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Anotace

Cilem mé bakalaiské prace je objasnit pojem franchising jako formu podnikéani na
ptikladu vybrané firmy — cestovni agentury Invia.cz, a.s. Nejdiive se sezndmime
Spojmem cestovni agentura. Druhd c¢ast je vénovana samotnému franchisingu,
objasnéni pojmui, které s touto formou podnikani souviseji, formam a charakteristickym
znakiim, na nichz je zaloZen. Naplni celé praktické Casti je zobrazit vyhody a nevyhody

podnikani podle franschisového konceptu u cestovni agentury Invia.cz, a.s.

Klic¢ova slova: cestovni agentura, podnikdni, franchising, franchisant, franchisor

Annotation

This bachelor thesis aims to clarify the concept of franchising, a form of business, on
the example of the travel agency called Invia.cz, a.s. First, we are acquainted with the
term travel agency. The second part is devoted to franchising itself, clarification of
terms related to this form of business, forms and characteristics on which it is based.
The practical part displays advantages and disadvantages of franchising in the travel

agency Invia.cz, a.s.

Key words: travel agency, business, franchising, franchisant, franchisor
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Uvod a cil

Franchising, franSizing ... at’ uz pouzijeme tu ¢i onu formu vyrazu, mame na mysli
koncept podnikani, ktery si v souc¢asné dob¢ ziskava ¢im dal vice pfiznivcd. Jednak diky
prubézné podpofe podnikatele ze strany majitele podnikatelské licence, jednak diky
neustale se rozsifujici divéfe v podvédomi zdkaznikii. Vybudovana znacka
a systém prace je pro podnikatele vyhodou, jelikoz piebird i propracované a fungujici
marketingové postupy, které se neustdle zdokonaluji. Nicméné Uspésnost kazdé
franchisingové pobocky zalezi pfedev§im na schopnosti podnikatele vést podnik

spravnym smeérem.

Dnes jiz na principu franchisy mizeme oteviit napiiklad cestovni agenturu, prodejnu
potravin ¢i poskytovat finan¢ni sluzby. Ackoliv je franchising v dnesni dobé velmi
popularni a zdjem o tento druh podnikani stdle roste, je aZz paradoxni, jak malo

o tomto konceptu vi okoli nebo jak moc o0 ném ma zkreslené predstavy.

Préce je rozdélena do péti hlavnich ¢asti. Vzhledem k tomu, Ze se budeme dale vénovat
franchisingu v cestovni agentufe, nejdfive se blize seznamime s pojmem cestovni
agentura. Druha ¢ast je vénovana samotnému franchisingu — jsou zde objasnény pojmy,
které s touto formou podnikani souviseji, formy a charakteristické znaky, na nichzZ je
zaloZen. V dal$i casti si uvedeme charakteristiku a historii cestovni agentury Invia
a objasnime si podnikani pod franchisovym konceptem v této nejvétsi internetové

cestovni agentuie v Ceské republice s obratem vice nez 4 miliardy korun.

Cilem mé bakalatské prace je na zdkladé prostudované literatury a vlastnich zkuSenosti
Ctenafi objasnit pojem franchising jako formu podnikani na ptikladu vybrané firmy —
cestovni agentury Invia.cz, a.s. Franchising funguje na principu, podle né¢hoz zavedené
firmy pronajimaji svoje znacky a know-how dal§im podnikateliim, coZ podle odbornikt
sniZzuje rizika spojena se startem podnikani a umoziuje rychly rozvoj. Obecnym
pfedpokladem je, Ze provozovani franchisy je pro podnikatele velmi vyhodné
z finanéniho a cCasového hlediska. Naplni praktické c¢asti bude zobrazit vyhody
a nevyhody podnikéni podle franschisového konceptu u cestovni agentury Invia.cz, a.s.

(dale uvadim pouze Invia).



Teoreticka ¢ast

1 Cestovni agentura

1.1 Co je cestovni agentura

Dle Hornera (2003) je cestovni agentura maloobchodni distribu¢ni ¢lanek a stoji na

stran¢ prodavajiciho neboli zprostiedkovatele. Pfedmétem jeji Cinnosti je prodavat

sluzby cestovnich kancelati dalSimu subjektu, a to kupujicimu. Cestovni agentura tedy

pouze zprostiedkovava prodej zdjezdi, kdezto cestovni kancelaf si zajezdy sama vytvari

a prodava. Za zajezd ma odpovédnost vzdy cestovni kancelai bez ohledu na to, kde

zajemce zajezd zakoupil, zda pfimo v cestovni kancelafi, nebo cestovni agentuie.

Cestovni smlouva je tedy uzaviena mezi zdkaznikem a potadajici cestovni kancelafi,

nebere se tedy ohled na to, kde dochazi k podpisu smlouvy.

Dle § 3 zakona ¢. 159/1999 Sb., 0 podminkach podnikani v oblasti cestovniho ruchu

agentura vykonava nize uvedené ¢innosti:

a)

b)

d)

nabizi a prodava jednotlivé sluzby cestovniho ruchu a na zaklad¢ individudlni
objednavky prodéava jejich kombinace,

organizuje kombinaci sluzeb cestovniho ruchu, nabizi je a prodava jiné cestovni
kancelafi za ucelem jejiho dalSiho podnikant,

zprostiedkovava prodej sluzeb pro jinou cestovni kanceldi nebo cestovni
agenturu, piipadné¢ pro jiné osoby (dopravce, potradatele kulturnich,
spolecenskych a sportovnich akci),

zprostiedkovava prodej zajezdu pro cestovni kanceldf; cestovni smlouva v
téchto ptipadech musi byt uzaviena jménem cestovni kancelate, pro kterou je

zéjezd zprostfedkovavan.

V ramci zivnosti miZe cestovni agentura rovnéz prodavat véci souvisejici s cestovnim

ruchem, zejména vstupenky, mapy, plany, jizdni fady, tiSt€né privodce a upominkové

predmeéty. (business.center.cz, 2017)



1.2 Zakladni povinnosti cestovni agentury
Mezi zakladni povinnosti cestovni agentury, jak uvadi Horner (2003), fadime:

e oznacit veskeré materialy urCené zakaznikovi slovy cestovni agentura (provozovnu,
propagacni materidly a jiné)

e zprostfedkovavani prodeje zajezdu pouze pro subjekt s oznacenim cestovni kancelar

e poskytnout kupujicimu doklad cestovni kancelafe o pojisténi zaruky a rozsahu pojisteéni
pro piipad apadku

e doloZeni opisu opravnéni k provozovani cestovni kancelafe, pokud se jedna o cestovni

kanceléft, kterd lezi na tizemi jiného statu.

1.3 Prijmy cestovni agentury

Piijmy, které ziskavd podnikatel piiprovozovani cestovni agentury od organizaci
dodévajicich produkt (cestovni kancelafe, penziony, letecké spolecnosti, hotely a jing),
jsou oznacené jako tzv. provize. Ty se obvykle vyjadiuji jako podil z prodejni ceny
urcitého produktu. Jak uvadi Horner (2003), pohybuji se v rozmezi od 7 % do 15 %.
Vyse provize je vzdy uvedena ve Smlouvé o obchodnim zastoupeni, nékdy téz uvedeno

jako Provizni smlouva.

1.4 Rozdily mezi cestovni agenturou (CA) a cestovni kancelari (CK)

Podminky a pozadavky na provoz CK jsou odlisné od pozadavki na provoz CA.

Jak uvadi server pravopropodnikatele.cz, rozdil je pfedev§im v rozsahu jejich ¢innosti.

CK je vramci provozovani zivnosti koncesované Snazvem provozovani cestovni

kancelafe opravnéna:

= organizovat, nabizet a prodavat zjezdy,
= organizovat kombinace sluzeb cestovniho ruchu,
= zprostiedkovavat prodej sluzeb pro jinou CK nebo CA, ptipadné pro jiné osoby

(potadatele kulturnich, spolecenskych a sportovnich akci).



CA je vramci provozovani zivnosti volné s pifedmétem podnikani vyroba, obchod a

sluzby opravnéna:

* nabizet a prodavat sluzby cestovniho ruchu,
= zprostiedkovavat prodej sluzeb pro jinou CK nebo CA, ptipadné pro jiné osoby

(poradatele kulturnich, spolecenskych a sportovnich akci).

Od CA jde pouze o zprostiedkovani zajezdu na zakladé uzaviené smlouvy s CK

(jménem cestovni kancelare). V tomto vztahu vystupuje CA jako zprostiedkovatel.

Dalsi rozdil plyne z pojisténi proti upadku, které je nutné zfidit pro CK. Ty maji
povinnost byt po celou provozu pojisténi pro piipad, ze by doslo k upadku CK. CA tuto
povinnost nemd, ma ale povinnost informovat zdkaznika o tom, kdo je poradatelem

zdjezdu. (pravopropodnikatele.cz, 2017)
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2 Franchising

2.1 Definice a zakladni pojmy

., Franchising je systéem, ve kterém misto, aby sto drobnych podnikateli premyslelo o
nejlepsi  formé  podnikani, je pro né vyhodnéjsi prevzit jiz vymyslenou
a provéienou formu ve franchisovém systému* — tuto teorii uvedla Rezni¢kova (2009)
ve své knize Franchising. Pivodni vyznam slova franchising byl vniman jako licen¢ni
smlouva, v niz svétoveé znama spolecnost poskytovala jinému subjektu licenci na prodej
nebo zastupovani pod jejim vlastnim obchodnim jménem. Obecné si lze pod pojmem
franchising ptedstavit vztah dvou a vice samostatnych pravnickych ¢i fyzickych osob,
ktery je upraven franchisovou smlouvou. Tento vztah nemlze vzniknout mezi

podnikovymi prodejnami nebo souc¢astmi jedné spolecnosti.

Ceska asociace franchisingu na svych webovych strankach formuluje franchising jako
systém, jehoZ pomoci se uvadi na trh zboZzi, sluzby nebo technologie. Opira se
o dlouhodobou spolupraci finanéné a pravné nezavislych a samostatnych podnikatelti —
franchisora a franchisant. Franchisanti maji pravo a zaroven povinnost vykonavat

obchodni ¢innost v souladu s koncepci franchisora. (czech-franchise.cz, 2017)

Franchising, jak uvadi Mezinarodni franchisingova asociace, je smluvni vztah mezi
franchisorem a franchisantem. Poskytovatel se zavazuje priitbézné¢ napomahat nabyvateli
za pomoci know-how a odborného zaskoleni. Nabyvatel do svého podnikani investuje
vlastni zdroje, podnik vede pod jednotnym obchodnim nazvem a dodrzuje postupy,
které kontroluje poskytovatel. Nabyvatel je vlastnikem licence.

