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O AUTORCE

Alena Safrova Drésilova vystudovala podnikovou ekonomi-
ku a management na Masarykové univerzité v Brné a ptisobi
zde jako odborn4d asistentka na katedfe podnikového hospo-
déarstvi Ekonomicko-spravni fakulty, kde vyucuje predevsim
predméty, které se tykaji podnikdni a managementu. Zaby-
va se zde také vyzkumem z oblasti mezinarodniho manage-
mentu. Kromé akademické ptidy pracovala jako manazerka

marketingu a PR a prilezitostné se vénuje i poradenstvi na
volné noze. Autorsky se podilela na nékolika publikacich
z oblasti managementu a mezinarodniho managementu a nékolika kapitolami za-
mérfenymi na podnikani prispéla i do ucebnic pro stredni skoly.






UvoD

Mozna uz dlouho premyslite nad tim, jaké by to bylo postavit se na vlastni nohy
a zacit podnikat. Tfeba mdte i zajimavy napad. Nebo jen chcete védét, jestli je pod-
nikani ta prava cesta. V obou pfipadech je tato kniha uréena praveé vam. Obsahu-
je ve, co potiebujete o podnikani védét, abyste s nim mohli zacit. Povede vas od
prvniho napadu k podnikatelskému planu, vysvétli zakladni souvislosti a pojmy,
ale nezahlti zbyte¢nymi detaily. Ty si mizete vzdycky dohledat ve specializovanych
publikacich a doporucenych zdrojich, pokud to bude tfeba.

Prvni kapitola se vénuje podnikani obecné a praci s napadem. Ve druhé kapito-
le se zaméfime na prepracovani napadu do podoby podnikatelského planu. Tteti
kapitola se soustieduje na analyzu trhu a prostredi, v némz budeme podnikat. Té-
priblizuje oblast marketingu a marketingového planovani. Nasleduje organizovani
a personalistika v paté kapitole, problematika prava v Sesté kapitole a dani v sed-
mé kapitole. Osma kapitola se zabyva financemi a finanénim fizenim a v devaté
kapitole se jesté pozastavime nad riziky podnikéni.

AZ tuto knihu doctete, mozna se nedostavi nadseni a chut podnikat. Jejim cilem
totiz neni propagovat podnikdni jako jedinou spravnou a Gzasnou cestu ke Stésti.
Tu mame kazdy v sobé a musime si ji sami najit. Budete mit ale jasno v tom, jestli
vas podnikani 1aka. A pokud ano, budete védét, jak se do néj pustit tak, aby bylo
uspésné.

A co kdyz si po jejim precteni nakonec podnikani rozmyslite? Pak jste moznd
misto prvni lekce plavani dostali zachranny kruh, diky némuz se neutopite, coz
ale také neni uplné k zahozen...
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1. PODNIK A PODNIKANI

99 | Podnikdni nent ani véda, ani ument.
Je to praktickd zkusSenost.™

Peter Drucker (rakousky ekonom a spisovatel, 1909-2005)

Definice podnikéni - (A)socialni podnikani - Osobnostni pfedpoklady

k podnikani - Sebehodnoceni - Motivace - Zdroje a zazemi - Podnikatelské
prostredi - Konkurencni vyhoda - Realita vs. ocekavani - Podnikatelsky
projekt - Sen, napad a projekt

V této kapitole se nejdiiv zaméfime na definici podnikani a zptsoby, jak k nému
muzeme pristupovat. Vyjasnime si, jaké vlastnosti je dobré pro podnikdni mita co
délat, kdyz je nemame, a také se podivame na nejéastejsi omyly, jez se k podnika-
ni vdZou. Re¢ bude i o motivacich k podnikdni a o riznych cestach, které mohou
vést k tspésnému podnikatelskému zaméru, at uz se jednd o inovativni produkt
nebo o kavarnu za rohem.

11 CO JE PODNIKANI?

Novy obcansky zakonik (zdkon ¢. 89/2012 Sb.) fika v § 420 odst. 1, Ze:

,»Kdo samostatné vykondvd na vlastni uiéet a odpovédnost vydélecnou ¢innost zivno-
stenskym nebo obdobnym zpiisobem se zdmérem cinit tak soustavné za ticelem dosazent
zisku, je povazovdn se zretelem k této cinnosti za podnikatele.

