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UvVOD

90. 1éta byla pro oblast ekonomiky a obchodu zlomova. Lidé v Ceské republice mohli
od této doby svobodné podnikat a na ¢esky trh zacali vstupovat zahrani¢ni spole¢nosti,
které ptinesli nové formy podnikani. Jednou znich byl pravé i franchising.
Ten umoznuje zacinajicim podnikatelim vyuzivat vyhod podnikéni pod zastitou zndmé
resp. silné spoleénosti (franchisora) na zakladé poskytnuté licence (navodu, know-how).
To umoziuje ptijemci franchisy (franchisantovi) jednodusi vstup na trh pod znamym
obchodnim jménem a poméha mu obstat v silné konkurenci. Franchising vSak neni
pfinosny jen pro zacinajici podnikatele, ale i pro zkuSenéjsi podnikatele, ktefi chtéji

rozsifit distribuéni sit’ pro prodej svych produkta.

Bakalaiska prace je zaméfena na téma ,,Uplatnéni franchisingu v obchodé. Téma jsem
si vybral pfedevSim proto, ze jsem se s franchisingem jiz setkal a jsem zastancem

[ 4

V budoucnu bych rad vyuzil vyhod franchisingu a vydal se v podnikani timto smérem.

Cilem bakalarské prace je zpracovat teoreticka vychodiska problematiky franchisingu,
charakterizovat ¢innost firmy franchisanta, analyzovat uplatnéni franchisingu ve firmé

a zhodnotit klady a zapory vyuziti franchisingu.

Tato prace se sklada ze dvou ¢asti, které se ¢leni na devét kapitol. Prvni ¢ast bakalaiské
prace je zaméfena na teoreticka vychodiska problematiky franchisingu - popisuje ptvod
slova franchising, zafazuje franchising do obchodu a nasledné definuje franchising
(obecné) a dalsi pojmy sdanou problematikou spojené. Poté se blize zaméfuje
rozdéluje franchising dle forem a typl, zaméfuje se na zaloZeni franchisy a popisuje

vyhody a nevyhody, které jsou s podnikdnim spojené.

Druh4a ¢éast bakaldfska prace se zaméifuje na praktické vyuziti franchisingu.
Je charakterizovan poskytovatel franchisy a ptijemce franchisy. Dale jsou stanoveny
vSeobecné informace o zalozeni dealerstvi jako mozné formé franchisingu a je blize
popsan postup zalozeni konkrétni firmy franchisanta. Posledni kapitolou a také
nejdulezitéjsi kapitolou je kapitola pojednavajici o vztahu mezi franchisorem
a franchisantem. Zde se podrobné text zamétfuje na omezeni a povinnosti dealera

anasledné na jeho prava a vyhody plynouci z franchisingového vztahu. Kapitola je



ukon¢ena moznostmi franchisora kontrolovat prodejnu franchisanta a podrobnostmi

0 ukonceni franchisové smlouvy.

V zéavéru bakaléiské prace zhodnocuji, zda franchising je pro firmu pfinosny ¢i nikoliv,

tedy hodnotim klady a zapory podnikani ve franchisingovém systému.
Metodika bakalarské prace

Pro vypracovani teoretické casti bakalaiské prace bylo vyuzito ptfedevSim internich
zdrojii firmy, internetovych zdroji a v neposledni fadé také odbornych publikaci.
Z hlediska metodiky zpracovani bakalaiské prace je prakticka ¢ast zaloZena na vlastnich

zkuSenostech a poznatcich ziskanych ptisobenim ve firm¢ a internich zdrojich firmy.



1 FRANCHISING

Termin franchising lze oznacit v dneSni dobé za velice pouzivany a znamy. Téméf
kazdy ¢lovék se snim setkal & pravidelnd setkava. Vramci Ceské republiky
je mezi lidmi nejznaméjsi franchisou naptiklad fast-food McDonald’s ¢i KFC
nebo kavarna Costa Coffee ¢i CrossCafe. Nejcastéji se vsak stimto pojem setkavaji

podnikatelé.

Kazdym rokem vznika spousta dalSich novych podnikii. Samoziejmé kazdé podnikani
sebou nese mnoho rizik. V ptipadé, ze podnikatelé nechtéji tato rizika podstupovat, ale
podnikani je jejich sen ¢i jinou cestu v zivoté nemaji, existuje moznost jak tato rizika
eliminovat nebo alesponl snizit. Jednou z moznosti je uvadén pravé franchising.
Franchising umoziiuje malym, ale i stfednim podnikatelim zvySit jejich jistoty
a vyuzivat nezavislého podnikani pod zastitou velkého fetézce. Tim se zvySuji Sance

uspéchu v podnikani (Jakubikova, 1997, s. 9).

1.1 Pivod pojmu franchising

Stejné jako u jinych cizich slov, tak 1 ,,franchising” nemd jasné¢ dany cesky pteklad.
b

Mtuzeme pouzivat také slovo franciza, franSiza nebo fransizing. Plivod tohoto slova

pochazi jiz zdob stiedovéku a to z francouzského slova ‘‘la franchise‘, které

vyjadfovalo osvobozeni od cla a dani (Jakubikova, 1997, s. 9).

Poprvé se muzeme s pojmem franchising setkat v 17. a 18. stoleti ve Velké Britanii
aVv USA. Vyznamem tohoto slova bylo privilegium, které kral pfiznaval vybranym
osobnostem. Toto privilegium zaru¢ovalo monopolni pravo na urcitou vyrobu, o kterou
mél stat z n¢jakého divodu zdjem. V dalsich letech slovo franchising vyjadiovalo
povoleni, které umoZznovalo vyuZivat prav n€koho jiného ke komerénim ucelim

(Jakubikova, 1997, s. 9).

1.2 Zarazeni franchisingu do obchodu

V dnesni dobé je pro mensi firmy velice tézké uchytit se na trhu a Gspé$né podnikat. Trh
je ovladan velkymi vysoce integrovanymi obchodnimi firmami, které ve vétSing
ptipadi podnikaji ve formé akciovych spolecnosti ¢i spolecnosti s ru¢enim omezenym,
a které jsou charakterizovany jednim fizenim a vlastnictvim jednoho majitele.

Tyto firmy vznikaly v minulém stoleti bud’® rozSifovanim vlastni Cinnosti,



syntézou (slu¢ovanim) vice firem nebo rozsifovanim kapitalu (Cimler, Zadrazilova,

2007, 5. 22).

Pro malé firmy jsou velké integrované firmy znacnou konkurenci, a proto se snazi
vyuzivat kooperace, tedy sdruzovani se na smluvnim zakladé. Cilem kooperace
(sdruzovani) je ziskani podobnych vyhod, které mohou vyuzivat velké integrované
podniky. PredevS§im se jedna o racionalizaci nadkupu (ndkup na nizké ceny)
a o racionalizaci prodeje (hledani vhodnych typi jednotek a forem provozu, zvySeni

ptitazlivosti mista prodeje apod.) (Cimler, Zadrazilova, 2007, s. 24).

Dle Cimlera a Zadrazilové (2007, s. 25) kooperaci mizeme rozdé€lit na dva hlavni

sméry:

e vertikalni kooperaci,

e horizontalni kooperaci.

Franchising je tazen do vertikalni kooperace. Tento typ kooperace muzeme
charakterizovat jako sdruzeni, které sleduje logisticky pohyb zbozi a je zalozen
na zaklad¢ spoluprdce mezi dodavatelem a odbératelem. Podstatou je stejné zaméteni
sortimentu, s cilem ziskat vyhody pti nakupu zbozi a podpofit jistotu pii prodeji.
Naopak horizontalni kooperace je zalozena na zakladé spoluprace firem ve stejné
urovni logistického pohybu zbozi na ur¢itém misté¢ (Cimler, Zadrazilova, 2007 s. 25

as. 29).

1.3 Definice franchisingu

Franchising je zjednoduSené¢ zplsob (metoda) prodeje zbozi a sluzeb koncovym
zakaznikim. Jak je jiz uvedeno vySe, pojem franchising je dnes velice rozsifeny
apouziva se k vyjadfeni toho, cemu se v pfedchozich letech fikalo licen¢ni smlouva

(Mendelsohn,Acheson, 1994, s. 11).

Licen¢ni smlouvu Jakubikova (1997, s. 10) definovala jako smlouvu, podle které:
, nabyvatel licence je opravnén provozovat specifickou podnikatelskou cinnost
pod obchodnim ndzvem, ochrannou znamkou nalezejici poskytovateli licence, a podle
niz poskytovatel kontroluje, jak nabyvatel podnika a poskytuje mu pribézne pomoc

a radu tykajici se jeho podnikatelské cinnosti. *
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Tento typ franchisingu je oznacovan jako obchodni franchising, ktery ma formu
neustdle se rozvijejiciho, komplexniho a trvalého vztahu. Rozvoj probihd na zakladé
podpory jak ze strany poskytovatele franchisy, ktery poskytuje know-how, poradenstvi,
kontrolu a ochranné znamky, tak ze strany ptijemce franchisy, ktery vklada své finan¢ni
a lidské zdroje (Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 13; Ceska asociace franchisingu, 2008,
s. 38).

Samoziejmé neexistuje pouze jedna ustalena definice. Autoii se v definicich lisi, ale

podstata zlstava stejna.

Jedna z definic je uvadéna i v literatufe autort Mendelsohna a Achesona (1994, s. 11)

a zni:

,, Obchodni franchising je poskytnuti licence jednou osobou (poskytovatelem franchisy)
jiné osobé (prijemci franchisy), coz prFijemce franchisy opraviuje k podnikani
pod obchodni znackou poskytovatele franchisy nebo jeho jménem a k vyuzivani celého
souboru ndstroju, zahrnujictho veskeré prvky nezbytné k tomu, aby nevyskolené osoby
mohly byt uvedeny do podniku, ktery zaloZil poskytovatel franchisy, a aby jej mohly vést

dle predem urcenych podminek.

Dalsi velice zajimava definice je uvadéna v knize Petra Cimlera, Dany Zadrazilové
a kol. (2007, s. 26), kde autofi uvadgéji, jak je systém franchisingu definovan v ramci
SRN:

., Franchising je forma zpravidla vertikdlni kooperace, pri niz dodavatel systému
(franchisor) na zaklade dlouhodobého smluvniho spojeni poskytuje prdavné
samostatnému kooperacnimu partnerovi (franchisee) za uhradu prdavo nabizet zbozi
aruzné sluzby za pouziti ndzvu firmy, znacky zbozi, charakteristického vybaveni
prodejny a dalsich ochrannych prav, jakoZz i technickych a provoznich zkuSenosti

‘

dodavatele systému.

1.4 Pojmy ve franchisingu

Pro lepSi pochopeni problematiky franchisingu je nutné upfesnit a vysvétlit urcité

pojmy. Tyto pojmy jsou Eerpany z Ceské asociace franchisingu (2008, s. 70).

FRANCHISA - licence (pravo) opraviujici franchisanta k provozovani odbytové

koncepce franchisora vlastnim jménem na vlastni ucet.
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FRANCHISOR - franchisovy poskytovatel, poskytovatel franchisy.

V praktické ¢asti je franchisor uvadén jako Spolecnost.

FRANCHISANT — franchisovy piijemce, nabyvatel franchisy, vlastnik licence.
V praktické Casti je franchisant uvadén jako dealer.

FRANCHISOVA SMLOUVA — dlouhodoba smlouva upravujici zakladni vztahy mezi

franchisorem a franchisantem.
V praktické ¢asti je Franchisingova smlouva uvadéna jako Dealerska smlouva.

FRANCHISINGOVY BALIK — souhrn prav, znalosti a dalsich plnéni poskytovanych

franchisorem umoziujici provozovat franchisu.

FRANCHISINGOVA SIT — obchodni a organizadni propojeni franchisora a vsech
jeho franchisantti koordinované a podporované prostfednictvim franchisové centraly.

V praktické ¢asti je franchisingova sit’ uvadéna jako Sit’ dealeri znacky.

Dalsim duleZitym a &asto pouZivanym pojmem je OCHRANNA ZNAMKA, ktery
ve své knize definovali Zbyn€k Loebl a Dana Lukajova (1994, s. 17):

,,Ochranna znamka (OZ) je slovni, obrazové, prostorové nebo kombinované oznaceni,
které je zpiisobilé odlisit vyrobky nebo sluzby pochazejici od ruznych vyrobcii
nebo poskytovateli sluzeb a je zapsdno v rejstitku ochrannych znamek. Hlavni funkci

ochranné znamky je funkce rozlisovaci. *
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2 FRANCHISOVA SMLOUVA

vvvvvv

franchisingu je jednozna¢né Franchisova (Franchisingova) smlouva, a proto je potieba

blize vysvétlit jeji specifika.

Definici Franchisingové smlouvy uvadi ve své knize Rezni¢kova (2004, s. 31), a ktera
zni:

., Franchisingova smlouva je pravnim vyjadrenim vztahu franchisora a franchisanta —
partnerii  franchisového podnikani. Je zdkladem jejich dlouhodobé spoluprdce.
Ve franchisingové smlouvé jsou zakotvena veskera pravidla a principy fungovani vztahu

‘

mezi franchisorem a franchisantem.

Muzeme tedy fict, Ze se jedna o pravni dokument, kde je uvedena cela transakce.

Smlouva musi byt sepsana tak, aby:

e odrézela dané sliby,
e byla spravedliva,

e chranila celistvost systému (pomoci fidicich mechanismu).
(Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 60)

Franchisovd smlouva neni zdkonem stanovend a vymezend, tudiz podnikatelé, ktefi
spolu tuto smlouvu uzaviraji, nejsou vazany zadnym piedpisem. Navodem
jak vypracovat Franchisovou smlouvu je Evropsky kodex etiky franchisingu, ktefi
¢lenové Ceské asociace franchisingu maji povinnost piijmout. Obsahem smlouvy
by tedy mé&lo byt vSe, co si ob¢ strany chtéji pravné ukotvit pro dlouhodobou a uspésnou

spolupraci (Ceska asociace franchisingu, 2008, s. 38).

Uzavirana Franchisova smlouva dle Ceské asociace franchisingu (2008, s. 65) nesmi
porusovat zakony a musi byt v souladu s Kodexem etiky franchisingu. Minimalni obsah

Franchisové smlouvy musi jasné definovat:

e préava a povinnosti franchisora a franchisanta,

e 7zbozi (sluzby), které franchisor bude poskytovat franchisantovi,

e platebni podminky,

e dé¢lku trvani smlouvy (délka trvani by méla byt dostatecnd pro umoieni

vstupnich investic) a moznosti prodlouzeni smlouvy,

13



e podminky franchisanta pro pievedeni a prodani podniku,

e podminky pro pouzivani jména firmy, ochrannych znamek, servisni znacky,
firemniho Stitku, loga a jinych dalSich typickych znakt franchisora,

e pravo franchisora upravit franchisovy systém podle novych nebo zménénych
poméru,

e podminky ukoneni smlouvy a podminky vraceni majetku (franchisor byl

majitelem majetku) franchisorovi.
(Ceska asociace franchisingu, 2008, s. 65)

Dale by smlouva méla zahrnovat dodaci podminky, vedeni Uc€etnictvi, vztahy uvnitf
franchisové sité, podminky Skoleni, reklamni zadvazky, oblast piisobeni a stanoveni typu
spoluprace mezi franchisorem a franchisantem. Je doporuéeno, aby byla smlouva pted
podepsanim zkontrolovana pravniky obou stran (Franchising.com, 2017; Reznitkova,
2004, s. 37).

14



3 ROZDELENI FRANCHISINGU

3.1 Formy franchisingu
Dle odborné literatury mtizeme rozd¢lit franchising na dvé zékladni formy podnikani.

Franchising vyrobkové odbytovy — zde se klade diraz na odbyt urcit¢ho zbozi
(franchisanti na zaklad¢ souhlasu prodavaji nejnovéjsi produkty pod zastitou franchisora

v omezené distribucni siti).

Franchising podnikatelsky — zde se klade diraz na vztah franchisora a franchisanta

(franchisanti poskytuji dlouhodobou pomoc pted, i pfi podnikani franchisanta).

(Jakubikova, 1997, s. 27)

3.2 Typy franchisingu
Dle ¢innosti délime franchising na:

e vyrobkovy franchising,
e odbytovy franchising,
e franchising sluzeb,

e minifranchising,

e master franchising,

e piggyback franchising,

e branchising.
(Jakubikova, 1997, s. 27)

Jednotlivé franchisingové typy jsou blize definovany a vysvétleny v knize Franchising
od autorky Dagmar Jakubikové (1997).
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4 ZALOZENI FRANCHISINGOVEHO PODNIKU

Pro vytvoreni franchisového podniku mtizeme vyuzit dva zakladni postupy zalozeni.
Prvni postup zalozeni podniku je méné casty a zaklada se na myslence, ze jiz
od pocatku je cilem franchisora vytvofeni franchisového podniku. Druhy a také
nejcastejsi postup zalozeni spoc¢iva v tom, ze franchisor nejspise vytvaii podnik vlastni.
Po vytvofeni podniku vyzkousi systém podnikani, ktery vyvinul a poté ho nabidne
ostatnim podnikateltim jako franchisu (Rezni¢kova, 2004, s. 26).