(czech-franchise.cz, 2017)

Dle Britské franchisingové asociace je franchising definovan jako ,,Licencni smlouva

mezi nabyvatelem a poskytovatelem®, ktera:

e umoziuje vykonavat podnikatelskou ¢innost po dobu platnosti franchisingové

smlouvy a zaroven zavazuje franchisanta pouzivat obchodni nazev franchisora,
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e udéluje franchisantovi povinnost platit pravidelné castky penéz predem
dohodnuté ve smlouv¢ za poskytnuti provozu podniku, piipadné za dodané zbozi
¢i sluzby prostrednictvim franchisora,

e napomaha pii podnikani ve vztahu k organizaci.

Dle Ceské asociace franchisingu Ize definovat pojmy:

e FRANCHISA — licence neboli pravo, které opravituje franchisanta
k provozovani odbytové koncepce franchisora vlastnim jménem na vlastni ucet,

e FRANCHISOR - poskytovatel licence,

e FRANCHISANT — nabyvatel neboli piijemce licence,

e FRANCHISOVA SMLOUVA — pravni zaklad spoluprace, dlouhodoba smlouva
upravujici vzajemny vztah mezi franchisorem a franchisantem,

e FRANCHISOVY BALIK - prava umoziujici provoz franchisy,

e FRANCHISOVE POPLATKY - platby za licenci a sluzby, které plati
franchisant franchisorovi,

e FRANCHISOVA SIT NEBO RETEZEC - spojeni franchisora a viech jeho
franchisanti,

e MASTER - FRANCHISING - franchising provozovany v mezinarodnim
meéfitku,

e MASTER - FRANCHISA — franchisova licence pro Gzemi ciziho statu,

e MASTER - FRANCHISOR - wvlastnik franchisového konceptu ud¢€lujici
franchisu do zahraniéi,

e MASTER - FRANCHISANT — hlavni pifijemce,

e MASTER - FRANCHISOVA SMLOUVA — smlouva pro tupravu zakladnich
vztahti mezi master-franchisorem a master-franchisantem opraviujici master-
franchisanta uzavirat jako franchisor franchisové smlouvy s dalSimi

franchisanty. (czech-franchise.cz, 2017)
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2.3 Historie a soucasnost

Slovo ,la franchise” je zndmo jiz od stfedovéku a jeho kofeny sahaji do Francie.
Oznacovalo privilegia, kterd kral udéloval vyznamnym osobam. Tedy privilegia
ve prospéch tietich osob. Jednalo se 0 monopolni pravo (za tplatu) produkovat vyrobky
ve statnim zajmu a obchodovat na ur¢itém uzemi. Obsah pojmu prochdzel rozvojem
a pojem se nadale pouzival ve smyslu pozivat urcité vysady nebo osvobozeni od cla
a dani pfi prodeji vyrobka. V prubéhu 17. a 18. stoleti se vyraz franchise pouzival

1 ve Velké Britanii a USA, jak uvadi BureSova (1997).

Novy vyznam slova pochdzi z pocatku 20. stoleti, kdy doSlo k rozvoji cestovani
a automobilismu. Rozs$ifil se tak vznik provozovatelli Cerpacich stanic a motela
na principu franchisingu. Vyznamny rozvoj zacal zejména po 2. svétové valce nejen
v USA, ale také v zapadni Evropé jako reakce na konkurenci a odbyt. Na pocatku 50. let
se v USA otevfely dnes jiZ sv€toznamé fransizové spolecnosti Holiday In, Mc' Donalds.
Vznikl zéklad dynamického rozvoje franchisingu V oblasti sluzeb, restauraénim
stravovani, hotelnictvi a zejména v rychlém obcerstveni. Rozsifil se i v obchodé
s elektronikou, s nemovitostmi, v dopravé v podob& dopravnich agentur, v prondjmu
aut,

v maloobchodnim prodeji ve v8ech druzich zbozi. Tento zptsob podnikani se jevil jako
populdrni metoda nejen v USA, ale také pronikal do Evropy — Némecka, Francie
a Velké Britanie. Dle odhadi mezinarodni franchisingové organizace existuje na celém

svété kolem 16 000 franchisovych koncepci, siti a znacek. (Buresova, 1997)

Dnesni éra ustupuje od tradi¢né uspotadané organizace trhii. Nové formy jsou budovany
pfevazné na smluvni spolupréci typu joint-venture a dalSich formach zaloZenych na

informacich, napadech, patentech, znalostech a v neposledni fadé na know-how.

Dulezitost firem je daleko vice zavisla na nehmotnych hodnotach - znalostech a
informacich. Timto smérem plyne i dne$ni franchising, a to z divodu snazsiho
zdolavani geografickych a politickych bariér rozSifovani informaci, jak uvadi

na svych internetovych strankach Cesky institut pro franchising. (ifranchising.cz, 2017)

Prvni zminky o tomto zpiisobu podnikani jsou znamy z roku 1991, jak uvadi Ceska
asociace franchisingu, kdy do Ceské republiky vstoupily prvni zahraniéni

franchisingové systémy. Do této doby byl franchising znam pouze teoreticky v tizkém

13



okruhu odborniki. DGvodem pomalého rozvoje franchisingu bylo financovani,
nedostate¢na legislativa, postradalo se i know-how a hlavné¢ zkuSenosti ve formé
spoluprace. K podstatné zméné doSlo az spocCatkem transformace centralné
planovaného hospodafstvi na trzi ekonomiku. Lidé¢ se zacali ucCastnit seminaiti a doslo
k vydavani knih a uzaviraly se prvni franchisingové smlouvy se zahrani¢im. (czech-

franchise.cz, 2017)

Posléze se doslo k zavéru, ze tento druh podnikani nabizi mnoho vyhod, relativné
Je vhodny jak pro osoby pravnické, tak fyzické. Zacala se zvySovat poptavka po tomto
zpusobu podnikani pfedevsim ze strany zacinajicich podnikatelii a franchising se stal
dalsi ¢asti podnikatelského rozvoje. Tento zptiisob podnikéani se jevi jako jedinad cesta
K tomu, aby se osvédcil v nelehkém trznim prostiedi trhu EU, kam fadime i Ceskou

republiku.

Z dat Ceské asociace franchisingu plyne, Ze popularita franchisingu v Ceské republice
nepretrzité¢ stoupa. V letech 1999-2004 celkovy pocet piijemct franchisy vzrostl az
Ctytikrat (ze 143 na 572), mnozstvi franchisovych provozoven vzrostlo téméf devétkrat
(ze 130 na 1160). Oc¢ekava se, Zze mnozstvi a kvalita franchisingovych systému se bude
nadale zvySovat a modifikovat na pozadavky ze zahranici, kde jsou velmi popularni
napiiklad sité sluZzeb motoristiim, zejména Cerpaci stanice a obchody, ale také mycky,
servisy automobilt, rychla obcerstveni, internetové kavarny, restaurace a jiné. Vzrust
zajmu franchisingovych poskytovateldi o vstup na cesky trh podporuje
i ptiznivy hospodaisko-politicky vyvoj v Ceské republice a relativné nedavné zapojeni

zemé do schengenského prostoru. (czech-franchise.cz, 2017)

2.3 Ceska asociace franchisingu

Asociace, se sidlem v Praze, vznikla vroce 1993 a mezi jeji ¢leny fadime velké
nadnérodni, ale i men$i Ceské franchisové systémy. Jedna se o neziskovou profesni
organizaci, jejimZ Ukolem je sdruZovat franchisory a dal§i odborniky se z4jmem
o problematiku franchisingu, jak uvadi Rezni¢kova (2009). Specializuje se na podporu

stavajicich konceptl se snahou budovat ptiznivéjsi podminky pro vyvoj této formy

podnikéni.
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Ceska asociace franchisingu (ddle CAF) se stala ¢lenem Evropské franchisingové
federace ihned po svém zalozeni. Federace byla zaloZena jiz v roce 1972 a na jejim
vzniku se podilely vyspélé evropské franchisové svazy z Francie, Nemécka, Velké

Britanie a dal$ich zemi.

Clenem CAF se dle Stanov mize stat fyzicka nebo pravnicka osoba, pokud splni

podminky uvedené ve Stanovach, zaplati ¢lensky ptispévek a zavaze se:

respektovat a dodrzovat Stanovy, splnit podminky Etického kodexu franchisingu, splnit

podminky P¥ijimaciho fadu, a G&astni se na aktivitach CAF.
Clenstvi v Ceské asociaci franchisingu délime na:

e fadné,
e mimofadné,
e pfidruzené,

e (Cestné.

Kazdy podnikatelsky subjekt s jakoukoliv pravni formou se mtize stat fddnym clenem.
Miize to byt podnikatel, ktery je drZitelem master-franchisové licence a ma zijem
franchisovy systém provozovat nebo po dobu jednoho roku v oblasti franchisingu
pusobi. Dale musi splnit podminky, které mu uklad4 Pfijimaci fad. Dale se fadnym
¢lenem miiZe stat podnikatelsky subjekt, ktery franchising pouziva jako systém odbytu
alespon jeden rok a ma dva najemce franchisové licence. Pokud zdjemce prozatim

nesplituje dané atributy, pak se muze stat ¢lenem mimotadnym ¢i pridruzenym.

Cestnym cClenem se stava subjekt, ktery ziskd rozhodnuti od nadpoloviéni vétSiny
shromazdénych. Cestni ¢lenové maji stejna prava jako clenové fadni, jen s tim rozdilem,
ze jsou osvobozeni od c¢lenskych pfispévkil. Za mimotadné zasluhy mohou ziskat i

Cestné prezidenstvi.
Ptednosti Clenstvi v asociaci je predevsim:

e pravo prezentovat se jako fadny clen spliujici podminky Etického kodexu a
uzivat logo asociace,
e prezentace na akcich asociace za vyhodnych podminek,

e piistup ke statistikim o franchisingu, které CAF musi sledovat,
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e ucCast na konferencich a seminafich pofadanych asociaci za zvyhodnénych
podminek,

e vyména zkudenosti a postichii o franchisingu z CR, ale také ze zahrani¢i na
ucasti setkani ¢lenu asociace,

e aktivni pomoc pii rozvoji franchisovych aktivit prezentaci na webovych
strankach CAF,

e moznost bezplatného vstupu do Franchisové knihovny CAF.

