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“Franchising can offer a wonderful opportunity to the right person
with the right business.”

Fransizni poslovni model pruza velicanstvenu priliku pravoj osobi
s dobro odabranim poslovnim konceptom.”

Franchising Your Business —

An Owner’s Guide to Franchising
As A Growth Option

Boroian, D.D., Callaway, L.P.
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Predgovor

Centar za poduzetnistvo Osijek osnovan

je 1997. godine kao neprofitna udruga
gradana. Osnivaci Centra za poduzetnistvo
su poduzetnici Osjecko-baranjske Zupanije

i profesori sa Sveucilista Josipa Jurja
Strossmayera u Osijeku.

Kroz suradnju s brojnim institucijama, te
kroz razne projekte Centar je razvio brojne
aktivnosti, kojima pomaze poduzetnicima u
premoscivanju poteSkoca s kojima se susrecu
- savjetovanje poduzetnika, konzultantske
usluge, edukacija poduzetnika, informiranje
poduzetnika, samo su neke od aktivnosti
Centra po kojima je postao prepoznatljiv na
podrudju cijele Hrvatske.

Kroz vrlo dobru suradnju s Medunarodnim
centrom za poduzetnicke studije (www.ices.
hr) Sveucilista J.J. Strossmayera u Osijeku,
Centar za poduzetnistvo Osijek je kreirao
mrezu vanjskih suradnika - predavaca

koja omogucava organizaciju edukacije
poduzetnika sukladno njihovim Zeljama i
potrebama.

Od svojih poletaka do danas, Centar

je organizirao vise od 600 seminara

za poduzetnike, savjetnike i trenere
poduzetnistva, kroz koje je educirano oko
4.500 polaznika na podrucju Republike

Hrvatske, Bosne i Hercegovine, te Srbije i
Crne Gore.

Pokretanje Centra za fransizu unutar

Centra za poduzetnistvo Osijek rezultat je
prepoznatih trendova razvoja fransiznog
poslovanja u razvijenim zemljama koji su sve
prisutniji i u gospodarstvu Hrvatske.
Edukacijom poduzetnika o fransiznom
nacinu poslovanja, te savjetovanjem prilikom
kreiranja vlastite fransize zelimo utjecati na
sigurniji ulazak u svijet poduzetnistva, ali i
povecati kapacitet za uspjesno konkuriranje
hrvatskih poduzetnika u Europskoj uniji i
drugim medunarodnim trzistima.

mr.sc. Darija Krsti¢
voditeljica Centra za poduzetnistvo Osijek



Uvod

lako je proslo gotovo 20 godina kako je
McDonald'’s otvorio svoj prvi restoran u
Hrvatskoj, fransizno poslovanje tek treba
postati poznat i Siroko koristen poslovni
koncept u Hrvatskoj. Vecdina hrvatskih
poduzetnika nisu svjesni postojanja fransiznog
koncepta, ne prepoznaju vrijednost poslovnog
modela koji davatelj fransize prodaje u obliku
fransize ili nisu u moguc¢nosti zadovoljiti visoke
financijske i ostale kriterije koje postavljaju neki
strani davatelji fransize.

U rujnu 2003. godine u sklopu Centra za
poduzetnistvo Osijek pokrenut je projekt pod
nazivom Centar za fransizu. Misija Centra

za fransizu Centra za poduzetnistvo Osijek

je postati jedan od glavnih ¢imbenika u
povecanju spoznaje o fransiznom poslovanju,
kroz razvijanje obrazovnih i trening programa,
istraZivackih programa, programa savjetovanja
i ostalih nacina diseminacije informacija
vezanih za fransizu.

Prilikom pokretanja Centra za fransizu Centra
za poduzetnistvo Osijek kupljena je fransiza
uglednog The Franchise Center (TCF) koji
djeluje pri SveudiliStu Texas u El Pasu ¢ime je
steCeno pravo izvodenja uspjeSnog seminara
o fransiznom poslovanju ,Big Picture” na
podrucju Hrvatske. Prilagodavanjem ovog
seminara potrebama i interesima poduzetnika
u Hrvatskoj, nastao je seminar «Fransiza

od A do 7» koji pruza sve informacije
zainteresiranima za ulazak u svijet fransize,
bilo kao njeni kupdi ili davatelji.

Usluge koje Centar za fransizu Centra za
poduzetnistvo Osijek nudi zainteresiranima za
fransizno poslovanje su:

* Obrazovanje - postanite polaznik seminara
“Franiza od A do 7" gdje ¢emo Vas upoznati
sa svim aspektima fransiznog poslovanja

* Savjetovanje - nudimo Vam pomo¢
prilikom izgradnje fransizne mreze Vaseg
poduzeda i pronalaska kupaca fransize

* Pomo¢ prilikom kupovine fransize
- savjetovanje i pomo¢ kod analiziranja
fransizne ponude, ugovora i ostale pratece
dokumentacije

* Promoviranje fransiznih mreza - svoj
fransizni sistem moZete promovirati kroz
izdanja Centra za fransizu - brosure, banner
(oglas) na web portalu www.fransiza.hr, te
seminarima ,Frangiza od A do 2

* Edukacija prilagodena potrebama
Vaseg poduzeca - ukoliko zelite kreirati
fransiznu mrezu svog poduzeéa organizirat
¢emo za Vas radionicu o fransiznom
poslovanju prilagodenu potrebama Vaseg
poduzeda

* Sudjelovanje u svim aktivnostima i
seminarima Centra za fransizu Centra za
poduzetnistvo Osijek - gdjegod oni bili...

Pitanja na koja ¢emo u ovoj brosuri

dati odgovore odabrali smo na temelju
naseg iskustva u radu s poduzetnicima
zainteresiranima za fransizno poslovanje te
na temelju pitanja koja najvise interesiraju
polaznike seminara «Frangiza od A do 7».

doc.dr.sc. Mirela Alpeza

mr.sc Aleksandar Erceg

treneri i savjetnici Centra za fransizu
Centra za poduzetnistvo Osijek

20 najtrazenijih odgovora o fransizi

Sto je fransiza?

Fransiza predstavlja model poslovanja u kojem
neko poduzece prodaje pravo koristenja svog
trgovackog imena (brand) i nacina poslovanja
drugom poduzecu koje mu zauzvrat placa
fransiznu prostojbu i tantijeme (royalty),
odnosno postotak od ostvarene mjesecne
prodaje proizvoda i usluga. Tehnicki, ugovor
koji spaja dvije strane je fransiza, no pojam se
Cesto koristi kako bi se definirao stvarni posao
pod kojim primatelj fransize posluje.

