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Pokretanje franSize — ulazak na trZiSte poduzetnika primatelja fransize

SAZETAK:

U ovom radu biti ¢e obradena tema ulaska u poduzetnicki pothvat putem fransize. Ulazak u
poduzetnistvo putem fransiznog na¢ina poslovanja uvelike Smanjuje razinu rizika koja se javlja
prilikom pokretanja poslovnog pothvata jer se na taj nacin dobije provjeren koncept
poslovanja i brand te sva edukacija i podrska koja dolazi s tim od strane davatelja fransize. Za
poduzetnike pocetnike koji tek kre¢u, moze se sa sigurnoSc¢u reéi da je fransiza optimalnija

opcija nego start-up.

FranSiza, kao i sve ostalo, ima odredene prednosti i nedostatke. Prednosti za davatelja fransize
su te Sto na taj nain on Siri svoje poslovanje, dok primatelj franSize zauzvrat dobije vec
uhodani posao. Sto se tice nedostataka, oni najvise ovise 0 odnosu izmedu davatelja i primatelja
franSize te o stavkama u franSiznom ugovoru koji je sklopljen izmedu te dvije stranke. Proces
kupovine fransize je slozen i potrebno je biti oprezan i ne donositi brzoplete odluke. Cjelokupni
proces obuhvaca korake kao §to su postavljanje liste prioriteta, sastavljanje i pregled potrebne
dokumentacije s odvjetnikom prije nego se potpiSe ugovor o fransizi, dogovaranje sastanka s
davateljem fransize i provjera referenci, potpisivanje fransiznog ugovora, plac¢anje fransizne
pristojbe (tantijemi) te pocetna obuka, kako primatelja fransize tako i zaposlenika. Kao §to je
ve¢ naglaSeno, kupovina fransize je zahtjevan i slozen postupak koji ne treba shvatiti olako.
Fransizni poslovni model ne garantira uspjesnost poslovanja i potrebno je pobrinuti se o
velikom broju stavki koje se vezu uz takvu vrstu poslovanja te do¢i do sporazuma izmedu
davatelja i primatelja fransize kako bi se mogla posti¢i maksimalna uc¢inkovitost na obostrano

zadovoljstvo.

Kljuéne rijedi: fransiza, poduzetnistvo, davatelj, primatelj, ugovor o fransizi, fransizna

pristojba



Franchise launch — entry into the market of an entrepreneur from franchise

recipients point of view

ABSTRACT:

This paper will address the topic of entering an entrepreneurial venture through a franchise.
Entering entrepreneurship through a franchise way of business greatly reduces the level of risk
that occurs when starting a business venture because in this way you get a proven business
concept and brand and all the education and support that comes with it from the franchisor. For
start-up entrepreneurs just starting out, it can be said with certainty that a franchise is a more

optimal option than a start-up.

The franchise, like everything else, has certain advantages and disadvantages. The advantages
for the franchisor are that in this way he expands his business, while the franchisee in turn gets
an already established business. As for the shortcomings, they mostly depend on the
relationship between the franchisor and the franchisee and on the items in the franchise
agreement concluded between the two parties. The process of buying a franchise is complex
and you need to be careful and not make hasty decisions. The whole process includes steps such
as setting a list of priorities, compiling and reviewing the necessary documentation with a
lawyer before signing a franchise agreement, arranging a meeting with the franchisor and
checking references, signing a franchise agreement, paying the franchise fee (royalties) and
initial training, for the franchisee as well as the employees. As already pointed out, buying a
franchise is a demanding and complex process that should not be taken lightly. The franchise
business model does not guarantee the success of the business and it is necessary to take care
of a large number of items related to this type of business and reach an agreement between the

franchisor and the franchisee in order to achieve maximum efficiency to mutual satisfaction.

Keywords: franchise, entrepreneurship, provider, recipient, franchise agreement, franchise

fee
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1. UvOD

U ovom diplomskom radu biti ¢e obradena tema pokretanje fransize — ulazak na trziste
poduzetnika primatelja fransize. Primatelj 1 davatelj franSize se pomocéu ugovora o fransizi
obvezuju da ¢e se pridrzavati pravila i stavki odredenim u ugovoru. U poslovnom svijetu
franSiza se ve¢ dugo godina upotrebljava pretezito iz razloga jer takav nacin poslovanja
predstavlja ve¢ provjereni poslovni model sa niskom razinom rizika u odnosu na primjerice
startup poduzetni§tvo. Fransiza se na jednostavan nac¢in moze opisati kao poslovni model u
kojem prodavatelj franSize daje pravo upotrebe svoga nacina poslovanja kupcu, a zauzvrat,

kupac odnosno primatelj fransize placa davatelju fransiznu pristojbu, odnosno tantijeme.

Fransizni poslovni model u mnogim razvijenim drzavama se primjenjuje odavno. lako se
franiza bolje razvija u zemljama koja imaju razvijena trzista, danas je on prisutan i na nesto
manjim trzi$tima koja su jo$ u razvojnoj fazi. Temeljna odlika na kojoj se bazira fransizni
poslovni model je bliska i kontinuirana suradnja davatelja fransize i primatelja fransize. Kako
bi fransiza mogla postati dobitna poslovna formula, prije svega je potrebno potvrditi i dokazati

kako ugled robne marke, tako i ugled samog vlasnika fransize.

Osnovni predmet istrazivanja ovog rada jest fransizni poslovni model, vrste fransize i tipovi te
zastupljenost fran$iznog nacina poslovanja u RH. Glavni objekti istrazivanja koji ¢e se naci u

ovom radu predstavljati ¢e sva dostupna literatura iz podru¢ja fransize.

Glavni ciljevi ovog rada podrazumijevaju analizu teorijskog okvira fransiznog poslovnog

modela kao 1 prikaz nekoliko poznatih franSiza u Republici Hrvatskoj.

Prilikom pisanja teorijskog dijela biti ¢e primijenjene razliite metode istrazivanja na temelju
sekundarnih izvora informacija. Biti ¢e takoder upotrijebljena odgovarajuc¢a strucna literatura
koja obuhvaca velik broj znanstvenih knjiga, kao i struénih novinskih i internetskih ¢lanaka.

Takoder ¢e biti koristena i sva prigodna literatura koja je dostupna na internetu.

Rad je sastavljen od pet poglavlja, od toga prvo predstavlja uvod u kojem je razraden predmet
rada, ciljevi rada, metodologija rada te struktura rada. Drugi dio predstavlja teorijski dio rada i
definira pojam fransize i vazna obiljezja fransize. Tre¢e poglavlje opisuje nekoliko poznatih
fransiza u Republici Hrvatskoj. Cetvrto poglavlje predstavlja istraZivanje, dok zadnje, odnosno

peto poglavlje donosi zakljucak cijelog rada.



2. FRANSIZA

Sama rijec¢ franSiza dolazi od francuske rijeci ,franchir* Sto znaci ,,oslobodenje, a Sto je
izvorno znacilo rijesiti se ropstva. Danas ima vise znacenja ovisno o poslovnom sektoru, a
prema definiciji International Franchise Association najopcenitija definicija franSiznog
poslovnog modela je: FranSiza je trajni odnos izmedu davatelja fransize i primatelja franSize u
kojem davatelj franSize omogucava primatelju sva znanja, uspjeh, imidz, te proizvodne i
marketniSke vjestine uz odredenu naknadu. To je zapravo ugovor izmedu prodavatelja i kupca
fransize kojim se kupcu omogucuje prodaja prodavateljevih usluga i proizvoda, te koriStenje
njegovog branda i logotipa. Srz poslovnog modela fransize je da kupac, odnosno primatelj
franSize od prodavaca iliti davatelja franSize moze dobiti gotov poslovni model koji moze biti
preslika ostalih u tom fransiznom lancu, te uz to dobije i stru¢nu pomo¢ kao $to su marketinska
strategija, pocetna obuka novih zaposlenika i menadzment tima, raspored prostorija i opreme,
standardizirane poslovne politike i postupci, centralizirana nabava uz ustede, odabir mjesta uz

preporuke, pregovori o najmu, financiranje (Mahacek, Martinko Lihtar, 2013).

Fransiza se na jednostavan nacin moze protumaciti kao licenca ili sporazum dviju pravno

neovisnih strana. (Beshel, 2000)

e Pravo osobe ili skupine ljudi (franSizant) da koriste zastitni znak ili naziv druge
tvrtke (fransizer) za prodaju proizvoda ili usluga;

e Pravo davatelja franSize na prodaju proizvoda ili usluga koriStenjem poslovnih
metoda davatelja franSize;

e Primatelji franSize duzni su platiti fransizne naknade za steena prava;

e Davatelj franSize duzan je pruziti prava i podrSku davatelju fransize.

Pojam franSize se moze opisati mnogim definicijama, a prema Stanworthu (1991, str. 176)
definicija fransize je ,kategorija ekonomije koja pruza povoljnu kombinaciju ekonomije
obujma koju pritom uziva davatelj franSize sa Sirokim moguénostima koje pritom posjeduje

primatelj franSize u vezi s mogu¢im prilikama na lokalnom trzistu®.

FranSiza takoder moze biti definirana i kao ,,usmeni ili pismeni sporazum na odredeno ili
neodredeno vremensko razdoblje, u kojem jedna strana, odnosno davatelj fransize, daje drugoj
strani, tj. primatelju franSize, pravo na licencu trgovackog imena, Zigova, znakova te kojim se

uspostavlja zajednistvo interesa pri ponudi roba i usluga u veleprodaji, maloprodaji, zakupu ili



uopce u poslovnim operacijama i pod spomenutom licencom* (Emerson, 1990, str. 1506, prema
Gregov, 2019).

Primarna svrha franSize je da primatelj fransSize od davatelja franSize zaprimi gotov poslovni
recept, koji moze biti kopija svih ostalih u lancu franSize, kao i profesionalnost u obliku
marketinSkih strategija i pocetne obuke za zaposlenike. Tu joS§ ulazi i pruzanje pomo¢i pri
upravljanju, standardizirane poslovne politike i postupci, centralizirana nabava s ustedama,

odabir mjesta i savjetovanje, pregovaranje o zakupu i financiranje (Gregov, 2019).