Clenstvi v Ceské asociaci franchisingu zanika:

* vystoupenim,

* vyloucenim,

* zénikem podnikatelského subjektu,

» umrtim fyzické osoby nebo prohlasenim za mrtvého,

« neplacenim ¢lenskych piispévki. (Rezni¢kova, 2009)

2.4 Formy a charakteristické znaky franchisingu

2.4.1 Formy franchisingu

Dle pfedmétu cinnosti podniku se rozliSuji 3 zdkladni formy franchisingu:
franchising vyrobni neboli produktovy, franchising distribu¢ni neboli odbytovy

a franchising sluzeb. Tyty 3 formy popisuje Heskova (2005).
Vyrobni franchising

Neékdy téz oznaCovan jako primyslovy, femeslny ¢i zemédélsky. Zakladnim
znakem je to, ze ptijemce franchisy své produkty nejenze vyrabi, ale také dale prodava

pod obchodni znackou poskytovatele franchisy. Heskova (2005)

Jak uvadi Ceska asociace franchisingu, nabyvatel franchisy ¢ini, tedy vyrabi
patentované vyrobky na zdkladé¢ licence. Soucasti licence je i pravo vyrobce ptikladat

K vyrobkiim ochranné znamky, tedy prodavat pod ochrannou zndmkou poskytovatele.
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Distribuéni franchising

Jedna se o pfiblizeni produktu od vyrobce ke koneénému spotiebiteli. Poskytovatel
franchisy mutze byt pifimo vyrobcem, ktery usiluje o zvySeni odbytu, nebo
velkoobchodnikem. Ten své zbozi prodava dale maloobchodnikiim. Ptijemce franchisy
vzdy jedna jako maloobchodnik, jehoz ukol spocivd v prodeji zbozi spotiebiteli.

Heskova (2005)

Ceska asociace franchisingu uvadi, Ze distribuéni franchisa funguje na zakladé
distributorské smlouvy. Nabyvatel prodava na zakladé této smlouvy zbozi v obchodé,

ktery ma obchodni nazev nebo symbol poskytovatele. (czech-franchise.cz, 2017)
Franchising sluzeb

Hlavnim znakem je licen¢ni smlouva na provoz podnikatelské Cinnosti. Poskytovatel
touto formou kontroluje, jak nabyvatel podnika, dava mozZnost pozadat

o prubéznou pomoc a radu, kterd se tyka jeho podnikatelské ¢innosti.

Heskova (2005) uvadi, Ze franchising sluzeb ma nckteré zvlastnosti. Podstatou
je dodrzovani udéleného know-how. Dba se na dobrou image podniku a spokojenost

zakazniki, proto existuji zasady, které je nutné dodrzovat:

o vzhled prostiedi fetézce,
e kvalifikované osoby,

e kladné reference ostatnich.

2.4.2 Charakteristické znaky franchisingu

Hlavni znaky franchisingu dle Rezni¢kové (2009) jsou néasledujici:

¢ dlouhodoba spoluprice je podlozena smlouvou,

e pravni a ¢astecna podnikatelska samostatnost franchisanta,

e struktura systému je vertikalné organizovana,

e préavo uzivat obchodni firmu, ochrannou znamku, vyrobni a obchodni tajemstvi,
know-how, image, zkuSenosti, marketingové programy,

e franchisant je povinen jednat uréenym zpuisobem,
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e franchisor ma pravo na fizeni a kontrolu franchisového systému.

Kazdy clen franchisingového fetézce je samostatnym pravnim subjektem, jak uvadi
Heskova (2005).  Samostatné  vykonava na  vlastni  odpovédnost  Cinnost
napf. zivnostenskym zpisobem za ucelem dosazeni zisku. Podnikatel vklada svij
kapital, vlastni iniciativu a nese riziko z podnikani. Nesmi vSak opomenout, Ze jeho

podnikatelskd samostatnost je omezena koncepci poskytovatele franchisy.

2.5 Evropsky kodex etiky franchisingu

Dokument, vypracovan v roce 1972 Evropskou franchisovou federaci, uréujici pravidla
pro podnikani, které funguje na principu licence, se nazyva kodex etiky. Obsahuje
soubor hlavnich zasad slusného jednani ucastnikt franchisingu. Nynéjsi Eticky kodex je
kone¢nym produktem praci realizovanych Evropskou federaci franchisingu
a jejich clenli, tj. sdruzeni Rakouska, Belgie, Déanska, Némecka, Francie, Italie,
Holandska, Portugalska a Velké Britanie ve spolupraci s Komisi evropského
spoleCenstvi. Zastupuje predchozi Evropsky eticky kodex a vSechny zemské i regionalni

Kodexy existujici doposud v Evropé.
Evropsky kodex etiky franchisingu obsahuje:

e definici franchisingu,

e hlavni zasady,

e nabor, inzerce a zvefejiiovani informaci,
e Vvybér franchisantd,

e franchisovou smlouvu,

e Eticky kodex a master-franchising. (franchising.cz, 2017)

2.5.1 Hlavni zasady

Franchisor si tvoii franchisingovou sit" spole¢né¢ se svymi franchisanty, o které
si dlouhodobé pecuje. Mezi hlavni zdsady fadime povinnosti franchisora uspésné
podnikat alesponi v jedné pobocce, byt majitelem a mit narok na pouziti obchodniho
nazvu sit¢ a ochranné znamky, zajistit vstupni Skoleni a technickou podporu v dobé

platnosti smlouvy. Dale se mezi hlavni zasady fadi povinnosti franchisanta — rozvijet
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¢innosti a udrzovat renomé sité¢, umoznit kontrolu hospodatskych dat, podavat financni
zpravy, neposkytovat tfetim osobdm know-how. Obé strany musi jednat poctive a

svédomité. (Evropsky kodex etiky, czech-franchise.cz, 2017)

2.5.2 Nabor, inzerce a zverejiiovani informaci

Ohlaseni o pfijmu franchistantti musi byt jasné, bez skrytych informaci. Inzeraty a dalsi
propagacni materidly musi byt sprdvné a srozumitelné. Budouci franchisanti vzdy
obdrzi v dostatecném casovém predstihu platny Kodex etiky s pfesnou formulaci vSech

informaci. (Evropsky kodex etiky, czech-franchise.cz, 2017)

2.5.3 Vybér franchisanti

Akceptovan je pouze ten franchisant, ktery prokaze schopnosti, vzdélani a finan¢ni
prostfedky uspokojujici chod podniku. (Evropsky kodex etiky, czech-franchise.cz,
2017)

2.5.4 Franchisova smlouva

Musi vzdy respektovat zakony dané zemé a evropskych spolecenstvi. Vyjadiuje zajmy
¢lend sité, udrzuje vzhled i renomé franchisové sité. Podepsané smlouvy se neprodlené

ptedaji franchisantovi.

Existuji rozdily v definici franchisingové smlouvy. Kazdy z teoretikli franchisingu
lze povazovat tu od autorii Grosse a Skaupyho, kteti franchisingovou smlouvou
oznacuji oboustranné zavazky v ramci dlouhodobych vztahti franchisora a franchisanta.
Mezi zavazky tadime, za smluvenou odménu poskytovat sluzby, prodavat zbozi,
pouzivat obchodni jméno, ochrannou zndmku, vyuZzivat primyslovd prava a

Vv neposledni fadé nesmime opomenout na rozvijeni reklamniho systému a kontroly.

Mandelsohn (1994) uvadi, Zze se jednd o pravni dokument, ktery je zakladem
dlouhodobé¢ spoluprace, odrazi dané sliby a musi byt spravedlivy. Musi spliiovat urcité
pozadavky, jak spravné feSit majetkova prava poskytovatele franchisy, uvadét
informace o provozu a fidici mechanismy, zajistit zabezpeceni podnikani a moznost

vytvaret a prodavat aktiva. V zavéru smlouva funguje jako pojistna smlouva.
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Jednoduchy mechanismus, na konci kterého je uzavieni smlouvy a zacatek spoluprace

déli Reznitkova (2006) do péti fazi:

Prvni faze popisuje ziskani nejvhodnéjSiho franchisanta za pomoci médii (noviny,
rozhlas, televize), prostiednictvim webovych stranek, na veletrzich vénovanych
franchisingu a v neposledni fadé nesmime opomenout piimé oslovovani subjektu, které

vV daném oboru podnikaji.

Ve druhé fazi se vyskytuje kontakt franchisora s budoucim franchisantem, ten se stava
majitelem formuléie zaddosti o poskytnuti licence, ziskd informa¢ni brozuru o systému
podnikéni franchisora a podminkéch, které jsou na ného kladeny. Obsahem formulaie
jsou zpravidla osobni udaje franchisanta, udaje o dosazeném vzdélani, predchozim

a soucasném povolani, financni zazemi a reference.

Treti fazi ptebird franchisor, jehoz povinnosti je zhodnoceni vyplnéného formulare

dle vlastniho uvaZzeni. Neexistuji pravidla pro hodnoceni formuléte.

Ctvrta faze nastava, pokud jsou poZadavky na franchisanta splnény a nasleduje osobni
pohovor. Cilem pohovoru je zhodnoceni zkuSenosti, financnich moznosti a zajmu

zapojit se do franchisové sité.

Ochota obou stran vstoupit do franchisového vztahu popisuje pata faze, jejimz
obsahem je uzavieni smlouvy o budouci franchisingové smlouvé, kterd pfedchazi fadné

franchisingové smlouvé.

Minimalni rozsah ustanoveni, ktera by méla smlouva obsahovat, stanovuje Evropsky
kodex etiky franchisingu. Nad ramec toho muze franchisova smlouva obsahovat 1 dalsi
ustanoveni, kKtera se napiiklad mohou tykat smluvnich postihi, zabezpec¢eni pohledavek
franchisora nebo vyporadani stran po ukonceni smlouvy. V kone¢nych ustanovenich se
vétSinou zminuje pravni ramec, na zaklad¢é kterého byla dana franchisingova smlouva

vytvofena, a moznosti zmeény smlouvy.

20


http://franchising.cz/clanek/8/evropsky-kodex-etiky-franchisingu/
http://franchising.cz/clanek/8/evropsky-kodex-etiky-franchisingu/

2.5.5 Eticky kodex a master-franchising

Jedna se o vztah mezi franchisorem a jeho franchisanty, stejné tak jako mezi master-
franchisorem a jeho franchisanty. Neni mozné ho vyuzit ve vztahu mezi franchisorem a

jeho master-franchisanty.
2.6 Poplatky spojené se zaloZenim franchisy

Poskytnuti franchisové licence je mozné vnimat jako sluzbu nabyvateli, za kterou jsou
vybirany poplatky. Rezni¢kova (2009) ve své knize Franchisig popisuje t¥i druhy:

pocatecni neboli vstupni poplatek, priibéZny poplatek a prispévek na reklamu.

