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Abstrakt 

 

Cílem této práce je podat co nejvíce využitelných informací o založení 

společnosti v oblasti hudebního managementu. Práce nejprve pomáhá pochopit 

důležitou fázi před samotným založením společnosti a pokládá otázku, zda jsme 

na tento úkon připraveni. Dále popisuje obecné principy obchodních společností, 

které fungují pro kterýkoliv druh podnikání, včetně hudebního průmyslu. Tato 

práce je také zároveň průvodcem samotného založení společnosti s ručeným 

omezením nejen v  České republice, ale i v USA a ve Spojeném království Velké 

Británie a Irska. V poslední řadě se zabývá specifikacemi hudebních společností a 

jejich problematikou. 

 

 

  



Abstract 

 

The aim of this thesis is to provide a wide scope of information that might 

be valuable for those involved in music management. At first, the project enables 

to understand pre-business phase, a period before setting up of an actual 

company. The author asks an important question of being ready for such a crucial 

decision, followed by general description of business institution and principles as 

such. Those work for any type of business including music industry. 

At the same time, the project is designed as a guide that will walk a person through 

setting up a specific limited liability company (Inc). Geographical scope is covering 

not only the Czech Republic area, but also the US, Great Britain and Ireland. Last, 

but not least, the project is looking into specification of issues concerning music 

companies. 
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1. Úvod  
 

Názvem mé magisterské práce je ZALOŽENÍ SPOLEČNOSTI V OBLASTI 

HUDEBNÍHO MANAGEMENTU. Díky mé vlastní zkušenosti se založením společnosti 

ArtMuse, společnosti s ručeným omezeným v hudebním průmyslu, jsem osobně 

prošla všemi fázemi spojenými nejen se zakládáním, ale také etablováním 

společnosti. Jak práce ze začátku popisuje, je nezbytné myslet na několik fází, 

které předchází samotnému založení společnosti. Ve zkratce, zvážení všech 

předpokladů je klíčové pro správné rozhodnutí. Finance a nápad nejsou všechno, 

realizace založení a vedení společnosti je mnohem komplexnější úkol a proces. 

Práce postupuje krok za krokem od samotného začátku. Specifikuje výhody a 

nevýhody různých obchodních společností s důrazem na společnost s ručeným 

omezeným a na samotné založení tohoto druhu společnosti nejen na území České 

republiky, ale také ve Velké Británii a Spojených státech Amerických. Závěrečná 

část se následně zabývá specifikací hudebních společností a jejich rozdílů oproti 

jiným typům společností v jiných odvětvích.  
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2. Úvod do problematiky podnikání  

 

Jak rozeznat správný nápad a vhodné načasování? Nechybí mi důležité 

osobnostní rysy? Jak a čím začít rozvíjet příběh nové společnosti? To všechno jsou 

otázky, které by si měl položit každý začínající podnikatel. Této problematice se 

před několika lety začal věnovat novinář Petr Casanova, který je dnes uznávaným 

mentorem v oblasti osobního a profesního růstu. Na otázku „Jaký je podle Vás 

největší předpoklad pro úspěch v podnikání?“ Petr Casanova na svých stránkách 

odpovídá takto. Cituji (Kopčilová, 2015) „Uspět může naprosto každý. Základem 

je uvěřit v sebe. Navíc každý člověk je unikátní svým způsobem přemýšlení, takže 

má svou jedinečnou hodnotu, kterou může na trhu zhodnotit. Zkušenosti, 

vědomosti i schopnosti se dají doplnit vždy, ale největší předpoklad pro úspěch 

mají ti, kteří jsou nápady schopni uskutečňovat a dotáhnout do konce. Mnoho lidí 

žije v omylu, že k úspěšnému podnikání potřebují geniální nápad. To je naprostý 

nesmysl, protože nápadů, které nikdo neuskutečnil, je mnoho. Zeptejte se 

nejbohatších lidí, co dělají, že jsou tak bohatí. Když Vám odpoví, udiví Vás, že to 

není nic, co byste nezvládli i vy. V tom tkví celé kouzlo. Oni zkrátka jen vědí, jak 

nápady zrealizovat. Přes 90 % podnikatelských nápadů zkrachuje již v prvních pěti 

letech a to jen proto, že se podnikatelé dopouštějí zásadních chyb. Proto jsem 

založil internetovou akademii, která na tyto chyby upozorňuje a dokáže začínající 

podnikatele varovat a následně jim poskytnout co nejužitečnější informace, jak 

v podnikání uspět“.  
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3. Firstclass akademie 

 

Na podzim roku 2014 Petr Casanova spustil „FC ACADEMY“, internetovou 

akademii, která měla napomoci zájemcům o podnikání dojít k poznání a 

následnému rozhodnutí, zda jsou připraveni založit vlastní společnost a co všechno 

k tomu potřebují. Pomocí 16 lekcí a úkolů každý týden provázel zájemce 

jednotlivými segmenty a stal se tak průvodcem na cestě k založení společnosti či 

k uvědomění si, že třeba ještě nenastala ta správná chvíle. Z této akademie se stal 

internetový fenomén, kterého se účastnili stovky zájemců. Petr Casanova tak 

upozornil na tolik podceňovanou fázi, která předchází samotnému založení 

společnosti, ale která naprosto zásadně ovlivňuje veškeré následující kroky a 

budoucí úspěchy či neúspěchy. Jde o jednotlivé body a segmenty, jejichž 

uvědomění a znalost jejich problematik nám napomáhá rozpoznat naše 

předpoklady a možnosti pro podnikání.  

 

3.1. Investice versus spotřeba 

Prvním úkolem této akademie je otázka, zda si čtenáři uvědomují rozdíl mezi 

investicí a spotřebou. Investice a spotřeba jsou termíny, které se v praxi často 

zaměňují. Jako spotřebu můžeme definovat například nákup druhého luxusního 

vozu, či telefonu, nebo pořízení třetí luxusní dovolené v roce. Naproti tomu stojí 

investice, do kterých můžeme zahrnout například zaplacení jazykového kurzu, 

kterým si rozšíříme vědomosti, potažmo nám pomůže uspět na mezinárodním 

trhu, nákup kancelářských pomůcek, nebo pořízení internetové domény. V tomto 

případě se opravdu jedná spíše o investice, které se vyplatí, a které nám přinesou 

v budoucnu jistý užitek. Existují však položky, u kterých se obtížně posuzuje, zdali 

patří do kategorie spotřeby nebo investic. Zde můžeme zařadit například 

dovolenou za účelem odpočinku, nebo firemní vůz, který bude sloužit k přepravě 

zboží. Jde o položky, které bychom  původně zařadili do kategorie spotřeby (jako 

je například dovolená), ale v jiném kontextu se přeci jen mohou vyhodnotit jako 

investice. Neexistují totiž pouze reálné investice s finanční návratností, ale také 

nesmíme zapomenout na investice do sebe jako osobnosti, které mohou zásadně 

ovlivnit naši produktivitu. Posouzení jednotlivých položek, za které utratíme 

peníze, se stává velmi důležitým parametrem a to zejména v počáteční fázi 

podnikání. Je to první předpoklad pro náš úspěch. 
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3.2. Předpoklady k úspěch 

Dalším se základních předpokladů k úspěchu je uvědomění si současné 

situace, ve které se daný podnikatel právě nachází. Je třeba zjistit, co musí 

obětovat pro uskutečnění obchodního záměru, a s jakými největšími problémy by 

se mohl setkat. Neméně důležitou stránkou věci je také uvědomění si našich 

osobních předpokladů, jako jsou lidské vlastnosti, znalosti a dovednosti a získané 

zkušenosti. Za osobní vlastnosti považujeme například pracovitost nebo kreativitu. 

Do znalostí a dovedností můžeme zahrnout např. ekonomické vzdělání, cizí jazyky 

a neposlední řadě je důležité si zrekapitulovat získané zkušenosti, které by se daly 

v podnikání uplatnit.  

 

3.3. Nápad versus realizace 

Jak vypadá ideální poměr podnikatelského nápadu a schopnosti ho 

zrealizovat? 

Graf č. 1 Nápad vs. realizace  

     

Pravidlo 20:80 dle italského ekonoma Vilfreda Pareta tvrdí, že dvacet procent 

činností, které během dne nebo projektu děláme, přináší osmdesát procent všech 

výsledků. Obecně řečeno, nápad může mít dvaceti procentní podíl na konečném 

výsledku, zatímco realizace zbylých osmdesát procent. Zcela jistě není vhodné 

20%
80%

Nápad vs. realizace

Nápad Realizace
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nápad podceňovat, ale zásadní význam má na dlouhodobě úspěšném podnikání 

právě realizace.  

3.4. Vliv okolních faktorů  

Důležitou otázkou je také vliv veškerých faktorů pro úspěšné podnikání. 

Konkrétně "trh bez konkurence" funguje jako víceméně utopický příklad, protože 

s konkurencí je nutné počítat vždy, zejména jste-li první a úspěšní. Často 

podceňované faktory jsou ovšem finance a podpora okolí. Naše počáteční finanční 

situace zásadně ovlivní začátky podnikání. Některé společnosti potřebují velký 

počáteční kapitál, některé díky novým technologiím a internetu pouze pár 

drobných. Podcenění svých finančních možností však může vést ke zkáze. Také 

podpora okolí je často podceňována, přitom má na nás obrovský vliv. Začínající 

podnikatel s podporou blízké rodiny a přátel má vždy mnohem jednoduší cestu než 

ten, který se potýká s nedůvěrou. 

Tím nejzásadnějším předpokladem v podnikání je však samotná osoba 

podnikatele, která je jedinou, uznatelnou a opravdu prokazatelnou příčinou 

úspěchu. K tomu bezpochyby patří uvědomění si vlastních silných stránek. Pravdou 

ale je, že lidé si zvykli vidět především své problémy a přitom ignorovat pozitivní 

věci a události. Jsme ovlivněni výchovou a vlivem prostředí, ze kterého pocházíme, 

a to ne vždy je nám ku prospěchu. Ale každý z nás má své přednosti, které může 

v podnikání zúročit a využít. Aby se však staly nejsilnější zbraní našeho podnikání, 

je zapotřebí tyto dovednosti a vlohy rozpoznat. Všechno podstatné bude závislé 

zcela na naší osobě. Na našem vnímání, rozhodování a schopnosti všechno přímo 

i nepřímo ovlivňovat, zasahovat do průběhů dění a sledů událostí. Proto je tedy 

vhodné vypustit z hlavy názory okolí, které často nemá nejmenší ponětí o reálné 

a aktuální situaci, ve které se právě nacházíme. 

 

3.5. Stanovení správných cílů 

Zásadním problémem je často již samotné stanovení cílů, a to nejen u 

podnikatele. Lidé totiž velmi často zapomínají cíle dostatečně konkretizovat. 

Je důležité mít na mysli, že není možné dosáhnout abstraktní představy, kterou 

neznáme, či není přesně definována. Ať už se tedy vydáme jakoukoliv cestou, 

nezbytným předpokladem k úspěchu je říct si, kam přesně směřujeme.  
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Lidský mozek má neuvěřitelný potenciál, přesto jsme schopni využít jen určité 

procento. Svou práci si často naopak komplikujeme zbytečným odkládáním 

povinností a úkolů, které je nutné provést k úspěšnému dokončení 

podnikatelského záměru. A proto je velmi důležité si krok po kroku písemně 

zaznamenávat stanovené cíle tak, abychom měli s postupem času kdykoliv 

možnost se k nim případně vrátit a tím i vyhodnotit, zdali jsme potažmo uspěli či 

nikoliv. 

 

Lidé se zapisování cílů smějí. Otázkou zůstává, zdali to právě takoví dotáhli přesně 

tam, kam chtěli, a kam měli namířeno. Druhou částí této chyby je forma, jakou si 

cíle stanovujeme. Zde se stává klíčovým vyhodnocení zpětné vazby. Můžeme 

demonstrovat na následujících vzorových příkladech.  

"Vybuduji velkou hudební společnosti". Jak to s odstupem času poznáme? Je 

nějaké objektivní měřítko, co to je velká společnost? Lépe by cíl mohl znít: 

"Vybuduji hudební společnost, která bude zaměstnávat přes 60 zaměstnanců, ve 

3 kancelářích, a 3 různých státech, zaměřující se na zastupování umělců v oblasti 

populární hudby." Díky stanovení tohoto konkrétního cíle dostaneme nejenom 

jasnější představu o našich plánech, ale také nám pomáhá zvolit jednotlivé kroky 

na cestě k tomuto cíli.  

