):

e Ve fazi Discovery startupy zjistuji, zda fesi skute¢ny problém a zda je jejich f‘;’;‘g‘t’;’;
feSeni dostatecné atraktivni pro potencidlni zakazniky, s nimiz tak mohou byt upu
provadény naptiklad fizené rozhovory. Zakladatel¢ start-upu nabyvaji piibliznou
ptedstavu o podob¢ produktu/sluzby a ptidané hodnoté, kterou s sebou tento pro-
dukt/sluzba pfinasi. Startupy mohou vstoupit do riznych akcelera¢nich pro-
gramt (v CR napiiklad StartupYard, Starcube, Green Lignt Startup Program) ¢i
navazat kontakt s mentory.

e V prub¢hu faze Validation startup nabizi prvni verzi produktu — ziskavani prv-
nich zakaznikt. Dochazi k optimalizaci produktu a ,,vychytani* jeho ptipadnych
nedostatkt (pro finalni distribuci ¢i prodej). Implementaci analytickych metod a
metrik miize byt vyhodnocovana tspésnost akvizice zakaznikd, na zékladé, které
mohou byt navrhnuty prvni marketingové strategie. V piipadé vySsich financ-
nich narokt pro dalsi rist mize startup usilovat o ziskani seed investice.

e Ve fazi Efficiency je jiz poptavka po produktu/sluzbé ovéiena v trznim prostiedi.
Hlavnim cilem této faze je hledani obchodniho modelu, ktery start-upu umozni
akceleraci rastu. Finan¢ni prostfedky se tedy postupné ptesouvaji od technic-
kého vyvoje produktu k marketingovym aktivitdm.

e Startupy pusobici ve fazi Scale jiz maji otestovano nékolik obchodnich modelt
a trh znaji velice dobfe. Primarnim cilem je dosaZeni rostouciho podilu na trhu
skrze ristu zadkaznické zékladny. Finan¢ni prostredky, které mohou prochézet z
rizikového kapitalu, mohou byt vynakladany na ziskavani manaZerského tymu
zastavajiciho vykonné a fidici funkce. Mlze dochdzet k akviziénim aktivitim
a/nebo zfizovani novych pobocek.

Poznatky ziskané na zaklad¢ téchto studii podnitily tym, ktery stal kolem projektu Star-
tup Genome, k vytvoteni platformy pro efektivnéjsi vyhodnocovani vyvoje a ristu star-
tupti. Vysledkem je benchmarkovy nastroj Startup Compass, ktery umoziuje monitorovat
vyvojovy proces start-uplli napfi¢ péti dimenzemi. Segment je definovan vedle vySe uve-
dené vyvojové faze také kategoriemi startupu, kterymi jsou automater, social, transformer,
integrator, challenger (Marmer, M. a kol. 2011).

8.2 Vyvojové faze startupti a financovani

V poslednich letech doslo na poli financovani startupovych projekti k vyznamnym zme-
nam. Na jedné stran¢ vyrazné narostl objem venture kapitalu uréeny na investice do start-
upovych projektli, na druhé stran¢ vznikaji nové finan¢ni néstroje pro financovani start-
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upt. Zakladnimi moznostmi star-upti pro ziskavani kapitalu v riznych fazich jejich rozvoje
jsout?:

e Pocatecni faze: Jedna se o financovani prvni faze start-upu, kdy zakladatel ma
napad, piip. fungujici prototyp, a hleda zdroje, které mu pomtizou vénovat se
naplno svému projektu. Zakladnimi zdroji financovani jsou:

e Vlastni zdroje, rodina, pratelé.

e And¢lsti investofi (Business angels) — jedinci poskytujici kapital start-
upum v nejriskantnéjsi fazi zivota projektu, obvykle vyménou za podil
ve spole¢nosti &i participaci na zisku. Casto se jedna o investory, ktefi jiz
dokoncili exit ze svych projektd a své penize investuji zpét do start-upo-
vého prostredi.

e Inkubatory / Akceleratory — organizace, které poskytuji poradenstvi
(mentorovani) a prostory vyménou za podil ve spole¢nosti (napt. 5-10%).

e Riistova faze: Spolecnosti v této fazi potrebuji financovat zvySovani vyroby ¢i
roz§ifovani poskytovani sluzeb, zlepsit distribu¢ni systémy ¢i nastavit obchodni
model. Kdyz je plivodné start-upova spolecnost uspeésna, venture kapitalové
fondy z ni budou chtit odejit, prodat sviij podil a realizovat tak zisk. Moznosti
(hlavng v zahranici) je vstup na burzu nebo akvizice ze strany mnohem vétsi
spole¢nosti.

Prvni investice (tzv. Seed capital): Jedna se o finanéni prostiedky nutné k rozjezdu spo-
lecnosti a uvedeni produktu na trh. Hlavnimi poskytovateli kapitdlu na této urovni jsou
and¢lsti investofi, tzv. super andélé (skupina investord) ¢i venture kapitalové spolecnosti.
V Evropé se obvykle jedna o investice od 250 tis. do 750 tis. EUR (max. do 1 mil. EUR).

Venture Capital firmy / fondy — kapital vyuzivaji k financovani inovacnich projektt a
pocatecniho rozvoje spolecnosti (tzv. rizikovy kapital), a to formou kapitalového vstupu do
spole¢nosti. Fond venture kapitalu tak ziskava podil na zdkladnim kapitalu podniku. Pojem
Venture Capital se ¢asto zaménuje s tzv. Private Equity, ktery je vSak $irSim pojmem ob-
sahujici nejen venture capital, ale i investice do existujicich spolecnosti (odkupy prostied-
nictvim interniho managementu, prostfednictvim externiho managementu), andélské inves-
tory apod.

Crowdfunding — zptisob financovani, pfi kterém vétsi pocet jednotlivel ptispiva men-
§im obnosem k cilové Castce. Dé&je se tak na crowdfundigovych serverech (agregatorech),
které umoznuji podporované projekty vyhledat a investovat do nich. RozliSuji se 2 typy
crowdfundingu: Odménovy, kdy si lidé vyberou projekt, finanéné€ ho podpofi a na oplatku
dostanou produkt, nebo sluzbu, kterou dany projekt poskytuje; Podilovy, kdy investofi zis-
kéavaji podil v podporované spolecnosti a pravo se v budoucnu podilet na zisku. Ve svété
existuji velké crowdfundingové platformy jako Kickstarter nebo Indiegogo, v CR pak
vzniklo v poslednich malo letech nékolik platforem (Fundlift, Penézdroj, Startovac, HitHit,
Nakopni.me). Syndikované investovani — smyslem je sdruzit investory. Vedouci investor

12 edotace.cz, Start-up: pojem soudasnosti [online]. 2019 [cit. 2019-10-17]. Dostupné z: http://www.edo-
tace.cz/clanky/start-up-pojem-soucasnosti
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(andg€l) si vybere start-upovy projekt v pocatecni fazi a ostatni investoii se se svymi ko-
investicemi ptidavaji v riiznych fazich vyvoje start-upu.

Kazdy startup prochazi riznymi vyvojovymi stadii, které se riizni od vybranych sledo-
vanych parametrii. Existuji studie od rtiznych autorti a jejich ptistupt k tvorbé a sledovani
vyvojovych fazi. Zde je doporuceno napfi. prostudovat autory Garnsey (1998) - pohled na
pocatecni vyvoj zacinajicich firem; Kazanjian (1988) modelové faze koncepce, komercio-
nalizace, riistu a stability; Auerwald a Branscomb (2003) se sekvenénim modelem; a autofi
Ruhnka a Young (1987) modelu rizikového kapitalu.

Z nascho pohledu je vyznamny model kombinujici riziko a fazi vyvoje firmy s dopadem
na moznosti financovani podnikatelskych aktivit. Tento ptiklad vychazi ze zakladnich Ctyt
fazi (seed, startup, po¢atecni rist a etablovana firma).

Obrazek 8: Faze vyvoje firmy a mira rizika spojena s druhem finanéniho zdroje

A

b Rodina / prételé :

Venture kapitalové fondy
Strategicky partner
Kapitalovy trh

Banky / leasing

OX=N=-2

|
}

Nizké : Dotace / mikropijéky :
-
Seed Start-up Pocateéni rast Etablovana firma / expanze

Zdroj: Czechlnvest, Dostupné z: http://www.czechinvest.org/faze-vyvoje-firmy

Hlavni rozdéleni a charakteristika jednotlivych fazi®3:

e Faze "Seed" je rana faze zivotniho cyklu firmy, ve které ma podnikatel (zakla-
datel) pouze zakladni pfedstavu o svém produktu a podnikatelském zaméru.
Firma je tésné pied nebo po zaloZeni, proto pfevazna ¢ast finan¢nich zdroji pu-
tuje do vstupnich investic, vyzkumu a vyvoje a rozvoje prototypu.

e Fazi, ve které¢ firma zahajuje komer¢ni prodej vyrobkl a sluzeb, nazyvame
"Start-up" neboli Zah4ajeni. Firma vi, co chce vyrabét ¢i jaké sluzby poskytovat,
komu je bude prodavat, na jakém trhu se bude pohybovat. V této fazi dosud nema
zisk. Financovéani je spojené s uvedenim produktu na trh.

