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UvoD

Podkladem kazdého dlouhodobisgsného podnikani je podnikatelsky plan neboli bussne
plan. V rem by si n&él podnikatel ujasnit svou pozici na trhu, stanasiitkam v podnikani
smeiuje a jak chceéchto cifi dosahnout. Podnikatelsky plan zamwpojuje kkolik oblasti
podniku, jako jsou ndjiklad nakup, prodej, propagace, finance a dalSsiriss plan byva
casto chapan jako jednorazovy dokument pro barikwipkavani podnikatelského &ma.
Opak je vSak pravdou. Bez kvalitniho podnikatelsk@hianu se neobejde nikdo, kdo chce
spol&nost skutén¢ fidit. Napomaha srovnavatiyodni plany se skudeosti, ¥as neénit

strategii a pedchazet podnikatelskym riZikn.

Podnikatelsky plan jetdezity nejen v okamziku zaloZzeni nové sgolesti, ale i v momexit

kdy se stabils fungujici podnik rozhoduje o svém dalSifstu a vollg strategie rozvoje.

K vypracovani strategie je nutna analyza (exiit ve kterém se spdleost nachazi, aetns
analyzy od¥tvi. Dale je nutna vnihi analyza podniku a poslednim krokem je formulace

samotné strategie rozvoje podniku.

Téma mé diplomové prace je podnikatelsky plan rggvmodniku. Ve své préaci uvedu
teoretické poznatky z literatury, ze kterych jsetnzpracovani strategie rozvoje vychazel.
Cilem mé diplomové prace bude navrhnout takovaiepat kterd povedou ke zvysSeni
kvantity prodeje, i zachovani kvality a tim i zvy3eni trzeb a v kémé&m disledku i zvySeni
zisku. Ri zkouméni okoli podniku se budu snazit zobraziasii, ve které se spa@leost
nachazi a uvést moznosti a hrozbyjgiho okoli a celého odwi. Silné a slabé stranky
podniku budou z&rem zpracovani interni analyzy podniku. Timto skusém objasnit volbu

strategie dalSihaistu spolénosti, kterou bude zavedeni franchisového systému.

Pro franchising se podnikatelire rozhodnout v momeftkdy chce zvysit trzby spairosti,

ale nechce nebo néire vynakladat dalSi fingni prostedky na vybudovani a provoz novych
pobaiek obchodni st V tomto okamZziku hled4 nezavislého partnera, ykiea vzajema
vyhodnych podminek fpvezme ¥tSinu €chto starosti na sebe. Pokud se poskytovateli
franchisy pod# postupemtasu vybudovat vedle franchisové centraly i stalsihipobaek,
muze se &Sit i z kyZzeného fijmu ve forng franchisovych poplatk V zawru prace se proto

pokusim uvéstifinosy franchisového systému jak pro franchisotastanotné franchisanty.



1 CHARAKTERISTIKA ANALYZOVANEHO PODNIKU A CILE
PRACE

V této kapitole pedstavim spolmost a provedu zakladni analyzu &a&né situace, ve které
se spolénost nachazi. Vzhledem ktomu, Ze management Spmsdé nepovaZuje za
strategické fimé jmenovani v diplomové praci, bude jako nazewlesposti pouzit
pseudonym. Ostatni data dale uvedena se budou omkaténost. Pseudonym bude pouzit
zejména z toho t/odu, Ze spolost se bude ve svych dalSich strategickych éeéeh
podnikani zastitidit nAvrhem uvedenym v diplomové praci, aiegp si, aby tento koncept
byl pfimo uvéejrnén pod jejim jménemipdiasr.

1.1 Historie podniku

Spole&nost STAVOS s.r.0. byla zaloZena jednatelem sjpol&ti v roce 1999 jako spaéleost
s rkenim omezenym. Jedinym spétékem je i sotiasny jednatel spateosti. Zakladni
kapital spolénosti byl @i vzniku 100 tisic korunceskych a nebyl nikdy navySen. Sidlo
spolenosti je od jejiho vzniku v B# ale na UzemCeské republiky ma dalsi provozovnu

v Praze.

Souwasny jednatel spataosti svou firmu zalozil a po celou dobu jeji emiste jifidi.
Managament je v jeho rukach zejména versistrategického zageni spolénosti, fizeni
podnikatelskéc¢innosti a navazovani vztahs dodavateli a v neposledbad® komplexni

ekonomick&izeni spolénosti.

V pocatku své existence se spiiest sousedila zejména na velkoobchod s cihelnymi bloky.
K zakaznikm spol€nost vzdy pistupovala s maximalni péa ochotou. Hlavni snahou bylo
vyiizeni kazdé objednavky v co nejkratSim mozr@se, a to nejpozf do dvou pracovnich
dni, ¢asto jedt v ten samy den. Prvnim zakazinik se tento fistup velice zamlouval a to
byla zarové obrovska vyzva k udrZeni stejného postupu a kvalitzeb pro zakazniky.



Vroce 2000 byl rozgn sortiment vyrobk a vzhledem kvySSi poptavce a iedt
spole&nosti, byl navySen i gt zandstnand. V tomto roce byla otéena i prvni prodejna

v Brn¢, kde je spolénost v pronajmu. Spalteosti se pod@o dale zvysSovat piet zakaznik.

V nasledujicim kalendaim roce spoknost oddlila obchodni ¢innost prodejny od
administrativy, kterou f@sunula do jinych pronajatych prostor. A znovu dzetho k néistu

poctu zakaznil a tim také zejména ke Zim&mu fistu vykori spol&nosti.

Rok 2002 byl usgsny zejména ve velkoobchodiifnosti, kdy se poddo navazat spolupraci
s rekolika velkoobchodnimi partnery. To si samep® vyZzadalo i razantni rozZ&ini

sortimentu o dalSi polozky.

V dalSim roce 2003 spaleost otevela svou druhou prodejnu stavebnin, a to v Rudné u
Prahy. V tomto roce byl také rogsh p@et zangstnand, coz bylo samdejm¢ vyvolano
otewenim nové prodejny. Dale byl zafa vyvoj, ve spolupraci s renomovanou zahfani
firmou, vlastniho firemniho inforntgaiho systému. Na konci roku 2003 spginlest evidovala

celkem 679 obchodnich partdecoz jecislo, které poloZzilo dalsi cile spofeosti.

Rok 2004 znamenal pro spétest vyr@i ve formg patého roku fisobeni neteském trhu
v oboru stavebnin. Tento rok se stal také vyznartiny, Ze spolénost vstoupila i na
Slovensko, kde otégla svou novou prodejnu. Tim se z ni stala malamaezdni spolénost

s velkym potencialem a stéle se rozvijejici.

V dalsim obdobi spoteost rozila prodej cihelnych blok a keramickych stropnich
konstrukci. Vzhledem k stale rigtajicimu objemu prodeje se spwolest stala jednim

z nejvyznampyjSich prodejé tohoto sortimentu.

V roce 2006 pokrgovala uspSna expanze obchodu se stavebnim materialem nejeském
trhu, ale i na slovenském trhu. Déle se sfodsti podélo otewit dalSi obchodni polséu, a
to na velice lukrativnim mistv Brné. Hlavni filozofii podniku nadaletstava spokojenost

zéakaznika.



1.2 Predmét ¢innosti podniku

Spole&nost soused’uje svoucinnost na velkoobchod a maloobchod se stavebnirteriaby.
Stavebni material dodava dalSim prodejcstavebniho materialu, realézam firmam a take
piimo drobnym spaéebitelim. Jako prvni produkt, z celého sortimentu, byld@any na trh
keramické cihelné bloky s perem a drazkou. V¢asuné dob je spol€énost jednim z
nejwtsich prodeji této komodity WCeské a Slovenské republice. Firma je pro své obthod
partnery tzv. "servisni organizaci', kter4 je sakepnabidnout: kompletni sortiment
stavebniho materialu, pra@dni servis v zajighi prepravy, mysSleni a jednani zohfegici

celkové pateby zakaznik, kreativni marketing a vedeni evidence paletovéspodéstvi.

Predmétem podnikani spoémosti, ktery je uveden ve vypise z obchodnihofigjste:
- obchodni Zivnost - kowrboZzi za Gelem jeho dalSiho prodeje a prodej,
- zprostedkovatelsk&innost,

- realitni¢innost.

Spole&nost nabizi velice rozmanitou Skalu vyrdksd iznych vyrobd. Déle uvadim jedny z

hlavnich produkl, na které se spairost orientuje:

= betonové vyrobky - od vyrolic Beton Broz, Prefa, Presbeton, Fino trade, Korco,
Kamena, BETA Olomouc, FEROBET, PKZ Postorné keramizavody, Byma,
Tvarcom, Diton, Betonex, llbau, Cidemat, Omya, BE& Blok;

= cement, vapno — od vyroibcCeskomoravsky cement, Carmeuse, Cement Hranicet, Hasi
Slovensky cement, Vapenka VitoSov, Lasselsberger;

» jzolace — od vyrohc Bachl, DCD Ideal, Dehtochema, Saint Gobain ORibckwool,
Ravago, Tegola, NOBASIL, Busscher Hoffmann;

» kominy — od vyrobi: Schiedel, P-D REFRACTORIES, Ekokominy, Ciko kowin

= Krytina — od vyrobg: Tondach, Bramac, KM Beta;

= okna, dvée — od vyrobg: Sapeli, Velux, Fakro, Gerbrich;

= omitky a malty — od vyrolic Quick-mix (Maltop), Hasit, Cement Hranice, Lasbharger,
Bauxit, KVK, Profi Am Bau, Knauf, Saint Gobain WebEerranova, Vapenka VitoSov;

» platové vyrobky — od vyrolic Osma;

» pieklady a stropy — od vyrobc WIENERBERGER, Cihelna Hodonin, Xella, Porobeton,
Heluz, Prefa, Flachs Hurdi;

» stavebni chemie — od vyralnden Braven, Sika CZ, RENOP, Rosomac, Soudal,



= zarubr a kovoveé vyrobky — od vyroldic Montkov, Jass Brno, Chadim, Victoria, Trade,
Ferona;

= zdici material — od vyrolic Heluz cihl&sky pitimysl, Wienerberger, Flachs Hurdis,
Tondach — Keratherm, Zlinské cihelny, Xella —Ytorigorobeton Ostrava, Cihelna
Hodonin, KM Beta, - Porfix, Cihelna Vysoké Myto, Ateské tehelne, Cihelna HUin,
Cihelna Polom, BRICKLAND, EKOTON, H+H Celcon;

= odvodiovaci systémy — od vyrobBcMEA MEISINGER

1.3 Organizace podniku

V sowasné dob je struktura spolaosti centralizovana. VeSkera rozhodnutiadjednatel
spoleénosti, ktery celou firmuidi. Vzhledem k velikosti spoteosti, mizeme identifikovat
nékolik odckIni, a to oddleni komunikace — zejména sprava infotmiah systému, finami
odkleni — zamdifena na vedeni ¢étnictvi, spravovani financi, komunikaci s obchoaini
partnery v oblasti fakturaci, reklamaci, dobrépikomunikace a zpracovani podkiagro
banku atd., oddeni nakupu — centralni nakup pro ptky a oddleni marketingu. Celkové
fizeni spolénosti a ¥chto oddleni pak spada do rukou jednatele a zafoveditele

spole&nosti.

Schéma’. 1: Organizani struktura spolénosti

feditel spolénosti a
jednatel

_[ asistentkd&editele

KOMUNIKACE FINANCE NAKUP MARKETING
IT/CT Finance, Centralni Marketing,
Manazer IT Gcetnictvi, sluzby, nakup MN reklama, PR,
partnédi, centralni komunikace
regulace, hlavni MM
Gcetni

[ Praha Jﬁ;[ Bro ]

Pramen: Vlastni poznatky ze spolesti
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Vzhledem ktomu, Ze spaleost ma je&t nékolik jiz zminénych obchodnich mist, jsou

ustanoveni i vedouci jednotlivych prodejen. Viakemi je vSak znovu jednatel spaesti.

1.4 Struéné hodnoceni sotasného stavu rozvoje firmy

Spol&nost podnika v prostdi neustalého rozvoje aistu oboru stavebnictvi. Firma se
nachazi v prosedi pongrné silnych konkuretinich tlaki. Neexistuji v podstatzadné bariéry
vstupu do odgtvi. Silnou zbrani spobmosti ve vysoce konkurénim prostedi je snaha o co
nabidnout. Jedna se zejména o moznost &aijigkepravy, poradenské sluzby externich
odborniki, jako architeki, specialisi na stavebni a #@ovaci aktivity, finagnich poradt,
michani barev, montazni servis, poméicnakladani zakoupeného materialu, zpexditovani

specialist na zji¥ovani problém — nag. vihkost, plisé, zatékani ze &chy, atd.

Analyzovany podnikatelsky subjekt ma velice silmstaveni u ékterych svych dodavatel
Toto postaveni se musi snazit neustéle udrzet@\jie® prohlubovat. Tak bude mozné ziskat

nejlepsi ceny a bonusy ogthto dodavatél

Vedeni spolénosti je stabilni, ale zavislé zejména na jedingb&isJednatel spotmosti se
snazi neustdle vzthvat a umo#iuje Skoleni i svym zasstnaném, zejména v oblasti
ziskavani a zlepSovani obchodnich dovednosti. R&@rstindrzuje firemni etiku a hlavnim
krédem spolénosti je spokojenost zakaznika. S@alest pracuje na zavedeni nového vysoce
moderniho informéniho sytému, ktery by &h byt vyuzit i pri dalSim strategickém rozvoji
podniku. Takovyto razantniigchod od jednoho informiaiho systému k jinému, ime
zpasobit pongrné velké problémy P dolad’ovani nedostatk sytému. Ty budou ovSem
zjiStovany az p ostrém fungovani nového inforgr@aho systému. Proto budéepmé nutné

v obdobi pechodu mezi informiimi systémy, pouzivat oba najednou. To bude dmérgak

nacas, tak na personal.
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1.5 Vymezeni problému a stanoveni ail diplomni prace

Cilem této diplomové prace je kompléxmposoudit zdravi podniku, a to s vyuZzitim
elementarnich metod strategické a fiér@nanalyzy. Na zaklad provedené analyzy bude
vyhodnocena situace a identifikovany nedostatkiizeni této spokaosti. Roviz budou
formulovany navrhy na opani, jejichz cilem bude zkvalini finantniho a ekonomického
fizeni v podniku. Bpadnd realizac&thto opatteni v ramci podnikatelského planu rozvoje by

méla vést ke zlepSeni obchodni i figansituace firmy.

Hlavnim cilem je navrhnout takova ojeti, ktera povedou ke zvySeni kvantity prodefe, p
zachovani kvality a tim i zvySeni trzeb a v kéimé&m disledku i zvySeni zisku. Po provedeni
analyzy sotiasné situace podnikatelského subjektu se¢diamna navrh podnikatelského
planu. Bude to forma strategie dalSiho moznélsiur spolénosti. Formou dalSihodastu
podniku bude zavedeni franchisového systému. Vsiegoitad se pokusim uvestriposy

zavedeni franchisového systému pro franchisor@nictiisanty.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA RESENI, NOVE POZNATKY
Z LITERATURY

V této kapitole uvedu poznatky z literatury a teigk€d vychodiska, ktera byla zakladem

navrhu dalSiho strategického rozvoje spotesti v podob podnikatelského planu.

2.1 Podnikatelsky plan

Hlavnim &elem podnikatelského planuiipziskavani financi je ,prodat® podnikatelsky
zaner. M¢l by potencialni investory ips\wdcit, Ze investovani do podniku je jedimeu
piilezitost podilet se na s&¢ navratnosti investice. Podnikatelsky plan byl nbyt
povaZzovadn za zakladni dokument pro vlastniky a mgamant podniku pro formalni
posouzeni paeb trhu a konkurence, vyhodnoceni silnych a slabgithnek podniku a
stanoveni kritickych faktdr pro usgsnost podniku a dosazeni jeho ziskovéistu. Mize
poslouzit i k posouzeni a 2me interniho financovani a stanoveniiciMél by byt pravidel®
vyhodnocovan affipadré upravovan. Sestavit by hoéhmanagement podniku. Jehtigrava
¢asto trva mnohem déle, neZ managemeéak@va. Odpoddnost za jeho obsah byéhmést
vlastnik nebo jednatel podniku, nicéépodnikatelsky plan by & za swij vzit vSichni
¢lenové managementu jako celek a povaZzovat ho zandeht, ktery stanovuje name, ale
splnitelné cile, k jejichZz dosaZeni se vSichni zayia Sowdasti podnikatelského planu byim
také byt zdvodreni preswedéeni, Zze vas podnik bude @Spy, a co jefini jedingnym. (23)

Podnikatelsky za#r neboli business plan by &h byt podkladem kazdého dlouhodob
uspSného podnikani. Podnikatel si ¥nm ujasni své podnikatelské zé&mwy a vyjasni si svou
pozici wvici existujicimu podnikatelskému prosti, ¢imz mize vyraz® snizit pozdjSi

podnikatelska rizika. Samotnému podnikani by t&k predchazet nejen ,skly napad”, ale i

pe&slivd rozvaha. (21)

S pomoci podnikatelského planu by silmodnikatel odpo#dét na pokud mozno vSechny
zakladni otazky (21):
» Kde vzit napady?

= Kolik bude na rozjezdinnosti poteba petz?
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= Je redlné se s planovanou nabidkou sluzeb/produkitiledem k satasnym cenam a
konkurenci uzivit?

= Cim za&it?

» Podnikat jako osoba samositatrydélecné cinna nebo jako spoteost?

» Podnikat sdm nebo se spoiéky?

» Podnikat sdm nebo se z&tnanci?

» Pokud zalozZit spotmost, tak jakou?

Kazda takova otadzka, ktera nebudéedem zodposzena, nebo bude zodp@ena
nekvalifikovargé, je cihajicim rizikem. Je pravdou, Ze mnozi podnikateldimaji
podnikatelsky plan jen jako &ity dokument nezbytny k wzeni bankovnich @i. Podle
toho také vypada jeho vypracovani: Dokument naggaouziti. Podnikatelsky plan je vSak
urgitou formou jizdnihofadu, podle &z by se mdlo ridit celé podnikani. Plnohodnotny
podnikatelsky plan je zaloZzen na solidnich analizasi definuje podnikatelské cile a
vytycuje jejich planovanou realizaci. Jingd¢eno,podnikatelsky plan pétbujete, i kdyz se o
Zzadnou gjcku zadat nechystatdez kvalitniho podnikatelského planu se neobejéiedan
kdo chce svou firmskute&né tidit. Jedirt s podnikatelskym planem tthete srovnavat své
pavodni plany s realitou,éas nénit svou strategii aipdchazet podnikatelskym rifikn (21).

2.1.1 Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan neni dokumentem, ktery byl normativré zadané nalezitosti. Zipob a
rozsah jeho zpracovani tedy zavisi na vySigdmiého kapitalu, na cilech zpracovatele a na
individualnich pozadavcich fipemce. Externi fiiemci podnikatelskych pldn maji jiné
pozadavky na informace nezijpmci uvni¥ podniku. Tuto zvlaStnost jereba mit pi
zpracovani nafieteli. Vedeni a osazenstvu jso#tSinou znamy vlastnické pamy, které
v podnikatelském planu neni nutno uddPro externi poskytovatele kapitalu je vSak tato

informace velmi dlezith a musi byt v planu podrabpropracovana. (17)

Presto, Ze neexistuje zavazna podoba, kterou mudiykaduzit, ustalil se vSeobecny zéklad,
ktery wtSina podnikatelskych plandodrzuje. Nejdlezit¢jSi je popsat podnikatelskou
mySlenku co nejjasii tak, aby geswdcila investory o tom, Ze toto podnikanfinese

dostaténe velky zisk, vyvazujici rizika spojené s investowdn Také pro samotného
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podnikatele je dlezité, aby svoji podnikatelskou myslenku v plarubieé popsal, uddomi si
pak vSechna uskali a rizika projektu, kterd bydfgje nenapadla. (17)

Struktura podnikatelského planu: (16)
1. Titulni strana

Podéava streny vyklad obsahu podnikatelského planu, obvyklety nely byt uvedeny
skute&nosti jako: nazev a sidlo spoét®sti, jména podnikatéla spojeni na & popis
spole&nosti a povaha podnikaniastka financovani a jeji struktura Titulni stranaadi

z&kladni koncepci, kterou hodla podnikatel rozvijet
2. Exekutivni souhrn

Tato kapitola se obvykle zpracovava az po sestaveliho podnikatelského planu
v rozsahu 8kolika stranek. Jejim ukolem je v maximalni mozné&enpodnitit zajem
potencialnich investér Investdi se totiz na zakladexekutivniho souhrnu rozhoduji,
zda mé vyznam peist podnikatelska plan jako celek a proto je nuit® kapitole

vénovat mimdadnou pozornost.
3. Analyza odstvi

V této casti je nutné zohlednit celoiadu faktofi. Pati sem zejména analyza
konkurergniho prostedi, v jejimz ramci jsou uvedeni vSichni vyznamminkurenti
véetre jejich slabych a silnych stranek i moznosti, jgknbohli negative ovlivnit trzni
aspch nového podniku. Dale je nutné detailmnalyzovat odétvi z hlediska
vyvojovych trend a historickych vysledk uvést by se #ly i predpovdi vydavané
odwtvim nebo vladnimi organy. A v neposledatt je nutné analyzovat zdkazniky, na

zaklad segmentace by ¢hbyt vytipovan cilovy trh pro novy podnik.
4. Popis podniku

V této ¢asti podnikatelského planu byehbyt uveden podrobny popis nového podniku,
aby byla potencialnimu investorovi zpr@stkovana pedstava o jeho velikosti a z#h.
Klicovymi prvky v tétocasti podnikatelského planu jsou: vyrobky nebo syuzimiseni
a velikost podniku, fehled personalu podniku, veSkeré kanisii@ zdizeni a piiprava

podnikatele.
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. Vyrobni plan

Zde by gl byt zachycen cely vyrobni proces. Pokud bude nowgnik realizovatast
vyroby formou subdodavek, &n by zde byt uvedeni i tito subdodavateléetre
odavodreni, pra byli vybrani. RoviZz je nutné uvést informace o nakladech a jiz
uzawenych smlouvach. Pokud bude celou nebast vyroby zajifovat sam podnikatel,
musi zde byt uveden popis zavodu, strajzd&izeni, které budou zagebi, dale potom
pouzivané materialy a jejich dodavatelé. Pokudijulepo vyrobni podnik, bude se tato
¢ast nazyvat ,,obchodni plan* a¢imby obsahovat informace o nakup zboZzi a sluzeb,

potrebné skladovaci prostory atd.
. Marketingovy plan

Tato kapitola je dlezitou sodasti podnikatelskeého planu, né&bobjasiuje, jakym
zpasobem budou vyrobky nebo sluzby distribuovanynogany a propagovany. Jsou
zde uvedeny rowz odhady objemu produkce nebo sluzeb, ze kternyeldxodit odhad
rentability nového podniku. Marketingovy plan byvasto potencialnimi investory

s

povazovan za nejdezit¢jSi souast zaji&ni usgchu podniku.

. Organizani plan

V této ¢asti podnikatelského planu je popsana forma viesstnipodniku. V pipac
obchodni spolosti je nutné detaithuvést informace o managementu a dale potom dle

piislusné pravni formy udaje o obchodnich podiledd, ®ale je zde shrnuta cela

organizaceinnosti uvnit podniku.

. Hodnoceni rizik

Pred kazdym podnikem vyvstavajicita rizika. Je dlezité, aby podnikatel tato rizika
rozpoznal a Ppravil si &innou strategii k jejich zvladnuti. Neji&i rizika mohou
plynout z reakce konkurence, ze slabych stranelketiagu, vyroby¢i manazerského
tymu nebo technologického pokroku. Pro podnikajelzadouci tato rizika analyzovat a
pripravit alternativni strategie praipad, Ze sedkteré z jmenovanych rizik projevi. Pro
potencionalniho investora je tentdigiup zarukou toho, Ze podnikatel si je takovych

rizik védom a je pipraven jim v pipact potebycelit.
. Financ¢ni plan
Finartni plan tvdi nemér dilezitou sodast podnikatelského planu. duje objemy

investic, které novy podnik p@buje a ukazuje, nakolik ekonomicky realny
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podnikatelsky plan jako celek je. Firtah plan se zabyvaidmi nejdileZitejSimi
oblastmi, a to:

» predpovd prislusnych pijmt a vydaji s vyhledem alesgiona 3 roky. Jsou zde

zahrnuty déekavané trzby arpdpokladané naklady,
» vyvoj hotovostnich tok (cash-flow) v piStich alespb 3 letech,

= odhad rozvahy, ktery poskytuje informace o fir@nsituaci podniku k @itému

datu.

