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1. UVOD

Malé a <dni podniky proivaji v podminkadch vatajici konkurence
globalizovaného sva t ké asy. V dnesSni dobje u pro adu malych a stdnich
podnikatel vytvo eni sit s jinymi podnikateli jednou z hlavnich strategizvoje. ada
vyzkum toti potvrdila, e podniky zapojené v faké siti maji vtSi pravdpodobnost,
e na trhu pe iji a budou Uspsn jSi, ne ty, které spoléhaji jen samy na sebe aitajim
striktn jakoukoliv spolupréaci s ostatnimi subjekty na trhu

Ktomu, aby se spoluprace mezi firmami vylanw Uspsn fungujici si, je
d leitA p edevSim vzajemna d© ra, kter4 je nezbytnym edpokladem existence
stabilni sit. Dale také vzdjemn& podpora partnarochota jednotlivych @astnik sit
Z ici se vlastni vyhody, pokud to progp siti jako celku.

Na druhou stranu je vSalelba si uvdomit, e i v siti z stavaji zachovany tr ni

stimuly, tak e i pes vzajemnou spolupraci si firmy do e miry zpravidla také
konkuruji. Spojuji se tak vlastndva protiklady — z&sada konkurence a zasada
spoluprace. Velkou pdnosti siti je to, e jde o pruné struktury, léeumo uji
zU astnnym firmam navzajem si konkurovat, v iych pipadech zapojovat nové
partnery a zarovekoordinovat a organizovainnosti svych len .
Mensi firmy sice byvaji zpravidla Usgné pi zavadni novinek, vytvéeni inovani
kultury a pi rozvijeni moderni technologické vyroby, zarovee vSak asto take
potykaji s adou problém, které jim neumo uji konkurovat i silnym velkym
spole nostem.

Je na ka dém podniku, aby provedl co mo n@nidadn jSi analyzu, ktera by mu
odhalila, se kterymi potencionalnimi obchodninairtpery by stalo za to uzawv
spolupraci. H dnesnim trendu, stlavat ceny vyrobk na minimum, se tvorba siti
malych a stednich podnik stane v blizké budoucnosti nutnosti a jedinou rosth
.p € iti" takovych podnik na trhu.



2. LITERARNI P EHLED

2.1 Sit , et zce

PodleCimlera a kol. (2001)je vytvaeni podnikovych siti charakteristickéepgevsim

pro odv tvi, ktera jsou investn narona pro samostatny maly podnik.

Dle Malého, D diny (2005)jsou nevyhodami malych podnike srovnani s velkymi:

mal& ekonomicka sila ve srovnani s velkymi podniky,

pomrn obtiny pistup ke kapitalu, co omezuje mo nost
financovani rozvojovych aktivit,

horSi pistup k odbornému vzétini zamstnanc i manaer,

nekald konkurence ze strany velkych podn& dumpingové ceny
dova enych produkt,

slaba pozice v sout o0 ve ejné zakazky,

vysoké administrativni zati ent,

slaba vyjednavaci pozice s velkymi obchodnigtizci.

Z tohoto vytu vyplyva, e se jedna o problémy, které mensirpbdude svymi silami
jen t ko p ekonavat. Podnikatelé, kiesi toto uvdomi, zanou logicky usilovat o
navazani vztah s dalSimi, proto e vzajemna spoluprace en byt ,|ékem na tyto
neduhy. Problémy malych a atinich podnik byly zji§ ovany také z internetovych

stranek (viz internetové zdroje).
2.1.1 Vyhody a nevyhody siti

Cimler a kol. (2001)pova uji za vyhody toto:

v siti se zvySuje ekonomicka sila v porovnani &wmei podniky,

jako je rozSieni pistupu ktrhm, zlepSeni pstupu ke zdrojm,



zarove dochazi ke zlepSeni konkurence ivobchodnim et zc m
vytva enych kapitalov silnymi firmami,

zmensSeni individualniho rizika,

0 ast v siti odstrauje obtiny pistup ke kapitalu a omezené
financovani rozvojovych aktivit. Jde vlastno v tSi mo nost
inovovat,

ZlepSeni pozice v souto ve ejné zakazky.

Maly, D dina (2005)dale pidavaji tyto vyhody:

zvyseni tr eb,

sni eni naklad,

snadnjSi eSeni vzniklych problém

p istup k informacim a znalostem — sitpravidla byvaji efektivni

mo nosti ziskani gstupu k ad znalosti a informaci,

flexibilita a adaptibilita - sit se mohou pzp sobovat nastalym

zm nam rychleji, ne by toho byla schopna samotna pizgce,

dovoluji , aby se jednotlivilenové specializovali pouze na itou
innost,

ziskani mo nosti vstoupit na noveé trhy,

rozd lovani rizika mezi leny sit .

Jak uvedeni autododavaji, z uvedeného je patrné, e sitno uji malym a stednim
firmam kombinovat vyhody malych firem s itymi vyhodami firem velkych. Sittedy

maji charakteristiky silného podnikatelského cejkou vS8ak mnohem flexibilijsi.



2.1.2 Typy siti
Z&kladni typy siti jak je charakterizifaly, D dina (2005):

Vnitropodnikova si zpravidla vznika ve snaze ukstit podnikatelské a tr ni u itky
bez toho, e by spoleost zadavala zakazky \jAim dodavatelm (viz obrazek 1).
Nezbytnym pedpokladem vSak je, e firma vlastnitginu, nebo dokonce vSechny
zdroje, které jsou patbné k jeji podnikatelskénnosti. Zakladni myslenkou takoveéto

sit je fungovani vnitropodnikového trhu, na kterénobehoduje za ceny, které jsou na

realnych trzich.

clesigné

zprostiediovale

dodaatele

Obr. 1: P iklad znazornni vnitropodnikové sit — vlastni Uprava

Staticka si vyu iva asten outsourcingu a je zgobem, jak zabudovat flexibilitu do
hodnotového et zce. V pipad této sit jsou aktiva vlastma nkolika firmami, ale
vSechna jsou vilo ena do konkrétniho podnikatesk&dm ru. astym pipadem je, e
skupina dodavatelje usidlena v okoli velké firmy (viz obrdzek 2)tabu proto, e

této firm poskytuje urité vstupy nebo je povena distribuci jejich vystup



odamafiale odamafiale

Obr. 2: P iklad znazorn ni statické sit — vlastni Gprava

Dynamicka si

Vzhledem ke stale rychlejSimu tempu vyvoje a aiigkauit konkurenniho prostedi
dotla ily n které firmy sit do zejmych limit jejich mo nosti. PedevSim oblasti, jako
jsou moda, hrky, vydavatelstvi, filmova produkce a biotechnogilovoluji firmam
(nebo dokonce vy aduji), aby zadavaly zakazky pomznan . Za t chto podminek
je vhodné vytvat dynamickou si, pro kterou je typické, e \d i firma vyu iva zdroj ,
které jsou z velkéasti nebo zcela vlastny jinymi spole nostmi (viz obrazek 3). \d i
firma pak spoléhd na uté zakladni znalosti, dovednosti a know-how, jgkou
samotna vyroba, vyzkum a vyvoj spolu s designemigdea monta , nebo v kterych

p ipadech se spoléha jen na zpredkovani.



Obr. 3: P iklad znazorn ni dynamické sit — vlastni Gprava

Dale uvadji adu dalSich typologii podnikatelskych siti, ktegénavzajem liSi tim, co
je povaovano za kliovy atribut odliSujici jenotlivé sit Pokud je za rozliSovacim

kritériem zaklad vztah rozd luji Maly, D dina (2005)sit na zékladnity i typy.

Si zalo ena na osobnich a etnickych vazbach

V tomto pipad jsou vazby zaloeny na rodinnych a osobnich kotetelk
Podnikatelska sije tedy vytvoena na zéklad socialni sit, jeji sila je odvozena
p edevsim od miry d/ ry v rdmci rodinnychi Gzce osobnich spojenectvi.

Si firem v ur ité zem pisné oblasti
Charakteristickym rysem dhto siti je zenpisna blizkost a také sdileni zavazk
vyplyvajicich ze spolenych cil a uznivanych hodnot. K vytveni takovéto sitm e

dojit jak na zakladdlouhodobé spoluprace, tak dikyaké zprostedkujici organizaci.

Si zast eSena organizacii instituci
Tato forma sit je vytvoena na bazi vlastnickych vztghinvestic, nebo spoleého
lenstvi v urité organizaci. Vznik této sitm e byt mimo jiné podnicen i regulaimi

podminkami, které jsou v daném stéat



Si zalo en& na vztazich dodavatel-odlratel
Tyto sit vznikaji na zaklad realizanich smluv nebo permanentnich vztatym ny,

vzajemného ovlivovani a rozvoje mezi dwma nebo vice firmami.

2.2 Franchising

eskd asociace franchisingu (AF) uvadi definici: "Franchising je marketingovy
systém distribuce zbo i a/nebo slu eb a/nebo tetdujie, ktery je zalo en na sné a
nepetr ité spolupraci mezi pravna finann samostatnymi a nezavislymi stranami,
franchisorem (franchisovym poskytovatelem) a jehednptlivymi franchisanty
(franchisovymi pijemci), kde franchisor zaruje svym franchisantn pravo a zarove
jim uklada povinnost, provozovat obchodminost v souladu s jeho koncepci. Toto
pravo jednotlivé franchisanty opraye a zavazuje uivat za jpmou i nepimou
finan ni Uplatu obchodni jméno franchisora a/nebo jelimamou znamku a/nebo jeho
zna ku slu eb, know-how, obchodni a technické metoggtém postup a dalsi prava z
pr mysloveho a/nebo duSevniho vlastnictvi, dopéno neustalé poskytovani prodejni a
technické pomoci v ramci a po dobu trvani pisemmagchisingové smlouvy k tomuto

U elu uzavené mezi stranami."

produlky, sludsy N
Franchisor . Franchisant
poplatel;

Obr. 4: Schéma franchisingu podle Malého, Ddiny (2005)

Franchising podlevialého, D diny (2005) je organizani systém, jeho zakladem je
organizan -obchodni spojeni poskytovatele franchisy (franatay a jejiho djemce

(franchisanta). Franchisorem je ekonomicky silngjekt s dobrym postavenim na trhu,



disponujici specifickym know-how, ktery chce nad&lezSiovat distribuci své
produkce.

P ijemci franchisy naopak byvajasto ti, ktei teprve zainaji podnikat. Podstatné je, e
vztahy mezi obma stranami jsou upraveny smlouvou, ktera obsalmge ni prvky,
proto e franchisant se musi zavazat za poskytntéagozaplatit (viz obrazek 4).
Franchising gnasi urité vyhody obma stranam. Bemce franchisy gdevsim m e
vyu ivat celou adu znalosti a zkuSenosti franchisora. DalSi Uspsoy pak mo né

v oblasti reklamy, nebaocelostatni reklamu ma na starosti édf.

