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O autorech

Ivana Svobodova

Pasobi na Katedfe podnikdni Vysoké skoly ekonomické v Praze. Zabyvd
se tvorbou a hodnocenim podnikatelskych pldna, byznys modeld, crowd-
fundingem a startupy v Industry 4.0. Je spoluautorkou vysokoskolskych
ucebnic, skript a védeckych ¢lanki. V rdmci exekutivniho vzdéldvdni
Fakulty podnikohospoddtské VSE v Praze garantuje a spolu s odbor-
niky z praxe vede kurz Crowdfundingové kampari. Pro praxi realizuje
workshopy zaméfené zejména na podnikatelské plany. Je hodnotitelkou projektt financo-
vanych z dota¢nich programu Evropské unie. Je ¢lenem poroty Social Impact Award 2017

v Ceské republice.

Michal Andera

- Vyucuje na Katedfe podnikdni Vysoké skoly ekonomické v Praze pred-
- | méty zaméfené na rozvoj piileZitosti. Ve vyzkumu se zabyvd startupy,
podnikatelskymi inkubdtory a metodami rozvoje ndpadii. Snazi se vytvo-
fit seznam nejlepsich Ceskych startupt a metodiku pro jejich hodnoceni
(www.nejstartupy.cz). ZaloZil video-obsahovou agenturu Neocont, kterou
Gspésné predal v rdmci rodiny. Zajimd ho fenomén vizudlni komunikace,
a proto spoluzalozil studio zaméfené na edukativni videa — vysvetli.cz. Natd¢i rozhovory
o podnikdni, inovacich a udrzitelnosti pro Bpark.cz.



http://www.nejstartupy.cz
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Predmluva

Moznd si fikdte: ,Mdm skvély ndpad, ale nejsem si jist, zda by na trhu uspél, zda je reali-

zovatelny, zda na ném dokdzu vydélat.“ Nebo mdte spoustu ndpadii a nevite, ktery z nich

vybrat. Moznd se chcete postavit na vlastni nohy a zalit podnikat, ale ndpad nemdte zddny.
V tom véem by vdm méla pomoci tato kniha.

Dozvite se:

* jak generovat népady,

* jak si ovéfit jejich Zivotaschopnost,

* jak sprdvné nastavit byznys model,

* jak sestavit podnikatelsky pldn,

* jak vytvofit crowdfundingovou kampan.

Neékeefi lidé podceriuji ¢as pied zalozenim firmy a vrhaji se do podnikdni po hlavé. Pfitom
stejné jako kvalitni dim musi mit i skvélé podnikdni pevné zéklady a pravé ty se tvoii pred-
tim, nez vyrazite na obchodni rejstik. Tato kniha vim pomuze dobfe promyslet a vystavét
zéklady vaseho podnikani.

Druhd ¢ast lidi se naopak tolik boji zacdtku, ze se do podnikdni viibec nepusti. Dobfe
promysleny pldn vim pomuze piekonat poc¢dteéni obavy a snizit rizika. Pfed zalozenim fir-
my si ovéfite, ze ndpad opravdu ma potencidl, a napldnujete si prvni kroky. Tim se ujistite,
ze se neni ¢eho bdt, a budete védét, jak se zachovat v kritickych okamzicich.

Kniha vim pomuze najit zdravou rovnovihu mezi naivnim optimismem a pfehnanym
strachem z rizika. Budete védét, jak pfemyslet o néstrahdch a pldnovat realizaci.

Souddsti této knihy jsou také tii podnikatelské plany, které vytvofili studenti vedlejsi
specializace Podnikani v rimci predmétu Podnikatelsky plin na VSE v Praze. S jejich po-
moci ziskdte snadnéjsi predstavu, jak lze ndpad prevést do podnikatelského plinu. Kazdy
z podnikatelskych pldna je pojat jinak a je zaméfen na rozdilné produkty a sestaven pro
razné cely.
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Uvod

V devadesdtych letech neméli podnikatelé zrovna nejlepsi povést. Blyskavd saka, drahé au-
tomobily a pocit, ze jim patif svét. Ztélesnénim podnikatele té doby je pro mnohé postava
Bolka Polivky z filmu Dédictvi aneb Kurvahosigutntdg. Samoziejmé takovi nebyli vsichni,
ale byl to obraz doby. Ke $patné povésti podnikatelt prispéla i divokd privatizace stitniho
majetku a zklamdni drobnych akciondit. U nékoho stéle pretrvavd pfedstava podnikatele
jako zbohatlika navleceného v barevném saku. Neddvnd doba divokého kapitalismu ndm
také zanechala pejorativni oznaceni , podnikatelské baroko®. Oznacuje pompézni nevkusnd
sidla postavend s cilem ukdzat vSem, Ze ,jd na to mdm®. Status podnikatela ve spole¢nosti
nebyl po revoluci vysoky.

