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Analyza franchisového konceptu ,,Potrefena husa“

Analysis of the franchise concept ,,Potrefena husa*

Souhrn:

Diplomova prace snazvem Analyza franchisového konceptu Potrefend husa
vymezuje V teoretické casti zakladni pojmy pottebné k orientaci Vv problematice
franchisingového podnikani, déle historicky vyvoj franchisingu ve svété i v podminkach
Ceské republiky, legislativni Gipravu, charakteristické znaky véetné forem franchisingu a
charakterizovany jsou také vyhody a nevyhody franchisingového podnikéani pro jednotlivé
strany.

Prakticka ¢ast se zabyva vyvojem vybraného franchisového konceptu a vymezenim
organiza¢ni struktury franchisora. Uvedeny jsou pozadavky, které musi franchisant
spliovat a to jak pied zahajenim samotného provozu, tak i v jeho prib&hu. Nasledné jsou
pomoci analyzy Casovych fad zhodnoceny dosazené ro¢ni trzby vybrané provozovny za
obdobi let 2002 — 2011 a na zakladé trendu jejich vyvoje je vytvofena prognoéza odhadujici
vysi trzeb pro obdobi let 2012 - 2015. V navaznosti na vysledky odhadovaného vyvoje
trzeb jsou franchisantovi navrZzena doporuceni, ktera mohou pomoci stabilizovat ¢i navysit
ro¢ni trzby vybrané provozovny.

Summary:

The above entitled master thesis defines in theoretical part the important general
concepts relating to the franchising, history of franchising in the world as well as in the
Czech Republic, legislation and charakteristic features including separate forms of the
franchising. There are specified also advantages and disadvantages of franchising for all
mentioned parties.

The analytical part deals with the development of chosen franchise concept and
definition of organizational structure of franchisor. There are stated the requirements which
have to be kept by the franchisee both before the start of operation and during its course.
Furthermore, there is used the statistical analysis to evaluate the achieved annual revenues
of chosen franchisee in the period 2002 — 2011. Based on the trend of revenues there is
stated estimated future development of revenues in the period 2012 — 2015. Based on the
results of the analysis, there have been proposed recommendations which can help to
franchisee to stabilize or increase his own annual revenues.

Kli¢ova slova: Franchising, franchisa, franchisor, franchisant, franchisingova smlouva,
Potrefena husa.

Keywords: Franchising, franchise, franchisor, franchisee, franchise agreement, Potrefena

husa.
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1 Uvod

Franchising pfedstavuje moderni formu podnikani, ktera je v soucasnosti rozsifena
po celém svété. Je idedlni pro malé a stfedni podnikatele, ktefi chtéji obstat v nelehkém
konkurenénim prostiedi a to diky na trhu jiz zavedenému konceptu.

Na Ceském trhu se franchising zacal rozvijet po roce 1989, tedy s nastupem trzni
ekonomiky a Uspésné se v nasich podminkach uplatituje jiz vice nez 20 let. RychlejSimu
rozvoji z pocatku branila nedtivéra, nedostatek informaci, zkusenosti a neznalost fungovani
tohoto druhu podnikani.

Zakladem franchisingu je smluvné podlozena spoluprdce mezi poskytovatelem
franchisy - licence a nabyvatelem franchisy. Poskytovatel franchisy je na trhu dlouhodobé
fungujici subjekt, ktery nabizi jiz osvédCeny, uspésny a mezi zdkazniky znamy koncept
podnikdni. Franchising lze zavést t¢émét ve vSech €innostech. Nicméné nejvice je V ramci
Ceské republiky rozsifen a uplatiiovan v oblasti gastronomie véetné rychlého obderstvent,
realit a maloobchodniho prodeje.

Nezavisly podnikatel je dnes ve stale t€z8i pozici z divodu obrovského
konkurenéniho tlaku. Kromé toho dochazi ke zvySovani pozadavkt na kvalifikaci, znalosti
a zkuSenosti samostatnych podnikateli v ramci raznorodych podnikatelskych aktivit.
Z téchto diivodu 1ze ocekavat rostouci tendenci v prosazovani franchisingu jakozto formy
podnikani, ktera nabizi malym a stfednim podnikatelim urcitou jistotu a ochranu pied
konkurenci a celkové niZsi podnikatelské riziko.

Diplomova prace analyzuje franchisovy koncept Potrefend husa, jehoz
poskytovatelem jsou Pivovary Staropramen, a.s. Jde o Usp&$ny Cesky gastronomicky
koncept, ktery se neustale rozviji. Prvni restaurace byla oteviena v roce 1999, zatim
posledni Vv potadi, 32. Potrefend husa, vzafi 2012. Projekt znackovych restauraci
Staropramen je zajimavy hned z n€kolika diivodi — koncept nabizi jidla tradi¢ni Ceské
kuchyné v modernim pojeti, stylové ale zaroven ptijemné prostiedi restaurace, standardem
je vysoka kvalita obsluhy a nabizenych sluzeb. Koncept se vV soucasné dob¢ dé€li na 3 typy
provozoven, zahrnujici klasickou restauraci, beer-point a sport-bar, pficemz vSechny
zminéné provozy maji sva specifika. Franchisorovi se tak podafilo oslovit §irsi skupinu
zakaznikl. Oblibenost konceptu dokazuje také to, ze navzdory nepfiznivé ekonomické

situaci jsou otevirany dalsi restaurace, v roce 2012 to byly 3 nové provozovny.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem diplomové prace ,,Analyza franchisového konceptu Potrefena husa“ je
zhodnotit vybrany franchisovy koncept pomoci analyzy vyvoje trzeb a na zakladé¢ jejich
trendu vytvoreni prognoézy budouciho odhadovaného vyvoje véetné navrzeni vlastnich
doporuceni. Hodnoceny budou dosazené rocni trzby konkrétni provozovny za obdobi let
2002 — 2011.

Dale bude vysvétleno fungovani franchisového systému 2z hlediska nejen
teoretického, ale i praktického, vznik a vyvoj konkrétniho konceptu véetné pozadavkii pro
ziskani franchisové smlouvy a charakteristiky praktickych nalezitosti, které musi
franchisant spliovat z hlediska provozu restaurace.

Na zaklad¢ analyzy vyvoje trzeb budou formulovany ndvrhy a doporuceni, které

mohou konkrétnimu franchisantovi pomoci k dosazeni vyssich trzeb.

2.2 Metodika

Zakladem pro vypracovani diplomové prace byl sbér dat, dale prostudovani
odborné literatury, clankd a internetovych zdroji. Data jsou analyzovana pomoci
statistickych metod, konkrétné casové tady, kterd byla vytvotena na zékladé¢ dosaZenych
ro¢nich trzeb vybrané provozovny za sledované obdobi let 2002 — 2011. Progndza vyvoje
trzeb pro obdobi let 2012 — 2015 byla provedena pomoci trendové funkce. Jako podklady
pro realizaci praktické ¢asti byly vyuzity interni informace firmy, konzultace s odborniky a
idaje publikované Ceskym statistickym ufadem. Vypoéty byly provedeny s vyuzitim

programu Microsoft Excel a Wolfram mathematica.
2.2.1 Analyza ¢asovych rad

Casova tada predstavuje vécné a prostorové srovnatelna data, kterd jsou
jednoznacné uspotradana z hlediska Casu, tzn. ve sméru minulost — pfitomnost a jejich

analyza pak znamena soubor metod, kter¢ slouzi k popisu téchto tad [3].
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Trendova funkce

Trend ptedstavuje hlavni smér dlouhodobého vyvoje analyzovanych hodnot a jeho

vvvvvv

Mezi trendové funkce se fadi [4]:

Linearni funkce Ti=a+ b
Kvadraticka funkce Ti=a+ by, ct?
Logaritmicka funkce Ti=a+ blogt
Exponencialni funkce Ti=a+b'
Mocninna funkce Ti= at®
Odmocninna funkce Ti=a+b \/f

Nejpouzivangj§i metodou pro odhad parametrii trendovych funkei je metoda
nejmensich ¢tvercd, kterd se fesi jakou soustava normalnich rovnic a je pouzitelna tehdy,
pokud je dana funkce linearni v parametrech [3]. Z vySe uvedenych funkci Ize metodou
nejmensich ¢tvercu ziskat piimo odhady parametri funkce linedrni a mocninné. Tyto dvé
funkce jsou soucasné také nejpouzivangjSimi trendovymi funkcemi. Linedrni trend patii
mezi nejpouzivangjsi zejména proto, ze mize byt vyuzit pokazdé, kdy je tfeba alesponi

orientacné urcit zakladni smér vyvoje analyzované ¢asové fady [3].

Volba vhodné modelu trendu

Zékladem pro rozhodovani o vhodném typu trendové funkce by méla byt [3]:

e vécné ekonomicka kritéria, tj. trendova funkce by méla byt volena na zakladé
vécné analyzy zkoumaného jevu,

e analyza grafu zobrazené Casové fady, tady vSak existuje nebezpeci subjektivity

pfi hodnoceni.

Vhodny typ trendové funkce lze urcit dle hodnoty indexu determinace, tj. 1%,

2 g 2=
> (V=)

Index determinace nabyvé nasledujicich hodnot: 0< 12 <1
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Index determinace vyjadiuje silu linearni zavislosti, tedy udava primérnou zménu
zavisle proménné y pii jednotkové zméné nezavislé promeénné x. Velikost koeficientu
determinace ovétuje, zda funkce dobfe vysvétluje dany vztah [4].

Cim vice se hodnota indexu blizi jedné, tim je zavislost siln&j$i a model dobie
zvoleny. Cim vice se bude bliZit nule, tim je zavislost slabsi a regresni funkce je tedy méng
vystizna [3].

V praxi se k méfeni té€snosti zavislosti regresnich funkci pouziva Castéji index
korelace, tj. I, ktery se vypocita jako odmocnina indexu determinace [3]. Index korelace

ma analogickou interpretaci jako koeficient korelace, tj. r — jde o totozny vysledek. Plati

=B

Index korelace lze pouzit k méfeni tésnosti zavislosti pro jakoukoliv regresni

nasledujici vztah: || =1

funkci, ¢im vétsi hodnota vyjde, tim Ilépe dana funkce vystihuje zavislost mezi

proménnymi a ptipadné odhady provadéné na jejim zaklade 1ze povazovat za kvalitni [3].

Test vyznamnosti vybérového korelaniho koeficientu na zaklad¢ vzorce:

yX
tr - —2 . n - 2
yX
\/l— Iy
ro...... intenzita zavislosti vyjadiend korelacnim koeficientem.

M c (0;0’3) slaba zavislost
r|€(0,3,0,7) stredni zavislost
r|>07 silna zavislost

t (n—2)

Dale je pouzito testovaci kritérium na zvolené hladin€ vyznamnosti: L _,

Korelaéni koeficient je vyznamny za predpokladu ze: T Fo >1,
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3 Teoreticka vychodiska

Franchisingové podnikani patii do oblasti obchodu, kde piedstavuje operaci
V oblasti samostatnych sluzeb. Z tohoto divodu je v nasledujici kapitole uveden obecny
vyznam obchodu a jeho funkce. Problematika obchodu na vnitinim trhu je velmi obsahla.
Pro potieby této diplomové prace zabyvajici se franchisingem je dostacujici obecna
charakteristika s naslednym zamétenim se na specifikovani velkoobchodu a maloobchodu
jako ¢innosti, V jejichz ramci se franchising uplatiiuje. Tento piehled zaméteny na obchod

prisp&je ke komplexnimu pochopeni celé problematiky franchisingového podnikani.
3.1 Vyznam obchodu a jeho funkce

Obchod je pro kazdého z nas samoziejmou soucasti zivota a to proto, Ze se s nim
setkavame neustale a v podstaté vSude. V nejjednodussim smyslu lze obchod chapat jako
nakup a prodej zbozi a sluzeb, ktery se realizuje na trhu, tedy mistu, kde se potkava

nabidka s poptavkou.
3.1.1 Vyznam obchodu

Z historického hlediska si pod pojmem obchod lze predstavit sménu v jakékoliv
form¢, napt. jestli-ze nékdo mél prebytek mouky, ale nedostatek vajec, vznikla jemu
samotnému potieba k provedeni smény pro ziskani toho, co postrada a potiebuje.
V pribéhu ¢asu se sména vyvijela a to souviselo predevsim se vznikem penéz a naslednou
stale rostouci specializaci vyroby.

Obchod vznika v podstaté jako reakce na stale nariistajici a slozit¢jsi ekonomické

vazby vyzadujici prostiednika ekonomickych transakci [8].

Nepostradatelnost a vyznamnost obchodni ¢innosti v ramci celé ekonomiky

vysvétluji jednotlivé funkce obchodu.
3.1.2 Funkce obchodu

Nasledujici vyc¢et funkci je uveden dle publikace Obchodni podnikani [8]:
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e Pifeména vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na sortiment obchodni
(odbératelsky), odpovidajici potfebdm a nakupnim zvyklostem zékazniki.
Obchod zajist'uje priméteny rozsah sortimentu — hluboky nebo Siroky.

e Piekonani rozdilii mezi mistem vyroby (dodavatelem) a mistem prodeje
(odbératelem) — obchod zajistuje prodej zbozi na potfebném misté nebo
jeho dodavku na toto misto.

e Pickonani rozdild mezi ¢asem vyroby a ¢asem nakupu zbozi — obchod musi
drzet urcity rozsah zasob.

e ZajisStovani mnozstvi a kvality prodavaného zbozi.

e Iniciativni ovlivilovani vyroby co do sortimentu, ¢asu, mista, mnozstvi,
ovliviiovani poptavky (marketing).

e Zajistovani racionalnich zasobovacich cest — logistika.

e Zajistovani v¢éasné uhrady dodavateltim.*

Franchising ptfedstavuje formu vertikélni kooperace poskytujici malym a stfednim
podnikatelim konkurenéni vyhodu, ktera jim napomaha obstat v t€Zkém konkurenénim

boji.
3.1.3 Obchodni kooperace

,Kooperace predstavuje snahu soukromych vlastniki, resp. mensSich spolecnosti,
sdruzit se tak, aby bylo moZzno ziskat obdobné vyhody, jaké poskytuje obchodni ¢innost
velkych integrovanych podnikt“ [8].

Obchodni kooperace se dale déli na horizontdlni a vertikalni, pfi¢emZ franchising
patii do kooperace vertikalni, ktera nese nasledujici prvky [8]: sleduje logisticky pohyb
zbozi, predstavuje koncentraci na principu dodavatel — odbératel, stejné sortimentni

zaméfeni, vyhody pii ndkupu zboZi a jistotu pii prodeji.

Mezi prostfedniky obchodu patfi maloobchod, velkoobchod a zahrani¢ni obchod.
ProtoZze franchisingové podnikani lIze z hlediska postaveni franchisora uplatiiovat jak
v maloobchodé¢, tak ve velkoobchod€, niZze jsou uvedeny informace, tykajici se obou

zpusobil podnikani.
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3.1.4 Maloobchod a velkoobchod

Obecné maloobchod piedstavuje Cinnost, ktera zahrnuje prodej vyrobkl a sluzeb
konecnému spotiebiteli. Dle ptesné definice pak ,, podnik nebo ¢innost zahrnujici nakup od
velkoobchodu nebo od vyrobce a jeho prodej bez dalSiho zpracovani kone¢nému
spotiebiteli“ [8].

Velkoobchod nakupuje zbozi ve velkém a ve velkém dale prodava
maloobchodnikiim, pohostinskym zafizenim a drobnym vyrobclim a to bez podstatné
zmény. DalSim znakem velkoobchodu je, Ze zbozi ve vétsin€ piipadt skladuje a rozvazi
odbératelim [8].

Hlavnimi vyvojovymi zménami prosel vnitini obchod CR v devadesatych letech,
kdy doslo k transformaci ekonomiky. Pieména na trzni ekonomiku pfinesla pfedevsim
liberalizaci obchodniho podnikani, zménu vlastnickych struktur a pronikani zahrani¢niho
kapitalu. Franchising se v podminkach ¢eského trhu zacal uplatiiovat ihned po transformaci
ekonomiky, ale vétSimu rozvoji branila pocatecni nedlvéra, nedostatek kapitalu a
informaci. V soucasnosti jsou vSechny prvotni pfedsudky pirekonany a franchisingoveé

podnikdni zaznamenava navzdory nelehké ekonomické situaci vzristajici tendenci.

Kolektiv autori VSE [9] rozliuje &tyfi zakladni druhy franchisy a to podle pozice

franchisora uvnitf fetézce:

e . Vyrobce — maloobchod — typickym ptikladem firma Yves Rocher.

e Vyrobce — velkoobchod — napi. firma Coca-Cola, ktera prodava produkty
velkoobchodim, které =zajistuji plnéni do lahvi, prodej a distribuci
maloobchodlim.

e Velkoobchod — maloobchod — jde o techniky umoziujici velkoobchodu
maximalizovat vyuziti distribu¢niho zafizeni. Vyuziva se v oblastech, jako
jsou automaty, sklady drogistického zbozi, 1éCiv a Zelezaistvi.

e Maloobchod — maloobchod — jde o ptivodni format franchisingu. Zahrnuje
vyhradné maloobchodni ¢innosti, zajist'ujici jedine¢ny koncept zaméteny na
kone¢ného spotiebitele. Do této formy patii napt. McDonald’s, Kentucky

Fried Chicken nebo Dunkin Donuts*.
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Pted SirSim uvedenim do problematiky franchisingu je dalezité znat vyznam nize
uvedenych klicovych slov franchisa, franchisor, franchisant, franchisova smlouva,
franchisovy balik, franchisové poplatky, franchisova sit’, master — franchising a obchodni

jméno.
3.2 Definice franchisingu

Definice pojmi jsou uvedeny dle Ceské asociace franchisingu [14] a Z. Loebla
[5]:

e Franchisa: , licence (prdavo) opraviujici franchisanta k provozovani
odbytové koncepce franchisora vilastnim jménem na viastni ucet .

e Franchisor: ,, franchisovy poskytovatel, poskytovatel franchisy *.

e Franchisant: ,, franchisovy prijemce, nabyvatel franchisy “.

e Franchisova smlouva: ,,dlouhodoba smlouva upravujici zakladni vztahy
mezi franchisorem a franchisantem “.

e Franchisovy balik: ,,souhrn prav, znalosti a dalSich plnéni poskytovanych
franchisorem umozZinujici provozovat franchisu “.

e Franchisové poplatky: , plathy, které plati franchisant franchisorovi za
licenci a sluzby*.

e Franchisova sit: ,,0bchodni a organizacni propojeni franchisora a vsech
jeho franchisanti koordinované a podporované prostrednictvim franchisové
centraly“.

e Master — Franchising: ,, franchising presahujici uvzemi stdtu, tzn.
provozovany v mezindarodnim méritku .

e Obchodni jméno: ,,oznaceni urciteho subjektu, ktery pod timto oznacenim
provozuje svou zejména hospodarskou cinnost a vystupuje pod timto
obchodnim jménem ve vztahu K jinym subjektiim. Majitel obchodniho jména

ziskdava pravo na ochranu pouhym zaregistrovanim firmy “.

Protoze se hned v prvni nésledujici definici vyskytuje pojem ,,obchodni
franchising® je tfeba vysvétlit, co tento vyraz znamena. Obchodni franchising, neboli
»Business format franchising” je oznaceni pro moderni formu franchisingu, kterd se
rozsitila zejména v 50. letech 20. stoleti a uplatiiuje se do soucasnosti [2]. Obchodni
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franchising se pouziva v oblasti sluzeb a je charakteristicky tim, ze franchisor poskytuje
franchisantovi know-how, obchodni jméno, navody, doporuceni a poradenskou ¢innost
nejen na zacatku, ale i v prabéhu podnikani. Nize uvedené definice vystihuji podstatu

franchisingového podnikani.

Kolektiv autort VSE [9] franchising definuje takto: ,, Obchodni franchising je
poskytnuti licence jednou osobou (poskytovatelem franchisy) jiné osobé (prijemci
franchisy), coz prijemce franchisy opraviuje k podnikani pod obchodni znackou
poskytovatele franchisy nebo pod jeho jménem a vyuzivani celého souboru ndstroji,
zahrnujictho veskeré prvky nezbytné k tomu, aby vyskolené osoby mohly byt uvedeny do
podniku, ktery zaloZil poskytovatel franchisy, a aby jej mohly vést podle predem urcenych
podminek .

Ceska asociace franchisingu [14] uvadi ze: ,,Franchising je odbytovy systém, jehoZ
prostrednictvim se uvadi na trh zbozi a/nebo sluzby a/nebo technologie. Opira se o uzkou a
nepretrzitou spolupraci pravné a financne samostatnych a nezavislych podnikatelu -
franchisora a jeho franchisantii. Franchisor zarucuje svym franchisantiim pravo a zaroven

¢

Jjim uklada povinnost provozovat obchodni ¢innost v souladu s jeho koncepci .

Dle publikace Franchising — Podnikani pod cizim jménem [10], podava
nejvystizn€jSi charakteristiku Evropska franchisova federace, ktera franchising definuje
jako: ,,urcitou formu smluvni spoluprdace mezi pravné nezavislymi podnikateli vytvorenou
na zaklade rovnopravnosti, kde na jedné strané stroji franchisovy podnikatel ,, franchisor “

a na druhé strané jeden nebo vice podnikatelii ,, franchisantii “.

Historie franchisingového podnikani a jeho postupny vyvoj v podminkach Ceské
republiky je zajimavou kapitolou dokazujici, ze jde o dynamicky a uspéSny zpusob

podnikatelské ¢innosti.

Ptes prvotni nedtvéru si franchisingové podnikani vybudovalo silnou pozici mezi
ostatnimi formami obchodni ¢innosti a dokazalo, ze obéma smluvnim strandm poskytuje

jistotu, stabilitu a moZnost uplatnéni se na trhu.
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3.3 Historie franchisingu

Ackoliv je pojem franchising ozna¢enim pochazejicim z anglického jazyka, prvotné
bylo slovo ,,franchise” pouzivano ve stfedovéké Francii a dle Ceské asociace franchisingu
[1] znamenalo pfedani privilegii tfeti osobé.

Dle M. Rezni¢kové [10] je za prvniho uZivatele franchisingu povazovana firma
Singer Sewing Machine Company, ktera se zabyvala odbytem Sicich strojii a disponovala
siti nezavislych prodejci (1860-1863). Pozdéji, koncem 19. stoleti zacala vyuzivat
franchising firma General Motors, kterd poskytovala licenci na prodej automobili
nezavislym prodejcim a jako prvni formulovala franchisingovou smlouvu [10]. Také
Coca-Cola fungovala jiz pred vice nez 100 lety na stejném principu a proto lze vySe
zminéné spolecnosti oznacit za predchtidce franchisingu.

K vyznamnému rozsiteni doslo hlavné v USA po druhé svétové valce a to v reakci
na ménici se pozadavky trhu spocivajici ve vyssich narocich na flexibilitu a kvalitu sluzeb.
Dal$i vyznamnou vinu zaznamenal franchising v 50. a 60. letech 20. stoleti, kdy se
k tomuto zptsobu podnikani piipojily hotely, restaurace a fetézce rychlého obcerstveni.

V prubéhu 70. a 80. let 20. stoleti doslo k rozsifeni franchisingu po celém svéte.
Z dtivodu poklesu rustu ekonomiky v USA se poskytovatelé licenci zacali orientovat na
zahrani¢ni trhy a to umoznilo rozvoj franchisingového podnikani hlavné v Evropé¢.