[1] Citaty pouzité v knize pochazeji z internetové databaze www.citaty.net.
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Tolik stroha legislativni definice. Realita je vSak mnohem barvitéjsi, zajimavéjsi
a komplikovanéjsi, nez obsahne nékolik fadkt zakona. Ten nepfipousti v definici
podnikani jinou motivaci nez zisk. Co kdyz ale mame k podnikdni spoustu jinych,
osobnich, specifickych divodt, které odrézeji Zivotni styl, podminky, aktudlni ro-
dinnou situaci, stav mysli nebo predchozi zkusenosti? Co vlastné mtizeme od pod-
nikdni ocekédvat? A co bychom méli umét? Co potfebujeme a jaci bychom méli byt,
aby byly nase Sance na Gspéch co mozna nejvétsi? Je potfeba si upfimné fict, ze
podnikani jako zptsob obzivy neni pro kazdého.

Kdybychom vsichni podnikali, neméli bychom koho
ve svych podnicich zaméstndvat, a naopak.

111 (A)SOCIALNi PODNIKANI

Z ponékud divocejsich devadesatych let se s ceskou spolecnosti trochu tdhne stig-
matizace podnikateld a Zivnostnikd, ¢as od ¢asu podporovana a prizivovand poli-
tiky. Podnikatelé jsou prezentovani jako bezohledni a bezskrupuldzni. Jde jim jen
o penize (a vali se v nich), znaji rizné klicky a vétsi ¢i mensi podvidky, diky nimz
neplati dané, vykotistuji zaméstnance a jezdi na dovolenou na Seychely. V nékte-
rych ptipadech tomu tak opravdu je, ne Ze ne. Mnohem vétsi skupina podnika-
teld a zivnostnik ale prosté jen spoléha na sebe, chce realizovat své nédpady bez
zbyte¢né zatézujicich administrativnich procedur a jediné, po ¢em touZi, je, aby
jim stat nehdzel klacky pod nohy.

Nékdy tyto predsudky dokonce odradi lidi, ktefi by i podnikali a maji vyborny
napad, ale nechtéji byt vniméni svym okolim jako ,,podnikatelé”. Je to velkd skoda,
protoze i podnikani se da délat tak, aby nejen vydélavalo, ale aby bylo také uzitec-
né v SirSim spolecenském kontextu. Nehledé na to, Ze pak pfinasi kromé penéz
i mnohem vétsi osobni uspokojeni. Aby bylo jasno, podnikat pro penize je iplné
v poradku, ale jsou i jiné cesty a je dobré o nich védét, i kdyz se jimi tfeba tplné
nechystame jit. Jak ukazuje obr. 1.1, kdyz ddme na jednu stranu ryze ekonomické
motivy a na druhou stranu spolecenskou prospésnost, miizeme ve vétsi ¢i mensi
mife kombinovat ekonomickou a spolecenskou stranku podnikani.

Na zacddtku osy jsou ryze neziskové projekty — nevytvaii zadnou ekonomickou
aktivitu a své zdroje Cerpaji z nejriznéjsich darti, dotaci a pfispévkd. Ty samoztej-
mé nemaji s podnikdnim celkem nic spole¢ného, pokud si z nich jejich zakladatelé
neodklanéji penize pro vlastni potfebu (a i pak je oznacéeni ,podnikani® dost zava-
déjici). Nasleduji neziskové projekty s doprovodnymi ekonomickymi aktivitami.
Jejich primarni zdroje stdle pochdzeji z dotaci a darti, ale soucasné poradaji rtizné
akce, diky nimz si vylepsuji rozpocet. Neni jich ale dost, aby byly organizace udr-
zZitelné a nezavislé. Pokud uvazujete o projektu tohoto typu, bude se ho tykat velka
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vétsina témat probiranych v této knize. Pfesto bude specificky hlavné z pohledu
financovani a dohledu nad vysledky.

Spolecenska hodnota Ekonomicka hodnota

charita, neziskové socialni spolecensky reinvestice podnikani
nevladni projekty podnikani odpovédné zisku pro zisk
neziskové s doprovodnymi podnikani do CSR
organizace ekonomickymi projektd

Obr. 1.1 (A)socidlni podnikani
Zdroj: Autorka

Rozdil mezi podnikem a neziskovkou je jen v typu vystupil — vstupni
zdroje jsou vZdy omezené a je potreba z nich v prvnim pripadé
vytvorit maximdini zisk a ve druhém co nejvetsi spolecensky uzitek.