Postoji nekoliko tipova i vrsta fransiznog
poslovanja. Fransiza poslovnog formata sve
je ucestaliji tip fransiznog poslovanja s kojim
se potencijalni primatelji fransize susrecu i

koji ih privlaci prvenstveno zbog dobivanja
provjerenog i uhodanog poslovnog koncepta,
prijenosa znanja (know-how) davatelja te
ostalih savjetodavnih usluga prije i tijekom
trajanja fransiznog ugovornog odnosa.

Tko su sudionici fransiznog odnosa?

Davatelj fransize je pravna osoba (rijede
fizicka osoba) koja prodajom fransize
omogucduje primateljima fransize pravo
poslovanja pod njegovim trgovackim
imenom. Zauzvrat, davatelj fransize od
primatelja dobiva naknadu. Davatelji
fransize javljaju se u svim velicinama i
razinama iskustva. Oni mogu biti vlasnici
velikih javnih ili privatnih kompanija,
bivsi primatelji fransize koji su prerasli
svoje davatelje i kupili kompanije, velike

multinacionalne kompanije, itd.
Primatelji franSize mogu biti svi
poduzetnici (pravne i fizicke osobe) koji
Zele imati sigurniju poslovnu buducnost.
Primatelj fransize je neovisni poslovni
subjekt koji posluje u svoje ime i za svoj
racun te ne predstavlja ni agenta ni
poslovnicu davatelja fransize.



Sto je fransizni sistem ili fransizna mreza?

FranSizni sistem cine davatelj i svi primatelji
njegove fransize. Na davatelju fransize je
osigurati rad i rast sistema te prepoznatljivost i
kvalitetu marke. Zahvaljujuci zajednickoj marki,
fransizni sistem gradi identitet i reputaciju u
ocima svojih kupaca. Glavni Cuvar reputacije,
prepoznatljivosti i vrijednosti je davatelj fransize.

FranSizni sistemi su izgradeni na odnosu koji
davatelj fransize definira s primateljima fransize.
Vazno je razumijeti da, kao Sto niti jedan
fransizni sistem nije jednak, tako niti jedan
odnos izmedu davatelja i korisnika fransize

u svakom sistemu nije jednak. Na taj odnos
utjecu i promjene u uvjetima poslovanja.

Kako nastaju fransizni sistemi?

Kao davatelj fransize najcesce se javlja
poduzece koje je zahvaljuju¢i dugogodisnjem
iskustvu poslovanja u nekoj djelatnosti

uspjelo izgraditi svoje ime (brand) i razviti
uspjesan koncept poslovanja koji je moguce
nekoga nauciti primijenjivati i na nekoj

drugoj lokaciji. U slucaju da se to poduzece
odludi siriti, za razliku od klasi¢nog pristupa
otvaranja podruznica moze se odluciti da na
podrudjima gdje Zeli otvoriti podruznice to
ucini zajedno s nekim lokalnim poduzecem
dajuci mu fransizu. Dajudi, odnosno prodajuci
mu fransizu, ono mu odaje , recept” kako
uspjesno poslovati te mu daje pravo koristenja
svog imena. Na taj nacin poduzece - davatelj
fransize troskove, rizik i konacno rezultate svog
rasta poslovanja dijeli s lokalnim poduze¢em
koje mu postaje partner.

Idealan partner ovog poduzeca koje Zeli dati
fransizu je lokalni poduzetnik koji je na svom

podrucju prepoznao potrebu za odredenim
proizvodom ili uslugom. Klasican pristup bio bi
da u poduzetnicki poduhvat kre¢e sam: osnuje
poduzece, osmidljava ime, pronalazi lokaciju
gdje e djelovati, oblikuje proizvod / koncipira
uslugu, odlucuje se za odredene marketinske
aktivnosti kojima ¢e ih promovirati i sl. Drugi
pristup bio bi da identificira poduzece koje t3;
proizvod / uslugu ve¢ nudi na trzistu i u tome
je izuzetno uspjesno, ima izgraden sistem
poslovanja, predstavlja brand u toj djelatnosti

i spremno je prodati svoju fransizu. Kupujudi
fransizu, poduzetnik pocetnik preskace
nekoliko pocetnih koraka i ne ponavlja one
iste greske koje je poduzetnik — davatel;
fransize sigurno morao uciniti da bi uspio.
Drugim rije¢ima, davatelj fransize (pro)daje
kupcu fransize tajnu kako uspjesno poslovati

u odredenoj djelatnosti i na taj nacin Stedi i
vrijeme i druge resurse.

Koje su prednosti i nedostaci fransiznog poslovanja za

davatelja fransize?

Za davatelja fransize brojne su prednosti ulaska u

fransizno poslovanije, a neke od najbitnijih su:

* Brzo Sirenje

* Racionalizacija ulaganja i rizika

e Koristi od lokalnog poznavanja trZista
primatelja fransize

* Veca motiviranost primatelja fransize za
generiranje prihoda (working for yourself,
but not by yourself)

Davatelj fransize postize brzi rast uz manje

angaziranog kapitala i potencijalno moze imati

visoku i brzu stopu rasta trzista. Fransiza donosi

davatelju i minimiziranje poslovnih i financijskih

rizika. Otvaranjem novih trzista pomocu

otvaranja novih lokala uz manje ulaganje i nizi

rizik promovira se poslovni koncept davatelja

fransize. Navedeni ¢imbenici zajedno dovode

do povecanja prihoda davatelja te povecanja

vrijednosti fransiznog sistema, a to u konacnici
olaksava pronalazenje novih primatelja fransize.
Kako svaki poslovni odnos nije idealan tako i
fransiza ima odredene nedostatke za davatelja
fransize. Kao najveci nedostatak Cesto se navodi
smanjena mogucnost kontrole fransiznih
lokacija u odnosu na mogucnost kontrole
vlastitih poslovnica, potencijalno nepridrzavanje
procedura poslovanja od strane primatelja,
manje profitabilno poslovanje (dijeljenje profita
poslovanja s primateljima fransize), mogudi
problemi u odnosima sa primateljima fransize

te nedostatak povjerenja medu ¢lanovima
fransizne mreze. Daljnji nedostaci ocituju se
prilikom diktiranja politike poslovanja i moguce
neposlusnosti primatelja fransize kod kojeg se
razvio osjecaj neovisnosti i samodopadnosti nakon
Sto je prosao pocetne probleme u poslovanju.