13 MSK. [online]. 2018 [cit. 2018-10-17]. Dostupné z: http://www.rr-moravskoslezsko.cz/eu2014/jak-fun-
guji-jednotlive-faze-zivotniho-cyklu-firmy
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e "Emerging growth" neboli Pocate¢ni rist - faze, ve které firma vyrabi svij pro-
dukt nebo poskytuje sluzby, ma nastavené vztahy s obchodnimi a finanénimi
partnery a vymezené misto na trhu. V této fazi se firma dostava nad bod zvratu,
zaCind byt ziskova a zisk strmé roste. Firma rozsifuje vyrobu a zvysuje sviij podil
na trhu. Finance sméfuji na zajisténi provozu firmy a kryti pocate¢nich investic,
které firmu nastartovaly po fazi start-up.

e Ve fazi "Zralosti" je firma etablovana, produkt je na trhu zavedeny, firma ma
obchodni historii, je pro investory zndma a divéryhodna. V této fazi se firma
rozhoduje o expanzi, cozZ je rustova faze spojena s ristem firmy, pfipravou no-
vého produktu, vyznamné zmény v nabidce nebo piechodu na novy trh. Finan-
covani v této fazi sméfuje do riistu, at’ je to riist vyrobnich kapacit, vyvoj nového
produktu ¢i sluzby nebo profinancovani pracovniho kapitalu.

Investi¢ni kiivka na obrazku zobrazuje vyvoj zisku firmy v ¢ase. V prvnich dvou fazich
(Seed a Start-up) neni firma ziskova, snazi se ziskat pozici na trhu, pfekonat udoli smrti a
dostat se nad bod zvratu. Poté nastava faze pocatecniho rlstu, coz je faze strmého ristu
zisku. Postupné se rist zisku zpomaluje, firma se dostava do faze zralosti a zvazuje expanzi
(jednorozec). Jednd o oznacCeni startupovych firem, které maji ohodnoceni minimalné 1
miliardu USD (napt. Uber ¢i Airbnb).

Jinym pohledem na vyvojové faze, nez z pohledu naro¢nosti na kapitél je obecny ramec,
ktery predstavuje zakladni holisticky spole¢ny pohled a vzajemné porozuméni mezi klico-
vymi aktéry (startupuisty) kdekoli na svété. Kromé silného inovacniho potencialu od na-
padu k produkci hodnoty a trzné€ ovéfenému obchodnimu modelu musi startupy vybudovat
silny a angazovany zakladajici tym a vyvinout vSe do skute¢ného rostouciho obchodniho a
organizacniho procesu, ktery efektivné zachycuje vytvotrenou hodnotu. Jedna se o vyme-
zeni od napadu k produktu, k rostoucimu podnikani a od talentu k tymové spolupraci.

Zajimavé pojeti poskytuje platforma Startupcommons, ktera uvadi zakladni faze star-
tupu (obrazek ¢. 9, které se odlisuji riznymi naroky na zakladatele, §iti kontaktdi, moznosti
vstupu investort ¢i dal§ich podilnikti, prototypizaci produktu (MVP-minimum viable pro-
duct) az po exitovou strategie. Jednotlivé faze jsou nasledujici:

e -2 Ideace (ldeating) - podnikatelské ambice a / nebo potencialni skalovatelnost
napadu na produkt nebo sluzbu pro dostate¢né velky cilovy trh. Po¢ate¢ni napad,
jak vytvoftit hodnotu. Jedna osoba nebo vagni tym, zadny potvrzeny zavazek
nebo zadna spravna rovnovaha dovednosti ve struktuie tymu.

e -1 Koncep¢ni (Concepting) - Definovani mise a vize s pocatecni strategii a kli-
c¢ovymi milniky pro pfistich n¢kolik let, véetné postupu realizace budoucich cilti.
Dva nebo tii spoluzakladatelé firmy s komplementarnimi dovednostmi a planem
vlastnické struktury. Také jsou mozni dalsi ¢lenové tymu pro specifické role
s vlastnickymi podily.
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e 0 AngaZovani (Committed) — angazovany piistup, dovednosti jsou vyvazené ce-
lym spolu zakladatelskym tymem, existuje sdilend vize, hodnoty a postoje.
V této fazi je startup schopen vyvinout pocatecni verzi produktu nebo sluzby, s
vyuzitymi prostiedky, nebo jiz mit pocate¢ni produkt nebo sluzbu pro vypusténi
na trh. Podepsani dohody spoluzakladatelli, v€etné¢ mezniki, s Casovymi a pe-
néznimi zavazky (napf. akcionait, podilnikti apod.), na pfisti tii roky s fadnymi
podminkami pro jejich rozdélovani.

e 1 Ovérovani (Validating) — iteracni a testovaci predpoklady pro ovétené fesent,
které demonstruji pocatecni rist a prijmy. Byly identifikovana pocatecni KPI
(key performance indicatiors). V této fazi startup pozaduje dalsi zdroje (penézni
nebo pracovni kapital) prostfednictvim investic nebo ptijéek na kapitél, tiroky
nebo podil na vynosech z budoucich vynosii.

e 2 Skalovani (Scaling) - zaméfit se na méfitelny rist zalozeny na KPI u uzivateld,
zakaznikd, vynosi, tazné sily trhu, trzniho podilu na velkém nebo rychle rostou-
cim cilovém trhu. Zvazit nebo ptilakat dal§i znacné finan¢ni prostiedky. Naji-
mani vhodnych pracovnikd, zlepSovani kvality a implementace procest. Firma
muze a chce rychle rust.

e 3 (Establishing) — firma dosahuje velkého ristu, 1ze o¢ekavat, ze bude pokraco-
vat. Snadno pfitahujte finan¢ni a lidské zdroje. V zéavislosti na vizi a misi bude
oddanost k firm¢. Spole¢nost ma Skalovatelny (opakujici se business) a snazi se
pokracovat stale ,,jako startup. Zakladatelé, investofi mohou zvazovat exit ze
spolecnosti nebo setrvani (odkupy podilu, exitova strategie, zmény smluv, vy-
placeni podilu apod.).

Obrazek 9: Vyvojové faze startupu

FORMATION VALIDATION GROWTH

Zdroj: Startupcommons (2019). Dostupné z: https://www.startupcommons.org/startup-development-
phases.html

8.3 Lean Start-up

Ptistupy ,,lean* jsou zakotfenény ve spolecnosti Toyota a jejich systému fizeni vyroby
tzv. ,,Jlean manufacturing/production®, kdy Eric Ries a Steve Blank ptetvofili dané ptistupy
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do prostiedi startupti. Od roku 2011 se pfedevsim diky knihdm Lean Startup (Eric Ries) a
nasledn¢ Running Lean (Ash Maurya) $ifi po celém svété a principy Lean Startup tak vyu-
ziva ¢im dal tim vétsi mnoZzstvi podnikateli. Lean Startupu obsahuje nékolik principil a
nastrojii, které jsou zaméfeny na rychlé realizaci podnikatelského napadu. Je zalozen na
pribézném provadénim experimentll, které slouzi ke snizovani rizik a jsou cileny pfimo na
zékazniky (segmenty).

|
Lean Startup vymezuje novou metodiku tvorby a realizace podnikatelské ptilezitosti
pomoci Lean Startup zaloZené na ptistupu ,,ovéreného uceni* vyuzivajici rychlé iterace

produktu a rapidniho tempa experimentovani s produktem vcetné praktik, které urychluji
vyvojovy cyklus produktu a umoznuji 1épe meéfit co uzivatelé od produktu ocekdvaji.

Lean
Start-up Hlavni myslenka Lean Startup: Neplytvejte ¢asem ani penézi a vstupte na trh co nej-

rychleji s ,,minimalnim zivotaschopnym produktem‘. Produkt nema vsechny vysnéné vlast-
nosti a funkce? Nevadi, o to vic prostfedkl vam zbylo na experimentovani. Méiite pfi ném
vzdy jediny konkrétni parametr a vysledky pokusu vyjadiujte jasnou, objektivné méfitel-
nou a dulezitou veli¢inou (napt. vyse trzeb).

Spojenim obou pojmu (lean a startup) definoval Ries metodu Lean Startup, pro kterou
stanovil nasledujicich pét principt:

¢ Podnikatelé jsou kdekoli (Entrepreneurs Are Everywhere). Podle Riese je pod-
nikatelem v podstaté kazdy, kdo se snazi vyvinout novy produkt ¢i sluzbu v pod-
minkéch extrémni nejistoty.

e Podnikani je Fizeni (Entrepreneurship Is Management). Protoze startup neni
produkt, ale instituce, je tieba ji fidit novym stylem fizeni.

e Ovéfované uceni (Validated Learning). Smyslem startupu je vytvofit dlouho-
dob¢ udrzitelny podnikatelsky projekt, c¢ehoz lze dosahnout pomoci ovéfova-
ného uceni, které je zalozené na pouziti védeckych metod a astych experimentd.

e Zohlednéni inovaci (Innovation Accounting). Je tfeba nastavit vhodné metriky
a méfit dosazeni stanovenych meznikd.

e Vytvor-Zmér-Poué se (Build-Measure-Learn). Smyslem kazdého startupu je
pieména pivodniho napadu ve vysledny produkt, ziskdni zpétné vazby od za-
kaznik, pouceni se z této reakce a rozhodnuti, zda zménit smér svého usili nebo
trvat na ptivodné vyty€enych cilech.
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Téchto pét principti metody miizeme chépat jako pozadavek na neustalé testovani dil-
Cich casti podnikatelského projektu s potenciondlnim i stavajicim zakaznikem pomoci
vhodné¢ nastavenych metrik. Pro potieby Castého testovani Ries (2011) navrhl zakladni ¢in-
nost Vytvor-Zmér-Pouc se, kterd se oznacuje jako validacni krouzek a je zachycena na
obrazku ¢. 10.

