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Odbor za ekonomske odnose sa inostranstvom

CENTAR ZA FRANIZING

FRANIZING

JUE, DANAS I SUTRA

- NAJEA POSTAVLJANA PITANJA I ODGOVORI -

Beograd, 2009. godina
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FRANIZA - JUE, DANAS, SUTRA

Franiza ima svoje korene u feudalnim vremenima, a prva
komercijalna prodajnafraniza bila je Singer Sewing Center koju je
razvio Isak Singer tokom 1858. godine.Singer je prodao prava
lokalnim poslovnim ljudima da prodaju njegove maine iobuavaju
korisnike. Prihod od licencnih prava pomogao mu je u
finansiranjuproizvodnje i zbog injenice da se svaka franiza sama
finansirala, Singer je bio

poteen troka upoljavanja menadera centara.

Singerov model je bio kopiran od strane nekoliko kompanija na
prelazu u 20. vek. Jedanod njih je bila i Koka-Kolakoja je uspela
da se proiri, prebacujui teret proizvodnje,skladitenja i
distribucije svog proizvoda na lokalne poslovne ljude, koji su
dobili pravapunjenja. U zamenu za preuzeti rizik na lokalnom nivou
i osiguravanje kapitala zaekspanziju Koka-Kole, franizeri Koka-Kole
dobili su ekskluzivna marketinka idistributerska prava na svojoj
teritoriji.

Pogled na prvih 100 godine komercijalne franizeotkriva neke
zanimljivosti. Modaje najvanije od svega da veina ranih davaoca
franize nije kontrolisala uslove podkojima su radili korisnici
franize. Iako se rani korisnici franiza mogu identifikovati
podzajednikim trgovakim imenom, bili su slobodni u kreiranju
sopstvenog poslovnog stila.Benzinske pumpe nisu imale isti izgled,
a isto vai i za motele, dilere automobila,maloprodaje. ak su se i
usluge koje su franize nudile razlikovale od objekta doobjekta.

Meutim, sve se to promenilo tokom 50-tih godina 20. veka, kada
je je Rej Krokreorganizovao potencijal kloniranja franize kako bi
ponovio uspenu formulu i lansirao

poslovni format franize kakav mi danas poznajemo. Rej Krok je u
svojim kasnim 40-timbio relativno uspean prodavac aparata za
pravljenje milk-ejka. Jedan od njegovihkupaca bila je firma koja je
uspeno prodavala hamburgere u San Bernardinu,Kalifornija, po imenu
Mek Donalds. Podstreknut uspehom tog restorana, gde su
veinazaposlenih bili studenti, Krok je smatrao da moe da ponovi
njegovo poslovanje i kopiranjegov uspeh irom SAD.

Uspeh Mek Donaldsa je legendaran i Rej Krok se uporeuje s
Henrijem Fordom zauvoenje proizvodne linije u industriju brze
hrane. Ali Krok je napravio i vie od toga: Onje osmislio
konceptkoji zovemotrgovako odelo, kako bi obuhvatio ne samo
izgled

i ugoaj poslovnog dekora nego i svaki detalj na osnovu kog se
posluje. Za Reja Krokasvaki aspekt voenja franize Mek Donaldsa,
postao je deo sistema koji osigurava da eiskustvo potroaa u svakom
Mek Donalds restoranu biti uvek i svugde jednako.

Krokova teorija se pokazala toliko uspenom da se ubrzo proirila
franiznomindustrijom. Tokom 60-tih benzinske pumpe poele su da
prihvataju jedinstvenotrgovako odelo i standardizovale su naine
usluivanja.
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Maloprodaje, moteli i cveare su poele da standardizuju ne samo
izglede trgovine negoi naine usluivanja. Svaki diler automobila,
hotel ili lanac restorana, iskoristio jeprednost poslovnog
kloniranja.

MODERNA FRANIZA

Tipini ugovor o franizi iz sredine 1990-tih se znaajno razlikuje
od svog prethodnika iz

50-tih i 60-tih. Taj ugovor od tri strane narastao je na 50 i
vie strana i sada davalacfranize diktira svaki aspekt odnosa. Veina
ugovora raspravlja o franizi do najsitnijihdetalja i njegova
obnova, ukoliko se dopusti, uslovljena je potpisom od strane
korisnikafranize pod bilo kojim uslovima koje kasnije davalac
franize moe postaviti. U ciljuuniformnosti, korisnici franize obino
prihvataju (i plaaju za to) sve zahtevanesistemske promene,
ukljuujui i ponuene proizvode, korienje trgovakih imena itraena
trgovaka odela.

Zbog injenice da franiza uiva veliku popularnost, veina davalaca
franize nudismanjenu zatitu trita - ili nikakvu - korisnicima
njihovih franiza. Kako je danas sistem

ono to se franizira (a ne vie pravo na distribuciju proizvoda),
veina davalaca franizenaplauje licencne naknade na pravo korienja
imena i sistema. Bez ugovornihogranienja koliko trgovina davalac
franize moe da otvori i zbog toga to se licencnanaknada naplauje po
novanoj jedinici prodaje (bez obzira na profit korisnika
franize),davaoci franize i njihovi deoniari su potpuno fokusirani
na prodaju sistema. estokorisnici franiza tvrde da njihovi davaoci
franiza nisu osetljivi na profitnu maru koja jepotrebna za uspeh.
To je istina, jer mnogi davaoci franiza ni ne mere profitne
marekorisnika svojih franiza i samim time nisu u mogunosti da
predvide profitabilnost kodugovaranja novih franiza.

Ogromna popularnost franize i vizija koje kreiraju davaoci
franize (kako su ulicefranizne zajednice poploane zlatom), stvorile
su stanje na franiznom tritu da se nezahteva pregovaranje oko
franiznog ugovora. Kupci franiza su uvereni da su tijednostrani
franizni ugovori industrijski standard i samim tim prihvatljivi.
Osim toga,kupci razmiljaju da ako ne prihvate te ponuene franize i
jednostrane ugovore, da efranizu jednostavno uzeti neki drugi
kupac. Sve dok kupci stoje u redu s olovkom inovcem u rukama,
franizno trite nudie samo franizne ugovore koji titesamo interese
davalaca franize.

Mek Donalds, Subway, Ford Motor Company i Coca-Cola, osim to su
uspene

svetske kompanije, povezuje jo jedna stvar - one su svi franize.
Svoje ime i na inrada, ove firma su iznajmile privatnim
preduzetnicima uz uslov da posluju po strogoutvrenim pravilima.
Zbog takvog naina poslovanja danas se restorani McDonald'smogu nai
u svakom delu sveta.

Trenutno u svetu postoji vie od 4.500 davalaca franiza koji
posluju na vie od 600hiljada lokacija. Svakih est i po minuta negde
u svetu se otvori nova franiza, dok je uSAD to malo sporije - tamo
svakih osam minuta sa radom zapone nova franiznalokacija.
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Franize postoje u razliitim granama, od umetnikih galerija do
stolarskih radionica, odkafea i prodavnica raunara do kozmetiarskih
usluga i dr. Privlanost franiznogposlovanjaje u tome to sam koncept
franize olakava preduzetniku/poetniku ulazaku posao. Uz malo znanja
i sree korisnik franize postie poslovni uspeh. Istraivanjapokazuju
da vie od 70 posto privatno pokrenutih poslova bankrotira veu prvoj
godiniposlovanja, a kod franize situacija je obrnuta. Anketiranje
kupaca franiza u SAD-upokazalo je da ih se vie od 94 posto osea
uspenim, a 75 posto njih bi opet kupilo

franizu.

SUTINA FRANIZINGA

Franiza je privilegija ili dato pravo pojedincu ili grupikoja
omoguava korisnikuda sprovodi odreenu vrstu komercijalne
aktivnosti. Legalni koncept franize datira odsrednjeg veka, kada je
vitez mogao da dobije pravo upravljanja odreenim delomvlastelinskog
poseda.

Danas se pod pojmom ugovora o franizi mogu smatrati sluajevi
poput mera i usluga

koje e biti osigurane od strane davaoca, plaanja davaoca i
uslovi za okonanjefranize. Franiza je sistem proirenja poslovanja i
distribucije proizvoda i usluga imogunost voenja poslovanja pod
prepoznatljivim imenom.