10. Prilohy jako podgrna dokumentace

Zde jsou obvykle uvedeny informativni materialy,eié neni nutné 2kenit do
samotného textu. Ten by vSakiinobsahovat odkazy natnFrikladem informativnich

materiab mohou byt korespondence se zakazniky, dodavatdli,

2.1.2 Desatero podnikatelského planu

Rika se, Ze pokud vysileni oblasti podnikani neporozumi naprosty lai&porozumi tomu

ani investor. To neni podievani jeho schopnosti, pouze konstatovani, ze Zaurestor

nemiZze byt expert na vSe a pokudcéma tapat, plan odlozi — do koSe na odpadky.
Podnikatelsky plan by tedydh (2, 31)

1)

2)

3)

4)

5)

6)

byt strucny a prehledny(jeho délka by nesta presahovat padesat strojovych stran),

byt jednoduchya nezachéazet do technickych a technologickychildet. ma byt
srozumitelny pro banké a investory, coZ jsou zpravidla osoby bez hlubSic
technickych zaklai),

demonstrovat vyhody produkiusluzby pro uzivatele, resp. zakaznfkevestdi oceiuji
trzn¢ orientovanou podnikatelska@innost),

orientovat se na budoucnogt ne na togeho jiz firma doséahla, ale na vystizeni trénd

zpracovani prognoz a jejich vyuziti k charaktecistionoeho ma byt dosazeno,

byt co nej¢rohodrejSi a realisticky (nagg. otewené ohodnoceni konkurence zvySuje

diuvéryhodnost podnikatelského planu),

nebyt @iliS optimisticky z hlediska trzniho potencidlineb@ to sniZuje jeho

dauvéryhodnost v ¢ich poskytovatele kapitalu,
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7) nebyt vSak anifliS pesimisticky neba pri podceiovani nize byt dany podnikatelsky

projekt pro investora malo atraktivni,

8) nezakryvat slaba mista a rizika projeKiwpripadné chyby, kterych se firma v minulosti
dopustila). Jestlize totiz investor odhali ¢it¢é negativni faktory neuvedené
v podnikatelském planu, e to v jeho dich zn&né oslabit divéryhodnost projektu.
Naopak identifikace rizik a existence planu ka&rgkh opateni demonstruje
piipravenost manazerského tymu na zvladnutipgunych probléiin s vyuZzitim

minulych zkuSenosti,

9) upozornit na konkuremi vyhody projektu, silné stranky firmy a kompetenc
manazerského tyma,to nejen z hlediska nezbytnych manazerskych aikaiglskych

dovednosti, ale i schopnosti prace jako efektiviyinau,

10) prokazat schopnost firmy hradit Uroky a splatkyripact uziti bankovniho G&ru
k financovani projektu, prokazat, jak u#e poskytovatel kapitalu formoucasti,
rizikového kapitélu ajziskat zpt vynaloZeny kapit& pati¢cnym zhodnocenim

2.2 Tvorba strategie podniku

Vypracovat konkurenceschopnou strategii znamen&aegwat zasady twjici, jak bude
podnik konkurovat, jaké by &y byt jeho cile a jaka op&ni budou nezbytna k dosazeniicil
Prvnim krokem je "zmapovani" prostli, do ®hoz firma vstupuje. Druhym krokem je
analyza uzsiho okoli firmy, tj. jejiho oé&lvi. Tretim krokem fipravy jiz musi byt vnini

analyza vlastni firmyCtvrtym krokem je samotna formulace strate )

"Vypracovat konkurenceschopnou strategii v podstatamena vypracovat SirSi zasady
uréujici, jak bude podnik konkurovat, jaké byélmn byt jeho cile a jaka op&ani budou
nezbytna k dosazenéchto cifi." Tato dvacet let stara charakteristika konkurenbepné
firemni strategie od klasika oboru, Michaela E.t@@, je vhodnym Gvodem do vykladu,
jehoz cilem je pedstavit zakladni podminky, které bylmzohlednit @ planovani dalsiho
rozvoje svych firem. Pouze firma, kterA ma jasndedptavu o0 zjsobu zajisini své
prosperity v podminkéachkelenstvi CR v Evropské unii, nebude tapat v tom, jak ma

konkurovat, jaké cile sledovat a jaka dpat ma pijmout k jejich dosazeni. (29)
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Kazdy stratég, manaZer, politik nebo generalidobi, Ze vi¢ézna strategie je optimalni
kombinaci ¥ veli¢in: stanovenych all existujicich podminek a préstka, které jsou pray
k dispozici.Casti této trojlenky (cile, progiedky i podminky) jsou vzajeninizce provazany.
Nelze stanovovat cile bez toho, aby byly znamy po#gn a prostedky. Vyker a uziti
prostedki je treba gizpusobit podminkdm a c¢iin. Samy podminky se vSak jevi rozdiln
aktéfim s rozdilnymi prosedky a cili. Metodicka ifjprava strategie vSak restji postupuje
od obecného ke konkrétnimu & tim, co je obeeéndano, co jen malo zavisi nalvtoho,
kdo strategii tvéi. Timto pevnym vychozim bodem jsou existujici paaky, jinymi slovy
"vngjSi prostedi”. Firma podnikd ve &, ktery je jiz m®jakym zpisobem zformovan,
vykazuje znamky regulace i téimanarchické sotfe a prosazuji se vém |épe¢i hire
poznatelné vyvojové tendenceukdadna analyza tohoto présti umozuje spravny odhad

Sanci, které iiize firma vyuzit a stefhtak rizik, kterym bude museelit. (29)

2.2.1 Analyza celkového proskedi podniku

V kontextu vstupuCR do Evropské unie je novym predim pro viechnyeské firmy tzv.
vSichni se staneme s@asti celku, ktery svym cilédomym asilim o integraciiptvai a
dotv&i narodni, regionalni i globalni vyvojové trendy lipoko-pravni, hospod&ke,
technologické a kultughdemografické. Jde o celek vmE integrovany, v #&mz se

dynamicky spojuji vlivy globalni, evropsko-integra a specificky narodni i lokalni.

Zakladem analyzy vychozi situace firmy (8asného stavu) je analyza&giho prostedi

firmy (externich faktak) a vnitniho prostedi firmy (internich faktar).

Schéma’. 2: Celkové progedi podniku

VnéjSi faktory Vnit¥ni faktory
PODNIK
Ekonomické Finami zdroje
Sociologické ¥deckotechnicky rozvoj
Technologie Marketing
Politické aspekty Zadstnanci
Zakaznici
Dodavatelé
Konkurence

Pramen: Koréb, V., Mihalisko, M.(2003). — upraveno
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Analyza vnéjSich faktori (2, 6, 8)

a) socioekonomicky faktor
V rdmci socioekonomického sektoru je nagkitéjSi pisobeni ekonomickych, klimatickych,
ekologickych a socialnich faktinr

Ekonomické faktoryse analyzuji fedevSim z dvodu silného vlivu satasné a budouci

ekonomiky na situaci podniku. Analyzuji se zejméaaledujici faktory:

» stadium hospodakeho cyklu

* mirainflace

= politicka a hospod&ka politika vlady

* monetarni a fiskalni politika

= jiné makroekonomicke ukazatele (magicityruhelnik)

Ekologické a klimatické faktoryvyznammé ovlivauji vyrobni technologie podniku,

rozmig’ovani vyrobnich jednotek, apobuji zakazy witych vyrobnich provox apod. Lze
fici, Ze gedevSim vlivem ekologickych fakiinrptipadré vycerpanim dosavadnickipdnich
zdroja byl v poslednich desetiletich vyvinut efektivraktina racionalizaciffrodni energie a
vyuzivani girodnich zdraj. Ekologické faktory nejinaseji pouzetiznd omezeni, ale vytiia
i nové podnikatelské ifiezitosti, nap. v oblastech hospotlni s odpady, alternativnich

energetickych zdrgj cistiren odpadnich vod apod.

Socialni faktorySocialni faktory mohou vyraznovliviovat poptavku po zboZzi a sluzbach i

stranu nabidky — podnikavost, pracovni motivacici8lai faktory zahrnuji fedevsim

nasledujici faktory:

» spole&enskopoliticky systém a klima ve spétesti
» hodnotové stupnice a postoj lidi

= Zivotni styl a Zivotni Urouve

» kvalifika¢ni struktura populace

= zdravotni stav adkova struktura populace

b) technologicky faktor
Investovani do technického rozvoje se ralgmu tisicileti stalo naprostou nezbytnosti,

zarover vSak v sob zahrnuje mnoho rizik — n&pvznik konkureginich technologii, nejista
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navratnost vloZenych prdstki. Strategické zasieni na technicky rozvoj je velmi
vyznamne pro firmy sledujici diferenérd obchodni strategii.

c) politicky faktor

Fungovani ekonomiky je v sdasnosti velice ovlitovano aktivitami vlady a dalSimi organy
a institucemi podilejicimi sefimo ¢i negimo naiizeni a ovliwiovani statu. Stat oviije
fingovani ekonomiky pedevsSim zakony, definici hospddiké politiky, podporou exportu,
vyzkumu a technického rozvoje. Stat je r&&rspoluodpo¥dny za kvalitu pracovni sily ve

smyslu jeho zodpadnosti za Skolskou, zdravotnickou a socialni oblast

d) faktor zakazniki (poptavka)
Podnik se pedevSim zajima kdo je a jaké fmily a @éekavani ma zakaznik. Analyza

zé&kaznik musi byt pedevsim zagtena na:

» identifikaci kupujicich a faktory, které ovhivji jejich rozhodovani
» demografické faktory, které vytigji zmeny v ugitych kategoriich zakaznik
= geografické faktory a rozmisti trhu

U demografickych faktdr se analyza za#huje pedevSim na z#my v populaci, posuny ve
véku populace a rozlozenfipnt populace, kterymi jsou vyznamovliviiovani preference a
moznosti zakaznika. U geografickych fakige analyzovana okolnost, kde se zakaznik
nachazi. Tato skutaost ma znény vliv na umisini podniku a na strukturu distrimich

systén.

VétSina vyrobk nebo sluzeb ma 8y Zivotni cyklu, v jehoz jednotlivych fazich je mdt
pocitat s fistem nebo naopak s poklesetn stagnaci poptavky. Vhodné marketingové

planovani nize podnikatele na tyto zmy pripravit.

e) faktor dodavateh

U dodavateal se zkouma dostupnost a naklady vSech vspgiebnych k vyrob a stabilit
dodavek. Naklady a dostupnost zdr{gou utovany kvalitou vztath mezi utitym podnikem
a jeho dodavateli. @ezZita z hlediska vztahu dodavatel — &ditel je samazjmeé i pozice
odkeratele. Sila oddratele je velkd pokud je odiatelsky podnik koncentrovany (velky,
monopolni), pokud odiratelé pedstavuji vyznamnoucast obchodu odiatele. Sila

odkératele je mala, pokud podnika ve vysoce konkémén prostedi, naklady naifpadnou
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substituci dodavek od dodavatele jsou velké, pakmaivany produkt twd vyznamnowast
vstupi vyrobniho procesu odhatele.

f) faktor konkurence

V konkurenci zpravidla sehravaji rozhodujici radistedujici i faktory, ozngovany téz jako
bariéry vstug, resp. vystupu z odwi: moznosti vstupu a vystupu firem do a z oboru,
moznosti substituce vyrolika sluzeb, strategie stasnych konkureiit Bariérami vstupu
jsou pedevSim diferenciace vyrobku, rozsah produkce, ridigini kanaly, vyhody

v celkovych nakladech. Bariérami vystupu jsou zvykystereotypyfidicich pracovnik,
dlouhodobé investice a vysoké néklady na vystup.

Analyza vnitinich faktori (2, 6, 8)

Nemért dilezitou analyzou nalezejici do analyzy vychozitavstfirmy je analyza vnihiho
prostedi firmy. Vramci analyzy vnihiho prostedi firmy analyzujeme za célem

identifikace silnych a slabych stranek podniklalik vnitfnich faktod.

a) faktory védeckotechnického rozvoje
Védeckotechnicky rozvoj velmi intenzign prispiva k vytvdéeni konkuretnich vyhod
podniku ze dvou zakladnichivbdi - vede k vytvéeni nového nebo zlepSeni stavajiciho

vyrobku a déale ke zlepSeni vyroby.

b) marketingové faktory
V oblasti marketingu a distribuce jeuldzité analyzovat nasledujici zakladni faktory:
konkurerEni struktura trhu, €innost cenové strategie, faze Zivotniho cyklu oba@rinnost

reklamy a jiné.

c) faktor zaméstnanai

Zamestnanci jsou dlezitou sodasti podniku a pomahaji uted image a prestiz podniku, a to
zejména svou zkuSenosti a motivaci. Pro podnik jeddek je dlezité pracovni klima a
kultura podniku.
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d) faktory finan ¢éni a rozpottove
Jedna seiedevsim o analyzu findnich zdroji a finarénich vysledk podniku. Nejastji se
vyuZivaji pongrové ukazatele likvidity, efektivnosti vyuZziti zdfto ukazatele ziskovosti,

piipadré pyramidové finadni ukazatele.

2.2.2 Vnit¥ni analyza firmy (2, 6, 8)

Kazda firma by si ila byt wdoma toho, jaké jsou ve &le nadchazejicich zn jeji silné a
slabé stranky. Porovnanimiilezitosti, které nové gi prostedi jednotného trhu EU
piinese, se silnymi strankami firmy jetfguipokladem pro nalezeni strategickych vyhod a
piilezitosti. Hledana firemni strategie pak bude sagjo¥ zacilena na maximalni vyuziti
téch strategickych iflezitosti, které obstoji v testu udrzitelnosti.t€anusi nésledovat
porovnani hrozeb nového priedi s existujicimi slabinami firmy. Vhodna strategnusi

smetfovat i k odvraceni rizik, s nimiz by se firma mohka své cestpotkat.

Vnitini analyza firmy by mla zejména obsahovat zhodnoceni silnych a slabfémek
spol&nosti. Nejjednodussi technikou, ktera se pouZziv@blasti diagnozovani silnych a
slabych stranek podniku je obécrznama analyza SWOT. V analyze SWOT jsou
identifikovany kltové faktory, které pro podnikiedstavuiji silné a slabé strankyil@zitosti a
hrozby okoli. Tato technika umidje velmi gehledré charakterizovat kéové faktory, které

ovlivauji pozici firmy.

2.2.3 Formulace strategie(2, 6, 8)

Strategicky prostor jednotlivych o&vi byl rozctlen mezi vyrobce zri&ového zbozZi vysoké
kvality i ceny, vyrobce gedniho proudu zr&ového zbozi a vyrobce nezikaveho zbozi za
nizké ceny. Tato situace potvrzuje &dvteoretiki o tom, Ze vysledkem strategické volby je
vzdy ugity ponmgr mezi cenou, kvalitou a servisem. Z moznych korabiréchto ti velicin
tvori jeden konec pomysiné strategické Skaly &@mi na co nejnizsi ceny a stranu @pau
zan®ieni na vysokou kvalitu a servigigxkluzivnich cenach. Zakladnimi prvky strategie

projektu jsou:

a) geograficka strategie
Pro stanoveni realistické konkute pozice musi firma stanovit §vrelevantni trh, a to
piedevsim z hlediska geografického zéemi svych aktivit.
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b) strategie z hlediska podilu na trhu

Pro podnikatelsky projekt jgaba dale stanovit trzni pozici nebo trzni podigr&ho hodla
firma dosahnout na &itém trhu. GileZitost tohoto podilu na trhu vyplyvagquevsim z jeho
vazby k rentabilit firmy. Z hlediska pedpokladaného podilu na trhu jela zvaZovatti
zakladni strategie:

» strategie ndkladového prvenstvi (cost leadership)
= strategie diferenciace
» strategie trzniho vyklenku — sotetni se na jashvymezeny cil

c) strategie z hlediska vazby vyrobek — trh
Tato strategie determinuje do Zna miry marketingovou strategii projektu. Z hlediskazeb

vyrobek — trh se rozliSuiji:

» strategie penetrace — z&f@na na roz&eni sodasnych vyrobi na sodasnych trzich
» strategie rozvoje produktu - orientovana na nowélpkty pro sotiasné trhy

= strategie rozvoje trhu — proniknuti dosavadnictdpkdi na nové trhy

» strategie diversifikace — orientovana na proniknotfych vyrobk na nové trhy

d) marketingova strategie
Zvyseni prodej firmy lze dosahnout kil potlatenim konkurenceip stabilni, nebo klesajici

celkové poptavce (trzni podil firmy roste), nebpaxzi trhu fi zachovani trzniho podilu.

VySe uvedené varianty strategie podniku ijgba analyzovat a hodnotit z hlediska stupn
dosazeni cil projektu, finaknich dopad jednotlivych variant strategie, jejich rizik
finan¢nich, politickych, ekologickych aj. Vysledkem hodeai je volba vySe popsanych
strategii. Déle jeféba specifikovat zakladni znalosti a dovednostréisou pdebné pro
dosazeni usgghu projektu vzhledem ke skute i potencionalni konkurenci a dal€itirzda

se trzni pozice dosahne vlastnimi silaghgxistuje moznostdelné kooperace.
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2.3 Teorie franchisingu

Franchising je odbytovy systém, jehoZ predhictvim se uvagii na trh vyrobky, sluzby nebo
technologie. Opira se o Uzkou a reZitou spolupraci pra¥na finartné samostatnych a
nezavislych podnik Franchisor zaftuje svym franchisafdtn pravo a zarovejim uklada
povinnost, provozovat obchodéinnost v souladu s jeho koncepci. Toto pravo frasaita
opraviuje a zavazuje uZzivat zaimou nebo nefmou Uplatu jméno franchisorovy firmy
(ochrannou znamku, servisni zndmku, jin& pravaianmpgslového a duSevniho vlastnictvi,
jakoz i know-how, hospodské a technické metody a proceduralni systém) eirarmpo dobu
trvani pisemné franchisové smlouvy, za timtelém uzav¥ené mezi stranami, a za trvalé

obchodni a technické podpory ze strany franchig@&s.

Kolébkou franchisingu jsou Spojené staty ameriék&ni velky rozmach souvisi s rostouci
masovou vyrobou v této zemi nagatku 20. stoleti, kterd nasledmyvolala také pdtbu
masove distribuce. Jiz v roce 1899 firma Coca-Qalskytovala franchise licence nacdsai
svého hadého napoje. Po roce 1913¢abHenry Ford v USA vyrd finanéné dostupné
automobily, slavny ,model T”. Tim spustil prvni wrfranchisingu. Nové moZznosti cestovani
a dopravy zboZzi postupnvyvolaly vznik siti prodejen autierpacich stanic, opravaren,
drugstofi a moteli. A ty se rychle z&aly rozSfovat - pra¢ na zaklad franchisingového
partnerstvi. Druhou vinu franchisingureplstavuje obdobi po 2. &wevé valce, kdy se
franchising rozgil do Evropy. Synonymem této viny franchisingu s$al gettzec restauraci
rychlého olerstveni McDonald’s, ktery vznikl v roce 1955 v USApostupsé se zéal
rozSrovat po celém si€. (25)

Mezinarodni franchisingové organizace odhadujiv Bewtasné dob existuje na celém st&

16 tisic samostatnych franchisingovych koncepc&ek a siti uspokojujicich zakazniky v
nepeberné Skaléinnosti. Mnohy zakaznik — aniz tekudy tusi — pra¥ franchisingu véci za
dostupnost kvalitnich vyrolika sluzeb. @ekava se dokonce, Ze v gagné epose zalozené
na informacich a znalostech a také na gméa alianci a siti, se tato stale oblibena forma

»Spolupodnikani* stane postupdominujici formou odbytu. (26)

Dnesni franchising je vysledkem postupného ogois$tadini hierarchické organizace fria

hledani novych forem trzni kooperace. Tyto novénfpibyvaji casto zaloZzeny na smluvni
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spolupraci typu joint-venture a jinych formach atia zaloZenych na informacich, znalostech,
ndpadech, patentech, na know-how. Hodnota firentolik nezavisi na jejich hmotnych
hodnotach - daleko vice zavisi na jejich schopnbdgt nehmotné hodnoty - znalosti a
informace - vytvéet, distribuovat, sdilet a aplikovat. Je to darketdm, Ze jsme sdky stale
snazSiho fekonavani geografickych i politickych bariériedii informaci, technologii a
kapitalu. Podle &kterych autoit prognostickych vizi (nap A. a H. Tofflerovi) se
piedpoklada, Ze v tomto stoleti dojde na zakladileni know-how k je8tvyrazreéjSimu
vytvareni prodejnich siti a samostatnych wejSich alianci a k&Simu propojovani
obchodnicinnosti podnikatel zaloZzené na sdileni know-how¢ékava se, Ze franchisingu a

podobné koopetai formy se postupgnstanou dominujici formou maloobchodu. (26)

Franchising je finosny také ze spalenského a makroekonomického hlediska - podporuje a
rozviji malé a gedni firmy, které jsou hnacim motorem ekonomickébmvoje. Dava jim
moznost ziskatadu konkureénich vyhod, jaké maji velké obchodni sgolesti. MozZnost
vyuZzivat vyzkouSeny podnikatelsky koncept a zavedemn&ku atfadu podjprnych aktivit ze
strany poskytovatélvyznamié podnikani franchisingovychifpemai stabilizuji. Ackoli ani
to nedokédze Zadnémiijemci zargit stoprocentni UsgEnost v jeho podnikani. Mali astini
podnikatelé, které spojuje franchisingové ,spolufikéni“, tak mohou fsobit jako
stabilizujici protivaha velkym firmam, omezujicichiad pripadi konkurenci na trhu a
zdravé souwtzni prostedi. To je velmi dlezité pra¢ dnes, kdy se malé astini domaci firmy
téZce vyrovnavaji se silnym vlivem velkych zahkamch obchodnich syst&mPro stat je tato
moznost zajimava i z toho hlediska, Ze nemusi samakiadat tak velké Usili a préstiky na

statni programy podpory malého gsiniho podnikani. (25)

Franchising finasi vyhody i tetimu z franchisingového trojuhelniku - koncovému
spoftebiteli. Franchisor, aby obstal, je nucen vyv§atabizet produkty a sluzby, které jsou
vyzkouSené, vyzralé a standardni a svou koncepcavopat podle pozadaikdoby a
ocekavani zakazntk Znalost mistniho pragtdi a mistnich zadkazrikumoziuje pijemci
konkurovat nejen cenou, ale iiSiflexibilitou a rychlosti nabidky, dodacimi podwkami,
zarukami nebo nejerejSimi dophikovymi sluzbami je v konmém disledku ot prinosem
pro zakazniky. To samigime kultivuje Grover nabidky na trhu. Image a ztk@vost - tolik

spjaté s franchisingem #ipaseji zakaznikm lepSi orientaci na trhu, garanci a stabilitu.) (26
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2.3.1 Fungovani franchisového systému

Jiz samotnd definice ve stnosti popisuje a definuje tento tgwb podnikani. Franchisor
nabizi franchisaitn podnikatelsky koncept "na &li a "balik" sluzeb pro 0sgné
vybudovani &izeni franchisovych podnik Kazdy z nich &a to, co nejlépe umi. Franchising
je tedy "Partnership for profit", zaloZzeny nélli prace a specializaci mezi poskytovatelem a
piijemcem franchisy. Z&kladni mySlenkou franchisipgujednou vytveéeny podnikatelsky
systém nebo koncept "na Klix krat prodat. Tim je franchisovy systém ve sEgia¥
pieducen pro dalSi expanzi - na narodni, ale i mezindragavni. A to mu dava i jeho

dynamiku rozvoje. (24)

Franchisor svému franchisantovi poskytuje nejerv@néyuzivat vyzkouseny podnikatelsky
koncept a zavedenou ztkal, ale také mu poskytuje celdgadu podfrnych sluzeb, které v
dusledku jeho podnikani stabilizuji. Diky tomuuke franchisant snaze a rychleji své
podnikani nastartovat a na trhu se prosadit a udé&ékoli ani to nedokaze zadnému
franchisantovi zawtit stoprocentni usf@nost v jeho podnikani, celk&vize franchising
evropskych zemi totiz dokéaze snizit podnikatelskaka franchisant 6x vice nez u

podnikateli podnikajicich samostain(25)

Franchisova forma podnikani se zejména upijat v oblasti malého aistdniho podnikani
(MSP). Lze ji pouzit, jak pro osoby pravnicke, tdizické. Ze zkuSenosti a praxe v zahtani
se franchising neéasgji uplatiuje v obchod, ve sluzbach a v gastronomii. Pro expanzi na

noveé trhy, pedevsSim na zahratfmii, je vhodna metoda tzv. master-franchisingu. (24)

2.3.2 Piednosti a moznosti franchisingu

Podnikatel se pro franchising rozhoduje obvykledtehpokud chce zvySit odbyt svych
produkii, ale nechce nebo néite financovat budovani a provoz dalSich prodejjedhotek.
Podnikatel proto hleda nezavislého partnera — frisanta, ktery jej za vzajerivyhodnych
obchodnich podminek zbawtginy provoznich starosti a postara s&e&am. Tzn. Ze si nép
na své naklady upravi a vybavi prodejni prostoaysvé naklady za#stna prodejni personal.
Franchisor ¢ekava, Ze jeho partner, jako franchisant, &g bude jeho produkt odebirat

a ve sveé reZii fedepsanym Zisobem zajisti jejich prodej. A také, Ze mu dod&nenalost
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mistniho trhu, ale i podnikatelské nadSeni a end?gkud se franchisorovi poflavybudovat
efektivni centrélu, zisk&&t8i mnozstvi franchisainta zvladne st atfizeni si¢, mize se &Sit,

Ze mu prodej know-how Zme vynaset. To, déeho dive investoval s ¢as i penize, mu
diky franchisingu zéne vydlavat. Resré podle sloganu jednou vymyslené stokrat prodat.
(25)

Franchisorovi tato forma odbytuipasi konkureéni vyhodu - umot#uje rychlejSi expanzi a
vstup na nové nebo vzdalené trhy. Ma tak zaji§istéjSi a rychlejSi odbyt. ZvySovani o
franchisant zpisobuje, Ze franchisor a jeho franchisovy systémapai vyjednavaci pozici
na trhu. Rozistani si také zgisobuje, Ze nabizené sluzby a vyrobky jsou pro zdkaz

rychleji a snaze dosazitelné. (24)

