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Uvod

Pfedmét Podnikani predstavuje, vzhledem k jeho zarazeni do studijniho planu, pouze vstup
do velmi Siroké problematiky podnikani. Za cil si klade seznamit studenty se zakladnimi
aspekty podnikani s diirazem na specifika malého a stfedniho podnikdni. Ukolem predmétu
je rozvijet znalosti a dovednosti studentl tak, aby dokazali ziskané poznatky aplikovat

v ramci projektu zalozeni a fizeni vlastni firmy.

Po obsahové strance se predmét zabyva vymezenim zakladnich pojmd podnik, podnikatel
a podnikani nejen z pohledu platné legislativy, ale zejména s ohledem na obsah téchto poj-
m{. Studenti se seznami se zaklady pravnich aspektli podnikani z pohledu volby pravni formy
podnikani. Pomérné obsahla ¢ast predmétu je vénovana podnikatelskému zaméru, podnika-
telskému planu a jeho nedilné soucasti, zakladatelskému rozpoctu. S podnikanim Gzce souvi-
si znalost moznosti financovani podnikatelského projektu a zadkladni manazerské cinnosti,

souvisejici s fizenim podniku.



Kapitola 1

Uvod do podnikani

Po prostudovani kapitoly budete umét:

vysvétlit zakladni pfistupy k formulovani teorie podnikani,

vymezit pojem podnikatel,

vysvétlit pojem podnikavost,

definovat pracovni role podnikatele,

vymezit zakladni rozdily mezi podnikanim a zaméstnaneckym pomérem.

Klicova slova:

podnikani, teorie podnikani, podnikatel, podnikavost, pracovni role podnikatele.
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1.1 Strucna exkurze do historie a teorie
podnikani

Historie podnikani s trochou nadsdzky sahd az do pravéku. V dobach, kdy se spole¢nost délila na
lovce a sbérace, tyto skupiny sdilely do velké miry ekonomické zdroje skupiny, které byly zdrojem
bohatstvi skupiny a tim i jednotlivch (lovisté, techniku lovu, ndstroje, znalosti). VSichni vlastnili

a znali vSechno.

V dobach zemédélcli a pastevcl se zacaly vytvaret socialni rozdily na zdkladé vlastnictvi hmotnych
statk(i. Uspéch v daleko vét$i mife neZ na znalostech a schopnostech jednotlivce zavisel pravé na
velikosti vlastnénych hmotnych statkd. Tito privilegovani vlastnici si také udrzovali znalosti, ke kte-
rym ostatni populace neméla pt¥istup. Uspéch jednotlivce byl ve velké mife svazdn s majetkem ro-
dica — odvijel se totiz od zdédéné puady, chovné zvére apod. (Uspésni rodice u zemédélskych spo-
le€¢nosti poskytovali 11x vyssi pravdépodobnost Uspéchu svému potomkovi a u pasteveckych do-

konce 20x vyssi).

V dnesni dobé — dobé internetu dochdzi k tomu, Ze znalosti se obdobné jako v prvobytné pospol-
né spolecnosti opét Sifi a predavaji snadnéji a zdarma. Tim se moderni spole¢nosti internetového

véku dostavaji na Uroveri spoleénosti lovcl a sbéradl (rovnomérné rozdélovani znalosti).!

Zvysuje se tak podstatné Sance pro vznik bohatstvi, zaloZeném na znalostech a schopnostech jed-
notlivcli, bez vlivu vlastnictvi hmotnych statkd predanych rodici. V modernich zapadnich spolec-
nostech je uspéch mnohem vice zaloZzen na znalostech a socialnich kontaktech a jejich vyuzZivani.
Takovy kapital se détem predavda mnohem hure neZ plda, dobytek, tovarny ¢i penize. A jaka je
tedy budoucnost podnikani? Zadna aktivita nenabizi takovou $anci pro zlep$eni ekonomické situa-
ce, socialni mobilitu, seberealizaci atd., jako podnikani. Odménuje odvahu, vykonnost bez ohledu
na predsudky nebo rozdily mezi lidmi. To jsou podstatné predpoklady a prilezitosti k tomu, aby

jedinci vyuzivali podnikani ve vétsi mire nez doposud.

Podnikani se vidy vyvijelo a bude vyvijet v historickém kontextu. Ceska republika ma bohaté pod-

nikatelské tradice a pysni se vynikajicimi podnikatelskymi osobnostmi. Podstatnd je zkusenost, Ze

! Historie podnikani [online]. 2012 [cit. 2018-07-25].Dostupné z: http://www.podnikanivkostce.cz/Podnikani/historie-
podnikani
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¢asto nelze pochopit a vysvétlit soucasny podnikatelsky problém bez poznani historického kontex-

tu.

Podnikani (podobné jako management) po dobu nékolika stoleti nebylo povaZovano za vaznou

oblast studia ze dvou hlavnich ddvodi:

v oblasti védeckého badani byla za univerzalni disciplinu povazovana ekonomie, ze které
se teprve pocatkem 20. stoleti zacaly vycleriovat samostatné védni discipliny jako pravé

napf. management,

rozvoj podnikani dosahl velkého rozméru na konci 20. stoleti, do té doby ve velkych pod-
nicich dominantni roli hrdly administrativni manazerské metody a podnikani probihalo
v malych (¢asto rodinnych) podnicich s cilem preZit, a na to stacil vétsSinou ,zdravy ro-

“

zum-.

1.1.1 Vyvoj teorie podnikani

Explicitni snahy o formulaci ucelené teorie podnikdni dosahly vyznamu a védecké pozornosti az
v 80. letech 20. stoleti. Teprve v tomto obdobi se na svétovych prestiznich univerzitach zacal vy-
tvaret uceleny samostatny védni obor podnikani (entrepreneurship). Za zakladatele tohoto oboru
je vSseobecné povazovan irsky obchodnik a bankér Richard Cantillon (1680 — 1734). Vyvolal svym
tvrzenim, Ze podnikatel je nedilnou soucasti trhu zajem badatel( rliznych védnich disciplin jiz v 18.
stoleti. Vysledky tohoto badani tvofi dodnes vyznamné zdroje a zaklady pro koncipovani moderni
teorie podnikani. Ucelena teorie podnikani zatim ale neexistuje. Doposud chybi rozsahlejsi teorie

podnikani, kterd by integrovala rGzné pohledy a discipliny.
Z historického hlediska mizeme zaznamenat u formulovani teorie podnikani tfi pfistupy:

ekonomicky pristup — je zaméreny predevsim na zkoumani role podnikatele v ekonomic-

kém rozvoji,

psychologicky pfistup — je orientovany zejména na hledani typickych vlastnosti uspésné-

ho podnikatele,

socidlné-ekologicky pfistup — je zaméreny primarné na hledani vlivu socialné-

ekonomického prostfedi na podnikani.

Myslenka, Ze podnikani a podnikatel hraji vyznamnou roli v ekonomickém rozvoji, byla formulova-
na a dokazovana zejména autory, ktefi stali mimo hlavni proud ekonomického mysleni. Jejich pfi-

nos byl akceptovan teprve v poslednich desetiletich minulého stoleti.
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Tab. 1 Vyvojteoretickych poznatkd o roli podnikatele?

AUTOR VYMEZENIi KLICOVE ROLE PODNIKATELE

Richard Cantillon (1725) Organizator vyrobnich faktord a nositel rizika.

Organizator vyrobnich faktor(. Oddélil zisk podnikatele od zisku

Jean Baptist Say (1803
P v ) kapitalu (spekulativniho kapitalisty).

RozliSoval mezi osobami, které poskytuji zdroje a dostavaji Uroky a

Francis Amasa Walker (1876) . L y . .
osobami, jejichz zisky pochdazeji z manazerskych aktivit.

Joseph A. Schumpeter (1912) Podnikatel je inovator a inovace tvori podstatu podnikani.
Israel Meir Kirzner (1960) Podnikatel rozezna pfileZitost s tvofivou ostrazitosti.
Peter Drucker (1964) Podnikatel umocnuje pfileZitosti.

Kalkulujici nositel rizika, za coz sklizi odménu. Podnikatel je nékdo,

Frank Knight (1983
ght ) kdo je ptipraven prevzit riziko v neurcitém prostredi.

George Lennox Sharman Shackle (1984) Podnikatel je nékdo, kdo je tvorivy a imaginativni.

1.2 Podnikatel

Pravnim vymezenim pojmu podnikatel se zabyva obcansky zakonik (zakon ¢. 89/2012 Sb.) v para-
grafech 420 — 422. Osoba podnikatele je v § 420, odst. 1 a 2, vymezena takto: ,kdo samostatné
vykondvd na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cCinnost Zivnostenskym nebo obdobnym zpuso-
bem se zadmérem Cinit tak soustavné za ucelem dosaZeni zisku, je povaZovdn se zfetelem k této cCin-
nosti za podnikatele. Pro ucely ochrany spotrebitele a pro ucely § 1963 se za podnikatele povaZuje
také kazda osoba, kterd uzavird smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou
Cinnosti pfi samostatném vykonu svého povoldni, popfipadé osoba, kterd jednd jménem nebo na

ucet podnikatele”.

2 Upraveno dle JUNGER, J., FIALOVA, V. Podnikdni a podnik I. 2004.



PODNIKANI 12

Za podnikatele se podle ob¢anského zdkoniku povaZuje osoba zapsand v obchodnim rejstfiku za
podminek stanovenych legislativou. Podnikatelem je rovnéZ osoba, ktera ma Zivnostenské nebo

jiné opravnéni k podnikani podle platné legislativy.

Vymezeni charakteristik podnikatelské osobnosti, tedy psychologickych charakteristik, které jsou
podnikateldm spolecné, se dlouhodobé vénuje vyzkum. BohuZel dodnes nebyl unikatni seznam

osobnostnich rysU, charakterizujicich podnikatele sestaven.

K zakladnim predpokladim uspésného podnikatele patfi podnikavost a podnikatelsky Uspéch.
Podnikavost chapeme jako faktor subjektivni, je to vlastnost, ktera vyjadfuje predpoklady jednot-
livce k podnikani a tvofi jadro podnikani. Tvofi vyznamny prvek v rozhodovani o zahajeni podnika-
ni. Podnikavost je ¢lovéku dana, ale je mozno si ji i osvojit. Podnikavost je dale ¢lenéna na dispozi-

ce a osobni vlastnosti.

Jako dispozice chapeme vykonovy potencidl, oznadovany rovnéz jako znalosti, kompetence nebo

know-how. Dispozice se ¢leni na:
schopnosti — jsou prevazné vrozené, trvalého razu (rozumova inteligence),
védomosti — tvofi je pasivni znalosti o podnikani,
dovednosti — naucené vzorce chovani, ziskané zkusenostmi.

Osobni vlastnosti charakterizuji osobnost podnikatele. Vlastnosti ¢lenime dale na specifické (ty-

pické osobni vlastnosti, ovliviiujici Uspéch podnikatele) a nespecifické (temperament, charakter)3.

Vyznamnou roli v podnikani sehrdvd motivace podnikatele, tzn. dlvody k podnikani. Divody

k podnikani se obecné cleni na dvé skupiny:
tlak (push) — ¢lovék resi Zivotni situaci a podnikani mizZe sehrat v tomto smyslu dllezZitou roli,

tah (pull) — prilezitosti, kdy jejich vyuziti je vyznamnym prostiedkem k uspokojeni potreb.

3 SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikdni. 2010.
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1.2.1 Typologie podnikatelt

Typologii podnikatel(l existuje celd rada a dlivod je zcela prozaicky, jak jiz bylo uvedeno odbornici
zabyvajici se touto oblasti, zatim nebyli schopni presvédcivé postihnout charakteristiky spole¢né
véem podnikateldm. Casto byva uvddéna Minerova typologie z roku 2000, ktera je oznacovana za
nejpropracovanéjsi. Podle této typologie nelze najit pouze jeden univerzalni typ podnikatele, ale

Ctyri hlavni typy, které maji kapacitu podnikani rozvijet a dosahovat ristu podniku. Jde o tyto typy:
vykonové orientovani podnikatelé,
skutecni manazefi,
tvarci expertnich ndpadd,

empaticti superprodejci®.

1.2.2 Pracovni role podnikatele

Uspéch ¢&i netspéch v podnikani je uréen kvalitou vykonu jeho pracovnich roli. Usp&sny podnikatel

zna obsah jednotlivych roli a umi je kvalitné naplnit. K tomu potrebuje:
znat oCekavané vzorce chovani role podnikatele,
znat pozadavky na jejich vykon,
naucit se je vykonavat,
vykonavat je s vysokym nasazenim a kvalitné.

Z funkcionalniho hlediska by mél podnikatel vykonavat Sest hlavnich roli, z nichz vétSinu s rozvo-

jem podnikani a rstem podniku bude pravdépodobné delegovat:
vlastnik,
spravce,

manazer,

4 Podrobnéji viz LUKES, M., NOVY, I. a kol. Psychologie podnikdni. 2005, str. 71 — 73.
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vadce (leader),
prodejce,

vykonny clanek.

1.2.3 Podnikatel versus zameéstnanec

Kazdy, kdo se rozhoduje o zahdjeni podnikdni zaroven obvykle i fesi otdzku, zda radéji nezlstat
zaméstnancem s urcitymi jistotami a mnohdy vyrazné nizsi mirou odpovédnosti. Tuto otdzku resi
dokonce i ti, ktefi v daném okamziku zaméstnani nemaji, a zahdajeni podnikani by fesilo jejich sloZi-

tou Zivotni situaci.
Zajemce o podnikani se mliZe v podstaté nachazet ve tfech Zivotnich situacich:

zaméstnani ma, popf. pobird dichod (napf. starobni), ale zaroven chce realizovat své na-
pady a predstavy, chce si ovéfit, zda by se jako podnikatel uplatnil, nebo chce , pouze” fi-

nancné prilepsit do rodinného rozpoctu,

zaméstnani ma, ale je vném nespokojeny a fesi otazku, zda ma stabilni zaméstnani a
s nim spojené jistoty opustit a zacit s podnikanim jako s né¢im novym, s ¢im nema zkuse-

nosti a kde neni Uspéch zarucen,

zaméstnani ztratil a podnikani mize byt vhodnym a nékdy i jedinym zplsobem, jak za-

bezpecit finanéni prostfedky (pokud nechce byt zavisly na podpofre statu).

Pti rozhodovani mezi variantami podnikat nebo se nechat zaméstnat je dalezité vzit v ivahu néko-
lik vyznamnych faktord. Nejvyznamnéjsi faktory, které odrazeji zakladni rozdily mezi podnikanim a
zaméstnanim, jsou zjednoduSené shrnuty v tab. 2. Rozdily mezi podnikdnim a zaméstnanim napfr.

ve verejném sektoru (napf. statni spravé) by byly jesté viditelnéjsi.
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Tab. 2 Zakladni rozdily mezi podnikdnim a zaméstnaneckym pomérem®

FAKTOR ZAMESTNANI PODNIKANi
Jatatek Vybérové fizeni, podpis Z pravniho hlediska po ziskani opravnéni k podnikani,
acate
pracovni smlouvy. coz muze bytiihned.

Vyfizovani na Zivnostenském Gradu, financnim aradu,
Administrativa Vétsinou zadna. zdravotni pojistovné, Ceské spravé socidlniho
zabezpeceni, rejstfikovém soudu aj.

Za vysledky celého podniku, za zaméstnance, za

Odpovédnost Za vysledky své prace. L L
dodrzovani platné legislativy.
_ ., Dle zvolené pravni formy podnikdni, nap¥. u Zivnosti
Ruceni Zadné. , , .
celym svym majetkem.
MoZnost ristu Dle kariérniho fadu. Mozny rychly rlst (souvisi s ristem podniku).
Napln prace Pevné dana pracovni smlouvou. Vse, co je potieba.
Servis pro vykon prace Zajistén zameéstnavatelem. Nutnost vSe zabezpecit.
. 5 Neni presné stanovena, v pocatcich podnikani casto
Pracovni doba Stanovena zaméstnavatelem.

prekracuje i 10 hodin denné 365 dni v roce.

Pravidelny pfijem v dohodnuté . o Lo , i L
Plat (mzda) . Nepravidelny ptijem zavisly na vysledcich podnikani.
vySsi.

Historie podnikani jako ¢innosti je dlouha. Podnikani se vzdy vyvijelo a bude vyvijet
v historickém kontextu. Ceskd republika ma bohaté podnikatelské tradice a py3ni se
vynikajicimi podnikatelskymi osobnostmi. Snahy o formulaci ucelené teorie podni-
kani dosahly vyznamu a védecké pozornosti az v 80. letech 20. stoleti. Teprve

v tomto obdobi se na svétovych prestiznich univerzitach zacal vytvaret uceleny sa-
mostatny védni obor podnikani. Vymezeni charakteristik podnikatelské osobnosti se

dlouhodobé vénuje vyzkum.

5 Upraveno dle VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stredni firmy. 2012.
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Jaké znate pfristupy k teorii podnikani?
Vymezte pojem podnikatel.
Jaké duvody privedou ¢lovéka k podnikani?

Specifikujte zakladni rozdily mezi podnikdnim a zaméstnaneckym pomérem.

Literatura k tématu:

[1]

(2]

(3]

[4]

(5]

GERSLOVA, J. Dé&jiny moderniho podnikdni. Praha: Professional Publishing, 2012.
ISBN 978-80-7431-080-5.

JUNGER, J., FIALOVA, V. Podnikdni a podnik I. Ostrava: Vysoka $kola podnikani,
2004. ISBN 978-80-8676-407-8.

LUKES, M., NOVY, 1. A kol. Psychologie podnikdni. Osobnost podnikatele a rozvoj
podnikatelskych dovednosti. Praha: Management Press, 2005. ISBN 80-7261-
125-9.

SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikdni. Praha: Grada Publishing, 2010.
ISBN 978-80-247-3339-5.

VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stfedni firmy. 3. aktualiz. a dopl.
vyd. Praha: Grada Publishing, 2012. ISBN 978-80-247-4520-6.



Kapitola 2

Podnikani

Po prostudovani kapitoly budete umét:

vysvétlit pojem podnikdni z rdznych uhld pohledu,
vysvétlit chapani uspéchu v podnikani,

vysvétlit pojem podnik,

popsat Zivotni cyklus podniku,

vysvétlit podstatu rodinného podnikani.

Klicova slova:

podnikani, Zivnostenské podnikani, uspéch v podnikani, podnik, obchodni zavod,
rodinny podnik, Zivotni cyklus podniku.
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2.1 Podnikani

Obsah pojmu podnikani prosel od r. 1725, kdy Richard Cantillon popsal a zaved| pojem , podnika-
tel” a ndsledné vytvofil jednu z ranych koncepci podnikani, dlouhym vyvojem. V soucasnosti se
obvykle setkdvame se tfemi zdkladnimi druhy pojeti obsahu pojmu podnikani, které Ize i smésovat:

a) podnikani jako ¢innost (proces) - smyslem tohoto procesu je vytvofit néco navic, vyjadfri-
telné finan¢ni nebo nefinanéni formou. Nositelem podnikani je podnikatel, ktery ma spole-
¢ensky status, do urcité miry modifikovany zdkony. Podnikani je chapano jako profese,

b) podnikani jako metoda (pFistup) — podnikani prerostlo svij plivodni ekonomicky vyznam a
proniklo i do jinych oblasti lidské cinnosti. J. A. Timmons povazuje podnikani za zpusob
mysleni, uvazovdani a jednani. Jini autofi vyslovuji ndzor, Ze podnikani neni profese, ale pfi-
stup k jakékoliv aktivité, zaméreny na objevovani pfilezitosti a jejich transformaci do reali-
zovatelnych projektd, které slouzi k dosazeni a naplnéni stanovenych cild,

c) podnikani jako Zivotni zplisob — kaZzdy clovék potrebuje k preZiti urcité zdroje. Tyto zdroje

si mUZe opatrfovat v podstaté tfemi hlavnimi zplsoby:
prostfednictvim zaméstnani — zaméstnanecky zpUsob,
prostrednictvim podnikani — podnikatelsky zpUsob,
prostfednictvim podpory — zavislost na podpofre jinych.

Vymezeni pojmu podnikani neni jednotné a v ramci platné legislativy je definovan pouze pojem
»Zivnost” (§2 zakona €. 455/1991 Sb., o Zivhostenském podnikani). Pojem podnikani byl obsazen

v jiZz neexistujicim obchodnim zakoniku.

Zivnostenské podnikani je podle § 2 zakona 455/1991, o Zivnostenském podnikdni, definovano
jako ,soustavnd cinnost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za
ucelem dosaZeni zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem®, Aby tedy Cinnost podnikatele

byla povaZovana za Zivnostenské podnikani, musi naplfovat tyto charakteristiky:

soustavnost — ¢innost neni vykondvéna nahodile nebo pfilezitostné, ale opakované, pra-

videlnég,

samostatnost — fyzickda osoba jedna osobné, pravnickou osobu zastupuje statutarni organ;
néktera vysvétleni této definice samostatnost chdpou jako samostatné jedndani a rozho-

dovani,

vlastnim jménem — fyzicka osoba Cini pravni Ukony svym jménem a pfijmenim, pravnicka

osoba pod svym nazvem,
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vlastni odpovédnost — podnikatel nese veskeré riziko s podnikanim spojené a je odpo-

védny za vysledky své ¢innosti,
dosazeni zisku — ¢innost je vykondva s Umyslem dosahnout zisku.

Podnikani se je tedy moZno charakterizovat prostfednictvim nékolika podstatnych rys(, shrnujicich

jeho podstatu:
na pocatku podnikani se vklada kapital,
uspokojeni potfeb zdkaznika,
béhem podnikdni se Celi riziku,
snaha o zhodnoceni vloZzeného kapitalu,

uspokojeni osobnich potfeb podnikatele.

