10. DRUHY VELKOOBCHODNICH CINNOSTI

U spotiebniho zbozi se rozliSuji nasledujici druhy velkoobchodnich €innosti:
e dodavkovy velkoobchod (skladovy),
e agenturni — tratovy velkoobchod (neskladovy),
e samoobsluzny velkoobchod (skladovy),
e regalovy velkoobchod (skladovy),
e prodejni sklady.

Dodavkovy velkoobchod

Jde o nejobvyklejsi systém velkoobchodu, kdy se udrzuji zasoby ve skladé a zbozi se
rozvazi na zakladé objednavky az "do domu". Soucasti velkoobchodniho provozu byva
i vlastni autodoprava — zejména u velkych spole¢nosti. Zhruba polovina velkoobchodu vsak
pouzivala v Evropé koncem 80. let sluzeb dopravnich nebo speditérskych firem. Soucasti
prodejnich sluzeb je i zajiStovani propagacnich a reklamnich akci, Skoleni odbérateld, jejich
personalu, technické sluzby, napf. pro vybavovani jednotek, v oblasti ucCetnictvi, uveéra

a financovani.

Agenturni — tratovy velkoobchod

Zakladem jeho Cinnosti je funkce dispozi¢né akvizi¢ni, nezajistuje tedy fyzicky pohyb
zbozi pres vlastni sklad, ale organizuje dodavky z vyroby ¢i od jinych velkych dodavatela
odbératelim — maloobchodnikim nebo i velkoobchodnikim. Tyto dodavky jsou levnéjsi,
protoze dochazi k usporam vylouCenim skladového ¢lanku. Realizace dodavky vSak byva
casove delsi nez u dodavatelského velkoobchodu. Pouziva se proto u velkych dodavek a pro

vétsi odbératele.

Samoobsluzny velkoobchod

Systém Cash and Carry (C + C) vznikl v USA a do Evropy se zacal roz§ifovat
zacCatkem 60. let. Svého vrcholu dosahl v 80. letech. Pozdéji se v USA a ve vyspélych statech
Evropy stabilizoval 5-8% podilem z celkového velkoobchodniho obratu spotfebniho zbozi.

Je ur€en pro mensi odbéry vlastnim autem zakaznika, u kterého racionalizace prepravy
zbozi nehraje roli. Zakazniky jsou predevsim provozovatelé raznych pohostinnych provozi,
drobni vyrobci (napf. cukrafi, lahtidkafi) a drobni maloobchodnici, zejména pfilezitostni

prodejci ve stancich.



Zpusob nakupu potravin pripomina velkou maloobchodni samoobsluhu, pouZzivaji se
velké nakupni voziky nebo ploginové voziky. Cast prodejny pro masové prodavané zbozi
byva vybavena skladovymi regaly pro paletované zbozi — ve vysSich vrstvach jsou rezervni
zasoby. Casti pro nepotraviny vét§inou piipominaji svym usporadanim hypermarket.

Vyhody systému C + C predstavuji pro zakazniky predev§im impulsivni nabidku,
okamzitou realizaci objednavky, relativné levn&j$i nakup malych mnozstvi (snizovani
vlastnich zasob), uspory Casu pii ocekavani dodavky. Pro velkoobchod je vyhodou okamzité

zaplaceni, snizeni manipulac¢nich nakladu a rychly kontakt s odbérateli.

Regalovy velkoobchod

Jde o intenzivni formu vertikalni kooperace. Systém se uplatiiuje predev§im v USA,
kde vznikl jako organizovand forma natlaku na rozSifovani nepotravinaifského sortimentu
v potravinaiském maloobchodé. Rovnéz v Evropé jsou predmétem regalového velkoobchodu
zejména nepotraviny.

Podstata systému spoc¢iva v dohodé¢ mezi velkoobchodnikem a maloobchodnikem
otom, ze maloobchodnik bude na riziko velkoobchodnika prodavat ve vymezené casti
prodejny (v regalech) sortiment, ktery velkoobchodnik dod4, dopliluje a obmétiuje. O vytézek
prodeje se pak déli.

Maloobchodnik takto zvySuje atraktivnost své prodejny a ovéfi si, jak ucelné upravit
rozsah sortimentu. Velkoobchod nebo 1 pfimo vyrobce takto prodava novy nebo malo znamy
sortiment, nové znacky ¢i sezonni zbozi.

V poslednich letech se v Evropé rozmaha aplikovana forma, kdy velkoobchodnik sam
na zakladé dlouhodobé smlouvy pecuje o dopliiovani ,svého* regalu v prodejné, o upravu
zbozi a propagacni prostiedky. Jeho cilem je zajistit pravidelny a co nejvétsi rozsah prodeje
svého zbozi na ukor konkurence. Prodej je plné v rezii maloobchodu. U nas je tento zptisob

rozsifen pii dodavkach napoja, kavy, dehydrovanych potravin apod.

Prodejni sklady (demigrosisté)

Podstatou je soucasny prodej pro zivnostniky, maloobchodniky, velké firmy 1 pro
konecného spotiebitele. Patii sem sklady paliv, stavebnich material(i, hutnich vyrobkda, feziva.
Nekteré firmy jsou vice zaméfeny na velkoodbératele, jiné na drobny prodej. Pfevazné jde

o sortiment, ktery se v siti prodejen jen obtizn€ prodava.



Kontrolni otazky:
1. Jaky je rozdil mezi dodavkovym a agenturnim velkoobchodem? Uvedte za jakych
okolnosti byste zvolili bud’ dodavkovy nebo agenturni velkoobchod.
2. Charakterizujte vyhody a nevyhody systému Cash and carry.

3. Na ¢em je zalozena vertikalni kooperace v ptipadé regalového velkoobchodu?

11. DRUHY MALOOBCHODNICH CINNOSTI

Realizace maloobchodnich ¢innosti se rozdé€luje do dvou hlavnich skupin:
e maloobchod realizovany v siti prodejen (store retail),

e maloobchod realizovany mimo prodejni sit’ (non store retail).

Maloobchod realizovany v siti prodejen

Maloobchod realizovany v siti prodejen predstavuje vétSinovy rozsah maloobchodnich
¢innosti a po 2. svétové valce znamend v ekonomicky vyspélych statech svéta 90% vsech
maloobchodnich trzeb. Existuji rGizna kritéria Clenéni prodejnich jednotek. Nejstar§im
a dodnes nejpouzivanéjSim clenénim je rozdé€leni na potravinafsky a nepotravinafsky
maloobchod.

Potravinarsky maloobchod obchoduje pfevazné potravinami. Bézné se sem vSak
zatazuji prodejni jednotky, které maji i znany rozsah nepotravin — zbozi denni a obCasné
poptavky (smiSené prodejny, superety, supermarkety a hypermarkety — samoobsluzné
obchodni domy). Naopak klasické obchodni domy, 1 kdyz maji dnes vétSinou supermarket
(v Evropé jde téméf o pravidlo), se vzdy fadi do nepotravinaiského maloobchodu.

Potravinarsky maloobchod je tradi¢né€ nejvice koncentrovan, ma nejvétsi primérné
velikosti prodejen, nejmodernéjsi informacni a logistické systémy. Divodem jsou velké
objemy zbozi, které jim prochazeji, zdjem o hromadné nakupy, pravidelnost odbytu.
Progresivni rozvoj pokracuje navzdory poklesu podilu vydaji za potraviny v souvislosti
s ristem zivotni urovng.

Nepotravinarsky maloobchod predstavuje Sirokou Skalu sortimentl i provoznich
typu. Zvlastni skupinu tvofi prodej aut (vCetné servisu) a pohonnych hmot (v USA témér
30%, v Evropé zhruba totéz). Jde o dvé specifické skupiny se stalym rozvojem.

V nepotravinarském maloobchodé se neustale vyviji nové sortimenty a vznikaji nové
provozni typy. Po rozvoji sortimentu pro volny c¢as nastalo obdobi rozvoje vypocetni

techniky. Rovnéz audiovizualni technika ma stale rostouci trend rozvoje.