 

Druhým příkladem může být: "Zvýším konkurenceschopnost svého produktu". Ani 

proti tomuto cíli v zásadě nelze nic namítat. Ale jak zjistíme, jestli jsme 

konkurenceschopnost opravdu zvýšili, a tím splnili náš cíl – pokud si to jasně 

nedefinujeme? Lépe by cíl opět mohl znít: "Zainvestuji peníze do zavedení nové 

technologie, čímž snížím energetickou náročnost svého výrobku o 20 % při 

zachování koncové ceny pro zákazníka. Jen tehdy, pokud budeme konkrétní, 

máme šanci zpětně své cíle vyhodnotit. 

Tento cíl lze také aplikovat v hudebním průmyslu. Namísto "Zvýším kvalitu 

jednotlivých koncertů“, můžeme říci "Zaměřím se na získání větší finanční podpory 

ze soukromých subjektů, abych měl prostředky na oslovení kvalitnějších zpěváků 

a poskytnutí služeb spojených se samotným koncertem“. 

 

V cílech stanovených příliš obecně tkví jeden velký problém. Vlastně nikdy nevíme, 

zda jsme jich dosáhli nebo ne a potom je to jen na našem rozhodnutí nebo úsudku, 

zde jsme cíl splnili. Cíle musí být jasné, dopředu dané, aby měly smysl! 
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Jde především o to si určit: 

 přesný cíl (jaký obrat nebo zisk dosáhnu, kolik produktů prodám, kolik 

návštěvníků budu mít atd.) 

 termín (do kdy chci splnit cíl, resp. kdy budu dělat závěrečné vyhodnocení) 

 co se stane po splnění cíle (je to důležitý nástroj pro udržení kontinuity 

jakékoli činnosti: pokud jsem si stanovil cíl 1) "Navštíví nás 3 000 diváku", 

je dobré mít i cíl 2) "Navštíví nás 3 000 diváku tuto sezonu na každém 

koncertě a v dalším roce zvýšíme návštěvnost o dalších 10%.") 

Po ustanovení těchto cílů je nezbytné si je zapsat na papír či elektronicky a 

nespoléhat se, že si je zapamatujeme.    

 

3.5.1. Teorie Flow 
 

Teorie "Flow" je jedním z klíčových nástrojů k stanovení našich cílů tak, aby 

nebyly příliš složité či naopak příliš snadné.  

"Flow" je jedno základních a téměř nezbytných faktorů úspěchu v jakékoli činnosti. 

Kuriózní je, že přestože je metoda tohoto úspěchu v principu velmi jednoduchá, 

rozumí jí a využívá ji ve svůj prospěch pouze minimum lidí. Výsledkem je, že jen 

malá skupina populace je ve skutečnosti úspěšných. Právě v teorii "Flow" je jasně 

patrné, jak je klíčové si pro úspěch stanovit ty správné cíle.  

Jenomže, jak poznáme správný cíl? Podle této teorie pokud si stanovujeme příliš 

nízké cíle v poměru ke svým schopnostem, začneme propadat nudě a stagnaci. V 

opačném případě u cíle, který vysoko převyšuje naše možnosti a schopnosti, se 

můžeme dostat do stavu úzkosti, který je stejně neproduktivní jako stagnace. 

"Flow" je nejefektivnější zóna mezi nudou a úzkostí, ve kterém se svou myslí 

můžeme v ideálním případě volně pohybovat. Pak je možné neustále růst ve svých 

kvalitách a to bez ohledu na výchozí pozici, v jaké se právě nacházíme. Bez ohledu 

na současnou situaci můžeme dosáhnout absolutního maxima v cestě za 

úspěchem.  

Například člověk, který se nikdy nevěnoval běhu, si stanoví za cíl uběhnout za 

týden maraton. Takové rozhodnutí může skončit v lepším pouze fiaskem a ztrátou 

motivace, v horším případě vážnými zdravotními následky. Naproti tomu pokud si 

určíme za cíl zaběhnout 10 km v průběhu celého příštího týdne, je to splnitelné 
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pro naprostou většinu zdravých lidí. I zde je samozřejmě potřeba vynaložit jisté 

úsilí, ale je velká šance, že se to dá zvládnout. Totéž platí i v podnikání.  

 

Další pomůckou je odklonění od cílů, jež spočívají ve stagnaci na jednom a též 

místě. Někdo si říká, raději zůstat tam, kde jsem – může být přece i hůř. Toto je 

však příklad extrémně nebezpečného myšlení, protože tím tato osoba riskuje, že 

pravděpodobně zůstane na místě již navždy. Proto je potřeba stanovit si takové 

cíle, které budou nutit podnikatele rozvíjet jeho znalosti, zkušenosti a dovednosti. 

 

Správná motivace a správné nakládání s metodou "Flow” jsou základní stavební 

prvky úspěchu. Bez jejich zvládnutí se lze jen velmi těžko posunout dále. Je to klíč 

k úspěchu. Vždy existuje šance dosáhnout maxima a to bez ohledu na to, co 

momentálně umíme.  

 

Dalšími důležitými faktory je definice činností, které nás baví a naplňují. Je důležité 

si stanovit alespoň 5 příkladů, a to bez ohledu na výši možného výdělku. Dále si 

položme otázku, zda si dovedeme představit, že bychom se některé mohli věnovat 

profesionálně? Pokud ne, proč si to myslíme? Existuje už někdo další, kdo se 

podobnou činností zabývá? Je potřeba se vyvarovat na kategorických závěrů. Jen 

proto, že se touto aktivitou nikdo nezabývá, neznamená to neúspěch. Pokud ano, 

je důležité si uvést vzory, které už se danou činností úspěšně živí. Pokud se 

rozhodneme pro kteroukoli z výše uvedených činností, je klíčové pocitové určení, 

která z nich by mohla splnit naše materiální cíle. Je také velmi nápomocné si 

stanovit, která činnost a proč by mohla nebo nemohla splnit kladené materiální 

cíle a jaké výše bychom chtěli dosáhnout po prvním roce podnikání. 

 

3.6. Nejčastější chyby 

Jedna z  nejčastějších chyb je často volba nevhodného oboru, ve kterém 

chceme podnikat. Jestliže je momentálně trendovou záležitostí mobilní aplikace 

nebo sociální sítě, neznamená to, že jde o pravé obory pro nás. Přestože jsme 

vystudovali konkrétní obor, není to záruka celoživotního naplnění a správného 

životního směru bez ohledu na okolnosti. Jestliže se na něčem dá momentálně 

rychle vydělat, nemusí to být automatický úspěch. Může se také velmi dobře stát, 

že než se do této činnosti pustíme, nápad zrealizuje někdo jiný. Bohužel často ani 

koníček se nerovná garanci toho, že se stane zdrojem naší obživy. 



9 
 

Další chybou, která se často stává, je přístup ke konkurenci a pokus o nalezení 

podnikání, které bude bezkonkurenční. Poté se stává, že na toto podnikání 

připadne celý trh a tudíž ponese veškeré náklady na marketing. Použijme 

jednoduchý příklad:  

Rozhodneme se pro nekonvenční fast food a na menu umístíme hamburgery s 

obsahem brouků. Brouci jsou v Asii populární, Asiaté jsou globální turisté, brouci 

jsou plní živin a konkurence je prakticky nulová. Úspěch ale kalí představa, kolik 

peněz nás bude stát reklama na přesvědčení konzervativních Čechů, respektive 

Evropanů, aby se začali živit brouky? Šlo by o statisícovou až milionovou investici 

bez záruky. Není lepší prodávat obyčejné hamburgery, když na ně jsou už lidé 

naučeni? Není tedy lepší využít již velmi silný marketing McDonald's & spol.  a 

pouze se od něj produktově či cenově odlišit?  

Neméně podceňovanou chybou je také názor, že není možné uspět v oborech, kde 

doposud nikdo neuspěl. Ano, jednoduše se rozhodneme pro oblast, do které jsme 

zapálení, ale netušíme, jak v ní nalézt zlatý důl. Nicméně jen proto, že teď nevidíme 

odpověď, neznamená to, že neexistuje. Upřímně, čekali bychom, že je možné 

vydělávat na obyčejných barevných gumičkách, které si děti splétají do náramků? 

A přesto muž, který s nimi přišel, vydělal 4 miliardy korun za 3 roky. Nikdo to 

předem netušil. Podstatné je, že on to zkusil a neváhal se sám přesvědčit o 

výsledku. Kdyby to nezkusil, nikdy by neuspěl, ale experiment vyšel. V tomto 

případě se však nejedná o výjimečné schopnosti, potenciál úspěchu má v sobě 

každý.  V hudebním průmyslu může být příkladem nespočet umělců, kteří začali 

kariéru pouličním hraním a díky setkání s velkými manažery se dostali na výsluní. 

Zdárným příkladem je také festival Glastonbury, který svým umístěním původně 

neměl velkou perspektivu. Dnes se je z něj nejslavnější a nejnavštěvovanější 

hudební festival světa. 

Jde o ochotu na sobě pracovat a hledat směr, který nám jako osobám bude 

vyhovovat. Nikde jinde na trhu se nenachází řešení pro náš byznys. To řešení se 

ukrývá přímo v nás, v tom, co umíme výborně a jsme schopni dále zlepšovat.  

Proč je tak důležité se věnovat nám samotným? Protože jen my jsme tou 

nejdůležitější zbraní v každodenním podnikatelském boji. Pro úspěch našeho 

podnikání je zásadní koktejl sebepoznání, okořeněný trpělivostí, poznáním našich 

silných a slabých stránek a špetkou práce na našem osobním rozvoji.  
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Také motivace by pro nás měla být životním kompasem, který bude vždy zcela 

jasně ukazovat směr cesty a i pokud bychom byli na pochybách, vrátí nás zpět na 

cestu za našimi cíli. Dále hodnoty, cíle a představy o svém životě jsou to, co 

výrazným způsobem ovlivňuje naši vnitřní motivaci. Pokud jsme si prohloubili 

znalosti o motivaci a teorii ”FLOW“, měli bychom být schopni se nyní nad svými 

každodenními činnostmi zamyslet. A nejen to, také si k nim přiřadit motivaci a 

sebekriticky zvážit, jestli v nějakém svém konání dosahujeme stavu ”FLOW“. 

 

3.7. Smysluplné podnikání  

Naše podnikání musí být smysluplné a to je v případě pokud dojde 

k následující rovnici. Úspěšné podnikání = spokojený zákazník + spokojený 

podnikatel.  

 

3.7.1. Spokojený podnikatel 
 

Termín spokojený podnikatel souvisí s předchozím textem, který se 

zaměřoval na motivaci. Spokojený podnikatel prostřednictvím svého podnikání 

dosahuje svých cílů, a to ideálně s pomocí vnitřní pozitivní motivace. Do těchto cílů 

se promítají osobní hodnoty podnikatele (v jakém oboru budu podnikat, kdo bude 

můj zákazník), podnikatelovy ambice (jaké jsou materiální hodnoty, kterých chci 

podnikáním dosáhnout) a v neposlední řadě také silné a slabé stránky podnikatele 

včetně jeho zájmů, aby mohl dlouhodobě dosahovat uspokojení z toho, co dělá. 

 

3.7.2. Spokojený zákazník 
 

Zákazník je středem každého podnikání a jeho spokojenost klíčem k 

dlouhodobému úspěchu. Pokud je podnikání pro zákazníka prospěšné, pak má 

šanci na úspěch. Prospěšnost podnikání je tedy další zásadní faktor úspěchu. 

Pokud totiž o něčem řekneme, že to je neužitečné, pak to postrádá smysl. Musíme 

tedy budovat takové podnikání, které bude zákazníkovi:  

 Pomáhat řešit problémy zákazníka 

 Dělat jeho život jednodušší 

 Zvyšovat jeho osobní komfort 
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 Snižovat náklady na určitou službu nebo produkt 

 A mnoho dalšího 

Pokud chceme někomu pomoci, musíme nejdříve zjistit, co ho trápí. Je důležité 

přijít na taktiku, jak takovou nespokojenost zjistit a hlavně jak prověřit, že ji cítí 

dostatečný počet potenciálních zákazníků (tady směřujeme již k podnikatelově 

spokojenosti). Další fází je poté změření se na potenciální cílovou skupinu 

zákazníků. V první fázi však postačí, když budeme nespokojenost schopni najít, 

pojmenovat a změřit. Uvědomění si, že v nespokojenosti zákazníka je už vlastně 

ten tolik opěvovaný podnikatelský nápad. 

