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Na co myslet,

nez zacneme podnikat

~Neobjevujme znovu kolo, kdyzZ to udélal jiz nékdo za nds."

Spousta zakladatell se pusti bezhlavé na trnitou cestu podnikdni, aniz by
se na moment zastavila a rozhlédla po okoli, zda jde sprdvnym smérem,
nebo zda cestuje vhodnym dopravnim prosttedkem a se schopnou
posddkou.

BroZurka, kterou drzite v ruce, je shrnutim poznatk( zaloZenych na ,best"
a také mnohdy ,worst practices" stovek zacingjicich firem jak z Ceské
republiky, tak ze zahranici. Snazi se ve stravitelné a nejstrucnéjsi mozné
formé& vytdhnout ta nejdUlezitéjsi sdéleni. Je to zkrdtka takovd sada
ndesater”, abyste nemuseli Cist stohy knizek a mohli se vénovat svému
podnikdni.

Ministerstvo varuje: PriruCka neni urcena ke konzumaci bez dalsich
informacnich zdrojd. Pro plné pochopeni nékterych boduy je totiZ nutny
vétsi kontext, proto jsou na konci prirucky doplnény odkazy na vhodné
informacni zdroje.

Svym charakterem publikace predstavuje formu pasivniho coachingu
a piindsi prehled o oblastech, na které by se nemélo zapomenout
pfi pfipravé a rozjezdu podnikdni.

Pfirucka se bude ddle rozviet, proto autofi uvitaji vase ndméty,
komentdfe a tipy na dalsi  zdroje. Své postfehy posilejte
na prirucka@michalhrabi.com.



Podnikanie!

.Never, never, never ever give up."

Obchodni zdkonik definoval podnikani zkrdcené takto: ,,Podnikani je
soustavnd cinnost za U¢elem dosazeni zisku."

V 90. letech dostalo slovo ,,podnikatel* kvUli nechvalné zndmym kauzdm
hodné negativni zabarveni. Ocisténi tohoto slova trvd znacnou dobu
a o jeho plnou rehabilitaci se snazi nové generace lidi, ktefi podnikaiji
bez podvodl, berou na sebe odpovédnost a ddvaji prdaci desitkdm,
nebo treba i tisicOm lidi.

Dnes se pod slovem ,podnikatel” mysli téméer cokoliv, pro co byly v dobé
prvni republiky vyrazy jako prOomysinici, femesinici &i Zivnostnici. Podnikdni
viak neni jen jind forma zaméstndni. Je to odpovédnost, je to riziko, je to
odvaha, je to i Zivotni styl.



Desatero:

Podnikdni je rizikové a velmi Casto nekondi ziskem, ale zirdtou
Ci krachem.

Potencidlni vynosy musi stat za riziko spojené s podnikdnim. Cim vétsi
riziko, tim vétsi by mély byt vynosy.

Podnikdnim si ,nekupuji* zaméstndni, ale beru na svd bedra soustu
odpovédnosti s nejistym vysledkem.

Risk je zsk... hmm, nékdy vUbec ne. Rizko musime vhodné
kontrolovat.

Uspé&ch nelze dopfedu vypocitat, vidy bude hrat roli i §t&sti. Na rozdil
od rulety viak mdme vétsi Sanci ovlivnit vysledek a také teoreticky
daleko vice vydélat.

At Uz budeme realizovat jokykoliv projekt, méli bychom mit
na pameéti ,exit", tedy ceho viastné chceme dosdhnout, &im pro
nds prdce skonci.

Odpovézme si na otdzky: Je mi zcela jasné, Ze to bude dlouhd cesta
s nejistym vysledkem? Zndm rizika? Zndm rezervye O co pfijdu,
co mohu ziskat?

Podnikatel musi mit velkou silu vile a nevzddavat se. Nikdy. Podnikéni
neni o tom nespadnout na dno. Ale o tom dokdzat se ze dna znovu
postavit na nohy. A znovu a znovu.

Podnikdni se zdd byt spoustou svobodnych rozhodnuti. Moind
zpocCdatku, ale &im vice firma roste, tim vétsi z&vazky mdme.

Bez préce nejsou koldce. Témér nikdo nezbohatnul ,,pres noc*.



Lakaznik, problém a reseni

. VEétsina projekty zkrachuje, protoZe tvoii néco, co nikdo nechce.*

Vsechny Uspésné podnikatelské projekty vznikly diky schopnosti nositele
myslenky naslouchat svému okoli a vnimat problémy, které je treba
odstranit a za jejichz vyreseni je z&kaznik schopen a ochoten zaplatit.

Nové technologie sice vytvdreji obrovské mnozstvi Uplné novych
podnikatelskych prilezitosti, ale Uspé&3ny byznys neni zdvisly na tom,
zda povuZijeme ty nejmoderné&jsi ,vychytavky". To, co déla Uspésny
byznys Uspé&snym, je uspokojeni zdkaznikovych potreb, vyreseni jeho
problému. MUZe jit o pomoc diky plné automatizovanému software,
nebo také o feseni plné manudini.

Tak jako tak, je treba pdtrat mezi potencidinimi zdkazniky a nehovorit
pouze se svymi prateli v nejblizS§im okoli. Ti nejsou objektivni. Je tfeba ptat
se lidi, které vibec nezndme a ktefi, na rozdil od nasich rodicd
&i zndmych, nemaji ddvod nds podporovat & motivovat, dokud jim
neuleh&ime Zivot.



Desatero:

AODN -~

Zd&kaznik - problém - feSeni problému = ,,svatd trojice" podnikatele
Firma, kterd& nefesi ni¢i problém, mize jen t&zko uspét.

Firma, kterd neznd potieby svého zdkaznika, mize jen t&zko uspét.
Cim rychleji pozndm potfeby svého zdkaznika, tim dfive dokdzu
navrhnout a dodat feseni, za které zaplati.

Produkty, které fesi problém, maiji vzdy prednost pred produkty, které
jsou pouze prjemnym vylepsenim (must-have versus
nice-to-have).

To, co je zajimavé pro mne, jesté nemusi byt zajimavé pro nékoho
jiného.

Cim pal&ivéjsi problém zdkaznikovi vyfesim, tim v&t3i sance na sluiny
zisk.

Ovéfujme existenci problému u potencidinich zdkaznikd, ne u svych
kamarddu i pribuznych.

Daleko duleZitéjsi nez dobry ndpad je exekuce a schopnost pretvorit
ideu na skute&ny produkt, ktery se proddva.

Bavme se o projektu s lidmi, ktefi jsou ndm schopni poskytnout
relevantni zpétnou vazbu poradit nebo jinak pomoci. Jen tak
budete moci projekt zZlepSovat.



