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UVOD

Problematika v oblasti podnikani, jeho zaloZeni, jeho rozvoj a wvyvoj,
dlouhodobé planovani a strategie patii stdle mezi vysoce aktualni témata. V souvislosti s
pojmem podnikani si ziejmé kazdy nepodnikatel vybavi spoustu penéz, nezéavislost,
moznost chodit si do prace kdy chce, luxusni auta, novy dim, hodné volného casu,
zahrani¢ni cesty a spoustu dalSich véci. Zajimavé je, ze vesmés se jedna o sama
pozitivita, ovSem realita je mnohdy jina, jak mtZe potvrdit snad kazdy podnikatel. Kde
jsou pozitiva, jsou i n&jakd negativa. Obchodni zdkonik (zédkon ¢. 513/1991 Sb.)
vymezuje pojem podnikdni jako soustavnou cCinnost provadénou samostatné

podnikatelem vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a za i¢elem dosazeni zisku.

O podnikani sni hodné lidi. Mnozi si to jiz vyzkousSeli na vlastni kiizi, n€ktefi se
tieba teprve odhodlavaji. Co ¢loveka Zene k tomu, Ze viibec ptremysli o podnikéani? Hodi
se kazdy na podnikani? Jak se to da zjistit? A kde sehnat do zaCatku penize? Je lepsi
podnikat sam nebo s nékym? Mozna az spousta otazek na zacatku. Ale ¢im vice otazek
si potencidlni podnikatel zodpovi na zacatku, ¢im vice problému si promysli a vyfesi,

tim o néco snazsi budou nejen jeho podnikatelské zacatky.

Prvotni otazkou je ziejmé to, zda se vilbec pustit do podnikani a pro¢. Odpovédi
miZze byt hned nekolik. Je tfeba je ovSem zvazit a zjistit, jak hodné jsou pro nas dilezité

a motivujici, jaké vyhody ale i rizika spolu pfinasi apod.

Vychazet 1ze napt. z momentalni situace potencialniho zajemce o podnikéni:

« pokud mé zaméstnani a jisté pracovni misto, je na zvazeni, zda toto jisté misto
opustit a za¢it podnikat s né¢im novym, s ¢im tieba neméa dostatek zkusSenosti.

- ma zamé&stnani, ale dana prace jej nenapliluje, rad by realizoval své predstavy,
posouval se dal a dal, seberealizoval se, vice si vydélaval, aby mohl Iépe
finan¢né zabezpecit sebe a svou rodinu, chce sobé i ostatnim dokazat, Ze ,,na to

ma‘ atd.



. ztratil zaméstndni — stat se to muze asi kazdému, je to vzdy nepiijemna véc.
OvsSem praveé podnikani v této chvili miize byt dobrym zplsobem, jak zejména

finan¢né zabezpetit sebe a svou rodinu.'

Pii rozhodovani mezi zaméstnaneckym pomérem a podnikdnim je nutné si
uvédomit, ze zadné podnikani neni bez problémii a bez rizik. Clovék ma jako podnikatel
vetsi zodpoveédnost, nejen za sebe a za svou rodinu, ale i za své zaméstnance (ma-li je),
napi. v podob¢ zabezpeceni dostatecnych prostfedkil na vyplatu jejich mezd. Jsou na n¢j
kladeny urcité povinnosti, at’ uz vést ucetnictvi, odvadét dané¢ ¢i znat a dodrzovat
zékony s podnikanim souvisejici. Je tfeba mit také na paméti, ze pokud ¢lovek podnika,
neni pracovni doba pravidelna a pouze osmihodinova, ale Ze stravi v praci tieba i 10, 12
1 vice hodin denné (zvlasté ze zacatku). A co se stane s podnikanim, pokud podnikatel
dlouhodobé ¢i tézce onemocni? Nezbytnou podminkou vstupu do podnikatelského
prostiedi je také alesponl zakladni orientace v legislativnich predpisech tykajici se této

problematiky.

Na druhé stran¢ zaméstnanecky pomér vétSinou nabizi pravidelnou
osmihodinovou pracovni dobu, méné odpoveédnosti, zdruku pravidelné vyplaty mzdy,
pokud tedy spolecnost nema finan¢ni problémy, fadu socialnich vyhod, at uz v podobé
pfispévkil na stravu apod. €1 pfispiva na penzijni pfipojisténi, nékdo ma k dispozici i pro

soukromé tcely firemni auto nebo mobilni telefon.

Je na zvazeni kazdého, co mu vice vyhovuje, zda si bezstarostn¢ odpracovat 8
hodin v préci nebo naopak ma touhy realizovat své napady, kterymi hyfi, pustit se do
podnikani v oboru, ktery je jeho konickem (napft. prodej specializovanych sportovnich
potieb, provoz jazykové Skoly, ziizeni kavarny atd.), je skvély ve svém oboru a tak by v
ném rad podnikal (napf. truhléf, zednik, automechanik, ale i1 napf. plasticky chirurg,
prekladatel/ka a fada dalSich), nebo chce zkratka pracovat na sebe a vést svoji vlastni

firmu.’

1 TRACY, B. Jak uspésné ridit firmu, Praha : Computer Press, 2004.
2 KIYOSAKI, R. Co mate védét nez zacnete podnikat, Pragma, 2005.
3 HILL, N. Myslenim k bohatstvi, Pragma, 1990.



Je dilezité se nad podnikanim opravdu zamyslet, protoze i kdyz je jednoduché

skoncit v piipad€ neuspechu, jiz to néco stalo, pfinejmensim €as a penize. Na druhou

stranu by mohlo mrzet nevyuzit prilezitosti, ma-li nékdo skvely podnikatelsky zamér.

Dle obchodniho zakoniku je podnikatelem:

osoba zapsana v obchodnim rejstiiku

osoba podnikajici na zdklad¢ Zivnostenského opravnéni nebo jiného opravnéni
podle zvlastnich predpist

osoba provozujici zemédelskou vyrobu zapsand do evidence dle zvlastniho

predpisu.’

Otazkou je, zda podnikatelem miize byt kazdy. Urcité ano, ale ... V prvé fadé by

mél mit potencidlni podnikatel vhodny podnikatelsky zdmér. Mize se jednat napf. o

néjaky vyrobek, ktery na nasem trhu chybi, je nekvalitni nebo poptavka neni dostate¢né

uspokojovana, a zacit jej dovazet ze zahranici nebo piimo u nas vyrabét. Nebo se miize

jednat o n&jaké sluzby. Moznosti je spousta, jen na n&jakou vhodnou pfijit.’

Kdyz uz ma vymysleny vhodny podnikatelsky zdmér, tak je potieba viibec umét

tento zamér zavést do praxe. UZ zde je potfeba mit pro podnikani:

dispozice — jakési know-how kazdého clovéka — schopnosti (organizacni,
rozumova inteligence, schopnost jednat s lidmi,...), védomosti (odborné znalosti
daného oboru, znalosti napf. z oblasti marketingu, podnikani, legislativy,....) a
dovednosti (to, co se ¢lovek naucil, pfevadi do praxe, napi. nabyté znalosti

vyuziva pii feSeni nejriznéjSich problémil)

osobni vlastnosti — charakterizuji samotnou osobnost podnikatele — napft.
diavéryhodnost, Cestnost, samostatnost, zodpovédnost, svédomitost, vytrvalost,

jeho vztah k praci a k druhym lidem, napaditost, apod.

4 KOSTAN, P. Firemni strategie, Computer Press, 2005.
5 LUKES, N. Psychologie podnikani, Praha : Press Praha, 2005.
6 KORAB, V. Podnikatelsky plan, Computer Press, 2007.
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Podnikatel by samoziejmé také mél byt:

. aktivni — neCekat, az néco spadne do klina. Vymyslet stale nové a nové véci,
nelpét na starych a ,,zaru¢enych® systémech, ,,jit s dobou** apod.

+ dostatecné¢ motivovany - mit v sob& jakousi hnaci silu, kterd ho vede k
vyty¢enému cili. Je spojena s urCitymi piedstavami a touhami. Co se tyce
podnikani, tak je to napf. touha né¢eho dosdhnout, néco dokazat.

« umét rozhodovat — bez rozhodovani se ¢lovék neobejde ani v bézném zivoté
(zda si vzit hypotéku, byt nebo dim, kam na dovolenou apod.). Béhem
podnikani ptibude nutnosti rozhodnout se jesté vice, navic mnohem zasadnéjSich
rozhodnuti.

- umét ziskdvat a vyuzivat informace - znamé piislovi iika ,Stésti pieje
ptfipravenym®. U podnikateld to plati dvojndsobné. Kdo ma lepsi informace,
muze se i lépe rozhodovat.

- obklopovat se spravnymi lidmi — v dnesSni dobé& je spiSe problém spravné lidi

vlibec najit.”

Zacinajici podnikatel nemtiize ofekavat tispéchy hned, ale ani mensi neuspéchy
by ho nemély odradit. Je tieba si véfit. Se zrychlovanim zivotniho stylu musi 1

podnikatel rychleji reagovat na potieby svych zédkazniki.

Musi se divat do budoucnosti, pfedvidat situace, hledat feSeni probléma a rychle
reagovat. A také pocitat s tim, ze s nejvEtsi pravdépodobnosti (zejména ze zacatku) bude
mi mén¢ Casu nejen na rodinu a své konicky, ale 1 napt. na prohlubovani své odbornosti,

na piatele atd.®

7 WELCH, J. Rovnou k véci, Pragma, 2001.
8 ELDER, A. Tradingem k bohatstvi, Impossible, 2006.
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1 METODIKA A CiL PRACE

V této praci pracuji s bézné dostupnou literaturou v kombinaci s vlastnimi
zkuSenostmi v oblast podnikani. Literatura je prevdzné ekonomického charakteru,
obsahujici specifikace jednotlivych pojmu a tkonti. Cilem této prace je podat skute¢ny
obraz a postup jednotlivych krokt pti zakladdni spole€nosti s ru€enim omezenym a

jejim vstupu na trh.

Jednotlivé literatura je vzdy aktualniho data, nebot’ problematika v této oblasti se

pfedevsim diky legislativé velmi méni a je proto nutné pracovat s aktualnimi daty.

Zékladni pojmy v této praci jsou podnikani, formy podnikani, planovani,

planovani Casu, firemni kultura, typologie podnikatel a podnikatelsky zamér.



2 JEDNOTLIVE PRAVNI FORMY PODNIKANI

2.1. Rozdéleni a ziakladni formy

Nyni bych rad ptesel k vysvétleni jednotlivych forem podnikdni. Pravni forma
podnikéni specifikuje formu podnikani, pod kterou podnikatel vystupuje. Jednotlivé
typy pravnich forem podnikéni upravuje obchodni zékonik (obchodni spole¢nosti a
druzstva). Zivnostensky zakonik se pak zamé&fuje na podnikatelské subjekty provozujici

svou ¢innost na zéklad¢ zivnostenského opravnéni.

V CR mohou lidé podnikat dvéma zptisoby — jako fyzicka osoba (na zakladé
zivnostenského listu nebo koncese) nebo jako pravnicka osoba. Typy pravnich forem
podnikani upravuje obchodni zdkonik v druhé ¢asti (obchodni spolecnosti a druzstva) -
(Zékon ¢. 513/1991 Sb.) a zivnostensky zakonik (Zakon ¢. 455/1991 Sb.) se pak
zaméiuje na podnikatelské subjekty provozujici svou ¢innost na zakladé zivnostenského

opravnéni.’

Kazda pravni forma podnikdni ma sva specifika. Co je vyhodou u jedné, je
nevyhodou u druhé a naopak. Proto si potencidlni podnikatel musi rozmyslet, kterd z
pravnich forem je pro jeho podnikéni ta nejlepsi s ohledem na rtizna kritéria. Také kazdy
obor ¢innosti ma sva specifika, kazdy ¢lovék ma jiné predstavy o svém podnikéani, o

budoucnosti a dal$im sméfovani své firmy apod."’

Fyzické osoba miiZze na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni provozovat Zivnost:
« ohlasovaci (na zéklad¢ zivnostenského listu)

« koncesovanou (na zéklad¢ koncese)

9 SYNEK, M. Manazerska ekonomika , Grada, 2007.
10 KIYOSAKI, R. Co mate védet nez zacnete podnikat, Pragma, 2005.
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Pravnickd osoba, coby uméle vytvorfeny subjekt zapsany do obchodniho

rejstiiku, podnikd na tzemi CR jednim z nasledujicich zpusobti:

spolecnost s ru¢enim omezenym (s.1.0.),
. akciova spolecnost (a.s.),
. vefejna obchodni spolecnost (v.0.s.),

« komanditni spolecnost (k.s.),

« druzstvo."
2.1.1. Zakladni pojmy
Podnikani

Podnikdnim se rozumi soustavnd cCinnost (ne tedy pfilezitostna cinnost)
provadéna samostatn¢ podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za

ucelem dosazeni zisku.'

Podnikatel

Podnikatelem je dle obchodniho zdkoniku:

. osoba zapsana v obchodnim rejstiiku,

- osoba, kterd podniké na zéklad€ zivnostenského opravnéni,

« osoba, ktera podnika na zaklad¢ jiného nez Zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpist,

« osoba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu.

2.2. Podnikani fyzickych osob

V Ceské republice se jedna o nejéastdjsi formu podnikani. VyuZivaji ji i ti, ktefi

v podnikatelské ¢innosti nespatiuji hlavni zdroj svych pfijmi. Zahajeni ¢innosti je u této

11 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.
12 KOSTAN, P. Firemni strategie, Computer Press, 2005.
13 LEWTHWAITE, L. Zacinam ridit lidi, Praha: Computer Press, 2007.
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formy velmi jednoduché. Podnikatel jako fyzickd osoba vykonava vétSinou Cinnost
mensiho rozsahu a to sam, piipadné s tichym spolecnikem. Ve vétSin¢ pripadi také
podnik sam tidi a vede, popi. je moznost ustanovit odpovédného zastupce. Mnohdy si
podnikatel sdm provadi i veSkerou administrativu. V praxi se pomérné Casto vyskytuje
forma smluvni podnikatelské spoluprace FO wupravena obcanskym zdkonikem —

sdruzeni fyzickych osob.

Fyzickymi osobami jsou:

« osoby podnikajici na zdkladé zivnostenského opravnéni (tedy vlastnici
zivnostenského listu (ZL) nebo koncesni listiny)

« o0soby zapsané v obchodnim rejstiiku (zapisuji se osoby na vlastni zadost nebo
povinné - bez zbytecného odkladu poté, co jim povinnost vznikla - podle
podminek stanovenych obchodnim zakonikem v §34 - jestlize:

« vyse jejich vynosi nebo piijmt (bez DPH) dosahla nebo piekrocila za 2 po sobé
bezprostiedné nasledujici i¢etni obdobi v priméru ¢astku 120 mil. K¢, nebo

«+ provozuje zivnost primyslovym zpisobem (viz §7a zakona ¢. 455/1991 Sb. o
zivnostenském podnikani)

+ o0soby podnikajici na zaklad¢ jiného opravnéni podle zvlastniho predpisu

. soukromé hospodafici zemé&d&lci zapsani v evidenci. "

Pravni forma podnikani fyzickych osob ma své vyhody i nevyhody. Mezi hlavni

vyhody Ize uvést:

« velmi nizké vydaje na zalozeni spole¢nosti

« podnikatelskou ¢innost lze zahgjit ithned po ohlaSeni (kromé koncesovanych
zivnosti a ¢innosti vyzadujici zvlastni povoleni)

- samostatnost a volnost pfi rozhodovani

- snadné zaloZeni, pieruSeni ¢i ukonceni ¢innosti

« misto podvojného uletnictvi lze vést pouze danovou evidenci (pokud neni
podnikatel zapsan v obchodnim rejsttiku, popt. mu nevyplynuly povinnosti ptejit

na podvojné ucetnictvi)

14 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.
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+ neni vkladova povinnost
« pokud je to vyhodnéjsi, 1ze pro zjisténi dil¢iho zékladu dané uplatnit vydaje

pausalni ¢astkou z dosazenych piijmi
- cely zisk z podnikani po zdanéni nalezi podnikateli

« lze ptizvat osobu zijici ve spole¢né domacnosti s podnikatelem jako

spolupracujici osobu, pferozdélit na ni krom pracovnich povinnosti také cast

piijmi a vydaji z podnikani a vyuzit tak moZnost dafiové uspory.'

Zatimco mezi hlavni nevyhody patii predevSim:

- vysoké riziko vyplyvajici z neomezeného ruceni podnikatele za zavazky
spolecnosti (riziko 1ze omezit zménou podilu na spole¢ném jméni manZzeli)

« omezeny piistup k bankovnim uvérim spojeny napf. i s vysokou urokovou
mirou

« vysoké pozadavky na odborné a ekonomické znalosti podnikatele (podnikatel si
vétSinou sdm provadi veskerou administrativu tykajici se podnikéani)

« vzhledem k velikosti mize v obchodnich vztazich pasobit jako maly a

nevyznamny partner

2.3. Podnikani pravnickych osob

Obchodni zakonik definuje a upravuje pravnické osoby, které jsou zalozené za

ucelem podnikani (tzv. obchodni spolecnosti) a druzstva.

Z pravnickych osob jsou definovany a upraveny obchodnim zdkonikem

obchodni spolecnosti (zalozeny za ucelem podnikani) a druzstva.

Obchodni spolecnosti se rozdéluji do 2 zakladnich skupin podle toho, kolika
osobami jsou zaloZeny, jak tyto osoby ruci a zda maji povinnost vlozit do spole¢nosti
vklad v urcité vysi.

- osobni spole¢nosti (v. o. s., k. s.) - spole€nosti, které jsou zaloZeny alespon 2

15 KOSTAN, P. Firemni strategie, Computer Press, 2005.
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osobami. Pfedpokladd se jejich osobni ucast na fizeni a neomezené ruceni
spolecnikli za zavazky spolecnosti.

kapitalové spolecnosti (s. 1. 0., a. s.) - spolecnosti, ve kterych je povinnosti vlozit
vklad, ktery pak tvoii zékladni kapital spole¢nosti. VySe vkladu je stanovena

zékonem a li8i se od typu spole¢nosti.

druzstva - spoleCenstvi neuzaviené¢ho poctu lidi (min. 5). Zékladni kapitél je
tvofen vklady. Spole¢nost se zaklada bud’ za ucelem podnikani nebo za tcelem

zajistovani potieb svych ¢lend. '

Vsechny tyto pravnické osoby musi byt zapsdny v obchodnim rejstiiku, coz je

vefejny seznam, ve kterém jsou evidovany subjekty, kterym to uklada zékon. Obchodni

rejstiik provadi rejstiikovy soud, ktery je podiizen Ministerstvu spravedlnosti CR.

2.4. Volba vhodné pravni formy podnikani

Jesté pred samotnym zacatkem podnikani stoji pfed potencidlnim podnikatelem

dilezité rozhodnuti — zvolit sprdvnou formu podnikdni. Volba pravni formy neni

nezvratna, rozhodnuti lze pozdéji zménit, ale uz je to spjato s urcitymi naklady a

komplikacemi, kterych je mozné se vyvarovat pravé zvolenim té spravné pravni formy.