V oblasti hudby a hudebního managementu je zákazník divákem, posluchačem a 

konzumentem hudby. Potřebami takového zákazníka jsou uspokojení na sociální a 

emoční bázi. Což oproti jiným potřebám typu bezpečí, potravy jsou tyto potřeby 

leckdy velmi těžko uchopitelné. Na druhou stranu i v tomto odvětví dokážeme, 

odhadnou zkušeností a citem jaké by mohl mít zákazník přání a jak jim vyhovět.  

3.8. Hledání řešení 

Důležitým faktorem při počátcích našeho podnikání je osvojit si správné 

myšlení, naučit se hledat nespokojenost a tu dobře vyhodnocovat pro případnou 

realizaci těchto aktivit. V této kouzelné větě je skryto celé tajemství. Hledat řešení 

nespokojenosti je přitom možné těmito způsoby:  

 pomocí standardních metod, kdy zůstáváme na stejném trhu a vylepšujeme 

svůj produkt nebo službu 

 sledováním konkurence, kdy zjišťujeme, co dělá dobře či špatně, a 

zvažujeme, jak bychom to sami mohli dělat lépe 

 pomocí kreativních metod: tedy vytváření úplně nového trhu či služby. Tím 

se dostaneme do pozice nikoli horizontálního (jen další v oboru), ale 

vertikálního konkurenta stávajících produktů (vytvoříme si svůj úplně vlastní 

trh a jako první v něm se staneme rozhodujícím „market leaderem“. 

 využitím kreativních metod myšlení a hledáním nových nápadů (obě metody 

jsou použitelné, někdy je vhodné je kombinovat). 

Zde je opět důležité shrnout některé velmi časté chyby, které začínající podnikatelé 

dělají.  
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1. chyba: Snažíme se postavit dokonalý produkt nebo službu na první pokus. 

Z jakého důvodu je to chyba? Spousta podnikatelů se snaží vylepšit svůj produkt 

nebo službu, dovést je k absolutní dokonalosti v představě, že uvede do unikátní 

role vůči zákazníkům i konkurenci. Jenže opak je pravdou. V současné době se 

podmínky na trhu tak rychle mění, že vyhrává rychlejší. Je tedy nutné, 

samozřejmě s ohledem na své možnosti a zdroje, přinést na trh produkt nebo 

službu, která bude řešit danou nespokojenost, ale vůbec nemusí být dokonalá, 

protože na zdokonalování máme každý další den podnikatelského snažení. 

Je velmi důležité hledat taková řešení, které jsme schopni v co nejkratším čase 

zrealizovat, a která budou dosažitelná (naše zdroje), proveditelná (vhodné 

procesy) a budou řešit zmíněnou nespokojenost (nabídnou zákazníkům hodnotu). 

2. chyba: Často se můžete setkat s podnikateli snílky, kteří plánují obrovské věci, 

aniž si uvědomují, že jim k tomu chybí dostatečné zdroje. Nezapomeňme, že není 

možné prodávat produkt nebo službu milionu zákazníků, když neumíte obsloužit 

ani tisícovku. Toto se ostatně často spojuje s předchozí chybou. 

3. chyba: Další potenciální chybou může být, že připravujeme řešení, která vůbec 

nezohledňují původní zadání. Problém je, že řešíme úplně jinou nespokojenost pro 

zcela jinou cílovou skupinu. Mezi cíleným a nevědomým jednáním je propastný 

rozdíl. 

Zde může být velmi prospěšně sepsání si hodnot, na kterých by mělo stát naše 

řešení nespokojenosti trhu, a těchto hodnot se držet. Neustálá zpětná vazba, 

konfrontace a podrobení našeho řešení kritice je zcela zásadní.  

4. chyba: Navrhujeme řešení bez ohledu na předpokládané trendy na trhu s 

ohledem na to, co bylo včera nebo co je dnes. Z jakého důvodu jde o chybu? Je 

potřeba počítat s tím, že nám zabere určitý čas, než přijdeme se svým produktem 

či službou na trh. Nedívejme se tedy na svou práci tak, jak to někdo dělal včera 

nebo jak to dělá dnes. Zkusme zohledňovat trendy. S tím souvisí tento příklad. Na 

internetu je dnes jasně vidět trend, kdy se rapidně zvyšuje využívání mobilních 

telefonů a tabletů. Pokud tedy budeme navrhovat řešení nějaké nespokojenosti v 

tomto oboru, měli bychom zohledňovat to, kde pravděpodobně bude trh zítra, 

nikoli kde byl včera nebo kde je dnes. Jakmile to dokážeme, můžete být opět tzv. 
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lídrem trhu. Zde je prospěšné sledování trendu a uvědomění si, že náš produkt či 

služba se objeví na trhu s nějakým zpožděním, a toto bychom měli zohledňovat. 

V tomto případě může ale narazit oblast organizování koncertů klasické hudby. Trh 

se sice rapidně mění a je velmi progresivní, bohužel to však často bývá v nesouladu 

s konzumenty klasické hudby, kteří jsou spíše konzervativní. Zde se pořadatel 

musí rozhodnout, jakou cestou se vydá, tak aby poskytoval produkt, tedy klasickou 

hudbu v souladu s novým trendem doby a zároveň tak, aby neodradil jeho 

“zákazníky“. 

 

3.9. Tři stavební kameny 

Když se ohlédneme deset, padesát nebo sto let zpátky, zjistíme, že 

podnikání je v dnešní době zcela odlišné. Svět se vyvíjí, proto každé výročí spíše 

nutí k varovnému vztyčení prstu a zamyšlení: Neustrnuli jsme? Jdeme s dobou? 

Žijeme totiž v době, kdy se informace šíří rychleji, než si podnikatelé ještě v 

nedávné minulosti uměli představit. Rozvoj technologií v posledních desetiletích 

přispěl k enormnímu urychlení přenosu informací. Zdá se to jako výhoda pro nás, 

protože dnes můžeme za několik minut stihnout to, co podnikateli před 30 lety 

trvalo několik dní. 

Rozvoj ovšem přinesl i mnohá úskalí a nástrahy. Trh je ve většině oborů cenově 

daleko citlivější a zákazník je skoro perfektně informovaný. Pokud umí hledat na 

internetu, rychle si najde většinu informací o produktu, službě, o nás i naší 

konkurenci. Navíc trh se mění rychlým tempem a chceme-li být úspěšní, nesmíme 

vyčkávat. Zajímavý příkladem je závratný úspěch mobilních telefonů NOKIA. Jejich 

pozice se ještě před 10 lety zdála neotřesitelná, jenže Finové pozdě zareagovali na 

vývoj trhu a progresivnější konkurence je předběhla. 

Proto je klíčové si pamatovat: 

Jako podnikatelé musíme:  

- být schopni reagovat na změny, které na trhu probíhají a korigují trh 

- daleko častěji dělat zásadní rozhodnutí o směřování našeho podnikání 

- sledovat trendy, kam směřuje trh a jak postupuje konkurence 

- předvídat, vyhledávat a efektivně řešit zákazníkovu nespokojenost, 

abychom získávali zákazníky nové, udržovali si zákazníky stávající a 
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nešli kvalitou svých služeb či produktů dolů, protože tím bychom 

poškodili své jméno 

Jestliže chceme být úspěšní, musíme v této fázi zavést a pochopit také 3 klíčové 

pojmy, které by měly být vlastní každému podnikateli. A sice: 

1) Hodnoty = základní kameny našeho podnikání. Ty by měly vycházet z klíčové 

nespokojenosti, kterou na trhu řešíme. Například: 1. Budu dodávat zboží po městě 

do 5 hodin. 2. Budu organizovat výjimečný koncert swingové hudby v Praze. 

2) Zdroje = prostředky, kterými dané hodnoty naplňujete. Například:                                  

1. Prostřednictvím kurýra. 2. Najmu si swingový orchestr. 

3) Procesy = postupy, pomocí kterých zdroje (kurýra) využíváte k naplnění hodnot 

Například: 1. Expedice skladového zboží do 2 hodin od přijetí objednávky.                            

2. Swingový orchestr vystoupí v sále Bohuslava Martinů. 

Tyto uvedené příklady mohou platit také např. pro e-shop, zaměřený na klientelu, 

pro kterou je důležité rychlé dodání zboží. Samozřejmě hodnot, zdrojů a procesů 

se zapojuje do podnikání více.  

Hodnoty, zdroje a procesy je důležité vnímat ve vzájemném propojení. Podíváme 

se tím pod pokličku toho, co úspěšné podnikatele vlastně dělá tak "geniálními". 

Ne, géniové v ryzím slova smyslu nejsou. Jsou to jen přemýšliví lidé, kteří vložili 

své nezaměnitelné osobní přednosti do těchto 3 pojmů. A proto je možné, že každý 

by mohl být úspěšným podnikatelem. Protože v tomto klíčovém bodě tvorby 

podnikání je vždycky neopakovatelný. Tak jak neopakovatelný je jeho mozek. 

 

3.10. Hodnoty, zdroje, procesy 

Zeptáme-li se neúspěšných podnikatelů, mnohdy o těchto pojmech nemají 

vůbec ponětí. Co znamenají zdroje a procesy, bývá ještě většině lidí jasné, avšak 

právě hodnoty bývají naprosto klíčové pro úspěch. Jejich důležitost můžeme 

přirovnat k pochopení rozdílu mezi investicí a spotřebou. Jak je přesně pochopit 

znázorňuje následující příklad. 
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3.10.1. Porsche a jeho krize identity  

 

V roce 2002 slavná německá automobilová značka přišla se zcela novým 

vozem, Porsche Cayenne. Jednalo se o první vůz SUV, sportovně užitkové vozidlo 

této značky. Porsche to považovalo za plus, rozšířilo svůj záběr, problém nastal 

v tom, že tímto činem se Porsche výrazně odklonilo od svých původních hodnot, 

pro které byla značka tolik oblíbená. Těmi hodnotami bylo:  

 vyrábět luxusní sportovní vozy 

 být “lídrem“ v technologiích 

 být “lídrem“ v inovacích 

Byl to přelomový a riskantní krok, který se vyplatil. Porsche dnes produkuje další 

modely, které nemají se supersportovním pojetím nic společného. Konkrétně:  

 Porsche Cayenne: bezpečný rodinný vůz pro náročné 

 Porsche Panamera: manažerský vůz s velkým zavazadelníkem a spoustou 

místa na zadních sedačkách 

 Porsche Macan: bezpečná nákupní taška do města 

Nejde o kvalitu těchto vozů, ta nadále patří ve svých kategoriích ke špičce. Problém 

je v tom, jaký dopad to má na značku Porsche jako takovou. Cayenne patří k 

nejúspěšnějším vozům značky, je to ale stále ta stará značka? Bohužel není. 

Změnila totiž zásadně své hodnoty, a proto už není mnoha fanoušky považována 

za výrobce super-sportů. Automobilní společnost se dokonce rozhodla dávat do 

svých automobilů úsporné dieselové motory, které v super-sportu neskousne 

prakticky žádný milovník sportovních vozů. Dokonce se Porsche rozhodlo vyrábět 

vozy poháněné také elektrickou energií. 

Sportovní značka tím výrazným způsobem změnila své hodnoty. Na základě toho 

od ní odešli zákazníci, kteří stáli o sportovní charakter Porsche. Ano, přišli noví 

zákazníci, kteří chtěli kvalitní auta s historií sportovní značky. To vše se ovšem 

promítá do dalších sfér organizace.   

1. Zaměstnanci – co asi říkali ti, kteří byli hrdí na to, že pracují pro značku, 

která vyrábí jedny z nejlepších super-sportů? 

2. Dodavatelé – co všechno museli změnit, když pro rodinné vozy jsou třeba 

trochu jiná kritéria výrobků než pro super-sporty? 
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3. Klienti – jak teď vlastně vnímají značku? 