Jednorazova platba za poskytnuti franchisové licence a za dalSi pocatecni sluzby
se nazyva vstupni poplatek. Hodnota ¢astky se lisi dle toho, o jaky franchisovy koncept

se jedna. Avsak v celé franchisové siti je jednotna.

Druhym typem poplatku je tzv. pribézny, ktery je mozné dale dé€lit na autorsky honoraf,
do kterého fadime odménu franchisora za uzivani prav z primyslového vlastnictvi,
autorska prava, know-how apod., a na poplatek z prodeje smluvnich vyrobku. Dale
do této skupiny prav fadime prubézné Skoleni pracovniki a zavadéni novych produkti.
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smluvné ur¢ené obdobi a zpravidla procentualné.

Ttfetim typem je pfispévek na reklamu, ktery nalezi specidlnimu fondu reklamy a je
z né¢ho hrazena pouze reklama a reklamni kampané. Ptispévek na reklamu se vypocte

procentem z hrubého piijmu franchisanta.

Neékteré franchisingové sité si Uctuji pouze pocatecni poplatek. Ten je vycislen pouze
za sluzby, kdy poskytovatel licence doda potiebné know-how, proskoli personal, doda
pottebné vybaveni, dodavatele a navrhne vhodnou lokalitu. Poté ptechazi odpovédnost
na nabyvatele. Zde se poté nabizi otdzka, zda se v takovém piipadné jest¢ jedna
o franchising bez ohledu na to, jak je tento vztah definovan ve smlouvé. Chybi
priubé&zny servis a pomoc franchisora, coZ je povazovano za zakladni bod franchisingové

spoluprace. (Medelsohn, 1994)
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2.7 Vyhody a nevyhody podnikani formou franchisingu

Uzivat predmét podnikani spole¢nosti, ochranou zndmku, obchodni jméno, obchodni

znaCku a dalSi poznéavaci znaky predstavuje pro smluvni strany jak piednosti,

tak 1 nedostatky. Kazda strana se snazi maximalizovat vyhody a minimalizovat

nevyhody. Dle Rezni¢kové (2009) ale nesmime opomenout spoleéné cile pro obé

strany, mezi které Ize fadit vyhodnéjsi pozici na trhu, nizsi naklady, redlnéjsi financni

hospodareni a v neposledni fad¢ promyslenéjsi organizaci fizeni.

2.7.1 Vyhody a nevyhody pro franchisora

Poskytovatel franchisy ma podle Mandelsohna (1994) tyto vyhody:

k dosaZeni rychlého rtistu neni potieba velké mnozstvi kapitalu,

organizace franchisora je schopna dosahnout rychlejsiho rozvoje na narodnim
¢i mezindrodnim stupni pii pouziti minimalniho rizikového kapitalu,

feS$i méné problému s pracovniky v jednotlivych provozovnéch,

vyuziva v jemu cizich oblastech franchisingové pfijemce z toho divodu, ze 1épe
znaji mistni prostiedi a chovani zakazniki,

neni vlastnikem aktiv provozovny, tudiz odpovédnost a bezpecnost aktiv lezi
na ptijemci franchisy, ktery je zaroven jejich vlastnikem,

ziskava §irsi distribuéni moZnosti a tim je zajiStén 1 odbyt vyrobkdl.

Rezni¢kova (2009) si v§ima jesté dalsich vyhod, které franchising piinasi svym

poskytovatelim:

Intenzivni zpracovani trhu. Za pomoci franchisingu si miZze trh rovnomérné
pokryt a rozdélit na diléi oblasti z divodu minimalizace konkurencnich vztaht
mezi jednotlivymi franchisanty.

Ziskani ptfijmd pro vyvoj know-how a dalSich prvkil franchisingu, jelikoZ
pfijemce je povinen zaplatit poplatky poskytovateli.

Rust znacky a image podniku ztoho davodu, ze poskytovatel i piijemce

franchisy vystupuji na vefejnosti pod stejnym logem.
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Kazdy, kdo vstupuje do systému franchisingu, si musi byt védom kompromisii a byt

pfipraven je piijmout. Vedle uvedenych vyhod nese franchising své nevyhody,

které nejcastéji plynou ze vztahu mezi nabyvatelem a poskytovatelem franchisy,

jak uvadi Mandelsohn (1994). Nevyhody popisuji nasledujici glosy:

piijemce je uspéSny a vnima pocit nezavislosti, za¢ind mit pochyby, zda je
poskytovatel potfebny, a snazi se tak osamostatnit,

musi byt stdle dodrzovany normy jakosti a s tim souvisejici kontroly,

nabyvatelé nepfijmou piilezitosti, které jim podnikani nabizi, poskytovatelé jsou
nuceni vstoupit od podnikani a piinést radu,

nediivéra mezi poskytovatelem a piijemcem,

franchisor si mize z franchisanta vychovat svého budouciho konkurenta,
poskytovatel je odpovédny a nese riziko za vybranou osobu, ktera povede
podnik,

mohou vzniknout spory pii renovaci nebo modernizaci provozovny tak, aby vse
bylo v souladu s franchisingovou smlouvou,

dobré jméno firmy se snadno poSkodi i vztahem mezi zamé&stnanci,

nedodrZovani pravidel mize ohrozit povést celé franchisové site.

2.7.2 Vyhody a nevyhody pro franchisanta

Reznitkova (2009) pise o téchto vyhodach:

snazsi a rychly pfistup na trh,

nizsi pocatecni investice a provozni naklady nez pti samostatném podnikani,
franchisant ziskava piedem vyzkousenou a osvédcenou marketingovou
koncepci,

pted zahdjenim cinnosti ziskd od franchisora uvodni Skoleni, v prib&hu
podnikdni moznost na Skoleni dochazet,

bezplatné skoleni pro personal pii zahajeni pracovniho poméru a v jeho priubéhu,
image velkopodniku, v podvédomi zakaznikti se tvoii dojem otevieni dalSi
provozovny,

vyssi vydélek s optimalizaci nakladi,
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podil na akcich franchisora jako jsou veletrhy a reklamni kampang,
snazsi orientace ve vedeni podniku,
rozsitena kreditni schopnost,

snizeni vlivii konkuren¢niho prostredi.

I pfes fadu vySe uvedenych vyhod, které piijemce franchisy ziskal a uplatni hlavné

Vv pocatcich svého podnikani, existuji nedostatky této formy spoluprace, které mohou po

delsi dobé¢ franchisanta znacné€ potrapit:

omezeni podnikatelské samostatnosti, tedy zavislost na franchisorovi,

platba franchisovych poplatkd,

pravidelné platby (platby za image, odborna priprava, prizkum a inovace),
povinnosti nabyvatele je vykonavat ¢innost a dodrzovat pravidla, kter4 stanovuje
franchisingovou smlouvou,

predkupni pravo na prodejnu, kterd je zatazena do franchisové sitg,

povinnost odebirat jen vyrobky/sluzby uvedené ve smlouve,

déleni zisku,

dodrzovani jednotné image firmy. (Reznic¢kova, 2009)
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Prakticka c¢ast
3 Charakteristika cestovni agentury Invia.cz, a.s.

3.1 Zakladni udaje a historie spole¢nosti

Nazev spolecnosti: Invia.cz, a.s.

u H
Sidlo spole¢nosti: 140 00 Praha 4, Nusle I nVI a

Pravni forma: akciova spole¢nost

Obrazek 1: Logo Invia.cz, a.s.

Zdroj: Invia.cz, 2017
Pfedmétem podnikéani spole€nosti je provozovani cestovni kancelate, obchod a sluzby.

Spoleénost Invia.cz, a.s., dale jen Invia, je nejvétsi cestovni agentura v Ceské republice
a autorizovany prodejce zajezdi vice nez 300 renomovanych a pojisténych cestovnich
kancelafi ptisobicich na ¢eském a slovenském trhu. Zarovei je nejvétsim internetovym
prodejcem z4jezdl v CR se 120 fransizovymi pobockami piisobicimi také na Slovensku,

v Polsku a Mad’arsku.

V listopadu roku 2000 zahdjila praci na projektu MojeDovolena.cz. Na konci roku 2002
jiz mé¢la odbaveno 1 000 zakaznikl a zaradila se mezi nejveétsi vyznamné Ceské cestovni
agentury. V roce 2004 vstupuje do spolecnosti Svycarsky investor Centralway Holding
AG a cestovni agentura méni nézev na Invia.cz, s.r.o. V témze roce doslo k otevieni
pobocek v Praze a Brné, kde byl slavnostné zahajen provoz moderniho call centra
S kapacitou az 80 operatoril, coz vedlo k obratu ptes 321 milioni K¢ a Invia.cz, s.r.o.
se stava nejveétsim online prodejcem zajezdii na ¢eském trhu. Kazdym rokem dochézi
k rozsifeni nabidky klientim o nové destinace a sluzby. Dochazi k zahajeni prodeje
letenek a je spuSténa sluzba Recenze hotelii. Obrat v roce 2005 vzrostl meziro¢né
0 88 % na 605 mil. K¢ a nabidku jiz vyuzilo 43 000 klientti. V dal§im roce meziro¢ni
obrat opét vzriista, tentokrat o 44 % na 870 mil. K¢ a sluzeb vyuzilo 72 500 klientd.

Postupné se oteviraji pobocky v daldich méstech po celé Ceské Republice a v roce 2007
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spole¢nost dosahuje obratu pies 1 mld korun. V roce 2008 je zahijen prodej na

mad’arském a rumunském trhu. V Gnoru roku 2013 spolecnost ziskdva 1. misto

Vv kategorii nejlepsi online prodejce a 3. misto v kategorii nejlepsi prodejce letenek.

V bieznu 2016 se spole¢nost pysni 1 500 000. zakaznikem. (Invia.cz, 2016)

3.2 Vedeni spoleCnosti

Obrazek 2 nam znazortiuje jednotliva oddé¢leni, ktera jsou nezbytnad pro spravny chod

spole¢nosti Invia. Kazdé oddéleni ma vzdy svého vedouciho.