Prilezitosti jsou vSude kolem nds

»Nejezdim tam, kde je puk nyni, ale tam, kde bude za chvili."
Wayne Gretzky

Ti nejlepsi podnikatelé viziondfi se vyznacuji schopnosti vidét nové
prilezitosti i tam, kde je ostatni zatim nevidi. A nejde jen o nové vyuziti
nejnovéjsich technologii. Casto dokdzou vytvoiit néco nového tam, kde
to ostatni povazuji za nemoziné.

Pokud jsme experti v urCitém oboru, napfiklad zdravotnictvi,
pravdépodobné vidime pod poklicku toho, co se déje v nemocnicich,
daleko vice, nez béiny pacient. Zndme trendy, prostfedi i viivné lidi
a dokdzeme daleko lépe identifikovat problémy a nelvary, které stoji
nemocnice fadu penéz a jejichz feSeni by umoznilo zna&né finanéni
Uspory. Nanestésti, mnoho zacingjicich podnikatell si mysli, Ze jsou
»chirurgové" jen proto, Ze vidéli v televizi pdr dild seridlu Dr. House nebo
Ordinace v rlzové zahradé. Vznikaji pak projekty, které jsou v podstaté
odsouzeny k zdhubé, protoze jejich autofi nemaji potfebny rozhled
a ani nechtéji do tymu pfibrat nékoho, kdo by takovou znalost pfinesl.



Desatero:

10.

Prilezitosti jsou vSude kolem nds, je tfeba byt otevieny, naslouchat
a kldst spravné otdzky.

Zkopirovdni Uspé&sného projektu ze zahraniéni do CR nemusi byt
nutné zdrukou Uspéchu, prostredi je totiz jiné.

Doba, bé&hem které mda smysl projekt spustit (tzv. okno pfilezitosti)
je vétiinou kratkd. To, co by bylo zajimavym fesenim dnes, nemusi
byt fesenim zitra.

Trendy (makroekonomické, technologické, demografické,
regulacni, atp.) vytvdreji obrovské mnozstvi novych prilezitosti.

Novy byznys budujme tam, kde mdme znalosti, zkusenosti
Ci kontakty. Zkrdtka tam, kde jsme silni.

Indme-li dokonale néjaké prostredi, dokdzete odhalit jeho slabd
mista.

Pokud nemdme dostateCné siinou expertizu v né&jakém odvétvi,
vénujme c¢as osobnimu rozvoiji, studiu. To je nejlepsi investice, jakou
muUZeme udélat.

Rychld cesta k ziskdni potfebnych znalosti je zapojeni experta
do naseho tymu.

Irevidujme seznam svych kontaktd. Pravdépodobné nds piijiemné
prekvapi, kdo vsechno ndm mze pomoci.

Podnikdni je i o §tésti. Kdyz je unavené, sedne i na vola, ale jist&jsi
je vyjit mu aktivné naproti.



Jak na prizkum a vyhodnoceni
prilezitostie

.Neni dlleZité kldst hodné otdzek, je dlleZité kidst sprdvné otdzky
spravnym lidem."

Vétsina z nds asi znd ten pocit, kdyz nds po telefonu nebo nékde na ulici
Jlanari* proskoleny obchodnik k zakoupeni vyrobku nebo sluzby, o kterou
vibec nestojime. Je to nepiijemné a vétsinou stejné jejich ndtlaku
nepodlehneme, protoze nabidka neni  zajimavad, produkt
nepotfebujeme. Presto vétsina zacinagjicich firem déld néco velmi
podobného. Vytvori nejprve produkt, a teprve pak se jej snazi prodat,
ale ono to nejde. Vytvoiili opét néco, o co nikdo nestoji. Plitom by stacilo
udélat si rozumny prizkum jok na internetu, tak mezi potencidinimi
zAkazniky, a mohli by si usetfit rok prdce nad nécim zbytecnym. Produkt
se bude proddvat, pokud fesi néci skute&ny problém.

Zamysleme se nad tim, co v nasem okoli z toho Eemu rozumime,
by mohlo fungovat jinak a lépe. A hlavné, zda by takové vylepseni
potfebovalo dost zdkaznikd na to, aby se vyplatilo se do projektu vibec
poustét. A opét, ptejte se lidi. Ovérujte, zda nemdate vICi mihu.

Ovéfeni trhu je snad nejvice podcenovanou a piitom velmi ddlezitou
soucCdsti vytvdreni nového produktu Ci sluzby.



Desatero:

Rychly prlzkum trhu mize uspofit mésice tvorby produktu,
ktery nikdo nechce.

Cilem prizkumu je ovérfit existenci trojice "problém - zdkaznik -
feseni".

Zdkaznik je nejdllezitési soucdsti vyrobni linky. Vlastni data ,z
terénu"” jsou nenahraditelnd. Vzdy je nutné jit mez lidi a zjstit si
maximum informaci o zdkaznikovych ndvycich, problémech atp.
Mnoho informaci, zejména statistickd data, lze vycist z ElAnkU
na internetu nebo riznych databdzi. Mnoho obsahu poskytnou i
osobni stranky &i blogy odborniki na dané téma.

Dotazniky (zejména online) jsou dobré pro zpfesnéni odhadu,
ale nenahradi rozhovory tvari v tvar.

Dotazniky mohou poskytnout velmi zkreslend data nasi viastni vinou,
budeme-li se ptat zavdadéjicim zpUsobem.

Cile dosédhneme opakovdanim rozhovor( se zdkazniky, hleddnim dat
v knihdch i nainternetu a v dotaznicich. A stdle dokola.

Zpravidla se do faze prizkumu investuje 5-10 % celkového rozpoctu
projektu (vCetné Casu).

Silnym ndstrojem je ,,mystery shopping", kdy zjistujeme informace
a ndzory lidi na produkt &i sluzbu.

Nejlepsi zpétnou vazbu zskdte, kdyz md zdkaznik zaplatit
za hodnotu, kterou mu pfindsite. Vytvorte tedy testovaci, minimdini
produkt.



Analyza prostredi

., Vice neZ internet ndm o zdkaznikovi rekne on sam."*

Internet je mocny ndstroj a umoznuje ndm velmi rychle nalézt obrovskée
mnozstvi informaci o prostfedi, na které chceme smérfovat nds produkt.
Af Uz jde o vyrobu ndbytku z masivu, nebo vyvoj komponent pro druZice.
Samoziejmé ale jen pokud umime dobrfe hledat.

Dfive nez se tedy pustime do ulic, abychom se potkali se svymi
budoucimi zakazniky, vénujme alespon jeden vikend usilovnému hleddni
dostupnych informaci o oblasti, na kterou pldnujete svym produktem
zacilit.

