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Abstrakt

Tato bakalarska prace se vénuje franchisingu jako formé podnikani.
Jejim hlavnim cilem byl popis franchisingu za pomoci teoretickych vychodisek,
ktera potvrdila analyza podniku zpraxe. Probéhly fizené rozhovory
s franSizantem a franSizorem, ktefi popsali jejich vzajemné fungovani. Tento
postup umoznil pozorovat shodu teorie s praxi a poskytl vhled do provozu
fransSizové sité. Teoretické silné i slabé stranky franchisingu byly potvrzeny
respondenty, jejichZ podnikatelsky model stejné tak z ohledu naleZitosti a
charakteristik koresponduje s prezentovanymi teoretickymi vychodisky.

Dil¢im cilem prace bylo za pomoci vystupu zrizenych rozhovori
doplnénych o vysledky SWOT analyzy poskytnout navrh doporuceni pro
zlepSeni v ramci fizeni rozebirané spolecnosti. Autor navrhuje vznik skupiny
vrcholového vedeni, kde se budou majitelé dvou a vice fran$iz spolu s vlastniky

znacky podilet na rozhodovani ve strategickych otazkach podnikani.
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Abstract

Title: Franchising as a form of business

This Bachelor Thesis focuses on franchising as a form of business. Its primary
objective was a description of franchising using theoretical assumptions
confirmed by the results of business in practice analysis. Guided interviews
were conducted with an owner of franchisee and the brand owner - franchisor.
Their interactions and internal methods of this franchise network were
described which enabled the author to compare the reality and theory.
Strengths and weaknesses of franchising presented by the theoretical basis are
in match with respondets’ statements. Also, the examined company
corresponds with requirements and characteristics of franchising business.
Secondary objective was to point out a proposal for recommendations
to improve in certain areas using outputs of the guided interviews
supplemented by the results of SWOT analysis. The author suggests forming a
group of senior management, where the owners of two or more franchises
together with the franchisor will take part in decision-making on strategic

issues of the business.
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1 Uvod

Franchising jako podnikatelsky model je v dnesni dobé vniman jako dynamicky
prostiedek podnikani, jehoZ ptivod je mozné sledovat az do minulych stoleti. Tato
prace se snazi proniknout do problematiky franchisingu, pricemz zkouma jeho
koncepc¢ni ramec a minuly vyvoj. V praci bude také popsano uplatnéni franchisingu
V praxi.

Princip franchisingu spoc¢iva v prenechani prav jednim subjektem, majitelem
spolec¢nosti - fransizorem, druhé osobé, ktery tim ziska moznost provozovat podnik
pomoci vybudované znacky a podpory poskytovatele fransizy. Osobé, ktera obdrzi
tato prava, rikdme fransizant, nebo majitel fransizy. Jedna se o obchodni partnerstvi,
ve kterém vznikaji pfinosy pro obé strany. K pochopeni této formy podnikani je
treba komplexné prezkoumat historicky vyvoj franchisingu od ranych forem
licencovani znacek az po sloZité a velmi Siroce rozvétvené modely vyskytujici se
v dnesni obchodni sfére.

Na pocatku této prace bude treba seznamit se s teoretickymi zaklady
franchisingu a poukazani na strategické i ekonomické uvahy, diky kterym se
koncept tési velké atraktivité jak ze strany fransizor(, tak ze strany fransizantd.
Mimo to si prace klade za cil ponofenim do historického vyvoje poskytnout
kontextové pozadi pro soucasné fransizové prostredi.

Pro poskytnuti redlného prikladu uplatnéni védeckych vychodisek se prace
zaméri na existujici firmu, kterd funguje v podnikatelské realité a jako svij
strategicky pristup pro rozsSifovani podnikani prijala franchising.

Toto téma si pro svou bakalarskou praci autor vybird z dlvodl Sifeni
povédomi o moznostech podnikani a pro sviij zajem proniknout do problematiky
franchisingu. Popisem této formy podnikani autor formuluje zakladni
charakteristiky, historicky vyvoj i vyhody a nevyhody franchisingu. Diky popisu
rozebirané koncepce na realném podniku bude poukazano na jeji kriticka mista i
prinosy a umozni ji chdpat jako ucinnou podnikovou strategii s cilem expandovat

vlastni podnikani nebo spole¢nost.



2 Cil a metodika prace

Hlavnim cilem této bakalarské prace je analyza podniku z praxe, ktera
umoZni popis podnikani formou fransiz a jejiZ vysledky ovéri teoreticka vychodiska
popisujici tento koncept. Bude zkouman proces zakladani nové fransizové pobocky,
prava a povinnosti stran zapojenych do fransizového vztahu a silné i slabé stranky

franchisingu.

Autor prace dale definuje dilci cile:

o Popis teoretickych vychodisek podnikani jako zdkladu zkoumané
problematiky.

o Popis teoretickych vychodisek franchisingu sjeho naleZitostmi,
charakteristiky a historickym vyvojem.

o Pripadova studie ve formé analyzy zabéhlé a fungujici fransizové sité
V praxi.

o Navrh doporuceni pro efektivnéjsi fungovani sité se zamérenim na jeji
provoz a vedeni.

o Shrnuti poznatkl o franchisingu do kratké prirucky, kterd umozni
poznat zakladni naleZitosti a znaky podnikani formou fransizovych

pobocek.

Vyzkumna otdzka, na kterou chce autor touto praci odpovédét je
formulovana nasledovné. Jaka jsou teoretickd vychodiska franchisingu
s jeho silnymi i slabymi strankami a potvrzuje tato vychodiska analyza podniku
z praxe?

Prvni metodou pouZitou v této praci bude literarni reSerse, kterd popisem
teoretickych zakladi podnikani s podrobnéjSim zamétfenim na franchising vytvori
zaklad pro dalsi zkoumani této problematiky. Zaroven touto metodou dojde
k definici poznatki, které se nasledné budou porovnavat s podnikatelskou realitou

za pouziti metod jmenovanych niZe.



K vyhodnoceni fungovani rozebirané franSizové sité bude vyuZita metoda
fizenych rozhovorli a rozbor fransizové smlouvy jako interniho dokumentu
definujictho vzajemny vztah franSizora s franSizantem spolu s vnitfnimi
mechanismy fungovani podniku. Tento postup je zvolen z diivodu vazby autora na
majitele dvou fransiz. Bude moZné se spojit také s majitelem samotné znacky, diky
¢emuZ nabude rozbor na objektivité. Vysledky rozhovori s obéma respondenty
budou kiiZové srovnavany pro pochopeni motivace fransizanta k nakupu fransiz a
rozhodnuti fransizora k vybéru franchisingu jako konceptu pro vlastni podnikani.

Nakonec bude vyuzito SWOT analyzy jako prostredku pro odhaleni silnych a
slabych stranek vedle prilezitosti a hrozeb, které mohou nastat. Vystupy z této
metody vyzkumu poukadZou na oblasti, ve kterych rozebirany podnik funguje
spravné a poukdze na mista, ve kterych bude mozné procesy urcitym zpisobem

zefektivnit.



3 Podnikani

Podnikani se od roku 1989 dockava vyznamného rozvoje a dostava privlastek
novodobé. V minulych generacich toto téma nebylo sklofiovano zdaleka tolik jako
dnes. Pritom podnikavi lidé stoji nejen za spoleCenskym rozvojem, ale diky nim se
také rozristaly svétové civilizace i kultury., Entrepreneur” je pojem z francouzstiny,
jez v 18. stoleti pouzil ekonom Richard Cantillon, aby jako prvni popsal profesi
podnikatele. Na to navazal francouzsky ekonom Jean-Baptiste Say, ktery hovoril o
teorii tif vyrobnich faktort. Dle jeho slov je podnikatel subjekt, ktery tyto faktory
uvadi do pohybu. (Srpova 2010)

Novy oblansky zadkonik (zakon ¢.89/2012 Sb.) definuje osobu podnikatele jako
osobu na vlastni ucet a odpovédnost soustavné vykonavajici vydélecnou cinnost
zivnostenskym ¢i obdobnym zptisobem za ticelem dosazeni zisku. Podnikatel je dle
Ceské pravni upravy také kazdy, kdo uzavira smlouvy v souvislosti s vlastni
obchodni ¢i vyrobni cinnosti. Podnikatelé je také vSechny osoby zapsané
v obchodnim rejstriku stejné jako drZzitelé Zivnostenského ¢i jiného opravnéni.
(zadkon ¢. 89/2012 Sb. obc¢ansky zakonik (novy))

V textu vySe byla uvedena definice podnikani obsahujici urcitd hesla, ktera
miizeme chapat jako zdkladni charakteristiky podnikdni dle naseho pravniho
systému. NiZe bude uveden jejich vycet spolu s vysvétlenim: (Srpova 2010)

e Soustavnosti dosdhneme ve chvili kdy urcitou cinnosti opakujeme
v pravidelnych intervalech.

e Samostatnost znamena vystupovani a jednani osobné, pripadné prostiednictvim
statutarniho organu.

e Provadéni ¢innosti vlastnim jménem s sebou nese uZivani jména a ptijmeni nebo

nazvu obchodni firmy pfti pravnich tkonech.

e Podnikani na vlastni zodpovédnost znamena nést veskera rizika i vysledky.

e 0 motivu dosazeni zisku se da diskutoval z hlediska spolecenského vyvoje, kdy
zacalo byt Zadouci budovani hodnoty podniku na trhu. Nicméné zisk je hlavni a
nejsilnéjsi “hnaci motor” vétsiny podnikateld.




Ekonomicka teorie vysvétluje podnikani v trojim pojeti. V prvnim z nich se jedna
o proces vytvoreni pridané hodnoty ve formé financ¢ni i jiné. Dalsi pojeti hovoti o
pristupu ¢i metodé podnikavého chovani se znaky jako je zajem o vytvoreni ,,néceho
navic“, samovolné vyhledavani prilezitosti, vyuzivani svych zdroji a casu, ...
Podnikanti lze také pojmout jako orientaci na hodnoty a tim chapeme soubor postojt
a hodnot a tzv. ,podnikatelského ducha“. (Srpova 2010)

Uspéchu v podnikani ma moZnost dosdhnout élovék, ktery disponuje kombinaci
vhodnych vlastnosti, zdrojt i vnéjSich okolnosti. Je jisté, Ze Zddny podnikatel by se
daleko nedostal bez trpélivosti a cilevédomosti, jednoduse proto, Ze vybudovat
funk¢ni podnik trva néjakou dobu a neni to lehka ani pfima cesta. Pfi pomyslné
vystavbé podniku prijde mnoho zkousSek i neuspéchd, a tak je diileZité mit pred
oc¢ima dlouhodobou vizi a cil, k némuZ smérujeme. StéZejni ¢innost, ktera provazi
podnikatelsky proces prakticky po celou dobu, je rozhodovani. Stres ani nedostatek
Casu a informaci, nesmi podnikateli zabranit, aby z moZnych variant vybral tu co
moZna nejvhodnéjsi moznost. (Safrova 2019)

Existuje vice skutecnosti, diky kterym lze tvrdit, Ze pribyvani novych podniki i
zivnostnikd je pro béZné obyvatele a stat jako celek pfinosem. Rozvoj podnikatelské
sféry ssebou totiz prinasi rtist HDP a pokles nezaméstnanosti. Kromé toho
s prichodem novych firem i samostatnych podnikateli dochazi ke zménam
v inovativni oblasti a technologiich, tim se méni konkurenc¢ni prostredi. Ostatni
podniky jsou diky tomu nuceny zvySovat produktivitu a investovat do inovaci. Mezi
pozitivni dopady podnikani miZeme dale radit také titlum monopolnich tendenci,
tvorbu kvalitniho lidského kapitalu, zvySovani celkové ekonomické sily statu a
mnoho dalSich skutecnosti. (Srpova 2020)

K podnikani se da pristupovat jako ke specifickému zpiisobu jednani clovéka,
které prinasi zlepsSeni, zhodnoceni nebo omlazeni urcité véci nebo problému. Nebo
se podnikani chape jako drZzba a rizeni spole¢nosti ¢i Zivnosti. Této druhé varianté,
ktera je spiSe exaktni definici nez popisem filosofického pristupu, se podrobnéji
vénuje nasledujici kapitola. V ni budou popsany rtzné zpiisoby, jakymi je v naSem
staté mozné podnikat a jaké nalezitosti se poji sjednotlivymi typy podnikatelské

nebo zivnostenské ¢innosti. (Srpova 2020)



4 Typy podnikani

Po rozhodnuti zacit podnikat stoji pred kazdym volba o tom, v jaké formé tak
bude ¢init. V Ceské republice miizete podnikat samostatné jako fyzicka osoba za
pomoci Zivnostenského opravnéni, takové osoby oznaCujeme jako samostatné
vydélecné c¢inné. Druha hlavni forma je podnikani jako pravnickd osoba, ktera
vznika vytvorenim obchodni spolecnosti. Tyto dvé hlavni formy jsou v nasledujicich

podkapitolach okomentovany a rozc¢lenény podrobnéji.

4.1 Obchodni spole¢nosti

Pii podnikani se ¢asto vyplati spolupracovat ve vice lidech mimo jiné kvili
rozloZeni odpovédnosti za zavazky. Volba spravné pravni normy je vSak velmi
dtlezitd pro budouci fungovani podniku a odviji se od predmétu podnikatelské
¢innosti a jeho okoli. Obchodni spolec¢nost 1ze popsat jako uskupeni osob vzniklé na
zakladé smluvniho vztahu. Vznik nového podniku je podminén uzavienim
spolecenské smlouvy, ktera vytvori pravni subjekt zapisovany do obchodniho
rejstiiku. Ve chvili zapisu se podnik stava nezavisly na zakladatelich a vznikaji mu
vlastni prava i povinnosti. (Martinovi¢ova 2019)

Zakon o obchodnich korporacich (90/2012 Sb.) hovoii o obchodnich
spolecnostech jako o pravnickych osobach vytvorenych za icelem podnikani a ¢leni
je na osobni nebo kapitalové spolecnosti. Mezi osobni fadime vefejnou obchodni a
komanditni spolec¢nost, jejich spolecna vlastnost je, Ze otazky podniku zlstavaji za
jeho zdmi vtom smyslu, Ze zisk i fizeni je v gesci spole¢niki, kteii také ruci
veSkerym svym majetkem. Druhd skupina zahrnuje akciovou spolecnost a
spole¢nost s ru¢enim omezenym. Kapitalové spolecnosti nesou vyhodu v ruceni do
vySe vkladu nebo v mozZnosti najimani externich profesionalti k podpoie rizeni.
Avsak tyto celky s sebou nesou administrativni naroc¢nost s vy$simi naklady a

dvojim zdanénim zisku. (Martinovi¢ova 2019)



4.1.1 Verejna obchodni spole¢nost

ZaloZit verejnou obchodni spole¢nost mohou minimalné dva lidé, kteri budou
za jeji zavazky rucit spolecné a stejnym dilem. Na rozdil od vSech ostatnich forem
podnikdni u v.o.s. neni ur¢ena minimalni vySe zakladniho kapitalu. Stejnym
zpusobem, jakym se rozklada odpovédnost za zavazky, se spolec¢nici déli o zisk.
KaZdému tedy naleZi stejna cast zisku. Pravo rozhodovat o zaleZitostech podniku a

ridit ho ma taktéz kazdy spolecnik stejné. (Martinovitova 2019)

4.1.2 Komanditni spole¢nost

Komanditni spolecnost mohou zalozit minimalné dvé osoby, pricemZ jedna
z nich musi byt komplementarem a druha komanditistou. Tito dva spolecnici se lisi
v mife, kterou ru¢i za zavazky. Ruleni komanditisty je omezeno vysi jeho
nesplaceného vkladu a komplementar ruci celym svym majetkem bez omezeni.
Pokud se minimalné tito dva lidé rozhodnou zaloZit komanditni spole¢nost,
komanditista musi nejprve sloZzit zakladni kapital v minimalni vysi 1 K¢. Opravnéni
ridit tuto novou spolecnost vSak nabyva komplementar. Na zisku se osoby ucastni

polovinou neni-li spolecenskou smlouvou ustanoveno jiné rozdéleni. (Martinovi¢ova

2019)

4.1.3 Akciova spolecnost

Jako jedinou z vyjmenovanych je akciovou spolecnost moZzné zaloZit pouze
osobou pravnickou nikoli fyzickym subjektem. V tomto piipadé se o spolec¢nicich
hovofi jako o akcionarich, ktefi maji nulové ruceni za zavazky podniku. Existuje
konkrétni vymezeni potiebného zakladniho kapitalu a jeho vySe je ur¢ena na 2 000
000 K¢. Dilezitym organem akciové spolecnosti je valna hromada, ktera rozhoduje
o vysi dividend, coZ je jiny nazev pro podil na zisku. Predstavenstvo je potom
organem ridicim, ktery ma v gesci rozhodovani o =zaleZitostech podniku.

