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Co mizete celot od e-boolin 30 cL\u(E v Prvv(-bh roce PodhiL’av(.z

Béhem podnikani se nevyhnete chybam. Pokud budete mit Stésti, udélate jen néjakou drobnou,
kterou snadno napravite. Existuji ale i chyby, které mohou vase podnikani pfimo ohrozit na Zivoté.

Zmapovali jsme 30 téch nezdvaznéjsich chyb, které zacinajici podnikatelé po celém svéte neustale
délaji. Neriskujte a nedélejte je i vy! Vase podnikani nemusi dopadnout Spatné!

E-book 30 chyb v prvnim roce podnikdni vam nabizi voditko, jak se vyhnout smrtelnym
chybam na zacatku podnikani, nedokaze ale postihnout specifické situace.

Pric¢iny selhdni zacinajicich podnikatel(
Proc zeCineics Podhi(,Lc‘fel'e seuw'avcfaz

Spole¢nost Dunn and Bradstreet provedla studii, ktera odhalila, Ze 90 % podnikatell selze kvli
nedostatku schopnosti a znalosti jich samotnych. [1]

MozZna si kladete otazku, proc byste se méli zajimat o divody netuspéchu podniku, kdyzZ jste svij
vlastni podnik zatim jesté nezalozili, anebo jste Uplné na zacatku. Ve skutecnosti je to to nejlepsi, ¢im
se mlzZete zabyvat, pokud si planujte budoucnost Uspésného podnikatele. KdyzZ si nize uvedené
faktory prostudujete, zapamatujete a budete se snazit neudélat stejné chyby, pravdépodobnost
uspéchu vaseho podnikani se dramaticky zvysi.

)
i

Pfic¢ina selhani €. 1: Zahajeni podnikani ze Spatnych dtvod(
Note dobrﬁ dévod Poo‘w(.dav(.?

KdyzZ se zeptate sami sebe, pro¢ uvazujete o zahajeni podnikani, asi feknete néco jako ,nechci délat
na druhé”, ,chci si véci délat po svém®, , byt nezavisly byl vidycky m{j sen”, ,, podnika kde kdo, chci to

{

taky zkusit”, ,nemuzu sehnat praci, nic jiného mi nezbyva“.
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Tyto divody k podnikani ale nejsou dostatecné silné k tomu, aby vam daly silu pokracovat i v dobach,
kdy se kumuluji tézkosti a vysledky nejsou takové, jak jste si predstavovali. Najdéte si dobry divod
k podnikani.

Pro nalezeni téch ,,spravnych divodi“ vam doporucujeme zeptat se sami sebe, kde chcete byt
za 5, 10, 15 let ve svém zZivoté, nikoliv jen v praci.

Odpovézte si upfimné:

B O co v Zivoté usiluji? Proc to chci? Je to skuteéné to, po ¢em touzim? D3 se toho dosahnout
podnikanim?

m Zvladnu to? Mdam k tomu predpoklady? Co proto budu muset udélat? Co mé to bude stat?
® Neni lepsi délat néco jiného? D3 se toho dosahnout i jinak? Jak? S kym?

B Co dana ¢innost prakticky znamena? Co konkrétné budu muset délat? Jak dlouho, jak ¢asto,
v jakém rozsahu, s jakymi omezenimi?

® Jaké dopady to bude mit na ostatni véci, které délam nebo chci délat (rodinu, konicky, volny ¢as)?

Az kdyz opravdu zjistite, Ze ke splnéni vasich osobnich pfani se nedostanete jinak nez prostfednictvim
podnikdni, pak mate realnou Sanci uspét.

PriCina selhani €. 2: Nedostatek planovani, neexistence
podnikatelského planu, nepfiméreny plan

Pl'ahule‘fe viobec Podhiva(.z

Zapomenite na to, Ze jste nékdy Cetli o podnikateli, ktery Zzadny plan nemél, a presto ohromné zbohatl.
Jestli to s podnikanim myslite vazné, musite mit podnikatelsky plan. Kdo neplanuje, nepodnika, ale
sni nebo hazarduje! Jakykoliv plan je proto lepsi nez Zzadny. Je jedno, jestli ma tfi stranky nebo tficet,
protoZe cilem v tomto pripadé neni vyhotovit dokument, ktery se jmenuje podnikatelsky plan.

Cilem je ten proces vytvareni planu. Vtip je vtom, Ze tvorba podnikatelského planu vas donuti myslet
na budoucnost, ukdze vam rizika a postavi pred vas vyzvy (téZkosti), kterym v budoucnu budete
muset Celit, pfiméje vds zvaZovat varianty feSeni, vyviji tlak na uvazovani o finan¢nim zajisténi,
marketingu a konkurenci, celkové strategii a fizeni.