Pro¢ je tolik startupu, které umiraji?

Jednim z prvnich slabin miZze byt, Ze se nechate zldkat dobrym pldnem, strategii a pec-
indikatorem uspéchu. Ale jejich aplikace na Startup nefunguje. Proc? Protoze Startup ope-
ruje v prostedi s velmi vysokou nejistotou. Ve Startupu (obzvlast’ pokud jste hned na za-
catku) nevite kdo je vas zdkaznik, co chce a jaky by mél byt vas produkt. Tim, jak se svét
meéni rychleji a rychleji, a vSe je stale vice nejisté, spoléhani na néjaké plany (predikce
budoucnosti) neni ta spravna cesta. Predikce a planovani ma smysl ve stabilni prostiedi a s
dlouhou provozni historii. Startup nema ani historii a neni ani ve stabilnim prosttedi. Zitra
se klidn¢ mtze objevit produkt, ktery zméni vas hypoteticky trh.

Dal$im uskalim miiZze byt zjisténi, Ze tradi¢ni planovani selhava, a Ze podnikatelé a in-
vestofi presli k systému "Just Do It". Prosté do toho skocte a néco udélejte. Odpovédi je
chaos. Bohuzel toto také vétSinou nefunguje.

Lean Startup je filosofie Cerpajici ze tiech zakladnich prvku:

e Customer Development — napad zakladatele je pouha hypotéza a je nutné ji
neustale ovérovat s uzivateli (a pfizplisobit se tomu, co jste se pfi tom naucili).

e Agilni vyvoj —techniky a metody jako extreme programming, SCRUM, kanban,
atd.

e Business Model Canvas — tabulka stru¢né mapujici vas business model a vase
hypotézy. Existuje n€kolik variant, napt. Lean Canvas.

Realiza¢ni tym podnikatelského planu si musi klast otazky a hledat odpovédi:
o Védi zakaznici, Ze maji problém, ktery chcete resit?
e Kdyby na néj existovalo resent, zaplatili by za né?
e  Koupili by si ho prave od Vias?
o Dokazeme takové reSeni privést na svét? — Pri vyvoji produktii se casto preska-

kuji prvni tFi otazky a firmy vyrobi medicinu driv, nez si ovéri, Ze zakazniky viibec
néco boli.
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Plati mnohokrat ovétena posloupnost realizace podnikatelskych aktivit — vytvoreni vize
—jejiho pretaveni v pozadované strategie (stanoveni cilil) — vyvoj a vyroba produktu. Toto
pojeti je rozsifeno o pojeti vize jako tvorby vyjimecného startupu, ktery ma potencial glo-
balni zmény (vize). K dosazeni této vize (obrazek €. 9) je nutné vyvinout strategii, ktera
obsahuje byznys model, mapu a cestu vyvoje produktu, ptehled o partnerech, konkurenci a
zékaznicich. Samotny produkt je chapany jako proces ukonceni strategie.

Obrazek 10: Budovani produktu

optimalizace

|

strategie

Zdroj: Ries, E. 2011. The Lean Startup, s. 23

Zakladni proces metodiky Lean Startup je zaloZen na validaénim kolecku (feedback
loop) pii vytvaieni produktu &i sluzby: VYTVOR — VYHODNOT — POUC SE, kdy vy-
stupy ke kazdé casti jsou produkt (vytvor), data (vyhodnot’) a napady (pouc se). Souhrnné
je chéapan tento proces (obrazek ¢. 10) jako zéklad metody, ktery se stale opakuje abychom
minimalizovali rizika spojena s pfijetim produktu, nakladnou vyrobou, testovanim, ak-
ceptact, distribuci atd.

Obrizek 11: Feedback smy¢ka (validaéni kole¢ko) procesu VYTVOR-VYHOD-

NOT-POUC SE

NAPADY

PRODUKT

Zdroj: Ries, E. 2011. The Lean Startup, s. 75
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Na zacatku valida¢niho krouzku je faze ,,Build-Vytvoi, do které¢ vstupuje zakladni mys-
lenka a jejimz vysledkem je minimalni Zivotaschopny produkt (dale jen MVP z anglic-
kého Minimum Viable Product). MVP se predlozi k otestovani potencionalnim zakazni-
kim. Na zaklad¢ jejich zpétné vazby se ve fazi ,,Measure-Vyhodnot™ sbiraji kvalitativni i
kvantitativni data, ktera se ve fazi ,,Learn-Pouc se* hodnoti. Vysledkem je potvrzeni nebo
vyvraceni puvodni myslenky, coz vede k dalSim akcim a pfipadné¢ zméné vlastnosti pro-
duktu (Ries, 2011).

Oproti tradi¢nimu vyvoji produktu, ktery je zaméten na dlouhy vyvoj dokonalého pro-
duktu, je MVP zaméfeny na proces uceni, jehoz cilem je otestovani zakladni myslenky
startupu s minimalnimi néklady a ve velmi kratkém cCase (Ries, 2011). Slozitost MVP zavisi
na typu produktu, ktery ma byt vytvoren. MVP muize byt naptiklad mock-up na papife,
demo video ¢i statickd webova stranka (Maurya, 2012). MVP je zaméten primarn€ na tzv.
¢asné prijemce (Early Adopters), coz je uzka skupina potencialnich uzivatell, které trapi
dany problém, aktivné vénuji danému problému pozornost, a ktefi jsou ochotni ptipadny
produkt otestovat a poskytovat zpétnou vazbu.

Valida¢ni krouZek se opakuje a do ni se prolinaji dalsi ¢asti metodiky, které jsou pred-
staveny v nasledujici kapitole, jsou to vize, smér, urychleni a v téchto tiech oblastech pak
realizace valida¢nich kolecek.

STANOVENI HLAVNICH OBLASTI

Metodika Lean Startup je zalozena na vymezeni vize, sméru a urychleni. Kdy v ramci
vize identifikujeme, kdo je podnikatel a co je Startup. Musime vymezit, jak méfit pokrok —
ovéfené uceni (validated learning). K dosaZeni uceni (tedy pokroku) Startup pouziva pti-
stup vé€deckého experimentovani. Cilem je udrzitelné podnikani.

Smér zde predstavuje metoda Lean Startup, kdy se vytvafi cykly a jeden cyklus se tvoii
ptes smycku Vytvorit — Zmérit - Poucit se. Popisuje prvni hypotézy (tzv. skoky viry — leap-
of-faith), které pfimo volaji po disledném testovanim. Novy zpiisob vykazovani (accoun-
ting) zdali dochazi k pokroku nebo ne. A metody rozhodovani, jestli setrvat ve vyty¢eném
sméru (drzet se skokt viry) nebo se stocit (to pivot) jinam (definovat nové skoky viry).

Dalsi oblasti je urychleni, které je zaméteno na pfezkum metod, které dovoli startupu
zrychlit interakce pfes smycku Vytvofit - Zméfit - Poucit se. To vSe pfi souasném ristu
(stale vice zakaznikt) (Ries, 2011).

ZAKLADNI KAMENY METODIKY

Pro préci s touto metodikou je nutné rozliSovani problému a feSeni — problém je néco,
co trapi cilovou skupinu, zatimco feSeni je 1€k na tento problém. Spousta startupli za¢ina
od feseni a pak uz neumi jasné vysvétlit, co vlastné fesi a zda skutecné fesi existujici pro-
blém. Dale musime definovat predpoklady — kdyz definujete problém nebo jeho feSeni,
délate spoustu predpokladl o cilové skuping, o technologiich, o konkurenci. Je potieba si
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je sepsat a setadit podle dulezitosti. To vim umozni nezapomenout ovefit, Ze aspoi ty nej-

vvvvvv

vase piedpoklady jsou spravné. A realizace pivota — pokud se stane, ze vaSe piedpoklady
nebyly spravné, musite re-definovat problém nebo jeho feSeni. Tomuto procesu se fika pi-
voting a vysledku procesu se fika pivot (Ries, 2011).

Validacni kolecko problému:

e Nejdiiv musite najit problém, ktery zakaznici maji. A to neni snadné. Dér na
trhu dnes neni mnoho.

e Cilova skupina — OK, kdo m4 ten problém? Vsichni? Spatn&. To neni nikdy
pravda. Snazte se pro zacatek vybrat skupinu lidi, kterd ma tento problém s nej-
vyssi pravdépodobnosti. Této skupiné se fika early adopters. Casem se zpravidla
roz$ifi, je spravné byt si védomi takového potenciélu, ale nékde musite zacit.

e Predpoklady — zkuste vybrainstormovat vSechno, co predpokladate, ze musi
platit, aby problém byl pro cilovou skupinu problémem.

vvvvvv

prazkum trhu, ale to vy délat nebudete. Jednak na to asi neméate penize (a neni
to zdaleka posledni prizkum, ktery délate), jednak byste se pfipravili o to
nejpodstatnéjsi — ptimy kontakt s budoucim zakaznikem.

