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UVODNA RAZMATRANJA

Preduzetnicki potencijal u Srbiji nalazi svoje Sanse 50-tih i 60-tih godina proslog veka kada su zapocele trzisne reforme.
Promene u srpskoj privrednoj strukturi vise su bile rezultat neekonomskih faktora nego uticaja preduzetnickog potencijala.
Ucesce velikih socijalistickih preduzeca, kao i marginalizovanje privatnog sektora nisu stvorili odgovarajuée uslove za
intenzivnije delovanje preduzetniStva. Osamdesetih godina vidimo da preduzetni¢ki potencijal intenzivira pozitivne
procese u ekonomskoj sferi. Ova pozitivna deSavanja su zaustavljena dezintegracijom jugoslovenske federacije, mada se
kurs trzi$nih reformi i pored toga zadrzao u Srbiji.

Usled ostrih ekonomskih sankcija koje su nametnute Srbiji, doslo je do zastoja u prestruktuiranju privrede, dok se
preduzetniStvo i dalje razvijalo sa izvesnim devijacijama. Analizirajuci preduzetnistvo u razvijenim trzi$nim privredama
uoci¢emo potrebu institucionalne podrske razvoju preduzetni¢kog potencijala u Srbiji.

Takode, koriste¢i iskustva iz pojedinih postsocijalistickih zemalja u tranziciji, mogao se ubrzati proces svojinske
transformacije, Sto bi kao rezultat imalo efikasnije prestruktuiranje privrede uz delovanje preduzetnicke ekonomije.
Preduzetnicki potencijal u Srbiji, koji je uslovljen fluktuiraju¢im ekonomskim ambijentom, treba da primeni proverene
metode u cilju daljeg privrednog razvoja.

Dvadesetprvi vek, kao vremenska odrednica, u kojem svoje poslovne aktivnosti treba da realizuju buduéi preduzetnici,
karakteriSe veoma nepovoljan privredni ambijent. Tu se pre svega misli na svetsku ekonomsku krizu, koja je uticala da se
odredene privredne aktivnosti uspore, a u pojedinim situacijama i zaustave. U takvoj situaciji razvoj svake zemlje pociva
na njenoj spremnosti da se prilagodi promenama, da ih predvidi i kreira.

Prisutan trend globalizacije i veoma jak uticaj multinacionalnih kompanija ipak ostavlja dovoljno prostora za razvoj
preduzetni$tva, kao posebnog oblika poslovanja koji je u stanju da pruzi snazan pozitivan stimulans privrednom razvoju
svake zemlje. Jedan od nacina razvoja preduzetnickih aktivnosti, koji predstavlja posebno atraktivan nacin zapocinjanja
poslovnih poduhvata u zemljama sa niskim stepenom razvijenosti preduzetniStva, svakako je franSizing. FranSizing nudi
preduzetnicima Sansu i otvara vrata za ulazak na trziSte, pomaZe u pocetnim fazama preduzetnickog poduhvata, koje su
svakako najrizi¢nije u razvoju preduzeca uopste.

U svojoj sustini franSizing pruza moguénost preduzetnicima sa nedovoljnim iskustvom da zapocnu sopstveni
preduzetnicki poduhvat i tokom vremena steknu zavidnu trzi$nu poziciju. Novi preduzetnici obavljaju svoju delatnost pod
okriljem davaoca fransize, sa pravom kori$¢enja njihovog razradenog poslovnog sistema, a samim tim uz manje rizike.

FranSiza, kao specifican model poslovanja, u velikoj je ekspanziji u svetu. llustracije radi, samo je u SAD-u oko 11
miliona zaposlenih u fransiznim firmama, naspram Srbije, gde ovaj model poslovanja jos nije dovoljno prihvacen, pre
svega zbog posedovanja nedovoljnog znanja o fransizingu.



1. METODOLOSKE OSNOVE ISTRAZIVANJA

1.1 PREDMET I CILJ ISTRAZIVANJA

FranSiza predstavlja ugovorni oblik vertikalnog marketing sistema u kanalu distribucije. Metod trzisSne
ekspanzije jednog privrednog subjekta (davalac fransize) koji se zasniva na distribuciji proizvoda/usluga kroz
izgradenu mrezu kooperativnih odnosa sa drugim pravno nezavisnim privrednim subjektom (korisnik fransize)
koji posluje pod njegovom robnom/usluznom markom, pri ¢emu davalac obezbeduje stalnu podrSku i vrsi
kontrolu, uz naplatu ugovorene naknade za licencirana prava.

Etimoloski posmatrano re¢ franziza vuce korene od francuske reci franchise koja znaci pravo ili privilegiju.
Definicija pravo da jedan privredni subjekt (korisnik franSize) prodaje proizvode/usluge drugog privrednog
subjekta (davalac fransSize) koristeéi se njegovom robnom/usluznom markom i njegovim iskustvom u odredenoj
delatnosti. Za kori$¢enje navedenog prava, korisnik fransize pla¢a ugovorenu naknadu, a davalac fransize pored
obaveze pruZanja stalne podrske korisniku, zadrzava pravo kontrole primene licenciranog prava.

SAD se smatraju domovinom trgovackih poslova kao $to su joint venture i leasing. U novije vreme razvija se i
nova vrsta pravnih poslova s nazivom fransiza ili ugovor o franSizi, profitabilni 1 racionalni sistem
distribucije robe i organizovanja usluznih delatnosti. Popis poslova koji se u svetu uspe$no vode putem
franSize stalno se $iri jer se pokazalo da je to proveren nacin za uspesnost u poslu, koriste¢i se tudim iskustvima
1 znanjima u vodenju datog posla.

Prema prognozi Medunarodnog udruZenja fransiznog poslovanja, predvidalo se da ¢e do kraja XX veka 50%
maloprodaje obavljati putem franSize. Prognoze su se bazirale na ¢injenici da 90% svih firmi uspeSno posluje
putem franSize, za razliku od poslova koji nisu bazirani na tom principu.

Znacaj i Sirenje franSize je evidentan i u drugim zemljama: Kanadi, zemljama zapadne Evrope, Japanu,
Meksiku, Brazilu, Indoneziji, Maleziji, Poljskoj, Ceskoj i drugima. Oéekuje se da ¢e fransiza, u godinama koje
dolaze, znacajno razvijati u Kini, Rusiji, Pakistanu i Indiji. Prema istraZivanju Medunarodne asocijacije za
fransizing, najvec¢i je broj kompanija ¢iji se prihodi od fransizinga krecu u rasponu od 5-20 miliona $ (31 %
anketiranih). Ove kompanije za razvoj franSizinga izdvajaju 3% prihoda, dok kompanije ¢iji godisSnji prihod
iznosi ispod 2 miliona $ za istu namenu izdvajaju 11,8% prihoda.

Sledece u ¢emu se ogleda znacaj franSize je u tome Sto omogucuje formiranje velikog broja poslovnih jedinica u
relativno kratkom vremenu. Kapital i najve¢i deo rada potreban za otvaranje i razvoj poslovne jedinice
obezbeduje fransizant. O bilo kojoj aktivnosti, koja se daje u franSizu, pocetni rast sistema i kasniji procesi
upravljanja kupcima su kriti¢ni faktori za dugoro¢ni uspeh 1 profitabilnost. Da bi se ovo postiglo, potrebno je
imati tehnologiju 1 operativnu infrastrukturu koja omogucuje da se prodaje jo§ viSe, optimizuje proces i
unapredi satisfakcija kupca.

Bez obzira da li se radi o malom franSizeru, koji zeli da postane veliki, ili o velikoj franSizing organizaciji, da
bi se bilo profitabilno preduzece 1 obezbedio rast potrebno je biti dovoljno vest i koristiti one aplikacije sa
kojima se moze uraditi viSe sa manje angazovanja. FranSizing poslovanje kao nacin identifikacije razvojnih



projekata za nove preduzetnike 1 njihovu lakSu, brzu 1 sigurniju promociju na trziStu trebalo bi iskoristiti 1 u
nas$im prilikama.

Poslovi na bazi franSizinga su poznati i u ostalim privredama zemalja u tranziciji. Dovoljno je spomenuti hotele
Intercontinental i Sheraton, Rent-a-car poslove, kreditne kartice Diners Club, American, da bi se shvatila
neophodnost takve vrste poslovanja, odnosno preduzetnickih programa. FranSizing poslovanje nije specifican
ve¢ opsti trend poslovanja u razvoju malih i srednjih preduzeca. Potrebno je napomenuti da je bez sistemskog i
zakonski precizno definisanog i sankcionisanog pristupa, ovakva vrsta poslovanja ulazila i u privrede zemalja u
tranziciji logikom uspesnog stvaranja preduzeca, koja ¢e uspesno da posluju.

Dosadasnja iskustva koja imamo u Srbiji pokazuju pozitivne rezultate, ali se ukupno stanje ne moze pozitivno
oceniti jer ponudeni model poslovanja nije u potpunosti iskoristen. Ako posmatramo SAD i Kanadu, te sve vise
1 Nemacku, Francusku i Veliku Britaniju, u kojima se na ovakav nacin proizvodnja i plasman roba i usluga
realizuju putem fransizinga, mozemo slobodno zakljuditi da i je kod nas moguce u razumnom roku zakljuciti
veliki broj ugovora sa poznatim svetskim kompanijama, ¢ime bi se stvorili uslovi za uposljavanje znacajnog
broja nezaposlenih gradana. U tom smislu je vaZno da se obezbede povoljni uslovi za razvoj franSiznih poslova.
Nuzna je institucionalna konzistentnost i stabilnost, smanjenje rizika ulaganja u privredi, a koje bi moglo imati
politicko i pravno znacenje. Veoma je vazno da se u vreme privrednih teskoc¢a poc€inju realizovati franSizni
poslovi, §to je rezultat njihove vitalnosti, prilagodljivosti, elasti¢nosti i sposobnosti prihvatanja rizika.