KdyzZ se planu pfi jeho realizaci budete pridrZovat a porovnavat aktualni stav (pocet zakazek, hodnotu
nakladd a vynos(, cash flow apod.) s plvodnim planem, budete vidy védét, jak si stojite, kde musite
pridat, na co se zaméfrit a klast diraz.

Jak napsat kvalitni podnikatelsky plan vam krok po kroku ukaze
e-book Podnikatelsky plan z dilny portalu iPodnikatel.cz
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PFi¢ina selhani €. 3: Spatné nebo ?adné ekonomické propocty
[al(w(ule‘fc sve P?.ilm? e vizlolaiez

Najdou se i taci zacinajici podnikatelé, ktefi na zacatku viibec nevezmou do ruky kalkulacku anebo si
délaji kalkulace jen tak v hlavé. Pokud jejich podnikani prezije vice nez pul roku, da se mluvit o zazraku,
anebo jsou urcité velkymi dluzniky Stéstény.

Propocitat si, jak na tom podnikani ekonomicky bude, je alfa a omega. Odhadnéte pravdépodobné
naklady a pfijmy, porovnejte je a ihned budete védét, zda bude vase podnikani prosperovat anebo
v ném prodélate kalhoty.

V ramci nakladl nezapomernte ani na povinné prispévky na socidlni a zdravotni pojisténi a na
dan z pfijmu, kterd vam muze byt dalsi rok napocitana.

S propocty vam pomuze Aplikace na tvorbu podnikatelského planu,
ktera je dostupna na portalu iPodnikatel.cz.

Pric¢ina selhani €. 4: Podcenéni potreby pocatecniho kapitalu
Colil. penez mete PFicLUIS‘Fcho he. roqezd?

Zacinajici podnikatelé podcenuji, jak mnoho penéz je potieba na rozjezd podnikani. Maji nerealisticka
ocekavani o trzbach. Nepfipoustéji si, Ze by byli tfeba prvni dva roky bez zisku. Nasledkem toho ¢asto
s podnikanim kon¢i dfiv, nez méli Sanci uspét. Je dllezZité presvédcit se, kolik vase podnikani spotiebuje
penéz, nejen naklady na zahdjeni, ale naklady na chod podniku, rezervy pro kryti nepredvidatelnych
vydajl nebo ndhlého zvyseni cen vstup(.

Mnoha podnikiim trva rok i dva nez se rozjedou (nez maji kladné cash flow). To znamena, Ze budete
potrebovat hodné zdrojti k pokryti vSech nakladt, nez budete schopni je platit z prodeje. Pravé chudé
zaCatky (rychlé vycerpani pocatecniho kapitalu bez odpovidajicich pfijm() jsou nejcastéjsi pricinou
rozc¢arovani zacinajicich podnikatel(i, nasledné ukonceni podnikani a navratu zpét k zaméstnani.
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Pric¢ina selhani €. 5: Volba Spatné lokality podnikani
Com wwastite sve FodmL’av{.Z

Prestoze doporuceni na dusledné zvaZzeni mista podnikani je uvedeno snad ve vSech knihah a ¢lancich
o podnikani, stidle se najdou podnikatelé, ktefi tomu na zacatku podnikani nevénuji dostate¢nou
pozornost, a pak se divi.

Primarni rada zni: nenechte se zldkat levnym najmem ve $patné lokalité, provérte si pritomnost
konkurence v dané lokalité, existenci cilové skupiny zakaznikli a dostupnost pro vase zakazniky.

Pricina selhani C. 6: Neexistence zakaznik
Bude+e l»in'f' (. Obntr proo‘bva‘fz

Zameénovani podnikani s konickem také neni pfili§ dobry zéklad pro podnikani. Jen proto, Zze néco radi
délate, neznamena to, Ze byste z toho méli udélat podnikani. Prilis mnoho podnikl selze, protoze se
mylné domnivaji, Ze jejich vasen sdileji i jini lidé. Provérte tedy dostatecné svou podnikatelskou
myslenku a ujistéte se, Ze je Zivotaschopna, tzn. Ze si vas produkt nebo sluzba najde zakazniky. Teprve
aZz najdete zakaznika, ktery je ochoten za vas produkt nebo sluzbu zaplatit, stanete se podnikateli!

Provérit vas napad na podnikani se naucite diky e-booku Napad na podnikani
od portalu iPodnikatel.cz.

PriCina selhani €. 7: Vybér trhu, ktery je pfilis maly
Je ves frh dostetecne veu,ﬁz

Vétsina malych podnikd uspésné soupefi's velkymi rivaly tim, Ze se specializuji na vyklenky na trhu — niky.
Ale nez si tuto strategii zvolite, musite védét, Ze nika je dostate¢né velka, aby uspokojila plany vaseho
podnikani a Ze zakaznici nejsou pfilis drazi (naklady na jejich ziskani a servis).

