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Véazeni mali a stfedni podnikatelé,

s potésenim vam predstavuji Finan¢niho prdvodce pro malé a stfedni podniky, ktery by mél
usnadnit orientaci pfi vybéru vhodného finan¢niho produktu a soucasné poradit jak pre-
zentovat vas podnikatelsky zédmér finan¢nim institucim a investortim.

Jsme si védomi toho, Ze malé a stfedni podniky (MSP) pfispivaji vyznamnou meérou k roz-
voji naseho ndrodniho hospodafstvi, a proto je dilezitd kazda efektivni podpora vénovana
tomuto sektoru. Podpora podnikatell a rozvoj podnikatelského prostiedi sméfuje ke zvy-
Sovani vykonnosti ekonomiky, coz vede k vétsi prosperité Ceské republiky a ke zvySovani
Zivotni Urovné.

Podpora malych a stfednich podnikd je jednou z priorit vlady v oblasti hospodarské politi-
ky a jeji programové prohlaseni zdUraziuje, Ze je nezbytné zlepsit pristup MSP k financo-
vani.

Systém podpory podnikani se u nas v posledni dobé vyrazné zkvalitnil. Vedle existujicich
narodnich rozvojovych programd a programt pfimé podpory ze strukturainich fondd je
Finan¢ni privodce dalsim z prostfedkd podpory, které je mozno v rdmci sluzeb malym
a stfednim podnikateltim nabidnout.

Cinnost agentury Czechinvest jako pispévkové organizace Ministerstva priimyslu a obcho-
du (MPO) v oblasti malého a stfedniho podnikani vychazi z resortnich politik MPO, které se
podporou MSP vyznamné zabyvaji. Vydani Financ¢niho priivodce pro malé a stfedni podni-
ky vychézi z priorit Koncepce podpory malého a stfedniho podnikani 2005-2006, kterd je
jednim ze stézejnich dokumentt MPO sméfovanych do této oblasti.

Na zavér je ale tfeba zddraznit, ze podnikani je hlavné o lidech, o podnikatelich samotnych
a pokud bychom neméli schopné podnikatele, lidi s odvahou riskovat, lidi s dobrymi ndpa-
dy, tak ndm nepomfize ani stoprocentni podpora v podnikéni. V Ceské republice schopnf
podnikatelé jsou a pravé jim je Finan¢ni privodce adresovan.

V&rim, Ze Finan¢ni pravodce bude dobrym pomocnikem pfi rozhodovéni o vybéru vhod-
ného finan¢niho produktu a usnadni vase vztahy s finan¢nimi institucemi a investory.

Preji vdm mnoho podnikatelskych Uspécht

Martin Jahn.!
mistopfedseda vlady
pro ekonomiku






CO DELAT, KDYZ POTREBUJETE FINANCE



Kdyz se v Unoru 2004 zeptala jedna hospodarska komora svych clend, prevazné tedy
malych a stfednich podnikatel(, na jejich kazdodenni bolesti, na prvnich trech mistech zeb-
ricku byly:

nesmyslna statni byrokracie

nepruzné banky neochotné riskovat

prilis vysokd darova zatéz
Tyto odpovédi asi nikoho moc neprekvapi. Pfekvapivy je ale mozna fakt, Ze se nejedna
0 hospodarskou komoru z Brna ¢i Prahy, ale z Londyna, kolébky kapitalismu!

Vstup do Evropské unie prinesl mnoho novych prilezitosti, ale i problémd, radosti, ale
i strasti. Rozhodné ale nikomu nepfinese nic na talifi. Mali a stfedni podnikatelé a jejich
podniky (MSP) budou vzdy bojovat o preziti, potykat se s neplatici, bankami, nepruznosti
statni sprdvy, at uz podnikaji v Pardubicich, Portsmouthu ¢ Palermu.

Tato pfirucka je jednim z prvnich krok vedoucich postupné ke zlepseni informovanosti
MSP v Ceské republice. Tento privodce svétem financi se soustfedi na finan¢ni trhy
a produkty relevantni pro MSP. Je psdn z pohledu podnikatelt a snazi se najit alterna-
tivni feseni pro kazdodenni problémy, jakymi jsou nedostatek kapitalu (pocatecniho ci
provozniho) nebo aktiv, pfipadné nedostatek znalosti a zkusenosti k Uspésnému rozvoji
podnikatelského zdméru.

Prirucka je ¢lenéna na tFi ¢asti. Cast prvni je vieobecnd a hovofi o vztahu MSP k finan¢-
nimu a kapitdlovému trhu. Druha ¢ast analyzuje financ¢ni nastroje, které jsou pro MSP
k dispozici, a posuzuje jejich vhodnost, vyhody a nevyhody. Cast tieti slouzi jako pfehled
dulezitych kontaktd, které vyplynuly z prvnich dvou ¢asti prirucky. Jednotlivé kapitoly
objasni dil¢i pojmy a myslenky, pfirucka jako celek pak pomdze vybudovani povédomf
o moznostech financovani MSP v ramci Ceské republiky a prostfedcich, diky kterym

Protoze financni svét pouziva angli¢tinu jako matersky jazyk, jsou i v této prirucce anglic-
ké terminy casto uzivany. Soucasné jsou ale vzdy prelozeny do cestiny a vysvétleny.

Penize nejsou jedinou hybnou péakou bankovniho systému, daleko dulezitéjsi je divéra!

Kdyz na konci 13. stoleti vysedaval jeden z prvnich clent rodu Mediceji na dfevéné lavici
pred svym domem ve Florencii, pravdépodobné netusil, Ze bude historiky povazovan za
zakladatele moderniho bankovniho systému.

K jeho drevéné lavici (italsky banco) prichdzeli mistni podnikatelé a ukladali si u néj pre-
bytky zlata, které pravé nepotrebovali. Pan Medici zlaté mince peclivé uschoval a podni-
kateli vydal stvrzenku, kterd potvrzovala, kolik si ulozil. Dnes by toto potvrzeni neslo
honosna jména jako 3ek, sménka, dluhopis, pokladni¢ni poukdzka apod. Jedna se vsak
v zdsadé pouze o slib, o projev divéry klienta vici bance a naopak.

Pan Medici tyto penize déle pljcoval ostatnim podnikatelm a za své riziko pocital troky.
Aby mél jistotu, Ze penize dostane zpét, mél také tym ,specialistt na natlak”, ktefi oset-
rovali rizika. Jak je vidét, od stfedovéku se toho moc nezménilo.



Oproti vétsiné MSP ma banka velmi jednoduchy podnikatelsky model: puijci si od nékoho
za X a pujcuje nékomu jinému za Y. Tak jako pred deviti sty lety, i dnes mé& banka pouze
dva ukoly: osetfit sva rizika a maximalizovat svou obchodni marzi. V tom se nijak nelisi od
vsech ostatnich podnikateld.

Vybér bankovniho Ustavu je jednim z nejdulezitéjsich rozhodnuti v Zivoté firmy. Mimocho-
dem - stejné jako u kazdého jiného dodavatele — to nemusi byt rozhodnuti na dozivoti.
Nicméné, dlouhodoby vztah s bankou, pokud uspokojuje potreby podnikatele, se zarover
hodi pro ziskani dlouhodobé ddvéry v dany podnik.

Je tfeba respektovat nasledujici desatero bodd, které jsou zcela univerzalni a tykajf se vSech
bank na celém svété. Pokud se vam to podaff, vas vztah s bankou se posune na vy3si Uroveri.

1. Tak jako MSP, ani banky nejsou dobrocinnymi institucemi. Existuji proto, aby vytva-
fely svym majiteldm zisk a rezervy pro pokryti rizika.

2. Banky nejsou vsevédouci. Nemaji nadpfirozené schopnosti znat budouci zmény
v Urokovych sazbach, kurzech mén, natoz v kurzech akcii. Moznosti jednotlivych
bank tyto oblasti ovlivnit jsou zanedbatelné a veskeré predpovédi je nutné brat
S rezervou.

3. Banky maji své sazebniky pravé tak, jako podnikatelé své ceniky. Ze zkuSenosti
vite, Ze tyto ceniky musf byt ¢asto velmi pruzné. To znamena, Ze neplati, Ze by se
s bankou nesmélo vyjednavat nebo ze MSP musi pfijmout jeji podminky s poko-
rou a s Usmévem. | kdyz tfeba pfi vyjednavani neuspéjete, bankér si bude vice vazit
podnikatele, ktery se chova komerc¢né a bojuje o Uspésnost svého podniku. Déva
to jasny signdl, Ze takto se chova i vici ostatnim dodavateltim.

4. Mozna se uz i vam stalo, ze nékam spéchate autem a na prechodu vas rozciluje
loudavy chodec. Jakmile pak ale z auta vystoupite a prechazite ulici, zlobite se vy
na netrpélivé ridice. Jako podnikatel ocekavate vétsi pruznost banky pfi posuzo-
vani Uvéru, jako stfadatel ocekdvate od banky absolutni névratnost svych Gspor.

Banky nepuijcuji vlastni penize, ale penize vkladateld, ktefi jim své prostredky
svérili. Proto se musi zajimat o navratnost pljcek — a pravé v této oblasti hraje
davéra velkou roli. Pravdou je, ze v mnoha pripadech, kdy banka nevyhovi
zadosti o Uvér, je to pravé proto, ze nema dostatec¢nou divéru bud v osobu
podnikatele, ¢i jeho podnikatelsky plan. Zadna banka vam to ale nefekne do
oci. Vylepsit svou davéryhodnost v ocich banky je jednim z primarnich ukold
Uspésného podnikatele.

5. Banky nemaji rady prekvapeni, a to z nékolika ddvodu. Hlavnim je, Ze nemaji inter-
ni strukturu expertd, ktefi by resili problémy velkych klientd, natoz MSP. Budte
proto prvni, od koho se banka dozvi nepfijemné zpravy. Je také nerozumné banku
oslovit az v okamziku, kdy velice nutné potfebujete financni prostfedky. Naopak je
tfeba banku oslovit v situaci, kdy je nepotiebujete. Samozfejmé se nejedna o rele-

vantni radu pro zacinajici podniky, ale v jejich pripadé existuiji jiné finan¢nf néstroje.

6. Banky maji rady priibézné informace. Ufednici, ktefi rozhoduji o bonité MSP, tak
necini na zakladé jediné zadosti, ale na zakladé historie vztahu s klientem. Znovu
se jedna o oblast budovani ddveéry.



Banky si neustale kladou otazky typu:

Dostal klient vzdy svym zdvazktm? Pokud ne, snazil se své problémy fesit? Informoval kli-
ent banku o potencidlnich problémech? A kdyz vstupoval do jedndni, mél své informace
vzdy dobre pripravené? Nabizel reseni?

7. Nesmite predpokladat, ze banka nikdy nechybuje. Naopak predpokladejte, ze
délad chyby neustéle a pravidelné kontrolujte vsechny vypisy, porovnévejte poplat-
ky a urokové sazby s tim, co bylo dohodnuto. Kdyz se nepostarate o své vlastni
penize, nikdo jiny tak za vas neucini!

8. Banky maiji vétsinou specializované zaméstnance, ktefi se staraji o MSP. Jejich
tituly se lisi od banky k bance — mohou to byt Relationship Managers (manazefi
vztahu) nebo bankovni poradci, ¢i firemni/korporatni bankéfi

Uvédomte si, Ze se vzdy jedna o zaméstnance banky, kteri maji své prodejni tkoly
a jsou placeni za to, aby jednali v nejlepsim zajmu banky. Jejich loajalnost bude
primarné na strané banky, pro kterou pracuji, stejné jako vy ocekavate, ze loajal-
nost vasich zaméstnanct bude na strané vasi. Pfestoze bankovni sféra je vysoce
etickd, nepovazujte kazdou radu bankére za nezistnou ¢i pouze ve vasem zajmu.
Jako vzdy, kdyz néco kupujete, se musite presvédcit, ze ziskavate tu nejlepsi hod-
notu, ten spravny produkt pro vase potreby. Také zde plati latinské prislovi Cave-
at emptor, , kupujici se musi postarat sam o sebe”.

9. Banky maji rady, kdyz vdm mohou prodat vic nez jeden produkt — tento proces
se nazyva cross sell (kfizovy prodej, prodej portfolia). Je mozné, Ze pohled banky
na vasi firmu a vasi potiebu financovani bude jiny, pokud ukazete zéjem i o jiné
produkty, nez je uvér. Kreditni karty nebo pojisténi jsou pro banku ziskovymi pro-
dukty a nikdo nebude takového klienta odhanét.

10. Zména banky by vzdy méla byt poslednim fesenim, ale pokud se uz rozhodnete,
je tfeba tak ucinit. Jednak vam to usetfi bezesné noci, kdy opakované marné for-
mulujete dopisy bance, ale hlavné vdm to umozni znovu se zamyslet nad tim, co
vlastné od banky potrebujete a co je pro vas dulezité.

VSechny banky peclivé sleduji své konkurenty a jejich ceniky i sluzby si tak jsou casto
podobné. Proto si sepiste své priority a potieby (hotovost/internet/osobni bankér/cena
sluzeb/export atd.) a pozvéte zastupce alespon tfi bankovnich Ustavl, aby se vam pred-
vedli. Banka je pouze jednim z mnoha dodavatelt sluzeb (i kdyz klicovych), a je tfeba s ni
podle toho jednat.

Sledované cile a tkoly v bankovnim sektoru dnes obsahuji nejen ziskovost, ale i pocet kli-
entl. Proto i ztrdta nékolika mensich podnikatelt maze ovlivnit kapsu feditele pobocky.
Dobry bankér udéla vse, co je v jeho moci, aby klienta neztratil.

VSechny banky maji zajem ziskavat dobré klienty — a hlavné si je i udrzet. Je pravdépo-
dobné, Ze pokud se své bance svéfite, Ze vazné uvazujete o zméné a uvedete své davody,
jeji pohled se zméni. Takové jednéni samoziejmé nelze povazovat za béznou vyjednavaci
techniku, ale mize se jednat o jisté krajni feseni. Casto se stava, Ze po takovém krizovém
pohovoru je oboustranny vztah dlouhodobé vylepsen.



Zjednodusené feceno, Urokovd sazba odrdzi dva parametry. Zaprvé je to cena penéz na
mezibankovnim trhu, PRIBOR (Urokova sazba, za kterou si banky navzajem poskytuji tvéry
na ¢eském mezibankovnim trhu), o kterém rozhoduje CNB, zadruhé je to riziko, kterému
se banka vystavuje.

Zatimco prvni faktor je zcela objektivni a dany, ten druhy faktor, riziko, je do zna¢né miry sub-
jektivni a tim padem ovlivnitelny. Ddvéra banky ve schopnosti a zameéry podnikatele ovlivni
jak Urokové sazby, tak celkovy pohled na jeho divéryhodnost a tedy i ndvratnost prostredkd.

Podnikatelsky plan je jednim z néstroju, jak ddvéru vybudovat a udrzet. Urcité poslouzi
i v dalsich oblastech Uspésného vedeni a rozvoje firmy, jako jsou kontrola toku hotovosti
(cash flow), sledovani prodeje nebo vykonnosti zaméstnanct, pfiprava dlouhodobych
plant apod. Nicméné tyto dulezité aktivity jsou mimo rozsah této prirucky.

V kontextu tohoto prlivodce nds bude zajimat podnikatelsky plan ve vztahu k bankam
a potencidlnim investorlim, a to bud' v prvotni fazi, kdy se jednd o pouhy podnikatelsky
zamér, nebo uz ve fazi rastu, kdy jde o navyseni zakladniho kapitélu formou investice ¢i
pUijcky.

Béhem pripravy podnikatelského planu musite mit stile na paméti, co bude zajimat inves-
tora ¢i poskytovatele pujcky:

1. Ze své penize dostanou zpatky.

2. Ze na tom néco vydélaji — v pfipadé ptijcky uroky, v pfipadé
investice zisk pfi prodeji podilu.

3. Ze s pomoci pijcky ¢i investice vas podnik prokéze rychlejsi vyvoj a rist.

Proto se neustale ptejte, zda na tyto tfi klicové body ve vasem podnikatelském pldnu pou-
kazujete. Pokud ne, nedivte se, kdyz neuspéjete!

Principy podnikatelského planu jsou vzdy stejné — zaujmout ¢tenare hned v prvnich vétach,
fici jasné, kdo jste a co potiebujete, o kolik se jednd prostfedkd, proc a jaké vyhody tim
ziska investor ¢i pajcujici.

Par zékladnich principt:

Rika se, ze pokud vysvétleni oblasti podnikani neporozumi vase desetileté dcera, nepo-
rozumi tomu ani investor. To neni podceriovani jeho schopnosti, pouze konstatovani, ze
zadny investor nemuze byt expert na vSe a pokud zacne tapat, plan odlozi — do kose
na odpadky.

Proto je prvnim tkolem podnikatelského pléanu rychle zaujmout, rychle poukézat na vyho-
dy ¢i unikatnost navrhu. Jakmile investor za¢ne mit zdjem, pozada o externi posudek od
expertll na samotnou technickou podstatu projektu. Pouzivejte kratké a jednoduché véty,
Ucelem neni osInéni ale pochopeni.

Dalsi velkou chybou je nékdy snaha fici vie v prvnim dokumentu. Jeho Ukolem je ale pouze
upoutat, ziskat zajem, ktery povede k dalSimu jednani. Prvotni dokument pak muze byt
doplriovan dle zajmu a potreb investora a nakonec mize vypadat Uplné jinak.

Uvédomte si, Ze jakmile predlozite svij projekt, detaily procest (vyrobnich, softwarovych
atd.) ¢i informace o vasem docasném Uspéchu/nelspéchu se stanou vefejnym majetkem.



Nelze spoléhat na diskrétnost ¢i moralku investord. Je proto dulezité, aby intimnéjsi detai-
ly o vasem podnikani byly pfedany az ve fazi skute¢ného oboustranného zajmu.

V pripadé bank je situace o néco jednodussi, protoze ty jsou vazény bankovnim tajem-
stvim. Investofi vsak ne a jen malokdy ochotné vstoupi do smluvniho vztahu. Tento smluv-
ni vztah se nazyvad Non Disclosure Agreement (¢asto jen NDA), pfipadné Confidentiality
Agreement (CA, smlouva o utajeni), a potvrzuje, Ze investor se zavazuje, ze informace zis-
kané v prabéhu zvazovani investice budou pouzity pouze pro Ucely tohoto zvazovani.

VEtsina investord tyto smlouvy nema rada, protoze jsou velmi omezujici do budoucna;
mohly by také znamenat, Ze investor by jiz nikdy nesmél investovat do oblasti, ve které
nékdy podepsal NDA. Zjednodusené feceno, tato smlouva fika: , A nyni vam, pane inves-
tore, povim néjaké davérné skutec¢nosti o mych podnikatelskych planech, a vy mi slibi-
te, ze je nepouzijete pro podnikdni v této oblasti.” Pochopitelné se jedna o slib velice
Siroky, nicméné dobry pravni zastupce mize naformulovat smlouvu tak, aby uspokojila
obé strany.

Asi nejdudlezitéjsim bodem je, Ze penize, které do vaseho podniku pfitecou, nejsou ve sku-
tecnosti investovany do firmy, ale do vas. Jednim z prvnich Uslovi financnikd je ,,invest in
management” (investuj do managementu). Sebelepsi pldn ¢i unikatni vyrobni procesy se
neuskutecni, pokud za nimi nestoji prvotridni management. Proto ve svém podnikatelském
planu musite hovofit nejen o vasem podniku ¢i myslence, ale také (pfedevsim) o sobé.
Priklad:

Podnikatel el za véhlasnym finan¢nikem, protoze potreboval investici. Mél vie perfektné
pripraveno — mél expertni posudky na projekt, dobrozdani od univerzitnich profesord, tok
hotovosti propracovan na pfistich pét let, vie v elegantni sloZce obsahuijici padesat stranek.

Financ¢nik jej privital slovy: ,Mlady pane, mdj ¢as ma hodnotu padesat liber za minutu.
Mate deset minut. Povidejte!”

Podnikatel si rychle uvédomil, Ze jeho pecliva priprava byla v tomto pripadé zcela irele-
vantni, a po pdl minuté trapného ticha vstal a beze slova odesel.

Pointou je, Ze v prvotni fazi posuzovani projektu finan¢nici nemaji ¢as na detaily. Pfichazet
s podrobnostmi ma vyznam teprve tehdy, kdyz vidite, ze maji zajem.

Nejprve chtéji védét, ze vas projekt dava smysl a Zze vy jako podnikatel vzbuzujete pocit
davéry, a to jak ve vasi osobu, tak vase manazerské a podnikatelské schopnosti.

Kazdy podnikatelsky plan by mél zacinat nékolika odstavci, které se nazyvaji Executive
Summary (neboli stru¢ny souhrn). Ten v prabéhu nékolika vtefin osvétli zékladni paramet-
ry, teprve potom nasleduje povrchni vysvétleni PROC, nikoli JAK.

V tomto prikladu se jedna pouze o vymysleny, neexistujici napad:

Cim se podnik zabyva: internetové stranky pro prodej starozitnosti

Kolik podnik potiebuje: 250 000 K¢

Kde se podnik nachazi: v Praze, HoleSovicich

V jaké fazi vyvoje se podnik nachazi: rozvoj myslenky

Starozitnik pUsobici v oboru dvandct let a softwarovy specialista zalozili tuto firmu v lednu
2004. Nyni jsou ve fazi vyvoje internetového portdlu, ktery by sbératelim z celého svéta



umoznil zakoupit starozitnosti bez maloobchodni marze. Diky pouzivanému softwaru
navic bude mozné porovnat ceny s poslednimi informacemi aukcnich domd a z drazeb.

250 000 K¢ bude stacit na dokonceni softwaru a portdl bude schopen obchodovat do
dvou meésict. Oba partnefi jiz investovali Sest mésicli svého casu a 150 000 K¢ z vlastnich
zdroju. V soucasné dobé neexistuje zadny jiny portal, ktery by nabizel tuzemské starozit-
nosti na svétovych trzich; velikost tohoto trhu je pouze v CR odhadovéna na miliardu
korun. Z hlediska celosvétového se pak jednd o nékolik set miliard K¢.

Jak vidite, v této fazi neni cilem vysvétlit, jak vse funguje, zda klienti budou platit kreditni
kartou, v kolika jazycich budou stranky existovat, jak se zbozi bude zasilat atd. Rychle,
strucné a prehledné sdélujte zakladni parametry, aby jste vzbudili zajem. Uvodnimu
odstavci se ne nadarmo nékdy fika teaser (poskadleni)!

Lze samozrejmé mit i delsi Executive Summary, nikdy by vsak nemélo prekrocit jednu stra-
nu A4 (asi dvé normostrany). Rika se, Ze jakmile musi investor otocit stranku, aby zjistil,
0 co se vlastné jedna, ztrati zajem.

To nema poukdzat na néjakou povrchnost ¢i neprofesiondlnost finan¢nikt, pouze to odra-
Zi realitu vyspélych statt EU, kde investofi dostdvaji denné tucty nabidek a pouze ty nabid-
ky, které zaujmou, maji $anci na dalsi jednani a pfipadnou Uspésnou investici.

Je také pravdou, Ze v Ceské republice jsme teprve na za¢atku, mnohé firmy se zatim spi$
uci jak na véc. Nicméné vsechny oslovené tuzemské finan¢ni instituce si stézuji na nedo-
state¢nou Uroven pfipravenosti nabidek pro financovani.

Kazda firma, kterd zvladne rychle a efektivné komunikovat své potfeby a investi¢ni prilezi-
tosti, bude mit pred ostatnimi obrovsky naskok.

Dalsimi prvky, které museji byt soucasti podnikatelského planu, jsou:
Analyza SWOT

Tato Ctyfi pismenka pochézeji z anglickych slov:

Strengths Silné stranky
Weaknesses Slabé stranky
Opportunities Prilezitosti
Threats Hrozby/Nebezpeci

V této casti podnikatelského planu bude na vas, abyste prokazali, Ze jste se zamysleli nad
témito oblastmi a Ze vidite jak vyhody, tak i nevyhody svého projektu. Mlzete tak predejit
potencidlnim ndmitkam, Ze to nebude fungovat, Ze konkurence je pfilis silnd nebo Ze Zada-
nd investice nepostaci, Ze to nebude dostatecné vynosné apod. Analyza SWOT by neméla
presahnout jednu, maximalné dvé stranky A4.

Diky analyze SWOT byste méli vytvofit pocit davéry a ubezpecit druhou stranu: , Myslel
jsem na vsechno!”

Vedeni firmy

Jak jiz bylo naznaceno, financni trhy v pripadé MSP investuji do managementu. Proto je
naprosto klicové ujistit financniky, Zze tym manazert ma potfebné obchodni zkusenosti, pou-
kazat na to, ceho jiz dosahl, predstavit Uspésné projekty, na kterych participoval a oblasti, ve



kterych budou pracovat pro firmu (kdo se bude starat o prodej, kdo o finance, vyrobu atd.).
Je tfeba také dodat kratké C.V. (Zivotopis) kazdého ¢lena vrcholného manazerského tymu.

Trh

Je dulezité finan¢niky ujistit, Ze trh, ve kterém budete obchodovat, znate dobre, proto je
dobré pul strany az stranu vénovat soucasné analyze trhu a ukdzat, jak tam vas plan
zapada.

Budete také hovorit o svém produktu (sluzbé), vasi cenové politice a konkurenci, o tom,
jak se lisite od stavajicich produktd (sluzeb) na trhu. Je také vhodné mluvit o distribuci,
marketingu a podpore prodeje.

Definujte, kdo je nebo bude vasim zakaznikem, pro¢ si myslite, Ze jej ziskate od konku-
rence, a jak jej udrzite.

Pokud je vas produkt natolik novy ¢i unikatni, Ze jej nelze porovnat se stavajici konkurenci,
je tfeba ukazat, jak se bude nova klientela tvorit ¢i odkud bude prichdzet, a jak si mysli-
te, Ze budou reagovat stavajici a prominentni hraci na sou¢asném trhu.

