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Uvod

Vyznamnym sektorem trzni ekonomiky jsou malé¢ a stiedni podniky. Jejich
vyznam tkvi predevsim v jejich pruznosti a rychlosti jejich reakci na zménu trznich
podminek zahrnujici schopnost vyplnit mezery na trhu a vytvaret pracovni ptilezitosti.

Nevyhodou malych a stfednich podnikl je ovSem jejich slabsi pozice v konkurencnim

vvvvvv

Nastinéné nevyhody malych a stfednich podnikii poméaha fesit franchising,
systém zalozeny na prodeji licence k pouzivani jiz provéfeného podnikatelského
konceptu. Vznik franchisovych systému je spojeny s pocatky industrializace. K jedné
z prvnich firem vyuZivajicich franchising se fadi kuptikladu Coca-Cola, ktera jiz pted

vice nez sto lety zacala prodavat licence na vyrobu svych napoju.

Franchising jako forma tuzemské expanze vybraného podniku prodavajiciho
rychlé obcerstveni tzv. ,pfes ulici je i pfedmétem této diplomové prace. Vlastnik
vybrané¢ho podniku o expanzi své firmy jiz delsi dobu uvazuje, vzhledem k finan¢ni a
¢asové narocnosti rozsifeni stavajiciho podnikani ovSem tento krok doposud odkladal.
Franchising, jehoz popularita v Ceské republice stale stoupa, by proto mohl byt
vhodnou formou pronikdni podniku do dalSich geografickych segmentli tuzemského
trhu.

Cilem této diplomové prace je zpracovani planu tuzemské expanze vybraného
subjektu podnikajiciho na ceském trhu a to pravé prostiednictvim vytvoreni
franchisového fetézce. Vlastnikovi podniku tim pomohu v jeho rozhodovani ohledné

nabizejicich se moZznosti expanze firmy a vhodného zplisobu provedeni této expanze.

Po prvotni orientaci v problematice franchisingu studiem literatury vztahujici se
k danému tématu, po provedeni sekundarniho vyzkumu z dostupnych internetovych
zdrojii vcetné provedeni ptipadové studie konceptu restaurace nabizejici rychlé
obcerstveni jsem provedla primarni vyzkum formou tizeného hloubkového rozhovoru
s vlastnikem podniku; nasledné jsem provedla analyzu vnitiniho prostiedi firmy
s kalkulaci ptedpoklddanych ndkladi a vynosl. Vystupem prace je franchisovy
podnikatelsky plan s doporuc¢enim strategie expanze firmy.



1 Literarni prehled
1. 1 Zakladni pojmy z oblasti franchisingu

Franchising: licence, podnikatelsky systém, marketingova metoda, jez znamena
pravo uzivat za uplatu pii prodeji vyrobkli a/nebo poskytovani sluzeb podnikatelsky
napad jiného podnikatele, pti vyuziti jeho pramyslovych prav, know-how, podpory,
$koleni a kontroly (Reznikova, 2009).

Franchisor: poskytovatel licence, piedava svym franchisantim pravo a
povinnost provozovat obchodni ¢innost v souladu s jeho koncepci (EFF & CAF, 2004).

Franchisant: pfijemce licence, jenz ma za pifimou nebo nepfimou uplatu pravo
uzivat jméno franchisorovy firmy, jeho ochrannou znamku, know-how nebo jina prava

z dusevniho nebo pramyslového vlastnictvi (EFF a CAF, 2004).

Franchisovy balik neboli franchisova licence: souhrn prav a znalosti plnéni
poskytovanych franchisorem franchisantovi, jez umoziuji provozovat franchisu (CAF,
2014b). Obsahuje kompletni koncepci podnikani a tvofi jej ochranna znacka, know-
how, opera¢ni manual, sluzby poskytované franchisorem franchisantovi a platby

franchisorovi (Profit system franchise services s.r.o., 2014).

Franchisingova sit’ nebo Fetézec: spojeni franchisora a vSech jeho franchisanti
(Reznickova, 2009).

1. 2 Definice franchisingu

., Franchising je metoda prodeje zbozi a sluzeb. (Mendelsoh, Acheson, 1994. s.
11).

Je to komplexni a trvaly vztah, pfi némZz se ptiivodni koncepce neustale rozviji.
Zdroje franchisora a franchisanta se sdruzuji; franchisor poskytuje know-how a
podporu, zatimco franchisant poskytuje finan¢ni a lidské zdroje (Mendelsoh, Acheson,
1994).

Franchisovy systém je kooperativni odbytovy systém s délbou préace a vertikalni

strukturou skladajici se z decentralizovanych prodejnich mist (CAF, 2008).



Struéné je franchising mozné definovat slovy CAF: |, Jedenkrdt vymyslet a
mnohokrat uplatnit* (CAF, 2015, s. 19)

Franchising je mimo jiné jednou z mnoha forem horizontalnich kooperaci mezi
obchodnimi partnery, ktefi jsou samostatnymi pravnimi subjekty podnikajicimi vlastnim
jménem a na vlastni ucet. Podnikatelska samostatnost a iniciativa franchisanta jsou vsak

¢astené omezeny celkovou koncepci franchisora (Stensova, 20006).

Franchising piedstavuje dvé protichidné tendence: na jednu stranu plati ptisna
povinnost dodrzovat jednotny vzhled provozoven a jednotnou metodu poskytovani
sluzeb nebo produkti pod obchodnim nazvem a ochrannymi zndmkami franchisora, na
druhou stranu jsou franchisanti samostatné obchodni spole¢nosti bez majetkového

podilu franchisora - ten zde vykonava pouze dozor (Loebl, Lukajova, 1994).
Charakteristické znaky franchisingu:

e Pravni a castecn¢ podnikatelska samostatnost ¢lenti franchisového

fetézce;

e Pravo na prodej zbozi a poskytovani sluzeb, pouzivani jména fetézce,

znacky a zkuSenosti;
e Jednotna prezentace, spole¢ny image;
e Intenzivni a dlouhodoba spoluprace mezi franchisorem a franchisantem;
e Prévo franchisora kontrolovat dodrzovani poskytnuté koncepce;
e Povinnost franchisanta vykonavat ¢innost v ramci poskytnuté koncepce;
e Poplatky franchisanta franchisorovi;

e Smlouva (Stensova, 2006).

Zakladni principy franchisové spoluprace:
e Franchisor vlastni ochrannou znamku a znac¢ku franchisové sité;

e Franchisor pfedavad jen v praxi osobné ovéfeny podnikatelsky zamér

(know-how);

e Franchisant za predané know-how plati franchisorovi dohodnuté

poplatky;



Podstatnou ¢ast investice do podniku nese franchisant;
Ceny zbozi nebo sluzeb ve svém podniku urcuje franchisant;

Franchisor miize (Castecn¢) rozhodovat o druhu, S$ifi a hloubce
sortimentu nabizeného franchisantem (Profit system franchise services
s.r.o., 2014).

Ve franchisingu rozliSujeme 5 zakladnich strategickych aspekt podnikani:

Marketing — jednotny image celé sité, jednotny koncept korporatni

identity, exkluzivita znacky;

Organizace — jednotna organizaéni struktura, standardizované a
institucionalizované funkce, centralizace (centrala piebira veskeré funkce

spojené se strategickym pldnovanim, racionalizaci apod.);

Expanze — podminkou je existence konkuren¢ni vyhody, cile expanze
mohou byt rizné: od posileni konkurenceschopnosti, ptes zvyseni podilu

na trhu az po diverzifikaci;

Personalni politika — velkou vyhodou pro franchisora je vysoky vykon

franchisantli v porovnani se zaméstnanci;

Financovani — moZnost reinvestovani kapitalu vracené¢ho prostrednictvim
franchisovych poplatkd (Waltraud, 2010).

1. 3 Formy a druhy franchisingu

Na zakladé¢ historického vyvoje franchisového distribu¢niho fetézce existuji dnes

franchisové dohody mezi vyrobcem a maloobchodnikem (vyskytuji se napt.
Vv automobilovém primyslu), mezi vyrobcem a velkoobchodnikem (napf. Coca-Cola,
jez umoznuje pouziti jejich sirupu zavodu vyrab&jicim a plnicim lahve), mezi
velkoobchodnikem a maloobchodnikem (napf. rizné velkosklady) a mezi dvéma

maloobchodniky (,,pivodni* format franchisingu) (Turnerova, 2002).

Franchisy se déli na zaklad¢ predmétu franchisového systému na tfi zakladni

druhy: prodejni, sluzbové a vyrobkové. V praxi samoziejmé existuje celd ftada

smiSenych franchis.
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Prodejni franchisa je zaloZzena na prodeji vyrobkl a jsou poskytovany bud’

vyrobci nebo velkoobchodniky.

Piedmétem sluzbové franchisy je poskytovani sluzeb v riznych odvétvich,
napf. v gastronomii, hoteliérstvi, opravaiskych sluzeb, kadefnictvi, Cistirny apod.
V piipadé sluzbové franchisy je dilezité detailn¢ propracované know-how poskytnuté

franchisorem.

Vyrobkova franchisa (primyslovy franchising) spociva ve vyrob¢ a nasledném

prodeji vyrobkll na zédklad¢ know-how poskytnutého franchisorem.

Dal§im druhem je investiéni franchisa, jeZz predstavuje vysoké financni
investice ze strany franchisora i1 franchisanta a vyzaduje tedy kromé bezchybného

podnikatelského planu i management odbornikd.

Master franchisa opraviiuje franchisanta k udélovani sublicenci v ramci svého
regionu (zemi). Je vyuZzivana piedevs§im pro vstup firmy na nové trhy.

Mini franchisa znamena pftipojeni franchisové aktivity Kkjiz existujicimu
podniku, jehoz je franchisa vhodnym doplnénim.

Exkluzivni franchisa je franchisa udélena pouze jedinému franchisantovi a to

v ramci urcitého uzemi (Turnerova, 2002).

Plurifranchising oznacuje situace, kdy franchisant piijima licenci od n¢kolika
franchisovych fetézci. Tato forma se vyuziva napiiklad v rdmci obchodovani s odévy,

nabytkem, potravin apod. (Stensova, 2006).

Obrazek 1: Plurifranchising

Franchisor 1
Franchisor 2
Franchisor 3

\ 4

\ 4

Franchisant

Spottebitel

Zdroj: (Stensova, 20086, str. 28)

Multifranchising je naopak situace, kdy franchisant obdrzi v ramci jednoho

fetézce nékolik franchis a miiZe si tak oteviit ndkolik prodejen (Stensova, 2006).
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Obrazek 2: Multifranchising

Franchisant:
Franchisor ———| Provozovnal
Provozovna 2

Spottebitel

\4

Zdroj: (Stensova, 2006, str. 30)

Jednim z nejrozsifenéjSich odvétvi franchisingu, vyuzivajicich mimochodem
hojn¢ 1 multifranchising, je rychlé obcerstveni. Napiiklad McDonald’s byl jednim
z prvnich podnikd, jeZ prodaly svou franchisu do zahrani¢i (Levy, Weitz, 2009).

1. 4 Vyhody a nevyhody franchisingu
1.4.1 Vyhody franchisingu

Vyhody pro franchisora: rychly rozvoj fetézce, niz8i naroky na vlastni kapital,
mensi riziko podnikéani, prinik na nové trhy, méné personalnich problému (Stensova,
poskytovani sluzeb, vétsi odbytova jistota, riist znacky a posileni image firmy a zvySeni
vyrobni sily (Rezni¢kova, 2009). Nespornou vyhodou je také blizkost k zakaznikiim,
kdy ma franchisor prostiednictvim svych franchisanti dobré kontakty se zakazniky na
jednotlivych geografickych trzich a je informovan o jejich pfani a potfebach. S tim je
spojena schopnost franchisového tetézce rychle reagovat a ptizplsobit Se potfebam
zakazniki (CAF, 2015).

Vyhody pro franchisanta: jist¢j$i a rychlej$i vstup na trh, mensi riziko
podnikéani, pomoc pfi zahajeni podnikéani, G€ast na vysledcich priizkumu trhu, snadné;si
piistup k ivérim a rychlé navazani kontakti s ostatnimi podnikateli (Stensova, 2006).
Neopominutelnou vyhodou je pfistup k aktudlnimu know-how prostfednictvim Skoleni a
podkladi ze strany franchisora, vyzkouseny sortiment, pomoc pii cenové regulaci, lepsi
nakupni podminky a dafiové, poradenské a Gicetni sluzby od franchisora (Reznitkova,
2009). Dalsi vyhodou je také zvySovani kvalifikace franchisantii diky propracovanym

$kolicim programiim franchisora (CAF, 2015).

Mikroekonomické vyhody obecné: spolecné image vSech podnikli zapojenych
do systému, jednoducha organiza¢ni struktura a fizeni systému, spole¢ny marketing a

rychlejsi expanze diky snadnéjSimu financovani (Turnerova, 2002).
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Makroekonomické vyhody: franchising poméha rozvijet malé a stfedni
podnikdni, pomaha jednotlivym subjektim zlepsit organizaci v ramci systému trzniho
hospodarstvi. Diky franchisingu se trh obohacuje o firmy, jez pracuji planovité a snazi
se 0 spole¢ny uspéch (Turnerova, 2002). Diky ovétené franchisové koncepci je mira
neuspéchu drobnych podnikatelt mensi nez v rdmci nezavislého podnikéani. Franchising
se tak stava prostfedkem pro rozvoj konkuren¢niho prostfedi. Expanze franchisového
fetézce také zajistuje rozsifovani nabidky pracovnich mist a tim potazmo snizovani
nezaméstnanosti. V neposledni fadé umoziuje franchising podnikateltim navazat vztahy
s ostatnimi zemémi a je tedy jednou z cest internacionalizace a globalizace obchodu
(Stensova, 2006). V neposledni fadé pitinasi distribuéni systém zaloZeny na
franchisovych licencich vyhody i pro spotiebitele, nebot’ podnikatelé nabizi na trhu

vyzkouSené a vyzralé vyrobky a sluzby (Turnerova, 2002).

1.4.2 Nevyhody a rizika franchisingu

Nevyhody pro franchisora: riziko netspéchu franchisanta, vychova budouciho
konkurenta, riziko prozrazeni obchodniho tajemstvi (Stensova, 2006). Lze uvést i nizsi
miru kontroly, neustaly boj proti tlaklim franchisanta na zafazeni vyrobkil a sluzeb,
které nejsou soucasti jejich vzajemné dohody a ohrozeni image firmy kvuli

nedodrzovani pravidel podnikani franchisantem (Rezni¢kova, 2009).

Velkym rizikem franchisora je vznik pfili§ uzkého vztahu s franchisantem, jez
muze vyustit do situace, kdy bude franchisor zodpovidat za Skodu zplsobenou ¢innosti
franchisanta. Ve franchisové smlouvé je proto nutné stanovit povinnost franchisanta
uzaviit pojiSténi v potfebném rozsahu s uvedenim spolupojisténé osoby, jiz je
franchisant (Loebl, Lukajova, 1994).

Nevyhody pro franchisanta: omezeni samostatnosti, kontrola centraly, odvod
poplatkt franchisorovi (Stensova, 2006). Dalsi nevyhodou je povinnost odebirat
vyrobky, sluzby a technologie uvedené ve franchisové smlouvé, jakoz i déleni zisku
s franchisantem zpusobujici pomalejsi kapitalovou navratnost vlozenych investic
(Rezni¢kova, 2009). Franchisor si také ve smlouvé vétsinou zajistuje predkupni pravo
na provozovnu franchisanta, coz jej mize pii ukonceni podnikdni stavét do nevyhodné
pozice (CAF, 2008).

13



Makroekonomicka rizika:

Pii vytvofeni silného franchisového fetézce hrozi dominance nékolika
konkuren¢nich firem az monopolizace daného trhu, ackoliv jsou franchisanti
samostatnymi podnikateli a dominance znacky nebo loga neni z pravniho hlediska

povazovana za zakazanou.

1.5 Zakladni pravni aspekty franchisového retézce

Mezi franchisorem a franchisantem vznikaji vztahy jednak pravni, jeZ jsou
upravované franchisovou smlouvou a jednak vztahy moralni, etické a obchodni. Tyto
vztahy se oznaCuji jako primarni. Konkuren¢ni vztahy mezi nékolika franchisanty

navzajem se oznaluji jako vztahy druhotné (Reznickova, 2009).

Vybrané obcansko-pravni a obchodné-pravni aspekty ovliviiyjici franchisingové
podnikani:

Obchodni firma: pojem obchodni firmy fesi obfansky zakonik. Obchodni firma

je jméno, pod kterym je podnikatel zapsan do obchodniho rejstiiku (u pravnické osoby
jde o nazev a dodatek oznacujici pravni formu firmy) a nesmi byt zameénitelna s jinou
obchodni firmou ani nesmi pusobit klamave. Je-li vice obchodnich zadvodi nékolika
podnikateli spojeno do podnikatelského seskupeni, mohou jejich jména nebo obchodni
firmy obsahovat shodné prvky; vefejnost vSak musi byt schopna je odliSit (napf.
obchodni firma franchisora nese nazev XY s.r.o0., obchodni firma franchisanta smi byt
oznaéena jen jako XY) (Rezni¢kova, 2009; zakon &. 89/2012 Sb.).

