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SEZNAM ZKRATEK A ZNACEK

K¢ — Koruna ¢eska

ROA - return on assets, neboli ukazatel rentability celkovych vlozenych aktiv

ROE - return on common equity, neboli ukazatel rentability vlastniho kapitalu



UvVOoD

Urcité prvky kooperace, které jsou spojené s pfirozenou touhou pomahat ostatnim, vykazovalo
lidské chovani jiz od nepaméti. V dnesni dobé¢, a to obzvlast’ v dob¢ globalizace, je kooperace
mezi spolecnostmi, ¢im dal vice popularni. Firmy si uvédomuji, Ze mnohdy na dosazeni svych
cilti samy nestaci, a proto hledaji zptisoby, jak jich dosdhnout. Kooperace se stava klicovym

prvkem strategie mnoha firem a hraje vyznamnou roli v sou¢asném podnikatelském prostredi.

Téma bakalaiské prace, Kooperace podnikl jako cesta k zisku, m¢ na prvni pohled zaujalo,
jelikoz jsem si jej spojila se spolecnosti, ve které¢ pracuji. Zajimalo mé, s jakymi podniky
spolecnost spolupracuje a chtéla jsem hloubéji porozumét aspektim konkrétni spoluprace,

vcetné odhaleni toho, jak moc miiZze byt pro zii¢astnéné strany vyhodna.

Hlavnim cilem bakalatské prace je prostiednictvim analyzy a ziskanych dat zjistit, zda vybrané
podniky z kooperace skutecné profituji. Dle ziskanych dat jedné ze spolecnosti bude provedena
analyza, ktera povede k identifikaci vyhod a nevyhod vyplyvajicich z kooperace.
Prostiednictvim finan¢niho zhodnoceni podniku a jeho kooperace bych chtéla zjistit, do jaké
miry kooperace pfispiva k celkovému zisku spolecnosti. Zaroven bych rada odtivodnila, jaké
faktory ovliviiuji vyvoj vynosii a ndkladt v ramci kooperace a v jednotlivych letech. Na zaklade
vyhodnoceni spoluprdce navrhnu doporuceni pro kooperaci mezi podniky, které povedou k

jejimu efektivnéjSimu fungovani a lep$im zitikim.
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1 ROZDELENI A SDRUZOVANI PODNIKU

Nejznaméjsi definici podniku, kterd je znadma z ekonomické literatury, kterou upravuje
§ 5 zékona €. 513/1991 Sb., obchodniho zékoniku: ,,Podnikem se pro ucely tohoto zdkona
rozumi soubor hmotnych, jakoz i osobnich a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi
véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku
nebo vzhledem k své povaze maji tomuto ucelu slouzit“ (Zakon ¢. 513/1991 Sb., obcCansky

zakonik).

V Novém obcanském zakoniku byl pojem podnik s G¢innosti dne 1. ledna 2014 nahrazen
pojmem obchodni zavod, kterym se rozumi: ,,organizovany soubor jmeni, ktery podnikatel
vwitvoril a ktery z jeho viile slouzi k provozovani jeho cinnosti. Ma se za to, Ze zavod tvori vse,

co zpravidla slouzi k jeho provozu* (Zékon ¢. 89/2012 Sb., obCansky zédkonik).
1.1 Clenéni typa podniki

Kazdy podnik disponuje specifickymi znaky, které ho charakterizuji. Jednotlivé podniky Ize
rozliSovat podle jejich spole¢nych znakii a charakteristik, na zaklad¢ kterych jsou tfidény do

konkrétnich skupin. Synek (2015, s. 79-89) uvadi ¢lenéni:

Podle pravni formy vlastnictvi jsou podniky rozdéleny na podniky jednotlivce, osobni
spolecnosti, kapitalové spolecnosti, druzstva a vetejné statni podniky. Podnikem jednotlivce se
obvykle rozumi Zivnost, kterd mize byt ohlaSovaci nebo koncesovana. Do osobnich spole¢nosti
patii vefejnd obchodni spole¢nost, ve které spole¢nici ruci za zavazky spolecnosti celym svym
majetkem, a komanditni spolecnost, u které¢ jeden ze spolecnikli (komplementaf) ruci za
zavazky spoleCnosti celym svym majetkem a druhy (komanditista) ru¢i do vySe svého
nesplaceného vkladu. V kapitalovych spole¢nostech spolecnici ruci za zavazky spole€nosti jen
do vyse svého vkladu. Za kapitadlovou spolecnost se povazuje spolecnost s ru¢enim omezenym
a akciova spole¢nost. Oblibenou pravni formou je spole¢nost s ru¢enim omezenym diky svému
jednodussimu zaloZeni. Pro jejiz zaloZeni staci pouze jeden spolecnik, jehoz minimalni vklad
¢ini 1 K¢&. U akciové spolecnosti je zdkladni kapital rozvrZen do urcitého poctu akcii o urcité
nomindlni hodnoté, kterd musi byt alespon 2 mil. K¢ nebo 80 tis. euro. Druzstvo, spoleCenstvi
neuzavieného poctu lidi, musi mit pfi vzniku alespon pét €lenil fyzickych osob. Zakladni kapital
tvofi vklady ¢lent, ktefi neruci za zavazky druzstva, protoze druzstvo jako pravnicka osoba ruci
celym svym jménim. Vefejné statni podniky se od ostatnich forem vlastnictvi 1isi tim, ze jsou

zalozené statem, jeho organiza¢nimi sloZkami nebo jsou v ¢aste€ném soukromém vlastnictvi.
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Jedna se o podniky zajist'ujici dilezité sluzby a vyrobu, pod kterymi si lze predstavit Zelezni¢ni

dopravu, postu, spravu silnic, vyrobu zbrani, tézbu uhli a dalsi.

7Zivnosti v p «
___ vefejna obchodni spolednost

/ osobni ——_ e v

/ - komanditni spole¢nost
/ _ obchodni spole¢nosti<_

g S~ ... . - spole€nost s ruéenim omezenym

Podniky \/ kapitilové - . o .
S kapitdlovd spole¢nost
\ druZstva
" vefejné stitni podniky
Obrazek 1: Clenéni podnikii dle pravni formy Zdroj: vlastni zpracovani dle (Synek, 2015)

Obecné znamé ¢lenéni podnikl dle velikosti, na velké, sttedni a malé podniky, je stanovené
Svazem primyslu Ceské republiky. Rozlisuji se podle poétu zaméstnanct, velikosti obratu,
velikosti zdkladniho kapitalu a zisku. Legislativa Evropské unie ¢leni podniky podobné, a to
na mikro, malé a stiedni (viz Tabulka 1). Jelikoz je legislativa EU nadfazena legislativé Ceské,

tak se v praxi vyuziva spiSe ¢lenéni dle EU, které slouzi ke sjednoceni kategorizace.

Tabulka 1: Clenéni podniku dle velikosti podle EU

Kategorie podnikt | Pocet zaméstnancii Rocni obrat Aktiva celkem
stfedni <250 <50 mil. EUR <43 mil. EUR
malé <50 <10 mil. EUR <10 mil. EUR
mikro <10 <2 mil. EUR <2 mil. EUR

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Synek, 2015)

Podle ekonomickych ¢innosti, které jsou definovany pomoci standardni klasifikace NACE,
1ze identifikovat a kategorizovat ekonomické subjekty v ramci Evropské unie. Tato klasifikace
rozdéluje ekonomické aktivity do riznych sekei, jak je mozné vidét v Tabulka 2, coz umoziuje
ptifadit kazdému subjektu, ktery provadi urcitou ekonomickou ¢innost, specificky kod NACE.
Pro Ceskou republiku existuje narodni verze této klasifikace s nidzvem CZ-NACE

(Martinovicova, Kone¢ny a Vaviina, 2019).
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Tabulka 2: Prehled sekci dle CZ — NACE

Sekce Cinnosti Sekce | Cinnosti
A zemédélstvi, lesnictvi a rybarstvi L ¢innosti v oblasti nemovitosti
B tézba a dobyvani M profesni, védecké a technické cinnosti
C zpracovatelsky pramysl N administrativni a podplirné ¢innosti
b vyroba a rozvod elektfiny, plynu, tepla 0 verejna sprdva a obrana;
a klimatizovaného vzduchu povinné socialni zabezpeceni
E zésobovélnl'?/odou; E-innosti souvisejici . P vzd&lavan
s odpadnimi vodami, odpady a sanacemi
F stavebnictvi Q zdravotni a socialni péce

velkoobchod a maloobchod; L, , Y e .
G . , . R kulturni, zabavni a rekreacni ¢innosti
opravy a udrzba motorovych vozidel

H doprava a skladovani S ostatni ¢innosti
| ubytovani, stravovani a pohostinstvi ¢innosti domacnosti jako
T zaméstnavatel(; ¢innosti domacnosti
J informa¢ni a komunikaéni ¢innosti produkujicich blize neuréené vyrobky
a sluzby pro vlastni potfebu
Yy v ¢innosti exteritoridlnich organizaci
K peneznictvi a pojistovnictvi U

a organu
Zdroj: viastni zpracovani dle (Cesky statisticky tirad, 2023)

1.2 Sdruzovani podniku

Jiz v historii dochézelo k ur¢itym druhiim sdruzovani obchodnikd, kteti ke vzajemné spolupraci
dospéli pfirozenym vyvojem. Pfispéla k tomu soutézivost, pocit touhy a povinnost vydélat
dostatek finanénich prostfedkti proto, aby si mohli dovolit zabezpecit sebe a svoji rodinu.
Mohlo se jednat o jakoukoliv jednoduchou formu spoluprace, kterd byla uzaviena vétSinou
ustni dohodou. Cilem dohody bylo, aby v§echny zucastnéné strany mély ze spoluprace urcity

uzitek.

