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Uvodem

Franchisingu dnes mnoho velkych firem vdééi za své silné celosvétové konkurenéni
postaveni a v€hlas. V poslednim ¢tvrtstoleti zaznamenavame velmi dynamicky rozvoj
franchisingu diky stale snazsSimu prekonavani technologickych a politickych bariér v
siteni informaci a kapitalu. Nejaspésnéjsi franchisingové koncepty se postupné
propracovaly od mistniho trhu k celondrodnimu a pozdéji az ke globalnimu pokryti.

Mnohy mensi podnikatel tomuto formatu podnikani vdééi za svij rychly start
v podnikani na svém lokalnim trhu a schopnost se udrzet. Franchising dokaze snizit
podnikatelskd rizika drziteld franchisingové licence oproti podnikatelim
podnikajicim samostatné az o 80 %.

Mezinarodni franchisingové organizace odhaduji, Ze v soucasné dobé existuje na
celém svété 16 tisic samostatnych franchisingovych koncepci, znacdek a siti
uspokojujicich zakazniky v nepieberné skale ¢innosti. Mnohy zakaznik — aniz to
nékdy tusi — pravé franchisingu vdéci za dostupnost kvalitnich vyrobki a sluzeb.

Ocekava se dokonce, Ze v soucasné epose zaloZzené na informacich a znalostech a také
na vytvareni alianci a siti, se tato stdle oblibend forma ,spolupodnikani“ stane
postupné dominujici formou odbytu.

Rozhodné tedy stoji za to o franchisingu ,néco” védét.
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Co je to franchising ?

Velmi strucné receno - franchising [¢ti frencdjzing] vyuziva ,,opakovani tuspésného
podnikatelského ndpadu na vice mistech pod stejnou znackou*. Jesté struénéjsi jsou
slogany ,podnikini pod cizi znackou* nebo ,podnikini na klic nebo ,jednou
vymyslet, stokrdt prodat‘.

Franchising ma vice podob a také nékolik definic. Definice Evropské franchisingové
federace, kterou pouziva i Ceskéa asociace franchisingu, vyjadiuje toto:

Franchising je obchodni strategie a metoda podnikani zalozen4 na tom, Ze podnikatel
(franchisingovy poskytovatel, franchisor) sviij tspésny systém odbytu vyrobki, sluzeb
nebo technologii poskytuje za Gplatu jinym pravné a finan¢né nezavislym obchodnim
partnerim — franchisingovym pfijemctim (franchisantiim, franchisees). (7ento
systém distribuce a vzdjemnych obchodnich vztahii se oznacuje jako franchisingovy
systém.)

Franchisingovy poskytovatel svym franchisingovym pfijemctim poskytuje pravo (a
zaroven jim uklada povinnost) provozovat svou obchodni ¢innost v souladu s jeho
koncepci odbytu, véetné pouzivani jeho know-how a obchodnich a technickych
postupii a pti tom uzivat obchodni jméno a/nebo ochrannou znamku
franchisingového poskytovatele. (7oto pravo se oznacuje jako franchisingova licence
neboli franchise).

Franchising je zaloZzen na izké a neustalé partnerské spolupraci vychézejici z
dlouhodobé franchisingové smlouvy.

Franchisingovy poskytovatel svym franchisingovym piijemctim poskytuje (nejcasteji
prostrednictvim franchisingové centraly) trvalou prodejni a technickou podporu.

Minulost franchisingu

Pojem ,franchise (fransiz}* ma své historické koreny ve stfedoveéké Francii, kde se
takto oznacovala privilegia udélovana feudalem k vyrobé nebo prodeji nékterych
vyrobki nebo provozovani urcitych obchodnich ¢innosti.

Prvni vilnu moderniho franchisingu zah4jil v USA na pocatku 20. stoleti az mohutny
rozvoj automobilismu a cestovani, kdy zacaly vznikat sité distributori
automobilli, provozovatell ¢erpacich stanic, drugstorti a moteld pravé na principech
franchisingu.

