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Franchising jako nastroj obchodniho podnikani v CR

Franchising as a Business Instruments in the Czech

Republic
Souhrn

Tato bakalaiska prace je zamétfena na franchising jako mozny néstroj obchodniho
podnikani v Ceské republice. V teoretické &asti prace je popsan franchisingovy systém
s moznostmi jeho financovani, stru¢ny vyvoj v CR a jsou zde definovany hlavni vyhody a
nevyhody této spoluprice mezi franchisorem a franchisantem z pohledu franchisanta.
Praktickd cast prace je zamétfena na podnikani v oblasti trafik. Je zde popsana aktudlni
ekonomickéd situace v této podnikatelské sféfe. Jsou zde navrhnuty dvé moZnosti
podnikéni. Prvni je wvyuziti franchisingového konceptu, neboli spoluprace mezi
podnikatelem a spole¢nosti HDS Retail Czech Republic, a.s., kterd poskytuje franchisu
Relay. Druhym néavrhem je podnikani na vlastni odpovédnost a otevieni trafiky v Praze
samotnym podnikatelem. Cilem prace je rozhodnuti, zda je pro zacinajicitho podnikatele
vyhodnéjsi se poustét do podnikatelského rizika a v této nepiiznivé situaci pro zivnostniky
si oteviit svou trafiku, nebo uzavtit franchisingovou spolupraci se spole¢nosti HDS a
provozovat trafiku jiz pod konkurenceschopnou znackou Relay.

Summary

This thesis is focused on franchising as a possible tool of business enterprise in
the Czech Republic. Theoretical part describes the franchise system with its options of
financing, its brief development in the Czech Republic and defines main advantages and
disadvantages of this type of cooperation between the franchisor and franchisee from the
perspective of the franchisee. The practical part focuses on entrepreneurship in the area of
newagent’s shops. It describes the current economic situation in this business and suggests
two different ways of running such a business. The first possibility is to use a franchising
concept, i.e. cooperation between the entrepreneur and the company HDS Retail Czech
Republic, a.s., which provides the franchise Relay. The second possibility is running a
business on one’s own responsibility and opening a newsagent’s shop in Prague by the
entrepreneur himself. The aim of this thesis is to decide whether it is more advantageous
for a starting entrepreneurs to risk and open his own newsagent’s shop stand in this
unfavorable situation for the self-employed, or to choose the cooperation with the company
HDS and run a newsagent’s shop under the competitive brand Relay.

Kli¢ova slova: franchising, franchisor, franchisant, licence, podnikani, podnikatel,
zivnostnik, trafikant, trafika

Keywords: franchising, franchisor, franchisee, license, entrepreneurship, entrepreneur,

self-employd person, newsagent, newsagent’s shop
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1. UVOD

Franchising je obchodni metoda, ktera se stava v zapadni Evropé velice populérni.
Po zhruba dvaceti letech fungovani na trhu Ceské ekonomiky si zde u podnikatelt
vybudoval své misto. Franchising je jeden z nejprogresivnéjSich trendt v oblasti malého a
sttedniho podnikani pii tvorbé pobocek a siti, a to i v dob& neptiznivého prostredi nynéjsi
ekonomiky. Umoznuje malym a stfednim podnikatelim vytvaret na trhu vertikalni
spolupraci a kooperaci a také umoznuje rychle a v zédsadé bez rizika aplikovat know-how
poskytnuté franchisorem. V soucasné dobé prevlada globalizace trhu, proto je pro
zaCinajici podnikatele velice obtizné se prosadit. Velké organizace svoji nabidkou
v podstaté ovladaji cely tuzemsky i zahrani¢ni trh. Konkurovat témto korporacim mohou
jenom velice propracované spolecnosti, které maji specialni pfidanou hodnotu nebo prave
dobfe vymysleny a fungujici koncept jako franchising. Metoda franchisingu se postupem
gasu stava v Ceské republice stale oblibengjsi, a to diky tomu, Ze podnikatel pfevezme za
poplatek (v n¢kterych piipadech i bez poplatku) fungujici a hlavné provéfeny systém, ve
kterém se nemusi starat o administrativni ¢innosti, znalost legislativy a dals$i pocéatecni
komplikace, které by jako zacinajici podnikatel musel fesit.

Bakalafska prace je zaméfena na vyuziti franchisingového podnikdni v oblasti
trafik. Spole¢nost HDS Retail Czech Republic, a.s. jako franchisor poskytuje trafiky Relay,
které se nachazi po celém tizemi Ceské republiky a maji své zastoupeni i v zahraniéi. Jedna
se pouze o soft metodu franchisingu, ktera je pro zacinajici podnikatele tim nejvhodnéjSim
vybérem. Pocatecni investice podnikatele se tak eliminuji pouze na ndklady na
zivnostenské opravnéni, nebo zalozeni obchodni spole¢nosti. V soucasné dobé je témet
nemozné najit tzv. klasickou trafiku, kde by zakaznik nasel pouze tiskoviny, Casopisy a
cigarety. Rapidni pokles prodeje tisku diky bezplatnému rozdavani tisku a internetovym
Casopisim, vede postupné trafikanty k rozsifeni sortimentu zbozi, jinak by byli nuceni své
podnikani ukon¢it. Pomoci podptirnych sluzeb dochéazi v trafikach k upravé sortimentu

zboZi tak, aby trafika generovala zisk a nedoslo k jejimu zkrachovani.



2. CiL PRACE A METODIKA
21 CIL PRACE

Cilem bakalaiské prace je navrzeni obchodniho modelu s vyuzitim franchisingu
jako néstroje obchodniho podnikani. Podpirnym cilem tohoto ndvrhu je vytvoteni
konstrukce podnikatelského zaméru a navrh konceptu pro rozhodovani o moznostech, zda

podnikat pod vlastnim konceptem nebo vyuzit jiz existujiciho franchisingového modelu.

2.2 METODIKA

Bakalaiska prace je provedena na zaklad¢é prostudovani odborné a specializované
literatury a internetovych zdrojii zamétujicich se na franchising jako typ moderniho
podnikdni a na podnikani fyzickych osob dle nového obcanského zdkoniku a
zivnostenského zakona. Na zaklad¢ studia jsou vybrana adekvatni teoreticka vychodiska,
ktera budou aplikovana pii zpracovani vlastni ¢asti prace.

V teoretické Casti je vyuzita metoda zpracovani teoretickych vychodisek, ktera je
zaméfena na studium zdkonnych norem, vybrané odborné literatury, ¢lankii a dalSich
zdroji tisténého i elektronického charakteru z oblasti franchisingového a zivnostenského
podnikani. Je provedena kompletni analyza franchisingového systému a popsano, na jakém
principu funguje v Ceské republice. Jsou zde uvedeny formy franchisingu, analyzovany
vyhody a nevyhody franchisingu pro podnikatele - franchisanta a také makroekonomické
vyhody franchisingu pro spole¢nost, hospodafstvi a podnikatele. Dale je popsana historie a
rozvoj franchisingu v Ceské republice a analyzovana perspektiva franchisingu v oblasti
trafik na uizemi Ceské republiky.

V empirické C€asti prace jsou pouZzity metody komparace mezi t€mito druhy
podnikani s cilem urcit, ktera z téchto forem je pro zacinajiciho podnikatele vyhodnéjsi.
Cilem je 1 poukazat na nékteré analogie a rozdily, které se mezi nimi vyskytuji. Detailné je
popsan proces uzavirani franchisingové smlouvy sjejimi fazemi a obsahem a jsou
rozebrany moznosti financovéni franchisingu v Ceské republice.

V praktické Casti je provedena deskripce postaveni na trhu trafik v souc¢asné dob¢.
Vlastni prace je rozd€lena do dvou casti. Prvni ¢ast vychazi z charakteristiky spole¢nosti
HDS Retail Czech Republic, a.s., kterd nabizi provozovnu Relay jako moznost

franchisingové spoluprace. Na zaklad€ internich materiald tohoto podniku budou



predstaveny piesné podminky pro vybér budouciho provozovatele a je popsano to, jak
probihd vybérové fizeni, jak vysoké vstupni investice jsou pozadovany a jak probiha
postup pii uzavirani franchisingové smlouvy. Druhou casti vlastni prace, je navrzeni
vlastniho konceptu trafiky. Od vybéru vhodného mista a vypoctu nakladi az po navrzeni
podptrnych systémt, které mohou pomoci trafikam zvysit trzby.

Po komparaci franchisingového a zivnostenského podnikani v oblasti trafik bude
zformulovan zavér. UrCeni, jaky typ podnikani v oblasti trafik umozni podnikateli snazsi
vstup na trh a jestli je v této oblasti vyhodnéjsi vstoupit do podnikatelského rizika a otevtit
si vlastni trafiku, nebo naopak zvolit jiz hotovy fungujici systém a stit se pouze

provozovatelem provozovny Relay pod zastitou letité spolec¢nosti.



3. TEORETICKA VYCHODISKA
3.1 DEFINICE FRANCHISINGU

Franchising mizeme jednoduSe oznacit jako metodu prodeje zbozi a sluzeb.
Samotny termin franchising je velice uzivany, pouziva se k vyjadreni toho, co se diiv
oznacovalo jako licenéni smlouva. U terminu franchising nelze nalézt jednotnou definici.
Podle Ceské asociace franchisingu (CAF) mizeme tedy franchising definovat jako
prodejni systém, jehoz prostiednictvim se uvadi na trh sluzby, zbozi nebo nové
technologie. V tomto systému jde o nepfetrzitou a uzkou spolupraci dvou a vice pravné,
finan¢né samostatnych a nezavislych podnikateltl a to franchisora — poskytovatele licence a
jeho franchisantii — ptijemcti licence. Poskytovatel licence udéluje svym piijemctm licence
prava a zaroven jim ukldda povinnosti provozovat danou obchodni ¢innost v souladu s jeho
koncepci. Tato prava piijemce licence opraviiuji a zavazuji uzivat jméno franchisorovy
spole¢nosti, ochrannou znamku nebo servisni znamku, také know-how, hospodaiské nebo
technické metody a procedurélni systémy.' Zjednodugené to ale znamena vztah dvou nebo
vice samostatnych fyzickych nebo pravnickych osob, jehoz pravnim zakladem je
franchisingova smlouva.

Obvyklejsi uziti slova franchising vyplynulo zrozvoje tzv. obchodniho
franchisingu. Obchodni franchising je poskytnuti licence jednou osobou (poskytovatel
franchisy) jiné osobé& (pfijemci franchisy), coZ piijemce franchisy opravituje k podnikani
pod obchodni znackou poskytovatele franchisy nebo pod jeho jménem a k vyuZivani
celého souboru néstrojii, zahrnujiciho veskeré prvky nezbytné k tomu, aby nevySkolené
osoby mohly byt uvedeny do podniku, ktery zalozil poskytovatel franchisy, a aby jej

wewr

pochopeni principu franchisingu.

"CESKA ASOCIACE FRANCHISINGU, Franchising v Ceské republice, s. 16
2 MENDELSOHN, M, ACHESON D., Franchising: moderni forma prodeje, s. 11



3.2 HISTORIE FRANCHISINGU V CR

Franchising vznikl v USA na pielomu 19. a 20. stoleti jako marketingovy nastroj
pro Sifeni vyrobkli a zkvalitnéni sluzeb. Po druhé svétové vélce dochéazi k znacnému
rozSifeni franchisingového konceptu a to predevsim v USA. Rovnéz zapadni Evropa v této
dobé reaguje na zméneéné podminky konkurence ve vyrob¢ a v odbytu, na rychlé zmény na
trhu, nartst narokii na pruznost a kvalitu produktl a sluzeb. Franchising zacaly pouzivat
predevsim obchody, salony krasy, opravny, Cistirny, motely aj., dale se také prosadil
v oblasti Gcetnictvi a nejvitanéjSim zptisobem se stal v oblasti rychlého obcCerstveni.

V sedmdesatych a osmdesatych letech se franchising celosvétové rozsitil. Hlavni
pri¢inou bylo podnikani na zékladé osvédc¢enych podnikatelskych metod pomoci vyuziti
marketingu zbozi a sluzeb, prostfedkii financni expanze a samoziejm¢ minimalizace
podnikatelského rizika. MiZeme tedy fict, Ze riziko bylo jednim z hlavnich divoda,
protoze dfive mnoho malych a stfednich podnikii, vlastnénych jednotlivci, koncilo
bankrotem. Tudiz se franchising stal specialni metodou podnikani, kterd umoznuje
zacinajicim podnikatelim podnikat s minimalizaci rizika, které souvisi s podnikénim, a jiz
existujicim podnikatelim pomaha v boji s konkurenci.’

Franchising se ve diivéjsim Ceskoslovensku zadal rozvijet po roce 1989 spole¢né
s politickymi a hospodafskymi zménami v zemi. Pro jakykoliv rozvoj podnikani, v€etné
franchisingu, mélo nejvétsi vyznam zruSeni statniho monopolu a otevieni trhu pro nové
podnikatele z domova i zahrani&i. O za¢atku franchisingu v Ceské republice Ize hovofit az
po roce 1991, piesto 1 v tomto roce zde bylo velice malé procento zasvécenych. I kdyz se
politicka situace zménila k lepsimu, nebyly podminky pro franchisingovy rozvoj fetézci
piili§ piiznivé. Mezi nejstar§i franchisingové systémy v Ceské republice patii OBI,
Mc'Donalds a Yves Rocher.

Nejvetsim problémem pii rozvoji franchisingu u nas bylo nedostate¢né mnozstvi
informaci. Lidé, ktefi se zajimali o podnikani, neméli sebemensi moznost se o franchisingu
dozvédét. Neexistovaly zde 7z4dné seminate, konference, veletrhy, chybéla literatura 1
poradenské sluzby, které jsou ndm dnes jiz plné k dispozici.

Celkova kultura podnikani na pocatku 90. let byla na velice nizké urovni. Hlavnim

problémem bylo to, ze ani tehdejSi existujici legislativa franchisingové podnikani

3 REZNICKOVA, M., Franchising: podnikdni pod cizim jménem, s. 11-12



nepodporovala. Franchising tak byl do velké miry zavisly na kapitdlovych zdrojich.
Vzhledem k problematickému vyvoji bankovniho sektoru v 90. letech se vSak nedostavalo
prostiedki pro malé a stfedni podniky, které jsou motorem rozvoje tohoto zpusobu
podnikani. V neposledni fadé chybély na Ceském trhu zkuSenosti s podobnym zpiisobem
podnikani.*

V roce 1993 vznika Ceska asociace franchisingu (CAF) a u nas zaéinaji vychazet
odborné publikace na téma franchising. CAF si klade za cil podporovat rozvoj stavajicich
franchisingovych systémt a vytvofit piiznivéjsi podminky pro jejich rozvoj a pro rozvoj
tohoto typu podnikani. V poslednich n¢kolika letech se podnikéni na zakladé licen¢nich
smluv rozristd. Dnes funguje na nasem uzemi kolem sta franchisingovych systémi a
nejednd se pouze o zahrani¢ni systémy, ale zaCinaji se prosazovat pivodni domadci
koncepty. V roce 2005 byl zalozen Cesky institut pro franchising (CIFRA), v jehoz &ele
stoji RNDr. Jaroslav Tamchyna. Hlavnim tkolem tohoto institutu je poskytovat odborné
rady v oblasti franchisingu a organizovat odborné seminafe a konference pro cCleny
franchisingového klubu. Vroce 2006 vznika projekt Franchise Club, ktery nabizi
franchisingové komunité aktivni vzd&lavaci a kontaktni platformu.” Dal§i konzultatni
firmou je PROFIT systém, ktery vznikl v roce 2009. Firma se zabyva nejen komplexnim
poradenstvim v oblasti franchisingu, ale také vydava tiSt€ény magazin, ktery nese nazev:
,, Vlastni firma franchising‘‘ a provozuje internetovy portél franchisinginfo.cz.

Franchisovy zplsob podnikani dnes vyuzivaji rtzné typy maloobchodnich
prodejen, zejména samoobsluhy, rozvoz pizzy a dalSiho zbozi, Cerpaci stanice, realitni
kancelare, pojistovny, poradenské kancelafe, piijcovny automobild, poStovni a doruovaci
sluzby, farmacie aj.° Rychly rozvoj franchisingu je podminén piedevsim ristem
konkurence, kterd zvySuje naroky na pruznost a kvalitu zbozi a sluZzeb. Hlavnim cilem
podnikani je uspokojit odpovidajicim zpisobem potieby trhu a piani zdkaznikl, coz je
v nyn¢jSi dobé ndro¢nych zékaznikii velice obtizné. Franchising predstavuje pro velké

firmy 1 drobné podnikatele vhodny zplsob, jak tyto pozadované potieby uspokojit a

* Rozvoj franchisingu v Cesku [online]. 2008 [cit. 2014-06-22]. Dostupné z: http:/franchising.cz/abc-
franchisingu/3/rozvoj-franchisingu-cesku/

> O CIFRU. Cesky institut pro franchising [online]. 2006 [cit. 2015-03-01]. Dostupné z:
http://www.ifranchising.cz/o-nas.php
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zaroven zabranit Castym bankrotim podnikll a také si udrzet své postaveni na trhu ve stale

v

naroén&jsim konkurenénim prostiedi.”

3.3 FRANCHISING JAKO SYSTEM PRODEJE

Franchising mizeme jednoduse vyjadrit jako podnikéni pod cizim jménem a také
jako opakovani uspésného podnikatelského napadu na vice mistech pod stejnym jménem
(znackou). Zakladem franchisingu je dlouhodoba podnikatelskd spoluprace oznacovana
jako ,,Joint-venture®, kooperace dvou a vice subjektl. Kazdy z nich poskytuje pro ucel
spole¢ného podnikani své silné stranky. Piikladem muze byt, Ze jeden subjekt vklada
podnikatelsky napad a své znalosti a druhy zajist'uje kapital a realiza¢ni zdzemi.

Franchisovy poskytovatel se vénuje systémovym a strategickym tkoliim a rozvoji
svého know-how a franchisingovym piijemcim pienechava feseni operativnich zélezitosti
a povinnost se podle jeho know-how fidit. Timto spojenim se zvySuje kvalita. Franchising
tak umoziuje i malym nebo novym firmam ziskat podobné konkuren¢ni vyhody, jaké maji
silné, velké a jiz zavedené firmy. Franchising samoziejmé nedokaze zarucit stoprocentni
podnikatelsky tspéch. Co vSak dokaze, je podnikatelska rizika do zna¢né miry snizit a to
dokonce az o 80%. Franchisové partnerstvi ma celou fadu vyhod a ptednosti, ale ma také 1
slabiny a rizikova mista. Jeho Zivotaschopnost je zalozena na tom, zda tento zptisob
obchodni spoluprace obéma strandm piinasi vyhody, které¢ nad nevyhodami dlouhodobé

v v s 8
prevazuji.

3.4 ZAKLADNIi RYSY FRANCHISINGU

Uvedeme si par zakladnich ryst, které musi franchisingové podnikani spliiovat. Jak
uz bylo vyse uvedeno, je to tzv. licence na podnikani, kterd plati po urcitou dobu, v urcité
oblasti, pod ur¢itym nazvem poskytovatele a s pouzitim jeho loga a ochrannych znamek.

Pfedmétem franchisingové smlouvy je obchodni ¢innost, kterd uz byla vyzkousena

na trhu a osvédcila se a je ji mozné za urcitych podminek provést kdekoliv a kymkoliv.

"REZNICKOVA, M., Franchising: podnikdni pod cizim jménem, s. 3-4
8 HK CR ODBOR INFORMACNICH MIST PRO PODNIKATELE. INFORMACNI BROZURA O
FRANCHISINGU: Franchising jako optimalni metoda podnikani pro MSP
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Franchisor poskytuje franchisantovi celkovy obchodni koncept. Tento souhrnny
koncept nebo navod musi nabyvatel licence striktné dodrzovat. Naptiklad je vzdy presné
dan vzhled dané prodejny, kde jaky produkt bude umistén. V oblasti obCerstveni se musi
striktné dodrzovat tajné receptury, specifické ptisady, suroviny aj. Tento koncept je
obvykle obsazen v manudlu, ktery franchisant obdrzi po uzavieni franchisingové smlouvy.