Ochrana hospodaiské soutéze: zdkon o ochrané hospodaiské soutéze zakazuje

uzavirani dohod soutézitelli narusujici soutéz; k omezeni hospodaiské soutéze mize
dojit, pokud dohoda obsahuje omezeni pro dodavatele nebo kupujiciho. Vertikalni
franchisingové smlouvy obsahujici ujednani o ochrané know-how a image franchisové
sit¢ a o kontrole franchisového podniku nejsou povaZovana za zakdzand omezeni
souté¢ze. OvSem ujedndni franchisové smlouvy upravujici exkluzivitu franchisanta,
ujednani o cenach a ujednani o povinném odbéru zbozi jsou povazovana za zakdzana
s vyjimkou dohod, jejichz dopad na hospodaiskou soutéz (méfeny pomoci trznich
podila soutézitelll) je zanedbatelny (prah trzniho podilu byl Evropskou unii stanoven na

30 % pro dodavatele i kupujici). Od piistoupeni Ceské republiky do EU plati evropské
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soutézni pravo — pro oblast franchisingu je zasadni Nafizeni Komise (EU) ¢. 330/2010 o
vyjimkach pro vertikdlni dohody o dodavkach a distribuci, které stanovi, za jakych
podminek se aplikuje blokova vyjimka zdkazu uzavirani dohod soutézitelt stanoveného
v ¢l. 101 odst. 1 SFEU a to na vertikdlni dohody, mezi néz se fadi i franchisové
smlouvy (CAF, 2015; Reznickova, 2009; zakon &. 143/2001 Sb.; nafizeni Komise EU ¢&.
330/2010).

Ochrana nehmotnych statkd: nehmotné statky duSevni povahy vznikajici jako

vysledky dusevni tviréi ¢innosti podléhaji ochrané dusevniho vlastnictvi. Pod dusevni
vlastnictvi spadaji jednak primyslova prava k vysledkiim tvuréi ¢innosti, jez zahrnuji
prava k vynalezim, primyslovym vzorim, uzitnym vzorim a know-how a jednak prava
na oznaceni, jez zahrnuji ochranné zndmky a oznaceni plivodu vyrobku a nakonec

autorska prava K dilim literarnim, védeckym a uméleckym.

V ramci franchisového podnikdni se ztohoto hlediska uplatiiuje Zékon o
ochrannych zndmkéch — ochrannou znamku mohou uzivat jen fyzické nebo pravnické
osoby, jejichz predmétem podnikani jsou vyrobky ¢i sluzby, pro které je ochrannd
znamka zapsana v rejstiiku ochrannych znamek. Ochranna znamka vyjadiuje osobitost
a vlastni charakter franchisového podniku a je definovana jako oznaceni tvotené slovy,
pismeny, kresbou nebo i tvarem ¢i obalem vyrobku. Pro snadné odliSeni fetézce ze
strany zdkaznikli musi byt ochrannd zndmka jednoduchd, srozumitelnd a snadno

zapamatovatelna.

Dal§im nehmotnym statkem souvisejicim s franchisovym podnikdnim je
primyslovy vzor (vzhled vyrobku) a uzitny vzor (technické feSeni vyrobku). Pravo
K primyslovému / uzitnému vzoru vznika jeho zapsanim do rejstiiku pramyslovych
vzoru / patentll a uzitnych vzort a jeho vlastnik ma pravo poskytnout souhlas s jeho
uzivanim tieti osob& (Reznitkova, 2009; zakon &. 441/2013 Sb.).

Ochrana osobnich tidaji: zadkon o ochrané osobnich udaji upravuje nakladani

s osobnimi udaji — Vv piipadé franchisového fetézce se jedna predevsim o osobni udaje
zakazniki fetézce. Povinnost nakladat s osobnimi udaji v souladu se zdkonem o ochrané
osobnich udaji musi tvofit souéast franchisingové smlouvy (Rezni¢kova, 2009; zakon
¢. 101/2000 Sb.).

Ochrana spotiebitele: ochranu spotiebitele fesi jak obCansky zakonik, tak zdkon

o ochran¢ spotiebitele, jez stanovuji poZadavky pii prodeji vyrobkil a poskytovani
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sluzeb, zakaz diskriminace spotiebitele, zdkaz prodeje nebezpecnych vyrobki, zdkaz
klamani spotfebitele a informacni povinnost. Franchisor i franchisant musi dbat
zékonnych povinnosti, zakazli a omezeni tykajicich se ochrany spotiebitele, aby nedoslo
k poskozeni dobrého jména franchisové sité (Rezniékové, 2009; zakon ¢. 89/2012 Sb.;
zakon €. 634/1992 Sb.).

Pronajem nebytovych prostor: soucasti zalozeni franchisové firmy je vétSinou i

najem nebo podndjem nebytovych prostor vhodnych pro podnikéni. Najem a podndjem
je upraven obcCanskym zdkonikem. Je-li ndjemcem franchisor, je nutné do najemni
smlouvy zaclenit opravnéni franchisora dat nebytovy prostor do podndjmu franchisanta
(Rezni¢kova, 2009; zakon ¢&. 89/2012 Sb.).

ReSeni sporli: ustanoveni o zpisobu feSeni majetkovych sporli mezi

franchisorem a franchisantem je dilezitou soucasti franchisingové smlouvy napf.
prosttednictvim rozhod¢i dolozky suvedenim zvoleného Rozhod¢iho soudu
(Rezni¢kova, 2009).

Zivnostensko-pravni aspekty:

Pro zahajeni podnikéni vcetné franchisy je nejprve nutné ziskat zivnostenské
opravnéni k podnikatelské cinnosti odpovidajici charakteru innosti. Povinnosti pii

zahajeni podnikani stanovuje zdkon o zivnostenském podnikdni (Zakon ¢. 455/1991
Sh.).

Finan¢né-pravni aspekty:

Finan¢ni naro¢nost franchisové pobocky zavisi na druhu franchisového fetézce,
ale i na oboru, v némz se franchisovy fetézec pohybuje. Sluzbovy franchising, na néjz

se tato prace sousttedi, je mozné rozttidit do tii kategorii dle finanéni naroc¢nosti:

e Materialné¢ a finanéné velmi naro¢ny franchising, jako jsou pdjcovny

automobilt, hotely, restaurace apod.;

e Mén¢ materidlné a finanéné¢ ndaroCny franchising, napi. holicstvi,

kadefnictvi, zahradnictvi apod.;

e Franchising s minimalnimi finan¢nimi naroky v oboru poradenstvi,

software, Skoleni apod. (Novacek, 1997).
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Dilezitym nastrojem kontroly finanéniho hospodafeni vSech c¢lent
franchisového fetézce je Ucetnictvi v souladu se zdkonem o Ucetnictvi, jenz stanovi
rozsah a zpusob vedeni uéetnictvi pro podnikatele. Clenim franchisového fetézce je
doporuceno vedeni podvojného ucetnictvi za ucelem moznosti sledovani veskerych
pohybti majetku, zavazkd, Gistého obchodniho jméni apod. (Rezni¢kova, 2009).
Ugetnictvi je také dulezitym podkladem pro urdeni datiového zatiZeni. Franchisové
podnikani podléha danim vybiranym srazkou u zdroje (dan z pfijmt, socidlni a
zdravotni odvody) a dani z ptidané hodnoty (nakup a prodej zbozi a sluzeb) (Loebl,
Lukajova, 1994; zékon ¢. 563/1991 Sb.).

Rozhodujicim zdrojem financovani franchisingu by mél byt vlastni kapital
tvofeny v pfipadé nového podniku vlastnim vkladem podnikatele a v ptipade jiz
zavedeného podniku nerozdélenym ziskem minulych let, fondy ze zisku a odpisy (CAF,
2015). Nejsou-li vlastni zdroje dostacujici, ma franchisant vesmés 3 moznosti ziskani
cizich zdroju financovani svého podnikani: kratkodoby nebo dlouhodoby bankovni uvér
(napf. Maly Gvér pro podnikatele od CSOB pro financovani investic od 50 tisic K& az
do 8 miliontt K& (CSOB, 2014) nebo KB Franchising program, ktery je uréen jak
franchisantim k financovani jejich podnikani, tak franchisorim k rozSifovani
franchisingové sité (Komercni banka, 2003)). Kratkodoby tGvér (napt. kontokorentni
nebo lombardni) je zpravidla omezen na financovani provozniho kapitélu, tj. zasob,
pohledavek a provoznich nakladi. Dlouhodoby uvér (investi¢ni, u néhoz banky
vetsinou pozaduji ruceni dlouhodobym majetkem nebo tieti osobou ¢i hypotecni, jenz je
ruen vyhradn€ nemovitym majetkem) slouzi pro pofizeni dlouhodobého majetku.
K ziskani dlouhodobych uvérid je pozadovano predlozeni podnikatelského planu. Dalsi
moznosti je spojeni s franchisorem, jenz muiZe franchisantovi pomoci pii jednani

s finanénimi institucemi, investory apod. (CAF, 2008).

Z hlediska finan¢niho planovani je rovnéz dilezité zodpoveédné fizeni cash flow

branici druhotné platebni neschopnosti (Loebl, Lukajova, 1994).
Pracovné-pravni aspekty:

Vztahy mezi podnikatelem a zaméstnanci upravuje zakonik prace. Spolecné
S pracovni smlouvou je nutné uzaviit se zaméstnanci i dohodu o odpovédnosti k ochrané
hodnot svéfenych zaméstnanci k vyuctovani (tzv. dohodu o hmotné odpovédnosti) a
dohodu 0 ochran& nehmotnych statkii (Rezni¢kova, 2009; zakon &. 262/2006 Sb.).
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1.6 Franchisové svazy, Evropsky kodex etiky franchisingu

Podporou rozvoje franchisového podnikani se zabyvaji franchisové svazy, jez
jsou dobrovolnym sdruzenim franchisord. Franchisové svazy soustied’uji nabidky
franchisingu od jednotlivych franchisori a zprostfedkovavaji tak kontakt mezi
franchisory a jejich potencidlnimi franchisanty a to i napiiklad pofaddnim franchisovych
veletrhd. Na Geském trhu ptisobi od roku 1993 Ceské asociace franchisingu, neziskova
organizace sdruzujici franchisory a odborniky z oblasti prava a poradenstvi zamétujici
se pravé na problematiku franchisingu. Na svych strankach uvadi Ceska asociace
franchisingu seznam vsech franchisovych fetézcii piisobicich na izemi Ceské republiky
a to prehledné setazenych dle jednotlivych druhi ¢innosti, ptivodu franchisy a velikosti
vstupni investice. Ceskd asociace franchisingu je Glenem Evropské franchisové
federace, jeZ je iniciatorem vytvofeni Evropského kodexu etiky franchisingu (CAF,
2014b).

Evropsky kodex etiky franchisingu zpracovany Evropskou franchisovou federaci
vroce 1972 je souborem zakladnich ustanoveni, pravidel, ptedpisii a zésad slusného
jednéni pro Gcastniky franchisingu v Evropé. Kodex je nepravnim normativnim aktem,
jeho dodrzovani je dobrovolné, ovSem franchisové svazy mohou vyloudit
z franchisového svazu ty podnikatele, kteti zasady a povinnosti uvedené v Kodexu
porusuji. V prvni ¢asti Kodexu je podrobné definovan franchising jako takovy, ve druhé
¢asti jsou pak uvedeny povinnosti franchisora (napf. povinnost provedeni pilotniho
provozu pred =zaloZzenim franchisové sit€ a poskytovani Skoleni a podpory
franchisantlim) i1 franchisanta (napf. nezneuzivat know-how franchisora a umoznovat
mu piistup do svych prostorti a dokladtr). Tieti cast Kodexu se zabyva ndborem, inzerci
a zpfistupnénim informaci — reklama musi jednoznaéna a bez zavadégjicich udaja,
franchisant musi pfed uzavienim smlouvy obdrzet vS§echny informace a podklady, které
jsou nutné pro seznameni se s franchisovym vztahem. Ctvrta ¢ast Kodexu se vénuje
pozadavkiim kladenym na budouci franchisanty. Pata ¢ast je zaméfena na naleZitosti
franchisové smlouvy, jeZ musi odrazet zajmy vSech €lenil franchisového fetézce a uvadi
nepostradatelné minimum podminek obsaZzenych v kazdé franchisové smlouvé.
V posledni, Sesté &asti, se Kodex vénuje Master-franchisovym systémim (EFF & CAF,
2004).
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1.7 Zpusoby zaloZeni sité
Franchisovy podnik mtze byt zalozen dvéma zpisoby: vytvofenim
franchisového fetézce franchisorem ihned pfi zahdjeni podnikdni nebo rozsifenim

stavajiciho podniku pomoci franchisingu (Mendelsohn, Acheson, 1994).

Pti vytvareni franchisového fetézce je dilezité vypracovat co nejjednodussi
systétm podnikani a co nejlépe a co nejsrozumitelnéji jej popsat pro budouci
franchisanty. Cim jednodud$i systém, tim niz$i vyzaduje naroky na administrativni
fizeni. Pfikladem mize byt provozovna rychlého obcerstveni: ¢im je uspotradani
kuchyng, ptipravny a obsluzni ¢asti jednodussi a ¢im vice se blizi standardu, tim snazsi
bude pfizplsobit franchisovou provozovnu danému vzoru. Rovnéz ¢im jednodussi
skladba jidelnicku, tim rychlej$i a snaz§i bude vytvofeni franchisové pobocky
(Mendelsohn, Acheson, 1994).

Aby byl tedy podnik, jenz md byt rozSifen prostfednictvim franchisingu,

uspésny, musi splinovat nasledujici podminky:

e Koncepce musi byt ovéfena bud’ provozem samostatného podniku nebo

peclivym provedenim pilotniho provozu;
¢ Podnik musi mit vyrazny image;

e Systém a metoda musi byt natolik jednoduch¢, aby bylo mozno je

uspésné piedat v ekonomicky rozumném ¢asovém ramci,

e Finan¢ni vynosy z franchisového fetézce musi zajistit franchisantovi
pfiméteny zisk, jenZ pokryje i1 veskeré poplatky odvadéné franchisorovi,

jemuz zajist'uji dostate¢ny pravidelny zisk (Rezni¢kova, 2009).

Usp&sny fetézec musi byt atraktivni jak pro zakazniky, tak pro potencialni

franchisory (Rezni¢kova, 2009).

Pii zakladani franchisové sité je nutné ovéfit prenositelnost know-how
z franchisora na franchisanta pomoci pilotniho provozu a to jesté pied rozhodnutim o
prodeji franchisy. Pilotni provoz provadi franchisor ve svych podnicich za ucelem
oveéfeni konkurenceschopnosti své podnikatelské myslenky v praxi, definovdni a
odstranéni skrytych problémt, zjiSténi optimalniho vybaveni (napi. pfesné rozlozeni

vSech prvka tak, aby vyroba probihala v logickych krocich) a oteviraci doby podniku,
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stanoveni nejucinnéjsi reklamy a zvoleni nejvhodnéjSiho umisténi provozoven a
v neposledni tadé stanoveni systému kontroly, inventury a ucetnictvi podniku.
Minimalni doba pilotniho provozu by méla byt jeden rok, aby mohl byt podnik
posouzen vV ramci vSech sezonnich vlivi. Cilem pilotniho provozu je zabranéni pfenosu
rizika a odpovédnosti z neovéfeného podnikatelského konceptu na své budouci
franchisanty (Rezni¢kova, 2009). Nutné je rovnéz zajistit dostateéné zdroje kvalitniho
produktu nebo polotovaru v regionu podnikani a schopnost pravidelnych dodavek a to
prostiednictvim kvalitnich dodavatelskych smluv jak s dodavateli, tak s prepravci
(CAF, 2015).

Kazdé zalozeni franchisového fetézce je spojeno s ndklady na vytvareni
mechanismu nutného k ziskani franchisantii a to jesté predtim, nez fetézec generuje
pfijmy — V prvnich letech je tedy pravdépodobné, Zze franchisor utrpi spiSe ztratu.
Franchisor pfi zakladani fetézce musi také pocitat s dalSimi nadklady, jako jsou nadklady
za registraci ochranné piipadné¢ obchodni znacky, za vyrobu publikaci, platy
zaméstnancl, kancelafské potieby, cestovni ndklady, inzerci, reklamu, pravni, Gcetni a
poradenské sluzby atd. ReSenim ale neni pozadovat piili§ vysoké vstupni poplatky: ty
by mohly ohrozit produktivitu franchisanta. Je tedy nutné s témito naklady pocitat a

najit pro n¢ alternativni zdroje ptijmu (Mendelsohn, Acheson, 1994).

Pti zakladani franchisového fetézce se budoucimu franchisorovi doporucuje
nasledujici postup (potfadi jednotlivych krokl se miiZe liit dle aktudlni situace, v niZ se

podnik nachazi):
e Analyza podnikatelského zaméru;
e Vypracovani franchisového projektu / podnikatelského planu;
e Piiprava a realizace pilotniho projektu;
e Vyhodnoceni pilotniho projektu;

e Dokonceni nabidkové broZury, operacniho manudlu a franchisové
smlouvy na zaklad¢ zakladnich informaci ziskanych v pribéhu pilotniho

provozu;

e Realizace franchisové sité (hledani franchisantd, zdokonalovani know-

how...);
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e Rizeni a expanze franchisového konceptu (CAF, 2008).

1.8 Franchisova centrala

Franchisova centrala poskytuje svym franchisantim sluzby dle franchisové

smlouvy. Jedna se zpravidla o nasledujici ukony:

e Poradenstvi pfi vybéru sidla franchisového podniku (umisténi podniku

s ohledem na image sit¢, vy$i najemného apod.);
e Zaskoleni franchisanta a pomoc pii zapracovani prvnich zaméstnanct;

e Dodani prvotniho vybaveni a pomoc pii zafizeni a vybaveni

franchisového podniku;

e Podpora pii otevieni provozu prostfednictvim piipravy reklamy apod.
(Reznitkova, 2009).

Krom¢ podpory franchisovych podniki vykonava centrala dal$i ¢innosti nutné

pro vlastni chod samotné centraly i fetézce jako celku:

e Financovani, GCetnictvi, dané, vnitini organizace (pro své franchisové
pobocky pripravuje centrala jednoduché ucetni postupy a obchodni

systémy, které bude piijemce franchisingu pouzivat);
e Nakup, skladovani, dodavky, doprava, logistika;

e Marketing, promotion, public relations, media (velmi u¢innou metodou
pfildkani pozornosti je napf. zminka v mistnich nebo celostatnich

novinach);
e Skoleni, vzd€lavani, trénink vlastnich zaméstnanci;
e Rozvoj franchisového systému, inovace;

e Rozsifovani prodejni sité, nabor popt. vyména franchisanti (Turnerova,
2002).