Moina zjistite, Ze specializovany trh je stejné tak divoce konkurencni jako masovy trh. NezZ si niku
vyberete, potfebujete védét, jak rychle poroste a jak velky podil na trhu muizZete ziskat.

Pri¢ina selhani C. 8: Jediny produkt nebo zakaznik
Nencbizite toho malo?

vvvvv
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nebo jednoho velkého zdkaznika. Pfilnou k této jedné véci, protoZe jim to nepfindsi sloZitosti a generuje
velky prijem.

Pokud mate pouze jeden produkt nebo sluzbu, pfichazite o Sanci zisku prodejem vice véci zakaznikiim,
ktefi uz vas znaji a véri vam.

Pokud mate pouze jednoho hlavniho klienta, jste v kazdé chvili na pokraji zaniku, pokud se rozhodne
zménit dodavatele, zastavi vyrobu, odejde na jiny trh apod. Hrozi vam navic, Ze bude vase podnikani
oznaceno jako ,Svarc systém®, tedy jako zakdzana spoluprace na Urovni zavislé prace.

Vice o $varc systému najdete na strankach www.iPodnikatel.cz.

V/IVe

Pricina selhani ¢. 9: Neznalost konkurence

Zwote sve Lov\Lureh‘Hz

Vase myslenky (podnikatelské ndpady) jsou jako vase déti. Hyckate si je, protoze jsou vase vlastni. To Ze si
myslite, Ze vas podnikatelsky napad je jedinecny, neznamend, Ze si to mysli i vasi potencialni zdkaznici.
Abyste zjistili, jestli jste alespon tak dobfi jako vaSe konkurence, musite nejdfiv védét, kdo vam
konkuruje.

Vite jaké a kolik konkurentl mate? To neni abstraktni otdazka, nemluvime o tom, kolik hypoteticky mate
»tam nékde venku” konkurent(l. Otazka zni, kde jinde mohou vasi zdkaznici produkt nebo sluzbu ziskat,
koho oni vidi jako lepsiho a pro¢? Znalost konkurence je také dobra pro cenové srovnani vasich produkt(
a sluzeb a maze byt velmi cennym zdrojem namétd pro dalsi rozvoj.

PFic¢ina selhani €. 10: Boj s nerovnymi souperi
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Znamenim hroziciho selhani je podnikatel, ktery planuje sviij novy podnik svépomoci, zatimco soupefi
pfimo proti zavedenym trinim lidriim. Velké podniky maji velké zdroje k odstraseni konkurentd
ve vstupu na jejich trhy — mohou podfiznout vase ceny, Uplné prevalcovat vasi reklamu a zabranit
vam v pfistupu k dodavatelim a distributoriim. Sundejte rGzZové bryle a zvaite, zda mate proti
konkurenci viibec Sanci.

PriCina selhani €. 11: Nedostatecna nebo zadna konkurencni vyhoda
(pfidana hodnota)

I/ cein SPoE-v’a vese Lonlurenchi vb(lnodaz

Opravdu vase mésto potrebuje dalsi kvétinarstvi, opravdu je ve vasem okoli malo danovych poradcli a IT
specialist, opravdu je na internetu malo e-shop(i? Podnikatelé Casto zacinaji témito ,ja také” druhy
podnikani diky jejich jednoduchosti a skromnym kapitalovym pozadavkdm. Mala konkurencni bariéra jim
ale oplaci tim, Ze je extrémné citlivd na nové Gcastniky (konkurenty), ktefi radostné ofezou cenu az na
kost, aby ukradli zadkazniky stavajicim podnikateltm.

Jestlize chcete, aby vas podnik prospival, potfebujete néco, co vas izoluje od konkurence. M{ze to byt
velmi dobré umisténi, znacka, ktera je in, nova technologie, néjaka nova pfidana hodnota pro zakaznika.
Z4adna z téchto vyhod pravdépodobné nebude stéld, ale mohla by vdm pomoct alespori na tak dlouho,
neZz se vas podnik zakorfeni. D4 vam to Cas realizovat investice a vytvofit dalsi konkurencni vyhodu.
Pamatujte si, Ze nemUzete prosté jen sundat zbozi z police nebo poslat poStou a ocekavat, Ze to bude
vase konkurencni vyhoda. Skutecné konkurenéni vyhody maji kofeny ve vlastnictvi technologii, know
how, znackach nebo podnikovych procesech, které jsou pro ostatni téZko napodobitelné.