Dva dny usilovné prdce sbirdni dat z dostupnych zdrojo by mély
pro zacdtek stacit. Mohou ndm pomoci odhalit, zda pro nd&s produkt
muze byt na trhu vibec misto.



Desatero:

Odpovézme si na otdzky: Jak se chovd trh, na ktery cilime? Roste
nebo klesde A jakou rychlostie

Sledujme noviny, casopisy, blogy v oboru a odborné skupiny
na LinkedIn.

Vyuziime tvrdd data ze statistickych Ufadd, OECD, svétové banky
a dalsich organizaci.

Udélejme alespori 20 rozhovord se svymi potencidlnimi z&kazniky.
Prozkoumejme svét svych zdkaznikd. Je pravdépodobné jiny
nez ten nds.

Zjistujme, co maiji nasi zdkaznici spolecného a co je nejvice trdpi.
Budme otevieni zmé&ndm - zdkaznikem muize byt nakonec nékdo
jiny, nez jsme si pdvodné& mysleli.

Zaznamendvejme vie, co Zjistime béhem prlzkumd. Piijde Cas,
kdy se uspokojeni zddnlivé bezvyznamného problému potencidlniho
klienta mdze zménit na jaddro naseho podnikdni.

K validaci pristupujme systematicky. MUZeme vyzkouset napiiklad
ndstroj ,,Validation board*.

Budme k sobé& upfimni. Pokud ndm analyza prostredi fekne, ze
pro nds produkt neni dostatecny trh, budeme muset na svém
podnikdni néco z trojice ,,zakaznik — problém - feSeni" zménit.



RikAs, Ze nemdas konkurenci?

Tak fo se pletes, kdmo.

,Ve stejnou chvili pracuje po svété na vyreSeni stejného problému
nékolik tym.*

+Pro nds produkt neexistuje konkurence", to slychdme od zacingjicich firem
kazdou chvili. Je to ale skutecné pravda? Kdo viechno je konkurentem préveé
ted a kdo se jim muize stat snadno za pdr mésice TéméF vidy existuje néjaky
produkt, ktery uspokojuje stejnou zdkaznickou potfebu. Moznd jinak, nez ten nds,
ale to nic neméni na faktu, Ze se s konkurentem budeme muset néjak

popasovat.

Pro témér jakykoliv produkt existuje daldi konkuren&ni. Nebo existuje jiné fesen,
které uspokojuje stejnou zdkaznickou potiebu, ale jinym zpUsobem (tzv. substitut).

Sprdvnym hleddnim dokdzeme odhalit jak konkurenéni produkty a jejich siné
a slabé stranky, tak mnoho informaci o zdkaznicich a o velikosti finanéniho
koldce, ze kterého bychom si dokdzali v pfipadé Uspésného nasazeni produktu
ukousnout.



Desatero:

To, Zze na internetu ani po 2 hodindch nenajdu konkurencni produkt,
jest& neznamend, 7Ze konkurence neexistuje. Rikd ndm to zpravidla
pouze to, Ze neumime dobre hledat.

Identifikujme siiné a slabé strdnky konkurenénich produktU.

Najdéme si maximum informaci o zdkaznicich konkuren&nich
produktd.

Pocitejme s tim, Ze konkurence nespi a také inovuje. A mozind
rychleji nez my.

Pokud konkurence opravdu neexistuje, tak pravdépodobné
necilime na zajimavy trh.

Pozor na ,,potencidini* konkurenty, na firmy, kterym staci udélat par
zmén, aby ndm konkurovaly.

Pozor na substituty, kradou ndm zdkazniky podobné jako
konkurence. Substitut neni pfimou konkurenci, ale uspokojuje stejnou
zA&kaznickou potfebu, pouze jinak.

Konkurencni silné a slabé stradnky a také produkty musime zndt stejné
dobre, jako nase viastni.

Nepoustéjme se do byznysu, kde jedinou skuteénou konkurenéni
vyhodou je mnozstvi financi. Pokud tedy nejsme miliarddfi. Pojdme
do byznysu, kde vyhodou jsou znalosti, kontakty a rychlost inovaci.
Méjme na paméti, ze ve stejnou chvili déld na stejném projektu
nékolik tym0 na svété. Nékdo z nich ale bude nejdravéjsi a proto
uspéje.



O penize jde az v prvni radé

,Podnikdni je vidycky o penézich. Pokud nedokdZeme vydéldvat,
nemuUZeme podnikat.*

ZAkladni financni analyza dokdZe rychle rozhodnout, zda md vibec
smysl se do podnikdni s danym projektem poustét. Nanestésti vétsina
zacinajicich firem je pfi kalkulaci ndkladd prehnané optimistickd. Snadno
se zapomind na fadu polozek, které se pak promitnou do snizeni zisku,
pokud tedy vibec kdy k né&jakému dojde.

Vyrobeni kazdého jednoho kusu zboZi nebo doddni jedné sluzby vidycky
néco stoji. Tomu se fikd variabilni ndklad. Nezapomenme ale, Ze mdme
také néjaké fixni ndklady, tedy Ze za néco (kanceldf, zaméstnanci, atp.)
budeme muset platit, af uz proddvdme hodné zbozi, nebo skoro nic.
Nékdy mdme jesté navic néjaké pocdateénijednordzové ndklady (ndkup
vybaveni, stroj0, atp.). Seétenim viech té&chto polozek ziskdme celkové
ndklady. Okamzik, kdy pfiimy z prodaného zboZi prekroCi celkové
ndklady na vyrobu a prodej tohoto zboZi, se nazyvd ,bod zvratu". Teprve
po jeho dosazeni zacdindme generovat zisk, kvOli kterému viastné
podnikdme.



Desatero:

10.

Pfi financni analyze k sobé& budme upifimni, snazme se sundat
si rdzové bryle a podivat se na chvili na pldnované podnikdni pouze
pfes penize.

Spocitejme si, kolik vyrobkd musime prodat, abychom dosdhli bodu
zvratu.

Zjistéme si, zda je trh vibec dost velky na to, abychom mohli prodat
tolik zboZi, Ze na tom zbohatneme.

Témér zadny projekt nedokdze béhem 2 let obsadit vice nez 10 %
frhu.

Odpovézme si na otdzky: Dokdzeme bodu zvratu vibec
dosdhnout? Jak velké procento trhu by to znamenalo obsadit?
Marze jsou ve stejném byznysu vétsinou podobné. Pokud vsichni moiji
konkurenti dosahuji marze kolem 10-20 %, pak je nepravdépodobné,
Ze budu mit se svym novym produktem marzi 90 %.

Pokud podnikdme v prostfedi s nizkymi marzemi, dostGdvédme se
na velmi tenky led, kdy je nutné prodat velké mnozstvi produkt’
zakaznikdm, abychom vibec prezili.

