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ULAGANJE U POSLOVANJE
PUTEM FRANSIZE

SAZETAK

Zapoceti poslovanje je mogude osnivanjem novoga subjekta, kupovinom ve¢ postojecega ili pokretanjem
fransiznoga posla. Za pokretanje novoga posla bitni su preduvjeti, medu kojima je najvaznija kvalitetna ide-
ja, ali isto tako i pocetni kapital. Pri pokretanju posla mogu se pojaviti poteskoc¢e u financiranju, postojeca
konkurencija te proces uhodavanja poslovanja i vrijeme koje je potrebno za izgradnju vlastitoga trzisnoga
polozaja. Kupovinom postojecega posla izbjegavaju se navedeni rizici i omogudavaju prilike za ostvarenje
dobiti. To se postize ukoliko se kupuje tvrtka koja nema zastarjeli proizvod ili nepodmirene obveze, od-
nosno cije je financijsko stanje dobro. U radu se prikazuju moguénosti fransiznoga poslovanja te ulaganja
i troskovi, $to uz rad primatelja fransize omogucava uspjesno poslovanje. Cilj je rada prikazati znacajke i
karakteristike fransiznoga poslovanja, potrebna ulaganja i troskove koji pri tome nastaju te prednosti, ne-
dostatke i iskustva takvoga nacina poslovanja.

Kljucne rijeci: fransiza, troskovi, financiranje, prednosti, nedostaci, iskustva.

1. Uvod stoga vazno dobro pripremiti primatelja za preuzi-
manje fransize. Prednost ovoga oblika poslovanja je
da donosi sigurnost u uspjeh i zaradu, za razliku od
samostalnoga otvaranja tvrtke ili poslovanja, ide-
alna je za osobe koje nemaju dovoljno sigurnosti u
pokretanje vlastitoga posla, ali i za one koji tek ulaze
u poslovne pothvate jer se ovim nacinom oslanjaju
na ve¢ postojece uspjesne poslovne modele. Najveéi
broj davatelja fransize ne trazi iskustvo u odrede-
nim poslovima. Uspje$nost poslovanja ovisi o pro-
izvodu, odnosno usluzi, dobro uhodanom modelu
poslovanja, dobroj organizaciji poslovnih operacija
i marketing§kom pristupu te radu korisnika fransize.

U radu se daje prikaz fransiznoga poslovanja, uz
osnovne znacajke, vrste, te financiranje fransize.
Fransiza je najbolji nacin za pokretanje poslovanja,
ukoliko postoji sumnja u osobne moguénosti i spo-
sobnosti. Fransiza je poslovna strategija drustava
razli¢itih veli¢ina, odnosno velika drustva postaju
jo$ veca, a mala se na ovaj nacin razvijaju i jacaju.
Fransiza je poslovna strategija koja svima koji su-
djeluju u ovom poslovnom odnosu osigurava dobre
rezultate, kako davatelju fransize, tako i primatelju
fransize. Temeljni cilj je uspje$nost fransize te je
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2. Osnovne znacajke fransize
2.1 Pojam i razvoj fransize

Uz fransizu se pojavljuje nekoliko pojmova, a u
nastavku se daje objasnjenje nekih najcescih. Rijec
fransizam dolazi od francuske rijeci ,franchir” $to
znaci ,osloboditi, a prvotno je znacilo osloboditi
od ropstva. Danas ima nekoliko znacenja ovisno o
grani poslovanja, a najopcenitija definicija fransiz-
ma glasi, prema definiciji International Franchise
Association: Fransizam predstavlja trajan odnos
izmedu frangizanta i fransizora u kojem je ukupna
suma fran$izorovih znanja, imidza, uspjeha, proi-
zvodnje i marketinskih tehnika, dana fransizantu uz
naknadu. U stvari, to je ugovor izmedu prodavatelja
i kupca koji kupcu (fransizantu) dopusta da proda-
je proizvode ili usluge prodavatelja (fransizora) te
koristi njegov brend i logo. Sama bit fran$izma jest
da kupac odnosno fransizant od fransizora, odno-
sno prodavatelja nekoga proizvoda ili usluge, dobije
vec gotovo poduzece koje je vjerojatno preslika svih
ostalih u fransiznom lancu, a osim toga i stru¢nu
pomoc¢ kao $to je: marketinska strategija, pocetno
obucavanje zaposlenika i menadZzmenta, uredenje
lokala i njihova oprema, standardizirana poslovna
politika i postupci, centralizirana nabava uz ustedu,
lokacijski odabir i savjet, pregovori o zakupnini, fi-
nanciranje.!

Davatelj fransize/fransizor/fransizodavaoc (pravna
osoba, rjede fizicka) je vlasnik marke, proizvodac
novoga ili atraktivnoga proizvoda i/ili usluge, poje-
dinih razvijenih i/ili originalnih tehnika marketinga
koje ustupa korisniku fransize radi poslovanja pod
zajednickim imenom i u skladu s uvjetima rada
jednakim za sva poduzeca unutar iste organizacije.
Davaoci fransize su uglavnom velika medunarodna
poduzeca, a posjedovanje spomenutih kategorija
(proizvoda, odnosno usluga i upravljackih vjesti-
na) omogucava im da primjenom sistema fransize
ostvare medunarodnu ekspanziju, povecaju profit i
postanu poznata medunarodna poduzeca u relativ-
no kratkom roku i uz mala ulaganja. Sustav fransize
najviSe se primjenjuje u proizvodnji i distribuci-
ji bezalkoholnih pica, brze hrane, u hotelijerstvu,
razli¢itim posrednickim uslugama, iznajmljivanju
automobila, proizvodnji cigareta itd.?