Koje su prednosti i nedostaci fransiznog poslovanja za

primatelja fransize?

Fran3izni odnos se ne bi razvio da primatel]

fransize nije uvidio prednosti poslovanja po

provjerenom poslovnom receptu i pod poznatim

imenom davatelja fransize. Brojne su prednosti

za primatelja fransiza, a najznacajnije su:

* nedostatak znanja i iskustva u nekoj
djelatnosti nadoknaduje se obukom koju
osigurava davatelj fransize na pocetku i

tijekom trajanja fransiznog odnosa;

* koriStenje uspjesnog i poznatog
poslovnog imena i reputacije;

* primatelj fransize i dalje ostaje samostalan
poslovni subjekt koji radi za sebe;

* grupne olaksice (rabati) dobavljaca za
centraliziranu nabavu sirovina preko
davatelja fransize;



* racionalizacija potrebnih ulaganja za
zapocinjanje poslovnog pothvata.
Brojni autori spominju i druge prednosti
poslovanja u fransiznim sistemima za
primatelja fransize, a one su: maniji rizik od
neuspjeha, nudi se standardni proizvod i
kvaliteta kroz potvrdeni sistem poslovanja;
pomo¢ prilikom odabira lokacije, koristi od
razvojnog programa davatelja fransize i
konac¢no zastita od konkurencije.
Najvec¢i nedostaci poslovanja u fransiznom
sistemu za primatelja fransize su: gubitak
neovisnosti, potencijalno prevelika ovisnost o

Koje vrste fransize postoje?

Dva su osnovna tipa fransiza s kojima se

susre¢emo u poslovnom svijetu:

* fransiza distribucije proizvoda (product
distribution franchise) i

* fransiza poslovnog formata (business
format franchise).

Kod fransize distribucije proizvoda,
primatelj fransize obi¢no stjece pravo
ekskluzivne distribucije proizvoda na
unaprijed definiranom podrudju, koji je
najcesce proizveden od strane davatelja
fransize. Ono $to kupac fransize u ovom
slucaju placa jest ime (brand) stoga, ukoliko
se odlucujete za ovu vrstu fransize, morate
biti sigurni u snagu brand-a koji placate - na
svom teritoriju. Poznato i renomirano ime

davatelju fransize, nefleksibilnost fransiznog
sistema, ocekivanje prevelikog prihoda i
potencijalni konflikti s ostalim primateljima
fransize koji, ukoliko teritorijalna
ekskluzivnost primatelja fransize nije dobro
definirana, mogu predstavljati medusobnu
konkurenciju. Za neke primatelje fransize
dodatni nedostatak predstavlja i neophodno
neprestano usuglasavanje sa standardima
koje propisuje davatelj fransize i fransizni
sistem te financijske obaveze prema
davatelju fransize koje primatelj mora placati
bez obzira na ostvarenu dobit.

u Italiji ili Spanjolskoj moZe biti u potpunosti
nepoznato kupcima u Hrvatskoj. Proizvodi koji
se prodaju u fransizama distribucije proizvoda
obicno zahtijevaju neke pripremne radnje od
strane korisnika fransize prije prodaje - kao
sto je slucaj s Coca-Colom - ili neke dodatne
usluge nakon prodaje kao sto je slucaj s Ford
Motor Company. Najznacajnija razlika u
fransizi distribucije proizvoda je u tome $to
davatelj fransize (pro)daje pravo koristenja
svog trgovackog imena i logotipa korisniku
fransize, no ne osigurava sistem za poslovanje.
lako fransiza distribucije proizvoda predstavlja
najvedi postotak ukupne maloprodaje svih
postojecih fransiza, ve¢ina dostupnih fransiza
danas su fransize poslovnog formata.
Distributeri Coca-Cola, Goodyear Tires, Ford

Motor Company i John Deere su primjeri su
primatelja fransize distribucije proizvoda.

Kod fransize poslovnog formata kupac,
osim prava koriStenja necijeg brand-a, kupuje i
poslovni model odnosno recept kako uspjesno
poslovati u toj djelatnosti. U slucaju kupovine
ove vrste fransize nije nuzno da je brand koji
kupujete poznat na Vasem loklanom trzistu.
Ukoliko je nacin poslovanja koji je sastavni
dio fransiznog paketa inovativan i osigurava
konkurentsku prednost na Vasem trzistu, ne
brinite se za poznatost branda. Brand ¢ete u
tom slucaju izgraditi sami!

Osim osnovne dvije vrste fransiznog
poslovanja, moguce su i sliedece vrste
fransiza:

Konverzijska fransiza - kod kojih je
primatelju Cesto dopusteno nastaviti s
koristenjem prvobitnog brand-a zajedno s
davateljevim brand-om. Konverzijska fransiza
se najcesce koristi kod fransiza za prodaju
nekretnina te kod hotelskih lanaca;

Retro-fransiza - se odnosi na lokaciju koju je
davatelj posjedovao i koja nikada do sada nije
davana u fransizu;

Re-fransiza - se odnosi na lokaciju koju je
prije vodio primatelj, ali ju je potom preuzeo
davatelj fransize zbog odredenih razloga;
Fransiza razvoja podrucja - kod koje
davatelj fransize daje primatelju teritorij na
kojem se primatelj fransize obvezuje aktivirati
dogovoreni broj lokacija u odredenom
vremenskom razdoblju definiranom ugovorom;
Master fransiza - kod koje davatelj fransize
prodaje master primatelju fransize teritorij na
kojem se master — fransizer obvezuje otvoriti
odredeni broj lokacija prema dogovorenoj
dinamici. Za razliku od razvoja podrudja,
master - fransizer ima mogucnost otvaranja
lokacija ili samostalno ili ih prodavati trecoj
strani (pod-fransizerima). Pod-fransizeri
potpisuju ugovor o fransizi jedne lokacije
prema uvjetima koji su Cesto odredeni od
strane davatelja.

Koliko je rasireno fransizno poslovanje - u svijetu, Europi

i Hrvatskoj?

