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Uvod

Tématem mé zaveére¢né prace do predmétu Zaklady prava mezinarodniho obchodu je
mezinarodni franchising. Uvodem jsem popsal co to vlastné franchising znamen4, definoval
jsem pojmy ve franchisingu pouzivané a popsat jak tento smluvni vztah (systém) vlastné
funguje vcetné jeho vyhod, nevyhod, uzavirani smluv, moznosti financovani a pravni apravu

Soudasti této prace je také franchising v Ceské republice.
Vlastni prace

Franchising miizeme definovat jako odbytovy systém, jehoZ prostiednictvim se uvadi
na trh zbozi nebo sluzby nebo technologie. Opira se o izkou a nepfetrzitou spolupraci pravne
a financné samostatnych a nezavislych podnikateld - franchisora a jeho franchisantt.
Franchisor zaruCuje svym franchisantim pravo a zaroven jim uklada povinnost provozovat

obchodni ¢innost v souladu s jeho koncepci.

Drive byl franchisingu spojovan spise s udélovanim licenci, dnesni pojeti klade diraz
na dlouhodobost a trvalost tohoto obchodniho vztahu. Pro tento vztah je typické spojeni
investici na jedné stran€ tohoto zavazkového vztahu s know-how na druhé stran€é. Pojem
franchising byva dnes Casto jako definovan jako poskytnuti licence k podnikani pod urcitou
obchodni znamkou ¢i obchodnim jménem jednou osobou jiné osobé. Vedle tohoto opravnéni
je nositel franchisy opravnén vyuzivat cely soubor nastroju zajistujicich vyskoleni pracovnikti
ve vSech oblastech, jejich proskolovani, inovace vSech oblasti, inzerci, reklamu a dalsi, aby
v kone¢ném efektu nositel franchisy tézil ze jména a urCité specifické dovednosti

poskytovatele franchisy.
Zakladni pojmy uzivané ve franchisingu

Franchisa - licence (pravo) opraviluyjici franchisanta k provozovani odbytové koncepce

franchisora vlastnim jménem na vlastni ucet
Franchisor - franchisovy poskytovatel, poskytovatel franchisy

Franchisant - franchisovy pfijemce, nabyvatel franchisy



Franchisova smlouva - dlouhodoba smlouva upravujici zakladni vztahy mezi franchisorem a

franchisantem

Franchisovy balik - souhrn prav, znalosti a dal§ich plnéni poskytovanych franchisorem

umoziujici provozovat franchisu

Franchisové poplatky - platby, které plati franchisant franchisorovi za licenci a sluzby
franchisova sit - obchodni a organizacni propojeni franchisora a vSech jeho franchisanti

koordinované a podporované prostfednictvim franchisové centraly

Master franchising - franchising pfesahujici uzemi statu, tzn. provozovany v mezinarodnim

méfitku
Master franchisa - franchisova licence pro uzemi ciziho statu (zpravidla pro celé uzemi)
Master franchisor - vlastnik franchisového konceptu udé€lujici franchisu do zahranici

Master franchisant- tuzemsky drzitel franchisové licence udé&lované zahrani¢nim

franchisorem

Master franchisova smlouva - (master - hlavni) smlouva upravujici zakladni vztahy mezi
master-franchisorem a master-franchisantem opraviujici master-franchisanta uzavirat jako

franchisor franchisové smlouvy s dal§imi franchisanty

Franchising je tedy urcity systém, zalozeny na délbé prace a specializaci mezi
poskytovatelem a pfijemcem franchisy. Zakladni myslenkou franchisingu je jednou vytvofeny
podnikatelsky systém nebo koncept "na kli¢" n€kolikrat prodat. Tim je franchisovy systém ve
své podstaté predurCen pro dal§i expanzi nejen na narodni, ale 1 na mezinarodni Urovni.
Franchisova forma podnikani se zejména uplatiiuje v oblasti malého a stfedniho podnikani.
Lze ji pouzit, jak pro osoby pravnické, tak i fyzické. Ze zkuSenosti a praxe v zahranici se

franchising nejcastéji uplatiiuje v obchodég, ve sluzbach a v gastronomii. Pro expanzi na nové

trhy, pfedevSim na zahrani¢ni, je vhodna metoda tzv. master-franchisingu.