(Martinovicova 2019)



4.1.4 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Jediny typ spolecnosti, ktery je mozné zaloZit jednou fyzickou osobou, je
spolecnost s ru¢enim omezenym. Osoba musi sloZit zakladni kapital ve vysi 1 K¢ a
poté zapisem do obchodniho rejstiiku, coZ je podminka pro vSechny uvedeny typy
spolec¢nosti, vytvori novy podnik. Za zavazky je ru¢eno spolecné bez rozdilu a zisk
se rozdéluje dle obchodniho podilu dané osoby, ale miize byt také upraveno
spolecenskou smlouvou. Organ, ktery ridi a ¢ini rozhodnuti v ramci spole¢nosti jsou

jeji jednatelé. (Martinovi¢ova 2019)

4.2 Zivnostenské podnikani

Ve chvilich, kdy se osoba z riiznych diivodli nechce vazat do formy spolecnosti,
ma moznost podnikat sama na sebe ve formé Zivnosti. Jedna se o uredné
nejjednodussi zptisob, jak zadit podnikat. Zivnostenské podnikani nevyZaduje Zadny
zakladni kapital a podnikajici subjekt za zavazky v rusi celym svym majetkem.
(Srpova 2010)

Pokud se tedy subjekt rozhodne zacit podnikat touto cestou, musi splnit
podminky vyplyvajici ze zdkona. O udéleni Zivnostenského opravnéni se v Ceské
republice miize uchazet jak osoba fyzicka, tak i pravnicka. Prekazky, které mohou
nékomu branit v zapoceti Zivnosti, jsou napriklad konkurz na majetek osoby zadajici
o udéleni opravnéni, soudni zakaz podnikat nebo tpadek osoby a mnoho dalSich
okolnosti. Pro podnikani formou Zivnosti se nejcastéji rozhoduji zacinajici a drobni
podnikatelé. (Srpova 2010)

Zivnostensky rejstfik je nutné zminit pfi rozebirani tohoto typu podnikani
proto, Ze se jedna o evidenci veskerych Zivnosti. SlouZi verejné spravé i verejnosti
k identifikaci podnikajicich osob a specifikaci jejich podnikani. At mame na mysli
misto podnikani, jeho predmét nebo napriklad den vzniku opravneéni, vSe zminéné
nam rejstiik prozradi. (Srpova 2010)

Dle poZadavkli na udéleni Zivnosti vycClefiujeme rtizné druhy. Primarné se
rozdéluji ohlaSovaci a koncesované Zivnosti. Prvni skupina ze dvou zminénych

s sebou nese v porovnani méné povinnych naleZitosti, které musi osoba Zadajici o



’

udéleni povoleni splnit. Jedna se o vSeobecné podminky a pripadné i zvlaStni
podminKky, které zakon osobé uklada. Nicméné pokud osoba vSechny podminky
splni, dale ji staci Zivnostenskému tiradu oznamit zapoceti podnikani a Zivnost mtze
zacit provozovat. Se skupinou koncesovanych to jiz neni tak snadné, protoZe pro
udéleni povoleni je treba, aby osoby splnily vice neZ jsou vSeobecné poZzadavky. Za
ucelem udéleni povolenti a tzv. koncese se vede rozhodovaci proces, ktery musi pro
udéleni Zivnosti skoncit stavem, pri kterém je Zivnostenské povoleni udéleno pravni
moci. (Veber 2008)

Prvni skupina Zivnosti se dale Cleni na tfi podskupiny. Jedna se o Zivnosti volné,
vazané a remeslné. Jak nazev prvni varianty napovida, jedna se o takové Zivnosti,
které lze provozovat jiZ po splnéni vSeobecnych podminek. Povoleni k provozovani
Zivnosti vadzané nebo femeslné je udéleno pouze osobam, které nejen splni
vSeobecné pozadavky, ale také prokazi odbornou zpisobilost vyplyvajici ze vzdélani

Ci let praxe. (Veber 2008)



5 Franchising

Ekonomicka teorie dosud nebyla schopna jednotné definovat franchising. Je
tomu tak, protoze existuje vice forem franchisingovych systémia a také diky
odliSnosti legislativy v riznych statech. Némecky franchisingovy svaz (DFVe. V.) se
pokusil o toto definovani nasledovné ,... vertikdlné - kooperativné organizovany
odbytovy systém prdvné samostatnych podnikatelii na bdzi smluvnich dlouhodobych
zdvazki. Tento systém vstupuje na trh jednotné a vytvdri se prostiednictvim
vzdjemného plnéni partnerti patricich do jednoho systému a kontrolnim systémem. ...
Franchisovy balik je sestaven z ndkupniho, odbytového a organizacniho konceptu,
vyuzivani ochrannych prdv, vychovy fransizanta, zdvazky fransizora podporovat
aktivné fransizanta a priibéZné rozvijet tuto koncepci. Fransizant vystupuje vliastnim
jménem a na vlastni ucet. Md prdvo a povinnost vyuZivat fransizovy balik za uplatu.“

(Rezni¢kova 2010)

Franchising miiZeme taktéZ popisovat jako smlouvu mezi fransizorem a
franSizantem, ze kterém obéma strandm plynou prava i povinnost, popsané

v odstavcich niZe: (Reznitkova 2010)

e FranSizor
o Pomadha fransizantovi v jeho podnikani.
o Skoli fransizanta.
o Zajistuje propagaci a marketing.
o MizZe kdykoli kontrolovat ¢innosti fransizanta v jeho podniku.
e Fransizant
o Provozuje podnikatelskou ¢innost pod obchodnim jménem fransizora.
o Plati franSizové poplatky za poskytnuti franchisingu pripadné za

dodavané zboZi nebo sluzby.
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Se znalosti obou uvedenych popisti vznikla nejvystiznéjsi definice, jejimz
autorem je Evropska franchisingova federace: ,,... urcitd forma smluvni spoluprace
mezi pravné nezavislymi podnikateli vytvorena na zakladé rovnopravnosti, kde na
jedna strané stoji fransizovy podnikatel ,fransizor” a na druhé strané jeden nebo
vice podnikatell ,fransizanti“. (Rezni¢kova 2010)

Konec¢né franchising je tedy forma podnikani pojici se s tvorbou
kooperativnich relaci. Jednd se o nejcastéjSi druh tzv. vertikdlni spoluprace.
Zakladatel systému je franSizor, ktery nese koncept, znacku a cely ridici systém.
Fransizanta chapeme jako prijemce, ktery kupuje ochrannou znamku, pod kterou
nasledné Sifi produkt nebo sluzbu, pritom uziva image spole¢nosti. Vzajemné
fungovani fransizora s fransizantem a jejich vztah k ostatnim trZznim subjektiim

(banky, dodavatelg, ...) souhrnné tvori systém s nazvem franchising. (Reznitkova 2010)

5.1 Fransizova smlouva

Prava a povinnosti vychazejici z obchodniho partnerstvi dvou podnikatelli jsou
definovany ve smlouvé, kterou spolu obé strany uzaviraji. Obecné franSizova
smlouva predstavuje oficidlni zavazani mezi dvéma stranami jakoZto franSizora a
fransizanta. Ve smlouvé dochazi k udéleni prav a povinnosti fransizantovi nakladat
se znacCkou franSizora, uZivat jeho vnitropodnikové mechanismy a systémy.
Autorem je fransizor, ktery smlouvu sestavuje se zajmem ochranit sebe a svou
znacku pred zneuzitim. Kazda fransizova smlouva mize byt odliSna v zavislosti na
predmétu podnikani fransizora. Nicméné pro prehlednost se da tento kontrakt
strukturované rozdélit do 12 bodt ¢i okruhii povinnych informaci a nalezitosti

smlouvy: (Novakova 2021)

1. Identifikace smluvnich stran

4 .

Frans$izor i fran$izant oba musi do smlouvy uvést své jméno a identitu. Mtze

Yaws

se jednat o IC, sidlo, rodné &islo fyzické osoby a jiné identifikaéni udaje.
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2. Uverejnéni

Franchise Disclosure Document zkracené FDD se do smlouvy implementuje
ve chvili legislativni povinnosti. Jedna se o souhrn informaci o fransizorovi v oblasti
prava i podnikani. FDD informuje o finan¢ni strance podniku, vztahu se stavajicimi

fransSizami a podobnych skutecnostech.
3. Doba trvani spoluprace

Do smlouvy se poznameng, na jak dlouhou dobu se uzavira a definuji se prava

umoznujici tento vztah po jeho skonceni obnovit.
4. Popis podnikani

Uzemi, sit' fransiz, poZadavky na provoz, ochrana znacky a dal$i pojmy jsou

definovany v této casti.
5. Poplatky

V této sekci smlouvy se uvadi, kdy a vjaké vysi bude odvadét fransizant
platby franSizorovi. Konkrétné se vymezi cena fransizy, licen¢ni poplatky a ostatni

poplatky, které bude fransizor poZadovat.
6. Marketing

Postupy a strategie franSizora v ramci reklamy a propagace budou v této
sekci uvedeny vedle povinnosti fransizanta provozovat vlastni marketing dle

pozadavkl majitele znacky.
7. Provoz podniku

Dle predmétu a zplsobu podnikdni se vymezi pozadavky kladené na
fransizanta béhem provozu fransizy. MliZe se jednat o konkrétni postupy pti vyrobé

produktu nebo poskytovani sluzeb.
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8. Pravni a regula¢ni normy

Budou vyjmenovany zakony a jiné normy, o které se budou opirat podminky

definované smlouvou.
9. Prodej fransizy

Fransizantovi bude udéleno pravo zakoupenou fransizu prodat a ukoncit

spolupraci.
10. Umrti ¢i nemoc

Priprava na neocekavané udalosti a vymezeni postupu pri vyskytu bude

upravovat desata ¢ast smlouvy.

11. PoruSeni smlouvy

V této Casti Ize najit skutecnosti, které povedou k oboustrannému ukonceni

spoluprace.
12. Ukonceni spoluprace

Po ukonceni fransizové vztahu posledni ¢ast smlouvy definuje jednani, které ma

fransizant dodrZet. Radime sem napiiklad konkurenéni dolozku.

5.2 Historie franchisingu

Ackoliv se franchising jako forma podnikdni mlize mnohym jevit jako néco
novodobého, tento koncept byl lidem zndm jesté v dobé predchazejici objeveni
Ameriky KryStofem Kolumbem. Existuji sice autofi, kteri pocatky franchisingu datuji
k poloviné devatenactého stoleti, kdy existovala potieba americkych podnikil uvést
do pohybu vlastni distributorskou sit. Nejedna se vsak o ¢isté americky model, jak

tito autori tvrdi. Stavebni kameny franchisingu totiz pochazi z dob bliZicich
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se Rimskému impériu a dokonce slovo ,fransiza“ ma kofeny v jazycich stiedni
Evropy. (Webber 2017)

V dobé germanského kmene Frankii se zacal formovat nazev dnes
vyuzivaného podnikatelského modelu. Pfes nazev jejich izemi - France po ménu
nesouci prizvisko frank se vyvoj terminu presunul do stfedovéké Anglie. Zde bylo
slovo ,franchise” vysvétlovano jako statni prislusnost a rtizna prava s ni souvisejici.
Dal$i z moZnych kotenti saha aZ do Rimské fise. V jejim slovniku existovalo sloveso
Jfrango“ vyjadrujici proces rozdéleni jednoho velkého celku na vice menSich ¢asti.
V dobach, kdy rimské legie obsazovaly nova uzemi, byl pro nové Uizemi senatem
zvolen guvernér, jehoZ ukolem bylo postarat se o danou kolonii. Bylo treba zdejSim
obyvatelim predstavit fimské zakony, ochranit je a jejich zemi. Za to vSak guvernér
vybiral dané od obyvatel tohoto nového uzemi. Z dani se hradili naklady na
udrZovani, odména pro guvernéra a zlstatek se odvadél zpét do Rima. Na tomto
modelu Ize vypozorovat, Ze Rimska fi$e se sklddala z mnoha mensich celkd, pricemz
kazdy byl oddan impériu a za ochranu odvadél poplatky Castecné guvernérovi i
Rimu. Podobnost s modelem franchisingu je zde nezanedbatelnd, pokud si
predstavime Rim jako fransizora a guvernéra polosamostatného stitu jako
fransSizanta. Guvernér mél vyhrazené tizemi a po obhospodareni zdejSich nakladt
odvadeél zistatek zpét do hlavniho meésta, to je velmi podobné fransizovym
poplatkiim. (Webber 2017)

Tento dobre fungujici systém prevzali i dalSi svétové velmoci. A pres Anglii,
Némecko a dalSi evropské staty se béhem desitek let franchising vyvijel do nami
dnes znamé formy. (Webber 2017)

Kdo pretransformoval franchising do cisté podnikatelské koncepce, dodnes
nebylo dokdzano. Nicméné jeho hojnéjsi vyuzivani v byznysech miZeme pozorovat
okolo roku 1850 ve Spojenych statech americkych. V této dobé jsou s franchisingem
spojovana jména jako Isaac Merritt Singer nebo Cyrus Hall McCormik. Prvni ze
zminénych byl zakladatelem spolecnosti vyrabéjici Sici stroje. Pan Singer ¢asem citil
z dlivodu vysokych nakladii na opravy stroji potiebu vyvinout sit ndhradnich dild.
Tento kanal ztélesnovali licencovani inZenyri, kterym byly vyhradné dodavany
nahradni dily a jejich tlohou bylo opravovat Sici stroje v jejich okoli. Za moZnost byt

autorizovanym opravarem téchto produktd, bylo spolecnosti odvadéno drobné
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procento z faktur, které inZenyti vystavovali. Pozdéji zacali opravari preprodavat
samotné Sici stroje, piicemz odvadéli procento z celkového obratu zpét spolecnosti
jako fransizovy poplatek, a tak se zacal formovat nami dnes znamy koncept
vyhradniho dealerstvi - franchisingu. S riistem sité vSak vznikla potfeba omezit
vlastnictvi fransizovych prav. Singer od urcité chvile umoznil provozovat fransizu
pouze osobam, které byly schopny na zacatku zaplatit urcitou Castku a vlastné si
fransizu koupit. (Webber 2017)

Cesta podnikatelské koncepce se zapojenim dealeri a fransizovych prav jesté
néjakou dobu pokracovala v Americe, kde ji implementovaly spole¢nosti jako Coca-
Cola nebo 7-Up. Pfi rozmachu primyslu s motorovymi vozy prirozené vznikla
potireba piisunu pohonnych hmot. Vlastnictvi benzinovych stanic bylo vsak velice
nakladné, a tak se i v této oblasti uplatiiovaly metody franchisingu. Stejny koncept
Slo ¢asem pozorovat i vsiti obchodnikli s auty nebo autoopraven. Dalsi velky
rozmach nastal tentokrat ve Velké Britanii, kde si Joseph Lyons koupil prava od
tviirc kresleného seridlu ndm zndmého jako Pepek namornik. V seridlu figuruje
také postava jménem Wimpy jako inspirace pro retézec restauraci s nabidkou
hamburgert, které pravé pan Lyons po zakoupeni prav zaloZil. ProtoZe koncept
zafungoval, zminény podnikatel jej uplatil i u své znacky zmrzliny Lyons Maid.
(Webber 2017)

Tato forma podnikani se velmi rychle S§itila, diky jejim vyhodam, ale
samoziejmé ma i slabé stranky. Témto tématim se budou vénovat nasledujici

kapitoly.
5.3 Vyhody franchisingu

Z pohledu fransizora jako majitele znacky je tato forma spoluprace vyhodna
diky nejen nasledujicim skute¢nostem: (Hairani 2021)

e Podporuje seberealizaci osob s vhodnymi vlohami pro fizeni fransizy a
tim ziskava kvalitni partnery do podnikani.
e Prenasi riziko neviile nebo nedostatecného vykonu zaméstnancii a diky

tomu rostouci naklady na fransizu.
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e Zajistuje priliv poznatki o trhu, na kterém ptisobi fransiza.
e Zrychluje riist spole¢nosti diky prisunu financ¢nich i lidskych zdroj.
e UmozZnuje lépe ridit rizika.

e Podporuje navrat investic.

Pfirozené i druha strana je zapojena do vzajemného vztahu, protoZe ji to prinasi

vyhody. Fransizant nebo fransiza ziska tyto prinosy: (Hairani 2021)

e Partnerstvije hnacim motorem pro zvysSovani vykonu fransizy za vidinou
vétSich ziski.

e Snaz$i pristup kpoznatkim o spotiebitelskych preferencich a tim
moznost ovlivnit zmény ve vyrobé nebo produkci sluzeb.

e ZvySeni efektivity pii rizeni nakladd a diky tomu sniZeni rizik.

e MoZnost tcastnit se Skolicich programti poiradanych fransizorem.

e Vyuzivani zabéhlé a casto marketingové silné znacky stejné jako prav a
riznych vyrobnich tajemstvi.

e Lepsivztah smérem k bankovnim i jinym dilezitym institucim.

