Women and development take-off
METODICKÁ PŘÍRUČKA PRO PREZENTACI A PRAKTICKÝ MARKETING
PŘÍRUČKA PROVYUŽÍVÁNÍ IT V PODNIKÁNÍ

PŘÍRUČKA PRO VYUŽÍVÁNÍPODNIKATELSKÝCH PŘÍLEŽITOSTÍ

PŘÍLOHA Č. 1 – PODPORA PODNIKÁNÍ V ČR

PŘÍLOHA Č. 2- AKTIVNÍ POLITIKA ZAMĚSTNANOSTI A ZÁKON Č. 435/2004 Sb

METODICKÁ PŘÍRUČKA PRO PREZENTACI A PRAKTICKÝ MARKETING

OBSAH

1ÚVOD


3MARKETINGOVÝ  PŘEHLED


31. Předmět mého podnikání


32. Moje nabídka produktů a služeb


43. Mé cíle v podnikání pro příští rok


44. Překážky v dosažení mých cílů


45. Marketingový rozpočet


5PRODUKTY A SLUŽBY


56. Přínos mých produktů/služeb zákazníkovi


6ZÁKAZNÍCI A NOVÍ ZÁKAZNÍCI


67. Můj zákazník


78. Jak získat nového zákazníka


8KONKURENCE


89. Mapování konkurence


10CENA A FORMY PRODEJE


1010. Stanovení ceny


1111. Umístění firmy


12SILNÉ A SLABÉ STRÁNKY


15MARKETINGOVÁ KOMUNIKACE – PREZENTACE FIRMY


1512. Rozpočet na propagaci


1613. Cíle propagace


1614. Způsoby propagace


17STRATEGICKÝ MARKETING


1715. Problémy v marketingu


1716. Způsoby řešení


1717. Přehodnocování cílů mého podnikání


18ZÁVĚR: STRUKTUROVANÝ MARKETINGOVÝ


18PLÁN


19SLOVNÍK UŽITEČNÝCH MARKETINGOVÝCH POJMŮ


23ZDROJE UŽITEČNÝCH INFORMACÍ




ÚVOD

S marketingem je to jako s jazzem – je snadnější ho identifikovat než definovat. Definicí marketingu existuje velké množství, pro nás je ale důležitější, než ho umět definovat, zaměřit se na způsoby, jak využít poznatky z moderního marketing efektivně v  praxi. 

Samotné slovo marketing je v dnešní době hojně používáno, ale často se podceňuje jeho význam. Např. cílem prodejní koncepce je propagace a následný prodej produktů, cílem marketingové koncepce je uspokojení potřeb zákazníků. 

Kterou koncepci preferujete Vy a Vaše firma? Marketingovou? A jaká je opravdu realita při jejím prosazování?

Dnes se hovoří o tom, že cílem v podnikání je zejména uspokojení potřeb zákazníků. Reálná skutečnost však tomuto tvrzení často přímo odporuje. Rozpor je v tom, že cílem firemního marketingu je v první řadě stále propagace produktů a ne poznání a uspokojení potřeb zákazníků. 

Přitom je zřejmé, že firmy marketingovou koncepci potřebují. Uspokojovat potřeby zákazníků a řešit jejich problémy nabídkou svých produktů, je mnohem efektivnější, než pouze propagovat produkty. Jak kdysi řekl Peter Drucker: "cílem marketingu je učinit prodej nadbytečným".

     Jak tedy mohu využít teorii marketingu pro úspěch mého podnikání? Ve chvíli, kdy víte, v čem chcete podnikat, je čas věnovat se marketingu. Marketing se zajímá o to, jaké výrobky či služby bude daná firma poskytovat, v jakém množství, kde je bude poskytovat/prodávat, v jaké kvalitě a ceně a jakým způsobem je bude propagovat. 
Jeho součástí je tzv. Marketingový mix/4P: Produkt, místo (Place), cena (Price) a propagace (Promotion). Dále také hledá odlišení od konkurence a zkoumá konkurenční výhody svých produktů. 

Teorie uvádí, že většina žen má blízko ke komunikaci, marketingu a propagaci, protože je velice dobře vede jejich intuice.  

Prezentace a marketing – jsou dvě kouzelná slovíčka, která zaručují úspěch Vaší podnikatelské strategie. Je třeba vycházet ze skutečnosti, že každá situace je jiná. Co v určité situaci s určitými lidmi bezvadně zafunguje podle Vašeho plánu, nemusí se v jiné situaci vůbec podařit. Vytvořit si strategii, která se bude hodit k Vám, Vašemu typu, Vašim schopnostem a konkrétní situaci – o to nám jde. A řešení se jmenuje marketingový plán.  
Cílem této příručky je detailně vás – ženy podnikatelky - seznámit s marketingovým plánem, jeho sestavením, naučit vás s ním pracovat a především ukázat, jak hledat způsoby jeho uplatnění v praxi. 

Příručka je zaměřena na reálnou tvorbu marketingového plánu. Je strukturovaná do kapitol, které představují jednotlivé fáze  při sestavování marketingového plánu. Prostřednictvím jednotlivých kapitol si budete moci prověřit, jak jste na tom z pohledu trhu, co Vám ještě schází k tomu, aby Vaše podnikání bylo řízeno skutečně na tržním principu a pomocí moderního marketingového plánu. Čím víc budete postupovat podle plánu, tím větší budou Vaše šance na úspěch. 

„Cíle jsou sny, které proměňujeme v plány a poté přikračujeme k činu, abychom si je splnili.“

                                                              Zig Ziglar

MARKETINGOVÝ  PŘEHLED

V tomto oddíle představíme Vaši firmu a její podnikání, a rovněž představíme hlavní cíle a strategii na období, pro které je marketingový plán připravován. Začněte tím, že si načrtněte Vaši představu, kterou následně budete rozpracovávat. Na konci plánování byste se měli k tomuto odstavci vrátit a vhodně upravit a upřesnit zde uvedené formulace.

1. Předmět mého podnikání

Co je předmětem Vašeho podnikání?


Pokud jste již vytvořily podnikatelský záměr, máte tento problém  ujasněn. Pokud ne, zkuste si nadefinovat:

-  Vaše produkty či služby

tj. v jaké oblasti podnikáte (pohostinství, výroba, prodej, apod.)


- Vaše zákazníky

Uvědomte si, kdo je Vaším zákazníkem, kterému přizpůsobujete svoji nabídku. Cílem je, aby Vaše firma zákazníkům co nejvíce vyhovovala..

- důvody, proč u Vás zákazníci nakupují

Konkurence existuje v každé oblasti podnikání. Proč chodí zákazníci nakupovat zrovna k Vám, proč využívají Vašich služeb? Zkuste se svých zákazníků zeptat.

- v čem jste odlišní od ostatních 

Co je na Vašem podnikání zvláštního nebo specifického, co Vás odlišují od konkurenčních firem? Uvědomíte-li si tuto skutečnost, získáváte oproti ostatním velkou výhodu na trhu. (např. zabalíte zákazníkovi nakoupené zboží do papírové tašky na rozdíl od obchodu naproti, který má jen igelitové sáčky)

Jestliže jste schopni stručně a jasně definovat co nabízíte (prodáváte), komu prodáváte a proč tito zákazníci kupují právě od Vás, jste na nejlepší cestě k vytvoření efektivního marketingového plánu.

2. Moje nabídka produktů a služeb

Zapřemýšlejte nad tím, co skutečně nabízíte a kdo je Vaším zákazníkem. Pro přehlednost Vám k tomu může posloužit jednoduchá tabulka. 

produkty-služby a zákazníci

	Produkt -  služba
	Zákazník

	1. 
	

	2.
	

	3.
	

	4. 
	


3. Mé cíle v podnikání pro příští rok

Nejdůležitější cíle, které si musíte nadefinovat, jsou Vaše osobní cíle, ze kterých následně vyplynou cíle obchodní.

Osobní cíle

Např. jak dlouho chcete podnikat, jak velkou firmu byste chtěli, jak velký zisk, jak velké riziko jste ochotni podstoupit a zkuste si stanovit, čeho byste chtěli v  horizontu např. 5 let dosáhnout. 
Podnikatelské cíle

Navazují na cíle osobní, ale týkají se již konkrétních prvků Vašeho podnikání. Uvědomte si, co je Vaší prioritou: např. zvýšit objem prodeje nebo objem zisku, změnit image firmy, expanze na jiné trhy apod. 

4. Překážky v dosažení mých cílů

Jako podnikatelé byste si měli charakterizovat problémy, které pro Vás představují nebo by mohly představovat překážky při dosahování Vašich cílů (např. nedostatek volného kapitálu, příliš velká konkurence na trhu, nedostatek zákazníků, legislativa apod.), a to i takové, kterým se vyhýbáte. 
5. Marketingový rozpočet

Pokud chcete proniknout se svými výrobky nebo službami na trh, musíte mít povědomí o Vaší finanční situaci. Je riskantní nemít žádný rozpočet na marketing nebo rozpočet, který nemá žádný reálný podklad. Pokud chcete propagovat svoji firmu na trhu, musíte vědět, čeho chcete reklamní kampaní docílit a kolik finančních prostředků máte k dispozici. Vyhnete se tak situaci, kdy budete muset propagaci výrobku nebo celé firmy zastavit, protože Vám na to již nebudou stačit peníze. Základní rozpočet by měl obsahovat položky fixní – pro průběžné měsíční výdaje a položku pro úhradu nečekaných výdajů.

Položky rozpočtu

	1. Prodej (přímé náklady)
	

	1.1. Mzdy prodejců, provize
	Kč

	1.2. Cestovné
	Kč

	1.3. Ostatní nutné výdaje (pohoštění atd.)
	Kč

	2. Prodej (nepřímé náklady)
	

	2.1.Trénink prodejců (prodavačů či jiného personálu,přicházejícího do kontaktu s klienty)
	Kč

	2.2. Marketingový výzkum
	Kč

	2.3. Statisticka
	Kč

	2.4. Poplatky a příspěvky
	Kč

	3. Reklama
	Kč

	4. Podpora prodeje
	Kč

	5. Public relations (vztahy s veřejností)
	Kč

	6. Doprava a manipulace
	

	6.1. Splnění objednávek, balení
	Kč

	6.2. Poštovné a dopravné
	Kč

	7. Výdaje a pohledávky
	Kč

	7.1. Výdaje na administrativu
	Kč

	7.2. Pohledávky
	Kč

	8. Ostatní marketingové výdaje
	Kč


PRODUKTY A SLUŽBY

6. Přínos mých produktů/služeb zákazníkovi

Jaké jsou přínosy (užitky) Vašich produktů/služeb?

Pokud jste již začali podnikat, máte svoje produkty či služby, které nabízíte zákazníkům. Pokud jste na začátku svého podnikání, máte představu o tom, co budete prodávat nebo jaké služby poskytovat.

V případě, že jste již začaly podnikat, držte se hesla: "Spěchej pomalu". Snažte se nejprve pochopit Vaše zákazníky a porovnejte nabídku a poptávku. Svou nabídku můžete měnit postupně, se změnou požadavků vašich zákazníků. Většina produktů malých firem je obecně použitelná. Zatímco si můžete myslet, že Vaše produkty a služby jsou speciální, tento Váš názor nemusí být nutně sdílen Vašimi klienty.

K tomu, abyste měli konkurenční výhodu, je třeba, abyste poznali potřeby,

požadavky a přání svých potenciálních zákazníků, znali své výrobky a služby

mnohem lépe, než je zná konkurence a  rozpoznali přínos svých výrobků či služeb z pohledu zákazníků. Co oni chtějí, nemusí být vždy to, co Vy nabízíte. Lidé kupují užitky. Lidé nákup zdůvodňují fakty, ale rozhodují se na základě pocitů. Zákazníka můžete ovlivnit především:

· propagačními technikami, které mohou vytvořit poptávku

· informacemi na webu nebo v médiích

· prodej v e-obchodě

· jasnými a argumentačně silnými důvody, proč nakupovat

Celosvětové průzkumy se shodují, že rozhodnutí je tvořeno z 20 % logickými a z 80 % emočními vlivy. Díky dobré prezentaci zboží a přijatelným cenám budete prodávat, ale v porovnání s celkovým potenciálem to bude jen zlomek. Protože daleko větší účinnost než racionální argumenty mají při nákupním rozhodování emoce - jako jsou důvěra, pohodlí a bezpečí. Zákazníci by měli získat po návštěvě vašeho obchodu pocit, že rozumíte jejich potřebám, a to nejen před uskutečněním prodeje, ale i po něm. 

Praktický příklad na závěr:

Například produkt kadeřnického a kosmetického salónu, který je určen pro ženy. Pokud si u kosmetického salónu budeme klást otázku, jaký má pro ženu tato služba užitek, tak můžeme začít tím, že žena se chce nechat ostříhat, nabarvit, udělat trvalou či nalíčit. Je to však opravdu ten užitek, který žena očekává? Samy asi tušíte, že nikoliv. Muži se mnohdy mylně domnívají, že žena navštěvuje takový salón proto, aby se líbila mužům. To je však veliký omyl. Žena navštěvuje podobný salón především proto, aby se líbila sama sobě, byla sama se svým vzhledem spokojená a potažmo aby si díky svému vzhledu zvýšila své sebevědomí. A to je ten pravý užitek. Najít ho lze vždy, ale chce to se tomu dostatečně věnovat. 

ZÁKAZNÍCI A NOVÍ ZÁKAZNÍCI

7. Můj zákazník

Pro firmu není nic důležitějšího, než zákazník. Vaši zákazníci jsou různí a mají různé potřeby. Je však důležité znát své zákazníky reálně, nejen ve svých dojmech. K tomu Vám může pomoci marketingový průzkum. Realizace takového průzkumu není jednoduchá a v případě, že si jej zadáte, není ani levná. Můžete se pokusit zrealizovat si základní průzkum samy. Proto, abyste byly schopné respektovat individuální potřeby zákazníků a ideálně „šili na míru“ nabídku pro každého zákazníka, zkuste si zjistit základní údaje o Vašich zákaznících a tedy i o jejich nákupních zvyklostech: Co, kdy, kde a proč kupuje a proč nakupují zrovna u Vás?

Důležité je odpovědět na tyto otázky z pohledu zákazníka, nikoliv na základě Vaší intuice.

Jak již bylo řečeno v předchozí kapitole, Vaši zákazníci si nekupují jen Vaše výrobky nebo služby, ale kupují si řešení svých problémů, uspokojení svých potřeb a požadavků. Existuje-li tedy jakákoliv připomínka Vašich zákazníků, zjistěte jaká a proč. Poté se snažte zjistit, jak by Vaše firma mohla pomoci vyřešit Vašim zákazníkům jejich problém(y).

Proč nakupují zákazníci zboží nebo využívají služby právě u Vás? Existuje více způsobů, jak zjistit odpovědi na tuto otázku. Můžete se sami zeptat zákazníka nebo pomocí jednoduchého dotazníku, jehož prostřednictvím dáte zákazníkům prostor vyjádřit, kde se o vás doslechli nebo co by chtěli, abyste nabízeli či v čem byste mohli lépe vyhovět.

Základní údaje o zákaznících:

- věk, pohlaví, vzdělání, zaměstnání, sociální skupina

- kde bydlí: stát, region, venkov, město

- Spotřebnímu chování: velikost spotřeby,  např. frekvence nákupů, způsoby spotřeby, např. frekvence používání
- jde-li o firmu: typ (výrobce, velkoobchodník, maloobchodník, služby), velikost firmy, finanční poměry, počet zaměstnanců, speciální požadavky
8. Jak získat nového zákazníka

Proces získávání nových zákazníků má své zákonitosti, které mohou být popsány vhodným modelem nákupního chování zákazníků. Ukážeme si, jak takovýto proces probíhá a jak je potřeba v jeho různých fázích se potenciálními zákazníky marketingově komunikovat. V jednom z nejjednodušších modelů můžeme rozlišit 3 základní stadia, ve kterých se potenciální zákazník nachází - oslovený zákazník, zájemce a kupující zákazník: 

Oslovený zákazník 
Jedná se o potenciálního zákazníka, na něhož zaměříte své marketingové aktivity - reklamu, propagační materiály, webové stránky. Zákazník je zaregistruje - nicméně zatím zůstává chladným - nijak se nedozvíte, zda jej Vaše aktivity zaujaly. 

[image: image1.png]


Zájemce 
Důležitým momentem při získávání nových zákazníků je jejich první kontakt, kterým Vám dají najevo svůj zájem. Může jít o zaslání žádosti o podrobnější informace, vypracování nabídky, upřesňující dotaz nebo telefonát. Zákazníci Vám dávají v této chvíli signál, že je pro ně Vaše nabídka zajímavá a že budou v budoucnosti pravděpodobně ochotni uvažovat o nákupu Vašich výrobků či služeb. 

Kupující zákazník 
Uskutečněním prvního nákupu se stává ze zájemce kupující zákazník. Tento první nákup je velice důležitý - v případě, že zákazník bude spokojený, bude u Vás nakupovat opakovaně. To je pro Vás důležité nejen z hlediska prodejních výsledků, ale rovněž proto, že náklady na udržení kupujících zákazníků jsou několikrát nižší než náklady na získání zákazníků nových. 

Co z toho vyplývá pro Vaši marketingovou komunikaci? 
Výše uvedené rozdělení je pro Váš marketing kriticky důležité zejména proto, že s každou z výše uvedených skupin je potřeba komunikovat odlišně. Cílem oslovení chladných zákazníků je zaujmout a motivovat je k akci, tj. "přesunout" je do skupiny zájemců. Cílem marketingové práce se zájemci je zvyšovat jejich povědomí o vaší nabídce a motivovat je k uskutečnění důležitého prvního nákupu. Cílem práce s kupujícími zákazníky je pak udržet si tyto zákazníky, zajistit očekávanou úroveň prodeje, motivovat je k opakovaným nákupům, zajistit spokojenost zákazníků, rozšířit prodej těmto zákazníkům do nových oblastí apod. 

Při plánování prodeje je podstatné vědět, kolik potenciálních zákazníků budete muset oslovit, abyste získali jednoho nového kupujícího zákazníka. Tento poměr bude záležet jednak na oblasti Vašeho podnikání, a rovněž na typu zvolených marketingových aktivit. Rozešlete-li například poštou propagační materiály s odpovědním lístkem na vybranou cílovou skupinu (oslovení chladných zákazníků), obvykle získáte odezvu pohybující se v řádu několika % (zájemci). Další prací s těmito zájemci přesvědčíte určité procento z nich, aby u Vás realizovali první nákup. 

Častou chybou bývá úplné vynechání fáze "zájemce", kdy jsou chladní adresáti hned napoprvé oslovováni s cílem prodat zboží či služby. Ve většině případů je potřeba potenciálního zákazníka nejdříve zaujmout a dát mu čas si Vaši nabídku promyslet. 

Obrázek demonstruje hlavní marketingové cíle v jednotlivých fázích získávání zákazníků: 
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Zdroj: www.marketingovenoviny.cz
Praktické poznámky na závěr :
Již v marketingovém plánu specifikujte u jednotlivých aktivit, do které z výše uvedených oblastí jsou zaměřeny, co je jejich cílem. Již ve skupině zájemců se snažte rozlišit, kdo je perspektivním a kdo neperspektivním zákazníkem a přizpůsobte tomuto faktu Vaše marketingové a prodejní úsilí. 
Klíčem k úspěchu je opakování a systematičnost Vašeho marketingu. Dejte zájemcům čas na to, aby se Vaše nabídka dostala do jejich povědomí. Bude-li zajímavá, určitě si na  Vás vzpomenou, když Vás budou potřebovat. Ve fázi oslovování trhu můžete poukazovat na různé výhody Vaší nabídky, upozorňovat na více výrobků nebo služeb. Jakmile však potenciální zájemce projeví konkrétní požadavek či přání, plně se soustřeďte na to, co jej zajímá - na řešení jeho problému. Nesnažte se mu prodat všechno najednou - na rozšíření Vašich obchodních aktivit budete mít čas později. 
Získání důvěry zákazníka je předpokladem jeho prvního nákupu.

KONKURENCE

9. Mapování konkurence

Analýza konkurence je nepostradatelnou částí vašeho marketingového plánu. Je důležité poznat svou konkurenci a umět jí objektivně porovnat se svou firmou. Nezapomeňte, že konkurence je jako „čert „ -  nikdy nespí, a kdykoli je připravena Vám vzít Vaše zákazníky. 

Kdo jsou Vaši konkurenti?

Nezapomínejte, že soutěžíte o čas a peníze vašich cílových trhů (zákazníků). To znamená, že Vašimi konkurenty nemusí být pouze ti, kteří nabízejí stejné produkty/služby, ale jsou jimi i Ti, kteří uspokojují stejné potřeby Vašich zákazníků.

a) co dělají Vaši konkurenti lépe než Vy?

b) co Vy děláte lépe než Vaši konkurenti?

Odpovědi na obě tyto otázky vycházejí ze SWOT analýzy. Při její přípravě však musíte co nejlépe znát Vaši konkurenci a být maximálně objektivní.

SWOT analýza se zabývá hodnocením silných a slabých stránek Vaší firmy a hodnocením příležitostí a hrozeb jako vnějších faktorů, které nemůže firma dost dobře kontrolovat. Analýza silných a slabých stránek se zabývá hodnocením Vaší firmy s konkurencí. Zde firma uvádí oblasti, ve kterých je lepší než konkurence a dále oblasti ve kterých je slabší než konkurence. Je nutné si také uvědomit, že tyto, jak silné, tak slabé stránky musí cítit také zákazník. Analýza příležitostí a hrozeb se zabývá hodnocením Vaší firmy s trhem. Jedná se o identifikací příležitostí a hrozeb na trhu na kterém působíte, které jsou stejné i pro Vaší konkurenci. 

- Identifikace konkurence  a jejich strategie

Kdo jsou Vaši konkurenti, jaká je jejich šíře sortimentu či úroveň služeb. Zjistěte kvalitu a cenu jejich zboží či služeb. Mějte na paměti, že každá konkurence chce dosáhnout maximálního zisku.

- Přednosti a slabiny konkurence 

Vychází z aktuálních informací o konkurenci: jaký mají podíl na trhu, jaké jsou jejich investice, jsou ziskoví?

Zdroje informací:osobní  zkušenosti, z doslechu, média (TV, tisk)

Pravidelné zkoumání konkurence nám umožňuje rychle reagovat, a to například na změny cen, promo-akce, uvedení nových produktů a služeb a díky analýze skutečných i potenciálních rivalů nám umožňuje podílet se aktivně na vývoji trhu než na něj jen reagovat. 

Všechny výzkumy konkurence mají však mnohá omezení. Existuje totiž řada alternativ, jak na konkurenci reagovat - jak rychle reagovat, jakým způsobem, zda vůbec reagovat atd. V každém případě je důležité si reakci dobře promyslet a zvážit, jak velký a významný je náš konkurent. 

A jaké metody můžeme při výzkumech použít? Na výběr jich máme mnoho. Některé z nich mají nulové nebo symbolické náklady, na použití jiných je třeba vynaložit nemalé částky. Téměř bezplatné jsou metody získávání informací od spřízněných firem (odběratelů a dodavatelů),  z  internetových stránek konkurence (kde sledujeme především změny) a internetu obecně. Zajímavé údaje se můžeme dozvědět také z veletrhů, výstav a konferencí, a to dokonce mnohdy způsobem přátelského popovídání. Složitější a finančně i časově náročnější metody marketingového výzkumu jsou např. dotazník, telefonická anketa (telemarketing) či řízený strukturovaný rozhovor se současným či potenciálním zákazníkem. Takové metody můžeme realizovat z vlastních zdrojů, ale u větších společnostech se tyto činnosti stávají předmětem zakázky některé marketingové agentury, tedy využití externích zdrojů, tedy tzv. outsourcingu.

CENA A FORMY PRODEJE

Především v malém a středním podnikání hrají tři faktory - ceny, lokalizace a formy (metody) prodeje velkou roli. 

10. Stanovení ceny

Zde před sebou máte dilema, zda-li se snažit o velký objem prodeje při nízkých cenách nebo o nízký objem prodeje při vysokých cenách. Je však důležité postupovat v určitých krocích, které by na sebe měly navazovat:

1. Nadefinujte si, čeho chcete docílit při stanovení ceny a nezapomeňte:

cena = image + služby + produkty + režie + zisk

2. Stanovte cenová rozmezí, která musí vycházet z:

a) bodu zvratu

BZ = NF / (C - NY)

BZ = bod zvratu

NF = fixní náklady

C = cena

NY = proměnné náklady jako procento z objemu prodejů

b) cílů v oblasti zisku

c) jak reagují na vaše ceny a služby zákazníci

3. jaké ceny má konkurence

4.vaše výrobky - jsou mezi nimi takové výrobky, které stojí za to prodávat se ztrátou nákladů na udržování zásob a prodejních nákladů.

5. Vyberte si flexibilní cenovou strategii, aby Vám umožnila používat ceny jako skutečně marketingového nástroje.

[image: image3.png]


Nejjednodušeji lze stanovit základní cenu na nákladech, kdy vyčíslíte zisky a náklady na daný výrobek a tak stanovíte základní cenu. Cenu lze také stanovit dle odhadu objemu prodeje v závislosti na různé výši ceny – pokud určíte limity pro nízkou cenu při nízkém prodeji a pro vysokou cenu při vysokém prodeji, získáte manévrovací prostor, ve kterém můžete cenu poměrně bezpečně a pružně nastavovat. V tomto případě se neohlížíte na náklady, ale primárně na hodnotu, kterou výrobku přisuzuje zákazník. 

Pokud máte problém s konkurencí, cena je jedním z výborných útočných i obranných nástrojů. Za srovnatelnou kvalitu můžete požadovat srovnatelnou cenu – anebo nasadíte odlišnou. Od této ceny by se zpětně měly odvíjet náklady – buď zjistíte, že vám takto určený příjem zajistí bezpečné pokrytí nákladů i s bezpečnostní rezervou nebo naopak budete muset hledat způsoby, jak snížit nákladnost výroby. Tento proces je vhodný zejména při vstupu na nové trhy, kdy je značku nebo produkt potřeba nejprve zabydlet - často v již silně nasyceném prostředí.
	Nákladová tvorba ceny
	zahrnuje  veškeré náklady, které jsou nutné pro výrobu výrobků či pro poskytnutí služby a k nim připočítá zisk a tento součet představuje cenu pro zákazníka.



	Konkurenční tvorba ceny
	zahrnuje ceny produktů, které nabízí u svých konkurentů a na základě těchto zjištěných cen stanoví cenu svých výrobků nebo služeb a to buď stejnou nebo vyšší či nižší.

	Tržní tvorba ceny
	tento způsob stanovení ceny předpokládá, že zákazník má jasnou představu o to, kolik by měl produkt stát. Tuto svou představu odvíjí především od užitků, které bude mít z produktu pro svou osobu. Pokud cena produktů je o hodně vyšší, tak zákazník výrobek nekoupí, protože pro něj nemá takovou hodnotu a na druhou stranu, pokud cena  je mnohem nižší, tak zákazník opět nekoupí, protože se mu bude zdát produkt podezřelý.


Jakmile jsou stanoveny základní ceny, musíme se také zamyslet nad systémem slev, které může zákazník získat a také nad systémem přirážek, pokud bude mít zákazník nějaké speciální přání.

Systém slev může obsahovat:

· Množstevní slevy

· Slevy při hotovostní platbě

· Zákaznické slevy

· Bonusy

Systém přirážek bývá používán u:

· Požadavku nadstandardu

· Změny v nabídce

· Změny v době, dodávce, způsobu platby

11. Umístění firmy

Lokalizace (umístění) firmy a zejména obchodní je v oblasti malého podnikání jedním z nejdůležitějších faktorů. Je proto důležité vyhodnotit silné a slabé stránky lokalizace Vašeho obchodu a počítat s nimi při tvorbě Vašeho marketingového plánu.

Je-li pro Vás poloha Vaší firmy (obchodu) důležitá, je třeba vzít v úvahu:

- dopravní dostupnost v daném místě (pěší, dopravní prostředky) a možnost

parkování

- podobné obchody-firmy v okolí

Špatná poloha zvyšuje náklady na reklamu, ale dobrá poloha zpravidla zvyšuje např. náklady na pronájem.

SILNÉ A SLABÉ STRÁNKY

Vaše marketingová strategie musí vycházet z reality, nikoliv z odhadů a domněnek. Proto znalost silných a slabých stránek  Vašeho podnikání je základem pro stanovení marketingové strategie. Vždy se snažte stavět na svých silných stránkách. Jde tedy o zmiňovanou SWOT analýzu (str. 9). 

SWOT analýza se zabývá jak analýzou silných a slabých stránek firmy, tak také analýzou příležitostí a hrozeb. Analýza silných a slabých stránek vychází z vnitřní analýzy firmy a její porovnání s konkurencí a potřebami zákazníka. Analýza příležitostí a hrozeb vychází z vnější analýzy trhu a je stejná pro všechny firmy v daném odvětví trhu.

Důležitou roli hraje i úroveň Vašich manažerských schopností . Pro takovou analýzu můžete použít následného formuláře, určeného k ověření úrovně Vašich manažerských kvalit. Varováním by pro Vás měly být všechny záporné odpovědi. Kladné odpovědi signalizují potenciální silné stránky, avšak i zde je vždy co zlepšovat. Jako pomůcku můžete použít následující tabulku:

Audit manažerských schopností

	Oblast
	Ano
	Ne

	I. PRODEJ A MARKETING
	
	

	A. Ceny
	
	

	1. Jsou Vaše ceny v souladu s běžnou úrovní v oboru?
	
	

	2. Jsou Vaše ceny vytvořeny na základě nákladů?
	
	

	3. Zkoušela jste s cenou hýbat?
	
	

	B. Marketingový výzkum
	
	

	1.Víte, kdo jsou Vaši zákazníci?
	
	

	2. Znáte potřeby a požadavky Vašich zákazníků?
	
	

	4. Víte, jak Vaši zákaznici vnímají Vaše produkty/služby? 
	
	

	5. Znáte Vaši  konkurenci?
	
	

	C. Osobní prodej
	
	

	1. Jsou Vaše prodejní metody uspokojivé?
	
	

	D. Služby zákazníkům
	
	

	1. Jsou pro Vás služby zákazníkům prioritní?
	
	

	2. Existuje  rovnováha mezi uspokojováním potřeb Vašich zákazníků a dobrým podnikáním?
	
	

	E. Reklama a public relations
	
	

	1.Znáte účinnost jednotlivých médií ve Vašem regionu při reklamě? 
	
	

	2. Je Vaše reklama souvislá?
	
	

	3. Máte promyšlený reklamní plán co do obsahu, formy a rozpočtu na něj?  
	
	

	F. Řízení prodeje
	
	

	1. Stanovujete prodejcům individuální prodejní cíle?
	
	

	3. Provádíte adekvátní podporu prodeje?
	
	

	4. Jsou Vaši prodejci trénováni?
	
	

	G. Marketingové plánováni
	
	

	1. Máte rozpočet na marketing?
	
	

	2. Máte marketingový plán?
	
	


	Oblast
	Ano
	Ne

	II. ŘÍZENÍ FIRMY
	
	

	A. Nákup (zásobování)
	
	

	1. Používáte metodu vyhodnocováni Vašich dodavatelů? 
	
	

	2. Máte nějaký nákupní (zásobovací) program (plán)?
	
	

	B. Řízení zásob
	
	

	1. Máte nějaký objednávkový systém (řízení zásob)?
	
	

	C. Plánování v čase
	
	

	1. Prochází zboží a materiál přes Vaše podnikání (firmu) bez překážek a problémů?
	
	

	2. Víte kolik zabere času každá operace (pracovní postup)?
	
	

	D. Kontrola kvality
	
	

	1. Je nekvalitní nakupovaný materiál vracen dodavatelům? 
	
	

	2. Používáte tzv. "do-it-right-the-first-time"(udělej-to-správně-poprvé) systém?
	
	

	E. Růst firmy
	
	

	1. Byl růst Vašeho podnikání (firmy) alespoň nad úrovní inflace? 
	
	

	2. Podařilo se Vám splnit Vaše růstové, prodejní a ziskové cíle?
	
	

	F. Poloha firmy
	
	

	1. Je Vaše firma správně umístěna (lokalizována)?
	
	

	G. Pojištění
	
	

	1. Jste pojištěna z titulu podnikání?
	
	

	2. Máte nějak kryty rizika vyplývající z Vašeho podnikání?
	
	


	Oblast
	Ano
	Ne

	III. FINANCE
	
	

	A. Účetnictví
	
	

	1. Jsou vaše účetní knihy v pořádku?
	
	

	2. Jsou záznamy dobře přístupné (srozumitelné)?
	
	

	3. Máte možnost získat informace vždy, když je potřebujete? 
	
	

	4. Máte měsíční výkaz zisku a ztrát?
	
	

	5. Máte roční finanční zprávu?
	
	

	B. Rozpočetnictví
	
	

	1. Používáte cash flow v rozpočtu?
	
	

	C. Kontrola nákladů
	
	

	1. Jsou kontrolovány jednotlivé nákladové položky?
	
	

	2. Jsou vysoké nákladové položky sledovány odděleně? 
	
	

	3. Je používán rozpočet jako základní nástroj kontroly nákladů?
	
	

	D. Kapitálový růst
	
	

	1. Byli jste úspěšní v navyšování kapitálu, když to bylo třeba?
	
	

	E. Úvěry a inkasa
	
	

	1. Znáte náklady na Vaše úvěry a inkasa?
	
	

	2. Je Vaše běžná finanční politika úspěšná?
	
	

	3. Vyhodnocujete pravidelně Vaše úvěry a inkasa? 
	
	

	4. Používáte nějaký systém řízení pohledávek?
	
	

	F. Vztah k bankám
	
	

	1. Je vztah s Vaší (hlavní) bankovní institucí otevřený a přátelský? 
	
	

	2. Máte přístup k více než jednomu finančnímu zdroji?
	
	

	G. Cena peněz
	
	

	1. Porovnáváte cenu peněz (úroky) s Vaší ziskovostí?
	
	

	2. Jsou Vaše úroky a úvěrové podmínky přiměřené?
	
	

	H. Specifické nástroje
	
	

	Znáte a používáte:
	
	

	1. Analýzu bodu zvratu
	
	

	2. Cash flow analýzu (analýza toku vašich peněz)
	
	

	3. Měsíční výkaz zisků a ztrát
	
	

	4. Rozvahu
	
	

	5. Analytické indikátory (likvidita)
	
	

	6. Daňové plánování
	
	


	Oblast
	Ano
	Ne

	IV. PERSONALISTIKA
	
	

	A. Nájem pracovních sil (zaměstnávání)
	
	

	1. Máte správně vytvořený pracovní kolektiv?
	
	

	2. Máte možnost výběru při přijímání kvalifikovaných pracovních sil? 
	
	

	3. Udržujete si kartotéku (databanku) kvalifikovaných zájemců o práci u Vás?
	
	

	B. Trénink
	
	

	1. Jsou Vaši zaměstnanci vhodně trénováni (připravováni) pro jejich práci?
	
	

	C. Motivace
	
	

	1. Mají Vaši zaměstnanci rádi svou práci?
	
	

	D. Zainteresovanost
	
	

	1. Je vše ve Vaší firmě logické a uspořádané? 
	
	

	2. Jsou výsledky a vyhodnocení zveřejňovány?
	
	

	E. Komunikace
	
	

	1. Jsou lidé ve Vaší firmě dostatečně informováni a zataženi do rozhodování?
	
	

	2. Dáváte vašim zaměstnancům možnost pro stanovení jejich vlastních cílů?
	
	


Z uvedeného "auditu" můžete vycházet při odpovědi na další dvě otázky:

V čem je Vaše podnikání silné?