Franchisor zaskoli franchisanta v provozovani podniku podle metody, kterd je
v manualu, a rovnéz poskytuje franchisantovi tzv. zajiStovaci a poradenské sluzby,
pomaha mu, aby podnikal Gspésn€. Zajistuje marketingovou propagaci dané znacky a také
pfimo konkrétni provozovny franchisanta. Poskytovatel také poskytuje poradenstvi
v oblasti finan¢ni, a to na pocateéni naklady spojené s podnikanim franchisanta, dale
poradenstvi v oblasti prizkumu trhu, co se ty¢e vybrani vhodného mista pro provozovnu
nebo pii vyfizovani administrativnich véci, pii vedeni Ucetnictvi aj.

Franchisant se franchisorovi zavazuje provést pocateéni investice do podniku a
potom platit pravidelné poskytovateli dan¢ procento z dosazeného obratu svého podniku a
to za poskytnuti prav k uzivani obchodniho formatu a metody a za poskytovani sluzeb.
Také si mtize franchisor urcit podminku, Ze si franchisant bude povinen odebirat vybaveni,
suroviny a sluzby pro chod podniku od dodavatelii uréenych samotnym poskytovatelem,
nebo pfimo od né;.

Franchisingovy podnik patti franchisantovi, ktery podniké na vlastni odpovédnost a
se svym podnikem naklada podle svého uvazeni. Ucast franchisora na zagatku, pi rozjezdu
podnikéani, neznamend, Ze by podnik vlastnil. Obvykle vSak vyzaduje pfednostni pravo na
odkoupeni podniku, nebo na schvaleni jiného kupce pro tento podnik.” V soucasné dobg jiz
existuje 1 takovy druh franchisingu, kdy je vlastnikem nadale franchisor a franchisant se

stdva pouhym provozovatelem. Jedna se o tzv. soft franchising.

3.5 DRUHY FRANCHISINGU

V Ceské republice miizeme v sou¢asné dobé fici, Ze pojem franchising je relativné
znamy, presto vétsina lidi nezna ptesny smysl tohoto podnikéani a co si pod timto pojmem
pfedstavit anebo se jim jako prvni vybavi fast foody jako Mc'Donalds, KFC aj. Déleni

franchisingu je v kazdé publikaci rozdilné. Franchising chipeme jako marketingovy

’ LOEBL, Z.; LUKAJOVA, D., Franchising: uspéch bez cekani, s. 9-10.

11



systém, ktery slouzi k distribuci vyrobkt, sluzeb nebo technologii, a mizeme ho rozdélit
podle nékolika hledisek.

Historicky nejstarSi je tzv. vyrobkovy franchising. Franchisant obdrzel od
franchisora pfesny popis vyrobniho postupu, designu apod. Predstavoval povoleni
k prodeji urcitych znackovych produktl, jako piiklad si mizeme uvést napoje a
automobily.

Podnikatelsky franchising, nebo jinak zvany odbytovy franchising, je ponékud
komplexnéjsi a dnes 1 Castéjsi formou podnikani. Tento typ je charakteristiCtéjsi pro oblast
sluzeb, franchisant ziskd od franchisora jiz ovéfeny podnikatelsky napad, pomoc pii
hledani mista k vlastnimu zalozeni podniku, pomoc pii zab&hnuti a fizeni podniku a také
finan¢ni pomoc.

Primyslovy franchising je zaméfen hlavné na vyrobu vyrobkt, kdy je franchisant
opravnén vyrabét zbozi podle ptesnych instrukci od franchisora a soucasné je opravnén
vyrobené produkty prodavat pod ochrannou znamkou od poskytovatele.

Distribu¢ni franchising je naopak zameéfen na prodej vyrobkl, kde je opét
franchisant povinen dodrZovat jasné instrukce od franchisora a veskery design prodejny
musi byt presné podle prirucky.

U franchisingu sluzeb, jehoz pfedmétem je poskytovani sluzeb, je franchisant
opravnén provozovat ur¢ité¢ sluzby pod jménem franchisora a to vzdy v souladu s jeho
zavedenym a vyzkouSenym obchodnim systémem, ktery nemtze ménit.

Dale mizeme franchising Clenit vertikdlné, a to na jednostupniovy franchising —
franchisor poskytuje svij franchising pouze franchisantim na své Urovni — a na
vicestupniovy franchising, kde existuje vice urovni franchisantii. Pfi master-franchisingu
udé€luje franchisor franchisantovi pravo poskytovat franchising dal$im franchisantim, coz
nazyvame subfranchising. U jednoduchého franchisingu ma franchisant zakazanou
jakoukoli ¢innost, kterd by mohla vést k prozrazeni know-how franchisingového systému
tretim osobam.

Nérodni franchising se uskuteciiuje mezi franchisorem a franchisantem ze stejného
statu, zatimco mezinarodni franchising je poskytovan do jiného statu.

Minifranchising se pouziva u exkluzivnich vyrobkt, které jsou urCeny pro maly
okruh spottebitelit a v zdsadé¢ pouze od exkluzivnich firem. Franchisor poskytne pravo

prodeje na pfedem urcené misto a s tim i specialni sortiment, reklamni material, vstupni
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kapital a zafizeni prodejny a franchisant musi dodrzovat vSechny jeho podminky, aby

exkluzivita nevymizela. Klasicky franchising se tyka b&Zného sortimentd vyrobkd.

3.6 VYHODY A NEVYHODY FRANCHISINGU ZPOHLEDU PRIJEMCE
FRANCHISINGOVE LICENCE

Jako kazdy typ podnikdni ma i franchising své silné a slabé stranky, a proto je
tteba, nez se podnikatel rozhodne dat cestou franchisingu, dobte zvazit vyhody a nevyhody
tohoto systému. Ob¢ strany maji snahu minimalizovat nevyhody a maximalizovat vyhody.
Jejich spole¢né cile jsou vyhodnéjsi pozice na trhu, nizs§i néklady, promyslengjsi

organizace fizeni a realnéjsi finan¢ni hospodateni.

3.6.1 VYHODY PRO FRANCHISANTA

Mezi hlavni vyhody urcité patii rychly piistup na trh, snizeni rizika samostatnosti a
vetsi jistota v podnikdni. Po uzavieni smlouvy je franchisant opravnén pouzivat
poskytovatelovo logo, image, ochrannou znamku, jméno firmy a goodwill pfi prodeji
vyrobkd a poskytovani sluzeb anebo technologii, které jsou osvédcené a jiz v povédomi
zakaznika.

Franchisant ziskavd marketingovou aktualizovanou koncepci, kterd je predem
vyzkouSena a osvédcend, dale rozsahlé a aktudlni know-how prostfednictvim vzdélavani a
tréninku, franchisor Skoli bezplatn€ 1 persondl. Mezi franchisantem a franchisorem je
velice dobra komunikace, poskytovatel franchisantovi poskytuje cilené rady, a ten tak
netfisti svoje usili.

Franchisant si nemusi sdm vytvaret sortimentovou skladbu vyrobki a sluzeb anebo
technologii ve svém franchisingovém podniku a dale se vylouci problém se zdsobovanim.
Tuto zodpoveédnost na sebe bere franchisor, ktery pfed zahdajenim podnikani provozuje
ur¢itou dobu tzv. pilot projekt, v jehoz rdmci provadi priizkum trhu. Zasobovéani podniku
franchisanta a vSech ostatnich podnikii, zapojenych do franchisingové sité, je provadéno
jednotnym zasobovacim systémem, ktery zajiStuje franchisorem uréeny dodavatel nebo

dodavatelé.

" REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem, s. 11-12
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Franchisa poskytuje franchisantovi vyssi vydélek s optimalizaci nakladid. Mé také
vEtsi obratové, ndkupni a vydajové vyhody. Franchisant obdrzi pomoc od franchisora pfi
cenové regulaci. Franchisor ma pfedem zpracovany cenové hladiny v dané oblasti, ale
konkrétni ceny si franchisant stanovuje sam.

Franchisant obdrzi podil na vysledcich prizkumu trhu, ktery rozhoduje o uchyceni
nového vyrobku, sluzeb a technologie na trhu. Franchisor si sdm provadi marketingovy
prazkum trhu. Dale obdrzi podil na akcich franchisora mezi které patii napi. veletrhy a
rizné reklamni kampané, podil na popularité jeho loga, jména firmy, ochranné znamky a
goodwill.

Franchisant ziskava zvySenou kreditni schopnost, coz znamen4, ze banky ochotnéji
poskytuji tvér osobdm s ovéfenymi podnikatelskymi plany, za kterymi stoji zndmé nebo
silnd spolecnost — franchisor. Dale ma franchisant ulehCeni ve vedeni podniku
prostfednictvim danové, poradenské, ivérové a ucetni sluzby od franchisora. Na to se vaze
i Casova a finan¢ni Gspora na vytvoreni loga, pod kterym bude piijemce podnikat.

Franchisant je vice motivovany, i kdyz zlstavd samostatnym podnikatelem a diky

r ’ r . 7 . . v ’ v o 11
svému zndmému jménu pocit'uje zmenseni konkurenénich tlakd.

3.6.2 MAKROEKONOMICKE VYHODY FRANCHISINGU

Franchising, jako néstroj obchodniho podnikédni, rovnéz pfinasi urc¢ité vyhody pro
spolecnost, ekonomiku a také pro samotné spotiebitele. Prvni vyhodu je tvorba novych
samostatnych podnikil a zarovenl udrzeni téch stavajicich. Z toho vyplyva tvorba a udrzeni
stavajicich pracovnich mist i urychleni restrukturalizace hospodarstvi a produktivnéjsi a
hospodarnéjsi vyuziti lidskych a podnikovych faktorti, jako je préace, kapital, nemovitosti a
know-how.

Franchising garantuje spotiebitelim blizkost sluzeb — franchising tak lze diky
franchisingové marketingové strategii Usp&Sné provozovat i v malych méstech, kde by se
nevyplatilo zfizovat fadné pobocky.

Dobré¢ a kvalitni vyrobky, sluzby nebo technologie, které jsou chranény ochrannou
znamkou, jsou napomocny k lepS§imu piehledu trhu a transparentnosti cen a dochazi

ke zdlraznéni prvka kvality a spoluprace v oblasti konkurence. Dochdzi tudiz ke garanci a

"REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikani pod cizim jménem, s. 16-18
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stabilit¢ kvality a to hlavné diky kontroldm franchisora, ktery se snazi udrzet své dobré
jméno. Nové vyrobky a sluzby se prostfednictvim rychlé expanze franchisingu stavaji

rychleji dosazZitelnymi.'?

3.6.3 NEVYHODY PRO FRANCHISANTA

Vedle uvedenych vyhod pro franchisanta piinasi franchisingovy systém i razné
nevyhody pro pifijemce franchisy. Franchisant musi byt pfipraven piijmout velkou fadu
uréitych kompromisti. Mezi tyto nevyhody fadime kontrolu vlastni ¢innosti franchisorem —
ta prispivd kudrZeni kvality vyrobkii a urovné sluzeb. Franchisant musi souhlasit
s franchisorovym pravem kontroly, a to vzhledem k vyhodam vyplyvajicich ze spojeni
s franchisorem a vyuzivanim jeho jména.

U franchisingovych systémi s ¢etnymi partnery ¢asto dochazi k situaci, kdy mezi
franchisorem a franchisantem nevznikne vztah spoluprace, ale vztah nadfazenosti a
podfazenosti.”” Ve vét§ing pipada dochazi k omezeni podnikatelské Einnosti. Franchisant
nemuize realizovat své vlastni podnikatelské plany a nemuze ziskat vétsi podil na trhu, nez
je mu vymezen ve franchisingové smlouve.

Vstupni investice byvaji v nékterych piipadech velmi vysoké, a tak nelze
s kapitdlovou navratnosti pocitat hned. Franchisingovd smlouva by vSak méla byt
koncipovana tak, aby franchisant po dobu jeji G€innosti alespont amortizoval svoje vstupni
investice.

Franchisant je povinen franchisorovi platit poplatky, a to za poskytnuté sluzby
(poplatek za licenci, know-how, pocatecni zaSkoleni aj.), pravidelné procento ze zisku a
ptispévek na reklamu. Pravidelné jsou platby za image, za trvalou pomoc a za stalou
odbornou pripravu a za prizkum inovaci.

Franchisant musi svilij zisk z obchodni ¢innosti rozdélit mezi sebe a franchisora.
Franchisant je povinen vykonéavat pouze tu ¢innost, kterd je ustanovena ve smlouve, a také

dodrzovat striktn€ vSechna pravidla, ktera jsou v ni stanovena.

2 BEJCEK, J., BRZOBOHATA, M., Prdvni praxe v podnikani: Franchising, s. 11
" MUHLHAUS, K. Geld verdienen mit Franchising: Vor- und Nachteile der Partnerschaft in Franchise-
Systemen, s. 206
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Franchisant je povinen odebirat vyrobky, sluzby nebo technologie od danych

dodavatelt, které zvoli franchisor. Posledni vyhodou, ale i nevyhodou, je jednotny image a

povést firmy.'*

3.7

ZALOZENi FRANCHISINGOVEHO PODNIKU

Pravnim zékladem kazdého franchisingového podniku je uzavieni smlouvy mezi

franchisorem a franchisantem. Mezi dalsi pifedpoklady, bez kterych nelze franchisingovy

podnik zalozit, patfi:

a)

b)

Nabidkova brozura, ve které je popsany franchisingovy systém a kterou ma
vypracovanou kazd4a firma, co poskytuje franchising. Obsahuje zpravidla vysi
vstupnich poplatkii, zdvazky franchisanta, uzivani ochrannych znamek, patentli a
uzemni ochranu, cile zisku, nabidku vyrobki, sluzeb a technologii, dal§$i moZnosti
rozvijeni franchisingu a podminky ukonceni franchisingové smlouvy. Hraje
vyznamnou roli pro potencialni franchisanty, a to pfi vybéru pro né nejvhodnéjsi
franchisy.

Franchisingovy balik, ktery obsahuje franchisingovou koncepci jako naptiklad pomoc
franchisora pfi zaloZeni podniku, povoleni uzivat franchisorovych nehmotnych prav,
image a goodwill, dale ptedani know-how prostfednictvim vySkoleni (a to i personalu)
a poradensky servis. Franchisant ziska podporu pii prosazovana prodeje a opatfovani
vyrobkli nebo technologie a ptfedavani prodejnich vyhod. Neékteré administrativni
funkce mohou byt prebirdny franchisorem (napft.: ucetnictvi). Za tento balik poZaduje
franchisor od franchisanta dodrZeni jeho povinnosti. Jednd se zejména o placeni
vstupniho poplatku a pribéznych poplatki za franchisingovou licenci, zavazek
vyhradniho prodeje vyrobkli, nebo poskytovani sluzeb a technologii. PoZaduje
samostatnou aktivitu franchisanta a zachovani kvality a image. Poslednim poZzadavkem
je dodavani informaci o trhu franchisorovi a zdvazek odebirat vyrobky, sluzby nebo
technologie pouze od ného.

Manudl, neboli provozni ptirucka, ktery zahrnuje podrobné postupy a popisy
jednotlivych kaZzdodennich ¢innosti pii provozu franchisingového podniku. Jelikoz

obsahuje podrobny popis fungovani podniku, je prioritni snahou franchisorti ho chranit,

" REZNICKOVA, M., Franchising: podnikdni pod cizim jménem, s. 20-21
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aby nedoslo k jeho prozrazeni nebo zneuziti nepovolenymi osobami. Franchisant v§ak
dostavd know-how podniku po c¢astech, aby mél pocit, ze je dulezitd dlouhodoba
spoluprace s franchisorem. To piedevSim z divodu ptedCasného ukonceni jejich
spoluprace, aby franchisant nem¢l tak snadnou ,,cestu k okopirovani* franchisingového
konceptu. Manudl neni rigidnim dokumentem, je pravem a povinnosti franchisora, aby
manudl neustale aktualizoval. Vytvofit fddny manual neni zcela jednoduché, a proto si
fada firem najme poradce, ktery jim pomuze se zpracovanim.
d) Systém kontrolnich otdzek, které franchisant sméfuje k vlastni osob¢€, ve vztahu
k obchodnimu partnerovi, ve vztahu k trhu, k franchisingovému baliku a k celkovému
podnikéni. Tyto otdzky byvaji nejéastéji naplni dotazniku, ktery potencialni franchisant
obdrzi od franchisora na zdklad€ Zadosti o udé€leni franchisingové licence.
Franchisingovy systém je vytvafen predevSim dvéma zakladnimi zpiisoby. Prvni
zpusob je, ze franchisor jiz od zacatku svého podnikani vytvaii franchisingovy podnik, a
druhy, Castéjsi a bezpecnéjsi, zptusob je, kdyz si franchisor nejprve vytvori svlij vlastni
podnik a poté se ho snazi rozsifit pomoci franchisingu. Franchisor si nejdiive ve svém
vlastnim podniku vyzkou$i systém podnikani, a pak ho nabidne k vyuziti dal$im
podnikatelim."® Franchising neni zptsob jak zachranit nemocny podnik, musi vychazet ze
zdravé obchodni a finan¢ni zakladny. Pokud se vytvaii novy franchisingovy podnik, je
tteba, aby jeho organizace byla co nejsnadnéjsi, tudiz aby ptijemce franchisy byl schopen

spravné pochopit a zvladnout vedeni podniku stejné tispé$né jako franchisor.

3.7.1 PILOTNi PROVOZ

Poté, co si poskytovatel franchisy vytvoti svoji vlastni koncepci podniku, je nutné,
aby byla vyzkousena na pilotnich provozech. Pocet téchto pilotnich provozi se lisi od typu
a rozsahu podnikani, pfinegmensim by mél byt vzdy alespon jeden. Tento provoz muze
trvat dokonce i déle nez jeden rok, pokud bereme v Givahu moZnost sezonnich vlivi.
V nékterych pifipadech neni mozné a ani ucelné zalozit pilotni provozovny, misto toho
muze franchisor poskytnout zaruku jinou a to ve form¢ pfislibu navraceni penéz. Tato
varianta ale neni zrovna bezpe¢nym zplisobem ani pro jednu ze zucastnénych stran. Zaruka

vraceni penc¢z, nemulze byt ndhradou za ztratu podniku, Casu, ztracenou pfileZitost

S REZNICKOVA, M., Franchising: podnikani pod cizim jménem, s. 26
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franchisanta a zaroven je tézko prokazatelné, zda se franchisant drzel manualu a vSech rad,
které mu franchisor poskytl. Mize tedy vzniknout mnoho sport.

Pilotni provoz by mél identifikovat takové problémy, které by mél byt franchisor
schopen vyiesit — napiiklad v oblasti marketingu, co se tyCe piijatelnosti vyrobku a sluzeb,
vybavenosti a designu prodejny, reklamni a obchodni metody, personédlu a pozadavkl na
vyskoleni, bezpecnosti a ochrany zdravi pii praci, mistnich, stavebnich a pozarnich
predpist, planovani a;.

Diky pilotni provozovné si franchisor mtize dovolit experimentovat, a objevit to
nejlepSi rozmisténi zafizeni — jak interiéru, tak i1 exteriéru. Déle se experimentuje
s optimalni oteviraci dobou a podle ni se rozhodne, na jaké smény budou zaméstnanci
pracovat. V neposledni fadé¢ se pomoci pilotni prodejny zavede jednoduchy a Uc¢inny
zpusob vedeni Gcetnictvi, inventury a kontroly.

Jak uz bylo vySe zminéno, poskytovatel franchisy bude potfebovat manual
(provozni ptirucku) a pravé pilotni provoz poskytne zakladni informace, z nichz se bude

skladat.'®

3.7.2 FRANCHISINGOVA SMLOUVA

Franchisingovd smlouva je pravnim vyjadienim obchodniho vztahu mezi
franchisorem a franchisantem. Je predevSim zakladem jejich dlouhodobé spoluprice do
budoucna. Veskera pravidla a principy fungovani vztahu mezi franchisorem a
franchisantem jsou zakotveny pravé v této smlouvé. Zpravidla jsou uzavirdny na dobu
urcitou, a to nejcastéji na 5 az 10 let s moznosti jejiho dalSiho prodlouzeni. Vztah ¢eského
prava k této formé& podnikani Ize v souasné dobé oznacit jako neutralni. Franchising, jako
takovy, neni v Ceské republice pravné upraven zadnym zakonem. Cesky pravni fad
neobsahuje upravu, ktera by podporovala rozvoj franchisingu, ale na druhou stranu tomuto
rozvoji nebrani, coz predstavuje pro podnikatele pozitivni zéklad.