5.4 Slabé stranky franchisingu

’

PrestoZe franchising prinasi zicastnénym strandm mnohé vyhody, existuji
taktéZ skutecnosti, které ukazuji, Ze tato forma podnikdni ma i své nevyhody.
Nedostatecnd pomoc ze strany franSizora a na druhou stranu neadekvatni
zodpovédnost fransiz vede ke konfliktim mezi stranami. FransSizanti maji casto
pocit, Ze za odvadéné poplatky a proinvestovany kapitdl by mély od fransizora
dostavat mnohem vice neZ jim poskytuje. FranSizofi jsou potom postaveni do
nelehkych situaci a mohou se hjjit tim, Ze franSiza nema kvalitni strukturu nebo
nepracuje se zdroji tak, aby byla pripravena na vSechny situace. Je Casto sloZité sladit
hodnoty obou stran zejména kvili riiznym mistiim. na kterych se nachazi, nebo
slozité komunikaci. (Hairani 2021)

Pro franSizora znamena obrovské riziko poskytnout svou obchodni znacku

jinému podniku s pravem pod ni vystupovat, protoZe ji1ze snadno a rychle poskodit.
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Pokud nebude fransSiza ctit spolupraci natolik, aby dodrZela standardy kvality,
Cistotu provozovny, cenotvorbu nebo napriklad vztah k zakaznikiim, poskodi to
celou podnikovou image i reputaci ostatnich fransiz, které ji pti podnikani zastupuji
stejny brand. (Hairani 2021)

Podstatna nevyhoda pro fran$izanta jsou jednim slovem naklady. At uZ se
bavime o pocatecni investici na odkoupeni fransizy nebo provoznich nakladech,
osoba se zameérem vlastnit fran$izu musi platit vyrazné jednorazové castky, a
zaroven odvadét procento trzeb franSizorovi. Obcas majitel znacky neposkytuje
marketingové a provozni zaSkoleni, ¢imZ se opét navysuji naklady fransizy. Déle je
treba poukazat na to, Ze franSiza ma pomyslné svazané ruce. Nesmi prodavat jiné
produkty, neZ fransizor povoli a trZni strategie musi korespondovat v ramci celé
znacky. Fransiza ma tedy uz tak malo piiznivé podminky, pti kterych jesté musi svij
podnik naplnit zaméstnanci i zakazniky a kazdy mésic se snaZit dosahnout zisku.
Zminéné skutecnosti se daji vnimat jako dan za moZnost vyuZivat zabéhlou znacku,
nicméné podnikani formou fransizy ¢asto nemusi byt fazeno mezi ty jednodussi

zplisoby. (Hairani 2021)

5.5 Franchising v Ceské republice

Na ceské uzemi se koncept podnikani formou fransiz dostal vstupem
zahranicnich znacek, které jiz franchising uspésné implementovaly a rozhodly se
svou fransizovou sit’ $ifit i za hranicemi vlastniho statu. Tedy proces zapocal rokem
1991, kdy vstoupil na naSe uzemi McDonald’s. Jedna se o nejstarSiho zastupce
franchisingu u nas, nicméné nebyla to jedina znacka, ktera se na naSe izemi dostala
stejnou cestou. Kosmeticky koncern Yves Rocher a sit obchodnich domt OBI, jsou
dalSi dvé znacky, které jsou taktéZ uvazovany jako prvotni predstavitelé
franchisingu na tzemi Ceské republiky. V roce 1993 potom vznika Ceska asociace
franchisingu a napriklad v roce 2012 bylo na naSem uzemi jiz vice 5000 pobocek
ziizenych za pomoci franchisingu. (Stanglova 2016)

PrestoZe se do naSi spoleCnosti dostaly hmatatelné prvky rozebiraného

podnikani, nebyla mu dostate¢né otevicena a ptipravena na jeho rozvoj. Jednalo se o
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Cechy dosud nevidany format, a tak k nému mistni podnikatelé neméli dostatek
divéry. Absence odbornych knih, poradenstvi a vzdélavani o této problematice
vedla k nedostatecné edukaci v oblasti franchisingu. Kromé lidské sloZky nebylo na
novy koncept pfipravené ani pravni prostiedi. V Cesku nejen zakony ale také
dostatecné kvalitni slozka managementu nebo jiné know-how. Tyto skuteCnosti
branili v rozvoji nové koncepce a o odkupovani nebo nabizeni fransiz nebylo na
naSem uUzemi téma. Nastésti se situace v ¢ase vyvijela a ¢eSti podnikatelé zacali
poznavat silné stranky franchisingu jako je mimo mnohé dal$i navratnost investice
do nakupu fransizové pobocky. (Ceské asociace franchisingu, z.s. 2015)

Dnes uz lze v naSem podnikatelském prostiredi pozorovat mnoho praktickych
prikladi franchisingu. Nejcastéji nalezneme podniky fungujici touto formou
v oblasti provozovani restauraci, nicméné mnoho zastupct funguje také v obchodu
a sluzbach. Nabidka i poptavka zacaly riist a stdle ma viceméné rostouci trend, tedy
trh s franSizami ma idealni podminky, diky kterym se rozviji. Nabidka k nam proudi
nejvice ze zemi EU diky tzv. master-franchisingu. Jedna se o koncept vyuZzivany
globalnimi fransizory a vyznacuje se zrizenim fransizy mimo domaci ekonomiku
fransizora, priCemz tato nova fransiza dostava pravo na prodej dalSich fransiz na
uzemi, kde je ziizena. Naptiklad fransizoti ze Spojenych Stati Americkych nebo Asie
si zrizuji master-fransizy v EU, protoZe jim to umozni efektivnéji expandovat na
globalnim trhu. (Ceska asociace franchisingu, z.s. 2015)

ProtoZe se povédomi o franchisingu na naSem uzemi zvySuje a stale vice lidi
ho poznava jako kvalitni byznysovy koncept, usnadnuje se napriklad také
financovani, jelikoZ financni instituce jsou nyni vice ochotné poskytovat uvéry,
pojisténi i jinou podporu. (topfranchising.cz 2017)

Lidé s podnikatelskych duchem si mohou koupit naptiklad pobocku Bageterie
Boulevard, Ugo, Benu Lékarna nebo cestovni kancelar Invia a mnoho dalSich. Ceny
téchto se fransiz se pohybuji dle sily znacky nebo naptiklad prav, ktera franSizant

obdrzi od stovek tisic aZ po desitky milion{i. (nastartujto.sk 2024)
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5.6 Franchising restauraci

Pri uplatiiovani franchisingu v riiznych oborech se vyclenuji fransizové teorie,
které popisuji tento koncept srlzné zameéirenymi strategiemi. Problematika
fransizového podnikani jiZz po mnoho let své existence podléha vyzkumim
odbornik, pricemZ se rozebiraji tfi hlavni problémy. Zaprvé se jedna o motiv, ktery
vede podniky k zfizeni fransizy. Dale se rozebira zaclenéni rtiznych opakujicich se
existencnich fazi franSizy. A tfeti popisovana oblast je pojeti franchisingu jako dobte
fungujici postup scilem rozvrstvit podnikatelskou c¢innost do rlznych fazi
dodavatelského retézce nebo procesu vyroby. Diky takovému zkoumani byly
vyClenény dva nejpodstatnéjsi sméry. Teorie agentury, v dalSim piekladu teorie
zastoupeni, ma koncept ve vzniku vztahu mezi majitelem znacky a manaZzerem
pobocky. Majitel si najima osobu nebo spolecnost, jejimZ tikolem bude poskytovani
sluzby. Pasobi tu faktor nejistoty, protoze pokud si fransizor najme ¢lovéka, ktery
ma vést pobocku, nemusi se jednat o dostate¢né vykonové prispivajici ¢innost,
protoZe tato osoba nemusi mit podstatny zajem nékam podnik posouvat. Nicméné
pokud naproti tomu franSizant zainvestuje do nakupu znacky, casto nastane
vyrovnavaci efekt. Druha varianta nese nazev teorie nedostatku zdroji a vnima
franchising jako urcitou formu stabilizacniho nastroje. Zrizovanim fransiz chtéji
podniky fungujici dle této teorie podpofrit expanzi vlastni spolecnosti. Fransizor
bere vyclenéni fransizy jako zdroj finan¢nich a personalnich prostiredkii, cozZ umozni
podniku rozvijet se na jinych trzich a napriklad také zvySovat obrat. (Khan 2014)

Slozity pristup ke kapitalu a vidina ochrany investovanych prostredka jsou
dva pravdépodobné divody rlstu popularity franchisingu mezi podnikateli
provozujicimi restaurace. Koncept se stal oblibenym také pro majitele znacek, kteri
uvahou vychazejici z teorie agentury vyhodnotili, Ze je mnohem efektivnéjsi prodat
frans$izu nez zridit provozovnu a najmout manaZera. Opét se zde opakuje problém
nedostatecné motivace osoby, ktera je vlastné zaméstnancem urcité provozovny.
Popularnim prikladem je sit restauraci s rychlym obcerstvenim McDonald’s, ktera
se stala tak uspéSnou a rozsirenou praveé proto, Ze lidé stojici u jejiho vzniku uvidéli

prinos v podnikani formou fransiz. Dnes je restaurace se zlutym M témér v kazdém
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kouté svéta diky moZnosti prodat fransSizova prava urcitému podnikateli a dat mu
tim moznost oteviit provozovnu nesouci svétové znamou znacku, ptipravujici jidlo
dle receptli ozkousSenych po celém svété a také treba marketingové i jiné provozni

know-how. (Khan 2014)
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6 Pripadova studie Los Capolitos

Koncept franchisingu bude v této kapitole popsan na prikladu konkrétni
spolecnosti, ktera funguje na ¢eském trhu a jako formu svého podnikani se

zamérenim na expanzi zvolila pravé podnikani formou fransiz.

6.1 Charakteristika spolecnosti

LC Master Franchise s.r.o. je jako provozovatel fransizové sité restauraci los
Capolitos zapsan v obchodnim rejstiiku od prosince roku 2017. Existuje tedy jiz
témér sedm let a jejim predmétem podnikani je vyroba, obchod a sluZby neuvedené
v prilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona, presnéji se potom zabyva hostinskou
¢innosti a prodejem konzumniho lihu. Jednateli spolefnosti jsou Ing. Michal
Kapolaka a Jan Kapolka, pricemZ kazdy z nich jedna samostatné. Spole¢nost sidli
v Moravce a podnikd formou spolecnosti s ru¢enim omezenym. (Verejny rejstiik a
Shirka listin, 2024)

Cesta k mexické restauraci zacala jiz 2 roky pred jejim vznikem, kdy se dva
bratfi Jan a Michal Kapolkovi nechali inspirovat na svych cestach hlavné po
Spojenych Statech Americkych a Mexiku. Zde se zamilovali do mexickych chuti a
nabrali znalosti v oblasti provozu restauraci. Studijni minulost ani jednoho z bratrt
vSak nenapovidala, Ze by se v budoucnu méli vénovat pravé gastronomii. Jan
Kapolka studoval architekturu a druhy z bratrii Michal studoval a dodnes pracuje
v IT sfére. (Francova 2020)

Konkrétné pri navstévé amerického méstecka Dillon v Coloradu se vSak vse
zménilo. Bratfi tam zavitali do mexického bistra, které na prvni pohled vypadalo
jako dalsi fastfood restaurace. Nicméné tamni jidlo je velmi oslovilo a kdyz nahlédli
i do kuchyné, kde zjistili, jak si v této provozovné davaji zalezet na Cerstvosti a
poctivosti, védéli, Ze by se jim podobny podnik libilo ptivést k ndm. Proto se zacali
v Americe ucit vice o gastronomii od majitele coloradské restaurace a vice

mexickych kuchart. Dalsim krokem na cesté k vlastni restauraci bylo obstaravani
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obcerstveni na rodinnych seslostech, coz bratrim umoznilo si ukotvit kucharské
schopnosti. V roce 2014, kdy se ve Frydku-Mistku oteviralo nové obchodni centrum,
tak konec¢né nastaly idealni podminky pro otevireni prvni restaurace. Pravé na tomto
misté se bratri rozhodli pokusit se privést k Zivotu koncept mexického bistra, jak ho
poznali v Americe. Michalova prace byla starat se o administrativu a finan¢ni
stranku, Jan se ujal fizeni provozu a sam se vyrazné angazoval v kuchyni. Ve svété
plného rychlého obcerstveni jako jsou hamburgery, pizza nebo nudle se zdalo
potirebné prijit s né¢im novym. Los Capolitos méla od zacatku byt alternativa pro
takové pokrmy svym stejné rychlym mexickych jidlem s dlirazem na cerstvé
suroviny a poctivé fungovani. Napad a vize byly tedy bezpochyby velmi dobré,
nicméné absence ekonomickych znalosti a zkuSenosti v poli gastronomie se
podepsala. Zacatek podnikani byl pro bratry velmi téZky nejen ze zminénych
dtivodd, ale situaci komplikovala také skutecnost, Ze nové obchodni centrum mélo
velmi malou navstévnost, ktera se bohuzel neodrazela na vysi najmu. I kdyZ se prvni
ptilrok nepodaftilo prvni pobockou dostat podnik do kladnych ¢isel, jedna dobra véc
z nového provozu preci jen vzesla. Casem se bratriim Kapolkovym podatilo lidem
ukazat v ¢em je mexicka kuchyné hodna jejich pozornost a Ze jim v Los Capolitos
nabizi dostatecné kvalitni a vydatné jidlo, které meéli béhem pripravy moZnost
ovlivnit samotni zakaznici svymi poZadavky na ingredience. (Houska 2020)

KdyzZ se podaftilo vyladit receptury a bistro bylo schopné vydavat kazdému
zakaznikovi jidlo, ve kterém dostane jen co ma rad, zacaly prichazet mySlenky na
dalsi kroky. Druha pobocka tak vznikla v Ostravé v roce 2016. Zde se k podnikani
bratri ptidalajiz Ing. Pavla Ozana, kterd pomohla s otevienim této pobocky v byvalé
herné. Rok 2017 vyuzil Jan Kapolka k dalSim cestdm do Mexika s cilem nacerpat
jeSté vice inspirace pro vlastni podnikani. Po jeho navratu dosSlo k dalsi expanzi
tentokrat do Opavy. Rok 2018 se tak da vnimat jako dalsi zlom v podnikani bratri
Kapolkovych. Opavska pobocka je totiZ prvni fransiza Los Capolitos. Podnikani od
této chvile nabira diky franchisingu dalSi rozmér a ve stejném roce vznika i druha
pobocka v Ostravé. Rok 2019 s sebou prineslo zajimava cisla jako naptriklad 20
miliontd korun v trzbach a 80 zaméstnanci. (Houska 2020)

Jako témér vSechny podniky i tento se potykat s omezenimi kviili onemocnéni

Covid-19. VSechny tehdejsi pobocky se potykali se zhorSenim financni situace,
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nicméné pro celou sit to znamenalo spiSe jen zpomaleni expanze neZ kritickou
situaci ohroZujici celkové podnikani. Bratri uvadi a verejné dékuji i tymu Los
Capolitos, ktery dle nich stoji za ispéchem v téZkych dobach. Podnikani v té dobé
podporily také rozvazkové sluzby jako Wolt, Bolt Food a Dame jidlo dnes znamo jako
spolecnost Foodora. Dokonce se vtomto obdobi oteviela jedna nova pobocka
nachazejici se v Brné. Tedy i rok 2020 se podarilo c¢isla mexického podniku udrzet
v ¢ernych barvach. (Houska 2021)

Doznivajici Covid a rok 2021 popisuji majitelé znacky s mexickym kloboukem
jako jedno z nejnaroc¢néjSich obdobi. Prinesl totiZ nové pobocky v Hradci Kralové a
vznikla také libereckd pobocka. DoSlo k stéhovani pobocky v Ostravé a vzniku
prazské, bratislavské a jedné dalsi ostravské pobocky. V jednom roce tak bratti resili
6 pobocek. Na zacatku roku 2023 tak existovalo jiZ 9 bister nesoucich nazev Los
Capolitos. Tri z nich jsou piimo vlastni pobocky Kapolkovych a dalSich 6 pobocek
funguje ve franSizovém reZimu, tedy kazda z nich ma vlastniho majitele, ktery se o
ni stara. Tato forma podnikani byla implementovana, aby podnik mohl expandovat,
a zaroven nevznikala potreba, aby majitelé spolecnosti objiZdéli poboc¢ky po celém
staté kazdy den. Kromé toho samotné vedeni deviti pobocek je také néco, na co ma
malokdo dostatek kapacity. Nicméné Kapolkovi uvadi, Ze jim tyto pobocky sice
neprinasi takové zisky, jako kdyby byly jejich vlastni, na druhou stranu ale uSetti
mnoho investic. Poskytuji fransizantim potiebné know-how, zdzemi a zpracovavaji
centralni provozni Cinnosti, ze kterych tézi cela sit. (Bad'ura 2023)

Bratii Kapolkovi hledaji partnery do podnikdni nejen dle jeho kapitalové
vybavenosti, ale cht&ji s nim souznit i vosobni roviné. Clovék, ktery si otevie
fransizu Los Capolitos, by podle nich mél mit stejny zapal pro podnikani a mexické
jidlo jako oni. Pokud se s nékym nazorové sejdou, zaCne mezi majiteli a novym
franSizantem spoluprace. Tento vztah zacina zaplacenim licen¢niho poplatku, ve
kterém se v tomto pripadé skryvaji naklady na zarizeni lokality, dpravy provozovny
a s tim spojena administrativa. Novy fransizant také obdrzi vycet predméti, které
bude pro zacatek potiebovat a nemély by na pobocce chybét. Dilezita ¢ast této
investice fransizantovi prinasi také veskeré zauCovani nového personalu na dobu
asi péti tydnt kolem data otevireni pobocky. Majitelé spolecnosti tak chtéji predejit

situaci, jakou si sami zaZili pfi otevieni prvni pobocky a jejich cilem je, aby pro
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nového partnera byl rozjezd co moZna nejplynulej$i. Pro Los Capolitos je totiz
vyhodné mit vice pobocek po Ceské republice z diivodu logistickych a distribuénich
prinost. Nejdtlezitéjsi dodavatelé pro mexicka bistra totiz pokryvaji vSechny
pobocky. A tak ¢im vice pobocek zajistuje dodavateli odbyt, tim vyhodnéjsi ceny

spole¢nost dostava. Dalsi Usporu prinasi vyroba obalového materialu, ktera nese

logo Los Capolitos, zde se opét daji urcité formé uplatnovat mnoZstevni slevy.