Pfi¢ina selhdni &. 12: Zadny marketing
Berete POdhiL'aﬁu lmarLe‘hmsovéZ

Je to neuvéritelné, ale i mezi manazery a podnikateli s mnohaletymi zkusenostmi stale jesté najdete
takové, ktefi jsou zmateni ze slova ,, marketing” a zaménuji ho za propagaci nebo reklamu. Rozdil je
pritom ziejmy. Marketing se pouZiva k identifikaci zakaznik(, k odhaleni a uspokojeni jejich potreb
a k naslednému udrzeni zakaznik(. Reklama se zabyva tim, jakou formou zboZi a sluzby nabizet, za jakou
cenu a kde.

Historie se opakuje s odvaznymi podniky, které zkrachovaly, protozZe jejich zakladatelé vénovali pfilis
mnoho Casu a penéz vyvoji produktu bez toho, aniz by se obtézovali zvazit, jak pFildkat zakazniky. A jesté
h{re, mnozi opravdu nerozumi tomu, co zékaznici oceni a za co chtéji zaplatit. Mluvte s potencidlnimi
zdkazniky a zjistéte, co opravdu pottebuji. Pamatujte, nejdfiv najdéte zakaznika, a pak pro néj hledejte
feseni!

U nékterych lidi stale prevlada nazor, ze dobry produkt/sluzba se proda sam. MyIné je domnivat se, Ze
spokojeny zakaznik, preda tuto informaci dal a pocet zakaznik( se tak pfirozené rozsiti i bez marketingové
strategie a uplatnéni vhodnych marketingovych nastroju.
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At se vam to libi nebo ne, zkusenosti ukazuji, Ze tomu tak neni. Zakaznik nepfijde, pokud se o vas
nedozvi. Ze vsech moznych prostredkl marketingové komunikace si vyberte ne tu nejlevnéjsi, ale tu
pro vas zameér nejefektivnéjsi. Pokud néktera forma marketingu a propagace nefunguje, nezatracujte
hned cely marketing, vyzkousejte jinou formu.

Usp&sny podnik je ten, ktery zna své zakazniky, tzn., chape a splfiuje jejich pozadavky.

Pric¢ina selhani €. 13: Nastaveni Spatnych cen
Note sPr’avv\'e cehul,?

Urceni ceny se fadi k nejobtiznéjsim marketingovym rozhodnutim v zacatcich podnikani. Cena musi
odpovidat moZnostem vasi cilové skupiny, musi odrazet hodnotu toho, jaké produkt pfinasi
zakazniklm benefity a musi davat smysl v soucasnych podnikatelskych podminkach.

Snazte se nastavit cenu tak, aby pti tvrdé konfrontaci s trhem neznamenala vasi zdhubu.

Pri¢ina selhani €. 14: Volba nevhodné formy podnikani
Z cdnete ia(,Lo zivhostiil. nebo iedm‘fel sro.l

Ze by se vam libilo mit za jménem vazené piizvisko ,jednatel s.r.o.“? Neni to zadarmo, protoze
zalozZeni s.r.o. néco stoji. Na zacatku podnikani peclivé premyslejte o tom, kam své (nejspiSe) omezené
zdroje vlozite.

ZaloZeni s.r.o. navic vidy nemusi byt nutné, ze zacdtku podnikdni se ve vétSiné obor(i da
obejit s ,,obycejnym“ Zivnostenskym podnikanim. Je to jednak levnéjsi (zaloZeni Zivnosti stoji asi jen
1 tisic korun) a administrativné méné narocné.

Sice za dluhy, které nadélate v podnikani, budete rucit svym vlastnim osobnim majetkem (coz muze
byt i dobra motivace drzet naklady na uzdé), ale jinak to pro vds bude mit spisSe pozitiva.

Vice informaci o dostupnych formach podnikani najdete na portalu
iPodnikatel.cz v sekci Zac¢inam podnikat.

PFi¢ina selhani €. 15: Spatné nebo 7adné Fizeni vztah(l se zakazniky
Uolréu(ew‘e Si sve z’aLazv(-Lﬂz

Chybou zacinajicich podnikateld nékdy byva, Ze jsou tak zahledéni do ziskavani novych zakaznikd, ze
se zapominaji dostatecné vénovat klientlim, které jiz ziskali. Tento pfistup je vSak rychlou cestou
k zaniku. Ziskani nového zédkaznika totiz zabere nékolikanasobné vice ¢asu a usili (penéz), nez prode;j
jiz existujicimu zakaznikovi.
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Jakmile mate zakaznika, musite si ho udrzet!

Klicové body jsou: vénujete dost pozornosti tomu, co zakaznik chce (a jak se tyto pozadavky méni
v Case), nikdy neslibujte, co nem(zZete splnit (vécné, casové ani financné) a poskytujete rychlou
odezvu (na telefony, na maily, fadnou fakturaci, feSeni problém{).