Z hlediska personalu zacina franchisor budovat sit’ s pomérné¢ malym Stabem
spolupracovnikli, které si vybere zejména ze svych stavajicich, spolehlivych a

zkuSenych zaméstnancl. Pro zacatek je kromé& osoby samotného franchisora nutny/-a
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spolehlivy/-a asistent/-ka zasStitujici ndbor novych franchisantl, dale ucetni,
zaméstnanec pecujici o franchisanty a zajist'ujici kontakt s nimi a 0 jejich vzdélavani a
trénink. Je mozné vyuzit spolupraci externich firem, jako je naptiklad reklamni
agentura, externi dodavatelé, auditofi, advokati apod. Pro veskery personal centraly i

franchisovych pobocek je nutné ptipravit plany Skoleni (Turnerova, 2002).

Franchisovd centrdla je financovdna jednak z franchisovych poplatk
(jednorazovy vstupni poplatek, bézné poplatky za poskytované sluzby, prodej vyrobkt
franchisantim, pfispévky franchisantlii na reklamni ndklady, najemné z pronajmu
vlastnich prostor franchisantovi, poplatky za zprostiedkovani Givéru pro franchisanty,
poplatky za pocitacové zpracovani dat a za vedeni ucetnictvi apod.), jednak z vlastnich

nebo cizich zdrojl internich ¢i externich (podily investora, uvéry) (Turnerové, 2002).

1.9 Franchisovy podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pisemny material urcité formy a struktury, ktery popisuje
veskeré klicové vnéjsi 1 vnitini faktory souvisejici se zalozenim podniku a jehoz cilem
je prokazani realizovatelnosti zamysleného podnikatelského cile. Podnikatelsky plan je
zam&fen na Ctyfi zakladni okruhy: trh, vyrobky a/nebo sluzby, personal a finance

(Korab, 2007).

Podnikatelsky plan musi byt stru¢ny, prehledny, realisticky a jednoduchy bez
technickych detaild, musi predstavit vyhody produktu ¢i sluzby pro zakaznika,
orientovat se na budoucnost, nezakryvat slaba mista a rizika projektu, upozornit na
konkurenéni vyhody projektu a na silné stranky firmy, ale nebyt pfili§ optimisticky ani

pesimisticky z hlediska trzniho potencialu (Fotr, 1999).
Obecna struktura podnikatelského planu:

e Titulni strana — obsahuje zékladni informace o spolecnosti a stru¢ny

obsah podnikatelského planu;

e [Exekutivni souhrn — obsahuje klicové faktory podnikatelského planu
jako jsou jeho silné stranky, rozsah financovani, oc¢ekavani nebo finan¢ni

plany. Jeho cilem je vzbuzeni zajmu potencialnich investort;
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slozky:

Charakteristika podniku a jeho cila — struktura spole¢nosti, jeho historie

a ¢innost, umisténi podniku, personal apod.;
Prehled zakladnich vysledkt a zavéri technicko-ekonomické studie;
Shrnuti a zavéry;

Ptilohy (Fotr, 1999).

Technicko-ekonomicka studie projektu (feasibility study) zahrnuje tyto

Analyza trhu a marketingova strategie — analyza a hodnoceni
podnikatelského okoli (STEP analyza, Porteriv model péti sil) a analyza
vnitiniho prostiedi firmy (véetné finan¢ni analyzy firmy), analyza a
hodnoceni celkového vychoziho stavu firmy (SWOT analyza), stanoveni
strategickych cill, tvorba a hodnoceni variant strategie na zakladé
silnych a slabych stranek firmy, ptilezitosti a rizik podnikatelského okoli,
marketingovy vyzkum a stanoveni marketingového mixu a strategie
(napt. geografickd strategie, strategie ohledné podilu na trhu, strategie

Z hlediska pronikéani vyrobku na trh ¢i marketingova strategie apod.);

Velikost vyrobni jednotky — moZnost stanoveni dolni a horni meze
velikosti provozovny (je nutné vzit v ivahu omezeni zdrojova ¢i spojena
se standardizaci vyrobnich zafizeni a provozl a dale je nutné ptizptisobit

velikost provozovny o¢ekavanému obratu);

Materialové vstupy a energiec — dostupnost, substituce a kvalita
zékladnich materidlii a surovin a jejich cenovd uroven (pfimé —

proporcionalni a neptimé — zpravidla fixni naklady);

Umisténi provozovny — V prvni fazi jde o obecny vybér lokality, napf.
namesti, pési zony definovanych obci apod., pficemz je nutné vzit
vuvahu (ne)existenci pozadované infrastruktury a dostupnosti
pracovnich sil. Ve druhé fazi jsou vylouceny lokality, které nespliuji

stanovené pozadavky a je zvolena nejvyhodnéjsi lokalita;

Technologie a vyrobni zatizeni — rozhodujicim faktorem jsou zakladni

charakteristiky projektu, Sife vyrobniho sortimentu a disponibilni
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finan¢ni zdroje. Je nutné rozhodnout o zpisobu ziskani technologie — zda

formou ptimého nakupu ¢i napt. leasingu apod.;

Lidské zdroje — planovani pracovnich sil zavisi na technologickém
procesu vyroby, na stupni mechanizace a automatizace procesu, na
poptdvce a nabidce pracovnikl, legislativnich podminkach a
V neposledni fad¢ i na vySi mzdovych nékladt a pojistného za zdravotni
a socialni zabezpecCeni. Vhodné je roz¢lenéni osobnich ndkladii na
variabilni (zavislé na objemu produkce) a fixni (rezijni mzdy

administrativnich a pomocnych pracovniki);
Organizace a fizeni — organizacni uspofadani jednotky, fidici procesy;

Finan¢ni analyza a hodnoceni — hodnoceni ekonomické efektivnosti
(ukazatele rentability kapitdlu, doba navratnosti investice a vnitini
vynosové procento, EVA, MVA); zdroje financovani projektu — vlastni
(nerozdéleny zisk, odpisy, prodej investicniho majetku, snizeni obéznych
aktiv apod.), cizi (dlouhodobé uvéry, dluhopisy, finan¢ni leasing),

rozvaha, vykaz ziskl a ztrat, vykaz cash flow;

Analyza a fizeni rizika — ur€eni faktoru rizika (vyplyvajicich z reakce
konkurence, slabych stranek marketingu, manazerského tymu, vyroby
nebo technologického vyvoje) prostiednictvim rozélenéni projektu do
ur€itych Casti a stanoveni potencidlnich problémt, jejich vyznamnosti a
Cetnosti vyskytu. Robustnost projektu ovliviiuje poloha bodu zvratu
objemu produkce ¢i prodejni ceny — projekty s body zvratu blizkymi
planovanym hodnotdm rizikovych faktord jsou pfili§ malo robustni az
nebezpeéné. Rizeni rizik probiha formou napravnych opatieni (oslabeni
¢i eliminace rizika, pfesun rizika na jiné subjekty — napt. dodavatele,
zvySovani kvality zdroji nebo zvySeni flexibility projektu ¢i pojiSténi

podnikatelskych rizik);

Plan realizace — charakteristika produktu a/nebo sluzby, jez jsou naplni
projektu, popis trhii a distribu¢nich cest a strategické zaméfeni firmy na

tii az pét let doptedu (Fotr, 1999).
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Rozhodnuti o umisténi franchisové provozovny je ¢inéno na zakladé zkusenosti
ziskanych v pribéhu pilotniho provozu. Béhem ncho si franchisor ovefi umisténi
existujici provozovny, nebot nékteré typy franchisovych fetézcii — jako napf.
provozovny rychlého obcerstveni — zavisi pravé na konkrétnim umisténi. Béhem
pilotniho provozu se tedy daji vypozorovat zvyky zakaznikli vztazené ke konkrétni
denni dobé¢ i ke konkrétnimu dni v tydnu apod. Po rozhodnuti o vhodnosti umisténi
provozovny je také nutné provétit, zda ucelim vyhovuji 1 zvolené prostory provozovny
(Mendelsoh, Acheson, 1994).

V ramci uzemni a trzni analyzy jako pfedpokladu pro rozhodovéani o umisténi
provozovny je nutné ur€it kupni potencidl lokality a moznost konkurence pokryt tento
potencial. V podstaté jde o urceni struktury zakaznikii, spddovych poméri zvolené
lokality, dostupnosti nabidky v dané lokalit¢ a vydajovych moznosti pramérného
zakaznika (Novacek, 1997).

Pro kazdou provozovnu musi byt také zpracovan plan standardniho zatizeni a
upravy provozovny — zakladni pozadavky na néstroje, vybaveni a zafizeni a pozadavky
na jejich spravné rozmisténi, vyzdobu provozovny atd. (Mendelsoh, Acheson, 1994).
Krom¢ hlavnich prostor k poskytovani sluzeb je také nutné vzit v uvahu pomocné
prostory, jako jsou sklady, komunikacni prostory (cesty, chodby) a prostory pro
pracovniky (Satny, WC...). Dillezitad je Gprava provozovny jak zvenku (firemni $tit,
vykladni skiifi, informacni tabulky, vyvésky, jez upozoriiuji spotiebitele na prodavany
produkt a sounaleZitost s franchisovym fetézcem), tak zevniti (v pfipadé prodeje
rychlého obcerstveni ,,pfes okno* se jedna o faktory ovliviiujici smysly okolojdoucich —

oznaceni, osvétleni, hudba, Cichové vjemy apod.) (Novacek, 1997).

Franchisovy podnikatelsky plian se od klasického podnikatelského planu lisi
tim, Ze obsahuje investicni aktivity franchisora i1 franchisanta (v hrubych rysech). Do
podnikatelského planu je nutné kromé& obchodni strategie franchisora zapracovat i
rozsah a zpusob podpory sité franchisanti (jako je napft. lokalizace sidla provozovny /
poradenstvi pfi vybéru sidla provozovny, zafizeni a vybaveni franchisového provozu a
dodani prvotniho vybaveni, zaSkoleni franchisanta, pomoc pifi zapracovani prvnich
zamé&stnancl a v neposledni fadé¢ podpora pii otevieni provozu franchisanta), jakoZz i

kalkulace podniku potencialniho franchisanta zaloZzena na hodnotach ovétenych v praxi
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(ngjemné, infrastruktura, vlastni a cizi kapital, zasoby, mzdové naklady, ostatni naklady;

na strané vynosu pak pfijmy z prodeje vyrobku a sluzeb apod.).

Z hlediska franchisingu je trefnd definice podnikatelského planu coby

zakladniho principu, jak firma vytvaii, pfedava a ziskava hodnotu. Dand koncepce musi

byt jednoduchd, relevantni a intuitivné srozumitelna. Takovyto podnikatelsky plan se

sklada z deviti zakladnich stavebnich prvku:

Zakaznické segmenty, na néz se firma zamétuje;

Nabidky hodnot (vyrobka a sluzeb) zakaznikiim pro uspokojeni jejich
potfeb — nové nabidky, zlepSovani vykonu stavajiciho vyrobku ¢i sluzby,
pfizplsobeni stavajicich vyrobkii ¢i sluzeb specifickym potiebdm

zékazniki, znacka, vyhodna cena, dostupnost...;

Komunikacni, distribu¢ni a prodejni kanaly;

Vztahy se zakazniky;

Zdroje prijmi;

Kli¢ové zdroje neboli aktiva potfebnd pro fungovani firmy — fyzické
zdroje jako jsou vyrobni prostory, stroje, vozidla apod., duSevni zdroje

jako jsou znacky, know-how, databaze zakaznik apod., lidské zdroje,

finan¢ni zdroje;
Kli¢ové ¢innosti — vyroba, feseni problému, sit’;
Klicova partnerstvi, napt. outsourcing;

Struktura naklada (Osterwalder, Pigneur, 2012).
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1.10 Franchisovy balik

Vztah mezi franchisorem a franchisantem je tvofen smlouvou, dalSimi

dokumenty a pridruzenymi sluzbami — vse se zpravidla oznacuje jako franchisovy balik.

Franchisovy balik by mél obsahovat nabidkovou brozuru, operacni manual a

franchisovou smlouvu, jiz mnohdy predchazi jest¢ smlouva o smlouvé budouci

zahrnujici napiiklad zavazek ml&enlivosti a ochrany dusevniho vlastnictvi (CAF, 2008).

Kazdy franchisovy balik se musi zabyvat nasledujicimi klicovymi moduly:

Franchisant — vybér franchisanta, jeho podpora, nouzovy koncept a

kritéria expanze;

Produkty / sluzby — sortimentni politika, portfolio produktl, filozofie

sluzeb, centralni ndkup, cenova politika, vyzkum a vyvoj;

Umisténi provozovny — profil pozadavkl, alokace provozovny,

rozliSovaci prvky, zafizeni a vybaveni;

Marketingové sluzby — néastroje a koncepty lokdlniho, regionédlniho a
nadregionalniho marketingu, korporétni identita, prosttedky podpory

prodeje, spole¢né marketingové planovani;
Skoleni — zakladni $koleni, prabézné skoleni;

Manazerské sluzby — hospodaiské planovani franchisanta, controlling a
benchmarking, podnikova organizace podporovand IT technologiemi,

ramcove smlouvy, interni komunikace;

Systémova ochrana — ochrana prav, franchisové poplatky, know-how

dokumentace, opera¢ni manual, franchisova smlouva (Waltraud, 2010).

1.10.1 Nabidkova brozura

Nabidkovd brozura je vyuZzivana pro nabor novych franchisanti. Poskytuje

zakladni informace o nabizené licenci, obsahuje informace o franchisorovi a jeho

povinnostech, o metodé prodeje zbozi a sluzeb a omezeni prodavaného zbozi a sluzeb, o

ochrannych znamkéch, obchodnich znackach, patentech a jinych pravech duSevniho

vlastnictvi. V ¢asti vénované hledanému franchisantovi jsou uvedeny pozadované
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zkusenosti a vlastnosti franchisanta, veskeré investice a poplatky spojené s franchisou,
povinnosti franchisanta nakupu nebo pronajmu od urcenych zdrojii nebo v souladu se
specifikacemi. Z hlediska finan¢nich zalezitosti je v nabidkové brozuie uveden odhad
prodeji a ziskll na ur¢eném teritoriu a struéné financéni vykazy. Soucasti mize byt i
navrh smlouvy o franchisingu, smlouvy o smlouvé budouci na uzavieni smlouvy o
franchisingu, najemni smlouvy apod. Dale zde muze byt uveden i seznam jiz

existujicich franchisanti s ptidélenymi teritorii (Loebl, Lukajova, 1994).

Pfilohou nabidkové brozury byva formulat zadosti 0 licenci s dotaznikem
zaméefenym na sbér prvotnich informaci o potencidlnim franchisantovi. V obecné ¢asti
zadatel uvadi osobni udaje, vzdé€lani, soucasné povolani a ptedchozi pracovni
zkuSenosti. V ¢asti zaméfené na provozovani licence se dotazy tykaji pfedev§im mista a
¢asu provozovani licence a vztahu zadatele k franchisorovi. Dale se dotaznik zamétuje
na finan¢ni Gdaje, jako jsou mési¢ni plat Zadatele, jeho ostatni piijmy, nemovitosti,

majetek a jeho spoluvlastnictvi apod. (Loebl, Lukajova, 1994).

1.10.2 Operaé¢ni manual (provozni piirucka)

V manudlu rozepisuje franchisor podrobné postupy a popisy jednotlivych
¢innosti a popisuje zde své know-how a obchodni tajemstvi, proto je franchisantim
davan K dispozici az v ramci predsmluvnich jednani. Ve své struktufe se operacni
manual déli na tvod obsahujici zakladni popis franchisového konceptu, na popis
syst¢ému jako celku a na jednotlivé cinnosti vykonavané na vSech pracovistich
franchisového podniku (metody). V ¢asti tykajici se provozu je uvedeno vybaveni
podniku, provozni a oteviraci doba podniku, technické normy pro vyrobky, sluzby a
technologie, franchisové poplatky, popis ucetnictvi, reklamni a marketingové postupy,
image a povinnosti zaméstnanci, pokyny k pojisténi a Kinventufe zasob atd.
K operacnimu manualu mohou byt pfiloZzeny vzorové formulare, napf. pracovni
smlouvy, dohody s dodavateli apod. Opera¢ni manual musi byt ze strany franchisora

aktualizovan v souladu s vyvojem jeho metod a postupti (Rezni¢kova, 2009).