Naopak dnes jsme podnikateli fascinovani. Média informuji o aspé$nych podnikatelich
a rodinnych firméch. Objevily se magaziny jako Forbes zaméfené na pozitivni ¢lanky o pod-
nikatelskych aspésich. Vefejné zndmé jsou piibehy globélnich startupi jako Facebook,
Instagram a Snapchat. Novodobé pohddky, ve kterych zakladatelé méni svét a bohatnou.
Mozn4 i proto je podnikdni pro stéle vice lidi atraktivni kariérni volbou. Mit néco svého
je prosté in. Pokud sviij projekt nemdme, tak o ném alespon pfemyslime.

Nejlépe se podle celosvétového Zebficku Doing business (http://www.doingbusiness.org/reports/
global-reports/doing-business-2017) podnika na Novém Zélandu. Ceska republika skoncila na his-
toricky nejlepsim 27. misté a polepsila si o devét mist oproti roku 2015. Svétova banka, kterd tento
Zebticek sestavuje, sleduje podminky k podnikani ve 190 zemich svéta. Ve srovnani se svétem v CR
nikdy nebyly lepsi podminky pro podnikani.

Navic podnikatelské mysleni je cenénou dovednosti i v zaméstndni. Mizeme narazit na
inzerdty, které pfimo zdaraznuji, ze nehledaji uchazece se zaméstnaneckym piistupem — at
uz si pod tim predstavime cokoli. Objevuje se i termin intra-podnikatel. Je to inovativni
manazer, ktery ve firmé zavddi nové produkty, sluzby a rozviji kreativni ndpady a projekty.
Chovi se podnikatelsky, ale vyuzivd zdroje velké firmy. Intra-podnikatelé nepodstupuji
takové riziko jako bézni podnikatelé, ale jejich pfistup a mysleni jsou shodné.

Podnikdni uZ zdaleka neni jenom o vytvdfeni zisku. Podnikdni je efektivni zptsob
feSeni problému v nasem okoli a zdroj uZitenych inovaci. Treba diky elektronické cte¢-
ce Kindle si kupujeme zahrani¢ni literaturu jednim klikem. Navic ji mdme stile s sebou
a nemusime na dovolenou vozit tézkou tasku s knihami. Mnozi podnikatelé zaklddaji firmy
s velkymi ambicemi a véfi, Ze zméni svét. Nékteti dokonce fesi spolecenské problémy —
v takovém pfipadé mluvime o spolecensky prospé$ném podnikdni. Ptikladem je firma
Pragulic, kterd zaméstndvd lidi bez domova jako turistické privodce. Vyuzivaji jejich zku-
Senosti s temnou stranou mésta a vytvareji pro Gcastniky silny zdzitek. Ti strdvi s pravodci


http://www.doingbusiness.org/reports/global-reports/doing-business-2017 
http://www.doingbusiness.org/reports/global-reports/doing-business-2017 
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n¢kolik hodin, uvédomi si, ze jsou to normdlni lidé, a zbavi se predsudki. Bezdomovci
maji diky Pragulic stabilni pffjem a mohou se odrazit ode dna.

Pokud md podnikdni spolecensky nebo socidlni presah, mluvime
o spolecensky prospésném podnikdni. Mizeme se také setkat
s terminem socidlni podnikdni (social business).

Préce zabird vyznamnou ¢&st zivota kazdého z nés. Pii pldnovani kariéry mdme v zdsadé
dvé moznosti. MiZzeme se bud nechat zaméstnat a pracovat pro nékoho, nebo zalozit
firmu a rozjet vlastni podnikdni. Pustit se do podnikdni je jedno z nejvétsich Zivotnich
rozhodnuti. Chce to odvahu, odhodldni a idedlné¢ jasnou vizi a pldn. Na za¢dtku kazdého
uspésného podnikdni je jedine¢nd myslenka — ndpad — a odvédzny jedinec nebo tym, ktery
se pusti do jeji realizace.

Na strdnkdch této knihy se vénujeme tomu, co bychom méli zvdzit, nez se do podni-
kdni pustime. V mnoha pfipadech rozhodnuti u¢inénd pied zalozenim firmy rozhoduji
o budoucim dspéchu. Vybrali jsme nejlepsi ndpad, libi se zdkaznikiim, mdme jasno v tom,
za co budou platit, mdme pldn realizace? Podrobné odpovédi na tyto a dalsi otdzky tvoii
zéklad budouciho tspéchu. Musime si uvédomit, ze fada klicovych rozhodnuti probihd
jesté predtim, nez vyrazime k notéfi a zalozime firmu.

TIP

Podnikatelé odhaluji nenaplnéné potieby a méni véci, které lidi Stvou, na podnikatelské

prileZitosti. Uspésni podnikatelé o svych planech jenom nemluvi, ale realizuji je.

Pro¢ podnikat a mame na to?

Do podnikdni se poustime z rozliénych divodi. Nejsme spokojeni v zaméstndni a chceme
vyzkouset néco nového. Touzime se postavit na vlastni nohy a mit vétsi svobodu. Vsimne-
me si diry na trhu a chceme vydélat penize. Nebo se nds Zivot méni a rozjezd podnikdni je
souddsti téchto zmén. Treba ndm odesly déti na vysokou a premyslime, jak vyuzit volny cas.
Ale podnikat mzeme zacit i z negativnich divoda. Tteba nemiizeme najit préici a podni-
kdni vnimdme jako posledni moznost, jak se uzivit.