Pojavu svake velike firme, koja je spremna da putem franSiznih poslova $iri svoju mrezu, treba videti kao
priliku za veliki broj malih i srednjih preduzeca. Posmatrano sa preduzetnickog aspekta, to znaci mogucnost za
otvaranje vlastitog posla uz brzi i jednostavniji ulazak na trziSte ponude, smanjen poslovni rizik i primerenu
dobit u poslovanju, kao i brze vreme povrata ulozenog kapitala. Sa stanovista celokupne privede to znaci
stvaranje velikog broja novih preduzeca koja, svako za sebe, ulazu manje, iznose kapitala te samim tim vrse
preraspodelu rizika na veéi broj poslovnih jedinica. Posledica toga je veéa privredna elasti¢nost i istovremeno
ispravljanje strukture privrednih jedinica u pogledu njihove velicine.

FranSizne poslove prati smanjen trzi$ni i1 finansijski rizik, jer ve¢ steCeni ugled firme davaoca franSize, koja
stoji iza njih, uz razvijen marketinski sistem, olakSava njihov prodor na trziste uz veoma mali stepen sopstvenog
ulaganja. Istrazivanja na polju franSizinga i njegove uloge u ekonomskim i druStvenim promenama intenzivirala
su se u poslednjoj deceniji, a ova istrazivanja karakteriSe interdisciplinarni pristup. Aktuelnost ovog rada
mozemo videti u tome Sto treba da dokaze da razvoj franzize donosi kvalitativne promene koje su kljuc¢ne za
privredni i ekonomski razvoj naseg drustva. Kljuéni doprinos je u tome S§to treba da potvrdi da razvoj
franSizinga ima ulogu pokretacke sile ekonomskog razvoja privrede zemlje u tranziciji, kao Sto je Srbija.
Takode, ovo istrazivanja ¢e dati svoj doprinos u sagledavanju uticaja koje ima razvoj franSizinga za privredu
uopste, jer je karakteristika danaSnjeg vremena da se postigne odrziv ekonomski rast, zaposlenost, povecanje
zivotnog standarda.

Privredni razvoj koji se ostvaruje putem ovih aktivnosti, postaje faktor koji vrs$i snazan uticaj na ekonomsku
snagu zemlje, ali ga treba traziti i u duhu odrzivog razvoja (sustainable development). On se ogleda u promeni
sistema obrazovanja, organizaciji rada, promeni profesije i drugom. Razvoj fransizinga, imajuci u vidu iskustva
razvijenih drZava, predstavlja siguran put za povecanje produktivnosti i reSavanja problema razvoja. Na osnovu
sveobuhvatnog posmatranja gore navedenog, moze se zakljuciti, da razvojni programi malih i srednjih
preduzeca, koji su utemeljeni na fransizi, predstavljaju nacin da se lakSe prevazidu povecani politicki, pravni i
privredni rizici, koji su prisutni u privredama zemalja u tranziciji.



Disertacija ima za cilj da motiviSe menadZzment u kompanijama, kao i vlasnike novootvorenih preduzeca da
prihvate franSizing kao strategiju razvoja, a sve u cilju ostvarivanja Sto boljih poslovnih rezultata.

Doktorska disertacija podrazumeva istrazivanje ekonomske opravdanosti ulaganja u franSizno poslovanje.
Odredjivanje ekonomske opravdanosti poslovnih poduhvata obuhvata sagledavanje Citavog niza pokazatelja
koji mogu biti egzaktno merljivi, opisni ili se mogu prikazivati na brojne druge nacine. U savremenom
poslovanju, ekonomska opravdanost obavljanja odredjene poslovne aktivnosti podrazumeva posmatranje
odredjenih ekonomskih pokazatelja u fazi planiranja odredjenog poslovnog poduhvata, kao i u fazama
implementacije, ¢ime se stice uvid u kvalitet (bonitet poslovanja), na osnovu ¢ega se mogu pravovremeno
donositi odgovarajuce odluke.

Fran$izno poslovanje se ekonomski moze procenjivati i vrednovati po viSe osnova, ali je za potrebe istrazivanja
doktorske disertacije odabrano procenjivanje na osnovu tri osnovna ekonomska pokazatelja, koji se smatraju
opste prihvac¢enim u domacoj i svetskoj poslovnoj praksi. Ispitanici (primaoci fransize) u Srbiji ¢e iznositi svoj
stav, podatke i svoja iskustva u kvalitetu sosptvenog poslovanja na osnovu podataka o tri osnovna ekonomska
pokazatelja a to su:

e Vreme povrata ulozenog kapitala
e Stopa akumulativnosti
e (Ocekivana dobit u budu¢em periodu

Osnovu za izradu ove ocene ¢ine neto primici iz ekonomskog toka, a vreme povrata ulaganja definiSe se kao
vreme koje je potrebno da prihodi projekta pokriju sve troskove. Osnovna prednost ove metode su $to stimulise
likvidnost projekta, a osnovni nedostatak $to ne uzima u obzir ukupne efekte koje projekat ostvaruje u svom
veku. Zbog toga Sto se kod ove metode ne koristi tehnika diskontovanja, neki autori je svrstavaju u staticke
metode. Prose¢no vreme povrata ulaganja u Srbiji je 6-7 godina.

Stopa akumulativnosti se izraCunava na osnovu sledec¢eg obrasca:
SA=ND/UU x 100 > 15

1 predstavlja procentualni prinos od ulozenog kapitala. Stopa akumulativnosti zadovoljava ako je veca od
grani¢ne stope akumulativnosti. Grani¢na stopa akumulativnosti zavisi od privredne grane kojoj poslovna
aktivnost pripada, stabilnosti privrede i kreditno-monetarne politike drzave. Grani¢na stopa akumulativnosti u
Srbiji iznosi oko 15%. Sa aspekta primaoca fransize ovaj pokazatelj je od posebnog znacaja jer pokazuje stepen
povrata novca u odnosu na koli¢inu kapitala koja je uloZena u franSizni poduhvat. Ovo je i stoga §to u velikom
broju slu¢ajeva pocetak poslovanja po sistemu fransize Cesto zahteva znacajna finansijska ulaganja u jednom
momentu. Stopa akumulativnosti je u odredenom smislu mera zadovoljstva ispitanika, te njihova procena u
ovom pravcu moze da pruzi dragocen uvid u isplativost franSiznog poslovanja.

Ocekivana dobit je poslednji egzaktni ekonomski pokazatelj koji ¢e biti analiziran istrazivanjem. Dobit u
opsStem slucaju predstavlja razliku izmedu ostvarenih prihoda i rashoda. Realizovana dobit mora biti pozitivna,
jer na taj nacin ukazuje na pozitivan kvalitet poslovanja, ali je visina ostvarene dobiti razli¢ita i moze da vise ili
manje varira po godinama.



1.2 CILJEVI ISTRAZIVANJA

Istrazivanje predlozene doktorske disertacije je usmereno, pre svega, u pravcu odredivanja atraktivnosti
franSiznog poslovanja u Srbiji, Sto se moze utvrditi putem realizacije sledecih istrazivackih ciljeva:

e (Odredivanje osnovnih teorijskih polazista u definisanju franSiznog poslovanja,
e Izbor i tumacenje osnovnih pokazatelja ekonomske opravdanosti i kvaliteta poslovanja koji ¢e biti
obuhvaceni istrazivanjem,

e Definisanje broja primaoca fransize u Srbiji,

e Utvrdivanje oblika fransiznog poslovanja,

e Ispitivanje vrednosti odabranih ekonomskih pokazatelja u istrazivackom uzorku,

e Definisanje stavova primaoca fransize o zadovoljstvu iskazanim vrednostima ekonomskih pokazatelja,

e Predlog mera i aktivnosti za unapredenje broja i kvaliteta poslovanja po sistemu fransize u Srbiji.
Navedeni su osnovni ciljevi istrazivanja, Cije je utvrdivanje pre svega u funkciji nau¢ne opravdanosti
predlozene doktorske disertacije.

1.3 NAUCNA I DRUSTVENA OPRAVDANOST ISTRAZIVANJA

Izabrana tema pokriva interdisciplinarnu strukturu znanja, koja se stice na fakultetu. Ocekivani doprinos
istrazivanja na odabranu temu je u proSirenju polja znanja integrisanom iz viSe naucnih oblasti, a narocito iz
oblasti ekonomskih nauka. Drustvena opravdanost istrazivanja odredena je ¢injenicom da je koncept fransize na
samom pocetku svoje realizacije. Srbija nema ba$ jasno definisnu strategiju razvoja ali za sada i ne postoje
posebno definisana polja za njenu konkretnu realizaciju.

Rezultati istrazivanja mogu pruZiti dragocene informacije o trenutnom stanju u franSizi 1 opravdanosti
prihvatanja ovog koncepta podsticanja privrednog, a samim tim i ekonomskog razvoja Srbije. Poseban doprinos
pruzic¢e sveobuhvatna ekonomska analiza uspeSnosti prihvatanja ovog koncepta, predstavljena kroz poslovanje
kompanija u Srbiji koje su franSizu implementirali u svoje poslovanje.

