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V čem vidí zákazník hodnotu výrobku? Nejsou to jen vlastnosti 
výrobku a jeho vzhled. Do hodnoty výrobku se promítá i to, jak zá-
kazník vaši značku vnímá a zda je mu sympatická. Tato vnímaná hod-
nota pak vychyluje pomyslný jazýček vah do polohy KOUPÍM, nebo 
naopak NEKOUPÍM.

Hodnota výrobku a jeho cena vám pomůže udělat si jasno v tom, 
kdo je vaše cílová skupina. Ukáže vám to, jak jsou zákazníci citliví 
na hodnotu výrobku a  jak na jeho cenu. Krásně se to dá shrnout 
v matici, se kterou jsem se seznámila na přednášce Václava Lorence 
o pricingu:

1. chci to nejlevnější
2. srovnávám
3. miluji tuhle značku
4. chci to hned!

Do první kategorie patří zákazníci, kteří jsou citliví na cenu výrobku, 
a  jeho hodnota (vlastnosti a  design) je vůbec nezajímá. Před touto 
skupinou lidí byste měli být na pozoru a za žádnou cenu se jim ne-
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Citlivost zákazníků na hodnotou výrobku a jeho cenu
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Oproti tomu stojí akce, typicky například hudební festivaly, kte-
ré se odehrávají v oploceném areálu, do kterého si zákazníci zaplatí 
vstupné, vejdou do uzavřeného prostoru a tři dny kolem vás prochá-
zejí. V pátek neprodáte prakticky nic, v sobotu si zoufáte a v neděli 
dopoledne už máte pocit, že spláčete nad výdělkem. Po obědě festi-
val končí a k vašemu stánku se přihrnou zákazníci a koupí si všech-
no, co celý víkend okukovali. Důležité je tedy vydržet až do neděle, 
protože návštěvníci strávili celý víkend plánováním toho, co si u vás 
koupí – byla by škoda jim ujet před nosem. Abyste předcházeli depre-
sím způsobeným dlouhým setrváváním na stánku, vezměte si s sebou 
dostatek práce. Za prvé si vyrobíte spoustu zboží do zásoby a za dru-
hé je to zákaznicky velmi atraktivní.

Jak se vybavit na akci
Při přípravě na prodejní akci se inspirujte mým praktickým seznamem.

Stánek a příslušenství:
 –  stánek
 –  banner či roll up
 –  židle – ideálně vysoká a zároveň 
skládací (nabízí ji IKEA a jmenuje 
se Franklin)

 –  látka na pult
 –  různé látky, kdybyste potřebovali 
něco zakrýt a odejít

 –  svorky (na rychlé přichycení látky)
 –  napínáčky (na dlouhodobé připnutí 
látky/cedulek)

 –  igelit na zakrytí stánku v případě 
deště

 –  prodlužovačka
 –  lampičky (či jiné osvětlení)
 –  několik metrů teplákové gumy 
(přivážete s ní cokoli kamkoli)

 –  nůž
 –  nůžky
 –  izolepa
 –  červeno-bílá páska na vymezení 
prostoru

Zboží a příslušenství:
 –  zboží na prodej (vezměte vše, co 
poberete, nikdy nevíte, co prodáte)

 –  pomůcky na vystavování (ramínka, 
štendry, figuríny – prostě cokoli,  
na čem vystavujete)

 –  pytlíčky na balení zboží  
(papír nebo cokoli, do čeho balíte)

 –  kasu (cestovatelskou kapsičku na 
peníze)
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připravte se na trhy a jarmarky
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Administrativa:
 –  cedule na stánek (jméno, IČO, 
sídlo, tip zboží, materiál)

 –  cenovky ke zboží (plus papír a fixa, 
pokud budete potřebovat něco 
dopsat)

 –  kopie živnostenského oprávnění
 –  razítko (pokud používáte)

 –  paragony a psací potřeby
 –  vizitky
 –  formuláře na vypsání objednávky
 –  sešit na zapisování příjmů
 –  dokumenty o materiálech zboží 
(prohlášení o shodě atd.)

 –  občanský průkaz a další doklady
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Pokud nasadíte cenu příliš vysokou, tedy takovou, která předčí 
hodnotu v hlavě vašeho zákazníka, výrobek neprodáte nebo ho pro-
dáte jen v malém množství. Když cenu naopak stanovíte příliš níz-
kou, prodáte dost možná taky málo, protože mnohý zákazník pojme 
podezření, že tady něco nesedí. Jím vnímaná hodnota není v souladu 
s cenou. Nakoupí u vás jen ti, kteří si budou myslet, že je to výhod-
ná koupě. A ona opravdu bude. Pro ně. V konečném důsledku stejně 
vyděláte málo, protože zisk z nízkých cen se nenasčítá tak rychle jako 
z těch vyšších.