Dale 1ze €lenit prodejni jednotky na specializovany a despecializovany (univerzalni)
maloobchod.

Vyvoj ve vyspelych statech doposud jednoznaéné sméfuje k univerzalnim formam
maloobchodu a jim odpovidajicim prodejnim jednotkdm. Uz§i rozsah sortimentu —
specializovany maloobchod — je typicky nejen pro mensi prodejny, ale 1 pro filialkové firmy —
viz napt. firmu Benetton, ktera ma ve svété pres 5 tis. prodejen.

Jiné mozné Clenéni zdlraznuje specifikace sité stdnkového prodeje a trzZist vedle
klasické stacionarni sité jednotek maloobchodu.

Stankovy prodej je zvlastni formou maloobchodni ¢innosti, zejména je hlavni naplni
prodejnich aktivit v trznicich a na trzich. TrZnice predstavuje budovu, ve které prodavaji
jednotlivi obchodnici sviij specializovany sortiment. V Evropé se zde tradicné prodavaji
cerstvé potraviny a kvétiny, v pfimoiskych statech maji velky podil ryby. I kdyz dnes moderni
velkoprodejny uméji prodavat odpovidajici sortiment ve vysoce hygienickém prostredi,
udrzuji se trznice v centrech mést a v fadé velkych regionalnich nadkupnich centrech jako
atraktivni slozka maloobchodni sité, 1 kdyz rozsah jejich prodeje se nevykazuje.

Trzisté (trhy) predstavuji plochy se stdnky (prodejnimi pulty), které si pronajimaji
individualni obchodnici.

Stankovy prodej je obecné chapan jako oziveni ndkupnich moznosti, soucasné vSak
1 jako nekala soutéz pro ostatni maloobchodniky (Unfair method of competition). Jde hlavné
o kvalitu zbozi a o moznost reklamaci. Na druhé strané je stankovy prodej s ohledem na
minimalni kapitalovou naro¢nost vhodny pro zacinajici obchodniky.

Specificky problém piedstavuje soudasny stankovy prodej v Ceské republice, ktery je

prevazné v rukou cizincti. ZboZzi neni vétSinou procleno ani pii prodeji zdanéno.

Maloobchod realizovany mimo sit’ prodejen
Maloobchod mimo prodejni sit predstavuje svym objemem stalou slozku
maloobchodni ¢innosti, soucasné vSak i1 potencialni nejvétsi rozvoj. Jeho hlavni slozky jsou:
e prodejni automaty (Vending Machine),
e piimy prodej (Direct Selling),

.....

obchod.

Prodej v automatech predstavuje v ekonomicky vyspélych statech 1,3% az 1,6%

vSech maloobchodnich prodeji. Vyjimkou je Japonsko, kde se tento podil odhaduje na 5-6%.



Ve vSech pripadech vSak jde o dopliikovy prodej — Casto pii seskupeni nékolika typua
automatt. Funk¢né jde o dopliikové stravovani (studené a teplé napoje, cukrovinky a studené
presnidavky) a doplitkkovy prodej jednoduchého sortimentu.

Zakladni nevyhodou prodeje v automatech je jeho technickd a zejména ekonomicka
naro¢nost a mala vykonnost. Vyhodou je jeho fungovani po 24 hodin denné¢, 7 dnt v tydnu,
bez ucasti stale nakladné;si pracovni sily a jeho schopnost pohotové zasobovat jednoduchym
sortimentem — to je také hlavni forma uplatnéni prodejnich automatti v soucasné dobé.

Piimy prodej odvozuje svij nazev od ,pfimého kontaktu* vyrobce se zakaznikem.
Prodej realizuji prodejci, ktefi pfichazeji za zédkaznikem do bytu. Z toho je patrno, Ze nazev
neni presny, protoze existuje prostiednik — prodejce — a u velkych firem 1 1-2 skladové
clanky. Presnéjsi by zfejmé byl nazev ,prode; v domacnostech®. Prodejci potradaji nekdy
setkani vice rodin, stale se vSak snazi zachovat zdani rodinného prostiedi. Urcité skupiné
zakaznikd tento prodej vyhovuje. Prodejce je adresna osoba, ktera vyfizuje i1 reklamace
a pravidelné udrzuje kontakt — o rodinu pecuje.

Firmy pracujici se §ir§im sortimentem jsou zaméfeny na potieby pro domacnost
a zacinaji pfevazné zakladnim drogistickym sortimentem. Svétové nejznaméjsi v této oblasti
je americka firma Amway.

Piimy marketing oznacuje rizné druhy zdsilkového a doddavkového obchodu az do
bytu zakaznikl, pfi kterych nabidka prichazi za zakaznikem az do bytu, odkud se prevazné
realizuje 1 objednavka.

Zasilkovy obchod piedstavuje ,,obchod na dalku“, kde spojovacim médiem je
tradiéné katalog a pisemna objednavka. Klasické zasilkové obchody maji vétSinou rozsah
plnosortimentnich domt, vétSinou maji soubézné i prodejni jednotky. Osloveni odbérateld
obstaravaji obchodni zastupci; existuje stala evidence zakaznik. V 90. letech se rozsitilo
zfizovani agentur — u drobnych obchodnikli, ktefi maji cCast zbozi zasilkového obchodu
k prodeji, u ostatniho zbozi zprosttedkuji objednavku.

Vyhodou zasilkového obchodu je moznost racionalizace a automatizace provozu,
protoze bez piimého kontaktu se zakaznikem je mozno uplatnit primyslové metody prace.
Zakaznikiim slouzi katalogy 24 hodin po 7 dni v tydnu, bez omezeni.

Nevyhodou zasilkového obchodu jsou velké pocatecni investice, dlouhodoba
zavaznost nabidky (vétSinou pulrocni sezona), velké naklady na katalogy a reklamu i naro¢na
organizace reklamaci. Uplatnit se proto mohou jen velké firmy s velkym kapitdlem nebo

firmy s omezenym sortimentem. Kromé klasického média se v posledni dobé rozsifuje



nabidka teletextem, objednavky pomoci pocitac¢ii a faxu. Rozvoj tohoto zptisobu prodeje je

v neékterych zemich dotovan statem.

Kontrolni otazky:
1. Popiste zakladni formy maloobchodu realizovaného v siti prodejen.
2. S vyuzitim pojmu trznice a trzi§t€ vysvétlete pojem , stankovy prodej a uved’te jeho
vyhody a nevyhody.
3. Jakym zptisobem muze byt maloobchod realizovan mimo sit prodejen?
4. Charakterizujte zasilkovy obchod a uved'te jeho vyhody a nevyhody. Spatiujete rozdil

mezi zasilkovym a elektronickym obchodem? Pokud ano, jaky?

12. VERTIKALNI A HORIZONTALNI KOOPERACE
OBCHODNICH FIREM

V ramci stale se prohlubujici ostré konkurence na trhu ddle roste koncentrace obchodnich
firem i koncentrace maloobchodni sité. Méni se vSak jeji struktura nejen ve sméru k veétSim
organizacim, ale 1 mezi jednotlivymi branzemi. Pfitom je vyznamnym prvkem i stupen
regulace, ktery urcuje vnéj§i mantinely pfirozenému ekonomickému rozvoji.

Jednotlivi soukromi obchodnici 1 rodinné firmy postupné odchazeji z pole obchodniho
podnikani. Obstat v ostré konkurenci charakterizované naplnénim trhu z hlediska zbozi
i forem prezentace prodejnich aktivit vyzaduje koncentrovat obchodni Cinnost i kapital,
nakupem ve velkém 1 racionalizaci distribuCnich cest (logistikou) snizovat naklady a obstat
tak v konkurenci.

Integrace firem ma razné formy. Jde o spojovani firem, o zvySovani jejich potencialu, o rizné
formy kooperace. Vétsinou se v literatute odliSuji 2 skupiny — vysoce integrované obchodni

firmy a kooperace oproti zmensujici se skupiné soukromych individualnich obchodniki.