V čem jsou slabiny Vašeho podnikání?

MARKETINGOVÁ KOMUNIKACE – PREZENTACE FIRMY

Reklama a podpora prodeje se snaží vytvářet ty nejlepší podmínky pro samotný prodej a hlavně získávat potenciální zákazníky. Musíte si uvědomit, že propagace stojí hodně času a hlavně peněz a proto byste jí měly věnovat dostatečnou pozornost a klást na ní dlouhodobý důraz.

12. Rozpočet na propagaci

Nemáte-li rozpočet na propagaci, nemůžete mít ani racionální marketingový plán. Reklama a podpora prodeje jsou nezbytné náklady podnikání. Trh si koupíte a můžete udržovat stejně tak reklamou jako Vašimi produkty / službami, distribucí nebo jinými podnikatelskými aktivitami.

Jak můžete stanovit Váš rozpočet na propagaci? Zde existuje pět základních metod:

I. Procenta z prodeje - je to nepříliš flexibilní metoda, která není sice složitá, ale má také své nevýhody:

· zaměňuje příčinu a důsledek (prodej je až důsledkem propagace)

· neodráží podnikatelské a marketingové cíle

· nereaguje na strukturu nákladů

II. Zbytková (schopnostní) metoda - tzn. že na propagaci se dá to, co zbude. Je to opět velmi jednoduché, ale zároveň neúčinné a neefektivní. Než špatnou propagaci, tak raději žádnou. V malém podnikání je to často používaná metoda, což však může být zrovna pro Vás Vaší silnou stránkou vůči konkurenci.

III. Příležitostná metoda - tedy metoda, která vychází z jednotlivých programů (projektů). Je to ideální metoda pro zbohatnutí Vaší reklamní agentury, ale pro Vás je absolutně neefektivní.

IV. Cílově-úkolová metoda (flexibilní metoda) - vychází ze stanovených podnikatelských a marketingových cílů, ze silných a slabých stránek a z tržních příležitostí. Je velice efektivní, ale náročná.

V. Metoda kolektivního rozumu - vychází z průměrných nákladů na propagaci v daném odvětví nebo oboru, resp. z jejich procentního podílu na celkových nákladech.

13. Cíle propagace

Podaří-li se Vám naplnit cíle Vaší propagace, jste blízko naplnění marketingových cílů. Reklama patří více do skupiny taktických zbraní, cíle Vaší propagace slouží tedy naplnění Vašich marketingových cílů.

Jaké mohou být cíle propagace:

1. Penetrace-proniknutí  trhu - k tomu je nutno stanovit metodu měření – nárůst prodejů, zvýšení obratu atd.

2. Prodávat více současným zákazníkům (intenzifikace spotřeby). 

3. Specializace na určité produkty nebo služby - které? a proč?

4. Změna image.

5. Expanze na nové trhy.

6. Zavedení nového produktu/služby.

7. Podpora společenských požadavků - zaměření na public relations.

14. Způsoby propagace
Propagace (marketingová komunikace) je oblastí velice důležitou, nákladnou a hodnou profesionálů. Přesto však byste měly mít svůj plán propagace, ze kterého budete vycházet při spolupráci s reklamní agenturou. Základní body plánu propagace:

1. Stanovení dlouhodobých cílů

2. Stanovení krátkodobých cílů a jejich priorit.

3. Vytvoření zdrojů - musí vycházet z business plánu.

4. Výběr reklamní agentury.

5. Stanovení harmonogramu projektů.

6. Výběr médií.

7. Specifikace inzerátů.

8. Vyhodnocování výsledků - jak, podle jakých charakteristik a postupů.

STRATEGICKÝ MARKETING

Strategické plánování používáte zejména k tomu, abyste se ujistily, že děláte správné věci. Pokud jde o marketing, jeho skutečná role je právě v oblasti strategické. Strategické plánování Vás tedy ujistí v tom, že děláte správné věci a marketingový plán Vám pomůže dělat tyto věci dobře.

15. Problémy v marketingu

Každé podnikání má své problémy. Snažte se proto průběžně odpovídat na následující otázky:

1. Na kterých marketingových problémech nyní pracujeme?

2. Kterým problémům se vyhýbáme?

3. Co s nimi uděláme?

4. Kdo je odpovědný za řešení těchto problémů a kdy? Jaké má k tomu zdroje?

5. Proč se nám nepodařilo splnit naše prodejní a /nebo marketingové cíle v minulosti?

6. Co nám může znemožnit dosažení našich prodejních a / nebo marketingových cílů?

16. Způsoby řešení

Snažte se vždy najít pro řešení jednotlivých problémů více možných řešení. Nevybírejte si hned bezhlavě první řešení, které Vás napadne. Zpravidla to nebývá optimální řešení. Shromáždění dostatku informací (faktů) a důkladný rozbor situace a vzniklého problému Vám pomůže předejít příznakům ohrožení, což je lepší, než léčení samotné „choroby“. Je to tedy jakási prevence před potenciálními problémy.

17. Přehodnocování cílů mého podnikání

Nyní zrevidujte Vaše dříve stanovené cíle a jsou-li i po zodpovězení všech nastolených otázek platné, můžete pracovat na Vašem plánu. Nezapomeňte však na splnění základních požadavků na cíle a strategické varianty řešení:

I. KRITÉRIA VÝBĚRU STRATEGICKÝCH MOŽNOSTÍ

1. SYNERGIE - vzájemná podpora jednotlivých součástí tzv.marketingového mixu (4P)

2. PŘEDPOKLADY - jasnost a atraktivnost nabídky pro kupující (obchod / konečný zákazník)

3. ŘEŠENÍ PROBLÉMU - do jaké míry řeší navrhovaná možnost problémy vyplývající ze SWOT analýzy

4. PODÍL NA TRHU A ZISKOVOST – do jaké míry vede navrhované řešení k požadovanému podílu na trhu a k požadované / potřebné ziskovosti

5. DOSAŽITELNOST - do jaké míry je navrhovaná možnost dosažitelná z dlouhodobého hlediska a s ohledem na konkurenci

6. USKUTEČNITELNOST V RÁMCI FIRMY - do jaké míry je firma schopna sama uskutečnit navrhovaný soubor opatření

II. POŽADAVKY NA "CÍLE"

1. JASNOST - čeho musí firma dosáhnout, s kým, kdy a jak měříme skutečně dosažené cíle

2. DOSAŽITELNOST - na kolik je cíl realistický, má-li firma dostatečné prostředky k dosažení těchto cílů, je ekvivalentní množství potřebných prostředků s cíli a jejich důležitostí.

3. MĚŘITELNOST - každý cíl musí být měřitelný, aby mohlo být jednoznačně stanoveno, zda byl nebo nebyl splněn.

ZÁVĚR: STRUKTUROVANÝ MARKETINGOVÝ 

              PLÁN

Pro vypracování tohoto plánu je možné použít odpovědi na otázky, které Vám byly kladeny v předcházejících oddílech. 

Výstupem je marketingový plán firmy ve struktuře:

1. Poslání firmy (záměr)

    Vaše představa o Vaší firmě, hlavních trzích a produktech /službách.

2. Marketingové cíle v členění:

    a) pro příští rok

    b) pro příští tři roky

    Tady zachytíte základní marketingové cíle Vaší firmy.

3. Prodejní cíle a cíle v oblasti zisku v členění:

    a) pro příští rok

    b) pro příští tři roky

4. Produkty / služby

    Uvedete stručný popis produktů / služeb, výrobkových řad, včetně    

    předpokládaných změn, které by mohly ovlivnit Vaše marketingové cíle.

5. Zákazníci

6. Potenciál trhu

    Jaká je velikost trhů a jaký má každý z nich kupní potenciální zisk.

7. Jak dosáhnete vytčených cílů

    a) Souhrnná (firemní) strategie

    b) Konkurenční strategie (vůči konkurenci)

    c) Propagační strategie

    d) Cenová strategie a ceny, lokalizace a prodejní metody

    e) Marketingový a propagační rozpočet

8.  Potenciální problémy

9. Realizace a sledování časového harmonogramu včetně vymezení  

    termínů.

10. Vyhodnocení

Co teď umím?

Po prostudování tohoto materiálu umíte vypracovat vlastní marketingový 

plán firmy a jste schopna svou firmu lépe vést a orientovat ve stále se 

měnícím tržním prostředí. 

A poslední otázka zní:

Co mi ještě chybí?

Bude-li se vám zdát, že jste zahlcena příliš velkým množstvím otázek, na které těžko hledáte odpověď, nezoufejte. Podnikání je „běh na dlouhou trať a pokud začínáte, nic není nemožné - vše je otázkou času. Vytrvejte a nebojte se myslet hlavou!

SLOVNÍK UŽITEČNÝCH MARKETINGOVÝCH POJMŮ 

Bod zvratu

Bod, kdy dochází k úplnému vyrovnání nákladů s výnosy v dlouhodobém období.

Marketing

Definic je celá řada. Představme si ho jako komplexní řadu aktivit zahrnujících tvorbu výrobků a služeb, podporu jejich existence a jejich zpřístupnění určeným cílovým nakupujícím. Skládá se ze 4 odlišných procesů, které jsou ve vzájemném vztahu, viz marketingový mix. Marketing můžeme také zjednodušeně chápat jako hledání cest jak být úspěšný ve svém podnikání.

Rozhodně neuděláme chybu, když budeme říkat, že marketing je určitou filosofií. Tuto filosofii však musejí přijmout a podle ní se chovat všichni účastníci trhu, jak členové domácností, tak pracovníci podniků, firem a jiných organizací i stát. Všichni, kdož jsme účastníci trhu, ať už v roli spotřebitele, výrobce nebo zákonodárce, měli bychom myslet v podstatě na dva marketingové cíle: uspokojit potřeby a přání zákazníka a tím dosahovat prosperitu své organizaci (podniku, firmě, politické straně, zájmovému sdružení atd.).

Marketingový mix („4P marketingu“)

Jedná se o čtyři kontrolovatelné proměnné, které společnost reguluje, aby efektivně prodávala výrobek. Jsou to: vývoj výrobku nebo služby (Produkt – výrobek)); stanovení ceny výrobku nebo služby (Price – cena), komunikační informace o výrobku nebo službě pomocí různých přímých a nepřímých komunikačních kanálů (Promotion); koordinace distribuce pro zajištění dostupnosti výrobku cílenými zákazníky (Place).

Marketingové plánování

Proces navrhování jednotlivých úkolů našich strategií pro prodej výrobku nebo služby na trhu. Plánování povzbuzuje systematické myšlení našeho managementu úspěchu, nutí nás k jasnému zjištění cílů a úkolů a vede k větší koordinaci jednotlivých aktivit.  Umění formálního plánování se považuje za zásadní pro úspěšný marketing. 

Marketingový výzkum

Efektivní marketingové rozhodování vyžaduje shromažďování informací, které se vztahují na určité situace na trhu nebo na určitý problém. Pomáhá nám mít dostatek nosných informací  pro rozhodnutí o naší strategii podnikání. Existují společnosti, které se na marketingový výzkum specializují. Je tedy možné si ho objednat, ale je dosti nákladný. Výhodnější je si osvojit jednoduchou metodiku marketingového výzkumu svého trhu či se poradit se specialistou.Vymezují se 4 kroky m.v.: 

· definice marketingového problému (umím-li si přesně definovat problém, mám přes polovinu řešení za sebou), 

· plán výzkum (jaké budou moje zdroje informací?, jaké použiji nástroje na jejich získání?)

· sbírání informací (stěžejní část výzkum), 

· analýza informací (a teď co s tím? „aha, takže tudy se musím vydat….“)

Primární a sekundární údaje

Při sběru dat pro zvážení své strategie se využívají informace primární, pro které je typické, že jste si je vy či vaše firma shromáždili sami (ankety, dotazníky, rozhovory, vlastní zkušenosti apod.) Údaje sekundární již nemají takovou výpovědní hodnotu, ale je účelné je také využít. Jedná se o veřejně dostupné statistické údaje o vašem trhu -  statistické výkony a ročenky, informační zdroje regionálních úřadů, noviny a časopisy 

Přímý marketing 

Postup marketingu, kde reklamní komunikace jsou dodávány přímo jednotlivým spotřebitelům. Ti jsou požádáni o odpověď telefonem, poštou, nebo osobní návštěvou. Je měřitelný odpověďmi spotřebitele. Zahrnuje postupy jako je reklamní pošta, prodej od domu k domu, zasílání katalogů a telemarketing. Přímé marketingové programy jsou založeny na výběru cílových spotřebitelů použitím adresářů nebo složek zákazníka. Cílem přímého marketingu je vytvořit prodeje nebo vyvolat požadavky na více informací. 
Marketingový komunikační mix (propagační mix)

Jedná se o všechny aktivity využívané k přenosu informace o výrobku či službě pro spojení s potenciálními zákazníky a s ostatní veřejností. Skládá se ze čtyř hlavních nástrojů: reklamy, podpory prodeje, public relations a osobního prodeje. Jde o to se rozhodnout co říci, komu to říci a jak často to říci. Vytváří se tím tzv. komunikační strategie společnosti.

Marketingová strategie

Vychází ze stanovených marketingových cílů, rozpracovaných do jednotlivých úkolů a zpětných měření jejich úspěšnosti. Marketingová strategie vzniká na základě marketingového plánu. Rozlišuje se strategie všímající si více zákazníků či zaměřená spíše na konkurenci. Marketingová strategie se váže na určité časové období.

Propagace (promotion)

Aktivity určené ke komunikaci vlastností, výhod a dostupnosti cílového trhu produktu. Propagace je jedna z kontrolovatelných proměnných, které obsahuje marketingový mix (4P). Nezáleží na tom, jak dobrý produkt je, spotřebitelé o něm museli slyšet a musí být přesvědčení o jeho výhodách natolik, aby ho chtěli koupit. Základním cílem propagace je buď informovat, přesvědčit nebo připomenout spotřebitelům vlastnosti a dostupnost produktu. Rozlišuje se řada druhů propagace, např. p. image, p. mezi spotřebiteli, p. na prodejním místě, p. pomocí adresáře, p. pro získání člena členem, apod.

Reklama (advertising)

Jedna z hlavních součástí marketingového komunikačního mixu, která zahrnuje použití placených médií ke sdělení informací o produktu, službě, organizaci nebo myšlence s cílem přesvědčit. Reklama má tři hlavní cíle: informovat spotřebitele o nových výrobcích, jejich použití, o dostupných službách apod.; přesvědčit publikum ke koupi produktu, změně preferencí ohledně značek či k odlišnému vnímání produktu; připomenout spotřebitelům potřebu produktu nebo upozornit na místa, kde jej lze zakoupit. Rozhodnutí ohledně reklamy spadají do dvou kategorií: vývoj sdělení – co má být v reklamě sděleno; výběr média – rozhodnutí, kde se reklamní komunikace objeví. Rozlišujeme velké množství různých reklam, např. r. na podporu image společnosti, r. pomocí reklamní pošty, r. s dobrozdáním (podpora celebritou), r. s důvodem proč, r. s přímou odpovědí, r. typu „navnaď a přesuň“, r. v dopravních prostředcích, v podchodech a přístřešcích, ve vazbě časopisů, ve zlatých stránkách, r. z reálného života apod.

Telemarketing

Technika přímého marketingu pro komunikaci se zákazníky a potenciálními zákazníky přes telefon. Rozlišuje se telemarketing příchozí (in-bound) a telemarketing odchozí (out-bound), aktivní. Odchozí telemarketing (používá se i aktivní) je proaktivní taktika kontaktování kupců za účelem prodeje produktů nebo propagace, tzn. iniciativa vychází ze mne, já obvolávám klienty. Příchozí telemarketing (pasivní) je když představitel prodeje pracuje s příchozími telefonními hovory od zákazníků, kteří předkládají své objednávky, dožadují se informací či reklamují.  Pojem telemarketing je spojován často s činností call center, klientských center, které slouží k péči o zákazníka. Význam telekomunikace s efektivním využíváním telefonu je pro úspěch podnikání velmi důležitá.

Osobní prodej

Nástroj podpory prodeje, jejíž hlavní výhodou je schopnost vyrobit prodejní zprávu podle daného cíle a situace. Osobní prodej může být veden při setkání z očí do očí, přes telefon nebo přes personalizovanou korespondenci. Je to drahá a především náročná technika. Prodejní personál musí být dobře trénovaný, vedený a rozmístěný. Jsou ale tři výhody osobního prodeje: prodejce je schopen pozorovat reakce vzhledem k cíli a měnit prodejní přístup podle potřeb; prodejce může vytvořit dlouhodobý vztah s výhledem na opakované prodeje; nakupující se obvykle cítí být povinen poslouchat a reagovat (buď negativně nebo pozitivně) na prodejní návrhy.

Public relations (P.R.)

Jeden z klíčových prvků mixu marketingové komunikace, jehož funkcí je vytvoření pozitivního image o firmě, jejích produktech, službách nebo lidech, a to předně použitím neplacených forem komunikace. P.R. se liší od reklamy a jiných forem marketingové komunikace jako podpora prodejů a přímý marketing – které rozšiřují marketingové informace přes placená média. Hlavní cíl P.R. je ovlivnění pocitů, názorů a domněnek o organizaci u pro nás důležité veřejnosti. K tomuto účelu je používáno mnoho nástrojů a taktik, např. zprávy (zajištění publicity v tiskových médiích, která dosahují na cílové trhy firmy); zvláštní události (sponzorované semináře, soutěže, narozeninové oslavy, konference apod.); proslovy (před skupinou zákazníků či obchodní asociací), aktivity veřejných služeb (aktivity prospívající blahobytu komunity, společnosti, jež mohou být propagovány přes reklamu či jiné formy komunikace); propagační materiály (tvorba ročních zpráv, brožur, bulletinů, audiovizuálních prezentací atd., které zdůrazní firmu a její aktivity) apod.

Přání

Jeden z nejvíce základních konceptů v marketingu. Přání se týkají tužeb lidí po specifických produktech a službách, které uspokojí jejich potřeby. Například hladová osoba potřebuje potravu. Přání je typ jídla, které se přeje jíst. Přání lidí jsou ovlivňována socioekonomickými a kulturními silami. Hladový chudák si bude prostě přát (a může si dovolit) sendvič, zatímco bohatý člověk bude chtít labužnické jídlo. Přání také jsou ovlivněna takovými institucemi jako rodina, škola, komunita apod.

Prodejní propagace

Jeden z hlavních elementů marketingového komunikačního mixu. Propagace prodejem obsahuje použití speciálně přiopravených materiálů a zařízení ke komunikaci informace o produktu, pro motivaci spotřebitelů ke koupi produktu, a k jejich povzbuzení k okamžitému provedení transakce. Mezi používané nástroje v propagaci prodeje patří: kupony, vrácení peněz, věrnostní programy, cenové výhody, prémiové balíčky, vzorky, soutěže a sázky, místo nákupu (displaye postavené v obchodech, kde je produkt prodáván), speciální události (festivaly, trhy, výstavy, sponzorské akce apod.)

Marketing při využití události (event marketing)

Marketingová taktika, kde se události používají jako podpora prodeje a nebo veřejná reklamní aktivita. Příkladem jsou sponzorování koncertů, sportovních událostí, uličních trhů, filmových festivalů atd. Události dávají příležitost vytvářet svá vlastní média, tzn. události ustanoví prostředí, které je přitažlivé pro členy cílového trhu a kde tito jednotlivci mohou získat informace, výrobní vzorky a reklamní výrobky. Často se kombinuje s využitím objevení známé osobnosti.

Marketing výklenku (mezery) na trhu (niche marketing)

Marketingová strategie, kde se snažíte sloužit úzkému segmentu trhu, který je neatraktivní a není obsluhován velkými konkurenty. Mezerou na trhu může být konkrétní typ zákazníka, geografická oblast, charakter výrobku nebo úroveň ceny oproti kvalitě. Obecně musí mít mezera dostatečnou velikost, aby byla zisková a přitom byla neatraktivní pro konkurenty. Ze strategie mezery na trhu existuje strach – mezera může vyschnout, nebo se může stát atraktivní pro konkurenty. Z tohoto důvodu je prozíravé zapojení do „strategie mnoha mezer“ (útočit na dvě, nebo více mezer) na rozdíl od „jedné mezery“. Marketing mezery na trhu je vhodný obyčejně malé společnosti nebo divize velkých společností.

Marketing pomocí elektronické pošty (e-mail marketing)

Ekvivalent reklamní pošty na základě webu, kde e-mailem vyžádané výrobky jsou zasílány na cílový seznam možných zákazníků. Souvisí s pojmem marketing na základě povolení (přidat se, nebo opustit - opt-in/-out), tzn. vytvoření si seznam, adresář zákazníků či potenciálním zákazníků, kteří jsou ochotni dostávat nabídky e-mailem.

Relationship marketing (RH)

Interaktivní forma marketingu, která umožňuje komunikovat, podporovat a budovat vztah s cílovou skupinou zákazníků na základě všeho, co je o zákaznících známo. Zjednodušeně řečeno to znamená chovat se k zákazníkům jako k individualitám a prodávat jim "one-to-one" při neustálém odhalování a respektování jejich zvláštních potřeb a očekávání. Vychází z velmi detailního pohledu na aktuální zákaznické chování a na výsledky kampaní

Segmentace

 Rozdělení zákazníků do jednotlivých skupin, které mají společné znaky obvykle přesněji definované než pouze podle sociodemografie.
SWOT analýza

Technika strategické analýzy, založená na zvažování vnitřních faktorů společnosti(silné a slabé stránky) a faktorů prostředí(příležitosti a hrozby). 
SWOT analýza je nástroj používaný zejména při hodnotovém managementu a tvorbě podnikové strategie k identifikaci silných a slabých stránek podniku, příležitostem a ohrožením.
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Internetové odkazy

· Mezinárodní síť organizací podporujících ženy jako podnikatelky  http://prowomen.newcome.de 

· Pomoc a postup při zahájení podnikání 

www.krokzakrokem.cz
www.cepo.info
www.aktivni-zena.cz
· Asociace podnikatelek a manažerek

www.apmcr.cz
· Buď fit pro EU - Dotační akce jak pro české podnikatele, tak i pro privátní osoby!

www.eu24.cz
· Efektivní marketing pro malé a střední firmy
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Úvod

Internet představuje ohromné příležitosti a nové možnosti. Příležitost pro zákazníky, kterým nabízí širší výběr z výrobků, služeb a cen od různých dodavatelů či příležitost pro firmy a podnikatele, jak prezentovat své výrobky a služby a jak konkurovat jiným firmám. 

Dnes již nejde o to, zda internet využívat či nevyužívat, ale jak a kde jej využít. Každá firma nebo podnikatel, který nechce „zaspat dobu“ a chce zůstat konkurenceschopný, by měl mít minimálně své webové stránky a využít internet při plnění svých cílů. Nemělo by to být ale jen proto, že je to módní trend nebo proto, že to dělá konkurence, ale hlavně proto, že si uvědomí, jaké výhody a možnosti internet nabízí. Zatím většina malých a středních firem  využívá internet spíše průběrně a webové stránky spíše pasivně. 

S využíváním internetu vyvstává i řada nových otázek, jako např. : k čemu všemu lze internet ve firmě využít, jak zajistit efektivní prezentaci a jak vypadá struktura webových stránek, či jak nám může internet pomoci při komunikaci se zákazníky? Jako základní je tedy třeba zmínit chápání pojmu internet. Internet ve své podstatě představuje určitý prostor, který byl vytvořen pro sdílení a výměnu informací, přičemž jeho využití umožňují nejrůznější nástroje, např. www.

Tato příručka si neklade za cíl popsat vyčerpávajícím způsobem všechny současné možnosti, technologie nebo nástroje vážící se k dané problematice. Spíše Vám má, milé podnikatelky, napomoci získat základní informace a znalosti pro efektivní využívání internetu v podnikání, seznámit  vás s některými způsoby, jak vyhledávat důležité informace pro Vaše specifické potřeby a nabídnout užitečné rady, jak na internetu prezentovat Vaši firmu a Vaše výrobky či služby, na co se zaměřit a čeho se vyvarovat. V závěru naleznete i slovník frekventovaných pojmů a odkazy související s využíváním internetu. 

Přejeme Vám mnoho štěstí.

Řízení podnikání pomocí PC 


Žijeme v době, která se označuje jako informační. Objem informací z jakéhokoliv oboru lidské činnosti je každým dnem větší a větší. Proti takovému světu není dobré se vzpírat, daleko efektivnější strategií je hledat cesty, jak se v záplavě informací orientovat. Pomocnou ruku nám nabízí asi nejdynamičtěji se rozvíjející obor informačních technologií.  

Jistě existuje celá řada otázek, na kterou hledáte odpověď a které by vás přiblížily blíže světu počítačů. Tato kapitola Vám nabídne základní informace pro uživatele. Uživatele, který by rád využil svého osobního počítače k lepší efektivnosti a úspěšnosti svého podnikání. 

Svět počítačů má jednu vlastnost: existují a prodávají se jich tisíce, možná dokonce desetitisíce různých značek, modelů a úprav, protože musíme uvažovat i nejrůznější typy a uspořádání programů, které jsou na počítači nainstalovány. 

Následující vlastnosti musí mít váš počítač poměrně kategoricky:

· Musí mít monitor a klávesnici coby povinné vybavení; musí mít ukazovací zařízení, což je obvykle myš nebo jiný ovládací prvek u notebooku. 

· Počítač je vybaven operačním systémem. To je vlastně nejdůležitější fakt – operační systém je něčím jako palubní deska, pomocí které mi využíváme toho co nám náš PC umožňuje. Základním a nejčastějším operačním systémem je Windows v mnoha stále se vylepšujících (angl. up grade) verzích (Windows 95/98/ME/NT/2000/XP).

Následující výbavu váš počítač mít nemusí (například v okamžiku koupě), ale patří  k velice častému vybavení, které pravděpodobně časem budete chtít využívat:

· kancelářský balík Microsoft Office, konkrétně programy Microsoft Word a Microsoft Excel. Jsou to dva nejpoužívanější typy kancelářských programů, první je určený pro práci s texty, druhý pro práci s tabulkami. Pokud máte jiné programy tohoto typu, příliš to nevadí – v základních funkcích jsou si tyto programy dosti podobné, např. OpenOffice (viz níže)

· Microsoft Internet Explorer (nejlépe verze 5.0) a přístup k Internetu. To první máte na počítači asi nainstalované (už proto, že program je zdarma); to druhé obvykle něco stojí, a dostaneme se k tomu později.

· úzce zaměřené programy (pro kreslení, prezentace, pro inženýrskou práci atd.), které lze koupit v rozšířené verzi balíku Microsoft Office či si podobné programy „stáhnout“ z internetu.


Pro vaši práci s počítačem budete tedy potřebovat dostatek softwaru (programového vybavení počítače), aby vaše práce byla co možná nejjednodušší a efektivní. A vzhledem k faktu, že pro začínající podnikání není peněz nazbyt, nabízíme vám několik odkazů k užitečným programům. Tyto programy jsou bezplatné, přesto jsou kvalitní a často se vyrovnají profesionálním aplikacím, za jejichž používání je nutné platit.


Jsou zde převážně tyto typy programů:

Shareware - Volně šiřitelný program. Program lze získat zcela zdarma, ale jeho autor předpokládá, že mu po stanovené době používání zašlete menší poplatek.

Freeware - Program, který je nabízen zdarma. Autor se však nevzdal svých autorských práv a nelze jej tedy, bez souhlasu, modifikovat či zahrnovat do svých projektů (na rozdíl od public domain).

Trial - Volně šiřitelný program časově omezený. Program lze získat zcela zdarma, ale stanovené době musíte pro další používání zaslat poplatek na licencování verze.

Užitečné programy

Kancelářské aplikace

OpenOffice.org 2.0.3

Obsahuje všechny součásti jako klasický OpenOffice tj. textový editor, tabulkový procesor, nástroj pro tvorbu prezentací atd. Program nevyžaduje instalaci, stačí pouze dekomprimovat archiv a spustit jej. Jedná se o praktickou náhražku MS Office.

Ke stažení: www.stahuj.cz/podnikani_a_domacnost/kancelarske_aplikace/ostatni/openofficeorg/
Organizér 4.5.0.33

ORGANIZÉR je multiuživatelský program, který obsahuje Adresář (kontakty lze řadit do skupin, export a import kontaktů i z MS Outlooku), Kalendář (jednoduché psaní poznámek, různé druhy zvýraznění, zvukové upozornění, připomínání svátků a výročí), Email (odesílání a přijímání emailů, řazení do front, časové odesílání), Notes (zapisování poznámek v editoru, vytváření notesů), Tisk (seznamu, štítků s adresou, vizitek, obálek, kalendáře, listy notesu). Program lze také po spuštění minimalizovat do hlavního panelu a nechat spuštěný na pozadí. Aktualizace lze stahovat přímo z prostředí programu a od verze 4.0 i měnit vzhled pomocí Skin Creatoru.

Ke stažení:  www.firelukesw.webz.cz/start.htm (odkaz freeware/organizér)

Adresář firem 6.3

Adresář firem a osob pro evidenci adres, telefonů, e-mailů, web-adres a dalších firemních údajů. Dále obsahuje databázi PSČ, modul pro evidenci a otevírání webových adres a databázový navigátor počítače.

Ke stažení:  www.slunecnice.cz/product/Adresar-Apliko/
Faktury 3.6

Jednoduchá tvorba faktury, dodacího listu, př. a výd. dokladu Slovy autora: "Jednoduše vyhotoví fakturu, dodací list, pokladní doklad bez zvláštních nároků na znalost výpočetní techniky. Je vhodný pro plátce i neplátce DPH. Pro malé i větší podnikatele a živnostníky. K dispozici máte neomezený počet samostatných nezávislých řad faktur. Je možno také vytvářet šablony pro další použití. Další nástroje: Ceník. Jeho export (TXT,DBF,XLS) a import (TXT). Možnost použití jiné měny. Položky lze přenášet přímo do řádků faktury. Uložení tiskového výstupu v různých formátech (PDF,DOC,HTML,XLS) nebo jeho odeslání E-mailem jako příloha s možností výběru několika formátů (PDF,DOC, HTML,XLS). Kniha vydaných a přijatých faktur - její tisk, přehledy o nezaplacených a zaplacených fakturách. Příjmové a výdajové pokladní doklady - samostatné číslování, vytváření a tisk případně i možnost další editace. Použití tří různých jazyků pro tisk dokladů s možností jejich vlastní definice. Ukládání faktury v několika formátech (PDF, HTML, DOC) nebo její odeslání E-mailem jako příloha v zadaném formátu (PDF, DOC, MHT). Vložení obrazu loga, vložení obrazu razítka Současně se tvoří dodací list.

Ke stažení: www.slunecnice.cz/product/Faktury
ABRA Classic Free for Win 4.01.03

Jednoduché účetnictví a sklad zadarmo - jedná se o produkt společnosti Aktis na platformě Windows poskytovaný zdarma (do 300 dokladů v peněžním deníku, maximálně 300 skladových karet). Je uceleným řešením pro malé a drobné podnikatele účtující v soustavě jednoduchého účetnictví. K dispozici jsou definovatelné sestavy a formuláře.