Po druhé svétové valce se franchising prudce rozvijel v USA voblasti sluzeb
v hotelnictvi, restauracnim stravovani a zejména v rychlém obdcerstveni ( napft.
McDonald’s) - a to ve spojeni s intenzivnim vyuzivanim znacek. V této zemi ztstal i
nadale popularni tzv. vyrobkovy franchising (napi. Coca-Cola).

Po ,ropné“ recesi v sedmdesatych letech minulého stoleti pomohl franchising vytesit
potize mnoha individudlnim vlastnikim malych a stfednich podnikd a stal se
popularni metodou podnikani - nejen v USA. Rozsifil se z USA, kde je sale nejvice
zastoupen, do vSech zemi svéta; v Evropé je dnes nejvice vyuzivan v Némecku,

Francii a Velké Britanii.

Na zacatku devadesatych let minulého stoleti franchising postupné pronikl i do
tehdejsiho Ceskoslovenska diky zahrani¢nim firmam a transformujicim se podniktim
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zahrani¢niho obchodu. Zprvu byl tento zptisob podnikani ptijat priznive, ale jeho
vétsimu rozsifeni branila nizka kapitalova vybavenost a ¢asteéné i Gveéruschopnost
malych podnikatelti. V Ceské republice proto zaznamenavime vyraznéjsi rozvoj
franchisingu az v né€kolika poslednich letech.

Budoucnost franchisingu

Dnesni franchising je vysledkem postupného opousténi tradiéni hierarchické
organizace trhi a hledani novych forem trzni kooperace. Tyto nové formy byvaji ¢asto
zaloZzeny na smluvni spolupraci typu joint-venture a jinych forméch aliance
zalozenych na informacich, znalostech, napadech, patentech, na know-how.

Hodnota firem uz tolik nezavisi na jejich hmotnych hodnotach - daleko vice zavisi na
jejich schopnosti tyto nehmotné hodnoty - znalosti a informace - vytvaret,
distribuovat, sdilet a aplikovat. Je to dano také tim, Ze jsme svédky stale snazsiho
prekonavani geografickych i politickych bariér S$ifeni informaci, technologii a
kapitalu.

Podle nékterych autort prognostickych vizi (napt. A. a H. Tofflerovi) se predpoklada,
Ze v tomto stoleti dojde na zakladé sdileni know-how k jesté vyraznéjsimu vytvareni
nejruznejSich alianci a k vétSimu propojovani obchodnich siti a samostatnych
podnikateld.

Ocekava se, ze franchising a podobné kooperaéni formy zaloZzené na sdileni know-
how se postupné stanou dominujici formou maloobchodu.

Zakladni principy franchisingu

Zakladem franchisingu je dlouhodoba podnikatelska spoluprace (joint-venture,
spolupodnikani, kooperace) dvou - a vice - subjektti. Kazdy z nich poskytuje pro tcel
spoleéného podnikani své silné stranky - napft. jeden vklada podnikatelsky napad a
své znalosti a druhy zajistuje kapitél a realiza¢ni zazemi. Franchisingova organizace
se opira o délbu ¢innosti: franchisingovy poskytovatel se vénuje systémovym a
strategickym ukolim a rozvoji svého know-how a franchisingovym ptijemciim
prenechava reSeni operativnich zélezitosti a povinnost se podle jeho know-how ridit.
Dohromady tak vznika vyssi kvalita, ktera se znasobenim a propojenim obchodnich
jednotek prijemct do fetézce (synergicky) znasobuje. Franchising tak dava i malym
nebo novym firmam - jejich zapojenim vretézci - mozZnost ziskat podobné
konkurenc¢ni vyhody jako maji silné, velké a zavedené firmy. Franchising ale neumi
zarucit stoprocentni podnikatelsky uspéch - dokaze vSak podnikatelska rizika do
znacné miry snizit (podle idajii bankovnich risk-manazert az o 80 %).