Rupci¢ i Pezdevsek objasnili su to na ovaj nacin: "davatelj franSize stvara lanac prodajnih
mjesta u kojem je svaki ¢lan lanca (primatelj fransize) pravno neovisan o osnivatelju lanca, ali
prema ugovoru podlijeze njegovim ograni¢enjima. Za proizvode, opremu i pruzene usluge
primatelj franSize trebao bi davatelju franSize platiti odgovaraju¢e naknade kao dio prihoda;
neki primatelji fransize takoder trebaju platiti kotizaciju, odnosno ulaznu naknadu. Primatelji
franSize razvijaju svoje franSize prijenosom znanja, razvojem vjestina i razvojem te promocijom
franSizne mreze od strane davatelja franSize, te na taj nacin davatelji franSize opravdavaju

naplatu fransizne pristojbe” (Rupci¢, Pezdevsek, 2018).

2.1. Vrste fransiza

U poslovnoj praksi postoje razlicite vrste franSiznog poslovnog modela. Podjele fransiznog

poslovnog modela moguce je napraviti ovisno o (Erceg, Cici¢, 2013):

e prijenosu nacina poslovanja,

e odnosu koji vlada izmedu prodavatelja i kupca fransize,
e Dbroju lokacija i pravima primatelja franSize,

e razini i veli¢ini potrebnih investicija,

e resursima koju su potrebni za kupovinu fransize i poslovnoj sposobnosti kupca fransize.

Osnovne vrste franSiznog na¢ina poslovanja su: fransiza poslovnog formata, fransiza konverzije
1 franSiza distribucije proizvoda. U franSizi distribucije proizvoda obicno primatelj franSize
nudi proizvode koje je proizveo davatelj. Fransize za distribuciju proizvoda se najvise nalaze

u proizvodima u automobilskoj, kamionskoj, benzinskoj industriji te industriji bezalkoholnih



napitaka. Ford Motor Company i Coca-Cola najpoznatiji su primjeri fransize distribucije

proizvoda.

Sto se ti¢e komercijalnog frangiziranja, odnosno fransize poslovnog formata, tu primatelj
koristi naziv 1 logotip davatelja franSize. Na taj nain primatelji fransize mogu dobiti cjelovit
sistem koji osigurava dosljednost i isporuku proizvoda i usluga. Poznati primjeri fransize

komercijalnih formata su Burger King, Subway, McDonald's i dr.

Za konverzijsku franSizu se moze reci da je oblik fransize koji nastaje kad neovisno poduzece
preuzme poslovne sustave davatelja fransSize, naCin pruzanja usluga, i zastitne znakove
davatelja fransize koji posluju u istom sektoru industrije. Konverzijska fransiza se pojavljuje,

na primjer, u cvjeéarnama, brokerskim tvrtkama i mnogim drugim usluznim djelatnostima.

Uz to, uzimajuci u obzir broj lokacija i prava koja su stekli korisnici fransize, franSize se mogu
podijeliti na franSize na jednoj lokaciji, franSizu za razvoj na odredenom podrucju i master

franSize.

Ako se radi o fransizi jedne lokacije, tu davatelj fransize primatelju daje za pravo otvaranje
franSize na mjestu navedenom u ugovoru i daje pravo djelovanja unutar zemljopisnog podruéja
navedenog u ugovoru tijekom ugovornog odnosa. Ako je rije€ o regionalnoj razvojnoj fransizi,
odnosno fransizi razvoja podrucja, tu davatelj daje za pravo primatelju fransize da djeluje na
odredenom podru¢ju u odredenom vremenskom roku, pod uvjetom da tijekom razdoblja
trajanja ugovornog odnosa, primatelj mora otvoriti odredeni broj lokacija koji je definiran u

ugovoru.

Sto se ti¢e master fransize, tu davatelj daje za pravo primatelju da prodaje fransize drugim
potencijalnim primateljima na odredenom podrucju koje je navedeno u ugovoru, pri ¢emu on
moze, ali isto tako i ne mora imati odredene lokacije u svom vlasni$tvu. Jedina razlika izmedu
master franSize 1 franSize razvoja podrucja je ta Sto kod master franSize primatelj moze prodati

fransizu nekom drugom. (Erceg, Cicié, 2013).

2.2. Prednosti i nedostaci franSiza

Razvoj fransiznih odnosa omogucuje primateljima fransize da shvate svoje poslovne prednosti
na temelju priznatih poslovnih tajni i ugleda davatelja fransize. Primatelji franSize imaju brojne

prednosti, a sljedece su najvaznije (Alpeza, Erceg, 2013):



e Tijekom pocetka i trajanja fran§iznog odnosa, obuka koju pruza primatelj franSize moze
nadoknaditi nedostatak znanja i iskustva

e Koristenje imena i reputacije uspjesnih poznatih tvrtki,

e Primatelj fransize se smatra i dalje neovisnim poslovnim subjektom koji radi za sebe,

e Kaolektivne olaksice dobavlja¢a koji kupuju sirovine putem davatelja franSize,

e Racionaliziranje ulaganje potrebno za pokretanje posla.

Kao neke od drugih prednosti poslovanja koje se javljaju u franSiznom sustavu primatelja
franSize mozemo ubrojiti i Smanjeni rizik od neuspjeha, kvaliteta pruzanja standardnih
proizvoda, kao i kvaliteta koju donosi certificirani poslovni sustav, korist koju pruza razvojni
program davatelja franize te zastita od konkurencije. Sto se ti¢e prednosti davatelja fransize,
tu ulaze velika brzina Sirenja na trzistu, koristi od toga $to je davatelj upoznat sa lokalnim
trziStem primatelja te moze se spomenuti i povefana motiviranost primatelja franSize za

stvaranjem prihoda.

Unato¢ mnogim prednostima, jo§ uvijek postoje odredeni nedostaci u fran§iznom poslovnom

odnosu. Glavni nedostaci primatelja fransize su sljede¢i (Dobre, 2006):
* oslanjanje primatelja franSize na davatelja usluge,

* budud¢i da je ugovorne obveze tesko raskinuti, postoje dugotrajne obveze prema davatelju

usluga;

* sudjelovanje u donosenju odluka i dobiti nisu proporcionalni uloZzenim sredstvima.

U usporedbi s primateljima fransize, kod davatelja najveéi nedostatak franSiznog sustava je taj
Sto je u usporedbi sa sposobnosc¢u kontrole vlastitih podruznica smanjena sposobnost kontrole
mjesta franSize, takoder primatelj se mozda nece pridrzavati zadanih procedura poslovnog
procesa, profitabilnost je niza te se javlja nedostatak povjerenja medu ¢lanovima fransSizne

mreze (Alpeza, Erceg, 2012).

Iako se moze re¢i da je poslovni model fransize vrlo dobar, posjedovanje fransize nije ipak za
svakoga. Pojedincima koji su u moguc¢nosti uskladiti svoje vjestine s odgovaraju¢om fransizom

cesto dokazuje da je posjedovanje fransSize bolja opcija od rada za druge.

Postoji pet temeljnih stvari zbog kojih mozemo re¢i kako je vlasnistvo nad fransizom mudar

poslovni potez (Gregov, 2019):



Dokazani model - kada kupujete fransizu, ono §to zapravo Zelite kupiti je poslovni model.
Stoga pojedinac kupuje pravo na koristenje ideja drugih osoba - davatelj fransize daje svoje
vlastite ideje, zbog ¢ega osoba zapravo odrazava poslovanje davatelja fransize prilikom
kupovine fransize.

Formalna obuka - nakon potpisivanja ugovora o fransizi, davatelj fransize trebao bi
obucavati primatelja fransize o vlastitom poslovnom sustavu. Formalni trening traje od tri
dana pa sve do dva tjedna, ovisno o slozenosti koncepta fransize. Nakon obuke primatelj
franSize upoznat je s radom davatelja franSize na raCunalu, U operativnim postupcima,
marketingu, ljudskim resursima i prodaji. Neki primatelji franSize ¢ak su nedavno
uspostavili formalnu obuku za internetske korisnike fransize, $to bi moglo biti uvelike
korisno.

Marketinski sustav - marketin§ke tehnike kojima se koristi davatelj franSize su obic¢no
vrhunske kvalitete. Iako ¢e neki davatelji fransize, kako bi se priblizili kupcima, mozda slati
izravne marketinSke poruke, drugi davatelji franSize ipak kao oblik oglasavanja favoriziraju
radio. Poanta svega jest kako se primatelj ne mora brinuti koji mu je oblik oglasavanja
najisplativiji, jer je davatelj fransize taj dio posla ve¢ zavrsio.

Tehnologija - davatelj franSize se mora pobrinuti da posjeduje najnapredniju tehnologiju.
Stoga, davatelj fransize mora pruziti puno pogodnosti primatelju fransize kako bi on svoj
fokus mogao prebaciti na Sirenje i razvoj svog poslovanja. Vecina davatelja ima vlastite
softverske programe koje bi korisnici franSize mogli koristiti, a ti programi cine dio
njihovog pocetnog ulaganja.

FranSizna mreza - kada pojedinci razmisljaju o kupnji franSize, mogu se susresti sa
situacijom u kojoj davatelj franSize daje samo odredene podatke o potrebnoj fransizi. U
ovom slucaju, pojedinci mogu potraziti savjet od mreze primatelja fransize u istom poslu
koji ih zanima. Svakako, ovo je mudar korak za svakog pojedinca zainteresiranog za kupnju
franSize, pitaju¢i o franSiznim pravima i svim uvjetima poslovanja koji imaju deset do

petnaest fransiza.

Kada kupujete fransizu, vazno je uzeti u obzir sljedece ¢imbenike (Alpeza, Erceg, 2013):

iznos pocetnih naknada koje se plac¢aju davatelju fransize,
1znos pocetnog kapitala potrebnog za upravljanje fransizom,

Iskustvo davatelja franSize u franSiznom poslu,



e usluge koje davatelj pruza primatelju fransize na startu i tokom trajanja ugovorenog
franSiznog odnosa,

e zadovoljstvo trenutnog davatelja fransize s primateljem i njegovim statusom u fransiznoj
mrezi,

e ukupna stabilnost poslovanja u sektoru gdje davatelj fransize posluje,

e financijska snaga davatelja franSize i cjelokupnog franSiznog sustava, 1

e uvjeti za prekid ili obnavljanje fransiznog odnosa.