Validace ma nékolik zasad:

e Validujte zasadn¢ s lidmi, které neznate, nebo takika neznate, to je jediny objek-
tivni zdroj zpétné vazby.

e Stanovte si piedem pocet lidi, které chcete oslovit (minimum kladnych odpo-
védi). Jit fyzicky tam, kde se lidé z vasi cilové skupiny vyskytuji.

e Ao, cojste se naucili byste méli vyuzit pro pivoting: Zvolili jste Spatné cilovku?
Jaké rysy zplsobily, Ze to nebyla spravna cilovka? DokaZete vymyslet cilovku
bez téchto rysi a oslovit ji?

e Cilova skupina nema pfesné ten problém, ktery jste mysleli? A nemé problém
trochu jiny, ptibuzny a pro vas potad zajimavy?

Pro hlubsi ptezkum relevantni literatury vztahujici se k problematice startupu jsou doporu-
Ceny nasledujici publikace:
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e RIES, E. 2011. The Lean Startup — How Constant Innovation Creates Radically
Successful Businesses. Portfolio Penguin. ISBN 978-0-670-92160-7.

e ROSE, D. S. The Startupu Checklist — 25 Steps to a Scalable, High-Growth
Business. Wiley. 2016. ISBN 9781119163794.

8.4 Start-upova komunita v Ceské republice

vvvvv

a podet startu-pti nariistd — v soudasnosti (2019) mtizeme v CR hovofit o piiblizné dvou
tisicovkach start-upovych firem. Nejpocetnéjsi oblasti jejich ptisobeni jsou sice technolo-
gie, na oblib¢ si vSak ziskavaji také naptiklad gastronomické startupy. Na poli financovani
start-upt v CR doglo v poslednich letech k vyznamnym zmé&nam — na jedné strané narostl
objem venture kapitalu, na druhé stran¢ vznikaji nové nastroje pro financovani zac¢ina-
jicich projektd. Prostfedi nizkych trokovych sazeb a nedostatek uspokojivé vynosnych
projektl tak do této oblasti 1dka fadu privatnich investord, fondl a investi¢nich skupin.

Oficidlni statistika mapujici po&et start-upii v CR zatim nebyla vytvoiena, a to i diky
tomu, ze definice, co je a co neni start-up, neni jednoznacna. Navic Gsp&Sné start-upy po
urcité dob¢ vyrostou a stavaji se z nich stabilni a zivotaschopné spolecnosti, jez se jiz za
start-up neoznaduji. Pesto lze pocet fungujicich start-uptt v CR odhadnout pomoci data-
baze portalu StartupJobs.cz, jez pomaha ¢eskym start-upiim v hledani zaméstnancti. Por-
tal StartupJobs.cz vyuziva pii hledani svych zaméstnancti zhruba 70 % start-upovych firem
v CR (1 250-1 450 firem, které odpovidaji definici start-upu). Z toho lze odhadnout aktualni
pocet start-uptt v CR na zhruba 1 800-2 060 (nejsou vsak zapoditany naptiklad bio/nano-
technologické startupy). Téméf polovina firem, které prostfednictvim portalu Startu-
pJobs.cz inzeruji volné pozice, pusobi v oblasti technologii. Dale jde o oblasti e-commerce
a sluzeb.

V CR se v poslednich letech objevila Fada fondii a investi¢nich skupin, které se zamé-
fuji na investice do malych firem, jez ptichazeji s technologickou novinkou zpravidla spo-
jenou s internetem. V souctu jsou to investice nejméné v fadu miliard korun. Jedna se napf.
0 skupiny J&T nebo KKCG (tabulka ¢. 2). Start-upové investice ale spustili i lidé, ktefi
sami s malymi internetovymi ¢i technologickymi firmami zacinali. Pfikladem je Rockaway
Jakuba Havrlanta ¢i Y Soft Vaclava Muchny. Klasickym ptikladem investort byvaji maji-
telé firem, kteti hledaji moznosti investovani ¢ésti zisku mimo svou stavajici spolecnost.
Stejné tak se do téchto investic poustéji lidé, kteti prodejem svého podniku ziskali vice
penéz, nez jsou schopni utratit, a hledaji investi¢ni pfilezitosti, které sice vyzaduji jejich
zapojeni, ale ne na plny tivazek.
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Tabulka 2: Vstupy ¢eskych investoru do start-upt

J&T Banka ( J&T Ventures) FetView, Ice Gateway, Dateio, Pygmalios, 720°

KKCG (Springtide Ventures) Cleerio, NejRemeslnici, Geewa, Cloude4com stovky
Metatron (Vladimir, Petr a Marek Sawy, Yonderbound, Audacy, Palladium, Ageo, Edueto, Eco Leather, Deep

Johanesové) Space Industries

Rockaway (Rockaway Ventures) Bileto, Brand Embassy, SQLdep, Socifi, Silicon Jelly, Dreadlocks desitky
RS] (Credo Ventures) 18 aktualnich projektt 486
Y Soft (Y Soft Ventures) Lumitrix, GreyCortex, Sewio, Comprimatio, Videoflot, OrganizeTube desitky
Miton Desitky internetovych start-upt stovky

Zdroj: E15 (15. 7. 2016), Miton

Dalsi skupinou zabyvajici se podporou a investicemi do start-upovych projektt jsou
velké (nadnarodni, technologické) spole€nosti. Ty start-upy vyuzivaji jako prostiedek pro
ziskani napadi nebo dil¢ich fesent, které by v jejich korporatni struktuie nevznikly ¢i by je
bylo obtizné realizovat. V CR start-upy podporuji napt.: IBM skrze sviij IBM Global En-
trepreneur Program, v jehoz ramci ziskévaji start-upy podporu s rozvojem feSeni, mento-
ringem prinikem na zahrani¢ni trhy a jsou jim k dispozici cloudové sluzby IBM. V pro-
gramu je zapojeno 23 cCeskych start-upovych projektu.

V programu Startup Focus spolecnosti SAP mohou zase Uspé$ni uchazeci ziskat vyvo-
Jjéfskou licenci nebo konzultace se specialisty SAP po dobu vyvoje svého projektu. K dis-
pozici je i technologie HANA, které zrychluje praci s velkymi daty. Kromé technologické
podpory mohou start-upové projekty ziskat od SAPu i finan¢ni prostiedky z venture fondu
SAP HANA. Cesky Seznam pak investorsky vstoupil do akceleratoru StartupYard, O2 zase
rozviji svlij akcelerator BOLT a Vodafone soutéz podnikatelskych zaméra Napad roku.
Start-upovou scénou v CR se zabyva také fada webii shrnujicich aktualni zpravy z oboru,
mapujicich subjekty na trhu (start-upy, inkubatory, investory) ¢i pfinasejicich rlizné rady a
doporuceni vznikajicim start-uptim.

vvvvvv

Chybi jim ale lidské zdroje a prekazi jim byrokracie. Pozitivni trend vnimaji 1 1nvestor1, u
startuptl ale postradaji vétsi inovativnost a disciplinu. Vyplyva to ze studie Startup Report
2017/2018, kterou vypracovalo Keiretsu Forum CEE ve spolupraci s vyzkumnou agenturou
Perfect Crowd. Hlavni zji§téni v ¢eském prostiedi startupové komunity*

e dv¢ tietiny startupil vnimaji jako hlavni problém nedostatek kvalitnich pracov-
nikd,

o 44 9% startupt zakladaji lidé ve veku 18 az 29 let,

e Ceska startupova scéna je pomérné mlada — vétSina jich je mladsi tii let,

14 Startup Report 2017/2018, Dostupny https://keiretsuforum.eu/cs/pro-media/startup-report-2017/2018-ke-
stazeni.html
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e rizikovy kapital vnimaji startupy jako dobte dostupny (77 %), do banky by ale
vétSinou nezamifily,

e druhou nejvétsi vyzvou je GspéSna expanze na zahranic¢ni trhy,

e investofi a odbornici mezi hlavni nedostatky ceskych startupt fadili nedostatec-
nou analyzu konkurence ¢i chybné vypracovany byznys plan.

Studie dale ukazuje, ze 65 % startupli pfinasi novou sluzbu, firmy zakladaji vétSinou dva
spole¢nici a stale jen 1 z 10 dotazovanych zakladateld a vedoucich pracovniki byla Zena.
Startupisté sami sebe vidi jako inovatory, fungujici ve svobodnéjsim, ale zaroven naroc-
n&j$im prostiedi, neZ jsou standardni malé a stfedni podniky &i korporace. Cesko berou jako
idealni zakladnu pro otestovani produktu a naslednou expanzi, pfi¢emz jich ale vétSina chce
zachovat alespoti aste¢nou piitomnost v CR. Hned za lidskymi zdroji a expanzi do zahra-
nici je nejvetSsim problémem oblast prava a Ucetnictvi ¢i poradenstvi v marketingu, PR a
ziskdvani finan¢nich zdroji. Pomoc statu je zadand, ale ne vzdy je vniména jako dobte
cilena.

Co maji ceske startupy spolecného?