Obecnym cilem manualu je optimalizace a aktualizace konceptu, zvyseni
autenti¢nosti systému, upiesnéni smlouvy, pienos know-how a definice standardu
kvality (Waltraud, 2010).
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Kazdy opera¢ni manudl by mél v zasad¢ obsahovat néasledujici udaje:

Uvod — zakladni charakter provozu a obchodni filozofie;

Provozni systém — podrobny popis provozoven a jejich jednotlivych

slozek véetné jejich vzajemné navaznosti;

Podrobné provozni metody — zafizeni nutnd pro provozovani podniku,
popis jejich funkce a zpusobu obsluhy, odstrafiovani jejich ptipadnych

zavad vcetné telefonnich kontakt na servisni stfediska a dodavatele;

Provozni instrukce — oteviraci doba, rozpis sluzeb a stfidani smeén,
pozadavky na vzhled zaméstnancli, povinnosti zaméstnanci, Skoleni
zaméstnancl, postupy pfi pfijimani zaméstnancl, pouziti obvyklych
forem prodeje a postupll, cenova politika, nakupni politika, jakostni a
mnozstevni normy zbozi a surovin véetné postupt pii feSeni reklamaci,
normy poskytovéani sluzeb, placeni franchisovych poplatkii (podrobny
popis jejich vypoctu a zactovani), ucetnictvi (piipadné specifické ucetni
metody, informace ptedavané franchisorovi slouzici pro sledovani
vykonu franchisanta a coby podklad pro vypocet splatnych poplatk,
rady ohledné¢ dané zpfidané hodnoty a dan€ zpfijmu, mzdové
ucetnictvi...), postup kontroly cash flow a bankovni postupy, zakladni
smérnice tykajici se reklamy a marketingu, poZadavky tykajici se
prezentace navenek a pouZzivani obchodni znacky, pojisténi, postupy pii

inventufe zasob ad.;

V piipad¢€ provozovny rychlého obcerstveni pak i postupy pro piipravu
rychlého obcerstveni — recepty, metody pfipravy jidel, kuchynské
postupy a uspotadani kuchyné, ¢asové normy piipravy, vatreni, udrzovani
a podani kazdé polozky na jidelnim listku, velikost porci v€etné toho,
kolik porci se ma udé¢lat z daného mnoZstvi surovin, poZadavky na
zasoby (sortiment i mnozstvi), vylohy a prodejni techniky, obsah
jidelniho listku a obmény dle denni doby, postupy feSeni stiZnosti
zékaznikd, pravni predpisy (napf. hygienické predpisy), odpadové
hospodaistvi, uklid...;
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Standardni formulafe — pracovni smlouvy, dohody o mlcenlivosti
uzavirané se zamestnanci, dohody o hmotné odpovédnosti zaméstnanct,

smluvni dokumenty pouzivané ve vztahu k zakaznikiim apod.;

Technicky dodatek (v piipadé nutnosti) — podrobnéjsi technické

informace o zafizeni;

Adresat franchisora — adresar vSech pracovnikt franchisora s pfislusnymi

funkcemi;

Telefonni seznam — seznam vSech uziteCnych telefonnich cisel, napf.

servisnich stiedisek, dodavatelt apod. (Mendelsoh, Acheson, 1994).

Operaéni manual je ,, srdcem franchisového konceptu (CAF, 2015, s. 33), je to

dokument, ktery se neustale vyviji. Za ucelem zjednoduseni aktualizace jednotlivych

dokumentd opera¢niho manualu ze strany franchisora, ale i usnadnéni neustalé¢ho

pfistupu k aktudlnim informacim ze strany franchisanta, byla vyvinuta mobilni aplikace

e-HandBook s interaktivnimi prvky a s odkazy na internetové stranky franchisora.

Pokladem pro piipravu e-HandBook je ovSem opera¢ni manual V papirové podobé

(napf. ve formé §anonu s vyménitelnymi listy) (CAF, 2015).

1.10.3 Smlouva o franchisingu

Smlouva o franchisingu je zdkladnim nastrojem franchisingu, je pravnim

zakladem spoluprace upravujici vzajemny vztah mezi franchisorem a franchisantem a

m¢éla by definovat alespon nasledujici:

Vymezeni majetkovych prav franchisora k obchodni znacce, ndzvu,

goodwillu, know-how apod.;

Vymezeni fungovani systému a zpusob fizeni vcetné poskytovani

pomoci;

Pro franchisanta moznost nakladani snabytym majetkem nebo
S pronajatymi prostiedky (Turnerova, 2002).

Smlouva o franchisingu je vlastné¢ druhem licen¢ni smlouvy, jez obsahuje

ujednani ohledné registrovanych prav k dusevnimu vlastnictvi.
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Franchisingova smlouva cCasto obsahuje rozhod¢i dolozku, jez ma zabranit

soudnim zalobam ze strany franchisanti (Needleman, 2012).

Franchisingova smlouva byva uvedena piedmluvou (preambuli), kde jsou
stanoveny zakladni charakteristiky fetézce, vyuzivané metody a ochrannd prava
franchisora jako jsou patenty, vzory, loga, obchodni znacky, prava k know-how, dale

organiza¢ni a marketingové koncepty apod. (Turnerova, 2002).

Dle Evropského kodexu etiky franchisingu musi kazda franchisova smlouva

obsahovat minimaln¢ nasledujici smluvni podminky:
e Prava a povinnosti franchisora;
e Prava a povinnosti franchisanta,
e Charakteristika zbozi a sluzeb poskytovanych franchisantovi;
e Platebni povinnost franchisanta;
e D¢élka trvani smlouvy a moznosti jejiho prodlouzeni;

e Podminky prodeje nebo ptevodu franchisového podniku a eventualni
franchisorova pfedkupni prava k podniku;

e Ustanoveni tykajici se autorskych, primyslovych a jinych prav
franchisora vcetné jména firmy, ochranné znamky, servisni znacky,

firemniho $titu, loga apod.;

e Franchisorovo pravo pfizpisobit franchisovy systém novym nebo
zménénym pomerim;

e Podminky ukonceni smlouvy a vzajemné vypotfaddani smluvnich stran
(EFF a CAF, 2004).

Novy obcansky zdkonik nové definuje predsmluvni informaéni povinnost,
V ramci niz ma franchisor povinnost poskytnout budoucimu franchisantovi dostate¢né
informace o svém konceptu vcetné vsSech relevantnich informaci potiebnych pro
kvalifikované rozhodnuti potencidlniho franchisanta o uzavieni franchisové smlouvy
(CAF, 2015; zakon 89/2012 Sb.).
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1.10.4 Ostatni smlouvy

Franchisor mize uzaviit smlouvy s dodavateli zdkladnich materiali, zbozi a
surovin, s nimiz franchisovy podnik obchoduje. Mize se jednat jak o zékladni vyrobni
materidly a suroviny, tak o pomocny material jako jsou sacky, krabice nebo jiné obalové
materidly pouzivané pii prodeji. Tento pomocny materidl obvykle nese obchodni
znacku nebo jméno poskytovatele franchisy. V pfipadé¢ potieby uzavira franchisor

smlouvy i s dodavateli zafizeni, nahradnich dilti a pfipadné€ i smlouvy se servisnimi
firmami (Mendelsoh, Acheson, 1994).

1.10.5 Poplatky
Za franchisovou koncepci, tedy za poskytnuti prav, pifevod know-how a
zavedeni franchisora v cilovém teritoriu plati franchisant smluvni thradu franchisorovi,

jejiz vyse a splatnost je dohodnuta ve franchisové smlouvé (CAF, 2015).
Uhrada mize obsahovat nékolik druhii poplatki:

e Jednorazovy poplatek za vstup do franchisového fetézce (za poskytnuti
prav na pouzivani znacky, know-how, za pomoc pfi zahéjeni Cinnosti a

pii prizkumu vhodné lokalizace pobocky apod.);

e Pravidelné poplatky za vyuzivani poskytnuté koncepce (pro rozvoj
sluzeb poskytovanych franchisorem franchisantovi). Tyto pravidelné
poplatky mohou byt stanoveny bud fixni Castkou nebo procentem
Z obratu pfip. ze zisku a to na zaklad¢ rozhodnuti franchisora, zda dava
prednost zajisténému fixnimu pi{jmu nebo zda se chce podilet na obratu
respektive zisku franchisanta. Tento druhy zptisob uctovani poplatkl je
pro franchisora i franchisanta samoziejmé vice motivujici — franchisor je
motivovan k podpofe franchisanta a franchisant neni naopak
demotivovan vidinou nutnosti odvést fixni poplatek 1 v pfipadé

neuspeésného obdobi;

e Poplatky za nekteré dalsi dohodnuté ¢innosti a sluzby. Muze se jednat
napiiklad o zajisténi spole¢né reklamy pro cely fetézec, vyzkum trhu,
poplatky za zprostiedkovani tUveéru pro franchisanty, za pocitacové

zpracovani dat apod.
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Nekteré fetézce mohou vyzadovat i slozeni kauce ze strany nového franchisanta,
jiz si franchisor chce zajistit vérnost franchisanta k fetézci a zachovani poskytnutych

tajemstvi a know-how (Stensova, 2006).

Pii stanovovani vysSe poplatkd je nutné zvazit veskeré faktory, jako jsou napft.
skute¢né naklady franchisora plynouci ze spoluprace s franchisantem a z jeho uvedeni
na trh, ale i odhad maximdalni vySe mozného zatizeni franchisanta poplatky.
Jednorazovy poplatek za vstup do franchisového fetézce je vétSinou pausSalni Castka,
kterd je odménou za poskytnuti franchisy a zaroven podilem na rezijnich nakladech,
které¢ vznikly franchisorovi pfi planovani a zfizovani systému. Vstupni poplatky jsou
pozadovany zvlasté u sluzbovych franchis a to predev§im jako zajiSténi zavaznosti
podpisu smlouvy novym franchisantem, nebot’ finan¢ni investice, jejiz ztrata by byla
pro franchisanta citelnd, je vyznamnym motivaénim faktorem. K témto vstupnim
poplatkiim pro franchisanta jest¢ pfistupuje samotnd investice pro zafizeni nového
provozu vcetné pocatecnich zasob zbozi, najemné a dalSi okamzité splatné castky
(Turnerova, 2002).

Jednorazové poplatky za nehmotny majetek (ochranné znamky, know-how)
franchisant danové uplatituje postupné formou danovych odpist. Ostatni poplatky (napf.
franchisingové poplatky odvozované od vyse dosazené¢ho obratu, poplatky za
poskytované sluzby apod.) uplatiiuje do danovych ndkladl ve zdanovacim obdobi,
snimz vécné a casové souviseji. U franchisora pfedstavuji vyactované poplatky
zdanitelny vynos a to ve zdafiovacim obdobi, s nimZ vécné a asové souvisi (CAF,
2008, 2015).
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1.11 Vybér franchisanta

Spravny vybér franchisantd je klicovym faktorem tuspéchu franchisového
nevhodny partner totiz muze pro franchisora predstavovat budouci komplikace 1
vicenaklady. Néabor franchisanti probihd bud’ prostfednictvim jiz zminénych
franchisovych asociaci ¢i veletrhd, nebo pomoci inzerce v médiich (napf. regionalnim ¢i
celostatnim tisku v pfipad¢ domaci site), piipadné prostfednictvim osobniho doporuceni

(znami, stavajici zakaznici apod.) (Mendelsoh, Acheson, 1994).
Vhodny franchisant by mél mit nésledujici predpoklady:

e Chut prodavat produkty, pecovat o zdkazniky, poznédvat regionalni trh a

neustale se ucit;
e Schopnost vést a motivovat pracovniky;
e Ochotu akceptovat i rozhodnuti, s nimiz nesouhlasi;

e Dostateénou kapitalovou vybavenost nejen pro investovani, ale i jako
finan¢ni rezervu pro osobni potfeby pro prvni mésice nové osobni

situace;

e Dostatek sebedlvéry, aby vydrzel eventudlni prvni netispéch a pocatecni

komplikace;
e Schopnost prace v tymu;
e PlInou podporu rodiny (CAF, 2008).

Pro usnadnéni rozhodovani o vhodnosti zajemce o poskytnuti franchisingoveé

licence slouzi jiZz zminény formuldf Zadosti o licenci s dotaznikem zaméfenym na

zakladni informace o potencidlnim franchisantovi.
Detailngji posuzuji franchisofi schopnosti a potencidl uspéchu jednotlivych
»predvybranych®  kandidath na  franchisanta prostfednictvim  franchisového

podnikatelského planu predlozeného ze strany potencialniho franchisanta (Profit system
franchise services s.r.o., 2014).

Dilezity je i pohled franchisanta: aby byla spoluprace Gspésna, musi franchisant,

jenz investuje nemalou finan¢ni castku do podnikani, zvlasté kriticky zhodnotit
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efektivitu a potencial franchisového systému, jakoz i podporu centraly — a to i napiiklad

pro piipad rozchodu obou partnert (Weber, 2012).

Potencialniho franchisant se musi ujistit o vhodnosti franchisového podnikani;

za tim ucelem provadi hodnoceni nabizenych franchis, jez sestava z péti zékladnich

kroku:

Zakladni prizkum - napf. prostfednictvim franchisovych asociaci
existujicich na daném trhu nebo v ramci franchisového veletrhu ¢i pfimo
na internetovych strankach jednotlivych spolecnosti nabizejicich

franchisu:;

Formdlni z&dost o informace od ptfedvybranych franchisorit —zadost
probiha mnohdy prostfednictvim formulaiti na internetovych strankach
franchisort, kde z4jemce uvadi jiz prvni zédkladni informace o své osobé

a svych motivacich ohledné ndkupu franchisy;

Rozhovory mezi potencidlnimi franchisanty a franchisory — zdjemce o
franchisu ma moznost si vramci rozhovoru ovéfit, zda je pro ngj
nabizena licence skute¢n¢ zajimava a naopak franchisor si ovéfi, ze je

potencialni franchisant spolehlivy a vhodny jako ptijemce jeho franchisy;

Hodnoceni vhodnosti franchisy — je nutné vzit v tvahu néklady finan¢ni i
Casové, osobni vlastnosti a schopnosti a v neposledni fadé i rodinné

zazemi zajemce;

Vybér franchisy — Vvtomto okamzZiku se doporucuje spoluprice se
zkuSenym Ucetnim za Gcelem potvrzeni finan¢niho zdravi franchisora,
pravnika za tucelem provéreni korektnosti franchisové smlouvy a
ptipadné bankéfe pro pomoc pii financovani podnikani (Levy, Weitz,
2009).
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1.12 Skoleni franchisantt

Po vybéru franchisanta a pied vlastnim zahajenim cinnosti franchisové
provozovny probihd trénink franchisanta, ktery musi byt v prib¢hu trvani smlouvy
pravidelné opakovan v souladu s planem Skoleni. Tréninkovy koncept je soucasti
souboru sluzeb poskytovanych franchisorem a mél by obsahovat informace roz¢lenéné
na oblasti zboziznalstvi, systém organizace provozu, podnikové hospodaistvi, finance,
nabor, vybér a vedeni zaméstnancti, zpiisob prodeje a prodej. Zaméstnanci franchisanta
pak musi projit Skolenim tykajicim se systému organizace provozu a samotného prodeje
(Turnerova, 2002).

1.13 Zajistovani kvality franchisingu

Dodrzovani kvalitativnich standardii je samoziejmou soucdsti identifikace
franchisanta s franchisovym systémem. Prostfedkem zajistovani kontinualni kvality
nabizenych vyrobki a sluzeb v rdmeci celé franchisové sité¢ jsou konzultaéni navstévy
franchisora v provozovnach franchisantti, mystery shopping ze strany franchisora, dale
vyrobkovy, procesni ¢i systémovy audit provétujici dodrZzovani franchisovych
koncepttli, urovenn nabizeného sortimentu a sluzeb, plnéni planu Skoleni zaméstnanci,
sbér a analyza zlepSovacich navrhi, zjiStovani slabych stranek a jejich odstrafiovani atd.

a v neposledni fad¢ zjistovani spokojenosti zakaznika (Waltraud, 2010).
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2 Cil a metodika prace

2.1 Cil prace

Cilem této diplomové prace je zpracovani planu tuzemské expanze vybraného
subjektu podnikajiciho na ¢eském trhu. Soucasti planu je analyza vnéjsiho a vnitiniho
prostiedi firmy a navrzeni vhodné strategie expanze firmy odpovidajici zjiSténym

skute¢nostem.

2.2 Metodika prace

V prvni fazi zpracovani této diplomové prace jsem provedla literdrni reSersi
v oblasti franchisingu a na jejim zakladé jsem zpracovala piehled literatury zabyvajici
se danou problematikou. Cilem této reserSe bylo ziskani informaci nejen o zakladnich
pojmech z oblasti franchisingu, ale i o vyhodach a nevyhodach franchisingu a
zakladnich pravnich aspektech franchisového fetézce. Soucasti literarniho prehledu byla
také ptiprava struktury franchisového podnikatelského planu, franchisového baliku a

franchisové smlouvy.

DalSim krokem byl vybér podnikatelského subjektu vhodného pro expanzi na
¢eském trhu. Pro usnadnéni komunikace a umoZnéni podrobné analyzy vnéjSiho a
predevsim vnitiniho prostfedi firmy jsem zvolila subjekt plsobici v mist¢ mého studia,
tedy v Ceskych Budg&jovicich. Po takto definovaném zazeni vybéru jsem zvolila obor,
vnémz se vybrana firma pohybuje a nakonec jsem zvolila subjekt z mého pohledu

nejvhodnéjsi pro Gcely této diplomové prace.

Dalsi faze této diplomové prace byla - jiz v ramci praktické ¢asti - zaméfena na
popis vybrané firmy v€etné analyzy jejiho pilotniho provozu, tedy analyzy zkuSenosti
Z provozu centraly a z budovani jiz existujicich pobocek.

Prostfednictvim sbéru sekundarnich dat jsem provedla analyzu vnéjsiho
prostiedi firmy: STEP analyzu a Porterovu analyzu péti sil a provedla jsem piipadovou

studii firmy podnikajici ve stejném oboru, kterda jiz uspésn¢ expandovala formou

franchisingu.
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Po ziskani primarnich dat tykajicich se vybrané firmy prostfednictvim fizeného
rozhovoru s vlastnikem podniku jsem provedla analyzu vnitiniho prostiedi firmy za

ucelem ovéieni moznosti expanze firmy.

Vysledky shora uvedenych analyz jsem shrnula ve SWOT analyze silnych a
slabych stranek podniku a jeho pfileZitosti a ohrozeni, jez byla zakladem pro stanoveni

cilu a strategii expanze.

V ramci sestavovani podnikatelského planu jsem piipravila franchisovou
strategii zahrnujici i zptusob alokace franchisovych pobocek a na zakladé piedchozi
finanéni analyzy sou¢asného stavu jsem piipravila finan¢ni plan potencialni franchisové

pobocky a provedla jsem kalkulaci ptfedpokladanych vynost pro franchisora.

V dal§im kroku jsem pfiipravila podklady pro franchisovy balik — nabidkovou

brozuru, dotaznik pro potencialni franchisanty a franchisovou smlouvu.