Porsche zariskovalo. Od základů změnilo svoje základní hodnoty. Více než polovinu 

současného zisku přináší produkce rodinných aut. Ačkoli v současnosti značka 

prožívá úspěšné roky, otázkou je, jak to vnímá trh a jestli Porsche za několik let 

nezaplatí ztrátou pracně budované pověsti. Změna hodnot ovšem může dopadnout 

i totálním fiaskem. 

 

Pokud měníme svoje hodnoty, tedy základy svého podnikání, pro které si nás 

vyberou zákazníci i pozdější zaměstnanci, je nutné být si jasně vědomi toho, proč 

to děláme a do jakého rizika se pouštíme. Spousta podnikatelů se v prvních letech 

svého snažení řídí zbrkle tím, co je v tu chvíli trendy nebo co jim poradili známí, a 

tak mění své hodnoty neustále. Ve výsledku ale zákazník přestane rozumět tomu, 

pro koho vlastně firma vyrábí produkt nebo komu poskytuje služby. Změna hodnot 

je tedy možná, ale také velice riskantní. Je důležité si uvědomit, kam se po této 

změně posune naše firma. 

 

To platí také v případě např. swingového hudebního festivalu. Hodnota tohoto 

festivalu je silně opřena o swingovou hudbu, kdy je zřejmé, že v rámci tohoto 

festivalu zazní swing a to možná v několika podobách a úpravách. Pokud je festival 

ale komunikovaný jako swingový a na koncertech zazní rocková hudba, 

organizátoři se odkloní od jejich základních hodnot a mnoho tím riskují. 

3.11. Konkurence 

Téma konkurence přináší silné emoce. Jak být tím "konkurentem na trhu", 

který si je vědom své síly, ale používá ji k zamezení konfliktům? Odpověď zní 

inovace.  

Nejinspirativnější firmy jsou inovátoři. Jdou stejnou cestou, ale před ostatními, 

těch si vůbec nevšímají. Nepřicházejí s levnějšími kopiemi už existujících produktů. 

Tvoří nové produkty, služby a s tím nová odvětví, nové trhy. Zlepšují nepřetržitě 

své produkty i služby, a tím i svět okolo sebe. Právě takové firmy existují a 

vládnou. A přesně takové firmy potřebujeme. Kde ovšem silní inovátoři hledají 

svou inspiraci? Proč nemají potřebu válčit jako jiní? Odpověď je jednoduchá, 

soustředí se sami na sebe. Dokázali jsme to někdy? Ať ano, nebo ne, vždycky 

mějme na paměti toto heslo: "Mým největším konkurentem je můj včerejší obraz." 
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Pro podnikání jsou zásadní následující principy: 

1) zlepšovat sami sebe 

To znamená pracovat na svém osobním rozvoji a rozvoji svých zaměstnanců. 

2) zlepšovat své produkty a služby 

Tedy pracovat na svých slabých stránkách a udržovat své produkty a služby 

poplatné době. 

3) zlepšovat trh, na kterém působíme 

Tím se rozumí sledování vývoje trhu a nápomocnost vlastním zákazníkům k 

uspokojení jejich potřeb. 

Není tedy možné svou konkurenci ignorovat a nesledovat, co se děje okolo. 

Zároveň ovšem není nutné vstupovat do konkurenčních bojů, lepší je soustředit se 

sami na sebe. Ostatně dokonale to vyjádřil jeden z největších podnikatelů české 

historie Tomáš Baťa, který tvrdil, že pokud chceme vybudovat velký podnik, 

musíme vybudovat nejdříve sebe. 

Na spoustu podnikatelů působí konkurence jako červený hadr na býka. Snaží se s 

ní bojovat, různými zbraněmi. Jak férovými zbraněmi v podobě kvality produktů a 

služeb, poměr cena a kvalita, zákaznický servis, apod., tak méně slušnými jako 

jsou pomluvy, plagiátorství, prodej pod nákladovou cenou, apod. Dobře vědí, že 

vítězem v boji, a to i v tom konkurenčním, může být jen jeden. 

V zásadě ale platí, že jakémukoli konkurenčnímu boji je možné se vyhnout, je 

správné, protože v boji vznikají ztráty na obou stranách.  Neznamená to, že 

zůstaneme bez konkurence. Ale nemusíme s ní bojovat. Jen o ní musíme vědět, 

znát ji, respektovat ji. Na druhou stranu není bohužel možné spoléhat na to, 

obzvláště v našich podmínkách, že naše konkurence bude mít na věc podobný 

pohled. Naopak je potřeba počítat s tím, že s vysokou pravděpodobností bude chtít 

vyvolat nějaký konflikt a naším úkolem je, abychom uměli v těchto situacích 

správně reagovat.  

Ačkoliv byly zmíněny slova jako boj, válka nebo konflikt, pro naše podnikání je 

opravdu nejlepší se snažit těmto stavům vyhnout. Protože jsou ryze destruktivní, 

a i když zvítězíme, pravděpodobně nás to neobohatí. Bohužel většina podnikatelů 

dělá právě tu chybu, že svým vstupem na trh rovnou podobný konflikt vyvolávají. 

Připadá jim rozumné přijít s jedinou podnikatelskou ideou, a to s nižší cenou oproti 
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konkurenci. To samo o sobě není špatné, ale většina konkurentů reaguje stejným 

způsobem, často vedoucí k cenové deformaci celého oboru a poraženi odejdou 

všichni. Protože ceny klesnou tak nízko, že zisku nedosáhne nikdo. 

 

Základem toho, jak se dlouhodobě vyhnout konfliktu, je dobře svou konkurenci 

poznat. V podnikání více než kdekoli jinde platí, že i když dva dělají totéž, nemusí 

to mít stejné výsledky.  

  

3.12. Byznys plán 

Tvorba byznys plánu v příběhu podnikatele je kapitolou, která rozhoduje o 

všem. Je podnikatelskou šachovnicí, jejíž nepochopení je stejné, jako střelba 

naslepo.  Možná s naivní vírou, že trefíte cíl, ale naivita je v podnikání smrtelně 

nebezpečná. Nyní podnikatel přechází do fáze, kde si otestuje, zda je jeho 

podnikání schopné existovat a přinášet zisk. 

Celá řada úspěšných podnikatelů přisuzuje byznys plánu naopak vysokou 

důležitost. Dobrý byznys plán nemusí být dlouhý dokument plný informací, které 

vymýšlíme jen proto, abychom nějaký plán měli. Byznys plán je naší mapou na 

podnikatelské cestě. Ukazuje nám, kam chceme v určitém období dojít a jak toho 

hodláme dosáhnout. Úspěšný podnikatel by měl vědět proč mít byznys plán a jak 

byznys plán napsat efektivně, případně jak by měl či mohl vypadat 

3.13. Finanční plán byznysu 

Pro podnikání je zásadní naučit se s rozpočty a finančními plány pracovat. 

Zde je velmi důležitá opatrnost, tedy raději nadhodnocujme očekávané náklady či 

své výdaje a podhodnocujme očekávané výnosy či své příjmy. Zároveň 

nezapomínejme na důležitost plánování finančních toků tzv. cash flow, tedy 

zamyslet se nejenom nad tím, kolik nám zákazník zaplatí, ale také kdy. 

3.14. Právní forma podnikání 

Máme již téměř ucelenou představu o tom, jak se dostat z pouhých úvah a 

myšlenek o podnikání, k samotnému podnikatelskému projektu. V souhrnu tedy 

víme, že je zapotřebí: 
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 Znát své předpoklady, proč a v jakém oboru uspět, respektive na jakém 

trhu hledat své uplatnění. 

 Nalézt způsob, jak být svým podnikáním užiteční prostřednictvím řešení 

nespokojenosti na trhu. 

 Hledat cestu, jak tuto nespokojenost vyřešit originálně například 

prostřednictvím kreativních metod laterálního myšlení. 

 Uvědomit si, že podnikatelský nápad se skládá z nalezení nespokojenosti na 

trhu a nalezení řešení. 

 Naučit se, jak je důležité být na trhu jasně čitelní a odlišit se od horizontální 

a vertikální konkurence, a to nejen cenou. 

 Svůj podnikatelský nápad konfrontovat s realitou prostřednictvím 

trojúhelníku zdroje - hodnoty - procesy, což nám naznačilo jeho 

proveditelnost v reálném světě. 

 A na závěr zasadit tyto fakta do jednoduchého business plánu. 

Teď už zbývá poslední krok a tím je založení společnosti a určit si její formu. Bylo 

by zbytečné se nevhodnou volbou formy podnikání připravit o významné množství 

energie, které budeme potřebovat v samotném podnikání.  

Přípravy na podnikání se blíží pomalu, ale jistě do finále. Podnikatelských nápadů 

a příležitostí k podnikání je nekonečně, ale jen některé mohou být ty pravé pro 

nás. Pokud to napoprvé nevyšlo, nic se neděje, celou mozaiku vědomostí můžeme 

aplikovat na další nápad.  

Mnozí lidé se vrhají do podnikání s vidinou rychlého zisku. Jestliže peníze mají 

pouze v očích a nikoli v kapse jako základní kapitál, myslí si, že na vše vyzrají, 

když si založí živnost. Jenže každá mince má dvě strany. Možná máme skoro 

nulové náklady na zřízení živnosti a jednodušší administrativu, jenže ručíme 

kompletně celým majetkem. Jestliže tedy náš výrobek způsobí nějakou škodu, 

může nás to dostat do obrovských problémů. Je dobré myslet opravdu na všechno. 

I na to, že náš produkt způsobí někomu vážné potíže, které nás prostě předem 

nenapadly. Když si některý zákazník na nás bude chtít spravit chuť, může to udělat 

už kvůli tomu, že jsme na začátku podcenili jedno podstatné rozhodnutí. 
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3.15. Kontinuální cesta 

Skrze tyto body docházíme k uvědomění, že úspěch není nějaký vzdálený bod, 

ale je to cesta. Jde o kontinuální cestu, mezi jejíž zásadní body patří:  

1. cesta, na kterou se vydáme, bude jen a jen naše 

2. ještě nikdo před námi po ní nešel 

3. nikdo nám neumí přesně říci, co všechno nás čeká, tudíž 

4. nikdo nás není schopen 100% připravit na všechna úskalí 

Je pouze důležité si uvědomit, co je vskutku podstatné:  

1. Nevymýšlet podnikání pro podnikání – jen pro zisk. 

2. Najít si podnikání, které nás bude bavit. 

3. Nejlépe podnikání, které bude pomáhat druhým, tedy bude jakkoliv užitečné 

4. A bude to podnikání, které splní naše materiální i nemateriální cíle. 

V tomto případě máme výraznou šanci uspět. V ideálním případě není to 

nejdůležitější myslet hned na miliardové zisky, když jsme ještě nevydělali ani 

miliony, ani tisíce. Je důležité stát od začátku s nohama pevně na zemi. 

Pravdou také je, že ani sebeúspěšnější podnikatel nám nedá zaručený návod, jak 

uspět. V akademii Petra Casanovy můžeme dostat několik tipů, ale každý si z nich 

musí odnést pouze to, co se mu hodí konkrétně na jeho specifický příklad. Je ale 

zřejmé, že všechny tyto body jsou velmi nápomocné v rámci přípravy a začátku 

jakéhokoliv podnikání, které je náročnou disciplínou a může být velmi rizikové.  
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4. Druhy obchodních společností 

Obchodní společnosti v legislativě České republiky upravuje zákon č. 

90/2012 Sb., o obchodních společnostech a družstvech, který nabyl účinnosti k 1. 

lednu 2014. Obchodní společnosti a družstva společně nazýváme obchodní 

korporace. Dle tohoto zákona mezi obchodní společnosti řadíme veřejné obchodní 

společnosti a komanditní společnosti (souhrnně nazývané osobní společnost), 

společnost s ručením omezeným a akciovou společnost (kapitálové společnosti). 

Dále pak evropskou společnost a evropské hospodářské zájmové sdružení. 