(Bad'ura 2023)

6.2 Fransizova smlouva

V pripadé Los Capolitos fransizova smlouva zahrnuje podminky tykajici se
licen¢nich poplatkli odvadénych v pribéhu i na zacatku podnikani. DalSim bodem
jsou provozni standardy, které vymezuji zakladni fungovani v ramci celkové
fransSizové sité, pricemz kazda pobocka je povinna plnit standardy jako je kvalita
produktti a sluzeb zadkaznikiim vedouci k pozitivnimu zazitku z navstévy restaurace.
Ochrana znacky jako nasledujici ¢ast smlouvy obsahuje pravidla, jakymi ma
fransizant pravo a povinnost uzivat znacku. Podminky ukonceni smlouvy potom
dotvari télo fransizové smlouvy a definuje proces a zpiisobem jakym se fransizovy
vztah ukoncuje vedle kritérii, ktera k tomu musi nastat. V pripadé potreby zménit
nebo aktualizovat smlouvu voli fransizor transparentni postup a k procesu zve
manazery pobocek, kterym nasloucha ve chvilich, kdy se hovori o zavadéni zmén
smlouvy i celkového provozu.

FransSizor se ve smlouvé vénuje predevSim fransizovym poplatkim a
vymezuje jejich typy. Jedna se v prvni radé o pocatecni franSizové poplatky. Ty
v sobé zahrnuji licenci na otevreni restaurace v hodnoté 300 000 K¢. Po zaplaceni
této Castky fransizant obdrzi potfebné know-how a Skoleni. Fransizor také v ramci
tohoto obnosu vénuje €as vybéru nové lokality a resi projektovou dokumentaci.
Pomaha se stavebnim povolenim, studii a vizualizaci celé pobocky. Vybira také

nabytek a zarizeni. Se seznamem nutného vybaveni doporuci vhodné dodavatele a

fransizant ma mozZnost zvolit, zda je vyuzije, ¢i najde své vlastni v dané lokalité.
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Fran$izantovi dodavatele musi schvalit majitel znacky, ktery po celou dobu procesu
vystavby nové pobocky dohliZi na kvalitu praci.

Druhym typem poplatkii definovanych ve smlouvé je mési¢ni fransizovy
poplatek. Jeho vySe se pohybuje v rozmezi 0 aZ 6 % z trzby. Ped otevienim nové
restaurace fransizor vycet veskerych fixnich nakladi dané lokality a dalsi
nutna trzba na pokryti veSkerych nakladd. Dalsim faktorem, ktery ovliviiuje vysi
franSizového poplatku je skutec¢nost, Ze se franSizant dostava do tzv. Cernych Cisel.
Filosofie Los Capolitos je takova, Ze pokud manaZer pobocky nevydélava, tak
franSizovy poplatek neplati, ale naopak ¢im vice se mu dari generovat zisk, tim je
poplatek vyssi. Fransizor definuje Skalu nékolika drovni trzby a kazdy mésic provadi
vyhodnoceni. Kvartalné dochazi k analyze a kontrole nakladd, pricemz se pozoruji
fixni naklady a jejich vyvoj, v pripadé pokud se naptiklad ceny energii neshoduji
s predbéznymi kalkulacemi, dochazi Kk pribéZznym upravam ve vypoctu
fransizovych poplatki

Poslednim typem poplatkili, které miizeme nalézt v siti Los Capolitos jsou
marketingové poplatky. Jedna se o 3 % z trzby taktéZ odvadénych v mésicnich
intervalech. Polovina tohoto poplatku je vyhrazena na globalni marketing
zajiStovany centralné na naklady majitele znacky, miize se jednat konkrétné o
spravu socidlnich siti nebo celostatni marketingové kampané. Zbyvajicich 1,5 %

trzeb ma fransizant vyhrazovat na lokalni marketing v rtiznych formach.
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7 Analyza franSizového modelu podnikani

Tato prace se zaobira analyzou franSizového modelu podnikani. Jeho
praktické vyuziti je rozebrano prostrednictvim rizenych rozhovora s fransizorem a
jednim z fransizantl. Cilem je zprostredkovat nahled na vztahy, procesy i

mechanismy uZzivané v tomto konkrétnim modelu.

7.1 Metodika fizenych rozhovoru

Oba rozhovory probéhly dne 22.3.2024, kdy se autor prace seSel
s fran$izantem i franSizorem potom, co méli moZnost se pripravit na otazky, které
obdrzZeli s predstihem. Odpovédi franSizanta byly nahrany a nasledné prepsany do
souboru, ktery tvoii prilohu této prace. Z Casovych a organizacnich divodi
fransizora, ktery ptsobi v Ostrave a je velmi pracovné vytizeny, probihalo predavani
procesii poté probihalo formou online schtizek a hovori.

Do rozhovoru byl prizvan fransizor jako nositel celého konceptu a majitel
znacky. Jeho participace prinesla pohled na franchising ze strany poskytovatele. Byl
osloven mimo jiné za tcelem nahlédnuti do fransizové sité z hlediska vrcholového
managementu a pro pochopeni nastaveni procest. Odpovédi na otazky pro
fransizora zodpovidal Jan Kapolka jako jeden ze dvou bratrii, protoZe je to pravé on,
ktery se stara o provoz fransizové sité.

Fransizant, Oli Telicka predal své poznatky a zkuSenosti s podnikdnim
obecné. Diky jeho zapojeni byla prace doplnéna o pohled na konkrétni fransizovy
model ze strany majitele pobocky. Pan Teli¢ka byl za sviij Zivot vZdy jen podnikatel.
Podnikat zacal jiZ po stiedni Skole a dnes je majitelem dvou pobocek Los Capolitos
v Pardubicich a Hradci Kralové. Diky ucasti obou stran na rozhovorech bylo

umoznéno uskutecnit kiiZové srovnani a nahlédnout na franchising z obou stran.
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Rizeny rozhovor s fransizorem se zaobiral jeho p¥istupem Kk franchisingu,
zplisobem fizeni celé franSizové sité a celkovou strategii. Byly pokladany nasledujici

otazky:

1. Co vas vedlo k rozhodnuti vyuZit pro své podnikani fransizovy model?

2. Jaka kritéria zohledniujete pti vybéru potencialnich fransizantG?

3. Jaky druh Skoleni a podptrnych programi nabizite novym fransizantim a
jak zajiSt'ujete priibéZnou podporu fransizantl pti rozvoji jejich podnikani?

4. Mohl byste nastinit klicové prvky vasi standardni fransizové smlouvy? Jak
resite zmény nebo aktualizace fransizové smlouvy?

5. Jaké jsou pocatecni a pribézné zavazky fransizanti? Jak urcujete licenc¢ni
poplatky a dalsi poplatky dctované nabyvateliim fransizy?

6. Jak zajiStujete konzistentni znacku a kvalitu ve vSech franSizovych
pobockach? Jak zajistujete, aby fransizant odpovidal hodnotam a vizi vasi
znacky? Jaké strategie pouzivate k reSeni problémi nebo problémi v ramci
fransizové sité?

7. Jak vybirate regiony, kde lze zridit nové franSizy a jaky je vas cil pri
rozSifovani fransizové sité?

8. Jak hodnotite vykonnost jednotlivych fransizovych jednotek? Jaka opatieni

prijimate v pripadé nedostatecné vykonnych fransizantt?

Fransizantovi byly pokladany otazky ohledné jako poznatkii z podnikové sféry
s odkazem na uvod prace, kde bylo podnikani rozebirdno v obecné roviné.
Nasledovala ¢ast rozhovoru zamérena na franchising a jeho postaveni v siti pobocek

Los Capolitos. Pro praci byly pouZity odpovédi na tyto otazky:
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7.
8.
9.

Na zacatek bych se chtél zeptat, jaké jsou vase zkuSenosti s podnikanim? Byl
jste nékdy zaméstnany a piipadné jak probihal piechod k podnikani?
Podélil byste se o cestu od finan¢ni sféry po mexické jidlo? Proc¢ zrovna tato
kuchyné?

Cim vas myslenka franchisingu nalakala?

MiZete popsat proces zakladani franSizy? Znamenala pro vas néjaka faze
velkou vyzvu?

Jak ted’ s odstupem cCasu, kdy uZ funguji dvé vase pobocky, vnimate financni
zatéz na zacatku podnikani?

Jak velkou samostatnost mate pti kazdodennim provozu a naopak jak moc
jste svazan smlouvou?

Jakym vyzvam jste jako franSizant celil a jak jste je prekonal?

Jak byste popsal sviij vztah s poskytovatelem fransizy?

Jak ¢asto probiha vzajemné komunikace s franSizorem?

10. Jak vnimate naroky na dodrzovani znacky a jeji image?

11.Jaké jsou vase budouci plany jako fransSizanta? Planujete expanzi nebo

diverzifikaci?

12.]Jak si predstavujete vyvoj vaseho dlouhodobého vztahu s poskytovatelem

fransizy?

13. Vnimate nakonec néjaké slabé stranky franchisingu?

7.2 Vysledky fizenych rozhovoru

Cesta k franchisingu

Frans$izant dle svych slov vidy podnikal. Nikdy nebyl zaméstnany, protoze

vZdy inklinoval kformé cinnosti, kterdA mu da urcitou formu svobody a

samostatnosti. Rik4, Ze jeho charakterové rysy se neslucuji s poZadavky zameéstnani.

A tak zacal jiz po stiredni Skole podnikat ve financ¢ni sfére, kde ptlisobil dlouhodobé i

s urcitym presahem do realit. Sm poznamenal, Ze mél $tésti a narazil na dobré lidi.

Nechtél by mit zkuSenost s velkymi finan¢né poradenskymi domy a zacatek v malém
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tymu a spolecnosti, ze které si odnesl mnoho zkuSenosti z oblasti uzavirani obchodu
a komunikace s lidmi. Nicméné zminuje, Ze i u této mensi spole¢nosti bylo fungovani
zaloZené na telefonovani lidem a bez moZnosti uplatnit néjaky vlastni napad nebo
koncept. Proto se po case zacal porozhliZzet po jiné praci a narazil na sluzbu
dekarbonizace motoru vodikem. JelikoZ je nadSencem do aut, sdm se na cisténi
motoru objednal. Zalibilo se mu to natolik, Ze se rozhodl tuto sluZzbu rozsirit a
pronajal si stroj na ¢iSténi motort, aby zacal znovu podnikat tentokrat v jiné oblasti.
Tuto druhou zkuSenost s podnikdnim popisuje jako moment, kdy musel poprvé
premyslet nad byznys planem, vyjasnit si cilovou skupinu a délat marketing. Tim
odstartovalo jeho logické premySleni nad konsekvencemi a ekonomickymi vztahy.

Prechod k podnikani v gastronomii byl pro franSizanta potom také plynuly a
nahodny. Narazil na Los Capolitos a bratry Kapolkovi pri ¢teni ¢asopisu Forbes,
ulozil si kontakt s mySlenkou, Ze se jedna o zajimavé podnikani i lidi. Postupné
rozvijel sviij zajem a zacal si zjiStovat o franchisingu. Ve chvili, kdy citil, Ze se chce
posunout a premyslel jakym smérem, zavolal na uloZené Cislo. Dle jeho slov potom
uZ vSe Slo samo a prakticky bez premysleni. Podnik i Kapolkovi ho zaujali a jako lidé
si velmi sedli, proto se chtél stat jejich partnerem. Kromeé toho se mu libila myslenka
konceptu, pti kterém prijde k jiZ vymyslenému zabéhlému systému a realizuje ho za
podminek relativné mensiho rizika a nakladu. Vydal se tedy do Ostravy, kde poprvé
ochutnal mexické jidlo v bistru Los Capolitos. Tady probéhlo finalni rozhodnuti
fransizanta a podepsal smlouvu o mléenlivosti. Rika, Ze se jednalo o spontanni
rozhodnuti, nepremyslel tenkrat nad Zadnymi ¢isli ani podminkami.

Co se tyka Los Capolitos, Jan Kapolka jejich spole¢nost predstavuje jako sit
mexickych restauraci zaloZenou v roce 2014 ve Frydku-Mistku, odkud se postupné
rozrostla do celého Ceska, na Slovensko i do Polska. Dnes ma 20 pobocek
zakladajicich si na cerstvém a kvalitnim jidle, které je pripravovano piimo pred
zakaznikem dle jeho prani. Pro franchising se fransizor rozhodl pfi tvorbé strategie
pro expanzi znacky Los Capolitos. Véri, Ze umoziuje uspésné Sireni jejich know -
how do novych lokalit. Kromé toho zminuje, Ze tidit franSizovou sit je mnohem
snazsi, nez aby vSech 20 restauraci provozovali sami. Moment, kdy se rozhodli
franchising implementovat byl po zaloZeni tieti poboCky. Zde narazili na svij

pomyslny strop a dal$i pobocky dale vznikali jako fransizy. Neni to vSak tak, Ze by si
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dnes franSizu Los Capolitos mohl zridit kdokoliv. Fransizor pfi vybéru novych
partnerti zohlednuje jejich zkuSenosti v oblasti provozu restaurace a postoj
k mexické kuchyni, ktery by mél byt jeho slovy se zdpalem a nadSenim. V zajmu obou
stran je, aby si fransizor a fransizant porozuméli na lidské urovni komunikace.
FranSizor prirozené chce, aby byla fransiza rizena v souladu s jeho poZadavky a
hodnotami, proto je dilezité, aby s fransizantem tvoril vedle obchodniho vztahu i
ten pratelsky. Samoziejmé se bere v ivahu i finan¢ni zazemi zdjemce o fransizu za
Ucelem zjiSténi, zda je schopny unést pocatecni a provozni naklady restaurace. Na
Uplném zacatku je tfeba dolozit disponibilni prostfedky nebo schvaleny uvér od
banky na castku, ktera pokryje pocatecni investici vedle nakladi na licen¢ni

poplatky a provozni naklady jako je naptiklad marketing a nakup zasob.

Zakladani fransizy

Pokud zapocte proces zakladani fransizy, fransizant zminuje prvni krok,
kterym je podepsani smlouvy o mlcenlivosti, po ni prichdzi na stil fransizova
smlouva. Po-té fransizant zah4jil jednani s bankou o poskytnuti uvéru. Po urcité
dobé, kdy byly disponibilni prostfedky z dvéru prevedeny na ucCet nového
fransizanta, proces se presunul do hledani prostor pro novou restauraci. Dale
prichazi chvile pro zaplaceni fransizového poplatku, ten se v tu chvili mtize zaplatit
cely, nebo je moznost dohody s fransizorem o odloZeni ¢astky platby do doby, kdy
zapocne provoz restaurace. Zalezi pti tom na individualnich podminkach kazdého
fransSizanta a také na cashflow, které se odviji od plateb designérim nebo
stavebnikim nové pobocky.

Po zaplaceni poplatku se uzavrela najemni smlouva pro novy prostor a zacal
se tvorit projekt véetné designu provozovny, coZ jde ruku vruce sjednanim na
stavebnim ufadé. Sekven¢né nastava faze interniho jednani o nové lokalité. Resi se
odhadované trzby, navstévnost, pocet studenti a mnoho dalSich proménnych. Je
nutné sledovat, zda se vnovém misté plisobnosti nachazi néjaké alespoil jedna
univerzita a zda se jednd o demograficky mladé mésto a to z diivodu zajisténi
pracovnich sil pro novou pobocku. Dalsi diileZitou proménnou je schopnost

stavajicich dodavatell rozsitit distribuci novym smérem a neméné diilezity faktor
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jsou zakaznici, ktefi musi byt otevieni mexické kuchyni, sic je sama o sobé néco
nového a casto piinasi komplexni zazitek.

V pribéhu celého procesu se fransSizantovi dostavalo podpory ze strany
franSizora jak v oblasti jednani surady tak formou konzultaci s pravnikem, ci
neustala komunikace v operativnich situacich v prtibéhu rekonstrukce pobocky,
dodavky nabytku i vybaveni a veSkerych ostatnich krocich. Fran$izant uvadi, Ze
obdrzel také seznam konkrétnich problémi a jejich standardizovana fesSeni.
FranS$izant zaStitoval stavebni dozor a pripadné i dodaval osvédcené pracovni sily.

Po dokonceni rekonstrukce dojde k zaskoleni zaméstnancii i nového
franSizanta interni Skolitelkou, ktera pri otevieni nové restaurace docCasné nese
zodpovédnost za jeji provoz. FranSizant se plynuje zapojuje do procesu fizeni
pobocky a prebira vedouci pozici. Fransizant vSak poukazuje na fakt, Ze novacek
v provozu nejdrive jede na Skoleni do jiZ zavedené pobocKy a travi priblizné 14 dni
se Skolitelkou, aby spolecné mohli vyrazit zahdjit provoz do nového mésta. Celé
proces zaskoleni se pohybuje v rozmezi dvou az Ctyt tydnf.

FranSizor proces pocatecniho Skoleni definoval jako komplexni Skoleni
provozu restaurace, nauceni receptd, standardl kvality a spravy podnikani. Dle jeho
slov nového fransizanta vlastné zaméstnaji na nékteré z pobocek a ovéri si jeho
schopnosti fizeni a porozuméni restaura¢niho byznysu. DalSim krokem je vySe
zminéné cCtrnactidenni Skoleni, na jehoZ konci stoji franSizant jako manazer
pobocky. DalSich Ctrnact dni potom travi franSizant se Skolitelkou v jeho nové
restauraci a zahajuji provoz, coZ potvrzuje popis fransizanta. Fransizor dopliiuje, Ze

Skolitelka se v prvnich mésicich na pobocku vraci a kontroluje jeji chod.