Cast jiz bude ur¢ité pokryta analyzou SWOT.
Co nefrikat

Nebojte se pouzivat superlativ, nicméné dejte si pozor na neredlné a vieobecné popisy
typu: unikatni pfilezitost; produkt se proddvd sam; zarucend navratnost; bezkonkurencni
atd. Takova slova zkusené financni experty spi$ odradi nez zaujmou.

Vyvarujte se podminovaciho zptsobu (mohlo by byt zajimavé) a nepresnosti (docela slusny
obrat, neni $patny ndpad atd.). Zdravé a pfimérené sebevédomi bude nejlepsim méritkem!

Graficka uprava

které se Zivi grafikou — reklamnich agentur apod.). Stranky vytisténé na vlastni tiskarné
a zalozené v prihledné slozce usetfi penize a budou plsobit stejné jako draze vytisténé
materidly. Dobfte vypadaji barvy a grafy.

Proces ovérovani

Podnikatelsky plan je dulezity a zavazny dokument, protoZe se v ném zavazujete k pres-
nosti informaci. Pravé na jeho zékladé muzete ziskat pujcku ¢i investici a v mnoha pfipa-
dech se stava soucasti smlouvy o jejim poskytnuti. Nicméné finan¢ni instituce budou pro-
vadét vlastni hloubkovou provérku, casto se ji fika Due Diligence (doslova patficna péce).
Délka tohoto procesu muze byt od nékolika hodin v pfipadé malé pljcky az po nékolik
mésicl v pripadé velké investice.

Podnikatelsky plan ve vztahu k bankdm

Pokud oslovite bankovni Ustav, nehledate investora, ale pljcku. Diky tomu je proces ové-
rovani jednodussi. Vsechny banky maji pro Gcely ptijcky své vlastni formulare a pokud o ni
mate zdjem, budete je muset vyplnit, tomuto martyriu neunikne nikdo.

Pfestoze se tuzemské banky s podnikatelskymi plany zatim nesetkavaji ¢asto, vase profesio-
nalni pfiprava nejen posune vas podnik nad pramér MSP, s kterymi se banka denné setka-
va, ale hlavné odpovite na fadu otdzek, které si banka v procesu hodnoceni bonity klade.
Zéroven vam to umozni oslovit nékolik bank najednou a jednat s nimi pribézné.



Podnikatelsky plan ve vztahu k investordm

V pristich kapitolach budeme hovorit o rliznych typech investord, jako jsou podnikatelsti
andélé, venture kapitalisté ¢i fondy, které sdruzuji oba typy investord.

Nezavisle na tom, s jakym typem investora budete jednat, podnikatelsky plan je prvotnim
dokumentem, kterym oslovite investora, a na jehoz zakladé se budou odvijet veskera dalsi
jednani. Kapitalovy vstup do vasi spole¢nosti znamend, Ze finan¢nim vstupem nenf pajcka,
ale zakoupeni obchodniho podilu. O to peclivéjsi bude proces Due Diligence ze strany
investora, protoze on bude riskovat nejen penize, ale jako vas budouci obchodni spolecnik
i své jméno a cas.

Pokud se béhem procesu Due Diligence zjisti, Ze nékteré zakladni informace jsou nepres-
né ¢&i zavadeéjici, investor od dalsiho jednani rychle odstoupi. Protoze investi¢ni komunita
v CR je relativng mald, existuje pravdépodobnost, e pokud budou tyto nepresnosti pova-
Zovany za zamérné, ziskavani kapitdlu bude pro danou firmu v budoucnu jesté obtiznéjsi,
ne-li nemozné.

Prezentace ve vytahu

Po precteni tohoto odstavce si mozna reknete, ze tohle je mozné pouze v Americe. Tato
prezentace se anglicky nazyva Elevator Pitch (doslova vytahovy prodej) a je zalozena na
nasledujici myslence:

Mate dobry ndpad na vytvoreni nové firmy ¢i rozvoj existujici myslenky, ale schazi vam kapi-
tal. Jedete vytahem a vedle vas zcela nahodou stoji podnikatel, o kterém vite, Ze je mohovi-
ty, je investorem, a zaroven vite, Ze pfisti minutu vém neutece, protoZe je s vami ve vytahu.

V USA doporucuji, aby kazdy zacinajici podnikatel mél ve své hlavé pravé ,vytahovou pre-
zentaci”, v délce maximalné jedné minuty.

Ponechejme stranou argument, Ze vytah do 85. patra v New Yorku pojede déle nez vytah
do tretiho patra v Brné. Pointou myslenky je, Ze skutec¢né nikdy nevite, kdy a koho potka-
te. Proto je uzite¢né mit stru¢nou, jasnou, srozumitelnou a zapamatovatelnou prezentaci,
kterou Ize pouzit rychle a kdekoli.

Tato minutova prezentace by méla obsahovat nasledujici prvky:
1. Co je moje myslenka.
Jak jsem s tou myslenkou daleko.
Jaké trhy existuji pro uplatnéni mé myslenky.
Jaké vyhody na téchto trzich mam.
Jaké vyhody mém oproti konkurenci.
Jak hodlam ziskat penize.
Kolik budu potrebovat celkem.
Kolik z toho budu potrebovat financovat externé a co za to nabizim investorovi.

Kdo je soucasti mého tymu.

© |© |0 N o (v s N
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Jaky je potenciélni zisk pro investora.



Prikladem muze byt nasledujici prezentace:

Moje firma se jmenuje Polévka za béhu a mdm v planu otevrit pojizdné stanky u stanic
metra. Cerstvé pfipravena polévka bude servirovana v polystyrénovych kelimcich. M&m
jiz prototyp jednoho stanku a povoleni od mistnich organd. Kromé dvou letnich mési-
cl je obrovska poptavka po rychlém, levném a teplém obcerstveni a v soucasné dobé
neexistuje konkurence. K dnesnimu dni jsem financoval vse z vlastnich zdrojd, nicméné
abych urychlil rdst a zamezil konkurenci, potfebuji dalsich 500 tisic korun na vyrobu
dalsich stankd. J& a moje pocetna rodina budeme prvnimi zaméstnanci, takze se mohu
spolehnout na pracovity a angazovany tym. Investor, ktery vstoupi do mé firmy, obdrzi
20% podil s tim, Zze po dvou letech odkoupim jeho podil s 50% ziskem, takze svych
500 tisic zhodnoti na 750 tisic. Pokud mi nechate svou vizitku, dovolim si vam zaslat
svlj podnikatelsky plan.

Vzdy si pamatujte, ze ,vytahovd prezentace” nemd nahradit podnikatelsky plan, ale
pouze zaujmout potenciadlniho investora, s kterym jste se nahodile setkali, a umoznit
vam dalsi schlizku s kompletni prezentaci a diskusi. Va3 zptsob komunikace bude
nesmirné dllezity, protoze moznost poopravit prvni mylny dojem neméte, a proto se
musite naucit (pred zrcadlem, pred zndmymi), jak vystupovat nadsené a zaroven véro-
hodné.

Mimochodem, asi nenfi tfeba dodavat, Ze tato prezentace se nemusi odehravat pouze
ve vytahu!

Tato kapitola se tykd predevsim firem ¢i jednotlivct ve stadiu, které se nazyva START-UP
(prvotni podnikani), nékdy se pouziva téz PRE START-UP (pred zacatkem prvotniho podni-
kani), SEED CAPITAL (seed znamena setba, osit), casto se také pouzivaji vyrazy PRE
INCOME ¢i PRE REVENUE (oboje znamena totéz — ve fazi pred prijmy).

Jinymi slovy, tito podnikatelé maji myslenku, maji podnikatelsky plan, uz si vyhlédli pro-
story, ve kterych by mohli podnikat, maji predbézné dohody s potencidlnimi zamést-
nanci, maji dohody s moznymi dodavateli atd. Schazi jim jedind malickost — a tou je
kapital, pro rozjezd firmy nezbytny a dulezity i po dobu, nez bude firma schopna vytva-
fet dostatecné prijmy.

Tato faze je pro ziskavani pajcek nebo investic nejobtiznéjsi, protoze vyzaduje od financ-
nikd Spetku predstavivosti, fantazie a optimismu, coz v tvrdém a redlném svété financi
nejsou pravé obvyklé vlastnosti.

Jednim z dAvodU (kromé rizika), proc¢ je tak obtizné ziskavat kapitdl pro myslenku — a to
jakkoli genidlni — je, Ze myslenek je mnoho; nakonec kazdy z nas ma tucty myslenek
denné. V tomto pfipadé se ale jedna pouze o ty myslenky, které projdou darwinovskym
procesem trhu, které preZiji a potfebny kapital ziskaji.

Otrly finan¢ni expert si také uvédomuije rizika, kterd bude zacinajici MSP kazdodenné pre-

kondvat, a rozhodnuti toto riziko sdilet, je ve finan¢nim svété jednim z nejtézsich.

Nicméné ta stard anekdota o bankovnim lupici ma néco do sebe — kdyz se jej ptali, pro¢
el vykrast banku, odpovédél: ,ProtoZe tam jsou penize.” Vase prvni kroky tak musf vést
ke zviditelnénf firmy v ocich vsech potencialnich partnert na financnich trzich.

Zacnéte u mistnich bankovnich domd. Casto staci zavolat fediteli mistni pobocky a poza-



dat jej, zda byste mu mohli zaslat svdj podnikatelsky plan. Pokud bude souhlasit, udé-
lejte to a za par dni zavolejte znovu, zda mél moznost si vas podnikatelsky plan procist.
Navrhnéte kratkou neformalni schlizku, kde byste mohl zodpovédét na potencialni otaz-
ky. Pokud jste ¢asové pruzni (anebo ochotni obétovat penize za obéd), je velka sance, Ze
budete vyslechnuti. Ostatni uz bude zaviset na vasich komunikacnich schopnostech
a kvalité vaseho podnikatelského planu i samotného zaméru.

Pokud vas po precteni tohoto odstavce napadaji slova , dotérny jako ves”, mate mozna
pravdu. Ale je také mozné sedét doma a Cekat, az banka pfijde k vdm. Nejspi$ ale bude-
te cekat dlouho!

Tato prirucka obsahuje fadu jmen a firem z ¢eskych finan¢nich kruhd. Vsechny tyto firmy
budou Uspésné existovat i v budoucnu, pouze budou-li spolupracovat s tspésnymi MSP.
Kazda z téchto financnich firem doufd, Ze jednoho dne objevi perspektivni a ziskovy
maly podnik, se kterym bude moci dlouhodobé spolupracovat k oboustranné spokoje-
nosti. Nebojte se je oslovit, bude vsak na vas tento dialog aktivné vést.

Znovu zacnéte zaslanim podnikatelského planu; pokud mate obavu, Ze prozradite pfilis,
zestrucnéte jej tak, aby nepodaval pfilis mnoho intimnich informaci, a prepracujte jej
vyhradné pro tento Ucel. Pokud zaznamendte zdjem, podepiste NDA (Non Disclosure
Agreement), a teprve pak predejte podnikatelsky plan v Uplnosti.

Navitévy vystav, které se tykaji oboru vaseho podnikani (a dnes se i v CR pofadaji vysta-
vy na kazdé predstavitelné i nepredstavitelné téma), predstavuji dal3i relativné levnou
moznost, jak ziskat nejen informace o potencialnim trhu, ale mozna dokonce i potenci-
alni investory.

Navstévy vystav v zahranici, kde by se vase vyrobky ¢i sluzby mohly rovnéz prodévat, jsou
dalsi moznosti. Sice to bude naro¢néjsi ¢asove, finan¢né i jazykové, ale mozna pravé zde
najdete firmy, které maji skute¢ny zdjem o spolupraci a maji také pfistup k finan¢nim
prostfedkim — i pro riskantni poc¢atky podnikani.

Pokud budete podnikat v mensim mésté, urcité se najde par mistnich prominentnich
podnikatell, ktefi jiz Uspésné podnikaji, a pokud prekonate ostych, nic vdam nebrani,
pozvat je na kavu. Vzdyt jednoho dne také budete UspéSnym podnikatelem — a tak jste
skoro kolegové. Budete prekvapeni, kolik Uspésnych podnikateltd véam bude ochotno
poradit ¢i poskytnout své kontakty. Nezapominejte, Ze jednim z jejich motivi miZze byt
i to, ze jim vas zajem lichoti!

V téchto pripadech potrebujete pouze povrchnéjsi podnikatelsky plan, abyste ochranili
své zajmy, nicméné necekejte, ze kdyz nékoho oslovite, on si bude délat poznamky.
Musite mu vas projekt pfinést na talifi.

Pokud jste jiz ve druhé fazi, kterd se nazyva post revenue (ve fazi pfijmu), mate dodava-
tele i odbératele, a tim padem také dalsi okruh potencidlnich zdrojd financi.

Pokud potrebujete dal3i finan¢ni prostfedky pro rdst své firmy a bankovni produkty
nepovazujete za reseni, je mozné hovorit se stavajicimi odbérateli i dodavateli o svych
myslenkéach na dalsi rozvoj. Vétsina obchodnich partnert se bude prinejmensim zajimat
o smér vaseho rozvoje. Pokud bude nékdo sdilet vasi vizi, je zde Sance, ze bude ochoten
se také zapojit do vasich pland.

Mnohé cCeské firmy jsou dnes soucasti velkych zahrani¢nich firem, a tento vztah mnoh-
dy zacal pravé jako vztah odbératelsko-dodavatelsky.



Ptiklad: Firma v oblasti dfevovyroby na severu Cech ziskala klienta z Némecka a Uspésné
vyvazela asi tretinu své produkce tomuto odbérateli. Po nékolika letech oboustranné pro-
spésné spoluprace vznikl novy vztah, kdy za maly podil ve firmé a exkluzivitu dodavek,
némeckd firma dodala nové vyrobni zafizeni. Po nékolika dalsich letech némecka firma
zakoupila minoritni podil a dnes je 100% vlastnikem.

Takova situace samozrejmé nemusi byt idedlnim scénarem, ale pokud predstavuje rese-
ni problému pdvodnich majiteld, jak investovat do rlstu své firmy, tak i tento model
muze byt platnym zpUsobem ziskavani nového, rizikového kapitalu.

V nasledujicich kapitolach budeme hovorit o konceptu Business Angels (podnikatelsti
andélé). Jedna se o zcela novy koncept, ktery je teprve ve fazi vyvoje, nicméné uz exi-
stuje nékolik pokust o zalozeni néjakého jejich sdruzeni, kde by se pravidelné schaze-
li, a kde by podnikatelé s potfebou rlstového kapitdlu mohli predstavit svij podnika-
telsky plan.

Strukturdlni fondy EU pfinesou moznosti spoluinvestovani 1 : 1, coZ bude znamenat, Ze
pokud podnikatelsky andél investuje, tento fond bude investovat stejnou sumu, ¢imz se
snizi mozné riziko. Tyto fondy jiz existuji v jinych ¢lenskych zemich a podporuiji riist rizi-
kovych investic.

Nicméné by nebylo spravné vzbuzovat dojem, Ze ziskani rizikové investice je ve statech
Unie jednoduché. Je smutnou pravdou, Ze vétSina MSP nepfrezije prvnich dvanact mési-
cl pocatecni faze a banky i investori pravem peclivé zkoumaji, komu tyto rizikové finan-
ce poskytnou.

Houzevnatost a vytrvalost jsou zrovna tak dulezité, jako genidlni napad ¢i patentova-
ny proces.

Priklad:

Vysavace DYSON nesou jméno svého vyndlezce Jamese Dysona a prodavaji se po celém
svété. Pan Dyson experimentoval s novymi principy vysavani a v pribéhu 5 let, od roku
1979 do roku 1984, vyrobil 5127 prototypl. Po dokonceni nového modelu a zajisténi
patentl se snazil prodat svlj design stavajicim vyrobclm. Dva roky obchazel vsechny
vyrobce, aby nasel nékoho, kdo by jeho znacku bud' vyrabél, nebo zakoupil licenci. Teprve
v roce 1986 uspél v Japonsku. To mu umoznilo postavit v roce 1993 vlastni tovarnu ve
Velké Britanii a dnes je pan Dyson s osobnim majetkem pres 700 miliont liber jednim z nej-
bohatsich Britd.

Kolik lidi by se v préibéhu téch sedmi let vzdalo! Na kolik dveri musel zaklepat a kolikrat
byl odmitnut — a presto stale véfil, ze jednoho dne uspéje.

Stard moudrost fikd, Ze 3anci udélat prvni dojem mate pouze jednu. Pokud prezentuje-
te finan¢nim institucim ¢i investorlim za Ucelem ziskani kapitalu ¢i pujcky, prodavate
nejen svou vizi, ale i svoji schopnost Uspésné uskutecnit veskeré kroky potrebné k roz-
voji firmy. Kromé myslenky proddvate hlavné sebe. Investor si bude vzdy klast otdzku:
. Pokud neni schopen presvédcit mné, jak bude schopen presvédcit své klienty?”

Financni trhy maji své konvence i predsudky a je tfeba, aby vase vystupovani zapadalo
do téchto predstav. | banalni véci jako vystfedni ¢i nepfimérené obleceni, uces ci vystu-
povani mohou vase posluchace negativné ovlivnit dfiv nez predstavite své myslenky.



Je tfeba, aby veskera organizace samotné prezentace byla perfektni. Nefungujici video-
projektor ¢i pocitac nemaji sice nic spolecného s vasim produktem, nicméné neschop-
nost efektivné prezentovat bude negativné poukazovat na vase organizac¢ni a manazer-
ské schopnosti. Je to mozna nefér, ale kdo tvrdi, Ze podnikatelsky Zivot je fér.

Samotna prezentace musi respektovat cas, ktery je prijatelny pro vase posluchace. Pre-
dem se dohodnéte, kolik ¢asu budete mit celkem k dispozici, a poté rozdélte ¢as napul:
50 % pro prezentaci a 50 % pro nasledujici otazky. Pokud nemdate k dispozici celou
hodinu, snazte se termin prezentace zménit, abyste ji pristé ziskali.

Jedinou vyjimkou budou prezentace pro sité podnikatelskych andéld, kdy je vétSinou
k dispozici 20 minut pro prezentaci plus 10 minut pro nasledné otadzky a odpovédi.
Davodem je, ze béhem této prezentace mize prezentovat az Sest firem a vétsina poslu-
chact by nemohla vénovat tolik ¢asu.

Samotna prezentace mize byt v PowerPointu, ale predevsim musite vzdy jasné a prd-
hledné vysvétlit pointu. PFlis vyraznd grafika casto snizuje schopnost divakd soustredit
se a je témér vzdy na Ukor prezentace. Pokud nejste kreativni agentura, je cernobild
prezentace, kde vétsina informaci je podana slovy a ¢isly, pro financni komunitu zcela
prijatelna.

Prezentace bude sledovat (Casto stranku po strance) vas podnikatelsky plan. Je dobré ji
vyzkouset nejprve na skupiné nestrannych osob (nestrannych ve smyslu profesné neza-
tizenych, napriklad na pfibuzenstvu). Vyslechnéte si jejich zpétnou vazbu a pokud pova-
Zujete jejich pripominky za podnétné, svou prezentaci a zptsob komunikace upravte.

Nejprve se predstavite a prezentaci uvedete — jak dlouho bude trvat, kdy bude c¢as na
otdzky a odpovédi (na konci). Poté feknete par slov k tomu, pro¢ oslovujete
investory/banku — mate napfiklad novy vyrobni proces, ktery se lisi od konkurence
(v nékolika klicovych bodech), a proto se snazite ziskat kapital/pdjc¢ku v hodnoté XY.

Déle se uz soustfedte na vedeni firmy, samotny produkt a servis v kontextu trhu,
a pokracujete analyzou SWOT. Vzdy koncete finan¢nimi informacemi ve formé tabulek —
vykaz ziskd, ztrat a tok hotovosti, pokud se jedna o stévajici podnik, a prognézu a tok
hotovosti pro podnik, ktery jesté neobchoduje. Poté dejte moznost klast otazky.

Vase verbalni (slovni) komunikace musi respektovat, ze finan¢ni komunita nemusi poro-
zumét védeckym vyraztiim i slozitym matematickym vzorcim. Vasim ukolem neni oslnit,
ale vysvétlit. Pokud vam posluchaci neporozumi, nebudou investovat, prestoze je vas
plan sebelepsi. Pokud musite pouzit cizi ¢i odborny vyraz, pokuste se jej zaroven vysvét-
lit nebo prelozit. V pripadé néjakych neobvyklych procest se je pokuste prirovnat k pro-
cestim, které si posluchaci umi predstavit.

Vase neverbdlni komunikace (mimoslovni komunikace, anglicky body language, fec téla)
musi byt oteviena. Prestoze Skoleni neverbalni komunikace je zcela mimo predmét toho-
to prlvodce, zde je par tipU:

Zakladnim pravidlem je pouzivat oteviena gesta. To mimo jiné znamena, Ze se budete
posluchactm pravidelné divat do oci a necist pouze z pozndmek, ze budete pouzivat své
ruce pfi gestikulaci a ne je mit pouze zalozené. Usmév a pozitivni gestikulace hlavou —
prikyvovani, pfiméreny Usmév — jsou dalsimi otevienymi gesty, které podpofi vasi pre-
zentaci. Na toto téma existuje mnoho prirucek, a pokud chcete udélat dobry dojem,
nékolik si jich radéji prectéte; rady vyzkousejte pred zrcadlem nanecisto.
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Po skonceni prezentace odpovidejte i na ty nejbanalnéjsi otazky se zajmem a presvéd-
¢enim. Pokud se nékdo ptd na oblast, o které si myslite, Ze jste ji dobre vysvétlil, nazna-
Cuje vam, Ze vase vysvétleni mozna nebylo tak dobré, a bylo by dobré prezentaci napfis-
té prepracovat.

Zkusenosti fikaji, ze malo otdzek znamend také maly zajem, nez to, Ze by prezentace
byla perfektni a smetla vSechny potencialni otdzky ze stolu. Na druhou stranu je tfeba
dodat, Ze tato zkusenost pochazi z rozvinutych trhd, kde se lidé neostychaji kldst otaz-
ky. Proto situaci, kdy je malo otazek, neberte a priori jako nelspésnou prezentaci.

Po prezentaci vas pravdépodobné oslovi nékolik investort, ktefi budou mit zdjem s vami
déle hovorit a ziskavat dalsi informace. Nezapomerite se zamyslet nad NDA!

Samozrejmé neni vasi povinnosti mit tuto smlouvu podepsanou dfiv, nez prozradite dalsi
informace. Jednd se pouze o rozumné komer¢ni jednani a zkuseny investor vas nazor
bude respektovat. Pokud ale vas podnikatelsky model a plan neobsahuje informace,
které by byly zneuzitelné, NDA nema zadny prakticky vyznam.

Je zcela obvyklé, Ze kdyz spolu dvé strany zacnou vazné jednat a investuji svij cas do
procesu Due Diligence, sepisi takzvany Exclusivity Agreement (dohodu o exklusivité), kde
slibite, Ze po urcitou dobu nebo do urcité faze vyjednavani nebudete nabizet vas pldn
nikomu jinému. Je dullezité, abyste si byli jisti, co podepisujete, protoze tyto dohody
mohou byt jednostranné a omezujici.

Jak jiz bylo zminéno v kapitole 1.3., bankovni domy a investofi maji nasledujici zéjem:
1. Ziskat své penize zpét.
2. Vydeélat — Uroky v pripadé puijcky, zisk pfi prodeji podilu v pripadé investice.
3. Ze s pomodi pdjcky ¢ investice vas podnik prokéaze rychlejsi vyvoj a rdst.

A proto i jejich posuzovani rizika bude v tomto poradi.

Prvni prioritou bude, aby se jim jejich pdjcka navratila, a to s uroky, které odrazi jak uro-
kovou sazbu na trhu, tak dané riziko.

Vétsina bankovnich Ustavl se bude snazit osetfit sva rizika formou zéstavy ¢i osobni
zaruky v podobé avalované sménky. Zastavou bude vétSinou nemovitost, prestoze exis-
tuji i pripady, kdy bylo zastaveno umélecké dilo ¢i dokonce vzacna sbirka znamek.

Avalovana sménka je dokument, kterym bance slibujete, Ze pokud nesplatite pljcku za
dohodnutych podminek, banka ma nérok na vas majetek — a to bud majetek definova-
ny ¢i nedefinovany (anglicky Bill of Exchange; v pfipadé firemniho majetku Debenture —
bud' Fixed Debenture tykajici se specifického majetku, nebo Floating Debenture tykajici
se nedefinovaného majetku).

Tento finan¢ni nastroj mlze banka vyuZit, pokud jsou podminky smlouvy o pUj¢ce vazné
poruseny, a dnes nepotiebuje ani rozsudek soudu, aby mohla zabavit a prodat majetek,
kterym rucite.



Vérte, ze zadna banka na svété nema zdjem, aby musela nékoho vystéhovat z jeho
domova — je to prece jen ¢asové i finan¢né narocné, a hlavné, je to Spatna reklama. Proto
se banky vzdy snazi najit kompromis a castym resenim byva prodlouzeni splatkového
kalendére. Nicméné banky maji povinnost ochranit vklady svych klientt — a kdyz dluznik
evidentné nema zdjem spolupracovat, je nutné pristoupit i k tomuto krajnimu reseni.

Jednim z predpokladt vasi bonity je, Ze mate vyrovnany veskeré zévazky vici statu a ze
platite v¢as a v plné vysi. Pokud bude vase ptijcka zaru¢ena anebo poskytnuta CMZRB
(Ceskomoravskou zaruéni a rozvojovou bankou), vase zaruka bude vymahatelna také
mistnim finan¢nim Uradem. Jedna se o zcela bézné nastroje, které bud nahrazuji, nebo
doplriuji zaruky formou movitého majetku.

Pokud se tykd vasich plant do budoucna a vaseho podnikatelského plédnu, soudna
banka nebude na 100 % pocitat s tim, Ze vSe, co predpokladate, se spini, a ¢asto bude
brat vase plany s rezervou. S tim béhem pfipravy podnikatelského planu také radéji
pocitejte a ujistéte se, ze vase komercni predpoklady obstoji i za téchto podminek.
Ponechejte si dostatek prostoru, aby i konzervativni bankér byl uspokojen vasi stfizli-
vosti. Plany, které se spoléhaji na podnikani ,,s odfenyma usima” u zkuseného banké-
fe zcela jisté neobstoji.