Nejcastéjsi davody pro rozjezd podnikani:
»  Nejsme spokojeni v zaméstnani.

» Chceme byt pany svého casu.

+ Laka nas moznost vétsiho vydélku.

« Touzime po svobodé a volném case.

» Nedafi se nam najit vysnéné zaméstnani.

«  Méme ndpad a véfime v jeho komercni Uspéch.
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Motivaci pro zaddtek podnikdni miizeme rozdélit do dvou skupin — podnikdni z nutnos-
ti (necessity based enterpreneurship) a podnikdni na zakladé ptilezitosti (opportunity based
entrepreneurship). O podnikdni z nutnosti hovofime v situaci, kdy mdme pocit, ze nemi-
me jinou moznost pro zajisténi ekonomické sobéstatnosti, prestoze podnikat nechceme.
Jsme do podnikdni dotlaceni okolnostmi, napiiklad dlouhodobou nezaméstnanosti.

O podnikdni na zdkladé¢ pfilezitosti mluvime, kdyz nds zddné okolnosti do podnikdni
netlaci, a presto se do néj pustime. Mdme skvély ndpad, vsimneme si diry na trhu nebo
chceme zkusit pracovat sami na sebe.

Tato motivace se odviji od naseho vnitiniho rozpolozeni, zivotni a rodinné situace,
dosazeného vzdélani, véku a zkusenosti. Pokud se podivime na agregovand data na trovni
jednotlivych stdttl, md na motivaci k podnikdni vyznamny vliv i kultura a politicko-eko-
nomickd situace zemé.

Vybér druhu podnikdni by mél byt v souladu s nasimi hodnotami, piesvéd¢enim
a Zivotni vizi. Pfedstavte si, jak md vas Zivot vypadat za 5 nebo 10 let a jakou roli v ném
podnikdni hraje. Jste pfipraveni pracovat vic nez v sou¢asném zaméstndni? Jste ochotni
obétovat sviij volny ¢as naplnéni vize? Podnikdni je pfedevsim na zacdtku casové ndroéné
a zakladatele stoji hodné energie.

Pocdtky podnikdni s sebou nékdy nesou i kritkodoby pokles Zivotni Grovné. Zvldst
pokud opoustime dobfe placené misto v zaméstndni, a nez se firma rozjede, musime se
uskromnit. Podnikdni je trochu jako sdzka. Nikdy si nemizeme byt jisti, jestli to vyjde,
ale odména je velkolepd. Vyhrit muzete finan¢ni nezdvislost, volny ¢as a moznost délat
to, co vés bavi a co povazujete za smysluplné. Na rozdil od sizky na ¢ervenou v ruleté,
kdy se o vyhte nebo prohfe rozhodne béhem nékolika okamzikd, je podnikdni béhem na
dlouhou trat. Jestli jste vsadili spravné, se dozvite nejdfive za nékolik let, nékdy i desetileti.

Pfipravte se na to, ze podnikdni obsadi vasi hlavu a bude tézké na n¢j pfestat myslet.
Proto dobfe vybirejte, do ¢eho se pustite. Pokud si vyberete obor, ktery je v souladu s vasi-
mi zivotnimi hodnotami a bavi vds, dokdzete sndze udrzet pozornost a vydej energie bude
pocitové nizsi. Zamyslete se nad tim, jak se citite, kdyz déldte néco, co vds bavi. Ubéhne
nékolik hodin, vy si toho ani nev§imnete a pokracujete ddl. Porovnejte to s aktivitou, kterd
vés nebavi nebo jste ji dostali pfikazem. V takovém piipadé uz po deseti minutdch myslite
na néco jiného a hled4te vymluvu, abyste se mohli pustit do jiné ¢innosti. Uplné stejné to
funguje v ptipadé¢ podnikdni. Zvazujte proto vnitini motivaci jako vyznamny faktor pii
rozhodovini, do jakého podnikdni se pustite.

Co bychom méli zvazit pri vybéru podnikani:

- Jaké jsou nase znalosti, zkusenosti a dovednosti? V ¢em jsme dobfi?

- Kolik ¢asu chceme podnikani vénovat?

« Jaké jsou nase naklady uslé prilezitosti? Co budeme délat, kdyz se do podnikéni nepustime,
a jak v takovém pfipadé bude vypadat nas zivot?

+ Co od podnikani ocekavame? Proc¢ se do néj poustime?
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Podnikdni znamend naplfiovani vize budoucnosti. Jako zakladatelé si pfedstavime svét, ve
kterém chceme Zit, a snazime se ho podnikdnim zhmotnit. Podnikdni je specifické tim, ze
v rdmci realizace této vize vznikd ekonomickd hodnota pro ty, kdo se na jejim napliovani
podileji. Mizeme konstatovat, ze podnikdni je vytvdfeni hodnoty a je zdrojem finanénich
prostiedkii pro zicastnéné. To je nejéastéjsi hodnota, se kterou se ve spojeni s podnikdnim
setkdvdme. V prévnich a ekonomickych definicich je podnikdni popsino jako soustavnd
¢innost, kterd je provozovdna samostatné, na vlastni odpovédnost, vlastnim jménem, za
Gcelem dosazeni zisku.