2.3. Ugovor o franSizi

U moderno doba franSiza je zastupljena u brojnim djelatnostima, sve od sektora hotela pa do
proizvodnje odjece, alkoholnih i bezalkoholnih napitaka. S obzirom na to da franSiza
omogucava primateljima fransize da brzo usvoje nove nacine poslovanja i ostvare financijsku

dobit uz podrsku davatelja fransize, ovaj se poslovni model brzo §iri u modernom poslovanju.

Zbog ubrzanog razvoja tehnologije i modernizacije, u komercijalnoj je praksi stvoren novi
ugovor, ato je fransizni ugovor. Ugovor ne sadrzi samo obiljezja obvezno-pravnog ugovora,
ve¢ sadrzi 1 elemente statusnog prava. Svrha uspostavljanja ugovora o franSizi je olaksati
proizvodacima, prodavacima 1 kupcima prodaju i1 pruzanje usluga. Ugovori o franSizi mogu
pomoci ljudima da zapo¢nu posao i postignu poslovni uspjeh i sve to bez velikog inicijalnog

investiranja (Peric¢, 2016).

U tom je procesu ugovor o fransizi pravno propisan Uredbom "Europske ekonomske zajednice™
br. 4087, iz koje se moze izvesti da je ugovor o fransizi, zapravo ugovor u kojem jedna tvrtka
(davatelj fransize) radi prijenos prava koriStenja fransize na drugu tvrtku(primatelja fransize) u
zamjenu za izravnu ili neizravnu nov¢anu kompenzaciju u svrhu prodaje odredenih vrsta roba

i /ili usluga (Cesi¢ i sur., 2016.).

Ugovor o fransizi Se obicno moze definirati kao ,pravni odnos uspostavljen izmedu
prodavatelja fransize i kupca franSize, Cija je svrha distribucija robe i usluga putem fransizne
mreze koja je pravno i materijalno neovisna 0 poduzetnicima koji ne obavljaju djelovanje na
istoj razini trziSta prilikom Cega ta franSizna mreza ostavlja dojam prema ostalima kao da se

radi samo o jednom poduzetniku “(Simunovi¢, 2016, str. 1320).

Iako fransizni ugovori jo$ uvijek nisu regulirani zakonom, u vecini zemalja primjenjuju se pri

domacoj i medunarodnoj trgovini robom i uslugama. Ugovor o fran$izi neimenovan je, slozen



1 samostalan pravni posao. Osnovni motiv davatelja franSize da postigne ugovor o fransizi je
taj Sto kada govorimo o uvjetima masovne proizvodnje, javlja se porast prometa i osvajanje
stranih trzista, kao i smanjenje vlastitih distribucijskih rizika i proizvodnih troskova, te

povecanje konkurentnosti (Peri¢, 2016).
Glavne stavke ugovora o fransizi je sljedeci (Lackovic, 2004):

* op¢i preduvjeti za valjanost ugovora,
* entitet,

spredmet

* duznosti, prava i restrikcije,

* kontrola,

* isplata,

« odnosi i obveze,

« trajanje i raskid ugovora i

» nadoknada potencijalne Stete.

Predmetom ugovora o fransizi Se smatra prijenos prava koristenja fransiznog modela u zamjenu
za izravnu ili neizravnu ekonomsku kompenzaciju, ili naknadu. Prema ovom sporazumu, jedna
stranka , odnosno davatelj daje fransizu drugoj stranci, odnosno primatelju u marketinske svrhe,

tj. pravo na prodaju odredene vrste robe i / ili usluga.

Fran$iza ukljucuje nekoliko zadataka i pruZanje usluga koje se moraju obavljati kumulativno u
svakom ugovoru. To su: raspodjela ekskluzivnih prava na prodaju robe i / ili usluga u to¢no
odredenom ugovornom podrucju, ekskluzivno pravo na upotrebu zastitnih znakova ili Zigova
usluga, pravo na koriStenje uzoraka, modela, poslovnog znanja, trajno pruzanje tehnickih

usluga i pomo¢i u komercijalnom smislu te savjetovanje i nadzor kao kontrola kvalitete.

Potpisivanjem ugovora o franSizi primatelj franSize obecava da ¢e primijeniti 1 koristiti
dodijeljena prava u skladu s propisanim uputama koje su sadrzane u ugovoru i prirucniku i
ostalim nacinima placanja dogovorenih naknada, a ne koristenjem dodijeljenih prava izvan
podrucja ugovora. Naknada za franSizu je u obliku ulaznice za potpisivanje ugovora i ona je
proporcionalna uslugama i znanju prenesenim za razvoj poslovanja i trzi$nu vrijednost fransize,

a potpisuje se u obliku fransizne naknade.



Ugovorna obveza davatelja franSize je prenosenje ekskluzivnog prava na prodaju robe 1 / ili
usluga primatelju fransize u okviru ugovornog podrucja, te obveza da ne dodjeljuje ista ili slicna
prava drugima ili da se sam davatelj fransize bavi djelatnostima unutar ugovornog podrucja .
Ugovorno podrucje definirano je zemljopisno kao dio grada, grada, naselja ili podrucja.
Primatelj franSize obecava da ¢e prodavati robu davatelja franSize samo u svoje ime i racun ili

da ¢e pruzati usluge u poslovnim jedinicama navedenim u ugovoru.

Primatelj franSize pravno je neovisna osoba, ali je ugovorom o fran$izi ograni¢en u njegovom
poslovnom planu. Primatelj franSize obecava da ¢e sva prava koja su dodijeljena ugovorom
ostvariti samo u to¢no definiranoj poslovnoj jedinici, da nece niti prodavati niti zahtijevati od
potrosaca upotrebu robe i usluga van ugovorenog podrucja, da nece obavljati sli¢ne poslove
izvan ugovornog podrucja i da ¢e pruziti napore kako bi $to bolje prodao robu koja je uklju¢ena

u franSizni ugovor.

Primatelj franSize duzan je Cuvati sadrzaj prenesenog know-how kao poslovnu tajnu,
primjenjivati know-how Koji je dobio od davatelja franSize bez odstupanja i prihvacati sve
moguce naknadne dopune i promjene u poslovnim operacijama. Ugovori o fransizi obi¢no se
potpisuju na dulje razdoblje, odnosno duze od pet godina, dok se neki sklapaju i na neodredeno
razdoblje. Ugovori potpisani na manje od pet godina smatraju se kratkotrajnim, S$to je
neprihvatljivo, odnosno primatelj bi trebao imati dovoljno vremena da amortizira sva svoja
pocetna ulaganja. Osim toga, takoder je vrlo vazno utvrditi moguénost raskida ugovora i
posljedice prodaje svojih proizvoda od strane primatelja fransize. Raskid ugovora moze se
postici istekom vremena, suglasno$éu obje ukljucene stranke , raskidom ugovora sklopljenog
na odredeno vrijeme ili raskidom ugovora sklopljenog na neodredeno vrijeme. Razlog zbog
kojeg dolazi do raskida ugovora takoder moze biti, na primjer, neispunjavanje vaznih ugovornih
obveza, bankrot tvrtke, nedovoljna likvidnost ili uvredljivo ponasanje prema potroSacima

(Mahacek, Martinko Lihtar, 2013).

U modernom poslovanju gotovo da nema djelatnosti koje se ne mogu primijeniti u sustavu
fransiznog poslovanja. Ovisno o vrsti djelatnosti, fransizni ugovor moze biti komercijalna

fransiza, fransiza usluga, fransiza proizvoda, i industrijska, tj. proizvodna fransiza.

Komercijalna, odnosno fransiza nacina poslovanja najces¢i je oblik ugovora o fransizi, koji
ukljucuje pruzanje usluga tako da se opci poslovni model davatelja moZe u potpunosti

primijeniti.



FranSiza usluga prvobitno zna¢i pravo na upotrebu komercijalnog i tehnickog znanja za
odredenu vrstu usluge, kao i pravo na pruzanje odredene usluge pod zastitnim znakom ili zigom.
Ova vrsta ugovora o fransizi najéeS¢e se nalazi u restoranima brze hrane, ugostiteljskim
objektima ili hotelima. Prava fransize proizvoda ukljuc¢uju prodaju, promet ili distribuciju jedne
ili viSe razli¢itih vrsta proizvoda / usluga za prodaju krajnjim korisnicima. U ovoj vrsti ugovora
o fran$izi postoje dva kupoprodajna ugovora o prodaji krajnjem korisniku - jedan ugovor se
sklapa izmedu davatelja franSize i primatelja fransize, dok se drugi sklapa medu primateljem i
krajnjim korisnikom. Ovakav ugovor o fransizi najéeSce se Koristi za prodaju goriva, hrane ili
osobnih vozila. Industrijska ili proizvodna fransiza odnosi se na proces proizvodnje, robnu
proizvodnju ili odredene tehniCke procese u proizvodnji. Industrijska fransiza se prvobitno

odnosi na proizvodnju bezalkoholnih pica, pekarskih proizvoda i sli¢nog.

Temeljno obiljezje svakog ugovora o fransizi je da svaki pojedina¢ni ugovor sadrzi skup prava
I obveza koja se prije svega odnose na upotrebu intelektualnog vlasnistva, znanja, rada te nacina

proizvodnje (Peri¢, 2016).

2.4. Mitovi o franSizi

Uz pojam franSiznog poslovnog modela veZu se razni mitovi, odnosno predrasude kod ljudi
koji stupaju u franSizno poslovanje. Postoje brojni mitovi vezani uz franSizu. Erceg (2017)

definira 9 najcescih.

1) Kupnja fransize jamci uspjeh poslovanja - franSiza ne moze jamditi uspjeh poslovanja.
Oni koji su postigli uspjeh u franSiznom poslu kombinirali su pazljivo planiranje i pazljivo
financiranje te su uz malo sre¢e uspjeli profitirati. FranSizni poslovni sustav koristi
komercijalno kloniranje, §to znaci da se svaki franSizni sustav moze klonirati, bio on dobar
ili lo$. U franSiznom poslovanju mnoge tvrtke distribuiraju proizvode do maloprodaje, a
onda maloprodaja ovisi o nainu prodaje proizvoda. Veca potreba za kontrolom
distribucije dovela je do uspostavljanja maloprodajnih mreza, Sto moze biti skupo i
ogranicCiti rast tvrtke. Stoga, putem franSize, jedna tvrtka moze dodijeliti prava i licence
drugoj tvrtki koja ¢e koristiti vlastita sredstva za razvoj distribucijske mreze.

