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se cely sviij profesni Zivot vénuje financim. Vystudovala Vysokou
Skolu finanéni a spravni, obor pojistovnictvi. Zac¢inala ve statni
sprave, kde se specializovala na kontrolni ¢innost v oblasti dani
avymahani pohledavek. Od roku 2000 ptsobila na vyznamnych
manazerskych pozicich v nejvétSich pojiStovnach na ceském
a slovenském trhu a jako generalni reditelka vedla nadnarodni
inkasni spole¢nost. Jejim poslednim zaméstnanim ve svéte vel-
kych korporaci byl post reditelky tseku vymahani pohledavek
v bankovnim sektoru.

Dnes se pln€ vénuje vzdélavani ve finanéni gramotnosti ve své
spole¢nosti Finance pro radost. V roce 2013 zalozila Akademii
Finance pro radost, kde u¢i rodinnym, osobnim a firemnim fi-
nancim. Podporuje Zeny v jejich uplatnéni na trhu prace a pisobi
také jako mentorka pro zac¢inajici podnikatele a podnikatelky.

,lato kniha je pro mé ohlédnutim za Skolou zivota, kterou
jsem ve svém Zivote dostala, a miZe byt privodcem vam vSem,
kteri jste se rozhodli byt ispésni v tom, co delate.“
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SLOVO NA ZACATEK

o Tato kniha vznikla jako pomticka a navod pro vSechny, ktefi se chtéji pus-
tit do podnikani a byt uspésni a prosperovat. Kazdy, kdo se vydava na cestu
podnikatele, na cestu budovani svého vlastniho ,,podniku®, aby tak zajistil
obzivu sobé samému, své roding, ale i dal§im lidem, ktefi s nim budou jeho
mySlenku sdilet, by mél od zacatku jasné védét, co podnikani obnasi. Jaké
moznosti ndm podnikani ptinasi? Jakymi povinnostmi nas zavazuje a sva-
zuje? Jaké ndm nabizi prilezitosti?

e Kniha nabizi stru¢ny, ale zaroven velmi vystiZny pohled na to, co vSechno
podnikani obnasi, a pomaha zacinajicim podnikatelim a podnikatelkam
uttidit informacni chaos, ktery v této oblasti obecn¢ panuje.

o Khniha je vlastné takovym Skolnim tahakem, ktery vam poskytuje uceleny
pohled na podnikatelskou ¢innost a pomaha vam nahlédnout do v§ech ob-
lasti podnikani — v€etné téch, které jsou pro vétsinu lidi neviditelné a skryté.

@ Obsah knihy vznikl jako rozsifeni mé vlastni osobni pomiicky-tahaku na
to, jak budovat a vybudovat prosperujici firmu, funkéni divizi v korporatnich
firmach nebo uspésny projekt v ziskovém i neziskovém sektoru. Tento ,,ta-
hak“ je zaloZzen na mych vlastnich zkuSenostech, na mych vlastnich chybach
arovnéZ na ,,best practices®, které jsem nacerpala za 22 let své praxe v ob-
lasti financi a obchodu.

e CILEM knihy a cilem mym je vam piedat tyto své zkusenosti a ukazat vam,
jak funguje svét podnikani. Chci vas také naucit alespon zakladiim finan-
¢ni gramotnosti tak, aby kazdy z vas, kdo si knihu precte, byl USPESNY
VTOM, CO DELA, a jeho podnikani prosperovalo.



OBSAH

ZAKLADNI STAVEBNI KAMENY V PODNIKANL . .
VZOREC USPESNEHO PODNIKANI . . . . . . ...

PR A MARKETING................ooii
IDENTITA e



205 ' 01:3:4 4. 0 .
FINANCNI MINIMUM PRO USPESNE PODNIKANI
PODNIKATELSKY ZAMER .. ...
FINANGNI PLAN. ...
(434005 03 5. .
JAK SIRICIOPENIZE ... ...
OBCHODNI PLAN. ...
CASHFLOW ... e
1LY A 7N - 1N .
VYSLEDOVERA ... oo .
RIZIKOVE OBLASTI V PODNIKANI ... ... .. .
TO NEZAJIMAVE NA KONEC. .. ... ... ...