Organiz&ni struktura franchisové 8itje zalozena na &bé prace: franchisor seémuje
systémovym a strategickym Ukeh a franchisariim pfenechavareSeni operativnich
zalezitosti. Franchisor napnemusiieSit personalni otazky za&stinand franchisanta. To
franchisorovi umoiuje vyuZit ve své systémové centrale StihlejSi mimgani strukturu.
Franchisor mze (¥ budovani sit rozlozit naroky na vlastni kapital na jednotlivarfchisanty
a neni tak zatizen velkou kapitalovou investicianehisant sice pitgbuje pro zahajeni
podnikani u&ity vstupni kapital, ale vyraznmensi riziko franchisového podnikani ve
franchisovém systému mu uniage ziskat lepSi fistup k G¥ram, leasingu a pojishi.
Franchisanti maji moznost se podnikatelsky reldtiwamostatéh realizovat ve "svém"
podniku a maji ¥tSi motivaci nez zadstnanci vlasténych pobdek. Koncepce vytvi@na
franchisorem a podminky sjednané ve franchisovéowwal dava franchisantovi ramec i

prostor pro jeho vlastni podnikatelskou aktivitnasazeni. (24)

Franchisant vyuziva jméno a silnou &ka franchisora, ktery se o jeji znamost a image
neustale stara, st&jjako o vyvoj a propagaci svych vyrabkebo sluzeb. Diky jednotné a
spol&né propagaci v celé siti se marketingova sila&kpnavySuje. Franchisant ma moznost
nakupovat gimo od franchisora, ktery jefipnym vyrobcem a to obvykle za nizsi ceny, nez
kdyby nakupoval v siti velkoobchodnich ptesinila. Tim, Ze je franchisant organizovany
jako soudast velkéhorettzce ma moznost ziskat od velkych dodavatakové obratové,
nakupni a nakladové vyhody, které by jako jednetineziskal. Prodejni koncepce, kterou
franchisant od franchisora ziskava, galikrat owtrena. Franchisor, aby obstal v konkurenci,

je nucen své produkty a svou koncepci vyvijet aavpvat podle poZzadaukzakaznik.
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Franchisanti znaji sy mistni trh a situaci zpravidla |épe nez vzdalémnchisor a mohou

pruzZré reagovat na mistni pgeby. (24)

Franchisové partnerstvi franchisantovi utiig2 snizit vyraza rizika podnikani. Franchisant
ma jis€jSi a rychlejSi vstup na trh, podpora franchisoraumozni vynaloZzit nizsi gateni
naklady, nez kdyby zénal sdm. Franchisantipstartu svého podnikani ziskava know-how,
které by nabyl az poékolika letech praktického provozovani a s nim rb#sa vstupni
podporu - nize nap. vyuZit jiz hotovy nebo upraveny typovy projekbpozovny, franchisor
mu pomaha i dpravach nebo vybaveni provozovny. Franchisantojeho zargstnanédm
franchisor poskytne Skoleni a trénink v oblastiozu, managementu a prodejnich postup
které jsoucasto na urovni velkych firem. V fbéhu trvani franchisového partnerstvi
franchisant ziskava od franchisoraulgznou podporu v oblasti vedeni provozu,

managementu a marketingu. (24)

Franchising je finosny také z makroekonomického hlediska - podpoeujrozviji malé a
stredni firmy, které jsou hnacim motorem ekonomickébovoje. Dava vzniknout novym
podnikim a umo#uje udrZeni stavajicich. Diky novému know-how, tethgiim, narokm

na kvalitu a pistupu k zakaznikn piinaseji mnohé franchisingové koncepty celkovému

zlepSeni arovéisluzeb. (24)

2.3.3 Slabiny a rizikova mista franchisingu

Franchisor, je$t nez z&ne provozovat franchising, musi do vybudovani frésmvého
systému investovat nemal@éastku ac¢as, aby vybudoval furtki franchisovou centralu a na
nejmér jednom pilotnim provozu preévil Zivotaschopnost své koncepce. Franchisant se
musi podizovat pokymim a kontrole centraly afigpisobit se zjaim i ostatnichéleni
systému; je nucen omezddu svych vedlejSich obchodnich aktivit a proddmize ugeny
sortiment od ufenych dodavatél Franchisant je na franchisorovi zavisly, je zBvisa jeho
aspEchu a jeho fipadny odchod #etézce je obtizny. Franchisanti si paiitém ¢ase mohou
myslet, Ze franchisora uz tolik nepelbuji, Ze pro jejich Usgh v podnik&ni neni spoluprace s
franchisorem dlezita. Mohou si také myslet, Ze vySe franchisov@platku, ktery musi
platit, neodpovida tomu, co od franchisora dost&igkteri franchisanti mohou mit dokonce

snahu se s nabytym know-how osamostatnit a fraohiskonkurovat. (24)
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Franchisor neiiize fidit provozovnu, ktera p#tfranchisantovi, jako svou vlastni patko.
Rizeni franchisové sitvyzaduje vice motivace a spoluprace nefizoaani. V komunikaci
franchisora s franchisanty je proto kladen velkjokéana citlivy gistup, empatii a toleranci.
Franchisor svym franchisamh "pronajima” své dobré jméno a Zka. To je zaloZzeno na
vySSi kvalig poskytovanych sluzeb nebo zbozi a ta je obvykigesa s vySSimi naklady.
Franchisor, aby udrzel kvalitu a dobré jméno celéidzce, kontroluje zda franchisanti
stanovené standardy kvality dodrzujifi Bhudovani a rozgovani si¢ je nutné nové
franchisové partnery velmi nam vybirat protoZe jeden franchisant, ktery nedodrzuj

ocekavanou kvalitu, ize poskodit dobré jméno celéfekézce. (24)

2.3.4 Zalozeni franchisového podniku

Franchisingova smlouva uzana mezi franchisorem a franchisantem je pravnikladém
kazdého franchisového podniku. Mezi dalgdpoklady, bez kterych nelze franchisingovy

podnik zaloZit, pat nabidkova brozura franchisora, franchisovy baltkanual. (13)

Nabidkovou broZzuru ma vypracovanou kazda firma yosgici franchising. V ni je popsan
franchisovy systém. Nabidkova broZura zpravidlaabbge nabidku vyrobka nebo sluzeb a
technologii, vysi vstupnich popldik zavazky franchisanta, uzivani ochrannych znamek,
patentt a Uzemni ochranu, cile zisku, dalSi moZznosti femVifranchisingu a podminky
ukorgeni franchisingové smlouvy. Tato broZura hraje amnou roli @i vyhledavani
potencialnich franchisaintkterym pak naopak usnage lepSi orientacii vybéru vhodného

franchisignu. (13)

Franchisovy balik obsahuje franchisorovu konceteira spoiva zejména v: (13)

»= povoleni franchisoraip zaloZeni franchisového podniku (vyzkum trhu, Uvib@koleni
franchisanta a jeho zaistnang, pomoc pi zafizovani podniku),

» povoleni uzivani franchisorovych nehmotnych aktivage goodwiill,

» predani know-how prostdnictvim Skoleni a poradenskym servisem,

» akvizici na gislusném uzemi,

* podpde @i prosazovani prodeje,

» podpde @i opatovani vyrobk, technologii a fedavani prodejnich vyhod,

» prebirani administrativnich funkci franchisorem (hadeni detnictvi)
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Za franchisovy balik poZaduje franchisor od frasahia dodrZeni povinnosti, a to zejména
placeni vstupniho poplatku atpgznych poplatk jako ceny za franchisovou licenci, aktivni
zpracovani trhu nebo samostatnou aktivitu, zavagbekadniho prodeje vyroliknebo sluzeb
od franchisora (dopbvani sortimentu lze jen zZgdchozim souhlasem franchisora),
zachovani kvality a image, zavazek odebirani vyitodbk/ybaveni obchodu od franchisora.
(13)

Jako hlavni zdroj informaci franchisanta slouziwisiné pripadi tzv. manual, dokument
obsahujici veSkeré, pro podnikani na zaklmednchisy, relevantni Udaje, postupy a instrukce.
Manual byva zpravidlaiflohou smlouvy. JelikoZ obsahuje informace, kteadiigk know-
how franchisora, velmi se dopdéuwe, aby byly podminky jeho uZzivani ve smlduv

jednozné&né vymezeny. (24)

Manual neboli provozniifrucka obsahuje metodologii vedeni franchisového padnikato
zahrnuje podrobné postupy a popisy jednotliv¢aimosti vykonavanych ip kazdodennim
provozu franchisového podniku (know-how). Vzhledemejimu charakteru ji Ize nazvat jako
tzv. ,kuchaku“ franchisového podniku. ProtoZe obsahuje podyolpopis fungovani
franchisového podniku, je prioritni snahou franohigji co nej&elngji chranit, aby nedoSlo
k jejimu prozrazeni nebo zneuziti nepovolanymi aeswmb Franchist tak casto davaji
franchisanim nahlédnout do manualu az v raméegsmluvnich jednani. Franchisanti pak
manual do své dispozice dostavaji vyhotoveni azp@dpisu franchisingové smlouvy, ve

které franchisor ddle chrani Udaje a informace z manuélB)

Vedle obecnych nélezitosti, jéldzité, aby manuéal obsahoval popis know-how a otiche
tajemstvi franchisora. Franchisové know-how je swoulmepatentovanych praktickych
znalosti, vychazejicich z franchisorem ziskanycbwv&enych zkuSenosti, jeZz jsou utajené,
podstatné a identifikované: (24)

- utajené — znamena, Ze know-how, ve své pagstaukide nebo pesném sloZzeni neni
vSeobect znamé nebo lehce dostupné, to vSak nelze chapareziyakoby kazda
individualni sogast know-how musela byt mimo franchi®erpodnik zcela neznaméa
nebo nedostupna,

- podstatné — znamena, Ze know-how zahrnuje inforpdidezité pro prodej zbozi nebo
pro poskytovani sluzeb ko¥reym uzivatehm, zvlas¢ pro prezentaci zbozi, ¢eného

k prodeji, zpracovani vyrolik v souvislosti s poskytovanim sluzeb, metodystoipu
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k zékaznikovi, jakoZ fizeni podniku po administrativni a finam strance. Know-how
musi byt pro franchisanta uZitee tak, aby zlepSilo jeho konkukem postaveni, a to
zvlase zvysenim jeho vykonnosti a usn&dim jeho pistupu na novy trh,

- identifikované — znamen4, Ze know-how musi byt gfevano natolik zevrub#, aby
bylo mozZno zjistit, zda odpovida kritériim utajenpodstatnosti; specifikace know-how
muze byt zakotvena ve franchisové smldumebo zvlastnim dokumentu (rfap

franchisovych giruckach) nebo ji Ize zaznamenat jakoukoliv dalSi vimdformou.

Popis know-how musi byt ovSem volen ofs®. Lze dopordit, aby know-how nebylo
popsano zp&atku v celém svém rozsahu. Je vhodné, aby framthikzstaval know-how po
castech, aby # pocit, ze je dlezitd dlouhodoba spoluprace s franchisorem na bazi
franchisingu. Sotasré pokud by doSlo kigdiasnému uka¥eni spoluprace mezi
franchisorem a franchisantem, aby franchisant ghetak snadnou cestu k okopirovani
franchisorovu konceptu. Ste&jnjako know-how je ieba i chranit obchodni tajemstvi
franchisora, jez je obsazeno v manudlu. Jednimogipdki ochrany jsou odpovidajici

ujednani ve franchisingové smlauyl3)

Obsahem kazdého manuélu bylanbyt Gprava nésledujicich bind13)
1) dvod — tatocast obsahuje zakladni popis franchisového koncdpbzofii systéemu,

zakladni atributy franchisové licence franchisora,

2) popis systému — obsahuje popis franchisového padjaiko celku a jeho jednotlivych
souasti,

3) popis metody — zde je obsaZzen rozbor jednotliviicimosti vykonavanych na vSech
pracovistich franchisového podniku. Je vhodné uvésbzné zavady, které by séip

provozu mohly vyskytnout,

4) provoz — v tétocasti je teba stanovit: vybaveni podniku; provozni a otevidabu
franchisového podniku; normy pro vyrobky, sluzby boe technologie; popis
franchisovych poplatk véetné zpisobu a pikladu jejich vyp@tu, popis rozhodujicich
ukazatel; popis @etnictvi, Cetré jednotlivych @etnich postufs; platebni styk a jeho
kontrola, \&etrné popisu zachazeni s Seky a platebnimi kartamiareRl a marketingové
postupy, metody a navody; postuf piijimani zanéstnané do pracovniho poginu a
jejich uvodni a pibézné Skoleni; vzhled, Uprava a chovani gstmané k zakaznikm,

véetne podrobného popisu jejich oltkeni; dohled nad dodrzovanirddného vykonu
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prace zaréstnand@ a nad plgnim jejich pracovnich povinnosti; povinnosti zZstmand;

rozpis snén a postup P jejich stidani; jak sjednat poji&hi, podle ¢eho vybirat
pojistovnu, druhy pojidini, vySi a rozsah spoldasti, zmisob placeni pojistného;
inventuru zasob, detré zjistovani stavu &etniho se stavem skdteym, Ghradu

zjisttného schodku,

5) vzorové formulée — jedna se napo formul&e pracovni smlouvy, dohody o hmotné
odpowdnosti, dohody o ochré&nobchodniho tajemstvi a know-how z&stnavatele a

konkurergni ujednani, dohody s dodavateli, se zakazniky,

6) adresé — tento obsahuje adresy a spojeni na vSedtaryy franchisové sit véetns

dulezitych telefonnickisel na franchisora.

Nezbytnou sotasti kazdé smlouvy o franchisingu se v tomto smysiio vymezeni
vzajemnych prav a povinnosti souvisejicichiedpety duSevniho vlastnictvi, tj. zejména
podminky udleni licence k ochrannym znamkénieyod know-how, poskytnuti franchisy
atp. Franchisingové smlouvy dale pravidetibsahuji ustanoveni, ktera maji zajistit, alay m
piijemce franchisy k dispozicichem trvani smlouvy vSechny pebné informace - nap
povinnost poskytovatele franchisy vyskolit jejihtijemce a po celou dobu mu poskytovat
odpovidajici podporu. U smluv se zaheaiin franchisorem je navic vice nez vhodiigno

ve smlou¥ dohodnout pravniad, jimz se podnikatelsky vztafdi, a gisluSnosttadnéhoci
rozhodiho soudu. (24)

Vedle vypracovani vlastniho textu smlouvy o frasgigu jsou z pravniho hlediska Zn&
relevantni i jednani vedouci k jejimu uawi. Ze strany poskytovatele franchisy dochazi v
tomto okamziku kKast&énému odtajani jeho know-how. Z éivodu ochrany takto ziskanych
davérnych informaci se dopotuje, aby se budoucitipemce franchisy fedem zavazal k
micenlivosti, Fip. aby s nim byla uzéena odpovidajici smlouva o smi@uwudouci. Naopak
z pohledu fijemce franchisygasto préav tato jednani (a v jejich ramci poskytnuté informpc
predukuji usgch jeho podnikatelské aktivity. Podabjako vySe popsana typicka smluvni
ustanoveni, vyvinula se v tomto kontextu v praxropgkych stat i nepsana povinnost
poskytovatele franchisyipdem detailé informovat jejiho budoucihoffpemce. Franchisant
by mel piredevSim ziskatfit typy informaci: Udaje o franchisingovém podniksitém
konceptu a finaini situaci franchisora (hospag&y vyvoj, pozice na trhu, zahr&ni

zkuSenosti, celkovy pet franchisari, poiet novych franchisaft pristoupivsich Bhem
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posledniho roku); podminky franchisy¢etné detailnich informaci o provedeni pilotniho
projektu (poplatky spojené s franchisou,dolinz centraly, marketingovy koncept franchisora,
prvotni naklady, pimérny rocni obrat); Udaje o osobach oprémgch za franchisora
rozhodovat. (24)

Lze konstatovat, Ze ifps absenci Upravy franchisinguteském pravnintddu je sotiasné
pravni prosiedi pro tuto formu podnikanifignivé. Relevantni pravnit@dpisy jsou jiz pla
kompatibilni s pravem EU, zajemci ze zahéamohou tudiz ¢ekavat jak pravni jistotu, tak i
bezproblémovy fechod na jednotny trh. Vzhledem k tomu, Ze se frmimg v Ceské
republice teprve pozvolna zabydluje a konkurencgudmeni tak siln4, mohou ze gasné
situace &Zit praw zahranini franchisingové systémy, které jiz maji k dispozswdceny
podnikatelsky koncept a gebné know-how. Jak v praxi nicm&dokazuji no¥ vznikajici

tuzemskeé franchisové systémy, maji i tyto velkaucgaa uspch. (24)

2.3.5 Obsah franchisové smlouvy (24)

Kazda franchisova smlouva byt zahrnovat Upravu nasledujicich bod

» stanoveni typu spoluprace smluvnich paftner

= predmét smlouvy, ¥etré prav na ozn&ni, vzhled obchada provozoven a dalSich
identifikacnich znak franchisora,

= rozsah smlouvy a specifikace prodavanych vyfobknebo poskytovanych sluzeb
a/nebo technologii,

» postaveni a prava franchisora,

» postaveni a prava franchisanta,

= opravreni a povinnost franchisora rozvijet a dale zdokowa franchisovy systém,

= povinnosti franchisora,

» povinnosti franchisanta,

= vztahy v ramci franchisové &jtvztahy ke konkurenci a k&etim osobam,

» dodaci a platebni podminky a vedetéthictvi,

» Skoleni franchisanta a jeho zéstmand,

= franchisové poplatky,

» piedkupni pravo franchisora a podminky prodeéje postoupeni franchisového
podniku,

» pravni nastupnictvi,

34



= délka trvani franchisingové smlouvy a moZznosti it $prodlouzeni,
» podminky ukoteni smlouvy a@ivody pro odstoupeni od smiouvy,

» nasledky ukoteni smlouvy a vzajemné vyfamani.

2.3.6 Desatero rad pro franchisory(25)

1)

2)

3)

4)

5)

Nabizejte atraktivni a unikatni produkt

Pro franchising je vhodny jen takovy koncept predektery bude produkt ¢jak
zhodnocovat. Koncept prodeje by s& wpirat o originalni napad, know-how, technologii
nebo zajimavé&eSeni. Je nutné konceptipézrné vylepSovat a fizpisobovat lokalnim

pottebam zakaznik
Vybudujte silnou znacku

Franchisingovy koncept by dhmit nezamnitelnou a konzistentni image, opirajici se o
vyraznou znéku nebo jiné zvlastni ozneni dolie registrované jako ochranna znamka.
Image a znéka by nely prodavany produkt v @ch zakaznika zhodnocovat a

zprostedkovavat mu ,zngkovy zazitek”.
Koncept zjednodusSte, aby se dal snadno opakovat

Koncept prodeje uspadat pro franchising tak, aby jeho dalSi opakowBnhebylo moc
slozité a naréné. Koncept prodeje by &hbyt pro franchisanta snadno pochopitelng m
by se dat bez velkych problémpienést formou manualu a Skoleni. Jednoduchost
sortimentu a jednoduchost organizace provozu bugaadovat mensi naroky na zasoby

a prindSet mensi riziko provoznich ztrat.
Koncept dopfedu vyzkouSejte a pro¥ite

M¢l by byt wnovan c¢as, trglivost a penize na propracovani a praktick&reni
aspEsSnosti konceptu prodeje v pilotnim provozu. Koncephutné jest pired spudnim
franchisingu po fimétenou dobu provozovat v nejm&edné zkusebni (pilotni) obchodni
jednotce a prakticky si @¥it jeho podnikatelskou Ugpnost.

Vybudujte dobrou sit’ovou centralu

Vytvoite pro efektivni fungovani franchisingu promyslegntralisticky organizovany
systém tizeny pomoci centraly. Centrala by ngmbyt @iliS velkda a ngla by postup#
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pocetrg rast spolu s rostouci siti. Centrala bylanbyt organizani jednotkou, ktera bude
poskytovat franchisafitn systémové sluzby a podporu.

6) Sve franchisanty velmi pélivé vybirejte

Franchisingovou licenci poskyite jen €m zajemaém, které si dofe vyberete a pra¥ite
a vzdy az na za&klgdowteni finargni zpisobilosti uchazee. Peélivym, trpélivym a
naranym vykirem svych franchisafitrozhodujete dlouhod@bo kvalitt a UsgSnosti

sveho systému franchisingu.
7) Nabizejte vyvazenou a srozumitelnou smlouvu

Vypracujte propracovanou a srozumitelnou smlouftanchisingu. Jeji sa@asti by ndlo
byt oboustran® vyvaZzené nastaveni prav a povinnosti, franchisipgo poplatk a
dalSich nalezitosti tak, aby se dlouhotlolpiredchazelo fpadnym konfliktim

s franchisanty.
8) Know-how srozumitelné popiste v manualu

Zajistéte, aby know-how vaSeho prodejniho konceptu bylozmitelre popsano v
manualech a vSichni uzivatelé byli s jeho praktiokyyuzivanim dofe seznameni
formou Skoleni a tréninku. O G&mosti vaseho prodejniho konceptu rozhoduji nejirjce
kteti jej v praxi realizuji.

9) Koncept neustale vylepSujte
Myslete na to, Ze franchisingové partnerstvi liyanfranchisanim piinaset jak pibézné
tak i dlouhodobé benefity. Propracujte s ohledem taamarketingovy mix vasi

franchisingové licence a nezapaite vaSe sluzby inovovat!i€dejdte u franchisarit
pocitim, Ze vas jako franchisora a vasSi pomoc uz rtepaoji.

10)S franchisanty hodré komunikujte a respektujte je

Rozvijejte aktive a pravideld@ se vSemi franchisanty dobré vzajemné vztahy. S
franchisanty¢asto komunikujte a snazte se je zapojit v platf@tmaymeny nazot a i
spolurozhodovani o systému. Respektujte podnikatelsndividualitu kazdého z nich a
nezapominejte, Ze jim nelze jako Zetmandédm vydavat pikazy.
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2.3.7 Franchising v Ceské republice

Vyvoj franchisingu v Ceské republice(24)

Franchising jako metoda podnikani nenCeské republice tak roxgh jako v zahrafii.
Pozatek rozvoje franchisingu v nasi zemi se datujeotta 1991, kdy d&'R zaaly vstupovat
prvni zahranini franchisové systémy. RychlejSimu rdaséani a uplatovani franchisingu
branila nedostatma znalost jeho fungovani a tim citd nedivéra k rimu mezi podnikateli.
Chyhbsla dostatena nabidka i poptavka po odbornych sertiolgd vhodné literafte a
poradenskych sluzbach se specializaci na franchigalSimi vyznamnymi faktory, které
ovliviiovaly pomaly vyvoj franchisingu €echach, byly problémy financovani, nevyvinuta
podnikatelska kultura ndeském trhu, nedokonala legislativa a pravniédowmi, kvalita
managementu, chypci know-how a zkuSenosti s touto formou spoluprgodnikatelskych
subjekf.

Aktualni stav franchisingu v Ceské republice(24)
Ceska asociace franchisingu eviduje cca 90 franefidosystén a siti, které vicgi méns
vykazuji prvky franchisingu. Z Gdajo jednotlivych konceptech evidovanydbAF Ize
vyslovit nékolik zobecrni:
= NejwetSi zastoupeni ma kategorie kondept oboru restauraci, hotel kavaren a
¢ajoven, ¥etrg rychlého oberstveni; dalSi velkou skupinu fi¥ckoncepty z oboru
bydleni a hobby. Retré jsou vyrazg zastoupeny kooperativhi maloobchodni
koncepty COOP nabizejici potraviaké a nepotravirtaké zbozi.
» Polovinu systému tvid systémy, které na trhuipobi vice nez . Tietina z nich jsou
koncepty provozované €R 10 a vice let. Mezi nejstarsi systémyipitcDonald’s,
YVES ROCHER a OBI.
= Doba trvani franchisové smlouvy se pohybuje od Rirdo 20 let; nejastji se
setkavame se isdredobymi smlouvami v délce 5 let, zpravidla uzaviranys
moznosti jejich prodlouZeni nebo opce. Dlouhodahkgvy na 10 az 20 let uzaviraji
sit, jejichz obchodni jednotky vyZaduji investice r&adil. K¢ a s dobou navratnosti
nadctyii roky.
»= VySe vstupni investice se pohybuje od 10 tig.d6 15 mil. K, v jednom pipadt
(OBI) je tato investice 200 mil. &
= U evidovanych konceptse pfibézny franchisovy poplatek pohybuje da$tji od
1 % do 7 % z obratu.
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» Celkovy paet grijemai franchisoveé licence za posledniait et (1999 - 2004) vzrostl
priblizn¢ c¢tytikrat (z 143 na 752), get franchisovych provozoven vzrostl t&m
dewtkrat (ze 130 na 1450).

= Jako misto dalSi uvaZzované expanze sya&bidované franchisové systémy &eejtji
Slovensko, Mdarsko, vyjimeéné pak staty zapadni Evropy.

» Jako najasgji uvadknou odpo¥d na otazku, jak sifedstavuji franchisové systémy
sveé franchisanty je zkuSenost s danym oborem, dapé vybavenost, schopnost veést
kolektiv.