2) FransSiza je oblik vlasniStva nad tvrtkom - glavnu ulogu u utvrdivanju vlasnistva nad
fran$iznim poslovanjem ima fransizni ugovor. Davatelj franSize odreduje hoce 11 zadrzati

vlasnistvo nad fransizom u ugovoru. Novije franSize svoja franSizna prava koriste samo
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3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

kao licencu za rad u tvrtki davatelja usluge. Nakon isteka ugovora o fransizi, primatelj ¢e
izgubiti pravo na daljnje poslovanje pod pokroviteljstvom davatelja franSize.

FranSiza je zastitni odnos u kojem davatelj franSize mora odrzavati najbolje interese
davatelja franSize - u franSiznom odnosu, davatelj franSize vodi racuna o vlastitom
prosperitetu. Stoga primatelji Cesto podnose prituzbe kako bi odrzali vrijednost
franSiznog poslovanja.

S fransizom dobijete dokazani operativni sustav - idealan je onaj operativni sustav koji
se lako replicira i koji ima sustavno uredene sve operacije. Prije nego $to se netko odluci
za kupnju franSize, potrebno je pazljivo promatrati fransizni sustav i provjeriti jesu li
navedene komponente zadovoljene.

Fransizno poslovanje pruza poznate proizvode ili usluge primateljima fransize - ovaj se
mit odnosi na zemljopisna podrucja. Ako je proizvod dobro poznat u jednoj zemlji / regiji,
to ne znaci nuzno da proizvod ima istu reputaciju u drugoj zemlji / regiji. Neke kulture
nisu navikle na odredene proizvode ili usluge, pa je potrebno neko vrijeme da se trziste
informira o njihovim proizvodima.

FranSiza obuhvaca potpunu obuku - nazalost, iz razli¢itih razloga, primatelji obi¢no imaju
tendenciju da produ samo osnovnu obuku, a zatim puste fransizu da se koristi.

FranSiza moze osigurati blagodati cjelokupnog sustava, osiguravaju¢i tako prodor na
trziSte 1 masovni marketing - ukratko, franSiza je nacin distribucije proizvoda i usluga.
Uvjeti distribucije definirani su samo franSiznim ugovorom.

Brzorastuca franSiza je najbolja — §to se tiCe ovog mita, tu se susrec¢u vanjski 1 unutarnji
rast franSize. FranSizni poslovni modeli s brzim vanjskim rastom imaju dobar potencijal.
Medutim, to moze znaciti da se davatelj franSize usredotoCuje na vanjski rast, Sto moze
dovesti do toga da primatelj izgubi potporu koju je dotada primao od strane davatelja
franSize. Potrebno je uspostaviti ravnotezu izmedu vanjskog rasta i unutarnje organizacije
kako bi se izbjegle odredene nepotrebne promjene.

FranS$iza je ravnopravno partnerstvo - to je neto¢no, jer davatelji franSize imaju glavnu
rije¢ u svemu. FranSizni model definiran je od vrha prema dolje, tako da davatelj ima
veliku prednost jer unosi stavke koje ¢e biti zasti¢ene u ugovoru o fransizi te se moze na
taj nacin ,,ograditi*“. Primatelj mora paZzljivo prouciti ugovor. Ako se odluci za kupovinu
franSize, mora postivati sav sadrZaj ugovora kako bi izbjegao izbacivanje iz franSiznog

poslovanja.
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2.5. Koraci u kupovini franSize

Kupovina franSize moze se opisati kao proces koji se sastoji od sedam koraka. Prema Ercegu
(2017), postoji jedno najvaznije pravilo kojeg se treba drzati pri kupnji fransize, a ono glasi: ne
donositi brzoplete odluke. Proces kupovine franSiznog sistema kao i samo vlasnistvo fransizne
lokacije su i financijski i radno vrlo zahtjevno Imajuéi to na umu, ukoliko potencijalni primatelj
franSize ima ikakvih nedoumica tijekom procesa donosenja odluka o kupnji odredene fransize,

potrebno je zaustaviti taj cjelokupni proces dok se ne dobiju odgovori na sva pitanja.

Prvi korak se odnosi na postavljanje odredene liste prioriteta koju mora napraviti potencijalni
primatelj fransize. Nakon kreiranja liste prioriteta, tu listu je potrebno ,,filtrirati“ pomocu alata
kao $to su Franchise Selector Tool ili FranchiseHelp.com kako bi se podrudje istrazivanja
smanjilo sa nekoliko tisuca, na nekoliko desetaka odgovaraju¢ih fransiznih prilika. Nakon
dobivenih rezultata potrebno je posjetiti sajam fransiza ili drugi takav dogadaj na kojemu se
prezentiraju fransizne prilike kako bi potencijalni primatelji mogli prikupiti $to vise odgovora
koji ¢e mu pomo¢i u procesu donosenja odluka oko kupovine fransize. S obzirom na to da nije
moguce dobiti sve odgovore na taj nacin, potencijalni primatelj se mora zaputiti do trenutnih
primatelja franSize kako bi iz prve ruke dobio informacije o poslovanju te davatelju fransize.
Isto tako potrebno je oti¢i i do bivsih primatelja kako bi saznao koji su razlozi odlaska iz tog
fransiznog poslovnog modela. Drugi korak je organizacija sastanka s odvjetnikom koji se bavi
franSiznim poslovanjem, ali koji ¢e zastupati interese primatelja, a ne davatelja fransize. U tom
koraku odvjetnik priprema primatelja na sastanak s davateljem fransize i pregledava svu
potrebnu dokumentaciju prije nego $to se potpise. Sljedeci, odnosno tre¢i korak podrazumijeva
sastanak s davateljem franSize. Ovdje primatelj usporeduje dojmove koje je dobio od trenutnih
i bivsih primatelja fransize s informacijama koje ¢e mu na sastanku pruziti davatelj. Nakon toga
dolazi ¢etvrti korak koji ukljucuje pregled svih zaprimljenih dokumenata i ugovora zajedno sa
odvjetnikom. Spomenuti dokumenti ukljucuju ponudu za sklapanje franSiznog ugovora i sve
ostale potencijalne ugovore koje primatelj treba potpisati kao $to su: ugovor o fransizi, ugovor
0 najmu, ugovor o lizingu, itd. Potencijalni primatelj mozZe pokusati pregovarati o uvjetima tih
ugovora, iako vecina davatelja nije otvorena za pregovore i kompromise Sa Svakim
potencijalnim primateljem. Nakon $to se zavrsi pregled dokumenata slijedi peti korak, a to je
potpisivanje fransiznog ugovora koji predstavlja temelj odnosa izmedu primatelja i davatelja

fransize. Sesti korak podrazumijeva edukaciju primatelja i upoznavanje sa svim procedurama i
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poslovnim aktivnostima koje se svakodnevno obavljaju unutar franSiznog sustava. Trajanje
procesa edukacije ovisi 0 slozenosti poslovanja i moze trajati od nekoliko dana pa sve do
nekoliko mjeseci. Inicijalna obuka mora usmijeriti primatelja i njegove zaposlenike da
proizvodu i isporuce proizvod i/ili uslugu na isti na¢in svaki put, kako je 1 u ostatku te fransizne
mreze. Sedmi 1 posljednji korak odnosi se na pocetak poslovanja, koji zapocCinje nakon Sto je
proces edukacije uspjesno odraden. Svi ti postupci kroz koje primatelj prolazi prilikom
kupovine fransSize mogu zahtijevati mjesece opseznog istrazivanja koji se sacinjavaju od
provedenih istrazivanja putem interneta, posjeta fransiznim sajmovima, razgovora sa trenutnim
i biv§im primateljima. Tek nakon $to se zavrsi svo potrebno istrazivanje primatelj fransize moze

donijeti odluku o kupniji.

Slika 1. Proces kupovine franSize

<0 k \ (" \ - . {/’ x\
Korak 1 Korak 2 Korak 3 Korak 4
*Postaviti svoje *Proutiti ugovor o *Organizirati Pregledati sve
prioriteteza fransizi u suradnji s sastanak s | dokumente s
kupovinu franisize i odvjetnikom davateljom ‘ odvjetnikom
istraziti fransize i provjeriti
potencijaine njegove reference
< o ) \ } \ y, k /
\_davatelje frandize . / & 2 Q ;
e \ . i \ ( \
Korak 7 Korak 6 | Korak 5
*Pocetak poslovanja *Pocetna obuka *Potpisivanje
ugovora o fransizi
\ J J \ J/

Izvor: Erceg (2017), prilagodeno prema Barringer, B. R, Ireland, R. D., 2016:539
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3. FRANSIZA U REPUBLICI HRVATSKOJ

U Republici Hrvatskoj fransizni model jos nije dozivio veliki uspjeh te se moze smatrati kako
je i dalje u fazi razvoja. FranSizni poslovni model u Hrvatskoj zapoceo je 1969. godine kada
je Diners Club International zapoceo s izdavanjem kreditnih kartica. Prema ugovoru o
fransizi, primatelj franSize je imao pravo na poslovanje na podrucju bivse Jugoslavije i u
drugim balkanskim zemljama. Nakon Dinersa je doSao i American Express koji zapocinje
fransizno poslovanje sa svojim kreditnim karticama. Osamdesetih godina Varteks kupuje
franSizu radi proizvodnje Levisa. INA je 1989. godine zapocela sa svojom franSizom te je na
podrucju bivse Jugoslavije prodala tri svoje fransize. Kra$ je svoj franSizni poslovni model
uveo 1994. godine kao metodu rasta i distribucije svojih proizvoda. Dvije godine nakon u
Hrvatsku je stigao i McDonald's koji u ovom trenutku posluje na 37 lokacija u zemlji. Krajem
devedesetih godina u Hrvatsku dolazi do naglog rasta franSiznog poslovnog modela s
dolaskom luksuzne fransize prirodne kozmetike Lush te kupnjom velikih modnih fransiza u
koje ulaze Esprit, Monari, Palmers te drugih marki od strane velikih trgovackih lanaca.
(Erceg, Ci¢i¢, 2013; prema Banov, 2017).

FranSiza Fornetti (danasnji Pek-Snack), Subway i dr. su samo od nekih fransiza koje su
takoder zapocele s poslovanjem u Republici Hrvatskoj te s njima smo dosli do brojke od preko

100 fransiza u Hrvatskoj (Erceg, Ci¢i¢, 2013).

Slika 2. Povijest fransiznog poslovanja u Hrvatskoj

- Hrvatska fransizna udruga
- 32 izlagaca iz 6 zemalja
1996. McDonald's Hrvatska d.o.o.