1.4 METODOLOSKI OKVIR

Uvazavanje prirode i kompleksnosti predmeta istrazivanja i nivoa naucnog saznanja, uslovili su i primenu veceg
broja naucno istrazivackih metoda. Metod modelovanja je koriS¢ena za odredene projekcije u oblasti fransiznog
poslovanja. Statisticki metod je posluzio za klasifikaciju pojava koje su u posrednoj ili neposrednoj vezi sa
fransiznim poslovanjem. Koris¢enje ovog metoda omogucilo mi je sistematizaciju podataka.

Primena istorijsko-komparativnog metoda posluzi¢e za sagledavanje onih okolnosti, koje su poslednjih godina
determinisale okvir franSiznog poslovanja. Od osnovnih metoda su primenjene metode: analize, sinteze,
klasifikacije i generalizacije.



Metoda analize-sinteze, kao jedinstven nau¢ni metod, omoguci¢e potpunije sagledavanje bitnih karakteristika
razvoja fransize poslednjih godina i doprinet potpunijoj identifikaciji uticaja pojedinih faktora.

Od metoda za prikupljanje podataka bi¢e primenjene analiza sadrzaja dokumenata i slobodni usmeni intervjui.
Ovom metodom bice izvrSena analiza (kvalitativna i kvantitativna) ankete, kao i analiza razli¢itih izvora
domace i dostupnih izvora strane literature i drugih dokumenata te analiza sadrzaja iskaza eminentnih
stru¢njaka iz ove oblasti.

1.5 DOPRINOS DISERTACIJE
Doktorska disertacija daje svoj doprinos u tri oblasti: nau¢noj, prakti¢noj i nastavnoj.
a) Naucni doprinos

Doktorska disertacija dala je kriticku analizu teorijskih pravaca koji se primenjuju za objasnjenje franSiznog
poslovanja. Provedenim istrazivanjem vrednovan je uticaj franSiznog poslovanja na poslovni rezultat i rast
organizacija primaoca franSiznog modela, preduzetniStva i privrede uopste. Disertacija doprinosi boljem
razumevanju procesa franSizne inicijacije i projektiranja fransiznog poslovnog modela. Pregledom i analizom
glavnih teorijskih pravaca koji se koriste za objas$njenje fransiznog poslovnog modela, dat je doprinos boljem
razumevanju razloga zbog kojih se preduzetnici odlucuju za upotrebu fransiznog poslovanja te su prikazane tri
perspektive kojima se promatra fransizni poslovni model.

Model pokazuje uticaj koji razni stakeholderi, kao Sto su Srpska franSizna organizacija, centri za franSizu,
finansijske i edukacijske institucije, imaju na povecanje broja korisnika fransiznog poslovnog modela. Srpska
franSizna organizacija treba biti glavni nosilac aktivnosti promovisanja i unapredenja koriS¢enja franSiznog
poslovnog modela u Srbiji. Politike i podrske uticu na provodenje edukacije potencijalnih primalaca te na
jacanje Srpske franSizne organizacije i1 stvaraju potencijal za kreiranje finansijskih proizvoda, posebno
namenjenih uesnicima u franSiznom poslovnom modelu. Osim davanja predloga za kreiranje finansijskih
proizvoda namenjenih korisnicima franSiznog poslovnog modela, Srpska franSizna organizacija treba delovati
na nadlezno ministarstvo radi donoSenja pravne regulative vezane za franSizno poslovanje. Pravna regulativa
sluzi za davanje ,,podrSke* u obliku postavljanja osnovnih okvira unutar kojih ugovor o franSizi treba biti
napravljen. Centri za fransizu treba da, kreiranjem programa za edukaciju i provodenjem edukacije, deluju na
edukacijske ustanove radi sistemskog edukovanja potencijalnih korisnika fransiznog poslovanja, te da daju
povratne informacije nadleZnom ministarstvu. Finansijske ustanove, kreiranjem finansijskih proizvoda
namenjenih korisnicima fran§iznog modela, omogucavaju laksi ulazak u fransizno poslovanje potencijalnim
primaocima franSize. NadleZzno ministarstvo deluje direktno na broj potencijalnih korisnika donoSenjem
vladinih politika i pravne regulative, odnosno programima podrske finansijskim i edukacijskim institucijama.
Tokom vremena model bi trebao rezultirati ve¢im brojem primalaca fransize, ¢ime bi se i uticaj franSiznog
poslovnog modela na srpsku privredu povecéao (broj direktno i indirektno zaposlenih, ostvarena prodaja, itd.).

b) Praktic¢ni

Provedeno empirijsko istrazivanje u sastavu doktorske disertacije jedno je od retkih istrazivanje fransiznog
poslovnog modela u Srbiji a dobijeni rezultati dac¢e bolju osnovu za buduca istrazivanja tog modela iz drugih
perspektiva. Disertacija je pomogla u strukturiranju baze podataka primalaca fransize koja moze biti osnova za
kreiranje baze davalaca fransize. Provedeno istrazivanje moze posluziti kao osnova za izgradnju baze slucajeva
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dobre prakse koji se mogu primeniti u promovisanju fransiznog poslovnog modela kao metode rasta
preduzetnika i na¢ina ulaska u preduzetnistvo.

¢) Nastavni
Doktorska disertacija predstavlja dobru osnovu za pokretanje predmeta ,,Fransizno poslovanje* te za iniciranje
seminara o toj metodi rasta. U saradnji sa centrima za fransizu, fakulteti bi mogli pristupiti izradi baze slu¢ajeva

kao primera dobre prakse koji bi bili koriS¢eni u nastavi kao dobra veza teorije i prakse za studente, kako za one
koji bi radili na izradi slu¢ajeva tako i za one koji bi ih kasnije koristili tokom nastave.

1.6 OSNOVNE POLAZNE PRETPOSTAVKE (HIPOTEZE)

Polaze¢i od definisanog problema i ciljeva istrazivanja, konstruisane su polazne hipoteze. Osnovna istrazivacka

hipoteza: Ekonomski pokazatelji fransiznog poslovanja u Srbiji su pozitivni.
U skladu sa osnovnom, definisano je i Sest sporednih istrazivackih hipoteza:

Prva izvedena istrazivacka hipoteza: Vreme povrata ulozenog kapitala u fransiznom poslovanju u Srbiji je krace
od sedam godina.

Druga izvedena istrazivacka hipoteza: Stopa akumulativnosti u fransiznom poslovanju u Srbiji je veca od 15%

Treca izvedena istrazivacka hipoteza: Dobit u fransiznom poslovanju u Srbiji ima tendenciju rasta.

Cetvrta izvedena istrazivadka hipoteza: Za pokretanje fransiznog poslovanja u Srbiji ne postoji adekvatna
bankarska podrska.

Peta izvedena istrazivaCka hipoteza: Primaoci fransize u Srbiji su u stanju da iz tekuceg poslovanja isplate

naknadu davaocu fransize.

Sesta izvedena istrazivacka hipoteza: Fransizno poslovanje u Srbiji stvara ambijent pogodan za otvaranje novih
radnih mesta.

Tehnologija rada na pripremanju disertacije odvijace se u okviru sledecih faza:

e Upoznavanje sa domacom i svetskom stru¢nom i1 naucnom literaturom iz oblasti fransize i ekonomske
analize podataka.

e Koncipiranje istrazivanja (razrada metodologije istrazivanja, priprema instrumenata istrazivanja,
odredivanje uzorka).

e Sprovodenje istrazivanja (prikupljanje istrazivacke grade, anketiranje, vodenje intervjua, analiza
sadrzaja idr.).

e Obrada prikupljenih podataka i njihovo interpretiranje.

Izrada same disertacije se paralelno odvija sa navedenim fazama, uz konsultacije sa predmetnim mentorom.
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2. TEORIJSKO DEFINISANJE FRANSIZINGA

2.1 FRANSIZING KAO FENOMEN SAVREMENOG POSLOVANJA

Pojam ,,fransiza“ ima mnogo definicija i moze se slobodno re¢i da skoro svaka drzava ima svoju definiciju
fransSizinga. Na samom pocetku ¢emo da navedemo definiciju fransize, koju je dao Evropski eti¢ki kodeks a
koja glasi: ,, Fransizno poslovanje predstavlja sistem trgovanja proizvodima/uslugama i/ili tehnologijama koje
se zasniva na saradnji kompanije (davaoca fransize) s jedne strane i primalaca fransize sa druge strane. ‘!
Takode, za franSizu mozemo da kazemo da predstavlja privilegiju ili dato pravo pojedincu ili grupi koje

omogucava korisniku da sprovodi odredenu vrstu komercijalne aktivnosti.

Medutim, bez obzira kako formulisali definiciju fransize zajednicko im je da je to model ugovorne saradnje
izmedu preduzeca, pravno nezavisnih i ravnopravnih. S jedne strane je preduzeée ,,lokomotiva®“ (fransizant)
koje ima prepoznatljiv imidz na trzistu, a sa druge strane je jedno ili vise preduzec¢a (malih i srednjih preduzeca-
small bussines) tzv. franSizati. Korisnici sistema su nezavisni kooperanti koji se u poslovnoj saradnji sa
davaocem fransize pridrzavaju obaveza prihvacenih ugovorom. Za zashivanje takvog odnosa potrebno je
preduzece lider, koje uziva poslovni ugled na trzistu, $to je i osnovni motiv primaoca fransize da se ukljuci
u sistem. Mala i srednja preduzeca (preduzetnici) pod imenom velike i u svetu poznate firme posluju, ¢ime im je
osiguran plasman proizvoda i trzina prepoznatljivost.