Zavérem této diplomové prace pak doporucuji strategii expanze vybrané firmy

prostiednictvim franchisy vyplyvajici z ptedchozi prace.
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3 Prakticka c¢ast

3. 1 Popis vybrané firmy — sekundarni data

Vypusténa stranka 37 — 38
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3.2 Analyza vnéjSiho prostiedi firmy
3.2.1 STEP analyza

Socialni faktory

Ceské Budgjovice jsou krajskym méstem jiznich Cech. Mésto dle udaji CSU
¢ita pres 93 000 obyvatel. Ve mésté sidli 25 stiednich Skol a gymnazii, 21 stfednich
odbornych ucilist’ a konzervatofi, 12 vyssich odbornych Skol a nastavbovych studii, 1
univerzita s nékolika fakultami a 2 soukromé vysoké S$koly, celkem zde tedy studuje
témeF 28 000 studentii stfednich a vysokych $kol (z toho 13 000 studentt JCU a 3000
VSTE) (CSU, 2014b), ktefi tvoii vyznamny segment zakaznikdi vybraného podniku.
Mésto je regionalnim centrem JihoCeského kraje a je vyznamnym stiediskem
turisté, ale i obyvatelé Jihoceského kraje za ucelem vyftizeni pracovnich, ndkupnich a
dalSich =zalezitosti. Tito pasanti jsou dal§Sim vyznamnym segmentem zakaznikl

vybraného podniku.

Zajem o stravovani formou rychlého obéerstveni v Ceské republice stale roste
(BVV, 2014), a to i navzdory opacnym tendencim §ifenym napiiklad sdruzenim Slow

Food propagujicim mistni gastronomické tradice a zachovani biodiverzity.

Technologické faktory

Pro zajisténi konkurenceschopnosti provozoven uvaZovaného franchisového
fetézce je nutné neustale sledovat trendy v technologickém vyvoji restauracniho
zafizeni ureného pro piipravu pokrmt rychlého obcerstveni a v souladu s aktualnim
vyvojem je nutné pritbéZné obnovovat vybaveni provozovny (a to at’ uz se jedna o grily,
fritézy, mikrovlnné trouby nebo tfeba lednice a mrazéky ¢i jiné elektrické spotfebice

nutné pro piipravu pokrmi a napoji).

V ramci informacnich technologii jsou samoziejmosti vlastni internetové stranky
informujici zdkazniky o nabidce, oteviraci dobé jednotlivych provozoven i o vSech
novinkach. Vzhledem k vyznamnému demografickému segmentu studentii je nutnosti
neustala aktivita podniku na socialnich sitich, pfedevsim na facebooku, odkud je mozné
cerpat i cennou zpétnou vazbu. Vyhodou je také nabidka aplikace pro operacni systémy
chytrych mobilnich telefond, pfes néZ mohou zdkaznici v rdmci vérnostniho programu

ziskavat slevy na zakoupené produkty.
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Ekonomické faktory

Ceska ekonomika se v priib&hu roku 2013 vymanila z nejdelsi recese ve své
historii. Propad HDP nastal v Ceské republice v roce 2009 jako reakce na celosvétovou

finan¢ni krizi vyvolanou americkou hypote¢ni krizi v roce 2007 (Dubska, Kucera,

2013).

Obrazek 3: Meziro¢ni vyvoj HDP (v %) v CR a okolnich zemich
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Obrazek 4: Vyvoj HDP CR v bé&znych cenach
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Z hlediska spotifeby domacnosti vS8ak rok 2013 zatim vyznamnéjs$i zménu

nepiinesl — celkové vydaje i nadale stagnovaly v dusledku klesajicich finan¢nich zdroji.

V letech 2004 - 2008 rostl ¢isty disponibilni diichod domacnosti o vice nez 5 %
ro¢n€. V dalsich letech vSak dochéazelo k postupnému zpomalovani tempa a v roce 2013
jiz zdroje o 1,9 % klesly. Kvili realné klesajicim finanénim zdrojim omezovaly
domadcnosti v roce 2012 svou spotiebu. V roce 2013 pak domacnosti redukovaly
hodnotu zbyvajicich prostfedkti — tzv. Cisté uspory. Spotiebitelé v roce 2013 Setiili
zejména na predmétech kratkodobé spotieby (Dubské, Kucera, 2013).

Co se ty¢e dalsiho vyvoje HDP, predpovida Ceska narodni banka na rok 2015 a
2016 rist realného HDP (CNB, 2014).

Obrazek 5: Prognéza vyvoje meziroéniho ristu realného HDP v CR (v %)
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Mira inflace vyjadiend pfirtstkem primérného ro¢niho indexu spotiebitelskych
cen (jez vyjadiuje procentni zménu prumeérné cenové hladiny za 12 poslednich mésicti
proti pruméru 12 ptedchozich mésicii) se od roku 2010 do roku 2014 pohybuje
primémé na 1,7 procentniho bodu (CSU, 2015).
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Tabulka 1: Mira inflace v CR, primér za roky 2010 - 2014

Mira inflace v CR
2010 2011 2012 2013 2014 pramér
15 1,9 3,3 1,4 0,4 1,7

Zdroj: CSU, 2015

V ramci ekonomickych faktori je nutné zohlednit také dan z ptidané hodnoty
upravenou novelizovanym zédkonem o dani z pfidané hodnoty. U prodeje pokrmi tzv.
»pres ulici“ plati v dobé vypracovani této analyzy sniZzend sazba DPH 15 %, protoZe se
— na rozdil od konzumace v restauraci, kde se jedna o poskytnuti stravovaci sluzby —

jedné o prodej potravin (Nevyhostény, 2012).

Ekologické faktory

V souladu se zakonem ¢. 258/2000 Sb., O ochrané vefejného zdravi musi v§ichni
pracovnici vykonavajici ¢innosti epidemiologicky zavazné, kam vyroba a uvadéni
potravin do ob&hu spada, vlastnit zdravotni prikaz pracovnika v potravinafstvi. Podnik
zabyvajici se vyrobou a uvadénim potravin do ob&hu pak musi v souladu
s novelizovanou vyhlaSkou Ministerstva zdravotnictvi €. 137/2004 Sb., o hygienickych
pozadavcich na stravovaci sluzby a o zasadach osobni a provozni hygieny pfi

¢innostech epidemiologicky zavaznych, dodrZovat stanovené zésady provozni hygieny.

Malé provozovny s nizs§i kapacitou vyroby a malym poctem zaméstnanci
nemusi zavadét plny HACCP, ale musi dolozit ovladani nebezpeci uplatnénim postupti
spravné hygienické praxe, jez kromé splnéni pozadavkii pro suroviny zahrnuji i
stanoveni kritickych kontrolnich bodu v pfipravé, vyrob&é a zpracovani potravin
s identifikaci rizik a stanovenim pozadavkl na kontrolu a hygienickd bezpecnostni
opatfeni pro manipulaci s rizikovymi a rychle se kazicimi vyrobky (polotovary apod.).
Vedeni zaznami je povinné. Malym provozovnam tedy odpada provadéni slozité
analyzy a postupl pii zavadéni plného HACCP (Narodni informacni stfedisko pro

podporu jakosti, 2006).

Z hlediska nakladani s odpady je nutné vzit v uvahu novelu zdkona o odpadech
¢. 229/2014 Sb. s u¢innosti od 1. 1. 2015, podle niz bude pro obce povinné tiidit kovy a

bioodpad. Tuto povinnost budou muset zohlednit v§echny provozovny pfedmétného
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fetézce rychlého obcCerstveni, a to jak stavajici, tak i vSechny potencialni franchisové

jednotky.

Politické a legislativni faktory

Pro podnikani zaloZené na prodeji pokrmi a napoju pies ulici je nutné ziskat
zivnostenské opravnéni k provozovani ohlasovaci zivnosti volné — vyroba, obchod a
sluzby neuvedené v pfilohdach 1 az 3 zivnostenského zdkona, obor Ccinnosti 48,

velkoobchod a maloobchod.

K ptipadnému prodeji lihovin s obsahem alkoholu nad 15 % je na zakladé zakon
¢. 309/2013 Sb., kterym se zménil zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani,

nutna koncese ,,Prodej kvasného lihu, konzumniho lihu a lihovin®.

Dalsi otazkou je volba pravni formy podnikani pfi zaloZeni franchisového
podniku. V piipadé predmétného fetézce je mozné podnikat v ramei SVC nebo — coz je
vyhodnéjsi z hlediska omezeného ruceni za zavazky — spole¢nosti s ru¢enim omezenim.
Dle § 142 zakona ¢. 90/2012 o obchodnich korporacich, jenz nabyl uc¢innosti
k 1.1.2014, je minimalni vySe vkladu 1,- K¢&.

Neopomenutelnym legislativnim faktorem jsou pracovné-pravni vztahy podniku,
jez se ftidi zakonem ¢. 262/2006 Sb., zakonikem prace. Pro franchisové podniky
uvazovaného fetézce piipadd v tvahu pracovni pomér a ptipadné dohody o pracich
konanych mimo pracovni pomér. Pied uzavienim pracovni smlouvy musi zaméstnavatel
seznamit zaméstnance S pravy a povinnostmi, které pro néj z pracovni smlouvy
vyplyvaji a s pracovnimi podminkami a podminkami odménovani. Zamé&stnavatel musi
rovnéz zajistit, aby se zaméstnanec pied uzavienim pracovni smlouvy podrobil vstupni
lékatské prohlidce a vzhledem ke skuteCnosti, Ze se jedna o vykon epidemiologicky
zavazné Cinnosti, musi zaméstnanec vlastnit platny zdravotni prikaz pracovnika
V potravinafstvi. Vzhledem k manipulaci persondlu s penézi a penéznimi derivaty je
vhodné, aby zaméstnavatel chranil své zajmy prostiednictvim dohody o hmotné
odpovédnosti. Franchisovd smlouva je zaloZena na poskytnuti know-how, znacky a
dalSich nehmotnych statkii franchisantovi za smluvni Uplatu, je tedy nutné v zajmu
ochrany franchisora i franchisanta samotného sjednat dohodu o ochrané nehmotnych
statkli se vSemi zaméstnanci franchisanta — a potazmo i franchisora, tedy dohodu o

zachovani mléenlivosti.
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Diilezitym legislativnim aspektem je planované zavedeni registranich pokladen
napojenych na centralni systém on-line evidence trzeb, jez by mélo zacit platit od ledna
2016 a to nejprve pro provozovatele hotelil a restauraci a v pribéhu roku 2016 pak i pro
ostatni podnikatele. Cilem téchto registracnich pokladen je omezeni danovych Unika
v maloobchodé a u poskytovatelt sluzeb. Naklady pro podnikatele se budou pohybovat
v priméru okolo patnact tisic korun za pofizeni pokladniho systému vybaveného
softwarem umoziujicim napojeni na on-line evidenci trzeb. Opatfenim zajistujicim
neobchazeni systému pak ma byt uctenkova loterie, diky niz stat ziskd informace o
konkrétnich platbach a mize tak zkontrolovat, zda je podnikatel¢ fadné¢ zdanili.
Podobny systém funguje jiz napiiklad na Slovensku, u nds ma jak své zastance, tak i
odpurce (Dostal D., 2014).

3.2.2 Porteriiv model péti sil

Stavajici konkurenti

Stavajici konkurenci na Ceském trhu piedstavuji jednak zahrani¢ni franchisové
fetézce rychlého obcerstveni, jednak mistni podnikatelé. Uvazovanému fetézci rychlého
obcerstveni konkuruje nejen rychlé obcerstveni prodavané stejnou formou, tedy tzv.

,»pres ulici®, ale i klasické fast foodové restaurace.
Prodej ptes ulici (tzv. hladova okna) - vybér, sefazeno abecedné:

e Hladové okno Hodonin — rychlé obcerstveni, kavarna, cukrarna, pizzerie,

gyros. Jedna provozovna v centru nedaleko obchodniho centra.

e Hladové okno Klabo Milevsko — jedna provozovna na namésti u

gymnazia, nabizi burgery, gyros, pizzu, hranolky.
e Hladové okno Litoméfice — jedna provozovna na ndmesti.

e Hladové okno Paninoteca Klatovy — jedna provozovna v centru vedle
turistické atrakce — katakomb - nabizi pfedev§im panini (zapecené

bagety), ale 1 pizzu a hamburgery, prodej probiha uvnitf.

e Hladové okno s.r.o., Plzenn — jedna provozovna v centru meésta, nabizi

predevsim hamburgery.
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Hladové Okno Special SuSice — jedna provozovna na namésti, nabizi

hamburgery, bagety, salaty.

Jidelna ,,Na Dolnaku“ + hladové okno Opava — jedna provozovna, ktera
je soucasti samoobsluzné jidelny. V nabidce hamburgery, parky v

rohliku, cukrovinky, alko 1 nealko napoje, cigarety.

Na zakladé sekundarnich dat ziskanych na internetovych strankach vcetné

profilii na socidlnich sitich, ve zlatych strankach apod. je mozné fici, Ze témef v kazdém

mésté v Ceské republice ¢&itajicim vice nez 10.000 obyvatel je mozné nalézt alespoit

jednu provozovnu rychlého obcerstveni s prodejem tzv. ptes ulici. Toto zjisténi bylo

ovéfeno primarnim pruzkumem zaloZzenym na nahodném vybéru jedné obce

Vv Jiho€eském kraji S vyhledanim provozovny hladového okna.

Fast foodové restaurace (vybér):

McDonald’s — fast foodovy fetézec ¢. 1 v Evropé. V CR témé& 100
restauraci v krajskych a okresnich méstech a na dalnicich a vyznamnych

tazich. Nabizi burgery, hranolky, salaty, kavu a sladké pecivo.

KFC — v CR nejvétsi konkurent McDonald’s (svétové na &tvrtém miste).
V CR 65 restauraci. Retézec do své nabidky promita mistni specifika dle

kultury dané zemé. Specialitou je kuteci rychlé obcCerstveni.

SUBWAY® - tento fetézec je nejblizSim konkurentem zkoumaného
podniku z hlediska sortimentu nabidky. V Cechich zatim vyrazngjsi
povédomi spiSe jen ve velkych méstech — 15 pobocek v Praze, Brné,
Ostravé, Olomouci a Jihlavé, jedna pobocka také na dalnici DI.

Specializuje se na sendvice, hamburgery, bagety, salaty a pizzy.

Bageterie Boulevard CEE s.r.0. — 18 provozoven v CR z toho 12 v Praze
a dale v Plzni, Usti nad Labem, Liberci, Hradci Kralové a v Ostravé.

Retézec nabizi bagety, salaty, sladké pe¢ivo a dezerty.

Burger King — 11 pobocek v Praze a dalsi pobocky v Brn¢ a Ostrave.

Nabizi hamburgery, hranolky a néapoje.

Bohemia Bagel — 3 pobocky v centru Prahy. Nabizi oblozené bagely,

burgery, salaty, ale také polévky ¢i grilované maso.
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e Giraffy Burger Bar — nachazi se v Brné nedaleko Masarykovy univerzity.
Nabizi burgery, panini, tortilly a salaty vcetné rozvozu, ktery funguje i

v nedéli, kdy je bar zavieny.

e STARBUCKS - fetézec se specializuje piedev§im na kavu, ale prodava 1
sladké petivo, zakusky a sendvite. V CR 18 provozoven, piedev§im

Vv Praze a Ostraveé.

V Ceské republice pusobi fada fetézct (podnikajicich v CR vét§inou formou
franchisingu) i samostatnych podnikatelti nabizejicich rychlé obcerstveni, jez si mnohdy
navzajem silné konkuruji, proto se jednotlivé fetézce a podnikatelé snazi o maximalni
moznou diverzifikaci svych produktli a sluzeb. Nejsiln€jSi koncentrace restauraci
rychlého obcerstveni se nachazi ve méstech ¢itajicich nad 100.000 obyvatel — v Praze,

Brne¢, Ostravé, Plzni, Liberci a Olomouci.

Potencionalni konkurenti

Na cesky trh se chystd vina americkych fetézcti s rychlym obcerstvenim, napf.

Denny's nebo Papa John's Pizza, Church's Chicken a Broaster Chicken.

Slovensky franchisovy koncept Mr. KEBAB s.r.o. se 2 provozovnami
v Kosicich nabizi franchisu pro ¢esky trh. Specializuje se na kebab, nabizi ale i

hranolky, Spizy, bramboraky a dalsi speciality.

Dodavatelé

Klicovymi dodavateli pro podnik rychlého obcerstveni nabizejici oblozené
bagety a hamburgery jsou dodavatelé¢ peciva a hoveéziho masa, pti¢emz pravé hovezi

maso je nejdrazsi polozkou nabizenych produkti.

V ramci Evropy operuje né€kolik vyznamnych dodavateli mletého hovéziho
masa pro piipravu rychlého obcerstveni. Vlastnik vybraného subjektu zvolil némeckého
dodavatele, ktery k masu nepiidava zbytné piimési a ochucovadla. Vzhledem
Kk pfepravni vzdalenosti bylo vSak nutné vyfesit otdzku dovozu mrazicimi vozy do
centralniho skladu, odkud jsou zaskladnéné zasoby v ¢asovém limitu omezeném

trvanlivosti masa odebirany.
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Alternativou dovozu mletého hamburgerového masa by byl nakup Cerstvého
hovéziho masa a jeho mleti pfimo v provozovng. Tato alternativa ovSem vyzaduje

nakladné investice do zafizeni i celkového uspotadani provozovny.

Pro dodavky peciva jsou z divodu uspory transportnich nakladi nejvhodnéjsi
mistni pekarny, s nimiz je mozné uzavtit dlouhodobé ramcové dodavatelské smlouvy s

vyuzitim systému mnozstevnich slev a skont.

Alternativou cCerstvého peciva by byl dovoz zmraZenych polotovari a jejich
rozpékani ptimo v misté prodeje obcerstveni. Podminkou pro vyuziti této varianty je ale

investice do zafizeni pro rozpékani peciva a jeho udrzovani v erstvém stavu.

