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1 UVOD

Finan¢ni poradenstvi je obor s nevalnou povésti. Ale at’ je jeho povést jakékoliv,
finance musime fesit vSichni - fyzické osoby, podnikatelé i firmy. Financ¢ni trh je v dnesni

dob¢ velmi rozsahly a jednotlivec se v tisicich riznych nabidek ztraci.

Jsme si védomi toho, Ze finance jsou pro kazdého nejen velmi citlivou, ale zaroven
také velmi dulezitou zalezitosti. SouCasné si uvédomujeme dneSni stav na financné
poradenském trhu. V roce 2007 proto byla zalozena firma Partners Financial Services, ktera si
dala za cil zvySit renomé celého oboru a poskytovat svym klientim kvalitni finan¢né

poradenské sluzby.

Jelikoz se zivotni i finan¢ni situace kazdého z nés v pribchu let méni, je zapotiebi
provadét neustdlou aktualizaci financnich plant, respektive produktl, které jsou soucasti
naSich osobnich financi. Aby bylo toto tzv. servisovani pro finan¢ni poradce jednodussi,

piisel Petr Borkovec (zakladatel a majitel Partners) s konceptem fransiz.

Cilem bakalafské prace je zpracovani podnikatelského zdméru pro franSizovou
pobocku Partners Marketu v Bruntdle, a ovéfit, zdali je tento zdmér realisticky. V piipadé, Ze
by z analyz a vypoctil vyplyvalo, Ze jeho uskutecnéni neni realistické, tak jaka opatfeni bude

potieba provést.

Prvni ¢ast prace se tyka teoretickych vstupli. Zabyvame se problematikou financnich
trh, podnikani a zahrnuje definice a pfistupy, které¢ vedou k ispéSnému zpracovani a realizaci
podnikatelského zaméru. Soucasti jsou metody pro analyzu prostfedi, jako jsou PESTLE,

Porteriv model 5 konkurenc¢nich sil a SWOT analyza.

row

Prakticka ¢ast je zaméfena na samotné zpracovani podnikatelského zdméru a aplikuje

vypocty, které pomahaji hodnotit realizovatelnost projektu.
Ctvrta ¢ast prace je zaméfena na marketing a propagaci samotné pobocky.

V zavéru je zhodnoceni a doporuceni, které vyplyva z vypoctl a analyz provedenych

v praktické ¢asti.



2 TEORETICKE POSTUPY PRO VYPRACOVANI
PODNIKATELSKEHO PLANU

Pro Gspésné vypracovani podnikatelského planu je v prvé fad€ nutnd perfektni znalost
oboru, ve kterém ma byt zamér realizovan. Proto jsou nize nastinéna historicka fakta, ktera
souvisi se vznikem prvnich finanén€ poradenskych firem spolu s informacemi o sou¢asném

stavu na trhu. Nésleduje nastinéni struktury podnikatelského planu.
2.1 Uvod do problematiky finan¢niho poradenstvi

Rozvoj finan¢niho poradenstvi je tzce spjat s pojisStovnictvim. Prvni pojistovny
zadaly na tizemi CR puisobit jiz v 17. stoleti, ale s nastupem socializmu doglo na &eském
finanénim trhu k atlumu. V dobé& socializmu zde pusobila pouze Ceska pojistovna a Ceska

spofitelna. Kazda z nich zaujimala monopolni postaveni.

Tato situace se zmeénila az s uvolnénim rezimu vroce 1989, zejména pak po
osamostatnéni v roce 1993, kdy na naS$ trh zacaly poprvé pronikat zahrani¢ni trendy. V roce
1993 byla také uzdkonéna statni podpora ve stavebnim spofeni, a tento rok tedy mizeme

povazovat za prvopocatek této formy spofeni a s tim spjatych i uvéri na bydleni.

Jelikoz na trhu pfibyvaji finan¢ni instituce (pfibyvaji banky, pojistovny, vznikaji
stavebni spofitelny, druzstevni zalozny, piibyva zastoupeni investi¢nich spolecnosti a mj.
nebankovnich instituci poskytujicich tvéry), finanéni trh se stdvd pro bézného obcana

nepiehledny.

Této situace mezi prvnimi vyuzily finanéné-poradenské firmy, které mély svou tradici
JiZ v zahrani¢i. Mezi né€ patii napf. némecka spole¢nost OVB Allfinanz. Pravé tato spolecnost
ma velky vyznam pii vyvoji finanéné-poradenského trhu. Jeji know-how okopirovala napf.
ryze Ceskéd spoleCnost ZFP Akademie a odStépenim casti struktury OVB vznikli Partners
Financial Services (opét ryze Ceska spoleCnost). Mezi dal§i vyznamné finan¢né-poradenské

firmy na naSem trhu patii napi. AWD, Fincentrum, Broker Consulting a Kapitol.
UROVEN SLUZEB POSKYTOVANYMI FINANCNIMI PORADCI

V zahrani¢i, zejména pak na zapadé, je b&€zné, Ze si klienti nechdvaji ve svych

finan¢nich zalezitostech radit. Poradce, ktery je placen kromé provizi i za hodinové



konzultace, vychazi ze soucasné situace klienta a dle jeho Zivotnich cilti a soucasné situace na
finan¢nim trhu radi, jak ma klient nalozit se svymi volnymi prostfedky, aby vytézil maximum
z dané situace a zacal se pifipravovat na svou budoucnost. Klient tak za prvé ziskdva nazor
odbornika, ktery se na trzich orientuje a zaroven rozumi produktim, které zprostiedkovava.

Setii si tim &as a diky odbornosti a individudlnosti svého portfolia i penize.

Podle zapadniho vzoru ma poradce nalezité¢ vzdeélani nebo zkuSenosti v oboru a je

zcela nezavisly.

Cesky trh, ktery se na rozdil od zapadniho teprve rozviji, se lidi. Kromé toho, Ze za
sluzby poradce klient neplati Zadnou hodinovou taxu, je rozdil 1 v pfistupu k odbornosti téchto
obchodnikti. Po roce 1993 je na trhu boom a v pribehu né€kolika let pocet finan¢nich poradcii
roste. Je to dano minimalnimi bariérami vstupu — poradce nepotiebuje vysoky vstupni kapital,
vzdélani, ani zkuSenosti. Teprve v roce 2006 zavadi CNB zkousky z pojistovnictvi a aZ od

roku 2009 je 1 pro zprostiedkovatele investi¢nich produkt nutnosti slozit zkousku z investic.
2.2 Struktura podnikatelského planu

Pti sestavovani podnikatelského planu miizeme vyuzit mnoha postupt. Velmi cCasto se
vpraxi mizeme setkat spouhym jednoduchym zpracovdnim v Power pointu nebo
v tabulkové formé v Excelu, kde tak vycteme jen né€kolik zasadnich ¢iselnych udajii. Naopak
banky a jini investofi vyzaduji podrobnéjsi zpracovani, kde budou uvedeny informace o

podnikatelské ptilezitosti, cilech firmy, potencidlu trhu, konkurenceschopnosti, atp.
Srpova (2006) fadi k zdkladnim bodim podnikatelského planu nasledujici polozky:

Titulni list

Obsah

Uvod, ucel a pozice dokumentu
Shrnuti

Popis podnikatelské ptilezitosti
Cile firmy a vlastnika
Potencialni trhy

Analyza konkurence

© 0 N kWD =

Marketingova a obchodni strategie

10. Realizaéni projektovy plan



11. Finanéni plan
12. Hlavni piedpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu
13. Ptilohy

TITULNI LIST

Titulni list nese obchodni nadzev spolu s logem firmy i1 jméno autora (pfipadné i dalSich
klicovych osob). Srpova (2006, str. 15) také doporucuje zahrnout prohléseni: ,, Informace
obsazené v tomto dokumentu jsou diivérné a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. Zadnd
cast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovana, kopirovana nebo jakymkoli zpiisobem
rozmnozovana nebo ukladana v tistéené ci elektronické podobé bez pisemného souhlasu

autora. “
OBSAH

Zatazeni obsahu ¢ini dokument ptfehlednéjsim. Kotler (2007) doporucuje z divodu

vétsi prehlednosti zatadit do obsahu pouze nadpisy prvni az tieti irovneé.
UVOD, UCEL A POZICE DOKUMENTU

Uvod prace slouzi pro lepsi predstavu o uéelu, rozsahu, podrobnosti a uéelnosti
podnikatelského planu. Soucasné je vhodné doplnit v ivodu adresnost planu, napt.: ,,Tento
podnikatelsky plan je ur€en pro potencidlni investory.“ V souvislosti s pozici se uvadi, o

kterou verzi se jedna a zdali je verze Gplna, i teprve rozpracovana.
SHRNUTI

Nezaménujme shrnuti s tvodem. Tyto kapitoly nejsou totozné. V zavérecném shrnuti
se ¢tenafr zhusténé docitd o tom, co bylo na predchozich strankach zpracovano podrobnéji.

Cilem je motivace Ctenafe k precteni celého planu.
Srpova (2010), uvadi, ze pro osnovu mohou byt pouzity nasledujici body:

1. Jaké produkty/sluzba budou poskytovany?

2. 'V ¢em spociva konkurenéni vyhoda a vyjimecnost daného produktu/sluzby?

3. Okomentovani situace na trhu, trznich trendt (velikost trhu, rist, chovani
zakaznikll) a konkurence.

4. Jakeé jsou uspéchy klicovych osobnosti?
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schopnost jejich splaceni, irokova sazba a pozadovana splatnost.

Shrnuti je umisténo hned za uvodem, ale i navzdory tomu se zpracovava jako

posledni. Mezi prvni stranky je umistovano pro ¢tenafovu motivaci.
POPIS PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI

S ¢im ptichazi podnikatel na trh? Objevil trzni mezeru? Novou piilezitost? V této ¢asti

je nutné Ctendie presvedCit o tom, ze prave ted’ je ta spravna doba pro realizaci jeho napadu.
Zamétujeme se na uvedeni odpoveédi zejména na tyto otazky:

1. Kdo nas vyrobek/sluzbu potiebuje?

2. Jak muze svou potiebu fesit nds zakaznik dnes?
3. Co mu nas vyrobek/sluzba piinese?
4

Jak Ize tento zamér ucinit ziskovym?

Vramci popisu podnikatelské prilezitosti je podrobnéji popsan charakter

produktu/sluzby a jeho konkuren¢ni vyhoda a uzitek pro zdkaznika.
Popis produktu/sluzby

Popis produktu obsahuje technické parametry. Ctenaf neni odbornikem v oboru, proto
je tfeba vyhybat se profesionalnim vyraztim. Je tieba objasnit, k cemu vyrobek slouzi a jaké
jsou jeho vlastnosti. Dale se uvadi, zdali se jedna o trzni novinku nebo zda mé produkt na trhu

svij substitut.

Do informaci o produktu je dale zahrnut ptipadny popis doplitkovych sluzeb vcetné

jejich ceny a toho, kdo je zajistuje.

V ptipadé, ze se podnikatelsky zdmér tyka sluzby, je tieba popsat, v em tato sluzba
spociva a jaké vybaveni nebo zafizeni je k tomu dale zapotiebi.
Konkurencni vyhoda

o 24

v minulosti. Dnes jiZ nesta¢i nabizet stejné¢ dobry produkt nebo sluzbu, dnes jiz ani nestaci byt

levnéjsi. Zijeme v dynamickém emotivnim svété plném piibéhd. To je to, co chtéji nasi



zékaznici. Védét PROC maji chtit pravé na§ produkt/sluzbu. V CEM je lepsi oproti

konkurenci, oproti tomu, co jiz maji doma, co jiz dlouhodobé vyuzivaji.
Uzitek pro zdakaznika

Podnikatelsky plan nemtize byt uspésny, pokud nemé podnikatel jasno v tom, co jeho
produkt/sluzba, zakaznikovi pfinasi. Jaky ztoho bude mit zdkaznik uzitek? Co se diky
sluzbé/produktu vjeho zivoté =zlepsi? A vneposledni tfadé, PRO KOHO je dany

produkt/sluzba urcen? Soucasti je tedy 1 definice cilové skupiny a analyza trzniho potencialu.
CILE FIRMY A VLASTNIKU

Kazdy potencilni investor se bude vzdy zajimat zejména o to, jakou ma nas projekt
Sanci na uspéch. Velky podil tady ma pravé vedeni firmy spolu s cili, kterych chtéji

dosahnout.
Pravidlo SMART

Cile firmy, tedy jeji vize, musi vzdy odpovidat pravidlu SMART. Jedin¢ tak je mozno

méfit jeji uspéchy a posun v ¢ase. SMART cile 1ze stru¢né definovat nasledujicim zptisobem:
S — specific — cile jsou naprosto konkrétni, specifické a velmi presné popsané.

M — measurable — kazdy cil je mozno poméfovat a méfit, jeding tak je moZzno objektivné

posoudit zdali dochézi k progresi.

A — achievable — cile jsou dosazitelné a akceptovatelné vSemi zucastnénymi. Jedin€ tak je

mozné, aby se vSichni aktivné zapojili do jejich splnéni.

R — realistic — cile jsou nastaveny tak vysoko, aby vedly ke zlepSeni stdvajici situace a

soucasné byly dostatecné realistické a redln€ dosazitelné.