,Dalsi vyvoj franchisingu vedouci k dneSnimu stavu spocival v jeho rozsifeni o
sluzby a ptedavani zkusenosti a obchodnich postupti. Proto dnes mtize podnikatel, ktery si
franchisu poridi, o¢ekavat obchodni koncepci na kli¢, kterd mu umozni uspésné uplatnéni
na trhu® [1].

Pro ucely prosazovani, podpory a informativni ¢innosti vztahujici se k franchisingu
vznikly na uzemi jednotlivych stati franchisové svazy, které vroce 1972 =zalozily

Evropskou franchisovou federaci [10].
3.3.1 Franchising v CR

Rozsifovani franchisingu, jako nové formy podnikdni na ¢eském trhu, probihalo
velmi pomalu. Pfi¢inou bylo mnoho faktorti, které negativné ovliviiovaly vyvoj
franchisingu a mezi néz dle Ceské asociace franchisingu [1] patiily zejména problémy

s financovanim na stran¢ franchisanti, nedokonald legislativa, nedostate¢né pravni
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povédomi, mald znalost odliSnych trznich podminek na tuzemském trhu ze strany
zahrani¢nich subjektl a chybéjici mezinarodni zkusenosti.

S postupnym vyvojem Ceského trhu, ktery se vyznaCoval rozvojem soukromého
podnikani a zahrani¢niho obchodu, se zacal zvySovat také zijem o franchisingové
podnikani. Dle Ceské asociace franchisingu [1] je soucasny zvy3eny zdjem ze strany
zahrani¢nich poskytovatell franchisy ovliviiovan faktory a zménami, které budou rostoucti
trend rozvoje ovliviiovat i v budoucnu — jde zejména o pfiznivé hospodaisko-politické
prostiedi podporujici zajem zahrani¢nich franchisori a také sladéni Ceského prava se
standardy evropského vnitiniho trhu ke kterému doslo po vstupu Ceské republiky do EU.

Se vznikem Ceské asociace franchisingu, viz podkapitola 3.3.3, doslo také k lepsi
informovanosti o podstaté franchisingového podnikani. Podnikatelé si zacali uvédomovat
vyhody a bezpecnost, které franchising pfindsi. Také pocatecni problém s financovanim je
jiz v soucasnosti piekonan — mnoho bankovnich instituci nabizi produkty $ité na miru
zadatelim o franchisu.

Cisla davaji jasny dikaz oblibenosti franchisingu na &eském trhu. Dle &asopisu
Franchising [11] ptsobilo v roce 2003 na franchisovém trhu 90 spole¢nosti, v roce 2007 to
bylo 131 podnikii a narust pokracoval také v nasledujicich letech na 168 franchisovych

systému v roce 2011, viz graf ¢. 1.

Graf & 1: Vyvoj franchisovych systému v CR v letech 2003 - 2011
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Zdroj: Profit system, Franchising [11].
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Zajimavou skutecnosti je, ze vroce 2011 poprvé zacaly prevazovat na Ceském trhu
franchisové systémy tuzemského pavodu. Casopis Franchising [11], uvadi, Ze 55% u nas
piisobicich koncepti ma pavod v Ceské republice, patii sem napf. Husky, Svét zdravi,
Zabka, Naturhouse, Expreska, aj. Za pozitivni lze také povazovat, ze Ceské koncepty se
stale vice uplatiiuji za hranicemi nasi zemé¢, viz graf ¢. 2. Z oblasti sluzeb jsou to zejména
Potrefena husa, Svejk restaurant, The PUB ¢&i Dobréa ¢ajovna a v oblasti obchodu jsou to
Alpine Pro, Bushman, Hudy Sport a Envy. Nejcastéjsim mistem, které tuzemské koncepty
pro svou expanzi voli, je slovensky, rakousky a némecky trh. Pobocky v zahrani¢i mélo
vroce 2011 jiz 38 ceskych franchisovy systémil, coz znamena 44% z celkovych

tuzemskych konceptt [11].

Graf ¢. 2: Pusobeni ¢eskych franchisovych systému v zahranié¢i v letech 2010 a 2011
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Zdroj: Profit system, Franchising [11].

Proto lze konstatovat, ze franchising neni pouze modernim trendem v podnikani,
ale ma jisty potencial také v budoucnu. Diky podstaté, ze které franchisingové podnikani
vychazi, tedy nabizeni osvédCeného produktu pod zastitou zavedené firmy, franchising

dokaze obstat 1 v dobé ekonomické recese.

V ramci Ceské republiky neexistuje zakonnda uprava franchisingového podnikani.

Neni to ovSem piipad pouze tuzemského charakteru, podobné jsou na tom i ostatni

21



evropské staty. Na druhou stranu neexistuje ani jakékoliv zdkonné opatieni, které by

franchising zakazovalo nebo ho vyraznym zptisobem omezovalo.
3.3.2 Legislativa

Ob¢ smluvni strany, tedy franchisor i franchisant, musi disponovat Zivnostenskym
opravnénim, které je odpovidajici jak charakteru jejich podnikatelské cinnosti, tak

charakteru poskytovaného franchisingu [10].

Dle Ceské asociace franchisingu [1] je zakladnim pravnim piedpisem pro
franchising zakon ¢. 513/1991 Sb., Obchodni zakonik v aktudlnim znéni, kterym se fidi jak
samotna franchisingova smlouva, tak i dalsi vztahy mezi franchisorem a franchisantem, ale
také mezi franchisanty navzajem.

Zakon o ochrané hospodaiské soutéze ¢. 143/2001 Sb., v aktualnim znéni je
franchisingové smlouvy Casto obsahuji ujednéani tykajici se cen, exkluzivity ¢i zakazu
konkurence, jez mohou hospodafskou soutéz naruSovat [1]. V tomto zakoné, v Casti
zabyvajici se dohodami naruSujicimi soutéz jsou piesné stanoveny podminky, za kterych
mohou byt vertikdlni a horizontdlni dohody uplatnény. Zdkaz dohod se dle Zikona ¢.
143/2001 Sb., ktery byl novelizovan v roce 2011, nevztahuje na [13]:

1. horizontalni dohodu, pokud spolecny podil ucastnikii dohody na relevantnim
trhu nepresahuje 10 %,
2. vertikalni dohodu, pokud podil Zadného z ucastnikii dohody na relevantnim trhu

nepresahuje 15 %.

Vstupem Ceské republiky do EU se vyrovnalo pravni prostiedi ostatnim &lenskym
zemim, zvySila se ochrana investic, vymahatelnost soudnich rozhodnuti, doslo
k harmonizaci dafiového systému a ekonomika CR se stala otevienou k sou¢asnym i nové
pfistupujicim ¢lentim. Vstup Ceské republiky do EU zpuisobil jednozna¢né rostouci trend

V poptavce po franchisingovém podnikani na tuzemském trhu.

,,Od pristoupeni Ceské republiky k EU je zde piimo aplikovatelné evropské
soutézni pravo, z n¢hoZz ma vedle primarniho prava EU pro oblast franchisingu zésadni

vyznam Naftizeni Komise ¢. 2790/1999 o vertikédlnich dohodach, novelizovano Natizenim
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Komise 330/2010, které stanovi, za jakych podminek se aplikuje blokova vyjimka na tzv.
vertikalni dohody, mezi néz se fadi i franchisingové smlouvy* [1].

Pozornost by méla byt vénovana také danovym ptedpisim, Zakonu ¢. 441/2003
Sb., o ochrannych znamkach a Zakonu ¢. 478/1992 Sb., o uzitnych vzorech v aktualnim

znéni.

v _c7

franchisingové podnikani, patii sem napf. Némecky franchisovy svaz, Rakousky
franchisovy svaz, Britska franchisova asociace nebo Ceska asociace franchisingu, ktera
vznikla vroce 1993. Piislusné asociace zaroven zastupuji zajmy franchisord uvnitf
jednotlivych stat. VSechny asociace v Evropé jsou reprezentovany Evropskou
franchisovou federaci, kterd propaguje dodrzovani etického kodexu, podporuje franchising

v Evrop¢ a zastupuje zajmy franchisingového podnikani u mezinarodnich organizaci.
3.3.3 Ceska asociace franchisingu

,Ceska asociace franchisingu je neziskova profesni organizace sdruzujici na
narodni urovni poskytovatele franchisingu — franchisory a odborniky z oblasti prava a
poradenstvi zamétujici se na problematiku franchisingu‘ [14]. Dalsim cilem organizace je
také podporovat stavajici franchisové systémy a zaroven vytvaret ptiznivej$i podminky pro
vznik systémil novych.

Clenem asociace se miize stat fyzickd nebo pravnicka osoba, ktera provozuje
uspésné franchisovy systém po dobu miniméln¢ jednoho roku a ma minimalné dva
najemce franchisové licence. Clen asociace je pfijat Spravni radou na zakladé ptihlagky a
je povinen splnit dalsi pozadované podminky, které zahrnuji dodrzovani stanov asociace,
splnéni podminek danych etickym kodexem franchisingu a podminek pfijimaciho fadu,
ucast na aktivitach asociace, podrobeni se rozhodnuti jejich orgéni a zaplaceni ¢lenského
ptispévku [14]. Eticky kodex, viz pfiloha ¢. 1, jehoz splnénim je podminéno c¢lenstvi
Vv asociaci, byl vydan v roce 1972 Evropskou franchisovou federaci.

Vsechny vysSe uvedené dokumenty — stanovy, pfijimaci tad, piihlaska, eticky
kodex, platebni a piispévkovy tad jsou k dispozici on-line na oficialnich strankach Ceské

asociace franchisingu.
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Z Clenstvi v asociaci plynou jisté vyhody spocivajici v moznosti prezentace firmy
jako €lena spliujiciho eticky kodex, prezentace na akcich poradanych asociaci, ziskavani
statistik a informaci o franchisingu, ucast na odbornych seminafich a zde vyménovani
ZkuSenosti s vyznamnymi piedstaviteli franchisingového podnikani [14].

V soucasné dob& ma Ceska franchisingova asociace 36 &lend, mezi nimi ma své

pravoplatné misto i koncept Potrefend husa.

Franchising disponuje velkym mnoZzstvim specifickych znakl, které vystihuji
podstatu tohoto druhu podnikani pro obé smluvni strany. Charakteristické znaky
predstavuji ve své podstaté zakladni stavebni prvky, na kterych franchisingové podnikéani

funguje.
3.4 Charakteristika franchisingu

V obecné roving 1ze franchising charakterizovat jako podnikani pod cizim jménem,
kdy zacinajici podnikatel minimalizuje rizika tim, ze podnikd pod jménem jiz zavedené
firmy a existujici podnikatel, ktery poskytuje jméno své firmy, tak lépe obstoji v boji

S konkurenci.

3.4.1 Charakteristické znaky

vvvvvv

samostatnost kazdého ¢lena pisobiciho ve franchisingovém fetézci a to z hlediska
pravniho 1 podnikatelského, pravo na prodej zbozi a poskytovani sluzeb pii pouzivani
jména fetézce a zaroven pii dodrZeni jednotné prezentace a spolecné image. Dal$im
podstatnym charakteristickym znakem je intenzivni a dlouhodoba spoluprace mezi
poskytovatelem a nabyvatelem franchisy zahrnujici podporu od franchisora, zaroven jeho
pravo na kontrolu a na druhé strané¢ povinnost nabyvatele vykonavat Cinnost v ramci

poskytnuté koncepce a odvadét poplatky stanovené smlouvou.

Ucelengjsi systém znaki vypracoval Némecky franchisovy svaz [10]:

1. ,,Systém odbytu

e decentralizovany odbyt,
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e pravné samostatné uzemi.
2. Program ¢innosti

e Systém franchisora (franchisovy balik)

vybaveni podniku,

vyuzivéani ochrannych prav,

koncepce nakupu, odbytu a organizace,

dalsi rozvoj systému,

aktivni podpora.
e Systém franchisanta
- pracovni slozka,
- kapitalova slozka,
- informacni slozka.
3. Vertikalné-kooperativni organizace
e piisna organizace,
e intenzivni spoluprace,
e vertikdlni délba prace,
e systém kontroly.
4. Jednotné vystupovani
e jméno (ochrannd znamka),
e spolecna strategie,
e jednotna image.
5. Pravni samostatnost
e podnikatelskd iniciativa,
e podnikédni pod vlastnim jménem a na vlastni néklady.
6. Smluvni dlouhodobé vztahy
e dlouhodoba vzajemna spoluprace,
e prava a povinnosti franchisora,
e prava a povinnosti franchisanta,

e regulace plateb.*

Ve franchisingovém fetézci poskytovatel i nabyvatel provozuji ¢innost pod svym

vlastnim jménem a na vlastni ucet — kazdy z nich je tedy samostatnym pravnim subjektem.
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Koncept poskytovatele, ktery za uplatu postupuje prava na vyrobu a prodej produktu,
pouzivani obchodniho jména, znacky a veskeré zkuSenosti stim spojené, v podstaté
ohraniCuje samostatnost a iniciativu nabyvatele [2].

Poskytovatel franchisy, tedy franchisor, podporuje nabyvatele, tedy franchisanta,
od vstupu do fetézce a stejné¢ tak po dobu trvani smlouvy. Franchisor poskytuje
franchisantovi konzultace a napomaha také se skolenim a ptipravou personalu [2].

Franchisant neziskava pouze pravo, ale také povinnost provozovat svoji ¢innost tak,
aby byla vsouladu s konceptem franchisora. Ztohoto vyplyva pravo franchisora na
kontrolu, napt. ve form¢ dosahovanych vysledkd, ¢i dodrzovani piislusné tirovné [2].

Dale uvadi autorka M. Heskova a kolektiv [2], ze mezi dulezité znaky franchisingu
patii spoluprace na zédkladé smlouvy, ptedpokladem je dlouhodobé a n¢kolikaleté obchodni
spojeni.

Franchisor poskytuje franchisantovi koncept za uplatu, ktera ma podobu jedné
z nasledujicich forem [9]:

Vstupni poplatek — jedna se o jednordzovou platbu za poskytnuti licence a sluzby
franchisora.

Pribézny poplatek — je placen v periodicky se opakujicich platbach a mize byt
rozdélen na autorsky honoraf, na odménu poskytovatele licence za uzivani know how a na
poplatek z prodeje smluvnich vyrobki.

Ptispévek na reklamu — plati vSichni franchisanti. Z tohoto poplatku franchisor
nasledné hradi veskeré marketingové vydaje. Je vétsinou stanoven jako procento z hrubého

pfijmu franchisanta.

Franchising méa nékolik rtznych forem. Tyto formy klasifikuji franchisingové
podnikani z né€kolika riznych hledisek a vysvétluji podstatné a charakteristické znaky u

kazdého druhu franchisingu.
3.4.2 Formy franchisingu

M. Rezni¢kova v publikaci Franchising — Podnikani pod cizim jménem [10] uvadi
nasledujici ¢lenéni:

1. Historické hledisko
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Vyrobkovy franchising je z historického hlediska star$i. Tento typ spocival
Vv povoleni k prodeji uré¢itych znackovych vyrobkd. ,,Napi. vyrobce dodava koncentrat na
vyrobu napoju ptijemci, ktery vyrobu dokonci, napoj naplni do lahvi a distribuuje ve své
lokalni odbytové oblasti. Tento typ franchisingu se ovSem nevyskytuje tak Casto jako
franchising distribu¢ni nebo franchising sluzeb* [2].

Podnikatelsky franchising jinak nazyvany také jako tzv. package franchise, Ci
business format, je v soucasnosti pouzivanéjsi formou. Tento typ se uplatiiuje v oblasti
poskytovani sluzeb. Franchisor poskytne franchisantovi podnikatelsky napad, pomoc pfi
zalozenli, fizeni podniku a pfipadnou finan¢ni pomoc.

2. Pfedmét franchisingu

Primyslovy franchising — podstatou je vyroba vyrobki, kdy franchisant na zaklad¢
specifikace franchisora je opravnén k vyrob¢ zbozi a zaroven také k prodeji pod ochrannou
znamkou franchisora.

Distribucni (odbytovy) franchising — podstatou je prodej vyrobku, kdy franchisant
prodava vyrobky ve franchisovém podniku. Tento podnik je v souladu s konceptem
franchisora.

Franchising sluzeb — ,,spo¢iva zejména v pienosu konceptu sluzby, know-how nebo
zpusobu poskytovani sluzeb* [2]. Franchising sluzeb lze dale délit [2]:

»1. Sluzby vyzadujici velké investicni prostredky, kam zatazujeme franchising
hotelovy, restaura¢ni, prondjem aut a zafizeni.
opravy, Upravy materidlu, drzba domu, zahrad, kosmetické a kadetnické sluzby, sluzby
ochrany a ostrahy objekti.

3. Sluzby charakteru osobniho, vzdélavaciho nebo zdravotnického — seznamovaci
agentury, vzdélavaci instituce, poradenské sluzby, salony krasy* [2].

Velkoobchodni franchising — podstatou je podnikani na urovni velkoobchodu, kdy
franchisant distribuuje urcité vyrobky pouze maloobchodnikim.

3. Osoba franchisanta

,Franchising mezi fyzickymi osobami jako podnikateli, franchising mezi

pravnickymi osobami a franchising smiseny* [10].

4. Vertikalni ¢lenéni
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,Jednostupiiovy franchising, tj. franchisor poskytuje franchising pouze
franchisantlim na stejné urovni.

Vicestupnovy franchising, kde existuje vice tirovni franchisanti* [10].
5. Vztahy ke tietim osobam

Master — franchising — souvisi s trendy globalizace, kdy jeho prostfednictvim
pronikaji silné fetézce na zahrani¢ni trhy. ,,Master-franchisingovy systém se tvoii tak, ze
franchisingova centrala v jedné zemi poskytuje povoleni franchisingovému piijemci v jiné
zemi, ktery se stavd master pfijemcem a je soucasné centralou pro vymezené uzemi. Na
tomto uzemi piebira vSechna typickd prava a povinnosti franchisingového poskytovatele,
tj. na vlastni naklady a riziko roz§ifuje franchisingovou koncepci® [2]. Ulehcuje export
franchisingu ptes subjekty, které maji moznost poznat specifické rysy narodniho trhu a
prosadit se na obsazeném trhu* [2].

Jako priklad vlastnika master — franchisingové licence lze uvést firmu HDS. Ta
prostiednictvim dcefiné spole¢nosti Best Coffee provozuje od roku 2008 kavarny Costa
Coffee na uzemi Ceské republiky. Master — franchisingovou licenci ziskala od firmy

Vitbread piisobici na anglickém trhu.

Obrazek ¢. 1: Schéma master-franchisingu

FRANCHISOR

MASTER FEANCHISANT

FRANCHISANT FREANCHISANT FRANCHISANT

Zdroj: Reznickova, M., Franchising: podnikdni pod cizim jménem [10].

Jednoduchy franchising — franchisant neni opravnén k vykonavani jakékoli ¢innosti
vedouci ke zvefejnéni informaci a udaji v souvislosti s franchisovym systémem — tedy ani

k provozovani master-franchisingu.
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Obrazek €. 2: Schéma jednoduchého franchisingu

FRANCHISOR

_— TT—

FRANCHISANT FRANCHISANT FRANCHISANT

Zdroj: Reznickova, M., Franchising: podnikdni pod cizim jménem [10].

6. Hledisko teritorialni
Narodni franchising — smluvni vztah uskute¢iiovan v ramci jednoho statu.
Mezinarodni franchising — smluvni vztah uskute¢iiovan v ramci vice stati.
7. Vyluénost (exkluzivita) vyrobki
Minifranchising — uplathovan u exkluzivnich vyrobki. ,,Obchodnik ve své
maloobchodni provozovné vyhradi né¢jakou malou cast, ve které prodava vyhradné zbozi
zvlastniho sortimentu. Dodavatel, ktery mu ho dodava jako své znackové produkty, mu
poskytuje také pravo pouzit tuto znacku na oznaceni vymezeného oddéleni. Jde zejména o

exkluzivni sortiment (exkluzivni bizuterii v domech médy zvu¢ného jména)* [2].

Pro kazdého, kdo se franchisingem bude zabyvat, je dilezité védét, jak dochazi
k zalozeni franchisingové sité, jaké jsou v tomto sméru cile a kritéria a jaky je doporuceny

postup pro obé smluvni strany.
3.5 Obecné vymezeni franchisingového systému

Franchisingovou sit’ 1ze zalozit bud’ tim, ze dojde k rozSifeni stavajiciho a usp€sné
fungujiciho podniku nebo vytvofenim podniku urceného jiz od pocatku
k franchisingovému podnikani. Spravny postup je prvni zmifovany a to z divodu ovéieni
fungovani konceptu na trhu. Druhda zminovana moznost neni obvykla, nedoporucuje se

vvvvv

uspéch.
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3.5.1 ZaloZeni franchisingového podniku

M. Mendelsohn [7] uvadi ve své publikaci The guide to franchising zakladni cile a
ukoly pti zakladani franchisového systému do kterych patii zjednodusit co nejvice fizeni a
vytvofit takovy systém, ktery by v co nejmensi mife umoznoval dé€lat chyby. Tyto principy
by mély byt uplatnovany obecné ve vSech typech franchisingovych podnikd. DalSim
dalezitym tukolem je poskytnout franchisantim sluzby a informace, které jsou pro né
mimotfadné a které by v pozici samostatného podnikatele nemohli z divodu tvrdé

konkurence ocekavat.

Vyznamnou podminkou uspésného zavedeni franchisingové koncepce je
franchisorova zkusenost a znalost podnikatelské ¢innosti, kterou chce na trhu prosadit ve
formé¢ franchisingové sité. Pii rozhodovani o tom, zda je podnik vhodny

k franchisingovému podnikani je nutné zvazit nékolik hledisek.

M. Mendelsohn [6] uvadi také kritéria, ktera by méla byt zvazena pii rozhodovani o
vhodnosti podniku k franchisingu - franchisingova koncepce musi byt ovéfena a pilotni
provoz by mél byt prokazatelné uspéSny, podnik by mél mit dobfe zvoleny a vyrazny
image, finan¢ni vynosy z provozu franchisingového podniku musi byt tak velké, aby
zajistili franchisantovi pfiméfeny zisk z aktiv pouZitych v podniku, aby franchisant ziskal
pifimefenou odmeénu za svou praci a mohl platit franchisorovi pfiméteny poplatek za sluzby
a zaroven franchisor musi mit z poplatki placenych franchisantem dostate¢ny prubézny

zisk.

Pokud dojde ke kladnému rozhodnuti ve prospéch franchisingu, nasleduji
doporuéené kroky pro franchisora i franchisanta, které shrnula Ceska asociace franchisingu

do nasledujicich bodu.

Doporuceny postup pro budouciho franchisora [1]:
e dtlezité je prvotni analyza podnikatelského zdméru,
e nasleduje vypracovani franchisového projektu,
e realizace a nasledné vyhodnoceni pilotniho projektu,
e navrh a dokonCeni provozni pfiru¢ky, manudlu, ndborového materidlu a

franchisové smlouvy,
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e samotna realizace franchisového systému zahrnujici fizeni a hledani
franchisanti,

e posledni fazi je fizeni a expanze konceptu.

Na druhé stran¢ je urcen také doporuceny postu pro budouciho franchisanta [1]:
e seznameni se na zakladni Grovni s vyznamem franchisingu,
e vybér franchisového konceptu, ktery by chtél zdjemce provozovat,
e ziskani informaci o konceptu a zaroven zvazeni vlastnich moznosti,
e jednani s franchisorem vedouci k podepsani franchisové smlouvy,
e podpis smlouvy vcetné predani franchisové dokumentace a nasledna vlastni
realizace provozovny, na jejimz konci je podnikani s podporou a pod

obchodnim jménem franchisora.