Tato honosna slova znamenaji pouze to, Ze investor si zakoupi podil ve vasi firmé. Jeho
investice se mu vrati nékdy v budoucnu pouze tehdy, kdyz jeho podil zakoupi nékdo jiny,
tfeba vy nebo jiny spole¢nik; moznd se jednoho dne prodé cela firma ¢&i vstoupite na
burzu.

Tyto moznosti budeme probirat v dalSich kapitolach, nicméné zde se podivdme na to, co
je dulezité v kontextu posuzovani investi¢nich prilezitosti financnimi trhy.

Oproti bance nebude mit investor zadnou konkrétni zaruku. Transakce pfi vstupu inves-
ti¢niho kapitalu zavisi do velké miry na ddvére, tedy na pohledu investora na vas a vas
podnikatelsky plan. O to dulezitéjsi bude fakt, Ze tento plan je realisticky a veskeré pred-
poklady, na kterych stavite své financni modely, jsou transparentni a dosazitelné. Jaké-
koli nedostatky v této oblasti povedou ke ztraté divéry a pravdépodobné i odstoupenf
od dalsiho jednéni.

Vase vystupovani, dochvilnost, ale i detaily, které mulzete povazovat za malicherné
(napfiklad styl obleceni), budou vytvéret komplexni dojem o vasi dtvéryhodnosti.
Vyrec¢nost neni automaticky povazovana za pozitivni dovednost a schopnost naslouchat
fesionalové vidi nové, ambicidézni plany kazdy den a kazdy tyden se setkavaji s desitka-
mi podnikateld.

Nejjistéjsi formou ochrany pro investora je jiz dfive zminény proces Due Diligence.

V této fazi bude investor nejen zkoumat, zda veskeré jemu prezentované informace jsou
pravdivé a zda veskeré plany do budoucna jsou redlné, ale bude také po firmé, do niz
hodla investovat, vyzadovat pisemné zaruky za Ucetnictvi, zasoby a zavazky. Tento pro-
ces se nazyva Warranties and Disclosures.

Slovo warranty se nejlépe preklada jako zaruka; disclosure pak jako odhaleni, ozndmeni
nebo prozrazeni. Jinymi slovy, investor, ktery by teoreticky mohl kupovat ,zajice v pytli”,
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dostane o firmé, do niz investuje, kompletni prehled, aby mohl ucinit informované roz-
hodnuti na zakladé pravdivych informaci.

Podnikatel, ktery investora informoval pravdivé, nema sebemensi ddivod se obavat takovou
zaruku vydat, protoZze nebude zarucovat budoucnost, kterou si on ani investor nemohou
byt jisti, ale pouze minulost, tedy obdobi pred vstupem investora.

Tato zaruka je oCekdvana jako samozrejmost a pokud stavajici majitel MSP neni ochoten
takovou zédruku dét, vzbuzuje neprekonatelny pocit podezieni v ocich investora.

Prvni informaci, kterd zajima kazdého financnika, bude vas objem prodeje a predpokla-
dany rocni obrat. Nez sepisete prvni plan, ujistéte se, Ze vase cile jsou readlné a ze je
budete schopni obhajit. Pokud mate ambice ziskat podstatnou cast trhu (dejme tomu
nad 5 %) v prvnim roce podnikani, Ize predpokladat, ze vas zamér bude povazovan za
nerealisticky. Vyjimkou jsou pouze zcela nové trhy ¢i aplikace nové technologie.

Dalsi oblasti, kterou budou finan¢nici ostre sledovat, je redlnost kone¢né marze. Budete
muset odlvodnit veskeré predpoklady ndkladl a tyto nédklady vyjmenovat a vycislit.
Pokud se prokéze, ze vase predpoklady v oblasti prodeje ¢i nakladt nejsou realistické,
davéra ve vas silné utrpi. Tyto prezentace vétsinou konci slovy , zavolame vam”.

Cash flow (tok hotovosti) a predpovéd' ziskl ¢i ztrat na dva roky dopredu budou také
dulezitou soucasti planu, i kdyz zkuseny financnik pochopi, ze MSP nemUze realné vidét
do stfednédobé budoucnosti, a takovy plan bude proto brat spi$ jako ukdzku vaseho
stylu uvazovani. Mimochodem, zkuseny finan¢nik nebude ocekavat zisky v prvnim roce
podnikani, a proto neméjte pocit, ze pouze plany, které jsou ziskové, mohou obstat.
MSP, které od pocatku vytvareji zisky, jsou unikatni, a plany, které s nimi pocitaji, budou
o to vice podrobeny peclivé kontrole!

Pokud nemate finan¢ni zézemi, je vhodné vyuzit externich expertl. Je nutné, aby vam
vysvétlili metodiku a predpoklady, které pouzivaji, protoze i vy sami budete urcité muset
vysvétlovat tyto otdzky investorlim a analytikiim.

Jak bankéfi, tak investofi budou pfi svém rozhodovani klast velky dlraz na presnost
a logiku vasich finan¢nich informaci. | kdyz nemuseji mit zkusenosti z vaseho oboru pod-
nikani, budou rozumét Gcetnictvi a finan¢nim analyzam asi lépe nez vy. Pokud budou
finan¢ni informace a predpoklady, na jejichz zakladé je pripravujete, nad vase sily, je pfi-
jatelné, Zze vas finan¢ni nebo darovy poradce, auditor nebo znédmy, ktery disponuje
potfebnymi znalostmi, pdjde na prezentaci s vami jako soucast vaseho tymu.

Cisla jsou nezbytnou soucasti vaseho podnikatelského planu a kazdy investor ¢i ten, kdo
vam pujcuje penize, se bude soustredit na tuto ¢ast vic nez na kteroukoli jinou. Zatimco
slova o vasich umyslech mohou byt interpretovéna ¢i pochopena jinak, nez byla minéna,
¢isla jsou zcela nepochybna.

Jednd se samozrejmé o vyrok paradoxni, protoze vSechna cfsla, ktera se tykaji budoucich
vysledkd, jsou zaloZena pouze na predpokladech, které mohou ¢i nemusi vyjit, nicméné
praveé tato oblast bude testovana — a to driv, nez vam nékdo pujci ¢i zainvestuje prvnf halit!

Malokdo z financ¢nikd ¢i bankért bude zaroven expertem ve vasem oboru, ale vsichni
budou experty v oblasti financni analyzy. Proto je nezbytné, aby vase cisla obstala béhem
jejich testovani, protoze pokud ne, vas dialog bude rychle u konce.



Vase projekce ziskl musi definovat, jaké méfitko pouzivate. Ve svété financi najdete
mnoho okazalych metod, jak méfit ziskovost, a mnohdy se vdm muze zdat, Ze je ucetni
vytvorili pouze proto, aby méatli obé strany investi¢niho procesu.

Kupfikladu c¢asto pouzivané méfitko EBITDA (Earnings Before Interest Tax Depreciaition
Amortisation, coz znamena zisk pred odectenim Urokl, dani, odpisti a amortizace) je
pouze jednou z metod, jak zneprlhlednit vykonnost firmy a mylné ukazovat vysledky
v lepsim svétle, nez ve skutecnosti jsou.

Prestoze pfi prezentaci svych vysledkd — historickych i potencidlnich — se budete snazit
predstavit svoji firmu v co nejlepsim svétle, je zbyte¢né snazit se zamlzovat skute¢nost,
do niz kazdy finan¢ni odbornik pronikne po nékolika otdzkach. Nezpochybriujte proto
vérohodnost svych zamért mizenim cisel a vykazujte své vysledky dle platnych ucetnich
metod; pokud je tfeba, pridejte vysvétleni v pozndmkach.

Pokud vasi firmu napfriklad zatézuje pujcka, kterd byla dohodnutéd s pevnou uUrokovou
sazbou v dobé, kdy tato sazba byla vyssi nez dnes, poukazte na skutecnost, ze pri dnes-
ni Urokové sazbé by tato pujcka méla daleko nizsi dopad na vase vysledky. Pokud vase
prodejni ceny byly nutné nizsi, abyste uspéli pfi pocatec¢nim vstupu na trh, znovu pou-
kazte na to, Ze pfi stejném objemu prodeje bude vase ziskovost vy3si, a o kolik.

Dalsimi metodami jsou napfriklad EBIT ¢i EBITD, EBIDAX, které se pouzivaji jako méritko
ziskovosti podnikU, ale ve skute¢nosti jsou uzite¢né spi$ pfi porovnavani vykonnosti pod-
nik v rdmci stejného pramyslového odvétvi nez jako absolutni méritko.

MSP bude ziskovym v prvnim roce existence ¢i dokonce od prvniho dne. Zadruhé, zisky
jsou Casto uméle snizovany polozkami, jako jsou odpisy, které nemaji vliv na kazdoden-
ni chod MSP, anebo polozkami, které snizuji dafiovou povinnost.

Nicméné, pokud MSP dojdou penize, bude to mit jednoznacny vliv na jeho existenci,
bude to vyzadovat naro¢né Zonglovani, které pfinejmensim odebird cas a soustfedéni
vedeni podniku na skutec¢né cile firmy. V nejhorsim pripadé to mize vést i k zaniku
podniku! Tok hotovosti se proto casto povazuje za nejpresnéjsi indikator Uspésnosti
MSP, zejména v prvotnich fazich ¢i fazich rapidniho rdstu. Presny a dakladné propra-
covany tok penéz bude proto nejdulezitéjsim finan¢nim vykazem v procesu investice
do MSP.

Tok hotovosti splfiuje nékolik funkci. Tou hlavni je monitorovani vasi vykonnosti oproti
predpokladim a plantim. Kazdy podnik by jej mél mit propracovany alespori na rok
dopredu. Proto se nedivejte na pfipravu toku hotovosti jako na nutné zlo pro investory,
ale jako nastroj k lepsimu vedeni a rozvoji vaseho MSP.

Pro Ucely ziskavani investice ¢i pujcky se casto pfipravuji toky hotovosti az na tfi roky
dopredu, prestoze u MSP, které zac¢inaji nebo jsou v prvotni fazi vyvoje, se stdva malo-
kdy (a spi$ nahodile), Ze tato ¢isla jsou presnd a spolehliva. Nicméné to nikterak nesni-
Zuje jejich dllezitost, protoze ukazete, ze jste ve svych planech realisticky zvazili své
potencialni prijmy i naklady.

Tok hotovosti zacina stavajici situaci, tedy kolik penéz mate v bance, a sleduje pohyb
v penéznich tocich v priibéhu sledovaného obdobi. Velké nadnérodni firmy pouzivaji
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toky hotovosti na denni bazi tak, aby napriklad mohly ukladat denni prebytky na financ-
ni trhy na co nejdelsi obdobf (ve snaze maximalizovat navratnost).

MSP vsak bude pripravovat tok hotovosti na tydenni ¢i mési¢ni bazi tak, aby byl predem
pripraven na mozné vykyvy v prijmech a nékladech, které jsou periodické, a proto pfedem
dobre predvidatelné.

Tok hotovosti porovnava v daném obdobi prijmy a vydaje a sleduje, zda je firma schopna
dale obchodovat s finan¢nimi prostredky, které ma k dispozici (aktiva v bance, kontoko-
rent, pujcka, faktoring atd.).

Zadny investor nebude mit zajem, pokud tok hotovosti prokéze, ze aby MSP, do kterého
hodla investovat, vibec prezil, je nezbytny pravé jeho kapital. (Vyjimkou mohou byt pre-
chodné vykyvy, které umozni podniku preklenout svoji okurkovou sezénu). Investor na-
opak privitd, kdyz tok hotovosti prokaze, ze diky jeho investici do nakupu nové technolo-
gie, zahajeni reklamni kampané ¢i rozsiteni prodejniho tymu, je tfeba investovat vice také
do materidlu, aby bylo mozné uspokojit zvysenou poptavku.

Dejme tomu, Ze pripravujete tydenni tok hotovosti:

1. Na strané pfijmu sepiste prijmy z prodeje vlastniho zbozi ¢i sluzeb, prodej jinych
vlastnich aktiv, pripsané uroky, vracenou DPH, nové pujcky ci vliozeny kapital,
a to tyden po tydnu. Budte realisticti pri posuzovani, jak rychle po vydani faktu-
ry obdrzite platbu, nezapominejte na cas, ktery trva clearing (doba, kdy putuje
platba od vaseho zékaznika bankovnim systémem na vas Gcet). Nebudte pre-
hnané optimisticti.
Tento dokument zac¢nete psat jako pouhy predpoklad, ale jednoho dne bude
porovnan se skutecnosti. Pokud se ukaze, Ze vase odhady nebyly realistické, vase
osobni bonita bude poskozena.

2. Na strané vydaju sepiste veskeré vydaje — najemné, vyplaty, platby socialnich
davek, splatky pujcek, urokd, leasingu, nakup materialu, naklady na reklamu atd.,
rovnéz tyden po tydnu. Opét stlijte nohama na zemi, protoze pokud se vase odha-
dy nebudou shodovat se skutecnosti, vase bonita utrpi.

Sectéte stav v bance s prijmy, odectéte naklady, a ziskate prehled o své financni situaci
tyden po tydnu. Pokud se pozice v bance vylepsuje, mtzete mérit ziskovost, pokud se
stav v bance snizuje, mate moznost se pripravit, abyste méli dostatecné financni pro-
stredky pro preklenuti pfechodnych obdobi. Pokud vas tok hotovosti naznaci, Ze i po
nové investici se bude déle zhorSovat, zvazte rychle svij podnikatelsky zamér.

Klicovou otézkou bude, v jakém casovém horizontu ocekavate presun ze ztraty do
zisku. V kontextu poctu investord, ktefi jsou ochotni do MSP investovat, si luxus hori-
zontu nékolika let nemtzete dovolit, jedna se o rok, maximalné dva.

Investor, ktery vstupuje do MSP, ktery vyrdbi zmrzlinu nebo provozuje cestovni agentu-
ru, urcité pochopi, ze mozna pul roku bude podnik slabsi a ztratovy, ale doba interne-
tové bubliny, kdy fundamentalni hodnoty byly opomijeny, uz skoncila a nebude jen tak
zapomenuta.

Anglické Uslovi cash is king (hotovost je krédl) dokazuje, Zze tok hotovosti je krevnim
obéhem podnikani!



Priklad:

Kdyz pan zelinar rano otevira svij stanek, ma ve své kapse 1000 K¢ Béhem dne prodd
zbozi za 7000 K¢ a vecer bézi nakoupit do velkoobchodu, kde utrati 4000 K¢.

Druhy den rano tak ma v kapse 4000 K¢. Prodd zbozi za 5000 K¢ a vecer ve velkoobcho-
du nakoupi za 4000 K¢. Treti den ma tedy v kapse 5000 K¢. Béhem dne proda zboZi za
dalsi 3000 K¢, ale musi zaplatit 5000 K¢ za mésicni pronajem stanku. Kdyz jde vecer do
velkoobchodu, vi, Ze mé v kapse pouze 3000 K¢, a proto nakoupi zboZi pouze za 2000 K¢.
Ctvrty den rano mu tak zbyva pouze 1000 K¢.

Tato bandlné jednoducha situace je soucasti kazdého podnikéni a priklad umoznuje soud-
nym podnikateldm modelovat svoji finan¢ni situaci na zakladé predvidatelnych skutecnosti.

V pripadé mozné investice do MSP bude investor prehled toku hotovosti vyZzadovat proto,
aby vidél, jak budou jeho penize alokovany, v jakém casovém horizontu budou investova-
ny, a co se stane, az budou pouzity.

Pokud vas prehled toku hotovosti ukaze, Ze bude zapotrebi dal3i investice, nedivte se, kdyz
se s vami investor rozlou¢i!

Tato kapitola sleduje moznosti zlepseni hotovostnich tokd pomoci finan¢nich produk-
t0. Specializované produkty (faktoring, Gvéry atd.) maji vlastni kapitoly v druhé casti pri-
rucky.

Bankovni poplatky predstavuji prvni oblast, ve které existuje prostor na snizeni nakladud.

Modernf{ technologie umoznuji bankam nabizet levnéjsi produkty — a soucasné efektiv-
néjsi sluzby. Elektronické bankovnictvi, rovnéz nazyvané internetové a telefonni ban-
kovnictvi, je klasickym pfikladem toho, jak se fixni poplatky i poplatky za transakce sni-
Zuji, zatimco rychlost a pFistupnost se zvysuji. Tento trend potrvd a v horizontu deseti
let bude velmi neobvyklé pouzivat jiny zplsob obsluhy tctu; pocet bankovnich pobo-
ek se bude sniZovat.

| vase interni ndklady se budou snizovat diky pouZzivani technologii. Pokud Ucetni stojf
ve fronté v bance s platebnimi pfikazy (a poté si vyfizuje vlastni nakupy), mGze se jed-
nat o hodinu casu denné, za ktery platite minimalné 80 korun, neboli usetrite az 20
000 korun ro¢né!

Nepodcenujte ¢as ztraceny clearingem (doba, ktera ubéhne mezi prikazem k platbé a jejim
pripsanim na jiny ucet). Pokud jsou obé strany u stejného bankovniho Ustavu, platba je pfi-
psana rychleji a usetfi vam dva az tfi dny. Pokud vite, Ze vas klicovy odbératel ¢i dodavatel
je u urc¢itého bankovniho Ustavu, stalo by za zvazeni si tam oteviit Ucet také.

Pokud méte na svém bézném uctu denni prebytky, plytvate potencidlnimi Groky. Mate
nékolik moznosti — mdzete své prebytky kazdy vecer prevést na lépe Uroceny ucet (tele-
fonicky nebo pomoci internetu), anebo pozadat svou banku o takzvany systém sweep
(doslova zametani, nékdy téZ pooling, spojovani).

Tento systém automaticky prevede prebytek nad dohodnutym dennim minimem na
lépe Uroceny Ucet. Mimochodem, tento systém pouzivaji vsechny banky, nicméné jej
nabizeji pouze velkym klientdm. Musite o néj tedy pozadat, protoze banka vam ho
sama nenabidne.
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Pokud obchodujete s partnery ze zahranici, vystavujete se kursovym rizikim. To potrva
nejméné do doby, kdy bude i u nas zavedeno euro, tedy nejméné dalSich pét let.

Ndésledujici ¢ast se vas samoziejmé tyka pouze tehdy, kdyz podstatnd ¢ast vasich prijmd
¢i nakladu je v jiné méné, pravdépodobné v eurech, kterd pouzijeme jako priklad.

Existuje nékolik zpUsobU, jak osetfit kurzova rizika a kazda banka ma své. Nejcastéji se
jednd o tzv. future a swap (doslova budoucnost a zaména), kdy banka bud' zakoupf ¢i
sméni potfebnou ménu k dohodnutému datu.

Existuji i dalsi, ponékud komplikovanéjsi instrumenty, které se nazyvaji warrants, které
se hodné podobaji opcim. Za relativné maly poplatek ziskate pravo (ale ne povinnost)
zakoupit cokoli, napriklad eura. Pokud si myslite, Ze cena eur pujde oproti K¢ nahoru,
zakoupite euro call warrant. Kdyz myslite, Ze euro ptjde oproti K¢ doll, zakoupite euro
put warrant.

Priklad:

Vyvézite soucdstky do Nizozemska, a tim padem mate pfijem v eurech, ale vétsinu
nédkladt (materidl, vyplaty) v K¢ Platba pfichazi na vas ucet v eurech, asi dva mésice po
vyvozu, tedy asi mésic po zaplaceni faktur za materidl a vyplat v K¢.

Mate obavy, Ze nez vam pfijdou penize na Ucet, kurz eura poklesne a vy budete tratit.
Pozadate proto banku, aby zakoupila euro put warrant, ktery sazi na to Ze euro pdjde
oproti K¢ dold. Pokud se tak skutec¢né stane, vydéldte, protoze vase ,sazka” vysla, ¢imz
jste osetrili potencidlni riziko. PfestoZze pak pfi konverzi euro x K¢ dostanete v den
splatnosti méné, obdrzite soucasné vasi ,vyhru”, kterd bude kompenzaci ztraty.

Pokud vam tento priklad pripada velmi exoticky, je tfeba upozornit, Ze tyto nastroje jsou
ve vyspélych statech EU pouzivany dnes a denné, nicméné jsou vhodné pouze pro MSP,
které skutecné potrebuji osetrit sva existujici rizika, nikoli pro spekulace.

Pokud méte dojem, ze oSetfovat rizika pomoci téchto nastrojl je pfrilis slozité, pokuste
se svému obchodnimu partnerovi navrhnout, ze budete platit v K¢. Nez se euro stalo
platnou ménou ve vétsiné statl EU, bylo zcela obvyklé, aby kupfikladu rakousky dovoz-
ce platil némeckému vyvozci v rakouskych Silincich. Pro¢ tedy nenabidnout, ze ceny,
které vy budete platit, budou vyjadreny v K¢?

Neexistuje zadny dlvod, proc¢ byste se s vasim partnerem nemohli dohodnout (zvlast
tehdy, kdyZ od néj nakupujete a on tedy ma eminentni zdjem na pokracovani obchod-
niho vztahu), aby ceny, za které nakupujete, byly dohodnuty v korunach. V den splat-
nosti pak date své bance prikaz, aby na Ucet vaseho partnera poukdzala hodnotu této
korunové sumy v eurech.

Tim padem kurzové riziko nese on a vy vite presné, za kolik nakupujete, a v rdmci Ces-
kého trhu mate prihlednou marzi.

Mozné se vas obchodni partner bude osivat, nicméné i kdyz byste s timto pozadavkem
neuspéli, Ize se jesté dohodnout: ,Dobre, ponechejme tedy platbu v eurech, ale v tom
pripadé bych od vas ocekéval, pane dodavateli, dalsi, dvouprocentni slevu!”

Pokud mate prijmy i vydaje v eurech, stoji za zvazeni zaloZeni Uctu v eurech. Usetfite
tak na poplatcich spojenych s konverzi mén, nicméné Urokové sazby na tomto Uctu,
prestoze by se jednalo o Ucet terminovany, budou v soucasné dobé velmi nizké.

Tok hotovosti byva casto problémem u MSP, které sice maji dobrou marzi, ale neustéle



bojuji s pozdnimi platbami. Pokud méte klienta v eurozéné, pokuste se vyuzit jeho relativ-
né nizké drokové sazby ve vas prospéch.

Priklad:

Dejme tomu, Ze vam odbératel plati s dvoumeésicni prodlevou. Kdyby platil ihned nebo
na bazi pro forma, usetfi vam bezesné noci a podstatné vylepsi vas tok hotovosti.

Kontokorentni sazba v zemich eurozény je okolo 5 % p. a. (ro¢né), v obdobi dvou mési-
cl (prodleva platby) tedy méné nez 1 %. To jsou maximalni naklady vaseho odbérate-
le, pokud by si pGjcoval penize, aby vdam mohl platit pro forma nebo v den expedice.

Co by vas obchodni partner rekl, kdybyste mu nabidli slevu 2 % za platbu obratem?

Pokud vase marze poskytnuti takové slevy dovoluje, vylepsite si tok hotovosti a vas kli-
ent zaroven vydéla 1 % cisté marze navic.

Zatimco velké firmy vyuZzivaji téchto moznosti bézné, i MSP by mély zvézit, kolik pro-
cent z obratu bude v cizi méné a jak dllezité tedy bude osetfovat kurzova rizika.

Kreditni karty

Tento financni nastroj je treba vyuzivat s velkou mirou soudnosti a péce, nicméné
v zemich EU se kreditni karty bézné pouzivaji jako dalsi zdroj pfechodného financovani.

Dle prizkumu Federace malych podnikt (Stephen Alambritis, Federation of Small Busi-
ness, kvéten 2004) ve Velké Britanii pouziva pro kratkodobé financovani kreditni karty
25 % jejich ¢lend.

Slovo kratkodobé je klicové, protoze je nutné splatit bance 100 % cerpané castky dfiv,
nez uplyne doba (az 60 dni), po kterou je ptjcka bezlro¢nd. Poté uz platite vysoké uro-
kové sazby, az 25 % p. a.

Pokud tak neucinite anebo si nejste jisti, Ze toho budete vzdy schopni, bude kreditnf

karta velmi drahym nastrojem ziskani prechodné likvidity. Pokud se v3ak pouziva rozum-
né, slouzi k fesenf kratkodobé likvidity — a to zcela zdarma.

Kreditni karty zaroveri zjednodusi administrativu typu vyplaceni a vyuctovani zéloh na
cestovné ¢i jiné firemni naklady (na reprezentaci apod.). Nékteré kreditni karty navic
obsahuji cestovni a Urazové pojisténi, takze mlzete usetfit cas i naklady.

Zaméstnanci a tok hotovosti

Pokud platite své zaméstnance v hotovosti, pokuste se to zménit na platby bankovnim
prevodem, usetfite tak nékolik dnf (v zavislosti na jejich bankovnim Ustavu). Pokud pla-
tite své zaméstnance tydné, pokuste se postupné prejit na mésicni platby. Zameéstna-
necké zalohy a pujcky také stoji za zvazeni, pokud narusuji vas tok hotovosti.

Dusevni vlastnictvi (¢asto se pouziva zkratka IP z anglického Intelectual Property) obsahuje
patenty, vynélezy, uzitné a pramyslové vzory, ochranné znamky, autorska prava atd.

Patenty

Je tfeba si uvédomit, Ze patent nelze ziskat na myslenku nebo napad, ale pouze na urcity
proces ¢i mechanismus.
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Pokud vas podnikatelsky plan novy proces ¢i mechanismus obsahuje, za¢néte s ochra-
nou dfiv, nez jej ukazete komukoli z potencialnich investor(. Postaci, Ze proces uz byl
zahdjen a Ze jste svlj patent zaregistrovali. Datum registrace bude ddlezité v pripadé,
ze nékdo jiny si déla narok na stejny ¢i podobny patent. Udéleni patentu mdze trvat
meésice; v pfipadé mezinarodnich patentt spis roky.