-otvara 1. restoran, danas 19 restorana

1969. Diners Club International
- Najbolja franSiza u EMEA regiji u
1996., 1998. i 2004.g.

Izvor: Alpeza, M., 2012.
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3.1. Utjecaj franSiznog poslovanja na gospodarstvo u Republici Hrvatskoj

Gledaju¢i podatke Europske fransizne federacije(EFF) moze se saznati kako u svijetu postoji
priblizno 28.000 fransiznih sustava koji posluju ili u jednoj, ili u vise zemalja. Azija i Europa
imaju najveci broj fransiza, dok Afrika ima najmanji broj fransiznih sustava. U Sjedinjenim
Americkim Drzavama djeluje vise od 2.500 davatelja fransize ¢iji se franSizni sustavi nalaze na
900.000 lokacija. Pritom zapoSljavaju preko 8 milijuna radnika te ostvaruju promet oko 850
milijardi americkih dolara. Sto se tice Europe, tu fransizni sustavi zaposljavaju vise od 2,5
milijuna ljudi te se godi$nji promet vrti oko 145 milijardi eura. Ukoliko gledamo fransizno
poslovanje u Europi, medu pet najjacih zemalja pripadaju: Njemacka, Spanjolska, Francuska,
Velika Britanija, i Italija. Isto¢noeuropske zemlje, odnosno tzv. ,tranzicijske* zemlje Smatraju
se interesantnim trziStima za davatelje fransize zbog povoljnih uvjeta poslovanja, kulturne
razlike su male, dok je povecana potraznja za proizvodima koji dolaze iz Zapadne Europe.
(EFF, 2010; prema Erceg, Ci¢i¢, 2013).

Po broju davatelja fransize u tranzicijskim zemljama, na vrhu liste se nalazi Poljska sa 565
davatelja, nakon toga slijedi Rusija s oko 485 davatelja te Madarska koja ima oko 340 davatelja
fransSize, od kojih je oko 50% domacih. I1za Madarske je Republika Hrvatska koja trenutacno
broji oko 170 fransiznih sustava, a tu jos slijede Ceska sa 150, i Slovenija s oko 110 fransiza.
Na samom kraju se nalaze Srbija, Makedonija, Bosna i Hercegovina, i Crna Gora. (EFF, 2010;

prema Erceg, Ci¢i¢, 2013).

Slika 3. Kretanje franSiznih sistema po drZavama

Ukupan broj

Drzava ﬁ'e&niiznih B“;L_:i r:);ir::fih Udif:ai(;?;:ém Broi‘frk;l;?ii:nih Broj zaposlenih
sistema

Hrvatska 170 35 20,6% 1.000 16.500
Madarska 341 240 70,4% 18.000 100.000
Italija 870 835 96% 53.000 180.500
Slovenija 107 52 48,6% 1.500 6.900

Poljska 565 410 72,6% 26.600 350.000
Francuska 1.370 1.220 89,1% 51.600 690.000

Izvor: European Franchise Federation, https://eff-franchise.com/ (2012)
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Prema podacima Hrvatske udruge za franSizno poslovanje iz 2016. godine, u Republici
Hrvatskoj postoji nesto vise od 180 fran$iznih sistema na oko tisu¢u lokacija, a broji otprilike
17 tisu¢a zaposlenih. Poslovne sektore koje franSizno poslovanje u Republici Hrvatskoj
pokriva su sljede¢i: moda, turizam, hrana, ljepota, IT oprema, zabava, , potrepstine za dom,
marketinske usluge, obrazovanje, iznajmljivanje automobila (rent-a-car), i kurirske sluzbe te
karticno poslovanje. Medu svim sustavima franSize u Republici Hrvatskoj najveci udio
pripada fran$izi modnih marki, a nakon toga slijede franSize restorana i brze hrane te fransize

najma automobila (Erceg, 2017).

Slika 4. Udjeli prema sektorima u Hrvatskoj

m Hrana (restorani, pica)

m Ljepota

® Kucanske potrepstine

® Rent-a-car 1 kurirske
sluzbe

m Turizam

#Moda

Izvor: Erceq, A. (2017), Fransiza — nacin pokretanja poduzetnickog pothvata i strategija
rasta poslovanja, str. 104

3.2. Prepreke razvoju fransize u Republici Hrvatskoj

U cilju analize postojeéeg stanja i perspektive razvoja franSiznog poslovnog modela u
Hrvatskoj, provedena su istrazivanja u kojima su sudjelovali razni bankari, konzultanti i
odvjetnici. Na temelju provedenog istrazivanja zakljucili su kako, iako postoje odredene
mogucnosti, isto tako postoje 1 odredene prijetnje koristenju fransiznim poslovnim modelom u
Republici Hrvatskoj. Rezultati istrazivanja ukazali su glavne prepreke daljnjem razvoju
fransiznog poslovnog modela u Hrvatskoj, a to su: spor pravosudni sustav, nedostatna pravna

regulativa vezana uz franSizni poslovni model, nepovjerenje i slab interes stranih davatelja
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franSize za ulazak na hrvatsko trziSte te neprepoznavanje prednosti i mogucnosti koje pruza

fransizni poslovni model (Erceg, 2017; prema Uzurov, 2017).

Navedeno je 6 preporuka kojima se nastoji rijesiti dio prepreka koje imaju utjecaj na razvoj

fransize, odnosno fransiznog poslovnog modela u Republici Hrvatskoj:

1. Stvaranje dostojanstvenog pravnog okvira koji bi se koristio za franSizni poslovni model
na temelju najbolje prakse drzava ¢lanica EU ,

2. Osnutak registra kako domacih, tako i inozemnih fransiznih poslovnih sustava pri
odgovarajucoj instituciji (HGK) s obaveznom registracijom i urucenje na uvid ugovora
o fransizi,

3. Organiziranje promotivne marketinske kampanje s ciljem informiranja javnosti o
potencijalu fransiznog poslovnog modela,

4. Detektirati koje su to Koristi franSiznog poslovnog modela na nacin da se kreira program
za poticanje upotrebe fransiznog poslovnog modela (npr. zasebne kreditne linije vezano
uz fransizni poslovni model i/ili bespovratna sredstva za plac¢anje ulazne pristojbe),

5. Organiziranje i financiranje edukacije za poduzetnike koji su pocetnici i za rastuce
tvrtke o fransiznom poslovnom modelu,

6. JaCanje infrastrukturne potpore za razvoj franSiznog poslovnog modela pomocu
educiranja o franSiznom poslovnom modelu poslovnih savjetnika, financijskih
institucija, odvjetnika i predstavnika poduzetni¢kih potpornih institucija (Erceg, 2017,
str. 111-113).

Kada bi se aktivnije radilo na rjeSavanju problema financiranja za projektiranje ili kupnju
franSize, takoder bi se utjecalo 1 na tvrtke da povecaju upotrebu franSiznog poslovnog modela

u Republici Hrvatskoj (Erceg, 2017).

3.3. Mikrofransiza u Republici Hrvatskoj

Sve do unazad nekoliko godina mozemo rec¢i kako mikrofransiza nije bila prisutna u Hrvatskoj
jer su u to vrijeme hrvatski davatelji fransize pretezito gradili svoje poslovne sustave putem
tradicionalnog pristupa fransizi. Nakon sto je Hrvatska ostala pogodena ekonomskom krizom,
bilo je potrebno prilagoditi franSizne poslovne sustave kako bismo ovladali ekonomskom

krizom te radi ocuvanja i kontinuiranog rasta fransizne poslovne mreze. Moze se reci kako je
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mikrofransiza u Hrvatskoj nastala kao rjeSenje, a ne trend, $to obicno i biva slu¢aj kod zemalja

u razvoju.

MikrofranSiza kreira profit za primatelja franSize, pruza moguénost odrzivosti poslovanja
njegove tvrtke te pritom stvara profit za davatelja koji naposlijetku omoguéava odrzivost
sveukupnog poslovanja. Neznatan broj takvih sustava u Republici Hrvatskoj je donijelo odluku
0 koriStenju mikrofranSize kako bi ostvarili kontinuirani rast poslovanja i povecali
konkurentnost na trziStu, no u svakom slu¢aju treba se i naglasiti kako je nekolicina

mikrofransiza u fazi razvoja.

Ukoliko gledamo definiciju mikrofransize, investicije za ovakvu vrstu poslovanja ne prelaze
vise od 25.000 americkih dolara, no, ako pogledamo mozemo vidjeti kako prosje¢na investicija
za tradicionalni fransizni poslovni model u Hrvatskoj iznosi oko 20.000 eura, $to samim time i
znaci kako je investicija za mikrofransSizu u RH manja nego u drugim drzavama. Neki od
najpoznatijih hrvatskih davatelja mikrofransize su: Surf'n'Fries, Body Creator i Taxi Cammeo
te sve gore navedene mikrofranSize su ostvarile napredak u Sirenju svoje fransizne mreze

(Erceg, 2017).
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4. PRIMJERI (MIKRO)FRANSIZE U HRVATSKOJ

Od sveukupnog broja fransiza koje posluju na podru¢ju Republike Hrvatske, njih samo 30-ak
su domace franSize. U tu skupinu ulaze Surfn'Fries franSiza i Body Creator fransiza. U
franSiznom poslovanju u Republici Hrvatskoj jedan od najzastupljenijih sektora je sektor
prehrane i upravo tu se javlja Surf'n'Fries koji se bavi proizvodnjom i prodajom brze hrane.
FranSizni lanac Surf'n'Fries posluje na ne$to manje od 60 lokacija u vise od 15 zemalja. Body
Creator franSiza je takoder franSiza vrijedna spomena s obzirom na to kako je ¢injenica da
trenutno zivimo u vremenu procvata industrije mrSavljenja. Ono §to Body Creator fransizi daje
dodatni kredibilitet na trZiStu franSiza je i to Sto su nositelji Certifikata europske franSizne

kvalitete.

4.1. Surf'n’'Fries franSiza

Jedna od najpoznatijih hrvatskih fransiza je Surf'n'Fries, ¢iji je cilj pruziti najbolji pomfrit
ikad. Vlasnik tvrtke zapoceo je razvoj 2008. godine. Nakon $to je zastiCen zastitni znak i
uspostavljen brand Surf'n'Fries, prvo su zastitili ambalazu koja se koristi za pomfrit, a zatim
je zapoceo razvitak franSize Surf'n'Fries, kako u Hrvatskoj, tako i u inozemnim drzavama.
MozZe se re¢i da je zapravo inovacija "osnovni sastojak" u proizvodnji, posluZivanju i

pakiranju pomfrita Surf'n'Fries. (https://franchising.hr/fransiza/46/surf-n-fries/).