Odbératelé

Odberateli rychlého obcerstveni prodavaného tzv. ,,ptes ulici® jsou kolemjdouci
spotiebitelé, ktefi v rdmci svych dennich aktivit fesi ¢ast svého stravovani konzumaci
teplého rychlého obcerstveni za chiize. Cilovou skupinou jsou ponejvice studenti
pohybujici se v okoli provozoven a spotiebitelé dojizdéjici do mésta za praci nebo
jinymi kratkodobymi zdlezitostmi. Vyhodou maloobchodniho prodeje produktl

rychlého obcerstveni spotiebiteliim je inkaso plateb na misté prodeje a v hotovosti.

Suplementy
e DANIEL'S DONUTS je uspésny franchisovy koncept sit€¢ rychlého

obCerstveni, vyrab&jici americké koblizky (donuts) piimo pied
zékaznikem na origindlnich vyrobnich automatech z originalni americké
koblizkové smési (donut mix) + né€kolik druhii vyborné kavy, vcetné
kavy s sebou (coffee to go)

e Pizza Hut

e Dunkin” Donuts

e Kebab
e Gyros
e fornetti

e Asijska bistra a restaurace rychlého obcerstveni
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3.2.3 Pripadova studie — Mc Donalds
Struéné shrnuti koncepce McDonald’s (McDonald's 2014):

McDonald’s je sit’ vice nez 31 000 restauraci rychlého obcerstveni ve 105

zemich svéta.

McDonald’s vytipuje strategicky vhodné misto pro restauraci a celou ji vybuduje

vewr

Franchisa ho opraviiuje po dobu dvaceti let pouzivat obchodni zndmku McDonald’s™

a dalsi prava spolec¢nosti.

Koncept restaurace:

McDonald’s vyhledava, projektuje a stavi restauraci podle celonarodniho planu
a stava se tim vlastnikem nemovitosti. V piipadé¢ ndjmu nemovitosti nesmi byt jeji
vlastnik franchisorem. VeSkeré ¢innosti spojené s architekturou, vystavbou, vybavenim
a nakupem jsou tak pouze v rukou McDonald’s, ¢imz je zajiSténo, ze restaurace patii
celosvétové mezi technologicky nejpokrocilejsi a nejefektivnéjsi s dirazem na vyvoj a
testovani novych a vylepSenych restauracnich zatizeni.

Vybéru lokalizace nové restaurace piedchazi mapovani vyvoje trhu, populace a
dopravni situace a analyza velikosti pozemku a jeho ceny.

Nakup potravin, obalil, vybaveni a jinych pfisluSenstvi zajistuje specializované
nakupni oddéleni, jez spolupracuje se stovkami nezavislych distributorti a dodavateld po

celém svéteé a stara se tak o to, aby veSkeré zboZi a materidl bylo nakupovéno za co

nejniz§i moznou cenu a zaroven odpovidalo vysokym pozadavkiim na kvalitu.

Pozadavky na franchisanta:

Fyzickd osoba, jeZ se uchazi o franchisu McDonald’s musi mit manaZerské
schopnosti a to nejen ohledné vedeni lidi, ale i ohledné¢ finan¢niho fizeni. Musi byt
pfipravena osobné restauraci vést v pozici provozovatele, musi byt flexibilni ohledn¢
vybéru mista podnikéni, musi byt ochotna zc¢astnit se 10- az 14mési¢niho zaskoleni a
vV neposledni fadé musi byt schopna vyhovét naro€nym finanénim pozadavkim

McDonald’s. McDonald’s neposkytuje franchisu zddnym pravnickym osobam.
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Vybér franchisanta zalind vyplnénim dotazniku pfipojeného k informacni
brozufe, jez je k dispozici na internetovych strankach spole¢nosti. Vhodni kandidati
jsou pozvani na pohovor, kde jsou provétreny jejich zkuSenosti, cile, finanéni moznosti,
zdjem o McDonald’s apod. Vybrani uchazeci jsou pozvani na zkusSebni pobyt
VvV restauraci, jez umoznuje potencidlnim franchisantim seznamit se s provozem
restaurace a McDonald’s zhodnotit chovani uchazefe v redlném provozu. V piipadé
kladného vysledku nasleduje pohovor s financnim feditelem ohledné detaili finan¢ni
situace uchazeée a dale pohovor s vrcholovym vedenim McDonald’s v CR. Nakonec je

stanoveno datum zahéjeni tréninku.

Skoleni, poradenstvi:

Skoleni trva 9 — 14 mésicti, obsahly program je zaméfen na viechny aspekty
fizeni restaurace. Velkd cast Skoleni probiha v restauraci McDonald’s v blizkosti
bydlisté¢ uchazece. Soucasti Skoleni je n€kolik kurzi potradanych bud’ v misté bydliste
nebo v Némecku, v sidle zapadoevropské divize McDonald’s v Mnichové. Skoleni
zahrnuje také seminaie, konference a pohovory s mistnim personalem. Cas straveny na
tréninku a vynalozené vydaje McDonald’s neplati, hradi pouze veskery ucebni material.
Potencidlni franchisant ma moznost trénink a tim vztah k McDonald’s kdykoliv ukoncit.
Po skonceni tréninku je uchazeci pfedloZena nabidka na konkrétni restauraci, v ptipadé
zajmu ze strany franchisanta je podepsdna franchisovd smlouva. Kromé zaSkoleni
franchisanta poskytuje McDonald’s bezplatny rozsahly a nepfetrzity Skolici program

pro manaZzery a pracovniky vSech franchisovych pobocek.

Franchisantovi jsou k dispozici interni konzultanti, ktefi mu pomahaji dosahnout
maximalni urovné pozadovanych standardli na kvalitu, sluzby, Cistotu a hodnoty.
Konzultant je k dispozici od prvniho dne nastupu franchisanta na trénink az do ukonceni
franchisingové smlouvy. Cilem konzultanta je poskytovat franchisantovi provozni,

manazerské a obchodni poradenstvi za ticelem optimalizace jeho trzeb a zisku.
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Franchisova smlouva:

Na zéklad¢ franchisové smlouvy uzavirané obvykle na dobu 20 let umoziiuje

McDonald’s provozovat franchisantovi restauraci v souladu s nasledujicimi standardy

McDonald’s:

Recepty a technické normy pro piipravu jidel,

Metody fizeni, provadéni inventury, vedeni uCetnictvi a marketingu;
Obchodni a servisni znacky;

Koncept designu restaurace, reklamni oznaceni a umisténi vybaveni

Kyvalita, sluzby, Cistota, hodnota.

4

McDonald’s svym franchisantim neprodava zadné produkty ani zatizeni.

Udélenim franchisy se franchisant stdva vlastnikem vybaveni restaurace a ziskava

opravnéni vyuzivat znacku McDonald’s a s ni spojené know-how.

McDonald’s umoziuje franchisantim provozovat vice nez jednu restauraci.

Teritoridlni exkluzivita franchisanta v§ak neni moZna.

Investice:

Miniméalné¢ 40 % zinvestice do ziskani franchisy musi byt financovana

z osobnich nezatiZzenych zdrojl franchisanta, zbytek mize byt dofinancovan bankovnim

uvérem. McDonald’s neposkytuje financovdni ani garanci uvérii, pouze doporucuje

finan¢ni Ustavy, se kterymi spolupracuje v oblasti financovani franchisingu. Tiché

spole€enstvi neni povoleno.

Investice McDonald’s: vyhleddni nemovitosti, jeji koupé (prondjem) a

vybudovani restaurace nebo adaptace nebytovych prostor;

Investice franchisanta: investice do zafizeni restaurace (zafizeni kuchyné
— grily, toastery, lednice a mrazaky, fritézy, vyrobnik ledu, stroj na
vyrobu zmrzliny, pokladni systém, pocitatovy systém, systém McDrive,
sklady...), zafizeni prostoru pro hosty (stoly a Zidle, vybaveni détského
koutku, parkovisté, ozvuény systém, vybaveni toalet...), provozni zadsoby

surovin, jednorazové poplatky.

Investice franchisanta ¢ini pfiblizné 18,000.000 K¢&.
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Franchisové poplatky:

Pro pfimou franchisu jsou vhodni kandidati s vlastnim kapitadlem ptes 7,5
milionii K¢.
e Jednorazovy vstupni poplatek na 20 let — 900.000,- K¢;

e Bezaro¢na kauce, kterd je vracena po ukonceni franchisové smlouvy —
300.000,- K¢;

e Mc¢sicni procentni poplatky z trzby restaurace:
» Poplatek za prostory — 9 — 16 % trzby bez DPH, pficemz
je stanoven minimalni mési¢ni poplatek;
» Franchisovy poplatek — 5 % trzby bez DPH;
» Prispévek na marketing — 5 — 5,5 % trzby bez DPH,

pficemZ 1 % ztoho je pouZzito na lokalni marketingové

aktivity.

Marketing:

O spole¢ny marketing franchisovych pobocek McDonald’s jednak v rdmci jedné
zem¢, jednak celosvétové se staraji marketingovi odbornici dcefiné spolecnosti
Reklamni spole¢nost McDonald’s, kterd spravuje marketingovy a reklamni fond
umoznujici propagaci systému Vv celé zemi — o jeho pouZiti rozhoduji spolecné zastupci
franchisantii a McDonald’s CR. O investice do marketingu se déli McDonald’s spolu

s jednotlivymi franchisanty, jak je jiz uvedeno vyse.

Zaméstnanci:

V restauraci McDonald’s pracuje 30 — 70 pracovnikti a 5 — 8 manazerd. O jejich
naboru, vySkoleni a platovém a bonusovém systému rozhoduje franchisant, ktery je

jejich zaméstnavatelem.
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Produkty:

O slozeni nabidky v restauracich rozhoduje McDonald’s, franchisant proto
nesmi prodavat zadné vlastni recepty a musi bezpodminecné dodrzovat receptury jidel a

technologii jejich ptipravy.

Kvalita:

Suroviny jsou nakupovény pouze od dodavateli z fizeného dodavatelského
fetézce, tj. od ovéienych, peclivé vybranych a pravidelné¢ auditovanych dodavateli na
zaklad¢ dlouhodobého programu zemédélské politiky. VSichni dodavatelé véetné vSech
¢lankl logistického fetézce museji mit zavedeny a pravidelné kontrolovany systém
HACCP a museji prochazet pravidelnymi kontrolami statnich hygienickych a

veterindrnich organd, tj. museji splnit naro¢né hygienické a kvalitativni pozadavky.

Odpadové hospodarstvi:

McDonald’s pouziva z velké casti recyklovatelné obaly s diirazem na sniZeni
plastového odpadu a ve vSech restauracich tfidi odpad nejen z kuchyné, ale i ten, ktery
jim vraceji zadkaznici na tacu. Cistici a dezinfekéni prostiedky jsou fedény

prostfednictvim automatickych davkovaci, jez brani pretizeni odpadnich vod.

3.3 Primarni data o firmé ziskana z rizeného rozhovoru

Cilem fizeného rozhovoru s vlastnikem uvazovaného podniku bylo zajisténi
zékladnich ekonomickych a provoznich informaci vztahujicich se k podniku, jez by
mohly byt pouzity pro vytvofeni franchisového planu zajimavého pro ob¢ strany — jak
pro franchisora, tak i pro potencialniho franchisanta.

Z divodu Uspory mista neuvadim doslovny zdznam rozhovoru, ale pouze piepis

informaci, které budou dale zpracovany v ramci ptipravy navrhu franchisového planu.

Vypusténa stranka 52 - 57
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3.4 Analyza vnitiniho prostiedi firmy

3.4.1 Naklady a vynosy
3.4.1.1. Predpokladané naklady a vynosy

3.4.1.2. Obchodni prirazka a marze

3.4.1.3. Bod zvratu

Vypusténa stranka 58 - 61

3.5 SWOT analyza

SWOT analyza zkoumaného podniku rychlého obcerstveni vychdzi ze

vSech ptedchozich analyz a z informaci ziskanych od vlastnika podniku.

Obrazek 6: Teoretickd SWOT matice

POCETNE PRILEZITOSTI
WO - hledani SO — vyuziti
Strategie zaméfend na odstranéni | Strategie vyuzivajici silnych
POCETNE , . s . . witwe o |POCETNE
SLABE slabych stranek vyuzitim stranek ke zhodnoceni prilezitosti |y g
STRANKY pf‘ﬂ evitosti STRANKY
~ | WT = vyhybani ST — konfrontace g
Strategie zaméfend na odstranéni | Strategie vyuzivajici silnych
slabych stranek a na vyhnuti se stranek pro oslabeni rizika
nebezpeci zvenci ptichazejiciho zvenci.
v
PREVLADAJICI HROZBY

Zdroj: vlastni zpracovani podle JAKUBIKOVE (2008)
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Vypusténa stranka 63 - 64

Na zéklad¢ shora uvedeného jsem navrhla nasledujici teoretické strategie:

o WT — odstranéni slabych stranek a vyhnuti se nebezpeci zvenci
e SO - Vyuziti silnych stranek pro zhodnoceni ptilezitosti

Ze shora uvedenych faktord WT jsou nejslab$i strankou podniku nestabilni

personal, podkapitalizace podniku a vysoké financni a Casové ndklady na expanzi.

24

masa podminujici dodrZzeni minimélnich stanovenych obrati jednotlivych provozoven,

jenz je uzce spojen se silnou vyjednavaci pozici dodavateld.

Za UCelem odstranéni slabych stranek a vyhnuti se ohrozeni se tedy jako
nejvhodngjsi strategie expanze jevi prodej know-how formou franchisové licence.
Riziko nedodrzeni minimalnich pozadovanych obrati je mozné eliminovat
vybudovanim vice provozoven najednou.

Z faktort SO ma nejvétsi vyznam propagace podniku budujici loajalitu
zakazniki a to pfedevsim prostfednictvim socialnich siti. Pro zvySeni jejich motivace je
zavadén vérnostni program s diferencovanymi — niZ§imi — cenami pro stalé zdkazniky.

Spolecné se strategiemi byly stanoveny cile vcetné termini a pfislusnych
zodpovédnosti. Pfi sestavovani téchto cilli byl dodrZzovan princip SMART, kdy cile
musi byt:

e Specifické — je nutné se zaméfit na konkrétni dil¢i tkoly.

o Mg¢titelné — dosazené vysledky museji byt métitelné.

e Akceptovatelné — ti, kteti budou cile plnit, s nimi musi souhlasit.
e Realné — cile musi byt dosazitelné.

e Terminované — musi byt stanoven ¢asovy termin dosazeni cila.

Jednotlivé cile jsou podrobné popsany v nasledujicim franchisovém

podnikatelském planu.
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3.6 Franchisovy podnikatelsky plan
3.6.1 Titulni list

3.6.2 Uvod

3.6.3 Popis podnikatelské prileZitosti
Vypusténa stranka 66 - 67

3.6.4 Cile

Hlavnim cilem podnikatelského zdméru vlastnika podniku je expanze podniku
do krajskych a okresnich mést po celé Ceské republice a to formou prodeje franchisové

licence s otevienim prvnich franchisovych pobocek v roce 2016.

DosaZzeni tohoto cile je podminéno splnénim jednotlivych dil¢ich cili uvedenych

v tabulce v ptiloze 4.

3.6.5 Potencialni trhy

Z hlediska geografick¢ segmentace jsou pro expanzi podniku nejvhodngjsi
krajska a okresni mésta s vyhradou sidel fetézce Subway, jenz je z hlediska sortimentu
nabidky nejbliz§im konkurentem zkoumaného podniku. Uvedeny fetézec Subway sidli
kromé Prahy také v Brn¢, Ostravé, Olomouci a v Jihlavé. Z téchto jmenovanych mést je
ovSem nutno vyjmout Prahu, kde vysoka koncentrace poptavky uspéSnou expanzi

zkoumaného podniku nevylucuje.

Z hlediska segmentace cilovych zdkaznikl je nabidka zamétfena pfedevSim na
mladé lidi v¢etné studentli a dale na zakazniky dojizd€jici do krajskych a okresnich
meést za praci ¢i obchodnimi nebo osobnimi zaleZitostmi a béhem turistické sezony 1 na

turisty.

3.6.6 Analyza konkurence
Analyza konkurence byla provedena v ramci analyzy Porterova modelu péti sil

uvedené shora.
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3.6.7 Franchisova strategie

3.6.7.1. Marketingova strategie

Vypusténa stranka 69

3.6.7.2. Strategie ziskani franchisanti

Vybér franchisanta

Kritéria pro vybér franchisanta:

Financ¢ni kritéria — stanoveny podil vlastniho kapitalu (poZzadovana minimalné
polovina vstupni investice ¢inici 2.250.000,- K¢ jako investice do provozoven
plus 250.000,- vstupni licenéni poplatek. Pozadovany vlastni kapital vlozeny do
podnikani tedy ¢ini 2.500.000,- / 2 = 1.250.000,- K¢);

Operativni  kritéria — provedeni vlastniho vyzkumu trhu, navrh alokace
provozoven, souhlas s dodrzovanim systémovych standardid, tj. jednotné
technické a softwarové vybaveni, ndkup surovin od vybranych dodavatelu,
zakaz prodeje vlastnich vyrobki;

Zaméstnanci — profesionalni vedeni podiizenych prostfednictvim provozni(-ho) /
Manazera Provozovny, vysoka spokojenost zaméstnanci,

Komunikace se zdkazniky — vyuZivani socialnich siti a vérnostniho programu;
Angazovanost franchisanta — aktivni spoluprace s franchisorem v pribéhu

celého smluvniho obdobi.

Rozsah a zpiisob podpory franchisanti

Povoleni pouzivani obchodni znacky chranéné ochrannou znamkou;

Pomoc pfi vybéru vhodné alokace provozoven na zakladé zkuSenosti z pilotniho
provozu;

Prondjem vhodného prostoru prostfednictvim franchisora, nasledny pronajem
vybranému franchisantovi;

Technické poradenstvi pii zafizovani provozovny, pomoc pii feseni specifickych
problému napt. s odvodem par;

Jednotné technické vybaveni — pomoc pii vyjednavani s dodavateli;
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e Poskytnuti softwaru — centralni pokladni systém propojeny s vérnostnim
programem, jenz usnadiiuje ucetnictvi a minimalizuje nutnost reportingu;

e Poradenstvi pfi uspotadani toku pracovnich operaci;

e Poskytnuti receptur a pracovnich postupti pfipravy produktii rychlého
obderstventi;

e Centralné fizené zasobovani;

e Marketingova podpora;

e Zaskolovani pracovniku.