Perspektivy franchisingu vCeské republice(24)

V souwasné dob se nejvice franchising uptatije, obdobs jako v ostatnich zemich, v oblasti
obchodu, sluzeb a gastronomie.idme dekavat, Zze se zvysSi nabidka franchisovych
systéni, hlavre ze zemi Evropské Unie. ZvySi se vSak i poptavkatguoto zpisobu
podnikani, zejména u malych d@estnich podnikatél a to b’ jako alternativa jejich dalSiho
rozvoje nebo u &kterych jako jedina cesta, jak se udrzet na trlep3lji se mozZnosti a
podminky financovani préeské franchisanty, zvySuje se informovanost a&gomi o tomto

zpiasobu podnikani.
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3 ANALYZA PROBLEMU A NAVRH P RISTUPU K RESENI

~or

V této kapitole se pokusintipliZzit sowasnou finatini situaci spolénosti pomockiselnych
udaji, které jsem ziskal z rozvahy a vykazu zisku atzgoleénosti. Ciselné hodnoceni
spole&nosti by n¢lo byt v ugitych oblastech k&iovym jak pro samotné manazery, tak pro
externi subjekty, jako nalad banky a jiné investory. Déle provedu zéklasimategickou
analyzu podniku, tedy analyzu &&iho a vnitniho prostedi spolénosti. V neposledniack

se budu zabyvat SWOT analyzou podnikatelského ktubj&/ zawru kapitoly uvedu na

zaklad sowrasné situace spdaleosti navrh pistupu kieSeni dalSiho rozvoje spotosti

3.1 Finan¢ni analyza podniku

Pred samotnou analyzou spéhesti jeS¢ pro ilustraci a pro zdenéni spolénosti do
podnikatelského sektoru uvedu alespkladni polozky rozvahy a vykazu zisku a ztrat ve

sledovanych obdobich.

Tabulkac. 1: ZjednoduSend rozvaha spiiesti [v tis. K]

2005 | 2006| 2007 2005 | 2006| 2007

AKTIVA CELKEM 36 229 28 224| 42 118 PASIVA CELKEM 36 229| 28 224/ 42 118
Dlouhodoby majetek 1112 1626] 1 729|Vlastni kapital 13539 13 964 16 215
Dlouhodoby nehmotny majetek 379| 631| 525|Zakladni kapital 100 100 100
Dlouhodoby hmotny majetek 733 995| 1 204|Kapitalové fondy ( 0 0
Dlouhodoby finatini majetek @ 0 0| Rez. fond, ned. fond a ost. f. ze zisku 42 42 42
Vysledek hospodani minulych let 9 36512 627/ 12 931,

Vysledek hosp. &ného UO 4032 1195 3142

C. OBEZNA AKTIVA 34 669 25 894| 39 756/ Cizi zdroje 21 906| 13 813| 25 900
Zasoby 4092 4 193] 6 099| Rezervy 0 0 0
Dlouhodobé pohledavky 0 0 0| Dlouhodobé zavazky 0 0 0
Kratkodobé pohledavky 28 9880 380| 31 962| Kratkodobé zavazky 16 4169 339| 15 333
Kratkodoby finagni majetek 1641 1321| 1 695|Bankovni U¥ry a vypomaoci 5490 4 474| 10 567
Casové rozliseni 448| 704| 633]| Casové rozliseni 784| 447 3

Pramen:Vlastni konstrukce na zakfaaletnich vykaz spole'nosti
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Tabulkac. 2: ZjednoduSeny vykaz zisku a ztréat [v tig. K

2005 2006 2007

Trzby za prodej zbozi 271504 285991 376 776
Néaklady vynaloZzené na prodané zboZi 250 523 265433 349 177
OBCHODNI MARZE 20981 20558 27599
Vykony 0 0 80
Vykonova spoteba 7 860 7416/ 9590
PRIDANA HODNOTA 13121 13142 18089
Osobni niklady 6 667 9158 10885
Darg a poplatky 29 28 77
Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 82 97 321
TrZzby z prodeje dlouhodobého majetku a materiélu 0 0 133
Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a

materialu 0 0 187
Zmeéna stavu rezerv a opr. pol. v prov. obl. a komgaklngt. obd. -15 849 214
Ostatni provozni vynosy 605 521 250
Ostatni provozni naklady 114 595 794
PROVOZNI VYSLEDEK HOSPODA RENI 6 849 2936 5994
Vynosové uroky 6 6 9
Néakladové aroky 417 444 717
Ostatni finagini vynosy 0 3 2
Ostatni finatini naklady 789 687 760
FINAN CNi VYSLEDEK HOSPODA RENI -1 200 -1122| -1466
Daii z prijm za béZnou ¢innost 1617 592 1334
VYSLEDEK HOSPODARENI ZA BEZNOU CINNOST 4032 1222 3194
MIMO RADNY VYSLEDEK HOSPODA RENI 0 -27 -52
VYSLEDEK HOSPODARENI ZA U CETNi OBDOBI (+/-) 4032 1195 3142
VYSLEDEK HOSPODARENI PRED ZDANENIM (+/-) 5 649 1787| 4476

Pramen:Vlastni konstrukce na zakéaaletnich vykaz spolenosti

3.1.1 Analyza stavovych ukazatai

V této subkapitole uvedu analyzu stavovych uka#atedy horizontalni a vertikalni analyzu
rozvahy. Pouziji Getni data spotaosti z let 2005, 2006 aqdbszné vykazu pro rok 2007.

Horizontalni analyza rozvahy nam ukazuje, zda doloibéhu sledovaného obdobi

k narfistu nebo poklesuékterych slozek rozvahy aipobeni &chto znén na celkovou bilanci

spole&nosti. Ke znéné doSlo v naistu dlouhodobého nehmotného majetku, kdy si spokt

nechava renomovanou zahsanii firmou vyvinout software pro své dalSigmbeni a rozvoj.

DalSi zmény lze pozorovat v néstu dlouhodobého hmotného majetku, kterym jsou

montované haly, ve kterych firma skladugkieré zbozi.
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Horizontalni a vertikalni analyza aktiv

Tabulkac. 3: Horizontalni analyza aktiv [v tis.d& %]

2006-2005| 2007-2006| 9% 05/06 % 06/07
Aktiva celkem -8005 13894 -22,10% 49,23%
Stala aktiva 514 103 46,22%) 6,33%
DNM 252 -106 66,49%) -16,80%
DHM 262 209 35,74%) 21,01%
ObéZna aktiva -8775 13862 -25,31% 53,53%
Zasoby 101 1 906 2,47% 45,46%)
Zbozi 101 1 906 2,47% 45,46%)
Dlouhodobé pohledavky 0 0 0,00% 0,00%
Kratkodobé pohledavky -8 556 115820 -29,57% 56,83%
Pohledavky z obchodniho styku 9124 12 156 -32,11% 63,03%
Kratkodoby finani majetek -320 374 -19,50% 28,31%
Penize 137 -134|  177,92% -62,62%)
Uty v bankach -45§ 508 -29,22%) 45,89%)
Ostatni aktiva 256 -71 57,14% -10,09%

Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spole‘nosti

Ve sledovaném obdobi dochazelo kiséw stavu zbozZi spaleosti. Tento ndist je naprosto

v kontextu s ndirstem celkovych trzeb spdleosti. V roce 2006 doSlo k vyznamnému poklesu
stavu kratkodobych pohledavek. Stav pohledavekzvaioy, je konény stav evidovany
spole&nosti k datu 31.12. Mohlo tedy dojit rtédgpad k poklesu celkové vykonnosti
spole&nosti, ale i v roce 2006 byl patrny Qét trzeb. Dale mohlo dojit k Uhradéjaké velké
zakazky &sné pired koncem roku. Jak vyplyva z vertikalni analyzyolefnosti, jsou
pohledavky z obchodniho styku jednou z i&gditéjSich slozek celkové bilance spéatesti.
Jakakoliv zndna v této polozce ma tudiz vyznamny dopad do ceibiovaktiv spolénosti.
Vzhledem k trzbam je vySe pohledavek gomd prijatelnd a nizeme ¢ekavat i uspokojivé
hodnoty doby obratu pohledavek.

Jak jiz bylofe¢eno, hlavni slozkou celkovych aktiv spitesti jsou obzna aktiva, zejména
pak kratkodobé pohledavky z obchodniho styku. Stktéva spolénosti tvdi jen maloucast
celkového majetku. Spaleost nevlastni tést Zadné movité &i a podnikd pevazr

v pronajatych prostorech. Tento fakt samej¢ stavi spolénost do Spatného &la v atich
bank a investdr, ktei secasto zajimaji o stala aktiva sptiesti. A jiz z divoda vylepSeni

stavu bilance, tak zidtodi moznosti zaji&ni aweéra apod.
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Schéma’. 3: Vertikalnicleneni aktiv [v tis. K
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Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti

Horizontalni a vertikalni analyza pasiv

Tabulkac. 4: Horizontalnicleneni pasiv [v tis. KK, %)]

2006-2005| 2007-2006| % 05/06 % 06/07
Pasiva celkem -8005 13894 -22,10% 49,23%
Vlastni kapital 425 2 251 3,14% 16,12%
Zé&kladni kapital ( 0 0,00% 0,00%
Kapitalové fondy U 0 0,00% 0,00%
Rezervni fondy ) 0 0,00% 0,00%
Vysled. hospod@ni minulych let 3262 304 34,83% 2,41%
Vysledek hospodani kizného UO -2 837 1947 -70,36%| 162,93%
Cizi zdroje -8 093 12 087 -36,94%) 87,50%
Rezervy 0 0 0,00% 0,00%
Dlouhodobé zavazky 0 0 0,00% 0,00%
Kratkodobé zavazky -7 017 5994 -43,11% 64,18%)
Bankovni U¥ry a vypomoci -1016 6093 -18,51% 136,19%
Casové rozliseni -337 -444 -42,98%| -99,33%

Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti

Béhem sledovaného obdobi dochazelo k navySeni Jhstkiapitalu. Zakladni kapital

spol&nosti vSak #astaval stale ve stejné vysi, a to zakonnych 1Q0Kiés(z doby, kdy byla
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spolé&nost zaloZzena). Nedoslo ani k navySeni kapitalogada a rezervnich fond Hlavni
sloZzkou, kterd ovliiuje vlastni kapitél spotmosti, je vysledek hospotkni minulych let a
vysledek hospodani EZného detniho obdobi, ktery propojuje rozvahu a vykaz ziakztrat.
Vysledek hospodani minulych let v pibéhu stale rostl, ale vysledek hosptetd Ezneho
Ucetniho obdobi v roce 2006 poklestidhu tohoto jevu budu dale hledat v analyze vykazu
zisku a ztrat. Jak je patrné z vertikalni analyagip, vysledek hospotkni tvai znanou cast

i celkovych pasiv. Vzhledem k tomu, Ze sgolest nevlastni prakticky Zzadny dlouhodoby
majetek, nize to byt pra¥ nerozaleny vysledek hospodeni, o ktery se bankatbe i
poskytovani Ugru opit. Zrejmé tedy bude pozZadovat, aby si sgolik nevyplacel takto
vytvoreny nerozdleny zisk, a niZze to byt jednou z podminek &avé smlouvy.

Schéma. 4: Vertikalnicleneni pasiv [v tis. K]
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Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti

Stejre jako u aktiv jsou podstatné v bilanci spwiesti kratkodobé pohledavky, cizi zdroje
pak tvdi hlavré kratkodobé zavazky z obchodniho styku. | u krathyath zavazk doslo

k poklesu v roce 2006 figemz to znané ovlivnilo celkovou strukturu pasiv a cizich zdioj
Vysvétleni tohoto jevu raize byt obdobné jako u kratkodobych pohledavek hoticiho
styku. V roce 2007 se z&r@ou mirou projevilo v bilanci spalaosti navySeni kratkodobého
provozniho financovani formou kratkodobého revajewého U¢ru. O hodnotu tohoto
zvySeni pak zran¢ vzrostly cizi zdroje spotmosti a potazmo celkova pasiva. Tento fakt

ovlivnil i zadluZenost spotmosti, ktera se vySplhala téima 62%.
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3.1.2 Analyza tokovych ukazateti

Ve sledovaném obdobi dochézelo k stalémuistartrzeb. Zejména pak v roce 2007, kdy
spol&nost navysila trzby té#it o 100 mil. K& a doséahla tak celkév3d80 mil. K¢ trzeb. Tato
zmeéna byla velice razantni, a to o vice nez 30%. Téakbbyl zpisoben znénym zangtrenim

na velkoobchod a spoluprace s developerskymi firmddiky tomu pak byla spot@ost
schopna upevnit své postaveni na trhu i u svychavdatet. V podstat vSechny trzby
spole&nosti jsou realizovany z prodeje zboZi. Spotest pouze dal prodava stavebni materialy
od svych dodavatélbez dalSich Uprav. Zakladem hospetéd spolénosti je tedy obchodni
marze. Spoknost realizuje jak velkoobchodrinnost, u které si netie dovolit velké
marze, tak i maloobchodriinnost, @i niz vici koncovym zakaznikm vyuZiva pordrné

znanych marzi.

Schéma’. 5: Vyvoj trzeb a nakladz prodeje zbozi spaieosti [v tis. K]

400 000 -
350 000 -
300 000 -
250 000 -
200 000
2005 2006 2007
—&—Trzby z prodeje zboZi —m— Néaklady wnaloZené na prodej zboZi

Pramen: Vlastni konstrukce na zakéawetnich vykaz spolenosti

Pridana hodnota spalrosti dosahuje uspokojivych hodnot pro pokryti zspan osobnich
nakladu a posléze dalSich faiinych nakladl spojenych s podnikatelsk@innosti. Vzhledem
k tomu, Ze spolmost nevlastni tésii Zadna stala aktiva, jsou odpisy pouze minimalni
slozkou celkovych néklad Celkovy vysledek hospotini spolénosti se pohybuje

kazdor@n¢ v kladnych¢islech.
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Tabulkac. 5: Horizontalni analyza vybranych polozek vykaisle: a ztrat [v tis. K, %]

2006-2005 | 2007-2006 | % 05/06| % 06/07
Trzby za prodej zboZzi 14487 90785 5,34%| 31,74%
Naklady vynaloZzené na prodej zbozi 14910 83744 5,95%| 31,55%
Obchodni marze -423 7041] -2,02%| 34,25%
Vykonova spateba -444 2174 -5,65%| 29,31%
Pridana hodnota 211 4947 0,16%| 37,64%
Osobni naklady 2491 1727 37,36%| 18,86%
Provozni hospodaky vysledek -3918 3058| -57,13% 104,16%
Hospodéasky vysledek z finainich operac 78 -344] -6,50%| 30,66%
Dan z pijmt za EZnoucinnost -1025 742] -63,39% 125,34%
Hospodésky vysledek zad&noug¢innost -281( 1972] -69,69% 161,37%
Hospodésky vysledek zadetni obdobi -283f 1947] -70,36% 162,93%

Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti

V roce 2006 doSlo k poklesu vysledku hospedéa oproti pedchazejicimu roku, coz bylo
zpisobeno zvySenymi osobnimi naklady, které nekordyosanafistem v oblasti trzeb. Ani
rok 2007 nefinesl| tak vysokeé trzby jako rok 2005, a to prote,spolénost, i Fes naiist

celkovych trzeb z prodeje zbozi, neni schopna geaetak vysoké marzeipvelkoobchodni

éinnosti.

Schéma’. 6: Analyza nakladl spolenosti [%]
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Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti
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3.1.3 Analyza pomérovych ukazateki

Ukazatele likvidity

Tento ukazatel udava schopnost podniku hradit kdiiké zavazky. LIKVIDITA je
schopnost podnikuipmenit majetek na progedky, jeZ je mozné pouZit na Uhradu zaviazk
SOLVENTNOST je schopnost hradit k¢cenému terminu, v poZzadované po&ad na
poZzadovaném misvSechny splatné zvazky. RozliSujeme okamzitohofmvou a BZnou
likviditu.

Tabulkac. 6: Ukazatele likvidity [jednotky]

Ukazatele likvidity

Okamzita likvidita - Likvidita I. stup& 0,07 0,09 0,07
Pohotova likvidita - Likvidita Il. stup® 1,35 1,52 1,30
Bézna likvidita — Likvidita I11. Stups 1,53 1,82 1,53

Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti

Schéma’. 7: Ukazatele likvidity
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Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti

Okamazita likvidita (likvidita 1. stupr) = Finartni majetek/ Kratkodobé zavazky
Spole&nost v tomto ohledu nedosahuje obedoporigenych hodnot pro okamzitou likviditu
mezi 0,2 — 0,5. Je to sanfepr¢ patrné jiz pi prvnim pohledu na finami prostedky
spole&nosti, které maji jednak pamné nizkou hodnotu a jednak velice kolisaji. Spotest
vSak zatim vzdy dostala veSkerym svym zauazk Tento ukazatel je ztia& ovlivnén

zpisobem Uhrady dodavateh za zboZi. Najfklad spolénosti Xella a Heluz maji povolené
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inkaso pimo z &tu spol€nosti. Spolénost musi u &hto subjeki udrZzovat wity stav
kreditu, jakmile kredit klesne pod ditou hladinu, dodavatele si ji okamZitlopIni inkasem

Z (Ctu spoleénosti.

Pohotova likvidita (likvidita 2. stupr) = (Obszna aktiva—Zasoby)/Kratkodobé zavazky

Z OA se vyl&uji zasoby, jako nejménikvidni ¢ast, jejichz rychla likvidace obvykle vyvola
ztraty. Pohotova likvidita, na rozdil od likviditpéZzné, nebere v potaz moZnost Uhrady
kratkodobych zavazk pomoci transformace zasob na penize. Z uvedenyshedki je
patrné, Ze spobmost sphuje dopordené hodnoty tohoto ukazatele, a to mezi hodnotaa 1
1,5.

Bézna likvidita (likvidita 3. stupr) = Obézna aktiva/ Kratkodobé zavazky

Ukazatel udava, kolikrat tpvySi aktiva transformovana na penize kratkodobéazidy
podniku. V tomto pipad ukazatel &srg prevySuje minimalni dopotenou hodnotu 1,5.
VétSina bankovnich déinvSak vyzZzaduje hodnotu tohoto ukazatele minial®.

Ukazatel zadluzenosti

Ukazatelé zadluZenosti vypovidaji o tom, kolik ntlaje podniku je financovano cizim
kapitalem. Pouzivani cizich zdéopvliviiuje vynosnost kapitélu investoa viastnik i riziko.
Primérena zadluZzenost podniku neni negativnim jevem. ¥&pilych trznich ekonomikach
plati, Ze cizi kapital je lewsi nez kapital vlastni. Pouziti ciziho kapitalwZuje rentabilitu.
Rist zadluzenosti podniku vSak sniZuje jeho fifrdrstabilitu a zvySuje nebezfidbankrotu.
Ukolem finaréniho hospodni je nalézt optimalni vztah mezi vy3i vlastnicbizich zdroj

financovani.

Celkové zadluZzenost Cizi zdroje / Aktiva

Primérnd hodnota je stanovena od 0,3 do 0,5. Hodnoty hddze povaZovat za vysoce
rizikové. Spolénost osciluje od hodnot 0,5 do 0,63, to Ize povaka@a poskud rizikowjsi
strategii. Na druhou stranuist zadluZzenosti vede v kratkodob&asovém horizontu, ke
zvySeni ziskovosti vioZzenych proéstiki. Dale nizeme uvaZovat o @wvé zadluZenosti,

tedy pongr Gvéra spolenosti k celkovému kapitalu.
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Schéma’. 8: Ukazatele zadluZzenosti spdiesti
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Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti

Ukazatele aktivity
Doba obratu zasob= zasoby / ( trzby / 365)
Doporwena hodnota doby obratu zasob je zavisla na obodnikéani a zpravidla souvisi

s oborovym pimérem. Nizky obrat zasob &ki i o jejich nizké likvidig. Tento ukazatel
nam udava, kolikrat se v trzbach étmakoupené zasoby. Tento ukazatel dosahujesp@m
nizkych hodnot. Vzhledem k hodgotrzeb si spolénost ve sledovaném obdobi udrzuje

hodnoty doby obratu zasob ve vysi 5 aZz 6 dni.

Schéma’. 9: Ukazatele aktivity spataosti [dny]
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Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti
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Doba obratu pohledavekz trzeb = pohledavky / ( trzby / 365 )
Dobu obratu pohledavek bychom mohli srovnavat datrspsti faktur, ¥tSina faktur je
splatnych jeden #sic, rekteré pro dobré odipatele az 60 dni, takZze doba obratu je g

v normg, ve sledovaném obdobi v rozmezi 26 az 38 dn

Doba obratu kratkodobych zavazk z trzeb = zavazky z obchodnich vzidh(trzby/365)
Doba obratu zavazknedosahuje vysokych hodnot od 12 do 23 dni. N&jvigédnota byla
zaznamendana v roce 2005 a od té doby se snizila dbtatu zavazk témsi o polovinu.
Tento fakt poukazuje na velice dobrou platebni thardpol€&nosti a schopnost dostat svym
zavazkim. Hodnoty doby obratu zavazksou nizsi, nez doby obratu pohledavek. To¢gna
Ze spolénost plati dodavatén své zavazky v kratSiasovém intervalu nez jitighazeji
platby od odbrateli. Tyto nesrovnalosti v cash flow jsou pakeSeny kratkodobym

revolvingovym G¢rem.

Ukazatelé rentability

Ukazatele rentability pos#tuji zisk ziskany podnikdnim s vysi zdrgpodniku, jichZz bylo

uzito k jeho dosazeni.

Schéma’. 10: Ukazatele rentability spaleosti [%]
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Pramen: Vlastni konstrukce na zakéawetnich vykaz spolenosti
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Ziskovost vlozeného kapitalu — ROI ROI = EBIT / (VI. Kapital + cizi zdroje)
Hodnota ROI je povazovana za dobrou pokud se pgaybrozmezi 0,12 az 0,16im vyssi
hodnota, tim lepsi.&chto hodnot spot@ost dosahla zejména v letech 2005 a 2007. Lze tedy

konstatovat, Ze investor v§dl na vlioZzeném kapitélu do spotesti.

Ziskovost celkovych vloZzenych prostedki — ROA ROA = EAT / aktiva
Doporwené hodnoty ukazatele ziskovosti celkovych viozangmstedki ROA se nachazi

od 0,05 do 0,1. Spalrnosti se dé udrzZet se v pozadovanych a vySSich hodnotach.

Ziskovost vlastniho kapitalu — ROE ROE = EAT / vlastni kapital
U ukazatele ziskovosti vlastniho kapitalu ROE bstawplatit pravidlo ROE > ROA. DalSim
kritériem je aby tento ukazatel byl vySSi nez urskamiry. Spolénost po celou dobu
sledovaného obdobi dodrZzovala pravidlo ROE > RQ#.;TZe podnik efektivhvyuziva cizi
zdroje a pozitiva pasobi vliv finarkni paky. Tento ukazatel vyjagie procentni navyseni

vloZeného kapitalu viastniky.

3.1.4 Analyza soustav ukazatai

Pro rychlé zhodnoceni spoéfeosti je dobré pouzit index IN 01 - rychly test grasouzeni
finanéni situace podniku, ktery pouzivé&tgpomerovych ukazateél s rozdilnou vahou. Index
IN 01 jsem vybral z tivodu vhodnosti préeské podminky. Prvni verzeského indexového
modelu vytvéeného na bazi statistického zpracovarmgtdich vykaz 1900¢eskych podnik
mél nazev IN 95. Byl zpracovan progmysl a jeho usgsnost byla vice nez 70%. IN 95 je
zantien zejména na schopnost podniku dostat svym zéwgzkepromitaji se doép
pozadavky vlastnik na tvorbu hodnoty pro vlastniky. Toto hlediskodyohled&no v IN
99. Tento index je vhodny wipadech kdy nedZeme ukit naklady vlastniho kapitalu EVA.
Uspesnost tohoto modelu je vy3si jak 85%. V roce 1999m@nzelé Neumaierovi rozhodli
zkonstruovat index IN, ktery by akceptoval pohldaistnika. Pro weni dilezitosti ukazatél
indexu IN z hlediska tvorby hodnoty byla pouZitsktiminani analyza. Pomoci tohoto
postupu byly revidovany vahy ukazdtéhdexu IN95 platné pro ekonomikiR s ohledem na
jejich vyznam pro dosazeni kladné hodnota provedesad posledni modifikace indexu IN,

ktera jiz spojuje obaipdchozi pohledy. (5, 15)
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Pracovi je index ozn&n INO1 a Ize ho stanovit podle nasledujici retace

INO1 = 0,13*A+ 0,04’£+ 3,92’EBIT
Ccz U

+0,21¥N 4 g ogx OA
A KZ + KBU

Kde: A - aktiva

CZ - cizi zdroje

EBIT — zisk ffed Uroky a zdamim

U — nakladové Groky

VYN — vynosy

OA — olEZzna aktiva

KZ — kratkodobé zavazky

KBU — kratkodobé bankovni @xy a vypomoci

Hodnota indexu INO1 &Si nez 1,77 znamena, Ze podnikifvbodnotu a hodnoty indexu
INO1 menSi nez 0,75 znamena, Ze podni§esi bankrotu. Mezi hodnotami 0,75 a 1,77 je
tzv. Seda zona, tj. podniky netvci hodnotu, ale také nebankrotujici. Jifekeno bonitni
podniky netvéici hodnotu. Spolsost se po celou dobu sledovaného obdobi nachazi
v pozitivni nejvyssi zGh PrevySuje stanovenou hodnotu 1,77, podnik tedyithodnotu.
Tento fakt je zejména dan tim, Ze sgalest po celou dobu generuje zisk, nedostava se do
nijak zvlastnich finaénich potizi. Spoknost nikdy neinvestovala do vystavby stalych aktiv
(nag. sidlo spolénosti), coz by nasledmmohlo mit vliv i na generovany zisk a disponibilni
prostedky spolénosti, potazmo i na hodnotu indexu INO1.

Schéma’. 11: Analyza soustav ukazatellndex INO1

4,00 ~
3,31
3,00 -
2,00
1,00 -
0,00 -
2005 2006 2007

Pramen: Vlastni konstrukce na zakéadetnich vykaz spolenosti
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3.1.5 Struéné celkové hodnoceni finaéni situace

Kladné Ize hodnotit:

+ spol€nosti se Bkolik let po sol neustale da mezirané navySovat trzby,

+ podnik generuje neustéle kladny vysledek hosfarda> podnik generuje hodnotu,

+ veSkeré vySe analyzované a sledované ukazateldgbssspokojivych a fijatelnych
hodnot, jedna se spiSe aiperny podnik, ktery ¥tSinou dosahuje dopatenych hodnot
ukazated.