Zahradnik (2003) popisuje franchising v SirSich souvislostech tal, mateska
spolenost poskytuje technické a mana erské know-how,ak pomaha dcené
spolenosti rozvijet lidské a materialni zdroje. Navic tenskd spolenost zapoji
dceinou do celosvtové organizani struktury.

DalSimi zdroji informaci o franchisingu byli intestové stranky www.czech-franchise a

www.thepub.cz (viz internetoveé zdroje).

2.3 Dobrovolné et zce

Jak ve své publikaci uvagd Praska a kol. (1993) pro oblast obchodu maji
mimo adnou dle itost tzv. dobrovolné et zce. Jde o skupinu maloobchodnik
velkoobchodnik, ktei spolen organizuji ndkup a dalSiinnosti. Z stavaji pitom
pravn i hospodasky samostatni, vyu ivaji jen vyhodsi pozice na trhu, které
dosahuji koncentraci¢hto aktivit. V tr ni ekonomice, ktera je charak#vana volnou
tvorbou cen, ale také existenci middn silnych velkopodnik, maji malé organizace
obvykle pi nakupu nevyhodu. Velké firmy poskytuji vysSi rgbaa dodavky ve
velkém. Koncentrace nakupu protanasi nesporné vyhody:

poradenska slu ba prekonstrukci a modernizaci maloobchodnich

jednotek,

finan ni pomoc poskytovanim kratkodobych obchodnichrvi

investi nich avr |,



Skoleni personalu, seznamovani se s novou technitaxymi druhy
zbo i, zp sobem jejich udr by a pou ivani atd.,
spolena propagace, poradenské slu by v oblasti zpradowdat,

v da ové oblasti, Uetnictvi, planovani atd.

Zadrailovd, Khelerova (1994) dale rozvijeji vyhody etzc, tvrdi, e pro
velkoobchodniky pnasi et zec nesporn vyhodu vtom, e si mezi sebe fakticky
rozd li zasobovanou oblast a provozni jednotky. Zmensajéim jejich podnikatelské
riziko. Maloobchodnikm na druhé stran lenstvi v et zci usnaduje a zjednoduSuje
z&sobovani, maji pstup k r znym informacim, které mohou vyu itip izeni provozu a

planovani, atd. Fkladem i u nas znamého dobrovolnébbzce je firma SPAR.

2.4 Nékupni dru stva

Nakupni dru stva, jak je popisujdindra (1996), jsou prvni historickou formou
kooperace s vyrazjsim rozvojem v prvni polovintohoto stoleti. Uplabvala se nejen
jako velkoobchodni z&eni obchodnik, ale i jako prodejni z&eni vyrobc. Postupn

se dru stva mni ve svazy a rozsiji své pov eni pro nakup do sféry spravy a odbytu
pro vSechny svéleny, a to pedevSim v potravindkém obchod pi uplat ovani

centralniho velkoobchodu.

2.5 Nékupni st ediska

Nakupni stediska podle Zadrailové, Khelerové (1994) p edstavuji spojeni
maloobchodnich provoznich jednotekzmych typ, sortiment a velikosti vetn
provoznich jednotek poskytujicich slu by. Mohou hyrnist na na okrajich nst, co

p in&3i své vyhody p eSeni dopravy, parkovi& umo uje vytvaet skutené kolosy,
mohou byt ale také soasti mstského centra. V fpad planovit vzniklych
nakupnich sedisek ma funkci iniciators zakladajici spaiest, ktera cely projekidi a
financuje a po vybudovani jej provozuje. Ulohouvmzovatele je zaji®vat spolené
funkce stediska, tzn. veSkerou udr bu, spahg provoz, uklid, propagaci centra,



spravni a kontrolni innosti. Vedeni sediska rozhoduje o struki sortimentu a
provoznich jednotek a pronajimani jednotlivym pédtel m. D le ité p itom je, aby

st edisko bylo atraktivni jako celek a o své magnety, které ifakaji zakazniky.

Pra ska a kol. (1993)nasti uji strukturu stedisek tvrzenim, e u nakupnich edlisek

jde o spojeni f r znych druh podnikatel v obchodnichinnostech (viz obr. 5):
investoi a majitelé, ktel zainvestuji stavbu celého komplexu,
spolenost pro management nakupniho centra, ktéda Gdr bu
celého nadkupniho stdiska, spolenou reklamu, financovani znych
akci, skladbu a byl jednotlivych najemc,

najemci, ktei vytva eji sdru eni.

NLaupnl stfedisko

F
M ’

> W W
Jednellivi procefel

Obr. 5: Schéma izeni ndkupniho stediska dle Pra ské a kol. (1993)

2.6 Satelitni organizace

Cimler a kol. (2001)vidi satelitni organizaci jako centralni silny pdd obklopeny
subdodavateli (viz obrazek 6), s nimi je propojgiouhodobymi vzajemnymi vztahy.
Diky vzajemnému sdileni informaci o zasobach a gjrge mo né vyrazn zefektivnit
cely zasobovaci systém, sniit hladiny zasob v @liwych lancich, zefektivnit
sortiment a v koneném dsledku zlepSit nabidku pro zakaznika. Vztahy mezi

dodavateli a odbrateli jsou zalo eny na smluvnim principu, jsou k3elmi stabilni.
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br. 6: Mo né schéma satelitni organizace podle Cimara (2001)

2.7 Strategické aliance

Cimler a kol. (2001)ve svém dile uvagi, e strategické aliance pdstavuji partnerstvi
dvou nebo vice soasnych nebo potencionalnich konkurerittei p imo spoji své
zdroje z& Uelem strategické vyhody. Jednotlivé podniky vna3gi aliance své
specifické dovednosti, know-how a zdroje, které {imo ni dlouhodob zlepSit svou

tr ni poziciv inelen m.

Dle Malého, D diny (2005), kte i se na strategické aliance divaji vice ze Sircka,
celd filozofie tchto alianci se odviji od teze: Prbojovat s konkurenci, kdy to jde i
jinak? Firmy si uvdomily, e spolupraci se svou konkurenci mohou f§dgvani zdroji
eliminovat, a navic mohou ziskat vyradepsi startovni pozici proti ostatni konkurenci,
se kterou spolupracovat nebudou. Dalsim mo nymtpaEm efektem je mo nost ut
se od svého soasného prtnera, ktery se v budoucnutap e zm nit na konkurenci.
V sou asnosti neni vyjimkou, e je v ramci konkuremch boj pou ivana i jen hrozba

mo nosti  spojenectvi mezi konkurenty nebo zé&m vyvolavané matouci nebo



zavadjici informace, které maji konkurenci vést k domee, e dojde k vytveeni

aliance mezi konkurenty.

Voda ek, Voda kova (2005)v zasad potvrzuji pedesSlé tvrzenim, e z hlediska
moderniho managementu eplstavuji strategické aliance organizapravni formu
mezipodnikové spoluprace, resp. spakho podnikani. Na zakladsmluv i pravn
platnych dohod vymezuji pole, dobu i Zoby spoluprace aeSeni pipadnych
vzajemnych konflikt. Realizuji se obvykle sdilenim iych zdroj (finan nich,
lidskych, hmotnych, informanich a dalSich), podnikatelského Usili a rizikép a cilem
dosahnout vysSi Urovnpodnikatelské innosti. Teoreticky jsou strategické aliance
zalo eny na Gelné mie vyu iti integra nich proces. Zvlastnim, ale velice vyznamnym

p ipadem, jsou strategické aliance s konkunémi partnery.

Tich4, Hron (2002) vice rozvadji mo né pi iny vzniku alianci: ,, Strategické aliance
vznikaji v reakci na rychle se mici podminky na domacich i zahramich trzich.
Inovace ve form komercionalizace novych produka technologii po aduje dovednosti
a zdroje vad oblasti vetn vyzkumu a vyvoje, vyroby, marketingu, odbytu,
distribuce a slu eb. Rsto e je mo né, aby jeden podnik byl dostate silny ve vSech
t chto oblastech, daleko praygbdobnjsi je, e bude teba ziskat pstup ke
komplementarnim zdrojn v jinych podnicich (viz obrdzek 7), aby bylo mé rychle a

G inn implementovat inovani proces".
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Obr. 7: Postup p i vytva eni strategické aliance Ticha, Hron (2002)

Jak dale uvadi Maly, D dina (2005), strategické aliance lzelenit podle tsnosti
vazby mezi jednotlivymi partnery (viz obrazek 8}rafegické aliance v u Sim pojeti,
neboli volné formy spoluprace, které majitd&inou podobu tichych dohod nebo
p ile itostnych spolupraci. Jsou vyuivany spiSe g&wa - konsorcia, kartely,
syndikaty. Spoluprace na principu koncentrace khpitkterou nazyvame strategicka
aliance v SirSim pojeti. Bdstavuji typickou formu dnesni spoluprace, kteraa rozdil
od minulosti stale vice prosazuje a méa velky pagn&trategicka aliance v SirSim

pojeti pestala byt doménou malych aestnich firem a posouva se i do vztahu malé



nebo stedni firmy spolupracujici s firmou velkou.iladem jsou koncerny, holdingy
nebo trusty.

samostatnost
pravnf ekonemicka
A

. A
lonsereia

oeperace velld

rt'ely v mmﬁ

A
kenecsrmy

(helding) 1 bez pravif ma|
ﬁ[?ﬂl]@ﬂ v subjeltiviity

br. 8: Pravni a ekonomicka samostatnost alianci didalého, D diny (2005)

2.7.1 Konsorcium

Maly, D dina (2005) tvrdi, e konsorcium je sdru eni podnikatelskyclbgekt
utvo ené zpravidla na pchodnou dobu k provedeni jednoho nebo vice obdblodn
p ipad (k nim je zapotebi velkého kapitalu nebo s nimi je spojeno takeeriziko,

e se ho jednotlivec boji) na spoley U et. Konsorcium nema zpobilost k pravm a

povinnostem, nema tedy pravni subjektivitu.

2.7.2 Kartely

Kartely, jak je vidi Maly, D dina (2005) jsou dobrovolné umluvy samostatnych
podnikatelskych subjektzpravidla tého odwtvi, jejich 0 elem je zvySovani zisk
0 astnik prostednictvim omezovani nebo vylwani volné soute v daném odwvtvi.

D je se tak kooperaci iptvorb cen , rozdlovanim trh, dohodami na vysi produkce a



jinymi protikonkurennimi praktikami. Kartely jsou ve ¥in rozvinutych tr nich
ekonomik (krom Japonska) obecrzakazany.

Pra ska a kol. (1993)jsou stejného nazoru kdy tvrdi, e o kartelu howoe tehdy,
kdy podniky stejného oboru uskuteuji ujednani, jejich cilem je omezeni
konkurence. Nedochaziipm ke kapitalovému spojeni a podniky délstavaji pravn

samostatné.