Franiza se pojavljuje kada kompanija (davalac franize) licencira
svoje trgovako ime(brand) i svoj nain rada (sistem poslovanja)
odreenoj osobi ili grupi(korisniku/primaocu franize) koji se slae
da e poslovati u skladu s uslovima ugovora ofranizi. Davalac
franize osigurava korisniku franize podrku i ima odreenu
kontrolunad nainom poslovanja korisnika franize. Zauzvrat, korisnik
franize plaa davaocufranize poetnu, odnosno franiznu naknadu i
naknadu za poslovanje (royalty) za

korienje zatienog imena i naina poslovanja.Franiza je pravni i
komercijalni odnos izmeu vlasnika robnog iga, uslunog iga,trgovake
marke ili reklamnog simbola i pojedinca ili grupe, koji/koja trai
pravokorienja te identifikacije u poslovanju. Franiza upravlja
metodom za poslovanjemizmeu dve zainteresovane strane.

Primeri privatnih franiza su bezbrojni. Prodavci prodaju franize
trgovcima, dajui impravo prodaje njihovih proizvoda u odreenim
podrujima. U skorije vreme najvei rastfraniznih usluga zabelean je
u uslunom sektoru. Franize su stvorene kako bi ponudileusluge od
raunovodstva, do tampanja i kopiranja, ienja kua, prodaje raunara
i

usluga, itd.

OSNOVNI TIPOVI FRANIZNOG SISTEMA

Postoji osam osnovnih tipova franiza. Veina franiza na svoje
poslovnemogunosti gleda kao na zrele menaderske franize. ak i one
koje poinju kaofranize, kao tip obinog posla, propraene su
ohrabrenjima da razvijaju menaderskitip.
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1. Menaderska franizaKupac franize upravlja poslom na nekoliko
podruja ili timom ljudi. To su, na primer,kurirske franize ili one
ije se poslovanje zasniva na vozilima kojima upravljaju
npr.magacini i stanice za snabdevanje. Tu je primalac franize
neposredno ukljuen uposlovanje.

2. Multifranizing ili mas er franizing

Poslovanje u kojem primalac franize ima pravo regrutacije drugih
primalaca za istogdavaoca. Ciljevi su: brzo irenje na odreenom
tritu, oslonac na finansijske izvore ikadar spoljnog partnera,
podeljen rizik ulaska na nepoznato trite, poveanjekredibiliteta
marke na lokalnom tritu.

Meutim, istovremeno moe da doe i do negativnih oblika takvog
poslovanja, u prvomredu gubitka kontrole na lokalnom tritu u korist
lokalnog partnera koji moe biti vrlojak, tekoa pri rukovoenju
franiznom mreom na stranom tritu, manjeg prilivasredstava u
blagajnu, indirektne odgovornosti za rad master primaoca franize
inemogunosti akcije pri krenju ugovora jer davalac nije direktni
partner u ugovoru negoje to master primalac.

3. Franizni kutak ili 'franchise corner'Ovaj oblik franize moe
dobiti odreeni trgovac koji posveti samo deo svoje trgovinenekoj
delatnosti u franizi. Taj kutak je ureen stilom i nametajem koji
odredi vlasnikfranize kako bi bio prepoznatljiv. Uete li u takvu
vrstu poslovanja, morate daobezbedite obuku za zaposlene.

4. Co-branding - spajanje brendovaTo je formalno ili slobodno
udruivanje vie zatitnih imena razliitih vlasnika
poslovnihkoncepata. Takvo poslovanje moe da se obavlja pod istim
krovom ili da pokriva velike

regije. Takve su, na primer, trgovine meovitom robom na
benzinskoj pumpi koje nudenekoliko franiza na jednom mestu.

U takvom poslovanju mora postojati sinergija zatitnog imena i
koncepta, jer e usuprotnom jedna franiza oslabiti drugu. Pri tome
treba preduzeti mere predostronostikako bi udruivanje imena ojaalo
Vae poslovanje, a ne obrnuto.

5. Izvrna franizaPoslovanje u kojem je jedna osoba ukljuena u
finansijske usluge, line usluge ilivoenje projekta. Poslovni
prostor nema vanu ulogu jer se posao obavlja u poslovnomprostoru
klijenta. Primer su franize za porezno i trokovno savetovanje,
reavanje

isplata teta od osiguranja i poslovanje sa nekretninama.

6. Maloprodajna fran zaKupac franize ulae znatna sredstva u
reklamu, opremu i zaposlene kako bi pomogao uvoenju poslovnog
sistema sa velikim prihodima, koji se kasnije moe prodati uz
velikuzaradu, ako primalac franize eli da se povue, ode u penziju
ili jednostavno zaradi nasvom ulaganju. Za razliku od ulagake
franize, ovde vlasnici franize imaju glavnu repri biranju kupaca.
Primeri su visoka moda i prodavnice hi-fi opreme,
organizacijasajmova i velikih skupova.
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7. Prodajna/distribucijska franizaKupac je u stalnom pokretu,
prodaje i/ili distribuira proizvode na nekom podruju izapoljava
osobe za dostavu kako bi se pokrila sva podruja dok raste broj
klijenata.

8. Pokretne uslugeKupac franize ulazi sa manjim finansijskim
ulogom i kupuje pravo bavljenja pruanjausluga koje ukljuuje samo
jednog zaposlenika i prevozno sredstvo. Na primer, nudi

kune usluge popravke, instalacije, ienje, odravanje ili
automobilske usluge.

Ulazak u franizu je kao sklapanje braka ulazak u zakonsku vezu
na duivremenski period. Davalac franize nudi svoj ve oprobani
sistem poslovanja, robnumarku, prirunike, opremu, obuku i usluge
podrke. S druge stane, primalac plaapoetnu naknadu i naknadu za
korienje trgovakog imena i naina poslovanja.

Rizik kod pokretanja samostalnog posla je mnogo vei jer se
gotovo uvekposluje naslepo. Kod franize, iza Vas stoji mona
mainerija koja ima znanjei iskustvo. Gotovo da i ne postoji
ogranienje rasta u franiznom poslovanju, jer kakose mrea iri, ime
postaje prepoznatljivo i to poveava prodaju. Kako davalac
franizemoe da nabavlja robu za celi lanac (u velikim koliinama i po
znatno niim cenama), nataj nain franiza poinje da istiskuje
konkurenciju.

Nedostatak franize je taj to preduzetnik nema slobodu delovanja
i rada prema svomnahoenju i to ima finansijske obaveze prema
davaocu.

Pri potpisivanju ugovora sa davaocem, primalac se najee
obavezuje

da plaa i sledee naknade:

1. Poetna naknada i ostali trokovi- iznos koji se plaa vlasniku
franize za know-how ili sistem poslovanja. Najee je nepovratan.
Povremeno se plaa i cenatantijema, izraena u procentima u odreenom
razdoblju u odnosu na bruto zaradu.Ovde raunajte i na trokove
najma, izgradnje i opremanja poslovnog prostora iinventar. Tu su i
trokovi dozvole za rad i osiguranje.Neki davaoci trae i naknadu
za'sveano otvaranje' kako bi sa primaocem promovisali novo prodajno
mjesto, dok drugito daju u paketu franize. Ipak, mnoge institucije
u sklopu razvoja preduzetnitva daju

podrku preduzetnicima poetnicima, tako da ne morate da sve ove
trokove snosite izsvog depa.

2. Trokovi reklame - plaaju se kvartalno ili godinje u zajedniku
blagajnu. To celomlancu daje snagu i sigurnost jer poseduje vie
novca nego svaka karika pojedinano.Trokovi se uplauju u odreenom
procentu od ukupnog poslovanja. Tu je prednostfraniznog poslovanja
jer omoguuje i malim primaocima isti obim reklama kao i
celomlancu.
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3. Tantijeme, odnosno licencna naknada (royalities) - trokovi za
korienjeimena, marke i vizuelnog identiteta davaoca. Meutim, dosta
vlasnika franiza ih netrai. U pitanju su uglavnom franize u kojima
davalac prodaje i odreene proizvode.

POTREBNA DOKUMENTA

Ako se odluite da kupite franizu, moraete da potpieti nekoliko
vrlo vanihdokumenata, koji su u nekim zemljama propisani i
zakonom.