Vysoce integrované obchodni firmy

Jde o velké obchodni spolecnosti retailingového typu prevazné ve formé akciové spolecnosti
nebo spolecnosti s ruenim omezenym a s velkym poétem provoznich jednotek. Tyto firmy
predstavuji podnik s jednim vlastnikem a s jednim fizenim.

Patfi sem:



— spolecnosti obchodnich domu jako historicky nejstar§i integrované firmy
(napt.Quelle, Globus);

— filidlkové spole¢nosti zamé&fené pievazné na:
* supermarkety (napt. Billa, Ahold, Tesco);
* hypermarkety (napt. Globus, Carrefour);
* specializovany nepotravinarsky sortiment (napt. Benetton, Ikea);

— zasilkové obchodni domy vétSinou s fadou pridruzenych prodejen i obchodnich domt
(napt. Quelle);

— spotrebni druzstva.
Tyto firmy maji kromé zakladni maloobchodni sité i1 velkoobchodni sklady, vlastni
autodopravu, velmi Casto 1 vlastni vyrobni zavody, prazirny kavy, staCirny apod. Vé&tsi Cast
firem se soustfed’'uje na vlastni obchodni ¢innost a zajistuje si vyrobu znackového zbozi
u svych vyrobnich partnert.
Pro vysoce integrované spoleCnosti (pouziva se pro né rovnéz oznaceni fetézcové — chains)
jsou charakteristické tyto znaky:

— spole€nost Fidi centralné odborny management pii vysokém stupni vyuziti vypocetni

techniky;
— nakup a skladovani se zajistuje centralné, vedouci prodejny pouze zajistuje provoz;
— firma ma spoleény marketing, véetné reklamy a centralniho fizeni cen;

— firmy prosazuji vlastni znackové zbozi, 1 kdyz je samy nevyrabi.

Obchodni kooperace

Kooperace predstavuje snahu soukromych vlastnikd, resp. mensich spolecnosti, sdruzit se
tak, aby bylo mozno ziskat obdobné vyhody, jaké poskytuje obchodni Cinnost velkych
integrovanych podnikd. Jde o racionalizaci nakupu (nakup za nizké ceny) a o racionalizaci
prodeje spocivajici nejen v hledani vhodnych typa jednotek a forem provozu, ale z titulu
kooperace 1 ve zvySeni u€innosti sortimentu, ve zvysené pritazlivosti prodejniho mista apod.

Ptitom vyvoj kooperaci dokazal, Ze vys$si iicinnost znamend poskytnout vétsi pravomoc centru.



VERTIKALNI KOOPERACE

Vertikdlni kooperace predstavuje sdruzeni sledujici logisticky pohyb zbozi; jde
o koncentraci na principu dodavatel — odbératel. Projevuje se ve stejném sortimentnim
zaméfeni a je zalozeno pfedev§im na vyhodach pii nakupu zbozi a jistoté pti jeho prodeji. Ma

tyto Ctyfi hlavni formy:

- nakupni druzstva a nakupni svazy;
- dobrovolné fetézce;

- franchisingové fetézce,

- nakupni centraly.

Nakupni druzstva jsou prvni historickou formou kooperace s vyrazné&j§im rozvojem v prvni
poloviné 20. stoleti. Uplatiiovala se nejen jako velkoobchodni zafizeni obchodnikd, ale i jako
prodejni zafizeni vyrobcil v potravinaiském obchodé€. Postupné se druzstva méni ve svazy a
roz8ifuji se povéreni pro nakup do sféry spravy i1 odbytu pro vSechny své Cleny, a to

predevsim v potravinaiském obchodé& pti uplatiiovani centralniho velkoobchodu.

V ramci tohoto rozsifeni se prenaseji provozné hospodaiské funkce maloobchodnikd na
svazy, resp. na spravni centrum. Centrum zaji§tuje vyzkum trhu, analyzu a doporuceni pfi
umistovani provoznich jednotek, financovani investic, centralni vedeni ucetnictvi, dafiovou

a poradenskou sluzbu, zajmové zastupovani, Skoleni podnikatell i zaméstnanc.

Dobrovolné retézce svou Cinnosti pfipominaji nakupni svazy ¢i druzstva, vznikaly vSak
obracené, tj. z iniciativy velkoobchodu pfedev§im na pocatku 50. let. Nékdy se nazyvaji
"dobrovolné filialkové podniky". Prodejny jsou vSak ve vlastnictvi jednotlivych majiteld,
nezavisle na fetézci. To predstavuje vySSi zainteresovanost v maloobchodé na dobrych

vysledcich, nez mize zajistit zameéstnanecky pomér ve filialkové prodejné.

Soucasti tohoto kooperacniho systému je zpusob racionalni distribuce a centralniho fizeni,
kterému se Clenové fetézce dobrovolné podrizuji. Nevyhodou dobrovolnych fetézct je znacna

fluktuace ¢lenti ve srovnani s nakupnimi druzstvy (svazy).
Zakladem racionalni ¢innosti dobrovolnych fetézct je centralni nakup ve velkém, perfektni
informaéni systém umoziujici vyrazné snizeni zasob, existence ustiednich a regionalnich

skladi, které se svou organizaci ptiblizuji pojeti velkych filialkovych spolecnosti.



Nejznaméjsim dobrovolnym retézcem je SPAR, ktery pitvodné vznikl v Nizozemi a dnes md jiz
23 narodnich organizact — vZdy samostatnych v riiznych zemich vSech kontinentii. V Evropé je
navic ndakupni centrala Inter SPAR, kterd zajiStuje ndkupy hromadného zbozi a zahranicni

obchod.

Centraly dobrovolnych fetézci vSak maji mensi koordinacni silu a méné daraznou
marketingovou politiku nez centraly druzstev. Pro zajisténi stalosti svych partnerti v oblasti
maloobchodu a pro dosazeni mohutnych logistickych tokli se proto rozviji systém

franchisingu.
Podstata a vyhody franchisingu

Podstatou franchisingu je kooperativni forma dlouhodobé smluvni spoluprace pravné a
ekonomicky samostatnych podnikatelskych subjektt. Na jedné strané vystupuje renomovana
firma, poskytovatel franchisové licence Cili poskytovatel (franchisor), na strané¢ druhé
nabyvatel Cili pfijemce — franchisee (franchisant). Franchisové partnerstvi vznika na zakladé
pisemné franchisové smlouvy. Pfedmétem smlouvy je predevsim poskytnuti franchisové
licence na podnikani. Ud€luje se na dobu urcitou a franchisee, ktery prejima podnikatelské
know-how franchisora, je po dobu jejiho trvani nejen opravnén, ale ipovinen vyuzivat
prumyslové chranéna prava nalezejici franchisorovi (ochranné primyslové vzory, patenty

atd.).

Proc je tato forma podnikani vyhodna a ve svété oblibena? Jejim smyslem je maximalizace
uspéchu na obou stranach. Na jedné strané kuprikladu umoziuje renomované firmé, ktera za
presné vymezenych podminek udéli tfeti osob€ pro urcité tzemi franchisovou licenci,
maximalné rozsifit sva odbytisté, aniz by musela zfizovat a spravovat rozsahlou sit’ vlastnich
provozoven. Na strané franchisee pak dochazi v tomto teritoriu k daslednému "kopirovani"
franchisorova podnikani. Franchisee od samého pocatku ziskava zkuSenosti, postaveni a
image renomované firmy a feceno pravni terminologii nadale jedna "vlastnim jménem a na

vlastni ucet".

Pii vybéru svych piijemcti postupuje poskytovatel pfisné. Mezi zajemci o franchisovou
licenci vybird osoby s podnikatelskymi schopnostmi, s urCitym kapitalem a osobnimi
predpoklady. Potom s adepty jednd o konkrétnich podminkach vzajemného franchisového
vztahu a upfestiuji se vzajemné povinnosti. Tvorba franchisové smlouvy (vétSinou uzavirané
na 5 let) je velmi slozity akt respektujici jednak nasimi zakony stanoveny ramec a jednak

1 mezinarodné zauzivana specifika franchisingu.