Dobře zvládnutá cenotvorba není jen práce s čísly. Vyžaduje per-
fektní znalost zákazníka, ale souvisí také s  tím, jak dobře se vyzná-
te ve svém výrobním procesu a  jak umíte prodávat. V této kapitole 
se přesto (alespoň na začátku) na čísla zaměříme a  ukážeme si, jak 
cenu výrobku nastavit takzvaně nákladovým způsobem. Jinými slo-
vy, zjistíte, kolik peněz a času jste do výrobku investovali, a k tomu 
připočtete zisk. Stále ale mějte na paměti, že cena, kterou výpočtem 
získáte, není ta jediná správná, nýbrž cena minimální. Cena, pod niž 
už nemůžete jít, protože to vždy bude mít pro vaše podnikání nějaký 
negativní důsledek.

Tak vzhůru do toho! Pojďme si započítat:
V podnikání máme příjmy a výdaje (náklady). Výdaje a náklady ne-

jsou totéž, ale pro účely našeho jednoduchého podnikatelského vý-
počtu s nimi budeme takto počítat. Příjmy tvoří váš obrat (tj. součet 
všech příjmů za nějakou dobu, třeba měsíc.)

příjmy (obrat) – výdaje (náklady) = zisk

cena výrobku = náklady + zisk

Než se ponoříme do dalšího počítání, pojďme si pro jistotu zopa-
kovat trochu matematiky. Konkrétně pak procenta. Když mluvíme 
o zisku jako o procentu, je důležité, jestli se na zisk díváme jako na 
část celku, nebo jestli se na něj díváme jako něco navíc nad náklady. 
Podle toho se zisku říká buď přirážka, nebo marže.

Marže udává část celku (nemůže být vyšší než 100 procent). Při-
rážka naopak vyjadřuje, kolik je to navíc oproti nákladům. Rozdíl 
mezi přirážkou a  marží vidíme na obrázku a  příkladu tří různých 
cen:
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Vztah mezi marží a přirážkou je následující:

přirážka = marže / (100 % – marže)

marže = přirážka / (100 % + přirážka)

Na to, jestli procenta vyjadřují část celku, nebo část, která je navíc, si 
musíte dávat pozor, když počítáte se slevami. Když na Fleru nabízí-
te zboží s provizí 11 procent, ale zákazníkům, kteří vás osloví mimo 
Fler, budete chtít 11 procent slevit, ošidíte se. U nízkých procent není 
ten rozdíl tak patrný. Představte si ale případ, že dáte na Fler zboží za 
100 korun – na Fleru se bude prodávat za 111 korun. 11 procent z této 
částky je 12,21. Slevíte-li tedy zákazníkovi 11 procent, ošidíte se na 
100 korunách o více než o 1 korunu.

Procenta také dělají pěkný zmatek v případě, když si domlouváte 
zboží do komise. Obchodník vám například oznámí, že by chtěl mít 
na zboží marži 30 procent, často tím však myslí právě přirážku. Po-
užívá-li správné výrazy, je to jednoduché: dáte mu slevu 30 procent 
a je to vyřešené. Pokud tím ale myslel přirážku, stačí, když mu slevíte 
pouhých 23 procent.

Jako bývalá programátorka matematiku poměrně dobře ovládám, 
ale jakmile se pustím do počítání s procenty, začnu vždycky být obe-
zřetnější a  pro jistotu si všechny výsledky kontroluji na vzorových 
číslech. Chci si být jistá, že mám navrch já nad procenty, ne ona nade 
mnou. To doporučuji i vám. Raději být za hlupáka, když si domlou-
vám marži v obchodě a důkladně se ujišťuji, jak to obchodník myslí, 
než pak bezradně stát před nepříjemným nedorozuměním.
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tento rozpočet překročíte, musíte překročenou částku ušetřit v dal-
ším období. Takový rozpočet pak můžete považovat za vaše nepřímé 
náklady a dál s ním počítat.

Jak započítávat cenu nástrojů a vybavení
Do výdajů musíte rozpočítat i vyšší investice do nástrojů a vybavení. 
Započítat je třeba také vybavení, které jste si pořídili předtím, než 
jste začali podnikat. Jak na to?