2.1.1 Uspéch v podnikani

Uspéch v podnikani mize byt spojen se $tastnou shodou pfiznivych okolnosti, ale ve vétsiné piipa-
dl je uspéch v podnikani podlozen vilastnim usilim, sebedlvérou a znalostmi podnikatele. K fizeni
uspéchu je potrebné znat faktory a okolnosti, které jej urcuji a ovliviuji. Jejich pozndnim muze

podnikatel svou cestu k uspéchu cilevédomé fidit a regulovat.
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Tab. 3 Teoretické pFistupy k formulaci faktord Gspéchu v podnikéni®

TEORIE STRUCNA CHARAKTERISTIKA

Teorie vlastnosti Typické vlastnosti podnikatele existuji, ale ne rozhodujici faktory (Clelland).

- Push faktor

Teorie Zivotnich okolnosti - Pull faktor

Plsobeni faktort se potvrdilo.
Doktrina podnikatelského

Lo Dominuje ekonomické, politické a trzni prostredi. Podnikatelska infrastruktura.
makroprostredi

Vnimani Zadoucnosti a .. . . o . . 5 ,
) ) .. | Z&ddoucnost a proveditelnost jsou soucasti spole¢enského povédomi.
proveditelnosti podnikani

Tti faktory Uspéchu:
) . - hnacisily,
Timmons(v model
- soulad,
- nacasovani.
Dosahovani Uspéchu v podnikani je ovlivnéno mnoha faktory s rliznym

Systémovy pristup 5 ) ]
stupném vyznamnosti.

2.2 Podnik

V obchodnim zakoniku (jiz zruseném) byl podnik vymezen jako ,,soubor hmotnych, jakoZ i osobnich
a nehmotnych sloZek podnikdni. K podniku ndleZi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patfi
podnikateli a slouZi k provozovdni podniku nebo vzhledem ke své povaze maji tomuto ucelu slou-

Zit”. V soucasné dobé platna legislativa pojem podnik nezna.

Obcansky zakonik (zakon ¢. 89/2012 Sb.) pfindsi novy pojem obchodni zavod. V § 502 je obchodni
zavod definovan jako , organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvofril a ktery z jeho viile
slouzi k provozovdni jeho cinnosti. Md se za to, Ze zdvod tvofi vse, co zpravidla slouzi k jeho pro-
vozu“, Obecné mlzeme podnik chapat jako organizaci, ktera slouzi k preméné vstupl na vystupy.

Podnik ma radu funkci:

6 JUNGER, J., FIALOVA, V. Podnikdni a podnik I. 2004.
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vyrobni, tzn. vyroba produkce urcitého vyrobku nebo sluzby,
dodavatelskd, tzn., Ze uspokojuje urcité potreby trhu,

védeckotechnickad, tj. snazi se vyuzivat nové védecké poznatky, technologie, popf. jsou

v podniku vytvareny (inovace),

ekonomicka, spocivajici v tvorbé zisku cestou uspokojovani cizich potieb a ve vytvareni

predpoklad( pro dalsi rozvoj,

socialni, tj. na fungovani podniku zavisi ptijmy zaméstnanc,

bezpecnostni (bezpecnost prace, ochrana majetku, ochrana Zivotniho prostredi),
spolecenska odpovédnost.

Spolecenska odpovédnost je chapana jako vyznamny faktor podnikové konkurenceschopnosti.
Aby byl podnik v soucasné dobé v globalnim svété dlouhodobé uspésny, musi trvale plnit vSechna
nova ocekavani svého okoli. Spole¢enskd odpovédnost podniku zahrnuje vSechny aktivity, které
jsou nad ramec legitimnich pozadavkd spolecnosti. Oficidlni definice spolecenské odpovédnosti
podniku (Corporate Social Responsibility — CSR) byla publikovana v tzv. Zelené knize Evropské ko-
mise a zni: ,,CSR dobrovolné integruje socidlni a ekologické ohledy do podnikatelské cinnosti fir-
my, a to ve spoluprdci se zainteresovanymi stranami podniku nebo stakeholdery“’. Spoletensky

odpovédné chovani generuje podniku urcité pfinosy, napf.:
vétsi transparentnost a posileni divéryhodnosti,
budovani reputace a z ni vyplyvajici silné pozice na trhu,
odliseni od konkurence, vétsi potencial rozliseni znacky spotrebitelem,
dialog a vztahy dlvéry s okolim aj.
Obcansky zdkonik upravuje zvlast rodinny zavod a zminuje také tzv. zemédélsky zavod.

Podle § 700 se ,rodinny povaZuje zdvod, ve kterém spolecné pracuji manZelé nebo alespon s jed-
nim z manZeli i jejich pfibuzni aZ do tretiho stupné nebo osoby s manZely sesvagrené aZ do dru-

hého stupné a ktery je ve vlastnictvi nékteré z téchto osob. Na ty z nich, kteri trvale pracuji pro

7 Zelend kniha Evropské komise. 2001.
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rodinu nebo pro rodinny zdvod, se hledi jako na c¢leny rodiny zucastnéné na provozu rodinného

zavodu”,

2.2.1 Rodinny podnik

Rodinny podnik se zda idedlnim modelem pro fizeni podniku. Mize byt, zaroven se ale v pripadé,
Ze se ho nepodafi spravné nastavit, mliZze stat hrobem nejen samotného podnikani, ale i funguji-
cich rodinnych vztahu. A pokud podnikatelsky zdmér nevyjde a podnik zkrachuje, znamena to, Ze o

zdroj pfijm0 nepfisel jen nékdo, ale vSichni z rodiny.

Rodinné podnikani ma mnoho klad(l - funguje zde vétsi pospolitost ¢lend rodiny, velkou roli hraji
neformalni vazby, a to vSe vytvafi silnou podnikovou kulturu. Podnik je ¢asto vniman jako rodinnd
hodnota, kterou stoji za to rozvijet, rodinné podniky proto mohou spoléhat na velké podnikatelské

nasazeni svych zakladateld.

Rodinné podniky byvaji budovany s perspektivou dlouhodobé existence za hranice nékolika gene-
raci. Cilem rodinnych podnik( totiz nebyva co nejrychleji zbohatnout, ale spiSe vybudovat néco, co
pretrvd a zajisti obZivu nejen generaci soucasné, ale i tém nasledujicim. Proto rodinné podniky

mnohem vice nez jiné investuji zisky zpét do rozvoje svého podnikani.

Rodinné podnikani ale ma kromé vyhod i mnoha uskali. Jak pro fungovani samotného podniku, tak
pro fungovani rodiny, coz jsou v pripadé rodinnych podnik( natolik provdzané zaleZitosti, ze je Ize
jen tézko oddélit. V oblasti fizeni podniku je nutné ohlidat si predevsim to, aby se rodinna soudrz-
nost, ktera je pro firmu hnacim motorem, nezvrhla v nepotismus (protezovani rodinnych ptislusni-
kGl v podniku). Jde o situace, kdy majitelé ¢i vedouci pracovnici rodinného podniku prosazuji na
urcitou, treba i duleZitou pozici v podniku ¢lovéka, ktery nejen Zze nema k danému oboru vztah, ale
ani potrebné schopnosti a znalosti. Mnohdy je jeho jedinou kvalifikaci na danou pozici pfislusnost

k rodiné.

Mnoha nebezpedi pak skytd rodinné podnikani i pro samotné fungovani rodiny. Tu muze i doslova
znicit, protoZe pokud se podnikani Ucastni rodina jako celek, v pfipadé nelspéchu nebo v obdobi,
kdy se nedafi, odnese tuto situaci skutecné celd rodina. O zdroj pfijmu pfijdou najednou vsichni —
ne jen nékteri. A pokud se firma zcela poloZi, nesou tihu zavazkd z neuspésného podnikani také

vsichni.
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Nejde ale jen o riziko rodinného bankrotu. Rodinné podnikdni se mlze stat zkdzou rodiny i jinak.
Podle odbornikd ohroZuje rodinné podnikani, v pfipadé, Ze véci nejdou tak, jak maji, nejen ekono-
mickou situaci rodiny, ale v podstaté i jeji existenci. V rodinném podniku se totiZ jen tézko da-

fi oddélit pracovni a rodinny Zivot.®

Rodinné podniky predpokladaji prechod podniku z generace na generaci. V. mnoha pfipadech ale
podcenuji otazku nastupnictvi a narocnost celého procesu. Pfedevsim je potfeba rozhodnout, kdo
nastoupi na misto zakladatele a brat v potaz, Ze se nejedna o zaleZitost nékolika tydna, resp. mési-
ch. Nékteri autofi se domnivaji, Ze je potreba zadit s pfipravou prevzeti podniku jesté v pribéhu
détstvi potencialnich naslednika.

2.2.2 Zivotni cyklus podniku

Zivotni cyklus podniku mGZeme obecné rozélenit do ¢tyr fazi, a to faze zaloZeni a vzniku, faze ristu,
faze stabilizace a faze zaniku/revitalizace. Jednotlivé faze jsou jednak odrazem vyvoje makroeko-
nomického (vnéjsiho) prostredi, ve kterém podniku funguje a pfislusnosti k odvétvi nebo sektoru,

a jednak odrazem strategie a vlastni vykonnosti podniku.

Faze zaloZeni je ukoncéena vznikem podniku a jde o sloZity rozhodovaci proces. Na jeho zacatku je
idea budouciho podnikatele, ktera se v procesu zakladani realizuje prostfednictvim analyzy budou-
ciho trhu, osobnosti zakladatele a zajisténim disponibilnich finan¢nich zdroju potiebnych k realiza-
ci podnikatelské ideje. Podnikatel se rozhoduje o predmétu cinnosti, o pravni formé podnikani,
o umisténi podniku a realizuje rozhodnuti financné ekonomické (analyza potiebnych zdroja). Sou-
Casti faze zalozeni je zpracovani podnikatelského zdméru, jeho pretvoreni do podnikatelského pla-
nu a vypracovani zakladatelského rozpoctu. Od této faze az do faze rlstu je pro podnikatele nejd-
tvorbou zisku, ale zajisténim rychlosti obratu penéznich prostifedk( (udrzeni kladného cash flow).
Podnik v této fazi uvadi své produkty na trh, obvykle za rozumné (spiSe nizké) ceny a motivuje za-
kazniky k rychlé dhradé. Kladnou hodnotu cash flow Ize zajistit nejen rychlym inkasem pohledavek,
ale zavisi také na vytvorenych financnich rezervach pred zahdjenim podnikani poskytnutych vlast-

niky nebo investory (vériteli).

8 Rodinné podnikdni pfind$i radosti, ale i strasti. [online]. 2011 [cit. 2018-08-2]. Dostupné z:

http://www.ipodnikatel.cz/O-podnikani/rodinne-podnikani-prinasi-radosti-ale-i-strasti.html.
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Dosazeni faze ristu znamena, Ze podnik v dané komodité nebo segmentu trhu rozsifuje objem
z rUstu. Lze hovofit o tzv. trvale udrzitelném rastu, vysokém nebo naopak pfilis nizkém rlstu.
Vlastnici i trh hodnoti podnik prostfednictvim zisku nebo ukazatelll na zisku zavislych (rentabilita
vlastniho kapitalu, rentabilita aktiv). Zisk jako méfitko uspésnosti podniku vsak nemusi byt z po-
hledu vlastnikl Zadouci, protoZe existuje Uzka vazba mezi vysi zisku a vysi dani. Dané snizuji pe-

nézni toky plynouci vlastnikm.

Ve fazi stabilizace preferuji vlastnici i management jako vrcholovy cil podniku maximalizaci hodno-
ty podniku jako celku. Pokud podnik vytvari dostateéné vysoké cash flow a generuje i zisk, je ucel-
né dale rozsifovat podnikatelskou ¢innost a hodnotu podniku zvySovat napf. investicemi do dlou-
hodobého majetku, napf. nakupu novych technologii, které zajisti dalsi rozvoj podniku (ale investi-
ce mohou slouzit pro ucely samotnych vlastnik(, napf. ndkup novych sluzebnich voz(i), ¢imz bude
snizovat dan ze zisku spolecnosti. S ristem hodnoty roste i uzitek, ktery podnik pfinasi svym sta-

kehoderim (zainteresovanym stranam).

Faze zaniku/revitalizace je obdobim v Zivoté podniku, kdy po delsi ¢asové obdobi dochazi k ne-
pfiznivému vyvoji jeho vykonnostniho potencialu, radikalnimu sniZeni trzeb, snizeni likvidity, ¢imz
je bezprostfedné ohrozena jeho dalsi existence v pfipadé, Ze tento vyvoj bude pokradovat.
V pripadé poklesu trzeb a hroziciho upadku podniku se podnikatel vraci zpét k prvotnimu cili — pre-
Zit. Podnik se nejprve potiebuje vratit ke kladnym hodnotam cash flow. V pfipadé revitalizace m-
Ze podnik pristoupit k odprodeji nepotiebnych aktiv s cilem nastartovat opét rlst podniku. Pokud
je vsak puavodni podnikatelsky zamér, resp. plan ,mrtvy“, nebo existuji k zaniku podniku jiné divo-
dy (napf. rozhodnuti podnikatele), je cilem ziskat maximum penéZnich prostfedkd k uspokojeni

vsech véritelll a vytvoreni dostatecné velkého likvidacniho zUstatku pro vlastniky podniku.

Obsah pojmu podnikani prosel dlouhym vyvojem. Vymezeni pojmu podnikani neni
jednotné a v ramci platné legislativy je definovan pouze pojem ,Zivhost“. Rovnéz
soucasna legislativa neznd pojem podnik. Obecné mlzeme podnik chapat jako or-
ganizaci, ktera slouzi k preméné vstupl na vystupy. V praxi se Casto setkdvame s ro-
dinnymi podniky. Zivotni cyklus podniku mdzeme obecné rozélenit do ¢tyr fazi, a to

faze zaloZeni a vzniku, faze ristu, faze stabilizace a faze zaniku/revitalizace.

1. Vysvétlete obsah pojmu podnikani.
2. Jaké jsou funkce podniku?

3. Vysvétlete pojem rodinny podnik a uvedte priklad ze svého okoli.
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4. Popiste jednotlivé etapy Zivotniho cyklu podniku.

Literatura k tématu:

[1] GERSLOVA, J. D&jiny moderniho podnikdni. Praha: Professional Publishing, 2012.
ISBN 978-80-7431-080-5.

[2] JUNGER, J., FIALOVA, V. Podnikdni a podnik I. Ostrava: Vysokd $kola podnikani,
2004. ISBN 978-80-8676-407-8.

[3] TYLL, L. Podnikovd strategie. Praha: C. H. Beck, 2014. ISBN 978-80-7400-507-7.



Kapitola 3

Pravni aspekty podnikani

Po prostudovani kapitoly budete umét:
- definovat zakladni pravni formy podnikéni v CR,
- identifikovat rozdily mezi podnikanim fyzickych a prdvnickych osob,

vysvétlit zakladni naleZitosti zaloZeni Zivnosti,
srovnat jednotlivé typy osobnich a kapitalovych spole¢nosti.

Klicova slova:

Fivnost, OSVC, korporace, verejna obchodni spole¢nost, komanditni spole¢nost, spo-

le€¢nost s ru¢enim omezenym, akciova spole¢nost.
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3.1 Pravni formy podnik

Kazdy zacinajici podnikatel ma pravo zvolit pro néj vyhodnou a vhodnou pravni formu podnikdni.
V Ceské republice bude volit mezi podnikanim jako fyzickd osoba nebo pravnicka osoba. StéZejnimi

pro néj budou tyto pravni normy (v aktualnim znéni):

zakon €. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani,
zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich,
zakon ¢. 89/2012 Sb., ob¢ansky zakonik,

zakon ¢. 586/1992 Sb., o danich z pfijma.

Vycet pravnich norem neni Uplny, vidy zavisi na konkrétnim predmétu ¢innosti podniku. Vzhledem
k ¢etnosti zmén v legislativé je vhodné sledovat aktudlni legislativni predpisy. Doporucuje se sle-
dovat i elektronické zdroje, napf. Oficidlni portdl pro podnikani a export Businessinfo.cz, dostupny

z: https://www.businessinfo.cz/ nebo business center.cz dostupny z https://business.center.cz/.

Volba vhodné pravni formy podnikani predstavuje velmi dllezité, i kdyZz ne nezvratné rozhodnuti.
V pripadé, ze podnikatel chce zménit pravni formu podnikani, legislativa mu to samoziejmé umoz-
Auje, ale jsou s tim spojeny ndroky nejen napf. finanéni, ale i organizac¢ni a dalsi. Volba vhodné
pravni formy ovliviiuje podnikani, zvolena pravni forma s sebou nese rfadu pozadavk( a podminek

pro podnikani. Jde predevsim o nasledujici oblasti:
pocet zakladateld,
opravnénost k fizeni,
naroky na pocatecni kapital,
zpUsob a rozsah ruceni za zavazky podnikatelem,
Ucast na zisku, resp. ztraté,
dostupnost cizich zdroju,

vyjednavaci sila podniku,


https://www.businessinfo.cz/
https://business.center.cz/
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danové zatizeni,

finan¢ni a administrativni ndro¢nost spojend se zaloZzenim a provozovanim podnikatelské

¢innosti®.

Zakladni moznosti pravnich forem podnik(l jsou zndzornény na obr. 1.

Korporace

Podnikani fyzickych >

osob
Pravni .fo,rrr,\y 4 Fundace
podnikani

- Podnikani pravnickych 4

osob
v .
Ustav

Statni podnik

Obr. 1 Zékladni pravni formy podnikani®

Fundace (nadace a nadacni fondy) a ustavy jsou zakladany ve verejném zajmu a jejich cilem neni
dosahovani zisku. Statnich podniki je v Ceské republice v sou¢asné dobé& minimum, napt. v pd-
sobnosti Ministerstva primyslu a obchodu CR bylo ke dni 31. 7. 2018 pouze 9 statnich podnik,
zaloZzenych podle zdkona ¢. 77/1997, o statnim podniku (napf. DIAMO, s. p., Palivovy kombinat
Usti s. p., CPP Transgas, s. p. a statni zku$ebni Ustavy: Elektrotechnicky zkugebni ustav, s. p., Fyzi-
kalné technicky zkusebni Ustav, s. p., Strojirensky zkusebni Ustav, s. p., Technicky a zkusebni Ustav
stavebni Praha, s. p., Textilni zkuSebni ustav, s. p., Vyzkumny a vyvojovy Ustav dfevarsky, Praha,

s. p.).

9 TAUSL PROCHAZKOVA, P. a kol. Uvod do podnikové ekonomiky. 2017.

10 Vlastni zpracovani dle zdkona €. 90/2012 Sh., o obchodnich korporacich.
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3.1.1 Podnikani fyzickych osob

Podnikani fyzickych osob mlze probihat na zakladé Zivnostenského opravnéni nebo podle dalsich
zvlastnich predpistl. Zivnostenskym podnikanim napf. neni ¢innost znalcG, tlumoénika, 1ékafd, ve-
terindrnich Iékard a dalsich, vycet je uveden v § 3 zakona €. 455/1991 Sb., o Zivhostenském podni-
kani. V souvislosti s podnikanim fyzickych osob je pouZivan pojem OSVC (osoba samostatné vydé-
le¢né €innd). Tento pojem je pouzivan v CR napf. v zakoné o dani z pfijmé a zakoné o socidlnim a

zdravotnim pojisténi.

Zivnostenské podnikdni je v CR vyuZivano €asto. Podnikat mGze kazdy, kdo spini vieobecné pod-
minky provozovani zZivnosti, ve vybranych pripadech i zvlastni podminky provozovani zZivnosti. Ke

vSeobecnym podminkam patti:

plna svépravnost, kterou lze nahradit pfivolenim soudu k souhlasu zakonného zastupce

nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské ¢innosti,
bezuhonnost.

Zvlastni podminky provozovani zivnosti se vztahuji k odborné nebo jiné zpUsobilosti. U nékterych
zivnosti je nutné dolozit poZzadovanou organizacni ¢i odbornou zpUsobilost — vzdélani, praxi nebo

jejich kombinaci.

Zaroven plati, Ze budouci podnikatel nema danové nedoplatky u finan¢niho Gradu ani nedoplatky
na socidlni a zdravotni pojiténi (nutno dolozit, pokud na Uzemi Ceské republiky podnika nebo jiz

podnikal).

Zivnosti délime dle pozadavk( na kvalifikaci takto:
1. Zivnost ohlasovaci:
a) zZivnost volna,
b) Zivnost vazana,
c) Zivnost remesln3,

2. Zivnost koncesovana.

Jak probiha zaloZeni Zivnosti v roce 2018 a bude probihat v roce 2019? Situace se nijak zdsadné
neméni. Vétsinu Zivnosti staci jen ohlasit na kterémkoliv Zivnostenském uradé a v pfipadé, Ze za-
kladatel Zivnosti je majitelem datové schranky ¢i uznavaného elektronického podpisu, podani je
mozné i elektronicky. S vyhodou Ize pouzit jednotny registracni formulat, ktery poslouzi zarovern i k

registraci u Ceské spravy socidlniho zabezpeceni a zdravotni pojistovny.

Podminky Zivnostenského podnikani upravuje samostatny zdkon o Zivnostenském podnikani. Ziv-

nost je definovana jako soustavna cinnost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni


https://www.profi-kancelar.cz/druhy-zivnosti-volne/
https://www.profi-kancelar.cz/druhy-zivnosti-vazane/
https://www.profi-kancelar.cz/druhy-zivnosti-remeslne/
https://www.profi-kancelar.cz/druhy-zivnosti-koncesovane/
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odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych Zivnostenskym zakonem.
Pod Zivnosti si mlZeme predstavit napfiklad zednika, malife pokojl, ekonomického poradce ¢i tis-

kového mluvciho, ktery samostatné podnika tzv. na Zivnostensky list.

ZaloZeni Zivnosti dosdhneme tim, Ze Uspésné ozndmime zahajeni podnikani a Zivnostensky urad
nam pridéli Zivnostenské opravnéni, postaru Zivnostensky list. Zivnostensky list jako ,hezky papi-
rovy doklad” o nasi Zivnosti dnes jiz nedostaneme. Na Zivnostenském uradé ziskavame Zivnosten-
ské oprdvnéni, a pokud je potfebujeme nékde dolozit, vytiskneme si vypis ze Zivnostenského rej-
st¥iku. Zivnostensky list z dfivéjska je vak stale platny. Vypis je mozné ziskat ¢i ovéfit na interneto-

vé adrese www.rzp.cz.