Kritérii, ktera mazeme vzit v tivahu pii volbé pravni formy, je celd fada. Néktera

jsou specificka pro konkrétni druh ¢innosti, které se chceme vénovat, jina jsou

vSeobecnéjsi. Pii volbé pravni formy podnikani se standardné vychazi z vice kritérii.

Pti volbé zvazujeme predevsim:

pocet zakladateli — zda budouci podnikatel hodla podnikat sam nebo piibere
spole¢nika,

pozadavky na minimalni velikost zdkladniho kapitdlu — nckteré pravni formy
podnikani maji zakonem stanovenou minimalni velikost zdkladniho kapitalu
(tedy celkova vyse vkladli — penéznich 1 nepenéznich),

zpiisob a rozsah ruceni za zavazky vzniklé podnikatelskou cinnosti — ruceni

16 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.
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muze byt tzv. omezené (podnikatelé ruci jen do vySe nesplacenych vkladid) ¢i
neomezené (ruci veskerym svym majetkem),

+ administrativni narocnost — obtiznost zalozeni a vydaje s tim spojené,

- opravnéni k fizeni — kdo spolecnost povede a bude ji zastupovat navenek. S tim
souvisi 1 povinné vytvareni orgadnt spolecnosti, které je u nékterych forem
pfedepsano zakonem.

« finan¢ni moZnosti — predevSim moznosti zvySovat vlastni kapital a mit ptistup ke
kapitalu cizimu (zejména bankovni avéry),

.+ mira pravni regulace — tedy pozadavky na vedeni ucetnictvi, povinnost auditu,
zvefejnovaci povinnost (povinnost zvetejiiovat udaje z uletni zavérky v
obchodnim rejstiiku maji subjekty zapsané do obchodniho rejstiiku), povinnost
vytvaret rezervni fond a dal$i. Nejveétsi mira pravni regulace je u akciovych

spole¢nosti, nejmensi u samostatnych fyzickych osob.

Existuje ale i fada dalSich kritérii a jejich zvazeni zalezi na kazdém zvlast. Patii
sem napi. obor cinnosti (nékteré obory mohou mit zdkonem stanovené konkrétni
pozadavky, napt. tykajici se odbornosti a praxe), rozsah planovanych cinnosti a jejich
financni néarocnost (fyzickd osoba se téZko bude podilet na velkych investi¢nich
projektech apod.), danové zatizeni (jiné zdanéni fyzickych osob a jiné pravnickych),

podil na zisku a ztraté atd. '*

2.5. Kapitalové spolecnosti

Jedinou povinnosti spole¢nikll - zakladatelt je dat do spolec¢nosti vklad. Jeho
vySe je stanovena zdkonem a je rizna se v zavislosti na tom, o jakou kapitdlovou

spolecnost se jedna.

Mezi kapitalové spole¢nosti patii:
+ spolecnost s ru¢enim omezenym (zkratka s.r.o. nebo spol. s r.0.) — spolecnost,
kterda mize byt zaloZena i jen 1 spole¢nikem (maximalné¢ 50). Podminkou je

vlozit do spole¢nosti vklad ve vysi stanovené zdkonem, dnes tedy 200000 K¢&.

17 AAKER, D. Brand building, Praha : Computer Press, 2006.
18 TRACY, B. Jak mnohem Ilépe prodavat, Computer Press, 2003.
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Spolec¢nici pak ruci za zadvazky spolec¢nosti pouze do vysSe nesplacenych vklada
(v ptipadé€ splaceni jiz neruci).

- akciova spole¢nost (zkratka a.s. nebo akc. spol.) — spolecnost, kterou miize
zalozit 1 pravnickd osoba nebo 2 ¢i vice fyzickych osob. Nutnosti je zakladni
kapital, ktery je tvofen souhrnem jmenovitych hodnot akcii. Vyse upsanych akcii

je stanovena zédkonem.

2.5.1. Spole¢nost s ru¢enim omezenym (s. r. 0.)

Jedna se u nas o nejrozsifenéj$i podnikani pravnickych osob. Spole¢nost mize
byt zaloZzena 1 osobou, max. pocet spolecnikil je 50. Zakladni kapital je tvofen vklady
spolecnik, ktefi ruci za zavazky spolec¢nosti do vySe souhrnu nesplacenych ¢asti vklada
vSech spole¢niki (pokud 1 spolecnik mé vklad splacen a 2. ne, ruci i 1. spole¢nik do
vySe nesplaceného vkladu 2. spole¢nika; jakmile vSichni spole¢nici splati vSechny
vklady, jiz neruc¢i). Vyse zakladniho kapitalu musi Cinit alespont 200 000 K¢, pficemz
kazdy spole¢nik musi vlozit min. 20 000 K¢ (viz §108 a §109 zakona ¢. 513/1991 -
obchodni zakonik). Vklady mohou byt penézité i nepenézité. SpoleCnost musi vytvaret
rezervni fond. Mezi organy spoleCnosti patii valnd hromada, coby nejvy$si organ.
Statutdrnim organem jsou jednatelé, kterym nalezi obchodni vedeni spolecnosti. Lze

stanovit i dozor¢i radu. Tato pravni forma podnikani ma také své vyhody a nevyhody. "

Vyhody:

« spole¢nici maji omezené ruceni (ruci jen do vyse nesplacenych vkladi),

- pro jednatele plati zdkaz konkurence, ktery vSak lze rozsifit 1 na spolecniky
spolecenskou smlouvou,

- neni nutny souhlas vSech spole¢niki pro pfijeti vétSiny rozhodnuti,

« vyplacené podily na zisku spoleénikim (fyzickym osobdm) nepodléhaji
pojistnému socialniho pojisténi,

« polovinu dan¢ srazené z vyplacenych podili na zisku Ize uplatnit jako slevu na

dani spole¢nosti.

Nevyhody:

19 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.
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« nutny pocatecni kapital (vklady),

- zisk spole¢nosti je zdanén dani z piijml pravnickych osobo a vyplacené podily
na zisku spole¢nikiim jsou dale zdanény srazkovou dani (tzv. dvojité zdanéni) -
viz §36 zdkona o danich z piijma,

24

hromady, zapisy z valnych hromad, nutné vedeni G€eetnictvi.

2.5.2. Akciova spolecnost (a. s.)

Jedna se o formu kapitalové spolecnosti, kdy je opét nutny zékladni kapital.
OvSem ten je rozvrzen mezi ur€ity pocet akcii o stanovené jmenovité hodnoté. Akcie je
cenny papir, se kterym jsou spojena prava akcionaie (coby spole¢nika) podilet se na
jejim ¥izeni, zisku a pfi zaniku spole¢nosti i na jejim likvidaénim zfistatku.® Spole¢nost
muze zalozit bud’ 1 pravnickd osoba nebo 2 a vice fyzickych osob. Zakladni kapital
spolecnosti musi Cinit alespoit 20 mil. K¢ (s vefejnou nabidkou akcii), pokud neni
zvlastnim predpisem stanovena vyssi ¢astka (napt. u bank). Zakladni kapital spolecnosti
zaloZené bez vetejné nabidky akcii musi €init alespont 2 mil. Organy spole€nosti tvori
valna hromada, pfedstavenstvo a dozorc¢i rada. Z prav a povinnosti této pravni formy

vyplyvaji urcité vyhody a nevyhody.

Organy a. s.:

Valna hromada

je nejvyssim orgadnem spoleCnosti a mohou se ji Ucastnit vSichni upisovatelé akcii
splnénim urcitych podminek (v dohodnuté dob¢ splatil alesponi 10 % upsanych akcii a
piipadné celé emisni 4zio a nejpozdéji do zahajeni ustavujici valné hromady musi splatit
alespont 30 % hodnoty upsanych akcii). Valnd hromada je zptlisobild se usnaSet, jestlize
se ji ucastni upisovatelé alespon poloviny vSech upsanych akcii. Rozhoduje o zalozeni
spolecnosti, schvaluje stanovy spole¢nosti a voli a odvoldva Cleny pfedstavenstva. Valna
hromada se mtize poprvé konat pouze v piipadé, ze byly upsany akcie v hodnoté
navrhovaného zékladniho kapitalu a zaroven bylo splaceno alespont 30 % jmenovité

hodnoty akcii a pfipadné celé emisni dzio (rozdil mezi jmenovitou hodnotou akcie a

20 ELDER, A.: Tradingem k bohatstvi, Impossible, 2006.
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skute¢nou ¢astkou, za niz spole¢nost akcie vydava — tzv. emisni kurs).

Piedstavenstvo

je statutarnim organem — fidi ¢innost spolecnosti a jedna jejim jménem. Zabezpecuje
obchodni vedeni vcetné fadné¢ho vedeni uletnictvi a predkladd valné hromadé ke
schvaleni ucetni zavérku a ndvrh na rozdéleni zisku. M4 minimalné 3 ¢leny (neplati,

pokud je pouze 1 akcionar). V &ele stoji predseda. *'

Dozoréi rada

dohlizi na vykon piedstavenstva a uskuteciiovani podnikatelské Cinnosti spole¢nosti.
Clenové jsou opravnéni nahlizet do vSech dokladii tykajicich se &innosti spolenosti,
kontroluji Gcetni zapisy (zda jsou fadn¢€ vedené a v souladu se skutecnosti) a zda je
podnikatelska ¢innost spolecnosti v souladu s pravnimi ptedpisy, stanovami a pokyny
valné hromady. M4 nejméné 3 Cleny, piicemz pocet jejich Clentt musi byt dé€litelny 3.
Clenové jsou voleni na dobu uréenou stanovami, ne viak na vice nez 5 let. Ugastni se

valné hromady a jsou povinni seznamit u€astniky s vysledky jejich kontroly.

Vyhody:
- akcionar neruci za zdvazky spolecnosti,
« dobry pfistup ke kapitalu,
- spolecnost je dobfe vniméana obchodnimi partnery,
« vyplacené dividendy nepodléhaji socidlnimu pojisténi,
+ polovinu dané srazené z vyplacenych dividend lze uplatnit jako slevu na dani
spole¢nosti,

- zékaz konkurence pro ¢leny predstavenstva.

Nevyhody:
« vysoky zakladni kapital,
- administrativné narocné na zaloZeni 1 fizeni spolecnosti,

« velmi komplikovana pravni uprava,

21 KOSTAN, P. Firemni strategie, Computer Press, 2005.
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« spolecnost nelze zalozit 1 fyzickou osobu,

. pii vetejné nabidce akcie nelze upisovat akcie nepenézitymi vklady,

« ucetni zavérku musi oveétovat auditor a tdaje z ni se musi povinné zvetejiovat,

- zisk spolecnosti je zdanén dani z pfijml pravnickych osob, vyplacené dividendy
ze zisku jsou zdanény dale jesté srazkovou dani,

. povinnost sestavovat vyroéni zpravu.”

2.6. Osobni spole¢nosti

Osobni spolecnosti jsou z hlediska pravnich forem podnikéni pravnickou
osobou. Predpoklada se u nich osobni ucast podnikatele na fizeni spolecnosti (proto
osobni) a zpravidla neomezené ruceni spole¢nikli za zdvazky spole¢nosti.

Patfi sem:

« vefejnad obchodni spolecnost (zkratka v.o.s. nebo veft. obch. spol.) — spole¢nost,
ve které alespon 2 osoby (fyzické nebo pravnické) podnikaji pod spole¢nou
firmou a ru¢i za zavazky spolecnosti spolecné a nerozdilné¢ veskerym svym
majetkem.

« komanditni spole¢nost (zkratka k.s. nebo kom. spol.) — spole¢nost, ve které 1
nebo vice spole¢nikil ruci za zavazky spolecnosti veskerym svym majetkem (tzv.
komplementaf) a 1 nebo vice spolecnikli ruci za zévazky spolecnosti do vyse
svého nesplacen¢ho vkladu. Tato pravni forma podnikani se hodi napt. pro
kapitalové slabého podnikatele se zajimavym podnikatelskym zamérem a

investora, ktery hledd vhodné piilezitosti.

2.6.1. Verejna obchodni spole¢nost (v. o. s.):

Vetejnou obchodni spolecnosti je spolecnost, ve které alespoii 2 osoby podnikaji
pod spolecnou firmou a ruci za zdvazky spolecnosti spolecné a nerozdiln€ veskerym
svym majetkem. Spole¢nikem muize byt fyzicka i pravnicka osoba. Fyzickd osoba musi
splilovat vSeobecné podminky provozovani zivnosti (viz §6 zakona €. 455/1991 o
zivnostenském podnikéni — napt. dosazeni véku 18 let, zpusobilost k pravnim ukontim,

beztthonnost atd.) a nebyla u ni déna piekazka k provozovani zivnosti bez ohledu na

22 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.

19



predmét podnikani spolecnosti (viz §8 zakona €. 455/1991 o zivnostenském podnikani —
napf. na jeji majetek byl prohldSen konkurs apod.). Zisk se déli mezi spole¢niky rovnym

dilem, ale ve spolecenské smlouvé lze stanovit jinak. **

Vyhody:
- neni nutny pocatecni kapital
+ je celkem jednoduché vystoupeni spolecnika ze spolecnosti
- neomezené¢ ruceni spolecniki mulze byt jakousi garanci dobrého image
spolecnosti, coz mize vést napt. i k dobrému piistupu k cizimu kapitalu.
- zisk je rozdélen mezi spolecniky a zdanén dani z pfijmu fyzickych osob, ktera je

od 1. ledna 2008 jednotnd a mensi nez sazba dan¢€ z piijmu pravnickych osob.

Nevyhody:
- neomezené ruCeni spolecnikli za zavazky spole¢nosti mize s sebou piinéset
osobni rizika, coz muze vést ke konfliktim pfi fizeni spole¢nosti,
« musi byt minimalné 2 spolecnici, takze miize vzniknout problém v piipadé

zaniku spolecnika,

2.6.2. Komanditni spolecnost (k. s.):

Jedna se o osobni spole¢nost smiSené typu, nebot’ 1 nebo vice spolecnikii ruci za
zévazky spoleCnosti celym svym majetkem (tzv. komplementafi) a 1 nebo vice
spole¢nikil ru¢i do vySe svého nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku
(tzv. komanditisté¢). Komplementafem muze byt fyzickd i pravnickd osoba. Fyzicka
osoba musi spliiovat vSeobecné podminky provozovéani zivnosti podle zvlastniho
pravniho pfedpisu a nesmi byt u ni dana pfekdazka provozovani Zzivnosti (napf.
prohlaseni konkursu na jeji majetek apod.). K obchodnimu vedeni spolecnosti jsou
opravnéni pouze komplementafi, v ostatnich zalezitostech rozhoduji komplementati
spolecné s komanditisty. Tato pravni forma miize byt zajimavou formou podnikani pro
kapitalové slabého podnikatele se zajimavym know-how a investora hledajiciho

investi¢ni ptileZitosti. V CR se jedna o mélo frekventovanou formu podnikani. **

23 TRACY, B. Jak iispésné Fidit firmu, Praha : Computer Press, 2004.
24 KOSTAN, P. Firemni strategie, Computer Press, 2005.
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Vyhody:

neni nutny velky pocatecni kapital — povinné jsou vklady pouze u komanditisti,
kazdy musi vlozit minimalné 5 000 K¢ (viz §97a zakona €. 513/1991 Sb. —
obchodni zakonik),

zisk se déli podle spolecenské smlouvy mezi komanditisty a komplementaie,
piicemz zisk komplementaii podléha dani z ptijmt fyzickych osob, ktera je od
1. ledna 2008 jednotna (ne progresivni),

komanditista je opravnén nahlizet do ucetnich knih a kontrolovat tam udaje,
popf. k tomu zmocnit auditora,

pro komanditisty neplati zakaz konkurence,

za ur€itych podminek se mulZe spolecnost zménit bez likvidace na vetfejnou

obchodni spole¢nost. (napt. zanikne-li Gicast vSech komanditisti)

Nevyhody:

neomezené ruceni komplementaid,

podil na zisku je u komanditisti zdanén dani z pfijmi pravnickych osob a pii
vypléacenti je jesté¢ zdanén srazkovou dani,

vzhledem k tomu, Ze komplementari a komanditist¢ nesou jinou miru rizika
(kazdy ruci jinak), mohou vznikat urcité rozpory,

ke zméné spoleCenské smlouvy je zapotiebi souhlas vSech spole¢nikii (pokud
spolecenskd smlouva neurc¢i, ze napf. postacuje vétSina komanditistii a vétSina

komplementari).

2.7. Definice malého a stfedniho podniku

Malé a stiedni podniky jsou diileZitou soucasti kazdé ekonomiky, protoze tvoii

drtivou vétSinu ve struktufe vSech podniki. Stabilizuji spolecnost, nebot’ kazda vyrazna

politicka nejistota nebo radikalni nazory piindseji spoustu rizik. A maly podnikatel je

mnohem zranitelng&j$i nez velka spolecnost, zvlasté se zahrani¢ni Gicasti.”

Definice a klasifikace malych a stfednich podnikii (MSP)

25 TRACY, B. Jak mnohem Ilépe prodavat, Computer Press, 2003.
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Definici pro rozdéleni malych a stfednich podniki je velké mnozstvi. VétSinou
se podniky klasifikuji podle poctu zaméstnancii, vysi ro¢niho obratu, celkové hodnoty
aktiv (bilan¢ni suma ro¢ni rozvahy) nebo hodnoty majetku (v ptipad¢€, ze podnikatel
vede dafiovou evidenci a ne ucetnictvi), popt. i podle podilu kapitalu a vlastnickych
prav, které jsou ve vlastnictvi jiného podniku, ktery nespliiuje definici MSP.*

Definice MSP je zvlasté dilezita pt1 zddani o dotace. V tomto ptipad¢ je dilezité
nafizeni Evropské komise. Podle ni:

+ drobny podnikatel zaméstnavd méné nez 10 zaméstnancl a jeho aktiva/majetek
nebo obrat/pfijmy nepiesahuji korunovy ekvivalent 2 miliont EUR,

- maly podnikatel zaméstnavd méné neZ 50 zaméstnancl a jeho aktiva/majetek
nebo obrat/piijmy nepiesahuji korunovy ekvivalent 10 milionit EUR,

- stfedni podnikatel zaméstnava méné nez 250 zaméstnancii a jeho aktiva/majetek
nepiesahuji korunovy ekvivalent 43 miliontit EUR nebo obrat/piijmy neptesahuji

korunovy ekvivalent 50 miliont EUR.

Napt. Ceska sprava socialniho zabezpe&eni (CSSZ) rozdéluje firmy na 2 skupiny

—malé organizace (do 25 zaméstnanctll) a organizace (s vice nez 25 zaméstnanci).

2.7.1. Prinosy malych a stfednich firem (MSP)

Malé a stfedni podniky hraji nezastupitelnou tlohu v ekonomice diky svému
vétsinovému podilu v ramci vSech podnikii. MSP vyrazné pfispivaji ke stabilizaci
politické situaci v zemi, nebot” se snazi vyvarovat jakékoliv vyrazné zmény a nestability,
kterd mtize ohrozit jejich podnikani. Zaroven jsou Casto spjaty s konkrétnim regionem
(misto bydlisté¢ podnikatele), takZze reprezentuji mistni kapital a efekty z podnikéni
zustavaji v daném regionu. V neposledni fadé ptredstavuji pro fyzické osoby urcitou
svobodu — volbu zvolit si své uplatnéni a realizovat mySlenky a touhy. Drobni

podnikatelé také Casto dotvareji mésta a vesnice, které ozivuji.