T — timed — jediné v ptipadé, kdy je znamo, do kdy je potieba cil splnit, je mozno posuzovat

uroven jeho splnéni.
Organizacni struktura

Potencialnimu investorovi musi byt z podnikatelského planu zcela jasné, kdo bude ve
vedeni, jaké jsou jeho ukoly a cile a jaka je organizacni struktura dané firmy. To znamena,

kolik bude mit zaméstnancti, jaké bude jejich vékové sloZeni, co je naplni pracovniho mista,

10



jaké ma odborné pozadavky na vykonavani dané pracovni pozice, jaké jsou na dané Grovni

kompetence a jaké jsou v dané organizac¢ni struktufe vztahy nadfizenosti a podiizenosti.
POTENCIALNI TRHY

Pti realizaci podnikatelského planu lze uspét pouze v piipadé, ze bude existovat trh, na
ktery 1ze dany produkt/sluzbu uvést. Proto se uvadi v planu informace o cilovém a celkovém

trhu.

1. Definice cilového trhu.

2. Rozvrzeni potencidlnich zékaznikti do trznich segment.

3. Znalezenych trznich segmenti je vydefinovadno nékolik nejzajimavéjsich, na které je
zacilena marketingova kampail.

4. O vybranych segmentech jsou uvedeny nasledujici informace:

a. Jaka je velikost trzniho segmentu?

b. Jaka je ristovost?
c. Jak se lze vymezit proti konkuren¢nim produktim?
d. Jaka je dosazitelnost zdkazniki?
Jaka je shoda produktu s potfebami potencialnich zdkaznik?
f. Jaka je sila konkurence?
ANALYZA KONKURENCE

V praxi neexistuje trh, na kterém by nebyla zZadnéa konkurence. Proto, at’ uz podnikatel
pfichazi s pfevratnou novinkou nebo jen vylepSenim na trhu jinak dostupnych vyrobki a
sluzeb, je v podnikatelském pldnu zpracovana i analyza konkurence. Tuto analyzu provazi

nasledujici kroky:

1. Které firmy predstavuji konkurenci? Pasobi na stejnych trzich a prodédvaji stejné
nebo podobné produkty? Kdo je potencidlnimi konkurenty?

2. Jaké jsou pfednosti a nedostatky danych konkurenti? Jaké jsou jejich obraty, rust,
podil na trhu, jaké jsou jejich vyrobky a sluzby, kdo jsou jejich zadkaznici? Jaké

maji ceny? Jaké prodejni cesty vyuzivaji? Jaka je jejich dostupnost?

V piipad¢, ze se na trhu vyskytuje velké mnozstvi konkurentti, je vhodné rozdélit si je

do dvou skupin a vyc€lenit je tak na konkurenty hlavni a konkurenty vedlejsi.

11



MARKETINGOVA A OBCHODNI STRATEGIE

JelikoZ pravé marketingova a obchodni strategie z velké ¢asti ovliviiuje, na kolik bude
podnikatelsky zamér Uspésny, je tfeba presvédCit potencidlniho investora o tom, ze je
podnikatel na danou situaci dobie pfipraveny. Pfi volbé spravné obchodni a marketingové

strategie se fesi ti1 typy rozhodnuti:

1. Jaky je cilovy trh? (Vychazi se ze segmentace trhu.)
2. Jaka je trzni pozice produktu/sluzby? (Definuje se vyjimecnost zaméru a komunikuje
se ta konkuren¢ni vyhoda, kterd je pro spotiebitele nejzasadnéjsi.)

3. Jaky bude marketingovy mix?
REALIZACNI PROJEKTOVY PLAN

Realiza¢ni projektovy plan uvadi posloupnost a casovou narocnost jednotlivych
Sinnosti. Ctenaf zjist'uje, jaké aktivity bude nutno udélat a jaka bude jejich ¢asova naroénost

spolu s terminem dokoncenti.

Pro lepsi prehlednost se zde vyuziva tzv. iseckovy nebo téz Ganttiv diagram:

5-10 10-15 15-20 20-25

Ukol ¢. 1
Ukol &. 2
Ukol ¢. 3
Ukol ¢. 4

Obr. 2.1, Ganttiiv diagram, zdroj: vlastni zpracovani
FINANCNI PLAN

Finan¢ni plan prevadi veSkeré predchozi kapitoly a iivahy do Ciselné podoby. Zamér je

tak posuzovan z ekonomického hlediska.
Pro potieby finan¢niho planu se vyuziva nasledujicich finan¢nich ukazatelti a vypoctu:

1. Plan nakladua
Plan vynost
Plan cash flow

Planovany vykaz zisk a ztrat

A

Planovand rozvaha
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. Finan¢ni analyza

6

7. Vypocet bodu zvratu

8. Hodnoceni efektivnosti investic
9

. Plan financovani
HLAVNI PREDPOKLADY USPESNOSTI PROJEKTU A JEHO RIZIKA

V posledni ¢asti podnikatelského planu se prokazuje, zdali jsou zndmy veskeré klady a
zapory daného projektu. Pro tyto ucely se vyuziva PESTLE a SWOT analyza spole¢né

s Porterovym modelem péti konkurenénich sil.
PRILOHY
Ptilohy podnikatelského planu se fadi na konec a patii sem zejména:

1. Zivotopisy kli¢ovych osob

Vypis z obchodniho rejstiiku

Trzni analyzy

Podklady z finan¢ni analyzy
Obrazky vyrobkt a prospekty k nim
Technické vykresy

T R

Smlouvy (napt. smlouvy o odbytu)
2.3 Analyzy prostredi

Prostfedi, ve kterém podnikatel planuje realizaci podnikatelského zdméru, vzdy
ovliviiuje ptedpoklad jeho tspéchu. Tuto analyzu je vhodné provadét pravideln€, nejenom pii
zakladani podniku. Vcasnou identifikaci zmény v prostiedi je mozno vyhnout se dil¢im
neuspéchiim a v€asnym pfizpisobenim se této zméné je tak mozno udrzet podnikatelsky

zamér dlouhodobé v chodu.

Z hlediska téchto analyz lze provadét analyzy zaméfené na vnéjSi okoli podniku
(makro), na situaci uvnitt (mikro) a dle Portera také analyzu tzv. mezzo prostiedi, které se
nachazi mezi mikro a makro prostfedim. NiZe jsou popsany nejzasadnéjsi analyzy, které jsou

dale vyuzity i v praktické casti.
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2.3.1 PESTLE analyza

V PESTLE analyze dochéazi ke zkoumani makroprostfedi. Pro porozuméni danému
odvétvi a chovani trznich segmentli v tomto odvétvi, je tfeba rozvijet pochopeni toho, co se
déje v sirsim makroekonomickém prostiedi. Je tieba pochopit, co se déje, pro¢ se to déje, a
jaky to bude mit vliv na firmy v daném sektoru, primyslu a trhu. Cim Iépe jsou p¥iciny a
nasledky asociaci mezi faktory pochopeny, tim spiSe je mozno UspéSné zavadét strategicka

rozhodnuti.

Nézev PESTLE analyzy vychdzi z prvnich pismen téch casti prostfedi, kterymi se

zaobira:

P — politické prostiedi a potencidlni pitsobeni politickych vlivii
Podporuje vlada podnikdni? Existuje ze strany politického systému néjakd podpora
nebo naopak prekazky v souvislosti s danym typem a oborem podnikani? Jak stabilni je

politicka situace?

E — ekonomické vlivy na urovni mistni, narodni a svétové ekonomiky
Jaké je vySe dani? Existuje néjaky podplrny program zameéstnanosti v dané oblasti?
Jaka je mira inflace? Jaky je soucasny a potencialni rist daného trhu? Jaka je pracovni a kupni

sila?

S — socidlni vlivy, které se projevuji na urovni lokalni, narodni, regiondlni a svétové kultuie
Jaké jsou demografické ukazatele pro konkrétni oblast? Jaké jsou trendy Zivotniho
stylu? Jak silné jsou etnické a ndbozenské vlivy? Jakd je mistni etika, tedy korupce spolu

s dodrzovanim a vynutitelnosti zakonti?

T — vliv stavajicich a novych technologickych poznatkii a ndstrojii
Jaka je infrastruktura v dané oblasti? Jakou mirou ovlivituje technologicky pokrok

podnikatelsky zdmeér?

L — legislativa 7 pohledu ndarodniho, evropského a mezindarodniho pravniho ramce
Jaka jsou legislativni opatieni ze strany CNB? Existuji legislativni opatieni ze strany
EU, ktera by ovliviiovala dané podnikani? Jaka je legislativa v oblasti ochrany osobnich tdaja

a ochrany klient?

E — vliv mistni, narodni a svétové politiky Zivotniho prostiedi, environmentdlni prostiedi

Jaka ekologické pravidla je tfeba pii provozovani pobocky dodrzovat?

14



2.3.2 Porteriv model péti konkurenc¢nich sil

Porteriv model péti konkuren¢nich sil ma kliCcovou pozici pti analyze firmy v jejim
prirozeném prosttedi hospodarské soutéze. Chovani firmy, tedy jeji strategie, totiz odrazi
pravé podminky hospodaiské soutéze v dané oblasti pii konkrétnich podminkach. Onéch pét

sil charakterizuje vyznamné faktory, které ur€uji atraktivitu firmy na daném trhu.

V Porterové modelu dochazi k analyze mezzo prostredi, jsou tedy posuzovany faktory,
které je firma sama schopna zevnitt ovlivilovat, ale i ty, které ptfichdzi z vnéj$iho makro

prostiedi.

Hrozba vstupu
navych konkurentd
AT natrh
Potencidlni

konkurenti

Vyjedndvaci sila
zakazniki

Konkurence

v odvétvi
Dodavatelé

Stavajici
konkurenti

Vyjednavaci sila
dodavateld [ |

Hrozba veniku
substitutd

Obr. 2.2, Porteriiv model 5 konkurencnich sil, zdroj: ManagementMania, Analyza 5F[online]

Jak vyplyva zobrazku 2.2, mikroprostfedi je velmi intenzivné ovliviiovano vlivy

z vn¢jsku, kterymi mohou byt v tomto ptipadé napt. vladni regulace.
Portertiv model 5 konkurencnich sil se pak zabyva nasledujicimi aspekty:

1. Jak velké je riziko vstupu novych konkurenti?

(Zabyva se otdzkou bariér vstupu pro nové konkurenty.)
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2. Jaka je soucasna rivalita mezi konkurenty?
(Je konkurencni boj silny? Je na trhu jeden dominantni konkurent?)
3. Jaka je smluvni sila odbérateli?
(Jak silnd je jejich pozice? Mohou spolupracovat a kupovat tak ve vétsich
objemech?)
4. Jaka je smluvni sila dodavatelti?
(Jak silna je jejich pozice? Kolik jich je?)
5. Jak realna je hrozba substitu¢nich vyrobkia nebo sluzeb?

(Miize byt dana sluzba snadno nahrazena jinou, substitu¢ni, sluzbou?)

2.3.3 SWOT analyza

SWOT analyza je jednou znejpouzivanéjSich metod pro posuzovani silnych
(strengths) a slabych (weaknesses) stranek spolu s pfilezitostmi (opportunities) a hrozbami

(therats), které ovliviuji dany subjekt. Jeji struktura je nasledujici:

STRENGHTS {Silné stranky) OF'F'DRTUNITIES (Prilezitosti)
=
£ | mMoznosT) PRILEZITOSTI
E Padminky, kterymi jsme schapnl Gspégnou | oo bude ziepseno, éeho bude realizaci cile
E realizaci clle podpofit dosazeno

Cio nam to usnadni ? Co sa fim Zlepsi?

WEAKNESSES  (Slabeé stranky) | THREATS (Hrozby)
£
*Q‘ RIZIKA HROZBY
# podminky, kieré mohou dosaZeni cile které nds nuii realizovat, nebezpelngd
E zmarit maZnosti, které by nas Gekaly

Co nam to znesnadni? Co nds k tormu nuti?

Vnitfni Vnéjsi

Obr. 2.3, SWOT analyza, zdroj: Velicko, Jiri [online]

Vyhodou SWOT analyzy je mj. to, Ze propojuje vlivy vSech prostiedi. Do jisté miry

tedy vychazi z vySe zminéné PESLTE analyzy a Porterova modelu.
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2.4 Moznosti a zpisoby financovani podnikatelského zaméru

Tak jak ke vzniku podniku vede zakladni pfedpoklad existence zivotaschopného
podnikatelského zaméru, tak jeho realizaci provazi pravé potieba finan¢nich zdroji. V mnoha
pripadech mohou stacit vlastni zdroje, ale pfi realizaci vétSich projektl se vétSinou podnikatel

bez ciziho kapitalu neobejde.

Pro co nejvyS$i moznost UspéSnosti u potencialniho investora je proto dokladan
podnikatelsky plan, ktery obsahuje zejména kvantitativni udaje o zdméru — tedy plan prodeje
a trzeb, pldn majetku a zdroji financovani. Potencidlni investofi zpravidla za finan¢ni

podporu, kterou poskytuji, zddaji vynos odpovidajici mife rizika.
2.4.1 Zdroje financovani

Nejzékladnéj$im zdrojem podnikovych financi jsou vlastni zdroje. Ty mohou mit
formu nerozdéleného zisku z minulych let (u jiz fungujici firmy) nebo vlastnich tspor. Pokud

neni dostatek vlastnich zdroji, dopliuje se o tzv. cizi zdroje.
CIZi ZDROJE FINANCOVANI

Cizi kapitdl je charakterizovan dobou, po kterou je dluznikovi poskytnut, spolu
s cenou, kterou m4 za tento kapital dluznik zaplatit. Plati, ze doba splatnosti i Grok jsou vzdy

stanoveny smluvng.

Z finan¢niho hlediska plati zdsada, Zze dlouhodobé zaméry jsou financovany

z dlouhodobych zdrojt, naopak kratkodobé zaméry z kratkodobych zdroju.

Mezi dlouhodobé zdroje je fazen: vlastni kapital, bankovni uvéry, leasing, tzv. Venture

Capital a Business Angels a jako pomocny zdroj Ize vyuzit dotacnich investic.