Pfi kalkulacich nezapomerime na mzdové ndklady. Casto tvori pies
polovinu veskerych ndkladd. A to, Ze si prvnich pdr mésict neminime
vyplacet zisk, ignorujme. Potfebujeme spocitat rediné ndklady
na vytvoreni jednoho produktu, véetné casu.

Vytvofme si optimistickou a pesimistickou variantu ndkladd a vynos0.
Snazme se ale v obou pfipadech drzet pfi zemi. Véci vétsinou
nejdou tak dobfe a tak rychle, jak bychom si pfdli. Velmi Casto se tak
pUvodni pesimistickd varianta odhadu zisku zméni na to, co bychom
v nové situaci povazovali za optimistickou verzi.

Smifme se s tim, Ze se nasimi analyzami netrefime. Nakonec bude
vse jinak, daleko horsi. DUleZité ale je, proc jsme se dobrali k Cislim,
kterd ndm v analyze vysla a zda je vlbec optimistickd varianta
dostatecné zajimavd, abychom zacali podnikat.

17



DUVErUj, ale provéryj

»Jediny skuteény ddkaz o kvalité naseho produktu jsou penize, které
drZzime v dlani, penize, které ndm byl zdkaznik ochoten zaplatit."

Vsechny analyzy svéta ndm jsou houby platné, dokud nebudeme mit
zpétnou vazbu od zdkaznika a neovéerfime si, ze jsme v predchozich
Uvahdch postupovdli sprdvné. Pritom neni vétsinou nutné vytvdret prvni
verzi pldnovaného produktu. Casto Ize test provést na né&jakém
jednoduchém priipadé, nebo dokonce s pomoci produktu konkurence,
ktery vyuzZijeme pro posbirdni tolik potfebné osobni zpétné vazby
zA&kaznika.

Predstavte si prirovndni prizkumu frhu k cesté k mori. Pokud je tedy nase
podnikdni podobné cesté autem k mofi, pak je zpétnd vazba zdkaznika
nasim ujisténim, kde se zrovna nachdzime. At uz pomoci GPS, nebo
otdzkami na kolemjdouci. Ale musime védét, kde jsme a zda je to
spravny smér. Pokud jsme na Spatném misté, ale ptdme se dostatecné
Ccasto, dojede k mofi pomérné brzy. Jestlize se ale nebudeme ujisfovat
o poloze a sméru a vyrazime bezhlavé néjakou cestou, mizeme snadno
misto u more skoncit nékde v hlubokych lesich ruské tajgy.



Desatero:

Zamysleme se nad tim, co je opravdu hlavni zdkaznikovou potrebou
a vytvorme test, ktery ndm pomuize odhalit, zda jsme se nespletli.
Ndsledné vytvorme minimdini produkt, ktery tuto potfebu uspokaiji.
Zkusme byt osobné u toho, kdyz zdkaznik interaguje s nadim
produktem. Je to nejlepsi zpUsob, jak zjistit, co je Spatné& a co dobre.
Vsechno méfme. Sledujme, jak na test i na produkt lidé reaguiji.
Budme k sobé upfimni. Budeme-li si nalhdvat, Zze test nedopadl
zas a7 tak Spatné&, vymsti se nédm to.

Pro kazdou objektivné zjisténou skute&nost zpravidla existuje vyjimka.
Viechna pozitivni konstatovdni se jednou nemusi potvrdit a naopak.
Nechme si za produkt zaplatit. | kdyz je nedokonaly. Pokud nikdo
nebude chtit platit, asi v feSeni nikdo nespatfuje hodnotu.
Vytvdrejme nové testovaci produkty rychle a uéme se z nich rychle.
Pocitejme s tim, Ze se Casto budeme muset vytvoreného testovaciho
produktu zbavit. Radéji obétovat trochu prdce na pocdtku, nez
po velkych casovych i financnich investicich zjistit, Ze jsme 3li celou
dobu Spatnou cestou.

Nebojme se hodit prvni zdkazniky ,pfes palubu. lJestlize test
nedopad| dobfe a my nebudeme schopni na projektu vydéldvat,
je lepsi vse zastavit. Vidy se lze prvnim zdkaznikdm omluvit,
nebo kompenzovat pfipadné nepohodli spojené s pozastavenim
dalsiho rozvoje pUvodné slibného projektu.



Strategie podnikdani

a byznys pldan

,2&dny byznys pldn nepreZije prvni setkdni se zakaznikem.*

Spousta strategii skon&i pouze na papife a nikdy je nikdo nerealizuje.
Dal3i strategie jsou zase pouze v hlavdch svych tvircl, ktefi po nékolika
letech zjisti, Ze délaji néco UpIné jiného, Zze na pUlvodni pldny v ndvalu
novych skute&nosti zapomnéli a nyni délaji néco, co viastné nikdy délat
nezamysleli.

To, co jsme si dokdzali dosud rdmcové ovérit, je tfeba nyni lépe
promyslet.

Dobrym a léty provéfenym ndstrojem pro nacrtnuti zakladni predstavy
o viech dileZitych prvnich bodech naseho podnikéni je tzv. Business
Model Canvas. Pokud jej nedokdzeme uspokojivé vyplnit a sami
pred sebou obhdijit, leZi pfed ndmi jesté spousta prdce.
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Desatero:

Pro nastaveni jakékoliv strategie je ftreba dokonale zndt
svou souCasnou pozici.

Neztrdcejme fokus — méjme jasno v tom, co délat chceme a co uz
délat nechceme.

Strategie, kterou md firma jen na papife, ale kterou neiZije
a pro kterou nedychd, neni strategii.

Ty nejlepsi produkty a sluzby jsou zpravidla ty nejjednodussi.
Nemusime mit sepsany rozsdhly byznys pldn, ale musime mit jasno
v tom, co je nds byznys model - jak budeme vydéldvat.
Neztrdcejme praci na byznys modelu prilis casu, aniz bychom si
jednotlivé prvky pribé&zné neovérovali na nasich zdkaznicich.

Vzidy je jednodussi opakované prodat néco stdvajicimu klientovi,
nez lovit nové.

Pokud nedokdzu vysvétlit svdj byznys v pdr vétdch, pak mu
ve skute&nosti nerozumim.

MUZeme mit sebelepsi produkt, ale bez funkéniho pldnu jak jej
dostat k z&kaznikdm, je ndm na nic.

Budujme firmu tam, kde rozhoduiji vztahy a kontakty. Netvorme firmu
v oblastech, kde rozhoduje mnozstvi penéz na Uctu.
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Dodavatele, odbératele,

distributori a my

. Velkd ryba si mUZe délat s ostatnimi, co se ji zlibi. Otdzka je, jak se stat
velkou rybou.”