Driet slovo je tou nejefektivnéjsi, nejlevnéjSi marketingovou strategii. V¢asné splnéni zdvazkd vici
zdkazniklm i jinym obchodnim partnerd v dohodnuté kvalité a rozsahu je zakladem dUvéry
a budovani dlouhodobych vztahi. Jakmile zékaznik za produkt nebo sluzbu zaplati, komunikace s nim
by neméla skoncit. Premyslejte, co muZete udélat navic, aby mél zdkaznik diivod se k vam vratit.

PriCina selhani €. 16: Neznalost zakonnych povinnosti

Note PFeMed 0 S‘V:?CL\ Povmhoﬁed\?

Na podnikatele je ze zakona uvaleno mnozstvi povinnosti spojenych jak se samotnym zahajenim
podnikani, tak téch, které na né cihaji v prlibéhu nékolika prvnich mésica.

Povinnosti neradno podcenovat, za jejich nedodrzeni vam hrozi pokuty, coZz mlzZete ohrozit vase
podnikani na Zivoté.

Seznam povinnosti podnikatelli najdete v e-booku Povinnosti
podnikatele na portalu www.iPodnikatel.cz.

s’

PFitina selhani €. 17: Spatné Fizeni
Jol viite 7idit Cinnost podnili

Mnoho zprdv o selhani podnikd uvadi tento divod jako prvni. Podniky se Spatnym Fizenim obvykle
selzou béhem prvnich dvou let, protoze fadné fizeni spiS neZ originalni myslenka je podstatou
podnikatelského uspéchu.
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Pricina selhani ¢. 18: Nedostatek seberizeni
DoL&Ze‘fe ?udrf seimi sebe?

Statistiky ukazuji, e v Ceské republice je nej¢astéjsi forma zahajeni podnikani ve formé Zivnostenského
opravnéni. Zivnostnici pracuji bud’ zcela samostatné nebo jen s velmi omezenym poétem kmenovych
pracovnik(i. Mikropodnikd, tj. podnikd s 1 aZz 9 zaméstnanci je v CR 91,5 % z nové vznikajicich podnika.
Podnikatel tak musi vykonavat fadu rdznych profesi, které by ve vétsSim podniku zajistovali specialisté.
Podnikatel sedi na vice Zidlich a sam se rozhoduje, které konkrétni ¢innosti se bude vénovat. Vétsina
podnikateld si nejvice uZzivd odbornou stranku véci a védomé ¢i nevédomé podcenuje a odklada
manazerské povinnosti (zafnym pfikladem je ucetnictvi). To vede k chaosu v podniku, ktery také byva
Castym praplivodcem vzniku potiZi. PInéni manaZerskych povinnosti musi byt pravidelné a dusledné, i
kdyz jste jedinym zaméstnancem svého podniku.

Pricina selhani €. 19: Nedostatecné planovani
P('ahuie‘fe dostetfecne o'oP?eo{uZ

Jednou z nejvice opomijenych aktivit je planovani. Podnikatelskym planem na zac¢atku podnikani by to
nemélo koncit.

Vice jak dvé tretiny Ceskych podnikateld nemaji dlouhodoby finanéni plan pro svou firmu, ¢tvrtina pfi
svém planovani vidi pouze na horizont nejblizSich tfi mésich. Tato zjisténi vyplynula z vysledkd
celostatniho vyzkumu o finanénim planovani a potfebach malych a stfednich podnikd, ktery si nechala
zpracovat Asociace malych a stfednich podnikd a Zivnostniké CR a UniCredit Bank v bfeznu 2012 [2].

Pric¢ina selhani €. 20: Prilis velké nebo neefektivni pracovni nasazeni
l/ﬂuzu vete ves ces efelfivne ¢
Pracovat 12 hodin denné 7 dn(l v tydnu muZe nékdo povaZovat za dlkaz vysokého pracovniho nasazeni,

ale zkuSenosti ukazuji, Ze vétSinou je to projevem neefektivni organizace prace a casu.

Nékteri podnikatelé trpi pfedstavou, Ze jen oni dokaZou praci udélat nejlépe. Neni to v 99,9 % pripadl
pravda. Pouze trpi nedostatkem dlvéry v jiné lidi anebo nezdravou sebedlvérou. Vyberte si schopné
spolupracovniky a delegujte na né praci. NemUzete byt dobrym manazerem, pokud se vétsinu Casu
budete zabyvat operativou.

vzdéldni. Vystadite si s pochopenim nékolika zakladnich pojm( a pravidel, jejich disledného uplatfiovani
a kontroly.