Franchising mizeme rozdélit podle oblasti podnikani na:

Franchising v oblasti sluzeb, coz znamena, ze nositel franchisingu ziskava pravo uzivat
obchodni firmu ¢i jméno, obchodni znamku vcetn€é dalSich specifik za ucelem svého

podnikani

Franchising vyrobni, ktery znamena, ze fransizant sam vyrabi dle pokynua fransizéra zbozi,

které nese obchodni znamku €1 uzitny vzor fransizéra

Franchising prodejni, vramci néjz franSizant prodava zbozi v prodejnach vyuzivajicich

firemniho znaku ¢i uzitnych vzort fransizéra
Franchising muzeme dale rozlisit podle rozsahu poskytnutych opravnéni na:

Primy franchising, pfi némz franSizér uzavira v dané oblasti smlouvy s kazdym pfijemcem
zvlast a pfimo jemu poskytuje sluzby a podporu. Cela operace se tak uskute¢ni uzavienim
jednoho smluvniho dokumentu. Tento postup je pro franSizéra pomérné€ organiza¢né narocny

a proto byva vyuzivan v mezinarodnim obchodé¢ jen ztidka.

Master-franchising znamend vyhradni pravo k poskytovani franchisingovych licenci na
urCitém uzemi, zpravidla jednoho statu. Pfijemce této franchisy se zavazuje uzavirat piimé
franchisingové smlouvy s kone€nymi piijemci franchisy, ktefi budou pfimo vyuzivat know-
how fransizéra. Tento typ je prakticky nejuzivanéj§im typem franchisingu v mezinarodnim

obchodé.

Area representation agreement je zvlastnim typem franchisingové smlouvy. V praxi znamena
to, ze franSizér udéluje svému smluvnimu partnerovi opravnéni sjednavat nové franchisingové
smlouvy, pripadné poskytovat odbornou pomoc jiz existujicim pfijemcim franchisy.

Takovato smlouva ma vsak blize ke smlouve o obchodnim zastoupenti.

Prednosti franchisingu

v

Franchisorovi tato forma odbytu pfinasi konkurencni vyhodu - umoziiuje rychlejsi
expanzi a vstup na nové nebo vzdalené trhy. Ma tak zajiStén jistéj$i a rychlej§i odbyt.
Zvysovani poctu franchisantti zplisobuje, ze franchisor a jeho franchisovy systém ma lepsi

vyjednavaci pozici na trhu. Rozristani sité také zpusobuje, ze nabizené sluzby a vyrobky jsou



pro zakaznika rychleji a snaze dosazitelné. Organizacni struktura franchisové sité je zalozena
na délbé prace: franchisor se v€nuje systémovym a strategickym tkolim a franchisantim
prenechava feSeni operativnich zalezitosti. Franchisor napf. nemusi feSit personalni otazky
zaméstnancu franchisanta. To franchisorovi umoziiuje vyuzit ve své systémové centrale
Stihlejsi organizacni strukturu. Franchisor muze pfi budovani sité rozlozit naroky na vlastni
kapital na jednotlivé franchisanty a neni tak zatizen velkou kapitalovou investici. Franchisant
sice potfebuje pro zahajeni podnikani urcity vstupni kapital, ale vyrazné mensi riziko
franchisového podnikani ve franchisovém systému mu umoziuje ziskat lepsi pfistup k
uveérum, leasingu a pojisténi. Franchisanti maji moznost se podnikatelsky relativné samostatné
realizovat ve "svém" podniku; a maji veétsi motivaci nez zaméstnanci vlastnénych pobocek.
Koncepce vytvofena franchisorem a podminky sjednané ve franchisové smlouvé dava

franchisantovi ramec 1 prostor pro jeho vlastni podnikatelskou aktivitu a nasazeni.