Primatelj fransize/fransizant/fransizoprimaoc pri-
hvacéa obvezu obavljanja posla pod ve¢ isprobanim
i poznatim uvjetima te pod imenom i uz promociju
koja je zajednicka za sva poduzeca u lancu. U po-
jedinim slucajevima korisnik fransize prilagodava

tradicionalno poslovanje novim uvjetima, odnosno
ulazi u sasvim novo podrudje poslovanja u pokusa-
ju da osigura posao i rentabilnost investicije. Kori-
snici fransize, iako u vedini slucajeva mala i sred-
nja poduzeca s nevelikim financijskim sredstvima,
osiguravaju znanje o lokalnom trzistu, dio kapitala
i osoblje.?

Tantijemi ili royalties je iznos koji je obi¢no kalkuli-
ran u postocima od bruto prometa i placa se perio-
di¢no fransizodavcu. Tantijemi sluze davaocu fran-
Size da podmiri sve troskove koje ima za: tehnicku
pomo¢, pomo¢ u rukovodenju, stalno savjetovanje

(konzalting), periodi¢ne seminare, savjetovanja i sl.*

Najznacajnija obiljezja fransize su:

- ugovorni odnos izmedu partnera prema kojemu
jedan od njih (davatelj fransize) ovlas¢uje (licen-
cira) drugoga partnera (primatelj fransize) da
posluje pod njegovim imenom te koristi njegov
brend i koristi proizvode, a koje je povezano s da-
vateljem fransize,

davatelj fransize nadzire nacin na koji primatelj
fransize vodi poslovanju,

pomo¢ primatelju fransize od strane davatelja
fransize,

1

odvojeno poslovanje, tj. primatelj fransize ulaze,
pa time izlaze riziku vlastiti kapital.®

Postoje razlicite definicije fransize. Jedna od njih je
da je fransizno poslovanje sustav trgovanja dobrima
i/ili uslugama i/ili tehnologijom koja se temelji na
bliskoj i stalnoj suradnji legalno i financijski samo-
stalnih poduzeca vlasnika fransize i njegovih poje-
dinacnih korisnika fransize (partnera) gdje vlasnik
jam¢i svojim korisnicima pravo i namece obavezu
da ¢e voditi posao u skladu s konceptom fransize.®

Povijest fransize zadire u daleku proslost, a korijeni
se spominju ¢ak u doba feudalizma. Za poc¢etak mo-
dernoga tj. komercijalnoga fransizma postoje dvije
teorije, obje iz 19. stolje¢a. Po jednoj, prva komerci-
jalna prodajna fransiza bila je Singer Sewing Center,
¢iji je zacetnik bio Isaac Singer 1858., a odnosila se
na prodaju prava lokalnim poslovnim ljudima koji
su prodavali Singerove masine i obucavali korisnike.
Prihodi od licenci pomogli su mu u rastu kompa-
nije i financiranju proizvodnje jer se svaka fransiza
sama financirala, pa je bio posteden nekih troskova
kao $to su troskovi zaposljavanja menadzera cen-
tara. Neke industrije model fransize kasnije su ko-
pirale, a najpoznatija je Coca — Cola. Coca — Cola
se uspjela prosiriti na nacionalnoj razini, tako da je
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prebacivala proizvodnju, skladistenje i distribuciju
na lokalne poslovne ljude koji su dobili pravo pu-
njenja. Zauzvrat su morali preuzeti rizik na lokal-
noj razini i osigurati kapital za Sirenje te su dobili
ekskluzivna marketinska i distributerska prava. Po
drugoj teoriji, komercijalna fransiza se razvija ne-
$to kasnije, tj. 1898. kada General Motors pocinje
fransizirati zastupstva. Taj fransizni sustav i danas
dobro posluje i obuhvaca oko 10 900 prodavaca di-
ljem zemlje. Promatrajudi prvih 100 godina komer-
cijalne fransize, zanimljivosti koje se mogu izdvojiti
su da davatelj fransize nije kontrolirao izgled fransi-
ze, tako da su korisnici sami kreirali vlastiti poslov-
ni stil. Benzinske stanice, prodavatelji automobila,
moteli, nisu imali isti izgled, pa ¢ak niti iste usluge,
mada su imali zajednicko trgovacko ime. Tijekom
50-ih godina 20. stoljeca dolazi do preoblikovanja
fransize od strane Ray Kroca koji lansira poslovni
oblik fransize koji je danas poznat. Ray Kroc je bio
uspjesan prodavac aparata za pravljenje milksejka, a
jedan od njegovih kupaca je bio McDonald’s, proda-
va¢ hamburgera iz Californije. Kroc je bio odusev-
ljen uspjehom McDonald’s-ovih restorana i smatrao
je da McDonald’s moze kopirati njegov nacin rada i
postic¢i uspjeh diljem cijeloga SAD-a. Kroc je osmi-
slio koncept pod nazivom “trgovacko odijelo” koji
obuhvaca ne samo izgled i ugodaj poslovnoga de-
kora, nego i svaki detalj na osnovi kojega se posluje.
Za Raya Kroca svako glediste kako voditi fransizu
McDonalds’a je postao dio sistema koji osigurava da
¢e iskustvo potrosaca u svakom McDonald’s resto-
ranu biti jednako uvijek i svugdje. ”

Na podrucju automobilske industrije istakao se
Henry Ford. Osmislio je liniju za montiranje proi-
zvoda, masovnu distribuciju, opskrbu benzinom,
popravak automobila, mjesta za odmaranje vozaca
tijekom puta. Sredinom 90-ih godina 20-og stoljeca,
ugovor o fransizi se znacajno razlikovao od pocet-
nih ugovora. Davatelj fransize je osoba koja odre-
duje pravila, a korisnici fransize obi¢no prihvacaju
pravila i placaju. Zbog sve vece popularnosti fransi-
ze, davatelji sve viSe smanjuju zastitu trzista i time
dovode korisnike u tezi polozaj. Bududi da danasnji
sustav fransize vise nije pravo na distribuciju proi-
zvoda, nego ono $to se fransizira, veéina davatelja
fransiza napladuje vjernost (royalty).