Legalni koncepti na kojima se fransizing zasniva mogu se naéi jo§ veoma davno, ve¢ u srednjem veku, u praksi
izvan trgovacke, kada je vitezu dato pravo da upravlja odredenim delom vlastelinovog poseda. Tzv. "baronski
sistem™ koji je ustanovljen u Engleskoj i ima neke od elemente karakteristicne za savremeni fransizing. Baroni
su od kralja dobijali teritorije na kojim su predstavljali, prikupljali i placali royalities, i ispunjavali druge
zahteve monarha.?

U Evropi srednjega veka, vladari su dodeljivali fransize koje su omoguéavale slobodu obavljanja neke
privredne delatnosti na odredenoj teritoriji, poput slobode trgovine, prava odrzavanja pijaca i sajmova, prava
voznje skele itd.

Termin "franSiza" prvi put je upotrebljen u srednjovekovnoj Francuskoj. Tada je "franSiza" bila naziv za
sporazum izmedu kralja 1 gradskog Saveta, kojim su gradskom Savetu garantovana prava upravljanja u okviru
svoje delatnosti, kao 1 u odnosima sa drzavom. Takvi gradovi koji su imali "franSizu" zvali su se "VILE
FRANCHE".

Za razliku od naziva "franSiza", koja oznaCava predmet ugovora o osiguranju, izraz "franSizing" ima
ekonomsku konotaciju i njime se oznacava Citav sistem poslovnih odnosa koji nastaju na osnovu ugovora o
franSizi. Medutim, neophodno je da naglasimo razliku, kako bi se izbegle zabune i meSanje "fransize" koja je
predmet ugovora o franS$izi i franSize koja se javlja i u osiguranju, gde ona predstavlja obim Stete, predviden
ugovorom o osiguranju, za koju osniva¢ ne placa naknadu, iako je roba osigurana u celini.

1 Evropski eticki kodeks je dokument koji je usvojila EFF ( Evropska franizna organizacijaa ) 1972. godine
2 Milenkovi¢ Kerkovi¢, T;Ugovor o fran§izingu-tajna uspjeha, SKC Ni§, 1998, str. 13-15.
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Prema definiciji Medunarodnog udruzenja za fransizing (IFA) franSizing je "ugovorni odnos izmedu davaoca i
primaoca fransize u kome davalac nudi ili se obavezuje da odrzi trajan interes u poslovanju primaoca fransize u
takvim oblastima kao $to su know-how i obu¢avanje, dok se primalac obavezuje da posluje pod zajednickom
firmom, spoljnim izgledom ili postupkom, koji pripada davaocu ili ga on kontrolise, kao i da iz svojih izvora
uloZi osnovni investicioni kapital u poslovanje."*

FranSiza se, takode moze posmatrati kao nacin objedinjavanja raspolozivih sposobnosti i sredstava. Davalac
franSize ulaze pocetni kapital, znanje i iskustvo, a primalac franSize daje svoj doprinos kroz dodatno ulaganje
kapitala, poslovnog iskustva stec¢enog kroz poslovanje na raznim trziStima. Laicki receno, fransiza predstavlja
poslovno udruzivanje u kojem se proveren i uspeSan poslovni koncept klonira/presaduje na neku drugu
organizaciju.

Evropska fransizing federacija (EFF) daje potpunu definiciju fransizinga koju su sve nacionalne federacije
prihvatile, sa minimalnim izmenama i dopunama, koja definiSe franSizing kao ,,sistem komercijalizacije
proizvoda i/ili usluga i/ili tehnologije, koji se zasniva na bliskoj i kontinuiranoj saradnji preduzeca, pravno i
finansijski posebnih i nezavisnih, fransSizera i njegovih franSizanata, pri cemu fransSizer odobrava svojim
franSizantima pravo i namece obavezu da vode preduzece u saglasnosti sa konceptom fransizera. Tako
ustupljeno pravo ovlascéuje i obavezuje fransizanta, u zamenu, za direktnu ili indirektnu finansijsku nadoknadu,
da koristi obelezje ilili marku proizvoda i/ili usluge, znanja (know-how) i druga prava intelektualne svojine,
potpomognut kontinuiranim obezbedivanjem komercijalne ilili tehnicke pomoci u okviru i za vreme trajanja
pisanog ugovora o fransizingu, zakljucenog izmedu stranaka u tom cilju."

Americki pravni struénjak Harold Brown definiSe ugovor o fransizingu kao "usmeni ili pismeni sporazum za
odredeno ili neodredeno vreme, kojim jedno lice ustupa drugom licu da upotrebljava firmu, usluzni znak, ili
drugo obelezje, i u okviru koga postoji zajednicki interes u plasiranju robe ili usluga na veliko, na malo, u

zakup ili na drugi nacin pod tom licencom."

Deutscher Franchise Verband (Nemacko fran$izno udruzenje) definise fransizu kao "Vertikalni kooperativno
organizovani sistem prodaje, pravno nezavisnih preduzeca, zasnovanih na odnosu kontinualne ugovorne
obaveze, koji se pojavijuju na trzistu kao celina, koga karakterise zajednicki program nastupa partnera u

sistemu, kao i sistem upustava i kontrole da bi obezbedio obrazac ponasanja koji pogoduje sistemu'®

U sustini franSizing predstavlja paket prava pod kojim se podrazumeva ime - marka, dizajn, metodi upravljnja,
znanja (know-how), stalna podrska i sl., koji franSizer (davaoc franSizinga) ustupa franSizantu (primaocu
franSizinga) uz odgovarajucu nadoknadu i obavezu da se ne narusSe prava ni jedne od stranaka i taj sporazum
obicno traje od pet i viSe godina.

3 http//www.comtradegroup.com

4 http//www.worldfranchising.com
5 http//www.comtradegroup.com

& http/www.franchiseverband.com
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2.2 ISTORIJAT FRANSIZINGA

Najveci broj autora se slaze da je prvi ovu praksu stvorio Isaac Meritt Singer (Ajsak Merit Singer 1811-1875),
americki Jevrejin, koji je 1863. godine razvio prvi sistem franSize. Singer se nasao pred dva problema — kako
obezbediti neophodna novc€ana sredstva za dalju proizvodnju i kako obuciti potencijalne kupce da koriste
njegove Sivae masine. Za vreme gradanskog rata u Americi izmedu Severa i Juga (1861-1865), da bi
obezbedila prodaju u zemlji pogodenoj ratom, kompanija "Singer" je davala prava izabranim trgovcima
"torbarima" da konjskim zapregama prodaju Siva¢e maSine na tatno odredenim teritorijama. Tako steCene
pozicije stvorile su konkurentsku prednost koju firma "Singer" uziva i danas.’

Ono $to izdvaja Singerov oblik distribucije proizvoda od sli¢nih oblika distribucije koji su postojali u proslosti
jeste to $to je on, odnosno njegova kompanija Singer Sewing Machine Company regulisala odnose sa lokalnim
poslovnim ljudima, koji su otkupili pravo prodaje Siva¢ih maSina, ugovorom, koji se smatra preteCom
savremenog ugovora o fransizingu.

Mada postoje izvori koji govore da su prvi pioniri franSizinga britanski proizvodaci piva iz 18-tog veka, koji su
stvorili sistem aranZmana sa krémarima koji postoje i danas. Prva franSiza nastala u Australiji kada je guverner
Macquarie odobrio Blaxcell-u Riley-u pravo da uvoze i prodaju rum u koloniji Novi Juzni Vels, u zamenu za
izgradnju "Rum" bolnice u Macquarie ulici.

FranSizing u Francuskoj pocinje da se realizuje krajem 1920. godine u industriji vune, dok pocetkom 1930.
godine sa franSizom otpocinju i velike naftne kompanije, zbog nemogucénosti da centralizovano vode ostre
ratove cena na lokalnom trzistu.

Moderni franSizing vezuje se za Ray Crock-a (Rej Krok) osniva¢ "McDonald's Corporation". Braca McDonald's
su prvi restoran otvorili u San Bernardinu 1948. godine. Oni su otkrili koncept fast-food-a ali nisu imali snage, a
ni organizacijske sposobnosti da posao razviju u veliku korporaciju. Godine 1955. Ray Crock je osnovao
kompaniju za fransizing - McDonald's sistema i on je bio ekskluzivni davalac fransize za restorane McDonald's-
a sirom SAD-a. Ray Crock otvara restorane McDonald's-a Sirom SAD identi¢ne po izgledu i nacinu poslovanja
prvom restoranu u San Bernadinu. Zahvaljuju¢i fantasti¢no razvijenom sistemu fransizing McDonald's, on je
jos 1988. godine imao 10300 restorana i preko pola miliona zaposlenih. O mo¢i i uspehu ovog sistema svedoce i
podaci da je 1992. godine u SAD-u bilo preko 3000 davaoca fransizinga u preko 60 delatnosti, sa oko 500 000
primalaca fransizinga koji zaposljavaju 7,2 miliona ljudi.

Nakon postignutog uspeha u SAD-u, fransizing se prosirio i na Evropu, Australiju i Aziju, i to najprije kao
metod osvajanja trzista od strane americkih davalaca (Coca-Cola, Avis, Kentucky Fried Chicken, Burger King i
sl.), a kasnije kroz emisiju fransiza od strane evropskih firmi (Prental, Benetton, Pronuptia, Coin, Nordsee i sl.).

" Kandi¢, V; Fransizing, Ekonomska politika, Beograd, 1995
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U 1990. godini rast fransizing prodaje u Nemackoj bio je 5-10% veci od ukupnog rasta nacionalne ekonomije, a
kroz sistem franSizinga ostvaren je prihod od 13 milijardi maraka. Kada posmatramo razvoj fransizinga u Srbiji
mozemo da apostrofiramo 1965. godinu kao pocetnu u razvoju franSizinga u Srbiji. Zahvaljuju¢i domaéim
franSizantima, postali su dostupni proizvodi i usluge sistema Avis, Coca-Cola, Intercontinental Hotels,
American Exspress.