Franchisant vyuziva jméno a silnou znacku franchisora, ktery se o jeji znamost a
image neustale stara, stejné jako o vyvoj a propagaci svych vyrobkl nebo sluzeb. Diky
jednotné a spole¢né propagaci v celé siti se marketingova sila znacky zvysSuje. Franchisant ma
moznost nakupovat pfimo od franchisora, ktery je pfimym vyrobcem a to obvykle za nizsi
ceny, nez kdyby nakupoval v siti velkoobchodnich prostfedniki. Tim, Ze je franchisant
organizovany jako soucast velkého fetézce ma moznost ziskat od velkych dodavateli takové
obratové, nakupni a nakladové vyhody, které by jako jednotlivec neziskal. Prodejni koncepce,
kterou franchisant od franchisora ziskava, je n€kolikrat ovéfena. Franchisor, aby obstal v
konkurenci, je nucen své produkty a svou koncepci vyvijet a upravovat podle pozadavka
zakaznikd. Franchisanti znaji sviij mistni trh a situaci zpravidla 1épe nez vzdaleny franchisor a
mohou pruzné reagovat na mistni potreby. Franchisové partnerstvi franchisantovi umoziuje
snizit vyrazné rizika podnikani. Franchisant ma jistéj§i a rychlej§i vstup na trh, podpora
franchisor mu umozni vynalozit nizsi pocate¢ni naklady nez kdyby zacinal sam. Franchisant
pfi startu svého podnikani ziskava know-how, které by nabyl az po nékolika letech
praktického provozovani a s nim rozsahlou vstupni podporu - mize napf. vyuzit jiz hotovy
nebo upraveny typovy projekt provozovny, franchisor mu pomaha pii uUpravach nebo
vybaveni provozovny. Franchisantovi a jeho zaméstnancim franchisor poskytne skoleni a
trénink v oblasti provozu, managementu a prodejnich postupt, které jsou Casto na tUrovni
velkych firem. V pribehu trvani franchisového partnerstvi franchisant ziskava od franchisora

prubéznou podporu v oblasti vedeni provozu, managementu a marketingu.



Franchising je pfinosny také z makroekonomického hlediska - podporuje a rozviji
malé a stfedni firmy, které jsou hnacim motorem ekonomického rozvoje. Dava vzniknout
novym podnikim a umoznuje udrzeni stavajicich. Diky novému know-how, technologiim,
narokim na kvalitu a pfistupu k zakaznikim pfinaseji mnohé franchisingové koncepty

celkovému zlepSeni urovné sluzeb.
Nevyhody franchisingu

Franchisor, je§t¢ nez zaCne provozovat franchising, musi do vybudovani
franchisového systému investovat nemalou castku a ¢as, aby vybudoval funkéni franchisovou

centralu a na nejméné jednom pilotnim provozu proveril zivotaschopnost své koncepce.

Franchisant se musi podfizovat pokyniim a kontrole centraly a ptizptisobit se zajmim 1i
ostatnich ¢lent systému; je nucen omezit fadu svych vedlejSich obchodnich aktivit a prodavat
pouze urCeny sortiment od urenych dodavateld. Franchisant je na franchisorovi zavisly, je
zavisly na jeho uspéchu a jeho ptfipadny odchod z fetézce je obtizny. Franchisanti si po
urCitém Case mohou myslet, ze franchisora uz tolik nepotiebuji, ze pro jejich uspéch v
podnikani neni spoluprace s franchisorem dulezita. Mohou si také myslet, ze vySe
franchisového poplatku, ktery musi platit neodpovidd tomu, co od franchisora dostava.
Neékteti franchisanti mohou mit dokonce snahu se s nabytym know-how osamostatnit a
franchisorovi konkurovat. Franchisor nemuze fidit provozovnu, ktera patii franchisantovi,
jako svou vlastni pobo&ku. Rizeni franchisové sité vyzaduje vice motivace a spoluprace ne
nafizovani. V komunikaci franchisora s franchisanty je proto kladen velky narok na citlivy
pristup, empatii a toleranci. Franchisor svym franchisantim "pronajima" své dobré jméno a
znacku. To je zalozeno na vyssi kvalité poskytovanych sluzeb nebo zbozi a ta je obvykle
spojena s vy$Simi naklady. Franchisor, aby udrzel kvalitu a dobré jméno celého fetézce,

kontroluje zda franchisanti stanovené standardy kvality dodrzuji.