2.7.3 Syndikat

Syndikaty, jak je vnimajMaly, D dina (2005)jsou v souasnosti ji spiSe historicka
sdru eni podnikatel, kter4d byla zakladana zwbdu zajiStni spolenych zajm

U astnik . Realizovaly se gdevsim Zzenim spolené prodejny vyrobnich podnik

Podobn se vyjaduje takéPra ska a kol. (1993) Podle nich se o syndikat jedna, pokud
podniky zizuji spoleny odbytovy lanek, jemu penechavaji za psn stanovenou

cenu své vyrobky. Dosa eny zisk je pak rolssh len m syndikatu.”

2.7.4 Koncern

Praska a kol. (1993) tvrdi, e o koncern se jedna, pokud sekalik pravn

samostatnych podnikspoji pod spolené vedeni.

Maly, D dina (2005)p edesSlé tvrzeni dale rozvijeji a ep uji. Vysv tluji, e koncern
se asto zam uje s holdingem, avSak koncern je pojem madny holdingu. Dale
uvad ji, e koncern vznik4 v dy, kdy maji do rj v len né podniky jednotné vedeni.
Je-li tento vztah, toto spojeni realizovano pomfydicky existujiciho subjektu —
zastesujici firmy, pak se jedna o holding. Je-li ovdeto spojeni realizovano pouze na
zaklad smluv, dohodnou-li se tyto podniky na speiém vedeni, jde o koncern, o

holding ale ne. V prvnim fpad (holding) mluvime o faktickém koncernu, v druhém



p ipad, kdy nedochazi ke koncentraci kapitalu, ale paweteni, hovdme o koncernu

smluvnim.

2.7.5 Holding

Maly, D dina (1996)tvrdi, e velka podnikatelska uskupeni magisto podobu prav
holdingu. Podstatou holdingu je ovladani jedné néloe spolenosti jinym subjektem

— holderem, ktery vlastni rozhodujici podil kapitél

Praska a kol. (1993) vyslovuji souhlas s pdchozimi tvrzenimi, ikaji toti, e
holding je spojeni firem, které gnechavaji vSechny nebo t§inu akcii jedné
zasteSujici spolenosti, pi em pravni samostatnost podnikz stava zachovana (viz
obrazek 9).

zestifesSujfict
spolechest

poenik A ) ( pocmil

obr. 9: Mo né schéma holdingu dle Pra ské (1993)

poenik G
2.7.5.1 Zakladani holdingu

Holding m e byt zalo en shora nebo zdola. Ménbvykly zp sob zalo eni holdingu je
zdola, kdy se pvodn nezavislé firmy dohodnou, e spole zalo i holding. Smysl je
v diverzifikaci rizika a v mo ném posileni kapit&® a finanni stability.

V praxi je obvyklé zakladat holding shora, kdyvpdn nezavisla spolaost je

pohlcena koupenim kontrolniho podniku ,matkou” \idilagu.

DalSi mo osti je, e ,matka“ sama zaklada dice spolenosti.



2.7.5.2 Postaveni dcénych spole nosti

Proto e dceiné spolenosti jsou pravn samostatné a mensi, lzee@pokladat, e budou
pru n jSi ne velky podnik

S jistym zjednoduSenim, avSak se snahou o vystpedstaty, Izeici, e holding m e

spojit vyhody velkych podniks vyhodami podnik mensich.

2.7.5.3Vyhody holdingu

Za vyhody holdingiMaly, D dina (2005)pova uji zejména tyto skuteosti:
holding funguje jako skupina samostatpodnikajicich dcenych
podnik , a pi tom jsou vyuity i efekty z jejich usnr ované
innosti,
holding oddluje izeni holdingu jako celku odizeni dcenych
podnik ,
holding umo uje soustedit kapital dcanych podnik pro velké
investini a inovani zamry, které pesahuji jejich jednotlivé
Mo nosti,
holding se lépe uplatije v souti s jinymi subjekty, protoe je
siln jSi a vyznamnjsi,
holding umo uje lépe nést rizika podnikani, je odkeh od
jednotlivych dceinych podnik a m e z izovat podniky pro ov eni
rizikovych zamr
p i realizaci velkych akci me vzit holding za dcené spolenosti

garance.

2.7.6 Trust

V o ich Malého, D diny (2005)je trust nejtsn jSi sdru eni podnik, u kterych pravni i
hospodéska samostatnost zanika vyteaim jediného podniku. Tyto trusty vznikaly do
roku 2000 po privatizacieskych podnik. K vytvo eni trustu Ize pou it fuze podnik

nebo zalo eni kontrolni spoleosti, kterda je vedouci spoleosti podobn jako u



holdingu stim rozdilem, e kontrolni spolest stoprocentn vlastni vSechny

zU astn né spolenosti.

S tim souhlasi takd’ra ska a kol. (1993) kdy tvrdi, e vznik trustu vede ke
spole nému podnikani pod jednou firmou, ke kterémtswmou dochazi fazi. A to bu
tak, e jedna firma skoupi veSkeré akcie druhéevede majetek pod svoji firmu nebo
m e vzniknout zcela nova spoleost, ktera pebira majetek od spojujicich se podnik

Ty zarove zanikaji jako pravni subjekty.

2.7.7 Joint ventures

K tomuto pojmuZadra ilov4, Khelerova (1994) uvad ji:
.V p ipad provadni mezinarodnich operaci se m firma rozhodnout, zda it
v druhé zemi vlastni da@ou spolenost nebo se spojit s domacim partnerem a vigtvo

spole ny podnik ve form Joint ventures. Me p itom jit o spojeni s vice partnery.”

Zahradnik (2003) potvrzuje, e zavedeny podnik vytias mistnim podnikem novou
spole nost na zaklad spole ného vlastnictvi a spolaého izeni. Pi iny mohou byt
politické, nap. kdy vlada po aduje p vstupu zahranniho investora uity podil
tuzemského podniku, nebo ekonomické, nduy tuzemsky podnik neméa dostatek

finan nich, materialovych a jinych zdroj

Synek a kol. (19993odavaiji, e joint ventures je @dstavovano pravnickymi osobami
s hospod&ou innosti, které maji sidlo naeském Uzemi, pokud se na jejich zalo eni

nebo po tomto zalo eni na jejich podnikani podéheanini U astnik.

Svoboda, Bittner, Svoboda (2006shrnuji v podstat p edeslé tvrzenim, e joint
ventures je spojeni dvou a vice firem a zalo envém pravniho celku za élem

vzajemneé spoluprace.

Pitvorb bakalaské prace bylo pracovano s publikBcineSové, Van ka (2008)



3. METODIKA PRACE

Cilem bakaléské prace bylo zpracovat systém vyerd et zc a siti podnik i
s problémy, které tatannost pinasi, se zamenim na malé a stdni podniky v eské
republice a aplikovat ziskané informace na vybragtyzec. Vybranym et zcem je

franchisingovy koncept The Pub.

Dil imi cili bakalaské prace byly:

- analyza sowasného stavu malych aetnich podnikv R,

- odhaleni jejich pednosti a slabin, zjisi p eka ek i podpory v innosti,
- analyza budouciho vyvoje MSP.

Prvnim krokem p zpracovani bakalg@ké prace bylo ziskani odborné literatury. Po
prostudovani dokumentbyly vybrany jednotlivé asti, které jsou pro tuto préaci
p inosné. Dale byly porovnavany nazory autama jednotlivé pojmy i formy
propojovani, bylo sledovano em se shodnou naopak - na co maji rozdilné nazory.

DalSim d le itym zdrojem informaci byly internetové stranky.

Prvni kapitola pedstavuje striny Ovod do problematiky vytvéni etzc a siti
podnikatelskych subjekt Druh& kapitola rozvadi zakladni pojmy tykajici se
jednotlivych forem propojovani malych aedinich podnik a dale uvadi jak pdnosti,
tak i nedostatky thto forem. Ve #ti kapitole jsou popsany hlavni a ditile prace,
metodicky postup p zpracovani prace a metody ziskavani informatirta kapitola
analyzuje souasny stav. Pata navrh na zapojeni do franchisovéhnce. Obsahem
Seste, sedmé, osmé a devaté kapitoly jsourz&ummary, pehled pou ité literatury a

p ilohy.



4. ANALYZA AKTUALNIHO STAVU

4.1 Velikostni  len ni podnik

Evropska unie formulovala jasnou definici mikropddna malych a sednich podnik.
U elem této definice je zajistit, aby vyhody na podpbISP vyu ivaly pouze podniky,
které skuten maji charakteristiky malych a stinich podnik. Definice je zalo ena na
kritériich tykajicich se pdu zam stnanc, obratu, bilanni sumy a nezavislosti. Xoliv
Evropska komise vyzyva k pou ivani této definicak je zavazna pouze v kierych
p ipadech, nagpklad pokud jde o statni podporiyprovad ni strukturalnich fond

Dle definice vymezeni malych a etinich podnik, kterou doporula Evropska Unie,
jsou chapany dle zakladnich kritérii podniky takto:

St edni podniky jsou takové, které maiji:

mén ne 250 zamstnanc,

ro ni obrat nepekra ujici 40 milion EUR,

nebo celkovou rani bilan ni sumu nepekra ujici 27 mil. EUR,

spl uji kritérium nezdvislosti, co znamend, e nenteine 25 % kapitalu a

hlasovacich prav ve vlastnictvi jiného subjektu.

Malé podniky jsou definovany jako podniky, kteréjma

mén ne 50 zamstnanc,
ro ni obrat nepekra ujici 7 milion EUR,
nebo celkovou rani bilan ni sumu negekra ujici 5 milion EUR,

spl uji kritérium nezavislosti.

Mikropodniky jsou pak podniky s méme 10 zamstnanci.

zdroj: http://www.emsp.cz/index.php?sec=smsp&pg=8



4.2 Malé a st edni podniky v ekonomice

"Mysli nejd ive v malém" je heslo, z ho vychazeji opaeni Evropské unie, ktera
maji za cil zajistit na jedné strazjednodusSeni pravniho prosti a na druhé stran
zohlednni zajm malych a sednich podnik v novych pravnich gdpisech. Sowasn

se pijimaji opateni zam ena na zlepSeni igtupu k financim, na zjednoduSeni
pravnich omezeni, na usnadn vstupu na trhy, na podporu podnikavosti, vim
osv d enych postup, internacionalizace malych a estinich podnik a na posileni
konzultaci a dialogu s organizacemi zastupujiciapmy MSP. Komplexni politika na
podporu MSP davamto kli ovym opatenim jednotny, soudr ny a prezovy politicky

rdmec.

Malé a stedni podniky pedstavuji 99 % vSech evropskych podn{k R 99,85 %) a
piblin 66 % pracovnich mist v soukromém sektoru. Jakbriaci sila podnikatelské
sféry, r stu, inovaci, konkurenceschopnosti a zstmanosti jsou srdcem evropského
hospodaéstvi. Jejich rozhodujici uloha pro uskutevani cil nového partnerstvi pro

r st a zamstnanost je obecnuznavana. Je proto nezbytné brat zajmy malych a
stednich podnik v Gvahu na arovni evropského spaestvi i lenskych stat a
zlepSovat prosedi, v nm tyto podniky p sobi.

zdroj: http://ec.europa.eu/youreurope/nav/cs/busstghortcuts/information-sme/index.htmi

Strategie Rady Evropy (dale ER)ijata v beznu 2000 v Lisabonu je postavena na
jednoznaném konstatovani, e budoucnost Evropy zavisi \ech&smrech na tom, jak
usp Sni budou evropsti podnikatelé, a to zejména mat@dni podniky.