Franchising dosud nepatii k pfili§ rozSifrené formé ceského podnikani, 1 kdyz by mensim
podnikatelim mohl leccos usnadnit. Divodl, pro¢ je tomu tak, lze najit nékolik. Tim
nejzavaznéj§im je nedostatek financniho kapitdlu. Také nedostatek cenové pfistupnych
prostor. Kdo je ma, ten je spi§ vyhodné€ pronajme. Bariérou je i psychologie zakazniku.
Nezvykli si chodit do obchodli pro "svou" znacku, nenavykli si na konkurenci znackového
zbozi.

Franchising jist€ neni samospasitelnou formou podnikani, je jednou z fady. Nékoho muize v
podnikatelském rozletu brzdit, n€ékoho napliiuje pocitem, ze siln€j$i partner mu nabizi
ochranny destnik pfed pfipadnym neuspéchem. Zasadou, které by se vSak mél kazdy, kdo se
pro tuto formu rozhodne, drzet, je ovéfit si (napf. prostfednictvim asociace franchisingu)

seridoznost franchisora a ekonomi¢nost jeho systému.

Franchising je systém distribuce, ktery provozuje podnik urcitého vlastnika tak, jako by tento
podnik byl soucasti velké sité, pouzivajici stejnou obchodni znacku, stejné symboly,

vybaveni, zafizeni a poskytujici standardizované sluzby ¢i vyrobky.

Rostouci zajem dnes vzbuzuje dalsi typ franchisingu: franchisingova konverze - definovana
jako pfeména (konverze) nezavislého podnikatele na franchisee. Konverze je nové nastupujici
trend ve franchisingu.
Koncepce franchisingu vznikla jiz zacatkem stoleti. Dlouho pted tim, nez se zacaly objevovat
prvni franchisingové specializované obchody, byly jiz dobfe zavedeny benzinové Cerpaci
stanice a prodejci automobilt (dealeti), pracujici na zakladé franchisingu. V restaurantech s
rychlym obcerstvenim, pracujicich na zaklad€ franchisingu, se vefejnost mohla nasytit
raznymi druhy obcCerstveni: hamburgery, pizzou, smazenymi kufaty apod.
Franchising je spojity proces, ve kterém franchisor (poskytovatel) poskytuje licencovana
prava provozovat podnikani prave tak jako asistenci v organizovani, vzdélavani a fizeni za
specifické platby od franchisee (pfijemce), je to proces, kdy majitel vyrobku, technologického
postupu ¢i sluzby poskytuje prava distribuovat vyrobek, uzivat technologicky postup nebo
nabizet tyto sluzby.
OznacCovani tohoto typu obchodni ¢innosti ma pravdépodobné svij pivod ve Spojenych
statech, kde se tento vyraz v soucasné dobé uziva ve vztahu ke tfem odliSnym marketingovym
systémim:
e Vyroba patentovanych vyrobkii, jako jsou napt. nealkoholické napoje, na zakladé licence
od majitele patentu, piiCemz soucasti licence je i pravo vyrobce piipojovat k vyrobkim

ochranné znamky poskytovatele licence.



o Distributorské smlouvy, napt. na automobily, benzin aj.

e Licencni smlouvy, podle kterych je nabyvatel licence opravnén provozovat specifickou
podnikatelskou ¢innost pod obchodnim nazvem, ochrannou znamkou aj., nalezejicimi
poskytovateli licence, a podle nichz poskytovatel kontroluje, jak nabyvatel podnika,
a poskytuje mu pribézné pomoc a radu tykajici se jeho podnikatelské cCinnosti. Oba
podniky jsou nicméné samostatné.

Pravé tento tfeti typ franchisingu, znamy téz jako franchising “obchodniho formatu®, se ujal v

zapadni Evropé a je zde takto chapan.

Franchisingové svazy funguji bud’ jako narodni zajmova sdruzeni nebo v ramci EU jako

Evropské sdruzeni v Bruselu. Ceska asociace franchisingu vznikla r. 1993 a zastupuje zajmy

franchisort na tizemi CR.

Franchising je také forma vertikalni kooperace, pii niz franchisor (dodavatel - poskytovatel

systému) na zakladé dlouhodobého smluvniho spojeni poskytuje pravné samostatnému

koopera¢nimu partnerovi (franchisee) za thradu pravo nabizet zbozi a rizné sluzby za pouziti
nazvu firmy, znacky zbozi, charakteristického vybaveni prodejny a dal§ich ochrannych prav,
jako 1 technickych a provoznich zkuSenosti dodavatele systému.

Systém franchisingu je v soucasné dobé chapan jako hlavni prostiedek udrzeni malych a

sttednich obchodnich firem, coz je zvlast vyrazné v oblasti potravinatského obchodu.

Hlavni rysy franchisingu jsou nasledujici:

1. Je to licence na podnikéni, po ur¢itou dobu, v uréené geografické oblasti, pod nazvem
poskytovatele a s pouzitim jeho ochrannych znamek a loga.

2. Predmétem franchisingové smlouvy je obchodni Cinnost, obvykle ve formé sluzby, ktera
jiz byla vyzkouSena a testovana na trhu.

3. Franchisor poskytuje franchisee celkovy obchodni koncept, ktery umoziuje provozovani
podnikatelské ¢innosti. Tento souhrnny koncept nebo navod musi nabyvatel presné
dodrzovat. Napf. v oblasti rychlého obcerstveni musi nabyvatel dbat na dodrzovani tajnych
receptur, specifikujicich veskeré ptisady, suroviny aj., jakoz 1 na vzhled prostiedi, kde se
obcerstveni prodava.

4. Podnikatel zaskoli nabyvatele v provozovani franchisingového podniku podle metody
rozpracované v manualu.

5. Poskytovatel rovnéz poskytuje nabyvateli “zaji§tovaci“ sluzby a pomaha mu, aby podnikal
uspesné. Tyto sluzby by mély zahrnovat propagacni sluzby a marketing tykajici se obecné
nazvu franchisingového podniku 1 konkrétni provozovny v daném misté. Jejich predmétem

by mélo byt rovnéz poradenstvi tykajici se ziskani potfebnych financnich prostfedkt na



nutné pocatecni investice, poradenstvi v oblasti prizkumu trhu, podpora pii jednani
o pronajmu vhodnych prostor pro zfizeni provozovny nabyvatele, pomoc pfi vyfizovani
administrativy, pfi vedeni Gcetnictvi aj., zkratka vSechny zalezitosti spojené se zahajenim
nového podnikéni.

6. Za poskytnuti prav k uzivani obchodni metody a za poskytovani sluzeb se nabyvatel
zavazuje zaplatit vstupni poplatek za udéleni franchisingové licence a provést vodni
investice do franchisingového podniku a potom platit pravidelné poskytovateli %
z dosazeného obratu svého podniku. Navic miZe byt nabyvatel povinen odebirat vybaveni,
suroviny a sluzby pro chod podniku od dodavateli uréenych poskytovatelem nebo piimo
od poskytovatele.

7. Utast poskytovatele na podnikatelské Ginnosti nabyvatele a na rozjezdu jeho podniku
neznamena, ze tento podnik vlastni. Franchisingovy podnik patfi nabyvateli, ktery podnika
na své vlastni riziko a se svym podnikem naklada podle svého. Poskytovatel vSak obvykle
vyzaduje prednostni pravo na odkoupeni podniku nabyvatele, nebo na schvaleni jiného
kupce pro tento podnik.

Franchising obchodniho formatu Ize rozdélit na nékolik druht. Je to tzv. “servisni franchise®,
kde franchisee poskytuje sluzby pod obchodnim jménem nebo symbolem a nékdy 1 ochrannou
znamkou poskytovatele, nebo tzv. “vyrobni franchise”, kde nabyvatel vyrabi produkty podle
instrukci poskytovatele a prodava je pod jeho ochrannou znamkou, nebo tzv. “distribucni
franchise®, kde nabyvatel prodava urcité zbozi v obchodég, ktery nese obchodni nazev nebo
symbol poskytovatele.