2. 2. Virste fransize

Razvojem fransiznoga poslovanja razvijale su seira-
zli¢ite vrste fransizinoga. U pocetku postoji podjela
na dva osnovna oblika, a to su fransiza proizvoda ili
marke (davatelj fran$ize prodaje primatelju pravo na
ime ili marku) te poslovni format fransize (ukljucuje
$iri raspon usluga, odabir lokacije, treninzi za zapo-
slene, nabava proizvoda, plan marketinga). Podjela
prema Thomasu i Seidu je sljedeca:

- fransiza distribucije proizvoda (product distribu-
tion franchises),

- fransiza poslovnoga formata (business format
franchises),

- konverzijski tip fransize (conversion franchising).?

Fran$iza distribucije proizvoda je klasi¢ni oblik
fransizinga, a suradnja se zasniva na vertikalnoj po-
vezanosti koja zamjenjuje povezanost preko kapita-
la. Davatelj fransize proizvodi proizvod, a primatelj
taj gotovi proizvod prodaje. Najpoznatije industrije
u kojima se primjenjuje ova vrsta fransize su: indu-
strija osvjezavajucih pica, industrija automobila i
popratnih proizvoda te benzinska industrija. Pro-
izvodi koji se prodaju putem ove fransize, zahti-
jevaju, prije prodaje, od primatelja fransize neke
pripremne radnje. Posebnost je u tome $to davatelj
fransize licencira svoje trgovacko ime i logotip pri-
matelju fransize, ali mu ne osigurava sustav poslo-
vanja.

Neke od karakteristika ovoga oblika fransize su:

- smanjivanje potreba za financijskim sredstvima
koje vlasnik fransize ulaze u odnosu na ulaganja
koja bi imao kada bi otvarao vlastite poslovne je-
dinice,

- naglasak je na proizvodu i njegovoj prodaji koja se
temelji na distribuciji jedne ili viSe robnih marki
vlasnika fransize prema kona¢nim kupcima,

- vlasnik fransize je obi¢no i proizvodac s poznatom
robnom markom koji preko lanca svojih korisni-
ka fransize $iri svoju distribuciju i utjecaj,

- pogodnost za proizvode koji zahtijevaju opsezne
postupke prije i poslije prodaje ili nose dobru, pri-
znatu robnu marku,

- razlika izmedu ovakvoga fransiznoga i klasi¢ne
distribucije je u vecoj povezanosti izmedu razli-
¢itih oznaka vlasnika fransize, $ire zasnovanoj
usluznoj djelatnosti koja sluzi kao pomo¢ korisni-
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ku fransize i ekskluzivnoj ili djelomic¢noj prodaji
proizvoda, Cega u klasi¢noj distribuciji nema u
takvoj mjeri,

- vlasnik fransize ne koristi $iroku distributivnu
mrezu ve¢ svoje proizvode prodaje korisnicima
fransize koji ih dalje prodaju kao ekskluzivno
pravo ili ih prodaju zajedno s proizvodima drugih
proizvodaca.’

Tako fransiza distribucije proizvoda predstavlja naj-
veli postotak ukupne maloprodaje svih postojecih
fransiza, vec¢ina dostupnih fransiza danas su fran-
Size poslovnoga formata. Distributeri Coca-Cola,
Goodyear Tires, Ford Motor Company i John Deere
primjeri su primatelja fransize distribucije proizvo-
da.l?

Fransiza poslovnoga formata primatelju fransize uz
koristenje trgovackoga imena i loga davatelja, omo-
gucava da koristi i kompletan sustav za isporuciva-
nje proizvoda ili usluga i za poslovanje. Ovaj oblik
fransize je najbrzi rastuci oblik i sve se vise fran-
$iza organizira po tom sustavu. Korist je obostra-
na, kako za primatelja, tako i za davatelja fransize.
Primatelj fransize, placa pristojbu i tantjeme te na
taj nacin daje fransiznom sustavu neprekidan izvor
kapitala za daljnji rast i razvoj organizacije. Zauz-
vrat primatelj fransize dobiva uhodan posao, vecu
konkurentnost na trzi$tu zbog ve¢ poznatog brenda
te marketin$ku podrsku. Karakteristika ove fransize
je dosljednost koja osigurava uspjeh ove fransize i
kojoj tezi svako dobro vodeni fransizni sustav. Da-
vatelj fransize osigurava informacije o tome kako i
gdje naruciti potrebne proizvode, kako ih pripremiti
i kako ih prezentirati kupcima. Poslovni paket ¢ine
i licence, zZigovi, know-how, poseban imidz koji je
razvio davatelj u svome poslovanju i koji ga je u¢inio
uspje$nim, pruzanje stru¢ne pomoci, te provodenje
kontrole poslovanja od strane davatelja fransize.
Fransizni sustavi ne propisuju jednaku razinu kon-
trole i dosljednosti, ali ve¢ina sustava ima standar-
de koji osiguravaju minimalnu razinu poslovanja.
To znaci da bez obzira bio njezin vlasnik primatelj
ili davatelj fransize, svaka lokacija bez obzira na to
gdje se nalazi u svijetu izgleda isto i ima isti ugo-
daj, a u restoranima je jednak i okus hrane. Kao pri-
mjer fransize poslovnoga formata mogu se navesti:
Subway, McDonald’s, Burger King.!

Konverzijski tip fransize je preoblikovani oblik stan-
dardnoga fransiznoga odnosa, a nastaje kada neo-
visni poduzetnik, koji se nalazi u istom poslovnom
podrudju kao i davatelj fransize, prihvati davateljeve

usluge, robne i/ili usluzne zigove i sustav poslova-
nja. Ovaj tip fransize nalazimo kod agencija za pro-
met nekretnina, cvjecarnica te kod nekih usluznih
djelatnosti.

Prema odnosima koji vladaju izmedu davatelja i pri-
matelja postoji podjela fransize na:

- proizvoda¢/maloprodaja (davatelj fransize prodaje
svoje proizvode primatelju fransize, a primatelj
fransize ih izravno prodaje krajnjem potrosacu,
a primjer su benzinske postaje i automobilske
kuce).