Kdyz se n¢kdo pusti do podnikdni, tak nevytvifi jenom ekonomickou hodnotu. Pro
né¢ho samotného to je seberealizace. Pro zdkazniky to je naplnéni potieb. Tim, ze podnika-
tel zaméstndvd lidi, vytvaii hodnotu pro spolecnost a region. Zaméstnancim ddv4 hodnotu
v podobé Zivotni jistoty. Jako budouci podnikatelé byste se méli zamyslet, jakou hodnotu
budete vytvatet pro vSechny zainteresované skupiny.

Podnikdnim vytviiime hodnotu pro:

* zaméstnance,
* spolumajitele,
e zdkazniky,

* spole¢nost,

* region.!

Sam, nebo s nékym?

Celkem zdhy bychom se méli rozhodnout, zda se do podnikdni pustime Gplné sami nebo
zda budeme hledat spole¢niky, ktefi do toho ptjdou s ndmi. Obé varianty maji svd pro
a proti. Hlavni vyhodou 100% vlastnictvi je rychlost rozhodovédni. V nenaddlé situaci se
rozhodujeme bez nutnosti konzultovat véc s ostatnimi vlastniky. Nemusime délat kom-
promisy a néco vysvétlovat. Jsme jedini, kdo sklidi uspéch firmy. Nemusime se délit o zisk
s dal$imi spole¢niky.

Na druhé stran¢ jsme sami také na vSechno ostatni. Pocit, Ze na nds zdvisi iplné vsech-
no, miiZe byt pro nékoho tisnivy. Sélo vlastnici ¢astéji podléhaji pocitu nenahraditelnosti.
Jsou zodpovédni za chod firmy a jeji Gspéch. Maji pocit, ze nemohou onemocnét, odjet
na dovolenou, Ze bez nich se firma zastavi. Jejich chovéni hrani¢i s workoholismem. Travi
v prdci vétsinu ¢asu a nedokdzou na ni pfestat myslet. To md samozfejmé negativni dopad
na jejich osobni Zivot.

V ptipad¢, Ze majitel nedokdze prici delegovat, je kromé ¢asové ndrocnosti sélo vlastnic-
tvi ndro¢né i na psychiku. Tize zodpovédnosti leii pouze na jediném vlastnikovi. Jeho
pozice je diametrdlné odlisnd od zaméstnanct ve firmé. Nemd s kym sdilet svoje pocity

1 Vice o problematice podnikén{ v Ceské republice viz Luke$, M.: Entrepreneurship Develop-
ment in the Czech Republic. In Sauka, A., Chepurenko, A.: Entrepreneurship in Transition Eco-
nomies: Diversity, Trends, and Perspectives [online]. Cham: Springer, 2017, s. 209-224. Dostupné
z www: https://link.springer.com/chapter/10.1007%2F978-3-319-57342-7_12.
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a obavy. Nejcastéji se to projevi pii velkych strategickych rozhodnutich, jako je vstup in-
vestora nebo prodej firmy, nemd se s kym poradit a musi se rozhodnout sdm.

Dobrou ilustraci vys$e uvedeného je prodej firmy. Rozhodujeme se, zda predat tézce
vybudované dilo nékomu jinému a ztratit nad firmou kontrolu. Za prodej ziskdme vy-
znamnou finan¢ni ¢dstku, kterd zhodnoti roky tézké dfiny. Ale v tomto rozhodnuti jsme
zcela sami. I nejlepsi zaméstnanec nds tézko pochopi, protoze si nedokdze predstavit, co to
pro nds znamend vnitiné. Neprosel si stejnou cestou a nikdy nemél obdobnou zkusenost.
Navic prodej firmy pro zaméstnance predstavuje obdobi nejistoty. Jaky bude novy vlastnik?
Bude se propoustét? Zméni se moje role ve firmé? To jsou véci dillezité pro management,
ktery zstdva. V takové situaci je pro né tézké se s ndmi nezaujaté bavit. Pohledem zvenku
se prodej firmy redukuje na pohddkové zbohatnuti majitele.

Rozjezd podnikdni se spole¢niky ma vyhodu ve vyse popsaném sdileni zodpovédnosti,
rozhodnuti a pocitll. Pokud mdme jako podnikatel néjaké nedostatky — pro vybrany ni-
pad ndm napfiklad chybéji znalosti nebo zkusenosti —, mizZeme je vyvazit pravé s pomoci
spole¢nika.

Jestlize mdme napfiklad ekonomické vzdéldni a nds ndpad se tykd oblasti IT, velké
riziko spocivd v neznalosti oboru. Pfi najimani zaméstnancii nedokdzeme posoudit jejich
kvalifikaci. Neumime zhodnotit vystupy jejich préce, protoze nerozumime obsahu. Pokud
se rozhodneme IT sluzby nakupovat mimo firmu (outsourcovat), nachdzime se v podobné
situaci. Nedokdzeme posoudit, zda jsou terminy doddni a ¢asovd ndro¢nost realistické.
Navic software bude fungovat, ale pouzitd technologie mize v budoucnu omezovat rist.
To bez odpovidajicich znalosti neodhalime.