V dnesnim rychlém a komplexnim svété jen zfidka narazime na firmu,
kterd proddvd zbozi zdkaznikovi, aniz by potfebovala pro produkci
jakéhokoliv dodavatele. To Slo naposledy v minulém stoleti v zemeédélstvi.
Ld&kaznik, ktery drzi ve své ruce produkt, si ziidka uvédomuje, Ze jde
o konec¢ny bod ve slozitém systému postupnych vyrobnich kroko.
Klicovym pojmem je ,hodnotovy fetézec" a nase role v ném. Plati zde
zakon silngjsiho a pdr dalsich pravidel.

Pokud a dokud budeme aktivnhé proddvat tvaii v tvar nasim zdkaznikdm,
budeme mit velmi dobrou zpétnou vazbu na dobré i Spatné stranky
naseho produktu a nasi firmy. Lépe se dozvime, jaké jsou pozadavky
na zlepseni produktu, atp. Pokud budeme proddvat pouze
pres distributora, tuto zpé&tnou vazbu mit nebudeme vibec, anebo
pouze velmi slabou i zkreslenou.
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Desatero:

o

Indme své misto v hodnotovém fetézcie Od koho nakupujeme
a komu proddvédme? Kdo jsou nasi dodavatelé a odbératelé?
Zmapujme klicové viastnosti nasich dodavateld i odbérateld a jejich
alternativy. Moznost vybrat si nékoho jiného md jak nds zdkaznik,
tfak my sami.

Pozor na exkluzivitu! Chce-li po nds néjaky nd&s odbératel
Ci distributor exkluzivni smlouvy, méjme se na pozoru. Mnohdy je
ndstrojem nasi konkurence, jak nds na cas zastavit. Nebo nds zbrzdi,
pokud se ukdze, ze to distributor myslel dobre, ale neni schopny
nase zboZzi dostat k zdkaznikovi.

ZAvislost na jednom jediném odbérateli ndm mudze zlomit vaz.

Pfi vybéru dodavateld volme ty spolehlivé, ne nutné ty nejlevnéjsi.
Cim jsme vétsi odbératel, tim mdame vétsi vyjedndvaci silu vi&i nasim
dodavatelim. A naopak, dokud jsme mald ryba, nikdo se s ndmi
mazlit nebude.

U B2B podnikdni Casto cilime na velké firmy, coby zdkazniky. Velké
korporace vsak mivaji dlouhé doby splatnosti. To mUze ohrozit nasi
firmu v cash flow.

Nenechme s sebou prilis vidcet. Vidy existuje néjaky dalsi dodavatel.
Treba drazsi, ale jiny, nez ten, ktery ndm opakované zpUsobuje
problémy.

Cesta k prodeji vétsiho mnozstvi zbozi byvd pres zavedené
distributory. Ti jsou si ale své sily védomi a tak, pokud jsou dobii,
budou jednat velmi tvrdé o podminkdch.

Prodejme nase zbozi nékomu sami, pak teprve chodme
za distributorem.
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Vse je o lidech...

wee

dokud neprijdou roboti

,Hire slowly, fire quickly."

MoZnd to zni joko klisé, ale vie je o lidech. Naprosto nejdUlezit&jsi
hodnotou pro zacingjici firmu jsou lidé. Motivovany a kvalitni tym
s rdznorodou mnozinou dovednosti a znalosti (kompletni ,skillset®).
Sebelepsi technologie nebo znalost nemlZe ofZit, pokud ji Zivot
nevdechne schopny clovék. Nékteré z takovych lidi je tfeba mit
v hlavnim tymu, jiné postaci najmout jednordzové na urcitou &innost.
Vzdy ale musi byt jasné, kdo je $éf. A to i ve dvouclenném tymu.

Dalsi pomoc pak ziskime od zndmych ¢&i byvalych spolupracovniky,
zkrdtka od lidi z nasi sité kontaktd.

Pocitejme ale s tim, Zze nez dosdhneme Uspéchu a priméfené stability,
budou se stfidat tézké Casy s okamziky optimismu a s jesté tézsimi Casy.
Inovu a znovu. Af uz tedy pldnujeme podnikat v Eemkoliv, dobre
vybirejme, s kym se do spoluprdce pustite.

24



Desatero:

Prosperujici firma neni ,,one-man-show", jeden Cclovék nestaci
na vsechno.

Hlavni a casto jedinou hodnotou zacingjici firmy je kvalitni,
motivovany a logjdini tym. Vybirejme tedy spolupracovniky opravdu
peclive.

Velikost zaklddajiciho tymu se nemusi rovnat poctu spoluviastnikd.
Schopni a Uspé&ini lidé se obklopuji schopnymi lidmi (Ackovi lidé
najimaiji Ackové lidi, Bé&kovi lidé najimaiji Céckové lidi).

Udrzujme tym motivovany a zainteresovany na vysledku, jinak ndm
schopni lidé odejdou jinam.

Hledejme do tymu lidi, ktefi nds vhodné doplni, ne ty, ktefi maji
stejné dovednosti jako my. Rozsifime tak ,,skillset".

Nekumulujte piilis mnoho odpovédnosti pouze u jednoho &lovéka,
brzy bude zahlcen a zpomali celou firmu.

DUleZitd je ,,chemie" mezi lidmi. Pokud ndm néco na potencidinim
kolegovi nesedi, nenagjimejme ho, jinak se budeme s timto
problémem potykat kazdy den.

Spoluprdce s rodinnymi pfislusniky mize velmi Casto poskodit rodinné
vztahy. Mé&jme velmi jasno v tom, co se od koho ¢ekd a jaké jsou
odpovédnosti a odmény.

Sousttedme se na jaddro naSeho byznysu, ostatni miZeme
outsourcovat.
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Kontrola a management

,Co neumim mérit, tomu nerozumim.*

Dokud jsme s podnik&nim na Uplném zacdtku, tak koordinujeme prdci
tymu 2 - 3 lidi. To je pro vétsinu elementdrné schopnych jedinct hracka.
Dokdzeme si udrzet prehled o tom, kdo na ¢em pracuje a kdy md co
dodat. Jakmile se ale podnikdni zacne dafit a firma roste, vytvori se
slozit&jsi  struktura, kde feditel musi spoléhat na schopnosti svych
podrizenych. Jestlize ale mé&me nastaven systém fizeni firmy 3patné jiz
od pocdatku, mize ndm ndés viastni Uspéch zlomit vaz. Jak na to, aby se
tomu tak nestalo?
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Desatero:

Séf tymu musi mit vidy prehled o stavu financi i o kli¢ovych Ukolech
a o tom, kdo je za jejich dosazeni odpovédny.