3.6.7.3. Strategie budovani franchisového Fetézce
Bariéry odcizeni konceptu
e Obchodni nazev a logo podniku chranéné ochrannou znamkou,
e Prongjem provozovny franchisanta prostfednictvim franchisora;
e Software — centralni pokladni systém propojeny s vérnostnim programem;
e Receptury pokrmt rychlého obcerstvent;
e Centralné fizené zasobovani;

e Smluvni opatieni: smluvni pokuty a konkurencni dolozka.
Rozvoj franchisového retézce

Do roku 2020 ma franchisor v planu prodat celkem 5 franchisovych licenci s
hrubym ziskem ve vysi 1.284.457,- K¢.
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Tabulka 2: Rozvoj franchisového fetézce, ptinos pro franchisora

Rok 2016 2017 2018 2019 2020 Celkem Poznamka
Pocet 1 franchisant
novych 1 1 1 1 1 5 =3
franchisanti provozovny
Vstupni
licenéni 250 000 | 250 000 | 250 000 | 250000 | 250 000 | 1 250 000
poplatek
Odhad na
Franchisové zakladé
0 300855 | 305970 | 311171 | 316461 | 1234 457 |analyzy trzeb
poplatky f
prvniho
franchisanta
1 koordinator
a25.000,-
mesiéné
Niklady veetné
. 0 300000 | 300000 | 300000 | 300000 [ 1200000 |odvoda SZP,
franchisora 1
. rok bude
koordinovat
sam vlastnik
podniku
Celkem 250 000 | 250855 | 255970 | 261171 | 266 461 | 1 284 457

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.6.8 Casovy harmonogram

Obrazek 7: Casovy harmonogram jednotlivych cilii

Projekt: Expanze formou

o 2015 2016
franchisingu

<z . . o OO ~'©0 @ O0F-H N|«d~N; | WO~ ©
Cil Zacatek:KoneC:Dnu (S S = A= I B o:o:o:g:o:o:o:o

Vybér
vhodného
franchisanta

1
1
1
1.5.2015 i 30.7.2015
1
1
1

vhodné 1.8.2015  30.11.2015

Uzavfeni
najemni
smlouvy

_____________ N

1.12.2015 | 31.12.2015

Koncept
technického
feSeni

11.2016 : 29.2.2016 :

112016 | 31.7.2016
Nékup

13.2016 @ 31.7.2016 '
_____________ _________j__________l
Technické

vybaveni
provozu

_____________ B e e
142016 : 31.8.2016 :

_____________ [

1.8.2016 31.8.2016

Pieprava a 1.4.2016
logistika

31.8.2016

Zdroj: vlastni zpracovani Ganttova diagramu

Celkova doba trvani projektu expanze 0d zahajeni vybéru vhodného franchisanta

az do spusténi provozu franchisové provozovny ¢ini cca. 16 mésicu.

3.6.9 Financni plan
Finanéni plan uvazované franchisové pobocky vychazi ze shora uvedenych

predpokladanych nakladd a vynost.

3.6.9.1 Predikce ro¢nich nakladi, vynost, HV a cash flow

Z analyzy zakladatelského rozpoctu vyplyva, ze k1. dni podnikani bude
franchisant potiebovat castku 3.939.689,- K& a to jak na vlastni investici do
provozovny, tak na zajiSténi vstupnich surovin, marketingu a pojiSténi. Vlastni zdroje

franchisanta ¢ini 1.250.000,- K¢, potieba cizich zdrojii $plha do vyse témét 2.700.000,-

60



K¢. Podrobny piehled je uveden v piiloze 5 spolu s predikci ro¢nich naklada a obratt
franchisanta v letech 2016 — 2020. Pii predikci ro¢nich nakladu a trzeb byla uvazovana

primérna ro¢ni inflace ve vysi 1,7 % a mezirocni 5% rast obratil.

Zvyse uvedenych ndkladii a obrati vychdzi nasledujici predikce

hospodarského vysledku franchisanta. Predikce ro¢niho cash flow je pak uvedena

Vv ptiloze 6.

Tabulka 3: Predikce hospodaiského vysledku franchisanta v K¢ (bez DPH)

Hospodarsky vysledek 2016 2017 2018 2019 2020
Naklady 7671809 | 7501009 | 7579168 | 7544847 | 7625686
PHijmy 9391304 |10028 504 | 10198989 |10372372| 10548 702
Hospodaisky vysledek 1719496 | 2527496 | 2619821 | 2827524 2923016
Franchisovy poplatek 3%z 0 300855 | 305970 | 311171 | 316461
prijmt od 2. roku
HV roéné pred zdanénim 1719496 | 2226640 | 2313852 | 2516353 | 2606555
Dai z ptijmt 19 % 326 704 423 062 439 632 478 107 495 245
HV roéné po zdanéni 1392792 | 1803579 | 1874220 | 2038246 | 2111309
HV mési¢né pied zdanénim 143 291 185 553 192 821 209 696 217 213
HV mési¢né po zdanéni 19 % | 116 066 150 298 156 185 169 854 175942
Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 1: Hospodatsky vysledek franchisové pobocky
HV roc¢né pred zdanénim v K¢
3 000 000
2516 353 2606 555
2 500 000 2226 640 2313 852
2000 000 1719496
1500 000
1000 000
500 000
0 T T T T 1
2016 2017 2018 2019 2020

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.6.9.2 Vypocet navratnosti investice

Doba navratnosti investic

DS =IN/CF; Q)

kde IN je hodnota investice, ktera v naSem piipadé ¢ini 2.250.000,- (investice
do provozovny), 250.000,- vstupni poplatek a 1.439.689,- K¢ provozni naklady
zahrnujici suroviny, pojisténi a marketing pottebné pro zahajeni podnikani a CF je Cisty

ro¢ni cash flow z investice za prvni rok podnikani, tudiz:

3939689 /1481599 = 2,65 let

Investice se franchisantovi pfi zohlednéni CF z prvniho roku podnikani vrati za

2 roky a 7 mésicu.

Cista soucasna hodnota investice

. . CF
CSH=) ———IN
;1 (1+:Y @

kde CF; je cisty ro¢ni cash flow zinvestice, i je kapitalovy naklad investice (tedy

V naSem piipadé¢ zvoleny 5% trok) a t je rok 1 aZ n.

Tabulka 4: Vypocet CSHI

CSHI CFt 1+t IN
2016 | -2528642 | 1481599 1,05 | 3939689

2017 864 924 953 579 1,1025

2018 884 760 1024220 |1,157625

2019 1718 005 2088 246 |1,215506

2020 1693 442 2161309 |1,276282

Zdroj: vlastni zpracovani

Pii zohlednéni faktoru ¢asu (diskontovani) piinasi investice kladné CSHI

v druhém roce podnikani; investice je tedy vynosna.
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3.6.9.3 Vypocet rentability trzeb

Rentabilita trzeb ROS = ((zisk pfed zdanénim + nékladové uroky) / trzby) * 100.

Tabulka 5: Rentabilita trzeb franchisanta za rok 2016

ROS zisk pted zdanénim nal’dadove obrat
uroky
19,52% 1719 496 113 808 9391 304

Zdroj: vlastni zpracovani

Ziskova marze neboli rentabilita trzeb se méni spolu se zménou prodejni marze
(tj. s pohybem prodejnich cen), jez sestava z obchodni marze za prodané zbozi a marze
piidané hodnoty za prodané vlastni vyrobky. Rentabilita trzeb je dostate¢na, dosahuje-li

vypocitany ukazatel minimalné 10 %.

Vsechny vypocty jsou zaloZzeny na modelovém piikladu, skute¢na névratnost
investic i rentabilita trzeb by byly ovlivnény dals$imi naklady, které nejsou v modelu
zohlednény. Rentabilita trzeb by se pohybovala pravdépodobné okolo hodnoty 10 - 12

%, navratnost investic by pak byla vyssi nez 3 roky.

3.6.10 Analyza rizik

Analyza rizik je provedena v ramci SWOT analyzy uvedené shora.

NejvyznamnéjSim rizikem je riziko nedosaZzeni poZadovanych trzeb, které jsou
vypocitany na zdkladé minimalnich objednacich mnoZzstvi zakladni suroviny — masa -
pro ptipravu rychlého obcerstveni. Strategii eliminujici toto riziko je otevieni vzdy vice

franchisovych provozoven najednou.
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3.7 Franchisovy balik
3.7.1 Nabidkova broZura

Nabidkova brozura zahrnujici identifikaci franchisora, franchisové poplatky a

nabizenou podporu je uvedena v ptiloze 7 této diplomové prace.

3.7.2 Dotaznik pro potencialni franchisanty
Dotaznik pro zajemce o ud¢leni franchisy, na zéklad¢ né¢hoz provadi franchisor

prvni kolo vybéru vhodného franchisanta, je uvedena v ptiloze 8.

3.7.3 Franchisova smlouva

Ptesné znéni franchisové smlouvy je nutné pfizpusobit konkrétnimu
franchisantovi a alokaci jeho provozovny. Vhodna je také konzultace znéni franchisové
smlouvy s pravnikem ¢i advokatem. V kazdém piipadé¢ je dle nového obcanského
zakoniku nutné dodrzet ptedsmluvni informaéni povinnost, tj. dodat franchisantovi pred
pfedlozenim smlouvy vesSkeré informace potiebné pro kvalifikované rozhodnuti o

uzavieni franchisové smlouvy.

Navrh osnovy franchisové smlouvy (vlastni zpracovani dle Stensové (2006)) je
uveden v ptiloze 9.
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3.8 Doporuceni strategie expanze firmy

Vlastnik zkoumaného podniku uvaZuje o expanzi vramci Ceské republiky.
Vzhledem k finan¢ni a ¢asové naro¢nosti expanze bude pro néj nejpiijatelngjsi formou

expanze prodej franchisové licence.

Vyhodou této formy expanze pro franchisora je jednak usnadnéni vybéru vhodné
alokace nové provozovny diky znalosti ,,svého* geografického segmentu potencialnim
franchisantem a jednak nizsi finan¢ni zatéz expanze. Franchisant naopak ziska od
franchisora know-how provéteného obchodniho konceptu a znacku podniku chranénou

ochrannou znamkou.

Podminkou uspé$né expanze formou franchisy je peclivy vybér franchisanta,
vhodna alokace franchisové pobocky ve spolupraci s vybranym franchisantem a rovnéz
kvalifikovany odhad trzeb konkrétni provozovny - respektive konkrétnich provozoven,
nebot’ franchisor uvazuje o udéleni licence s podminkou dosazeni minimalni mési¢ni
trzby ve vysi 900.000,- K¢, jez by mohla byt dosazena prostfednictvim tfi vhodné
alokovanych mensich provozoven. V pribéhu 5 let, tj. od roku 2016 do roku 2020
pocita franchisovy podnikatelsky plan se ziskdnim péti franchisantii, z nichz by kazdy
zalozil 3 provozovny ve vybraném geografickém segmentu. Hruby zisk franchisora

Z této franchisové sité €ini 1.284.457,- K¢ za uvedenych pét let.

Za ucelem ovéteni spravnosti stavajiciho obchodniho konceptu zkoumaného
podniku a rovnéz pro podporu prodejniho argumentu franchisové licence potencialnim
franchisantim je moZné provést primarni vyzkum spokojenosti zakaznikl
S poskytovanymi sluZzbami stavajicich provozoven firmy. Vyzkum muze byt proveden
formou dotaznikového Setfeni a to pfimym dotazovanim v misté pisobnosti stavajicich

provozoven.

Pro vlastnikem podniku uvazovanou expanzi do hlavniho mésta Prahy by bylo
vhodné za ucelem dosazeni co nejvyssiho obratu nejprve rozsifit souc¢asny obchodni
koncept z prodeje tzv. ,,ptes ulici“ na pultovy prodej s nabidkou ur¢itého po¢tu mist
k sezeni. Vzhledem k tomu, ze je tato forma poskytovani vetejného stravovani spojena
S ptisn€jSimi legislativnimi poZadavky - naptiklad nutnost zfizeni pfistupu hostii na
socialni zatizeni — musi byt tento koncept nejprve ovéfen pilotnim provozem samotnym

franchisorem.
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r 4
4 7.avér
Vystupem této diplomové prace je zpracovani franchisového podnikatelského

planu pro potencidlniho franchisanta vybraného podniku nabizejiciho rychlé obcerstveni

tzv. ,,ptes ulici®.

V prvni fazi zpracovani této diplomové prace jsem za Gcelem ziskani zakladnich

informaci o problematice franchisingu provedla reSersi ¢eské i zahrani¢ni literatury.

Nésledné jsem na zdklad¢é stanovenych kritérii vybrala vhodny podnik, jehoz
majitel se aktivné zajima o moznosti expanze. Tento podnik ma za sebou osm let
provozu, b¢hem nc¢hoz byla vybudovana pienositelna koncepce jednotlivych
provozoven i jejich vzajemného propojeni. T#i roky po zahéjeni provozu byla na Ufadu
pramyslového vlastnictvi zapsana ochranna zndmka vztahujici se na ndzev a logo

podniku.

V dalsi fazi jsem provedla sbér sekundarnich dat o podniku a zanalyzovala jsem
vngjsi prostiedi. Za timto ucelem jsem vypracovala analyzu STEP, PorterGiv model péti

sil a provedla jsem piipadovou studii jednoho z konkurentd podniku.

Poté¢ jsem prostfednictvim fizeného rozhovoru s vlastnikem podniku a také
prostiednictvim osobniho ndkupu jednoho z nabizenych produktt rychlého obcerstveni
V jedné z provozoven ziskala primarni data o zkoumaném podniku, na jejichZ zakladé

jsem mohla provést analyzu vnitiniho prosttedi podniku.

Nasledné jsem provedla SWOT analyzu s definovanim strategii pro vyuZiti
silnych stranek podniku a pfileZitosti na trhu a pro eliminaci slabych stranek podniku a

trznich ohrozeni.

Dal$im krokem jiz bylo zpracovani samotného franchisového podnikatelského
planu, v némZ jsem se zameéfila na zdkladni financéni aspekty franchisové pobocky.
Definovala jsem hlavni a dil¢i cile vcéetné terminti a piisluSnych zodpovédnosti
v souladu s principem SMART a sestavila jsem konkrétni harmonogram planované
expanze. Soucasti franchisového podnikatelského planu je i navrh franchisového baliku
obsahujici nabidkovou brozuru, dotaznik pro potencialniho franchisanta a koncept

franchisového smlouvy.
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Zavérem mé prace jsem franchisorovi doporucila strategii tuzemské expanze
jeho podniku. Tato strategie se déli na dvé Casti: pro krajska a okresni mésta je vhodny
prodej licence stavajiciho konceptu mensi provozovny s vyhradou udéleni jedné licence
pro otevieni tfi pobocek najednou. Druhou €asti strategie je expanze do hlavniho mésta
Prahy, kde je ale nejprve vhodné provést pilotni provoz vét§i provozovny nabizejici

mista k sezeni.

Ptfinosem pro franchisora z prvni ¢asti strategie — tedy prodeje franchisové
licence stavajiciho konceptu - je V prvnich péti letech vybudovani franchisové sité s péti
franchisanty, z nichz kazdy otevie 3 provozovny ve vybraném geografickém segmentu.

Hruby zisk pro franchisora pak ¢ini 1.284.457,- K¢ za téchto pét let.

Na zavér mohu konstatovat, ze veskeré cile této diplomové prace byly naplnény.
Pro vlastnika zkoumaného podniku jsem pfipravila podklad pro jeho rozhodovani o
pfipadné expanzi firmy a pro sebe jsem ziskala moznost uplatnit teoretické¢ védomosti

ziskané v prab¢hu studia.
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Shrnuti

Cilem této diplomové prace je zpracovani planu tuzemské expanze vybraného

podniku prostfednictvim vytvofeni franchisového fetézce.

Pied vlastnim zpracovanim franchisového planu jsem na zakladé provedené

literarni reSerse pripravila strukturu jednotlivych dokumentd franchisového baliku.

Jako soucést praktického vyzkumu jsem provedla analyzu vnéjSiho prostiedi
podniku formou STEP analyzy a piipadové studie jednoho z konkurentii podniku a dale
jsem provedla analyzu vnitiniho prostiedi firmy s vyuzitim primarnich dat ziskanych

prostiednictvim fizené¢ho rozhovoru s vlastnikem vybraného podniku.

S vyuzitim shora uvedenych informaci jsem vypracovala SWOT analyzu a na
zaklad¢ definovanych silnych a slabych stranek a pfilezitosti a ohrozeni jsem stanovila
nejvhodnéjsi strategii expanze firmy spocivajici v prodeji franchisové licence. Tato
strategie se de¢li na dvé Casti: prvni Cast pocita s expanzi v ramci krajskych a okresnich
meést, kde franchisor uvazuje o udéleni licence s podminkou minimalni mési¢ni trzby ve
vysi 900.000,- K¢, jez by mohla byt dosazena prostiednictvim tii vhodné alokovanych

mensich provozoven otevienych soucasné jednim franchisantem.

V prubéhu 5 let, tj. od roku 2016 do roku 2020, pocita franchisovy plan se
ziskanim péti franchisantli, z nichz by kazdy oteviel 3 provozovny ve vybraném
geografickém segmentu. Hruby zisk franchisora z této franchisové sité ¢ini 1.284.457,-

K¢ za uvedenych pét let.

Diplomova prace se soustfedi pravé na tuto Cast strategie expanze firmy.
Soucasti franchisového planu pro tuto strategii je predikce ro¢nich nakladd, vynosi,
hospodarského vysledku a cash flow franchisanta. Z provedenych vypoctd jsem
odvodila hruby hospodaisky vysledek franchisanta v prvnim roce podnikani ve vysi

1.719.496,- K¢, pii¢emz navratnost investice pro franchisanta ¢ini 2 roky a 7 mésica.