3.1.2 Podnikani pravnickych osob

Pravnické osoby musi byt zapsany v obchodnim rejstfiku. Podnikani pravnickych osob muze probi-
hat v fadé pravnich forem — viz obr. 2. Spolky nejsou zakladdany za ucelem dosahovani zisku. Zalo-

Zeni pravnické osoby je sloZitéjsi, nez ziskani Zzivnostenského opravnéni, zalezi na konkrétnim typu.

_—

Spolky
Verejna
J— obchodni
0Osobni spolecnost
spolecnosti S
e Komanditni
spolecnost
e

JE—
Spolecnost s
ru¢enim
omezenym

Korporace

Kapitalové
spolecnosti

—_—
—

Akciova
Druzstva spolecnost
—
—
Evropské
obchodni
spolecnosti

Obr. 2 Korporacell

11 Vlastni zpracovéni dle zdkona €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.
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3.2 Komparace zakladnich pravnich forem
podnikani dle vybranych kritérii

Tab. 4 Srovnani pravnich forem podnikéani dle vybranych kritérii2

KORPORACE
3 PODNIK , N . NP . :
KRITERIUM Osobni spole¢nosti Kapitalové spolecnosti
JEDNOTLIVCE
V.0.S. k. s. s.r.o0. a.s.
Min. 2 mil. K¢
Zakladni kapital nestanoveno nestanoveno nestanoveno (min. 1 K¢) min. 1 K¢ nebo
80 000 Eur
urcuje spolecenska urcuje
Min. vklad 1 osoby nestanoveno nestanoveno smlouva (komanditista min. 1 K¢ spoleenska
min. 1 Kc¢) smlouva
Min. pocet
poce’ 1 2 2 1 1
zakladatell
zakladatelska
Zakladni spolecenskd N , listina nebo
X spolecenska smlouva Y . stanovy
dokumenty smlouva spolecenska
smlouva
Nejvyssi organ X spolecnici spolecnici valna valnd hromada
jvy g P P hromada
Statutarni organ X spolecnici komplementari jednatel predstavenstvo
o s dozor¢i rada dozordi rada
Dozor¢i organ X nestanoveno komanditisté Y I
(dobrovolné) (povinné)
Ruceni spole¢nosti celym celym celym celym celym
za zavazky majetkem majetkem majetkem majetkem majetkem
. Yo komanditista —
Ruceni spolecniku .
. . , omezené; , .
za zavazky neomezené neomezené Ly omezené omezené
Y . komplementafr -
spolecnosti .
neomezené
Administrativni s Y _ L .
L nizka stiedni stfedni stredni vysokd
narocnost

12 Vlastni zpracovéni dle zdkona €. 455/1991 Sb., a zdkona &. 90/2012 Sb., v aktudlnim znéni.
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V Ceské republice je moino podnikat jako fyzickd osoba nebo pravnicka osoba. Vol-
ba mezi témito zakladnimi typy zavisi prfedevsim na pfedmétu podnikani a predpo-
klddaném rozsahu. DuleZitym aspektem je pro budouciho podnikatele i ruceni za
zavazky spolecnosti. Podnikani pravnickych osob nabizi fadu mozZnosti pro volbu
konkrétni pravni formy. Pravni formy podnikani jsou pomérné rozsahlou problema-

tikou, informace uvedené v kapitole je pouze orientacni.

Jaka kritéria zvazuje zajemce o podnikdni pfi volbé pravni formy podnikani?
Jaké zndte Zivnosti podle pozadavk(l na kvalifikaci?
Jaké jsou vSeobecné podminky podnikani podle Zivhostenského zakona?

P w N e

Jaké znate korporace?

Literatura k tématu:

[1] TAUSL PROCHAZKOVA, P. a kol. Uvod do podnikové ekonomiky. 3. uprav. a roz-
Sif. vyd. Plzen: Zapadoceska univerzita v Plzni, 2017. ISBN 978-80-261-0733-0.

[2] Zakon €. 455/1991 Sb., o Zivhostenském podnikani.

[3] Zakon ¢.90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.



Kapitola 4

Podnikatelsky zameér

Po prostudovani kapitoly budete umét:

vysvétlit nezbytnost formulovani podnikatelského zdméru,
vysvétlit pojmy vize, mise, poslani,
charakterizovat metodu Lean Canvas.

Klicova slova:

napad, podnikatelsky zamér, vize, mise, poslani, Lean Canvas.
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4.1 Vstup do podnikani

S rozhodnutim zahajit podnikani je spojena fada otazek, které si musi budouci podnikatel nejen
polozit, ale musi na né dfive ¢i pozdéji najit odpovéd. Pfedné ovsem musi zvazit, zda ma veskeré

osobnostni charakteristiky, vlastnosti a predpoklady pro to, aby se stal Uspésnym podnikatelem.

Zacatek podnikani je spojen s fadou rlznorodych aktivit, které na jednu stranu mohou zacinajiciho
podnikatele bavit a naplfiovat, na druhé strané se oviem budou objevovat i vyrazné stresové situ-
ace, které podnikatel musi zvladnout. Podnikatel tedy musi byt dostate¢né aktivni, vytrvaly, musi
byt schopen a ochoten podstoupit riziko a mél by byt v dobrém zdravotnim i psychickém stavu.

Jedna se tak o osobni charakteristiky, které nelze ziskat ani vzdélanim a ani praxi.
Mezi zakladni otazky, které si zacinajici podnikatel klade, patfi:

Kde Ize nalézt podnikatelsky napad?

Jak si vytvofit a udrzet konkurencni vyhodu?

Kde ziskat potfebné pocatecni zdroje?

Podnikat samostatné nebo se spole¢nikem &i spolecniky?

Jaky obchodni model zvolit?

Napady pro podnikani jsou vSude kolem nas. Jednim ze zarucenych receptl na uUspéch je najit
konkrétni problém, ktery trapi nejen samotného podnikatele, ale pfedevsim jeho okoli nebo jiné
potencialni zakazniky na trhu. Pokud existuje problém, existuje také jeho feSeni a tedy smysl exis-
tence podniku. Dalsim ¢astym zdrojem napad( je analyza zahranic¢nich trhii a preneseni v zahranici
fungujiciho projektu na domaci trh'3. Pouhé kopirovani ndpad ale neni pfilis etické. Kazdy podni-
katel vyuzivajici cizi ndpad by mél svou verzi bud’ vyrazné inovovat, nebo by mél pivodnimu tvirci

hradit uréitou formu licenénich poplatka.t#

13 Takto se po svété rozsifil v USA populdrni slevovy server GroupOn, kdyZ ndpad véetné obchodniho modelu zaéali
kopirovat podnikatelé po celém svété (V CR Slevomat).

¥ TYLL, L. Podnikovd strategie. 2014.



35 PODNIKATELSKY ZAMER

Rozhodnuti podnikat by mélo byt podlozeno podnikatelskym zamérem. Podnikatel musi mit urci-
tou ideu, predstavu o tom, v jaké oblasti chce podnikat, v jakém rozsahu chce podnikani realizovat,
jakym zplsobem. V podnikatelském zaméru musi byt konkretizovano: kde bude podnikani lokali-
zovano, co bude predmétem podnikani, jak s produktem obstoji na daném trhu, jaka je ve zvole-

ném oboru konkurence, jak velky bude potencidlni trh, apod.

Tyto predstavy je nutné promitnou do podnikatelského zaméru, ktery napf. pouze na jedné strané
muze prinést kvantifikovany odhad o tom, jaké prostfedky (financni ¢i jiné) budou do zacatku pod-
nikani nezbytné a zaroven muze poskytnout odhad pfinosu (efektd) z podnikani. Jiz v ramci zpra-
covani podnikatelského zdméru by pfinosy z podnikani mély byt konfrontovany se soucasnou
mzdou (platem) zdjemce o podnikani, zejména v ptipadé, Ze chce napft. stavajici zaméstnani opus-
tit.

Zacatek kazdého podnikdani md z formalniho hlediska pevné a jasné dana pravidla. Je potieba se
pfihlasit na Zivnostenském Gradé a zaplatit 1.000,- K¢ jednorazovy poplatek za vydani Zivnosten-

ského opravnéni k podnikani.

Ovsem daleko duleZitéjsi pro uspéSné podnikani nez splnéni formalnich naleZitosti je vlast-
ni podnikatelsky zamér, ktery bychom mohli fadit do hlediska neformalniho. Jsou to predevsim

napady a myslenkové pochody podnikatele, mnohdy se mize jednat pouze o jeden jediny napad.

Tento zamér pak nesmi zUstat jen v hlavé dotycné osoby, ale je potfeba ho néjakym zplsobem
zaznamenat, v idedInim pripadé jesté dale dopracovat to své konecné a prakticky pouzitelné po-
doby. To uz viak nemUZeme mluvit o samotném podnikatelském zdméru, ale o celém podnikatel-

ském planu, ktery je mozné analyzovat a prakticky s nim pracovat.

Samotny podnikatelsky zamér sice byva ¢asto postaven do role synonyma k podnikatelskému pla-
nu, ale spiSe se za zdmér povazuje samotné jadro celého podnikdni, hlavni argumenty, hlavni mys-

lenkové proudy.

Obvykle zacind na nékolika kusech papiru popsanych vlastni rukou, ale ¢asem se propracovava
daleko vice do hloubky a formalnéjsi podoby. V zavislosti na velikosti podnikatelského subjektu se
po relativné kratké dobé mlzZe proménit na mnohastrankovy dokument pfipominajici knihu. Vét-
Sinou vSak neni ¢eho se bat. Rozhodné ale musime vzit v potaz ten fakt, Ze podnikatelsky zamér je
to nejdllezitéjsi, od ¢eho se bude celd ekonomicka Cinnost vyvijet. Je tedy potieba, aby byl vypra-
covan skuteéné peclivé a za existujicich podminek. Zadny podnikatel by tedy nemél vynechat krok

jeho vypracovani. Je prece zdkladnim kamenem celého podnikani.
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4.1.1 Mise, vize, cile podniku

Pfi formulaci podnikatelského zdméru si budouci podnikatel potfebuje ujasnit misi, vizi a cile pod-

niku, resp. podnikani®:

mise podniku - vyjadfuje zékladni myslenku, jak by mél byt podnik chapan verejnosti. Dobre
formulovana mise zdlvodnuje opravnénost existence podniku a prezentuje jeji aktivity (co
chce délat a bude délat). Misi je mozno vyjadrit pomoci tfi velicin, tzv. ,3C“ (customer — za-
kaznik, company — spole¢nost, competition — konkurence). Mise slouZi jak pro podnikatele, tak
pro potencidlni zaméstnance a rovnéz pro informovani verejnosti. Mise byva formulovana

v pisemné formé a v ¢estiné byva oznacovana i jako deklarace o poslani podniku;

vize podniku — obsahuje formulaci perspektivni orientace a hlavnich cild podniku pro dlouho-
dobéjsi obdobi. Vize nacrtdvd predstavu o budoucim vyvoji a postaveni podniku. Jsou to mys-
lenky podnikatele a mély by mit motivujici charakter. Vize je po zahajeni podnikani uréena

predevsim pro vnitropodnikovou potiebu a ma charakter vnitfniho podnikového dokumentu;

cile podniku — predstavuji konkrétni stav, jehoZ dosaZzeni podnikatel prepoklada v urcitém
¢asovém obdobi. Jasné stanovené cile se stdvaji ukoly pro stanoveny ¢asovy horizont. Pro-
stfednictvim cili se formulovana vize pretvafi do konkrétnich budoucich vysledki. Az po sta-
noveni cil(i je mozné specifikovat, jaké zdroje a prostfedky jsou pro jejich dosazeni nezbytné,
jaky je potieba zvolit zplsob dosazeni a jaké ¢asové horizonty jsou nutné pro jejich dosazeni.

Cile by mély byt stanoveny v souladu s metodikou SMART?, tzn., Ze cil musi byt:
specificky,
méritelny,
akceptovatelny,
realisticky,

terminovany.

15 SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikdni. 2010.

16V literatufe existuji rizna vysvétleni pojmu SMART, nékdy se pouZiva i oznaéeni SMARTER.



37 PODNIKATELSKY ZAMER

4.2 Metoda LEAN CANVAS

V soucasné dobé existuje fada metod a ndvodd, jak podnikatelsky zamér a nasledné z néj vychazeji
podnikatelsky plan sestavit jednoduse, napt. pouze na 1 stranku. Takovymto zplsobem je vyuziti
metody Lean Canvas, jejimz autorem je Ash Maurya. Ten pfi své praci vychazel z Business Model
Canvasu autora Alexe Osterwaldera. Model Lean Canvas je primarné urcen pro zacinajici podnika-
tele napf. pfi zakladani start-upll, kdezto Business Model Canvas je spiSe urcen pro jiz existujici
a fungujici podniky.

Model Lean Canvas predstavuje jednoduse strukturovany plan podnikani, jde o jednoduchou gra-
fickou Sablonu pro popis pfibéhu budouciho produktu. Myslenka popsana jako pfibéh ma vyrazné

vétsi pravdépodobnost, Ze bude pochopena a sdilena.

2 , 4 - 3 , , 1 z s
Problém Reseni Jedineé¢nost feseni Nefér vyhoda Zakaznici
& (2ff 7 5 PR S R Co déla Seho feseni to,
Kbt prokasaj protém | e e v rebetumtntasok | cerem ke v st
E TR High-level concept | pictribueni 5 s
Alternativy Jak merit uspech | G . ase reseni nizomym Distribucni kanaly Prvni vliastovky
Metriky podle kterych zjistite, jak primérem k dobfe znamym pojmim Jaky typ zékaznika vyhleda oslovi vade feseni

Konkurenti a jejich formy Feseni
problému

se byznysu dafi nejdrive?

" Struktura nakladt ° Zdroje pfijmd

Obr. 3 Grafické znazornéni modelu Lean Canvas'’

Model Lean Canvas obsahuje 9 blokl, ve kterych postupné pomaha formulovat zakladni oblasti
nutné pro popis nového produktu od formulace problému, ktery zakaznici fesi a jeho existujici al-
ternativy reseni, pres popis jedinecné vyhody, ktera novy produkt odlisuje, po vlastni stru¢ny popis

navrzeného reseni, jeho metrik a strukturu nakladd a vynosl. Pokud o podnikani uvazuje vice spo-

17 Vlastni zpracovéni s vyuZitim on line kurzu leancanvas.cz.
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lecnikd, je model vhodny pro vyuZiti brainstormigu. Ten ostatné Ize vyuzit i se ¢leny rodiny, proto-
Ze podnikani jednotlivce mda dopad na jeho nejblizsi okoli a na druhé strané pfibuzni a pratele mo-

hou pomoci pfi formovani myslenek a ndpadd.
Model Lean Canvas v grafické podobé (viz obr.) obsahuje ndsledujici ¢asti:

1. Zdakaznici - idealni je zacit definovanim zdkaznik(i, ovSem je potteba rozliSovat ,,zdkazniky”
a ,uzivatele” (zakaznik plati, uZivatel uziva). Prvni vlastovky predstavuji zakaznickou skupi-
nu, kterd se nebude bat vyzkouset produkt jako prvni.

2. Problém — dal$im krokem je popis problému, kdy jako problém je nutné chapat potreby za-
kaznik, které by mél produkt naplriovat. Podkapitola se zabyva otazkou, zda existuji alter-
nativy, resp. jakym zplsobem problém fesili lidé doposud.

3. Jedinecnost feseni — jde o nejduleZitéjsi ¢ast modelu, shrnuje, jakou unikatni nabidku za-
kaznikim produkt pfindsi. Autor by mél byt schopen shrnout unikatnost jednoduchou,
dobfe srozumitelnou vétou.

4. Reseni — spojuje dva predchozi body — zdkaznické skupiny a jejich problémy, patfi zde popis
produktu, jeho vlastnosti a hodnota, kterou pfinasi.

5. Distribucni kanaly — cesty k zakaznikiim (marketingova strategie, ktera definuje, jak se za-
kaznici o existenci produktu dozvédi a jak se produkt k zakaznikim dostane).

6. Zdroje pFijmu — souvisi se zvolenym cenovym modelem (ndkladovy model, hodnotovy pfi-
stup, uréeni horni hranice ceny).

Struktura nakladli — zde je nutno zohlednit vse, co predstavuje néjaky naklad, resp. vydaj.
Jak méfit uspéch — stanoveni kritérii Uspéchu, napf. pocet zakaznik(, trzby aj.

Nefér vyhoda — néco, co chrani pred konkurenci, co nejde snadno kopirovat nebo koupit.

Podnikatelsky zamér predchdzi zpracovani podnikatelského planu. Budouci podnika-
tel si ujasniuje, zda opravdu chce podnikat, co by mohl zakaznikim nabidnout a zda
pravé o jeho nabidku budou mit zdkaznici zajem. Kdyz jeho myslenky dostanou re-
alnéjsi obrysy, je schopen formulovat misi, vizi a cile podnikani. Jednoduchym na-

strojem, ktery pomaha pri formulaci podnikatelského zdméru, je model Lean Can-

vas.
1. K céemu slouzi podnikatelsky zamér?

2. Vysvétlete pojmy vize, mise a cile podnikani?

3. Vysvétlete obsahovou napln modelu Lean Canvas.
4. 'V Cem vidite prednosti modelu Lean Canvas?
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Literatura k tématu:

[1] OSTERWALDER, A., PIGNEUR, Y. Tvorba Business modeld. 2. vyd. Brno: BizBo-
oks, 2015. ISBN 978-80-265-0425-2.
[2] Lean Canvas. Online kurz. Dostupné z: https://www.leancanvas.cz/.



Kapitola 5

Podnikatelsky plan

Po prostudovani kapitoly budete umét:

< vysvétlit nutnost pisemného zpracovani podnikatelského planu,
- charakterizovat jednotlivé ¢asti podnikatelského planu,
< vysvétlit provazanost jednotlivych ¢asti podnikatelského planu.

Klicova slova:

podnikatelsky plan, zasady, struktura podnikatelského planu, rizika.
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5.1 Podnikatelsky plan

Proc je dulezité mit podnikatelsky plan?

Jednim z nejdllezitéjSich krok( pfi zacatcich podnikani je spravné sestaveni podnikatelského pla-
nu. Spravné sestaveny plan fekne, zda je projekt Zivotaschopny, a upozorni na mozna uskali v bu-
doucnu — a to jesté pred samotnym pocatkem podnikdni. Samoziejmé se bude liSit rozsah a po-
drobnost zpracovani podnikatelského planu Zivnostnika bez zaméstnancl a podnikatelského planu
napr. spolecnosti s ruéenim omezenym zaklddané 5 spolecniky s pfedpoklddanym pocétem 20 za-
méstnancu. Strukturu podnikatelského planu lze nalézt v literatufe celou fadu navod(, koupit
i pfimo programy pro tvorbu podnikatelského planu. V pfipadé, Ze ma podnikatelsky plan slouzit
predevsim jako podklad pro banku pfi Zadosti o Uvér, maji nékteré banky dokonce predepsany
format podnikatelského planu a striktné definuji pfedevsim c¢ast vénovanou financim. Rozdilnosti
téchto vzorl podnikatelskych plan( spocivaji pouze v rizné pojaté formé planu, obsahova stranka

je v podstaté v podstaté stejna.

Nezbytné je plan sestavit, pokud podnikatel usiluje o finanéni prostfedky od banky ¢i investora

nebo chce sehnat spolecnika pro spole¢né podnikani.
Shrnuti podstatnych ddvodu ,,Proc psat podnikatelsky plan“:

prakticky vSichni externi uZivatelé — pfiznivci i oponenti — existenci planu oéekavaji ¢i pfi-

mo vyZzaduji,
plan je indikaci seridznosti podnikatelského zaméru,

plan zjednodusuje a usnadnuje jakoukoliv komunikaci tykajici se pfipravy a realizace jim

zachyceného podnikatelského zaméru,
plan je nezbytnou podminkou nutnou pro ziskani penéznich prostredkd,
plan je potfebnou dokumentaci pro jakékoliv efektivni konzultace,
plan pomaha , pfilakat” a ziskat spravné lidi a institucionalni podpory (dotace),
planovani je aktivnim ucicim se prostfedkem.
Jaka je idedlni forma zpracovani podnikatelského planu?

Zejména zacinajici Zivnostnici radi tvrdi, Ze maji podnikatelsky plan tzv. ,v hlavé®. To bohuzel ne-
stali. Pisemné zpracovani je vhodné i v pfipadé, Ze podnikatelsky plan bude vyuzivan pouze pro
ucely podnikatele (pfi jeho sestavovani si uvédomi dilci kroky, které na néj cekaji, a kolik bude rea-
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lizace planu stat). Pri sestavovani planu je dalezité premyslet a zaznamenat i potencialni rizika. Ta

je potreba také kvantifikovat a stanovit, jak se s nimi bude pracovat, pokud nastanou.

A co je velmi dlleZité: Podnikatelsky plan je ,Zivy dokument”, pomaha priibézné kontrolovat, jak

jsou vize a plany napliovany. Podnikatelsky plan je nutné aktualizovat alespon jednou za rok.
Pro koho je podnikatelsky plan dulezity?

Pro podnikatele: Podnikatelsky plan pomuze v utfidéni myslenek, vytyceni hlavnich cild pod-
nikani, zjisténi financni vyhodnosti projektu. BEhem sestavovani se mohou objevit krizova mis-
ta projektu. Prostfednictvim finanéni ¢asti planu je mozné kvalifikovanéji zhodnotit realizova-

telnost, konkurenceschopnost ¢i finanéni vyhodnost podniku.

Pro potencialni partnery — investory, spole¢niky: Pomuze jim nahlédnout do zdmérd podnika-
tele, mohou se rozhodnout, zda se s plany ztotozni a ptistoupi na partnerstvi, nebo mohou
navrhnout své zmény planu a mohou vést dalsi konstruktivni diskuzi o podminkach pristoupe-

ni.