Franchisingové partnerstvi (tak jako jina partnerstvi - véetné manzelstvi) ma celou
fadu vyhod a prednosti a také - jak uz to byva - i slabiny a rizikova mista. Jeho
Zivotaschopnost tohoto zaloZzena na tom, zda tento zptisob obchodni spoluprace
obéma stranam piinasi vyhody, které nad nevyhodami dlouhodobé pievazuji. Pro
uspéch franchisingového spolupodnikani je klicovy zajem kazdého piijemce na
prosperité svého podniku jako ¢asti vétsiho systému, ktery nalezi poskytovateli.
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Franchising z pohledu poskytovatele

Podivejme se pro lepsi pochopeni franchisingu na oba aktéry zvlast - nejprve na
franchisingového poskytovatele, tzv. franchisora.

Nejcéastéjsim dtivodem, proc¢ se nékteri podnikatelé, at uz vyrobci nebo distributori,
pro franchisingové partnerstvi rozhoduji jako poskytovatelé franchisingu (jako tzv.
franchisori), byva potireba co nejefektivnéji a nejrychleji expandovat a pronikat na
trh. Touto cestou totiZ mohou dosdhnout lepsi konkurenceschopnosti, aniz by museli
investovat do budovani ,svych“ distribu¢nich jednotek nebo si zfizovat systém
,Svych® dealerti. Z ptivodnich distributori tito podnikatelé touto cestou udélaji nikoli
své ,odbératele”, ale své spolupodnikatele a partnery, na které mohou mj. vyhodné
presunout a rozlozit c¢ast narokii na financovani fetézce. Tito tzv. prijemci
franchisingu (& franchisanti nebo franchisees) do vybudovani a provozovani ,,své*
pobocky investuji ,svij“ kapital, ¢as a predevsim podnikatelské usili. Poskytovatel jim
formou franchisingové licence proda ,recept na rychly podnikatelsky tspéch®
obsahujici pravo uzivat zavedené obchodni jméno a ochrannou znamku, ovérené
know-how odbytu vyrobkii, sluzeb nebo technologii, obchodni a technické postupy a
pribéznou a intenzivni prodejni a technickou podporu. Poskytovatel se v jeho
vlastnim zajmu o své franchisingové partnery dobte stara, aby se podnikani kazdému
z nich dafilo co nejlépe. Uspéch jeho piijemect je totiz i jeho vlastni Gspéch!

Vyhodou franchisingového partnerstvi je pro poskytovatele rychlejsi expanze a vstup
na nové trhy, jist€jsi a rychlejsi odbyt. Franchising mu davd moznost si udrzet lepsi
kontrolu nad celou distribué¢ni cestou a zajistit si potfebnou kvalitu vyrobki a sluzeb.
Diky jednotné a spolecné propagaci vcelém fetézci marketingova sila znacky
poskytovatele postupné nartistd. Diky velikosti a hustoté celé sité poskytovatel
postupné ziskava vyhodnéjsi pozici na trhu, mize vyuzivat vyhody z velikosti a
ziskavat informace o trhu, které miize pretvorit ve zkuSenosti.

Franchisingova forma spoluprace méa pro poskytovatele i nékolik kritickych mist:
Poskytovatel musi nejprve investovat do vybudovani opravdu efektivniho
franchisingového systému pomérné znac¢né usili, nemaly ¢as a kapital a své know-
how ziskat praktickym provozovanim své koncepce odbytu. Franchisingovi prijemci si
po urc¢itém case mohou myslet, Ze poskytovatele uz tolik nepotiebuji, ze pro jejich
uspéch v podnikani neni spoluprace s nim dtlezita nebo Ze vySe franchisingového
poplatku jiz neodpovida tomu, co dostavaji; néktefi mohou mit dokonce mit snahu se
s nabytym know-how osamostatnit a franchisorovi konkurovat. Poskytovatel nemitize
ridit provozovny, ktera patii prijemctim, jako své vlastni - jejich Fizeni musi zalozit na
motivaci a citlivém pristupu, empatii a toleranci. Poskytovatel svym franchisantiim
~pronajima“ své dobré jméno a znacku, zaloZené na vyssi kvalité poskytovanych
sluzeb nebo zbozi - to je obvykle spojeno s vysSimi naklady a vys$Simi naroky. Aby
poskytovatel udrzel kvalitu a dobré jméno celého retézce, je nucen kontrolovat zda
jednotlivi pfijemci stanovené standardy kvality dodrzuji. Pii budovani a rozsifovani
sité proto také poskytovatel musi vybirat jen takové franchisingové partnery, kteri
budou schopni a ochotni dodrzet kvalitu, ktera se ocekava a neposkodit tak dobré
jméno celého retézce.