Rozvoj MSP je v centru ambici Evropské Unie stahsglynamit jSi a konkurenn
nejzdatnjSi znalostni ekonomikou na gv, zajiS ujici staly ekonomicky rst, vice
lepSi pracovni mista a lepSi socialni soudr nogt.sfrany ER je proto rozvoji MSP
v novdna masivni podpora. MSP jsou v moderni ekor®ntgentrem rozvoje
zam stnanosti a inovani kultury.

Sektor MSP psobi pizniv na dynamiku produktivity prace a nast HDP. Toto

p sobeni je zajiSho jednak tim, e jednak now ichozi a rozvijejici se MSP ve snaze



ziskat podil na trhu efektivji vyu ivaji disponibilni zdroje a dale zavad nové
podnikatelské napady a nové postupy. Z trhu talawji ty mén Gsp Sné.

MSP jsou inovatory, lihni napac namt . Prav tyto podniky experimentuji s novymi
ndpady a postupy a stavaji se tak vyznamnym imdwa kanalem, ktery pdava
inovace formou slueb i expertizou i velkym firmadm a ppivaji tak k jejich
inova nimu potencialu.

Podle studii z poslednich let se ukazuje, e vdikéy p estavaji byt v inovacich
aktivn jSi ne malé. Naopak mezi firmami s 10 a 50 zatmanci je tém polovina z
nich inovatory, generatory novych ideji technologii v oblasti produkt slueb i
proces.

Za jednu z @ im je povaovan fakt, e organizai struktura ve velkych firmach
vytva i bariéru pro rychlou a efektivni implementaci iaot

Vyznamnym pinosem MSP k produktivitprace a rstu je jejich piznivy vliv na
posilovani konkurence. Je znamym faktem, e ve ugskoncentrovanych odivich
byvad niSi Udrove produktivity prace ne v oborech i odv tvich meén
koncentrovanych.

Vazba mezi Grovni konkurence na daném trhu a pitodidu je pozitivni a silna.
Naopak, nizk&d konkurence ma negativni vazbu s mirmyvaci a se stupm
technického vybaveni.

zdroj: http://'www.emsp.cz/index.php?sec=smsp&pg=2

4.2.1 SWOT analyza MSP

SWOT (viz tabulka 1) je typ strategické analyzyvstdirmy, podniku i organizace
z hlediska jejich silnych stranek (strengths), gtdbstranek (weaknesses)jl@itosti
(opportunities) a ohroeni (threats), ktery poskgtupodklady pro formulaci
rozvojovych aktivit, podnikovych strategii a stigitkych cil .

Zdroj : http://www.finance-management.cz



Tabulka 1: SWOT analyza malych a stednich podnik

Silné stranky

- Pizp sobivost pracovni sily,

- vysoka motivace k vykonu u vlastnikirem,

- vytva eni podminek pro vyvoj a zavad novych technologii,

- rychla adaptace na po adavky trhu,

- vypl uji ty oblasti trhu, které nejsou pro velké podnaajimave,

- p ehledna organizai struktura.

Slabé stranky

- Omezeny rozsah zkuSenosti a znalosti managementu,

- nedostatena kapitalova vybavenost,

- nedostatek finamich prostedk podnikatel k ochran intelektuélniho vlastnictvi g
pr myslovych prav,

- malo vlastnich znak, absence tradice firemni zkg u podnik stedni velikosti,

- zaostavani v oblasti designu,

- nedostatena orientace v mo nostech podpory pro MSP,

- p evaha vyroby s malou idanou hodnotou,

- nizka produktivita prace oproti pn ru EU,

- nedostateny d raz na rozvoj lidskych zdroj

P ile itosti
- Zavad ni a vyu ivani spolenych znaek,
- SirSi vyu ivani podprnych program, zejména s vyu itim prostdk EU,

- spoluprace MSP s VS a vyzkumnymi pracovisti.

Ohro eni
- Nedostatena podpora investiich aktivit MSP v porovnani s investimi pobidkami
ur enymi pro realizaci velkych rozvojovych projekizpravidla zahrannich firem,

- nedostatek pracovnich sil vyenych v technickych amesinych oborech.

zdroj: www.mpo.cz — vlastni Uprava



4.2.2 Peka ky rozvoje MSP

asto zmiovanymi peka kami rozvoje malych a stdnich podnik jsou Urove
zdan ni, administrativni slo itost zakladani a provozavéirem, pehlednost legislativy
a pr hlednost pravniho progdi, urove slu eb statni sféry (vetn miry korupce) i
mira podnikavosti, které motivuji demotivuji vznik, rozvoj a dynamiku novych MSP,
jejich inovativni charakter a miru rizika, kteraoy vlastnici na sebe ochotni vzit.
MSP si obecn st uji na nedostatek a obti nou dostupnost rozvojdvyfond ,
omezeny pstup k Gvr m, na Spatnou platebni moralku svych zakazrik s ni
souvisejici malo podpné pravni prosedi) a omezeny fstup ke kvalifikovanym
pracovnik m.
Za nejvtsi peka ku pro rozvoj podnikdni pova uje vice ne 10% 3SR v Evrop
administrativni bariéry. Tento nazor je nezaviséy aboru podnikani. Administrativni
b emeno pro MSP nesp@a primarn v naronosti vypl ovani formula , jejich
doru ovani uad m a kontaktech s é&dy, tedy v potu a povaze povinnych
administrativnich procedur. Primargsou pro MSP zati p edevSim asté zmny,
slo itost a asto i nejasnost edpis .
Vzhledem k tomu, e MSP nemohou Vgnit specifické zdroje na zvladnutichto
aspekt administrativy, jsou zasa eny podstatwice ne velké firmy. MSP vynalo i
relativn vice zdroj a usili na porozummi p edpis m a nasledné shromaudi udaj a
jejich pipravu do vy adované podoby. N@jst ji se poukazuje naasovou i zdrojovou

naro nost procedur vy adovanych v souvislosti se zahiajemového podniku.

4.2.3 Podpora MSP

D leitym prvkem podpory malého a stdniho podnikdni jsou organizace, které
pomahaji p zakladani, rozvoji i eSeni problém firem. Jednou z nich je Asociace
malych a stednich podnik a ivnostnik eské republiky (AMSP R), ktera sdru uje
na otevené, nepolitické platform malé a sedni podniky a ivnostniky z celé
republiky. Usp3n prosazuje zékladni myslenky z Programu rozvoje yahala



stednich podnik v R, ktery zpracovala ji v roce 2003. Asociace spoacuje s
vladou, jednotlivymi ministerstvy a v uplynulychtéeh iniciovala adu z&konnych
opateni, ktera pomahaji formovat podnikatelské pemitv nasSi zemi. AMSP R
informuje vSechny svéleny o mo nostech spoluprace v ramci EU a poskyiuje
pomoc a konzultace pvyb ru vhodnych projekt

Nejd le it jSi priority pro dalSi rozvoj oblasti malého aestniho podnikani, které

AMSP R prosazuje v i statnim organm, Ize shrnout do nasledujicich bod

vymahatelnost prava,
z&konn& odpownost statu za rozhodnuti svéhednika,
zjednodusSeni dani,

snadnjSi pistup k avr m.

Asociace uplatuje prostednictvim svych len stanoviska a nazory k aktualnim
ekonomickym a socialnim problémm projednavanym ve spravnich a legislativnich
organech a napomaha tak k vyesi piznivého ramce a klimatu pro podnikani. AMSP

R vy aduje na organech statni spravy trvaly, komdimi zajem, snahu a odbornou
schopnost vytvé&t redlnou strategii rozvijejiciho se a ivotaschépo podnikani a
zabezpeovani podminek pro podnikatelsky stav R.

zdroj: http://www.amsp.cz/Default.aspx?pageld=2

4.2.4 Vyvoj MSP

Pozice malych a stdnich podnikatelbyla v poslednich letech pom stabilni. Mali

a stedni podnikatelé pdstavuji stabilizujici prvek zejména z pohledu zstmanosti,
kde si trvale udr uji podil sn nad 60 % celkové zarstnanosti s mirnou tendenci
Kr stu.

MSP byli doposud schopni dr et krok s vyvojem efekbsti a vykonnosti ve velkych
podnicich. To prokazuje zachovani jejich podilu HAP a vyvozu (okolo 35 %),
vykonech i vyprodukované plané hodnot (nad 50 %).



MSP vyrazn pevauji z hlediska podilu na zastnanosti i pdané hodnot v
pohostinstvi, ve slu bach, v obcho@ ve stavebnictvi, a to s podilem 80 % a vice, v
pr myslu a doprav maji mali a sedni podnikatelé fblin tetinovy podil na
zam stnanosti a tvorbp idané hodnoty.
Rostouci a relativnvysoky je podil malych a gtdnich podnikatelna celkovych
investicich realizovanych vR, ktery ji p esahl 50 % a tento trend pokuge.

zdroj: http://www.mpo.cz/dokument17476.html

Konec tohoto dalSi léta budou obdobim, ve kterémeboutné podpd a urychlit ty
zm ny v sektoru malych a stdnich podnikatel které jsou poebné k zachovani a
zvySeni jeho konkurenceschopnosti.

Zvlastni vyznam ma vtomto smu podpora smujici k posilovani a rozZvani
skupiny podnik stedni i mensi velikosti schopnych pozitivreagovat na vyzvy, které
s sebou pnasi znany objem zahranhich investic uskuten nych v eské republice do
obor vy adujicich vysoké inovani tempo a globalizai tendence.

Obdobi let 2007 — 2013 nabizéskeé republice jile itost, ktera se v podobném rozsahu
nemusi ji opakovat. Touto fle itosti je znany rozsah prosedk ze strukturalnich
fond , které je mo né ziskat.

Pokud budou tyto prosidky efektivn vyuity k dalSimu posileni infrastruktury
podporujici podnikani a budou investovany do nastreytva ejicich zaklad pro
dlouhodob udr itelny systém pimych podpor pro podnikatele, jsou schopny pozitivn
ovlivnit vyvoj sektoru malych a stdnich podnikateli za horizontem roku 2013.

4.2.5 Vize sektoru malého a sedniho podnikani

Mali a stedni podnikatelé budou petn vyrazn pevaujicim prvkem
podnikatelského sektoru. Jako celek budou zabexpé zamstnanost nadpolovini
v tSiny praceschopného obyvatelstvaast tchto podnikatel, zejména sedni

velikosti, bude Uzce spolupracovat s vysoce exparstientovanymi velkymi podniky



p sobicimi v eské republice a v okolnich zemich, nebo bude satmosp ipadn v
aliancich, na tchto trzich psobit.