Pro budouci franchisory a franchisanty Ceska asociace franchisingu (2008) stanovuje
tzv. doporuceny postup. Pro franchisory doporucuje postup pro Uspésné vytvoreni
franchisového konceptu a naopak pro franchisanty doporucuje postup pii vybéru
franchisového systému.

Postup vytvoreni franchisy:

analyza podnikatelského zdméru,

vypracovani franchisového projektu,

1
2
3. ptiprava a realizace pilotniho projektu (prvni franchisant),
4. vyhodnoceni pilotniho projektu,

5

dokonceni provozni pfirucky, grafického manualu, naborového manuélu
a Franchisové smlouvy,
6. realizace franchisové sité,

7. ftizeni a expanze franchisingového konceptu.
(Ceska asociace franchisingu, 2008, s. 23)
Postup vybéru franchisy:

ziskani zédkladnich informaci o franchisingu,
vybér franchisingového konceptu,

. provéteni vybraného konceptu a vlastnich moZnosti,

podpis Franchisové smlouvy, predani franchisové dokumentace,

1
2
3
4. podrobné seznameni s konceptem a jednani s franchisorem,
5
6. vlastni realizace franchisové provozovny

7

uspésné a radostné podnikani podle franchisového konceptu s podporou

franchisora.
(Ceska asociace franchisingu, 2008, s. 20)
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5 VYHODY A NEVYHODY FRANCHISINGU

Jak je jiz vySe zminéno, franchising je dlouhodoba podnikatelskd spoluprace mezi
dvéma podnikateli franchisor — franchisant. Samoziejm¢ kazdé podnikani ma
své vyhody a nevyhody, a tak je tomu i u franchisingu. Zda bude franchisingova
spoluprace (partnerstvi) uspésna a dlouhodobd, nebo zda bude mit kratkého trvani,
zalezi pravé na existenci vyhod a zda vyhody dlouhodob¢ nad nevyhodami ptfevazuji

(Tamchyna, 2005, s. 3).
5.1 Vyhody franchisingu

5.1.1 Vyhody pro franchisora

Jednou z hlavnich vyhod pro franchisora je jednozna¢né moznost rychlejsiho rozvoje
jak na néarodni Grovni, tak samozifejme i na mezindrodni Grovni. VSe pfi vyuziti ciziho
kapitalu. Zjednodusené feceno neni poti‘eba velké finanéni investice pro rychly rust
spole€nosti, protoze naklady spojené se zajiSt€énim prostor pro podnikani vcetné
vybaveni, jsou ndkladem franchisanta. Na jednu stranu franchisor Setfi finan¢ni
prostiedky, na druhou stranu Setii i ¢as. V pripadé, Ze by spole¢nost podnikala
samostatné, musela by investovat mnoho ¢asu do rozsiteni provozoven (Mendelsohn,

Acheson, 1994, s. 16).

Jako dalsi vyhodu pro franchisora lze uvést jednoduchost rozvoje. V piipadé, ze
se franchisor rozhodne vyuZzit podnikatelské pftilezitosti v urcité oblasti, kde jesté
nepusobi, zapojenim piijemce franchisy (franchisanta) se vSe zjednodusuje. Franchisant

ma v dané oblasti zkusenosti a ur¢ité zajmy (Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 16).

Vyhodou pro franchisora je také jednodussi organizace. Franchisor se nemusi zajimat
o kazdodenni fungovani jednotlivych provozoven, protoze vSechna odpoveédnost
zachod provozovny lezi na piijemci franchisy. Také nemusi feSit tolik problémut
se zaméstnanci, protoze vSechny problémy vznikajici uvnitt jednotlivych provozoven,
feSi opét prijemce franchisy. Tyto vyhody umoziuji spolecnosti zaméfit se

vvvvvvvvvvv

(Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 16).

V neposledni fad¢ je zde vyhodou motivace piijemce franchisy. Vysledkem franchisy
jsou motivovani a zapaleni franchisanti, jejichZ cilem je dosahnout nizkych ndklada

a vysokého odbytu. Je to dano tim, Zze na rozdil od bé&€zného modelu spole¢nosti,
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kdy jednotlivy zaméstnanci pobiraji pevné dany plat, franchisant je zavisly na spravném
fungovani jeho provozovny. S tim souvisi i moznost odmén od poskytovatele franchisy

(Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 16).

Vyhodou franchisingu je také SirSi distribucni sit’. Franchisor je nejen vyrobcem, ale
I velkoobchodnikem, tudiz Siroka sit' provozoven =zajistuje odbyt jeho vyrobki

(Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 16).

5.1.2 Vyhody pro franchisanta

vvvvvv

fungovani dané spole¢nosti jesté pred zahajenim podnikani. Spolecnost na daném trhu
jiz podnikéd a prokazuje, Ze mize dlouhodobé fungovat a prosperovat (Barrow, 1996,

s. 126).

S tim uzce souvisi i1 dalsi vyhoda a tou je odstranéni poc¢ate¢nich chyb franchisanta.
Na pocatku kazdého podnikani se jednotlivec dopusti fady chyb, které pfijetim
zab&hnutého vzoru franchisora muize eliminovat. Samoziejmé se nemiiZze vyvarovat
vSem nastraham podnikani, ale procento chyb bude mensi nez v pfipad¢ samostatného
podnikani. Franchisor v poc¢ate¢nim obdobi franchisantovi pomaha a vznika tak pfima
a predevsim tésna spoluprace, ktera redukuje vnitini naklady franchisanta (Barrow,

1996, s. 126).

Franchisantovo uspéch je také podpofen ze strany franchisora fadou cinnosti, které

franchisor poskytuje. Radime zde:

¢ Skoleni o provozu,

e Skoleni o fizeni firmy,

e pomoc pii vyjednavani,

e vyzkumy a vyvoje produktii,

e sluzby pravnich a danovych poradci (jen v urcitych piipadech).
(Barrow, 1996, s. 126)

Pro piijemce franchisy (franchisanta) je diilezitou vyhodou také vyuzivani znamého
obchodniho jména. Tato vyhoda pfindsi franchisantovi predevsim publicitu, vyplivajici
jak z reklam organizovanych matefskou spolecnosti (franchisorem), tak i ze jména

samotného a ostatnich prvkli image. Znamé obchodni jméno miZe franchisantovi zvysit
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Sanci ziskani pujcky od banky ¢i vytvofit lepSi pozici pii vyjednavani s agenty
nebo vlastniky budov (Barrow, 1996, s. 126).

5.2 Nevyhody franchisingu

5.2.1 Nevyhody pro franchisora

Jak je jiz uvedeno vyse, kazdé podnikdni ma i své nevyhody. Proto i franchisor si musi

vvvvv

Nejveétsi nevyhodou pro franchisora je moZnost neuspéchu franchisanta. Netspéch
jedan bud’ nespravnym fizenim franchisy nebo nespravnym vedenim provozovny
ptijemcem franchisy. Problémem je, Ze franchisor muze ftidit franchisanty pouze
pomoci zavazki stanovenych Franchisovou smlouvou, tudiz je zavisly na moralce
aochoté franchisantii dodrzovat stanovené zavazky. Pokud provozovna vedena
franchisantem udéla chybu, mize tim ohrozit nejen sebe, ale i cely franchisovy fetézec

(Barrow, 1996, s. 125).

Pokud franchisor chce pfedejit neuspéchu franchisanta, musi pravidelné ovérovat
a kontrolovat, zda jsou stanovené zavazky dodrzovany. V ptipad¢ nalezeni jakychkoliv
nedostatkll z hlediska vybaveni provozovny nebo poskytovani sluzeb, musi franchisor
pfijemci franchisy pomoci nebo poradit, jak dany nedostatek odstranit (Mendelsohn,

Acheson, 1994, s. 17).

Dalsi nevyhodou je riziko nesouladu mezi franchisorem a franchisantem.
Je diilezité, aby si poskytovatel franchisy i jeji pfijemce uvédomili, Ze jsou na sobé&
zavisly. Pokud si neuvédomi dulezitost zavislosti, mize mezi poskytovatelem
a pfijemcem franchisy vzniknou nedivéra a piipadné spory. Zakladem piedchazeni
spori a neshod je komunikace a pravidelné navstévy v provozovné franchisanta

(Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 18 - 19).

Velmi obtizné muze byt pro franchisora také hledani vhodnych prijemcii franchisy.
Pro rist franchisingového podniku je dalezité vybrat dostatek lidi, kteti budou ochotni
koukat jen na kvantitu, ale podstatnd je 1 kvalita. Pokud franchisor poskytne svoji
franchisu pfijemci, musi si byt jist, ze si dany piijemce uvédomuje odpovédnost

a rizika, ktera s podnikanim souviseji (Mendelsohn, Acheson, 1994, s. 18 - 19).
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Rizikem pro poskytovatele franchisy (franchisora) mlze byt i pocit nezavislosti
franchisanti, ktery si franchisanti v sobé vytvari. Pokud je franchisant v daném oboru
podnikani uspésny, muze dostat nazoru, ze daného vysledku docilil sam bez ciziho
priinéni a domniva se, ze franchisora jiz nepotiebuje. V tuto chvili jsou zkusenosti
acitlivé jednani franchisora velice dulezité, protoze ukonceni spoluprace s jednim
franchisantem, muze odstartovat ukonceni spoluprace i s ostatnimi franchisanty.
Zjednodusen¢ feceno, pokud franchisor nema vse pravné oSetfené, muze si klidné i celé
roky budovat uvnitf vlastni franchisingové sit¢ budouci konkurenci (Mendelsohn,

Acheson, 1994, s. 17).

5.2.2 Nevyhody pro franchisanta

Stejn¢ tak jako franchisor i franchisant si musi byt védom wurcitych rizik

franchisingového podnikani.

Nejvetsi nevyhodou pro franchisanta je nutnost platit poplatky, které jsou ve vétsing
pfipadi vypocitavany ze zisku ¢i hrubého obratu provozovny franchisanta.
Tyto poplatky za vyuzivani franchisy jsou placeny poskytovateli franchisy a miizeme je
nazyvat také manazerské honoraife. Pro piijemce franchisy (franchisanta) z tohoto
hlediska nastava nejvetsi problém, pokud poskytovatel franchisy nedodrzuje
své povinnosti. Franchisant chce poté u soudu dokézat, ze franchisor nedodrzuje
dojednané povinnosti a porusuje tak Franchisovou smlouvu (od které chce odstoupit).
To je vSak téZko prokazatelné a franchisor ma ve vleklych soudech finan¢ni ptevahu.
Poplatky také nezarucuji, ze franchisant bude mit poskytované zboZzi a sluzby stéle
V dostate€ném mnoZstvi. MiiZe nastat i situace, kdy franchisor neni schopen zboZzi

a sluzby dodat. (Barrow, 1996, s. 127).

Dalsi nevyhodou franchisingového podnikani pro franchisanta mize byt skutecnost, Ze
vysoky obrat neni vidy znamkou prosperity a ziskovosti podnikani. Zalezi na tom,
zda podil poskytovatele franchisy je zavisly spiSe na obratu nebo na zisku. Z logiky véci
vyplyva, ze franchisor bude prosazovat tu ¢ést, na které bude mit vétsi podil (Barrow,

1996, s. 127).

I kdyz je franchising zaloZen na nezavislosti podnikéani, franchisant neméa absolutni
svobodu v obchodu. Jakykoliv obchod, ktery chce franchisant provést, musi byt
franchisorem odsouhlasen. Franchisor zvazuje, zda dany obchod je pfinosny i pro n¢j

anejen pro franchisanta. V pfipadé, ze obchod je pro franchisanta podnikatelsky
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pfinosny a bude i pfes to zamitnut, franchisant mize pro neshody s franchisorem podnik

odkoupit. To je vsak velice finan¢né nakladné a zdlouhavé (Barrow, 1996, s. 127).

Nepftijemné pro franchisanta jsou i kontroly organizované poskytovatelem franchisy.
Franchisor miize provadét fadu raznych kontrol na dodrzovani kvality a dobré image
své znacky. Pokud vSak spolecnost neni UspéSna a publicita zbozi a sluzeb je nizka,
postup franchisanta z hlediska kontroly je omezeny. To vSak neméni nic na tom, ze

nizka publicita znamena pro franchisanta velké problémy (Barrow, 1996, s. 127).

Nevyhodou je také to, Ze pokud franchisor neuspéje a ukonci podnikani, franchisant

bude vlastnit bezvyznamny a izolovany podnik (Barrow, 1996, s. 127).
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6 FRANCHISOR

Franchisorem je automobilova spolecnost, ktera je fazena mezi nejstarSi automobilové

znacky. (dale jen Spolecnost)

Pocatek Spolecnosti se datuje k roku 1944, kdy byla zalozena. Diive se Spolecnost
zamé&fovala na vyrobu dilii pro jizdni kola, poté se vSak zaméfila na vyrobu hotovych
produktii (kol). V dalSich letech se tato SpoleCnost vyznamné podilela na budovani
a vyvoji mistniho automobilového primyslu. Dal§im milnikem Spole¢nosti je rok 1990,

kdy Spolecnost zalozila nejmodernéjsi automobilovy zavod.

Rok 1998. Nejspise nejduleziteéjsi datum této Spolecnosti. Spolecnost se stdva soucasti
automobilové skupiny a tim se ji naplno oteviela cesta do Evropy. V dalsich letech

se stava znacka Spolecnosti nejrychleji rostouci automobilkou v Evropé.

V dalsich letech Spole¢nost uvedla fadu novych modelt aut a udélala dalsi

velice dilezita rozhodnuti pri budovani znacky, napiiklad:

e stava se hlavnim sponzorem tenisového Australian Open,
e vystavba vyrobniho zavodu na Slovensku,

e stava se oficidlnim automobilovym partnerem FIFA,

e zavedeni revolucni viceleté zaruky u nového modelu,

e rozsifeni zaruky na 150 000 km,

e stava se sponzorem fotbalového mistrovstvi Evropy.

Dnes je znacka fazena mezi 5 nejvétSich svétovych vyrobeli automobilit dle statistik
prodanych vozidel na svété. Jejim hlavnim cilem je rozSifovat a budovat silnou znacku,

jejiz tvafi budou kvalitni automobily pro mladé lidi.

Za rok 2016 méla objem prodeje pfes 3 miliony aut, které vyrdbi a montuje
ve 14 zdvodech, v 7 zemich svéta. Prostfednictvim oficidlnich distributorti prodava
jizve vice nez 165 zemich svéta a vydava trzby pies 1 trilion K¢. Celkovy pocet

zameéstnanca za rok 2016 ¢inil cca. 50 tisic zaméstnancu.

Na zakladé¢ objemu produkce za rok 2016 se Spole¢nost vysSplhala na 9. misto
V postaveni na sve€tovém trhu automobili a v celkovém pofadi znacek na trhu
dle www.interbrand.com se usadila na 69. misté. Tato statistika byla vytvofena
na zédkladé¢ procentniho ristu hodnoty znacky, kterd u SpoleCnosti byla 12 %

(Interbrand.com, 2017).
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6.1 Franchisor v Evropé a Ceské republice

V ramci Evropy je v pfimém zastoupenim Spolecnosti, uvadéna spolec¢nost Europe
Franchisor. Ta je Evropskym centrem znacky a mé na starosti veSkery chod znacky
v Evropé, samoziejmé véetné Ceské republiky a Slovenska. Jejim tkolem je pedev§im
prodejni, marketingové a servisni zastoupeni Spolecnosti. Jeji sidlo se nachazi
Vv Némecku a je zodpoveédné za celkové 36 regionalnich center Spole¢nosti. Jednotlivé
trhy se samoziejmé 1isi, a proto Spolecnost podporuje ¢tyfi rlizna vyzkumna a vyvojova
sttediska po celém svété. Evropské sidlo zaroven patfi mezi jednu ze Ctyf svétovych

designovych center. Hlavni centrum produkce pro evropsky trh je na Slovensku.

Na tizemi Ceské republiky ptisobi jako vyhradni dovozce vozidel, Czech Franchisor
(Ceska centrala), ktery zde plsobi jiz od dubna roku 1994. Tato spolecnost je od roku
2002 stoprocentné vlastnéna evropskou centralou, jednad se tedy o piimé zastoupeni

v Evropé.