Od 1. ledna 2014 se misto na obchodni zakonik musime obracet na novy obcansky
zékonik (NOZ - zakon €.89/2012 sb.), se kterym jak pro franchisory, tak 1 pro franchisanty
pfichazi velka tfada zmén. Franchisingovd smlouva i v NOZ typoveé piedstavuje tzv.

nepojmenovanou smlouvu, kterd mize obsahovat prvky rtiznych smluvnich typt, zejména

'® MENDELSOHN, M, ACHESON D., Franchising: moderni forma prodeje, s. 24-26
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smlouvy licen¢ni, smlouvy o obchodnim zastoupeni, smlouvy ndjemni ¢i leasingove,
smlouvy o pfevodu know-how, smlouvy kupni, ¢i smlouvy o poskytovani sluzeb.
Franchisingova smlouva by méla regulovat veskeré nalezitosti spoluprace mezi stranami.
Ve smlouvé je tfeba vymezit predevSim:

e podminky udéleni licence k ochrannym znamkam

e ptevod know-how

e poskytnuti franchisy

Mimoto je nutné upravit informacni povinnosti obou stran, kontrolni prava,
poplatky, Skoleni, marketing, pfipadné predkupni pravo franchisora k podniku
franchisanta, opravnéni franchisora dale rozvijet franchisingovy koncept, vztahy v ramci
franchisingového konceptu mezi jednotlivymi franchisanty a vztahy ke konkurenci,
podminky ukon&eni smlouvy a jeho nasledky v&etné vzajemného vypoiadani.'’
Podle NOZ vznikaji nova a hlavné méné pfisnd pravidla pro vznik smlouvy.

K uzavieni smlouvy dojde i tehdy, pokud se druhd smluvni strana podle nabidky smlouvy
fakticky zachova (tzv. faktické pfijeti nabidky), napiiklad kdyz druhd strana ptfevezme
zbozi nebo zaplati fakturu. Kazdy mé prévo si pro uzavieni smlouvy zvolit libovolnou
formu, pokud jej vtom zdkon nebo ujedndni s druhou stranou neomezuji. V praxi to
znamena, Ze uzaviou-li smluvni strany smlouvu z vlastni ville pisemné, mohou ji pozdéji
zmenit 1 Ustné, pokud si pfedtim nedohodli, Ze 1 zména smlouvy musi byt pisemna. Obecné
pak NOZ v fad¢ piipadi upousti od pozadavku na pisemnou formu (§ 1756 a §1757).
Napftiklad ujednani o smluvni pokuté, ¢i smlouva o smlouvé budouci nebudou muset byt

’ L 181
pisemné. '* ¥

"7 Novy ob&ansky zakonik piinese novinky i do franchisingu. In: Pro byznys.info [online]. 2013 [cit. 2014-
06-18]. Dostupné z: http://probyznysinfo.ihned.cz/zakony-obchodni-vztahy/c1-61116230-novy-obcansky-

zakonik-prinese-novinky-i-do-franchisingu-co-se-od-roku-2014-zmeni

8 Tamtéz

9 CESKO. Zakon &. 89/2012 Sb. ze dne 3. unora 2012 o Novém ob&anském zdkoniku.
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3.7.3 FAZE UZAVIRANi FRANCHISINGOVE SMLOUVY

Cely proces uzavirani franchisingové smlouvy mezi franchisorem a franchisantem
a zahgjeni jejich spoluprdce mé nékolik fazi. V prvni fazi se snazi franchisor ziskat
nejvhodnéjsiho franchisanta pro svij koncept, a to predevS§im prostiednictvim
uvetejnénych inzeratl v celostatnich nebo regionalnich vefejnych mediich, prostfednictvim
specializovanych webovych stranek, zaméfenych na franchising, na veletrzich vénovanych
prave franchisingu, dale prostfednictvim jin¢ho franchisanta, ktery jiz je do franchisingové
sité zapojen, nebo pfimym oslovovanim jednotlivych subjekti, ktefi jiz ve stejném odvétvi
podnikaji.

Druhou fazi je uz ptfimi kontakt franchisora s potencialnim piijemcem licence. Pfi
této schiizce zpravidla potencidlni franchisant obdrzi od franchisora formular zadosti
o poskytnuti licence a také informacni brozuru o jeho podminkach apod. Obsahem
formuléfe byvaji nasledujici informace o potencidlnim franchisantovi: osobni udaje, tdaje
o predchozim a soucasném povolani nebo podnikéni, pfedchozi pracovni zkuSenosti,
dosazené vzdélani, divody ukonceni predchoziho povolani nebo podnikani s uvedenymi
neuspéchy, finanéni zdzemi, zda je franchisant ochoten zménit své dosavadni trvalé
bydlisté, ptipadné reference od jiné osoby atd.

Ve tieti fazi franchisor hodnoti vybrané formulafe od potencidlnich franchisantd.
Neni mozné vytvofit jednotny vzor, podle kter¢ho by se formuldf vyhodnocoval,
hodnoceni si vytvaii kazdy franchisor sadm. Kazda odpovéd se hodnoti individualné
pomoci bodii, podle jejichZ souctu je zdjemce hodnocen.

K pfedposledni ctvrté fazi dochazi, pokud z4jemce spliiuje poZzadavky franchisora a
je tedy pozvéan na osobni pohovor. Prostfednictvim pohovoru spole¢né zhodnoti cile,
zkuSenosti, financni mozZnosti a konecny zdjem nebo nezdjem potencialniho franchisanta
zapojit se do franchisingové sité. Ne&které franchisingové spolecnosti umoziuji
potenciondlnim franchisantim po absolvovani pohovoru kontakt sjiz fungujicim
franchisantem a ten ho sezndmi s provozem a vSemi ¢innostmi, které¢ jsou v jeho rdmci
vykonavany. Tento pfistup je velmi ucelny a Ize ho jen doporucit.

Pokud je po absolvovani pohovoru a piipadném setkanim s fungujicim
franchisantem na obou strandch ochota vstoupit do franchisingového vztahu, nastava
posledni, patd faze. Franchisor a budouci franchisant uzaviou zpravidla smlouvu o budouci

franchisingové smlouvé. Tato smlouva ptfedchazi fadné franchisingové smlouvé a upravuje
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vztahy mezi franchisorem a franchisantem do doby, nez mezi sebou uzaviou fadnou
franchisingovou smlouvu. Pfedmétem smlouvy o budouci franchisové smlouvé je

y “ . . 20
predevsim ochrana informaci.

3.7.4 VSTUPNI INVESTICE FRANCHISANTU

Pocate¢ni investice franchisant se 1i$i dle ceny licence, za kterou si ji pfijemce
25 000,- K¢. Kazdoroéné se rozsifuji nabidky franchisy a také se piizplisobuji finanénim
moznostem potencialnich pifjemci licence. V Ceské republice najdeme i takovou formu
franchisingu, kdy franchisant neni povinen platit Zadné vstupni (licen¢ni) poplatky. Tato

vyhodn4 soft forma bude detailngji probrana v praktické ¢asti bakalaiské prace.”!

Tabulka 1: Franchisingové podniky dle ceny jejich licence

Cena licence v K¢ Pocet systémiiv CR

0,- 21
do 0,5 mil. 84
1 -5 mil. 2
2 —2,5mil. 1
5 mil. 1
Neuvedeno 43
Celkem 168

Zdroj: Halfar, Marek et al., 2011

Podle tabulky vidime, ze pievazné cely Cesky trh se vyznacuje ne piili§ vysokymi
naklady na odkoupeni licence. Nejvétsi pocet franchisingovych systému u nds vyzaduje
vstupni investice do 500 000,- K¢. V soucasné dobé je jednim z nejdrazSich ceskych
franchisingovych systému koncept Bageterie Boulevard. BB je moderni, dynamicky se
rozvijejici koncept restauraci rychlého ob&erstveni, ktery vlastni firma Crocodille CR,
s.r.0. Pouze vstupni poplatek ¢ini 15 000 €, dale musi budouci franchisant uhradit licen¢ni

poplatek ve vysi 2%, marketingovy poplatek ve vysi 6% a je nutné pocitat i s ptipadnou

2 REZNICKOVA, M., Franchising: podnikéni pod cizim jménem, s. 34-35
' HALFAR, M., et al. Franchising Report
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investici na upravu restaurace. Céstka se v tomto pfipadé pohybuje zhruba mezi 4 az

12 mil. K¢&.??

3.7.5 MOZNOSTI FINANCOVANI FRANCHISINGU

Problematice financovani franchisingového podnikani Ceské asociace franchisingu
vénuje znacnou pozornost jiz nékolik let. Postupné€ vyvinula iniciativu smérem k finanénim
institucim, statnim organtim a jinym nositelim financovani s navrhem spoluprace pii
feSeni tohoto zasadniho problému. Vysoké pocatecni vstupy vyvolavaji u podnikatelii
otazku, kde na franchisingové licence sehnat penize. Problémy s financovanim jsou jednim
z diivodtl, pro¢ se franchising v CR rozvijel zpo&atku pomaleji, nez se oekavalo. Na druhé
stran¢ sehnat penize na pocatecni vstup do franchisingového konceptu miize byt snazsi,
nez rozjizdét sviyj vlastni koncept podnikani. Tim, ze franchisingova spoluprace piinasi
mensi riziko, umoznuje franchisantovi ziskat lepsi ptistup k ivériim, leasingu a pojisténi.
Snahou CAF je poméhat potencialnim franchisantiim, ukézat jim, kde hledat dalsi zdroje
pro financovani franchisingu a tim zaroven napomoci rozvoji franchisingového podnikani
v CR.

Prvni a nejéastéj$i moznosti je bankovni avér. V roce 2003 CAF a Komeréni banka
podepsaly dohodu o financovani v rdmci Franchising Program, coZ je produkt zaméfeny na
podporu franchisingového konceptu podnikéni. Dal$im zplisobem financovani jsou
nejcastéji pujcky z privatnich zdroja, strategicky nebo financni partner, dodavatelsky uver,
faktoring, forfaiting, klasicky nebo uvérovy leasing, venture kapital a strukturalni
fondy EU. Pfi financovani miiZze podnikatel vyuZzit statni program podpory pro malé a
stiedni podnikatele.

Poskytovatel finan¢nich zdroji vétSinou vyzaduje predevsim komplexni, realisticky
a kvalitné zpracovany podnikatelsky plan, ktery musi minimaln€ obsahovat vizi pro
konkrétni podnikatelsky zdmér. Ale samoziejmé nesmi chybét formulace cilli a zdméra
spoleCnosti a popis strategie pro dosazeni stanovenych cili. Podnikatel musi sestavit
kvalitni rozvojovy plan, ktery obsahuje detailni projektové ofekavani a planovani podniku
na nejméné 3-5 let (struktura vynost a nakladt, VH, cash-flow atd.), kvalitni zpracovani

analyzy trzniho prostfedi a konkurence, uréeni marketingovych trendi v dané oblasti

2O Bageterii Boulevard. In: Franchising.cz [online]. 2014 [cit. 2015-03-01]. Dostupné z:

http://franchising.cz/franchisa/10/bageterie-boulevard/
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podnikani a SWOT analyzu. Podnikatelsky plan by mél obsahovat simulovani piipadnych
rizik, transparentni popis rozhodovacich procestli, popis pravnich a majetkovych struktur

dané spole¢nosti a dalsi potfebné materialy dle pozadavki finanéni instituce.*

3.8 DEFINICE ZIVNOSTENSKEHO PODNIKANI

Pro zadatek podnikani jako fyzicka osoba v Ceské republice, je nezbytnym
predpokladem ziskani zivnostenského nebo koncesniho opravnéni k podnikatelské
¢innosti. Podnikani je upraveno v zivnostenském zakoné¢ a od 1. ledna 2014 v novém
obcanském zakoniku (NOZ).

Podnikani je v NOZ definovano jako: ,,Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a
odpovédnost vydelecnou Cinnost Zivnostenskym nebo obdobnym zplisobem se zamérem
¢init tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této ¢innosti za
podnikatele.<**

V zivnostenském zakon& (2§) nalezneme tuto definici: ,,Zivnostni je soustavni
¢innost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za Gcelem
dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem*.*

Pro spravné pochopeni je tieba si vysvétlit pojmy pouzité v definicich. Soustavnost
znamend, Ze ¢innost musi byt vykonavéna opakované a pravideln€, ne pftilezitostné. O
samostatnosti mluvime, je-li podnikatelem fyzicka osoba, ktera jedna osobné, narozdil od
pravnické osoby, ktera jedna prostfednictvim svého statutdrniho organu. Vlastnim jménem
chdpeme, Ze pravni tkony €ini fyzickd osoba svym jménem a piijmenim, pravnicka osoba
pod svym nazvem (obchodni firmou). Nelze tedy podnikat na nékoho jiného. Na vlastni
odpovédnost nese podnikatel (fyzicka 1 pravnicka osoba) veskeré riziko za vysledky své
¢innosti. Za ucelem dosaZeni zisku, musi byt ¢innost vykonavéana s umyslem docilit zisku
(nemusi byt viak dosazen).*

Franchisor 1 franchisant jsou podnikatelé, proto musi franchisant jako fyzicka osoba,

ziskat opravnéni k podnikatelské Cinnosti tzv. zivnostensky list nebo v nékterych ptipadech

koncesni listinu.

3 0 franchisingu. Ceskd asociace franchisingu [online]. 2005 [cit. 2014-07-20]. Dostupné

z: http://www.czech-franchise.cz/franchising/financovani-franchisingu

* Cesko. Zakon &. 89/2012 Sb. ze dne 3. tinora 2012 o Novém ob&anském zékoniku.

» Cesko. Zakon &. 455/1991 Sb. ze dne 2. fjna 1991 o Zivnostenském zakong.

* SRPOVA, 1., Zdklady podnikéni: teoretické poznatky, priklady a zkuSenosti ceskych podnikatelii, s. 20
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4. VLASTNi ZPRACOVANI
4.1 PODNIKAT Cl NEPODNIKAT

Prvnim hlavnim rozhodnutim je, zda se budouci podnikatel citi na to podnikat a
nést toto riziko sam. Pro vétSinu lidi neni jednoduché se rozhodnout, zda zacit podnikat,
nebo si radgji zvolit mnohdy pohodinéjsi variantu a zlstat fadovym zaméstnancem,
kterému chodi pravidelny plat nebo mzda a nemusi se stresovat jinymi faktory, které se
s podnikanim samoziejmé vazou. Jind skupina lidi, ktefi jsou vice ambicidzni a ve svém
zameéstnani se jim skvéle dafi, se naopak do podnikani bezhlavé vrhnou s vidinou, ze
kone¢né budou svym vlastnim panem a s mysSlenkou, pro¢ jim se nemélo dafit. Dalsi
skupina lidi pohlizi na podnikéni tak, ze pokud pfijdou o praci, nic se nedéje, pofad mizou
zalozit svoji firmu a zacit podnikat. Tato pfedstava je ovSem velice naivni. Existuje spousta
mytl o tom, pro¢ zacit nebo naopak nezacit podnikat. Lidé si mysli, ze podnikatelem se
¢lovék musi uz narodit, jsou presvédceni, ze podnikéni se vycCist z knizek neda. Tato
mySlenka je mylnd, rozhodné neexistuje zaddny podnikatelsky gen. VSe zélezi jen na
schopnostech ¢lovéka ucit se novym vécem a samoziejmé na jeho zapaleni pro véc a také
vuli. Aby byl ¢lovék uspéSnym podnikatelem, musi tyto dvé varianty spojit. Je dilezity
jednak postoj cloveéka k podnikani a také jeho znalosti procesi, se kterymi se v podnikani
setkdva. Samotny postoj Clov€ka k podnikani se naucit nedd, své schopnosti a dovednosti
si Clovek utvaii na zékladé svych zkuSenosti. MiiZzeme se sice ucit, jak je uZasné podnikat,
ale to neznamend, Ze budeme mit odvahu se do podnikani hned pustit. Na druhou stranu
procesy, které probihaji v podnicich, se naucit daji. Pro ¢lov€ka neni problém se naucit
postup pii zaloZeni firmy, finan¢ni pldnovani a fizeni, metody analyzy trhu apod. Tyto
informace se daji vycist v knihach. Dalsi obavou lidi je, Ze mnoho nové zaloZenych firem
do par let stejné zbankrotuje. Statistiky, které fikaji, Ze v prvnim roce podnikéni ukonci
svoji ¢innost az 70% firem a do péti let od zalozeni az 90%, nejsou uplné presné. Pravdou
je, ze nékteré firmy zkrachuji, ale je zde nutné brat v potaz, ze nékteré z firem jen zméni
svého majitele, jini podnikatelé svoji podnikatelskou ¢innost ukon¢i dobrovolnég, protoze
nenapliiyje jejich o¢ekavani. Jak uz bylo vySe zminéno, podnikani neni bez rizika a Gispéch
v podnikani zaleZi na vice faktorech a to napf. na oboru podnikéni, typu podnikéani, na

predeslych zkusenostech podnikatele, zpiisobu financovani apod.?’

T SRPOVA, J., Zaklady podnikani: teoretické poznatky, piiklady a zkuSenosti Seskych podnikateld, s. 20-22
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4.2 AKTUALNI SITUACE NA TRHU V OBLASTI TRAFIK

V soucasné dobé¢, kdy klesa celkovy prodej tisku a ¢asopisti, se snizuji procenta
marze ztabakovych vyrobkii a velkd cast novinovych stankti zanikd. Co se tyce
kamennych prodejen, ty jsou na tom Iépe a to prevazné¢ diky doplitkovému zbozi a sluzbam
na kterych si mohou podnikatelé zvysit obrat. Na celém uzemi Ceské republiky se
trafikanti potykaji se stejnymi problémy, jakymi jsou neustale se snizujici rabat, zvySovani
nakladii za energie 1 samotna danova zatéz. Noviny a cigarety naleznete v rtiznych
obchodech, pocinaje od potravin, vecerek, v prodejnach napojl, zeleninach, Cerpacich
stanicich atd. Tim padem se trafikanti potykaji s ¢etnou konkurenci a na ¢eském trhu neni
snadné obstat.

Problémem je, ze Ceska republika nepodporuje Zivnostniky. Trafikantim by
vyrazn€ pomohla zména v legislativé, jako tomu je v jinych evropskych statech (Némecko,
Rakousko, Spanélsko aj.), kde takto zavedeny systém pIné funguje. Sdruzeni trafikantd
bojuje za vznik licencovanych prodejen a jen v nich by se mohly prodavat tabidkové
vyrobky. Tato zména by byla 1 v z4jmu statu. Licencované prodejny si nedovoli prodat
cigarety nezletilym, cigarety paSované nebo bez kolkll, protoZe by pak o tuto licenci pftisly,
kdezto ostatni obchodnici maji tabdkové vyrobky pouze jako dopliikkové zboZi.

Relativné 1épe jsou na tom trafiky v Praze, kde zatim k takovym propadim
nedoslo. Lukrativni funkce je ¢asto nazyvana dobrou trafikou. Casté spojeni miizeme najit
s politiky. Prace ve skute¢né trafice, ale znamena piedeviim mnoho prace za malo penéz.™

DalSim ohrozujicim faktorem trafik je protikutacky zakon, ktery byl jiz dvakrat
pfedkladan, ale schvalen zatim nebyl. Tento zakon by mél motivovat lidi ke zdravému
zivotnimu stylu. Zakon by striktné zakazoval koufeni v restauracich a prodej tabaku,
elektronickych cigaret v automatech, pifes internet nebo viditelné¢ na pultu. Opatifenim
zakazu viditelnosti tabakovych vyrobkll chce vlada sniZit ptistup mladistvych k tabdkovym

vyrobktim.

* SKALOVA, Anna. Jak se Zije trafikantim v Praze. In: Prazsky patriot [online]. 2014 [cit. 2015-03-12].
Dostupné z: http://www.prazskypatriot.cz/jak-se-zije-trafikantum-v-praze-politickym-asi-dobre-business-
tech-skutecnych-skomira/
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4.3 SPOLECNOST HDS RETAIL CZECH REPUBLIC, A.S.