- proizvodac/veleprodaja (primatelj fransize je po-
duzetnik s uhodanim poslom koji prodaje, a po-
nekad i pakira proizvode davatelja fransize, a pri-
mjer su punionice bezalkoholnih pica).

- veleprodaja/maloprodaja (vise primatelja fransi-
ze zajedno pokrece posao koji ¢e postati davatelj
fransize, primjer je udruzivanje vi$e manjih lana-
ca trgovina, koji osnivaju novu tvrtku radi ostva-
rivanja zajednicke koristi).

- poslovni format fransize (primatelj fransize poslu-
je na standardni nacin, pod poznatim trgovac¢kim
imenom, primjer su restorani brze prehrane i ke-
mijske Cistionice).

Prema skupini autora poslovanje putem fransize di-

jeli se na osam skupina'?, koje navodimo:

1. Menadzerska fran$iza — primatelj fransize uprav-
lja poslovanjem koje se odvija na nekoliko pod-
rudja ili s nekoliko timova ljudi, a primjeri ove
vrste fransize su kurirske sluzbe.

2. Multifransiza ili master fransiza — primatelj fran-
$ize moze novaciti druge primatelja fransize (na
lokalnom trZistu) za istog davatelja fransize, s
ciljem $to brzega Sirenja na odredenom trzistu i
podijeljenog rizika ulaska na nepoznato trziste.
Uz ovu frandizu se mogu pojaviti i negativnosti,
kao sto su gubitak kontrole na lokalnom trzistu
koja prelazi u korist lokalnih partnera, mogudi
problemi pri rukovodenju fran$izom na stranom
trzistu, smanjenje priljeva sredstava od tantijema
te da je primatelj fransize neizravno odgovoran za
rad primatelja master fransize.

3. Fransizni kutak (franchise corner) — u ovom
slucaju, trgovac ima mogucnost, da se u svojoj
trgovini, osim redovne djelatnosti, bavi i fran-
$izingom, odnosno da je dio trgovine uredio na
nacdin koji je odredio davatelj fransize tj. da je pre-
poznatljiv kupcima.
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4. Co-branding — je udruzivanje vise robnih marki
kako bi se stvorio jedinstven proizvod ili usluga.
Dobar primjer ovoga tipa fransize su benzinske
crpke na autoputima u sklopu kojih su i lanci brze
prehrane. Davatelji fransize moraju biti iznimno
pazljivi prije nego li se odluce za ovu vrstu fran-
$iznoga poslovanja. U takvom poslovanju mora
postojati zajednistvo zastitnoga imena i koncep-
ta, da jedna fransize ne bi oslabila drugu.

5. Izvr$na fransiza — poslovanje kod ove fransize
vodi jedna osoba ukljucena u financijske usluge,
osobne usluge ili vodenje projekta. Posao se obav-
lja kod klijenata tako da poslovni prostor nema
vaznu ulogu. Kao primjer se moze navesti isplata
Steta od osiguranja te poslovanje s nekretninama.

6. Maloprodajna fransiza — primatelj fransize ulaze
znatna sredstva u reklamu, opremu, zaposlenike
u svrhu pomaganja vodenja poslovnog sustava.
Prednost je moguénost prodaje istoga, ukoliko se
primatelj fransize Zeli povudi iz poslovanja. Pri-
mjeri ove vrste fransiznog poslovanja mogu se vi-
djeti u organizaciji sajmova i velikih skupova, tr-
govinama visoke mode te audio-vizualne opreme.

7. Prodajna/distribucijska fransiza — primatelj fran-
Size, u ovoj vrsti fransiznoga poslovanja, je u ne-
prekidnom pokretu jer prodaje i/ili distribuira
proizvode na odredenom podrudju i po potrebi
zaposljava dodatne osobe.

8. Pokretne usluge — primatelj fransize ulaze manja
financijska sredstva i dobiva pravo na bavljenje
uslugama koje uklju¢uju samo jednoga zaposleni-
ka i prijevozno sredstvo, a pojavljuje se u podruc-
ju odrzavanja i ¢isc¢enja.

3. Ulaganja i troskovi

Pokretanjem posla na ovaj nacin smanjuje se rizik
poduzetnika. Pri izradi poduzetnickoga projekta ili
pokretanja novoga posla najvaznija je ideja i trzi-
$te. Sadrzaj poduzetni¢koga projekta ovisi o svrsi,
namjeni, vrsti djelatnosti, tehnickim i tehnoloskim
znacajkama proizvoda, vrsti i velic¢ini investicije,
odnosno poduzetnickoga pothvata.” Iz navedenoga
vidimo zahtijevnost pokretanja i ulaska u novi po-
sao. Stoga je i razumljiva odluka pokretanja posla
putem fransize. Odabir fransize ovisi o financijskim
mogucnostima poduzetnika. Ulaganje u poslovanje
putem fransize je daleko ispred svih drugih ulaganja

u poslove, odnosno ulaganje je sigurnije i atraktiv-
nije te je jednostavnija mogucénost ostvarenja finan-
ciranja putem kredita. Najtezi rizik poduzetnika je
vezan uz financiranje. On mora imati sve karakteri-
stike koje obiljezavaju suvremenoga poduzetnickog
menadzera, a odnose se na sposobnost rjesavanja
sukoba i komuniciranja sa zaposlenima, velika ener-
gija, upornost, izdrzljivost, sposobnost za preuzi-
manje rizika i odgovornosti, osje¢aj samopostova-
nja, ali i osjecaj za dominaciju.

Prilikom pokretanja posla javljaju se troskovi po-
strojenja i opreme, najma prostora, komunalni
troskovi, place zaposlenika te nabavka proizvoda
frandize. Ulaganje u fransizu smatra se ulaganjem
u nematerijalnu imovinu, a to je imovina koja se
koristi u poslovanju poduzeca i koja nema fizicku
supstancu i nije tekuca.