Vyse uvedend situace je obdobou principal-agent problému, ktery popisuje politickd
véda a ekonomie. Tento pojem miZzeme volné pielozit jako problém zdstupce—zastoupeny.
Podstatou je nesoulad mezi individudlnimi zdjmy jednotlivych stran. V manazerské
praxi se s nim setkdvime ve firmdch, které jsou fizeny profesiondlnim managementem, ne
pfimo majiteli. Vykonny feditel a majitel v jedné osobé¢ se v néjaké chvili rozhodne pro
opusténi exekutivnich funkei. Budovdni firmy je po mnoha strdnkdch ndroény proces,
a proto si chce odpocinout nebo se vénovat jinym aktivitdm a ponechat si pouze strategické
fizeni. V takovém ptipadé prichdzeji na scénu profesiondlni manazefi, ktefi firmu pfebiraji.

Prévé zde se rodi pfipadny problém — od uréité chvile tak maji manazefi lep$i ptistup
k informacim nez majitel a mohou je vyuzit ve sviij prospéch. To souvisi s osobni moti-
vaci. Pro majitele to je nejéastéji dlouhodoby rozvoj firmy a spokojenost zaméstnanc.
Pro manazera muze byt cilem maximalizace zisku za kazdou cenu, kterd se odrézi v jeho
odméndch. Zvldsté pokud vnimd danou pozici jako prestupni stanici na pdr let nebo je
hodnocen pouze podle vyse zisku firmy. To miZe byt v konflikcu s dlouhodobou strategii
majitele, ktery preferuje pomalejsi rust a spokojenost zdkazniki.

Abychom se vyvarovali konfliktu motivace, mtizeme ¢lovéka s klicovym know-how
udinit spolumajitelem a doufat, Ze si tim zajistime jeho loajalitu a dlouhodobou spolu-
préci. Od této chvile pracuje na svém a jeho cile se v idedlnim ptipadé shoduji s nasimi.
Podil ve firmé je také skvélou motivaci, pro¢ se k ndm na zacdtku pfidat a budovat novou
firmu. Umozni ndm ziskat odborniky, které bychom normélné nezaplatili. Stejné jako
my je i spolumajitel ochoten na za¢dtku pracovat za mensi odménu, nez kterou by ziskal
v zaméstndni. Samoziejmé ocekdva budouci zhodnoceni vlozeného usili.
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Ve chvili, kdy nékomu ddme podil, jsme na jedné lodi a musime si pomdhat. V zddném
ptipad¢ to neznamend, ze bychom méli na zaddtku podnikdni bez rozmyslu rozd4vat po-
dily na zdkladnim kapitdlu. Piib¢hy rozhddanych spole¢nikii a vytunelované firmy jsou
notoricky zndmé. Asi nejvétsim rizikem je pfipad, kdy nékomu dédme podil a on nepracuje
tak, jak jsme ocekdvali. Nejhor$im scéndfem pak je situace, kdy nasi firmu opusti, ale podil
si ponechd. Rdzem mdme cerného pasazéra, kterého neni snadné se zbavit.

Jak tedy nékomu dit podil ve firmé a minimalizovat rizika s tim spojen4? V USA
se pouziva takzvany vesting. V principu jde o postupné rozdélovédni uritého podilu spo-
le¢nosti zaméstnanciim. V zdmoiském poddni nejcastéji ve formé zaméstnaneckych ak-
cii. Podle odpracované doby zaméstnanci dostdvaji akcie ve formé bonust. Existuji rizné
formaty rozdélovani akcii, ale vSechny maji spole¢ny znak postupného navysovini podilu
jednotlivych zaméstnanct v zdvislosti na pozici v organiza¢ni struktufe a ¢ase strdveném
ve firmé. DuleZité je, Ze zaméstnanec neziskdvd podil hned pfi ndstupu, ale je odménén az
po urcité dobe.

V Ceském podnikatelském prostfedi je nejcastéjsi pravni formou spole¢nost s ru¢enim
omezenym. U ni bychom akcie hledali marné a postup je v porovndni s rozdélovdnim akcif
odli$ny. Nejcastéji se pracuje s obchodni dohodou, kterd popisuje, za jakych podminek
klicovy zaméstnanec ziskd podil na zdkladnim kapitdlu. Ten znd podminky dopfedu a je
motivovan pracovat tak, aby zvy$oval hodnotu firmy.

Rozdélovéni firemnich podila se lisi také v zdvislosti na typu firmy. Malé spole¢nosti
ptili§ neméni vlastnickou strukturu a zakladatelé jsou neztidka majiteli po celou dobu
existence firmy. Naproti tomu rychle rostouci technologické firmy — startupy — méni vlast-
nickou strukturu ¢asto. Pfi rozjezdu do firmy vstupuji investofi, ktefi financemi a zkuse-
nostmi podporuji rozvoj firmy. Za to ziskdvaji ve firmé podil. Zakladatelé, ktefi za¢inaji
s plnym vlastnictvim firmy, kon¢i pouze s ¢dsti. Musime si uvédomit, ze pfi zalozeni md
firma nulovou hodnotu, teprve praci a Gspéchy se tato hodnota zvysuje. To znamend, ze
minoritni podil piivodnich zakladateld m4 neziidka hodnotu stovek miliona pravé diky
vlozenym prostfedkiim a znalostem dal$ich partnert. Pii zvazovdni rozmélnéni podila je
dilezitd otdzka, zda chceme mit maly kold¢ cely pro sebe nebo radéji ¢dst velkého koldce.