Skládá se z následujících celků

· peněžní deník

· DPH přiznání

· fakturace

· pokladna

· evidence majetku

· skladové hospodářství

· uzávěrka

Je určen pro instalaci na lokální počítač, pro jednu i více firem. Jedná se o program v prostředí Windows, který respektuje všechny jeho zvyklosti v oblasti ovládání a práce s programem. Produkt uspokojí jak toho, kdo si ještě donedávna vedl své účetní záznamy na papíře, tak i menší firmu.

Ke stažení: www.aktis.cz (odkaz download/Abra Classic)

Prohlížeče obrázků a dokumentů

IrfanView

Podporuje téměř všechny dostupné grafické formáty: AIF, ANI, BMP, CAM, CLP, CPT, CUR, DCX, DIB, DJVU, EPS, FlashPix, RLE, JPG, GIF, PCD, PCX, PNG, TIF, IFF/LBM, LWF, PSD, TGA, RAS, ICO, AVI, WMF, EMF, PBJ, PBM, PGM, PPM, PCD, PSP a XBM/XPM. GIFy podporuje také animované! Do některých formátů dokáže také ukládat, takže poslouží i jako převaděč mezi formáty

IrfanView vyniká především svou rychlostí, která je u prohlížení obrázků společně s množstvím podporovaných formátů snad to hlavní.

K dispozici jsou navíc základní nástroje pro úpravu - otáčení, převracení, převod do odstínů šedi, změna velikosti, ... Tyto se stále více rozrůstají a IrfanView se stalo již dávno použitelné i pro úpravu fotografií.

Ke stažení: www.slunecnice.cz/product
FastStone Image Viewer

Umí všechny běžné operace, které se provádí s obrázky: změna velikosti, přejmenování, ořezávání, nastavení barev, vkládání vodoznaků, stínové efekty, rámování obrázků atd.

Okno programu je rozděleno na 4 části: první je tlačítková, druhá zobrazuje stromovou strukturu, třetím oknem je náhled vybraného obrázku a ve čtvrtém jsou zmenšeniny obrázků v adresáři.

Program nabízí také dávkovou konverzi a změnu velikosti, zoom nebo tvorbu slide show s více než 60 přechodovými efekty. Program podporuje většinu známých formátů: BMP, JPEG, JPEG 2000, GIF, PNG, PCX, PSD(Photoshop formát), TIFF, WMF, ICO a TGA. FastStone Image Viewer podporuje import přímo ze scanneru. Program je pro domácí použití zcela zdarma.

Ke stažení: http://www.faststone.org/DN/FSViewerSetup230.exe
Adobe Reader 7.0.5

Výkonný program k prohlížení, prohledávání a tisku dokumentů formátu Adobe Portable Document Format (PDF). Umožňuje ověřování digitálních podpisů, přímý přístup k přiloženým souborům a možnost odeslání e-mailu s přiloženým PDF dokumentem bez potřeby otevření Vašeho poštovního programu, vyplňování PDF formulářů, prohlížení Adobe Photoshop Album prezentací.

Ke stažení: http://ardownload.adobe.com/pub/adobe/reader/win/7x/7.0.5/cze/AdbeRdr705_cze_full.exe
Antiviry

Avast! 4 

Kompletní antivirový program certifikovaný u ICSA. Avast! představuje kompletní ochranu proti virům, červům a Trojanům.

Ke stažení: www.asw.cz
AVG Antivirus 6

Antivirový program se spoustou užitečných funkcí. Virová databáze, aktualizace z Internetu, rezidentní štít, kontrola e-mailů atd. Nová verze systému AVG - verze 6.0, s sebou přináší revoluční technologii, zcela novou v současném světe antivirových programů.

Jedná se o modulární koncepci celého systému, koncepci, která výrazně zvýšila detekční schopnosti všech komponent systému AVG a zvýšila tak spolehlivost detekce a tím i bezpečí pro uživatele.

Ke stažení: http://download.grisoft.cz/
Ostatní

Pomocník 0.5

Pomocník je program, který se bude snažit všestranně pomáhat při každodenní práci s počítačem. Prozatím se skládá z několika modulů, které budou časem přibývat a rozšiřovat se. Mezi základní moduly patří dlouhodobý kalendář, hodiny s časovačem, textový editor, informace o počítači a výpočty

Ke stažení http://www.faststone.org/DN/FSViewerSetup230.exe
Verdict FREE 1.1

Profesionálně zpracovaný anglicko-český slovník

Slovník Verdict FREE je profesionálně zpracovaný anglicko-český slovník pro všeobecné použití. Disponuje sofistikovaným vyhledávacím algoritmem díky čemuž je možné zadávat hledaná slova v libovolném gramatickém tvaru nebo snadno najít všechny fráze, v nichž se hledané slovo vyskytuje

Slovník má vertikální tvar a je možné jej zaparkovat podél pravého okraje obrazovky tak, aby se nepřekrýval s oknem aplikace, v níž čteme anglický text

Ke stažení: http://www.faststone.org/DN/FSViewerSetup230.exe
PSČ - Česká Republika 1.0.

Poštovní směrovací čísla sídel v ČR

Jednoduchý prográmek umožňující vyhledání města dle PSČ a naopak. Současně zobrazí město nebo PSČ na mapě ČR což dá okamžitý přehled, kde se dané město nachází. řazení záznamů klinutím na záhlaví příslušného sloupce. zobrazení mapy kliknutím pravým tlačítkem myši na příslušný záznam.

Ke stažení: www.stahuj.cz/podnikani_a_domacnost/ostatni/
Stránky s volně stažitelnými programy

Tyto stránky je třeba si důkladně projít a zvážit, které programy mohou být užitečné a podle toho se rozhodovat, zda stojí za finanční investici a vyplatí se je registrovat.Některé jsou pochopitelně zdarma.

Nenaleznete zde však profesionální aplikace velkých softwarových firem. Pro jejich snazší vyhledávání jsou zde i odkazy na internetové vyhledávače, kde již najdete potřebné.

Co se stránek týče, jedná se konkrétně o stahuj.cz, slunecnice.cz, studna.cz. Z uživatelského hlediska jsou velice podobné, což by mělo zjednodušit vaši orientaci.

Z vyhledávačů jsme vybrali Google.com, který je v originále anglický, ale je možno jej nastavit na češtinu. Je to jeden z nejpoužívanějších vyhledávačů. O  tom, jak efektivně vyhledávat je pojednáno v kapitole 2.

Internet a jeho využití


Nejprve trocha odborné teorie jako základ odborné praxe. Internetová společnost (ISOC) uvádí definici internetu: „Internet je

1) síť sítí, která spojuje mnoho vládních, univerzitních a soukromých počítačů dohromady a která poskytuje infrastrukturu pro použití emailu, datových souborů, hypertextových dokumentů, databází a dalších zdrojů, 

2) ohromná sbírka počítačových sítí, které tvoří a chovají se jako jediná obrovská síť pro přenos dat a zpráv na vzdálenost z jednoho místa do druhého, jenž může být kdekoli po světě

3) největší síť na světě, využívající technologie označované jako TCP/IP protokoly a paketové komutování“

4) internet nikdo nevlastní ani neřídí


Termínem Intranet zpravidla označujeme interní informační systém, používaný ve firmách. Bývá provozován podobným způsobem, jako Internet s tím rozdílem, že je dostupný pouze v rámci společnosti a umožňuje propojení s některými aplikacemi (například webový portál MS SharePoint lze propojit s MS Outlookem a aplikacemi MS Office).

Využití Internetu


Za základní způsob využití Internetu lze považovat získávání informací a komunikaci, v poslední době ale dominuje i získávání souborů. K přenosu dat po Internetu pak slouží nejrůznější protokoly, o nichž se také krátce zmíníme.


Internet je především velkým informačním zdrojem. Jeho velikost je výhodou, ale i nevýhodou – na jednu stranu zde nalezneme skutečně seriózní informace, na stranu druhou i informace, jež se nezakládají na pravdě. Jednoznačně určit pravdivost té které informace ale, bohužel, většinou nelze.

Jednou z výhod Internetu je možnost získávání (a publikování) informací, jež patří spíše mezi minoritní (např. zatímco vydávat papírový časopis o chovu křečků by bylo nerentabilní, na Internetu není problém jich najít hned několik).

Základním protokolem v segmentu informací pro veřejnost, je protokol HTTP (hypertext transfer protocol – protokol pro přenos hypertextu). Na něm je de facto vystavěná celá služba WWW (world-wide web – celosvětová síť).

Pozor! WWW nerovná se Internet – ač je to tak často prezentováno! WWW je jen jednou z mnoha služeb, které Internet umožňuje.

Základem WWW jsou "stránky" – tedy původně HTML dokumenty, což byly soubory textových dokumentů (časem i s grafikou a obrázky), vzájemně propojených hypertextovými odkazy, jež umožňovaly přechody mezi jednotlivými dokumenty (stránkami, nebo jejich částmi). Tyto stránky jsou umístěny na tzv. "webovém serveru."

Webový server je počítač, který na základě požadavku klienta (typicky počítače uživatele) odešle požadovanou stránku nebo jiný dokument.

K prohlížení dokumentů sítě WWW se nejčastěji používají tzv. internetové prohlížeče (anglicky browsery). Typickým zástupcem je například Internet Explorer, který je součástí operačních systémů Windows. Existují ale i alternativy, přinášející další funkce a částečně i vyšší bezpečnost. Jmenujme například Mozilla Firefox či Opera.

Různých informačních zdrojů je na Internetu nepřeberně, proto jmenujme alespoň některé z nich:

· vyhledávače – vzhledem k rozsáhlosti Internetu není možné mít "na dosah" všechny dostupné informace. Proto existují vyhledávače, které automaticky procházejí, třídí a indexují jednotlivé stránky a dokumenty. Následně umožňují vyhledávání v nich. Vyhledávání probíhá na základě zadání tzv. "klíčových slov," jejichž správná volba je důležitá pro získání relevantního výsledku. Příklady vyhledávačů: www.google.com, www.jyxo.cz, www.seznam.cz, www.centrum.cz.

· zpravodajské servery – na našem Internetu jsou provozovány zpravidla nakladatelskými společnostmi, jež vydávají i "papírové" noviny. Přinášejí buď články z aktuálního čísla (www.blesk.cz, www.sip.cz ), nebo naopak sledují aktuální dění a vydávají zprávy na Internet dříve, než se objeví v klasickém médiu (www.idnes.cz, www.aktualne.cz, www.ihned.cz, www.novinky.cz ).

· technické servery – u nás zpravidla provázané s vydavateli tematicky zaměřených časopisů. Většina z nich přináší každý den aktuální zprávy z daného oboru. Příklady: www.mobilmania.cz, www.mobil.cz, www.zive.cz, www.lupa.cz, www.technet.cz, www.cdr.cz, www.autorevue.cz .

· blogy a e-ziny – e-ziny (z elektronické magazíny) bývají provozovány jedním člověkem (nebo menším kolektivem) a zpravidla jsou založeny na nadšenectví, než na snaze o zisk, či co největší návštěvnost. Jejich úroveň je různá: od naprosto profesionálně vedených, až po zcela laické, či názorově podjaté. Vedle toho blogy, které zaznamenávají celosvětový vzestup, bývají "internetovými deníčky" jedinců, kteří v nich pojednávají o svém životě, zážitcích, názorech apod..

Tím pochopitelně výčet WWW zdaleka nekončí. Na Internetu můžeme například nakupovat, pracovat se svým účtem v bance (elektronické bankovnictví), diskutovat na nejrůznějších chatech (např. www.xchat.cz ) či diskusích (např.: www.blabla.cz ) a ani tím možnosti zdaleka nekončí.

Přístupy k Internetu

V současné době existuje hned několik možností připojení počítače k Internetu. Vyjmenujme alespoň některé z nich:

Nejběžnější připojení v České Republice

	Linkové připojení
	Bezdrátové připojení

	· Dial-up
	· Mobilní připojení

	· ISDN
	· Bezdrátové připojení

	· Pevná linka
	· Satelit

	· ADSL
	

	· Kabelová televize
	


Srovnání jednotlivých typů připojení k internetu

	
	Spojení
	Rychlost připojení
	Cena
	Poplatky
	Připojení
	Další

	Mobilita - ne

	Dial-up
	Dočasné
	Nízká
	Nízká
	Doba připojení
	Tel.linka
	

	ISDN


	Dočasné
	Nízká
	Nízká
	Doba připojení


	Tel.linka
	Možnost telefonovat i používat internet současně

	Pevná linka
	Trvalé
	Vysoká
	Vysoká
	Paušál
	Kabel
	

	ADSL
	Trvalé
	Střední


	Střední i

Nízká


	Paušál
	Tel.linka – nutnost optimální dosažnosti od ústředny
	Možnost telefonovat i používat internet současně

	Kabelová televize
	Trvalé
	Střední

i 

Vysoká
	Střední


	Paušál nebo paušál+přenesená data 
	Kabelová televize 
	Možnost přijímat televizní signál i používat internet současně

	Mobilta - ano

	Mobilní připojení

(GPRS/EDGE)


	Dočasné


	Nízká


	Střední

	Doba připojení nebo přenesená data


	Signál operátora


	Nutno mít mobil se schopností přenosu dat nebo PCMCIA  kartu s mobilním číslem do notebooku

	varianta 2 = CMDA/UMTS

(UMTS zatím nefunguje plně)


	Trvalé
	Střední
	Střední
	Paušál
	pro CMDA externí modem->
	

	 Bezdrátové připojení - WiFi
	Dočasné/

Trvalé
	Střední
	Střední


	Paušál nebo paušál+přenesená data
	Vysílač
	Spíše lokální dosah; využití také pro domovní rozvody, pokrytí veřejných míst (kavárny, hospody)

	Bezdrátová připojení – FWA

(Fixed Wireless Access)
	Trvalé


	Vysoká
	Vysoká
	Paušál
	Vysílač
	Využítí pro firmy 

I domácnosti – větší města – není nutná přímá viditelnost

	Satelit 

Tzv. přenos pomocí mikrovlny
	Trvalé
	Vysoká
	Střední 

nízká


	Paušál
	Satelit
	Lokální pokrytí – potřeba přímé viditelnosti spojovacího uzlu


Vysvětlivky

Spojení: 
Může být dočasné, kdy se spojení naváže a poté ukončí, nebo trvalé, které je k dispozici nepřetržitě 24 hodin denně.

Rychlost připojení:
Udává maximální propustnost dat, čím vyšší, tím lepší. Nízká rychlost – do 128 kb/s, střední – 128 až 512 kb/s, vysoká – nad 512 kb/s 

Cena: 
Výše měsíčních poplatků, Nízká cena – do 500 Kč, střední – 500 až 5000 Kč, vysoká – nad 5000 Kč. 

Poplatky:
Způsob výpočtu poplatků – podle doby připojení k internetu; množství přenesených dat; paušál bez ohledu na intenzitu využití internetu nebo kombinace

Mobilita:
Zda je možné se připojit k internetu odkudkoli.

Dostupnost:
Způsob připojení k internetu.

Další:
Další charakteristiky 

Teorie zabývající se internetem a jeho připojení je opravdu dosti bohatá. Podívejme se na dva z klíčových termínů této problematiky – IP adresa a doména. Ostatní frekventované a užitečné pojmy naleznete v kapitole – Slovník frekventovaných pojmů.

IP adresy

Každý počítač v jakékoli síti (tedy ať už podnikové, nebo v Internetu) je jednoznačně identifikován tzv. IP adresou. IP adresa je soubor čísel ve formátu xxx.yyy.zzz.aaa (tedy například – v případě vnitřní firemní sítě 192.168.100.1, v případě Internetu 84.42.150.159 Abychom si nemuseli pamatovat pro každý www server jeho IP adresu, používají se tzv."doménová jména" (či zkráceně domény). Tedy například – www.seznam.cz má IP adresu 194.228.32.18. My do prohlížeče zadáme jen www.seznam.cz a prohlížeč odešle požadavek. Tento požadavek je předán tzv. DNS serveru (Domain Name System), který adresu www.seznam.cz "přeloží" na IP adresu a odešle ji na odpovídající server. Podobně se s DNS setkáme i ve firemních sítích, kde bývá zvykem na počítače a servery odkazovat jmény a ne IP adresami.

Jak zjistíte IP adresu svého počítače?

Nejen adresu počítače, ale i další údaje, týkající se aktuálního připojení k Internetu/síti, lze zjistit příkazem ipconfig.

Postup:

v menu Start-Programy najdeme Příslušenství a v něm spustíme Příkazový řádek. Do příkazového řádku zapíšeme příkaz ipconfig /all. Jako odpověď dostaneme podrobné parametry síťového připojení (nejen svou IP adresu, ale také adresy DNS serverů, dozvíme se, zda je adresa pevná, nebo získaná od DHCP serveru, atd.). Veškeré tyto údaje je vhodné mít poznamenané v písemné formě pro případ výpadku počítače a nutnost jejich opětovného nastavení.

Internet jako zdroj informací

Hledáte na internetu a nemůžete najít?

Možností, jak najít to, co potřebujeme je celá řada. Co napadne každého jako první? Nejspíš využít "directory service" neboli česky adresářovou službu či jinak také katalog.

Tyto služby jsou dnes nedílnou součástí takřka každého internetového portálu. Najdete v nich tisíce internetových stránek setříděných podle kategorií a vše, co při hledání budete potřebovat, je klikání myší.

Další možností je pro hledání využít "search engine" neboli česky vyhledávače. Např. Google, Centrum, Atlas, Seznam, Volný, Kudy, Klikni, Vyhledávadlo atd.

Jak na ně? Ptáte se jak vyhledávat přes internet?

Samotné vyhledávání je velmi jednoduchá věc. Potřebujete k tomu jen internet a trpělivost. Na ukázku jsme připravili velmi stručný popis jednoho z nejrozšířenějších vyhledávačů.

Jedná se o Google.

Nejprve musíte vědět, co hledáte. Pak si zvolit klíčová slova např. Chci najít knihy od autora Karla Čapka, tak můžu jako klíčová slova zvolit třeba "Karel Čapek" nebo "knihy" nebo "kniha" nebo "Karel Čapek knihy" a podobně. Na slovosledu většinou nezáleží. Pamatujte však, že čím větší počet slov, tím se zužuje okruh stránek, neboť vyhledávač prohlíží přednostně stránky v jejichž popisku se kdekoli vyskytují daná slova. Proto klidně zkoušejte vyhledávat na více pokusů a obměňujte klíčová slova i jejich počet. Sice strávíte vyhledáváním více času (proto výše ta trpělivost), ale často narazíte na pro vás hodnotnější stránky a máte možnost vybírat si informace z více zdrojů.

Popíšeme si jednotlivé kroky při vyhledávání:

1. Příkazový řádek- jak již název napovídá, jedná se o místo, kam napsat vybraná klíčová slova.

2. Tlačítko "Vyhledat Googlem" ("Google search") - tímto tlačítkem spouštíte samotné vyhledávání, ale před tím se ještě podívejte na nastavení.

3. "Prohledat internet" - jedná se o přepínací tlačítko, kde je buďto aktivní "Vyhledat Googlem" nebo "Stránky pouze česky". Takže "Vyhledat Googlem" znamená, že vyhledávač prohledá celý internet bez ohledu na jazyk ve kterém jsou napsány.

4. "Stránky pouze česky" - již zmíněné tlačítko zapne vyhledávání pouze česky psaných stránek.

5. Web - tato položka je na začátku aktivní. Pokud je aktivní (je černá a nepodtržená) pak je nastavena na vyhledávání na webových stránkách a vyhledá seznam odkazů s krátkými popisky, kde se vyskytují klíčová slova

6. Obrázky" ("Images") - po kliknutí na toto nastavení se označí vyhledávání obrázků. Tzn. pokud zadáte klíčová slova a dáte hledat, pak nevyhledává odkazy stránek, ale odkazy obrázků, jež se vám zobrazí v přehledné tabulce ve zmenšeninách a po kliknutí na ně, se odkážou na použitou stránku

7. U vyhledávání je možno si specifikovat i další nastavení a konkrétnější vyhledávání, ale pro začátek jsou tyto jednoduché vysvětlivky dostatečné.

Důležitým zdrojem informací se snahou především o jejich praktické využití je poslední „hit“ vzdělávání dospělých – eLearning. 

Co je eLearning? 

Důvodem vzniku této formy vzdělávání je doba a rychlost změn v každodenním životě nás všech. V hektickém světě, kde množství volného času ubývá, ubývá i čas na naše vzdělávání. Kdy se tedy po školním věku máme vzdělání věnovat? Jednou z možností je využití celoživotního vzdělávání například za využití elektronického vzdělávání, eLearningu. 

Nejedná se ale není nic převratně nového, pouze máme v současné době k dispozici daleko použitelnější technologie a infrastrukturu v celé společnosti.  

E-Learning v širším slova smyslu znamená proces, který popisuje a řeší tvorbu, distribuci, řízení výuky a zpětnou vazbu na základě počítačových kurzů, kterým stále častěji říkáme eLearningové kurzy. Tyto aplikace většinou obsahují simulace, multimediální lekce, tj. kombinace textového výkladu s animacemi, grafikou, schématy, auditem, videem a elektronickými testy. Říká se, že každý student si může zvolit formu vzdělávání, která mu nejvíce vyhovuje. 

Pokud se tedy na pojem eLearning podíváme zblízka, můžeme zcela jistě říci, že jde o velmi kvalitní doplněk stávajících možností vzdělávání. Stejně jako jiné obory se i eLearning rozděluje na celou řadu možností přístupu a použití prostředků pro jeho realizaci a stejně jako pro jiné činnosti existují pro eLearning určití pravidla (standardy a normy). 

Jaké jsou přínosy eLearningu: 

Snížení nákladů na klasické vzdělávání. Jedná se především o náklady na pronájem učeben, zajištění studijních materiálů, cena za lektora, doprava a další. Nesmíme zapomenout na náklady, které nám vznikají v době, kdy je zaměstnanec na školení a nevykonává svoji práci. V případě eLearningu všechny tyto náklady jsou sníženy na minimum. 

Časově nezávislé a individuální studium. Student sám volí dobu, kdy se bude vzdělávat, nebo-li vzdělává se ve chvíli, kdy to potřebuje a když se chce učivu věnovat. Absolvuje kurzy dle vlastních potřeb - věnuje učivu tolik času, kolik potřebuje, volí rychlost učení, typ a formu kurzu, kdykoliv si může látku zopakovat a ověřit si svoje získané znalosti. 

Zajištění vysoké úrovně předávaných znalostí a jejich udržování. 

V rámci hodnocení je jistá závislost na lektorovi a nemusí přesně korespondovat s úrovní znalostí studenta. Také zjištění toho, jaké informace si student z kurzu odnesl a zda je bude schopen využít v praxi, je těžko měřitelné. V eLearningu je každý student hodnocen podle stejných pravidel. eLearning dává studentovi možnost okamžité zpětné vazby a informuje o jeho výsledcích (jeho i nadřízené). 

Bariéry zavedení eLearningu: 

Pro mnohé potenciální zákazníky jsou náklady na potřebné počítačové vybavení, řídící systém a koupi kurzu příliš vysoké. I když náklady na provoz jsou poté minimální, nemohou si někteří takovou jednorázovou sumu dovolit. 

Prezentace podnikání pomocí internetu

Se zákazníky můžete komunikovat různými způsoby. Přiblížíme si jeden ze základních způsobů komunikace na internetu, a sice komunikaci přes webové stránky. Prezentace na internetu, a s tím související komunikace vůči různým cílovým skupinám, je pro úspěch v podnikání velmi důležitá a berte to, prosím, jako fakt.

Firemní webové stránky mohou mít různý účel: 

· mohou propagovat firmu nebo produkty, 

· zajišťovat technickou podporu stávajícím zákazníkům, 

· získávat nové zákazníky, 

· informovat veřejnost nebo i plnit prodejní funkce, kdy si zákazník může objednat zboží v kteroukoli denní či noční dobu, 7 dní v týdnu. 

Tato příručka se soustředí na "marketingový web", který plní zejména propagační funkci - díky němu se mohou zákazníci dozvědět o Vaší firmě, její produktové nabídce a mohou s Vámi on-line komunikovat.
Firmy si potřebu webových stránek uvědomují, ovšem často pouhá jejich prezentace nestačí. Když se rozhodnete pro vytvoření Vašich webových stránek, je to krok správným směrem, ovšem tvorba internetové prezentace by neměla vzniknout na základě impulsivního rozhodnutí, protože by nakonec místo užitku mohla přinést spíše problémy. 

Je nutné, ujasnit si jednotlivé kroky při tvorbě web stránek a poctivě si zodpovědět základní otázky:

Postup při tvorbě webových stránek:

1. Analýza a návrh obsahu

2. Vývoj obsahu

3. Testování a kontrola obsahu

4. Uveřejnění obsahu

5. Propagace

Nejdůležitější je první krok, tedy ujasnit si, CO chcete nabízet, protože to víte pouze Vy. Čím lépe si naplánujete tento krok, tím lepší stránky můžete vytvořit. V ostatních fázích tvorby webových stránek se můžete obrátit na webové odborníky.

Jak navrhnout obsah webových stránek - odpovězte si na základní otázky:

1. Jaké finanční prostředky investujete do tvorby, rozvoje a aktualizace stránek:

 Nejdůležitějším faktorem jsou Vaše finanční možnosti. 

     Můžete zvolit: 

· jednodušší statické stránky, které obsahují základní informace o firmě 

a jejích výrobcích

· jednoduché interaktivní stránky s možností prohledávání stránky a 

zadávání dotazů

· interaktivní stránky podporující transakce s uživatelem (např. elektronický obchod, on line podpora uživatele)

Při tvorbě webových stránek musíte vzít v úvahu tyto náklady:

· náklady na registraci domény (www.ceskyserver.cz, www.active24.cz, www.domeny.cz)

· náklady na vytvoření stránek (tvorbou se zabývají různá webdesign studia – široká nabídka, , )

· náklady na počáteční propagaci stránek

· náklady na průběžné udržování stránek

· náklady na průběžnou propagaci stránek

2. Jak zvolíte webovou adresu neboli doménu?

Doména je vaší adresou na internetu. Jak bylo již uvedeno v 1. kapitole, jedná se v podstatě o adresu konkrétního místa na internetu, která je označována čísly - tzv. IP adresa (např. 212.27.196.94). Doména vznikne "překladem" IP adresy do "lidského jazyka". 

Je důležité zvolit správnou webovou adresu, která je lehce zapamatovatelná a má souvislost s názvem firmy či výrobku, aby napovídala, co lze na stránkách nalézt nebo komu stránky patří. 

Webovou adresu je nutno nejprve zaregistrovat, což zprostředkuje většina poskytovatelů internetových služeb (ISP). Poplatky za registraci domény se liší podle toho, o jaký typ domény se jedná.  Registraci domény není dobré odkládat, může se totiž stát, že to již udělal někdo jiný. Zda již vaše doména není zaregistrovaná můžete lehce ověřit např. na www.active24.cz, v příslušné databázi WHOIS domén.

Doménové jméno může mít max. 26 znaků včetně tečky a min. délku 2 znaky (bez národní domény, tzn. .cz; .eu; .com), smí být tvořeno písmeny anglické abecedy, číslicemi a pomlčkou. Velká a malá písmena nejsou rozlišována.

3. Kdo je naše cílová skupina, komu mají být naše stránky určeny?

V této fázi je nutno ujasnit si odpovědi na následující otázky:

· Kdo jsou naši zákazníci?

· Jaká je jejich odborná úroveň?

· Co dělají na internetu?

· Proč hledají naše stránky?

· Co tím chtějí získat?

Odpovědi na tyto otázky Vám pomohou připravit odpovídající obsah a grafickou představu pro uspokojení potřeb vašich zákazníků. 

Je třeba si uvědomit, že cílová skupina na internetu se výrazně odlišuje od běžné populace. Uživatelé internetu jsou více zaměření na získávání a využívání informací a chtějí mít také možnost sami rozhodovat o tom, jaké informace budou dostávat a číst.

4. K jakému účelu mají sloužit naše webové stránky?

Když víte, s kým chcete komunikovat, je potřeba si stanovit, k čemu mají webové stránky sloužit:

· Prezentace – cílem je poskytnout maximum informací o firmě

· Interakce – interaktivní stránky umožňující nové formy komunikace se zákazníkem (formuláře, chaty, isq)

· Reprezentace- cílem je zlepšit zákaznické služby, např. elektronické nákupy, zjištění názorů zákazníků apod.

5. Které základní informace by se měly objevit na webové prezentaci?

Každé webové stránky by měly obsahovat tzv. základní minimum:

· Popis firmy, kontaktní informace (historie, struktura firmy apod.)

· Popis výrobků a služeb (nabídkový katalog)

· Cenové informace (ceník nebo uvedení orientačních cen)

· Možnost zpětné vazby (emaily, formuláře, založení diskuze)

Další možnosti, co webové stránky mohou obsahovat:

· Věrnostní program pro zákazníky

· FAQ (časté dotazy a odpovědi)

· Možnosti zaměstnání, kariéry ve firmě

· Mapa stránek či vyhledávání 

· Elektronický obchod

· Oznámení, komentáře, novinky

· Konané akce, prezentace

· Odkazy na další zdroje internetu související s činností firmy

6. Jak by měla vypadat struktura našeho webu?

	Kritéria
	Charakteristika

	Uživatelsky přívětivé
	Přehledná struktura odkazů pro rychlou orientaci

	Intuitivní
	Používat běžně užívaná spojení, která jsou zákazníkovi blízká

	Atraktivní
	Zajímavá grafika, barvy a animace. Vhodně zvolte barvy, typy písma. Výběr barev pozadí a ostatních grafických prvků a fontů by měl být v souladu s grafickým řešením loga a grafickou kulturou firmy.(např. stejné barvy na vizitkách a webových stránkách)

	Informativní
	Vyvážené množství informací

	Pomáhající
	Možnost klást dotazy, zanechat kontaktní údaje pro potřeby zákazníků

	Čestné
	Pravdivé a nezavádějící informace


7. Kdo to všechno udělá?

Stránky si můžete vytvořit sama (např. www.active24.cz) nebo se obrátit o pomoc na specializovanou firmu zabývající se tvorbou www stránek (webdesign studia).

8. Jak zajistíme návštěvnost našich webových stránek?

Vaše stránky již existují a teď je potřeba dostat je do povědomí Vašich zákazníků. Jednou z možností je umístění odkazu na stránky v nejznámějších českých i zahraničních vyhledávačích a katalozích, aby se potenciální zákazníci pomocí klíčových slov mohli dozvědět o vašich stránkách. Při výběru klíčových slov, tj. se základní optimalizací pro vyhledávače, úpravy textů s ohledem na zvolená klíčová slova a s registrací do katalogů vám opět pomohou webdesignová studia. 

9. Jak budeme stránky aktualizovat?

Je vhodné určit pracovníka, který bude mít stránky na starosti a bude reagovat na dotazy zákazníků zaslané přes email či formulář a bude dále komunikovat s webdesignovým studiem. Mají-li vás www stránky skutečně reprezentovat a pomáhat při získávání zákazníků, je potřeba čas od času provést nutné aktualizace. Jedině tak si získáte důvěru návštěvníků, kteří vás potom raději osloví. Webdesign studio od vás převezmeme správu vašich webových stránek. Nemusíte se o nic starat a ztrácet čas maličkostmi.

10. Jakých chyb se vyvarovat při vytváření webových stránek?

· Pravopisné a gramatické chyby

· Neaktualizované stránky delší dobu

· Uveřejnění nedokončených stránek

· Pozdní odpovědi na dotazy zákazníků

· Špatná čitelnost

· Nefunkční odkazy

· Nepřehlednost

· Kopírování stránek konkurence

Stejně jako výrobky potřebují určitou přidanou hodnotu, doporučuje se i u webových stránek, aby měly něco, co zaujme zákazníky a způsobí, že zákazník nakoupí z webu konkrétní firmy nebo že navštíví stránky příště znovu. Tzv. „nabídka hodnoty“ pomůže odlišit výrobky a služby od konkurence.
Praktický příklad pro tvorbu webových stránek:

Akce „Buď fit pro EU“

Pro každého, kdo si chce zhotovit vlastní internetové stránky bez cizí pomoci a není právě odborník na výrobu a programování  internetových stránek, má nyní možnost využít zdarma programu Yxxor – Multimedia, o který akciová společnost 1x1 obohatila nejen český internet.

Dotace pro české podnikatele v celkové hodnotě 1,5 miliard Kč!

Dotační akce „Buď fit pro EU“ má pomoci rychlou a nebyrokratickou cestou všem českým podnikatelským subjektům vytvořit si na internetu vlastní profesionální prezentaci a představit tak své produkty či služby v nejlepším světle zcela zdarma nebo s velkou slevou.

S reklamou roste a padá životaschopnost firmy.

Akcí „Buď fit pro EU“ dostanou i malé firmy, které šetří na reklamě a tím se často dostávají ještě do větších problémů, jedinečnou šanci, vyrovnat se své finančně silnější konkurenci alespoň v základním modulu, který internet nabízí.