Pfi budovani a rozSifovani sité je nutné nové franchisové partnery velmi narocné
vybirat protoze jeden franchisant, ktery nedodrzuje oCekavanou kvalitu, mize poskodit dobré

jméno celého fetézce.

Zakladem wvzniku franchizingového vztahu je uzavieni franchizingové smlouvy.
Nezbytnou soucasti kazdé smlouvy o franchisingu je vymezeni vzajemnych prav a povinnosti

souvisejicich s pfedméty duSevniho vlastnictvi, tj. zejména podminky udé€leni licence k



ochrannym znamkam, pfevod know-how, poskytnuti franchisy. Franchisingové smlouvy dale
pravideln€ obsahuji ustanoveni, ktera maji zajistit, aby mél pfijemce franchisy k dispozici
béhem trvani smlouvy vSechny potfebné informace - napt. povinnost poskytovatele franchisy
vyskolit jejiho pfijemce a po celou dobu mu poskytovat odpovidajici podporu. U smluv se
zahrani¢nim franchisorem je navic vice nez vhodné pfimo ve smlouveé dohodnout pravni rad,

jimz se podnikatelsky vztah fidi, a pfislu§nost fadného ¢i rozhod¢iho soudu.

Jako hlavni zdroj informaci franchisanta slouzi ve vét§in€ pfipadi tzv. manual,
dokument obsahujici veskeré, pro podnikéani na zakladé franchisy relevantni udaje, postupy a
instrukce. Manual byva zpravidla ptilohou smlouvy. Jelikoz obsahuje informace, které patii k
know-how franchisora, velmi se doporucuje, aby byly podminky jeho uzivani ve smlouve

jednoznacné vymezeny.

Vedle vypracovani vlastniho textu smlouvy o franchisingu jsou z pravniho hlediska
znacné relevantni i jednani vedouci k jejimu uzavieni. Ze strany poskytovatele franchisy
dochazi v tomto okamziku k castecnému odtajnéni jeho know-how. Z divodu ochrany takto
ziskanych davérnych informaci se doporucuje, aby se budouci pfijemce franchisy predem
zavazal k mlcenlivosti, pfip. aby s nim byla uzaviena odpovidajici smlouva o smlouvé
budouci. Naopak z pohledu pfijemce franchisy Casto praveé tato jednani (a v jejich ramci
poskytnuté informace) predurcuji uspéch jeho podnikatelské aktivity. Podobné jako vyse
popsana typicka smluvni ustanoveni, vyvinula se v tomto kontextu v praxi evropskych stata i
nepsand povinnost poskytovatele franchisy pfedem detailné informovat jejitho budouciho

pfijemce.

Franchisant by mél predevSim ziskat tfi typy informaci:

- udaje o franchisingovém podnikatelském konceptu a financni situaci franchisora
(hospodatsky vyvoj, pozice na trhu, zahrani¢ni zkusenosti, celkovy pocet franchisantq,
pocet novych franchisanta pristoupivsich béhem posledniho roku)

- podminky franchisy, v€etné¢ detailnich informaci o provedeni pilotniho projektu
(poplatky spojené s franchisou, plnéni z centraly, marketingovy koncept franchisora,
prvotni naklady, primérny ro¢ni obrat)

- udaje o osobach opravnénych za franchisora rozhodovat



Kazda franchisingova smlouva by méla obsahovat alespon tyto nalezitosti:

stanoveni typu spoluprace smluvnich partnert,

- predmét smlouvy, vCetné prav na oznaceni, vzhled obchodi a provozoven a dalSich
identifikacnich znaku franchisora,

- rozsah smlouvy a specifikace prodavanych vyrobka a/nebo poskytovanych sluzeb a/nebo
technologii,

- postaveni a prava franchisora,

- postaveni a prava franchisanta,

- opravnéni a povinnost franchisora rozvijet a dale zdokonalovat franchisovy systém,

- povinnosti franchisora,

- povinnosti franchisanta,

- vztahy v ramci franchisové sité, vztahy ke konkurenci a ke tfetim osobam,

- dodaci a platebni podminky a vedeni ti€etnictvi,

- skoleni franchisanta a jeho zameéstnanct,

- franchisové poplatky,

- predkupni pravo franchisora a podminky prodeje ¢i postoupeni franchisového podniku,