Spole¢nost HDS Retail Czech Republic, a.s. (HDS) byla poprvé zaregistrovana
v Ceské republice do obchodniho rejstitku dne 13. ledna 1997 se zékladnim kapitalem
150 000 000,- K¢ a sidlem v Berouné. Spolecnost provozuje mezindrodni obchodni
Lagardére, jejiz matefskou spoleCnosti je spolenost Lagarére servise, piedni svétova
obchodni spolecnost, ktera se zabyva rozvojem maloobchodnich koncepti a distribuci
tisténych médii v objemu prekracujicich 5 miliard euro rocné.

V roce 1998 spole¢nost HDS zacala provozovat novinové stanky v centru Prahy,
postupné se zacala rozvijet dal$i stanky na Zelezni¢nich stanicich a v roce 2001 se jim
naskytla mozZnost odkoupit spole¢nost M-Trafik, kterd méla sit’ dvaceti dvou prodejen
v prazském metru. Spole¢nost M-Trafik méla kontrakt s dopravnim podnikem a pievodem
nebo zménami by tato smlouva zanikla, a proto si firma HDS nechala ndzev M-Trafik a je
jejim 100 % vlastnikem. Prodejny Relay, které jsou uvedeny pod spolecnosti M-trafik,
najdeme pouze v metru a zbytek provozoven Relay mimo metro spadd pod spolecnost
HDS. Koncepty jsou ale naprosto totozné. V roce 2002 spolecnost odkoupila sit’ dvanacti
prodejen Amadeo Praha od nejmenovaného soukromnika.

Predmétem podnikéani spolecnosti HDS je prodej kvasného lihu, konzumniho lihu a
lihovin, ¢innost ti¢etnich poradcii, vedeni Gc¢etnictvi, vedeni daiiové evidence vyroba,
obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3 Zivnostenského zédkona pekaftstvi, cukraistvi
a hostinska ¢innost.

Spolecnost HDS poskytuje pouze tfi své koncepty franchisantim a to Relay,
Inmedio a Hubiz. Ostatni provozovny si spole¢nost vede sama a franchisantiim je nenabizi.
Témi jsou napftiklad pekafstvi Paul, Mr. Baker nebo kavarna Costa Coffee s dlouholetou
tradici ve Velké Britanii. Spole¢nost si odkoupila licenci master — franchise od britské
spoleénosti a ma vyhradni pravo na provozovani téchto kavaren v CR. V soucasné dobé je
zde otevieno 25 pobocek. A jako posledni, spolecnost Aelia Czech republic (duty free) je
klic¢ovym hra¢em v oblasti travel retail v CR. Obchody nalezneme na letistich v Praze,
Ostraveé a v Karlovych Varech, kde provozuje celkem 19 duty free prodejen s luxusnimi
parfémy, kosmetikou, alkoholem, tabdkem, modou a dopliiky, spole¢nost rovnéz zajiStuje

palubni prodej pro ceské aerolinie a holidays czech airlines.
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Spole¢nost ma tfi typy konceptti prodejen s tiskem a vSechny provozovny provozuji
pouze franchisanti. Prvnim konceptem je Relay, ktery dava zadkaznikiim maximalni prostor
pro samostatny vybér pozadovaného titulu, napoje nebo jiného sortimentu, ktery prodejna
nabizi a to hlavné v rusnych dopravnich zonach. Pfidanou hodnotou znacky Relay je, ze je
vniména jako specializovand znacka zamétena na tisk a tabak. Svoji pozici si vybudovala
neustalym monitorovanim potfeb cestujicich, vyhodnocovanim stavu trhu a zvySovanim
tirovné sluZeb. Spole¢nost se pys$ni rekordnim poétem poboéek, v CR jich v soucasné dobé
nalezneme 148.

Druhym konceptem je prodejna znacky Inmedio, které na rozdil od Relay nachazi
mimo dopravni zény. Tato mezindrodni znacka je zamétena predevsim na maloobchodni
prodej domaciho a zahrani¢niho tisku, tabakovych vyrobkii a doplitkového sortimentu
vjinych nez v dopravnich zoénidch — napt. v obchodnich centrech a administrativnich
parcich. V této prodejné se nachdzi Siroky sortiment vlhkych i1 suchych doutnikd.
V soucasné dobé je v CR otevieno 27 pobodek.

Ttetim a nejnovéjSim konceptem spolecnosti je prodejna znacky Hubiz, kterd na
Ceském trhu jen par mésic. V prodejné Hubiz si zdkaznik muize zakoupit opét noviny,
¢asopisy, napoje, cukrovinky, tabak, vice mén¢ vSe co najdeme i v prodejné Relay, ale je
zde tzv. otoCeny pomér zbozi — v prodejné Relay je nosnym bodem prodej tisku a tabaku,
kdezto prodejna Hubiz je zaméfena hlavné na Cerstvé oblerstveni po cely den, vzdy se
specidlni nabidkou na snidani, obéd a vecefi a po cely den Cerstvou kavou. Tento koncept
vznikl pfevazné diky zméndm na trhu, na které spole€nost HDS musela reagovat. Pred
deseti lety tvotil prodej tisku cca 25-30 % z celkového obratu, v souCasné dobé déla
pouhych 15% a ma diky rozsifeni internetovych ¢asopisti a bezplatného rozdavani tisku
neustale klesajici tendenci. Diky tomu cena ¢asopisii a novin spolu s marzi pro spole¢nost
vyrazné klesla. Tento koncept spolecnost HDS jiz vyzkousSela ve Francii, Madarsku a
Polsku, kde byl uspésny, a proto se spolecnost rozhodla otevfit tuto prodejnu i u nas

vCRZ

* CETTL, Jiti: Ustni sd&leni. Sidlo spoleénosti HDS v Praze. 13. Rijna 2014
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4.31 JAK ZADAT O PROVOZOVANIi PRODEJNY RELAY

Pokud se podnikatel rozhodne ptidat k franchisingové spolupraci, je pro néj
spole¢nost HDS jednou z nejidedlnéjsSich moznosti — ptedevSim proto, ze nevyzaduje
vysoké pocatecni vstupy. Budouci franchisant, neboli provozovatel provozovny, tudiz nese
jen malé podnikatelské riziko. Jde o tzv. soft franchising, kdy franchisant pouze provozuje
provozovnu, ale vybér prostoru, ndjemné za prostor, vybaveni prodejny, zbozi na prodejné
atd. patii franchisorovi. Franchisant ma na starosti pouhy kazdodenni provoz prodejny a
vybér, kontrolu a vyplaceni mezd zaméstnancl. Jediné, co zdjemce potiebuje, je
zivnostensky list na volnou ¢innost, nebo mit jako pravnick4 osoba zaloZenou spolecnost.
Velkou vyhodou je, ze neni nutné, aby mél zdjemce zkuSenosti v oboru, poptipadé nemusi
mit zadné zkuSenosti s prodejem, ale musi byt schopny rychle se ucit novym vécem, byt
spolehlivy, flexibilni a odolny vuci stresu. Bohuzel tyto vlastnosti se nikdy nepoznaji
zpohovorl, ani zvyplnénych formuldi, ale az ve ctvrté tréninkové fazi vybéru
potencialniho franchisanta.

V prvnim kroku je zapotiebi kontaktovat firmu HDS, a to bud’ elektronicky pomoci
jejich webovych stranek, anebo si telefonicky domluvit informacni schiizku. Na této
schiizce zastupci spoleCnosti zdjemci objasni, o jaky vztah franchisingu jde, protoze
vétsina lidi nema predstavu, co tento typ spoluprace obnasi. Zakladni Zadost o provozovani
prodejny se nachdzi na webovych strankdch www.relay.cz, kde zé4jemce nahraje
v elektronické podobé pozadované informace: struény Zzivotopis obsahujici pracovni
(1 podnikatelskou) historii, kde zkuSenosti jsou vyhodou, ale ne podminkou, takze
1 schopni studenti po ukonceni vysoké Skoly maji moZnost zacit podnikat, ddle motivacni
dopis s diivody z4jmu o konkrétni pozici (v této ¢asti je dillezité zaujmout a opravdu si
yjasnit, pro¢ ma zajemce o takové podnikani zajem a jestli toto podnikdni zvladne).
V poslednim dokumentu zajemce uvede informace o vzdélani, jazykové vybavenosti, PC
gramotnosti a popiipadé¢ dalsi dovednosti. Tyto informace staci stru¢né a piehledné sepsat

do dokumentu na jedné strané A4.*°

3 CETTL, Jiti: Ustni sd&leni. Sidlo spoleénosti HDS v Praze. 13. Rijna 2014
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4.3.2 POZADAVKY NA PROVOZOVATELE PRODEJNY

Témet v kazdé spolecnosti se vyzaduje predchozi praxe v oboru. Pfi provozovani
prodejny Relay se povazuje za vyhodu, pokud méa provozovatel zkuSenosti s prodejem
tisku, tabaku, potravin a doplitkového zbozi, ale neni zde striktni podminkovou, jako u
jinych franchisingovych koncepti. Pokud se uz budouci franchisant pohyboval
v prostfedni prodejny s tiskem atd., rychleji se zorientuje a ptizpisobi danému prostiedi.

Vlastnosti provozovatele jsou jasné vymezeny, mél by mit dobré komunikaéni
dovednosti, byt ochotny, vstficny, spolehlivy, jeho orientace by méla byt zaméfena hlavné
na zdkaznika, mél by byt autoritativni typ, protoZze své zaméstnance si bude vybirat a vést
sdm a v neposledni fad¢ je dalezitou vlastnosti odolnost vii¢i stresu.

Dale se na zacatku vyzaduje vysoké nasazeni, schopnost ser rychle orientovat
v prostiedi, protoze samotny Skolici proces trva pouhé tii dny. Dilezitd je flexibilita,
spolehlivost a odpovédnost, protoze kazda prodejna ma svoji oteviraci dobu, kterou pevné
zvoli franchisor nebo majitel objektu, kde se prodejna nachézi, a tato provozni doba se
musi striktné dodrzovat. Prvni mésic tedy probihd zkouskova oteviraci doba, provede se
statistické Setfeni a na jeho zakladé¢ se poté stanovi pevna oteviraci doba. Proto spole¢nost
vyzaduje samostatnost a schopnost tymové prace.

Posledni podminkou je nutny tym dvou az ti lidi, nejlépe rodinnych ptislusnikil a

vytvofit si tak sviij rodinny zavod.”'

4.3.3 NABIDKA SPOLUPRACE BUDOUCIM PROVOZOVATELUM

Spole¢nost nabizi svym budoucim obchodnim partnerim zajimavy byznys a
perspektivu partnerského vztahu v silné mezinirodni spolednosti, ktera ptisobi v Ceské
republice od roku 1999 a kterd ma prodejny téméf na kazdé stanici metra.

Provozovatel nevybuduje prodejnu na vlastni naklady, prodejna mu bude ptidélena
spolecnosti a design prodejny je dle jednotného konceptu. Franchisant tudiz neni
vlastnikem, ale pouze provozovatelem. Na rozdil od jinych franchingovych konceptli neni
u spole¢nosti HDS nutny vstupni kapitél, coZ je pro mnoho podnikatelll silnym motivem,
jde o tzv. soft spolupréci, kdy franchisant obstardva pouze provoz a spolecnost HDS je

vlastnikem. Tudiz podnikateli absolutné odpadaji pocatecni administrativni zalezitosti,

3! CETTL, Jiti: Ustni sdéleni. Sidlo spoleénosti HDS v Praze. 13. Rijna 2014
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které jsou spojeny s podnikanim — napt. povoleni na provozovani ¢innosti v daném mistg,
povoleni od hygienické stanice, zajisténi vSech dodavateld, prizkum trhu, vybér vhodného
prostoru pro vystavbu prodejny. Toto vSe zafizuje franchisor. Dale absolutné zmizi
pocatecni ndklady na vystavbu a vybaveni prodejny, ani zbozi, které je na prodejné€, nepatii
franchisantovi, ale md za n¢j hmotnou zodpovédnost. Franchisant tedy obstarava
pracovniky, které si sam vybere a i je vyplaci, a ddle mé na starosti kazdodenni provoz a

kontrolu prodejny.**

4.3.4 UZAVIRANi FRANCHISINGOVE SMLOUVY VE SPOLECNOSTI HDS

Uzavieni franchisingové smlouvy neni napi. jako podepsani pracovni smlouvy,
tento proces je mnohem delsi a naro¢néjsi a je vhodné mu vénovat co nejveétsi pozornost a
¢as. Pred podepsanim smlouvy by si mél potencidlni franchisant zjistit veskeré potiebné
informace, které tato franchisingova spoluprace obnasi.

V prvni fazi, poté co do spole€nosti dorazi zddosti o provozovani franchisy, se musi
tyto zadosti peclivé vytridit, protoze z mnohych portali jako je napt. Jobs.cz chodi
zivotopisy do firmy a to kvuli automatickym generatoram. V dal$im kole se vybiraji
vhodni kandidati na provozovani franchisy podle Zivotopisu a motivacniho dopisu.
K osobnimu pohovoru jsou pozvani jen ti, ktefi spliiuji zakladni poZadavky spole€nosti.

Ve druhé fazi probihaji pohovory s potencidlnimi franchisanty, kde se jim vysvétli,
jak tato forma spoluprace probihd. Na zaklad€ personalni diagnostiky a posouzeni kvalit
uchazece jsou tito uchaze¢i vybrani. Uchaze¢ obdrzi formulaf, kde vyplni pozadované
informace. Podle vyplnénych formuldi a pohovori, spolecnost ve tieti fazi rozhodne,
jestli chee uchazece zatadit do tréninkového procesu, nebo ne.

Ptedposledni Ctvrtou fazi je samotny trénink, ktery se snazi spole€nost sniZit na
minimum. Tento trénink probih4 na prodejné, kterd se nachazi v HoleSovicich, dfiv bylo
toto misto lukrativni, ale diky zméndm dopravni infrastruktury, tomu tak jiZ neni.
Tréninkovy proces probiha zhruba 3 dny pod vedenim Jitiho Rekla, ktery jako jediny vede
trénink a sam provozuje Ctyfi prodejny. Jednou znich je 1 tato v HoleSovicich, ale
vzhledem k tomu, Ze je po tréninkovy Cas zaviena, pfichdzi o stdlou klientelu. Vybrani

potencidlni provozovatelé se zde zaucuji a dozvidaji se o provozu prodejny, co vse

32 CETTL, Jiti: Ustni sdéleni. Sidlo spoleénosti HDS v Praze. 13. Rijna 2014
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provozovani obnasi, od pfijmu a vystaveni zbozi podle planogramu, odesilani neprodanych
novin a casopist (remitend) zpét atd. Dochédzi k osobnimu kontaktu s UspéSnym
franchisantem, ktery poskytuje kvalitni rady a potfebné informace potencionalnim
franchisantiim. Poté, co provozovatel absolvuje Skoleni, da Skolitel zpétnou vazbu do
spoleCnosti s navrhem, jestli dané¢ho zajemce pfijmout, nebo ne. Jestlize byl zdjemce
uspésny, zaeviduje se do systému a vybere se pro n¢j nova prodejna. V piipadé, ze neni
zadna volna prodejna na provozovani, zdjemce se zapiSe na cekaci listinu pro piipad, ze by
nekdo z dosavadnich provozovatell, chtél svou ¢innost ukoncit.

Jsou-li ob¢ strany spokojené, dochazi k posledni paté fazi, kde se podepisuje
smlouva o budouci franchisingové smlouvé, to v pfipadé, ze by v danou chvili nebyla
7adna volna prodejna k dispozici. Je-li prodejna k dispozici, dochazi rovnou k podepsani
franchisingové smlouvy a piidéleni urCité provozovny zijemci. Misto, kde bude
provozovatel svoji ¢innosti provozovat, si sam franchisant vybrat nemuze, prodejna je mu
striktné¢ pfidélena. V ptipadé, ze franchisant provozovnu nepfebird po piedchozim
franchisantovi, tudiz se prodejna otevird nove, je zapotiebi vyzkouset tfimésic¢ni oteviraci
dobu a az po této lhité se stanovi nova pevna oteviraci doba. Ze zkuSenosti Ing. Jifiho
Cettla, provozniho feditele ve spole¢nosti HDS, ktery sam vybird budouci franchisanty,
bylo feceno, ze velka ¢ast vybranych zajemct o provozovani prodejny, tento pocatecni tlak
neustoji a po par tydnech nebo mésicich provozovani vzda. Proto se franchisingova
smlouva uzavird na dobu neur€itou s tfimési¢ni vypovidaci lhitou. Ma-li firma jiného
provozovatele na cekaci listin€, miZou se strany domluvit na diivéjSim ukonceni
spoluprace. Jakmile dojde k hrubému poruseni smlouvy, napf. neodvedeni trzeb
spole¢nosti HDS, dochazi k okamzitému odstoupeni od smlouvy.” V ptiloze & 3 je

pfiloZena franchisingova smlouva spole¢nosti HDS.

33 REKL, Jifi: Ustni sdéleni. Sidlo spole¢nosti HDS v Praze. 21. Rijna 2014
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44 VYHODY A NEVYHODY FRANCHISINGOVEHO SPOLUPRACE SE
SPOLECNOSTI HDS

Jednou z nejvétSich nevyhod je velké omezeni provozovatele. Sdm ma na starosti
pouze provoz prodejny, ale na zadné jiné zmény nema pravomoci. Provozovateli je
pfidélena konkrétni prodejna, velikost ani lokaci franchisant neovlivni, jednotny design
prodejny a zbozi na prodejné je jasn¢ dano. Pro kazdou prodejnu je vytvoren planogram,
kterého se musi franchisant drzet, at’ uz je to vystaveni denikii a ¢asopisti, cukrovinek a
cigaret, kde si firmy plati za reklamu a lepsi misto. Relay nemuze nikdy konkurovat cenou,
jelikoz musi generovat marzi a tzv. neznackové zbozi neodebird. V prodejné Relay najdete
pouze mezindrodni znacky napf. napoji Coca-Cola, cukrovinky od spole¢nosti Mars,
Ferrero, Orbit atd.

Kvili ptisnym pravidlim jsou zavedené pravidelné kontroly, které ma na starost
oblastni manazer. Pro Prahu jich ma spolecnost celkem Sest a tyto kontroly probihaji
minimalné jednou tydné, na mimoprazskych prodejnach probihaji dvakrdt mésicné.
Pomoci formuldfe ma franchisingovy manazer hodnotit dané provozovatele. Hodnoceni
probihd vzdy za kvartdl, provozovatel obdrzi bud’ extra bonus za dodrZovani vSech
pravidel, nebo naopak za nedodrzeni dochazi k malusu a provozovatel je nucen platit
sankci, kterd je dana procentualné z vydélku.

Déle dochazi k pokutdm za Spatné vyplnéné faktury a doklady. Sami provozovatelé
neznaji pfesnou miru odmén ani sankci. Spole€nymi silami bojuji za zprihlednéni
bodového systému a také o zprihlednéni dokladové inventury. Provozovatelé¢ neobdrzi
piesny vypis, za co sankci plati, tudiz nemaji moZnost se témto chybam v budoucnu
vyvarovat.

Hlavni vyhodou spolupréace se spolecnosti HDS je, Ze samotny podnikatel nenese
tak vysoké podnikatelské riziko, jako kdyby si trafiku oteviel sam. Jednd se o tzv.
"prodejnu na klic". Odpadaji mu vSechny pocate¢ni naklady a stres, ktery je spojen se
zaCatkem kazdého podnikdni. Pokud mu tento smér podnikdni nebude vyhovovat, ma
tiimésicni vypovédni lhitu a miZe si podnikat sdim na vlastni odpovédnost a tieba i
v jiném odvétvi.

Tim, ze spolec¢nost HDS piisobi na ¢eském trhu jiz nékolik let, mizeme fici, Ze je
prodejna Relay konkurenceschopnou znackou. Zbozi, které¢ odebira od danych odbératelit

jiz nékolik let, pak nakupuje spole¢nost za znacn¢ vyhodnéjsi cenu, nez maji soukromnici,
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a tudiz mé prodejce vetsi marzi na ur¢itém zbozi, protoze prodejni cena Casopist a denikil
je pevné stanovena na jejich ptfedni stran€. Prodej tisku znac¢né klesa, nyni tvoii pouhych
15% z celkového obratu. Pomoci kolkt je pevné stanovena cena cigaret, tudiz si prodejce
nemuze stanovit svoji cenu, jak tomu bylo diive. Prodej cigaret roste, primérna marze déla
6% z celkového obratu. Z téchto diivodl firma zvétsila dlraz na potraviny, na kterych si
udéla veétsi marzi. Jelikoz se prodejny Relay nachazi z 99% v dopravni zon€, ceny si uréuji

e e 1, . 34
samy a maji minimalni konkurenci.