Co pfinese mé podnikéani SPOLECNOSTI?

e Kdyz se podivate na své podnikani z vy$si perspektivy, bude tato vase ¢innost
prinaset vyssi prospéch, tj. bude ku prospéchu celé spole¢nosti? Nabizite
skrze svoje podnikani pracovni prilezitosti dalSim lidem? PrinasSite na
trh néjakou inovaci, ktera prospéje celé spolecnosti? Jste novodoby To-
mas Bata, ktery nemyslel jen na to, aby zabezpecil sdm sebe a svou rodi-
nu, ale stavél mésta, tovarny a Skoly, daval lidem praci a vzdélani a celkove
zvedal ekonomicky rast zemé? Nebo jste jen zivnostnik, ktery bude rad, ze
se uzivi z mésice na mesic? Pokud byste byli jako ,,hloupy Honza“ a dostali
byste celou princeznu a pul kralovstvi, dokézali byste svym poddanym zajis-
tit blahobyt? Jak byste to délali? Dokéazali byste to prostiednictvim své pod-
nikatelské ¢innosti? Co vam k tomu chybi?

Snéte a piste. Co vds napadd:
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HLEDTE SI PRACE,
DELEJTE JI LEPE NEZ SOUSED
A PENIZE ZA VAMI PRIBEHNOU

SAMY.



FIRMA Z PTACI PERSPEKTIVY

1+3+(6) =10

(t7)



Jakou potrebu trhu uspokojuji, jaky problém lidem resim:

Co konkrétn€ vase sluzba nebo produkt umi a v ¢em je jeji konkrétni uzitek
nebo prospéch pro klienta? Cim jasnéjsi pii této specifikaci budete, tim 1épe
pro uspésny vysledek vaseho podnikani.

Co délam jinak nez konkurence — ¢im se odliSuji:

KdyZ bude vedle sebe stat deset cukrait aja budu jeden z nich, pro¢ by si mél
zakaznik koupit cukrovi praveé ode me?

Kdyz dva délaji totéz, neni to totéz.
V ¢em se odliSuji?



SNAZTE SE O TO, ABY VASE
PRODUKTY A SLUZBY BYLY JINE
NEZ U OSTATNICH, A ZAKAZNicI

K VAM PRILNOU JAKO
LEPIDLO.



o Distribu¢nimi kanaly — jakymi cestami a pres jaké partnery se budou naSe
produkty a sluzby nabizet a prodavat (napt. e-shopy, affilliate programy, ob-
chodni sité vlastni i cizi, multi-level marketing, tipafi a jiné).

e Obchodni strategii — KOLIK MUSIME PRODAT, V JAKEM CASE, ZA
JAKOU CENU A JAKOU CESTOU.

o Odménovanim distribuénich kanalti — jaké odmény nebo provize budou
vyplaceny za prodej a kdy.

o Tvorbou ceny za nase produkty a sluzby (véetné cen vdob&é AKCI a SLEV) —
pri¢emz vstupni data nam pro spravné stanoveni ceny dava nas FINANCNI
PLAN.

LT

Podnikdni je hlavné obchod. Abyste mohli rici, Ze podnikdte, musite svou prdci
umét nabidnout a prodat.

Kdyz viak mentoruji a vedu zacinajict podnikatele nebo podnikatelky, vidim, Ze
pravé této konkrétni oblasti by se vSichni nejradéji vyhnuli. A i jd musim potvrdit
ze Své zkusSenosti, Ze mé pocity a zkusenosti na zacdtku mého podnikdni byly tiplné
stejné.

Zacinala jsem podnikat jako prodejce. Nabizela jsem vSechno, co mi prindselo
vidinu vydélku — kosmetiku, pojisténti, Cistici prostiedky nebo dopliiky stravy. Prdce
mi Sla skvéle — dokud nedoslo na skutecny prodej. Jakmile jsem méla zacit prodd-
vat, citila jsem se najednou strasné.

Miij osobni pribéh:

(69)



Proc¢ ale? Nenabizela jsem snad dobrévyrobky nebo kvalitni sluzby? VZdyt mi na
Skolenich rikali, Ze je to ta nejlepsi kosmetika, nejlepst pojisténi, nejlepsi dopliiky
stravy —tak v éem byl problém? Problém bylv mé vire v dany produkt av sebe sama.

Cilem mého podnikdni primdrné totiz nebylo proddvat kvalitni produkty nebo
sluzby, ale vydélat penize. Miij obchodni pldn nebyl miij, ale dostala jsem ho od
svého obchodniho partnera, pro kterého jsem pracovala jako prodejce Zivnostnik.
A tento pldn byl postaven na tom, kolik musim prodat, abych si vydélala svou pro-
Vizi.