- pravni nastupnictvi,

- délka trvani franchisingové smlouvy a moznosti dalsiho prodlouzeni,

- podminky ukonceni smlouvy a divody pro odstoupeni od smlouvy,

- nasledky ukonCeni smlouvy a vzajemné vyporadani.
Franchising v CR

Franchising jako metoda podnikani neni v Ceské republice tak rozsifen jako v
zahraniéi. Pogatek rozvoje franchisingu v nasi zemi se datuje do roku 1991, kdy do CR zadaly
vstupovat prvni zahraniéni franchisové systémy. Rychlej§imu rozSifovani a uplatfiovani
franchisingu branila nedostate¢na znalost jeho fungovani a tim i urc¢ita nedivéra k nému mezi
podnikateli. Chybéla dostatecna nabidka i1 poptavka po odbornych seminafich, vhodné
literatufe a poradenskych sluzbach se specializaci na franchising. Dal§imi vyznamnymi
faktory, které ovliviiovaly pomaly vyvoj franchisingu v Cechach byly problémy financovani,
nevyvinuta podnikatelska kultura na ¢eském trhu, nedokonala legislativa a pravni povédomi,
kvalita managementu, chybé&jici know-how a zkuSenosti s touto formou spoluprace

podnikatelskych subjektu.



Z 0dajt evidovanych ¢eskou asociaci franchisingu vyplyva naptiklad, ze v soucasnosti
ma nejvetsi zastoupeni  kategorie konceptd z oboru restauraci, hotelti, kavaren a Cajoven,
vcetné rychlého obcerstveni; dal§i velkou skupinu tvoii koncepty z oboru bydleni a hobby.
Polovinu systému tvoii systémy, které na trhu plsobi vice nez pét. Ttetina z nich jsou
koncepty provozované v CR 10 a vice let. Mezi nejstarsi systémy patii McDonald’s, YVES
ROCHER a OBI. Doba trvani franchisové smlouvy se pohybuje se od 2 do 20 let a nejCastéji
se muzeme setkat se stfednédobymi smlouvami v délce 5 let. VySe vstupni investice se
pohybuje od 10 tis. K& do 15 mil. K¢, v ptipadé OBI)je tato investice 200 mil. K¢. Celkovy
pocet prijemct franchisové licence za poslednich pét let (1999-2004) vzrostl pfiblizné
ctytikrat (z 143 na 752), pocet franchisovych provozoven vzrostl témét devetkrat (ze 130 na

1450).

Do budoucna lze ocekavat, ze se zvysi nabidka franchisovych systému, hlavné ze
zemi Evropské Unie. Zvysi se vSak i poptavka po tomto zpisobu podnikani, zejména u
malych a stfednich podnikatelti, a to bud’ jako alternativa jejich dal§iho rozvoje nebo u

nékterych jako jedina cesta, jak se udrzet na trhu.
Financovani franchisingu

Pro financovani franchisingu jsou pouzitelné nasledujici financni zdroje:

- bankovni uvéry

- pujcky z privatnich zdroji

- statni programy podpory pro malé a stfedni podnikatele
- financni nebo strategicky partner

- leasing

- factoring, forfaiting

- dodavatelské uvery

- Venture Capital

- strukturalni fondy EU

Ceska asociace franchisingu ma ve svém planu pro dalsi obdobi vytvofen vyznamny
prostor pro spolupraci se vSemi subjekty, ktefi pfispivaji k feSeni problematiky financovani
franchisingu. Jedna se pfedev§im o Ministerstvo prumyslu a obchodu, agentury Ministerstva

prumyslu a obchodu a Ceskomoravskou a zaru¢ni rozvojovou banku.



Ukolem a snahou CAF je i nadale ukazovat cestu potencialnim franchisantim, kde hledat
dal§i zdroje pro financovani franchisingu a tim napomoci rozvoji franchisingu v Ceské

republice.