Zjistěte si, za jakou částku jste si vybavení pořídili. Pokud to není 
možné, podívejte se, kolik by vás stála odpovídající náhrada. Dále 
se pokuste odhadnout životnost, tj. jak dlouho může dané vybavení 
sloužit, než bude potřeba pořídit nové. Pak cenu vydělte životností 
v měsících a vyjde vám cena, kterou vás daný nástroj nebo vybavení 
každý měsíc stojí.

Řekněme třeba, že dělám patchwork. Šicí stroj jsem dostala už 
před pár lety k narozeninám. Nebudu řešit, kolik mohl stát, ale po-
dívám se, kolik bych dnes dala za nový. Zjistím, že šicí stroj, který by 
odpovídal mým představám, stojí 15 tisíc korun.

Zamyslím se, jak dlouho mi ještě vydrží můj současný stroj. Řek-
něme pět let. To je 60 měsíců.
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Přímé a nepřímé náklady 

Přímé náklady rostou s počtem výrobků, 
zatímco nepřímé náklady zůstávají pořád stejné. 
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dokud nebudete mít výdajovou stránku vašeho byznysu dokonale zma-
povanou. Možná vám pomůže projít si výdaje za celý předchozí rok. 
Zní to jako spousta práce, ale vyplatí se to. Pokud totiž zapomenete, že 
jste si před půl rokem předplatili členství v drahé podpůrné skupině, 
budete nemile překvapeni, až se vám příští rok automaticky obnoví.

Pro začátek se příliš netrapte konkrétními čísly, jen si udělejte 
přehled, kudy peníze tečou a do které kategorie výdaje patří. Částka-
mi se budeme zabývat později.

Výroba:
 –  vymýšlení výrobku
 –  experimenty
 –  materiál
 –  poštovné při nákupu materiálu  
či cena cesty při osobním odběru

 –  shánění materiálu (obíhání  
obchodů a vyhledávání na 
internetu)

 –  zbytky materiálu

 –  cena pomůcek a pomocného 
materiálu

 –  cena za práci
 –  cena nástrojů
 –  vybavení dílny
 –  cena energií
 –  vybavení skladu materiálu 
a hotových výrobků  
(police, zásuvky, krabice a sáčky)

Prodej online:
 –  focení
 –  vybavení na focení a ostatní 
propriety

 –  počítač
 –  vystavení produktů
 –  vymýšlení popisků
 –  pořízení webu/e-shopu
 –  údržba prodejního profilu  
nebo webu

 –  provize z prodeje
 –  poplatky za vložení zboží
 –  vyřizování objednávek
 –  balení a odesílání
 –  materiál na balení zboží
 –  reklamace a vyřizování dotazů
 –  reklama
 –  čas na blogování  
a psaní newsletterů

Prodej offline:
 –  domluva s prodejci v kamenných 
obchodech

 –  kontrola zboží v kamenných 
obchodech

 –  příprava zboží do kamenných 
obchodů

 –  materiál na přípravu zboží do 
kamenných obchodů  
(visačky apod.)

 –  hledání trhů, domlouvání 
a přihlašování se na ně

 –  poplatky za trhy
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 –  příprava stánku a zboží na trhy
 –  kostým na tematické trhy – pořízení 
nebo čas na výrobu

 –  pořízení stánku a jeho vybavení
 –  zařízení pro vystavování zboží na 
stánku

 –  cesta na trh – čas a cena dopravy 
tam i zpět

 –  čas strávený na trhu
 –  materiál na zabalení zboží 
zákazníkovi

 –  uklízení po trhu

Administrativa a ostatní výdaje:
 –  účetnictví
 –  cenotvorba
 –  plánování (výroby, marketingu, 
podnikání)

 –  vzdělávání
 –  služby profesionálů
 –  počítač a mobil
 –  kancelářské potřeby

 –  kancelářské vybavení  
(stůl, židle, lampa…)

 –  bankovní poplatky
 –  pronájem prostor, kde tvoříme
 –  energie a služby
 –  čas na hledání a zaučení pomocníků
 –  daně, zdravotní a sociální pojištění