2.7.2. Vyhody a nevyhody malych a stifednich podniki

26 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.
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I malé a stiedni podniky maji své vyhody a nevyhody.

Vyhody

Mezi vyhody MSP patii pfedevsim:

jednoduché organiza¢ni struktura — pfindsi niz§i naklady na fizeni firmy a nizsi
miru byrokracie,

flexibilita — mal¢ a stfedni podniky mohou rychleji a citlivéji reagovat na zmeny
nez velké korporace — s tim souvisi 1 vétsi pruznost a schopnost improvizace,
mensi narocnost na energii a suroviny — napi. administrativni zat¢z u malych
podnikt je mensi nez u velkych,

snaze hledaji drobné mezery na trzich a Iépe se uplatituji na lokélnich trzich,
nebot’ mohou individudlné fesit potfeby zdkazniki,

finan¢ni naro¢nost na 1 pracovni misto je nizsi nez ve velké spolecnosti,

jsou nositeli velkého poctu inovaci, 1 kdyz nizsiho fadu,

osobni a pfimy kontakt majitele firmy s ostatnimi zaméstnanci a moznost
udrzovani osobniho kontaktu se zakazniky,

zaloZeni firmy nebyva kapitalové naro¢né.”’

Nevyhody

Naopak mezi nevyhody malych a stfednich podniki patfi:

horsi ptistup k cizimu kapitalu nez maji velké spolecnosti,

nemohou se zucastnit podnikani, kde jsou zapotiebi velké investice,

Casto maji slabsi pozici ve verejnych soutézich o statni zakazky,

nemohou si dovolit zaméstnavat Spickové odborniky a védce,

Casto je ohrozuji velké spolecnosti,

Casté legislativni zmény kladou velké naroky na podnikatele,

snadnéji se mohou dostat do platebni neschopnosti, kdyz odbératelé v¢as neplati,
nizky trzni podil,

nizsi stupen technologického rozvoje,

niz§i dostupnost informaci a poradenskych sluzeb.*®

27 ELDER, A. Tradingem k bohatstvi, Impossible, 2006.
28 KOSTAN, P. Firemni strategie, Computer Press, 2005.
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3  ZALOZENI SPOLECNOSTI S RUCENIM OMEZENYM
A PODMINKY K PODNIKANI

3.1. ZaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym

Pokud se podnikatel rozhodl pro urcity obor ¢innosti, ve kterém by chtél rozjet
podnikatelskou ¢innost, provedl ur€ité analyzy, zvazil rizika a pfinosy své podnikatelské

¢innosti a zvolil optimalni formu podnikani, staci jiz jen podnikani zalozit a zacit.

Zacinajici podnikatel se mimo jiné rozhoduje také o tom, jakou pravni formu

podnikani zalozi. Od toho se pak odviji dalsi postup.

3.1.1. ZaloZeni obchodni spole¢nosti

Mezi obchodni spolecnosti patii spole€nost s rucenim omezenym (s.r.o0.),
akciova spolecnost (a.s.), komanditni spolec¢nost (k.s.) a vefejnd obchodni spolecnost
(v.0.s.). Nejcast&jsi pravni formou podnikani pravnickych osob je spole¢nost s ru¢enim

omezenym, proto se zam¢ime piredev§im na ni.

Postup zaloZeni a vzniku s.r.o.

Pti zakladani spole¢nosti s ruCenim omezenym Ize vytipovat urCité kroky
postupu:

1. sepsani zakladatelské listiny (v pfipadé zakladani spolecnosti jedinym
spole¢nikem) nebo spolecenské smlouvy (v ptipadé vice spolecnikli). Tyto
listiny musi mit formu notarského zapisu a musi obsahovat urcité nalezitosti
stanovené obchodnim zdkonikem v §163, jako je napf. urc¢eni spolecnikill, ndzev
firmy a jeji sidlo, pfedmét podnikani, vySe zékladniho kapitdlu, vyse vkladu

jednotlivych spole¢nikii, spravce vkladu apod. Jiz v této cCasti je ziejmée

vvvvvv

29 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.



Obchodni firmu upravuje obchodni zakonik v dile IIT od §8. Musi tedy spliiovat
urCité pozadavky. Nesmi byt zaménitelnd s firmou jiného podnikatele, nesmi pusobit
klamavé a jako odliSeni nestaci odlisSny dodatek pravni formy. Zda obchodni firma
spliuje tyto pozadavky, se provetuje pii zapisu do obchodniho rejstiiku. Pokud by je
obchodni firma nesplitovala, soud by spole¢nost nezapsal. Coz by vedlo ke zbytecnym
casovym 1 finanénim ztratam spojenym se sepsanim smlouvy ¢ ziskdnim

zivnostenskych opravnéni apod.

2. Slozeni zékladniho kapitalu u spravce vkladu — pied zapisem do obchodniho
rejstiiku musi byt zcela splacen zékladni kapital (v ptipad€ 1 spolecnika). Je-li
spole¢nikli vice, musi byt splaceno alespont 30 % kazdého vkladu, minimalné

vsak celkem alespon 200 tisic korun).

3. vyfizeni zivnostenského nebo jiného opravnéni k ¢innosti — vice informaci viz

tutorial o vzniku Zivnosti.

4. Zapis do obchodniho rejstiiku — spolecnost musi podat nadvrh na zapis do
obchodniho rejstiiku nejpozdéji 90 dni od zalozeni spolecnosti. K navrhu se
musi pfilozit listiny o skutecnostech, které se do obchodniho rejstiiku zapisuji, a
listiny, které se zakladaji do sbirky listin. Pfilozi se samoziejmé také
zakladatelskd listina (popf. spoleCenska smlouva), opravnéni k cinnosti
(zivnostensky list nebo koncesni listina), potvrzeni spravce vkladu (pfipadné i
posudek znalce o ocenéni piipadnych nepenézitych vkladi), popt. dalsi listiny
podle obchodniho zakoniku. Pied samotnym zapisem musi také spolecnici
prokazat piivod uzivani prostor, kde umistili své sidlo, popf. provozovnu (napf.

piedlozenim najemni smlouvy nebo vypisem z katastru nemovitosti).

Spolecnost je pak zalozena dnem sepsani spoleCenské smlouvy (zakladatelské

listiny) a vznik4 dnem zapisu do obchodniho rejstiiku.



3.1.2. Registracni povinnosti

Po zahéjeni podnikatelské ¢innosti mé podnikatel - pravnické osoba urcité
registraéni povinnosti. Musi se zaregistrovat u spravce dané jako poplatnik dan¢ z
pfijmil pravnickych osob a jinych dani, pfipadné také u spravy socialniho zabezpeceni a

dal$ich instituci.

3.1.3. Vystupovani navenek

Vsechny podnikatelské subjekty jsou povinny pii styku s okolim vystupovat pod
svou obchodni firmou, jsou-li zapsany v obchodnim rejstiiku. Kazdy podnikatel
(préavnické osoba) tedy musi na vSech objednéavkach, fakturach apod. uvadét udaj o své
obchodni firmé, jménu nebo nazvu, sidle nebo mistu podnikéni, identifika¢nim Cisle,

zapisu do obchodniho rejstiiku a spisovou znacku.

V piiloze ¢islo 1. je uveden vzor spoleCenské smlouvy o zalozeni spole¢nosti s

ruéenim omezenym. ™

3.2. Podnikatelsky zamér

Dutlezitym rozhodnutim je, v jakém odvétvi, za jakych podminek a sjakym
kapitalem bude spole¢nost podnikat. Nejen tyto, ale i mnoho dalSich faktort, jako
naptiklad lokalita, dodavatelé, odbératelé, logistika apod., musi podnikatel na pocatku
svého podnikéni brat v uvahu. Z téchto divodi je velmi potfebné sestavit si tzv.
podnikatelsky zamér. Casto jej firmy pouZivaji pouze pro ziskani uvéru & puijcky, ale
takovy podnikatelsky zdmér vlastné urcuje strategii, plany a cile, kterych chce firma —
podnikatel dosahnout. Prikladem podnikatelského zaméru je uveden v ptiloze €. I1. Bez
jasné strategie, cilt a kroki k jejich dosaZeni mlize podnik snadno ztroskotat. Je totiz
statisticky dokazéano, ze pouze 20 % zalozenych firem pteziva prvnich 3 az 5 let

r 31
1

podnikani.

30 KOSTAN, P. Firemni strategie, Computer Press, 2005.
31 TRACY, B. Jak uspésné ridit firmu, Praha : Computer Press, 2004.



Ze 100 % nové zalozenych firem a podnikatelskych projekti v Ceské republice
jich prvnich 3 — 5 let pfeziva 20 %. Nejde o narodni specifikum, ale jde o obvykly jev
trzniho hospodaistvi vSech vyspélych zemi. Jde prosté o jev, o fakt, se kterym je nutno
pocitat v planech a progndzach nové zaloZenych firem a projektt. Jak funguje realné

pravidlo 80/20 v podnikatelské praxi?

Pouze 20 % z onéch 20 % ma Sanci dostat se mezi prosperujici elitu ve svém
oboru podnikani! VySe uvedena fakta jsou redlna ¢isla a funguji nejen u nds, ale na
celém svété (snad s vyjimkou centralné fizenych ekonomik). Pro vSechny zacinajici
podnikatelské subjekty je proto alarmujici fakt, Ze 80 % vSech rozjetych projektt konci
do 3-5 let neuspésné! Pozor tedy na neodpovédnou pobidku vlady, ktera ,,motivuje*

klienty pracovnich tfadii k vlastnimu podnikdni! Drtiva vétSina z nich se na pracovni

ufady vraci, navic ¢asto s dluhy a frustraci.

Podnikéni neni pro kazdého a pieje jen piipravenym! Jak prosperovat a
dlouhodobé se udrzet na trhu se ziskem, o tom jsou marketing, planovani, strategie a

dalsi atributy GspéSnych podnikatelti.

Jak dostat sviij podnikatelsky systém, firmu, do hornich pater ,,Pyramidy
prosperity“?! Nad tim se musime zamyslet zejména pfi tvorbé strategie svého podnikani
a marketingu. Zde jesté¢ plati jedna historickd skutecnost, ktera vyplyva z vySe
uvedenych texti: Podnikatelské syst¢tmy — onéch 20 % z horni ¢asti Pyramidy
prosperity, zejména 5 % firem na vrcholu, ovladaji 80 % disponibilnich finan¢nich tokt
ve svém oboru, ovladaji 80 % svého trhu, v souctu maji 80 % vliv na ekonomiku celého
oboru, teritoria (celé zemé, cheete-li). V redlu napliuji daiovymi vynosy 80 % statniho
rozpoctu s tim, Ze samy maji minimalni spotfebu z pierozdélenych dani. A na zavér to
Zaroven plati, Ze 5 % firem na vrcholu inkasuje 4-10x vice ziski, nez zbyvajicich 15 %

ziskovych firem ve svych oborech.™

32 WELCH, J. Cesta k vitezstvi, Praha : Pragma, 2006.



3.3. Proces planovani v podnikani

Planovani je strategickd zélezitost, ma-li byt podnikani uspésné. Kdo nema sviyj
cil, nevi, kam jde. Kdo nema mapu, nevi, jak se tam dostane. Asi nejhorsi varianta pro
kazdé podnikani je nemit cil ani mapu. Piesto to n¢kdy kolem nas vypada, jakoby celd

tfada podnikatelt fidila své podniky ze dne na den, bez vizi, cilf, planovani... *

Na jedné strané by tito podnikatelé chtéli vydélavat penize, ale nevi presné jak

a kde, s kym, proc€... To proc, to je dulezity faktor. Pro¢ podnikat... S feSenim otazek

p413

typu ,,pro¢

tesit otazky jak, kde, s kym... Tomu se fika pldnovaci proces. Malé cile mohou byt bez

si podnikatel formuluje vize, cile pfredstavy, zaméry, sny... Potom musi

existence byznys planu nerealizovatelné. Velké vize a sny lze zrealizovat, stanou-li se
soucasti planu. Sila planovani je obrovskd, 1 kdyZ neni radno ji pfecenovat. Jestlize
dobrému planu musi predchéazet jasné vize a cile, potom musi nasledovat i akce, cesta k
témto cilim, to je jiZ proces podnikani. A je zde jesté jeden naprosto dillezity, ale Casto
podcenovany meziclanek mezi sny, cili a planem. Tim jsou analyzy, studie, audity,
uvahy o realizovatelnosti, o prostiedi, trhu, nakladech, vynosech... V téchto fazich se
fada podnikatelt dopousti nejvice chyb, respektive tuto fazi zcela podcenuji. Chovaji se
v ramci svého podnikani stylem, Ze trh a okolnosti maji jaksi za povinnost
prizptisobovat se cilim a zamérim osviceného podnikatele. A nedaii-li se (coz byva pii
absenci analyz a planovani pravidlem), maji tendenci ze svych netuspéchli obvinovat své

okoli, stranu(y), vladu, konkurenci, EU, USA a spoustu dalsich.*

Proto opakujeme, pro Gspé$né podnikani je nutno dodrZet postup
« Plan - cile, vize, sny
« Analyza - situace, prostiedi, trh
- Studie - realizovatelnost dalSich zdmért
« Planovani - marketingu a marketingového mixu
« Finan¢ni planovani - vynosy, néklady, zisky, dané, cash-flow
. Rekapitulace a redukce podle pravidla 80/20%

« Plan realizace, akce, ¢innosti

33 KOTLER, P. Moderni marketing, Praha : Grada, 2007.
34 FORSTER, K. Nekonvencni mysleni, Praha : Grada, 2007.
35 WELCH, J. Rovnou k véci, Pragma, 2001.



. Kontrola vysledki, korekce atd.™

Je samoziejmosti, ze jde o elementarni zalezitosti. Cim je podnikani nebo

wev

postupu.

Také Ize tento postup popsat jinak. Prost¢ chceme a hleddme cestu pro své
sluzby, vyrobky a produkty, chceme je uplatnit v co nejvétsim mnozstvi, za co nejlepsi
ceny, s nejnizSimi ndklady, dlouhodobé ke svym potencialnim Klientim, ktefi se
vyskytujyi tu a tam... Pfejeme si - novy diam, exklusivni dovolené, Ferrari, zdravi,
Stastnou rodinu, tucna konta, §tésti, spokojené klienty, konkurenci v kouté, tredniky
pfemisténé v Burkiné Faso (stfedni Afrika). Planovani a nastaveni marketingového
mixu je o tom, které z uvedenych zalezitosti jsou realizovatelné, za jakou cenu, jakym
zpusobem, v jakém case. Marketingovy plan je akéni plan metod a postupii pro ziskani
téch nejlepSich Klienth v nejatraktivnéjSich segmentech trhu naSeho podnikani.
Marketingovy mix je prostiedek pro to, aby se nd§ produkt, sluzba a vyrobek za co
nejlepsi cenu, nejnizS§imi naklady dostali tou nejefektivnéj$i cestou a pfimétenymi
naklady na propagaci, logistiku atp. k nasim Klientim. Marketingovy mix fesi Produkt,

Cenu, Distribuci (logistiku), Propagaci.”’

3.4. Pravidlo 80 na 20 v podnikani **

Jde o Pravidlo, o kterém je Casto v riznych souvislostech slySet. Jde o soubor
Pravidel a Faktd, které jsou naprosto fatdlné¢ podcenované v redlném Zzivote,

ekonomické praxi 1 ve fungovani firem.

O cem je toto Pravidlo? Svét je nevyvazeny. Zdroje a vysledky jsou v realné
praxi naprosto odlisné od toho, co bychom ptredpokladali. Pravidlo 80/20 odporuje
obvyklému mysleni, rozumu, jednani, u mnohych 1 intuici. Naptiklad penize. Je ziejme,
ze 80 % vSech penéz v populaci ma k dispozici méné, nez 20 % jedincl. VSechny

pokusy levicovych ideologli naprosto selhdvaji, pokud se snazi navzdory tomuto

36 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.
37 SANT, T. Vyznamni svetovi prodejci, Praha : Computer press, 2007.
38 WELCH, J. Rovnou k véci, Pragma, 2001.



pravidlu prerozdélovat a usmériovat vSechny zdroje a vysledky (penize) dle svych
naivnich pfedstav. Toto Pravidlo totiz historicky plati, co je lidstvo lidstvem. Nez se
spoléhat na radoby socialni (socialistickou) politiku statu, je prosté rozumnéjsi toto
pravidlo respektovat, pocitat s nim, pfizptisobit se mu. Vysledkem tohoto pravidla je
totiz mimo jiné fakt, Ze penize a bohatstvi maji tendenci se koncentrovat. Uvazujeme-li
o tom, Ze by bylo dobré se ucastnit zZivota mezi onémi 20 %, kteti disponuji 80 %
zdrojii, bylo by dobré se zamyslet nad diavody a disledky fungovani zminéného
Pravidla. Pravidlo 80/20 pochopiteln€ neni jen o penézich. Naprosto jednoznacné totiz
funguje ve vSech aspektech zivota, ekonomiky, podnikani.
Jednim z jeho zédsadnich projevii je, ze 20 % vSech zdroji zasadnim zplsobem

ovliviiuje 80 % vysledkd.”

V podnikatelské praxi se to projevuje velmi realné. 20 % firem v urcitém oboru
nebo segmentu kontroluje 80% trhu, ptilezitosti, zdkazniki, penéz (obratu, zisku). 20 %
firem inkasuje 80 % ziski. 80 % firem funguje na hranici rentability, resp. miii ke
svému konci. Trh je netprosny. Pravidlo 80/20 tika: ,,Vitéz bere vSe*. Existuje mnoho
diivodd, proc se v podnikani chceme fadit mezi vitéze. Zadsadnim divodem jednoduse je
to, patfi-li firma mezi onéch 80 %, ktefi ovladaji pouze 20 % zdroji, jednoduse nikdy
na realné zisky nedoséhne. Jedinou moznosti, jak priabézn¢ dosahovat stabilnich ziskli v
podnikdni, je patfit mezi nejlepsi, dostat se mezi onéch 20 %. I v tomto segmentu ale
opét plati pravidlo selekce, které zpusobuje, ze i z téchto 100% prosperujicich firem

mensSina (20 %) zabiré rozhodujici ¢ast trhu, obratu a ziskd.
Dusledkem této selekce a plisobeni Pravidla 80/20 v podnikani je, Ze mezi
skutecné leadery v jednotlivych oborech a segmentech trhu patii méné nez 5 %

existujicich firem, které inkasuji rozhodujici penize ze svych trhia. To jsou skute¢né

zavazna fakta.*

3.5. Nejvétsi chyby nékterych podnikateld*!

Existuje mnoho ditvodi, pro¢ jsou obchodnici netspésni. Tyto diivody bychom

39 WELCH, J. Cesta k vitezstvi, Praha : Pragma, 2006.
40 WELCH, J. Rovnou k véci, Pragma, 2001.
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mohli rozdélit do tii zakladnich kategorii.

1. Nedostatek dovednosti a zkuSenosti

Obchodnik si ¢asto neuvédomuje, zZe obchodni prostiedi se 1isi od vSech jinych
prostiedi. Obchodovani se jevi jako néco, co by mélo byt jednoduché a zaroveii s sebou

neslo obrovsky potencial vydélani penéz v relativné kratkém case.