Sebelepsi ndstroj pro projektové fizeni nasi firmu nespasi, pokud jeji
fizeni neni pevné v rukdch schopného manazera.
Mikromanagement je Castou nemoci mdlo schopnych vedoucich.
Kvalitni lidé jsou schopni sebemotivace a sebefizeni. Kvalitni ndbor
Clend tymu se tedy vyplati mnohondsobné.

Jasné definované milniky jsou dobrym zpUsobem, jak prenechat
odpovédnost za jejich dosazeni schopnym lidem.

Firemni kultura je katalyzdtorem kazdodenniho fizeni.

Kdyz se dafi, je snadné propadat workoholismu. Kvalitni odpocinek
je ale stejn& dulezity jako tvrdd prdce.

Mnoha firmdm zlomi vaz prerod z malé firmy na stredni.

Startup paradox - Startupy Casto opovrhuiji velkymi korporacemi,
pfitom chté&ji byt Uspé&sni a velci a sami se jednou stdat velkou
korporaci.

Budouci vedouci tymU je tfeba nejprve dobre vybrat, pak postupné
vychovdavat a vést k této roli.
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Financovani projektu

»Je lepsi mit mensi ¢dst z velkého koldce, neZ mit pro sebe celé zrnko
strouhanky.”

Mdlokteré podnikéni Ize nastartovat bez financnich prostredkl a z&ddné
podnikdni nelze rapidné zvétsovat bez financni injekce.

Cilem podnikatele je mit dobfe funguijici firmu a cil firmy je z definice
dosdhnout tvorby zisku. Cilem podnikatele je tedy dobfe funkéni tvorba
zisku. U kaZzdého podnikdni nastane okamizik, kdy dalsi znatelny rist firmy
nelze zaqjistit bez viozeni vétsiho finanéniho obnosu. Ten ale firma
zpravidla v danou chvili nemd. Existuje Ffada zpUsobl, jak penize
do podnikdni pfinést (banky, Business Angels, Venture Capital a jiné),
kazdy md vsak svoje pro a proti.

Ale pozor, penize z investice jsou od toho, aby se zhodnotily,
aby pomonhly firmé rychleji dosdhnout vétsiho zisku. Nejsou urceny na
hyreni.
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Desatero:

N

~

9.

Cilem investice je zhodnoceni investice (ROl — Return Of Investment).
Rychly r0st neni mozné financovat z viastnino prijmu firmy.

Pokud podnikatelé do projektu nevlozili své vlastni Uspory a néco
neobé&tovali, tézko sezenou investora.

Banky vétsinou zacingjicim firmdm podnikatelsky Ovér nedaiji
a financovani projektu penézi z kreditnich karet je velice osemetné.
Pokud nejsme schopni o ndvratnosti svého podnikdni presvédcit
ani své piibuzné, pak tézko uspéjeme u investora. PUjCka
od rodinnych prislusnikd viak mivd Casto za ndsledek poskozeni
rodinnych vztahd.

Finan&nich prostfedkd je na trhu hodné, dobrych projektd mdlo.
Zadné penize nejsou ,,zadarmo*.

Rezervujme si Cdast podilu firmy pro klicové zaméstnance, abychom
je motivovali setrvat v nasi firmé. Budeme je potfebovat.

Usp&chem neni investiGni penize ziskat, ale umét je zhodnofit a vratit.

10. Za penize z investice se nekupuji auta a vily, ale financuje se

agresivni rozvoj podnikdni.
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Marketing

yJediné na cem zdleZ, je to, co si mysli nds zakaznik.*

Marketing je pojem, pod kterym si vétSina lidi predstavuje pouze
propagaci na socidlnich sitich nebo v novindch. Pfitom jde o termin
popisujici daleko komplexnéjsi mnozinu aktivit — pochopeni zdkaznika,
jeho potfeb a navrzeni postupu, jak produkt uspokojujici tyto potreby
zAkaznikovi prodat.

Do oblasti marketingu patfi ale i hlubokd znalost konkurence, jejich
sinych a slabych strdnek a uméni vyhodnotit s kym a za jakych
podminek md smysl spolupracovat a vi&i komu se na trhu branit.

Jestlize jsme v prfipravné fdzi naseho projektu neopomnéli provést
adekvatni prdzkum, mdme pripraveny duilezité podklady pro nastaveni
marketfingové strategie.
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Desatero:

Ur€eni a popsdéni naseho cilového tfrhu je nejdUleZitésim krokem
pro vytvoreni strategie silné znacky.

Vytvofme persony a archetypy, které popisuji naseho typického
z&kaznika.

Nejvice ndkupnich rozhodnuti probéhne v nasem podvédomi.
Jediné na cem zdle7i, je to, co si mysli n&s zdkaznik. Zkusme krdcet
v zdkaznikovych botdch a predstavujme si, jaké by to bylo.

Strategie  znacky  posiluje  vykon  viech  marketingovych
a propagachich aktivit a zvysuje také vynosy.

Odhalme neuspokojené potieby naseho zdkaznika a urceme, jaké
atributy a prinosy naseho feseni zdkaznici ocenuji nejvice. Musime
védét, jaky problém nds produkt fesi.

Ten, kdo kupuje, si vzdy klade otdzku: ,A co z toho budu mit j&2"
Musime mit pro néj uspokojivou odpovéd.

Po propagaci vyberme klicové online platformy, u kterych
predpokldddme nejvétsi vykon. Nezkousejme je ale pouzivat
viechny nardz. Budme trpélivi a budujme dobrou povést postupné.
Chodme tam, kam chodi nasi zdkaznici a délejme to, co délagji
obvykle oni.

Vytvoreni strategie znacky bez ovéreni trhu je jako skocit z letadla
bez paddku.
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Prodej a cenotvorba

,Dobré zboZi uz se ddvno neproddvd samo."

Jiz ddvno nezZijeme ve spoleCnosti, kdy by se cenila primdrné kvalita
a vydrz proddvanych vyrobkd. Naopak, vétsina zboZi je produkovdna na
spotfebni bdzi. Jakmile se rozbije, kupujeme nové. Opravny cehokoliv
postupné mizi. MUZe v takovém svété stdle platit pravidlo, Ze dobré zboZi
se proddvd samo? Co je vlastné dobrym zbozim a pokud se neproddvd
samo, co musime udélat proto, abychom za nase skvélé produkty dostali
zaplaceno a zdkaznik odchdzel spokojen?
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Desatero:

Dobré zboZi se prodd samo? Ne, to uz ddavno neplati. Je treba
vynalozit velké Usili, aby se o produktu zdkaznici vibec dovédéli
a aby jej chtéli koupit.

Jakmile ddme zdkaznikovi jednou slevu, bude ji chtit vzdycky.

+Nd&S zdkaznik, nds pdn* stdle funguje a umozriuje zvysSovat zisky tém,
kdo se podle tohoto starého hesla Fidi.