Pro banku pfi Zadosti o uvér: Pokud nema podnikatel za sebou vyraznou podnikatelskou his-
torii, pak bude banku zajimat jeho osobni historie a také to, co planuje. Dobfe pfipraveny

podnikatelsky plan ukdze bance, Ze podnikatel vi, co chce, a umi si to spocitat.

5.1.1 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Je nutné, aby podnikatelsky plan byl:

inovativni — musime prokazat, Ze pfinasime unikatni prfidanou hodnotu pro zakaznika, Ze nas
vyrobek nebo sluzba bude uspokojovat potieby zakaznik( Iépe nez dosud a také Iépe nez kon-

kurence,

srozumitelny a uvazené strucny — vyjadifujeme se jednoduse, neprezentujeme zbyte¢né mno-
ho myslenek v jedné vété, pridavna jména vybirame opatrné, neni tieba s jejich poctem plyt-
vat. Myslenky ¢i zadvéry obsaZzené v planu sice uvadime stru¢né, ovsem v zadném pripadé ne

na ukor postizeni zdkladnich fakta,

logicky a prehledny — myslenky a skutecnosti uvedené v planu na sebe musi navazovat, musi
byt podlozeny fakty, tvrzeni obsazena v planu se nesmi odporovat. Pro lepsi prehlednost do-
plnime do podnikatelského planu tabulky a grafy. Také casovy harmonogram realizace podni-
katelského projektu znazornime graficky, napf. pomoci useckového diagramu. Ku prospéchu
je, pokud se ke zpracovanému textu s odstupem nékolika dni vratime, pro¢teme jej znovu

a udéldme upravy nebo jej nechdme projit prfipominkovym tizenim,
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pravdivy a realny — pravdivost uvadénych udajli a redlnost predikovaného vyvoje by méla byt

samoziejmosti,

respektujici rizika — podnikatelsky plan vyjadiuje budoucnost. Respektovani rizik, identifikace
rizik a navrh opatreni na jejich eliminaci nebo zmirnéni zvysuje divéryhodnost podnikatelské-

ho planu.

5.1.2 Casti podnikatelského planu

Titulni strana s predstavenim spole¢nosti
Shrnuti

Profesni a osobni Udaje o vlastnicich podniku
Popis podniku

Popis podnikatelské prileZitosti

Popis vyrobku, sluzby

Zajisténi potiebnych vstupl a dodavatel(

Postaveni firmy na trhu, konkurence a marketing

L O N o Uk W R

Personalni zdroje
10. Financni plan

11. Rizika projektu

Ad 1) Titulni strana

Jméno spolec¢nosti, sidlo, jména spoleénik(, kontakty a IC.
Ad 2) Shrnuti

Jasné, strucéné a vystizné shrnuje cely podnikatelsky plan. Vyzdvihuje hlavni myslenku, pfinosy
podnikani. Shrnuti je nejdulezitéjsi ¢asti dokumentu, zde se investor rozhoduje, zda projekt bude

Cist cely, ¢i nikoliv.
Shrnuti by mélo obsahovat:

Podnikatelsky zamér — strucné popsat zaméreni podnikani, charakterizovat produkt, sluzbu,

definovat velikost trhu a cilovou skupinu zakazniku.

Faktory uspéchu — vyzdviZzeni prednosti projektu, popis konkurencni vyhody, odliSeni od

ostatnich a pfidand hodnotu pro zédkaznika.

Podnikové cile — specifikace vize a strategie, jak ji bude dosaZzeno, stanoveni dlouhodobych i

kratkodobych podnikatelskych cil(.
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Ad 3) Profesni a osobni tdaje o vlastnicich firmy

Je nezbytné predstavit viechny osoby, které za projektem/podnikem stoji. Rada bank a investort

posuzuje podnikatelské plany pravé podle osob, které jsou zodpovédné za vedeni projektu.
Ad 4) Popis podniku
Forma podnikani

Pfed samotnym zacatkem podnikdni je nezbytné zvolit vhodnou pravni formu podnikani v za-
vislosti na poctu spolecnikl, potfebném zakladnim kapitdlu, organizaéni strukture, oblasti

podnikani ¢i po¢tu zaméstnancu.
Lokalita a vlastnické poméry k provozovné

Volba sidla spolecnosti ¢i mista provozovny ovliviiuje podnikatelské aktivity. Proto je nutné
vénovat maximalni pozornost jejich vybéru. V podnikatelském planu se uvadi sidlo spole¢nosti
i adresa provozovny, popis lokality, kde se nachazi, a divody, které vedly k vybéru daného

mista.
Zpusob vedeni tcetnictvi

Vedeni Ucetnictvi je dano legislativné dle typu podnikani. V zavislosti na organizacni strukture
a velikosti podniku je nutné zvazit rozhodnuti, zda najmout Ucetni, ptipadné zda sluzbu fesit

externe.
Zakonna a jina pojisténi

Povinnost platit ,,zdkonné pojisténi odpovédnosti zameéstnavatele za Skodu pfi pracovnim ura-
zu nebo nemoci z povolani“ vznika zaméstnavateli pfi zaméstnani alespon jednoho zamést-
nance. Vyse pojistného se vypocita dle zafazeni Cinnosti dle odvétvové klasifikace ekonomic-
kych ¢innosti (CZ-NACE).

Ad 5) Popis podnikatelské prilezitosti

Tato ¢ast obsahuje stru¢ny popis podnikatelské prileZitosti — je nutno specifikovat vyrobek
¢i sluzbu, kterou bude podnik poskytovat, a velikost trhu. Zda se bude orientovat na existu-
jici trh, nebo naopak vyplni mezeru na trhu. V éem spociva pridanad hodnota pro zakaznika,

investora. Cim se podnik odli$i od konkurence.
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Ad 6) Popis vyrobku, sluzby
Vyrobek/sluzba

Je nutno uvést vlastnosti, technické parametry, narocnost vyroby, materialy, ze kterych
bude vyrobek vyrabén. Podrobnéjsi popis mize byt uveden v technické dokumentaci v

priloze.

Popis sluzby, kterou bude podnik poskytovat, co bude k jejimu poskytovani potfeba, kde

se bude poskytovat — v provozovné, u klienta, nebo jinde? Kdo sluzbu personalné zajisti?
Konkurenéni vyhoda

Pfi vstupu na trh je dilezité nabidnout zdkaznikovi ,néco navic”. Definice konkurenéni vy-
hody by méla byt co mozna nejpresnéjsi. Mize byt z oblasti kvality, dostupnosti, Sife do-
plikovych sluzeb, nemusi to byt a neméla by to byt pouze nizsi cena. Je nutné byt objektiv-

ni a tvrzeni podpofit prazkumem.
Ad 7) Zajisténi potiebnych vstupi a dodavateld

Je potteba oslovit vice dodavatel( a zjistit si podminky spoluprace. Podnikatelska ¢innost zavisla na
jediném dodavateli predstavuje vysokou miru rizika. Z moznych dodavatell se obvykle vybere

hlavni dodavatel pro kazdy potiebny vstup podle kritérii uvedenych déle v textu.

Hodnotu potrebnych vstupl (zakladni materidl a suroviny, energie, komponenty, soucasti, na-
hradni dily aj.) je moZno vyjadfit jak v naturalnich, tak v penéinich jednotkdch. Zejména definici
téch vstupd, které jsou pro vas vyznamné, a tvofi tedy napriklad velkou ¢ast nakladd nebo jsou pro
vyrobu klicové je potieba vénovat pozornost (pokud by se jich nedostavalo, musel by podnik pre-

rusit ¢innost).

Podnikatel si musi urcit, co je jeho hlavni vstup do vyroby a kdo je jeho dodavatel. Musi myslet i na

alternativni zajisténi kritickych vstupt/material(:
kvalita (Je redlné udrzet kvalitu i pfi alternativnim dodavateli?);

vzddlenost zdroju (Pokud bude vzdalenost nahradniho dodavatele vyrazné vétsi, bude to mit

dopad na konecnou vyrobni cenu?);

dostupnost a moZnost substituce zdrojl (Existuje nahradni dodavatel? Ma kapacitu a moznost
rychle zareagovat pfi vypadku? Bude chtit néjakou specialni dohodu, smlouvu? Jaké bude mit
dodaci Ihaty?);

cena (Za jakou cenu bude nakupovdno od alternativniho dodavatele? Je-li vyrazné jind, bude

to mit dopad na konecné ceny pro odbératele?);
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mira rizika (Jakd je pravdépodobnost, Ze mlze dojit k vypadku hlavniho dodavatele? Jak ¢asto

se to mlzZe stat? A proc?).
Casovy harmonogram

Co vSechno je nutno zajistit od této chvile do doby, neZ prvni vyrobek/sluzbu koupi zakaznik? Do-
porucuje se sestavit harmonogram ¢innosti, které je nutno vykonat, napf. formou Ganttova dia-

gramu:
s odhadem casu, ktery k realizaci jednotlivych krokd bude potieba;
definovanim kontrolnich milnik(, podle kterych Ize poznat, Ze vse bézi podle planu;
urceni osob odpovédnych za realizaci jednotlivych krok;

je potfeba si napsat, co je k danému kroku potfeba mit a co se zavérem udéld, k ¢emu bude
pouzit.

Ad 8) Konkurence

Je nezbytné zmapovat si trh, na ktery chce podnik vstoupit. Vysledovat trendy vyvoje sledované

oblasti, naroky zékaznik(, miru nasycenosti trhu — tedy jak silné konkurenci bude podnik celit.

Vysledovat, jaké jsou silné stranky konkurence a jaké ma mezery. Pom(ze to vymezit se vici ni a
posilit svou hodnotu smérem k zakaznikovi. Podivat se i na zplsob, jakym své sluzby/vyrobky pro-

paguje a na jakou cilovou skupinu se zaméruje. Srovnat si ceny konkurence.
Marketing

Marketingovy plan je vlastné strategickym planem podniku, ktery naznacuje, jakym zplsobem se
podnik hodla prosadit na trhu proti konkurenci. Plan mlZe zohlednovat rozdilny marketing pro
obdobi vstupu podniku na trh a jeho etablovani se na trhu a nasledné marketing pro uspésné fun-
govani jiz etablovaného podniku na prislusném trhu z dlouhodobého hlediska. Naplnéni obou uloh
mUzZe vyuzivat, a Casto také vyuZziva, odlisSné marketingové nastroje, které jsou definované v ramci

navrhu marketingového mixu ,4P“.
Marketingové aktivity podnikatele:
analyza trhu
vyzkum trhu,
segmentace trhu,

odhady trzeb,
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marketingovy mix
produkt,
cena,
propagace,
distribuce.

Je potreba rozhodnout o vhodné formé podpory startu projektu. Stanovit si marketingové cile,
kterych chce podnik dosdhnout: trzni podil (jak velky, za jak dlouho, v jakém segmentu, v jaké ob-

lasti), hodnotu znacky, procento zdkazniku, ktefi budou podnik znat apod.
Stanoveni ceny
Spravné nastaveni cen je jeden z kli¢ovych faktord uspéchu.

Pti tvorbé ceny se doporucuje vychazet z ndkladové kalkulace. Stanovit si minimalni a prGmérnou
marzi, které se musi dosahovat, aby byl projekt ziskovy. Nastavit si pravidlo cenové politiky — pod-
nik bude mit nejlevnéjsi cenu z konkurent(l, ale bude to nahrazovat velkym objemem prodeje?
Nebo bude stanovena cena vyssi a bude dodavana lepsi kvalita? Tyto informace jsou nasledné vyu-

Zity pfi tvorbé finanéniho planu.

Cenu je potfebné porovnat s cenou konkurence — je-li stanovena cena vyssi, je potfeba najit argu-
menty, které presvédci zakaznika, pro¢ ma takovou cenu respektovat (to bude dllezité pri propa-

gaci produktu).
Ad 9) Personalni zdroje

Personalni plan je vhodny tehdy, pokud projekt vyZzaduje nékoho dalSiho mimo vlastnika nebo
vlastnik(l spole¢nosti. Pokud v projektu figuruji pouze vlastnici a nékolik malo zaméstnancdq, je
mozné popsat jejich kompetence, odpovédnosti a organizaéni strukturu v sekci ,Pfedstaveni pod-

niku®.
Ad 10) Financni plan
Jednd se o stéZejni ¢ast kazdého podnikatelského zaméru:

Zakladatelsky rozpocet — shrnuje vydaje potifebné k rozjezdu projektu (vychazi z informaci

zachycenych v predchozich ¢astech podnikatelského planu a zaznamenava jednotlivé polozky)

a vydaje/pfijmy, ndklady a vynosy v prvnim roce.
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Provozni rozpocet — stanovuje se na zacatku kazdého ucetniho obdobi. Vychazet mize ze sku-

te¢nosti minulého obdobi a pak zahrnout zmény, které jsou planovany. Pribézné je nutné sle-
dovat skutecné vydaje a prijmy v prlibéhu roku. Nakladovou a vynosovou stranku hospodareni

bude podnikateli sledovat systém nebo ucetni.
V podnikani se setkavdme s rliznymi typy vykazu:

1. Vykaz cash flow — popisuje financni toky z/do podniku a sleduje jeji penézni likviditu na Gctu.
Pro svou zdkladni pribéZnou orientaci je moZno pouzit penéini denik.

2. Vykaz zisku a ztraty — vycisluje vynosy a naklady podniku a jeji hospodarsky vysledek za jed-
notlivé roky. Sleduje Ucetni hodnotu podniku a hospodarsky vysledek.

3. Rozvaha - soupis aktiv a pasiv podniku, struktura majetku, jeho vyvoj a zdroje financovani.

Vykaz cash flow a vykaz zisku a ztraty je potieba sestavovat najednou.
Ad 11) Rizika projektu a SWOT analyza
Rizika projektu

KaZdy projekt v sob& skryva riziko. Cim detailn&ji, podrobné&ji a kvalitné&ji je podnikatelsky plan se-
staven, tim vice je mozZno riziko snizit. Je potfeba zpracovat si analyzu rizik. Ta se snazi pfedchazet
negativnim vysledklim budouciho vyvoje, vyhodnotit mozné rizikové faktory a pfipravit si akéni
plan pro jejich minimalizaci. Pribézné se sleduje vyskyt rizik, aby mohlo byt v¢as reagovano od-

souhlasenym scénarem.
SWOT analyza

SWOT je metoda, jak definovat silné (angl. Strengths), slabé (angl. Weaknesses) stranky projek-
tu/podniku a jak najit pfileZitosti (angl. Opportunities) a hrozby (angl. Threats), se kterymi se muze

podnik potkat na trhu.

Je vhodné si pripravit seznam silnych stranek a pak seznam slabych stranek. Zamyslet se nad se-
znamem prileZitosti a hrozeb. Jednotlivé body pak zapsat do matice. Skupiny vét v jednotlivych
¢tvercich by mély napovédét, na co se pti realizaci projektu dale zaméfit.

Mozné rizikové faktory k Gvaze:

Trhy — riziko ndhlé zmény &i poruchy nasich trhi? Mohou nastat? Jak by to ovlivnilo celkové
trzby?

Produkt — rizika plynouci z premrs$téné ceny, riziko Utlumu poptavky, riziko probléma s kvali-

tou a sluzbami, Zivotni cyklus produktu.
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Obchody — rizika neplnéni planovanych obrat(, rizika Spatnych (neprofitabilnich) obchodq,

kapacitni rizika (nezvladnuti) velkého poctu zakdzek v potiebnych ¢asech.

Management — riziko Spatného nekompetentniho fizeni, rizika vzniku vnitfnich politik, nepro-

duktivnich konfliktl ve vedeni.

Vlastni vyvoj — riziko utopeni nakladl ve vyvoji, rizika pfecenéni technického hlediska a pod-

cenéni komercnich aspektl vyvijenych produkttd, neprodejné vystupy vyvoje.

Kvalita — rizika nizké kvality produkt(, riziko negativnich referenci a poskozeni image podniku,

rizika ztraty zakaznik( a rUstu servisnich nakladd.

Zdroje — riziko nedostatecnych zdroj(, riziko nevyuzitych zdrojd, precenéni vlastnich kompe-

tenci a schopnosti.

Produktivita — riziko nizké produktivity a rostoucich nakladd, nizka pracovni mordlka a neloaja-

lita zaméstnancu.
Klicovost — riziko plynouci z klicového postaveni jedinct, produktl, zdkaznik(.

Sklady — riziko nedostatecnych skladd a ztraty obchodi, riziko utopeni prostiedki

v nadmérnych skladech, riziko ztrat z neprodejnych, nevyuzitelnych skladd.

Investice — riziko zatéZze ze Spatnych investic, rizika neefektivniho marketingu, neefektivni

vzdélavaci programy, neefektivni vlastni vyvoj.

Informacni technologie — riziko ztraty dat, rizika vyuzivani zastaralé omezujici technologie,

bezpeénostni rizika IT.

Cash flow — rizika chybéjicich penéznich prostfedkq, rizika ztraty likvidity, pfilis konzervativni

nebo pfilis agresivni financni fizeni.

Makroekonomicka rizika — rizika zvySeni Urokovych mér a zdraZzeni uvér(, danova rizika, kur-

zova rizika.

Prilohy

Doplrikova ¢ast podnikatelského planu. V ptiloze byva uvedeno vse, co je sice pro dany podnikatel-

sky plan relevantni, ale pro pfedchozi kapitoly pfilis detailni. Jedna se napftiklad o technickou do-

kumentaci k vyrobku, ceniky, smlouvy s obchodnimi partnery, leasingové smlouvy, podklady z vy-

zkumU apod.
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Jiny pfistup k tvorbé podnikatelského planu popisuje prof. Soucek ve své knize START UP (Od na-

padu k efektu). Pomoci tzv. supertabulky si miZe podnikatel vSechny naleZitosti podnikatelského

pldnu ujasnit na jedné strance s pfesné organizovanou strukturou.

Podnikatelsky plan predstavuje zdkladni dokument, ktery je sestavovan nejen pred

zahdjenim podnikani, ale i v jeho pribéhu. Hovofime o ném jako o ,zivém“ doku-

mentu. Struktura podnikatelského planu v rliznych zdrojich je odlisnd, ale pouze

z hlediska formy. Po obsahové strance je pfiblizné stejnd. Zpracovani podnikatel-

ského planu je potfeba vénovat pozornost, protoZe je jednim z dulezitych faktord,

které ovliviuji uspésné zahdjeni podnikani.

P w N Pe

Jaky je vyznam podnikatelského planu pro Uspésné zahajeni podnikani?
Je potfeba mit podnikatelsky plan vidy zpracovany pisemné?
Co by mélo byt v podnikatelském planu obsazeno?

Jakymi zdsadami bychom se méli fidit pfi zpracovavani podnikatelského planu?
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Kapitola 6

Zakladatelsky rozpocet

Po prostudovani kapitoly budete umét:

- vysvétlit dlvod sestavovani zakladatelského rozpoctu,
- popsat obsahovou napli zakladatelského rozpoctu,
- vysvétlit obratovy cyklus penéz.

Klicova slova:

zakladatelsky rozpocet, planované vydaje, o¢ekdavané prijmy, obratovy cyklus penéz.
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6.1 Zakladatelsky rozpocet

Zacatek, ale i uspéch podnikani je podminén splnénim dvou zdkladnich podminek:
existenci produktu, o néjz maji zdkaznici zajem, a pfinese poZadované zhodnoceni kapitalu,
existenci disponibilnich finanénich zdrojl pro realizaci zaméru.

Nestaci splnéni jen jedné z téchto podminek. Zajisténi finan¢nich zdroju pro realizaci zaméru musi
probéhnout se znaénym predstihem pred vlastni vyrobou (poskytovanim sluzby), aby bylo mozné
podnikatelsky zamér realizovat. NejdllezZitéjsi otazkou je sestaveni redlného rozpoctu vydaja na
zahdjeni podnikani, ale i na financovani provozu, tzv. zakladatelského rozpoctu. Podnik mize pro-
davat své vyrobky, vystavovat faktury, ale k jejich Uhradé dojde aZ s urcitym zpozdénim (doba
splatnosti faktur). Pfitom musel jiz nakoupit material, energii, zaméstnat pracovniky a nez ziska

penize za prodej, zpravidla jim musi i zaplatit.

Zalozeni podniku

Potizeni
dlouhodobého
majetku

Strana potreb
financnich prostredku

Porizeni zasob

Zahajeni
podnikatelské ¢innosti

Obr. 4 Rozpocet vydajl na zahajeni podnikani

Ucelem sestaveni zakladatelského rozpoctu je minimalizovat riziko nedspéchu podnikdni jiz
v samém zacatku. Ale sestaveni zakladatelského rozpoctu neni zarukou Uspéchu. Kazdy rozpocet je
formalizovanym vyjadifenim ocekavani podnikatele a zalezi na tom, nakolik realisticka tato oceka-

vani jsou. Pri sestavovani zakladatelského rozpoctu by se mél podnikatel zaméfrit na urceni:
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predpokladaného objemu prodeje a z toho odvozenych trzeb, vynost, nakladl a zisku,

velikosti objemu dlouhodobého majetku nutného k zabezpeceni predpokladaného objemu
prodeje,

velikosti a struktury obéZzného majetku, potfebného k zabezpeceni plynulosti vyroby,
objemu pottfebnych zdroji financovani,

ocekavanych pfijma a vydaju, tj. penéznich toka,

vynosnosti z podnikani, ktera se realizaci zdméru dosahne.

Uvedenym postupem se kvantifikuji celkové vydaje potiebné k realizaci podnikatelského zaméru
a vynosy, jichZ lze realizaci zdméru dosahnout. Srovnani ocekavané vynosnosti z realizace podnika-
telského zaméru s poZzadovanou vynosnosti podnikatele (investora) je prvni krok v rozhodovani,
zda zamér realizovat nebo ne. Pokud ocekdvana vynosnost nedosahuje poZzadavky podnikatele,
neni vhodné podnikatelsky zamér realizovat. PoZadavky podnikatell i investor( by ovsem mély byt

redlné a odvozovat se od vynosnosti dosahované na finanénim trhu.