Problematika firemnich podilt by vydala na samostatnou knihu. Klicové je dobfe si
rozmyslet, komu a jak velky podil ddviame. Ve spolecenské smlouvé je vhodné osetiit
zékladni scéndfe mozného vyvoje firmy a jeho vliv na podily spole¢niki. Napiiklad kdyz se
jeden spole¢nik rozhodne odejit a prodat sviij podil, budou mit zbyvajici spolecnici pied-
kupni pravo na jeho podil? Mize ho prodat komukoli? Kli¢ové je najit zkuseného prévnika,
ktery s ptipravou dokumentace pomuize. Ptejte se po piedchozich zakdzkdch a klientech
s obdobnymi potfebami. S tim, jak se u nds rozviji startupova kultura, ziskdvaji pravnici
zku$enosti s komplikovanymi pripady rozdélovani podila. Kdykoli zvazujete, Ze nékomu
poskytnete podil, pfemyslejte o tom, jakou hodnotu za néj ziskdvite.

Na otdzku, zda se pustit do podnikdni sém nebo s né¢kym, neexistuje spravnd odpovéd.
Narazite na podnikatele, ktefi po Spatnych zkusenostech spole¢niky uz nikdy nechtéji.
Setkdte se vSak i s firmami, ve kterych se spole¢nici vyborné doplnuji a po desetileti tvoii
skvély tym. Zalezi na tom, co je pro vés jako ¢loveka dulezité. Pro nékoho je 100% vlast-
nictvi jasnou volbou. Chce stdt za svymi rozhodnutimi a budovat firmu sém. Pro nékoho je
to véc prestize. Kdyz se po letech ohlédne, vi, Ze firmu vybudoval sdm a je celd jeho. Nékdo
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naopak vnima podnikdni jako cestu, po které nechce jit sim. Chce se o zdzitky podélit
a bude hledat spole¢niky. Pokud spaddte do druhé skupiny zakladateld, pak nez nékoho
pfiberete do firmy, musite si byt zatracené jisti, Ze mu véfite a chcete s nim pracovat.
Je pravdépodobné, ze spolu budete pfi rozvoji firmy trdvit vice ¢asu nez s vlastni rodinou.

Vyhody 100% podilu:

vSechen zisk je nas,

* rychlé rozhodovéni,

* nevznikaji konflikty mezi vlastniky,

* musime mit vSechny znalosti a dovednosti nebo je nakupujeme externé (outsourcing)
¢i v platech zaméstnancu.

Nevyhody 100% podilu:
* nemd nds kdo zastoupit,
* nemdme se s kym poradit o strategickych rozhodnutich.

Kde hledat spoluzakladatele:

* Rodina a kamarddi — pozor, zndme je v jiném kontextu; chodit s nékym na pivo a pra-
covat s nim je velky rozdil.

* Spoluzdci — mdme spole¢nou historii, vime, jak pracuji a co je pro né dulezité.

* Kolegové z price — vime, co dokdzou a jak funguji pod tlakem.

* Vyznamné osobnosti oboru — miZeme sizet na to, ze si nebudou chtit poskodit dobré
jméno a budou jednat férové.

Co probrat, nez s nékym zalozime firmu:

* Kolik ¢asu spole¢nému podnikdni chceme vénovat
V dnesni dobé je bézné pracovat na vice projektech. Rozdilné nasazeni je prvni véc, kde
dochdzi ke konfliktu. Spole¢nik workoholik, ktery ve firmé trdvi kazdou chvili: ,]J4 t¢
tu skoro nevidim.“ Druhy spole¢nik, pro kterého je rodina dulezitéjsi nez podnikdni:
,J& tu do osmi vecer sedét nebudu. Chci vidét svoje déti.“ Je dobré si pred zalozenim
firmy ujasnit, kolik ¢asu jsme ochotni danému podnikdni vénovat. Pfedchdzime tim
nepfijemnym piekvapenim.

o N4s$ vztah k riziku
Pro nékoho neni problém vzit si Givér na dim a podepsat sménku na nékolik miliont.
Neékdo si naopak nechce pujcit ani korunu.

¢ Jaké mdme s firmou ambice
Chceme mit velkou firmu s globdlni pasobnosti, nebo malou firmu lokalniho vyznamu?
Budujeme firmu s dlouhodobou vizi a chceme ji pfedat détem, nebo je nasim zdmérem
firmu po nékolika letech tvrdé dfiny prodat? Ambice, s jakou do podnikdni vstupujeme,
ovliviiuje vSechna strategickd rozhodovédni. Pokud se v zdméru lisime od spole¢nik,
znamend to dffmajici konflike.