Startupové prostiedi v Ceské republice je povazovano v kontextu globalniho srovnani
za pomérné mladé. O ,,Cerstvosti® tohoto zplsobu podnikani u nés svédci 1 nase data. Pre-
vazuji spolecnosti v inicialnich fazich rozvoje, vétSina uvadi dobu své existence do tii let.
Moznd i proto vétSina startupt z vyzkumu planuje predevsim kratkodobé€. Nabizi se otdzka,
zda je to v disledku charakteru tohoto segmentu anebo malou zkuSenosti s dlouhodobym
planovanim? Jaky je demograficky profil Ceského startupisty? Je bezdétny, vysokoSkolsky
vzdélany muz kolem 30 let.

Co je povazovano za klicovy rys startupu?

Na definici ,,co je to startup* se jednotlivé oslovené cilové skupiny v podstaté shoduji.
Meélo by se jednat o spolecnost, ktera nabizi unikatni, Skalovatelné feSeni, které v idedlnim
pfipadé ,,méni lidem Zivoty*. VéEtSina startupistil se takto také vnima. Zajimavé je, Ze Ziv-
nostnici, ackoliv maji vyssi znalost terminu startup, jsou mnohem vice blizci v ndzoru na
urcujici charakteristiku startupu obecné populaci nez startupistiim.

Které firmy vnimad obecna populace jako startup?

Nejcastéji ,,nové™ firmy s vyraznym PR bez ohledu na to, zda jsou obvykle povazovany
za startup (napiiklad Letgo, Uber, Zonky).

Jak hodnoti startupisté podporu ze strany statu?

Podle startupistii neni dostate¢na a je vnimana jako oblast, kde je velky prostor pro zlep-
Seni. Tento pohled dokresluje naptiklad relativné vlazny zajem startupti o rizné formy stat-
nich dotaci - pouze tietina dotdzanych startupisti se nékdy obratila se Zadosti o finan¢ni
podporu na stat. Na druhou stranu, pokud se startup rozhodne uchazet o statni podporu, ma
velkou Sanci uspét — z téch, ktefi Zadost podali, byla nadpolovicni vétSina GspeéSna.
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Jak v CR funguji jiné formy podpory — napi- akcelerdtory?

Ani akceleratory nepatii mezi dominantni formy rozvoje podnikani. Hlavnim diivodem
je mensi vyskyt a obeznamenost s touto moznosti predev§im mimo Prahu. Ti, co akcelera-
tory vyuzili, jsou velmi spokojeni, tato forma podpory je tedy i do budoucna zadouci.

Shrnuti

Startup sméruje své hledani k opakovatelnému (Skalovatelnému) business modelu.
Typické je do¢asné usporadani, které se dynamicky méni a sméfuje ke stabilni organizacni
struktufe, tak aby bylo dosazeno opakovateln¢ho business modelu. Startupy jsou vysoce
inovativni firmy, maji inovativni potencidl rychlého rozvoje a riistu firmy (¢asto mezina-
rodni, globalni pisobnost).

Ellsmorcaprory ]

Predstavena problematika start-upu vymezuje jeho vyznam s ohledem na jeho vyvojo-
vou fazi (Discovery, Validation, Efficiency, Scale), ale také ve vyznamu rizika a pozado-
vaného kapitalu (seed, startup, pocateCni rist, zralost). Pfedstavené studie poukazaly na
vybrané nedostatky, kterymi startupy prochdzeji. Stanoveni klicovych aktivit kazdého star-
tupu je vyznamné pro pieziti ,,adoli smrti* a nastartovani skalovatelného a opakujiciho se
podnikatelského modelu. Uvedené terminologické vymezeni star-tupu neni jednotné, je zde

nesoulad mezi riznymi pozadavky a kritérii (napf. mezi podminkami, ze startup je novy,
aktivni a nezavisly). Praxe ukazuje, ze existuji fady inovativnich 1 jinych definovani pfi-
stupu ke startup komunité.

Ptistup Lean Startup nabizi novy inovativni pohled na vytvéafeni VaSeho start-upu a po-
skytuje navod, jak rychle vstoupit na trh, kdy je nutné rozlisit problém a feSeni, poté stano-
vit predpoklady a realizovat validaci (valida¢ni kolecka). VSe se odehrava v procesu vy-
tvor-vyhodnot’-pouc se. Lean Startup piedstavuje souhrnné aplikaci stihlého mysleni v pro-
cesu inovace pro realizaci podnikatelského napadu.

Pro uvedeni Ceské start-upové scény byly predstaveny prvotni vysledky vyzkumu, které
se zvetejnily ve studii Startup Report (2017/2018), ktera vérohodné vymezuje podnikatel-
ské prostfedi a startupy v oblastech shodnych znak, kli¢ovych rysi, podpory statu i jinych
podpor (napf. akceleratort).
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oz ]

No ok~ wdPE

Jak Ize chapat Startup?

Co znamena ,,udoli smrti** ve vyVoji startupu?

Jaké jsou klicové aspekty pro preZiti zacinajicich firem?

Jaké mohou byt vyvojové faze startupu?

V ¢em spociva pristup Lean Startup?

Jaky je vyznam ,,validacniho kolecka“ u metodiky Lean Startup?
Jaky je vyznam ,, pivotu “ u metodiky Lean Startup?
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9 FORMY PODNIKANI NA MEZINARODNICH TRZICH

[el[wemrmineommerar ]

Kapitola rozsifuje pojeti moznosti podnikani i na mezindrodnich trzich a vymezuje z4-
kladni formy vstupu na tyto trhy. Struktura kapitoly odraZi vymezeni organizaci poskytu-
jicich sluzby na podporu mezinarodniho obchodu pies faktory ovliviiujici volbu formy
vstupu na mezinarodni trhy.

Detailnéji jsou pfedstaveny jednotlivém formy vstupu na zahranicnich trzich, které jsou
strukturovany do oblasti vyvoznich a dovoznich operaci zbozi a sluzeb, forem nenaro¢nych
na kapital a kapitalovymi vstupy na zahrani¢ni trhy.

Hewewwrory ]

Cilem kapitoly je ziskani zakladnich poznatkli a konkrétnich védomosti o moZnostech
vstupu na zahranicni trhy, konkrétné se jedna:

e 0 orientaci v mozné podpote pfi penetraci na zahrani¢ni trhy,

e analyzovani faktorti ovliviiujicich zvolenou formu vstupu do mezinarodniho ob-
chodu,

e ziskani znalosti o komplexnim piehledu forem vstupu na zahraniéni trhy.

_

Mezinarodni obchod, exportni agentury, faktory vstupu na zahranicni trhy, formy vstupu
na zahrani¢ni trhy, kapitadlové vstupy, vyvoz, dovoz

V soucasné dobé¢ témét neexistuji hranice (obrazné fe¢eno) pro realizaci globélnich a
mezinarodnich aktivit. Internacionalizace podnikatelskych ¢innosti vede k moZznostem pe-
netrace aktivit na mezinarodni trhy. V poslednich letech Ize sledovat zvySenou dynamiku
mezinarodniho obchodu, ale také transferu technologii a investi¢nich aktivit firem v zahra-
ni¢i. Vyrobky jsou dnes Casto sestavovany postupné v ramci globalnich hodnotovych fe-
tézcu v riznych Castech svéta. Tyto zmény oteviraji otevienost ekonomik a zvysuji konku-
renci (Machkova a kol, 2010).
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9.1 Sluzby na podporu mezinarodniho obchodu

Prosadit se v zahrani¢i neni jednoduché a vyzaduje také pifiméfeny finanéni kapital.
Piedstavené agentury (CzechTrade, CzechInvest, Ceska exportni banka a Hospodaiska ko-
mora) jsou zékladem pro mozné vyuziti jejich sluzeb a zahajeni podnikani i na mezinarod-
nich trzich.

CzechTrade je agenturou na podporu exportu podiizenou Ministerstvu primyslu a ob-
chodu. Cilem agentury je usnadnit firmam rozhodovani o vybéru vhodnych teritorii, zkratit
dobu vstupu na dany trh a podpofit aktivity smefujici k dalSimu rozvoji firmy v zahranici.
CzechTrade nabizi exportérim informacni a asistencni sluzby, které zajistuji profesiona-
lové v Ceské republice a v zahrani¢nich kancelafich. Nejvyznamngjsi piidanou hodnotou
spoluprace s CzechTrade jsou odborné znalosti a dlouhodobé zkuSenosti zahrani¢nich za-
stupct agentury, jejichz vysledkem je prokazana uspora ¢asu, nakladt a minimalizace rizik
spojenych s mezinarodnim obchodem. Rozséhla sit’ zahrani¢nich kancelafi ve vice nez péti
desitkach zemich na péti kontinentech svoji ptisobnosti pokryva Evropu od Skandinavie po
Balkan, Vychodni Evropu a staity SNS, vyznamna africka a asijska teritoria, Kanadu, USA,
Latinskou Ameriku, Australii a Novy Z¢land.