Promatrajudi s teorijskoga stajali$ta, nabava postro-
jenja i opreme svrstava se u sljedece skupine:

1. Materijalna imovina, koja oznacava fizicku sup-
stancu, kao $to su zemljiSte, zgrade, strojevi, a
mogu se podijeliti u dvije podskupine:

a) nekretnine koje podlijezu amartizaciji; obuhva-
¢aju materijalnu imovinu ograni¢enoga kori-
snog vijeka upotrebe kao $to su zgrade i uredska
oprema.

b) zemljiste. Jedina materijalna imovina koja ne
podlijeze amortizaciji je zemlji$te koje ima ne-
ogranicen vijek trajanja.

2. Neopipljiva (nematerijalna) imovina. Ovaj izraz
se koristi za opisivanje imovine koja se koristi u
poslovanju poduzeca, medutim nema fizicke sup-
stancije i nije tekuc¢a. Obuhvaca patente, naklad-
nicka prava, zastitne znakove, fransize i klijente.

3. Prirodna bogatstva. Lokacija kupljena u svrhu cr-
pljenja ili uklanjanja vrijednih izvora kao $to su
nafta, minerali ili drvo, klasificira se kao prirodno
bogatstvo, a ne kao zemljiste. Ovaj oblik nema-
terijalne imovine postupno se pretvara u zalihe
kako se prirodno bogatstvo crpi iz lokacije.'*

Procjena nematerijalne imovine obavlja se prema
trosku nabave. Kod nekih poduzeca su neki oblici
nematerijalne imovine, kao npr. trgovinski znaci, od
velike vaznosti, ali mogu biti nabavljeni bez da su
ih pratili troskovi nabave. Nematerijalna imovina se
pojavljuje u bilanci samo ako su postojali troskovi
nabave ili proizvodnje. Tro$kovi nabave fransize
se znatno mijenjaju i mogu biti iskazani u velikim
iznosima. Ako je tro$ak nabave fran$ize mali, od-
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mah se moze evidentirati kao rashod ili se moze
amortizirati tijekom odredenoga razdoblja, primje-
rice pet godina. Ako se radi o znacajnijem iznosu,
tada bi se amortizacija trebala temeljiti na vremenu
upotrebe fransize (ako je ogranicen), ali razdoblje
amortizacije ne bi trebalo biti dulje od 40 godina.

Troskovi nabave postrojenja i opreme obuhvaca-
ju sve izdatke za nabavu imovine kako bi se moglo
zapoceti poslovanje. U troskove nabave imovine
trebaju se ukljuciti opravdani i neophodni izdaci
potrebni za dovodenje imovine u polozaj i stanje
za kori$tenje (troskovi prijevoza, rad na instalira-
nju, tro$ak nabave stroja), dok drugi troskovi koji
mogu nastati (prometna pristojba, trosak popravka
stroja ako je o$tecen pri prijevozu i sli¢no) trebali bi
se priznati kao rashod tekucega razdoblja. To je po-
trebno zbog temeljnoga racunovodstvenoga nacela
suceljavanja troskova i prihoda. Koristi vlasnistva
nad strojem bit ¢e ostvarene u narednom razdoblju
od nekoliko godina, te bi se ukupni troskovi nabave
u racunovodstvu trebali evidentirati kao imovina i
izmjestiti nasuprot prihodu u tom istom razdoblju.
Troskovi koji su nastali pri nabavi stroja, troskovi
su usluga primljenih od upotrebe stroja. Pri kupnji
zemljista uz kupovnu se cijenu mogu pojaviti i neki
drugi troskovi (mjerenja, ¢icenja i sli¢no) koji po-
staju dio troska nabave zemljista. U glavnoj je knjizi
potrebno posebno evidentirati zemljiste i zgrade,
upravo iz razloga sto zgrade podlijezu amortizaciji.
Poboljsanja na zemljistu ¢ine pobolj$anja na posje-
dima (ceste, ograde) koja imaju ogranicen vijek tra-
janja i podlijezu amortizaciji, te se stoga evidentira-
ju na posebnom racunu. Prije stavljanja u upotrebu,
zgrade je ponekad potrebno popraviti, §to se smatra
ulaganjem, a nakon stavljanja u upotrebu uobicajeni
popravci se smatraju troskovima odrzavanja. Na-
vedena ulaganja se evidentiraju u bilanci. Tijekom
poslovanja, pored prihoda, javljaju se i troskovi za
place zaposlenika, robu koja je predmetom fransi-
ze, komunalni troskovi, troskovi odrzavanja i drugo,
$to se evidentira u racunu dobiti i gubitka. Kod fran-
$iznoga poslovanja dobit se dijeli na razne nacine, a
najcesci je uplata odredenoga postotka od ukupno-
ga prometa na kraju mjeseca davatelju fransize. Za
uspjes$no poslovanje vazno je kontrolirati troskove.

Opdi proces kontrole troskova ima Cetiri faze:

1. postavljanje norme ili utvrdivanje planiranoga
iznosa troska,

2. mjerenje stvarnih nastalih troskova,

3. usporedivanje planiranih i nastalih troskova,

4. uno$enje promjena s ciljem smanjivanja nastalog
troska na planirani tro$ak kad za to postoji potre-
ba.'® Svaka od faza kontrole troskova je znacajna i
utjece na financijski rezultat.

4. Prednosti i nedostatci fransize

Postoje mnogobrojne prednosti fransiznog poslova-
nja, kako za primatelje fransize, tako i za davatelje
fransize, a isto tako i nedostatci, kojih ima manje u
odnosu na prednosti. Pocetno ulaganje je znacajno,
ali je dugorocno isplativo jer rjesava problem Sirenja
poslovanja i problem nedostatka vremena, novca i
osoblja. Od prednosti za davatelja fransize mozemo
istaknuti brze Sirenje poslovanja, koristenje tudih
sredstava jer se kapital potreban za Sirenje poslo-
vanja dobiva od primatelja fransize, upravljacke
sposobnosti se bolje koriste jer dio poslovnog rizika
preuzima primatelj fransize, bolje koristenje lokal-
nih izvora jer korisnici trzi$ne uvjete bolje mogu
iskoristiti, te ve¢a motiviranost kroz povecanja pro-
meta i prihoda, a isto tako i do pronalazenja novih
primatelja.