O podnikéni v pravém slova smyslu se jedna v pravé ¢asti osy, od socialniho podni-
kani smérem k ekonomické hodnoté. Socidlni podnikani spoc¢iva v tom, Ze existu-
jici spolecensky problém fesi ekonomicky udrzitelnou cestou a vygenerovany zisk
vraci zpét do podniku. Pfesto se nejednd o dobrovolnictvi nebo charitu - zamést-
nanci i podnikatel dostévaji za vynalozené Usili priblizné stejnou odménu, jakou
by dostali v ryze podnikatelském projektu zaméreném na zisk. Navic ale ziskavaji
pocit, Ze to, co délaji, ma hlubsi smysl. Spolecensky odpovédné podnikani nevy-
chazi z feseni spolecenskych problémd, ale pokousi se k nim pokud mozno nepfi-
spivat. Tyto podniky se snazi (pokud to neohrozuje jejich existenci a pfilis neome-
zuje ziskovost) chovat ekologicky, zalezi jim na pivodu surovin, které pouzivaji,
nespolupracuji s dodavateli vyuzivajicimi détskou praci a podobné. Tento ptistup
je komplexni a prolina vSemi procesy v podniku. Nejde tedy o jednorazové projek-
ty, ale spiSe o filozofii fizeni. Nékteré podniky vyuZzivaji ve vztahu ke spolecenské
hodnoté alespon jednorazové investice do CSR projektti (corporate social responsi-
bility, spolecenska odpovédnost podniktl). Sponzoruji lokélni akce, pfispivaji na
charitativni projekty, zapojuji se do obecné prospésnych aktivit. Je ale také fada
podnikd, dost mozna co do poc¢tu naprostd vétsina, které svijj vztah k okoli nefesi
vibec a soustfeduji se pouze na zhodnocovani svych investic a zisk.

15
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OD NEZISKOVKY K ZISKU

Pokuste se k typdm organizaci uvedenym na obr. 1.1 doplnit dalSi priklady.
A proc nejsou u posledni kategorie zadné podniky? Dlvod je dost prozaic-
ky - patfi sem mnohé malé podniky, které se primarné staraji o vlastni pre-
ziti. Podniky, které nejsou medialné zndmé a maji ¢asto jen lokalni dosah.
Naprosta vétsina velkych a znamych podnikd (alespon formalné) néjakou
spolecensky prospésnou aktivitu vykazuje.

Charity, NGO: Dobry and&l, CLOVEK V tiSNi ...c.ccoccevvieeiiieiee e

Neziskovky s ekonomickymi aktivitami: Narodni divadlo, Zlin Film Fes-
BV L et

Socidlni podnikdni: Pragulic, Rekola ..........ccceoiiriiinnn e

Spolecensky odpovédné podniky: IKEA, SKLizeno .......cevevvceinceeinnnenn

Reinvestice do CSR projektll: CEZ, BOSCH ...cooveeeeeeeeeeceeeee e

Podnik@ni Pro ZisK: ..o

11.2 OSOBNOSTNi PREDPOKLADY K PODNIKANI

Uspéch v podnikdni je vysledkem kombinace celé fady vlastnosti, zdrojt, $tésti
ivnéjsich okolnosti, a protoze vybudovat uspésny podnik néjakou dobu trvd, pat-
houzevnatost, cilevédomost a schopnost rozhodovat. A ne jen tak ,,obycejné” roz-
hodovat. Musime dokdzat rozhodnout rychle a ve stresu, s nedostatkem informaci
a s velkou odpovédnosti za vysledek (pravé pfimou odpovédnosti za sva rozhod-
nuti se nejvice lisi podnikatelé od vrcholovych manazer®). Nékdy je dokonce di-

vvvvv

fit s tim, Ze ne vSechna rozhodnuti budou spravna. Naopak - podnikani s sebou
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nese spoustu Spatnych a horsich rozhodnuti s riizné fatalnimi nésledky a je potte-
ba s tim pocitat. Je to normalni.

Po nékterych cestdch musime jit pomérné daleko, nez
zjistime, Ze jsou slepé a bude treba se vrdtit, ale to
nezgnamend, Ze byly zbytecné. I neiispésné projekty a chybnd
rozhodnuti prindseji zkuSenosti, kontakty a znalosti.

Dilezité je také nenechat se odradit jednim nedspéchem, poudit se, neustale pfi-
chazet s novymi napady a mit dlouhodobou vizi, kam chceme, aby podnik v bu-
doucnu smétoval. Podnikdni souc¢asné vyzaduje schopnost vidét ptilezitosti a vy-
uzit je, resit problémy systematicky, aktivné, kreativné a novymi postupy (tzv. out
of the box thinking) a spolupracovat s ostatnimi lidmi, at uz jsou to zdakaznici, do-
davatelé, spolecnici, zaméstnanci nebo kdokoliv jiny.