   
Vstupem České republiky do EU se konkurenční boj v některých odvětvích velice přiostřil a mnohé firmy dnes bojují o přežití. Tomuto negativnímu trendu „napomáhá“ i podceňování síly reklamy na internetu, kdy dnes již mnohý zákazník hledá svého dodavatele právě přes internet.

V reklamním podnikatelském balíčku zdarma není pouze vizitka firmy, ale rovněž internetová adresa tzv. doména, e-mailová adresa a e-mailová schránka, kde jsou ukládány zprávy a dotazy zákazníků a samozřejmě i internetový prostor pro firemní prezentaci.

V kategorii „Profi“, která umožňuje firmám pomocí licenčního programu vytváření několikastránkové profesionální prezentace bez pomoci webdesignerů, může každá firma využívat i reklamní prostor pro zvýšení obratu s pomocí programu YXXOR® – advertising. 
Až 90 000 Kč může ušetřit každá firma, která se rozhodne využít možnosti profesionální prezentace v kategorii „Profi de Luxe“.

 Každá zaregistrovaná firma v rámci akce „Buď fit pro EU“ obdrží garanci v podobě certifikátu o propůjčení domény, e-mailové adresy, prostoru na internetu a používání licenčního programu YXXOR® - Multimedia na výrobu internetových stránek, který navíc zaručuje i využívání uvedených služeb až do roku 2030 zdarma nebo za dnešní akční cenu. 
 
Dotace mohou využít i firmy, které již mají vlastní prezentaci na internetu, ale nemohou ji sami aktualizovat. Program YXXOR® – Multimedia určený pro jednouchou výrobu internetových prezentací jim pomůže jednoduchým způsobem kdykoliv aktualizovat internetové stránky bez pomoci programátorů nebo webdesignerů a šetřit tak náklady na aktualizaci prezentace.

Drobní a střední podnikatelé  mohou využívat v rámci akce „Buď fit pro EU“ kategorie „standard“  25 let zdarma !! Jedinou podmínkou je registrace dříve, než bude dotace v hodnotě 1,5 miliardy vyčerpána. Tzn., že nyní každý podnikatelský subjekt, který se považuje za malou nebo střední firmu si může vytvořit zcela zdarma vlastní internetovou vizitku, kterou se může prezentovat svým zákazníkům a svým dodavatelům. 
 
Firmy právě založené se mohou efektivně představit v rámci kategorie „profi“ po dobu dvanácti měsíců svým budoucím zákazníkům a dodavatelům zdarma, což jim dává malý náskok před těmi, kteří tuto možnost nemají nebo nevyužijí. 
Registrace je možná na adrese: www.abcfirmy.cz  nebo  www.czech24.cz 

Internet jako jedinečný komunikační prostředek

 
Komunikační programy využívané internetem nejsou žádnou novinkou. Již řadu let je tak můžeme využívat  pro textovou komunikaci napříč celým světem. Nové verze však přidávají i další novinky. Komunikaci prostřednictvím hlasu, videa či možnost hodnotit vystavené fotografie. 


Chcete si jen tak poklábosit nebo probrat něco důležitého s vašimi přáteli či kolegy, zatímco sedíte u PC a pracujete? Pak by se vám mohl hodit speciální komunikační nástroj, který vás propojí s kýmkoliv na celém světě. Stačí pouze disponovat připojením k internetu a můžete chatovat v reálném čase s kýmkoliv na celém světě.


 
Programů pro komunikaci po síti existuje opravdu velké množství. Hlavní náplní jejich práce je zprostředkovávat komunikace dvou a více lidí pomocí zpráv, SMS, e-mailu, webových kamer a v posledních měsících také prostřednictvím hlasu či videokonference. Ovšem některé z nich trpí velkým neduhem - jsou navzájem nekompatibilní. Uživatel s programem ICQ tak nemůže komunikovat například s uživatelem používajícím MSN Messenger apod. Najdou se však i aplikace, které vám umožní rozhovor s přáteli bez ohledu na to, jakou službu používají.
K dispozici je spousta diskusních fór a chatů (čti četů), Messenger nebo můžete rovnou pomocí internet telefonovat. V mnoha případech dokonce zdarma.

Typy internetové komunikace:

I. E-mail

Elektronická pošta (e-mail) patří mezi nejstarší způsoby komunikace. Jedná se o zasílání zpráv, které obsahují zpravidla text s možností připojení příloh. K odesílání a příjmu e-mailů potřebujete v první řadě tzv. "schránku," tedy prostor na serveru, kam vám budou zprávy doručovány a ke kterému byste měla mít přístup jen vy sama (na základě uživatelského jména a hesla). S e-mailem je možné pracovat buď prostřednictvím speciálního programu – 

e-mailového/poštovního klienta (MS Outlook Express, MS Outlook, Mozilla Thunderbird, Kmail), nebo skrze www prohlížeč (pak mluvíme o tzv. webmailu, nebo e-mailu s webovým rozhraním). Přihlásit se skrze www prohlížeč znamená, že si  máte možnost samy, velmi jednoduše, založit si Vaši e-mailovou schránku. 

Příklad: www.seznam.cz, www.atlas.cz, www.volny.cz, www.email.cz
E-mailová komunikace neprobíhá v reálném čase – tedy příjemce si zprávu přečte a zareaguje na ní až tehdy, když se přihlásí do své schránky. Nebývá tedy vhodná v případě, kdy je požadována okamžitá odezva druhé strany.

II. Webový chat

Webové chaty jsou speciálně naprogramované dynamické www stránky, kde se uživatelům zobrazují texty, jež napsali ostatní uživatelé. Většina chatů umožňuje tzv. "šeptání," tedy zaslání zprávy jen danému uživateli. Taková komunikace probíhá v reálném čase a na rozdíl od e-mailu je základním požadavkem online připojení obou/všech uživatelů.

Příklad: www.xchat.cz, www.lide.cz, www.Xko.cz

III. Instant messaging

Je obdobou webového chatu s tím rozdílem, že ke komunikaci mezi uživateli je nezbytný speciální program. Komunikace probíhá v reálném čase – uživatel napíše příspěvek, odešle jej a v zápětí se tento zobrazí v klientu příjemce (je-li dotyčný offline, pak se text zobrazí po jeho připojení). Výhodou je především rychlost komunikace a vzájemná interaktivita, kdy jeden uživatel může okamžitě reagovat na zprávu druhého.

V případě, že ho ještě nevlastníte a nemáte ještě své číslo musíte se nejdřív zaregistrovat na stránce www.icq.com. Nebo si můžete nejdříve nainstalovat program (stáhnout ho můžete třeba zde ICQ download) a na konci instalace při prvním spuštění programu místo zadání svého ICQ a hesla kliknete na NEW USER. Tam vyplníte e-mail, přezdívku a heslo (další položky dle svého uvážení - můžete zadat datum narození, adresu, zájmy apod. - není to ovšem nezbytné pro dokončení registrace).

Instant messaging umožňuje i celou řadou dalších funkcí, jako je například možnost přenosu a sdílení souborů, hraní her, přenos hlasu a videa a další.

Příklady: www.icq.com/download  - kde máte možnost si program zdarma nainstalovat 

               www.msn.cz

Diskuzní fóra

Na rozdíl od chatu jsou diskuzní fóra "pomalejší." Jedná se opět o speciálně naprogramované dynamické www stránky. Uživatelé vkládají své příspěvky do fóra prostřednictvím jednoduchého formuláře (zpravidla je k dispozici i základní formátování písma, či přikládání určitých typů souborů /obrázky/). Takto "vystavené" příspěvky pak mohou číst všichni ostatní. Diskuzní fóra nacházejí uplatnění především pro specializované diskuze, kde si uživatelé vyměňují zkušenosti na dané téma.

Výhodou proti klasickým chatům, je archivace příspěvků, možnost vyhledávání ve starších textech a filtrování podle daných kritérií.

Příklady: Blabla.cz, diskuze na Metroweb.cz apod.

Další formy komunikace:

Na rychlejších linkách lze využívat nejen textovou komunikaci, ale také přenos hlasu, nebo videa. K tomu je samozřejmě nezbytné speciální vybavení – tedy v případě hlasové komunikace mikrofon a reproduktory/sluchátka (ideálně ve formě náhlavní soupravy – headsetu), pro videokomunikaci pak ještě kamera (webcam).

IV. Hlasová komunikace

Pro hlasovou komunikaci se vžilo označení "VoIP" (voice over IP). VoIP zaznamenává v posledních letech velký rozmach. Poskytovatelé zpravidla nabízejí volání ve vlastní síti zdarma a do ostatních sítí za výrazně nižší poplatky, než telekomunikační operátoři. Úspor dosahují především tím, že celá, nebo významná část komunikace probíhá skrze Internet a jen nezbytně velká část skrze prostředky daného operátora.

VoIP telefonii lze provozovat:

· z PC, vybaveného reproduktory a mikrofonem

· z PC se speciálním zařízením (zpravidla "napodobujícím" telefon)

· z VoIP telefonu, což je přístroj, který se zapojuje přímo do síťové zásuvky a ke komunikaci používá síťový protokol. Tato varianta je proti předchozím dvěma výhodná především v tom, že uživatel nemusí mít permanentně zapnutý počítač, aby mohl volat/přijímat hovory.

Důležité ale je, aby obě strany používaly kompatibilní řešení (tedy stejný program, přes který chtějí komunikovat).

Typickým zástupcem tohoto typu programů je Skype nebo Messenger. Ten umožňuje zdarma mluvit s jedním i více uživateli současně. Můžete současně chatovat, povídat si, posílat souboru a sledovat toho druhého na obrazovce. K tomu všemu potřebujete: nainstalovat program Skype do vašeho počítače (viz příklady), pořídit si sluchátka s mikrofonem, tzv. headset (koupíte v každé počítačové prodejně) a pokud chcete být viděny, tak webovou kameru. Skype umožňuje i volání na klasické telefony (pevné i mobilní) a přijímat volání z nich, toto je ovšem již zpoplatněná služba.  

Příklady: www.skype.com, messenger: www.get.live.com/messenger/overview 

V. Zvláštnosti Internetové komunikace

Internetová komunikace má svá specifika. Obecně je doporučeno používat zásady slušného chování – tzv. „netiketu“ (netiquete), které ale nejsou závazné a v různých komunitách mohou být více či méně striktně vyžadovány.

Zajímavým rysem jsou tzv. emotikony neboli smajlíci – v současné době prezentované zpravidla graficky (obličejíčky s nejrůznějšími výrazy a činnostmi…)

Problémem Internetové komunikace je anonymita, kdy se prakticky můžeme vydávat za kohokoli (neexistuje zatím služba, která by garantovala identitu komunikujícího). Negativním prvkem jsou také tzv. „krádeže identit“ – tedy situace, kdy se někdo vydává za někoho jiného. Těm lze částečně zabránit dodržováním bezpečnostní politiky a volbou dostatečně silných hesel.

Na anonymitu ale nelze spoléhat – absolutní anonymita na Internetu neexistuje – skoro vždy je možné podle IP adresy identifikovat konkrétní počítač, z něhož bylo na daný server/médium přistupováno.

Slovník frekventovaných pojmů

Instant messaging 

Internetová služba, umožňující svým uživatelům sledovat, kteří jejich přátelé jsou právě připojeni, a dle potřeby jim posílat zprávy, chatovat, přeposílat soubory mezi uživateli a i jinak komunikovat. Hlavní výhodou oproti používání např. emailu spočívá v principu odesílání a přijímání zpráv v reálném čase. Jinými slovy zpráva je doručena ve velmi krátké době od odeslání.

Voice over Internet Protocol  (VoIP)

Technologie, která umožňuje přenos digitalizovaného hlasu prostřednictvím počítačové sítě nebo jiného média, prostupného pro protokol IP. Využívá se pro telefonování prostřednictvím internetu, intranetu nebo jakéhokoliv jiného datového spojení.

ICQ 
Jedná se o protokol pro instant messaging a zároveň komunikační software, vyrobený izraelskou firmou Mirabilis a poprvé uvedený v roce 1996. Nynější vlastník je firma AOL, která v roce 1998 koupila firmu Mirabilis za 287 milionů dolarů.
ICQ se vyslovuje jako „ajsíkjú“, což v angličtině zní jako „I seek you“, neboli „hledám tě“. Síť ICQ umožňuje zasílat textové zprávy, URL, celé soubory, navštívenky, umožňuje chat, a další. Nevýhodou je, že komunikace není šifrována.

Chat 
Způsob on-line komunikace více lidí najednou na Internetu. Obecněji jde o software k tomu určený, případně o systém, na kterém se tento software provozuje jako server. Pro chat byl zaveden protokol IRC. V současné době se ovšem daleko více rozšiřuje využívání „webchatů“. Ty jsou založeny na protokolu HTTP a texty jsou zobrazovány pravidelnou aktualizací stránky. Ještě častější variantou chatu je služba známá jako instant messaging. Zářným příkladem této služby je ICQ nebo MSN (viz výše).
Identifikace počítačů

Každý počítač má svoji IP adresu. IP adresa je 32bitové číslo. Uvádí se jako 4 desítková čísla v rozmezí 0 – 255 oddělená tečkou – např. 192.168.1.1. Každé z nich vznikne převodem osmi bitů adresy. Celkový počet různých IP adres je 232 = 4 294 967 296.

TCP/IP (Transmission Control Protocol/Internet Protocol) 

Protokolová architektura TCP/IP je definována sadou protokolů pro komunikaci v počítačové síti

TCP je jedním ze základních protokolů sady protokolů Internetu. Použitím TCP mohou aplikace na sesíťovaných počítačích vytvořit mezi sebou spojení, přes které mohou přenášet data. Protokol garantuje spolehlivé doručování a doručování ve správném pořadí. TCP také rozlišuje data pro vícenásobné, současně běžící aplikace (například webový server a emailový server) běžící na stejném počítači.

IP je datový protokol používaný pro přenos dat přes paketové sítě. Tvoří základní protokol dnešního Internetu.

Protokol

Soubor komunikačních pravidel používaných při přenosu dat prostřednictvím Internetu.

Zahrnuje: proceduru navázání spojení, adresování, přenos dat, zpracování chyb, řízení toku komunikace, přidělování prostředků

Hypertext

Jedná se o informační systém, který zobrazuje informace v textu, který obsahuje návěstí odkazující na upřesnění nebo zdroje uváděných informací tzv. hyperlinky neboli česky (hypertextové) odkazy. Rovněž odkazuje i na jiné informace v systému a umožňuje snadné publikování, údržbu a vyhledávání těchto informací. Nejznámějším takovým systémem je World Wide Web.

World Wide Web (WWW, zkráceně také web)

Ve volném překladu - „Celosvětová pavučina“. Jedná se o informační systém pro práci s hypertextovými dokumenty, ve kterých jsou odkazy na internetové zdroje uváděny pomocí adresy. Dokumenty umístěné na počítačových serverech jsou adresovány pomocí URL, jehož součástí je i doména a jméno počítače. Název naprosté většiny těchto serverů začíná zkratkou www, i když je možné používat libovolné jméno vyhovující pravidlům URL.

Browser

Tento termín pochází z angličtiny a znamená „internetový prohlížeč“. Program, který umí zobrazit webové stránky. Nejrozšířenější Internet Explorer, Mozilla Firefox, Opera (prohlížeč) a Netscape Navigator.

Web Site 

Ucelený www prostor, který patří jedné organizaci nebo se nachází na jednom serveru.

URL (Uniform Resource Locators) 

Jednotný odkaz na zdroj – adresa každé komponenty (stránky, obrázku, grafu, zvuku, videa apod.). Je to řetězec znaků s definovanou strukturou a slouží k přesné specifikaci umístění zdrojů informací (ve smyslu dokument nebo služba) na Internetu.

URL definuje doménovou adresu serveru, umístění zdroje na serveru a protokol, kterým je možné zdroj zpřístupnit.

HTTP (Hyper Text Transfer Protokol)

Komunikační protokol pro komunikaci s www serverem.

HTML (HyperText Markup Language)

Značkovací jazyk pro hypertext. Je jedním z jazyků pro vytváření stránek v systému World Wide Web, který umožňuje publikaci stránek na Internetu.

IRC (Internet Relay Chat)

On-line diskuse, účastníci musejí být připojeni po celou dobu diskuse.

Download

Stahování informací z Internetu. Pozor na dodržování autorských práv.

Server

V informatice se tento výraz požívá jako obecné označení pro proces nebo systém, který poskytuje nějakou službu. Služba je obvykle realizována některým aplikačním síťovým protokolem, jako je například HTTP (web server) nebo LPD (tiskový server).

V našem případě se jedná především o výkonný počítač určený zejména k ukládání a řízení dat a poskytování služeb přístupných klientským počítačům prostřednictvím počítačové sítě.

Paket 

základní jednotka informačního přenosu ve všech moderních počítačových sítích. Paket se skládá ze tří základních prvků: hlavičky (která obsahuje informace potřebné pro doručení paketu do místa určení), datové oblasti (která již obsahuje vlastní vyslané informace) a traileru (nejčastěji obsahuje potvrzení bezchybnosti přenosu).

Výborným přirovnáním může být dopis - hlavička je jako adresa odesílatele a příjemce a data jsou to, co se nachází uvnitř obálky.

Během trvání spojení je obvykle odesláno poměrně velké množství paketů. V některých druzích sítí, nemusí ani všechny pakety proběhnout přes stejnou cestu, ale mohou být přesměrovány na rychlejší či výhodnější spojení.

DSL

Služba DSL (Digital Subscriber Line, digitální zákaznická přípojka) umožňuje využít stávající telefonní rozvody na vysokorychlostní přenos dat. V Česku je nejpouživanéjší ADSL (asymetrické DSL, kdy přenos jedním směrem má jinou rychlost než opačným). Pro propojení velkých sítí se používá ještě rychlejší VDSL.

ADSL (Asymetric Digital Subscriber Line)

V současné době nejčastěji využívaný typ DSL. Vyznačuje se asymetrickým připojením, kdy je rychlost dat směřujících k uživateli vyšší než rychlost dat od uživatele směrem do internetu. Tato vlastnost naprosté většině uživatelů vyhovuje, protože odpovídá běžným potřebám.

ISDN (Integrated Services Digital Network)

Český název je Digitální síť integrovaných služeb.
Dnešní telefonní sítě jsou založeny na digitálních telefonních ústřednách a přenosové cesty mezi ústřednami jsou také plně digitalizovány. Poslední analogová část sítě tak zůstává účastnická přípojka. Tedy poslední část od ústředny k telefonnímu přístroji (modemu, faxu atd.) účastníka. ISDN nabízí plně digitální přenos až k účastníkovi (A/D a D/A převod signálu se odehrává přímo v koncovém přístroji). ISDN dále nabízí možnost komunikovat pomocí jedné digitální účastnické přípojky pomocí hlasu, textu a obrazu. Obecně pak mluvíme o multimediální komunikaci. ISDN přípojku lze samozřejmě využít také k připojení do sítě Internet. 

Touchpad

Vstupní zařízení běžně používané u laptopů. Jeho účelem je pohybovat kurzorem po obrazovce podle pohybů uživatelova prstu. Touchpad je náhrada za počítačovou myš. Touchpady se vyrábějí v různých velikostech, ale jen zřídka větší než 50cm2.

Desktop 

(z angl. desk, „na stole“ a top, „na vrcholu“)

Pod tímto pojmem se většinou rozumí klasické PC, které je možno používat samo o sobě. Není nutné jej napojit do systému střediskových počítačů. Hlavní použití tohoto termínu je pro rozlišení jednotlivých typů počítačů – laptop, PDA a desktop, což jsou nejčastější kategorie, do kterých se počítače rozdělují.

PDA (personal digital assistant)

V překladu to znamená osobní digitální pomocník. Používá se také pojem palmtop Jedná se o malý kapesní počítač, ovládaný obvykle dotykovou obrazovkou a perem (které se označuje jako stylus). Původně měly PDA za cíl především pomoci s organizováním času a kontaktů. Současné PDA jsou velmi výkonné a zvládají i přehrávání videa a spoustu dalších aplikací. Často se používají pro čtení ebooků.

Notebook, laptop 

Termíny užívané pro malý přenosný osobní počítač. V USA se používá spíše termín laptop, v evropském prostředí spíše notebook. Notebooky poskytují uživateli ty samé přednosti, desktop. Dá se o nich ovšem říci, že u notebooku je za stejnou cenu nižší výkon, než u desktopů. Notebooky obsahují ty samé komponenty, jako klasické osobní počítače. Jenom jsou miniaturizovány a rozmístěny v počítači tak, aby zabíraly co nejméně místa. Notebooky mají převážně LCD displeje. Jako dodatek ke klávesnici bývá přítomen touchpad - zařízení, kterým lze notebook ovládat bez použití myši.

Nabídka užitečných informačních zdrojů

Publikace:

· BLAŽKOVÁ, M.  Jak využít internetu v marketingu. Praha: Grada Publishing, 2005.

· HLAVENKA, J. Jak na počítač. Připojujeme se k Internetu. Brno: Computer Press.

· NONDEK, L. ŘENČOVÁ, L. Internet a jeho komerční využití. Praha: Grada Publishing, 2000.

· STUCHLÍK, P. DVOŘÁČEK, M. Marketing na Internetu. Praha: Grada Publishing, 2000.

Internetové odkazy:

Computer

Počítačový čtrnáctideník, který stručně, jasně a srozumitelně přináší vše důležité o počítačích a internetu. Radí, co kupovat, a jak to správně používat. Průvodce každého uživatele počítačů a spotřebitele.

computer.zive.cz/

  

Počítač pro každého

Stránky časopisu Počítač pro každého, který informační technologie přibližuje co nejširšímu okruhu lidí.

www.ppk.cz/

 

PC world

Magazín digitálního věku určený pro nejširší odbornou veřejnost. Přináší aktuální informace z oblasti hardware, software, internetu, digitálních a mobilních zařízení.

www.pcworld.cz/

   

Jak na počítač

Nový čtrnáctideník plný srozumitelných návodů a rad pro 10 milionů českých uživatelů. Praktické návody k ovládání počítače a Windows, tipy ze světa internetu, žhavé novinky ze světa počítačů, multimédií, hudby, videa a fotografií.

www.jnp.cz/

 

Časopis Svět počítačů

Online objednávky tištěného časopisu Svět počítačů.

www.svet-pocitacu.cz/

IT system

O informačních technologiích pro manažery, kteří vědí, že informace jsou konkurenční výhodou.

www.systemonline.cz/

Lupa - server o českém internetu
Server o českém internetu, denně aktualizované informace a zpravodajství.

www.lupa.cz/

 

Svět hardware

Nezávislý server s informacemi o dění v oblasti IT, které vám osvěží či doplní znalosti. Přináší každodenní domácí i zahraniční zpravodajství z oblasti IT společně s rozsáhlými recenzemi hardwarových komponentů.

www.svethardware.cz/

 

 

SoftInfo - recenze software

Vše o software, recenze a download software. Rubriky grafika a design, multimedia, internet a sítě, audio, komunikace atd. Diskuzní fórum. Novinky ze světa software.

www.softinfo.cz/

   

Živě

Denní zpravodajství ze světa výpočetní techniky, sítí a Internetu. Recenze, analýzy, tipy a triky, zajímavé soubory.

www.zive.cz/

  

Notebooky.cz

Denně aktualizovaný server mobilní výpočetní techniky, v současnosti patrně nejrozsáhlejší zdroj informací v této oblasti na českém internetu. Novinky, články, recenze, notebooky, handheld PC, palm PC, PCMCIA a další informace.

www.notebooky.cz/

  

PC Magazine

Průvodce Internetem a trhem s výpočetní technikou.

www.pcm.cz/

   

iPhone.cz

Specializovaný server zabívající internetovu telefonií VoIP.

www.iphone.cz/

 

Podnikatelský magazín

O prodeji a marketingu na internetu. Píšeme pro firmy o ziskovém webu, optimalizace pro vyhledávače, webdeisgnu, brandingu, reklamě a tvorbě marketingových strategií.

www.dotprofit.cz/

 

 

 

 

 

Metodická příručka pro využívání podnikatelských příležitostí

/využívání příležitostí a institucionálních podpor a možností evropského trhu/
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Úvod

Tato metodická příručka vznikla jako součást projektu INNOSTART nazvaná „Women and Development Take off“, bude tedy sloužit ženám, které krátce podnikají a potřebují poradenskou, informační a sociální podporu pro zajištění dalšího růstu jejich malých podniků.Využít jej mohou i v případě rozšíření podniku o nový druh podnikatelské činnosti. Protože příručka může stejně dobře posloužit i začínajícím podnikatelům – mužům a také z důvodu zachování rovnosti přístupu k informacím oběma pohlavím, je příručka formulována obecně, bez ohledu na pohlaví. Autoři proto žádají čtenářky, aby pod pojmem „podnikatel“ chápaly i zcela rovnocenný pojem  „podnikatelka“.

Podle zprávy o vývoji malého a středního podnikání v ČR a jeho podpoře, k 31. 12. 2005 vlastnilo živnostenská oprávnění v ČR 2,006 milionu podnikatelů, z toho bylo 254 tisíc právnických osob. Proti roku 2004 se celkový počet podnikatelů  zvýšil o 23 tisíc, tj. o 1,16%. Výsledek je rozdílem mezi  72 tisíci nově vzniklých podnikatelů a 49 tisíci, kteří podnikání ukončili. Soustavnou podnikatelskou činnost vykonávalo 993 712 malých a středních podnikatelů. Podíl MSP na celkovém počtu podniků byl  99,85%. 

Objem podpory MSP ze státního rozpočtu činil v r. 2005 celkem 4,263 mld. Kč, z prostředků EU bylo poskytnuto na podpory MSP 0,757 mld. Kč a z prostředků finančního trhu 1,398 mld. Kč. Celkem bylo v roce 2005 podpořeno částkou 6,4 mld. Kč 7956 podnikatelů v průmyslu, obchodu a službách a také činnost 191 Informačních míst pro podnikatele v Hospodářské komoře ČR. Připravují se nová opatření v exportním financování, která by umožnila sektoru MSP ve vyšší míře využívat při vývozu státní podporu v oblasti exportního financování a pojišťování.

Z výše uvedených údajů lze odvodit, že příležitosti k podnikání existují, podmínky pro využívání podnikatelských příležitostí se postupně zlepšují a je v zájmu všech podnikajících subjektů získávat informace, které přispějí k jejich vyššímu využití. Současně je třeba zmínit, že výhody, které podnikání jednotlivci přináší (např. nezávislost, možnost dosažení vyšších příjmů než v zaměstnaneckém poměru) jsou vyváženy mnoha obtížemi a překážkami, které musí podnikatel překonávat. O tom svědčí i množství podnikatelů, kteří své podnikání z různých důvodů ukončují. 

Tato metodická příručka je určena právě k tomuto účelu, vyšší informovanosti začínajících živnostníků a MSP o postupech, procesech a možnostech, které lze v podnikání uplatnit jako příležitost, aniž si klade za cíl stát se úplným přehledem informací z této široké oblasti.

Příručka se nezabývá konkrétními obory podnikání, protože výběr oboru podnikání záleží u každého jednotlivce především na jeho dovednostech a schopnostech a také na situaci na místním trhu, jejíž zhodnocení vyžaduje marketingové postupy, popsané v paralelně zpracované příručce o prezentačních a marketingových dovednostech.

1 Struktura podnikatelského plánu 

1.1 Úvod

Podnikatelský plán podnikatelského subjektu je písemný dokument obsahující základní ekonomické a provozní informace o podniku, který má být založen, rozšířen, upraven. Měl by být zpracován ještě před samotným založením podniku, jeho rozšířením nebo úpravou. Je velmi důležitým nástrojem a pomocníkem pro samotné zakladatele a majitele podniku (uvědomění si všech souvztažností, rizik, administrativní náročnosti, potenciálních problémů, získání konkrétní představy o ne/realizovatelnosti a ne/rentabilitě daného „nápadu“ atd.) – a právě z tohoto důvodu je důležité, aby byl plán vypracován včas a důkladně. Je zřejmé, že podnikatelský plán není potřeba pouze při vzniku podnikatelského subjektu, je zapotřebí i při rozšíření stávajícího podniku, nebo při změně jeho podnikatelských aktivit. Cílem podnikatelského plánu je hlavně informovat investory, obchodní partnery, poskytovatele podpory, banky, a další zainteresované instituce o:

· historii firmy či podnikatele, současné situaci a výhledu do budoucnosti 

· fungování firmy - tj. organizační struktura, role jednotlivých článků, řízení, zaměstnanci

· ekonomicko-finanční situaci firmy 

· okolí firmy (dodavatelé, odběratelé, konkurence) 

· podnikatelském záměru (případně cílech konkrétního projektu) 

· harmonogramu projektu či záměru 

· silných a slabých stránkách (tzv. SWOT analýza) 

· majetkoprávních vztazích 

· financování záměru 

1.2 Příklad struktury podnikatelského plánu:

1. Úvod a shrnutí

  1.1. Jméno a adresa firmy

  1.2. Jméno a adresa majitele

  1.3. Předmět podnikání

  1.4. Základní jmění

  1.5. Podnikatelský cíl

  1.6 Celkový časový plán

  1.7. Popis firmy xxx s. r. o.
    1.7.1. Příčiny ovlivňující vznik firmy (nebo její rozšíření, změnu podnikání apod.)

    1.7.2. Struktura kapitálu 
2. Pracovníci

  2.1. Vrcholový management

  2.2. Ostatní zaměstnanci

  2.3. Návrh (nové) organizační struktury firmy

3. Provozovna

  3.1. Umístění a popis provozovny

  3.2. Faktory ovlivňující volbu sídla firmy
4. Strojní zařízení, vybavení, doprava

  4.1. Výrobní zařízení a vybavení

  4.2. Doprava a obslužné činnosti

5. Výrobky, služby a trh

5.1. Bližší specifikace výrobku

5.2. Analýza konkurence

5.3. Dodavatelé

5.4. Marketingové strategie

6. Výhledy do budoucna

  6.1. Všeobecné výhledy

  6.2. Plánování likvidity

  6.3. Personální plánování

  6.4. Investiční plánování

  6.5. Plánování obratu, hrubého výnosu a výsledků

7. Šance a rizika

8. Potřeba financí

  8.1. Vstupní předpoklady pro sestavení podnikatelského záměru

  8.2. Rozpočet zahajovacích výdajů

  8.3. Rozpočet měsíčních nákladů

  8.4. Předběžná propočtová kalkulace pro jednotlivé výrobní programy

  8.5. Rozpočet potřeby kapitálu - rozvaha

  8.6. Rozpočet ročních nákladů a výnosů – výsledovka

  8.7. Rozpočet ročního Cash–flow

9. Závěr

1. 3  Poznámky k obsahu podnikatelského plánu
Podnikatelský plán se může shodovat s výše uvedeným členěním a obsahem kapitol, avšak obsah ani členění nejsou závazné. Určitě bude jiný podnikatelský plán začínajícího podniku než podniku, který má delší historii.

V podnikatelském plánu srozumitelně vysvětlete vše, co stojí za to, nepoužívejte superlativů bez skutečného důvodu, většinou to působí nevěrohodně. Podrobně popište, proč a jak se musí postupovat. Používejte hutný styl vyjadřování. Dobrý plán je dobře uspořádán a je seriózní – v předpokladech, předpovědích a cílech, v číslech a samozřejmě v grafické formě. Je lépe vyhnout se vyjádření nejistoty a být pozitivní, kdekoli to je možné.

Zvláštní pozornost je třeba věnovat vypracování úvodní kapitoly Úvod a shrnutí – ta vytváří první dojem. Popište situaci společnosti a shrňte jasně a přesně její blízké a vzdálené cíle, strategii a faktory rozhodující pro dosažení úspěchu společnosti a její finanční výkonnost – v současných i projektovaných hodnotách. Popište stručně zdroj financování v případě realizace plánu a časový harmonogram realizace.

V kapitole Pracovníci se musíte věnovat managementu firmy, její organizační struktuře a jednotlivým funkcím, zkušenostem a znalostem budoucích zaměstnanců. Cílem této kapitoly podnikatelského plánu je prokázat, že management má potřebné znalosti a zkušenosti s řízením podniku, že jste navrhli, se znalostí věci, skutečně funkční a dobrou organizační strukturu firmy a hodláte obsadit pracovní místa lidmi s potřebnou kvalifikací. 

Popište plánovanou organizaci, vyjmenujte vlastníky společnosti, jednatele nebo členy představenstva, hlavní řídící personál (management), spolu s jejich vzděláním, praxí, schopnostmi, povinnostmi a odpovědností současnou i plánovanou. Vysvětlete rozhodovací postupy (filosofii řízení společnosti), uveďte krátký přehled platů a odměn managementu. Popište právní typ společnosti a vlastnickou strukturu. Popište zaměstnaneckou politiku a kvantifikujte plány společnosti v počtech zaměstnanců podle kategorií platů, mezd a odměn, nákladů zdravotního a sociálního pojištění a ostatních osobních nákladů.  

Kapitola Provozovna bude obsahovat popis nebytových prostorů, v nichž bude realizace podnikatelského plánu probíhat, jejich rozměry, vybavení, majetkoprávní skutečnosti (zda se jedná o vlastní majetek, nebo majetek v pronájmu), případně délku a podmínky uzavřeného nájemního vztahu. Informujte o případných stavebních úpravách, kalkulujte náklady výstavby a rekonstrukcí. Popište staveniště, a potřeby přípravy staveniště, budovy, ostatní objekty a inženýrské sítě. Popište výhody budoucí provozovny, včetně jejího výhodného umístění z pohledu příslušného oboru podnikání, proč navrhujete její umístění právě na zvoleném místě. Případně využijte porovnání s jinou variantou umístění.