Negativré Ize hodnotit:

- podnik realizuje svou obchod®innost v pronajatych prostorech, takze nevlastmiété
Zzadna stala aktiva,

- spole&nost vykazuje powrné vysokou zadluZenost (Zpobena zavazky spdleosti, tak
kratkodobymi bankovnimi Gvy.

3.2 Zakladni strategicka analyza firmy

Soutasné podnikatelské prastli vCeské republice zahrnujadu faktofi, které mohou na
jedné stratvytvaiet a podporovat podnikatelské presti a pilezitosti, ale na druhé straje
tteba analyzovat potencialni hrozby pro d&i§inost podniku. Z tohoto tdodu je velmi
dulezité @i sestavovani podnikatelského planu a zejménalaafEngieni a vize spolaosti
dukladreé analyzovat vychozi situaci podniku pomoci analyzgjSiho a vnitniho okoli

podniku.

3.2.1 Analyza vnéjSiho prostiedi podniku

Analyza vrgjSiho prostedi se zabyva rozborem obecného okoli podniku, aejména
odhadem budouciho vyvoje okoli podniku a vazbamingslivych faktofi a jejich dopadem

na samotnou firmu. Analyzu ¥$iho prostedi provedu metodou PEST. Tato metoda zkouma
zejménactyii oblasti okoli podniku. Jedn& se o oblast poliidigislativnich vlivi, oblast
ekonomickych vliwi, oblast socialnich a demografickych vliva oblast technickych a

technologickych vliv.
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Oblast politicko — legislativni vlivi

V sowtasné dob je vCeské republice u moci @anska demokraticka strana (ODS), ktera
vstoupila do koalice s KDWSL a Stranou zelenych. Tyto strany nyni omliji nejvice
politické zanéreni Ceské republiky, schvalovani zakoa jinych opateni. Redsedou vlady je
Ing. Mirek Topolanek z ODS. Po dramatické vofirezidentaCeské republiky v tinoru 2008,
kterym se znovu stal Prof. Ing. Vaclav Klaus, C8oslo k naruSeni ko&hiho partnerstvi a

daveéry, ¢imz vznikla vCeské republice ita politicka nestabilita.

Pozitivni jevem pro podnikatele je, Ze 8asné vlada je pravicova. Z toho lze usuzovat, Ze
legislativni znény, které budou ifijimany, budou zagieny na rozvoj a podporu malého a
sttedniho podnikani Ceské republice. Od roku 2008 plati novy &eki finartni reformy.
Jednalo se zejména o sniZzeni sazeb pro podnik&aiba dahcinila 24 % pro zdaovaci
obdobi roku 2007. V roce 2008 byla sazbaédaro podnikatele a pravnické osoby dle §21
Z&kona o danich zijma sniZzena na 21%. V nésledujicich letech bude sdaleaklesat na
20 % v roce 2009 a na 19 % v roce 2010. Ve ¥ambsazby podnikatielbyla zavedena
rovna da pro fyzické osoby atany a novy pojem superhrubé mzdy. Dale se tatamefo
se promitl ve stavebnictvi zejména navySenim néklz stavby o rozdil d&nz pridané
hodnoty. Nej¥tSi nafist trzeb ze stavebnictvi byl proto ke konci rok@20kdy se zakaznici
stavebnich firem snazili zaplatit co moZzna nejvicezestasnych staveb je8tse starou
sazbou daxh DalSi znény piinesly platby nemocenské, kdy v prvnich dnech némeai
vyplacena nemocenska. DalSi &rau, kterd nastala na @ku roku 2008, bylo zavedeni

poplatki ve zdravotnictvi — napza navaivu lékde, pohotovosti, poloZzku na receptu atd.

Co se tye legislativy, VCeské republice je pokrytagtgina oblasti. Stalym problémem
zustava stavceského soudnictvi, kdy soudni procesy trvaji n&aen dlouhou dobu.
Problematickym se jevi ngghlednost pravnich norem upravujicich podnikatefskstedi a
daiovou legislativu. Jedna se zejménacasté novely nafklad: Obchodniho zakoniku,
Zivnostenského zakona, Zakoniku prace, Zakonaetnictvi, Zakona o danich zimu,
Zakona o spdéebnich danich a dalSichigolpigi souvisejicich s podnikanim. Pro podnikatele
je nakladné stalé sledovani #ma novelizaci a nasledné dodrZzovanicaidtchto zakof.

Velkou legislativni zminou, ovliviwijici i analyzovanou spalaost je zavedeni insolveémiho
zakona, ktery plati od 1.1.2008. Tento zakori82/2006 Sh., o Upadku ai®pbech jeho
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ieSeni, jenz nahradil zakén328/1991 Sh., o konkursu a vyrovnaniize byt pro spoknost
STAVOS s.r.0. jak vyhoda proti stalym neptatn pii vymahani pohledavek, ale na druhé
straré se spolénost mize dostat i do pozice, kdy na spwlest bude podan insolvem
navrh. Dluznik je v upadkuiedevsim tehdy, jestlize se ocitne v platebni ngzubsti, tedy
ma-li vice fiteli a perzité dluhy po splatnosti po dobu delSi nez 3@ drtyto dluhy neni
schopen plnit. Dluznik, ktery je pravnickou osobmebo fyzickou osobou - podnikatelem,
muze byt v Upadku pro ipdluzeni, tj. ma-li vice &titeld a souhrn vSech jeho zavaézk
pievysuje souhrn jeho majetkufitem se vzdy fhlizi k ocekavanému stavu budouciho

provozu dluznikova podniku.

Oblast ekonomickych vlivi

Ministerstvo financi CR zveejnilo na svych internetovych strankach novou
makroekonomickou predikci. V predikctekava, Ze fiznivy makroekonomicky vyvoj bude
nadale pokréovat, ovSem na nizSi Grovni. Realnist HDP by n&l v roce 2008 dosahnout
arovre 4,7 %. Spaeba domacnosti se projevi snizenim oproti roku 26@y naopak

spotebitelé nakupovali vice. (27)

V roce 2009 dojde k udrZeniigtu na cca 5,1 %, coZ zhruba odpovitistu potencialniho
produktu. Bude poketmvat gFiblizovani ceské ekonomiky k darovni vysfych evropskych
zemi. Rist spotebitelskych cen v roce 2008 odhaduje ministerstvaysoke urovni 5,5 %. V
roce 2009 se pakcéekava navrat na 2,3 %, coZz je hodnota v rdmci dateiho pasma
inflagniho cileniCNB. (27)

Zamestnanost by se &a zvysSit o 1,6 % v roce 2008 a 0 0,8 % v roce 2008zinarods
srovnatelna mira nezastnanosti by se mohla snizit z 5,3 % v roce 2004,4a% v roce
2008 a na 4,1 % v roce 2009. Podil deficittzri®ho dtu na HDP by il v roce 2008
dosahnout Urovh 3,5 %, zejména v iledku @ekavanych vysledk obchodni bilance -
piebytek 125 mld. K- a v roce 2009 pak dalSi snizeni az na 2,1 %. (27

Podle pedk&znych udaj by mél deficit vladniho sektoru, v metodice ESA95, daosalt za
rok 2007 hodnoty 1,9 % HDP. ZlepSeni oprotivpdni predikci zaznamenaly vSechny
subsektory. Dominantni vliv & positivni vysledek hospodeni statniho rozgou. Hodnota

maastrichtského konvergariho kritéria vladniho deficitu se tak bude nachdeboko pod
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refereréni hranici 3 % HDP. Vysledky deficitu vypiené na zékladfinanctnich vykaz pak
budou k dispozici v gib¢hu dubna 2008. (27)

Oblast socialnich a kulturnich vlivi

V oblasti socialnich a kulturnich faktohraji nejvyznamé&si roli zmeny Zivotniho stylu a
Zivotni Grovré. Zivotni Groveés spol@nosti ma stale rostouci trend. ZaslouZil se o tGiSi&
realnych mezd obyvatelstva, vstdeské republiky do Evropské unie — dfvi hranic a
posilujici kurzCeské koruny k dolaru i euru. Lze vysledovat, Zehdat k posunu preferenci
zakaznik od laciného nekvalitniho zbozi ke kvatifsimu. Zakaznik si ragi priplati a je si
jist, Ze ma kvalitni sluzby a servis. Tento fakv@ice Fiznivy pro analyzovanou spaéleost,
protoZe ta nenabizi pouhy prodej vyr@biNabizi prodej vyrobk a to ve velmi Sirokém
vybéru sortimentu a dalSi podmé sluzby, které si zakaznici ggidpfiplati u jednoho
obchodnika, nez aby ztraceéds shagnim dalSich a lewjSich sluzeb, pafpad svépomoci.
(28)

V této oblasti socialnich faktbrlze dale vypozorovat zény v demografické strukia
obyvatelstva. Rodi se malaté a prodluzuje se &dni délka Zivota, coZz ma za nasledek
zvySovani podilu senidr Jeden z hlavnich problénspojenych siithodovym systémem
v Ceské republice je séasny demograficky vyvoj, tj. zvySovanitpnérné délky zivota fi
sowasném poklesu natality. St&jjako v jinych zemich i ¥eské republice se postupn
prodluZuje stedni délka Zivota a nasledin doba, po kterou jsou vyplacenyiahody ze
statnich systém V disledku by to znamenalo, Ze podil ptafmwjiS&ni a Fijemal penzi by
se mohl snizit z dneSnich 3:1 na 2:1 v roce 20Z@ckiny uvedené Udajetadiuji nutnost
provedeni dchodové reformy, ani poté vSak nebude garantovanbarani arové Zzivotniho
standardu. V poslednich letech seughibdové reform diskutuje, ovSem zatimigtalo spiSe
u slov. Ricemz vSechny statistiky i zkuSenosti z ostatnichist&azuji, Zetim déle budeme
otalet, tim rozsahlejSi reforma bude zdgbt. Tim samazjme i mérg ochotr prijatelna pro

obyvatele. (28)

Oblast technickych a technologickych vliv

Prodejna stavebnin je santepré zavisld na technickém pokroku vyroby a émvach
technologickych postupvyrobai, ktefi jsou pro prodejnu stavebnin obchodnimi partnery a
ktefi dodavaji do prodejny své vyrobky. Stavebni matgrise neustale zdokonaluji a

vylepSuji se jejich vlastnosti. S timto trendem friygodejna stavebnin udrzet krok, sledovat

55



novinky na trhu tak, aby byla schopn&as nabidnout svym z&kaziik poptavané nove
materialy, vyrobky a technologie. Vzhledem Kk nelgstge rozvijejicim technologiim jsou
vyrobci stavebnich materiaschopni zvySovat objem vyroby. To klade na proglsjavebnin
vysoké naroky v fipact, Ze si chiji udrZzet postaveni u svého dodavatele a ziskakadd
nich pripadné bonusy z objemu odebraného sortimentu, pnadejci neustale zvySovat svou
vykonnost prodavat kazdytsi a &tSi objemy.

Analyzovana spolaost musi neustale drzet krok a zdokonalovat sf@rnmrani systémy.
Musi se zajimat o nové moznosti a technologie mrapa, aby ziskal vice zakazhila
upevnil tak svou pozici na trhu. Prodejce stavebkiary nabizi jegtdalSi podprné sluzby,
musi neustale sledovat normy pro stavebnictvi tdky byl schopen ddb a efektive

navrhnouteSeni pro stavbu a jiné peby zakaznika.

3.2.2 Analyza oborového prostedi

Trh Ceské republiky a Slovenské republiky nabizi sték jvelky prostor, potencial a
dostaténou trzni kapacitu pro dalSi otevirani a provozipjen stavebnin. NejtSi potencidl

je zejména ve Brdre velkych a menSich &tech. Na druhou stranu rostouci tlak a sila
konkurence by mohla zta omezovat rozvoj malych atretinich podnikatél Za (telem

zvySeni konkurenceschopnosti budou vigwvey aliance, kooperace nebo franchisové sit

Ekonomické ukazatele @eské i Slovenské republice, statistiky a obratysteiicich
aspesnych distributal na obou trzich a dalSi analyzy trhu dokladajipaptavka ze strany
zakaznik, jakoz i kupni sila a celkova kapacita relevardrtihu stavebnich matenaftok od

roku stéle stoupa.

Méni se chovani a postoje zakazhikzejména menSich profesionalnich &ditelr a
konenych spatebiteli — kronme jinych zmeén i vtom sndru, Ze nejsou ochotni dojigdza
nakupy do vzdalenych &at (vice nez 30 km od mista byd¥istLze vychazet ziedpokladu,
Ze ochots znmeni prodejnu, kde dosud nakupovali, pokud jim jimddgjna v jejich blizSim
okoli nabidne srovnatelny sortiment, stejné netidirdeny, kvalitni a zakaznicky orientovany

prodejni personal a adekvatni sluzby.
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Stavebnictvi vCeské republice(28, 32)
Stavebnictvi vytv v sokasné dob 7% hrubé fidané hodnoty a zarmtnava 9,5%
ekonomickycinného obyvatelstva. Podil na HDP, ktery vyjgd kapacitni silu odsvi, se

udrzuje stabila kolem 7%, coz je srovnatelné s EU.

Ceské stavebnictvi si po transformaci naslo podobstukturu, jakou méa v zahraii
Vytvorila se irozena hierarchie malych,fstinich a velkych firem, odpovidajici struidu

poptavky. Kazda z nich si naSla své misto na trhu.

Vyznamné postaveni si jako zadavatel zakazek zastovéejny sektor, a to jak v nové
vystaviE, tak i v opravach a udrébV nové vystavd ma gevahu zejména v traghich
smerech vystavby, jako jsou inZenyrské stavby, a hnpeedevSim stavby dopravni a
v mensim zastoupeni stavby vodninSevétsSujici se podil maji i statni a obecni investice,
zahrnujici obanskou vybavenost, jako jsou Skoly, nemocnice,tepdte, cistirny odpadnich
vod apod. Podil wejnych investic se dlouhoddlpohybuje piblizné kolem 50% investni
vystavby vCeské republice. Druha polovina objemiippda na soukromy sektor. V privatni

sfé&e je vyznamny podil investic ve stavebnictvi i zipdatelské sféry.

Pokud jde o novou bytovou vystavbu, rg$i nafist pfredstavuje segment bytovych dbra

hned za nim nasleduje vystavba rodinnych éom

K dlouhodobym trenéim stavebniho trhu, a to nejenCeské republice, ale i v EU, pht
mezirani rast objemu stavebnictinnosti. Existuje vSak rozdil v tempu tohofstu mezi
zenemi — zatimco mezini prirastky v zapadnéasti Evropy se pohybuji mezi 1 az 2%str
stavebnictvi v 10 novych zemich EU se pohybuje tkole az 8%. Satasny trh vCeské
republice pedstavuje prostor ve stavebnich pracich, tedy ktapaa strag poptavky, bliZici

se 400 miliardam Kro¢ng.

Podminkou pro udrzeni konjunktury na stavebnim jendostatek finatnich prostedki na
investice na stranverejnych zakdzek a v soukromém sektoru. DalSimedpokladem je
pozitivni vyvoj ceské ekonomiky, akumulace kapitalu v soukromém osektinvestice
konenych spotebiteli pomoci Uspor a stavebniho spoi. Konéné stat musi vytviet

vSechny dostupné instrumenty podpory investvystavby.
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Problematika distribuce stavebnich materiafi (24, 32)

Distribuce stavebnich materidlstejré jako ¢esky velkoobchod a maloobchod se stavebnimi
materialy, prochazi v poslednich 15 letechémyani zmenami. Prodej stavebnin rgském
trhu nabizi dle zdrdj GfK/Incoma asi 1 200 distributidy z toho je asi 600 malych prodejen
stavebnin a dale vice nez 6 000 vynblbocobchodnik specializovanych na stavebni materialy

a vybaveni staveb.

Vedle vyznamnych prodejnich siti jako Raab-Kar@tawiva, Rabat, Pro-doma, Dektrade, aj.
prodejci kron¢ jiného sortimentu i sitbaumarkii (hobby markaet), jako nap. Hornbach,

OBI, Baumax, Bauhaus.

Jednim z nejpodstati§ich novych trenil naceském trhu, &etre oblasti prodeje stavebnin, je
koncentrace — vyt¥@ni nakupnich a distribnich alianci, siti nebo kooperaci. Mnoho
malych a dgednich podnikatél bude mit v budoucnosti ekonomické nebo existen
problémy v disledku své neorganizované samostatnosti na trramdalianci a kooperaci se
z&inaji ¢im dal tim vice upla@iovat naceském trhu zatim ménznamé, ale ve st& jiz
vyzkouSené a ogdéené podnikatelské systémy, jako je franchisingoTaetoda podnikani
umoziuje zejména malym airshim podnikatéim zistat samostatnymi, vyuzivat vyhod, jaké
maji jen velké a &Sinou nadnarodni spdleosti, fredevsSim v oblasti centralnich nakup
marketingu a v dalSich oblastech, jakoz i dosahevabdnikani vyraz# lepSich vysledk
nizSimi podnikatelskymi riziky.

3.2.3 Analyza vnitiniho prostiedi firmy metodou ,7 S*

Pfi analyze vnitniho prostedi firmy bych se rli pokusit odhalit rozhodujici faktory, které
podmiuji Uspgech spolénosti @i realizaci jeji strategie. Jedna se o tzviddie faktory
aspechu. Ri jejich identifikaci vyuziji metodu ,7 S*. Tato ntedika byla uvedena americkou
spol&nosti McKinsey. Je nutné faktory, jako strategitizéni, organizaci, firemni kulturu a
dalSi, pojimat i analyzovat v celistvosti a vzajewin vztazich fisobeni. Dle tohoto pojeti
pohlizime na kazdou organizaci jako na mnozinu serfikladnich faktal, které jsou
vzajemr¢ podmirgné, ovliiované a rozhoduji o tom, jak bude vize a stratggédniku
naplrena. Model je nazyvan ,7 S* podle toho, Ze jeémnzahrnuto sedm fakty jejichz
nazvy z&inaji v anglétiné pismenem S: strategy (strategie), structure (&trak system
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(systémytizeni), style (styl manaZerské prace), staff (§p@lcovnici), skills (schopnosti),
shared values (sdilené hodnoty).

Strategie

Trh se stavebnimi materidly zaziva v poslednidcbcletvelky rozvoj, a to zejména diky stale
nariistajici vystavh. Na trhu jsou jak velci prodejci, kfese zabyvaji pouze velkoobchodem,
tak v posledni dabstale oblibe&si maloobchody pro domaci kutily a dales ddaumarki,
jakymi jsou nap. Baumax, Bauhaus, Baumarkt, Hornbach a OBI. Spoi si je ¥doma
toho, Ze v budoucnosti mohou mit problémiktaré malé a #tdni prodejny stavebniho
materialu, a to zejména vzhledem ke své neorgaairusti a samostatnosti na trhu. Proto se
na ¢eském trhu rozmahajiizné aliance a kooperace. Vedle toho s&inggi uplatiovat i
franchisové systémy, ktery upiafe st hobby market OBI. Proto by mohl byt i pro
spol&nost STAVOS s.r.o0. koncept vlastniho franchisoveysiému vhodny. Cilem franchisy
by bylo vytvdit sit’ prodejen tak, aby pozice kazdého prodejce v giéi bejen stabilgsi, ale
umoznila v silicim konkuremim prostedi jeho dalSi hospotiky nist a tim i dalSi expanzi
celé si¢. Pomoci tohoto systému bude spgalest pod spolaou zng&kou mit moznost
dosahovat velkych obratu svych dodavaté] upewiovat tak svou pozici a diky takto

realizovanym centralnim nakam ziskavat veliceifjatelné ceny a bonusy.

Struktura
V sowasné dob je struktura spolmosti centralizovana. VeSkera rozhodnutiadjednatel

spolenosti, ktery celou firmdidi. Viz bod 1.3.

Systémyrizeni

Z vySe uvedeného vyplyva, Ze spwolest jefizena organizovanjednou osobou, kterou je
jednatel spolkénosti. Takovyto systéniizeni je u ¥tSiny malych a $ednich podnik, kdy
zakladatel spolaosti se snazi staliédit celou spolénost sam. V mnohatipadech si pak
nedokaze wdomit, Ze spolkénost svou velikosti jiz i@rostla moznosti pouze jednoho
fidiciho pracovnika. Tento fakt pak brani v rozvojnoha spolénosti. Viizeni jednou
osobou, jednatelem spoheosti, spatji i urcité nebezpé v piipact tragické udalosti. Mnoho
velice UspSnych malych a stdnich podnik jiz ukoniilo svou ¢innost z divoda Umrti
jednatele, kdy nebyl nikdo jiny schopnyepzit podnik a nebo nebyla moznost pgkraani

spole&nosti.

59



Styl manazerské prace

Jednatel spotmosti se stale snazi vddvat v manazerské oblasti a vyuziva tak nejjieh
poznatkKi ve své manaZerské praci. N@gFitejSim faktorem je spokojenost zakazhik
VSichni zamgstnanci podniku musi dodrzovat firemni etiku. Pe&ospolénosti je vzdy
zdvaily, laskavy, gatelsky a ochotny, dodrZzuje své dané slovo a vieché zavazky,
trpélivy, dikladny, disledny, psadny, nefistupuje na dumpingové ceny, respektuje pravidla
hospodéské soutze a obchodnich zvyklosti, nepouziva nepravdivéralpuvané vyroky o
svych konkurentech, nikdy neposkytne Uplatgidi vSemi pislusnymi zéakonyCeské
republiky, vzdy vyuZiva legélnich zdfok ziskani informaci o svych konkurenteclElan
personalu, ktery zastavd post obchodniho zastygceiskavani novych zakaznikvzdy

vybira pouze firmy a osoby s dobrou pst.

Spolupracovnici
Hlavni diraz na zamstnance je kladen v dodrzovani firemni etiky, dalSialezitym
faktorem jsou kvalifikéni poZzadavky a odbornost. Zastnavatel vyZaduje komunikativnost,

daveru, loajalitu k firmg, moralni bezihonnost, cik&lomost.

Schopnosti

VSichni zangstnanci spolénosti vzdy projdou uvodnim Skoleni, kde se dozvikeee

podrobnosti jak o spoateosti, tak o funkci, kterou budou zastavat. Jednspelenosti

podporuje své zaEéstnance a gada pro 8 doSkolovaci kurzy, tajiz v oblasti obchodnich
dovednosti, tak i kvalifikenich.

Sdilené hodnoty

Hlavnimi sdilenymi hodnotami sp@ieosti je spokojenost zakaziika dobré jméno firmy.

Mrivrw s

3.2.4 SWOT analyza

Jedna se o analyzu silnych a slabych stranek podpiitezitosti a hrozeb podniku (SWOT =
Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats), B\ftalyza shrnuje poznatky z externi,

interni a oborové analyzy.
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Externj faktory
PRILEZITOSTI (Opportunities)

= mozny fechod zakazntkod konkurence,

= zvySit sortiment vyrobk — ziskanim dalSich
dodavatsi,

= zvySeni propagace — média, noviny, internet,

= koncepce franchisového systému,

= moznosti  ziskavani  franchisant ztad
stavajicich obchodnich partiier

= dalS§i upevani a udrZeni u

dodavatdi,

= neustaly st celého odstvi stavebnictvi,

postaveni

= sniZzeni daiz prijma pravnickych osob.

Interni faktory
SILNE STRANKY (Strengths)

= dobré jméno firmy,

= dlouhodobé fisobeni naeském i slovenském
trhu,

= kvalifikovany personal,

= nizka cena zboZi zZwodi vysokych objem
odbiru,

= velky sortiment zboZi,

= dlouhodok stabilni a zkuSeny management,

ktery stale sebevzthva

prizptisobeni sei@dni zakaznfi,

poskytovani  dopgikovych  sluzeb  pro

zakazniky,

moznost splatkového prodeje pro zakazniky,

snaha o vyuZziti moderniho igobu rozvoje

spole&nosti formou franchisingu,

= velky pcet

spolupracujicich ~ prodeje

stavebnin, jako zaklad pro

franchisingu a  ziskdvani  nezavislych
franchisant,
zavedeni nového,

informaniho systému.
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zavedeni

HROZBY (Threats)

= staly nafist konkurence,

legislativni zngny,

narist sazby dahz ridané hodnoty,

zvySujici se naroky na kvalitu zboZi a sluzeb,

neustale sledovani aktualizaci zakonnych
norem pro stavebnictvi,

zavedeni mytného a tim zvySeni naklath

dopravu,
= zhorSujici se platebni moralka ¢kterych
odkeratel v CR,

= narainé platebni podminky dodavatsi.