Jestlize proddvdme napiimo, pak ze 100 vytipovanych zdkaznik(
Casto proddme jen jednomu.

Musime si umét odpovédét na otdzky: Za kolik je mozné nds produkt
prodat a kolik stoji jeho vytvorenie

Na prodej mUzeme spotfebovat témér celou marzi. Ne ale vice.
Ulovit nového zdkaznika je daleko téz8, nez znovu prodat
soucasnému zdakaznikovi.

V zacingijici firmé je kazdy zaméstnanec zdroven obchodnikem.
80/20 plati v obchodu obzvldst. 80% nasich pfijmU je obvykle tvofeno
20% z&kaznikd.

Nejlepsi cena je ta nejvyssi, kterou je zdkaznik jesté ochoten zaplatit.
Nebo moznd jesté o chloupek vyssi.
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Nutnd davka byrokracie

»Na odbornou prdci jsou odbornici."

Za pdr let snad bude i u Nds Mozné a béiné rozitené zaklddat firmy
bé&hem pdr minut pres internet, podobné jako je tomu na Novém
Zélandu nebo v Estonsku, stejné tak jako komunikovat s Urady.
Do té doby ale musime ctit nase zdkony, moznosti a zvyklosti. Nutné
ddvce byrokracie se tedy pii podnikdni nevyhneme, ale mofem predpisU
Ize proplout pomérné dobre, kdyz vime, na co si dat pozor.
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Desatero:

Prvni krok k Uspé€sné firmé neni zaloZzeni firmy, ale prvni platici
zAkaznik. Dokud nemdme jasno v nasem byznysu, nemd ndmaha
spojend se zakladdanim firmy smysl.

Prvni faktury Ize vystavit i s Zivnostenskym oprdvnénim, nebo Ize prdci
provést ,,na dohodu" (tzv. dohodu o provedeni prace).

Faktura, kterou vystavuje firma, pUsobi Iépe, neZ ta, kterou vystavil
Zivnostnik.

Podnikdme-li na Zivnost, ru¢ime v pfipadé problému svym osobnim
majetkem. S.r.o. ndm umoznuje rucit pouze majetkem firmy a casto
jesté v omezené mire.

S provozem s.r.o. je spojena fada povinnosti, které tradicni Zzivnostnik
nemusi resit.

Ufednici jsou také lidi, a i kdyz tfeba nemaiji sv0j den, je lepsi jim
ukdzat nadi privétivejsi tvar. Casto prijemné prekvapi.

Selsky rozum je nékdy na pojeti ceského préva kratky. Proto
se nevdhejme obrdtit na odborniky, kdyz si nevime rady.

U&etnictvi a dariové poradenstvi je lepsi outsourcovat. Existuje
mnoho firem, které se na to zamérfuiji. Dobry U&etni si diky Uspordm a
optimalizacim, které v nasem podnikdni najde, na sebe mnohdy
vydéld.

Vzory prévnich smluv jsou dobré spise jen pro zdkladni orientaci,
nase podnikdni se od vzorového muize [i§it v zdsadnich detailech.
Nemd smysl 3Setfit na prdvnicich pfi sestavovdni zdsadnich a
dilezitych smiluv. DuleZité jsou i jednoduché smilouvy, které
pouzivime opakované.

Vétsinu byrokracie Ize vyresit dobrym outsourcingem. Za pdr penéz,
které zaplatime firmdm, si uSetfime hodné starosti a také nejistoty.
Nemusim zkratka umét vie, ale je dobré védét, na koho se mohu
obrdtit.
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Podnikatelsky ekosystem

.Neni viechno zlato, co se tfpyti."

Ubé&hlo témér 25 let od chvile, kdy jsme mohli za&it v CR volné podnikat.
Od té doby vyrostla spousta zajimavych firem, a tak se zacingji
objevovat lidé, ktefi vybudovali dost pro sebe a nyni jsou ochotni délit se
o svoje rady s hovou generaci podnikateld a pomdhat tak rstu celého
ekosystému.

Kazdd mince md& ale dvé strany, a tak se zdroven objevuje vice a vice
lidi, ktefi to s pomoci nevidi Upiné upfimné a snazi se vyzdimat, co jen Ize.
At uZ od stdtu, nebo od zacingjicich podnikatell. Vybirejme tedy
uvdzlivé, na koho se obrdtime, kdo ndm dokdze skutecné pomoci.

S cilem pomoci zacinagijicim firmdm byla zfizena celd fada center, v nichz
se potkavaji lidé, ktefi chtéji podnikat. Témér v kazdém kraji a kazdém
v&fsim mésté v Ceské republice dnes narazime na ,inovaéni centra®,
Jtechnologické parky", ¢&i ,podnikatelské inkubdtory" nebo
,coworkingovd centra. Nékdy jde viak jen o kanceldre. Pokud opravdu
chceme a poifebujeme pomoci, nehledme na  budovy,
ale na poskytované sluzby. Na to, co centrum pro své klienty déld.
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Desatero:

Samouka je vidy pomalejsi a strastipinési, nez uceni se
od zkuseného lektora.

Funguijici podnikatelské prostiredi pomdahd rychlejsimu rdstu i naseho
byznysu. Snazme se jej posilovat.

Centrum, ve kterém nenarazime alespon 2x do mésice na akci pro
podnikatele, neni mistem, kde by ndm dokdzali opravdu pomoci.
Af Uz radou nebo zprostfedkovdanim kontaktu. ,,Mrtvé centra* jsou
bohuzel Castym, dokonce vétiinovym jevem v CR.

Od center ocekdvejme spise pomocnou ruku a nasmérovdni, ne ze
za nds budou délat byznys. Ten je na nds.

Navstévujme akce pro podnikatele, potkédme fadu lidi, ktefi ndm
budou schopni pomoci.

At uz diky podnikatelskému ekosystému dostaneme radu &i uziteCny
kontakt, nebo ne, jsme jeho soucdsti. Pamatujme tedy na to,
Ze bychom stejné tak méli pomdhat dalsim lidem v tomto prostredi.
Pozor na konzultanty a investory bez zkuSenosti, ktefi pfichdzeji
s podeziele vyhodnymi nabidkami spoluprdce.

Mnoho center je financovdno z vefejnych penéz (stdtu, kraje &i EU)
coz neni 3Spatné, pokud jsou prosttedky dobfe a efektivné
vynalozeny. Podobné, jako ocenime dobre postavenou silnici.
KaZdou radu, kterou dostaneme, si zaznamenejme. | kdyz se mizZe
zddt dneska hloupd, vzhledem k turbulencim podnikatelského
prostfedi nikdy nevime, kdy se ndm bude hodit.