Ugovor o kooperaciji firme Pepsi Cola i Navip, o proizvodnji pepsi kole u Navipovim pogonima, potpisan je
1970. godine. I ovde se stvarno radilo o fransizing odnosu iako je ugovor zakljucen kao kooperacija. Fransizant
- Navip je bio u obavezi da, koncentrovani sirup, koji se smatrao poslovnom tajnom, nabavlja iskljuc¢ivo od
fransizera - Pepsi Cole. Pepsi Cola je kroz fransizing sistem ustupila robni zig koji oznacava koncentrat, sirup,
pice pa i sam dizajn boce. Navip je bio u obavezi da: prodaju pepsi kole vrsi na ta¢no odredenim trzistima, ne
prodaje koncentrovani sirup ve¢ iskljuéivo finalni proizvod (bezalkoholno pice), punjenje flasa vrsi iskljucivo u
svojim pogonima uz kontinuiranu, laboratorijsku, kontrolu kvaliteta, 5% od prodajne cene mora utro$iti na
reklamu, Koristiti standarde kompanije Pepsi Cola u pakovanju, distribuciji, automatima za prodaju, dozvoli
stru¢njacima Pepsi Cole da uvek, kada to zele, udu u pogone i izvrSe proveru. Navipu je ostavljena moguénost
da samostalno formira cenu na domacéem trzistu. Placanje fransSize predvideno je konvertibilnom valutom, u
procentu, u zavisnosti od ostvarenog prometa, pri ¢emu je ostavljena mogucnost fransizantu da placanje izvrsi
isporukom dela proizvodnje napitka pepsi kole.®

Godine 1987. sklopljen je ugovor izmedu McDonald's-a i Genex-a o izgradnji lanca restorana brze hrane u
Beogradu, pod formom ugovora o zajedni¢kim ulaganjima. Iako je svaka strana ulozila polovinu ukupnog
kapitala, §to je ugovoru dalo formu zajednickog ulaganja, ipak se, u sluc¢aju McDonald's restorana, radi o
franSizing sistemu. Svi ostali uslovi, vezani za organizaciju 1 nacin rada samih restorana, su po ugledu na ve¢
postojece McDonald's-ove restorane Sirom sveta (npr. besprekorna ¢istoca, osoblje obuc¢eno u odeéu propisanog
kroja 1 boje, hrana standardnog kvaliteta). Strogi propisi 1 zahtevano poreklo odredenih sastojaka hrane, koji
obezbeduju visok kvalitet McDonald's-ovih obroka uz efikasnu uslugu moraju biti ispoStovani do detalja. Svako
narusavanje uhodanog nacina poslovanja predstavljalo bi narusavanje ugleda McDonad's-a, a ne Genex-a posto
restorani posluju pod imenom McDonald's. Zato je ugovorom predvidena stroga kontrola poslovanja
franSizanta, tako da sve ono $to moze dovesti do rusenja ugleda franSizera povlaci sankcije, u krajnjem slucaju,
zatvaranje restorana.

Godine 1989. zagrebacka INA osnovala je prvi Jugoslovenski sistem fransizinga proizvoda i trgovackog imena,
sa prvim benziskim stanicama pod fransizingom u: (1) Starom Petrovom Selu, (2) na ulazu u Br¢ko i (3) u
Meduluzju (na putu Beograd - Kragujevac). Godine 1989. budvanski Montenegro Exspress osnovao je prvi
jugoslovenski fransizing poslovnog formata, sa prvom turistickom poslovnicom pod fransizom u Beogradu.®
Poceci razvoja domacih sistema franSizinga, koji su svojevremeno ¢inili Montenegro Exspress, C-market,
Pekabeta i druge firme, ve¢inom su pozatvarane zbog nelikvidnog poslovanja. Jer u netrzi$noj i zatvorenoj
privredi franSizing ne mozZe opstati. Zatim, jugoslovenski sistem franSizinga pretrpeo je ogromni uticaj
politi¢kih, ekonomskih, ratnih i svih drugih nepovoljnih dogadaja kroz koji je Jugoslavija prosla od 1991.
godine. Zaustavljen je ne samo razvoj domacih fransiza, ve¢ su i inostrane fransize dozivele regresiju usled
izrazite nestabilnosti jugoslovenskog trzista i privrednih tokova.

8 Kozomara, J; Spoljnotrgovinsko poslovanje, Beograd 2001., str.438-439.
% Kandi¢, V; Ekonomska politika, Beograd, 1995, str. 253.
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2.3 FRANSIZA U USLOVIMA TRANZICIJE I USPESNE FRANSIZE

Situacija u Srbiji kao 1 u drugim zemljama u tranziciji, karakteriSe se nizom specifi¢nosti. Prelazak iz
socijalistiCkog u kapitalisticki nacin poslovanja izaziva brojne privredne i drustvene potrese koji se odslikavaju
u svim aspektima zivota svakog pojedinca i drustva u celini. U takvoj situaciji razvoj preduzetniStva direktno
zavisi kako od nacina delovanja svakog faktora ponaosob tako i od njihovog medusobnog uticaja i krajnjeg
efekta koji rezultuje pozitivnom ili negativnom klimom za razvoj preduzetnistva.

Politicka situacija u nasoj zemlji odlikuje se nizom karakteristika koje ne uti¢u na zadovoljavajuci na¢in na
razvoj preduzetnicke inicijative, a samim tim i franSizinga. Nestabilnost na politickoj sceni, ¢este promene u
vladaju¢im strukturama i nadleznim telima onemogucavaju svaranje stabilne politicke klime za razvoj
preduzetnistva. Postojeca zakonska regulativa u svim podrucjima poslovanja je podlozna ¢estim promenama i
nalazi ze na samom pocetku uskladivanja domaceg zakonodavstva sa zakonodavstvom u Evropskoj uniji.
Finansijska 1 poreska politika kod nas nalazi se u pocetnoj fazi podrzavanja preduzetnickih inicijativa.
Ukljucivanje banaka u proces finansiranja 1 posebnih olakSica za preduzetnike predstavljaju posebno bitan
pozitivan pomak i mogu dati pocetnu inicijativu za intenziviranje preduzetni¢kih aktivnosti.

Ekonomska situacija optereCena je nizom nasledenih negativnih pojava, nepoznavanjem savremenog nacina
poslovanja i nesnalazenjem nosilaca poslovnih odluka u novonastaloj situaciji. UopSten problem nepoznavanja
savremenog menadzmenta u domacoj teoriji 1 praksi predstavlja dodatno opterec¢enje. Proces privatizacije i
racionalizacije poslovanja kao jednu od posledica ima povecan obim otpustanja radnika, iz ¢ijih redova se mogu
regrutovati potencijalni preduzetnici koji ¢e putem sopstvene inicijative pokusati da obezbede zadovoljavajucu
egzistenciju. U nedostatku originalnih poslovnih ideja kod nas danas franSizing predstavlja posebno pogodan
nacin realizovanja sopstvene delatnosti.

Medutim, za razliku od privrede trzisno razvijenih zemalja gde je franSinzing izuzetno razvijen, u Srbiji nije
doslo do njegovog efikasnijeg razvoja. Tranziciono prestrukturiranje u Srbiji, iznedrilo je novi model vlasnicke
strukture ali nije prepoznalo ovaj model samozaposljavanja u funkciji reSavanja nezaposlenosti.

Pokusaj razvitka franSizinga u nasoj zemlji vidljiv je i u osnivanju Srpske federacije za fransizing (SFF) sa
sedistem u Nisu. Srpska federacije za franSizing (SFF) osnovana je u NiSu pocetkom maja 1991. godine.
Inicijatori osnivanja (SFF) bili su nekoliko nastavnika i saradnika ekonomskih fakulteta u NiSu, Beogradu i
Subotici 1 veéi broj privatnika, preduzetnika i menadzera iz cele Srbije. SFF je nepoliticka, nevladina i
neprofitna organizacija.'

U cilju podizanja svesti o prednostima i moguénostima fransiznog poslovanja u Srbiji 1 unapredenja slobodnog
preduzetnistva kroz uvecavanje znanja i naglasavanja kljucne uloge fransize u otvorenom poslovnom sistemu
privrednih drustava, Privredna komora Srbije je pokrenula aktivnosti na promovisanju i popularizaciji
franSiznog poslovanja. Takode, usled nedovoljne obavestenosti privrednih Cinilaca o franSizingu, kao modelu
uspesnog poslovanja, nepostojanje aktivnog i sveobuhvatnog mesta i neadekvatne dostupnost materijala o
najnovijim trendovima franSizinga u svetu, krajem 2007. godine,

10 7]atkovié¢, M Zivorad; Frangizing-Tranzicija u poskapitalisti¢ki privredni sistem, Ni§, 1999
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PKS je u saradnji sa Trgovinskim odeljenjem Ambasade SAD u Beogradu (US Commercial Service) osnovala
Centar za fransizing u PKS. Smer delovanja CENTRA ZA FRANSIZING jeste naglasavanje kljuéne uloge
fransize u otvorenom poslovnom sistemu privrednih drusStava, zastita franSiznog poslovanja kroz predstavljanje
Evropskog etickog kodeksa edukacije, udruzivanja, uspostavljanja regulative i certifikacije franSiznog
poslovanja u Srbiji.