Kapitola Strojní zařízení, vybavení, doprava obsahuje informace o potřebě investic pro zajištění výroby nebo služeb dle podnikatelského plánu. Druhy, počty a kapacity jednotlivých zařízení, včetně nehmotných investic (programové vybavení počítačů, patenty, licence apod.) a sumarizované náklady na jejich pořízení. Součástí kapitoly je popis dopravy surovin a výrobků, odpadů, případně i zaměstnanců na pracoviště, celková logistika budoucího provozu.

Výrobky, služby a trh je kapitolou, v níž budou popsány budoucí výrobky nebo služby, jejich výhody, případné varianty. Porovnejte jakost výrobků, rychlost a rozsah služeb ve srovnání s konkurenčními výrobky.  Podrobte analýze konkurenční výrobky, vyhodnoťte možnosti vašich výrobků a služeb, jejich výhodnost v porovnání s konkurencí,  včetně cenového porovnání. Pokud to rozsah projektu vyžaduje, proveďte průzkum a analýzu trhu. Charakterizujte svůj tržní segment – rozměry a trendy trhu, cílovou skupinu zákazníků. Uveďte potenciální dodavatele surovin a subdodávek, jejich kapacitu, ceny a jejich další podmínky, důležité pro úspěch podnikatelského plánu; případně informujte o smluvním zajištění budoucích dodávek. Uveďte případné náhradní možné dodavatele, pokud by nastala situace neplnění smluvních dodávek.

Vysvětlete zvolenou marketingovou  a odbytovou strategii podnikatelského plánu – na který segment trhu, na kterou skupinu zákazníků nebo klientů se společnost zaměří, který výrobek nebo službu jim bude přednostně nabízet. Shrňte výsledky průzkumu trhu a trh podrobně popište. Objasněte, jak plánujete dostat své výrobky k zákazníkům, nebo služby ke klientům. Informujte o umístění, o distribučních kanálech, nebo přímém prodeji, jejich výhodách či nevýhodách, požadavcích na specializovaný personál. Vysvětlete zásady tvorby cen a odbytovou taktiku ( pro jednotlivá období, budou-li se výrazně lišit), a pro výše uvedené zákaznické skupiny, odbytové podíly jednotlivých výrobků a skupin výrobků a služeb. Uveďte distribuční kanály, jejich výhody a nevýhody, specifikujte personál, který je k dispozici a který se musí najmout (interní i externí) – sepište kvalifikační požadavky a počty. Popište služby zákazníkům a záruční politiku společnosti. Sestavte akční plán pro inzerci a další propagační akce pro zajištění úspěšného odbytu výrobků nebo služeb. Věnujte pozornost potřebě provozního kapitálu v oblasti distribuce.

V kapitole Výhledy do budoucna sestavte prognózy pro alternativy výkonnosti společnosti v budoucnu a zjistěte nejefektivnější alternativu investic pro měnící se podmínky, pro varianty dostupnosti zdrojů (financí, pracovních sil, atd.) a pro varianty vývoje poptávky na trhu. Setřiďte tyto alternativy podle hodnot poměru návratnosti investic a podle rizika. Spočtěte měsíce nebo roky od začátku výchozího roku plánu do dosažení bodu zvratu a do dosažení kladného cash flow. Pro vybrané alternativy (nebo jednu alternativu) sestavte roční datové prognózy v potřebné řadě roků, která je potřebná pro prokázání, kdy se dosáhne bodu zvratu, popř. i splacení souvisejících úvěrů.

Naplánujte finanční toky tak, aby byla zajištěna likvidita (platební schopnost) společnosti po dobu její existence. Naplánujte potřebu personálu a investic v čase. Sestavte prognózu ročních výsledovek společnosti ve formě předběžných výsledovek (výkazů zisků a ztrát). Vyjděte z rozpočtování odbytu, výnosů z prodeje, materiálu a energií pro výrobu, mzdových a režijních nákladů. Naplánujte prognózu hotovosti a platební kalendáře, hodláte-li použít ve finančním plánu použití bankovních úvěrů. Pravděpodobně bude třeba, aby tok hotovosti byl sledován po čtvrtletích, nebo dokonce po měsících.

V části Šance a rizika popište významné předpoklady, které jsou citlivé na odchylky , nebo rizikové, s vysokou nejistotou, pokud se odchýlí od plánovaných hodnot. Věnujte pozornost vývoji finanční situace  společnosti v průběhu let, a předpokládané návratnosti investice. Pro budoucí partnery při financování podnikatelského záměru je důležité vidět, jak bude půjčka splacena. Připravte předpoklady a hodnoty, výpočet bodu zvratu, vycházející z ročních prognóz (viz následující kapitola) a interpretujte je.

Potřeba financí je důležitou a náročnou částí podnikatelského plánu. Na jejím co nejpřesnějším zpracování bude záležet praktický úspěch podnikatelského plánu. Proto věnujte jednotlivým částem velkou pozornost, případně využijte rady odborníků. Je třeba kvantifikovat vstupní předpoklady, tzn. veškeré náklady a na druhé straně veškeré příjmy, které podnikatelský plán předpokládá a v tabulkách je přehledně zaznamenat. Stanovte rozpočty jednotlivých výdajů a výnosů co nejpodrobněji a sestavte cash flow podnikatelského plánu. Doporučený postup je stanovit náklady při zahájení podnikání, tzn. potřebu kapitálu,  měsíční náklady provozní  a výrobní, výnosy z plánované činnosti po měsících, kalkulace na jednotku výroby nebo služeb, stanovit roční náklady a výnosy – výsledovku. Z tabulkových podkladů stanovit tabulku ročního cash flow, zahrnující veškeré náklady a výnosy.

2. Jak získat volné prostředky

2.1 Jednání s bankou

Výběr bankovního ústavu je pro firmu důležité rozhodnutí /nemusí být na doživotí, ale dlouhodobý vztah s bankou je důležitý ke vzájemnému získání důvěry/.

Uvědomte si, že banky nejsou dobročinné instituce, vytváří stejně jako MSP zisk pro své majitele a rezervy pro pokrytí rizika.

Možnosti jednotlivých bank zjistit nebo ovlivnit budoucí vývoj např. úrokových sazeb, měnových kurzů, nebo kurzů akcií jsou zanedbatelné, předpovědi je třeba brát s rezervou.

Sazebníky jednotlivých bank jsou pružné a je třeba o podmínkách vyjednávat. I když se neuspěje, posílí to důvěru banky ve vaše podnikatelské schopnosti, předpokladem je, že se budete stejně chovat i k ostatním dodavatelům.

Banky nepůjčují svoje peníze, půjčují peníze vkladatelů. Proto se velmi zajímají o návratnost půjček. Většinou banka nevyhoví žádosti o úvěr, protože nemá důvěru v osobu podnikatele, nebo v jeho podnikatelský plán. Důležité pro úspěšného podnikatele je vylepšit si důvěryhodnost u banky.

Banky nemají rády překvapení, proto nepříjemné zprávy předávejte bance co nejdříve.  Není dobře žádat banku o peníze až v situaci, kdy je nutně potřebujete. Ideální je oslovit banku s předstihem, v době kdy peníze ještě nepotřebujete, v době přípravy podnikatelského plánu.

Banky průběžně informujte. Bankovní úředníci neposuzují bonitu MSP na základě žádosti, ale na základě historického vztahu s klientem. (Dostál klient vždy svým závazkům, pokud nastaly problémy, snažil se je včas řešit, informoval banku o potenciálních problémech, měl připravena řešení?)

Bankovní úředníci jsou zaměstnanci banky a přestože bankovní sféra je vysoce etická, nepovažujte každou radu bankéře za nezištnou, udělenou pouze ve vašem zájmu. Sami se musíte přesvědčit, že kupujete ten správný produkt, tu nejlepší hodnotu.

Banky jsou rády, když mohou prodat více než jeden produkt. Možná pohled banky na vaši firmu a o financování jejích aktivit bude jiný, projevíte-li zájem i o další produkty banky, než jen úvěr.

Změna banky by měla být až tím posledním řešením, ale pokud se rozhodnete, učiňte tak. Banky nerady ztrácí své klienty, proto pokud své bance svěříte svůj vážný úmysl změnit banku a uvedete důvody, může se postoj banky vůči firmě změnit. (Jedná se o krajní řešení, nikoli běžnou vyjednávací taktiku).

2.2  Banky a investoři

Pokud se rozhodnete půjčit si od banky peníze, mějte na paměti, že půjčku i s určitými úroky bude chtít vždy zpět. Protože banky podstupují při půjčování peněz riziko, že se jim již nevrátí, chtějí po klientech, kteří s nimi smlouvu o poskytnutí půjčky uzavírají, aby se jim určitým způsobem zaručili, že místo peněz případně vrátí něco jiného. Tato situace se řeší formou zástavy (většinou nějaké nemovitosti) nebo osobní záruky, která představuje avalovanou směnku, tedy dokument, který bankovní ústav opravňuje k tomu, aby vám v případě, že vážně porušíte podmínky smlouvy o poskytnutí půjčky, mohl zabavit váš majetek (definovaný či nedefinovaný). V dnešní době banka nepotřebuje rozsudek soudu k tomu, aby mohla výše popsané kroky provést a zabavený majetek také prodat. 

K tomuto krajnímu řešení přistupují banky až v případě, že dlužník za žádných okolností nechce spolupracovat. Obvykle se s dlužníkem nejprve snaží dohodnout na nějakém kompromisu, jakým je např. prodloužení splátkového kalendáře. Banky mohou přihlížet i k tomu, zda máte vyrovnány veškeré závazky vůči státu a zda dodržujete termíny a výši plateb.

Aby půjčka byla vyřízena kladně, je lépe předložit bance střízlivé a realistické podnikatelské plány. 

Investor je někdo, kdo si ve vaší firmě zakoupí podíl. Jeho investice se mu vrátí v budoucnu pouze v případě, že si jeho podíl koupí někdo jiný. Investor na rozdíl od banky tedy nemá přímou (konkrétní) záruku vrácení svých peněz.

O tom, zda se nějaká investiční transakce vůbec uskuteční, rozhodují ve velké míře dvě věci: 1/ důvěryhodnost vaší osoby (investora může ovlivnit např. i vaše vystupování, vzhled či to zda umíte naslouchat svému okolí) 2/ důvěryhodnost vašeho podnikatelského plánu, který by i v tomto případě měl být realistický (pokud neprokážete, že předpoklady, na kterých stojí vaše finanční modely, jsou dosažitelné a transparentní, těžko s vámi bude někdo spolupracovat). 

Dbejte na to, aby veškeré informace o vaší firmě či podnikatelském plánu, které svému investorovi poskytujete byly pravdivé. Investor po vás bude chtít spíš než  záruku do budoucna, záruku do minulosti, tedy o tom, že firma, do které investuje má v pořádku své účetnictví atd. 

2.3 Jak zaujmout svým podnikatelským plánem

Jestliže se chystáte představit svůj podnikatelský plán (jedná se o písemný dokument) bance nebo investorovi, myslete na to, že mluvíte hlavně s  odborníky finančními, kteří se v oboru, ve kterém podnikáte vy, nemusí orientovat. Nevysvětlujte jim oblast podnikání nijak složitě. Důležité je hlavně pochopení. 

Jasně a stručně sdělte:

· kdo jste (čím se váš podnik zabývá)

· co potřebujete (o kolik se bude jednat prostředků)

· v jaké fázi vývoje se podnik nachází

· jaké výhody získají tím, že vám peníze půjčí nebo do vás investují 

Je třeba sdělovat PROČ (např. zdůraznit ojedinělost vašeho podniku), ne JAK (např. jak budou probíhat platby za určité služby). 

Na první schůzce s bankou či investorem nemusíte sdělovat veškeré podrobné informace o vašem plánu či firmě, nejspíš na to stejně nebude čas. Přicházet s podrobnostmi má význam teprve ve chvíli, když vidíte, že mají zájem. 

Stručný souhrn základních parametrů by neměl být delší než jedna strana A4. 

Svou důvěryhodnost posílíte tím, že se zamyslíte nejen nad výhodami, ale i nevýhodami svého projektu. Této části podnikatelského projektu se říká Analýza SWOT -  tuto zkratku tvoří počáteční písmena čtyř anglických slov, která v překladu znamenají: silné stránky – slabé stránky – příležitosti – hrozby/nebezpečí. Takovou analýzou, která by neměla být delší než dvě strany A4, prokážete, že jste „mysleli na všechno“.

Protože peníze budou investovány spíše do vás (do managementu/týmu managerů), než do podniku jako takového, bude důležité přesvědčit finančníky o tom, že vy máte dostatek obchodních zkušeností. Můžete poukázat na své dřívější úspěchy nebo zmínit projekty, na kterých jste spolupracovali. Je třeba dodat krátké životopisy každého člena vrcholného manažerského týmu. 

Nezapomeňte přidat stručnou analýzu trhu (půl strany až stranu), na kterém budete obchodovat, abyste investory ujistili o tom, že ho dobře znáte.

Hovořte o svém produktu (službě), vaší cenové politice i konkurenci, o tom, jak se lišíte od stávajících produktů (služeb) na trhu. Definujte, kdo je nebo bude vaším zákazníkem, jak ho chcete získat od své konkurence a jak si ho chcete udržet. Mluvit můžete také o distribuci, marketingu a podpoře prodeje. 

Připravte se na to, že banky a investory budou zajímat tři věci: 

- zda své peníze dostanou zpět

- zda na tom něco vydělají (banky prostřednictvím úroků, investoři prostřednictvím prodeje 

   svého podílu)

- zda s pomocí půjčky či investice prokáže váš podnik rychlejší vývoj a růst.

V podnikatelském plánu se nemusíte bát používat superlativy, ale finančníky pravděpodobně odradí slova jako: unikátní příležitost, produkt se prodává sám, zaručená návratnost. Vyvarujte se podmiňovacího způsobu (mohlo by být zajímavé aj.) a nepřesností (docela slušný obrat aj.).

Pokud zrovna nemáte firmu, která se živí grafikou, je obsah a srozumitelnost důležitější než vizuální úprava (postačí, když stránky dokumentu budou založeny v průhledných deskách).  

2.4 Tok hotovosti (cash flow)

Dvě věci nahrávají tomu, že tok hotovosti je možná důležitější a přesnější ukazatel úspěšnosti MSP než ziskovost, a to hlavně v prvotních fázích. Zaprvé od MSP se neočekává, že budou ziskovými od prvního dne nebo během prvního roku existence, zadruhé zisky jsou často uměle snižovány položkami, které nemají vliv na každodenní chod MSP (např. odpisy), anebo položkami, které snižují daňovou povinnost. Přesný a důkladně propracovaný tok peněz bude proto nejdůležitějším finančním výkazem v procesu investice do MSP. 

Podnikům se doporučuje, aby tok hotovosti měly propracovaný alespoň na rok dopředu. Pro MSP pak platí, že by ho měly připravovat na týdenní či měsíční bázi. 

Tok hotovosti porovnává v daném období příjmy a výdaje a sleduje, zda je firma schopna dále obchodovat s finančními prostředky, které má k dispozici. 

Jak postupovat při přípravě týdenního toku hotovosti:

na straně příjmů sepište příjmy z prodeje vlastního zboží či služeb, prodeje jiných vlastních aktiv, připsané úroky, vrácenou DPH, nové půjčky či vložený kapitál, a to týden po týdnu. Nezapomínejte při tom brát na vědomí dobu, po kterou putuje platba od vašeho zákazníka bankovním systémem na váš účet atd. 

na straně výdajů sepište veškeré výdaje – nájemné, výplaty, platby sociálních dávek, splátky půjček, úroků, leasingu, nákup materiálu, náklady na reklamu aj., rovněž týden po týdnu. 

Když nyní sečtete stav vašich peněz v bance s příjmy, a poté odečtete náklady, získáte přehled o své finanční situaci týden po týdnu. 

Zjistíte, kdy se stav v bance zvyšuje a kdy se naopak snižuje, a můžete podle toho přizpůsobit své další jednání. 

Jak můžete vylepšit hotovostní toky pomocí finančních produktů?

Pokud jde o oblast bankovních poplatků, své náklady můžete snížit tím, že začnete používat moderní technologie, které vám zároveň ušetří i čas. Jedná se o elektronické (internetové a telefonní bankovnictví). Banky za využívání těchto technologií nabízejí například nižší poplatky za transakce. 

Jestliže máte účet vedený u stejného bankovního ústavu jako vaši obchodní partneři, budou vám platby připisovány rychleji.

Naučte se využívat potenciální úroky. Pokud máte na svém běžném účtu denní přebytky, převeďte je každý večer (opět telefonicky nebo po internetu) na lépe úročený účet, nebo požádejte svou banku o zajištění převodu automatického. 

Kreditní karty nabízejí možnost krátkodobé bezúročné půjčky. Slovo krátkodobé je velmi důležité, protože je nutné splatit bance 100% čerpané částky dřív než uplyne doba (až 60 dní), po kterou je půjčka bezúročná. Poté už platíte vysoké úrokové sazby, až 25% za rok. Kreditní karty také zjednodušují administrativu typu vyplácení a vyúčtování záloh na cestovné či jiné firemní náklady.

Z hlediska času pro vás bude také výhodnější, pokud se platby vašim zaměstnancům budou uskutečňovat bankovním převodem, místo v hotovosti.

2.5 Jak vybrat spolehlivého obchodního partnera

Pro dobrý obchod je nutné získat spolehlivé obchodní partnery, na kterých bude záviset Váš podnik z pohledu zajištění surovin a zboží, subdodávek nebo služeb v potřebném čase a za dohodnuté ceny, v dohodnuté kvalitě, stejně jako z pohledu včasné úhrady Vašich pohledávek za provedené služby či dodané zboží. Zvláště důležitý je výběr spolehlivých partnerů u podniků, které jsou v počáteční fázi své činnosti, kdy dodržení cash flow podle podnikatelského plánu je pro firmu životně důležité. Ohrožení podniků tzv. druhotnou platební neschopností je bohužel realitou v dnešním podnikatelském prostředí a nutno konstatovat, že začínající podniky jsou na tento nešvar nejcitlivější.

Radou je samozřejmě uzavírat smluvní vztahy pouze s firmami, které jsou ověřené, o nichž je k dispozici dostatek historických informací, popř. s firmami s nimiž jsou udržovány osobní kontakty. 

V případě firem, které jsou novými obchodními partnery, lze doporučit zvýšenou opatrnost, využít všech dostupných informací o nové firmě, včetně služeb specializovaných firem nebo institucí, které takové služby poskytují. 


3. Náležitosti a postup při zřizování živnosti

3.1 Obecná doporučení

Doporučený postup při zahájení podnikání:

· zjistit si existující konkurenční prostředí ve zvoleném oboru v daném místě a reálně odhadnout své možnosti 

· kontaktovat příslušný živnostenský úřad 

· splnit všechny předpoklady stanovené živnostenským zákonem 

· respektovat závazné lhůty 

3.2 Jak začít s podnikáním (fyzické osoby - živnostníci)

Živnostenské podnikání je upraveno živnostenským zákonem (zákon č. 455/1991 Sb., v platném znění). Jaký je vlastně obsah pojmu podnikání ve světle právní úpravy? V textu jsou vysvětleny obecné a zvláštní předpoklady živnostenského podnikání. Co všechno musí učinit začínající podnikatel pro získání požadovaného živnostenského oprávnění a které úřady je potřeba navštívit? V nespolední řadě je věnována pozornost instituci odpovědného zástupce.
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3.3 Živnostenské podnikání – podmínky

Živnostenské podnikání je upraveno zákonem č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání (živnostenský zákon), ve znění pozdějších předpisů (dále jen "ZŽP"). ZŽP definuje živnost svým ustanovením § 2 tak, že živností se rozumí soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za zákonných podmínek.

Kromě živnostenského podnikání existuje celá řada činností, které nejsou živnostmi a které jsou provozovány osobami samostatně výdělečně činnými. Jedná se například o lékaře, lékárníky, restaurátory, advokáty, notáře, znalce, tlumočníky, soudní exekutory, burzovní dohodce, makléře atd.

ZŽP rozlišuje obecné předpoklady živnostenského podnikání (minimální věk více než 18 let, způsobilost k právním úkonům, bezúhonnost, v případě podnikání v minulosti potvrzení 
o neexistenci nedoplatků na daních a platbách pojistného na sociální zabezpečení a příspěvku na státní politiku zaměstnanosti), a zvláštní (vzdělání, předchozí praxe). ZŽP rozděluje živnosti na (I) živnosti ohlašovací, které se dále dělí na živnosti volné (odborná způsobilost není stanovena), řemeslné (odborná způsobilost je získána vyučením v oboru a praxí, např. zámečnictví, hodinářství atd.),  a vázané (odborná způsobilost je stanovena pro každou činnost samostatně zákonem, např. výroba tlakových zařízení atd.). Při splnění  stanovených podmínek mohou být tyto živnosti provozovány na základě ohlášení; a (II) živnosti koncesované, které se mohou vykonávat jen na základě tzv. koncese (povolení), kterou uděluje Živnostenský úřad. Její udělení vyžaduje, aby měl uchazeč požadované vzdělání, absolvoval speciální kurzy apod. Koncesovanou živností je např. výroba zbraní a střeliva, taxislužba atd.  

Začínající podnikatel si musí nejprve opatřit potřebná povolení a za tímto účelem doložit řadu potvrzení (např. o dosaženém vzdělání, oprávnění k podnikatelskému využití zpravidla předmětných nebytových prostor).

Pokud podnikatel sám nesplňuje všechny předpoklady pro provozování příslušné živnosti (živnosti řemeslné nebo vázané, popř. koncese) pak zákon umožňuje splnit zákonné předpoklady prostřednictvím třetí osoby - tzv. odpovědného zástupce. Odpovědný zástupce musí splňovat všechny všeobecné i zvláštní podmínky pro provozování živnosti a může vykonávat svou funkci maximálně pro dva podnikatele.

3.4  Postup k získání živnostenského oprávnění 

· První cesta by měla vést na živnostenský úřad (podle místa bydliště budoucího podnikatele), který musí umět vždy poradit podnikateli v otázce, co po něm bude vyžadováno v souvislosti se zahájením podnikatelské činnosti. Živnostenský úřad by měl podnikatele též vyrozumět ohledně přesného označení potřebného živnostenského oprávnění (živnostenský list/koncese). 

· Výpis z trestního rejstříku (nesmí být starší než 3 měsíce) lze si obstarat osobně (na počkání) nebo poštou. K žádosti je třeba připojit kolkovou známku. 

· Místně příslušný správce daně - finanční úřad vystaví na žádost potvrzení 
o neexistenci daňových nedoplatků. Vystavení je zdarma. 

· K získání požadovaného živnostenského oprávnění je třeba spolu s vyplněnou žádostí o získání živnostenského listu nebo žádostí o získání koncesní listiny předložit následující dokumenty: 

1. originál nebo úředně ověřený výpis z trestního rejstříku 

2. originál nebo úředně ověřená kopie potvrzení finančního úřadu o neexistenci daňových nedoplatků 

3. potvrzení o vlastnickém (výpisem z katastru nemovitostí) nebo jiném vztahu (nájemní smlouvou) k nemovitosti (provozovna) 

4. doklady o dosaženém vzdělání a/nebo praxi 

· Začít podnikat se může v den, kdy byla na živnostenském úřadě podána žádost o vystavení živnostenského listu. Živnostenský úřad v případě splnění předpokladů stanovených živnostenským zákonem do 15 dnů vydá živnostenský list (při splnění podmínek je právní nárok na živnostenský list). V případě zamítnutí žádosti, musí podnikatel svou živnost ukončit. Vyřízení živnostenského listu trvá 15 dnů.

Jiná situace je v případě žádosti o vystavení koncesní listiny (na níž není právní nárok a záleží na správním uvážení, jestli ji vystaví či nikoliv). Pro vystavení koncese se vyžadují:

· žádost o koncesi 

· výpis z rejstříku trestů (ne starší než 3 měsíce) 

· potvrzení finančního úřadu o neexistenci daňových nedoplatků 

· potvrzení o vyžadovaném vzdělání v oboru a odborné praxi 

O koncesi je rozhodováno do 60 dnů (vyjadřují se k ní různá ministerstva apod.). S podnikáním lze začít dnem nabytí právní moci rozhodnutí o udělení koncese.

Rozdíl mezi živnostenským listem a koncesní listinou spočívá nejen v ceně (1.000,- Kč v případě živnostenského listu; 2.000,- Kč v případě koncesní listiny), ale především v odlišném přístupu správního úřadu, neboť živnostenský úřad vystaví živnostenský list vždy, kdy žadatel (budoucí podnikatel) splnil všechny zákonné povinnosti., avšak v otázce koncesní listiny není dán právní nárok na její vystavení, nehledě na splnění všech podmínek spjatých. Udělení koncese je totiž vázáno i na vyjádření jiných institucí a obecně lze očekávat, že žadatel by měl v řízení o udělení koncese přesvědčit správní orgán, že je spolehlivým a odpovědným subjektem, kterému lze přenechat některé aktivity.

___________________________________________________________________________

· Do 30 dnů po obdržení živnostenského listu/koncese musí být provedena příslušná registrace k daním (Finanční úřad). 
· Do 8 dnů od zahájení výdělečné činnosti je třeba se nahlásit k sociálnímu zabezpečení a zdravotnímu pojištění.
Za zahájení výdělečné činnosti se považuje okamžik, kdy dotyčný začne vykonávat činnost s cílem "mít příjem" (objednávky, fakturace, uzavření smlouvy o dílo, pohyby na účtu atd.). Pouhé obdržení živnostenského listu/koncese se tedy za zahájení výdělečné činnosti nepovažuje. 

· V případě zaměstnávání zaměstnanců platí povinnost jejich nahlášení k sociálnímu zabezpečení a zdravotnímu pojištění do 8 dnů od jejich nástupu do zaměstnání.

3.5  Ohlášení živnosti volné pro právnické osoby se sídlem na území České republiky (Česká právnická osoba)

Živností je ve smyslu § 2 živnostenského zákona soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených živnostenským zákonem. U živností volných nejsou zvláštní podmínky (tj. odborná způsobilost) provozování živnosti předepsány, podnikatel u těchto živností musí splňovat všeobecné podmínky provozování živnosti.

Kdo může podat ohlášení k provozování volné živnosti ?

Subjekty oprávněné k ohlášení živnosti volné jsou v tomto případě právnické osoby se sídlem na území České republiky.

Jaké jsou podmínky provozování volné živnosti ?

U právnické osoby musí všeobecné podmínky splňovat odpovědný zástupce:

• Dosažení věku 18 let

• Způsobilost k právním úkonům

• Bezúhonnost

Prokázání odborné způsobilosti není podmínkou provozování volné živnosti.

Jaký je první krok k zahájení provozování živnosti ?

Ohlášení je možné podat osobně u příslušného živnostenského úřadu nebo zaslat tomuto úřadu poštou.

Na kterém živnostenském úřadu se ohlášení podá ?

Ohlášení se podá u živnostenského úřadu příslušného podle sídla právnické osoby.

Jaké doklady předkládá ohlašovatel živnostenskému úřadu při ohlášení živnosti ?

• Ohlášení živnosti (vyplněné předem, případně vyplněné na místě)

• Výpis z Rejstříku trestů odpovědného zástupce. Je-li odpovědný zástupce státním příslušníkem členského státu Evropské unie (včetně státních příslušníků jiných smluvních států. Dohody o Evropském hospodářském prostoru a Švýcarska), výpis z evidence trestů nebo rovnocenný doklad vydaný příslušným soudním nebo správním orgánem tohoto státu nebo členského státu posledního pobytu. Pokud stát takový doklad nevydává, odpovědný zástupce předkládá prohlášení o bezúhonnosti ve smyslu § 6 odst.1 písm. c) živnostenského zákona, učiněné před notářem nebo orgánem členského státu, jehož je občanem, nebo před notářem nebo orgánem členského státu posledního pobytu (ne starší 3 měsíců).

• Doklad o tom, že právnická osoba byla zřízena nebo založena, pokud se nezapisuje do obchodního či obdobného rejstříku nebo pokud ještě zápis nebyl proveden, anebo doklad o tom, že právnická osoba je zapsána do obchodního či obdobného rejstříku, pokud již byl zápis proveden, výpis z obchodního či obdobného rejstříku nesmí být starší 3 měsíců

• Doklad o vlastnickém nebo užívacím či jiném obdobném právu k objektu nebo prostorám, v nichž má právnická osoba sídlo

• Prohlášení odpovědného zástupce, že souhlasí s ustanovením do funkce, s převzetím povinností v rozsahu stanoveném živnostenským zákonem a s uvedením podnikatelů, u nichž je do funkce odpovědného zástupce již ustanoven. Podpis na prohlášení musí být úředně ověřen, neučinil-li odpovědný zástupce prohlášení osobně před živnostenským úřadem.

• Doklad o zaplacení správního poplatku 1 000,- Kč za každou ohlašovanou živnost (v případě provozování živnosti průmyslovým způsobem je to 10 000,- Kč) 

• Další doklady viz § 46 odst.2 živnostenského zákona 

• V případě záměru právnické osoby provozovat živnost průmyslovým způsobem doklady o skutečnostech prokazujících provozování živnosti průmyslovým způsobem

Jaké jsou potřebné formuláře a kde je získáte:

Formulář "Ohlášení živnosti volné". Formulář lze získat na jakémkoli živnostenském úřadu, příp. je volně dostupný na internetu (viz níže uvedená internetová adresa).

Http://business.center.cz/business/sablony/zu/ 

Jaké jsou správní a jiné poplatky a jak je máte uhradit:

• 1000,- Kč správní poplatek za vydání živnostenského listu (10 000,- Kč u živnosti provozované průmyslovým způsobem)

• 50,- Kč výpis z Rejstříku trestů

Jaké jsou lhůty pro vydání živnostenského listu:

Živnostenský úřad je povinen vystavit živnostenský list do 15 dnů od doručení ohlášení, pokud podnikatel splňuje podmínky stanovené tímto zákonem a netrvá-li překážka provozování živnosti. Na žádost zakladatelů, popřípadě orgánů nebo osob, oprávněných podat návrh na zápis české právnické osoby do obchodního rejstříku, vydá živnostenský úřad živnostenský list před zápisem do tohoto rejstříku, je-li prokázáno, že právnická osoba byla založena. Těmto právnickým osobám vzniká živnostenské oprávnění dnem zápisu do obchodního rejstříku. Nepodají-li návrh na zápis ve lhůtě 90 dnů od doručení živnostenského listu nebo není-li návrhu vyhověno, musí živnostenský list neprodleně vrátit. Platnost živnostenského listu nesplněním uvedených podmínek zaniká.

Právnickým osobám již zapsaným do obchodního rejstříku vzniká živnostenské oprávnění dnem ohlášení nebo, pokud je v ohlášení uveden pozdější den vzniku živnostenského oprávnění, tímto dnem (to neplatí v případech uvedených v § 47 odst. 5 větě druhé a v § 47 odst. 6 živnostenského zákona).

Jaké další činnosti jsou po vás požadovány:

• Přihlášení k registraci u místně příslušného správce daně (finančního úřadu – do 30 dnů od získání živnostenského oprávnění) 

• Přihlásit sebe a zaměstnance u místně příslušné správy sociálního zabezpečení (do 8 dnů)

• Přihlásit sebe a zaměstnance u zvolené zdravotní pojišťovny (do 8 dnů)

• Podat přihlášku k povinnému úrazovému pojišťění za zaměstnance (alespoň minimálně 
1 zaměstnanec)

Můžete využít tuto elektronickou službu:

Kontakty na živnostenské úřady v hlavním městě Praze a v jednotlivých krajích České republiky na serveru www.mvcr.cz/reforma.

Podle kterého právního předpisu se postupuje:

Zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání (živnostenský zákon), ve znění pozdějších předpisů.

3.6  Seznam zákonů souvisejících s živnostenským zákonem

Živnostenský zákon je těsně spjat s dalšími zákony a právními předpisy:

• Obchodní zákoník, zákon č. 513/1991 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Občanský zákoník, zákon č. 40/1964 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o konkursu a vyrovnání, zákon č. 328/1991 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o státní kontrole, zákon č. 552/1991 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Trestní zákon, zákon č. 140/1961 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o přestupcích, zákon č. 200/1990 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Správní řád, zákon č. 500/2004 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o správních poplatcích, zákon č. 368/1992 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o správě daní a poplatků, zákon č.337/1992 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o pojistném na sociální zabezpečení a příspěvku na státní politiku zaměstnanosti

  zákon č. 589/1992 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o daních z příjmů, zákon č. 586/1992 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o ochraně spotřebitele, zákon č. 634/1992 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o regulaci reklamy, zákon č. 40/1995 Sb., ve znění pozdějších předpisů

• Zákon o uznávání odborné kvalifikace, zákon č. 18/2004 Sb.