Prubézny provoz fransizy

Restaurace funguje na principech danych fransizovou smlouvou. Pricemz je
fransSizant povinen dodrZovat recepty a nabidku jidel nebo naptiklad design
pobocky. Dalsi oblasti, ve které fransizant nema moznost vlastniho vybéru jsou
dodavatelé, se kterymi je fransizor zasmluvnén pro obsluhu celé fransizové sité. Co
se tyka Skoleni a vybéru novych zaméstnanci v pokrocilejsich fazich provozu, ma jiz

fransizant urcitou volnost. Nicméné zaskolovaci proces ma urcitym zptisobem také
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ustalenou strukturu s logickymi sekven¢nimi kroky. Kromé toho je dano, Ze pro
provoz restaurace je standardné potireba personal c¢itajici 15 lidi.

FranSizor poskytuje pomoc prfi zavadénych lokalnich marketingovych
kampani, pomaha navrhovat off-line reklamu a spolupraci s mistnimi firmami.
Kromé toho se fransizor vénuje optimalizaci provoznich procesti ve prospéch celé
sité a tvori celkovou podnikovou strategii.

V oblasti hodnoceni vykonu ma fransizor také jasné vymezené procesy. Jedna
se o finan¢ni analyzy a sbirani zpétné vazby od zakazniki. Kazdy manazer zasila
poskytovateli fransizy financni reporty, za i¢elem zpravovani analyzy. Fransizor ma
pristup do pokladnich systémi vSech pobocek. Diilezitym zdrojem dat o vykonnosti
pobocek jsou pro vedeni spolecnosti také profily franSiz na platformach

rozvozovych sluZeb, kde jsou dostupné recenze od Siroké verejnosti.

Naroky na dodrzeni znacky

Fran$izant vnima poZadavky na dodrZovani znacky jako dobre zvladnutelné.
Zasluhu na tom dle jeho slov maji dobfe vypracované podminky a jednoduché
pozadavky. Design je jednoduchy, recepty jsou jasné a podnik je naplnén lidmi, ktei{
védi, co a jak maji délat. Nikdy se nestalo, Ze by fransizant musel ménit jiz zavedeny
a fungujici proces, aby vyhovél pozadavkim fransizora.

Los Capolitos pro své franSizanty porada pravidelna skoleni a podporuje
pobocky, aby kazda z nich odpovidala celkovym hodnotam a vizi spole¢nosti. Prisny
dohled je zajiStovan kvartalné poradanymi inspekcemi, tyto pravidelné neohlaSené
kontroly jsou provadény internim tymem i externisty, ktefi maji za ikol vyhodnotit
dodrzovani vymezenych standardii a konzistence znacky. Diky tomuto procesu ma
fransizor moZnost objevit oblasti pro zlepSeni a udrzovat vysokou uroven kvality
napri¢ celou franSizovou siti. Kromé toho vyuzZiva vedeni spolecnosti analyzu
recenzi na platformé Google a u rozvozovych sluzeb, sleduje fotografie jidel a
provozoven na socialnich sitich. Dle vystupii nasledné zavadi opatieni Ci zasilaji

manazertim pobocek podnéty ke zlepseni a napravé objevenych nedostatkd.
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Ze zminénych postupt je ocividné, Ze hodnoty Los Capolitos zahrnuji diraz
na kvalitu, Cerstvost a autenticitu mexické kuchyné, zavazek k vynikajicimu
zakaznickému servisu a snahu o vytvareni pirijemné atmosféry v restauracich.

Pokud néktera z pobocek nespliuje definované pozadavky a neslucuje se
svySe jmenovanymi hodnotami, dostane se pod drobnohled. ,V pripadé
nedostatecné vykonnosti fransizovych jednotek pristupujeme k opatrenim jako je dalst
skoleni, posileni podpory v oblastech, kde to fransizant potiebuje, a v extrémnich
pripadech, po diikladné analyze a pokusu o ndpravu, moZnost ukonceni smlouvy.
Situace by musela prokazovat dlouhodobé neplnéni stanovenych cilii a neschopnost
fransizanta reagovat na nabizenou podporu a provddeét potrebné zmeény. Musela by
zde byt také dlouhodobd zdkaznickd nespokojenost, kterd by mohla poskodit celou

sit.”, komentuje Jan Kapolka.

Vzajemny vztah, komunikace

Pri dotazovani franSizanta ohledné vztahu mezi nim a franSizorem se
ukazalo, Ze se nejedna pouze o obchodni partnerstvi. ,, Myslim si, Ze je tam vztah
zaloZeny na pratelstvi ..“ tvrdi franSizant. Dale popisuje jejich vzajemném
fungovani: ,Ten obchodni vztah s prdtelskym vnimdm jako dvé entity, které musi Zit
vedle sebe. To znamend, Ze pokud se resi byznys, tak mdm personu byznysovou, protoZe
nemiiZeme sedét u stolu s Cisly a bavit se o kamarddstvi. Zdroveri ale mdme i tu rovinu
pratelstvi, jedno druhé nevylucuje. I jako manaZer se miiZete zajimat o své lidi, byt
pratelsky, ale kdyZ jim reknete, at’' tady vycisti stiil a oni ho nevycisti opakované, tak se
to musi na néjakou dobu zménit. To samé mdam Kapolkovymi. On to je obchodni vztah,
ale zdroveri tam mdme jesteé ten pratelsky, a pak to je samoziejmé vyssi divci, protoZe
nesmite zklamat ani v jednom, je tam dvoji tlak.” Komunikace mezi frans$izorem a
franSizantem probiha témér nepretrzité, pricemz jsou obchodné provozni témata
prokladana osobnimi rozhovory. FransSizant diky tomu vnima jejich vztah jako

idealni obchodni partnerstvi, pri kterém dochazi k pratelské a otevirené komunikaci

o vSech problémech i dspésich v podnikani.
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Pohled do budoucna

Fran$izant vnima rozebirany format podnikani jako zajimavou prileZitost. A
hovofi o filosofii zakoupeni vice fransiz v riznych oborech jako o vychozim bodu
pro vlastni podnikani. ProtoZe dle jeho slov diky tomu lze pochopit mechanismus
tvorby podniku. Franchising je dle néj totiz pripad, kdy si projdete zakladanim
podniku obracené. Vidite konecny stav a domyslite si zacatek, coz je, jak sdm rika
jednodussi, nez vymyslet podnik a koncept podnikani od zacatku.

Pfi pohledu do budoucna by fransizant rad delegoval véci, které delegovat
plijde a ponechal ve své gesci pouze urcité strategické dlohy. V idedlnim piipadé si
predstavuje, Ze stejné ke stejnému nestaveni dojdou vSichni fransizanti Los
Capolitos a spolu s vedenim vytvori tzv. mozkovy trust zaméteny zlepSeni podniki
zlepsit, zavadéni zmén, jak délat véci efektivné, jaké maji jednotlivi manazeri
poznatky z provozi a tak dale. Samoziejmé uz ted kdokoliv mlze vyjadrit svij
nazor, ale bavime se spiSe o dlouhodobém a strategickém fungovani.

Frans$izor bude v budoucnosti pokracovat v expanzi do novych mist pricemz
se zaméii na oblasti s vysokym potencidlem trzniho riistu. Bude analyzovat lokaln{
konkurenci ve formé ostatnich gastro podniki a vedle toho sledovat poptavku po
mexickém jidle. Trh rozebira také z hlediska demografickych tidajt a ekonomickych
trendii. Nezapomina ani sledovat socialni sité a ohlasy, které z nich prichazi.

V dnech nasledujicich od toho dnesSniho franSizor vidi svou sit jako

prostiedek pro osloveni §iroké $kaly zakaznikii nejen v Ceské Republice.
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8 Shrnuti vysledkt a navrh doporuceni

8.1 Shrnuti vysledku

Vysledky rozhovoru s fransizantem popisuji jeho rozhodnuti vstoupit do
podnikani formou franSizy jako vysledek predchozich zkuSenosti s podnikanim a
touhou posunout se dale na vlastni cesté podnikatelskou sférou. Fransiza Los
Capolitos byla pro franSizanta nahoda, ktera mu pomohla rozvinout se a v této cesté
pokracovat. Soucasti jeho rozhodovaciho procesu na zacatku byla etablovanost
systému a podpora fransizora. Zalibila se mu myslenka implementace osvédceného
obchodniho konceptu za podminek mensiho rizika a nizsi nakladovosti.

Samotny proces zakladani franSizy se ukazal jako dobre propracovany a
podporovany fransizorem. Systematicky ustdleny postup umoznil fransizantovi
ziskat od fransizora pomoc pfi hledani prostor nové provozovny a s rizenim jeji
vystavby. Kromé toho fransizor poskytl i dikladné proskoleni fransizanta i jeho
novych zameéstnancd.

Béhem priibézného provozu fransizy manazer pobocky dodrZuje prisné
standardy a postupy piedepsané franSizovou smlouvou a kooperuje s majitelem
znacky pri optimalizaci provoznich procest.

Vzajemny vztah obchodnich parteri obsahuje prvky pratelstvi. Jejich
vzadjemna komunikace je otevienda a pravidelna, pricemz spociva v diskuzi o
zaleZitostech osobnich i podnikovych.

Na zavér lze z rizenych rozhovort vyvodit, Ze fransiza Los Capolitos dava
franSizantovi dostatetnou podporu a vymezuje smeér jeho podnikdni v poli
restauraci. Fransizor se zabyva dikladnym dohledem nad dodrZovanim znacky a
provozu pobocek, ze kterych je sloZena.

Vyhodnoceni celkové kvality rozebirané fransizové sité vizualizuje
nasledujici SWOT analyza. Ackoliv u spolec¢nosti Los Capolitos prevladaji silné
stranky nad témi slabymi, stale existuji prileZitosti, kterych jde vyuZit. Rozebirana
sit mexickych bister ma fungujici znacku, jeZ prinasi novému obchodnimu
partnerovi urcitou uroven jistoty a dava dobré jméno. Jejich obchodni model je

dobie propracovany a implementovatelny do novych lokalit podnikani. Dalsi silnou
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strankou je centralni rizeni marketing. Vyprodukovana reklama, kampané a jiné

akce prispivaji k vykonnosti vSech pobocek. MoZzna nejsilnéjsi vlastnosti této

fransizy je jidlo. Podnik je postaveny na Kkonceptu ptipravy pokrmu pred

zdkaznikem, ktery sam urcuje, jaké ingredience budou pouzity. S jidlem souvisi

suroviny a Los Capolitos vyuziva kvalitni dodavatele, coZ také posiluje jejich

konkurenceschopnost.

Dobre fungujici je i samotny frans$izovy mechanismus. Od diikladného vybéru

nového partnera pres propracovany systém zaskolovani a vystavby nové pobocky

az po hodnoceni vykonnosti jednotlivych pobocek ma tato fransizova sit' veSkeré

predpoklady k uspéchu.

Silné stranky

Slabé stranky

Vnitini

Cinitelé

Zabéhla znacka

Moznost vyuziti etablovaného
konceptu

Centralné rizeny a dobry marketing
Kvalitni suroviny

Chutoveé dobré a vyzivné jidlo
Koncept pripravy jidla pred
zakaznikem

Pratelska vnitropodnikova atmosféra
Dikladny vybér fransizanta

Mladistva image

Omezeni ve vybéru dodavateli
Fransizy Celi riznym trendiim a
predispozicim trhu dle riizné
lokace

Vyssi ceny produktt

PrileZitosti

Hrozby

v

Vnéjsi Cinitelé

Rozsireni sortimentu dle mistni
poptavky

Uéast na lokalnich festivalech a akcich
ve mésté pobocky

Skupina strategického managementu

tvolena majiteli pobocek

Nestabilni personalni zdroje
Vysoka konkurence restauraci

s rychlym obcerstvenim

Konflikt zajmi stran fransizového

vztahu

Tabulka 1 - SWOT analyza Los Capolitos
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Ve prospéch spolecnosti hraje také mladistva image, kterou lze pozorovat pri
navstéve kterykoliv z pobocek, kde vam vétSinou jidlo pripravi lidé ve véku kolem
20 let obklopeni vyraznym a veselym designem provozovny. V neposledni radé je
tfeba zminit, Ze presence znacky na socidlnich sitich od Instagramu, ptes Tik Tok aZ

po Facebook je také idealni marketingovy postup.

N T
T -
,{’J.

Obrazek 1 - pobocka Los Capolitos (zdroj ¢. 9)

8.2 Navrh doporuéeni

Ve vySe zminénych oblastech se da jen doporucit pokracovat v nastavené kvalité
a mife komunikace. Co se tyka prileZitosti k zlepSeni, jako efektivni by se mohlo
ukazat, rozvolnéni pevného sortimentu nabizenych jidel pro jednotlivé pobocky.
Pokud napriiklad v néjakém mésté vznikd velkd poptavka po jiném mexickém
pokrmu, nezZ je burrito, quesadilla nebo tacos a tak dale, méla by pobocka z daného
mésta dostat moznost urcity novy pokrm do sortimentu zaradit, pricemz proces
ziskani dodavatele mtiZe byt spolecnou aktivitou fransizora a fransizanta.

S bliZicimi se letnimi mésici se nabizi poukdzat na moZnost se zapojit do
nejruznéjsich food festivali ¢i jinych akcich, které se v misté fransizy poradaji
v pribéhu celého roku. Vyskyt Zlutého stanku Los Capolitos na takovych mistech
povede k riistu povédomi o dané fransize a tim i o celé znacce.

V této dobé ma sit kolem 20 pobocek, pokud se bude do budoucna sit’ rozvijet,

budou rist také rady majiteli fransiz. Jako obchodni partnerti fransizora by mohli
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pozitivné prispivat k rizeni sité. Proto prichazi v ivahu tvorba skupiny vrcholového
managementu sloZzeného z majiteld znacky a franSizord, ktefi vlastni dvé a vice
pobocek. V takovém prostiedi vznikne moznost vyuZivat tymovou praci a ridit
demokratickym zplsobem i strategické otazky fransizové sité. Brainstorming
probihajici diky tymové praci a delegovani zodpovédnosti by mohlo fransizovou sit
posunout dale v jeji expanzi. Pred tim vSak bude nutné, aby tito franSizanti dobre
zvladli delegovat fizeni svych pobocek napriklad na manazery provozu a ziskali tim

prostor pro otazky vrcholového rizeni.

8.3 Prirucka franchisingu

Franchising je zplisob podnikani, jehoz zakladem je vzajemné fungovani dvou
subjektli vymezené smlouvou. Na jedné strané stoji fransizor jako tviirce systému,
ktery poskytuje franSizantovi své know-how a podporuje pri implementaci
stabilizovaného provozniho konceptu. Na druhé strané stoji franSizant, ktery si
zakupuje franSizu. Majitel pobocCky provozuje podnikatelskou cinnost, pricemz
vyuziva obchodni znacku fransizora a vedle dodrzovani pravidel definovanych
majitelem franSizové sité plati fransizové poplatky. Hlavni rysy této formy

podnikani se daji shrnout do nasledujicich bodi: (eznitkova 2010)

- Smluvni spoluprace: Dva nezavisli podnikatelé se rozhodnout spolupracovat
na zakladé smlouvy

- Vzijemnost: obéma stranam viici sobé vznikaji prava i povinnosti

- Znacka a know-how: FranSizor poskytuje druhé strané ochrannou znamku
své znacky, vlastni know-how a celkovy osvédceny koncept podnikani

- Podpora: Poskytovatel fransizy uc¢i nového clena sité vSem procesiim a skoli
jeho persondl. Zaroven dohlizi na dodrZovani vymezenych standardii a

poskytuje marketingové zazemi pro vSechny fransizy.

Kontrakt, ktery vymezuje predpoklady pro fungovani vzajemné spoluprace
téchto subjektli, se nazyva fransizova smlouva je jeji povinné nalezitosti se shrnuji

do téchto zakladnich oblasti : (Novakova 2021)
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Provoz podniku

Pravni a regula¢ni normy

1. Identifikace smluvnich stran
2. Uverejnéni

3. Doba trvani spoluprace

4. Popis podnikani

5. Poplatky

6. Marketing

7.

8.

0.

Prodej fransizy
10. Umrti ¢ nemoc
11. Poruseni smlouvy

12. Ukonceni spoluprace

v

Franchising s sebou nese fadu vyhod, diky kterym se stava ¢im dal rozsirené;si.
Majitel znacky diky tomuto konceptu dostdvd moznost ziskani partnerti do
podnikani, na které prenasi ¢ast rizika. Kromé toho rozsifenim vlastni sité vznika
kanal, kterym k franSizorovi plynou informace o trhu. Expanze podniku nabira na
rychlosti a jeho rizeni se stava lépe uchopitelné. FransSizant vyuziva vedle
dostupnych a ovérenych informaci o trhu i osvédcené procesy provozu. Kromé toho
jako majitel fransizy ziskava moZnost Castnit se Skoleni. VyuZzivani zabéhlé znacky
s sebou pro fransizanta nese vyhodu ve formé vétsi diivéryhodnosti pied bankami,
zakazniky i jinymi dilezitymi institucemi. (Hairani 2021)

Na druhou stranu vzajemna spoluprace dvou subjekti muZe vést kjejich
konfliktiim. Fransizor riskuje, Ze poskytnutim jeho znacky jinému podniku dojde
k poskozeni jeho image nespravnym jednanim fransizanta. Frans$izanti mohou jako
slabou stranku tohoto podnikatelského konceptu vnimat znacné investice na
pocatku a pribézné pozadavky na dodrzovani znacky a jejich standardii. (Hairani

2021)
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9 Zaver

Prvni kapitoly prace popsali samotny pojem podnikani, bez kterého by neslo ve
vykladu jeho rGznych forem pokracovat. Prace dale popsala franchising jako
podnikatelskou metodu. Byla nastinéna historie jeho vyvoje a podana definice, ktera
je dnes uznavana. Kromé toho teoreticka vychodiska ukazala vyhody i slabé stranky
tohoto konceptu spolu s popisem teoretické motivace k vyuZiti franchisingu pro
vlastni podnikani a naleZitosti, které je treba splnit pro moznost vyuZiti tohoto
konceptu.