Je jasné, Ze ndzory na vySe uvedené oblasti se v priibéhu Zivota mohou ménit, ptesto je dob-
ré se o nich pied zalozenim firmy bavit. Dozvime se, jak nd$ budouci spole¢nik pfemysli
a co je pro néj dulezité. Chceme ho co nejvice poznat a porozumét jeho zptsobu mysleni.
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Vyi$e uvedend témata jsou vhodnd k proniknuti pod povrch béznych provoznich rozhovoru.
Mohlo by se zddt, ze mdme tedy hledat lidi podobné, jako jsme my sami. Tak to ale
neni. Méli bychom hledat lidi, se kterymi méme podobné hodnoty a shodneme se v kli-
Covych strategickych otizkich. Co se tyc¢e charakteru a dovednosti, je rozmanitost pii-
nosnd. Pokud jsme introverti s technickym vzdéldnim, bude pro nds nejvét$im pfinosem
extrovertni obchodnik. Rozmanitost spole¢nikil nendsilné nastavuje kompetence a role ve
firmé. Mdme vétd{ jistotu, ze si ,,nepolezeme do zeli“. Pokud si firmu zalozi dva absolventi
marketingu s velkym egem, hrozi, Ze se pii nejblizsi prilezitosti pohddaji o to, jak nejlépe
propagovat sviij produkt, a podvédomeé se budou pfit o pozici generdlniho feditele.

Mensi firmu zalozime bez problémii sami, ale pokud se chceme pustit do odvdzného
projektu s komplexnim produktem a celosvétovym vyznamem, zfidka to zvlidneme jako
jediny vlastnik. Pfestoze firmy vlastnéné jednim ¢lovékem dominuji, ve srovndni s devade-
satymi lety vznika vice firem zaloZenych tymem zakladateli.

V této kapitole jsme zimérné opomenuli podnikédni osob samostatné vydélecné ¢in-
nych (OSVC). V takovém piipadé totiz spole¢niky fesit nemusime, jsme v tom sami
a ru¢ime celym svym majetkem. Podnikdni na volné noze, zndmé také pod anglickym
terminem freelancing, je i u nds stéle populdrnéjsi. Specifikiim podnikdni na volné noze se
systematicky vénuje Robert Vlach — podnikatelsky konzultant a zakladatel portdlu navol-
nenoze.cz.
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Hledame napady

Jak najit nejlepsi nipad na podnikdni? Na tuto otdzku neexistuje univerzélni odpovéd.
S jistotou muizeme Fici jenom to, Ze bezhlavé se zamilovat do prvniho ndpadu, ktery ndm
pfijde na mysl, a ignorovat okolni svét je riskantni. Pravdépodobnost, Ze prvni ndpad,
ktery jsme dostali, bude aspésny, je nizkd. Nejcastéji zjistime, Ze podobnou véc uz nabizi
zavedené firmy nebo Ze ndm chybéji spravné zdroje — nejenom finanéni — k jeho realizaci.
Proto chceme-li ziskat opravdu skvély ndpad, musime jich mit nejdfive hodné a z nich si
dobfe vybrat. Takovy, ktery md dostate¢ny ekonomicky potencidl, k jehoz realizaci mdme
zdroje a ktery nds bude bavit.

Hra Angry Birds je svétovy fenomén. Jednoducha hra pro dotykové telefony spojuje prosty pribéh,
fyzikalni zakony a intuitivni ovladani. Vysledkem je navykova hra, kterou hraji stovky miliond lidi.
Hra za svoji existenci pfekonala 3 miliardy stazeni. Autory hry jsou zakladatelé firmy Rovio. PGvodné
malé herni studio je dnes nadnarodni korporaci, média je oznacuji jako ,Finsky Disney“. Mélo se
vsak vi, Ze pro firmu Rovio byla hra Angry Birds az 51. v pofadi. Pfed svétovym Uspéchem se dokonce
potaceli na hranici bankrotu. Jejich pfibéh potvrzuje, ze odhodlani a vytrvalost jsou v podnikani
k nezaplaceni.

V této kapitole se podivime na aktivity, které ndm pomohou hledat a vybirat zajimavé
ndpady. Pokud uz ndpad mdme, vyuZijeme je k jeho rozvoji a propracovini. Pojem pod-
nikatelsky ndpad je totiz zavddéjici. Vyvolavd dojem, Ze kdyz nds néco skvélého napadne,
méme vyhrdno. Ale ndpadem naopak vSechno za¢ind. Kazdy podnikatelsky nipad prindsi
fadu otdzek, na které postupné hleddme odpovédi. Koupi si nds produkt dostate¢ny pocet
lidi? Mdme znalosti, dovednosti a zkusenosti nutné pro realizaci nipadu? I zddnlivé jedno-
duchy ndpad nabyvd nejraznéjsich podob, a proto je dobré uvazovat o riiznych scéndfich.