Nezapomínejte, že když do tabulky něco nezahrnete, dříve nebo 
později se to někde projeví. Vynechali jste z výpočtů nájem a energie, 
protože pracujete z bytu? Až se rozrostete a budete si chtít pořídit 
vlastní dílnu, najednou budete nečekaně zvyšovat ceny nebo platit 
provoz dílny z vlastní kapsy. A neopomněli jste vzdělávání? Velkou 
část vašeho soukromého času a peněz vám odkrojí učení se ve volném 
čase a rodina se na vás bude po právu zlobit, že se nevěnujete ničemu 
jinému než práci. Drahou pec na vypalování keramiky jste před lety 
zdědili, a proto náklady na ni ignorujete? Co budete dělat, až vám 
příští rok přestane fungovat? Koupě nové není nutně jediné řešení. 
Klidně můžete přemýšlet nad tím, co byste dělali doopravdy. Vozi-
li byste své výrobky na výpal do spřátelené dílny? Kolik by to stálo 
a kolik času by vám to zabralo?

Vyčíslení nákladů
Jakmile dokončíte seznam nákladů, můžete se pustit do jejich vyčís-
lování. Přímé náklady bude třeba si psát bokem a pro každý výrobek 
si udělat samostatnou tabulku. Na ty nepřímé vám však bude stačit 
tabulka jedna. Stačí vše převést na měsíční, potažmo roční částku. 
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Spočítejte si skutečnou cenu

Bezesporu největší výzvou cenotvorby je otázka, jak započítat nepří-
mé náklady, které nejde přiřadit jednotlivým výrobkům, do skutečné 
ceny. Opět se tedy inspirujme u ekonomů. Ti cenu výrobku rozdělují 
na dvě části – na přímé náklady a hrubou marži.

Pak si představte, že hrubé marže ze všech našich výrobků můžete 
vyrovnat na jednu hromadu:
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A teď se podíváme, kolik výrobků je třeba, aby součet jejich marží 
pokryl nepřímé náklady:

Na obrázku je vidět, že nepřímé náklady pokryje sedmý výrobek. 
Co to znamená? Že kdybyste v daném měsíci prodali jen šest nebo 
méně výrobků, nevystačí vám to ani na pokrytí nepřímých nákladů 
a  vaše podnikání bude prodělečné. Když naopak prodáte více než 
sedm výrobků, marže z nich vám tvoří zisk, díky němuž bude vaše 
podnikání prosperovat.

Dokážete-li vyčíslit, jak vysokou marži na každém výrobku máte, 
můžete je u prodaného zboží postupně sčítat a zjistit tak, při jakém 
počtu výrobků v daném měsíci prodejem pokryjete nepřímé náklady. 
To však lze provést jen zpětně. I tak se jedná o užitečnou informa-
ci: výpočtem alespoň zjistíte, zda vyděláváte, či naopak proděláváte. 
Cenu z něj ale nestanovíte.

V čem je tedy problém? Především v tom, že vaše výrobky nejspíš 
nebudou stát všechny stejně, a tím pádem na nich budete mít různě 
vysokou marži. Z  toho důvodu nelze jednoduše spočítat, kolik vý-
robků je potřeba prodat, abyste nepřímé náklady pokryli.

Klidně ale můžete brát celý váš měsíční nebo roční obrat jako jed-
nu velkou cenu za všechno prodané zboží. Část z něj pak tvoří přímé 
náklady sečtené pro jednotlivé výrobky a část celková hrubá marže – 
ta musí pokrýt minimálně nepřímé náklady; v opačném případě bu-
dete prodělávat.

Při výpočtu ceny berte v potaz dvě proměnné. Nestačí tedy jeden 
vzoreček, který by vyplivl, o jakou částku si za výrobek říct, ale spíš 
tabulka, v níž si můžete zkoušet, jak by jednotlivé varianty vypadaly. 
A aby to nebylo příliš jednoduché, do hry opět vstupují zrádná pro-
centa a rozdíl mezi přirážkou a marží. Můžete tedy zkusit vypočítat, 
kolik je třeba vydělat, abyste pokryli nepřímé výdaje:
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minimální obrat = nepřímé náklady × 100 % / marže

Pokud se vám lépe pracuje s přirážkou, vzorec bude o něco složitější:

minimální obrat = nepřímé náklady × (přirážka + 100 %) / přirážka

Řekněme například že nepřímé náklady nás vyšly na 10 tisíc korun 
měsíčně.

Když si stanovíme výši hrubé marže na 25 procent, znamená to, že 
si k přímým nákladům na každý výrobek přirazíme třetinu.