Napii¢ celou CR mizeme najit 62 autorizovanych dealert, kteii se zamé&fuji na prode;
aservis automobild znadky. Vroce 2016 se Spoletnost v Ceské republice
dle oficialnich vysledkt stala jednou z nejprodavanéjSich znacek mezi privatnimi
zakazniky a to s prodejem pies 3 tisice automobili. O proti roku 2015 je zde evidovan
nariist prodeje firemnim zékaznikim az o tfetinu. Celkové se SpoleCnost zaradila
mezi 10 nejprodavanéjsich znacek na trhu, kdyz dokazala prodat za kalendaini rok

okolo 9 tisic automobilu.
Piredméty podnikani:

e hlavnim pfedmétem podnikdni je vyroba, obchod a sluzby neuvedené
Vv prilohach 1-3 Zivnostenského zdkona,
e mezi vedlej§i pfedméty podnikani mizeme zafadit opravy silni¢nich vozidel,

klempifstvi a oprava karoserii.
(Ministerstvo spravedlnosti Ceské republiky, 2017)

Zastoupeni Spole&nosti je rovnomérné rozprostieno po celé Ceské republice. Nejvice
autorizovanych dealerii se samozifejmé nachazi v hlavnim mésté Praha, to je dano
velikosti mésta, poCtem obyvatel a také celkovym vniméanim Prahy jako centrum déni
v CR. V disledku tohoto vnimani vétsina lidi navitivi pravé dealery v Praze, i kdyz
maji v blizkosti jiného dealera. Také se zde nachazi Ceska centrdla pro evropské

zastoupeni. DalSi autorizované podniky jsou v Plzni, Brné, Ostravé a Pardubicich.
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7 FRANCHISANT

Firma franchisanta (dealera) je jedna ze dvou autorizovanych firem dealerd znacky
nachazejici se v Plzni. Vroce 2009 ji zalozili dva spoleénici, s cilem prodavat
automobily a poskytovat zaruéni a pozarucni servis. Znacka méla rychly progres

a mnozstvi prodanych kust aut s kazdym mésicem rostl.

Dealer jiz v minulosti mé¢l co doc€inéni s jinou znackou aut, kde byl jednim z nejlepSich
prodejcti, coz pro zalozeni mélo velky pfinos jak z hlediska administrativniho, tak

pfi jednani z evropskym zastoupenim v Ceské republice o udéleni dealerstvi.

S rozlohou okolo 900 m? byl dealer ocenén evropskym zastoupenim jako nejvétsi
prodejni plocha vozidel znatky v Ceské republice. Podet zaméstnanci je nyni 10
(generdlni feditel, finan¢ni feditel, vedouci prodeje, vedouci prodeje ndhradnich dilt —
zaroven skladnik, vedouci servisu, 4 mechanici a vedouci mycky). Nejednad se tedy

o velikou firmu.

Zakazniky jsou lidé vSech v€kovych skupin a jedna se jak o pravnické tak fyzické
osoby, které¢ se firma dealera snazi maximalné uspokojit v rdmci jejich pozadavki.
Prostory firmy jsou organizovany, tak aby vytvafeli piijemné prostfedi jak

pro zakazniky, tak i pro zaméstnance.
Pro zakazniky firma dealera nabizi:

e po domluvé moZnost predvadéci jizdy,

e financovani vozidel pomoci leasingovych spolecnosti,

e moznost predvadécich vozidel za zvyhodnénou cenu,

e autorizovany servis (opravy laku vozidel, pneuservis, veSkeré karosarské prace,
diagnostika motori),

e obstarani STK a emisi v rdmci pravidelného servisu.
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Pro velkoodbératele firma dealera poskytuje i riizné vyhody jako jsou:

e slevy na nové vozy,

e servis za vyhodnéjsi ceny,

e nahradni dily za vyhodnéjsi ceny,

e prednostni piijem do servisu a poskytnuti ndhradniho vozidla,

e pick-up servis (moznost vyzvednuti vozidla na pfedem dohodnutém misté, dle
domluvy se servisem),

e umyti vozidla pfi zaruénim i pozaru¢nim servisu.
Firma dealera si stanovila jasné cile:

e mit servis a prodej konkurujici nejprodavanéjsim svétovym znackam,

e starat se o stalé zdkazniky a snazit se pfildkat nové zékazniky pomoci
vyhodnych nabidek a kvalitnich sluzeb,

e firma dealera chce byt nejlepdi mezi viemi autorizovanymi dealery v Ceské

republice.
Aby firma dealera byla Gspé$na, musi vykonavat radu jinych ¢innosti:

e stale vzdélavat zaméstnance pomoci rtiznych skolent,
e financovat reklamni kampanég a propagace,

rr

e vyuzivat nejmodernéj$i technologie v servisu i v jinych sluzbach, které nabizi.
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8 VSEOBECNE INFORMACE K ZALOZENI
FRANCHISINGOVEHO VZTAHU

Pii zalozeni dealerstvi znacky cely proces zacind tim, ze dany subjekt, ktery chce
dealerstvi ziskat, musi plnit urc¢it¢ predpoklady pro udéleni. Zakladnimi predpoklady

jsou:

e mit kdispozici jiz vybudované prostory pro prodej a servis automobill
v pozadované lokalité, pro kterou se firma rozhodla,

e Dbyt ochoten a hlavné byt schopen plnit standardy piedepsané Spolecnosti, které
jsou zavazné po vSechny dealery znacky,

e byt rozhodnut investovat do rozvoje vlastnéné firmy.

Jak z predpokladl vyplyva, firma jesté¢ pred zadosti o udéleni musi byt rozhodnuta,
v jaké lokalité chce plsobit a také mit zajisténé prostory. Pii rozhodovani o lokalité bere
firma v potaz predevS§im vyvoj na trhu automobild Vv dané lokalité, dostupnost
pro zakazniky a prostory. Samoziejmosti jsou 1 predeslé vysledky a reference, které
musi zdjemce predlozit pti zadosti. Také musi uvést svoje zkuSenosti s danym trhem,

finanéni moznosti a nakonec dolozit svoje schopnosti vést firmu.

Celkova ¢astka, kterou zajemce o dealerstvi musi vynaloZit, se vétSinou pohybuje okolo
5 miliond korun. Do této Castky je zahrnuta vystavba prostorli a zajiSténi financi
pro dovybaveni dle standardi Spole¢nosti. Pokud je firma dealera jmenovana pro dovoz
vyrobktl Spole¢nosti do Ceské republiky, tedy evropské zastoupeni rozhodne o udéleni
dealerstvi (ud€leni musi byt také odsouhlaseno vedenim Spole¢nosti) a zaroven dealer
souhlasi se jmenovanim autorizovanym dealerem Spolecnosti, je uzaviena takzvana
Dealerska smlouva. V této smlouvé Spolecnost a dealer navazuji tzkou spolupraci
Vv partnerském duchu, kde si dali za cil asp&$né distribuovat vyrobky Spolecnosti a s tim
I souvisejici servis.

Uzavienim spoluprace plyne dealerovi spoustu vyhed (vyuzivani zndmé obchodni
znacky, origindlni dily, odmény za plnéni atd.), ale nesmime zapomenout

I na povinnosti.

Ptijemcem dealerstvi se muze stat jen pravnicka osoba, nikoli osoba fyzicka. Piijemce
musi zalozit jakoukoliv formu obchodni spolecnosti. Nejcastéji se jedna o spolecnost

s.r.0. Jeji zalozeni neni tolik slozité a nachazi se zde omezené ruceni.

26



8.1 Postup zaloZeni firmy franchisanta (dealera)

Firma dealera byla zalozena roku 2009. Cely proces ziskavani dealerstvi vSak probihal
v dlouhodobém méftitku a to jiz od roku 2008, kdy byl odkoupen pozemek i s prostory
pro podnikani a byla provadéna rekonstrukce objektu a interiérové modernizace.
V prvnim ¢asti rekonstrukce byla oficidlné podana osobni zddost o dealerstvi
a v prubéhu roku pribézné poskytovali informace o postupu stavby salénu a servisu,
finan¢ni zajisténosti a predeslych vysledkli véetné referenci. V této fazi neni dilezité
mit jeSté zalozené s.r.o., ale bylo zde riziko, Ze v pfipad¢ zamitnuti zadosti by museli

zakladatelé tesit jiné vychodisko.

Dale spole¢nost musela mit zajiStény vesSkera Zivnostenska opravnéni a kvalifikace

S podnikanim souvisejici.

Na zacatku roku 2009, kdy ceskd centrdla pro evropské zastoupeni souhlasila
sudélenim dealerstvi (souhlasit muselo také vedeni Spolecnosti), spolecnici zalozili
obchodni spole¢nost s ru¢enim omezenym, kterd byla do obchodniho rejstiiku zapsana
Vv prvnim ¢tvrtleti roku 2009. Toto ctvrtleti byla podepsana Dealerskd smlouva a firma
dealera mohla byt slavnostné¢ oteviena za UcCasti jednatele za Ceskou centralu

pro evropske zastoupeni.

V roce zaloZeni jeSté nebyl v platnosti zdkon o obchodnich korporacich (ten je platny
azod 1. 1. 2014), tudiz spole¢nici museli uhradit zakladni kapital ve vysi 200 000 K¢.
Dle www.or.justice.cz kazdy jednatel jednd za spolecnost samostatné. Predmét
podnikani je stejny jako u Ceského centra pro evropské zastoupeni (Ministerstvo

spravedlnosti Ceské republiky, 2017).
S vedenim firmy dealera souvisi krom plnéni standardu i dal$i zavazky, jako jsou:

e pravidelné Skoleni vedouciho servisu a prodeje,
e pravidelné Skoleni vedeni firmy,
e ucast na kazdoro¢nim setkani dealerti, konferencich,

e investovat do propagace a chodu firmy.
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Tyto zavazky nejsou povinné, ale pokud firma chce na trhu byt nejlepsi, musi je plnit.
Naptiklad, pokud firma nebude pravidelné Skolit servisni techniky, nemuize vykonavat

¢innosti s nimi spojenymi, nebo nemuze vyresit problémy, které se na Skoleni probiraji.

Konference jsou taky velice dulezité. Navazuji se zde vztahy s dal$imi subjekty, které
mohou byt v budoucnu velice prospésné. U investic mize vedeni Spolecnosti vy¢islit

povinné investice spojené s reprezentaci znacky na vystavach a dalSich akcich.
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9 OBSAH FRANCHISINGOVEHO VZTAHU
MEZI DEALEREM A SPOLECNOSTI

Vztah mezi firmou dealera a Spole¢nosti je upraven pomoci tzv. Dealerské smlouvy,
kterou spolu uzavieli na zacatku podnikani. Tato smlouva je velice obsahla a cita
cca. 100 stranek. Jsou zde oSetfeny vztahy mezi obéma stranami a urcuje, co firma

dealera miize, nemtze, smi, nesmi a jaké jsou jeji prava a povinnosti.
Clanky uvedené ve smlouvé a upravujici vztah jsou:

Definice pojm.

Jmenovani dealera, standardy dealera a oblast plisobnosti.
Obchodni omezeni.

Préavni postaveni dealera.

Subdealefti.

Soutéz, minimélni ndkupni pozadavky.

N o g s~ w D Pe

Cilové objemy prodejii, vozidla na skladé a predvadéci vozidla, prodej
leasingovym spole¢nostem.

Dodavka nahradnich dilu.

o

9. Poprodejni servis.

10. Piimi prodej Spolecnosti.

11. Prodej dealerovi.

12. Slevy, prémie a snizené ceny.

13. PoZadavky tykajici se provozovny dealera.

14. UzZiti ochrannych zndmek a obchodnich nézvi.

15. Propagace.

16. Komunikacni systém, podavani zprav, informace, divérnost.
17. Ceny, smluvni podminky, marZe dealera.

18. Doba platnosti a ukonceni smlouvy.

19. Postup po ukonceni smlouvy.

20. Zavére€na ustanoveni, misto plnéni, rozhodné pravo, feseni sport.

21. Piilohy.

Clanky jsou oddélené a kazdy fesi dany problém uvedeny v nizvu. Jako celek

vSak pisobi kompaktné¢ a doplnuji se. V ptilohdch Ize najit vSechny standardy
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Spolecnosti. Pii jejich nedodrzeni ma Spolecnost pravo odstoupit od smlouvy. Z diivodu

vvvvvv

Na zacatku si musime nejspise ujasnit dilezité pojmy, které jsou dale vyuzivany, a které

byly pro praktickou ¢ast zlomové.

Poprodejni servis — mizeme zde zahrnout vSechny servisni sluzby a poprodejni servis

spojeny s opravou, udrzbou, zaru¢nimi opravami a zakaznicky servis a prace.

Uzemi — Evropsky hospodaisky prostor a Svycarsko. Dale staty, které maji uzaviené

ujednani s Evropskym spoleCenstvim.

Smluvni zboZi — vSechna Motorova vozidla znacky, Nahradni dily znacky

a Ptislusenstvi znacky.

Smluvni Fada — vSechny rizné modely Motorovych vozidel znacky, které Spolecnost

dealerovi nabizi k prodeji.

Samostatny servis — poskytovatel, ktery neni zatazen do distribu¢niho systému znacky

a poskytuje pouze servis, opravy a udrzbu Motorovych vozidel znacky.

PrisluSenstvi znaCky — vSechny soucastky a dily vyrabéné Spolecnosti nebo jejimi
propojenymi podniky napf. evropskou centrdlou a Ceskou centrdlou pro evropské
zastoupeni. Mohly byt pro tyto subjekty i1 vyrobené, ale museli byt na trh uvedeny
evropskymi centrdlami. PfisluSenstvi muze byt do Motorovych vozidel znacky

namontovano, ale neni pro vozidlo nezbytné dulezité, je pouze ptidavnym zatizenim.

Dealer — obchodni subjekt jmenovany Spole¢nosti. Ma prava pro distribuci Motorovych
vozidel zna¢ky, Nahradni dily znadky a Pfislusenstvi znacky. Radime sem i servis

Poprodejni.

Autorizovany servis — poskytuje pouze Poprodejni servis pro Motorova vozidla

znacky. Je zatazen do distribu¢niho systému znacky.

Sit’ dealeru znacky — vSechny subjekty patfici do distribucniho systému. Spolecnost,

dealefti a servisy znacky.

Motorova vozidla znacky — lze zde zatadit vSechna nova vozidla znacky, ktera
Spole¢nost nebo jeji propojeny podnik se souhlasem nabidne k distribuci, k propagaci

nebo prodeji. Jsou ur¢ena k pouZiti na vefejnych komunikacich a maji tfi nebo vice kol.
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Osobni vozidla znacky — Motorové vozidlo znacky pro dopravu osob, pro méné

nez osm mist.

Nahradni dily znacky — originalni dily, vCetné kapalin, které souvisi s Motorovymi
vozidly znacky a PfisluSenstvim znacky. Byly dodany Spolecnosti nebo zvolenym

autorizovanym distributorem znacky.
Originalni vyrobce — Spolecnost.

Originalni nahradni dily zna¢ky — zde mizeme zaradit vSechny dily a komponenty,
které¢ byli vyrobeny dle specifikaci a norem Spolecnosti nebo jejich propojenych
podnikd. Jsou sem fazeny i nahradni dily a komponenty vyrobené na stejné vyrobni
lince, jako predmétné dily a komponenty. Pokud neni prokazéno, ze jsou dily
neorigindlni, budeme o nich uvazovat jako o originalnich, tedy pokud vyrobce danych
dilu potvrdi jejich kvalitu a potvrdi, Ze byli vyrobeny dle norem a specifikaci.
Kvalitnimi nahradnimi dily jsou oznaceny dily, jejichz pouziti neohrozi povést
Autorizovanym servisim. Servisy mohou samoziejmé podat stiznost a predlozit dikkazy

o nespliujicich kvalitach ndhradnich dila.

Nahradni dily — jiné nez Néhradni dily znacky a Originalni dily znacky, které¢ budou

pouzity pii montazi do Motorového vozidla znacky.

Ochranné znamky — muzeme zde zafadit ochranné zndmky, servisni znamky,
logotypy, obchodni znacky, znaky, veSkeré zapisy ochrannych zndmek a vzora, které

jsou ve vlastnictvi Spole¢nosti nebo jsou spojovany s prodejem Smluvniho zboZi.