Pokud mate dojem, Ze je téch pozadavki néjak moc a za jejich splnéni by se ne-
musel stydét lecktery superhrdina akénich komikst, je to vlastné pravda. Nastésti
existuje pomérné snadné feseni - spoluprace. Mdloktery projekt je mozné rozjet
jen v jednom ¢lovékuy, a tak je vhodné se (dfive nebo pozdéji) poohlédnout po né-
kom, s kym budeme v podnikani spolupracovat a kdo v idedlnim ptipadé tak tro-
chu vykompenzuje nase osobni nedostatky. Hledani takového ¢lovéka je ale mno-
hem jednodussi a ve findle i Uspésnéjsi, pokud jsme si svych nedostatkd védomi.

S § SEBEHODNOCENI

Zkuste si sami pro sebe jednotlivé vlastnosti potfebné pro Gispésné pod-
nikéni ohodnotit na gkéle od 1 (viibec nemém / viibec neumim) do 10
(mé&m / umim skvéle). Lépe si uvédomite, se kterou svou vlastnosti po-
tfebujete vice pracovat, pripadné jaké vlastnosti by méli mit lidé, s ni-
miz budete na podnikani spolupracovat, abyste se vhodné dopliovali.

mam trpélivost
jsem houzevnaty/a
jsem cilevédomy/a
jsem sebevédomy/a

jsem systematicky/a
umim se rozhodovat ve stresu T e 10
mam vizi do budoucna
vidim pfileZitosti

aktivné fesSim problémy

17
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myslim kreativné Tt 10
umim se prosadit T 10
umim komunikovat @ vyjednavat ... 10
umim spolupracovat T e 10

dokoncuiji véci

zvladam kritiku
zvladam nelispéch Tt 10

11.3 MOTIVACE

Lidé se rozhoduji pro podnikani z celé fady divodt. Kazdy to ma jinak, ale je dob-
ré si uvédomit, Ze motivace do zna¢né miry urcuje smér a vyvoj podniku. Mozna
dokazete do obr. 1.2 doplnit néjakou svoji vlastni, zcela odlisnou motivaci. Zad-
nd z nich rozhodné neni horsi nebo lepsi nez jind, ale je vyhodné, kdyz se moti-
vace kombinuji a navzdjem posiluji. Proto vétsinou neuspéji podnikatelé, jejichz
jedinym cilem bylo spaseni svéta (protoze zapomnéli vydéldvat a investovat), ale
dlouhodobé dokonce ani ti, ktefi chtéli jenom zbohatnout (protoze zapomnéli, zZe
podnikani by pfedevsim mélo poskytovat néco uzite¢ného zakaznikiim, fesit né-
jaky problém). Rozhodné je na zac¢dtku podnikdni pfinosné vytvorit si vlastni pre-
hled motivaci a ujasnit si tim cile, jichz chceme dosdhnout.

5 ¥ MOTIVACE K PODNIKANi

Zkuste si vytvofit vlastni mapu motivace k podnikani. Pro¢ chcete podni-
kat? Ceho chcete v podnikéni dosahnout? Jaké méte cile? Jaké vnéjsi okol-
nosti nebo vnitfni pohnutky vedly k rozhodnuti postavit se na vlastni nohy
a zacit podnikat? Mapa mize pomoci utfidit si vlastni myslenky, soustre-
dit se na dosazeni konkrétnich cilt a najit cestu vedouci k jejich naplnéni.

I kdyz mame vSechny predpoklady k tomu byt ispésnymi podnikateli a mame sil-
nou motivaci, musime vzit chté nechté v ivahu i dalsi podminky, které nemusi byt
Uplné snadné ovlivnit. Pfedné je tu potfeba disponovat casem, ktery jsme ochotni
vénovat budovéni a rozjizdéni podniku. Casem, ktery v tu danou chvili nestravime
s rodinou, provozovanim konickl, odpoc¢inkem, studiem nebo jinou praci, za niz
bychom tfeba dostali i zaplaceno. Dalsi podminkou je urcita pocatecni investice,
protoze prakticky neexistuje podnikatelsky projekt, ktery by bylo mozné zrealizo-
vat bez ni. Bud tedy mame pfislusny objem penéz k dispozici a jsme ochotni jej do
podnikdani vlozit, nebo potfebujeme najit néjaky zdroj financovani. A v neposled-
ni fadé se hodi i podpora nejblizsich (nebo alespon jejich ticha tolerance). Poty-
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kat se s pocatky podnikani je pomérné ndro¢né samo o sobé a rozhodné pfi tom
nechcete resit jesté nedivéru, vycitky nebo dokonce aktivni odpor svého okoli.