Výpočet s marží:

obrat = 10 000 × 100 % / 25 % = 10 000 × 4 = 40 000

nebo podle vzorce s přirážkou:

obrat = 10 000 × (100 % + 33,3 %) / 33,3 % = 10 000
× 133,3 / 33,3 = 40 000

Chceme-li pokrýt nepřímé náklady, náš měsíční obrat musí být mi-
nimálně 40 000 Kč.

Když si stanovíme vyšší marži (takovým ideálem je padesátipro-
centní marže), výsledná cena zboží bude dvakrát vyšší než přímé ná-
klady (tedy stoprocentní přirážka):

obrat = 10 000 × 100 % / 50 % = 1 000 000 / 50 = 20 000

nebo podle vzorce s přirážkou:

obrat = 10 000 × (100 % + 100 %) / 100 % = 10 000
× 200 / 100 = 20 000

Při nepřímých nákladech 10 000 Kč pak stačí za měsíc prodat zboží 
za 20 000 Kč, a budeme mít vystaráno.

Nebo to můžete vzít za druhý konec a říct si, za kolik jste schopni 
měsíčně prodat a z toho vypočítat potřebnou výši marže (přirážky).
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minimální marže = nepřímé náklady / obrat × 100 %

minimální přirážka = nepřímé náklady /
(obrat – nepřímé náklady) × 100 %

Počítejme třeba s nepřímými náklady 10 000 Kč měsíčně. Domnívá-
me se, že víc než 15 000 Kč měsíčně zkrátka nejsme schopni vydělat. 
Jaké procento si tedy musíme přirazit?

minimální marže = 10 000 / 15 000 × 100 % = 66, 6 %

minimální přirážka = 10 000 / (15 000 – 10 000) × 100 % = 200 %

V takovém případě tedy musíme k přímým nákladům na výrobek při-
počítat ještě jejich dvojnásobek, tzn. vynásobit je třemi. Marže bude 
tvořit 66,6 %, tedy dvě třetiny ceny výrobku.

Možná se vám tento příklad zdá absolutně nereálný, ale není to 
tak. Je velice důležité, jakou máte strukturu výdajů. Pokud vás ma-
teriál téměř nic nestojí a  nemáte s  výrobkem příliš mnoho práce, 
nejspíš musíte počítat s obrovskými nepřímými náklady, třeba právě 
v podobě velké investice do vymakaného stroje. Příkladem mohou 
být strojové výšivky nebo výřezy z laseru.

Pokud ovšem pracujete s  drahým materiálem nebo do výrobku 
vkládáte nemálo času (a  počítáte metodou „O  nic nejde“), je otáz-
kou, jestli výrobky dokážete s tak vysokou marží prodat. V takovém 
případě je na čase začít přemýšlet, jak udělat větší obrat nebo jakým 
způsobem snížit nepřímé náklady.

Jak se určuje velkoobchodní a maloobchodní cena
Většina rukodělných tvůrců své výrobky nejen sama vyrábí, ale také 
prodává, ať už na trzích, nebo na internetu. Pro tyto případy fun-
guje výše vypočítaná cena dobře. Co ale dělat, pokud své výrobky 
chcete dodávat i do kamenného obchodu nebo cizího e-shopu? Dát 
obchodníkovi stejnou cenu, jakou nabízíte svým koncovým zákazní-
kům, a doufat, že si nikdo nevšimne, že v kamenném obchodě je cena 
vašich výrobků daleko vyšší než na našem stánku na trzích nebo na 
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internetu? Ne, to není dobrá cesta. Dříve či později by se obchodník 
i jeho zákazníci cítili podvedeni. Navíc platí, že obchodník by na ta-
kovou cenu nejspíš ani nepřistoupil.

Jak tedy stanovit cenu svých výrobků, aby byla výhodná pro vás 
i pro obchodníka? Pomůžeme si opět dvěma pojmy z ekonomie:

VOC (velkoobchodní cena) = cena, za jakou prodáváte zboží  
jiným obchodníkům nebo odběratelům ve velkém

MOC (maloobchodní cena) = cena pro koncového zákazníka

Běžně je MOC o 20 až 100 procent vyšší než VOC:

Při pohledu na obrázek vidíte, že maloobchodní přirážka ve výši 
20 procent je v podstatě velmi mírná. Jedná se totiž pouze o necelých 
17 procent marže. Standardem by měla být přirážka dosahující výše 
100 procent, což odpovídá maloobchodní marži 50 procent, tedy po-
slednímu ze tří obrázků.