Srpsko udruzenje za razvoj franSizinga (SURF) je nevladino, nestranacko i neprofitno udruzenje gradana
osnovano 2009. godine kao odgovor na potrebu da se privrednicima u Srbiji priblizi koncept franSiznog
poslovanja i stvore pozitivni uslovi za njegov razvoj i primenu. Osnovni cilj SURF-a je promocija franSiznog
poslovanja u Srbiji, pruzanje pomo¢i davaocima i primaocima fransize kao i sertifikacija ovog vida poslovanja
u Srbiji.

Uzevsi u obzir sve okolnosti, pre svega nisku svest o velikom potencijalu i uspesnosti samog koncepta u
situaciji smo da nemamo veliki broj franSiza. Svakako treba napomenuti 1 nedostatak pravne regulative
fransiznog poslovanja, te stoga SURF svim svojim ¢lanovima nudi pravnu pomo¢, zalaze se za unapredenje
zakonske regulative u oblasti fransizinga kroz komunikaciju sa nadleznim drzavnim organima.

Aktivnosti koje je privredna komora Srbije zapocela na uvodenju kvalitetnog modela fransiznog poslovanja u
Srbiji predstavlja jedan od klju¢nih aspekata brzeg ekonomskog razvoja srpske privrede i njenog ukljucivanja u
svetske i evropske integrativne tokove.

U navedenoj situaciji, koju u najve¢oj meri karakteriSe nestabilnost i nepoznavanje postavki preduzetniStva,
sadasnji 1 buduci preduzetnici mogu i treba da iskoriste sve moguénosti koje im franSizing pruza, uz poseban
naglasak na visokom stepenu finansijske sigurnosti koja je izuzetno vazna za svakog pojedinca. Uz uvazavanje
odredenih ograniCenja franSizinga, sveukupni uslovi kod nas, danas, mogu se smatrati potencijalno povoljnim
za razvoj franSizinga, uz isticanje pozitivnih pomaka koji se mogu ocekivati u buduénosti. U nastavku ¢emo da
predstavimo neke od domacih franSiznih organizacija.
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PRIMERI USPESNIH FRANSIZA

DOMACE FRANSIZE:

Se

RAKIA BAR

RAKIA BAR

Redesign d.o.0. je osmislio jedinstveni koncept - Rakia bar, po kome se destilat najfinijeg voca pije uvek uz
meze, kreativnu zakusku u moderno osmisljenom prostoru. Prvi Rakia Bar je otvoren 2006. godine u centru
Beograda i od tada je nezaobilazna stanica na gastronomskoj karti glavnog grada. U naredne tri godine otvorena
su jo§ dva Rakia Bara, kao i dve prodavnice Rakija&Co. Svaki Rakia Bar nudi vi$e od stotinu razli¢itih vrsta
srpskih, ali 1 inostranih tradicionalnih pi¢a, koja zadovoljavaju visoke standarde kvaliteta 1 dostojno
predstavljaju regione iz kojih dolaze. Svaka rakija u Rakia Baru sluzi se uz posebnu vrstu hrane koja pojacava i
uokviruje sam ukus rakije. Kao zacetnik ideje da se tradicionalno srpsko pic¢e prezentuje na drugaciji, savremen
nacin i da se predstavi kao jedan od vodecih brendova Srbije, Rakia Bar organizuje od 2007. godine i Rakija
Fest, najvazniju manifestaciju posvecenu rakiji u ovom delu Evrope. U 2010. godini Rakia Bar pocinje Sirenje
putem svojih fransiznih jedinica i u ostalim gradovima Srbije 1 inostranstvu. Potrebno ulaganje: min. 30.000€ za
Rakia Bar / min. 15.000€ za Rakija&Co.

mizle
“ DVE SMIZLE

Dve Smizle d.o.0. je preduzeée ¢&iji se brend DVE SMIZLE plasira kroz lanac maloprodajnih objekata
specijalizovanih za prodaju modnog nakita i bizuterije. Brend je poceo osvajanje zenskih srca 2002. godine kad
je otvorena prva radnja u Beogradu. Za kratko vreme izbio je u prvi plan zbog svog kreativnog dizajna,
pristupacnih cena i izuzetnog kvaliteta. Ogromnu popularnost brend je ostvario ne samo u Srbiji, ve¢ i u svim
zemljama regiona. Dve Smizle su jedini brend modnog nakita u zemlji koji ima sopstvenu proizvodnju nakita
od poludragog kamenja i Swarovski kristala i nezaobilazna su stanica svim kreativnim ljudima iz sveta mode.
Dve Smizle nude slede¢e oblike poslovne saradnje: fransizna radnja ili frangizni korner. Prednosti pristupanja
sistemu fransize Dve Smizle su: poslovanje pod okriljem brenda; brzo, efikasno i sigurno postavljanje i Sirenje
posla; edukacija o metodama prodaje i poslovanja koji su se kroz iskustvo pokazali uspesni; kontinuiran nadzor
1 podrska strucnog tima u tekuéem operativnom poslovanju; podr§ka u Sirenju maloprodajnog biznisa;
objedinjen marketing pod imenom brenda; nema sezonskih artikala, celokupan asortiman se prodaje tokom cele
godine. Potrebno ulaganje: od 4.000€ do 15.000€
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ADORE CHOCOLAT

U radionici "Cokolada", osnovanoj u maju 2002. godine, prvoj radionici u zemlji koja se bavi ru¢nom
proizvodnjom pralina i slatkisa od najkvalitetnije uvozne ¢okolade po sopstvenim recepturama baziranim na
znanju i iskustvu ¢uvenih majstora ¢okolatijera, svakoga dana se prave svezi slatkisi. Bombone se prave ru¢no u
malim koli¢inama koje diktira maloprodaja, bez dodataka konzervansa, aditiva i veStackih aroma. aDOR¢
Chocolat je prva radionica ¢okolade koja je sertifikovala HACCP i ISO 9001 standarde u regiji. Za sad postoje
tri maloprodajna objekta u Beogradu i jedan u Novom Sadu. ADOR¢ Chocolat Zzeli da proSiri svoju
maloprodajnu mreZzu putem fransiznih prodajnih objekata. Potrebno ulaganje: od 25.000€ do 28.000€

MEGH

MEGA

MEGA je porodi¢na firma sa tradicijom dugom oko dve decenije. Od pocetka postojanja delatnost preduzeca je
obrada metala i proizvodnja dekorativnih predmeta od mesinga, inoksa i ¢elika. Od 1996. godine prosirili su
svoju delatnost na prodaju i servis zavesa i draperija i postali ekskluzivni zastupnici najvecih evropskih
distributera zavesa kao $to su Sati, Aznar, BRU Textiles, Prestigeous textiles... Pre nekoliko godina svoju
ponudu prosirili su Sirokim asortimanom tapeta viSe renomiranih inostranih proizvodaca, a novo Sirenje
asortimana usledilo je ubacivanjem u ponudu visoko kvalitetnih mebl Stofova. Korisniku fransize Mega nudi
izvesnost u poslovanju, lidersku ulogu u poslu, pravo na upotrebu robne marke Mega, pravo na upotrebu
marketinskih materijala, prodaju roba i usluga iz svog proizvodno-prodajnog programa, formule za uspesno
poslovanje, kao i metode za uspesan plasman proizvoda i usluga. Potrebno ulaganje: na upit

BATTERY
CENTAR

BATTERY CENTAR

Battery Centar je najveci centar baterija i akumulatora u Srbiji koji na jednom mestu nudi maloprodaju, servis,
veleprodaju i obuku. BATTERY CENTAR ispunjava potrebu za vise od 15.000 razli¢itih vrsta baterija i
srodnih proizvoda. Saradnja sa najve¢im svetskim proizvodacima akumulatora i baterija omogucava visoke
standarde, pracenje inovativnog razvoja proizvoda kao i obezbedivanje nacionalnih brendova sa kojima postizu
konkurentne cene, dostupnost proizvoda i1 najve¢i kvalitet. BATTERY CENTAR omogucava da generiSete
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prihode od maloprodaje, snabdevanjem teritorijalnih klijenta, nacionalnim porudzbenicama preko web sajta,
kao 1 prihode od servisiranja. Pomo¢ koja se nudi primaocima franSize je fokusirana na sistem prodaje preko
zajedni¢kog informacionog sistema, poznavanje proizvoda, postavljanje finansijskih ciljeva, marketing,
logistiku. Fran$iza se nudi na ugovor u trajanju od 7 godina sa pravom da se obnovi. FranSizna taksa zavisi od
modela fransize i od lokacije koja moze da sadrzi jednu i viSe jedinica, kao i od veli¢ine objekta i iznosi od
10.000 do 80.000 EUR. U pristupnu naknadu su uracunati: franSizna dozvola za kori$¢enje poslovnog sistema
"Battery Centar", troSkovi pocetne obuke, roba nabavne vrednosti, kao 1 opremanje objekta.
Potrebno ulaganje: od 10.000€ do 80.000€

\ 4
A

AFRODITE MODE COLLECTION®

AFRODITE MODE COLLECTION

Osnovna delatnost kompanije ,,Afrodite Mode Collection* je proizvodnja i prodaja Zenske modne konfekcije
namenjene za sva Cetiri godiSnja doba. Modni brend ,,Afrodite Mode Collection® sinonim je za prefinjenost,
eleganciju, otmenost, vrhunski kvalitet i fantastian izbor, uz izuzetno atraktivne cene. Prepoznatljiv stil
preto€en je u tri modne linije koje nose nazive ,,Modern Woman®, ,,Business Look* i ,,Lady Plus* kao linija
koja je namenjena damama punijeg Stasa. roizvodi kompanije AMC plasiraju se kroz razgranatu mrezu od 12
sopstvenih maloprodajnih objekata, kao i1 kroz objekte mnogobrojnih veleprodajnih kupaca kao i franSizing
partnera koji posluju Sirom teritorije ex YU. AMC je jedno od retkih srpskih preduzeca koje je verovalo u
prednosti franSizing koncepta 1 uvelo ga jo§ 2000. godine u sopstveni strateski koncept poslovanja.