Pti rozhodovani o zakladéani franchisingového podniku, si franchisor i franchisant
kladou mnozstvi otazek. Vyznam téchto otazek by nemél byt podcenovan z jedné ani druhé
strany, protoze na zakladé nich dochdzi k prohloubeni informaci o franchisingovém
konceptu a také k minimalizaci nedorozumeéni pfi jednani mezi obéma smluvnimi stranami.

Franchisant si pied vstupem do franchisingového fetézce klade dle M. Reznitkové
[10] otazky zjistujici, zda je podnikatelsky zaméfena a schopna osoba majici dostatecné
znalosti v oboru, zda muze poskytovatel franchisy dokazat konkrétni uspéchy a provedl
pilotni provoz ovéfujici zivotaschopnost konceptu, je-li vyrobek ¢i sluzba
konkurenceschopny, zda ma franchisingovy systém dobrou image a je fadné vyzkouseny,
jestli existuji skryté naklady a jak drahy bude cely proces zapojeni se do franchisingového
systému.

Otazky si klade také franchisor a jejich vyznam by nemél byt podceniovan z jedné
ani druhé strany, protoZe zajiStuji prohloubeni informaci o franchisingovém konceptu a
minimalizuji moZnost nedorozuméni pii jednanich probihajicich mezi obéma stranami.

Franchisor se zejména pta sam sebe, jaké jsou jeho pozadavky na franchisanta, jaké
mé franchisant za sebou zkuSenosti, obchodni znalosti a kariéru, jaka je franchisantova
finanéni situace [10].

Pro obé strany — franchisora i franchisanta — je dilezité ziskat zakladni informace
vedouci k pochopeni podstaty fungovani franchisingového podnikani, dale se seznamit s

vyhodami i nevyhodami plynoucich z tohoto druhu podnikani, ale také moznostmi, které
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franchising nabizi. Pfinosnou tlohu muze sehrat vyuziti tzv. franchisového poradce, ktery
svymi zkuSenostmi a kvalifikaci dokdze vyrazné¢ pomoci pii realizaci podnikatelského

planu.

Pfi obecném vymezeni franchisingu je dulezité specifikovat vyznam pilotniho
provozu. Pilotni provoz je nezbytny jak pro franchisora, ktery na zakladé ného ziskava
potiebné zkuSenosti a dotvaii podobu konceptu, tak pro franchisanta, ktery diky nému
ziskava jistotu, ze fungovani konceptu bylo ovéfeno a je podlozeno praxi. Z logiky
franchisingu vyplyva, Ze franchisor poskytuje vyzkouSeny, ovéieny a fungujici koncept,
coz tedy znamena také jeho predchozi testovani. Bez pilotniho provozu nemuze franchisor
S jistotou zarucit, ze bude koncepce uUspésna. V literatufe je jako optimalni doba pro
ovéfeni pilotniho provozu nej€astéji uvadéna doba jednoho roku. Pocet pilotnich provozi
neni nikde pfesné stanoven, je mozné realizovat pouze jeden, nicméné jako Ucelnéjsi je

doporuceno realizovat vétsi pocet pilotnich provozii. Poznatky ziskané z pilotniho provozu

jsou nasledné soucasti provozni ptirucky — manualu.
3.5.2 Pilotni provoz a provozni prirucka

Prostfednictvim pilotniho provozu franchisor identifikuje a fesi problémy, které se
mohou vyskytnout v oblastech zahrnujici napf. personalistiku, marketing nebo planovani,
hleda optimalni layout provozovny, stanovuje vhodnou oteviraci dobu, zavadi kontrolni
procesy a ziskava potiebné informace do provozni ptiru¢ky [6]. Na druhé strané pro
franchisanta je Uispé$ny pilotni provoz znakem Zivotaschopnosti projektu a jeho vysledky

vyznamné ovliviiyji rozhodnuti o vstupu do daného franchisingového podnikéni.

Z vySe uvedeného vyplyva, ze provozni piiru¢ka je uzce spojena s pilotnim
provozem a piimo z n¢ho vyplyva.

Manudl lze tedy povaZovat za tzv. ,kuchatku“ poskytujici absolutni navod na
vedeni urcitého franchisingového podniku. Franchisofi seznamuji franchisanty s obsahem
manudlu az v pribéhu jednani o smlouveé a zcela k dispozici ho davaji az po samotném
podepsani. Divodem je to, ze manual obsahuje velmi podrobné informace a postupy
popisujici fungovani konceptu a franchisor chce zabranit zneuziti téchto informaci. Kazdy

manual by mél ve své podstaté upravovat nasledujici body [10]:
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1. Uvod — zpravidla obsahuje charakter provozu, popisuje koncept, obchodni
filozofii.

2. Popis systému — poskytuje informace k pochopeni franchisového podniku jako
celku, vCetné€ popisu jeho jednotlivych soucasti, které na sebe navazuji.

3. Popis metody — kromé& vymezeni ¢innosti realizovanych na vSech pracovistich
by m¢la byt soucasti také specifikace moznych zavad, vcetné kontaktli na dodavatele a
technickou podporu.

4. Provoz — tato ¢ast stanovuje velké mnozstvi bodu tykajici se celého provozu jako
napt. vybaveni podniku, oteviraci dobu, vyzadované normy, specifikace franchisovych
poplatkli, marketingové metody, personalistika, aj.

5. Vzorové formulare — zahrnuji zejména formulaie tykajici se personalni ¢innosti,
tzn. pracovni smlouvy, dohody o mlcenlivosti a hmotné odpovédnosti, dale napt. dohody
se zakazniky a dodavateli.

6. Adresai — obsahem jsou vSechny dulezité kontakty vcéetné¢ kontaktii na ¢leny

franchisingové sité ¢i samotného franchisora.

Pokud chce byt franchisor uspéSny nesmi zapominat na neustdlé rozvijeni
konceptu. Pokud ma franchisingovy systém obstat pied konkurenci musi dochazet k jeho
inovaci, toto je ovSem spojeno také s presvédCenim franchisanta aby provedl pribézné
zmeény, coz neni mnohdy jednoduché. Tyto zmény vyzaduji ve vét§iné piipadi dodatecné
naklady, a proto je dilezité, aby byl franchisor schopny dokézat, ze jeho navrhy jsou

v praxi vyzkousené a ovéfené.

Dalsi fazi pfimo navazujici na pilotni provoz je vytvareni franchisingového
souboru, kde prvotni soucasti je vybér vhodného mista pro franchisingové podnikani dle
pfedem stanovenych kritérii. Dal§im krokem, ktery je v podstaté spolecny kazdému
podnikéani, je ujiSténi, Zze prostory jsou vyhovujici pro stanoveny druh podnikatelské
¢innosti. ZkuSenosti, které franchisor ziskal v pribéhu pilotniho provozu, mu napomohou

vV rozhodnuti o vhodném zatizeni a Gpravach provozovny.
3.5.3 Vytvareni franchisingového souboru

Tato faze je vyrazn€ ovlivnéna uspésnosti pilotni provozu, kdy pomoci zkuSenosti
vV tomto provozu ziskanych dochazi ke stanoveni zakladu, na kterém budou jednotlivé
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prvky franchisingového souboru stavény. ,,Tento soubor v sob& zahrnuje jednotlivé
obchodni prvky, které jsou odrazem veskerych provoznich zkuSenosti tak, aby je bylo

mozné prenést™ [10].

Zakladni otazkou pii rozhodovani o franchisingovém podnikani je dostatek
finan¢nich zdroji. Obecné jsou pro financovani franchisingu nutné prostiedky
dlouhodobého charakteru jako napt. vlastni kapital, bankovni Gvér, leasing, Venture capital
nebo Business Angels. Vlastni kapital tvofi zéklad financovani franchisového podnikéni a
je v podstat¢ také nejpouzivanéjsi formou. Nicméné ne vzdy jsou vlastni zdroje
financovani schopny pokryt veskeré naklady a proto 1ze v kombinaci s vlastnim kapitalem

vyuzit jesté nasledujicich forem financovani.
3.5.4 Financovani franchisovych projektii

Bankovni Givéry - velmi Castd forma ciziho zdroje financovani. Lze cerpat ve form¢e
kratkodobé 1 dlouhodobé. V ramci franchisového podnikani existuji na finanénim trhu
produkty urcené piimo pro tento druh ¢innosti a jejich ziskani je ¢lenstvim ve franchisové
siti zna¢n¢ podpoieno.

Leasing — lze vyuzit leasing provozni ¢i finan¢ni. Tato forma je velmi podobna
bankovnimu uUvéru. ,Leasing umozZnuje firmé uzivat majetek, aniz by pouzil vlastni
finan¢ni zdroje, pti¢emz poplatky za uzivani tohoto majetku jsou danové uznatelnym
nakladem* [1].

Investor — vyhodou této formy financovani je navySeni vlastniho kapitalu, ke
kterému dojde pravé vlozenim investorovych finan¢nich prostfedkl. Investor za
podstoupené riziko pozaduje kompenzaci napt. ve formé& podnikového podilu ¢i Clenstvi
v nékterém z rozhodujicich organii podniku.

Business Angels — fyzické osoby a zaroven Uspés$ni podnikatelé, ktefi se rozhodli
poskytnout finan¢ni pomoc pii rozvoji malych a stfednich podnikii a zaroven s tim
zhodnotit sviij kapital — v ramci Ceské republiky je primérna velikost investice téchto osob
zhruba pét milionit K¢ a nejcastéji je oproti této pomoci pozadovani minoritni podil na

akciové spolecnosti [1].

Zvyse uvedenych moznosti dodatecného financovani se mize zdat
nejoptimalnéj$im financovanim ziskéani investora a to proto, Ze diky jeho participaci dojde
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ke zvyseni podilu vlastniho kapitalu. Toto je ale za cenu ztraty urcitého procenta podilu na
podniku nebo na Uukor zcela samostatného rozhodovéani. V dusledku rozsifeni
franchisingového podnikani zareagovaly bankovni instituty nabidkou odpovidajicich
finan¢nich produkti a to jak ve formé produktli pro zac¢inajici podnikatele, tak i specialné
zamé&fenych produktl na franchising. Prikopnikem mezi ¢eskymi bankami v tomto sméru
je Komer¢ni banka, a.s. se svym ,, KB franchising Program®. Navic muze podnikatel
vramci Cerpani uveéru vyuzit také poradenstvi, které banka nabizi formou specialni
materiald ¢i osobnich poradcti zaméfenych na franchising. Z téchto duvodu lze za

nejoptimalnéjsi dodate¢né financovani povazovat formu uvéru nebo leasing.

Zasadnim a nejdulezitéjsim dokumentem, ktery poklada zaklad vztahu mezi
poskytovatelem a nabyvatelem franchisy, je franchisingova smlouva. Jde o zésadni
dokument regulujici celou transakci. V ptipadé jakéhokoliv sporu mezi obéma stranami, se
vychézi z obsahu a stanov franchisingové smlouvy. Z tohoto diivodu je dilezité pochopit
alesponl obecné fungovani franchisingu z pravniho hlediska, které je podlozenou zejména a

hlavn¢ franchisingovou smlouvou.
3.6 Franchisingova smlouva
Obecné musi smlouva spliovat nasledujici pozadavky [6]:

e 7 pravniho hlediska musi byt spravné feSena majetkova prava franchisora,
e musi byt uvedeny detaily fesici provoz a fidici procesy,
e musi franchisantovi zajistit provadéni podnikatelské ¢innosti a také moZznost

vytvaret a prodavat zbozi Ci sluzby.

M. Rezni¢kova definuje franchisingovou smlouvu néasledovné  [10]:
., Franchisingova smlouva je oznacenim oboustrannych zavazkii v ramci dlouhodobych
vztahii franchisora a franchisanta, samostatnych podnikatelii, za dohodnutou odménu
poskytovat sluzby, prodavat zbozi pod urcitym obchodnim jménem, ochrannou znamkou,
vyuzivat franchisorova priumyslova prava, jakoz i technické a prumyslové zkuSenosti a
V neposledni rade rozvijet organizacni a reklamni systém, pri kterém franchisor poskytuje

franchisantovi radu, pomo a vykonava nad jeho podnikanim kontrolu *.
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bodu, které by mély byt soucasti kazdé franchisingové smlouvy. Detailnéjsi obsah téchto
bodi je stanoven individudlné a zavisi na druhu franchisingového podnikani a zejména na

charakteru konceptu jako takového.

3.6.1 Obsah franchisingové smlouvy

M. Rezni¢kova shrnuje jednotlivé body smlouvy véetné jejich charakteristiky
nasledovné [10]:

1. Uvodni ustanoveni - obsahem je piesné oznadeni franchisora i franchisanta,
soucasti je preambule ktera obsahuje podstatu poskytovaného franchisingu.

2. Predmét smlouvy - tim je pravo na uzivani ochranné znamky, loga, obchodniho
jména a know-how. DtleZitou soucasti smlouvy je manudl (franchisovy balik) poskytujici
informace nezbytné pro spravny chod franchisového podniku, viz, kapitola 4.2.

3. Rozsah a doba trvani smlouvy - nejcastéjsi doba smluvniho poméru je mezi 5
az 7 lety. Divodem je zdjem na dlouhodobé spoluprici a to zejména z ditvodu nadvratnosti
vloZenych financ¢nich prostredk.

4. Franchisové poplatky - nejcastéji zahrnujici vstupni poplatek, prubézny
poplatek a ptispévek na reklamu.

5. Vzhled prodejnich mistnosti a $koleni franchisanta - vSechny zmény, které by
mohly byt v prostoru provedeny, jsou podminény souhlasem franchisora. Poskytovatel
poskytuje Skoleni nejen v pocatcich, ale také v samotném pritbéhu podnikatelské ¢innosti.

6. Reklama - na trovni narodni a mezinarodni je reklama v kompetenci
franchisora, ktery také nasledné iniciuje prizkum, na zékladé¢ kterého je schopen
vyhodnotit jeji G€inek.

7. Ochrana tzv. nehmotnych statki - v této ¢asti jde zejména o ochranu know-
how, které poskytuje franchisor. Tento bod je ¢asto doprovazen stanovenim ¢astky, kterou
je franchisant povinen zaplatit v pfipadé ukonceni franchisingové smlouvy a to jako
odskodnéni za mozné zneuziti prav poskytnutych franchisorem.

8. Povinnost mlcenlivosti - Vv piipadé poruSeni muze franchisor odstoupit od
smlouvy a pozadovat na franchisantovi ndhradu Skody. V ramci tohoto bodu je uplatiiovan
zakaz konkurence, ktery znamend, Ze franchisant se v pribéhu trvani smlouvy nesmi

ucastnit na jakémkoliv podnikani konkurujicimu podnikéni franchisora.
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9. Ostatni ujednani - obsahem je vse, co nebylo uvedeno v ramci vy$e zminénych
bodd.

Franchising stejn¢ jako kazdd jind forma podnikani piinasi franchisorovi a
franchisantovi vyhody i1 nevyhody. Je pravdépodobné, ze kazda ze smluvnich stran bude

chtit ve sviij prospéch ziskat co nejvice vyhod a co nejméné nevyhod.
3.7 Vyhody a nevyhody franchisingu

Vyhody, nevyhody a rizika plynouci z franchisingového podnikani Ize specifikovat
vzhledem Kk poskytovateli franchisy, vzhledem k nabyvateli franchisy a také vzhledem

k makroekonomickému prostiedi.

3.7.1 Vyhody pro franchisora

Jednou z dulezitych vychod pro franchisora je schopnost dynamiétéjsiho rozvoje na
urovni narodni, ale i nadnarodni, a to za pouziti minimalniho rizikového kapitalu —
franchisant sviij podnik buduje za pouziti vlastniho kapitalu [6].

Poskytovateli franchisu sta¢i k zajis§téni chodu celého franchisingového fetézce
maly pocet, ale vysoce kvalifikovanych manazerd — franchisor nemusi fesit problémy na
urovni jednotlivych provozoven (napt. vybér a pfijimani novych zameéstnanct, jejich
vedeni), kterd jako dal$i b&zné Cinnosti a s nimi spojené problémy patii do kompetenci
franchisanta [2].

Franchisor je prostfednictvim franchisantli napojen na zdkazniky a diky tomu
ziskava informace o jejich ptanich a miize tak na pozadavky lépe reagovat, je v tomto
sméru pruzné&jsi [1].

,Franchisor a jeho franchisanti vystupuji na vetejnosti pod stejnym logem,
ochrannou znamkou a image franchisora a také spolupracuji na jednotné reklamé* [9].
Jednotny vzhled se oznacuje jako tzv. Corporate Design, jednotny vzor chovani jako tzv.
Corporate Behaviour. Tato vyhoda je velmi dulezitd v souvislosti S vnimanim znacky
zakaznikem a franchisor by mél uplatiovat veSkeré nastroje k udrzeni vysoké Urovné
jednotlivych provozoven, aby se vyhoda nestala nevyhodou.

Odpovédnost za aktiva provozovny lezi na franchisantovi, franchisor neni jejich

vlastnikem [6].
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Franchisor od nabyvatele franchisy ziskava franchisové poplatky, které mtize pouzit
na rozvoj know-how konceptu ¢i jakykoliv jiny rozvoj v ramci svého franchisingového

podnikani [10].
3.7.2 Vyhody pro franchisanta

Nejvyznamnéjsi vyhodou pro franchisanta je ziskani zkusenosti, know-how a jména
poskytovatele, pod kterym bude franchisant podnikat a diky tomu moznost rychlejsiho
dosahnuti ekonomického uspeéchu a tim i1 udrzeni trzniho podilu.

Franchisantovi se dostdva ze strany franchisora podpory prostiednictvim
franchisové centraly a to téméFf ve vSech oblastech ¢innosti [1].

Franchisor zajistuje bezplatné Skoleni personalu Vv souladu s provozovanym
konceptem a to jak na pocatku, tak i v prib&hu pracovniho poméru [10].

Velkou vyhodou franchisingového podnikani je pro nabyvatele franchisy moznost
zacit podnikat v oboru, se kterym maji minimalni zkuSenost, protoze diky pomoci od
poskytovatele je franchisant nasledné schopen samostatného vedeni a fizeni podniku [1].

Franchisant vyuzivéd jiz zavedeny zasobovaci systém, coz mu piinasi nakupni
vyhody a zaroven také usporu nakladu [10].

Dalsi nemén¢ dulezitou vyhodou je to, Ze franchisant dosdhne snadnéji na uvér od
banky. ,,Banky ochotnéji poskytuji ivéry osobam s ovéfenymi podnikatelskymi plany, za
kterymi jako garant a rucitel stoji zndma a silnd spole¢nost — franchisor. Velké finan¢ni
ustavy maji zpravidla v rdmci své vnitini struktury ziizeny oddé€leni zaméfené na styk
s podnikateli vyuZivajicimi franchising jako zplsob podnikani, nebo dokonce maji zfizeny
i franchisingové tymy. Banky tak reaguji ne stile vzrlstajici pocCet franchisovych

podnikatelt‘ [10].

Vyhody franchisingu z hlediska makroekonomického dokazuji, ze franchising patii

mezi stabilni podnikatelskou ¢innost i v dob¢é ekonomické recese.
3.7.3 Makroekonomické vyhody

Dle Ceské asociace franchisingu napomdhd franchising makroekonomickému

prostiedi zejména tim ze [1]:
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Diky nému dochazi k vytvafeni novych pracovnich mist a to i v dobé
ekonomickych recesi, které zasahuji narodni hospodéistvi, podporuje rozvoj malého a
sttedniho podnikéni tim, Ze vytvaii podminky pro zacatek samostatného podnikani.
Zaroven nabizi podnikatelim zlepSeni jejich situace piipojenim se k existujicimu,

zavedenému a osvédcenému podnikatelskému systému.

M. Reznickova [10] ve své publikaci Franchising — Podnikéni pod cizim jménem
pak doplnuje, Ze franchising napomaha k lepSimu pfehledu trhu a transparentnosti cen
prostiednictvim kvalitnich vyrobkt a sluzeb, které jsou chranény ochrannou znamkou.

,Nové vyrobky a sluzby se stavaji rychleji dosazitelnymi prostiednictvim rychlé
expanze franchisingu® [10] a garance kvality je zajiSténa pravem franchisora na kontrolu

¢innosti franchisanta.

Stejné jako kazda jina forma podnikatelské Cinnosti i1 franchising pfinasi obéma

smluvnim stranam vedle vyhod také nevyhody.
3.7.4 Nevyhody pro franchisora

Jedno z rizik pro poskytovatele spociva v tom, Ze nabyvatel franchisy mize
poskodit dobré jméno podniku nedodrZenim standardd konceptu ¢i neodpovédnym
jednanim [1]. Franchisor uplatiiuje kontrolu dodrZzovani ¢innosti, jak uvedeno vyse, ale
franchisant je ve vztahu samostatnym podnikatelem a kontrola tedy nemulzZe byt nikdy
uplatinovana na takovém stupni jako v ptipadé vlastniho podniku.

Franchisant miZe zacit prosazovat prodej jinych vyrobki ¢i sluZzeb, nez které mu
jsou poskytovany franchisorem [10].

Muze nastat situace, ze franchisant nebude schopny nést riziko a odpovédnost
vyplyvajici z vedeni vlastniho podniku — franchisor se musi snazit, aby co nejlépe vybral
franchisanta a franchisu neziskal nevhodny kandidat [6].

Nejvétsi riziko je spojeno s tim, Ze po dlouhodobém plisobeni ve franchisingovém
fetézci miize franchisant ziskat pocit, ze dokaze podobny podnik vést sam, ze neni tieba
platit franchisové poplatky a ze se chce v podnikani osamostatnit — poskytovatel si
V podstaté¢ vychovava ve franchisantovi budouciho konkurenta, nebot’ mu poskytne navod
a zkuSenosti potfebné k vedeni podniku [2]. V ramci smlouvy mezi franchisorem a
franchisantem dochéazi ke stanoveni zdkazu pro franchisanta k provadéni konkurenéni
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¢innosti a to za stanovenych podminek. Prakticky ale neni mozné zajistit aby franchisant
ziskané zkusenosti zapomn¢l.
,Nedodrzovani pozadovaného standardu franchisantem miize ohrozit nejen povest,

ale také stabilitu celé franchisové sité“ [10].
3.7.5 Nevyhody pro franchisanta

Franchisor si vyhrazuje pravo na kontrolu provozovny, dale vyzaduje ze strany
franchisanta dodrzovani standardi konceptu a prodej vyrobki ¢i sluzeb v souladu
s franchisingovou smlouvou, proto musi brat franchisant pfi uzavirani franchisové smlouvy
na védomi, ze jeho podnikatelska Cinnost bude vzdy ¢astecné¢ omezovana — tzn. omezeni
kreativity v ramci podnikani [1].

Platba franchisovych poplatkli piedstavuje pro nabyvatele dal$i nevyhodu.
»Franchisant je povinen platit franchisorovi za poskytnuté sluzby franchisové poplatky,
pravidelné procento ze zisku, ptispévek na reklamu. Napt. zékladni platby v sob& zahrnuje
poplatek za licenci na pouziti registrované ochranné znamky franchisora, za prevedeni
know-how, za technickou pomoc pfi zahajeni provozu, za vyhradni pravo prodeje, za
pocate¢ni Skoleni® [10].