Možná se vám to zdá jako neuvěřitelně vysoké číslo. Tak velkou 
část přece obchodníkovi nikdy nebudete moct nechat. Nebo ano? 
Zamyslíte-li se nad tím, že ani vás nevyjdou náklady spojené s prode-
jem zadarmo, najednou zjistíte, že pokud má obchodník dělat svou 
práci pořádně, svůj podíl si zaslouží. A to platí, ať už jste tím obchod-
níkem vy, nebo někdo jiný.

Abyste dokázali dobře určit velkoobchodní a maloobchodní cenu, 
je třeba si veškeré výdaje rozdělit do dvou hromádek – na výdaje sou-
visející s výrobou a výdaje související s prodejem. Výdaje, které ne-
spadají ani do jedné kategorie nebo patří tak trochu do obou, spra-
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vedlivě rozdělíme. Budeme se tvářit, jako by výroba a  prodej byly 
oddělené činnosti a věnovaly se jim dvě samostatné osoby.

Zároveň necháme oddělené přímé náklady od nepřímých. Vznik-
nou nám tedy čtyři hromádky:

Výpočet velkoobchodní a maloobchodní ceny
Při kalkulaci VOC budeme postupovat následujícím způsobem: do 
ceny výrobku započítáme přímé náklady spojené s výrobou a určíme 
marži, která nám pokryje nepřímé náklady spojené s výrobou. Marži 
musíme spočítat tak, abychom byli schopni vyrobit množství výrob-
ků, které nám nepřímé náklady pokryje. Jinými slovy počítáme cenu, 
jako bychom výrobky vůbec neprodávali, jen vyráběli.

MOC budeme naopak počítat tak, jako bychom výrobky vůbec 
nevyráběli, ale pouze přeprodávali zboží, které pro nás vyrobí někdo 
jiný a my jej koupili za VOC. To znamená, že do ceny výrobku zahrne-
me VOC, přímé náklady na prodej a určíme marži, která nám pokry-
je nepřímé náklady spojené s prodejem. Pokud jste už dříve počítali 
cenu výrobku z celého vašeho podnikání dohromady, měla by vám 
teď vyjít stejná částka.

Cifry v praxi
Přivydělávám si výrobou a  prodejem náušnic. Materiál na výrobu 
jednoho páru náušnic mě stojí 40 korun. Výroba jednoho páru mi 
zabere třicet minut a moje hodinovka je 240 korun. Cena za práci na 
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 –  Vyzkoušejte si novou cenu zboží jen na části nabídky. Ideálně na 
novince nebo limitované edici, kde vyšší cena nepřekvapí.

 – Plánované zdražení oznamte dopředu a  umožněte zákazníkům 
nakoupit po omezenou dobu za stávající cenu. Z nové vyšší ceny 
tak uděláte nenásilně cenu normální a ze staré se stane cena akční.

Prodejci se často obávají, že jim zvýšení cen odradí zákazníky. Už 
méně si ale uvědomují, že když budou za své výrobky požadovat více 
peněz, bude jim pro udržení stejných příjmů stačit méně zákazníků.

Pokud zdražením zvýšíme marži na dvojnásobek, pokryje nám ne-
přímé náklady poloviční množství výrobků. U zboží, kde jsme dřív 
potřebovali prodat sedm kusů, nám nyní stačí čtyři. A pozor! Dvoj-
násobná marže neznamená dvakrát vyšší cenu výrobku, většinou po-
stačí zdražení okolo 30 procent. Zkuste si pohrát s tabulkou marží 
a obratů, abyste dostali do krve, jak se drobné zvýšení ceny promítne 
na tom, že najednou vyděláte daleko víc.

handmade_byznys.indd   167handmade_byznys.indd   167 21.08.2022   16:50:1121.08.2022   16:50:11

Zvýšení marže na dvojnásobek

1 0  /  � K A P I T O L A  Č T V R T Á :  C E N O T V O R B A



H A N A  K O N E Č N Á :  H A N D M A D E  B Y Z N Y S  /  D O P R O V O D N É  M A T E R I Á L Y  K  A U D I O K N I Z E

handmade_byznys.indd   172handmade_byznys.indd   172 21.08.2022   16:50:1121.08.2022   16:50:11