Rozhodujicim zdrojem by v piipadé financovani vlastni pobocky mél hrat pravé vlastni
kapitdl. Ten mize mit v praxi podobu zisku z minulych let, v pfipadé¢ nové zakladané
pobocky miize jit o vlastni nasettené zdroje. Tyto zdroje vSak velmi casto nemusi ani zdaleka
staCit. Proto lze pro doplnéni vyuzit i externich zdroju. Pro pfesvédceni véfitele je pak nutno

vytvofit podnikatelsky plan.
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Splatky uvért jsou obvykle tzv. anuitni. Tzn., Ze ¢astka, ktera je splacena po celou dobu
trvani Gveru ziistava stejnd a méni se pouze pomer zaplacenych urokl a timoru jistiny. Pro

vypocet ro¢ni anuitni splatky pouzivame dle Fotr (2007, str. 103) nasledujici vzorec:

a+r)*r

- (1+r)n-1 . 2.

Kde:

A je ro¢ni anuita
r jsou uroky vyjadiené jako u. s./100
n je pocet let splatnosti uvéru

U je vyse uvéru
Nize je stru¢ny popis externich zdroji financovani.
Bankovni uvéry

Z hlediska doby splatnosti uvéru rozliSujeme tzv. kratkodobé a dlouhodobé bankovni
uvéry. Dlouhodobé bankovni uvéry poskytuji bankovni instituce jako tzv. terminované
pujcky, jinak oznacované také jako investi¢ni nebo hypotecni uvéry. V obou piipadech je
poskytnuti Gvéru podminéno ru¢enim dlouhodobym majetkem. V ptipad€ hypote¢niho tivéru

je pak onim majetkem vyhradné nemovitost.

Kratkodobé bankovni pljcky jsou primarn€ ureny na financovani provozniho kapitalu,
tzn. zé&sob, pohledavek a provoznich ndkladi. V praxi se snimi lze setkat jako s
tzv. kontokorentnimi nebo lombardnimi tuvéry. Tento typ Gveért nelze pouzit pro financovani
dlouhodobého majetku, jediné v ptipadé, ze je toto vyuziti jen pro tzv. preklenuti, tedy do
doby, nez je vyiizen dlouhodoby uvér. Jejich poskytnuti neni obvykle podkladano
podnikatelskym planem.

Leasing

Leasing lze vyuzit jako tzv. alternativni formu financovani dlouhodobého majetku

podniku. V praxi se lze setkat s tzv. provoznim a finan¢nim leasingem.

V piipadé provozniho leasingu je v&c pouze pronajimana. Platce véc nevlastni, pouze za

ni plati ptislusné poplatky.
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Finan¢ni leasing je charakteristicky tim, ze po urcité dobé a zaplaceni tzv. akontace,
piechazi majetkova prava na platce. Do doby, nez splati smluvenou c¢astku, ma vsak véc

pouze zapujcenou.
VLASTNI EXTERNI ZDROJE FINANCOVANI

Srpova (2011) uvadi ve své knize jako dal$i zdroj financovani tzv. externi vlastni
kapital. Diky nému se navySuje hodnota aktiv spolu se zvySenim vlastniho kapitalu. Miize tak
dochéazet k navySovani vkladt vlastnikd nebo k ziskavani novych investorti. Synek (2011)

oznacuje tyto investory jako tzv. Business angels.
Business angels

Jedna se o externi investory, ktefi na pfechodnou dobu vkladaji svlij vlastni kapital do
novych, rozvijejicich se podnikatelskych projektii za Gc¢elem zhodnoceni vlastnich prostredkil.
Kromé penéznich prosttedki, které tito investofi do podnikatelského zdméru pfinaseji, nesou
s sebou také své know-how, piipadné¢ vyznamné obchodni kontakty. Na rozdil od

napt. bankovnich domd, tak snizuji riziko své investice aktivnim piisobenim v dané firm¢.

Business angels se pak o vlozeni své investice do podnikatelského zaméru obvykle

rozhoduji na zaklad¢ téchto kritérii:

1. Atraktivita podnikatelského zaméru — vychazi ze strategické analyzy okoli
podniku a potencialniho vynosu spolu s mirou vynosu a rizika.

2. Kvalifikovanost a loajalnost vedeni spole¢nosti, kdy jako jeden z faktorti posuzuji
dle vyse vkladu vlastniki do podnikani.

3. Doba, po kterou je potieba investované prostiedky ve firm¢ vazat a jaké jsou

moznosti pii pied¢asném odstoupeni od investice.
2.4.2 Metody hodnoceni investic

V ramci kazdého podnikatelského zaméru dochézi k investovani vlastnich nebo cizich
prostfedkil, popt. se hledd vhodna kombinace obou druht kapitalu. Z hlediska hodnoceni

téchto investic mizeme dle Scholleové (2009) provadeét:

1. Hodnoceni investic nevynosového charakteru.
2. Statické metody hodnoceni investic.

3. Dynamické metody hodnoceni investic.
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Pro lepsi orientaci v této problematice jsou nize popsany charakteristiky vSech vyse
zminénych metod. V praktické Casti jsou vzhledem k lepsi vypovidaci schopnosti realizovany

vypocty na bazi dynamickych metod.
HODNOCENI INVESTIC NEVYNOSOVEHO CHARAKTERU

V téchto piipadech se jednd o investice, jejichz uskute¢néni je z organizacnich nebo

regulatornich hledisek nutné, pfitom je vSak uzitek téchto investic obtizn¢ vycislitelny.
Pro jejich hodnoceni vyuzivame téchto metod:
Metody analyzy uZitné hodnoty

Jedna se o tzv. vicekriteridlni hodnoceni potencidlnich variant. Vyuziti téchto metod je
vhodné v ptipadech, kdy lze uzitek hodnotit na zakladé kritérii, které nejsou srovnatelné,
jejich uzitek nelze pfevést na penézni hodnotu, a kdy jsou jednotlivé varianty na zakladé
danych kritérii srovnatelné. Cilem téchto metod je setfadit jednotlivé varianty dle jejich

vyhodnosti.
Pro tyto potieby se vyuziva:

1. Metoda prostého potadi.
2. Bodovaci metoda.

3. Metoda normované proménné.
Nakladové metody

U nékladovych metod nedochazi k vyuziti penéznich toki, ale pouze nakladovych
polozek. Tyto metody jsou vhodné zejména v ptipadech, kdy jednotlivé varianty vedou ke
stejnému efektu, ale 1iSi se nékladovou casti. K uplatnéni téchto metod dochazi zejména

v ptipadech, kdy jsou porovnavany pouze 2 varianty.
V nakladovych metodéach se vyuziva zejména:

1. Metoda ro¢nich primérnych nakladu.
2. Metoda vyrovnani investi¢nich a provoznich nakladi.

3. Metoda diskontovanych nakladu.
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STATICKE METODY HODNOCENI INVESTIC

Statické metody hodnoceni investic nepracuji s faktorem ¢asu a rizika, hodnoti se tak
pouze piijmy a vydaje s investici spojené. V praxi jsou hojné¢ vyuzivany diky jednoduchosti
jejich zpracovani a nésledné interpretace. Tyto metody jsou vhodné pro prvotni posuzovani
investic, kdy tak dochazi k situ a vyfazeni naprosto nevhodnych variant. Soucasné je jejich

vyuziti vhodné pro finan¢né€ nenarocné €i Casoveé kratkodobé projekty.
Jako statické metody hodnoceni jsou vyuzivany nésledujici:

Celkovy piijem z investice.

Cisty celkovy piijem z investice.
Primérny ro¢ni piijem z investice.
Primeérna ro¢ni navratnost z investice.
Primérna doba navratnosti investice.

Doba navratnosti investice s ohledem na cash-flow.

NS kWD =

Primérny vynos investice z G¢etni hodnoty.
DYNAMICKE METODY HODNOCENI INVESTIC

Vyhodou dynamickych metod je prave to, ze vyuZzivaji tzv. diskontovani, tedy zvazuji

riziko a piepocitavaji budouci cash-flow na sou¢asnou hodnotu.
Pro tyto tcely se vyuziva nasledujicich metod:

1. Cista sou¢asna hodnota (NPV, Net Present Value).

2. Vnitini vynosové procento (IRR, Internal Rate of Return).

3. Modifikované vnitini vynosové procento (MIRR, Modificated Internal Rate of
Return).

4. Index ziskovosti (PI, Profitability Index).

5. Diskontovana doba navratnosti (PP, Paybeck Period).

6. Diskontovand ekonomicka ptidand hodnota (DEVA, Discounted Economic Value
Added).

7. Metoda anuit (AN, Annuity).
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Cista soucasna hodnota

Jedna se o jednu znejpouzivanéjSich a velmi Casto 1 nejvhodnéjSich metod pfi
posuzovani vyhodnosti konkrétni investice. Pfi vypoctu se vyuzivad jednoduchého souctu

kapitalového vydaje a naslednych ptijmt v kazdém roce.

Pro vypocet Cisté soucasné hodnoty se vyuziva nasledujici vzorec:

NPV = —IN + Yy —<F

=1 (2.2)

Kde:

IN  je velikost investi¢niho zdméru
CF;  je cash-flow v roce 1
k je pozadovand vynosnost

n je doba Zivotnosti investice

Dalsi vyhodou ¢isté soucasné hodnoty (NPV) je moznost aditivy, tedy moznost sCitani
nekolika investi¢nich zaméri:

(CF4i+CFpg;)

NPVA + NPVB == (_INA_INB) + Z?=1 (1+k)i

(2.3)
Pokud je vysledek NPV mensi nez 0, pak to vypovida o ztratovosti dané investice. Pti
NPV vétsim nez 0 je vynosnost dané investice vyssi nez o¢ekavana hodnota a pti NPV rovno

0 investice dosahuje pfesné¢ takové vynosnosti, jaka je pozadovana.
Vnitini vynosové procento

Hodnota vnitiniho vynosového procenta (IRR) udéva v procentech takovou vynosnost,
kterou dand investice pfinasi po celou dobu jeji zivotnosti. IRR se oznacuje takova vynosnost,
kdy je NPV rovno 0:

n CFi

—IN + X, (1+IRR)!

=0 (2.4)
Vypocet hodnoty IRR doporucuje Scholleova (2009) provadét jen v téch piipadech,

kdy je vyslednym feSenim pouze jedna hodnota. Takovou investici pozname podle toho, ze

ma tzv. konvenéni penézni toky. To znamend, ze cash-flow za¢ind zapornou hodnotou a

22



znaménko méni jen jednou (tzn., Ze zaporna investice probéhla jen jednou a dalsi roky pfinasi
uz jen piijmy).
Presny vypocet IRR se v praxi provadi velmi obtizné, proto se hodnota IRR odhaduje.

K odhadu se vyuziva takové IRR, které zarucuje zaporné NPV a nasledné IRR, které zarucuje

kladné NPV. Vztah pro tento zplisob vypoctu IRR lze vyjadfit nasledovné:

NPV,

IRR=k, +————-(k, — k 2.5
nt ey e (ko = k) (2.5)

Kde:

IRR je vnitini vynosové procento

kn je pozadovand vynosnost niz$i

ky je pozadovand vynosnost vyssi

NPV, je Cista soucasna hodnota nizsi (zaporna)

NPV, je Cista soucasna hodnota vyssi (kladnd)

Vyhodou IRR je skutecnost, Ze slouzi jako nezavislé kritérium hodnoceni investice
(neni zavislé na diskontni urokové mife) a soucasné je diky nému mozno ziskat relativni

nahled na danou vynosnost.

Mezi nevyhody pak fadime neuniverzalnost této metody spolu s komplikovanosti

vypoctu a s tim, ze neumoziuje ndhled na redlné financni efekty a vliv na rst hodnoty firmy.
Porovnadni metody vnitiniho vynosového procenta a Cisté soucasné hodnoty

Metody wvnitinitho vynosového procenta a Cisté soucasné hodnoty se vzajemné

dopliluji. Mezi obéma veli¢inami jsou nasledujici vztahy:

a) NPV = 0, pak IRR = podnikova diskontni mira. Uskute¢néni investice je vhodné,
vynos bude takovy, jaky udavé podnikova diskontni mira.

b) NPV > 0, pak IRR > podnikova diskontni mira. Uskute¢néni investice je vhodné,
vynos bude vyssi, nez udava podnikova diskontni mira.

c) NPV < 0, pak IRR < podnikova diskontni mira. Uskute¢néni investice znamena

zaporny nebo nizsi vynos oproti pozadované podnikové diskontni mife.

Zatimco NPV hodnoti absolutni pfinosy investice, IRR hodnoti relativni pfinosy

investice. Pro vybér vhodnéjsi investi¢ni varianty pak zvazujeme kone¢né piinosy. Pokud
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firma provadi investici za uc¢elem obnoveni nebo rozvoje, vyuziva se vypocet na zakladé
vzorce NPV. V piipad¢, kdy ma investor urcitou vysi volnych prostiedkli a zvazuje o investici
na zakladé¢ velikosti zhodnoceni vlozeného kapitadlu, vyuziva se metoda relativniho

zhodnoceni, tedy IRR.
Diskontovana doba navratnosti investice (PP)

Doba navratnosti udava, za jak dlouhou dobu se na zakladé kumulativni hodnoty CF
vrati investovany kapital. Diskontovand doba navratnosti pak neudavéa stejnou vahu vSem

penéznim tokim, ale ve vypoctu pracuje s rozdily, které ptinasi budouci CF.

Nevyhodou této metody je, ze nezohlediiuje, zdali ma projekt dlouhodoby nebo

kratkodoby charakter. Z tohoto hlediska je vyhodné;jsi vyuziti vypoctu na bazi NPV.