Mezi dalsi nevyhody se dle Ceské asociace franchisingu [1] fadi to, Ze si franchisor
ve vétsing pripadu zajist'uje prednostni kupni pravo na provozovnu franchisanta a také fakt,
ze franchisant musi brat na védomi jednotny vzhled franchisového konceptu, vCetné loga.

Stejné jako franchisor mize byt poskozen franchisantem, tak franchisant mize byt
poskozen chovanim franchisora spoc¢ivajicim napt. v korup¢nich skandalech, podvodech ¢i
jakychkoliv dalSich problémech v ramci sit€, coz ovlivni franchisanty zejména z diivodu

pusobeni pod spole¢nou znackou [1].

ProtoZe je franchisingové podnikani zaloZené na kooperaci, ale chybi jeho zakonna

uprava, mohou vznikat také rizika makroekonomického charakteru.
3.7.6 Makroekonomicka rizika

Dle M. Rezni¢kové do makroekonomickych rizik patii zejména [10]:
Riziko monopolizace trhu urcitych vyrobkd a sluzeb nebo minimélné riziko

dominance jen n€kolika konkuren¢nich firem — toto upravuji pravidla ochrany hospodaiské
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soutéze. Dalsim muze byt riziko z nai¢eni o uzavirani kartelovych dohod — tzn. dohod

omezujicich hospodatskou soutéz.

Z vySe uvedenych vyhod a nevyhod vyplyva podstata franchisingu, ktera je tvofena
dvéma protichiidnymi tendencemi, tedy na jedné strané tim, Ze franchisant je povinen
dodrzovat vzhled provozovny, standardy konceptu, prodej vyrobkl ¢i sluzeb urenych
smlouvou a to vSe pod obchodnim jménem franchisora ale zaroven také to, ze franchisant

je samostatny podnikatel.

Kazdy zajemce o franchising by mél zvazit, do jaké miry je ochoten akceptovat
zavazky plynouci ztohoto druhu podnikani. Ob¢ strany si musi uvédomit, ze jde o
partnerstvi a tak ke vzajemné spolupraci i pristupovat. Neméla by chybét ochota k nalezeni
kompromisu na obou stranich a také zajem na udrzovani vzijemné dobré komunikace
nejen na zacatku podnikani, ale také v jeho prub&hu. Pfi splnéni vySe uvedeného vznikne
mezi franchisorem a franchisantem plnohodnotné partnerstvi vedouci predevsim

k zachovani konkuren¢ni vyhody a podilu na trhu.
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4. Prakticka c¢ast

V této casti diplomové prace je analyzovan konkrétni franchisovy koncept
Potrefena husa, dale jen ,,PH“. Jde o koncept gastronomicky, jehoz vlastnikem je
spole¢nost Pivovary Staropramen, a.s. Pro zpracovani této praktické ¢asti jsou pouzity data
a informace z vybrané restaurace ,,PH* provozované v Praze, bliz§i specifikaci neni mozné
uvést z divodu rozhodnuti majitele restaurace. Provozovna se nachdzi v centru mésta

Prahy a nabizi kapacitu 110 mist k sezeni.

Praktickd c¢ast diplomové prace se nejdiive zabyva vznikem a historii konceptu
»PH®. Nasleduje vysvétleni organizacni struktury franchisora a specifikace podminek,
které¢ je nutné pro ziskani franchisy splnit. Dulezitou ¢asti je piehled provoznich
pozadavkl kladenych na franchisanty a souhrn prav i povinnosti vyplyvajici pro obé
smluvni strany. Dale jsou statisticky analyzovany trzby vybrané provozovny dosazené
v letech 2002 - 2011 s uvedenim trendové funkce a stanovenim prognozy odhadovaného

budouciho vyvoje.

4.1 Vznik franchisového konceptu Potrefena husa

Vznik projektu Potrefena husa je datovan do roku 1998. Divodem byla snaha
pivovaru Staropramen pozvednout kvalitu na pivnim trhu, zvySit uroven gastronomie
v podminkach tehdejsiho trhu a v neposledni fadé také ziskat divéru zakaznika v jeho
produkty a to zejména proto, ze piva Staropramen byla dlouho vnimana zakazniky jako

druhorada.

Cilem pivovaru bylo od pocatku vytvofit restauraci zalozenou na ¢eské kuchyni, ale
pojatou modernim a na tuzemském trhu neobvyklym stylem. Sdm pivovar toto nazyva jako
tzv. ,,otevieny styl“, kdy zakladni myslenkou byla moznost sledovat déni na ulici. Z tohoto
vychézela v poc¢atcich velka okna, kdy zdkaznici méli moznost sledovat co se d¢je na ulici,
a také kolemjdouci mohli nahlédnout dovniti restaurace a nechat se vtahnout do jeji
atmosféry. V soucasnosti je stale snaha tento prvek ve znackovych restauracich zachovat, i
kdyz ne vzdy to podminky prostoru, ve kterych je restaurace provozovana, dovoli. O tom,
ze od pocatku Slo o vytvoreni restaurace, kterda mé4 byt vnimana zakazniky jako opravdu
Ceska, svéd¢i 1 vybrany ndzev, ktery je zaroven vtipny a proto dokaze zakazniky zaujmout.
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Hlavnim cilem celého projektu bylo dosdhnout jeho odliSeni a také snaha pfijit a
predstavit zakaznikim novy a ojedinély styl, ktery bude vybocovat ztehdy na trhu
zab&hlych styli restauraci. Prostfedky k dosazeni tohoto cile byly nasledujici: moderni,
Cisty, osobity a nezaménitelny design, vysoka uroven sluzeb a portfolio produktt
zahrnujici nejen piva Staropramen, ale pozdé&ji také piva Stella Artois, Hoegaarden a Leffe,

které jsou ve vyhradni distribuci spole¢nosti Pivovary Staropramen, a.s.

Prvni znackové restaurace byla oteviena v roce 1999 na prazskych Vinohradech a
do dnes je povazovana za jednu z nejlepSich v Praze. Tato prvni pilotni restaurace stavéla
zejména na poctivé domaci kuchyni a vybéru kvalitnich ceskych i zahrani¢nich piv.
Staropramenu se absolutné podafilo vyplnit prazdné misto na tehdejs$im trhu. S konceptem
»PH® byl zdkazniklim nabidnut vysoky standard sluzeb, coz odpovidalo také vétsing jeho
puvodnim zakazniklim, kteti hledali néco jiného a povazovali tento koncept za exkluzivni.
Tomuto samoziejm¢ nahravala i skutecnost, ze znackové restaurace Staropramen nebyly
natolik rozsifené jako v soucasnosti. V dnesni dobé& lze fici, Ze jsou restaurace Potrefena
husa dostupnéj$i z cenového hlediska pro §ir$i skupinu zakaznikd a to pfi zachovani
vy$§iho standardu nabizenych sluzeb. Staropramen byl vtomto sméru jasnym
prikopnikem, o ¢emz svéd¢i i snaha ostatnich pivovarti napodobit koncept ,,PH“. Jako
priklad 1ze uvést znaCkové restaurace Pilsner — prvni Kolkovna oteviena az v roce 2001 ¢i

restaurace Kozlovna.

Z pohledu ¢lenéni franchisingu dle jednotlivych hledisek, lze zafadit koncept
Potrefena husa z historického hlediska do podnikatelského franchisingu, dle predmétu
franchisingu se tento koncept fadi do franchisingu sluzeb vyzadujici velké investi¢ni
prostiedky, dle osoby franchisanta do franchisingu smiSeného, z hlediska vertikalniho
¢lenéni do franchisingu jednostupiiového, dle vztaht k tfetim osobdam do jednoduchého
franchisingu a z hlediska teritorialniho, do mezinarodniho franchisingu — v roce 2008 byla
oteviena prvni znaCkova restaurace na Slovensku, v soucasné dobé funguji na Slovenském

trhu jiz 3 restaurace.

Franchisant by mél védét jak franchisor funguje a jaka je struktura jeho spolecnosti.
Dutlezity je zejména brand manager, ktery je zodpovédny za vybér budouciho franchisanta

a dale konzultanti poskytujici pravidelnou poradenskou ¢innost.
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4.2 Struktura franchisora

restauraci ,,PH“, ktery =zajiStuje predevSim smluvni vztah mezi franchisorem a
franchisantem. Brand manager je prvni osoba, se kterou zajemce bude v kontaktu, vede

franchisanta celym procesem od podani zadosti o franchisu az po uzavieni smlouvy.

Jakmile dojde k uzavieni Smlouvy o smlouvé budouci mezi smluvnimi stranami,
tedy franchisorem a franchisantem, dochazi k f¥eSeni provoznich zalezitosti. Do roku 2006
zastteSovala provozni realizaci a rozjezd novych restauraci skupina lidi rozdélena na dvé
¢asti. Prvni ¢ast méla na starosti provoz kuchynisky a druha skupina provoz tzv. ,,na place®.
Tito lidé se nazyvali konzultanti gastronomie a byli to zaméstnanci Pivovarti Staropramen,

a.s.

Pravé v roce 2006 vznikla spole¢nost fungujici pod ndzvem F&B Concepts s.r.o.,
coz byla vymezena skupina lidi, ktefi do té doby pracovali pod Pivovary Staropramen, a.s.
Tato externi spole¢nost dodnes funguje a je najimana Pivovary Staropramen, a.s. k tomu,
aby pomahala pfi otevirani novych restauraci pod znackou ,,PH" a aby se o jejich provoz
prubézné zajimala, vyhodnocovala ekonomickd data a délala pravidelné audity téchto

znackovych restauraci.

Funkce a néapln prace F&B Concepts spociva za prvé v provozni zastit¢ novych
restauraci zahrnujici ndbor novych zaméstnancl, vybérova fizeni, vybér dodavateld,
zaSkoleni, vybér technologii, vybér a nadkup provozniho inventare, poskytnuti receptur,
sestaveni jidelniho listku, intenzivni kaZzdodenni jednomési¢ni dozor konzultant nad
provozem, doporuceni a upravy provozu k dosazeni co nejvyssi efektivity a optimalizace a
za druhé v pribéZné kontrole restauraci zahrnujici kontrolu ekonomickych dat a vysledk,
statistiky, dodrzovani standardii, zpétnou vazba zakaznikt, pribézné Skoleni a vzdélavani

zaméstnancl, navrhy zmén a iprav v provozu restaurace, feSeni krizovych situaci.

F&B Concepts zajistuje také pravidelnou piipravu sezoénnich nabidek (nyni vzdy
jednou za dva mésice) zahrnujici POS materialy (point of sale — informativni a prodejné-

podpurny cil), receptury, poradenstvi a pomoc pii realizaci ¢i vyhodnoceni téchto akci.
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V soucasnosti jsou vymezeni pro vSechny znackové restaurace ,PH* Ctyii
konzultanti, dva za provoz tzv. ,,na place* a dva za kuchyn. Tito lidé pracuji pro F&B

Concepts na zivnostensky list.

Obrazek ¢. 3: Schéma organizaéni struktury franchisora

PIVOVARY STAROPRAMEN

BRAND MANAGER - DAVID PETRIK

F&B CONCEPTS - PROVOZNI RIZENI

FRANCHISANT FRANCHISANT FREANCHISANT

Zdroj: Vlastn.
Pivovary Staropramen, a.s. nabizi franchisu pro nasledujici typy provozi [16]:

»PH“ Restaurace — provoz situovany v méstskych centrech. Idedlni prostory dle
franchisora se nachédzeji na naméstich nebo péSich zonach. Charakteristicka jsou velka
okna, optimalni rozloha prostor je 350 — 450 m2, z ¢ehoZ minimalné¢ 250 m2 musi byt
pfizemi. 120 mist k sezeni by mélo zajistit optimalizaci vynaloZenych investic. Velikost

investice zavisi na stavu a kapacité prostor, obecné je to zhruba 12 mil. K¢.

»PH®“ Beerpoint — koncept vyskytujici se ve velkych obchodnich centrech.
Rozloha provozu zéavisi na podminkach jednotlivych center, minimalni pozadovana

velikost je stanovena na 180m2. Pfedpokladana investice je stanovena na 9 mil. K¢.

»PH* Sport Bar — soucasti provozu je bowlingova draha, pobocka sazkové

kancelafre, kule¢nik a Sipky. Sport Bary jsou situovany na vétsih sidlistich a to v prostorach
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byvalych samoobsluznych prodejen. Ceny jsou zde niz§i nez v ptredchozich dvou
konceptech. Minimalni pozadovana velikost je 350 m2. Pfedpokladana investice je zhruba
7 mil. K¢.

4.3 Podminky pro ziskani franchisingového konceptu ,,PH*

Mezi zakladni podminky, které musi franchisant spliiovat, patii odborna
zpusobilost, tedy zkuSenost z oblasti gastronomie a financni solventnost. Idealn¢ by mél
zajemce o franchisu vlastnit nebo mit v dlouhodobém pronajmu vhodné prostory. Pokud
tomu tak neni a uchaze¢ splituje vSechna ostatni kritéria, je mozné aby franchisor se
zajisténim prostor pomohl. Podminkou pro ziskani franchisové smlouvy je najemni
smlouva ve vybraném objektu na minimaln¢ 10 let. Franchisingova smlouva je
podepisovana na dobu ur¢itou 5 let + OPCE na dalsich 5 let. Vhodnost lokality, ve které
chce zajemce znackovou restauraci ,,PH* otevfit, je posuzovana brand managerem, ktery
vyhodnocuje lokalitu na zakladé marketingovych vyzkumi a platnych smluv s fungujicimi
restauracemi — musi byt dodrzeno pravidlo uréité vzdalenosti jednotlivych restauraci.
Samotny prostor, ale také lokalita ¢i region musi vyhovovat a spliiovat podminky
stanovené franchisorem. Dulezita je kupni sila v dané lokalité, regionu a struktura
konkurence. Piivodné byly restaurace ,,PH* otevirdny vyhradné v centrech mést z diivodu
vysoké koncentrace potencidlnich zékaznikii. S vyvojem konceptu doslo také Kk jeho
¢lenéni a to na ,,PH*“ Restaurace, ,,PH* Beerpoint a ,,PH“ Sport Bar a tim i k rozsiteni do
okrajovych ¢asti mést. Pokud uchaze¢ spliiuje vSechna stanovend kritéria a misto pro
restauraci je vyhodnoceno pozitivné, dochazi mezi smluvnimi stranami k podpisu
franchisové smlouvy. Na zéklad¢ podepsané smlouvy vypracuje franchisor na své naklady
projekt a veskerou potiebnou dokumentaci. Poté nasleduje rekonstrukce prostor, jejiz délka

zavisi na stavu objektu.

Postup pfi realizaci pro zajemce o koncept ,,PH* dle informaci zvetejnénych

spole¢nosti Pivovary Staropramen, a.s. [16]:

e Zaslani vyplnéného dotazniku, viz pfiloha ¢. 2, spolecné s podklady k
planovanému objektu (ptidorys stavajiciho stavu, fotografie domu, vyiez
mapy mésta s oznaCenim umisténi objektu) v elektronické nebo tisténé

podobg.
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e Navstéva zastupce spolecnosti Pivovary Staropramen, a.s. na miste,

piedbézna jednédni s majitelem objektu.

e Spolecnost Pivovary Staropramen pfipravi provozni skicu a ekonomicky

nahled.

e Pivovary Staropramen, a.s. jednaji o najemni smlouvé na dobu minimalné
10 let, paralelné vedou jednani také s potencialnim franchisantem a pozaduji

zaruky na finan¢ni kryti realizace a zahajovaciho provozu.

e Podpis ndjemni a podndjemni smlouvy, pfiprava povoleni potiebnych pro

stavbu a provoz.
e Podpis franchisové smlouvy, zahajeni pfipravnych stavebnich praci.
e Vytvoreni projektu a provozniho manualu.

e Pfevzeti provozniho manudlu a projektu proti finanéni zaloze, pfiprava

vybérovych fizeni na dodavatele technologii.
e Podpis provozniho manudlu a projektu, vraceni finanéni zalohy.

e Dalsi postup je zavazny na zakladé harmonogramu schvaleného projektu.

4.4 Financovani vybraného konceptu

Dle informaci od franchisora ¢ini cena nov¢ ziizené restaurace zhruba 12 miliond
K¢. Cena je ovSem zavisla na mnoha faktorech a miZze se proto znacné odliSovat
v zavislosti na stavu a velikosti objektu. Ptikladem mize byt ,,PH* Hybernska, kde se
celkové naklady na realizaci vy$plhaly az na ¢astku odpovidajici zhruba 16 milionim K¢.
Pivovary Staropramen, a.s. se podili na pocate¢ni investici 25%. Zbylych 75% je povinen
financovat franchisant a to bud’ formou vlastniho kapitalu ¢i kapitalu ciziho. Pivovary
Staropramen, a.s. maji uzavienou smlouvu o spolupraci s vybranou bankou a jsou tedy
Vtomto sméru budoucimu franchisantovi ndpomocni. Franchisor vzdy kalkuluje cely
projekt s maximalné Ctyfletou navratnosti vlozenych prostiedki. Poskytnuté financovani je

smluvné véazédno na odbér produktl Staropramen. Franchisant se smluvné zavazuje
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Staropramenu tim, ze musi plnit vytoce piv z portfolia pivovaru. Pokud tomu tak neni,

muze franchisor pozadovat vraceni pocatecni investice.
4.5 Pozadavky na dispozici prostoru restaurace

Povinnosti franchisanta je dodrzet pfi realizaci architektonicky projekt, ktery je
vypracovan franchisorem. Nutno ale fici, Ze se nejedna o direktivni franchising. Franchisor
zejména radi a doporucuje nejlepsi mozny postup. Nize uvedené body specifikuji nejen

pozadavky na dispozici, ale také proces budovani a vytvareni provozovny.
Restaurace

Standardné spolecnost Pivovary Staropramen, a.s. vypisuje vybérové fizeni na
firmu, ktera bude piestavbu objektu a vytvafeni interiérovych prvki véetné jejich instalace
provadét. Navrh interiéru provadi externi firma DL studio s niz franchisor dlouhodobé
spolupracuje. Tato externi firma je v kontaktu se zaméstnancem franchisora, ktery je
zodpovédny za stavby a interiéry ,,PH“. Stavebni firmy a dodavatelé jsou doporuceni

franchisorem, ale franchisant ma pravo vyuzit po dohod¢ také vlastni dodavatele.

Ve smlouvé je stanoven termin, do kdy ma byt ,,dilo* pfedano. K tomuto datu musi
byt vSe vcetné interiéru piipraveno. F&B Concepts zafidi vybérové fizeni na vSechny

pracovni pozice, v pfipadé zajmu si toto mize franchisant zafidit sam.

3 tydny pfed otevienim nové provozovny probiha Skoleni personélu ve stavajicich
restauracich ,,PH“. Tyden pfed otevienim musi byt zaméstnanci — manaZer, barmani,
¢isnici, Sétkuchaft, vedouci smény, kuchati, skladova tcetni — pfipraveni. V nové restauraci
na provoz dohlizi kazdy den po dobu jednoho mésice konzultanti F&B Concepts. Nasledné
konzultanti navstévuji provoz a poskytuji poradenskou €innost franchisantovi jednou za

mésic.

Zakladni podminkou interiéru restaurace je viditelnost specifickych designovych
prvkl ,,PH®, které jsou zaméteny na pivni koncept - pivni prvky a na co nejSirsi rozsah
klientely. Mezi specifické znaky patii specialni typ podlahy vétSinou v okrovych barvach,
rizné typy pivnich dekoraci, pouziti Zeleznych a dfevénych prvkil v interiéru, prevaha
¢erné ¢i Sedé barvy v kombinaci s okrovou a oranzovou barvou, nizké a vysoké (barové)
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sezeni. Hlavni mySlenkou je realizace moderniho a soucasné pratelského, népaditého a

poutavého interiéru, ktery dokaze oslovit Siroké spektrum zakazniki.
Kuchyné

K realizaci a rozmisténi kuchyné se vyjadiuji konzultanti a architekt. Resi spole¢nd
nejlepsi mozné usporadani, pfiCemz ma franchisor pfedem vypracovany model struktury
technologického vybaveni. Ne vzdy je vzhledem k dispozici mozné modelové usporadani
realizovat a proto se kazdy provoz te$i a piizpusobuje dle individualnich moZnosti.
V piipadé nové restaurace jsou soucasti kuchyné fotografie nabizenych jidel a to z davodu
zachovani konzistentni Grovné pii podavani. Prezentace je vytvarena pod dohledem

ptislusného konzultanta.
Socialni zazemi

Reseno v souladu s platnymi hygienickymi normami. Uspofadani navrzeno dle
moznosti dispozice objektu. Ozvuceni je rozvedeno v celé restauraci vcetné socialniho

zazemi.
Zahradni restaurace

Rozhodnuti o realizaci zahradni restaurace je plné v kompetenci franchisanta.
Zahradni restaurace nemusi byt bezpodminecné soucasti provozovny, zéaleZi vzdy na
podminkach zavisejicich na typu objektu. Pokud se franchisant pro zahradni restauraci
rozhodne, franchisor poskytne na své naklady slunecniky a nékteré dal§i drobné doplnky.

Ostatni investice spojené s realizaci zahradni restauraci hradi franchisant.
4.6 Pozadavky na provoz restaurace

Kazdy franchisant dostane po uzavieni smlouvy od franchisora manudl (know how)
pro danou provozovnu. Dokument obsahuje velmi podrobné navody, a proto neni mozné
jeho zvefejnéni, nicméné zakladni provozni pozadavky, které musi byt splnény, jsou

nasledujici.
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Personal

Za personalistiku je zodpovédny restaurant manager, ktery provadi nabor novych
zamestnancu a také jejich pribézné skoleni. Personal nosi predepsané uniformy, typické

jsou cerné kosile pro obsluhujici zaméstnance a bilé pro vedouci pracovniky.

Jednim z charakteristickych znakd restauraci ,,PH* je velice profesionalni a
pratelskd obsluha. To samozifejm¢ obndsi dukladné proskoleni personalu. Kazdy
zaméstnanec dostane manual obsluhy, dle kterého je povinen se fidit, viz piiloha ¢. 3.
Soucasti manualu je i charakteristika kvalit, které by mél kazdy obsluhujici v restauraci

,»PH® mit, mezi hlavni patii:

e Pohostinny, pratelsky, taktni ke vS§em svym hostiim,

e ma disponovat schopnosti dokonalé komunikace se svymi spolupracovniky,

vedoucimi pracovniky a hosty,

e ma mit dokonalou znalost vSeho jidla, ndpojl a tocenych piv, jejich slozeni

acen,
e rozumét filozofii a heslim znac¢kové restaurace,
e schopnost roznaset na tacu jidlo a piti v pfeplnénych prostorach,
e udrzovat maximalni ¢istotu v ptipravnach, v expedi¢nich prostorach apod.,
e vzdy upraven — Cisté ruce, oholeny, ostfihané a ¢isté nehty apod.,

e personal nesmi odhalovat tattoo, piercing, prsteny jsou povoleny pouze
zasnubni a nejsou povoleny zadné fetizky a naramky, je tedy nutné se fidit

ur¢itymi spolecenskymi kodexy*.