Vlastni financ¢ni prostredky
podnikatele, resp.
spolecnik

Strana zdrojl financovani

4 Cizi zdroje: Uvéry, phjcky,
leasing aj.

Obr. 5 Rozpocet potfebnych zdrojl financovani

Jednou z nejdulezitéjSich otazek zakladatelského rozpoctu je urceni vySe potrebnych zdrojl finan-
covani. Je pravdépodobné, Ze zakladatel podniku nebude mit postacujici vlastni zdroje k zalozeni
a financovani firmy. Proto se napf. spojuje s dalSimi spole¢niky a vznikaji kapitalové spolec¢nosti.
Potfeba zdroju financovani vychazi z predpokladanych kapitdlovych vydaja (vydaje na pofizeni
provoznich budov, strojniho vybaveni, kancelafské techniky, vozového parku apod.) v zavislosti na
predmétu podnikani. Tuto c¢ast vydaji dokazi zpravidla zakladatelé podniku celkem podrobné vy-

&islit. Casto vdak zapominaji, Ze budou potfebovat finanéni prostfedky i na financovani zasob, vy-
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platu mezd, zakonné odvody, a to az do momentu, kdy jim odbératelé zaplati za prode;j jejich vy-

robku.

Vznikd dulezita otazka: V jaké vysi je potrebné vyclenit prostfedky na financovdni provozu? Pro
zodpovézeni této otdzky je nutné znat kolobéh obéiného majetku v podniku. Nejprve je nutné
nakoupit material, ktery bude po urcitou dobu na skladé, nez se dostane do spotieby. Urcitou do-
bu bude trvat i vyrobni proces, kde je material zpracovavdn a je k nému pridavana dal$i hodnota
spotfebované energie a prace. Nakonec je vyrobek prodan. Pokud tento produkt neni jedinecny,
mohou si zdkaznici vybirat z SirSi nabidky dodavatel(l. Je malo pravdépodobné, Ze nova firma uspé-
je na trhu, pokud nebude respektovat dodaci a platebni podminky, prevladajici v oboru podnikani.
Zakladatelé firmy musi pocitat s tim, Ze budou prodavat své vyrobky na uvér se splatnosti 15, 30 azZ
60 dni, nékdy i vice. Obdobné se musi snazit vyjedndvat i odloZeni splatnosti svych nakupl od do-
davateld.

Potreba zdrojl financovani provozni ¢innosti je zavisla na:
poctu dni, po které jsou zdsoby na skladé,
délce vyrobniho cyklu,
dobé splatnosti faktur, kterou dohodne se svymi odbérateli,
dobé splatnosti faktur, kterou dohodne se svymi dodavateli.

Soucet dni, po které financuje podnik vyrobu i prodej, snizeny o pocet dni splatnosti dodavatel-
skych faktur, se oznacuje obratovy cyklus penéz. Délka obratového cyklu penéz je doba, ktera

uplyne od platby dodavatelim materidlu a sluzeb, do inkasa hotovosti za prodej vyrobkd, tj.:

Obratovy cyklus penéz = primérna doba vdzanosti zdsob + priimérnd doba splatnosti pohledd-

vek — primérnd doba splatnosti kratkodobych zdvazkii.

Druhou sloZzkou, kterd ovliviiuje potfebu finanénich zdrojd na financovani provozu, jsou prlimérné
denni provozni naklady. V pripadé prodejen jde o primérné denni naklady na nakup zbozi. Po-
tfebna vyse financnich zdroju se pak urci jako soucin obratového cyklu penéz a priamérnych den-
nich provoznich nakladd. Pro tuto ¢ast financnich zdrojli se pouZiva oznaceni €isty pracovni kapi-

7

tal.

Zdroje na financovani provozu musi byt ve firmé k dispozici trvale nebo alespon dlouhodobé. Vy-
nucuje si to plynulost reprodukéniho procesu (ndkupu, vyroby, prodeje): v kazdém momentu fun-

govani firmy bude ¢ast penéz vazadna v zasobach a ¢ast v pohledavkach.

Uvedenym zplisobem mohou majitelé nebo vedeni firmy modelovat dopady rGznych zmén na po-

trebu kapitalu a podle toho pfijimat vhodna rozhodnuti.
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Potfebu zdroji financovani urCuje vySe majetku potfebného k zabezpeceni plynulého provozu.
Z toho plyne, Ze je potfebné planovat potifebu majetku velice peclivé a hledat alternativni reseni.
Napf. potfebu dlouhodobého majetku je mozné snizit vyuZzivanim leasingu (finanéniho nebo ope-
rativniho), v nékterych pripadech je mozno podnikat v pronajatych prostorach. Obdobné je nutné
vysi. Predpoklada to efektivni fizeni ndkupu, propracovanou uUvérovou politiku vici zdkaznikim

tak, aby byly v¢as uhrazeny vSechny pohledavky.

Pti zvaZovani casové struktury financnich zdroji (dlouhodobé, kratkodobé) je potfeba mit na pa-
méti, Ze prvoradym cilem je zabezpeceni platebni schopnosti podniku.

6.1.1 Postup sestaveni zakladatelského rozpoctu

Zakladatelsky rozpocet se obvykle sestavuje v nasledujicich krocich:

1. Sestaveni prehledu planovanych vydaju, které souvisi se zahdjenim podnikani a béznym
chodem podniku.

2. Porovnani souctu planovanych vydajli s volnymi penéznimi prostredky, které ma podnika-
tel k dispozici.

3. Doplnéni prehledu planovanych vydajli o odhadované splatky jistin Gvér a urokl v pfipa-
dé, Ze podnikatel nema dostatek volnych financnich prostfedk( a bude muset pouzit doda-
tecny cizi kapital.

4. Sestaveni zahajovaci rozvahy, planovaného vykazu zisku a ztraty, planované rozvahy a pla-
novaného vykazu cash flow po prvnim roce podnikatelské ¢innosti (viz kapitola 10).

5. Kromé sestaveni zahajovaci rozvahy je vhodné do zakladatelského rozpoctu doplnit také

planovanou rozvahu, vykaz zisku a ztraty a vykaz cash flow i po vice letech.

Zakladatelsky rozpocet je jednou z nejdulezitéjSich ¢asti podnikatelského planu. Da-
va prehled vsech vydaju, které vzniknou pfi zaloZeni podniku a pfi zahajeni a rozjez-
du podnikani az do zajisténi bézného provozu podniku. Zakladatelsky rozpocet pod-
nikateli slouzi k tomu, aby védél, kolik finan¢nich prostfedkd bude potfebovat v jed-

notlivych ¢asovych obdobich pocatku existence podniku.

1. Popiste kroky sestaveni zakladatelského rozpoctu.

2. Jaké vydaje jsou obvykle spojeny se zaloZzenim podniku?
3. Vysvétlete obratovy cyklus penéz.
4

Jak podnikatel zjisti, zda bude pro zahdjeni podnikani potfebovat cizi kapital?
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Kapitola 7

/Zdroje financovani
podnikatelské Cinnosti

Po prostudovani kapitoly budete umét:
- rozliSit podstatu vlastnich a cizich zdrojG financovani,

vysvétlit vyhody a nevyhody vyuZziti vlastnich zdrojt financovani,
vysvétlit vyhody a nevyhody cizich zdrojl financovani,
priradit jednotlivé zdroje financovdni etapam Zivotniho cyklu podniku.

Klicova slova:

vlastni zdroje financovani, uvér, dluhopisy, tiché spolecenstvi, rizikovy kapital,

Business Angels, leasing, faktoring, forfaiting, crowdfunding.
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7.1 Financovani podnikatelské Cinnosti

Pottfeba kapitalu je dana predevsim oborovym zamérenim firmy a objemem produkce. PoZadavky
na kapital podniku, zabyvajiciho se napf. obchodni ¢innosti, budou vyssi nez u podniku orientova-
ného na poradenstvi. To plati i pro pozadavky na startovni financni zdroje. Vyse pocatecniho kapi-

talu souvisi i se zvolenou pravni formou podnikani.

Pti zakladani a dalSim rozvoji podniku mizZeme pouZivat rizné finanéni zdroje. Nejéastéji se zdroje
z hlediska vlastnictvi ¢leni na zdroje vlastni a zdroje cizi. K vlastnim zdrojim financovani patfi vkla-
dy vlastnik, zisk a odpisy hmotného a nehmotného dlouhodobého majetku. K cizim zdrojlim patfi
u malych a stfednich podnikl zejména uvéry, popf. pujcky od pribuznych a zndmych. DalSimi zdroji
financovani mohou byt leasing, faktoring, forfaiting, dluhopisy, tiché spoleéenstvi a rizikovy kapi-
tal.

Jiné hledisko, podle kterého mlzeme clenit financni zdroje, je ¢asové, kde limitni dobou je jeden
rok. Clenéni zdrojii na kratkodobé a dlouhodobé ma svdj vyznam. PFi pldnovani je nutné dbat na
to, aby byl dlouhodoby majetek financovan ze zdroji dlouhodobych a obéZny majetek ze zdroju
kratkodobych (aby byla sladéna Zivotnost majetku a zdroji jeho financovani). Vlastni zdroje maji
charakter dlouhodobych zdroja. Z cizich zdroji radime mezi dlouhodobé ty, které maji splatnost
delsi nez 1 rok (napf. dlouhodobé bankovni Uvéry). Cizi zdroje se splatnosti do 1 roku se povazuji

za finanéni zdroje kratkodobé.

vvvvvv

podnik nema k dispozici vlastni zdroje kapitalu v potfebném objemu, napf. pfi zaloZeni nebo
rozsifovani podniku, resp. pfi rastu poptavky a obratu (ve fazi rlistu podniku je dllezZité zajistit

financovani prirlistku zasob a pohledavek),

podnikatel nechce omezovat své fidici pravomoci (poskytovatellim ciziho kapitalu nevznika

fidici pravomoc),

je nutné preklenout ¢asovy rozdil mezi pfijmy a vydaji (napt. potizeni materialu pro dalsi vyro-

bu pred thradou pohledavek),
cizi kapital vétSinou zvysuje rentabilitu podnikani (pokud vydéla vic, nez je jeho cena).
Pouziti ciziho kapitdlu ma i sva omezeni:

cizi kapital snizuje financni stabilitu podniku (zvySuje jeho zadluZenost), coZ je zvlasté nebez-
pecné v obdobi recese; fixni platby podniku se musi provadét bez ohledu na to, jak se dafi

v odbytu, jaké jsou pfijmy z prodejd,
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kazdy dalsi dluh je obvykle drazsi, nebot banky pfi svém rozhodovani respektuji faktor rizika

(podstupuji vyssi riziko a pozaduji vyssi vynos),

vysoky podil ciziho kapitdlu omezuje jednani managementu, tj. musi respektovat podminky
bank, stanovené v Uvérové smlouvé (predkladani ucetnich vykazu, rozbory pohledavek a za-

vazku, dodrzeni planovanych vysledkd hospodareni apod.),

roste riziko omezeni ,svépravnosti“ podniku (vétSina poskytovatell zejména dlouhodobych
avérl Zada jejich zajiSténi majetkem podniku, v pfipadé problém( se splacenim Uvéru muze
podnikatel ztratit kontrolu nad vlastnictvim vétsi ¢i mensi ¢asti zastaveného majetku, a tim i

fakticky nad svym podnikanim).

7.1.1 Vlastni zdroje financovani

Vlastni zdroje financovani tvofi:

vklady vlastnikd — prakticky Zadné podnikani se neobejde bez pocatecniho vkladu osob, které
se rozhodnou podnikat; rozdil je pouze v tom, zda je zdkonem stanovend povinnost vlozit pfi

zakladani do spolecnosti zakladni kapital nebo ne,

zisk — pfi pouziti zisku jako zdroje financovani hovofime o samofinancovani. Vyhodou pouZiti
zisku je to, Ze nevznikaji naklady na cizi zdroje, nezvySuje se objem zavazk( a sniZuje se pod-
stupované financni riziko podniku (riziko plynouci ze zadluzeni). Takto Ize financovat i velmi ri-
zikové projekty, pro které se cizi zdroje ziskavaji obtizné. Nevyhodou je to, Ze zisk neni zcela
stabilnim zdrojem — z ¢asového pohledu jde o to, Ze firma musi nejdfive vytvofit zisk

v dostatecném objemu a pak teprve mize financovat investi¢ni projekty,

odpisy — jsou penéznim vyjadrenim postupného opotiebeni dlouhodobého majetku za urcité
obdobi. Jejich hlavni funkci je zabezpedit proces postupného prenosu ceny tohoto majetku do
nakladd, tim postupné snizovat jeho vysi a zajistit jeho obnovu. Z hlediska finanéniho hospo-
dareni podniku jsou odpisy stabilnim internim finanénim zdrojem. Castku odpis@ ziskava pod-
nik inkasem trzeb, tj. v cenach prodané produkce. Podnik sdm rozhoduje, zda je vyuZije na kry-
ti provoznich potreb, splatky dluh nebo k financovani dlouhodobého rozvoje. Z hlediska zdro-
jového jsou odpisy pro podnik vyhodnéjsi nez zisk, protoze nepodl|éhaji zdanéni. V praxi exis-
tuji dariové a ucetni odpisy. Dafiové odpisy vymezuje v CR zakon o dani z piijm@ (rovhomérné
nebo zrychlené odpisy). U¢etni odpisy by mély co nejvérnéji zachytit skute¢né opotiebeni ma-

jetku. Podniky si je uréuji samostatné.



PODNIKAN{ 60

7.1.2 Cizi zdroje financovani

Existuje celd fada zdroja financovani, které oznacujeme jako zdroje cizi. Jejich vyuZziti v podniku
vzdy zalezZi na radé faktor(. Cizi zdroje by mély byt v podniku vyuZivany efektivné, protoze vidy je
potieba zaplatit néjakym zplsobem jejich cenu. Uvazlivé vyuziti cizich zdroji by mélo podniku pfi-
nést i finanéni efekt, ktery je charakterizovan ukazatelem financni paka.

7.1.2.1 Uvéry

Uvéry jsou velmi frekventované zdroje ciziho kapitalu, Ize je klasifikovat z fady hledisek:

bankovni Uvéry — cenou za poskytnuti bankovnich Uvér( je Urok a ostatni vydaje spojené
s jeho ziskanim (napf. bankovni poplatky). Cenu bankovnich uvérd ovliviiuje zejména bonita
klienta a doba splatnosti Uvéru. Kratkodoby kapital byva zpravidla levnéjsi nez dlouhodoby
(v delSim casovém horizontu roste riziko véfiteld). V pripadé poskytnuti ivéru banky vétsinou
pozaduji realizovat obrat, nebo jeho podstatnou ¢ast, pres svoje Ucty. Ziskavaji tak dalsi zdroje
pfijm0 a maji prehled o vykonnosti firmy. Pfi pouziti bankovniho Uvéru vznika firmé darnovy
efekt tim, Ze uroky z Uvérd jsou danové uznatelnym ndakladem a snizuji danovy zéklad. Pod-
minkou plsobeni danového efektu je samoziejmé kladny vysledek hospodareni. Velmi flexi-
bilni forma financovani je kontokorentni uvér (je stanoven limit, do kterého muze spolecnost
Cerpat uvér — debetni zlstatek béZzného Uctu), splaceni Uvéru je zajisténo inkasem pohleda-
vek. Specialni postaveni maji tzv. revolvingové uvéry — kratkodobé opakované poskytované

avéry;

obchodni uvéry — poskytuji dodavatelé nebo odbératelé. Béznéjsi je dodavatelsky uvér, tj.
odklad platby za provedenou dodavku vyrobkl nebo sluzeb o dohodnuty pocet dnl (odbéra-
telé s velkou vyjedndavaci silou maji dohodnuty odklad platby o 30 aZ 90 dni). Uvér odbératel-
sky (zdlohy od odbératell) se poskytuje v nékterych odvétvich. Jednad se o odvétvi s velmi
dlouhou pribéznou dobou vyroby (stavebnictvi, dodavky investi¢nich celk(i apod.). Sjednavani
a schvalovani platebnich podminek ve vztahu k obchodnim uvérim by méli podnikatelé véno-

vat pozornost.

7.1.2.2 Dluhopisy

Dluhopisy predstavuji u malych a stfednich podnikd spiSe o vyjimecny zdroj financovani. Dluhopis
je cenny papir, ktery vyjadfuje zdvazek dluznika (emitenta) vici majiteli (vériteli). V dluhopisu se
dluznik zavazuje, Ze ve stanovené dobé splati nominalni hodnotu (najednou nebo po c¢astech) a ve

stanovené IhGté bude vyplacet rocni nebo pololetni Urok a dalsi odmény svym véritelim. Dluhopi-



61 ZDROJE FINANCOVANI PODNIKATELSKE CINNOSTI

sy jako zdroj financovani jsou vyhodné zejména v tom, Ze Urok z nich je polozkou snizujici zisk pro
Ucely zdanéni, Ze placeny urok je zpravidla nizsi nez dividenda z akcii a Ze akcionafi neztraceji svou
kontrolu nad ¢innosti firmy. Jejich nevyhodou je riziko zmén podminek, za kterych byly emitovany,

a zvySovani finanéniho rizika firmy.

7.1.2.3 Tiché spolecenstvi

V pripadé tichého spolecenstvi podnikatel od konkrétni osoby, ktera se nazyva tichym spolecni-
kem, ziskava vklady, které mize pouZit ke svému podnikdni. Tichym spolec¢nikem m{ze byt kdoko-
liv (fyzicka i pravnickd osoba), timto zplsobem lze ziskat i relativné vysoké castky penéz zvlasté
v pfipadech, kdy ostatni zdroje financovani jsou obtizné dostupné. Nevyhodou je, Ze tichy spolec-
nik obvykle poZaduje vyssi vynosy, nez jaké si uctuji véfitelé u uvéra. Z pohledu tichého spolecnika

muze byt nevyhodou absence podilu na pfimém fizeni a vlastnim déni ve firmé.

7.1.2.4 Rizikovy kapital

Rizikovy kapitdl (venture capital) predstavuje zajimavy zdroj financovani pro projekty, které
v sobé skryvaji vyssi riziko pfi realizaci, ale zdroven predpokladaji vysoky vynos (napfr. 25 %). Prin-
cip: fond rizikového kapitalu (investor) vstupuje do firmy formou navyseni zdkladniho kapitalu,
a tim firma ziska potrebné zdroje. Po nékolika letech je kapitalovy podil fondu rizikového kapitalu

odprodan a investice se vraci zpét do fondu.

Hlavnim cilem fond( rizikového kapitalu je investovat, investici zhodnotit, prodat a znovu investo-

vat do jinych pfilezitosti.

Venture kapitalovi investoti se mezi sebou odliSuji zaméfenim na urcitou fazi rozvoje firem:

predstartovni financovdni (seed capital) — jde o financovani vyvoje vyrobku, pro ktery teprve
v budoucnu vznikne podnik, ktery jej bude nabizet. Pfikladem muze byt poskytnuti financi

podnikateli, ktery teprve vyviji prototyp vyrobku,

startovni financovadni (start-up capital) — finance jsou poskytovany podniku, ktery ma ptipra-
veny produkt, vedeni a organizacni zabezpeceni prodeje a jasné vymezeny trh, na ktery hodla

proniknout,

financovdni pocdatecniho rozvoje (early stage expansion capital) — jde vétSinou o podnik fungu-
jici méné nez tfi roky, ktery doposud nedosahl zisku a potfebuje dalsi kapitdl, aby mohl ddle

podnikat,
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rozvojové financovdni (expansion capital) — pouZiva se hlavné k navyseni pracovniho kapitalu
firmy, zavedeni dalSiho vyrobku ¢i sluzby, Utoku na geograficky vzdalenéjsi trh a na naklady
spojené se ziskanim vétsiho mnozstvi dodatecnych financ¢nich prostfedkd. V Evropé jde o nej-

Castéjsi zaméreni venture capitalu,

financovadni akvizic (acquisition capital) — aktivita soukromych podnik( spocivajici ve vzajem-
ném skupovdni, prebirdni viastnickych podild pasivnich akcionar aktivnimi, anebo rostouci
majetkové ambice managementu. K tomuto typu investic fadime i management buy-out (ka-
pitdl, ktery umozni soucasnému managementu a investorlim ziskat jiz existujici vyrobni sorti-
ment nebo obchod) a management buy-in (kapital, ktery umozni vstoupit do spole¢nosti ma-

nazerovi nebo skupiné manazeru stojicich mimo spolec¢nost),

profinancovdni dluht (debt replacement) — pokud nastane situace, Ze se nadéjné projekty do-

vrve

pldci ¢ast dluh(i podniku a ziskava v ni majetkovy podil,

zdchranny kapitdl (rescue capital) — specidlni typ venture kapitalové investice, management

ztratové firmy je podporen ve své snaze o zachranu podniku.

Nékteré fondy rizikového kapitalu se specializuji na urcitd priimyslova odvétvi, jako napf. potravi-
narsky prlmysl, distribuci nebo stavebni materidly. Fondy s rizikovym kapitdlem maji rizna kritéria

tykajici se velikosti a doby trvani investice.

7.1.2.5 Business Angels

Business Angels je individualni investor, ktery poskytuje vlastni kapital na financovani perspektiv-
nich malych a stfednich podnik( s vyraznym ristovym potencidlem. Business Angel investice jsou
prakticky obdobou rizikového kapitdlu, jen jejich realizace probihd v mensich objemech a pro-
stfednictvim jednoho investora. Business Angel pfinasi do firmy také odborné znalosti, orientaci
v daném oboru, kontakty na partnery aj. Jeho plsobeni ve firmé je casové omezeno a na konci

stanoveného obdobi odproda svuj podil.