Razvijeno je pet oblika za prosirenje koncepta i franSizne mreze, a to sadrzava: ,,cart- to je
optimalno dizajniran mobilni koncept, odnosno pult za prodaju krumpiri¢a na razli¢itim
lokacijama. Drugi format im predstavlja tzv. ,.koncept na kota¢ima“ koji su ostvarili u vidu
,food truck® principa. Tzv. ,,foodtruck® se sastoji od prikolice sa opremljenom kuhinjom.
Trec¢i oblik kojim Sire svoju fran$iznu mrezu naziva se ,,shop in shop®, a tu se podrazumijeva
da se njihov shop integrira s lakoéom u benzinske crpke, kao i multiplex kina. Sto se tice
Cetvrtog nacina Sirenja svog franSiznog poslovanja, on se naziva ,,stand alone* i to je kiosk
model. Savrsen je kako za vanjske, tako i za unutarnje lokacije, izvediv je u vise razli¢itih
varijanti i dimenzija te je stoga idealan za plaze, trgovacke centre, Setnice, i slicno. | za kraj
imamo klasi¢ni ,,store®, odnosno standardni S'N'F restoran. Surf'nFries fransiza prisutna je u
viSe od 15 drzava (Hrvatska, BiH, Slovenija, Madarska, Austrija, Njemacka, Vijetnam, Crna
Gora, Srbija, Rumunjska, Norveska, Turska, Svedska, Irska, Iran, Rusija 1 druge).

(http://snf.com.hr/fransiza/)
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Kada primatelji franSize s kojima su postigli dogovor oko suradnje pronadu prikladnu lokaciju
ili odaberu jedan od dva "mobilna™ koncepta, poslovna suradnja ¢e se provesti putem sljede¢ih
koraka i istovremeno dobiti sljedece razine Surf'n'Fries podrske, a tu pripada: 1) potpisivanje
ugovora o franSizi (zajedno), 2) odobrenje lokacije (davatelj fransize), 3) logisticka
koordinacija i ugovaranje s dobavlja¢ima (davatelj), 4) opremanje lokala (zajedno, odnosno uz
davateljevu podrsku), 5) stru¢no osposobljavanje za primatelja fransize i zaposlenike (zajedno,

odnosno obje strane), i 6) upravljanje poslovanjem (primatelj fransize).

Ukupna procijenjena vrijednost potrebne investicije za Surf'n'Fries iznosi:

e S'n'F trgovina: 40.000 - 75.000 eura
e S'n'F prikolica. 30.000 - 40.000 eura
e S'n'F stand: oko 9.400 eura

e Master Fransiza: 40.000 - 100.000 eura, visina to¢nog iznosa oVisi 0 drzavi.

4.2. Body Creator fransiza

Osnovan 2001. godine, Body Creator se od svog osnutka zalaze za promicanje cjelovitog
pristupa prekomjernoj tezini i mr$avljenju, a njegova metoda smatra se potpuno prirodnom i
autenticnom uz osnovni pristup: sve je prirodno i bez izgladivanja. Body Creator metoda nije
samo tehnika mrsavljenja, ve¢ i takozvani koncept upravljanja tezinom (weight management
program). Stvaranjem franSiznog poslovnog modela i prodajom svojih franSiznih prava, Body
Creator podijelio je svoje wuspjeSne metode 1 struénost s poduzetnicima.

(https://franchising.hr/fransiza/5/body-creator/).

Osnivanje Body Creatora unaprijed je planiran za Sirenje poslovanja putem fransizne mreze u
zagrebackim pilot centrima u Hrvatskoj 1 cijeloj regiji. Ovom misijom Body Creator postavio
je temelje poslovanja od 2001. do 2004., te proucio sve aspekte svog poslovanja i postavio
temelje svog franSiznog modela. Stoga je model franSize osmisljen 1 ponuden trzistu kao
potpuno novi uspjesni koncept koji preoblikuje srediSte zenskog tijela zdravom 1 prirodnom
metodom mrsavljenja te potpuno prirodnom, holistickom i vrlo u¢inkovitom metodom. Osim
dosad navedenog, franSiza Body Creator nudi primateljima fransize i ekonomsku neovisnost,
potreban software 1 priru¢nik kako voditi centar u samom pocetku poslovanja, potpunu pomo¢
pri otvaranju centra i izradu detaljnog plana oko poslovnog uredenja, podrsku u vidu marketinga

na nacionalnoj razini te kompletan set potrebnih formulara za §to uspjesnije vodenje poslovanja.
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5. REZULTATI ANKETNOG ISTRAZIVANJA POMOCU ONLINE
UPITNIKA

U svrhu pisanja ovog diplomskog rada provedeno je istrazivanje pomoc¢u online upitnika pod
nazivom ,,Fransiza u Republici Hrvatskoj“. S obzirom na to da je tema ovog diplomskog rada
ulazak na trziSte poduzetnika primatelja fransize, u online upitniku su ispitanicima postavljena
pitanja na taj nacin da se na temelju njihovih odgovora vidi posjeduju li potrebne sposobnosti

kako bi oni mogli postati potencijalni primatelji fransize.

Anketno istrazivanje je provedeno putem Google obrazaca te je sadrzavalo 15 pitanja. Sudionici
istrazivanja su bili punoljetne osobe koje su stanovnici Republike Hrvatske. U istrazivanju je
sudjelovalo 105 ispitanika, a rezultati istrazivanja biti ¢e prikazani u nastavku rada. Prva Cetiri

pitanja u upitniku odnosila su se na socio-demografska obiljezja sudionika istrazivanja.

Prvo pitanje u anketnom upitniku odnosilo se na spol ispitanika. Grafikon 1 prikazuje dobivene

rezultate.
Grafikon 1 — Spol ispitanika
1. Spol
105 responses

@ Musko
@ Zensko

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Od ukupnog broja ispitanika, njih ¢ak 67,6 posto ¢ine Zene, dok muskarci sacinjavaju 32,4

posto.
Sljedece pitanje se odnosilo na dob ispitanika.

Dobiveni rezultati prikazani su na grafikonu 2.
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Grafikon 2 — Dob ispitanika

2.Dob

105 responses

® 1825

® 26-35
36-45

@ 46-55

@ 55ili vise

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istrazivanja

Vise od polovice ispitanika, odnosno njih 58,1 posto nalazi se u dobi od 18-25 godina, zatim
slijede osobe u dobnom rangu 26-35 godina i oni ¢ine 24,8 posto ispitanika, nakon toga slijedi
10,5 posto osoba u dobi izmedu 36-45 godina. Ispitanici koji su sudjelovali u istrazivanju i
imaju izmedu 46 1 55 godina sa¢injavaju 4,8 posto ukupnog broja ispitanih, dok osobe koje su

u grupi od 55 ili vise godine, ¢ine samo 1,9 posto.

Sljedece pitanje u anketnom istraZivanju odnosilo se na zavr$ni stupanj obrazovanja ispitanika.
Ponudeni odgovori su bili: osnovna Skola, srednja Skola, visa stru¢na sprema, visoka stru¢na

sprema te doktorski studij.

Dobiveni odgovori prikazani su na grafikonu 3.
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Grafikon 3 — Stupanj obrazovanja ispitanika

3. Stupanj obrazovanja
105 responses

@ Osnowvna gkola

@ Srednja skola
VSS /bacc.

® VSS/mag.

@ Doktor znanosti

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Na pitanje 0 zavrSenom stupnju obrazovanja, ispitanici su odgovorili sljedece: 52,4 posto
ispitanika je reklo kako imaju zavrSenu srednju $kolu, njih 25,7 posto su odgovorili visoka

stru¢na sprema, dok je 21,9 posto njih kao odgovor odabrao visa stru¢na sprema.

Sljedec¢e pitanje se odnosilo na trenutni status ispitanika, odnosno provjeravalo se jesu li

ispitanici trenutno zaposleni, nezaposleni, ucenici/studenti ili umirovljeni.

Dobiveni odgovori su prikazani na grafikonu 4.
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Grafikon 4 — Trenutni status

4, Trenutno sam:
105 responses

@ Zaposlen/a

@ Nezaposlen/a
Uéenik/student

@ Umirovijen/a

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Na pitanje o trenutnom statusu, njih viSe od polovina, to¢nije 55,2 posto su odgovorili da su
trenutno zaposleni, 28,6 posto ispitanika su i dalje ucenici/studenti, dok je njih 15,2 posto

odgovorilo da su nezaposleni. Samo 1 posto ispitanika se izjasnilo da su umirovljeni.

Nakon pitanja o osnovnim sociodemografskim obiljeZjima, ispitanici su morali dati odgovor na
pitanje o tome koliko dobro poznaju fransizni poslovni model ocjenom 1-5, s tim da je ocjena
1 oznacavala kako uopce ne poznaju fransizni nacin poslovanja, dok je ocjena 5 oznacavala

kako savr§eno poznaju franSizni na¢in poslovanja.

Dobiveni odgovori prikazani su na grafikonu 5.
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Grafikon 5 — Poznavanje franSiznog poslovnog modela

5. Ocijenite ocjenom od 1do 5 svoje znanje vezano uz fransizni poslovni model (1 - nimalo ne

poznajem ovaj nacin poslovanja, 5 - savr$enc poznajem fransizni nacin poslovanja).
105 responses

01
®?2

94
@5

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istrazivanja

Skoro tre¢ina ispitanika, odnosno njih 31,4 posto je na pitanje koliko poznaju fransizni poslovni
model dalo ocjenu 3, §to bi ugrubo znacilo kako niti pretjerano poznaju takav nacin poslovanja,
niti ga ne poznaju. 21, 9 posto ih je dalo ocjenu 2, §to bi znacilo da vise ne znaju o tom
poslovnom modelu nego §to znaju. Nakon toga je uslijedio 21 posto ispitanika koji su dali
ocjenu 1 ¢ime su dali do znanja kako uopc¢e nisu upoznati s franSizom, odnosno fransiznim
poslovnim modelom. Njih 16,2 posto dalo je ocjenu 4, $to bi znacilo kako su podosta upoznati
s franSizom, te imaju nekakva osnovna znanja u vezi takvog nacina poslovanja. Kao $to je i bilo
ocekivano, najmanji broj ispitanika, njih samo 9,5 posto je izjavilo kako savrSeno poznaju

fran$izni nacin poslovanja, odnosno dalo je ocjenu 5.