• Četné právní předpisy technického charakteru podle druhu provozované živnosti

3.7  Postup živnostenského úřadu po podání ohlášení živnosti:

Nemá-li ohlášení všechny náležitosti, vyzve živnostenský úřad podnikatele (právnickou osobu) ve lhůtě 15 dnů k odstranění závad. Ve výzvě stanoví přiměřenou lhůtu k jejich odstranění, nejméně však 15 dnů. Po dobu lhůty uvedené ve výzvě neběží lhůta pro vydání živnostenského listu. Jsou-li k tomu závažné důvody, může živnostenský úřad na žádost podnikatele prodloužit lhůtu i opakovaně.

Odstraní-li podnikatel závady ve stanovené lhůtě nebo ve lhůtě prodloužené, platí, že ohlášení bylo od počátku bez závad. Neodstraní-li podnikatel závady ve stanovené lhůtě, živnostenský úřad zahájí řízení a rozhodne o tom, že živnostenské oprávnění ohlášením nevzniklo, resp. rozhodne o tom, že ohlašovatel nesplnil podmínky pro vznik živnostenského oprávnění. Pokud ohlašovatel v průběhu řízení závady odstraní a živnostenský úřad zjistí, že jsou splněny podmínky pro vznik živnostenského oprávnění, živnostenský úřad řízení ukončí vydáním živnostenského listu.

CRM – centrální registrační místa 

Podle informace Ministerstva obchodu a průmyslu ČR se od 1. srpna 2006 mohou podnikatelé registrovat k podnikání, příp. provést změny v registraci, prostřednictvím jediného formuláře. Znamená to, že se zjednodušil vstup do podnikání, prostřednictvím vyplnění jednotných registračních formulářů na Centrálních registračních místech (CRM) při obecních živnostenských úřadech po celé ČR.  Podnikatelé využijí CRM, vedle ohlášení živnosti, rovněž k podání přihlášky k daňové registraci, důchodovému pojištění a nemocenskému pojištění, oznámení zahájení samostatné výdělečné činnosti, vzniku volného pracovního místa a podání oznámení podle zákona o veřejném zdravotním pojištění. 

4. Postup při založení obchodní společnosti

4. 1 Formy obchodních společností:

· veřejná obchodní společnost,

· komanditní společnost,

· společnost s ručením omezeným,

· akciová společnost.

Založení obchodní společnosti je upraveno Obchodním zákoníkem. České právo umožňuje zahraničním subjektům vyvíjet obchodní aktivity včetně nabývání nemovitostí za stejných podmínek a ve stejném rozsahu jako české podnikatelské subjekty. Zahraniční osoba může založit obchodní společnost nebo být spoluzakladatelem obchodní společnosti, nebo může vstoupit do existující české společnosti. 

Zahraniční osoba může v ČR fungovat formou založení pobočky registrované v ČR nebo formou založení české obchodní společnosti.  

Nejčastěji používanou formou obchodní společnosti při založení právního subjektu zahraniční osobou je společnost s ručením omezeným a akciová společnost. 

4.2  Pobočka zahraniční společnosti

Pobočka zahraniční společnosti není českým právním subjektem, ale působí jako zástupce zahraniční společnosti a přebírá závazky zahraniční společnosti. Pobočka musí v žádosti 
o zapsání do obchodního rejstříku specifikovat veškeré plánované činnosti a pouze tyto činnosti může vykonávat. Ředitel, který vede pobočku, může být osoba s českým občanstvím nebo cizinec s platným povolením  k pobytu. Od ledna 2002 neexistuje omezení v nabývání nemovitostí pro pobočky zahraničních společností. 

4.3  Společnost s ručením omezeným (s.r.o.) 

Je to nejběžnější forma společnosti zakládaná malými a středními podniky a dceřinnými společnostmi zahraničních firem. Společnost neemituje akcie, vklad každého společníka do základního kapitálu reprezentuje vlastnický podíl na společnosti v poměru vkladu.  Minimální základní kapitál je 200 000 Kč, je možný i nepeněžní vklad formou majetku. Řízení společnosti je jednodušší než v případě akciové společnosti, s.r.o. nemá dozorčí radu a rozhodovací pravomoc může být delegována na jednoho či více jednatelů. 

4.4   Akciová společnost

Akciová společnost je založena společenskou smlouvou a emisí akcií. Zakladatelská smlouva musí obsahovat stanovy společnosti. Pokud zakladatelská listina nestanoví jinak, akcie jsou obchodovatelné. Minimální základní kapitál je 2 000 000 Kč. Akciová společnost musí mít představenstvo volené valnou hromadou akcionářů a dozorčí radu. Statutárním orgánem společnosti je představenstvo a to rozhoduje o všech záležitostech, které nejsou předmětem rozhodování valné hromady. Zahraniční osoba, která jedná jménem akciové společnosti, musí mít platné povolení k pobytu. Zaměstnanecké akcie mohou být emitovány pouze do hodnoty 5% základního jmění společnosti a mohou být převáděny pouze mezi zaměstnanci a bývalými zaměstnanci v důchodu.    

4.5  Živnostenské oprávnění

Pro zápis do obchodního rejstříku je třeba živnostenské oprávnění vydávané příslušným živnostenským úřadem. Společnost musí rovněž delegovat osobu, která je uvedena na živnostenském listě jako odpovědný zástupce. Odpovědný zástupce musí mít českou národnost nebo musí být osoba s dlouhodobým povolením k pobytu, která prokáže znalost českého jazyka. 

4.6  Ručení za závazky společnosti

Oba typy společnosti chrání společníky od ručení za závazky společnosti.  Společníci ručí společně a nerozdílně za závazky společnosti do výše souhrnu nesplacených částí vkladů všech společníků podle stavu zápisu v obchodním rejstříku. Podobně akcionáři akciové společnosti ručí pouze ve výši hodnoty svých akcií. 

4.7  Postup při založení společnosti

Společnost vzniká dnem zápisu do obchodního rejstříku vedeného u krajského soudu. Návrh na zápis musí obsahovat:

· vlastní návrh podepsaný statutárními zástupci společnosti, 

· společenskou smlouvu s notářsky ověřenými podpisy zakladatelů, 

· prohlášení správce vkladu o splacení vkladů, doklady o splacení vkladů, 

· případně znalecké posudky o ocenění nepeněžitých vkladů, 

· ověřené kopie živnostenských oprávnění, 

· výpisy z rejstříku trestů členů statutárních orgánů. 

Společnost obdrží Usnesení o zápisu do obchodního rejstříku. Po obdržení Usnesení statutární zástupce přihlásí společnost na finančním úřadě a pokud má zaměstnance, tak také na okresní správě sociálního zabezpečení. Zároveň zápis do obchodního rejstříku oznámí na živnostenský úřad, který vydal společnosti živnostenské oprávnění. Podnikání společnosti na území České republiky se řídí českými zákony a předpisy.

	Bankovní účet

Základní kapitál

	Minimum

200 000 Kč (s.r.o.)

2 000 000 Kč (a.s.)

	Česká nebo zahraniční banka registrovaná v ČR



	Společenská smlouva

	Jméno a sídlo

Zakladatelé společnosti

Obor činnosti

Základní kapitál

Statutární orgán

Stanovy společnosti (a.s.)

	Notářský zápis





	Zápis do obchodního rejstříku

	Identifikační číslo

IČO



	Krajský soud

	Daňová registrace



	Požadována do 30 dnů po zápisu do OR

DPH v závislosti na obratu

	Finanční úřad


4.8   Zápis obchodních společností do Obchodního rejstříku

Obchodní rejstřík je veřejný seznam, do kterého se zapisují zákonem stanovené údaje týkající se podnikatelů nebo organizačních složek jejich podniků, o nichž to stanoví zákon. Obchodní rejstřík je veden v elektronické podobě. Obchodní rejstřík vede krajský soud pro podnikatele, kteří mají své sídlo v obvodu tohoto krajského soudu. Nemají-li své sídlo, je příslušný soud podle místa podnikání; nemá-li podnikatel ani místo podnikání, je k vedení obchodního rejstříku příslušný soud podle místa bydliště podnikatele. 
Připomínky k obsahu zápisů v obchodním rejstříku je nutno směřovat vždy příslušnému soudu. 
Upozornění: Připomínky, doručené prostřednictvím služby e-mailu, soud ověří a případné chyby v databázi opraví. Soud nebude na takto doručené připomínky písemně odpovídat a nebude je považovat jako podnět pro zahájení soudního řízení  (§ 32 obchodního zákona). 
Postup zápisu do Obchodního rejstříku:

· Navrhovatel

V této části formuláře se uvádí seznam všech navrhovatelů. Navrhovateli mohou být fyzické i právnické osoby.

· Údaje o zapisovaném subjektu

Do této části formuláře se uvedou základní identifikační údaje o již zapsané společnosti, u níž je podáván návrh na změnu. V případě návrhu na prvozápis se vyznačí pouze požadovaná akce, ostatní pole zůstanou nevyplněné.

· Návrh na zápis

V této části se vyplňují hodnoty údajů, které mají být předmětem podávaného návrhu. Tyto hodnoty se uvádějí do sloupců „ZAPISOVANÝ“ a „VYMAZÁVANÝ“ podle toho, zda je podáván návrh na jejich zápis nebo výmaz. V případě prvozápisu se tedy u žádného údaje hodnota do sloupce „VYMAZÁVANÝ“ neuvádí, ale všechny požadované údaje budou vyplňovány ve sloupci „ZAPISOVANÝ“.

U jednotlivých údajů nebo u jejich ucelených skupin je ve formuláři položka „Zapsat ke dni:“, která se vyplní pouze v případě, že je v návrhu požadováno, aby byl příslušný údaj zapsán do obchodního rejstříku k jinému datu než ostatní údaje návrhu. Všechny údaje, které nebudou mít tuto položku vyplněnu, budou do obchodního rejstříku zapsány ke stejnému termínu specifikovanému v části VI. formuláře.

· Přílohy

Do tabulky se zapíše seznam všech listin, které navrhovatel přikládá k návrhu na zápis nebo zápis změny do obchodního rejstříku.

· Pořadové číslo - Uvádí se pořadové číslo v seznamu příloh – vzestupné číslování počínaje číslem 1.

· Předkládaná listina - Výstižný popis druhu listiny, kterou navrhovatel přikládá jako podklad návrhu na zápis nebo zápis změny do obchodního rejstříku (např. notářský zápis, výpis z rejstříku trestů, výpis z evidence nemovitostí a pod.).

· Počet vyhotovení - Počet přikládaných listin, uvedených pod daným pořadovým číslem.

· Datum provedení zápisu

a) Pokud mají být údaje zapsány v zákonem stanovené lhůtě, zaškrtne se políčko v prvním řádku.

b) Pokud navrhovatel požaduje zápis návrhu do obchodního rejstříku ke konkrétnímu datu, zaškrtne políčko ve druhém řádku a uvede v něm datum, ke kterému mají být údaje v návrhu zapsány.

· Závěrečná část

a) Pokud návrh na zápis nebo návrh na zápis změny podává navrhovatel, vyplní tabulku „Tento návrh podává navrhovatel“ – v prvním sloupci uvede jméno a příjmení a ve druhém sloupci vlastnoruční podpis. Ve třetím sloupci nechá úředně ověřit pravost podpisu (v případě nedostatku místa na úřední ověření se použije druhá strana listu formuláře).

b) Pokud návrh podává právní zástupce navrhovatele, vyplní údaje v tabulce „Tento návrh podává zástupce navrhovatele“. V prvním sloupci uvede jméno, příjmení a rodné číslo (u cizince datum narození ve tvaru den, měsíc a rok), ve druhém sloupci vlastnoruční podpis, ve třetím sloupci údaj o tom, zda právní zástupce navrhovatele je advokátem, notářem nebo obecným zmocněncem a další dle § 21 občanského soudního řádu. Ve čtvrtém sloupci nechá úředně ověřit pravost podpisu (v případě nedostatku místa na úřední ověření se použije druhá strana listu formuláře).

c) Na závěr uvede navrhovatel místo a datum vyplnění formuláře. 

5 Finanční zdroje pro podnikání

5.1 Banky a úvěry

V současné době nabízejí banky několik různých úvěrových produktů.

Jednu z nejlevnějších metod půjčky, která nevyžaduje záruku, můžete získat pomocí kontokorentu (kontokorentního úvěru), který byl navržen zejména pro výkyvy v provozním kapitálu. Úroková sazba je sice vyšší než u úvěru zaručeného, ale podnikatel platí úroky pouze za prostředky, které si půjčuje. Pokud chcete kontokorent využívat po dobu několika let, dejte pozor na to, že některé banky vyžadují, aby byla půjčka po jednom roce splacena, než umožní její prodloužení na další rok. 

Jestliže banka u jiných typů úvěrů požaduje záruku, jsou přijatelné nemovitosti, osobní majetek, záruka třetí osoby nebo bianco směnka
. 

Pokud jde o úrokové sazby, ty se budou měnit v závislosti na tom, jaké riziko banka při půjčování peněz podstupuje. Doba splatnosti úvěru závisí na bance a konkrétním produktu, pohybuje se od jednoho roku (s možností prodlouženi) do osmi let.

Jestliže vám nejvýhodnější úvěr nabídne banka, u které nebudete mít svůj běžný účet, bude jeho zřízení podmínkou pro poskytnutí půjčky. 

5.2 Provozní kapitál
Na rozdíl od půjček, které představují jednorázovou sumu a slouží k investicím, růstu a rozvoji, provozní kapitál tvoří finanční prostředky, které doplňují každodenní potřeby. Provozní kapitál se slouží k překlenutí krátkodobých rozdílů mezi příjmy a výdaji a na doplnění v přechodných mezerách toků hotovosti.

Ideálním řešením v této situaci je kontokorentní úvěr, protože úroky platíte pouze za skutečně využité prostředky. 

Je třeba myslet na to, že banky neposkytují kontokorent ihned po otevření účtu, obvykle pozorují finanční toky klienta po dobu 6 měsíců, a teprve potom přikývnou. 

5.3 Leasing

Leasing, přesněji finanční leasing, je v podstatě dlouhodobý pronájem s následnou koupí. Předmět, o který máte zájem, je po dobu pronájmu (po dobu splátek) ve vlastnictví leasingové společnosti, a vy jako držitel si jej můžete (ale nemusíte) zakoupit až po splacení pronájmu. 

Existuje ještě jiná forma leasingu, která se nazývá operativní. Zde se úplným vlastníkem nikdy nestanete, vždy jím bude leasingová firma, od které si určitý předmět na předem dohodnutou dobu jen pronajímáte. Po uplynutí této doby předmět jednoduše vrátíte. Výhodou je, že měsíční splátky zde budou nižší, než u leasingu finančního. Na druhou stranu pokud navrátíte daný předmět ve stavu, který nesplňuje podmínky vaší smlouvy, leasingová společnost po vás bude chtít zaplatit předem dohodnuté penále. 

Předmět leasingu je také nutné plně pojistit - a leasingová firma vám bude jistě doporučovat svoji pojišťovnu. Bude na vás, abyste leasingové firmě vyhověli a její majetek pojistili, své náklady ovšem můžete minimalizovat tím, že si vyberete vlastní pojišťovnu. Uvědomte si, že úroková sazba při leasingu bude vyšší než u klasického úvěru. 

5.4 Půjčky na nemovitosti – hypotéky

Hypotéky nabízejí všechny bankovní ústavy. Typická hypotéka na podnikatelské prostory je na dobu 10 až 15 let, v případě bytové výstavby až na 20 let; poskytnutá hypotéka bude v hodnotě 70 % nemovitosti, na kterou je určena (a kterou se zaručujete). Pokud je již nemovitost za účelem hypotéky zastavena, je možné využít nárůstu ceny nemovitosti. Pokud je dnes cena vyšší než v době, kdy byla hypotéka poskytnuta, lze si vypůjčit i na hodnotu nárůstu

Dále lze získat hypotéku na zemědělskou půdu se státní podporou v rámci programu Půda (více informací viz Podpůrný a garanční rolnický a lesnický fond ‑ http://www.pgrlf.cz/pokyny/puda.php).

5.5 Factoring

Většina MSP má největší část svého pracovního kapitálu v zásobách či pohledávkách.

Factoring je finanční nástroj, který pomáhá řešit každodenní problémy, kdy hodnota pohledávky, de facto vaše peníze, se na účtu vašeho klienta nacházejí po dobu splatnosti faktury (a často i po době splatnosti) - a vy tyto prostředky potřebujete. Princip spočívá v tom, že factor (banka, ale mnohdy také specializovaná finanční instituce) odkoupí vaše pohledávky a poskytne vám peníze ihned. Na faktoringovou společnost se tak přenáší i riziko nezaplacení pohledávek.

Pokud se rozhodnete využít služeb factoringové společnosti a zašlete jí kopie faktur, které rozesíláte svým klientům, společnost vám může obratem na váš účet převést až 80% hodnoty vydaných faktur. Poté se společnost postará o to, aby faktury byly splaceny. V případě, že vaši klienti překročí dobu splatnosti, faktoringová společnost je bude po telefonu upomínat (používat přitom bude slova, na kterých jste se dohodli). Zbylých 20% (mínus manipulační poplatek) vám společnost zaplatí až po zaplacení faktur.  

Po dobu, kdy čerpáte finanční prostředky poskytnuté faktorignovou společností, platíte dohodnutou úrokovou sazbu.

Pokud by vaše pohledávky nebyly splaceny v dohodnutém období (které může být delší než vaše obvyklá doba splatnosti), má factoringová společnost právo na vrácení těch 80 %, které poskytla na začátku. Je možné dohodnout se i na možnosti, že oněch 80% po vás společnost žádat zpět nebude, protože je proti potencionálním neplatičům pojištěná. V takovém případě se ale připravte na to, že vás služby faktoringové společnosti vyjdou dráž – právě o složku pojištění. 

Existuje i možnost, že vám společnost bude půjčovat peníze pouze na základě vydaných faktur a správu svých pohledávek si budete nadále zajišťovat sami.   

5.6 Forfaiting

Tuto službu nabízejí pouze velké bankovní ústavy a je užitečná spíše pro podniky střední a větší velikosti. 

Jedná se o jistou formu faktoringu (někdy se používá termín odkup dlouhodobých pohledávek). Banka také uskutečňuje odkoupení pohledávek (většinou bez zpětného postihu). Forfaitingovou smlouvu lze uzavřít na základě pouhého kontraktu s klientem, tedy před realizací dodávky. Banky v podstatě půjčují dohodnuté procento z dlužné částky na základě záruk. Finanční prostředky, které vám banka poskytne, můžete čerpat již v průběhu obchodu, například část při podpisu smlouvy, další část při první, dílčí dodávce a zbytek po konečné dodávce. 

Výhodou forfaitingu je, že se netýká jen odkoupení pohledávek. 

5.7 Rizikový kapitál
Do MSP mohou být investovány také peníze z neformálních, rodinných zdrojů. V rámci zachování dobrých vztahů se však i v tomto případě doporučuje nechat si poradit od nezávislého právního zástupce a sepsat nějakou jednodušší smlouvu. 

Mezi další zdroje investic se řadí také Business Angel (anděl nebo kmotr podnikatelů), Venture Capital (rizikový kapitál) nebo burza. 

Business Angel (BA)
Jedná se o člověka, který si v minulosti svou vlastní podnikatelskou činností vytvořil dostatečné kapitálové zázemí a nyní z něj čerpá finanční prostředky a investuje je do myšlenek a projektů, které ho nějakým způsobem zaujaly. BA nehledá firmy, které jeho investice zachrání před zánikem, ale firmy, které díky novému kapitálu budou moci rychleji a efektivněji růst.

Aby u stávajících majitelů nijak nesnížil motivaci i nadále firmu úspěšně vést a rozvíjet, obvykle takový investor zakoupí menšinový podíl. Tím se stává ve firmě jedním ze společníků a bude mít jasně definovaná práva zasahovat do každodenního chodu podniku (práva budou zakotvena v akcionářské smlouvě).  

BA může být jen jakýmsi tichým společníkem (tedy zcela pasivní), ale také může projevit zájem ve firmě pracovat, jsou-li jeho dovednosti, zkušenosti či kontakty pro firmu přínosem. 

Venture Capital (VC)
Zatímco BA jsou jednotlivci, u Venture Capital se jedná o firmu nebo sdružení majetných jednotlivců, kteří vystupují společně. VC fondy jsou často vlastněny bankou nebo penzijní společností. Rozdíl je také v tom, že investované sumy jsou vyšší než u BA, dosahují nejméně 25 miliónů korun. 

VC budou mít menší zájem na tom, aby se podílely na každodenním chodu podniku, často na to nemají ani dostatek zaměstnanců, ani potřebné znalosti a zkušenosti. Na druhou stranu, pokud bude jejich investice dostatečně vysoká, mohou požadovat, aby je ve firmě zastupoval nově vybraný zaměstnanec, který by disponoval vhodnými dovednostmi.

Burza
Jednou z možností získání základního kapitálu je rozhodnutí soukromé společnosti učinit veřejnou nabídku / emisi akcií prostřednictvím burzy. Pražská burza nesplňuje zatím podmínky pro svoji funkci vytvoření dostatečně likvidního trhu. Přestože dnes nic nebrání českým firmám využít služeb zahraničních burz, vzhledem k podmínkám MSP v ČR, není předpoklad využití této možnosti absolutní většinou začínajících podnikatelů a proto není tato možnost v příručce dále rozváděna. 

6. Podpory malým a středním podnikatelům (MSP)
Možné způsoby podpory MSP v České republice vymezuje Zákon 47/2002 o podpoře malého a středního podnikání. I když je nabídka podpor pro MSP poměrně široká, ne každý dotační titul je pro určitý podnikatelský plán vhodný. Programy vypracované EK ve spolupráci  s ČR sledují zvýšení zaměstnanosti, zvýšení HDP, konkurenceschopnosti hospodářství České republiky i celé EU. Programy se zaměřují na různé oblasti, např. na zvyšování počtu pracovních míst (Společný regionální operační program, OP Rozvoj lidských zdrojů) nebo na zavádění nových technologií, nebo podporu začínajícím podnikatelům, podporu zavádění inovací atp. (Operační program Průmysl a podnikání). Oblíbenými programy podpory pro malé  a střední podnikatele jsou tzv. grantová schémata (GS).

V projektové dokumentaci, která se přikládá k žádosti o dotaci, byste měli dostatečně zdůvodnit přínosy projektu, tedy do jaké míry splňuje váš projekt cíle vybraného programu. Podrobné rady a doporučení k žádosti o podporu jsou uvedeny v kapitole 6.3.

6.1 Českomoravská záruční a rozvojová banka
Začínáte s podnikáním nebo chcete rozšířit aktivity své firmy a nemáte dostatek peněz? Odmítají vás ve vašich plánech podpořit investoři i soukromé banky? Pak je tu ještě jedna možnost, obrátit se s žádostí o půjčku na Českomoravskou záruční a rozvojovou banku (ČMZRB).

Tento ústav je specializovanou bankou s většinovou účastí státu, který na základě programů schválených vládou poskytuje různé typy podpor pro MSP, zejména zvýhodněné úvěry a bankovní záruky. Využívá k tomu prostředky státního rozpočtu, strukturálních fondů EU (od roku 2004) a krajů. 

Banka byla založena v roce 1992 a jejími akcionáři jsou: Česká republika zastoupená Ministerstvem průmyslu a obchodu, Ministerstvem financí a Ministerstvem pro místní rozvoj (72,33% akcií), Komerční banka, a. s. (13%), Česká spořitelna, a. s. (13%), a Československá obchodní banka, a. s. (1,67%).

Banka dále poskytuje  podpory vlastníkům panelových bytových domů při jejich rekonstrukci a zvýhodněné úvěry pro vodohospodářské projekty. 

ČMZRB má své pobočky v Praze, Brně, Ostravě, Plzni a Hradci Králové. Regionální pracoviště banky se nachází v Českých Budějovicích. 

Podrobné informace lze získat na adrese: www.cmzrb.cz
6.2 Dotační tituly s podporou EU a ČR

Existují programy spolufinancované ze strukturálních fondů Evropské unie (např. ERDF, ESF) a ze státního rozpočtu ČR, případně z rozpočtu příslušného kraje.

Pokud splňujete určité podmínky, máte možnost ucházet se o zvýhodněné úvěry, které jsou k dispozici v rámci Operačního programu Průmysl a podnikání (OPPP), Společného regionálního operačního programu (SROP), Operačního programu Rozvoj lidských zdrojů (OPRLZ) a dalších operačních programů, které jsou uvedeny v Příloze č. 1. 

Podporu mohou získat podnikatelé, kteří: 

- splňují definici malých a středních podniků

- s podnikáním teprve začínají nebo se do něj vrací s delším časovým odstupem (alespoň    

   sedm let) nebo jejichž  podnik má kratší historii (maximálně sedm let)

- podnikají ve vymezeném odvětví (např. ve stavebnictví, průmyslové výrobě, obchodu či 

   službách) a vlastní příslušná oprávnění

· nemají dluhy vůči státu a jiným institucím, vůči zdravotním pojišťovnám ani vůči  

   zaměstnancům

-  realizují projekty na území ČR

-  nejsou v úpadku

Program START je určen pro ty, kdo s podnikáním začínají nebo se do něj pouští po nejméně sedmileté pauze. Bezúročná půjčka střední školy, MŠMT, MP má dobu splatnosti až šest let a banka u ní nevyžaduje majetkové zajištění. Její výše může dosahovat až jednoho miliónu korun (pro fyzické osoby však maximálně 500 tisíc korun). Tímto úvěrem je možné financovat až 90% předpokládaných uznatelných nákladů. Jednou z podmínek programu je absolvování kurzu pro začínající podnikatele. 

Podnikatelům z řad fyzických i právnických osob s maximální sedmiletou historií je určen program KREDIT. Zde může být půjčka vyšší než u programu Start (až pět miliónů korun) a doba její splatnosti je až šest let. Pevná úroková sazba činí 4% ročně. 

V rámci tohoto programu lze získat i tzv. podřízený úvěr, o který mohou žádat podnikatelé s nejméně dvouletou historií. Výše úvěru se pohybuje od 500 tisíc do dvanácti miliónů korun a pevná úroková sazba činí 3% ročně. Půjčku můžete splácet až  devíti let s možností odkladu splátek až na pět let. Tento podřízený úvěr vám umožní financovat jen 50% uznatelných nákladů projektu, ale zároveň u něj máte možnost, resp. povinnost, využít i jiných bankovních úvěrů či leasingu, a to nejméně ve stejné výši jako je předpokládaný podřízený úvěr. Podstatou tohoto úvěru je pak to, že jeho poskytovatel (ČMZRB) souhlasí s tím, aby jeho pohledávky byly uspokojeny až jako poslední. 

Programy spolufinancované ze státních zdrojů

Program PROGRES nabízí malým i středním podnikům z celé ČR podřízený úvěr ve výši 2 až 25 miliónů korun, který je úročený třemi procenty ročně a dobu splatnosti má až devět let s možností odkladu splátek až na pět let. 

Pro pražské firmy, které se nemohou dostat k výše uvedeným zvýhodněným úvěrům, je určen program TRH. 

Souhrnná informace o podpoře podnikání v ČR je uvedena v Příloze č. 1 této příručky.

6.3 Jak napsat „dobrý“ projekt k získání dotace

Jak je uvedeno výše, řada institucí nabízí MSP dotační podporu z rozpočtu ČR a strukturálních fondů EU i z rozpočtu krajů. Stále existují firmy a podnikatelé, kteří nevědí, jak  peníze z těchto dotačních zdrojů získat, kde a jak o ně žádat, jak vytvořit dobrý projekt, jak v případě úspěchu dotace čerpat. Podnikatelé by však s dotacemi váhat neměli jak v současném programovacím období  2000 – 2006, tak zvláště v programovacím období 2007 – 2013, kdy se objem peněz jen ze strukturálních fondů pro ČR zvýší  až čtyřnásobně na cca 100 mld. Kč ročně a bude jedinečnou příležitostí, jak získat dotace do svých firem.

Základem úspěchu je vždy dobrý projekt, který hodnotitelská komise přijme. Existují dvě možnosti. První možností je nechat projekt zpracovat odborné firmě, která se tím zabývá. Tuto možnost lze doporučit v případě komplikovaných podnikatelských záměrů, nebo v případě, kdy podnikatelský subjekt nemá dostatek času nebo kapacit ke zpracování takového projektu. Je totiž třeba počítat s tím, že v případě druhé možnosti, vypracování žádosti o dotaci včetně všech příloh, poměrně hodně času zabere důkladné prostudování pravidel a požadavků na administrativní a obsahovou část projektu. Dále je pravidlem, že součástí žádosti jsou různé ekonomické výpočty, prognózy a tabulky, s nimiž nemusí mít každý podnikatel zkušenosti, takže doporučujeme využít i v tomto případě služeb konzultanta. Je nanejvýš nepříjemné, když je projekt vyřazen kvůli „formálním nedostatkům“, kterým se lze jednoduše vyhnout.

Několik základních rad, jak vypracovat „dobrý“ projekt:

vždy začněte důkladným prostudováním příslušné příručky k danému programu, který poskytne jeho vyhlašovatel. Pokyny a požadovanou strukturu dokumentů je třeba důsledně dodržovat. Z popisu projektu musí být hodnotiteli jasné, že žadatel svému oboru rozumí, že právě Vaše firma  je k realizaci projektu vhodná. V podstatě nabízíte hodnotící komisi „své zboží“ ve formě projektu. komise „Vaše“ zboží  mezi jinými vybere, nebo jej vyřadí jako projekt neúspěšný. Tudíž záleží i na tom, jak projekt „dokážete prodat“. Není nutno příliš se v projektu rozepisovat, ani není dobře napsat projekt příliš stručně. Je třeba si uvědomit, že komise musí hodnotit množství projektů, nemá smysl ji zatěžovat stohy papíru s nadbytečnými informacemi. Je však třeba stručně informovat o všech důležitých informacích, které jsou potřebné k posouzení kvality projektu a jeho významu pro firmu i pro poskytovatele dotace.

Dobrou radou je začít práce na zpracování projektu včas, aby nenastal před odevzdáním žádosti stres způsobený časovým deficitem. V tomto období, před odevzdáním projektové žádosti se lze snadno ve spěchu dopustit chyb.

Jak je zmíněno výše, součástí projektu jsou různé ekonomické výpočty a prognózy. Veškeré údaje v projektu nesmí být v rozporu se současnými ekonomickými výsledky firmy, musí být podloženy marketingovým plánem a musí být důvěryhodné a reálné, aby hodnotitel mohl z nich vyčíst „skutečné“ přínosy projektu. Objeví-li hodnotitel na základě porovnání současných a plánovaných ekonomických výsledků nesrovnalosti, projekt nemůže doporučit k realizaci. Je proto důležité nechat posoudit důležité výpočty ekonomovi, aby nedošlo k výše naznačenému znehodnocení projektu proto, že žadatel buď použil nesprávné údaje, nebo nebyl schopen správné údaje správně použít a interpretovat v ekonomických výpočtech.

Po ukončení práce na projektu je důležité věnovat dostatek času na kontrolu, která by se měla zaměřit na otázky typu: Jsou v projektu uvedeny všechny potřebné údaje a informace? Je projekt napsán čtivým způsobem? Nejsou v projektu chyby? Dále je užitečné projekt nechat zkontrolovat jiné osobě, nejlépe osobám (jednak člověk, který projekt nezpracoval si snadněji všimne chyb a nedostatků a také platí „více hlav více ví“). Připomínky k projektu lze do finální verze zapracovat. 

Vyplatí se využít školení a  konzultací, které vyhlašovatel programu bezúplatně nabízí. Díky konzultacím se můžete vyhnout nedostatkům projektu a následnému zklamání. 

Ani v případě, že Váš projekt neuspěl, nezoufejte, projekt s dopracovanými připomínkami podejte při následující výzvě k podávání žádostí.

Na závěr této kapitoly uvádíme některé příklady podnikatelských aktivit, kterými začínající ženy – podnikatelky vstoupily úspěšně do podnikání. Upozorňujeme, že výčet není úplný, existuje obrovské množství dalších aktivit, v nichž lze podnikat. Při podnikání nezáleží na pohlaví podnikatele a tak mohou být ženy – podnikatelky úspěšné ve všech oborech podnikání stejně jako muži, záleží na schopnostech a možnostech každého jednotlivce. 

Příklady oborů v nichž často podnikají ženy:

· zprostředkování obchodu a prodeje s různým zbožím

· hlídání dětí

· praní prádla

· chemické čištění  oděvů

· výroba oděvů

· výroba kosmetických přípravků

· výroba keramických výrobků pro domácnost

· výroba bižuterie

· kadeřnické a kosmetické služby

· pohostinství a ubytování

· provoz kempů, tábořišť, hotelů

· taxislužba

· pojištění osob a majetku

· finanční poradenství

· právní, daňové a podnikatelské poradenství

· reklamní činnosti

· zprostředkování /nábor/ pracovních sil

· fotografické služby

· tlumočnické služby a překladatelská činnost

· čištění budov a zařízení 

· čištění interiéru osobních vozidel

· půjčování filmů a videozáznamů

· balící činnosti

· výroba potravin a nápojů

Při hledání možných dotací pro podnikatele je základem zjistit, zda vybraný obor podnikání je pro daný dotační program možný. K určení vhodných oborů, které dotační program podporuje existuje seznam OKEČ, tzv. odvětvová klasifikace ekonomických činností uvedený v dokumentaci daného dotačního programu. Podrobnosti o všech OKEČ najdete na www stránkách Českého statistického úřadu (celá adresa na str. 31 této příručky).
6.4 Vzor žádosti o úvěr do programu KREDIT
Standardní úvěr v programu Kredit.

