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Uvod

Tato bakal#ska prace pojednava otgwbu podnikani zvaném franchising. Franchising
je zalozen na spolupraci poskytovatele franch»iégicence (franchisora) d&igmce
licence (franchisanta). Tato forma spoluprace sk§tidgody pro oba &astniky tohoto
smluvniho vztahu. Franchisor itte pomoci franchisingu rozévat svou uUzemni
pusobnost, ale fitom pouze s nizkymi kapitdlovymi naklady, a fraiseimt touto
spolupraci ziskavé zastitu velké a zavedené &podti a také pravo k vyuzivani jejiho

dusevniho vlastnictvi.

Ve swté se franchising rozije jiz nskolik desitek let. VCeské republice k&tSimu
rozSteni franchisingu dochazi az po roce 1991, kdy smpadkomunismu doslo
k ptechodu na trzni ekonomiku a k uvéti trhi. Pred rokem 1991 byl franchising
v Ceské republice té#h nezndmym pojmem. Chyly informace o &m, odborna
literatura na toto téma, a také chifbpodnikatelé, kt& by s franchisingem #h

zkusenost.

V prvni ¢asti této prace jsou definovany zakladni pojmy jigkase franchisingu, které
jsou nezbytné pro pochopeni souvislosti, a kteoé jsojré vyuzivany nafi¢ celou
praci. Déle jsou uvedenykteré z mnoha definic franchisingu, po kterych edsje
strueny prehled historického vyvoje franchisingu a to jak seté tak vCeské

republice.

V dalic¢asti se prace zatfuje na Franchisingovy trh v podminkadeské republiky

V té je nejprve nastéma prace odbornych franchisingovych konzuliaatdale je zde
shrnut franchising Ceské republice z pohledu pravnihopolého a Getniho. Je zde
pojednano o f@dpokladaném rozvoji franchisingu v budoucnostakéto problémech,

které souviseji s uplatnim franchisingu naeském trhu.

PredeSlé¢asti jsou zpracovanyiedevsim z teoretického hlediska. V nasledujicich
castech, se teoreticky pohled prolina s pohlederktipkgm. Je zde fedstavena firma
UGO trade s. r. 0., ktera provozujé giice bafi pod znégkou UGO juice bar. Nasleduji
vyhody a nevyhody franchisingu z teoretického ikfického hlediska na ffkladu
spol&nosti UGO trade s. r. 0. Déle se prace &je na franchisingovou smiouvu,
ktera je nejdlezitejSim dokumentem upravujicim vzaemny vztah franofas

a franchisanta. Neftle je popsana teoreticky a poté nasleduje popaktisky, dle
spol&nosti UGO trade s.r.o0., vrozsahu nepostraddtelngiinima stanoveného

7



Evropskym etickym kodexem franchisingu. Na &&e uveden stiny popis zaloZeni
franchisingového podnikucetre piipadové studie na tém&agloZzeni nové poldky

spole’nosti UGO véetre rizik ohrozujicich rozvoj této spairosti v budoucnu.

Cilem této prace je teoretickyrquistavit franchising jako formu podnikani od jeho
pocatki, pies sodasny vyvoj, az po jeho budoucnost se vSemi jehoodsmi
a nevyhodami jak pro franchisora, tak pro franamisaDéle popsat s¢asnou situaci
na franchisingovém trhu @eské republice, detrd pravdpodobného vyvoje
v budoucnosti. Poté prakticky analyzovat franchysirpohledu spot@osti UGO trade
S. r. 0., ¥etre pripadové studie tykajici se zalozeni nové ghlgaéto spolénosti a
analyzy rizik ohroZujicich mozny budouci rozvoj kggaosti UGO trade s. r. 0. spojené

s navrhem fipadnych opdeni, ktera by fedchazela budoucimu vznikichto rizik.

Pri tvorb¢ této prace byly hlavnimi prameny informaci odbopublikace, ¥rohodné
internetové zdroje a §asti praktické pedevsim osobni konzultace s panerfindi
Wasserbauerem.



1 Definice a zakladni pojmy ve franchisingu

1.1 Definice franchisingu

Dle Reznitkové ,V sowasné dob neexistuje jednotna definice franchisinguizRé
formy franchisingovych systémrozvoj jednotlivych pruk franchisingu i odliSnosti
legislativy té které zedn vedou k rozdilnym definicim franchisingRezn&kova,
2004, str. 5)

Na druhé strah Synek definuje franchising takto: Franchising pedstavuje
dlouhodobou, smlu¢nuzavenou vertikalni spolupraci mezi nezavislymi podigka
Znamena ustni nebo pisemnou smlouvu, na jejimadggidden subjekt (poskytovatel
franchisy — franchisor) poskytuje jinému subjektrijémci franchisy) povoleni uzZivat
své obchodni jméno, zilau, logo nebo jinou charakteristikuriemce franchisy jfitom
neztraci svou samostatnost, podnika pod svym jmeénea viastni rizikd. (Synek,
2010, str. 87)

Tretim gikladem definice franchisingu je definice dle Evsk@ho etického kodexu
franchisingu vydaného Evropskou franchisingovou efadi (EFF), kter4 zni

nasledova:

»Franchising je odbytovy systém, jehoZ pfedhictvim se uvadi na trh zbozi a/nebo
sluzby a/nebo technologie. Opird se o Uzkou arateptou spolupraci pravh

a finanné samostatnych a nezavislych podnilkanchisora a jeho franchisadt

Franchisor zarduje svym franchisafim pravo a zarove jim uklada povinnost

provozovat obchodrinnost v souladu s jeho koncepci.

Toto pravo franchisanta oprauje a zavazuje uzivat z#&imou nebo nefdmou Uplatu
jméno franchisorovy firmy a/nebo jeho ochrannoumzké a/nebo servisni zndmku
a/nebo jina prava z mmyslového a/nebo duSevniho vlastnictvi, jakoZ wkinow,
hospodéské a technické metody a proceduralni systém, wir@ampo dobu trvani
pisemné franchisingové smlouvy, za timfel&dm uzakené mezi stranami, a za trvalé
obchodni a technické podpory ze strany franchi$qiEranchising vCeské republice,
2008, str. 16)



1.2 Zakladni pojmy

Na paatku je nutné definovatthteré zakladni pojmy, které se tykaji franchisingu:

Goodwill je termin, oznéujici nehmotnou vyhodu spdieosti, kterd spiva
v silné obchodni zrii@e spolénosti, v dobrych vztazich se zakazniky, v dobrych
vztazich se za#stnanci a najklad v patentecldi patentovanych technologiich

ve vlastnictvi spoknosti. (Investopedia.com, 2013)

Know-how je termin, ktery se vyuziva pro nehmotny hospskiastatek, ktery
predstavuje neépsgji néjakou znalost nebo soubor zkuSenosti a znalosti
nabytych v pitbéhu let @i vykonu napiklad obchodni nebo vyrobgiinnosti.

Jednim ze z&kladnich pojmje tzv. franchisor. Franchisor je osoba nebo
spole&nost, ktera je vlastnikem dgireho know-how, které poskytuje na zakiad

licence.

Franchisant je osoba, ktera jefflemcem licence od franchisora. V praxi to
znamena, ze franchisantuge na zaklagl udtlené licence podnikat pod
obchodni zné&ou franchisora se vSemi vyhodami i nevyhodami.ndutci, Zze
ve tSirg piipadi se jedna spiSe o vyhody. Jak bkddeno dive, touto formou
podnikani se zrmé omezi riziko nedsfchu no¥ otewené franchisingové
pobaiky a franchisant timto Zigobem niZze dosahnout i jisté miry individuality
pii svém podnikani. Jedn4 se tedy o pga¥imancné a organizén¢ nezavislého
podnikatele.

Franchisingova pobdka je misto, kde franchisant provozuje konkrafimnost

na zéaklad licence od franchisora.

Franchisingova smlouvaje zékladni listina, ve které jsou sepsany vSechny
podminky nezbytné pro uzsni franchisingového vztahu mezi franchisorem
a franchisantem. Neni napevno ukotvena v pravdidu, a proto je jeji forma

celkem volna, ovéem musi obsahovat jisté zakladleitostt.

Franchisingova st* nebo fetézec je vzajemné propojeni franchisora,
poskytovatele licence, a vSech pobk provozovanych jednotlivymi

franchisanty, fijemci licence. Hlavnim cilem by #fo byt dosazeni celkové

! Franchisingova smlouva i jeji nalezitosti budou nobaji rozebirany v samostatré@sti této prace.
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integrity sit. Aby bylo Zejmé, Ze itizné franchisingové pobky spadaji pod
jednoho franchisora, veliggasto se voli jednotny styl vybavegchto pobgek,
jednotny marketingovy fiistup k propagaci franchisingové é&ia usiluje se
o jednotnou image celé &itvSechny franchisingové podioy a franchisor jsou
propojeny pes franchisingovou centralu. V této centrakSinou franchisor
sidli.

» Franchisingovy systémje systém, jehoZ /ednetem cinnosti je rozvoj
prostednictvim franchisingu, anebo jehoZ rozvoj je zahoda siti samostatnych
hospodéskych subjektsdruzenych pod spaieou firemni znékou, a jenz vyviji
¢innost na zaklagl jednotnych standard Franchisant investuje do ot&@ni

a provozu franchisingové potlg/, acasto také do vybaveni palky zbozint.
(Franchising.cz, 2011)
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2 Historie franchisingu

2.1 Struéna historie vyvoje franchisingu ve sété

Franchising, neboli nastroj pouzivany préegi vyrobki a sluzeb, vznikl naiplomu

19. a 20. stoleti v USA. Lze ho tedy povazovat aaericky vynalez”. Uvozovky jsou
zde proto, Ze prvni primitivni systemy, které sainyazyvaji ,prvni generaci“, vznikly
jiz diive v Evrog a jinych ¢astech ssta davno pedtim, nez doslo k velkému rozvoiji
v USA. Jiz ve dedovku byla znama podnikatelska ujednani podobna dmesni

franchisingu. Rezntkova, 2004)

Prvnimi, kdo vyuZzivali tento marketingovy nastroyli takzvani vagonovi pendie
neboli lidé, ktéi dojizckji za praci pes hranice statu. Tito pentledostavali od
spol&nosti, pro kterou pracovali, vyhradni prava k pjodegrobki a poskytovani
sluzeb, které se tykaly vyrobkna utitém Gzemi s tou zarukou, Ze ostatni peiidle
nebudou na stejném Uzemi prodavat stejné zbozitv®ae franchising v moderni
formé objevil okolo roku 1860 u firmy Singer Sewing Mawh Company, kterd se
zabyvala vyrobou a servisem Sicich stroy tomto gipadt firma usilovala o to, aby
zavedla i nezavislych prodej; ktefi budou zajiBovat prodej a servis Sicich siitoj
Krom¢ Sicich straj se franchising koncem 90. let 19. stolettatapouzivat také
u prodeje prvnich automobil Firmou vyuzivajici tento nastroj nebyl nikdo jimgz

i v.dnesni dob jedna z nejtSich automobilek si¥a, General Motors. Tato spolest
udélovala licence na prodej automabitiznym nezavislym prodejmn. General Motors
byla jednou z prvnich firem na &, ktera poprvé formulovala franchisingovou
smlouvu. Okolo roku 1900 se franchisingalavyuzivat i v dalSich od#vich, jako byl
napiklad prodej drogistického zboZi nebo prowezpacich stanicReznikova, 2004;
Jakubikové, 1997)

K velkému roz&eni franchisingu doSlo po 2. &wevé valce pedevsSim v Americe, a to
hlavreé diky dwma @ic¢inam. Tou prvni ficinou je to, Ze americka spdleost Veterans
Administration nabizelatizné mjc¢ky a jejich zaji&ni na pomoc s nastartovanim
franchisingu. Tou druhou byl fakt, Ze americka ekoika po 2. sétova vélce zaZivala
negredstavitelny rozvoj a rostla velice rychle. Krdmmeriky dochazelo k rozvoiji
franchisingu i vi#znych c¢astech Evropy, iedevSim v Zapadni Evrép
(Jakubikové, 1997)
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Do za&atku 50. let 20. stoletigtSina spolénosti pohliZzela na franchising jako na nastroj
slouzici hlava k (&inné distribuci vyrobk a sluzeb. Obdobi do roku 1950iheme

nazvat jakymsi rozvojovym obdobim franchisingu.

,Obdobi 40. az 50. let je oztmvano za nastupnické obdobi druhé generace
franchisingu, charakterizované vyuzivanim francigsi jako jedné z forem podnikani
(tzv. ,business format franchising®, podnikatelsk@nchising.y (Reznikova, 2004,
str. 1)

Franchising byl jakousi reakci na &nmu maloobchodniho Zgobu podnikani v USA.
Casto totiz dochézelo ktomu, Ze mali podnikatelénatdi konkurovat velkym
podnikim, pokud nebyli specializovani na malém trhu, kdarozila velka konkurence
od mamutich podnik Dochéazelo takasto k jejichfettzovym bankraim. Pokud tedy
n¢kdo cheél podnikat sdm, ovSem bez tak velkého rizika, ktestip na trh ovladany
velkymi podniky bezesporuiedstavoval, @ nyni moznost vyuzit franchisingu. Ziskal
tak pocit individualismu a iftom zastitu velkého podniku se silnou Zkau, ktera

minimalizovala riziko bankrotu. (Jakubikova, 1997)

Béhem 50. let doslo v USA ke vznikwhkolika velkych firem, které dodnes ‘o

vyuzivaji principu franchisingu. Jednalo se ri&klpd o retézec rychlého oferstveni
McDonald’s, nasledovany KFC apod., ale také ouzefjSi hotelovéietzce, z nichz
prvni byl retézec Holiday Inns of America dale nasledovany spaetmi jako jsou
Hilton nebo SheratonReznikova, 2004; Jakubikova 1997)

V poloving 50. let byl franchising poprvé vyuzit ve velkémma USA. Tim mistem
byla Velk&a Britanie nasledovana dalSimi 2emh Commonwealthu. Vyr praw Velké
BritAnie nebyl nahodou. Velkym plusem bytedevSim spolay jazyk, ¢cimZz bylo
umozréno vyuZzivani efektivnich inforndaich tolki, bez zbyténych prodlev. Diky
tomuto promysSlenému kroku &a ,invaze" amerického Zigobu franchisingu do
Evropy po roce 1960. Jednim &vibda této ,invaze" byl také stav americké ekonomiky
v 60. letech. V tuto dobu totiz americkd ekonomgkachéazela krizi, a proto se velka
cast americkych franchisbrzaala zandfovat na jiné, fedevsSim evropské trhy.
(Rezntkova, 2004)

Od 70. let 20. stoleti uz galo dochazet k tomu, Ze ro#i franchisingu se stavalo
celos¥tovym. Meélo to stejné fciny jako kdysi v USA. \étSina podnik, které
nepatily ke giganfim, bankrotovala.Rezntkovéa, 2004)
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»V sowasné dob se franchising pouziva témna vSech kontinentech. Seake se
pouzivaji fizné formy franchisingu. Sili trend &am k multifranchisingu, coz je
expanze prosédnictvim diverzifikace franchisingovyehad, které nemusi mit mezi

sebou zadnou souvztaznbgReznitkova, 2004, str. 3)

Pochopiteld nejwtSim trhem, kde je franchising pouzivan, jsou Sp&jestaty
americké. V Evropje dosaZeno nejtsiho roz&eni ve Francii.Kezntkova, 2004)

Toto rozsfeni franchisingu zagginilo vznik nejiizrejSich organizaci (franchisingovych
sva#i) v jednotlivych statech, které se zabyvaji hiapoedporou nejiznéjSich zpgisohi
franchisingového podnikéni. Spojenim evropskychmdhgsingovych svarz doslo ke
vzniku Evropské franchisingové federace (EFReznikova, 2004)

2.2 Struéna historie vyvoje franchisingu vCeské republice

Z celkem pochopitelnychidoda se franchisingu ¢R zatal rozvijet aZz po roce 1989,
kdy doSlo ke zruSeni statniho monopolu a ki@ei trhi. V roce 1991 vstoupily na
¢esky trh prvni franchisingové spolosti. Patly mezi né spol€nosti jako
McDonald’s ¢i OBI. V souvislosti s timto vyvojem je mozné hdéwoo zaatku
franchisingového podnikani Geské republice, avak velice dlouho nebyly podminky
pro tyto spolénosti zdaleka takijfznivé, jako jsou proddnes. (Franchising.cz, 2008b)
Pii zatatku kazdého nového typu podnikani musi byt &pinurité podminky. Mezi
nejdilezitéjSi z nich pat dostatek informaci. Ten zde sar®a¥ po roce 1989 citeth
chybsl. Franchising nebyl R téngi znam. Neptadaly se zadné odborné sentiéani
Skoleni, které by zlepSily péti o tom, co to vlasthpodnikani formou franchisingu je.
Znatelre také chybBly odborné publikace a literatura. (Franchising2208b)

Kromé vySe uvedenych faktorv Ceské republice také chglo spravné ekonomické
klima. O velké kulturnosti podnikani se v 90. Idtedibec nedalo mluvit a navic v té
doke aktuélni pravni legislativa franchising nepodp@iav DalSim problémem byl
velice problematicky vyvoj bankovniho sektoru v 88lech. Diky tomu malé aistni

podniky bez bankovni podpory vznikaly pouze s velkybtizemi, a protoze malé
a stedni podniky jsou hybnou silou franchisingu, nemoldk dochazet ani k jeho

rozvoji. (Franchising.cz, 2008b)

K vétsimu zlomu v rozvoji franchisingu @eské republice do3lo aZ se zaloZeqleské

asociace franchisinglCAF) dne 26.iijna 1993. Tato specializovana asociacganza
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Ukol predevSim podporovat a také prosazovat rozvoj forednigani zalozenych na
principu franchisingu. Hlavrdinnosti CAF je tedy vytvéeni giznivych podminek pro
rozvoj tohoto zpsobu podnikani. V dnedni dbdochazi v oblasti franchisinguGeské

republice k velkému rozk¥u. Na naSem Uzemi se v roce 2011 nachazelo zieba

franchisingovych systém (Franchising.cz, 2008b)
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3 Franchisingovy trh v podminkachCeské republiky

3.1 Franchisingovi konzultanti

Franchisingovy konzultant by &h byt clovek, ktery ma praktické zkuSenosti
s podnikanim v oblasti franchisingu, maiepled o trhu \Ceské republice

i 0 zahrantnich trzich, ma velké teoretické znalosti v oblaBtnchisingu a je
nezavisly. Typicky se franchisingovi konzultantrszliji do svaé konzultank a Uzce
spolupracuji s franchisingovymi svazy jednotlivyzémi. Je vhodné zminit Sdruzeni
franchisingovych konzultafit(,Franchise Consultants Association®). Jedna $edoo

Z nejstarSich sdruzeni franchisingovych konzuitanat s¥t¢ a da se povazovat za jedno
z nejvysglejSich. Vzniklo vroce 1986 v Londyna bylo zaloZzeno skupinou sedmi
konzultant. Stejré tak jako existuje Eticky kodex chovéani ve franaigsi, existuje

I Eticky kodex profesionalniho chovani franchisimgch konzultani. Tento kodex byl
piijat Sdruzenim franchisingovych konzultantStejré jako u kodexu chovani ve
franchisingu se jedna o mordlrustanoveny kodex, ktery neni ukotven v Zadném
z pravnichradi, a tudiz je dodrZzovan pouze na zakladle z(tastrenych konzultant,
bez moznosti jakékoliv pravni vynutitelnosti. dild moznost sankci zde vSak je,
piestoze kodex neni ukotven v zadném z pravisch. V zakladatelském dokumentu
kazdého sdruzeni mohou byt uvedeny fildad finartni sankce, které budou
uplatiovany, pokud bude Kodex konzultantporuSen. Vstupem do Sdruzeni
franchisingovych konzultafit musi vstupujici konzultant s timto kodexem souhlas
(Rezntkova, 2004)

V kazdém z kodek & uz se jedna o Kodex konzulténtebo i o jiné kodexyiznych
sdruzeni franchisingovych konzulténjsou obsazeny z&kladni povinnosti, které musi
konzultanti dodrzovat:
» Konzultant by m8l dodrZzovat zasadu tajemstvi tykajici se informapodnikani
klienta, @ uz se jedna o osobni informace nebo o informapedmiku klienta.