P edmtem innosti t chto podnikatel bude vyroba nebo prodej vyrobla slueb i s
vysokou pidanou hodnotou. P jejich vyvoji budou vice ne doposud vyu ivat
vysledky tuzemského vyzkumu a budou pronikat i miprostor EU. Vedle thto
podnikatel budou podnikat drobni a mali podnikatelé v obldstrby software,
designu a poskytovani poradenstvi. Celk®e budou tito podnikatelé vyzrovat

zvySenou poptavkou po kvalifikované pracovni cile.

Po etn p eva ujici ast sektoru malych a stinich podnikatel budou tvoit malé
podnikatelské subjekty s vyrobky a slu bami zaloyeni na kvalit a designu, které
budou té asten p sobit na trhu EU a to samostatmebo v rzném propojeni na bazi
dobrovolného sdru ovani. Hlavnim trhem pro tyto pisétele vSak bude trh tuzemsky.
Budou spolu s mikropodniky gobit vyznamn na lokélnich trzich v oborech spojenych
s cestovnim ruchem a vyu itim volnéhasu, ve slu bach, stavebnictvi, viévani a
doprav a budou zabezpevat dostupné zamstnani i pro meén kvalifikovanou

pracovni silu.

Hlavnimi nastroji rozvoje malych a setlnich podnik budou cenov zvyhodnné
zaruky za bankovni Gwy, Uv ry se snienou urokovou sazbou a padné avry,
dotace a kapitalové vstupy. Rozvoj infrastruktump gpodnikani bude podporovan
formou dotaci.

Zvlastni draz bude kladen na podpory vstupu do podnikani @athpory posilujici
kapitdl malych a sédnich podnikatel v etn zajiSt ni dostatenych zdroj na jejich
podporu pro vstup na zahrani trhy, Gvr pro vyrobni zajiStni exportnich zakazek a
poskytovani zvyhodmého pojiSovani exportnich rizik. Celostatni programy budou

financovany s vyu itim zejména prostlk strukturalnich fond a statniho rozpau.

Programy realizované regiony budou financovanyasiedk strukturalnich fond a

kraj . V pipad zaruk, uvr a rizikového kapitalu budou vytwny fondy s Uasti



ve ejnych prostedk v souladu s legislativou EU pro jejich tvorbu,&pr pohledavek z
jejich operaci a jejich vypadani.
zdroj: http://www.mpo.cz/dokument17476.html

4.3Sit malych a stednich podnik

Hlavnim d vodem vzniku siti je zlepSeni ekonomického postawealych a sednich
podnik po svém zdeni do sit. Sit jsou vlastn spojenim podnik do skupin, které
jako celky disponuji Si ekonomickou a vyjednavaci silou a mohou tale I6pstat
v konkurenci a v neustale se vyvijejicim a dynamanckir nim prostedi. Podnikatelé
tak ziskavaji silu velké firmy, ale zarovei zachovavaji vyhody malych podnik
Zakladem uspsneho fungovani sije nepochybnvyb r vhodného partnera, ktery vSak

e

p in&8i mnoha rizika (viz tabulka 2).

Tabulka 2: Kritéria a rizika spojeni s partnerem

kritéria vyb ru partnera rizika spojeni s partnerem

zna ka, image, tradice nespim o ekavani

velikost a stabilita kapitalu eSeni problém partnera na uUkor nagi
firmy

Sance dlouhodobéhoepiti ztrata majority vizeni

cenova urove vyrobk poskytnuti dv rnych informaci partnerov

technicka urove vyrobk rozdily v narodni kulte

mo nost uplatnni naSich vyrobk negativni reakce naSich zastnanc

vyrobni kapacita firmy nedostated pru nost nasi firmy

p edstava o spol@ém izeni vliv na strukturu vyrobniho programu

p ibuznost podnikové kultury neznalost mezinarodnadtdoa

specializace vyrobniho programu rozdilné cile partner

dosavadni spoluprace s naSi firmou | nezohlednni zm n na trhu

ekonomicka situace firmy ani partner r st vn spoleného
podniku

zdroj: Maly, D dina (2005) — vlastni Gprava



Vytvo eni sit p indSi MSP adu vyhod (viz tabulka 3).

Tabulka 3: Vyhody siti malych a stednich podnik

zmenSeni individualniho rizika,

zvysSeni vyvojovych kapacit,

vyrobni kooperace,

vytvo eni SirSiho portfolia vyrobk

lepSi pozici pi vyjednavani s dodavateli diky nakup ve velkém,
rozmn In ni naklad na marketingové aktivity,

vytvo eni rozséhlejSi prodejni sjt

snadniji p istup ke kapitélu.

zdroj: autor

Si je zalo ena na rkolika faktorech, které vyraznovliv uji jeji budouci Uspsné
fungovani. Powst firmy, kterd Gzce souvisi sw rou, kterd je do partnerské firmy
vkladana, dv ra zalo ena na aekavani, e ti, kterym dv ujeme budou konat v naSem
zajmu. DalSimi jsou anga ovanost, ktera se projeviako ochota partnerv zajmu
celku, vybr partnera, ktery me poskytnout potencionalni zdroje iposné pro
dosaeni cil sit, vybr informani technologie pro komunikaci vramci sif

geograficka poloha.

Probléemy MSP nespovaji vtom, e jsou malé, ale e jsou izolované.pkekonani
tohoto problému dochazi vytenim siti MSP, nebo spojenim malych podnik
s velkymi, kdy se malé podniky stanou subdodavatelkkych. DalSi mo nosti je, e

maly podnik vyu ava za uitych podminek know-how velkého podniku.



4.4 Franchisingové et zce

Pojem franchise pochazi ze starofrancouzstinyamana udeni p ednostniho prava.
Systém franchising je v soasné dob chapan jako hlavni prosdek udr eni malych

a stednich obchodnich firem, uplafji se pedevSim v oblasti potraviregkeho zbo i.
Franchising pat tedy do oblasti obchodnich metod na bazi obcHan nich. Silna
firma vytvai vlastn adu svych malych kopii. Remce licence jedna vlastnim jménem

na vlastni Uet, s pedem vymezenym sortimentem nagn vymezeném Uzemi.

4.4.1 Z&kladni pojmy

franchising — podnik&ni pod jménem jiné firmy a podle jejiho \nabow.

franchisor - poskytovatel licence, partner franchisanta

franchisant - p ijemce licence, klient a partner franchisora; paoxatel nebo majitel
jedné nebo vice franchis

franchisova smlouva - pravni zaklad spoluprace, smlouva (kontrakt)raupjici
vzajemny vztah mezi franchisorem a franchisantem

franchisovy soubor (balik) - souhrn prav a povinnosti vyplyvajicich pro fraisanta
z daného franchisového konceptu

franchisova licence— vylu né opravnni a souasn povinnost podnikat v uitém,
smluvn vymezeném Gzemi vlastnim jménem a na vlastei @i vyu iti zkuSenosti a
jednotného image daného franchisového systému.

franchisovy poplatek — poplatek za poskytnuti licence, byva jednorazestupni a
pr b ny.

zdroj: http://www.czech-franchise.cz/franchisindiidiee-a-pojmy-ve-franchisingu/

4.4.2 Typy franchisy

1) odbytovy

P ijemce franchisy - franchisant - prodavéa zbo i w&ra obchod, ktery nese néazev

poskytovatele franchisy — franchisora.



2)franchising slu eb

Franchisant poskytuje sluby s obchodnim nazveandhisora a zavazuje se tak

dodr ovat ur it4 pravila a pedpisy (nap kadenické slu by, stravovaci z&eni)

3)vyrobni
P ijemce franchisy vyrabi podle gdpis poskytovatele franchisy uté vyrobky a tyto
prodava pod zn&ou poskytovatel franchisy.

4)master franchising (exkluzivni)

Systém je len n do subsystém které se dale leni. Pouiva se jako nastroj
mezinarodniho roz&ni franchisingu prostdnictvim subjekt které znaji narodni

specifika jednotlivych oblasti.

4.4.3 Vyhody a nevyhody franchisingu

P ednosti franchisingu

Franchisorovi tato forma odbytu ipasi konkuremi vyhodu - umo uje rychlejsi
expanzi a vstup na nové nebo vzdalené trhy. M&#giKt n jist |Si a rychlejSi odbyt.
Zvysovani potu franchisant zp sobuje, e franchisor a jeho franchisovy systém ma
lepSi vyjednavaci pozici na trhu. Rogtani sit také zpsobuje, e nabizené slu by a
vyrobky jsou pro zakaznika rychleji a snaze dosiit.

Organizani struktura franchisové sife zalo ena na db prace- franchisor se muje
systémovym a strategickym uUkah a franchisanim p enechavaeseni operativnich
zéle itosti. Franchisor nap nemusi eSit persondlni otazky zastnanc franchisanta,
co franchisorovi umo uje vyuit ve své systémoveé centrale StihlejSi argani

strukturu.

Franchisor me p i budovani sit rozloit naroky na vlastni kapital na jednotlivé
franchisanty a neni tak zati en velkou kapitalovouestici. Franchisant sice pebuje
pro zahajeni podnikani uty vstupni kapital, ale vyraznmensSi riziko franchisového
podnikani ve franchisovém systému mu umge ziskat lepSi pstup k Gvr m,

leasingu a pojishi.



Franchisant vyu iva jméno a silnou zka franchisora, ktery se o jeji znamost a image
neustale stara, stejnfako o vyvoj a propagaci svych vyrobknebo slueb. Diky
jednotné a spol@é propagaci v celé siti se marketingova silakyavysuje.

Franchisant ma mo nost nakupovatrpo od franchisora a to obvykle za ni Si ceny, ne
kdyby nakupoval v siti velkoobchodnich presinik. Tim, e je franchisant
organizovany jako soast velkého et zce ma mo nost ziskat od velkych dodavatel

takové obratové, nakupni a nakladové vyhody, Kbgriako jednotlivec neziskal.

Prodejni koncepce, kterou franchisant od franchigéskava, je rkolikrat ov ena,
franchisové partnerstvi tak franchisantovi umge sniit vyrazn rizika podnikani.
Franchisant ma jisfSi a rychlejSi vstup na trh, podpora franchisora omo ni
vynalo it ni §i po ate ni naklady ne kdyby zdnal sam, g startu svého podnikani
ziskava know-how, které by nabyl a pokolika letech praktického provozovéani a s
nim rozsahlou vstupni podporu - ra nap. vyu it ji hotovy nebo upraveny typovy

projekt provozovny, franchisor mu pomahaggpravach nebo vybaveni provozovny.

Franchisantovi a jeho zastnancm franchisor poskytne Skoleni a trénink v oblasti
provozu, managementu a prodejnich postilgeré jsou asto na urovni velkych firem.

V pr b hu trvani franchisového partnerstvi franchisantk&ia od franchisora

pr b nou podporu v oblasti vedeni provozu, managemantarketingu.