SLABE STRANKY (Weaknesses)

= potreba neustalého zlepSovani prace prdadejc
v konkurergnim boji,

zavislost celé spoteosti

na jednom

managerovi,
= 74dna zkuSenost s fungovanim franchisového
systému,
zajiseéni hladkého prbéhu @i prechodu na
franchisovy systém,
ziskavani aif@swdéeni novych franchisaint
zavadm

mozné problémy se nového

informatniho systému

vysoce profesionalniho



3.2.5 Shrnuti sowasného stavu spoknosti

Navrzeni dalSi strategie pro spiest, ktera by dale upevnila postaveni podnikurha &
podnitila dalSi celkovy rozvoj spa@leosti, je jednim z ail diplomové prace. Tato strategie by
mela zvysSit prodeje spobmosti @i stejné kvalié a tim potazmo navysit trzby. V kafreem
dusledku by ndla prinést i dalSi zisk pro podnik a jeho majitele. Behstavebnimi materialy
zaziva v poslednich letech velky rozvoj, a to zejmdiky stale nastajici vystavh. Na trhu
jsou jak velci prodejci, ki se zabyvaji pouze velkoobchodem, tak v poslediE dtale
oblibergjSi maloobchody pro domaci kutily a daletsiaumarkii. Jednim z nejpodstagsich
novych trend naceském trhu, &etre oblasti prodeje stavebnin, je koncentrace — &
nakupnich a distribinich alianci, siti nebo kooperaci. Mnoho malychredsich podnikatél
bude mit v budoucnosti ekonomické nebo exigién problémy v dsledku své
neorganizované samostatnosti na trhu. Kratanci a kooperaci se&aaji ¢im dal tim vice
uplatiovat naceském trhu zatim ménznamé, ale ve st jiz vyzkouSené a osdcenée
podnikatelské systémy, jako je franchising. Tatdaada podnikani umaitije zejména malym
a stenim podnikatéim zistat samostatnymi, vyuzivat vyhod, jaké maji jelké&ea &tSinou
nadnarodni spobmosti, gedevSim v oblasti centralnich nakupmarketingu a v dalSich
oblastech, jakoZ i dosahovat v podnikani vyaepsich vysledk s nizSimi podnikatelskymi

riziky.

Spol&nost v sotdasné dob piasobi v Praze a v Bén V obou divizich dosahuje pamé
vysokych obrat, které mezironé stale rostou. Majitel podniku ma samgmne zajem na
dalSim roz&ovani a éstu své spolkmosti. Ch&l by nadale zvySovat prodeje spitesti. To
by bylo mozné dalSim budovanim novych provozovenijitel uz vSak sam nechce vkladat
své finani prostedky do novych provozoven a nevyhovuje mu d@eni €chto
provozoven. V tomto okamzikuipada v Gvahu forma franchisingu, kdy by nezavisytner
na své naklady fipravil prodejni prostory, za#stnal personal d&idil provozovnu. Tento
nezavisly partner by odebiral produkty od franckaso/yvinuti a zavedeni franchisového
systému bude velice n&my Ukol. Posléze bude muset franchisor neustaleavzds nové
franchisanty. Pro tento ukol jizZ ma nyni poloZzemsdnou zakladnu ve stavajicich prodejnach
stavebnin, se kterymi v séasné dob spolupracuje, a je jich¢kolik desitek. Hlavnim cilem
bude tedy navrhnout franchisovy koncept sgodesti, jako dalSi strategii rozvoje podniku.
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4 NAVRH KONCEPCE PODNIKATELSKEHO PLANU

Na ceském a slovenském trhu se stavebnimi materialynsifistajici tlak konkurence,
zejména doke organizovanych siti s mezinarodni podporou felfeh nebo kooperujicich
spole&nosti. Tomuto tlaku nemohou dlouhodabali a stedni podnikatelé, kienejsou nebo
nebudou satasti silné skupiny, odolat. Franchisovy koncepi&pmsti by mohl pré¥ ttmto
podnikateim nabidnouteSeni. Mize jim nabidnout a poskytndadu vyhod. Jednou z nich
je zejména zachovani samostatnosthto podnikateél. Franchisovy systém jim vytvo
moznost se podilet na mnoha rozhodnutich v oblaakupni politiky, marketingu a
strategickém rozvoji franchisového systemiicémz spolén¢ jako celek mohou dosahnout
vyznamného postaveni na trhu jakdiah zakaznik, tak dodavatél stavebniho materialu. To
umozni, aby prodejny ve franchisovém systému néb®&eokou Skalu sortimentu a
podpirnych sluzeb, kterou by jako samostatni podnikatel@yli schopni nabidnout. Systém
nabidne sortiment stavebnich matériédld domécich i zahratmich vyrob& se zarukou
vysoké kvality. Nabidka bude permanentaktualizovana a roz&ivana. Lokalni partrie
budou moci uspokojovat i nejnd@r@jSi a specialni pozadavky svych zakaaniKakazniky
franchisového systému, tedy lokalnich paninenohou byt jak profesionalni oétatele,

femeslnici, mensi stavebni firmy, maloobchodni prodeak i koné€ni spotebitelé.

Myslim si, Ze vyuZiti této moderni, agitené a dynamicky se rozvijejici metody podnikani
by se mohlo uplatnit i u mé analyzované spobsti. Pokusim se tedy sestavit podnikatelsky
plan pro dalSi strategickéigobeni spoknosti na trhu. Zakladem této noveé strategie bude
formulace franchisového konceptu spolesti a samotné zaloZeni franchisové&.sWe
spojeni s vlastnim know-how, ziskanymi zkuSenostmipostavenim na trhu vybuduje
postupi silnou skupinu prodejen stavebnin. Tatt lsiide vytvéena jak Zad novych, tak i
stavajicich usgsnych samostatnych podnikdiel oblasti velkoobchodu a maloobchodu se
stavebnimi materialy. Tito franchisanti budou spm@du a pomoci franchisového systému
nabizet ve svych regionech a dohodnutych spadosltastech zbozZi a sluzbyipptisobené
lokalnim podminkdm a regiém kazdého franchisovéhaigmce. Pro ziskavani novych
franchisani ma jiz tel' spol&nost vybudovanou velice silnou zakladnu. V&msné dob
spolupracuje s té& 120 obchodniky se stavebninami. V nich je sao® potencial
novych franchisarit
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Franchising spolmosti STAVOS s.r.o. by #h spojit veSkeré vyhody malého aresiniho
podnikani s vyhodami velkého franchisingového systéJedna serpdevsim o koncentraci

v oblasti nakupu, dosaZzeni vyznamného postavenddavéitel za &elem ziskani velice
vyhodnych cen zbozi a bonu®d dodavatél DalSi gednosti bude spaleé vyuZivani a
synergie v oblasti modernich infordmch a komunikénich technologii, kdy zavedeni
vysoce kvalitniho inform@miho systému bude vysokym lakadlem pro franchisanty
Franchisovy systém umozni centralni marketing, dglvani a provoz sitprodejen stavebnin

a obchodnich zastoupeni pod jednou igdsiici znakou na franchisové bazi podnikani.
Spolgnost se zaiti nejdive na trhCeské republiky, pozji Slovenské republiky a ve
stredredobém az dlouhodobém horizontu se bude snazit ditosa Polsku, Maarsku a

dalSich zemich.

viw s

vnitini uspdadani pi pouziti firemnich barev (corporate design). Pioddudou jednotné se
stejnym systémem provozu (rfap jednotné obl&ni obchodnik), a to vSe s ohledem na
velikost prodejny. Déle pak bude franchisovy syst@miporovat jednotnou skladbu zboZi,
cenovou politiku, strukturu dodavaiebrezentaci zboZzi a jednotné ozexai prodejny. Vybr
sortimentu nabizeného zboZzi bude proveden na zAkikdiSenosti v oblasti prodeje
stavebnich materi@l Sortiment vSak bude vzdyippasoben lokalnim podminkam, jako tap
cilovym skupinam zakaznik kupni sile, nakupnim zvyklostem, tréna, konkurenci ve
spadové oblasti apod. Kalkulace prodejnich cenizmade provaéha na zaklag pocateinich

a pravidelg se opakujicich cenovych analyz ve spadové obkastlem nabizet cendv

nejvyhodrEjSi nebo minimala srovnatelné ceny zboZzi rozhodujici konkurencema t

Spokojeny zakaznik, ktery se bude do prodejen Btamesit STAVOS a kooperujicich
partnefi rad vracet, je hlavnim cilem konceptu. Tohoto ¢fe docilit vysokou kvalitou
nabizenych produkta sluzeb za pomoci di# vyskoleného a kvalifikovaného personélu a
managementu, ktery bude dodrZzovat eticky kodex cfrsového systému. Objednany

stavebni material a sluzby musi byt zakaznikovaagd/zdy ¥as a dle jehoiedstav.
Franchisovy systém bude z&mn gedevSim na ziskani a udrzeni dlouhodobé loajality

regionalnich a lokalnich zakaziike spadové oblasti prodejen. DalSim cilem budaniut

nabizet Siroky a kvalitni sortiment zboZi pro vsecltilové skupiny zakaznik Zakaznici
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dale oceni kompetentni poradenskdunost, servis, vyhodné ceny, spolehlivé partnérstv
marketingové aktivity, alni a sezénni nabidky zboZi.

Souasti vize a filosofie franchisového konceptu buglevafeni servisni systémové centraly
pro franchisové a kooperujici partnery, ktera jimazni nabizet komplexni sluzby a servis
pro jejich zékazniky. Tato centrdla bude mit kuatifané, dobe vySkolené a zakaznicky

orientované manaZzery. Filozofie a orgafidastruktura franchisové s8itoude zaloZzena na

délbé prace. Franchisor se budeénevat systémovym a strategickym zalezitostem, tdebu

obstardvat systémova centrala. Franchisanbude penechana organizace a operativni
obchod v mist jejich pisobeni. Viiznych grémiich budou moci zastupci franchigant
uplatnit své know-how, zkuSenosti a nové myslenlgypkosgchu vSech partnéra celého

systému.

4.1 Zaklad franchisové sit aneb systémova centréla

Franchisor bude poskytovat sluzby, know-how a boaleizet franchisafin podnikatelsky
koncept ,na kk“ a tzv. franchisovy balik pro ugpné vybudovani @izeni franchisovych
podniki, pricemz zakladni myslenkou franchisingu je jednou vigmy podnikatelsky
Jkoncept na ki* nékolikrat prodat. Vybudovani a provozu prodejen etmin vCeské a
Slovenské republice mustauichazet vytvieni franchisové systémové centraly spoéepro
ob¢ zent, kterd bude zaji®vat veSkerou ifpravu aktivit na d¢chto trzich a v budoucnu
sluzby pro franchisové a kooperujici prodejny. Taodou vytvéeny personalni, odborné a

organizani predpoklady pro budouci franchisovijemce a cely franchisovy systém.

Systémova centrala bude mit za Ukol poskytovat bsiuknow-how a koncepty pro
vybudovani a provoz franchisovych podhikjakoz i sluzby odpovidajici smluvnim
ujednanim s kooperujicimi partnery. Orgagida struktura systémové centraly bude
koncipovana i v souladu s planovanou expanzi friaogi@ho systému a budézpisobovana
realnému vyvoji a pdebam systému. Ret pracovnil centraly a jejich kvalifikace je
planovana na jedné stiarv souladu s jejimi Ukoly, na druhé stanaphuje i kritéria

hospodarnosti a optimalizace naklaghkoZz i potebnou transparenci dghlednost.
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Schéma’. 12: Organizani struktura systémové centraly

[ jednate ] [ teditel spolénost ]

‘[ asistentkdeditele ]
| | | |

KOMUNIKACE EXPANZE 4 FINANCE N NAKUP PERSONAL
IT/ICT Prodejni af Finance, Centralni Persondl,
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Marketing,
reklama, PR,

komunikace
MM

planovani sluzby, partng, Skoleni

prodejen centralni

regulace, hlavni
Gcetni

-/

Pramen: Vlastni konstrukce vychazejici ze’asného stavu ve spdteosti

Kompetence a ukoly pracovnila systémové centraly

Tato oblast vymezuje kompetence a ukoly jednotlivgcacovnik ve franchisové systémové
centrale. Vychazi z organiga struktury, kvalifik&nich pozadavk prislusného mista a
ukolu, které musi centrala zabe#zfieCilem je co nejvystizi popsat pracovndinnost kazdé
pozice ¥etrg organiz&niho z&lenéni do centraly a tim poskytnout franchisovym parine
moznost jasné arphledné orientace o Ukolech, kompetencich a postech jednotlivych

pracovniki centraly.

Hlavni Ukoly a nabidka sluzeb franchisové systémoweentraly
Franchisovy poskytovatel dava k dispozici a po wetibbu spoluprace s franchisovymi

piijemci nabizi své know-how, poradenstvi, informaaelké mnozstvi sluzeb.

Priklady sluzeb franchisové systémové centrdly:

» analyza mista a spadoveé oblasti budouciho franegisopodniku,

» poradenstvi v oblasti viitiho planovani a ¥&ovani franchisového podniku,

» centralni nakupy zboZi a sluzeb, sortimentni a dadska politika, jednani o
podminkach dodavek pro franchisou§gmce, pomoc i organizovani logistiky,

= centralni marketing, zejména marketingové strategietné podpory prode,
koncepce propagace a reklamy, atd.,

» vybér a zajistni informani a komunikani technologie pro celou franchisovou’,si

elektronické zpracovani dat, hardware, softwarezby s tim spojené,
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» UCetnictvi, centralni kontrola faktur, centralni réape,

= human resources / personalni oblast — spolupréiceypéru, zaSkoleni a fibéhu
training pracovnik franchisani nebo master-franchisant

= expanze — cile, koncepce, strategie,

» smluvni partng franchisového systému (pajdvny, banky, dodavateletuznych
sluzeb, dopravnich prasdki, vybaveni franchisovych podriilatd.),

= organizovani pravidelnych setkani franchisovydfjemair / vymeéna zkuSenosti —
nekolikrat rocng,

» finanéni planovani, podporaftip jednani s poskytovateli financi pro franchisove
piijemce,

= pravidelné navsvy a poradenstvi zatiené na franchisoveé podniky acpéo rt.

Systémova centrala dale franchisenthabidne:
= zna&ku, image, koncept pro corporate identity a copxdesign
» piipravu franchisanta na budouci spolupraci, Skolendklavani a to jak p&ateeni,
tak kontinualni, pibézné po celou dobu spoluprace
= controlling a nastroje ekonomickékiaeni franchisovych podnik
= koncept pro informéni a komunikani technologie ( IT/CT ), zejména software
» vyhody v oblasti ndkupu zboZi a sluzeb, pomibzgjisovani logistiky

» poradenskou pomoc a podporu ve vSech oblastecthismmvého podnikani.

Mriviw s

Franchisova systémova centralappavi pro franchisové podniky, stéjpako pro centralu,
podklady pro roéni planovani. Jedna seéeglevSim o planovaci metodiku pro vyhodnoceni
hospodéskych vysledl uplynulého obdobi aifpravu planu pro nadchazejici hospistta
rok. Kromé planu obrat, struktury vynos a néklad, zisku nebo ztrat, zahrne tato metodika i
planovani investic,izné statistiky a analyzy, pravidelna srovnani pléauskuténosti pro
riznacasova obdobi (ndp tydenni, nisicni), porovnani a vyhodnoceniznych ukazatél

produktivity franchisovych podnik apod.
Souwasti controllingového systému &itbude i pravideld provadné sledovani a

vyhodnocovani hospotkkych vysledk franchisovych prodejen a giezna kontrola

vybranych dlezitych ekonomickych ukazateVcetn® porovnani v ramci celéhetzce.

67



Mrivrw s

controllingu a franchisovi manatekteri pravidel# navstivi franchisové prodejny a budou
schopni vedle poradensk#&nnosti nabidnout i konkrétnieSeni pro dané problémy nebo
vypracovat reSeni, jak fedchazet zbytmym ztratam, nakladn nebo personalnim

problémim.

K Ukolim controllingu bude pé#t i vypracovani nisicnich zprav a informaci o planovaném a
skut&éném vyvoji vSech franchisovych prodejen a systémmantraly, které budou
piedkladany a projednavany s kompetentnimi zodgoymi manazery a majiteli
franchisovych podnik Na zaklad téchto jednani budou vzdy vypracovana opai a

doporieni pro dalsi obdobi.

4.2 Strategie franchisoveého systéemu

V této kapitole vymezim zakladni fungovani franokisho systému, zejména marketingove
zaneieni celé sé, predstavy o velikosti a umisti prodejen, spotmou cenovou politiku a
vybér dodavatel, spol€nou strategii uci zakaznikm.

Vymezeni cilovych trhi v Ceské a Slovenské republice

Trh v Ceské republice je rozten do 14 spravnich regidbnCelkem je nateském Gzemi asi
77 lokalit se spadovou oblasti s vice nez cca.tid@@i obyvateli. Z toho je asi 47 lokalit
S patem obyvatel vice nez 100 tisic. &lto cilovych trii je cca 25 az 30 spadovych oblasti

vhodnych pro expanzi v prvnicktpletech.

Na Slovensku je 7 spravnich regios celkovym pétem 136 mist a 2740 vesnic. Z toho asi
23 lokalit je spadovou oblasti s vice nez 40i tislwyvateli a 40 lokalit se spadovou oblasti
s vice nez 20i tisici obyvateli. Zdhto cilovych trii je cca 20 az 25 lokalit vhodnych pro

expanzi v prvnich i letech.
Cilovymi zakazniky ve spadové oblasti budotedevsim maloobchodni prodejny se

stavebninami, gdni a mensSi stavebni firmyemeslnici, podnikatelé a spdohsti, které

podnikaji ve spadové oblasti prodejny, ale i korespotebitelé, jako naifiklad soukromi
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majitelé donf a byfti, vSichni zakaznici, ki€ maji v planu &co renovovat, opravovat, stav

a zdizovat. Dale pak kutilové a mensi inveasto

Sortiment a cenova politika

Pro zajis¢ni vysoké kvality zboZi a co nejnizSich prodejnicén, vysoké produktivity
prodejni plochy, jednotnosti koncepce a z&lém docilovani planovanych ekonomickych
ukazatel franchisovych prodejen jako napobrat, obchodni rozg, struktura vynos,
planovaného zisku apod., bude sortimentni, dodekadtea cenova politika budouci &it

zaji¥ovana systémovou centrélou.

Zbozi a sluzby budou vyjednany pir@sinictvim centraly a nakupovany franchisovymi
prodejnami jen u centralou zalistovanych dodavat&oncepce vlastnich ztek bude

vyznamnou sotésti sortimentni a cenové politiky.

Oddileni marketingu a prodeje zbozi franchisové syst@mentraly bude mit rozhodujici
vliv a kompetenci pro @ovani sortimentni, dodavatelské a cenové strat@filezita bude

pii tom podpora poradenskych grémii, ve kterych budastoupeni franchisovitipemci
prostednictvim vybranych pracovnikn¢kterych prodejen. Centralni ndkup se bude na tuto

strategii orientovat a podle ni Hdit pri vybéru dodavatei.

Koncepce franchisového systému se ¢ilsoustedi na nésledujici sortimentni skupiny: zdici
materialy, betonové vyrobky, krytiny, transportrdétdn, SOMS, lepenky, fasadni systémy,
izolace, cement, vapno, vyglinstavebnich otvdr opracované igvo, stavebni chemie,

obklady a dlazby, podlahy, sanitarni vyrobkyiath a vyrobky pro dokdtovaci prace.

Vedle dalSich motivanich faktofi, jako je kvalita, nabidka zbozZi a blizkost progejn
k zédkaznikovi, pdt ceny mezi hlavni rozhodovaci kritérié polbé mista ndkupu. Proto jim
bude vzdy ¥novana ze strany franchisora a systémové centratyofadna pozornost. V
dusledkurady opateni a nakupni aliance se strategickym partnerera ma¥né docilovatip

centrélnim ndkupu zbozi tak nizkych ndkupnich éeni, po oteteni prodejny, bude mozné

nabidnout zakaznikn velmi atraktivnim a konkurenceschopné prodejniyce
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Nakupni strategie a struktura dodavateti zboZi a sluzeb
Centralni ndkup franchisového systému unuje vytvaet a zajigovat atraktivni sortimentni
strukturu,fadu mimagadnych nabidek sezonnich amich artikli, spolupraci s vyznamnymi

mezinarodnimi nakupnimi aliancemi, nakup exkluzitproduki a dalsi vyhody.

Franchisova systémova centrala zajisti sjednavadinnek pro centralni nakupy zbozi pro
sve franchisovéifjemce a kooperujici partnery. Veskeré konkrétpeamavky zbozi a sluzeb
u smluvnich dodavatel franchisoveého systému budou realizovaniimp z prodejen

stavebnin kompetentnimi pracovniky franchisovéfiemce.

Nakupni management systémové centraly franchisopébkytovatele vyt a zajifuje pro
centralni ndkupy nasledujici podminkyragpoklady:
= vybér sortimenti, produkfi a dodavatél zboZi a sluzeb pro celout’sh kooperujici
partnery,
» jednani se vSemi dodavateli o podminkach dodavek,
= gpolupraci s mezinarodni partnerskou nakupni dlianc
= listovani artikh a dodavatél v centrale
= pavrhy a schvalovani prezentaci zboZzi v prodejrdmporienych dodavateli nebo
poradnimi organy franchisového systému,
= vybér a sjednani podminek dodavek pro sezonnicaigkodukty,

= dalSi ukoly dle smluvnich ujednani a dogami grémii.

Nabidka sluzeb prodejny stavebnin ve franchisové ti

Zakaznik netekava dnes v prodejnstavebnin jen zdici materialy, betonové vyrobky,
cement, izolace a dalSi stavebni materialy. Chdepod jednou $echou a na jednom mést
krom¢ Siroké nabidky zbozi i kompetentni poradce pEdeni jeho probléina zejména

sluzby, které mu realizaci jeho projékisnadni.

Jedna seiedevsim o nasledujici sluzby, které bude systérnemtiala nebo prodejny svym
zékaznikm nabizet, fip. je pro & vyhodré organizovat:
» poradensk&innost vySkoleného, kvalitniho, zakaznicky orierangho prodejniho
personalu — fimo v prodejg v dokk nakupu, po telefonu (hotline sluzby),

prostednictvim internetu (otazky a odpmi);
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poradenské sluzby externich odbotnikako architeki, specialisi na staveni a
zaizovaci aktivity, finagnich poradg, apod.;

michani barev;

montazni servis;

optimalni feSeni v oblasti logistiky, éetné meziskladového zbozi, dodavky just-in-
time, obstarani a dodani vzérkapod.;

objednavkovy servis — v prodegjmpo telefonu, internetu;

najem (leasing) rfadi a mensi stavebni techniky;

zprostedkovani financovani&Sich investic;

splatkovy prodej;

vedeni evidence paletového hospst4;

planovani materialu pro modernizaci, rekonstrulebamnovou stavbu pomoci novych
PC-progran a specialniho software, cenova kalkulace, kreategeni, apod.;

pomoc pi kazdé etap stavby — planovani realizace, dodavky stavebniater@h a
pomoc i zajifovani femeslinik, stavebnich firem, pracovrikna cistici prace
apod.;

pomoc i nakladani zakoupeného materialu;

zprostedkovani specialiétna zji¥ovani problém — nag. vihkost, plisé, zatékani

ze stechy, aj.

Marketingové cile a nastroje

Strikna a jasna vize zni: s nami to jde Igva rychle, zakaznikovi vzdydas a sprawvhdodat

stavebni material, nizké ceny kazdy den, kompledeivis a individualni ipstup

k zakaznikovi.

V prvni etag expanze a aktivit na trhu budielia se zait na spadové oblasti pilotnich

projekii (2 markety \Ceské republice v Praze a v BynZde bude nutné zajisti dobrou pozici

na trhu a u zakazniktéchto prodejen vybudovat pozitivni image, asociaee zk&ce,

loajalitu, znalost zn&ky, nabidky sluzeb a zbozi. DalSim cilem bude 2w$alost znéky ve

spadovych oblastech ndwtewenych prodejen v sittiznymi marketingovymi aktivitami na

cca 35-40% (spontanni znalost) a cca 50-60% (pedpo znalost) dhem 2 let od otaeni

prodejny. Oilezitym faktorem bude nejen ziskat, ale i dlouhadallrzet zakazniky ve

spadovych oblastechiznymi marketingovymi nastroji a aktivitami.fiPtom je mozné

vyuzivat emocionalni oslovovani zakazhikako nap.: pomahameesSit VasSe problémy;
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mame ochotné, v§tné, dobe vySkolené a iatelské spolupracovniky; vyhodné ceny a
dobrou kvalitu zboZi; s nami to jde rychle a l&gvatd.

Marketingové kampané

vyvolat u zakaznik zvédavost a zajem, kratceigul otevenim zdiraznit vyhody pro
zakazniky a silné stranky konceptu. Jako nastrofdazeni échto cili, budou pouzity
zejmeéna: inzeraty (tisk, zejména lokalni), billbgrdirect mails/letaky, prospekty, outdoor
reklama (nap plakaty ve veejnych dopravnich prastdcich, v mistech typickych pro
shroma#@’ovani — sport, kultura, zastavky autobuatd.), soutZze a kupony pro zakazniky,
slavnostni veéer pred otewenim prodejny, fimé osobni osloveni vybranych potencialnich

zakaznik apod.

Po oteveni nové franchisové prodejny bude marketingovagamantieni na: pravidelné
prospekty (direct mailing) affpohy do mistnich periodik, produktové inzeraty,dani
katalodi 2x do roka, internetovy prodej, billboardy a plgkéoutdoor), reklama v prode&jn
(in-store), reklama v radiu, lokélni TV, na intettneakce na podporu prodejkoncepty a
projekty na ziskani a dlouhodobé udrZeni zakdz(ikg. zakaznické karty, satite, kupdny,
jiné vyhody vyplyvajici z loajality), reklama narsalepkach — auta apod., firemni cigai /
pracovni odvy (management, prodejni personal, externi sluzoynpii, aj.), audiovisualni

media (CD, DVD, aj.), sponsoring — sport, kultwagcialni oblast.

| pres jiné modergjSi metody #astavaji reklamni prospekty arilphy do novin stale
nejlEinngjSim nastrojem reklamy pro osloveni a ziskani zaikdz k navséveé prodejny,
zejména ve spadové oblasti, ktera zatim nema jkumkurergni prodejnu ve svém okoli.
Hlavni funkce a cile tohoto reklamniho piestku jsou:

= zvySeni frekvence zékaziikprostednictvim ceno¥ agresivniho, akiho zboZi

s rychlou obrétkou,

* upozornit na jiné sortimenty a artikly v prodé&jn

= zvySeni obratu prodejny,

» informovat o akcich na podporu prodeje zboZzi,

» informovat o sluzbach a servisu prodejny,

» prezentovat sortimentni skladbu prodejny,

* upozornit na vlastni ziky a jejich vyhody,
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* nabizet mime&dné nabidky a doprodej zboZi,

= vyvolat u zakaznik emoce, poskytnout inspirace pro renovace, rekokstr a
zlepSeni kvality bydleni,imést nové mysSlenky a napady, apod.,

= nabidky zbozi a cenova politika musi zoliledat cilové skupiny a zakaznickou

strukturu ve spadové oblasti prodejny.