Tyto informace by neg nikde a nikdy zviejnovat.

* VySe byla zmigna nezavislost konzultanta. Konzultant byl byt v ramci
spoluprace s kazdym klientem nezavisly a nestrariysi byt zajistna
objektivnost veSkerych rad a dopoéeni, které jsou @eny pro konkrétniho
klienta.
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* Konzultant by mdl na zaklad Etického kodexu profesionalniho chovani
franchisingovych konzultafit dodrzovat co mozna nejvysSi profesionalitu
acestnost fi jednéni s klientem. M by také podidit své vlastni zajmy zajam

klienta.

* Kilient by nel byt upozorgn konzultantem na takové skomesti, které by
mohly ovlivnit jejich spolupraci. Najklad pokud ma konzultantéjaké zajmy
v podniku, se kterym chce klient&daspolupracovat. Toto by mohlo rigmiveé
ovlivnit spolupréaci klienta a konzultanta a v kianpripac by to mohlo vést

k poruseni Kodexu konzultant(Rezngkova, 2004)

Hlavni pracovni napini franchisingovych konzultane poradenstvi. Diky celkové
slozitosti a specifinosti franchisingovych systémje ¢asto pomoc od odborného
konzultanta pro franchisora nebo franchisanta neZbyV gipad franchisora se
vétSinou jednd o zdokonaleni stavajiciho zavedenélamchisingového systému,
piipadré o zavedeni tohoto systému za&el@m roz&eni podnikani franchisora.
V piipact franchisanta seéSinou jedna o rady jak vybrat spravny franchisingo
systém, jak se fjpravit na nasledné jednani s franchisorem a nasled to, jak
v procesu vyjednavani postupovat tak, aby bylo #@msa UspSného vysledku, ktery
odpovida pedstavam franchisanta. Vyuziti zkuSenosti konztdtaabrani zbytamému
plytvani pegz acasu i snaze zavést nebo zdokonalitityr franchisingovy systém,
ktery by ve vysledku nemusel byiihec uspsSny, nebo zabrani tomu, aby se franchisant
pustil do takového typu franchisingového podnikdtéré by pro & nebylo vhodné.
Odborné rady od konzultanta tomuto mohou zabréRianchising \Ceské republice,
2008;Reznikova 2004)

Typickym postupem ip praci odborného konzultanta pro franchisora jgpme
zhodnoceni, zda se podnik franchisora hodi pro deniefranchisingového systému,
anebo, pokud ma franchisor jiz zavedeny fungujiand¢hisingovy systém, zda se jiz
zavedeny franchisingovy systém dfakym zpisobem zdokonalit. Provadeé ¢innosti,
které se tykaji zav&di franchisingového systému, mohou byt iildpd pomoc p
vytvareni podnikatelského planu, tedy toho, co chce zavied takového systému
franchisor dosahnout. Déle seife jednat o stanoveniditeho finagniho rozpdétu,
nagiklad kolik bude zavedeni takového systému stk§ jacasova narénost, gipadre
se mize sestavit podrolgjsi casovy plan. Konzultant by ghpomoci franchisorovi f

sestavovani franchisingové smlouvygl by byt sestavena tak, aby minimalizovala
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piipadné konflikty mezi franchisorem a jeho budouciir@nchisanty. Ml by byt
vypracovan navrh velikosti fingnich poplatk plynoucich z franchisingu (poplatek za
prondajem licence, poplatek na reklamu atd.) tak, jafich vySe byla dost vysoka pro
franchisora, ale zaroxieaby jejich vySe nebylaifiis vysoka pro fipadné franchisanty,
ktefi by touto nefiméienou vysi mohli byt odrazeni. V neposledatté mize také
konzultant pomahat franchisorouii giskavani financi pro zavedeni systémuridgd
prostednictvim bankovnich @i, miZze pomahat ziskavat a Skolit nové Zatnance
ve franchisingovych polstdch a také hodnotit fungovani rfozavedeného systému

a priipadré navrhnout zrsny. (Reznikova, 2008)

VySe uvedenécinnosti jsou pouhym zobeénim. Vzhledem ktomu, Ze kazdy
franchisingovy systém je velice specificky, nejsbuzby konzultanta nikdy pro zadny

systém stejné.

3.2 Franchising vCeské republice z pravniho hlediska

Kromé definice franchisingu dle Evropského etického kadé&anchisingu vydaného
EFF (European Franchise Federation), ktera jiz tiikee zmirgna, je dalSi velicéasto
citovanou definici franchisingu definice vychazejic Némecké franchisingové

asociace, ktera zni:

»Franchising je systém prodeje vyrdgbla sluzeb zaloZeny na vertikIni kooperaci
pravre samostatnych podnikna bazi dlouhodobého smluvniho zavazkového vztahu.
Tento systém vystupuje na trhu jed@otDharakteristicka je prodj delba prace, na niz

je zalozen program pémi partnet: v tomto systému, a dale systén@lobni pokyii
tykajicich se jednani spljiciho pozadavky daného systému a systém koritbbto
jednani. Program pléni poskytovatele franchisy/gdstavuje tzv. franchisingovy
balicek, jenz je tw@en koncepci obstaravani, prodeje a organizace, grawzivat
ochrannd prava, Skolenimirjlemai franchisy a povinnosti poskytovatele poskytovat
prijemci franchisy aktivni a gbéznou podporu a trvale zdokonalovat franchisingovou
koncepct: (Franchising WCeské republice, 2008, str. 35)

Ceska republika neni jedinou zemi nat8y ve které chybi iimé pravni ukotveni

franchisingu v zakoh Ve skuténosti tomu tak je v drtivé &Sin¢ zemi, kde se tento

zpisob podnikani vyuziva. Tato skat®st vSak nemusi byt nétivnimana jako velké

negativum. Franchising sice nenieském pravnimrad konkrétrg ukotven, avSak

franchising jako takovy ani éktera z jeho satasti nejsou v naSem pravniradu
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zakézany. Z toho plyne, Ze Zadny z grfkanchisingu neni nijak zakonem zakazan ani
omezen. (Franchising@eské republice, 2008)

V Ceské republice je hlavnim pravnintedpisem pro franchising obchodni zakonik.
Z obchodniho zakoniku vychazi uprava nejen \ztalezi franchisorem a franchisanty
nebo mezi franchisanty samotnymi, ale hkawnngj vychézi uprava franchisingové
smlouvy. Je nepsanym pravidlem, ze franchisingowdowsvy WtSinou obsahuji
ustanoveni, ktera mohou naruSovat hospsldau soutZz. Aby se zabranilo naruSovani
hospodéské souize, je i pripraw franchisingové smlouvy nutné brat v potaz také
pravni gedpisy, které upravuji nekalou hosptskdbu soutZz a také kartelové dohody.
Jedna se o zakor. 143/2001 Sb., o ochranhospodéské soutze. V gipack
franchisingu je také vyznamny zakdn 441/2003 Sb., o ochrannych znamkach. Ten
upravuje duSevni vlastnictvi, kterym je kikladu know-how, a zabitiaje tak jeho
zneuzivani. Od 1. K¥na 2004, kdy s€eskéa republika stalenem Evropské unie, je
dalSim smirodatnym n&zenim né&izeni Komise:. 2790/1999 o vertikalnich dohodéach,

mezi réZ se franchisingova smlouvadi. (Franchising Ceské republice, 2008)

Diky tomu, Ze WCeské republice se podnikani formou franchisinguvijpzouze
poslednich 20 let, nastava problém peské podnikatele, ktese pro tento zjsob
podnikani rozhodnou. Nemaji totiz k dispozici Igtpwiena a ustélena pravidla tohoto
podnikatelského konceptu, jako tomu je v zemickré&imaji dlouhodobou tradici ve
vyuzivani franchisinguCesti podnikatelé tedy maji &wnoznosti. Bd’ se mohou opirat
hlavne o Evropsky eticky kodex franchisingu, ktery obgahumnoho #znych
doporweni gredevSim pro uzavirani franchisingové smlouvy, amabbou vychézet ze
zahranéni praxe. Zde se jednd hlavo praxi ®meckou. Musi vSak mit na pétn Ze

pravnirad v Nsmecku je odlisny od toho naseho. (Franchisitigeské republice, 2008)

Jak uz bylo ieteno, vCeské republice neexistuje realné ukotveni franebisi
v pravnimiadu, a jelikoz ma franchisingGR tak kratkou historii, nelze se opirat ani
o0 judikaturu, neboli rozhodovacéinnost soud. Z tchto divodi se pi tvorbe
franchisingové smlouvy neda vychazet z zadnéchtd moznosti. Proto stesti
podnikatelé musi poradit jinak. Diky chyfci legislati® zabyvajici se touto
problematikou je franchisingova smlouva velicéleditym nastrojem b definovani
vztahi, prav a povinnosti mezi franchisorem a franchisemtJe nutné, aby veSkeré
aspekty jejich vzajemného vztahu byly zahrnuty te témlous, ktera je pro &
zakladnim rozhodujicim regwiaim pramenem. V zemich, které maji dlouholetou
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tradici franchisingu, jsou jiz typické aspekty fclusingové smlouvy ustélené.
V podminkachCeské republiky se podnikatelé musi opirat o Etiatgex franchisingu,
ktery tyto nalezitosti poiize stanovit, nebo se musi podnikatelé informovakg |
nalezitosti jsou obeenprijimany v zahranii. V¢étSina franchisingovych smluv musi
obsahovat vymezeni prav a povinnosti ve vztahielmpEtim duSevniho vlastnictvi,
jako je napiklad know-how. Dale ustanoveni o pouzivani ochéarmnamky
franchisora, o poskytnuti licence, Skoleni, vybdvemobaek, podminek pro
franchisanta a Zysob jejich vynucovani vifpact jejich nepl@ni. Sodasti smlouvy
také &tSinou byva tzv. manual, ktery dava navod k tomu@ franchisantdat pri
kazdodennim podnikani na zakiagronajaté licence. Nakonec byed uzavenim
smlouvy nela byt uzavena také dohoda o utajeni informaci poskytnutyahdnisorem
pied uzavenim smlouvy. V pibéhu jednani, kterd vedou k uzami smlouvy, totiz
franchisor odhalujeast svého know-how, a pokud by smlouva ve vysled&hyla
uzawena, mohla by to osoba, ktera byla zamySlena jakochisant, vyuzit ve &y
prosgich pipadr ve franchisalv neprospch. (Franchising €eské republice, 2008)

3.3 Franchising vCeské republice z d#tového a &etniho hlediska

Jak uz byla‘eteno, franchising ¥eské republice neni ukotven v pravn#wlu. Toto se
tyka pohledu z &etniho a d&ového hlediska. Neexistujicétni a daové pedpisy
piimo pro podnikani formou franchisinguii FeSeni této problematiky se vychazi
piedevsim z ustanoveni v konkrétni franchisingovéosmd a dale ze vSeobegn
platnych zako. JelikoZ je tato problematika velice komplexné topordit jeji feSeni
spolené s odbornym dgovym poradcem. (Franchisingleské republice, 2008)

3.3.1 Poplatky franchisanta z filavého a detniho hlediska

Z hlediska poplatk placenych franchisantem je zakladni podminkougjroh daiovou
uznatelnost to, zda jsou poplatky vynalozeny gele@m dosazeni, zaj&ti a udrzeni
zdanitelnych gijmu. S ohledem na charaktéchto poplatk by tato podminka #a byt
splreéna. Z daiového a detniho hlediska je nutné rozliSit, zda se jednadmgrazove
poplatky na uhradu majetku nehmotného charaktaka je napiklad know-how nebo
licence franchisora, nebo o ostatni poplatky,fikdgd za poradenstvi, Skoleni nebo
pomoc pi zakladani franchisingové potly. (Franchising \Ceské republice, 2008)

Ze zakona o &etnictvi vychazi potka, Zze dlouhodoby majetek nehmotného charakteru
je pro daioveé &ely vymezen dobou pouzitelnosti nad jeden rok a @élizovaci cenou
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ve vySi resahujici 60 tis. K VySi ceny pro zéazeni mezi dlouhodoby nehmotny
majetek si vSakdetni jednotka mize stanovit sama. Vetsirg piipadi se vSak pouziva
vySe zmigna hranice 60 tis. K V praxi se jedna &sSinou o nakup franchisingove
licence. DalSimi jednorazovymi poplatky, které vaehji z plgni majetku nehmotného
charakteru, mohou byt n&klad poplatky za nejizrgjSi patenty, know-how ardba
ochranné znamky. Tyto jednorazové poplatky se fpjate forme daiovych odpis.

V nekterych gipadech mize byt pouzivani nehmotného majetku sjednano poaze
dobu utitou. V takovych pipadech se majetek odepisuje pouzgoslgmi odpisy po
dobu uzivani. V ostatnichtipadech se nehmotny majetek odepisuje rowmoymi
odpisy. Z definice d#@vych odpig plyne, Ze je takcinéno s ngsiéni frekvenci.
(Franchising \Ceské republice, 2008)

Co se tge ostatnich poplatk placenych franchisantem, jdé¢edevsim o pravidelné
franchisingové poplatky, odvozované od vySe obkagednotlivych franchisingovych
pobaikach a dale také poplatky za sluzby poskytovanémci podpory franchisanta.
Témi mazou byt napiklad poplatky za poradenskgéinnost, za Skoleni personélu nebo
tieba poplatky za zavedeni inforéného systemu. VSechny vySe uvedené poplatky jsou
uplatiovany do daovych néklad v tom zd&ovacim obdobi, se kterynéere i casow
souviseji. Existuji vSak i poplatky, které se tykdge nez jednoho zdavaciho obdobi,
ale pgitom ve své podstat nesphuji podminku pro zi@zeni do dlouhodobého
nehmotného majetku. Mohou jimi byt rdgad poplatky za dlouhodobou
marketingovou podporu, jinymi slovy za dlouhodobeklamu. V takovych fipadech
je mozné rozminit tyto poplatky, jinak nazyvané jako komplexnaktady gistich
obdobi, do vice zd@vacich obdobi. AvSak je zde podminka, Ze tyto adkimusi byt
rozpudtny nejpozdji do 4 let od data jejich vzniku. (FranchisingCeské republice,
2008)

3.3.2 Poplatky franchisora z dlavého a detniho hlediska

Vzhledem k tomu, Ze franchisor jéijpmcem poplatk od franchisanta, jedna se v jeho
piipadt 0 zdanitelny vynos. Tyto zdanitelné vynosy mudi ugylatreny ve zdaovacim
obdobi, se kterym &n¢ a ¢asow souvisi. Jako u franchisanta je zde moznost, Ze
nékteré jednorazoveé poplatkyfgdevsim za poskytnuti licence, mohou byt na dobu
uréitou. V takovém pipad se tyto vynosy upléuji pomgrnou ¢asti pro pislusné
zdaiovaci obdobi po celou dobu jejich poskytovani. Rojaujednorazovy poplatek za
poskytnuti licence na dobu neéitou, je (Etovan do zdanitelnych vyndgednorazov.
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MuZe nastat specialnitipad, kdy franchisor eviduje franchisingovou licemebo
know-how jako dlouhodoby nehmotny majetek, fifldpd pokud licenci nakoupil od
n¢jakeé jiné zahrarni osoby. V takové situaci nedochazi k tomu, Zéipget pronajmu
licence franchisantovi franchisoriadi licenci z evidence. Franchisor ma licenci nadal

v evidenci a nadéle pokfaje v odepisovani. (Franchisingeské republice, 2008)

3.3.3 Da: z pidané hodnoty u poplatk

Poplatky za sluzby tykajici se podnikani metod@andhisingu obecnpodiéhaji dani
z piidané hodnoty. Jestli platbgdhto poplatk probihaji mezi osobami, které jsou
piihlaSeny k DPH viiznych zemich, podléhaji tyto poplatky pouze zdérv jedné ze
zemi na zaklatizakazu dvojiho zd&ni. Takovato zese nazyva misto pini. Pro to,
aby bylo misto pléni presré a spravi urceno, je nutné &dét, o jaky typ pIgni se
jedna. Zdali se jedna o sluzbuiepod nemovitosti nebofgba dodani zbozi. Diky
charakteru poplatktykajicich se franchisingu se v drtivét$ing pripadi, v souvislosti
stypem plgni, hovdi o sluzbach. Mezi tyto sluzby patnagiklad pronajem
franchisingové licence nebo poplatky za pouziv@mnych patert, know-how nebo
tteba ochrannych znamek. Misto @ih se véchto gipadech uuje podle pijemce

pInéni. (Franchising W eské republice, 2008)

Poplatky placené franchisantem veétSin¢ piipadi podléhaji ceské dani ziidané
hodnoty, pokud mé franchisant, ktery poplatky plativalé sidlo nebo alespo
organiz&ni slozku vCeské republice a pokud je zde registrovan k dapiidané
hodnoty. Pokud je franchisori{femce poplatk) registrovan k dani zigané hodnoty
v Ceské republice, zdaje poplatky a potom odvadi DPH finarimu adu on sam.
(Franchising \Ceské republice, 2008)

V piipact, Ze franchisor je zahrami osobou, a tudiZz neni registrovan k daniidgné
hodnoty vCeské republice, jsou poplatky zdaany franchisantem, ktery je registrovan
k dani vCeské republice. Toto zdam probiha formou tzv. reverse charge
(Finance.cz, 2011)

Tato plreni zpravidla podléhaji zakladni s&zibare, ktera je pro rok 2013 stanovena na

arovni 21 %. Pokud franchisantijaté sluzby pouzije pro vlastni @ni podléhajici

2 Reverse charge znamena feldadu obracené zdami. Princip je takovy, Ze zboZi nebo sluZby, iippds
franchisingu pevazré sluzby, nejsou zdmvany poskytovatelem, ale naopak jejicHijggmcem. Tento zjsob je
uplatiovan u sluzeb v mezinarodnim obchpd to jak v ramci statEvropské unie, tak i ostatnich zemi. Reverse
charge uletuje prijemci zdanit sluzbu ve svém stdiez slozitého uplabvani naroku na odpget dai v jiném st&k
nebo dokonce nutné registrace k danitidgné hodnoty v tomto cizim stat
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DPH, ma narok na odpet dar na vstupu. Pro uplaini naroku na odp®t dar na
vstupu vCeské republice slouZi jako podkladidey doklad, ktery byl vystaveny
franchisorem. Tento davy doklad musi obsahovat veSkeré nélezitosti,ékijsou
stanovené ¢eskym zakonem o dani ZFigané hodnoty. (Franchising Geské
republice, 2008)

,Poplatky hrazené franchisantem, ktery nema sidloo nerganizani slozku \Ceské
republice, franchisorovi se sidlemCeské republice budou zpravidla podléhat dani
z pidané hodnoty dle legislativy platné v rgistanchisanta. (Franchising vCeské
republice, 2008, str. 45)

3.4 Fredpokladany rozvoj franchisingového trhu vCeské republice

3.4.1 Strdny popis dosavadniho vyvoje franchisingtieské republice

V minulosti rychlému rozvoji franchisingu @R branila hlava neznalost fungovani
této formy podnikani a z toho plynouci figdra k ni. Byl zde nedostatek pebnych
informaci o franchisingu, pibnych odbornych semiiid a odborné literatury
a v neposledniracé také chykjici zkuSenostic¢eskych podnikatél s poskytovateli
franchisingu neboli s franchisory. DalSimi probléinyla chykEjici nebo nedokonala
pravni legislativa tykajici se franchisingu a takéblémy s financovanim takovéto
formy podnikani ze stranyiipadnych franchisafit VSechny tyto faktory ifspivaly

k tomu, Ze zahratii franchisdi byli odrazeni od vstupu n&esky trh. Dale \Ceské
republice chyBli kvalifikovani manaz#, chykelo zde know-how, které byfiakalo
zahranéni investory, a také zde chyla znalost takovéto formy spoluprace mezi
franchisorem a franchisantem, te tomto vztahu vystupuji jako samostatni pattne
Mezi dalSi omezujici faktory ovlhiwjici zahranini investory pditla neznalost specifik
¢eského trhu, a to hlagrdiky komunismu, ktery v naSi zemi vladl az do rdQg9.