Prednosti za primatelja fransize su mnogobrojne,
a najznacajnije su koristenje programa za obuku i
konzultantskih usluga, trajno savjetovanje i pomo¢,
trzi$na prepoznatljivost koristenjem uspje$noga i
poznatoga poslovnog imidza, primatelj je neovisan
poslovni Covjek, tj.zadrzava relativnhu poslovnu sa-
mostalnost, potreban je manji pocetni kapital zbog
olaksica kod opskrbe materijalom, unapredenja
proizvoda, koriStenja rezultata istrazivanja trzista,
manji rizik za neuspjeh iz razloga sto se nudi stan-
dardni proizvod i zasti¢ena marka, pomo¢ pri oda-
biru lokacije, uredenju prodajnoga prostora i nabavi
opreme. Zbog brzine rasta sustav istiskuje svoju
konkurenciju na odredenomU podrudju, a isto tako
postoji mogucnost kreditiranja od davatelja fransi-
ze.

Kod poslovnog odnosa fransize postoje i nedostatci,
medu kojima su kod davatelja fransize najznacajniji
da se davanjem fransize gubi potpuna kontrola nad
poslovnim jedinicama jer svaki korisnik fransize
ima kontrolu nad svojom poslovnom jedinicom,
nepridrzavanje procedura poslovanja od strane pri-
matelja, mogudi problemi u odnosima s primatelji-
ma fransize, podjelom prihoda izmedu davatelja i
primatelja fransize, manji prihodi ostaju davatelju,
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ali to i nije veliki nedostatak jer veci broj primatelja
fransize osigurava i vecu profitabilnost, nedostatak
povjerenja koje se ugovorno rijesava, pojava poten-
cijalne konkurencije jer istekom ugovora o fransi-
zi moze se pojaviti opasnost da primatelj fransize
osnuje vlastitu konkurentsku fransizu. Pored nedo-
stataka kod davatelja, mogu se pojaviti i nedostatci
kod primatelja fransize, od kojih su najznacajniji
ovisnost primatelja fransize o davatelju, trajna oba-
veza prema davatelju jer ugovornu obvezu je tesko
raskinuti, sudjelovanja u odlucivanju i dobiti nije
razmjerno ulozenim sredstvima, a cijena fransize —
moze se kretati od 2% do 20% ostvarenog prometa, 't
te drugo.

5. Ugovorne obveze

»Ugovor o fran$izmu jest ugovor kojim se povezuju

u svrhu zajednickoga obavljanja poslovne djelatno-
sti, poznati i veliki proizvodaci, trgovci i davatelji
usluga s malim proizvodacima, trgovcima ili dava-
teljima raznih usluga“!” Ugovor o fransizi je ono $to
veze sve vrste fran$iznog poslovanja. Ugovorom su
propisana sva prava i obveze davatelja i primatelja.
Frans$izni ugovor mora biti u skladu sa zakonima dr-
zave te Europske zajednice. Fransizni ugovor se prvi
puta pravno regulira u uredbi Europske ekonomske
zajednice broj 4087, iz kojeg slijedi da je fransizni
ugovor, ugovor kojim jedna tvrtka — davatelj fran-
$ize, drugoj tvrtki — primatelju fransize, u zamjenu
za izravnu ili posrednu financijsku naknadu, ustupa
pravo iskori$tavanja frensize u svrhu prodaje odre-
dene vrste roba i/ili usluga. '®

U hrvatskom zakonodavstvu, ugovor o fransizi, prvi
se put spominje u ¢lanku 21. Zakona o trgovini (NN
49/03). Ovim Zakonom, fran$izno poslovanje nije u
potpunosti uredeno, nego su na temelju dobre po-
slovne prakse utvrdeni samo pojedini elementi, §to
je slucaj i u vecini pravnih sustava. Predmet ugovo-
ra mogu biti usluge (iz podrudja ugostiteljstva, ne-
gotovinskih placanja i intelektualnih usluga), roba
(distribucija jednog ili vise proizvoda radi prodaje
krajnjem potro$acu, ali pod jednim znakom, npr.
zastitni znak) i proizvodnja (sam proces proizvod-
nje).

Ugovorne obveze za davatelja fransize su:

- dati primatelju fransize isklju¢ivo pravo prodaje
proizvoda ili usluga u prodavaonici iz ugovora
prema uvjetima poslovanja,

- ustupiti primatelju pravo kori$tenja robnoga ili
usluznoga ziga,

- ustupiti primatelju pravo koristenja poslovnoga
znanja,

- pruziti primatelju cjelovitu tehnicku i komercijal-
nu podrsku koja je sadrzana u: pracenju promo-
cijskih aktivnosti, obucavanju zaposlenika te pri-
bavljanju dokumentacije potrebne za obavljanje
djelatnosti i poslovanje prodavaonice,

- kontrolirati poslovanje prodavaonice."”
Neke ugovorne obveze primatelja fransize su:

- da ¢e prodavati robu/proizvode nabavljenu od da-
vatelja fransize, najvise osamdeset posto od uku-
pno ostvarenoga prometa,

- da ¢e koristiti sva prava i postivati sve obveze iz
ugovora,

- da nede prodavati proizvode izvan svoga ugovor-
noga podrudja,

- da se nece angazirati u slicnom nacinu poslovanja
izvan ugovornoga podrudja za vrijeme trajanja
ugovora ili nakon prestanka ugovora najdulje tri
godine,

- da ¢e se maksimalno angazirati u prodaji roba i
obavljanju usluga.”