A to byl cely kdmen vrazu. Pokud totiZ proddvdte jen na zdkladé potreby vydélat
penize a nedivdte se na to, jaky uzitek md dany produkt nebo sluzba pro lidi, pokud
Jje vasim jedinym hlediskem mnoZstvi prodejii, pak drive nebo pozdéji narazite na
podobné zdbrany, jako jsem méla jd.

Ne Ze bych nedokdzala prodat, co jsem méla. Byla jsem velmi dobre vySkolena
v obchodnich dovednostech i v psychologii prodeje, a tyto znalosti mi svéle fungo-
valy. Ale kazdodenni konfrontace s mym svédomim, Ze lidem nabizim véci, které
Uplné nepotrebuji nebo které pod vlivem slev nakupuji v mnozstvi, které nespotre-
buji ani za rok, bylo to, co mé zrazovalo a vyvoldvalo ve mné tyto negativni pocity.

Dnes uz vim, Ze abych méla dobry pocit z obchodu, musim pevné vérit v to, ze
moje sluzba je uZitecnd lidem, kterym ji nabizim. A komuji nabizim, kde a jak — to
uz jsou jen technické detaily — podstata je jinde.



TIME MANAGEMENT
(CASOVY PLAN)

»,Cas jsou penize® - a v podnikéni
to plati dvojnasob.

Pokud zahajujeme podnikéni, meli bychom si stanovit i ¢asovy ramec, kde chce-
me byt za uréitou dobu. Rizeni naseho ¢asu se v podnikéni stava nezbytnosti
a harmonogram jednotlivych krokii NUTNOSTI.

CASOVY HARMONOGRAM - UKOLOVNIK
1. DNES: 2.DO TYDNE:



TO NEZAJIMAVE NA KONEC

Pokud jste se knihou prokousali az sem, mate svou vizi, sviij sen, svij cil, uZ vite jak na
to a rozhodli jste se to zkusit, pak je namisté vam predstavit i vase ,,spolecniky“, ktefi
vas budou doprovazet po celou dobu vaseho podnikani. Pokud chcete byt Gspésni, ne-
muzZete se vyhnout znalosti toho, kdo vas kontroluje a ur¢uje pravidla va§eho podnikani.
Nemusite znat detaily vSech zakond, ale méli byste védet, Ze existuji a co alespon ram-
cové obsahuji. Pamatujte, Ze pokud chcete byt v podnikani tispésSni, za¢inate nikdy
nekonéici pribéh uceni se, a to ve v§ech oblastech Zivota.

Nasi ,,strazni andélé*

ZIVNOSTENSKY URAD

FINANCNI URAD

SPRAVA SOCIALNIHO ZABEZPECENT

ZDRAVOTNI POJISTOVNA

CESKA OBCHODNI INSPEKCE

CESKA NARODNI BANKA (pfi podnikani na finanénim trhu)

Nase ,,bible*
LEGISLATIVA V PODNIKATELSKE PRAXI

Autorsky zakon

Zakon ¢.121/2000 Sb., o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autor-
skym a 0 zméné nékterych zakonia (autorsky zakon)

Zakon upravuje problematiku autorského prava — prava autora k jeho dilu a prava souvi-
sejici s pravem autorskym (napf. pravo vykonného umeélce k jeho uméleckému vykonu,
pravo vyrobce zvukového nebo zvukové-obrazového zdznamu k jeho zdznamu, pravo
rozhlasového nebo TV vysilatele k jeho vysilani, pravo zverejnitele k dosud nezverejné-
nému dilu, pravo nakladatele na odménu v souvislosti se zhotovenim rozmnozeniny jim
vydaného dila pro osobni potiebu, pravo porizovatele k jim porizené databazi). Zakon

(145)



KURATKO PIPO UCI FINANCNI
GRAMOTNOSTI

,UCTE SE, AT NESKONCITE
JEDNOU JAKO JA.©
Piro
www.financeproradost.cz


http://www.financeproradost.cz/

O AUTORCE

Ing. Marcela
HrubosSova

Vystudovala Vysokou Skolu finané¢ni
a spravni — obor PojiStovnictvi. V oblas-
ti financi plisobi vice nez 20 let. Plivodné
pracovala ve statni sprave, kde se speciali-
zovala na kontrolni ¢innost v oblasti dani
avymahani pohledavek z neuhrazenych da-
novych povinnosti.