Na vyzkumnou otazku se podarilo odpovédét teoretickym popisem
franchisingu a naslednou analyzou podniku z praxe. Pripadova studie franSizové
sité teoretickd vychodiska potvrdila. Pocatecni motivace fransizora spocivala
v usnadnéni procesu expanze do novych lokalit. Je pro néj snazsi delegovat rizeni
jednotlivych pobocek na fransizanty a orientovat se na strategické fizeni a
marketing spoleCnosti. FranS$izant chtél také rozsitit své podnikani a franchising mu
umoznil tak ucinit za podminek nizsiho rizika. Vzajemny vztah subjekti ve
zkoumaném fransSizovém vztahu je postaven na vzajemnych pravech a
povinnostech, presné jak popisuji teoreticka vychodiska. FransSizant dostal veskeré
pokyny a informace o postupech potiebné k zapoceti podnikani a fransizor za to
obdrZel kupni cenu fransizy. Skoleni zaméstnancii a priibéZna podpora prevazné
v oblasti marketingu byla a je fran$izorem dodavana.

Taktéz franSizova smlouva spliuje veSkeré zminéné naleZitosti. Byla
zkoumana vedle metody fizenych rozhovorl se zucastnénymi stranami, nicméné
majitel fransizové sité a znacky Los Capolitos si nepreje jeji uverejnéni. Divodem je
zachovani obchodniho tajemstvi a diivérnych informaci v tajnosti.

Hlavni cil prace, kterym bylo zpracovat teoreticky prehled franchisingu
podloZeny pripadem z praxe se autorovi podarilo splnit. Proces nabyti franSizy
zacina uzavirenim smlouvy s majitelem znacky a zaplacenim prodejni ceny fransizy.
Proces pokracuje pres ziizovani nové pobocky a zaskolovani zaméstnancli az
k plynulému provozu nové vzniklého podniku. Silné stranky, na které poukazuje

vV

teorie i franSizant jsou pocatek podnikani za niZsiho rizika vedle podpory fransizora
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v oblasti marketingu i provozu. Frans$izor dostava moZnost rychleji expandovat svoji
znacku a s novymi pobockami ziskava kanaly pro prenos poznatkli o trhu. Slabé
stranky toho konceptu jsou riziko pro obé strany, Ze jedna nebo druhd nedodrzi
smluvni povinnosti. FransSizor vystavuje svoji znacku nejistoté, kdy se Spatnym
jednanim jednoho fransizanta muze poskodit image celé sité. Nevyhody pro
franSizanta mohou obnaset striktné stanové postupy provozu nebo naklady na
fransizové poplatky.

Prace otevirela moZnosti zkoumani pro dalSi oblasti v rozebirané fransizové siti.
Napiiklad tvorbu skupiny vrcholového rizeni, ktera by pri dalSi expanzi sité mohla
vzniknout z majitelti dvou a vice pobocek. Dalsi oblasti pozornosti by mohly byt
rozvolnéni sortimentu pro jednotlivé pobocky a umistovani stanki s rychlym
obcerstvenim do mist se zvySenou koncentraci lidi pti rtiznych akcich potadanych
ve méstech.

Celkoveé se tedy rozebirany koncept ukazal jako efektivni zplisob podnikani, coz
autorovi potvrdili také podnikatelé z praxe. Podarilo se naplnit hlavni i dil¢i cile
prace, pricemZ vznikl popis franchisingu jako smluvni spoluprace dvou stran, ze
které obéma plynou prava i povinnosti. Fransizor zapijcuje svou znacku, poskytuje
know-how a dodava podporu skoleni a marketingu druhému subjektu, ktery se

nakupem fransizové pobocky a ochranné znamky znacky stava fransSizorem.
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12 PFilohy

12.1 Rozhovor s fransSizorem

1. Miizete strucné predstavit vasi spolecnost? Co vas vedlo k rozhodnuti

vyuzit pro své podnikani fransizovy model?

Los Capolitos je Sit fast casual mexickych restauraci zaloZena v roce 2014 ve
Frydku-Mistku odkud se postupné rozrostla do celého Ceska, na Slovensko a nové i
do Polska. V soucasné dobé mame 20 pobocek a zakladame si na Cerstvém a
kvalitnim jidle, které je pripraveno primo pied zakaznikem a podle jeho prani.
FranS$izovy model jsme zvolili jako prostiredek k expanzi nasi znacky Los Capolitos,
protoZe vérime, Ze umoziuje Uspésné Sireni naSeho know-how do novych lokalit, a
zarovern je tento model daleko 1épe riditelny, nez kdybychom meéli vSechny
pobocky provozovat sami. Narazili jsme na sviij strop u tiech vlastnich pobocek a

rozhodli se tedy pokracovat formou fransizy.

2. Jaka kritéria zohlediiujete pri vybéru potencialnich fransizantd pro vasi

znacku?

Pii vybéru potencialnich fransizantd zohledniujeme jejich zkuSenosti v oblasti
restauracniho podnikani, jejich zapal a nadSeni pro mexickou kuchyni. Musime si
sednout lidsky, abychom si byli jisti, Ze nebudou vést restauraci jinak, nez jak
vyZadujeme, proto neprodavame fransizy kazdému, ale na vybéru si ddvdme velmi

zaleZet. Samoziejmé diilezité jsou i financ¢ni aspekty.

- Doplnujici otazka (DO): Co myslite témi finan¢nimi aspekty?

Bereme v Uvahu financ¢ni zazemi a moznosti potencialnich fransizant(, aby se ujistil, Zze
maji dostateéné prostiedky na zahdjeni a udrZeni provozu restaurace. Musi ndam

prokazat, Ze disponuji odpovidajicimi financnimi prostifedky nebo Ze maji schvaleny
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uvér na vysi investice. DlleZitd je schopnost pokryt pocatecni investice a bézné

provozni naklady, véetné licenénich poplatk( a naklad{ na marketing a zdsoby.

3. Jaky druh $koleni a podptirnych programi nabizite novym fransizantim?
Jak zajist'ujete pribéznou podporu fransizantt pri rozvoji jejich podnikani?
Novym fransizantiim nabizime komplexni Skoleni tykajici se provozu restaurace,
nasich receptti, standardi kvality a spravy podnikani. Dale poskytujeme pribéznou
podporu v oblasti marketingu, provozu a rizeni, aby fransizanti meéli veSkeré

nastroje k uspéchu.

- DO: MiiZeme tady jit do konrétna? Pokud je to mozZné, popiste, jak probiha
Skoleni na zacatku a co jsou ty marketingové provozni podplirné aktivity
v pribéhu?

Na zacatku potencionalniho fransSizanta zaméstname na nékolik dni a ovéfime si, zda
ma vibec na to, provozovat restauraci a zda chdpe souvislosti restauracniho businessu.
Poté prijede fransizant i s predem vybranym manaZerem restaurace na jednu ze
stdvajicich pobocek a absolvuje 14denni intenzivni Skoleni, kdy si projdou vsemi ¢astmi
provozu a méli by poté byt zaskoleni na Urovni manazera pobocky.

Skoleni zahrnuje detailni instrukce tykajici se provozu restaurace, piipravy jidel dle
receptur Los Capolitos, dodrzovani standard( kvality a zasad spravy podnikani. Pri
otevieni pobocky je na misté nase provozni manazerka, kterd dohlizi na Skoleni
zaméstnanc(, které provadi ale uz sdm fransizant a ona jej jen doplfiuje a kontroluje.
Takto stravi na pobocce cca 7-14 dni dle narocnosti a poté provoz nékolikrat
zkontroluje v prvnich mésicich.

Marketingova a provozni podpora muze zahrnovat pomoc pfi zavadéni lokalnich
marketingovych kampani, navrhy na off-line reklamu a spolupraci s mistnimi firmami,
které mohou jit ruku v ruce s nasim podnikanim — fitcentra, velké IT firmy, kina apod. V
prabéhu se zamérujeme na optimalizaci provoznich proces( a strategické planovani

pro rust podnikani.
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4. Mohl byste nastinit klicové prvky vasi standardni fransizové smlouvy? Jak

resite zmény nebo aktualizace fransizové smlouvy?

Klicové prvky nasi standardni fransizové smlouvy zahrnuji podminky tykajici se
licen¢nich poplatkt, provoznich standardi, ochrany znacky a podminek ukonceni
smlouvy. Zmény nebo aktualizace smlouvy jsou reSeny transparentné a ve

spolupraci s fransSizanty.

- DO: Vase fransizova smlouva ma tedy ctyti hlavni ¢asti - licen¢ni poplatky,
provoz, znacka, ukoncenti. Je mozné do néjaké miry, ktera vam bude
komfortni nastinit kostru jednotlivych ¢asti? Napt. Kolik druhi poplatki
popisujete ?

Fransizova smlouva obsahuje ¢asti vénujici se licenénim poplatkiim (definuje typy
poplatk, jako jsou pocatecni fransizové poplatky, pravidelné royalty a marketingové
poplatky), provoznim standarddim (detaily o dodrzovani znackovych standardu, kvalité
produktl a sluzeb), ochrané znacky (pravidla pro pouzivani znacky a jeji ochranu) a
podminkam ukonceni smlouvy (procesy a kritéria pro ukonceni fransizy).

Licencni poplatky se skladaji z:

- Licence na otevreni restaurace — 300tis K¢, za tuto dostava fransizant veskeré
knowhow a skoleni, pomlzeme mu s vybérem lokality, projektovou ¢asti
pfipravy celé restaurace — stavebni povoleni, studie a vizualizace celé pobocky,
vybér nabytku a zafizeni, doporu¢ime vhodné dodavatele a dodame kompletni
seznam nutného vybaveni. Fransizant si pak mlzZe vybrat, zda vyuzZije nase
dodavatele anebo vybere lokalné, coz my poté schvalujeme a dohlizime na
kvalitu praci.

- FranSizovy poplatek — 0-6% z trzby, pfed otevienim vidy pfipravime tabulku,
kde zohlednime vSechny fixni naklady dané lokality a dalsi proménné, které jiz
pokryti veSkerych naklad( a kde se fransizant dostdva do cernych Cisel.
Zjednodusené je nase filozofie takova, Ze pokud nevydélava, tak fransizovy
poplatek neplati, ale naopak ¢im vice se dafi, tim je poplatek vyssi — mame
odskalovano na nékolik arovni trzby a kazdy mésic to vyhodnocujeme.
Kvartalné pak naklady prochazime a kontrolujeme, zda fixni naklady (napt
sluzby — energie apod) odpovidaji kalkukaci, podle toho pak tabulku a vypocet
poplatk( upravujeme.
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- Marketingovy poplatek — 3% z trzby — kdy 1,5% fransizant odvadi na globalni
marketing — vSe co zajistujeme my a 1,5% by si mél vyhradit na lokdlni
marketing — influencery, offline apod.

5.Jaké jsou pocatecni a prubézné zavazky franSizantti? Jak urcujete licen¢ni

poplatky a dalsi poplatky uc¢tované nabyvatelm fransizy?

Pocatec¢ni a priibézné zavazky fransizantl jsou individudlné stanoveny v zavislosti
na lokalité a velikosti restaurace. Licen¢ni poplatky a dalsi poplatky jsou urceny na

zakladé odhadovanych nakladi na podporu a provoz fransizové jednotky.

6. Jak zajiSt'ujete konzistentni znacku a kvalitu ve vSech fransizovych
pobockach? Jak zajistujete, aby fransizant odpovidal hodnotam a vizi vasi
znacky? Jaké strategie pouzivate k reSeni problémit nebo problému v ramci

fransSizové sité?

Konzistentni znacka a kvalita jsou zajistény prostirednictvim pravidelnych skoleni,
inspekci a podpory fransizantd. Snazime se zajistit, aby kazda fransizova pobocka
odpovidala nas$im hodnotam a vizi prostiednictvim striktnich standardi a piisného

dohledu.

- DO: K inspekcim vyuZivate outsourcingové sluzby? Jak ¢asto tyto skryté
kontroly provadite?

Pouzivame pravidelné neohlasené kontroly a inspekce, které mohou byt provadény jak
internim tymem, tak externimi spolec¢nostmi, aby zajistil dodrzovani standardu kvality
a konzistence znacky. Tyto kontroly pomahaiji identifikovat oblasti pro zlepsSeni a
udrzuji vysoky standard sluzeb ve vSech fransizovych jednotkach. Sledujem recenze
restaurace na Google, rozvozovych platformach a dle toho i zavadime opatreni,
vSimame si fotek na soc sitich z jednotlivych pobocek a podnéty zasildme manazeriim

restaurace.
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Kontroly provadime minimalné jednou za kvartal, pokud je to potieba tak i na tydenni

bazi, ale toto nastésti se déje velmi ojedinéle a spiSe u nové otevienych pobocek.

- DO: Jaké jsou vaSe hodnoty a vize?

Hodnoty a vize Los Capolitos zahrnuji dliraz na kvalitu, ¢erstvost a autenticitu mexické
kuchyné, zavazek k vynikajicimu zakaznickému servisu a snahu o vytvareni pfijemné
atmosféry v restauracich.

Autenticita. Chutnost. Férovost. Kvalita. Ochota. Pfatelskost. Profesionalita. Vérnost.
Vstficnost. Zajem.

Vice na https://www.capolitos.cz/franchising/

7.Jak vybirate regiony, kde l1ze zridit nové fransizy? Jaky je vas cil pri

rozsirovani fransizové sité?

Pri vybéru regionii pro nové fransizy se zamérujeme na oblasti s vysokym
potencidlem trzniho ristu a dikladné analyzujeme lokalni konkurenci a poptavku
po mexické kuchyni. Cilem nasi expanze je Sirit nasi znacku do novych trhii a

oslovovat $irokou $kalu zakaznikd.

- DO: Jakou formou probiha prizkum trhu? (dotazniky?)

Provadime priazkum trhu pomoci kombinace metrik, véetné analyzy demografickych
udaju, ekonomickych trendu, konkurence a lokaIni poptavky.
Dotazniky nepouzivame, obcas vyuZijeme ohlasu na socialnich sitich nebo dotazu pravé

tam.

8. Jak hodnotite vykonnost jednotlivych fransizovych jednotek? Jaka opatieni

prijimate v pripadé nedostate¢né vykonnych fransizanta?
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Vykonnost jednotlivych franSizovych jednotek pravidelné monitorujeme
prostrednictvim finan¢nich analyz, zpétné vazby od zakazniki a inspekci provozu.
V pripadé nedostate¢né vykonnosti ptijimame opatieni, v€etné dalsiho Skoleni,
podpory nebo v extrémnich pripadech i ukonceni spoluprace s fransizantem, coz

jsme ale aplikovat nikdy nemuseli.

- DO: Jaké konkrétni oblasti sledujete pti hodnoceni vykonnosti fransizy?

Odpoveézeno vyse, ale zasilaji nam pravidelné financni reporty, mame pristup do POS
systému a rozvozovych profild, odkud mame spoustu dat, coz odpovida i na dalsi

otdzku a psal jsem to i vyse.

- DO: Mate predstavu o tom, do jaké faze by se situace musela dostat, abyste
pristoupili k ukonceni spoluprace s urcitym fransizantem?

Pfedstavu mame, ale nikdy jsme ji nevyuZili - V pfipadé nedostatecné vykonnosti
fransizovych jednotek pristupujeme k opatfenim jako je dalsi Skoleni, posileni podpory
v oblastech, kde to fransizant potrebuje, a v extrémnich pripadech, po dikladné
analyze a pokusu o ndpravu, moznost ukonceni smlouvy. Situace by musela prokazovat
dlouhodobé neplnéni stanovenych cil(l a neschopnost fransizanta reagovat na
nabizenou podporu a provadét potiebné zmény. Musela by zde byt také dlouhodoba
zakaznicka nespokojenost, kterd by mohla poskodit celou sit. Zkratka peclivé vybirame
franSizanty na zac¢atku a testujeme je, coZ jsme davnéji tak dlisledné nedélali, ale nyni

jsou nase naroky opravdu vysoké a vyplaci se to.
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12.2 Rozhovor s franSizantem

1. Na zacatek bych se chtél zeptat, jaké jsou vase zkusSenosti s podnikanim?
Byl jste nékdy zaméstnany a pripadné jak probihal prechod k podnikani?

Jd jsem vZdycky jenom podnikal, nikdy jsem nebyl zaméstnany. A samozrejmé ze
zacdtku jsem to prisuzoval néjakym Zivotnim okolnostem, ale casem jsem zjistil Ze
prirozené mé to tdahlo do podnikdni, protoZe byt zaméstnany neni uplné néco, co by
miij charakter zvlddnul. Mé charakterové rysy a povahové rysy tak jsou v podstaté
neslucitelné se zameéstndnim jako takovym. VZdycky jsem tedy podnikal. Prvni
podnikdni bylo finance dlouhodobé s néjakym presahem do realit a pak prisel carbon

cleaner jako cisténi aut a ndsledné tedy Los Capolitos.

- DO: Popsal byste jednotlivé zkuSenosti?