Planované koncepty a velikosti prodejen stavebnin

Nezbytnou podminkou pro rozhodovani o usristfranchisové prodejny a pro zvoleni
optimalni prodejni plochy této prodejny je fundo@&aa profesionath provedena analyza
budouci lokality, tedy mista pro budouci franchmovprodejnu a jeji spadové oblasti.
Analyza ma za ukol krotjiného zjistit, jaké Sance a jaka rizika jsou gp@j s planovanym

projektem.

Jednotlivé velikosti prodejen a koncepty ploch sehaou liSit podle vysledk analyzy
budouciho mista a spadové oblasti prodejny, v pl@nusSak nasledujici typova prodejna
stavebnin pr€eskou a Slovenskou republiku:
= celkova velikost prodejny cca 4350nz toho tzv. produktivni prodejni plockini
cca 2600 M
= koncept vnitniho usp#adani celkové prodejni plochy je nasledujici:

- zateplena hala /prodejna 256 m

- temperovana hala 400 m
- zasteena plocha 600°m
- volna plocha 3000
- ostatni plocha 100%n

Budou-li k tomu vytvééeny podminky a zajem franchisanbude mozné budovat prodejny i
vétSiho nebo menSiho formétu, vzdy vSak na za&klafesionalni a fundované analyzy
odborniki franchisora ve spolupraci s externimi specialigtgi navrhnou franchisovému

piijemci optimalni velikost prodejny a jeji ugidani.

Strategie expanze \Ceské a Slovenské republice
Expanze a koncepce prodejen bude &ma na sedre velkd a mensi #sta se spadovymi
oblastmi s vice nez 40 000 obyvateli v 1. étagpanze (1. - 3. rok existence franchisového

systému) a s vice nez 20 000 obyvateli — ve 2 éatapanze (3. — 5. rok). Vyblokalit pro
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umiseni prodejen bude probihat dle moZnosti tak, abycié@m regionu byly otevirany
prodejny, které by mohly v daném regionu kooperovatyuzivat synergie it V ramci
urychleni a dynamiky expanze vSak budou analyzovamalSi vhodné lokality mimo
stanoveny plan expanze, které budotibpin¢ vyhledavany a nabizeny franchisamt pro

umiseni prodejen.

Typické parametry prodejny stavebnin a tzv. plookcepce jsou: celkova plocha prodejny
cca 4 350 M z toho celkova prodejni - tz¢ista produktivni plocha cca 2 600°npaset
parkovacich mist cca 30 -50, celkova plochargimtého pozemku cca 5000 — 6 006 m
moznost pip. rozsteni prodejnich ploch v budoucnu (temperované hahgteSené nebo
volné plochy) by mila byt @i planovani zohledtna. Prodejna bude umisf v ramci
pramyslové zény nebo nakupniho centra. Prodejidarstat vyjimeéne i samostat& pokud
vSak bude zajisha vysoka frekvence zékazfilka dobrd poloha, zejména viditelnost
prodejny. VSechny prodejny GR/SR by nily spliovat kritéria Corporate identity a
Corporate design budoucihtettzce. Stavebni popis vzorkové (typove) prodejny je
podkladem pro vypracovani konkrétnich projeke vybranych lokalitach a seéaésti sluzeb
centraly pro franchisovéipemce.

Mit kvalitni, atraktivni, konkurenceschopny a hlavaekonomicky zajimavy franchisovy
systém je dlezitym predpokladem usghu. AvSak nejdlezitéjSim faktorem uUsgchu
kazdého franchisového systému jsou jeho franchisantaster-franchisanti. Spravna volba
franchisanta a master franchisanta, ktery naptek@vané pedstavy, pinese zhodnoceni
franchisového konceptu a planované zisky, ze kkejsyou hrazeny i poplatky a vynosy pro
franchisora, je rozhodujici pro cely franchisovgteyn. Franchisovy koncept ma zpracovanu
profesionalni koncepci pro vyhledavani, volbu alyna a schvalovani franchisovych
piijemal. Sowdsti strategie expanze je i profil cilovych skupwotencialnich franchisovych

piijemai.
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4.3 Ochrana franchisového systému

Know-how franchisové licence bude poskytovano paiitn franchisové licence ve vice

krocich:

1)

2)

3)

4)

etapa seznameni s konceptem franchigg pizavenim franchisové smlouvy — formou
avodni prezentace a déale rozvedeni dietaii ndslednych dvou azZidch jednanich

s postupnymiitazem na ekonomickymos,

etapa detailniho sezndmeni s konceptem franchisyzaeeni franchisové smlouvy — uz
na zaklad postufi dle pedanych franchisovych fpucek — pFed zahajenim
franchisového prodeje, cetre proskoleni v poskytovaném inforgrdm systému
(logistika odbytovych a detnich operaci), detre profesnich Skoleni poskytovanych

franchisovym managerem a zastupci dodavatelskyemfi

v pribéhu prvniho nisice bude novému franchisantovi poskytovana zvygeaarnost

v podolz: pritomnosti IT-Skolitele — v dohodnuté&asy, vyssi frekvence komunikace (na
telefon a osobni nawdty), zvySena pozornost franchisora v oblasti slétdvpohyli
dokladh v informa:nim systému na této prodéjn

za nasledného rutinniho provozu sejge na bzny dohlizitelsky systém se sluzbou:
feSeni dotaz prostednictvim hot-line franchisora, pravidelné tydekamntrolni navatvy
franchisového managera na franchisové pragepravidelné misicni schizky Rady

franchisant a Marketingové rady.

Spolenost by ndla svou znéku (logo), pod kterou bude cela franchisové sistupovat,

zaregistrovat v Registru ochrannych znamekCeské republice. Tim bude dostate

chraréna pro franchisovy systém na trzich, kde je planavéxpanze. Ochranna doba

zapsané ochranné znamky je deset let @npolezet ode dne, kdyifhlaska k ochranné

znamce dojde doitddu.

Pravni aspekty a uzance ve franchisingu, které loudeé respektovat, budoti piipraw i

realizaci franchisového konceptu zohlédy a uplaiovany. Jedna se zejména o zakony

Ceské republiky a zemi, kde bude franchisovy konceglizovan. Dale budou respektovany

dohody, které mohou mit vliv na obchod a sluzby inienskymi staty Evropské unie. Eticky
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kodex Evropské franchisové federace, ktery je zfdaEtického kodexu franchisinguOR,

stejrg jako i v jinych zemich Evropské unie.

Zakladni smluvni nalezitosti a dokumenty franch&uoy konceptu budou muset byt
bude franchisova smlouva #lphami. Dale s tim souvisejici smlouva o budouanhé€hisové
smlouw. Protokol o pedsmluvnim objasmi franchisového systému, licgari smlouva budou
muset byt vypracovany a upraveny tak, aby potedomu Fijemci franchisy nastinily cely
systém, ale neposkytly dostatek informaci pro olay@dini systému. Déale bude zafedi
smluvrg upravit a pedlozit vzory smluv nap pro dodavky zhbio a sluzeb pro franchisovy
systém, ramcové ujednani s jinymi obchodnimi paytneko napiklad s poji§ovnami,
s dodavateli kanceigké a vypoetni techniky, dopravnich prdstki, vybaveni

franchisovych podnik dodavatel informainich systém, apod.
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5 NAVRH POSTUPU REALIZACE A ZHODNOCENI
PREDPOKLADANYCH P RINOSU

Hlavnim cilem spoknosti a celého franchisového konceptu bude plofikeyp a ziskani
vyznamné pozice naceském a slovenském trhu v segmentu velkoobchodrdch
maloobchodnich prodejen stavebnich matiri&oncept bude mit jpdevsim regionalni
zangieni na sedrs velka a mensi #sta vCeské a Slovenské republice. Cilem bude budovat
inovativni, moderni, profesionalnvedené franchisové prodejny stavebnin pod jednou
znakou a v jednotném provedeniaBzitym faktorem bude zohledni predstav, poZadavk

a kapitalovych moznosti franchisovych partnejakoz i lokalnich podminek, kupniho
potenciah a poptavky. Dle moZznosti a zajmu budou v proddjrslavebnin integrovany i tzv.
DIY-shops (do it yourself), které budou nabizetcsplizovany sortiment prgemesiniky,

drobné stavebniky a kutily.

5.1 Postup realizace @i zaloZeni franchisové sit a systémové centraly

Prvnim krokem k zalozeni franchisovéeditude zalozeni samotné systémové centraly. Tato
centrala vznikne ze ssasné spoknosti STAVOS s.r.o. se stejnynCém. Ze sotasné
spole&nosti bude vytviena franchisova systémova centrala. Datum vgiviotéto centraly
zavisi na rozhodnuti majitele spatesti. K tomuto datu se pak 2nmi nazev spolmosti ze
STAVOS s.r.o. na STAVOS systémova centréla s.rudeBse jednat o franchisora, ktery
bude poskytovat sluzby, know-how a koncepty prowdgvani franchisovych podrikjakoz

I sluzby odpovidajici smluvnim ujednanim s koopiefoji partnery. Franchisor vyuZzije
moderni, os¥déené a dynamicky se rozvijejici metody podnikani, sp@jeni s vlastnim
know-how, ziskanymi zkuSenostmi a postavenim na, tkhvybudovani silné skupinyiad
novych nebo stavajicich Uugmych samostatnych podnikdieV oblasti velkoobchodu a
maloobchodu se stavebnimi materialy, fktbudou s podporou a pomoci franchisového
systému nabizet ve svych regionech a dohodnutydédosgch oblastech zboZzi a sluzby

prizptisobené lokalnim podminkam.
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Aby mohla systémovéa centrdla vykonavat piné poke gsobnosti dle zakona, bude nutné
piipsat do obchodniho refftu dalSicinnosti, kterymi se bude systémova centrala zabyvat
Jsou to:

- ¢innost podnikatelskych, fingnich, organizénich a ekonomickych poraitic

- poskytovani software a poradenstvi v oblastilivare a software,

- paddani odbornych kuiiz Skoleni a jinych vz&lavacich akci #etns lektorské ¢innosti.

Dale budou vytvieny dv spol€nosti na zaklagl zakladatelské listiny. Takto vznikajici
podnikatelské subjekty budou spiesti s réenim omezenym. Nejvhodisim feSenim bude
sepsani notdkého zapisu o zaloZzendchto dvou novych podnik Spol€nost s rdenim
omezenym musi mit dle Obchodniho zakoniku zakladpital minimal& ve vysi 200 tisic
korun ¢eskych. Tento zakladni kapital bych dopilru pro tyto subjekty, zakladni kapital
sloZi sodasny jednatel spataosti STAVOS s.r.o. Je tedygimé, Ze i tyto dva noveé podniky
pak budou v jeho vlastnictvi. Bude se tedy jednagavislé” (pozn. pro €ely této diplomové

prace) franchisanty.

V not&ském zapisu musi byt zakladni Udaje o spwdsti. Jednim z hlavnich udapude
nazev spolénosti. Vzhledem k tomu, Ze se bude jednat o zafrialechisanty podnikajici pod
spole&nou zng&kou, Zejm¢ se jejich nadzvy budou odliSovat zejména misteimopnosti.
Jednu ze spotaosti, s prodejnou v Bénnazveme STAVOS Brno s.r.0. a druhou sfrodest,

jejiz obchodni prodejna bude v Praze, nazveme STA3Y@ha s.r.o.

DalSim nutnym udajem bude sidlo novych podnikafelsksubjekii. Prodejni mista sice
budou v Praze a v B&n ale sidlo spolaosti Zistane stejné, jako bude mit STAVOS
systémova centrala s.r.o. Toto sidlo bude WBjadna se o spravni budovu. Tato volba ma
jednoduché vysstleni. Zavisli franchisanti sice budou podnikat d&ou obchodnich

prodejnach, ale cel&étnictvi a dalSi spravniui zistanou v jednom celku v B&n

V not&skych zapisech neévvzniklych spolénosti se dale musi objevitgumeét podnikani,
ktery bud pro ol stejny, a to:

- velkoobchod,

- specializovany maloobchod a maloobchod se syrisehozim,

- zprostedkovani obchodu a sluzeb.
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V neposlednifad je dilezitym Udajem volba spravce vkladu. V tomttippds se nabizi
jednoducha volba, kdy spravcem vkladu se stanedolei vlastnik spotmosti, sotasny
jednatel STAVOS s.r.o. Spravce vkladu musi postadit banku, ve které slozi zakladni
kapital. Zde budou zaloZenyty zakladniho kapitalu. V momentkdy na & bude sloZzena
¢astka odpovidajici zakladnimu kapitalu v fisk&m zapisu, f¥e banka vystavit potvrzeni o
ziastatku na &tech zakladniho kapitalu, ktery musi spravce vkladdlozZit na Obchodni
rejstik spol&né s notdskym zapisem. Timto postupem pak mohou byt $polgti zapsany
do Obchodniho rejku a tim vzniknout. Bty zakladniho kapitéalu jsou u banky blokované az
do momentu, kdy banky obdrzi original vypisu z Qihiho rejstiku se zapsanymi novymi
subjekty. V ten moment iie banka fevést det zakladniho kapitalu na&iny podnikatelsky

Ucet, ze kterého jiz je mozné vybirat a manipulovatasiedky na dtu.

Vybér banky pro sloZzeni zakladniho kapitdlu bude veldidezitym rozhodnutim. Lze
predpokladat, Ze nav vznikli franchisanti budou v gatcich své existence pebovat
zejména kratkodobé provozni financovani. Velicevgépodobné je financovani formou
povoleného debetu nebo kontokorentu rnlgch podnikatelskych dfech, ovSem &tSi
objem financovani bude prasgbdobr realizovan formou revolvingového &mw. Vzhledem

k tomu, Ze franchisanti budou vznikat ze stavajicffubjektu, je nejvhodsim reSenim
vybrat banku, ktera jiz v séasné dob financuje STAVOS s.r.o. Tato banka by mohla byt
napomocna jakipvzniku a financovani zavislych franchisantak v budoucnu i nezavislych
franchisani. Banka, ktera financuje stavajici spwlest, nebude mit problém s posouzenim
now vzniklych subjeki, praw proto, Ze jiz m& dokonale zmapovanou fifr@nsituaci
stavajici spokénosti a jeji obchodndinnost Fejde na noveé zavislé franchisanty. Bank&en
pievést U¥rovou angazovanost s&asné spolkosti v pondru jejich predpokladanych
budoucich trzeb. V sg@asné dob vyuziva STAVOS s.r.0. jak revolvingového diu, tak
kontokorentniho. DalSimitezitym produktem, ktery mu banka poskytuje je gibati zaruka.
Tato zaruka je vystavena ve présp spoleénosti HELUZ (dodavatel cihelnych vyrobk
Stejnad zaruka budeigim¢ vyzadovana i vigpacdt prechodi fakturaci na nov vzniklé

franchisanty.

Na tyto no¥ vzniklé franchisanty buder@vedena obchodginnost, kterou dosud provozoval
STAVOS s.r.o. Jedna se zejména o zachovani zakKaznikodavatél. S dodavateli bude
smluvre oSeten bezproblémovyipchod na fakturace o oy na no¥ vzniklé subjekty.

Jinymi slovy trzby, které doposud generoval STAVGS.o, pejdou na ,zavislé"
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franchisanty. na tyto spaleosti bude feveden na zakl@dkupnich smluv majetek a zbozi
ze STAVOS s.r.o. Vzhledem k tomu, Ze novi franahtishudou umisini ve stavajicich
prodejna STAVOS s.r.o. v Praze a v Brbude i pevod majetku a zasob, potazmo budouci
trzby, rozaleny dle stavajicich vykonnosti a pelt prodejen. Slozity bude prvni rok
piechodu, kdy budou néwzniklé spolénosti generovat své trzby, ale zamyesg budou

na STAVOS systémova centrala s.r.o. dobihat platbsodefi z patatku roku. U spolénosti
nejsou neobvyklé splatnosti az 90 dni u velkyché¢aatieli. Po vyrovnani uvedené situace by

méla systémova centrala generovat pouze trzby z liilaaeych poplati.

STAVOS Brno s.r.o
Zakladni kapital 200 000,- K.

Sidla Brno (prostory sidla systémoveé centraly, konkfékanceld&e, které bude uZivat

spol&né STAVOS Brno a STAVOS Praha na zadkidaidouci smlouvy o podnamu
mezi zavislymi franchisanty a systémovou centr&@ewsouhlasem pronajimatele na
dobu neutitou, a to za résicni podnajemné ve vysi 500,<K

Pcatet zamdstnand: 12 zandstnané@ (na zaklad dohody o ukodeni pracovni pokru mezi

systémovou centralou a zastnancem se pracovni pdmukonti a bude uzaena
nova pracovni smlouva se zé&stnancem a STAVOS Brno s.r.o0.).

Umisgni provozovny Jedna se o prodejnu stavebnin (véssmé dob je zde realizovana

¢innost spolénosti STAVOS s. r. 0.), hachazejici se v8rn
Plocha Prodejna ma plochu 68,98 m2

Produkty spolénosti Koncepce franchisového systému se bude smimstat na nasledujici

sortiment: zdici materialy, betonové vyrobky, kmyti transportni beton, SOMS,
lepenky, fasadni systémy, izolace, cement, vapngln¥ stavebnich otvdr
opracované igvo, stavebni chemie, obklady a dlazby, podlahyit&ai vyrobky,
n&adi a vyrobky pro dokamwvaci prace. Dale budou prodejny svym zakammnik
nabizet, pipadré pro ré vyhodreé organizovat nasledujici sluzby: poraden&ikéost
dohke vySkoleného, kvalitniho, zéakaznicky orientovangmodejniho personalu
(pfimo v prodej v doke nakupu nebo po telefonu tzv. hotline-sluzby a nebo
prostednictvim internetu — otdzky a odgoN), poradenské sluzby externich
odborniki, jako architeki, specialisi na stavebni a #aovaci aktivity, finadnich
porad@, michani barev, montazni servis, pomokti pakladani zakoupeného
materialu, zprosedkovani specialigt na zji¥ovani probléemi — nag. vihkost,

plisei, zatéka ze stchy, atd.
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Zbozi a sluzby budou vyjednany pi@stnictvim centraly a nakupovany
franchisovymi prodejnami jen u centrélou zalistop@ndodavatél.

Profesionala provedena analyza budouci lokality — mista prooloedfranchisovou

prodejnu a jeji spadové oblasti — je nezbythou do#lou pro rozhodovani o
umiseéni franchisové prodejny a pro zvoleni optimalni dejmi plochy této

prodejny.

Technické parametry provozovnySpol€&nost bude mit na zakladsmlouvy o najmu

pronajaty kancef@ a sklady o vyrre 236 m2 a volnou zpesnou plochu o vyrére

4 321 m2, misicni ndjemné&ini 142 000,- K bez DPH, Uhrada za sluzby spojené s
uzivdnim nebytovych prostafini 22 300,- K mésicné bez DPH, néklady na
energie spojené s uzivanim nebytovych prastdrl0 000,- K mésicne.

Franchisové poplatkySpol&énost STAVOS Brno s.r.o. bude hradit pouze poplatek/ysi

2% z obratu, tj. cca 4 440 tis.cKdle informace jednatele spotesti bude tato
nakladova polozka pokryta z borykteré jsou vyplaceny &tejnim dodavatelem —
spole&nosti HELUZ cihldsky ptimysl v.o.s. (za r. 200@inily tyto bonusyc¢astku
10 000 tis. K), ostatni poplatky, tj. za reklamu a IT hrazenguuou.

STAVOS Praha s.r.o
Zakladni kapital 200 000,- K.
Sidla  Brno (spoléné uzivani STAVOS Brno, STAVOS Praha a systémoné &ky)

Palet zandstnand: 6 zangstnan@ (na zaklad dohody o uko&eni pracovni pogru mezi

systémovou centralou a zastnancem se pracovni pdmukonti a bude uzaena
nova pracovni smlouva se z&tnancem a STAVOS Praha s.r.0.).

Umisgni provozovny Jedna se o prodejnu stavebniniive zde byly realizovanaginnost

spole&nosti STAVOS s.r.0.), nachazejici se v Praze.
Plocha Prodejna ma plochu 32,64 m2
Produkty spolénosti Stejna napl jako STAVOS Brno s.r.o.

Technické parametry provozovnyDle smlouvy o najmu bude mit spét®st pronajaty

kanceldské prostory o vyrie 60m2, zpewné venkovni skladovaci plochy o
vymére 1 966 m2, kryté skladové prostory o \Wm 216 m2, celkové &sicni
najemné&ini 73 000,- K bez DPH.

Franchisové poplatkyStejré jako STAVOS Brno s.r.o. bude hradit pouze poplatekvysi
2% z obratu, tj. cca 3 220 tis¢K
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5.2 PFrinosy franchisového systému

Franchisovy koncept spaleosti nabidnéeSeni pro budouci rozvoj, i podnikani v silné
skupire a fadu dalSich vyhod pro franchisanty a kooperujicingeay @i zachovani jejich
samostatnosti. Posili jejich postaveni a pozicitrha a finese jim zajimavé ekonomické
vysledky. Pomoci tohoto konceptu bude moci¢asny majitel spokosti dale st podnik
rozvijet, aniz by musel sam budovat na vlastni adkldalSi 3T pobaek. Tento koncept
pomiZze spolénosti zvysit prodeje ip zachovani a stalémastu kvality. Majiteli ginese
kyzeny zisk.

5.2.1 PFinosy pro franchisanty

Systémova centrala zajisti a vypracpjevozné-ekonomicky plan rozvoje nové prodejny
pro nové zajemce o vstup do franchisové. #linalyzou prodejného mista a spadové oblasti
budouci prodejny stavebnin &ee planovaci proces. Specialisté systémové cenimidipu
analyzovat podroknmoZznosti a kupni potenciél v lok&libudouci prodejny a dle vysleilia
zawra této analyzy fedlozi rozhodovaci kritéria pro nebo proti rozhadiruybudovat na
zvoleném mist prodejnu stavebnin. Informace ziskané o trhu Wiokoudouciho
franchisového podniku budou podkladem pro navrmehkacky optimalni velikosti prodejny.
Teprve kdyz analyza prodejniho mista povede k poiihu dopordeni, budou nasledovat
dalSi kroky vedouci k realizaci prodejny. Odborndgistémove centraly mohou Yipack
z4mu pomoci f hledani a vybru vhodnych lokalit nebo nabidnout misto pro budouc

prodejnu stavebnin z vlastni databaze.

Po analyze vhodného mista pro budouci prodejnelstan bude vypracovan plan proveézn
ekonomického rozvoje. Ten zahrne optimalni velikpsbdejnich ploch, rozsah sluzeb,
nabidku zbozi a strukturu prajgbdobnych investic. Nasledilbude zpracovan detailni plan
ekonomickéeho rozvoje prodejny a prognédza vyvojeileh ukazateél na 10 let. Tento plan
zahrne kroma struktury a planované velikosti prodejnich ploctayvoj obratu, obchodniho
rozpeti, nakladi a vynos prodejny, naklady a investice peibné ped otevenim prodejny,
planovany vyvoj operativniho hospddiého vysledku, navrhovanou strukturu vlastniho
kapitalu, @ekavany vyvoj v oblasti cash flow a jiné informagko nap., ve kterém roce je

planovan zisk prodejny, break-even-point a retumirvestment vlastniho kapitalu.
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Tento plan a prognéza vyvoje prodejny budou slongjen pro posouzeni budouciho vyvoje
franchisového podniku, ale i jako podklad pro jedn& bankami a dalSimi finanimi
institucemi nebo kapitalovymi investory. | budouskgtovat odborni pracovnici systémové
centraly a externi poradci franchisovyrfijmoim a kooperujicim partné&m poradenstvi a

pomoc pi piipraw vSech patbnych podkladl pro ziskani a optimalizaci financovani.

Soutasti planu ekonomického rozvoje prodejny stavelmide i navrh na persondlni a
organizani strukturu ¥etrg planu personalnich nakkadTento navrh planu bude vychazet

z analyzy spadové oblasti, z el prodejny co nejlépe uspokojit v budoucnu svéazaiky.

Z analyzy spadové oblasti prodejny a ekonomickycbp@ti bude navrZzena struktura,
hloubka a §e sortimentu pro prodejnu. Nasl€édnude zpracovano rozmési produkfi na
prodejni ploSe s popisem jejich prezentace. Odbosystémové centraly vypracuiji i plan na
optimalni rozmisini regah a dalSich zdzeni prodejny.

Specialisté systémové centraly vypracuji detaiinirh planu budouci prodejny stavebnin a
navrhnou optimalni prostorové rozngisit vybraného sortimentu zboZi na prodejni ploSe,
navrhnou regéalovy systém, rozndist zbozi na regalech a volnych plochach. Pro zaijist
jednotnosti franchisovych podrikbude vzhled franchisové prodejny odpovidat ponsga
stavebni, organizai i optické koncepci franchisového poskytovatekji® tak zd&izeni a

vybaveni prodejny bude odpovidat typickému vybaWemrichisové prodejny.