Obziva Bohatstvi
Investice
Privydélek prebytecnych Nezdvislost
penéz
Vlastniho
Penize
| Samostatnost
Ciziho
Regeni | | Motivace | | Osobni
problému k pOankénf priority Vyuziti
Spolecenského volného ¢asu
Celosvétového/ Rodina Uplatnér}l’
globalniho znalosti
Zachovani
rodinného
podniku Odkaz pro . .
budoucnost Moc Zabava Seberealizace

Obr. 1.2 Motivace k podnikani
Zdroj: Autorka

11.4 PODNIKATELSKE PROSTREDI

Podnikdni neni mozné oddélit od prostredi, ve kterém probihda, a na uspéch tedy
maji vliv nejen nase osobnostni charakteristiky a zdzemi, ale také vnéjsi prostre-
di, vnémz se chceme prosadit. Pro podnik jsou proto kli¢ovi predevsim zakaznici
a dodavatelé, s nimiz ptichdzi do kontaktu kazdy den, a déle stat a pravni rezim,
kterému se musi prizpusobit.

Cim vétsl a vyznamnéjsi podnik je, tim snadnéji ovliviiuje
prostrednictvim lobbingu, kontaktil nebo aktivni politické ¢innosti
podnikatelské prostredi, s nimz se mensi podniky musi zkrdtka smifit.

Samostatnou kapitolou, jez si zaslouzi velkou pozornost a podrobnou analyzu, jsou
konkurenti, a to nejen ti, ktefi uz na trhu jsou, ale i ti, ktefi by tam mohli v budouc-
nu vstoupit. Pravé od konkurentti odvozujeme tzv. konkurencni vyhodu, jez néds
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odlisuje od podnikd, které na trhu poskytuji stejné ¢i obdobné produkty a sluzby.
Konkurenc¢ni vyhoda je tedy vysledkem mixu osobnostnich charakteristik, zdro-
ji, které méame k dispozici, a vnéjsich podminek, ve kterych chceme uspét; zna-
zornuje ji obr. 1.3.

Osobnostni charakteristiky

duchapfitomnost

motivace

kreativita trpélivost

. strategie .
houzevnatost systematicnost

aktivita L
otevrFenost cilevédomost

komunikativnost

3 onkurenéni
vyhoda
konkurenti . -
zdkaznici

dodavatelé .
komunita

lidé

napad

Stésti

vize

zézemi penize

Obr. 1.3 Predpoklady k podnikdani a konkurencni vyhoda
Zdroj: Autorka

1.2 REALITAVS. OCEKAVANI

S podnikanim se Casto poji nerealistickd ocekavani, ktera vedou velmi rychle k dez-
iluzi, zklamani a Casto bohuzel i k tomu, Ze podnikatel vzdd svou snahu dfiv, nez
se podnik viibec mél Sanci na trhu prosadit. Nebo se naopak miiZe snadno stat, ze
projekt od pocatku nebyl dobfe nastaveny a spocitany, Ze uz spotfeboval vSechny
rezervy, a presto ho zakladatel odmita opustit a zkusit néco jiného. Jaké jsou tedy
nejcastéjsi omyly spojené s pocatky podnikani?

OMYL C. 1: ZACNU PODNIKAT = ZACNU VYDELAVAT
Podnikdni negeneruje penize okamzité. Naopak. Prace v zacinajicim podniku je
velmi tvrdd a navic plati, Zze ¢im méné zkusenosti mame k dispozici, tim déle trva,
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nez podnik za¢ne fungovat a postupné vracet investice, které jsme do jeho rozjez-
du vlozili. Nékteré obory a podnikatelské zaméry (napf. gastroprovozy nebo pri-
marni vyzkum) maji navic velmi dlouhou dobu navratnosti investice a je potieba
jim vénovat spoustu ¢asu a energie, nez se zavedou a budou schopny generovat
svému majiteli odpovidajici zisky. Proto je dobré si pripravit realisticky odhad pfi-
jmi, ndkladd a toku penéz a smifit se s tim, Ze podnik bude urcitou dobu ve ztra-
té, nez si najde své zakazniky.