Podpora podnikani na principu franchisingu v Evropé

Podpore franchisingu se vénuje Evropska franchisova federace, kterd reprezentuje
narodni franchisové asociace a federace. Tato federace byla zalozena v roce 1972. Jejimi
Cleny jsou narodni asociace nebo federace vzniklé v Evropé€. Jeji cile jsou védecké,

pedagogické, informacni a etické.
Poslanim federace je:

- Propagace franchisingu v Evropg,

- Hajeni etiky franchisového podnikani propagaci Evropského etického kodexu,

- Ovliviiovani a podpora rozvoje franchisingu v Evropé¢,

- Zastupovani zajmi franchisového podnikani u mezinarodnich organizaci (Evropska
komise nebo Evropsky parlament),

- Podpora a zastupovani evropskych tcastnika franchisového podnikani ve svéte,

- Vymeéna informaci a dokumentace mezi narodnimi asociacemi v Evropé€ i ve svéte,

- Poskytovani sluzeb €lenskym asociacim,

- Koordinace ¢innosti narodnich franchisovych asociaci, svazi nebo federaci v Evropé¢,

- Podporovani vzniku nestrannych a védeckych studii o franchisingu.

Evropska franchisova federace h4ji etickou vizi rozvoje franchisingu tak, jak je vyjadieno

v Evropském kodexu etiky franchisingu sestaveném v roce 1972.
Pravni uprava franchisingu

Pokud jde o vlastni franchisingovou smlouvu, neexistuje jeji pfima uprava, ani na
mezinarodni a ani na narodni urovni. Franchising v zasadé nevyzaduje ptijeti zadné specifické
upravy. Jeho zvlastnosti jsou dany v oblasti marketingu. V oblasti pravni je nutné vyuzit a
smluvné vhodné kombinovat normy a moznosti dané riznymi pravnimi oblastmi. Konkrétné

je nutné zvazit dopad norem z oblasti spravniho prava zejména pokud jde o pfipadnou nutnost
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ziskat licenci na provadéni tohoto typu cinnosti, dale norem z oblasti zavazkového prava
pokud jde o moznosti vramci smluvniho prava uzavirat smlouvy nepojmenované,
tzv.inominatni, dale s ohledem na problematiku obchodnich znamek oblast prava duSevniho
vlastnictvi, rovnéz norem v oblasti prava soutézniho, vlastnického, daniového, pracovniho atd.
Mimo vnitrostatni legislativu je tfeba dat pozor na predpisy Evropského spoleCenstvi, zvlasté
pak ¢lankem 80 a 81 Smlouvy ES. Na pravni rezim franchisingové smlouvy dopada 1 cela
fada blokovych vyjimek udélenych Evropskou komisi. Z hlediska pfimé pravni upravy jsou

vyznamné tzv. guide, z nich je vyznamny ,,Franchising Guide* vydany organizaci WIPO.

Pro piipad kolizni tipravy v ramci jednotlivych pravnich fadd se primarné doporucuje
volba prava Pokud ve smlouvé neni toto dohodnuto, bude proti sobé stat pravni fad
poskytovatele franchisy a pravni tad pfijimatele franchisy, v tomto pfipadé s ohledem na
obsah pfislusnych smluv a zakond by zde bylo vyuzito spiSe pravniho tadu pfijimatele

frachisy.

Lze konstatovat, ze i pfes absenci upravy franchisingu v Ceském pravnim fadu je
soucCasné pravni prostiedi pro tuto formu podnikani pfiznivé. Relevantni pravni piedpisy jsou
jiz pln€ kompatibilni s pravem EU, zajemci ze zahrani¢i mohou tudiz ofekavat jak pravni
jistotu, tak 1 bezproblémovy prechod na jednotny trh. Vzhledem k tomu, ze se franchising v
Ceské republice teprve pozvolna zabydluje a konkurence dosud neni tak silna, mohou ze
soucasné situace tézit pravé zahrani¢ni franchisingové systémy, které jiz maji k dispozici
osvédceny podnikatelsky koncept a potfebné know-how. Jak v praxi nicméné dokazuji nove

vznikajici tuzemské franchisové systémy, maji i tyto velkou Sanci na uspéch.
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