45 ANALYZA A HODNOCENIi EKONOMICKE A FINANCNi SITUACE
PODNIKU

Jestlize se podnikatel rozhodne pro vstup do franchisingové spoluprace, mél by se
informovat o ekonomické a finan¢ni situaci podniku. JelikoZ spole¢nost HDS nevlastni
pouze franchisu Relay, je lepsi provést analyzu spolecnost M-trafik, kterda ma pod sebou
pouze trafiky v metru a jejimz 100 % vlastnikem je prave spole¢nost HDS.

Ukazatel rentability neboli tzv. ziskovosti hodnoti schopnost podniku dosahovat
zisku. Zachycuje hospodarnost ¢i nehospodarnost podnikdni se svéfenymi prostredky
(vlastnimi 1 cizimi), hodnoti intenzitu vkladd a vystupii, odraZi v nich vliv vSech dalSich
ukazatelt likvidity atd.>

Vroce 2013 byla celkova rentabilita kapitadlu spole¢nosti M-Trafik 17,69 %. U
rentability celkového kapitalu je pfijatelna hodnota priméma Urokova mira z piijatych
uvéri. Spole¢nost M-Trafik ma tuto hodnotu nulovou. Doporu€eny financni vztah by mél
byt primérnad urokova sazba z piijatych uvért je nizs$i nez celkova rentabilita podniku.
Tento vztah spolec¢nost splituje a je rentabilitni.

Provozni pohotova likvidita spolecnosti je 2,25, krajni hodnota podle Griinwalda by
méla byt 1,2. TudiZ stavajici kratkodobé zavazky jsou kryty stavajicimi kratkodobymi

pohledavkami a finanénim majetkem.*

** CETTL, Jiti: Ustni sdéleni. Sidlo spoleénosti HDS v Praze. 13. Rijna 2014

* GRUNWALD, Rolf, Analyza finanéni divvéryhodnosti podniku: uzivatelska prirucka s priklady:
testujeme financni diveryhodnost svého obchodniho partnera ¢i klienta podle jeho ucetnich vykazii,
s. 16-23

36 Tamtéz
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4.6 PODNIKANi NA VLASTNi ODPOVEDNOST - OTEVRENi TRAFIKY
V PRAZE

Politicka situace a legislativa v Ceské republice v sou¢asné dobé nepodporuji malé
zivnostniky. Ve vétSin€ piipadt Zivnostnik odvadi statu jen minimalni ¢ast na socialni
zabezpeceni a zdravotni pojisténi. Stejné tak si zivnostnik zkracuje odvody na dani. Tento
systém se nelibi statu, protoze pro n¢j to znamend min penéz do statni kasy. UdrZeni na
trhu maji tak ¢im dal tim t€z$i. Zvlasté v oblasti maloobchodu — trafik, vecerek a malych
potravin. Velkou konkurenci jsou jim obchodni centra, supermarkety, diskonty aj. Celkovy
pocet zivnostniki &eské narodnosti v Praze za rok 2014 byl 228 210.%” Z tohoto &isla se jen
mala ¢ast vénuje podnikani v maloobchodni sféfe. Najmy za prostor uréeny k podnikéni
rostou, cena elektfiny se specialni sazbou pro podnikatele také.

Jednim z dalSich hlavnich diivodi k poklesu ¢eskych maloobchodniki je rozriistani
vietnamskych obchodnikt, ktefi jiz zlikvidovali nespocetné mnozstvi vecerek, obchodu
s ovocem a zeleninou, malé¢ obchody s textilem a maji vliv i na trafiky. Jejich nizkym
cenam nemuze Cesky obchodnik konkurovat. Dal$im faktorem jejich uspéchu je oteviraci
doba. Vétsina téchto obchodl otevird kolem osmé hodiny ranni a zavird mezi desatou az
dvanactou hodinou. Dny volna a mistni statni svatky jim také nic nefikaji, tudiz si timto
zpusobem zajist'uji stalou klientelu. Podle informaci celni spravy se vietnamsti prodavaci
v nékterych piipadech dopousteji padélani vysoko-marzového zbozi, jako jsou cigarety. Za
takto ziskané penize mohou pak vietnamsti prodejci nakupovat dals$i zboZi do prodejny.
Pokud celni sprava v CR piijde na takto padélané vyrobky, udéli prodejci pouze pokutu a
zabavi je. Kdezto pokud pad€lky odhali némecka nebo rakouska celni sprava ve svém
stats, danému podnikateli je okamzité udé&lena vysoka pokuta a zrugena Zivnost.”®

VétSina trafik za ucelem dosazeni vétsiho zisku ptizpisobila zékaznikiim oteviraci
dobu. Jestlize ma trafika 1 jiné ,,vysoko-marzové*‘‘ doplitkové zbozi, pohybuje se oteviraci
doba od 5:00 do 22:00 hodin.

Vlivem neustalého ubytku malych zivnostnikii mize provozovatel trafiky pocitat
s kazdoroéni navitévou od Ceské obchodni inspekce, ktera kontroluje, jestli trafika spliiuje

vSechny nalezitosti dle zdkona €. 634/1992 Sb. o ochrané spotiebitele.

3" MPO. Ministerstvo priimyslu a obchodu [online]. 2015 [cit. 2015-03-10]. Dostupné z:
http://www.mpo.cz/dokument155157.html
3 KILIAN, Jan.: Ustni sd&leni. V Praze. 12. tnora 2015
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4.6.1 ZALOZENI ZIVNOSTI

Aby podnikatel mohl zacit podnikat, musi se fidit zdkony, které jsou stanoveny
danym statem. V CR je podnikatelska &innost rozd&lena na fyzické a pravnické osoby.
Tato prace se bude vénovat pouze podnikdni fyzickych osob. Podnikdni na zaklad¢
zivnostenského listu nebo koncesované listiny, upravené zédkonem ¢. 455/1991 Sb., je
v Ceské republice nejobvyklejsi formou podnikani. Podminkou pro vydani Zivnostenského
listu je plnoletost, bezihonnost a zptsobilost k pravnim tkoniim. Budouci podnikatel by si
tedy mél vyhradit ¢as na administrativni ¢innosti. Toto byrokratické kolecko se da zkratit
pfes centralni registracni misto (CRM), které se nachdzi na kazdém obecnim
zivnostenském ufadu. CRM vzniklo piedev§im jako podpora zacinajicich podnikatelil.
CRM tak podnikateli zjednodusi a urychli vstupu na trh. Budoucim podnikateliim jsou zde
poskytnuty veskeré potfebné a poradenské sluzby (o jaky typ zivnostenského listu by mél
zadat) a zajemci rovnou na misté¢ vyplni pouze jednotny registracni formulaf (JRF). Pro
tuto registraci musi mit zdjemce s sebou platny obcansky prikaz a 1 000,- K¢. Vyplnénim
JRF se automaticky zivnostnik zaregistruje k mistné piislusné spravé socidlniho
zabezpeceni, zdravotni pojistovne, na finanénim ufadu (DPH nebo silni¢ni dan) a také
bude obeznamen uiad prace.

Vyhodou Zivnostenského podnikani je, Ze pocatecni néklady na pouhé zaloZeni
jsou nizké. Zivnostnik zaplati pouze spravni poplatek ve vysi 1 000,- K&, oproti zalozeni
spolecnosti, kde je povinny zdkladni kapitdl. DalSi vyhodou je 1 zjednoduSena
administrativa. Zakon neklade na Zivnostniky Zadné formalni poZadavky. U obchodnich
spolecnosti je napfiklad nutné vytvofit rizné vnitini organy, pravidelné konani valné
hromady atd. Na druhou stranu mé Zivnostenské podnikdni také své nevyhody. Jednou
znich je, Ze nedochazi k oddé€leni podnikatelského a soukromého majetku zivnostnika.
Zivnostnik tak ru¢i za viechny své zavazky z podnikani celym svym majetkem.

Pti zakladani trafiky musi podnikatel zaZadat o tzv. volnou Zivnost, kdy bude
pfedmétem podnikani ,,Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pifilohach 1 az 3
zivnostenského zédkona®. Na tuto Zivnost nepotiebuje zadatel prokazovat zddnou odbornou
ani jinou zpusobilost. Podnikatel si sam zvoli, jaky typ Zivnostenskych nebo
koncesovanych listin bude potiebovat, a to podle sortimentu, ktery bude mit na prodejné.
Svoji zivnost si tak ¢asem miize kdykoliv rozsitit. Pokud se bude jednat o dalsi volnou

¢innost, uz neni zapottebi platit zadny poplatek. Kdyby chtél trafikant zafadit do
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sortimentu alkohol nad 15%, musi nejdiive zazadat o koncesovanou listinu. Tato novela
zivnostenského zakona vesla v platnost 1. prosince 2013. Legislativni problém nastava i
s elektronickymi cigarety s nikotinovou naplni, jelikoz je na tento prodej potfeba potidit si
tzv. vazanou zivnost , Vyroba nebezpecnych chemickych latek a nebezpecnych
chemickych smési a prodej chemickych latek a chemickych smési klasifikovanych jako
vysoce toxické a toxické“.>” Oviem pro tuto Zivnost je vyZadovana odborna zpisobilost
podnikatele, ktera je specifikovana zivnostenskym zédkonem. Pokud témito zplsobilostmi
podnikatel nedisponuje, je opravnén vyuzit institutu tzv. odpovédného zastupce dle
zivnostenského zakona. Tyto vyrobky musi byt fadné opatieny pfislusnymi vystraznymi
symboly, vétami oznacujicimi specifickou rizikovost a upozornénim na bezpecné
nakladani. Casté kontroly v této oblasti prodeje elektronickych cigaret v prodejnach
provadi CIZP. Podparnym systémem trafik je rozhodné termindl sazky. Aby mohl

podnikatel terminal sazky provozovat, musi svou volnou Zzivnost rozsifit o tzv.

zprostiedkovatelskou &innost.*’

4.6.2 VHODNY VYBER MIiSTA

vvvvvv

Jelikoz se jedna o vybudovani trafiky, musi se prodejna nachazet poblize anebo jeste 1épe
vné¢ dopravniho uzlu. Podle trafikantd je rozhodn€ nejlep§im mistem pro vybudovani
trafiky vestibul stanice metra. Hlavnim problémem je, Ze vétSina lukrativnich mist v metru
je Jiz obsazena jinymi trafikami, které vlastni vétsi firmy, jako je Relay nebo City-tabak.
Aby se prosty zivnostnik dostal k prostoru v metru, musel by vyhrat vybérové fizeni
dopravniho podniku, cozZ je prakticky nemozné. Druhou vhodnou moznosti je tramvajova
zastavka, nejlépe aby piechod z ostruvku mifil pfimo k trafice. Ze zkuSenosti trafikantd je
uz 100 metrt od zastavky tzv. ,,mrtvym mistem*‘. Tteti moznost se uz tolik nedoporucuje,
protoze tato mista nejsou jiz piili§ frekventovana. Jsou to pfevazné autobusové zastavky.
Posledni moznosti, kde se také velmi Casto vyskytuji trafiky, jsou obchodni centra, pro
zacinajiciho podnikatele by tato moznost nebyla vhodnym vybérem. V obchodnich

centrech se podnikatel setkava s velmi striktnimi pravidly, které ur€uji co je a neni mozné

% Cesko. Zakon &. 455/1991 Sb. ze dne 2. fijna 1991 o Zivnostenském zékong.

* Traficon parters, Mediaprint & Kapa Pressegrosso, 2014.
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v trafice proddvat, pevné stanovenou oteviraci dobu atd. Dalsi nevyhodou je vysoky
mésicni ndjem, ktery by zivnostnika pifi zacatku podnikédni mohl velmi rychle dovést
k ukonceni podnikani. Trafika by vzdy méla lidem kiizit cestu, aby nemuseli chodit ,,za
roh‘*.

Dle zkuSenych podnikateld lukrativni misto k podnikani vétSinou nenajdeme
pomoci realitnich kancelaii. Ne kazdy podnikatel je vlastnikem nemovitosti v Praze, nebo
ma znamé, ktefi vlastni prostory k podnikani pobliz tramvajovych zastavek. Proto je dalsi
moznosti pronajem, nebo odkoupeni byvalé trafiky, coz mize byt vyhodou i nevyhodou.
Podnikatel by si mél zjistit, pro¢ piedchozi trafikant toto misto opustil a jestli je misto
dostatecné vhodné, aby trafika generovala zisk. Pokud byvaly trafikant, nebo jiny
podnikatel opousti svou dosavadni prodejnu, kterd se nachédzi na frekventovaném misté,
vyzaduje vzdy odstupné. Napiiklad nyni opousti jeden nejmenovany podnikatel trafiku na
tramvajové zastdvce Lipanskd. Pozaduje odstupné ve vysi 600 000,- K¢. A posledni
moznosti je nahodny vybér. Jenom tato etapa zabere podnikateli velké mnozstvi Casu, ale
vzdy se vyplati pockat na nejvhodnéjSi misto nez se pokouSet ,,rrozjet’ prodejnu na
nevyhovujicim misté.

Ceny prostoru slouzicimu k podnikani v Praze se velice lisi, a to podle lokality,
presného umisténi a velikosti prostoru. Ceny se pohybuji od 15 000,- — 100 000,- K¢
mésicn€. Prondjem prostoru v metru se pohybuje kolem 50 000,- K¢ na frekventovanych

stanicich. V obchodnich centrech se ndjemné pohybuje od 70 000,- K¢ vyse.

4.6.3 VYSTAVBA TRAFIKY

Poté, co podnikatel vybere nejvhodnéjsi misto pro otevieni trafiky, je zapotiebi,
aby predtim neZ dojde k uzavieni najjemni smlouvy (od 1. ledna 2014 podle NOZ), byly
prostory slouzici k podnikani zkolaudovany. Pokud si podnikatel nepronajal prostor po
byvalé trafice, nejspiSe bude zapotiebi pronajaty prostor pfizpisobit a provést rekonstrukci.

Samotné vybaveni prodejny pro trafiku neni pfili§ narocné. Staci pouze pult, regaly,
zasobniky na cigarety a par dalSich drobnosti podle druhu sortimentu. Podnikatel si mize
nechat provozovnu plné vybavit napiiklad od spolecnosti Avabs, ktera se zaméiuje na
vystavbu prodejen, ale pocatecni naklady se mu tim rapidné zvysi.

Dalsi moZznosti je spoluprace s dodavateli. Pokud budete cigarety odebirat ptimo od

pfimych distributorti, jako jsou Philip Morris nebo British American Tobacco, regaly a
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zasobniky na cigarety poskytuji trafikantovi bezplatné, ale zaroven vyzaduji pouze prodej
své znaCky cigaret a navic trafikant dostane jasny planogram, kterého se musi striktné
drzet. Naptiklad kde se budou nachédzet cukrovinky a jaké znacky. Pokud si trafikant tuto
moznost zvoli, jako dalsi bonus dostane rocné¢ cca 30 000,- K¢. Tuto variantu je nutné
dobfte zvazit. Sice by touto variantou odpadlo par pocatecnich nakladl, ale naopak tim, ze
trafikant nemuize mit vystavené zbozi, kde by sam chtél, mize pfijit o jiny zisk.

Dle zkuSenosti Jana Kilidna, ktery provozuje jiz n¢kolik let trafiku na Praze 3,
vyjde vyhodnéji si vybavit prodejnu na vlastni ndklady a byt svym vlastnim panem, to je
totiz smysl podnikani. V nyn¢&jsi dobé odebira cigarety od vice dodavatelt, kazdy z nich si
vybral své misto a roéni bonus &ini cca 10 000,- K& roéné a zajisti mu reklamu.*!

V neposledni fadé musi byt prostor vybaven socidlnim zafizenim pro piipadné
zaméstnance, nebo alespoil musi podnikatel zajistit zaméstnancim bezplatny pfistup na
toalety v blizkosti prodejny (toto plati v obchodnich centrech). Pokud pronajaty prostor

nebyl vybaven bezpecnostnimi dveimi, miizi nebo roletami, mél by trafikant tuto investici

kvuli bezpecnosti realizovat.

4.6.4 VYBAVENI TRAFIKY — ELEKTRONIKA

Kromé zakladniho vybaveni jako jsou regély, sazebniky cigaret, zdsobniky cigaret
a prodejni pult je vhodné mit v trafice kasu s kvalitnim informa¢nim systémem. Pro provoz
a podnikéni v trafice je duleZit¢ mit dokonaly piehled o prodeji zboZzi, marZich
jednotlivych artikli, stavu skladovych zasob, vcetn¢ stavu hotovosti a evidence
pravidelnych finan¢nich odvodi. Existuje mnoho informaénich systémi, ze kterych si
trafikant miiZze vybrat. Ze zkuSenosti trafikantl je Casto vyuzivany Datec Retail Systems,
ktery optimalizuje skladové zasoby a tidi obchodni procesy. Tento pokladni systém
vyuzivaji napiiklad v Gecu, Pealu a Valmontu. Tento program zptesiiuje celou komunikaci
s dodavateli a uSetii trafikantovi spoustu prace. Kromé zjednoduSeni vlastniho prodeje
intuitivnosti pokladni aplikace POSFlow (obrdzek zboZi na pokladné, snadné vyhledani
artiklu, skenovani vSech typti ¢arového koédu atd.) se v prodejné vyrazné zjednodusi a

zkvalitni proces inventur. Doba inventury se znac¢né zkrati, lze provadét pribézné

1 KILIAN, Jan.: Ustni sd&leni. V Praze. 12. Ginora 2015
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inventury i za provozu prodejny, neni potifeba prodejnu kvili inventuie zavirat. Problémem
jsou vysoké pocatecni néklady. Cena se pohybuje okolo 40 000,- K¢. Pokud se trafikant
rozhodne pro IS, je dualezité si ve smlouvé vyjednat vSechny pozadavky a podminky
piipadnych oprav nebo zmén v systému. Pokud tomu tak neucini, naklady na IS se rapidné
zvysi, za jakékoliv zmény si poté spole¢nost fakturuje nemalé ¢astky. Aby trafikant mohl
vyuzivat tento IS, musi si pofidit kompaktni PC s dotykovym displejem. Cena téchto
po&ita&t se pohybuje od 15 000,- — 30 000,- K&.*

Samoziejmé ze by se mala trafika obesla 1 bez pokladny, ale to pouze v piipadé,
kdyby si podnikatel v trafice pracoval sdm nebo zaméstndval rodinné pftislusniky.
Novinkou by mélo byt povinné zavedeni elektronické pokladny, a to dokonce i pro malé
zivnostniky. Poslanci by méli zakon o elektronické kontrole trzeb schvalovat v 1été. Pokud
by se tento zakon schvalil, tato investice by se pouze odsunula. Jestlize Zivnostnik uz
elektronickou pokladnu mé, musi si navic jesté zajistit software do stavajiciho zatizeni pro
propojeni mezi pokladnou a finanénim Ufadem, a to na vlastni naklady. A navic by byl
povinen kazdému zakaznikovi poskytnout vytisknutou ucétenku.