Tento koncept 1ze vysvétlit na konkrétnim zjednoduSeném piikladu dvou subjektl, farmare
a chovatele koni. Farmar se zivi obdélavanim zemédélské pidy slouzici k péstovani zeleniny,
kterou nasledn€ prodava na trzich. Farmaf si kazdym rokem v8imda niz$i kvality svych
zemédelskych produkti, které jsou v porovnani s konkurenci malé a je jich malé mnozstvi.
V jeho sousedstvi bydli chovatel koni, kterému se hromadi na statku konisky hntij. Chovatel
koni pro tento hnllj nema zaddné vyuziti a kviili jeho specifickému zapachu je pro n¢j a sousedy
spiSe pfitézi. Farmat se tedy rozhodl vyuzit ptileZitosti a uzavtel ustni dohodu s chovatelem.
Dohodli se na tom, ze kdyz chovatel bude pravideln¢ poskytovat hnlij farmérovi, ktery bude
vyuzivan ke hnojeni plidy, tak mu farmar na oplatku bude davat ¢ast své urody. Farmafova
puda bude bohatd na ziviny a bude produkovat vice zeleniny, ktera bude vétsi, kvalitné;si

a chutngjsi, diky cemuz farmarovi porostou prodeje. Chovatel ziska ¢ast irody a zaroven se na
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jeho statku nebude hromadit hnij, ktery by obtézoval ostatni. Vysledkem je dlouhodoba

spoluprace, ktera pfinasi uzitek pro obé strany.

V dnesni dobé dochazi ke sdruzovani fyzickych 1 pravnickych osob, jednotliveil i velkych
spolecnosti, zaloZzenych na pisemné smlouvé s jasné stanovenymi pravy a povinnostmi
spoluprace. Hlavni koncept spoluprace se nelisi od dob historickych, protoze kazda strana by
méla ze spoluprace ziskat dany uzitek. Subjekty se sdruzuji, aby zvysily svou trzni silu na trhu,
dokazaly udrzet krok nebo dokonce predbehly konkurenci a maximalizovaly zisk. Vytvareji
spoluprace na zakladé spolecnych znakli — velikost, pravni forma, obor podnikani, sektor,

zamer.

Sdruzovani podnikt 1ze rozliSovat dle zpisobu propojeni hospodaiské tirovn€ na horizontalni
a vertikdlni propojeni. Horizontdlni propojeni charakterizuje sdruzeni podnikt, které
vykonavaji svoji ¢innost na stejném vyrobnim a obchodnim stupni (napf. propojeni dvou
vyrobnich podniki). Na vertikalni tirovni se sdruzuji podniky, jejichz ¢innosti na sebe navazuji
a tim vytvari plynuly tok produkce (napf. propojeni vyrobce a dodavatele). Diky tomuto
rozliSovani lze 1épe porozumét rtiznym typim a formadm sdruzovani podnikt (Wohe a

Kislingerova, 2007, s. 230-231).

Dle Woheho (2007, s. 229-230) se sdruzovani podnikl rozdéluje na koncentraci a kooperaci,
podle intenzity propojeni, kterd vyjadiuje stupen pravni a hospodaiské samostatnosti spojenych

podnik.

Koncentrace vznikd spojenim podnikl, pfi niz zanikd jejich hospodaiska samostatnost.
Vsechny ¢innosti spojenych podnikli jsou vykonavany spolecné. Wohe (2007, s. 230) uvadi,
ze: ,,Hlavnim znakem takovychto propojeni je podfizeni spojené¢ho podnikatele jednotnému
fizeni.” Stav, kdy podniky spojenim ztrati i pravni samostatnost, se nazyva fize, pfi nizZ dojde

ke vzniku jedné ucelené jednotky.

Kooperace je naopak oznaceni pro dobrovolnou spolupréci podnikd, které spojenim neztraci

svoji pravni samostatnost. Podrobnéji se 1ze o kooperaci docist v Kooperace a jeji aspekty.
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2 KOOPERACE A JEJi ASPEKTY

Na zacatku kapitoly je dtlezité uvést, ze lidé nerozliSuji vyznam mezi pojmy kooperace,
spoluprace ¢i partnerstvi, protoze tyto pojmy jsou v bézné mluvé pouzivany jako synonyma,
1 prestoze v ne¢kterych kontextech mize byt zdiiraznény jemny rozdil mezi nimi. Tak jako jsou

spolecnosti vnimané tyto pojmy jako synonyma, stejn¢ tak budou v této praci pouzivany.

Spoluprace je dohoda mezi riznymi spolecnostmi, kterd mize byt uzaviena ustné¢ nebo
pisemné. Jejim cilem je provadét spoleCnou Cinnost s jasné stanovenymi cili a urcitou mirou
koordinace a struktury. Délka spoluprace zavisi na sledovanych cilech, které spolecnosti
pfedem stanovi. Pti spolupréaci si spolupracujici spolecnosti obvykle udrzuji svou pravni
a strategickou nezavislost ve vSech nebo alespon v nékterych castech provadéné c¢innosti

(Arranz PeNa a Carlos Fernandez de Arroyabe, 2002, s. 36).

Kooperace podnikii mize byt také chapana jako proces, ktery umoznuje spolupracujicim
podnikiim optimalizovat jejich hodnototvorné fetézce, coz nasledné vede k ziskani konkurenéni
vyhody na trhu. Konkuren¢ni vyhoda miize slouzit i k tomu, aby zamezila nebo odradila
potencialni zajemce o vstoupeni na trh. Lze tedy konstatovat i fakt, Ze spoluprace mezi podniky
mize vést ke zvyseni bariéry vstupu do odvétvi (Arranz PeNa a Carlos Fernandez de Arroyabe,

2002, s. 35).
Kooperace klasifikuje Arranz PeNa (2002, s. 37) podle riiznych proménnych:

e Podle ekonomického cile kooperace — podniky spolupracuji za Ucelem dosaZeni
spolecného cile v rdmci jedné ¢innosti — ndkup, prode;j, export atd.

e 'V zavislosti na zii€astnénych subjektech — kooperace se mohou i¢astnit rizné subjekty,
spole¢nosti mohou spolupracovat se svymi konkurenty, dodavateli, zakazniky.

e Podle primyslové oblasti — spolecnosti se mohou spojovat (vnitroodvétove) v ramci
stejného odvétvi (napf. mezi vyrobci aut) nebo mezi odvétvimi (meziodvétvove)
(farmaceutické laboratot s kosmetickou firmou).

e Podle geografické oblasti — kooperace mohou byt uzavieny mezi domdacimi nebo
zahrani¢nimi spole¢nostmi.

e Podle velikosti pfidruzenych spole¢nosti — spolec¢nosti s riznou velikosti spolu mohou
kooperovat, primarné¢ vznika kooprace mezi velkymi nebo mezi malymi a stfednimi

spolecnostmi.
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Jak jiz bylo vySe zminéno, tak spoluprace mize existovat i mezi konkurenty. I kdyz to mize
byt zprvu nelogické, protoze vetrejnost neregistruje fakt, ze by si konkurujici podniky poméhaly,
tak 1 tento typ spoluprace miize byt velice vyhodny pro obé¢ strany. Konkuren¢ni kooperace je
typicka u spolecnosti podnikajici v oblasti softwaru a hardwaru. Smyslem tohoto typu
spoluprace je vytvotit prostfedi, ve kterém firmy nevytvaii zisk na ukor konkurenénich
spoleCnosti, ale naopak je cilem dosdhnout bodu, ve kterém benefituji vSichni zacastnéni

konkurenti (Hayes, 2022).

Velmi castym typem spolupréce je i kooperujici vztah mezi dodavatelem a odbératelem, ktery
je zalozen na divéfe a pfinasi hodnotu oboum stranam. Jedna se o ucebnicovy piiklad vertikalni
kooperace mezi podniky, kdy svymi ¢innostmi navazuji na fetézec procesl, ktery vede
k realizaci zboZi a sluzeb. D4 se fici, Ze v dneSni dob¢ uz neexistuje podnik, ktery by se obesel
bez dodavatele. Odbératelé by si méli peclive, dle svych kritérii, vybrat dodavatele, diky ¢emuz

1ze predejit problémim a zajistit kvalitni vztah (Nenadal, 2006, s. 29, 42).

Pii uvazovani nad navazdnim kooperace s jinymi podnikatelskymi subjekty je dilezité
zohlednit nasledujici kroky. Prvnim krokem je peclivé zvazeni divodu, pro¢ se zapojit do
spoluprace a jaké vyhody zni vyplyvaji. Poté je nezbytné provést vybér vhodnych
potenciadlnich partnerti na zéklad¢ jejich reputace, financni stability a kvalifikace, aby se
eliminovalo riziko spojené s nespravnou volbou. Dal§im dilezitym krokem je zvoleni vhodné
formy spolupréce, ktera by odpovidala cilim a o¢ekdvanim obou stran. Nutné je i stanoveni
strategie vyjednavani, ktera zahrnuje stanoveni jasnych cili a podminek. Na zavér je tfeba
vypracovat smlouvy a dohody, které stanovi prava, povinnosti a odpovédnosti obou stran.
Pecliva tivaha a spravna implementace téchto krokd minimalizuji rizika a ptispivaji k Gspésné
a dlouhodobé¢ udrzitelné spolupraci s ostatnimi podnikatelskymi subjekty (Veber a Srpova,

2012, s. 280-281).