Pricina selhani ¢. 21: Prilisné utraceni

Nevfredite zbﬂ‘feéhéz
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DulezZité je promyslet, jak to budete mit v zacatcich podnikani s penézi — firemnimi i osobnimi. Bud'
budete muset Zit néjakou dobu z Uspor, nebo budete muset paralelné k zahajeni podnikani dal pracovat,
nebo budete muset mit nékoho, kdo vas bude financovat, odvaznéjsi asi pozadaji o Uvér v bance nebo o
néjakou formu podpory v podnikani.

Ale pozor, mnoho zacinajicich podnikatell propali jejich startovaci kapital dfiv, nez maji kladné cash
flow. Casto se tak déje kvali neznalosti princip@ finan¢niho Fizeni podniku, zamériovani zisku a hotovosti,
nerealistickych ocekavani o zdjmu zdkaznik( o nabizené produkty apod. Jen maloktery rozumny
podnikatel ve sluzbach zahajuje podnikani koupi nebo pronajmem kancelare, je to pfiliS nakladné.
Z pocatku byva vyhodnéjsi pracovat z domu, jezdit na schlizky k zakaznikovi nebo jednat se zakaznikem
mimo kancelaf a vyuzivat moZnosti vzdalené komunikace. Nema smysl délat dojem na zdkaznika
luxusnim vybavenim (oblekem, autem, mobilem) kromé vysokych naklad( vam to k ziskani zakazky
stejné nepomUize. Pokud se pfi jednani chovate jako amatér nebo mate neseridzni pristup, zakaznik to
pozna a da prednost konkurenci.

Rada vyrobné orientovanych podnikateld zaéinala s jednim malym vyrobnim zaFizenim umisténym ve
vlastni garazi a pokracovala prondjmem vyrobnich prostor, nez si vytvofili takovou zakaznickou zakladnu,
Zze mohli pomyslet na prestéhovani podniku do vlastnich firemnich prostor. Podnikatelé, ktefi vysli ze
skromnych zacatkd, jsou na sv(j podnik pak pravem hrdi.

Pfic¢ina selhani €. 22: Nerozumné stanoveni osobniho prijmu
Jelo v«lsol&l si nestevite P?-ielmz

Jiz pfi planovani podnikani si musite polozit otazku, jak finanéné ohodnotite sami sebe. Prilis velké
osobni naklady podnikatele jsou zabijakem zacinajiciho podniku. Byvaji spojeny s neochotou uskromnit
se a vzdat se docCasné nékterych poZitkli, nebo prehnanymi predstavami o zajmu zakaznikd a prijmech
z prodeje vyrobkd a sluzeb.

Velmi ¢astou chybou zacinajicich podnikatell je, Ze si pletou hotové penize se ziskem. Hotovost proudici
do podniku neni to samé jako mzda, kterou vyplaci zaméstnavatel. Podnikatelé, ktefi se neobtézuji
planovanim, ¢asto vyuZivaji penize prichazejici od zakaznik( (napf. hotovost v pokladné) k vylepseni
vlastniho Zivotniho standardu, a kdyZ pak ptijdou uUc¢ty od dodavatell nebo je potfeba odvést dané,
nemaji ¢im zaplatit.
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PriCina selhani €. 23: Nedostatek hotovosti i rezervniho kapitalu
Note rezervu pro S‘Hi?ELa P?alnoo'uz

Budte pfipraveni na neocekavané potieby zvyseni nakladli na vybaveni, material a praci, poruchy
vyrobnich strojl a zafizeni, neocekdvané krizové situace (krddez, ztrata). Ujistéte se, Ze mate
dostatecnou financni hotovost na prekonani téchto tézkosti, stejné tak jako sezénnich zpomaleni.

Pricina selhani €. 24: Vysoké fixni naklady na bedrech
Nedzlofe si zﬁﬂfeéhé vﬂso(,L'e nal.ledove Po(oéL«,Z

Zralé spolecnosti mohou na zakladé svych vysledk( z predchozich obdobi predpovidat trzby na
nékolik ¢tvrtleti dopredu s uréitou mirou jistoty. Ale planovani vynosi v pocatecnim stadiu podnikani
je tak trochu vésténi z koule. MiZe byt nebezpecné vzit na sebe vice dluhli nez je nezbytné nutné,
anebo dalsi pevné zavazky (platby za ndjemné, platby za smlouvy na dlouhodobé dodavky materialu
Ci sluZeb atd.). Proto je |épe drZet na zaCatku vice variabilnich naklad( a pouzivat kapital k financovani
vaseho podniku aZ do té doby, nez bude vase ¢innost dostate¢né dlouhodoba na to, Ze mate divéru
ve schopnost predpovidat prodej. Pozdrzte investice nebo nabirani zavazk( do té doby, nez budete
mit kritické mnozstvi zakaznik(.