Czechlnvest je agenturou pro podporu podnikani a investic. ZastfeSuje oblasti podpory
podnikédni ve zpracovatelském primyslu, z prostiedkt EU, ze statniho rozpoctu a je vy-
hradni organizaci, kterd mtze predkladat Zadosti o investi¢ni pobidky a podporuje ¢eské
firmy, které maji zajem zapojit se do dodavatelskych fetézct mezindrodnich spolecnosti.
Agentura podporuje a poskytuje sluzby pro malé a stfedni podnikatele, jedna se o poraden-
stsvi, databaze a také napf. projekty zamétfené¢ na startuupy (napi. Czech Accelerator,
CzechMatch, CzechLink Start, CzechStarter, ESA BIC Prague). Vice informaci nalezneta
na webu agentury pod zalozkou Sluzby pro start-upy.

Ceska exportni banka, a.s. (CEB) je specializovana bankovni instituce zaloZena v roce
1995, uréena pro statni podporu vyvozu, pfimo a nepfimo vlastnéna statem. CEB tvoii ne-
dilnou soucést systému statni podpory exportu a ekonomické diplomacie Ceské republiky.
Poslanim CEB je poskytovat finanéni sluzby souvisejici s vyvozem, podporovat ¢esky ex-
port bez ohledu na velikost kontraktu, budovat povédomi o Ceské republice ve svéts, a tim
posilovat konkurenceschopnost Ceské republiky. Teritorialné se CEB zaméfuje predev§im
na podporu exportu do rizikovéjsich teritorii (dle klasifikace OECD), kam komer¢ni banky
nabizi jen omezené moznosti financovani. Soucasné se ale jedna o teritoria s velkym po-
tencidlem a rychle rostouci ekonomikou. EB mé& mnohaleté zkuSenosti s financovanim jak
velkych vyvoznich celkil ceskych exportérii, tak vyvoznich kontrakti na mensi ¢i dil¢i do-
davky. CEB umoziiuje financovani exportu viech typti vyrobkii a sluZeb, ale na rozdil od
komercnich bank jsou pro ni atraktivni také ta odvétvi ¢eského exportu, kterd vyzaduji
velké objemy externich finan¢nich zdrojt a delSi doby splatnosti (napft. letectvi a energe-
tika). CEB klade diraz na komplexnost své produktové nabidky a schopnost pfizptisobit
nabidku individualnim potfebam exportérti. Vedle odbératelskych a dodavatelskych uvért,
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zaruk a odkupu pohledavek, nabizi CEB &eskym investoriim také vyhodné financovani je-
jich zamért vybudovat nové vyrobni kapacity v zahrani¢i nebo kapitalové vstoupit do za-
hraniénich firem. V poslednich letech se CEB stale vice zaméfuje na podporu malych a
sttednich podniki, které projevuji ¢im dal vétsi zajem o exportni financovani®®.

Dal3im subjektem je Hospodaiska komora Ceské republiky, ktera je nejvyznamngjsim
reprezentantem podnikatelské sféry. Sdruzuje 15 000 ¢lent organizovanych v 61 komorach
v regionech a ve 114 oborovych asociacich. Hospodaiska komora Ceské republiky je jedi-
nym zakonnym zistupcem podnikatelt v CR. Jeji &innost je zakotvena zédkonem G&.
301/1992 Sb. o Hospodaiské komoie CR a Agrari komofe CR. Zminéna pravni norma
pravi, ze Hospodai'ska komora CR haji zajmy podnikatelii ze viech obort a ze viech regi-
ontl s vyjimkou oblasti zemédé€lstvi, potravinafstvi a lesnictvi (tuto ¢innost vykonava Ag-
rarni komora CR). Poslanim Hospodaiské komory je vytvéfet piilezitosti pro podnikani,
prosazovat a podporovat opatieni, ktera piispivaji k rozvoji podnikani v CR, a tim i k cel-
kové ekonomické stabilité statu.

9.2 Faktory ovliviujici volbu formy vstupu na mezinarodni trhy

Rozhodovani o kapitdlovém vstupu na zahrani¢ni trh ovliviiuje fada faktori, které ma-
zeme rozdélit do Ctyf zékladnich skupin na faktory marketingové, obchodnépolitické,
nakladové a faktory, které souviseji s priznivym investi¢nim klimatem (Machkova,
2015):

Marketingové faktory:

e Velikost zahrani¢niho trhu

e Ristovy potencidl zahrani¢niho trhu

e Snaha o udrzeni podilu na trhu

e Snaha o podporu exportu matetské firmy

e Nutnost uzsiho kontaktu se zdkazniky

e Nespokojenost s dosavadni strategii mezinarodniho marketingu
e Zakladna pro vyvozni aktivity

e Vyssi ziskovost

Obchodnépolitické faktory

e Obchodni bariéry
e Preference tuzemskych vyrobcii

Nékladove faktory

e Snaha o piibliZeni se surovinovym zdrojim
e Kvalifikovana pracovni sila

15 CEB. [online]. 2018 [cit. 2018-11-13]. Dostupné z:, https://www.ceb.cz/kdo-jsme/profil-banky/
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e Dostupnost kapitalu/technologii

e Levné suroviny

e Levnd pracovni sila

e Nizké vyrobni naklady

e Nizké ptepravni naklady

e Financni a dal$i pobidky pro investory
e (Celkové nizsi naklady

Investi¢ni klima

e Pozitivni vztah k zahrani¢nim investorim

e Politicka stabilita

e Omezeni vySe kapitalového vkladu, nemoznost 100% vlastnictvi
e Omezeni v devizové oblasti

e Stabilita zahrani¢ni mény

e Danovy systém

e Znalost mistniho trhu

Na zahrani¢nich trzich mohou podniky vyuzivat riizné strategie mezinarodniho podni-
kani. VySe uvedené faktory jsou piikladem, co vSe podnikatel musi zvazit, pokud zamysli
podnikat v mezinarodnim prostiedi.

9.3 Formy vstupu na zahraniéni trhy

Mezinarodni podnikani mize mit celou fadu forem, jez obvykle ¢lenime do tii zéklad-
nich skupin. Jedna se o vyvoz a dovoz zboZzi (obchodni operace), formy nendro¢né na ka-
pitalové investice (licence, franchising apod.) a kapitalové narocné formy vstupu na mezi-
narodni trhy (napf. ptimé zahrani¢ni investice).

9.3.1 VYVOzZ ADOVOZ ZBOZi A SLUZEB

Nejjednodussi formou vstupu na zahrani¢ni trhy, kterou zacinaji ¢asto rozvijet své me-
zinarodni aktivity ¢eské spolecnosti, jsou tradicni vyvozni a dovozni operace. Vyvozce
musi pfizpusobit svou vyvozni strategii zvlastnostem a vyspélosti trhu, na kterém hodla
realizovat své vyrobky. Volba strategie zaleZi na celé fadé¢ faktorli, jakymi jsou zejména
obchodné-politické podminky, ekonomické a pravni prostedi, vybér obchodniho partnera,
charakter vyrobku ¢i efektivnost. Pfi vyvozu mohou firmy vyuzit fadu distribu¢nich cest a
spolupracovat s riznymi zahrani¢nimi subjekty (Machkova a kol., 2010).

PROSTREDNICKE VZTAHY

V mezinarodnim obchodu se mizeme cCasto setkat s celou fadou prostrednikd, tj. sub-
jekti, které obchoduji pod vlastnim jménem, na vlastni ucet a riziko. Prostfednici nabizeji
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zakoupen¢ zbozi dal§im odbératelim ¢i kone¢nym spotiebitelim. Jejich profitem je rozdil
mezi ndkupni a prodejni cenou, tzn. cenova marze. Vyuziti sluzeb prostiednika mize byt
vyhodné pro malé a stfedni podniky, pro které je vyvoz ¢i dovoz mén¢ dulezitou zalezitosti
a zfizovani vlastniho specializovaného oddéleni by bylo pfili§ ndkladné, ptipadné pro pod-
niky, které¢ se zamétuji na vyrobu a ponechéavaji obchodni ¢innost specializovanym ob-
chodnim firmam, naptiklad akciovym spole¢nostem pro zahrani¢ni obchod, poptipadé pi-
sobicim obchodnim fetézctim, pro které vyrabéji vyrobky, jez jsou na zahrani¢nich trzich
prodavany pod privatnimi znackami (Machkova a kol., 2010).

SMLOUVA O VYHRADNIM PRODEJI

V urcitych ptipadech miize podnik vstoupit na zahrani¢ni trh prostiednictvim uzavieni
smlouvy o vyhradnim prodeji, kteréd je v praxi mezinarodniho obchodu ¢asto ozna¢ovana
jako smlouva o vyhradni distribuci. Smlouvou o vyhradnim prodeji se dodavatel pisemné
zavazuje, ze zbozi urcené ve smlouveé nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez odbé-
rateli, tj. vyhradnimu prodejci. Ve smlouvé musi byt konkrétné vyhrazena oblast a druh
zbozi a obchodni zakonik ptedepisuje pro tuto smlouvu pouze pisemnou formu. Jedna se o
ramcovou smlouvu. Jednotlivé dodavky se pak realizuji na zakladé€ jednotlivych, samostat-
nych kupnich smluv (Machkova a kol., 2010).