Tteti nedostatek této metody lze objevit pii nekonvenénim pribéhu CF, kdy vysledek

v tomto pifipadé mize byt zkresleny.
2.5 FranSizovy systém

Pojem ,,franchisa“ pochazi z francouzstiny a oznacuje timto pojmem prava predavana
tieti osobé, kterd diky tomuto privilegiu mize vyrabét nebo obchodovat s danou komoditou

nebo sluzbou. Dnes je pod timto pojem chapéano spiSe komeréni vyuziti prav tieti osoby.

Dle evropského kodexu etiky fransizingu, ktery vydala EFF, je franSizing takovy
systém, kdy franSizor dava svym franSizantim za penéZni uplatu pravo uZzivat jeho znacku,
know-how, ochrannou znamku, hospodaiské a technologické metody na dobu urcenou ve
smlouveé uzaviené¢ mezi obéma stranami. Zatimco franSizor se mj. zavazuje, ze bude svého
fransSizanta trvale podporovat po obchodni a technické strance, franSizant musi dodrzovat

veskery smluvné stanoveny systém postuptll a pracovat na dobré povésti propiijcené znacky.
2.5.1 Vyhody fransizového systému

Ukolem kazdého fransizora je vypracovat takovou obchodni koncepci, aby bylo
mozno ji dale opakovat a dosahovat vytycenych cili a dil¢ich i celkovych Uspéchii. Z tohoto

konceptu pak plynou nésledujici vyhody.
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Zikaznik zastava blizky

Ackoliv franSizor obchoduje ptfes své partnery, fransizanty, zdkaznikim se nijak
nevzdaluje. O jejich potfebach a pranich je informovan a piehled o poptavajicich mu tak

ZUstava.
Rychlost reakce

Diky tomu, ze v dané lokalit¢ plsobi franSizant, ktery je neustile v centru déni, je
kazdy tento franSizant schopny rychle a pruzné reagovat na zmeény, které prichazeji od jeho
zakaznikid. (Na rozdil od centralné fizenych siti, kdy jadro sit€ uz prestdva mit piehled o tom,

co se d¢je na jejim okraji.)
Budovani silné znacky

Myslenkou frans§izového systému je mj. to, ze at zakaznik navstivi kteroukoliv
pobocku, vzhled této pobocky bude vzdy totozny, stejné¢ jako model chovani personalu.
Zakaznik se tak vzdy setkava s jednotnym standardizovanym vzhledem obchodnich mist, coz

je pro n¢j snadno zapamatovatelné.

Tohle je jeden z prvki, kdy dochazi ke spojeni vyhod malého a velkého podniku. Kdy
zazemi a znacka jsou silné jako u velkych podnikd, ale blizkost k zakaznikiim uz je prvkem

spojujici malé podniky.
Silnd konkurencni pozice

Kazda fransiza sice plsobi vramci ur¢itého regionu, ale celd sit' je pak spiSe
globalniho (nebo celorepublikového) charakteru. Diky spole¢nému konceptu a marketingu,

které vedou sit’ k jednotné prezentaci, si tak jako znacka buduje silnou konkurenéni pozici.
Rychlejsi expanze systému

Budovani pobocky vzdy obnasi velké pocatecni investice spolu s vysokymi mzdovymi
naklady. Ve franSizovém systému jsou pocatecni investicni ndklady zna¢né€ nizsi. FranSizant
investuje zejména do vlastniho podniku a na spolufinancovani centraly se podili pouze

vstupnim a pribéznym poplatkem.
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Dynamicky rozvoj

Jednou z nejvétSich vyhod franSizového systému je fakt, Ze franSizant je majitelem
dané pobocky. Nikoliv pouhy vedouci, takze mu na progresivnich vysledcich opravdu zalezi.
Zaroven je diky tomu mnohem ochotnéjs$i a schopnéjsi reagovat na zmény, které z trhu

ptichézeji.
2.5.2 Nevyhody fransizového systému

Zadny systém neni dokonaly a ani frans$izovy systém nepiinasi jenom pozitiva. Zde je

vycet téch nejzadsadnéjSich nevyhod.
NEVYHODY Z POHLEDU FRANSIZORA
Dobré jméno

Jelikoz je cely systém franSiz provazany, tak ve chvili, kdy jeden franSizant ud¢la

zasadni chybu, poskodi tim jméno celého franSizového systému.
Partnerstvi vs. vztah nadiizenosti

Ve franSizovém systému je fransSizant spolu s franSizorem partner. To znamena, Ze
pfipadné navrhy na zmény a vylepSeni mu nemize nafidit, ale musi ho presvéd¢it o vyhodach,

které takova zména podnikani franSizantovi pfinese.
Kontrola

Kazda fransiza je samostatné fungujici pobockou. Fransizor nemé plnou kontrolu nad

vSemi pobockami jako v ptipadé, kdy by ji vlastnil.
Samostatnost

FranSizant muze po urcit¢ dobé nabyt dojmu, Ze je schopen vést franSizu samostatné,
bez toho aniz by potieboval podporu centraly — a tim padem, aniz by musel platit poplatky
plynouci do marketingu a propagace. FranSizor musi tomuto jednani celit a umét s nim

pracovat.
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NEVYHODY Z POHLEDU FRANSIZANTA
Omezeni a pravidla

Nejedna se o zcela samostatné podnikani. Fransizant se bude muset vzdy podvolovat
pravidlim a pozadavkiim, které nastavuje franSizor v provozni piirucce a fransizové smlouvé.

FranSizor ma pravo provadét kontrolu provozovny.
Kapitdalova navratnost

Prostfedky, které do podnikani fransSizant vlozil, maji pomalej$i ndvratnost nez pii
vlastnim, zcela samostatném, podnikani. Tato névratnost je vyvazovana vyssi jistotou diky

fungujicimu konceptu.
Jednotnd image

Diky jednotné image sice miiZze franSizant vyuzit silného jména, které ma systém jako
celek, ale souasné¢ ma svazané ruce ve chvili, kdy by chtél cokoliv na této image zménit.

Tento koncept ptijima pii podpisu fransizové smlouvy.
Dobré jméno

Riziko toho, ze n¢kdo v systému zkazi na zakladé nevhodného jednani znacce jméno,
nese spolu s franSizorem 1 vSichni ostatni fransizanti. Tuto skute¢nost nejsou schopni ovlivnit,
jelikoz zakaznici vzdy vnimaji celou sit” jako celek, nikoliv jako samostatné fungujici

pobocky s vlastnim majitelem.
Vybér vhodného franSizového konceptu

Ackoliv franSizovy systém piinds$i podnikateli zna¢nou podporu, neznamend, ze je
zarukou uspéchu. Uspéch se odviji od prace franSizanta a souc¢asné od konceptu, ktery kupuje.

Pti vybéru fransizové licence je vhodné posuzovat nasledujici faktory:
a) Prenositelnost know-how

Nejsnazsi cestou, jak si ovéfit funkcnost daného systému, je posoudit pravdivost a
pienositelnost know-how na jiz fungujicich pobockach. Fransizor by mél byt schopen dolozit

podklady, které hovoti o redlné aplikovatelnosti a nasledné uspésnosti jeho systému.
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b) Dlouhodoba funkénost produktu/sluzby

Aktudlni trendy mohou byt velmi zradné. V cislech, ktera je franSizor schopen
poskytnout, se mohou jevit jako velmi dobfe dosazitelnd, nicméné z dlouhodobého hlediska je
opakovatelnost vysledkli méné pravdépodobna. V téchto piipadech je dobré ovéfit si
ptizplisobivost konceptu na zménu podminek, ptipadné se orientovat spiSe na takové produkty

a sluzby, u nichZ se nebude na zdklad¢ docCasnych trendii vyrazné¢ ménit poptdvané mnozstvi.
¢) Konkurenéni vyhoda

K marketingové strategii fransizového konceptu patii neodlucitelné jasny popis a
zpisob odliSeni se od konkurence. V popisu konceptu musi byt jasn¢ definovano, ¢im se dany
produkt nebo sluzba vyznacuje a v cem tkvi jeji konkurencni vyhody a specializace. Je
koncept unikatni tim, Ze poskytuje exkluzivni produkty/sluzbu nebo tim, jak je

charakterizovana spoluprace?
2.5.3 Postup a doporucené kroky pro budouciho fransizanta

Na zakladé knihy Franchising v Ceské republice (2008) jsou niZe uvedeny doporudené

postupy, které by mél fransizant pted zapocCetim podnikani pod fransizantem podniknout:

V prvé tad¢ je potieba ziskat dostatek informaci o fransSizingu.
Nasleduje vybér fransizového konceptu.

V dal$im kroku je tfeba ovéfit funkénost daného konceptu a proveftit vlastni moznosti.

1
2
3
4. Na zaklad€ jednani s franSizorem dochazi k podrobnému seznameni se s konceptem.
5. Podpis fransizové smlouvy a pfedani nutné dokumentace.

6

Realizace vlastni fran§izové pobocky.
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3 PRAKTICKE ZPRACOVANI A VYPOCTY
PODNIKATELSKEHO ZAMERU

Podnikatelsky zamér, ktery je rozebiran v této praci, se tyka poskytovani financné-

poradenskych sluZeb ve franSizovém konceptu firmy Partners Financial Services, a. s.

Firma Partners Financial Services, a. s. vznikla v roce 2007 v reakci na aktualni situaci
na finanéné poradenském trhu. Cilem této firmy je poskytovat kvalitni sluzby finan¢niho
poradenstvi a celkové tak zvySovat renomé celého oboru. O udalostech, které provazely vznik

této spolecnosti a o tom, jaka je jeji filozofie, je mozné se podrobné&ji docist v piiloze €. 1 a 2.
3.1 FranSizy Partners Market

V roce 2012 ptichazi Petr Borkovec s inovaci pfi praci s klienty a Partners tak jako
prvni finanéné-poradenska firma piichazi na trh s franSizovym systémem jako s nastrojem pro

snazsi servis klientd. Pro server penize.cz [online] uvedl:

, Ciste na marketingu fransizu nepostavite. Reklama pomuZe prekonat uvodni
nediiveru. To je ale vSechno. Mnohem dulezitéjsi je renomé fransizanta, osobni kontakty,

«

peclive vybrani mistni koncipienti na pobocce a perfektni sluzby,* rika Petr Borkovec
spolumajitel Partners v rozhovoru o unikatni fransizingové siti banky a financnéporadenské

pobocky pod jednou strechou.

Zakladni myslenkou Partners Marketli je poskytovat klientim produkty neZivotniho
pojisténi a bankovnich sluzeb. Soucasti je tedy i1 bankovni koutek UniCredit Express
v¢. bankomatu. Svym konceptem jsou fransizy blizsi spiSe bankovnim domlim nez praci

béznych finan¢nich poradci.

Partners Markety jsou budovany zejména pro snazsi servisovani stavajicich klientd,
mj. také tzv. sirotkl (stavajici klienti Partners, jejichz poradce jiz ve firm¢ nepracuje) a pro
»lidi z ulice®, ktefi se nechtéji hned sveéfovat do péce poradce, ale potiebuji produkt z oblasti
nezivotniho pojisténi nebo bankovnictvi. V ptipadé, ze se ukdze, ze klient potiebuje fesit i
slozit&j$i zivotni situace, je predan do péce odborného poradce, ktery mu jiz sestavuje

finan¢ni plan na miru.
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Vyhodou tohoto systému je, ze majitel fransizy nemusi mit ani ekonomické vzdélani
ani zkuSenosti v oboru. Podminkou zlstdva pouze maturita. Vysoké pozadavky jsou pak
kladeny na franSizantovo dobré renomé v dané oblasti, mnoho obchodnich vazeb, tedy
potencidlnich klientd v jeho okoli, a obchodnicky um. Stejné tak jsou kladeny vysoké

pozadavky na koncipienty.
3.1.1 Vize franSiz Partners

Hlavni vizi je vytvofit sit modernich pobocek, byt tak téméef 300 000 klientim
Partners na dosah ruky a poskytnout jim veskery komfort a zdzemi v misté, kde plsobi

perfektné proskoleny personal poskytujici bankovni a finan¢ni sluzby.
3.1.2 Portfolio sluZeb a produkti

V nabidce jsou od desitek obchodnich partnert stovky produktii, mezi kterymi nechybi
mimotfadné produkty Partners se snizenym pojistnym a vyhodnéj$imi Uvérovymi ¢i
poplatkovymi podminkami i na investi¢nich produktech. Diky pobo¢ce UniCredit Express ma
klient moznost vyfidit ¢i provést zménu na bézném a spoficim uctu, popt. si do 30 minut

sjednat uverovy produkt.
3.1.3 Systém provizi a odmén

Pobocka v hodnoté€ cca 1,5 mil. K¢ je vybudovana na kli¢ spolecnosti Partners.

Provizni systém je stejn€ jako v ptipad¢ poradct, kteti ptisobi ve struktufe, stejny bez

ohledu na instituci, ktera produkt poskytuje.