Prema istrazivanju ,,Franchising in the Economy’
koje je provela International Franchising
Association (IFA) tijekom 2007. godine u SAD-u
vise od 45% maloprodaje odvija se kroz fransize,
fransize direktno zaposljavaju vise od 8 milijuna
ljudi, a oko 19 milijuna indirektno, svakih 8

l

minuta se otvori nova fransizna lokacija u SAD,

i otprilike jedna od 12 maloprodajnih lokacija je
franizna lokacija.

Prema podacima European Franchise Federation
(EFF), u Europi tijekom 2003. godine poslovalo

je oko 9000 davatelja fransize na preko



100.000 lokacija. Ostvareni godisnji promet
iznosio je oko 145 milijardi EURa, a fransizno
poslovanje zaposljava oko 2,5 milijuna ljudi.

U odnosu na zemlje u tranziciji Hrvatska se,
prema podacima o fransiznom poslovanju
nalazi u u sredini. Na vrhu po broju davatelja
fransize medu tranzicijskim zemljama je
Poljska s 565 davatelja, slijedi Rusija s oko
485 davatelja, te Madarska koja ima oko
340 fransiznih lanaca, od kojih 50 posto
domacih. Nakon Madarske je Hrvatska koja
trenutno ima oko 170 fransiznih sistema, iza
slijede Cetka s oko 150 fransiza, Slovenija

s oko 110, te Bosna i Hercegovina, Srbija,
Crna gora i Makedonija.

Prema podacima Hrvatske udruge za
fransizno poslovanje (www.fip.com.hr)

u Hrvatskoj oko 170 fransiznih sistema
trenutno posluje na oko 950 fransiznih
lokacija s oko 16500 zaposlenih. Od
ukupnog broja fransiza na hrvatskom
trzistu oko 35 fransiznih sistema je
hrvatskog porijekla. Medu najpoznatijim
domacdim fransiznim sistemima su,
izmedu ostalih, Body Creator, Bio&Bio,
Surf'n’Fries, Chill Frozen Yoghurt, San
Francisco Coffee House. Medu fransizama,
najzastupljenije su fransize modnih marki,
zatim slijede fransize restorana i brze
hrane te rent-a-car fransize.

O cemu je potrebno voditi racuna prilikom kupovine

fransize?

Prilikom kupovine fransize potrebno je voditi

racuna o sljede¢em:

* iznosu inicijalne pristojbe koja se placa
davatelju fransize;

* visini potrebnih inicijalnih sredstava da bi
se fransizna jedinica stavila u funkciju;

e iskustvu davatelja fransize u poslu za koji
daje fransizu;

¢ uslugama koje davatelj fransize osigurava
korisniku fransize na pocetku i tijekom
trajanja fransiznog odnosa;

* zadovoljstvu trenutnih korisnika fransize davateljem
fransize i svojim poloZajem unutar fransizne mreze;

* opcoj stabilnosti djelatnosti u kojoj
davatelj fransize posluje;

* financijskoj snazi davatelja fransize i
fransiznog sistema u cjelini;

* uvjetima pod kojim se fransizni odnos
moze raskinuti ili obnoviti.

Preporuca se angaziranje fransiznog savjetnika i
odvjetnika koji ¢e analizirati ugovor. Narocito je
vazno angaZzirati odvjetnika koji razumije franizno
poslovanie, posebice zakone protiv monopola,
zakone o zastiti intelektualnog vlasnistva, fransizna
pravila te ostale primjenjive drzavne zakone.

Kakvi odnosi vladaju unutar fransize?

Tri su moguca odnosa izmedu korisnika i
davatelja fransize:

* partnerstvo,

* roditeljstvo,

e diktatura / tiranija.

U fransiznom odnosu, davatelj i primatelj su
na odredeni nacin partneri. Oba sudionika
imaju svoje uloge u fransiznom odnosu.

U partnerskom odnosu unutar fransize

samo jedan partner donosi odluke vezane

uz sistem i to je davatelj fransize. Osnova
partnerskog odnosa je u tome $to davatel]
osigurava sistem poslovanja, a primatelji
osiguravaju kapital i radnu snagu. U razvijenim
fransiznim sistemima, partneri raspravljaju

o pojedina¢nim problemima u fransiznom
odnosu jedan-na-jedan i zajednicki - preko
fransiznih savjetodavnih vijeca.

U fransizama je moguce uspostaviti i roditeljski

odnos jer davatelji fransize primateljima
osiguravaju rano vodstvo neophodno za

rast primatelja. Oni osiguravaju i podrsku

u vidu pruzanja obuke na pocetku rada
primatelja te nude razne mehanizme potpore
ukoliko se primatelji nadu pred problemima
u poslovanju. Davatelji su nepresusan izvor
savjeta i ideja koje mogu pomodi primatelju u
trenucima kada njegovo poslovanje zapocinje.
Kona¢no, odnos unutar fransize se moze
opisati kao diktatorski. Kako bi odrZzao
konzistentnost diljem sistema, davatel]

mora donijeti odluke o tome kako provoditi
poslovanje globalno i kako se ponasati prema
kupcima. Oko ovih odluka nema rasprave jer
se u protivnom gubi konzistentnost sistema.
Vedina fransiznih sistema zasnovana je na
partnerskom odnosu izmedu davatelja i
primatelja fransize jer i jednoj i drugoj strani
Zelja je uspjeti.

Kako je regulirana fransiza u hrvatskom pravnom

sustavu?

Zakonom o trgovini (NN 11/1996) prvi put
je u hrvatski pravni sustav ugraden Ugovor
o fransizi. Unatoc¢ tome, Ugovor o fransizi
je nepotpuno ureden zbog cega je pojedine
elemente ovog ugovora ustanovila poslovna

praksa. Ovo nije samo hrvatski slucaj, fransizni
ugovor nije zakonodavno reguliran niti u vedini
drugih pravnih sustava.

Prema odredbama ¢lanka 21. Zakona o
trgovini' iz 1996. godine definiralo se sto



se ustupa Ugovorom o fransizi, medutim u
Zakonu se ne opisuje sto je fransiza, kao niti koji
su bitni sastojci ugovora o fransizi. Izmjenama
Zakona o trgovini (NN 87/2008) prethodno
navedeni ¢lanak je izbrisan i pojam Ugovora

o fransizi se vise ne nalazi u Zakonu te samim
time se vise u hrvatskom zakonodavstvu ne
spominje fransizni poslovni model.