OBCHODNI ZASTOUPENI]

Podstatou zastupitelské ¢innosti je vyvijeni riznych aktivit, které vedou k uzavirani riz-
nych typt smluv. Jednd se zejména o zajiSténi prileZitosti k uzavieni smlouvy a dale
také o dojednavani a uzavirani obchodi jménem zastoupeného a na jeho ucet. V kla-
sickém pojeti mezinarodniho obchodu neni zastupce vici zastoupenému v podiizeném po-
staveni a neni také v zaméstnaneckém pracovné-pravnim vztahu. ,,Zdkony riznych zemi
svéta vykazuji v otdzce pravniho statutu obchodnich zastupcli zna¢né rozdily a v mnoha
piipadech obsahuji zv1ast podrobna a konkrétni ustanoveni, kterymi se vztahy mezi zastou-
penym a zastupcem fidi.*

Proto je nutno vénovat ptipravé smluvniho zajisténi zastupitelskych vztaht velkou po-
zornost. Pfedmétem smlouvy o zprostiedkovani je pouze jednordzové zprostiedkovani.
Smlouvou o zprostiedkovani se zprostiedkovatel zavazuje, ze bude vyvijet aktivity smétu-
jici k tomu, aby zajemce mél ptileZitost uzavfit urCitou smlouvu s tfeti osobou, a zajemce
se zavazuje zaplatit zprostiedkovateli penézni ¢i jinou Uplatu (Machkova a kol., 2010).
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SMLOUVA MANDATNI

V mandatni smlouvé se mandataf zavazuje, te pro mandanta na jeho ucet zafidi za Gplatu
ur¢itou obchodni zaleZitost uskute¢nénim pravnich tkon jménem mandanta, nebo usku-
te¢nénim jiné ¢innosti a mandant se zavazuje zaplatit mu za to penézni ¢i jinou uplatu.
Mandéatni smlouva se uzavira jen mezi podnikateli. Z mandatni smlouvy nevyplyva ptimo
opravnéni mandatafe konat za mandanta ve vztahu k tfetim osobam. Pokud povaha véci
vyzaduje zafizeni zalezitosti uskuteénéni pravnich tkonl jménem mandanta, je mandant
povinen vystavit véas mandataii pisemné plnou moc. Ve smlouvé je nutné vymezit kon-
krétni obchodni zalezitosti, které ma mandatai zaridit, a to bud’ uskutecnénim urcitych
pravnich ukont, nebo urcitou odbornou, praktickou ¢innosti. Mandatai je povinen postu-
povat s odbornou péci, podle pokynli mandanta a v souladu s jeho zajmy a musi predat
mandantovi bez zbyte¢ného odkladu veskeré véci, které za n¢ho pii vyfizovani zalezitosti
prevzal, a to i tehdy, pokud byly tyto véci zhodnoceny vice, nez bylo sjednano ve smlouve
(Machkova a kol., 2010).

PROSTREDNICKE VZTAHY

V komisionaiské smlouvé se komisionaf zavazuje, Ze zafidi vlastnim jménem pro ko-
mitenta na jeho ucet ur¢itou obchodni zalezitost a komitent se zavazuje zaplatit mu penézni
¢i jinou uplatu. Komisionafska smlouva se od smlouvy mandatni 1i$i zejména tim, Ze man-
dataf jednd jménem mandanta a komisionaf jedna svym jménem. Komisionat smlouvy uza-
vira vlastnim jménem, ale na icet komitenta. Protoze komisionai smlouvu fyzicky uzavira,
je povinen prevést na komitenta bez zbytecného odkladu veskera prava ziskana pfti zatizo-
vani dané zaleZitosti a vydat mu vSe, co ziskal, a komitent je povinen vSe pievzit. Po zafi-
zeni zélezitosti a po oznameni kone¢ného vysledku a vyictovani ma komisionaf narok na
uplatu, v mezinarodnim obchodu ¢asto nazyvan terminem komise. Zaroven s Uplatou je
komitent povinen uhradit komisionafovi veskeré naklady, které nutné nebo ucelné vynalo-
zil pfi plnéni svého zavazku. MiiZe jit zejména o néklady spojené s dopravou a skladova-
nim. Pokud dojde k nejasnostem, ma se za to, Ze v uplaté je obsazena i thrada nakladt
(Machkovi a kol., 2010).

PIGGYBACK

Jednim z nejdilezitéjSich problémil mezinarodniho marketingu je proniknout do zahra-
ni¢nich distribuc¢nich cest a nalézt tu nejoptimalngjsi. Obvykle jsou vyvozci nuceni Celit
situaci, kdy domaci firmy na zahrani¢nim trhu provadéji urcity lobbing a snazi se ztiZit
zahrani¢nim konkurentim vstup na vlastni trh. Piggyback znamena spolupraci n¢kolika
firem ze stejného oboru podnikéani v oblasti vyvozu, pii které obvykle velka a zndma firma
dava k dispozici za penézni €i jinou Uplatu mensim firmédm své vlastni zahranicni distri-
buéni cesty. V n€kterych zemich jsou tyto formy mezifiremni spoluprace podporovany sta-
tem v ramci proexportni politiky. Nejvétsi vyhodou pro malé firmy je moznost vyuzit
jméno a zkuSenosti velké firmy, ktera poskytuje svému partnerovi fadu sluzeb, naptiklad
vytizovani objednavek, zajisténi celniho odbaveni, pojisténi (Machkova a kol., 2010).

131

Piggyback



Nendroc¢né
kapitalové
formy

Formy podnikani na mezinarodnich trzich

PRIMY VYVOZ

Rize Cisté piimé exporty se Casto pouzivaji pii vyvozu pramyslovych vyrobki, vyrob-
nich zafizeni a investi¢nich celkt. Dodavky téchto vyrobkl jsou velmi narocné a je s nimi
spojena nutnost poskytovat komplexni fadu odbornych sluzeb, u kterych je bezprostredni
pritomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu nutna. Vyuziti pfimého vyvozu vyzaduje dokona-
lou znalost technické i obchodni problematiky. Hlavni vyhodou je moznost kontroly nad
vyrobkem, nad cenami, moznost realizace vlastni marketingov¢ strategie na mezinarodnich
trzich a fakt, ze pfimé obchodni vztahy plisobi obvykle pozitivné na jejich stabilizaci a
zvysuji zéjem zakaznikl. Piimé vyvozy jsou uskuteciovany na zaklad¢ kupnich smluv
(Machkova a kol., 2010).

SDRUZENI MALYCH VYVOZCU

Pro malé a stiedni podniky mize byt velice vyhodna ucast ve vyvozni alianci. Jedna se
o sdruzeni firem, které podnikaji v piibuzném oboru a jejichz zbozi se dopliuje. Cilem
tohoto sdruzeni je spole¢n¢ vstoupit a pisobit na zahrani¢nim trhu. Vyhodami aliance je
snizeni nakladt a prekonani nevyhod z nedostate¢né velikosti firem. V souc¢asnosti je u nas

podpora proexportnich alianci v naplni €innosti proexportni politiky (Machkové a kol.,
2010).

9.3.2 FORMY NENAROCNE NA KAPITAL NA ZAHRANICNICH TRziCH

V ptipadé¢, Ze podnik nema zdjem investovat v zahranici, ale presto chce v rdmci rozvoje
svych mezinarodnich ¢innosti uplatnit své vyrobky ¢i sluzby na trhu jinym zpisobem nez
klasickymi vyvoznimi operacemi, miize si zvolit néjakou formu poskytnuti licence, fran-
chising nebo smlouvu o fizeni.

LICENCE

Podnik také mtize vstoupit na zahrani¢ni trh prodejem prav k vyuziti vynalezu, uzitného
¢i prumyslového vzoru ¢i ochrannych znamek — prava k vyuzivani obchodniho jména nebo
ochranné znamky firmy. Termin licence vyjadfuje povoleni, svoleni k ¢innosti, ktera neni
jinak dovolena. V oblasti prav k nehmotnym statkiim se pouziva pro vyjadieni svoleni k
uziti nehmotného statku jinou osobou. Ugastniky pravniho vztahu vzniklého z poskytnuti
licence oznacujeme jako poskytovatele (majitele vyluéného prava) a nabyvatele. Poskyto-
vatel tedy pravo ud¢luje a nabyvatel toto pravo ziskava. Licen¢ni smlouvou se upravuje jen
pravo k vyuzivani nehmotného statku nebo nakladani s nim, jejim ucelem neni tento
hmotny statek vytvofit, ale stanovit pravidla k jeho $ifeni (Machkova a kol., 2010).

FRANCHISING

Fanchising je vzajemny smluvni vztah mezi partnery, ve kterém fransizér poskytuje
svou znacku a pravo uzivat predmét podnikani své spolecnosti, tj. poskytuje know-how
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vcetn¢ zabezpeCovani sluzeb a systému fizeni, a nabyvatel fransizy (franSizant) se zavazuje
zaplatit smluvné stanovenou odmeénu a dodrzovat stanovenou obchodni politiku poskyto-
vatele. Nabyvatel ziistava nezavislym pravnim subjektem, zdstava vlastnikem. Fran$iza ma
podobné zaklady jako licence. Jde vSak o uzsi vztah mezi smluvnimi partnery vzhledem k
zavazku dodrzovani jednotné obchodni politiky a disledné kontroly ze strany franSizéra.
Podstatou je dodani uspésného konceptu podnikani a moznosti podnikéni pod jiz znamou
znackou. FranSiza se dnes uplatiiuje v mnoha oblastech podnikani, zejména v maloob-
chodu, v oblasti rychlého obcerstveni, hotelnictvi, v provozovani benzinovych pump. Ob-
vykle jde o obchodni franchising, ale setkat se muZzeme také i s franchisingem prumyslo-
vym a jinymi (Machkova a kol., 2010).