Tajni upitnik- razlikuje se od kompanije do kompanije i deo je
procedure. Uglavnomsu to podaci o pojedincu, poslovima koje je
dotad obavljao, podrci koju ima odporodice, finansijskoj
situaciji... Budite iskreni u odgovorima, jer vlasnik franize
imaiskustva u poslovanju sa ljudima i procenie bolje od Vas da li
Vam odgovara taj posao iline.

Pismo namere i predugovor - kad predugovori dou u ozbiljniju
fazu, potpisuje seugovor o ozbiljnoj nameri kupovine. Njime se
kupac obavezuje na tajnost podataka kojie mu biti predoeni bez
obzira hoe li doi do kupovine ili ne. U evropskomzakonodavstvu
postoje dve liste toaka koje svaki ugovor mora da sadri.

Neki davaoci franize trae potpisivanje predugovora i plaanje
pristupne nadoknade,ne elei da gube vreme sa kupcima koji su
neozbiljni. U eksperimentalnom razdobljukupac se upoznaje sa
poslovanjem, a ako se ne odlui za kupovinu, vlasnik je duan damu
vrati novac umanjen za vlastite trokove. Ipak, kako to obino biva,
u praksi se toretko dogaa, pa mnoga franizna udruenja u svetu ne
odobravaju takvu praksu, a iupozoravaju kako je to riskantna praksa
i nije dobra za poetak poslovnih odnosa.

Franizni ugovor- pravni dokument u kojem je opisana cela
transakcija. On mora dabude tana slika datih obeanja i mora da
ispuni neke opte zahteve:

1. U pravnom smislu, ispravno postupati sa raznim vlasnikim
pravimafranizodavaca

2. Dati dovoljnu zatitu i naglasiti obveze franizoprimca3.
Odravati operacionu strukturi poslovanja, kao kao i kontrole4.
Pruiti primaocu sigurnost u njegovim poslovnim operacijama i
omoguiti mu da

razvija poslovanje.

KAKO KUPITI FRANIZU

Ulazak u preduzetnitvo kupovinom franize je sigurnije i lake.
injenica je da 80%novootvorenih kompanija (nefraniznih) propadne ve
u prvoj godini poslovanja.Osnovni razlog tako visoke stope neuspeha
je taj to vlasnici moraju prvo da naue davode odreeni tip
poslovanja i metodom pokuaja i greaka stiu svoja iskustva.
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Naalost, trite nije ba tolerantno za neiskusnog poetnika koji
pokuava da nauikako da vodi poslovanje. Ako niste spremni za
konkurenciju na tritu, budite oprezni,moete da bankrotirate.

Oblik poslovanja koji nudi franiza je najblii garanciji za uspeh
na dananjemtritu.Sva su istraivanja pokazala da pokretanje
poslovanja u sistemu franize veoma

retko ne uspeva, a kada se to i desi to je najee zbog toga to se
primalac nije draosistema rada i procedura. Davalac je ve proao
proces uenja i stekao iskustvometodom pokuaja i greaka i nauio je
tajnu uspeha za specifino poslovanje. Ufraniznom obliku poslovanja
svo iskustvo davaoca preneseno je na primaoca. To jeosnovni razlog
za kupovinu franize, smanjivanje rizika i odabir najbolje mogue
anseza uspeh.

Jo jedan razlog zato je mudro kupiti franizu jetaj to se
finansijsko poslovanjefranize moe temeljno istraiti pre nego to se
ue u velike trokove. Kada samizapoinjete posao (bez franize) uvijek
poslujete naslepo. Bez obzira na to kolikoistraivanja obavili vrlo
je teko ovladati ba svim aspektima novog posla.

Sledei vrlo vaan razlog za kupovinu franize je utkan u samu
njenu prirodu.Franizno poslovanje neumoljivo vodi ka brzom rastu,
stoga to primaoci omoguavajukapital za irenje dostupnim. Ogranienja
rasta u franiznom poslovanju gotovo da inema. Kako se sistem
franize iri mnoge pozitivne stvari poinju da se dogaaju. Imepostaje
prepoznatljivo, a veina ljudi veliinu povezuje s uspehom. Naravno,
to je veafraniza, to bolje. Veliki broj jedinica omoguuje ogromnu
reklamu franize to poveavaprodaju. Poinje da se stvara sinergija u
kojoj uspeh stvara uspeh. Franiza poinje da

istiskuje konkurenciju samom svojom veliinom.

Za kraj emo rei da je osnovni razlog zbog kog bi trebalo da
kupite franizuumesto da zapoinjete samostalan posao taj, to ete
rizik svesti na najmanju moguumeru i poveati izglede za uspeh.

Metodiki oblikovan pristup je jedini nain da se osigura taan
odabir i da se u najveojmoguoj meri izbegne rizik. Postoji est
jednostavnih koraka koje Vi, mogui kupac,treba da proete kako biste
"proeljali" vie od 4 500 oblika franize i tako odabrali baonu koja
Vama odgovara. Pomou ovih est jednostavnih koraka mogue je proi
kroz

istraivanje sveta franize postavljajui konkretna pitanja koja e
eliminisati poslovnemogunosti kojima ne biste bili zadovoljni i
fokusirali se ba na onu koja Vam odgovara.
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6KORAKA DO ODABIRA KVALITETNE FRANIZE:

1. Utvrdite vau investicionu mo

Cene franiza kreu se od nekoliko hiljada pa sve do nekoliko
stotina hiljada eura ilidolara. Vano je da unapred odluite o
ukupnom novanom ulogu koji zaista moetesebi da priutite. Zaduivanje
i dovoenje investicije u rizik nije dobra poslovna
praksa.Interesujte se za potpore i kredite za poduzetnike poetnike
koje daje Ministarstvo zaobrt malo i srednje poduzetnitvo. U svakom
sluaju dobar poslovni plan ne bi trebaoimati problema za
financiranje, a kupnja franize je i bankama sigurnija investicija
sobzirom da je to ve uhodan posao koji s uspjehom funkcionira na
nekom drugomtritu i time je vea mogunost da e s uspjehom raditi i
na naem. Davalac franizeVam tu moe puno pomoi u izradi poslovnog
plana za doelu kredita. Ovi krediti mogubiti i na poek od 1-2
godine to vam uvelike olakavaju posao.

2.

Odluite se za vrstu industrije

Kod franize postoji puno poslovnih mogunosti; neke su novi
koncepti, dok su drugevedobro poznate i uhodane. Evo nekoliko
jednostavnih smernica:

Izbegavajte "pomodne" industrije koje su kratkog veka i one kod
kojih sesmenjuju razdoblja vrlo uspenog poslovanja i znatnih
gubitaka,

Zapamtite da ulaete svoju uteevinu i verovatno podiete kredite u
bankama,stoga budite sigurni da je posao o kojem razmiljate odriv i
trajan,

Svake godine javljaju se nova "pomodarstva" u poslovnom svetu,
ali u franizi,kljuje u proveri dosadanjeg uspeha,

Uverite se da je franiza stabilna, ima konstantno i uspeno
poslovanje i da jefinansijski sigurna, npr. zatraite njihov prikaz
poslovanja.

3. Da li vam odgovara?

Ovo je jedno od kljunih podruja eliminacije, jer je franiza
izbor stila ivota. Uverite seda franiza koja Vas zanima odgovara
Vama, vaem nainu ivota, a ponajvie vaojporodici.Ako niste spremni
da radite subotom i nedeljom, kao ni do kasno u no,izbegnite sektor
maloprodaje. Ako vam nije ugodno da budete u direktnom kontaktu
sakupcima izbegnite franize iji e uspeh zavisiti od toga. Ako ne
volite da radite u timu

ne ulazite u franizu kojoj je to osnovni preduslov.

4. Potraite savet strunjaka

Pre nego to se izloite trokovima strunog savetovanja, smanjite
broj opcija kojeistraujete koristei korake 1-3. Postoje tri podruja
savetovanja kroz koja se moraproi:

Finansijsko- razmotrite mogunosti sa raunovoom koji ima iskustvo
u voenjuknjigovodstva franize,
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Pravno - razmotrite ugovor o franizi sa advokatom ili
preduzetnikim centromkoji ima pravnika,

Komercijalno- razgovarajte sa kompanijama, vlasnicima franize,
oni razumejusvoje trite. Ne zaboravite na osobe koje su kupile tu
istu franizu i sa njom posluju nakonkretnom tritu. Istraite sve
opcije; posluite se Internetom kako biste sakupili tovie
podataka.