Product ‘
Manager

Marketing ‘

IT Manager \ Nlenerar

\ P
Programmer \
Manager | |

/

CEO

Back Office ‘
Manager

Financial ‘
Manager

Franchising ‘
Manager

HR Manager \

Obrazek 2: Vedeni spolecnosti
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Zdroj: Vlastni zpracovani (Invia.cz,2017)
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4 Franchising ve spole¢nosti Invia

Franchisovy program agentury Invia odstartoval v roce 2006 a kazdy rok do ného
piibyde v priméru deset az Ctrnact novych pobocek. O fransizing Invia je zajem mezi
zaCinajicimi 1 zavedenymi cestovnimi agenturami v riznych regionech. Spolecnost
Invia proto mezi kandidaty vybira, klade si podminky a vzdy upiednostiiuje kvalitu nad
kvantitou. Idealnim kandidatem na novou fransizu je cestovni agentura ve mésté s vice
nez 8000 obyvateli, kterd ma kamennou provozovnu na hlavni tfidé, v pési zoné ¢i
nakupnim centru, zkratka na frekventovanych a rusnych mistech, kudy prochazi mnoho
lidi. Spojeni s lidrem trhu pfinasi franSizovym pobockam fadu konkrétnich vyhod, se

kterymi se blize sezndmime v kapitole 5. (Invia.cz, 2017)

Kazdy ¢len franchisového fetézce spolecnosti Invia je samostatnym pravnim subjektem
a za pomoci zivnostenského opravnéni vykonavé cinnost za ucelem dosazeni zisku.
Majitel kazdé pobocky vklada svij kapital, vlastni iniciativu a nese riziko z podnikani.
Nesmi vSak opomenout, ze jeho podnikatelskd samostatnost je omezena koncepci

poskytovatele této franchisy.

4.1 Podminky podnikani

Spolupraci s cestovni agenturou Invia mize navazat jakakoliv osoba, ktera
je beztthonna a ma Cisty trestni rejstiik. Zaroven ma zdjem o navazani dlouhodobé
vzajemné spoluprace ve formé partnerského vertikalniho vztahu. Invia nepozaduje
74dné vstupni poplatky, zakoupeni licence nebo procenta z roéniho obratu. Udtuje
pouze poplatek 3 500 K¢&/130 EUR bez DPH mésiéné za know-how a pouzivani

systému.

Po Gspésném vybérovém fizeni je potieba, aby si franchisant zajistil veskerd nezbytna
podnikatelska opravnéni k provozovani cestovni agentury a souvisejicich sluzeb, které
S provozovanim souviseji. Jedna se o zivnostensky list a podnikatelsky bankovni ucet.
Dale je povinen si zajistit prostory, kde bude probihat prodej zajezdii a dalSich sluzeb.

Nasleduje podpis Smlouvy o obchodnim zastoupeni a je zahdjeno podnikani.
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4.2 Vybér partneri pro franSizu Invia

Idealnim zajemcem o spolupraci je zavedena firma s Kklientelou a historii, kancelafr
umisténa na ,,dobrém‘ misté¢ a podnikatel se zkuSenosti Vv oboru cestovniho ruchu.
Avsak vyborné vysledky nesou inové oteviené pobocky. VEtSinou si je oteviraji
zkuSeni prodejci, kteti dfive vlastnili jinou cestovni agenturu nebo Vv jiné cestovni

agentufe ¢i kancelafi pracovali, vyjimkou nejsou ani byvali zaméstnanci firmy.

Na pocatku celého projektu byl pozadavek, Ze se pobocka Invia mize otevfit pouze
ve meéste, které ma vice nez 8 000 obyvatel. AvSak po prozkouméni systému jsem
se dozvédéla, ze 1 pobocky oteviené v daleko menSich meéstech maji velmi dobré
vysledky. Vysledky se porovnavaji dle obratu franchis, pobocka ve meésté s poctem
7 725 obyvatel si vede 1épe nez pobocka s poc¢tem 22 500 obyvatel. Vysledky zaviseji
1 na konkurenci, tedy poctu CK ve mésté. Nejvetsi konkurenci pobocky eviduji u CK
Exim, Blue Style a Fischer. Jedna se o CK s dlouholetou tradici a zkuSenostmi.
Vysledky lakaji dalsi zajemce a inspiruji k zamysleni Kk podnikani. Spole¢nost pozaduje
osoby, které maji dobry piedpoklad k podnikani, orientuji se V proviznim prodeji, maji
obchodniho ducha a jsou piesvédceni o tom, Ze spojeni se silnym partnerem Invia je

pro n¢ spravny krok do budoucna.

4.3 Vzhled a vybaveni pobo¢ek

Vnéjsi vzhled pobocky musi jasn€ navozovat dojem, Ze se jednd o provozovnu cestovni
agentury Invia a byt ve firemnich modrobilych barvach. Veskeré polepy a graficka
vyzdoba musi projit pies marketingové oddéleni. Je pfisny zdkaz vlastnich navrhi.
Grafické podklady k vyrobé polept, bannerti, roll upi vytvoii firma zcela zdarma
na zéklad¢ zaslanych pfesnych rozmérii, kde ma byt reklama umisténa (vylohy, auta,
reklamni plochy). Podklady se zasilaji spole¢né s fotografii a zhotoveni je pak na vlastni
naklady. Této nabidky mohou vyuzit pobocky po celou dobu spoluprace, tedy i pro
budouci potieby vyroby tiskovych inzerati a jinych grafickych prvkd.

Invia si vSak klade i dalSi podminky —pokud je zaroven s pobockou provozovana
cestovni agentura pod samostatnym jménem, neni mozné na exteriérech, tiskovinach a

jinych reklamnich nosi¢ich kombinovat znacku a logo Invia s ndzvem a logem jiné

28



agentury. Pokud se tak stane, cestovni agentufe je vymétfenu pokuta v hodnoté 10 000
K¢.

Povinné oznaceni interiéru pobocky spoc¢iva v umisténi 3D loga Invia na vhodné misto
uvniti pobocky. Logo je soucasti tzv. startovaciho balicku stejné jako dalsi reklamni
pfedméty (propisky, certifikaty, bonbony, hlavickovy papir na tisk nabidek do vyloh,
letacky, hrnicky) na dotvoieni pobocky. Dalsi povinné oznaceni pobocky je v umisténi
certifikatu Autorizovaného prodejce Invia. Jakékoliv dalSi upravy interiéru jsou ve
vlastni rezii majitele pobocky, avSak nesmi byt v rozporu s podminkami, které jsou

uvedené ve franchisingové smlouve.

4.4 Franchisingova smlouva

Vztah mezi franchisorem a franchisantem je v piipadé této sité uzavien na zakladé
podpisu Smlouvy o obchodnim zastoupeni, ktera se uzavira na dobu neurcitou
s vypovédni lhiitou dva mésice. Smlouva obsahuje standardni nélezitosti a je ¢lenéna

na preambuli a 16 ¢asti. Smlouva musi vzdy obsahovat:

e Vypis z obchodniho rejsttiku Zastoupeného;
e Vypis z obchodniho ¢i Zivnostenského rejstiiku Obchodniho zastupce;
e PlInou moc udélenou Obchodnimu zastupci Zastoupenym,;

e piehled (adresar) provozoven Obchodniho zastupce.

Smluvni strany jsou vymezeny jako nejvétSi internetova cestovni agentura Invia
(franchisor) a smluvni partner (franchisant). Partner vykonava ¢innost svym jménem,
na svijj ucet a za tuto moznost hradi spole¢nosti Invia smluvni poplatek ve vysi 3 500
K¢&. Spolecnost Invia mu timto poskytuje franchisu spolu s asistenci, kterou by mohl
pro vykon ¢innosti potfebovat. Jejich spolecnym cilem je dosdhnout vyhodnéjsi pozice
na trhu, zefektivnéni nabidky na prodej zajezdl a dalSich doplitkovych sluzeb. Zaroven
maji zdjem navazat dlouhodobou vzajemnou spolupraci ve formé partnerského

vertikalniho vztahu.
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a) Zakladni prava a povinnosti
Prava a povinnosti franchisora:

- Invia je vlastnikem dusevniho vlastnictvi (obchodni nazvy, doménova jména,
loga a ochranné znamky, patenty, autorska prava, obchodni tajemstvi
a know-how),

- spole¢nost Invia odpovida za fadny chod online systému, jeji povinnosti
je aktualizovat vysi cen za nabizené produkty, vzorové cestovni smlouvy,
vSeobecné obchodni podminky cestovnich kancelati, vzory piijmového
platebniho dokladu a dal§i materidly pro fadné plnéni Smlouvy o obchodnim
zastoupenti,

- poskytnout pfistupové udaje do online systému, certifikat autorizovaného
prodejce, prodejni manudl a razitka,

- vystavit fakturu obchodnimu zastupci z prodeje za uplynuly tyden a zaslat na

emailovou adresu franchisingové pobocky.

Franchisant je v ramci vykonu ¢innosti povinen zejména:

- na tizemi Ceské republiky nabizet a prodavat produkty tfetim osobam jménem
zastoupeného pouze v rozsahu plné moci, za tuto €innost ziskava provizi, jejiz
vyse je stanovena v online systému a franchisant byl s jeji vysi a zpisobem pied
podpisem smlouvy seznamen,

- vykonavat ¢innost v souladu s franchisovym konceptem a instrukcemi
spolecnosti Invia a viditelné oznacit svoji provozovnu logem,

- uzivat dle smlouvy préav ochrannych zndmek a know-how, aby nedoslo

k poskozeni dobré povésti zastoupeného,

- uhradit pokuty franchisorovi v ptipad€ poruseni smluvnich povinnosti.
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Platebni povinnosti:

- franchisingové pobocky jsou povinné platit spolecnosti Invia, za pravo uzivani
prodejniho systému a know-how pravidelny poplatek kazdy mésic. Ve smlouvé

je stanovena vyse, splatnost a troky z prodleni.
Zanik smlouvy:

- ob¢ strany jsou opravnény ukoncit trvani smlouvy kdykoli na zaklad¢ pisemné
dohody obou smluvnich stran,
- od smlouvy lze odstoupit, pokud doslo k poruSeni jakéhokoliv ustanoveni

ve smlouvé a nedoslo k dodate¢né napraveé do 10 dnti.

Tato smlouva obsahuje veSkeré podstatné nalezitosti a spliuje tak pozadavky

dle Evropského kodexu etiky franchisingu.

4.5 Poplatky spojené se zaloZenim franchisy

Spolecnost nepozaduje zadné vstupni poplatky, zakoupeni licence nebo procenta
z ro¢niho obratu. Uétuje pouze pribéZné poplatky 3.500 K¢&/130 EUR bez DPH
za know-how a pouzivani systému. Tento poplatek se stanovuje za kazdy kalendaini
mésic a je splatny na zakladé faktury vystavené spolecnosti Invia. Povinnost uhradit
poplatek vznikd podpisem Smlouvy o obchodnim zastoupeni. Z téchto poplatkid hradi

Invia, spole¢nou reklamu, poradenstvi, vyzkum trhu a jiné potieby firmy.