Za zprostiedkovani veskerych finan¢nich produkti ziskava fransizant 75% ziskatelské
(provize z prvniho obchodu, pfi sjednani) i nasledné provize (provize plynouci z vyuzivani

sluzby klientem v dalSich letech), z hypote¢nich avért 80 % + bonus z objemu.
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Tabulkovy ptehled provizi za jednotlivé produkty:

Produkt Mésicni platba/vySe zaméru Pocet Bj/K¢
Hypote¢ni uveér Uvér 100.000,-K¢& 6,1Bj/1.280,-K¢
Spotiebitelsky uveér Uvér 100.000,-K¢& 7,1Bj/1.500,-K¢
Pravidelna investice 500,-K¢/més./20 let, dynamicky fond 15,7Bj/3.302,-K¢
Jednorazova investice 50.000,-K¢ do vyvazeného fondu 6,9Bj/1.442,-K¢
Doplitkové penzijni spoieni 500,-K¢/més., klient 35 let 1,8Bj/ 375,-K¢
Investi¢ni Zivotni pojisténi 500,-K¢/meés./20 let 21,4Bj/4.500,-K¢
Rizikové zivotni pojisténi 500,-K¢/mées./20 let 32,1Bj/6.750,-K¢

Tab.3.1, viastni zpracovani, zdroj: interni systém Partners

V piipad¢, ze franSiza servisuje stavajiciho klienta, ktery neni tzv. sirotkem a ma tedy

svého poradce, déli se o provizi 50:50.
3.2 Analyzy

V teoretické casti byla rozebrana dllezitost a aspekty pusobici na jednotlivé ukazatele
a analyzy, které vedou k jejich identifikaci a naslednému pfizplisobeni se v praxi. Jednotlivé

analyzy jsou v odstavci nize zasazeny do praxe.
3.2.1 Analyza PESTLE

Na zéklad€ teoretickych poznatkii v oblasti makroprostiedi a PESTLE analyzy jsou
nize vybrany takové makroekonomické aspekty, které maji vliv na otevieni a chod franSizové

pobocky finanéné poradenské firmy Partners Financial Services, a. s. v Bruntale.
POLITICKE PROSTRED{

V roce 1989 se uvolnil rezim a od té doby je politické prostiedi v CR pro finanéni
poradenstvi velmi piiznivé. CR je demokratickou zemi, kde je svoboda podnikani i volny tok
penéznich prostredki. Klienti sou¢asné nemusi vyuzivat jen produktl ceského finan¢niho

trhu, ale mohou napft. kupovat akcie 1 pres Lucemburské investicni spole¢nosti.
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Zatimco béhem socializmu byla v CR jedind banka, kterd tehdy zaujimala monopolni

postaveni, a spolu s ni pouze 2 pojistovny, za poslednich 25 let pocet téchto instituci rapidné

vzrostl:

Subjekt Pocet subjektu k 30. 9. 2014
Banky 45

Pojistovny 53

Investi¢ni spoleCnosti 25

Penzijni spole¢nosti 9

Druzstevni zdlozny 11

Tab. 3.2, viastni zpracovani, zdroj: databdze CNB

Databaze CNB, ktera poslouZila pro potieby piehlednosti dat, je evidovana az od roku
2009. Za poslednich 5 let nedochazi k velkému kolisani v poctu jednotlivych instituci. Pouze
pocet druzstevnich zalozen ma klesajici charakter, kdy v roce 2009 bylo na nasem trhu 17
téchto subjekti a k zati 2014 jiz je jich na naSem trhu pouze 11, pfiCemz jejich pocet
kazdorocné klesa. Tato cCisla svédci o tom, ze zajem klientl o druzstevni zdlozny ma

vzhledem ke konkuren¢nim subjektiim klesajici charakter.

Dnes maji klienti na vybér ze 143 instituci, které mohou spravovat jejich penize. Pti
primérné nabidce 10 produktti tak ma dnesni klient 1 430 produktovych moznosti. Z tohoto

hlediska ma finan¢ni poradenstvi velky vyznam i smysl.

V roce 1993 je uzdkonéna statni podpora stavebniho spofeni, ¢imz dochazi k nartstu
prodejti tohoto produktu. Soucasné si diky tomu obyvatelé CR tento produkt oblibili a je
hojné vyuzivan dodnes. Pocet stavebnich spofitelen (v tabulce je zahrnut mezi bankovnimi
subjekty) je za poslednich 5 let stale stejny. Na nasem trhu je tak 5 rtznych stavebnich
spofitelen. Klienti je jiz za tu fadu let velmi dobfe znaji. Naproti tomu jim vSak velmi Casto
chybi informace o tom, Ze mohou své prostfedky zhodnocovat i efektivnéji u jinych
spole¢nosti s vyuzitim jinych, dynamic¢téjSich, néstroju. I z tohoto diivodu ma opét financni

poradenstvi pro klienty velmi ptiznivy dopad.

32




EKONOMICKE PROSTREDI

Dle CSU je v poslednich letech v CR inflace relativné nizka. To znamend, Ze pii niZsi

inflaci realna hodnota penéz v ¢ase klesa podstatné méné nez pii vysoké inflaci:

Rok | Meziro¢ni mira inflace
2011 |24
2012 | 2,4
2013 | 1,4
2014 | 0,1

Tab. 3.3, viastni zpracovani, zdroj: CSU

Nizsi inflace vede k tomu, Ze financni instituce na kratkodobych nastrojich urc¢enych
ke spoieni penéz (napt. stavebni spofeni, spofici ucet) snizuji troky, které klientim smluvné
garantuji. Cilem zhodnocovéani volnych prosttedki je vzdy piesahovat hodnoty inflace.
Informace o tom, kde mizou klienti ziskat vys$Si zhodnoceni, mohou dostat pravé ve

franSizové pobocce Partners Market.

V souvislosti s ekonomickym prostfedim doslo vroce 2014 a 2015 k nasledujicim

zmeénam:
Daiiovy test

Tzv. danovy test, tedy doba, kdy po jejim uplynuti je dand investice do cennych papirt

osvobozena od dan¢ z piijmu, byla v roce 2014 z ptivodnich 6 mésicii prodlouzena na 3 roky.
Pausalni vydaje

Od roku 2015 dochazi ke zméné v oblasti pausSalnich vydaji pii vypoctu dané
z ptijmu. Nov¢ je nastaven strop pro tyto pausalni vydaje pouze pro piijmy do 2 mil. K¢

ro¢né, a plati to pro vSechny pausalni skupiny.
Zakladni mzda a zalohy na socidlni a zdravotni pojisténi

Od 1. 1. 2015 je dle Ministerstva prace a socidlnich véci stanovena vyse minimalni

hrubé mzdy na 9 200,-K¢&/més., coz €ini 55,-K¢/hod.
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Pro zaméstnance, ktefi pobiraji invalidni diichod, je tato hladina nastavena na

8 000,-K¢/més., a tedy 48,10,-K¢/hod.
Nadale plati, ze pracovni tyden ma 40 hodin.

Zalohy na socialni pojisténi jsou pak stanoveny ve vysi 29,2 % a na zdravotni pojisténi

13,5 %.
Ceny nemovitosti

Na zékladé dat CSU vyplyva, Ze v roce 2012 byly na Bruntalsku pramérmé kupni ceny
rodinnych domi 1 544,-K&/m?® a 9 594,-K&m” u bytil. Tyto ceny jsou z hlediska cen v celém
MSK zdaleka nejnizsi, tedy i poteba uveért na bydleni bude podstatné mensi nez ve zbylych

oblastech kraje.

Na serveru realitymorava.cz uvadi, ze ve 3. kvartale roku 2014 byly primérné ceny
byt v Bruntale ve vysi 681 865,-K¢ a vzhledem k celorepublikovym statistikam se tak jedna

o 8. cenove nejlevnéjsi oblast realit.
Daiiové ulevy na Zivotni pojisténi

Z diivodu zneuzivani danovych zvyhodnéni na investi€nich a kapitalovych Zivotnich
pojisténi doslo v roce 2015 ke zméné. Zatimco do roku 2015 platilo, Zze pokud si klient ziidil
zivotni pojisténi se spofici slozkou s dobou trvani min. 5 let a do 60 let véku klienta, mohl si
uplatiiovat danové zvyhodnéni v podobé snizeni zakladu dan¢ az do vySe 12.000,-K¢ ro¢né.
Novela zakona tika, ze klient si mize nadale uplatiovat danové zvyhodnéni pii splnéni vyse
uvedenych podminek a soucasné v ptipadé, ze do svych 60 let nebude provadét mimotadné
vybéry z pojisténi. Pokud by toto pravidlo porusil, musi klient tzv. dodaiovat, a to az 10 let
zpétn€. Pokud chce mit klient ke svym penézim pfistup, miize si zvolit variantu, kdy danové

zvyhodnéni neuplatiiuje.
SOCIALNi PROSTREDI

Ze statistik CSU vyplyva, Ze priméméa mzda v CR byla v roce 2014 ve vysi
27 200,-K¢é/més. V MSK pak primérna mzda ¢inila 23 502,-K¢/més.

Nezaméstnanost v celé CR byla v roce 2014 ve vysi 7 %, zatimco v MSK byla o 2 %
vyssi, tedy celkem 9,8 %.
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Well-being analyza

V roce 2013 provadél CSU analyzu spokojenosti se Zivotem, tzv. well-being analyzu.
Cilem bylo zjistit, jaké jsou subjektivni pocity obyvatel CR, kdy vybrani respondenti
hodnotili celkovou spokojenost se zivotem, a jeho dil¢i aspekty jako je bydleni, finanéni
situace, zaméstnani, volny cas, atp. Tyto subjektivni pocity maji vliv na ochotu a touhu fesit

finan¢ni situaci jako celek popft. v dil¢i oblasti.

Ze statistiky vyplynulo, Ze lidé Zijici v MSK jsou se svym Zivotem spokojeni na 70 %.

Vzhledem ke zbytku CR je tento vysledek praimérny.

V oblasti finanéni situace jsou obyvatelé CR spokojeni nejméné. Celkové hodnotili

obyvatelé CR spokojenost v této oblasti na 69 %, obyvatelé MSK pak na 60 %.

V oblasti bydleni vyjadfili nejvyssi miru spokojenosti (80 %) prave ti, kteii bydli ve
vlastni nemovitosti, pfipadné¢ v nemovitosti ve vlastnictvi druzstva. Naopak nejméné

spokojeni (65 %) jsou lidé Zijici v podndjmu.

Na zakladé zjisténych dat se da olekavat, ze obyvatelé CR si chtéji zlepsit svou

finan¢ni situaci a soucasn¢ uptfednostiiuji bydleni ve vlastnim.
TECHNOLOGICKE PROSTREDI

Dle dat CSU vzrostl poget domacnosti s pfipojenim k internetu od roku 2001 z 5,8 %
na soucasnych 72,2 %. Potencidlni klienti tak miZzou ziskat informace o produktech
finan¢niho trhu, o spole¢nosti Partners Financial Services a jednotlivych poradcich pfimo na

internetu spolu s recenzemi a vyjadienimi spokojenosti ostatnich zakaznik.

Z hlediska infrastruktury se pobliz poboCky nachazi vlakové a autobusové nadrazi.
Budova ma vlastni parkovisté a nachazi se na hlavnim tahu smérem na Krnov, Olomouc a

Opavu.
LEGISLATIVNI PROSTREDI

Zalozeni fransizové pobocky se fidi zakonem o obchodnich korporacich. Spolu s nim
by mél franSizant i franSizor respektovat tzv. Evropsky kodex etiky franchisingu, ktery vSak

v CR neni pravné zavaznym dokumentem a jeho respektovani tak neni soudné vynutitelné.
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Pti realizaci podnikatelského zdméru je nutno respektovat zejména Obcansky zdkonik,
jehoz plné znéni nalezneme v zdkoné ¢. 89/2012 Sb., zakon ¢. 101/2000 Sb. o ochrané
osobnich udajt, zakon ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich korporacich, zakon ¢. 143/2001 Sb. o
ochrané hospodarské soutéze, zdkon ¢. 634/1992 Sb. o ochrané spotiebitele, zakon C¢.
254/2004 Sb. o omezeni plateb v hotovosti (t¢Z zndmy jako AML — anti money loundering,
tedy proti prani Spinavych penéz), zdkon €. 277/2009 Sb. o pojistovnictvi, zdkon €. 563/1991
Sb. o tcetnictvi, zakon ¢. 262/2006 Sb. Zakonik prace.

Plati, ze pro tento typ podnikéni musi mit fransizant Cisty rejstiik trestl, stftedoskolské

vzdélani zakoncené maturitni zkouskou a veskeré zavazky viici Gradim uhrazené.