7.1.2.6 Leasing

Leasing predstavuje alternativni formu, jak nakoupit dlouhodoby majetek bez vyrazného dlouho-
dobého zadluZeni. Podnik sice bezprostfedné neziskd penize, ale obdrzi zafizeni, aniz by za néj mu-
sel zaplatit ihned plnou cenu. Kazda leasingova operace ma zpravidla 3 zakladni subjekty: dodava-

tele, leasingovou firmu a ndjemce. V praxi jsou rozsirené zejména tyto druhy leasingu:
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operativni leasing — sjedndva se na kratSi dobu a pouZiva se napf. u pocitacl, osobnich auto-
mobill apod. Jeho soucasti je servis pronajatych véci, smlouva je uzaviena na kratsi dobu, nez
je Zivotnost pronajatého majetku, nemusi uhradit cenu majetku a lze ji ukoncit pred sjedna-
nou dobou. Majetek po skonceni smlouvy z(istdva ve vlastnictvi leasingové spolecnosti. Napf.
v pfipadé operativniho leasingu u osobnich automobilll je v cené pronajmu napf. zdkonné

i havarijni pojisténi,

finanéni leasing — neni vypovéditelny, splatky musi uhradit cenu majetku a neni poskytovan
servis. M4 charakter pljcky — pofizeni majetku a jeho postupné splaceni. Najemce vétsSinou
majetek pojistuje a udriuje,

prodej a zpétny leasing — podnik proda svij majetek leasingové spolecnosti a pronajme si ho
od ni. Toto feSeni se pouzivd v pfipadé potieby zajisténi likvidity podniku, nevyhodou je vyssi

konecna cena (vliv ceny penéz, poplatky).

7.1.2.7 Faktoring a forfaiting

Faktoring a forfaiting vyuZiva podnik, potfebuje-li okamzité finanéni prostfedky. Mize odprodat

své pohledavky:

faktoring — jedna z forem kratkodobého financovani, zalozena na odkupu kratkodobych po-
hledavek z obchodniho styku pred dobou jejich splatnosti. Pfednosti je pruznost bez slozitych
schvalovacich procedur a nutnosti bézného bankovniho jisténi. Jde predevsim o odkup krat-
kodobych pohledavek, zpravidla s dobou splatnosti 14 — 90 dni, faktoringova spole¢nost zapla-
ti za postoupeni pohleddvky v zavislosti na pfijaté dohodé zadlohu 60 — 90 %. Po inkasu pohle-
davky si strhne naklady na uvérové kryti pohledavky a poplatek za své sluzby a proplati dopla-
tek. Vhodné k faktoringu jsou opakujici se platby od seriéznich zakaznik(, kdy pro postupitele
pohledavky je zajimavé okamzité inkaso a pro faktoringovou spolec¢nost jistota platebni trans-

akce,

forfaiting — jedna z metod financovani tuzemského a mezinarodniho obchodu. Jedna se o od-
kup stfedné a dlouhodobych pohledavek forfaiterem. Odkupované pohledavky musi splfiovat
nékolik pozadavkd, napf. musi byt néjakym zplUsobem zajistény (bankovni zarukou, akrediti-
vem, sménkou s bankovnim rucenim). Forfaitéfi odkupuji obvykle pohledavky se splatnosti
minimalné 90 dni, provadéji vSak i odkupy s nékolikaletou splatnosti (5 — 7 let). Vyskytuje se
pfi dodavkach strojud, zafizeni a investi¢nich celkld. Vyhodou je okamzitd uhrada pohledavky
a preneseni rizika z mozného nezaplaceni dovozcem na forfaitéra. Podobné je tomu i u rizika

moznych kurzovych zmén a urokovych zmén (vzhledem k dlouhodobosti pohleddvek jsou vy-
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znamné). Nevyhodou je, Ze prodejni cena se lisi od nominalni hodnoty pohledavky podle jeji-

ho charakteru a dlivodu prodeje.

7.1.2.8 Crowdfunding

Novodobym zplsobem financovani je crowdfunding (¢esky bychom mohli fict skupinové nebo da-
vové financovani) kdy se na podnikatelsky projekt sklada vétsi pocet jednotlivcl, ktefi prispivaji
mensim obnosem k cilové ¢astce pozadované pro realizaci projektu. Projekt (podnikatelsky plan ve
zkracené verzi) je nutno zaregistrovat na crowdfundingové platformé a po urcité ¢asové obdobi se
autor snazi presvédcit co nejvice lidi, Ze je jeho projekt smysluplny a ma budoucnost. Lidé, ktefi

maji o projekt, pripadné produkt zajem, prispéji.

Crowdfunding ma nékolik typa, které Ize rozlisit dle odmény, kterou ti, ktefi prispivaji, za svUj pfi-
spévek dostanou:

charitativni,
odménovy,
dluhovy,
podilovy.

Pro usnadnéni crowdfundingu existuji servery, které podporované projekty umoznuji vyhledat.

Kazdy projekt by mél obsahovat:
nazev a popis,
motivacni video (volitelné),
kategorii, do které patfi,
rozpis toho, kam vybrané penize pujdou,
rizika a odpovédnosti,
plan financovani,
cile,
seznam odmén pro investory podle vysSe investice.

Je mozno vyzkouset zahranic¢ni Kickstarter, kde je moZno oslovit mnohem vice lidi, nez na ¢eskych

portalech, jako jsou:
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Hithit - https://www.hithit.com/),

Penézdroj - https://penezdroj.cz/

Startovac - https://www.startovac.cz/.

Zahajeni podnikani a nasledujici podnikatelskou ¢innost Ize financovat ze zdrojli
vlastnich a zdroji cizimi. Vlastni zdroje tvofi vklady vlastnikd, zisk a odpisy. Cizi zdro-
je, pokud nejsou efektivné vyuZity, pfedstavuji pro podnik riziko, protoze nesplaceni
téchto zdroju muze vést az k bankrotu podniku. Na druhé strané uvazlivé vyufZiti ci-
zich zdrojua je v podnikani Zadouci, nebot vyuZiti cizich prostfedk( vede ke zvySovani

hodnoty podniku.

1. Pouzivaji podnikatelé jinou strukturu zdroja pfi zaklddani firmy a pfi jejim rozsi-
fovani? Pokud ano, konkretizujte.
2. Je vyhodné financovat podnik pouze z vlastnich zdroji?

3. Jaké moznosti ma podnikatel, pokud chce vyuzit cizi zdroje financovani?

Literatura k tématu:

[1] KISLINGEROVA, E. A kol. ManaZerské finance. 3. vyd. Praha: C. H. Beck, 2010.
ISBN 978-80-7400-194-9.

[2] KOLAROVA, M. Velkd kniha pro podnikdni. 2. aktualiz. vyd. Olomouc: Rubico,
2013. ISBN 978-80-7346-157-7.

[3] VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stfedni firmy. 3. aktualiz. a dopl.
vyd. Praha: Grada Publishing, 2012. ISBN 978-80-247-4520-6.
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Kapitola 8

Malé a stredni podniky

Po prostudovani kapitoly budete umét:

«  vymezit malé a stfedni podniky podle rliznych kritérii,
« vymezit vyznam malych a stfednich podnika,
«  vymezit prednosti a omezeni malych a stfednich podnika.

Klicova slova:

samozameéstnavatel, drobny podnik, maly podnik, stfedni podnik, podpora MSP.
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8.1 Vymezeni malych a stfednich podniku

V praxi jsou pojmy maly podnik a stfedni podnik ¢asto vyuZzivané, neexistuje ale jednotné vymezeni

hranic, které by tyto podniky vymezovaly. Nejéastéji se vyuziva nasledujici rozdéleni:
podle poctu zaméstnancu,
podle vykon(,
podle majetku,
podle pfidané hodnoty,

jind kritéria (vlastnickd a rozhodovaci zdavislost, informacni procesy, dynamika zmén,

osobni rizika, role poradct apod.).

Na zakladé vyse vymezenych vyuzivanych kritérii je mozno konstatovat, Ze existuje zjevny kontext

definice podnik( a jejich konkurenceschopnosti.
V rdmci Evropské unie se vyuziva standardni definice velikosti podnik( podle poctu zaméstnanc(:
firma bez zaméstnanct (,samozaméstnavatel”),
drobny podnik (,mikrofirma“) 1-9 zaméstnancd,
maly podnik 10 — 49 zaméstnancd,
stiedni podnik 50 — 249 zaméstnancd,
velky podnik 250 a vice zaméstnanc.

V Ceské republice jsou stanoveny limity velikosti Gc¢etnich jednotek podle § 1b zdkona ¢. 563/1991

Sb., zakona o Ucetnictvi, od r. 2016.
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Tab. 5 Limity velikosti Gcetnich jednotek podle zakona o Ucetnictvi

i AKTIVA CELKEM CISTY OBRAT PRUMERNY
KATEJ(ESSE'OE%C(ETN' (UHRN AKTIV (VYNOSY SNIiZENE O POCET
Z ROZVAHY) PRODEJN/ SLEVY) ZAMESTNANCU
Mikro L oL
. » Y, 9 mil. K¢ 18 mil. K¢ 10
(neprekroci 2 z hranicnich hodnot)
Mala L L
. . Y, 100 mil. K& 200 mil. K¢ 50
(neprekroci 2 z hranicnich hodnot)
Stiedni L L
. ., Y, 500 mil. K¢ 1 000 mil. K& 250
(neprekroci 2 z hranicnich hodnot)
Velka
- prekroci 2 z hrani¢nich hodnot
- vzdy vybrana ucetni jednotka 500 mil. K¢ 1 000 mil. K& 250
- vzdy subjekt verejného zajmu

Z hlediska systému statni podpory malych a stfednich podnik(i (MSP) je v rdmci Evropské unie
uplatiovano clenéni, kdy zakladnim kritériem pro posouzeni velikosti podnikatele je pocet za-
méstnancd, velikost roéniho obratu a bilanéni suma roéni rozvahy (velikost aktiv). Udaje, které se
maji pouzit pro stanoveni poctu zaméstnancli a financnich veli¢in, jsou udaje vztahujici se
k poslednimu uzavienému zdanovacimu obdobi vypocétené za obdobi jednoho kalendarniho roku.

Clenéni vychazi ze smérnice vydané Evropskou komisi 2003/361/ES (platné od 1. 5. 2005).

Tab. 6 Kritéria pro vymezeni malych a stfednich podnik( pro Géely podpory MSP18

KATEGORIE PODNIKU POCET ZAMESTNANCU ROCNI OBRAT AKTIVA CELKEM
mikro <10 <2 mil € <2mil €
malé <50 <10 mil. € <10 mil. €

stredni <250 <50 mil. € <43 mil. €

18 SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. a kol. Podnikovd ekonomika. 2015, s. 409.
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Dulezitou podminkou pro vymezeni kategorie malych a stfednich podnik( je posouzeni jejich ne-
zavislosti. Za nezdvisly se povaZuje takovy podnik, ktery nema zadné podily v jinych podnicich, a
zaroven jiné podniky nemaji podily v daném podniku. RovnézZ je nezavisly ten podnik, ktery vlastni
méné neZz 25 % (zakladniho kapitadlu nebo hlasovacich prav) v jiném podniku a/nebo jiny podnik
vlastni méné nez 25 % v daném podniku. Za Ucelem zjiSténi nezavislosti je potieba vzit v Uvahu

vSechny vztahy, které ma podnik s jinymi podniky.

Ekonomickou pozici malého a stiedniho podnikani v Ceské republice je moZno vymezit pomoci

nasledujicich ukazatel(:
podil na celkovém poctu podnik( je 99,8 %,
podil na zaméstnanosti podnikatelskou sférou je 61 %,
podil na vykonech je 52 %,
podil na HDP je 35 %,
podil na investicich 50 %,
podil na vyvozu 36 %,
podil na dovozu 48 %,

vyrazné neprimé ekonomické prinosy (socialni, politické, financni a trzni stabilizace spo-

leénosti, rozvoj kultury, urbanizace obci aj.).

V rdmci Evropské unie tvori malé a stredni podniky 99,8 % vsech podnikatelskych subjektl. Kon-

krétni sloZeni je uvedeno v nasledujici tabulce:

Tab. 7 Struktura podnik( v EU podle velikosti

Samozaméstnavatel 85,0 %
Drobny podnik 8,0 %
Maly podnik 6,0 %
Stredni podnik 0,8%
Velky podnik 0,2%
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8.1.1 Pfrednosti malych podnikt

Prednosti malych a stfednich podnik( je mozno shrnout do téchto skutec¢nosti:
jednodussi fidici struktura,
vétsi pruznost,
rychlejsi reakce na pozadavky trhu,
aktivni Gcast na inovacnim procesu,
vytvareni novych pracovnich pfilezitosti,
zmirfiovani negativnich dlsledk( strukturdinich zmén,
schopnost plsobit jako dodavatelé velkych podnikd,
napomahdni rychlejSimu rozvoji mensich mést a obci,
podpora rozvoje strukturalné postizenych a hospodarsky slabych regiond,

iniciovani podnikatelského ducha ¢lend spoleénosti k podstoupeni rizika podnikani®®.

8.1.2 Omezeni malych a stfednich podnik

Sektor malych a stfednich podnikd v Ceské republice doséhl od roku 1989 fady pozitivnich zmén.

Pfesto maji a zfejmé i budou mit i v budoucnu urcitd omezeni:

maji mnohem mensi ekonomickou silu, v fadé pristupl obtizny pfistup ke kapitdlu, s tim

souvisi mensi schopnost rozvojovych kapacit,
maji slabsi pozici ve vefejnych soutézZich o statni zakazky,
jsou vylouceny z podnikani, kde je potfeba velkych investic,

nemohou si dovolit zaméstnavat Spickové odborniky (védce, manazery, obchodniky),

19 SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. a kol. Podnikovd ekonomika. 2015.
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obvykle realizuji inovace nizsich radd,

mohou byt ohrozeny chovanim velkych, ¢asto nadnarodnich podnik(i a obchodnich pod-

nikd prosazujicich dumpingové ceny,

ztizené moznosti pro samostatné pronikani na zahranicni trhy,
problémy se zapojovanim do naro¢nych vyzkumnych projekta,
nedostatek kapitdlového vybaveni,

horsi orientace ve spravnich, legislativnich a dafiovych pfedpisech a jejich zménach?°.

8.2 Podpora malého a stredniho podnikani

Malé a stfedni podniky jsou povaZovany za rovnocenné Ucastniky trhu. Jejich vznik a nésledujici
prvni kroky jsou ale znevyhodnény ve srovnani s velkymi podniky. Ve viech vyspélych zemich je ze
strany statu malym a stfednim podnikdim vénovana mimotadna pozornost. V Ceské republice je
podpora malého a stfedniho podnikani fesena zakonem ¢. 47/2002 Sb., o podpofe malého

a stredniho podnikani ve znéni zakona 149/2016 Sb. Podpora se poskytuje ve formé:
navratné finanéni vypomoci,
dotace,
financniho pfrispévku,
zaruky,

Uvéru se snizenou urokovou sazbou.

20 \VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stfedni firmy. 2012.
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8.2.1 Informacni portaly pro podnikatele

Tab. 8 UzZite¢né odkazy pro podnikatele?!

Agentura czech trade

Agentura pro podporu podnikani a investic Czechlnvest
Asociace inovaéniho podnikani CR

Asociace malych a stfednich podniki a Zivnostniké CR

Business Angels Czech

Centrum pro regionalni rozvoj CR

Czech Private Equity and Venture Capital Association
Ceska exportni banka

Ceskomoravska zaruéni a rozvojova banka

Enterprise Europe Network

Evropska komise EK

Exportni garanéni a pojistovaci spole¢nost
Dotace Evropské unie

Hospodaiska komora CR

Informacni portal Businessinfo.cz
Mezinarodni obchodni komora CR
Ministerstvo pro mistni rozvoj CR
Ministerstvo primyslu a obchodu CR

Narodni asociace pro podnikani

Spoleénost védeckotechnickych parkd CR

21 ylastni zpracovani.

www.czechtrade.cz

www.czechinvest.org

www.aipcr.cz

WWW.amsp.cz
www.bacz.cz

WWW.Crr.cz

WWW.CVCa.cz

www.ceb.cz

www.cmzrb.cz

www.enterprise-europe-network.cz

http://ec.europa.eu

www.egap.cz

www.strukturalni-fondy.cz

www.komora.cz

www.businessinfo.cz

WWW.icc-cr.cz
WWW.mmr.cz
WWW.MpPO.cz

wWww.narp.cz

WWW.Ssvtp.cz


http://www.czechtrade.cz/
http://www.czechinvest.org/
http://www.aipcr.cz/
http://www.amsp.cz/
http://www.bacz.cz/
http://www.crr.cz/
http://www.cvca.cz/
http://www.ceb.cz/
http://www.cmzrb.cz/
http://www.enterprise-europe-network.cz/
http://ec.europa.eu/
http://www.egap.cz/
http://www.strukturalni-fondy.cz/
http://www.komora.cz/
http://www.businessinfo.cz/
http://www.icc-cr.cz/
http://www.mmr.cz/
http://www.mpo.cz/
http://www.narp.cz/
http://www.svtp.cz/
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Svaz obchodu a cestovniho ruchu CR WWW.50Cr.Cz

Svaz pramyslu a dopravy CR WWW.SPCr.cz

The European Business Angel Network www.eban.org
Unie malych a stfednich podniké CR WWW.Sme-union.cz

Malé a stredni podniky predstavuji nejpocetnéjsi skupinu podnikatelskych subjektt
v ekonomice. Neexistuje pouze jedno vymezeni malych a stfednich podnikd, proto
je potfebné zvolit kritéria podle ucelu clenéni. Malé a stfedni podniky vytvareji
znacnou C¢ast pracovnich pfilezitosti, podileji se na tvorbé HDP, na exportu i impor-

tu. Vzhledem k jejich vyznamu pro ekonomiku je jim poskytovana riznymi formami

pomoc.
1. Kjakému ucelu slouzi vymezeni malych a stfednich podnik(?

2. Jaké maji malé a stfedni podniky prednosti?

3. Jaké jsou omezeni malych a stfednich podnik(?

4. Zjakého divodu jsou poskytovany podpory malym a stfednim podnikiim?

Literatura k tématu:

[1] STANKOVA, A. Podnikdme tspésné s malou firmou. Praha: C. H. Beck, 2007.
ISBN 978-80-7179-926-9.

[2] VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stfedni firmy. 3. aktualiz. a dopl.
vyd. Praha: Grada Publishing, 2012. ISBN 978-80-247-4520-6.
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Kapitola 9

Management
podnikatelskych aktivit

Po prostudovani kapitoly budete umét:

vymezit zakladni manazerské aktivity v podnikani,

urcit postaveni manaZera v procesu fizeni,

roz€lenit a charakterizovat manazerské aktivity v zavislosti na charakteru a ¢a-
sovém hledisku.

Klicova slova:

rozhodovani, pldnovani, organizovani, ovliviiovani, kontrola, strategické fizeni, tak-

tické fizeni, operativni fizeni, KO faktory, OK faktory.
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9.1 Zakladni rysy managementu

Pro oblast managementu (=fizeni) jsou charakteristické specifické aktivity, které jsou zaméreny a
pusobi na pracovniky a zaméstnance tak, aby vykonavali ¢innosti, které jsou potifebné pro zajisténi

cil podnikani. Management je realizovan prostfednictvim:

rozhodovani — je podstatou prace manazer(, jde o nenahodny vybér alternativy (cesty) ke

splnéni stanoveného cile,

planovani — definice cilll, stanoveni zdrojl, rozpracovani variant k dosazeni cil(i, dil¢ich
ukold aj.,

organizovani — usporadani zdrojl (véetné lidskych) v podniku, tvorba organizacnich struk-

tur, pravidel, informacnich systéma aj.,

ovlivitovani — usmérniovani pracovnik( tak, aby usilovali o co nejkvalitnéjsi plnéni stano-

venych cill,

kontroly — zjistovani odchylek skute¢ného stavu od planu, zjistovani pficin, hledani sla-

bych stranek fidiciho procesu,
a fady dalSich metod, vyvinutych specidlné pro ucely fizeni.

Vsechny vyse uvedené aktivity jsou zaméreny na klicové oblasti, podstatné skutecnosti a vyznam-
nym zpGsobem ovliviiuji vyvoj podnikdni a podniku do budoucnosti. Ridici ¢innosti musi byt jedno-
znacné podfizeny stanovenému cili (podnikatelskému zaméru a podnikatelskému planu). Vyznam-
nou soucasti manazerskych cinnosti je riziko. Management funguje v realném prostredi a musi
respektovat podminky tohoto prostfedi. K soudobému managementu patfi zména, zdokonaleni
jako reakce na diskontuitu vyvoje podnikatelského prostiedi a jako Usili dosahovat lepSich vysled-

kd, nez v minulosti.

Management, resp. manazeti by méli v souvislosti s globalnim podnikatelskym prostfedim a jeho

turbulentnimi proménami dlsledné aplikovat:
nové pohledy na pfinosy pro podnik,
nové pohledy na zvySovani vykonnosti podniku,

orientaci na zakaznika.
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Podstata managementu podnikatelskych aktivit se opird o nékolik zakladnich otazek, odpovédi na
né nasledné vstupuji do podnikovych procest. Aby byl podnikatelsky subjekt dobfe fizen, musi

management znat odpovédi minimalné na nasledujici otazky?2:
- Pro€? Co je smyslem dané aktivity, jaka je potieba, spoustéc procesu.
. Co? Jaké produkty bude podnik produkovat a jaké zdroje k tomu pouZije.

- Kdy? Kdy bude rozhodnuti uc¢inéno, jaky je ¢asovy plan, kdy dojde k realizaci naplanované ak-

tivity.
- Jak? Jaky je postup napft. vyroby, jaka bude pouzita technologie, vyuzito know-how.
- Kdo? Kdo je za danou aktivitu, rozhodnuti odpovédny.
. Zakolik? Kolik je vyse nakladd, jaky je rozpocet, jaka je cena produktu.

- Kvalitné? Otazka kvality produkce a jejiho méreni.