Ceskd republika je mald, a tak se mezi lidmi z branze velmi snadno
rozkrikne, kdo je sikovny, a kdo je podvodnik.
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Exit...

kam vlastne smerujeme

wZivot je pfilis kratky, abychom délali pouze malé véci.”
Ealon Musk

Rada podnikateld v CR b&hem nékolika let docilila urcité velikosti
a stability své firmy a rdzem ziratila zdjem ddle rdst. Maji dost penéz na
nové auto, dim a dovolenou a budovdni vétsi, mezindrodni firmy pro né
ziratilo smysl. Takovy stav mUzZe trvat nékolik let, nez pfijde krize anebo
konkurence, kterd s malymi firmami zamete. Anebo se nestane nic,
ale podnikatel zestdrne a co bude ddle s firmou, kterou Iéta budoval?

Mald firma je vidy velmi zavisld na svém tvirci a musi byt pfipravena i na
to, kdyz by zakladatel onemocnél a nebyl schopen firmu vést. M&me
ndstupce, ktery bude mit nejen schopnosti, ale i oprdvnéni firmu vést,
podepisovat smlouvy, pristupovat k U&time

Af Uz se poustime do jakéhokoliv projektu, méli bychom pamatovat i na
nasi ,exit strategii — c¢eho chceme skrze aktudini podnikatelsky zdmér
docilit a kdy pro nds angazmd ve firmé asi koncie Nechceme, aby se
mnohaletd prdce obrdtila zbytecné v prach.
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Desatero:

Od zacdatku podnikéni bychom méli mit jasno v tom, ¢eho chceme
s danou firmou docilit.

Konec naseho angazovdni ve firmé mize nastat: akvizici vétsim
hrdcem, vstupem na burzu, bankrotem.

At Uz je nasim cilem cokoliv, méli by o tom védét i ostatni
spolupracovnici a zaméstnanci.

Vidy je tfeba pocitat s tim, Ze nds mize srazit na kolena konkurence
nebo nepfizen osudu, af uz jsou nase pldny sebeambicidzngjsi.
Velkého podnikatelského cile mizeme dosdhnout mnohdy oz
na vice krokO. Skrze vice, stdle ambiciéznéjSich podnikatelskych
zamér0.

Nejlepsi obrana je Utok.

Firma neni dité. Lze ji prodat a neni na fom nic Spatného.

Pokud je nasim cilem akvizice vétsim hrdcem, je dobré vedét,
kdo by to mél byt a prizpUsobit tomu znacnou c&dst naseho
podnikdni.

Investofi se budou vzdycky ptdt na nasdi ,,exit strategy”.

Aby mohla mit firma stamilionové obraty, bude potfebovat alespon
stovky zaméstnanct. Chceme mit odpovédnost za takovy kolos2
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Exitus...

ne kazdy dojde, kam sméruje

~NeUspéchem v podnikdni Zivot nekondi."

Uspé&ch je motorem a motivaci. Kdo by nechtél byt Usp&snym?e Tomu asi
rozumi kazdy nebo se alespon tak tvari. Naproti tomu neUlspéch, krach,
ukonceni podnikdni, nedokonceni projektu, zirdta penéz, je u nds
vnimdna jako katastrofa a spolecensky hrob. Kdo neuspél — umrel.
Jak fikd staré  prislovii..."Uspéch se neodpousti, nelspéch se
nezapomind“

Tato zazitd predstava uz ale ddvno neni pravdou. Existuje fada
podnikateld, ktefi si prosli peklem nelUspé&chu, ale vstali, zhodnotili ddvody
neuspéchu, poucili se a pokracovali v podnikéni. V tomto kontextu je
velmi dlleZitd schopnost v€as odhadnout, kdy je tfeba prehodnotit
aktudlini situaci a projekt zastavit diive, neZ zpUsobim nezhojitelné jizvy
sobé& nebo svému okoli. Pokud vhodny okamzik neodhadnu &i nezvolim,
dostanu se za Unosny rdmec a pak uz skutecné neni cesty zpét.

Na mnoho problému se Ize pripravit analyzou rizik, tedy okolnosti, které
mohou s uritou pravdépodobnosti nastat a ohrozit nase podnikdni.
7 analyzy pak vyplynou ta rizika, kterd mohou byt pro n&s podnik fatdini
a se kterymi se budeme muset popasovat.

Jednim krachem ale Zivot nekonci. Cesta za Uspéchem je trnitd. Kdyby
to bylo snadné, byli by bohati viichni.
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Desatero:

Vnimejme rizika jako okolnosti, které objektivné existuji, ale nemusi
nastat.

Rizika si rozdélme podle pravdépodobnosti vyskytu a podle nicivosti
dopadu na nase podnikdni. S témi nejpravdépodobnégj§imi
a nejnicivéjsimi se musime umeét vyporddat, nebo se proti nim obrnit.
Kdyz ustojime krach, budeme silngj§i nez kdy predtim. Plati tedy
»,CO mé nezabije, to mé posili*.

Dobre zanalyzujme a pochopme divody svého nelspéchu.

Zmylit se je lidské. Nikdy ale neopakujme stejné chyby.
Nepropadejme predcasné panice. Nékdy staci provést jen
drobnou, i kdyz nepfijemnou zménu a z blizicho krachu se
dokd&zeme dostat.

Pokud se ndm nedafi a podnikdni umird, snazme se z toho vyjijit se cti.
Nikdy po sobé& nezanechejme spdlenisté a placici lidi.

| 0 nelspéch je mozné se podélit.

Selhdni je za urcitych okolnosti jen epizodou na cesté k dals§imu
Uspéchu. Neni viak nutnou epizodou.

PresvédCte sami sebe a ndsledné své okoli, Ze neUspéch neni
konecnd.
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Organizace a programy

www jic.cz - JIC (Jihomoravské inovaéni centrum) — $pickové inovacni
centrum v CR

www starcube.cz — StarCube - podnikatelsky akcelerdtor porddany JIC
www.tchk.cz — TCHK (Technologické centrum Hradec Krdlové)

cpi.vsb.cz — Centrum podpory Inovaci pfi Vysoké Skole bdriské —
Technické univerzité Ostrava

www.bic.cz - BIC Plzen — Podnikatelské a inovacni centrum v Plzni

www .startupyard.com - StartupYard - soukromy podnikatelsky
akcelerdtor v Praze

www.hubpraha.cz - Impact Hub Praha - inspirativni podnikatelské
prostfedi

www.inovacentrum.cvut.cz — Inovacentrum CVUT
http://node5.cz — Node5 — coworkingové centrum v Praze

www.vtpup.cz — Védeckotechnicky park Univerzity Palackého v
Olomouci

www.ticzlin.cz - Technologické inovacni centrum ve Zliné

www.cowobrno.cz - COWO - coworingové centrum v Brné
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