Névrh zékona o elektronické evidenci trzeb bude ministr financi Andrej Babis
predkladat vladé 8. dubna 2015. Tento systém ma zabranit danovym unikiim. Podle
odhadli ministra BabiSe zivnostnici tak ro¢né€ neptiznaji pres 150 mld. K¢. Tudiz stat
prichazi o zhruba 10 mld. ro¢né. VIada s timto navrhem slibuje 1 bonus, a to snizeni DPH
z 21% na 15%, ale pouze v restaura¢nich zatizenich. Vyjimku budou mit pouze femeslnici,
ktefi nemaji stalou provozovnu.*

Trafikant by nemél opomenout koupi kamerového systému. Ten chrani celkovou
bezpecénost prodejny a pracovnikil. Casteéné funguje i jako preventivni opatieni, odradi
ptipadné zlod&je. Naklady na tento systém se rapidné snizily, cena se pohybuje od 5 000 —
10 000,- K¢&. Pokud se trafikant rozhodne pro zapojeni kamerového systému, je dilezité
snim pracovniky obeznamit. VSechny kamerové systémy by mély byt schvéaleny a

zaregistrovany na UOOU.*

# Registra¢ni dotykové pokladny. Novony aritma Brno [online]. 2015 [cit. 2015-03-04]. Dostupné

z: http://www.novotny-atrima.com/pokladny-pc-pos.html

® Trzby nové elektronicky. In: Ceskd televize [online]. 2015 [cit. 2015-03-04]. Dostupné z:
http://www.ceskatelevize.cz/ct24/ekonomika/303405-restauracim-by-se-mela-snizit-dph-na-15-procent/

# Kamerové systémy. Utad pro ochranu osobnich udajii [online]. 2013 [cit. 2015-03-04]. Dostupné
z:https://www.uoou.cz/vismo/rejstrik.asp?id_org=200144&rh=321&submit.x=11&submit.y=9
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Poslednim elektronickym vybavenim je terminal platebnich karet. S moznosti
bezhotovostni platby se zatim v trafikdch Casto nesetkame. Jelikoz si zakaznik v trafice
nakoupi v fadu desitek az sto korun, platebni terminal by se nevyplatil. Zfizeni platebniho
terminalu banka zpoplatni poplatkem za jeho uzivani. Zakaznik by musel tyto poplatky,
které se pohybuji ve vySi 2-3% zndkupni ceny, uhradit sam, protoze trafikant ma
povinnost piijimat platby v hotovosti. Tudiz u platby platebni kartou by se jednalo o
nadstandardni sluzbu a o tomto poplatku musi byt zdkaznik obeznamen predem. NejlepSim
zpiisobem je umistit informaéni tabuli na viditelné misto v blizkosti pokladniho pultu.*’

V soucasné dobé si lze pokladni a kamerové systémy pronajimat. Tim by se snizily
pocatecni naklady o velkou cast. Mésicné by pak trafikant za tyto sluzby platil zhruba
1 500,- K¢&. Na zacatku podnikani je vhodné zvolit tuto variantu a postupem c¢asu, pokud se

trafice bude datit, mize podnikatel zvazit vlastni koupi.

4.6.5 VYBAVENI TRAFIKY — SORTIMENT A JEHO DODAVATELE

Lidé samoziejmé chodi do trafik predev§im kvuli stdlému sortimentu, jako jsou
deniky, Casopisy a cigarety. Nemél by vSak chybét ani dopliikovy sortiment, at’ uz to jsou
cukrovinky, népoje, darkové a humorné predméty, loterie nebo i moznost dobijeni kredit
pfes mobilni operatory. U trafik je klicem uspéchu postoj k zakaznikovi. Prodejnu je
zapotiebi brat nejen jako prostfedek k ziskani financnich prosttedkl. Zakaznik by se mél
rad s chuti do prodejny vracet. Dilezité je mit neustdle doplnéné a prehledné sestavené
regaly. Neustale udrZzovat prodejnu v Cistoté¢ a i1 dbat na celkovou udrzbu nabytku, aby
nebyl opryskany, odstranit Spatné slepené samolepky z vylohy atd.

Trafikant si musi opatfit vSechny potiebné dodavatele zboZzi. JelikoZ se jedna
o trafiku, musi si zajistit dodavatele tisku. Hlavnimi dodavateli tisku a ¢asopistt v CR jsou
spolecnosti PNS a Mediaprint & Kapa. Tyto spolecnosti maji mezi sebou jasn¢ rozdélené
tituly, které nabizi. PNS ma vyhradni distribuci na denni tisk a na n€které casopisy. Podle
trafikanth ma PNS na trhu monopolni postaveni a tudiz si marzi urcuji, jak se spolecnosti
hodi. S neustale klesajicim prodejem téchto titult klesd i prodejni marze trafikantd. U
mensSich trafik se pohybuje okolo 12%. Dtive se tato marZe pohybovala okolo 35%. PNS
od novych odbératelt vybird kauci pro ptipad, kdyby trafikant neuhradil fakturu. Kauce se

* Traficon parters - 2. dil, Mediaprint & Kapa Pressegrosso, 2014.

40



vypocitd po prvnim meésici, co od nich trafikant zacne odebirat tisk. Faktury se hradi
jednou tydné a tisk spole¢nost vozi kazdé rano a zaroven si odebira remitendy.

Spolec¢nost Mediaprint & Kapa ma distribuci jenom par urcenych titulii ¢asopisi.
Tyto spolecnosti dodévaji zbozi od pondé€li do soboty. Nedé€lni distribuci tisku zajistuje
spole¢nost JRK Kladno, s.r.o.

Vybér ostatnich dodavatelti zbozi je pouze na volbé trafikanta. Existuji spole¢nosti,
které¢ se specialné¢ zamétuji na dodavatelskou c¢innost do trafik. Jednou z nejvétsSich je
v soucasné dob¢ spolec¢nost Czech Tobacco Corporation a. s., ktera zajistuje reklamni
¢innost a marketing, velkoobchod, maloobchod tabdkovymi vyrobky, maloobchod se
smiSenym  zbozim, specializovany maloobchod, zprosttedkovani obchodu a
zprostiedkovani sluzeb. Dalsi spolecnosti, kterd se také zamétuje na distribuci do trafik, je
spole¢nost Peal a. s. Ta nabizi Siroky sortiment v oblasti vina, alkoholickych népoji a piva,
nealkoholické napoje, doutniky, cigarety, tabaky, celkové kutracké potieby, cukroviny atd.
Tyto spolecnosti se malému zivnostnikovi nevyplati. Pokud chce generovat vétsi zisk, je
pro n¢j vyhodngjsi ,,obejit*‘ tyto distributory a pokusit se zajistit si toto zbozi pifimo od

vyrobcll, aby si sam ke zbozi mohl dat vétsi marzi.

4.7 PODPURNE SLUZBY A ZBOZi TRAFIK

Jak jiz bylo zminéno vySe, klasicka trafika se standardnim sortimentem by se na nynéjSim
trhu neudrzela. Trafikanti byli postupem ¢asu nuceni rozsitit svlj sortiment. Jejich marze

z produktti, které maji pevné¢ stanovenou cenu na obalu, se rapidné snizuji.

Tabulka 2: Marze v trafikach

Sortiment Soucastna marZe
Noviny a ¢asopisy 20-25% 12 - 15%
Cigarety 10% 5% cca 3,5 K¢ na krabicku
Dobijeci kupony 7-9% 4 %
Znamky 4% 2%
Jizdenky MHD 4 % 2%
Kolky 2,5 % 2,5%

Zdroj: Vlastni zpracovani

41




Velikost marZe se méni podle odebiraného objemu zbozi od prodejce. Cim vétsi
odbér zbozi bude trafikant mit, tim mensi plati cenu za dany produkt a trzi na ném veétsi
marzi. U malych trafik jsou tedy tyto marze minimalni, odbér Casopisti a novin klesa
spolecné s jejich prodejem. Pokud tedy trafikant nechce ukoncit svou podnikatelskou
¢innost, musi tzv. otoCit pomér zbozi. Zaméfit se na prodej obcerstveni, napoju,
cukrovinek a doplitkového zbozi, popiipad¢ pridat do sortimentu i sezénni textilni zbozi,
jako jsou ptes zimu zimni Cepice, rukavice, deStniky nebo v 1ét¢ naopak slunecni bryle. Na
tomto druhu zboZi si podnikatel mize ptidat alespoit 30% marzi. Pokud by se trafika
nachdzela uvniti dopravniho uzle nebo pobliz skol, je mozné do stalého sortimentu zaradit
oblozené bagety, které by si sdm trafikant vyrabél. Pies letni obdobi je mozné zavést
kopeckovou zmrzlinu. Naklady na tyto varianty jsou minimdlni a marze se pohybuje okolo
100%. Podminkou je, Ze pro tuto ¢innost musi byt podnikatelsky prostor schvaleny od
hygienické stanice. Pro zahdjeni prodeje potravin je nutné vzdy obezndmit Statni
zemédélskou a potravinarskou inspekci (SZPI). Vyplnény formuldf, ktery se nachazi na

webovych strankdch www.szpi.gov.cz, se zasila na mistné pfislusny urad SZPI.

471 TERMINAL SAZKA

Témét v kazdé trafice najdete terminal sazky a ma to svij divod, ptilaka totiz
zakazniky. Aby trafikant mohl zazadat o termindl sazky, musi mit internetové piipojeni,
pokud sazka navrh schvali, dochdzi k podpisu smlouvy. Za zaptjceni terminalu zaplati
trafikant vratnou zalohu, kterd se pohybuje ve vysi od 30 000,- — 70 000,- K¢. Cena se
urcuje podle vySe tydenniho obratu. Pokud trafikant generuje tydenni obrat 50 000,- K¢,
vratna zaloha bude v této Castce, a to pro piipad, Ze by provozovatel tuto ¢astku neodvedl
na jejich bankovni ucet. Z toho vyplyva, ¢im vyssi obrat, tim vyssi kauce. Poté se trafikant
déli o své vydelky procentudlné se spolecnosti sazka a je povinen ji tuto ¢ast kazdy tyden
odvadét na pfisluSny bankovni ucet, a to vZdy k pfesnému datu. Pokud trafikant dané
datum nedodrzi, dochazi k okamzitému odpojeni termindlu. Vétsi provizi maji trafikanti ze
sdzeni, men$i z dobijeni kreditl. Terminal sazky tvofi jen malou ¢ast mé&si¢niho vydélku,
ale vytvafi stalou klientelu. Klient si pfi té pfilezitosti koupi i jiny dopliikovy sortiment,

ktery trafika nabizi. Mé&si¢ni provize u mensich trafik je cca 10 000,- K&.*

% KILIAN, Jan.: Ustni sd&leni. V Praze. 12. Ginora 2015
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4.7.2 SPOLUPRACE S E-SHOPY

Pro zvyseni obratu je mozné se zapojit do spoluprace s e-shopy. Trafikant mize
spolupracovat se spole¢nostmi, jako je napt.: UlozZenka, Zasilkovna nebo Geis Point, které
nabizi spolupréaci s kamennymi obchody, kde si zédkaznik vyzvedava své zbozi, které si
objednal pfes internet. Tuto sluzbu poskytuje distributor tisku PNS - Baliczech. Spoluprace
s jakymkoliv z vySe uvedenych moznosti pfinasi trafikantovi obchodni ptilezitost a zvySuje
se mu zisk. Zakaznik si najde prodejnu na internetu, piilakaji se tim i novy zakaznici a t€ém
stavajicim prodejna nabidne néco navic oproti konkurenci. V béznych situacich se jedna o
balicky do 5 kg, tudiz neni nutné, aby si trafikant na tento druh sluzby vyhradil velky kus
prodejny.

4.7.3 PRODEJ STACENEHO ViNA

Jednou z dalSich cest, jak by si mohl trafikant zvysit obrat na prodejné, mize byt
prodej staCeného vina. Pokud by si zdkaznik vino pouze zakoupil, tudiz nebude ho
konzumovat pfimo na misté, stac¢i podnikateli pouze dosavadni volnd zivnost. Opét je
nutné obeznamit s timto prodejem SZPI. Pfi vybéru dodavatele vina je dalezité si ho
dikladné provéfit, srovnat si nabidky vice dodavateld. Dodavatel je poté schopen dodéavat
nejen samotné vino, ale i zapujCit potfebné vybaveni, jako jsou pipy a dodat i nezbytny
material (PET lahve). Na prodejné musi byt vzdy viditelné umistény néasledujici informace,
a to v pisemné podobné: obchodni oznaceni a vyrobce vina, skuteCny obsah alkoholu,
oznaceni Sarze. Pokud se trafikant rozhodne zatadit stdené vino mezi nabizené zboZi, je
dilezité, aby si prostudoval prislusnou legislativni upravu SZPI. SZPI provadi pravidelné
kontroly, pfi poruseni nékterych z povinnosti hrozi trafikantovi vysoké pokuty az do vySe

5000 000,- K&V

4.8 EXTERNI A INTERNi ZAMESTNANCI TRAFIKY

Na zacatku podnikéni je mozné, ze si podnikatel bude v trafice pracovat sam
s pomoci rodinnych piisluSniku, ale i s témi musi mit provozovatel trafiky sepsanou

pracovni smlouvu a popiipadé¢ smlouvu o hmotné zodpovédnosti. Pokud se podnikatel

*" Traficon partners., 7. dil, Mediaprint & Kapa Pressegrosso, 2014.
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rozhodne zaméstnat zaméstnance, mél by si také najit Gcetni, kterd mu tyto pracovni
smlouvy sestavi. Mimo jiné vede Ucetni penézni a ucetni denik a eviduje hmotny a
nehmotny majetek podnikatele. Dale zpracovava danové piiznani k dani z ptijmu, silni¢ni
dani a DPH, pokud je k nému podnikatel zaregistrovany anebo se stane povinnym platcem
podle zakona. Spravna ucetni by méla hlidat i1 jakékoliv zmény v legislativé a podnikatele
na tyto zménit upozornit.

Jednou ze zmén je napiiklad zvySeni minimalni mzdy pro zaméstnance.
Od 1. ledna 2015 se v Ceské republice zvysila zakladni sazba hrubé minimalni mzdy.
Sazba minimalni mzdy pro stanovenou tydenni pracovni dobu 40 hodin ¢ini nyni 9 200,-
K¢ za mésic nebo 55,- K¢ za odpracovanou hodinu.

Relativni novinkou je, ze dle zdkoniku prace zivnostnik svoji manzelku/manzela,
zaméstnavat nemuze. V paragrafu 318 v zédkoniku préce je jasn€ stanoveno, ze ,,zdkladni
pracovnépravni vztah nemize byt mezi manzely nebo partnery”. Pokud manzel/ka se
samotnou vydélec¢nou ¢innosti pomahd, bude muset vystupovat jako spolupracujici osoba,
ktera bude mit stejné povinnosti jako ma OSVC. Osoby samostatné vydéleén& ¢inné jsou v
praxi bézné i zaméstnavateli. Svoji manzelku viak OSVC zaméstnat nemohou. V praxi

C v vy , 4
funguje fedeni formou spoluprace.*

* GOLA, Petr. Zivnostnik manzelku zaméstnat nemize. In: Finance [online]. 2014 [cit. 2015-02-08].
Dostupné z: http://www.finance.cz/zpravy/finance/431904-zivnostnik-manzelku-zamestnat-nemuze-resenim-

je-spoluprace/
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5. ZHODNOCENI VYSLEDKU

Maloobchodnici v oblasti trafik pocituji dopad ekonomické recese, od roku 2009
dochazi k postupnému snizovani prodejnich mist v Ceské Republice. Zejména dochézi
k uzavirani tzv. kioskid, kde je prodej realizovan pouze skrz okénko a zdkaznik si tak
nemuze dostatecné vybrat sortiment. Déle dochdzi i k poklesim obratu v kamennych
prodejnach umisténych na péSich zonach, naméstich, ¢i poblize zastavek MHD. Tyto
prodejny byly v minulosti zajimavé, avSak v dnesni dob€ i u nich dochazi k neustdlému
poklesu trzeb. V Praze je tato situace o néco lepsi nez na venkove, a to prevazné diky
tomu, ze se zde pohybuje vice lidi a také turistd. Pokud by se podnikatel rozhodl podnikat

v oblasti trafik, jeho pocatecni néklady se vySplhaji na pomérné vysokou ¢astku.

Tabulka 3: Vyd¢isleni nakladii na vystavbu a vybaveni trafiky

Pocatecni naklady Castka v K¢

Uprava a vybaveni vnitiniho interiéru — regdly, zdsobniky cigaret,

prodejni plut, skiiné atd. e
Bezpecnostni dveie a miizZe <7000,-
Nakup elektroniky — pokladna se softwarem, kamerovy systém <65 000,-
Misto nakupu je zde varianta prondjmu této elektroniky 1 500,- mésicne

Zdroj: Vlastni zpracovani

V kalkulaci bereme v uvahu, ze podnikatel nevyplacel odstupné za dany prostor a
nebylo nutné ho rekonstruovat. V pronajatém prostoru, bylo jiz vybudovano socialni
zatizeni. Celkova Castka na vystavbu prodejny se tedy pohybuje okolo 60 000,- K¢. Pokud
si podnikatel bude chtit vybavit trafiku elektronickou pokladnou a kamerovym systémem,
ma rovnou dvé moznosti, koupi pokladny a vybraného softwaru za zhruba 60 000,- K¢.
Celkové ndklady na vystavbu a zdkladni vybaveni prodejny by pak byly 120 000,- K¢.

Nebo zvoli variantu vyptijceni této elektroniky a plati kazdy mésic okolo 1 500,- K¢.

45



Tabulka 4: Vycisleni mési¢nich provoznich nakladi

Druh nakladu Castka v K¢

Ndajemné za prostor k podnikani <15 000,-
Mésicni zalohy na elektiinu <5 000,-
Uhrada mzdy jednomu zaméstnanci <9 200,-
Zalohy na SZP za 1 zaméstnance <3 128.-
Mzda ucetni <3500,-
Pohonné hmoty podnikatele <10 000,-
Zaloha na SZP za podnikatele <3 740,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 5: Mimoradné pocéateCni naklad
Naklad Castka v K¢&

Kauce za terminal sazky <35 000, -
Kauce spolecnosti PNS <15 000,-
Kauce na pronajaty prostor <30 000,-
Zivnostensky list 1 000,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Minimalni mési¢ni naklady na pouhy provoz trafiky, se pohybuji okolo 50 000,-
K¢&. Pii podepsani smlouvy najmu prostoru slouzicimu k podnikéni, kterd se uzavira na
dobu neurcitou, se skladd kauce ve vysi dvou az tfi nagjml. Po celkovém souctu
minimalnich nakladd na vystavbu, provoznich mésicnich nédkladi a pocatecnich
mimoiradnych nakladl se podnikatel dostava na ¢astku 250 000,- K¢. Pokud do té doby
podnikatel nepodnikal, musi vynaloZit naklady na Zivnostensky list a popfipad¢ i na
koncesni listinu. Tato ¢astka 1 000,- K¢ je jiz v takovém to rozpoctu témét zanedbatelna.

Posledni a velmi dilezitou fazi je vybaveni prodejny vybranym sortimentem zboZi,
které si podnikatel sestavi sam. Pocatecni vydaje na zbozi na prodejné (sklad¢) vyjdou
podnikatele minimalné na 150 000,- K¢.

Na vybudovéni, vybaveni a zasobeni trafiky bude podnikatel potfebovat na zacatek
podnikani minimélné 400 000,- K¢, tato kalkulace byla pouze orientacni a brala v ivahu

minimalni ¢astky najmu, kauci atd. Pokud zacinajici podnikatel nemé dostatecné financni
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zazemi, musi si hledat véfitele, ktery by mu tento kapital poskytl. Jestlize podnikatel nema
podnikatelskou minulost, banky a jiné finan¢ni instituce mu nedtvéiuji.

Dalsim velmi zdlouhavym procesem, je vybér vhodného mista, aby trafika
generovala zisk a podnikatel se nedostal hned na zacatku do financ¢nich problému a
nasledného zkrachovani. Dulezité je, aby podnikatel znal potiebnou legislativu danou
statem pro jisty obor podnikdni. Vyvoj v tomto segmentu trhu se pro nezavislé trafikanty
zlepsovat jiz nebude. Jednou z jejich Sanci do budoucna je zacleniovat se pod fetézce. Tudiz
otevirat si trafiku v této dob¢ neni perspektivni a podnikatel by se tak akorat dostal do
insolvence.