Od dob osamostatnéni CR a uvolnéni rezimu doilo k velkému nartstu finanénich
instituci i po¢tu finanénich poradci. Proto CNB postupné zpiisiuje pravidla, ktera musi kazdy

poradce, pojistovaci a investicni zprostiedkovatel spliovat.
Test z investic

Toto omezeni ze strany CNB plati pro investiéni zprostiedkovatele, tedy pro viechny,
ktefi prodavaji svym klientdm investice do cennych papiri, drahych kovi ¢i jinych
investi¢nich alternativ na finan¢nim trhu. Plati, Zze kazdy investi¢ni zprostfedkovatel musi
projit testem CNB z oblasti investic. Teprve poté ziskava potiebné opravnéni. K tomuto

opravnéni musi mit soucasn¢ splnénou maturitni zkousku.
Poskytovani a zprostiedkovdni uvérovych produkti

Zprostfedkovani tvérovych produktt je dle Zivnostenského zdkona zvlastni kategorii
ohlasovacich ¢innosti volnych, kdy podnikatel toto opravnéni ziskdva na zéklad¢ predlozeni

originalu nebo ufedné ovéiené kopie maturitniho vysvédcéeni.
Poradenstvi a zodpovédnost

Do 31. 12. 2013 platilo, ze ve chvili, kdy poradce klientovi navrhl ur¢ité kroky na
finan¢nim trhu, tak i v pfipadé€, Ze byl jeho navrh mylny a pro konkrétniho klienta zcela
nevhodny, zodpovédnost za toto rozhodnuti nesl pouze klient. Az s Novym obcanskym
zakonikem se od 1. 1. 2014 tento fakt méni a poradce vzdy nese plnou zodpoveédnost za to, co

svym klientim radi.
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Investi¢ni poradenstvi

Pro ¢innost investi¢niho poradenstvi je nutné mit ukoncené VS vzdélani a 1 rok praxe
v oboru nebo maturitni zkousku a 2 roky praxe v oboru. K ziskani tohoto certifikatu je nutné

absolvovat certifikaéni zkousku z penzi a investi¢niho poradenstvi, které akredituje CNB.
Trestni rejstiik

Pro vykon poradenské praxe je nutné mit Cisty rejstiik tresta.
Zprostiedkovani pojistnych produktit

Pro zprostfedkovani pojistnych produkti nejsou v soucasnosti kladeny vysoké
pozadavky ze strany CNB. Uchazeéi stadi zvladnout jednoduchy test z pojistovnictvi a
zaplatit jednorazovy poplatek za registraci ve vysi 10.000,-K¢. Od roku 2016 by mély byt
pozadavky na zprostiedkovatele pojistnych produktii zasadné vyssi. Chystanad novela zakona

je blize popsana v kapitole 3.2.2, v bod¢ 1.
EKOLOGICKE PROSTREDI

Zakony tykajici se ekologického prostiedi nemaji vyznamny dopad na podnikani ve
fran§izovém systému Partners Market, kdy je cilem poskytovani finanéné-poradenskych

sluzeb.
3.2.2 Porteriv model péti konkuren¢nich sil

Tak jako plati, Ze neni obor, ve kterém by neexistovala konkurence, stejné tak plati, ze
pokud je soucasna i potencialni konkurence podnikateli perfektn€ zndma, je nasledné schopen
uplatnit a zakaznikiim prodat svou konkuren¢ni vyhodu. Konkrétni konkurencni vyhoda a
postaveni v podnikatelském konkurenénim prosttedi udava Porteriv model péti

konkuren¢nich sil:
1. RIZIKO VSTUPU POTENCIALNICH KONKURENTU

Z legislativnich aspektii PESTLE analyzy, rozebiranych vyse, jasné vyplyva, ze CNB
neustale zpfisiiuje podminky a zamezuje tak dalSimu velkému pfilivu finan¢nich poradcii na
cesky trh. Od 1. 1. 2016 by navic mélo dojit ke zpfisnéni v oblasti ziskavani opravnéni pro
poradenstvi v oblasti pojiStovnictvi, které bude platit nejen pro financni poradce, ale 1 pro

bankéie a zaméstnance pojistoven, ktefi tyto produkty sjednavaji. Z odhadi CNB vyplyva, ze
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ze soucasnych cca 150.000 poradct s registraci PPZ, by mélo dojit k redukci na 50.000. Pro
ziskani licence totiz bude potifeba krom maturitni zkousky slozit narocny certifikacni test a

navic bude nutno platit kazdoro¢ni obnovovaci poplatek pro udrzeni licence.

Dle tohoto vladniho ndvrhu by mély také pojisStovny nové piebirat zodpovednost za to,
od koho piebiraji produkci. Eliminuje se tak prodej IZP na spofeni a sou¢asné je vysoce
pravdépodobné, Ze pojiStovny jiz nebudou navazovat spolupraci s malymi finan¢né-

poradenskymi kancelafemi a s ,,problémovymi* partnery.

Vzhledem k tomuto vlddnimu ndvrhu Ize oc¢ekavat, ze v dusledku zpiisnéni podminek

ze strany CNB a vlady tak do budoucna nehrozi vstup novych konkurentt na trh.

Z hlediska franSizového systému bariéry vstupu v soucasnosti silné nejsou. Z tohoto
faktoru vyplyva, ze jakdkoliv jind, dnes fungujici, finan¢né-poradenskd spole¢nost, miize
stejné jako Partners Financial Services pfijit na trh s fran§izovymi pobockami. To, jestli to

bude pfedmétem jejich snazeni, se jiz odviji od jejich filozofie a vizi:

Fincentrum, vyznamna c¢eska finanéné-poradenskd spolecnost, mad mezi svymi
hlavnimi hodnotami a cili stat se vyznamnou poradenskou spolecnosti ve stiedni a vychodni
Evrope. Proto se da ocekavat, ze velmi brzo napodobi ve fransizovém systému i Partners,

jelikoz i jejich verejné komunikovanym cilem, je davat klientiim kvalitni financni sluzby.

Podobny pfistup i filozofii ma spolecnost Broker Consulting, ktera je na trhu od roku

1998. I od nich se da tento krok o¢ekavat.

Naproti tomu, od spole¢nosti OVB Allfinanz, mezi poradci zndmé spiSe svou dravosti
a touhou mit vétsi objemy provizi, tento krok ocekavan neni. Jelikoz je s franSizovym
systémem spojeno spoustu investic a nakladd navic, s nejvyssi pravdépodobnosti se touto
cestou nevydaji. Na oficialnich strdnkach ani neprezentuji své hodnoty a vize. Podle udajt,
které uvadéji, to vypada, Ze chtéji své zdkazniky a potencialni spolupracovniky pouze ohromit

Cisly.

Podobny pfistup 1ze oc¢ekavat i od ZFP akademie. Jejich cilem je zejména vzdélavat
klienty a cCinit tak znich poradce sami sobé, proto franSizovy systém jako nastroj pro

servisovani klientd nebude pro tuto spolec¢nost typicky.
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2. RIVALITA MEZI STAVAJICIMI KONKURENTY

Finan¢né-poradensky trh je poradci jen zahlcen. Proto velmi ¢asto dochazi k tomu, ze

jsou klienti neustale pfetahovani od jedné finanéné-poradenské spolecnosti ke druhé.
Lidr kvality

Za dominantniho konkurenta se povazuje prave Partners Financial Services. Jako
jedini maji ptisnéjsi podminky pro pfijimani novych spolupracovnikii a o dobfe nastavované
smlouvy klienti se dba pomoci kontrolnich programii a mechanismii, ptes které¢ musi kazdy
poradce svou produkci (ndvrhy smluv) posilat. V Partners napt. zddnd smlouva o investici

neprojde, aniz by ji schvalil certifikovany investi¢ni poradce.

Jelikoz o kvalit¢ poradenské praxe hovoii zejména tzv. proplacenost (Cislo, které
udava, kolik procent ze sjednanych smluv klienti plati, aniz by v pribéhu doSlo ke stornu
dané smlouvy), je toto kritérium piisné hlidano. V pifipadé, Ze poradce neplni zadané
kritérium, je z Partners vyloucen, aby nedélal ostatnim Spatné jméno. Primérna proplacenost

poradct Partners je ve vys$i 90 %.

O kvaliteé sluzeb poskytovanych spolecnosti Partners Financial Services také svédci
vysokd uroven vzdélanosti finanénich poradci. Tu uzniva i MSMT, které akredituje
specializovany obor Finance a investicni management na Mendelové Univerzité v Brné, ktery
vedou a vyucuji poradci, manazeti a feditelé z Partners spolu s profesionaly z jinych

investi¢nich spole¢nosti a pojistoven.
Lidr v proklientském pristupu

Za lidra v proklientském pfistupu se opct povazuje Partners. S obchodnimi partnery
pfes zivotni pojisténi zavedli tzv. nizkondkladové produkty, které jsou charakteristické
zejména tim, Ze se Partners vzdali mj. ¢asti své provize ve prospéch klientti (tento krok ucinili
jako jedini v celé CR). Na smlouvé Zivotniho pojisténi tak klienti Partners v prvnim roce

trvani smlouvy na poplatcich zaplati az o 1/3 méné.
Lidr v proviznich obratech

V proviznich obratech nejsou vyrazné rozdily. NiZe je pfehlednd tabulka o proviznich
obratech spolecnosti za posledni 4 roky (rok 2014 jesté neni dostupny). Vyrovnanost provizi

jen dokazuje, ze v oboru vladne vysoka rivalita.
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Udaje jsou uvedeny v tis. K&:

Spole¢nost\Rok | 2010 2011 2012 2013

Partners 1064 031 K¢ 1312191 K¢ 1 440 578 K¢ 1256 306 K¢
OVB Allfinanz 969 096 K¢ 1 665 660 K¢ 1704 234 K¢ 1363 190 K¢
Fincentrum 733 670 K¢ 827 610 K¢ 955 245 K¢ 1375 000 K¢
ZFP 1195 881 K¢ 1111044 K¢ 1257 484 K¢ 1207 327 K¢

Tab. 3.4, vlastni zpracovani, zdroj: or.justice.cz
3. SMLUVNI SiLA ODBERATELU

Jeden klient pro finan¢ni instituci obvykle nic neznamena. Proto, kdyZz ma napft. klient
pojistnou udalost, pojistovna Casto zneuziva jeho malé informovanosti a stava se, Ze neplni,
navzdory tomu, ze ma klient na pojistné plnéni narok. Stejné je tomu i pii vyjednavani lepsich

podminek — tedy pti smlouvani o exkluzivnich nebo nizkonékladovych produktech.

Klienti si jiz uvédomuji, ze jako jednotlivei maji velmi malou silu, a proto vyuZzivaji
sluzeb finan¢né-poradenskych firem. Ty, jelikoz pfivadéji finanénim institucim tisice klientl
ro¢n¢, maji obvykle lepsi podminky a soucasné€, napt. spolecnost Partners ma na centrale i
cloveéka, ktery se stara o to, aby klientim bylo vyplaceno vSe, na co maji v pfipadé pojistné
udalosti narok. Jedna se o osobu, kterd v minulosti pracovala jako pojistny likvidator, proto

zné veskeré Ustupy a tahy, které jini likvidatofi na klienty uplatiuji.
4. SMLUVNI SILA DODAVATELU

Jak vyplyva jiz ztabulky 3.2, kterd je soucasti PESTLE analyzy, na trhu je
v soucasnosti vice nez 143 financnich instituci (v tabulce nejsou zapoclitdny leasingové a

nebankovni vérové spolecnosti). Mnozstvi dodavatell je tedy velmi Siroké.

Diky Siroké skale moznosti, s jakou instituci dnes miize Partners navazat spolupréci,
lze konstatovat, Ze smluvni sila dodavatelli je spiSe mensi. Velmi casto je tak mozné

nasmlouvat specialni podminky.

U vétSiny poradenskych spolecnosti plati, ze v pfipad¢, kdy chce dand financni
instituce zvysit své obraty, zvysi dané poradenské siti provize. V Partners vSak tato motivace
neni mozna, protoze provize jsou zastropované a nastavené na stejné hlading, aby se poradci

vzdy rozhodovali pouze na zakladé parametrii produktu a uzitku pro klienta, nikoliv na
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zaklad¢ svého vlastniho obohaceni. Proto jsou obchodni partneti Partners motivovani k tomu,

aby upravovali smluvni podminky spolu s bonusy pravé proklientsky.
5. HROZBA SUBSTITUCNICH PRODUKTU A SLUZEB
Za substitu¢ni produkty Ize v jednotlivych oblastech zivota povazovat nasledujici:
Oblast: Ochrana piijmu

Ukolem kazdého poradce je dat klientovi potiebné jistoty a zajistit tak jeho pifjem.
Cilem je chranit pfijem pro pfipad necekanych zivotnich udalosti, které maji dlouhodoby
dopad na pokles pfijmu (napf. smrt Zivitele rodiny, invalidita, dlouhodobd pracovni

neschopnost).
Alternativou pro ochranu svého piijmu mohou byt pro klienta néasledujici polozky:

a) Pasivni zdroj pfijmu — klient si vytvofi takovy zdroj piijmu, kdy toto cash flow neni
ovlivnéno klientovym aktivnim pfistupem a neni tak nutnd jeho aktivni Gcast (napf.
prondjem nemovitosti, registrace v MLM a cerpani provizi z obchodli svych

podfizenych, atd.)
Oblast: Investice

Poradce Partners dokaze pro své klienty sjednat investice do podilovych fondl

s cennymi papiry, ptipadné investice do zlata.
Investi¢ni alternativou pro klienta v§ak miize byt:

a) Piima investice do nemovitosti (nikoliv do realitniho podilového fondu).
b) Investice do komodit (ropa, zemni plyn, obilniny, atp.).

c) Investice do vlastniho podnikani nebo do start-upu.

d) Investice do drahych kovli krom¢ zlata (stfibro, platinum, palladium, atd.).
e) Piimé investice na FOREXu.

f) Venture capital.
3.2.3 SWOT analyza

Na zdkladé¢ dat a poznatkli ziskanych z Porterovy a PESTLE analyzy je niZe

vypracovana analyza silnych a slabych stranek spolu s ptilezitostmi a hrozbami.
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SILNE STRANKY

Partners spolupracuje s 58 partnery. Tj. s vice nez tietinou finan¢niho trhu.

Interni vzdélavani je velmi dobfe propracované a s Partners tak spolupracuji jen
opravdovi profesionalové, ktefi své praci a oboru velmi dobie rozumi.

Pfisnd interni kritéria vedou k pfipravenosti na jakékoliv zmény v oblasti zptisnovani
podminek v oboru udavané CNB a vladou CR.

V portfoliu ma nizkondkladové produkty, které jsou pro klienty ekonomicté;jsi
variantou oproti konkurenci (v€. bank a pojistoven).

Propracovany marketing Partners, diky kterému je firma vSeobecné zndma a soucasné
diky profesiondlni praci poradct a proklientskému piistupu mé dobré a silné¢ jméno na
trhu.

Vedeni centrdly Partners si uvédomuje, Zze chybovat je lidské, proto jsou vSichni
poradci Partners pojiSténi (jednd se o obdobu pojisténi odpovédnosti z vykonu
profese). Zadna pojistovna donedivna takovy produkt nenabizela, ale Partners

dokazali vyjednat vyjimku s pojiStovnou Generali.

SLABE STRANKY

o Vysoké naklady na pofizeni a vedeni fransizové pobocky spolu se mzdovymi naklady
(v€. zdravotniho a socidlniho pojisténi).

o Poradci Partners maji nejniZsi provize na trhu.

o Jestlize poradce udéla chybu, nese nasledky v podobé vysokych pokut od CNB.

o Poradce Partners je uzce vazan na centralu a musi tak plné respektovat firemni kulturu
a pravidla.