Obchodnik si tak vytvorfi jakasi domysliva ocekavani tispéchu. Oddanost témto
domyslivym ocekavanim bez piislusnych dovednosti a zkuSenosti vede ke zklamani,
které vede k bolesti, ktera vede psychickému oslabeni, které vede ke strachu. Strach
oslabuje obchodnikovu schopnosti byt objektivni, exekuovat své obchody ¢i ucit se

fundamentalni podstaté trhii.*

Samoziejmé je mozné vydélat penize bez piislusnych dovednosti a zkuSenosti.
Ovsem bez téchto dovednosti a zkuSenosti obchodnik diive ¢i pozd¢€ji ztrati i to, co
vydélal, nékdy i mnohem vice. Vysledkem je zklamani, bolest, psychické slabeni a

strach.

Lidé obvykle nevi, jak napravit psychické oslabeni a tim padem také nevi, jak se
zbavit svého strachu. Jako kompenzaci jsme se naucili rizné zptsoby, jak strach zakryt.
Ve spolecnosti miizeme Zit a dokonce byt uspés$ni s fasadou sebeduvéry, protoze lidé
vétsinou podporuji své iluze o sobé navzijem. Trh ovSem nemad jakykoli zajem v
podporovani ¢ichkoli iluzi o sobé samém. Pokud ma obchodnik strach, mize se ho
snazit zakryt v§emoznymi zptisoby, ale jeho obchodni vysledky budou jasné reflektovat

jeho opravdové pocity.
Pro kazdého je tedy velmi dulezité, chce-li se vyhnout zklamani, ztratam a
naslednému strachu z dalSiho obchodovani, neskdkat do obchodovani po hlave.

Studovat, vzd€lavat se, sbirat informace.

2. Omezena presvédceni a vira

42 FORSTER, K. Nekonvencni mysleni, Praha : Grada, 2007.



Mnoho lidi ma celou zdsobu presvédceni, ktera argumentuji proti jejich uspéchu
coby obchodnika. Nékterych téchto presvédceni si muzete byt védomi, nékterych ne.
Tak ¢i tak, nemuzete potlacit jejich vyznam a podil na tom, jak ovlivni VaSe chovani

coby obchodnika.

Mnoho obchodniki se bude snaZit obejit konfrontaci s t€émito omezenymi nazory
tim, Zze se stanou experty v trzni analyze. OvSem nezalezi na tom, jak dobrym trznim
analytikem se stanete. Pokud se neoprostite od nékterych svych nazord, nebudete
uspésni vzhledem j rozsahu, jez maji tyto omezena presvédceni na VA§ mentalni systém.
Existuje mnoho trznich guru, ktefi dokazi predpovédét trzni pohyby s tajuplnou
presnosti, ale nevydélavaji jako obchodnici. Bud’ neznaji podstatu viry a piesvédceni a
to, jak ovliviluji chovani, nebo se nechtéji konfrontovat s vécmi, které se této viry
tykaji. A pokud se tak rozhodnete, vystavite se stejnym opakujicim se cyklim

negativnich zkuSenosti, dokud se nerozhodnete na sob€ pracovat.

Timto tématem se zabyva naptiklad Napoleon Hill, Robert Kiyosaki i mnoho

dalsich znamych autort.

3. Nedostatek sebediscipliny

Vzhledem k tomu, ze existuji podminky a okolnosti, které jsou za hranici Vasi
urovné dovednosti a nemusite jim umét spravné celit (aniz byste si zpusobili ujmu),
musite se fidit uréitymi pravidly a omezenimi k vedeni svého chovani, nez se naucite
jednat ve svém nejlepSim zajmu. Kdyz jste byli dité, Vasi rodi¢e Vam nedovolili ptejit
samotnym pftes silnici, protoze disledkem Vasi neschopnosti ptejit bezpecné by mohlo
dojit k tomu, Ze uz byste nemuseli dostat druhou Sanci. AZ jste se naucili pfislusnym
vlastnostem silni¢niho provozu, Vasi rodice Vam véfili natolik, ze uz jste mohli cestu

pfechazet sami.

Nez Vam zacali véfit, vzdy méli strach z moznosti, ze Vas srazi auto. Jako
dasledek svého strachu, omezili Vasi svobodu pohybu, bez ohledu na piilezitosti, které
na Vas Cekaly na druhé stran¢ cesty. Vase interakce s obchodnim prostiedim funguje
stejné. Rozdil je v tom, Zze Vas nikdo nezastavi, pokud budete stat uprostied cesty

(feCeno obrazng) a srazi Vas naklad’ak. Jste jedinymi, kde mize sam sebe zastavit. AZ



Vs srazi jednou, dvakrat, pak uz mozna nebude tak jednoduché piejit cestu, bez ohledu

na to, jak dobie budou vypadat ptilezitosti na druhé stran¢.

vvvvvv

doprave¢) je vkrocit na silnici, kdyz si predstavite, Ze auta a ndklad’aky se mohou objevit
v mziku sekundy. Z nieho nic miiZzete lezet na cest¢ a ani nevédéet, co Vas srazilo,

protoze jste si mysleli, Ze jste byli opatrni.*
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4. MUJ VLASTNI POHLED NA PODNIKATELE A
PODNIKANI

4.1. Moje vlastni podnikani

Téma této prace jsem zvolil pravé z diivodu, ze podnikéni je mou Zivotni naplni
poslednich 8 let. V roce 2000 jsem se stal jednatelem a spole¢nikem firmy SPORT
DANIEL, spol. s r.0. a poté v roce 2006 jsem zalozil spolecnost 2Traders CZ s.r.0., kde

jsem 50-ti % spole¢nikem a jednatelem.

Prioritni je pro mé nyni vedeni spolecnosti 2Traders CZ s.r.o., ktera ma dvé
hlavni ¢innosti podnikani. Jednou jsou ubytovaci sluzby a druhou pak prodej bilé

techniky a provoz e-shopu.

Ubytovaci sluzby

V oblasti ubytovacich sluzeb provozujeme penzion v Ceskych Bud&jovicich.
Tento provoz obstardvame jiz dva roky. Pivodnim zamérem bylo provozovat ubytovnu
pro pracovniky a d¢lniky. Klientela, kterou jsme ale ziskavali, byla velice
problematickd, a proto jsme postupné zacali prostory rekonstruovat a pfipravovat pro
novou, ,,lepsi“ klientelu. Ziskéavali jsme ji pfedevsim pomoci internetu. Zaméfili jsme se
na to, byt na internetu co mozna nejvice vidét a vyplatilo se ndm to. Béhem jednoho
roku se ndm podaftilo zrekonstruovat celé prostory a dnesni obsazenost naSeho penzionu
je v sezdné kolem 70%. Firma nyni zaméstnava 2 recepcni. Na vesSkeré ostatni prace,
naptiklad udrzbu, si sjednava externi pracovniky a firmy. Do budoucna mame v planu

nastavbu jednoho patra a tim zvySeni ubytovaci kapacity.

Prodej bilé techniky a provoz e-shopu

V této oblasti funguje firma néco malo pfes jeden rok. Bylo velice tézké ziskat
pozici na trhu a ja cely tento projekt vnimam jako dobry zacatek. NaSe pozice zatim

viubec neni jakkoli stabilni, ale médme jiz nékteré své zakazniky a dafi se nam nebyt ve

vvvvvv



internetu. Jelikoz si ale nemtzeme si dovolit ndkladné bannerové reklamy, jsou nasi
jedinou moZznou ,,zbrani* standardni reklamni nastroje seznamu, tedy S-klik, ZboZi.cz a

fulltextové vyhledavani.

S-klik je reklamni funkce, kterd reaguje na uzivatelem zadané slovo a v levé
strané obrazovky mu na dané slovo nabizi odkaz na stranky spolu s kratkym reklamnim
popisem. I zde je velkd konkurence. Ale vzhledem k tomu, Ze tato reklama je placena
dle proklikt uZivatele, 1ze velice snadno kontrolovat naklady a stanovovat si maximalni

cenu za reklamu.

Zbozi.cz je pak rozhrani, ve kterém si uzivatel zad4 presny nazev produktu a ma
poté moznost sefadit si je dle ceny, za kterou je jednotlivé servery nabizeji. Pravé zde se
nam dafi byt ve velkém procentu produkti nejlevnéjsi a to predev§im diky nizké rezii
na zameéstnance. Cely e-shop je totiz vedeny 3 lidmi, coz je pii prozatimnim mnozstvi

objednavek zvladnutelné a zaroven nam to poskytuje dostatek prostoru pro nizsi marze.

Poslednim nastrojem je fulltextové vyhledavani, ve kterém se nam také dati byt
na prvnich pozicich. VSe nadm zajistuje externi firma, kterd ma v této oblasti bohaté
zkusenosti. Této firmé platime mésicni pausal ve vysi 7000 K¢, ktery nam zajistuje

udrZeni naSich stranek na piednich pozicich.

Dopravu a servis ndm zajistuji externi firmy. Do budoucna méame v planu mit
vlastni dopravu. Samoziejmosti je, Ze nase plany jsou mnohem vétsi, pocinaje dalSim
operatorem, rozvozem produkti, instalaci produktii u zédkaznika atd., ale vSe je zatim

nastinéno jen velmi zhruba, coz povazuji za sviij vlastni velky nedostatek.

Nyni bych se jiz chtél vénovat tomu, jak vnimam svét podnikani ja sam.

4.1. Typologie podnikateli

Existuje cela fada typologii podnikatelii. Typologie jsou vytvareny proto, ze
vyzkumnici nebyli zatim schopni zcela pfesvéd¢iveé postihnout jedine¢né charakteristiky

spole¢né vSem podnikatelim, byt vyzkumy zalozené na self-efficacy slibuji pokroky.

Vnimaji, Ze mezi podnikateli mohou existovat 1 vyrazné rozdily, a snaZi se tyto rozdily



zachytit. Nekteré typologie jsou vytvoreny na zakladé individudlni zkuSenosti poradct,
jiné jsou lépe empiricky podchycené. Za nejpropracovanéjsi typologii podnikatela je
mozné v dnesni dob¢ povazovat Minerovu typologii. Podle néj neni mozné nalézt pouze
jeden univerzalni typ podnikatele, ale ¢tyfi hlavni typy, které maji kapacitu déale rozvijet
firmu a dosahovat jejiho rastu. Nekteré podnikatele lze zatradit do vice typu, nikoli

nutné pouze do jednoho.

Vykonové orientovani podnikatelé

Tuto skupinu je mozné charakterizovat nasledujici kombinaci osobnostnich
znak:

* vysokd vykonova motivace,

* touha po zpétné vazbeé na dosazeny vykon,

* touha planovat a stanovovat si cile pro dalsi vykony,

* osobnostni typ A,

* silnd osobni angazovanost pro svoji firmu,

* touha ziskavat informace a udit se,

« interni misto kontroly.*

Jedna se o jedince, ktery se neustdle snazi dosahovat vysSich a vysSich cili za
méné a méné Casu, a pokud je tfeba, bojuje proti opaénym smérem pusobicim lidem ¢i
situacim. Silnéd osobni angaZovanost se projevuje v hodnotové identifikaci s firmou.
Velmi prakticka a pragmaticka je touha ucit se a ziskavat informace, diky nimz bude
firma uspéSnd. Tyto charakteristiky je mozné jeSté event. roz$ifit o silnou osobni
iniciativu a daraz kladeny na kariéru zaloZenou na osobnich cilech, dosazenych
vysledcich a poZadavcich vlastni prace. Pro tento a dalsi typy pfitom plati, Ze aby byl

jedinec zatazen do urcCitého typu, nemusi nutné vykazovat vSechny uvedené znaky.
Skuteéni manazeri
Jsou charakterizovani nasledujicimi znaky:

* pozitivni postoj k autorité,

* touha soupeftit s ostatnimi,

44 SYNEK, M. Manazerska ekonomika, Praha : Grada, 2007.



* touha prosadit se,

* touha projevovat moc,

* touha vystupovat z davu,

* touha vykonéavat manaZzerské ukoly,

» direktivni kognitivni styl.

Prvnich Sest charakteristik pochazi z hierarchické (manazerské) teorie motivace
roli. Direktivni kognitivni styl se dobie hodi do strukturovaného prostiedi, kde je mozné
vyuzit moc pro to, aby véci byly udé€lany rychle. Charakteristiky je mozné rozsifit jeste
o dobré manazerské schopnosti, silnou sebejistotu, silnou potiebu dosahovat vysledki v
povolani, silnou potiebu seberealizace, rozhodnost a slabou potiebu jistoty pracovniho

mista.

Tvirci expertnich napadi

Tuto skupinu podnikatelt by bylo mozné také nazvat vynalezci a inovatofi. Jsou

pro n¢ typické nize uvedené charakteristiky:

* touha osobné inovovat,
* koncepc¢ni kognitivni styl,
* vysoka inteligence,

« touha vyhybat se pfijimani rizika.*

Posledni dvé& z téchto charakteristik slouzi k vylepSeni a fizeni téch prvnich.
Inteligence podporuje proces tvorby ndpadi. Touha vyhnout se rizikim udrzuje na uzdé
ptiliSny entuziasmus pro nédpady, které by jinak mohly firmu ohrozit. Lidé, ktefi jsou
koncepcni v kognitivnim stylu, maji radi nové napady a radi fesi problémy. Je mozné
pfipojit jesté piesvédceni o vyvoji novych produktii jako zdkladnim elementu firemni

strategie.

Empaticti superprodejci

Bylo by mozné je oznacit také za empatické extroverty. Jsou:
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 empati¢ti v kognitivnim stylu,
* touzi pomahat druhym,

» kladou vysokou hodnotu na spolecenské procesy,*

Kam bych zaradil sebe...

Ja osobné se vnimam jako vykonové orientovany podnikatel. VZdy pro mé byla firma
dilezita, vénoval jsem ji vétSinu svého Casu a do budoucna na tom nic ménit ani nechci.
Je pro mé velice dulezité stanovovat si cile. Hor$i je to vSak s jejich plnénim, Casto se
mi totiZ stava, ze cile nejsou stanovené realn¢ a je jen velice tézké jich dosdhnout. Tato
situace mi pak samoziejmé¢ bere motivaci a chut' dosahovat dalSich cili. Snazim se s

timto pracovat, aby cile byly redlné, stejné jako jejich dosazeni.

4.2. Zacatky podnikani

Na kazdém zacatku je nutné stanovit si podnikatelsky koncept. Podnikatelsky
koncept pak dozrava do preciznéjsi podoby podnikatelského modelu, ktery vedle sebe
pfesnéji stavi potfeby trhu a nezbytné zdroje. Pokud podnikatelsky koncept vzeSel z
potieb trhu, je nutné identifikovat ptedev§im typ a mnozstvi zdroji, které budou tfeba
pro naplnéni oné potieby. Pokud koncept vzeSel z nevyuzitych zdroji, je tieba piesnéji
definovat hodnotu, kterou tyto zdroje pfinesou specifikovanym uzivatelim. Kompletni
model podnikdni nezahrnuje pouze detailnéjsi a rozliSeny podnikatelsky koncept, ale
také finanéni model, ktery musi zahrnovat odhad budouci vytvofené hodnoty a vyvoj
piijmi. Mélo by tam byt také uvedeno, jak budou piijmy rozdéleny mezi jednotlivé
zainteresované osoby. Posledni dulezitou c¢asti je stanoveni strategie udrzeni

konkurenéni vyhody v del$§im obdobi.”

V pribéhu dalSiho vyvoje je tieba financni model dale zdokonalovat a
propracovavat, coz bude zakladem pro pozdéjsi vykazy cash-flow a pro odhad rizik,

kterd mohou cash-flow ovlivnit. V této fazi je nezbytny také vyzkum trhu.
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Jak propracovavani podnikatelské ptilezitosti vstupuje do své finalni faze, je
nutné doplnit formalni odhady budouciho cash-flow, ¢asovy plan sledu jednotlivych
aktivit a udalosti a pozadavky na zdroje. Tato doplnéni umoziuji vznik kompletniho

podnikatelského planu.

Ptiprava podnikatelského planu si zaslouzi jednu dileZitou poznamku. Zacinajici
podnikatelé by méli védet, ze chtéji-li ziskat néjaké externi financni prostredky, musi
mit zpracovany podnikatelsky plan. Ten byva obvyklou podminkou pro financovani
bankou. Také v nékterych stitem vyhlasovanych podpirnych programech je pro
obdrzeni podpory nezbytny podnikatelsky plan odsouhlaseny regionalnim poradenskym
a informacnim centrem. Nicmén¢ napsani podnikatelského pldnu miize byt pomérné
mechanickym procesem. S touto ,,mechanikou" bez vétSich probléml pomilze fada
konzultantt, ktefi zajisti, ze podnikatelsky plan bude mit formaln€ vSechny nélezitosti a
bude tak pfijatelny pro poskytovatele financ¢nich prosttedkd. Ani konzultanti, ani
uverovi odbornici bank ale neznaji specifika dan¢ho trhu a mohou jen obtizné€ posoudit
vécnou zivotaschopnost podnikatelského napadu. Co je tedy Casto zpracovano podstatné
hate, je véeny model podnikani, diky kterému je mozné vytvofit zivotaschopny,
udrzitelny a ziskovy novy podnik. NeZ se podnikatel pusti do zpracovavani vSech
detaill podnikatelského planu, mél by se dikladné zamyslet nad podnikatelskym

modelem a jeho Zivotaschopnosti.*®

Je tieba jeSté dale poznamenat, Ze v béZném svéte je vysSe popsany proces od
rozpoznani ptilezitosti po vytvotreni podnikatelského planu jen zfidka takto pravidelny,
vzdy plné vyjadieny a logicky navazujici. Stejné tak nékteré podniky zacinaji s
nekompletnim nebo nevyjadienym podnikatelskym planem. V néckterych piipadech to
vadi mén¢ (naptiklad v kapitdlové nenarocnych firmach, v maloobchodé nebo ucetnich
sluzbach), v nékterych vice (naptiklad aplikace nové primyslové technologie ziskané
zakladnim vyzkumem). Tehdy je dilezité mit podnikatelské plany explicitni, kompletni

a do detailt pripravené.

ZkuSenost z okoli

Jeden mtj dobry zndmy ma naptiklad dobré znalosti tykajici se vyroby
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produktu, ktery chce nabizet zakazniktim. Vi, z ¢eho vyrabét, jak vyrabét a jak udrzet
vysokou kvalitu. Nem4 ale zkuSenosti s ekonomickou kalkulaci, finan¢nim fizenim ani
obchodnim vyjednéavanim. Pokud nenajde vhodného spole¢nika, nebo alesponi poradce,
miZe mit ptes kvalitni produkt vyrazné finan¢ni problémy, které ho mohou dovést az ke
krachu. Bude totiz pravdépodobné schopen jen s obtizemi analyzovat, které z vyrobki
mu piinaseji nejvetsi zisk a které je 1épe prestat vyrabét, miize investovat do zafizeni a
pak nemit dostatek hotovosti nebo pfistoupi na dohodu s odbératelem, ktera pro n¢j
bude nevyhodni. I vytvofeni dobrého pracovniho tymu by mélo byt soucasti

podnikatelského planu.