5. Uporedite ui krug mogunosti

Sluite se standardnim pitanjima pri svakom sastanku sa
vlasnicima franize. Drite sepripremljenog analitikog sistema kako
biste mogli objektivno da uporedite podatke kojisu vam prikazani.
Tako se iz celokupnog procesa izbacuju emocije. To je jedini nain
dabez suvinih strasti uporedite poslovne mogunosti.

6. Odluite se

Sada je doao trenutak da prouite dve poslednje poslovne
mogunosti. Odluku donositesamo ako ste 100% sigurni da ona odgovara
ba Vama.

Ovih est jednostavnih koraka, ubrzae Vae putovanje kroz poslovne
mogunostii dovee Vas do cilja - franize koju elite. Ovi koraci su
neophodni. U sluaju dapreskoite ove jednostavne korake za odabir
franize i marljivo ne istraite trite,dolazite u opasnost da
napravite veliku greku sa skupim posledicama .

KAKO OD SVOG POSLA STVORITI FRANIZU

- POSTATI DAVALAC FRANIZE -1. Kriterijumi za stvaranje
franize

Ne mogu sva poslovanja da postanu franizna, ali veina poslovnih
koncepata to moe.Da bi jedan posao mogao postati franiza on mora
biti:

Jedinstven - novi koncept koji ima potencijala za irenje na
nacionalnom iinternacionalnom nivou.

Sistematizovan- svi poslovni delovi koncepta treba da budu
detaljno razraeni iproduktivni. Te procedure moraju biti u obliku
prirunika kako bi se mogli preneti na

druge u toku obuke.Profitabilan- mora da donosi dobit prvo
davaocu, a nakon projektovane franizezarade moraju da budu dovoljno
velike kako bi i svaki primalac koji se prikljui mogaoda ostvari
atraktivan povrat svojih ulaganja.

Lako prenosiv - svi poslovni sistemi koncepta, detaljno razraeni
i u pisanomobliku, moraju biti takvi da se obukom mogu preneti na
druge u za relativno kratkovreme.

Dostupan - ako je franiza veoma skupa tada je vrlo malo ljudi
moe priutiti.Idealno ulaganje u franizu bilo bi od 5 000 - 40 000
.
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2. Kada ete se odluiti na projektovanje franize

Projektovaete franizu ukoliko elite da znatno proirite svoj
posao, odnosno ako eliteda poveate posao do optimalne veliine i
maksimalne profitabilnosti. Mnogima jestvaranje franize bilo temelj
za njihovo bogatstvo, ali tome uvek prethodi portvovanrad i veliko
ulaganje energije i novca. Prvi korak je pretvaranje poslovnog
koncepta ufranizni paket i razvijanje mree primaoca. esto, trite
moe vie da ceni Vau firmu,

nego to to njena bruto prodaja i zarada mogu da opravdaju (snaga
marke ili brenda).Ukoliko trite oceni da Vaa kompanija ima
potencijal , tada e ono visoko ceniti Vas iVae proizvode, a to
donosi iroko prepoznavanje marke, bre i jednostavnije daljeirenje
preko novih primalaca koji e znati da cene snagu prepoznate
marke.

3. Prednosti franize kao naina proirivanja vaeg poslovanja:

Novac - kada irite posao uvek je teko doi do novca. Ako ste u
franizi tadavam kapital potreban za irenje posla daje primalac.

Kvalifikovani i motivisani rukovodei kadar - bitni deo
franiznog

poslovanja. Teko je pronai i zadrati dobre, iskusne menadere
koji su neophodni zairenje poslovanja. Sa primaocima, imate ljude
koji su dobro pripremljeni za poslovanje

u franiznom sistemu, a uz to su i veoma motivisani jer to je
zapravo njihovpreduzetniki pothvat.

Vreme - vreme potrebno da se izgradi uspean posao na novoj
lokaciji dajeprimalac koji to vreme ulae na prvom mestu u svoj
projekat, a ujedno i u Va.

Osiguranje lokacija - kako mrea franize raste, poinje na tritu
da stvaraimid veliine i uspeha. Davaocu franize je mnogo lake da
osigura dobru lokaciju zasvoje poslovanje, nego za poslovanje koje
nije u franizi.

Dominacija na tritu - franizni sistem po pravilu vrlo brzo raste
i esto

postavlja mnogo jedinica na odreenoj teritoriji i zapravo
istiskuje konkurenciju.Franiza moe sebi da priuti veliku reklamu,
jer se trokovi dele meu mnogobrojnimispostavama. Ova kombinacija
brojnih lokacija visokog profila, uz ogroman reklamnibudet je
prednost koju je teko nadmaiti.

Brzo irenje- dananje trite vrlo se brzo menja i esto, ako ne
delujete brzo usmislu irenja koncepta, neko drugi e Vas
preduhitriti. Prilike se proputaju, a Vi ih nekoristite. Nema
boljeg naina proirivanja poslovanja od franize.

Rast- maksimalni profit ostvaren je velikim rastom. Poto je vrlo
malo preprekarastu u franizi, ona Vam nudi mogunost da imate 1000
jedinica irom sveta, to Vamni jedan drugi model poslovanja ne moe
pruiti.

Velika kupovna mo - veliki broj jedinica u franizi omoguuje
kompaniji dakupuje za itavu mreu, uz veliku utedu za pojedinog
primaoca. Time se poveavazarada i stvara se velika prednost nad
konkurencijom.

Smanjeni trokovi reklame - veina davalaca zahteva od primalaca
da platetantijeme za reklamu. Taj novac je zajedniko ulaganje kojim
se primaocima omoguujureklamni materijali visokog kvaliteta, ali i
vei obim same reklame. To je snaga lanca iprednost od koje svi
imaju koristi.
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Maksimalni prihod - franize zarauju na mnoge naine, na primer:
franiznihonorar, franizne tantijeme, prodaja opreme, prodaja robnih
sredstava, prodajausluga, najamnine, rabati od prodavca opreme i
sredstava.

Franizne kompanije su visoko profitabilne, brzo rastu i imaju
potencijal da postanu jakovelike. Osnovni uslov je dobro
projekovana franiza i dobro razvijen plan i taktikairenja. Zato to
prepustite strunjacima. U poetku e to biti znatnije ulaganje,
ali

dugorono investicija e se dobro isplatiti.

4. Alternativni naini irenja poslovanja

Posedovanje franiznih jedinice u vlasnitvu spostvene kompanije
ima izvesne prednosti,utoliko to dobijate sav profit iz te jedinice
i imate potpunu kontrolu. Ipak, postoje dvaozbiljna ogranienja:
potrebno je previe kapitala i vrlo je teko nai i zadrati dobre
imotivisane menadere. Davaoci franize moraju, IPAK, imati na umu
sledee da su:

Partnerstva vrlo slina brakovima, veinom ipak ne uspevaju na due
vreme.Zajednika ulaganja vrlo slino partnerstvima

Zastupnitva, distributerstvo, predstavnitva predstavljaju metode
distribucije kojajednostavno ne odgovaraju mnogim franiznim
konceptima. One nude slabu kontrolu inedovoljno stvarnog uticaja na
nain distribucije Vaih proizvoda/usluga.

5. Nega ivne strane franiznog poslovanja

Prodaja - franiza mora biti dobro pripremljena i struno
projektovana kako bi svi odnje mogli da imaju koristi. Sve
kompanije u franizi su na poetku uslovljene prodajom,to znai da
morate imati dobar program franiznog marketinga uz odline prodavce.
Ufraniznom poslovanju, ako se ne irite, propadate. Morate da imate
prihod od

franiznog honorara kako biste ostali u poslu, dok nemate
dovoljno prihoda od franiznihtantijema da biste doli do mesene
pozitivne nule.

Gubitak kontrole- naravno, kada ste vlasnik neega tada imate i
kontrolu nad time,ali u franiznom poslovanju primalac ima kontrolu
nad svojom jedinicom i do nekegranice vodi je na svoj nain. Ovde
dolazi do izraaja dobro pripremljena franiza. Akoimate uhodan
operativni sistem koji garantuje uspeh i ukoliko ga se pridravate,
tadaproblem kontrole postaje manje bitan. Ako se primaoci dre
sistema, tada je to kao da Visami njime upravljate. Tu je takoe
jako vaan dobro sroen franizni ugovor. Najboljeje imati franizni
ugovor koji primaocu ne dozvoljava odstupanja od vaeg sistema.