Formulář žádosti:
http://www.cmzrb.cz/NR/rdonlyres/430CAD4A-96B2-4564-8A92-008B297B065B/0/2006_v03_zadost_kredit_standard.xls
Přílohy:
Příloha C - Ekonomická příloha (účetnictví)

http://www.cmzrb.cz/NR/rdonlyres/D770C14E-FD89-4A6C-B207-02AE614DD9C7/0/PrilohaC_ver001_10_od_100206.xls
Příloha D - Ekonomická příloha (daňová evidence)

http://www.cmzrb.cz/NR/rdonlyres/50BB6967-8791-4865-804E-A22B1A394FF3/0/PrilohaDver001_8_od_100206.xls
Řádně vyplněnou a vytištěnou  žádost včetně povinných příloh  je třeba doručit osobně pobočce ČMZRB, a.s.

Výklad zkratek a odborných termínů 

Zkratky

DPH

daň z přidané hodnoty, která se uplatňuje na zboží, nemovitosti a služby podle 

                        zákona č. 235/2004Sb, o dani z přidané hodnoty

EK

Evropská komise

EIB

Evropská investiční banka

ERDF

Evropský fond regionálního rozvoje

ESF

Evropský sociální fond

EU

Evropská unie

GS

Grantové schéma

HDP

Hrubý domácí produkt

MSP
            Malé a střední podniky (definovány podle počtu zaměstnanců, struktury   

                        kapitálu a vlastnictví)

OPRLZ
Operační program pro rozvoj lidských zdrojů

OPPP

Operační program pro průmysl a podnikání

SROP

Společný regionální operační program

Odborné termíny

Marketing

souhrn podnikových činností zjišťující potřeby trhu za účelem jejich přeměny v ziskové příležitosti podniku a jejich realizaci; tradiční marketing je založený na tzv. marketingovém mixu, který tvoří výrobkový mix, distribuční mix a komunikační mix.; moderní marketing je podnikatelskou filozofií.

Likvidita podniku

způsobilost podniku vyrovnávat své závazky .

Výnosy

peněžní vyjádření výsledků plynoucích z provozování podniku, z nichž hlavní jsou tržby; protipól nákladů, rozdíl výnosů a nákladů tvoří hospodářský výsledek. 

Rozvaha

jeden z hlavních finančních výkazů podniku; zachycuje majetek (aktiva) a jeho zdroje (pasiva) k určitému datu.

Výsledovka, neboli výkaz zisků a ztrát

jeden z hlavních finančních výkazů podniku zachycující veškeré výnosy, náklady a hospodářský výsledek za určité období (měsíc, rok).

SWOT analýza

zkratka pro metodu analýzy slabých a silných míst podniku ( z angl. Strengths, Weaknesses, Opportunities a Threats).

Cash flow

ukazatel charakterizující skutečný přírůstek peněz ve firmě za určité období; je sledován ve výkaze o cash flow; ukazatel je kritériem pro řadu ekonomických rozhodování, např. pro hodnocení investičních projektů; zde je v podstatě tvořen čistým ziskem a odpisy.

Management

teorie na praxe řízení podniků, vznikl v USA; též přeneseně řídící pracovníci podniku.

Bod zvratu

objem výroby (tržeb), při kterém se tržby rovnají nákladům a ještě není dosahováno zisku; též kritický bod rentability, mrtvý bod.

Kapitál

v ekonomické teorii jeden z výrobních činitelů (dalšími jsou práce a půda), který se  používá k další výrobě; ve financích – zdroj prostředků (podle toho kapitál vlastní a kapitál cizí).

Úroková sazba

v procentech stanovená odměna za půjčení kapitálu.

Odpisy

peněžní vyjádření opotřebení hmotného i nehmotného majetku za určité období; jsou součástí nákladů a tím i ceny výrobku nebo služby a jako takové se vracejí v tržbách jako příjem (jsou součástí cash flow); způsoby odpisování pro daňové účely jsou stanoveny zákonem. 

Evropská Komise (EK)

Evropská instituce, která předkládá návrhy na legislativu, zajišťuje, aby členské státy legislativu uplatňovaly, a řídí politiky EU a vnější obchodní vztahy.

Užitečné odkazy

Podpora podnikání 

Centrum pro regionální rozvoj ČR                                                                            www.crr.cz
Federace evropských zaměstnavatelů



       http://www.fedee.com/
Podpora podnikání v ČR






http://www.mpo.cz/
Českomoravská záruční a rozvojová banka



   http://www.cmzrb.cz/app/
Asociace inovačního podnikání





http://www.aipcr.cz/
Česká centrála cestovního ruchu Czechtourism                                       www.czechtourism.cz/

Česká energetická agentura





           http://www.ceacr.cz/
CzechInvest

       http://www.czechinvest.org/web/pwci.nsf/home/cs?OpenDocument
Fond rizikového kapitálu






   http://www.frk.cz/
Asociace pro poradenství v podnikání



       http://www.asocpor.cz/
Česká společnost pro jakost





         http://www.csq.cz/cz/
Sdružení pro cenu za jakost





 http://www.czechmade.cz/
Centrum inovací a rozvoje






  http://www.cpc.cz/
Českomoravský podnikatelský fond http://www.cvca.cz/www/cvca/wwwcvca.nsf?OpenDatabase
Česká exportní banka







  http://www.ceb.cz/
Správa českých center – stránky podpory exportu


         http://www.export.cz/
Exportní garanční a pojišťovací společnost



            http://www.egap.cz/
Zahraniční výstavy,veletrhy, konference


    http://www.veletrhyavystavy.cz/
PP Agency,s.r.o.– propagace českých firem a výrobků v zahraničí 

http://www.ppagency.cz/cz/index.html
Server Doingbusiness.cz – praktická internetová příručka o podnikání v ČR pro cizince

http://www.doingbusiness.cz/r/
Informace o strukturálních fondech EU                                            www.strukturalni-fondy.cz
Hospodářské komory a svazy 

Hospodářská komora České republiky


      http://www.hkcr.cz/index.aspx
Světová síť HK





   http://www.worldchambers.com/
Svaz průmyslu a dopravy ČR






http://www.spcr.cz/
Svaz českých a moravských výrobních družstev


        http://www.scmvd.cz/
Komora daňových poradců





         http://www.kdpcr.cz/
Svaz účetních





          
        http://www.svaz-ucetnich.cz/
Agrární komora






        http://www.agrocr.cz/
Svaz obchodu








http://www.socr.cz/
Evropská unie

Evropská unie






                           http://europa.eu
Orgány a ostatní instituce EU

    http://europa.eu.int/institutions/index_cs.htm
Evropská komise                                                                                        http://ec.europa.eu/
Generální ředitelství Evropské komise                                    http://ec.europa.eu/dgs_en.htm
Evropská centrální banka                                   http://www.ecb.int/home/html/index.en.html
EUR-lex-legislativa EU                                      http://europa.eu.int/eur-lex/lex/cs/index.htm
Centrum pro evropskou integraci 

                                              http://www.komora.cz/dokumenty.aspx?jaz=1&obl=1&kat=98
EU servis Svazu průmyslu a dopravy ČR 
           http://www.spcr.cz/
Centrum pro právo EU                                                      http://www.psp.cz/kps/pi/cpep.htm
Centrum pro demokracii a svobodné podnikání                                       http://www.cdfe.cz/
Český Focal Point pro bezpečnost a ochranu zdraví při práci                  http://osha.mpsv.cz/
Euroinfocentra v ČR

Sít EIC v ČR
  





  http://www.euroinfocentrum.cz
Brno






http://www.ohkbrno.cz/eic/cz.index.php
Ostrava






http://www.rdaova.cz/index.php
Plzeň







http://www.bic.cz/cz/serv/05.htm
Most









http://www.rra.cz
Liberec




      http://www.arr-nisa.cz/Agentura/1-1-2.html
Pardubice







       http://www.rrapk.cz/
Ministerstva a vláda ČR

Ministerstvo dopravy a spojů





       http://www.mdcr.cz/cs/
Ministerstvo financí





  http://www.mfcr.cz/cps/rde/xchg/
Ministerstvo informatiky






http://www.micr.cz/
Ministerstvo kultury







http://www.mkcr.cz/
Ministerstvo obrany


                  http://www.army.cz/scripts/detail.php?pgid=1
Ministerstvo pro místní rozvoj




            http://www.mmr.cz/
Ministerstvo práce a sociálních věcí
                                                          http://www.mpsv.cz/
Ministerstvo průmyslu a obchodu





http://www.mpo.cz/
Ministerstvo spravedlnosti
 


    http://portal.justice.cz/uvod/justice.aspx
Ministerstvo školství,mládeže a tělovýchovy


           http://www.msmt.cz/
Ministerstvo vnitra






           http://www.mvcr.cz/
Ministerstvo zahraničních věcí





http://www.mzv.cz/
Ministerstvo zdravotnictví





           http://www.mzcr.cz/
Ministerstvo zemědělství






http://www.mze.cz/
Ministerstvo životního prostředí





http://www.env.cz/
Úřad vlády ČR






           http://www.vlada.cz/
Orgány státní správy 

Ostatní orgány státní správy

Český statistický úřad







http://www.czso.cz/
Český úřad zeměměřický a katastrální




http://www.cuzk.cz/
Úřad průmyslového vlastnictví


http://isdvapl.upv.cz/servlet/page?_pageid=82,110&_dad=portal30&_schema=PORTAL30
Úřad pro ochranu hospodářské soutěže



       http://www.compet.cz/
Státní úřad pro jadernou bezpečnost





http://www.sujb.cz/
Komise pro cenné papíry




        http://www.sec.cz/export/CZ/
Národní bezpečnostní úřad






http://www.nbu.cz/
Úřad pro normalizaci,metrologii a státní zkušebnictví ČR

          http://www.unmz.cz/
Česká zemědělská a potravinářská inspekce

      http://www.szpi.gov.cz/cze/default.asp
Ústřední komise pro ochranu zvířat





http://www.mze.cz/
Ústřední kontrolní a zkušební ústav
zemědělský



http://www.zeus.cz/
Český ekologický ústav


   http://www.cenia.cz/www/webapp.nsf/startpage
Česká inspekce životního prostředí  http://www.cizp.cz/(howgacb3qemwzl55n1z03oft)/Default.aspx
Česká školní inspekce





       http://194.228.111.171/
Puncovní úřad






    http://www.puncovniurad.cz/cz/
Česká správa sociálního zabezpečení




http://www.cssz.cz/
Státní ústav pro kontrolu léčiv





http://www.sukl.cz/
Státní veterinární správa ČR






http://www.svscr.cz/
Státní plavební správa





      http://www.spspraha.cz/
Úřad pro civilní letectví






  http://www.caa.cz/
Armáda České republiky
    

      http://www.army.cz/scripts/detail.php?pgid=1
Policie České republiky






http://www.mvcr.cz/
Hasičský záchranný sbor ČR



       http://www.mvcr.cz/hasici/index.html
Krajské úřady

Jihočeský kraj






http://www.jihocesky-kraj.cz/kraj/
Jihomoravský kraj





   http://www.kr-jihomoravsky.cz/
Karlovarský kraj




      http://www.kr-karlovarsky.cz/kraj_cz
Královehradecký kraj





http://www.kr-kralovehradecky.cz/
Liberecký kraj







       http://www.kraj-lbc.cz/
Moravskoslezský kraj



  http://www.kraj-moravskoslezsky.cz/index.html
Olomoucký kraj





        http://www.kr-olomoucky.cz/
Pardubický kraj





      http://www.pardubickykraj.cz/
Plzeňský kraj







http://www.kr-plzensky.cz/
Středočeský kraj



http://www.kr-stredocesky.cz/index.asp?thema=4
Ústecký kraj







   http://www.kr-ustecky.cz/
Vysočina







 http://www.kr-vysocina.cz/
Praha


   http://www.praha-mesto.cz/(kp25ug55kxp1xjisfitrmz55)/Default.aspx
Regionální rozvojové agentury 

Regionální rozvojová agentura ústeckého kraje,a.s.



    http://www.rra.cz
Regionální agentura pro rozvoj Střední Moravy,Olomouc

http://www.rarsm.cz/o%20nas/onas.html
Regionální rozvojová agentura Šumava,o.p.s.,Stachy

  http://www.rra-sumava.cz/
ARR NISA – agentura regionálního rozvoje,spol. s.r.o.,Liberec
       http://www.arr-nisa.cz/
Agentura pro regionální rozvoj,a.s., Ostrava


     http://www.rdaova.cz/index.php
Regionální rozvojová agentura Jižní Moravy,Brno


           http://www.rrajm.cz/
Regionální rozvojová agentura Plzeňského kraje,o.p.s.,Plzeň 
         http://www.rra-pk.cz/
Regionální rozvojová agentura Egrensis – RRAE,Karlovy Vary

http://www.rrae.cz/
Regionální rozvojová agentura Východní Moravy,Zlín


http://www.rrae.cz/
Centrum evropského projektování,Hradec Králové


        http://www.cep-rra.cz/
Hospodářská rozvojová agentury třinecka,Podnikatelské centrum,s.r.o., Třinec

http://www.hrat.org/
Regionální rozvojová agentura Střední Čechy,Kladno
     http://www.rra-strednicechy.cz/
Regionální rozvojová agentury Jiřní Čechy – RERA,a.s., České Budějovice

http://www.rera.cz/
Regionální rozvojová agentury Vysočina,a.s. Jihlava
           http://www.rda-vysocina.cz/
Regionální rozvojová agentury Pardubického kraje


           http://www.rrapk.cz/
Regional Development Agency,Rychnov nad Kněžnou


http://www.euro-glacensis.cz/new/index.html
Firemní informace 

Obchodní rejstřík



        http://www.justice.cz/xqw/xervlet/insl/index
Albertina data – firemní informace


  http://www.albertina.cz/ViewPage.action
Evropská databanka







  http://www.edb.cz/
ABC českého hospodářství






  http://www.abc.cz/
Inform Katalog 






        http://www.inform.cz/
Barter ICE – databanka firem





   http://www.ice.cz/
Kompass Czech Republic





     http://www.kompass.cz/
ARES – Administrativní registr ekonomických subjektů

           http://wwwinfo.mfcr.cz/ares/ares.html
Rejstříky firem v Evropě



          http://www.hrasg.ch/eng/welt-e.htm
Česká kapitálová informační agentura,a.s.


http://www.cekia.cz/?idf=kdo-jsme
Obecné informace 








Telefonní seznam






          http://phone.quick.cz/
Vlaková spojení



   

 http://jizdnirady.atlas.cz/JRCis.asp
Česká republika – obecné informace




          http://www.czech.cz/
Vyhledávání PSČ







http://www.cpost.cz/jetspeed/portal/media-type/html/user/anon/page/default.psml/js_pane/sluzbyonline,vyhledavanipsc
Sbírka zákonů ČR






         http://www.sbirka.cz/
Středisko cenných papírů



    http://www.scp.cz/wwwscp/default.htm
Kurzy devizového trhu ČNB










http://www.cnb.cz/cz/financni_trhy/devizovy_trh/kurzy_devizoveho_trhu/denni_kurz.jsp
Odvětvová klasifikace ekonomických činností OKEČ

http://www2.czso.cz/csu/2003edicniplan.nsf/publ/0216-03-od_1_1_2003

Další užitečné zdroje informací: 

www.mpo.cz 

 První krok k podpoře podnikání

www.mpo. cz              Rádce, jak založit živnost

www.mpo. cz              Rádce pro podnikatele

Při zpracování této metodické příručky byly využity následující zdroje:

Průvodce žen podnikáním /Autor: Regionální rozvojová agentura Ústeckého kraje, a.s./

Informace zveřejněné na serveru Ministerstva průmyslu a obchodu ČR /www.mpo.cz/

Podpora podnikání v ČR

Podpora malých a středních podniků

1. Programy podpory malého a středního podnikání (MSP) zajišťované Ministerstvem průmyslu a obchodu

Vláda České republiky schválila dne 24. 11. 2004 usnesením č. 1159 programy podpory malého a středního podnikání, které byly zveřejněny v tisku a uvedeny na internetových stránkách Ministerstva průmyslu a obchodu. 

www.mpo.cz/CZ/Podpora_podnikani/Publikace_-_podpora_podnikani_v_CR/default.htm
Realizaci programů zajišťují: 

Českomoravská záruční a rozvojová banka, a.s. (ČMZRB),

www.cmzrb.cz/app/rozcestnik/podpora-podnikani
 Agentura pro podporu podnikání a investic CzechInvest, 

www.czechinvest.cz
Česká agentura na podporu obchodu Czech/Trade 

www.czechtrade.cz
a  Design centrum České republiky (DC ČR).

www.designcentrum.cz
Jednotlivé programy jsou časově omezené, jsou aktuálně vyhlašovány a ukončovány. Mohou být prodlužovány a modifikovány, nebo mohou být vyhlašovány nové, v souladu se společenskou potřebou.

Cílem programů je podpora realizace podnikatelských záměrů malých a středních podniků. 

Podnikatelský projekt musí mít charakter průmyslové, stavební nebo řemeslné výroby, služeb a obchodu, vymezený seznamem odvětvové klasifikace ekonomických činností (OKEČ).

Všechny projekty musí být realizovány na území České republiky.

Zájemci o účast v programu předkládají zpracovaný projekt na příslušném formuláři.

O poskytnutí podpory rozhoduje poskytovatel podpory nebo organizace pověřená realizací programu v závislosti na splnění podmínek programů.

Programy jsou realizovány podle zákona č. 47/2002 Sb., o podpoře malého a středního podnikání, ve znění pozdějších předpisů a podle Nařízení Komise č. 70/2001 o aplikaci článků 87 a 88 Smlouvy o založení ES na veřejnou podporu ve prospěch malého a středního podnikání (Official Journal L 010, 13/01/2001, str. 0033 – 0042), dále jen „Nařízení Komise č. 70/2001“.

Aktuální programy podpory MSP

Program záruk pro malé a střední podnikatele ZÁRUKA

Navrhovatel programu: Ministerstvo průmyslu a obchodu

Poskytovatel podpory: Českomoravská záruční a rozvojová banka, a.s.  

Cílem programu je pomocí zvýhodněných bankovních záruk k bankovnímu úvěru, leasingu, rizikovému a rozvojovému kapitálu, záruk za návrhy do obchodních veřejných soutěží a záruk za provozní úvěry usnadňovat realizaci podnikatelských projektů malých a středních podnikatelů zaměřených na investice a  zvyšovat konkurenceschopnost těchto podnikatelů.

www.cmzrb.cz/app/rozcestnik/podpora-podnikani/programy/program-zaruka.htm 

Víceúčelový program podpory malých a středních podnikatelů TRH

Navrhovatel programů: Ministerstvo průmyslu a obchodu

Poskytovatel podpory: Českomoravská záruční a rozvojová banka, a.s. 

Cílem programu je:

· podpořit získávání certifikace ISO malými a středními podnikateli podnikajícími na území České republiky, zvyšující jejich konkurenceschopnost,

· podpora investičně zaměřených projektů začínajících a malých podnikatelů na území hlavního města Prahy, příp. jejich vybraných částí, se zhoršenými podmínkami pro získání externího financování v důsledku nižší vlastní kapitálové vybavenosti nebo omezené možnost poskytnout zajištění úvěru. 

www.cmzrb.cz/app/rozcestnik/podpora-podnikani/programy/program-trh.htm
Program podpory dynamicky se rozvíjejících malých a středních podnikatelů PROGRES

Navrhovatel programů: Ministerstvo průmyslu a obchodu

Poskytovatel podpory: Českomoravská záruční a rozvojová banka, a.s. 

Cílem programu je pomocí podpory ve formě podřízených úvěrů, posilujících po dobu až 5 let kapitálové vybavení podnikatele, umožnit realizaci rozsáhlejších rozvojových podnikatelských projektů malých a středních podnikatelů, pro které je bariérou externího financování nižší vlastní kapitálová vybavenost nebo omezená možnost poskytnout zajištění úvěru, se zvláštním důrazem na rozvoj podnikání v obcích do 5000 obyvatel .

http://www.cmzrb.cz/app/rozcestnik/podpora-podnikani/programy/program-progres.htm
Program podpory poradenských a vzdělávacích služeb pro malé a střední podnikatele

PORADENSTVÍ

Navrhovatel programů: Ministerstvo průmyslu a obchodu

Poskytovatel podpory: Ministerstvo průmyslu a obchodu, Czechinvest

Cílem programu PORADENSTVÍ (dále jen Program) je umožnit osobám připravujícím se na zahájení podnikání a malým a středním podnikatelům v ČR získat cenově zvýhodněné
 všeobecné
 vzdělávání a cenově zvýhodněné poradenské služby externích poradců
.

V rámci Programu jsou poskytovány služby podporující podniky ve fázi zakládání nových podnikatelských subjektů, zahájení podnikání, jejich rozvoje a růstu při zkvalitňování managementu a zvyšování jejich ekonomické stability.

 http://www.czechinvest.org/web/pwci.nsf/home/cs?OpenDocument
Program podpory designu pro malé a střední podnikatele DESIGN

Navrhovatel programu: Ministerstvo průmyslu a obchodu

Poskytovatel podpory: Design centrum České republiky

Program napomáhá zvýšení konkurenceschopnosti malých a středních podnikatelů tvorbou špičkového designu, který zvyšuje konkurenční schopnost průmyslové produkce, ovlivňuje tvorbu pracovního a životního prostředí, podílí se na zvyšování úrovně hmotné kultury společnosti a ve svých důsledcích spoluvytváří životní styl.

Cílem programu je poskytovat podporu malým a středním podnikatelům při začleňování designu do jejich podnikatelské strategie, napomáhat při výběru vhodného designéra, vytvořit podmínky pro účinnou spolupráci designéra s podnikatelem, přispět na úhradu finančních nákladů na vytvoření autorského díla a propagovat takto vzniklé nové produkty s kvalitním designem

http://www.designcentrum.cz/soubory/600050/program design 2005-2006.pdf
Program vytváření aliancí a jejich prezentace v zahraničí ALIANCE

Navrhovatel programu: Ministerstvo průmyslu a obchodu

Poskytovatel podpory: Ministerstvo průmyslu a obchodu, CzechTrade

Cílem programu je zvýšení konkurenceschopnosti malých a středních  podnikatelů na zahraničních  trzích prostřednictvím:

· podpory mezinárodních marketingových aktivit aliance, seskupení minimálně 3 malých a středních podnikatelů, jejichž výrobní program nebo sortiment se vzájemně doplňují pro dodávku v konkrétních odvětvích ekonomické činnosti a které mají uzavřenu Dohodu o spolupráci v rámci programu Aliance.

· prosazování myšlenky posilování spolupráce malých a středních podnikatelů v zahraničí. 

Zejména se jedná o tyto podporované aktivity:

a) zpracování studie vstupu sdružení na konkrétní zahraniční trh s výstupem konkrétních aktivit a potenciálních zákazníků,

b) zpracování marketingových cizojazyčných materiálů aliance,

c) prezentace aliance na veletrzích a výstavách. 

http://www.czechtrade.cz/Global?xml=/sluzby/detail_sluzby.xml&id_sluzba=40
Programy Evropské unie
Víceletý program Evropské unie pro malé a střední podniky

Významným nástrojem podpory malých a středních podniků ve státech Evropské unie je Víceletý program pro podniky a podnikání, a zejména pro malé a střední podniky na období 2001 – 2005 (dále Víceletý program).

Víceletý program je orientován na tři klíčové oblasti: finanční nástroje zaměřené na překonání nedostatků kapitálového trhu ve vztahu k začínajícím podnikům a vůči malým a středním podnikům; podpůrné služby poskytované podnikům prostřednictvím Euro Info Center; předávání zkušeností z nejlepších postupů a projektů uplatňovaných v zemích Evropské unie.

Projekty v rámci Víceletého programu směřují do pěti základních odborných okruhů:

1. Zvýšení růstu a konkurenceschopnosti podniků v mezinárodní ekonomice založené na znalostech.

2. Podpora podnikání.

3. Zjednodušení a zlepšení administrativního a regulačního rámce pro podnikání s cílem podpory výzkumu, inovací a vytváření nových podniků.

4. Zlepšení prostředí pro financování malých a středních podniků.

5. Snazší přístup podniků k podpůrným službám a programům Evropské unie. 

Projekty jsou realizovány zejména formou konferencí, seminářů, odborných studií a vzdělávacích programů a prostřednictvím služeb Euro Info Center.

Součástí Víceletého programu jsou i finanční nástroje Evropského investičního fondu pro malé a střední podniky realizované prostřednictvím vybraných finančních institucí.

Podrobnější informace k Víceletému programu lze získat na internetových stránkách Evropské komise: 

http://europa.eu.int/comm/enterprise/enterprise_policy/mult_entr_programme/programme_2001_2005.htm 

Podrobnější informace k finančním nástrojům Víceletého programu poskytuje Evropský investiční fond na internetové adrese: www.eif.org.

Kontaktní místa pro Víceletý program:

Ministerstvo průmyslu a obchodu


Euro Info Centrum Praha při CRR ČR

Na Františku 32




Vinohradská 46

110 15  Praha 1 - Staré Město



120 00  Praha 2

odbor podpory malého a středního podnikání

tel.: 221 580 203, 221 580 290

tel: 224 062 679




fax:221 580 292

fax: 224 063 240




e-mail: rysava@crr.cz 

e-mail: duchon@mpo.cz 



www.crr.cz
www.mpo.cz 





www.euroinfocentrum.cz/enlargement 

Projekty Evropské unie pro malé a střední podniky                                   (CRAFT a Collective Research)

Součástí 6. rámcového programu Evropské unie pro výzkum a technologický vývoj (2002 – 2006), jehož koordinaci v ČR zabezpečuje Ministerstvo školství, mládeže a tělovýchovy, jsou projekty pro malé a střední podniky do 250 zaměstnanců (MSP) „CRAFT“ a „Collective Research“.

Projekty CRAFT jsou určeny pro podniky, které potřebují vyřešit technický problém, dokončit vývoj prototypu nebo nové technologie a přitom nemají dostatečné vlastní výzkumné kapacity. Evropská komise poskytuje projektům, které uspějí ve výběrovém řízení, dotaci, která činí více než 50% rozpočtu projektu. Tuto dotaci je nutno přednostně použít k plnému pokrytí nákladů na výzkum, který provádí výzkumná organizace (univerzita, výzkumný ústav, Akademie věd apod.) Zbylou část rozpočtu projektu musí uhradit MSP z vlastních zdrojů, a to i v nefinanční formě.

Jedná se o projekty mezinárodní spolupráce, minimální rozsah řešitelského konsorcia jsou 3 MSP ze 2 evropských zemí a 2 výzkumné organizace ze 2 zemí, celkem se musí účastnit nejméně 3 země. 

Projekty musí být prakticky zaměřené na libovolné téma vědy a techniky. Celkový rozpočet projektu se pohybuje v rozmezí 0,5 – 2 miliony EUR, doba trvání projektu činí 1-2 roky. Projekt může koordinovat jak MSP, tak i výzkumná organizace.

Vlastníkem výsledků projektu jsou MSP, které práva k využívání výsledků řeší dohodou konsorcia. Na výzkumné organizace se pohlíží jako na řešitele úkolu na zakázku s tím, že jejich náklady byly plně uhrazeny.

Pro rok 2005 je vyhlášena uzávěrka pro předkládání projektů 14.9.2005. V roce 2006 se očekává jedna uzávěrka.

Projekty Collective Research jsou podobné projektům CRAFT. V těchto projektech se místo MSP účastní oborové asociace nebo svazy, ve kterých jsou významně zastoupeny MSP.

Výzkumnou část těchto projektů provádí výzkumné organizace za shodných finančních, technických a právních podmínek jako u projektů CRAFT.

Minimální rozsah řešitelského konsorcia zahrnuje jeden mezinárodní svaz nebo dva nezávislé národní svazy, dvě výzkumné organizace a dva MSP, nejméně ze 3 zemí. Rozpočet těchto projektů je většinou 2-5 milionů EUR, doba trvání 2-3 roky.

Kontaktní adresa a informační zdroj v ČR:

Technologické centrum AV ČR

Ing. Martin Škarka 

Rozvojová 135

165 02 Praha 6

tel.:220 390 726

fax: 220 922 698

e-mail: skarka@tc.cas.cz 

www.tc.cas.cz 

Operační programy

Operační program Průmysl a podnikání

Cílem podpory v rámci OP Průmysl a podnikání je zachovat a  dále rozvíjet konkurenceschopný a efektivně vyrábějící průmyslový potenciál, účinně přispívat ke zvyšování hospodářské výkonnosti výrobní základny a podpořit  potřebné strukturální změny průmyslu. Pro zajištění stanovených cílů se pomoc soustředí na rozvoj malých a středních podniků, podporu inovačních aktivit v průmyslu a výrobní technickou, ekonomickou a organizační restrukturalizaci podniků, oborů a odvětví, včetně odstraňování starých zátěží tak, a také aby bylo dosaženo účinných opatření i v oblasti životního prostředí, rovných příležitostí a dále informační společnosti. Nedílnou součástí pro dosažení vytyčených cílů je i trvalé snižování nákladů, v podmínkách ČR zejména cestou zvyšování efektivnosti využití energií. 

 Operační program Průmysl a podnikání je financován ze dvou zdrojů, a to z Evropského fondu regionálního rozvoje (75% - pro OPPP bylo z tohoto fondu vyčleněno 260.852.142 €, což představuje přibližně 18 % z celkového objemu prostředků alokovaných ze strukturálních fondů EU pro Českou republiku v rámci Cíle 1) a ze státního rozpočtu ČR (25%).

Pod Cíl 1 spadají regiony, jejichž HDP na obyvatele, měřený paritou kupní síly a vypočtený na základě údajů Společenství za poslední tři roky je menší než 75 % průměru Společenství. 

OPPP byl předběžně schválen v rámci průběžných jednání s Evropskou komisí, toto bylo ministrovi průmyslu a obchodu ČR oznámeno dopisem komisaře Barniera z 18. 12. 2003. Formálně byl program schválen po vstupu ČR do EU Rozhodnutím Komise CCI: 2003 CZ 16 1 PO 003  - C(2004)2324 ze dne 21. 6. 2004. 

OPPP se dělí na dvě věcné priority: 1. Rozvoj podnikatelského prostředí, která je hlavní prioritou OPPP, pokrývající opatření týkající se rozvoje nových a modernizace stávajících průmyslových lokalit a rozvoje podnikatelských inkubátorů, technologických parků, infrastruktury v oblasti aplikovaného výzkumu a vývoje, transferu technologií a modernizaci institucionální struktury pro podporu podnikání, a 2. Rozvoj konkurenceschopnosti podniků, která se zabývá zejména programy podpory zacílenými na přímou investiční podporu a poradenské služby zvyšující konkurenceschopnost podniků, při specifické pozornosti malým a středním podnikům.

http://www.mpo.cz/xqw/webdav/-UTF8-/dms_mpo/getFileinternet/11153/12273/Pruvodce_OPPP.pdf
Funkci Řídícího orgánu pro OPPP plní operativně odbor strukturálních fondů Ministerstva průmyslu a obchodu (MPO) v souladu s Usnesením vlády č. 102/2002 a Nařízením Rady (ES) č.1260/1999, o obecných ustanoveních o strukturálních fondech. 

Zprostředkujícími subjekty implementační struktury jsou agentury CzechInvest, CzechTrade, Česká energetická agentura a Českomoravská záruční a rozvojová banka, a.s. (ČMZRB, a.s.), která je zároveň konečným příjemcem podpory ve formě zvýhodněných úvěrů. 

Rozvoj podnikatelského prostředí

V současné době je možno čerpat podpory z těchto programů:
	 
	Opatření
	Programy
	Forma podpory

	1.1
	Infrastruktura pro průmyslový výzkum, vývoj a inovace 
	1. Prosperita
	Dotace

	1.2
	Rozvoj podnikatelské infrastruktury 
	2. Reality
	Dotace

	1.3
	Infrastruktura pro rozvoj lidských zdrojů v průmyslu
	3. Školící střediska
	Dotace

	1.4
	Rozvoj informačních a poradenských služeb 
	4. Klastry
	Dotace


PROSPERITA

Cílem programu je podpora infrastruktury průmyslového výzkumu a vývoje, zejména vědeckotechnických parků, podnikatelských inkubátorů a center pro transfer technologií. Podpora bude poskytována na zřízení a rozvoj těchto zařízení, zajištění jejich činnosti a poskytování cenově výhodných služeb pro MSP.

Příjemci podpory jsou právnické osoby (obce, univerzity, podniky apod.). Podpora je poskytována formou dotace.

REALITY

V rámci programu jsou podporovány projekty přípravy, rozvoje a regenerace podnikatelských nemovitostí. Podpora se poskytuje na rekonstrukci stávajících objektů pro podnikatelské účely (tzv. brownfields) i na vybudování nových nebo rozvoj stávajících průmyslových zón (tzv. greenfields). Důraz je kladen na podporu brownfields.

Příjemci podpory mohou být obce, svazky obcí, kraje, rozvojové společnosti a MSP. Podpora je poskytována formou dotace.

ŠKOLÍCÍ STŘEDISKA

V rámci programu jsou podporovány projekty stavební rekonstrukce a modernizace stávajících objektů firemních školících zařízení, dále projekty výstavby nových oborových školících zařízení sloužících pro vzdělávání více podnikatelských subjektů. 