Protoze se jedna se o velmi sloZitou oblast, je mozné, Ze vyzbrojeni ¢asem a trpélivostf
vyresite tuzemské zdlezitosti, ale pokud se jednd o ochranu v mezinarodnim kontextu,
casova i technickd ndroc¢nost tohoto procesu mohou byt nad vase sily.

Kuprikladu Evropsky patentovy Gfad (European Patent Office, www.european-patent-
office.org) se sidlem v Mnichové pozaduje preklady viech materidlt do jazykd vsech
zemi, ve kterych hodlate sva prava chranit. Také néklady na ziskadnf a udrzovani paten-
tu jsou vysoké a casto nad finan¢nimi moznostmi zacinajicich podnikd.

V CR budete v kontaktu predeviim s Uradem pramyslového vlastnictvi CR se sidlem
v Praze (www.upv.cz).

Existuje mnoho patentovych a zndmkovych kancelari, které maji potfebné znalosti
a zkusenosti. V pripadé, Zze skutecné potiebujete ochranit néjakou unikatni soucast
svého podnikatelského planu, bude tato investice nezbytna. Kontaktujte je a zeptejte
se, jaké budou naklady a ¢asovy horizont. Tyto informace vam budou poskytnuty zdar-
ma a nezavazné.

Samotna ochrana vsak nestaci. Polozte si otdzku, zda v pfipadé, ze nékdo zneuzije vase
prava (tfeba v Jizni Koreji), mate dostatecné finan¢ni prostiedky na to, abyste se soudi-
li, a zvazte mozné pojisténi, které vétsina pojistoven pro tyto pripady nabizi. Za ro¢nf
poplatek vam zaruci financni prostredky i pravni zastoupeni pro pfipad, Ze vase prava
budou porusena. Toto pojisténi vSak muze byt relativné drahé; cena zavisi na kazdém
individualnim pojistném pfipadu.

Ochranné znamky

Ochranna znamka (anglicky Trademark) je cokoli, co mize oznacit a identifikovat pro-
dukt ¢i sluzbu — jméno, slovo, design, cislo, tvar, kombinace barev ¢i dokonce viiné
nebo chut (Ford nebo Adidas Ize identifikovat jednoduse, viiné parfému ¢i barva balic¢-

Chcete-li vytvorit novou znacku pro svij produkt ¢i sluzbu, nejprve se ujistéte, ze na
trhu, kde budete plsobit, jesté neni pouzivana. Pokud ano, vystavujete se moznosti sti-
hani — a to i za predpokladu, Ze tato znamka nenf registrovana.

Registrace ochranné znamky je jednodussi nez registrace patentd. Jako prvni opét kon-
taktujte Urad pramyslového vlastnictvi CR (sidlo v Praze, www.upv.cz). Stejné tak mdze-
te opét vyuzit sluzeb znackovych a znamkovych kanceldfi, prestoze proces registrace je
jednodussi a finan¢né dostupné;si.

V této souvislosti se také ujistéte, ze jméno, pod kterym vase firma bude obchodovat,
je unikatni, protoze to pfrinejmensim zamezi nedorozuménim.

Vase webové stranky jsou chrdnény automaticky tim, Ze jste ziskali unikatni jméno pod
doménou .cz. Nikomu vsak nemUzete zabranit, aby si zaregistroval stejné jméno v jiné
doméné, kupfikladu .com. Jedinym feSenim je zaregistrovat si i tyto domény.



Autorska prava

Kreativni dila, at uz se jednd o vytvarné uméni, hudbu ¢i literaturu, jsou automaticky
chranéna béhem autorova zivota a 70 let po jeho smrti. Zajimavé je, Ze pokud vas zamést-
nanec vytvoril jakékoli dilo v pracovni dobé, autorskd prava patfi vasi firmé, ne jemu.

Dusevni vlastnictvi bude pro mnoho MSP vedlejsi zalezitosti, ¢asto zcela nepodstatnou.
Na druhé strané, pro ty podniky, které potrebuiji ziskat novy kapital pro vyvoj svych uni-
katnich myslenek, bude pravé ochrana patentem jednim z predpokladd ziskani investo-
ra. Dokonce Ize fici, ze nikdo by neinvestoval do MSP, jehoz jedind aktiva — dusevnf
vlastnictvi — nejsou pravné osetfena. Bylo by rovnéz nerozumné, kdyby MSP Sifil vic nez
jen povrchni principy svého dusevniho vlastnictvi, aniz by mél pravni ochranu.
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| 2.1 FINANCOVANI MSP

Neni povinnosti nikoho pomahat MSP v jejich rozvoji. Ani vldda nebo stat (jinymi slovy
danovi poplatnici), banky ¢i finan¢ni komunita tuto povinnost nemaiji. Podporovat MSP je
viak rozumné a pragmatické, protoZe to zvySuje zaméstnanost, snizuje pozadavky na stat-
ni pokladnu, vede k inovacim a vytvafi silnou stfednf tfidu, kterd je zarukou demokracie.

Evropska unie povazuje MSP za jednu z nejdllezitéjsich oblasti podpory a existuje mnoho
fondd, které jsou jim urceny. Bude zaviset na schopnostech podnikatell i statni spravy, aby
tyto prostfedky z Bruselu urcené na pfimou podporu MSP ¢i podporu infrastruktury a pod-
nikatelského prostredi, byly vyuzity. Obéma oblastem se vénuje kapitola 2.3.

Kazdodenni realita MSP v CR je ponékud méné radostna. Statni sprava stale neméa schop-
nost vstupovat do komercni sféry a soukromy financni sektor ma silnou averzi vici riziku,
které pujcky ci investice do MSP nesou.

| 2.1| Rodina, pfibuzni a znami

Prvnim mistem, kam se MSP podiva, je vlastni kapsa. To plati obecné i na evropské drovni,
nejednd se o ceské specifikum. Pfece kdybyste ve vlastni plany a schopnosti nevérili vy
sami, pro¢ by mél véfit nékdo jiny?

Na dalsim misté je pribuzenstvo, znami a kamarddi. Nez tento (zcela pochopitelny) krok
ucinite, predstavte si situaci, ve které budete muset viem vysvétlovat, Ze jste o jejich peni-
ze prisli. Pokud je to predstava nesnesitelnd, radéji si od nich nepuijcujte, protoze sance, ze
byste tento proslov jednoho dne museli mit, je vy3si nez 50 %.

Presto jsou vlastni finance a vklady pribuznych, kamaradd a znamych prvotnimi a vétsino-
vymi zdroji rizikového kapitalu, a to na evropské i ceské trovni.

MSP mohou argumentovat, Ze ¢im méné bude okolo puljc¢ky dokumentace a smluy, tim
|épe. Opak je pravdou. Lidské vztahy a rodinnd pohoda by mély vzdy stat nad ziskem,
a proto je nutné kazdou dohodu o pUjcce pisemné osetfit a uvést zékladni parametry, jako
jsou délka pujcky, urokova sazba, platba urokl, zda je mozné platbu drokd prechodné
odpustit atd.

| 2.2 | FINANCNi PRODUKTY

Dalsi moznosti je samoziejmé zajit do banky. Zadné ceské banky neinvestuji do MSP,
a proto jediné, co vdm nabidnou, jsou puijcky; v pristi kapitole najdete prehled nabidek.
Pokud vam nékdy pripadaji vedeni a rozvoj MSP slozité asi jako teorie relativity, jste blizko.
EinsteinGv Ctvrty rozmér — ¢as — hraje zrovna tak dilezitou roli jako finance.

Je smutnou pravdou, ze vétsina MSP pomysli na ziskavani finanénich prostredkt pfilis
pozdé, vétsinou tehdy, kdy uz financovani projektu ¢i béznych aktivit nezbytné potre-
buji.

Uspé&sni podnikatelé se divaji na financovani strategicky a s bankami jednaji v dobég, kdy
penize nepotiebuiji a jsou pouze ve stadiu piipravy projektu. Casova tiseri podnikatele dava
bankdm obrovskou vyhodu pfi vyjednavani podminek, urokovych sazeb a penale.

Pokud méte ve hie nékolik bank, které vas zasobuji svymi ndvrhy a pfitom si uvédomuiji, ze
| penize nepotrebujete, vase pozice bude mnohem silngjsi, protoze ony museji Celit konku-
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renc¢nimu tlaku a drat se o vasi prizen. Podstupovat takovou ,aukci” v casové tisni vyza-
duje velmi silné nervy, a hlavné — s dobrym planovanim — je to zcela zbytecné.

V této prirucce se budeme vénovat pouze putjckam korunovym, nicméné je dobré védét,
Ze |ze zajistit také pUjcky v jinych ménach, které mohou mit podstatné nizsi trokové sazby
(americké dolary, Svycarské franky, japonské jeny). Nebezpecna je v této souvislosti nutnost
splaceni pajcky ve stejné méné, ve které byla uskute¢néna. Mohli byste tak doplatit na
znacné a nepredvidatelné kurzové zmény. Tato eventualita tak pfipadd v Uvahu spf$ tehdy,
kdyz byste obchodovali napriklad se Svycarskym partnerem a objem téchto obchodt vam
zarucoval dostatecny prisun svycarskych frankd.

[2.2.1| Banky a Gvéry

Kazda banka nabizi nékolik réznych Gvérovych produktt. Na ¢eském trhu existuje pres 80
Uvérovych produktt od rdznych bankovnich Ustavd, pocinaje kontokorentem (anglicky
overdraft) az po specializované tcelové Uvéry. Jejich jména se méni a rizné banky nabize-
ji varianty, které se sice na povrchu lisi, ale jejich podstata je podobna.

Prestoze kontokorentni Uvér je bankami koncipovan pro vykyvy v provoznim kapitalu,
jedna se o jednu z nejlevngjsich metod pajcky, ktera nevyzaduje zaruku. Urokova sazba je
sice vyssi nez u Uvéru zaruceného, ale podnikatel plati Uroky pouze za prostfedky, které si
pujcuje! Pozor ale na banky, které trvaji na tom, aby byl kontokorent po jednom roce spla-
cen, nez umozni jeho prodlouzeni na dalsi rok. Pouze pokud bude MSP schopen tento Gvér
splatit, bude moci kontokorent povazovat za stfednédoby Uvér.

Pokud banka pozaduje zéruku, jsou prijatelné nemovitosti, osobni majetek, zaruka tretf
osoby a bianco sménka.

Vase prvni kroky by mély vést na webové stranky nejvétsich finan¢nich ustavd, kde se podi-
vate na jejich podminky a piipadné vyzkousite scoringové (ohodnocujici) systémy. Napfi-
klad na strankach Komer¢ni banky (www.kb.cz) najdete openscoring, ktery vdm umozni
zdarma a rychle pochopit zakladni principy ohodnocovani bonity i jiné pozadavky bank.
Diky tomu budete Iépe pfipraveni na prvni setkdni se zastupcem banky.

Urokova sazba bude piimo zavisla na riziku, kterému je banka vystavena. Napfiklad uro-
kovy diferencial (rozdil) mezi pujckou, kterd je zajisténa nemovitosti, a pujckou, ktera je
zajisténa pouze bianco sménkou, mdze byt okolo dvou procent.

Splatnost Uvéru zavisi na bance a na produktu, ale mize byt az osm let. Nékteré Uvéry jsou
koncipovény pouze na jeden rok s tim, Ze existuje moznost prodlouzeni.

Prestoze neexistuje oficidlni rozdéleni typt Uvérd, kromé kontokorentu se hovori také
o mikro nebo minidvéru, strednédobému Uvéru se také nékdy rika minikredit — v tomto
pripadé budete muset predlozit podnikatelsky plan.

Musite byt aktivni a oslovit nékolik bank najednou. Vsechny banky maji své poradce, ktefi
jsou placeni za to, aby své existujici i potenciadlni klienty navstévovali. Setkani na padé vase-
ho podniku je vyhodou, pokud nejste ve fazi start-up (pfed samotnym podnikanim). Nenf
také na skodu nechat na svém pracovnim stole brozurky nékolika konkurenénich bank
a zminit se, Ze hledate nejlepsi nabidku. Firemni bankéri jsou motivovani dle vykonu (pro-
deje) a jejich sympatie budou na vasi strané. Maji prece osobni zdjem na uskutecnéni
obchodu, a pokud vas projekt spliiuje bankou stanovené parametry nebo se jim priblizuje,
jejich podpora a doporuceni mohou byt rozhodujici.
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Je mozné, ze banka, kterd poskytuje Gvér, bude trvat na tom, abyste si u ni nejen otevreli
bézny Ucet (coz bude podminkou), ale abyste s ni méli i exkluzivni vztah. Pokud jste potreb-
ny Uvér ziskali za pfijatelnych podminek u nové banky a vase stavajici banka véam nebyla
schopna vyhovét, zména banky by asi za trochu administrativni prace navic stéla.

| 2.2.2 | Provozni kapital

Oproti pljckam, které jsou urceny k investicim, ristu a rozvoji, pfipadné zakoupenf stroj-
niho parku, provozni kapital nejsou penize ve formé jednordzové sumy, ale finan¢ni pro-
stfedky, které doplriuji kazdodenni potfeby. Provozni kapital se pouziva pro preklenuti krat-
kodobych rozdil mezi prijmy a vydaji a pro doplnéni v pfechodnych mezerach tokd hoto-
vosti.

Kontokorentni Uvér je v této situaci idealnim rfesenim, protoze troky platite pouze za sku-
tecné vyuzité prostiedky. Dejte si pozor na poplatky, které se tykaji moznosti, ze Uvér sice
mate nastaveny ,pro strycka prihodu”, ale necerpédte jej. Banka mUze argumentovat, Ze
tyto prostfedky musela vy¢lenit pro vas, a proto v pripadé necerpani bude pozadovat pena-
le. Tento nehorazny argument se podobad situaci, kdy by podnikatel pocital penale svym kli-
entlim za to, Ze u néj nenakupuiji, prestoze on ma zbozi na skladé.

Banky poskytuji kontokorent pouze svym nejbonitnéjsim klientdm a je mozné, Ze se vas
budou snazit orientovat na jiné Uvérové produkty. Do jaké miry uspéjete, tak bude zalezet
na vasi houzevnatosti. Banky také neposkytuji kontokorent ihned po otevreni tctu — pred
jeho udélenim vétsinou pozoruji finanéni toky po dobu Sesti mésicl.

V kapitole 1.8 jsme jiz hovorili o pouzivani penéz vasich klientd, kdyz napfiklad nabidnete
skonto za platbu pfedem, nebo relativné rychle po dodévce. PrestoZe se zde nejedna
o bankovni produkt, MSP by nemély zapominat ani na tuto formu pracovniho kapitélu.

Mnohé firmy dosahuiji stejného efektu opac¢nym zplsobem — pozdrzuiji platby svym doda-
vatellim, ¢imz financuji svdj provozni kapital. Tato pfirucka se snazi byt realistickd, a proto
nemoralizuje nad timto postupem, pouze pfipomind, jak nepfijemné je byt v druhotné pla-
tebni neschopnosti kvdli svym partnertim. Nic vdm ale nebrani dohodnout se s dodavateli
na nestandardni dobé splatnosti; 90 dni uz dnes neni neobvykld doba splatnosti.

V kapitole 2.2.5 a 2.2.6 se zabyvame faktoringem a forfaitingem, coz jsou dvé idedIni
metody, jak vytvorit provozni kapital a vylepsit cash flow.

Pokud pouzivéte akreditivy (kapitola 2.5.3), je mozné akreditiv prodat pred dobou splat-
nosti, sice s malou slevou, nicméné to mlze byt feseni nedostatku provozniho kapitalu
(anglicky nazyvano discounting).

|2.2.3| Leasing

Tato forma financovani je jiz na ¢eském finan¢nim trhu zavedend del3i dobu. Existuje
tak dobrd moznost vybéru leasingové firmy, prestoze finan¢ni podminky jako Grokové
sazby a délka leasingu se od sebe prilis nelisi. Samotné podminky leasingu nejsou pruz-
né jako u klasické pujcky, protoze leasing musi respektovat specificky dariovy rezim.

Nicméné diky rychlosti leasingu, diky tomu, Ze splatky Ize darové odepsat (existujf
vyjimky, o kterych informuje finanéni Ustav) — a tyto odpisy mohou byt dokonce rych-
lejsi nez dariové odpisy — je tento systém financovani velmi populdrni. Vic nez 30 %
veskerého financovani se tak odehrava pravé formou leasingu.
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Leasing, presnéji financni leasing, je v podstaté dlouhodoby prondjem s naslednou
koupi. Po dobu pronajmu (splatek) je tak pfedmét pronajmu vlastnén leasingovou spo-
lec¢nosti a teprve po splaceni pronajmu muzete vyuzit opci k jeho zakoupeni. Mimo-
chodem, neni to vase povinnost, nicméné zUstatkova hodnota po dokoncenf splatek
byva vétsinou vyssi nez 1000 korun nebo 1 % puvodni ¢astky, coz je obvykle stanove-
nd hodnota opce. Proto absolutnf vétsina leasingovych smluv kon¢i koupi. Leasingova
firma je vlastnikem a vy drzitelem; vlastnikem se stavate az po zaplaceni opce.

Existuje i jednodussi forma leasingu, nazyvana operativni leasing. Zde se nestavate
nikdy vlastnikem, pouze si pronajimate predmét leasingu na predem stanovenou dobu
a po jejim uplynuti pfedmét jednoduse vrétite leasingové spolecnosti. Vyhodou je pri-
hlednost toku hotovosti a méfitelny vztah mezi ndklady na pouZzivani, dejme tomu,
stroje a jeho vynosnosti. Mési¢ni splatky budou nizsi nez u financ¢niho leasingu, proto-
Ze leasingova firma si ponecha predmét leasingu a muze realizovat zUstatkovou hod-
notu. Nevyhodou muze byt, ze pokud navratite predmét leasingu ve stavu, ktery nespl-
nuje podminky vasi smlouvy, musite doplacet pfedem dohodnuté penale.

Prikladem muZe byt operativni leasing auta, kde mate dohodu na tfi roky s ujetim
20 000 km za rok. Pokud byste prekrocili kone¢nych 60 000 km, budete platit za kazdy
kilometr navic pfedem dohodnutou sazbu.

Nejdrive je tfeba se ujistit, ze predmét leasingu spliiuje parametry, které leasing zvy-
hodnuje. Napfiklad hmotny investi¢ni majetek odpisové skupiny 2 a 3 je mozné vlozit
do nakladl rychleji nez pouhy odpis pfi financovani klasickym Gvérem.

Operativni leasing je populdrni u aut v hodnoté nad 900 000 K¢, protoze se jedna
o dlouhodoby prondjem a MSP se nikdy nestava vlastnikem. Vsechny splatky (pronajmy)
Ize dat do nédkladt. Pokud by bylo stejné auto pofizeno prostrednictvim financniho lea-
singu, je mozné vlozit do nakladd pouze hodnotu 900 000 K¢.

Klasickym pfrikladem finan¢niho leasingu je smlouva na 36 mésict s prvni splatkou
v hodnoté 30 % celkové pofizovaci hodnoty. Tato spldtka se darové rozlozi na tfi roky
a pravidelné splatky se odepisuji priibézné.

Pruznost existuje v délce leasingové smlouvy (v soucasné dobé ale minimalné tfi roky) a je
mozné dohodnout jak pevnou, tak pohyblivou trokovou sazbu, pfipadné i nepravidelné
splatky (kuprikladu regresivni). Dejte si velky pozor na dalsi poplatky spojené s leasingo-
vou smlouvou a vzdy porovnavejte celkovou sumu, kterou zaplatite za celé tfi roky az do
okamzZiku vlastnictvi, s jingymi formami financovani. Nikde neni pséno, Ze Urokova sazba,
kterou vam leasingova spolecnost nabidne, bude ta, na které se nakonec dohodnete!

Pokud uvazujete o koupi hmotného majetku, je pravdépodobné, Ze prodejce vam bude
nabizet komplexni balik vcetné leasingovych sluzeb. Dejte si pozor, abyste za toto
pohodli neplatili. Je obvyklé, Ze prodejce a leasingovd spole¢nost maji blizky, casto
exkluzivni vztah, a proto je vzdy nutné ziskat nékolik rznych ndvrhd, abyste se ujistili,
Ze podminky, které ziskavate, jsou pro vas nejvyhodnéjsi. Kazda leasingova spole¢nost
ma vzdy prostor na vyjednavani. Uvédomte si, Zze Urokova sazba pfi leasingu bude vyssi
nez u klasického uvéru, a pokud neméte dariovou povinnost (kupfikladu nejste platcem
DPH) nebo mate danové ztraty, leasing ztraci znacnou ¢ast své atraktivity.

Predmét leasingu je také nutné piné pojistit — a leasingova firma bude mit zéjem dopo-
rucit svoji pojistovnu. Bude na vas, abyste leasingové firmé vyhovéli a jeji majetek poji-
stili, ale pritom minimalizovali své nédklady tim, Ze si vyberete vlastni pojistovnu.



Vyhodou muze byt, Ze leasing se objevuje pouze ve vykazu ziskd a ztrét, nikoli v rozvaze.
Protoze nevlastnite pfedmét prondjmu, banka ani potencialni investor nevidi vasi finan¢nf
zatizenost a vase strednédobé zavazky.

Tim padem vase vykaznictvi vypada lépe nez v pripadé, ze byste stejny predmét zakoupili.
Nicméné je vic nez pravdépodobné, Ze tento fakt bude zviditelnén v procesu Due Diligence.

| 2.2.4| PGjcky na nemovitosti — hypotéky

Hypotéky nabizeji viechny bankovni Ustavy. Pokud vas podnikatelsky plan prokazuje
navratnost, predstavuji pro né relativné bezpe¢nou formu puijcky. Dnes uz na bankovnim
trhu najdete nékolik desitek produktd, které si jsou velmi podobné (stejné jako Uveéry).

Pdjc¢ku na nemovitost Ize uskutecnit jak v korunach, tak v jinych ménéach, zde si ale MSP
musi plné uvédomit riziko kurzovych zmén, jak jiz bylo zminéno na konci kapitoly 2.2.

Urokové sazby mohou byt pevné (fixed) nebo pohyblivé/klouzavé (floating). Lze také
dohodnout hypotéku, kde se po urcitou dobu spldci pouze uUroky. To je vyhodné zejmé-
na pro zacinajici MSP. Dale Ize ziskat hypotéku na zemédélskou ptdu se statni podpo-
rou v ramci programu Plda (vice informaci viz Podptrny a garancni rolnicky a lesnicky
fond).

Typickd hypotéka na podnikatelské prostory je na dobu 10 az 15 let, v pfipadé bytové
vystavby az na 20 let; poskytnuta hypotéka bude v hodnoté 70 % nemovitosti, na kte-
rou je urcena (a kterou se zarucujete). Pokud je jiz nemovitost za Ucelem hypotéky zasta-
vena, je mozné vyuzit narlstu ceny nemovitosti. Pokud je dnes cena vyssi nez v dobé,
kdy byla hypotéka poskytnuta, Ize si vypujcit i na hodnotu nardstu — ¢asto nazyvano
second mortgage.

Relativné novym produktem je tzv. americka hypotéka, se kterou je mozné pofidit cokoli,
nejen nemovitosti. Vyse zminéna second mortgage se casto pouziva pravé pro tento tcel.

Priklad:

Nemovitost v hodnoté milionu korun zarucuje hypotéku v hodnoté 700 000 K¢. Za néko-
lik let se hodnota nemovitosti zvysi na 1,5 milionu K¢ Na zékladé narlstu hodnoty
nemovitosti vznikl prostor pro navyseni hypotéky (second mortgage) a je mozné puijcit si
dalsich 350 000 K¢. Navic pokud se pouzije americka hypotéka, Ize tyto prostredky pou-
Zit pro libovolny ucel.

| 2.2.5| Factoring
Vétsina MSP ma nejvétsi ¢ast svého pracovniho kapitélu v zdsobach ¢i pohledavkach.

Factoring je finan¢ni néstroj, ktery pomaha resit kazdodenni problémy, kdy hodnota pohle-
davky, de facto vase penize, se na Gctu vaseho klienta nachézeji po dobu splatnosti faktu-
ry (a Casto i po dobé splatnosti) — a vy tyto prostredky potfebujete. Princip spociva v tom,
Ze factor (banka, ale mnohdy také specializovana financ¢ni instituce) odkoupi vase pohle-
davky a poskytne vam penize ihned.

Priklad klasického factoringu:

Na konci pracovniho dne, kdy vystavite svym klienttim faktury, zaslete jejich kopie facto-
ringové spole¢nosti. Pokud si prejete, factor vdam obratem prevede na vas Ucet az 80 %
hodnoty vydanych faktur. Poté se postara, aby faktury byly splaceny, a v pfipadé prekroce-
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ni doby splatnosti jeho tym vase klienty obvolava a (s védmi dohodnutymi slovy) upomina.
Po zaplaceni faktur vdm factor doplati zbyvajicich 20 % minus manipulacni poplatek,
napfiklad 1,5 %. Po dobu, kdy tyto finan¢ni prostfedky cerpéte, platite dohodnutou
urokovou sazbu.

Pokud by vase pohledavky nebyly splaceny v dohodnutém obdobi (které muize byt delsi
nez vase obvykla doba splatnosti), mé factor pravo na vraceni téch 80 %, které posky-
tl na zacatku.

V tomto prikladu byla pouzita typickad procenta, nicméné bude zalezet na vas, na jakych
podminkach se dohodnete. Vzdy existuje prostor pro vyjednavani!

Factoring je vhodny pro vétsinu MSP, které uz par mésict funguji a maji stabilni a ros-
touci klientelu. Nehodi se pro nové firmy, které nemaji historii platebniho vztahu se
svymi klienty.

Nejcastéjsi formou je tzv. tuzemsky factoring s regresem (slovo regres znamena navrat-
nost) a vyse uvedeny priklad je typicky scénar.

Exportn{ factoring s regresem je dal3f populdrni néstroj, i kdyz slovo export v kontextu
EU od 1. kvétna 2004 ztraci svij tradi¢nf vyznam. Pfesnéji se jedna o klienta, ktery sidlf
mimo hranice Ceské republiky a platf v cizi méné.