Pro poskytovatele franchisingovych licenci predstavuje tato forma levnéjsi zptisob obchodni

expanze, zvySeni podilu na trhu. Nabyvatel na sebe bere pocatecni investice i provozni

naklady. Navic nabyvatel nese rizika spojena s vlastni podnikatelskou ¢innosti. Franchising
muzZze byt zpasobem, jak poskytovatel pronikne na nové trhy, na nichz existuji administrativni

nebo obchodni bariéry (naptf. nutnost velkych investic), které zabratriuji poskytovateli v

pfimém pfistupu na tento trh. Franchising rovné€z znamend pro poskytovatele ucinnou

marketingovou metodu, zvySujici goodwill jeho obchodniho ndzvu a proslulost jeho
ochrannych znamek a znacek. Franchising muze pro nékteré spolecnosti znamenat zpusob, jak
se dostat z financnich problémd, napf. tim, ze umozni vybranym vlastnim provozovnam se
osamostatnit. Témto provozovnam poté poskytne licence k pouzivanému a zavedenému
obchodnimu formatu. Tim uSetfi naklady na jejich chod a posili zainteresovanost jejich

pracovnikii a souCasné neztrati kontrolu nad témito provozovnami. Dostane pfitom i Cast



pfijmu z jejich Cinnosti ve formé poplatkl za poskytnuté franchisingové licence. Neni to jedna
z vhodnych forem pro privatizaci soucasnych ¢eskych statnich podnikt?

Pro nabyvatele predstavuje franchising pftilezitost ziskat hotovy a Casto uspeésny obchodni
format, a tim snizit vlastni rizika. Jiz vyvinuty obchodni forméat znamena, ze nabyvatel
potfebuje nizsi investice pro rozvoj svého podniku. Navic je pro n€j obvykle snazsi ziskat
kapital pro uvodni investice. Sotva bychom asi hledali banku nebo potencialniho investora,
ktery by vahal poskytnout uvér nebo nakoupit upsané akcie kuptikladu majiteli nové
provozovny McDonald’s, nebo hotelu Hilton (hotely Hilton totiz nevlastni spolecnost Hilton,
ta jen poskytuje licence spoleCnostem, které hotely vlastni). V zapadni Evropé nabizeji banky
specialni bankovni sluzby pro nabyvatele franchisingovych licenci. Dalsi ptednosti
franchisingu pro nabyvatele je skuteCnost, ze ziska pfistup k cennému know-how a dalSim
nehmotnym statkim a navic také to, Zze bude poskytovatelem zaskolen v metodé provozu

podniku. Konecné, nabyvatel je, jak jiz bylo uvedeno, “svym vlastnim panem®.

Franchisingové smlouvy (vétSinou uzavirané na 5 let)

Zadatel o franchising by mél postupovat opatrné a mél by se v kazdém ptipadé poradit s
pravnikem a ucetnim poradcem. Smlouva je pravni dokument, souhlas s investici. Zaroven
predstavuje povoleni (licenci) k provozovani podniku pod ndzvem a obchodni znackou
matetské spole¢nosti. Ve smlouvé jsou vyjmenovany povinnosti, zodpoveédnost a pfinos obou
stran ve prospéch jejiho plnéni. Jsou zde dale uvedeny podminky, tykajici se nutnych investic,
zakladni splatky a dalSiho splaceni licencnich poplatki, pfispévki na reklamu a propagaci,
uzemni omezeni, metody a postupy, podminky pro obnoveni nebo skon¢eni smlouvy atd.

Franchisingové licence mohou mit riznou formu a strukturu, podle toho, jaké jsou zameéry

poskytovatele licence. Franchisingova spolecnost napf.:

e muze uzavrit tzv. “Master franchisingovou licencni smlouvu“ s tuzemskou spole¢nosti,
v niz poveéfi tuto spoleCnost, aby zprostfedkovala uzavieni franchisingovych smluv
s dalSimi tuzemskymi spole¢nostmi aj.,

e zaroven muze poskytovatel uvazovat o uzavieni tzv. “Rozvojové franchisingové smlouvy®,
ktera za priznivych podminek vede k rychlé expanzi, nebot umoziuje nabyvatelim
otevirat na ur¢eném Uzemi vice nez jednu provozovnu,

e poskytovatel se mize rozhodnout k uzavieni tzv. “Souborné franchisingové smlouvy®,
ktera obsahuje celé mnozstvi rozdilnych obchodnich format, napf. souvisejicich

s komplexnim vyuzitim Cerpacich benzinovych stanic - myti aut, servis, prodej



specifickych soucastek, obcCerstveni, sménarenské sluzby, loterie, prodej brouseného skla,

cestovni kancelar aj. Nabyvatel ziska prava k tém formatim, které si vybere.
Nakupni centraly

Nakupni centraly jsou nejvy$Sim stupném vertikalni kooperace obchodnich firem. Jejich
hlavni rozsifeni spada do let 1988 — 1989 jako pfiprava na spoleény evropsky trh od 1. 1.
1993. Spojuji se velké firmy z riiznych zemi Evropy s cilem ziskat vyhodné zdroje nakupu,
dobré marketingové informace o moznostech vstupu na cizi trhy, dobré platebni podminky
apod.

Cleny se stavaji predevsim velké retailingové firmy filialist(, obchodnich domd, obchodnich
kooperaci, spotiebnich druzstev i samostatnych velkoobchodnikd. Jejich spolecné zajmy jsou
zamefeny na :

e spoleCny nakup velkych objemut zbozi za vyhodné ceny;

e rozSifeni sortimentu organizovanim nakupu ve vice zemich;

e zajiSténim uspesnosti prodejnich systémil ve vice zemich a prodejnosti zbozi z jinych
stati spolecné organizovanym marketingovym vyzkumem i celkovou strategii;

e zavedeni evropskych znacek, tj. vlastniho znackového zbozi, které se bude prodavat
ve vlastni siti ur¢ité obchodni firmy ve vice statech a bude tak podporovat image této
firmy;

e vyuziti logistické racionalizace pohybu zbozi;

e zavedeni celoevropského inkasa a podpora financovani.

Horizontalni kooperace

Horizontalni kooperace predstavuje spolupraci obchodnich firem ve stejné urovni
logistického pohybu zbozi v urc€ité lokalite s cilem zvysit pfitazlivost prodejniho mista, zvysit
prodej ve své jednotce a snizit naklady. VyS$si vykon a niz§i naklady cili vyss$i efektivnost — to
jsou hnaci motory horizontélni kooperace.

Kooperace v maloobchodé piedstavuje vice ¢i méné organizovanou spolupraci v urcité

lokalité. Slouzi zejména k dosazeni vé€tSi sortimentni pfitazlivosti, uspora nakladi je na

druhém misté.



Nejjednodussi formou spoluprace obchodnikiai je jejich soustfedéni v urcitych mistech —
obchodni ulice, namésti apod. Byva zamétena na reklamu lokality, na zajisténi parkovacich

moznosti, uklidu, Gpravy okoli a na zajisténi bezpecnosti.

Nejvyssi formou je spoleény obchodni dum. Ne¢kolik obchodnich firem se spoji
k provozovani, popt. 1 k vystavbé spole¢ného obchodniho domu, ktery ma pro zakazniky
predstavovat plnosortimentni klasicky obchodni dim se v§emi jeho vyhodami velkého vybéru
a spolecného nakupu. Nezalozi vSak spole¢ny podnik, ale provozuji kazdy svou Cast na svij
ucet. Skloubit tyto pozadavky je provozné znacné naro¢né. Piili§ velkého rozsifeni tento typ

nedosahl.

Vyvoj sméfoval k volnému tazeni jednotlivych provozoven do spolecnych objekti — vznikly

tak rizné typy nakupnich stfedisek.

Regionalni nakupni strediska (Regional Shopping-centres) jsou nejtypictéjsi formou
horizontalni spoluprace. Jsou to planovité vytvofené soubory objektii urcené k obchodni
¢innosti, vCetné€ vSech privodnich sluzeb, budované na volnych plochach. Zvlastni formou

jsou tato stfediska budovana v centrech mést.