1 1  /  � K A P I T O L A  P Á T Á :  B U D U J E  S V O U  Z N A Č K U



H A N A  K O N E Č N Á :  H A N D M A D E  B Y Z N Y S  /  D O P R O V O D N É  M A T E R I Á L Y  K  A U D I O K N I Z E

budujte svou značku

216

Vyladili jste světlo, a přesto vás zlobí barvy? Jednou je fotka na-
modralá, podruhé nažloutlá? Co s tím? Není světlo jako světlo. Ve-
černí světlo má nažloutlou barvu, venkovní se zase odráží zeleně od 
trávníku, umělé světlo bývá často namodralé. S tím si málokdy foto-
aparát poradí sám; většinou mu můžete pomoci funkcí, která se na-
zývá vyvážení bílé. Ve svém mobilním telefonu ji nejspíš nenajdete, 
v levnějších automatických fotoaparátech však bývá – přinejmenším 
vám nabízejí možnost nastavit světelné podmínky (slunečno, pod 
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 tříčtvrteční pohled – na objekt nemiřte přímo zepředu, ale posuňte 
se o 45 stupňů do strany a o 45 stupňů nahoru. Chcete-li zdůraznit 
velikost věci, vyfoťte ji zespodu.

Obzvlášť na Instagramu se velké oblibě těší ploché fotky shora – 
tzv. flat laye. Zpravidla obsahují větší množství věcí rozložených na 
rovném, neutrálním (například čistě bílém) pozadí. Pokud to váš vý-
robek snese, můžete tento trend vyzkoušet. Nutností ale je použít 
další rekvizity, nejen samotný předmět. Jako doplňky vám poslouží 
různé květiny, psací potřeby, nůžky, sponky, kosmetika, malé svíc-
ny… Stačí si vygooglit slovní spojení flat lay a o inspiraci máte po-
staráno.

Při focení portrétů a malých předmětů dělají amatérští fotografo-
vé častou chybu: fotí příliš zblízka a čočky fotoaparátu pak způsobí, 
že obrázek vypadá deformovaně. Přitom stačí udělat krok dozadu 
a fotografii následně oříznout.

Dojem z výsledné fotky dělá nejen focený předmět, ale i jeho oko-
lí: pozadí a rekvizity.

V e-shopech se nejčastěji setkáváme s produktovými fotkami na 
čistě bílém pozadí. Věřte mi, že něčeho takového nedosáhnete jen 
s pomocí fotoaparátu a bílého papíru. Bílé pozadí je zatraceně těž-
ká disciplína, která vyžaduje velké množství post-produkčních úprav 
v počítači. Fotky rukodělných výrobků na bílém pozadí navíc mnoh-
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dy působí sterilně. Zvolíte-li jiné nerušivé pozadí, dodáte jím svému 
výrobku osobitý punc. Zde kladu důraz na slovo „nerušivé“: pozadí 
totiž nesmí rušit ani barvou, ani strukturou. Volte především neutrál-
ní barvy, jako šedou či béžovou, a velmi decentní strukturu nebo vzo-
rek, třeba přírodní dřevo či neutrální látku. Pozadí věnujte pozornost 
i při focení větších objektů, například oblečení na modelce.

Můžete vsadit rovněž na rozmazané pozadí. Toho dosáhnete na-
stavením menší hloubky ostrosti (větší clony) nebo následně decent-
ním nastavením filtru v  editačním programu. Ale pozor, opravdu 
pouze decentním! Pokud si myslíte, že můžete váš výrobek vyfotit 
kdekoliv a pak pozadí prostě natvrdo rozmazat, mýlíte se.
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Často se stává, že konec podložky nebo přechod podlahy ve stěnu 
tvoří na fotce rušivou čáru. Proto se používá tzv. nekonečné pozadí – 
podložka, která neleží rovně, ale je opřená o stěnu a vytváří plynulý 
přechod, na němž nebude na fotce vidět žádný ohyb.

Kromě pozadí lze při focení používat rekvizity. Nikdy však neza-
pomínejte, že hlavní roli hraje produkt. Zákazník by při pohledu na 
fotografii rozhodně neměl být na pochybách, co že to vlastně prodá-
váte.

Jak rekvizity, tak pozadí by měly být nadčasové. Vyhněte se proto 
věcem, které evokují konkrétní roční období. Je sice pravda, že hr-
níčky v čerstvém sněhu s větvičkami mohou mít před Vánocemi velký 
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Hlavním cílem popisku je, aby obsahoval všechny důležité informa-
ce. Pokud se zákazník nedozví vše hned, s největší pravděpodobností 
vás nebude kontaktovat s dotazem a raději půjde o e-shop dál.