Zacinajici podnikatelé by si také méli ptipravit formalni zpisob monitorovani a
hodnoceni produktii a sluzeb, které se jiZ na trhu nabizeji. Takova analyza Casto poméaha
odkryt moznosti zlepSeni a Usti do vytvoreni nového produktu nebo sluzby, ktera je
zarodkem nové firmy. Na druh¢ stran¢ zabranuje tomu, zalozit firmu na pln¢ obsazeném
trhu. Vhodné je ziskat informace 1 o mozné zahrani¢ni konkurenci a jejich planech

vstoupit na tuzemsky trh.

Jednotlivé ¢lanky distribuéniho fetézce jsou také vynikajicimi zdroji novych
napadii. Protoze jsou v kontaktu s bezprosttednimi zakazniky, jsou si ¢asto védomi toho,

jakeé jsou jejich potieby a ty jsou zdrojem napadli na nové produkty.

Podnikatelsky napad nemusi byt nutné néco, co se zrodi v hlavé zacinajiciho
podnikatele. Daleko castéji dochazi k tomu, ze podnikatel¢ hovoii s potencidlnimi
zakazniky, jsou otevieni tomu, jak co kterd firma déla a jakou hodnotu to zakaznikiim
pfinasi. Vybiraji si stfipky informaci, ty integruji a pfichdzeji s né¢im novym, co je jiz

mozné povazovat za jejich vlastni napad.*’

Potencidlni podnikatelé by se méli snazit co nejlépe zjistit, jaké nenaplnéné
potfeby maji jejich potencialni zdkaznici. Uzite¢né je jak neformalni monitorovani
napadl a potfeb moznych zédkaznik{l, tak nasledny formalni prizkum, ktery jim pomize
zodpoveédét otazku, jak velkd je potencidlni skupina zakaznikl, kterd by jim m¢éla
pfinaset zisk. Pravdépodobné jiz kazdy z nas slySel ,,bylo by dobré, kdyby existoval

nebo ,,chtéli jsme takovouto sluzbu, ale bohuzel jsme nenasli nikoho, kdo ji nabizi...*
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Takovéto komentafe Casto vedou k zalozZeni néjaké firmy nebo firem, které dokdzi na

tyto nenaplnéné potieby vhodné reagovat.™

Podle mych vlastnich zkuSenosti je dobré, pokud ma jedinec, ktery se rozhodne
podnikat, mezi svymi piateli lidi, ktefi jiz podnikaji. Ti mu mohou poskytnout cenné
rady 1 pomoc s vyhledavanim a hodnocenim podnikatelskych napadd. Podle vyzkumu
zvefejnéného na internetu jsou ostatni podnikatelé druhou nejcastéjsi skupinou, na

ey e

pfi ziskavani informaci.

Zdrojem novych napadi maze byt zkuSenost s praci ve vyzkumu a vyvoji. Rada
technicky zalozenych jedinch si v§imne trzni piileZitosti béhem prace na projektu ve
zcela jiné oblasti. Tyto pfilezitosti jsou obvykle zalozeny na rozpoznani schopnosti
tvorby hodnoty prostfednictvim lepSiho vyuziti dané technologie a intelektualnich

zdroj.

Rada vladnich nafizeni ma své dusledky pro podnikatelské piileZitosti.
Ptikladem mohou byt povinna vybaveni automobili a pracovist ochrannymi
pomiickami. Takovato vladni nafizeni mohou byt zdrojem dlouhotrvajici a pomérné
jisté poptavky po nabizenych produktech a sluzbach. Dalsi vladni natfizeni, napiiklad
liberalizace telekomunikaci, privatizace energetickych spole¢nosti atd., mohou také

vytvafet prostor pro zaloZeni firmy.

Zdroji népadl byvaji samoziejm¢ 1 rodinni pfislusnici a pratelé podnikatele.
Dale to byvaji zaméstnanci firem, ktefi jsou ve styku se zdkazniky v prvni linii a maji
tak bezprostredni piehled o tom, co si zédkaznici preji. Dale to mohou byt konzultanti,
finan¢nici a averovi poradci, ktefi maji dobry piehled o tom, kterd oblast je finan¢né
atraktivni. Podnikatelé by se rozhodn¢ také méli nechat inspirovat demografickymi daty.
Napiiklad v soucasné situaci v Ceské republice miizeme predpokladat, Ze oblast sluzeb
pro seniory nebo produkti zamétenych na zdravi a zdravy Zivotni styl rozhodné nebude
trhem, u kterého mizeme ocekavat pokles. Podobné je to 1 se statistickymi roc¢enkami ¢i
zpravami oborovych sdruzeni. Podnikatelé by se méli snazit vybrat si pro své podnikani

trh, ktery je pokud mozno rychle rostouci, nikoli klesajici. Rostouci trhy mohou navic
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vytvaret nové trzni niky, které mohou obsadit i mensi firmy, stejné tak nabizeji moznost

se specializovat.”!

Pokud jedinec hleda pftilezitosti sdm, mél by postupovat podle nésledujicich
kroki:

1. Vytvofit si seznam co nejvice napadi na zalozeni podnikani. V této fazi by se
mél snazit zmapovat co nejvice neuspokojenych potieb na trhu a nevyuzitych nebo

Spatné vyuzitych zdroju, které jsou mu znamy.

2. Dat si n¢jakou dobu piestavku, pak se k seznamu vratit a dale ho rozsifit.
Jakmile pak totiz zane s rozpracovavanim napadl, seznam uz piili§ expandovat
nebude, bude se rozSifovat pouze v oblasti napadl uvedenych na zacatku. Byla by Skoda

néjakou atraktivni pfilezitost vynechat.

3. Zeptat se alespon tii lidi, ktefi podnikatele dobfe znaji, aby se na tyto napady
podivali. Dobré je vybrat lidi s podnikatelskou zkuSenosti, kreativni a oteviené
zménam. Je mozné ptat se také znamych, ktefi pisobi jako odbornici v riznych
oblastech - manazerti z marketingu, prodeje, financi, ucetnich, pravnich poradct atd.

Stejné tak je urCité vhodné dotazat se potencidlnich zakaznik.

4. Jejich poznadmky si poznamenat, stejn¢ jako nové ndpady, které rozvinuly

puvodni ideu.

5. Vybrat nejlepsi napady, které stoji za to dale propracovat. Pustit se do jejich

dal$iho zpfesiiovani a analyzy.

Déle bych chtél zminit celkovy piistup k zdkaznikiim a jeho vyznam v podnikani
Vzhledem k tomu, ze fada produktii na trhu mé srovnatelné vlastnosti, je péce o
zakazniky a neustalé zvySovani urovné poskytovanych sluzeb vyznamnym prosttedkem
podnikatelského uspéchu. Je uzitecné si €as od Casu predstavit sim sebe v kiizi svych
zékaznikli a polozit si otdzky tykajici se nejen produktu, ale i celkovych okolnosti
prodeje a péce o zakaznika (,,Kdybych byl nas§ zakaznik, co by mé uspokojovalo, co by

me¢ vadilo?"). VeSkeré podnéty, které na zdkaznika plsobi v pribehu prodejniho
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kontaktu s firmou, jsou pro ngj signaly o jejim celkovém postoji k zdkazniklim. V péci o
zakazniky by proto nemély byt prehlizeny ani zdanlivé mali¢kosti. Pozornost by méla
byt vénovana zvysSovani irovné jak osobni, tak i procesni stranky jednani se zékazniky.
Uroveti osobni stranky jednani se zakazniky se projevuje v tom, zda se zakaznik citi v
daném prostiedi (prodejné, kanceléii apod.) celkové vitany, je s nim jednéno slusné a s
respektem pfiisluSejicim kazdému clovéku. Vyznamnymi ,signaly" o postoji k
zékazniktim jsou dale odborna a socialni kompetence prodejct, jejich zptisoby vedeni
prodejniho rozhovoru, ochota odpovidat na otazky, vyjasiiovat ndmitky a reagovat na
podnéty. Zakaznik by mél ziskat pocit, Ze jeho pozadavky a ptani jsou brany v tvahu a
je snaha jim pokud mozno vyhovét. Procesni strdnka jednani se zakazniky je
charakterizovana tim, jak G¢inn¢, bez zbytecnych prostojii a organizacnich zadrhell je
zakaznik obslouZen, jak snadné (¢i naopak otravné) jsou jakékoli ukony spojené s

nakupem, piipadné s vyfizenim reklamace.>

Vzhledem ke svému osobnostnimu svérazu mize podnikatel ¢i podnikatelka ve

zvySené mife sledovat jednu ¢i druhou stranku jednani se zdkazniky a jinou zanedbavat.

Uvadim proto nasledujici typologii, kterd umoziiuje uvédomit si vyznam obou

aspektl celkového ptistupu k zdkaznikiim:

1. ,,Zmrzly" pfistup - je pfedstavovan situaci, kdy osobni jednani se zdkaznikem

je velmi chladné, bez z4jmu a procesni strdnka ma nizkou urover.

2. ,,Tovarni" pfistup — pfedstavuje situace, ve které je procesni stranka jednani
zvladnuta na dobré trovni, avSak osobni jedndni se zdkaznikem ¢i klientem ma
odmétenou, malo vstficnou podobu, takze zdkaznik nabyva pocit, Ze je jenom

nevyznamnym koleCkem v ,,tovarné" na ,,zpracovani" zédkazniki.

Paradoxné se lze s uvedenym pfistupem k zdkazniklim ¢i klientim setkat nejen
ve velkych nakupnich stfediscich, ale 1 jinde. Pfikladem tovarniho pfistupu mize byt 1
soukroma lékatska ordinace, kde se sice po objednani neceka, interiérové zafizeni je na
vysoké estetické urovni, ordinace je vybavena modernimi pfistroji, avSak lékat s

pacienty hovoii chladnym, nezGc¢astnénym hlasem a dava najevo netrpélivost pii
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kazdém dotazu, kterym pacient ,,zdrzuje ">

Soucasti této faze by mélo byt i nenasilné zdlraznéni vyhod uskutecnéné koupé
pro zdkaznika tak, aby prodejce pomohl zdkaznikovi zvladnout pfipadnou pietrvavajici
nejistotu, zda se rozhodl spravné. Vzdy, kdyZ se rozhodujeme, napadaji nas diivody pro
1 proti danému rozhodnuti. V moment¢, kdy se rozhodneme ,,pro" (v tomto piipad€ pro
danou koupi), mohou predtim promyslené divody ,,proti" vyvolavat urcité vnitini napéti
vyplyvajici z nesouladu mezi na§im uvédoménim si danych faktd a nasim skute¢nym

jednanim.

Ptredstavme si napiiklad situaci, kdy manzelé¢ zvazuji koupi nového bytu a
posuzuji nabidky developerskych spolecnosti z mnoha riznych aspektl (cena, lokalita,
dopravni dostupnost, nabizeny splatkovy kalendar, velikost, vybaveni a dispozice bytu,
moznost jeho dodatecnych tprav atd.). Kazda z téchto nabidek ma svéa pro i proti, které
je tieba posoudit. I kdyz se nakonec pro jednu z nabizenych moznosti rozhodnou,
mohou v nich pfetrvavat pochybnosti, zda zvolend varianta koupé bytu byla tou nejlepsi
volbou. Je proto vhodné, aby po uzavieni prodejni smlouvy prodejce podpofil jejich

rozhodnuti pfipomenutim pfednosti dané volby.

Zaverecny pozdrav sice uzavird prodejni rozhovor, ale pokud mozno by nemél
byt poslednim ,,slovem® firmy v kontaktu s danym zékaznikem. Mezi nastroje, které se
daji pouzit pro udrzeni poprodejniho kontaktu se zakaznikem a k piipomenuti firmy

mohou patfit naptiklad:

* drobné reklamni predméty ¢i vzorky vyrobku, které zdkaznik obdrzi po
uskute¢néném prodeji.

» predani vizitek a reklamnich letaki se zadosti o doporuceni firmy,

* vérnostni slevové karty,

* prani k novému roku s kontaktni adresou a piehledem poskytovanych sluzeb,
» oznamovani novinek o nové nabizenych sluzbach ¢i vyrobcich,

» zasilani katalogli, pozvanky na akce spojené¢ s podporou prodeje novych

produkti,
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» rychla odpovéd’ na poprodejni otazky zékaznika.**

4.3. Identita firmy

Pojem identita vyjadiuje jedinecnost, originalitu a neopakovatelnost. Prestoze
identita jakékoli firmy je obvykle spojovana vyluéné s jejim vizudlnim ztvarnénim,
obsah tohoto pojmu je ponckud §irsi a velmi siln€ koresponduje s pfedchozim pojmem

firemni kultura.

Firemni kultura je primarné¢ zaméiena dovnitf firmy a jejim smyslem je
ovliviiovat vlastni zaméstnance, i1 kdyZ sekundarné 1ze logicky pfedpokladat, ze i vn&jsi
okoli bude vnimat specifické rysy této kultury. Naproti tomu identita je primarné urena
vnéjSimu prostiedi, se snahou se odlisit, zaujmout vlastni specificnosti, byt snadno
identifikovan apod., pficemz sekundarni efekt lze predpokladat ve vztahu k vlastnim
zaméstnancim. Bezpochyby posiluje jejich identifikaci s firmou a nésledné i jejich
stabilitu a loajalitu vi¢i ni. Koneckoncli jsou to pravé zaméstnanci firmy, ktefi jsou
hlavnimi nositeli kultury 1 identity své firmy. Pfes vSechny snahy o rolové chovani
smérem k vnéjSim zékaznikiim Ize jen obtizné uvétit, Ze vnéjsi a vnitini komunikace
stejné jako chovani vné€ a uvnitf firmy mohou byt odli¥né svéty s riznymi projevy a
odliSnymi kritérii hodnoceni. Tak jako nelze rozdélit osobnost, nejde uspésné oddelit to,
co je ve firm¢ urceno dovnitt, od toho, co je uréeno vné. Oboji jsou jen dve strany téze

mince, a proto utvareni kultury a identity vlastni firmy musi postupovat ruku v ruce.”

Identita firmy je utvafena tfemi nastroji:

a) firemnim designem,
b) firemni komunikaci,

¢) chovanim firmy ve vnéj$im ekonomickém a socidlnim prostiedi.

a) Design firmy se skutecné tyka toho, jak firma a jeji jednotlivé slozky ¢i
produkty vypadaji. Jednotny vizudlni styl, firemni logo, barvy, vizitky, obleceni,

sluzebni vozy a vSe ostatni, co je vidét, je nedilnou soucasti identity firmy Vizualni
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stranka identity méa zpravidla nasledujici polozky: Jméno podniku, logo, barevny styl
interiérl a exteriérl, uniformy, odznaky, design firemnich produkti, architektonicky styl
budov, oznaceni a ukazatele, firemni tiskoviny, vylohy a vystavni stanky, filmy, videa.
Nékteré firmy dbaji na tuto slozku své identity velmi peclivé (n€kdy dokonce az
pfehnané symbolizuji navenek néco, co ve skutecnosti neni firemni realitou), jiné ji
naopak podceniuji. Zejména pro malé podnikatele je nezbytné nalézt pfiméfenou miru
mezi obéma extrémy. Teorie fika a praxe potvrzuje, ze podcenit svoji identitu znamena
byt ztracen, stdt se neznamym a zejména neidentifikovatelnym subjektem. Teze, Ze
dobré zbozi se chvali samo a svého zakaznika si vzdy najde, plati jen do jisté¢ miry a

urcité neni dobré se na to spoléhat.

b) Firemni komunikace znamena nejen dat o sobé védét, ale s dlouhodobou
perspektivou utvaret vztahy s redlnym prostiedim, zejména s vetejnosti. Pro samostatné
podnikatele, stejné jako pro malé a stfedni podniky, je tato oblast nemén¢ diilezita. A to 1
tehdy, kdy se zda, Ze jde o zbyte¢né vynalozené naklady.

Vnéjsi komunikace musi respektovat charakter firmy, produkt a potencidlni
klientelu. Tomu pak dava konkrétni podobu této komunikace. Urcité vétSinou ptijde o
komunikaci lokalni (regiondlni tisk, rozhlas, mistni Zlaté stranky...), tedy orientovanou
na takové okoli, které muze redln¢ vstoupit do ekonomickych a socialnich vztahua s
pfislusnou firmou. Tuto funkci mohou uspésné splnit 1 internetové stranky, a to tieba i

ve vicejazy¢né mutaci.

C) Pro drobné podnikani a stfedni podniky plati, Ze vlastni identitu utvaieji
zejména na zaklad€ spokojenosti zékaznik, pfipadné SirSi vefejnosti, s chovanim firmy
v prislusném regionu. Osobni zkusSenost je vzdy nejvyraznéj$i vizitkou, a to jak v
dobrém, tak Spatném slova smyslu.

Do této kategorie patii spolehlivost, korektnost a rychlost vyfizovani zakazek a
reklamaci, chovani k zakaznikim v jakékoli, tedy i neobchodni situaci, piipadné
sponzorstvi mistnich aktivit, zodpovédnost vii¢i z4jmim vetejnosti, ekologii apod.

Mezi mimotadné dilezité faktory vlastni identity bezesporu patfi i eticka stranka
chovani firmy, jejich vlastnikii a zaméstnanct. V kazdém ptipad¢ je tfeba se vyvarovat
konfliktu se zdkonem, nepravdivym a nepfesnym ¢i neuplnym informacim a
nespravedlivym srovnanim, poskozovani profesionalni i osobni povésti konkuren¢nich

podnikatelti 1 dalSich osob, slibovani nedosazitelnych vysledki a charakteristik



produktt.

Ma vlastni zkuSenost

Co se tyka identity firmy, mam zatim takovou zkuSenost, ze je velice tézké
stanovit si hodnoty a ty poté zaroven dodrzovat. Setkavam se s tim, ze velmi mnoho lidi
u nas zatim nevnima pottebu byt v jedndni a ndzorech za firmu jednotni. Samoziejme,
vSe je o kvalité¢ zaméstnancti. Mlzu je samoziejmé Skolit a klast na né vyssi naroky, ale
tomu musi i odpovidat platové ohodnoceni. Je vSak otdzkou, jestli zacinajici firma je
schopnd mit dostatek obchodnich pobidek, které jsou schopné pokryt vyssi mzdoveé
naklady. Pokud si nemazu dovolit vyssi mzdové néklady, musim pocitat s tim, pokud
tedy nemam velké Stésti na vysoce kvalitntho zaméstnance, Ze Uroven mych
zaméstnanct, jejich jednani a mira nasazeni, bude nizsi. To je samoziejmé zacarovany
kruh, jehoz feSenim je dobré planovani, spravnd strategie a postupné vylepsovani celé

firmy.