Tuzemsky a exportni factoring bez regresu jsou velmi podobnymi nastroji s tim, ze
pokud by vas klient nezaplatil v dohodnutém obdobi, factor po vas nebude chtit navra-
ceni onéch 80 %. Jejich soucasti je totiz pojisténi proti potencidlnim neplati¢cim. Pro-
dukt se tedy hodi pouze tam, kde bonita vaseho odbératele je dostatecnd, a je také
drazsi — pravé o slozku pojisténi.

Je mozné, ze se setkdte s vyrazem ledgering, ktery se casto preklada jako management
pohledavek. Vyse uvedeny pfiklad, kde se factoringova spolecnost komplexné stard
o spravu vasich pohledavek, je klasickou aplikaci. Nicméné je tfeba dodat, Zze dnes jen
malo tuzemskych factoringovych spole¢nosti ma tyto dovednosti, a proto pod titulem
factoring nabizi ¢asto ptjcku, kterd je podlozena hodnotou pohledavek.

Nejvyssi formou factoringu je produkt s ndzvem invoice discounting (sice ne elegant-
nim, ale presnym prekladem je diskontovani pohledédvek). Tento produkt se nabizi
pouze nejbonitnéjsSim klientdm. Klient se pak dal sam stard o spravu svych pohledavek
a na zakladé vydanych faktur mu banka pouze pujcuje.

Vyhody factoringu jsou evidentni. Pokud potiebujete, uz den po vydani faktury mate
k dispozici az 80 % jeji hodnoty (za predpokladu, Ze veskera komunikace s factorem
probiha elektronicky). Predstavte si, o kolik by bylo podnikani jednodussi, kdyby vam
klienti platili hned druhy den!

Diky factoringu muzete svym klientdm nabidnout del3i dobu splatnosti a diky lepsimu
toku hotovosti trvat na vyssich slevach od dodavatelt. Navic odpadaji néklady spojené
s upomindnim a pfipadnym vymahdnim pohleddvek. Dalsi vyhodou je fakt, ze factor
mUze pritlacit na pomalého platice s vétsi razanci nez vy, aniz by narusil vas obchodnf
vztah. Soucasti spravy pohledavek je také pravidelné podavani informaci o jednotlivych
klientech, jejich platebni kazni, zda dodrzuji ¢i prekracuji kreditni limity apod. Tak
mUzete |épe kontrolovat svou kreditni politiku.

Samozrejmé i zde existuji nevyhody a je na vas, abyste si uvédomili, do jaké miry ovliv-
ni vas nazor na tuto formu pujcky. Patfi k nim zejména délka smlouvy. Vétsina facto-



ringovych spole¢nostf trva na minimalni délce smluvniho vztahu — obvykle 12 mésict —
a vypovédni [haté. Pred podpisem si dobfe promyslete, jak to ovlivni pruznost vaseho
podnikani. Factor také obvykle trva na tom, aby vsechny platby kromé hotovostnich byly
factorovany. Neni to pravidlem, ale dejte si na to pozor.

Co se tyce nakladt — na zakladé denni potreby se rozhodnete, kdy budete tyto poten-
cidlni zdroje vyuzivat. Samoziejmé, Ze pokud zdroje necerpate, neplatite Uroky ani
manipulacni poplatek. Nicméné budete platit mési¢ni poplatek (vétdinou 1 % z celko-
vého obratu, hotovostni obrat se nepocita). Tento tzv. servisni poplatek budete platit,
i kdyz nebudete prechodné sluzbu vyuzivat.

Jiz drive zminény zpétny postih je dalsi nevyhodou, nicméné pouze odrdzi realitu, ze
jste to vy, kdo zodpovida za platebni kazen vasich klient. Pokud vasi odbératelé splriu-
ji bonitni predpoklady, Ize se pojistit proti regresi.

Pokud jeden ci nékolik z vasich odbératelt tvori velké procento vaseho obratu, je treba,
aby vas factor byl informovan. Pokud by byly prekroceny predem dohodnuté limity
(napriklad, Ze jeden klient nesmi prekrocit vic nez 30 % vaseho celkového obratu), je
tfeba s factorem komunikovat a pfizpUsobit vas kontrakt.

Je tfeba dodat, Ze tyto ,nevyhody"” predstavuji obvyklé komercni reakce factoringovych
spolec¢nosti, kterymi omezuiji sva rizika v situacich, kdy neznajf vas ani vase klienty. Tento
vztah se ¢asem ustali na pragmatické spolupraci, kterd mize reagovat na vyjimky.

Pokud budete vyuzivat kompletni factoringové sluzby véetné spravy pohledavek, je
nutné si uvédomit, ze vase klienty bude oslovovat cizi osoba (zaméstnanec factoringo-
vé spolecnosti), jejiz zpusob jednani nemusi byt vzdy v souladu s vasimi predstavami.
bou, byl vystaven slovnim polick&im. Je proto na vas, abyste se s factorem jasné dohod-
li, jak s jednotlivymi klienty jednat; je dobré dohodnout pfimo text jejich telefonické
a pisemné komunikace.

Tento potencidlni problém je ale ¢asto povazovan spis za vyhodu, protoze nepfijemnou
praci s neplati¢i presunete na treti stranu a neohrozujete osobni vztahy s klienty.

Je zde jesté jeden aspekt, ktery je tfeba chdpat a brat na zfetel. Factoringova spolec-
nost zije jednak z poplatkd, jednak z Urokl za poskytnuté penize. Cynicky pohled na
jejich obchodni model by mohl poukazat na skute¢nost, Zze ¢im pomalejsi bude factor
pri vymahani pohleddvek, tim vic vydéla na urocich (a pro vas budou jeho sluzby draz-
3i). Pfi vymahani pohleddvek viak ve skutec¢nosti maji factoringové spolecnosti, ve srov-
nani s vlastnimi zaméstnanci MSP, stejné, ne-li lepsi vysledky. A to hlavné proto, Ze jsou
specialisty a nemaji tisice dalSich kazdodennich a rozptylujicich problémd. Budete
muset peclivé sledovat jejich vykonnost, anebo predem dohodnout, jakou Uspésnost
ocekdvate. Pokud této Uspésnosti nedosahnou, trvejte na sankcich, vcetné predcasné-
ho zruseni factoringové smlouvy.

V zemich EU vykazuje factoring od roku 2000 ro¢ni radové 18% rlst a ocekava se, ze

do roku 2007 prekroci svym financnim objemem klasické Gvérové produkty. Finanéni

experti se shoduji, Ze po vstupu do EU nelze ocekavat obrovsky pfiliv novych bankov-

nich Ustavl, narozdil od pfichodu novych factoringovych spolecnosti, které budou nabi-

zet komplexni factoringové sluzby, dodaji know how a napravi relativné malou konku-
| renci na ¢eském trhu.



| 2.2.6| Forfaiting

Tento financni produkt se jmenuje podle anglického slova forfeit, doslova ztratit, prijit
0 néco, ztratit prdvo na néco, coz mlze pusobit odstrasujicim dojmem; nékdy se pouziva
také termin odkup dlouhodobych pohledévek.

Jedna se v3ak pouze o jistou formu factoringu. Tuto sluzbu nabizeji pouze velké bankovni
Ustavy a je uzite¢nd spis pro podniky stfedni a vétsi velikosti.

Pri forfaitingu se jedna opét o odkup pohledavek (vétsinou bez zpétného postihu), ale
s tou vyhodou, ze forfaiting se netykd pouze odkoupeni pohledavek. Forfaitingovou
smlouvu Ize uzavfit na zakladé pouhého kontraktu, tedy pred realizaci dodavky. Vétsinou
se jedna o castky nad milion korun na jeden obchodni pfipad, proto je tento instrument
malo vyuzivdn MSP. Banka v podstaté pujc¢i dohodnuté procento z dluzné sumy na zékla-
dé zéruk. Pokud obé strany (dodavatel i odbératel) jsou klienty stejného bankovniho Usta-
vu, je pravdépodobné, Ze poplatky budou nizsi nez u factoringu. Dalsi vyhodou je, ze
finanéni prostredky Ize Cerpat v pribéhu obchodu, napfiklad ¢ast pfi podpisu smlouvy, dalsi
¢ast pfi prvni, dilci dodavce a zbytek po konecné dodavce. Tento produkt je vhodny pro
tuzemské i exportni obchodovani.

|2.3| Zvyhodnéné uvéry CMZRB a strukturalni fondy

| 2.3.1| Ceskomoravska zaru¢ni a rozvojova banka (CMZRB)

Uvéry za vyhodnych podminek ¢ bankovni zaruky k ziskani avérti od komer¢nich bank
mohou ziskat malf a stfedni podnikatelé u Ceskomoravské zaru¢ni a rozvojové banky, a. s.
(CMZRB). Vyhodné podminky financovani Ize ziskat diky podpore, kterd je poskytovana
z prostredk stdtniho rozpoctu a od roku 2004 téz ze Strukturalnich fondd EU.

Ceskomoravska zaru¢ni a rozvojové banka je specializovanou bankou s vétsinovou Gcastf
statu, kterd na zakladé programt schvalenych vladou poskytuje rtizné typy podpor pro
malé a stredni podnikatele, zejména v3ak zvyhodnéné Uvéry a bankovni zaruky.

Neni to klasickd banka, ktera by provddéla standardni bankovni operace, prestoze ma
plnou bankovni licenci. Stat vlastni 72,33 % akcii CMRZB; minoritnimi podilniky jsou
Komer¢ni banka (13 %), Ceska spofitelna (13 % ) a CSOB (1,67 %). Nicméné tito tfi akcio-
nafi nemaji zadné preferen¢ni vztahy s CMZRB. Kazda banka ¢i jednotlivec tak maji k jejim
prostfedkim stejny pristup.

CMZRB mé své pobocky v Brng, Hradci Kralové, Ostravé, Plzni a v Praze. Regionalni pra-
covisté banky se nachazi v Ceskych Budéjovicich. Podrobnéjsi informace o kontaktech na
tuto banku viz www.cmzrb.cz.

Pri zvazovani moznosti vyuziti statni podpory prostiednictvim CMZRB si musite rozmyslet
zejména:

a) k jakému Ucelu potrebujete Gvér

b) zda chcete ziskat Uvér pfimo od CMZRB (to je vhodné zejména pro projekty zaci-

najicich podnikatelt ¢i podnikatelt s kratsi historii)



C) zda je vas projekt takového rozsahu, ze hlavni prekazkou je obtiznost ziskani Gvéru
u komer¢ni banky, a pro ziskani Uvéru tedy chcete nabidnout zaruku CMZRB

CMZRB mize pfimo poskytovat Gvéry zaméfené predevsim na investice (pofizeni
budov, strojd, zafizeni atd.). Financovani provoznich potfeb podnikatelt (napf.
nakup zasob) ale maze podporit pouze poskytnutim zaruky za provozni Uvér od
nékteré banky, coz je jedna z velmi castych forem podpory.

d) zda spliiujete vSeobecné platné podminky pro ziskani podpory

Podporu nemohou ziskat podnikatelé:

e ktefi nemaji vyporadany zdvazky vici statu a dalsim institucim (jejich prehled je
vzdy uveden v textu pfislusného programu)

* realizujici projekty mimo tzemi Ceské republiky (v pfipadé zdrojd z EU je obvy-
kle v textu programu jesté dale specifikovéna c¢ast uzemi CR, kde musi byt pro-
jekt realizovan).

Co je dobré si pamatovat:

» veskeré informace potiebné k ziskani zvyhodnéného Gvéru ¢&i zaruky naleznete
na webové strénce CMZRB

* obvykle se z&dost o Uvér ¢&i zaruku podava osobné na pobocce CMZRB, aviak
zejména pro Uvery mensi velikosti je predepsan odlisSny postup, ktery je v pod-
minkach pfislusnych programd (START a KREDIT) uveden

e vzdy je vyzadovana elektronickd verze zadosti o Gvér ¢i zaruku

* znacna ¢ast podpor, které CMZRB od roku 2004 poskytuje, je v rezimu de mini-

mis, coz pro pffjemce podpory znamend dodrzovani jistych pravidel pfi ziskava-
ni dalsich podpor ve stejném rezimu

» do banky muZzete v rdmci pracovni doby pfijit i bez ohlaseni, daleko efektivnéjsi
je v8ak dohodnout si jedndni pfedem (e-mailem ¢i telefonicky)

* pokud ziskate uvér z prostiedkt strukturalnich fondd EU, je nutné respektovat
nékteré nové povinnosti, které z toho vyplyvaji (napf. casové omezena dispozice
s majetkem pofizenym s Gcasti Uvéru, vybér dodavatele stanovenymi postupy pro
verejné zakazky apod.).

Kdo muze ziskat zaruku ¢i zvyhodnény uveér

Podpora je urcena podnikateltm, ktefi splfiuji definici malych a stfednich podnikd. Nék-
teré programy jsou také uréeny pouze malym podnikatelim (zjednodusené feceno pod-
nikateldm s méné nez 50 zaméstnanci). Roli také hraje vyse aktiv ¢i Cistého obratu pod-
nikatele a majetkové propojeni mezi podniky. UpIna definice je uvedena na webové
strance CMZRB.

1. kvétna 2005 dojde ke zméndm rfady pravidel pro posuzovani toho, zda podnik patfi
mezi MSP. Tyto zmény se v3ak nedotknou limitnich hranic po¢tu zaméstnancd.
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Programy zvyhodnénych uveérd

CMZRB ve svych Uvérovych aktivitdch spolufinancovanych ze strukturalnich fondd
Evropské unie realizuje programy START, KREDIT a INOVACE. Programy jsou urceny
podnikateltim — fyzickym i pravnickym osobam. Fyzick& osoba musi byt obéanem CR
a mit trvalé bydlisté na uzemi Ceské republiky. Pravnickd osoba musi mit sidlo na Gzemi
CR. V pfipadé program@ START a KREDIT mohou uvér ziskat mali podnikatel¢, v pFipa-
dé programu INOVACE mohou o uvér u CMZRB z&dat mali i stfedni podnikatelé.

START

Program je urcen podnikateltim, ktefi vstupuji do podnikani poprvé nebo s delSim caso-
vym odstupem (alespor sedm let). Jedna se o bezuro¢ny Gvér v maximalni vysi 500 tisic
K¢ pro fyzickou osobu, obchodni spolecnost s vice spole¢niky nebo druzstvo muze zis-
kat az 1 milion K¢. Doba splatnosti Gvéru cini az Sest let. Banka nevyzaduje majetkové
zajisténi Uvéru, coz je pro fadu podnikatelt velmi ddlezité. Jednou z podminek progra-
mu je absolvovani kurzu pro zacinajici podnikatele — k zadosti je nutné dolozit certifi-
kat o Uspésném zakonceni kurzu ,Zéklady podnikani”. Tyto kurzy poradaji Regionalnf
poradenska a informacni centra (RPIC).

Program nenf urcen akciovym spole¢nostem ani bytovym druzstvtim.

Neustéle je tfeba si uvédomovat, Ze se nejedna o dar od statu, ale o pujcku, sice bez-
Uro¢nou, nicméné pujcku, kterd musi byt splacena. Je nezbytné si svou strategii dobre
promyslet, protoze finan¢ni Urady maiji pfi vymahani zavazkl prece jen silnéjsi instru-
menty nez soukromé banky.

MSP bude mit povinnost poskytovat prabézné informace jak o postupu realizace pod-
pofeného projektu, tak o vyuziti Gvéru. Bude také povinen umoZznit zaméstnanciim
statni spravy provadét kontroly, Ze poskytnuté prostiedky jsou vyuzivény dle predpist.

KREDIT

V rdmci tohoto programu existuji tfi typy Uvérd. Prvni z nich je uréen malym podnika-
tellm s omezenou podnikatelskou historif, ktefi mohou ziskat uvér (s pevnou 4% uro-
kovou sazbou a splatnosti péti let) az do vyse dvou miliond K¢&. Druhy typ Gvéru v roz-
mezi dvou az péti miliont K¢ je ur¢en podnikateldm s minimalné dvéma uzavienymi
zdanovacimi obdobimi. Tento Uvér ma stejnou Urokovou sazbu jako prvni typ, ale delsi
maximalni dobu splatnosti — Sest let.

Treti moznosti Gvéru KREDIT je tzv. podiizeny Uvér. Jedna se o Gvér v rozmezi dvou az
sedmi miliont K¢, s pevnou Urokovou sazbou 3 % p. a., dobou splatnosti az osm let
a s moznosti odkladu splatek az na pét let. | tento Uvér mohou ziskat podnikatelé
s nejméné dvouletou podnikatelskou historii. V pfipadé podfizeného Uvéru je mozné
financovat az 50 % predpoklddanych uznatelnych nékladt projektu. K financovéni pro-
jektu musi byt soucasné pouzito jiného bankovniho tGvéru nebo leasingu, a to nejméné
ve stejné vysi jako je predpokladany podfizeny uvér. Vyhodou pro podnikatele je sku-
te¢nost, Ze poskytovatel podfizeného Gvéru (CMZRB) se zavazuje vici viem ostatnim
véritelm MSP, ze po dobu odkladu splatek podfizeného Uvéru souhlasi s tim, ze pohle-
davky banky budou uspokojeny az poté, co byly pIlné splaceny vsechny ostatni penézi-
té zdvazky MSP vici vsem ostatnim vériteldm.
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INOVACE

Uvérova cast programu INOVACE nabizi malym a stfednim podnikatelm moZnost
financovat i pomérné rozséhlé projekty ve vysi tii az padesati miliont K&, s pevnou uro-
kovou sazbou 3 % p. a., dobou splatnosti az devét let a s odkladem splatek az Ctyri
roky. Projekty musi byt zaméreny na zvySovani technickych a uzitnych hodnot vyrobku
a sluzeb, zavadéni pokrokovych metod Fizeni, provedeni vyznamnych zmén v organi-
zacni strukture apod.

Program INOVACE se zasadné lisi v misté podéani zadosti. Zadosti se predkladaji pro-
stfednictvim Czechlinvestu, a to vzhledem ke skutecnosti, ze s Uvérem lze ziskat také
dotaci ve vysi az 50 miliont K¢. Naplnéni podminek pro ziskani dotace posuzuje Cze-
chinvest a zadost o Uvér je postoupena CMZRB.

Zvyhodnéné zaruky jako efektivni zplsob zajisténi k ziskani bankovniho Gvéru.
ZARUKA

Cilem programu je zvyhodnit malé a stfedni podniky v pfistupu k bankovnim Gvérdm,
leasingu ¢i rizikovému kapitadlu. Podminky a postup vyfizovani zaruky zavisi na typu
zaruky, jeji vysi a charakteru zaru¢ovaného uvéru (pfip. leasingu ci kapitalového vstu-
pu). Pro jeden podnikatelsky projekt Ize poskytnout soucasné vsechny druhy zaruk.
Podnikatelsky subjekt miZze ziskat v pribéhu roku i vice zaruk.

Zaruky jsou poskytovany na dobu az patnécti let, a to az do vyse 80 % Uvéru. Diky stat-
ni podpore je jejich cena velmi pfiznivé a pohybuje se od 0,1 do 0,3 % p. a. vySe zaru-
ky. Podnikatelé nepochybné oceni, Ze CMZRB uz nevyZaduje zadné zajisténi ve svilj pro-
spéch. Podporu formou zaruky Ize vyuzit i pfi ziskdvani Gvéru potfebného pro predfi-
nancovani projektl uchazejicich se o podporu ze strukturalnich fondd.

Dalsim pomérné casto vyuzivanym typem podpory je zaruka za pfihlaseni se do verej-
né obchodni soutéze. Poskytuje se v pfipadé verejnych obchodnich soutézi vyhlasenych
subjekty se sidlem na tuzemi Ceské republiky, jejichz pfedmétem je dodavka vyrobkii,
sluzeb a stavebnich praci. Zaruka v tomto pfipadé slouzi jako jistina (finan¢ni ¢astka),
kterou je MSP povinen sloZit na Ucet urceny vyhlasovatelem. Podpory tak podnikateli
umozni nevazat vlastni financ¢ni prostredky. Zaruka se poskytuje v maximalni vysi péti
miliont K¢.

Jak postupovat v pfipadé zajmu o vyuziti nékteré z nabizenych podpor

Potencialnim uchazecdim Ize v zésadé doporucit predevsim vyuzivat internet — webovou
strénku ministerstva prémyslu a obchodu, Czechinvestu a CMZRB.

Pri ziskavani podpory ze strukturdlnich fondd maji ¢asto MSP obavy z velké narocnosti
a slozitosti celé problematiky, nicméné postupy pfi pfipravé podkladt nutnych k poda-
ni zadosti jsou obdobné jako u ndrodnich programd. Je tfeba jen vsechny dostupné
materidly peclivé prostudovat, coz jisté vyzaduje zna¢nou pozornost ze strany podnika-
tele. V3echny typy podpory CMZRB v3ak predstavuji unikatni pfileZitost, jak posunout
podnikatelsky zdmér do reality.

| 2.3.2 | Strukturalni fondy

Vstup do Evropské unie znamend mimo jiné pfistup ke Strukturalnim fonddim EU, které
slouzi ke snizovani rozdilt ve vyspélosti jednotlivych regiont EU a podpore hospodar-
ské a socialni soudrznosti uvniti Unie. Jejich prostrednictvim jsou financovany regional-



ni i plosné projekty ¢lenskych statd v oblasti zemédélstvi, regionalni politiky, socialnich
véci, zameéstnanosti a podnikani.

V Ceské republice existuje celkem pét tzv. operacnich program, které jednotlivé oblasti
podpory slabsich regiont EU pokryvaji. Podnikani MSP se tyka predevsim Operacni pro-
gram Primysl a podnikani (OPPP) v gesci ministerstva prdmyslu a obchodu. Implemen-
ta¢ni agenturou pro OPPP se po schvéleni novely zakona o malém a stfednim podnikéni
stala Agentura pro podporu podnikani a investic CzechInvest, ktera rovnéz administruje
¢ast dalsich programl spolufinancovanych ze strukturalnich fondd Evropské unie, a to
v ramci Operac¢niho programu Rozvoj lidskych zdrojt, Spole¢ného regionalniho operacni-
ho programu a PHARE 2003, které mohou do jisté miry MSP rovnéz vyuZit.

AZ polovina prostfedkt z OPPP je urcena na podporu projektl rozvijejicich podminky
pro podnikanf a pfislusnou infrastrukturu. Mensi ¢ast, respektive 46 %, bude smérovat
formou primych dotaci ke konkrétnim firmam, zejména malym a stfednim podniktm
s rlstovym potencidlem. Jednotlivé programy OPPP byly navrzeny tak, aby se podpora
dostala do oblasti, které jsou pro posileni konkurenceschopnosti ¢eskych podnikd kli-
Cové — kromé podnikatelské infrastruktury a infrastruktury pro pramyslovy vyzkum
a vyvoj se jedna zejména o podnikatelské nemovitosti, rozvoj lidskych zdrojd a pora-
denskych kapacit. V rdmci programC pro samotné podniky bude podporovano zejmé-
na vyuzivani novych technologif, zavadéni novych produktd, technologif a sluzeb, sni-
Zovani energetické narocnosti vyroby a proexportni marketingové aktivity.

V rdmci OPPP na obdobi 2004 az 2006 existuje jedenact programt dle nasledujici tabulky:

Opatrent Programy Forma podpory
1.1 Infrastruktura pro primyslovy vyzkum, vyvoj a inovace 1. Prosperita Dotace
1.2 Rozvoj podnikatelské infrastruktury 2. Reality Dotace
1.3 Infrastruktura pro rozvoj lidskych zdrojti v pramyslu 3. Skolici stfediska Dotace
1.4 Rozvoj informacnich a poradenskych sluzeb 4. Klastry Dotace
2.1 Zakldani a rozvoj MSP 5. Start Uveér
6. Kredit Uvér
7. Rozvoj Dotace
8. Marketing Dotace
2.2 Podpora inovaci vyrobkd, technologif a sluzeb 9. Inovace Dotace i Gvér
2.3 Snizovani energetické narocnosti a obnovitelné energie 10. Uspory energie Dotace
11. Obnovitelné zdroje |  Dotace

Pri realizaci Operacniho programu Pramysl a podnikani bude Czechinvest spolupraco-
vat s Ceskomoravskou zaru¢ni a rozvojovou bankou (CMZRB), Ceskou energetickou
agenturou (CEA) a agenturou CzechTrade, které se podileji na hodnoceni a fizeni pro-
jektd v ramci nékterych programt OPPP. Veskeré zadosti o dotace se budou predkladat
Czechlnvestu, pouze zadosti o zvyhodnéné Gvéry CMZRB.

Kazdy podnikatel by mél peclivé zvazit, zda a do jaké miry mlze téchto financnich pro-
stfedkd vyuzit. Bude zaleZet jen na MSP, aby se postaraly, aby vyclenéné prostredky
putovaly pravé k nim.
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Je dulezité si uvédomit, a to mozna bude pro nékteré z podnikatelt pravda dost bolest-
nd, ze pomoc ze strukturdlnich fondd je urcena k rozvoji Uspésnych podnikateld.

Svym zptsobem se jedna o jakousi odménu dobre vedenym firmam. Podporované pro-
jekty by mély zapadat do dlouhodobé strategie podniku a vést k jeho skute¢nému roz-
voji. Vzhledem k tomu, Ze dotace se vyplaceji az po realizaci projektu, je také dulezité,
aby jej firma mohla predfinancovat, to znamena, ze musi byt finan¢né silna a zdrava,
aby pripadné mohla zazaddat o Gvér. Idedlem je, kdyz podnik zamysli realizaci rozvojo-
vého projektu tak jako tak a mozna dotace z OPPP by po Uspésném vyrizeni byla jen
pomyslnou tresnickou na dortu.

Finance z OPPP ale v zadném piipadé nejsou urceny k zdchrané nevykonnych, neefek-
tivnich ¢i krachujicich MSP bez koncepéniho planu a vedeni.