Kazdy podnik, ktery vstoupi do kooperujiciho vztahu si pieje, aby zapocata kooperace byla
uspesna, protoze uspéSna kooperace mezi podniky je kliCovym faktorem pro dosazeni riistu,
inovace a konkurenceschopnosti. Zde je nékolika dilezitych faktort dle Northern Edge

Advisors (2023, s. 7-15), které ptispivaji k uspéchu kooperace podnikii:

e Duvéra — sklada se ze ¢tyt zdkladnich dimenzi: spolehlivost, kompetentnost, poctivost,
laskavost. Staci, kdyz bude pouze jedna ze ¢ty dimenzi naruSena, aby tim utrpély

vSechny ostatni a diveéru kooperace bude velmi naroné obnovit.
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e Podobné vnimani podnikové kultury — casto se objevuje nesoulad v piedstavach
o idedlni kultufe mezi partnery, a proto je dulezité zkoumat klicové stavebni bloky
kultury pro zajisténi efektivniho fungovani a porozuméni dynamice partnerskych
vztaht.

e Vzijemné respektovani — pro obchodni partnerstvi je zasadni vzajemny respekt
a divéra, protoze bez nich mohou casto vznikat konflikty a tim snizovat efektivitu
podnikani.

e Spolecnd mise — v uspeésnych kooperacich je diilezity spole¢ny dlouhodoby pohled na
podnikani. Spole¢nosti s jasnou misi a spoleénym porozuménim maji vétsi Sanci
piekonévat vyzvy, posilovat spolupraci a dosahovat uspéchu.

e Efektivni komunikace — kvalitni komunikace vyzaduje otevienost, empatii a schopnost
aktivné naslouchat, pficemz partneti by méli mit schopnost vést konstruktivni
rozhovory a mit jasny proces pro schvalovani a odmitani névrha.

e Podobny pfistup k financim — rozdilné ptistupy k penézim mohou byt v partnerstvi
jeden z nejvice naruSujicich faktord. To se projevuje v rozdilnych postojich
k investovani, pfijmu z podnikéni a hodnoté zaméstnanc.

e Navzidjem se dopliiujici dovednosti a jasné¢ stanovené role — uUspéSna partnerstvi
vyzaduji jasn€ definované role, které vyuzivaji dopliujici se dovednosti a zajistuji
efektivni rozdéleni povinnosti. Kdyz jsou role pochopeny a respektovany

zainteresovanymi stranami, partnerstvi se mize uspesné rozvijet.

Na kooperaci Ize nahliZet nejen ekonomickym, ale i matematickym pohledem. Teorie her je
matematicky nastroj pouZzivany k modelovani strategické interakce mezi jednotlivymi aktéry
avyuziva se ve vSech ekonomickych oblastech pii rozhodovacich situacich dvou ¢i vice
subjektli. V kontextu kooperace mezi podniky lze teorii her pouZit k analyze riznych scénati
a strategii, které mohou vést ke vzajemné spolupraci. Teorie her vyuzivd mnoha modela
popisuyjicich konfliktni rozhodovaci situace mezi hraci neboli, v kontextu této bakalarské prace,
mezi podniky. Tito hra¢i mezi sebou hraji hru, kterd ptredstavuje konfliktni situaci, coz je
zakladnim principem teorie her. Kazdy hra¢ disponuje sadou strategii, ze které si vybira tu,
kterou ve hie uplatni a kterd mu zajisti nejvySe dosazitelnou hodnotu vyplatni funkce. Tato
vyplatni funkce reprezentuje uzitek spojeny s vyhrou hrace dle zvolené strategie (Dlouhy a

Fiala, 2009, s. 5-9).

Mezi modely, které se daji vyuZzit pfi kooperaci mezi podniky, patii napt. koali¢ni hry,

7 wo

kooperativni hry dvou hraci a Nashovo vyjednavaci feSeni. V koali¢nich hrach hrac¢i vytvari
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koalice, ve které se hraci domlouvaji na strategii, diky které zvyhodni svou vyplatni funkci.
Obecné lze fici, ze konflikty, ve kterych je koalice povolena, se nazyvaji kooperativni hry

(Manas, 2002, s. 56).

Kdyz hrac¢i maji moznost pied volbou strategii uzaviit zdvazné smlouvy, model se nazyva
kooperativni hra dvou hra¢t. V této hie se hrac¢i mohou rozhodnout, zdali spolupracovat nebo
ne. To znamend, ze oba hraci ziskaji vétsi vyhru, pokud zvoli strategii spoluprace, nez kdyby
hrali proti sobé. V piipad¢, kdy se hraci snazi dohodnout o vziajemné vyhodné spolupraci
a vyjednat nejlepsi podminky na zdkladé teorie vyjednavani s cilem najit feSeni vyhodné pro
vSechny strany, tak mluvime o Nashovu vyjednavacim feSenim. Pokud hrac¢i nenaleznou
spole¢nou piipustnou dohodu, tak k navazani spoluprace nedojde (Dlouhy a Fiala, 2009, s. 35,

79).
2.1 Cile kooperace

Kooperaci Ize chapat jako projekt, ktery by mél mit jiz pfi planovani stanoveny cil. Je dulezité
mit vymezeny cil, ktery slouzi jako zavazek a opérny bod, jenz motivuji podnik k jeho dosaZeni.
Neékdy je slozité vymyslet néjaky cil a neni podstatnad jeho dokonalost, ale dulezité je mit
alespoil n¢jaky. V prubéhu cesty l1ze tento cil upravovat a zdokonalovat dle vyvijejici se situace,

coz zéaroven plati 1 pro samotnou cestu, kterou lze prizptisobovat k jeho splnéni.

Cil ma byt nastaven tak, aby splioval zdkladni doporuc¢end pravidla. Pro naplnéni cile je
nezbytné, aby ho podnik dostatecné definoval tak, aby jeho podstata byla realistickd a
dosazitelna. M¢l by byt akceptovan vSemi subjekty, kterymi byl nastaven a za jeho splnéni
zodpovidaji. Aby podnik mohl zjistit, jak je blizko cile, je zapotfebi, aby byl méfitelny.
Nejcastéji je tato méfitelnost vyjadiena cisly, tedy kvantitativng. 1 proces kvalitativné
vyjadifeného cile, je mozné kvantitativné vyjadrit. KdyZz bude mit cil stanoveny termin, do
kterého je zapotiebi jej splnit, tak se snizi Sance, ze by nebyl naplnén viibec nebo jen z casti.
Lidé maji totiZ bez asového ramce tendenci otélet a ¢innosti vedouci ke splnéni cile odkladat.
Cil ma kratkodoby nebo dlouhodoby charakter. Splnéni kratkodobého cile se predpoklada do
jednoho roku a vétSinou je za né& zodpovédny low management. Dlouhodoby je
charakterizovan obdobim delSim nez jeden rok a nejCastéji byva stanovovan top
managementem v ramci dlouhodobé strategie a taktiky podniku, coz je typické pro kooperaci
podniki, jakoZto dlouhodobou spolupraci. Kooperace musi mit jasné stanoveny jeden ¢i vice
cilii, aby bylo jasné, co jednotlivé subjekty od spoluprace ocekavaji a co jim mulze pfinést

(Safrova Drasilova, 2019, s. 44).
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Existuje vice zptsob, jak podnik miize maximalizovat zisk pomoci spoluprace, které¢ podnik
muZze pouzivat soucasn€. Prvni zpilisob je prostfednictvim racionalizace, ktera vede ke snizeni
nakladii, a tudiz 1 k vétsi hospodarnosti podniku. Druhym zplisobem je zvySeni
konkurenceschopnosti, diky zesileni pozice spolecnosti na trhu, vrdmci dodavatelsko-
odbératelskych vztaht. Maximalizovat zisk 1ze i diverzifikaci, tedy snizenim podnikatelskych
rizik skrze jejich rozdéleni mezi vice kooperacnich partnerii. Za ¢tvrté je mozné maximalizovat
zisk ziskanim dominantnéjsi pozice na trhu a omezenim konkurence. Poslednim zplisobem je
vytvareni organizaci za i¢elem ochrany z4jmu svych clenii pfed zdkonodarnou moci, spravnimi

institucemi a ostatnimi svazy (Wohe a Kislingerova, 2007, s. 231).

Velké spole¢nosti voli zplisob maximalizace zisku skrze vytvotfeni dominantniho postaveni na
trhu nebo uzavienim kartelovych dohod, které jsou jiz zakazané, za cilem zvySeni trznich
podilii. Diky ¢emuz vytvofi na trhu silnou pozici, kterd jim umoziuje diktovat si cenu pfi
prodeji a tim oslabit u¢inek konkurence. Malé spolecnosti preferuji jiné zptsoby, jak dosdhnout
dlouhodobé maximalizace zisku. Je pro né¢ vhodnéj$i za pomoci kooperace zvysit svou
konkurenceschopnost a snizit dopady podnikatelskych rizik (Wohe a Kislingerova, 2007, s.
232).