PRILEZITOSTI

o Z well-being analyzy vyplyvé, Zze obyvatelé CR upfednostituji vlastni bydleni pied
najemnim. Z toho vyplyva piileZitost pro financovani vlastnich nemovitosti.

o Navazani spoluprace s realitni kancelari mize piivést fadu klient a provize z celych
finan¢nich pland (poradce netesi jen bydleni).

o Pokud vejde v platnost vladni navrh pro zpfisnéni podminek pii poskytovani sluzeb

v oblasti pojiStovnictvi, maji poradci Partners diky pfipravenosti piileZitost k obsazeni

vetsi casti trhu.
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HROZBY

o Jak vyplyva z analyzy socidlnich faktort, na Bruntalsku je slaba kupni sila a vysoka
nezaméstnanost. D4 se oCekavat, ze spolu s nizsi cenou nemovitosti, budou financni
plany a nasledné i1 provize nizsi nez ve velkych méstech.

o Lidé maji nebo ziskaji Spatnou zkuSenost skonkurencni finan¢né&-poradenskou
spolecnosti a diky tomu budou mit nedivéru v cely obor.

o Diky vSeobecné dostupnosti internetového piipojeni a vysoké rivalit¢ v oboru je
vysoké riziko pomluv (at’ uz pravdivych nebo 1Zivych).

o Konkurenéni finan¢né-poradenské spole¢nosti okopiruji napad s fran$izovymi
pobockami a Partners tak v této oblasti ztrati svou exkluzivitu.

o Klienti budou vyuZivat alternativ v oblasti investic a ochrany piijmu.
3.5 Dluhové financovani

Z vnitropodnikovych dat vyplyva, Ze velikost investice pro realizaci franSizové
pobocky se pohybuje od 800 000 K¢ po 2 500 000 K¢. Tato investice zahrnuje krom vybaveni
pobocky také stavebni upravy. Polozky a kroky, které jsou soucdsti této investice, jsou
pfedmétem know-how spolecnosti Partners, proto pro potieby této prace bude vyuzit pouze
odhad vy$e zaméru pro poboc¢ku v Bruntale. Castedny propolet pro vybaveni fransizové

pobocky je mozno nalézt v ptiloze €. 8.
Porovnavame 2 varianty uvéru:

1. Pro realizaci fransizové pobocky se zvazuje investice z vlastnich prostfedkl ve
vysi 500 000 K& a soudasné &erpani uvéru od Partners ve vysi 1 000 000 K&. Uvér ma

splatnost 5 let a v této vysi je poskytnut se sazbou 5,5 % p. a.

Anuitni splatka ovlivituje CF, proto je na zakladé vzorce 2.1 vyuzit nasledujici

vypocet:
_ (1+0,055)° 0,055 1000 000
~ (1+0,055)5 -1
A= 234176 K¢
234176 .
a = T = 19514 K¢
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2. Pro realizaci fransizové pobocky se zvazuje investice z vlastnich prostiedkl ve
vysi 1 000 000 K¢ a soucasné Serpani Gvéru od Partners ve vysi 500 000 K&. Uvér ma
splatnost 5 let a v této vysi je poskytnut se sazbou 4 % p. a.

Anuitni splatka ovlivituje CF, proto je na zakladé€ vzorce 2.1 vyuzit nasledujici

vypocet:
_ (1+40,04)°-0,04 500 000
(140,045 -1
A= 112 314 K¢
112314 9359 K
a= 12 = C

V prvnim ptipadé je ro¢ni anuita ve vysi 234 176 K¢&. Na uvéru se za celych 5 let
zaplati 170 880 K& na urocich. Ve druhém piipadé ma ro¢ni anuita vysi 112 314 K¢ a na

uvéru se tak diky arokim pieplati celkem 61 570 K¢. Z hlediska nizsi splatky a tedy 1 niz§iho

W v

3.6 Vypocty pro hodnoceni investice

Pro lepsi prehlednost vesSkerych vypoCtl je mozno nalézt nize uvedené proménné

v danych ptilohach.

V ptiloze €. 3 je mozno nalézt detaily veSkerych proménnych, které hraji roli pfi
stanovovani ocekavané¢ miry CF. Krom¢ typizace klientl a jejich mnozstvi na 1 koncipienta
jsou také propocitiny mzdové naklady a hladina nakladi spojenych s provozem pobocky

(ngjem, energie, atd.).

Ptiloha ¢. 4 obsahuje tabulkové propocty mési¢nich vykoni a nésledného CF.
V tabulkovém piehledu jsou zpracovany ob¢ varanty Gvért (1 mil. a 0,5 mil. K¢) a vSe je

doplnéno o komentar.

Propoctiim CF ptredchazi stanoveni vyse anuitni splatky. Tato velicina spolu s velikosti

o¢ekavaného zisku je pocitana v priloze €. 6.
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3.6.1 Cista soucasna hodnota a vnitfni vynosové procento

Dals§im kritériem pro hodnoceni investice je ¢istd soucasnd hodnota (NPV) a vnitini
vynosové procento (IRR). NiZze dochazi k porovnavani 2 variant, kdy je rozdilnd vySe
cerpané¢ho Uvéru a tim i rozdilny vyvoj CF v jednotlivych letech. V pfiloze ¢. 7 je uveden
tabulkovy piehled propocti obou velicin.

Porovnavame 2 varianty:
1. Cerpa se uvér ve vysi 1 000 000 K¢ s anuitni splatkou 234 176 K& a s doplnénim

500 000 K¢ jako vlastni zdroj. Pozadovana vynosnost je 50 %. Pro tyto potieby je

vyuzit vzorec 2.2:

—91 056 N 1650 234 N 3464 634
4 (1+0,5)"  (1+05)?  (1+0,5)°

NPV = —1500 000 +

NPV =199 292 K¢

Hodnota NPV je vyssi nez 0, tzn., ze je projekt pii 50% zhodnoceni vlozeného

kapitalu realny.

Cilem nasleduyjicich vypoctl je zjistit, jaka je velikost IRR, tedy v jakém
ptipad€ bude hodnota NPV = 0 (vzorec 2.4). Nyni zjistujeme, jaka musi byt hodnota
pozadované vynosnosti, aby bylo toto zhodnoceni neredlné, tedy hodnota NPV je

mensi nez 0 (vzorec 2.2):

—91 056 4 1650 234 + 3464 634
140,65 (1+065)?% (1+0,65)3

3
NPV = —1500 000 + Z(
i=1

NPV = —-177 771 K¢

Hodnota NPV dosahuje zapornych hodnot jiz pii pozadované vynosnosti

65 %. Zjisténa data tedy vyuzijeme pro vypocet IRR.

NPV, =199 292 K¢
NPV,=-170771Kc¢
kn=0,5

k,= 0,65
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IRR = 0,5 + 199 292 (0,65 —0,5)
T 71199292 — 170771 ’

IRR = 0,5793

Z vypoctené hodnoty IRR vyplyva, ze pfi pozadované vynosnosti 57,93 %
bude NPV blizké hodnot¢ 0. Tzn., ze projekt bude stimto zhodnocenim
realizovatelny. Pokud by investor pozadoval zhodnoceni vlastnich prostredkti vyssi

nez 57,93 %, pak lze ocekavat, ze tohoto vynosu dosahovat nebude.

. Cerpa se uvér ve vysi 500 000 K& s anuitni splatkou 154 431 K& a s doplnénim
1 000 000 K¢ jako vlastnich zdroji. Pozadovand vynosnost je 50 %. Pro tyto potieby

je vyuzit vzorec 2.2:

30798 N 1772088 4 3586 488
14057 (14052 (1+0,5)3

3
NPV = —1500 000 + Z(
i=1

NPV =370 790 K¢

Hodnota NPV je vyssi nez 0, tzn., Ze je projekt pfi 50% zhodnoceni vloZzeného

kapitalu realny.

Nyni zjistujeme, jaka musi byt hodnota pozadované vynosnosti, aby bylo toto

zhodnoceni neredlné, tedy hodnota NPV je mensi nez 0 (vzorec 2.2):

30798 1772088 3586 488

NPV = —1
4 500000 + £/ (1+065) T (1+065)? ' (1+065)

NPV = —-32 035 K¢

Hodnota NPV dosahuje zapornych hodnot jiz pfi pozadované vynosnosti

65 %. Zjisténa data tedy vyuzijeme pro vypocet IRR (vzorec 2.5).

NPV, =370 790K¢
NPV, =-32 035Kc
k,=0,5

k,= 0,65
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IRR = 0,5 + 370 790 (0,65 —0,5)
" 370790 — 32035 ’

IRR = 0,6381

Z vypoctené hodnoty IRR vyplyva, ze ptfi pozadované vynosnosti 63,81 % bude NPV
blizk¢é hodnoté 0. Tzn., ze projekt bude stimto zhodnocenim realizovatelny. Pokud by
investor pozadoval zhodnoceni vlastnich prostiedkli vyssi nez 63,81 %, pak lze ocekavat, ze

tohoto vynosu dosahovat nebude.
Srovnani vysledki obou variant:

Ze srovnavanych variant, kdy je v prvnim ptipadé Cerpan uvér ve vysi 1 000 000 K¢ a
ve druhém piipadé ve vysi 500 000 K&, vyplyva, Ze pii Cerpani nizS§iho Gvé€ru se promitne
tento krok velmi pozitivnim zptisobem do CF, protoZe Urokova sazba je o 1,5 % a ro¢ni anuita
0 79 735 K¢ a niz§i. Diky tomu je ve 2. varianté dosahovano kladného CF jiz v prvnim roce.

Soucasné je mozno dosahovat 1 vy$§iho zhodnoceni vloZenych prostiedkl, a to az o 6 %.

3.6.2 Diskontovana doba navratnosti

Nize je v tabulkovém ptehledu pocitana navratnost na zaklad¢é diskontované doby
navratnosti. Tato veli¢ina vypovidd o tom, ve kterém roce se vrati veskeré prostfedky, které
byly do podnikani na zacatku vloZeny. Vypovidaci schopnost diskontované doby navratnosti
neni tak presné jako u Cisté soucasné hodnoty, jeji vypocet i ptehlednost v tabulce je mnohem
rychlejsi. Opét porovnavame 2 varianty, které se lisi velikosti ¢erpaného uvéru. Ptipad, kdy je
cerpan uvér ve vysi 1 000 000 K¢, je vtab. 3.5, ptipad s tvérem o velikosti 500 000 K¢ je
v tabulce 3.6:

Diskontovana doba navratnosti

0 1 2 =
CF -1 500 000 -91 056 1650234 3464 634
D‘S"°';°"a“e -1 500 000 -86048| 1559471 3274079
cDiskontované’ -1 500 000 -1 586 048 -26 577 3247502
F kumulované

Tab. 3.5, Diskontovanad doba navratnosti, zdroj: vlastni zpracovani
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Diskontovana doba navratnosti 2

0 1 2 3
CF -1 500 000 30798| 1772088 3586 488
D‘S"°’(‘;°"a"e -1 500 000 29567| 1701205 3443029
c'fi"°“t°"a“é, -1500000|  -1470433 230771 3673 800
umulované

Tab. 3.6, Diskontovana doba navratnosti, zdroj: vlastni zpracovani

Z vypocti diskontované doby ndvratnosti vyplyva, ze pii Cerpani niz§iho uvéru
(500 000 K¢) se investice vrati jiz ve 2. roce. Pfi Cerpani vysSiho Uvéru je navratnost

predikovana az ve 3. roce.

Na zékladé tohoto vypoctu je pro franSizanta vyhodnéjsi mit vétsi mnozstvi vlastnich

prostiedkti a Cerpat uvér pouze ve vysi 500 000 K¢.
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4 MARKETING A PROPAGACE

Schopnost Gspésné marketingové komunikace a propagace je zcela zédsadni pro uspech

na jakémkoliv trhu. Z toho dlivodu je tato problematika uvedena do zvlastni kapitoly.

Olins (2009) tvrdi, Ze na trhu je mozné uspét na zékladé tii faktort. Jednim z nich je
technologickd vyspélost, dalSim finan¢ni pfipravenost. Oba dva faktory jsou sice dileZité,
mnohdy je vSak pred¢i schopnost (nebo naopak neschopnost) prodeje vlastnich produktt ¢i
sluzeb. Ona schopnost prodeje, nebo jak uvadi Olins (2009, str. 8): ,,svadéni“, spociva
v propracovanosti marketingu. Olins se vSak domnivd, Ze dlouhodobé nemize firma

prosperovat, pokud neumi pracovat se vSemi tiemi slozkami.

V oblasti budovani znacky je zdsadni uvédomeéni, ze neni stejny marketing pro
produkt jako marketing sluzeb. Zatimco produkt, bude vzdy stejny, hodnota sluzby, nebo jeji
vnimani zédkaznikem, mize byt proménliva. Sluzba totiz zavisi na konkrétnich lidech. Olins
tika (2009, str. 75): ,, Ma-li byt znackova sluzba efektivni, je nutné naucit zaméstnance, aby se

«

se znackou naprosto ztotoznili. Pro zdkaznika je znackou clovék, ktery tuto znacku zastupuje.
4.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix zahrnuje v oblasti sluzeb 6 nastroju, které¢ vedou k ziskani a udrzeni

si potencialniho zdkaznika.
PRODUKT

V oblasti sluzeb se produktem rozumi vSe, co je zikaznikovi poskytovano
k uspokojeni jeho potiteb. Zéasadni je prave kvalita téchto sluzeb. Kvalitou se v oblasti
finan¢nictvi rozumi napt. mnozstvi vyluk v pojistnych smlouvach, promyslenost financniho
planu (zdali pocitad s veSkerymi riziky a Zivotnimi zvraty, které jsou u konkrétniho klienta
realné), vzdélanost a informovanost zaméstnancti franSizy o faktech a novinkach ve finan¢ni
sféfe a vhodnost konkrétnich finan¢nich produkti pro daného klienta (napf. investice do
akciovych trhii jsou pro 70 letého ¢loveka s konzervativnim investi¢nim profilem nevhodné a

jejich doporuceni vypovida o nekvalité poskytovanych sluzeb).
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CENA

Pfi stanovovani cen za sluzby je obvykle manazer nucen sledovat hladinu nakladi,

kupni silu zdkaznikd, atp. V nasem ptipadé jsou vsak ceny za sluzby ptfedem stanoveny.