Dale je tfeba si uvédomit, Ze ziskat financ¢ni podporu ze Strukturdlnich fondd je ¢asové
Pokud navic podnik nespini podminky, které byly pfi odsouhlaseni podpory z nékteré-
ho programu dohodnuty, existuje zna¢né nebezpeci, ze pfislibené prostfedky nebudou
vyplaceny; pokud jiz vyplaceny byly, mohly by byt poZadovany zpét.

Uvédomte si ale, ze se jedna o unikatni prilezitost, jak mlze perspektivni MSP ziskat
finan¢ni podporu. Kazdy podnikatel by proto mél investovat par hodin svého casu
a zamyslet se, jaké by byly jeho moznosti, pfipadné si prostudovat relevantni informace.

Podrobné informace o programech podpory podnikateldm, at uz ze strukturélnich
fondd nebo statniho rozpoctu, jejich podminkach a pouziti by byly zcela mimo plano-
vany rozsah této pfirucky. Proto je dobré sledovat pfislusné informacni zdroje, kterymi
jsou zejména internetové stranky o strukturalnich fondech (www.strukturalni-fondy.cz),
stranky agentury Czechlnvest (www.czechinvest.cz) a ministerstva primyslu a obchodu
(Www.mpo.cz).

Vsichni potencidlni Zzadatelé o podporu také mohou vyuzivat sluzeb 13 regionalnich
kancelafi CzechInvestu, jejichz pracovnici jsou pripraveni poskytovat viechny potiebné
informace, poradi se zacilenim projektu a pomohou i s formdlnimi nalezitostmi zadosti
o podporu.

Veskeré sluzby regiondlnich zastupcl agentury Czechlnvest jsou poskytovany zdarma.
Je doporucovano domluvit se predem na osobni konzultaci, abyste méli dost casu své
zaméry prokonzultovat. Dozvite se zde, jakou podporu a v jaké oblasti je mozné ziskat,
v jaké vysi, jaké podminky je nutné splnit, jakym zpUsobem se o tyto prostiedky zada
a jak vypada schvalovaci proces vcetné casového harmonogramu. Vyuzit mizete také
bezplatnou informacni linku Czechinvestu 800 800 777.

| 2.4 | Rizikovy kapital

V této kapitole se konec¢né dostavame k investicim do MSP. Nicméné i zde hraji velkou
roli finanéni prostredky rodiny podnikatele, jeho znamych ¢i pribuznych. Ve vsech sta-
tech EU prichazi vétsina prvotniho kapitdlu z téchto neformélnich zdrojd.

Vétsinou se jednd o puijcku, jak jiz bylo zminéno v kapitole 2.1, nicméné casto je kapi-
tal poskytnut s tim, Ze je vytvofena povrchni smlouva, ve které se investice definuji.
Malokdy se vsak pamatuje na prdva a povinnosti spolecnikd, natoz na hlasovaci prava



= — i 45 }

a moznost exitu (kone¢ného prodeje firmy). Pokud tato smlouva neni profesionalné
sepsana, vyhoda je vzdy na strané MSP, ktery kontroluje vlozeny kapital i kazdodenni
chod podniku.

ProtoZe jsou v3ak tyto investice ve vétsiné pripadd ¢inény nezistné a smluvni vztah vzni-
kd mezi znamymi ¢i rodinnymi pfislusniky, casto se zapomind na spravny postup.
V budoucnu to pak muZe narusovat pratelstvi, kamaradstvi a rodinné vztahy. Mit zne-
prateleného akcionare v osobé své tchyné mlze byt nad sily mnohych podnikateld.

Pokud se odhodlate k vyuZiti investic z téchto zdroju, je vhodné ziskat nezavisly navrh
od pravniho zastupce, ktery muze sepsat jednoduchy dokument obsahujici klicové body.
V situacich, které by hrozily narusenim dobrych vztaht, to bude znamenat jistotu pro
vase investory i pro vas.

Pokud pro rozvoj svého podniku potiebujete vic prostfedkt, nez nabizeji tyto neformal-
ni prostiedky, nebo jen hledéte profesiondlni feseni, existuji nasledujici moznosti.

Pamatujte, Ze vstup kapitalu formou investice bude (narozdil od pdjcky) trvat tydny,
mnohdy mésice. Podnik, ktery se strategicky rozhodnul, ze preferuje investici, si musi
uvédomit, ze vyjednavani a provérovani podminek kapitdlového vstupu je ¢asové naroc-
né, a zacit na tom pracovat s velkym casovym predstihem, tj. v okamziku, kdy penize
nepotrebuje ani ke kazdodennimu hospodareni ani k rychlé investici. Pokud by se dostal
do casové tisné, mulze investora odradit nebo ziskat nevyhodné podminky!

| 2.4.1] Business angels

Business Angel (BA) se casto prekladd jako andél ¢i kmotr podnikatelt. Jedna se o moho-
vitého jednotlivce, ktery obvykle v minulosti Uspésné podnikal a vytvofil si dostatecné
kapitalové zézemi, aby dal investoval do myslenek ¢i podnikl, které jsou pro néj zajima-
vé. Slovo zajimavé je velmi ddlezité, protoZe oproti vétsi financni instituci BA nehleda
pouze nejvyssi vynos a minimum rizika. Predevsim hleda oblast, ve které se maze aktivné
angazovat a vyuzivat své zkusenosti a kontakty pro rtist firmy, do niz investuje.

Business Angel si zpravidla zakoupi minoritni (mensinovy) podil, protoze je v jeho
zajmu, aby stavajici majitelé a vedeni méli i nadale vysokou motivaci svou firmu Uspés-
né vést a rozvijet. Jeho vydélkem nejsou Uroky, protoze BA své penize nepujcuje, ale
investuje do firmy. Ke zhodnoceni jeho vkladu tak dojde az v momentu, kdy svtj podil
proda (stavajicim vlastnikiim), nebo je prodana celd firma; tomu se fika exit (doslova

vychod, ale v tomto kontextu minéno jako odchod).

V Ceské republice je pojem BA zatim spi§ teorif, pfestoZe existuje nékolik pokust sdruzit
tyto ,andély” pod hlavickou néjaké organizace, v rdmci které by se odehravala pravidel-
na setkani ,andéld” (investorl) s podnikateli, ktefi hledaji investi¢ni kapitdl (investee).

Sdruzeni BANET (Business Angels Network neboli Sit podnikatelskych andélt) vzniklo
v bfeznu 2004 a poprvé se predstavi na podzim 2004 (vice informaci se pribézné
doctete na www.bids.cz)

Staty plvodni EU-15 maji nékolik BA siti — kupfikladu ve Velké Britanii existuje pres
20 000 aktivnich Business andéll, ktefi dohromady disponuji asi péti miliardami liber.
Priimérnd investice c¢ini okolo 100 000 liber (asi pét miliond K¢) a jeden BA ma Ctyfi
investice. Tento systém soukromého investovani je dulezitou soucasti trhu rizikového
kapitdlu. V mensim méfitku je tento systém aplikovan i v ostatnich statech EU, kde
pusobi celkem asi 50 000 BA.
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Mnohdy se stava, Ze je zapotrebi investovat nékolikrat do stejné firmy v obdobf rlstu
(prvni investice k rozjezdu firmy, dalsi investice do ristu, pomoc s cash flow atd.). Prvni
investice se také nazyva First Round Finance (prvni kolo financovani), dalsi pak
Second/Third Round (druhé/treti kolo).

Mnozi investori povazuji druhé ci treti kolo za neuspéch, protoze v idedlnim pripadé je
prvotni kapitdl dostatecny pro dohledné obdobi. Nicméné BA si musi uvédomit, ze
investice nemusi vzdy probihat podle jeho ptivodnich predstav. Proto by mél mit financ-
ni zazemi, aby mohl pfispét i ve druhém ¢i tretim kole.

BA mUZze pouze investovat a jinak byt zcela pasivni, tichy spolecnik. Ve vétsiné pripadu
je ale aktivnim, mnohdy se da rici hlasitym spole¢nikem, ktery, jsou-li jeho dovednosti
pro firmu, do niz investoval, pfinosem, v ni mdze pracovat na plny ¢&i ¢aste¢ny Uvazek.

Firma, kterd ma o Business andéla zajem, si musi uvédomit, Ze se nejedna o klasickou
pujcku jako v pfipadé banky, kde existuje splatkovy kalendar a ziskem banky jsou troky.
BA zakoupi obchodni podil, za ktery zaplati sumu dle dohody, kterd je ve vétsiné pfi-
padl investovana do dalsiho vyvoje firmy. Nékdy muze investor zakoupit obchodni
podil jednoho ze stévajicich majiteld (MBO, Management Buy Out, tedy odkup podilni-
ka), ale to se nejedna o klasickou andélskou investici.

Typicky BA hleda firmy, které mohou prokézat, Ze s novym kapitdlem mohou rist rych-
leji a efektivnéji, vétsinou tedy ne ty, kde se pouze vymeéni vedeni; urc¢ité nehleda firmy,
které potrebuji novy kapital, aby prezily.

Tim, Ze BA zakoupi podil ve firmé, se stava jednim ze spolecnikt a bude mit jasné defi-
novand prava zasahovat do kazdodenniho chodu podniku.

Tato préava jsou zakotvena v novém dokumentu, ktery se nazyva Shareholders Agree-
ment (smlouva akcionart) a jasné stanovuje pravomoci ve vedeni firmy, rozhodovani
o dulezitych udélostech a krocich, podpisovych prévech a vystupovani vici zaméstnan-
clim a zakaznikdam.

Jednou z vyhod BA je, Ze jeho finan¢ni vstup neni ve formé pujcky, takze jeho vstup
neni tieba splatit ¢i platit Uroky. Business andél dostane své penize v okamziku prode-
je svého podilu (exit), ktery se odehraje v horizontu tii az péti let.

Je rozumné, kdyz obé strany sepiSou akcionarskou smlouvu jesté pred vstupem kapita-
lu, aby ani po letech, kdy budou prvni setkdni zapomenuta, nebyly zadné pochyby. Je
také mozné odsouhlasit finanéni vzorec, ktery predem urci prodejni hodnotu akcii, pre-
stoze u MSP je tento vzorec casto zalozen na predpokladech, které se v procesu rlstu
znacné meéni.

Pokud by firma zanikla, BA nese Uplné riziko — a pfijde tak o svij vstupni kapital, namis-
to kterého mu zUstanou bezcenné akcie MSP.

Dal3f vyhodou pro MSP je, Ze Business andél je vétsinou zkusenym podnikatelem, ktery
kromé svého kapitalu prinasi (mnohdy i specializované) obchodni a oborové zkusenos-
ti. Také maze mit dobré obchodni kontakty, které by jinak byly mimo dosah MSP.

Nevyhodou je, Ze podnikatelska kultura MSP se s prichodem de facto nového partne-
ra, ktery bude mit mordlni i legalni pravo spolurozhodovat o chodu podniku, musi
nutné zmeénit. Vas novy partner mdze mit jiny nazor na vedeni podniku, obchodni stra-
tegii, vybér novych zaméstnancl nebo vyuziti novych financi, ale také na osobnéjsi
oblasti, jako jsou dovolené, platy klicovych zaméstnanct a firemnfi auta. Je dllezité, aby
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vsechny tyto oblasti byly vyreSeny a zakotveny v akcionarské smlouvé. Kamenem urazu
navic mohou byt i nedefinovatelné a nepredvidatelné lidské vztahy, a to casto az po
investici, tedy v okamziku, kdy uz je pro obé strany pozdé.

Soucasti procesu vstupu BA do MSP je i Due Diligence (hloubkové provéfovani), které
urcité potrva nékolik tydnt az mésicl. Investor se bude chtit ujistit, Ze vsechny infor-
mace o podniku, do kterého hodld investovat, jsou pravdivé a také se presvédcit o akti-
vech, pasivech, zavazcich, pfipadném dusevnim vlastnictvi a véem, co ma pro investora
hodnotu a vyznam.

Proto je tfeba, aby NDA (Non Disclosure Agreement) byla podepsana dfiv, nez investo-
rovi poskytnete detailni informace, protoze vzdy existuje moznost jeho odstoupeni od
investice béhem procesu Due Diligence, a to v dobé, kdy jiz o vas bude mit Uplny pre-
hled.

Pokud potrebnd investice presahuje finan¢ni moznosti jednoho investora, je zcela obvy-
klé, Ze se vic investort sdruzi v takzvany syndikat. Zdstavaji nadale individualnimi inves-
tory, jinymi slovy, jejich sdruzeni neprobiha formou s. r. o., ale je obvyklé, Zze jeden
z investor( vystupuje jako vedouci investor (lead investor). Tim padem MSP nebude
obtézovan nékolika stejnymi dotazy v procesu Due Diligence, a po investici nemusi
zohlednovat rlizné nazory a pozadavky investorll — to bude tkolem vedouciho investo-
ra. Vedoucim investorem se obvykle stava ten, ktery poskytuje nejvétsi podil kapitélu,
muUze to byt ale i ten, ktery ma hlubsi znalosti v daném oboru podnikani. Syndikovani
umoznuje zvysit celkovy kapital pro investee firmu, aniz by komplikovalo kazdodennf
chod firmy a vztah s investory.

Se vstupem do Evropské unie se ¢eskym MSP oteviraji nové prilezitosti, a to jak v oblas-
ti podnikatelskych andélt z ostatnich statl EU, tak v oblasti novych fondd, které jsou
vytvoreny pro podporu ,andélskych investic”.

Bude zélezet na pruznosti statni spravy, jak zatraktivni vstup evropského rizikového
kapitalu do Ceské republiky, jak pfilaka individualn rizikovy kapital, a jak rychle oslovi
veskeré mozné evropské fondy, které podporuji BA. Fondy, které s ,andély” spoluinve-
stuji na principu 1 : 1 jiz v ostatnich clenskych zemich existuji, a pomahaji preklenout
casté financ¢ni nedostatky, které mohou nastat pfi dokoncovani prvniho kola (¢i nasled-
nych kol) investic.

| 2.4.2| Venture kapital

Slovo venture muze v prekladu znamenat projekt ¢i dobrodruzstvi, v této souvislosti
bude nejvhodnéjsi pouzit slovo riziko, Venture Capital (VC) pak tedy znamena rizikovy
kapital.

Od investic typu BA se lisi ve dvou zakladnich parametrech:

1. Vétsinou se jedna o firmu ¢i sdruzeni mohovitych jednotlivcd, ktefi vystupuji
spolecné (BA jsou jednotlivci). VC fondy jsou casto vlastnény bankou nebo
penzijni spolecnosti.

2. Investované sumy dosahuji nejméné 25 miliont K¢, zatimco investice BA
jsou okolo 5 milion korun; pokud jsou syndikované, malokdy prekracuji
20 miliont K¢.
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Hlavnim ddvodem pro tuto minimalni vysi investice je, Ze néklady na proces Due Dili-
gence jsou relativné stejné vysoké u malé i velké investice; oproti podnikatelskému
andélovi budou venture kapitalové firmy vyuzivat sluzeb velkych (a drahych) poraden-
skych a pravnich firem, aby ochrénily zajmy svych investort. Stejné tak néaklady na kaz-
dodenni monitoring malé ¢i velké investice jsou relativné stejné, a proto musi existovat
spodni limit, ktery mnohé MSP z okruhu zdjmu VC vyradi. Firmy, které jsou v pocatec-
ni fazi vyvoje (seed capital/startup) budou muset oslovit mnoho VC firem a prekonat
Spatné zkusenosti a predsudky nasledkl internetové bubliny roku 2000, prestoze pod-
nikaji v jinych oblastech nez jsou nové technologie.

Venture kapitélové spolecnosti také maji jiné pozadavky na firmu, do niz investuji
(investee).

Oproti podnikatelskému andélovi, pro néjz je kazdodenni participace mnohdy podmin-
kou jeho kapitdlového vstupu, VC firmy nemaji zaméstnaneckou infrastrukturu, aby se
podilely na kazdodennim chodu zainvestovanych firem. Investi¢ni bankéri, ktefi Ventu-
re kapitalové fondy vedou, obvykle nemaji specializované znalosti daného oboru pod-
nikani (pokud neobchodujete v oblasti finan¢nich sluzeb) ani vieobecné manazerské
dovednosti i trpélivost MSP vést; navic jejich osobni naklady jsou tak vysoké, Ze si
nemohou dovolit kazdodenni angazovanost.

Pokud ale jejich investice bude dostatecné vysoka, je pravdépodobné, ze mohou trvat
na tom, aby jejich zajmy zastupoval nové vybrany zameéstnanec, ktery by disponoval
patfi¢nymi dovednostmi a zkusenostmi. Pro stdvajiciho majitele MSP by ale predstavo-
val dalsi nakladovou polozku a souc¢asné mozny zdroj neshod a konfliktd.

Také si uvédomte, Ze VC vstupuje do podniku bez emociondlnich svazkd s jeho historif,
zaméstnanci a zdkazniky. Pohled investora sice bude v zajmu UGspésné investice prag-
maticky, ale je také mozné, Ze by mohl narusovat stavajici filozofii a osobni vztahy, které
nejsou tak dobre méritelné.

Pokud MSP vyuzivd darnové optimalizace (kterd je kazdodenni samozrejmosti pro
mnoho podnikatelt, ktefi v prvé fadé uvazuji o sobé a své rodiné spis nez o finan¢nim
Uradu), je pravdépodobné, ze VC bude vyzadovat absolutni prihlednost vsech transak-
ci i za cenu zvyseni dafiovych povinnosti. Jasné definované platy, pocty volnych dni,
dovolenych a jinych benefit mohou nékteré podnikatele, zvyklé na relativné nefor-
malni vedeni podniku, zaskocit.

Prestoze VC firmy, stejné jako BA, netrvaji na majorité (vétsiné akcif), budou vyzadovat
mnohem tvrdsi podminky pfi hlasovani o dalezitych krocich ¢i udalostech v Zivoté inves-
tee firmy. Je proto pravdépodobné, Ze v urcitych oblastech budou i jako minoritni akci-
onafi pozadovat majoritni prdva. Tento aspekt je casto vidén jako nevyhoda, ale je
nutné chdpat, ze VC firmy poskytuji vysoké kapitalové sumy a bez kontroly, kterd ¢as-
te¢né omezf stavajici management, by byly vystaveny nepfijatelnému nebezpeci.

Vsechny tyto oblasti si je tfeba vyjasnit v neformalni diskusi, a to dlouho pred tim, nez
predate jakékoli divérné informace, to znamend urcité ve fazi pred podpisem NDA.

Je obvyklé sepsat pozadavky a ambice obou stran v pfedbézném memorandu, ve kte-
rém obé strany vyty¢i své pozadavky a jednaji o aspektech vztahu, které povazuji za
nezbytné, dfiv, nez se za¢ne provérovat Gcetnictvi a stanovovat hodnota firmy a podi-
lu. To by mélo zabranit nedorozuménim v pozdéjsi fazi.
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Kazda VC firma ma jinou filozofii, ale stejné jako u investice BA je tfeba dobre zvazit
vasi schopnost a ochotu Uspésné spolupracovat s novymi osobnostmi (vétsinou s vyhra-
nénymi nazory a silnym egem).

Velkou vyhodou VC firem je jejich pristup ke kapitalu a schopnost financovat druhé ¢i
treti kolo, pokud jejich investee potrebuje dalsi kapitdl. Maji také dobré kontakty,
finan¢ni znalosti a natolik hluboké kapsy, Ze si mohou dovolit externi experty, jsou-li pro
rozvoj podniku potrebni. Vyzaduje-li vas podnikatelsky projekt pro dalsi rdst znac¢ny rizi-

potrebny kapital ziskat.

Otazka zhodnocenf investice je u VC stejna jako v pripadé BA, jednd se opét o exit
(investice se prodd a VC vystoupi z firmy). Jednou z moZnosti exitu je i burza (viz nasle-
dujici kapitola 2.4.3).

VC bude malokdy pozadovat dividendu — a to pouze v pfipadé, Ze neexistuje moznost
exitu a firma je Uspésnd a nepotiebuje dale investovat do svého rozvoje. Hlavnim cilem
VC fondd je tocit penize, jinymi slovy investovat, svou investici zhodnotit, prodat a inve-
stovat do jinych prilezitosti.

Proto i zde je tfeba pfedem dohodnout zpUsob exitu a pfipadné trvat na moznosti, ze
vy jako pavodni majitel mate predkupni pravo odkoupit zpét podil investora za pfedem
dohodnutych podminek (napfiklad nasobek zisku nebo ocekdvané ro¢ni zhodnoceni).
Protoze v okamziku finanéniho vstupu nema investice VC firmy zddnou zaruku ndvrat-
nosti ¢i exitu, jeji oc¢ekavani zhodnoceni bude vysoké; neni neobvyklé, Ze investor vyza-
duje zhodnoceni v desitkach procent.

Priklad:

PFi vstupu VC investora je dohodnuto, Ze firma ma hodnotu 100 a investor obdrzi za
svou investici 40 % akcif firmy. Tim padem Ize predpoklddat (ale nenf to pravidlem), ze
investoval 40. Dale je dohodnuto, ze diky danému riziku ocekavé investor 30% ro¢nf
zhodnoceni. Obéma stranam je tak feceno, ze pokud by plvodni majitel chtél investo-
ra vykoupit, bude mu po prvnim roce muset zaplatit 52 (100 + 30 % x 40 %). Po dal-
sim roce by cena exitu byla 67,6 (130 + 30 % x 40 %) atd. Pokud by tedy plvodni maji-
tel chtél, mohl by ziskat zpét 100 % své firmy, kterd se rozjela diky VC kapitalu. Obé
strany by mély byt spokojené.

V praxi by byl horizont dvou let nerealisticky, protoze je neobvyklé tak rychle zhodno-
tit vloZzené prostredky a vytvorit dostatecny kapital pro odkup. Nicméné diky tomu, ze
VC nemaji emocionalni vazby na své investice, se podobného scénare ¢asto vyuziva. Lze
jej povazovat za formu MBO (Management Buy Out), prestoze klasicky MBO je spi$
odkupem firmy stavajicim vedenim nez byvalym 100% vlastnikem; financovan bude
pravdépodobné bankovnim Gvérem.

O to dulezitéjsi je definovat tyto moznosti ve smlouvé, diky které mtzete VC kapital po-
uzit a pfitom s VC firmou jednat jako s investorem a pouze prfechodnym spolumajitelem.

| 2.4.3| Burza

IPO je anglickd zkratka pro Initial Public Offer, neboli prvni vefejnd nabidka/emise.
Jedna se o moment, kdy se majitelé soukromé spole¢nosti rozhodnout vydat dal3f akcie
a nabidnout je verejnosti prostfednictvim burzy.



Klasicka burza ma nékolik funkci, jednou z nich je vytvorit trh pro existujici akcie, dru-
hou, klicovou funkci, je vytvofrit likvidni trh pro vydavani novych akcii (emisi).

Prazska burza (PB) v soucasné dobé tuto druhou funkci nesplriuje. Dokonce ani kdyby
se sloucila s Bratislavskou burzou, nezvysi se celkova likvidita v poméru na pocet sku-
tecné obchodovanych titull, které Ize dnes spocitat na prstech. Ocekavané privatizace
podnikd se statni Ucasti snizi likviditu a pocet obchodovatelnych akcii.

Vstupem CR do EU sice vzrostla divéryhodnost a bonita republiky, nicméné se neoce-
kava, ze by na jeji burzu vstoupil podstatny novy kapital ¢i novi, prominentni hraci. Ti,
ktefi zde chtéli byt, uz tady jsou.

Situace v EU

Dnes uz nic nebrani tomu, aby ceska firma, kterd spliiuje zdkladni parametry, nemohla
emitovat své akcie kdekoli na svété. Z praktického hlediska se podivdme pouze na burzy
zemépisné blizsi.

Neuer Markt ve Frankfurtu byl soucasti hlavni burzy SRN. Protoze ale vétsina akcii byla
z dob internetové euforie, ukoncila tato burza své aktivity v cervnu 2003. Prestoze
index NEMAX 50 stéle existuje, ocekdva se, Zze bude ukoncen do konce roku 2004.

Britskd burza se sidlem v Londyné ma dva trhy, trh hlavni, kde se obchoduji vétsi, pevné
ustavené spolecnosti, a AIM (Alternative Investment Market), kde se obchoduiji relativ-
né malé spolecnosti s kratkou historii, mnohdy ve fazi ristu a vyvoje, a proto i ¢asto
bez ziskové historie. Trh AIM se postupné vyvinul z OTC (Over the Counter) a USM
(Unlisted Securities Market), které splfiovaly potfeby MSP jiz od sedmdesatych let. Tyto
trhy se bézné nazyvaji Senior a Junior Markets (senior a junior trhy). Oba trhy maji tro-
chu jina pravidla, ale podstatou je, Ze Senior trh ma mnohem vyssi pozadavky jak pfi
vstupu, tak v prabéhu sledovéani vykonnosti jednotlivych firem burzovnimi analytiky.
U vsech tituld obchodovanych na obou burzach se vsak udava cena nakup/prode;.

Existuje jesté jeden trh, ktery uz ale nenf soucasti Londynské burzy, kde nelze vydavat nové
emise. Ten se nazyva OFEX a jedna se o soukromou spole¢nost, zalozenou skupinou mak-
|61, ktefi vytvareji vlastni trh u vybranych tituld. Dobrym prikladem jsou akcie Manchestru
United, které Ize volné obchodovat na Londynské burze, s préhlednou cenou koupé/prodej,
zatimco akcie Arsenalu jsou pouze na OFEXU. Pokud nékdo chce koupit akcie Arsenalu,
musi zavolat makléri OFEXU, ktery zavold majiteldm akcii a obchod dohodne. Jedna se tedy
o trh, nicméné malo likvidni a tituly, které se zde obchoduiji, ¢asto byvaji soukromé spolec-
nosti (s. r. 0.), které chtéji odprodat ¢ast svého majetku. Je tfeba zdUraznit, Ze tento typ trhu
neni vhodny pro vydavani novych akcii, respektive ziskavani nového kapitalu.