Kooperujici podniky mohou mit nastaveny pouze jeden smérodatny cil, napt. zvySeni trzniho
podilu, nebo se zamécfovat na vice cilii. V pfipad¢ existence vice cili je potfeba ud¢lat
strategické rozhodnuti a stanovit v jakém potadi budou jednotlivé cile splnény, kterym cilim
se budou podniky vénovat nejdiive a do kterych budou vynakladat nejvice usili. Cile by mély
byt uspotfadany dle toho, aby se vyhledove doséhlo co nejvétsiho zisku. Pti tvorbé cilli by mél
byt bran zfetel na pravni formu, na odvétvi, intenzitu a délku trvani spoluprace (Wohe a

Kislingerova, 2007, s. 232).
2.1.1 Cile v odbératelské oblasti

Kooperace, ke kterym doslo spojenim podnikli z odbératelského sektoru, vznikaji s cilem ziskat
specifické vyhody. Spole¢nosti odebirajici podobné nebo stejné zbozi ¢i sluzby, se mohou
spojit za ucelem ziskani mnoZzstevnich slev a vyhodnégjSich podminek. Diky kooperaci mohou
partnefi spoluprace ziskat vyhodnéjsi vyjednavaci pozici a prilezitost nakoupit zbozi za

vyhodnéjsi ceny (Wohe a Kislingerova, 2007, s. 232).

Kritickd situace miize vzniknout v ptipade, kdy bude vyrobce piimo zavisly na dodavkach

ur¢itého materidlu od jednoho dodavatele. MiiZze se totiz stat, ze kvuli ¢astecnému nebo
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uplnému nedostatku kli¢ového a nenahraditelného materialu, pfestane podnik vyrabét veskeré
zbozi. Proto by se mély podniky, které jsou zavislé na dodavkach jednoho dodavatele, sousttedit
na navazani spoluprace, kterd bude garantovat a zajiStovat dostateCnou kvalitu i1 kvantitu
dodavaného zbozi, materidlu nebo sluzeb ve stanovenych terminech (Wohe a Kislingerova,

2007, s. 233).
2.1.2 Cile v dodavatelské oblasti

V dodavatelské oblasti se déivody spojeni podnikii ligi. Castym cilem spojeni je dosazeni
vyhodnéjsiho postaveni na trhu skrze vytvoreni spolecné fungujicich distribuc¢nich organizaci.
Jeste CastéjSim dlivodem je ziskdni dominantni ekonomické sily na dodavatelském trhu. Toho
1ze dosahnout pomoci nastaveni jednotnych cen, obchodnich podminek a dodavatelskych kvot,
¢imz mize dojit k vyfazeni konkurence z trzniho prostfedi. Finalnim stadiem je dosazeni
monopolniho postaveni na dodavatelském trhu. Pokud se chce podnik stat monopolem nemé¢l
by dbat Cisté na zvySeni hospodarnosti, jez miiZe jit Castené stranou, ale pfedev§im na zvySeni
rentability. Neméné podstatnym cilem je minimalizace rizik skrze zajisténi odbytovych
moznosti. Sileni konkurence a hrozba nizkého odbytu motivuje podniky vice diverzifikovat
rizika vyvojem a nasledovnym prodejem novych produktl na stavajicich nebo novych trzich

(Wohe a Kislingerova, 2007, s. 234).

V ramci kooperace spoleCnosti vyuZivaji tfi zakladni druhy diverzifikace. Prvnim je
diverzifikace horizontalni, jejimZz smyslem je navazani spoluprace s podniky, které vyrabi
produkty blizce souvisejici s vlastnimi. Pfikladem mulZe byt spoluprace mezi pekarnou, ktera
pece slané pecivo a pekarstvim, které pece pecivo sladké. Vertikalni diverzifikace je spoluprace
s podniky, které se nachdzi ve stejném dodavatelském fetézci, at’ uz jde o podniky, jez jsou
umistény v fetézci o jeden krok vpied nebo vzad. VySe zminéna pekarna by v tomto piipadé
spolupracovala s mlynem, ktery by ji doddval mouku, nebo s prodejnou potravin, kde by se
vyrobky pekarny prodavaly. Poslednim druhem diverzifikace rizika je diverzifikace
komplementarni. Ta spociva ve spolupraci podniki, jejichz vyrobky jsou navzijem
komplementarni, tedy dopliujici se. Ukazkovym piikladem je spoluprace mezi podnikem
zhotovujicim jizdni kola a podnikem druhym, vyrabé&jicim cyklistické pfilby. Zakaznik si
pravdépodobné zakoupi pi1 ndkupu kola 1 cyklistickou pfilbu (Wdhe a Kislingerova, 2007, s.
234).
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2.1.3 Cile v oblasti vyrobni

V oblasti vyrobni vznikaji kooperace za ucelem zlepSeni vyrobnich podminek. Pod tim si lze
ptedstavit dosazeni optimalni velikosti podniku, vyuziti Gspor z rozsahu nebo tfeba efektivni
rozlozeni disponibilnich kapacit. Existuje né€kolik druht opatieni, kterymi lze cili dosahnout.
K dosazeni vyrobnich cilti mohou podniky vyuzivat normovani a typizace, které mohou vést
k Gsporam z rozsahu prostiednictvim velkosériové vyroby. Muze se jednat napi. o pfid€leni
urcitych vyrobnich ¢innosti pouze jednomu z kooperujicich podniki, ackoliv tyto vyrobni
¢innosti byly diive pfed kooperaci provozovany obéma podniky samostatné. Tento koncept si
1ze ptedstavit na ptikladu pekatstvi A a B, ktera peCou slané i sladké pecivo. Diky kooperaci si
tyto vyrobni ¢innosti rozdéli tak, aby pekaistvi A peklo pouze slané pecivo a pekaistvi B mélo
na starost sladké pecivo. Tim dojde k urcité specializaci podniki, ze které mohou plynout
znacné uspory. Dal$im opatienim je sniZeni rizika ve vyrobnim sektoru, které je mozné i cestou
diverzifikace produktu vlivem efektivnéjSiho vyuziti disponibilnich kapacit. Mezi dalsi
opatieni, které¢ vedou ke vylepSeni vyrobnich podminek, patii spole¢ny vyzkum a vyvoj,
slouceni podnikovych zdroji, sdileni zkuSenosti a know-how, vytvareni a aplikovani novych

vyrobnich postupt (Wohe a Kislingerova, 2007, s. 233).
2.1.4 Cile ve financovani

Ke spojovani podnikll dochazi i z finan¢nich a investi¢nich divodi. Podobné jako u podniki
ve vyrobni oblasti se v rdmci kooperace 1épe vyuziva sdileni podnikovych zdrojl, jako je
spole¢né vyuZiti planovanych investiCnich objektii a spole¢ném podileni se na kapitalové
naro¢nych investi¢nich zamérech. Diky spojeni podnikil dojde ke shromazdéni kapitalu, coz
vede k hospodarnéjSim vyrobnim postupiim, ke zvySeni bonity a rentability, nebo ke sniZeni

rizika skrze kapitalovych ucasti (Wohe a Kislingerova, 2007, s. 233).

Velka kapitalova vybavenost, kterou Ize dosdhnout spojenim podnikti, mize pftijit vhod
obzvlast' v ptipad¢ vyuziti zahranicni trhii, kde se vyskytuje vétsi riziko a delsi platebni lhiity.
Pro samotny podnik jsou nékteré investice do velkych projektd financné naro¢né, proto je
zadouci se spojit s ostatnimi podniky, diky ¢emuz vznikne vétsi kapitdlova zékladna a tim
umozni uskutecnit kapitalové naro¢néjsi investici. Mtize se jednat o vystavbu velké investicni
budovy nebo o investice do cennych papirt, fondd, statnich pokladni¢nich poukazek a dalSich
investi¢nich ptilezitosti, diky kterym se kapital bude zhodnocovat (Wohe a Kislingerova, 2007,
s. 233).
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2.1.5 Danové cile

V nékterych piipadech se vyplati kooperovat s podniky za ucelem danovych vyhod. Tyto
danové vyhody lze ziskat pomoci kooperace se zahrani¢nim podnikem, ktery podnikd v zemi
s nizkym zdanéni. Uskuteénéné obchody a jejich transakce jsou tedy zdanované v zahranici za
niz§i dané nez u nas v Ceské republice. Typickym piipadem je vyuziti zahraninich
distribucnich spolecnosti k dopravé zbozi zakoupeného v zahranici a v ramci zamezeni dvojiho
zdanéni se podnik vyhne placeni daflového rozdilu jednotlivych stati (Wohe a Kislingerova,

2007, s. 234).
2.1.6 DalSi cile kooperace
Mezi dal$i impulzy, které vedou podniky ke kooperaci dle Woheho (2007, s. 234) patii:

e vytvafeni spole¢nych reklam,

e budovani spole¢ného PR,

e spolecné zajisténi IT sluzeb,

e podileni se na spole¢ném vyzkumu a vyvoji technologii,

e vykondvani spoleénych podnikatelskych pland (napf. vzdélavani zaméstnanci,
prizkumy trhi),

e prosazovani spole¢nych z&jmi skrze lobbovani.
2.2 Formy kooperace

V ramci zkoumani problematiky kooperace podnikil je patrné, ze autofi maji rizné pohledy
v chapani jednotlivych forem. Zatimco nékteti autofi povazuji urcité formy sdruZovani za
kooperaci mezi podniky, jini je vnimaji jako koncentraci. Wohe (2007, s. 229) ve své knize za
formy kooperace povazuje: ptileZitostna spoleCenstvi, zdjmova spoleCenstvi, kartely, joint-

venture. A Synek (2015, s. 90) tento vycet dopliuje o strategické aliance a franchising.
2.2.1 Prilezitostna spolecenstvi

Jedna se o formu kooperace, kterd umoznuje podniklim sjednotit své sily a spolené se podilet
na realizaci projektl. PtileZitostna spolecenstvi se vyuzivaji v pfipadech, kdy projekty prevysuji
kapacitu podniku, anebo podnik odmita ptevzit celé riziko spojené s projektem pouze na sebe

(Wohe a Kislingerova, 2007, s. 235).