V klasické teorii se jako základní cíl obchodních společností předpokládá 

maximalizace tržní hodnoty podniku, nikoli maximalizace zisku. Avšak při analýze 

zisku je třeba rozlišovat mezi ziskem účetním (tzn. zisk = příjmy – explicitní 

náklady) a ziskem ekonomickým (zisk = příjmy – (explicitní náklady + náklady 

obětované příležitosti)). Alternativním cílem společnosti může být nikoliv 

maximalizace okamžitého zisku, ale maximalizace současné hodnoty budoucích 

zisků. Mezi další cíle společnosti lze řadit dlouhodobě přežíti na trhu, dosažení 

určitého podílu na trhu (s tím ale také souvisí dosažení určitého zisku, 

maximalizace obratu, či růst a expanze 

4.1. Veřejně obchodní společnost 

Veřejná obchodní společnost je společnost alespoň dvou osob, které se 

účastní na jejím podnikání nebo správě jejího majetku a ručí za její dluhy společně 

a nerozdílně. Firma obsahuje označení „veřejná obchodní společnost“, které může 

být nahrazeno zkratkou „veř. obch. spol.“ nebo „v. o. s.“. Obsahuje-li firma jméno 

alespoň jednoho ze společníků, postačí označení „a spol.“ Vzájemné právní poměry 

společníků se řídí společenskou smlouvou. Není-li ve společenské smlouvě 

dohodnuto jinak, jsou podíly společníků stejné. K rozhodování ve všech věcech 

společnosti je zapotřebí souhlasu všech společníků, ledaže společenská smlouva 

určí jinak. 

4.2. Komanditní společnost 

Komanditní společnost (kom. spol., k.s.) je společnost, v níž jeden nebo více 

společníků ručí za závazky společnosti do výše svého nesplaceného vkladu 

zapsaného do obchodního rejstříku (komanditista) a jeden nebo více společníků 

ručí celým majetkem (komplementář). K obchodnímu vedení jsou oprávněni jen 

https://cs.wikipedia.org/wiki/Trh_%28ekonomie%29
https://cs.wikipedia.org/wiki/Zisk
https://cs.wikipedia.org/wiki/Obrat_%28ekonomie%29
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komplementáři, ostatní otázky rozhodují všichni společníci většinou hlasů, každý 

společník má jeden hlas. Statutárním orgánem jsou komplementáři. Ručení - 

komanditista ručí omezeně do výše svého nesplaceného vkladu zapsaného 

do obchodního rejstříku, komplementář neomezeně celým svým majetkem. 

Základní kapitál – komanditista je povinen vložit do ZK vklad ve výši určené 

společenskou smlouvou, minimálně 5 000 Kč. Vklad společníka je povinný jen 

u komanditisty a rezervní fond v tomto případě povinný není vůbec. Co se týče 

rozdělování zisku, ten se dělí na polovinu v poměru, společnost 50% 

komplementáři 50%. Následně zisk připadající na společnost se po zdanění rozdělí 

mezi komanditisty podle výše splacených vkladů. 

 

4.3. Akciová společnost 

Jde o společnost, jejíž základní kapitál je rozvržen na určitý počet akcií o 

určité jmenovité hodnotě. Akcie jsou cenné papíry, s nímž jsou spojena práva 

akcionáře jako společníka podílet se na řízení společnosti, na jejím zisku a při 

zániku společnosti jejím likvidačním zůstatku. Akcie mají jmenovitou (nominální) 

hodnotu – uvedena na akcii, kurzovní (tržní) hodnotu – za tu se akcie nakupuje a 

prodává. Co se týče ručení, společnost odpovídá za porušení svých závazků celým 

svým majetkem, akcionáři však neručí za závazky společnosti. Pro akciovou 

společnost je povinný základní kapitál v minimální výši 2 000 000 Kč, ale při 

veřejné nabídce akcií 20 000 000 Kč. Vklad společníka je povinná, avšak jmenovitá 

hodnota akcie není stanovena. V případě rezervního fondu je oproti komanditní 

společnosti povinný, u prvního odvodu 20% z čistého zisku, maximálně 10% z 

hodnoty základního kapitálu, další doplňování 5% z čistého zisku, minimální výše 

je 20% základního kapitálu.  

Orgánem akciové společnosti je vždy valná hromada. Valná hromada neboli 

shromáždění všech akcionářů, je nejvyšší orgán a.s. Je schopna usnášení, pokud 

jsou přítomni akcionáři, kteří mají akcie, jejichž jmenovitá hodnota přesahuje 30% 

základního kapitálu společnosti. Rozhoduje většinou hlasů přítomných, počet hlasů 

se řídí jmenovitou hodnotou akcií akcionáře. Do činnosti valné hromady patří 

změna stanov, rozhodnutí o zvýšení a snížení základního kapitálu, volba a 

odvolávání členů představenstva, volba a odvolání členů dozorčí rady, schválení 

roční účetní závěrky, rozhodnutí o rozdělení zisku, rozhodnutí o zrušení 

společnosti.  



23 
 

Statutární orgán a.s. je představenstvo, které musí mít nejméně 3 členy (ti volí 

svého předsedu), rozhoduje o všech záležitostech společnosti, pokud nejsou 

vyhrazeny valné hromadě (tj. zastupuje společnost vůči třetím osobám, před 

soudem, vytváří a řídí organizaci práce, zabezpečuje vedení účetnictví a předkládá 

valné hromadě ke schválení roční účetní závěrku s návrhem rozdělení zisku).  

Nejvyšším kontrolním orgánem společnosti je dozorčí rada, která dohlíží na činnost 

představenstva. Členové dozorčí rady musí být nejméně tři a nemohou být zároveň 

členy představenstva. Kromě toho jsou oprávněni nahlížet do všech dokladů 

týkajících se společnosti, kontrolují účetnictví, přezkoumávají roční účetní závěrku 

a návrh rozdělení zisku. Dozorčí rada předkládá zprávy valné hromadě a u akciové 

společnosti musí být vytvořena. 

 

4.4. Družstvo 

Družstvo je společenství neuzavřeného počtu osob, které je založeno za 

účelem vzájemné podpory svých členů nebo třetích osob, případně za účelem 

podnikání. Družstvo má nejméně 3 členy. Členem orgánu družstva může být jen 

člen družstva. Členská schůze je schopna se usnášet, pokud je přítomna většina 

všech členů majících většinu všech hlasů, nevyžaduje-li tento zákon nebo stanovy 

účast členů majících vyšší počet hlasů. Statutárním orgánem družstva je 

představenstvo. Speciálními případy družstva jsou Bytová družstva. Bytové 

družstvo může být založeno jen za účelem zajišťování bytových potřeb svých členů 

a může spravovat domy s byty a nebytovými prostory ve vlastnictví jiných 

osob.  Za podmínek stanovených tímto zákonem může také provozovat i jinou 

činnost, pokud tím neohrozí uspokojování bytových potřeb svých členů.  

V případě sociálních družstev platí, že ty se soustavně vyvíjí obecně prospěšné 

činnosti směřující na podporu sociální soudržnosti za účelem pracovní a sociální 

integrace znevýhodněných osob do společnosti s přednostním uspokojováním 

místních potřeb a využíváním místních zdrojů podle místa sídla a působnosti 

sociálního družstva, zejména v oblasti vytváření pracovních příležitostí, sociálních 

služeb a zdravotní péče, vzdělávání, bydlení a trvale udržitelného rozvoje.  

Kromě kapitálových a osobních společností, které jsou českému právnímu řádu 

vlastní, lze rozlišovat ještě evropské obchodní společnosti: evropská (akciová) 

společnost a evropské hospodářské zájmové sdružení. 
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4.5. Společnost s ručením omezeným  

Společnost s ručením omezeným (s.r.o., spol. s r.o.) je společnosti, jejíž 

základní kapitál je tvořen předem stanovenými vklady společníků. Společnost s 

ručením omezeným může být založena i jednou osobou (fyzickou i právnickou) 

avšak může obsahovat maximálně padesát společníků. Ručení je omezené do výše 

nesplaceného vkladu zapsaného do obchodního rejstříku  

Základní kapitál je u společnosti s ručením omezeným povinný, minimální výše je 

ale od 1. 1. 2014 dle nového zákona o korporacích 1 Kč, což velmi usnadnilo proces 

zakládání společnosti tohoto typu mnohým začínajícím podnikatelům. Rezervní 

fond je v případě s.r.o. povinný, tvoří se v roce, v němž společnost dosáhla čistého 

zisku, a to ve výši nejméně 10% z čistého zisku, avšak ne více než 5% z hodnoty 

základního kapitálu. V dalších letech se doplňuje minimálně o 5% z čistého zisku, 

až do dosažení hranice minimálně 10% základního vkladu.  

V případě rozdělování zisku je dle výše vkladu každého ze společníků, neurčuje-li 

společenská smlouva jinak. Orgány spol. s r. o. valná hromada je v tomto případě 

shromáždění všech společníků. Je schopna usnášení, jsou-li přítomni společníci, 

kteří mají alespoň polovinu všech hlasů. Valná hromada rozhoduje prostou 

většinou všech přítomných. Do její působnosti patří zejména: rozhodování o 

změně společenské smlouvy, rozhodování o zvýšení nebo snížení základního 

kapitálu, jmenování a odvolání jednatelů a členů dozorčí rady, vyloučení 

společníka, schválení roční účetní závěrky, rozdělení zisku a úhrady ztrát, zrušení 

společnosti.  

Společnost s ručením omezeným může mít jednoho nebo více jednatelů, přičemž 

jednatel je statutárním orgánem společnosti. Omezit jednatelská oprávnění může 

společenská smlouva nebo valná hromada. Jednatele jmenuje valná hromada z 

řad společníků nebo jiných fyzických osob.   

I v tomto případě společnosti existuje dozorčí rada, která dohlíží na činnost 

jednatelů, přezkoumává roční účetní závěrku a podává zprávy valné hromadě. 

Ustanovení dozorčí rady není povinné - pokud neexistuje, její úkoly pak plní valná 

hromada. Společnost s ručením omezeným je nejčastější formou drobného a 

středního podnikání v České republice. Vzhledem k nižší kapitálové náročnosti 

svého založení oproti akciové společnosti a zároveň díky omezení ručení společníky 

jen do výše jejich nesplacených vkladů je nejvýhodnější právní formou pro 

drobnou či středně velkou firmu.  
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5. Založení společnosti s ručením omezeným v ČR 

Založení společnosti s ručením omezeným je poměrně zdlouhavý proces, který 

v současné době většinou vázne na rychlosti odbavování na úřadech. Pro založení 

společnosti s ručením omezeným je nutno vykonat zejména následujících úkony: 

1. uzavření společenské smlouvy formou notářského zápisu (příloha č. 1) 

2. složení základního jmění společnosti, nebo jeho části (příloha č. 2,3) 

3. získání živnostenských oprávnění (živnostenských listů atp.) (příloha č. 4) 

4. zápis společnosti do obchodního rejstříku (příloha č. 5) 

5. registrace společnosti u finančního úřadu (příloha č. 6) 

 

5.1. Sepsání a podpis společenské smlouvy 

Sepsáním a podpisem společenské smlouvy je založena společnost s 

ručením omezeným. Důležitým pojmem v předchozí větě výraz "založena", který 

se výrazně liší od pojmu "vznik společnosti" (viz dále). Společenskou smlouvu si 

nyní dle § 57 ObchZ musíte nechat sepsat formou notářského zápisu. Dříve byla 

tato povinnost stanovena pouze v případě jediného společníka (zakladatelská 

listina), nyní již se vztahuje na všechny nově zakládané s.r.o. 

Společenská smlouva musí obsahovat (§ 110 ObchZ): 

a. firmu a sídlo společnosti, 

b. určení společníků uvedením firmy nebo názvu a sídla právnické osoby nebo 

jména a bydliště fyzické osoby, 

c. předmět podnikání (činnosti), 

d. výši základního kapitálu a výši vkladu každého společníka včetně způsobu a 

lhůty splácení vkladu, 

e. jména a bydliště prvních jednatelů společnosti a způsob, jakým jednají 

jménem společnosti, 

f. jména a bydliště členů první dozorčí rady, pokud se zřizuje, 

g. určení správce vkladu, 

h. jiné údaje, které vyžaduje obchodní zákoník. 
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Společenská smlouva může určit, že společnost vydá stanovy, které upraví vnitřní 

organizaci společnosti a podrobněji některé záležitosti obsažené ve společenské 

smlouvě. 