Tablica br. 1: Odabrana fransizorska jamstva i
Sfransizantove ugovorne obveze

Najbitnija fransizantova
jamstva

Najbitnije fransizantove
obveze

Placanje fransizne

Uporaba imena drustva
naknade

Stalna menadzerska
pomo¢

Pridrzavanje utvrdenih
postupaka

Cinjenje minimalnih
ulaganja

Obucavanje menad-
Zmenta

Udovoljavanje standardi-

Financijska pomo¢ ma kvalitete

Veleprodajna cijena
nabavki

Odrzavanja poslovnih
veza

Izvor: Siropolis,C.N. (1995) Menadzement malog po-
duzela, Zagreb: Mate.
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U novije vrijeme javljaju se novi pravni standardi
koji ukidaju potpuno vezivanje primatelja fransize
za kupnju potpune ponude davatelja fransize tako
da primatelj ima moguénost izbora drugoga dobav-
ljaca i robe u visini od dvadeset posto ostvarenoga
prometa, ali pod uvjetom da ne konkurira davatelju
fransize.

Fransizni se ugovori obic¢no zaklju¢uju na duze vri-
jeme, odnosno na vi$e od pet godina, a neki i na ne-
odredeno vrijeme. Smatra se da su ugovori zaklju-
Ceni na vrijeme krace od pet godina nedopustivo
kratki, odnosno vrijeme bi trebalo biti dovoljno da
primatelj amortizira sva ulaganja. Vazno je utvrditi
mogucnosti raskida ugovora te posljedice koje na-
staju ako primatelj fransize prodaje svoje poduzece.
Prestanak ugovora moze se ugovoriti istekom vre-
mena, sporazumom stranaka, otkazom kod ugovo-
ra zaklju¢enog na odredeno vrijeme ili otkazom kod
ugovora zakljucenoga na neodredeno vrijeme. Ugo-
vor zaklju¢en na odredeno vrijeme prestaje istekom
ugovorenoga roka. Uzroci raskida mogu biti i puno
ozbiljniji poput neizvrsavanja bitnih ugovorenih ob-
veza, postupci protivni dobroj volji, stecaj poduzeca
ili nelikvidnost ili prijevara tj. uvrjedljivo ponasanje
prema potros$ac¢ima.?!

6. Fransiza s ekonomskog stajalista

Frangiza se smatra idealnom prilikom za poduzet-
nike koji kre¢u u posao, ali i one koji se ne mogu
samostalno upustiti u rizik pokretanja vlastitog po-
sla. Najve¢i dio davatelja fransize ne trazi iskustvo
u odredenim poslovima. Taj se nedostatak iskustva
poslije nadomjesta ucenjem novih poslovnih vjesti-
na od onih koji su ih i izmislili.*>

Korisnik fransize ima manje poslovne slobode, ali
ima izrazito manji poslovni rizik. Iako fransizno
poslovanje ima vi$e prednosti nego mana, fransiza
ne moze brzo rijesiti sve probleme i u potpunosti
osigurati poslovni uspjeh. Od ukupnog broja pokre-
nutih poslovanja, svaki Cetvrti je upravo fransiza.

Iz tablice je vidljivo da korisnici fransize u sva tri
promatrana razdoblja poslovanja imaju vec¢u uspjes-
nost, nego samostalna poduzecda. Fransiza je u Hr-
vatskoj prisutna zadnjih 40 godina, ali jo§ uvijek
nije prihvacena kao uobicajen model poslovanja. U
Hrvatskoj trenutno djeluje vrlo malen broj fransiza
ako usporedujemo zemlje Europe i svijeta, no neke

su prisutne ve¢ dugi niz godina, kao npr. American
Express ili McDonald’s i Pek-Snack oko petnaestak
godina, a CityEX je fransiza s kratom povijesnom
prisutno$¢u na domacdemu trzistu. Osim stranih
fransiza, u Hrvatskoj djeluje 35 tvrtki koje nude do-
mace fransize, a neke do njih posluju vrlo uspjesno,
kao npr. Body Creator, Bio&Bio, Surf’n’Fries, Kras,
Rubelj itd.

Tablica br. 2: Usporedba stopa uspjesnosti podu-
zetnika koji u posao udu samostalno
i onih koji posao zapocinju kupujuci fransizu

Korisnik Samostalno
fransize poduzece
Nakon 1. godine 97% 62%
poslovanja
Nakon 5. godine 92% 23%
poslovanja
Nakon 10. godine 90% 18%

poslovanja

Izvor: Centar za politiku razvoja malih i srednjih po-
duzeca i poduzetnistva. Alpeza, M., Izazovi razvoja
fransiznog poslovanja u Hrvatskoj, http://www.ce-
por.hr/news/fransiza/Fransiza_Briefing_mr_sc_Al-
peza.pdf (2012-08-02)