Kooperace ve velkoobchodé je zaméfena predevSim na usporu investiCnich a provoznich
nakladi soustfedénim velkoobchodnich aktivit na spolecné uzemi do skladovych arealti. Na
tomto Uzemi jsou spole¢né inzenyrské sité vcetné komunikaci, Zzelezni¢ni vlecka,
kontejnerové prekladisté, ale 1 spole€na ostraha, vratnice, technicky servis apod. Vyraz
skladovy areal se obvykle pouziva pro soustfedéni sklada raznych firem, skladova zakladna

pro nékolik objektd jedné firmy.

Kontrolni otazky:
1. Definujte vysoce integrované obchodni firmy a uvedte jejich zakladni klasifikaci.
2. 'V ¢em a mezi kym spocivaji formy obchodni kooperace?
3. Popiste moznosti vertikalni kooperace mezi obchodnimi firmami.
4. Definujte franchising a uvedte jeho smysl, vyhody a nevyhody pro obé& zucastnéné
strany. Vysvétlete pojmy franchisor (poskytovatel), franchisee (pfijemce nebo
nabyvatel), master franchise.

5. Jaké formy horizontalni kooperace znate v oblasti velkoobchodu a maloobchodu?



13. RIZIKA V OBCHODNI CINNOSTI

Provadéni obchodnich operaci s sebou pfinas§i mnozstvi rizik, a to jak na strané
prodavajiciho, tak na strané kupujiciho. Prodéavajici musi od pocatku pecovat o to, aby zbozi,
které prodava, bylo fadné a v€as zaplaceno. Kupujici se na druhé strané musi starat o to, aby
zbozi, které kupuje, obdrzel v€as, v plném mnozstvi a ve sjednané kvalite.

Rizika (nebezpeci vzniku ztraty) mohou mit svij pivod v druhé strané¢ obchodniho
kontraktu nebo v politické a ekonomické situaci dané zemé& nebo jinych zemi, popf.
v charakteru zbozi a sluzeb, jez jsou predmétem kontraktu. Stejné kategorie rizik maji razné
priciny, zavislé na tom, zda postihuji kupujiciho nebo prodavajiciho.

Vyse uvedena rizika mizeme délit do nasledujicich skupin:

I. Rizika vyplyvajici z ekonomickych podminek na trzich:

1. Trzni riziko se projevuje ve tfech zakladnich podobach, a sice jako riziko odbytu, riziko
nakupu a jako riziko zmény cenovych relaci. Riziko odbytu lze charakterizovat jako
moznost vzniku ztraty prodavajiciho v dusledku neprodejnosti vyrobku nebo sluzby na
trhu. Riziko nakupu je spojeno s moznosti, ze kupujici neziskd na trhu potiebny vyrobek
nebo sluzbu. Riziko zmény cenovych relaci predstavuje nebezpeci zmény cenovych relaci
v dob& mezi uzavienim kontraktu, resp. mezi podanim zavazné nabidky a jeho splnénim.

2. Riziko infla¢ni pfedstavuje moznost utrpét ztratu nebo dosahnout zisku v disledku
inflacniho vyvoje. Typickym piikladem pusobeni inflacniho rizika je ovliviiovani
uveérovych vztaht, pfi kterych v disledku inflacniho vyvoje pfislusné mény prodavajici
ztraci (pfi nezménéné nominalni Castce neziskava ekvivalent puvodné poskytnuté
hodnoty), naopak kupujici ziskava tim, ze v realné hodnoté splaci méné oproti
predpokladu.

3. Riziko kursové je predstavovano moznosti, ze v disledku pohybu kursu dojde ke zméné
ocekavaného vysledku obchodni operace, a to tak, ze vznikne kursova ztrata nebo kursovy
zisk. Ztratu mize jedna ze smluvnich stran utrpét naptiklad tim, Ze pii dodrzeni sjednanych
nominalnich ¢astek musi v dusledku zmény ménového kursu vydat relativné vice hodnoty,
nebo ze inkasuje relativné méné€ hodnoty oproti puvodnimu piredpokladu. Ztrata muze
nastat 1 snizenim stavu devizovych aktiv nebo zvySenim devizovych pasiv. Naproti tomu,
sjednal-1i vyvozce v kontraktu, ze zbozi bude placeno v mén¢, jejiz kurs se v dobé platnosti
smlouvy zvysil, dosahne vyvozce kursového zisku. Podobné miize ziskat dovozce, jestlize
se zavazal k placeni v mén¢, u které v dobé mezi sjednanim smlouvy a placenim doslo

k poklesu kursu.



II. Ostatni druhy rizik:

1. Riziko obchodné politické piedstavuje nebezpeci, ze v disledku obchodné politickych
opatteni dojde k takové zméné podminek pro hospodatské vztahy s urCitou zemi, které
znemozni dosazeni predpokladanych vysledkd. Obchodné politické nastroje lze rozdélit do
dvou zakladnich skupin, a to na prostiedky, které absolutné brani dovozu zbozi ¢i sluzeb
(embarga), a na prostfedky, které ho ztézuji, resp. zdrazuji (cla, dané, kvantitativni
restrikce, dovozni depozita, technické, hygienické aj. normy a predpisy).

2. Riziko politické v sobé zahrnuje nebezpeci vzniku ztrat v disledku politickych udalosti ¢i
politického vyvoje, napt. v dusledku valky, obcCanskych nepokoji, statniho pievratu,
zmény politického kursu vlady, rozvratu ekonomiky atd. Takovéto skute€nosti mohou mit
za nasledek postupné omezovani hospodaiskych vztaht, ale vétSinou vedou k jejich
necekanému preruseni.

3. Rizika komerc¢ni jsou v klasickych obchodnich operacich pfedstavovana piedevsim
nasledujicimi riziky:

- riziko nedodani, opozdéného nebo vadného dodani zbozi ¢i sluzeb
- riziko bezdivodného nepievzeti zbozi nebo sluzeb kupujicim
- riziko platebni neviile dluznika (kupujiciho)

- riziko platebni neschopnosti dluznika (kupujiciho)

Intenzita dopadu téchto rizik na jednotlivé operace je dana dvéma faktory, a to
spolehlivosti partnera a stupném pravniho zajisténi daného zavazkového vztahu. Tato rizika
lze omezit pfedev§im vhodnym vybérem obchodniho partnera, ale také volbou podminek

kontraktu, zejména platebnich.

Kontrolni otazky:
1. Klasifikujte rizika, se kterymi se miize setkat obchodni firma.
2. Vysvétlete na konkrétnim piikladé riziko vyplyvajici ze zmény cenovych relaci.

3. 'V ¢em spocivaji rizika komeréni?



14. ZAJISTENI SPLNENI ZAVAZKU

Podnikatelska ¢innost je spojena s rizikem ztrat zpusobenych tim, Ze obchodni partner
neplni své smluvni povinnosti. Vymahani plnéni zavazku a nahrady Skody zpisobené jeho
porusenim nevede neékdy k cili pro nedostatek zptisobilosti druhé strany (napf. pro nedostatek
finan&nich prostiedkd). Celit tomuto riziku lze na zaklad& spolehlivych informaci vybérem
partnera, ktery je zpusobily splnit své zavazky. Je-li jim pravnicka osoba, je ucelné vzit
v uvahu i jeji pravni formu a podle ni posoudit, zda 1 osoby ucastnici se na jejim podnikani (t].
spolecnici nebo ¢lenové pravnické osoby) ruci za jeji zavazky a v jakém rozsahu.

Pravni fad poskytuje 1 urcité pravni instituty, které umoziiuji omezovat uvedené riziko.
Tohoto omezeni 1ze dosahnout vyuzivanim vhodnych platebnich instrumenti upravenych
zakonem, jako je sménka, dokumentarni akreditiv a dokumentarni inkaso. Vedle toho
upravuje zakon urcité instituty pravniho zajisténi, jez nemaji povahu platebnich nastroja.