Nakon sto je ispitanicima postavljeno pitanje o tome koliko poznaju fransizni poslovni model,
uslijedilo je 10 pitanja pomocu kojih ¢e se testirati posjeduju li zapravo oni potrebne

sposobnosti 1 predznanja kako bi mogli jednog dana postati potencijalni primatelji fransize.

Sljedece pitanje se odnosilo na jedan od mitova o fransizi, a to je da je kupovinom fransize

poslovni uspjeh zagarantiran.

Dobiveni odgovori prikazani su na grafikonu 6.
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Grafikon 6 — Kupnja fransize jamc¢i poslovni uspjeh
6. Kupovinom fransize je zagarantiran poslovni uspjeh
105 responses

@ Slazem se

@ Neslazem se

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Kao §to se vidi iz dobivenih odgovora, njih ¢ak skoro tri etvrtine, odnosno 73,3 posto su izjavili
kako se ne slazu s tom izjavom, dok je njih 26,7 posto reklo kako se slazu s tim. Kao §to je ve¢
rec¢eno, izjava da je ,.kupovinom franSize poslovni uspjeh zagarantiran* ulazi u jedan od 9
mitova fransize koji su nabrojani u ovom diplomskom radu. Samim time mozemo reci kako je

njih ¢ak 73,3 posto odabralo to¢an odgovor.

Istina je da je kupovina franSize manje rizi¢na od npr. pokretanja vlastitog poduzeca, tj. start-
upa, ali to ne znac¢i automatski kako ne postoji Sansa za neuspjeh ili propast poduzeéa. Fransizni
poslovni model koristi princip komercijalnog kloniranja, §to bi znacilo da se on moZe kopirati
bio on dobar ili lo§, stoga je potrebno kombinirati pazljivo planiranje i pazljivo financiranje

kako bi se ostvario uspjeh u poslovanju.
Sljedece pitanje se odnosilo na rizik u poslovnom svijetu.

Dobiveni odgovori prikazani su na grafikonu 7.

26



Grafikon 7 — Poduzimanje rizika

7. Za sebe bih rekao/la da sam:
105 responses

@ Osoba koja se ne boji riskirati
@ Osoba koja preferira igrati na sigurno

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Na pitanje o tome kakvom osobom se smatraju glede poduzimanja rizika, ispitanici su dali
sljedece odgovore: 62,9 posto ljudi se izjasnilo kako preferiraju igrati na sigurno, dok je 37,1
posto ispitanika reklo kako se ne boje riskirati. Imaju¢i na umu kako je franSiza, odnosno
franSizni nadin poslovanja manje rizican u odnosu na druge nacine pokretanja poslovnog
pothvata, moze se re¢i kako je 62,9 posto ljudi odabralo odgovor koji je pogodan za
potencijalnog primatelja franSize. Uz smanjeni rizik od neuspjeha, ono $to primatelji fransize
dobivaju su jo$ i kvaliteta pruzanja standardnih proizvoda, prijeko potrebna edukacija prilikom

ulaska u fransizni sustav te zastita od konkurencije.

Doduse, kao §to je ve¢ naglaseno, kupnja fransize ne znaci da je uspjeh zagarantiran i da ne
postoji odredena doza rizi¢nosti i neizvjesnosti, ali svakako 0d ta 2 ponudena odgovora, veéina
ispitanika je odabrala prigodan odgovor koji je samo jedan od znakova kako mogu postati

potencijalni primatelji franSize.
Sljedece pitanje se odnosilo na financije ispitanika.

Dobiveni rezultati prikazani su na grafikonu 8.
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Grafikon 8 — Financijska stabilnost

8. Financijski gledano, smatram da sam:
105 responses

@ Osoba koja je u moguénosti ugtediti
novac

@ Osoba koja ne raspolaZe dobro s
novcem

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Na pitanje o financijskoj stabilnosti, ¢ak 81,9 posto ispitanika se izjasnilo kako smatraju da su
u mogucnosti ustediti novac, dok je samo 18,1 posto reklo kako ne raspolazu dobro s novcem.
Ovo je vrlo vazna stavka jer kao Sto je opéepoznato, financije igraju veliku ulogu prilikom
pokretanja svakog poslovnog pothvata, pa tako i fransize. Vrlo je bitno mo¢i ustedjeti i
posjedovati financije jer se prilikom ulaska u franSizni nacin poslovanja javljaju razni
financijski izdaci kao $to su ulazna franSizna pristojba davatelju fransize, I naravno pocetni

kapital potreban za upravljanje franSizom.

S obzirom na to da je velika vec¢ina, viSe od ¢ak 4/5 ispitanika izjavilo da dobro raspolazu s
novcem i da su u moguénosti Stedjeti, dalo bi se zakljuciti da su financijski dobro orijentirani i
to je dobra stvar, no isto tako za uspjeh u fransiznom poslovanju nije dovoljno samo posjedovati
financije. Potrebno je kombinirati pazljivo planiranje zajedno s pazljivim financiranjem kako

bi se ostvarili pozitivni rezultati.
Sljedece pitanje se odnosilo na ¢imbenike kojima se postiZze poslovni uspjeh.

Dobiveni rezultati su prikazani na grafikonu 9.
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Grafikon 9 — Cimbenici poslovnog uspjeha
9. Ukoliko govorimo o ostvarivanju uspjeha, prema Vasem misljenju, vecu ulogu igra
105 responses

@ Kreativnost
@ Talentiranost

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istrazivanja

Deveto pitanje se odnosilo na ¢imbenike poslovnog uspjeha, odnosno $to ispitanici smatraju da
viSe igra ulogu u ostvarivanju poslovnog uspjeha, kreativnost ili talentiranost. 61,9 posto
ispitanika je izjavio kako kreativnost igra ve¢u ulogu u ostvarivanju uspjeha, dok je 38,1 posto
ispitanika rekao da je talentiranost vaznija. I kreativnost i talentiranost su od velike vaznosti,
no kreativnost je to sto prevladava kada govorimo o postizanju uspjeha. Talentirane osobe su
dobre u mnogo stvari, no kreativne osobe su te koje su najzasluznije za napretke u poslovanju.
Nove, inovativne ideje su ono §to gura poduzeée prema naprijed i Sto donosi maksimizaciju
profita i stvaranje poslovnog uspjeha te stoga je kreativnost ¢imbenik koji se smatra od vece

vaznosti za poduzece.

Sljedece pitanje je bilo o donoSenju odluka, odnosno o vremenu potrebnom za donoSenje
odluka.

Dobiveni odgovori prikazani su na grafikonu 10.
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Grafikon 10 — Proces donoSenja odluke

10. Prilikem donosenja odluke o ne¢emu:
105 responses

@ Pomno razmotrim mogudée opcije i
onda donosim odluku

@ Donosim odluke "u hodu", odnosno
bez previSe utro§enog vremena

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Ovo pitanje odnosilo se na proces donosenja odluke, odnosno vremenu potrebnom za donoSenje
odluke. 78, 1 posto ispitanika je odgovorilo kako pomno razmotre mogucée opcije i na temelju
toga donesu odluku, dok je 21,9 posto ispitanika reklo kako donose odluke tzv. ,,u hodu®, tj.
bez da utroSe previSe vremena na taj cjelokupni proces. MoZda i najvaznije pravilo kojeg se

potrebno pridrzavati prilikom kupnje fransize je da se ne smiju donositi brzoplete odluke.

Proces kupovine, kao i samo vlasnistvo fransize su i radno i financijski vrlo zahtjevni. Imajuci
to na umu, ukoliko potencijalni primatelj franSize ima ikakvih nedoumica tijekom procesa
donoSenja odluka o kupnji odredene fransize, potrebno je zaustaviti taj cjelokupni proces dok
se ne dobiju odgovori na sva pitanja. Na temelju dobivenih odgovora moze se vidjeti kako skoro

4/5 ispitanika razmislja na oprezan nacin, §to se smatra i potrebnim prilikom kupovine fransize.

Sljedece pitanje se odnosilo na funkcioniranje pojedinaca kada postoji netko tko im je

nadredeni, a s druge strane kada su ,,sam svoj Sef™.

Dobiveni odgovori su prikazani na grafikonu 11.
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Grafikon 11 — Funkcioniranje pojedinaca sa Sefom ili bez

11. Smatram da sam:
105 responses

@ Osoba koja dobro funkcionira prilikom
izwSavanja zadataka koje mi odredi
nadredeni

@ Osoba koja ne voli da joj se nareduje i
preferiram biti sam svoj $ef

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Na ovo pitanje 76,2 posto ispitanika je izjavilo kako dobro funkcioniraju prilikom izvrSavanja
zadataka koje im odredi njihov nadredeni, dok je 23,8 posto ispitanika izjavilo kako ne vole
kada im se nareduje i preferiraju biti ,,sam svoj Sef“. To je vazno jer iako kupnjom fransize
postajemo ,,sam svoj Sef™, to nije u potpunosti tocno. Davatelj fransize i dalje ima odredenu
premo¢ nad nama i od velike je vaznosti pripaziti na stavke koje se stavljaju u fransSizni ugovor
prilikom sklapanja istoga, i prilikom ulaska u cjelokupni fransizni sustav. Primatelji fransize
moraju biti svjesni da na kraju krajeva, ipak dosta ovise o davatelju fransize te moraju biti

spremni odgovarati davatelju kao svom nadredenom.

Sljede¢e pitanje se odnosilo na radni pritisak koji se javlja pri obavljanju svakodnevnih

zadataka na poslu.

Dobiveni odgovori su prikazani na grafikonu 12.
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Grafikon 12 — Radni pritisak

12 Radni pritisak koji se javlja na poslu:
105 responses

@ Predstavija problem i remeti mi
koncentraciju u izwr$§avanju
svakodnewnih zadataka

@ Ne predstavija problem jer ne
dopustam da mi smeta u cbavljanju
mog posla

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

Dvanaesto pitanje je bilo vezano uz radni pritisak koji se javlja pri obavljanju svakodnevnih
zadataka na poslu. Od 105 ispitanika, njih 62,9 posto je izjavilo kako im radni pritisak ne
predstavlja problem jer ne dopustaju da im to smeta u obavljanju njihovog posla, dok je 37,1
posto ispitanika reklo kako im to predstavlja problem i dolazi do remecenja koncentracije u

izvrSavanju njihovih svakodnevnih zadataka.