Pokud by vSak doslo k jakékoliv dluzné ¢astce, spole€nost ma narok tento dluh zapocist
s fakturou za provizi. Pokud dojde k prodleni jakékoliv platby, pozaduje spole¢nost
Invia od franchisanta smluvni pokutu ve vysi 0,1 % denné¢ z dluzné castky do jejiho
zaplaceni. Dale pak 500 K¢ za odeslanou upominku faktury neuhrazené do data
splatnosti. Dale pak 1000 K¢ za druhou a jakoukoliv dal§i upominku, ktera bude
odeslana v piipadé v pfipadé neuhrazeni faktury ani v dodate¢né lhuté 7 kalendainich
dnti od data splatnosti. Pokud se vSak jedna o zavazné poruseni Smlouvy o obchodnim

zastoupeni, ¢astky pokut se pohybuji v fadu desitek tisic korun.
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4.6 Poskytnuté sluzby jednotlivym pobockam

Jednotlivé kamenné pobocky Invia piijimaji na zaklad¢ franchisového konceptu sluzby,
které jim franchisor poskytuje. Je to pro n¢ velkd podpora a diivod, pro¢ je tento druh
podnikani oblibeny. Sluzby je mozné rozdé€lit do dvou zakladnich skupin. Do prvni
skupiny fadime sluzby poskytované pied zahdjenim podnikani a do druhé ty, kterych se

pobockam dostava v pribéhu podnikéni.
Mezi sluzby poskytnuté pred zahajenim podnikani fadime:

- schvaleni umisténi kamenné pobocky ve mésté,

- poradenstvi ohledn€¢ nutnych pocatecnich investic (ndjemné, nakup
kancelaiského vybaveni, propagace pobocky),

- poskytnuti online prodejniho systému a pfistupovych hesel do rezervacnich
systémi cestovnich kancelaii,

- platebni terminal,

- vstupni Skoleni,

- zaslani tzv. startovaciho balicku (propagacni letdCky, propisky a bonbony
opatiené logem Invia, darkové certifikaty, hlavickovy papir na tisk nabidek do
vylohy a logo Invia k umisténi do interiéru pobocky),

- finan¢ni podporu (grafické zpracovani navrhti pro reklamu a oznaceni pobocky

zdarma).
V prubéhu podnikani, pak mtize franchisant vyuzit:

- poradenstvi ve vSech oblastech provozu cestovni agentury (k dispozici je
oddé€leni franSizové podpory, kde je mozné feSit tcetni problémy, klientské
dotazy, nefunkénost online prodejniho systému, nesrovnalosti na webovych
strankach jednotlivych cestovnich kancelafi a dal$i problémy, se kterymi si
prodejce nevi rady),

- fadu Skoleni pofddané internim lektorem nebo cestovnimi kancelafemi piimo
pro Invia pracovniky,

- dopliovani propagacnich materialdi,

- zvyhodnéné nabidky na zdjezdy od cestovnich kancelafi,

- pravidelné work-shopy.
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5 Porovnani podnikani pod franchisovym konceptem Invia

versus cestovni agentura

Moje prvni mySlenka pii psani této prace vedla k sestaveni dotazniku pro jednotlivé
pobocky Invia v Ceské republice, kde by hlavni otazkou bylo, pro¢ se rozhodly
podnikat pravé formou franchisingu a co je ktomu motivovalo. Ale vzhledem
ke skutecnosti, Ze jsem zaméstnankyni jedné z pobocek a kazdoro¢né se porada setkani
franchisantti, kde se tyto otazky fesi, budu vychézet z vlastnich zkuSenosti, rozhovort
S jednotlivymi vedoucimi kamennych pobocek Invia a internich udajii z online systému.
K porovnani jsem vSak musela ziskat jest¢ informace od cestovnich kanceléii a agentur,

které jsem ziskala formou rozhovort s jednotlivymi zastupci.

5.1 Vyhody

Spole¢nost Invia na svych webovych strankach uvadi vyhody, které nam podnikani pod

franchisovym konceptem pfinese:

moderni prodejni systém,

- reklamni pfedméty zdarma,

- Siroka nabidka produkti a dopliikkovych sluZeb,
- provize ihned po prodeji,

- vysSsi provize,

- sprava CK,

- marketingové poradenstvi.

Abychom tyto vyhody potvrdili ¢i vyvratili, porovndme vstupni naklady, piistup
k produktu, prodej, fakturaci, vySi provize a reklamu V podminkach podnikani

pod franchisovym konceptem s nove otevienou cestovni agenturou.

Vstupni naklady

Nejdiive se zaméfim na ndaklady, které musi byt vynalozeny na zacatku, tedy
jednorazoveé a jsou nutné pro zalozeni jak pobocky Invia, tak nové cestovni agentury

(v obou piipadech se jedna o fyzickou osobu). Pied samotnym zahajenim podnikatelské
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¢innosti je nutné ziskani zivnostenského opravnéni, zatizeni prostor pro podnikéni a

vynaloZeni ndkladl na vybaveni provozovny.

Jednorazové naklady u podnikani pod franchisovym konceptem Invia (v jednorazovych

nakladech nezohlediiuji smluvni mési¢ni poplatek ve vysi 3 500 K¢) v porovnani se

zalozenim cestovni agentury nam ukazuje Tabulkal:

Tabulka 1: Srovnani vstupnich naklada

Jednorazové naklady

Franchisa Invia

Cestovni agentura xy

Zivnostenské opravnéni 1 000 K¢ 1 000 K¢
Vypis z rejstiiku tresttl 50 K¢ 50 K¢
Webové stranky 0 K¢ 25 000 K¢
Vybaveni provozovny

Psaci stil s vysuvnou deskou 3490 K¢ 3490 K¢
Kancelarské kieslo 1290 K¢ 1290 K¢
PC 12 900 K¢ 12 900 K¢
Tiskarna Konica Minolta 12 890 K¢ 12 890 K¢
Ztizeni internetu Starnet + router 950 K¢ 950 K¢
Mobilni telefon Doogee X6 2 890 K¢ 2 890 K¢
Zidle pro klienty 2ks 1398 K& 1398 K&
Komoda + stojany na katalogy 2ks 4 980 K¢ 4980 K¢
Drobné kancelarské potteby 1200 K¢ 1200 K¢
Logo spolecnosti 0 K¢ 1500 K¢
Reklamni predméty 0 K¢ 4950 K¢
Celkem 43 038 K¢ 74 488 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani
Piehled nakladti na vybaveni provozovny vychazi z béznych cen spole¢nosti IKEA,

Texi Dacice, Pas-D, Starnet a Sunexo.

Ohléaseni zivnosti spoleéné s vypisem z rejstiiku trestd je pro oba piipady ve vysi
1 050 K¢. U pobocky Invia se nadklady na ziizeni provozovny snizi o 31 450 K¢. Jedna

se 0 vydaje za webové stranky, za logo spole¢nosti a reklamni pfedméty, které jsou
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nezbytné Kk propagaci nové oteviené cestovni agentury, a které spolecnost svym

pobockam poskytuje vV ramci tzv. startovaciho balicku zdarma.

Piistup k produktu

Franchisanti ziskavaji pfistup k $iroké nabidce zajezdd, letenek a ubytovani. Dale pak
kvalitni prodejni systém a samoziejmé vSestrannou odbornou pomoc formou skoleni.
Pokud franchisa pracuje kvalitn¢, projevi se tyto vyhody pravé nardstem poctu
zakazniki.

Nabidka jak pobytovych, tak poznavacich zajezdl je dostupna na internetovych
strankach www.invia.cz. Skladba produktu je peclivé sestavena dle poptavky na trhu as
ohledem na kvalitu. Mezi porfolio sluzeb konceptu Invia fadime last minute a
katalogové zajezdy, zajezdy od Ceskych, slovenskych, némeckych CK, letenky, nabidku
ubytovani v CR i ve svété, pronajem aut v zahrani¢i, vstupenky, parkovani na letisti a
mnoho dalsiho.

Od kazdé cestovni kancelate, ktera se objevi na webovych strankach, se pozaduje
solidnost a profesionalita. VZdy musi byt aktualizované obchodni podminky a zaslan
doklad o sjednani pojiSténi proti tipadku. Pokud dana cestovni kancelat v€as nedoda
tyto dokumenty, neobjevi se jeji zajezdy na webovych strankach Invia, a tudiz je prode;j
zcela pozastaven. Franchisové pobocky jsou o této skutecnosti informovany formou

vzkazu v emailu od produktového oddéleni.

Dals$im produktem ¢i sluzbou, kterou miize klient vyuzit pfi ndkupu dovolené u Invia.cz
je FAKTOR 100, ktery ma garantovat zaruku odjezdu na dovolenou. Jedna se
o unikatni pojisténi od pojistovny AXA-ASSISTANCE, které zarucuje, ze v ptipadé
krachu potfadajici cestovni kancelafe klient obdrzi zpét 100 % svych finan¢nich
prostiedkli nejpozdéji do 30 dnli. A tedy ma i1 naddle dostatek casu, aby si mohl
zakoupit novy z4jezd u jiné cestovni kancelafe a uzit si tak poklidnou dovolenou. Diky
této sluzbé nemusi Cekat nckolik mésicii na vyplatu penéz za zruSenou dovolenou.
Nikdo jiny krom& Invia nenabizi v Ceské republice tuto unikatni
a jedine¢nou ochranu svych klientd proti rizikim spojenym S ptipadnym
krachem potadajici cestovni kancelare. Pokud neni potadajici cestovni kancelar
pojisténa dostatecné, klientim mnohdy hrozi, ze 0 své penize ptijdou. Pokud se klient

rozhodne Faktor 100 wvyuzit, sta¢i podepsat smlouvu ve dvou kopiich,
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na zékladé které Invia od klienta pfevezme pohledavku vici pojistovné zkrachovalé

cestovni kancelare, a dolozi original smlouvy o zdjezdu a original dokladu o zaplaceni.