9.1 Omezeni a povinnosti dealera

Omezeni a povinnosti dealera vyplyvaji z uzaviené Dealerské smlouvy a uvadéji nam,
co dealer nesmi, nemtize a co musi vykonavat. Tyto skutenosti nastavaji z riznych

hledisek.
Standardy

Dealer podpisem smlouvy stvrzuje, Ze bude dodrzovat standardy stanovené Spolecnosti
ve vSech provozovnach, kde vykondva svou Cinnost. Podpisem se dale zavazuje, ze
bude zcela plnit standardy na své ndklady a pfi nedodrZeni ¢i neplnéni méa Spole¢nost
opravnéni odstoupit od smlouvy. Spolecnost ma také pravo standardy ménit v dasledku
zmén v ocekavani zdkaznikl nebo technického vyvoje, zmén pravnich podminek,

trznich ¢1 hospodarskych podminek nebo v disledku zmény obchodni strategie.
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Tyto zmény jsou dealerovi oznameny pisemné nejméné Sest mésicti predem a dealer

snimi musi souhlasit, pokud hodla pokracovat ve spolupraci. V piipadé, Ze zméeny

neakceptuje, ma pravo do sedmi pracovnich dnii odstoupit od smlouvy zaslanim

pisemné vypovédi.

Standardy, které se musi dodrzovat, se tykaji:

Standardy pro autorizovaného opravce Spole¢nosti

a)

b)

f)

9)

h)

Identifikace firmy — exteriér x interiér
o Oznaceni servisu x vzhled recepce, osvétleni, WC, stojany
pro pfislusenstvi a zbozi, marketinkové materialy, symboly Spolecnosti,
vzhled dilny a jiné.
Provozovna — obecnd provozovna x dilny
o Poradek a Cistota, oteviraci doba, prostor pro zakazniky x velikost dilny,
skladovaci prostory, nafadi, diagnosticka zatizeni.
Informacni systém — komunikace, zabezpeceni, dilna a jiné.
Lidé — certifikovani technici, servisni poradci, zaméstnanci pro dilny, vedouci
servisu a prodeje, pravidelné skoleni.
Financni zdlezitosti a sdileni dat — zaruky, likvidita, ukazatele vykonnosti
a finan¢ni povahy.
Komunikace ohledné znacky — marketingové a prodejni plany €innosti, reklama
sluzeb, webové stranky, programy (brozury a ceniky k modelim aut a ke zbozi
a sluzbam, predkladani udaji o zakaznicich.
Ndahradni vozidla béhem opravy (nahradni vozidla) — pocet nahradnich aut,
nabidka nahradnich vozidel (viditelné misto), stav nahradnich vozidel (pojiSténi,
Cistota, atd.)
Postup po prodeji a Fizeni kvality — servisni proces (v urcitych krocich), rychlo-
servis, ¢ekaci lhlty, ceny servisnich ukoni, zaznamenavani cCasu, zaruéni
opravy, atd.)
o Reklamace — registrace, rekéni doba, feseni a zpétné ovéfeni.

o Program spokojenosti zakaznikti — viz strana 42.
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Prodejni standardy dealera Spole¢nosti

Zde jsou standardy téméf stejné jako u autorizovaného opravce, ale zamétuji se
na prodejce. Tedy pokud u standardli pro opravce bodu Lidé je urceno, ze opravce musi
mit certifikované techniky, u prodejce jsou to certifikovani prodejci (prodejci
se zkuSenostmi v oboru, Spolecnost je pozaduje). Jediné dvé zmény nastavaji
u standarda g), ktery u prodeje upravuje Vystavovani a predvadent vozidel (ptedvadéci
vozidla, skladovéa vozidla) a nové u bodu 1), ktery upravuje Dodavku vozii (skladové

zasoby, ovéteni prodanych objednavek).

I pfes to, ze naplnéni standardl piedstavuje velkou pocéatecni financni zatéz dealera,
standardy jsou jasn¢ dané a dealer je s nimi obeznadmen jesté pied zahdjenim podnikéni.
Ostatni casti smlouvy jsou vSak utajovany do posledni chvile pted jejim podpisem,

protoze nejsou pro dealera v podnikani rozhodujici.

Problém muze nastat, naptiklad kdyz Spole¢nost natidi nakup nového vybaveni salonu
(ndbytek, obrazy, atd.). Pro nckteré dealery to mize byt velice nadkladné naptiklad
Z hlediska dopravy, protoZe SpoleCnost stanovuje vyrobce, mnoZstvi a dalsi
podrobnosti. Z tohoto divodu firma nemtze odebrat zbozi od jiného 1épe dostupného

vyrobce.
Zhodnoceni:
Kdyby firma dealera podnikala samostatné bez stanovenych standardu:

e nemusela by v takové vysi a tak Casto investovat do firmy (jsou zde pravidelné
obmeény interiéru a exteriéru),
e na druhou stranu by firma poté nemusela dosahovat takové kvality, jako

pod tlakem, ktery Spolecnost vytvaii.
Obchodni omezeni

Dealer musi pro distribuci Smluvniho zboZi vykonavat svou ¢innost z mista uréeného
ve smlouvé jako provozovna. Neni mu povoleno, aby zaloZil nebo vedl jinou pobocku
¢i prodejni/vydejni misto bez souhlasu Spole¢nosti. Pokud se dealer rozhodne
pro otevieni dalsi pobocky a Spolecnost mu da souhlas, musi spliiovat stejné standardy

jako u pobocky prvni.

Dale jsou urcena dalsi tzv. nediskriminacni kritéria shodné pro dalsi dealery poptipadé
opravce, ktefi podnikaji Vv dané oblasti. Tyto kritéria jsou chapana jako
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forma omezeni firmy, aby nedochazelo k jakymkoliv stfetim mezi jednotlivymi

firmami v oblasti (naptiklad z hlediska reklamy).

Dealer nesmi provadét stavebni Upravy provozovny ¢i pobocCky, ani na exteriéru,
ani interiéru, které nejsou piedem pisemné odsouhlasené SpoleCnosti a zaroven

neporusuji standardy.

Dealer nema pravo dodavat pfimo ¢i nepfimo Smluvni zbozi mimo Uzemi a nesmi

ani vylepSovat vybaveni Motorovych vozidel zna¢ky se zamérem vyvozu mimo Uzemi.

Dealer nesmi Motorova vozidla znacky dodavat komercnim ani soukromym
distributorim, ktefi nejsou zahrnuti do distribu¢ni Sité dealerG znacky. Také nesmi
prodavat Motorova vozidla znacky zprostiedkovateli, ktery zastupuje konecného
zdkaznika bez pisemného povéfeni ke koupi, zajisténi doruceni ¢i pfepravy

nebo skladovani.

Dealer nemtize upravovat, prodavat nebo uvadét na trh Smluvni zbozi ¢i Motorova
vozidla znacky bez souhlasu Spolecnosti, pokud predmétna uprava nevyplyva
Z objednavky kone¢ného =zakaznika. V tomto piipadé¢ dealer piebira veskerou
odpovédnost za vady, které mohou nastat v souvislosti z ipravami. Napiiklad pokud je
firmé dodano vozidlo v ur€ité vybavé a firma ho upravi, dle zddosti zdkaznika.

Omezeni z obchodniho hlediska je pro firmu z vétSiny prijatelné. Podminky jsou
stejné pro vSechny dealery, tudiz zadna z nich nemuize vyuzivat naptiklad vyvoz mimo

Uzemi za Gidelem zvy3eni poétu prodanych vozidel (pocet prodanych vozidel poté

ovlivituje bonusy, které dealer obdrZi od Spole¢nosti).
Zhodnoceni:
V piipadé, Ze by firma podnikala samostatné, lze zde uvést tyto klady:

e zaloZeni dalSi pobocCky bez pottebného souhlasu Spolecnosti,
e moznosti Uprav poboCky bez potiebného souhlasu Spole¢nosti a nasledného
poruseni standard,

e firma neni omezena z hlediska prodeje.
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Z pohledu vlastnictvi (pravni postaveni)

Z pohledu vlastnictvi zde dealer vystupuje jako samostatny podnikatelsky subjekt,
pravnicka osoba, kterd podnika vlastnim jménem, na vlastni Gi€et a na vlastni naklady.

Ma zakazano jakoukoliv cestou vykonavat pravni tkony jménem ¢i na ucet Spolecnosti.

Dealer musi dodrzovat vSechny pravni a spravni predpisy souvisejici s dealerovo

podnikatelskou ¢innosti a ma povinnost vlastnit veSkeré licence.

e Zapis v obchodnim rejstiiku.
e Zapis v zivnostenském rejstiiku.

e Registrace u vnitrostatnich danovych orgént a spravce DPH.

Pokud chce dealer provést jakékoliv zmény ohledné ovladani podniku (vlastnické
struktury, sloZeni spole¢nikil ¢i pravni formy), musi mit pisemny souhlas Spolecnosti.

Ta v tomto piipad¢ nebude bezdiivodné branit, jde spiSe o administrativni zalezitost.

Z tohoto hlediska plyne Fada vyhod, protoze firma mize vystupovat jako samostatny
podnikatelsky subjekt. Moznost dealera si stanovit vlastni nazev firmy, miize byt velice
vyhodné pro odliSeni se od konkurence, tak pii samotné propagaci. Pfedevsim kazdym
rokem existence firmy si dealer buduje svoje obchodni renomé (dobré jméno), které
zaroven zvySuje hodnotu firmy a jeho vnimani na trhu automobilt. Jak je uvedeno vyse,
dealer mize ménit vlastnickou strukturu, tedy piredat spolecnost jinému majiteli

(vlastnikovi) €i ptibrat majitele nové.
Zhodnoceni:

V ptipadé, Ze by firma podnikala samostatné, z hlediska pravniho postaveni se nic

nemeni.
Nakupni pozadavky

Dle ustanoveni, na které se SpoleCnost a dealer dohodli, nesmi celkové mnozstvi
Motorovych vozidel znacky urcité kategorie, které¢ ma dealer koupit za jeden rok, ¢init
mén¢ nez urcitd procentni hranice kupni ceny vozidel téZe kategorie, které nakoupil
v predchozim roce. Napiiklad pokud dealer nakoupil od Spole¢nosti v daném roce
v dané kategorii 100 vozidel za celkovou kupni cenu 37 000 000 K¢, musi v téze
kategorii v roce nasledujicim nakoupit za vice nez 30 % z kupni ceny roku piedchoziho,

tedy za minimalné 11 100 000 K¢.
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V piipadé kdy dealer ma zajem prodavat vozidla dalsi znacky, musi plnit

ustanoveni, které Spole¢nost piredepisuje:

e prostory slouzici jako predvadéci, museji byt jednoznacné odd¢€leny,

e dealer musi jednat tak, aby se nedopustil nekalo-soutézniho jednani (klamava
reklama, podplaceni, klamavé oznaCovani zbozi a sluzeb),

e dealer nesmi wvyuzit jakykoliv podpor ze strany Spolecnosti k podpoie
jinych znacek (napftiklad z hlediska podpory na reklamu),

e prodej jiné znacky musi byt slucitelny s prodejem vozidel Spolec¢nosti.

V ptipad¢ zajmu o prodej dalsi znacky, ma dealer povinnost oznamit tuto skutecnost
Spole¢nosti minimdlné 6 mésicii predem a pfilozit veskeré souvisejici informace

a materialy o distribuci jinych Motorovych vozidel.

Je-li dealer spokojen s fungovanim Spolecnosti a je rozhodnut rozsifit své portfolio
Motorovych vozidel, musi spliiovat krom standardi této dal$i znacky i ujedndni
stanovené ve smlouvé se znackou prvni. Tato ujednani mohou znamenat pro dealera
naklady z hlediska vystavby dalSich pfedvéadécich prostor a navic novy dodavatel
automobilti musi byt schvalen stavajici znac¢kou. Omezeni je vnimano spiSe negativné

a to predevsim z hlediska investic pro piestavbu salonu.
Zhodnoceni:

V ptipadé, Ze by firma podnikala samostatn€, nemusela by plnit stanovené hranice
plnéni nakoupenych Motorovych vozidel. Dale by nemusela plnit ustanoveni spojené

se zavedenim dal$i znacky.

Objem prodeji, objem vozidel na skladé, objem piedvadécich vozidel

a leasingové spole¢nosti

Z hlediska objemu prodejli se dealer zavazuje, ze vynaloZzi maximalni usili, aby dosahl
minimalniho rocniho objemu, ktery Spolecnost stanovi po dohod¢ s dealerem. Objem
prodeje je stanoven a muZze byt upraven dle aktualnich podminek na trhu, dle podilu
Spolecnosti na trhu a dle prodeje a specifickych okolnosti v oblasti piisobnosti dealera.
Nastane-li situace, kdy se dealer se Spole¢nosti na objemu prodeje nedohodne, situaci
zhodnoti nezavisly znalec, na kterém se dealer i Spolecnost shodnou, a ktery rozhodne

0 kone¢ném objemu prodeje.
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Dealer ma povinnost na skladé Motorovych vozidel znacky v souladu se standardy
udrzovat minimalni vysi zasoby. Vyse je urcena zejména vzhledem k dosazenému poctu
prodanych vozi v piedchozim roce a také vzhledem k prodejnim vyhledim do roku
dalSiho. Problémem pro dealera je, ze Spole¢nost mize dealerovi ptikazat, aby nakoupil
Motorova vozidla znacky za ucelem predvadéni novych vozidel a icelem reprezentovat
dostatecné znacku. Tato auta jsou pak nad rdmec dealerovy objednavky k udrzeni
skladové zasoby. Napiiklad pokud dealer objedna 5 vozidel urcitého modelu s cilem
udrzet skladovou zasobu, mlize Spole¢nost rozhodnout o piid€leni dalSich 5 vozidel

tohoto modelu za ucelem vystavy.

Dealer mize nejen prodavat Motorova vozidla znacky leasingovym spole¢nostem, ale
musi také zajistit, ze auto nebude touto spoleCnosti dale pieprodano. Leasingova

smlouva musi byt sepsana, tak aby:

e nebylo mozné pfed skonCenim smlouvy pievést vlastnictvi nebo zde nebyla
kupni opce,
e nebylo mozné koupit vozidlo pfed skoncenim leasingové smlouvy (leasingova

smlouva musi ,,dobéhnout*).

Pokud dealer nedodrzi tato ujednéni ohledné leasingové smlouvy, mize Spolecnost
poZadovat celou jeho marzi a dal$i prémie, ktera se vztahuji k této neopravnéné prodejni
transakci. Leasingovd spoleCnost ma zijem o leasing, nepfedpokladd se tedy, Ze

by chtéla odstoupit.

Z hlediska vozidel na sklad¢ a vozidel pfedvadécich se jedna o jednu z nejnakladnéjSich
polozek v podnikani dealera. Firma musi udrZzovat minimalni vysi zadsoby vozidel, ktera

vaze dealerovi finan¢ni prostredky.

Problém mize nastat, kdyZz Spolecnost takzvané ,,nadé€li* dealerovi vozidla libovolného
modelu nad ramec bézné zasoby. Firma dealera dle svych povinnosti musi vozidla
nakoupit, ale vtento moment nastava piebytek, ktery se firma snazi prodat
co nejrychleji. Pokud se dealerovi nepodafi prebytek i béznou zdsobu vozidel prodat,
muze nastat situace, kdy Spole¢nost mezitim oznami novy typ daného modelu a natidi
dealerovi tento model naskladnit. Spole€nost sice ve vétSing ptipadii poskytne dealerovi

prodejni bonusy na star§i modely, ale vzdy se jedna o stéZejni situaci pro prodejce.
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e Dealer musi platit za drzena piedvadéci vozidla pojistku, takze ¢im déle se auta
nachazi na salénu, tim vice se jejich drzeni prodrazuje.
e U skladovych vozidel se dealer musi snazit prodat vozidla do 365 dni, jinak

bude platit uroky z drzeni z téchto vozidel.
Cilem firmy je prodat co nejrychleji skladova i pfedvadéci vozidla.

Povinnosti z hlediska objemu prodeje sice vychazi ze vzajemné komunikace, ale
Spolecnost samoziejmé vytvari tlak na firmy za tcelem zvyseni téchto prodeji a s tim
I celkovych trzeb. Firmy mohou na tento tlak reagovat negativné a to hlavné v obdobi
zimnich a letnich prdzdnin, kdy lidé spiSe Setfi na jiné zbozi a prodeje se pohybuji

pod hranici planovanych objemd.
Zhodnoceni:

Pokud by firma podnikala samostatné¢, nemusela by udrzovat minimalni zasobu
Motorovych vozidel na sklad¢€, ale udrzovala by jen takovou zdsobu, ktera je odvozena

z prodeji minulého roku.
Nahradni dily

Z tohoto hlediska dealer (jako opravce) musi na skladé udrzovat takové mnozstvi
Naéhradnich dilt znacky, aby uspokojil poptavku po nich. Dealer tedy musi udrzovat
minimalni mnozstvi Nahradnich dili znacky, které jsou uvedeny ve standardech a to
z divodu zajisténi fadného chodu servisu. Standardy musi byt dodrzovany i pfi

skladovani, objednavani a prodeji ndhradnich dild.

Dale dealer nesmi piimo ¢i nepiimo nijak obchodovat s konkurenénimi nahradnimi dily,

které nejsou Origindlnimi ndhradnimi dily znac¢ky, bez pisemného souhlasu Spole¢nosti.