Ptilezitostna spolecenstvi jsou obvykle vytvarena v podobé€ pracovniho spole€enstvi, jejiz cilem
je provést ¢asove a obsahoveé vymezené projekty s urcitym ucelem. Typickym oborem ¢innosti,
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ve kterém se lze s pracovnim spolecenstvim setkat, je stavebnictvi pfi vystavbé riznorodych
objektl. Tento typ spoluprace je také navazovan prevazn€ mezi podniky ve stejném oboru, tedy
na horizontalni urovni. Dal$im specifickym znakem je to, Ze mezi zakaznikem a cleny
pracovniho spolecenstvi nevznikaji Zadné pravni vztahy, ale vznikaji pouze mezi pracovnim
spolecenstvim a konkrétnim zdkaznikem. Naopak to je u nepravych pracovnich spolecenstvi,
které se navic déli na dva druhy. Bud’ je mezi zakaznikem a pracovnim spolecenstvim jeden
hlavni podnikatel, ktery poté samostatné spolupracuje jesté s dalsimi dodavateli, nebo existuje
vice dodavateld, ktefi vstupuji do pfimého kontaktu se zakaznikem (Wohe a Kislingerova,

2007, s. 235-236).
2.2.2 Zajmova spolecenstvi

Zajmova spolecenstvi vznikaji na zakladé smluvni dohody mezi nezavislymi podniky, které se
spojuji s cilem sledovat spolecné z&jmy. Oproti pracovnim spolecenstvim maji zajmova
spoleCenstvi del§i dobu trvani. Spoluprdce v ramci zdjmovych spoleCenstvi neni pouze
o jednorazovych projektech, ale predstavuje trvalé partnerstvi v riznych oblastech podnikani.
Vétsinou se jedna o spojeni podnikil na horizontalni trovni. Hlavnim zamérem spolecenstvi je
dosazeni spoleéného ekonomického prospechu, ktery vyplyva z jejich smluvni dohody.
Ekonomicky prospéch miize pramenit ze spole¢ného vyzkumu, vyvoje, ndkupu a rozdéleni

vyroby (Wohe a Kislingerova, 2007, s. 237).

Zajmova spoleCenstvi mohou mit rozdilné nastavenou spravu ziskil a ztrat. Zalezi vzdy na
individudlni dohod¢€, ale mohou existovat i spolecenstvi, u kterych zisky a ztraty putuji do
spolecné pokladny, kde se déale podle specifického klice, naptiklad dle obratu nebo
kapitalového podilu, rozdéli mezi jednotlivé podniky (Wohe a Kislingerova, 2007, s. 237).

2.2.3 Kartel

Kartel je uskupeni firem, které se spole¢nymi silami snaZi ovliviiovat cenu nebo dostupnost
ur¢itého vyrobku ¢i sluzby na trhu. S trhem manipuluji diky tomu, Ze spole¢né a umyslné
omezuji produkci a nabidku urcitého statku. Cilem vytvofeni kartelu je odstranéni vzajemné
konkurence, bez které je cesta k maximalizaci zisku mnohem jednodussi. Jedna se o trzné
agresivni chovani, které je globaln¢ odsuzovano a legislativné zakazano. Tim, Ze se na trhu
odstrani konkurence, mohou spolecnosti seskupené v kartelu stanovit jednotnou cenu

nabizeného statku a ziskat monopolni postaveni (Gordon, 2023).
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2.2.4 Franchising

Ve své knize Synek (2015, s. 91) definuje franchising jako: ,, ustni nebo pisemnou smlouvu, na
jejimz zdkladé jeden subjekt (poskytovatel franchisy — franchisor) poskytuje jinéemu subjektu
(prijemci  franchisy) povoleni wuzivat své obchodni jméno, znacku, logo nebo jinou
charakteristiku. Prijemce franchisy pritom neztraci svou samostatnost, podnikd pod svym

jménem na vlastni riziko.

Franchising spojuje ekonomicky silného partnera (franchisora) s dobrou pozici na trhu
s partnery, ktefi jsou slabsi nebo teprve zacinaji podnikat. Franchisorovi kooperace umoznuje
rozsifit distribuci produktu nebo sluzby prostiednictvim téchto partnerti (Veber a Srpova, 2012,

5. 283).

Zakladem je licen¢ni smlouva, ve které se vzdy jasné¢ specifikuje, co piesné je soucdsti tohoto
obchodniho modelu. Mezi nezbytné prvky smlouvy patii predev§sim ptedani know-how od
poskytovatele, jako je napfiklad piirucka, Skoleni zaméstnancd, poskytnuti technologii
a potfebné¢ho vybaveni. Ve smlouvé se dale upravuje financovani nového podnikatelského
podniku, stanoveni pravidelnych ¢i jednorazovych poplatkii za poskytnuti franchisingu,
franchisorovo pravo kontroly dodrzovani know-how a dalSich ndleZitosti definovanych ve

smlouvé (Veber a Srpova, 2012, s. 283-284).

V Ceské republice nebyl franchising na za¢atku jeho p¥ichodu popularni. Podnikatelé neméli
dostatek znalosti, informaci a zkuSenosti o jeho fungovani a z toho plynula jejich nediivéra
poustét se do nového typu spoluprace. Zaroven nebylo k dispozici dostatecné mnozstvi odborné
literatury, seminaii zamétenych na franchising a poradenskych sluZeb, které by vzdélavaly
a motivovaly firmy k tomu, aby si zvolily pro kooperaci pravé tuto formu (Veber a Srpova,

2012, s. 133).

Nejvice zastoupenou kategorii je skupina koncepti zahrnujici Sirokou Skalu podnikl
a podnikatelskych napadi, které se nejcastéji tykaji gastronomie a pohostinstvi. Konkrétné to
jsou restaurace, hotely, kavarny a rychla obcCerstveni (Veber a Srpova, 2012, s. 133).
Nejznamé;jsi franSizou u nas i1 ve svéte je McDonald's, a mezi dalsi velice znamé maloobchodni
tetézce patii BENU lékarny, Yves Rocher, Zara, atd. Na vSechny zminéné podniky c¢lovek

narazi v kazdém velkém mésté (Safrova Dragilova, 2019).
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2.2.5 Outsourcing

Zékladnim konceptem outsourcingu je pienést ne¢které Cinnosti na externi subjekt, ktery je
schopen tyto ¢innosti provadét s vétsi efektivnosti nez mateiska spolecnost. Pojem efektivita
¢innosti se v tomto kontextu tyka spojeni ekonomické efektivity, kvality provedeni a rychlosti
realizace ukola. Cilem outsourcingu je optimalizace vykonu urcitych procesu prostiednictvim
spolupréce s externimi subjekty, které disponuji potfebnymi zdroji a znalostmi (Spacek, 2008,

s. 8-10).

Pti rozhodovani o outsourcingu je dilezité brat v tvahu Sirs$i perspektivu a zvazit vSechny
relevantni faktory. Podnik se nesmi zaméfit pouze na ekonomicky aspekt, ale také zohlednit
obchodni aspekty, jako je spolehlivost externiho subjektu (outsourcingové sluzby),
a strategické faktory, jako je mozna strategickd a existenéni zavislost na externim subjektu

(Spacek, 2008, s. 8-10).

Outsourcing je dobr¢ si zvolit v ptipadé€, kdy podnik potiebuje pokryt nékteré ¢innosti narazove
nebo v takovych cCasovych intervalech, ve kterych by se nevyplatilo zaméstnat interniho
zaméstnance. V piipadé€ potieby vyuziti specialisty se outsourcing vyplati o to vice, protoze
naklady spojené se zamé&stnanim specialisty na plny tvazek budou mnohem vyssi, nez kdyz ho
vyuzijeme jen ¢asteéné. Navic jeho dovednosti a zkusSenosti 1ze alokovat pouze v dohodnutych
Casovych usecich, kdy jsou nejvice potfeba. Obecné se outsourcing vyplati, kdyz je potfebna
¢innost na trhu levnéjsi, dostupnéjsi a miZe se diky nému piedejit ndkladnym investicim,

napiiklad do novych technologii (Safrova Drasilova, 2019, s. 164).

Outsourcing Ize praktikovat v mnoha oblastech. NejcastéjSimi oblastmi dle Drasilové (2019, s.

164-165) jsou:

Vyroba — podnik vymysli novy produkt a ptebird odpovédnost za jeho navrh, optimalizaci
technologii a materiali. AvSak samotnou vyrobu produktu pfenechdva specializovanému
subjektu, ktery disponuje potiebnymi technickymi prostfedky a odbornymi znalostmi.

Interni procesy — podniky vyuzivaji outsourcovani pro urcité ¢asti svych internich procesi.
Tato strategie se obvykle uplatituje v oblastech jako jsou IT sluzby, Ucetnictvi, obchod,

marketing, logistika a jiné.