Manual dale obsahuje pravidla, ktera musi personal dodrzovat pfi jednani s hosty:

e Uvitani hosta s ismévem, coz hostovi da dobry pocit. Usmév neni pouze
soucasti vasi tvare, ale zvysi téz 1 jeji hodnotu,

e komunikujte s hostem (o¢ni kontakt), v ptipad€, Ze nejste schopen se mu
okamzité vénovat nebo jste ve skluzu. Dejte hostovi najevo, ze se mu budete
ihned vénovat,
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udélejte si Cas na seznameni s hostem, pamatujte si, ze trpélivé naslouchani
snazte se z jeho slov vycitit jeho naladu a pocity. Naslouchani také znamena

nepierusovat toho, kdo mluvi, nez skon¢i,

nevzbuzujte dojem v hostovi, ze vas svym pianim rusi v rozhovoru s vasim

kolegou,

kontrolujte vSechny chody: od pfedkrmut, hlavniho jidla k dezertim a
napojim. Zapamatujte si, ze po dvou soustech nebo po jedné minuté

zkontrolujete hosta, a to pii kazdém chodu,

udrzujte si stale stejnou uroven obsluhy, pamatujte si, ze nas§ prvni ranni a

posledni no¢ni zakaznik ma narok na stejné kvalitni servis,

méjte k hostovi vzdy tctu, pokud mozno oslovujte hosta “pani, slec¢no,

pane”, snazte si zapamatovat hostovo oblibené jidlo nebo napoj,

jste zdrojem informaci, znejte jidelni a napojovy listek. Bud’te schopen jej
dopodrobna popsat, udrzujte si znalost o dennich nabidkach, reklamnich

akcich apod.,

nediskutujte s hostem o svych osobnich problémech, ty musi zistat doma a

soustfed’te svoji pozornost na hosta,

akceptujte hostovu kritiku jako dospély, bud’te schopen fici “omlouvam se”,

Mrwe

1 kdyZ vy osobné nejste pticinou problému,

host, ktery pfijde do nasi prémiové hospody sam, muze byt netrpélivy,
pamatujte si to a vénujte mu zvlastni pozornost, ta bude ocencna,

stalé hosty provozovny oslovujeme jejich jménem, tim dosahujeme jejich
pevnéj§i vazby na provozovnu a jeho spokojenosti s obsluhujicim

personalem*.
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Obrazek €. 4: Schéma organiza¢ni struktury vybrané provozovny

MAJITEL
| MANAGER |
UCETNI SEFKUCHAR
|
VEDOQUCI SMENY
|
KUCHARI
BARMAN VRCHNI SERVIS

Zdroj: Viastni.

Software

Bezpodmine¢né vsechny provozovny ,,PH“ vyuzivaji gastronomicky software
Septim, poskytovany spolecnosti HSW Systems, ktery umoznuje: ,,markovani konzumace,
véetné vSech zakladnich pokladnich operaci (d€leni uctl, presuny, slevy atd.), nastavitelna

uzivatelska opravnéni, evidenci skladu, receptury inventury, poskytovani slev (slevové

karty) pro zakazniky a piehled o trzbach a uzavienych uctech® [12].

V systému Septim pracuji nasledujici 0soby: restaurant manager, skladova tcetni a
Séfkuchat, z nichz kazdy disponuje odliSnymi opravnénimi vzhledem ke své pracovni
pozici. Majitel restaurace ma v ramci systému nejvyssi opravnéni. Franchisant je povinen

odevzdavat interni data ze softwaru franchisorovi, jednd se zejména o obraty a prodeje

piva.
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Cenova politika

Prodejni ceny nejsou franchisorem pevné stanoveny. F&B Concepts franchisantovi
na zakladé vlastniho vyzkumu provedeného v okoli provozovny doporuci cenovou hladinu,
finalni rozhodnuti o vysi cen je vSak na franchisantovi. Pfi otevieni nové restaurace je

doporuceno pouzit zavadéci ceny.

Obecné v ramci cenové politiky plati pravidlo, ze pokud chce franchisant z prodejni
ceny pokryt provozni naklady a vydélat, mél by pouzivat nasledujici vzorec:
Prodejni cena = skladova cena * 3 + DPH. Surovinova naroCnost by neméla byt u

jednotlivych jidel vyssi nez 40%.
Nakupni politika

Dodavatel¢ jsou franchisantovi doporuceni spolecnosti F&B Concepts, ale muze si
je zvolit také dle svého uvazeni. Franchisanti mohou vyuzivat specidlni webové stranky
snazvem Gastro Port, které sdruzuji vSechny potiebné dodavatele (potravinaiské i

nepotravinaiské), umoziuji porovnani cen a zaroven usnadnuji objednavani zbozi.
Marketingova komunikace

Spole¢nost Pivovary Staropramen, a.s. poskytuje franchisantovi vyraznou

marketingovou podporu. Nejvyznamnéjs§i jsou vtomto sméru webové stranky

www.staropramen.cz/husa/, které podavaji podrobné informace nejen o vSech fungujicich

restauracich, ale také o aktualné probihajicich akcich.

Kazdy mésic probiha v ramci vSech provozoven ,,PH* tematicka nabidka na pivo a
jidlo, ktera je navrzena F&B Concepts a financovana franchisorem, ktery v rdmeci této akce
poskytne na své ndklady také plakaty a tiskové podklady. Konzultanti piedstavi
franchisantovi navrzené receptury, které ale nemusi byt bezpodmineéné dodrzeny.
Franchisant m& moznost si dle tématu probihajici akce navrhnout receptury vlastni,

nicméné téma akce musi byt vZdy dodrzeno a plati pro vSechny franchisanty.

Mezi marketingové aktivity poskytované franchisorem dale patii informacni LCD
panely a intenzivni propagace na vSech akcich, kde se spole¢nost Pivovary Staropramen,

a.s. prezentuje.
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Vlastni marketingové akce franchisanta by mély byt vzdy schvalené brand
managerem nebo firmou F&B Concepts. Individualné je mozné se s franchisorem domluvit

na spolufinancovani nadstandardnich marketingovych akci, jako je napt. reklama v radiu.
Franchisingové poplatky

Franchisant neplati zadny poplatek za architektonicky navrh ani vstupni poplatek.

Pribézné poplatky, které je franchisant povinen platit se 1iSi v zavislosti na druhu
konceptu. V piipad¢ restaurace ¢ini prubézny poplatek 30 000K¢ mési¢né a v piipadé Beer
pointu a Sport baru je to 15 000K¢ mési¢né. Tento poplatek se neodviji od obratu

restaurace, ale je stanoven fixné.

Franchisor investuje obdrzené prubézné poplatky zpét do provozoven a to formou

péce a pomoci, kterou ma na starosti externi firma F&B Concepts.
4.7 Vynosy franchisora

Podstatou celého konceptu znackovych restauraci z pohledu franchisora, je budouci

odbér piva, ktery pro néj zaroven piedstavuje nejveétsi vynos.

Cisty profit pro franchisora z prodeje piva v restauracich ,,PH“ za jeden rok je
v priméru 20 miliontt K¢. Pfijem z franchisovych poplatkii ze vSech restauraci ¢ini za
jeden rok v priméru 9,8 miliond K¢ Dohromady je tedy primérny rocni vynos pro
franchisora z restauraci ,,PH* 30 miliond K&, pfi¢emz 12 milioni je investovano do

provozoven zpét a to formou podpory, marketingu, oprav, revitalizace, apod.

Primérny ro¢ni obrat vSech restauraci je 680 milionti K¢, z toho je primérny Cisty
zisk pro franchisanty 12 — 13%. Dobfe prosperujici restaurace vykazuji Cisty zisk az ve
vysi 17%.

4.8 Prava a povinnosti franchisanta a franchisora

Prava a povinnosti obou smluvnich stran jsou pfesn¢ vymezeny v ramci manualu,
ktery je poskytovan franchisorem. Jak bylo jiz zminéno vyse, manual podléha utajeni, a
proto lze uvést jen nekteré¢ zakladni prava a povinnosti vyplyvajici z charakteristiky

konceptu.
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Prava a povinnosti franchisora

Franchisor ma pravo védét o vSech zasadnich zménach tykajici se restaurace. Pokud
by napi. mélo dojit k rozhodovani o prodeji restaurace ¢i jen podilu, musi byt franchisor
informovan a predevSim musi se zménou souhlasit. Pokud by franchisor nesouhlasil, ma

pravo odstoupit od smlouvy.

Pravo odstoupeni od smlouvy ma franchisor také v piipadé€, Ze franchisant bude
podnikat nestandardni aktivity zahrnujici piestavby nebo zmény prostor ¢i jiné zasadni

zmény ovlivitujici podstatu konceptu, které nebyly oznameny a schvaleny franchisorem.

Franchisor ma pravo na pravidelny controlling kvality a Grovné poskytovanych
sluzeb, vyplyvajici ze smluvniho vztahu. Tato kontrola se nazyva Service scan, probiha
kazdy mésic formou ,,mystery guest* neboli ,,tajny host* a provadi ji externi firma. Tato
firma Skoli na zdklad¢ pozadavkl a materidli dodanych franchisorem své zaméstnance,
kteti nasledné navs$tévuji provozovny a hodnoti nasledujici oblasti: 1. rezervace, 2. styl
uvitani, 3. objednavka, 4. image persondlu, 5. kvalita pokrmt, 6. bar — napoje, 7. stav

provozovny.

Ad 1) Rezervace — zda se dovolal host v dobé mimo obéda a veceie bez potizi, zda
piedstavil obsluhujici jméno provozovny a také své jméno, zda se rozloucil obsluhujici
S pozdravem: ,,té§ime se na Va$i navstévu“ nebo ,,d€kujeme*, zda v rozhovoru zazné¢l
nazev pivovaru Staropramen, pusobil telefonat milym dojmem, byl obsluhujici piijemny a

zdvotily, byl rozhovor pro hosta srozumitelny?

Ad 2) Styl uvitani — zda zaregistrovali obsluhujici ptichod hosti, byli hosté istné
pozdraveni, byla rezervace spravné zaznamenana, byl rezervovany stil po piichodu
k dispozici, byli hosté uvedeni ke stolu obsluhujicim, byli obsluhujici pfi ptichodu mili a

ochotni?

Ad 3) Objednavka — zda byl hostlim v¢as predlozen jidelni a napojovy listek (do 3
minut), nabidli obsluhujici hostim pivo, byli hosté vyzvani do 3 minut k objednavce, byly
nabidnuty hostim pftilohy k hlavnim jidlim, byl nabidnut desert, zda odpovidal aktualni

sortiment nabizenych jidel a ndpojl ptislusnym listklim, dostali hosté piibory a ubrousky
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pfed servirovanim jidla v brandované sklenici ,,PH®, zda dostali hosté dochucovaci

prosttedky na pozadani, zeptal se obsluhujici hosta na zptisob Gpravy masa?

Ad 4) Image personalu — zda mél obsluhujici personal pfedepsanou uniformu a
zda byla cista, zeptal se obsluhujici béhem konzumace, zda jidlo chutnd, byl manazer
registrovan v provozovné, byl tcet vystaven do 3 minut, byla uc¢tovana spravna ¢astka, byl
ucet piehledny, neshody mezi personalem, koufeni persondlu, chaotické chovani

personalu, hlu¢nost personalu, rozloucili se obsluhujici pii odchodu hosta pozdravem?

Ad 5) Kvalita pokrmi — zda byl pfedkrm servirovan cca do 15 minut po
objednéni, zda byl pokrm I servirovan cca do 20 minut po objednani, zda byl salat
servirovan cca do 20 minut po objednani, zda byl desert servirovan cca do 10 minut po
objednéni, zda slozeni vSech objednanych pokrma odpovidalo idajim v jidelnim listku a

zda vSechny pokrmy byly podavéany na neposkozeném a Cistém talifi.

Ad 6) Bar-napoje — bylo pivo podano do 3 minut od objednani, byly sklenice Cisté,
neposkozené a bez zapachu, mély sklenice odpovidajici teplotu, mélo pivo spravnou miru,

byly népoje podavany najednou, mély napoje odpovidajici teplotu?

Ad 7) Stav provozovny — zda byl vchod do provozovny Cisty, interiérové osvétleni
a venkovni osvétleni v provozu, podlahy v provozovné bez necistot, byl stil a zidle Cisté,
still prostfeny, popelnik Cisty a pravidelné¢ vyménovany, byly na provozovné schvalené
POS materidly (vizitka, ubrousky, brand. sklenice), byly jidelni listky cisté, denni tisk
aktualni, hudebni kulisa vhodné piizpisobena, televizni obrazovky v provozu, byla toaleta

Cista, funkeni, byly zde k dispozici papirové ru¢niky a mydlo?

Vsechny zminéné oblasti jsou hodnoceny pftislusSnymi body a na zaklad¢ toho
franchisor vyhodnocuje dosazené skore: 95% - 100% vyborné plnéni, 90% - 94,9%
standardni plnéni, 83 — 89,9% méné uspokojivé plnéni, 0 — 82,9% neuspokojive,
neodpovidajici manudlu a pozadavkim. Aby se pfedeSlo spornym situacim, je soucasti
Service scanu také kamerovy zaznam, ktery spole¢né s dosaZzenym vysledkem obdrzi
kazda provozovna. Pokud by franchisorovi nebyla umoznéna kontrola kvality a trovné
sluzeb ¢i nebyl dlouhodobé udrzen pozadovany standard, je opravnén zasahovat do fidicich

funkei restaurace, ¢i v krajnim ptipad¢ odstoupit od smlouvy.
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Pokud franchisant hrubé a opakované porusi kterykoli zadvazek vici franchisorovi,
ma pravo franchisor udélit za toto poruseni financni sankci, zruSit franchisingovou
smlouvu a odebrat licenci pro provoz znackové restaurace a také pozadovat vraceni

investice, ktera byla franchisorem poskytnuta na zacatku.

Povinnosti franchisora jsou nésledujici: franchisor je na své néklady zodpovédny za
vypracovani architektonického projektu a projektové dokumentace pro franchisanta.

V celém procesu jde o prvni vklad — investici provadénou franchisorem.

Dale je franchisor povinen franchisantovi poskytnout know — how konceptu ,,PH* a
prabézné sluzby zahrnujici napt. vyberova fizeni pro provozovnu, pomoc pii zavadeéni
nové provozovny ve formé jednomésiéniho permanentniho dohledu konzultantti a jejich
dalSich navstév a poradenské Cinnosti v obdobim nésledujicim, ale také marketingovou

podporu.

Franchisor se zavazuje poskytnout franchisantovi manudal obsahujici vSechny
pottebné nalezitosti a je povinen v€as informovat franchisanta o jakychkoli dodate¢nych

zménach vztahujicich se ke konceptu.
Prava a povinnosti franchisanta

Franchisant ma pravo provozovat obchodni ¢innost pod jménem a ochrannou
znamkou konceptu Potrefena husa. Dale ma pravo na pravidelnou poradenskou cinnost

poskytovanou spole¢nosti F&B Concepts, viz kapitola 4.2.

Franchisant je opravnén volit jakékoliv dodavatele dle svého uvazeni nebo se miize
drzet doporuceni franchisora. Personalni zajiSténi, tedy vybeér novych zaméstnanct je také

véci franchisanta. Franchisor se participuje aZ na samotném Skoleni.

Franchisant je povinen dodrzovat veskeré zavazky vuéi franchisorovi vyplyvajici
Z franchisingové smlouvy a to zejména dodrzovéani standardu. V ptfipad¢ jakychkoliv
dodatecnych zmén, piestavby nebo nestandardnich Gprav restaurace musi franchisant vzdy
informovat franchisora. Franchisant je dale povinen poskytovat franchisorovi data

Z interniho gastronomického softwaru Septim.
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Jestli-ze by se franchisant v pribéhu realizace projektu rozhodl pro ukonceni
spoluprace a smlouvu nepodepsal, je povinen vratit franchisorovi zpét ¢astku predstavujici

zhruba 1,8 miliond K¢.

Ob¢ smluvni strany se zavazuji k ml¢enlivosti o obsahu franchisingové smlouvy a

také o obsahu manualu, ktery podléha obchodnimu tajemstvi.
4.9 Analyza trzeb vybrané provozovny

V nasledujici ¢asti diplomové prace jsou statisticky analyzovany trzby konkrétni
provozovny za sledované obdobi let 2002 - 2011. Na zéklad¢ analyzy je urcena trendova
funkce, pomoci které je stanoven odhadovany vyvoj trzeb pro obdobi let 2012 — 2015.
Meziro¢ni vyvoj trzeb je v jednotlivych letech doplnén komentarem, pro jehoz zpracovani
byly vyuzity informace ziskané od vybraného franchisanta a data publikovana Ceskym

statistickym Gfadem [15].

Na zaklad¢ vysledki odhadovaného vyvoje trzeb budou konkrétnimu
franchisantovi poskytnuty navrhy a doporuceni. Potencialnimu zajemci 0 franchisu mohou
vysledky slouzit jako podkladové informace pfi rozhodovani o vstupu do franchisového

konceptu ,,PH*.

Tabulka €. 1: Vyvoj trzeb vybrané provozovny Vv letech 2002 - 2011

Rok 2002 2003 2004 2005 2006
Trzby v K& 6 339 460 7215972 9 384 280 9 458 620 9608 939
Rok 2007 2008 2009 2010 2011
Trzby v K& 10084 226 | 10205906 | 9396902 8927057 | 10427 303

Zdroj: Viastni.




Graf ¢. 3: Vyvoj trZeb vybrané provozovny Vv letech 2002 - 2011
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Zdroj: Viastni.

Obecné lze fici, ze trzby v obdobi let 2002 — 2011 zaznamenaly vzristajici
tendenci, viz tabulka ¢. 1. V podstaté po celé obdobi se projevuje rostouci trend trzeb,
vyjma kritickych let 2009 a 2010, kdy se naplno zacaly projevovat dopady finan¢ni krize
z roku 2008.

Z hlediska makroekonomického prostfedi mohou byt trzby v pohostinstvi
ovliviiovany napf. vyvojem spotieby piva na obyvatele, cenou piva a zejména novymi
trendy v jeho spotiebé, dale napf. vyvojem primérné hrubé mzdy, navySovanim dané
z ptidané hodnoty, rostouci cenou energii, pohonnych hmot, dale meziro¢ni mirou inflace a
také vyvojem piijezdového cestovniho ruchu, ktery predstavuje zejména v Praze dulezity
zdroj pfijmu pro restaurace. Vyznamny vliv na vysi trzeb v sektoru pohostinstvi ma
konkurenéni prostiedi. V soucasné dobé, kromé 13 znaCkovych restauraci Staropramen,
pusobi v Praze uspésné také sit’ restauraci Pilsner Urquell s nazvem Kolkovna a dale

koncept pivovaru Velkopopovicky kozel - Kozlovna.

Vyvoj trzeb provozovny muze byt ovlivnén také mikroekonomickym prostredim,
do kterého patii napt. ptistup samotné provozovny, tzn. Groven a kvalita nabizenych sluzeb

nebo marketingova strategie.
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V ptipadé znackovych restauraci Staropramen se nejedna o typicky direktivni
franchising a franchisant tedy ma moznost do marketingové strategie prosadit i své vlastni

napady, které mohou v disledku zvysit trzby konkrétni provozovny.

V tabulce €. 2 jsou uvedeny ro¢ni trzby vybrané provozovny za sledované obdobi
10 let. Dale jsou vypocitany a okomentovany indexy rtstu v jednotlivych letech. Tabulka
¢. 2 obsahuje také hodnoty primérného meziro¢niho ristu a celkového nartstu trzeb v roce
2011 oproti roku 2002. Meziro¢ni hodnoty jsou uvedeny jak Vv absolutnim ¢iselném tak

procentualnim vyjadreni.

Tabulka ¢. 2: Vyvoej meziro¢nich indexu ruastu v letech 2002 - 2011

ok | Tayve | M e Ve e e
2002 6 339 460 - -
2003 7215972 1,14 14
2004 9 384 280 1,30 30
2005 9458 620 1,01 1
2006 9 608 939 1,02 2
2007 10 084 226 1,05 5
2008 10 205 906 1,01 1
2009 9 396 902 0,92 -8
2010 8 927 057 0,95 -5
2011 10 427 303 1,17 17
Celkovy riust 4 087 843 1,64 64
Priamérny rist 454 205 1,06 6

Zdroj: Viastni.
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Graf ¢. 4: Vyvoj meziro¢nich indexu ristu v letech 2002 - 2011
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Zdroj: Viastni.
Rok 2003