ZUSLECHTOVACI OPERACE

Podstatou zuslechtovacich operaci je zpracovani nebo prepracovani surovin, materiald
¢i polotovarti do vyssiho stupné finality, nebo také do konecné podoby hotového vyrobku.
Z pravniho pohledu je zuslechtovaci operace ¢asto posuzovana jako smlouva o dilo. Zu-
Slecht'ovaci operace jsou motivovany zejména niz§imi naklady na piepracovani v zahranici.
Jde hlavné o nizsi ndklady mzdové, ale i o ndklady na obaly, suroviny ¢i energie. Zuslech-
tovaci operace je mozné rozdélit na operace pasivni a aktivni. Z pohledu zhotovitele jde o
aktivni operaci v piipad¢, ze zahrani¢ni objednatel doda ¢eskému podniku material nebo
polotovary k zuslechténi. Pti pasivni zuSlechtovaci operaci je objednatelem napiiklad
Cesky subjekt, ktery posila suroviny ¢i polotovary do zahranici a po zuslechténi je dovazi
zpét do Ceské republiky (Machkova a kol., 2010).

MEZINARODNI VYROBNI KOOPERACE

Mezinarodni vyrobni kooperace je zaloZena na rozdélovani vyrobniho programu mezi
vyrobce z odlisnych statd. Finalni vyrobek je pak dokoncéen bud’ jednim, nebo obéma vy-
robci. Spoluprace miize probihat na riznych kooperacnich trovnich. Smlouva o mezina-
rodni vyrobni kooperaci je tzv. nepojmenovanou smlouvou a jeji obsah a formalni uspofa-
déani zalezi na dohod€ mezi smluvnimi partnery. Smluvni partneti ¢asto vyuzivaji rozdilt v
nakladovosti jednotlivych komponentl nebo findlnich vyrobkt, v dostupnosti vyrobnich
zdroji, v dostupnosti zdroju financovani, v disponibilit¢ vyzkumné-vyvojovych kapacit, ve
specifickém know-how, v dannovém a celnim zatiZeni v jednotlivych zemich (Machkova a
kol., 2010).

9.3.3 KAPITALOVE VSTUPY NA ZAHRANICNi TRHY

Tyto formy jsou vhodné pro jiz velké a financné€ silné firmy. NejcastéjSimi formami
kapitalovych vstupti na zahrani¢ni trhy jsou portfolio investice a pfimé zahrani¢ni investice.
Ptimé kapitalové investice v zahraniCi se konaji nejcastéji formou fazi a akvizic, nove za-
kladanych podnikti, formou spole¢ného podnikani a strategickych alianci. V poslednich
letech vykazuji celosvétové toky pfimych zahrani¢nich investic zhruba tfikrat veétsi nartst

133

Faze a
akvizice



Formy podnikani na mezinarodnich trzich

nez tradi¢ni mezinarodni obchod. VétSina zemi se snazi podporovat ptiliv ptimych zahra-
ni¢nich investic, nejvice vSak do zpracovatelského primyslu a nékterych odvétvi sluzeb.
Ptimé zahrani¢ni investice do zminénych odvétvi pfinaseji kapital nutny pro modernizaci
a restrukturalizaci podnik (Machkova a kol., 2010). V této souvislosti se jednd napf. o
vznik dcefinych spole¢nosti, zakladani joint venture a riizné formy akvizic.

[ swmmortnapmrory ]

Kapitola ptedstavila zakladni vymezeni o moznych vstupech na zahrani¢ni trhy. V
ivodu kapitoly byly piedstaveny agentury CzechTrade, CzechInvest, Ceska exportni banka
a Hospodarska komora, které jsou zdkladem pro mozné vyuziti jejich sluzeb a zahéjeni
podnikéni i na mezinarodnich trzich. Pro vybér spravné formy vstupu je nezbytné sumari-
zovat a rozhodnout se mezi faktory, které maji vliv na danou formu. Tyto faktory byly
pfedstaveny ve vybraném c¢lenéni na obchodnépolitické, nakladové, marketingové a inves-
ticni.

Komplexni ptehled moznosti vstupu na zahrani¢ni trhy je doplnén o vycet konkrétnich
operaci a aktivit, které miize zacinajici podnikatel vyuzit. Jednotlivé formy vstupu byly
rozdéleny do ¢asti vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb, kde spadaji napt. prostfednické vztahy,
smlouva o vyhradnim prodeji, obchodni zastoupeni, smlouva mandatni, prostfednické
vztahy, piggyback, pfimy vyvoz a sdruZeni malych vyvozct.

Mezi formy nenaro¢né na prvotni kapital pfi vstupu na zahrani¢ni trhy byly pfedstaveny
napf. licence, franchising, zuslecht'ovaci operace a mezinarodni vyrobni kooperace. Kapi-
talové vstupu na zahranicni trhy jsou jiZ ndro¢né a jsou vhodné pro velké a finan¢né stabilni
subjekty. Kapitola poskytla uceleny soubor aktivit a operaci, které jsou vhodné pii vstupu
na zahranicni trhy.

|
Jaké sluzby (kterych agentur) lze vyuzit na podporu mezinarodniho obchodu?
Jaké jsou faktory ovliviujici volbu formy vstupu na mezinarodni trhy?

Jakeé znate formy vstupu na zahranicni trhy?
Které formy nenarocné na kapital na zahranicnich trzich znate?

a bk~ ownNeE

Jak lze kapitdlove vstoupit na zahranicni trhy (tzv. kapitalove vstupu)?
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SHRNUTI STUDIJNI OPORY

Studijni opora ve svych osmi kapitolach ptedstavila zakladni pozadavky a aparat souvi-
sejici s tvorbou novych ¢i rozvojem stavanich podnikatelskych aktivit. Pro realizace pod-
nikani je nutné disponovat uréitym tvir¢im potencialem, ktery je zakladem pro vznik pod-
nikatelského napadu a prilezitosti. Vymezeni vlastni motivace pro zahajeni podnikani je
klicové. Se samotnou tvorbou ndpadl souvisi kreativita a jeji vyznam je i pro nasledné
podnikani. Pfedstaven¢ kreativni techniky jsou zékladnimi kameny pro vznik novych a ne-
otfelych napadi, které mohou mit potencial komer¢niho vyuziti.

Zajimavou a velmi vyuzivanou alternativou je vyuziti myslenkovych map. Tato vizua-
liza¢ni technika je skvé€la pro vymezeni logiky a smysluplnosti realizace Vasich podnika-
telskych myslenek. Pfedstavené techniky nejsou vy€erpavajicim vyctem, jsou inspiraci pro
hledéni novych mozZnosti a ptilezitosti. Hledani napadi pro zahajeni podnikani ¢i pro rist
stavajiciho je zdkladem pro inovativni pfistupy a kreativitu, protoZe neotielé¢ mysSlenky maji
potencial budouciho uspéchu, proto musite budovat sviij ,,modry ocean®.

Podnikatelsky plan piedstavuje zdkladni nosnou kostru (fyzickou) pro realizaci Vasi
podnikatelské mySlenky, proto je nutné je zpracovat detailng, realné a jednoduse. Kapitola
predstavila dva piistupy k tvorbé a obsahovému ramci podnikatelského planu. Obecné 1ze
fici, ze variantnost pristupu k tvorbé planu je dana pozadavky jinych zajmovych stran (in-
vestor, banka, spolecnik apod.). V soucasné dobé¢ jsou velmi popularni podpiirné soutéze,
kde mtize potencionalni podnikatel ziskat nejen finan¢ni podporu.

Struktura podnikatelského planu je predstavena detailnéji pro ujasnénost jeho dil¢ich
slozek. Prosim nezapominejte, ze existuji rizné provazanosti v jednotlivych ¢astech planu,
které se mohou vzajemné ovliviiovat (napi. vybér strategie, tvorba rozpoctu, realizace ak-
tivit apod.). Casto opomijenou &asti (ktera si zaslouzi precizni zpracovani) je finanéni plan,
ktery ¢iseln€ podporuje nas podnikatelsky model a jeho moznou realizaci ¢i navratnost in-
vestic.

Business model slouZi k popsani logiky, jak firma hodla vydélavat penize. Business mo-
del je zdkladem pro tvorbu strategie firmy, ktera se realizuje prostfednictvim organiza¢nich
struktur, procesl a systémil. V soucasné dynamické dobé€ je podnikatelsky model zakladem
nejen pro tvorbu novych ale i Upravu (inovace) stdvajiciho modelu. Je nastrojem k pocho-
peni, jak firma vytvafi hodnotu pro své zakazniky, partnery i pro sebe. Nésledna volba
vhodného modelu nastavuje zaklad fungovani firmy a nabizi jednotnou vizualiza¢ni plat-
formu pro vSechny zucastnéné.

Pfeji Vam uspéch v podnikani i v osobnim zivoté!
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PRILOHA 1

Oblast kompetenci EntreComp modelu.
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Zdroj: EntreComp: The EntrepreneurshipCompetence Framework (2016), Dostupny z:
https://publications.jrc.ec.europa.eu/repository/bitstream/JRC101581/Ifna27939enn.pdf
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