Zastavnim pravem lze dosadhnout toho, ze zastavni veéfitel ziskdva pravo dosdhnout
uspokojeni své pohledavky z ur¢itého majetku (zastavy), na némz je zastavni pravo zfizeno.
Toto pravo pusobi nejen vici vlastniku zastavené véci (zastavci), jimz muze byt dluznik nebo
1jina osoba, ale i vii¢i jinym osobam vcetné téch, které nabyly od zastavce vlastnického prava
k zastaveé koupi nebo i jinym zptsobem.

Pti pouziti ruceni spociva zajisténi zavazku v tom, ze véfitel mize vymahat splnéni
zavazku na ruciteli, jestlize jej nesplnil dluznik, ackoliv k tomu byl véfitelem pisemné
vyzvan. Rucitel odpovida v tomto pfipadé€ za nesplnéni své povinnosti z ruceni celym svym
majetkem. Stuperi UCinnosti tohoto zajisténi a vybér vhodného rucitele tedy zavisi na tom, zda
rucitel ma dostatecny majetek. Zavazek rucitele zanika se zanikem zajistovaného zavazku.
Rucitel mize pozadovat od dluznika to, co za ného splnil. Za nejvhodnéjsi se povazuje
zajisténi penézité pohledavky ve formé bankovni zaruky. Ta je vSak zpravidla nejnakladnést,
ponévadz banka za poskytnuti zaruky pozaduje odménu. Vyhodnost tohoto zaji§téni spociva
jednak v tom, ze banky jsou zpravidla solventni vzhledem k zdkonnému dohledu nad
bankovnim podnikanim, jednak v pravni upravé bankovni zaruky, jez usnadriuje véfiteli
uplatnéni naroku vici bance.

Véfitel ma usnadnéné vymahani své pohledavky, jestlize dosahne u dluznika pisemné
uznani jeho zavazku. V tomto pfipadé muze vymahat svou pohledavku na zakladé tohoto
uznani a dluznik pfi své obrané musi prokazovat, ze jeho zadvazek nevznikl, nebo ze zanikl.

Zajisténi muze mit i formu zajistovaciho prevodu prava. Pii ném dluznik prevadi

pravo na véfitele s rozvazovaci podminkou, ktera spociva ve splnéni zajisténého zavazku. Pti



tomto splnéni zanikaji automaticky ucinky prevodu prava a toto pravo nalezi znovu pievodci.
Prevadénym pravem muze byt vlastnické pravo nebo pravo ze zavazkového vztahu nebo
z cenného papiru. Jestlize zavazek neni splnén, zlistava pravo veétiteli.

Nejradikaln€jsi formou zajisténi je fiduciarni prevod prava. Pii ném dluznik, popft.
jina zajiStujici osoba pfevadi pravo na véfitele s ujednanim, ze véfitel toto pravo prevede
zpét, jestlize zajiStény zavazek bude splnén. Toto zajisténi se lisi od zajistovaciho pfevodu

VSV . s VTN . . :
préava tim, ze zpétny pievod prava nenastava pii splnéni zaji§tovaného zavazku automaticky.

Nejcastéji uzivanym zpisobem tohoto zajisténi je platebni zaruka.

Kontrolni otazky:
1. Jaké informace a kde byste hledali pro snizeni pravdépodobnosti nesplnéni zavazku?
2. Uvedte zakladni nastroje pro zajiSténi splnéni zéavazku, ktery vyplyva z obchodné-
zavazkového vztahu.

3. Jaky rozdil je mezi zastavnim pravem a ru¢enim?



15. SMLUVNI POKUTA A UROKY Z PRODLENI

Smluvni pokuta

Smluvni (konvenc¢ni) pokuta zaklada pravo jedné strany na zaplaceni urcité penézité
castky druhou stranou, jestlize tato strana porusi povinnost vymezenou v ujednani o smluvni
pokuté. Smluvni pokutou se zaji§tuje hlavni povinnost dluznika, tj. zavazek poskytnout
plnéni, jimz je smlouva definovana, ale i poruseni vedlejsi povinnosti. Mize se ji zajistit
1 povinnost, kterou ma véfitel v souvislosti s plnénim zavazku dluznika (napf. porusSeni
povinnosti véfitele oznamit dluzniku, kam ma odeslat zbozi).

Smluvni pokuta ma v zasadé povahu pausalizované nahrady Skody. Na jeji zaplaceni
vznika narok pfi poruseni povinnosti bez ohledu na to, zda z tohoto poruseni vznikla Skoda ¢i
nikoli. Smluvni pokuta se li§i od nahrady Skody pfedevSim tim, Ze neni zavisla na vzniku
Skody a ani na dalSich pravnich skutecnostech, s nimiz je spojen vznik naroku na nahradu
Skody. Na rozdil od urokid z prodleni nevznika v zasadé pfimo ze zakona, nybrz pouze na
zakladé pisemného ujednani stran. Smluvni pokuta muze zajistovat jakykoli zavazek, zatimco
uroky z prodleni se tykaji pouze prodleni s plnénim penézitého zavazku. Smluvni pokutu je
tfeba odlisovat i od odstupného, jehoz zaplacenim se ziskava pravo odstoupit od smlouvy bez
poruSeni smluvni povinnosti druhou stranou. Smluvni pokuta ma predevsim funkci sankcni.
Hrozba, ze dluznik bude muset zaplatit pro véfitele vhodné sjednanou smluvni pokutu jej nuti
k tomu, aby vyvinul vétsi usili na fadné a vc€asné splnéni svého zavazku. Kromé toho ma
1 funkci odsSkodnéni, jez usnadnuje véfiteli, aby dosahl odSkodnéni za pfipadnou ztratu, aniz
by musel prokazovat (Casto slozitym zplsobem), ze mu vznikla urCita Skoda, a vyvracet
argumentaci, ze dluznikovi nevznikla povinnost k ndhradé Skody.

Zakladem pro vznik naroku ze smluvni pokuty je pisemné ujednani stran. V ujednani
smluvni pokuty musi byt uréena povinnost, pii jejimz poruSeni vznik4d narok na smluvni
pokutu. Ta mize zajistovat jak penézité, tak i nepené€zité plnéni. Smluvni pokuta se mize
vztahovat pouze na poruSeni povinnosti plnit zavazek v€as nebo na porusSeni povinnosti
tykajici se predmétu zavazku nebo zplsobu jeho plnéni. Lze ji vSak vztahnout na jakékoli
poruseni povinnosti splnit zavazek fadné a v€as. Sjednani smluvni pokuty vyzaduje ke své
platnosti i ureni vySe smluvni pokuty. Ta mize byt urCena pené€zni Castkou, kterou je dluznik
povinen zaplatit pfi poruseni smlouvy. Tato jednorazova smluvni pokuta je ucelna, jestlize ma
vétitel zajem na splnéni zajisténého zavazku hned v dobé jeho splatnosti a ztraci zajem na
jeho pozdéjsim plnéni. Trva-li v§ak nadale zajem véfitele na plnéni, je tento zptisob stanoveni

penézni pokuty nevhodny, ponévadz dluznika v zasad€ nepostihuji dalsi nasledky, 1 kdyz je



nadale v prodleni se svym plnénim. Chce-li véfitel, aby smluvni pokuta plnila sank¢ni funkci
1 po porusSeni povinnosti, je pro ného vhodné sjednat misto jednorazové smluvni pokuty
smluvni pokutu, jejiz vySe je zavisla na dob€, po kterou dluznik sviij zavazek porusuje (napf.
za kazdy den, tyden nebo mésic prodleni je dluznik povinen zaplatit urcitou ¢astku). Sank¢ni
funkci smluvni pokuty Ize zduraznit tim, ze smluvni pokuta se postupné zvysuje.