Slabiny franchisingu

Franchisor, jeStne za ne provozovat franchising, musi do vybudovani fresmveho
systému investovat nemaloéstku a as, aby vybudoval funki franchisovou centralu

a na nejménjednom pilotnim provozu provl ivotaschopnost své koncepce.

Franchisant se musi pazbvat pokynm a kontrole centraly a igp sobit se zajmm i
ostatnich len systému; je nucen omeziédu svych vedlejSich obchodnich aktivit a
prodavat pouze ueny sortiment od uenych dodavatel Franchisant je na



franchisorovi zavisly, je zavisly na jeho Ushu a jeho gpadny odchod zet zce je
obti ny.

Franchisanti si po uitém ase mohou myslet, e franchisora u tolik nemdiuji, e
pro jejich uspch v podnikani neni spoluprace s franchisoreme da. Mohou si také
myslet, e vySe franchisového poplatku, ktery mp#atit neodpovidd tomu, co od
franchisora dostava. Mte i franchisanti mohou mit dokonce snahu se s nabityomv-

how osamostatnit a franchisorovi konkurovat.

Franchisor svym franchisamh "pronajima" své dobré jméno a zka. To je zalo eno
na vyssSi kvalit poskytovanych slu eb nebo zboi a ta je obvykleojgma s vySSimi
naklady. Franchisor, aby udr el kvalitu a dobré jroécelého et zce, kontroluje zda

franchisanti stanovené standardy kvality dodr uji.

P i budovani a rozSpvani sit je nutné nové franchisové partnery velmi narovybirat
proto e jeden franchisant, ktery nedodr ujeetxavanou kvalitu, me poskodit dobré

jméno celéhoet zce.

4.4.4 Eticky kodex franchisingu

Eticky kodex franchisingu pdstavuje pro (astniky franchisingu prakticky soubor
hlavnich zasad sluSného jednani. Stanovuje zasadyowannosti pi ziskavani
franchisant, strukturu a obsah franchisovych smluv, povinnoBtnchisora a
franchisanta

Hlavni zasady
Franchisor je iniciatorem franchisingového systémo,eného z nj samého a jeho
jednotlivych franchisant o n dlouhodob pe uje.



Povinnosti franchisora

Franchisor je povinen:
jest ped spustnim franchisingového systému poimp enou dobu Usg@n
provozovat podnikatelsky koncept v alesppedné zkuSebni (tzv. pilotni)
jednotce,
byt majitelem nebo pravoplatnym u ivatelem jménanfy, ochranné znamky
nebo jiného zvlastniho ozreni své sit,
poskytnout ka dému franchisantovi paie ni Skoleni a negtr itou obchodni

a/nebo technickou pomoc po celou dobu platnostbguyl.

Povinnosti franchisanta

Franchisant:
bude trvale usilovat o rozvoj sveého franchisovéhadmku a zachovani
spole né identity i dobré possti franchisove sit
poskytne franchisorovi prokazatelspravné provozni Udaje, aby mu v zajmu
G inného managementu usnadnil vyhodnoceni vykonu apdudaskych
vysledk a v pijatelnou dobu umo ni franchisorovi nebo jim zmoogm
osobam pstup do prostor franchisanta a k jeho zaznam
nesmi po dobu platnosti smlouvy ani po jejim uleni vyzradit tetim osobam

know-how poskytnuty mu franchisorem.

DalSi povinnosti obou smluvnich stran

Ve vzajemnych stycich by olstrany mly jednat estn. O ka dém poruseni smlouvy

franchisor pisemnupozorni franchisanta a eventuaktanovi pim enou lhtu, ke

zjednéni npravy.

Subjekty by mly eSit sti nosti, rozho eni a nesrovnalosti s ochotou predhnictvim
estnych a vhodnych jmych rozhovor a vyjednavani.

Strany budouesit reklamace, sti nosti a spory v dobréeyis dobrou Wi, poctivou a

v chou komunikaci a dohodou.



Pokud se franchisor a budouci franchisant rozhodmmavit p edb nou smlouvu, je
nutno dbat tchto zasad:
p ed podepsanim edb né smlouvy obdri budouci franchisant pisemné
informace o jejim Celu a upozormi na vysi Uhrady, kterou by eventueln
musel zaplatit franchisorovi na pokryti jeho skatgch vydaj, vzniklych v
obdobi ped uzavenim smlouvy a v souvislosti s nim; uskuteli se
franchisova smlouva, franchisor uvedenou Uhradui mddit nebo eventudln
zU tovat se vstupnim poplatkem, ktery franchisant maagiatit,
p edb na smlouva musi obsahovat ustanoveni o délce svéhani a
vypov dni dolo ku,
franchisor m e ulo it zakaz sout eni a/nebo dolo ku o utajeni, aby chranil

své know-how a svou identitu.

Franchisor by m vybirat a akceptovat pouze takové franchisantg,ilpi pe livém
p ezkoumani prokazali dostatey rozsah poebnych zakladnich znalosti, viéni,

osobni kvality a finami prostedky nutné k provozovani franchisového podniku.

zdroj: http://www.czech-franchise.cz/franchisingleg-kodex-franchisingu/

4.4.5 Franchisova smlouva

Franchisova smlouva musi byt v souladu se zakaské republiky a Kodexem etiky
franchisingu.

Smlouva musi odra et zajmylen franchisové sittim, e chrani franchisorova prava
z pr myslového a duSevniho vlastnictvi a spatau identitu i dobré jméno franchisové
sit . VSechny smlouvy a vSechna smluvni ujednani sejiviss franchisovym vztahem
se sepisuji v @dnim jazyce zem v ni ma franchisant své sidlo, nebo je do tohoto
jazyka peklada pise ny pekladatel a podepsané smlouvy se okamptedavaji
franchisantovi. Franchisova smlouva musi jednoznatanovit pislusné povinnosti a

odpov dnosti stran a vSechny dalSi podstatné podminkynsritio pomru.



Nasledujici smluvni podminky tvianepostradatelné minimum:
Prava, piznavana franchisorovi a jejich @ni. Jde o obchodni zrg, nazvy,
materialy, obchodni systém, know-how apod.,
prava, piznavana franchisantovi, uivat obchodni zkwyy autorska prava,
know-how,
zbo i a slu by, je jsou k dispozici jednotlivémudnchisantovi,
povinnosti franchisora,
povinnosti jednotlivého franchisanta, pgat o kvalitu produkce, dodr ovat
provozni normy a postupy, uchovavat v tajnosti emé informace,
platebni povinnost jednotlivého franchisanta, plddhodnué poplatky,
délka trvani smlouvy, je by nfa byt takova, aby franchisant mohl amortizovat
sveé poate ni, specificky franchisové investice,
zakladna pro eventualni prodlou eni smlouvy,
ustanoveni vztahujici se na pouiti franchisorovytgpickych znak, jména
firmy, ochranné znamky, servisni zkg, firemniho Stitu, loga nebo jinych
zvlastnich identifikanich znak,
franchisorovo pravo p sobit franchisovy systém novym nebo zimym
pomr m,
ustanoveni o ukoreni smlouvy a nasledky — poskytovatel franchisy awdéadi
ustanoveni, e vppad, e pijemce franchisy nebude dodrovat své
povinnosti, smlouva pozbyva platnosti,i pnenSich proteScich Ize stanovit
lh tu na odstrami.
ustanoveni, podle ho se hmotny a nehmotny majetek, peit franchisorovi
nebo jinému majiteli, okam itpo ukoneni smlouvy vraci,
amrti pijemce franchisy, kdy poskytovatel bude v takow@agii napomocen
udr et podnik do jeho prodejei o evzeti ddici, pokud tito budou spbvat
kritéria stanovena poskytovatelem franchisy,

zdroj: http://www.czech-franchise.cz/franchisingfanguje-franchisovy-system/



4.4.6 Provozni piru ka

Provozni piru ka je jednim z nejde it jSich dokument franchisingového vztahu.
Obsahuje pisemnvyjad ené know-how, napady a obchodni tajemstvi, jsod v n
sepsany ka dodenniinnosti podniku. Na tuto fru ku se také vztahuje ochrana

autorskych prav.

4.4.7 Situace na trhu

Podle przkumu eské asociace franchisingugobi v eské republice necela stovka
systém, fungujicich na béazi franchisingu nebo vykazuficjeho nkteré prvky. Na
eském trhu jsou gomny znamé zn&y n kolika zahraninich pevan mezinarodn
p sobicich firem, které maji mnohaleté zkusSenostasdhisingem, kvalitni knowhow

a potencial pro dalSi expanzi. V oblasti maloobehgsbu to nagklad: OBI - si
hypermarket pro kutily, stavebniky a zahradlea si sportovnich prodejeADIDAS
prodejny kosmetikyYVES ROCHERrychlé oberstveni -McDONALD's, KFC i
SUBWAY slu by cestovniho ruchu - naphotelova si CHOICE HOTELSnebo
HOLIDAY-INN.

Vedle toho jsou na trhu i Usgné domaci franchisové koncepty, mnohdy s originéln
napady. Napklad v oblasti cestovniho ruchu ©OREA HOTELS restaurace -
POTREFENA HUSA, STARE DOBRESY, SPORTOVKA, BELGIAN BEER CAFE
zna kové restaurace pivovarStaropramenHACIENDA MEXICANA- si mexickych
restauraci, pvodni gastronomicky koncept restaurdSiVEJK RESTAURANTHebo
stylové restauracAMBIENTE Zejména v Praze je velmi ugmy projekt prodejen
erstvého pdva, rychlého oberstveni - si obchod pod znakou PANERIA rozvijena
spole nosti Eureca shops, dale to jsou prodejny a pnésger pod znakou BARUM,
TEMPOSERVI& dalSi franchisové sifako nap. prodejny se sypanymajem a kavou
pod znakou OXALIS které nechylji v jediné vyznamnsi p Si zén i prodejnich
galeriich hypermarket obdobn prodejny kosmetikyBODY BASICZ vy tu je vid t,

e nejv tSi uplatnni je v maloobchod hotelnictvi, gastronomii a ve slu bach. Zejména

v t chto oblastech Ize ekavat dalSi nast novych firem.



4.4.8 Franchisingovy koncept The Pub

Franchisingovy koncept The Pub - Pilsner Unique Bdlem projektu, ktery vychazi

z p vodniho pilotniho projektu The PUB, spu$ho v roce 2005, je vytvib et zec
pivnich bar s vysokou urovni poskytovanych slueb. Negim lakadlem tohoto
projektu je samoobslu néepovani piva. Spolu s nejmodej§i informa ni technologii
tento koncept pnasi ohromné monosti na poli pohostinstvi a zabav
Tento systém jako celek tak vytvdistribu ni kanal zbrusu nové generace a jako celek
by m | byt i dale Sien. Proto je nabizen v ramci franchisingového kphcdhe PUB —

Pilsner Unique Bar

O ekavéni franchisora

Franchisor oekava podnikatelskou zkuSenost a nadSeni pro, \mana erské
schopnosti, po aduje osobni zapojeni franchisanta ideni baru a jeho trestni
bezuhonnost. Déle vy aduje dodr ovani standaxdoblasti kvality, istoty a servisu a
také dlouhodobé zapojeni do tohoto konceptu.