Informa éni a komunikaéni systém

Pro strategické a operativiizeni jak franchisové systémové centraly, téa&dpvsSim pro
franchisové podniky, které budou integrovany damdtasového systému, nabidne franchisor
nejmodergjSi technologie a koncept, ktery byl spoi& s renomovanou spaleosti na trhu

v oblasti IT vyvinut a fizpasoben paebam a cilm tohoto konceptu. Sé¢asti inform&niho
systému bude i elektronicky inforr@ instrument, ktery propoji jednotlivé relevantni
databanky elektronického systému spotesti a nabidne strukturované informace a rozsahlé
analyzy, které budou slouzit managementu spalsti k operativnimu a igdrédobému
fizeni, jakoZ i pro strategické rozhodovéani. Protrédm nakupy zboZi a sluzeb a pro
franchisové podniky bude k dispozici velmi kvalitrdlektronicky systém zboZového

hospodéstvi, ktery propoji dodavatele se systémovou ckntra s franchisovymi podniky.
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Centralni nakupy

Soustedni objemi nadkumi umoZiuje dosahnout lepSi vyjednavaci pozice a prosazeni
vyhodnych nakupnich cen a dalSich obchodnich paogknircehoz vyznamé profituji
franchisanti a jejich zakaznici. Vyhodné nakupmycdosazené prastdnictvim centralniho
nadkupu umotuji kalkulovat konkurenceschopné prodejni ceriity zachovani zajimavého
obchodniho rozfii na kryti naklad franchisového podniku.

Centralni marketing

Hlavnim Ukolem centrélni reklamy a propagace bumladnikovat s trhem produkty a sluzby
franchisového systému s cilem wyitou cilovych skupin zakaznik zdjem o nakup a
spolupraci s timto systémem a konkrétnimi franalhjso prodejnami a tim zvysit obraty
téchto prodejen. Saasre je Ukolem a cilem centralniho marketingu zvySilest znaky a
vytvorit pozitivni image a asociace ktéto #oa na trhu. Franchisovy poskytovatel
zpracovava krorh marketingovych strategii pro kazdy hospi@#fg rok centralni koncepci
propagace a reklamy, podpory prodeje, public @atia medialni plan. Vedle toh&gravuji
marketingovi odbornici i reklamni kamgapred otevenim kazdého nového franchisového
podniku. Timto je zajigho jednotné vystupovani a prezentace franchisow$istému na
trhu. Marketing z&na u jednotného firemniho stylu. Proto systéemoeditréla zajisti
jednotny koncept pro franchisové podniky. Tento poate-ldentity-koncept vyt¥o
franchisové prodejny neza&mtelnymi s jinymi konkureénimi prodejnami. Tento ffstup
demonstruje &i zakaznikm a celému trhu soundlezZitost k silné skapinfranchisovému
systému. Velké kumulované objemy tiskovych a jinyeateridli umozni docilovat nizkych
vyrobnich naklad, zc¢ehoz budou profitovat vSichni franchisovtijpmci a kooperujici

partnéi.

Skoleni a rozvoj pracovniki

P&e o franchisové ffiemce a jejich spolupracovniky bude iftatlo filosofie a zakladnich
atributh franchisového konceptu. Poradenstvi, Skoleni &lazédni nabidne tento franchisovy
koncept a systémova centrdla odcédqaeu obchodniho spojeni. JeSpied podpisem
franchisové smlouvy bude franchisovy poskytovatgraven formou pednasek, semiié a
workshomi vyswitlit, v ¢em spgivaji vyhody franchisingu a zapojeni se do franohého
systému. Red otewenim franchisovych prodejen budou vSichni pracawidiznymi formami
vySkoleni a pipraveni na praci ve franchisovém systému a vechimovém podniku. V

priabéhu dalSiho obdobi budou nabizeny &tagtaci programy a Skoleni pro dalSi rozagjhto
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pracovniki. Krom¢ toho bude systémova centrala pravideinformovat o dalSim rozvoji
franchisové koncepce a celého systému, o plangeiinge a otevirani novych franchisovych
podnikii, situaci na trhu, o konkurenci, trendech v tétastb podnikani apod. Trénink vSech
zanestnand franchisové sé stavebnin bude dale organizovat firemni akadenai¢c-také po
strance profesni — s vyuzitim produktovych Skoldodlavatal, dale Skoleni zadiené na
prohlubovani znalosti s inforr@im systémem s blizsi specifikaci dle skupin praday—
bud pro oblast odbytovych, ¢étnich operaci apod. Zvtadudou organizovana Skoleni

personalu se zatfenim na osobnostni a motéva rast.

Grémia, rady a pracovni skupiny franchisového systau

Franchisovy poskytovatekizli grémia, rady a pracovni skupiny jako poradgiaarpro ézné
strategicky dlezité oblasti franchisového systému. Tato grémidoo sloZena ze zastupc
vedoucich franchisovych podriiik z odbornych pracovnik centraly a dalSich specialist
Slozeni &chto poradnich orgdin harmonogram jednani, jakoz i Ukoly, kompetence a
povinnosti stanovi franchisor. Pro otazky a proldgku dalSiho rozvoje franchisovéeho
systému, jeho strategického z#&emi a hlavnich aktivit na trhu budefizena Rada

franchisovych gjemai.

Podpora ze strany franchisora v fipadé negativniho vyvoje franchisanta

Propojeni franchisovych prodejen jednotnou infafmasoustavou je jednou ze zakladnich
vstupnich podminek franchisora. Franchisor takdppoou vykonného inforngaiho systému
negetrzitt monitoruje obchodni vysledky kazdé franchisovédppy v celé své siti a v
kazdém okamziku tak ma moznost sledovat uz prvanaiéy sestupnych treicha kterékoli
prodejré. Frirozere pak, v tomto fipadt naznak sestupného vyvoje, budou s prodejcem
zahajena Uvodni opani vedouci k napray pog. budereSena podrokisi analyza stavu,
kterd by vedla k &innym opatenim. Vyhodou bude sledovani a rozbor situacetch t
meére vykonrgjSich franchisovych partnémebo u franchisafitv okamziku zrodu &kterého

krizového faktoru.

Z&vér prinosi pro franchisanta
Z vySe uvedeného vyplyva, Ze tento franchisovy kphameni uten jen pro podnikatelské
subjekty, které jiz maji zkuSenosti se stavebnmstaiprodejem stavebnich matekidNaopak

je urken i pro Uplg nové zainajici podnikatele. Tento koncept jim pdbe ukit spravnou
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spadovou oblast pro podnikani a vypracovat ekonikynpman rozvoje. DalSim krokemtip
zakladani franchisové prodejny bude pomdc ziskdvani financovani. Franchisor sam je
dlouholetym klientem Komeéni banky, a.s. Financovani franchisového konceptpak nela
zaji¥ovat také tato banka, ktera je jako jedina bankeiddiim partnerenCeské asociace

franchisingu a ma vypracovany specialni KB Franngi®rogram.

Franchisova centrala pdrbe novému franchisantovi s vybudovanim pidyo— navrhne i
optimalni velikost prodejny dle velikosti spadovblasti. Toto obchodni misto bude ve
stejnych barvach jako ostatni prodejnye.sibale franchisova centrala péae navrhnout
vhitini uspdadani prodejny tak, aby odpovidalo franchisovémmckptu.

Nejdilezit¢jSim faktorem celého franchisového konceptu je Skmji cen. Spolkénost
STAVOS s.r.o. je v sa@asné dob nejwtsim odiiratelem WCR spolénosti HELUZ. Toto
postaveni ji zajiije dosahovani velicefiznivych cen a bonus Pra diky tomu pak bude
moci zajistit svym franchisaimn velice giznivé ceny, kterych by jako samostatné
podnikatelské jednotky nemohly nikdy dosahnout.oTyiizké ceny pak umozni, tipudrzeni
cen konkurence, velicefiatelné marZze. Nutno podotknout, Ze i u ostatndtithodnich
partneti ma spolénost svym sotasnym obratem zaji&to velice dobré postaveni.

Franchisovy systém paike novému franchisantovi vyskolit personal a bublatd dalsi
rozvoj, Skoleni a obchodni dovednosti personalanétmisovy systém zajisti spoigy
marketing. Podnik&ni pod jednou znamouckoa miZe byt velice finosné. Pokud budou
v urcité oblasti, pro zakaznika ste&jrdostupné, it prodejny a jednu z nich si zakaznik
okamzit spoji s utitymi vyhodami znaky, kvality, slevy, slogany, nédomky si obvykle

vybere tuto. Ostatni dy které jsou ,beze jména“ nenavstivi.

V neposlednifadé bude systémova centrale pomoci kvalitniho infamffzo systému vést
Gcetnictvi celé franchisové siti. Budégigravovat potebné podklady pro banku a pomoci
informaniho systému monitorovat finami situaci franchisaigt V pripact jakékoliv
odchylky k negativnimu vyvoji, dokdze systémova tcia okamzig pomoci i dalSim
postupu. U malych podnikatesecasto stava, ze negativni vyvoj je odhalen az psi disliz,
kdy naprava byva velice slozita, ggpack jsou problémy ignorovany a napravna éeat

neustale oddalovana.
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5.2.2 P¥inosy pro franchisora

Pro sodasného majitele a jednatele sgolesti bude mit franchisovy systém i péme

vysoky finareni prinos. Vznikem dvou ,zavislych® franchisa@nibude nadéle generovat stejné

trzby a potazmo zisk, s rostouci tendenci. Takigasmy zaklad spodaosti bude zachovan a

pokratovat v podob dvou novych franchisamt(ve vlastnictvi sotasného jednatele). Na

druhé straé vznikne franchisova centrala, kterd se bude nkusté@zit ziskavat nové a nové

franchisanty a zlepSovat franchisovy systém. Zakytoséani franchisy bude systémové

centrala inkasovat poplatky. Franchisové poplatkynohly mit napiklad toto slozeni:

1)

2)

3)

4)

Jednim z franchisovych poplatbkude odmina franchisovému poskytovateli za vyvoj
franchisového systému. za poskytnuta prava rangechani know-how zaplati
franchisovy pijemce @i uzaweni smlouvy jednorazovy franchisovy poplatek vaivy
300 000,- K s DPH.

Franchisovy fijemce zaplati franchisovému poskytovatelisiné poplatek ve vysi
2 % s DPH z celkového obratu franchisového podiika DPH, minimalni vySe
franchisového poplatku za jeden kalemddok a za kazdy franchisovy podrikni
900 000,- K s pipoctenim zdkonné DPH. &ny mesicni franchisovy poplatek ve
vySi 2 % z celkového obratu se snizuje qocnim obratu nad 200 000 000,< ka

jeden nebo vice franchisovych podhjkednoho franchisovéhaigemce takto:

200 000 001,- Kaz 250 000 000,- K 1,9 %,
250 000 001,- Kaz 300 000 000,- K 1,8 %,
300 000 001,- Kaz 350 000 000,- K 1,7 %,
nad 350 000 001,-K 1,6 %.

Franchisovy filemce zaplati ®sicné poplatek ve vysi 0,25 % z netto-obratu
franchisového podniku pro financovani celostatmgdai centralni propagace a

reklamy.

Franchisovy filemce zaplati @sicné poplatek ve vysSi 0,25 % z netto-obratu
franchisového podniku pro financovani rozvoje systéa informéniho systému/IT
(Information Technology) do centralniho roZpo vedeného pro tyto cély

franchisovym poskytovatelem
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Z&vér prinosi pro franchisora

Zavedeni franchisového sytému sgolesti poniize stavajicimu majiteli dale &vpodnik
rozvijet. Systém se bude neustale istat o prodejny, aniz by musel sasny majitel
budovat pob&ky na vlastni naklady a posléze jalit. Diky tomuto systéemu a ni#stu

obchodnich mist se bude neustéle wpgat pozice podniku na trhu.

Majitel si ponecha ve svém vlastnictvi dva franahty (sodasné prodejny v Praze a v Bjn
ktefi budou neustale generovat trzby a dle vyvoje wigith letech se stale rostouci tendenci.
Kvalita prodejen @stane zachovana a za¥ain dalSich sluzeb se kvalita prodeje §estysi.
Zisk budou maijiteli neustalefipaSet d¢ pobaky v Praze a v Brh Navic pokud se
franchisorovi podd ziskat dalSi franchisanty a vytWofranchisovou si bude nadaleckit

z franchisovych poplatk Zakladni franchisovy poplatek by mohl dosahovagev 2%

z obratu franchisanta. Tento poplatek je spiSedplni hranici obvyklych franchisovych
poplatki (obvykle 1 - 7%), ale vzhledem ¢knnosti spolénosti, kdy je dale prodavano
nakoupené zbozi gimérenou marzi, je tento poplatek adekvatni a budecaaat i vynosy

pro samotné franchisanty.
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Tématem mé diplomové prace byl podnikatelsky &arazvoje firmy. Tato oblast je velice
narana, protoze obsahuje slozité rozhodnuti o dalSimsf@rani podniku, jeho cilech a
nastrojich k upewni postaveni na trhu a celkovéfstu spolénosti. Takovémuto rozhodnuti
by vzdy né€la predchazet rozsahla analyza &sného stavu podniku a zaraveSech
okolnich vlivi. Cilem mé diplomové prace bylo navrhnout takovatemi, kterd povedou ke
zvySeni kvantity prodeje fpzachovani kvality a tim i zvySeni trzeb a v kémém disledku i
zvySeni zisku. Formu dalSiho mozneélistu spolénosti jsem zvolil zavedeni franchisového

systému.

V prvni ¢asti jsem pedstavil spolénost, ktera fisobi v oboru prodeje stavebnich matérial
Zanxtil jsem se na objagni podnikatelsk€innosti spolénosti, organizaci ve spaleosti,

formuftizeni a celkové fungovani podniku.

Nasledujici, teoretick&ast, je zafena na podstatu a smysl podnikatelského planu, jeho
strukturu, poZzadavky, ffnosy a uplaténi v k&Zzném fungovani spateosti. Ri formulaci
podnikatelského planu, zejména pro dalSi stratégem&iovani podniku je nutné provést
analyzu spolénosti. Proto jsem v této kapitole také nastinil musti a formy provéghi této
analyzy. S ohledem na téma diplomové prace jsemalgval i volbou vhodné strategie pro
dalSi Gst spolé€nosti. Vzhledem k volo této strategie pro vybranou spéaitest, jsem

v teoretickécasti dale uvedl poznatky z literatury o franchising¥edstavil jsem celkovy
koncept franchisového systému, jeho fungovéni, slyleo nevyhody. Objasnil jsem zakladni
Gcastniky franchisového systému, tedy kdo je poslateEiva kdo fijemce franchisy. Zajimal

jsem se jak oifinosy franchisingu, tak jeho nevyhody.

Treti cast mé diplomové prace je z&f@na na analyzu séasného stavu spaleosti. Jedna se
v prvnitad o finaréni analyzu spolaosti. Tedy rozbor finami vykazi formou vertikalni a
horizontalni analyzy a dale vypet a porovnani ukazatelV zawru finartni analyzy jsem
uvedl pozitivni a negativni tendence v hosgeda spolénosti. Dale jsem se zabyval
analyzou viijSiho a vnitniho prostedi firmy, ze které vyplynuly jeji silné a slabéasiky.
V kapitole jsem dale shrnul SWOT analyzu silnéadélstranky spotaosti, hrozby okoli, ale
i prilezitosti pro spolénost. Moznost dalSiho rozvoje podniku formou frasiclyu jsem

nastinil v zagru tétocasti.
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DalSi kapitola je pak pthveénovana navrhu koncepce franchisového systému Spudé.
Uvedl jsem hlavni charakteristiky, peby a nalezitosti mozného franchisového systému.
Vénoval jsem se mozné realizaci koncepce a v nepostad jsem upozornil na vyhody

franchisového systému pro franchisora a pro frasaotty.

Diplomova prace dle mého nazoitaSi v plném rozsahu cil mé prace. Pro jednatele a
sowasného vlastnika spd@leosti bude mit zavedeni franchisového systémuépainvelky
finanéni piinos. D¢ oddélené spolénosti v Praze v B které budou také v jeho vlastnictvi,
budou i dale generovat obraty a zisky jakiéh gtavajici spolénosti. Vzhledem Kk jejich
sowasné pozici na trhu lzefgdpokladat i nadale neustaly mezid nafist obrati i zisku.
Franchisova centrdla se bude neustale snaZit ziskawé franchisanty, kte by stéle
zvySovali obrat s& zaji¥ovali dobré jméno spoateosti a franchisové sit Tim by se nila

celad franchisova sipostupemcasu neustale roastat. Systémova centrala bude inkasovat
franchisové poplatky od vSech stavajicich a postuprovych franchisarita pispeje tak ke

N 1

generovani stale vysSich ziskZavedeni tohoto systéemu bude sice slozité a mazna
zdlouhavé, nez dojde k rogsini celé s& ale v konéném disledku to pros§je k upevrni
postaveni spolmosti (celé franchisové 8ita znaéky) na trhu a fispéje tak ke zvySeni

konkurenceschopnosti spofesti.
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Priloha¢. 1



EVROPSKY KODEX ETIKY FRANCHISINGU (Gplné zn é&ni)

1 DEFINICE FRANCHISINGU
Franchising je odbytovy systém, jehoZ piedhictvim se uvadi na trh zbozZi a/nebo sluzby
a/nebo technologie. Opira se o0 Uzkou a fekepitou spolupraci praen a finartné

samostatnych a nezavislych podnikranchisora a jeho franchiséant

Franchisor zartuje svym franchisafm pravo a zarovejim uklada povinnost, provozovat

obchodniéinnost v souladu s jeho koncepci.

Toto pravo franchisanta opraye a zavazuje uzivat z&mou nebo nefmou Uplatu jméno
franchisorovy firmy a/nebo jeho ochrannou znamkehbo servisni znamku a/nebo jina prava
z pramyslového a/nebo dusSevniho vlastnictvi, jakoz ivkimw, hospod&kée a technické
metody a proceduralni systém, v ramci a po dobanitrpisemné franchisové smlouvy, za
timto telem uza¥ené mezi stranami, a za trvalé obchodni a techrpckipory ze strany

franchisora.

"Know-how” je soubor nepatentovanych praktickychalosti, vychazejicich z franchisorem

ziskanych a oxtenych zkuSenosti, jez jsou utajené, podstatnéruifitevané;

7

"utajené” znamena, ze know-how, ve své podststruktde nebo pesném slozeni soasti,
neni vSe-obeeghznamé nebo lehce dostupné; to vSak nelze chagatrtzyjakoby kazda
individualni sodast know-how musela byt mimo franchiderpodnik zcela neznama nebo

nedostupnd;

"podstatné” znamena, Ze know-how zahrnuje informaepostradatelné pro  pouziti
franchisantem, prodej nebo distribuci smlénadohodnutého zboZzi nebo sluzeb, zW4sto
prezentaci zboZi, teného k prodeji, zpracovani vyrabks souvislosti s poskytovanim
sluzeb, metody ifistupu k zakaznikovi, jakoztizeni podniku po administrativni a firam
strance. Know-how musi byt pro franchisanta dhiéetak, aby k datu ukdéani smlouvy
zlepSilo jeho konkuremi postaveni, a to zvl@&tvySenim jeho vykonnosti a usng&dim

jeho @istupu na novy trh;

"identifikované” znamena, zZe know-how musi byt sfikeavano natolik zevrub& aby bylo
mozno zjistit, zda odpovida kritériim utajeni a stadinosti; specifikace know-howiie byt
zakotvena ve franchisové smla@aumebo ve zvlastnim dokumentu, nebo ji lze zaznamena

jakoukoliv dalsi vhodnou formou.



2 HLAVNI ZASADY
2.1 Franchisor je iniciadtorem franchisovych siligzenych z franchisora a jednotlivych

franchisani, o ez franchisor dlouhodabpetuje.

2.2 Povinnosti franchisora:

Franchisor musi:

jiz pred vytvdenim své franchisové &itisgsné provozovat obchodnéinnost po
primé&ienou

dobu s nejménjednim zkuSebnim objektem;

byt majitelem nebo pravoplatnym uZivatelem jmémanyi, ochranné znamky nebo
jiného

zvlastniho ozngeni sveé si;

zajistit kazdému franchisantovi zakladni Skolenipaskytnout mu nagtrzitou
obchodni

a/nebo technickou pomoc po celou dobu platnostbguy;

2.3 Povinnosti franchisanta:

Franchisant

bude trvale usilovat o rozvoj svého franchisovélmlrpku a zachovani spaieé
identity i

dobré po¥sti franchisové sét

poskytne franchisorovi prokazatélrspravné hospodské udaje, aby mu v zamu
ucinného

managementu usnadnil vyhodnoceni vykonu a hospkdéh vysledk, a na
franchisorovo pani umozni v fijatelnou dobu franchisorovi a/nebo jeho zmorwim
pristup do prostor franchisanta a k jeho podihap

franchisant nesmi po dobu platnosti smlouvy anijgpion ukorteni edavat tetim

osobam know-how, poskytnuty mu franchisorem.

2.4 DalSi povinnosti obou smluvnich stran:

Ve vzajemnych stycich obou stran bude panovat skiSrDojde-li k poruSeni smlouvy,

vyrozumi o tom franchisor své franchisanty piseémmeventualé stanovi pimérenou lhitu, v

niz je teba zjednat napravu.



Strany budouieSit Zaloby, stiznosti a nazorové rozdilnosti bdide a s dobrou i,

poctivymi a \cnymi rozhovory a imym jednanim.

3 NABOR, INZERCE A ZPRISTUPNENI INFORMACI
3.1 Inzerce pro nabor jednotlivych franchisabtide jednoznaa, bez zavagicich udaj.

3.2 V8echny inzeraty a veSkery propagamateriél, slouzici ndboru franchisaat zabyvajici
se [imo nebo neffmo eventualnimi budoucimi vysledksisly nebo vydlky, jez jednotlivi

franchisanti ¢éekavaji, musi byt&cneé spravné a srozumitelné.

3.3 Aby budouci franchisanti bylifipuzavirani kazdé zavazné umluvy globeznameni se
stavem ¥ci, bude jim v piméiené lhité pred podepsanim této zavazné uamluygdan jeden
exempld platného Kodexu etiky spolu s kompletni g&gnou pisemnou formulaci vSech

informaci a podklaidl dilezitych pro franchisovy po#n.

3.4 Pokud franchisor budouciho franchisanta zagdh:Znou smlouvou, je nutno dbat

téchto zésad:

= pied uzavenim gedkEZzné smlouvy obdrzi budouci franchisant pisemngend o
jejim elu

= a o vySi uhrady, kterou by eventug€lmél zaplatit franchisorovi na pokryti jeho
skute&nych

= vydaja, vzniklych v obdobi fed uzavenim smlouvy a v souvislosti s nim; uskunie
li se

= franchisova smlouva, franchisor uvedenou Uhradu inwatit nebo eventuéén
ztovat se

= vstupnim poplatkem, ktery franchisant musi zaplatit

» piedi®Zna smlouva musi obsahovat ustanoveni o délce strghni a vypowdni
dolozku;

= franchisor niZze ulozit zakaz soékeni a/nebo doloZzku o utajeni, aby chranil své

know-how a svou identitu.

4 VYBER FRANCHISANT U
Franchisor by ril vybirat a akceptovat pouze takové franchisantigri kpii peclivém
piezkoumani prokazali dostédtey rozsah pdebnych zékladnich znalosti, wéini, osobni

kvality a finaréni prostedky nutné k provozovani franchisového podniku.



5 FRANCHISOVA SMLOUVA
5.1 Franchisova smlouva musi byt v souladu se zakantimto Kodexem etiky franchisingu.

5.2 Smlouva musi odrazet zajralgna franchisové sétim, Ze chrani franchisorova prava z

pramyslového a duSevniho vlastnictvi a sgalteu identitu i autoritu franchisové &it

VSechny smlouvy a vSechna smluvni ujednani souvisej franchisovym po#iem se

sepisuji v @ednim jazyce ze# v niz ma franchisant své sidlo, nebo je do tohakyka

pieklada pisezny pekladatel, a podepsané smlouvy se okahm#adavaji franchisantovi.

5.3 Franchisova smlouva musi jednagawastanovit gislusné povinnosti a odp&inosti stran

a vSechny dalSi podstatné podminky smluvnihogpom

5.4 Nasledujici smluvni podminky tffmepostradatelné minimum:

prava, fiznavand franchisorovi;

prava, piznavana franchisantovi;

zbozi a/nebo sluzby, jez jsou k dispozici jednétinu franchisantovi;

povinnosti franchisora;

povinnosti jednotlivého franchisanta;

platebni povinnost jednotlivého franchisanta;

délka trvani smlouvy, jez by &a byt takova, aby franchisant mohl amortizovat své
pocatesnt,

specificky franchisové investice;

zakladna pro eventualni prodlouzeni smlouvy;

podminky, podle nichz jednotlivy franchisantibe franchisovy podnik prodat nebo
pieveést,

jakoz i franchisorova eventualnigalkupni prava v tétogei;

ustanoveni, vztahujici se na pouziti franchisorbviypickych znak, jména firmy,
ochranné

znamky, servisni zriy, firemniho Stitu, loga nebo jinych zvlastniclemdifikacnich
znak;

franchisorovo pravo ifzpusobit franchisovy systém novym nebo &wmym
pomeram,;

ustanoveni o ukdeni smlouvy;

ustanoveni, podle¢hoz se hmotny a nehmotny majetek,fatfranchisorovi nebo

jinému majiteli, okamz& po ukorgeni smlouvy vraci.



6 KODEX ETIKY A MASTER - FRANCHISOVY SYSTEM
Tento Kodex etiky se vztahuje na pgmmezi franchisorem a jeho jednotlivymi franchisant

a stejrt tak mezi master franchisantem a jeho jednotliviyamchisanty.

Nevztahuje se na pammezi franchisorem a jeho master franchisanty.