Dalším cílem programu je umožnit pořízení školících pomůcek a školících programů, sloužících k odbornému vzdělávání.

Příjemci podpory mohou být podnikatelské subjekty, jež se mohou účastnit programu samostatně, nebo ve spojení s dalšími subjekty (územní samospráva, podnikatelská sdružení nebo vzdělávací instituce). V případě pořízení školících pomůcek či programů mohou být příjemci podpory rovněž vzdělávací instituce samostatně. Podpora je poskytována formou dotace.

KLASTRY

V rámci programu jsou podporovány projekty na vyhledávání vhodných firem pro klastry, zakládání a rozvoj klastrů na regionální i nadregionální, či přeshraniční úrovni. Cílem je podporovat vzájemnou spolupráci členů klastru na společných projektech v oblasti výzkumu a vývoje, nákupu a prodeje, společné propagace, průzkumu trhů a konkurence a rozšířit spolupráci s výzkumnými organizacemi a institucemi terciárního vzdělávání s cílem zvýšit konkurence-schopnost, inovace a ekonomický růst členů klastru. Příjemci podpory jsou klastry – právnické osoby. Podpora je poskytována formou dotace.

Rozvoj konkurenceschopnosti podniků
V současné době je možno čerpat podpory z těchto programů: 
	 
	Opatření
	Programy
	Forma podpory

	2.1
	Zakládání a rozvoj MSP
	5. Start

6. Kredit

7.    Rozvoj

8. Marketing 
	Úvěr

Úvěr

Dotace

nové znění programu bylo vyhlášeno 30.3.2005

Dotace

	2.2
	Podpora inovací výrobků, technologií a služeb 
	9. Inovace 
	Dotace i úvěr

	2.3
	Snižování energetické náročnosti, a obnovitelné zdroje 
	10. Úspory energie

11. Obnovitelné zdroje
	Dotace

Dotace


U většiny programů se jedná o nevratné dotace. U programů START a KREDIT lze získat zvýhodněné úvěry. Program INOVACE umožňuje kombinaci obou těchto forem.

MARKETING

Program podporuje zvyšování konkurenceschopnosti českých firem na zahraničních trzích formou podpory získávání marketingových informací, tvorby propagačních materiálů, účasti na výstavě nebo veletrhu v zahraničí apod.

Příjemci podpory jsou podnikatelské subjekty, které již vyvíjely exportní činnost. Podpora je poskytována formou dotace.

START

Cílem programu je umožnit realizaci podnikatelských záměrů fyzických i právnických osob vstupujících do podnikání poprvé nebo s delším časovým odstupem. Podporováno je pořízení hmotného i nehmotného majetku a v menší míře i financování zásob a provozní náklady.

Podpora je poskytována formou zvýhodněného úvěru.

KREDIT

Cílem programu je umožnit realizaci rozvojových podnikatelských projektů malých podniků s kratší historií. 

Podporováno je pořízení hmotného i nehmotného majetku a v menší míře i financování zásob a provozní náklady. Podpora je poskytována formou zvýhodněného úvěru.

ROZVOJ

Cílem programu je napomoci rozvoji konkurenceschopnosti MSP ve fázi růstu. Jedná se zejména o zvyšování jejich technologické úrovně i  zdokonalování procesů řízení firem. Podpora je poskytována formou dotace. Nové znění programu bylo vyhlášeno 30.3.2005 a příjem žádostí bude probíhat od 1.5. do 29.7.2005.

INOVACE

Program je zaměřen na podporu projektů zaměřených na zvýšení technických a užitných hodnot výrobků a služeb, či zvyšujících efektivnost procesů výroby a poskytování služeb, nebo na zavedení pokrokových metod řízení, provedení významných změn organizační struktury či změn ve strategické orientaci podnikatele či jiných netechnických inovací.

Příjemci podpory mohou být podnikatelské subjekty. Podpora je poskytována formou dotace, MSP i formou zvýhodněného úvěru.

ÚSPORY ENERGIE

V rámci tohoto programu jsou podporovány projekty vedoucí ke snižování energetické náročnosti v průmyslových podnicích pomocí snížení energetické náročnosti procesů spojených s výrobou, přeměnou a rozvodem energie, nových technologií zpracování energetických surovin, zavádění kombinované výroby elektřiny a tepla (kogenerace) apod.

Příjemci podpory mohou být MSP z oblasti zpracovatelského průmyslu. Podpora je poskytována formou dotace. Od 1.4.2005 jsou platné změny obou energetických programů, které byly provedeny v oblasti veřejné podpory s cílem zvýšit limit podpory a zjednodušit její výpočet.

OBNOVITELNÉ ZDROJE ENERGIE
V rámci tohoto programu jsou podporovány projekty zavádění výroby elektrické energie nebo tepla z obnovitelných zdrojů energie, jako např. projekty výstavby, obnovy nebo rekonstrukce zařízení na využívání obnovitelných zdrojů energie, projekty kombinované výroby elektřiny a tepla využívajícím k výrobě obnovitelný zdroj energie apod.

Příjemci podpory mohou být malé a střední podniky z oblasti zpracovatelského průmyslu nebo podnikatelské subjekty, které podnikají či mají záměr podnikat ve výrobě elektrické či tepelné energie z obnovitelných zdrojů na území ČR. Podpora je poskytována formou dotace.

Společný regionální operační program
Ve Společném regionálním operačním programu je podnikání podporováno v rámci dvou priorit: jde o prioritu Regionální podpora podnikání a o prioritu Rozvoj cestovního ruchu. V prvém případě se jedná o podporu poskytovanou malým a středním podnikům ve vybraných regionech, ve druhém případě je podpora zaměřena na subjekty podnikající v odvětví cestovního ruchu.

Regionální podpora podnikání

Společný regionální operační program (SROP) je orientován na podporu existujících malých a středních podniků s nejméně tříletým uzavřeným účetnictvím. Důraz je kladen na vytváření pracovních příležitostí ve vybraných problémových regionech se zaměřením na specifické problémy regionů, které nemohou být řešeny na národní úrovni. Tato priorita tak doplňuje prioritu 2 OP Průmysl a podnikání. Všechna opatření zaměřená na rozvoj podnikání v rámci obou programů jsou koordinována jedním zprostředkujícím subjektem, a to Agenturou pro podporu podnikání a investic CzechInvest.

Podpora se týká výhradně jen existujících drobných, malých a středních podnikatelů (nikoliv začínajících podnikatelů

http://www.strukturalni-fondy.cz/index.php?show=000008000005001015001
Rozvoj cestovního ruchu

Tato priorita vychází z prioritní osy 6 Rámce podpory Společenství – Rozvoj cestovního ruchu. Priorita je komplementární s Operačním programem Rozvoj lidských zdrojů, ve kterém je řešena také příprava lidských zdrojů pro cestovní ruch.

Rozvoj služeb pro cestovní ruch

Podporovány jsou subjekty nakupující služby týkající se oblasti cestovního ruchu (například poradenská a informační činnost, zabezpečením výměny a šíření jednotných informací, podpora tvorby propagačních materiálů, podpora marketingových aktivit, atd.).

V rámci opatření bude poskytnuta neinvestiční podpora na uhrazení nákladů spojených s poskytováním výše uvedených služeb. Projekty by měly být součástí integrovaného regionálního plánu rozvoje cestovního ruchu, založeného na existujících a prokazatelných silných stránkách daného regionu s ekonomickými dopady překračujícími místní úroveň. 

Podnikatelské subjekty (tj. v tomto případě malé a střední podniky v odvětví cestovního ruchu) mají možnost získat podporu v rámci podopatření 4.1.2, a to v případě, že se jedná o projekty místního či regionálního významu. 

Rozvoj infrastruktury pro cestovní ruch

Podpora se týká investičních projektů zaměřených na rozvoj infrastruktury potřebné pro cestovní ruch. Může být použita na pořízení hmotného či nehmotného investičního majetku, zejména budov, staveb, strojů a zařízení (uznatelnými výdaji však nebude nákup pozemků a budov), rekonstrukci a modernizaci hmotného investičního majetku bezprostředně souvisejícího s realizací projektu. 

Podpora bude zaměřena na investice, které generují příjem pro region, přitahují turisty a jsou součástí integrovaného regionálního nebo národního plánu rozvoje cestovního ruchu. 

Tam, kde je to vhodné by měly být investice do infrastruktury v rámci tohoto opatření kombinovány v rámci jednoho balíčku s „měkkými“ neinvestičními opatřeními (opatření 4.1), jako např. publicita a marketing nových zařízení cestovního ruchu.

Toto opatření se dělí na 2 části: 

Podpora národní infrastruktury ČR (podopatření 4.2.1),

Pdporovány jsou významné projekty nadregionálního významu z oblasti kongresové či lázeňské turistiky, produkty ekoturistiky, sportovně-rekreační komplexy, produkty kulturní turistiky a další specifické produkty mající nadregionální či mezinárodní přesah nebo mezinárodní význam. O podporu se mohou ucházet i  podnikatelské subjekty v cestovním ruchu, žadateli mohou být i velké podniky v odvětví cestovního ruchu

Podpora místní infrastruktury ČR (podopatření 4.2.2)

Podporovány jsou zejména ucelenější projekty regionálního či místního významu se zřejmým ekonomickým dopadem, zaměřené na revitalizaci kulturních, technických a průmyslových památek a kulturního dědictví pro jejich využití v rozvoji cestovního ruchu, rozvoj místních či regionálních informačních systémů cestovního ruchu kompatibilních s národními systémy, výstavbu či obnovu vybavenosti v oblasti sportu, rekreace, lázeňství, obnovu a rozvoj turistických stezek, cyklostezky včetně doplňkových zařízení. Možnými příjemci podpory jsou zde i malé a střední podniky v cestovním ruchu. 

Operační program Rozvoj lidských zdrojů

Operační program Rozvoj lidských zdrojů je financován výhradně z Evropského sociálního fondu (ESF). Je jedním ze čtyř tzv. strukturálních fondů, kterými EU výrazně podporuje politiku hospodářské a sociální soudržnosti. Tato politika je zaměřená na odstraňování rozdílů v sociálním a ekonomickém postavení mezi jednotlivými regiony v rámci EU.

Jedná se rozvíjení zaměstnanosti, snižování nezaměstnanosti a  podpora zpětného začleňování osob (sociální integrace), jimž z různých důvodů hrozí vyloučení na okraj společnosti.

Veškerá pomoc, čerpaná z tohoto fondu členskými státy EU za účelem rozvoje lidských zdrojů musí podporovat cíle politiky zaměstnanosti těchto členských zemí, které jsou stanoveny ve vazbě na potřeby trhu práce a Evropskou strategii zaměstnanosti.

OP RLZ umožňuje čerpání finanční pomoci z Evropského sociálního fondu do rozvoje lidských zdrojů v České republice.

Podporou rozvoje lidských zdrojů prostřednictvím OP RLZ jsou v naší republice současně uskutečňovány záměry evropské strategie zaměstnanosti. Jednou z nejdůležitějších součástí této strategie je zvýšení zaměstnatelnosti obyvatel EU, která, vedle různých forem podpory tvorby nových pracovních míst, zahrnuje také zvýšení přizpůsobivosti (adaptability) lidí na měnící se podmínky na trhu práce.

OP RLZ zahrnuje celkem 4 věcné priority a 10 opatření, které pokrývají problematiku zaměstnatelnosti, včetně integrace skupin ohrožených sociální exkluzí, rovných příležitostí pro muže a ženy, rozvoje celoživotního učení a adaptability zaměstnanců a zaměstnavatelů na změny ekonomických a technologických podmínek. 

Pátá priorita je zaměřena na technickou pomoc řídícímu orgánu s administrací OP RLZ. Finanční prostředky ESF mohou být prostřednictvím OP RLZ použity pouze na rozvoj oblastí stanovených v uvedených prioritách a opatřeních.

Priority a opatření OP RLZ:

Priorita 1:
Aktivní politika zaměstnanosti

Opatření 1.1
Posílení aktivní politiky zaměstnanosti při zaměstnávání uchazečů a zájemců o zaměstnání

Opatření 1.2
Modernizace veřejných služeb zaměstnanosti

Priorita 2:
Sociální integrace a rovnost příležitostí

Opatření 2.1
Integrace specifických skupin obyvatelstva ohrožených sociální exkluzí

Opatření 2.2
Rovné příležitosti pro ženy a muže na trhu práce

Opatření 2.3 
Posílení kapacity poskytovatelů sociálních služeb

Priorita 3:
Rozvoj celoživotního učení

Opatření 3.1
Zkvalitňování vzdělávání ve školách a školských zařízeních a rozvoj podpůrných systémů ve vzdělávání
Opatření 3.2
Podpora terciárního vzdělávání, výzkumu a vývoje

Opatření 3.3
Rozvoj dalšího profesního vzdělávání

Priorita 4:
Adaptabilita a podnikání

Opatření 4.1
Zvýšení adaptability zaměstnavatelů a zaměstnanců na změny ekonomických a technologických podmínek, podpora konkurenceschopnosti

Opatření 4.2
Specifické vzdělávání
Priorita 5:
Technická pomoc

Opatření 5.1
Podpora řízení, implementace, monitorování a kontroly operací OP RLZ

Opatření 5.2
Ostatní oprávněné činnosti

Z hlediska podpory podnikání je důležitá zejména Priorita 4 a její dvě opatření.

Opatření 4.1 

Jeho realizace přispívá ke zvýšení rozsahu a účinnosti nástrojů aktivní politiky zaměstnanosti uplatňovaných úřady práce. Narozdíl od opatření obsažených v prioritách 1 a 2, jejichž cílem je řešení problémů ohrožených skupin na trhu práce, je toto opatření zaměřeno na podporu konkurenceschopnosti podniků a organizací v oblastech ekonomiky s růstovým potenciálem.

Zaměřuje se na rozvoj odborných znalostí, kvalifikace a kompetencí zaměstnavatelů i zaměstnanců. prostřednictvím odpovídající nabídky rekvalifikačních programů a vzdělávání, s důrazem na vzdělávání v oblasti informačních technologií. Je zaměřeno také na podporu zachování pracovních míst, vytváření nových pracovních míst a rozvoj alternativních pružných forem organizace práce.

Opatření se vztahuje i na zájemce o zahájení podnikání, jako potenciální zaměstnavatele tak, aby v nově vznikajících organizacích byly vytvářeny podmínky pro rozvoj zaměstnanců ve vazbě na měnící se ekonomické podmínky.

Opatření 4.2 

Podporuje specifické aktivity vybraných sektorů průmyslu, podnikání, služeb a cestovního ruchu zejména s přihlédnutím k potenciálu dalšího zvyšování zaměstnanosti. Současně podporuje získávání dostatečných znalostí řídících struktur podniků a služeb. Soustřeďuje se zejména na podporu rozvoje nové znalostní ekonomiky, na posílení profesní kvalifikovanosti a vzdělanosti ve vybraných sektorech (průmysl, životní prostředí a cestovní ruch)

www.mpsv.cz 

http://www.esfcr.cz/clanek.php?lg=1&id=11
Na uvedených internetových stránkách, je možno nalézt podrobné informace a potřebné rady. 

Operační program Infrastruktura

Programový dokument zahrnuje rozvojové priority resortu dopravy a resortu životního prostředí v České republice, které mohou být spolufinancovány ze strukturálních fondů Evropské unie.

Priority OP Infrastruktura respektují hlavní osu pomoci Společenství regionům Cíle 1: přispívat významným způsobem ke snižování hospodářských a sociálních disparit regionů v porovnání s průměrem EU i mezi regiony uvnitř ČR.

Podrobnosti lze nalézt na internetových stránkách:

www.env.cz
www.strukturalni-fondy.cz
www.mdcr.cz, 

www.sfzp.cz.
Operační program Rozvoj venkova a multifunkční zemědělství

Programový dokument, který představuje základní koncepční rámec připravený Ministerstvem zemědělství pro poskytování projektových podpor pro české zemědělství a venkov.

V souvislosti s jeho realizací je očekáváno především zvýšení konkurenceschopnosti zemědělské a lesnické výroby a zvýšení zaměstnanosti na venkově. Sledovány jsou také obecné cíle týkající se zachování životního prostředí a zajištění trvale udržitelného rozvoje venkova.

Podporuje i podnikatele v zemědělství.

Podrobnosti lze nalézt na internetových stránkách:

www.mze.cz
www.szif.cz
www.strukturalni-fondy.cz
Programy výzkumu a vývoje

Programy výzkumu a vývoje Ministerstva průmyslu a obchodu

Podpora výzkumné, vývojové a inovační sféry je především orientována na rozvoj výzkumně vývojového potenciálu kvalifikovaných lidských zdrojů, na vznik nových technologií a nových materiálů, na inovaci a modernizaci tradiční výroby a výrobních technologií, podporuje využití netradičních zdrojů energie a v neposlední řadě i zavádění moderních technologií a zařízení pro ochranu a zlepšování životního prostředí
Pokrok

Program je opakovaně vyhlašován Ministerstvem průmyslu a obchodu s tím, že podpora vybraných programových projektů bude zahájena v roce 2006. Program bude ukončen v roce 2009.

Má dva základní okruhy působnosti:

1. Konkurenceschopnost při udržitelném rozvoji

Výrobní procesy a systémy - podporovány jsou programové projekty, které zkoumají procesy založené na sofistikovaných postupech a nových i inovovaných technologiích obrábění, spojování a tvorby konkurenceschopných konstrukčních celků.

Stavby a konstrukce - podporovány jsou programové projekty z oblasti výzkumu a vývoje nových konkurenceschopných technologií pro nové stavební konstrukce, vývoje nových materiálů a konstrukcí ke zvýšení spolehlivosti a prodloužení životnosti
Nové materiály - podporovány jsou programové projekty výzkumu vztahů mezi strukturou, vlastnostmi a technologiemi zpracování materiálů a studium procesů degradace materiálů, použití materiálů v průmyslu.

Nastupující technologie - patří sem především podpora výzkumu a využití nanotechnologie a nanomateriálů, inteligentních materiálů a struktur, moderní biotechnologie a informační technologie
Využití přírodních zdrojů - podpora výzkumu v oblasti vyššího využití nerostných zdrojů spolu s vývojem  produktů a technologií pro zpracování nerudních surovin.

2. Energie pro ekonomiku a společnost
Bezpečná a efektivní jaderná energetika – zajištění jaderné bezpečnosti, snížení radiačního rizika, vyřešení problémů jaderného odpadu a zvýšení konkurenceschopnosti jaderných elektráren na trhu s energií zahájením výzkumu a vývoje v oblasti nových technologií jaderného palivového cyklu.

Energetické a neenergetické využití uhlí a uhlíkatých surovin - výzkum racionálního využití uhlí a uhlovodíků

Racionální využití energie a obnovitelné energetické zdroje - snížení negativního vlivu výroby elektřiny a tepla na životní prostředí, vývoj zařízení pro efektivnější a ekologičtější využívání všech energetických zdrojů, včetně obnovitelných.

Tandem - program je určen pro účelová seskupení (těmi jsou projektové týmy sestavené ze skupin pracovníků - řešitelů průmyslových organizací a pracovníků výzkumných pracovišť akademických, vysokoškolských a dalších)
 IMPULS -  
Program je realizovaný jednotlivými organizacemi, či subjekty, nebo účelovými seskupeními, tj. projektovými týmy sestavenými ze skupin pracovníků (řešitelů) průmyslových organizací a pracovníků výzkumných pracovišť (akademických, vysokoškolských a dalších)

Užitečné internetové odkazy: 

První kroky k podpoře podnikání

www.mpo.cz/xqw/webdav/-UTF8-/dms_mpo/getFileinternet/23173/22729/uvodni_strana_webu_2.htm
Podpora malého a středního podnikání
www.cmzrb.cz/app/rozcestnik/podpora%2Dpodnikani
Formuláře žádostí o dotace
www.cmzrb.cz/app/formulare
Průvodce živnostenským podnikáním pro české a zahraniční osoby

www.mpo.cz/CZ/Zivnostenske_podnikani/Pruvodce_zivn_podnik_CR_osoby/default.htm
www.mpo.cz/CZ/Zivnostenske_podnikani/Pruvodce_zivn_zahr_osoby/default.htm
Informace pro podnikatele z oblasti obchodu

www.mpo.cz/CZ/Obchod/Informace_pro_podnikatele/default.htm
Pokyny pro žadatele a příjemce podpory z OPPP 

http://www.mpo.cz/xqw/webdav/-UTF8-/dms_mpo/getFileinternet/14826/15073/Pokyny_11.8.05.pdf
Aktivní politika zaměstnanosti a zákon č. 435/2004 Sb., o zaměstnanosti

Jedním ze základních cílů hospodářské a sociální politiky státu je dosažení plné, produktivní a svobodně zvolené zaměstnanosti. Právo na zaměstnání bez ohledu na rasu, barvu pleti, pohlaví, jazyk, náboženství, politické nebo jiné smýšlení, členství v politických stranách nebo příslušnost k politickým hnutím, národnost, etnický nebo sociální původ, majetek, zdravotní stav nebo věk je jedním ze základních práv občana. 
Dnem 1.10. 2004 nabyl účinnosti zákon č. 435/2004 Sb., o zaměstnanosti. Tato základní právní norma stanovuje postup k dosažení cílů politiky státu v oblasti zaměstnanosti.
Státní politika zaměstnanosti usiluje:
· o dosažení rovnováhy mezi nabídkou  a poptávkou po pracovních silách, 

· o produktivní využití zdrojů pracovních sil, 

· o zabezpečení práva občanů na zaměstnání.
Státní správu v oblasti státní politiky zaměstnanosti v České republice vykonávají Ministerstvo práce a sociálních věcí (MPSV) a úřady práce.
Úřady práce (ÚP) jsou územním orgánem státní správy s právní subjektivitou, jejichž nadřízeným orgánem je MPSV - Správa služeb zaměstnanosti (SSZ MPSV). ÚP mají tyto funkce:
· sledují a hodnotí stav na trhu práce, zpracovávají koncepci vývoje zaměstnanosti ve svém územním obvodu, přijímají opatření k ovlivnění nabídky a poptávky; 

· informují občany o možnostech získání zaměstnání, odborné přípravy a rekvalifikace, informují zaměstnavatele o volných zdrojích pracovních sil; 

· zprostředkovávají vhodné zaměstnání uchazečům a zájemcům o zaměstnání; 

· poskytují občanům poradenské služby spojené s hledáním zaměstnání, volbou povolání, odbornou výchovou a rekvalifikací; 

· vedou evidenci uchazečů, příp. zájemců o zaměstnání, evidenci volných pracovních míst, evidenci pracovních povolení vydaných cizincům nebo osobám bez státní příslušnosti; 

· rozhodují o vyřazení z evidence uchazečů o zaměstnání, o přiznání, odejmutí, zastavení nebo vrácení hmotného zabezpečení; 

· organizují, zabezpečují a usměrňují rekvalifikaci uchazečů o zaměstnání a zájemců o zaměstnání; 

· hmotně podporují vytváření nových pracovních míst;   podporují  vytváření a provoz chráněných pracovních míst a chráněných pracovních dílen  pro občany se zdravotním postižením; 

· vydávají a odnímají povolení k zaměstnávání osobám, které nejsou státními občany České republiky a občany Evropské unie ani jejich rodinnými příslušníky; 

· spolupracují s institucemi ovlivňujícími trh práce se zaměstnavateli při přijetí uchazečů do zaměstnání, při umísťování uvolněných zaměstnanců v důsledku strukturálních změn, při organizačních a racionalizačních opatřeních, dále spolupracují s orgány sociálního zabezpečení, státní zdravotní správy a ostatními orgány státní správy; 

· kontrolují dodržování závazných právních předpisů včetně mzdových předpisů, ukládají pokuty při zjištění jejich porušení, vyřizují stížnosti občanů; 

· hospodaří s finančními prostředky určenými na zabezpečení státní politiky zaměstnanosti a provoz úřadů práce. 
Přehled základních právních předpisů o zaměstnanosti

1. Zákon č. 435/2004 Sb., o zaměstnanosti (dále jen „zákon o zaměstnanosti“) 

2. Vyhláška MPSV č. 518/2004 Sb., kterou se provádí zákon č. 435/2004 Sb., o zaměstnanosti (dále jen „prováděcí vyhláška“) 

3. Vyhláška MPSV č. 519/2004 Sb., o rekvalifikaci uchazečů o zaměstnání a zájemců o zaměstnání a o rekvalifikaci zaměstnanců 

4. Nařízení vlády č. 515/2004 Sb. o hmotné podpoře na vytváření pracovních míst a hmotné podpoře rekvalifikace nebo školení zaměstnanců v rámci investičních pobídek
Aktivní politika zaměstnanosti 

Součástí státní politiky zaměstnanosti je podpora zřizování nových pracovních míst poskytováním příspěvků zaměstnavatelům při zaměstnávání uchazečů o zaměstnání, i uchazečům samotným. Jedná se zejména o následující opatření (nástroje) aktivní politiky zaměstnanosti:
a) rekvalifikace
b) investiční pobídky
c) veřejně prospěšné práce
d) společensky účelná pracovní místa
e) překlenovací příspěvek
f) příspěvek na dopravu zaměstnanců
g) příspěvek na zapracování
h) příspěvek při přechodu na nový podnikatelský program
Součástí aktivní politiky zaměstnanosti je i poradenství a cílené programy k řešení zaměstnanosti.
Nástroje aktivní politiky zaměstnanosti

Rekvalifikace

Úřady práce zabezpečují  rekvalifikaci pro uchazeče nebo zájemce o zaměstnání v případech, kdy struktura poptávky trhu práce neodpovídá struktuře nabídky pracovních sil a případná rekvalifikace umožňuje nové nebo další uplatnění ve vhodném zaměstnání.
Rekvalifikací se rozumí získání nové kvalifikace nebo  rozšíření stávající kvalifikace uchazeče o zaměstnání nebo zájemce o zaměstnání. Při určování obsahu a rozsahu rekvalifikace se vychází z dosavadní kvalifikace, zdravotního stavu, schopností a zkušeností fyzické  osoby, která má být rekvalifikována formou získání nových teoretických znalostí a praktických dovedností v rámci dalšího profesního vzdělávání.
Za rekvalifikaci se nepovažuje řádné studium na středních a vysokých školách.
Rekvalifikace se uskutečňuje na základě dohody mezi úřadem práce a uchazečem o zaměstnání nebo zájemcem o zaměstnání, vyžaduje-li to jejich uplatnění na trhu práce. Za účastníka rekvalifikace hradí úřad práce náklady rekvalifikace a může mu poskytnout příspěvek na úhradu prokázaných nutných nákladů spojených s rekvalifikací (stravné, jízdné, nocležné, pojištění). Rekvalifikaci zajišťuje úřad práce příslušný podle místa uchazeče o zaměstnání nebo zájemce o zaměstnání. (§ 109 zákona o zaměstnanosti, vyhláška MPSV č. 519/2004 Sb.).
Rekvalifikace se uskutečňuje formou vzdělávání ve:
· vzdělávacích programech dalšího profesního vzdělávání, 

· speciálních programech k získání konkrétní pracovní dovednosti, 

· vzdělávacích aktivitách v rámci mezinárodních programů, 

· vzdělávacích programech určených pro uchazeče o zaměstnání , kterým se věnuje zvýšená pozornost při zprostředkování  podle § 33 zákona o zaměstnanosti, 

· ve školních vzdělávacích programech pro střední vzdělávání v rámci soustavy oboru vzdělávání, 

· jiných vzdělávacích aktivitách, které směřují k získání nové kvalifikace nebo rozšíření stávající.                                            
Rekvalifikace může být na základě dohody s úřadem práce prováděna i u zaměstnavatele v zájmu dalšího pracovního uplatnění jeho zaměstnanců. Zaměstnavateli, který provádí rekvalifikaci svých zaměstnanců, nebo rekvalifikačnímu zařízení, které pro zaměstnavatele tuto činnost zajišťuje, mohou být plně nebo částečně hrazeny náklady rekvalifikace zaměstnanců.
Investiční pobídky

· hmotná podpora tvorby nových pracovních míst a rekvalifikace zaměstnanců u investičních pobídek poskytovaných na základě zák. č. 72/200 Sb., o investičních pobídkách a změně některých zákonů v platném znění 

· dotace na rekvalifikace zaměstnanců podle „Rámcového programu pro podporu vzniku a rozšíření technologických center a center strategických služeb“ 

· hmotná podpora tvorby nových pracovních míst a rekvalifikace zaměstnanců podle „Programu pro podporu tvorby nových pracovních míst v regionech nejvíce postižených nezaměstnaností“
Veřejně prospěšné práce

Veřejně prospěšné práce jsou časově omezené pracovní příležitosti vytvořené především pro obtížně umístitelné a dlouhodobě nezaměstnané uchazeče o zaměstnání evidované ÚP.
Tato místa vytváří zaměstnavatel na základě písemné dohody s úřadem práce ke krátkodobému pracovnímu umístění uchazeče o zaměstnání, nejdéle však na případech, kdy hromadnými dopravními prostředky prokazatelně není provozována doprava vůbec nebo v rozsahu odpovídajícím potřebám zaměstnavatele. Při poskytování příspěvku na dopravu není rozhodující, zda zaměstnavatel zabezpečuje dopravu sám nebo prostřednictvím sjednaného soukromého dopravce.
Příspěvek na zapracování

Příspěvek může úřad práce poskytnout zaměstnavateli na základě dohody, pokud zaměstnavatel přijímá do pracovního poměru uchazeče o zaměstnání, kterému je při zprostředkování zaměstnání věnována zvýšená péče (dle § 33 výše zákona o zaměstnanosti). Maximální doba poskytování příspěvku je 3 měsíce a může činit měsíčně nejvýše polovinu minimální mzdy. Zaměstnavateli tento příspěvek nenáleží v době nepřítomnosti zapracovávaného pracovníka.
Příspěvek při přechodu na nový podnikatelský program

Příspěvek je určen zaměstnavateli, který přechází na nový výrobní program a nemůže pro své zaměstnance zabezpečit práci v rozsahu stanovené týdenní pracovní doby.
Přechodem na nový podnikatelský program se rozumí taková změna výroby nebo poskytování služeb, při které dochází k zásadním technologickým změnám, nebo změna předmětu podnikání zapsaná v obchodním rejstříku nebo v živnostenském oprávnění. 
Příspěvek lze poskytovat na částečnou úhradu náhrady mzdy maximálně po dobu 6 měsíců, která zaměstnancům přísluší podle pracovněprávních předpisů. Měsíční příspěvek na jednoho zaměstnance může činit maximálně polovinu minimální mzdy.
Opatření APZ na podporu zaměstnávání osob se zdravotním postižením

Chráněné pracovní místo a  a chráněná  pracovní dílna pro osoby se zdravotním postižením.
Chráněné pracovní místo (CHPM) je pracovní místo, které vytvořil zaměstnavatel pro osobu se zdravotním postižením na základě písemné dohody s úřadem práce. Může se jednat i o CHPM v domácnostech osob se zdravotním postižením. Úřad práce může uzavřít dohodu o poskytnutí příspěvku na vytvoření CHPM i s osobou se zdravotním postižením, která se rozhodne vykonávat samostatnou výdělečnou činnost. CHPM musí zaměstnavatel provozovat minimálně 24 měsíců. Na základě písemné dohody může úřad práce na takto vytvořená místa poskytnout zaměstnavateli příspěvek na částečnou úhradu provozních nákladů. Maximální výše příspěvků je stanovena § 75 zákona o zaměstnanosti. Na poskytnutí příspěvků není právní nárok.
Chráněná pracovní dílna (CHPD) je pracoviště zaměstnavatele, ve kterém pracuje v průměrném přepočteném stavu nejméně 60% zaměstnanců se zdravotním postižením a které bylo vymezeno na základě dohody s úřadem práce. CHPD musí být přizpůsobená pro zaměstnávání osob se zdravotním postižením z hlediska jejich specifických potřeb, např. z hlediska architektonických bariér, sociálního zařízení atd. CHPD musí zaměstnavatel provozovat minimálně 24 měsíců. Na základě písemné dohody může úřad práce poskytnout příspěvek na částečnou úhradu provozních nákladů CHPD. Maximální výše příspěvků je stanovena § 76 zákona o zaměstnanosti. Na poskytnutí příspěvků není právní nárok. 
Živnostenské oprávnění�
�
Zahraniční osoba musí mít


povolení k pobytu


doklad o znalosti českého jazyka pro odpovědného zástupce


výpis z rejstříku trestů�
�
Živnostenský úřad�
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Investice


�
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Zaručena plná repatriace zisku





�
�









� Směnka, která je při vydání záměrně neúplná.


� Cenové zvýhodnění je podpora – sleva ze základní ceny poradenské nebo vzdělávací služby (bez DPH) poskytnutá externím poradcem v souladu s podmínkami Programu.


� Vzdělávání podle Nařízení Komise č. 68/2001 se považuje za všeobecné, když např.


je organizováno různými nezávislými podniky, nebo když užitek ze vzdělání mohou mít zaměstnanci různých podniků,


je uznáno, osvědčeno nebo ověřeno orgány veřejné moci nebo institucemi, na které členský stát nebo Společenství přenesly nezbytné pravomoci. 


� Externí poradci – jedná se o externí poradce ve vztahu k malému a střednímu podnikateli jako příjemci zvýhodněné služby
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