Notářský zápis včetně potřebného počtu kopií Vám vyhotoví každý notář v ceně 

kolem 2-3 000 Kč. Každý notář má svůj vzor, do kterého doplní Vámi požadované 

údaje a smluvní ujednání. Ceny za vyhotovení tohoto notářského zápisu jsou v 

celé České republice v podstatě konstantní a nemusíte se bát, že byste u některého 

notáře zaplatili více. Dejte si však pozor na počet stejnopisů a opisů notářského 

zápisu, který Vám notář nabízí. V ceně je jeden stejnopis a další stejnopisy jsou 

na rozdíl od opisů dosti drahé. Vyvarujte se též smluv, které obsahují dlouhé opisy 

pasáží obchodního zákoníku. Není nutné smluvně řešit to, co již stanovuje zákoník, 

navíc byste si přidělali problémy při novelizacích takových ustanovení. 

 

5.2. Složení vkladů 

Způsob složení vkladů stanoví společenská smlouva (§ 60 ObchZ). Obvykle 

se volí složení vkladů na bankovní účet. 

Nejjednodušší způsob (a rejstříkovým soudem nejuznávanější) je založení nového 

bankovního účtu na jméno správce vkladů a složení vkladů na tento účet. Banka 

na vyžádání vydá potvrzení o složení vkladů a o jeho výši. K vydání tohoto 

potvrzení vyžaduje banka předložení společenské smlouvy nebo zakladatelské 

listiny. Potvrzení poté slouží jako jeden ze zakladatelských dokumentů a dokládá 

se při podání návrhu na zápis do obchodního rejstříku. 

Vklady lze složit i v hotovosti u správce základního jmění, který poté vydá 

prohlášení o složení základního jmění. Správce, který uvedl v prohlášení vyšší 

částku, než která je splacena, ručí věřitelům společnosti za její závazky do výše, 

v jaké nebyli věřitelé z majetku společnosti uspokojeni. 

Vznikem společnosti (zápisem do obchodního rejstříku) se stávají vklady jejím 

majetkem a společnost s nimi může volně disponovat (základní kapitál rozhodně 

nemusí být deponován!). K návrhu na zápis společnosti do obchodního rejstříku se 

dokládají příslušná oprávnění k podnikání (živnostenské listy, koncese, atp.). 
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5.3. Návrh na zápis společnosti do obchodního rejstříku 

Návrh na zápis do obchodního rejstříku se podává u příslušného 

rejstříkového soudu. Návrh na zápis podepisují všichni jednatelé, podpisy musí být 

úředně ověřeny. Nově jsou pro veškeré návrhy obchodnímu rejstříku předepsány 

oficiální formuláře, které jsou ke stažení ze serveru www.justice.cz. 

Jako přílohy se k návrhu přikládají: 

 za společnost  

a. společenská smlouva nebo zakladatelská listina, 

b. oprávnění k podnikatelské činnosti (živnostenské listy atp.), 

c. listina osvědčující právní důvod užívání místností, a to výpis z 

katastru nemovitostí ne starší 3 měsíců osvědčující vlastnické právo 

k prostorám, do nichž společnost umístila své sídlo, a pokud není 

vlastníkem, souhlas (spolu)vlastníka těchto prostor, nebo správce 

zmocněného k udělení souhlasu s umístěním sídla a zmocnění tohoto 

správce. 

d. doklad(y) o splnění vkladové povinnosti (potvrzení správce 

vkladů/banky, posudky znalců, atp.), 

 za každého jednatele  

a. výpis z Rejstříku trestů ne starší 3 měsíců (příloha č.9)  (výpis z 

evidence trestů nebo rovnocenný doklad státu, jehož je jednatel 

občanem, vydaným příslušným soudním nebo správním orgánem. 

Jestliže tento stát příslušný výpis z evidence trestů nebo rovnocenný 

doklad nevydává, předloží se čestné prohlášení učiněné jednatelem 

před notářem nebo orgánem členského státu Evropské unie, jehož 

je občanem, nebo členského státu Evropské unie posledního 

pobytu), 

b. čestné prohlášení jednatele (příloha č. 8), že  

1. je plně způsobilý k právním úkonům, 

2. splňuje podmínky provozování živnosti podle § 6 zák. č. 

455/1991 Sb., o živnostenském podnikání, ve znění pozdějších 

předpisů, a nenastala u něho skutečnost, jež je překážkou 

provozování živnosti dle § 8 zák.č. 455/1991 Sb. o 

živnostenském podnikání, ve znění pozdějších předpisů, 

3. splňuje podmínky podle § 38l obchodního zákoníku; 
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podpis musí být úředně ověřen,  

V případě, že rejstříkový soud zjistí formální chyby vašeho návrhu na zápis 

společnosti, vyžádá si opravu nebo doplnění tohoto návrhu. Podstatné je, že tímto 

aktem neztratíte zcela svoje původní pořadí (číslo jednací) ve frontě čekatelů na 

zápis. 

5.4. Zápis společnosti do obchodního rejstříku 

O zapsání společnosti do obchodního rejstříku dostanete od rejstříkového 

soudu Rozhodnutí o zápisu, které je doporučeně zasláno do sídla zakládané 

společnosti. V případě, že toto rozhodnutí pošta vrátí jako nedoručené je stále 

možno ho na rejstříkovém soudu osobně vyzvednout. 

Zápisem do obchodního rejstříku fakticky vzniká společnost s ručením omezením 

a tímto dnem nastává povinnost vést (podvojné) účetnictví. 

 

5.5. Registrace společnosti u finančního úřadu 

První z povinností nově vzniklé společnosti je její registrace u místně 

příslušného finančního úřadu. Součástí registrace je vyplnění speciálního formuláře 

(Příloha č.3). 
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6. Vytvoření internetové identity  
 

Po zapsání společnosti do obchodního rejstříku a po všech úkonech s tím 

spojenými přichází fáze vytvoření dnes již neodmyslitelné internetové identity 

společnosti. To se týká především emailových schránek, internetových stránek a 

s tím spojené zakoupení internetové domény a webového rozhraní. 

V dnešní době existuje již několik poskytovatelů těchto služek a předhánějí 

s jednotlivých detailních nabídkách v oblasti služeb a cen. 

 

6.1. Internetová doména 

Prvním krokem k založení identity společnosti je pořízení domény. 

Oblíbenými českými poskytovateli domén bývají www.forpsi.com, 

www.active24.cz, www.domeny.cz. Doménu si však můžeme zřídit také na 

zahraničních portálech ehost.com, godaddy.com, justhost.com. Rozdíl bývá 

v jednotlivých cenách a nabízených přidaných službách. 

Název domény většinou vychází ze jména samotné společnosti. V mnoha 

případech se však stává, že jsou domény obsazené z důvodu velké poptávky po 

jednoduchých jménech. Tento krok se však nedá podceňovat. Doména určuje 

název našich webových stránek i koncovek emailových adres. Je tedy zapotřebí 

dopředu zvážit jaký název zvolíme, tak aby byl reprezentativní a odpovídal 

dnešním standardům. Zvolení jména společnosti v rámci oblasti České republiky 

není zdaleka tak kompetitivní, jako zvolení internetové domény, která globálně 

nesmí ještě existovat. Tedy často zakladatelé společností se rozhodují nad jménem 

společnosti až po absolvování testu u poskytovatele domén, zda takové jméno je 

již použito.  

Dalším krokem je zvážení koncovky domény (cz, com, eu, org). Pokud společnost, 

pro kterou se doména zřizuje, funguje v rámci České republiky, koncovka “cz“ 

bývá tou nejlepší volbou. V opačném případě je velmi častou koncovkou 

mezinárodní “com“ či u větších organizací poté “org“. 

 

 

http://www.active24.cz/
http://www.domeny.cz/
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6.2. Webhosting  

Dalším krokem, který navazuje na zřízení internetové domény je tzv. 

webhosting neboli webové rozhraní. 

Zde je zapotřebí zvolení jednoho z balíčků, které jednotliví poskytovatelé nabízí. 

Obrázek č. 2 Nabídka webového rozhraní Active24 

 

Jedním z často používaných poskytovatelů domén a webového rozhraní je 

internetový poskytovatel jménem Active24. Na tomto příkladu (viz obrázek č. 3.) 

je viditelné, jakým způsobem portály nabízejí služby webového rozhraní. Jde o tzv. 

balíčky, které dle stupně poskytování služeb mají rozdílné ceny. Rozdíly se 

především týkají v množství počtu webových stránek, webového prostoru, 

prostoru pro emailové adresy a množství datových přenosů. 

  

6.3. Emailová schránka 

Součástí zakoupení webového rozhraní je také pořízení emailových 

schránek. Viz obrázek níže, emailové stránky také disponují jednotlivými 
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parametry, avšak které by v rámci balíčku webového rozhraní měly být zahrnuty. 

V tomto případě však záleží ne jednotlivém poskytovali.  

Obrázek č. 3 Emailové parametry  

 

Před samotným zakoupením těchto emailů je také důležité si upřesnit jména tzv. 

aliasů. Tedy si stanovit jména emailů, které budeme používat. Dle velikosti balíčků, 

zakoupíme buď omezené množství emailových adres (tedy aliasů), či neomezeně. 

Tedy např. info@artmuse.com, kdy název info je v tomto případě aliasem.  

 

 

  

mailto:info@artmuse.com
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7. Základní členění společností ve Velké Británi  

V prvé řadě existuje dělení dle ručení na Limited (omezeno) a Unlimited 

(neomezeno). 

Společností typu Unlimited je však jen opravdu velmi málo a používají se pouze 

pro specifické účely. Společnosti typu Limited se pak dále dělí na Limited by shares 

(ručení omezeno kapitálem) a Limited by Guarantee (ručení výslovně určeno 

stanovami, protože tyto společnosti navíc nemají základní kapitál), které se 

používají v neziskovém sektoru (spolky, nadace, kluby apod.). 

Drtivá většina existujících společností spadá pak do kategorie “Limited by shares”, 

která se dále dělí na tzv. Private Limited Company a Public Limited Company. Toto 

rozdělení pak bývá uváděno jako klíčové a obvykle (nesprávně) vysvětlováno jako 

s.r.o. (private) a a.s. (public). 

Těžko říci, zda je nejčastějším důvodem tohoto zkreslování snaha o jednodušší 

pochopení čtenářem či neochota pisatelů jít do větší hloubky. V tomto článku se 

každopádně pokusíme o objektivní a odbornější náhled. Začneme nejprve stručnou 

charakteristikou obou typů společností. 

 

7.1. Společnost s ručením omezeným (Private limited 

company) 

Private limited (by shares) company je nejobvyklejší formou společnosti 

zakládané v Anglii. Vidíme-li za názvem koncovku “Ltd” či “Limited” je to právě 

tato forma. Může mít jediného vlastníka i jednatele (i stejnou osobu) a v tomto 

ohledu se opravdu podobá českému s.r.o. Nejnižší základní kapitál je jedna libra. 

Splacení základního kapitálu je záležitostí čestného prohlášení a není potřeba jej 

vkládat do banky. Základní kapitál se dělí na tzv. “shares” což lze přeložit jako 

podíl, nikoliv však jako “obchodní podíl” ve smyslu tohoto pojmu u českého s.r.o. 

Liší se totiž v několika podstatných aspektech: 

 jeho držitelé se nezapisují a obchodní rejstřík tak vůbec nezkoumá případné 

převody podílů, 

 k převodu nedochází podpisem smlouvy (ta je ostatně nahrazena obvykle 

jednoduchým formulářem), ale až vystavením potvrzení o držbě podílu 

http://www.eurospolecnosti.cz/ready-made-companies/foreign-companies/great-britain
http://www.eurospolecnosti.cz/ready-made-companies/foreign-companies/great-britain
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společnosti tzv. “share certificate”, což učiní na vyzvání kupujícího jednatel 

(director) společnosti, který současně převezme “share certificate” od 

původního vlastníka a znehodnotí jej. 

Zde také vidíme nesprávnost častého překladu “share certificate” jako “akcie”, 

protože nejde o obchodovatelný cenný papír, ale o pouze o potvrzení, které samo 

o sobě žádnou hodnotu nemá. 

 velikost podílu ve společnosti není stanovena procentuálně, ale počtem 

“shares” (tedy jako u české a.s. počtem akcií), 

 navýšit základní kapitál lze tak další emisí akcií bez nutnosti znovu nastavit 

procenta u všech vlastníků. 

7.2. Veřejná společnost s ručením omezeným (Public limited 
company) 

Veřejná společnost s ručením omezeným se liší od předchozí zejména tím, 

že může veřejně nabízet své akcie a vstoupit na burzu (odtud pochází i její název). 