OMYL C. 2: BUDU DELAT TO, CO ME BAVI{

Na podnikani je skvélé, Ze si clovék muze vybrat obor, ktery je mu skutecné bliz-
ky, prijit s né¢im novym a uzite¢nym, vyresit néjaky problém. Pokud si ale mysli-
te, Ze kdyz vas bavi peceni cukrovi, je nejlepsi Zivotni cestou otevfit si cukrarnu,
jde bohuzel o omyl a nasledné o docela Casty zdroj nespokojenosti. Samotnd ¢in-
nost podniku totiz zabere podnikateldm jen zlomek celkového ¢asu. Zbytek bude-
te muset vénovat jednani s dodavateli, zdkazniky, administrative, feSeni konflikt
a problémd, zajistovani logistiky, marketingu a propagaci, feseni reklamaci, ino-
vacim, planovani a spousté dalsich aktivit. Podnikdni je proto skvélé hlavné pro
lidi, které bavi pravé organizovani kazdodenniho provozu, hledani novych cest
a feSeni, navazovani novych kontaktdi a prace s lidmi.

omyL C. 3: STACI JET PODLE PLANU

Ackoliv fadu véci mame moznost ovlivnit a na spoustu komplikaci se 1ze pfipra-
vit, zcela jisté se objevi néco necekaného, slozitého a nepredvidaného, co pre-
dem ovlivnit jednoduse neslo a s ¢im je tfeba se popasovat tady a ted. Pldn je pro
podnikani nezbytny, ale na druhou stranu bychom méli byt schopni jej pribézneé
ménit a prizptisobovat situaci. Nema smysl tvrdosijné plnit plan, kdyz se okolnos-
ti Uplné zménily, protoze pldn je prave tak dobry, jak dobfe dokazeme predvidat
budoucnost.

Pesimista si stéZuje na vitr, optimista Cekd, Ze se zmeéni
jeho smér, dobry podnikatel otoct plachty.

OMYL C. 4: BUDU PODNIKATEL/KA A NA PRACI SI NAJMU LIDI

jet, najmete si na nékteré ¢innosti zaméstnance. Faktem ale je, Ze prvnich néko-
lik mésici (a Casto i let) je skoro kazdy zacinajici podnikatel tak trochu holka pro
vSechno. Zatimco ma zameéstnanec jasné definovanou praci, smluvné stanoveny
plat za pevnou pracovni dobu, za své chyby ruéi do vyse dané zékonem a uz od
unora se tési na dovolenou, podnikatel déla vSechno, co je zrovna potteba (i kdyz
je to zametani skladu), jeho vydélek je velmi nejisty, ruci ¢asto celym majetkem
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(nebo alespon svoji povésti a majetkem podniku) a na dovolenou rozhodné nema
narok - musi si na ni vydélat.

omYL C. 5: KDYZ PUJDU ZA SVYM SNEM, MUSIM USPET

Nebo taky ne. Kdyz zainvestujete do podniku a nékolik mésicti nato se zhrouti ce-
losvétové financni trhy, lidé pfestanou utrdcet a zacnou naopak panikafit, drama-
ticky vzroste nezaméstnanost a zkrachuji stovky podnikd (dokonce i zavedenych),
které néco takového opravdu necekaly, je tézké se udrzet. Nékdy prosté cloveku
Stésti nepreje, i kdyz udélal vSechno ,spravné®. To je riziko podnikani, se kterym
je potieba pocitat. Néco vyjde a néco ne, nebo tfeba vyjde, ale jinak, nez jsme pt-
vodné planovali.

omMYL C. 6: NEJDULEZITEJSI PRO ROZJEZD PODNIKANI JSOU
PENIZE

vvvvvv

vvvvvv

kontakty. Zejména spravné kontakty. Dobré reference, znami, kamardadi a kama-
radi kamaradd oteviraji i dvere, které vypadaly jako zamdéené. Kdyz mate sprav-
né kontakty, nepotfebujete investovat horentni sumy do marketingu. Kdyz znate
spravné lidi, spousta sluzeb je zadarmo nebo za protisluzbu. Kdyz vite, koho se ze-
ptat, nemusite za informace platit. Kdyz si nechate poradit, nemusite se ucit vlast-
nimi chybami. Penize se vZdycky néjak sezenou, ale kontakty jsou tim nejcennéj-
$im zdrojem zacinajiciho podnikatele.