Od roku 2000 plisobi v soukromém sektoru a zaméruje se zejména na ob-
last finan¢niho trhu. Pracovala na vyznamnych manazerskych pozicich v nej-
vétSich pojistovnach na ¢eském a slovenském trhu, jako generalni reditelka
vedla nadnarodni inkasni spole¢nost. V letech 2008—2010 zakladala na ¢eském
trhu maklérské pojistovaci spole¢nosti. V roce 2011 se opét vratila do oblasti
nedobytnych pohledavek a zajistovala jejich vymahani pro vyznamné bankovni
domy v CR. Dnes vlastni spole¢nost FINANCE PRO RADOST, s. r. 0., ktera
se zabyva poradenskou a konzultac¢ni ¢innosti v oblasti pojistovnictvi a spravy
avymahani pohledavek.

Je autorkou a zakladatelkou vzdé¢lavaciho konceptu FINANCE PRO RA-
DOST, kde se plné vénuje vzdélavani v oblasti finan¢ni gramotnosti, vede se-
minare a mentoruje zacinajici podnikatele v jejich profesnim i osobnim rustu.
Je také autorkou knih Optimalizace pohleddvek (nejen) pojistoven a Profese po-
Jistovact zprostredkovatel aneb Co by mél kazdy ,,pojistovdk” védeét a rady ¢lanku
na téma financi.




TinANCE
RGO

Projekt FINANCE PRO RADOST

vznikl na podporu vzdélavani ve finan¢ni gramotnosti a jeho
cilem je jednoduchou formou ucit lidi rodinnym a osobnim fi-
nancim, pfedstavovat jim finan¢ni svét a jeho usporadani a pred-
kladat jim slozité informace o finan¢nich produktech a sluzbach
jasné a srozumiteln€ tak, aby védéli, k cemu produkt nebo sluzba
skutecné slouzi a jaké jejich redlné Zivotni potreby pokryva.

FINANCE PRO RADOST nejsou jenom webovym portalem
(www.financeproradost.cz), ale v jejich ramci vznikla i Aka-
demie Finance pro radost a jeji dve casti: Finan¢ni akademie,
ktera uci, jak ridit své rodinné a osobni finance, a Podnikatelska
akademie, ktera uci zakladim podnikani — tomu, jak si postavit
uspésnou a prosperujici firmu.

Nejnovejsim projektem je vzdelavaci pro-
gram pro déti ,,Kuratko Pipo uci déti financ¢ni
gramotnosti“. Tento program je zameéren na
déti od 6 do 18 let a prostrednictvim her, be-
sed a praktického vyucovani s fadou zabavné
koncipovanych vzdélavacich pomticek uci deti,
Co jsou penize, jak s nimi pracovat a hospoda-
tit nebo jak nepropadnout dluhim, a predava
mnoho cennych rad a dovednosti uzitecnych
pro zivot.




vam prinasi zcela je-
dine¢ny a komplexni pohled na to, coje to podnikdni. Kniha je skutecny
Skolni ,,tahak*: obsahuje vSechny zasadni véci, které musite znat a veé-
dét, abyste Uspésné obstali u zkousky zvané ,,vlastni podnikani“ a jesté
si cely ten proces skvéle uzivali.

Kniha je uréena pro:

zacinajici podnikatele, jimz poskytne veSkeré praktické informa-
ce, které potrebuji znat, aby se mohli do svého podnikani pustit;

podnikatele vé¢né zacatecniky, ktefi uvazli na mrtvém bodé a hle-
daji odpovéd na otazku jak dal;

pokrocilé podnikatele, ktefi chtéji své podnikani jen lépe zorgani-
zovat a zefektivnit, aby jim prinaSelo jeSté vétsi prosperitu.

Vedle skute¢né velmi praktického navodu, jak si postavit prosperujici
firmu a na nic pfi tom nezapomenout, obsahuje kniha také fadu inspi-
rujicich osobnich podnikatelskych pribéhtt Marcely HruboSové. Tyto
pribéhy skvéle ilustruji zejména radu chybnych krokd, kterych byste se
mohli jako podnikatelé dopustit — a umoznuji vam se jim uz dopiedu
obloukem vyhnout.

Tato kniha je cennym radcem na vasi cesté budovani vaseho vlastni-

ho podnikani.
9 ‘788090”526297‘