9.1.1 Postaveni manazera v procesu fizeni

Postaveni manazera v procesu fizeni je mozno zndzornit schématem:

vlastnik manazer zameéstnanec

Obr. 6 Postaveni manaZera v procesu fizeni

2 TAUSL PROCHAZKOVA, P. a kol. Uvod do podnikové ekonomiky. 2017.
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Rozdéleni pravomoci a odpovédnosti je nasledujici:

vlastnici — rozhodovani a schvalovani strategickych zamért podnikatelské jednotky, do-
hled nad ¢innosti manazer(, sledovani vykonnosti podniku, prfedevsim hodnoceni ekono-
mickych ukazateld,

manazefi — maji dominantni postaveni v fizeni podnikatelské jednotky, pfipravuji koncep-

ce rozvoje podniku, fidi b€Znou provozni ¢innost, zabezpecuji financni zdravi podniku,

zaméstnanci — realizuji stanovené uUkoly, poskytuji ptislusné informace a dalsi podklady
nezbytné pro fizeni.?3

V zavislosti na velikosti podniku maze vlastnik soucasné vykonavat roli manazera.

9.1.2 Clen&ni manazerskych aktivit

Existuje fada kritérii, na zakladé kterych dochazi k ¢lenéni manazerskych aktivit. Nej¢astéji pouzi-

vané je ¢lenéni v zavislosti na charakteru a ¢asovém hledisku. RozliSujeme:

strategické Fizeni — jedna se o manaZerské aktivity, které jsou realizovany vrcholovou
urovni managementu, tzn. v pripadé malych a stfednich podnikl vlastniky nebo ustano-
venym vykonnym vedenim. Aktivity jsou zaméreny na kli¢ové faktory fungovani podniku
a koncipuji smér rozvoje podniku. Maji dlouhodobéjsi casovy horizont presahujici 1 rok
(obvykle 2 -5 let);

taktické Fizeni — tyto manazerské aktivity sméruji k naplnéni strategickych cill a jejich ¢a-

v vev

téchto aktivit je ve financnim fizeni podniku;

operativni fizeni — zahrnuje manazerské aktivity smérujici k realizaci taktickych zamérq,
nastrojem realizace jsou operativni plany s casovym horizontem do 3 mésicu, obvykle pak
kratsSim (mésic, tyden).

Pfi strategickém tizeni je centrdlni postavou v podniku samotny podnikatel. Podnikatele nelze za-

Fadit do 74dného schématu, jsou to individualisté. Casto byvaji srovnavani napf. s umélci. Stejné

23 SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikdni. 2010.
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jako oni se vyznacCuji tvorivosti, schopnosti alternativniho mysleni, spontannosti a odvahou pre-
ménit své predstavy ve skutecnost. K tomuto vyctu je potfeba pfifadit i ctizadost vytvofit néco, co
pretrva. Podnikatel musi umét své okoli strhnout a nadchnout. Musi lidem kolem sebe své pred-
stavy zprostredkovat a presvédcit je o nich, aby ho pfi realizaci predstav nasledovali. MGzeme fici,

Ze podnikatel by mél byt dobry stratég a stratég musi mit nasledujici vlastnosti, aby byl Uspésny:

otevienost — pristupnost ke vSemu, schopnost komunikace s jinymi lidmi, zvidavost, rozhled i

mimo svUj obor,

spontannost — schopnost nekonvencéné myslet, oprostit se od obvyklych zvyklosti, vytvaret své

vlastni standardy,

smysl pro realitu — vidét véci takové, jaké jsou.

Strategické rizeni
(2 -5 let)

Taktické rizeni
(mésice az 2 roky)

Operativni rizeni
(tydny, max 3 mésice)

Obr. 7 Clenéni manazerskych aktivit

9.1.3 KO a OK faktory

Faktory, ovliviujici prosperitu podniku, Ize (do jisté miry schématicky) rozdélit do dvou skupin, a to

na:

KO faktory — mohou zavainym zpUlsobem ovlivnit samotnou podstatu fungovani podniku. Je

mozno je dale rozdélit do skupin:

externich faktort — jsou vyvolany vnéjsimi vlivy, nezavislymi na vili managementu kon-
krétniho podniku. Management by je mél pribézné monitorovat a v ramci své fidici ¢in-
nosti na né pribézné reagovat. Tyto faktory mizZeme rozélenit na faktory vécné (napf. pfi-

rodni katastrofy, povodné) a finanéni (napf. krize svétové ekonomiky),
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internich faktord — jde o momenty, které by mél mit management tzv. ,ve své moci“ a za-
leZi na jeho schopnostech, jak jim dokaZe predchazet nebo je eliminovat. | tyto faktory lze
rozdélit na vécné (stavky, pozary aj.) a financ¢ni (zpronevéry, chybnd manazerska rozhod-

nuti s negativnimi finan¢nimi dasledky pro podnik),

OK faktory — fidici a pfedevsim rozhodovaci aktivity, probihajici ve velmi Sirokych mantine-
lech, jejich omezeni jsou ddna subjektivné finanénimi, popf. dalSimi zdroji podniku, kapacitami

trhu apod.

Management kazdého podniku vyrazné ovliviiuje fungovani a dosazené vysledky
podniku. Pojem management v sobé zahrnuje fadu dalSich pojmU, metod a zasad
dilezitych pro fizeni podniku. Management zahrnuje podnikové aktivity v podobé
organizovani, planovani, personalni ¢innosti, vedeni a kontroly téchto ¢innosti. Roz-

sah uvedenych aktivit a pouZzité nastroje se lisi v zavislosti na velikosti podniku.

Jaké ¢innosti tvofi napli managementu podnikatelskych subjekt(?

Popiste vztah vlastnik — manazer — zaméstnanec.

Jak ¢lenime manazZerské aktivity v zavislosti na charakteru a casovém hledisku?
Co tvofi KO a OK faktory?

P w N Pe

Literatura k tématu:
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Kapitola 10

7 7/ ’

Financni rizeni malych

a strednich firem

Po prostudovani kapitoly budete umét:

vysvétlit rozdil v obsahu finan¢niho fizeni malych a stfednich podnikd,
vysvétlit obsah finan¢nich vykazd vyuzivanych ve finan¢nim fizeni,
vysvétlit rozdil mezi ucetnictvim a danovou evidenci,

popsat strukturu dariové soustavy v CR.

Klicova slova:

finan¢ni fizeni, majetek, zdroje dlouhodobé, zdroje kratkodobé, naklady, vynosy,
vydaje, pfijmy, rozvaha, vykaz zisku a ztraty, vykaz cash flow, Gcetnictvi, darova evi-
dence.
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10.1  Napln a zasady financniho fizeni MSP

Financovani provazi podnik vSemi etapami jeho Zivotniho cyklu. Je integrujicim prvkem Ftizeni pod-
niku bez ohledu na jeho velikost, pravni formu nebo dobu existence. Cile financniho Fizeni jsou
spojeny cilem podnikani, tzn., Ze zvySeni hodnoty podniku Ize dosahnout zhodnocovanim financ-

nich prostredkd.

Ve stfednich podnicich jsou pro oblast financniho fizeni zfizeny odborné uUtvary, popf. odbornd
pozice. V malych podnicich se finan¢nimu fizeni vénuje majitel (majitelé) a napt. ucetni. Pokud se
financnimu fizeni vénuje pouze jiz zmifovany ucetni, financni fizeni se zpravidla omezuje pouze na
tvorbu a predkladani legislativou vyZadovanych ucetnich vykaz(, tj. absolutnich ekonomickych
ukazatell bez jejich potfebné interpretace. V téchto pfipadech neni sestavovan financni plan, plan

cash flow, nejsou provadény ekonomické rozbory ani finan¢ni analyzy.

Obsah financniho fizeni v malych a stfednich firmach tvofi zejména:
zajistovani financnich zdrojl pro bézny chod i rozvoj podniku,
volba optimalni kapitalové struktury s ohledem na strukturu majetku podniku a cenu kapitalu,
fizeni a financovani obézného majetku (zasob, pohledavek, penéznich prostredku),
investovani do ndkupu dlouhodobého majetku,
finan¢ni planovani,

pravidelné posuzovani finan¢niho zdravi podniku prostfednictvim kontrolni a rozborové ¢in-

nosti%4.

Ve finan¢nim fizeni je nezbytné respektovat dva vyznamné faktory, a to faktor ¢asu a rizika. Faktor
¢asu se projevuje tim, Ze koruna, kterou podnikatel ziska dnes ma vyssi hodnotu nez koruna ziska-
na nékdy v budoucnu (mdZe ji ihned investovat). Riziko je definovano jako nebezpeci, Ze planova-

né vynosy nebudou dosaZzeny nebo vloZeny kapital bude ztracen. Kromé uvedenych faktort na

vvvvvv

24 \VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stfedni firmy. 2012.
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voj inflace, vyvoj ménovych kurzl, vyvoj na kapitalovém trhu (Urokové sazby), ekonomicka legisla-

tiva a darflova politika statu.
Pti financnim fizeni by mély byt dodrzeny zdkladni zasady:

nesledovat a fidit pouze vynosy a naklady, ale rovnéz pfijmy a vydaje, tedy penéini toky (pod-
nik by mél v terminech hradit splatné zavazky). Pokud podnik sice vykazuje zisk, ale nedispo-
nuje dostatecnym objemem finan¢nich prostfedkd na Uhradu zavazkd, mize se dostat do vaz-

nych potizi,

investi¢ni projekty by mél podnik realizovat pouze v pfipadech, kdy je Cista soucasna hodnota

projektu vyssi neZ nula nebo rovna nule?>,

u vSech finanénich rozhodnuti, zejména dlouhodobych, je nezbytné respektovat faktor ¢asu a

faktor rizika.

102  Rizeni majetkové a kapitalové struktury
podniku

Pfi zahajeni podnikani musi podnikatel obvykle zabezpecit penéini prostifedky na pofizeni majetku
(dlouhodobého a obézného) pro vykon podnikatelské Cinnosti. Kromé toho potiebuje i penézni
prostfedky na zabezpeceni provozu podniku minimalné do doby, neZ se penéini prostfedky pro-

stfednictvim trzeb za¢nou do podniku vracet.

Majetek podniku c¢lenime na majetek dlouhodoby a obéiny. Dlouhodoby majetek slouzi
k podnikani dlouhodobé (déle nezZ 1 rok) a naklady na jeho pofizeni jsou do hodnoty produktl (ce-
ny) pfenaseny postupné ve formé odpisti. ObéZny majetek v podniku nestale , obiha“, méni svou
podobu (od penéznich prostfedkd na nakup materidlu po inkaso penéznich prostredkl za prodej
produktll). ZvySovani rychlosti tohoto kolobéhu sniZzuje kapitdlovou potifebu podniku, coz

v kone¢ném dlsledku znamena zvySeni rentability (ziskovosti vioZzenych prostredk).

%5 Cista soucasna hodnota je rozdil mezi diskontovanymi penéinimi piijmy a vydaji podniku.
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Kapital podniku ¢lenime podle vlastnictvi na vlastni a cizi a podle ¢asu na kratkodoby a dlouhodoby
(hranice je opét 1 rok). Vlastni kapital patfi majiteli (majiteliim), je dlouhodobym a trvalym zdro-
jem financovani, ma nezastupitelny vyznam pfi hodnoceni finan¢niho zdravi podniku a je hlavnim
nositelem podnikatelského rizika. Je tvoren vklady zakladatell a zvySuje se v pribéhu podnikani
o nerozdéleny zisk (pfipadné snizuje o ztratu). Cizi kapital predstavuje dluhy, které podnik ma
a bude je muset jednou splatit. Cleni se na kratkodoby cizi kapital (splatny do 1 roku) a dlouhodo-

by cizi kapital (splatnost nad 1 rok).
Kratkodoby cizi kapital tvori:
bankovni Gvéry,
dodavatelské uvéry (ndkup na fakturu),
zavazky vaci zaméstnancim (dosud nevyplacené mzdy),
zavazky vici statu (nezaplacené dané),
odbératelské uvéry (pfijaté zalohy od odbérateld).
Dlouhodoby cizi kapital tvofri:
dlouhodobé zavazky,
dlouhodobé bankovni Uvéry (investicni, hypotecni).

Pisemny prehled o struktufe majetku podniku a zdrojich jeho finanéniho kryti podava zakladni
podnikovy ucetni vykaz, nazyvany rozvaha nebo také bilance podniku. Celkova suma aktiv se musi

rovnat celkové sumé pasiv (bilanéni rovnice). Rozvaha je vykaz stavovy (k uréitému datu).
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Tab.9 Rozvaha podniku

AKTIVA PASIVA
I. Dlouhodoby majetek . Vlastni kapital
1. Dlouhodoby nehmotny majetek 1. Zakladni kapital
2. Dlouhodoby hmotny majetek 2. AZio a kapitalové fondy
3. Dlouhodoby finan¢ni majetek 3. Fondy ze zisku
4. Vysledek hospodareni minulych let
5. Vysledek hospodareni bézného ucetniho obdobi
Il. Kratkodoba (obézna) aktiva II.Cizi zdroje
1. Zasoby 1. Rezervy

2. Pohleddavky (dlouhodobé, kratkodobé) | 2. Zavazky (dlouhodobé a kratkodobé)

1. Kratkodoby finan¢ni majetek

3. Penéini prostiedky

lll.Pfechodnad aktiva lll.Pfechodnd pasiva

AKTIVA CELKEM PASIVA CELKEM

10.3  Rizeni vysledku hospodafeni a CF

Pro podnikatele v malém a stfednim podniku je dalezité v rdmci finanéniho Fizeni nezaménovat

pojmy vynosy a prijmy a naklady a vydaje:
vynosy — vysledky podnikdni za urcité obdobi, vyjadiené v penéinich jednotkach,
pFijmy — penéini ¢astky, které podnik skutec¢né v daném obdobi obdrzel,

naklady — predstavuji hospodarnou spotiebu vyrobnich faktord za urcité obdobi, vyjadrenou

v penéznich jednotkach,
vydaje — Ubytek financnich prostfedkl podniku, nemusi znamenat tvorbu hodnoty.

Vysledek hospodareni zachycuje ucetni vykaz — vykaz zisku a ztraty (vysledovka). Vykaz eviduje
vynosy, naklady a hospodarsky vysledek za urcité obdobi. Jde o vykaz tokovy, charakterizuje urcité
obdobi, obvykle 1 rok.
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Na zakladé informaci poskytovanych vykazem zisku a ztraty mlze podnikatel zjistit:
obrat podniku,
pridanou hodnotu (trzby minus naklady za nakupované suroviny, materialy a sluzby),
externi ndklady v druhovém clenéni,
provozni a finanéni vynosy a naklady,
provozni a finanéni vysledek hospodareni,
rentabilitu trzeb, rentabilitu nakladq,
zaklad pro vypracovani dafiového priznani (vypocet dané).

Vykaz zisku a ztraty podava informace o efektivnosti ¢innosti podniku za vykazované obdobi. Roz-
vadi podrobnéji jednu polozku vykazovanou v rozvaze — vysledek hospodareni za bézné obdobi.

Penéini toky (cash flow, CF) jsou v podniku sledovany ve vykazu o penéznich tocich. Obsahuje
pfijmy a jejich strukturu, vydaje a jejich strukturu a penéini tok (rozdil mezi pfijmy a vydaji za urci-

té obdobi). Na zakladé informaci z vykazu o penéznich tocich Ize zjistit:

pri¢iny zmény stavu penéznich prostredkd,

podklady pro finanéni analyzu, planovani, propocty efektivnosti investic, aj.
Vykaz o penéznich tocich je mozno sestavovat dvéma zpusoby:

pfimou metodou — predpoklada, Ze v podniku jsou evidovany pfijmy a vydaje, tato metoda je

vhodna pro podniky jednotlivce a malé podniky,

nepfimou metodou — je zaloZena na Udajich z finan¢niho Ucetnictvi. Zaklad zjistovani penéz-
niho toku tvofi hospodarsky vysledek, ktery se upravi o naklady nesouvisejici s vydaji a vynosy

nesouvisejici s pfijmy. V praxi se tato metoda pouziva ¢astéji.
Vykaz o penéznich tocich umoZziiuje podrobnéjsi sledovani rozvahové polozky finanéni majetek.

Jako operativni nastroj fizeni cash flow se vyuziva platebni kalendar, ktery by mél byt sestavovan
jako celorocni, s konkretizaci na prislusny mésic. Tvofi jej pfijmova a vydajova stranka. M(ze byt

sestavovan v rlznych formach, neni zavazné predepsana jeho forma.
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Tab. 10 Zjednodusené schéma vykazu zisku a ztraty

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
(k 31.12. 20XX, v tis. K¢)

TrZzby z prodeje vyrobk( a sluzeb

TrZby za prodej zboZi

Vykonova spotfeba

Naklady vynaloZené na prodané zboZzi

Spotifeba materidlu a energie

Osobni naklady

Mzdové naklady

Naklady na socidlni a zdravotni pojisténi

Uprava hodnot v provozni oblasti (odpisy)

Ostatni provozni vynosy

Ostatni provozni naklady (poplatky, danég, cla)

PROVOZNIi VYSLEDEK HOSPODARENI

Vynosové uroky a podobné vynosy

Nakladové uroky a podobné naklady (uroky z avéra)

FINANCNI VYSLEDEK HOSPODRAENI

%k %

VYSLEDEK HOSPODARENI PRED ZDANENIM

13.

Dan z pfijm0

14.

VYSLEDEK HOSPODARENI PO ZDANENI

15.

Pfevod podilu na vysledku hospodareni spolecnikiim

16.

VYSLEDEK HOSPODARENI ZA UCETNi OBDOBI

17.

Cisty obrat za Géetni obdobi

104  Uletnictvi, vykaznictvi a dané

v podnikani
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Soucasti Cinnosti, souvisejicich s podnikanim, je vedeni Ucetni evidence. Regulace této povinnosti

se vyviji, podnikatelé jsou tak nuceni sledovat a respektovat pomérné casté zmény predpis upra-

vujicich tuto cinnost.
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Zakon o Ucetnictvi se vztahuje pouze na Ucetni jednotky a pouze tyto jednotky maji povinnost vést
Ucetnictvi. Informace o tom, kdo je Ucetni jednotkou je potfeba hledat v zdkonu o ucetnictvi

v platném znéni (zakon ¢. 563/1991 Sb., v platném znéni).

Vedeni danové evidence se vztahuje na poplatniky dané — fyzické osoby, které nevedou ucetnictvi.
Musi ji vést subjekty, které maji pfijmy z podnikani nebo jiné samostatné ¢innosti a chtéji v dario-
vém pfizndni k dani z pfijmu uplatnit vydaje podle skutecnosti, tedy podle dokladd. Nemusi ji mit
ti, ktefi uplatiuji pausaini vydaje, tedy vydaje procentem z pfijmQ. Pokud je podnikatel platcem

DPH, je povinnd i evidence k DPH. Darnova evidence muze byt velmi jednoducha, staci evidovat:
prijmy a vydaje,
majetek a zavazky.

Platci DPH eviduji vSechny ¢astky bez DPH.

Dariovy systém Ceské republiky je upraven soustavou zakont, obsahuje dané pfimé a nepiimé.

Pfimé dané délime na dané:
z prijm{
dan z prijmu fyzickych osob,
dan z prijm0 pravnickych osob,
majetkové
dan z nemovitosti (ze staveb, z pozemkd),
dan silniéni,
prevodové dané (dédickd, darovaci, z prevodu nemovitosti).
Nepfimé dané ¢lenime na dané:
univerzalni - dan z pfidané hodnoty,
selektivni - spotfebni dané.

Konkrétni pravni Uprava jednotlivych dani se pomérné ¢asto méni, a proto je vhodné sledovat pfi-

slusnou legislativu.
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Ukolem finanéniho managementu je pfedevsim ziskavat penéini prostfedky na pro-
voz i rozvoj podniku a volné penéini prostfedky investovat tak, aby se zvySovala
hodnota podniku a udrZovala celkova finan¢ni rovnovaha. Zejména v malych podni-
cich se o oblast finan¢niho fizeni stara sdm majitel podniku. Ve stfednich podnicich
jiz obvykle byva zfizen utvar nebo alespon pozice finanéniho manazera. Informace
potiebné pro financni fizeni zachycuji finanéni vykazy rozvaha, vykaz zisku a ztraty
a vykaz cash flow. Informace v nich obsazené umoznuji zpracovat ekonomické roz-

bory v potfebné podrobnosti.

1. Existuji rozdily mezi finan¢nim fizenim ve velkych a malych a stfednich podni-
cich?

2. Které oblasti a které finan¢ni vykazy by méli predevsim sledovat majitelé ma-
lych podnik(?
Vysvétlete podstatu a obsah rozvahy, vykazu zisku a ztraty a vykazu cash flow.

4. Jaky je rozdil mezi Ucetnictvim a dafiovou evidenci?

Literatura k tématu:
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Obchodni a marketingové
cinnosti

Po prostudovani kapitoly budete umét:
«  vysvétlit podstatu marketingovych ¢innosti v podniku,
«  popsat strukturu marketingového planu,
vysvétlit odliSnosti uplatfiovani marketingu v malych podnicich.
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11.1  Obchodni (marketingovy) plan

Zakladnim ndstrojem fizeni obchodni (odbytové, prodejni) ¢innosti podnikatelského subjektu je

obchodni (marketingovy) plan. Sestaveni planu probihd v fadé etap — viz obr.

Planovani
Trzni diagndza Trzni progndza Planovani cild marketingovéh
0 mixu

Sestaveni
rozpoctu

Obr. 8 Etapy tvorby marketingového planu

11.1.1 Marketingovy plan jako nastroj komunikace se
zakazniky

Dobry marketingovy plan je klicem uUspéchu kazdého podniku. Marketingovy plan koordinuje
vSechny marketingové ¢innosti v podniku. Jeho cilem je popsat soucasnou pozici produkt( na trhu
a stanovit jejich marketingovou strategii po stanovenou dobu. S ptihlédnutim ke stdvajici situaci
v okoli podniku (vnéjsi prostredi) a stavu uvnitf podniku (vnitini prostredi) definuje nejlepsi mozny
koktejl nastroji marketingové komunikace se zakazniky. Sestavuje se zpravidla na obdobi 1 roku az
5 let, ale vzhledem k turbulentnimu podnikatelskému prostfedi zejména mensi podniky sestavuji
marketingovy plan na obdobi nepresahujici 6 mésicli. Pokud je marketingovy plan sestaven pro
delsi ¢asové obdobi, je nutno jej pravidelné revidovat. | kdyZ se jedna o plan, neni to v Zddném
pripadé staticky dokument, ale jedna se o dynamicky nastroj marketingového planovani, ktery je

podle aktudlniho vyvoje a dosaZzenych vysledk( komunikace upravovan?®.