PriCina selhani €. 25: Mizerné vykaznictvi a neexistujici kontrola
financi

Note Pod stalow Lonfrolow sve finance?

Ano, musite vést financni a obchodni zaznamy, musite hodnotit vase pfijmy a vydaje minimalné
kazdy mésic, musite odvadét dané a délat dalsi evidenci ve vztahu k podnikovym financim. Pokud to
neumite anebo nechcete délat sami, pozadejte nékoho o pomoc.

Nem{(Zete mit totiZ podnikdni pod kontrolou, jestlize nevite, co se déje. Se Spatnymi Cisli nebo Uplné
bez Cisel je podnik slepy. A bohuZel se to stava porad. Podnikatelé se mylné domnivaji, Ze jim najata
ucetni firma bude dohliZzet na financni vysledky. Nejsou vyjimkou ani pfipady, kdy majitel podniku
nevi, co je to rozvaha. Ve skutec¢nosti je toto prace finan¢niho manazera, coz je jedna ze Zidli, na které
podnikatel sedi do té doby, neZ si mizZe dovolit najmout skutecného finanéniho manazera. Jestlize
chcete podnikat, nezbude vam nic jiného, nez délat i ty prace, které nemate radi (alespon zpocatku),
a soustavné se ucit novym vécem.

Pricina selhani €. 26: Neshody ohledné smérovani spoleCnosti

Tehnete ze leo‘eh Provaz?

Priizkum realizovany v CR ukazal, Ze vice jak % podnikatel(l (ve sledovaném vzorku 804 podnikatel)
zahajuje podnikani samostatné a asi % novych podnikatell realizuje podnikatelsky zamér se
spolecnikem (z vétsi ¢asti s jednim spolecnikem).
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Spolecnici se pfitom nejcastéji rekrutuji z fad pratel, Zivotnich partner( ¢i jinych ptibuznych. Podnikani
s kamaradem ¢i pfibuznym, se kterym jedinec prfedtim pracovné nespolupracoval, je pfitom pomérné
rizikové. Az pfi spolecném podnikani se totiz mohou objevit neshody plynouci z rlznych ptistupl
k podnikani, praci a rliznych ocekavani. [3]

Neshody ohledné smérovani spolecnosti, vyuzivani disponibilnich financi, pfipadné rozdéleni zisku mezi
vlastniky nebo i to, Ze jeden pracuje vice a druhy méné (at uZ objektivné nebo to tak jeden ze
spoluvlastnik citi) miZe vést k rozporu uvniti zakladatelského tymu. Protoze pti zakladani podniku lidé
sedi na vice Zidlich, nahly odchod klicového ¢lovéka z tymu muZe odsoudit zacinajici spole¢nost k zaniku.
Na to je duleZité myslet jiz pfi tvorbé zakladatelské dohody.

Pric¢ina selhani €. 27: P¥ilis rychly rust
Nerostete neol.otrolovetelne rﬂcuez

Nekontrolovany rtst je asi nejsmutnéjsim divodem selhani firem.

Rist je povazovany za zndmku Uspéchu podniku, ale nekontrolovany rdst mize (a déla to) zabit podnik
ze dvou hlavnich divodu:

A. Chybéjici systém a infrastruktura

Podniky potrebuji systém a infrastrukturu k fadnému rdstu, chce to investovat ¢as a Usili k poloZeni
zaklad® pro rast zejména v prvnich hektickych letech. Pokud nejsou v podniku nastavena jasna pravidla
pro rozdélovani prace, evidenci zakazek, vnitfni i vnéjsi komunikaci, finanéni kontrolu apod., pfi
hromadicim se poctu zakazek se tento chaos naplno projevi. To vede ke stresovym situacim, nékdy
k odchodu klicového zaméstnance, ktery s sebou odnese i velké mnozZstvi informaci (znalosti
a védomosti ulozené v hlavach zaméstnancl misto evidence). Je to také zaklad pro nespokojenost
zdkaznik(, jejich odchod, v lepsim pripadé zbrzdéni rozvoje podniku, v horsim k finan¢nim tézkostem.

B. Podkapitalizace

Druhym dlvodem je, Ze rychlejsi nar(st trzeb obvykle vyZzaduje dalsi investice do dlouhodobého
majetku (stroje, sklady, nakladni automobily apod.) a pracovniho kapitalu (zasoby, pohledavky aj.).
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Prilis rychly rast ¢asto podnikatelé resi krytim ¢asti obézného majetku (nejcastéji zasob) kratkodobymi
cizimi zdroji, napft. dodavatelskymi nebo obchodnimi Gvéry. Tato tzv. podkapitalizace podniku velmi ¢asto
vede k neschopnosti splatit vcas své finanéni zavazky (insolvence). Mnohokrat si majitelé ani nejsou
védomi hroziciho kolapsu, protoZe se zaméfuji na ziskovost viditelnou ve vykazu zisku a ztraty, spiSe nez
penézni tok. Nikdy nezapomerite, Zze hotovost je mizou vaseho podnikani!