Zatimco hlavni burza existuje jiz pres dvé sté let, AIM existuje od roku 1995, a pripus-
téno bylo pfes 1200 spolecnosti. Pfestoze v drtivé vétsiné jde o spolecnosti britské,
mnohé pochdzeji také z EU, USA, Austrélie i z Ruska.

Priblizné deset miliard liber bylo ziskdno jak od velkych finan¢nich instituci (penzijnf

fondy, pojistovny), tak od soukromych investort, jde tedy o faddové osm milionl liber

pfi jedné emisi. Nutno fici, ze nékteré jsou mnohem vétsi, jiné zase mensi, nicméné

malokdy pod 1,5 milionu liber (kurs radové 1 libra = 50 K¢).

Ceska firma, ktera ma zajem o vstup na Londynskou burzu AIM, by méla mit obrat

okolo 250 miliont K¢ a ziskovou historii. Nejdtlezitéjsim faktorem je ale potencial
| rychlého rlstu a budouci ziskovost.
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Néklady na Uspésné IPO na Londynské burze zavisi na Uplnosti emise, a nelze uvést
obecné platnou cenu tohoto procesu. Nicméné existuji sdruzeni britskych maklérd,
pravnikt a auditort, ktefi jsou ochotni nechat si své naklady uhradit az po Uspésné
emisi, takze financnf riziko pro MSP je minimalni. Takové riziko v3ak podstoupi pouze
v pfipadé firmy, kterou povazuji za perspektivni

DUvody pro Uspésnou emisi v soucasné dobé:

Nizké Grokové sazby pretrvavaji uz tfi roky a americkd centralni banka pouzivé nizkou
urokovou sazbu jako néstroj stimulace amerického hospodarstvi. Sazby v EU jsou také
na historickém minimu, ve Velké Britdnii také. Japonské a Svycarské urokové sazby se
priblizuji nule, a proto dluhopisy maji nizkou vynosnost.

Investice do akcii na hlavni burze se stale povazuji za relativné riskantni, protoze P/E
ratio (pomér mezi hodnotou a vynosem firmy) je historicky vysoky a je vétsi Sance
poklesu nez rlstu. Nicméné dominantni financni instituce jako penzijni fondy a pojis-
tovny maji dennfi pfijmy v desitkdch miliond liber a neustale hledaji bezpec¢né a per-
spektivni misto pro své kratkodobé i dlouhodobé investice. Trh AIM témto finan¢nim
institucim umozruje, aby investovaly zanedbatelné procento svych prostfedkd do per-
spektivnich podnikd s potencidlem rlstu. Potencial rdstu mlze posunout vynosnost
jejich investic v horizontu, kterého nelze dosdhnout konvenc¢nimi finan¢nimi instru-
menty. Etosem tohoto investovani je, Ze finanénf instituce si nemohou dovolit na t&ch-
to trzich nebyt exponovany.

Nevyhody pro emitenta:

Hlavni nevyhodou je ztrata anonymity. Podnik i jeho vedeni bude po vstupu na burzu
pod mikroskopem. Finan¢ni analytici se budou neustale zajimat o kazdodenni chod a —
podle pravidel burzy — management bude mit povinnost informovat burzu o ¢emkoli,
co by mohlo jakkoli ovlivnit cenu akcii. Tim maze byt novy klient, ztrata existujiciho kli-
¢ového klienta, rezignace ¢lent predstavenstva ¢i soudni spor s dodavatelem — cokoli
muze ovlivnit stabilitu a ziskovost firmy.

Existuje také obdobf, kdy vrcholovy management a vlastnici emitenta nesméji proddvat
své akcie — a to prvnich 12 mésict po emisi a 6 tydnd pred ozndmenim svych vysledkd
burze, coz byva dvakrat do roka. Dlvodem je, Ze vedeni mize mit informace, které je
zvyhodnuje oproti ostatnim investordm. Samoziejmé, ze pokud by se tak stalo, a to
i pouze dodanim informaci nékomu, kdo nenf pfimo angazovan ve firmé, jednalo by se
o trestny ¢in (takzvany insider dealing).

Trh bude ocekdvat absolutni otevienost emitenta ohledné obchodni strategie. Pokud
emitent chce, aby jeho akcie byly aktivné obchodovany, musi neustéle ziskavat davéru
trhu tim, Ze doddva pravidelné a presné informace. Pokud by napfiklad predseda pred-
stavenstva jeden tyden informoval, Zze ocekava zisky, a tyden nato byly vysledky opac-
né, mohl by byt nucen k rezignaci.

Emitent si také musi uvédomit (a mlze to i povazovat za nevyhodu), Zze burza se
nechova vzdy racionalné a ze i v dobé, kdy je jeho firma Uspésnd, se muze stét, ze
hodnota jeho akcii poklesne. A to proto, Ze trh, celkovy ¢i pouze jednoho konkrétni-
ho oboru, se chova negativné. Davova psychologie vsak plsobi i opacné a firma, kterd
ma slabé vysledky, mize vychutndvat rlist svych akcii v obdobi euforie a vdeobecného
rdstu akcif.



Vyhody:

Hlavni vyhodou je pfistup k levnému kapitélu. Oproti pUjcce (loan capital) maji akcie
(equity capital) nizké naklady, protoZze nenesou zadné Urokové sazby a neni tfeba je
nikdy splatit. Proto firmy, které potrebuji novy kapital pro zakoupeni technologie,
novych vyrobnich prostord ¢i akvizici konkurenta pouzivaji své akcie jako levny zdroj
kapitdlu. V pripadé akvizice se navic ¢asto plati pfimo akciemi.

Pokud emitent posléze pajcku od banky chce, jeho pozice je mnohem silnéjsi, protoze
banka si bude védoma jeho bonity — a to proto, Ze uz je sledovan burzou (a to pecli-
véji, nez je vétsina bank schopna). Pajcku tak vétsinou ziskd za mékcich podminek.

Diky tomu, Ze existuje trh s akciemi emitenta, je mozné, Ze néktefi z partnerd z firmy
odejdou s castkou, kterd by u soukromé spolecnosti byla tézko dosazitelna. Nékdy je
proto IPO feSenim exitu (odchodu ze spole¢nosti). Trh zde jasné a prahledné stanovi
trzni cenu obchodniho podilu a zaplati za néj.

Opce (share options) pro klicové zaméstnance odméni a udrzi ty, kteff jsou pro firmu
prinosem. Tento silny motivacni faktor pouziva absolutni vétsina firem, které emitovaly,
a to velmi Uspésné, protoze objektivné spojuje ziskovost firmy a vykon zaméstnance
s jeho odménou; plati to pro fadové zaméstnance i vrcholové vedeni. Ve vétsiné verej-
né obchodovanych firem tvofi zisk z opci mnohem zajimavéjsi ¢ast celkové odmény
managementu nez plat a bonusy.

PFi jedndni s bankami, zdkazniky a dodavateli by se nemélo opominout ani zhodnoce-
ni postaveni firmy ¢i spole¢enského postaveni jejiho vedeni. Nejedna se pouze o pres-
tiz (ktera alespori v kontextu CR bude dlouho unikatni a omezena na hrstku firem), ale
0 zcela objektivni postaveni na vrcholu podnikatelské kultury.

Pokud mate zajem dozvédét se vic o moznosti emise, spojte se s makléfem nebo se
podivejte na www.eurohelp.eu.com (kliknéte na AIM). Na téchto strankach najdete
také cesky mluvici zastupce sdruzeni britskych burzovnich poradcd, ktefi jsou ochotni
poskytnout zdarma predbézny ndzor na Uspésnost emise a pripadné nést vyse zminéné
riziko pfi jeji realizaci.

Pro vice informaci o Prazské burze vyzkousejte strdnky Komise pro cenné papiry, KCP,
(www.sec.cz), pfipadné pozddejte o velmi zajimavou brozurku ,Jak emitovat dluhopisy
a akcie na verejném trhu”, kterou KCP poskytuje zdarma.

|2.5| Vyvoz

Osetrovani kursovych rizik jsme jiz probrali v kapitole 1.8, nyni se zaméfime na ostatni pod-
nikatelskd rizika, jako jsou neplatici, formy plateb ¢i zaruky.

Kazdy evropsky stat podporuje své vyvozce; i kdyz uz v kontextu EU nehovofime o vyvozu
(exportu), kazdodenni riziko se pro podnikatele prakticky nezméni. Proto budeme slovo
export pouzivat i v kontextu obchodovani v rdmci EU.

| 2.5.1| EGAP

Podpora vyvozct je natolik dilezitd, Ze stat se vzdy angazuje v podobé pojistujiciho
a garanta, v pfipadé Ceské republiky se jedna o statni agenturu EGAP (www.egap.cz);
jeji webové stranky jsou velmi dobre zpracované a vysvétluji jak sluzby, tak pokyny pro
dalsi kroky.
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Je tfeba zdUraznit, Ze zadné pojisténi neprebira za podnikatele odpovédnost najit dave-
ryhodné a solventni obchodni partnery a pouzivat veskeré komercni prostredky k zajis-
téni plateb za své zbozi ¢ sluzby. EGAP vstupuje do hry teprve v okamziku, kdyz uz byly
vsechny cesty vyuzity a neni zadna Sance, ze platba bude realizovdna. Existuje také
moznost regresniho postihu, kdy EGAP bude skodu vyméahat na MSP, pokud by on zavi-
nil pojistnou udalost.

V kontextu potfeb MSP existuje nékolik nastroju z Sirokého portfolia sluzeb EGAP, které
jsou relevantni.

Pojisténi GA2 je mozna tim nejdlleZitéjsSim, protoze pojistuje riziko nezaplaceni pohle-
davek tuzemskych i zahranic¢nich partnerd.

Seznam statd, ve kterych je mozné pojisténi zfidit, obsahuje vsechny trhy, kde by MSP
mohl obchodovat; kryti rizika je 80%. Poplatky za sluzby jsou nizsi u statl s uznavanou
podnikatelskou etikou.

Pojisténi F je vhodné pro vyrobce nebo vyvozce, ktery potiebuje Uvér pro predexportni
financovani vyroby pro exportni zakdzku — jingymi slovy provozni kapitdl na material
a vyplaty. V pfipadé, Ze by se tato zakazka neuskutecnila, EGAP Uvérujici bance garan-
tuje jeji uveér.

Sazby zavisi na délce prodlevy mezi zacatkem vyrobniho obdobi a momentem dodani,
tedy obdobi rizika — ¢im delsi obdobi, tim vyssi sazba. U MSP se vsak bude jednat spis
0 mésice nez roky, a proto je cena pojisténi pod polovinou procenta hodnoty jistiny.

Pojisténi PROSPEKCE je vhodné pro MSP, které se snazi najit nové exportni trhy a potre-
buji Gvér, aby pokryly ndklady na tuto prospekci.

EGAP mUze tento Uvér pojistit, takze v pripadé, Ze by prospekce nevedla k Gspésnému
obchodovani na novém trhu a MSP Gvér nemUze splatit, bude EGAP jeho konecnym
garantem vUci Uvérujici bance.

Za zminku stoji i produkt B, ktery osetfuje krdtkodobd teritoridlni rizika vyvoznich
uvérd, pokud obchodujete v zemich, kde mate ddvod se o svou platbu obavat kvli
politické ¢i ekonomické nestabilité.

Kromé vyse zminénych moznosti, jak o3etfit sva exportni rizika, existujf i dalsi, nicméné vét-
sinou vyuzivané vétsimi spolec¢nostmi. Internetové stranky EGAPu popisuiji veskeré produk-
ty a poukazuji na podrobnéjsi podminky a formulare.

|2.5.2 | Zaruka

Zéruky, nazyvané Performance Bond (téz Surety Bond), se vétsinou vystavuji pfi velkych
kapitalovych projektech ¢i projektech, kde se délka kontraktu méri v mésicich ¢i letech.
Odbératel chce mit jistotu, ze dodavatel ma dostatecné finanéni zazemi a dovednosti,
aby projekt/dodavku dokoncil.

Zaruky jsou nékdy vyzadovany i u MSP, napfiklad ve stavebnictvi jsou dnes spi§ normou
nez vyjimkou. Pokud se jednd o mensf projekty, kdy MSP je napfiklad subdodavatelem
vétsiho projektu, je mozné, Ze bankovni zdruka postaci. Banka pak garantuje, Ze na
dokonceni dila mate dostatecné financni prostiedky a casto tuto zaruku spojuje s vysta-
venim potfebného Uvéru. Banka v3ak neni schopna garantovat vase dovednosti Ci
dochvilnost dodavek.
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Je nepravdépodobné, Ze by MSP nesl odpovédnost za velky kapitalovy projekt, nicmé-
né po vstupu do EU bude stale vice evropskych firem vyhledavat schopné ¢eské podni-
ky jako subdodavatele velkych kapitélovych projektd. V tomto pripadé pocitejte s tim,
Ze pojistovna, kterd vydava zaruku na cely projekt hlavnimu dodavateli, se bude zajimat
také o kazdodenni procesy ve vasi firmé, coz mdze znamenat jednak navstévu poijisto-
vacich agentd, jednak pozadavky na zmény ve vyrobnich procesech, pravidel tykajicich
se bezpecnosti prace a hygieny, ekologie a vyuzivani energie.

Pokud véas odbératel (tuzemsky ¢i zahrani¢ni) trvd na zéruce, vase konec¢nd cena by
méla odrédzet i tyto dalsi néklady — proto je tuto otdzku tfeba probrat v tvodu vyjedna-
vani. Tyto naklady se budou tykat ziskani certifikatt kvality (napf. ISO) a budou spoje-
né s komplexnimi procesy (best practice), na kterych mohou trvat hlavni dodavatel
a jeho pojistovna.

| 2.5.3| Akreditiv

Akreditiv (anglicky Letter of Credit) je dokument, ktery se pouziva jako forma platby.
Casto se pouziva i termin dokumentarni akreditiv.

Mnoho exportnich i tuzemskych plateb se fesi jednoduse bankovnim prevodem ¢i
Sekem, a to pred, béhem ¢i nejspis po dodani zbozi. Akreditiv je dalsim finan¢nim
nastrojem, ktery resi platbu, ale navic ddva obéma strandm jistotu, ze platba bude
uskute¢néna a zbozi/sluzby dodany. V mezindrodnim platebnim styku se jednd
o nesmirné dllezity nastroj, nicméné je pouzitelny i v rdmci republiky.

Priklad:

Cesky dovozce banand z Kostariky se chce uijistit, Ze jeho zboZzi dorazi do CR v per-
fektnim stavu, a Ze zaplati teprve tehdy, az se presvédci, Ze banany jsou skutec¢né prvo-
tridni kvality.

Kdyby se dival na banany, které se nakladaji na lod v Kostarice, zjistil by, ze jsou zelené
a asi by je nechtél zaplatit. Kdyby se znovu podival na své zbozi, kdyz lod" kotvila v Ham-
burku, vidél by banany krasné Zluté a asi by za né zaplatil. Kdyz ale o tyden pozdéji dora-
zi do jeho velkoobchodu, banény jsou uz hnédé a podnikatel by o tyto penize prisel.

Tento priklad poukazuje na slozitost nékterych transakci — a zde md akreditiv platnou
a dllezitou funkci.

Nejvétsi vyhodou akreditivu je, Ze 100% zarucuje platbu. Do smlouvy o dodani zboZi vstu-
puje banka, kterad zarucuje, Ze platba se uskutecni, budou-li dohodnuté podminky obcho-
du splnény. Smlouva definuje podminky, za kterych se vzdjemny obchod povazuje za usku-
tecnény, a fikd, Zze pokud se tak stane, banka, ktera akreditiv vystavila, musi zaplatit.

Existuje nékolik typl akreditivu, nejcastéjsim je takzvany irrevocable (neodvolatelny),
ktery dava nejvétsi jistotu platby, protoze ta muze byt zrusena pouze se souhlasem
viech zucastnénych stran. Jesté vétsi jistotou je akreditiv confirmed and irrevocable
(potvrzeny a neodvolatelny), protoze pak zarucuji platbu vystavujici banka i potvrzujici.

Je velmi dulezité, aby banka, kterd akreditiv vydava nebo potvrzuje, byla bankou bonit-
ni a solventni, protoze hodnota akreditivu je pouze takova, jako banka, kterd jej vysta-
vuje a potvrzuje. Pokud by napriklad banka sla do konkurzu, jeji zéruka je bezcenna.

Je tieba si dat pozor také na samotné podminky akreditivu — jako u bananového pfi-
kladu — jak definovat zbozi ¢i sluzbu jako skutecné vykonanou/dodanou, a to ke spo-
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kojenosti odbératele. Pokud je cesky MSP dodavatelem a jeho platba je uskutecnéna
akreditivem, je nezbytné nutné, aby dodaci podminky (termin a misto dodavky) byly
v souladu s podminkami akreditivu. Je totiz mozné, Ze v pfipadé opozdéni dodavky
akreditiv nemusi byt proplacen.

Nezapominejte ani na to, ze podnikatelskd moralka je v nékterych statech tak nizka
a mira korupce tak vysoka, Ze ani o3etreni akreditivem neznamend kompletni zaruku.
Vyvoz do nékterych africkych (specidlné Nigérie a Somalsko) a jihoamerickych statd ma
specificka rizika, ktera jsou nad sily MSP. V téchto pfipadech je lepsi bud obchodovat
pouze s provérenymi partnery anebo pozadovat platbu predem!

Znacnou vyhodou akreditivu je i fakt, Ze jej Ize postoupit bance nebo prodat na volném
trhu. Proto je akreditiv velmi likvidnim instrumentem. Na zakladé akreditivu Ize také zis-
kat od banky dalsi finan¢ni prostfedky a v pfipadé prodeje témér plnou hodnotu akre-
ditivu i pfed dobou splatnosti. PInou hodnotu akreditivu pred splatnosti nelze obdrzet
proto, ze ¢asova prodleva znamend pro nového majitele ztratu Urokl a potencialnf rizi-
ko. Tento proces se nazyva discounting a je to relativné specializovand finanéni opera-
ce. Nicméné tato moznost ziskat financni prostredky pred dodavkou zbozi/sluzeb muaze
byt dllezitd pro MSP v okamziku problematického cash flow.

U vétsiny kazdodennich transakci MSP je akreditiv relativné drahym ndstrojem, nicméné
banky maji hluboké a drahocenné zkusenosti, jak akreditiv pfipravit, a rddy vdm poradi. Pos-
kytnout néjaké procento hodnoty rizikového obchodu bance je vzdy lepsi, nez ztratit celych
100 %. V této oblasti je Uzka spoluprace s bankou nezbytna a casto velmi uzite¢na.

|2.6| Pojisténi

Podnikani bez rizika neexistuje, nicméné kazdé riziko Ize o3etfit — at uz se jedna o lytka
Davida Beckhama ¢i hlas Pavarottiho. Otazkou pro vétsinu MSP je, zda se naklady na
osetfenf rizika vyplati, a zda to obchodni marze dovoli. Rizika a mira jejich pravdépo-
dobnosti ovliviuji jak naklady pojisténi, tak pohled MSP na jejich ddlezitost.

Vétsina MSP si uvédomuije, Ze je dulezité pojistit svij majetek, podnikatelské prostory,
zasoby, strojni a vozovy park ¢i ztratu zisku. Zdkonné pojisténi a pojisténi proti kradezi,
Zivlim ¢i terorismu je standardni pro viechny MSP (i kdyz po 11. zafi 2001 je pojisténi
proti terorismu v evropskych méstech povazovanych za pravdépodobny cil teroristic-
kych aktivit mnohonasobné drazsi).

Nejvétsim rizikem pro vétsinu MSP je, ze klient nezaplati. Na toto riziko pojisténi exis-
tuje, nicméné na ceském trhu je relativné drahé a ve vétSiné pripadd nelze pojistit
pouze ¢ast pohledavek. Pojisténi typu GA2 z kapitoly 2.5.1 EGAP je jednou z variant,
ale absolutni vétSina MSP toto riziko resi realistickym pristupem k ohodnoceni bonity
svého obchodniho partnera. V soucasné dobé prakticky neexistuji tuzemské financni
produkty, které by zahrnovaly komplexni pojisténi proti neplaticdm. Akreditiv z pred-
chézejici kapitoly je dalsi moznosti, jak toto nebezpedi osetfit.

Funkce jednatele pfindsi celou fadu zodpovédnosti, které se tykaji obecné podnikatel-
ské moralky i pravniho systému. Vsechny staty EU maji na funkci jednatele/feditele MSP
daleko zodpovédnéjsi pohled a v mnoha z nich se jiz nelze schovavat za nazev s. r. o.
¢i a. s. Napriklad ve Velké Britdnii je feditel podniku v pfipadé, ze jeho firma nebude
schopna dostat svym zavazklm, osobné odpovédny za veskeré dluhy své firmy, presto-
Ze by se jednalo o tzv. limited company (Itd.), coz je ekvivalent nasf s. r. o.



Nase legislativa se stéle pfiblizuje EU a je pouze otdzkou casu, kdy i tato oblast bude vyza-
dovat néstroje, které pojisti jednatele proti osobni odpovédnosti plynouci z jeho pozice.

Dal3i problém, kterému bude MSP vystaven, je zodpovédnost za kvalitu produktd. Tak
jako se dnes pravni zastupce ¢&i architekt maze pojistit na svou profesni odpovédnost
(na své chyby/omyly/3patné rady), tak i MSP by mél zvédzit pojisténi odpovédnosti za
skodu zpUsobenou jeho vadnym vyrobkem nékomu jinému (Product Liability).

To se samoziejmé tykd kazdého podniku, ktery vyvazi do EU, protoze pripadné rozsudky
evropskych soudl se budou tykat sum mnohondasobné vyssich, nez je zdejsim zvykem. Co
se ty¢e USA a Kanady, pravdou je, ze mnohé evropské firmy tam nevyvazi pravé proto, ze
si nemohou dovolit pojisténi potencialniho soudniho fizeni v USA. Nez za¢nete obchodo-
vat v téchto teritoriich, je tfeba tyto eventuality probrat s vasim pojistovacim agentem.

Pamatujte, Ze jediny soudni proces proti vasi firmé, a to zcela nezavisle na kone¢ném
rozsudku, muze znamenat kapitalovou zatéz nad financni moznosti vaseho podniku.

Inovacni MSP, které se pohybuiji v oblasti biotechnologii a nanotechnologii, musi pama-
tovat na to, ze konecné vysledky experimentélnich produktd jsou casto nepredvidatel-
né. Mnoho pojistoven povazuje tyto technologie za moderni ekvivalent azbestu, kdy
pojistné situace nastaly az po mnoha letech pouzivani produktu.

|2.6.1| Key Man

Pro malé a stfedni podniky jsou nejdtlezitéjsimi aktivy lidé, klicovi zaméstnanci, vedeni,
majitelé. Je mnohem jednodussi vyménit rozbity soustruh za novy, nez najit nového
zaméstnance, ktery bude rovnéz specialistou.

Typ pojisténi Key Man (z anglictiny doslova klicovy ¢lovék) poskytne financni prostredky v pri-
padé umrti nebo dlouhodobé indispozice klicového zaméstnance/obchodniho partnera.

U kazdé Zivotni pojistky ovlivni vy3i pojistného dva zékladni parametry — vék pojisténce
a obdobi, na které se pojistka uzavird. Prvni parametr je nedefinovatelny, nicméné Ize
predpokladat, Ze pujde o ¢lovéka produktivniho véku; druhy parametr, tedy obdobi, na
které se pojistka uzavira, by mél byt v horizontu pouze nékolika let. Tento typ pojisténi
se typicky uzavira tehdy, kdyz novy investor (kuprikladu podnikatelsky andél) zakoupf
obchodni podil a obava se, Ze znalosti nebo dovednosti stavajiciho majitele jsou natolik
unikatni, ze v pripadé jeho smrti ¢i dlouhodobé indispozice bude investice znehodnoce-
na. V tom pripadé je obvyklé, Ze se na Zivot stavajiciho majitele uzavie pojistka na dobu
dvou az tif let, kdy své znalosti (know how) pfedd jinym zaméstnanctim. Dlouhodoba
zavislost budoucnosti firmy na jeho osobé tak bude odbourdna. Pokud za tuto pojistku
plati firma (MSP), vinkulace této pojistky by méla byt na jméno zainvestované firmy,
nikoli na jméno samotného investora. Samoziejmé nic nebrani investorovi, aby on sdm,
pokud to uzna za vhodné, na vlastni naklady pojistil Zivot klicové osoby ve firmé, do niz
investoval. Protoze se jednd o pojistku pouze na nékolik mélo let, nepljde o podstatné
sumy, je-li kli¢cova osoba pracovniho véku.

Rovnéz je duleZité uvazovat o kontinuité firmy v pfipadé Umrti jednoho (dejme tomu) ze
dvou spolecnikd. Ti by si méli véas polozit otdzku, zda prezivsi spolec¢nik bude mit dosta-
tec¢né financni prostredky, aby odkoupil obchodni podil, ktery ziskaji pozUstali. Pokud ne,
vystavuje se nebezpeci, ze bude mit nového partnera, ktery mtze mit zcela odlisné nazory
na vedeni firmy. Key Man pojisténi slouzi mimo jiné pravé k vytvoreni dostate¢nych financ-
nich prostredkd na odkoupeni obchodniho podilu po Umrti jednoho ze spole¢nikd.



| 2.7 | Zavér

Ukoncit tuto prirucku motivem smrti nebylo Umysiné ani symbolické, spi$ realistické.
Kazdy podnikatel musi byt realistou, prestoze si ¢as od casu potrebuje pripomenout také
svdj sen, aby na konci dlouhého podnikatelského tunelu neustale vidél kousicek svétla.

Optimisté tvrdi, ze podnikdni je tim nejvyssim vyrazem osobni svobody a znamena to
rozhodovat o svém osudu, vysi prijmu, vyuziti vlastniho ¢asu i lidech, se kterymi se chce-
te stykat. Pesimisté namitaji, Ze osud malého a stfedniho podnikéni je zcela v moci stét-
nich urednikd, bank, neplatict a nesoudnych klientd.

Skutecnost je, jak uz to chodi, nékde uprostied. Pokud vam tato pfirucka na té obtizné,
ale zarover slastné cesté k osobni nezavislosti pomUze, splnila svij ucel.