Ugovor o fransizi takoder nije u potpunosti
definiran, samim time trgovacki sudovi i
odvjetnici koriste Europski eticki kodeks o
fransiznom poslovanju kao temelj i smjernicu
za sklapanje i raskidanje fransiznih ugovora.
Ugovor o fransizi je ugovor o poslovnoj suradniji
izmedu davatelja i primatelja fransize te je
sklopljen pod pretpostavkom da nece biti

podreden nekom nacionalnom zakonu nego
odredbama samog ugovora te pravnim nacelima
koja su prihvacena u medunarodnoj trgovini.
Ugovor o fransizi je autonoman pravni posao u
vecini europskih zemalja, iako nema konkretnih
propisa u zakonodavstvima pojedinih zemalja
kojima se posebno ureduje ovaj ugovor. Ugovor
o fransizi usporeduje se zbog sli¢nosti sadrzaja

s ugovorom o kupoprodaiji, ortakluku, djelu,
posredovanju, licenci, consultingu, inZenjeringu,
kooperaciji, trgovackoj koncesiiji, distribuciji

i sl. lako postoje slicnosti s navedenim
ugovorima, ugovor o fransizi je ugovor

svoje vrste zbog specificne povezanosti ve¢
poznatih elemenata ugovora, a time i nove
ekonomske svrhe ovog ugovora.

Ukoliko sam zainteresiran(a) za kupovinu fransize -
odakle krenuti i kome se obratiti za pomoc?

Trebali bi kontaktirati davatelja fransize
direktno i “pametno kupovati”. Pametno
kupovanje zahtijeva da odredite koliko moZete
investirati i gdje ¢ete naci potrebna financijska
sredstva. PaZljivo istraZivanje prije kupovine
fransize takoder zahtijeva razumijevanje
ponude za sklapanje fransiznog ugovora koju

svaki fran3izni sistem ima. Trebate istraziti od
Cega se sastoji fransizni odnos. Na primjer,
raspitati se o edukaciji i osiguranoj podrsci,
pomodi prilikom pronalaska i uredivanja
lokacije, te izvora inventara i zaliha. Trebali
biste istraziti rast davatelja fransize i izglede
buduceg rasta djelatnosti. Takoder, trebali

biste traziti pomo¢ profesionalaca i poslovnih
ljudi koje postujete. Za informaciju o
dostupnim fransizama na trzistu Republike

Hrvatske mozZete se obratiti Centru za fransizu
Centra za poduzetnistvo Osijek na
www.fransiza.hr ili na info@fransiza.hr.

Kolika je veli¢ina investicije potrebna za kupovinu

fransize?

Veli¢ine investicija se znacajno razliku i ovisne
su o djelatnosti i vrsti poslovanja. Ukupni

inicijalni troskovi se kre¢u od manje od 10.000

EUR pa do vise od 1.000.000 EUR, ovisno o

izabranoj fransizi te o tome da li je potrebno
posjedovati nekretninu za pokretanje
poslovanja ili ju je moguce i iznajmiti.

U kojim djelatnostima je moguce primijeniti fransizni

oblik poslovanja’

Skoro svaki poslovni oblik moze se organizirati
kao fransiza. lako je, prvenstveno zahvaljujudi
McDonald’s-u i njegovom primjeru uspjesno
primjenjenog koncepta fransiznog poslovanja
prva asocijacija na fransizno poslovanje «brza
hrana» i ugostiteljska djelatnost, fransiza

je primjenjiva u izuzetno Sirokom spektru
djelatnosti. Usluge printanja i kopiranja,
agencije za promet nekretninama, turisticke
agencije i hoteli samo su neke od 75 razlicitih

djelatnosti u kojima se uspjesno primjenjuje
fransizni koncept. S obzirom na sve vecu
usmjerenost suvremenih poslovnih aktivnosti
na usluzni sektor, predvida se da ¢e i podrucja
rasta fransiznog poslovanja pratiti te trendove
te da ¢e usluge poput popravaka u ku¢ama i
Ciscenja, ali i knjigovodstvenih usluga, usluga
zaposljavanja te edukacije biti potencijalno
najinteresantnija podrucja ulaganja za nove
primatelje fransiza.

' Odredba ¢lanka 21. Zakona o trgovini glasila je: “Ugovorom o fransizi davatelj fransize-proizvodac, specijalizirani trgovac na veliko i tvrtka
koja je razvila uspjesni oblik usluznog poslovanja ustupa uz financijsku naknadu primatelju fransize-trgovcu na malo ili tvrtki usluzne dje-
latnosti, pravo uporabe fransize radi prodaje odredenih vrsta robe i/ili usluga.” (NN 11/1996) Prema Prazetina, R. (2006), Ugovor o franc-
hisingu, Racunovodstvo i financije, br. 5., str. 115-120.; i Gorenc, V. (2001), Ugovori o zakupu (najmu) ugostiteljskog objekta, zastupanju
izmedu hotelskog zastupnika i hotelijera te fransizingu u podrucju hotelijerstva, Pravo i porezi, br. 11, str. 40-44.



Je li kupovinom fransize garantiran uspjeh poslovanja’

Odgovor je - ne. lako vecina vlasnika fransiza
smatra da je njihova fransiza uspjesna i
vecina primatelja fransize su zadovoljni i
uspjesni poslovni ljudi, postoje slucajevi u
kojima su kupci fransize pretrpjeli financijske
gubitke i nakon odredenog vremena
napustili fransizni sistem. Razlozi za to
mogu biti i na jednoj i na drugoj strani.
Prilikom kupovine fransize budite oprezni
ukoliko Vam neko poduzece «garantira»
profit ili siguran uspjeh. Bez obzira koliko

neki fransizni koncept dobro funkcionirao
na nekom geografskom podrudju ili trzistu,
svako trziste ima svoje specifi¢nosti koje Vi
kao potencijalni primatelj fransize trebate
istraziti te provjeriti da li fransizni koncept
koji razmatrate moze funkcionirati i na
trziStu koje Vi Zelite pokriti. Recept koji
garantira uspjeh sastoji se od nekoliko
sastojaka: kvalitetan poslovni plan,
adekvatno financiranje te naporan rad koji je
preduvjet za uspjeh u svakom poslu.

Zasto za fransizu ne mozemo reci da je pravo

partnerstvo?