Obsluzné procesy — jsou neklicové procesy a zarovei nezbytné ¢innosti, které podnik musi
zajistit. Pro tyto ¢innosti se vétSinou vyuZivaji externi poskytovatelé a jedna se o bezpe€nostni,

uklidové, servisni sluzby a tak dale.
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2.2.6 Strategické aliance

Definice strategické aliance se rozchazi v riznych zdrojich a v zavislosti na kontextu. Nicméné
vétSina autor se shoduje alesponi na hlavnich kli€¢ovych vlastnostech strategickych alianci.
Odchazel (2007, s. 197) strategické aliance charakterizuje nasledovné: , ucelna spojenectvi
strategického charakteru, ktera vznikaji mezi dvéma ci vice pravné nezavislymi organizacemi

s podobnymi zajmy a cili za ucelem dosazeni oboustranného prospéchu “.

Jiz ze slova strategie vyplyva, Ze se jedna spise o dlouhodobou formu spoluprace. Clenové maji
podobnou silu a postaveni na trhu a piipadné slabé stranky jednoho Clena jsou vyrovnany
silnymi strankami druhého ¢lena, ¢imz dochazi ke vzdjemné kompenzaci (Veber a Srpova,

2012, s. 285).

Strategické aliance piedstavuji jedine¢nou formu spoluprace, jelikoz Casto vznikaji mezi
spole¢nostmi, které si navzajem jsou v né¢kterych oblastech konkurenty. Jsou si védomi toho,
ze musi spojit své zdroje, aby spole¢né vybudovali globalni konkurenceschopnost, které¢ by
samostatné nedosahli. Tuto skutecnost 1ze chapat tak, Ze ¢lenové aliance jsou v jisté mife na

sobé& zavisli (D&dina a Odchazel, 2007, s. 194).

Dtivodem, ktery motivuje k vytvarfeni alianci, neni primdrné ziskani finan¢nich zdrojt, nybrz
nabyti nefinan¢nich zdroji a dovednosti. Od spojenectvi ocekavaji snizeni rizika, sdileni
technologii, efektivnéjsi zavadéni novych produktl na trh, snadnéjsi vstup na novy trh a s tim
spojenou globalizaci (D&dina a Odchazel, 2007, s. 195). Zajimavosti je rozdil mezi americkymi
a asijskymi firmami a jejich diivody, které je vedou k uzavirani strategickych alianci. Americké
spolecnosti se s jinymi firmami spojuji pfedevs§im z dlivodu snizeni nakladii a rizik spojenych
se vstupem na nové trhy nebo do novych oblasti podnikani, misto toho, aby se zaméfily na
ziskavani novych dovednosti. Kdezto asijské a evropské firmy spolupracuji za ticelem uceni se

od partnerti (David, 2011, s. 138).

Aliance jsou neustale vystaveny proménlivym podminkdm podnikatelského prostiedi, kvili
kterym musi pfizptisobovat své cile. Aby aliance dosahly vysnénych vysledkl, musi mit top
management na paméti, ze Uspéch zacina jiz na zacatku spoluprace vybérem vhodného partnera
a pokracuje vytvofenim diveéry mezi partnerskymi subjekty. Lze tvrdit, Ze tato podminka

uspeésného spojenectvi plati i pro ostatni formy kooperace (Synek, 2011, s. 392).

Synek (2011, s. 392) ve své knize Manazerska ekonomika zminiuje pojem ,.ttetinové pravidlo®,

které plati pro Gsp&€$nou zivotnost alianci. Jedna tfetina vSech alianci se rozpadne hned na
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zacatku, po nckolika jednanich nebo neuspésnych pokusech navéazat spojeni. Béhem tii let se

rozpadne dalsi tfetina alianci, zatimco pouze jedna tietina dosdhne pozadovanych vysledkd.
2.2.7 Joint venture

Joint venture neboli spole¢ny podnik definuje Veber (2012, s. 286) jako: ,,zaloZeni nového
podnikatelskeho subjektu, u jehoz zakladu stoji dva ¢i vice podnikatelskych subjektu, kteri jej
nadale spolecné kontroluji. Spolecny podnik ma slouzit jako prostredek k dosazeni jejich
spolecnych podnikatelskych cili. Mezi zakladateli musi dojit k dohodé o spolecném predmétu
podnikani, viastnickych pomérech ve spolecném podniku (popr. formdach vkladu), zpiisobu

Fizeni, kontroly nad spolecnym podnikem apod.*

Oba podnikatelské subjekty, které zalozily spole€ny podnik za celem realizace projektu,
spole¢né sdileji pfijmy, vydaje a majetek. Pro spravny pribch spoluprice maji stanovené
specifické podminky a ¢asovy limit, ktery urcuje dobu trvani tohoto spole¢ného podniku. Po
uplynuti tohoto ¢asového limitu je planovano rozpusténi joint venture (Kotler a Kotler, 2013,

s. 155).

Joint venture mohou uzaviit dva tuzemské podniky nebo tuzemsky podnik se zahrani¢nim
Pro vstup na zahrani¢ni trh spole¢nosti ¢asto vyuzivaji formy kooperace — strategické aliance
nebo joint venture. Zajimavou skuteCnosti je, Ze nckteré zahrani¢ni vlady poZzaduji, aby
nadnérodni spolecnosti pfi vstupu na jejich trh uzavtely joint venture s mistnimi spole¢nostmi.
Dtivodem pro tuto podminku je presvédceni vlad, Ze mistni spolecnosti maji lepsi povédomi
o taméjSich obchodnich praktikach a distribucnich kandlech a zarovenn pomohou nadnarodnim
spole¢nostem lépe porozumét mistnimu trhu a efektivnéji se uplatnit (Kotler a Kotler, 2013, s.

152-153).

Velké spoleCnosti se €asto spojuji do joint venture, aby vyuzily své vlastni sily a pfednosti
spolecné s klicovymi vyhodami jinych firem, coZ jim umoziiuje vyrovnat se s nedostatky
a dosdhnout vétsitho Uspéchu na trhu. Piikladem mize byt joint venture uzavieny dvéma
spole€nostmi s malym trznim podilem za G€elem zvySeni trzniho podilu. Konkrétné spole¢nosti
Sony a Ericsson spolecné vstoupily do joint venture, aby ziskaly siln€j$i pozici na trhu
s mobilnimi telefony. Pfednosti Ericssonu byla vysokd technologickd troven a kli¢ovou
vyhodou Sony byly znalosti v oblasti vyroby spottebni elektroniky. Ob¢& spoleCnosti ve
spolupraci vyuzily svych silnych stranek k vyvéazeni svych nedokonalosti (Kotler a Kotler,

2013, s. 155).
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Podniky nemusi nutné¢ spolupracovat na zékladé¢ presné definovaného modelu. Spoluprace mezi
nimi mize byt flexibilni a pfizplsobend jejich individudlnim potiebam a cilim. Mohou se
rozhodnout pro rtiznou podobu ¢i formu spoluprace, kterd jim nejlépe vyhovuje a umoziuje

dosahnout pozadovanych vysledk.
2.3 Vyhody a nevyhody kooperace

Kooperace podnikll s sebou piinasi fadu vyhod a nevyhod. V moment¢, kdy podnik zacne
uvazovat nad moznosti navazani spoluprace s jinym podnikem, je dilezité si jiz na zacatku
stanovit, jaké obecné vyhody ¢i nevyhody by eventualni spoluprdce pro podnik pfinesla.
V ptipadé, ze podnik uzna za vyhodné navazat spolupréci, je zapotiebi si specifikovat
inevyhody plynouci ze spoluprace s konkrétnim podnikem. Nékteré vyhody a nevyhody
nemusi byt na prvni pohled zfejmé, proto neni Spatné vyuzit pro jejich odhaleni naptiklad
metodu brainstormingu, o to vic, pokud se ji bude tcastnit skupina lidi s odlisSnymi pohledy na
véc. Po ur€ité dob¢ spolupréce je vhodné zanalyzovat, zda dosavadni spoluprace je pro podnik
vyhodna ¢i nikoliv. Na zaklad¢ vysledku analyzy by mél podnik ucinit dalsi kroky — ve

spolupraci pokracovat, zménit smluvni podminky ¢i ji ukondit.

Vyhoda, jakozto pozitivni stav budoucnosti, je zadand kazdym podnikem, proto podnik
primarn¢ usiluje o maximalizaci potencidlnich vyhod z kazdé spoluprace. Jejich ziskanim
podnik napliiuje svilij primarni cil, kterym je povétSinou maximalizace zisku. Vyhody plynouci
ze spoluprace podnikit mohou byt riznorod¢, dle situace, ve které se podniky zrovna nachazi

a dle oc¢ekavani, které od spoluprace maji.
2.3.1 Vyhody

Ptinosy vyplyvajici z kooperace se napfi¢ nazory autord prolinaji, jsou ve vétsing ptipadi stejné
nebo podobné, ale misty se i li§i. Veber a Srpova (2012, s. 282), za vyhody, které se vztahuji

témeét ke kazdému typu spoluprace, povazuji:

e spojeni raznych podnikovych zdroji, obzvlaste¢ finan¢nich, védomostnich
a technologickych,

e rozloZeni rizik spojenych s podnikanim,

e rozSifovani distribuéni sit€ a vznik novych prodejnich mist,

e vytvofeni propojené infrastruktury, kterd umozituje pienos informaci a sdileni dat mezi
riznymi systémy,

e zameéteni se na klicové ¢innosti podniku.
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Obecné lze fici, Ze kooperujici podniky snizuji transakéni naklady skrze vyuziti spolecnych
zdrojii, coz zvySuje efektivitu vSech ¢lend kooperace. Mezi dalsi vyhody patii lepsi piistup ke
kapitalu, a to nejenom k tomu finan¢nimu, ale i1 k znalostem, dovednostem a nastrojim. Diky
kooperaci mohou i malé spolecnosti snadné€ji expandovat na trh, a to jim mlze pomoci zvysit
svij dosah. Jedna se o vyhodu, ktera je naprosto klicova pro zacinajici firmy, jenz nemaji velky
okruh ptisobeni. MiiZe to pro n¢ znamenat zlomovy bod mezi Gispé$Snou a neuspésnou zivotni

existenci podniku (Sroka, 2012).