(Franchising \Ceské republice, 2008)

3.4.2 Aktuélni situace ng&eském trhu

Vyvoj v poslednich letech nam jasmazn#uje, Ze v oblasti franchisingu bude
v budoucnosti dochazet ke stalétSimu uplaiovani tohoto zfisobu podnikani na
c¢eském trhu. V saiasnosti petrvdva zvySeny zajem zahrémich investoi
(poskytovatel franchisingu — franchis@j o vstup natesky trh. Tento trend ovliwje

hlavre n¢kolik zakladnich faktar. Jednim zdchto faktof je: ,Priznivé hospod&ko-
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politické prostedi, které podporuje zajem zahramich franchisofi 0 expanzi na‘esky
trh.“ (Franchising Ceské republice, 2008, str. 28)

Jednim z faktar je ten, z&’eska republika je od 1. kina 2004 sotésti Evropské unie.
Z toho plynefada vyhod, jako je harmoniza¢eského pravnih@gadu s evropskymi
standardy. To vedlo ke zvySeni ochrany investie alkpSeni moznosti vymahatelnosti
soudnich rozhodnuti. Tato harmonizace se tyk&iowého systémeské republiky.
Z obchodniho hlediskatevlada velice silné propojeriieské republiky s ostatnimi

zenmémi Evropské unie. (FranchisingGeské republice, 2008)

DalSim z faktoi, ktery podporuje rozvoj franchisingu saském Gzemi, jsou zZimy na
mezinarodnich trzich a v mezinarodnim obchodNasledkem &chto zmén jsou
franchisdi nuceni k expanzi na nové trhy a k vyhledavaniyobvfranchisingovych
koncepti, které by mohly byt usiSre¢ uplatréeny v praxi. V mezinarodnim obch&d
v sowasnosti dochéazi ke globalizaci (zmezindrodph rekterych novych trh

a k expanzi na tyto trhy.i®devSim se tento trend tyka irwve stedni a vychodni
Evrope. Takeé diky fistu konkurence na &tovych trzich i nateském trhu vyhledavaji
cesti podnikatelé stale vice spolupraci na zékfeahchisingu. ZvySujici se pozadavky
na manazerské dovednosti, kvalifikaci, zkuSenostnalosti se totiZasto pro malé
a stedni podnikatele stavaji netnosné, a proto vyh@ilgpomoc silného partnera -
franchisora. Silny franchisor je the ochranit fed nepiznivymi vlivy konkurence
a miZze odstranit jistou davku rizika ze samostatnéhdng@ni. DalSim trendem je
zvySovani koncentrace kapitalu jdouci ruku v rugezsiovanim si kontakfi, tzv.

networkingem. (Franchising \Ceské republice, 2008)

3.4.3 Zndny v oblasti franchisinqu na &ovych trzich

Pavodni myslenkou franchisingu byl odbyt zbozi a sluzNa zaklagl vztahi mezi
franchisanty a franchisory se vSak franchising ot vyviji a od mivodni mysSlenky
se gechézi k novym zisohim vyuzivani této formy podnikani. Dochazi ke zvySen
rovnopravnosti vztah mezi franchisory, tedy poskytovateli licence, anfrhisanty
neboli @ijemci licence. Z fivodre vertikalniho vztahu zaloZenému na fadnosti

a podizenosti se postupnvyviji vztah zalozeny na tzv. totalni kooperaedy vztah

vymeény informaci a jejich fipadnému vyuziti ke kariérnimastu. Pravdou totiZ je, Ze v dneSni dobame mnohem
vétSi Sanci se dostat n&jakou vySSi pozici ve firth pokud rkoho v té konkrétni spataosti zname. Takova mista
se totiz ve wtSing pripadi nikde neinzeruji a diky nasi siti kontélge o uvoldni takové pozice hZzeme doz¥dst
praw timto zpisobem a o dané misto sézame zait uchazet.
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horizontalni. Vped vystupuji vzajemné povinnosti mezi franchisoryranchisanty,
které vyplyvaji ze vzajemnych smluv a dohod o spduai. Dle Evropského etického
kodexu franchisingu jsou franchisor a franchisamvp: a finané samostatni
podnikatelé. OvSem novym trendem se stava tzvneatlvi. To znamena, zZe franchisor

a franchisant spolu vzajemstale vice spolupracuji a snazi se byt na trhiep&j Jde

jim o propagaci stejné zdley, o ziskani co nejvice zédkazfila o dosazeni co
nejvyssich zisk. JednoduSdéeceno snazi se spolupracovat jako tym a dosahnout co
nejlepsSich vysledktim zpisobem, Ze kazdy z nich, jak franchisor tak frarenhisdla,

co umi nejlépe. (FranchisingGeské republice, 2008)

3.4.4 Predikce budoucich trefhhdozvoje franchisingu négeském trhu

Diive byvalo zvykem, Ze franchising byl nejdSpejSi v oblastech obchodu, sluzeb
a v oblasti gastronomie. Dle vyslgdprizkumu spolénosti PROFIT system franchise
services s. r. 0. zroku 2011, vSak doslo dityim zménam ohledd toho, kde se
franchising uplatuje nejvice. Dle Udéjz roku 2011 doSlo k nejtSsimu rozvoji, co se
do paitu poba@ek tye, v oblastech krasa a zdravigweg a obuv a v odstvi potraviny.

e

pobatek v tomto odwtvi klesl o 159. (Franchising.cz, 2012)

Celkow v roce 2011 bylo n&eském trhu 168 franchisingovych zek, coz pedstavuje
12% naiist oproti roku 2010. Ret franchisingovych poliek se zmanil markantrji.
Doslo zde k ndistu z 3 476 pobik v roce 2010 na 4 366 pafek v roce 2011. Toto
piedstavuje 25,6% nést. Dle spolénosti PROFIT se podobny vyvoj datgpokladat

i pro rok 2012. Pro rok 2012 bytgedpoklad takovy, Ze se daském trhu bude nachazet
aZ 200 franchisingovych zéek s 5250 pohikami®. (Franchising.cz, 2012)

Pro vyvoj v dalSich letech se d&epokladat zvySené pouziti tzv. master franchisingu.
Master franchising se liSi od normalniho franchgsinim, Ze pesahuje fes hranice
jednoho statu. V tomtoffpact se namisto olégjné licence uéuje licence master
franchisingovéa a ve vztahu na zalkladaster franchisingové smlouvy jsou spolu master
franchisor a master franchisant. Master franchjsonvlastnikem celého zakladniho
konceptu, ktery je poskytovan dale do zahtnMaster franchisant je drzitelem
tuzemskeé licence @tené zahragnim franchisorem. Master franchisant tedy na tzemi,

pro které ma licenci $¥enou, vystupuje jako zastupce franchisora s vylimgmavem

4V dobs zpracovani bakaiéké prace nebyly kompletni idaje za rok 2012 katisp.
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pro poskytovani licence na daném uzemi. Jinymiysjevdana osoba nebo spiiest
najednou jak franchisantem tak franchisorem. (Gastital.org, 2013)

Diky tomu, ZeCeska republika je s¢ésti Evropské unie, da séedpokladat, ze
nabidka franchisingovych systémrhlavre na zaklad master franchisingovych licenci,
bude rok od roku néstat. V poslednich letech je zaznamenana vyrazpanze do
zemi stedni a vychodni Evropy, a také &esky trh. Ruku v ruce s timto trendem jde
I zvySena poptavkaeskych malych nebo fsidnich podnikatél po tomto zfsobu
podnikani, & uz z divodu touhy po dalSim rozvoji anebo jako snaha dtaur formu
ochrany ped neustéle silici konkurenci v otemém trhu EU, kam sami@gnm¢ spada

i trh Ceské republiky.

K budoucimu rozvoji franchisingu @eské republice také velkouénou prispiva jedna
z nejcilezitdjSich udalosti konanych na Gzer@R a tou je mezinarodni veletrh
franchisingovych flezitosti FRANCHISE Meeting Point v B¢nV roce 2013 se kon&

v terminu od 8. do 9.ibzna.

3.5 Problémy uplatréni franchisingu v Ceské republice

S uplatgnim franchisingu eské republice také dhe souviset mnohotaznych
problémi. MiZe se jednat naiklad o:
» velice malo znamy Zysob podnikani, ktery si v podminkacteského trhu

nenajde dostateou zakaznickou zakladnu,

e uchazeé o pronajem franchisingové licence nadhodnoti skapitalovou silu
nebo se mu nepotlaziskat U¢r od banky, protoZze banka jeho vybranému
odwtvi newii. (Jakubikova, 1997)

Dale se také fize stat, Zze franchisor, ktery chce vstoupit natri@$odceni dslednou
analyzu trzniho prostdi vCeské republice a to iie vést k dalsim probléim se
vstupem naesky trh a k problédm po vstupu n&esky trh. V 90. letech byl velkym
problémem nedostatek informaci, literatury a odfgchnseminéi na téma franchisingu.

V dnesni dob je vSak tento problém jiz vgSen. (Jakubikova, 1997)

Nepgimym problémem je také chgjici pravni legislativa. JelikoZz vSak ¢eském
pravnimfadu neni nic souvisejiciho s franchisingem vystozakazano, nejedna se

vylozerg o problém. SpiSe jde pouze o technicky nedostatek.
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4 Predstaveni spolénosti UGO trade s. r. 0.

Spole&nost UGO trade s. r. 0. byla zaloZzena roku 200@paiMarkem Farnikem a nyni
se jako matieska spolénost zabyva provozem juice lapod registrovanou obchodni
znatkou UGO juice bar. Mezi dalSi z&ky, které tato matska spolénost vlastni, se
fadi B fresh a UB Fresh club. Jedna se o podnikamhdu franchisingu v oboru
hostinskécinnosti a vyroby a prodeje nafojV této praci je hlavnim tématem zka
UGO juice bar. (Franchising.cz, 2013b; Wasserb&g3)

4.1 Strweny popis franchisingové si& UGO juice bar

Patatky vzniku této franchisingoveé &ise datuji do roku 2006, kdy byla otema prvni
pobaika, a khem 7 let se p@t pobd@ek rozrostl celkem na 15, z toho jsou 4 pikyo
vlastni a 11 je provozovano formou franchisingupgak vCeské republice, tak na
Slovensku. (Franchising.cz, 2013b; Wasserbaue3)201

Vzhledem ktomu, Ze ¥thto dvou zemich takto di# zpracovany podnikatelsky
koncept dive vicemén chybsl, da sefici, Zze spolénost UGO trade s.r.o0. je
prikopnikem v od¥tvi juice bafi, a také novych trerid v jejich provozovani.
Vzhledem k tomu, Ze spaleost nabyla za 7 let velkych zkuSenosti, je v dndéie
schopna fizpasobit provoz jednotlivych juice bar konkrétnim podminkam
v jednotlivych lokalitach. Dikydmto praxi nabytym zkuSenostem ma spotst UGO
trade s. r. 0. moznosti neustale zastadové produkty na trhy,&nné marketingo¢
propagovat svou ziiku a tak podporovat své franchisingové pikyo vytvaet kvalitni
dodavatelsko-odiratelské vztahy, naklad®wptimalizovatc¢innost franchisarita také
sveé franchisanty chranitgd nepiznivymi vlivy, které by mohly mit negativni dopady
na franchisantovo podnikani. Spgtest UGO trade s. r. o.fiptupuje ke vztahu se
svymi franchisanty tak, Ze se snazi o dlouhodohalitki spolupraci, ktera je Usgna
a vyhodna pro ab strany tohoto smluvniho vztahu. Této filozofii yspodizeny
vSechny podminky tohoto franchisingového systémérar(chising.cz, 2013b;
Wasserbauer, 2013)

Jelikoz 100% ovocné’avy jsou jednim ze znakaktivniho a zdravého Zivotniho stylu,
zvolila si spolénost slogan ,STO % ZE ZIVOTA". NejdeZitgjSimi cili spol&nosti je
dodrzovani vysoké miry kvality nabizenych produsttaké dodrzovani negjgnsjSich

hygienickych standaid spol&né s vysokou kvalitou zakaznického servisu. Dochazi
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k ¢astym inovacim nabizenych prodiktodle nejnowjSich trend v oblasti zdravého
Zivotniho stylu. Kromi lahodnych ovocnych napopohatych na vitaminy je v nabidce
spole&nosti také velmi ojedidia zmrzlina dle vlastni receptury s nazvem UGOHries
cream. Pro zaji8hi jeji cerstvosti je vyraéna @Fimo na konkrétnich polkach juice
bari. Produktové portfolio dot¥écerstvé ovocné a zeleninové salaty a takéime§jSi
wrapy. (Franchising.cz, 2013b; Wasserbauer, 2013)

V letoSnim roce (2013) se spahmst UGO trade s. r. 0. spojila s novym silnym
strategickym partnerem. Timto partnerem neni nikdp nez firma Kofola a. s. Ta
zakoupila majoritni 75% podil. Minoritni podiigtdva v drZzeni zakladatele spwlesti
UGO trade s. r. 0. pana Marka Farnika. Planem Kagmlzavést na trh nové ovocné
&4avy pod znaékou UGO, které budou dodavany v novych plastovyahvickactr.
Planované roz&ni €chto novych v zahrnuje dodavani do nignéjSich obchod

a bafi. Tyto nové 8avy komplexg dotvdeji produktové portfolio spotmosti UGO
trade s. r. 0. (Franchising.cz, 2013a)

Diky rostoucimu trendu zdravého zZivotniho styluilkeydhovému silnému strategickému
partnerovi ma spotmost velky potencial pro rozvoj v budoucnosti. I8 Bouvisi plan
na rok 2014, kterym je otésni dalSich 5 — 8 novych franchisingovych padio
(Wasserbauer, 2013)

4.2 Vznik nové franchisingové pob&ky a pozadavky na ni

V zasad jsou d¥ moznosti vzniku nové pobky. Tou prvni je oteteni nové pobiky
v lokalité, kterou schvali franchisor. Tou druhou je mozigvpdeni vybrané pobky
franchisora na nového franchisanta. Je vhodné godot, Ze délka smlouvy se odviji

od délky ndjemni smlouvy ve zvolené lokalit

Spole&nost UGO trade s. r. 0. ma dané konkrétni poZzadasakyo otevirané pohiky.

Co se tye rozlohy, n¥la by se nova polsza rozkladat na 15 — 300K této rozloze
jeS€ musi byt pipoéteno misto pro nezbytné skladovaci prostory. Idaaimis€ni nové
pobaiky by nelo byt v ramci galerii v honavsévovanych nakupnich centrech, anebo

na frekventovanych gich zénach ve éstech o 50 000 a vice obyvatelich. DalSimi

® Spolenost Kofola a.s. zakoupila na vyrobu novyats v plastovych lahwkéach specialni stroj za 20 mil.cK
Tento stroj je jednim ze dvou stiidjohoto typu na celém &&. Stroj je schopny za pomoci tzv. paskalizace,jeoz
technologie vyuzivajici pouze velky tlak, vyrobitagu, ktera éistava v lahvice ¢erstva i po 3 tydnech, a ktera si
uchovéa vsechny vitaminy a sfteu chi’. Savy také neobsahuji Zadné emulgatory a jiné regylahuti. Na jednu
200 mililitrovou lahviku se spdebuje zhruba {d kila ovoce a zeleniny. Nakup tohoto stroje, aifutbzSfeni
produktového portfolia, je jednou z vyhod této néi#e. (Franchising.cz, 2013&/asserbauep013)
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moznostmi pro umishi jsou napiklad nejiazrejSi frekventované pasaze v centrech
meést, vyznamné dopravni uzly nebo zdbavni a v#sova centra. Jak jiz byleceno,
vzhledem k regionalnimu rozghi spolénosti UGO trade s. r. 0. se nova p&ke musi
nachazet na Gzerfieské anebo Slovenské republiky. (Franchising.ct3BD

Obr.¢. 1: Pobgka UGO juice bar v nakupnim centru TESCO, Rokycansk
‘w 3 )

Zdroj: bary.ugo.cz, 2012

4.3 Charakteristika vhodného kandidata

Spol&nost UGO trade s. r. 0. ma vypracovanou zakladarattteristiku vhodného
kandidata. Vhodny kandidat by&hbyt lokalni osobou, ktera je ochotna byt $lmebo
alespan cast€ne zainteresovana v provozu juice baru. ldealdk \se pohybuje
v rozmezi od 25 do 50 let. Jaktednost je branarpdesla zkuSenost zjakého jiného

gastro provozu, nicméroto neni nutnosti. Dale by idealni kandid&t:m
* mit chu do préce,
* byt ochotny dit se novym ¥cem,
» disponovat organizaimi schopnostmi,
» akceptovat navrhy a myslenky spsiiesti UGO trade s. r. 0. (franchisora),
* byt ochotny a schopnydit tym lidi,
* byt schopny pracovat v tymu lidi a byt ésti \&tSi skupiny,
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» touzit po dosazeni Usphu férovou cestou,

» preferovat zdravy Zivotni styl (toto je vitano, afeni to podminkou).
(Franchising.cz, 2013b; Wasserbauer, 2013)

4.4 Skoleni vybraného kandidata (franchisanta)

Poté co je vybran vhodny kandidat, neboli franahtisarichazi faze jeho Skoleni.
Skoleni nového franchisanta trva 14 az 21 dni alulje minimalg 7 dni na jiz
fungujici pobdce. Tato sedmideniést se nazyva provoznim Skolenim. Zbytek Skoleni
je tzv. Skoleni manaZerské. Smyslem celého cykblesk je proskolit franchisanta tak,
aby byl schopen svoji novou pathol nejen efektiva ridit a spravovat, ale také aby byl
schopen sam zaSkolovat své nové &imance a manazery, ggmd aby mohl jit
dobrym gikladem svym zagstnan@ém a to tak, Ze dovede to, co vyZaduje po svych
zamestnancich. Detailni ffklad celého prbéhu Skoleni franchisanta vizfifpha A.
(Wasserbauer, 2013)
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5 Zaméstnanci na pobd&kéach spol&nosti UGO trade s. r. 0.

Spole&nost UGO trade s. r. 0. z&sinava jak pracovniky na hlavni pracovni gom
(HPP), tak brigadniky na zékkadlohody o pracovntinnosti (DRC) nebo dohody
o provedeni prace (DPP). (Wasserbauer, 2013)

5.1 Skoleni zanistnanai a moZnosti mistu

Stejre jako byl na z&atku Skolen franchisant, musi byt Skoleni i jeh@irman€stnanci.
Piedrétem jejich Skoleni je cel& organizace provozetws sezndmeni se s HACEP
BOZP' a PJ. Posledni, ale velice vyznamn@asti Skoleni jsou standardy obsluhy
zakaznika, tzv. SOZ. Detadlpopsané SOZ viz.ifloha B. Dale trva zhruba 2&sice,
nez zamistnanec pracujici na HPP zisk&igr zkuSenosti. AZ po uplynutiédhto

2 mesial se niize zandstnanec povazZovat za tz\dujce masterg neboli profesionélni
obsluhu. Po dalSich cca 2 az Zsicich, se nive tento zamstnanec, nyni jiZz juice
master, pokusit o ziskani certifikdcea pozici tzv. Shift leader& neboli vedouciho
smeny. Certifikace ma dv¢asti, a tocast teoretickou &ast praktickou. Kazda 2dhto
¢asti trvaradow neékolik hodin. (Wasserbauer, 2013)

5.2 Mzdy zanméstnanai

Zakladni slozka mzdy zafstnané na HPP je aZ na jednu vyjimku v celieské
republice stejna, a to 60¢kza jednu odpracovanou hodinu. Onou vyjimkou jevtila
meésto Praha, kde je tato zékladni sloZzka mzdy zaujexttpracovanou hodinu 70¢K
Mzda zangstnand na HPP jestmize byt navySena o dodate giplatky, napiklad za
praci o vikendu (10 %), zarggasy (25 %), za svatky (100 %) a az o 2000 dd
manaZera formou odin, stravenek, anebo odm za dobré vysledky fpmystery
shoppingt’. S kazdym kariérnim postupem (na Juice mastera &&iift leadera) se

zakladni slozka mzdy zveda na 64 tespektive 70 K
Brigadnici jsou najimani pouzetrad studerit, a to bd’ na DPP nebo na [P Cista
mzda brigadnik ¢ini 60 K¢/hod cistého. Tatocistd mzda mize byt jeSt navySena

o odrreény od manazera, ale ty jsou omezeny pouze na vgkebo na dobré vysledky

® HACCP - Hazard Analysis and Critical Control Pointgaiesystém analyzy rizika a kritickych kontrolniblodi
kontroly

" BOZP — zasady bezfmosti a ochrany zdraviipraci

8 PO — zasady pozarni ochrany

% Certifikace je test ziskanych znalosti a dovedrmstprostedns predchazejici fpadnému povyseni.