Davatelj i primatelj fransize predstavljaju
partnere Ciji je zajednicki cilj uspjeh poslovanja
primatelja fransize. Prihod koji ostvaruje
primatelj fransize izvor je zarade i za primatelja
i za davatelja fransize. Tako davatelj fransize
od ostvarenog prihoda korisnika fransize
ostvaruje pravo na unaprijed dogovoreni
postotak (royalty ili tantijemi), a primatelj
fransize, nakon podmirenja svih svojih obveza
(placa zaposlenika, rezijskih troskova i dr.) ima
pravo na svoju dobit.

Odnos izmedu primatelja i davatelja fransize
nije pravo partnerstvo iz dva razloga:

* Davatelj fransize ostvaruje pravo na postotak
od ostvarenog prihoda primatelja fransize
bez obzira da li primatelj fransize ostvaruje
profit ili ne (Sto znaci da se moze dogoditi
da davatelj franSize ostvari zaradu od
mjesecnog poslovanja primatelja fransize,
a primatelj fransize - ne);

U franSiznom poslovanju uspjeh jedne strane ne
garantira nuzno uspjeh druge strane, $to znadi
da se moze dogoditi da davatelj fransize posluje
uspjesno, a primatelj — ne, $to nije karakteristika
pravog partnerskog odnosa gdje partneri ipak
dijele istu sudbinu.

Kada je poduzele zrelo da postane davatelj fransize?

Postoji nekoliko karakterisika koje poduzece
treba zadovoljiti kako bi bilo sposobno postati
davatelj fransize:

* Posjedovanje jednostavnog sistema
poslovanja kojeg je moguce na nekoga
prenijeti i osposobiti ga za uspjeSno vodenje
poslovanja na nekoj drugoj lokaciji;

* Poslovanje mora biti profitabilno, na nacin
da generirani profit ostavlja dovoljno
prostora za daljni razvoj i unapredenje
poslovanja i primatelja i davatelja fransize;

* Poslovni model koji se fransizira mora se
modi razraditi u niz strukturiranih procedura
i pravila poslovanja kojih ¢e se primatel]
fransize mod¢i pridrzavati;

* Fransiza mora biti financijski dostupna — iako
postoje fransizne ponude koje prelaze iznose
od 1.000.000 EURa potrebnih ulaganja, na
podrucju Hrvatske najvedi interes prisutan je
za fransize Cija se ulaganja mogu svesti na
20.000 - 50.000 EURa;

* Davatelj fransize mora imati kapacitet
za mentoriranje primatelja fransize sto
je izuzetno bitno tijekom postavljanja
primatelja fransize ,,na vlastite noge”, ali i
dalje, tijekom poslovanja, davatelji fransize
pruzaju podrsku u podrucju racunovodstva,
promocije, odnosima sa zaposlenicima,
nabavi, upravljanju zalihama i sl.

Ne predstavlja li karakteristika “jednakog izgleda” svih
fransiznih lokacija nedostatak? Ne Zele li potrosaci

raznolikost?

Sve vise mobilni potrosaci cijene provjerenu
kvalitetu proizvoda i usluga koje im nude
fransizne lokacije poznatih brand-ova. Danas,
bez obzira gdje se ljudi nalaze, ocekuju i

Zele jednaku kvalitetu, i to je razlog zasto se
potro3aci Cesto zaustavljaju na fransiznim
lokacijama. Moguc¢nost lakog prepoznavanja

fransizne trgovine, restorana ili hotela od
neovisnih garantira potrosacu da nece biti
iznenadenja ili razocaranja. Jednostavno
receno, potrosaci znaju sto ocekuju i to im se
svida, narocito kada nemaju puno vremena
za donosenje odluke o kupovini, $to je, u
vremenu u kojem Zivimo, sve Ces¢i slucaj.



Na koja pitanja davatelj fransize treba znati odgovor?

Jedna od faza u procesu razmatranja i

analiziranja fransizne ponude podrazumijeva

intervju izmedu davatelja i potencijalnog

primatelja fransize. U nastavku su dana

pitanja na koja bi davatelj fransize trebao

znati odgovore:

* Kako odabirete primatelje fransize?

* Koji strateski plan rasta zelite posti¢i preko
fransize?

e Pomazete li primateljima fransize da
postanu vlasnici vise lokacija?

» Sto se dogada kada primatelj fransize ne
ostvaruje profit?

» Sto se dogada ako primatelj fransize kasni
s otvaranjem lokacije?

» Sto ¢e se dogoditi ukoliko primatelj
fransize nije u mogu¢nosti na vrijeme
isplatiti royalty (tantijeme)?

* Tko je Vas najbolji primatelj fransize i zasto?

Gdje se mogu pronaci dodatne informacije o

fransiznom poslovanju?

* Internet stranice
Centar za fransizu Centra za poduzetnistvo
Osijek —
www.fransiza.hr
Hrvatska udruga za fransizu —
www.fip.com.hr
Europska fransizna federacija —
www.eff-franchise.com
International Franchise Association —
www.franchise.org

¢ Internet trazilice
Franchise Help - www.franchisehelp.com/
Franchise Seek - www.franchiseek.com/

* Najpoznatiji sajmovi fransize
Pariz - www.franchiseparis.com
Atena - www.kemexpo.gr/expo profil_en.php
London - www.thefranchiseshow.co.uk/
Washington — www.ifeinfo.com

ETICKI KODEKS

EUROPSKE FRANSIZNE FEDERACIJE

(www.eff-franchise.com)

NAJVAZNIJE ODREDBE, PREMA ODABIRU | TUI\{IACVENJU FRANSIZNIH SAVJETNIKA
CENTRA ZA FRANSIZU CENTRA ZA PODUZETNISTVO OSUEK

Ovaj Europski eticki kodeks je najnovija

verzija Kodeksa koji je Europska fransizna
federacija (EFF) sastavila 1972. godine. Svaka
je nacionalna udruga ili federacija ¢lanica EFF
sudjelovala u njegovu sastavljanju i obvezala
se osigurati njegovu promociju, tumacenje

i prilagodbu u vlastitoj zemlji. Predlozene
prilagodbe udruga ¢lanica mogu biti dodaci
osnovnom Kodeksu bez njegova mijenjanja,
te moraju biti odobreni od strane tijela uprave
EFF prije nego se provedu. Kodeks je sastavljen
s namjerom da posluzi kao prakticni zbir
osnovnih odredaba ispravnog ponadanja ljudi
koji se bave fransiznim poslovanjem u Europi.