Tak u téch financi kdyZ jsem byl jeSté na stredni Skole, fungoval néjaky recruiting,
uz dlouhé roky ty spole¢nosti na tom funguji a myslim si, Ze jesté dlouho budou
fungovat. Samoziejmé ja jsem byl jeden z téch co narazil na lidi, ktefi takto nabirali.
Nastésti jsem narazil na fajn lidi, takZe ja jsem nikdy neSel do spole¢nosti jako OVB,
Partners a podobné. Méli jsme takovou svoji malou spolec¢nost, ktera fungovala
dobfre ale na stejnych recruit principech - my jsme taky nabirali lidi a taky jsme
samoziejmeé obvolavali a tak dale. Takze tady tim vSim si clovék prosel. Ale to
podnikani nebylo tolik o tom napadu nebo o té seberealizaci, tam jsou pevné dané
a ik se tomu podnikani, protoZe to je na ICO. Samoziejmé probihalo tam vzdélani,
coZ jsem bral jako vyhodu a vysvétloval se samoziejmé oblibeny Kiyosakiho
Cashflow kvadrant. Tak jsme vSichni chapali, Ze jsme jesté na levé strané, ale
samozi-ejmeé kazdy touzil byt na pravé strané a nasobit ten sviij Cas a podobné.
TakZe nebylo to vyloZené o napadech a inovaci, bylo to spiS o mozna driné nebo
pracovitosti a néjakych schopnostech sehnat kSeft. V podstaté se jednalo o obchod

jako takovy - umét vysvétlit véci a prodat je.

- DO: Potom priSel ten carbon cleaner, kde uz to vlastné nebylo Gplné o tom
Ze by nékdo tekl, jak na to? To uz byl vlastni napad nebo jak to vzniklo ?
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To byla taky zajimava Zivotni ndhoda. Néjaké véci si naplanujeme a zvladneme je
domyslet, ale obcas ty impulzy ptijdou tak nenapadné a vlastné uplné omylem.
Stejné jako s Capolitos tak taky s carbon cleanerem to bylo tak, Ze jsem se v
podstaté na tu sluzbu objednal, protoZe jsem se zajimal o auta a meél jsem problémy
s autem, které nefungovalo tak dobre jak bych cekal. Tak jsem hledal néjaké reSeni
a prave tady to mi hodné to ¢isténi. A ekl jsem: Je to super. Kde jste to vzal? ja si to
chci taky koupit! Dodnes dékuji panu DusSanu Varosi, ktery je mimochodem skvély
realit'ak, za to, Ze mi prozradil, kde a jak ten stroj sehnat. TakZe to moje podnikani
zacalo opravdu tim Ze jsem se jako nebal si o tu véc fict. A o tom to mozna je, Ze
feknes - to se mi libi a pak domyslim kde a jak to za¢nu délat. Bylo to prvni moje
podnikani, kdy jsem musel vykonstruovat néjaky byznys pl4, ktery podle néjaké
ucebnicovy teorie daval smysl. Resil jsem kde brat zakazniky, co je cilova skupina,
jak ten typicky zakaznik vypada, atd. Popisoval jsem svého cilového zakaznika jako
¢lovéka se zdjmem o auta a tvoril néjaky marketingovy strategie, a tak odstartovalo
i néjaké logické premysleni nad Sirsi ekonomikou, nad konsekvencemi a
ekonomickymi vztahy. ProtoZe v tom prvnim podnikani to bylo hlavné o tom
obchodu, ¢lovék musel prodat. Ale pokud mas néjaky podnik, tak uz potrebujes
premyslet do vice stran, ne jenom o téch trzbach, ale prosté kde, co nebo koho a jak

sehnat.

2. Podélil byste se o cestu od financ¢ni sféry po mexické jidlo? Proc¢ zrovna
tato kuchyné?

To souvisi s Zivotem jako takovym, protoZe ja délam v Zivoté to, kam mé to i zC¢asti
vede. To znamen3, Ze kdyZ ted ptijdu néjakou cestou, tak asi bych mohl byt
astronautem, kdybych pro to udélal asi trilion véci, ale spi$ bych se jim nestal, takZze
protoZe moje prostiedi mé k tomu dovedlo a prosté trénovalo mé to v mnoha
vécech takZe proto ty finance. Pak byla situace jaka byla. Vim, Ze tam byl covid a tak
dale. Ve firmé zacali byt problémy - neprodavalo se, lidi se nemohli stykat, atd.

Vlastné jako na zavolanou jsem pravé objevil ten carbon cleaner. ProtoZe ja jsem
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diky tomu jsem v covidu sam mohl slusné vydélat, protoZe ten carbon cleaner
nebyl kontaktni, tam si s nékym nemusite, kdyZ to reknu vtipné, objimat a podavat
ruce. Tam staci kdyz ten ¢lovek prijede, opatrné tam pienecha to auto a odejde.
Treba se nemusite ani vidét, auto vycistim a zase ho odloZim, ten ¢lovék si ho
vyzvedne. Bylo to jak nékdo miiZe rikat zCasti osud, z¢asti praktické, ale v tu chvili
to byla prilezitost. A definice podnikatele je taky Ze dokaze odhalit ty ptilezitosti,
svézt se na té viné. Ja jsem to pak prodal a doménou podnikatele mtiZe byt tako to,
Ze vi kdy ma dost. Takze v tu chvili jsem vidél a citil Ze to je ta cesta, proto jsem ji
vyuzil. Postupné se vlastné z téch financi stalo Cisténi aut a vlastné i obdobné se to
stalo i s Capolitos. Tam to bylo takze ten carbon cleaner zacal mit néjaké interni
problémy a byly tam i spory se sousedem kvtili hluku. Covid uz byl lepsi a vim, Ze
jsem si Cetl Forbes tenkrat pravidelné, protoZe jsem vyznavac nazoru Ze ten, kdo se
kouka najde véci. No a objevil jsem clanek pravé o bratrich Kapolkovych, kde byly
super fotky a bylo tam néco o podnikani. Rekl jsem si, to vypad4 na inspirativn{
bratry, ktery rozjeli néco zajimavého, tvari se to dobte. Rekl jsem si super a dél
jsem rozvijel ten sviij zdjem a opravdu to bylo osudovy, protoZe jsem si fikal ty jo
to jsou néjaky frajeti, ktefi tady nabizeji prosté franchising. Tak jsem si precetl o
franchisingu, s fikal si, Ze to ptisobi mladistvé, byly tam hezké obrazky toho
mexického jidla, tak jsem se podival na web, kde jsem si precetl Ze opravdu hledaji
ty franchisanty a kdybych s nimi chtél podnikat, tak at dam védét. Tak jsem je vzal
za slovo a ulozil si ¢islo. Bylo to obdobi, kdy zc¢asti doznival Covid a to obdobi
nebylo asi pro nikoho veselé. Ja jsem se chtél posunout a rikal si, kam se posunu a
jaké mam moZnosti v tom Zivoté ted. Rekl jsem si, piijdeme vy$ ne niZ, neptjdu
zpatky délat néco co uzZ jsem délal, nebudu kupovat druhy carbon cleaner a
restaurace znéla dobre, zajimavé. No a aniz bych néco védél o provozu restaurace,
jednoho dne jsem sedél fakt jako smutnej v auté a fikam si ale co s tim Zivotem

mam délat - prosté volam, mé to nékam dostane byla to pro mé néjaka vira.

3. Cim vas myslenka franchisingu nalakala?
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No tak to byl uz miij druhy franchising, protoze karbon cleaner byl taky
franchising. ProtoZe existuje ta znacka a ty si koupis jejich stroj a know-how. Bylo
to sice v malém méritku, ale byl jsem vlastné fransizan, takZe néjaka pravidla tam
platila - jako odvadéni podilu a tak dale.

Ale v ¢em meé to jako lakalo, protoZe je zajimavy pftijit k néCemu co uz je hotovy a
zadit to realizovat. Castokrat jste tieba v Zivoté v situaci kdy nemate ¢as vymyslet
véci, tak je pomérné dost dobré tu véc uz dostat hotovou a vlastné jenom realizovat
ten skill co se tyce vedeni a funkce jako takovy. Protoze vymyslet véci je at’ si tvrdi
kdo chce co chce obrovsky nakladny a sloZity. Vymyslet kraviny je jednoduchy, ale
slozKky: musi mit ¢loveék Stésti a sklil. A bratii Kapolkovi méli blizko k Americe a
byly v Mexiku, tak proto to mohli dat do kupy. Ja jako vesnican z Ukrajiny nikdy
nedam do kupy mexicky bistro, protoZe ta cesta tudy nevedla. TakZe jsme se protli
jako lidé a mohli jsme si dat ruku na to, Ze spolecnymi silami mizeme podnikat
nebo $irit tu znacku. TakZe kazdy mame jinou roli v tom pribéhu a to je dobré na
franchisingu Ze nenesete ty obrovské naklady a téZkost toho vymysleni konceptu. V
tu chvili vezmete néco, co funguje a to aplikujete. Kolikrat to je vlastné podle mé
nejlepsi volba, protoze kdyz je to dobra znacka, tak opravdu miize raketove
vystrelit. Nehledé na to, Ze franchising kdyZ funguje jak m3, tak rapidné snizuje
riziko. Pokud premyslite jako podnikatel tak musite hodnotit to riziko. Kdybych
mél vymyslet restauraci od piky tak to je pro mé nerealny stejné jako vymyslet
technologii carbon cleaner, protoZe se nevyznam ve Stépeni vodiku a néjakych
technickych parametrech. Ale kdyZ to nékdo dal do kupy, ja to rad tady
zapropaguju. Takze franchising mé naldkal, protoZe nemusim nést tolik toho rizika

a vymyslet koncept.

- DO: A jak probéhlo rozhodnuti do toho jit s Kapolkovymi?

Stacila jedna cesta do Capolitos a jedna schlizka s Kapolkovymi. Kdyz jsem prijel do
Ostravy a ochutnal jsem burrito, v tu chvili jsem podepsal mlenlivost, to bylo
hnedka. Bylo to spontanni rozhodnuti, nepremyslel jsem nad cisly, to jsme resili

potom. Rikal jsem si, Ze i kdyby to bylo jakkoliv prodéle¢né to asi nebude.
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Pochyboval jsem Ze se ze mé stane multimilionar protoZe to je nerealné na malym
podniku udélat. Jsem realista a mam zdravy rozum. Rekl jsem si, Ze jediné co z toho
muzZe byt jsou néjaké penize néjaké zkuSenosti. Samoziejmé jsem jesté nevédél, to

je tézky a Ze mi to eventuelné miiZe vzit zdravi, coZ se stalo.

4. Mizete popsat proces zakladani fransizy? Znamenala pro vas néjaka faze
velkou vyzvu?

Postupné jsme museli s Kapolkovymi podepsat mil¢enlivost, podepsat fransizovou
smlouvu, pak jsem v bance zadal o uvér. KdyzZ jsem mél uvér, tak jsme mohli
pokracovat s vybérem prostoru. TakZe nejdriv se vybira prostor, plati se fransizovy
poplatek - na dohodé muzZe byt tireba piilku ted’ ptilku pfi startu, to je individualni
podle toho jak plyne i to cashflow, eventuelné podle toho co se kdy plati - pokud se
vétSina véci plati na zacatku (designéri, architekti) tak prosté na zacatku, ale je to o
domluvé. Pak se fesi vybér prostor a ndjemni smlouvy nasledné se zacne fesit
architekt a urady, do toho uZ se resi samozrejmé néjaka lokace, pravdépodobné
trzby, navstévnost, mésto se hodnoti ve vztahu ke student(im, vSe probiha na
néjaké zakladni komunikac¢ni bazi — hovory, schilizky, kaficka. Jedna se o néjakém
tom mikrokosmosu té jednotlivé pobocky a aby vSichni zucastnéni prosté védéli co
se v tom procesu déje se nedéla oficidlni cestou, Ze by se o kazdy kraviné psal email
jako: Ahoj Honzo, premyslel jsem nad tim Ze ta lokace je dobra a je tam 3500
studentt. To ne, nedélaji se Zddné analyzy mést, ale komunikuje se o néjakych
moznostech té lokace, probihaji dialogy aby vSichni védéli do ¢eho jdou a jak to asi

bude vypadat.

- DO: Pokud prichazi novy fransizant, tak uz je tim, kdo s lokaci pro fransizu?
Nebo je to spis tak, Ze fekne odkud je a kolem néj se hleda vhodna lokace?

Slysel jsem oba pribéhy. Viceméné se jedna o prvni variantu, vZdycky je lepsi, kdyz
ten novy majitel zna ty lokace. Kdybych ja délal Plzen napriklad tak najednou
neseme riziko neznalosti lokality, tim nerikdm Ze to je riziko velky ale je to néjaky
riziko. Je pak dobry se tfeba spojit nebo mit tam tfeba 2 3 kamarady v tom mésté

ktery vlastné tady tu funkci zastanou. TakZe je to vZdycKky asi o néjakym lidskym
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jednani. Mazes si zalozit pro mé za mé kolik Capolitos budes chtit, kde budes chtit,

pokud tam budou néjaky logicky ukazatele.

- DO: Zminoval jste, Ze u lokality se vyhodnocuje pomér pracujicich a
studujicich. Co je pro vas byznys prinosné;jsi, aby tam byl vétsi pomér
studentl a nebo naopak?

Je dobry, kdyZ tam jsou univerzity aspon jedna nebo dvé a demograficky treba

mladsi mésto kvili pracovni sile. Aby tam byla néjaka urcitd moznost sehnat lidi,
protoZe ta mlada energie z toho Capolitos ¢isi, diky tomu Ze umime shanét ty mlady

lidi.

- DO: Takze to neni vlastné jen o téch zakaznicich, ale premyslite i nad tim,
abyste méli personalni zdroje?

Zase neni na to stostrankova smérnice, ale bavime se hodné o tom, jak pokryt
vSechny potreby toho podniku. To znameng, Ze podnik ma néjakou dodavatelskou
potiebu, tak aby tam dodavatel zvladnul jezdit, coZ naStésti zvlada. Nevim, jak by to
vypadalo, kdybychom méli pobocku v Asi na hranicich, jestli by tam ten nas
dodavatel dojel. Ta pobocka pak ma potreby samoziejmé té pracovni sily a zaroven
zakaznické baze. TakZe potiebuje$ mit zakazniky, ktefi jsou otevieny jinému jidlu
nez je Cesky. To je asi premisa, protoZe mexicky jidlo je natolik specificky Ze ho lidi
musi pochopit. Setkdvame se s rliznymi zakazniky. Setkavame se s lidmi, ktefi ndm
kazdy den dékuji za to Ze jsme. Jsou lidé kteri byli v Mexiku a chodi jenom k nam,

s tim Ze jsme podle nich autenticky. PriSel ale uz také rozhotceny zakaznik, ktery u
nas hledal a nenasel smazZeny syr. Pokud je takovy Clovék jeden za rok, jesté se da
podnikat. Pokud by jich tam bylo tisic, uz bych se do takového mista s podnikanim

nehrnul.

- DO: Jaké podpory se vam dostalo od fransizora pfi rozjezdu pobocky?

Fransizor pomaha s dokumentaci a s trady. Dava rady jak co vyridit, jak to udélat
efektivné, jak to udélat za co nejmin penéz. Radi komu zavolat, kdyZ je problém, co

fict kdyz je problém. Obdrzel jsem i seznam zkuSenosti s feSenim konkrétnich
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problémi. Poskytuji se eventuelné konzultace s pravnikem. Napiiklad pani na
uradé se rozhodla, Ze na pobocce nesmi byt konkrétni dvere, ale my vime, Ze tam
byt mliZou, tak je potieba to néjak vykomunikovat, coz taky resi fransizant s
podporou fransizora. Kapolkovi s ¢im miiZou, tak pom{iZou, protoZe uz maji ty
zkuSenosti. Mné Casto kazdy drednik nebo délnik argumentoval, protoZe jsem ty
zkuSenosti nemél.

Potad dochazi ke komunikaci co se d€je, jak jde ta rekonstrukce, protoze pak musis
ten celej prostor ptizpisobit tomu provozu. Poradime se kdo ma lepsi délniky,
kteri zvladnou ty konkrétni ikony. Zacne stavebni dozor, ktery déla fransizant,
kdyZ se v tom vyzn4, ale vétSinou stavebni dozor déla MiSa Kapolka, protoze je
vzdélany ohledné materiall a stavebnictvi, zna ty dodavatele a vi, jak ma vypadat
vysledek. Dochazi neustale ke komunikaci a kontrole jednotlivych procest

rekonstrukce a plati se to ze kapsy fransizanta.

- DO: A jak pokracuje angazovanost fransizora po dokonceni rekonstrukce pri
rozjezdu provozu?

Fransizor zajisti Skoleni zaméstnanci skrz dlouhodobé fungujici interni skolitelku,
ktera zodpovida za rozjezd pobocky. Musi pohlidat, aby ta pobocka méla zasoby,
proskolené lidi a veSkeré potirebné véci k provozu. Déla to ve spolupraci s tim
franSizantem, aby se zapojil a plynule prechazel do té vedouci pozice. Sty¢ny
dlstojnik je Skolitelka, protoZe novy majitel nema zkusSenosti s Capolitos a taky se
vSe uci od zacatku. Kdyz uz jsem mél pri druhé pobocce ty zkuSenosti, tak tam jsem
byl sty¢ny dlistojnik jenom ja. Na zacatku tedy zaskoluji nejdriv fransizanta, ktery
jede treba do Ostravy na Skoleni trvajici dva tydny. Pak spole¢né se Skolitelkou,
ktera nema zkusSenosti dva tydny ale nékolik let, jedou oba rozjet pobocku do dané
lokality. Cely proces Skoleni se pohybuje v asovém rozmezi 14 dni aZ jeden mésic.
Pak uz by méla pobocka zacit fungovat samostatné bez Skolitelky. Pokud se
nejedna o prvni pobocku, cely proces je kratsi a pro fransizora tak méné nakladny.
Samozriejmé je také vyhoda, kdyZ mam pobocku v Hradci, kde jsem si mohl
proskolit lidi, nez jsem oteviel v Pardubicich. Ale i kdyZ se jedna o prvni pobocku,

délame napriklad neoficidlni otviracku pro kamarady z okoli, kde si brigadnici
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provoz vyzkous$i ne uplné naostro. Pak nasleduje jeden nebo dva mésice dlouha

doba, kdy rikame, Ze fungujeme ve zkuSebnim provozu.