Musí však mít základní kapitál alespoň 50 000 GBP rozdělený mezi nejméně dva 

vlastníky, 2 jednatele a jednoho sekretáře (funkce veskrze formální a dá se 

“koupit” volně na trhu za velmi mírný poplatek). Jako koncovka názvu se pak pro 

identifikaci používá zkratka PLC. Co se týče vlastní podoby a nakládání s “shares” 

tak se v ničem neliší od předchozí LTD. I zde je tedy patrná nesprávnost přirovnání 

k s.r.o. a a.s. kde se obchodní podíly liší od akcií poměrně zásadně 

7.3. Evropská společnost (SE)  

Evropská společnost je pak do britského práva transponována jako právě 

PLC společnost (European Public Limited Company). Jejich založení však podléhá 

stejným restrikcím jako kdekoliv jinde a v Anglii je jich tak založena jen necelá 

stovka. Existují však už i první ready-made evropské společnosti a je možné, že 

časem se tato forma dostane do popředí zájmu i tady. 

  

http://www.ipodnikatel.cz/Zalozeni-obchodni-spolecnosti/evropska-spolecnost-se-kapitalova-obchodni-spolecnost-zalozena-evropskym-pravem.html
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8. Založení společnosti s ručením omezeným ve Velké 

Británii 
 

Založení společnosti s ručením omezeným ve Velké Británii oproti České 

republice patří mezi velmi jednoduché procesy. Pro naše označení „Společnost 

s ručením omezeným“ se ve Velké Británií používá „Limited company“ neboli 

zkratka „Ltd“. Společnost se zakládá v dnešní době online, což velmi ulehčuje její 

zapsání, oproti České republice, kde je tento proces velmi zdlouhavý.  Registrace 

tzv. Ltd se provádí online na webové stránce https://www.gov.uk/register-a-

company-online. K jejímu zapsání je nezbytné si ujasnit jméno společnosti, adresu 

a činnost.  Dále je zapotřebí dopsat informace ohledně vedení společnosti tedy, 

všech členů a následně a společníků dle v kladů. Jak bylo popsáno v předešlé 

kapitole, tedy „shares“. Dále zakladatel musí vyplnit osobní informace spojené 

s bydlištěm. V posledním kroku žadatel o ltd. zaplatí poplatek za zpracování 

žádosti ve výši 12 liber, která je jediným poplatkem za zpracování a zapsání 

společnosti.  

Jakmile je společnost zaregistrována, do 3 pracovních dnů tzv.“Company House“ 

zašle na emailovou adresu certifikát o zapsání společnosti. Tento certifikát 

potvrzuje, že společnost byla legálně zapsána.  

Obrázek č. 4 Certifikát o založení společnosti 

 

https://www.gov.uk/register-a-company-online
https://www.gov.uk/register-a-company-online
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V návaznosti na tento úkon je potřeba vytvořit registrovanou adresu, kterou jsme 

uvedli ve formuláři a také bankovní účet. 

V počátcích se v dnešní době velmi často pořizují tzv. virtuální adresy, které 

umožňuji za minimální částky obdržet sídlo firmy, na které může docházet pošta. 

Pro začínající podnikatele jsou naprosto dostačující.  

Posledním krokem je registrace společnosti na finančním úřadě, který tak jako 

v ostatních zemích kontroluje finanční toky a daně společnosti. 
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9. Základní členění společností ve Spojených státech 

Amerických 
 

Federálně uspořádané spojené státy americké zahrnují většinové typy firem, 

výskyt speciálních subjektů je pro tento typ vlády velmi vzácný. Internal Revenue 

Service má pro federální daňové účely samostatná pravidla pro posuzování 

subjektů, podle kterých může subjekt klasifikován jako korporace, partnerství, 

družstvo nebo daňově nesamostatný subjekt.  

 

9.1. Korporace 

 

Korporace spadá pod daňové označení typu S Corporation nebo C 

Corporation. Daňově nesamostatný subjekt májednoho vlastníka (popř. manželský 

pár), který pro daňové účely není brán jako subjekt stojící samostatně od svého 

vlastníka. Mezi tyto patří jednočlenné LLCs, kvalifikované dceřiné společnosti 

spadající pod označení S a dále kvalifikované dceřiné společnosti Real estate 

investment trust (REIT), což jsou subjekty, investující do realit skrze nemovitosti 

a půjčky na nemovitosti. Transparentní daňový status nesamostatných subjektů 

neovlivňuje jejich status v rámci státního práva. Například, jediný vlastník LLC 

(SMLLC) je nesamostatný, zatímco veškerý majetek i odpovědnost je brána jako 

vlastnictví jediného člena. Státní právo ale říká, že SMLLC může obchodovat pod 

svým jménem a vlastník není osobně odpovědný za dluhy a závazky subjektu.   

   

9.2. Cooperative: Družstvo 

Aby se společnost pro daňové účely označovat jako družstvo, musí se řídit 

pravidly spadajícími pod Sub Chapter T Interního kódu o příjmech.  Klíčové slovo 

pro banku je “národní”. V kontrastu se státní bankou soukromá banka, která chce 

mít výsadní postavení pro Office of the Comptroller of the Currency (OCC) musí 

toto slovo obsahovat v názvu. Pro spořící banku (dříve označovaná jako asociace 

pro úspory a půjčky) nebo družstevní záložnu je zásadní pojem “federální” a platí 

pro ni stejná pravidla, tj. státní instituce nesmí mít slovo “federální” ve svém 

názvu.  
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9.3. National Association 

Dalšími typy jsou NA (National Association), označení používané bankami 

spadajícími pod a Office of the Comptroller of the Currency (OCC), a dále NT&SA 

(National Trust and Savings Association), kde se jedná o méně obvyklý typ národní 

banky. Federal Credit Union, v rámci National Credit Union Association (NCUA) 

Federal Savings Bank (dříve označovaná jako federální asociace pro úspory a 

půjčky) tvoří speciální veřejné korporace, zatímco soukromé organizace získávají 

povolení od Kongresu. 

 

9.4. State, Territory or Commonwealth incorporated 

Hlavní označení pro typy společností jsou následující: Sole proprietorship 

neboli jediné vlastnictví. Jak název napovídá, jedná se o takovou společnost, která 

se skládá pouze z jediného vlastníka (může jít i obchodní subjekt) a není oddělenou 

formou společnosti.  

 

9.5. Partnerships: partnerství 

General Partnership je takový typ partnerství, jehož se mohou účastnit 

právní subjekty i jednotlivci, přičemž jsou partneři rovnocenně odpovědní za 

případné dluhy. Ve většině amerických států lze takovou dohodu vytvořit bez 

veřejného podání.  Jedním z typů je LP Limited Partnership, kde se jedná o 

partnerství, kde minimálně jeden z parnerů disponuje neomezenou odpovědností 

v případě zadlužení, a zároveň jeden nebo více z nich má omezenou odpovědnost. 

Znamená to tedy, že nejsou odpovědní za vyšší částky, než jsou ochotni investovat 

a jak je stanoveno ve smlouvě. Tito společníci většinou nefigurují v managementu 

společnosti a osobně se nezapojují do businessu.  

 

Druhým typem partnerstí je pak LLP Limited Liability Partnership, ve kterém se u 

partnerů bere v potaz zodpovědnost za profesní provinění. V protikladu s LP se v 

některých státech se LLP může vytvořit pouze pro určitý druh profese, většinou 

jde o účetní, architekty nebo advokáty. Poslední typ je kombinací předešlých a je 

k dispozici pouze v některých státech USA: 
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9.6. Limited Liability Companies: Společnosti s ručeným 
omezením 

 

Pod zkratkami LLC, LC, Ltd. Co. Limited Liability Company, jejichž užití se 

liší dle států, se skrývá společnost s ručením omezením. Jedná se o takový typ 

společnosti, ve které vlastníci disponují omezenou odpovědností, přesto se ale 

neoznačuje jako korporace. Pro federální daňové účely obecně platí, že LLC s 

jedním a více členy je považuje za partnerství, zatímco LLC s jedním členem 

označujeme jako jediné vlastnictví.  

 

Určité profesní skupiny, jako jsou například lékaři, právníci, účetní nebo účetní 

služby a architekti, nemohou vytvořit LLC, protože takové uskupení by omezilo 

odpovědnost za služby. V některých státech proto existuje speciální status, PLLC 

Professional Limited Liability Company, ve kterém se omezení odpovědnosti týká 

pouze určité části společnosti, jako jsou věřitelé. Naopak služby pro klienty, úroveň 

lékařské péče nebo právních služeb nejsou zahrnuty, což pomáhá zachovat 

vysokou úroveň etického kodexu, k jehož plnění se tyto profesní skupiny zavazují 

a nejsou tak chráněny při jeho porušení.  

  

9.7. Corporations: Korporace 

 

Termín Corp., Inc. Corporation, Incorporated označuje veřejné, či jiné 

korporace a jedná se o jediný termín, který je oficiálně akceptovaný ve všech 51 

jurisdikcích USA. Některé státy ale mohou pro označení korporace používat jiné 

zkratky, jako je  Ltd., Co./Company nebo italský termín Italian S.p.A. V některých 

státech je povoleno použití pojmu “společnost”, ale ne "and Company" , Co.", "& 

Company" nebo "& Co.”  

 

Většina států povoluje registrovat jediné vlastnictví a partnerství pod fiktivním 

názvem “provozovat společnost jako” s důrazem na slovo “společnost”. Tento typ 

označuje jméno společnosti, které se neshoduje se skutečným jménem vlastníka. 

DBA nejsou oddělené entity a nejsou zaštítěné osobou používající DBA jako název 

společnosti před odpovědností za dluhy nebo trestním stíháním. Podací podmínky 

se liší dle států a pro některé profesní skupiny či služby není povolené vůbec.  



39 
 

 

Pod zkratkou PC nebo P.C se skrývají profesní korporace - korporátní entity, pro 

které mnoho korporátních statusů přináší speciální provizi, regulující využití této 

korporátní formy pro licencované profese, jako jsou architekti, účetní, lékaři, či 

advokáti. 
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10. Založení společnosti s ručením omezeným v USA 

 

Každý ze států disponuje rozdílnými pravidly, nicméně obecné principy se 

drží následujícího postupu.  

 

Na začátku je výběr názvu společnosti, které podléhají třem pravidlům. Název se 

nesmí shodovat s již založenými LLC v daném státě, musí obsahovat zmínku o 

omezeném ručení (jako např. LLC nebo Limited Company), a zároveň se musí 

vyvarovat slov ze zákonu zakázaných, jako je “banka” nebo “pojištění”. Výhodou 

je, že jméno společnosti je daným státem automaticky registrováno. Dalším 

krokem je sestavení Articles of Organization, jednoduchého dokumentu, který 

novou společnost legitimizuje a obsahuje základní informace typu název, adresa a 

jména zakládajících členů. Pro většinu států tento dokument zajišťuje tajemník 

státu, ale instituce se mohou lišit.   

 

Doporučeným krokem je sestavení provozní dohody, které se odvíjí dle státu. Tato 

dohoda nejen strukturuje financování a organizaci společnosti, ale také poskytuje 

pravidla a regulace pro co nejhladší proces. Většinou se uvádí i procentuální podíly, 

rozdělení zisků a ztrát nebo členská práva a odpovědnost. Následující procedura 

je povinná a týká se licencí. Jakmile je společnost registrována, v závislosti na 

pravidlech daného státu, odvětví a lokality je nutné zajistit nutná povolení. Teprve 

poté může společnost přistoupit k najímání zaměstnanců a vlastnímu oznámení 

založení společnosti.  Některé státy, jako je Arizona nebo New York, vyžadují 

oficiální prohlášení v místním tisku.  

  

10.1. Daňový systém pro LLC  

Z daňového hlediska, LLC není pohledem federální vlády odděleným 

daňovým subjektem, takže samotná společnost nepodléhá zdanění. Až na několik 

výjimek dle států se daňová povinnost přesouvá na jednotlivé členy společnosti, a 

tudíž je hrazena skrze jejich osobní daň z příjmů.  
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10.2. Výhody a nevýhody LLC 

Jak se obsaženo v názvu, největším benefitem je ochrana osobního účasti 

na obchodních záležitostech společnosti. Neméně důležitou výhodou jsou také 

nízké náklady na založení a zejména pak jednodušší účetnictví a provoz, jehož 

vedení je nesrovnatelně snazší než v korporacích typu S. V neposlední řadě se 

usnadňuje i dělba zisků, protože v rámci vlastní LLC podléhá menšímu počtu 

omezení.  