Upravljanje rastom problem koji moe biti fatalan. Franiza je po
svojoj prirodi vrlobrz nain irenja poslovanja, jer ima jako malo
ogranienja koja bi ograniila taj rast.Apsolutno je neophodno imati
dovoljan broj zaposlenih kako biste uvek imali osobljekoje e pomoi
Vaim primaocima. To je stvarni kljuuspenog franiznog
poslovanja.Neverovatan trud i sredstva moraju da budu usmerena ka
tome da se primaocimapomogne da budu uspeni.
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Konflikti- naalost su esti, pa skoro i neizbeni. Sve dok vai
primaoci zarauju, sve jeu redu, ali ako su na gubitku, tada e doi
do sukoba. Nain na koji ete izbei konfliktejeste taj, da uinite sve
u to je u Vaoj moi kako biste potpomogli svoje primaoce inainili ih
uspenim. Oni, jednostavno, moraju da zarauju!

NJIHOV USPEH JE VAA OBAVEZA !

6. Koraci za stupanje u franizno poslovanje

Zatita intelektualnog vlasnitva - Va prvi korak (ukoliko ga ve
nistenapravili) trebalo bi da bude registrovanje Vaeg zatitnog
znaka ili imena. Moratetakoe da registrujete svoje ime /marku u
svim dravama u kojima nameravate daposlujete, ali prvenstveno u
svojoj.

Otvaranje sopstvenih jedinica- osnivanje pilot centar - pored
korienja svogposlovnog iskustva, kao osnova za kreiranje franiznog
paketa, preporuuje se u fazistvaranja franize oformi i testira
nezavisna pilot operacija. Pilot operacija, tj.
Pilotcentarpodrazumeva finansijske, operacijske i logistike
pritiske na koje budui davalacfranize moe naii u raznim podrujima
rada. Sledei korak e biti otvaranje 2., 3., aki 4. poslovne
jedinice u Vaem vlasnitvu. Zamisao je da nauite vane stvari otipu
lokacije koja odgovara Vaem poslovanju (profil lokacije). Takoe
bitrebalo da nauite vie o procedurama i oglaavanju. Uz to,
razvijate svoj kredibilitetkod potencijalnih primalaca, jer veimate
dokazane rezultate uspeha u etiri jedinice, ane samo u jednoj.

Razvoj sistema - razvijte specifine sisteme poslovanja i
procedure za svakiaspekt Vaeg poslovanja: odabir mesta, ugovor o
najmu, obuka, poslovne jedinice,zapoljavanje/otputanje,
reklamiranje, raunovodstve. Svi sistemi i procedure morajuda budu u
obliku prirunika, kako bi se znanje u njima lake prenelo na
druge.

Pruanje usluge obuke - morate da razvijete veoma jak program
obuke zaprimaoce. Informacije iz obuke u velikoj meri dolaze iz
Vaeg iskustva u voenju pilotcentra. Primalac mora da bude potpuno
informisan u poglede Vaeg sistema poslovanjai procedura. Naglasak
mora biti stavljen na striktno pridravanje svega. Upravo je
totemelj uspeha franize.

Stalni program podrke - klju uspeha franiznog poslovanja lei
uosiguravanju profitabilnosti svake franize. Dunost davaoca je da
uini sve to je unjegovoj moi da to ostvari. Trebalo bi da postoji
trajno istraivanje i razvoj naina kakopomoi primaocima da postanu
to profitabilniji.

Franizni marketinki program dve kljune stvari koje ine davaoca
franize:prodaja franiza u velikom broju i podrka primaocima i
osiguranje profitabilnosti.

13
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Naravno, nita se ne deava dok se franize ne prodaju. Postoje
mnogi naini zaprodaju franize i morate brzo da pronaete marketinki
sistem koji bi stvorio noveprimaoce onom brzinom koja Vam odgovara.
Kao deo franiznog marketinga. morate danapravite brouru u boji i
promotivni video franize. U poetku ete uspeti da prodatefranizu,
ali kasnije e Vam biti potrebne osobe zaduene za prodaju, ako elite
da jeuveate.

Postati franizodavac moe da bude prilino teak i skup proces.
Trokovi mogu iznositiod 5.000 15.000 eura. Pomoe Vam biti potrebna
u obliku raunovodstvene firme saiskustvom u franiznom poslovanju,
advokataz fraize i dobrog franiznog savetnika.Franizni savetnik
zapravo moe da Vam utedi veliku koliinu novca. Privrednakomora
Srbije Vam moe na najednostavniji nain pomoi u
obezbeivanjuneophodne pomoi, po principu - sve na jednom mestu.

ESTO POSTAVLJANA PITANJA O FRANIZINGU(FAQs)

1. ta je to franiza?

Franiza predstavlja model poslovanja u kojem neko preduzee
prodaje pravo korienjasvog trgovakog imena i naina poslovanja
drugom preduzeu koje mu zauzvrat plaa

franiznu naknadu i procenat od ostvarene mesene prodaje robe i
usluga. Tehni

ki,ugovor koji spaja dve strane je franiza, ali se taj pojam
esto koristi kako bi se definisao

stvarni posao pod kojim primalac franize posluje. Postoji
nekoliko tipova i vrstafraniznog poslovanja sa kojim se susreu
potencijalni primaoci franize i koji ih privlaiprvenstveno zbog
dobijanja proverenog i uhodanog poslovnog koncepta, prenosa znanjai
know-how davaoca, kao i ostalih savetodavnih usluga pre i tokom
poslovanja.

2. Ko su akteri franiznog posla?

Davalac franize je pravno lice (ree fiziko) koja doputa
primaocima franize pravoposlovanja pod njegovim trgovakim imenom.
Zauzvrat davalac franize od primalacadobija naknadu. Davaoci mogu
biti vlasnici velikih javnih ili privatnih kompanija, biviprimaoci
franize koji su prerasli svoje davaoce i kupili kompanije, velike
multinacionalnekompanije, itd. Primaoci franize mogu biti svi
preduzetnici (pravna i fizika lica) koji eleda imaju sigurniju
poslovnu budunost. Primalac franize je nezavisni trgovac
kojiposluje u svoje ime i za svoj raun tako da ne predstavlja ni
agenta ni poslovnicudavaoca franize.
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3. ta je franizni sistem ili franizna mrea?

Franizni sistem ine davalac franize i svi primaoci njegove
franize. Na davaocufranize je da osigura rad i rast sistema te
prepoznatljivost i kvalitetu marke.Zahvaljujui zajednikoj marki,
franizni sistem gradi identitet i reputaciju u oima
svojihkupaca.

Glavni uvar reputacije, prepoznatljivosti i vrednosti je davalac
franize. Franiznisistemi su izgraeni na odnosu koji davalac franize
zasniva sa primaocima franize.Vano je razumeti, da kao ta ni jedan
franizni sistem nije jednak, tako ni jedan odnosizmeu davalaca i
korisnika franize u svakom sistemu nije jednak. Na taj odnos utiu
ipromene u uslovima poslovanja.

4. Kako nastaju franizni sistemi?

Kao davalac franize najee se javlja preduzee koje je zahvaljujui
dugogodinjem

iskustvu poslovanja u nekoj delatnosti uspelo da izgradi svoje
ime (brand) i da doe douspenog koncepta poslovanja koji je mogue
preneti na drugo.. U sluaju da to

preduzee odlui da se iri, za razliku od klasinog pristupa
otvaranja podrunica, moeda se odluiti da na podrujima gde eli da
otvori podrunice to uini zajedno sa nekimlokalnim preduzeem dajui
mu franizu. Dajui, odnosno prodajui mu franizu, ono muodaje tajnu
kako se uspeno posluje i daje mu pravo korienja svog imena. Na taj
nainpreduzee davalac franize trokove, rizik i rezultate svog rasta
poslovanja deli salokalnim preduzeem koji mu postaje partner.
Idealan partner ovog preduzea koje dajefranizu je lokalni
preduzetnik koji je na svom prostoru prepoznao potrebu za
odreenimproizvodom ili uslugom. Klasian pristup bio bi da u
preduzetniki poduhvat kree sam:

osnuje preduzee, osmiljava ime poduzea, pronalazi lokaciju gde e
delovati, oblikujeproizvod/koncipira uslugu, odluuje se za odreene
marketinke aktivnosti kojima e ihpromovisati i sl. Drugi pristup
bio bi da identifikuje preduzee koje taj proizvod/usluguve nudi na
tritu i u tome je izuzetno uspeno, ima izgraen nain
poslovanja,predstavlja ime u toj delatnosti i spremno je da proda
svoju franizu. Kupujui franizu,preduzetnik-poetnik preskae nekoliko
poetnih koraka i ne ponavlja one iste grekekoje je preduzetnik -
davalac franize sigurno morao da proe da bi uspeo. Drugimreima,
davalac franize (pro)daje kupcu franize tajnu kako da uspeno
posluje uodreenoj delatnosti i tedi vreme i druge resurse.