K prokéazani odpovidajici kvality pfijatych ndhradnich dilt od konkurence, musi dealer
ziskat a uchovavat osvédceni od vyrobce téchto konkurencnich dild. Osvédceni muize
byt i elektronické, ale musi obsahovat podpis vyrobce a vyrobni ¢isla ndhradnich dild,
ke kterym se vztahuje. Pokud dealer bude provadet zarucni opravy, bezplatny servis
a Jiné prace tykajici se Smluvniho zbozi, musi vSak pouzivat pouze Nahradni dily

znacky.

Povinnosti vyplyvajici z hlediska drzeni minimalni zasoby Néhradnich dilt znacky, jsou
dalsi velice nakladnou poloZkou firmy. Nahradni dily firma musi nakoupit, uskladnit

a Vv piipadé potieby prodejce ndhradnich dili tyto dily uvolni technikim na servis.
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Néhradni dily potiebné pro bézny servis (tedy rychloobratkové nahradni dily) nejsou

pro firmu takovym zatizenim, jako ndhradni dily drzen¢ dlouhodobé.
Zhodnoceni:

Nahradni dily dlouhodobé drzené jsou dily (karoserie, vybaveni Motorového vozidla
znacky) na vSechny modely aut, tudiz dily na méné proddvané modely jsou nevyuzivané
a jsou pro firmu zatézujici. Pravé toto dealer mize vnimat velice negativné, protoze
kdyby podnikal samostatn¢, uvazoval by jinak (udrzoval by na skladu zasobu jen

na nejprodavanéjsi modely).
Poprodejni servis

Dealer musi sam a fadné poskytovat Poprodejni servis (¢innosti po uzavieni smlouvy
a objednani Motorového vozidla znac¢ky u Spolecnosti), coZ zahrnuje piebirani novych
Motorovych vozidel znacky od pifepravce automobilii, uskladnéni a nakonec finalni
predani vozidel zdkaznikovi. Dale zde lze zafadit zaru¢ni opravy, udrzby a dalsi
¢innosti spojené s prohlidkou vozidla. Dealer musi chranit Spole¢nost, a pokud
neprovede servisni sluzby uvedené vySe, mize byt Spolecnosti sankcionovan (naptiklad

neprovede-li viibec nebo fadné zarucni opravu).

Kontakt se zakazniky je v kazdé spole¢nosti velice diilezity, a proto i tato Spole¢nost
pozaduje, aby dealer vynalozil Usili k vyfizeni vSech zaleZitosti tykajici se Poprodejniho

servisu a predev§im navazal a udrzel pravidelny kontakt se zdkazniky.

Pted pfedanim Motorovych vozidel znacky a Smluvniho zbozi zdkaznikovi, musi dealer
provést prohlidku. Po samotném pfedani musi dealer ucinit takové kroky, aby zajistil
pomoci podplrnych systémul (registrace do internetového systému, ktery ptfipomene
udrzbu ¢i servis), Ze zékaznici budou vedeni k pravidelné a svédomité Udrzbé
svych vozidel a budou navstévovat zarucni servis. S tim Souvisi 1 pravidelné ucasti

na Skoleni na vlastni naklady za G¢elem zvySené kvality servisu.

Spole¢nost miize urcit, aby byl provadén bezplatny servis a prace za ucelem zjisténi
anapraveni neuspokojivych podminek. Neuspokojivymi podminkami mohou byt
naptiklad nadmérné emise, hluk nebo jiné vlivy. Dealer musi tento bezplatny servis
provést komukoliv, bez ohledu na to kde zakaznik dané Motorové vozidlo znacky

koupil.
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Dealer si objedna a koupi veskeré zafizeni a nastroje za ucelem plnéni svych povinnosti

spojené s Poprodejnim servisem a to na vlastni naklady a v souladu se standardy.

V neposledni fadé ma dealer povinnost, umoznit opravnénym zastupcim a urenym
osobam, zkontrolovat chod provozovny za ucelem hodnoceni ucinnosti servisu

a poskytnout jim vSechny materidly a dokumenty.

Poprodejni servis se muze fadit mezi nejdalezitéjsi Cinnosti firmy dealera spole¢né
s prodejem novych Motorovych vozidel znacky. Kazdy autorizovany dealer ma za cil,

aby poprodejni servis spravné fungoval a vSichni zdkaznici s nim byli spokojeni.
Zhodnoceni:

Z hlediska pozadavkl ze strany SpoleCnosti, musi dealer navazat a udrzet kontakt
se zakazniky pomoci internetového podplirného systému a pravidelného kontaktovani.
Na internetovy systém mohou dealefi reagovat spiSe negativné a to z toho divodu, Ze
udrzuji pravidelny kontakt pii servisnich prohlidkach a pfti jinych pfiilezitostech (firma
muze poskytovat myti vozidel a jiné). V pripad¢ samostatného podnikani by se dealer

zamétil predev§im na pravidelny osobni kontakt.
Zaruka

Dealer je pfi prodeji kone€nym spotiebitelim povinen na zbozi poskytovat zaruku,
kterou mu Spolecnost ptedepisuje. O této zaruce musi byt zdkaznik informovan
pfi uzavirani kupni smlouvy. Také musi byt informovana Spole¢nost o vyrobnim ¢isle

vozidla a o dnu zapo¢nuti zaruky.

Zaruka je jednim z nejvétSich ,,zbrani* kazdého poskytovatele automobili jakékoliv
znaCky. Lidé vnimaji zaruku jako zavazek dealera, kterym se dealer prezentuje
na vefejnosti, a ktery se zavazuje dodrzovat. Cim del§i zaruka je firmou poskytovana,
tim lépe je u zikazniki znacka vnimana. Samoziejmé s rustem zaruky, roste
I zavazek viuci zakaznikim. Pro dealera to znamena poskytovat po celou zaru¢ni dobu

zaruku na vozidlo, ale jen v ptipadé dodrzovani pravidelnych servisnich prohlidek.
Zhodnoceni:

v

Kdyby firma podnikala samostatn¢, nemohla by disponovat rozsifenou zarukou, kterou

mu Spolecnost poskytuje. Disponovala by naptiklad pouze standartni 2 letou zarukou.
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Pozadavky na prodejnu Dealera

Dealer si musi na vlastni naklady zajistit nebo pronajmout prostory a technicka zafizeni,
které schvali Spole¢nost a to za tGéelem poskytnuti prvotiidniho servisu a prodeje.
Pokud Spolecnost usoudi, ze pozadavky nebyly splnény, musi dealer vSe neprodlené

napravit.

Spole¢nost muze také provadét u zakazniki tzv. prizkumy spokojenosti s dealerem
(pomoci dotaznikit), coz mize byt ve vétsiné pripadech zlomové v dalSich jednéanich
0 budoucnosti dealera v dané oblasti. Vysledky jsou poskytnuty dealerovi pribézné

a nakonec i v zavére¢né zprave o pruzkumu.

Kazda investice je pro firmu naroéna. Pronajmout prostory a zajistit technicka
Pokud firma chce svoji Cinnost autorizovaného dealera vykondvat spravné a dle
standard, je to ovSem investice zavazna a neménna. Poté se kvalita odvedené prace
odrazi v prizkumech spokojenosti, dle které Spolecnost firmu hodnoti. Tento typ
metody hodnoceni mize byt povazovéan za spravedlivy, ale velice zalezi na rozlozeni

hodnotici stupnice.

Napiiklad pokud zékaznik hodnoti prodej a servis ¢islem 10 (10 vynikajici — 1 velice
Spatné), Spolecnost bere prodej a servis ve firm¢ jako spravné fungujici a hodnoti ho
kladné. Pokud vSak zdkaznik hodnoti prodej naptiklad ¢islem 7, miZe byt bez bliZz§iho
vysvétleni sporne€, jak zdkaznik odpovéd zamyslel. Hodnoceni by tedy nejlépe mélo
probihat formou rozhovoru, coz bohuzel v takovém poctu zékaznikd neni z hlediska
¢asu mozné.

Zhodnoceni:

I ptes to, Ze by firma podnikala samostatn€, musela by zajistit prostory a technicka

zafizeni. Prostory a zafizeni vSak nemuseji v pfipad¢ samostatného podnikani projit

schvalovacim procesem Spolec¢nosti.
Uziti ochrannych znamek a obchodnich nazvi

Na zéklad¢ ud¢€leni nevyhradniho prava kuziti Ochrannych znamek, které dealer
obdrzel od Spolecnosti, md povinnost uzivat tyto zndmky na Smluvnim zbozi
v souvislosti s jeho distribuci a prodejem. Dealer musi také pouzivat Ochranné znamky
kdykoliv pfi propagaci, inzerci ¢i pii podpoie prodeje. V piipadé€, Ze ma zajem vyuzit
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Ochrannou znamku jinym zplsobem, nez je ureno Spolecnosti, musi predem ziskat
pisemny souhlas. Pokud dojde k jakémukoliv poruSeni prav k vyuzivani Ochrannych
znamek subjektem mimo distribu¢ni Sit’ dealerti znacky, tedy tfeti stranou, dealer musi

vSe oznamit a poté Spolec¢nost rozhodne, zda zah4ji soudni fizeni nebo nikoliv.

Uzivani Ochranné znamky zavazuje dealera, zZe neporusi nebo nezapticini zanik prav
Spolecnosti (Originalniho vyrobce) k timto Ochrannym znamkam a souhlasi s tim, ze
znamky jsou vlastnictvim Spolec¢nosti (Originalniho vyrobce). Jednoduse feceno, dealer
nese vesSkerou odpovédnost za uzivani Ochrannych znamek a v piipad¢ poruseni prav,

musi Spole¢nost odskodnit.
Dealer ma zakazano pouZzivat Ochranné znamky mimo Uzemi.

Uzivani ochranné znamky miZze firma vnimat velice pozitivné. Umoznuje to firmé
prezentovat se na vetejnosti jako dealer, ktery mé pravo proddvat automobily v pfimém

zastoupeni znacky v CR a vyuzivat Originalnich dili v rdmci autorizovaného servisu.

Na druhou stranu firma v piipadé vyuziti Ochranné znamky musi vSe zdokumentovat
dle vnitinich smérnic Spole€nosti a nahlasit jeji vyuZziti. Dokumentaci poté musi poslat

vedeni Spole¢nosti. Tato administrace mize byt pro firmu nepiijemna a obtézujici.
Zhodnoceni:

V ptipad€ samostatného podnikdni by firma nemusela vSe dokumentovat a nahlasovat,
ale na druhou stranu by neméla podporu Spolecnosti pii prezentaci (prostiednictvim

ochranné znamky).
Propagace

Z tohoto hlediska se dealer zavazuje, Ze bude propagovat a inzerovat Smluvni zbozi
a Poprodejni servis vyhradné na svoje nadklady a zarovenl bude plnit vSechny smérnice
Spolecnosti o propagaci. Musi vyuzivat reklamni materidly, které Spolecnost poskytne
a bude se aktivné podilet na vSech reklamnich akcich, které Spolecnost naplanovala.

Jestli-ze je planovana reklamni akce na urcity den, musi dealer harmonogram dodrzet.

Déle dealer musi dodrzovat veSkeré platné zakonné ptedpisy, které jsou platné
na Uzemi, kde je reklama provadéna a kde dealer zalozil svoji spoleénost. Je zakazano
provadét jakoukoliv propagaci, jez by mohla Spolecnost poskodit.

vvvvvv

mohou byt rozdéleny na dvé ¢asti.
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e Prvni je dobrovolna. Spolecnost si sama stanovuje vysSi investice, napiiklad
Vv radiu.
e Druhd je povinnd a urcenda Spolecnosti. Firma musi dodrzet jeji vysi a jeji

harmonogram.
Zhodnoceni:

Pro firmy v nékterych piipadech mohou byt povinné investice neptijemné az zbytecné.
Zbytecné napiiklad z diivodu dostatecné investice v ramci dobrovolné investice v radiu.
V ptipad¢ samostatného podnikani by tedy firma uSetfila na povinnych investicich

a mohla by si pouze stanovit investice dobrovolné.
VyuzZivani / poskytovani systémiu

Pokud se Spole¢nost a dealer nedomluvi jinak, dealer ma povinnost zavést a pouZzivat
ve standardech predepsané systémy (hardwarové, softwarové). Tyto pocitacové systémy
musi byt uvedeny do provozu dfive, nez prob¢hne audit standardli a mély by plné
fungovat. Systémy jsou synchronizovany ptfedevSim proto, aby mohly byt vyfizovany
objednavky a zaruéni pozadavky Motorovych vozidel, Nahradnich dild a PfisluSenstvi

znacky pomoci elektronickych pamétovych zatizeni nebo elektronického pienosu dat.

Spolecnost mulze dealerovi wudélit nevylucitelné a nepievoditelné podlicenci
pro komunikac¢ni systémy distributorti ve vSech jeho pobockéch. Podlicence je udélena

za téchto podminek:

e vlastnické pravo a veskera dal$i prava k dané licenci, véetné dokumentace
a jejich ptiloh jsou vyhradné ve vlastnictvi Spolecnosti,

e ve vztahu k tieti osobé dealer zachova duvérnou povahu informaci a souvisejici
dokumentace a zajisti, aby se tak chovali 1 vS§ichni zaméstnanci spolecnosti, ktefi

se dostavaji do styku s touto licenci.
Dealer musi dodrZovat tyto podminky i v pfipadé ukonceni platnosti podlicence.

Kazda spolecnost, kterd podnikd na automobilovém trhu, méa svij interni systém,
pomoci kterého probihd vSechna komunikace. Zavedeni stanovenych systémi, je tedy

spiSe administrativni ¢innosti, bez které by firmy nemohly fungovat.
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Zhodnoceni:

Pokud firma podnikd samostatné, nemiize vyuzit ze strany Spolecnosti stanovenych
systémti. Na jednu stranu dealer mize mit sviij vlastni interni systém, ale na druhou
stranu Spolecnosti stanoveny systém je rychlejsi a efektivnéjsi (vSechny casti prodeje

a servisu jsou efektivné propojené).
Poskytovani informaci a zprav

Z hlediska poskytovani zprdv ma Spole¢nost pravo pozadovat po dealerovi zpravy
0 situaci na trhu, o prodeji ¢i servisu a v neposledni fadé i o skladovych zasobach

a predpokladanych vyhledech do budoucnosti.

Ve vztahu k veskerym ¢innostem dealera a ptedepsanym standardim musi dealer vést
pfesné a Uplné aktudlni ucetnictvi a s nim spojené UCty a zdznamy. VSechny tyto Gcetni

informace, musi byt Spole¢nosti poskytnuty spole¢né s udaji o zakaznicich.

Pokud Spolecnost chce zvysit sviij piehled o stavu dealera, mohou jeji povéieni zastupci
navstivit a vstoupit v béZzném provozu do prostor (sklad, prodej, servis) dealera
a provést fadné ohlasenou kontrolu zdznamii a udélat inventuru aktualniho objemu
Smluvniho zbozi. Takovy zastupce ma pravo prochazet vSechny smlouvy, zdznamy,
knihy vedené spolecnosti (servisni kniha, kniha skladovych zasob) a pocitacové
soubory. Informace poskytnuté Spolecnosti musi byt v souladu s platnymi pravidly

pro ochranu udaja.

Mohou nastat i dalsi situace, kdy dealer musi neprodlené informovat Spole¢nost.
Naptiklad pokud zakaznik odmita zaplatit sjednanou cenu ¢i avizuje zruSenim smlouvy
v disledku skryté vady Motorového vozidla znacky nebo jiného ditvodu, ktery by mohl
byt pricitan Spolecnosti. Spolecnost po obdrzeni informaci rozhodne o dalSim postupu
vuci zakaznikovi.

Dale se dealer zavazuje, ze v souladu s pokyny Spole¢nosti, bude zajistovat spravu
osobnich udajli zékaznikli firmy a to aniz by byli poruSeny povinnosti dealera. Pokud
pomine ucel pro spravu téchto osobnich Udaji, je dealer povinen udaje znicit
nebo piedat Spole¢nosti. Sprava osobnich udaji musi byt v souladu se zakonnymi
ustanovenimi o ochrané osobnich udaji. Rozsah, tcel a zplisob spravy urcuje dealerovi
formou pfilohy Spole¢nost a hlavnim tkolem dealera je zajistit dostatecné technické

opatfeni za Gcelem ochrany udajii v souladu se zdkonem.
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V neposledni fad¢ je nutné zajistit, ze z4dné neopravnéné osoby ani tieti strany
nebudou mit Kk osobnim informacim pristup, a Ze nedojde kjejich ztraté c¢i

pozménéni. Z toho plynou tyto povinnosti:

e piistup K osobnim tdajim budou mit pouze zaméstnanci, kteti jsou k tomu
urceni a budou dostate¢né€ informovani,

e sdélit jména zaméstnanct, kteti byli uréent,

e povéieni pro spravu osobnich tidaji mohou tfeti strany dostat az po povoleni
od Spolec¢nosti,

e technicky zajistit ochranu pfed zneuzitim udaji tfetimi stranami,

e 7ajisténi servertl pro uchovani udaju,

e vSechny pisemné zdznamy budou zajiStény na bezpecném misté a bude vedena
podrobna evidence,

e 7ajisténi bezpecného prenosu pies site.