Franchising z pohledu prijemce

Podivejme se nyni na franchising z pohledu franchisingového piijemce, nabyvatele ¢i
drzitele franchisingové licence, tzv. franchisanta.
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Pfijemcem franchisingové licence byva obvykle maly nebo neptili§ zkuSeny
podnikatel, nékdy podnikajici i s celou svou rodinou. I kdyz piijemce ve své firmé,
ktera je smluvni soucasti franchisingového retézce, vyuziva pti odbytu ,proptijcené“
jméno a znacku tohoto Fetézce, ve skutecnosti podniké jako samostatny ekonomicky
subjekt - pod vlastnim jménem (IC), na sviij Gdet, na své riziko a své naklady. Ve
,Ssvém® podniku ma prijemce moznost se aktivné podnikatelsky realizovat v ramci
koncepce vytvorené poskytovatelem a rozsahu podminek sjednanych ve

franchisingové smlouvé.

Vyhodou franchisingového partnerstvi je pro prijemce to, Ze mu umoziuje vyrazné
snizit rizika podnikani - diky podpore poskytovatele ma prijemce jistéjsi a rychlejsi
vstup na trh. Piijemce mize diky podpofe poskytovatele vynalozit niz§i pocatecni
naklady nez kdyby zacinal sam. Jiz pii startu svého podnikani ziskava od
poskytovatele hotovy a vyzkouseny obchodni a podnikatelsky koncept jakoby ,,na kli¢*
véetné zavedeného obchodniho jména, ochranné znamky a image. Ziskava know-how,
které by nabyl az po nékolika letech praktického provozovani a spolu s nim vstupni
podporu - miiZze napt. vyuzit jiz hotovy nebo upraveny typovy projekt provozovny,
poskytovatel mu pomahéa pii apravach nebo vybaveni provozovny. Franchisant hned
pri startu svého podnikani ziskava podporu v podobé poradenstvi, Skoleni, vzdélavani
a tréninku a to vétSinou na arovni velkych firem. V pribéhu partnerstvi ziskava dalsi
podporu, véetné podpory v managementu a marketingové podpory. Franchising tak
prijemci umoznuje jistéjsi a rychlejsi vstup na trh, mtze snéaze realizovat sviij
podnikatelsky sen a bez dlouhého ¢ekani dosahnout aspéchu.

Pfijemce ma moznost nakupovat piimo od poskytovatele, ktery je obvykle pfimym
vyrobcem a to obvykle za nizsi ceny, nez kdyby nakupoval v siti velkoobchodnich
prostirednikti. Prostrednictvim velikosti a hustoty celkové sité miize ptrijemce jako jeji
¢len uplatnit vii¢i dodavatelim pii ndkupu surovin, zarizeni a sluzeb vyhodnéjsi
vyjednavaci pozici ,velké firmy“ a ziskat vyhodné€jsi ndkupni ceny a podminky, které
by jako jednotlivec neziskal. Vyrazné mensi riziko podnikani mu také umoznuje lepsi
pristup k Gvértim, leasingu a pojisténi. Ve franchisingovém partnerstvi podnikatelské
riziko, vstupni investice i provozni naklady nebyvaji pro piijemce tak vysoké, jako
kdyby podnikal samostatné.

Nevyhodou pro prijemce je jeho urcita zavislost na franchisorovi, na jeho tspéchu i
pripadném nedspéchu a ani jeho pripadné osamostatnéni a odchod z fetézce neni
jednoduché. Piijemce se musi podiizovat pokyntim a kontrole dodrzovani kvality ze
strany poskytovatele a také je nucen se prizptisobit zajmtim ostatnich ¢lent systému;
je nucen omezit fadu svych vedlejSich obchodnich aktivit a prodavat pouze uréeny
sortiment od urcenych dodavateli.