V oblasti cen, nebo rozuméjme poplatkli, které klient plati, maji zakaznici Partners
vyhodu pfi sjednavani zivotniho pojisténi, kdy na poplatcich zaplati cca o 30 % mén¢€ nez u

konkurence.

Ve financni branzi je navic, jako cena za poskytnuté sluzby, komunikovano
doporuceni od klienta. Tim je myslena reference, kterou klient dobrovolné da a pomaha tak

Sifit dobré jméno daného obchodnika nebo pobocky.
DISTRIBUCE

Z hlediska dostupnosti sluzby, je pro tento podnikatelsky zdmér sice zvolena lokalita
mimo centrum meésta Bruntal, ale s vybornym pfistupem na vlak, autobus i vlastni automobil.
Toto umisténi je vyhodné zejména z hlediska vyuziti spadovosti dané oblasti a tedy vyuziti

potenciadlu okolnich mést a vesnic.
LIDE

Vzhledem k vyznamnému vlivu zaméstnancii a obchodnikl pisobicich v Parnters
Marketu je zcela zésadni chovani téchto lidi. Proto je zaveden interni vzdélavaci systém

Parnters, jehoz cilem je zabezpecit informovanost a vzdélanost vlastnich lidi.

Pfijemné ptisobeni na klienty si nelze vynutit. Proto budou mit zaméstnanci fransizy
pravidelné zavadéné motivacni soutéze, diky kterym bude dochazet ke zlepSeni prodejii a

soucasn¢ k pozitivnimu nastaveni vlastnich zaméstnanci.
MATERIALNI PROSTREDI

Zakaznik vétSinou nedokdze posoudit kvalitu sluzeb do té doby, nez danou sluzbu
spotfebuje. Proto je jeho rozhodovaci proces, zda sluzby vyuZzije, jelikoZ piisobi kvalitng,
nebo nevyuzije, ¢asteCné ovliviiovan pravé materidlnim prostfedim. Za to lze povazovat
vzhled pobocky, pohodli kiesla, ve kterém pii jednani sedi, dress code a vzhled odévu
prodévajiciho a v neposledni fad¢ také brozury a materialy, ve kterych dostava informace o
dané sluzbé — tedy napf. o parametrech pojiSténi a ostatnich produktii, které¢ jsou soucasti

finan¢niho planu.
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Aby bylo pii prodeji docileno maximalni efektivnosti a soucasné, aby doslo k co
nejvetsi  podpoie  divéryhodnosti, budou dbany vysoké pozadavky na upravenost
zameéstnanct, Cistotu pracovniho prostfedi a spolu s tim na detaily toho, v jaké formé& dostava
klient informace o svém finan¢nim planu. Cilem bude napft. co nejvétsi personifikace — tedy
zameéstnanci budou nauceni provadét analyzu s klientem takovym zplisobem, aby napi. na
titulni stran¢ planu mohl byt takovy obraz, se kterym se klient ztotozni a pochopi tedy, ze
dany plan je vytvofen opravdu pouze pro néj, na zaklad¢ jeho specifickych pozadavki a
zivotnich cilti a udalosti, které ho doprovazeji. Soucasné bude pocitano s tim, Ze prob&hne
vyssi investice do sedadel, aby byl klient pfi jednani v maximalnim pohodli a nevadilo mu
tak, Ze na pobocCce stravi napt. 2 hodiny. Detailnéj$i rozpis vybaveni mozno nalézt

v priloze €. 8.
PROCESY

V dnesni uspéchané dobé nechtéji klienti travit mnoho ¢asu ,,zbyteCnym ¢ekanim* a
,»Zdlouhavym pribéhem procesi®, ke kterym ve firmé dochazi. Proto je nezbytné nutné, aby
byli zaméstnanci proskoleni takovym zpusobem, aby informace od klienta ziskali v co
nejkrat$i dobé a souCasné s takovou efektivitou, aby klienti nemuseli chodit vyfizovat
jednoduchou zalezitost vicekrat. Naopak, aby napft. pfi jednani o spotiebitelském tvéru mohli
behem jedné schiizky nacerpat potfebnou ¢astku a v dalsi schlizce uz jen méli moznost doplnit

tento Gveér dalsimi financnimi produkty, které zefektivni fungovani osobnich financi.

Aby klienti nemuseli dlouho ¢ekat, budou schiizky domlouvany pfedem na stanoveny

¢as. Zabrani se tak zbyte€nym prostojim a ¢ekanim.
4.2 Strategicky marketing

Vastikova (2014, str. 30): ,,Strategicky marketing je proces sladeni silnych stranek
firmy se skupinami zdkaznikii, kterym firma mize slouzit. Jedna se o proces, ktery ovliviiuje
celkovy smér a budoucnost firmy, proto je pro cely proces nutnd znalost makroprostredi,

‘

mikroprostiedi a obsluhovanych trhii. *

Strategicky marketing je takovy proces, pii kterém dochazi k analyze marketingovych
prilezitosti, k vybéru cilovych trhli a nésledné pak k navrhovani takovych marketingovych

strategii a Cinnosti, které povedou k ziskani dané¢ho trzniho segmentu. Pro vyhodnoceni
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vhodné marketingové strategie slouzi SWOT analyza, stanoveni poslani a cilii organizace,

stanoveni ak¢nich plana spolu s rozpocty a zpétna kontrola.
SWOT analyza je detailné rozebrana v kapitole 3.2.3.
POSLANI PARTNERS

1., Kazdého z nasich KLIENTU vnimdme jako jedinecnou osobnost s vlastnimi cili.
Nasim poslanim je zvySovani jejich Zivotni urovné resenim skutecnych potieb.

2. Vytvarime prostiedi pro podnikatelsky iispéch nasich PORADCU. Odbornym a
praktickym vzdeélavanim pomahame rozvijet jejich potencial.

3. Urcujeme FINANCNIMU PORADENSTVI smér a davime mu diistojnost, kterd mu
nalezi. *

Zdroj: Partners.cz [online]

Vize a poslani zaméstnancti pobocky Partners Market Bruntal budou totozné, jako jsou

poslani a vize spole¢nosti Partners.
CILOVY TRZNi SEGMENT

Cilovym klientskym segmentem pro Partners Market Bruntal je rodina s primérnym
rodinnym piijmem 30.000 — 40.000,-K¢, se 2 détmi, kterd bydli v najemnim bydleni a jeden
z manzelll déla manudlni praci. Primérny vék 30 — 45 let, kdy déti jsou ve véku 5 — 15 let.
KaZzda primérna rodina splaci alespon jeden spotiebitelsky uvér. Tato primérna rodina vlastni
alespont 1 automobil, mé pfipojeni k Internetu, sleduje televizi a je ptimo ovliviiovana svym

okolim (napt. ndzory znamych a kamaradi).

Tato cilova skupina je z hlediska podnikatelského planu pro Partners Market Bruntal

zajimava z téchto divodu:

1. Zivitel rodiny potiebuje dostateéné zabezpegit sebe a svou rodinu pro piipad, kdy
nemuze dlouhodobé vykonéavat pracovni ¢innost. Rodina nema velky piebytek
finan¢nich prostfedkd, a proto ji zdlezi na tom, aby méla rodinné pojisténi
uzaviené za vyhodnéjSich podminek.

2. Rodina zije v najemnim bydleni. Proto pro n€¢ bude zajimava moznost financovani
vlastniho bydleni takovym zpiisobem, aby pfeplatky na Uvéru na toto vlastni
bydleni byly minimdlni nebo zadné, a pfitom neplatili vice, neZ nyni splaci za
najem.
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3. Pii splaceni spotiebitelského uveéru bude chtit rodina uSetfit na tomto vydaji a
soucasn¢ bude chtit snizit velikost pieplatkli na tomto Gvéru.

4. Za povinné a havarijni pojiSténi automobilu chce rodina uSetfit a soucasné¢ mit
pojisténi vhodné nastaveno.

5. Rodice chtéji spofit svym détem na studia nebo na start do Zivota.

6. Zivitelé¢ rodiny si uvédomuji, jaka je zivaznost dopadii diichodové reformy, a

proto se bude zajimat o vyhodné spoieni na dichod.
MARKETINGOVA STRATEGIE

Pro marketingovou strategii Partners Marketu Bruntdl bude zavedena strategii
positioningu, tedy takova strategie, kdy je cilem se zcela odliSit od konkurence a ukazat

potencialnim klientim v ¢em je sluzba finan¢niho poradenstvi Partners Marketu jina.

Pfi marketingovém positioningu jde zejména o to, aby se firma svymi postoji,
komunikaci a produkty dostala do podvédomi zakaznikli takovym zplisobem, kdy zakaznik
nevnima konkuren¢ni nabidky jako €isté¢ konkurencni. Uv€domuje si, v ¢em je nabidka jiné a

vyjimecna. Pfi potiebé fesit financni oblast ho jako prvni napadne pravé Partners.
4.3 Marketingové kampané

Pro zviditelnéni Partners Marketu Bruntél a odliSeni se od konkurence bude vyuZzito

nasledujicich nastroji:

1. Billboardova kampan.
PR ¢lanky v mistnich novinéch.

PR ¢lanky na vlastnich internetovych strankach.

> D

Akce pro vetejnost (Den déti, Den financni gramotnosti, kolaudacni vecirek, atp.).

PR = Public relations

Public relations je soubor takovych aktivit, kdy firma s vefejnosti komunikuje takovym zptisobem, aby vytvofila pozitivni nahled

na jeji aktivity, pfipadné¢ aby zmeénila negativni postoje verejnosti v pozitivni.
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Billboardova kampan:
Naklady na tisk 1 250 K¢ 4 5000 K¢
Fotograf 1 000 K¢ 1 1 000 K¢
Vizazista, kadernik 1000 K¢ 1 1 000 K¢
Grafické zpracovani 700 K¢ 1 700 K¢
Pronajem BB plochy 8 500 K¢ 4 34 000 K¢
Tematické dny:
Baldnky Partners 3 K¢ 300 750 K¢
Darkové predméty 100 K¢ 15 1 500 K¢
Naklady na obcerstveni 20 K¢ 150 3 000 K¢
PR ¢lanky:
Naklady na 1 PR ¢lanek 500 K¢ 12 6 000 K¢

Tab. 4.1, Rozpocet marketingové kampané, zdroj: vilastni zpracovani

Pro potieby marketingové propagace se zvazuje Bilboardovda kampan v maximalni

délce Ctyf mésicl, vzdy ve 2 po sobé€ jdoucich mésicich na jatfe a na podzim.

Jako tematické dny se zvazuji Dny déti (30. 6.), Dny finan¢ni gramotnosti (8. 9.) a

ucast na Dnech mésta Bruntal (¢erven).
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5 ZAVER

Finan¢ni trh je pii cca 150 finan¢nich institucich a téméi 1 200 nabidkdm feSeni

vlastnich financi pro bézného klienta zcela neptehledny.

V reakci na soucasnou situaci na finan¢né-poradenském trhu zavadi Partners Financial
Services takové nastroje, diky kterym vychazi svym klientim vstfic. Jednim z té€chto néstroji
je vybudovani franSizové pobocCky Partners Market, na které mohou klienti primarné tesit
drobné zalezitosti tykajici se nezivotniho pojisténi, uvérovych a bankovnich produktt. Diky
objektivnosti a vzdélani pracovnikii pobocky ziskava klient v danou situaci to nejlepsi mozné

feSeni.

Cilem prace bylo zpracovat podnikatelsky zdmér pro fransizovou pobocku Partners

Market ve mésté Bruntél a nasledné ovéfit, zdali je zdmér realisticky.

Z provedenych analyz prostfedi vyplyva, Ze realizace tohoto zdméru je obrovskou
prilezitosti pro ziskani velké ¢asti klientely na Bruntalsku. Byly zvazovany dvé varianty, kdy
v prvni byl ¢erpan Gvér ve vysi 1 mil. K¢ a ve druhé varianté 0,5 mil. K¢. Z vypoctl vyplyva,
7e vyhodnéjsi variantou je financovani fransizové pobocky 1 mil. K¢ z vlastnich zdroji a
0,5 mil. K¢ aveérem se splatnosti 5 let a 1. s. 4 % p. a. od Partners Financial Services. Pfi této
varianté je zamér pii 50% zhodnoceni vlozenych prostiedkt dle Cisté souc¢asné hodnoty realny
a hodnota vnitiniho vynosového procenta vypovida o realizovatelnosti projektu az do 63%
zhodnoceni vlozeného kapitalu. Dle diskontované doby ndvratnosti je navratnost prostredkt
zajisténa jiz ve 2. roce fungovani pobocky. Na zaklad¢ téchto zjisténi je mozné zamér

realizovat.
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Bj bankovni jednotka, koeficient, kterym se piepocitdva provize plynouci
ze zprostfedkovaného produktu. Bj se ndsobi eurem, kdy kurz je pevné

stanoven na 28,-K¢/€

CF cash flow
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