10 Blize vyswtleno veasti 5.4 Kontroly zamstnang*
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v pribéhu kontroly pomoci mystery shoppingu. Na DPP jeowasnosti povolen
vydélek maximal 10 000 K, aniz by tento fijlem podléhal zdami. DRC se pouziva
pouze v ojedidlych piipadech, kdyz brigadnikipsahne 300 odpracovanych hodin za
rok. (Wasserbauer, 2013)

5.3 Pracovni Ubory zandstnanai - jejich porizeni a vyznam

Co se t¢e pracovniho uboru, kazdy jednotlivy franchisantsimzajistit, aby v kazdé
chvili m¢l k dispozici dostatek pracovnich ulgero své zamstnance. Tento specificky
pracovni ubor musi byt vzdy schvalen spotesti UGO trade s. r. 0. (franchisorem)
a také je spolmosti samotnou vyhradrdodavan. V obecné rovirse toto tyka hlawh
specialnich pracovnich &gk, zasir, kSilti a pogipact mikin. Kazdé dalSi
nadstandardni dofity k zakladnimu pracovnimu uboru (kalhoty, boty épanusi byt
vzdy nejprve schvaleny spdleosti UGO trade s. r. 0. Pokud spwmlest tyto dopiky
aspEsre schvali, franchisant je ide pdidit, avSak uzisté ve vlastni rezii. R otevirani
nové poboky ma spolénost opravani prvotre vybavit tuto pobdku nezbytnym
poétem pracovnich ubér dle svych znalosti a zkuSenosti, a to tat Granchisanta.
Kazdé dalSi objednavky novych pracovnich ubsir zajifuje franchisant sadm a musi
dbat na to, aby pracovnich ubdryl na poboce vzdy dostatek. Spaleost UGO trade
S. r. 0. ma pravo na to, aby vapghu spoluprace s jednotlivymi franchisanty styl

pracovnich ubar meénila dle svého uvazeni. (Wasserbauer, 2013)

Kazdy zanistnanec, ktery se v pracovni d@opohybuje v prostoru konkrétni patky

za (elem obsluhy zakaznik musi vzdy bezpodmiteé mit obl&eny pracovni Ubor,
ktery odpovida instrukcim poskytnutym spwiesti UGO trade s. r. 0. JelikoZ pracovni
Ubory jsou jeden z faktdy ktery zn@né pasobi na zakaznika, musi byt o jejich stav
dbano. V pipac, Ze je pracovni uUbor v nevyhovujicim stavu, musin¢hisant na
piikaz franchisora bezpodmitr& nevyhovujici obléeni vynenit, a to ze svych zasob.
Jak jiz bylote¢eno vySe, franchisant by&nvzdy mit na pobéce dostatek pracovnich

Uborii. Je naprosto néjpustné, aby tomu tak nebylo. (Wasserbauer, 2013)

5.4 Kontroly zaméstnanai

Aby byl zajis&n hladky chod pohiek a byly omezeny néjanivé vlivy, které gkteti ze
zanestnand zpisobuji, ma spolsost UGO trade s. r. 0. vypracovany systém kontrol

zanestnand. Tento systém je vicestiqpvy.
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Jednim ze stupii kontroly je takzvany Mystery shoppinf Mystery shopping je typ
kontroly, kdy franchisor (spoi@ost UGO trade s. r. 0.) ma Sirokow $akzvanych
mystery shoppér neboli utajenych zakazrik Cilem &chto utajenych zakaznikje
prostednictvim specifického chovani zanalyzovat vystdpowanistnand franchisora
vici zakaznikm. Timto zmgisobem se d& velice snadno zjistit, zda kontrolovany
zanestnanec dodrzuje zadané standardy obsluhy zaka®xa) a jakym zfisobem se
zakaznikem komunikuje. Mystery shopper ma vzdgdpm definovany ukol, tzn.
otestovat zawstnance tak, aby bylo dosazeno pozadovaného vysiypo ukoly se
zadavaji pomoci tzv. formuid mystery shoppingu. Na zakkadgjistnych vysledk
stanovuje franchisor pi@bna opdtni. Je nutné, aby tato ojati byla aplikovana
franchisantem. Pokud ve vysledcich mystery shoppimgde franchisant dlouhodbb
vykazovat negativni vysledky, pak je franchisor apen k uvaleni sankci na

franchisanta. (Wasserbauer, 2013)

Druhym stupgm kontroly je kamerovy systém, ktery je zavedernvéach pob&kach
v ramci franchisingové sit spole€nosti UGO trade s. r. o. tdody pro pouziti
kamerového systému jsou nasleduijici:

* bezpeénostni hledisko,

* kontrola zamistnand@, nagiklad jestli zamdstnanci nezfsobuji rEjaké

nezadouci Uniky nebo nepouZzivaji vybaveni gllpmespravs,
« kontrola vstupu nepovolenych osob na praceéyist
» kontroly prostoj pii obsluze zdkazntk (Wasserbauer, 2013)

Tretim stupdm kontroly je tzv. systém vzdalené spravy. Jednopownnosti
franchisanta, ktery je seéasti franchisingoveé sitspole&nosti UGO trade s. r. 0., je mit
neustale fipojené PC k internetu. Diky tomutoiie spolénost vyuZivat tento systém
umoziuje kontrolovat pipadna nenamarkovanékierych produki, nepovolené slevy
¢i pouzivani internetu k osobnim zalezitostem. Jedwié zminit, Ze veSkera kontrola

probihd v readlnénmiase. (Wasserbauer, 2013)
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6 Vyhody a nevyhody franchisingu z teoretického a naktického
hlediska

6.1 Vyhody franchisingu z pohledu franchisora

Ve wtsingé piipadi hlavni vyhodu franchisorar@dstavuje to, Ze si za pomoci svych
franchisingovych pohiek a franchisaiit mize velice snadno rozgisvoji distribwni
sit’, a to pouze s nizkymi kapitalovymi naroky. S ninkkapitalovymi naroky, protoze
franchisant buduje pobku na vlastni naklady. Firma UGO trade s. r. o.pudminky
nastaveny trochu jinak, a to tak, Ze franchisansinuhradit minimal& 20 % z celkové
vySe investice, kterarpdstavuje zhruba 1,2 — 2,0 mil¢Kdle typu obchodni jednotky
anaroki pronajimatele. 80 % kapitdlovych phestki mutze franchisant ziskat
nagiklad formou U¥ru od bankovni spot@osti. Vyhoda z toho plynouci ma za
nasledek plakani vice novych franchisantkteri by jinak na takovy typ podnikani
finanéni prostedky v dostat@né vysi nesehnali. Obegntedy franchisor timto
zpusobem zvySuje sy podil na trhu a dikyihledu o trhu, rize efektivie zabraiovat
tomu, aby si jednotlivi franchisanti navzajem zasati do svych oblastitsobnosti.
(ReznEkova, 2004; Jakubikovéa, 1997; Wasserbauer, 2013)

Dalsi velkou vyhodou pro franchisora je to, Ze dilkytvoreni efektivni sit
franchisingovych pobtek ziskava dalSirgmy v podol& poplatki z pronajmu licence,
procenta ztrzeb konkrétni franchisingové piyo a velice casto také
v podol& prispivku na reklamu. Konkrétnve spolénosti UGO trade s. r. 0. je vstupni
poplatek 100 000 &*. Co se tye procenta z trzeb, neboli franchisingového poplatk
ten je ve spolosti progresivni a pohybuje se v rozmezi od 0 21@4dl.z dosazenych
trzeb. V posledniad prispivek na reklamu (marketingovykippivek) ¢ini 3 — 5 %

z celkovych dosaZzenych trzeb dle lokality. Na rbzdid wtSiny ostatnich
franchisingovych spotmosti je ve spolmosti UGO trade s. r. 0. cely marketingovy
poplatek vyuzZivan na reklamu a spwlest si z & nic nenechava. iispvek na
reklamu se mwze platit proto, Ze franchisortbe zajifovat marketingovou podporu
nejen pro sebe, ale saniep také pro vSechny své franchisingovée pikyo

V piipact spol&nosti UGO trade s. r. 0. plati moznost druhd, tedyi&’ovani

1 Tento vstupni poplatek by se dal nazvat jistirBiouzi k Ghrad ginnosti, které spotsmost UGO provadi jeSipred
ztizenim nové pohiky a WtSinou i fed uzavenim franchisingové smlouvy. Mezi tytonnosti pati nagiklad
koordinace vystavby (dohled nad @him hygienickych opaéni, stavebni povoleni, zasf projektanta), a také
Skoleni v délce 3 tydn pri kterém dochazi k zaskoleni franchisantie na rkteré z pobdek spolénosti.
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marketingové podpory pro celou franchisingovotl dleznamena to v3ak, Ze by si
jednotlivé poboky nemohly reklamu ve své oblastigpbenicast&né zaji¥’ovat samy.
Samotny franchisant takihe lokalr® zvysit povdomi o své pohifre. Vzdy na to vSak
musi dohlizet franchisor.iffmy, které franchisor takto ziska,uie dale pouzivat na
zdokonalovani svych produkta svého know-how. To mu e pomoci v upevni
pozice na trhu. Spataost UGO trade s. r. 0. tytaipny vyuzZiva hlavé na inovaci
sveho produktového portfolia a na neustale zlepsiosdych marketingovych nastéoj
(Rezntkové, 2004; Jakubikova, 1997; Wasserbauer, 2013)

Vyhodné pro franchisora je i to, Ze ma za&jist stabilni prodej svych produktdo
svych franchisingovych polek. Na zaklad franchisingové smlouvy ma totiz
franchisant povinnost pravideélnodebirat od franchisora dite mnoZstvi vyrobk
a/nebo sluzeb a/nebo technologiegntkovéa, 2004)

Z personalniho hlediska mé& franchisor z&jist kvalitni personalni obsazeni
jednotlivych franchisingovych polbiek. Jednak z tohougtodu, Ze ve #Singé pripadi
byvaji v provozni firucce uvedeny zakladni poZadavky na personalni obstaeraby
splovalo gedstavy franchisora, a i z pohledu franchisanta ing personalni
obsazeni jeho pobky kvalitni, nebd ma osobni zajem na tom, aby jeho pikao
prosperovala. Zéthto dvou aspelitplyne vyhoda pro franchisora. Spitest UGO
trade s. r. 0. vtomto sfru poskytuje odborné Skoleni jak vstupni, taklpzna. Déle
nabizi podporu ip poradani vylrovéhotizeni pro nabor prvnich zastnand novéeho
franchisanta a také Skoleni franchisanta na jedpdbaiek wetnd certifikace.
(ReznEkova, 2004; Wasserbauer, 2013)

6.2 Vyhody franchisingu z pohledu franchisanta

Za nej¢tSi z vyhod pro franchisanta se da povazovat toystepem do smluvniho
vztahu s franchisorem na zak$affanchisingové smlouvy dosahne toho, Ze ziska pro
podnikani zAstitu silné spaeostit? (franchisora) a zisk& prava na vyuZivani jeho
obchodniho jména firmy, zoky, ochranné znamky, image a také know-how
a goodwillu franchisora. Timto krokem se mu d@eevelice rychla cesta na trh a takeé si
tim udrzi ugitou individualitu @ podnikani, avSak se znat&lmizSim rizikem

neusgchu nez p podnikani na vlastni riziko. Franchisant timtsk& jiz pro¥renou

12 v/ piipads spolenosti UGO slova o silné spaieosti plati. Spoktnost dlouhodob pini své plany a navic se ji
v letoSni dob poddilo GspEsSre dokortit fizi se silnym strategickym partnerem, kterynspolé&nost Kofola a. s.
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a vyprecizovanou marketingovou koncepci, které gdebdrzet. Tim odpada nutnost
investici do vyvoje a hledani nové marketingové dapte, ktera by se pagdnavic
mohla projevit jako nevhodna. Franchisant tedy matiiccky ziskava fizen casti
spokojenych zakaznik ktefi si ho spoji se jménem franchisora. Ve spatsti UGO
trade s. r. 0. se za né&fgi vyhody pro franchisanta d& povaZovat konstgoddpora ze
strany vedeni, pravidelné &sicni zhodnocovani vysledk hospodé&eni konkrétni
pobaiky powienym odbornikem a nasledny navrh opat pro zlepSeni dané situace.
Je vhodné zminit, Ze népéi sila spolénosti tkvi ve velké sile a&i dodavataim.
Smlouvy s dodavateli jsou nastaveny tak vyliode kdyby franchisant ciitpodnikat
samostat®, nedok&Ze u dodavatelvyjednat tak nizké cehy (Rezntkova, 2004;
Jakubikova, 1997; Wasserbauer, 2013)

Z uzaveni takovéto smlouvy plynou i dalsi vyhody, jako nagiklad pomoc p
zavaani atizeni nové pobiky nebo bezplatné poskytnuti cennych rddia v oblasti
finan¢ni, obchodni a ifpadre i vyrobni, pokud je vyroba séastic¢innosti provadné
konkrétni franchisingovou pobkou. Timto krokem dale franchisant ziskava vyhradni
pravo na prodej v dité geograficky vymezené oblastigobnosti. Mezi franchisorem
a franchisantem by #&o dochazet k neustalé v¢me informaci o trznim progedi

a jeho vyvoji. Jecastym jevem, Ze franchisor provadi marketingovézkumy

a podpory prodeje a poskytuje informace plynouainazketingovych pirzkumi
franchisantovi, tudiz franchisantovi odpadaji stéire €Emito prizkumy acasto velmi
vysoké naklady s nimi spojené. VSe vySe zméngispiva k tomu, aby se franchisant
mohl soustedit jen a pouze na svoji palka, a tudiZz nedochazelo k diverzifikaci jeho
snahy o vytvéeni fungujici pob&ky. Na konkrétnim fikladu spolénosti UGO

muzeme vyhody pro franchisanta shrnout takto:
* pomoc, koordinace a schvéleni vhodné lokality,
e zpracovani dispozice juice baru s ohledem na ofitia@ vyrobnich proces
» zpracovani projektové dokumentace a vizualizace,

» zajiS€ni vSech povoleni vystavby a koordinace dodauatel

13 Jako piklad nizkych néklafi diky dobrym vztahm s dodavateli, fizeme uvést obalové materialy. Spolest
UGO trade s. r. 0. vyuZiva specidlni kelimky, kieau sice vyraény na zakéazku a €ing, ale smlouva s dodavateli
kelimki je nastavena tak vyho#rze jeden kelimek vychazi pouze na 1,20 Za stejnou cenu je naprosto nemozné
sehnat \Ceské republice vhodné anebo alespmzmsrové podobné kelimky.
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* realizace dodavatelského tendru na dodavku vystguiog baru za &elem

optimalizace investice,

» koordinace vystavby pobky a zajiséni vSech dodavatelskych sluzeb

a dodavek,
» komplexni provozni firucka — manual,

* marketingova podpora lokalni i celostatni, navrbdni marketingové kampéan

pii otevieni pobaky,
* vyvoj novych produki a jejich zavaéhi do nabidky,
e informani systém,
» pravidelné vyhodnocovani ndkladové optimalizace,

« z&leréni do dodavatelsko-odiatelskych vztal, ¢imz franchisant¢erpa

vyhodné synergické efekty plynouci z celé,sit
e provozni a manazerské poradenstvi, koordinace ig@hspravy pobiek,

e kazdongsicni reporting provoznich vysledk franchisanta &etré navrhu
optimalizace. Rezntkova, 2004; Franchising.cz, 2013b; Wasserbauei3)201

Kdyz franchisant ziska zastitu velké a silné fir(fnanchisora), oteviraji se muané
moznosti, jak mze ziskat prosedky na dalSi rozvoj své polky. Jednou
Z nejvyznamyyjSich moznosti je &Si Sance na ziskani & od bankovni spodmosti.
Pokud banka vidi, Ze za franchisantem stoji silivénd, kterd& ma osdceny
podnikatelsky plan, hd¥e to gispst k poskytnuti bankovniho &w. Dnes jiz je
ponerné obvyklou praxi u zahragmich bankovnich spaleosti, Zze maji specialni
odctleni pro styk s klienty podnikajicimi na zakéafilanchisingu, jelikoZ tento Zigob

podnikani se uplatije stale vice a vice.

6.3 Nevyhody franchisingu z pohledu franchisora

Na Uvod je vhodné uvést, Ze zde uvedené nevyhaky,pjo franchisora tak pro
franchisanta, jsou pouze obecné. U spubsti UGO trade s. r. 0. se Zadné nestandardni

nevyhody nevyskytuiji.