O zavedenych opatienich ¢i zménach musi dealer co nejrychleji informovat Spole¢nost.

vewr

o stavu skladu zdsob a vozidel je samoziejmosti (firma ma piehled o potiebnych
objednavkach). Poskytovani informaci a zprav vedeni Spolecnosti, poté vytvareni

vyhledl do budoucnosti, to uz mize byt hodnoceno jako administrativni zatéz.

Z hlediska spravy osobnich udajii zdkaznikii v§e vétSinou probihd v ramci zavedeného
systétmu firmy. Technické zabezpeceni za U€elem ochrany osobnich udaji zajistuje

IT technik, kterého Spole¢nost stanovi.
Zhodnoceni:

V ptipadé, Ze by firma podnikala samostatn€, nemusela by podavat Spole¢nosti zpravy
o situaci na trhu, zpravy o aktudlnim prodeji ¢i o servisu. Dale by firma dealera
nemusela poskytovat Spole¢nosti zaznamy o c¢innostech firmy (Gcetnictvi a s tim
I spojené UCty). Naopak ochranu osobnich udaji zakaznik musi firma dodrzovat

I v pfipadé podnikani samostatného.
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Jiné omezeni a povinnosti

Z hlediska tvorby objednavek se dealer musi fidit smérnicemi vydanymi Spolecnosti.

Jejich realizace je zavisla na zajiSténi uhrady ceny objednavky pomoci:

e poskytnuté bankovni zaruky,
e penézitého zajisténi,
e uvéru zprostfedkovaného financni spolecnosti, kterd musela projit schvalovacim

fizenim Spolecnosti.

Ptiblizna vySe tohoto zajiSténi je odvozena od planovaného odbéru pro nasledujici
kalendarni rok. Pfesnd vySe minimalni castky zajisténi je stanovena v internich
smérnicich Spolecnosti. Pokud nastane situace, kdy hodnota objednavky je vyssi
nez zajistovaci ¢astka, mé Spolecnost pravo pozastavit ptistup dealerovi do systému

pro objednéavani.

V okamziku doruceni objednavky Spolecnosti a nasledného zpétného potvrzeni, jsou
objednavky zavazné a nemuze je dealer zménit ¢i stornovat. VSe probihd online
Vv rozhrani internetové aplikace, tudiz Cas vytvofeni objednavky a cas potvrzeni

objednavky se pohybuje v rozmezi sekund.

V ramci pozadavki od Spolecnosti je dealerovi nafizeno vyuzivat dohodnuty systém
financovani novych Motorovych vozidel znacky. Také Spole¢nost ma pravo
odmitnout objedniavku od dealera a to v disledku nemoZnosti dodani. Takova

situace nastava v piipadé:

e pferuSeni provozu vyroby,
e zpozdéni dopravy,

e zakonné vyluky.

Z hlediska dodavky zboZi je SpoleCnost omezena rozsahem vyroby zavodi
a moznostmi jeji dodavky (zpisob dopravy a jiné). V situaci, kdy z jakykoliv divodi
nemuze dealerovi Spole¢nost zbozi dodat, musi byt dealer co nejdiive informovan a to
nejméné mésic predem pied puvodnim datem dodani. V ptipad€, Ze zbozi nedorazilo
ve stanovené lhuté, dealer musi poskytnout tzv. dodatecnou lhutu. Po uplynuti i této
lhiity, méa pravo pisemné odstoupit od objednavky a mize Zadat ndhradu Skody, ktera
vznikla v dusledku zpozdéni dodavky zbozi. Vramci novych  vozidel

jsou pro Spole¢nost smérodatné prodejni cile dealera, které si stanovil.
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V ptipadé, Ze je smlouva zruSena oboustranné pfed doddnim zbozi, dealerovi

jsou navraceny vSechny uskutecnéné platby.

Z hlediska ceny muze Spole¢nost stanovit dealerovi tzv. doporucené minimalni
prodejni ceny 1 tzv. doporucené maximalni prodejni ceny. Napiiklad pro dany model
vozidla stanovuje, jakd bude doporucend minimdlni prodejni cena a jaka bude
doporucena maximalni prodejni cena. Pro prodejce jsou ceny jen orientaéni jako zaklad

pro jednani se zakaznikem.
Z hlediska vlastnického prava dealer ma povinnost:

e uhradit platbu za dodané zbozi a v ptfipad€¢ neuhrazeni, mize Spolecnost zboZzi
pozadovat zpét,
e umoznit vraceni zbozi v ptipad¢ zadosti,
e kdykoliv okamzit¢ sd¢€lit Spolecnosti, kde se zbozi nachdzi, k némuz ma
Spolecnost vlastnickd prava,
e fadné skladovat zbozi, které je ve vlastnictvi Spole¢nosti,
e pisemn¢ pozadat Spolecnost, pokud chce piesunout dodané zbozi do zastavy
¢i ho jinak upravovat,
e Vv piipadé exekuce vii¢i zbozi vse ohlasit Spolecnosti,
e pojistit dodané zbozi (proti ohni, povodni a kradezi), které je majetkem
Spolecnosti ve vysi ceny ndhradniho nového zbozi a tuto pojistku udrzovat,
e pii vyzadani kdykoliv predlozit doklad o pojiSténi.
Z hlediska financi ma dealer opravnéni a je povinen, v ptipadé poskytnuti bonust
¢i podpory ze strany Spolecnosti, vyuzit této podpory jen na Ucel, ktery byl pfedem
stanoven a specifikovan. Spole¢nost méa pravomoc vyuziti finan¢ni podpory kdykoliv
kontrolovat a ma pravo, pozadovat doklad k jakému ucelu byla tato podpora vyuzita.

Jakékoliv zneuziti podpory K jinému téelu, je porusenim Dealerské smlouvy.

Pii objednavce zbozi (Motorovych vozidel ¢i Nahradnich dil znacky) musi firma
zajistit thradu ceny objednavky dle sjednané smlouvy. Formy tohoto zajiSténi jsou
uvedeny vySe (strana 47). Problém miiZze nastat v piipadé objednavek novych
Motorovych vozidel. Napiiklad prodejce se zdkaznikem chtéji sjednat koupi nového
Motorového vozidla. Prvnim krokem je vybér vozidla a jeho blizsi specifikace. Poté
prodejce zakaznikovi nabidne rizné moznosti financovani, tedy zajisténi objednavky.
Pokud se zdkaznik rozhodne pro penéZité zajisténi €i bankovni zéaruku, pro firmu
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dealera je to nejlepSi moznd varianta. Firma disponuje penézi a mize provést
objednavku nebo zakaznikovi ptedat vozidlo skladové v piipadé, Zze si jej vybral.
V piipadé, Ze se zdkaznik rozhodl pro variantu leasingu ¢i ivéru, firma pred objednanim
vozidla vybira zalohu, ktera je stanovena v internich dokumentech a ve vétsiné piipada
se pohybuje mezi 5-10 %. Pravé zde pro firmu miZe nastat nepfijemna situace.
V nasledujicich minutach od vytvotreni objednavky a slozeni zalohy, je vSe potvrzeno
a objednavka nejde zpétné vratit. Rozhodne-li se tedy zdkaznik v obdobi od slozeni
zéalohy (a nasledné objednavky) az po podepsani smlouvy o uvéru, ze vozidlo nechce,

firma ma uz povinnost objednané vozidlo naskladnit.
Zhodnoceni:

Z hlediska dodavek miize byt pro firmu velice nepiijemné zpozdéni objednavky.
Naptiklad zdkaznik slozil zalohu, podepsal vSechny potfebné smlouvy a nyni nésleduje
pouze predani vozidla, ale to firmé neni doddno v daném terminu. Firma dealera v dané
situaci musi oddalit datum pfedani a zakaznik maze byt nespokojeny. Firma v krajnim

pripad€ mize zdkaznika i ztratit.

Omezeni a povinnosti plynouci ve véci ceny a vlastnického prava, nejsou pro dealera
tolik zatézujici a jsou vnimany spiSe neutrdln€. Naopak financni podporu a dalsi bonusy
poskytnuté ze strany Spolecnosti, firma vnima pozitivné. Tato podpora umoziiuje firme
poskytovat zdkaznikiim slevy a vytvaret tim zajimavé cenové nabidky, které by pfi
samostatném podnikdni vytvaret nemohli. Informace o vyuziti jsou posilany

prostfednictvim interniho systému, kde mé4 Spolecnost ptehled o Cerpani podpor.

Z pohledu tvorby objedndvek, dodavky zbozi, ceny, vlastnického prava a financi
se omezeni a povinnosti v samostatném podnikani 1i§i miniméalné. MiZeme zde
samoziejmé najit urcité vyhody. Napfiklad pokud by firma podnikala samostatné,
nemusela by dodrzovat dohodnuty systém financovani novych Motorovych vozidel

znaCky a nemusela piijimat stanovené doporucené prodejni ceny.

9.2 Prava a vyhody dealera

Prava a vyhody dealera vychazeji z uzaviené Dealerské smlouvy a internich smérnic,
které fikaji, co dealer mize a smi. Tyto prava a vyhody miZeme rozdélit opét z riznych
hledisek.
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Zaruka

Na automobilovém trhu jsou spole¢nostmi nabizeny razné druhy/délky zaruk. Nékteré
spolecnosti poskytuji 2 roky na cely automobil, dalsi spolecnosti poskytuji zaruku
3 roky nebo 100 000 km na cely automobil (zaruka konci, podle situace co nastane
diive). Nejvice vSak vefejnost mize zaujmout zaruka 5 let bez omezeni kilometrt,
zaruka 6 let nebo 100000 km ¢i zatim nejvysSi poskytovand zaruka 7 let

nebo 150 000 km na cely automobil (Auto.cz, 2014).

Jak je jiz uvedeno vyse v omezenich a povinnostech dealera, zdruka je vnimana zajemci
jako velky zavazek, kterym se na vefejnosti firma prezentuje, a ktery se zavazuje
dodrzovat. Zaruka vSak nemuze byt chdpana pouze jako omezeni ¢i povinnost dealera
z hlediska poskytovani této zaruky. Zavazek muze byt chapan i jako prave ¢i vyhoda

dealera.
Poskytovani zaruky firm¢ pfinasi prava, jako jsou:

e pravo poskytovat zaruku v§em zékaznikiim a to bez omezeni,

e pravo prezentovat se na vefejnosti jako firma poskytujici zaruku urcité délky,

e pravo nabizet ptiplatkovou (prodlouzenou) zaruku,

e pravo rozhodovat o uznani zdruky - z hlediska, zda vada byla zpiisobena
nekvalitou materidlu ¢i pochybenim pii montazi (vyrob€), nebo zda vada byla

zpusobena opotiebenim ¢i zavinénim zakaznika.
Poskytovani zaruky firm¢ pfinasi vyhody, jako jsou:

e poskytovani zaruky mize prilakat nové zakazniky (¢im je zaruka vyssi, tim vice
zajemcl zareaguje vstiicng),

e na vefejnosti je firma vnimana, jako prodejce kvalitnich Motorovych vozidel
zna¢ky (vyssi zaruka nemusi znamenat jen vEts$i zavazek vici zdkaznikim, ale
muze 1 zvySovat, jak lidé znacku vnimaji) — vyS$i zaruka odrazi kvalitu

Motorovych vozidel a Nahradnich dilt znacky.

Firma pozitivné reaguje na moZznost poskytovat zaruku z hlediska pftildkani novych
zakaznikl. Na druhou stranu, pro firmu poskytovani servisu na zaruku je ndkladngjsi,

nez kdyby lidé navstévovali servis bez zaruky a na vlastni néklady.
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Zhodnoceni:

V ptipadé, Ze by dealer podnikal samostatné, nemohl by vyuzivat prav a vyhod plynouci

z poskytované zaruky (neplati v pripad¢ standartni 2 leté zaruky).
Marketingova podpora

Marketingové podpora (finan¢ni podpora) je ze strany Spolecnosti poskytovana s cilem
vést a koordinovat vSechny marketingové aktivity dealera a zvysit povédomi
0 poskytované znacce Motorovych vozidel. Nedilnou soucasti je i cil propojit dané

aktivity dealera s celonarodnimi aktivitami a kampanémi Spole¢nosti.

Kazdy dealer ma na marketingovou finan¢ni podporu od Spolecnosti narok, ale
poskytnuté finance musi byt vyuZity pouze na marketingové aktivity spojené s danou

zna¢kou. Podpora je vyplacena kvartaln€ marketingovym oddélenim Spole¢nosti.
Podminky pro udéleni podpory:

a) zaslat email marketingovému oddé€leni Spole¢nosti a nahrat do interniho
systému Spolecnosti (v ¢asti: Marketingové aktivity) zpravu o jejich realizaci,

b) aktualizovat dostupné materialy Spole¢nosti (bannery, tiskovou inzerci, radio),

C) nechat schvalit vlastni grafiku — v pfipad¢, ze si firma vytvafi vlastni grafiku
nareklamni kampan a bude zadat SpoleCnost o marketingovou podporu
(vztahuje se i na grafiku v minulosti odsouhlasenou),

d) vyuzivat pouze odsouhlasenou grafiku pro dany kvartal (pokud firma nedodrzi
tento bod, nema narok na marketingovou podporu),

e) povinnost pouzivat interni systém SpoleCnosti pro feSeni vSech pozadavki
V ramci dané kampané.

V ptipadé nesplnéni stanovenych podminek, mize Spole¢nost marketingovou podporu

vvvvv
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Stanoveni vySe podpory

Aby dealer mohl zadat o podporu od Spole¢nosti, musi v daném kvartale utratit

minimalni ¢astku bez DPH na kazdy viiz podle aktualniho planu prodeje.
V piipadé splnéni, Spolecnost piispje 50 % zcelkové utracené cCastky
na marketingovou aktivitu, maximaln¢ v§ak danou minimalni ¢astku, kterou firma méla

utratit na kazdé Motorové vozidlo znacky.

1. Priklad:

Minimalni ¢astka je stanovena na 2 000 K¢ na Motorové vozidlo znacky. Dealer planuje
v obdobi prvniho kvartadlu prodat 40 Motorovych vozidel znacky. Dealer tedy musi
utratit za marketingovou aktivitu minimalné¢ 80 000 K¢&. Skutecn€ utracend Castka
dealerem ¢ini 120 000 K&, muze tedy dealer pozadovat od Spole¢nosti podporu ve vysi

60 000 K¢.
2. Priklad:

Minimalni ¢astka i planovany prodej jsou stejné (viz vySe). Dealer vSak skute¢né utratil
170 000 K¢. V tomto ptipade 50 % = 85 000 K¢. Dealer obdrzi od Spole¢nosti podporu

pouze ve vysi 80 000 K¢, protoze piekrocil hranici vyplaceni podpor.
3. Priklad:

Minimalni ¢astka i planovany prodej jsou stejné (viz vyse). Dealer vSak skute¢né utratil
pouze 70 000 K¢&. V tomto piipadé dealer neobdrzi podporu od Spolecnosti, protoze

neutratil pozadovanou minimalni ¢astku 80 000 K¢.

Z hlediska marketingové podpory miize dealer zadat jest€¢ o tzv. mimorddnou
marketingovou podporu (,,extra podporu®). O tuto podporu muze dealer Zadat na své
marketingové aktivity, které jsou nad rdmec stanoveného rozpoctu podpory. Dealer
musi vyplnit Zadost o udéleni mimotadné podpory pro danou akci a tuto Zadost poslat
marketingovému oddéleni Spole¢nosti. Spole€nost zhodnoti klady a zépory, nasledné
dealerovi zasle rozhodnuti zda danou podporu poskytne ¢i neposkytne. Napiiklad pokud
by dealer mél zajem vystavovat vozidla na koncertu slavné hudebni skupiny, miize
zazadat Spolecnost o finan¢ni podporu na sponzorsky dar (ve vétSin€ piipada
automobilky poskytuji sponzorsky dar a poté mohou na dané akci vystavovat). V tomto
pfipadé¢ by Spolecnost reagovala spiSe kladng, protoZze se piedpoklada, Ze skupinu
navstivi spoustu fanouskd, kteti by védomé ¢i podprahové znacku vnimali.
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Marketingova podpora je dealerem vnimana velice kladné. Marketing je pro firmu
dealera dilezity a je nedilnou soucasti kazdého rozpoctu. Ceny marketingovych aktivit
(jako jsou radio, billbordy ¢i jiné formy podpory prodeje) jsou dnes vysoké a dealer
podporu 50 % z ceny shledava jako piijemnou a piijatelnou. Spole¢nost dava moznost

vyuzit grafiky pfedem stanovené, ale dealer mad moznost vytvaret i grafiku vlastni.
Zhodnoceni:

V piipadé¢ samostatného podnikani firma nemuze vyuzivat marketingové podpory
od Spole¢nosti. VSechny marketingové aktivity musi financovat sama, coz je v dnesni

dobé velice finan¢né nakladné.
Prodejni marze

Prodejni marze, tedy ,,Dealerska marze®, je zjednoduSen¢ podil firmy dealera na trzbach
za prodané Motorové vozidlo, Nahradni dil ¢i za PrisluSenstvi znacky. Marze je
stanovena Spolecnosti a dany dealer ji pouze pfijiméa. Velikost marZze se pohybuje
mezi 6 % - 8 %. Tyto hodnoty mizeme vSak oznalit pouze za doporucené, protoze
podle situace jak se trh vyviji a nasledné vytvafi tlak na ceny smérem dolii, skute¢na

marze dealert se tedy pohybuje nékde mezi 1 % - 4 %.