1. DEFINICIJA FRANSIZNOG POSLOVANJA

Fransizno poslovanje je sistem trgovanja
dobrima / uslugama i/ili tehnologijom, koje
se bazira na bliskoj i stalnoj suradnji pravno
i financijski samostalnih poduzeca vlasnika
fransize — davatelja fransize i pojedinacnih
korisnika fransize — primatelja fransize gdje
vlasnik garantira svojim korisnicima pravo

i namece obavezu vodenja poslovanja u
skladu s fransiznim konceptom.

Pravo omogucuje i obavezuje primatelje
fransize, u zamjenu za direktnu ili indirektnu
financijsku pomo¢, da koriste zasti¢eno

ime davatelja fransize za proizvod ili uslugu,
know-how, poslovne i tehnoloske metode,
sistem procedura i druga prava na proizvodno
ili intelektualno vlasnistvo, uz stalno pruzanje
komercijalne i tehnoloske pomodi, unutar

okvira i na vremenski rok odreden u pismenoj
formi fransiznog ugovora koji se zakljucuje
izmedu stranaka u ovu svrhu.

2. OSNOVNA NACELA

2.1. Davatelj fransize je pokretac fransizne
mreze koja se sastoji od njegove fransize i
individualnih primatelja fransize kojima je
davatelj fransize dugorocni skrbnik.

2.2. Obveze davatelja fransize:

Davatelj fransize

* uspjesno upravlja poslovnim konceptom
tijekom odredenog vremena i u barem
jednoj probnoj (pilot) jedinici prije stvaranja
vlastite fransizne mreze;

* je vlasnik ili ima pravno pravo koristenja
imena fransizne mreze, znakova i drugih
elemenata identifikacije;

* pruza individualnom primatelju fransize pocetnu
obuku i trajnu komercijalnu i/li tehnicku pomod
tiiekom trajanja citavog ugovora.

2.3. Obveze individualnog primatelja fransize

Primatelj fransize treba:

* uloziti najve¢e moguce napore u cilju rasta
fransiznog poslovanja i ouvanja zajednickog
identiteta i reputacije fransizne mreze;

* dostaviti davatelju fransize podatke o
poslovanju u cilju olaksavanja prosudbe o
poslovanju i financijske izvode neophodne
za ucinkovit nadzor nad poslovanjem i isto
tako omogucditi davatelju fransize i/ili njegovim



posrednicima pristup svojim poslovnim
prostorima i knjigovodstvenoj arhivi na zahtjev
davatelja fransize i u razumno vrijeme;

* nece odavati trecim strankama znanje
(know-how) davatelja fransize tijekom trajanja
ugovora kao ni nakon isteka ugovora.

2.4 Trajne obveze obaju stranaka:

Stranke Ce biti postene u medusobnom
ophodenju. Davatelj fransize ¢e dati pismenu
obavijest individualnom primatelju fransize

o svakom kr3enju ugovornih obveza i gdje je
to moguce, omogucit ¢e razumni vremenski
rok za ispravljanje uzroka krsenja ugovora.
Stranke Ce rjedavati prituzbe i sporove u dobroj
vjeri i dobronamjerno putem pravedne i
razumne izravne komunikacije i pregovora.

3. ANGAZIRANJE, REKLAMA |
POKAZIVANJE MATERIJALA

3.1 Promocija za angaziranje individualnih
primatelja fransize bit ¢e nedvosmislena i
nece sadrzavati obmanjujuce izjave.

3.2 Svi reklamni i promotivni materijali koji se
izravno ili neizravno odnose na potencijalne
buduce rezultate, brojke ili zaradu koju
individualni primatelji fransiza mogu ocekivati
bit ¢e objektivni i nece biti obmanjujudi.

3.3 Kako bi se pruzile kompletne
informacije individualnim primateljima
fransiza, prije potpisivanja bilo kakve
obvezujuce dokumentacije, prethodno

¢e im biti prezentirana kopija vazeceg

Etickog koda, kao i potpuni i toc¢ni prikaz
svih materijala s informacijama o buduc¢em
fransiznom odnosu u razumnom roku prije
potpisivanja obvezuju¢ih dokumenata.

3.4 Ako davatelj fransize ocekuje od

kandidata za primatelja fransize potpisivanje

predugovora, postovat e se sljedeca nacela:

* prije potpisivanja bilo kakvog predugovora,
kandidat za primatelja fransize dobit ¢e
pismene informacije o njezinoj svrsi i o bilo
kakvoj odsteti koju bi mogao biti obvezan
platiti davatelju fransize u svrhu pokrivanja
njegovih stvarnih troskova ucinjenih
tijekom i u odnosu na predugovornu
fazu; ako je ugovor proveden, spomenutu
odstetu refundirat ¢e davatelj fransize ili ¢e
je oduzeti od moguce pocetne pristojbe
koju placa primatelj fransize;

* predugovor ¢e definirati trajanje i

sadrzavati odredbu o raskidanju;

davatelj fran3ize moZze nametnuti odredbe o

izbjegavanju konkurencije ¥ili tajnosti da bi

zastitio svoje znanje (know-how) i identitet.

4. ODABIR INDIVIDUALNIH PRIMATELJA
FRANSIZE

Davatelj fransize treba odabrati i prihvatiti
kao individualne primatelje fransize samo
one za koje se, nakon razumne provjere, ¢ini
da posjeduju osnovne vjestine, obrazovanije,
osobne kvalitete i financijske resurse koji su
dovoljni za vodenje fransiznog posla.

5. FRANSIZNI UGOVOR

5.1 Fransizni ugovor bit ¢e pripremljen u
skladu s nacionalnim zakonima, zakonima
Europske zajednice i ovim Etickim kodom i
njegovim dijelovima.

5.2 Ugovor ¢e odrazavati interese clanova
fransizne mreze u zastiti industrijskog i
intelektualnog prava vlasnistva davatelja
fransize i u odrzavanju zajednickog identiteta
i reputacije fransizne mreze. Sve ugovore |
sve ugovorne dogovore u vezi s fransiznim
odnosom napisat ce ili prevesti ovlasteni
tumac na sluzbenom jeziku zemlje u kojoj
djeluje primatelj franize, a potpisani ugovori
odmah ¢e biti predani primatelju fransize.

5.3 Fransizni ugovor razlozit ¢e bez
dvosmislenosti obveze i duznosti ugovornih
strana i druge materijalne uvjete odnosa.