4.4. Firma roste - rizika a jak se s nimi vyporadat

Pokud jde o rist firmy, jde zejména o nartist poctu zaméstnanct, ktery je na
zaklad¢ vyzkumi mozné povazovat za hlavni aspekt signalizujici rast firmy, a zménu
poZadavkl na fizeni firmy podnikatelem. Neni-1i pocet zaméstnanci vyssi nezZ 20 nebo
25, je tizeni firmy pfedevSim o dé€lani. Je-li jich 25-75, je o fizeni. Pokud je pocet
zam&stnanclt 75 ¢i vice, je o fizeni manaZerl. ManaZersky modus se tedy odviji
predevsim od poctu zaméstnanc, ktery se zase promitd v narastu trzeb z prodeje. Ten je
druhym nejcastéji uvddénym ukazatelem ristu. Rist se pochopitelné projevuje 1 jinak:
zvysenim celkového poctu zakdzek nebo zdkazniki, rozsifenim poctu lokalit (v rdmci
regionu nebo riznych zemi), zvySenim kapacity vyroby nebo rozSifenim
podnikatelskych aktivit do navazujicich ¢i ptibuznych obort. Je pochopitelné, ze ¢im
déle firma na trhu funguje, tim je jeji rGst pomalej$i.”® Stafi firmy je faktorem, ktery
dalsi rtst firmy zna¢né ovliviiuje. Podnikatelé tedy nemusi propadat chmuram, pokud
jejich firma neroste o tolik procent jako v prvnich letech jeji existence. Vyzkum rovnéz

naznacuje, ze rychleji rostou firmy, které byly zalozeny jako nezavislé, firmy pasobici v
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oborech vyuzivajicich znalosti (naptiklad IT, poradenstvi, zdravotni péce) a také firmy
vyuzivajici omezené ruceni. Naopak vybudovat rostouci firmu je mozné v jakékoli

geografické oblasti.

4.5. Zvladani riastu firmy na manaZerské roviné

Rist firmy je bezesporu jednim z hlavnich cilti fady podnikateld, alespoii téch,
jejichz motivem je vybudovat velkou tspé$nou firmu. Kromé radosti z uspéchu je vSak
s ristem firmy spojeno 1 mnoho starosti, které, ziistanou-li nefeSeny, mohou velmi brzy
zvratit nadéjny rist v rychly propad a nésledny krach. Ve studii zaméfené na motivaci
podnikatelti k firemnimu rastu bylo zjisténo, Ze problémy v neekonomické oblasti
s rustem. Obzvlasté panuji obavy z poklesu spokojenosti pracovnikil a dobrych vztahti s
nimi, které mohou byt v honb¢ za rGstem firmy odsunuty do pozadi. Pravé rtst piinasi

do problematiky managementu firmy nové nameéty.

Management si ¢asto nepoklada zakladni otazky: Kde nase organizace byla? Kde
je nyni? A co odpovédi znamenaji pro nase dal§i sméfovani? VSechny tyto otazky
souviseji s psychologickymi poznatky o tom, Ze naSe souCasné chovani je

determinovano diivéj$imi udalostmi a zkusenostmi.”’

Rada odbornikt se zabyvala riistem firmy ve smyslu analyzovani jednotlivych
tazi Zivotniho cyklu firmy, které pfinaseji obtize, typické pro jednotlivé faze, a také
kladou specifické pozadavky na vedeni lidi. Zésadnimi faktory, které ovliviuji
fungovani firmy, je jeji stafi a velikost. Jinymi slovy firma se vyviji az do chvile, kdy
postupny vyvoj prestava stacit a nastava krize. Firma prochazi revolucni zménou, a
pokud ji projde uspésné, zacind opét postupny nékolikalety rist, kdy je potieba pouze
mirnéji upravovat zplsob fizeni. Revolu¢ni obdobi je pak charakteristické tim, ze
tradi¢ni manazerské praktiky, které byly vhodné pro mensi firmu, jiz nadale nefunguji a
vedou k frustraci vrcholového managementu a deziluzi liniovych manazert a fadovych

zamé&stnancl. Pokud manazefi nejsou schopni zplsob fizeni zménit a zavést nové

organizacni praktiky, rast se zastavi. Ironii je, Ze nejlepsi feSeni pro uréité vyvojové
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stadium se ukéaze po né¢kolika letech tim nejvétsim problémem. Rychlost, se kterou se
meéni stadia revoluce a evoluce, do zna¢né miry kraci ruku v ruce s rychlosti rastu trhu,

na némz firma ptisobi.

4.6. Time management

Za jednu z nejdilezitéjSich schopnosti podnikatele povazuji schopnost
organizace Casu a prace. Jednou z hlavnich pficin nizké efektivity prace je pravé Spatna
organizace vlastniho pracovniho i osobniho ¢asu. Nedostatky v planovani ¢asového
vytizeni mohou zpusobovat ¢asovy tlak a od toho uz neni daleko k riiznym stresovym
reakcim. Nevhodnd kombinace pracovniho pietéZovani a nedostatecného odpocinku,
ktery by toto pfetizeni vykompenzoval, mize naruSovat dusevni i fyzické zdravi,
zpusobovat chronickou tnavu a neptiznivé ovliviiovat pracovni vykon i rodinny zivot
podnikatele. Umét efektivné hospodatfit s vlastnim c¢asem je v dneSnim vysoce
konkurenénim prostfedi prfedpokladem tuspéchu. Spravné tidit sviij Cas je piitom ve

velké mife otazkou celozivotniho piistupu.

Time management vyjadiuje ucelné hospodateni s Casem, jeho optimalni vyuziti.
Soucasny trh nabizi fadu rafinovanych technologickych pomicek pro fizeni ¢asu. Jejich
vlastnictvi vSak automaticky nezaruCuje dokonalé¢ ovladnuti Casu ani mnohdy
chaotickych okolnosti, za nichz naSe prace i1 nas cely zivot probiha. Je dulezité¢ poukazat
na skutecnost, Ze UspéSné fizeni Casu uzce souvisi se sebepoznanim a jiz vyse
zdiraznénou sebereflexi. Casové stresory totiz &asto vyplyvaji z osobnostnich
charakteristik dané¢ho jedince - naptiklad z potfeby kontroly a moci, z pftiliSného
zaméieni se na detaily, z perfekcionismu ¢1 z tendence brat na sebe pfili§ mnoho ukola
najednou. Jednim z nejdualezitéjSich voditek pro fizeni ¢asu 1 pro nas zivot jako takovy
by méla byt cilova pfedstava zivota, jeho zdkladniho smétovani, jakési zivotni ,,vize",

kterou chceme v pribéhu svého zivota uskutecnit.

Prvnim krokem k zamysleni je uvédomit si, jaky je nas vlastni Zivotni prostor. Z
vlastni zkuSenosti a Cetby literatury vim, Ze je dobré najit si chvili klidu a zamyslet se

nad nasledujicimi otdzkami:
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1. Jaké je vaSe soucasnd prace a jeji vyhled do budoucnosti?

2. Jak jste se zménil/a v pribéhu podnikani? Porovnejte, jaky/a jste byl/a pfed zacatkem
podnikani a jaky/a jste ted’.

3.V jaké situaci vam bylo v podnikani nejlépe a v jaké nejhuie?

4. Jaky je vas soucasny rodinny / partnersky vztah a jeho vyhled do budoucnosti?

5. Jaké jsou vase dalsi soucasné mezilidské vztahy a jejich vyhled do budoucnosti?

6. Jaka je vaSe soucasnd financ¢ni situace a jeji vyhled do budoucnosti?

7. Jaky je vas soucasny zdravotni stav?

8. Jak jste na tom s volnym ¢asem a vaSimi konic¢ky? Jaky je vyhled do budoucnosti?

9. Jaka mate kratkodoba prani a cile, ceho byste chtél/a realn¢ dosdhnout v nasledujicim
roce?

10. Jak4 mate dlouhodoba pfani a cile, ceho byste chtél/a v zivot¢ dosahnout?

11. Co véas bavi a co naopak nesnasite? Co vam déla radost a naopak?

12. Co udélate, aby se vase situace v budoucnu jesté zlepsila?>

Propojit vSednodenni usili s podstatnymi strankami naseho zivotniho a
pracovniho zaméteni je zdkladni mySlenkou time managementu. Je zaméfen na to, co,
kdy a jak ma cloveék udélat a pfitom byt nejen vykonnéjsi, ale také spokojenéjsi.
Zakladni mysSlenku time managementu c¢tvrté generace je mozno vyjadfit matici

planovani asu.

Tabulka 1 — rozd€leni ¢innosti

Dutlezité a naléhavé cCinnosti. Je|Dulezité, ale nenaléhavé cinnosti.
tieba je vyfidit HNED. Pt.: aktualni|Je tieba VYMEZIT SI PRO NE
terminované tkoly CAS. Pi.: sport, jazyky, odpocinek,

rodina
Nediilezité, ale naléhavé ¢innosti. |Nedulezité a nenaléhavé cCinnosti.

Je mozné je DELEGOVAT ? Je moZzné se jimi  nyni
Pi.: zamluveni restaurace, zjiiténi NEZABYVAT. Pf.: pasivni zirani

kurzu na televizi
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Matice planovani ¢asu rozclenuje nase aktivity podle toho, jak jsou naléhavé a
dalezité. Nal¢havost ¢innosti znamena, ze vyzaduje nasi okamzZitou pozornost. Jde o
zalezitosti, které jsou zpravidla natolik viditelné, Ze si vynucuji nds Cas a energii.
Dtlezitost je vymezena vztahem k podstatnym vysledklim, k naSim zakladnim Zivotnim
cilim a hodnotam. Jak dosahnout toho, abychom se nenechali zahltit naléhavymi ukoly?
Reseni spo¢iva v tom, nereagovat okamzité na nahlé ukoly a pozadavky z naseho
pracovniho okoli, ale zapsat si je do seznamu ukoll s tim, ze posoudime nejen jejich

naléhavost, ale i dilezitost.

Miij vlastni time management

Time management je pro dilezitou soucdsti mych piiprav jednotlivych
pracovnich dnt. BohuZzel se mi velice Casto stava, ze se mi celé takové planovani
,rozpadne® a mé se jen tézko dafi navazovat tam, kde jsem skoncil. Nejsem si zcela
jisty, ale mam pocit, ze toto je vzdy zpusobené tim, ze musim jako podnikatel n¢kdy
fesit situace, které by jiz davno méli zvladat sami zaméstnanci. Pravé diky témto
ne¢ekanym pozadavkiim na mou osobu, které jsou na kazdodennim potadku, musim
denné pfizplisobovat své plany, které ani diky time managementu nejsou dostate¢né
pruzné a stava se pak, ze se z mého planovani stava pouze postupné piesouvani ukoli z
jednotlivych dnli na dny dal$i. Véfim ale, ze se mi do budoucna bude dafit zvladat time

management stale Iépe.

4.7. Bariéry rustu firmy

Jako jedné z poslednich ¢asti této prace bych se chtél vénovat bariéram ristu
firmy. Nejedna se mi o faktory branicim ristu firmy zvnéjsku, naptiklad vysokym
danim, Spatné platebni moralce v oboru podnikani nebo levné asijské konkurenci. Tyto
faktory Ize jen obtizn€ zménit, pokud ovSem nechceme ptesunout sidlo do jiné zemé,
zacCit podnikat ve zcela jiném oboru nebo intenzivné lobbovat u legislativnich organ.
Zam¢fit se chci radéji na faktory vnitini, které mize ovlivnit kazdy podnikatel a které
pusobi ve dvou hlavnich rovinach. Prvni je rovina osobni a osobnostni. Druhou rovinou

je rovina manazerska souvisejici s firmou jako takovou a jejim fizenim.



Problémy nedostate¢ného ristu obvykle vznikaji po delsi dobu (ke krizi
nedochdzi pfes noc) a projevuji se riznym zptisobem - zaméstnanci uvazuji o tom, jak
jsou podnikateli pfimo podfizeni, méni se chovani podnikatele (naptiklad vyhybani se
telefonatim), snizuji se naklady na vyzkum a vyvoj atd. Rada dalsi indikatora se
projevuje ve finanénich ukazatelich. Séfové jsou ¢asto k problémim slepi. V§imnou si
jich vsak externi zadkaznici, at’ jiz banky, dodavatelé nebo odbératelé, 1 sami

zaméstnanci. Podnikatel ztraci kredibilitu.®

4.8. Podnikani jako Zivotni napli

Vse, co jsem v této praci uvadél, vypovidd o tom, ze podnikdni, vedeni firmy
jako takové ovlivituje cely podnikateliv zivot. Na rozdil do klasického zaméstnance,
neberu-li v potaz vysoce postavené manazery, kteti obétuji své praci také vétsinu svého
Casu, musi podnikatel pocitat s tim, Ze minimaln¢ ze zacatku svého podnikani bude
praci vénovat skoro veskery c¢as. Dnes neexistuje zadna 100% pftirucka, kterd by
podnikatele vedla krok za krokem, ukazovala mu, ¢eho se ma vyvarovat, na co nema
zapomenout apod. VSe si podnikatel musi zjistit a ovefit sam. Samoziejmée, ze vytvari
svlj tym, at’ uz intern¢ ve své firme, nebo externi, v podobé externich spolupracovnikd,
jako jsou danovy poradce, pravni poradce, ucetni atd. Tento tym mu muize byt
napomocen a mél by jej 1 vést, ale piesto, konecné rozhodnuti je vZdy na podnikateli

samotném.
Proto je velice dulezité, aby se podnikatel neustdle vzdélaval a ucil novym
vécem. Je dulezité nesnaZzit se za kaZzdou cenu vyhnout chybam, riziko je soucasti

podnikani, ale dilezité je z ptipadnych chyb se poucit a neopakovat je. Sam se snazim

ve svém podnikani timto ¥idit.*'

4.9. Miij pohled ,,na véc*

J& osobn¢ podnikam zhruba 6 let a neustéale se u¢im. Vzdy, kdyz si myslim, ze uz
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znam dost, a tento pocit v poslednich letech zazivdm o to mén¢, ,,narazim* na nové
piekazky a védomosti, které mi chybi. Pravé proto mé¢ podnikéni bavi. Dava mi
svobodu, kterou by mi klasické zaméstnani nedalo. Dava mi jistotu, ze je jen na m¢,
jakych vysledkii budu dosahovat. A pokud neuspéji, miizu to vycitat jen sdm sobg€. Vim,
ze ve své podnikatelské draze jsem teprve na zacatku. Musim se jesSté¢ hodné naucit,
abych dokazal naptiklad vést tym lidi, coz povazuji za jeden ze svych budoucich cila.
Pokud bych m¢l tedy néjakym zplisobem shrnout tuto kapitolu, tak snad jen slovy, ze
podnikdni je neustdly béh Cinnosti a predev§im uceni se novym vécem, jejich

pfevadénim do praxe a naslednym zkoumdnim, zda byly uspésné, ¢i nikoliv.



5. NAZORY ZNAMYCH OSOBNOSTI

5.1. Kotler: I ¢eské firmy mohou vytvorit svétoznamou znacku

Ceské firmy maji dost potencidlu i moznosti k tomu, aby se uplatnily na
svétovém trhu a vytvofily globalni znacku. Nezalezi na velikosti zem¢, je to otdzka
kreativity a nadseni, fekl legendarni ucitel strategického marketingu Philip Kotler na
seminafi  pofddaném  Institute for International Research v  Praze.

K lepsi propagaci Ceskych vyrobkl ve svété by podle Kotlera ptispelo vétsi povédomi o
Ceské republice. Na tom by se mély spole¢né podilet jak Geské firmy, tak vlada a
nevladni organizace. "Jejich zastupci by méli pfipravit dlouhodobou strategii propagace
zemé, ve které by urcili, ktera odvétvi primyslu chtéji podpofit, na jaky druh turisti je
vhodné se zaméfit a jaky druh investort by chtéli ptilakat," uvedl Kotler. "Uéelem nent,
aby Ceskou republiku znal cely svét, ale aby o ni v&déli ti, ktefi o ni védét maji,"

dodal.®*

5.2. Jack Welch — 8 zasad vedeni lidi

Jack Welch. Legendarni postava moderniho podnikéni s ohledem na inovativni
pfistup k managementu a praktickému vedeni lidi. Jeho styl vedeni lidi byl pievzat v
mnoha podnicich ve Spojenych Statech. PiSi styl vedeni lidi avSak spiSe bych m¢él
napsat spektrum styla fizeni a vedeni lidi. A, domnivam se, Ze pravé jeho flexibilita,
Siroky zabér, vnimavost, netunelové vidéni a jeho pestrost stylii fizeni a vedeni lidi a
udélaly z Jacka Welche a podniku, ktery vedl, to, ¢im se nakonec stali: svétovymi

jednic¢kami.”

Porovnam-li totiz praktiky vedeni lidi Jacka Welsche s t&émi praktikami, které
jsem mél prilezitost poznat u nepfili§ uspésnych leadrii, nevyhnutelné¢ dospivam k
zaveru, ze tito neptiliS uspesni leadii délali, prevzali pouze néco, nikdy vSak ne vSechno

zaroven.
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V doporucenich Jacka Welche, které ve svych knihach ¢i rozhovorech pro
Casopisy nebo noviny publikoval, je t€Zké odd¢lit management od leadershipu; jeho
doporuceni tvoii ucelenou jednotu. Proto i nasledujici zdsady vedeni Jacka Welche,
které jsem ptevzal z knihy ,,Cesta k vitézstvi”, neberte prosim jako vycerpavajici navod
k tomu, jak byt UspéSny pii vedeni lidi. Pfesto mizete uvedené zasady brat jako zcela
zékladni. Osobn¢ je vnimam jako neobycejné inspirujici a rad se s vami o n¢ délim.

Co délat pti vedendi lidi

1. Viidcové netnavné zdokonaluji sviyj tym. Viidcové vyuzivaji kazdého setkéani jako
prilezitosti k hodnoceni, koucovani a posilovani sebediiveéry.

2. Vidcové zajistuji, aby lidé méli nejen vizi, ale také, aby touto vizi zili a dychali.

3. Vldcové se dostavaji kazdému pod kizi a vyvolavaji v ném pozitivni energii a
optimismus.

4. Vidcové ziskéavaji divéru otevienosti, prihlednosti a uznanim.

5. Viidcové maji odvahu prosazovat nepopularni opateni. Viiddcové maji intuici.

6. Vludcové zkoumaji a pronikaji do vSeho se zvédavosti doprovazenou skepsi. Vidcové
zé4daji, aby lid¢ na jejich pobidky odpovidali ¢iny.

7. Viudcové podnécuji riskovani a ponauceni z piikladu.

8. Viidcové oslavuji.*

5.3. Ray Kroc — McDonald’s

Zajimavosti McDonald's je, Ze u zrodu tak "typicky amerického" konceptu stal
Cech. Raymond Albert Kroc se narodil roku 1902 v roding eského emigranta Aloise
Kroce. Jeho otec pochazel ze Stupna, vesnice vzdalené asi 16 km od Plzné. Ray Kroc
v mladi vystiidal fadu profesi. Pracoval jako fidi¢ sanitky, zivil se také jako pianista v
jedné rozhlasové stanici. Sedmnact let cestoval po celém tzemi Spojenych stat jako
prodejce pfistroji na vyrobu mlécnych koktejli. V roce 1953 se doslechl o zajimavé
restauraci v San Bernardinu v Kalifornii, kterou wvlastnili bratfi Dick a Mac
McDonaldovi. Ray Kroc ji poprvé vidél v roce 1954 a byl fascinovan efektivnosti jejiho

provozu. Zalibil se mu systém, kdy restaurace rychle a pfitom kvalitné¢ dokdzala
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obcerstvit velké mnozstvi zdkaznikli. Na rozdil od tehdy popularnich provozoven typu
drive-in zde byli zakaznici obsluhovani uvnitt provozovny.