Pti poruseni povinnosti, na kterou se smluvni pokuta vztahuje, vznika véftiteli narok na
zaplaceni smluvené Castky. Zaplacenim smluvni hodnoty nezanika pravo véfitele pozadovat
splnéni povinnosti, které smluvni pokuta zajiS§tuje. Strany si vSak mohou dojednat, ze tento
narok zanika, ponévadz ustanoveni o smluvni pokuté nejsou kogentni. V tomto ptipadé se
smluvni pokuta blizi odstupnému, od néj se vSak pojmove lisi tim, Ze na zaplaceni odstupného
nema druhd strana narok, nybrz k jeho placeni se rozhoduje strana, kterd chce dosahnout
zaplacenim odstupného zruSeni smlouvy. Pro vznik naroku na zaplaceni smluvni pokuty neni
dulezité z jakého diivodu povinnost nebyla splnéna. Povinnost zaplatit smluvni pokutu je dana
v obchodnich zavazkovych vztazich i tehdy, jestlize by dluznik nebyl povinen k nahradé
Skody zptsobené porusenim zajisténé povinnosti. Narok na zaplaceni smluvni pokuty vznika,
1 kdyz z poruseni povinnosti nevznikla zadna Skoda nebo pouze Skoda mensi, nez Cini vySe
smluvni pokuty. V takovych pripadech v§ak miZze soud nepfimérené vysokou pokutu snizit.

Z povahy smluvni pokuty jako pausSalizované ndhrady skody vyplyva, ze smluvni
pokuta nahrazuje v zasadé nahradu Skody, pficemz pausalizace se tyka jak vzniku naroku na
nahradu Skody, tak 1 jeho vySe. Z odskodiiovaci funkce smluvni pokuty vyplyva, ze véftitel
nemusi pfi sjednané pokuté prokazovat, ze mu Skoda vznikla a v jakém rozsahu, ponévadz
v praxi je to Casto velmi obtizné. Povinnost zaplatit smluvni pokutu vznika i tehdy, kdyz
dluznik nezavinil poruseni povinnosti, nebo kdyz mu ve splnéni zajisténé povinnosti zabranily
okolnosti vylucujici odpovédnost. Povaha smluvni pokuty jako pausalizované nahrady Skody
se projevuje na druhé strané i v tom, ze véfitel, ktery je opravnén pozadovat zaplaceni
smluvni pokuty neni opravnén pozadovat nahradu Skody. Smluvni pokuta na druhé strané
tedy chrani dluznika pfed rizikem pfili§ vysoké nadhrady Skody, jez by mu mohla vzniknout
z poruSeni zavazku. Na rozdil v§ak od omezeni rozsahu nahrady Skody sjednaného pfimo ve
smlouvé, jez se tyka veskeré nahrady Skody, jsou jeji ti€inky v tomto sméru stanoveny jen na
narok na nahradu Skody zpiisobené porusenim povinnosti, na kterou se smluvni pokuta
vztahuje. Tak naptiklad zaplaceni smluvni pokuty pro pozdni plnéni se nedotyka nahrady
Skody zpasobené vadnym plnénim. Strany mohou sjednat upravu, podle které smluvni pokuta
nezbavuje véfitele naroku na nahradu Skody, ktera presahuje vysi smluvni pokuty. Smlouva

muizZe i stanovit, ze smluvni pokuta nema zadny vliv na nahradu Skody, takze vétiteli maze



vzniknout vedle naroku na smluvni pokutu 1 narok na nahradu celé skody. V tomto ptipadé
ma smluvni pokuta pouze sankéni funkci. Sjednani smluvni pokuty nema vliv na jiné pravni
nasledky porusSeni povinnosti nez na narok na nahradu Skody. Proto 1 v pfipad¢, kdy je
sjednana smluvni pokuta pro poruseni penézitého zavazku, ma véfitel narok na turoky
z prodleni vedle naroku ze smluvni pokuty. K zamezeni zneuzivani institutu smluvni pokuty
a nespravnému rozvrhu nebezpeci Skody spojené s uskuteCiovanim obchodni operace
pfipousti zakon zcela vyjimecné soudni zasah do naroku véfitele a umoziuje, aby soud snizil
smluvni pokutu, jestlize je jeji vySe nepfiméfena k zptsobené Skode. Zajmy véfitele jsou
chranény tim, Ze snizena smluvni pokuta nesmi byt niz§i nez vysSe Skody zpiisobené véfiteli
porusenim zajistované povinnosti.

Ujednani o smluvni pokuté je v zasadé soucasti smlouvy, z niz vyplyva zavazek
zajiStovany smluvni pokutou. Proto neplatnost této smlouvy nebo jeji zanik zptsobuje
i neplatnost nebo zanik ujednani o smluvni pokuté. Jestlize smlouva zanikne teprve po
poruseni zajisténé povinnosti, nedotyka se zanik smlouvy jiz vzniklého naroku na zaplaceni
smluvni pokuty. Narok na zaplaceni smluvni pokuty lze prominout pisemnou dohodou
uzavienou mezi vétitelem a dluznikem. VIiv zaniku pouhé casti zajisténého zavazku na
smluvni pokutu zéavisi na ur€eni smluvni pokuty v ujednani stran. Je-li jeji vySe urCena
v zavislosti na rozsahu poruseni zajist€éného zavazku (napf. uritym procentem z kupni ceny
zbozi, jez nebylo dodano v¢as nebo bylo dodano s vadami), ma castecné splnéni zavazku vliv
na urCeni zakladu pro vypocet vySe smluvni pokuty. Jestlize je vSak smluvni pokuta
stanovena urcitou castkou pii poruseni zajisténého zavazku, je dluznik povinen k jejimu

zaplaceni 1 pfi jeho pouhém Castecném poruseni.

Uroky z prodleni

Nezaplati-li dluznik sviij penézity zavazek v dobé jeho splatnosti, vznika mu
povinnost platit uroky z prodleni. Tyto nasledky nastavaji pii prodleni jakéhokoli penézitého
zavazku. Povinnost platit troky z prodleni vznika jiz pfimo ze zédkona pfi prodleni s placenim
penézitého zavazku. Tim se odliSuje od smluvni pokuty, k jejimuz placeni je dluznik povinen,
jen kdyz smluvni pokuta byla pisemné sjednana. V praxi se smluvni pokuta vSak sjednava
spise k zajisténi splnéni nepenézitych zavazkl, mize vSak byt pouzita i k zajisténi penézitych
zavazkl. Zakon nevylucuje moznost sjednat smluvni pokutu vedle uroka z prodleni (napf. ve

formeé jednorazového zaplaceni urcité ¢astky), 1 kdyz oba tyto instituty maji obdobnou funkci



(Y. sankcni a odskodriovaci), uroky z prodleni vSak nemaji povahu pauSalizované nahrady
Skody.

Jestlize strany ve smlouvé neupravi jinak uroky z prodleni, je dluznik povinen zaplatit
uroky z prodleni ve vysi stanovené zakonem. Vysi urokd z prodleni ur¢uje Obchodni zakonik,
ktery odkazuje na Nafizeni vlady v Obcanském zakoniku. Zde je stanovena vySe uroku
zprodleni jako dvojnasobek diskontni sazby CNB. Uroky z prodleni maji funkci
odskodriovaci, t]. maji odskodnit véfitele za to, ze nemohl v€as s penézitou Castkou, k jejimuz
zaplaceni je dluznik zavazan, disponovat k podnikatelskym ucelim, a musel si proto
popfipadé€ opatfit za chybéjici pené€zni prostfedky uveér. Uvedena sazba, jez stanovi podpurné
zakon, ma jednak sankcni funkci a jednak ma hradit 1 vylohy, které mohou véfiteli vzniknout

v souvislosti s opatfovanim averu.

Kontrolni otazky:

1. Jak se stanovuje ve smlouvé smluvni pokuta a jak troky z prodleni?

2. Zanika zaplacenim smluvni pokuty povinnost splnit zavazek, ke kterému se smluvni
pokuta vztahuje?

3. Kogentniho charakteru je smluvni pokuta nebo uroky z prodleni? Vysvétlete pojem
,kogentni®.

4. Jak se postupuje v pfipadé€, Ze nejsou stanoveny uroky z prodleni predem, napf. ve
smlouvé nebo na fakture?

5. Uvedte zakladni rozdily, ve kterych se lisi smluvni pokuta a uroky z prodleni.