OTarkett

Galerija Podova je prvi i najveci specijalizovani lanac za prodaju podova koji je, prate¢i svetske trendove u
opremanju enterijera, uspeo da stvori kompletnu ponudu za stanove, kuce i poslovne prostore. Zahvaljujuci
konstantnom usavrSavanju stvoren je jedinstven model poslovanja. Sa Zeljom da svoju ponudu ucini dostupnom
Sto ve¢em broju kupaca, Galerija Podova se opredelila za strategiju franSizinga kao jedan od nacina Sirenja
maloprodajne mreze. FranSizing konceptom, nudimo prenos kompletnog modela poslovanja ukljucujuci brend 1
pomo¢ u vodenju biznisa po nasim principima i standardima, a uz zadrzavanje nezavisnosti u upravljanju
poslom 1 vlasni§tvu nad biznisom. Budu¢i da se na§ model poslovanja pokazao kao veoma uspeSan, odlucili
smo da ga prenesemo putem saradnje sa franSizing partnerima koji bi sledili koncept Galerije Podova.
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—=1 RAVEI

FLY FLY TRAVEL

Fly Fly Travel je osnovan 2009. I za samo tri godine postojanja uspeo je da se pozicionira kao jedna od vodec¢ih
Agencija za prodaju avio karata, u Srbiji. Tokom ovog perioda uspesno su razvijani i drugi sektori, tako da je
Fly Fly Travel postao kompanija sa zaista Sirokom ponudom. Iako se u ovom procesu krug delatnosti prosirio,
prodaja avio karata kao "core business” i vezanost za civilnu avio industriju se nije promenila. U tom smislu,
posebno je vazno istaci da je u septembru 2011. Fly Fly Travel postao generalni zastupnik (GSA) §vajcarske
avio kompanije Sky Work. Turisticki sektor, koji se sve brze razvija, obuhvata ponudu individualnih i grupnih
aranzmana, krstarenja, putnih osiguranja, putnic¢kih transfera i rent a car usluga. Fly Fly Travel je postao
prepoznatljiv po odlicnom marketingu, $to je posebno vazno za sve fransizne jedinice. Potrebno ulaganje: do
10.000€

S

Preduzece Squadra d.o.o. bavi se uvozom, preradom i distribucijom zamrznute, sveze izive ribe, morskih
plodova, kao i proizvodnjom raznovrsnih ribljih delikatesa. Kompanija je pocela sa radom 1999.godine, a
danas, sa 140 zaposlenih i1 godi$njim obrtom od 7 miliona evra, Squadra je jedan od lidera na trzistu Srbije u
oblasti uvoza, prerade i distribucije ribe, morskih plodova i ribljih specijaliteta najboljeg kvaliteta

SQUADRO
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2.4 FRANSIZING SISTEM U SVETU

Zbog povecanja trenda za faranSizingom U Svetu, skoro svaka zemlja ima asocijaciju za razvoj franSizinga.
Danas imamo dve krovne fransizne asocijacije: Svetska (IFA- International Franchise Association) i Evropska
( EFF- European Franchise Federation) asocijacija.

Svetska asocijacija (IFA) osnovana je 1960. godine kao oraganizacija za razvoj franSizinga, franSizera i
dobavljaca Sto je ostala i do dana danasnjeg. Misija IFA je da zastiti, unapredi 1 promovise fransizig. Vizija IFA
je da budu priznati lideri na glasu za franSize Sirom sveta.

Evropska fanSizing federacija (EFF) je osnovana 23. septembra 1972. godine. Njeni ¢lanovi su nacionalna
udruzenja i federacije franSizinga osnovanih u Evropi. EFF prihvata i pridruznice tj. neevropska udruzenja i
federacije fraSizinga, kao i druge profesionalne osobe, zainteresovane za ili povezane sa franSizingom.
Podruznice nemaju pravo glasa i ne mogu biti odredivane za sluzbenike EFF-a.

Ciljevi EFF-a su, izmedu ostalog, tekuce nepristrasno i nau¢no proucavanje fransizinga u svim oblastima,
koordinacija aktivnosti njenih ¢lanova, unapredenje fransizne industrije uopste kao i zastita posebnih interesa
njenih ¢lanova.

O moci i1 uspehu ovog sistema svedoce i podaci da je 1992. godine u SAD-u bilo preko 3.000 davaoca
fransizinga u preko 60 delatnosti, sa oko 500.000 primalaca fransizinga koji zaposljavaju 7,2 miliona ljudi.

Nakon postignutog uspeha u SAD-u, fransizing se prosirio i na Evropu, Australiju i Aziju, najprije kao metod
osvajanja trzista od strane americkih davalaca (Coca-Cola, Avis, Kentucky Fried Chicken, Burger King i sl.), a
kasnije kroz emisiju fransiza od strane evropskih firmi (Prental, Benetton, Pronuptia, Coin, Nordsee i sl.). U
1990. godini rast fransizing prodaje u Nemackoj bio je 5-10% veéi od ukupnog rasta nacionalne ekonomije, a
kroz sistem fransizinga ostvaren je prihod od 13 milijardi maraka.

Neki autori smatraju da je sistem franSizinga privremeni fenomen koji ide ka zasi¢enju. Medutim sistem
franSize u Australiji je u ranijoj fazi razvoja nego u SAD-u, pa ipak postoji relativno manje objekata pod
franSizom nego $to je to slucaj u SAD-u (oko 70% restorana fast-food kompanija su pod franSizom). Koliko je
franizing zastupljen govori podatak da se u svetu svakih 6,5 minuta otvori nova fransiza. Godine 2004. je oko
45% ukupne svetske maloprodaje ostvareno preko fransiza. U svetu postoji preko 4.500 franSizera, koji posluju
na vise od 600.000 lokacija.

U okviru evropskog fransizinga, vodeéu poziciju ima Francuska. Ovaj princip je prvi put primenjen 1929.
godine pod nazivom ,,laines et pingouin“. Danas u Francuskoj egzistira oko 600 davalaca fransize i oko 33000
primalaca franSiznog ugovora. Inace Francuska je takode prva zemlja koja je otpocela tzv. drugu fazu franSizing
koncepta, a koja je podrazumevala distribuciju sopstvenih fransiza van granica Francuske (Pronuptia, Frantel
hoteli, Novotel i dr.). Isto tako vazno je ista¢i da je Francuska medu prvim evropskim zemljama, mada samo
delimi¢no, zakonodavno uredila ovu oblast zakonom od 31. decembra 1989. godine.

Iako nijedna zemlja Evropske unije nije zakonom regulisala Ugovor o fransizingu, Evropska komisija je 1988.
godine usvojila Pravila o fransizingu, koja su stupila na snagu 1. februara 1989. godine, a odnose se na zabranu
narusavanja slobode konkurencije i suzbijanja monopola®.

1Vojteski — Kljenak, D; Doktorska disertacija, Univerzitet Singidunum, ,,Efikasnost primene savremenih finasijskih proizvoda u
Srbiji*, Beograd 2008.,str. 149.
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LISTE RANGIRANJA TOP 10 FRANSIZA U SVETU U 2010. GOD.

TABELA 1: TOP 10 FRANSIZA U 2010 GODINI

TOP 10 FRANSIZA U 2010.
Red.br. Naziv Oblast Start - up troskovi (US
dolari)

1. Subway Sendvidi i salate 84,300 - 258,300

2. McDonald’s Hamb“rsgaelgt’ap"e“”a’ 995,900 - 1,842,700
Ugostiteljsko restoranski

3. 7-Eleven Inc. poslovi 40,500 - 775,300

4. Hampton Inn/Hampton Inn & Suites Hoteli (srednja cena) 3,716,000- 13,148,800

5. Supercuts Frizerski salon 111,000 - 239,700

Poreske
6. H & R Block prijave/elektronsko 26,427 - 84,094
popunjavanje
., Kafa, krofne, pekarski
7. Dunkin’ Donuts proizvodi 537,750 - 1,765,300
e ¢is¢enje komercionalnih i

8. Jani-King prostora 11,400 - 35,050
Osiguranje/restauracija i

9. Servpro Siscenje 102,250 - 161,150

10. Ampm Mini Market Mini market/pumpa 1,835,823 - 7,615,065

IZVOR: Prema Entrepreneur’s Franchise 500

TABELA 2: TOP 10 FRANSIZA ZA RAD OD KUCE

TOP 10 FRANSIZA ZA RAD OD KUCE U 2010.
Red.br. Naziv Oblast Start - up troskovi (US
dolari)
. Ciéc’enje komercionalnih 11,400 - 35,050
1. Jani-King prostora
Osiguranje/restauracija i 102,250 - 161,150
2. Servpro iséenje
salata
- , Cis¢enje komercionalnih 3,145 - 50,405
3. Jan-Pro Franchising Int'l. Inc. orostora
o . Cis¢enje komercionalnih 3,450 - 57,750
4, Stratus Building Solutions orostora
5. Jazzercise Inc. Fitnes 2,980 - 75,500
6. Matco Tools Alat 79,926 - 187,556
. Cisc¢enje komercionalnih 8,125 - 38,100
7. Vanguard Cleaning Systems orostora
. Ciééenje komercionalnih 20,926 - 132,623
8. ServiceMaster Clean orostoralrezidencija
S Cis¢enje komercionalnih 9,000 - 15,000
9. Bonus Building Care prostora
10. Snap-on Tools Profesionalni alat i oprema 17,619 - 281,959