5. Koje su prednosti i nedostaci franiznog poslovanja za
davaocafranize?

Neke od najbitnijih prednosti za davaoca franize su:- brzo
irenje- bolje upravljake sposobnosti- vea motivacija zaposlenih
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Davalac franize postie bri rast uz manje uloenog i moe imati
potencijalno visokustopu rasta. Franiza donosi davaocu i
minimizovanje poslovnih i finansijskih rizika.Otvaranjem novih
trita pomou otvaranja novih lokala uz manje ulaganje i nii
rizikpromovie se poslovni koncept davalaca franize. Navedeni uslove
zajedno dovode dopoveanja prometa i poveanja prihoda davalaca i
poveanja vrednosti franiznogsistema, a to na kraju olakava
pronalaenje novih primalaca franize.

Kako svaki poslovni odnos nije idealan tako i franiza donosi
nedostatke davaocufranize. Kao najvei nedostatak esto se navodi
smanjena mogunost kontrole uodnosu na sopstvenu organizaciju,
potencijalno nepridravanje procedura poslovanja odstrane primaoca,
manje profitabilno poslovanje (deljenje profita poslovanja
saprimaocima franize), mogui problemi u odnosima sa primaocima
franize, kao inedostatak poverenja. Dalji nedostaci se vide
prilikom diktiranja politike poslovanja imogue neposlunosti
primalaca franize kod kojih se razvio oseaj nezavisnosti nakonto su
proli poetne probleme u poslovanju. Kako u uspehu svake franize
najveuulogu igraju ljudi, nedostatak je za davaoca to ne moe da
utie na politikuzapoljavanja primalaca franize.

6. Koje su prednosti i nedostaci franiznog poslovanja za
primaocafranize?

Franizni odnos se ne bi razvio kada primalac franize ne bi
uvideo prednosti poslovanjapo proverenom poslovnom receptu i pod
poznatim imenom davaoca franize. Prednostiza primaoca franize su
brojne, a najznaajnije su:

- nedostatak znanja i iskustva moe se nadoknaditi obukom;

- korienje uspenog i poznatog poslovnog imena i reputacije;-
primalac je nezavistan poslovni ovek;

- grupne olakice za nabavku;- potrebno je manje inicijalnog
kapitala za poetak.

Brojni autori spominju i druge prednosti poslovanja u franiznim
sistemima za primaocafranize, a one su: manji rizik od neuspeha,
nudi se standardni proizvod i kvalitet krozpotvreni sistem
poslovanja, pomo prilikom odabira lokacije i sva ostala poslovna
idruga pomo, koristi od razvojnog programa davalaca franize i
konano zatita odkonkurencije.

Najvei nedostaci poslovanja u franiznom sistemu za primaoca
franize su: gubitaknezavisnosti, potencijalno prevelika zavisnost
od davaoca, ne-elastinost franiznogsistema, oekivanje prevelikog
prihoda i ostali primaoci franize koji, ukoliko
teritorijalnaekskluzivnost primalaca franize nije dobro definisana,
mogu da predstavljajumeusobnu konkurenciju.
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Jo jedan nedostatak za neke primaoce franize predstavlja i
neophodno neprestanousaglaavanje sa ugovorom i standardima koje
propisuje davalac franize i franiznisistem, kao i finansijske
obaveze prema davaocu franize koje primalac mora da plaabez obzira
na finansijsko stanje.

7. Koje vrste franize postoje?

U poslovnom svetu sreemo se sa dva osnovna tipa franize: franiza
distribucije proizvoda

(produc distribution franchise)t franiza poslovnog formata

(business format franchise)

Pri franizi distribucije proizvoda, primalac franize obino
prodaje proizvod koji jeproizveden od strane davaoca. Ono to kupac
franize u ovom sluaju plaa je imeodnosno brend i ukoliko se
odluujete za ovu vrstu franize morate biti sigurni u
snaguimena/branda koji plaate - na svojoj teritoriji. Poznato i
renomirano ime u Italiji ilipaniji moe biti u potpunosti nepoznato
kupcima u Srbiji. Proizvodi koji se prodaju ufranizama distribucije
proizvoda obino zahtevaju neke pripremne radnje od stranekorisnika
franize pre prodaje - kao ta je sluaj sa Coca-Cola-om - ili neke
dodatneusluge nakon prodaje kao to je sluaj sa Ford Motor
Company.

Najznaajnija razlika u franizi distribucije proizvoda je u tome
to davalac franize(pro)daje pravo korienja svog trgovakog imena i
logotipa korisniku franize, ali neosigurava sistem za poslovanje.
Iako franiza distribucije proizvoda predstavlja najveiprocenat
ukupne maloprodaje svih postojeih franiza, veina dostupnih franiza
danas

su franize poslovnog formata.Distributeri firmi Coca-Cola,
Goodyear, Ford Motor Company i John Deere suprimeri primalaca
franize distribucije proizvoda.

Kod franize poslovnog formata kupac, osim prava korienja neijeg
imena/brenda,kupuje i poslovni model odnosno recept kako poslovati
u toj delatnosti. U sluajukupovine ove vrste franize nije nuno da
je ime/brend koji kupujete poznato na Vaemtritu. Ukoliko je nain
poslovanja koji je sastavni deo franiznog paketa inovativan
iosigurava konkurentsku prednost na Vaem tritu, ne morate se
brinuti o poznatosti

brenda, jer ete ga u tom sluaju izgraditi sami.

8. Koliko je raireno franizno poslovanje u svetu, Evropi i
regionu?

Tokom 2000. godine veina analitiara je procenila da se kroz
franizu zarauje vie od40% maloprodaje u SAD. Industrijski
analitiari smatraju da franize zapoljavaju vie od8 miliona ljudi, a
svakih 8 minuta se otvori nova franizna lokacija u SAD, i
otprilikejedna od 12 maloprodajnih lokacija je franizna.
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U Evropi je tokom 2003. godine poslovalo je oko 3.700 davalaca
franize na preko145.000 lokacija. Ostvareni godinji promet iznosio
je oko 75 milijardi eura, a ufraniznom poslovanju zaposleno je oko
1,3 miliona ljudi. to se tie zemalja u tranziciji,na vrhu je
Maarska koja ima 400 franiznih lanaca, od kojih je 50 posto
domaih.Nakon Maarske su Poljska i Slovenija sa oko 120 franiza, i
to 55,7 posto domaih. UHrvatskoj trenutno postoji oko 120 davalaca
franize od kojih je 30 domaih. Iza

Hrvatske sledi eka koja ima oko 55 franiza. U Srbiji posluje oko
20 franiza (RomaCompany, ComTrade Group, Jolly Travel, AMC -
Afrodite Mode Collection, PC CentarJugodata i dr.).

9. O emu je potrebno voditi rauna prilikom kupovine franize?

Prilikom kupovine franize potrebno je voditi rauna o
sledeem:

iznosu poetne naknade koja se plaa davaocu franize; visini
potrebnih inicijalnih sredstava da bi se franizna jedinica
osposobila za rad; iskustvu davaoca franize u poslu za koji daje
franizu; uslugama koje davalac franize osigurava korisniku franize
u poetku i tokom

poslovanja; optoj stabilnosti delatnosti u kojoj davalac franize
posluje; finansijskoj snazi davaoca franize i franiznog sistema u
celini; uslovima pod kojim se franizni odnos moe raskinuti ili
obnoviti.