NajtraZenije fransize u Hrvatskoj su fransize mod-
nih marki, zatim slijede fransize iz wellnessa/fit-
nessa te kurirskih sluzbi. Vodeca fransiza po broju
prodajnih mjesta je Pek-Snack fransiza, ¢iji broj
fransizoprimaoca iznosi oko 500.2 U susjednim
zemljama se poslovanje sve vi$e temelji na fran-
$iznom poslovanju, dok u Hrvatskoj poduzetnici
radije biraju otvaranje vlastitoga poslovanja. Slabo
prihvacanje fransiznoga poslovanja obrazlaze se
slabom razvijeno$¢u poduzetnistva, nepostojanjem
zakonske regulative te nepoznavanjem fransiznoga
poslovanja s pravne i ekonomske strane. Potrebno
je spomenuti i Europski eticki kodeks fransiznoga
poslovanja, Cije je prva inacica sastavljena 1972. go-
dine. U njegovom sastavljenu sudjelovale su sve ¢la-
nice ,European franchise federation“ (EFF), a koje
ujedno i osiguravaju njegovu promociju i tumacenje
u svojim zemljama. Godine 2002., osnovana je Hr-
vatska udruga za fransizno poslovanje, koja je ka-
snije postala i ¢lanicom EFF-e, a cilj je promocija i
popularizacija fransiznoga poslovanja u Hrvatskoj.
Isto tako, djeluju specijalizirani centri za fransizno
poslovanje, Centar za fransizu pri Centru za podu-
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§ § E ﬁ § E g zetni$tvo u Osijeku i Poduzetnicki centar za fransi-
g ~ L b L d ze Promaturo u Zagrebu. Za brzi razvoj fransiznoga
2w =] glal3 poslovanja u Hrvatskoj, potrebno je stvoriti registar
2 § = S prisutnih fransiza u Hrvatskoj, donijeti zakonsku
g = - regulativu o fransiznomu poslovanju te uvesti kre-
5 5 n Y s ditne poticaje. U okviru plana ,Poduzetnicki im-
(5 ¥ o puls®, od strane Ministarstva poduzetni$tva i obrta
SRR EREERERE u 2012. je pokrenut projekt ,Fransizno poslovanje”
m |~ .o .
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W= Ve . ..
g § § ﬁ § § K] § § § & § § § kn do 150.000,00 kn. Fransizno poslovanje u svijetu
% RIFIZIE| |2]2|]]8|2]°|8|F| |88 je izuzetno zastupljeno u razvijenim zemljama za-
'E pada. Po nekim istrazivanjima, fransizno poslovanje
“l. 8l |8(8(8(8| |18|8[2(28(8|H2|8] |18/8 je, unato¢ recesiji, jo$ uvijek zastupljeno s vise od
8 ol |24 ﬁ g ] g E ] § Ll 5 ? § g 50% svjetske maloprodaje.
- T T AT B A E ) — Sto se ti¢e EU, oéekuje se pozitivan rast frangiznoga
g |88 § é HEHEHBHEEEREE poslovanja, jer je rije¢ o 27 zemalja koje ¢ine jedin-
§ - r~|w || R ]od]od]|m|ed L s ¥y I Yo
: I Gl it Rl el ) I I )t B e stveno trziste sa vise od 450 milijuna potrosaca. U
§ - —1_ EU je prisutno oko 11.000 fran$iznih sistema, od
§ § § A § th § 5 § § @ § § § Cega su 80% ,domacih”“. ,European franchise federa-
E ] SlelRIRIS|RR|E] (7RIS |9 tion“ (EFF), koja ima 20 ¢lanica, procjenjuje da u EU
3 . AREBEHEBERREREEERERER postq;} 91(0 8.500 domacih fransiza, napram‘a 2.500
S Sl I o I d i el e o =] ] B B B B g americkih brendova. Medu 500 top europskih fran-
- Dl S el At A el A B $iza nalazi se svega dva fransizna sustava iz sred-
IR E 3 ,S: § SFEEEEES njoisto¢ne Europe — Fornetti iz Madarske, sada$nji
[ ~ (A iR = . . v .
g % - 4R 5|8 Bla|a|k 5|55 é Pek-Snack sa 6.464 i Bata iz Ceske Republike s 5.000
g v . o
= § 3 i § 3 § ZEIEIR § 3 fransiznih lokacija u svijetu.
218 r R RIR(F|@ @ o . . .
g Detaljniji prikaz stanja fransiza u Europskim ze-
oy F3 EEBE ZEE F3 mljama prikazan je usporedno kroz tri godine u ta-
& § - § ™~ § § - RN S| § @ blici 3., koja je dostupna na stranicama ,European
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Figure II-1 -Franchise Business Growth in 2010 and 2011: A Comparison
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Slika 1. Fransizno poslovanje 2011. u odnosu na
2010

Na slici broj 1 vidljive su posljedice recesije u fran-
$iznom poslovanju 2010. godine u SAD-u, dok je
ve( sljedece godine zabiljezen ponovni rast.

7. Zakljucak

Fransiza postaje sve znacajniji oblik pokretanja po-
slovanja, znacajne su prednosti njezine primjene, te
se putem nje osigurava veca pretpostavka da ée se
ostvariti sigurnost i uspjeh u odnosu na samostal-
no pokretanje poslovanja. Radom smo ukazali na
fransizu kao nacin poslovanja, potrebna ulaganja i
troskove, uz prednosti i nedostatke.

U Republici Hrvatskoj je prisutna, ali jo$ uvijek nije
u potpunosti prihva¢ena kao dobar model poslo-
vanja, dok se u susjednim zemljama sve veci broj
poslovanja temelji na fransizi. Troskovi fransize
ovise o vrsti poslovanja te ih snosi primatelj fran-
size. Kupnjom fransize smanjuje se rizik vezan uz
pokretanje poslovanja, ali i dalje postoji rizik osigu-
ranja financijskih sredstava. Uspjesnost poslovanja
ovisi o ekonomi¢nom i racionalnom koristenju ras-
polozivih izvora. Ukazali smo na potrebu stvaranja
zakonske regulative o fransiznom poslovanju, kao
osnovnoga preduvjeta za razvitak. Pomaci u potica-
nju navedenoga nacina poslovanja su ucinjeni, tako
da se i kod nas ocekuje, kao rezultat utjecaja pozi-
tivnoga rasta u Europskim zemljama, pozitivan rast
fransiznoga poslovanja.
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Review article

STARTING A BUSINESS THROUGH A FRANCHISE

ABSTRACT

A business can be launched by establishing a new entity, purchasing an existing entity or through a franc-
hise. There are certain prerequisites for starting a business, the most important ones being a quality idea
and start-up capital. Potential start-up difficulties are inadequate financing, existing competition as well
as the process of building your own market position. By purchasing an existing business some risks may
be avoided and the opportunity for gaining profit may arise. Profitable operation is possible only if this
business has up-to-date products and no outstanding liabilities. This paper discusses franchising business
opportunities and the requisite investments and costs, which will bring success if they are accompanied by
franchisee’s efforts. The paper aims to present the main characteristics of a franchise business, the nece-
ssary investment and the costs which arise in the process, as well as advantages, disadvantages and experi-
ences with this kind of business.

Keywords: franchise, costs, financing, advantages, disadvantages, experience.
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