Predstavte si, Ze chcete oteviit kavdrnu. Bude to kavdrna s obsluhou, nebo se inspirujete
americkym stylem objedndvani na baru? Chcete mit jednu kavdrnu, nebo se pustite do
budovdni celé sité? Budete kupovat kédvovd zrnka od dodavateli, nebo si je sami uprazite
a udéldte z toho konkurenéni vyhodu, tieba jako kavarna Prazirna na I. P. Pavlova v Praze?
Zékladnim pravidlem spravného rozhodovdni je zvdZeni vSech alternativ a plati to i v pii-
padé hleddni nejlepsiho ndpadu na podnikdni. Zkuste kazdy ndpad rozpitvat a pfemyslejte
o tom, jak ho vylepsit.

Pokud hovofime o ndpadech na nové podnikani, musime se na chvili zastavit u termi-
nu inovace. Pfedevsim startupy jsou s inovacemi tzce spojeny. I v zavedenych firméch se
o inovacich mluvi stdle ¢astéji. Mnoho z nich se o né snazi, aby si udrzeli konkurenéni
vyhodu. ProtoZe nové firmy se pravé inovacemi snazi ziskat zdkazniky. Ale co vlastné toto
magické — a dnes moznd i naduzivané — slovo znamend a jak souvisi s podnikdnim?
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Inovace je proces tvorby ci prijeti nového ndpadu a ndsledné usili
rozvinout ho do nového produktu, sluzby, procesu nebo byznys modelu
s oCekdvanou pridanou hodnotou pro potencidlniho uZivatele.

Rozvoj modernich technologii umoinuje i relativné malym firmdm ménit celd odvétvi
a ohrozovat zavedené hrice. Zac¢inajici ambiciézni technologické firmy — startupy — jsou
organizace, ve kterych vznikd pfelomovd inovace. Diky ni dokdzou rychle rust a obsazo-
vat globalni trh. Asi nejzndméjsim piikladem je dopravni aplikace Uber, kterd zménila
fungovani taxisluzeb. Je to mobilni aplikace, kterd napfimo spojuje zdkaznika s nejblizsim
poskytovatelem dopravnich sluzeb. Aplikace vyuzivd GPS a optimalizuje nabidku podle
vzdélenosti, coz snizuje dojezdové casy. Prestoze je to kontroverzni, umoziiuje navic vo-
zit zdkazniky i lidem, ktefi nemaji taxikdiskou koncesi. Staci, kdyz si zapnou fidi¢skou
variantu aplikace a mohou vydéldvat. Disledkem optimalizace dojezdovych ¢asti a otevieni
trhu dal$im poskytovatelim vyznamné poklesly ceny. Uber tim vyrazné konkuruje taxi
dispecinktm.

Startup je rychle rostouci mladd firma nabizejici takovy produkt,
ktery md potencidl ovlivnit lidi na vétsim tzemi - idedlIné na celém svété.
Nejcasteéji jsou to technologické firmy, jejichz rist je podporen
rizikovym kapitdlem.

Pripadovd studie

Liftago je spolu s brnénskym Kiwi asi nejzndméjsim Ceskym startupem. U zrodu stdla vize
zménit dopravu ve méstech a vysledkem je dopravni aplikace pro chytré telefony, kterd
0bdobné jako Uber umoziiuje objedndvat taxiky. Liftago funguje v souladu s platnou le-
gislativou a své sluzby mobou nabizet pouze taxikdri s platnou koncesi. Na rozdil od Uber
Liftago nenabizi predem dané sazby, ale objedndni cesty probihd formou drazby.

Zikaznik v aplikaci vyplni, kam se chce dopravit, a taxikdri v okoli mu pres Fidicskou
verzgi aplikace nabizeji, za kolik jsou ochotni ho odvézt. Zdkaznik vidi nabidky véetné
fotek a hodnoceni jednotlivich Fidici. Na zdkladé preferenci si vybird toho, se kterym
pojede. Po odsoublaseni vybrany Fidié zdkaznika vyzvedne. Platba probihd bezhotovostné
pres aplikaci. Nabidky zasilaji pouze #idici v okoli a zdkaznik vidi primo v aplikaci odhad
dojezdového Casu. Pro zdkaznika se tim sniZila cena, zkrdtil se dojezdovy cas a presné vi,
s kym pojede.

Ridi¢ nemusi spoléhat na prici pres dispecink a neplati mésiéni pausdl. Je zcela svobodny
v tom, kdy a jak dlouho jezdi. Staci zapnout aplikaci a rdzem je souldsti trhu. Kdyz mu
prijde poptdvka, vidi hodnoceni potencidlniho zdkaznika. Cely systém se tim kultivuje
a 0bé strany se rozhoduji na zdikladé ovétenych informaci. Oproti anonymnim jizddm
z ulice, kdy ani jedna strana nevi, s kjm md tu Cest, je jizda s aplikaci bezpecnéjsi.

Liftago je ryze Ceskd firma a chce pronikat do dalsich evropskyjch metropoli. Viziondrem
Jeji myslenky je vispésny dstecky podnikatel Martin Hausenblas. Hlavnimi realizdtory jsou
spoluzakladatelé Juraj Atlas a Ondrej Kritky. Aplikace Liftago je v soucasné dobé nejlépe
hodnocenou prepravni aplikaci svého typu v Evropé na Google Play i App Store.
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