- DO: Kdyz se tesi zaskolovani pracovniki, jsou néjakd omezeni nebo normy
kolik lidi by tam na zacatek mélo byt?

Je standardizovany pocet lidi na provoz, je to zhruba deset lidi a odviji se to od
velikosti poboc¢ky a sménovosti. Nevim jak presné velkd pobocka by musela byt,
aby bylo potieba vice lidi. KdyZ bude hodné velkou pobocku s néjakou vétsi
sménovosti, tak eventuelné je potfeba nabrat troSku vic lidi, aby se vykryli ale
primérna pobocka si vystaci s deseti lidmi. Napriklad Kapolkovi maji tu pobocku
v centru, tak velkou, Ze tam drzi podle mého odhadu 15 brigadnikt. Na bézné
pobocce jsou 2 aZ 3 lidi na sméné, ta variabilita je v tom poctu vysoka a daii se
maximalizovat efektivita a zisky. Tti lidi zvlddnou hodné prace, pokud provoz

presahne kritickou droven, uz budou potieba tieba 4.

5. Jak ted s odstupem casu, kdy uZ funguji dvé vase pobocky, vhimate
finan¢ni zatéz na zacatku podnikani?

Myslim si Ze to je v poradku. Ta ¢astka za mé neni nedosazitelna pro mladého
clovéka, ba naopak si myslim, Ze takové mensi bistro si miiZe otevrit skoro kazdy.
Ted nemyslim konkrétné Capolitos, ale obecné ty ¢astky prosté banky piij¢i bézné.

Problém je zalozit vlekou restauraci, kde jenom kuchyii stoji 10 milionf.

- DO: Kdyz by byla pobocka Capolitos drazsi, Sel byste do toho?

Ne. Kdyby to bylo draZzsi, tak bych do toho nikdy neSel. Ten koncept je pratelsky na
vSechny strany, Kapolkovi néco vydélaji, néco vydélam ja a zdkaznici maji dobry
jidlo. Vnimam to jako Ze za malo penéz dostanete pomérné hodné muziky a ve

finale jsou vsichni spokojeni.
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6. Jak velkou samostatnost mate pri kazdodennim provozu a naopak jak
moc jste svazan smlouvou?

Ja bych nepouzil slovo svazan, protoze svazovali vas rodice, kdyz rikali jak si mate
Cistit zuby? Je to v podstaté dany skill - délej to takhle. KdyZ mi nékdo fekne délej
to takhle a vim, Ze on sam zkusil 35000 moZnosti jak to délat a tahle je nejlepsi, tak
to je asi to nejlepsi co se mohlo stat. KdyZ nékdo rekne tohle je dobra mexicka
surovina, tohle to smichej a to lidem to chutna. KdyZ to i mné samotnému chutna,

tak to je vlastné to nejlepsi co se miiZe stat.

- DO: Co kdyby mél néjaky fransizant pocit, Ze naptiklad néjaky dodavatel
nefunguje tak, jak by si predstavoval? Miize suroviny objednat jinde?

Ne, musi dodrZet dodavatel, kterého urcuje fransizor, je to jeho povinnost podle
smlouvy. [ pokud néco nefunguje, ale jste smluvné zavazani, prosté to musite
dodrZet. Stejné tak nejde naptiklad, aby si néjaka pobocka vymyslela vlastni

specialitu, recepty se také ridi centralné.

- DO: Ajakto je s tim naborem a Skolenim lidi v pokrocilejsich fazich
provozu? Jsou tam také néjaké smluvni povinnosti?

Tam uz fransizant funguje sam, ale potad ten podnik je postaven na celkovych
algoritmech. Je dobré nejdriv naucit nového ¢lovéka jednu véc, aby ji pochopil a
mohl jit na dalsi véc. Intuitivné kdyz ptijde novacek tak mu neptijdu vysvétlovat,
jak se méni Zarovka, protoZe nebude ménit Zarovku, ale nebude ani vaftit celou
polévku sam, protoze to prosté nejde a nikdo to nikdy neurcuje. Kapolkovi ti
nemusi rikat nedavej novackovi varit polévku, prosté to je pochopitelné. TakZe tam
je dliraz na néjaky selsky rozum.

Vybér novych lidi schvaluje fransizant, jde to na jeho zodpovédnost. Ma dano, Ze
podnik musi fungovat a jak toho docili je vlastné vSem jedno. Jestli pro mé za mé
bude mit 30 brigadnikl a kaZzdému da jenom 2 hodiny Casu, ale to zase vSichni

intuitivné pochopi, Ze to je blbost. Ale neni to zakazany, Capolitos je hodné
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zaloZené na zdravym rozumu, komunikaci vedl néjakych schopnostech a

zkuSenostech toho podnikatele.

- DO: Citite vy osobné, Ze si z toho minulého podnikani ve financich nebo
carbon cleaneru nesete néjaké zkusenosti ,co vam pomohly rozjet dvé
pobocky?

Jasné, to je bez debat. Nezndm ty data, ale myslim, Ze jsem nejmladsi frans$izant

v CR, protoZe jsem smlouvu podepsal ve 22 letech. Kdybych nemél n&jaké
zkuSenosti a myslenky ohledné vedeni a pracovni moralku tak bych to nikdy
nemohl podepsat. Ze to bylo t&Zké je druha véc. Vybudovat a provozovat ten
podnik nebylo jako finance nebo carbon cleaner, to pro mé nebyly téZkévéci, ani
jedna mi nesahala ani tfeba po 15 % potencialu. To jsou délal v omezeném vykonu
a stacilo to. Najednou jsem ale jel na 150 % a nestacilo to, takZe jsem musel v

podstaté rist s tim podnikem a vlastné to dohanét.

7. Jakym vyzvam jste jako fransizant celil a jak jste je prekonal?

V podstaté to uz pak byla vyhradné psychologie jako lidrovstvi, byt lidem vzorem.
Dokazat komunikovat se zakaznikem a to vedeni lidi byly samoziejmé velké vyzvy.
[ pracovni tempo mi dalo zabrat, protoZe samoziejmé gastro je jako tézkej byznys a
byl tam vleky napor na zacatku i na tu vydrz. Poprvé v Zivoté jsem se setkaval s tim,
Ze néco nefunguje. Ted' nemam na mysli néjaké rodinné vztahy, kdyz se s nékym
pohadate, ale kdyZ potrebujete v pravnich normach s nékym komunikovat, to je
tézky. Nové jsem mél zaméstnance a musel jsem se ucit novy styl komunikace. Ja
jsem hral dlouhou dobu sé6lo a najednou jsem musel hrat jako s deseti dalSimi

lidmi, ktefi maji kazdy razny pohled na svét.

- DO: Co vdm pomohl se pres tuto vyzvu dostat?

Néjaké vzdélani, spousty hodin zamérného zamysleni se nad tim, jak jsem v danych
situacich komunikoval a jak by to Slo pristé udélat 1épe. Gastro jeSté ma ty vypjaté

emoce skrz obrovské vytizeni a tam si myslim Ze se ¢lovék bud’ extrémné se spali
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nebo extrémné jako vyroste, ja jsem nastésti vyrost ale vypjaté emoce tam byly
samoziejme. jo prosté véci

Konkrétni problém byl tfeba s prvnim manaZerem pobocky, ktery jako freknéme
vmanipulovaval negativni postoje do podniku a to celé jsem musel reSit pod
tlakem, takze ve findle to neni o podniku nebo konceptu, je to o lidech. Muselo se ze
meé stat nekompromisni zvire, které seka hlavy, kdyz neni po jeho. ProtozZe jsem
poznal co je nejlepsi pro podnik a kdo se s tim neshoduje nebo tvrdi Ze se shoduje a
jen to hraje, tak tomu musite néjak rict, Ze touhle spole¢nou cestou nemtizeme jit.
TakZe nikdy jsem nemél problém s fransSizou ani s ni¢im co se tyka toho

Kapolkovych, jsou to suprovi lidé, ktefi to maji odladény.

8. Jak byste popsal sviij vztah s poskytovatelem fransizy?

Myslim si, Ze tam je vztah zaloZeny na pratelstvi, kdy prirozené vas ten byznys vrha
do situaci, kdy si musite vybrat jestli jako zklamete nebo nezklamete. A kdyz
opakované nezklamete, tak vam lidi véri a vy jim. Postupné si myslim Ze jsme diky
Capolitos zacali budovat ten vztah, ktery uz pak byl zaloZeny nejen na néjakych
sympatiich a zakladni dlivére a podpisu smlouvy, ale i na komplexnim védomi toho
Clovéka, Ze vite kdo to je. Ten obchodni vztah s pratelskym vnimam jako dvé entity,
které musi zZit vedle sebe. To znamena, Ze pokud se resi byznys, tak mam personu
byznysovou, protoZe nemiizeme sedét u stolu s ¢isly a bavit se o kamaradstvi.
Zaroven ale mame i tu rovinu pratelstvi, jedno druhé nevylucuje. I jako manazer se
miZete zajimat o své lidi, byt prratelsky, ale kdyz ale kdyz jim feknete, at tady
vycisti stlil a oni ho nevycisti opakovang, tak se to musi na néjakou dobu zménit.
Tak to samé mam Kapolkovymi. On to je obchodni vztah, ale zaroven tam mame
jesté ten pratelsky, a pak to je samoziejmé vyssi divci, protoZe nesmite zklamat ani

v jednom, je tam dvoji tlak.

9. Jak casto probiha vzajemné komunikace s fransizorem?

TéZko Fict. S MiSou si tak ¢asto nevolame, ale vZdy kdyZ se vidime tak stravime

hodiny v rozhovorech. Co se tyka Honzy, tak jsem na néj zvykly jako na brachu,
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piSeme si kazdy den. Nékdy si piSeme nepodstatné véci, nékdy vazné véci tieba
jestli rozjedeme i snidané. Na tu otazku asi nemam odpoveéd’, protoZe jsme
kamaradi a Zijeme porad v té personé kamaradstvi, ze ktery obcas vystoupime a
fekneme si néco ohledné novych napadii, marketingu, zménéach, ... Nedokazu si
predstavit, Ze bych Honzovi psal: Dobry den, Honzo. Premyslel jsem nad

marketingovym napadem ... Nevim jak by to fungovalo.

- DO: Existuje néjaky takovy fransizant, ktery komunikuje vyloZené oficialné a
odmérené?

Ne. VzdycKky je to v takové pratelské roving, jen u mé to je asi extrémni.

10.Jak vnimate naroky na dodrzovani znacky a jeji image?

Je to snadné. Tam jsou tak dobte vypracované a tak jako jednoduché pozadavky, Ze
to jinak nejde. Neni tam nic zbyte¢ného, mame jednoduchy design, dané recepty a

dost lidi, kteri védi co maji délat.

- DO: Byla nékdy situace, Ze jste tfeba musel opravit nebo zménit néco, co uz
za vas fungovalo, ale fransizor tekl, Ze to s nim nesouzni?

Ne a myslim si, Ze se to ani nemohlo stat diky dobre postavené smlouvé. Od zacatku
vite, co se smi a nesmi a funguje to i na néjakém selském rozumu. I kdyZ vim, Ze na
jedné pobocce nékdo néco vyrazné vyzdobil a typicky Zluta pobocka byla najednou

v v v

vic Cervena, tak tam se to hodné resilo, na to je Honza pes.

11.Jaké jsou vaSe budouci plany jako fransizanta? Planujete expanzi nebo
diverzifikaci?

S Capolitos uvidime jak to bude ted), to si to si zatim necham reknéme ve svych
planech. A co se tyka dalstho mého smérovani jako podnikatele, myslim Ze jsem se
ted’ hodné snazil a vlastné jsem prepalil zacatek, takZe mé dobéhlo zdravy, dobéhla
meé psychika, takZe misto toho abych ted Ipél na vykonu tak se budu muset

postarat o svoje zdravi, abych se pak mohl starat o plynule o néjaky byznys. Ted
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paradoxné nemam plany, Ze bych zakladal 30 novych spolecnosti, ale spiSe
podumat nad tim co budu délat dal, protoZe jedna véc je Ze mam v Zivoté néjaké
cile se zabezpecit a tady to porad jen néjaky zacatek té cesty. Myslim si, Ze jde
dosahnout do budoucna jako podnikatel vétsi stability ve vice oborech, pokud
budeme vérit Kiyosakimu, tak je potieba si vytvorit 8 prijmi a co ja vim, tak
restaurace jenom jeden prijem. Rad bych se angazoval i do jinych oborl ktery maji
zase stabilitu v jinych dobach to znamena aZ se zmensi navstévnost restauraci, tak
treba bude krize, budou se vice prodavat domy. Treba reality nebo prodej pres

eshop nebo jind moZnost, kterad se mi v Zivoté naskytne.

- DO: Takze to nenf tak, Ze byste chtél zlistat u franchisingu a zkouset touto
formou rtizné obory?
To je taky zajimava filozofie, protoZe kdyz si projdete tieba tifemi fransizami, tak

pochopite mechanismus vytvareni podniki. Projdete tim procesem obracené,
vidite konec a derivujete si zacatek. A to dopocitani se k zac¢atku je mnohem
jednodussi neZ ten koncept od zacatku vymyslet. Ted se nebavime o konkuren¢ni
doloZce, logicky nesmite vykradat fransizy, ale to co je na ocich, je zfejmé. Rychle se
ti rozvine néjaké analytické mysleni, kdyZ tam stojite a vidite ten proces jak se

kolem tebe tvori, protoZe uz to nékdo vymyslel.

12.]Jak si predstavujete vyvoj vaseho dlouhodobého vztahu s poskytovatelem
fransizy?

Rad bych aby tieba se véci, které mlizeme delegovat z obou stran tak se delegovali.
A zbyly jenom ty strategické véci, aby kazdy délal to nejlepsi co umi. To znamenj,
Ze ja v mé fazi napriklad si myslim, Ze délam vSe sam za sebe, ale kdybych si najal
asistentku na ty trivialni ukony, tak budu mit prostor vymyslet dalsi véci. To samé
si predstavuji pro Capolitos. Vlastné vSichni by delegovali méné podstatné véci na
lidi, kteri k tomu budou urceni a fransizor spolecné s majiteli pobocek by resili, jak
ty podniky zlepsit, co zavadét za zmény, jak to délat efektivné, jaké maji poznatky
z provozi a tak dale. Coz samoziejmé fesSime uz ted ale mohly by reknéme ty

mechanismy jesté dal vylepsovat a vytvortil by se pomyslny mozek celého Capolitos
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jako spojeni mentalnich kapacit vS§ech majitel a vlastné jsme méli takovy reknéme
dvou mozkovy trast. Tou nekonec¢nou kapacitou bychom vymysleli kudy jit dal. Je
jedna véc, jestli to budou malickosti typu hele naSel jsem tady lepsitho dodavatele
zkusime ho a otestujeme, usetrime kazdy 10000 mésicné a dohromady usetiime
milion. Za ten milion si mizeme cokoliv koupit. Vlastné uz ted’ kdokoliv mtize
vyjadrit sviij ndzor, ale mluvim tu spis o néjakém dlouhodobém a strategickém

fungovani.

13.Vnimate nakonec néjaké slabé stranky toho franchisingu?

Kdyz se na to podivame z perspektivy, tak tam muze byt slabé stranka, Ze se
zavazete se k néCemu a fransizor se zavaze k nécemu, co nesplni. Treba se zavazete
k tomu, Ze budete podnikat a investovat prostredky a fransizor nezajisti
dodavatele, jak se zavazal.

Ten franchising je podlé mé lepsi neZ cokoliv jiného. KdyZ mate dvé vychozi pozice:
1. Ze véci funguji a nikdo vdm nehdzi klacky pod nohy, nebo 2. kdyzZ jste na to sami

vvvvvv

vymysleny a otestovany koncept.

14.]e jesté néco, co byste chtél na zavér rici?

Kdokoliv to bude ¢ist, at’ se stavi v Los Capolitos, je to fakt dobry. A kdokoliv se
zajima o podnikani, tak za mé je to styl Zivot, ktery odpovida nastaveni toho
jedince a kazdy podnika trosicku jinak. Podnikani neni unifikované, je to néjaky
termin, ktery vlastné pro mé znamena, Ze vytvairim hodnotu z néceho, nékam
davam svij ¢as a energii. Re$im né¢{ problém uréitym stylem za pomoci uréitého
mechanismu a ostatnich proskolenych lidi. Podnikani je v podstaté ¢innost jako
kazda jina akorat je hodné Siroka, protoZe zapada do kontextu psychologie, dneska
uz i demografie a politologie, protoZe musite podnikat v pravnim systému a v
souladu s nim. Kazdy to déla trosku jinak, ale ty ptilezitosti miizou byt v dost
oblastech. Pak uZz je to jen o tom, kdo si co vybere, na koho, kde néco ¢eka a jakym

zplisobem k tomu dojde.
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