K zakladnim nevyhodam franchisingu z pohledu frésmia paii to, Ze postupemiasu

muze dochazet ktlakn na osamostaini ze strany &které z franchisingovych
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jednotek. Franchisanghkteré konkrétni pobiky si mize myslet, Ze n&fklad vydlava
vice, nez je pdeba, a Ze za to ¥di pouze svému kvalitnimu stylu vedeni a velkému
asili pri provadni danych ukal. Dochazi k tomu, Ze zapomina na to, Ze takového
uspechu by nejspiSe bez zastity franchisora nedosdtibkovém pipact je vyZzadovan
operativni zdsah ze strany franchisora vyZadujétkés zkuSenosti ¥izeni. Musi se
zabranit tomu, aby si franchisor vychovaval vliastomkurenci. Z tohoto idrodu byvé
souwasti franchisingové smlouvy konkurgrni dolozka, ve které je ustanoveno, Ze
ur¢itou dobu po uko¥eni vztahu mezi franchisorem a franchisantem nebadehisant
podnikat ve stejném odivi, ve kterém podnikd franchisor. Know-how uz awse
franchisor nikdy z@ neziska.Rezntkova, 2004; Jakubikova, 1997)

S timto nitize souviset i dalSi nevyhoda, a to ta, Ze z defifi@nchisingového vztahu
plyne, Ze mira kontroly nad franchisingovymi p&kami je citelr nizsi, nez kdyby se
jednalo nafiklad o jeden podnik a miru kontrolgditele daného podniku nad jeho
zanestnanci. V pipact franchisingové pohiky totiz franchisor jedna s franchisantem,
ktery je de facto také jejim vlastnikem, a protanfthisor v pipact problému a jeho
sckleni franchisantovi musi pdat s razanjSi reakci ze strany franchisanta. Nicrén
uréitd arover kontroly musi existovat. Musi se dohliZzet na spéprovadni ¢innosti
spojenych s obchodni ztl@u franchisora. Nesmi dojit k tomu, abyjakd pobdka
nedodrzovala if@depsané standardy a ohrozila tak kvalitu vyrobkuelmo sluzby
dodavané zakaznikovi. Takovy vyvoj by totiz mohtaxit nejen pob&ku dopousyjici

se tchto prolteski, ale také samotnou franchisingovotl §Rezntkova, 2004)

6.4 Nevyhody franchisingu z pohledu franchisanta

Mezi nevyhody franchisingu z pohledu franchisantatiip pfedevSim omezeni
individualni iniciativy franchisanta. Na zakkadraiznych ngizeni a pikazi od
franchisora neriize franchisant dale rozvijet své vlastni napadyaiseridit koncepci,
kterd je nastavena franchisorem. Z toho plyne, déci zmeny jsou velice omezené.
(Rezntkova, 2004; Jakubikova, 1997)

Dale se jednéa o to, Ze pokud oblasis@bnosti jednotlivych franchisanhejsou dobe
zvoleny, nmize dochézet k tomu, Ze si franchisanti navzajeralzgs do svych oblasti
pasobnosti a mohou si takgbirat své zdkazniky. V krajninfipact to mize vést ke
vzniku konkurence mezi franchisingovymi pékami a to nize vést az k ohrozeni celé

franchisingové sé pokud franchisoras a sprawinezasahne. (Jakubikova, 1997)
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Muze dochazet i k tomu, Ze podnikani na zaklfkenchisingové smlouvy nebude pro
franchisanta vyhodné. Stava se takipa, Ze franchisingové poplatky, které jsou
odvadny z trzeb, a tudiz odvozovany od objemrodeje, nereflektuji vyséistého
zisku. Kugikladu i vySe ostatnich popldik ke kterym pat nagiklad poplatek za
prvotni poskytnuti licence, a tedy pravo na vyudinow-how franchisora, fize byt
nednérné vysoka. Reznitkova, 2004; Jakubikova, 1997)

Franchisant také byva hoflromezen tim, jaké zboZi a/nebo sluzbyzm ve své
pobaice poskytovat. Franchisingova smlouva mu vymezigsne druhy a typy zbozi
a/nebo sluzeb, kterétbe prodavat. ¥Sinou se jedna pouze o zbo%inpo dodavané
franchisorem a vdkterych gipadech i jeho stanovenymi dodavateli. V tomto typu
podnikani se vSak s takovou podminkou musitpt proto to musi byt brano spiSe jako

fakt, ovdem i jako jista forma nevyhody pro frarsehita. Reznikova, 2004)

V neposlednitadt je zde wity prvek nejistoty pro franchisanta. ide se stat, Ze
franchisor bude ochoten uz#vs franchisantem smlouvu pouze na dohiitau. Z toho
plyne nejistota, zda se prvotni kapitalové investitanchisantovi vrati. &kdy
franchisingové smlouvy mohou obsahovat ustanoveaikterém je stanoveno, ze
franchisor niize v budoucnu uplatnit narok naéapé odkoupeni licence a dokonce
i franchisingové pobitky, pokud nejsou pkmy podminky ze strany franchisanta.
V n¢kterych gipadech mze dochazet k tomu, Ze neustale smici podminky na trhu
se mohou stat pro franchisanta nevyhodné. Framgjugd smlouva je totiz v drtivé
vétsSing pripadi sepsana jako pevny dokument, bez moznosti ptovaatSich zngn.
(ReznEkova, 2004)

Na z&¥r je vhodné dopogit vybrani franchisora, ktery ma dobrou image al¢ére
piijiman zakazniky. Pokud se tak nestanejzen byt pro franchisanta velkym
problémem pravjednotna image a nemoznost odliSeni se od framchiZanikaji tak

vyhody plynouci z této formy podnikani.
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7 Franchisingova smlouva

Je to zakladni listina, ktera upravuje vztahy nfeamchisorem a franchisantem. Jedna
se 0 oboustranné a jasné pravni vigad €chto vztali mezi oma samostatnymi
partnery.Cim peilivéji je sestavena, tim mértasu si bude v budoucnu vyZzadovat
feSeni pipadnych nejasnosti. Jeji $asti by ndl byt franchisingovy manual. Zpravidla
je pisemna a nemargsré stanovenou formu, protoZze jeji podoba nertieském
pravnimiradu stanovena. Z toho plyne, Ze se jedna o kombifiagych druli smluv.
Jednd se ipdevSim o smlouvy licéni, najemni a o vyuZiti know-how. V praxi
samozejm¢ muze byt i kombinaci vice dridhsmluv. Resna forma smlouvy odpovida
konkrétnimu typu franchisingu. VySe znan@ tedy dovoluje jistou volnostigpiipraw

franchisingové smlouvyRezntkova, 2004; Franchising.cz, 2008a)

7.1 Z&kladni poZadavky, které by néla sphiovat franchisingova smlouva

Mezi zakladni poZadavky, které byla franchisingova smlouva syvat, pati:
* pisemna forma, ktera sice neni nutnosti, ale slehtena charakter franchisingu

a na zavaznost franchisingové smlouvy je vice meilna,

e pravni Uprava tykajici se statkhehmotného charakteru, jejichz vlastnikem je

franchisor, a jejich vyuzivani franchisantem,
* manual, ve kteréem je do nejmensiho detailu popsathisingovy systém,

» dukladna uprava prava a povinnosti jak franchisokafi@anchisanta, zacélem

piedchazeni spam a gipadnym $kodamRezntkova, 2004)

7.2 Co by néla franchisingova smlouva obsahovat

V prvni fac€ musi smlouva odpovidat konkrétnimie@nétu podnikani. Musi v ni byt
ukotvené veskeré specifické nalezitosti daného fyguchisingového systému a musi
piesré upravovat prava a povinnosti franchisora a frasefitia v takovém systému.

Jenom tak Ize zamezit vzniku spaastrénych stran v budoucnu.

Ve smlouy¥ je nezbytné fesré urcit strany, kterych se smlouva tyka, a také jejich
piesna prava a povinnosti¢mito stranami jsou franchisor a franchisant. Nutihes
uvedeni pedmetu spoluprace, tedy &ité koncepce. Tato koncepce je specifikovana
v manualu, ktery je s@asti smlouvy. Franchisor se zavazuje k poskytnutagienstvi,

nezbytnych Skoleni, pravni pomocii gakladani franchisingové po#loy a licence
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k vyuzivani ochranné znamky spiie s know-how. Krom téchto povinnosti vznika
franchisorovi pravo (narok) naiem poplatk od franchisanta. Franchisant se zavazuje
poskytovat pouze to zboZi a/nebo sluzby a/nebantdobie, které mu «i franchisor,
platit poplatky stanovené ve smldue rozvijet franchisorovu koncepci dle manuélu
a dopordeni od franchisora. Déle je také mozné stanowvibyizengpisnou oblast, ve
které bude franchisant provozovat svwinnost. Franchisor fiZe zajistit, aby ve stejné
oblasti nepodnikalo vice franchisard nedochazelo tak ke konkuéeimu boji mezi

nimi. (Franchising \Ceské republice, 2008)

Na nasledujicicikadcich jsou stiiné¢ popsany #které z kritickych sotasti smlouvy
a jejich problematika.

7.2.1 Franchisingové poplatky

V praxi byva zvykem, Ze se plati poplatky za prendjlicence, poplatky z trzeb
jednotlivych franchisarit a také pispivky na spolénou reklamu. Poplatek za
poskytnuti licence je ve fornjednorazové platby. Poplatek z trzeb se stanobuge
procentem, anebo jako pevna pravidelna platba.dBklgoplatik pochopiteld neni

u vSech franchisingovych systémstejna. Zavisi na tom, o jaky typ franchisingového
systému se jedna a také na konkrétni dogntoezi olgma stranami smluvniho vztahu.
Pri sepisovani smlouvy si franchisoruée pojistit placeni poplatk aby FedeSel
problémim v tom gipack, Ze franchisant odmitne poplatky po podpisu smjcuiatit.
Muze byt napiklad vytvarena zaloha, ze které se budou poplatky platit. Ba&kiovou
zaruku franchisor nepouzil a k neplaceni poplagkut&né dojde, je to dvodem pro

vypoved’ smlouvy. (Franchising ¢eské republice, 2008)

7.2.2 Doba platnosti franchisingové smlouvy

VétSinou se smlouva uzavird na dobu velmi dlouhowaelmi vyjimeinych gipadech
na dobu neuwitou. V 99 % gipadi se tedy jedna o dobuditou. V rékterych gipadech
muze byt smlouva uzavirana i na dobu kratSfadu rékolika malo let, ale vzdy
s pihlédnutim k tomu, aby se péteini investice franchisanta stihly vratitasto je jiz
pii sepisovani smlouvy zvazovana moznost automatalkdmoveni smluvniho vztahu
na dalSi obdobi, ffpadré prevzeti poboky franchisorem po ska@eni platnosti
smlouvy. Franchisor by & mit moZnost zkontrolovat najemni smlouvu franahis,

aby posoudil, zda zde nehrozi rizikte@iasného vyposzeni ndjemni smlouvy, a tudiz
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ohroZeni franchisorovatstu prostednictvim franchisanta. | toto byva ve smlduv

zakotveno. (Franchising@eské republice, 2008)

7.2.3 Pravo franchisora na kontrolu franchisanfaho etnictvi

Aby nedochazelo k poskozeni franchisora vlivemriffad hospodani franchisanta, je
ve smlou¥ ukotveno pravo franchisora na kontrolu franchigaatetrg jeho &etnictvi.
Lze tak &as zabranit vzniku ffpadnych problérin diky neopatrnému nebo Spatnému
hospodé&eni franchisanta. Franchisor také ziskava pravdkaordrolu franchisantovi
pobaiky. Jestlize jsou zjighy jisté nedostatky ip porovnani se smlouvou nebo
manualem franchisingového systémujarby byt poskytnuta lita na odstraimi téchto
nedostatk. Pokud ve stanovené it nedojde k odstrami téchto nedostatk Ize
pristoupit k postihu, jakym dZe byt teba pokuta nebogjaka jina sankce. (Franchising
v Ceské republice, 2008)

7.2.4 Poskytovani odbornych Skoleni franchisorem

Skoleni poskytované franchisorem jsou nezbythéZapi uvadsni nového franchisanta
do franchisingového systému, nebb gnaze o rozvoj a vylepSeni koncepce celého
franchisingového systému.¢list franchisanta na $kolenich slouzicich k rozeejého
systému je jeho povinnosti. Pomaha tak nejenonéisystale samdejme také sob,

a to by si mil franchisant ugdomit. Na Skolenich jsou, mimo vySe zrného, uvadny
také gipadné zminy manudalu a dalSi informace spojené s franchisiigosystémem.

V piipact Skoleni @i uvadni noveho franchisanta do systému, mohou tato 8kole
probihat pimo na pobéce konkrétniho franchisanta. (Franchisingeské republice,
2008; Wasserbauer, 2013)

7.2.5 Franchisingova licence a know-how franchisora

O licenci, neboli pravu k uziti tzv. duSevniho viastvi, pojednava licemi ujednani.
To je sowasti franchisingové smlouvy. Tyka se ochrannychmeiq patent, image,
vzhledu vyrobk apod. Know-how, na rozdil od licence, nemusi viiglypatentovano,
ale fresto je jeho podstata tajna a franchisor ji preveejiiuje. (Franchising Ceské
republice, 2008)

7.2.6Redeni spar mezi franchisorem a franchisantem

Prestoze je P tvorb¢ franchisingové smlouvy vyvijena velkd snaha o malizaci
prostoru pro jakékoliv spory, v praxi je velieggké zahrnout vSechny moZnosti, a proto
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se spoim zcela jist nelze vyhnout. Pokud kjakym spofim mezi okma (Eastniky
pravniho vztahu dojde, #o by se pi jejich feSeni postupovat podle smlouvy. Pokud
nelze dojit kkeSeni, které by vedlo ke vzajemné spokojenosti oftoan, je nutné
postoupit tento spor k soudu nebo fiedit za pomoci arbitrdze. Pokud se sig#i za
pomoci arbitrdZze, naklady hradi ob&astnici sporu. Rozhodnuti v arbitrédZi se po
vyneseni stava koteym, a tudiz se protiému nelze odvolat. (FranchisingGeské
republice, 2008)

7.2.7 Frevod smlouvy nati osobu

Prevod smlouvy na dalSi osobu byva v praxi moZny.némsingové smlouvy uz
s takovouto moznosti piiaji, a proto obsahuji povoleni préepdani smlouvy. Pokud
chce takovyto krok d&init franchisant, musi jej konzultovat s franchior a ten

nasledny postup kiipovoli, nebo nepovoli. (Franchisingeské republice, 2008)
7.2.8 Zé¥rem

Franchisingova smlouva usla za celou dobu vyvogndnisingu velky kus cesty.
V dnesni dob uz je zhruba jasné, co ma takova smlouva obsahBweltd je franchisor
zkuSeny, nel by byt se sestavenim smlouvy problém. JelikoZfr@nchisingova
smlouva velice komplexnim dokumentemélanby vymezovat fesré to, co se dekava
od franchisora a co séekava od franchisanta. Jestlize je tedyidd®stavena, o by
ve vztahu franchisor X franchisant vznikat pouzeneribatelné mnoZstvi spior

a problénd, popgipad by nengly vznikat vibec.

7.3 Master franchisingova smlouva

Master franchisingova smlouva upravuje vztah measter franchisorem a master
franchisantem. Tyto jednotlivé pojmy byly jiz vdétpraci vysétleny vcasti
»3.4.4 Predikce budoucich treidrozvoje franchisingu naceském trhti Master
franchising je vhodnynieSenim, pokud master franchisor chce expandovatong
zahranéni trh, ale nema dostatek informaci, znalosti aSekosti s&him na daném
trhu. V tuto chvili gichazi do hry master franchisant. Master franchisaa znalosti
o trhu, kam chce master franchisor expandovat,céoppbude pro master franchisora
lepSi, pokud to f@necha mistnimu subjektu, master franchisantovitéidranchisor se
tak mize plré vénovat rozvoji své franchisingové koncepce na cémitndadnérodni

arovni. (Franchising ¥ eské republice, 2008)
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Rozdil mezi klasickou franchisingovou smlouvou damou master franchisingovou
tedy sp@iva v tom, Ze druha jmenovana smlouva obsahujeyehsnalezitostech navic
ustanoveni 0 moznosti poskytovani licence na kdnkré Gzemi samotnym master
franchisantem. S timto ustanovenim vSak jde rukuce také odpasdnost za spravny
rozvoj podnikatelské koncepce. Yipads probléni pada odpogdnost na master
franchisanta. (Franchisingleské republice, 2008)

7.4 Popis franchisingové smlouvy spotaosti UGO trade s. r. 0. v rozsahu
nepostradatelného minima stanoveného Evropskym e#gm kodexem
franchisingu™*

V celém nasledujicim oddilu je pro zjednoduSeni Zpgano termif franchisor

a franchisant.

7.4.1 Opraveni a povinnosti franchisora (spaeieosti UGO trade s. r. 0.)

Franchisor ma pravo veSkera ujednani, o kterychdmgjva tato smlouva, dale rozvijet
a dle své paeby je také mize nenit ¢i razrneé upravovat. V pipad zmeény nékterého

Z ujednani je franchisor povinen franchisanta na skuténost pisemé& upozornit, a to
nejpozdji do 3 mesial pred pldnovanou z#émou. Pokud takova situace nastane, ma
franchisant pravo vznést svgominky. Tyto gipominky franchisor rize, ale nemusi
akceptovat. V fipact, Ze je franchisor neakceptuje, nevznikaji mu @ skut€nosti

Zadné zavazky ani povinnostidr franchisorovi. (Wasserbauer, 2013)

Franchisor ma pravo na kontrolu franchisantavgkonu jeho podnikatelské&nnosti.
Dale ma pravo na nahlizeni do vSedetaich doklad a vykaz franchisanta, jakymi
jsou napiklad vykaz cash-flow, vykaz zisku a ztratyrepledy hrubého obratu
a hrubych vynos aj. V pripadt dodaténé kontroly anebo pod&mi na nepravdivost
uvadnych adaj ma franchisor pravo nechatceini knihy, doklady a vykazy
franchisanta prodtit nezavislou spolmosti zabyvajici se touto problematikou. Tuto

kontrolu jiz franchisor provadi na vlastni naklafW/asserbauer, 2013)

Franchisor ma pravo na vstup do pd&bp franchisanta za d@lem kontroly, a to
v jakémkoliv ¢ase. Pokud tato kontrola probih&ase, kdy mé konkrétni podia
stanovenou oteviraci dobujize tato kontrola prainout bez fedchoziho ozndmeni.

% vzhledem k tomu, ze plné &ni franchisingové smlouvy je utajené, neni moZzréte kapitole uvést veskeré
informace tykajici se franchisingové smlouvy, preto zde pohybujeme pouze v ravinepostradatelného minima
franchisingové smlouvy dle Evropského etického kadeanchisingu (Eff-franchise.com).
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Pokud by kontrola gla prolEhnout mimo oteviraci dobu konkrétni pékyp, musi byt
franchisant informovdn minim&n 10 dni gedem. Ve vyjiménych a akutnich
piipadech toto oznameni s takovy&asovym pedstihnem prokhnout nemusi, ale
zastupce franchisora p&ieny provedenim kontroly si musi zajistit minimaldva
swdky, ktai mu dos¢déi vstup na pobiku, a také musi sepsat protokol
s odivodrenim vstupu na poliu. (Wasserbauer, 2013)

Franchisant se zavazuje k poskytnuti vSech proebzpbstufi (provozni pirucka),
receptur pokrm, technologickych postupa jinych snérnic, které upravuji provoz na
pobaice vramci franchisingové 8itspol&nosti UGO trade s. r. 0. Franchisor také
poskytuje pravidelné poradenské sluzby a stalouketimagovou podporu. Déle je
povinnosti franchisora poskytovat vstupni i praindepiibézné Skoleni. Naklady na
tato Skoleni fipadaji franchisorovi. O z#émach ve franchisingové siti, zlepSenich
v organizacitizeni, zdokonaleni v provoznich systémech a o vywoagnim prostedi

musi franchisor franchisanta informovat mininglx rainé. (Wasserbauer, 2013)

Franchisor nikdy nekii zacinnost a pravni kroky franchisanta a neneseé&aaanou

odpowdnost.

7.4.2 Opravéni a povinnosti franchisanta

Po celou dobu trvani franchisingové smlouvy, mebEnma smluvnimi stranami
(franchisor x franchisant),istava franchisant samostatnym subjektem. Podnik& po
svym jménem na sy Ucet a na vlastni riziko zacélem zisku. Jeho povinnosti je dbat
na to, aby vSechny tyto zakonnieg@poklady trvaly po celou dobu trvani smlouvy mezi
obéma €mito stranami. Mimo jiné je franchisant povinen digech pravnich rdzeni

a predpisi dle platného pravnihigiduCeské republiky. (Wasserbauer, 2013)
Po dobu trvani franchisingové smlouvy poskytujendtasor franchisantovi pravo na
uzivani:

» obchodniho jména franchisora,

» zna&ky franchisora,

* loga, etiket a vSech propagech material franchisora,

* know-how.

Franchisant tento soubor poskytnuty franchisorei@eypouzivat pouze na konkrétnim
misg, které je uvedeno ve smloij\a to \tetre piresné adresy.
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Franchisant je dale povinencastnit se vstupniho Skoleni na pobt® vybrané
franchisantem, a také manaZerského Skoleni. Totdesk je ¢ist¢ na naklady
franchisora. Franchisant si za tato SkoleniimatElat narok na zadnou mzdu. Krém
vstupniho Skoleni se franchisant mu&sinit i dalSich fibéZznych Skoleni, kterd budou

poradana franchisorem. (Wasserbauer, 2013)

Béhem prvniho roku provozu nové paty se franchisant sdm musi aktévpodilet na
kazdodennintizeni této pob&ky. V tomto prvnim roce nesmirgnechatizeni zadné
treti osol. Franchisant musi zajistit hladky chod p&kyg mesicné odpracovat
minimalné 60 hodin na poh@e a musi plnit vSechny pozadavky franchisora
vychazejici z provoznitpucky (manualu). Po prvnim roce je mozné, aby fraraitis
pienechalfizeni své pobiky jiné treti osolks, ale pouze se souhlasem franchisora.
Pokud to franchisor odsouhlasi, dochazi k sepsé&gnmé dohody na toto téma
ak jejimu néslednémufizeni k samotné franchisingové smléuWasserbauer,
2013)

Co se ty¢e kontroly provadné franchisorem, je franchisant povinen v maximaioZné
mife usnadnit kontrolutauz osok zaméstnavané franchisorem anebo jinétit osoks,
ktera byla franchisorem p&kena ke kontrole a zhodnoceni aktualni situaceiipage,
Ze se vyskytnou na strafranchisanta &aké nesrovnalostii problémy, musi oéchto
skut&nostech franchisant podat franchisorovi Wkani. S timto souvisi i podminka, Ze
franchisant musi pouzivat pokladni systém stanovesychisorem, ktery je neustale
piipojen na internet a za pomoci specialniho softwaniize byt v redlnémcase

kontrolovan franchisorem. (Wasserbauer, 2013)

Na pozadani je franchisant povinefegkladat franchisorovi vSechny dokumenty, které
jsou blize specifikovany v provoznfipucce (manualu). Jedna se o igmjsi etni
doklady a vykazy, které jiz byly zminy v¢asti ,7.4.1 Opravéni a povinnosti
franchisora (spolénosti UGO trade s. r. d.)