V roce 2003 doslo k navyseni trzeb 0 14%, coz znamenalo nartst o 876 512 K.
Hlavnim divodem nizSich trzeb vroce 2002 byly povodné v hlavnim mésté, které
zpusobily znaéné Skody. Restaurace byla zhruba po dobu jednoho mésice mimo provoz.
Primérna mésiéni trzba Cinila v roce 2002 cca 528 000 K¢ a to je tedy Castka, o kterou
franchisant kvili povodnim pfiSel. Stejné jako v roce 2002 byla v sektoru pohostinstvi
uplatiiovana 5% sazba DPH. Pozitivné se V roce 2003 vyvijela spotieba piva na jednoho
obyvatele, ktera dosahla hodnoty 161,7 1. Ve srovnani s pramérem roku 2002 byla
zaznamenana klesajici cena za potraviny a nealkoholické napoje. Také cena elekttiny byla
niz$i a to v praméru o 4,8%. Prahu v roce 2003 navstivilo o0 417 213 vice turistli nez v roce
2002, coz piedstavovalo vyznamny nariist. Dle informaci Ceského statistického tifadu se
Vv oblasti pohostinstvi celkové trzby zvysily o 5,2%. Rust trzeb dané provozovny tedy

kopiroval obecny trend v sektoru pohostinstvi.
Rok 2004

Ackoliv byl rok 2004 pro oblast pohostinstvi zlomovy z divodu piesunu
stravovacich sluzeb ze snizené 5% sazby DPH do sazby 19%, v pfipadé¢ vybrané
provozovny doSlo k meziro¢nimu nartstu trzeb o 30%, tj. 0 2 168 308 K¢. Ke zvyseni
sazby DPH pro sektor pohostinstvi doslo 1. kvétna 2004. Provozovna se na razantni zménu
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ptipravovala v piedstihu a zvySovala ceny postupné. Vybrana provozovna byla v roce 2004
navs§tévovana zejména turisty a tuzemskymi zakazniky vyssi piijmové skupiny. Divodem
nebylo pouze umisténi nedaleko historického centra mésta, ale také kombinace osobitého
designu restaurace s nabidkou tradi¢ni ¢eské kuchyné pojaté v modernim stylu, ¢eského a
zahrani¢niho piva. V roce 2004 v Praze vzrostl meziro¢né pocet zahrani¢nich turistii o
821 315 ve srovnani s rokem 2003. Zaroven byly v provozu pouze 4 znackové restaurace
»PH®, coz zaruCovalo franchisantiim jistou exkluzivitu a moznost setrvani na vysokych
cenach. Celkové se trzby v sektoru pohostinstvi snizily o 5,8% v porovnani s rokem 2003 a
to pravé z divodu zminovaného presunu do vyssi sazby DPH. Trzby vybrané provozovny

nebyly v souladu s obecnym trendem poklesu.
Rok 2005

V tomto roce doSlo k nartstu trzeb pouze o 1%, tj. o 74 340 K¢. Lze konstatovat, ze
v roce 2005 se zacala projevovat zvySena sazba DPH, na zaklad¢ které doslo k navySovani
cen vyrobku a zbozi. Spotteba piva nadale stoupala na 163,5 1 na obyvatele, soucasn¢ s tim
ale Pivovary Staropramen zvySovaly cenu to¢ené¢ho piva zhruba o 5,3% na 0,51. V roce
2005 zdrazovaly energie a to elektfina v priméru o 4%, zemni plyn v priméru o 12,9%.
Primérna mira inflace byla vtomto roce 1,9%, coz znamend, ze narist trzeb zhruba
odpovidal inflaci. Meziro¢ni nartist po¢tu turisti v hlavnim mésté byl vyssi pouze o
254 969 ve srovnani s rokem 2004. V roce 2005 byla v Praze oteviena dalsi, v potadi 5.,
znalkova restaurace. Dle Ceského statistického tifadu doglo obecné v oblasti pohostinstvi
k meziroénimu poklesu trzeb o 1%. Vybrana provozovna se v trendu vyvoje trzeb

absolutné shodovala s obecnym trendem roku 2005.
Rok 2006

V roce 2006 trzby vzrostly ve srovnani s pfedchozim rokem o 2%., tj. 0 150 319
K¢&. Primérna hrubd mési¢ni mzda na obyvatele v Praze se zvysila na 31 173K¢. Ceny
pohonnych hmot klesly meziroéné o 3,4%. Doslo k navySeni prumérmé ceny zemniho
plynu 0 19% a elekttiny o 9%. Praimérna meziro¢ni inflace v roce 2006 byla 2,5%, ¢emuz
odpovidd vyvoj trzeb. Vybrand provozovna Se Vtomto roce zaméfila na ziskéni
tuzemskych zakaznikl prostfednictvim vyhodnych dennich nabidek a tematickych akci.
Pocet zahrani¢nich turistd byl v roce 2006 totozny s rokem 2005. Pivovary Staropramen
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nezvySovaly v tomto roce cenu toceného piva. Vyvoj trzeb vybrané provozovny V roce
2006 byl shodny s obecnym trendem v celé oblasti pohostinstvi, kde trzby mezirocné

vzrostly o 2,4%.
Rok 2007

V porovnani s rokem 2006 dochazi k mirnému zlepSeni V ristu trzeb 0 5%, tj. 0
475 287 K&. Primérna hruba mési¢ni mzda v Praze vzrostla o dalsi 2 380K¢ na obyvatele.
Dle Ceského statistického Gifadu se ve vefejném stravovani zvysily meziroéné ceny jidel
Vv restauracich o 3,7% a cena piva o 8,1%. Meziro¢ni navySeni v cenadch pohonnych hmot
¢inilo 12%. Primérnd mira inflace byla proti praméru roku 2006 stanovena na 2,8%.
Celkova spotieba piva na obyvatele se ve srovnani s rokem 2006 nezménila. Prahu v roce
2007 navstivilo o 307 347 turistl vice nez v roce predchozim. Provozovna pokracovala
Vv ziskavani tuzemskych zakaznikli a snazila se upravit a ptizplsobit jidelni listek tak, aby
obsahoval polozky v $irSim cenovém rozpéti. Ackoliv byl obecnym trendem v sektoru

pohostinstvi pokles trzeb o 7,4%, ve vybrané provozovné trzby vzrostly.
Rok 2008

Meziroéni rust v roce 2008 vzrostl v porovnani s rokem 2007 pouze o 1%, tj. o
121 680 K¢&. Pocet turistd, ktefi navstivili Prahu, byl oproti roku 2007 jen o 41 674 vyssi.
Primérna hruba mési¢ni mzda v Praze sice rostla o dalsich 2 352 K¢ na obyvatele, ale
zéaroven se zvysila cena to¢ené¢ho piva Staropramen o 5%. V roce 2008 ¢inila primérna
mira inflace 6,3%, coz je oproti priméru 2007 vyrazn¢ vyssi hodnota. Jednalo se o
nejvyssi primérnou ro¢ni inflaci za sledovanych 10 let. Tento riist byl zpiisoben zejména
zvySovanim cen potravin, zvySeni sazby DPH z 5% na 9% a také zvySovanim cen energii.
V prubéhu roku 2007 bylo v Praze otevieno dalSich 5 znackovych restauraci Staropramen,
coz se naplno zacalo projevovat na trzbach v roce 2008. Slo o nejvyssi meziroéni nartst
novych restauraci za celé sledované obdobi. Pocet zdkazniku se rozdé¢lil do vice
provozoven a koncept obecné s pfibyvajicimi provozovnami ztratil svou prvotni
exkluzivitu. Pozitivné lze hodnotit, Ze ackoliv dle Ceského statistického ufadu doglo
celkove v sektoru pohostinstvi ke snizeni trzeb o 7,4% ve vybrané provozovné i piesto

trZby nepatrn¢ rostly.
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Rok 2009

Poprvé za sledované obdobi celkové trzby meziro¢né klesly 0 8%, tj. 0 809 004 K¢
ve srovnani s rokem 2008. Projevily se negativni dasledky v souvislosti s finanéni krizi a
to zejména na poctu zahrani¢nich turisti Vv hlavnim mésté, ktery klesl ve srovnani
s pfedchozim rokem o 242 178. Ceny stravovacich sluzeb dle Ceského statistického uiadu
vzrostly mezirocné o 1,5%. Primérna mira inflace v roce 2009 Cinila 1,0%, coz je vyrazné
niz§i hodnota nez vroce 2008. Dlvodem byla primérna niz§i cena potravin,
nealkoholickych napoji a pohonnych hmot. Dusledkem krize doSlo ke zménam
preferenci spotiebiteli - v tomto roce se za¢ina projevovat trend uptednostiiovani domaci
spoteby piva pred navstévou restaurace, ktery lze sledovat v podstat¢ do soucasnosti.
Celkova spotieba piva na obyvatele v tomto roce klesla o 61 v porovnani s rokem 2008.
Pocet znaCkovych restauraci Staropramen se Vv Praze rozsifil o jednu provozovnu. Trzby
vybrané restaurace byly vsouladu s celorepublikovym trendem, ktery dle Ceského

statistického utradu predstavoval v oblasti pohostinstvi pokles 0 9,3%.
Rok 2010

V roce 2010 pokracoval pokles trzeb 0 5%, tj. 0 469 845 K¢& v porovnani s rokem
2009. I nadale klesal trend ve spotiebé piva a to o dalSich 61 na obyvatele, coz souviselo
predevsim s orientaci spotiebiteltl ke zdravému Zivotnimu stylu. Pocet turistt v Praze sice
vzrostl o 307 908, ale oteviely se dal$i 2 znaCkové restaurace. Pivovary Staropramen
zdrazily cenu vSech piv v portfoliu o zhruba 1K¢ na 0,51. Hranice DPH se v roce 2010
zvysila z 19% na 20%. Priimérna mira inflace ¢inila 1,5%, coz znamenalo nartist 0 0,5% ve
srovnani s rokem 2009. Jiz delsi dobu se ve vybrané provozovné projevovaly problémy
z diivodu Spatného vedeni franchisantem. Restauraci klesla vyrazné navstévnost, a protoze
problémy ptetrvavaly dlouhodobé, rozhodl se franchisor ukoncit spolupraci dohodou a
pfedat provozovnu franchisantovi novému. Divodem celkového poklesu trzeb byla
skuteCnost, ze restauraci prevzal novy franchisant, coz bylo spojeno s celkovou

rekonstrukci provozovny trvajici necelé 2 mésice.
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Rok 2011

V tomto roce doslo k narGstu trzeb o 17%, tj. o 1 500 246 K& v porovnani s rokem
2010, coz znamenalo dosazeni nejvysSich trzeb za sledované obdobi. Nejvétsi vliv na
pozitivni vysledek mél novy franchisant, ktery obmeénil personal a zlepsil kvalitu
nabizenych sluzeb. Dale probéhla rekonstrukce provozovny, kterd ptildkala nové
zakazniky. Novy franchisant zacal nabizet krom¢ Sirokého portfolia piv také pestrou
nabidku Ceskych a zahrani¢nich vin, ¢imz GspéSné reagoval na ménici se spotiebitelské
preference. Primérna mira inflace v roce 2011 ¢inila 1,9%, coz znamenalo nartst o 0,4%
ve srovnani s rokem 2010. ZvySeni mezirocni cenové hladiny bylo ovlivnéno zejména
zvySovanim cen v oddile potraviny a nealkoholické napoje. Nadéle se zvySoval také pocet
turistt v Praze. Spotieba piva na obyvatele klesla na 144 | a dosahla tak svého historického

minima. Na druhé strané roste spotfeba vina a to meziro¢né zhruba o 4% v porovnani

s rokem 2010.

Trzby dané provozovny celkové narostly v roce 2011 o 64%, tj. 4 087 843 K¢, ve
srovnani s rokem 2002. Primérny meziro¢ni nardst trzeb odpovidal 6%, tj. 245271 K.
Celkovy a primérny meziro¢ni riist 1ze hodnotit pozitivné vzhledem k faktu, ze trzby
v pohostinstvi dle Ceského statistického ufadu za sledované obdobi vykazovaly nartist
pouze Vv letech 2003 a 2006. Nicmén¢ pii podrobnéj§im meziro¢nim analyzovani vyvoje
trzeb je ziejmé, Ze v nékterych letech byl vyvoj v dosazenych celkovych trzbach totozny

s vyvojem inflace.

K analyzovani tendence vyvoje Casové fady trzeb, byly zvoleny 2 typy funkci —
linedrni a mocninna. Divodem pro tyto dvé funkce je nejisty ekonomicky vyvoj ve kterém
se da velice téZko prognodzovat. Funkce mocninna 1épe vystihuje vyvoj na zékladé trzeb za
sledované obdobi 10 let. Funkce linearni udava budouci vyvoj v piipadé navratu

k ekonomickému ristu odpovidajicimu vyvoji trzeb v obdobi let 2002 — 2008.
Funkce linearni
Trzby =7,13+0,28*t

Index determinace (1%) = 0,342
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V piipad¢ funkce linearni je zména trzeb z 34% vysvétlovana zménou obdobi.
Koeficient korelace (r) = 0,585, tzn. ze zavislost mezi znaky je stfedné silna.

Testovani koeficientu korelace na hladiné vyznamnosti 0,05:

t =2042 %, =2306

Ty«

S 95% pravdépodobnosti neni koeficient korelace statisticky vyznamny.

Model linearni funkce je ze své podstaty vhodny k analyze konstantné se
vyvijejicich hodnot ¢asové fady. Z diivodu toho, ze se trzby ve sledovaném obdobi
vyvijely nekonzistng a lze sledovat zna¢né vykyvy predevsim z diivodu ekonomické krize,
je hodnota indexu determinace jen 34% a koeficient korelace 1ze na hladin¢ vyznamnosti
0,05 oznacit jako za statisticky nevyznamny. Linearni model se tedy jevi pro budouci
odhad jako nevhodny. Protoze se ale v soucasnosti nedd pftili§ dobie vyvoj ekonomiky
predvidat, byla prognéza urCena i na zakladé tohoto modelu. Vysledkem je odhad
budouciho vyvoje trzeb v pfipadé, ze se ekonomika vrati k linedarnimu rustu,

odpovidajicimu vyvoji v letech 2002 — 2008.

Funkce mocninna

Trzby = 6,74%t %

Index determinace (1%) = 0,989

V ptipadé funkce mocninné je zména trzeb z 99% vysvétlovana zménou obdobi.
Koeficient korelace (r) = 0,995, tzn. ze mezi znaky existuje silna zavislost.

Testovani koeficientu korelace na hladin€¢ vyznamnosti 0,05:

t, =27,363 13, =2306

r

S 95% pravdépodobnosti je koeficient korelace statisticky vyznamny.
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Dle hodnoty indexu determinace a testovani koeficientu korelace lze fici, ze model

mocninné funkce je vhodny a dobie vystihuje pribéh sledované casové tady trzeb.

Graf ¢. 5: Prubéh linearni a mocninné funkce
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Zdroj: Viastni.

Dosazenim konrétni hodnoty roku, pro ktery ma byt provedena progndza za t do

obou rovnic, lze stanovit bodovy odhad budouciho vyvoje, viz. tabulka ¢. 3 a tabulka ¢. 4.
Scénar pozitivni — linearni funkce

Linearni funkce urcuje pozitivni meziro¢ni vyvoj celkovych trzeb v nasledujicich 4

letech, tj. v obdobi let 2012 — 2015, viz tabulka ¢. 3.
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Tabulka €. 3: Linearni funkce - prognoéza vyvoje trZeb pro obdobi let 2012 - 2015

. ..+« | Meziro¢ni index ristu v | Meziro¢ni index rustu v

RS iy i, S absolutni hodnoté %

2012 10,27 - -
2013 10,55 1,0277 3
2014 10,84 1,0270 3
2015 11,12 1,0263 3
Celkovy rust 0,85 1,0832 8
Priamérny rist 0,28 1,0270 3

Zdroj: Viastni.

V absolutnim vyjadieni l1ze sledovat konstantni rozdily v meziro¢nim vyvoji trzeb,
viz tabulka €. 3. V procentudlnim vyjadieni pak trzby meziro¢né rostou 0 3% V porovnani
s rokem ptedchozim. Vyjimkou je prvni rok prognozy, ve kterém by dle hodnocené ¢asové
fady trzby ¢inily 10,27 mil. K¢, coz je o cca 160 000 K& méné v porovnani s rokem 2011.
Duvodem poklesu v prvnim odhadovaném roce jsou vyrazné vykyvy dosazenych trzeb
v letech 2009 — 2011. Nasledny odhadovany vyvoj trzeb ma rostouci trend, jiz v roce 2013
by trzby mély dosahovat 10,55 mil. K¢ coz je o zhruba 120 000 K¢ vice nez v roce 2012.
Dle prognézy by trzby v roce 2015 mély €init 11,12 mil. K¢&. Celkovy narust trzeb v roce
2015 ve srovnani s rokem 2012 by mél byt dle prognézy 8%, tj. cca 850 000 K¢. Tento
scénat je realny v piipadé navratu k linearnimu rdstu ekonomiky, ktery by odpovidal

vyvoji probihajicim v letech 2002 - 2008.

Graf ¢. 6: Linearni funkce - prognéza vyvoje trzeb pro obdobi let 2012 — 2015
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Scénaf negativni — mocninna funkce
Jak Ize vidét jiz z vyse uvedeného koeficientu determinace a také z prabéhu grafu €.

5, tak mocninna funkce vyjadiuje 1épe trendovy pribéh trzeb ve sledovaném obdobi.

Tabulka €. 4: Mocninna funkce - prognéza vyvoje trzeb pro obdobi let 2012 - 2015

Rok Trzby v mil. | Meziro¢ni index ristu | Meziro¢ni index riistu
K¢ v absolutni hodnoté v %

2012 10,01 - -
2013 10,16 1,0145 1
2014 10,29 1,0133 1
2015 10,42 1,0123 1
Celkovy rust 0,41 1,0406 4
Primérny rist 0,14 1,0134 1

Zdroje: Viastni

Prognéza na zdkladé mocninné funkce udavé, ze vroce 2012 by trzby mély
dosahovat 10,01 mil K¢, coz by znamenalo o cca 415 000KE méné, nez v poslednim
sledovaném roce 2011. V absolutnim vyjadieni Ize v meziro¢nim vyvoji trzeb sledovat
rozdily, které vSak nejsou konstantni, coz odpovida charakteru mocninné funkce, Viz
tabulka €. 4. V procentualnim vyjadfeni by trzby mély dle odhadu meziro¢né rist o 1%.
Z prognozy je dale patrné, ze stejnych hodnot jako v roce 2011, tj. 10,42 mil. K¢, by trzby
m¢ély dosahnout opét az v roce 2015. Divodem vysledku progndzy je nekonzistentni vyvoj
sledované Casové tfady, ve které doSlo v pritbéhu let 2009 a 2010 k prudkému poklesu

trzeb, ktery byl nasledovan vyraznym rtistem v roce 2011.

Graf ¢. 7: Mocninna funkce - prognoza vyvoje trZeb pro obdobi let 2012 - 2015
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5. Zhodnoceni vysledkt a doporuceni

Vybrany franchisant chce v nasledujicich letech dosahovat minimalné stejnych ¢i
vyssich ro¢nich trzeb, pti udrzeni prvotiidniho standardu nabizenych sluzeb.

Na zakladé provedenych prognoz lze konstatovat, Ze v piipadé pozitivniho scénate,
ktery je ovSem podminény navratem k linedrnimu ekonomickému rastu odpovidajicimu
vyvoji v obdobi let 2002 - 2008, je mozné dosahnout nepatrné vyssich trzeb poprvé v roce
2013.

V piipadé negativniho scénaie, ktery je stanoven na zakladé prabéhu funkce
mocninné a odpovida Iépe trendu vyvoje trzeb za sledované obdobi, by provozovna
dosahla srovnatelnych ro¢nich trzeb az v roce 2015.

Ani jeden z vyse uvedenych scénait neni pro franchisanta uspokojujici a proto jsou
nize uvedena doporuceni, kterd mohou vybranému franchisantovi pomoci k dosazeni
vysSich ro¢nich trzeb.

Uspéch restaurace a navySovani trzeb se zpravidla odviji od nékolika aspektt, které
hraji dilezitou roli pfi dosahovani dobrych ekonomickych vysledk a zisku. Pfedpokladem
uspéchu je spravné nastaveni téchto oblasti. Obecné lze hovofit 0 technickém zazemi,
stavu provozovny a dostupnych technologiich, bez kterych v dneSni dobé€ uz témét nelze
VvV tomto odvétvi fungovat. Dale je to vzhled, zajimavy design a v kazdém pfipadé Cistota
daného provozu. Tyto prvky jsou vzdy nedilnou soucasti zazitku a prvnich dojmt kazdého
zakaznika. Lze pokraCovat kvalitnim, zkuSenym a proskolenym personalem, ktery dotvari
celkovy obraz a provozuschopnost celé¢ jednotky. V neposledni tadé musi kazdy
provozovatel pracovat s dostupnymi komunikaénimi kanaly a zaméfit se na marketing,
ktery by mél vzdy vychazet z orientace daného konceptu. Vsechny uvedené oblasti, pokud
jsou spravné nastaveny, vedou k systematickému ziskavani novych a udrzeni stalych
zékaznikt. To celé sméfuje a napomaha K vys§i navstévnosti restaurace, coz zpravidla
navysuje franchisantovi jeho mésicni a ro¢ni trzby.

Zazemi, technologie

Diilezitou roli hraje stav provozovny. Franchisant by se mél zaméfit na to, aby
zazemi poskytovalo jak personalu, tak zakaznikim dostate¢ny komfort, bez neustalych
zasahtll, zmén a oprav. Stejn¢ je tomu i s dostupnymi technologiemi a vybavenim kuchyné i

baru. Franchisant by m¢l zvazit investice do adekvatniho vybaveni, které bude napomahat
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k hladkému pribéhu provozu, navySovani prodeju diky snadnéj$imu zpracovani, piipraveé
a vyrob¢, coz povede ke zvySovani trzeb. Moderni technologie dokazou ulehéit praci
personalu a naklady franchisantovi. Pocate¢ni vys$si investice se vzdy vyplati vice, nez
neustalé opravy, nakupy staré¢ho vybaveni apod.

Vzhled, uroven, ¢istota

Diky silnému konkurenénimu prostiedi Vv oblasti pohostinstvi musi franchisant
dbat na udrzeni vysokého standardu podavanych napoji a pokrmti. Udrzeni Cistého a
ptijemného prostiedi provozovny je také jednim z nastroju, ktery dokaze zakaznika oslovit
a piimét ho k navratu. Tuto oblast by franchisant nikdy nemél brat na lehkou vahu nebo
opomijet, nebot’ i ta mize vést K navyseni trzeb v disledku navratu hosta, kterého toto
prostiedi oslovilo.

Personal

Personal je zakladni stavebni kamen celé restaurace. Franchisant by mél klast diraz
na vybér kvalitniho a zkuSeného personalu. Musi mu byt schopen poskytnout nebo zajistit
kvalitni Skoleni a to jak v oblasti produktd, tak v oblasti kvality servisu, pfistupu
k zakaznikovi a navySovani prodeje. Pokud bude personal spravné provadét doplinkovy
prodej, vztahujici se vétsinou na napoje a pokrmy v sezdénni ¢i specialni nabidce, mohou se
meésicni trzby restaurace navysit o 10-15%. Image personalu hraje v koneéném disledku
jednu ze zasadnich roli. Franchisant nesmi opomenout motivaci personalu. Jednou z forem
mize byt vyhlaSeni soutéze S cilem navysit prodej konkrétniho produktu. Na zakladé
vysledk by mél byt nejlepsi zaméstnanec ocenén predem stanovenou odménou. Obecné
by navySovani prodeji mélo probihat u polozek s dobrou marzi, coz zajisti franchisantovi
efektivnost celého procesu.

Marketing

Franchisant by se mél zaméfit na vyuziti vSech dostupnych marketingovych kanald,
které¢ mohou pomoci oslovit nové zdkazniky, coz mize opét vést k navySeni trzeb. V prvni
fad¢ by pozornost méla byt zamétfena na volné dostupné a neplacené kanaly zahrnujici
webové stranky, socialni sit€¢ a pfimé predavani informaci klientim na jejich e-mailovou
adresu. Franchisant by si mél vytvofit vlastni databazi obsahujici emaily zadkaznikd, coz
mu usnadni jejich pfimé oslovovani. Ddle by mély byt vyuzity také placené kanaly,

kterymi mohou byt napt. reklamni spoty v radiich nebo sponzorovani spolecenskych ¢i
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kulturnich akci. DalS§i moznosti je ucast na charitativnich akcich nebo spoluprice na
charitativnich projektech, které jsou vetfejnosti vzdy pozitivné vnimany.

Franchisant by se m¢él snazit pfimét zdkazniky k navstéveé podniku napiiklad tim ze,
poledni nabidky budou pro zakazniky néjakym zptisobem zvyhodnéné. Jednou z moznosti
je nabidka zdkaznické karty, na kterou budou hostim zaznamenavany poledni konzumace
a pii dosazeni urcitého poctu nakoupenych dennich jidel, dostane zdkaznik obédové menu
zdarma. Dale muze franchisant vyuzit cenové zvyhodnéné napoje k polednim nabidkam
nebo cenové zvyhodnéni v uréitém casovém obdobi, ve kterém chce navstévnost béhem
obédl navysit.

Tim se franchisant zviditelni a motivuje zdkazniky k navstéveé restaurace. Hosté,
ktefi navstivi restauraci v dobé obédit a budou spokojeni, jsou potencidlnimi zdkazniky
také ve vecernich hodinach. V dob& po skonceni dennich nabidek, kdy ma navstévnost
restaurace klesajici tendenci, 1ze zavést happy hours na konkrétni produkt.

Ze socialnich siti by pozornost meéla byt vénovana pievazné Facebooku,
prostfednictvim kterého lze piedavat informace a vyhlasovat soutéze, které mohou
zdabavnou formou podnécovat a motivovat potencidlni i stdlé zdkazniky k navstéve
restaurace.

Diulezité je zdkazniky zaujmout a zaroven pobavit, k cemuz lze vyuzit rtizné
soutéze poradané ptimo v restauraci. Vztahovat by se mély zejména k pivni tematice, jidlu,
historii znacky, apod. Odménou pro zdkazniky miize byt napf. voucher na pfisti
konzumaci. Hlavnim cilem by mélo byt, aby si host odnesl zazitek, o ktery se pak podéli se
svym okolim a do provozovny tak ptisli dal§i zdkaznici, ¢imz se zvysi prodeje 1 trzby.

Ohrozeni uspéSnosti znackové restaurace spociva v nepiiznivém ekonomickém
vyvoji, ktery ma drtivy dopad na sektor pohostinstvi, Vrostouci cené¢ vstupli a takeé
Vv silném konkuren¢nim prostiedi.