Raye Kroce zaujala restaurace natolik, ze zacal uvazovat o vybudovani
sit€ pobocek po celém uzemi Spojenych statii. O rok pozdéji (1955) oteviel svoji prvni
restauraci McDonald's v Des Plaines (Illinois, USA). V roce 1962 ptesvédcil majitele a
firmu odkoupil za 2,7 milionu dolar. Stale vSak zlstdval vérny principim, které
zavedli bratii McDonaldovi. Pod vedenim Raymonda Kroce zaznamenala spole¢nost
McDonald's nebyvaly rozvoj, a to nejen ve Spojenych statech. UZ v roce 1962 se mohla
pochlubit ohromujici statistikou: jednou miliardou prodanych hamburgerd a 500
fungujicimi restauracemi.

V témz roce se také poprvé veiejnosti predstavil Ronald McDonald. Za
prvnich Sest let, kdy se objevoval v celondrodni televizni reklamni kampani, znalo
postavicku klauna 96 % americkych déti.

Systém rychlého obcerstveni McDonald's se rozsifil do celého svéta. Po
Spojenych statech pronikl v 60. a 70. letech do Kanady, Japonska, Australie, Némecka
¢i Velké Britanie. V 90. letech se "zlaté oblouky" objevily i1 ve stiedni a vychodni
Evropé. V lednu 1990 byla jako prvni oteviena restaurace McDonald's na Puskinové

namésti v Moskveé. Dodnes patii mezi nejnavstévovanéjsi provozovny na sveéte.

V soucasné dobé je jen malo zemi, kde nenaleznete McDonald's. Vstup
spoleCnosti na trh je ¢asto vniman jako potvrzeni demokratického vyvoje a ekonomické
stability dané¢ zemé¢. Kazdych sedm hodin je oteviena nova restaurace. McDonald's se
stal druhou nejznaméjsi znackou na svété. Je symbolem a synonymem rychlého
obCerstveni. Ackoliv nebyl zakladatelem tohoto konceptu, dovedl ho téméf

k dokonalosti a vyuzil jeho potencial tim nejlep$im moznym zptisobem.*
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ZAVER

Cilem této prace bylo ukézat, jakd uskali mohou cekat na budouciho
podnikatele. Je zde popséano vse, ¢im si podnikatel musi projit pti zakladani podniku a
to nejen z hlediska administrativy, ale 1 z hlediska vlastniho nasazeni a naro¢nosti na
vSeobecné znalosti. V této bakalatské praci jsem se snazil ukazat, ze na podnikatele
jsou dnes kladeny skute¢né velké naroky, pokud chce byt konkurence schopny. Jde o
neustalé uceni se novym vécem, sledovani Gcetnich standardi apod. Je samoziejmé, ze
podnikatel kolem sebe vytvéaii tym lidi, at’ uz interné ve své firmé, €i tym externich
poradct. Takovy tym mu ma zajistit znalosti, které sdm nemize obsdhnout. Ale pfes to
vSechno musi podnikatel znat alesponi zhruba danou problematiku. Zadny podnikatel se
neobjede bez zékladnich znalosti G¢etnictvi. A pokud dokaze podnikat bez znalosti ¢isel,
pak je to bud’ velmi maly podnikatel, kterému k Gspéchu podniku sta¢i dobie odvedena
manualni prace, nebo ,,gambler ktery si zahrava s moznosti nahlého krachu. Tato prace
byla o podnikatelich, kteti si svlij budouci podnik dokazi naplanovat, dokéazi predvidat a
stanovovat si své cile a kroky k jejich dosazeni. To je podstatou podnikéni. Na takového
podnikatele jsou kladeny naroky. A jediné takovy podnikatel miize dosdhnout pravého
uspéchu a zalozit fungujici podnik, ktery dokaze fungovat a GspéSné generovat pozitivni
tok penéz 1 bez jeho zapti¢inéni. V nasi spolecnosti je samoziejme¢ mnoho podnikateld,
kteti jsou Uspé&s$ni diky tomu, Ze ,,chytili* spradvnou vlnu a dnes maji fungujici podnik
zalozeny na poskytovani naptiklad manudlnich praci, po kterych je stale velmi velka
poptavka a je jen velmi té¢zké byt v dané oblasti netspésny. O takovych podnikatelich
tato prace nebyla. V této praci jsem se chtél zaméfit na podnikatele, ktefi museji
vybudovat podnik v oblasti, kde je zapotiebi planovani, vlastni rist, ueni se a neustala

kontrola spravnosti vlastnich krok.

V této praci jsou popisovany pouze teoretické aspekty, nejsou brany v potaz
negativni praktické vlivy a faktory, jako napiiklad etika podnikani v Ceské republice,
byrokracie apod. Kazdy, kdo se rozhodne podnikat, se s témito faktory setkd. Vérim, ze
v budoucnu bude podnikatelské prostfedi a legislativa stale prihlednéjsi a kazdy tak
bude mit stejné podminky pro realizaci svych planti. Dnes bohuzel z vlastnich

zkuSenosti musim fict, Ze tomu tak neni.



Abych nekoncil tuto praci takto negativng, chci na zavér zdiraznit dilezitost
rodiny a tzv. socidlniho kapitadlu v oblasti podnikani. Pro m¢ samotného je podpora
mysli jednotlivé vazby a kontakty. V ekonomickém pojeti pak mluvime o kratkych a
dlouhych vazbach, kdy jsou jednoduSe mysSleny piimé kontakty a kontakty naSich

kontaktli. V podnikani jsou tyto vazby velice dilezité pro tspéch.
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PRILOHA I. - SPOLECENSKA SMLOUVA

dle zékona ¢. 513/91 Sb. pro spolecné provozovani podnikatelské ¢innosti pod

obchodnim jménem

Nize uvedeného dne, mésice a roku se zakladatelé:

dohodli o

zalozeni spolecnosti s ru¢enim omezenym.

Clanek 1.
Obchodni nazev, sidlo
1. Obchodni nazev spolecnosti: ................... , S.I.O.

2. Sidlo spolecnosti: ...................

Clanek 1.
Pfedmét podnikatelské ¢innosti

Ptedmétem podnikéni spolecnosti je : ...................

Clanek III.
Zékladni jméni, obchodni podily
1. Hodnota zdkladniho jméni spole¢nosti je ................... K& (slovy .oooeeeiiennne
korun Ceskych).
2. Vklady spole¢nikd:
3. Jméno a pfijment ................... K¢

4. Jméno a prijmeni ........cccc..... K¢



. Zakladatel¢ se zavazuji splatit pfed podanim navrhu na zapis spole¢nosti do
obchodniho rejstiiku .................... % svych vkladd, a to u penézniho ustavu v
....... na vinkulovany ucet zfizeny za timto ucelem.

. Zbyvajici vklady se zavazuji splatit do ................... let od zapisu spolecnosti do
obchodniho rejstiiku.

. Vklady spole¢nikti se stdvaji majetkem spolenosti dnem zapisu spolecnosti do
obchodniho rejstiiku.

. Spravou vkladi je povéfen ...................

. Kazdy spole¢nik miize mit na spolecnosti pouze jeden obchodni podil.
Ptevezme-li spolecnik obchodni podil jiného spole¢nika nebo vnese-li spolecnik
dalsi vklad, zvysi se tim dosavadni obchodni podil o hodnotu pfevzatého

obchodniho podilu nebo vnesené¢ho vkladu.

Clanek IV.
Jednani a podepisovani za spole¢nost
. Jménem spolecnosti je opravnén jednat a podepisovat samostatné jednatel, nebo
jim povétené osoby.
. Podepisovanim za spolecnost se dé&je tak, Ze jednatel piipoji sviij podpis k

vytisténému nebo napsanému obchodnimu nézvu spolecnosti.

Clanek V.
Organy spolecnosti
. Valna hromada - nejvyssim organem spolecnosti je valnd hromada, ktera je
tvofena vSemi spolecniky spolec¢nosti.
. Valna hromada jmenuje jednoho nebo vice jednateld, pfi¢emz jim upravi zpisob
jednani a jejich pravomoci. Prvnim jednatel je ........ , bytem......, narozen .......
. Valna hromada zaseda podle potfeb, minimalné vSak 1x ro¢n¢.
. Do ptisobnosti valné hromady piislusi v§e podle ustanoveni obchodniho
zékoniku.
. Valna hromada si miize vyhradit pravo rozhodovat o otdzkach, které jinak nalezi
do pravomoci jinych organti spolec¢nosti.
. Kazdy spole¢nik ma jeden hlas za kazdé ................... % svého obchodniho
podilu.

. Valnou hromadu svolava pisemnou pozvankou s uvedenim potfadu jednani



9.

jednatel a to tak, aby pozvanka byla dorucena alesponi 15 dnl pfedem.

. Usneseni valné hromady miiZze byt ve vyjimecnych ptipadech nahrazeno

pisemnym prohlasenim vSech spolecniki, Ze se zamyslenym rozhodnutim
souhlasi. Takovéto rozhodnuti musi byt pojato do zapisu na nejblizsi valné
hromad¢. Tento rezim se nevztahuje pro rozhodnuti valné hromady, pro které je
zapotiebi souhlasu alesponi dvoutietinové vétSiny vSech hlast spole¢nik.

Valna hromada mtze rozhodnout o vytvoreni dalSich organt.

10.Jednatel zejména:

11.rozhoduje o konkrétnich zdmérech spolec¢nosti, navrhuje koncepci rozvoje a

zéasady hospodareni spole¢nosti, v€etné tvorby a vyuziti fondl spole¢nosti

12.zabezpecuje vypracovani ro¢ni ucetni zavérky a navrhuje rozdé€leni zisku nebo

ztraty

13.zajist'uje fadné vedeni ucetnictvi a obchodnich knih, svolavani fadnych a

mimofadnych zasedani valné hromady. Mimofadnou schiizi valné hromady jsou
povinni svolat, jestlize zjisti, ze spolecnost ztratila jednu tietinu zékladniho
jmeéni, je-1i spolec¢nost platebné neschopna po dobu delsi nez tfi mésice nebo
pozadaji-li o to pisemné spolecnici, jejichz obchodni podil tvoii nejméné 10 %

zékladniho jméni spole¢nosti.

14.Jednatele jmenuje valna hromada a stanovuje jeho/jejich vzédjemné piisobeni a

délbu pravomoci a odpovédnosti. Jednatel je fidici a statutdrni orgén spole¢nosti,
jenz zajistuje provadéni podnikatelské ¢innosti, organizuje praci spolecnosti a

vykonavé zaméstnavatelska prava.

15.Jednatel zabezpecuje a kontroluje plnéni usneseni valné hromady, pravidelné ji

podavaj zpravy o ¢innosti spole¢nosti a odpovidaja za tuto ¢innost. Jednatel je
opravnén rozhodovat o vSech vécech, které touto smlouvou nebo obecné

zédvaznym predpisem nejsou vyhrazeny jinym organtim.

Clanek VI.

Fondy spolecnosti, ucetnictvi, vykazy

. Spole¢nost vytvoti rezervni fond z prvniho €istého zisku spole¢nosti. Vyse

rezervniho fondu pfi jeho vytvofeni €ini ...% jejiho €istého zisku.Rezervni fond
se dopliuje piidélem ze zisku ve vysi 5 % Cistého zisku, a to az do doby, kdy

rezervni fond dosahne 10 % zékladniho jméni.

. Ucetni zévérka se provadi jednou rocné k ................... piislusného roku s tim, ze



bude ptedlozena valné hromadé do ................... nasledujiciho roku. Ro¢ni
zavérka schvalena valnou hromadou je podkladem pro jeji rozhodnuti o pouZiti
Cistého zisku spolecnosti.

3. Obchodni rok spolecnosti je totozny s rokem kalendainim.

Clének VII.
Zavére¢na ustanoveni
1. Do doby zapisu spolecnosti do obchodniho rejstiiku ru¢i zakladajici spole€nici
za zavazky prevzaté jménem spolecnosti spole¢né a nerozdilng.

2. Tato smlouva se vyhotovuje v 4 vyhotovenich.



PRILOHA II. - PRIKLAD PODNIKATELSKEHO ZAMERU

1. ZALOZENIi SPOLECNOSTI, VYBER KONKRETNI PRAVNI FORMY
SPOLECNOSTI

1.1. ZaloZeni spole¢nosti, spolec¢nici a jejich vklady vytvorené zakladni jméni

Obchodni spole¢nost HOSTO s.r.0. byla zalozena dne 12. tinora 1995 za tcelem
podnikdni. Dne 28. inora byla zapsana do Obchodniho rejstiiku. Spole¢nost sidli v

Prazské ulici 18, M¢lnik.

Prvni spolecnik - pravnickéd osoba DaniDani s.r.0. se zabyva poskytovanim kompletnich
instalatérskych a topenarskych sluzeb. V roce 1994 dosahla Cistého zisku 8,5 milionu
korun. V roce 1995 se ptedpoklada Cisty zisk nad 10 miliont korun. Jeji vklad do
spole¢nosti:
nepenézity vklad - pozemek v okrese Mélnik o rozloze 5 000 m2 s odhadni
cenou (k 1.2.1995) 675 000 K¢.
« penézity vklad - 10 000 000 K¢ - uloZeno na zalozeny bankovni ucet u

Komer¢ni banky.

Druhy spolecnik - Daniel Martinec, bytem Je¢na ulice 30, Praha 2, se podilel na vzniku
spolecnosti témito vklady:
cenné papiry - obligace KB splatné k 1.7.1995. Hodnota po zhodnoceni bude
600 000 K¢. Uznand hodnota vkladu 550 000 K¢&.
penézity vklad slozeny u KB 775 000 K¢

Treti spolecnik - pravnicka osoba CZTranzit se sidlem na Praze 5 se zbyva
poskytovanim speditérskych sluzeb. V roce 1994 vykazala ¢isty zisk 4,5 milionu korun,
v roce 1995 se predpoklada Cisty zisk okolo 5 mil. K¢&. Jeji vklad do spolecnosti ¢ini

- 8000 000 K¢.

Ptehled jednotlivych vklada

pfedmét vkladu hodnota vkladu v K¢




pozemek 675 000

dluhopisy KB 550 000
pen&zity vklad 775 000
penézity vklad 8000 000
penézity vklad 10 000 000

Popis tabulky : ptehled jednotlivych vklada
Vytvorené zakladni jméni spolecnosti 20 000 000.

Duvody pro vybér konkrétni pravni formy

Jako pravni forma pro spoleénosti HOSTO byla vybrana "SPOLECNOST S RUCENIM
OMEZENYM (s.r.0.)". Spole¢nost byla zaloZena v souladu s Obchodnim zakonikem.
Ditvodem pro zvoleni této pravni formy byla snadnost komunikace, svolavani a jednani
mezi spolecniky. Podstatnou vyhodou je také zptisob ruceni - spole€nici ruci jen do vySe

svého vkladu do spole¢nosti.

2. HLAVNIi ZAMER PROJEKTU

2.1. Charakteristika zaméteni projektu

Spolecnost se bude zabyvat vyrobou vodovodnich a odpadnich rour, trubek a
tvarovek vetné piisluSenstvi pro uziti pti budovani a pfestavbé vodovodnich tada v
rodinnych domcich, bytech, nemocnicich a podobné. Soucasti bude také distribuce
téchto vyrobkil na domaci trh. S umistovanim produktu na zahrani¢ni trhy se prozatim
nepocita.

Cilem projektu je poskytovani stavebnim a instalatérskym firmam komplexni ucelené

soustavy vodovodnich rozvodi, vyrabéné v domacich podminkéch za co nejnizsi ceny.

2.2. Popis vyrobku

Produktem vyrobniho procesu bude celd skala vyrobk, které budou tvotit uceleny
komplex pro pouziti ve stavebnickém pramyslu.

Vodovodni a odpadni trubky, tvarovky, odbocky a veskeré ptisluSenstvi budou vyrabény
z polypropylenu. Budou maximalné odolné proti vysokym teplotam a chemicky
agresivnim latkam, pouZivanym v domacnostech (odpady z pracek a mycek) i v

nemocnicich (desinfekéni roztoky). Celd soustava bude spojovana specidlnimi tésnicimi



krouzky, takze nehrozi propustnost nebo unikani odpadnich vod.

3. ROZBOR TRHU - MARKETING PROJEKTU

3.1. Analyza a progndza poptavky, rozsah trhu

Analyzou poptavky na trhu v Ceské republice byl zjistén previs poptavky nad nabidkou
kvalitnich umélohmotnych produktl pro instalatérské prace. Trh neni rozdélen mezi
vyhradni dodavatele, neexistuje zddny monopolni vyrobce.

Poptavka se bude i nadale zvySovat, nebot’ vyrobky budou zadané pro jejich
ekologicnost. ZvySeni poptavky vyvola také pfijeti zakont na podporu ekologické

vystavby a zptisnéni ekologickych ptredpisi.

3.2. Charakteristika spotifebitelu

Odbeérateli nasich vyrobkii by méli byt pfedevsim stavebni organizace a

velkoobchodnici zabyvajici se prodejem potieb pro stavebnictvi.

3.3. Citlivost poptavky na cenu a ceny na poptavku

Na velikosti poptavky béhem roku se projevi urcita sezonnost zbozi. V zimnim obdobi,
kdy je mensi produktivita prace ve stavebnim pramyslu, klesne logicky 1 poptavka po
nasem produktu na trhu. To by ale nemélo mit Zadny vliv na cenu vyrobki. Pfechodnym
sniZzenim cen v tomto obdobi by se vyse poptavky zvedla minimalné. Na celkové
poptavce po naSem zbozi se neprojevi ptipadné tpravy cen, nebot tyto vyrobky jsou v
kone¢ném disledku zahrnovany do nakladt stavebnich spolecnosti a jsou placeny
kone¢nymi investory do stavebnictvi. Globalné bude poptavka nartstat s rostoucimi
pozadavky na ekologii, tento narist ale budeme fesit zvySovanim produkce, nikoliv

zvySovanim cen.

3.4. Rozbor konkurence, stav a podil konkurence na trhu

Konkurence na domécim trhu se da rozdélit na dvé vétve:

1. zahrani¢ni vyrobci a dovozci - jejich vyrobky jsou vétSinou velice kvalitni, ale
neschopné konkurovat cenou. Na cenové nizsi hladin€ je jen slovensky dovozce
Plastika Nitra

2. domaci vyrobci - maji pfimétené ceny vzhledem ke kvalité nabizenych vyrobk;

v CR jsou tfi vyrobcei s podobnou produkei; jsou to:



3. OSMA s.r.0. - Komorovice
4. Kovar - Chomutov
5. PipeLife - Otrokovice
Trh v8ak neni jesté rozdélen mezi urcité firmy, poptavka znacné pievysuje nabidku.

Konkurence neni schopna uspokojit pozadavky spotiebitel.

3.5. OdliSnost ptistupu proti hlavnim konkurentim

Nas vyrobni program bude sméfovat k plnému uspokojeni zdkaznika. Toho budeme
docilovat vyrobou ucelenych stavebnicovych systémti a variabilnosti celku. Prodej
vyrobkil budeme podporovat poskytovanim dodavatelskych uvért, velkoobchodnich a

partnerskych slev ap.