Franchising z pohledu spolecnosti a zd kaznika

Franchising je pfinosny také ze spoleCenského a makroekonomického hlediska -
podporuje a rozviji malé a stiredni firmy, které jsou hnacim motorem ekonomického
rozvoje. Dava jim moznost ziskat fadu konkurenc¢nich vyhod, jaké maji velké
obchodni spolec¢nosti.

MozZnost vyuzivat vyzkouseny podnikatelsky koncept a zavedenou znacku a fada
podptirnych aktivit ze strany poskytovateli vyznamné podnikani franchisingovych
prijemcii stabilizuji. Ackoli ani to nedokaze zadnému pitijemci zarucit stoprocentni
uspésnost v jeho podnikéni, pravem lze franchising oznacdovat jako ,bezpecnéjsi
podnikani”. Podle statistik a zkuSenosti z vyspélych evropskych zemi totiz dokaze
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snizit podnikatelskd rizika franchisees az Sestkrat vice nez u podnikatelt
podnikajicich samostatné.

Mali a stredni podnikatelé, které spojuje franchisingové ,,spolupodnikani®, tak mohou
plsobit jako stabilizujici protivdha velkym firmam, omezujicich vradé pripadt
konkurenci na trhu a zdravé soutézni prostredi. To je velmi diilezité pravé dnes, kdy
se malé a stfedni domaci firmy téZce vyrovnavaji se silnym vlivem velkych
zahrani¢nich obchodnich systémii. Pro stat je tato moznost zajimava i z toho hlediska,
Ze nemusi sdm vynakladat tak velké usili a prostiedky na statni programy podpory
malého a stfedniho podnikéni.

Diky novému know-how, technologiim, narokim na kvalitu a pristupu k zdkaznikiim
mnohé franchisingové koncepty prinaseji celkovému zlepSeni arovné sluzeb a
zkvalitnéni stavajicich podniki a pomahaji vytvaret nova pracovni mista s vyssi
kvalifikaci. Intenzivni spoluprace prijemce a poskytovatele a jejich poradenska
podpora zvysuje troven managementu malych a stiednich podnikd.

Franchising prinasi vyhody i tretimu z franchisingového trojuhelniku - koncovému
spotiebiteli. Franchisor, aby obstal, je nucen vyvijet a nabizet produkty a sluzby,
které jsou vyzkouSené, vyzralé a standardni a svou koncepci upravovat podle
pozadavki doby a ocekavani zakaznikid. Znalost mistniho prostfedi a mistnich
zakazniki umoziiuje piijemci konkurovat nejen cenou, ale i §iri, flexibilitou a
rychlosti nabidky, dodacimi podminkami, zairukami nebo nejriizné€jsimi dopliikovymi
sluzbami. To samoziejmé kultivuje Groven nabidky na trhu a je v koneéném diisledku
opét prinosem pro zakazniky. Image a znackovost - tolik spjaté s franchisingem -
prinaseji zdkaznikim lepsi orientaci na trhu, garanci a stabilitu kvality. ZvySovani
poctu franchisingovych provozoven také zptisobuje, Zze nabizené sluzby a vyrobky se
stavaji rychleji a snaze pro zakaznika dosazitelnymi.

RNDR. JAROSLAV TAMCHYNA (1960) vystudoval Prirodovédeckou fakultu University
Karlovy. V bankovnim sektoru se vénoval poradenstvi v oblasti marketingu, informaci
a strategického rizeni.

Od roku 2000 se jako konzultant (pod znackou FranKey) specializuje na strategie a
budovani franchisingovych systémt ,,na kli¢ a na zpracovani know-how a tvorbu
provoznich manualii. V roce 2005 zalozil Cesky institut pro franchising.

Aktivni vyzkumnou, vzdélavaci a publika¢ni ¢innosti se snazi popularizovat a
zkvalitiiovat franchisingové podnikani v Ceské republice. Od roku 2001 je ¢lenem
Ceské asociace franchisingu.

adresa: jaroslav@tamchyna.cz nebo tamchyna@ifranchising.cz
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