U  těch nejvíce matoucích kategorií (například velikost či barva) 
můžete na většině platforem nastavit výběr z variant. Variantu si totiž 
zákazník musí vybrat, a proto se nestane, že by ji přehlédl.

Nejen při prodeji obrazů, tisků a grafik se často používají takzvané 
mockupy  – fotky, do nichž se v  počítači prodávaný výrobek uměle 
zasadí. Na hlavním obrázku například zákazník vidí fotku obýváku 
s  obrazem nad sedačkou. Že k  obrazu nedostane gauč, se vícemé-
ně rozumí samo sebou, může však získat dojem, že obraz se prodává 
i s rámem. Informaci, že tomu tak není, proto nezapomeňte v popis-
ku uvést. Psát to hned na začátek nepůsobí zrovna nejvstřícněji, hrozí 
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slovy, předběhnou vás jiné zavedené stránky jako Amazon a  velké 
e-shopy. Váš malý web proti nim nemá šanci.

Vyrábíte-li minimalistické porcelánové nádobí, těžko vymyslíte 
jiný popisek než „bílý hrnek“. Takových hrníčků jsou však miliony, 
a že zrovna ty vaše mají určitý specifický styl, se vám slovy vyjádřit 
nepovede. To se zkrátka musí vidět. Když budete na hrníčky malo-
vat pejsky, svou pozici na Googlu trochu vylepšíte – při vyhledávání 
v češtině se budete ztrácet už jen v desítkách tisíc výsledků. Pokud 
si vyberete méně běžný motiv, povede si lépe. Třeba takový hrníček 
s tapírem se na přední příčky probojuje hravě. Asi se vám hlavou honí 
otázka: Bude ho vůbec někdo hledat?

Globální svět a propojené trhy nám přinášejí úžasnou věc, které se 
nejen v SEO říká dlouhý ocas nebo též dlouhý chvost (long tail). Kdy-
byste si ve svém oboru udělali seznam všech slov, která lidé hledají, 
a zanesli do grafu, získali byste podobný obrázek:

Jen relativně málo klíčových slov bude mít vysokou četnost vyhle-
dávání. Většina z  nich bude někde na ocase, který může být velmi 
dlouhý. Globalizace změnila způsob, jakým nakupujeme. Dřív by do 
krámku přišel poptávat hrnek s tapírem maximálně jeden člověk za 
deset let. Na celém světě se však najde řada lidí, kteří by si ho pořídili. 
Zároveň platí, že jen málokterá slova v  dlouhém ocasu budou mít 
velkou konkurenci, takže šance, že hledající koupí hrníček s tapírem 
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Čtvrtá skupina zákazníků se nachází ve fázi CARE (STARAT SE). 
Jde o vaše stálé zákazníky, kteří se vracejí a jistě by si přáli, abyste si 
jich za jejich věrnost vážili a pečovali o ně.

Jak to funguje v praxi
Pojďme se podívat na čtyři fáze nákupního rozhodování na příkladu 
mé klientky Irči. Kdyby si u ní nakoupily všechny ženy, kterým se její 
šperky líbí, byla by už dávno za vodou. Jenže tak tomu samozřejmě 
není. Většina z nich se nachází ve fázi SEE: sledují ji na sociálních 
sítích, možná dokonce odebírají newsletter, rády se pohledem na její 
šperky pokochají, ale nákup v tuto chvíli nepřipadá v úvahu.

V nákupní fázi THINK najdeme všechny ženy a muže, kteří se 
z  nejrůznějších důvodů chystají k  nákupu šperku. Irčina díla obdi-
vují a právě nastala příležitost si něco takového pořídit. Ještě ale ne-
jsou definitivně rozhodnuti, šperk teprve vybírají a poohlížejí se po 
řadě dalších možností. Irčinou konkurencí však nemusí být jen jiné 
šperkařky – mnohdy se zákazníci rozhodují mezi obrazem, zážitkem 
a šperkem, nebo mezi několika šperky v její nabídce.

Lidé v nákupní fázi DO už se rozhodli, že si šperk koupí právě od 
Irči. Domlouvají se, vyplňují objednávku, rozhodují se o délce řetíz-
ku, požadují úpravy a nakonec čekají na balíček.

Ve fázi CARE uvidíme zákazníky, kteří už si u Irči něco pořídili, 
z krásného šperku se těší a chystají se pořídit si do sady k náhrdelní-
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