Franchisor musi oznd provozovnu registrovanym logotypem The PUB, als
Unigque Bar, zaplatit jednorazovy vstupni poplateladr ovat standardy vyepni
technologie a kvality epovani piva, dodr ovat a kontrolovatguepsané designove
prvky interiéru a zaroverespektovat spol@ou obchodni politiku smiem k vybranym

dodavatelm zbo i.

Franchisant musi platit pravidelné poplatky plyricugrava na u ivani konceptu The
PUB, Pilsner Unique Bar a veSkerych vyhod, ktemaekoncept pnési. Z tchto
poplatk jsou financovany spoleé marketingové aktivity.

Franchisor popisuje také idealni misto, kde bynsk provozovna nachazet - centrum
sidla s minimaln 50 000 obyvateli, minimaln 200 metr tvere nich plochy,

maximaln otevena dispozice, sklepni nebdzemni prostory a vlastni vstup z ulice.



Vyhody lenstviv et zci The PUB

Franchisant ma mo nost zapojeni se do zcela noud@rceptu a me tak erpat
veSkeré vyhody plynouci z jeho komplexnosti. Korigepji v praxi UspSn ov en,
p edstavuje registrovanou profesionalni Zzaana Spikové mezinarodni Urovni.
Vstup do et zce znamena, e se franchisant nemusi starat angjéni podminek
s dodavateli, propagacii optimalizaci provoznich proces et zec vyuiva vyhod
spole né nakupni politiky a je tim padem sij$i p i jednanich s dodavateli, je schopen
garantovat velké odby a dosahovat tak mno stevnich slev.
DalSimi vyhodami zapojeni det zce jsou spolena marketingova politika, kterd mimo
jiné umo uje dosahovat znaych Uspor, bezplatné poradenstvi, Skoleni a tkéna
vSech darovnich, snieni narokna vlastni kapital a ec celkové snieni rizik
spojenych s podnikanim.

zdroj: http://www.thepub.cz/franchising/



5. NAVRH ZAPOJENI DO FRANCHISOVEHO ET ZCE

Podnikani v pohostinstvi, restauraci a bardnes velmi asté. Ale ne ka dy se
stane uspnym. K Uspchu vede nejen kvalita poskytovanych slu eb, cenmap ti
nebo lokalizace podniku. Podle mého nazoru méa t@jwliv originalita, ktera je
schopna ptahnout nové a nové zakazniky.

V tomto sektoru podnikani existuje kolik franchis, napklad si bar a restauraci

Potrefena husa, Svejk restaurant nebo Haciendacarexi VSechny ale pracuji na
stejném principu obsluhy. Proto nzaujal koncept The Pub, ktery je zatim v tétoesfé
ojedin ly.

U tohoto konceptu je @dpoklad trvalého zdjmu zékaznik d vodu tradice piti
piva v. R a ma tak smysl stoupit na dlouhodoljsi spolupraci. Vyhodou je, e se
jedna o novy fenomém samoobslu nélepovani piva, ktery svou vyjmeosti na trhu
jist pilakd spoustu zwavych zdkaznik Celkova konkurence v oblasti bama
restauraci je uit velkd, ale co se tyka kvality nabizenych produktprostedi, tak
zde nevidim velké mno stvi konkurentV eskych Budjovicich je konkurence
porovnatelnych barvelmi mala a provozovani tohoto konceptu, navisecifickym
zaizenim, pilakd mnoho zékaznik kte i se stanou stalymi hosty.

Zna ky produkt, které jsou v nabidce (viz. ippha 1), jsou velmi dole znamé a
zavedené a zakaznici debv di, co od takovych znak o ekavat. Cena produktje
v porovnani s mistni konkurenci vysSi, ale zakagisic oceni prosedi podniku a o
n co vyssSi ceny je neodradi.

Nevyhodou zavedeni baru weskych Budjovicich by mohla byt zati enost
mistnich zakaznik na znaku Budweiser Budvar. Jeliko jsou eské Budjovice
atraktivni turistické msto a pes rok zde také bydli mnoho studeamtjinych region,
nepikladal bych této nevyhodvelky vyznam. Znaa Pilsner Urquell je natolik znama
a oblibena, e ma své zdkazniky vSude v repubhtaSi nevyhodou se pro mne jevi
fakt, e jednou z podminek provozu franchisy jd jgnist ni v centru msta nebo jeho
blizkém okoli. Mohlo by byt obti né najit prostorspl ujici podminku minimalni
velikosti podniku, proto e stavajici mista jsou nodryti ena hlavn administrativnimi

a obchodnimi zézenimi.



Z hlediska financovani by ziskani @im nemlo byt problémem, proto e tento koncept

je vyzkouSen a uspn realizovan u v 7 mstech. Pro banku se tedy stavarimén

rizikovym, ne kdyby jej mla poskytnout novvznikajicimu podniku, ktery zatim neni

trhem prov en.

Tabulka 4: Porovnani m si nich ndklad avynos za inajiciho franchisanta a

samostatného podnikatele (odhad)

Ekonomické zhodnoceni franchisového podnikani sostaimého
za inajiciho podnikatele

Franchisa | Samostatny podnikatel
NAKLADY
Provozni naklady Provozni naklady
1. | Suroviny, zbo i 600 000 1. Suroviny, zbo i 660 000
2. | Energie 20 000 2.Energie 20 000
3. | Najem 60 000 3. Ngjem 60 000
4. | Mzdové naklady 4, Mzdové naklady
Personal Personal
(6x 15 000) 90 000 (6x 15 000) 90000
Kuchali Kuchali
(2x 18 000) 36 000 (2x 18 000) 36 000
Uklize ka Uklize ka
(1x 10 000) 10000 (1x 10 000) 10000
5. | Pojist ni placené 5. | Pojist ni placené
zam stnavatelem 35% 47 600 zam stnavatelem 35% 47 600
(sociélni a zdravotni) (sociélni a zdravotni)
Finan ni naklady Finan ni naklady
1. | Splatka rok z Gv ru 1. | Splatka urok z Gv ru
(400 000/ 60 nsic ) 6 667 (700 000/ 60 nsic ) 11 667
i=6,4%p.a i=10,3% p.a
2. | Franchisovy poplatek
(8% z tr eb) 96 000
Naklady z b né innosti 966 267 | Naklady z b né innosti 935 267
| |
VYNOSY
Provozni vynosy Provozni vynosy
1.| Trby 1 200 000 1, Tr by 1 000 000
HOSPODA SKY VYSLEDEK P ED ZDAN NiM
| ZISK | 233733 | | zISK | 64733

zdroj: vlashavrh




Komenta k tabulce 4:

P i srovnavani ndkladna suroviny a energie vychazim eg@pokladu, e franchisovy
et zec nakupuje ve velkém a docili tak ni Sich cen jeelnotlivy podnikatel. Ostatni
provozni naklady jsou u obou variant stejné.

P i porovnani splatek urokz Gv ru vychazim ze stejné vypené astky (1 100 000),
ale rozdil v celkové vySi Urok ini to, e subjekt podnikajici pod hlawiou zndmého
vyzkouSenéhoet zce je pro banku mérrizikovy ne samostatny podnikatel a dostane
tak Gvr s niSi drokovou sazbou. Naklady na straftanchisanta zvysSi zaplaceni
poplatku franchisorovi, ktery same&jm samostatny podnikatel platit nemusi.

Rozdil vtrbach je zpsoben tim, e franchisovy koncept je ji trhem proen,
zakaznici vdi co mohou oekavat, ceny jsou vySSi a je zdedqpoklad vtSiho potu
zakaznik ne u zainajiciho podnikatele, ktery se sna i prosadit ma tsam. Zahajeni

podnikani v ramci franchisového konceptu je vyhggin



6. ZAV R

Hlavnim cilem mé bakatké prace bylo zpracovat systém vyerd et zc a siti
podnik i s problémy, které tatoinnost pinasi, se zamenim na malé a sdni
podniky v eské republice. Zji uvedenych informaci vyplyvé, z hlediska eské
republiky m eme pozorovat jisté zpo chi oproti ostatnim ekonomikdm v zemich
Evropské unie a zvlaStpak proti Spojenym stan. To je zpsobeno hlavn
historickymi udalostmi.

Po analyzovani scasného stavu malych aedinich podnik se domnivam, e se
propojovani podnik do et zc a siti stane nezbytnou podminkou pro zachovaichjej
konkurenceschopnosti a dalSiho rozvoje. To umje p ekonat tradini problémy nejen
p i zakladani podniku (nafklad omezeny pstup k Gvru a informacim), ale i p
provozovani podnikani (najlad vyvoj a zavadi novych technologii).

Spoluprace podnikma piznivy dopad na jejich konkureni postaveni. Jejich vyhodou
je, e maji silu velké firmy, ale fom si uchovavaji vyhody menSich podnile esto je

t eba vzit vavahu, e ne kady ma edpoklady doke spolupracovat s ostatnimi
podniky, protoe je nutné se vzdat do i@ miry své samostatnosti adit se
podminkami, které jmesou Uspch celé siti.

Franchising, ktery jsem si vybral k podrgBh analyze, je ve st, nejvice
v USA, hodn rozSien. V eské republice je na vzestupu. Myslim si ale, @ody,
které sebou franchisingipasi (know-how), nejsou zatim Upldocenny. Mo na je to
z d vodu nedostatemé informovanosti o vyhodach tohoto typet zce. Je zde stale
otevena ada monosti, jak pro franchisanty, tak pro fraschy, a proto
p edpokladam, e v blizké budoucnosti se bariéry seate né informovanosti prolomi.

Domnivam se ale, e ipp iliSném rozSieni franchisovych podnikm e dojit
k tomu, e budou spotbitelé do jisté miry znudi jejich uniformitou a budou
vyhledavat jiné originalni podniky. Proto si mysjine by franchisoi m li byt pi
poskytovani franchisy opatrni a jejich @b do urité miry regulovat. Jejich snahou by
m lo byt, aby stale naSeli njaké novinky a nestali se pro zakaznikyilip

»okoukanymi“.



Pro ekonomiku R je efektivni fungovani malych a stinich podnik zasadni. Tyto
firmy zam stnavaji vice ne polovinu praceschopného obyvata)s/ypl uji mezery na
trhu, které nejsou atraktivni pro ,velké hed a doka i se adaptovat na dnes rychle se
m nici tr ni podminky. Tim zmiruji dopad hospodakych cykl na nasi ekonomiku. |
p esto vSechno stat nevytvdy nejlepSi podminky pro jejich fungovani. Stéke jest
mohou setkat se zbyteou administrativni narmosti, nepehlednosti zdkonnych norem
a ,Sikanou” ze strany kontrolnichad .