Myskova (2022, s. 83) zminuje fadu vyhod typickych pro spolupraci malych a stfednich

podnik, které vedou k:

e zlepSeni pozice na trhu nebo vy$simu podilu na trhu,

e zlepsSeni konkurenceschopnosti formou eliminace konkurence v dasledku spoluprace,
e zvySeni kapitalu a disponibilnich vyrobnich zdroji,

e rychlejsi dynamice ristu produkce nebo poskytovanych sluzeb,

e dosaZeni uspor z rozsahu,

e moznosti inovovani produktti nebo zrychleni inovaci,

e zlepsSeni kvality produkta,

e lepsi komunikaci a sdileni informaci,

specializaci pracovniki a moznost sestavovani tymu atd.
2.3.2 Nevyhody

Ackoliv by podnik nejradéji téZil pouze z vyhod, je dlleZité mit na paméti, ze se béhem
spoluprace mohou objevit i znacné nevyhody. Na zafatku kooperace by se mély vSechny
zainteresované strany zamyslet, co jim spoluprace pfinese a co kvuli ni naopak ztrati. Kdyz
dojde k uvédomeéni si ptinost plynoucich ze spoluprace, jedin€ poté mize dojit k racionalnimu

rozhodnuti spolupraci navazat.

I ptesto, ze si podniky pfi kooperaci zachovavaji svoji pravni subjektivitu, tak spolupraci
dochazi k jisté mife ztraty jejich samostatnosti. Je to zplisobeno tim, ze podnik v nékterych
¢innostech zafne byt zavisly na tom druhém a nckteré rozhodovaci procesy se stavaji
spole¢nymi — je potfeba dochazet ke kompromistim, respektovat stanovené podminky, jednotné
odsouhlasit strategické a taktické kroky, a to vSe v z4jmu veSkerych zacastnénych stran.
Kli¢ovym faktorem je, aby podniky navazaly spolecensky vztah, ve kterém je kladen diraz na

vzajemnou duvéeru a ochotu sdilet informace, které slouzi ke spolecnému prospéchu. Na druhou
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stranu, ¢im k intenzivné&j$imu propojeni podnikid dochdzi, tim se zvySuje pravdépodobnost, Ze

se projevi rozdily v podnikovych kulturach (Veber a Srpova, 2012, s. 282).

Ze spoluprace mezi konkuren¢nimi firmami mtze plynout jedna zasadni nevyhoda. Konkurenti
si mnohdy ptedavaji informace na riznych organizacnich urovnich, které nejsou soucasti
formalni dohody, uzaviené na zacatku spoluprace. Firmy kooperujici na zaklad¢é uzavienych
dohod o spolupraci, sdili timto zpisobem piilisSné mnozstvi informaci konkurenénim firmam.
Mohou to byt vnitini informace, které pfi jejich uniku poskodi firmu, ale i dovednosti
a technologie, kterymi firma disponuje. Pfedejit tomu lze uzavienim piisnéjsi formalni dohody
a kladenim darazu na osvétu zainteresovanym strandm v klasifikaci divérnosti informaci

a dokumentt (David, 2017, s. 138).

Nevyhody v rdmci spoluprace jsou Casto uzce propojeny s riziky, které pfinasi. Kdyz se podnik
zapojuje do spolupréace s jinymi subjekty, vystavuje se ur€itym rizikim. Pokud bude kazdy
subjekt kooperace efektivné zmirfiovat nebo ptredchézet rizikim, pfispéje tim vSem
zainteresovanym podnikiim. Je diileZité si ale uvédomit, Ze vzhledem k neustalému vyvoji trhu
a nepiedvidatelnym faktorim v naSem okoli, existuji i nevyhody a rizika, kterym nelze tpIné

predejit.

Mnohym rizikiim lze pifedejit sadou opatfeni, pravidelnym dozorem a kontrolou v prabéhu
spoluprace. Pro jeji navazovani i pro pravidelné udrzovani kontaktu se vyplati povétit osobu,
ktera disponuje dostate¢nymi mékkymi dovednostmi a mé zkuSenosti s obchodnim jednanim.
Zvysi se tim pravdépodobnost navazani spoluprace a vyjedndni vyhodnéjSich podminek.
Nespravné nastavena komunikace mezi dvéma stranami vede k Castym nedorozuménim,
neshodam, konfliktiim, které by mohly zaptic€init rozvazani spoluprace. To vSechno jsou rizika,

kterym lze ¢astecné predejit, omezit je nebo se jim vyvarovat Uplné.

Vsechna rozhodnuti obecné piinaSeji své vyhody a nevyhody, kdyZ se stanou skuteCnosti.
Spoluprace firem jako strategické rozhodnuti neni vzdy spravnym feSenim pro konkurecni
problémy a v n¢kterych ptipadech je lepsi v podnikani pokraovat samostatné. Proto je dalezité
umét identifikovat piipady, kdy je spoluprace vhodna a kdy ne. Aby spoluprace mezi podniky
davala smysl, mély by byt splnény dvé€ zakladni podminky. KdyZz bude diky spolupraci
dosaZena vyssi efektivita podnikovych ¢innosti a zaroven bude mozné spolupraci uskutecnit
a udrzovat ji, bude vhodné spolupraci navazat (Arranz PeNa a Carlos Fernandez de Arroyabe,

2002, s. 37).
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2.3.3 Vyhody a nevyhody pro specifické formy kooperace

Vyse zminéné vyhody a nevyhody vyplyvajici ze spoluprace, jsou pouze obecné a uplatnitelné

pfi vétsiné typi a forem kooperace. Specifické formy kooperace, mezi které patii

napf. strategické aliance, franchising a outsourcing, piindsi spole¢nostem charakteristické

vyhody a nevyhody.

Strategicka aliance piindsi jak pozitiva, tak negativa, které by mély byt zohlednény pfii

posuzovani jejiho potencidlu. O silnych a slabych strankéach alianci piSe Odchazel (2007, s.

202-203) ve své knize.

Vyhody strategické aliance:

zvySeni mnozstvi finan¢nich prostiedki pro podporu vyzkumu a vyvoje produkth
a sou¢asné minimalizace rizika spojeného s inovacemi

sdilenim dovednosti, schopnosti a kapitalu vznikne synergie, které by Zadny ¢len aliance
sdm nedosahl

vyuziti pfistupu ke znalostem a odbornym védomostem, které umoziuji organizaci
ziskat technologie a know-how i mimo své vlastni hranice

posileni distribu¢nich siti a budovani globalniho rozsahu na mezinarodnich trzich
vytvafeni pozitivni povésti jakozto partnera, na které¢ho se lze spolehnout a zvySeni
celkového povédomi o znaéce

zvySeni flexibility podnikt, diky sniZeni doby vyroby a Zivotnich cykla vyrobka

Nevyhody strategicke aliance:

opomijeni internich povinnosti podniku ve prospéch alian¢nich z4jma vede k naruSeni
internich procest a sniZeni efektivity

omezena schopnost samostatného rozhodovani o spole¢nych aktivitach vede ke hledani
kompromisnich feSeni, kterd berou v uvahu stanoviska a preference ostatnich ¢lenti
aliance na urok podniku

nutnost sdilet budouci zisky se €leny a dosdhnout dohody o jejich spravedlivém
rozdéleni

sdilenim davérnych informaci, se zvySuje riziko ztraty obchodniho tajemstvi
a dovednosti

necekany vyvoj chovani partnera muze byt zpiisobeny nedostate¢né specifikovanymi

dohodami nebo neochotou partnera dodrzovat spolecné dohody
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Vyhody a nevyhody outsourcingu, které zminuje Prochdzkova (2018, s. 235), jsou diilezitymi

faktory, které je tfeba zvazit pii rozhodovani o pfesunu urc¢itych ¢innosti nebo procest na

externi subjekt.

Vyhody outsourcingu:

ziskani vétsi kontroly a snizeni pfimé odpovédnosti za fizeni outsourcingované oblasti
snizeni nakladu v prislusnych oblastech

ziskani volnych kapacit zaméstnanct diive se podilejicich na ¢innosti, kterd je nyni
outsourcingovana

soustiedéni se na klicové ¢innosti podniku

partner disponuje vys$Sim odbornym vzdélanim, profesiondlnimi kvalifikacemi
a dovednostmi, které jsou nezbytné pro efektivni a kvalitni provedeni outsourcingované

¢innosti

Nevyhody outsourcingu:

nutnost vzniku managementu outsourcingované oblasti

riziko vytvoreni zavislosti na partnerovi, ¢imz dochézi ke snizeni flexibility

riziko uniku dat mimo podnikové prostredi

narust financnich a administrativnich naklada

vy$$i administrativni naro€nost spojend se zaclenénim kooperujiciho podniku do

vnitinich procesi

Vstup do franchisingového vztahu pfindsi jak pro franchisora (poskytovatele), tak pro

franchisanta (pfijemce) rizné vyhody a nevyhody. Je dlleZité, aby obé strany byly

obeznameny, co franchising s sebou pfinasi a co lze ocekavat od této formy spoluprace.