 

Na druhou stranu se mohou objevit i určité nevýhody, například omezená 

životnost. Jakmile společnost jeden ze členů opustí, zbytek skupiny automaticky 

zanikne. Aby se této situaci částečně zamezilo, je možné do smlouvy začlenit 

dodatek, který stávajícím členům pomůže v rozhodnutí, zdali založí novou 

společnosti, či budou pokračovat odděleně. Jednotliví vlastníci jsou automaticky 

považováni za osoby samostatně výdělečně činné a podléhají tak platbě povinného 

zdravotního a sociálního pojištění. Celkový příjem všech členů taktéž podléhá 

zdanění.     
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11. Specifikace hudebních společností 
 

Tato práce popisuje fázi před založením společnosti, druhy obchodních 

společností a registrování společností s ručením omezeným, které jsou platné pro 

jakékoliv společnosti a v jakémkoliv odvětví, tedy bez výjimky také v průmyslu 

hudebním. Avšak zcela jistě můžeme říci, že podnikání v hudebním průmyslu 

navzdory všem podobnostem s jinými je velmi specifický obor, především pokud 

jej srovnáváme s prodejem potravin, či automobilů.  

V určitých specifických žánrech hudby je také často kladen důraz na odbornou 

znalost podnikatele. Příkladem jsou především podnikatelé, kteří mají menší 

hudební společnosti, či společnosti úzce napojené na uměleckou složku a hodnotu. 

Tedy například vedení orchestru, konzultační společnost v rámci oboru, či 

společnost, která je navázána na podnikatelovo takzvané „know-how“. V tomto 

případě je zřejmé, že tento podnikatel musí mít vlastnosti, schopnosti, zkušenosti 

a osobní zájem vázaný na hudbu a hudební management.  

V dnešní době je však také trendem, že podnikatelé jsou osoby, kteří mají čistě 

komerční přístup k umění kapitálového rozměru univerzálního byznysu. Mezi tento 

druh podnikání patří často producenti, neboli tzv. investoři, kteří mají finanční 

kapitál a investují do nějakého hudebního subjektu (např. hudební kapely) a vedou 

projekt čistě ekonomicky. Mezi další patří někteří organizátoři velkých kulturních, 

hudebních projektů. Tento druh hudebních komerčních podnikatelů však v rámci 

svého podnikání nesmí opomenout najmutí kvalitního, vzdělaného týmu v oblasti 

hudby a hudebního managementu, který obstará uměleckou složku, pro kterou 

podnikatel či organizátor nemá vhodné schopnosti a znalosti.  

V rámci hudebního managementu je také velmi rozdílné, zda se pohybujeme 

v hudbě klasické, či populární. Tyto dva žánry úzce souvisí také s počátečním 

rozhodnutím o způsobu založeni společnosti a specifikaci podnikatele. Obecně se 

dá říci, že klasická hudba vyžaduje hlubší znalost oboru. Jako žánr je náročnější a 

mnohem specifičtější. V tomto případě podnikají především ti, kteří disponují 

vlastnostmi a schopnostmi v oblasti tohoto druhu hudby a rozumějí tomuto oboru. 

Často je však tento typ společností a byznysu méně profitabilní. 

V hudbě populární jde častěji o podnikatele, kteří podnikají na již zmíněné druhé 

bázi, a to spíše komerční. V tomto ohledu není tolik zapotřebí specifických 
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uměleckých znalostí podnikatele.  Avšak v obou případech je nutné si uvědomit, 

že jde stále o obor, který má svá specifika.   

   

11.1. Případová studie „Bonus Vision“  

V roce 2009 založil pan Luboš Virág společnost Bonus Vision se sídlem 

v Košicích. Původně se pan Virág zabýval dovozem luxusních automobilů 

z Německa na Slovensko, který mu několik let prosperoval. Po 10 letech se 

rozhodl, že se svým bratrem uspořádá letecké dny v Bratislavě a po zdárném 

úspěchu záhy na tuto událost založil společnost na kulturní a hudební události. Po 

prvních menších událostech cítil příležitost, že tato oblast může generovat 

příjemné zisky a přišel s nápadem letního open air festivalu s taneční hudbou. 

K této příležitosti založil druhou společnost s ručeným omezeným s názvem 

Celebration SK. Vedle importu německých vozidel se záhy stal Luboš Virág 

etablovaným hudebním pořadatelem, který velmi rychle začal v rámci České 

republiky, Slovenska a Polska dovážet každoročně několik velkých jmen v oblasti 

populární hudby. Zdálo se, že přestože pan Virág nedisponoval hlubšími znalosti 

v oblasti hudby a hudebního managementu, aplikoval obecné podnikatelské 

schopnosti a po určitou dobu jeho společnost prosperovala. Jednotlivé projekty 

taneční a populární hudby měla svá úskalí vždy v počáteční fázi, kdy byl pan Virág 

nucen zaplatit velké počáteční náklady, na které musel sehnat financování. 

Výhodou však těchto projektů taneční hudby oproti klasické bylo, že následný zisk 

těchto akcí v případě dobré návštěvnosti nadměrně převýší počáteční náklady na 

produkci, honoráře, lokace atp. A to především v  případě jednoho umělce, 

známého jména, který vystupuje s mixážním pultem a navštíví ho 10 tisíce diváků.  

V této fázi se panu Virágovi a jeho společnosti dařilo. Avšak netrvalo dlouho a 

zlomovým a osudným krokem bylo rozhodnutí, že založí další společnost jménem 

Bonus Vision, která se zaměří na organizování koncertů komerční klasické hudby. 

Prvním koncertem toho typu byl koncert se zpěvákem Julio Iglesiasem, který 

vystoupil v pražské O2 arene, následovali další s José Carrerasem, Plácidem 

Domingem. Ač se tato jména zdají jako tzv. sázky na jistotu, ukázalo se, že oblast 

ač komerční klasické hudby je velmi odlišná od populární! Rozdíly byly v drobných 

nuancích, které však zásadně ovlivnily průběh všech koncertů. Ať už šlo o 

neprofesionalitu při komunikaci s umělci, či naprostá neodbornost v přípravě. Již 

nešlo jen o tzv.“booking“ diskžokeje, ale tento druh koncertů vyžadoval naprostou 
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odbornost, ve které pan Virag selhal. Poslední fází byl poté koncert se slavnou 

kanadskou čtveřicí The Tenors, který byl několikrát přesunut a ankonec skončil 

fiaskem, dluhy, konkurzním řízením Bonus Vision a osobním bankrotem 

samotného jednatele společnosti, Luboše Viraga.  

Pokud se vrátíme k předchozím obecným bodům podnikání, na tomto příkladu se 

dá říci, že některé principy podnikání jsou opravdu obecné napříč všemi oblastmi, 

avšak prodej automobilů a organizace populárních koncertů bohužel nezaručuje 

úspěšnou organizaci koncertů klasické hudby. Zde šlo o naprostý deficit odborných 

znalostí a citu pro specifický produkt. Tento neúspěch měl však několik dalších 

příčin. 

 Především: 

- Nepropracovaný byznys plán  

- Neodbornost 

- Organizace pouze velkých a finančně náročných koncertů 

- Nevhodné zvolení zaměstnanců, kteří nepokryli deficit znalosti oboru 

pořadatele  

- Špatné plánování  

- A mnoho dalších 

Tento příběh je odstrašujícím příkladem pro všechny začínající podnikatele nejen 

v hudbě klasické. Poukazuje především na možná hrozná rizika podnikání, která 

jak se zdá, se můžou pro podnikatele stát fatální.  

Pan Virag měl rychlý vzestup a rychlý pád, který byl natolik hluboký, že mu 

znemožnil jakýkoliv návrat mezi pořadatele kulturních událostí. Z tohoto příkladu 

můžeme také potvrdit, jak důležité je budovat společnosti po krocích, opatrně a 

s vědomím, že jde o běh na dlouhou trať.  
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12. Zvolení typu společnosti pro hudební průmysl 
 

To, že hudební průmysl je velmi specifický obor, je patrné taky při výběru 

typu společnosti. Pokud se zaměříme na hudební společnosti v rámci České 

republiky, až na některá hudební nakladatelství se s akciovými, či komanditními 

společnostmi setkáváme zřídkakdy. Mezi nejčastější druhy společností patří 

společnosti s ručeným omezením a poté společnosti z neziskového sektoru tedy 

spolky (bývalá občanská sdružení), obecně prospěšné společnosti a v některých 

případech i nadace. Hlavním rozdílem je zda plánujeme založení firmy, která je 

zřízena za účelem generování zisku, či naopak. Totiž neziskové organizace jsou 

charakterizovány jako organizace, které nevytvářejí zisk k přerozdělení mezi své 

vlastníky, správce nebo zakladatele. Zisk sice mohou vytvořit, ale musí ho zase 

vložit zpět do rozvoje organizace a plnění jejího poslání. V tomto je zásadní rozdíl 

oproti obchodním společnosti s ručeným omezením, které zisk v ideálním případě 

generují a dle struktury společníků si jej pak dělí. 

Pokud se zaměříme na hudební festivaly v oblasti klasické hudby, jde především o 

obecně prospěšné společnosti či spolky. Jedním z příkladů obecně prospěšné 

společnosti je nejstarší klasický festival v České republice, Pražské jaro, které je 

typickou obecně prospěšnou společností. Příkladem spolků jsou např. festival 

Svátky hudby v Praze či Mezinárodní hudební festival Český Krumlov. Do této 

skupiny také patří orchestry.  

Zakládání festivalů a orchestrů klasické hudby v neziskovém sektoru má svá 

opodstatnění a také úzce souvisí se strukturou financování těchto subjektů a jejich 

ekonomikou. Bezpochyby hlavním důvodem je jejich samotná mise, kterou je jistě 

vytváření kulturních projektů, které jsou obecně prospěšné. Dalším faktorem je 

právě jejich financování. Tyto subjekty pravidelně žádají o finanční příspěvky ať už 

ze státních či soukromých zdrojů. Žádání o tyto příspěvky z pozice neziskové 

organizace je jistě smysluplnější. V neposlední řadě a velmi důležitým faktorem 

jsou daňové úlevy, které jsou poskytnuty právě neziskovým organizacím.  

V sektoru klasické hudby se však také setkáváme se společnostmi s ručením 

omezeným. Jde především o hudební agentury, managementy, či některé 

pořadatele. Jejich důvod této činnosti je generování zisků. Mezi známé příklady 

tohoto druhu společností patří etablovaná hudební agentura ARCO DIVA 

management, či tak Nova Art, Camerata. Za pořadatele určitě Nagtigall Artist 

Management. 
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I ve výběru druhu společnosti, je důležité si uvědomit zásadní provozní rozdíly, 

pokud jde o hudbu klasickou či populární. V oblasti hudby populární se potkáváme 

jen zřídka kdy s neziskovými organizacemi, zde i v případě hudebních festivalů a 

jiných subjektů jde o ziskové společnosti, taktéž společnosti s ručením omezeným. 

Mezi ty patři Colours of Ostrava, Colour production, spol s.r.o., Rock for people, či 

známí pořadatele populární hudby jako jsou Live Nation Czech Republic, Fource 

Entertainment a další. 
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13. Závěr (kontinuální cesta k úspěchu) 

 

Tato práce přináší naprosté základy podnikatelského myšlení pohledem 

studentky, která měla možnost sáhnout do zásobárny praktických zkušeností. 

Podnikání je nejistý příběh s otevřeným koncem. I když je to vždy běh na dlouhou 

trať, jedno je jisté. Úspěch není jen nějaký vzdálený bod, je to kontinuální cesta. 

Závěrem snad jen několik cenných postřehů, ke kterým dojdete na základě osobní 

zkušenosti. Pokud chcete uspět, vězte, že podnikání pro rychlé zbohatnutí 

neexistuje. Podnikání vás musí bavit a naplňovat, a pokud při něm budete pomáhat 

druhým, odměníte se nejen materiálním cílem, ale také dobrým pocitem. 

Kombinace hmotných a nehmotných cílů v průběhu mnoha kapitol vašeho 

vlastního podnikatelského příběhu. Je to sázka na jistotu, která vás povede tím 

správným směrem. Dejte na svoji intuici a nebojte se riskovat.  
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