Vyse uvedeny druh pojisténi je soucasti kazdého zajezdu z nabidky Invia, neni vSak
soucasti sluzeb, které dle definice zakona ¢. 159/1999 Sb. nespliuji definici toho, co je
zdjezd (z4jezdem se rozumi kombinace minimalné¢ dvou sluzeb cestovniho ruchu,
nejcastéji ubytovani a doprava, ¢i ubytovani a strava. Zajezdem naopak neni samotné

ubytovani bez stravy ¢i jednodenni poznavaci pobyt/vylet).

Postup pfi prodeji

Jak jiz bylo uvedeno v praktické c&asti, zakoupeni pobytového zajezdu u cestovni
agentury probihd na zékladé Smlouvy o z4jezdu mezi zakaznikem a prodejcem. Celému
procesu piedchazi podpis provizni smlouvy, jejimiz ucastniky jsou cestovni kancelaf

(potadatel zajezdu) a cestovni agentura (prodejce).

Po rozhovoru svedoucim pobocky Invia, od kterého jsem ziskala informace,
a na zaklad¢ vlastnich zkuSenosti, si uvedeme etapy postupu prodeje. Poté budeme
schopni ur€it, zda ndm prodej pod franchisovym konceptem pfinadsi vyhodu pfi prodeji

zajezdu ¢i naopak.

Tabulka 2: Postup prodeje u franchisy Invia

Datum Cas Postup prodeje u franchisy Invia

10.4. 9:00 Poptavka dovolené ze strany klienta
9:15 Zpracovani nabidky dle pozadavk klienta a jeho kontaktovani

9:20 Ovéfeni volné kapacity v online systému, vytvoreni rezervace,

kontaktovani klienta o dal§im postupu prodeje.

9:30 Ptiprava cestovni smlouvy dle udaji od klienta a sdéleni

platebnich podminek

9:35 Zaslani podepsané a zkontrolované smlouvy ze strany klienta do

potadajici CK ke zpracovani a nasledné fakturaci

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tabulka 3: Postup prodeje u cestovni agentury xy

Datum Cas Postup prodeje u cestovni agentury xy

10.4. 9:00 Poptavka dovolené ze strany klienta

9:05 Kontrola provizni smlouvy s CK Blue Style (podpis smlouvy ze strany
CA anasledné odeslani do CK)

12.4. 9:00 Zpracovani nabidky dle pozadavki klienta a jeho kontaktovani

9:20 Oveéreni volné kapacity telefonicky, vytvofeni rezervace, kontaktovani

klienta o dal$im postupu prodeje.

9:30 Ptiprava cestovni smlouvy dle udajii od klienta a sdéleni platebnich

podminek

9:40 Zaslani podepsané a zkontrolované smlouvy ze strany Klienta do

potadajici CK ke zpracovani a nasledné fakturaci

Zdroj: Vlastni zpracovani

Prodejce na pobocce Invia vyuziva v ramci franchisového konceptu online vyhledavac
Invia, ve kterém nalezne zajezdy od vice jak 300 cestovnich kancelafi. Kontakty na CK
jsou piehledné umistény pifimo u nabidky (telefony, faxy, e-maily, nonstop linky,
odkazy na rezervacni systémy, provozni doby a VvSe co potiebujete k rezervaci
¢i komunikaci s CK). Za pomoci filtru si prodejce vyhleda pouze pozadovanou CK,
termin, misto pobytu, odletové letisté a druhy stravy. Ze 7 377 653 zéjezdq, které Invia
nabizi, nam po zadéani pozadavkl zlstava pouze 170 zajezdu, které je mozné si tadit
vzestupné od nejlevnéjSich po nejdrazsi. Jakmile si klient zdjezd vybere, prodejce
se pouze jednim klikem dostava do rezervac¢niho systému CK, kde provede online
rezervaci vybraného zajezdu. Prodejce vyplni Smlouvu o zdjezdu, ktera je univerzalni

pro vSechny CK, a neptehlédnete tak moznou chybu ¢i nezapomenete na dilezité tdaje.
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Pokud by se jednalo o klasicky prodej od cestovni agentury, je nutné si nejdiive zajistit
provizni smlouvu s danou cestovni kancelafi, v nasem piipadé s CK Blue Style. Tento
proces muze trvat i nékolik dni vzhledem k tomu, Ze kazda ze zucCastnénych stran
pozaduje original smlouvy a vSe se fesi pomoci postovni zasilky. Rezervace vybrané¢ho
zajezdu se neprovadi pfes online systém, ale pomoci telefonického rozhovoru
s pracovnikem rezerva¢niho oddéleni cestovni kancelate. Smlouva o zijezdu je

ke stazeni pro prodejce na webovych strankach cestovni kancelare.

V ramci CA vzdy musime hlidat obchodni podminky, pojistku proti upadku, dodatky

smluv a jiné, které v cestovni agentufe Invia za franchisanta vykonavé franchisor.

Vyhodou u franchisového konceptu je, ze se nemusi udrzovat desitky smluv s CK,
jejich koncesni listiny, pojiSténi proti ipadku a dodatky. VSechny potiebné dokumenty
jsou umistény u kazdého produktu. Prodej veskerého produktu je realizovan na zakladé

jedné smlouvy.

Fakturaci budeme fesit v nasledujici kapitole.

Fakturace

Za uzaviené smlouvy s klienty odvadi franchisant penize pouze jednou tydné a na jedno
¢islo uctu bez ohledu na termin odletu klienta. USetii si tak spoustu €asu s hlidanim,
kdy, komu a jakou ¢astku doplatit a na jaké ¢islo uctu zaslat. Odpada tak starost s tim,
zda v potadku a v¢as dorazila ¢astka do potadajici cestovni kancelate.

Data k fakturaci zadavéa prodejce pii sepisovani cestovni smlouvy a pak se generuji
automaticky. Odpada tedy kontrola vcasného zaplaceni a pozdéjSich administrativnich

praci.

Na modelovém piikladu znazornim rozdil v pribéhu plateb pii prodeji pod

franchisovym konceptem (Tabulka 3) a cestovni agenturou, dale jen CA (Tabulka 4).

Jak probiha vyplata provize ptimo od cestovni kancelaie (dale jen CK), jsem zjistovala

od zastupce CK Blue Style.
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Prodejce ma narok si inkasovat provizi za prodany zajezd az ve chvili, kdy zdkaznik

na zajezd odjede nebo dokonce az po navratu z dovolené. Musi byt tedy pecliveé

sledovany penézni toky, vzhledem k tomu, Ze postup vyplaty provize je ovliviiuje.

Modelovy priklad:

Pozadavky klienta:

Egypt, Hurghada, Hotel Montillon Grand Horizon,

termin 1.7. — 8.7. 2017,

letecky Praha — Hurghada — Praha,

strava all inclusive,

pokoj dvoultuzkovy s ptistylkou,

cena za dospélou osobu 14 790 K¢, dit¢ 7 let 4 990K¢,

dopliikové sluzby: parkovani u LVH 800 K¢.

Celkova cena zajezdu: 35 370 K¢ (Invia.cz, 2017)

Tabulka 4: Priubéh platby pod franchisovym konceptem

Datum  Klient Franchisa Invia Invia.cz, a.s.
10.4. Podpis Smlouvy  Vystaveni
o zajezdu PPD Klientovi 17 685 K¢
+ uhrada zalohy
ve vysi 50 %
13.4. Vystaveni fa pro
franchisu Invia ve vysi
17 685 K¢&
14.4. Uhrada fa ve vysi 17 685 K¢& Ptijem 17 685 K¢
Vystaveni provizni fa pro
Invia.cz, a.s. (provize 8 %)
35370 x 0,08 =2 830 K¢
18.4. Pifjem na BU 2 830 K& Uhrada provizni fa
2 830 K¢
1.6. Doplatek zajezdu Vystaveni PPD klientovi
17 685 K¢ 17 685 K¢
1.7. Vystaveni fa pro
franchisu Invia ve vysi
17 685 K¢
2.7. Uhrada fa ve vysi 17 685 K& Piijem 17 685 K&

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tabulka 5: Priubéh platby mezi CA a CK

Datum Klient Cestovni agentura xy CK Blue style
10.4. Podpis Smlouvy o Vystaveni
zajezdu PPD Klientovi

+ thrada zalohy ve 17 685 K¢
vysi 50 %

13.4. Vystaveni fa pro CA
1. zaloha 17 685 K¢
2. zaloha 17 685 K¢

14.4. Uhrada fa ve vysi Ptijem 17 685 K¢
17 685 K¢

1.6. Doplatek z4jezdu Vystaveni PPD klientovi

17 685 K¢ 17 685 K¢

2.6. Uhrada fa ve vysi Ptijem 17 685 K¢
17 685 K¢

10.7. Vystaveni provizni fa
(provize 6 %)
35370x0,0 =2 122 K¢

11.7. Pifjem na BU 2 122 K& Uhrada provizni

fa2 122 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Za pomoci modelového ptikladu se podafilo potvrdit vyhodu franchisového konceptu
Invia, ktera zni, Ze provize je vyplacena jiz pti uhradé zalohy ve vysi minimalné 30 %.
Zatimco u CA je mozné vyfakturovat provizi na zakladé platné provizni smlouvy

az po navratu klienta z dovolené.
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Provize

Pfijmy cestovni agentufe plynou na zdklad¢ prodejli zajezdii od cestovnich kancelaii,
se kterymi ma uzavienou provizni smlouvu. Na zdklad¢ této smlouvy ma agentura

narok na provizi z prodaného zajezdu. Jeji vySe je uvedena ve smlouvé mezi CK a CA.

Ze ziskanych internich podkladd pro pobocky Invia a z poskytnutych proviznich smluv
od cestovnich kancelafi je ziejmé, ze prodej zajezdi pod franchisovym konceptem
piinese v priméru o 0,5 — 2 % vétsi provizi, tento rozdil nam znazornuje Graf 1. Vyse
provize se vSak odviji od doby prodeje zajezdu a typu dopravy. V Grafu 1 uvadim

primérnou vysi provize z poskytnutych dat uvedenych cestovnich kancelari.

Graf 1: Vyse provize od vybranych CK (v %)

Vyse provize od vybranych CK
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Zdroj: Vlastni prizkum

Vyse provize je stanovena specialné pro cestovni agenturu Invia. Diky objemu prodejt
je Invia u vétSiny cestovnich kancelati nejlepsi a nejvétsi partner. Ma tedy silnou pozici
pfi vyjednavani o provizich podminkach. Nabizi tak lepsi procenta za prodej nez
pii pfimém prodeji u CK. Coz dokazuje i vySe sestaveny graf z udaju poskytnutych

od vybranych cestovnich kancelafi.
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Vyse provize, ale i ¢asové hledisko je pro franchisu Invia vyhodou. Invia provizi

vyplaci bez ohledu na termin odletu klienta jednou tydné. Mnohdy tedy diive nez CK.