Franchisant m& povinnost prowéd svou obchodni ¢innost tak, aby neposkozoval
dobré jméno franchisora a celého franchisingovépstému. Dale je franchisant
povinen neprodlenhinformovat franchisora o vSech skénestech, které by mohly mit
za néasledek ohrozeni franchisora, samotného freactsi anebo ostatnich franchisant

ve franchisingové siti spaleosti UGO trade s. r. 0. (Wasserbauer, 2013)
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VSechna prava a povinnosti franchisanta se vztamajijeho zastnance aréti osoby,
kterym franchisant nebo jeho z&stnanci umozni iistup na pobéku. Pokud dojde
k poruSeni d&chto povinnosti, odpovida za& ifranchisant sam, jako by je igwbil on

sam. (Wasserbauer, 2013)

Franchisant se podpisem smlouvy zavazuje k tomwebaide pizovat Zadné kopie
franchisorem poskytnutych dokuméntkteré se svym obsahem daji povaZovat za

utajené.

7.4.3 Zbozi a sluzby, které maji byt dodavany m@mantovi

Jak jiz byloteceno véasti ,7.4.1 Opraveni a povinnosti franchisofa franchisor je
povinen poskytnout franchisantovi provozni postypyovozni pirucka), receptury
pokrmi, technologické postupy a jiné &mice, které upravuji provoz na patach.
Dale franchisor poskytuje franchisantovi nezbytnéagdenstvi a také Uvodni aipézna
Skoleni. Franchisor zaji8je marketingovou propagaci pro franchisanta. (\idesier,
2013)

7.4.4 Platebni povinnosti jednotlivého franchisanta

Jiz bylo zmigno, Ze franchisant se podpisem smlouvy zavazujepkazeni
jednorazového vstupniho poplatku ve vySi 100 008. Rokud franchisant tuto
povinnost nesplni, je mu umairo od smlouvy odstoupit. (Wasserbauer, 2013)

Franchisant se zavazuje k placeni pravidelny@siimich franchisingovych poplaik
Jejich vySe se odviji od vySe hrubych trzeb fragmhia a stanovuje se procentem
v rozmezi od 0 do 12 %. (Wasserbauer, 2013)

Franchisant se dale zavazuje k placeni marketingovgoplatku, jehoz vySe se
pohybuje od 3 do 5 %. Tento marketingovy poplatekvidy pouzit pouze na
marketingovou podporu a spoétest UGO trade s. r. 0. si gjrzadnoucast nenechava.
Marketingova podpora zahrnuje vyteai novych grafickych navéh péipravy akci na

podporu prodeje, investice do inovovani stavajicarketingové strategie apod.
(Wasserbauer, 2013)

V piipact prodleni s placenim popldikse sjednava smiluvni pokuta ve vyskolika
procent z dluzné&astky. Souasti franchisingové smlouvy jefilpha, ve které jsou
podrobré popsany vSechny poplatky a sankce, které franchig@e franchisantovi
udklit. (Wasserbauer, 2013)

47



7.4.5 Obdobi platnosti smlouvy, ustanoveni o t&nhsmlouvy

Jak jiz bylofe¢eno véasti ,7.2.2 Doba platnosti franchisingové smlotjygmlouva se
v 99 % pipadi uzavira na dobu &itou. Nejinak je tomu u spateosti UGO trade

S.I. 0.

Platnost smlouvy fize skowit bud’ uplynutim doby, odstoupenim od smlouvy, anebo
vypowzenim smlouvy jednou ze stran tohoto smluvniho hiztaK vypowzeni
smlouvy, anebo k odstoupeni od smlouv§zZen dojit pouze vifjpadech, které jsou ve
smlouw stanoveny, anebo které jsou stanoveny franchisjyigo manualem.
(Wasserbauer, 2013)

V extrémnim pipact miZze smlouva skafit také smrti franchisora. V takovéntijpact
franchisor niZe, ale nemusi souhlasit se vstupe#diak franchisanta na misto po
franchisantovi. Pokud s touto moznosti franchiswuhéasi, rozbiha seila, ve které se

oveéii schopnost étlice vést pobiku po pivodnim franchisantovi. (Wasserbauer, 2013)

Po ukorteni smlouvy mezi aiima smluvnimi stranami se rozbihditih, ktera trva blize
nespecifikovanou dobu, a po tuto dobu byvaly fréseft nenize z&it podnikat ve
stejném odgtvi jako franchisor ani nesmi &a pasobit jakoclen vedeni firmy, ktera by
franchisorovi mohla byt konkurenci. Po ukeni smlouvy ma franchisor vyhradni

pravo na pevzeti poboky. (Wasserbauer, 2013)

7.4.6 Podminky, za jakychi#e dojit k prodlouzeni smlouvy

Jiz byloteceno, Ze smlouva se sjednava na dolgitawr. Pokud ve stanovenéilid pred
vyprSenim této doby nedatfiu jedna ze smluvnich stran stéardruhé pisemné
vyrozuneni o tom, Ze nechce dale pokwaat v tomto smluvnim vztahu, smlouva se
automaticky prodluzuje na dalSi obdobi. Pokud vparSeni druhého obdobi &fitobe
smluvni strany nadale pokiaat ve spolupraciesi se tato situace za pomoci dodatku

k franchisingové smlowvo prodlouzeni vzajemné spoluprace. (WasserbaQ&R8)2

7.4.7 Podminky, za kterychipe franchisant pohtku pevést nebo prodatedkupni

pravo franchisora

VSechna prava k uzivani know-how a goodwillu frasgcra nesmi franchisant zcela ani
castén¢ postoupit¢i prodat dalSimu subjektu bezepgleSlého pisemného souhlasu

franchisora. (Wasserbauer, 2013)
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V piipact prodeje si franchisor vyhrazujeggukupni pravo na odkup patky vcéetrg
jejiho vybaveni, a to vybaveni hmotného i nehmabnétnarakteru, za cenu, kterou mu
franchisant nabidne. Wipads, Ze franchisor franchisantovu nabidku iepe, ale da
franchisantovi povoleni k prodeji nebo kepedeni, mze tak franchisant dnit, ale

pouze za cenu, ktera neni nizsi né¥quini nabidka franchisorovi. (Wasserbauer, 2013)

7.4.8 Ustanoveni tykajici se pouziti typickych #rfednchisora (jméno firmy, ochranna

zna’ka, logo apod.)

VesSkera prava na ochrannou &a oznaeni, logo, know-how pét vyhradré
franchisorovi. Franchisant je pouze uzivatelem préak jak mu to vymezuje
franchisingova smlouva. Franchisant nesmi pouZivgd franchisora jako obchodni
jméno své pohbiky. Ve vztazich serétimi stranami je franchisant povinen vzdy

vystupovat pod svym obchodnim jménem. (Wasserba0ég)

7.4.9 Pravo franchisora kfzpisobeni franchisingového systému novym nebo

zmenénym podminkam

Franchisor jako vlastnik celého konceptu ma sdepog pravo zavaet zmeny nutné
pro bezproblémovy chod celého franchisingové systéayfiklad v disledku nového
vyvoje na trzich. Franchisanénito znénam a poZadavkn, které jsou spojeny se
zmeénami, musi vyhost. Tyto zneny se mohou tykat nailad vzhledu pobgek, jejich
technického vybaveni, technologickych postui vyrobé produkfi anebo dokonce

modernizace celéhaipodniho konceptu. (Wasserbauer, 2013)

7.4.10 Ustanoveni o okamzitém vraceni veSkerycleridmtich a nematerialnich

prostredki a pravnich hodnot, které jsou vlastnictvim frasoln&, po ukotieni smlouvy

Po ukoreni smlouvy franchisantiighazi o pravo k prodeji vSech vyrabkanchisora

a k poskytovani sluzeb dle konceptu franchisoranéhmisant jiz nesmi dale pouzivat
obchodni jméno franchisora, jeho logo, ochranncandu a know-how. Franchisant je
smlouvou zavazan k navraceni vSech hmotnyadi, které jsou majetkem franchisora,
ataké vSech dokumentkteré maji utajovany charakterfepevsim manuél a jiné
provozni dokumenty. Franchisant také musiciznveSkeré informace o konceptu

franchisora, které fZe mit ulozené v elektronické podolWasserbauer, 2013)
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8 Zalozeni franchisingového podniku

Zakladnim pravnim podklademiipzakladani franchisingového podniku, a tudiz p
vzniku vztahu mezi franchisorem a franchisantemfrg@chisingova smlouva. Mezi
dalSi nutné pedpoklady zaloZeni franchisingového podnikuipBianchisingovy balik,

systém tzv. kontrolnich otazek, manudl (provozrfirupka) a pilotni provoz.

(Rezntkové, 2004)

Rezntkova (2004) je# uvadi nabidkovou broZuru, ale ta se v dnedniédob
z praktického hlediska té&fhnevyuziva, protoZze vSechno je obsazeno v manBéhio

nabidkova brozura neni zahrnuta do této prace.

8.1 Franchisingovy balik

Jedna se o souhrn informaci o ucelené a odzkouSaméepci franchisora. Sttné
feceno jde o definici rozsahu g@ni, které franchisor zafi§je svym franchisafm.
Obsahem takového békiu étSinou byvaji informace o rozsahu pomoci francrasgr
zaloZeni franchisingového podniku. Toto se tyké&dpvSim poradenstvi, nezbytnych
Skoleni personalu franchisanta i franchisanta saénat, a také vyzkum trhu, ktery
muze byt velice nakladny, pokud je provaddikladni. Sowéasti franchisingového
balicku dale byva povoleni k uzivani franchisorova goiidywznacky, image, know-
how a ostatnich nehmotnych prav. Know-how &gimou gedava pomoci odbornych
Skoleni. V ballku je také zahrnuta intenzivni podpora prodeje tzang franchisora
a v rekterych gipadech i pebrani jistych administrativnickinnosti, jako je naipklad

vedeni getnictvi pro franchisanta franchisoreegnikova, 2004)

Franchisor vSak neposkytuje franchisingovy balikdazeno. Na oplatku pozaduje od
franchisanta plkni jistych povinnosti tak, aby tento vztah mohl peablému fungovat.
Franchisant musi zaplatit prvotni poplatek za ptsky licence a dale se zavazuje platit
priabézné poplatky po dobu trvani tohoto vztahu. Daleinmasmchisant nabizet pouze ty
sluzby a/nebo vyrobky a/nebo technologie, kterédwmdé franchisor nebo franchisorem
schvéleni dodavatelé. \&kterych gfipadech miZe franchisant nabizet i zboZzi od jinych
dodavatel, ale vzdy pouze se souhlasem franchisora. Fraantthiausi dbat o udrZeni
image a jakosti na takové urovni, kterou franchisastolil. Posledni z povinnosti, které
musi franchisant plnit ip poskytnuti franchisingového bélku, je poskytovani

informaci o trhu franchisoroviRezntkova, 2004)
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8.2 Systém tzv. kontrolnich otazek

Systém takovychto otazek byéhobsahovat jak otazky pro franchisora tak otazky p
franchisanta. Tyto otazky maji pomoci franchisan®xozhodovanim, zda séhwec na
takovy typ podnikani, jako je franchising, hodeat]i je pro & zvoleny franchisingovy
systém vhodny, a franchisorovi maji pomoci sdrgin vhodného franchisanta.
(Rezntkova, 2004)

Franchisant si klade ngstji otazky jako: Jsem podnikatelskd osobnost? Cgen
dostaténé schopny na samostatné vedeni firmy? Jaka jégpdranchisora? Vyhovuje
sortiment panim zakaznik? Jaka je poeba kapitdlu? Jsou vynosy hodnoceny rEain
Uvedené otazky jsou pouzeipezové. Franchisant si sanieprné klade mnohem vice
otazek v ramci tohoto kontrolniho systému. Otazguj nejastji pokladany formou

dotazniku, ktery franchisant obdrzi od franchispeazadosti o ugeni franchisingu.

(ReznEkova, 2004)

U franchisora je typologie otdzek velice podobnéezMtypické otazky, které si
franchisor poklada, pétnagiklad: Co pozaduji od franchisanta? Jak je stagk®&ma
osobni vlastnosti? Jaké ma reference? Otazekdenmpohem ¥tSi mnozstvi, ale zde

jsou uvedeny pouze jilezow za &elem nézorné ukazkyRéznitkova, 2004)

8.3 Manual

Jinymi slovy provozni firucka, ve které jsou podrobnpopsany veSkeré postupy
a popisy jednotlivychéinnosti, které je nutné vykonavat pro to, aby frasiagovy
podnik mohl bez probléinfungovat. JelikoZ je v tétorfpucce popsan prakticky cely
zpasob, jakym podnik funguje, a protoZe v ni franchisghalujecast sveého know-how

a sveého obchodniho tajemstvi, snazi se také ocgejinozna nejlepsi ochranuepl
zneuzitim teti stranou. Neni Zadnou vyjimkou, pokud franchigozaduje podepséani
dohody o mienlivosti jeS¢ pied samotnym uzdenim franchisingové smlouvy.
Franchisor se tak snazi zabraniippdnému zneuziti svych obchodnich tajemstvi
a know-how, pokud s potencialnim franchisantem smio nakonec neuzé.
(ReznEkova, 2004)

Zakladni kostra manualu je pro vSechny franchismgpodniky stejna, avsak ve
specifickych oblastech se jednotlivé manualy M. zaklad neustalého vyvoje trzniho
prostedi se manual stale vyviji. /by tedy byt pibézn¢ dophovan o nové poznatky.
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Dopliovani novych poznatkse ¥tSinou provadi pomoctislovanych dodatk a po
urgitém ¢ase je vhodné vydat manual novy, ktery jiz budeabbsat zélenéné dodatky,

které byly v daném obdobi franchisorem vydamezntkova, 2004)

8.4 Shrnuti a struéné dodat&né informace k zaloZzeni franchisingového

podniku

VSechny vySe zmimé gedpoklady jsou pro zalozeni franchisingového paoaiglice

dulezité a Zadny z nich by n&hbyt podcéovan.

Franchisingovy podnik dZe vzniknout déma zpisoby. Prvnim zfisobem je, Ze
podnik je zamysleny jako franchisingovy jiz odtatku. Druhym a zpravidldasgjSim
zpasobem je roz&éni jiz fungujiciho podniku pomoci franchisingu. sbuvislosti
stimto je nutné davat si pozor na franchisoryfikée snazi pomoci franchisingu
ozdravit swj podnik nebo poskytuji licenci na Spatny nebo sggrodnikatelsky napad.
(Rezngkova, 2004)

Pfi budovani franchisingového podniku je nutné zaehoso mozna nejjednodussi
strukturu a veskeré€innosti, které s podnikem souvisi, je nutné popsatmozna
nejdokonaleji. Je lepSi mit jednoduchy, alei@dloingujici podnik, nezli podnik slozity
a fungujici pouze s problémy a s vyuzitim zbgtevelkého Gsili. Rezntkova, 2004)

8.5 Pilotni provoz

Pilotni provoz slouzi k praktickému &eni toho, zdali je zvolend podnikatelska
koncepce vhodna pro podnikani formou franchisimjlotni provoz nemusi byt pouze
jeden. Kdyz jich bude vice a budou rozrmgt na Gznych mistech, iZe to lépe
simulovat vyvoj v pipacd vice franchisingovych podnik ve franchisingové siti.
Nepsanym pravidlem pro trvani pilotniho provozu peovoz po dobu 1 roku,
v nékterych gipadech je vSak nutny provoz po dobu delSi. O dgséh pilotniho
provozu, nebo pilotnich provazby si franchisor & uchovavat vesSkeré informace,
které pozdji pouZzije pro tvorbu manualu, tedy provoziiirpcky. Pilotni provoz by rél
také sphovat ukité cile. Mezi tyto cile pai nagiklad owieni konkurenceschopnosti
podnikatelského konceptu v praxi, definovani protiigkteré nejsou na prvni pohled
ziejmé, zaji&ni optimélniho vybaveni podniku, stanoveni optimateviraci doby,

stanoveni nejlepsSi mozné reklamy a propagace podoikeni jednoduchého systému
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kontroly, stanoveni hrubého obsahu manuélu a zvolbadného umishi pobaky.
(ReznEkova, 2004)

Pilotni provoz by mil také pomoci vyniknout schopnym zasthan@m franchisora
v konkrétnich oblastech. Franchisor pakzm takové zagstnance vybrat a vytvib

z nich specializovany tym, fedstavujici centrélu franchisingové ¢sit Velké
franchisingoveé sét totiz nemaji jednotlivé odborniky, ale rovnou cefgecializovana
odctleni. Mezi takova odfleni pati odctleni licertni, nakupni, marketingu apod.
(Rezntkova, 2004)

Na zae¢r Ize tedy vySe uvedené shrnout tak, Ze kazdy Ffianc by n&l mit svou
podnikatelskou koncepdtadré promysSlenou a odzkouSenou. Na zaklgalotniho
provozu se vytvid provozni pirucka, ktera je zakladnim podkladem pro potencialni
franchisanty. Pilotni provoz by nehbyt ukorten gedcasrg, aby nedosSlo k opomenuti
nekterych chyb, které dZe podnikatelskd koncepce skryvat. Pokud se komcepti
jako kvalitni, Ize ji pak nabizet k prondjmu frarsantim. Franchisantigd podpisem
smlouvy nize vyzadovat doklad o tom, Ze pilotni provoz bypadse ukonien.
Povinnost provedeni pilotniho provozu je natolikngmna, Ze je ukotvena i v Etickém

kodexugleni Ceské asociace franchisingu.

8.6 Fripadova studie na téma zaloZeni nové poéky spolanosti UGO

V této kapitole bakal&ké prace je provedenépadova studie tykajici se otewni nové
fiktivni pobatky spole&nosti UGO, a to jak z hlediska pebnych finatnich prostedki

a zpsobu jejich ziskani, tak z hlediska ¥y vhodného mista, stanoveni oteviraci
doby a odvodreni kroki vedoucich ke konkrétnim Ukém.

Pro praktickou ukazku otevirani noveé poky byl zvolen Plzasky kraj a jeho neptsi
krajské ngsto, Plzé. Tim byla spl&na podminka, Ze se novy juice bar bude nachazet
na GzemiCeské anebo Slovenské republiky, a zatiopedminka ta, Ze novy juice bar
muze byt umisin pouze ve st s 50 000 a vice obyvateli. Franchisant, ktery movo
pobaiku otevird, nemaipdeslé zkuSenosti s podnikanim a na svém iina vyhrazeno
zhruba 350 000 & které chce investovat do tohotoigpbu podnikani. Penize nadet

Z piijmu z predchoziho zagstnani.

Jak bylofeteno v¢éasti 4.2 Vznik nové franchisingové pekyg a pozadavky na ‘fi
spole&nost UGO trade s. r. 0. ma stanovené konkrétni e na nov otevirané

pobasky. Nova pobeka musi mit rozlohu alespd.5 — 30 Mia také musi mit misto pro
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nezbytné skladovaci prostory. Idealni pozice preonopob@ku by se mila nachazet
v galerii réjakého z velkych nakupnich center. Vzhledem k torae, v Plzni ma
spole&nost UGO trade s. r. 0. jiz 3 palky v nakupnich centrech, prakticky jako
posledni volba zbyvalo nakupni centrum Borska p&eSem toto centrum v déb
zakladani nové poldy nentlo Zadné volné prostory k pronajmu, a tak se fregastt
musel uchylit k jinémueSeni. Jiz dve bylofeceno, Ze nova polika se mimo galerii
v nakupnich centrech ine nachazet také ve frekventovanycésiph zdénach. Po
kratkém ptizkumu franchisant narazil na prostorycemé k pronajmu v§si zorg

v Martinské ulici. Pronajeméehto prostor byl zprogtdkovavan realitni kancela
PUBEC.