Druha c¢ast strategie pak navrhuje expanzi do hlavniho mésta Prahy, kde by bylo
vhodné za ucelem dosazeni co nejvysSiho obratu nejprve rozsifit soucasny obchodni
koncept z prodeje tzv. ,,pfes ulici® na pultovy prodej s nabidkou urcitého poctu mist
k sezeni. Vzhledem k tomu, Ze je tato forma poskytovani vetejného stravovani spojena

S pfisnéjSimi legislativnimi poZadavky - naptiklad s nutnosti ziizeni pfistupu hosti na
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socialni zafizeni — musi byt tento koncept nejprve ovéren pilotnim provozem V rezii

samotného franchisora.

Klicova slova: franchising, franchisor, franchisant, franchisovy podnikatelsky plan,

franchisovy balik
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Summary

The aim of this thesis is to propose the expansion plan of selected company
through the creation of franchise chain.

Before processing a franchise plan, | have prepared — based on a literature
review - a structure of individual documents of the franchise package.

As a part of practical research, | analyzed the external environment using STEP
analysis as well as the case studies of one competitor, and further I analyzed the internal
environment of the company using primary data obtained during the controlled
interview with the owner of the chosen company.

Based on the above mentioned information, I elaborated a SWOT analysis and -
using the defined strengths and weaknesses as well as the opportunities and threats - |
determined the strategy for the expansion of the company consisting in selling of
franchise license. This strategy is divided in two parts: the first part concerns the
expansion within regional and district towns. In this case, the franchisor considers
granting a licence to franchisees who will open always three appropriately allocated
small business premises in order to achieve a minimum monthly revenue of 900.000, -
CZK.

Over 5 years, i.e. from 2016 to 2020, the franchise prospectus counts with the
acquisition of five franchisees; each of them has to establish three business premises in
the selected geographical segment. Gross franchisor profit of the franchise chain
amounts to 1.284.457, - CZK for the five years.

The thesis focuses on this part of the expansion strategy. The prediction of
annual costs, revenues, profits and cash flow of franchisee is a part of the franchise
prospectus. | derived a gross profit of a franchisee in the first business year amounting
to 1.719.496, - CZK, while the return on investment for the franchisee takes 2 years and
7 months.

The second part of the strategy proposes the expansion to the capital. In order to
achieve the highest possible turnover, it is useful first to expand the current business
concept to the counter sale including seating space with several tables. Given that this
form of provision of community feeding is connected with stricter legislative
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requirements such as the need of sanitary facilities for the guests, the concept must be
first validated by the franchisor during a pilot operation.

Key words: franchising, franchisor, franchisee, franchise prospectus, franchise package
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Priloha 1: Priprava na rizeny rozhovor s vlastnikem

vybraného podniku

Cilem ftizeného rozhovoru je vytvoreni franchisového planu zajimavého pro ob¢ strany

— jak pro poskytovatele licence, tak i pro budouciho potencialniho piijemce licence.
Zikladni informaci je vypocet navratnosti investice.

Pro tento vypocet je nutnd znalost alespon piibliznych nakladii na otevieni nové
provozovny. Stru¢né tedy:

e priblizny ndjem provozovny (umisténi v centru mést nebo v blizkosti nadrazi
apod.) — mizeme vychazet z aktualnich dat, i co se ty¢e pozadované velikosti
prostor

e pocet zaméstnanci na provozovnu a piiblizné celkové naklady na jejich hrubé
mzdy + Skoleni

e naklady na zarizeni — vV rdmci usnadnéni pfevodu licence a také pro zabranéni
snadné kopirovatelnosti konceptu by bylo vhodné uvazovat stejné zatizeni do
vSech provozoven

e piibliZzné primérné variabilni naklady — tj. nadklady na suroviny

A dale ptibliznych vynost, tj.:
e piiblizné primérmé vynosy — anebo primérnou prodejni cenu prodavanych

vyrobkd.

Dalsim dilezitym bodem je zajiSténi nekopirovatelnosti konceptu, tj. nastaveni
bariér.
¢ Ochranna znamka — uZ je k dispozici
e Vybaveni a zafizeni provozovny —standardni / specifické
e Usporadani provozovny, tok pracovnich operaci — standardizace vystupt
Z pilotniho provozu do konceptu

e Suroviny — zvlastni dodavatel / bézna maloobchodni sit’



e Pracovni postupy — dohoda o ml¢enlivosti zapracovana v konceptu
e Obalovy material — bariéra diky ochranné znamce
e Franchisova smlouva:
e Smluvni pokuty za nedodrzeni podminek — napt. za prodej jinych vyrobki
nez vlastnich nebo za nakup jinych surovin nez stanovenych...
e Konkurencni dolozka — kdyz pfijemce franchisy ukon¢i smlouvu, nesmi
urcitou dobu provozovat rychlé obcerstveni ,,pies ulici® apod.
e Pozitivni motivaci pak bude podpora pfijemct franchisy ze strany
franchisanta — zaskolovani pracovnikl, poradenstvi, pomoc pii uzavirani

smluv s dodavateli na zafizeni a zasobovani, pokladni systém atd.

V neposledni adé bude nutné doplnéni informaci o podniku:

e Strucna historie firmy

e Produkty
e Sluzby
e Marketing

e Zakaznici

e Dodavatelé

e Zaméstnanci

e Obrat

e Kvalita

e Usporadani provozovny a tok pracovnich informaci

e ZkuSenosti z provozu centraly a budovani pobocek (,,pilotni provoz*)



Priloha 2: Shrnuti mési¢nich nakladia a vynosu pri trzbé 3 x

300.000,- K¢é

Stranka vypusténa



Priloha 3: Mési¢ni fixni a variabilni naklady franchisanta

Stranka vypusténa



Priloha 4: Hlavni a dil¢i cile podnikatelského planu

Tabulka 6: Cile podnikatelského planu

vlastnikem podniku

Cil Popis cile Zodpovédnost Termin Strategie, ukoly
g E branéh
g Xpanze vyprancho Vlastnik podniku 1.9.2016* | Prodej franchisové licence
ke podniku
s
Inzerce na vlastnich
Vybér vhodného . . internetovych strankach,
franchisanta Vlastnik podniku 30.7.2015 inzerce na portalu CAF, tcast
na veletrhu franchisingu
Sekundarni analyza trhu v¢.
. . Franchisant za analyzy konkurence, primarni
VYoo vhodne odborného vedeni | 30.11.2015 | v§zkum chovani cilovch
vlastnikem podniku skupin, vybér vhodnych
prostor
Uzavfeni najemni . . Uzavfeni najemni smlouvy s
smlouvy Vlastnik podniku | 31.12.2015 vlastnikem vybranych prostor
. Rekonstrukce elektrického
Franchisant za edeni, vodovodniho potrubi
& | Rekonstrukce prostor | odborného vedeni 31.7.2016 pripa’d\rllé pl\;fnové pfl?pojkyl
5) 1 : ’
3] viastnikem podniku technické feSeni odvodu par
a :
L . Franchisant za . o
Technické vybaveni odborného vedeni 31.8.2016 Jednani s d(?davateh, nalrcup
provozovny ] . technického vybaveni
vlastnikem podniku
Koncept technického Franchisant za Indwlr(él:/il)lzn(;\jﬁse; 1t(l)?(}lljoutu
-oneep odborného vedeni 29.2.2016 P . y .
feSeni provozovny vlastnikem podniku pracovnich operaci v
zavislosti na prostorach
Franchisant za Jednani s dodavateli, uzavieni
Nékup surovin odborného vedeni 31.8.2016 / aktualizace ramcovych
vlastnikem podniku smluv
Jednani se stavajicimi
Zaiistent of Franchisant za prepravci, vyber piepravce a
s Ie(;gigtrielgr avy a odborného vedeni 31.8.2016 | uzavieni ramcové smlouvy,

volba centralniho a dil¢ich

skladu

*pti alokaci provozovny v blizkosti §kol, nadrazi a obchodnich center

Zdroj: vlastni zpracovani




Priloha 5: Zakladatelsky rozpocet, predikce nakladi a obrati

franchisanta
Tabulka 7: Zakladatelsky rozpocet k 1. dni podnikani v K¢ (bez DPH)

= Castka bez

Polozka DPH
Investice 2 250 000
Vstupni licenéni poplatek 250 000
Maso - kamion na pul roku 1310 000
Ostatni suroviny na mésic 120193
Marketing 3913
Pojisténi 5583

| Celkem | 3939689

Vlastni zdroje 1 250 000
Potieba cizich zdroji 2 689 689

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 8: Predikce ro¢nich nakladt franchisanta 2016 — 2020 v K¢ (bez DPH)

Polozka / rok 2016 2017 2018 2019 2020
Zaméstnanci 1946592 | 1946592 | 1946592 | 1946592 | 1946592
Elektro, voda, topeni 297 516 302 574 307 718 312 949 318 269
Odpisy 300000 | 300000 | 300000 | 300000 | 300000
Néjem 3 x 35 m? 476028 | 476028 | 476028 | 476028 | 476028
Variabilni naklady | 4173912 | 4244869 | 4317031 | 4390421 | 4 465058
Nékladové aroky 113808 | 113808 | 113808 0 0
Marketing 0,5 % z 46 957 50143 | 50995 | 51862 52 744
obratu
Pojisténi 66 996 66996 | 66996 | 66996 66 996
Vstupni licencni 250 000 0 0 0 0
poplatek

Zdroj: vlastni zpracovani




Tabulka 9: Predikce ro¢nich obrati franchisanta 2016 — 2020 v K¢ (bez DPH)

Odhadovany obrat v K¢

Rok Meésicéné Rocéné

2016 782 609 9 391 304
2017 835 709 10 028 504
2018 849 916 10 198 989
2019 864 364 10 372 372
2020 879 059 10 548 702

Zdroj: vlastni zpracovani



Priloha 6: Roc¢ni cash flow franchisanta

Tabulka 10: Predikce ro¢niho cash flow franchisanta 2016 — 2020 v K¢&

Cash flow 2016 2017 2018 2019 2020
Stav penéznich prostredk na 0 1481599 | 953579 | 1024220 | 2088 246
pocatku obdobi
Zisk/ztrata pred 1719496 | 2226640 | 2313852 | 2516 353 | 2 606 555
CF zdanénim
; Odpisy 300000 | 300000 | 300000 | 300000 | 300000
provozni |Zména stavu zasob 1511193 0 0 0 0
Cinnosti | Daf z pifjmu 19 % 326704 | 423062 | 439632 | 478107 | 495245
Rozdéleni zisku 250000 | 250000 | 250000 | 250000 | 250 000
Vydaje spojené s
CF nabytim stalych aktiv 1500000 0 0 0 0
z Prijmy z prodeje stalych 0 0 0 0 0
investi¢ni | aktiv
¢innosti Pujcky a avery
spfiznénym osobam 0 0 0 0 0
CF Zmény dlouhodobych 2700 000 0 0 0 0
7 zavazki a uverh
finanéni | Vlastni vklad 1 250 000 0 0 0 0
CInnostt | 7aplacena jistina 900 000 | 900000 | 900 000 0 0
Stav penéznich prostiedkii na konci | 1 481 599 | 953579 | 1024220 | 2088 246 | 2 161 309

obdobi

Zdroj: vlastni zpracovani




Priloha 7: Nabidkova brozura

Stranka vypusténa



Priloha 8: Dotaznik pro zajemce o udéleni franchisy

Tabulka 11: Dotaznik pro zajemce o udéleni franchisy

Dotaznik pro zdjemce o udéleni franchisy

Osobni udaje

Fotografie

Jméno a piijmeni

Adresa

Telefon

E-mail

Datum a misto narozeni

Statni ptisluSnost

Rodinny stav

Jméno partnerky/-a

Pocet nezaopatienych déti

Udaje o profesnich zkuSenostech

Soucasny zamé&stnavatel

Stru¢ny popis pracovni
pozice

Ptedchozi pracovni
zkuSenosti

Od —do Funkce

Firma

Nejvyssi dosazené vzdélani,
nazev Skoly a ziskany titul

Vlastnil/-a jste nékdy svoji
firmu? Pokud ano, jakou?
Pokracujete nyni v
podnikani?

M¢l/-a jste n€kdy vyznamny
neuspéch v podnikani?
Pokud ano, popiste je;j.




Vztah k poptavané franchise

Byl/-a byste ochoten/-na
vénovat veskery svij ¢as
podnikani?

Jste ochoten/-na se
prestdhovat kamkoliv v CR?
Pokud ne, v kterych krajich
jste ochoten/-na bydlet?

Zaméstnani partnerky/-a

Uchazel/-a jste se nékdy o
n¢jakou franchisu? Pokud
ano, kdy, kde a o jakou?
Vysledek?

Vlastnite zdravotni prukaz
pracovnika v potravinarstvi?

Proc¢ se uchéazite o nasi
franchisu?

Zdroje, které chcete a mizete | Hotovost:

pouzit pro investici do Terminované vklady:
franchisy? Cenné papiry:
Nemovitosti:

Jiné:

Osobni reference Jméno:

Kontakt:

Zameéstnani:

Osobni vztah:

Délka trvani znamosti:

Souhlasim se zpracovanim a uchovanim svych osobnich tdaji v souladu se zdkonem ¢.
101/2000 Sb. o ochran¢ osobnich daji. Zpracovani osobnich udaji bude probihat
V rozsahu nezbytném pro udéleni franchisy.

Zdroj: vlastni zpracovani




Priloha 9: Franchisova smlouva

Smluvni partneii

Predmét smlouvy

Pouzivani znacky chranéné ochrannou znamkou
Smluvni uzemi

Préava a povinnosti smluvnich stran

a) Povinnosti franchisora

Franchisor poskytne franchisantovi prdvo provozovat jim vytvofeny a
V praxi vyzkouSeny obchodni koncept a za tim ucelem mu svétuje své
know-how, pravo na uzivani ochranné znamky a povoleni provadét
marketing v souladu s poskytnutymi pravy uvedenymi v operacnim

manualu, k némuz franchisantovi zajisti nepfetrzity ptistup.

Franchisor poskytne franchisantovi propagacni materidly nebo zajisti
jejich dostupnost, zajisti uvodni propagaci provozovny a kontinudlni

propagovani znacky.
Franchisor provede tivodni zaskoleni franchisanta i jeho pracovnikd.
Franchisor bude kontinualné rozvijet a vylepSovat prodejni metodu.

Franchisor poskytne franchisantovi kontakty na dodavatele technického
vybaveni provozovny a surovin, jakoZ 1 na pfepravce a podpofi

franchisanta pfi vyjednavani smluvnich podminek.

Franchisor poskytne franchisantovi sou¢innost pii vyjednavani podminek

bankovniho Gvéru pro zahajeni podnikani.

Franchisor poskytne franchisantovi soucinnost pii vybéru nejvhodngjsi
alokace franchisové provozovny a smluvné zajisti pronajem zvolenych

prostor pro podnikani. Tyto prostory pak franchisantovi pronajme.



e Franchisor na své naklady sjednd pojisténi pro nahradu Skody
franchisantovi zpiisobenou franchisorem (napf. porusenim prav

k nehmotnym statkiim apod.).

e Franchisor poskytne franchisantovi po celou dobu platnosti smlouvy

nepretrzitou obchodni a technickou podporu.
b) Povinnosti franchisanta

e Franchisant zahdji provozovani podniku az po svém zaSkoleni,
franchisant nezaméstna Zadné nezaSkolené osoby a do stanovené doby od

zahdjeni podnikani pfijme veskery potiebny personal.

e Franchisant bude pfesné¢ dodrzovat metodu prodeje dle operacniho

manudlu véetné stanovené minimdlni prodejni doby.

e Franchisant bude propagovat podnik pomoci vhodné reklamy, na niz

vynalozi alespon ¢astku stanovenou manuélem.

e Franchisant zaplati franchisorovi do stanoveného data ivodni poplatek a
déle bude ve stanovenych lhutach platit sjednané franchisové poplatky a

pojistné.
e Franchisant bude dodrzovat zdkaz vyroby, prodeje nebo pouzivani
vlastnich nebo konkurenénich produkta.

e Franchisant bude pouZivat stanoveny pokladni systém.

e Franchisant umozni franchisorovi kdykoliv béhem pracovni doby vstup
do provozovny nebo do jinych jeho prostor souvisejicich s podnikem a to

1 bez ohlaseni.

e Franchisant bude udrzovat provozovnu v dobrém stavu, bude zajist'ovat

jejiudrzbu, opravy a renovace.

e Franchisant bude usilovat o rozvoj svého franchisového podniku a o

zachovani dobré¢ identity a dobré povésti franchisové sité.



e Franchisant bude dodrzovat zakaz poskytovani sublicenci tfeti osob¢ a

pievadéni svych zavazkii a povinnosti na tieti osobu.

e Franchisant bude dodrzovat zdkaz jednani, jako by byl zastupce nebo
zprostiedkovatel poskytovatele, povinnost umisténi na uréenych mistech
(v provozovné, na dopisnich papirech, propagacnim materidlu...)

upozornéni, Ze je podnik provozovan na zaklad¢ franchisové licence.

e Franchisant zajisti pojiSténi odpoveédnosti, kde bude na vSech pojistkach
uveden franchisant jako spolupojistény a preda franchisorovi kopii vsech

pojistnych smluv.

VI.  Poplatky
a) Vstupni poplatek
b) Franchisové poplatky

¢) Zajisteéni placeni franchisovych poplatki

VII.  Skoleni a kontrola franchisanta
VIIl.  Dohoda o ml¢enlivosti

IX.  Doba platnosti smlouvy

X.  Konkuren¢ni dolozka
a) Po ukonceni franchisové smlouvy nesmi franchisant po dobu 5 let oteviit
jinou provozovnu rychlého obcerstveni prodavaného ,,pfes ulici® (tzv. hladové
okno).

XI.  Smluvni pokuty

XIl.  Zavéretna ustanoveni