7. SUMMARY

My work concentrates on possibilities of sy problems of creating business
networks in the Czech Republic. It focuses firsalbfon small and middle enterprises
whose function is essential for our economy. Thaneation to these networks is
necessary condition for keeping their competitigsnend development. There are many
forms of cooperation among enterprises and it dégpen every enterprise to choose the
best one. We can not find out optimal form of coapien. Every part of business has
its own particularity and it is not possible to f@&timate that the function in the sector
will be successful in the other.

It is important to know that we have to beefal about a selection of business
partner. It can influence a lot the future runnofga company. The enterprises, which
are integrated in this network, obtain advantagdigfcompany but these enterprises
maintain the advantage of small enterprises asdnge time.

The franchising is the one of possibilitiemeecting the company in the network.
This form of cooperation was created in The UniEdtes and it was spread out all
around the world. In the Czech Republic we canizeabbvious lateness because of
historical causes. The future development of fresieh in the Czech Republic will

bring a lot of business opportunities.
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9. P ILOHY

Seznam piloh

P iloha 1: Jidelni a napojovy listek The Pub



THE

/ég\\
PUB PUB

SNER UNIQUE B LSNER UNIQUE B

A : YR H Striky:
NaPOJovy IIStek Vino bilé, cervené 0,1l
L. i Soda
Pivo ¢epované:
Pilsner Urquell " 27, “Nealko:
Pilsner Urquell 0,3l | Coca Cola e~
Kozel ¢erny 0,31 ' Coca Cola:Li Ko fny 0,2l
Kozel ¢erny Oislmtets ik ¥ 0,2l
g ; Kinley Tonic 0,251
PIYO lahvoveé: Kinley Bitter Lemon 0,25l
Heineken : Kinley Bitter Grape 0,25
Corona Extra ~ Kinley Ginger Ale 0,251
Guinness U et e BONAQua perliva 0,251
Clausthaler "™ Bonaqua jemné p. BONAQIUIA 0,251
1 ’ Bonaqua neperliva o 0,25l
Frisco | Nestea Peach,, - ] Yoo 02
8 NesteaLemon [l =00.0,2
Vinarozlévanass* - Nestea Green.Apple * ‘f «#0,21
Bilé viio Fanta pomeranc m 0.2l
Cervené vino Cappy pomerané v °0,2l
Portské Oporto Ruby - Cappy jablko 10,2l
j 1 Cappy multivitanin : 0,21
Vina lahvova: Cappy éerny rybiz 0,21
Bilé: Cappy grapefruit 0,21
Veltlinské zelené 0,751 Cappy jahoda [ e |02
M. Thurgau 0,75l Cappy hruska 021
Ryzlink Rynsky 0,75l 0,21
A 0,21
Cervené: f ; 0,21
Rulandské modré . 0,751 : C LY 10,21
Frankovka =~~~  0,75I | SRl D e 0,21
Svatovaviinecké: - = 0,75 A3 i - A oA

Sghti" 5 & =/

Bohemia-Sekt Demi~ 0,75l

Bohemia S&kf'Brut 0,75l
Bohemia Sekt Prestige  0,75I Senttex

Nedostanete-li pfi placeni ucet, jste nasimi hosty. Nedostanete-li pfi placeni tcet, jste nasimi hosty.
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SNER UNIQUE B

Teplé napoje:
Espresso
Piccolo
Cappucino
Latte Machiato
Videniska kava
Alzirska kava
Turecka kava
Horka cokolada
Caj dle vybéru
Svarené vino
Grog
Ochucené kavy Monin:
Cappueino
Latte
Macchiato
Latte tncolore

% o2
Aperltlvy T
Martini ExtraDry =~ 1dl
Martini Bianco i Adl
Martini Rosso 1dl
Campari 0,5dl
Cinzano 1dl

Konaky a brandy:

Godet Pearadise 0,02i
Napoleon 0,04l
Metaxa *** 0,04l
L i 0,041
Metaxa'*******v = o 0,041

Rum:.=

Bacqml Garta Blanca 0,04l
Havana~Clu5 .0,041
Captain Morgan Splce 0,041
Tuzemak 0,041
Stroh 80 0,04

Nedostanete-li pri placeni ucet, jste nasimi hosty.
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SNER UNIQUE B

Whisky:

Skotska:

Grant’'s

Ballantines
Johnnie Walker Red

Jameson
Tullamore Dew

Americka:

weJack Daniel’s

Bourbon:
Jim Beam 0,041

JifiBeam Blagk - w04

Four Roses * %4 0,04

\

Bombay Sapphire
Beefeater

0,041
0,041
olutVanilia  |-0,0d1

0,041 .

Absolut Kurant " 041
0,041
0 04]

»-p““"

i

Nedostanete-li pfi placeni tcet, jste nasimi hosty.
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SNER UNIQUE B

Tequila:

Pepe Lopez Silver
Pepe Lopez Gold
Olmeca Blanco
Olmeca Gold

Likéry a ostani destilaty:

Southern Comfort 0,04l
Baileys 0,04l
Malibu 0,04l
. Kahlua 0,04l
Jagermeister 0,041
Amaretto *0,04l

Sambuca, Molinari Extra 0,041

Sambuca Molinari Caffe 0,04l
Calvados ==, «#Rst™ 0,04l
Curacao Blue _m 0,04
Becherovka “ 0,041
Fernet Stock 10,041
Fernet Citrus 10,041
Magister 0,041
Berentzen kys. jab. 0,04
Berentzen zimni jab. 0,041
Berentzen Svestka 0,041
Berentzen hruska 0,041
Berentzen divoka visSen 0,04l
Polar Limes Strawberry 0,04
Polar Limes Passionfruit 0,041
PushkinTime Warp-~ 0,041

PushkinRed = - * 0,041
/ 0,04l
Griottes g o 4 0,041
Sté'réJﬂy,sliv_gcké 0,041
Absinth*70% s 0,041
Slivovice R.J: Silver 0,041
Slivovice R.J. Gold 0,041
Peprmint Bozkov 0,041

50,-
50,-
45,-

85 e

55,-
45,-
45,-

Nedostanete-li pri placeni tcet, jste nasimi hosty.
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: cI'Martini Rose, 25¢! Kinley Tonic Water led,

SNER UNIQUE I

Michané napoje:

Bacardi Monin Mojitos:
Mojito Passion 0,3l
Mojito Cranberry 0,3l
Mojito Banana 0,31
Mojito Ginger 0,3l
Mojito:Bi 0,3
Mojito*Sangr 0,3l

Bacardi & Coke

4cl Bacardi Carta Blanca, 20cl CocaCola, 1cl limetova Stava,
limeta, led

Bacardi Colada 70,-

% s.mdclBacardi Carta Blanca, 20cl Cappy Ananas, led

Bacardi Dark ve 70,

4cl Bacardi Carta Blanca,20cl Cappy ¢erny rybiz, platek
pomerance, led

Bacardi Orange” 70,
4cl Bacardi Carta Blanca, 20cl Cappy pomeranc platek
pomerance, led ,. L F o

Jack & Coke " | 95,-
4cl Jack Daniel's, 20c| CocaCdIa limeta, led

Black Currant Jack 95,-

4cl Jack Daniel's, 20cl Cappy cerny rybiz, plétek pomerance, led
Jack & Sprite ! 95,-

4cl Jack Daniel's, 20cl Sprite, limeta, led

Screwdriver 60,-
4cl Finlandia Vodka, 20cl Cappy pomeranc, platek pomerance led

Georgia Lime 60,-
4cl Finlandia Vodka, 20cl CocaCola, limeta, led

Bitter Passion 60,-
¢l Finlandia Vodka, 20cl Cappy Grapefruit, platek grapefruitu, led

antastic 60,-
leandla Vodka, 20cl Fanta Orange, platek pomerance, led
's Sprite e N B, (O}
e Lopez Tequila, 20cl Sprlte llmeta Ied :
artini Rose .65,

RN

90,-
e L@z Tequnlla Cappy pomeranc, grenadlna led

Nedostanete-li pfi placeni ucet, jste nasimi hosty.
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SNER UNIQUE E

Jidelni listek

Polévky
Cesnekova s topinkou a syrem,
Dle denni nabidky

Néco malého k pivicku
Klobasa se zeleninovou oblohou
Tlacenka s cibuli a octem
Nakladany hermelin s bylinkami

Smés pivnich syrd na Spizu, mala zeleninova "

60,-
55,-
45,-

obloha -
Olomoucké tvartizky
Utopenec'2ks

Topinka s asovou™pikantni smési

Tepla klobasa s fazolkami a kukufici

Bageta s racaty, bazalkou a Gesnekem

Bageta zapecena se zeleninou a syrem

Bageta s klobaskou a horcicnou
omackou

Slaninoveé zavitky s olomouckymi
tvartizky

“60,-
65,-
45,-
50,-

55,-

60,-

Kureci maso
250g Ostra kureci smés s kuskusem
na Kari
Kureci prsa s rajcaty a mozzarellou
Kufeci'prsa s restovanymi hnbky
+ cibulce = ¢
, 150g Kfupava kufeci prsicka plnéna slanlno"
; Luginou a éerstvou zeleninou 110 -

150;@ Stehennl fizecek v marinadeé se

= omagkou a brokolici =
200g Kureti §piz s cibuli, paprlkou

a slaninkou

1509
1509

Nedostanete-li pri placeni tcet, jste nasimi hosty.

Strana 7

>

- Bagm,

-

SNER UNIQUE E

Veprové maso
150g Veprovy platek s modrym syrem
a slaninou s fazolovymi lusky
Panenka s chilli omackou
a restovanou zeleninou
Soudeckyz-panenky na tymianu s
grilovanym-ananasem

¢ky.pInéné parmskou Sunkou

‘glazované mrkvicky

MeXIcka pikantni smés
Vysoky veprovy steak

119,-
200g
139,-
200g
) 139,-
200g
139,-
109,-
139,-

150g -
200g

Hovézi maso
3809 T-bone steak - d'abelsky s grilovanou
zeleninou 290,
Hovézi steak na barevném pepfi

s hréékovymi lusky a citronovou
kirou.-

Fillet M|gnon -Steak peceny

se slanlagu a vihgvou ematkou *
s brusinkami g .

Irish steak se zelenymi fazolkami,
slaninou a peprovou omackou
Chilli con carne v kiupavém
chlebu

200g

199,-
200g

199,-
200g
199,-
1509
129,-

Speciality
Kalifornska kfidélka s cerstvou zeleninou a
bagetou s bylinkovym maslem
- medova s chilli
- medova se sezamem
- jemné korenéna
Ma vy talif pro dva - 150g-kureeiSpiz,
Og veprové soudecky se slaninou,
509 hovézich fillet Mignon, grilovana
. zeleninka, 3 dresinky ;@ 00 &, =

110,-
110,-
110,-

S vmy i
'gllaylle s kufecim masem a«ajcatovou
salsou o Y
Tagliatelle se syrovou omackou a brokolici
zapecené se syrem 89,-

Nedostanete-li pri placeni tcet, jste nasimi hosty.

89,-
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