Reklama pobocky

Dle mého nazoru je reklama velmi dualezitd pro pfildkani klientd, a tudiz zvySeni
prodeje zajezdl. Velkou vyhodou u franchisového konceptu Invia je, ze se franchisant
prezentuje jako pobocka Invia. Vzhledem k tomu, Zze Invia nejcastéji vyuziva reklamy
formou internetu a televize, dostava se logo Invia do podvédomi stale vice lidem. Urcité
vSichni znaji 30 sekundové reklamni spoty v televizi, které se objevuji hlavné v letnich
mésicich:
Objevte jiny rozmér dovolené.
Tisice last minute z4jezdl od vasSich oblibenych cestovek na jednom miste.

Invia — vase dovolena. (Invia.cz, 2017)

Zcela jisté se jednd také o reklamu pro jednotlivé pobocky, ale je také zapotiebi
vytvofeni vlastni reklamy. K tomu je ndm podnikéni pod franchisovym konceptem také
vyhodou, jelikoZ nam umoziuje zpracovani grafickych navrhi pro reklamu zdarma.

Na placenou formu reklamy Invia roéné vynalozi pfes 10 mil K¢ a do reklamy

na internetu jde 95 % prosttedkt a zbylych 5 % je rozdéleno do propagacnich materiala.

Jelikoz se reklama v televizi pohybuje v desitkach az stovkach tisic korun, nové

oteviena cestovni agentura si tento krok v propagaci nemiize dovolit.
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5.2 Nevyhody

Z charakteristickych znaki franchisingu nam vyplyva, ze franchisant je povinen jednat

pouze zpusobem, ktery mu uklada franchisingovéa smlouva.

I pfes fadu vySe uvedenych vyhod, které piijemce franchisy ziskal a uplatni hlavné
Vv pocatcich svého podnikéni, existuji nedostatky této formy spoluprace, které mohou

po delsi dob¢ franchisanta znacné potrapit.

Po rozhovoru s podnikatelem vramci franchisingu Invia jsem dospéla k témto

nevyhodam v ramci franchisového konceptu:

podnikatel musi dodrzovat jednotnou image firmy, vlastni upravy nebo grafické

navrhy jsou zcela zakdzany,

- jakykoliv ¢lanek pod znackou Invia, ktery planuje franchisant vydat v nékteré
z tiskovin, musi mit schvalen marketingovym oddélenim,

- je povoleno prodavat pouze cestovni kancelafe, se kterymi ma cestovni agentura
Invia uzavienou Smlouvu o obchodnim zastoupeni.

- pokud dojde k pochybeni franchisora ¢i nékterého z franchisantt, tato chyba se

projevi do celé sit¢ pobocek Invia.
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5.3 Navrh na zménu

Franchisant musi dodrZovat jednotnou image firmy a vlastni grafické navrhy jsou zcela
zakazané. Vlastni tvorba webovych stranek s logem Invia a nabidkou zajezdu by byla
v rozporu s franchisovou smlouvou. Na zakladé rozhovort s vedoucimi pobocek jsem
prisla na nedostatek, ktery trapi vétSinu prodejci. Dochazi k tzv. ztrat€¢ zékaznik,
presnéji feceno, nevédomky nedochdzi k prodeji zajezdu na pobocce, kterou klient
pozaduje. Je to z divodu nedostatecné informovanosti zakaznikti 0 tom, jak funguje

franchisovy systém.

Stavajici webové stranky:

Objednavka zajezdu pres www.invia.cz — fesi se na jakékoliv pobocce, na kterou
je automaticky klient pfitazen, Casto se stava, ze naptiklad klienta z Plzné fesi pobocka
v Olomouci. Dochazi tak k problému s podpisem smlouvy a platbou zajezdu. Kazdy
bohuzel nedisponuje tiskdrnou a platba prosttednictvim internetbankingu neni

samoziejmosti V kazdé domacnosti. Obrazek 3 ukazuje stavajici webové stranky.

Po-Ne 7-22 hod

In\lla Jiny rozmér dovolené ® 226 000 622

Zajezdy ‘ Last Minute ‘ First Minute ‘ Letenky ‘ Recenze hoteld ‘ Vice » Q ‘ v ‘ a

Najdéte si svoji vysnénou dovolenou._. Va§e posledni hledéni

| | - TR oot - warsa Alam

Obrazek 3: Stavajici webové stranky

Zdroj: Invia.cz, vlastni zpracovani

44



Nové webové stranky:

Objednavka zajezdu pfes www.invia.cz/konkrétni pobocka — feSi se na pobocce,
kterou si klient vybral. Podpis smlouvy a platba zjezdu je realizoviana na konkrétni
pobocce. Obrazek 4 zobrazuje navrzené zmény, po jejichz aplikaci by nemélo dochazet

ke ztrat€ klientli. VE&fim, Ze tuto zménu by uvitali jak franchisanti, tak zdkaznici.

Invla Jiny rozmér dovolené ® 226900 622

Zéjezdy ’ Last Minute ‘ First Minute ‘ Letanky \ Recenze hoteld ‘ Vice » Vybrat pobodku v Q ’ v ‘ &

Naycséde = svojt vyandnou dovalinou Vase posledni hledani

yybeda ze
VDECHIenY 0 n P covot- Marsa Alam

InVIa nazev poboéky (franchisanta) @ 226 000 622

Zsjezdy | LastMinute | FirstMinute | Letenky | Recenzehotel | vice v Vybratpobotku v Q | @ | @

Najséte si Svofl vysndnau dovaknou Vase poslednl hledani L

vyDerto zes
youtn 2 | - | SRR oot - Marsa Alam

Obrazek 4: Navrh na upravené webové stranky s vybérem pobocky

Zdroj: vlastni zpracovani, Invia.cz
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http://www.invia.cz/konkrétní

Zavér

Franchising je dlouhodoba forma podnikdni. Na jedné strané stoji spolecnost nabizejici
uceleny koncept se zavedenou znackou a na druhé stran€ podnikatel, ktery je ochoten
pod touto znackou budovat svou podnikatelkou budoucnost. Pro nového franchisanta —
piijemce licence — je tato spoluprace zajimava zdavodu prevzeti nového

podnikatelského, ale zato jiz vyzkouseného konceptu, pievzeti ochranné zndmky a silné

obchodni znacky a jejiho image.

Cilem mé bakalarské prace bylo zobrazit vyhody a nevyhody podnikéni podle
franchisového konceptu na piikladu vybrané cestovni agentury. Vzhledem k tomu,

Ze jsem zaméstnancem franchisy Invia.cz, a.s., vybrala jsem si prave tuto spolecnost.

Prace je rozdélena do péti hlavnich &asti, nejdiive jsem Ctenafe seznamila s pojmem
cestovni agentura. Druha ¢ast je vénovana samotnému franchisingu — jsou zde
objasnény pojmy, které s touto formou podnikani souviseji, formy a charakteristické
znaky, na nichz je zalozen. V dalsi ¢asti jsem uvedla charakteristiku a historii nejvétsi
internetové cestovni agentury Invia s obratem vice nez 4 miliardy korun ro¢né€. Poté
jsem se zaméfila na podminky podnikani pod franchisovym konceptem, na to, jak
probiha vybér partnerdi, co musi spliiovat vzhled a vybaveni pobocky, co obsahuje
franchisingova smlouva, na poplatky pii zaloZeni a sluzby, které koncept nabizi.
Na zaklad¢ téchto poznatkli, poznatkli z webovych stranek, vlastnich zkuSenosti,
za pomoci korespondence a telefonickych rozhovori s vedoucimi jednotlivych
kamennych pobocek jsem zjistovala diivody, které vedly k volbé této formy podnikani,
oslovila také vybrané cestovni kancelafe a provedla srovnani u otevieni pobocky pod
franchisovym konceptem a otevieni nové cestovni agentury. Pro porovnani jsem pouzila

vstupni néklady, produkty, postup pii prodeji zajezdl, fakturaci, vysi provize a reklamu.

Za vyhody pfi podnikéni pod timto konceptem lze povaZovat vstupni naklady snizené
o vydaje za reklamu, dle uvedeného modelového piikladu (Kapitola 5.1) uSetfime
az 31 450K¢. Dalsi vyhodou je jiz vybudovany prodejni systém, v ramci kterého
prodejce vyuziva rezervacni systém CK a jednu univerzalni smlouvu. Prodej zajezdu
je tak daleko jednodussi a vyfizeni s klientem casové méné naroc¢né. Vyse provize
je stanovena specidlné pro cestovni agenturu Invia. Diky objemu prodeji je Invia

u vétsiny cestovnich kancelafi nejlepsi a nejvétsi partner. Ma tedy silnou pozici
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pfi vyjednavani o provizich podminkach. Nabizi tak lepsi procenta za prodej nez pii
ptimém prodeji u CK. Coz dokazuje sestaveny graf z udaji poskytnutych od vybranych
cestovnich kancelafi. Podnikéani pod franchisovym konceptem pfinese v prumeéru
0 0,5 % az 2 % vétsi provizi. Vyse provize, ale i ¢asové hledisko je pro franchisu Invia

vyhodou. Invia provizi vypléaci bez ohledu na termin odletu klienta jednou tydné.

I ptfes vyse uvedené vyhody, které ptijemce franchisy ziska a uplatni hlavné v pocatcich
svého podnikani, jsem po rozhovoru s majiteli pobocek ziskala i informace o zaporech,
které mohou po delsi dobé franchisanta zna¢né potrapit. Vzdy musi mit na paméti, ze je

povinen jednat pouze zpisobem, ktery mu uklada franchisingova smlouva.

V zavéru prace jsem vytvotila ndvrh na nové webové stranky, zobrazila jsem vzhled
puvodnich internetovych stranek Invia a navrhla zménu s doplnénim vybéru konkrétni

pobocky. VEfim, Ze tuto zménu by uvitali jak franchisanti, tak zakaznici.

Doufam, ze moje prace napomuze nové zaéinajicim podnikatelim v cestovnich ruchu.
Pokud budou i nadédle vihat, mohou vyuZit zde zminovanych vyhod a nevyhod
podnikéni pod franchisovym konceptem k ziskani komplexnéjSich informaci. Tato
prace by mohla také poslouzit lidem, ktefi nezvazuji podnikat, ale pouze si chtéji
pfibliZit pojem franchising. Doufam, Ze informace zde nashromazdéné budou piinosem

pro ob¢ skupiny.
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