Preporuuje se i angaovanje sdvokata koji e ispitati ugovor. Vano
je da se radi oadvokatu koji razume franizno poslovanje, a naroito
zakone protiv monopola, zakone o

zatiti intelektualnog vlasnitva, franizna pravila i ostale
primenljive dravne zakone.Druga preporuka se odnosi na angaovanje
raunovoe koji e ispitati uslove ugovora ofranizi i franizni
prospekt ili ponudu pre nego to potpiete ugovor.

10. Kakvi odnosi vladaju unutar franize?

Postoje tri vrste odnosa izmeu davaoca i primaoca franize:
partnerstvo, roditeljstvo, diktatura / tiranija.

U franiznom odnosu, davalac i primalac su na neki nain partneri.
Oba uesnika imajusvoje uloge u franiznom odnosu. U partnerskom
odnosu unutar franize samo jedanpartner donosi odluke vezane za
sistem i to je davalac. Osnova partnerskog odnosa je utome to
davalac osigurava sistem poslovanja, a primaoci osiguravaju kapital
i radnusnagu. U razvijenim franiznim sistemima, partneri
raspravljaju pojedinane problemejedan na jedan i zajedniki preko
franiznih savetodavnih vea.
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U franizama je mogue primetiti i roditeljski odnos jer davaoci
franize primaocimaosiguravaju vostvo neophodno za rast poslovanja
primalaca. Oni osiguravaju isigurnosnu mreu u vidu pruanja obuke u
poetku rada primalaca i nude raznemehanizme potpore ukoliko se
primaoci nau pred problemima u poslovanju. Davaoci sunepresuan
izvor saveta i ideja koje mogu pomoi primaocu u trenucima kada
njegovoposlovanje zapoinje.

Konano, odnos unutar franize se moe opisati i kao diktatorski.
Kako bi odraostabilnost unutar itavog sistema, davalac mora da
donese odluke o tome kako dasprovodi poslovanje globalno i kako da
se ponaa prema kupcima. Oko ovih odlukanema rasprave jer onda se
gubi stabilnost sistema.Veina franiznih sistema zasnovanaje na
partnerskom odnosu izmeu davalaca i primalaca franize jer i jednoj
i drugojstrani je elja da uspeju. Davaoci nastoje da gledaju
celokupnu sliku poslovanjafraniznog sistema i da se shodno njoj
ponaaju.

11. Kako je franiza pravno regulisana?

Ugovor o franizingu nije regulisan u pravnom sistemu Republike
Srbije kao posebanimenovani ugovor, ve je tvorevina autonomnog
trgovakog prava i zbog toga sunjegovi izvori, pre svega, opti
uslovi franizing kompanija, njihovi tipski i formulisaniugovori,
dispozitivne norme graanskog i trgovakog prava, opti trgovaki
obiaji, kao isudska i arbitrana praksa.

Ugovor o franizi je izraen pod pretpostavkom da nee biti podreen
nekomkonkretnom nacionalnom zakonu, nego odredbama samog ugovora i
pravnim naelima

koja su opteprihvaena u meunarodnoj trgovini. Svrha ovoga jeste
da se obezbedijedinstvena primenljivost, koja spaja davaoce i
primaoce franize u razliitim zemljama,bez davanja prednosti jednoj
ili na utrb druge strane, do ega bi dolo promenomnacionalnog prava
jedne od ugovorenih strana. Stoga ovo prua iru pravnu
sigurnostobema stranama ugovora o franizi.

U veini zemalja sporazumi o franizi nisu ureeni posebnim
nacionalnim zakonima, aako postoje pravni propisi vezani za
franizing, oni se uglavnom odnose na ugovorneodnose izmeu primalaca
i lokalnog davaoca. Stoga pravila zansovana na ovimpropisima nisu
nuno relevantna za uvoz i meunarodnu distribuciju proizvoda ili

meunarodno pruanje usluga.

Obzirom da tipski ugovor predstavlja skup jednoobraznih
ugovornih pravila, kao i da unajveoj moguoj meri izbegava primenu
suprotne domae pravne regulative, podesnoje da se eventualni
sporovi reavaju putem jednoobraznog sistema reavanjaorganizovanog
na nacionalnom nivou.
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12. Ukoliko sam zainteresovan(a) za kupovinu franize, odakle
krenuti ikome se obratiti za pomo?

Kompaniju bi trebalo direktno kontaktirati i kupovati pametno.
Pametna kupovina znaida odredite koliko moete da uloite i gde da
pronaete potrebna novana sredstva.Paljivo istraivanje pre kupovine
franize takoe zahteva razumevanje ponude zasklapanje franiznog
ugovora koju ima svaku franizni sistem. Treba da istraite od
ega

se sastoji franizi odnos. Na primer, trebalo bi se raspitati o
edukaciji i obezbeenojpodrci, pomoi pri pronalasku i ureivanju
lokacije, kao i izvora inventara i zaliha. Dalje,trebalo bi
ispitati rast kompanije, kao i izglede budueg rasta. Pomo
profesionalaca iposlovnih ljudi koje potujete bi takoe trebalo
potraiti. Privredna komora Srbije usvakom momentu Vam moe pruiti
pomou pronalaenju buduih partnerau franiznom poslovanju.

13. Kolika je veliina investicije potrebna za kupovinu
franize?

Veliine investicija se znaajno razlikuju. Sve zavisi od
delatnosti i vrsti poslovanja.Ukupni startni trokovi se kreu od
manje od 10.000, pa do vie od milion eura, uzavisnosti od izabrane
franizi i od toga da li je potrebno posedovati nekretninu
zapokretanje poslovanja je mogue i iznajmiti. Dalje, poetna
franizna naknada kodveine davalaca franize se kree izmeu 20.000 i
28.000 eura.

14. Da li se razlikuju franizirane lokacije od lokacija koje
vodi samdavalac franize?

Mnoga preduzea koja posluju po principu franize, pored
franiziranih lokacija posedujui sopstvene, kompanijske lokacije pa
je stoga potpuno mogue da od dve lokacije kojenose isto ime jednu
vodi davalac, a drugu primalac franize. Samom posetom u neki,
naprimer, restoran, teko je samo na osnovu posete oceniti da li se
radi o restoranudavaoca ili primaoca franize. Jedina razlika, koja
direktno i nije vidljiva, je u tome tozaposlenii, iako rade za isto
preduzee, nisu zaposleni u istom preduzea. U svakomsluaju,
proizvodi, usluge i kvalitet bi trebalo da budu jednaki.

15. Da li je kupovinom franize zagarantovan uspeh posla?

Ne, jer, iako veina vlasnika franiza smatra da je njihova
franiza uspena i veinaprimalaca je zadovoljna, postoje primeri u
kojima su kupci franize pretrpeli finansijskegubitke i nakon
odreenog vremena izali iz franiznog sistema. Razlozi za to mogu
biti ina jednoj i na drugoj strani. Prilikom kupovine franize
budite oprezni ukoliko Vam nekopreduzee garantuje profit ili
siguran uspeh. Bez obzira koliko neki franizni konceptdobro
funkcionisao na nekom geografskom podruju ili tritu, svako trite
ima svojespecifinosti koje Vi, kao potencijalni primalac franize,
treba da istraite i proverite da li
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franizni koncept koji razmatrate moe da funkcionie i na tritu
koje Vi elite dapokrijete. Recept koji garantuje uspeh sastoji se
od nekoliko sastojaka: kvalitetanposlovni plan, adekvatno
finansiranje i naporan rad koji je preduslov za uspeh u
svakomposlu.

16. Zato za franizu ne moemo da kaemo da je pravo
partnerstvo?

Davalac i primalac franize imaju zajedniki cilj, a to je uspeh
poslovanja primalacafranize. Prihod koji ostvaruje primalac franize
izvor je zarade i za jednog i za drugog.Tako davalac franize od
ostvarenog prihoda korisnika franize ostvaruje pravo naunapred
dogovoreni procenat, a primalac franize, nakon izmirenja svih
svojih obavezaima pravo na svoju dobit.

Odnos izmeu primalaca i davalaca franize nije pravo partnerstvo
iz dva razloga:Davalac franize ostvaruje pravo na procenat od
ostvarenog prihoda primaoca bez obzirada li primalac franize
ostvaruje profit ili ne (to znai da se moe dogoditi da
davalacfranize ostvari zaradu od mesenog poslovanja primaoca
franize, a primalac franize -ne). U franiznom poslovanju uspeh
jedne strane nuno ne garantuje uspeh drugestrane , to nije
karakteristika pravog partnerskog odnosa gde partneri dele istu
sudbinu.