3.6. Zpusob uvedeni vyrobku na trh

S uvedenim vyrobki na trh nebude problém, spotiebitelé jsou s nim jiz sezndmeni.
Propagace bude tedy smétovat spiSe k seznameni spotiebitell s nasi firmou, reklama se

zamé&fi na jméno a logo nasi spolecnosti.

3.7. Distribuce, zabezpedéeni odbytu

Vétsinu naSich vyrobkli budeme dodévat na trh prostfednictvim velkoobchodt
stavebniho primyslu. Cést produkce se bude prodavat p¥imo z vyrobnich skladti v misté

vyroby.

3.8. Reklama, propagace

Zakladnim druhem propagace bude publikace nasi spolecnosti ve Zlatych strankach,
Katalogu Edit a odbornych casopisech. Dopliikovou propagaci bude tvorit ti¢ast na
veletrzich a prezenta¢nich vystavach, silnicni poutace (Billboardy) a osobni kontakt s

potencionalnimi zakazniky.

4. CELKOVA POTREBA INVESTIC, LEASING

4.1. Rozsah investic a harmonogram pofizeni, duvod zadosti o uveér

Nase vyrobky se budou produkovat na pln€ automatizované vyrobni lince. Ta bude
umisténa ve vyrobni hale, kterou hodldme postavit na pozemku, jenz je majetkem

spolecnosti. Naklady na pofizeni investice - vyrobni haly - jsou odhadnuty na 20 000 K¢



Spolec¢nost nedisponuje dostate¢nymi finanénimi prostiedky na pofizeni této investice, a
proto zada o sttednédoby ctytlety bankovni tvér na ¢astku 20 000 000 K¢. Tento uveér
bude pouzit na zaplaceni investice - vyrobni haly. Vyrobni hala se bude pofizovat
dodavatelskym zpisobem, splacet se bude Ctyfmi pétimilionovymi splatkami. Prvni
splatka bude zaplacena 2.5.1995 a bude mit zalohovy charakter. Druha splatka bude
zaplacena k 1.7.1995 , tfeti k 15.8.1995 a ctvrta po GspéSném kolaudacnim fizeni a
predani jiz hotové vyrobni haly dodavatelem na konci zéafi. Vyrobni linka s pofizovaci
cenou 18 000 000 K& bude zakoupena na leasing. Datum pofizeni této investice byl
stanoven na 1.10.1995, muze byt vSak posunut v disledku neplnéni ¢asového planu

stavebni organizaci.

4.2. Uvazovany leasing a doba splatnosti

Leasing bude finan¢niho charakteru, s dobou splatnosti 8 let. Nulta splatka, zaplacena
leasingové spolecnosti, bude ¢init 5 000 000. Leasingové splatky budou pilro¢ni, vzdy

v hodnoté 1 000 000 K¢.

Harmonogram placent leasingovych splatek

datum splatnosti Hsplétka Hééstka
nulta 5000 000,-
1.fijna 1995 prvni 1 000 000,-
1.dubna 1996 druha 1 000 000,-
1.fijna 1996 tieti 1 000 000,-
1.dubna 1997 ctvrta 1 000 000,-
1.fijna 1997 pata 1 000 000,-
1.dubna 1998 Sesta 1 000 000,-
1.fijna 1998 sedma 1 000 000,-
1.dubna 1999 osma 1 000 000,-
1.fijna 1999 devata 1 000 000,-
1.dubna 2000 desata 1 000 000,-
1.f{jna 2000 jedenacta 1 000 000,-
1.dubna 2001 dvanacta 1 000 000,-
1.fijna 2001 tiinacta 1 000 000,-
1.dubna 2002 ¢trnacta 1 000 000,-
1.fijna 2002 patnacta 1 000 000,-




Ldubna 2003 Sestnacta 1,000 000,-
Popis tabulky : harmonogram jednotlivych splatek

Celkem zaplaceno 21 000 000,-

4.3. DalS$i pofizovany investi¢ni majetek

Dalsi investi¢ni majetek nutny pro provozovani ¢innosti bude potizen po dostaveéni

vyrobni haly.
Bude to ... ...v hodnoté K¢
- vnitfni vybaveni (inventai-celek) 50 000
- pocitac pro skladovou evidenci 50 000
- potiebny software 25000
- drobny hmotny investi¢ni majetek 25000

Popis tabulky : pofizeni dal$iho majetku

4.4. Termin zahdjeni provozu

ZkuSebni vyroba bude zahdjena 15.10.1995 a bude probihat zhruba 15 dnd. Od 1.11.
bude zaveden nepfetrzity vyrobni proces v ¢tyfdennich cyklech.

Vyrobky zaéneme dodavat na trh poc¢atkem listopadu 1995.

5. VYROBNI KAPACITA, ZAJISTENI VYROBY

5.1. Ro¢ni vyrobni kapacita

Vyrobni kapacita vyrobni linky je 230 kg materidlu za hodinu. Vyroba bude nepfetrzita
v ¢tyfdennich cyklech. Za¢ne vzdy v pondéli v 600 a skon¢i v patek v 600. Tydenni
hodinova dotace vyroby bude tedy 4 * 24 = 96 hodin. UdrZba vyrobni linky bude
probihat béhem patecnich pracovnich smén. Ma-li rok 50 tydnd, ro¢ni hodinova dotace
bude 50 * 96 =4 800 hodin. Ro¢ni vyrobni kapacita stroje je tedy 4 800 * 230 =1 104

tun vyrobkd.

5.2. Materidlové vstupy a jejich zaji$téni, doprava surovin

Jedinou surovinou pouzitou pii vyrob¢ bude polypropylen. Ten bude dodavéan

dodavatelem v granulich spolu s pfimésemi (katalyzatory, stabilizatory, plniva, barviva).



Surovina bude nakupovéna pfimo u vyrobce za vyhodnych cenovych podminek.
Speditérskou firmou bude pak piepravovéana ze SRN do nasi vyrobny. Jedna dodavka
(jeden kamion = 22 000 kg) se spotiebuje béhem jednoho tydenniho cyklu. Z toho
plyne, Ze se surovina bude nakupovat a dopravovat kazdy tyden. Pofizovaci cena
jednoho kilogramu suroviny ¢ini 37 K¢, z toho 1 K¢ je za dopravu.
Naklady na jednu dodavku suroviny (22 000 kg):
granule.....22 000 * 36 =792 000 K¢

+ doprava....22 000 * 1 =22 000 K¢&

celkem.........coeceueenee 814 000 K¢

5.3. Skladovani surovin, vyrobni a pojistna zasoba

Surovina - polypropylenové granule s pfimésemi - budou skladovany v prostorach
ptiléhajicich k vyrobni hale. Skladovaci kapacita na zdsobu materidlu ¢ini zhruba 45
000 kg (tedy dvé dodavky).
Druh4 ¢ast skladu je vyc€lenéna na hotové vyrobky.
Néklady na skladovani jsou tvofeny (mési¢n¢):

mzdové naklady - hruba mzda skladnika 10 000 K¢

- ZSP (35,25 %) 3 525 K¢

odpisy IM - pocita¢ 834 K¢

. - software 417 K¢

rezijni ndklady (el.energie) 1 224 K¢

Celkové mési¢ni naklady na skladovani 16 000 K¢

Doba obratu vyrobnich zasob bude zhruba sedm dnti (tydenni cyklus dodavek surovin).

5.4. Energie potiebné na zajisténi vyroby

K zajisténi vyroby slouzi elektrickd energie. S rozvodnymi zavody probéhlo jednani a
byla podepsana smlouva o dodavkach 100 kWh za hodinu. Pfima energie, spotiebovana
vyrobnim strojem za hodinu, ¢ini 91 kWh. 4 kWh/h jsou nutné k osvétleni vyrobni haly
a pro ostatni elektrospotiebice. Zbylych 5 kWh tvofi rezervu na ptipadné dalsi
spotiebice.

Dalsi pottebnou neskladovatelnou surovinou je propan-butan - plyn na topeni

(spotiebovava se jen v zimnim obdobi). Hodinova spotieba ¢ini 22 kg.

6. PRACOVNI SiLY



6.1. Celkova potfeba pracovnich sil

Vyroba bude nepietrzitd vzdy od pond¢li do patku. Z toho vyplyva nutnost tiisménného
provozu u vyrobni linky.

Vyrobu bude zajistovat vzdy jedna sména pracovnikti. Ta se bude skladat z vyrobniho
technika a obsluhy. Dal§im pracovnikem bude skladnik. Ten bude odpovidat za sklad a
skladovou evidenci. Bude téz ptijimat surovinu a vydavat ji do spotieby, dale pak bude
uskladiiovat hotové a vyskladiovat prodané vyrobky.

Na polovi¢ni ivazek bude zaméstndn ucetni. Ten bude vzdy béhem 2 az 3 dni v tydnu
zpracovavat doklady a vést ti€etnictvi podnik.

Veskerou ¢innost bude koordinovat vedouci pracovnik, bude se starat o chod podniku a
bude se zodpovidat vlastnikiim spole¢nosti. Bude mit k dispozici sekretaiku a jednoho
pracovnika pro odbytovou ¢innost. Celkové bude zaméstnano 10 pracovnikl na plny

uvazek a jeden pracovnik na polovi¢ni tivazek.

6.2. Pozadavky na kvalifikaci pracovniki

Vedouci pracovnik a odbytovy pracovnik budou mit vysokoskolské vzdelani
ekonomického sméru. Sekretaika bude minimalné sttedoSkolského vzdélani (bud’ s
obchodni akademii nebo s ekonomickou nastavbou). U provoznich pracovnikti bude
pozadovano stiedoskolské odborné vzdélani z oboru strojirenstvi nebo chemie- plasty (i
vyuceny). U skladového pracovnika bude pozadovana minimalné 5 letd praxe s
vedenim skladu. U vedouciho pracovnika piedpokladame zkuSenosti s vedenim lidi.
Ugetni bude piijmut na zakladé potvrzeni o sloZeni zkousky z Gietnictvi a potvrzeni

alesponi 2 leté praxe.

6.3. Problematika odménovani

Pracovnik odpovédny za chod celé spolecnosti bude mit nejvyssi odménu. Jeho hruby
mésicni plat bude 20 000 K¢&. Bude také mit 5 % podil na zisku spole¢nosti. Hruby plat
pracovnika odbytu bude zavisly na mésicnim obratu, zhruba 15 000 a 2 % ze zisku.
Hruby plat sekretaiky bude 9 000 K¢, skladnika - ten mé& odpovédnost za sklad - 10 000
K¢ mési¢né. Provozni pracovnici budou pracovat ve tfech sménach. Problematika

o svatcich. Mzda bude hodinova tarifni , hruba mési¢ni mzda u vyrobniho technika bude

12 000 u obsluhy 9 000 K¢&.



V prubéhu let bude také vytvoren fond ze zisku, ur¢eny na mimotadné odménovani

zaméstnanct (13 a 14 platy).

7. NAKLADY

7.1. Mé&si¢ni surovinové naklady
Mésicné se vyrabi ve Ctyfech tydennich cyklech po 4 * 24 hodinach vyroby
+ 1 hodina vyroby 230 kg suroviny
mésic 384 hodin
cena kg suroviny 37 K¢/kg
naklady na sklad 16 000 K¢

Mésiéni surovinové naklady celkem 3 283 840.-K¢

7.2. Mésicni energetické naklady

Naklady na spotiebovanou elektrickou energii
« vyrobni linkou (za hod.) 91 kWh
ostatni el. spotfebice 4 kWh
rezerva 5 kWh
cena 1 kWh 4,20 K¢
Mési¢ni naklady na el. energii 161 280 K¢
Néklady na spotfebovany plyn na topeni
topi se jen v zimnim obdobi, topna sezon je od 15.10. do 30.4.
1 kg plynu je uctovan 8,50 K¢
+ hodinov4 spotieba plynu 22 kg
ro¢n¢ se topi cca 4 704 hod.
rocni spotieba plynu 103 488 kg
ro¢ni naklady na topeni 879 648 K¢
Mési¢ni naklady na plyn (ro¢ni/12) 73 304 K¢
Mésicni energetické naklady celkem 234 584 K¢

7.3. M¢ési¢éni mzdové naklady

Mésicni mzdové naklady spolecnosti se skladaji z hrubych mezd zaméstnancti a
zakonného socialniho a zdravotniho pojisténi, které ¢ini 35,25 % z objemu hrubych

mezd.



Tabulka mési¢nich mzdovych nakladt

zdrav. a soc.

pocet

typ pracovnika hruba mzda . celkem K¢
nA118t3n1 nrarnvnilad
manager 20 000 7 050,00 1 27 050,00
odbytovy pracovnik 15 000 5287,50 1 20 287,50
asistent managera |9 000 3172,50 1 12 172,50
skladnik 10 000 3 525,00 1 13 525,00
ucetni 10 000 3 525,00 1 13 525,00
vyrobni technik 12 000 4 230,00 3 48 690,00
obsluha 9000 3 172,50 3 36 517,50

Popis tabulky : jednotlivé mésicni mzdové naklady

M¢siéni mzdové néklady celkem

poznamka:

171 767,502

1. mzda skladnika je jiz zahrnut do surovinovych nakladi

2. 44 767,50 K¢ z objemu mzdovych nakladi je mesi¢ni zdvazek vici aradu

socialniho a zdravotniho zabezpeceni

7.4. Mé&siéni odpisové naklady

ucetni odpisy k vyrobni hale

potizovaci cena 20 000 000 K¢

v Ucetnictvi jsme se rozhodli odepsat béhem 40 let

linedrni odpisova sazba 2,5 % rocné

mesicni odpis

ucetni odpisy k pocitaci

« potizovaci cena 50 000 K¢

v ucetnictvi jsme se rozhodli odepsat béhem 5 let

41 667 K&

linearni odpisova sazba 20 % rocné

mesicni odpis

ucetni odpisy k softwaru

poftizovaci cena 25 000 K¢

doba odepisovani 5 let

linearni odpisova sazba 20 % ro¢né

«  mesicni odpis

ucetni odpisy k inventafi

potizovaci cena 50 000 K¢



v ucetnictvi jsme se rozhodli odepisovat 8 let
linearni odpisova sazba 12,5 % ro¢né
mesicni odpis.....ccveeeevveeenveennee. 521 K¢
ucetni odpisy k drobnému hmotnému investicnimu majetku
poftizovaci cena 25 000 K¢
doba odepisovani 2 roky
linearni odpisova sazba 50 % ro¢né
« mesicni odpis......ceceeeueeenenne. 1 042 K¢
Mg¢sicni odpisové naklady celkem.......44 481 K¢

(tato Castka plati pro prvni dva roky odepisovani)

7.5. Mé&sicéni rezijni naklady

Rezijnimi néklady rozumime razné platby, které se nedaji ptimo zahrnout do vyrobnich
nakladi. Jsou to piedevsim telefonni poplatky, kolky, poStovné, cestovné, a jiné
poplatky:.

Rezijni naklady byly stanoveny na 1 % z celkovych nékladd, tedy na zhruba 37 000 K¢

meésiéne.

7.6 ZvysSovani naklada v dalSich letech vlivem inflace
V Ceské republice byla inflace v roce 1994 10%. Na rok 1995 se piedpoklada inflace

9%. Predpokladejme, ze 1 v roce 1996 bude dezinflace 1%, tedy Ze dosahne 8%. Pak
bychom méli néklady v roce 1996 zvysit o 8%.

Surovina pro vyrobu, ktera tvoti nejveétsi Cast mesicnich nakladu, je ale dovazena ze
SRN, kde je inflace pouze 3%. Naopak ceny energetickych surovin v CR ro&né rostou o
vice nez je mira inflace.

Zvyseni podnikovych nakladd v roce 1996:

SUrovinove............. 0 3%
- energetické............ 025%

mzdové.................. 0 8%

10574111} IRRUUR 0 8%

Vyse odpisovych nadkladii se neméni, nebot” investicni majetek se odepisuje podle

odpisového planu. Ceny nasSich vyrobkll zvysime v roce 1995 v priuméru o 8%.

8. FINANCNI UKAZATELE A JEJICH VYVOJ



9. POZADAVEK NA UVER

9.1. Specifikace pozadovaného uvéru

- délka uvéru
- uvazovana urokova mira

- pilro¢ni odklad splatnosti jistiny

- pozadovana vyse uvéru
- datum Cerpani

- ucel uvéru

nabizen¢ zaruky

- rozestavéna investice v hodnoté 5 000 000 K¢

sttednédoby na 4 roky
16 % p.a.

20 000 000 K¢

- 1.7.1995 (10 000 000)
- 1.10.1995 (10 000 000)

pofizeni investice - vyrobni haly

+ pozemek v hodnoté 675 000 K¢

- budouci stavba

. Ctvrtletni splatky, na konci obdobi

9.2. Splatkovy kalendar

obdobi zaklad jistina urok placeno

1.7-30.9.95 10000 000 400 000 400 000

1.10.-31.12.95 20 000 000 800 000 800 000

1.1-313.96 20 000 000 1 430 000 800 000 2230000
1.4.-30.696 18 570 000 1 430 000 743 000 2173 000
1.7.-309.96 17 140 000 1 430 000 686 000 2116 000
1.10.-31.12.96 15 710 000 1 430 000 628 000 2058 000
1.1-313.97 14280 000 1 430 000 571000 2001 000
1.4.-30.697 12850 000 1 430 000 514000 1944 000
1.7.30.9.97 11420 000 1 430 000 457000 1887 000
1.10.-31.12.97 9990 000 1 430 000 400 000 1830 000
1.1.-313.98 8560 000 1 430 000 342000 1772 000
1.4.-30.698 7130000 1 430 000 285000 1715 000
1.7.30.9.98 5700 000 1 430 000 1228000 1658 000
1.10.-31.12.98 4270 000 1 430 000 171000 1601 000
1.1-313.99 2840 000 1 430 000 114,000 1 544 000
1.4.-30.699 1410000 1410 000 56 000 1 466 000




Popis tabulky : harmonogram splatek
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DANIEL, M. Volba VHODNE PRAVNI FORMY PODNIKANI A ZALOZENI
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regionalnich studii, o. p. s., 2008. 79 s. Vedouci bakalatské prace Ing. Jifi Dusek a Ing.
Ladislav Skotepa, Ph.D.

Prace se zabyva problematikou v oblasti podnikéani, zaloZenim podniku, jeho rozvojem

a vyvoje, dlouhodobym planovanim a strategii pro pieziti a spravné fungovani podniku.

Praktickd cast obsahuje charakteristiku a srovnani jednotlivych forem podnikéni.
Poukazuje na jejich vyhody a nevyhody, stejné tak jako na poZzadavky na zaloZeni

jednotlivych forem podnikani.
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DANIEL, M. Choice of A SUITABLE BUSINESS FORM AND A COMPANY
SETTING-UP : bachelor degree work. Ceské Budg&jovice : College of Regional and
European Studies, 2008. 79 p. Bachelor degree work supervisors Ing. Jiti Dusek a Ing.
Ladislav Skotepa, Ph.D.

The work deals with the process of a company setting, its expansion and development.
It focuses on long term company planning, strategies implementation and business

management.

The practical part of the work features the characteristics and comparison of different
business forms. It points out advantages and disadvantages of various business forms as

well as conditions for setting up of these companies.

Key words: business, forms of bussiness, planning, time management, company

culture, businessman’s typology, prospectus
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