Pokud se podnikatel rozhodne pro franchisingovou spolupraci se spolecnosti HDS,
vSechny tyto starosti mu odpadaji. Slozity vybér mista si zajisti spole¢nost HDS sama,
pomoci externich specialisti. Podnikatel nemusi sestavovat nabidku sortimentu zbozi, tu si
presné stanovy franchisor, ale zaroven ji nemuze ani rozSifovat. Interiér prodejny je
vybudovan také franchisorem na jeho naklady a vSechny ostatni provozni naklady, jako je
mésicni ndjem a zadlohy na elektfinu, vyjedndni termindlu u spolecnosti Sazka atd.
Franchisant tak neplati ani potfebné kauce. Podnikatel si musi na své vlastni néklady
poftidit pouze zivnostensky list, nebo si zalozit obchodni spole¢nost, jednoduse feceno,
musi byt zapsany v Zivnostenském nebo obchodnim rejsttiku. Ostatni néklady, které byly
vySe uvedeny pii modelu otevieni vlastni trafiky, mu odpadaji a hradi je franchisor.
Podnikatel se stavd pouhym provozovatelem prodejny, je odpovédny za kaZdodenni
provoz, vybér zamé&stnanct a jejich vyplaceni. Vztah franchisora a franchisanta v této soft-
franchisingové spolupréci neni béZny. Ptijemce licence nehradi licencni poplatek, jelikoZ
neni vlastnikem prodejny, ale pouze odvadi danou cast z mé&si¢nich vydélka a to podle
mista umisténi prodejny, vySe trzeb a mési¢énimu najmu za prostor. Ve fazi, kdy se
prodejna teprve zabiha, spole€nost HDS tuto prodejnu finan¢né dotuje, aby hned na
zacatku spoluprace nebyl franchisant demotivovany a nechtél spolupraci ukoncit. Jestlize
podnikatel nebude v prodejné pracovat sam, na zacatek podnikéni potiebuje pouze

potiebné finance na thrady mezd zaméstnanciim.
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6. ZAVER

Stabilizace podniku nebo prodejny v pocinajici fazi mize trvat zhruba az dva roky.
Kazdy podnikatel na zacatku vi, nebo si v priabehu této doby upfesni, jaké velikosti chce
dosadhnout. Mali a stfedni podnikatelé jsou hnacim motorem kazdé ekonomiky, tudiz i té
nasi.*’ V Ceské republice se mali Zivnostnici nesetkavaji s velkou podporou od statu. Statu
se nelibi, ze odvad¢ji na socidlnim a zdravotnim pojisténi méné nez jini fadovi
zaméstnanci. Jestlize se schvali zavedeni registraénich pokladen, mize Ceska Republika
pocitat s rapidnim poklesem maloobchodti. Malym zivnostnikiim by se tak nevyplatilo dale
podnikat. Jako kompenzaci vysokych nakladl na tuto registracni pokladnu jim stat slibuje
jiné ulevy. Pokud nebudou mit praveé tito podnikatelé piiznivéjsi podminky pro zalozeni a
nasledny provoz jejich zivnosti, doplatime na tuto situaci vSichni. Pravé prvotni obtize se
zalozenim a zacitkem podnikani jsou tim nejvét§im divodem, pro¢ mnoho zivnostnikl
ukoncilo své podnikani jiz v prvnich letech po zalozeni své zivnosti. Nebo také diky
vysokym pocateénim nakladim viibec nezacalo podnikat. Dle prognéz podnikatelt se
ziejmé u nas nikdy nedockame dostate¢né podpory pro Zivnostniky ze strany statu, ale
pravé tito podnikavi lidé mohou vyhledat pomocnou ruku od jinych soukromopravnich
subjekti jako je franchisingova spoluprace. Ze statistik vychézi, Zze zhruba kazdy paty
»klasicky* podnik zkrachuje, kdezto u franchisingu je tento pomér otoCeny. Kazdy paty
pokus o provozovani franchisy je netspésny.

Diky této smluvnimu spolupraci dvou ekonomicky 1 pravné nezavislych
podnikateli mize zalozit uspéSny podnik i ten, kdo nemé dostatecny vstupni kapital a
jinou moZnost finan¢niho zazemi. Dle statistiky, kterou vypracovala poradenska spole¢nost
Profit systém, za posledni 4 roky vzrostl poéet franchis v Ceské republice téméf o 1/3.
Pravé nedostatek financi je velikou brzdou pii zakladani malych a stfednich podniki.
Vsadit pravé na franchising se podle danych statistik vyplati a ¢esti podnikatelé to vedi.
S postupem casu stale vice zacinajicich zivnostnikii vyuziva pfi rozjezdu svého podnikani
pravé vyhod znamé a zavedené znacky.

Cilem bakalaiské prace bylo navrzeni obchodniho modelu s vyuZzitim franchisingu,

jako nastroje obchodniho podnikani a rozhodnout, zda je v soucasné¢ dob¢ vyhodnéjsi pro

* GERBER, Michael. Podnikatelsky mytus: pro¢ vétsina zaginajicich firem skonéi a jak tomu piedejit, s. 16
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podnikatele si zalozit svoji vlastni trafiku, nebo se pfipojit jiz k existujicimu a plné
fungujicimu franchisingovému fetézci Relay. Podle zhodnocenych vysledkd bakaldiské
prace vyslo jasné, ze pro zacinajiciho podnikatele je vyhodné€jsi se pfipojit ke stabilni a
prosperujici spolecnosti HDS Retail Czech Republic, a.s., kterd mé i1 v této ekonomické
situaci rostouci tendence. Vyhodou je, ze pokud tato spoluprdce nebude podnikateli
vyhovovat, ma pouze tfiméesi¢ni vypoveédni lhitu a mize své podnikatelské zaméry
sméfovat jinym smérem.

Jak jiz tato bakalafska prace potvrdila, franchisingové podnikani ma své vyhody i
nevyhody a je jen na podnikateli, jak se rozhodne. Franchising jako formu obchodniho
podnikéni ve spolupraci se spole¢nosti HDS v oblasti maloobchodu — trafik, lze jen
doporucit. Pouzitim metody franchisingu, zacinajici podnikatel minimalizuje riziko
vyskytujici se pii vstupu na trh. Tim, Ze spole¢nost HDS ptisobi na ¢eském trhu jiz n€kolik
let, mizeme fici, ze je prodejna Relay konkurenceschopnou znatkou a to nejen

v tuzemsku.
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8. PRILOHY

8.1 PRILOHA C. 1 - VYVOJ PRUMERNEHO PRODANEHO DENIKU, 2004-
2014
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8.2 PRILOHA C. 2 - ANALYZA A HODNOCENi EKONOMICKE A FINANCNI
SITUACE PODNIKU®®

Rentabilita
a) Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) = zisk po zdanéni / vlastni kapital
Zarok 2013:41 014 /168 713 * 100 = 24,31 %
b) Rentabilita celkového kapitalu (ROA):
ROA = zisk po zdanéni + placené nakladové uroky / celkova aktiva * 100

Zarok 2013:41 014 /231 814 * 100 = 17,69 %

Likvidita

Dalsim ukazatelem je ukazatel likvidity, tato skupina ukazatell zachycuje
kratkodobou stabilitu podniku, coz znamena schopnost podniku dostavat svym
kratkodobym zavazklim. Hlavnim ukazatelem je pro podnikatele celkova likvidita.

a) Provozni pohotova likvidita (PPL) = (kratkodoby finan¢ni majetek + kratkodobé

pohledavky) / kratkodobé zavazky
PPL (2013) = (8 264 + 118 499) / 56 410 = 2,25

Krajni hodnota dle Griinwalda by méla byt 1,2. Tato hodnota vychazi z pozadavku,
aby stavajici kratkodobé zdvazky byly minimalné kryty stavajicimi kratkodobymi
pohleddvkami a finan¢nim majetkem. Vypocitané hodnoty spolecnosti, této hodnoté

odpovidaji. Provozni pohotové likvidita spole¢nosti M-trafik je dobra.

** GRUNWALD, Rolf, Analyza finanéni divvéryhodnosti podniku: uzivatelska prirucka s priklady:
testujeme financni ditvéryhodnost svého obchodniho partnera ¢i klienta podle jeho ucetnich vykazi,

str. 16-23
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8.3 PRILOHA C. 3 - FRANCHISINGOVA SMLOUVA SPOLECNOSTI HDS
RETAIL CZECH REPUBLIC, A. S.

SMLOUVA O SPOLUPRACI

/ dale jen poskytovatel/

/dale jen provozovatel /

uzaviraji dneSniho dne na zaklad€ § 1746 odst. 2/ obfanského zakoniku ¢. 89/2012 Sb.

nasledujici smlouvu o spolupraci pii provozovani prodejni sit€¢ maloobchodnich prodejen.

CLL
1/ Poskytovatel provozuje distribuéni a prodejni sit' maloobchodnich prodejen v Ceské
republice, ve kterych je prodavan tisk, knihy, tabdkové vyrobky, papirenské zbozi, ceniny,
napoje, cukrovinky a jiné drobné zbozi. Za tim Ucelem je poskytovatelem vyvinuta cela
jednotnéa obchodni strategie a know — how, zahrnujici zejména propagaci a reklamu vcéetné
jednotného vzhledu prodejen a jednotného obleceni persondlu, marketing, zplisob a
techniku vybéru a prodeje zbozi, administrativni sprdvu a evidenci zboZi, prezentaci,

poradenskou ¢innost.

2/ Poskytovatel poskytuje touto smlouvou provozovateli vySe uvedeny obchodni koncept
a dava mu do uzivani a provozovani dédle uvedené prodejny a provozovny, ve kterych je
najemcem.

Provozovatel se zavazuje tento obchodni koncept ptesné dodrzovat a provozovat prodejnu
a provozovnu na vlastni naklady a odpovédnost, s péci fadného hospodaie a za podminek
stanovenych touto smlouvou a pfilohami, které tvofi jeji soucast, a o nichz provozovatel

prohlasuje, ze se s nimi dobie seznamil.

3/ Vztahy mezi smluvnimi stranami jsou pravnimi vztahy pii uskutenovani jejich

podnikatelské ¢innosti. Provozovatel je samostatnym podnikatelskym a pravnim subjektem
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s vlastni odpovédnosti, ktery bude uskutectiovat ¢innost dle této smlouvy prostrednictvim
svych zaméstnancii, pfip. osobné. Provozovatel je pfi zaméstnavani ¢i vyuzivani prace
jinych osob povinen dbat ustanoveni pracovnépravnich predpisi a piedpisi o
zamestnanosti a nesmi pfi provozovani prodejny strpét, pfipustit ¢i umoznit vykon
nelegalni prace, tj. zejména nesmi zaméstndvat cizince nedisponujici piisluSnymi
povolenimi €i v rozporu s témito povolenimi, pokud je pravni pfedpisy vyzaduji a nesmi
pripustit vykon zavislé prace mimo pracovnépravni vztah. Provozovatel je opravnén
povefit ¢innosti dle této smlouvy tfeti osobu pouze s predchozim pisemnym souhlasem
poskytovatele, je vSak zarovenn povinen na tuto tfeti osobu pienést veskeré povinnosti
provozovatele dle této smlouvy. Pokud by byl souhlas k plnéni povinnosti z této smlouvy
tretimi osobami poskytovatelem udé€len, nebo by provozovatel jednal v rozporu s timto

zavazkem, odpovidéa provozovatel poskytovateli, jako by tuto ¢innost provad¢l sam.

4/ Provozovatel se pii uskute¢iiovani ¢innosti dle této smlouvy musi fidit platnymi zakony
a jinymi pravnimi ptedpisy, ustanovenimi této smlouvy a jejich ptiloh, provozovatel se
dale zavazuje dbat doporuceni a instrukci poskytovatele vydavanych pro celou sit
provozovanych prodejen a zajiStujicich jednotny obchodni koncept a doporuceni
poskytovatele tykajicich se provozovani konkrétni prodejny za Gcelem zajiSténi jednotné

obchodni strategie a standardu sluzeb spotfebitellim.

CL1II.
1/ Provozovatel se zavazuje k provozovani prodejny.............c.coevvvvinnnnn. , 0 vymeéte
........... m’,
/dale jen prodejna/

2/ Vyse uvedené prostory prodejny jsou v ndjmu poskytovatele. Provozovatel se zavazuje
uzivat tyto prostory pouze k ucelu stanovenému touto smlouvou a neni opravnén bez
ptedchoziho pisemného souhlasu poskytovatele dat uvedené prostory do podnajmu nebo
uzivani jiné osob¢ ani v nich provadét zadné zmeény.

3/ Provozovatel se zavazuje dbat, aby spotiebitelim byly poskytovany standardni a kvalitni

sluzby, v rdmci toho se zavazuje prodavat nebo vystavovat v prodejné pouze zbozi patiici
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poskytovateli nebo poskytovatelem ¢i jim pisemné uréenymi dodavateli zajisténé. Jiné
zbozi je mozné jménem a na ucet poskytovatele nakupovat, proddvat, nabizet nebo
vystavovat jen na zaklad¢ predchoziho pisemného souhlasu poskytovatele. Veskera tato

ustanoveni plati rovnéz pro reklamu.

4/ O ptedani a prevzeti prostor prodejny, jejiho zafizeni a zbozi bude mezi stranami sepsan
protokol a inventarni soupis, podepsany obéma smluvnimi stranami. Soucasti protokolu je

1 pfesny popis vnitiniho zafizeni, vybaveni prodejny.

5/ Prodejna, jeji vnitini vybaveni, zbozi v prodejné, atd. jsou a nadale zlstavaji ve
vlastnictvi, resp. v ngjmu, poskytovatele, pfiCemz provozovateli jsou pouze svéfeny do
spravy a uzivani k zajiSténi provozu prodejny podle této smlouvy. Provozovatel jako
spravce veskerych prostor, zbozi a vybaveni jemu svéfeného poskytovatelem za né nese
zodpovédnost, je povinen je podle zdsad stanovenych touto smlouvou fadné evidovat a

ptedkladat o nich ucty poskytovateli.

CL 1L
1/ Provoz prodejny provozovatele podléha kontrole poskytovatele z hlediska dodrzovéani
povinnosti vyplyvajicich z této smlouvy a jejich ptiloh, zejm. ve vztahu k zajiSténi
standardnich a kvalitnich sluzeb spottebitelim, fadného uzivani poskytnutého obchodniho

konceptu v€. zachovani jednotného vzhledu prodejen apod.

2/ Pracovnici zamé&stnani provozovatelem a osoby najaté provozovatelem za podminek
uvedenych v ¢l. 1. bodé 3/ této smlouvy k plnéni povinnosti dle této smlouvy jsou
zamé&stnani a najati vyluéné na zodpovédnost provozovatele a na jeho naklady. Ptipadna
jakakoli odpovédnost za Skody, jakoZ i za Grazy, které by se mohly stat provozovateli nebo
jim zaméstnanym a najatym pracovnikiim pii plnéni povinnosti dle této smlouvy, nebo za
nemoci, kterymi by mohli onemocnét v dobé trvani smlouvy, musi byt feSena vylucné

mezi provozovatelem a t€émito osobami navzajem. Poskytovatel za tyto Skody neodpovida.

CL1V.
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1/ Provozovatel se zavazuje zajistit a nepretrzité dodrzovat prodejni (oteviraci) dobu
v prodejné minimalné takto:

Pondéli az patek:

Sobota:

Nedéle:

Toto ujednani plati pro prvni 3 mésice od ucinnosti smlouvy. Po této dobé bude prodejni
doba piehodnocena a piipadné na navrh nékteré ze stran smlouvy ve formé¢ dodatku k této
smlouvé upravena jinak. K odiivodnénému uzavieni prodejny na dobu urcitou nebo k jiné
upravé prodejni doby oproti dohodé v této smlouvé mize dojit pouze na zékladé
predchoziho pisemného souhlasu poskytovatele.

Provozovatel prohlasuje, Ze ma na své naklady zajiStény potiebné kapacity (zaméstnance,

spolupracovniky) umoznujici dodrzovani sjednané prodejni doby.

2/ Provozovatel se zavazuje pii provozu prodejny dodrzovat povinnosti a pokyny

stanovené instrukcemi poskytovatele a prezentované na Skolenich potfadanych

poskytovatelem a sméfujici k fadnému uzivani poskytnutého obchodniho konceptu,
zejména:

a) uzavirat skupujicimi na zboZi umisténé v prodejné kupni smlouvu mezi
poskytovatelem a spotfebitelem jménem poskytovatele a vystavit vzdy spotiebiteli
daniovy doklad (paragon) s tidaji poskytovatele, pfijimat platby za prodané zbozZi od
spotiebitelll a evidovat je stanovenym zpiisobem, pfijimat a fadné& vyfizovat reklamace
spottebiteld.

b) denné odvadét veskerou trzbu za prodané zbozi, jakoZ i1 trzby z prodeje SAZKA,
FORTUNA a trzby z dalSich piipadnych sluzeb zajistovanych v prodejné dle dohody
s poskytovatelem, z ptedchoziho dne/dnli na ucet poskytovatele na ¢islo uctu, které mu
bude sdéleno pii podpisu této smlouvy

¢) dodrzovat ceny zbozi kalkulované poskytovatelem

d) vystavovat zbozi stanovenym zptisobem

e) navratit veSkeré neprodané zbozi peclivé zabalené zplUsobem, ktery mu sdéli
poskytovatel, v dobrém stavu, v pfedepsanych lhitach s pfipojenim nezbytnych
dokumentii. V pfipad¢ nedodrzeni podminek miize byt vraceni zbozi dodavatelem ¢i

poskytovatelem odmitnuto a zi€tovano k tizi provozovatel béhem inventury.
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f) neprodlen¢ informovat poskytovatele o vSech diilezitych ¢i mimotadnych udéalostech
spojenych s provozem prodejny, zejména o jakémkoli trestnim ¢i Skodném jednani

g) dodrzovat veskeré platné zakony a predpisy vCetné nafizeni obce, ¢i méstské Casti, ve
které je prodejna umisténa se zvlastnim dirazem na prava zékazniki - spottebitel

h) neprodlené informovat poskytovatele o vSech pozadavcich a objednavkach zakazniki,
které zbozi v prodejné nemuze uspokojit, a o reklamacich podanych v souvislosti
s provozem prodejny

1) trvale udrzovat, ve spolecném zajmu stran, na vlastni naklady prodejnu, zafizeni,
vylohy a vybaveni a zbozi v prodejné v dokonalé ¢istoté

J) zajistit béZznou udrzbu a drobné opravy prodejny, zejména napf. vymeénu a setizeni
svitidel a neprodlené informovat poskytovatele o potiebé vétSich oprav ¢i o nutnosti
technického zasahu.

6.1.3
CLV.

1/ Fyzickd inventura zjistujici stav zbozi a jeho finan¢ni hodnotu na prodejné¢ bude
provadéna provozovatelem pravidelné¢ minimalné jedenkrat za Ctvrtleti, a to vzdy za ucasti
poskytovatele. Dokladova inventura zjist'ujici U€etni stav ve finan¢nich hodnotach bude
provadéna pravidelné¢ vzdy jedenkrat za pololeti, a to k poslednimu dni pololeti.
Poskytovatel ma pravo byt pfitomen kterékoliv provadéné inventure i pravo provadeéni
inventury nafidit v jiném nez pravidelném terminu, pfipadné 1 nad rdmec pravidelnych
termin.

V okamziku ukonceni ¢innosti provozovatel dle této smlouvy bude provedena zavérecna

inventura, k niz se vztahuji veskera nize uvedena ustanoveni.

2/ Provozovatel je povinen provadét inventury v souladu s mechanismem provadéni
inventur, o némz byl poskytovatelem proskolen. V piipad€¢ inventur provadénych
poskytovatelem nebo spolecné s poskytovatelem je provozovatel povinen podilet se na
provedeni inventury a vyhotoveni inventarniho soupisu, poskytovat potiebnou soucinnost,
podepsat inventurni soupis se zastupcem poskytovatele, zaznamenat pfed podpisem
vSechny pfipominky, které bude povazovat za nezbytné. V piipad€, Zze provozovatel

neposkytne sou€innost na vyhotoveni inventarniho soupisu nebo jeho podepsani, podpis
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zastupce poskytovatele bude postacujici k zajisténi pravosti, uplnosti a spravnosti udaji v
ném obsazenych a provozovatel nebude jiz mit pravo je namitnout.

3/ Provozovatel se zavazuje vénovat fadnou pozornost provedeni inventarnich soupist a
bere na védomi nemoznost jejich dodateCnych oprav po jejich vyhotoveni s vyjimkou
dosud nevyfakturované¢ho zbozi a reklamaci. Je povinen dohlizet na presnost podkladu a
vlastnich inventurnich soupisi a na ptfedlozeni veskerych namitek, které povazuje za

nezbytné, neprodlen¢ anebo nejpozdéji v okamziku ukonceni inventury.