Pri¢ina selhani €. 28: Uzavrena mysl a kratkozrakost

ﬂedule'fe pozorne, co se Lolew ves déie?

Néktefi podnikatelé jsou tak dlouho a tak hluboko ponofeni v praci a zaobiraji se feSenim operativnich
probléma, Ze si ani nepovsimnou, Ze svét kolem nich se méni. Nevidi, Ze jejich produkt uz neni jedinecny,
Ze uZz neni nejlepsi, Ze sluzba uz neni z pohledu zdkaznik(i dostacujici, Ze se méni vkus a naroky
spotrebitell, Ze konkurenti nabizeji vyssi standard, Ze technologie pokrocily a umoZnuji vyrabét lepsi
produkty rychleji atd. Nechapou, pro¢ najednou obchod nejde jak dfiv, kdyZz to vSechno tak krasné
klapalo. Vibec je nenapadne, Ze problémy, se kterymi se potykaji, nejsou jedinecné, Ze jejich reseni uz
existuje a je k dispozici. Stdle se spoléhaji jen na sebe, tak jako v zac¢atcich podnikani, a nevyuZzivaji sluzeb
odbornik(l a specialistll, ktefi by jejich praci dokazali podstatné zefektivnit nebo posunout zadoucim
smérem.

A tim se dostavame zase na zac¢atek — k planovani, k potiebé vytvareni jedno- az pétiletych produkénich
a financnich plan(, k potfebé analyzovat a hodnotit situaci na trhu (zakaznici i konkurence), k potiebé
srovnani (SWOT analyza, benchmarking), k revizi stavajiciho nebo vytvoreni nového podnikatelského
zameéru.

PriCina selhani €. 29: Podnikatelské vyhoreni a disharmonie
pracovniho a osobniho Zivota

Ne‘ﬁp’rfe worl.oholistmem?

Pracovat 12 hodin denné 7 dn( v tydnu muzZe nékdo povaZovat za dikaz vysokého pracovniho nasazeni,
ale zkuSenosti ukazuji, Ze vétSinou je to projevem neefektivni organizace prace a casu.
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Mit vlastni podnik vyZzaduje obrovské mnozstvi ¢asu, energie i emoci. Je snadné pracovat dlouhé hodiny
a dny, nechat se pohltit praci a zapomenout vzit si volno, zvlasté kdyz mate pred sebou vidinu Uspéchu.
Nékdy vas na potiebu odpocinku upozorni néjaké fyzické obtize, jindy dojde ,jen” k vyhoreni, kdy vase
motivace a kreativita bude trpét a zvitézi pesimisticky postoj.

Myslete tedy na to, Ze zatimco oddanost praci je dobra vlastnost, nechat se pohltit praci uz ne
(workoholismus). | ten nejvykonnéjsi, nejodvazinéjsi a nejurputnéjsi bojovnik musi védét proc¢, s kym
a proti komu bojuje. Musi védét, jestli je cilem dobyt kopec, stat ¢i planetu. Musi mit moznost nabrat sily
a vyzbrojit se do boje. Vénujte se proto pravidelné strategickym Uvaham o tom co dal, planujte,
hodnotte. Pravidelné relaxujte, ,dobijejte baterky”, ¢téte noviny, odborné knihy a ¢lanky. Neni to
marnéni casu, je to hledani novych trinich pfilezitosti a rozSifovani znalosti, které mizete

uplatnit v praci.

Pri¢ina selhani €. 30: Nepfriznivé vnéjsi faktory

Mezi vnéjsi faktory netspéchu se zahrnuji vSechny uddlosti a jevy, které podnikatel ze své pozice
nemuze ovlivnit. Patfi sem samoziejmé legislativni vymezeni podnikani a vSechny s tim souvisejici
zdkony, danové, ucetni a jiné povinnosti podnikatele. Ale také podnikatelské prostfedi, postaveni
podnikatell ve spolecnosti, financni i nefinan¢ni podpora podnikani, dostupnost sluzeb pro podnikani.
Déle aktudlni hospodarskd situace na relevantnich trzich (regiondlnich, narodnich i mezindrodnich),
aktivity konkurence apod.

Hledat pficiny nedspéchu u nékoho jiného nez u sebe, je ale alibistické. Podminky prosté jsou, jaké jsou.
Plati pro vSechny stejné a je na kazdém, jak se s nimi vyrovna.
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