MarZe je pocitana z doporucené cenikové ceny, kterd je platnd v okamziku

objednéavky prodejce v internim systému firmy.

V ptipadé, ze Spolecnost poskytuje dealerovi mimoiadné slevy, marze je pocitdna
z cenikové ceny sniZené o danou slevu. Spolecnost ma vyhradni pravo ménit vysi
Dealerské marZze v pribéhu roku a to pisemnym ozndmenim prostfednictvim

obchodniho oddéleni Spole¢nosti.
Piispévky poskytované k marzi firmy

V ptipadé vyprodejové ¢i kampanove akce, kdy probiha vyprodej skladovych zésob
Motorovych vozidel znacky nebo jsou organizovany prodejni kampané¢, ma Spolecnost
pravomoc K vlastni firemni podpofe prodeje pozadovat i spoluticast dealera
na poskytované¢ slevé zdkaznikovi. Akci vyhlasuje SpoleCnost, kterd vydava
tzv. prehledy prispévkit  Spolecnosti na doporucené akcéni slevy pii prodeji.
Ptid€leni ak¢nich slev mezi zdkazniky, zalezi na rozhodnuti firmy dealera (komu slevu
poskytne a komu ne). Spolecnost poskytne firmé dealera ptispévek na akéni slevy pouze

v pfipad¢, Ze firma dodrzi prodejni proces a dals$i podminky uvedené nize.
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Prodejni proces obsahuje 10 krokii a Spole¢nost ho zavadi za ucelem zkvalitiiovani

péce o zakaznika:

efektivni kontaktovani — cilem je zahéjeni prodejniho rozhovoru se zakazniky,
sjednani schiizky — vede k navstéveé prodejny dealera zakaznikem,
pfivitani zakaznika — zdvofilé pivitani,

identifikace potieb zdkaznika — nabidka nejvhodnéjsiho vozidla,

a > W N oE

podani vykladu k danému Motorovému vozidlu znacky — vybava, funkce,
vyhoda pro zékaznika,

predvadéci jizda — aktivni seznameni,

presvédceni ke koupi vozidla — taktné a zdvotile,

provedeni dokumentace — koup€ Motorového vozidla znacky,

© © N o

pfedani Motorového vozidla znacky — zazitek, potvrzeni o spravnosti
rozhodnuti,

10. ovéteni spokojenosti — nasledné poskytovani zajimavych informaci.
Dalsi podminky, které firma dealera musi splnit pro vyplaceni prispévku:

e zaneseni informaci o zdkaznikovi, spusténi zaruky a statni registrace,

e Vv pifipadé zadosti Spolecnosti dolozit, ze prodej probéhl pii dodrzeni prodejniho
procesu,

e dané Motorové vozidlo znacky, které proslo celym procesem, musi byt uhrazeno

financujici spole€nosti.

Cilem Spolecnosti je motivovat dealera k poskytovani co nejlepsi péce o zakaznika
pfi prodeji Motorového vozidla znacky a v ptipadé splnéni vySe uvedenych podminek
se Spolec¢nost podili na jeho nakladech.

vvvvv

vyhoda zpodnikédni dealera. Jak je jiz uvedeno vySe, bohuzel vyvoj trhu neni
pro dealery z hlediska marze pfiznivy. Dulezité jsou i pfispévky Spolecnosti na akéni
slevy k dané marzi, které mohou firmé dealera pomoci pii prodeji. Dalsi slevy, které

firma mize poskytnout, mohou vést k pfilakani novych zakaznikd.
Zhodnoceni:

Z pohledu prodejni marze je samostatné podnikani vyhodou. Firma mé& moznost
stanovit si sama prodejni marZi a tudiZ ovlivnit jeji podil na trzbach za prodané vozidlo,

nahradni dil ¢i piislusenstvi.
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Naopak prispévky poskytované k marzi firma pii samostatném podnikédni neobdrzi,

tudiz je mizeme fadit mezi klady podnikani v systému franchisingu.
Slevy a prémie (odmény)

Z hlediska stanovenych objemu prodeje a stanovenych objemii Néhradnich dilti znacky
(viz omezeni a povinnosti dealera), mize dealer obdrzet od Spolecnosti odmény
ve form¢ slev, prémii ¢i snizenych cen. Tyto odmény jsou odvozeny od urcitého
mnozstvi vyrobk, které firma dealera od Spolecnosti nakoupi za dané obdobi. Odmény

jsou vypocitavany napiiklad z:

e koupé Motorovych vozidel znacky,
e koupé Néhradnich dila znacky,

e koupé dalSiho zbozi, jako je naptiklad PtisluSenstvi znacky.

Tyto odmény ve form¢ slev, prémii ¢i snizenych cen jsou poskytnuty dle vnitinich
smérnic. Spole¢nost méa pravo kdykoli zcela nebo z ¢asti zrusit tyto prémie a pokud

nejsou tyto prémie sjednany pisemn¢, firma nema na prémie viibec zadny narok.

Odmény mizou byt pro dealera zlomové. Cilem kazdého dealera je prodat co nejvice
Motorovych vozidel, Néhradnich dili nebo dal§iho PrisluSenstvi znacky. Spole¢nost
musi tyto dealery motivovat, jinak by se nesnazili plnit domluvené mésic¢ni objemy

prodeje a prodavali by pouze mnoZzstvi potfebné pro fungovani firmy dealera.

Na druhou stranu zde mohou vznikat v kone¢nych duasledcich nekorektni praktiky
prodejct. Dealer se snaZi za kaZzdou cenu prodat co nejvice Motorovych vozidel znacky
a dosahnout na dané bonusy v praxi, firma prodava tzv. za ndkupku, kdy na ukor
své vlastni marze prodava auta za nulovy zisk. Pro zdkaznika to vypada lakave, ale
firma miize sviyj usly zisk z prodeje vydélat na servisu, ktery bude drazsi nez u jinych
dealerii. Ve vétsiné piipadli zékaznici pak odjizdi po prvnich navstévach za servisem

levnéj$im (do jinych znackovych servist Spole€nosti).
Zhodnoceni:

Slevy a prémie (vcetné nasledujicitho systému odménovani) mizeme zatadit
mezi vyhody podnikani ve franchisingovém systému. V pfipadé¢ samostatného

podnikani by podnikatel dané odmény neobdrzel.
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Systém odménovani

Spolecnost s cilem podpofit aktivitu jednotlivych dealert vytvofila tzv. systém
vyplaceni dodatecnych odmen. Tyto odmény jsou vSak vyplaceny pouze v ptipadée, ze
dealer fadné plni vSechny pfedem stanovené ukazatele. Spolecnost v pravidelnych
intervalech vyhodnocuje pInéni jednotlivych ukazateld a vyplaci odménu, ktera

se sklada z:

e odmény podle kvality odvedené prace (kvalitativni odména),

v" odména vyplacena mési¢né,

e odmény podle plnéni stanovenych planii prodeje (kvantitativni odména),

v' odména vyplacena mési¢né, Ctvrtletné a Ctvrtletni modelova odména
(odména je vyplacena dle jednotlivych modelovych fad Motorovych
vozidel znacky),

e odmény za plnéni stanovenych planii odbéru PiisluSenstvi a Nahradnich dila

znacky.
Ukazatele, které dealer musi plnit, pokud chce ziskat odménu:

e plnéni prodejniho planu,
e plnéni planu odbéru Prislusenstvi a Nahradnich dila znacky,

e plnéni jinych Spolecnosti stanovenych ukazatelt.

Vyse odmén, které dealer muze obdrzet, je stanovena V internich smérnicich
Spolecnosti pro prodej na dané obdobi. Pokud dealer neplni jednotlivé ukazatele, nema

narok na odménu od Spole¢nosti.

Mohou samoziejmé nastat i jiné situace, pri kterych Spole¢nost dealerovi odmény

nevyplaci, jako jsou:

e neplnéni standardi,

e neplnéni skladovych limiti novych Motorovych vozidel znacky,

e neplnéni skladovych limiti predvadécich Motorovych vozidel znacky,

e nevyuzivani interniho systému Spolecnosti (napiiklad dealer nezaddva poctivé
informace o zdkaznicich),

e dealer nespolupracuje pii marketingovych a prodejnich akcich,

e dealer nespolupracuje s dohodnutymi dodavateli (nahradni dily a jiné).
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Pokud Spolecnost u dealera shleda plnéni standardii ¢i plnéni plant jako nedostate¢né,
ma Spolecnost pravo pozadovat (pisemnou formou) po dealerovi ve stanoveném

terminu napraveni situace, ktera vznikla.

V piipadé, ze dealer situaci nenapravi, Spolecnost mize dealerovi snizit jeho prodejni
marzi nebo zastavit vyplaceni dodateCnych odmén. V krajni situaci ma Spolecnost

pravo odstoupit od smlouvy a ukonc¢it spolupraci s dealerem.
Kvalitativni odména

Kvalitativni odména je prvni ze dvou vyse uvedenych slozek vyplacenych ze strany
Spolecnosti dealerovi prostfednictvim dodateénych odmén (viz systém odménovani)
podle kvality odvedené prace. Tato odména je vyplacena vzdy za uzavieny kalendaini
mésic a pohybuje se v rozmezi od 0,5 % — 2 % z hodnocenych ukazatelt. Vyhodnoceni
pro vyplaceni odmény probihd za piedeslé 3 mésice - véetné mésice hodnoceného.
Pokud dealer chce mit narok na kvalitativni Cast dodatecné odmény, musi splnit
jednotlivé podminky pro zatfazeni do systému kvalitativnich odmén. Pokud bude dealer
zafazen do systému odménovani, musi splnit stanovené ukazatele, které Spolecnost
bude hodnotit pomoci koeficientti (hodnoti ukazatele oddélen¢). Tyto ukazatelé mohou

byt Spole¢nosti ménény pro jednotlivé Ctvrtleti.

Podminky, které dealer musi splnit pro zarazeni do systtmu odménovani, jsou

tyto:

A. dealer se aktivné zapoji do kvalitativniho programu v rdmci interniho systému
Spolecnosti, kde bude pravidelné doddvat pozadovana data a bude dodrzovat
Spole¢nosti stanovené terminy,

B. dealer bude dodavat do kvalitativniho programu v rdmci interniho systému
vSechny informace o zdkaznicich a ziské od téchto zédkazniki tzv. marketingovy
souhlas. Tento marketingovy souhlas dealer musi ziskat od uréitého
% zakaznikd. Poté zakazniky, ktefi souhlasili, zaregistruje do kvalitativniho
programu a zadkaznici se pomoci internetu aktivuji. Spole¢nost stanovuje
minimalni procentni hranici registrovanych a aktivovanych zakazniki.

Pro aktivaci jsou zakaznikiim poskytnuty ptihlaSovaci udaje.
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Ukazatelé, které Spole¢nost hodnoti:

® spokojenost zakaznikd — zkusenost zakaznikl z prodeje

©)

vyhodnoceni  probihd  prostiednictvim  prizkumu  provadéného
telefonickymi dotazy a tento prizkum provadi pro Spolecnost smluvni
firma (agentura)

kontakty na respondenty pro telefonni priizkum Spolec¢nost firmé¢ dodava
z databaze dealera

vysledky vyhodnoceni dealer nalezne v internim systému Spolecnosti

online,

e pocet nabidnutych piedvadécich jizd zdkaznikiim

o

stejné parametry (viz spokojenost zadkaznik),

® (spéSnost pii kontrolnim nakupu — Mystery Shopping

o

tajny kontrolni ndkup provadi pro Spole¢nost smluvni firma (agentura)
ato:
* Vneur¢eném terminu a na naklady Spole¢nosti
* podle jasn¢ stanovenych pravidel a dan¢ho zaddni, které
Spolecnost stanovi (pravidla vychazeji z pozadavkd, s kterymi je
dealer seznamen v ramci Skoleni)
vysledky (hodnoceni) kontrolniho nékupu jsou platné do dalSiho
kontrolniho nakupu (minimalni pocet tajnych kontrolnich nakupt je

stanoven v internich smérnicich Spolecnosti),

® pocet smluv uzavienych ve spolupraci se smluvnimi partnery (vyuzivani Gvérl)

z celkového poctu registrovanych vozidel (je zde ur¢ena miniméalni procentni

hranice spoluprace se smluvnimi partnery) — pokud dealer dosahne vysledku

nad pozadovany limit, je povazovan ukazatel za splnény.

Spolecnost vyhodnocuje, pfizndva a vyplaci odmény za uzavieny kalendaini meésic

Vv piipad¢, Ze dealer splnéni vSechny podminky a ukazatele.

Pokud dealer vlastni vice provozoven, odmény jsou vyhodnocovany oddé€lené na vSech

provozovnach. V ptipadé, ze dealer neplni stanovené ukazatele na vSech provozovnach,

které vlastni, odména bude ponizena danym koeficientem. Tento koeficient Spole¢nost

vypocitava jako pomér provozoven, které plni, k celkovému poctu provozoven.

57



Pokud dealer nesplituje dané podminky, neni do systému odménovani zatazen.
V ptipadé, Ze dealer neplni Spolecnosti stanovené ukazatele, Spole¢nost ma pravo

odmény nevyplacet.
Kvantitativni odména

Kvantitativni odména je druha ze dvou vyse uvedenych slozek vyplacenych Spole¢nosti
dealerovi prostfednictvim dodatecnych odmén (viz systém odménovani). Tato odména
je vyplacena ze strany Spolecnosti jako odména meésicni, Ctvrtletni a modelova
(je vyplacena c¢tvrtletné dle jednotlivych modelovych fad) nad ramec dealerovi marze
za plnéni stanovenych planti prodeje. Kvantitativni odména vSak nemize byt vyplacena
na pfedvadéci Motorova vozidla znacky.
Jednotlivé odmény:
¢ m¢si¢ni odména
o vyplacena za plnéni mési¢niho planu prodeje koncovym zakaznikiim
(bez rozliseni modeld) v dal$im mésici po uplynuti hodnoceného mésice
o vySe sazby odmény se pohybuje mezi 0,5 — 3% (kazda automobilka
stanovuje vys$i individualné) — sazba je stanovena dle % plnéni planu
vV daném mésici
o vypocet: doporucena cenikova cena bez DPH * stanovena sazba mési¢ni
odmény,
e Ctvrtletni odména
o vyplacena za plnéni ctvrtletniho planu prodeje koncovym zakaznikiim
(bez rozliSeni modell) v dal§im mésici po uplynuti hodnoceného ctvrtleti
o vySe sazby odmény se pohybuje mezi 0,5 — 1 % pii minimalnim 100 %
plnéni
o vypocet: doporucend cenikova cena bez DPH * stanovend sazba
ctvrtletni odmény,
e modelova (Ctvrtletni) odména
o vyplacena po uplynuti hodnocené¢ho ctvrtleti za plnéni modelového
(¢tvrtletniho) prodeje koncovym zakazniklim
o vySe sazby odmény se pohybuje mezi 0,5 — 1 % pfi splnéni planu

na jednotlivé modelové fady zv1ast
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o vypocet: doporucend cenikova cena bez DPH * stanovend sazba

modelové (Ctvrtletni) odmeny.
Stanovené podminky v ramci kvantitativni odmény:

e Spolecnost mize zamitnout vyplaceni odmény z diivodu zjisténi spekulativniho
chovani mezi dealery (napiiklad pieprodej Motorovych vozidel znacky
mezi dealery),

e Spolecnost ma pravo pozadovat vraceni odmény, kterou jiz Spole¢nost vyplatila
(pokud nebylo prodané Motorové vozidlo znacky zaregistrovano v registru
vozidel do dané ptredepsané lhtity),

e pokud dealer porusi Dealerskou smlouvu uzavienou mezi nim a Spolecnosti,
ma pravo Spolecnost pozastavit odmény a zadat jejich navracent,

e dealer musi dodrzet stanovené plany pro skladovd a piedvadéci Motorova
vozidla znacky v ramci smérnic Spole¢nosti,

e dealer musi pravidelné odebirat Motorova vozidla znacky z centralniho skladu
Spolecnosti,

e prodej novych Motorovych vozi zna¢ky musi probihat v souladu s platnymi
zékony Ceské republiky,

e dealer musi se Spole¢nosti pravidelné spolupracovat v rdmci marketingovych
aktivit poradanych Spolecnosti,

e dealer musi dodrzovat vSechny stanovené standardy, jinak Spole¢nost mé pravo

kvantitativni odménu odebrat z uzaviené smlouvy mezi dealerem a Spolecnosti.

