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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

86

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:

[1] 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.

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

[3] REZNAKOVA, M. Efektivni financovdni rozvoje podnikdni. Praha: Grada Pu-
blishing, 2012. ISBN 978-80-247-1835-4.
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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.

Klicova slova:

marketingovy pldn, struktura a forma planu, marketingovy mix, SWOT analyza.
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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.
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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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Kapitola 12

Regionalni aspekty MSP
v podnikani

Po prostudovani kapitoly budete umét:

vysvétlit vyhody zaloZeni nové spolecnosti v zemich EU,
identifikovat rizika plynouci z podnikdni mimo zemé EU.

Klicova slova:

podnikani v EU, mimo EU, podnikatelsky raj, rizika podnikani mimo 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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