Kde sehnat kontakty? IdedInimi zdroji jsou rodina,
prdtelé, podnikatelské akcelerdtory, mentoringove
projekty a coworkingovd centra.

omyL C. 7: ZBOHATNU NA JEDNOM NAPADU

Sem tam se nékdo takovy najde. Vétsinou taky velmi rychle skonéi. Uspésni
podnikatelé neustdle prichdzeji s novymi a novymi ndpady, inovacemi stava-
jicich produktd, s nejriznéjsimi vylepsenimi a dopliiky, porad se uci, sleduji
aktudlni trendy ve svém oboru i mimo néj a zajimaji se o novinky. Snazi se na-
sazovat nové technologie, reagovat na zmény potieb svych zakaznik, vyvijet
nové produkty. Pro¢ tedy neustéle vylepSovat a pfichdzet s novymi myslenka-
mi? Jednoduse proto, Ze na trhu na sebe pfitadhne Uspésny napad rychle pozor-
nost, a pokud na ném jeho autor dal nepracuje, brzy se najde nékdo, kdo ho
okopiruje a vylepsi.
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Nokia si také myslela, Ze je jeji pozice na trhu s mobilnimi
telefony neotresitelnd. A pak prisly chytre telefony.

OoMYL C. 8: NEJLIP TO UDELAM SAM/SAMA

Uspésni podnikatelé se vyznaluji tim, Ze se obklopuji spravnymi lidmi. Nejlépe
spolehlivymi, schopnymi, loajalnimi a vykonnymi odborniky. Neboji se pak na né
spoléhat a svéfi jim odpovédnost za oblasti, kterym sami nerozumi nebo kterymi
se nechtéji zabyvat. Diky tomu maji dostatek casu na to, aby se vénovali strategic-
kym rozhodnutim, rozsifovani podniku a vymysleni novych projektd. Maji pak
moznost skuteéné ve svém podniku délat to, co je nejvic bavi a napliiuje. NepiSou
si sami smlouvy, nevedou si Gcetnictvi svépomoci a design webovych stranek sveé-
1 nékomu, kdo to umi, i kdyz to zpocatku stoji trochu vic penéz. Pravdépodobné
se diky tomu vyhnou pravnim tahanicim, pokutdm z finanéniho tGradu a kolapsu
informacniho systému, a kdyz ndhodou ne, je za né odpovédny nékdo jiny.

omyL €. 9: BUDU SAM/SAMA SOBE SEFEM

Hlavnim ldkadlem, pro¢ lidé zadinaji podnikat, je pfedstava, ze nad sebou nebu-
dou mit zadného nadfizeného, ktery by je tikoloval a kontroloval nebo jim organi-
zoval praci. To je samoziejmé pravda. Problém je v tom, Ze takovych nadtizenych
budou mit desitky nebo moZn4 i stovky. Rik4 se jim zdkaznici. Podnikdni bez z4-
kaznikl a potazmo spokojenych zakaznikdi nemd smysl, protoze zakaznici jsou je-
dinym zdrojem penéz, jsou také zdrojem pozitivnich (nebo negativnich) referenci,
a tim padem dalsich zdkaznikd, poskytuji zpétnou vazbu, pfichédzeji s novymi po-
tfebami a problémy, za jejichz feseni jsou ochotni platit - a samoziejmeé ocekévaji,
ze k nim bude podnik vstficny, bude reagovat rychle a flexibilné. Zakaznici maji
v dnes$ni dobé k dispozici spoustu informaci, nékdy i velmi odbornych a specific-
kych, a dokdZou s nimi pracovat. Clovék, kterého zdkaznici obtézuji a vyrusuji od

vvvvv

,» Nds zdkaznik, nds pdn®, to neni klisé, ale krutd realita.

OMYL C. 10: SPOLECNIK JE SPOLUPRACOVNIK

Myslite si, ze na spole¢né podnikani staci, abyste byli kamaradi? Nebo tieba dobii
kamaradi? Tak to je velky omyl. S ¢lovékem, se kterym budete rozjizdét spolecné
podnikani, stravite mnohem vic ¢asu nez se svym zivotnim partnerem ¢i partner-
kou. Vic nez s vlastnimi détmi. Budete spolu osm, deset nebo i dvanact hodin den-
né. Budete fesit nazorové neshody, komplikace nebo konflikty. Budete délat klicova
rozhodnuti s fatalnimi nasledky. Rozhodnuti, kterd nepidjdou vzit zpatky. Budete
si muset navzdjem divérovat, neustale komunikovat, respektovat se, rozdélit se
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o zisky a navzdjem si nevycitat chyby a ztraty. Na to opravdu nestaci, abyste si ob-
Cas dobfte popovidali v hospodé.