NA KOHO SE OBRATIT



|3.1| Banky

|3.1.1| Komer¢ni banky s malym , k“

Citibank a. s.

Evropska 423/178, 166 40 Praha 6, Vokovice

ICO: 16190891

Telefon: 233061 111 Fax: 233 061 613
Internet:  http://www.citibank.com/czech

BANIS: 2600

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Atif Bajwa

Telefon: 233 061 010 Fax: 233 061 613

Ceska sporitelna, a. s.

Olbrachtova 1929/62, 140 00 Praha 4

ICO: 45244782

Telefon: 261 071 111 Fax: 261 073 032
Internet:  http://www.csas.cz

BANIS: 0800

Predseda predstavenstva a generalni reditel: John James Stack, M. B. A.

Telefon: 261 073 488 Fax: 261 073 032

Ceskoslovenska obchodni banka, a. s.

Na Prikopé 854/14, 115 20 Praha 1 — Nové Mésto

ICO: 00001350

Telefon: 224 111 111 Fax: 224 225 049
Internet:  http://www.csob.cz

BANIS: 0300

Predseda predstavenstva a generalni feditel: Ing. Pavel Kavanek

Telefon: 261 351 000; 261 351 001 Fax: 224 225 282
Telex: 122 201




Dresdner Bank CZ a. s.

(do 24. 4. 2001 BNP - Dresdner Bank (CR) a. s.)

Vitéznd 1, 150 00 Praha 5

ICO: 44851286

Telefon: 257 006 111 Fax: 257 006 200
Internet: http://www.dresdner-bank.cz

BANIS: 4000

Predseda predstavenstva a generdini feditel: Markus Hermann

Telefon: 257 006 100

eBanka, a. s.
(do 24.10.1997 Zemska banka, a. s., od 24.10.1997 do 28. 5. 2001
Expandia Banka, a. s.)

Na Prikopé 19, 117 19 Praha 1

ICO: 00562246

Telefon: 222 115 222 Fax: 222 115 500
Internet: http://www.ebanka.cz

BANIS: 2400

Predseda predstavenstva a generdini feditel: Ing. Radomir Lasak M. B. A.
Telefon: 222 115 228 Fax: 222 115 757

GE Capital Bank, a. s.
Vyskocilova 1422/1a, 140 28 Praha 4 - Michle

ICO: 25672720
Telefon: 224 441 111, 224 442 010
Fax: 224 441 790, 224 441 500

Internet: http://www.gecb.cz
BANIS: 0600
Predseda predstavenstva a generalni feditel: Gerard Ryan

Telefon: 224 442 001 Fax: 224 442 002




HVB Bank, Czech Republic a. s.

(do 31.12.1995 Bayerische Vereinsbank, AG Mnichov, pobocka Praha;

do 31.12.1998 Vereinsbank (CZ) a. s. - slou¢eni s HYPO-BANK CZ a. s. k 31.12.1998;
do 1.10. 2001 HypoVereinsbank CZ a. s. - slouceni s Bank Austria Creditanstalt
Czech Republic, a. s.)

ndm. Republiky 3a/¢. p. 2090, 110 00 Praha 1

ICO: 64948242

Telefon: 221112 111 Fax: 221 112 132
Internet:  http://www.hvb.cz

BANIS: 2700

Predseda predstavenstva: Ing. David Grund

Telefon: 221 112 500 Fax: 221 112 101
ING Bank N.V.

Nadrazni 344/25, 150 00 Praha 5

ICO: 49279866

Telefon: 221 866 111 Fax: 221 866 582

Internet: http://Awww.ing.cz
BANIS: 3500

Vedouci: Rolf Jan Zweep

Komer¢ni banka, a. s.

Na Prikopé 33, ¢. p. 969, 114 07 Praha 1

ICO: 45317054

Telefon: 222 432 111 Fax: 224 243 020
Internet: http://www.kb.cz

BANIS: 0100

Predseda predstavenstva a generdalini reditel: Alexis Raymond Juan

Telefon: 222 432 102 Fax: 224 243 033




Raiffeisenbank a. s.

Olbrachtova 2006/9, 140 21 Praha 4

ICO: 49240901
Telefon: 221 141 111, 221 141 444
Fax: 221 141 919, 221 142 111

Internet: http://www.rb.cz
BANIS: 5500
Predseda predstavenstva a generaini feditel: Mgr. Lubor Zalman

Telefon: 221 141 106 Fax: 221 143 233

Volksbank Cz, a. s.
(do 31.12.1996 Osterreichische Volksbanken AG, pobo¢ka Brno)

Herspicka 5, 658 26 Brno, Okres: Brno-mésto

ICO: 25083325

Telefon: 543 525 111 Fax: 543 525 555
Internet:  http://www.volksbank.cz

BANIS: 6800

VWkonny predseda predstavenstva: Johann Lurf

Telefon: 543 525 456 Fax: 543 525 556

Zivnostenska banka, a. s.

Na Prikopé 858/20, 113 80 Praha 1

ICO: 00001368

Telefon: 224 121 111 Fax: 224 125 555
Internet:  http://www.ziba.cz

BANIS: 0400

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Jiri Kunert

Telefon: 224 121 000 Fax: 224 225 140
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| 3.1.2 | Specidlni banky se statni Ucasti

Ceska exportni banka, a. s.
(nebo zkracené CEB, a. s.)

Vodickova 34, ¢. p. 701, 111 21 Praha 1
ICO: 63078333
Telefon: 222 843 111, 222 841 111 | Fax: 224 213 268

Internet:  http://www.ceb.cz
E-mail:  VAK@CEB.cz
BANIS: 8090

Generalni reditel: Ing. Josef Tauber
Telefon: 222 843 233, 224 211 255 | Fax: 224 211 266

Ceskomoravskd zéru¢ni a rozvojové banka, a. s.

Jeruzalémska 964/4, 110 00 Praha 1

ICO: 44848943
Telefon: 255 721 111 | Fax: 255721 110
BANIS: 4300

Internet:  http://www.cmzrb.cz

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Ladislav Macka
Telefon: 255 721 441-2 | Fax: 255 721 449




65

| 3.2| Leasingové spole¢nosti

Potfeba vytvoreni centra, které by bylo schopné definovat, koordinovat a prosazovat
spole¢né zajmy firem zabyvajicich se operacemi finan¢niho a opera¢niho leasingu vedla
v poloving roku 1991 k zaloZzeni Asociace leasingovych spole¢nosti CSFR. V zaFi 1992
bylo zalozeno samostatné zajmové sdruzeni ceského leasingu.

a s postavenim leasingovych spolecnosti. Napomaha svym clentm i pfi vykladu a apli-
kaci platnych pravnich predpist. V jejim rdmci byly vypracovény vieobecné podminky
leasingu a pripraveny dal3i dokumenty k zajisténi vlastnickych i jinych prav leasingovych
spolecnosti v pribéhu leasingovych operaci. Asociace prosazuje naplfovani Etického
kodexu jednani leasingovych spolecnosti. Vede listinu rozhodct vyuzitelnych k rozho-
dovani spord z leasingovych smluv.

Asociace zaroven plni fadu dalsich funkci. Podavé informace o svych ¢lenech zajemctim
o uzavieni konkrétnich leasingovych obchodtd. Organizuje vyménu zkusenosti svych
¢lent a zaméfuje se i na hlubsi analyzu fady aktualnich problém@ domaciho leasingu
vcetné trendl dalsSiho rozvoje leasingového podnikani v ceské ekonomice. Pro tyto ucely
zfidila expertni vybory.

Dulezitym Ukolem asociace je zastupovani ¢lenskych spole¢nosti a v fadé ohledd i celé
domadci leasingové komunity v nekomercnich vztazich se zahrani¢nimi sdruzenimi i s jiny-
mi cizimi subjekty. Slouzi k tomu predevsim ¢lenstvi v Evropské federaci leasingovych aso-
ciaci (LEASEUROPE). V roce 1996 hostila v Praze jako prvni asociace ze zemi stredni
a vychodni Evropy vrcholnou schlizku evropského leasingu — vyro¢ni konferenci
LEASEUROPE. Vyuziva i moznosti, které vyplyvaji ze stykd s leasingovymi asociacemi jinych
statd. Informuje zahrani¢ni partnery o podminkdach pro investice a leasing v Ceské repub-
lice. V sou¢asné dobé je ¢lenem Asociace leasingovych spolecnosti CR 79 firem, které rea-
lizuji kolem 95 % objemu viech tuzemskych leasingovych obchodd.

Asociace leasingovych spole¢nosti Ceské republiky

zalozena: 29. zari 1992
k 1. dubnu 2004 sdruzuje 79 ceskych, moravskych a slezskych
leasingovych spole¢nosti

sidlo: Strelni¢na 8/1680, 182 00 Praha 8 - Kobylisy
Telefon: 284 685 675 Fax: 284 685 675
E-mail:  als@als-cr.cz www.als-cr.cz

predstavenstvo: Ing. Vratislav Vélek, CSc. (predseda predstavenstva)

— ¢len dozorci rady, Essox Leasing, a. s.
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| 3.3 | Factoring a forfaiting

Dle firemniho monitoru Albertina vice nez 100 ceskych firem je majitelem Zivnostenského
opravnéni k poskytovani factoringovych ¢i forfaitingovych sluzeb. Nejvétsi z factoringovych
spolecnosti jsou z velké ¢asti vazany na bankovni Ustavy ¢i na jejich pfimou podporu.

Jestli hleddte na koho se obrétit v pfipadé faktoringu popt. forfaitingu, tak nejlepsim dopo-
ruc¢enim je webova stranka www.factoring.cz. Smyslem existence této domény je podavat
Siroké podnikatelské vefejnosti informace o factoringovych sluzbach v Ceské republice,
aktualizovat seznam spolecnosti zabyvajicich se factoringem, monitorovat tuzemsky
i zahranicni tisk v souvislosti s factoringem, a vyhledavat a udrzovat odkazy na zajimavé
stranky na Internetu tykajici se factoringu.

V navaznosti jsou uvedeny nékteré ze spole¢nosti, které se factoringem zabyvaiji:

DS Factoring, s. r. o.

Udolni 567/33, 602 00 Brno

Telefon: + 420 542 135 111 Fax: + 420 542 135 400
E-mail:  dsfactoring@dimension.cz

Jednatel: Ing. Pavel Strasak

Investi¢ni faktoringova, a. s.

Hudcova 78, 612 00 Brno - mésto

Telefon:  + 420 541 240 047 Fax: + 420 541 240 047
E-mail:  investicni-faktoringova@investicni-factoringova.cz

Predseda pcedstavenstva: Doc.Ing. Ludvik Stumpa, CSc.

LB Factoring CZ, a. s.
Gorkého 3037/2, 702 00 Ostrava — Moravska Ostrava

Telefon:  + 420 596 156 222 Fax: + 420 596 156 555
E-mail:  roman.vontor@Ibfactoring.cz
Predseda predstavenstva: Stefan Loncnar VWkonny reditel: Roman Vontor, MBA

Cash Reform (Commercial Finance), a. s.
Hlinky 118, 603 00 Brno

Bezplatna info linka: 800 111 008

E-mail:  info@cashreform.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Jan Kudera




Factoring Ceské spofitelny, a. s.

Pobrezni 46, 186 00 Praha 8

Telefon:  + 420 246 003 311, + 420 221 779 511 Fax: + 420 246 003 319
E-mail:  marketing@factoringcs.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Rudolf Hantak

Factoring KB, a. s.

Na Pofic¢i 36, PO.Box 59, 110 02 Praha 1

Telefon:  + 420222 825 111 Fax: + 420 224 814 628
E-mail:  dkopperova@factoringkb.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Jaroslav Jurecka

0. B. Heller, a. s.

BeneSovska 2538/40, 101 00 Praha 10

Telefon: + 420 267 184 811 Fax: + 420 267 184 822
E-mail:  obheller@obheller.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Tomas Moravek

Transfinance, a. s.

Corso Karlin, Kfizikova 237/36a, 186 00 Praha 8

Telefon:  + 420225982511 Fax: + 420225982561
E-mail:  info@transfinance.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Jiri Matula
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| 3.4 | Kde se pojistit?

Ze 42 subjektd, které maji povoleni k podnikéani v pojistovnictvi na uzemi Ceské republiky,
je 28 pojistoven ¢leny Ceské asociace pojistoven. Ceskd asociace pojistoven (CAP) je
zéjmovym sdruzenim komer¢nich pojistoven, registrovanym u OU MC Praha 1 pod ¢islem
66/95. Podil ¢lenskych pojistoven CAP na celkovém predepsaném pojistném v CR presa-
huje 99 %. Dcefinou spole¢nosti CAP je Certifika¢ni institut CAP, s. 1. 0., ktery se zabyvé
hodnocenim kvality organizaci a vyrobkd v oblasti bezpe¢nostniho pramyslu.

Poslanim asociace je zastupovat, hajit a prosazovat zajmy pojistoven i jejich klientd ve vzta-
hu k organlim statnf spravy, dalsim pravnim subjekttm i ve vztahu k zahrani¢i a podporo-
vat tak rozvoj pojistovnictvi a pojistného trhu v Ceské republice. Znamena to napfiklad:

— zpracovévat pfipominky k pravnim predpistim tykajicim se pojistovnictvi, pojisténf
nebo jinych zajmU pojistoven a prosazovat nezbytné Upravy,

— pusobit pri odstranovani rozpord mezi cleny asociace, dbat na dodrzovani zasad
etického jedndni a chovani stanovenych v Kodexu etiky v pojistovnictvi,

— zabezpecovat zastoupeni asociace v mezinarodnich organizacich a jejich organech.

Sttednédobymi cili Ceské asociace pojistoven jsou dokonceni harmonizace ¢eského pojist-
ného prava s legislativou Evropské unie a zabezpecovani podminek pro uspokojeni rostouci
spolecenské objednavky na pojistovaci sluzby, jak ze strany statu, tak ze strany klientG.

Ukolem asociace je rovnéz rozvijeni kontakt( s ostatnimi tuzemskymi sdruZenimi, narod-
nimi asociacemi ostatnich zemf a s pfislusnymi mezinarodnimi organizacemi. Je napf. rad-

nym ¢lenem Svazu pramyslu a dopravy. Od 23. fijna 1998 je fddnym c¢lenem CEA (federa-
ce narodnich asociaci pojistoven evropskych zemi). Asociace je vydavatelem odborného
mésicniku Pojistny obzor, ktery je ¢lenem sdruzeni PIA (Mezindrodni pojistovaci tisk)
a vydavatelem pojistné teoretického bulletinu Pojistné rozpravy.

Clenské pojistovny Ceské asociace pojistoven jsou:

AIG CZECH REPUBLIC pojistovna, a. s.

V Celnici 1031/4, 110 00 Praha 1

Telefon:  +420 234 108 311 Fax:  +420 234 108 384
Bezplatna info linka: 800 172 172

E-mail:  informace@aig.com

Generaini reditel a predseda predstavenstva: Ing. Ludék Mencik

Allianz pojistovna, a. s.

Rimska 103/12, 120 00 Praha 2

Telefon:  +420 224 405 111 Fax:  +420 224 405 555
Bezplatna info linka: 800 170 000

E-mail:  klient@allianz.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Miroslav Tacl



Aviva Zivotni pojistovna, a. s.

Aviva House, Londynska 41, 120 21 Praha 2

Telefon: + 420221 416 111 Fax: + 420 221 416 101
Bezplatna info linka: 800 128 482

E-mail:  info@avivazp.cz

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Austin Kimm

CREDIT SUISSE LIFE PENSIONS POJISTOVNA, A. S.

Lazarska 13/8, 120 00 Praha 2

Telefon: + 420225 021 111 Fax: + 420 225 021 201
Bezplatna info linka: 841 111 121

E-mail:  info@winterthur.cz

Predseda predstavenstva a generaini feditel: Ing. Petr Zaluda

Euler Hermes Ce\scob, uvérova pojistovna, a. s.

Moldkova 576/11, 186 00 Praha 8

Telefon:  + 420 266 109 511 Fax: + 420 266 109 520
E-mail:  info.cz@eulerhermes.com

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Julius Kudla

Ceska podnikatelska pojistovna, a. s.

Budéjovickd 5/64, 140 21 Praha 4

Telefon:  + 420 261 126 116 Fax: + 420 261 122 163
E-mail:  pojistovna@cpp.cz

Predseda predstavenstva a generalini reditel: Ing. Vlastimil Navratil

Ceska pojistovna, a. s.
Spélena 75/16, 113 04 Praha 1 — Nové Mésto
Telefon:  + 420261 319 111 Fax: + 420 224 052 200
Bezplatna info linka: 800 133 666,

800 176 662 — sluzby motoristim: asistence + hlaseni havarif
E-mail:  cpas@cpoj.cz

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Ladislav Bartonicek, MBA



Ceska pojistovna ZDRAVI, a. s.

Litevska 1174/8, 100 05 Praha 10

Telefon:  + 420 267 222 515 Fax: + 420 267 222 936
Bezplatna info linka: 800 133 666

E-mail:  pojistovna@zdravi.cz

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Premysl Gistr

CSOB Pojistovna, a. s., ¢len holdingu CSOB

Zelené predmésti, Masarykovo ndm. 1458, 532 18 Pardubice

Telefon:  + 467 007 111 Fax: + 467 007 444
Bezplatna info linka: 800 100 777

E-mail:  info@csobpoj.cz

Predseda predstavenstva a generalini reditel: Ing. Jeroen van Leeuwen

D. A. S. pojistovna pravni ochrany, a. s.

Benesovska 40, 101 00 Praha 10

Telefon:  + 420 267 990 711 Fax: + 420 267 990 722
Bezplatna info linka: 800 105 510

E-mail:  das@das.cz

Reditelka: Jitka Pokorna — Chizzola

Evropska cestovni pojistovna, a. s.

Kozi 5/916, 111 21 Praha 1

Telefon: + 420221 860 111 Fax: + 420 221 860 100
E-mail:  ecp@evropska.cz

Predseda predstavenstva a generalni reditel: JUDr. Viadimir Krajice

Exportni garancni a pojistovaci spolecnost, a. s. (EGAP)

Vodickova 34/701, 111 21 Praha 1

Telefon: + 420222 841 111 Fax: + 420222844001
E-mail:  info@egap.cz

Mistopredseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Pavol Parizek




Generali Pojistovna, a .s.

Bélehradska 132, 120 84 Praha 2

Telefon: + 420221091000 Fax: + 420221091300
Bezplatna info linka: 800 150 155

E-mail. servis@generali.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Jaroslav Mlynar; CSc.

GERLING-Konzern Vseobecna pojistovaci akciova spolecnosti — org. slozka
Na Zatorce 5, 160 00 Praha 6

Telefon:  + 420220 190 211 Fax: + 420 220 190 299
E-mail:  secrprg@gerling.cz

Generalni feditel: Ing. Bohumil Svec

Vedouci org. slozky: JUDr. Ladislav Vostdrek

Gothaer Allgemeine Versicherung AG, organizaéni slozka pro Ceskou republiku
Radimova 36/2342, 169 00 Praha 6

Telefon: + 420 233 089 811 Fax: + 420 233 089 822
E-mail:  gothaer@gothaer.cz

Reditel pobocky: Otokar Cudlman

Hasic¢ska vzajemna pojistovna, a. s.

Rimska 45, 120 00 Praha 2

Telefon:  + 420 222 515 657, + 420 224 255 295
Fax: + 420 222 514 412, + 420222 513 705
E-mail:  info@hvp.cz

Predseda predstavenstva: Ing. Josef Kubes

Komer¢ni pojistovna, a. s.

Karolinska 1/650, 186 00 Praha 8

Telefon:  + 420222 095 111 Fax: + 420 224 236 696
Bezplatna info linka: 800 111 199

E-mail:  servis@komercpoj.cz

Predseda predstavenstva a reditel spolecnosti: Arnaud de la Hosseraye
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Kooperativa, pojistovna, a. s.

Templova 747,110 01 Praha 1

Telefon:  + 420221 000 111 Fax: + 420 222 322 633
Bezplatna info linka: 800 105 105

E-mail:  info@koop.cz

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Vladimir Mraz

Nationale-Nederlanden Zivotni pojistovna, organizac¢ni slozka

Ndadrazni 344/25, 150 00 Praha 5

Telefon:  + 420 221 770 444 Fax: + 420 221 770 555
Bezplatna info linka: 800 159 159

E-mail:  klient@ing.cz

Predseda vykonné rady a generalni feditel ING pro CR a SR: Dick Okhuijsen

Generalni reditel pro retailové financni sluzby: Ing. Tomas Nidetzky

Pojistovna CARDIF PRO VITA, a. s.

Longin Business Center Na Rybni¢ku 1329/5, 120 00 Praha 2

Telefon:  + 420 296 368 888 Fax: + 420 296 368 880
E-mail:  info@cardif.cz

Predseda predstavenstva generalini reditel: Ing. Petr llletsko, MBA

Pojistovna Ceské spofitelny, a. s.

namésti Republiky 115, 530 02 Pardubice

Telefon:  + 420 466 051 111 Fax: + 420 466 051 390
Bezplatna info linka: 800 154 154

E-mail:  pojistovnacs@pojistovnacs.cz

Predseda predstavenstva a generdalini reditel: Ing. Jaroslav Kulhdnek

Pojistovna Slavia, a. s.

Ve struhach 27/1076, 160 00 Praha 6

Telefon:  + 420 255 725 133, + 420 255 725 111 Fax: + 420 255 725 160
Bezplatna info linka: 800 100 011

E-mail:  pojisteni@pojistovna-slavia.cz

Predseda predstavenstva a generalni feditel: Ing. Petr Cerny




PRVNI AMERICKO-CESKA POJISTOVNA, a. s. (AMCICO AIG Life)

V Celnici 1028/10, 117 21 Praha 1

Telefon: + 420227 111 111 Fax: + 420 227 111 777
E-mail:  amcico@amcico.cz

Generalni reditel a clen predstavenstva: Ing. Milan Fitko

Kontakty na zminéné regionalni kancelare jsou zde:

UNIQA pojistovna, a. s.

Bélohorskd 19/269, 160 12 Praha 6

Telefon:  + 420220 513 128-133, + 420 225393 111
Fax: + 420220513 134

Bezplatna info linka: 800 120 020

E-mail:  uniga@uniga.cz

Predseda predstavenstva a generalni reditel: Ing. Marek Venuta

VICTORIA-VOLKSBANKEN pojistovna, a. s.

Francouzska 28

120 00 Praha 2

Telefon:  + 420221 585 111 Fax: + 420 221 585 555
E-mail:  victoria@victoria.cz

Predseda predstavenstva: Mgr. Karl Vosatka

Wistenrot, zivotni pojistovna, a. s.

nam. Kinskych 602/2, 150 00 Praha 5

Telefon:  + 420 257 092 549 Fax: + 420 257 092 596
Bezplatna info linka: 800 111 141

E-mail:  pojistovna@wuestenrot.cz

Generalni reditel a predseda predstavenstva: prof. Ing. Jaroslav Vostatek, CSc.
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AIDA - Ceska sekce Mezinarodniho sdruzeni pro pojistné pravo

Spélena 16, 110 00 Praha 1

Telefon:  + 420 224 053 128 | Fax: + 420224 052 378

E-mail:  jkotrbata@cpoj.cz

Predsedkyné: JUDr. Jifina Kotrbata

Atradius Credit Insurance N. V., organizacni slozka
Na Zatorce 5, 160 00 Praha 6

Telefon:  + 420 220 190 260 | Fax: + 420 220 190 269

E-mail: info.cz@atradius.com

Vedouci organizacni slozky: Ing. Markéta Strzinkova

Ceska kancelaF pojistiteld
Stefanikova 32, 150 00 Praha 5
Telefon: + 420221 413 111 | Fax: + 420 221 413 110

E-mail: info@ckp.cz

Wkonny reditel: JUDr. Ing. Jakub Hradec




| 3.5.| Regionalni kancelafe Czechinvestu

Regionalni kancelar pro Karlovarsky kraj
Na Viyhlidce 53, 360 01 Karlovy Vary
Telefon:  +420 353 116 226

E-mail:  karlovyvary@czechinvest.org

Regionalni kancel&F pro Ustecky kraj
Mirové nameésti 34

400 01 Usti nad Labem

Telefon:  +420 475 201 158

E-mail:  ustinadlabem@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Liberecky kraj
nam. Dr. E. Benese 4/12, 460 01 Liberec
Telefon:  +420 482 710 353

E-mail:  liberec@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Plzerisky kraj
Anglické nabrezi 1, 305 45 Plzen
Telefon:  +420 378 226 630

E-mail:  plzen@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Jihocesky kraj
Husova 9, 370 01 Ceské Budgjovice
Telefon:  +420 387 699 324

E-mail:  ceskebudejovice@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Kralovéhradecky kraj
Wonkova 1142, 500 02 Hradec Kralové
Telefon:  +420 495 817 557

E-mail:  hradeckralove@czechinvest.org




Regionalni kancelar pro Pardubicky kraj
nam. Republiky 56, 530 02 Pardubice
Telefon:  +420 466 616 705

E-mail:  pardubice@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro kraj Vysocina
Zizkova 16, 587 33 Jihlava
Telefon:  +420 564 602 580

E-mail:  jihlava@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Jihomoravsky kraj
Zerotinovo ndm. 3/5, 601 82 Brno
Telefon:  +420 541 651 226

E-mail:  brno@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Zlinsky kraj
tr. T. Bati 3792, 762 69 Zlin
Telefon:  +420 577 690 487

E-mail:  zlin@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Olomoucky kraj
Jeremenkova 40 B, 772 00 Olomouc
Telefon:  +420 587 332 186

E-mail:  olomouc@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Moravskoslezsky kraj

Vystavni 8, 709 51 Ostrava — Marianské Hory
Telefon:  +420 597 479 212

E-mail:  ostrava@czechinvest.org

Regionalni kancelar pro Stredocesky kraj a Prahu

Stépéanska 15, 120 00 Praha 2
Telefon:  +420 296 342 607

E-mail:  praha@czechinvest.org
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