Lauckner (2023) rozliSuje vyhody a nevyhody dle zii¢astnénych stran nasledovné:

Vyhody z pohledu franchisora:

moZnost rozSiteni podnikdni s menSim financnim bfemenem, sniZzenym rizikem
a potencialem pro vysoké piijmy

jednodussi proces otevirani vice pobocek a rychlejsiho rastu podniku, diky kooperaci
s franchisanty

franchisor se nemusi starat o denni provoz a personalni ¢innosti, coZ mu umoziuje

vénovat se plné ristu podniku a celkové strategii
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4

vyssi povédomi o znacce, diky vétSimu mnozstvi otevienych pobocek, coz miize vést
k vyssimu zisku a tspéchu jak pro franchisora, tak pro jeho franchisanty
moznost expanze bez zvyseni rizika, protoze franchisant ptebird dluh a odpovédnost,

které jsou spojené s novou pobockou

Nevyhody z pohledu franchisora:

rozdilné mysleni a jednani franchisanti mize vést k potencialnimu oslabeni znacky,
naruseni jeji konzistence a jednotnosti, ztrata Casti kontroly nad brandingem
a rozhodovanim v rdmci podniku

riziko vzniku pravnich sporti mezi franchisorem a franchisanty, které mohou byt ¢asové
1 finan¢n€ narocné a snizuji Gspech fransizy

zaloZeni fran$izy je spojeno s pocatecnim nakladovym rizikem, které je nevyhnutelné
pfi zahdjeni podnikani

povinnost dodrzovani federalnich ptedpisti stanovenych Federalni obchodni komisi pro

franSizy, coZ pfedstavuje ¢asové a administrativné narocny proces

Vyhody z pohledu franchisanta:

franchisor poskytuje poradenstvi, pfistup k cennym znalostem a know-how fransizy
podnikani pod uznavanou znackou, kterd ma jizZ vybudovanou zékaznickou zékladnu,
¢imz dochazi k uspofte ¢asu a usili spojenymi s budovanim vlastni znacky

niZsi riziko neuspéchu, diky pfipojeni se k uspésné znacce, siti s podporou a ovéfenému
obchodnimu konceptu s poptavkou

nizsi ndklady na koupi zboZi, diky rozsahlé siti franSizy, ktera nakupuje vétsi mnozstvi
zbozi s mnozstevni slevou od dodavateli

dosahovani vyssich ziski, diky jiz vefejn€ znamé znacce, kterd ptitahuje mnoho

zakazniku

Nevyhody z pohledu franchisanta:

franSizant neni plné¢ nezavisly, musi respektovat omezeni stanovené smlouvou
a kontrolu ze strany fransizora

pocatecni investice do poplatku za franSizu muaze byt finanéné narocnd pro malé
podnikatele, pokud zacinaji kooperovat pod velmi zndmou a ziskovou fransizou
pravidelné finan¢ni naklady zahrnujici licenéni poplatky, reklamu a Skolici poplatky

riziko vzniku konfliktu v ramci fran$izového vztahu

35



e mensi mira soukromi ve finan¢nich zalezitostech z diivodu franchisorovy kontroly nad

finan¢nim systémem fransizy
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3 FINANCNI ANALYZA

Pro celkové zhodnoceni finan¢ni situace podniku i kooperace slouzi finan¢ni analyza.
Porozuméni financ¢ni situaci je dtilezité jak pro pochopeni minulosti, tak pfedevsim pro predikci
budouciho vyvoje podniku. Tato analyza je klicova pro dlouhodoby uspéch a udrzitelnost

podniku (Knapkova, 2017, s. 17).

Finané¢ni analyza obsahuje mnoho metod a ukazateltl, které podnik miize vyuzit na zaklad¢ jeho
potfeb. K vyzkumu a naslednému vyhodnoceni stanovené¢ho cile bakalaiské prace bude
dostacujici pouziti konkrétni ¢asti financni analyzy. Pro jeji zpracovani je nezbytné mit k
dispozici relevantni financni data, kterd lze najit v Gcetnich vykazech nebo v internich

systémech podniku.

Horizontalni analyza, spadajici do absolutnich ukazatell, se zaméfuje na srovnani zmén
polozek z vykazli v ¢asové posloupnosti, vyjadiuje absolutni i procentni vysi zmén k vychozimu
roku (Knapkova, 2017, s. 71):

absolutni zména = ukazatel, — ukazatel,_,

absolutni zména - 100

procentualni zména =
ukazatel,_;

Soucasti finan¢ni analyzy jsou i pomérové ukazatele umoziujici analyzovat a porovnavat
vztahy mezi riznymi absolutnimi hodnotami pomoci podilu. Patii mezi né naptiklad ukazatele

rentability ROA a ROE, ukazatel celkové zadluzenosti a ukazatel likvidity solvency ratio.

v

Ukazatel ROA méfi, jak efektivné spoleCnost vyuziva sva aktiva k dosazeni zisku. Pocita se
jako podil mezi ¢istym ziskem a celkovym objemem aktiv spole¢nosti. Ukazatel ROE méfi, jak
efektivné spolecnost vyuziva sviij vlastni kapital k dosaZeni zisku. K jeho vysledku staci prosty

vzorec Cisty zisk/vlastni kapital (Sedlacek, 2001, s. 63, 64).

Celkova zadluZenost se pocitd jako cizi zdroje/aktiva celkem a vyjadiuje, do jaké miry jsou
aktiva financovana cizimi zdroji. Obecné se doporucena hodnota celkové zadluzenosti
pohybuje mezi 30 az 60 procenty, ale mize se liSit v zavislosti na odvétvi, ve kterém podnik

pusobi (Knapkova, 2017, s. 88).

Ukazatel solvency ratio neni pfili§ zndmy, vzhledem k tomu, Ze se jedna o ukazatel pouzivany
v pojistovnictvi. Tento solventnostni pomérovy ukazatel vyjadiuje vlastni kapitalovou
vybavenost pojistovny. Cim vyssi je jeho hodnota, tim vice finanéniho zabezpedeni ma

spole¢nost k dispozici pro piipadné vyrovnani se s negativnimi dasledky obchodni ¢innosti.
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Vypocita se jako podil vlastniho kapitalu a ¢istého zaslouzeného pojistného (Vavrova, 2014, s.

164-165).

Zisk, jakozto nejvice zadana veli¢ina pii provozovani podnikatelské Cinnosti, vyjadiuje
vysledek hospodateni za urcité ti€etni obdobi. Existuji dva zékladni principy, jak zvySovat zisk,
a to navySovanim vynost nebo cestou snizeni naklada (Tausl Prochazkové a Jelinkova, 2018,
s. 46). K urceni jeho hospodaiského vysledku je zapotiebi znat dvé financni proménné. Jedna
se o naklady a vynosy, které 1ze naleznout ve vykazu zisku a ztraty podniku. Jsou to klicové
faktorové ukazatele v oblasti financi a ekonomie, které se pouzivaji k méteni financniho vykonu
a zdravi podniku a jsou dilezité pfi rozhodovani v podnikovém prostiedi (Rackova, 2019, s.

34).

Néklady jsou chapany dle Tausl Prochazkové a Jelinkové (2018, s. 18) jako: ,penezné
vyjadrena spotieba vyrobnich faktori ucelné vynalozenych na tvorbu podnikovych vynosii.
Celkové naklady podniku mohou zahrnovat néklady vynalozené na spotfebu materialu, energie,
personalni zdroje, financovani podnikovych ¢innosti a mnoho dalSich. Podniky se snazi ndklady
minimalizovat, aby mohly dosédhnout co nejlepsiho zisku a financni vykonnosti (Tausl

Prochazkova a Jelinkova, 2018, s. 20).

Vynosy jsou finan¢ni prosttedky, které podniky generuji ze vSech podnikovych ¢innosti béhem
konkrétniho obdobi a znamenaji navySeni vlastniho kapitdlu. Zakladni rozd€leni vynost
spociva v kategorizaci podle druhu — provozni, finan¢ni a mimotadné vynosy. Pod provoznimi
vynosy si lze predstavit trzby z prodeje vyrobki a sluzeb. Finanéni vynosy zahrnuji penézni
prostiedky ziskané z investi¢nich Cinnosti. Mimofaddné vynosy jsou ojedinélé a vyjimecné
povahy, jako napftiklad prodej odepsanych strojii, a mohou zpusobit docasné zvyseni finan¢niho
vysledku podniku. V ¢asovém obdobi 1ze pomoci vynosti a nakladl vypocitat zisk. Rozdilem
celkovych vynost a ndkladu vznika hruby zisk, ze kterého se vypocita dan z piijmi a po jejim

odecteni vznikne Cisty zisk (Vochozka a Mulac, 2012, s. 83, 85).

K vysvétleni a objasnéni vysledki mnohdy nestac¢i pouze finan¢ni analyza a je tfeba brat v potaz
1 kvalitativni data, kterd byla zjiStovana pomoci rozhovoru s vedoucimi zaméstnanci

kompetentnimi v oblasti kooperace podniki a financi. Mezi hlavni témata rozhovoru patfila:

e Vznik a cile kooperace

e Princip, koncept kooperace

e Vyhody a nevyhody vyplyvajici z kooperace pro ob¢ strany
e Vyvoj kooperace v letech
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