4/ Poskytovatel je opravnén pozadovat po provozovateli, aby sdm zhotovil inventarni
soupis v prodejné, a to v pravidelnych ¢i nepravidelnych terminech. Provozovatel souhlasi
jiz od této chvile na zékladé této smlouvy, Ze tento tkon provede na prvni pozadani, a Ze
pteda potvrzeny spravny a Uplny vysledek do tfi pracovnich dnii po provedeni inventury ke
schvaleni poskytovateli. Poskytovatel je opravnén pozadovat kontrolu a potvrzeni takto
ziskaného vysledku pozdéji uskutecnénym inventarnim soupisem v piitomnosti obou stran.
V ptipadé odlisSnosti bude inventarni soupis zhotoveny v pfitomnosti obou stran povazovan

za spravny a uplny a nahradi inventurni soupisy zhotovené pouze provozovatelem.

5/ Provozovatel je povinen vénovat v€as zvlastni pozornost ovéfovani a kontrole tcetnich

dokladti a dodacich list a jejich shodé s dodavkami a vracenim zbozi.

6/ Bude-li inventurou zjistén piebytek zbozi, ¢ini ob€ smluvni strany nepochybnym, Ze se

jedna o zbozi poskytovatele.

Cl. VL
1/ Odména za poskytnuté sluzby provozovatele je stanovena podle druhu prodavanych
vyrobkli v procentudlni vysi z hrubych trzeb nésledovné: % mési¢ni marze | vypocet :
(trzby bez DPH - skladova cena prodaného zbozi bez DPH) x = provize |. Po uplynuti
tii mésich od Uc¢innosti této smlouvy muize byt vySe odmény stranami piehodnocena a
pfipadné v zéavislosti na vysledku pfehodnoceni ve formé dodatku k této smlouve upravena

jinak.
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2/ Dalsi odménou pro provozovatele (mimo odst.1) je mimotfadnéd odména za dodrzovani
obchodniho konceptu a marketingovych postupli provozovatelem, pfi¢emz postup
poskytovatele pfi zjiStovani a hodnoceni dodrzovani marketingovych postupt, které jsou
podstatné pro dodrzovani svéfené¢ho obchodniho konceptu, se fidi pfilohou této smlouvy
»Dodrzovani obchodniho konceptu a marketingovych postupi®, ktera mulze byt

poskytovatelem upravovana 1x rocné.

Bude-li mit provozovatel narok na odménu za dodrzovani marketingovych postupt podle
poskytovatelem ptedanych vysledkd jejich zjistovani, vystavi provozovatel na castku
odmény fakturu-daiiovy doklad do 5 dni od obdrzeni téchto vysledkt (splatnost faktury
bude 15 dnl od data vystaveni faktury-daiiového dokladu s tim, ze v ptipad¢, ze faktura-
danovy doklad bude poskytovateli dorucena ve lhiuté delsi nez 5 dnii od data vystaveni
faktury-danového dokladu, lhiita splatnosti se o tento cCasovy rozdil prodluzuje).
V ptipadé¢, ze na zaklad¢ vysledki zjistovani dodrzovani marketingovych postupti vznikne
provozovateli povinnost zaplatit poskytovateli sankci, vylctuje tuto sankci obratem
poskytovatel provozovateli, splatnost faktury bude 10 dnii od doruceni, a provozovatel se

zavazuje poskytovateli tuto ¢astku fadné zaplatit.

3/ Vysi odmény dle bodu 1/ si vypocte sam provozovatel, a to vzdy meési¢né do 5.
pracovniho dne v mésici za mésic pfedchozi a zasle poskytovateli fakturu — daniovy doklad,
jejiz splatnost bude 15 dnil od vystaveni faktury-daitového dokladu s tim, Ze v piipad¢, ze
faktura-danovy doklad bude poskytovateli dorucena ve lhut¢ delsi nez 5 dni od data

vystaveni faktury-danového dokladu, lhiita splatnosti se o tento ¢asovy rozdil prodluzuje.

4/ Poskytovatel ma pravo jakékoliv finan¢ni plnéni vici provozovateli a jeho vypocet

pfezkoumat a odsouhlasit.

5/ Provozovatel je povinen uzivat véci a finan¢ni prostiedky pattici poskytovateli pouze k
jejich ur€enému ucelu. Provozovatel si nemiZze ptivlastnit ani pljcit véci ani financni
prostiedky vyinkasované jménem poskytovatele z jakéhokoli diivodu, a to ani pro ucely
zapocteni s odménou, riznymi ndhradami nebo splatkami castek mu pfisluSejicich na

zaklade zakona nebo této smlouvy.
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6/ Dalsi odménou provozovatele zavisejici na vysledku hospodareni a inventarizace je tzv.
dodatkovd odmeéna — bonus, vypoctend a splatna dle ¢l. VII. bodu 2) této smlouvy, jako

¢ast celkového vylctovani inventarizace prodejny.

Cl. VIIL.
V souvislosti s docasnou spravou finan¢nich hodnot poskytovatele ze strany provozovatele
se ob¢ strany dohodly na nasledujicich pravidlech vyictovavani a vypotadavani rozdili ve

finan¢nich hodnotach svétenych doc¢asné provozovateli (dale jen ,,inventarizaéni rozdil®):

1/ Smluvni strany se dohodly, Ze finan¢ni prostfedky ve vysi .... % z celkové mésicni
vyse trzeb bez DPH budou stanovenym limitem pro vyrovnavani inventarizacnich rozdili

(tzv.

2/ Na zéklad¢€ provadénych inventarizaci inventarizac¢nich rozdild, tj. inventury dokladové
(Gcetni stav) a inventury fyzické (skute¢ny stav zboZzi na prodejné a jeho finan¢ni hodnota
vedena v ucetnictvi poskytovatele) bude zjistén celkovy aktivni ¢i pasivni zlstatek ve
finanénim vyjadfeni vramci vypotradani mezi provozovatelem a poskytovatelem.
Dokladovou a fyzickou inventurou je mySlena finan¢ni inventura zbozi, inventura
finan¢nich hotovosti a finan¢nich tokd, tj. rozdily z odvodil trzeb a rozdily z pokladnich
hotovosti (napt. chybné odvody trzeb, Spatné spocitané drobné vydani, chybné provedeny
zustatek pokladny apod.). Bude-li celkovy inventarizacni rozdil vyssi nez stanoveny limit
(pasivni zistatek — finan¢ni schodek), zavazuje se provozovatel zaplatit ho poskytovateli
nejpozdéji do 15 dntli od vystaveni ptislusného dokladu o vysledku inventarizace (Piehled
inventarizace prodejny). Pokud bude inventarizani rozdil niz8i neZ stanoveny limit
(aktivni zlstatek — finan¢ni ptebytek), zavazuje se poskytovatel zaplatit ho provozovateli
nejpozdéji do 15 dnli od vystaveni prislusného dokladu o vysledku inventarizace (Ptehled
inventarizace prodejny).

Poskytovatel na zéklad¢ vysledki inventarizace provede vyactovani inventarizace za urcité
obdobi, vyc¢isli inventariza¢ni rozdily (aktivni-finan¢ni ptebytek ¢i pasivni-finanéni
schodek) a sd€li je provozovateli zaslanim dopisu ,,Pfehled inventarizace prodejny* a

zaroven v piipad€ pasivniho zistatku — finan¢niho schodku (tj. dluhu provozovatele vici
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poskytovateli) vystavi a zaSle provozovateli doklad — fakturu na finan¢ni schodek, jehoz
splatnost bude 15 dnti od jeho data vystaveni s tim, ze v pfipad¢, ze faktura bude dorucena
provozovateli ve lhité delsi nez 5 dnti od data vystaveni faktury, lhiita splatnosti se o tento
Casovy rozdil prodluzuje.

V ptipad¢ aktivniho zlstatku — finan¢niho pfebytku vystavi provozovatel doklad — fakturu
na finan¢ni piebytek jehoz splatnost bude 15 dnli od jeho data vystaveni s tim, ze
v ptipad¢, ze faktura bude dorucena provozovateli ve lhiuté delsi nez 5 dnit od data

vystaveni faktury, lhiita splatnosti se o tento Casovy rozdil prodluzuje.

3/ V ptipad¢ prodleni se splnénim platebnich povinnosti poskytovatele i provozovatele
uvedenych v bodé€ 2/ se sjednavd smluvni pokuta ve vysi ...... % denné z castky, ktera
m¢ela byt dle pravidel bodu 2/ ptfevedena. Narok na ndhradu skody zlstava zachovan vedle

smluvni pokuty.

4/ Frekvence provadéni vyuctovavani a vypotradavani rozdilli ve financnich hodnotach
svéfenych doCasné provozovateli je stanovena na pololetni bazi, nejdéle vSak ke dni

ukonceni provozovani prodejny ze stravy provozovatele.

5/ Smluvni strany se dohodly, Ze upominka platby, Zaloba, kvitance, potvrzeni pftijaté
platby ¢i jiné ujedndni nebo komunikace stran tykajici se né&které konkrétni platebni
povinnosti nebo jistiny dluhu jedné strany vici druhé, se nikterak nedotyka ptislusenstvi
dluhu ani se nedotyka jinych platebnich povinnosti stran (a to ani povinnosti chronologicky
pfedchézejicich, resp. diive splatnych) a neznamenad jejich prominuti ¢i vzdani se, ledaze

by to bylo vyslovné uvedeno.

6/ Smluvni strany se dohodly, Ze neurc¢i — li strana v pozici dluZnika pfi plnéni, na ktery
dluh plni, zapocte se plnéni na dluh nejdiive splatny, a to nejdiive na jeho jistinu a poté na

pfislusenstvi.

ClL IX.
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1/ Provozovatel prohlasuje, ze si prostory prodejny dobie prohlédl a seznamil se s nimi a
ze je prebird ve stavu, vjakém se tyto prostory nyni nachdzeji a zavazuje se k jejich
fadnému udrzovani a uvedeni do stejného stavu na vlastni naklady pti ukonceni smlouvy a
predani prostor poskytovateli. Vraceni poskytovateli probéhne za pfitomnosti obou stran,
pfiCemz bude zaznamendn popis a stav prostor, zafizeni a majetku a mnozstvi zbozi
v prodejné. V ptipadé, Ze provozovatel odmitne soucinnost na predani, ke spravnosti a
piesnosti protokolu o ptedani postaci pouze podpis poskytovatele. Provozovatel se
zavazuje uhradit veskeré naklady na uvedeni majetku poskytovatele do ptivodniho stavu,
pokud se ukaze, ze pfipadné¢ zjisténé poskozeni nevyplyva z bézného uzivani nebo

opotiebeni, a na uhrazeni veskerého chybéjiciho zatfizeni a zbozi.

2/ Provozovatel je povinen uzavtit pojiSténi s dostateCnym krytim pro piipad odpovédnosti
za veSkeré Skody pii provozovani jeho podnikatelské Cinnosti, které by on sam, jeho
zameéstnanci nebo zastupci mohli zplisobit tietim osobam, za pracovni Urazy a jiné Skody
zpusobené svym zaméstnanciim nebo jinym osobam, které mu budou poméhat pii plnéni

ukolu dle této smlouvy.

3/ Poskytovatel uzavira na vlastni naklady pojiSténi pro ptipad Skod na zbozi a zafizeni a

pojisténi proti vloupani, pozaru a podobnym udalostem.

4/ Provozovatel je povinen doloZit poskytovateli na jeho Zadost bezodkladné skute¢nost

uzavieni vySe uvedenych pojistek.

CL X.
1/ Smlouva nabyva platnosti a u¢innosti dnem podpisu obou smluvnich stran.
Utinnost ustanoveni tykajicich se vlastniho provozu prodejny a placeni odmén z objemu
trzeb je odlozena az do podpisu protokolu o pfedani a pfevzeti prodejny a zahajeni provozu

prodejny.
2/ Smlouva je uzaviena na dobu neurc¢itou s vypovédni lhiitou 3 mésice, kterd zacina

bézet od prvého dne mésice nasledujiciho po doruceni vypovédi druhé smluvni strané nebo

po podani vypoveédi doporucenym dopisem na adresu druhé smluvni strany uvedené
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v zéhlavi této smlouvy na postu (pokud si adresat v ulozni dob¢ zasilku na adrese uvedené

v zahlavi této smlouvy nepfevezme nebo jeji prevzeti odmitne ¢i jinak zmati doruceni),

pokud neni stranami dohodnuto nebo v této smlouvé stanoveno jinak.

3/ Poskytovatel je opravnén vypovédét smlouvu i bez predchozi upominky okamzité

sucinky ode dne doruceni v pfipadé, ze provozovatel hrubé porusi své povinnosti

stanovené v zakon¢ nebo v této smlouve, pricemz za hrubé poruseni smluvnich povinnosti

se bez dalsiho povazuji:

pasivni ziistatek inventarizacniho rozdilu presahuje ¢astku 50.000,- K¢,
nezaplaceni dluzného pasivniho ztstatku po provedené inventufe ve stanovené lhité
zpronevera trzeb, zboZzi, nabytku, zatizeni

prodej nebo reklama jiného nez poskytovatelem schvéleného zboZzi ve svétené

prodejné

poruSeni povinnosti uzaviit pozadované pojisténi, nebo ukonceni pojistné ochrany
v pribehu trvani smlouvy

poskytnuti prostor prodejny jiné osobé k uzivani ¢i jednordzovému vyuziti bez
ptedchoziho pisemného souhlasu poskytovatele

nevedeni pfedepsané evidence a inventarizace vcetné nepouzivani pokladny, nebo
zadrzovani trzeb, a to 1 po omezenou dobu a 1 kdyz takovy stav jiZ netrva

pfipusténi ¢i umoznéni vykonu nelegalni prace v prodejné

nedodrZovani dohodnuté prodejni doby nebo uzavieni prodejny

pouzivani jinych subjektti k plnéni této smlouvy bez pfedchoziho pisemného souhlasu
poskytovatele

nedodrZzovani pokynii poskytovatele tykajicich se fadného uZivani svéfeného
obchodniho konceptu a sméfujicich k zajisténi jednoty tohoto konceptu

nedoplnéni kauce dle ¢l. VIII. Bodu 1/ této smlouvy nebo nevystaveni blankosménky a
vyplilovaciho prohlaseni dle ¢l. VIII. Bodu 4/ této smlouvy

nevystaveni a nepfedani daniového dokladu kupujicimu v prodejné

v pribehu vypoveédni lhlty neposkytnuti potiebné soucinnosti za Ucelem zajisténi

plynulého provozu prodejny
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4/ Vypovédi smlouvy na zékladé bodu 3/ tohoto ¢lanku neni dotéen narok poskytovatele na
nahradu Skody zplsobené provozovatelem a pred¢asnym ukoncenim smlouvy v disledku

poruseni jeho povinnosti.

5/ Provozovatel je opravnén smlouvu okamzité¢ vypovédét, pokud je poskytovatel
v prodleni s vyplatou fadné vypoctené odmény provozovateli a toto prodleni je delsi nez 15
pracovnich dnt, pficemz do této doby se nezapocitdva doba nutnd pro piezkoumani

spravnosti vypoctené¢ odmény poskytovatelem.

6/ Poskytovatel je opravnén ve vSech vySe uvedenych ptipadech podniknout kroky
k okamzitému ¢i diivéjSimu nahrazeni provozovatele jinym subjektem za ucelem zajisténi
plynulého provozu prodejny. Provozovatel, ktery smlouvu vypovédél nebo kterému byla
smlouva ze strany poskytovatele vypovézena, je povinen diivéjsi ukonceni ¢innosti podle
této smlouvy strpét. Ma vsak pravo na vyplaceni c¢astky odpovidajici jeho odméné za
obdobi zbyvajici do konce vypovédni lhity, vypocitané na zéklad€ Castek vyplacenych za
mesic predchéazejici jeho odchodu, za predpokladu, Ze za ucelem zajiSténi plynulého

provozu prodejny neodepiel nezbytnou soucinnost.

7/ V ptipad¢ ukonceni smlouvy jsou provozovatel a veSkeré osoby, které se budou ve
svétenych prostorach nachézet jako jeho zaméstnanci, spolecnici, obchodni partneti ¢i
osoby jim jinak zmocnéné ¢i povéiené, povinni ke dni pfedavaci inventury bez jakékoliv
nahrady vyklidit prodejnu a veskeré dalsi prostory poskytnuté k plnéni tcelu této smlouvy

a predat je poskytovateli.

Cl. XI.
1/ Strany se vyslovné dohodly na tom, Ze veSkeré informace ziskané o jinych
podnikatelskych subjektech ¢i o sobé navzajem v ramci plnéni pfedmétu této smlouvy jsou
povazovany za divérné a predstavuji obchodni tajemstvi véetné informaci o obsahu této
smlouvy, o obratu jednotlivych vyrobkill, obratu prodejen ¢i celé sité prodejen a o vysi

poskytovanych odmeén.
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2/ Strany se zavazuji s vySe uvedenymi informacemi naklddat jako s obchodnim
tajemstvim s tim, Ze jsou si védomy, ze jakékoliv zanedbani nebo poruseni vyse uvedeného
zédkazu bude povazovano za akt nekalé¢ soutéze. Strana dotCend poruSenim povinnosti
upravenych v tomto ¢lanku smlouvy druhou stranou mé pravo pozadovat okamzité zdrzeni
se veskerych takovych aktivit a ddle ma pravo pozadovat smluvni pokutu ve vysi 100.000,-
K¢ z titulu pausalné stanoveného odSkodnéni za kazdé poruseni, aniz by tim byl dotcen

narok poskytovatele na pozadovani vyssi ¢astky, pokud ptredlozi dikazy o vyssi Skodé¢.

Cl. XIL
1/ Ob¢ smluvni strany prohlasuji, ze udaje uvedené v hlavicce smlouvy na str. 1 jsou
spravné a uplné a zavazuji se sdélit si bezodkladné jakékoliv zmény téchto udaju.
Zanedbani této povinnosti jednou smluvni stranou nemiize byt na ujmu druhé smluvni

strané.

2/ Tato smlouva je striktné¢ osobni v tom smyslu, ze se vztahuje pouze na provozovatele
dle identifika¢nich 0dajii uvedenych na stran€ 1. Provozovateli je vyslovné zakazano, aby
postoupil v jakékoli form¢ a za jakychkoli podminek prava dle této smlouvy, nevyplyva-li

z této smlouvy v urcitém konkrétnim ptipad¢ jinak.

3/ Provozovatel se zavazuje promitnout veskeré povinnosti z této smlouvy mu vyplyvajici
do smluvnich vztahii s ostatnimi osobami, které pro splnéni povinnosti dle této smlouvy
zamé&stna nebo najme, pfiCemz prava jim poskytnuta nesmi v zddném ohledu presahovat

prava, kterd ma provozovatel na zaklad¢ této smlouvy.

4/ Pravni vztahy touto smlouvou neupravené se fidi ceskym pravem, zejména
ustanovenimi obcanského zékoniku ¢. 89/2012 Sb.. Smluvni strany se dohodly, ze
ustanoveni obcanského zakoniku o smlouvach uzaviranych adheznim zplsobem se na
pravni vztah zaloZeny touto smlouvou nepouziji. Veskeré piipadné spory z této smlouvy

vyplyvajici budou feseny u p¥isluinych soudt v Ceské republice.
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5/ Smlouva byla vyhotovena ve dvou originalnich exemplafich, pficemz obsahuje 16 stran
a

2 prilohy. Piilohy podepsané obéma smluvnimi stranami tvoii soucast této smlouvy.

6/ Tato smlouva miize byt ménéna ¢i dopliiovana pouze pisemné. Pfedpokladem uzavieni
této smlouvy ¢i jakékoli dohody o zméné této smlouvy je dosazeni shody o vSech jejich
bodech, tj. za pfijeti navrhu smlouvy ¢i dohody se nepovazuje jeho pfijeti s vyhradami ¢i

dopliky.

7/ Provozovatel a poskytovatel prohlasuji, ze tuto smlouvu uzaviraji jako podnikatelé
v ramci jejich podnikatelské Cinnosti. Dale prohlaSuji, Ze si tuto smlouvu a jeji ptfilohy pted
podpisem fadné piecetli, Ze jejich obsah je jim srozumitelny a odrazi jejich pravou vili a
souhlasi s nim, Ze vzajemnda prava a povinnosti vyplyvajici z této smlouvy a jejich ptiloh
povazuji za vyvazena a ze méli moznost znéni smlouvy i jejich ptiloh ovlivnit. Na dikaz
souhlasu s obsahem smlouvy i jejich ptiloh pfipojuji strany své podpisy.

V Praze dne ----------

Za poskytovatele: Za provozovatele:
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