Nabizené prostory se tedy nachazi na velice vyhquaéci v samém srdci &sta,

blizko frekventované Americké ulice. Objekt, ve réta jsou prostory situovany, je
now zrekonstruovany, ma zavedenou vodu, élelti kanalizaci. Nabizi uZitnou
plochu o velikosti 30 ) coZ je pro novou polsku naprosto idealni. Objekt m& misto

pro nezbytné skladovaci prostory a ma i socialfizeai pro zargstnance.

V nabidce realitni kancd# bylo uvedeno, Ze je moZnéepechat tento objekicetn
jeho vybaveni za odstupné ve vySi 390 000 Kybaveni obsahovalo movitéei
potrebné pro gastro provoz, protoziéve v objektu byl provoz zabyvajici se prodejem
kebalii. AvSak vzhledem k tomu, Ze naroky na vybavenigai spol&nosti UGO
trade s. r. 0. jsou velice specificke, franchissatrozhodl, Ze tuto mozZnost nevyuzije
a pronajme si prostory bez stavajiciho vybaveniSevywsicniho pronajmucini

20 000 K& za cely objekt, plus nezbytné provozni rezie jgkavoda, plyn, elekina
atopeni. Zde je mozné widvyhodu volby tohoto prostoru, protoZze vySe najmu
podobré velkych prostai v nakupnich centrech v Plzniiire dosahovat az 60 00G K
za ntsic, a to bez energii. DalSi vyhodou je to, Ze dilkgtegické pozici vd$i zore
muze byt Zizeno i venkovni posezenfga provozovnou, pro uZiti v letnichégicich.
Zakaznici jis¢ oceni, Zze si mohou vychutnat lahodné ovocti@vy na cerstvém

vzduchu v hezkych letnich dnech.

54



Obr.¢. 2: Prostory v Martinské ulici v Plzni vhodné lopajmu

:i.STAR KEEHB STAR

—
.

Zdroj: Pubec.cz, 2013

Naklady na pronajem jsou tedy 20 00&/1késic. Musi se jeStpctitat s tim, Ze realitni
kancel& bude pozadovat zalohu, ktera byw@Sinou ve vysi 3 rsicnich najmi.. DalSi
néklady, jako naiklad néklady na vytami, elektinu, plyn, vodu apod., jsou
kalkulovany ve vysi zhruba 10 000¢K piicemz se vychazi z celorepublikového
priméru vSech pobiek spolénosti UGO. Diky tomu, Ze v prostorach budou muset
prok¢hnout Upravy tykajici se hlagnvzhledu a bude muset byt nakoupeno noveé
vybaveniéstka, ktera by toto &a pokryt, byla stanovena ve vysi t&mi 000 000 K.

V nové prodej také musi byt co prodavat, a proto musi byt nakaypsuroviny
nezbytné pro vyrobu celého produktového portfolmlainosti UGO trade s. r. o.
Hodnota tohoto prvotniho nakupu byla kalkulovdna wysi 60000 K.
(Wasserbauer, 2013)

15 vzhledem k tomu, Ze se jedna pouze o fiktiviippdovou studii, je prawgpodobné, Ze odkaz na prostory nebude
aktualni naptad. V dolé zpracovani fipadové studie vSak tento inzerat opravdu existauafl aktualni.
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Tab.¢. 1: Odhad nékladna oteveni nové pobiky a jeji provoz v prvnim gsici

Naklady na pronajem 60 00K

Naklady na energie 10 00K

Néaklady na nezbytné vybaveni a Gpravly 000 000 K

Néklady na prvotni nakup surovin 60 008'K

Celkem 1 130 000 K

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2013

V tabulceé. 1 je vict, Ze celkové nédklady spojené s ganim nové pohiky a jejim
provozem v prvnim ®sici jsou ve vySi 1 130 000 &K Jak byloifeceno na zéatku,
z&inajici franchisant ma na svenitu pouze 350 000 K Vyvstava tedy otazka, jak
franchisant tuto situaci vgSi. Jako nejvhodfsi zpisobieSeni této situace se jevieav
od bankovni spolmosti. Z podminek spataeosti UGO trade s. r. 0. totiz vyplyva, Ze
franchisant na zatku podnikani nemusi mit vSechnu fipbhou hotovost na svych
Uctech, ale postalje mu pouze 20 % z hodnoty investice. Tuto podunifitenchisant
splnil, jelikoZ 20 % z 1 130 000&vori 226 000 K a hodnota pefZnich prostdki na
jeho @tech je tedy dostaijici. Na doplaceni zbylych 780 00G&¥ si tedy franchisant
vezme U¥r od bankovni spotmosti. Vzhledem k tomu, Ze franchisant nema Zadnou
podnikatele. Tuto situaci tedy musiregit pomoci ob§ejné mjcky. Na zaklad
vysledki provedeného ikladného piizkumu bankovniho trhu byla vybranaijgka

u spolénosti Cetelem. Nazevupky je ,Osobni gjcka Ceteleth Franchisant pro
jistotu paita s nejhorSim moznym vyvojem svého podnikaniraaopvoli splaceni po
dobu 48 misiai. Na tuto dobu fipada jedna ®gsicni splatka ve vysi 16 250&a rani
arokova sazbaini 6,9 %.

16 v/ tomto pipact se vychazi z odhéd V nasledujicim textu bude provedendegmni vypaitu pro ti rizné
VyVvojové situace.
7 celkové prvotni néklady jsou odhadnuty zhruba n8@.a00 K. Franchisant ma n&itin 350 000 K. Tudiz mu
chybi 780 000 K.
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Tab. ¢. 2: Odhad néklad na otewveni nové pobiky a jeji provoz v prvnim gsici
zvySeny o misicni splatku @jcky

Odhad naklafil na oteveni pobdky | 1 130 000 K

Splatka fijcky 16 250 K

Celkem 1146 250 K

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

V tabulce¢. 2 je tedy vidt, Ze celkovy odhad nakladna otewveni nové pobéky

VvV prvnim nesici¢ini 1 146 250 K.

Oteviraci doba u nové polly byla po dohod mezi franchisorem a franchisantem
stanovena na vSedni dny od 07:00 do 19:00 hodevifaci doba byla zvolena tak, aby
umoznila lidem koupit si&ktery z lahodnych produktjuice baru napklad @i cest do
prace nebo #hem poledni festavky, pipadré po skokeni pracovni doby. Vychazi se
z toho, Ze v dnesni d&lpe ¢im dal tim¢asgjSi pracovni doba od 8:00 hodin zhruba do
17:00 hodin. V rozmezi oteviraci doby je v centlét nej¢tSi koncentrace lidi a to
zvySuje pravdpodobnost usfthu této pobeéky. Mit otewenou pobodku do noci by

v pripadt juice baru asi usggh nenglo.

Na zéklad konzultace s panem Wasserbauerem bude na nasledigidcich uvedena
piedpokladana vysSe trzeb za nepivé (250 000 K), uspokojivé (400 000 &

a optimalni (550 000 & situace, nasledovana vyftem naklad, zisku a doby
navratnosti péateini investice. Nejprve je vSak nezbytné stanovit roby

promennych:
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Tab.¢. 3: Proménné i odhadu trzeb, naklagida zisku

M¢ésicni najemné za prostory 20 00@ l(
Marketingovy poplatek franchisorovi (z trzeb) 3%
MP*® na provozni marketing (z trzeb) 2 %
M¢sicni naklady na energie 10 00@ K
Prispivek na opravy a udrZzovani (z trzeb) 0,3%
Ostatni naklady 10 000 K
Hod. sazba HPP, DPP, DP 60 K&
Patet zanstnand (na HPP) 2
Socialni a zdravotni poj. hrazené zstnavatelem 10 772
Oteviraci doba (hodin ve vSedni dny) 12
Primérné oteweno dni v nisici 22
Odhadnuta vysSe nakladha nakup surovin (z trzeb) 29 %
Odhadnuta vySe nakladha obalové materialy (z trzep) 6 %
VySe nesicni splatky f@jcky 16 250 K

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

V priloze C je tabulkaigdpokladané vyse trzeb za Hepivé, uspokojivé a optimalni
situace spoké s vypatem naklad a pedpokladaného zisku.

V piiloze D je graf znazauwjici vyvoj zisku az do doby kdy dojde k navracpniotni

investice, za ndfznive, uspokojivé a optimalni situace.

Za nepiznivé situace by bylo navraceni prvotni investiosaZzeno az ve 23.égici.
V takovém pipact by nejspiSe franchisant projekt vzniku nové piddyonerealizoval,

protozZe by trvalo velice dlouho, nez by se mu jphmtni investice vratila.

Za uspokojivé situace by bylo navraceni prvotnistice dosazeno mnoheriveé nez
v situaci minulé, a to jiz v 9. &sici. Toto jiz neni tak zavratndlouhd doba a da se
predpokladat, Ze franchisant by do projektu za tétmese vstoupil.

Na konec za optimalni situace by bylo navraceniotoiv investice dosazeno jiz

v 7. mesici. V tomto pipact franchisant jiz ne@mysli o tom, zda projekt realizowét

Bmp - marketingovy poplatek
19 Ostatni naklady = pracovni &4/, revize, software, posStovné&ainictvi, kancelégké poteby apod
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ne, ale spiSe o tom, jak ho realizovat co nejrychHedmingsicni navratnost investice

je naprostym idealem.
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9 Posouzeni rizik budouciho rozvoje z teoretickéha praktického
hlediska

9.1 Zakladni klasifikace rizik spojenych s franchisngem

Ve spojitosti s franchisingem se rizika daji réitdna dw hlavni skupiny, a to rizika
vnitini a rizika vrjSi.

e Vnitni rizika jsou takova rizika, kterd ohrozuji spéest zevnit. MuZze se
jednat nagiklad o rizika vyzkumgvyvojovAd nebo rizika technicko-
technologickd spojena s vyzkumem a vyvojem novygitobka a technologii.
Déale to mohou byt rizika vychazeji z likvidity finénich prostedki anebo
rizika spojena s lidskym kapitalem. (Hnilica, F&609)

* VnégsSi rizika jsou rizika, ktera ohroZuji spdieost zveni, neboli
z podnikatelského okoli spdleosti. Riciny téchto rizik se dli na giciny
makroekonomické a naripiny mikroekonomické. Makroekonomickétiginy
mohou byt  ekonomického, socialniho, technicko-tetbgickeho
a ekologického charakteru. Mikroekonomick&icmy rizika mohou byt
v podolg konkurence, dodavatelodiErateh aj. (Hnilica, Fotr, 2009)

9.2 Detailni klasifikace jednotlivych rizik

Technicko-technologicka rizika spd@ivaji v mozném neusgphu no¥ vyvijenych
produkti a technologii. Tato rizika souvisi i &padnym vyvojem novych vyrolik
a technologii, ktery Zjsobi moralni zastarani stavajicich vyrdbk technologii.
(Hnilica, Fotr, 2009)

Vyrobni rizika jsou \tSinou definovana omezenosti, neboli nedostatkékterych
zdroji pottebnych pro hladky [@ibéh vyrobniho procesu. ke se jednat o nedostatky
zakladnich surovin, materiélu, kvalifikované pracdwsily aj. Sé&mito riziky jsou
spojena tzv.rizika dodavatelska, kterA mohou vzniknout n&glad poruchami na
straré dodavatal. Dale mezi vyrobni rizika spadaji i tzazika provozni. Tato rizika
jsou zmsobena poruchami stigj které narusuji hladky pbéh vyrobniho procesu.
(Hnilica, Fotr, 2009)

Ekonomicka rizika jsou spojena hlawns naklady. Souvisi fistem cen surovin

pottebnych pro vyrobu, energii, matetidhj. Disledkem takovych rizik e byt
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piekraieni planovanych naklad a tudiz ovliveni vysledku hospodani. (Hnilica,
Fotr, 2009)

Trzni rizika jsou spojena s tim, jak igmé jsou produkty spaleosti na trzich. Tato
rizika se d@li na dw casti, a to naizika prodejni (poptavkova) a rizika cenova
Prodejni (poptavkovd) rizika souvisi s dosahovanginjemy prodeje. Rizika cenova
souvisi s vySi prodejni ceny. Wipadech kdy prodejni cena neni dost vysok&;erse
stat, Ze trzby nepokryji naklady aibhe dochazet k zapornému vysledku hospeaia
(ke ztrat). Zdrojem €chto rizik byva hlava chovani konkurence spdleosti, znény
zékaznickych preferenci a cenova politika sprobesti na trhu. (Hnilica, Fotr, 2009)

Legislativni rizika jsou spojena hlawns vyvojem zakoh a dalSich pravnich ogahi
v dané zemi. Mze dochazet ke zmam obchodnich zakén daiovych zakoAf,

antimonopolnich op&ni aj. (Hnilica, Fotr, 2009)

Politicka rizika jsou spojena s politickou situaci v dané zemiZz#ise jednat oizné
stavky, oltanské nepokoje, valky, teroristickény aj., které by mohly za&ginit

destabilizaci politické situace v zemi. (HnilicagtF, 2009)

Rizika spojend slidskym kapitalem jsou nejvyrgznpiedstavovana riziky
managementu Rizika managementu mohou velice vyr&azovlivnit efektivnost
spol&nosti a jeji usgch na trhu, fipadré GspSnost novych projeft vytvarenych
v ramci spolénosti. DalSim rizikem spojenym s lidskym kapitalemZe byt napiklad

ztrata kvalifikovanych pracovnik (Hnilica, Fotr, 2009)

Informa éni rizika mohou byt spojena s Unikem a zneuzitim utajovanpébrmaci
spol&nosti, a to jak internim, tak externim subjektenotol riziko se zvlast tyka
podnikani formou franchisingu, které je celé poste/ na utajovaném know-how
konkrétni spolénosti. (Hnilica, Fotr, 2009)

9.3 Rizika ohrozujici spol€nost UGO trade s. r. 0. a navrhy opateni na
minimalizaci rizik

9.3.1 Technicko-technologicka rizika

V sowasné dob neexistuje Zadné takove riziko, které by spabest ohroZovalo, jelikoz
spol&nost UGO trade s. r. 0. ma velké zkuSenosti s \w@majiovych produkta s jejich
zavaénim na trh, tudiz se nestava, Ze by s&tery z novych produkt na trhu
neuchytil. (Wasserbauer, 2013)
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9.3.2 Vyrobni rizika

Z této kategorie 1iive spolénost ohroZovat ndfklad nekvalitni Uroda u ovoce
a zeleniny jak u nas, tak ve &% Tim miZe byt zapicinén jejich nedostatek
avkrajnim pipact to miZze mit za nasledek i ohroZzeni hladkého provozu na
pobakéch. Déale to mohou byt n#klad pirodni katastrofy \Cing, ze které se dovazi
kelimky. Pokud by &akou takovou katastrofou byla zasaZzena tovarnabgjci
kelimky, mohlo by to zfsobit vypadek v dodavkach a tim padem by byl ohroze

bezproblémovy provoz pobek. (Wasserbauer, 2013)

Navrhy opatiteni: Nekvalitni Grodu spotaost nijak neovlivni. Jediné, co by mohla
udélat, je zajistit si dostatek dodavatel ze zahranii a v fFipadt, Ze takova situace

nastane, zat docasreé odebirat od jinych dodavatglkteri nedrodou postizeni nejsou.

S pirodnimi katastrofami, které by mohly ovlivnit practi kelimki v Cing, spolé&nost
také mnoho #&at nenize. MiZe se chranit pouze tim, Zze bude mit z&ajsho
nahradniho dodavatele, ktery by iigac vypadku dodavek dasré nastoupil na
pozici ¢inského dodavatele. JelikoZ jsou kelimky speciamisela by se vtomto
obdobi spolénost nejspiSe obejit pouze s dpymi kelimky, které by vSak zajistily
plynuly provoz pobdek az do doby, nez by dodavkyivednich kelimk byly

obnoveny.

9.3.3 Ekonomicka rizika

Hlavnim ekonomickym rizikem je fakt, Ze v poslednietech dochazi k neustalému
rastu cen vesSkerych surovin, energii a dalSich slug@bsserbauer, 2013)

Navrhy opatieni: Jedinym doporéenim miZze byt hledani novych legsSich
dodavatel spojené s tvorbou optimalizovaného dodavatelskgdrtfolia a vytvdeni

snhahy co nejvice snizit naklady, ovSefnyalrzeni co mozna nejlepsi Uravkvality.

9.3.4 Trzni rizika

Z trznich rizik ohroZuje spoteost hlave moznost pichodu nové silné konkureni
spole&nosti se silnym zazemim na trh juice ihanebo naopak vstup spoi®sti UGO
trade s. r. 0. na nove trhy, na kterych by ovSemusela mit isfrh. Dale to nMize byt
rozvoj kavaren, které jako stast svého produktového portfolia nabizgjn dal tim
castji i nejrazngjSi dZzusy a ovocnétdvy. Z hlediska poptavky e byt rizikem
i ekonomicka situace v zemi, protoze ne kazdydmesSni dob mize dovolit pravidel&
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kupovat juice za 70 & S tim jde ruku v ruce neustalé zvySovani nénolt kvalitu ze
strany zakaznik kteri za své penize pozaduji co mozna nejvysSi jakosdufti.
(Wasserbauer, 2013)

Navrhy opatieni: V piipad vstupu nové konkurence na trh nesazet na loajalitu
zékaznik, ale investovat vice do marketingui@dat akce na podporu prodeje, nabizet
nejrizngjsi slevy a ¥rnostni vyhody, fipadré inovovat produktové portfolio.

Ve spojeni s ekonomickou situaci by bylo moznét aloporuit néjaké wrnostni slevy
a vyhody, nebo zlevnit celé pogast produktového portfolia, coz by ovSem nejspiSe
muselo jit ruku v ruce s le¥jsimi dodavateli. Je vSak nutné neustale se soaidtrzeni

co nejvysSi kvality.

9.3.5 Leqislativni rizika

V poslednich letech je to hla&rvelice ¢asty fist DPH. Jelikoz ma spaleost UGO
trade s. r. 0. ceny nastavené jako Kowe tak pi vzrastu DPH z 10 % na 15 %iphazi
spole&nost 0 5 % zisku. (Wasserbauer, 2013)

Navrhy opatieni: Bud’ zmenit cenovou politiku a zdrazit, nebo se snazit
o minimalizaci nakladl zavedenim uUspornych opai na Usporu vody, energii apod.

Popripact vyjednat vyhodgSi smlouvy s dodavateli.

9.3.6 Rizika managementu

Vzhledem ktomu, Ze spdleost v poslednich letech zaziva velkysty zvySuji se

naroky na organizaci uviispole&nosti. (Wasserbauer, 2013)

Navrhy opatieni: Zamgstnat dostatek zkuSenych man&Zee vedeni spot@mosti

a pripadré poradat Skoleni na zdokonaleni stavajicich mariazer

9.3.7 Rizika informéni

Muze dochéazet k tomu, Ze franchisanti porusuji po#ynia ohrozuji dobré jméno
spole&nosti. Dale se franchisanti mohou snazit o ziskémfidrmaci o konceptu

a nasleda se pokusit o odtrzeni od spétesti. (Wasserbauer, 2013)

Navrhy opatfeni: Stanovit sankce a pokuty vipad poruSovani podminek a takové
jednani tvrd trestat. V pipact snahy o odtrzeni mit takovou situaci timlbSetenou ve
franchisingové smlouy a také vyvinout snahu a vy&lit franchisantovi, Zze bez

spol&nosti UGO v pozadi nedosahne takovych vysiedk
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10 Zhodnoceni stavajici situace franchisingu €eské republice

a piredpokladany rozvoj v budoucnu

Franchising byl v 90. letech minulého stoletCeské republice jesttémsi neznamym
pojmem. Five mu v rozvoji branila igdevsim gitomnost komunistického rezimu. Po
padu komunismu byly odstramy piekazky, jako byla Spatna informovanost, chid
literatura a celkova neznalost této formy podnikdim doSlo k odbourani nédkry

a neznalosti této formy podnikani. Postupéasu si podnikatelé zali franchisingu
vdimat a z&ali se o &j vice zajimat. V podminkacieské republiky Ize tedy mluvit
o tom, Ze franchising je stéle jedmladou formou podnikani, a diky tomu, jak se
postupr rozsiuje informovanost o ém, dochazi ke staleétsimu uplatovani této
formy podnikani nateském trhu. Franchising prochazi neustalym vyvojeostups

se formuluje a ziskava si stale gjii pozici mezi ostatnimi formami podnikani. Pro
upeviiovani jeho pozice & mnohoCeskéa asociace franchisingu, jéjénové a také
franchisingovi poradci. Krotnzvy3ené informovanosti, celkového zlepSeni situzee
geském trhu a akdleské asociace franchisingu je dal&ipou sodasného rozvoje
franchising samotny. Je to dano jeho podstatowndhiaing jako takovy skyta mnoho
vyhod jak pro poskytovatele, tak préijpmce. Pro poskytovatele je tou nejvyznajgn
vyhodou roz&eni jeho vlastni zriky, a to pouze s nizkymi kapitalovymi naroky.
Naopak pro fijemce franchisingu je nejtsi vyhodou to, Ze f¥e z&it vicemér
samostaté podnikat, a to pouze s nizkym rizikem netgd, protoZe bude podnikat

pod silnou zavedenou zfkau.