5.4 Osnovne odredbe ugovora bit e sljedece:

* prava koja stjece davatelj fransize,

* prava koja stjece primatelj fransize,

* robe i/ili usluge koje ¢e biti pruzene
primatelju fransize,

* obveze davatelja fransize,

* obveze primatelja fransize,

* uvjeti placanja za davatelja fransize,

* trajanje ugovora koje ce biti dovoljno
dugacko da omogudi individualnim
primateljima fransize amortizaciju
pocetnih ulaganja specifi¢nih za fransizu,

* temelje za obnavljanje ugovora,

* uvjeti pod kojima davatelj fransize moze

prodati ili transfeirati fransSizno poslovanje i
moguce pravo prvokupa primatelja fransize
u tom smislu,

odredbe koje se odnose na koristenje

specificnih znakova, imena, oznake,

trgovackog znaka, logotipa ili drugih
specificnih znakova identifikacije davatelja
fransize od strane primatelja fransize,

* pravo davatelja fransize na prilagodbu
fransiznog sustava novim ili promijenjenim
metodama,

* odredbe za raskid ugovora,

odredbe za promptno predavanje sve

materijalne i nematerijalne imovine koja

pripada davatelju fransize ili drugom
vlasniku nakon raskida fransiznog ugovora.

6. ETICK! KOD | GLAVNI SUSTAV
FRANSIZE

Ovaj Eticki kod primjenjuje se na odnos
izmedu davatelja franSize i primatelja
fransize i jednako na odnos izmedu master
primatelja fransize i njegovih pojedinih
primatelja fransize. Ne primjenjuje se na
odnos izmedu davatelja fransize i njegovih
master primatelja fransize.



ODABRANE PONUDE HRVATSKIH
DAVATELJA FRANSIZE

BIO&BIO

Bio&bio je prvi hrvatski lanac trgovina
prirodnih proizvoda koji svoju formulu
uspjeha temelji na spoju entuzijazma,
znanja, ponude prepoznatljive na trzistu,
strucne usluge s logistickom podrskom i
prvoj poziciji u lancu nabave organskih
proizvoda. Cjelokupno poslovanje temelji
se i dosljedno razvija na visokim kriterijima
kvalitete i fair-trade principu poslovanja.
Pristupanjem u lanac bio&bio trgovina
primatelj fransize dobiva iskusane metode
poslovanja kojima bio&bio postize
iznimnu prihvacenost i prepoznatljivost na
hrvatskom trzistu prirodnih proizvoda.
Vise informacija: www.biovega.hr
Kontakt: Zana Hinek,

e-mail: zana@biovega.hr

BODY CREATOR

Body Creator je hrvatski fransizni lanac
centara za korekciju Zenske figure i
mrsavljenje. Osnovan je 2001. godine |

nudi tretmane lokaliziranog mrsavljenja

na bazi termo slim ucinka koji se u svijetu
uspjesno koristi ve¢ 30 godina. Zahvaljujudi
visegodisnjem iskustvu u tom podrudju, Body
Creator razvija i primjenjuje najmoderniji i
najpotpuniji sustav korekcije Zenske figure

i mrsavljenja, koji daje iznimne rezultate -
estetske za klijente te financijske za primatelje
fransize. Body Creator zainteresiran je za
pronalazak novih korisnika fransize u svim
dijelovima Hrvatske.
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Vise informacija: www.bodycreator.com
Kontakt: Ljiljana Kukec,
e-mail: info@bodycreator.com

SURF ‘N’ FRIES

Surf 'n’ Fries je trenutno najbrze rastudi
fransizni lanac “pommes frites” barova

u Hrvatskoj. Ovaj lanac, specijaliziran za
proizvode od krumpira, trazi partnere u
vedim gradovima te turistickim mjestima.
Surf Zzn' Fries nastao je na ideji koja je
tijekom 70-ih i 80-ih godina egzistirala

u Rijeci punih 20 godina i postala
tradicionalno mjesto konzumiranja
“pommes frites-a”. Koncept je inoviran
na temelju iskustva Citavog tima
strucnjaka, uvazavajudi svjetske trendove
u konzumaciji brze prehrane te lokalne
specifi¢nosti trzista. Jedinstvenost ponude
predstavljaju przeni krumpiric¢i posluzeni
u patentiranoj ambalaZi s posebno
proizvedenim zacinima i umacima koji su
pazljivim odabirom posluzeni kao dodatak.
Vise informacija: www.snf.com.hr
Kontakt: Andrija Colak,

e-mail: andrija@snf.com.hr

SAN FRANCISCO COFFEE HOUSE - SFCH

San Francisco Coffee House je prvi americki
coffee house u Hrvatskoj. Jedinstveno
mjesto u kojem mozete uzivati u izvornom
ambijentu ovog americkog grada od samih
pocetaka postojanja dobilo je izuzetno

dobre ocjene posjetitelja i neuobicajeno
veliku paznju medija, a u lokalu se trazi
stolica vise. San Francisco Coffee House,
kao davatelj fransize, traZi nove korisnike
fransize na podrucju Hrvatske koji bi
pozicionirali SHCH u svojim gradovima: u
trgovackim pjesackim zonama, centrima
grada, shopping-centrima i na drugim
frekventnim lokacijama. Nude se Cetiri
fransizna modela: Beginner, Standard,
Professional i World Class.

Vise informacija: www.sfch.hr

Kontakt: Denis Tensek,

e-mail: denistensek@sfch.hr

CHILL FROZEN YOGHURT

Chill frozen yogurt, nudi licencu za rad sa
zamrznutim jogurtom - odnosno sladoledom
koji ne deblja, i koji je trenutno najvedi
hit diljem svijeta. Davatelj fransize nudi
kompletnu podrsku po pitanju uredenja
lokala, receptura i - ono najvaznije -
ekskluzivno pravo na smrznuti jogurt od
najprodavanijeg proizvodaca na svijetu.
Vise informacija: www.chill.com.hr
Kontakt: Andrija Colak,

e-mail: info@chill.com.hr

Kontakt informacije:

CENTAR ZA FRANSIZU

CENTRA ZA PODUZETNISTVO OSHEK
J.J.Strossmayera 341

31 000 Osijek

Telefon: 031/283-820

Fax: 031/284-329

www.fransiza.hr
e-mail: info@fransiza.hr

Kontakt osobe:
doc.dr.sc. Mirela Alpeza

mr.sc. Aleksandar Erceg

Osijek, rujan 2012.
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