Spolecnikil v podnikdni by mél byt lichy pocet, ale tii jsou moc.

1.3 PODNIKATELSKY PROJEKT

Vétsinou se podnikatelé déli na dvé skupiny. Ti prvni maji néjaky sen a hledaji
cestu, jak ho zrealizovat. Obrovskou vyhodou takovych zacinajicich podnikatelti
je jejich nadseni, zapal pro ndpad samotny a nezlomnd vira, Ze existuje cesta, kte-
ré je dovede k cili. To se hodi hlavné v zacdtcich podnikani, kdyz je potieba pre-
konat potize, a také ve chvilich, kdy je cilem ziskat investora nebo spolupracovni-
ky. Clovék, ktery je pro svijj projekt opravdu upfimné zapéleny, rozhodné pisobi
presvédcive a ¢asto dokdze nadchnout i své okoli. Hlavnim problémem je znaéné
idealisticka predstava o realité, nedostate¢né znalosti v oblasti podnikani a nékdy
také tvrdosijné setrvavani u projektu, ktery nema budoucnost.

Druhou skupinu tvofi chronicti podnikatelé. Jsou to lidé, ktefi si sami sebe ne-
dokézou predstavit v pozici zaméstnancd, vedi, Zze chtéji podnikat, a hledaji pro
své podnikdni projekt nebo ndpad. Jsou vétsinou samostatni, energicti a sebeveé-
domi. Z nezdart se rychle otfepou a zkusi tfeba jinou cestu. Maji obvykle slusny
prehled o tom, co podnikani obnasi a jaka jsou jeho hlavni rizika. Nékdy rozjizdéji
vice projektti najednou, ale ani jednomu se vlastné nevénuji s plnym nasazenim
a hledaji néco, co je bude doopravdy bavit. Kdyz to ovSem najdou, jsou v podstaté
neprekonatelni.

g CHRONICKY PODNIKATEL

Prikladem ,chronického podnikatele" je Tom&s Cupr. Cesky podnikatel nej-
prve zaloZil slevovy portal Slevomat.cz a poté rozvozovou sluzbu Dameli-
dlo.cz. Pozdéji obé firmy prodal a vrhl se na on-line obchod s potravinami
Rohlik.cz. Podle svych slov se v distribuci potravin ,nasel" a pravé tento
byznys oznacil za svou ,srdcovou zalezitost"? Zkuste se zacist do nékte-
rého z publikovanych rozhovor( nebo si projit jeho internetové stranky
a odhadnout, které osobnostni charakteristiky jsou pravé pro néj typické.

[2] Tom&s Cupr, http://tomcupr.cz/.
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Pro dalsi sméfovani vlastniho podnikani je potfeba si ujasnit, do jaké skupiny pat-
fite, protoze kazdd z nich hledd néco tplné jiného, ma k podnikdni jinou motivaci
ave findle i uplné odlisny pfistup. Prvni skupina ma ptibéh a hleda papir, na kte-
ry jej napiSe. Druha ma plny sklad papiru a chybi ji spravny pfibéh. Tyto situace
znazornuje obr. 1.4.
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Obr. 1.4 Zacdatek podnikani
Zdroj: Autorka

1.3.1 KDYZ NEMATE NAPAD, ALE CHCETE PODNIKAT

Je to mozna trochu s podivem, ale na podnikdni vlastné neni nutné mit superori-
gindlni napad. Nékdy bohaté stadi vidét prilezitost a mit schopnost délat véci lépe
nez ostatni. Ve skute¢nosti naprostd vétsina podnikatelti vyuzije jednu z nésledu-
jicich moznosti, jak podnikat ,bez napadu®.

PREVZETI ZAVEDENEHO PODNIKU

Prevzeti zavedeného podniku mad pro zaéinajiciho podnikatele celou fadu vyhod.
Predevs$im uz neni potfeba prekondvat pocatecni obtiZe spojené se zaloZenim pod-
niku a s budovanim jeho pozice na trhu. Podnik md k dispozici finan¢ni histo-
rii (coZ je klicové napf. pfi zddostech o Gvér), ma vybudovanou sit dodavatelsko-
-odbératelskych vztaht, stalé klienty i ovérené procesy. V idealnim piipadé do-
kéze fungovat ,setrvacnosti®, a nez se novy majitel rozkouka, nejsou nutné ex-
trémni zdsahy. Mince md vsak i druhou stranu - pravé dlouhymi roky zabéhané
procesy s sebou nesou nejen ovéfeny a funkéni obchodni model, ale casto také