26 Marketingovy plan jako néstroj komunikace se zakazniky. [online]. 2017 [cit. 2018-08-18]. Dostupné z:

http://www.malamarketingova.cz/marketingovyplan.html
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Marketingovy plan ukazuje, jaké kroky musi podnik provést, aby realizoval své obchodné-
marketingové cile. UmozZnuje identifikovat konkurencéni vyhodu podniku, mapuje jeho dosavadni
uspéchy, napomaha zvysovat zisk i obrat a motivuje zaméstnance. Prostfednictvim marketingové-
ho planu a pravidelného planovani Ize odhalit nedostatky, kterych se podnik pfi realizaci marketin-
govych aktivit dopousti a usetfit tak nejenom cas, ale i financ¢ni prostfedky. Obdobné jako kteryko-

liv jiny plan pomdha i marketingovy plan ziskat pocit kontroly nad aktivitami podniku.

11.1.2 Struktura a forma marketingového planu

Marketingovy plan mize mit jednoduchou strukturu, v podstaté se mizZe jednat i o seznam marke-
tingovych aktivit na obdobi nadchazejicich 12 mésicl. MUze mit ovSem i rozsah nékolika desitek
stran. Maly podnik, resp. Zivnostnik si obvykle vystaci s planem na 1 aZz 2 stranky. Nékteré malé
podniky voli i z finan¢nich dlvod( variantu, kdy podnikovy (business plan) a marketingovy plan

tvofi jeden dokument.

V marketingovém planu by nemélo chybét:

vvvvvv

Vize a poslani podniku, podnikové cile a strategie. Vize a poslani (mise) stoji na samotném
pocatku strategického procesu, bez jejich stanoveni nemuze zadny podnik Uspésné fungovat.
Zatimco vize dava odpovéd na otazku, jak bude podnik vypadat v budoucnosti, poslani pred-

stavuje hlavni divod jeho existence.

Situacni analyza — analyza vnitiniho a vnéjSiho prostfedi podniku. Situacni analyza podniku
zkouma jednotlivé slozky a vlastnosti vnéjsiho prostredi (makro a mikroprostredi), ve kterém
podnik podnika nebo které na néj néjakym zplisobem pUlsobi, a vnitfni prostfedi podniku (kva-
lita zaméstnancu, produktl a sluZzeb, organizacni struktura, kultura firmy, materialni faktory,
aj.). Vnitini prostredi se na rozdil od vnéjsiho vztahuje na faktory, které mohou byt firmou

pfimo fizeny a manazery ovliviovany.

Zavér komplexni analyzy podniku (SWOT analyza). Vysledky plsobeni vnitfniho a vnéjsiho

prostfedi podniku idedlné shrnuje SWOT analyza, a to ve formé nejdulezitéjsich slabych a sil-

vevys

Marketingové cile a cilové trhy. Marketingové cile vyjadruji konkrétni ukoly a davaji odpovédi

na nasledujici otazky:
Ceho se cil tyka?

O kolik se uvazuje zména?


https://managementmania.com/cs/produkt
https://managementmania.com/cs/sluzba
https://managementmania.com/cs/formalni-organizacni-struktura
https://managementmania.com/cs/kultura
https://managementmania.com/cs/swot-analyza
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Na jakém trhu?
Kdy ma byt cile dosazeno?

Stejné tak jako podnikové cile, i ty marketingové museji byt SMART. Pfed vybérem vhod-
nych strategii by mély byt zvoleny trhy, na které podnik zaméfi svou pozornost. Proces vy-
béru cilovych trh( obsahuje tfi zakladni kroky —segmentace trhu, vybér cilovych trznich

segmentu (targeting) a volbu umisténi produktu v myslich zakaznik( (positioning)

Marketingova strategie. Marketingova strategie obecné popisuje smér, jak se dostat k vyty-
¢enému cili. Obvykle se déli do dvou skupin, a to na strategie zamérené na trh a strategie za-
mérfené na konkurenci. Je potfeba zvolit vhodné marketingové nastroje, tzv. marketingovy
mix, ktery podnik vyuziva k tomu, aby dosahl svych cila. Klasickd podoba marketingového mi-
Xu je tvofena EtyFmi prvky (,4P“)?’:

product — vyrobkova politika,
price — cenova politika,
place — distribucni politika,

promotion — komunikacni politika (reklama, podpora prodeje, public relations, osobni

prodej, pfimy marketing — tzv. komunikacni mix).

Rozpocet na marketing. Aby bylo mozno stanovit rozpocet, je nutné nejprve spocitat oceka-
vané naklady a trZby za planované obdobi. Rozpocet je tvoren vétSinou na zakladé skute€nosti
minulého obdobi, na zakladé cili nebo procentem z trieb. V praxi se Ize ¢asto setkat s tim, Ze
jsou naklady na marketing nedostatecné nebo vydaje na marketing omezeny uplné. Vyzkumy
prokazaly, Ze kvalitni marketing hraje klicovou roli v ekonomickych vysledcich podniku a
v dobé krize podniku jeho duleZitost roste. Nikdy by ale nemély naklady na marketing presah-

nout efekt, ktery marketing pfinese.

Operativni plan. Marketingovy mix je potieba realizovat, a to prostfednictvim ukold, které

jsou ulozeny kazdému pracovnikovi nebo oddéleni. Operativni plan odpovida na otazky:

Co se bude realizovat?

27 Alternativou k 4P je marketingovy mix 4C, ktery se diva na trh z hlediska kupujiciho. V praxi se osvéd&uje pracovat

s obéma zakladnimi koncepty. Existuje ale mnoho dalsich variant, jako napft. 3V, 7P, 8P.


https://managementmania.com/cs/smart
https://managementmania.com/cs/segmentace-trhu
https://managementmania.com/cs/targeting
https://managementmania.com/cs/positioning
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Kdo bude ukol realizovat?
Kdo je za ukol odpovédny?
Do kdy se ukol provede?
Kolik to bude stat?

Zpusob kontroly pInéni planu — jak zméfit vysledek. Po Uspésné realizaci je potfeba provést
kontrolu. Pro kaZdy cil musi byt definovdna vykonnostni méfitka, probihaji pravidelné kontro-
ly, které poskytuji zpravy o tom, zda bylo daného cile dosazeno ¢i nikoliv.

Pfi tvorbé marketingového planu by se nemélo zapomenout, Ze:

ll!

Kazdy sebelepsi marketingovy pldn je k nicemu, pokud lezi ,,v Supliku

Lidé, ktefi jej realizuji, by se méli podilet na jeho ptipravé, protoZe se tak s nim dokazi lépe

ztotoZnit.
Plan je pottfeba pravidelné aktualizovat a reagovat na aktualni podminky a zmény.

Je potfeba mit nékolik variant planu pro pripad, Ze néco nevyjde nebo se plan ukaze jako
nerealizovatelny. Je vhodné proto vytvofit plany a rozpocty pro idedlni, redlné a krizové

podminky?®

11.2  Specifika marketingovych Cinnosti
malych podniku

Malé podniky se od téch velkych lisi pfedevsim objemem financnich prostfedkt, které maiji k dis-
pozici. Na tomto ve vétsiné pripadl nizkém objemu financnich prostredkl zavisi u malych podniku

rozsah marketingovych aktivit a velikost rozpoctu pro né vyclenénych financi. Zaroven ale maji

28 Jak napsat marketingovy plan. [online]. 2017 [cit. 2018-08-18]. Dostupné z: https://managementmania.com/cs/jak-

napsat-marketingovy-plan
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malé podniky urcité vyhody, které plynou z blizkého vztahu se zakazniky a zakaznici z nich tézi.

K pfednostem malych firem v oblasti marketingovych Cinnosti patfi:

vevys

dokdazi malé podniky flexibilné reagovat na zmény v preferencich zakaznikd a predvidat je,

silna orientace na zakaznika — malé podniky obvykle funguji na malych ohrani¢enych tr-
zich s mensim poctem zakaznik(, zdkazniky si ,pfedchdzeji“, aby si udrzeli jejich ptizen.
Produkty méni podle prani zakaznik( okamzité. Prijatelné ceny jsou vysledkem osobniho

pfistupu a poskytovanim doplrikovych sluzeb,

zaméreni na specializovany produkt — malé podniky disponuji uzkym sortimentem pro-
duktl, kterym ale vénuji velkou pozornost a jsou zaméreny na kvalitu (s tim souvisi pozi-
tivni zkuSenost zakaznika a jeho spokojenost, v mnoha pfipadech i reklama, kdyz zdkaznik

svou spokojenost predava dal),

osobni pristup — blizsi vztah podnikatele vnima zdkaznik velmi pozitivné a citlivé, citi se
jedine¢ny a vyjimecny. Podnikateli zaroven pfinasi fadu informaci a poznatku, které velké

podniky ziskavaji prostfednictvim financné a ¢asové narocnych marketingovych vyzkuma,

nadsSeni podnikatele — podnikatel vnima podnik jako ,své dité“ a nepfistupuje k zakazni-

kovi jako k anonymni osobé,

plocha struktura fizeni — majitel podniku je ¢asto v pfimém styku se zdkazniky a proto se
vSechny problémy dostanou k vedeni podniku velmi rychle a mohou byt stejné rychle vy-

feSeny,

loajalita a zdvofilost zaméstnancli — v malém podniku se zaméstnanci mezi sebou i s ma-
jitelem velmi dobre znaji a ve vétsiné pripadU citi spoluodpovédnost za vykon podniku a

celkovou image podniku?®.
Malé podniky maiji v oblasti marketingovych aktivit samoziejmé i nevyhody:

nedostatek financnich zdroji — z toho plyne i omezeny rozsah marketingovych ¢innosti,

29 VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stredni firmy. 2012.
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nedostatek lidskych zdroji — maly podnik so nemUZe dovolit zaméstnat marketingového

specialistu,

nedostatek kompetenci podnikatele — vétsSina zacinajicich malych podnikatel(l ma znalos-
ti a zkuSenosti spiSe v oboru vykondvané cinnosti, ale marketingovymi odborniky nejsou,

stejné tak jim chybi znalosti napf. v oblasti uéetnictvi, finanéniho fizeni, platné legislativy

aj.,

ostie ohraniceny trh — Uzce specializovany produkt snizuje pocet zdkaznik(, které mze
podnik uspokojovat. Stejné tak plsobi jako disledek limitovanych financénich zdrojt i nizsi

vyrobni kapacity.

Marketingovy plan je nezbytnou soucasti podnikovych pland. Jeho rozsah mize byt
rozdilny v zavislosti na velikosti podniku. Struktura se ovsem lisit nebude. K nejd(le-
zitéjSim ¢astem marketingového planu patfi rozhodnuti o tom, jaké produkty a ko-
mu nabidnout, jak se zakaznikem komunikovat a za jakou cenu mu produkt prodat.
Marketingovy plan si mohou podniky za Uplatu nechat zpracovat, nevyhodou ale je
Ze externi firma sice ovlada vSechny potfebné marketingové techniky, ale chybi ji

podrobna znalost vnitfniho prostredi podniku.

K ¢emu slouzi marketingovy plan podniku?
Jaka je struktura marketingového planu?

Které prvky tvofi zakladni marketingovy mix?

P w N Pe

Jaké specifické faktory ovliviiuji marketingovy plan a jeho realizaci v malych

podnicich?
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identifikovat rizika plynouci z podnikdni mimo zemé EU.
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12.1  Podnikani v EU a mimo EU

V Evropské unii si podnikatelé na moznost podnikat v jiném staté zvykli. Proces zakladani spolec-
nosti napfi¢ Evropskou unii ma viceméné podobné podminky. Od okamZiku, kdy Ceska republika
vstoupila do Evropské unie, je podnikani mimo nasi vlast mnohem jednodussi. Staci prejet nejblizsi
hranice a uz mlzZete zakladat napfiklad némeckou, slovenskou, polskou nebo rakouskou obchodni
spoleénost. Se vstupem Ceské republiky do Evropské unie se tedy mnohé zjednodusilo a pro ¢eské
podnikatele se oteviely nevidané moznosti. Ovsem mimo EU je to se zakladanim spoleénosti stale

pomérné komplikované.

S Evropskou unii, respektive se Smlouvami o fungovani EU, pfisla do nasi legislativy spousta novi-
nek, ktera prakticky znemoZnuje zamezit zaloZeni firmy v jedné z osmadvaceti evropskych ze-
mi. Kdekoliv v Evropské unii se tedy rozhodnete podnikat, mate naprosto oteviené dvere. Jednou
ze zemi oné osmadvacitky, o které se fikd, Ze je to podnikatelsky raj, je Kypr. Zde jsou totiz podni-
katelé, respektive Cisty zisk mezinarodnich obchodnich spole¢nosti, zdanéni sazbou 10 %. A na
pfijmy ze zahranici, kdy byl pfijem vytvofen Cinnosti mimo Kypr, se pak vaZe sazba zdanéni 0 %.
| kromé toho je Kypr stale vice vyhledavan jako raj Evropské unie. Dokud EU nepfijme jednotnou
legislativni Upravu dani, bude Kypr lakat stale vice podnikatel(l. Oviem na druhou stranu je zaloze-
ni spolecnosti na Kypru jedno z nejdrazsich v celé EU. DalSimi nejdrazsimi zemémi jsou i Italie
a Recko, nejlevnéjsi jsou naopak Dansko, Slovinsko, a také Bulharsko. Prekroéite-li viak hranici
mezi Evropskou unii a tfetimi staty, ocitnete se naprosto v jiném svéte, kde nase benevolentni do-

hody ¢asto nedosahuiji.

V dnesni dobé spousta podnikatell jako prvni miti do Ruska. Z néj se totiz stdva podnikatelska
velmoc, kterd rok od roku vyraznéji prosperuje. Ma nizkou miru zadluzeni a pro nase krajany je
taktéz velice kulturné blizké. Navic zde nebude problém se uplatnit, jelikoz Rusové si jiz za doby
Rady vzajemné hospodafské pomoci zvykli na vSe, co pochazi z Sikovnych &eskych ruciéek. Stejné
vSak jako u nds, jsou nejvice potencialnimi obory v Rusku ty, které tady jeSté nejsou moc zastou-
pené. Napriklad uplatnit se v Rusku v energetickém pramyslu si mlze troufnout opravdovy gigant
s bohatou historii, kterého si Rusové prakticky vyberou pro néjaky konkrétni ukol.

DalSimi zemémi, které lakaji Ceské podnikatele, jsou Ukrajina, Bélorusko a Turecko. S tim totiz
Evropska unie jiz uzavrela fadu dohod, tudiz je nam taktéz velice blizké a prichazejicim investoriim
a novym podnikiim se nebrani. Ceské stfedni podniky mliZete déle potkat i v Kazachstanu, Azerba-

jdZanu nebo v Ciné.

V neposledni fadé vas jisté napadd otdzka, jak zalozit spoleénost mimo Evropskou unii. VZidy méjte
na pameéti, Ze jste v té ¢i oné zemi hostem a Ze nad vami nebdi EU, kterd by vas pfipadné chrani-

la. Mimo Evropskou unii musite byt trpélivi a mnohem obezietnéjsi, nez doma. Pfesny postup, jak
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zalozit firmu mimo EU, zde uvadét nebudeme, jelikoz v kazdé zemi budou po vas chtit néco jiného.
Ovsem ve vsech zemich budete muset zacit podrobnym nastudovanim zdejsi legislativy a postupl
zaloZeni obchodnich spole¢nosti a nasledné budete muset velice prfesné a opatrné postupovat
krok za krokem. Nikdy se pfilis neukvapujte a vse si dopfedu dobfe promyslete. A ani po zaloZeni
obchodni spole¢nosti nebudete mit Uplné vyhrano. Pokud se znelibite mistnimu byrokratickému,
politickému nebo socidlnimu systému, muze vase podnikdni skoncit stejné rychle, jako zacalo. Poli-
tika kazdé vlady svéta totiz usiluje o prosazeni svych podnikd a cizinecti podnikavci jsou jim casto
trnem v oku. Tim ale rozhodné nechceme fict, Ze je zaloZeni firmy mimo Evropskou unii nemozné.
Radé nasich houZevnatych podnikateld se to jiz podafilo a za nékolik let si vybudovali pfedni mista

i mezi mistnimi nejlepsSimi podnikateli a spole¢nostmi.

PFi zakladani spole¢nosti ve statech mimo Evropskou unii je nutné zohlednit pravni specifika dané
zemé. Nékteré zemé podnikani cizincl nepfipousti, jiné ano, ale za splnéni specifickych podminek.

Casto je nutnd spoluprace s mistnimi pravniky.

Zakladni informace o podnikdni v jednotlivych statech lze dohledat na internetovych strankach
Ministerstva prdmyslu a obchodu CR, na strankadch jednotlivych zastupitelskych Gfad( a také
u obchodnich komor. Prostfednictvim obchodnich komor lze ziskat kontakty na zahrani¢ni pravni-

ky, ktefi se zaloZzenim nové spole¢nosti pomohou.

PFi zakladani spolecnosti v jinych zemich je mozné vyuZit sluzeb specializovanych firem, které se
zakladanim zahraniénich spolecnosti zabyvaji. Odpadne tak ¢etné cestovani a komunikace se za-
hrani¢nimi pravniky a urady. Zpravidla postaci schlzka s ¢eskou pravni kancelati a udéleni plnych
moci k jedndni na zahranicnich ufadech. Po zakonceni celého procesu zakladani Ize zahajit podni-

kani s novou spole¢nosti.

Alternativou je koupé jiz existujici spolecnosti. Proces ,,zakladani se mize vyrazné urychlit. Kupo-
vana spolecnost jiz existuje. Dojde tak pouze ke zméné obchodniho jména spolecnosti, k vyméné

jejich vlastnik(l a zméné jejiho statutarniho organu.

Pti podnikani mimo Evropskou unii je potfeba vénovat zvysenou pozornost specifikim trhu, prav-
nimu prostredi a politické situaci v zemi. Existuje riziko, Ze zahranicni obchodni partner nebude
seridzni. Vymahatelnost prdva pak muize byt obtiznéjsi, neexistuje zde opora v predpisech Evrop-

ské unie. Mistni ufednici mohou rozhodovat s urcitou averzi vici cizincdm. Proto je vhodné i po
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zaloZeni spolecnosti udrZovat kontakty s pravniky, dafovymi poradci, obchodnimi komorami

a mistnimi specialisty. Ti [épe znaji mistni prostfedi a mohou pfinést nové obchodni pfileZitosti.3°

12.1.1 Informace pro podnikani na trzich tfetich zemi (mimo
EU)

Evropskd komise vybizi vSechny obchodni aktéry k aktivnéjSimu vyuZivani ndstroji v podo-
bé bezplatnych on-line pravodct a informaci, zvefejnénych na niZze uvedenych webovych stran-
kach. Informace zvefejnéné na téchto strankdch mohou MSP napomoci ke zna¢nym financnim i
¢asovym usporam, zatim vSak o jejich existenci vi a aktivné je vyuZiva pouze malé mnozstvi podni-
kd. Vychodiskem pro ziskani téch spravnych informaci pro podnikani na trzich tretich zemi (mimo

EU) jsou tyto tfi webové stranky EU:

MADB (Market Access Database — Databaze pristupu na trhy tfetich zemi): Priivodce expor-
térl co se tycCe cel, dovoznich formalit, statistik, obchodnich prekazek a dalSich kontaktd. Ma-

Ze slouZit napf. pro primarni analyzu daného trhu: http://madb.europa.eu/,

European Small Business Portal (Evropsky portal pro malé podniky): Pristup k veskerym rele-
vantnim informacim, které EU ddva k dispozici o MSP a pro MSP, napfr. praktické rady, mistni
kontaktni mista ¢i odkazy na vytvareni siti (pozn.: dostupny rovnéz v ¢eské jazykové muta-

ci): http://ec.europa.eu/small—business/index cs.htm,

Your Europe — Business (Vase Evropa — Podniky): Souhrnné informace a on—line sluzby
statni spravy pro firmy, které chtéji podnikat v jiném staté (pozn.: dostupny rovnéz v ceské ja-

zykové mutaci): http://ec.europa.eu/youreurope/business/index cs.htm.3?

30 ZaloZeni spoleénosti mimo EU [online]. 2015 [cit. 2018-08-25]. Dostupné z: https://www.jak-zalozit-sro-a-

podnikat.cz/clanky/zalozeni-spolecnosti-mimo-eu-je-to-mozne/

31 Informace pro podnikani na trzich tretich zemi mimo EU [online]. 2017 [cit. 2018-08-25]. Dostupné z:
http://www.plzensky-kraj.cz/cs/article/informace-pro-podnikani-na-trzich-tretich-zemi-mimo-eu
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Po vstupu Ceské republiky do Evropské unie se znaéné zjednodusilo podnikdni ¢es-
kych podnikatell v ¢lenskych zemich EU. Pokud chce podnikatel podnikat mimo
s legislativou vybrané zemé, ale splnit mnohdy i fadu dalSich podminek. Kazdy pod-
nikatel by se dlikladné sezndmit s podminkami podnikani ve vybraném staté, nez se

pro podnikani rozhodne.

1. Jaké podminky musi splfiovat podnikatel, pokud chce podnikat v ramci clen-
skych zemi EU?
Jsou ve vSech ¢lenskych zemich EU stejné podminky pro podnikani?

3. Jaké okolnosti musi zvazit podnikatel, ktery chce podnikat mimo EU?
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