Franchisant by se m¢l proto snazit vyuzit pfileZitosti pro rozvoj stavajici ¢innosti,
mezi které Ize tadit rozSifeni provozovny nebo otevieni dalSi znaCkové restaurace ,,PH*,
prezentace na gastronomickych ¢i kulturnich festivalech a nabizeni cateringovych sluzeb,
v ramci kterych se franchisant i provozovna mohou dobfe zviditelnit a navysit celkové

trzby.
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6. Zavér

Na zaklad¢ stanoveného cile diplomové prace bylo provedeno zhodnoceni
franchisového konceptu Potrefend husa pomoci analyzy vyvoje trzeb za sledované obdobi
let 2002 - 2011 a dale vytvoieni budouciho odhadovaného vyvoje trzeb v letech 2012 —
2015 s vyuzitim trendové funkce.

Teoreticka ¢ast diplomové prace byla zamétena predevsim na vysvétleni zakladnich
pojmu, zahrnujicich problematiku obchodu a franchisingu, vcetné historického vyvoje
franchisingového podnikani, legislativni upravy, vyhod a nevyhod pro jednotlivé strany a
charakteristickych znaku typickych pro franchising.

Praktickéd cast se zabyvala predev§im charakterizovanim franchisového konceptu
Potrefena husa z hlediska jeho fungovani v praxi. Obsahem této Casti byla dale analyza
trzeb za sledované obdobi 10 let, komentaf jejich meziro¢niho vyvoje, stanoveni trendové
funkce a na zaklad¢ toho provedeni odhadu budouciho vyvoje trzeb vybrané provozovny.

Meziro¢ni vyvoj trzeb provozovny byl hodnocen ptfedevSim na zdklad¢é vliva
vng&jsiho prostiedi pasobicich na podnik. Zkoumany byly vlivy zahrnujici napt. primérnou
miru inflace Vv jednotlivych letech, primérnou hrubou mzdu na obyvatele v Praze, sazbu
dané z pfidané hodnoty, vyvoj spotieby a ceny piva, ceny energii, pocet turisti v Praze,
vyvoj poctu provozoven Potrefené husa a také celkovy vyvoj trzeb v sektoru pohostinstvi.
Na zéklad¢ tohoto hodnoceni Ize fici, Ze kromé kritickych let 2009 a 2010 mély trzby
vybrané restaurace rostouci tendenci. Tento souvisly rust trzeb lze hodnotit pozitivné
predevsim proto, zZe obecné trzby v sektoru pohostinstvi rostly pouze v letech 2002 a 2006.

Pfi analyze casové fady bylo zjiSt€no, Ze trzby restaurace vystihuje nejlépe
mocninna funkce, kterd zaroven vysla pfi testovani jako statisticky vyznamna. Nicméné
pro prognozu budouciho vyvoje v letech 2012 — 2015 byla zvolena kromé funkce
mocninné také funkce linearni. Dlvodem pro volbu obou funkci je soucasny nejisty
ekonomicky vyvoj, ve kterém lze tézko odhadovat budouci prognozu. Pokud by se
ekonomika vratila k trendu linearniho rustu, ktery odpovidal vyvoji v letech 2002 - 2008,
pak by se trzby dané provozovny fidily dle modelu linedrni funkce. V ptipadé, Ze budou 1
nadale pokraCovat ekonomické vykyvy, pak se trzby provozovny budou vyvijet dle modelu

funkce mocninné.
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Zavérem lze fici, ze koncept Potrefena husa je projekt u zakaznikd oblibeny a
uspésny. Duvodem je vysokd kvalita nabizenych sluzeb v kombinaci se stylovym a
modernim prostiedim restaurace. Diikazem oblibenosti je stale vEtsSi pocet provozoven po
celé Ceské republice. V Praze byly v priibéhu roku 2012 otevieny 3 nové provozovny a jiz

nyni franchisor planuje otevieni dalSich restauraci v roce 2013.
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Piiloha €. 1: Evropsky kodex etiky franchisingu (iplné znéni)
1. DEFINICE FRANCHISINGU

Franchising je odbytovy systém, jehoz prostfednictvim se uvadi na trh zbozi a/nebo sluzby
a/nebo technologie. Opira se o uzkou a nepfetrzitou spolupraci pravné a financéné

samostatnych a nezavislych podnikd, franchisora a jeho franchisantt.

Franchisor zaruuje svym franchisantim pravo a zarovein jim ukldda povinnost,

provozovat obchodni ¢innost v souladu s jeho koncepci.

Toto pravo franchisanta opraviiuje a zavazuje uzivat za piimou nebo nepfimou uplatu
jméno franchisorovy firmy a/nebo jeho ochrannou znamku a/nebo servisni znamkua/nebo
jina prava z pramyslového a/nebo dusevniho vlastnictvi, jakoz i know-how, hospodaiské a
technické metody a proceduralni systém, v rdmci a po dobu trvani pisemné franchisové
smlouvy, za timto ucelem uzaviené mezi stranami, a za trvalé obchodni a technické

podpory ze strany franchisora.

”Know-how” je soubor nepatentovanych praktickych znalosti, vychazejicich z
franchisorem ziskanych a ovéfenych zkuSenosti, jez jsou utajené, podstatné a

identifikované;

“utajené” znamena, ze know-how, ve své podstaté, struktufe nebo pifesném slozeni
soucasti, neni vSeobecn¢ znamé nebo lehce dostupné; to vSak nelze chapat zuzené jakoby
kazda individudlni soucast know-how musela byt mimo franchisoriv podnik zcela

neznama nebo nedostupna;

“podstatné” znamend, ze know-how zahrnuje informace, jeZz franchisant nezbytné
potfebuje pro pouziti, prodej ¢i opétovny prodej smluvnich vyrobkll nebo sluzeb, zvlasté
pro prezentaci zbozi, ur€eného k prodeji, zpracovani vyrobkl v souvislosti s poskytovanim
sluzeb, metody ptistupu k zdkaznikovi, jakoZ i fizeni podniku po administrativni a finan¢ni
strance. Know-how musi byt pro franchisanta uzite¢né tak, aby k datu ukonceni smlouvy
zlepsilo jeho konkuren¢ni postaveni, a to zvlasteé zvySenim jeho vykonnosti a usnadnénim

jeho ptistupu na novy trh;

”identifikované” znamend, ze know-how musi byt specifikovano natolik zevrubnég, aby

bylo mozno zjistit, zda odpovida kritériim utajeni a podstatnosti; specifikace know-how



muze byt zakotvena ve franchisové smlouvé nebo ve zvlastnim dokumentu, nebo ji lze

zaznamenat jakoukoliv dal$i vhodnou formou.

2. HLAVNI ZASADY

1.1. Franchisor je iniciatorem franchisovych siti, slozenych z franchisora a jednotlivych

franchisantti, o néz franchisor dlouhodobé¢ pecuje.

2.2. Povinnosti franchisora:

jiz pred vytvofenim své franchisové sit¢ uspésné provozovat obchodni ¢innost po
piimétenou dobu s nejméné jednim zkusebnim objektem;

byt majitelem nebo pravoplatnym uzivatelem jména firmy, ochranné zndmky nebo
jiného zvlastniho oznaceni své sit¢;

zajistit kazdému franchisantovi zakladni Skoleni a poskytnout mu nepietrzitou

obchodni a/nebo technickou pomoc po celou dobu platnosti smlouvy;

2.3. Povinnosti franchisanta:

Franchisant bude trvale usilovat o rozvoj svého franchisového podniku a zachovani
spole¢né identity 1 dobré povésti franchisové sit¢;

poskytne franchisorovi prokazateln¢ spravné hospodaiské udaje, aby mu v z4jmu
uc¢inného managementu usnadnil vyhodnoceni vykonu a hospodarskych vysledkd, a
na franchisorovo pfani umozni v piijatelnou dobu franchisorovi a/nebo jeho
zmocnéncum pristup do prostor franchisanta a k jeho podkladim;

franchisant nesmi po dobu platnosti smlouvy ani po jejim ukonceni predavat tietim

osobam know-how, poskytnuty mu franchisorem.

2.4. Dalsi povinnosti obou smluvnich stran:

Ve vzajemnych stycich obou stran bude panovat slusnost. Dojde-li k poruSeni
smlouvy, vyrozumi o tom franchisor své franchisanty pisemné a eventualné stanovi
piimétfenou lhiitu, v niz je tfeba zjednat napravu.

Strany budou fesit zaloby, stiznosti a nazorové rozdilnosti bona fide a s dobrou

vuli, poctivymi a vécnymi rozhovory a ptimym jednanim.



3. NABOR, INZERCE A ZPRISTUPNEN{ INFORMACI
3.1. Inzerce pro nabor jednotlivych franchisanti bude jednoznacna, bez zavadéjicich udaj.

3.2. VSechny inzeraty a veSkery propaga¢ni materidl, slouzici naboru franchisanti a
zabyvajici se piimo nebo nepiimo eventualnimi budoucimi vysledky, ¢isly nebo vydélky,

jez jednotlivi franchisanti ocekéavaji, musi byt vécné spravné a srozumitelné.

3.3. Aby budouci franchisanti byli pti uzavirani kazdé zavazné imluvy pIn€ obezndmeni se
stavem véci, bude jim v pfiméfené lhuté pred podepsanim této zavazné umluvy piedan
jeden exemplaf platného Kodexu etiky spolu s kompletni a piesnou pisemnou formulaci

vSech informaci a podklada, dtlezitych pro franchisovy pomér.

3.4. Pokud franchisor budouciho franchisanta zavaze ptedbéznou smlouvou, je nutno dbat

t&chto zasad:

e pied uzavienim predbézné smlouvy obdrzi budouci franchisant pisemné sdéleni o
jejim ucelu a o vysi thrady, kterou by eventuelné mél zaplatit franchisorovi na
pokryti jeho skutecnych vydajl, vzniklych v obdobi pied uzavienim smlouvy a v
souvislosti s nim;

e uskute¢ni-li se franchisova smlouva, franchisor uvedenou thradu musi vratit nebo
eventualné zactovat se vstupnim poplatkem, ktery franchisant musi zaplatit;

e piedbéZna smlouva musi obsahovat ustanoveni o délce svého trvani a vypovédni
dolozku; franchisor mize ulozit zédkaz soutézeni a/nebo dolozku o utajeni, aby

chranil své know-how a svou identitu.

4. VYBER FRANCHISANTU

Franchisor by mél vybirat a akceptovat pouze takové franchisanty, ktefi pii peclivém
prezkoumani prokazali dostate¢ny rozsah potifebnych zakladnich znalosti, vzdélani, osobni

kvality a finan¢ni prostfedky nutné k provozovani franchisového podniku.

5. FRANCHISOVA SMLOUVA

5.1. Franchisova smlouva musi byt v souladu se zdkony a s timto Kodexem etiky

franchisingu.

5.2. Smlouva musi odraZet zajmy c¢lenti franchisové sité tim, Ze chrani franchisorova prava

z primyslového a duSevniho vlastnictvi a spolecnou identitu i autoritu franchisové sité.



Vsechny smlouvy a vSechna smluvni ujednani souvisejici s franchisovym pomérem se
sepisuji v ufednim jazyce zemé, v niz ma franchisant své sidlo, nebo je do tohoto jazyka

preklada ptisezny piekladatel, a podepsané smlouvy se okamzité predavaji franchisantovi.

5.3. Franchisova smlouva musi jednoznacné stanovit ptisluSné povinnosti a odpovédnosti

stran a vsechny dalsi podstatné podminky smluvniho poméru.
5.4. Nasledujici smluvni podminky tvoii nepostradatelné minimum:

e prava, pfiznadvand franchisorovi;

e prava, pfiznavana franchisantovi,

e 7zbozi a/nebo sluzby, jez jsou k dispozici jednotlivému franchisantovi;

e povinnosti franchisora;

e povinnosti jednotlivého franchisanta;

e platebni povinnost jednotlivého franchisanta;

e délka trvani smlouvy, jez by méla byt takova, aby franchisant mohl amortizovat
své pocatecni, specificky franchisové investice;

e zédkladna pro eventualni prodlouzeni smlouvy;

¢ podminky, podle nichZ jednotlivy franchisant miize franchisovy podnik prodat
nebo prevést, jakoz i franchisorova eventualni pfedkupni prava v této véci;

e ustanoveni, vztahujici se na pouZiti franchisorovych typickych znaki, jména firmy,
ochranné zndmky, servisni znacky, firemniho S§titu, loga nebo jinych zvlaStnich
identifikacnich znakd;

e franchisorovo pravo pfizplsobit franchisovy syst¢ém novym nebo zménénym
pomérim;

e ustanoveni o ukonceni smlouvy;

e ustanoveni, podle néhoz se hmotny a nehmotny majetek, patfici franchisorovi nebo

jinému majiteli, okamzité po ukonceni smlouvy vraci.

6. KODEX ETIKY A MASTER - FRANCHISOVY SYSTEM

Tento Kodex etiky se vztahuje na pomér mezi franchisorem a jeho jednotlivymi
franchisanty a stejné¢ tak mezi master franchisantem a jeho jednotlivymi franchisanty.

Nevztahuje se na pomér mezi franchisorem a jeho master franchisanty.



Piiloha €. 2: Dotaznik pro zajemce o franchisu ,,PH*

Osobni informace

» Jméno a pfijmeni:
Adresa:

Telefon — prace:

>

>

» Telefon — domu:
» Mobilni telefon:
» Fax:

» Email:

Vseobecné informace

» Jaka je Vase predstava o organiza¢ni form¢e podniku, ktery budete vlastnit a
provozovat?

» Kde mate v imyslu "franchise" provozovat (umisténi provozovny)?
» Jaka je Vase predstava o uvedeni restaurace-baru do provozu (datum)?
» Mate jiz n¢jaké zkusenosti s provozovanim restaurace?

Informace o sou¢asném zaméstnani

» Zaméstnavatel:

» Funkce/zatazeni:

» Druh prace:

» Délka zaméstnaneckého poméru:

Finan¢ni informace

» Do jaké miry mate zajem podilet se na tomto projektu vlastnimi prostiedky?
» Jaké jsou Vase moznosti finan¢ni ucasti?

» Jaky majetek a v jaké hodnoté jste pripraven(na) nabidnout bance jako zaruku na
mozné poskytnuti ivéru nebo na poskytnuti leasingu?



Priloha ¢. 3: Manual obsluhy zna¢kové restaurace

1. Charakteristika obsluhujiciho personalu

Abyste 1épe pochopili, co se od vas ocekava, vytvorili jsme seznam urcitych kvalit, které

jsou dulezité pro obsluhujiciho. Obsluhujici je nékdo kdo:

Je pohostinny, pratelsky, taktni ke vSem svym hostim.

Je pozorny a vyplni vSechna prani hosta (toto spociva predevsim v dvojité kontrole
kazdé casti obsluhy).

Ma schopnost dokonalé komunikace se svymi spolupracovniky, vedoucimi pracovniky
a hosty.

e Ukazuje, Ze je soucasti tymu a ma trpélivost s ostatnimi spolupracovniky.

e Je spolehlivy, ptatelsky a propagéatorem pozitivni nalady.

e Ma dokonalou znalost v§eho jidla, napoji a to¢enych piv, jejich sloZeni a cen.

e Dokonale rozumi filozofii a heslim v nasi prémiové hospod¢ a podporuje je.

e Je pfesny v dokonéeni jidla a napoju, v piipad¢, ze jsou pokladny mimo provoz.

e Je piesny pii vystavovani uctl a pfijimani plateb (hotovostnich i bezhotovostnich).

e Je schopen roznaset na tacu jidlo a piti v pfeplnénych prostorach.

e Udrzuje maximalni ¢istotu v piipravnach, v expedi¢nich prostorach apod.

e Je vzdy upraven — Cisté ruce, oholeny, ostiihané a ¢isté nehty apod. Zaroven nesmi byt
citit potem a je proto povoleno pouzivat jemné deodoranty, parfémy

e Personal nesmi odhalovat tattoo, piercing, prsteny jsou povoleny pouze zdsnubni a
nejsou povoleny zadné fetizky a ndramky. Timto bodem se nesnazime potlacovat Vasi
osobnost, ¢i vyjadfovani osobnich postoji k zivotu, ale je potfeba si uvédomit, ze
pracujeme s potravinami a je tedy nutné se fidit urcitymi spolecenskymi kodexy. Ne
kazdy host oceni Vasi osobni kreativitu a télesné tipravy a mohlo by ¢asto dochazet i
k nespokojenosti hosta a jeho negativnimu postoji k provozovngé, cemuz Vasi
neutralnosti Ize predejit.

2. Uniformy

e nezmackané a Cisté predepsané pracovni obleCeni

e nezmackané a Cisté kalhoty

e (isté Cerné boty

e jmenovka

e tmavé ponozky

e 7adny mobil a cigarety po kapsach

e Uctenky, 2 ks tuzky

o USMEV

3. Pracovni napli obsluhujiciho personélu

Obsluhujici persondl je povinen a zodpoveédny:

Zajistit hostovi rychly, pratelsky a osobni servis.
Znat produkty, znalost jidla, napojl a to¢enych piv usnadnuje prodej a obsluhu.
Uspokojit hosta nabidkou urcitych jidel a napojt.



Vyhoveét casovému limitu hosta dvojitou kontrolou a Casovanym servisem.

Byt posledni kontrolou kvality jidla, napoje, a toceného piva pted jejich podanim.
Upozornit manazera provozu na specifickd prani a potfeby pii navstéve hosta.
Debarasovat stoly, udrzovat stoly ¢isté je povinnosti obsluhujiciho.

Vykonavat v§echny piedepsané prace pii otevieni/ provozni dobé/ pii zavirani.
Pomahat barmanovi se servisem tim, ze budete napoje objednavat ve spravném poradi
a bez chyb.

Pomahat kuchyniskému personalu tim, Ze budete objednavat jidla ve spravném potadi
Ptinesenim vsech jidel a napoji dle predpist.

Byt vzorem spolupracovnikiim svoji profesionalitou.

Vzdy informujte manazera nebo vrchniho ¢iSnika, pokud opoustite sviij rajon.

Nikdy neopoustéjte prostory provozovny, pouze v piipad¢, Ze jste obdrzel povoleni od
manazera.

V piipad¢ potteby vykondvat povinnosti, které nemate v popisu prace, pokud je o toto
pozadan manazerem.

4. Fyzicka kondice

Jako obsluhujici jste povinen:

5

Vykonavat prace, které vyzaduji chiizi nebo stani v plné provozovné, pii zvySené
rychlosti, az osm hodin nebo déle, kdyz je potieba.

Byt schopen zvednout, udrzet a donést jidlo a napoje na platech v ¢asovém limitu, o
hmotnosti dle smérnice.

Byt schopny provozovat prace, které vyzaduji ohybani, klekani, zvedani, sundavéni,
noseni tact a prepravek (o hmotnosti dle smérnice).

Byt schopen mluvit nahlas a slySet hosty a spolupracovniky v hluénych podminkéch.
Byt schopen predvadét efektivnost pokladnim prodejem a zachdzenim s penézi ve
vSech formach.

. VZzdy méjte na paméti

Vasi hlavni povinnosti jako obsluhujiciho v naSi prémiové hospodé€ je, Ze budete jednat

pfimo s hosty. Byli jste pfijmuti proto, Ze mate tyto schopnosti. Abychom m¢éli jistotu, Ze

davame nejlepsi servis v této oblasti, sepsali jsme nékolik pravidel, kterd je nutno

dodrZovat pfi jednani s hosty.

Vzdy vitame hosta s ismévem, coZ hostovi da dobry pocit. Usmév neni pouze soudésti
vasi tvare, ale zvysi téz i jeji hodnotu.

Komunikujte s hostem (o¢ni kontakt), v pfipad¢€, ze nejste schopen se mu okamzité
vénovat nebo jste ve skluzu. Dejte hostovi najevo, ze se mu budete ihned vénovat.
Udélejte si ¢as na sezndmeni s hostem, pamatujte si, Ze trpélivé naslouchani je
slov vycitit jeho naladu a pocity. Naslouchani také znamena nepterusovat toho, kdo
mluvi, nez skonci.

Nevzbuzujte dojem v hostovi, Ze vas svym pianim rusi v rozhovoru s vasim kolegou.



e Kontrolujte vSechny chody: od pfedkrmi, hlavniho jidla k dezertim a napoji.
Zapamatujte si, Ze po dvou soustech nebo po jedné minuté zkontrolujete hosta, a to pii
kazdém chodu.

e Udrzujte si stale stejnou uroven obsluhy, pamatujte si, ze na$ prvni ranni a posledni
noc¢ni zékaznik ma narok na stejné kvalitni servis.

o Me¢jte k hostovi vzdy uctu, pokud mozno oslovujte hosta “pani, sle¢no, pane”. Snazte si
zapamatovat hostovo oblibené jidlo nebo napoj.

e Jste zdrojem informaci, znejte jidelni a napojovy listek. Bud’te schopen jej dopodrobna
popsat. Udrzujte si znalost o dennich nabidkach, reklamnich akcich apod.

e Nediskutujte s hostem o svych osobnich problémech, ty musi zGstat doma. Soustfed’te
SVoji pozornost na hosta.

e Akceptujte hostovu kritiku jako dospély, bud'te schopen fici “omlouvam se”, i kdyz vy
osobn¢ nejste pti¢inou problému.

e Host, ktery pfijde do nasi prémiové hospody sdm, mize byt netrpélivy. Pamatujte si to
a vénujte mu zvlastni pozornost, ta bude ocenéna.

e Ucta je vic nez vystupovani v naSem seznamu pravidel. Napiiklad pfivitani nejsou tak
slova dilezita, jako mira entusiasmu, upfimnosti a péce v tonu vaseho hlasu. Vzdy si
udrzujte pozitivni vystupovani a ismév.

e Stalé hosty provozovny oslovujeme jejich jménem, tim dosahujeme jejich pevnéjsi
vazby na provozovnu a jeho spokojenosti s obsluhujicim personalem

e Pfi pokladani népojii na stiil ozndmime hostovi, jaky napoj jsme mu pfinesli, napft.
Pane, Vase Stella Artois, nebo Vas Velvet atd.

Kdy?z si host stéZuje:

Trpéliveé a zdvoftile naslouchejte.
Omluvte se (i kdyZ to neni vase chyba).
Vyjdéte hostovi vstiic v jeho pranich.
Informujte manaZera.

Zkontrolujte, ze host je jiz spokojen.

Pamatujte si nasledujici:

e Host ma vzdy pravdu. Neni nutné se poniZovat, nicméné soubojem vice ztracime, nez
ziskame.

e Cokoliv se stane, host musi odejit spokojeny.

e Udélejte vlastni impuls k zaji§téni hostovy spokojenosti.

6. Hlavni body obsluhy

Zde najdete klic¢ové body obsluhy. Bud'te hrdi na svoji praci obsluhujiciho v nasi prémiové

hospod€, vzdy chceme kvalitu. Ujistéte se, Ze naSim zdkaznikim nabizime vzdy to

nejlepsi.

e Osobni pfivitani, entusiastické pfivitani, naSe doporuceni tocenych piv/ aperitivu, denni
nabidky apod.

e Ujistéte se, Zze napoje jsou podavany podle naSich pfesnych norem. Nyni je cas
objednat jidlo. VSechna jidla musi byt podavana v cCasovém limitu, ureném V
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“Casovaném servisu”. Ujistéte se, ze host ma vSechny soucasti ptiboru a k dispozici
vSechna dochucovadla.