Radni pritisak je stavka koja igra veliku ulogu u bilo kojem poslovanju, a ne samo franSiznom.
Potrebno je nauciti nositi se sa tim jer se to moze odraziti negativno na poslovanje poduzeca.
Skoro 2/3 ispitanika glede toga dobro funkcionira i to je jedna od stvari koja ¢ini potencijalnog

primatelja franSize dobrim.

U sljede¢em pitanju naglasak je bio na kontinuiranoj Zelji za u¢enjem te koliko je ona potrebna

prilikom ostvarivanju poslovnog uspjeha.

Dobiveni rezultati su prikazani na grafikonu 13.
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Grafikon 13 — Zelja za u¢enjem

13. Osobno, smatram da je jaka zelja za u¢enjem:
105 responses

@ Od velike vaznosti ukoliko Zelimo
napredovati na poslu

@ Nije od prevelike vaznosti za napredak
na poslu

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istrazivanja

Na ovo pitanje ¢ak 87,6 posto ispitanika je izjavilo kako je jaka Zelja za u€enjem od velike
vaznosti ukoliko zelimo ostvariti napredak na poslu, dok je samo 12,4 posto ispitanika reklo
kako jaka zelja za u¢enjem ne predstavlja preveliku vaznost za napredovanje na poslu. Velika
vec¢ina se slozila sa to¢nom izjavom, jer Sto god radili, potrebno je imati izrazenu Zelju za
ucenjem kako bismo postigli pozitivne rezultate i napredovali u poslovanju. lako je to mozda
bio i suvise logi¢an odgovor, svejedno je 12,4 posto ispitanika izjavilo suprotno, no to samo
pokazuje da mozda ne posjeduju ono $to je potrebno kako bi uspjeli u poslovanju, bio to start-

up, fransiza, kupnja ve¢ postoje¢eg poduzeca, preuzimanje obiteljskog posla ili dr.

Sljede¢e pitanje se odnosilo na jos jedan od mitova o franSizi, a to je kako je franSiza

ravnopravno partnerstvo izmedu davatelja i primatelja fransize.

Dobiveni odgovori su prikazani na grafikonu 14.
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Grafikon 14 — FranSiza kao ravnopravno partnerstvo

14. Prema mom misljenju:
105 responses

@ Smatram kako je fran&iza ravnopravno
partnerstvo izmedu davatelja i
primatelja fransize

@ Smatram kako fransiza nije
ravnopravno partnerstvo izmedu
davatelja i primatelja fransize

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istrazivanja

Iz prilozenog grafikona mozemo vidjeti kako 57,1 posto ispitanika smatra kako fransiza jest
ravnopravno partnerstvo izmedu davatelja i primatelja fransize, dok njih 42,9 posto smatra kako
fransiza nije ravnopravno partnerstvo izmedu te dvije strane. U ovom pitanju po prvi puta se

vidi kako je veéina odgovora zapravo u krivu jer davatelji franSize imaju glavnu rije¢ u svemu.

Fransizni poslovni model definiran je od vrha prema dolje, tako da davatelj ima veliku prednost
jer unosi stavke koje ¢e biti zasticene u ugovoru o fransizi te se moze na taj nacin ,,ograditi®.
Primatelj mora pazljivo prouciti ugovor. Ako se odlu¢i za kupovinu fransize, primatelj mora
postivati sav sadrzaj ugovora kako bi izbjegao izbacivanje iz fransiznog poslovanja. Ovo je mit

koji mora biti dobro razjasnjen potencijalnim primateljima jer su oni ti koji ispaStaju.
Sljedece i posljednje pitanje se odnosilo na maksimizaciju razine uspjeha u poslovanju.

Dobiveni odgovori su prikazani na grafikonu 15.
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Grafikon 15 — Maksimizacija razine uspjeha u poslovanju

15. Kako bi se maksimizirala razina uspjeha u poslovanju, smatram da je bitnije:
105 responses

@ Imati sreée i poznavati prave ljude
@ Poduzimati rizike i ustrajati u poslu

Izvor: izrada autora diplomskog rada prema rezultatima istraZivanja

U ovom pitanju odgovori su bili skoro pa jednako podijeljeni izmedu dvije navedene opcije.
Pitanje se odnosilo na to §to je bitnije kod maksimizacije razine uspjeha u poslovanju. Ponudeni
odgovori su bili da je bitnije imati srece 1 poznavati prave ljude, ili poduzimati rizike i ustrajati

u poslu.

Nesto vise od polovice ispitanika, njih 52,4 posto je odgovorilo kako je potrebno poduzimati
rizik i ustrajati u poslu, dok je njih 47,6 posto odgovorilo kako je bitnije imati sree i poznavati
prave ljude. lako je naravno vazno imati odredenu dozu srece u poslovanju i potrebno je imati
odredena poznanstva, od vece vaznosti je poduzimanje iskalkuliranih rizika i ustrajanje u onom
Sto radimo jer na kraju krajeva sami ovisimo o tome i na taj nac¢in mi upravljamo svojom

poslovnom sudbinom.
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6. ZAKLJUCAK

Glavni predmet ovog rada je bilo pokretanje fransize, odnosno ulazak na trziSte sa stajaliSta
poduzetnika primatelja fransize. U ovom radu se objasnjava kako je fransSiza oblik poslovanja
koji se javlja kada davatelj franSize nudi svoje trgovacko ime ili marku te svoje poslovne
metode, odnosno nacin poslovanja drugoj tvrtki, tj. primatelju franSize. Prema ugovoru o
fransizi, primatelj franSize primoran je poslovati u skladu s uvjetima odredenim u prethodno
navedenom ugovoru, dok je davatelj franSize duzan prenijeti svoju poslovnu praksu na

primatelja fransize te omoguditi primatelju profitabilan poslovni rast.

U teorijskom dijelu ovog rada objasnjen je pojam fransize, koje vrste i tipovi fransize postoje
te njeni prednosti 1 nedostaci, kako za primatelja, tako i za davatelja franSize. Uz to, poblize
je objasnjen ugovor o fransizi te koje stavke moraju biti zadovoljene od strane davatelja i
primatelja kako bi njihov fransizni odnos bio optimalan te kako bi mogli ostvariti pozitivne
rezultate na obostrano zadovoljstvo. Razjasnjeni su odredeni mitovi koji se vezu uz fransizu,
te je objasnjen proces kupovine fransize koji je podijeljen na 7 koraka. Nadalje, obradena je
tema fransiznog poslovanja u Republici Hrvatskoj 1 tu nailazimo na problem nedovoljne
zastupljenosti domacéih fransiza koje posluju na podru¢ju RH. Od oko 180 fran$iznih sustava
koji djeluju na podruéju RH, njih samo 12 posto ¢ine domace fransize. Ukoliko gledamo na
svjetskoj razini, franSiza, odnosno franSizni poslovni model se iz godine u godinu naglaSava
kao profitabilan koncept poslovanja pa je skroz nedvojbeno promicanje fransiznog modela za

poduzetnicko blagostanje Republike Hrvatske.

Mora se istaknuti da fransiza znaci isklju¢ivo pravo na proizvodnju ili prodaju robe i/ili
usluga. U ovom sluc¢aju davatelj pruza potpunu potporu primatelju, ali isto tako u odredenim
situacijama jos uvijek ima pravo vrsiti nadzor i uvoditi promjene u nac¢inu na koji primatelj
fransize posluje. Primatelj fransize obvezan je davatelju platiti pocetnu naknadu za fransizu i
operativne troskove, kao i1 upotrebu poslovnog imena te njegovih poslovnih metoda. U
Republici Hrvatskoj modni sektor ima najveci udio u broju fransiznih lokacija, a slijede ga
sektor prehrane i sektor benzinskih postaja. Uz njih postoje i mnoge druge industrije, ali su
manje reprezentativne na nasem trzistu, §to samim time ne znaci da se nece povecavati U

buducénosti.
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U empirijskom dijelu ovog diplomskog rada odraden je anketni upitnik kojim se ispitala
populacija 0 znanju koje ispitanici posjeduju u svezi franSize, ali isto tako Su se testirale i
gledale potrebne sposobnosti potencijalnih primatelja fransize. Ovo anketno istrazivanje je
obuhvatilo punoljetne osobe koje su gradani Republike Hrvatske i obuhvatilo je 105
ispitanika. Ono $to je definitivno jasno, je to da educiranost o fran$iznom poslovanju mora
biti mnogo istancanija. Na temelju odgovora zadobivenih u provedenom istrazivanju, dalo bi
se zakljuciti kako u suStini veéina ispitanika posjeduje potrebne sposobnosti da postanu
potencijalni primatelji franSize, no s obzirom na to da u cjelokupnom procesu fransiznog
poslovanja postoji mnogo stavki i detalja koji su bitni za uspjeh, samo posjedovati te
sposobnosti nije dovoljno. Uspjeh u fransiznom poslovanju zahtjeva kombinaciju pazljivog
planiranja, pazljivog financiranja i predanosti poslu. Proces kupovine franSize je kako
financijski, tako i radno veoma zahtjevno te ukoliko postoje nekakve nedoumice prilikom
kupovine, potrebno je zaustaviti cjelokupni proces i rijesiti ih. Kao $to je ve¢ i naglaSeno,
fransizni nacin poslovanja ne garantira poslovni uspjeh, ali isto tako ima svoje prednosti nad
ostalim nac¢inima ulaska u poduzetni¢ki pothvat kao $to su start-up, kupovina ve¢ postojeceg

poduzeca, obiteljsko poduzece i dr.

Na kraju rada moZze se zakljuditi da je franSizno poslovanje bez sumnje obecavajuci oblik
poslovanja ¢iji potencijal su mnoge zemlje ve¢ odavno prepoznale. Potrebno je bolje educirati
javnost 1 donijeti specifiéne zakonodavne okvire kako bismo povecali broj ljudi
zainteresiranih za ulazak u fran$izni posao te kako bismo §to prije prepoznali da je ovaj oblik

poslovanja u Republici Hrvatskoj vrlo koristan za nacionalno gospodarstvo.
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