Da se pedpokladat, Ze v budoucnu bude pozice franchismmgteském trhwim dal
republiky do Evropské unie v roce 2004 se setalyaupirat pohledy mnohych novych
zahraninich investoi, kteri by radi roz§ili svou franchisingovou koncepci na naSem
trhu. Je to zfisobeno hlavé tim, Ze po vstupu do EU doSlo k harmonizéeského
pravniho fadu s jejimi vnitnimi standardy, a také tim, Ze dochazi k celtusé
globalizaci tri a investdi hledaji nova pole ijsobeni. Dochazi k postupnému
zlepSovéani podminek pro master franchisory a frizsacly, coz je 1dka na nase trhy.
Vyvojem po vstupu do EU se tedy potvrdily prognoziteré takovy vyvoj
piedpokladaly.
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Vyhlidky franchisingu na upla#mi v budoucnu tedy vypadaji vice neZz poziivn
Koncept franchisingu bez problémustal s¥tovou finargni krizi, prestoze byl
v drobném utlumu. AvSak jak dozvuky krize mizi, rfcaising se dal naplno rozviji

a stava se vice roz8nhym a oblibenym.
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11 Zawr
Cilem této bakai&ké prace bylo nejprve teoretickyepstavit franchising jako formu

podnikani a poté franchising praktickyeplvést na fikladu spolénosti UGO trade

S. 1. 0.

V teoretické ¢asti byl nejprve franchising definovanékolika riznymi definicemi

Z raiznych pramet za &elem zdirazreni, Ze definice franchisingu neni jednotna. Byly
vyswtleny zakladni pojmy, které s franchisingem souywasbyl shrnut jeho historicky
vyvoj jak ve s¥ts, tak vCeské republice. Déle se prace 2&me na franchisingovy trh
v podminkachCeské republiky a na stavajici situaci ndmn ktera byla popsana

Vv roviné pravni, daové a éetni.

Prace zachycuje predikce souvisejici s budoucinojeyw franchisingu. Franchising
v Ceské republice v posledni dototiz znang sili a stava se néghlédnutelnou formou
podnikani, kterd ziskava na stale&tdy oblike, a dochazi kjejimu neustalému

zdokonalovani a k upéevani jeji pozice ¥eské podnikatelské gt

V ¢asti praktické byl popsan franchisingovy systémjedtb vzniku pes provoz az po
pravni oSaeni franchisingovou smlouvou na konkrétnitikladu systému spataosti
UGO trade s. r. 0. Spaleost byla nejprve stimé piedstavena a nasledoval popis
franchisingové sé UGO juice bar, coZ je registrovana obchodnic¢kaaspol€nosti
UGO trade s. r. 0.

Prace pokréovala uvedenim vyhod a nevyhod z pohledu franckasarfranchisora,
které byly nasledovany z teoretického hlediska ¢strupopsanou franchisingovou
smlouvou, kde byly vyzdvihnuty jeji nejvyznai$i casti. Za timto teoretickym
pohledem nasledoval pohled prakticky, ktery byl &s n na franchisingovou smlouvu
spol&nosti UGO trade s. r. o. Cilem téta@sti bylo popsani smlouvy v rozsahu

nepostradatelného minima stanoveného Evropskyryeti&kodexem franchisingu.

Ve finalni ¢asti byla vytvéena gipadova studie, ktera byla z&fana na zaloZzeni nové
fiktivni pobatky juice baru UGO. Ve studii bylo popsano vSe odbévy vhodného
mista, pes volbu oteviraci doby aZz po kalkuladiegpokladanych néaklagd zisku
a trzeb. Ve finalnéasti byla analyzovana rizika ohroZzujici juice bek@O a navrhnuta

opateni, kterd maji za ukolredejit budoucimu vznik@thto rizik.

66



12 Seznam tabulek a obrazk

Seznam tabulek
Tab.¢. 1: Odhad nékladna oteveni nové pob&ky a jeji provoz v prvnim gsici....56

Tab. ¢. 2: Odhad néklad na otewveni nové pobiky a jeji provoz v prvnim gsici

zvySeny 0 mISIiENT SPIAtKU BJCKY .....coevviieeeeece e 57

Tab.¢. 3: Promtnné i odhadu trzeb, nakldich zisku..............oooeviiiiiiiiiiiee e 58

Seznam obréazk
Obr.¢. 1: Pobgka UGO juice bar v nakupnim centru TESCO, Rokycéansk........ 29

Obr.¢. 2: Prostory v Martinské ulici v Plzni vhodné lopAjmu .............cooeeeeiiiiiinnns 55

67



13 Seznam pouzitych zkratek

BOZP
CAF
CR
DPC
DPP
EFF
EU
FP
HACCP
HPP
MP
PO
S0z
SP

ZP

Bezpeénost a ochrana zdraviipraci
Ceské asociace franchisingu
Ceské republika
Dohoda o pracovriinnosti

Dohoda o provedeni prace
Evropska franchisingova federace
Evropska unie

Franchisingovy poplatek
Systém analyzy rizika a kritickych kontrolmicodi kontroly

Hlavni pracovni poén
Marketingovy poplatek

Pozarni ochrana
Standardy obsluhy zakaznika

Sociélni pojighi

Zdravotni pojigni

68



14 Seznam pouzité literatury

CESKA ASOCIACE FRANCHISINGU. Franchising vCeské republice Praha:
Daranus, 2008. ISBN 978-80-254-2136-9

HNILICA, Jiti, FOTR, Ji. Aplikovana analyza rizika ve finanim managementu a
investenim rozhodovaniPraha: Grada, 2009. ISBN 978-80-247-2560-4

REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikani pod cizim jménefraha: C. H.
Beck, 2004. ISBN 80-7179-894-0

SYNEK, Miloslav, KISLINGEROVA, Eva. Podnikova ekomika. Praha; C. H. Beck,
2010. ISBN 978-80-7400-336-3

Internetové zdroje

Bary.ugo.cz. Kde nas najdete[online]. 2012 [cit. 2013-04-07]. Dostupné

N

http://bary.ugo.cz/kde-nas-najdete/interaktivni-map

European Franchise Federati@uropean Code of Ethics for Franchisifanline]. [cit.
2013-04-11]. Dostupné z: http://www.eff-franchissxdspip.php?rubriquel3

Finance.cz. Dare a mzdy [online]. 2011 [cit. 2013-01-26]. Dostupné

N

http://www.finance.cz/zpravy/finance/298968--rewecharge-hojne-vyuzivany-

danovy-mechanismus/

Franchising.cz.ABC franchisingu[online]. 2008a [cit. 2013-01-28]. Dostupné z:

http://franchising.cz/abc-franchisingu/50/franchgova-smlouva/

N

Franchising.cz.ABC franchisingu[online]. 2008b [cit. 2013-01-21]. Dostupné

http://franchising.cz/abc-franchisingu/3/rozvojfchisingu-cesku/

Franchising.cz.ABC franchisingu [online]. 2011 [cit. 2013-01-20]. Dostupné
http://franchising.cz/abc-franchisingu/5/zakladoppy-franchisingu/

N

Franchising.cz. Aktuality [online]. 2012 [cit. 2013-01-25]. Dostupné z:
http://franchising.cz/clanek/1242/2011-rekordni—mro-franchising-cesku/

Franchising.cz. Aktuality [online]. 2013a [cit. 2013-03-29]. Dostupné z:
http://franchising.cz/clanek/1522/ugo-pridalo-kedde/

Franchising.cz.UGO juice bar [online]. 2013b [cit. 2013-03-26]. Dostupné
http://franchising.cz/franchisa/88/ugo-juice-bar/

N

69



Gastroportal.org. Franchising [online]. 2013 [cit. 2013-01-29]. Dostupné z:

http://www.gastroportal.org/franchising/master-thising

Investopedia.com. Terms [online]. 2013 [cit. 2013-04-12]. Dostupné z:

http://www.investopedia.com/terms/g/goodwill.asp

Pubec.cz. Nemovitosti [online]. 2013 [cit. 2013-04-21]. Dostupné z:

http://www.pubec.cz/nemovitost/pl-7487-obchodnigicoy-na-pesi-zone-v-plzni
Ostatni

Téma: Franchising ve spdéleosti UGO trade s. r. 0.
Interview s Jiim WASSERBAUEREM, Operation support manazerem. iPlze

03.04.2013.

70



15 Seznam piloh

Priloha A: Detailni plan Skoleni franchisantatkfad z pobdky KoSice
Priloha B: Standardy obsluhy zakaznika (SOZ)

Ptiloha C: Tabulka fedpokladané vyse trzeb, nakiaal zisku

Ptiloha D: Graf znazdiujici vyvoj zisku az do doby kdy dojde k uhéagrvotni

investice (doba navratnosti)

71



Sice

koleni franchisantaikiad z poboky Ko

~

7

ans

Priloha A: Detailni pl

FLOCE0¢0-EL0CED LD

ELOCED LO-ELOC 2082

el ¢ Le

£l ¢ 9e
ELOZE0'9CEl0c 0 Ee
£1L02°20°02 - €1L02°20 8L
£L0C¢0LL - 2l0c c0 9l

AL AA]

22150y [uajoys pedid

BAI9Zal AUp Z + oujon Aup £ + Jup £} uapjuipoy (| 1id 1U3J0Ns B[P BAOY|3D)
Aup 7 uadnjs ‘Z e ‘| 82B)LIUI)
adB} i8]
Auipoy Z 1UB|0YS OYiula|dwoy NNUIYS
Auipoy z NIUBU]SIWEZ |U3|0YS B JUBAOURWPQ
Auipoy 7 Ajonuoy a¥uy2s) suzonoid -y | 4
upoy g A153] Jugasnyz e adeyyIuad 11sejqo A A4zeln
Auipoy ¢ Juaweuzas jujaidwoy -ejuezisuelJ [enuep|
Auipoy 7 Auodal e Ayianezn 1S3
Aupoy z Ajenuew 321423} ‘0d ‘'dZ08 ‘dIIVH WalsAs
uipoy § Sy nwaisAs juguidAn Jugasnyz e juareispald
Aupoy | ¥08d40¥HQ nwaisAs luajiaasin e 3Je|RISU|
BuIpoy | BIUBIPY OU3n0|iBW-2 Judpiansia B a2Bje)Su|
BUIpOY | Meidz susjepza juajigasin e aoeEISUl
BuIpoy | NwalsAs oyanosawey Juajiansia B adejeIsu|
1SB2 E)SIaZEUE]

uipay 5 nlons JugISIY B SOUYUN NSEIGO A JUBSNOXZ8)H
Aup ¢ (12pea| yyag) uadmg || -8zoroud BU JUB|OYSEZ
Aup ¢ (131seW 22Inp) wadnig | -ezoaosd U JUBJONSE7
Aup Z 35 WioyS -azoaoid BU JUB|OYSE7
Auipoy ¢ juepesodsn ‘aiBojouyda) ‘nzososd juaABISPaId
Aupoy z Waydaduoy s JWEUZ8S JUpoA))

1U3J0Y3 ey[2]

1UB|0Ys Juaj3we7




Standardy obsluhy zakaznika (SOZ)

Ptiloha B

ONY
F A

INFONY

npon rmqeu ‘g prged “mpud noyd “auy preg

ENT
in3afien ICURIGEY NSy e, IYS

£73mes sanod gy

TS S01SES FUROYAA ITCURIGEU Wy, SUSTIW

[mzaueso: wipon 300d uuy nopyas eu nuEy saudod srspedud o yedoeu ogqsu muy no; Yag reTRU Y sinSesusu opwiu 32 spedid A) WSoEd xS IV THTEA

drgeu ez swslngspod susns
NSYPUTEET e FUEI
Iy eu Ay opns swiupdop syspnwsay cysusupdis UERpge o

oo usgumEEs s s weqosnds wiupoys whud speduded “sinpEpoy a0
[sinSeaumu pryod ipessu— Apza suxasu) inxeq Spuzeyez
s

| iiilubas Apzal IE0AA N

susinyspod £ nygsez nousacpha sunpps | EyREa0 dryeu £z sussingspod sumns
TLTED MSURAREAA FUIFEE EYNEq0 dngeu ez swsinsped susns
souqo neydez uTEgET MITEY NousARpAA SUNEPS Y0
scuge gedez JuzEEz
nymy B agUTEgET Wiz udu ol ngaeupsigs sougqe nedey juzEyEy
ey <74 sdeu ‘meondes o swepezod sussnog WSO 296 sdeu Topgses sunEps ynEa0
symnwsoy usupdda o epuTger soedoy EoThTE ] equed lioas npog oy Apog sqaepd wd

Aoy dia oz SRR
£uzegn ogeu 1=igda dpog sE0yg
Ym0 gz ey swepshond EynEgg

fazgs rupmeds & euuepz fnpard 1eamEnT S0Epng —MSURE NCURIGEY Wep, RET

[pode nyzasmy nysousa syew) ngrpy oyssEu weuSE S3ST

..r.ﬁl.l-l.l-l-ll-l.l-l-l.l
B i i
EYEG
ZFEASR3]
HuTEEy ONY =T
spupe ogeu suwiied pnposd feogudeg
=ynisg F EynpEg0 .
Y A 1E7ES AUSOAS INCURIGEU LW, NI
i -3 noyezeq £ ey
£3nyaud g WeRUTSy noEmeg 5 naieg HULE 15T 15 SEgAs
Eynjsag EynysaQ
EnasEe 15 3
B e 74 £3ONY e 173

MOJYIAS NAZALSD

/\\\\\\q

iy mpan © myalng mandnu oS yEey

nypgey pupmaeds e wey

Eynisag

fareo ysesy

e ysasy uqﬂﬂ/

A21ET TR ogR |EaTs yTRy E ]

eppnsadop mu ssig oo

RITEET

onsodop 003U M S1ETw

YNNI L3dZ S |

inznsdop

=ynjsag

EoThTE ] o NI UISOUSA SURL| NN CUSTRU WU 15T

Eynjsag

B, 13

/

T sugupe ogeu suwlisd ey
Eynisg

O A 327ES AUD0AT IOURIGR WR, MEW EYNISGO  EDWY A ETES SUD0AC INOURIgEU W, NIwW
ez

noEeg 5 T UL 1sEEa E sEia

inmapud Teq ‘wsgEus=D noyemg 5 nyaEeg ynEan anayn = HEg

'3 MU SAcqEEs juTEyEy FIOPYIIE ML)

_— @ ==

ToenoTee qosndT Aupay ful 3 Treedop
nasipzad qesade dugngs dud o ‘uep dogog

wEh Y| Susgia S _E:_Bo_

=Yg

{ppers ogau ‘aangsqo ud 35 fawmusn — sopuouws fnsey su pdagpu] jjIRMOIRUOY JUPRLS IWIPNG 0103 WINFWSY 58 g MpUTENE JANOYNISYO B JANDNOSSi]

sypuzeyzz Aynpsqo Apsmpums 705

=ynsag

=Yg




é vySe trzeb, nakieal zisku

Priloha C: Tabulka fedpokladan

EP A
2| |9

%EEE %ETE w0z
868 78T 860 0ET 85 05
26 THT 27 86 LT 08
HE T WY
ZI196 777 88 L7 08
0591 o5zt i
%0's 309 %09
00028 D00HT 000 5T
%1'6T %067 08T
005 65T 000 9T1 00874
/10T 7101 zZLLOT
%8’ "L wWTT
089 1€ 089 1E 089 TE
8z B2 85
000 055 000 00t 000 05T
22ENUS R alenyseafoyodsn S!NYE BLT IO
hplnd exeids I NIUEUISELET 15304 74 00001 A3
LUZaI0ARLEDLUDT AUATRIY 47 B 45 byog | ddH BgEs POy wz ] S| Iew JUzoND 14
1S3 A {UP OUBJB10 2 000 01 Apepteu 1ueisp e 1 (1os1tpue 3) ya1eidod AnoBupas e
{ipoy) eqop peIal s0c) | iugAozipn e Areidp 33 000 0Z auwaley



ku az do doby kdy dojde k uh&agrvotni

Ve

ici vyvoj zis

s

Priloha D: Graf znazdaiuj
investice (doba navratnosti)

I 052 9F) |=200S3AUI 1UI0 Al e
AOEMS U[EWIN () e
32EN}IS B A0} 0dS ) s

BOBNYIS BAIUZ) I3 | e

se

B | NI S T N T e D - S VS A R . Y

%%%&%%%%%%%%%%%%%%%%%%%

ax ax ax ax ax af v af ax ax af ax af ax af ax af ax af %.u % af

— L/

(11sousesneu eqop) sansaaul jujonsd apesyn y aplop Apy Aqop op ze nysiz foafp

000 00¢

000 00

000 009

000 003

000000 |

000 002 |

000 00F |

aasanu] ILIoALd




Abstrakt

ROSENBREYER, JMoznosti podnikani formou franchisingBakal&ska prace. Plze
Fakulta ekonomicka@U, 71 s., 2013

Kli ¢ovéa slova:franchising, franchisor, franchisant, franchisimgemlouva, UGO

Tato bakaléska prace je zattena na specifickou formu podnikani zvanou franaolgisi
V pribéhu prace se v jednotlivych kapitolach prolingjéti teoretické @&asti praktické.
V praktickych ¢astech se autor snazi o objasnproblematiky, ktera byla definovana
v ¢astech teoretickych. Teoretick&sti se tykaji definice franchisingu, historie
franchisingu, zakladnich pojimspojenych s franchisingem a stavajici situac&eské
republice. V praktick@&asti je popsan franchisingovy systém UGO juicedppnérné
velka ¢ast je ¥novana franchisingové smlotivSowasti praktick&asti je i gipadova
studie tykajici se zalozeni nové pokyp spol€nosti spojena s vygtem doby
navratnosti prvotni investice. Na z#&vjsou uvedena rizika aktua&nohrozujici

spol&nost wetrg navrhi opateni, ktera by rla predchézet vznikusthto rizik.



Abstract

ROSENBREYER, JOpportunities in Making Business through FranchisiBachelor
thesis. Pilsen: Faculty of Economics, Universityéést Bohemia, 71 p., 2013

Key words: franchising, franchisor, franchisee, franchiseeaghent, UGO

This bachelor thesis is focused on a specific fofrhusiness called franchising. In this
thesis, in each chapter there are some theorgisnds and some practical ones. In
practical parts the author attempts to clarify peats which were defined in theoretical
parts. Theoretical parts involve the definition fodinchising, history of franchising,

basic terms concerning franchising and the cusgaation in the Czech Republic. The
practical part describes the franchise system oOU@ce bar and a big part of it is
dedicated to the franchise agreement. The pragbadl also involves the case study
concerning the establishment of a new branch ofcibrapany associated with the
calculation of the time of return on prime investmeln conclusion there are risks
which endanger the company, including suggestionsciw should prevent the

development of these risks in the future.