Ujistéte se, ze vSechna jidla a napoje jsou k hostové spokojenosti. Dvojita kontrola a
pozornost k detailu je to co piivede hosty zpatky.

Udrzba stolii-debarasujte veskeré nepotiebné predméty.

Ptedlozeni uc¢tu-uzaviete hostiiv ucet rychle a efektivné a vrat'te mu jej zpét.
Rozlouceni se s hostem - podékujte hostovi za navstévu.

. Informace o jidelnim listku

Kofreni a jina dochucovadla:

vvvvv

nabidlo vSe Cerstveé namleté.

Popis tprav mas:

Rare ¢erveny a studeny uvnitf

Medium rare cerveny a teply uvnitt

Medium rizovy a teply uvnit

Medium well trochu rizovy, z vétsi ¢asti hnédy

Well cely hnédy-propeceny

Povinnosti expeditéra:

Je spojkou mezi obsluhou a kuchyni.

Zajist'uje kvalitu produktu a jeho vzhled.

Zajist'uje rychlost servisu jidla.

Zajistuje, aby vSechny objednavky byly pfipraveny spravng, dvojita kontrola pted
odnesenim.

Zabezpecuje hladky priibéh mezi persondlem obsluhy a kuchyiskym personalem.
Spravné nazdobi jidlo pted jeho expedici.

Reklamace:
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Kdykoli se setkate s pokaZenou objednavkou, vedeni musi byt okamzité informovano.
Manazer vam pomtize se vzniklou situaci.

Kli¢ k hladkému pribéhu smény je vZdy informovat manazera o zvlastnich situacich ve
vasem rajonu. Manazer vzdy hovoii s hosty, ale zvlaStni pozornost vzdy vénuje
“problémovym hostim”. UdrZujte svého manazera *“ v obraze”.

. Postup obsluhy

Postatou tohoto konceptu je 100 % spokojenost hosta. Vase povinnost jako obsluhujiciho

je zajistit, aby si kazdy host odnesl jedine¢ny zazitek. Toto muzete splnit sledovanim

zakladnich pozadavkd:



e Znejte produkty. Abyste mohli odpovidat hostim na otazky a doporucovat, musite
dokonale znat obsah jidelniho a napojového listku.

e Rad'te svému hostovi. Toho miizete dosahnout, pokud si v§imate detailti a pokladate
hostiim spravné otazky.

e Doporucujte! Jakmile jednou vite, co hosté chtéji a co nase prémiova hospoda miize
nabidnout, jste schopni konkrétni nabidky.

Pristich né¢kolik stranek vam ukdze, co mate délat béhem obsluhy, abyste docilili
maximalni spokojenosti hosta.

9. Vitani hosta

Pristupte ke stolu co mozna nejdiive a kazdému hostovi dejte jidelni listek. Pokud
nemiiZzete piijit ke stolu béhem jedné minuty, alesponi hosta pozdravte pohledem. Prvni
myslenka, kterda hosta napadne je “Obslouzi mé nékdo?” vasSe privitani je jedno z
nejdulezitéjSich okamziki, které mate s hostem. Ucinte je vitanymi svym pfistupem. Ke
svému piivitani vzdy ptilozte:

Pozdrav, ... mohu Vam nabidnout nase pivo?...

Denni nabidku.

Nabidku tocenych piv.

Nabidku konkrétniho predkrmu.
Usmév.

Pouzijte své osobnosti a pozornosti k detailtim aby to, co nabidnete, bylo podle hostovych

predstav.

Pamatujte si:

e Nabizite-1i pivo, uvédomte si denni dobu, v€k hosta, jeho naladu a pocasi.

e NeZ odejdete od stolu, objednate napoje, vzdy hosta informujte o denni nabidce a
nabidnéte konkrétni predkrm.

e Pokud mate u stolu malé déti, snaZzime se, aby byly pofaddné usazeny. Je-li dité
spokojené, jsou rodic¢e rovnéz. Vzdy vénujeme vEétsi pozornost malym détem a star§im
lidem

e Oznamte hostovi, Ze se ihned vratite s jeho ndpojem a budete mu dale ndpomocen pii
objednavce.

e Divejte se hostiim do o¢i.

Objednavani napoju:
Jak jiz bylo fe€eno, podstata zakladniho pozadavku je znalost vSech produktii na jidelnim a

napojovém listku. Objedna-li si host tocené pivo, bud’te pfipraven mu nabidnout konkrétni

znacku (...mohu Vam nabidnout Stellu Artois tradi¢ni belgicky lezak nebo Hoegaarden



White osvézujici sladkokyselé pivo?). Pokud host projevi zajem o nealko napoj, nebo jsou-

li u stolu déti, nabidnéte nase nealkoholické napoje.

Znejte je a nabizejte je!

Vzdy zaCinejte s ddmami. Hostovu objednavku si piste ve zkratkach do objednavkového
bloku ve stejném potadi, v jakém ho zanesete do pokladny. To pomiize barmanovi vasi
objednavku vyplnit rychleji. Potom co pfijmete objednavku, informujte hosta o dennich
nabidkach, nabidnéte konkrétni predkrm, hosta ujistéte, ze se k nému a jeho néapojem
dostavite, co mozna nejdiive. Zkontrolujte popelniky, nejsou-li v ném vice nez dva

nedopalky.

Zadavate-li objednavku do pokladny, napoje musi byt zaneseny precizné véetné uvedenych

spravnych znacek ingredienci. Nezkousejte objednavky zkracovat.

Skleni¢ky a ozdoby jsou dilezité. Rid’te se podle napojovych receptur pro dalsi informace.
Pokud mate otazky, jak objednat vdm neznamy napoj, zeptejte se barmana nebo manazera.
“Vydejovy bar” bude nejvice plné ¢ast restaurace. VaSe presnost v objednavani a trpélivost
bude barmanem ocenéna. KdyZ si odnaSite ndpoje z baru, vzdy zkontrolujte, ze mate
spravny napoj, a listek uschovejte, aby nebyl napoj udélan dvakrat.

Vyzvedavani a odnos napojii:

Vase objednavka bude zkontrolovana barmanem, takze je dilezité napoje objednat
spravné. Vydejovy barman nepfipravi zadny napoj, ktery nebyl objednan pies pokladnu.
Pro zjednoduSeni, se ujistéte, Ze jste uvedl do pokladny objednédvku ndpoje ve spravném

potadi.

Nenechavejte napoje lezet na vydejovém baru piilis dlouho. VZdy podavejte a debarasujte
zprava. Zacnéte s damami, kdykoliv je to mozné. Ujistéte se, Ze napoje jsou zdobeny podle
naSich norem. KdyZ nevite, zeptejte se. Op&t nezapomenite zkontrolovat popelniky.
Objednavani predkrmi/ hlavnich jidel:

Vzdy ocekavejte, ze si host objedna predkrm. Nase predkrmy jsou vyborné a méli byste
vZzdy doporucit konkrétni pfedkrm kazdému stolu. Jakmile si host objedna, poznamenejte
si objednavku do svého bloku, potom nabidnéte néjaké vase oblibené jidlo, které¢ dobie
znate. Zkontrolujte, zda napoje jsou v poradku, vyménte popelnik. Zapiste si ¢as podani

objednavky do kuchyné.



Kdyz je host rozhodnut si objednat, zacnéte se Zenami. hostovu objednavku zapiste
spravnou zkratkou do bloku. Pouzijte jidelni listek jako svého pomocnika-mame velky
vybér jidel,(Ceska kuchyné s mezinarodnimi prvky) takze vzdy mizete hostovi pomoci s
vybérem. Vzdy nabizejte pouze produkty, které znate. Pokud se host zeptd na néco, co

nevite, vzdy se muzete s nékym poradit.

Zkontrolujte, zda je vSe v potadku, zkontrolujte popelnik a zapiSte Cas objednavky
pfedkrmu/ hlavniho jidla.

Objednavka pro dva hosty:

Hosté, ktefi si chtéji dat jedno jidlo naptll, dostanou automaticky talif navic. Kuchyné
nerozdéluje objednavky. Hosté, ktefi se d€li o dezert, musi dostat pfibor navic. NaSe
prémiova hospoda je hrda na prezentaci svého jidla a proto se jidlo v kuchyni nedéli.
Vyzvednuti a servis predkrmu/ hlavniho jidla:

Zadavate-li objednavku hlavniho jidla do pokladny, ujistéte se, aby host mél dostatek casu
vychutnat si pfedkrm, neobjednavejte pfedkrmy a hlavni jidla soucasné, pokud host

nespéchd a nepozada-li o rychly servis.

Hlidejte cas, aby pfiprava pfedkrmt netrvala déle nez 5-10 minut. Pamatujte si, Ze
obsluhujici nosi jidlo ke stolim i ostatnich kolegii. Opét zkontrolujte, Ze na stole je vSe co

ma byt,

Pamatujte si:

e Kdykoli pfinasite ke stolu ptibory, jsou vzdy ve sklenici k tomu urcené.

e Dezertni 1Zi¢ky a vidli€¢ky musi byt prostieny pfed podavanim dezertt.

e Obsluhyjici by nikdy nemé¢l pievzit od hosta objedndvku, kdyz soucasne¢ odnasi
Spinavé nadobi, ale mize hosta zbéZzné kontaktovat.

e Obsluhyjici je povinen se ptat po tzv. dvou soustech neboli do jedné minuty zda-li je
vSe v poradku.

e Talife by mély byt vzdy pfed hosta poloZeny, ne mu podavany, pokud je to mozné.

Hlidejte si cas, abyste védéli, jak dlouho pfiprava jidel trva. Méjte na paméti, Ze nekterad
jidla trvaji trochu déle, jako napi: well done steaky. Postupem casu ziskate predstavu o
nejvhodnéjsim Casovém servisu jidel. Nejlepsi je zadat do pokladny objednavku hlavniho
jidla ve chvili, kdy host dostane na stiil pfedkrm. Nezapomenite si zapsat Cas zadani

objednavky do svého objednavkového bloku.



Budte rychli, teplé jidlo musite servirovat teplé, studené jidlo studené. Vzdy, kdyz
odnasite jidla z kuchyné, znovu zkontrolujte jeho kvalitu a vzhled, i kdyz to neni vase

objednavka.
Dobry vzhled jidla je 50 % uspéch. Zrak je diilezity-hosté “jedi” i o¢ima!

Ujistéte se, ze okraje talifi jsou Cisté, specialni misky na omacky jsou otfené-jste kone¢na
kontrola. Vzdy komunikujte pouze s expeditérem, nikdy nemluvte s kuchati. Kontrolujte
kazdé odnasené jidlo, jako by to bylo vasSe vlastni. Jste zodpovédny za kazdy odneseny

talir!!!

Zkontrolujte stil do jedné minuty nebo tzv. dvou soustech. Nabidnéte dal$i napoje,
vyméinte popelniky, ubrousky. Nabidnéte dal$i ubrousky, ale pamatujte, Ze je to draha

zalezitost.
Dokonc¢i-li host jidlo, debarasujte vse ze stolu, pted podanim dals$iho chodu nebo uctu.

Objednavani dezerti

Zazitek z jidla v nasi znaCkové hospod¢ by nebyl Uplny bez toho, aby si host nedal jeden z
naSich vybornych dezerti a k nim vhodné pivo z nasi nabidky. Nabidnéte hostovi moznost
se o dezert pod¢lit, kdyZ vypada, Ze se rozmysli. Nabidnéte kavu a nealkoholicky napoj.
Opct znalost jidelniho listku pracuje pro vas. Berete-li objednavku, zanéte se Zenami a
piSte si vSe spravnou zkratkou do objednavkového bloku. Zkontrolujte, aby stil byl
uklizen.

Pi‘edloZeni Gcti:

Poté, co jste zkontroloval, Ze je vSe v pofadku a host vas pozadal o zaplaceni, kontaktujte
vrchniho ¢iSnika, aby vystavil G€et. Vrchni ¢iSnik vytiskne Ucet, vlozi jej do desek a
ptedlozi hostovi, ktery bude platit, nebo doprostied stolu, nejste-li si jisti, kdo plati. Nikdy
neptedkladejte ucet diive, nez host doji, pouze pozada-li vas o to. Vrat'te se ke stolu prevzit
penize, nebo odpovédet na hostovy otdzky. Plati-li host kreditni kartou, jste odpovédni za
ovéieni podpisu.

Rozlouceni:

Nezapomente hostovi podékovat za jeho navstévu nasi znaCkové hospody, dejte mu

vizitku. Navrat zdkaznika je klicem k uspechu.



Pamatujte si pravidla k docileni dokonalé hostovy spokojenosti:

1. Pozdravte hosta béhem jedné minuty, co byl posazen, pfivitejte ho, nabidnéte naSe
specialni tocend piva/ aperitiv, pfedkrm a denni nabidku.

2. Znejte jidelni listek, napoje a bud’te schopen vSe dopodrobna popsat.

3. Udrzujte si pojem o Case ptipravy jidel, v pfipad¢ potieby informujte manaZera a
expeditéra o problému.

4. Zkontrolujte hosta po kazdém bodu obsluhy, zda je vSe v poradku, nabidnéte dalsi
napoje, je-li sklenice ze dvou tfetin prazdna.

10. Pravidla obsluhy

Casovany servis:
Casovani obsluhujiciho v jakékoli restauraci je dtleZity aspekt pro kvalitu obsluhy. Casem
se toto pro vas stane pfirozenosti. Zde jsou pravidla, kolik ¢asu a jaky je ¢asovy limit pro

body kazdého chodu:

Obsluhujici Casovy limit
Privitani/ Objednavka napoje 3 minuty
Pfineseni napoji/ Objednavka predkrmi 3 minuty
Prineseni piredkrmi/ Salati 7-10 minut
Objednavka hlavniho jidla 3 minuty
Prineseni hlavniho jidla 15-19 minut
Sklizeni stolu po jidle (dil¢i sklizeni) 1 minuta/priabézné
Objednavka napoju 1 minuta
Piineseni napoji/ Objednavka dezerti 3 minuty
Vytisknuti a piredloZeni uctu 4 minuty
Vriaceni penéz 3 minuty

Organizovanost:
Ve snaze uleh¢it vam praci, drzte se téchto pomucek:

e Mgjte stale obraz svého rajonu v hlave. U jakého bodu obsluhy je kazdy z vasSich stola.



e Seticte ¢as: berte vie, co nepotiebujete z piipravné mistnosti, snaZte se obsluhovat cely
rajon najednou, ne jednotlivé stoly. Nechod’te zpatky pro jednu véc, snazte se vzit vse,
co potiebujete. Vzdy opoustéjte stoly s plnyma rukama.

e Vyhovte hostovi ve vSech pfanich.

e Prace v tymu: pomahejte jeden druhému, kdyz je to mozné. Projdéte 1 ostatni rajony a
snazte se byt uzitecni.

e Znalost: byt znaly pomtze vam i hostovi, zlepsit servis. Kdyz néco nevite zeptejte se.

11. V§eobecné informace

Nage prémiova hospoda bude posuzovana hosty ve viech smérech. Cistota je kli¢ovym
bodem a je dilezité, abyste byli na vzhled nasi prémiové hospody hrdi, je to povinnost nas

vSech-jsme tym!
Prostory, na které se musite zaméfit:

e Popelniky, ¢etnost vymény lze kalkulovat na vyménu pti mnozZstvi jeden nedopalek na
kazdého kufdka sediciho u stolu. Maximalné ovsem 4 nedopalky V popelniku.
Samoziejmé se snazime popelnik vyménit co nejcastéji (pii vymeéné vymeinte popelnik
druhym).

Na $pinavé kotenky, stoly apod.

Spinavé piipravny, pulty, podlahy.

Na doplnovani ptipravnych mistnosti.

Cistotu prostor pro zaméstnance a $aten.

12. Stiznosti

V pfipad¢ stiznosti je vaSi povinnosti uvédomit manaZera smény. Ujistéte hosta, Ze se

stardme a Ze udélame vse pro vyreSeni jeho problému. Zadna stiznost neni dost mala.

NIKDY SE NESNAZTE RESIT PROBLEM SAMI! VZDY INFORMUJTE
MANAZERA!

Rezervace:

Rezervace pfijiméd pouze manazer smény nebo vrchni ¢iSnik. VeSkeré rezervace musi byt
zaznamenany do knihy rezervaci. Poznamenan cCas pfichodu, jméno na které je
rezervovano, poptipadé kontakt u vétsiho poctu osob. V pfipadé, Ze si host vyzada
konkrétni stul je vzdy v knize rezervaci vyznacen vykii¢nik u c¢isla stolu. Tolerance

zpozdéni hosta je maximalné 15 minut.

13. Odpovédnost za servis alkoholickych napoju

Zakony (fidime se podle zakoni platnych v CR, proto je diileZité se s nimi seznamit-piesto

je zde nekolik internich pravidel nasi prémiové hospody):



e Je protizakonné podavat alkohol opilym osobam.

e Je protizakonné nechat opit svého hosta.

e Je protizakonné podat alkohol osobam mladsim 18 let.

e Je protizakonné uhodit nebo jinak napadnout hosta.

e Je protizakonné prechovavat zbrané nebo drogy v prostorach prémiové hospody.

Legalni odpovédnost za podavani alkoholu (fidime se podle platnych zakont CR):

Mladistvi hosté:

e Mate-li pochybnosti o véku hosta, pozadejte o ptedlozeni priikazu totoznosti.

e Akceptujeme prikazy totoznosti pouze s fotografii.

e Pokud mate objednavku vice népoji, sledujeme, kdo je konzumuje.

¢ Informujte ostatni kolegy o pfitomnosti mladistvych, ktefi se dozaduji alkoholu.

Rozpoznani opilého hosta:
Jako obsluhujici musite hosta neustale sledovat pii konzumaci alkoholu a zaznamenat
znamky opilosti jako jsou: ztrata koncentrace, malatnost, problémy s pohybem nebo feci,

ptiliSna pratelskost, hlu¢nost nebo zmény nalady.
V nasi prémiové hospod¢ rozliSujeme ctyti faze konzumace alkoholu:

1. “Stastny” -vyfecny, uvolnény, spolecensky-Zadny problém.
“vzruseny” -emociondlni, pomalej$i reakce, ztrata sebekontroly.

“zmateny” -ma problémy s feci, vylekany, agresivni.

WD

“vytuhnuti” -neschopny chiize, téméf paralyzovany, témét v bezvédomi.
Sledujte hostovo chovani, aby se nedostali dale nez do faze jedna.

14. Technika zasahu

SniZeni ptisobnosti alkoholu:
Jediny zptisob, jak snizit hladinu alkoholu v krvi je ¢as.

Odmitnuti podavani dalSich alkoholickych napoji hostovi:
Opije-li se host, slusné a jasn¢ mu vysvétlete, ze je opily a ze mu jiz nemuzete zadny
alkohol nalit. Snazte se hosta neztrapnit pied jeho spole¢nosti. Nehadejte se s hostem, je-li

potteba, uvédomte manaZera smeny.



Bezpecna doprava hosta domi:

Kdyz se host opije, uvédomte manazera. Snazte se hostovi nabidnout kdvu nebo néco k

jidlu. Ovéite, Ze ma hosta kdo doprovodit domt. Nikdy nedovolte hostovi fidit, je-li opili.

Pokud host déla problémy, manazer uvédomi policii

Zjevné opilému hostovi nebude povolen vstup do nasi prémiové hospody z téchto divodu:

Je to proti naSim nafizenim.
Znepfiijemnil by navstévu ostatnim hostim.

15. Denni povinnosti obsluhujicich

Kromé toho, ze hosty obsluhujete, mate také jiné povinnosti, které napomahaji hladkému

béhu provozu. Mezi tyto povinnosti patii:

Pted otevienim: prosteni a ptipraveni prémiové hospody.

predpracovni schiizka: konaji se pokazdé ptred otevienim, vzdy deset minut pied
otevienim. Cilem téchto schiizek je motivovat kazdého k praci, informovat o dennich
nabidkach a specidlnich akcich nebo uvédomit manaZera o vaSich otazkach nebo
napadech.

Povinnosti pfi zavirani: obsluhujici jsou zodpovédni za klid a dal$i povinnosti urcené
manazerem.

Vzhled nasich stoll a pfipravnych mistnosti je ukazkou vas samych. Kdyz néco vidite
lezet na zemi, zvednéte to, rozlijte-li néco, utfete to a pod. Obsluhujici nejsou
osvobozeni od zametani.

Vrchni ¢iSnik je zdstupcem v nepfitomnosti manaZera smény.

Mezi povinnosti vrchniho ¢i$nika patii mimo jiné:

DohliZzet na vSechny prace pred otevienim/ zavirani znackové hospody a béhem
provozu.

Vyvésit denni nabidky a ostatni informace o provozu (napft: které polozky nejsou ).
Kontrolovat rajony obsluhujicich, zda jsou spravné prostieny.

Sledovat, zda vSechny provozni prace jsou provadény.

Zkontrolujte vSechny ptipravny, zda jsou doplnény, chybi-li néco, uvédomte manazera
smeny.

Udrzujte komunikaci s expeditérem o ¢asu piipravy jidel, odnéseni jidel a pod.

Hlasi vSechny problémy a dilezité informace manazerovi smény.

16. Znejte své produkty

Dobra vSeobecna znalost vam pomuze pii obsluze hosti zodpovédét jejich dotazy,

ziskavéte jejich diavéru. To je dilezité, délate-li konkrétni doporuceni. Pro obsluhujiciho je

nutné uméet popsat kazdou polozku jidelniho, napojového listku a denni nabidky.

Pamatujte si, co nesmite zapomenout pii vasich doporucenich:



e Nazev.

e Velikost porce.

e Jaka je pfiprava.

e Jak co chutna.

e S ¢im se podava.

e Cena (u dennich nabidek).

Popisujete-1i michané koktejly:

e Co obsahuji, zdtiraznéte ten druh alkoholu, jehoz chut’ v népoji prevazuje.

e Velikost népoje.

e Jak napoj chutna (sladky, kysely, silny).

e Podrobnosti, popisujete-li znackové sklenice, které se mohou prodavat jako i darkové
sklenice.

Kdyz popisujete n¢jaké jidlo nebo napoj, snazte se hostovi vytvofit o produktu co nejlepsi

obraz, abychom probudili v§echny smysly hosta.

Bud’te priivodcem hosta:

Proved'te hosta ¢astmi jidelniho listku, ndpoji apod. Pamatujte si, ze kazdy host je jiny.
Pouzijte své znalosti ke zvySeni hostova zdjmu. Prvni dojem, ktery vzbudite, je ten, ktery
rozhodne. Pfivitejte hosta s ismévem a od této doby se snazte vyplnit vSechna jeho piani,

jesté nez je staci vyslovit.

Pamatujte si nasledujici:

e Informujte hosta - sd€lte mu nabidku dne (servirujeme do 15:00 hod.).

e Ptejte se hosta-snazte se zjistit, jak velky ma hlad, jestli spécha, oslavuje néco a pod.

e SnaZte se hosta odhadnout - vénujte se kazdému hostovi, snazte se mu v jeho potiebach
vyhovét, je-li host vegetarian, abstinent apod.

e (Odhadnéte, kdy je ten spravny Cas na vase doporuceni-nespéchejte na hosta, nebo ho
nenechdvejte na sebe ¢ekat. Spravné casovani je dilezité!

e Pouzivejte pomiicky - ptineste jidelni listek, sklenice apod.

Délejte konkrétni doporuceni:

Rozdélil jste se s hostem o své znalosti, provedl jej jidelnim listkem, poskytl mu vSechny

informace, které chtél veédet.