17. Kada je preduzee zrelo da postane davalac franize?

Postoji nekoliko preduslova koje preduzee treba da zadovolji
kako bi bilo sposobno dapostane davalac franize:

posedovanje jednostavnog sistema poslovanja koji je mogue
preneti drugom i

osposobiti ga za obavljanje na nekoj drugoj lokaciji, poslovanje
mora biti profitabilno, na nain da stvoreni profit zadovoljava i
ostavlja

dovoljno prostora za dalji razvoj i unapreenje poslovanja
primalaca i davalacafranize,

poslovanje preduzea mora biti pogodno za razvoj strukturisanih
sistema iprocedura poslovanja kojih bi primalac franize trebalo da
se pridrava,

franiza mora da bude finansijski dostupna iako postoje franizne
ponude kojeprelaze iznose od 500.000 eura potrebnih
ulaganja,najinteresantnije su one ija seulaganja mogu svesti na
20.000 - 50.000 eura,

sposobnost mentorstva je izuzetno bitna tokom postavljanja
primalaca franize nasopstvene noge, ali i dalje, tokom poslovanja,
davaoci franize su tu da pomognu,bilo da je re o raunovodstvu,
promociji, odnosima sa zaposlenima, nabavci,upravljanju zalihama i
sl.
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18. Predstavlja li karakteristika "jednakog izgleda" svih
franiznihlokacija nedostatak na tritu?

Potroai vole raznolikost. Meutim, u skladu sa savremenim
trendovima poslovanja inaina ivota, ljudi su sve vie u pokretu i
imaju sve manje vremena na raspolaganju zabiranje odgovarajuih
proizvoda i usluga. Konstantnost kvaliteta franiziranih proizvoda
iusluga omoguuju im da, bez obzira gde su, mogu oekivati uvek isti
kvalitet i upravo iz

tog razloga biraju upravo franizne lokacije. Potroai ele da
izbegnu neugodnaiznenaenja, a prepoznatljivi brendovi trgovina,
restorana, hotela i sl. garantuju im dado njih nee doi.

19. Na koja pitanja davalac franize mora da zna odgovor?

Jedna od faza u procesu razmatranja i analiziranja franizne
ponude podrazumevarazgovor sa davaocem franize. Ovde su data
pitanja na koja bi davalac franize moraoda zna da odgovori:

Kako birate primaoce? Koji strateki plan rasta elite da
postignete preko franize? Pomaete li primaocima franize da postanu
vlasnici vie lokacija? ta se dogaa ako profit u poslovanju primaoca
franize izostane? ta e se dogoditi ako primalac franize kasni sa
otvaranjem lokacije? ta se dogaa ako primalac franize nije u
mogunosti na vreme da isplati

licencnu naknadu (royalty)? Ko je Va najbolji primalac franize i
zato?

20. U kojim delatnostima je mogue primeniti franizni
oblikposlovanja?

Skoro svaki poslovni oblik koji zamislimo moe da se organizuje
kao franiza. Iako je,prvenstveno zahvaljujui McDonald's-u i
njegovom primeru uspeno primjenjenogkoncepta franiznog poslovanja,
prva asocijacija na franizno poslovanje "brza hrana" iugostiteljska
delatnost, franiza je primenljiva u izuzetno irokom spektru
delatnosti.

Usluge tampanja i kopiranja, agencije za promet nekretnina,
turistike agencije i hoteli

samo su neke od 75 razliitih delatnosti u kojima se uspeno
primenjuje franiznikoncept. Obzirom na sve veu usmerenost
savremenih poslovnih aktivnosti na uslunisektor, predvia se da e i
podruja rasta franiznog poslovanja pratiti te trendove i dae usluge
poput kunih popravki i ienja, ali i knjigovodstvenih usluga,
uslugazapoljavanja i edukacije biti potencijalno najinteresantnija
podruja ulaganja za noveprimaoce franiza.
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21. Na ta treba obratiti panju kod odabira franize?

Pri biranju franize, sledei kriterijumi su jako vani:

cena ulaska u franizu koliko iznosi poetna investicija i koji su
terminiplaanja

mesena investicija koje su obaveze prema davaocu franize u
tokuposlovanja, da li se plaa licencna naknada i obaveze za
zajedniku reklamu

finansijski pokazatelji poslovanja proverite da li davalac
posluje sa

dobitkom ekskluzivnost teritorije na kojoj e se poslovati koliko
postoji ve prodatih

franiza, koliko je trite pokriveno i kojom dinamikom e se dalje
pokrivati.Obratite panju na planove matine kue pri irenju, jer ne
elite da imatekonkurenciju od kolege iz istog lanca.

broj ljudi koji se mora zaposliti svaka franiza namee optimalan
brojzaposlenih. Taj broj morate da znate jer od toga zavise Vai
meseni trokovi.

postojanje prirunika sa sistemima, politikom i procedurama
poslovanja vrloje vano da je davalac franize u mogunosti da Vam
obezbedi prirunike svogknow - how. Oni moraju da sadre sve naine
poslovanja, politiku , procedure,nain upotrebe aparata, protokole i
dr. Ne pristajte na instant franize, koje neobezbeuju prirunike i
adekvatnu obuku za franizu koju kupujete.

postojanje obuke i trajanje obuka mora da bude toliko duga da se
u tomvremenskom roku mogu preneti svi sistemi, politika i procedure
poslovanja sadavaoca na Vas. Ona je u veini sluajeva i teorijska i
praktina. Duina obukemoe biti od 7 dana do est meseci.

istraivanje trita i tendencija za odreeni sektor poslovanja ovo
je deoposla koji obavljate sami, ili plaate strunjaka da to obavi
umesto Vas. Mnogo

podataka se moe nai na Internetu, tako da ako se potrudite i
sami moete daobavite taj posao. Svi ti podaci mogu da budu jako
korisni za sastavljanje

poslovnog plana. trokovi ureenja lokala arhitektonska i
graevinska reenja, oprema,

prikljuci itd. lokacija veliki deo trokova moete da eliminiete
ako izaberete neku od

franiza koje mogu da se rade od kue ili u pokretu, na primer iz
automobila.Naravno, u ovom sluaju lokacija uopte nije vana, nego
usluga koju pruate.

marketing koliki je troak zajednikog marketinga i koje su Vae
obaveze.Kolika e Vam biti sloboda u poslovanju?

restrikcije u snabdevanju hoe li davalac franize biti glavni
dobavljau tokuposlovanja i koji je to deo snabdevanja koji mora da
ide preko davaoca? ugovorne obaveze koje su jo obaveze koje imate
prema davaocu, a nisu

ovde navedene? obaveze pri izlasku iz franiznog sistema kako
moete da raskinete ugovor

i koje su posledice? sastavite poslovni plan ovo je najvanije.
Poslovni plan bi trebalo sastaviti

samostalno. Naravno, ovo je bitan deo ulaska u bilo koji
posao.
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Sama injenica da ste proitali ovu brouru, svrstava Vas
meuhiljade ljudi irom sveta koji su u potrazi za nekim od
poslovnihoblika franize. Kako bismo Vam pomogli u Vaem
poslovnompoduhvatu, Privredna Komora Srbije Vam je kroz ovaj
kratak

vodiza franizu, predstavila osnove franiznog poslovanja.

Ukoliko imate dodatna pitanja za zapoinjanje franize, kao novog,
iliproirenje postojeeg posla, moete da se obratite:

PRIVREDNA KOMORA SRBIJEODBOR ZA EKONOMSKE ODNOSE SA
INOSTRANSTVOMCENTAR ZA FRANIZING

Resavska 13-15, Beograd

Olivera Kiro, sekretarE-mail: [email protected]

Marica Vidanovi, sam. savetnikE-mail:
[email protected]

Milan Risti, savetnikE-mail: [email protected]

Tel.: 011 / 33 00 938Centrala PKS: 011 / 33 00 900 lok./938

Fax: 011 / 32 48 060

www.pks.rs/fransizing

mailto:olivera.kiro@pksmailto:[email protected]:[email protected]:olivera.kiro@pks
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