9.3 Kontroling u dealera

Z hlediska kontroly ve firm¢ dealera se dealer zavazuje, Ze povede pifesné a uplné
ucetnictvi. Déle povede aktudlni zdznamy ke vSem cCinnostem dealera vcetné ucth
a zaznami tykajici se objednavek, zakdzek, vozového parku a slev poskytnutych
Spole¢nosti (bonusy, odmény). VSechny vedené zaznamy a Gty museji byt v souladu
se smérnicemi a postupy Spolecnosti. Dealer musi uchovavat origindly zaznami a uctt

k soucasnému kalendarnimu roku a piedchozich 3 kalendainich rokd.

Spolecnost ma pravo provéfovat a kontrolovat vSechny originaly uctl a zaznam, které
dealer musi dle smlouvy vést. Dealer mé& povinnost Spole¢nosti umoznit pfistup

ke vS§em materialim (zaznamy a ucty) a vnitropodnikovym systémum.
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Spolecnost kontroluje dany kalendéini rok, ale v pfipadé jakéhokoliv podezieni
0 umyslném ,,zkreslovani situace firmy, ma Spolec¢nost pravo pozadovat po dealerovi

posledni 3 roky zadznamu a uctt.
Podminky kontroly:

e Spolecnost nebo jiny Spolecnosti urceny subjekt provadi kontrolu pomoci
statistického Setfeni (vyuziva tedy dealerem vyhotoveného vzorku za urcité
Casové obdobi a tento vzorek se vyuziva Khodnoceni zbyvajicich ucéta
a zaznamu),

e dealer ma pravo nesouhlasit s touto metodou kontroly (statistickd) a mtze tak
pozadovat po Spolecnosti provedeni uplné kontroly, ale jen v ptipadé prokazani,
ze statistické Setfeni bylo nepfesné (Uplna kontrola je provadéna na tucet
dealera),

¢ kontrola je provadéna v rdmci pracovni doby dealera,

¢ 0 kontrole musi byt dealer informovan pfedem.

Pokud dealer Spolecnosti neptedloZi originalni ucty a zdznamy tykajici se Spole¢nosti
poskytnutych slev, bonusti a dalSich odmén, Spole¢nost ma pravo posoudit tyto slevy,

bonusy a odmény za neopravnéné nabyté a miize je dealerovi zpétné natuctovat.

Z hlediska néakladli a poplatkii ma Spole¢nost pravo pozadovat po dealerovi uhrazeni
Casu a nakladu, které nastali v souvislosti se zpozdénym poskytnutim materialt a ucta

ze strany dealera.
Zhodnoceni:

Kontroling je pro kaZzdou firmu nepfijemny. Je provadén v pracovni dob& a i pfes
véasné varovani muze ovlivnit chod firmy. V krajnim piipadé¢ muze byt pro firmu
I celkem nakladny (Uplna kontrola). Kontroling fadime mezi nevyhody podnikani

ve franchisingovém systému.

9.4 Ukonceni Dealerské smlouvy

O ukonceni Dealerské smlouvy muze pozadat jak Spolecnost, tak i dealer. Ukonceni
probihé pisemnou formou vypovédi, kterou odstupujici strana musi druhé strané osobné

ptredat. Od ptedani vypovédi zacina platit 24 mésicni vypovedni lhita.
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Jedina vyjimka nastava tehdy, kdyz Spolec¢nost ukon¢i Dealerskou smlouvu z divodu

reorganizace Sité¢ dealeri a musi zaplatit dealerovi odstupné. V tu chvili probiha

pouze 12 mésicni vypovédni lhuta.

Dalsi moznosti ukonceni smlouvy je tzv. okamzité ukonceni. Timto ukonceni je minéno,

ze Spolecnost i dealer mizou smlouvu ukoncit s okamzitou platnosti bez vypovédni

lhiity a bez naroku odstupného. Situace okamzitého ukondeni:

insolvenéni fizeni viici Spole¢nosti nebo dealerovi,

rozhodnuti soudu o zruSeni/upadku Spolec¢nosti nebo o zruSeni/Gpadku firmy
dealera,

Spole¢nost nebo dealer ztrati povoleni k vykonu své ¢innosti,

Spolecnost nebo dealer zavazné porusi podminky Dealerské smlouvy a to

opakovang.

Nejvétsi prava z hlediska odstoupeni ma vsSak Spolecnost. Ta ma pravo ukondit

pisemné smlouvu s okamzitou platnosti nebo zaplacenim odstupného z divodi

nesplnéni povinnosti dealera a to predevsim pokud:

dealer neplni cile, které si se Spole€nosti spolecné stanovili (naptiklad prodejni
cile neplni vice jak z 50 %),

dealer i pfes pisemné varovani od Spole€nosti trvale neplni svoje penézni
zavazky vaci Spole¢nosti (neplati faktury a jiné),

dealer Spolecnosti uvadi nepravdivé udaje V ucetnictvi ¢i v zdznamech
za ucelem uplatnéni naroku na slevy, bonusy nebo odmény,

dealer poruSi opakované zdkaz prodeje Motorovych vozidel znacky dalSim
prodejciim, kteti nejsou zahrnuti v distribu¢ni Siti dealerti znacky,

Spolecnost zjisti, Ze dealer spachal trestny ¢in nebo jiny Ccin, ktery by
ve zna¢ném rozsahu poskodil dobrou povést Spolecnosti,

dealer bude vykonavat ¢innost, kterou musi Spole¢nost schvalit, ale tato ¢innost
schvalovacim fizenim viibec neprosla,

dealer bude dlouhodobé porusovat povinnosti vyplyvajici z Dealerské smlouvy
(poruSovani standardii, mnozstvi skladovych zasob, zaruky a penézité zavazky),
dealer pouzije poskytnuté Motorové vozidlo znacky pro vystavu jinym

zpusobem, nez pro vystavovani,
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e dealer neprovadi zarucni servis dle stanovenych pravidel v Dealerské smlouve,

e dealer poskodi Motorova vozidla, Néhradni dily ¢i jiné PfisluSenstvi znacky,
které jsou ve vlastnictvi Spolecnosti (Spolecnost je dealerovi poskytla),

e dealer po dobu vice nez mésice zastavi svoji podnikatelskou ¢innost (prodej,
Servis),

e Spolecnost zjisti, ze dealer ma spory s manazery firmy nebo zaméstnanci firmy
(tyto spory brani efektivni podnikatelské Cinnosti),

e dealer zemiec nebo bude dlouhodobé nezpusobily k podnikatelské ¢innosti
a nejmenuje svého nastupce za ucelem pokracovani plnéni Dealerské smlouvy,

e dealer vyuZije Ochranné znamky jinak, nez je uréeno v Dealerské smlouvé,

e dealer porusi pravidla stanovené ohledné ochrany osobnich udaji zadkaznikd.

V ptipadé ukonceni Dealerské smlouvy se Spolecnost zavazuje, ze bude dealerovi
dodavat jen takové mmnozstvi vyrobkl, které¢ je dealer schopen prodat v bézném
V obdobi, a které nema na skladé v dostate¢ném mnozstvi. Dodavka vyrobki v takovém
pfipadé probihd pouze v obdobi od podani vypovédi az po nabyti jeji UCinnosti
a nasledné¢ho ukonceni spoluprace. Od obdrzeni vypovédi Spolecnost i dealer mayji
povinnost v¢as informovat zakazniky o ukonceni Dealerské smlouvy. V okamziku
nabyti Géinnosti vypovédi jsou dodaci smlouvy, Kkteré jest€é nebyly splnény

obéma smluvnimi stranami, zruseny.

Od ukonceni smlouvy dealer nesmi dale vyuZzivat Ochranné znamky Spole¢nosti a musi
vratit oznaceni, které mu Spolecnost zapujcila. Samoziejmé dealer musi prestat
vyuzivat reklamni materidly Spole¢nosti a navrati vSechny ptiruc¢ky, nakresy, plany
a jiné materialy.

Spolecnost je opravnéna po ukonceni spoluprace odkoupit veskeré vyrobky od dealera,
ale neni to jeji povinnost. Odkupni cena je ve stejné vySi, za kterou ji dealer

od Spole¢nosti nakoupil.

Pokud dealer ma prdvo na odkup Motorovych vozidel znacky Spolecnosti a jejich
Néhradnich dilti znacky ze zdkona, miize pozadat Spolecnost o jejich odkup na néklady
dealera. V tomto piipadé je odkupni cena snizena o 10 % z puvodni kupni ceny. Dealer

musi splnit podminky pro zakonny odkup, kterymi jsou:

e Motorova vozidla znacky jsou nova a nepouzita,
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e Nahradni dily znacky jsou nové a nepouzité,
e Nahradni dily ani Motorova vozidla znacky nejsou pravné vazané k tieti strané,
e stafi Motorovych vozidel a Néhradnich dili znacky neni vice jak jeden rok

a jejich prodej probéhl na Gizemi Ceské republiky.

V pripadé predvadécich vozidel je odkupni cena sniZena o dalSich 10 %.
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ZAVER
Cilem této bakalaiské prace bylo zpracovat teoretickd vychodiska problematiky

franchisingu a poté ziskané poznatky z teorie vyuzit v praktické ¢asti.

V prvnim kroku teoretické Casti byl blize charakterizovan pojem franchising, ktery byl
nasledn¢ zarazen do oblasti obchodu. Dale byl obecné definovan franchising.
Pro definovani franchisingu bylo pouzito vice definic s cilem poukazat na fakt, Zze
danou problematiku rtzni autofi definuji rozdiln€. V navaznosti na ptedchozi cCast
jsou definovany také dilezité pojmy véetné franchisové smlouvy, ktera je pak v dalsi
kapitole dikladné popsana. Nakonec teoretické Casti byl franchising rozdélen dle formy
a byly vypsany jeho typy. Také byly stanoveny dva zakladni postupy zalozeni
franchisingu a to jak ze strany poskytovatele franchisy tak jeho pfijemce. Poté byly
samoziejm¢ popsany i vyhody a nevyhody franchisingu, které jsou pro celou praci

velice dulezité, a v praktické ¢asti je na né navazano.

V uvodu praktické ¢asti byly piesné definovany oba subjekty franchisingu. Poskytovatel
franchisy byl definovan v ramci jeho piisobeni v Evropé a Ceské republice, u pifjemce
franchisy byly uvedeny, krom obecnych informaci, také jeho cile a akce pro zakazniky.
Prace pokracovala uvedenim vSeobecnych informaci o dealerstvi véetné pozadavki,
které dealer musi splnit pro udéleni dealerstvi. V dal§im kroku byl popsan podrobny

postup zalozeni konkrétni firmy dealera.

Poslednim bodem praktické ¢asti byl franchisingovy vztah mezi spolecnosti a dealerem
vychazejici z dealerské smlouvy. Tento bod popisuje uplatnéni franchisingu v praxi
a byly zde postupné uvedeny vSechny dealerovi omezeni, povinnosti, prava a vyhody.
Nakonec byly popsany moznosti ukonéeni dealerské smlouvy a kontroling. Tento oddil
praktické casti byl pro praci zlomovy, protoze byl vyuzivan také jako podklad

pro zhodnoceni kladt a zapora franchisingu.

Kazdé podnikani ma své klady a zapory. Neni tomu jinak ani u franchisingu

uplatiiovaného pfi prodeji aut.

Z omezeni a povinnosti dealera Ize vyvodit piredev§im zapory. V prvni fad¢ jsou to
standardy, které spolecnost stanovuje, a které se dealer ve smlouvé zavazuje dodrzovat.
Dale jsou zde také obchodni omezeni. Ty omezuji dealera pfedevsim z hlediska prodeje,
Z hlediska zavedeni dalSich pobocek a z hlediska moznosti upravovat pobocku. Vse

je spolecnosti  franchisora striktné stanoveno. Dal§im velice podstatnym zaporem
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podnikani je dodrzovani nakupnich pozadavkd. Zde spole¢nost stanovuje dealerovi
povinné nakupy motorovych vozidel znacky a udava, za jakych podminek mize dealer
zavést prodej dalsi znacky. Dale spolecnost také stanovuje objem prodejti, objem
vozidel na sklad¢, objem predvadécich vozidel a povinnosti spojené s nasmlouvanymi
leasingovymi spole¢nostmi. Nevyhodou je také skladovani povinnych nahradnich dilt
znacky. Spolec¢nost stanovuje dealerovi objem povinné drzenych nahradnich dild, tudiz
dealer musi udrzovat nahradni dily i na méné prodavané modely. Dalsi nevyhoda
podnikani vypliva z hlediska propagace. Spole¢nost totiz urcuje povinné investice, které
podnikéani je povinnost poskytovat informace a zpravy o fungovani firmy a nésledny

kontroling pobocky dealera.

Zprav a vyhod dealera lze vyvodit piedev§im klady. Prvni dileZitou vyhodou
podnikani je zaruka. Ta umoziuje dealerovi poskytovat rozsifenou zaruku na misto
standartni dvouleté. Dale je zde marketingova podpora. Ta dovoluje dealerovi Cerpat
finan¢ni podporu na marketingové akce a uSetfit tak spoustu financi, které by v piipade
samostatného podnikani vynalozit musela. Ptispévky poskytované k prodejni marzi
jsou také velice dilezité, protoze mohou byt vnimany jako pfidand hodnota k bézné
odménovani. Ten umoZiuje dealerovi ziskat kvantitativni a kvalitativni odmény

za fadné plnéni pfedem stanovenych ukazateli.

I ptes to, ze se zda, ze ve franchisingu v dané ukazce ptevazuji zapory nad klady,
Ize jednoznaéné fict, ze cilem spoleCnosti neni dealera odlakat od podnikani, ale
naopak ho motivovat. Z tohoto divodu jsou klady nastaveny tak, aby dlouhodobé
zapory pievazovaly a podporovaly podnikani firmy dealera. Samoziejmé vzdy zalezi

na pfistupu dealera a jeho snaze délat dobré jméno spole¢nosti franchisora.
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Abstrakt

MATULKA, David. Uplatnéni franchisingu v obchod¢. Plzen, 2017. 67 s. Bakalarska

prace. Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Kli¢ova slova: franchisa, franchising, franchisor, franchisant, dealer, dealerstvi,

franchisova smlouva, dealerskd smlouva, obchod.

Bakalai'ska prace je zaméfena na uplatnéni franchisingu v obchod¢ a je ¢lenéna na dvé
Casti. Prvni Cast prace popisuje teoretické zaklady franchisingu vcetné jeho definice
a nevyhod franchisingového podnikani, protoze je tento oddil zakladem pro praktickou
Cast bakalaiské prace. Druha ¢ast prace charakterizuje franchisora, franchisanta
a popisuje vseobecné informace k zalozeni franchisingového vztahu. Poté blize urcuje
prava, povinnosti, omezeni a vyhody vyplivajici z franchisingového vztahu, které
hodnoti. V poslednim bodu druhé ¢asti jsou uvedeny moznosti ukonceni dealerské

smlouvy a kontroling. V zavéru prace jsou shrnuty klady a zapory franchisingu.



Abstract

MATULKA, David. Franchising application in business. Pilsen, 2017. 67 p. Bachelor's

thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics.

Key words: franchise, franchising, franchisor, franchesee, dealer, dealership, franchise

agreement, dealer agreement, trade.

This Bachelor's thesis is focused on application of franchising in business and is divided
into two parts. The first part describes theoretical basics of franchising, including
definiton and division of franchising. The most important section of the theoretical part
is definitely determination of advantages and disadvantages of franchise business
because this section is a foundation for the practical part of the Bachelor's thesis.
The second part characterizes franchizor, franchesse and then describes general
knowledge for establishment of franchise relationship. Then it closely determines rights,
obligations, restrictions and benefits arising from the franchise relationship, which
the thesis evaluates. In the last part there are introduced all possibilities of termination
of dealer agreement and controlling. At the end are summarized advanteges

and disadvantages of franchising.