1ZVOR: Prema Entrepreneur's Franchise 500
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TABELA 3: TOP 10 LOW-COST FRANSIZA

TOP 10 Low-Cost FRANSIZA U 2010. - zapo¢injanje posla za manje od 50,000 US dolara
Red.br. Naziv Oblast Start - up troskovi (US
dolari)
Poreske
1. H & R Block prijave/elektronsko 26,427 - 84,094
popunjavanje
P Cisc¢enje komercionalnih
2. Jani-King prostora 11,400 - 35,050
. . Cisc¢enje komercionalnih
3. Jan-Pro Franchising Int'l. Inc. orostora 3,145 - 50,405
4. Kumon Math & Reading Centers Edukacija 32,958 - 131,070
" . Cis¢enje komercionalnih
5. Stratus Building Solutions orostora 3,450 - 57,750
6. Jazzercise Inc. Fitnes 2,980 - 75,500
Poreske prijave u
7. Instant Tax Service nekretninama/ elektronsko 39,000 - 89,000
popunjavanje
. Cisc¢enje komercionalnih
8. Vanguard Cleaning Systems prostora 8,125 - 38,100
. Cisc¢enje komercionalnih
9. ServiceMaster Clean orostorafrezidencija 20,926 - 132,623
S Cisc¢enje komercionalnih
10. Bonus Building Care orostora 9,000 - 15,000

1ZVOR: Prema Entrepreneur’s Franchise 500

TABELA 4: TOP 10 NOVIH FRANSIZA

TOP 10 NOVIH FRANSIZA U 2010.
Red.br. Naziv Oblast Start - up troskovi (US
dolari)
1 Stratus Building Solutions Cisc¢enje komercionalnih 3,450 - 57,750
' prostora
2. Senior Helpers Pomo¢ starijima u ku¢i 69,800 - 96,300
3. Mr. Sandless Restauracija drvenog poda 26,800 - 55,050
HealthSour hiropractic and Progressiv: Kiropraktika,nutricioniza
" ealthSource C Igzhzct;[ c and Progressive o ipzdravo o 26,427 - 84,094
5. Oreck Clean Home Center Cisc¢enje kuénih prostorija 148,800 - 221,000
6 Guard-A-Kid Sigurnosndi proizvodi za 19,900 - 20,900
ecu
7. Fresh Coat Slikanje enterijera 36,400 - 58,900
8. Murphy Business & Financial Corp. Nekretnine 61,500 - 128,700
9. Oxi Fresh Franchising Co. Ciscenje tepiha 27,900 - 32,375
10 The Senior's Choice Inc. Pomo¢ starijima u kudi 34,000 - 51,000

1ZVOR: Prema Entrepreneur's Franchise 500
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TABELA 5: TOP 10 NAJBRZE RASTUCIH FRANSIZA

TOP 10 NAJBRZE RASTUCIH FRANSIZA U 2010.
Red.br. Naziv Oblast Start - up troskovi (US
dolari)
. . Cisc¢enje komercionalnih
1. Jan-Pro Franchising Int'l. Inc. orostora 3,145 - 50,405
2. Subway Sendvici i salate 84,300 - 258,300
P . Cis¢enje komercionalnih
3. Stratus Building Solutions orostora 3,450 - 57,750
S Kafa, krofne, pekarski
4. Dunkin' Donuts oroizvodi 26,427 - 84,094
: Cisc¢enje komercionalnih
5. Anago Cleaning Systems prostora 8,543 - 55,306
6. McDonald's Restoraterstvo 995,900 - 1,842,700
Cisc¢enje komercionalnih
7. CleanNet USA Inc. orostora 5,425 - 91,150
A Cisc¢enje komercionalnih
8. Bonus Building Care prostora 9,000 - 15,000
9. Liberty Tax Service UsluZno obratunavanje i | 5g 901 _ g9 900
placanje poreza
10. Vanguard Cleaning Systems Clscen]epligls?g:;malmh 8,125 - 38,100

1ZVOR: Prema Entrepreneur’s Franchise 500

TABELA 6: TOP 10 GLOBALNIH FRANSIZA

TOP 10 GLOBALNIH FRANSIZA U 2010.
Red.br. Naziv Oblast Start - up troskovi (US
dolari)
1. Subway Sendvidi i salate 84,300 - 258,300
2. McDonald's Restoraterstvo 995,900 - 1,842,700
. Hotelijerstvo (srednje 3,716,000 -
3. Hampton Inn/Hampton Inn & Suites cene) 13,148,800
4. Supercuts Frizerski salon 111,000 - 239,700
5 H & R Block Usluznor ob.racunavanje i 26,427 - 84,094
placanje poreza
., Kafa, krofne, pekarski
6. Dunkin' Donuts oroizvodi 26,427 - 84,094
A Cisc¢enje komercionalnih
7. Jani-King prostora 11,400 - 35,050
8. ampm Mini Market Mini ma”;ﬁ::};)senz'”s"e 1,835,823 - 7,615,065
i . Cisc¢enje komercionalnih
9. Jan-Pro Franchising Int'l. Inc. orostora 3,145 - 50,405
10. Kumon Math & Reading Centers Edukacija 32,958 - 131,070

1ZVOR: Prema Entrepreneur's Franchise 500
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LIDERI U FRANSIZNIM POSLOVIMA

1.,,7-ELEVEN*

Objekata: 35.200

Osnovan: 1927. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1964. godine

Zemlja porekla: SAD

Prisutnost: u 17 drzava

Delatnost: Prehrambena — konvencionalne prodavnice

Opis: Prva ,,7-Eleven” prodavnica otvorena je 1927. godine. Od 1964. godine preduzece poc€inje da primenjuje
fransizni nacin $irenja poslovanja. Sada ima vise od 35.000 franSiznih prodavnica, uglavnhom u SAD i Kanadi,
ali i u 15 drugih zemalja. ,,7-Eleven® negde u svetu otvori novi objekat na otprilike svakih 4,5 sata. Njihov rast i
mogucénosti predstavljaju svetlu tacku u konvencionalnoj maloprodaji.

¢ 2. ,MC Donald s

Objekata: 31.000

Osnovan: 1955. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1955. godine

Zemlja porekla: SAD

Prisutnost: u 119 drzava

Delatnost: Prehrambena — restorani

Opis: U izvestaju za 2008. godinu se nalazio na prvom mestu. Mc Donald’s trenutno ima 31.000 fransiza Sirom
sveta. Kompanija je pocela s radom 1955. godine, a iste godine je i krenula sa fran§iznim poslovanjem. Svojim
Sirenjem postao je prepoznatljiv Sirom sveta, a svoje restorane ima u 119 drzava.
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eat fresh-

3.“ SUBWAY*“

Objekata: 30.238

Osnovan: 1965. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1974. godine

Zemlja porekla: SAD

Prisutnost: u 87 drzava

Delatnost: Prehrambena — sendvi¢ bar i kafe Sop

Opis: Subway su otvorili sedamnaestogodi$nji bruco$ Fred De Luca i porodi¢ni prijatelj Dr Peter Buck 1965.
godine. Prvi restoran je otvoren 28. avgusta u gradu BridZportu (Konektikat — SAD), pod imenom ,,Pete’s
Super Submarines* (Pitova super podmornica). Prvi fransizni Subway objekat otvoren je 1974. godine u gradicu
Volingfordu. Popularnost Subwaya se brzo S$irila, 1 u 2008. godini oni su imali operativnih viSe od 30.000
objekata u 86 drzave. Medunarodno priznat brend, Subway je jedan od vodec¢ih davalaca franSize u svetu.
Nadaleko je poznat po svojim sendvi¢ima sa Cure¢im grudima, italijanskim sendvi¢ima, sendvi¢ima od
tunjevine, koji se direktno spremaju tu pred musterijama, po vrlo strogim i visokim standardima ove kompanije.

KUMON

4. ,KUMON INSTITUTE of EDUCATION*

Objekata: 26.200

Osnovan: 1954. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1958. godine

Zemlja porekla: Japan

Prisutnost: u 45 drzava

Delatnost: Obrazovanje — deca

Opis: Sve je pocelo kao nacin da Tora Kumon kuéi obucava svoga sina matematici, a razvilo se u $kolu koja je
izlazila u susret individualnim potrebama ucenika. Koncept je poceo da se primenjuje 1954, a ve¢ 1958. godine
otvorena je 1 prva franSiza. Danas postoji 26.200 franSiza ove Skole Sirom sveta. Metod se sada primenjuje u 46
zemalja 1 regiona sa 4,23 miliona upisanih ucenika (podatak iz marta 2009.). Kumon metod je ostao dosledan
ve¢ viSe od pedeset godina i prihvaden je u mnogim zemljama, bez obzira na razlike u nacinu zivota,
obrazovnom sistemu i kulturi.
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S PA RERNINE

Objekata: 17.500

Osnovan: 1932. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1932. godine

Zemlja porekla: Holandija

Prisutnost: u 32 drzave

Delatnost: Prehrambena — konvencionalne prodavnice

Opis: Spar je osnovao u Holandiji 1932. godine Adraan van Well kao dobrovoljni lanac bakalnica pod nazivom
»De Spar“. Njegov cilj je bio da obezbedi saradnju izmedu nezavisnih veletrgovaca i maloprodavaca kao
odgovor na pojavu velikih prenrambenih lanaca u Evropi. To je postalo toliko popularno da je i s fransizom
otpoceo iste godine. Danas postoji 17.500 fransSiznih prodavnica u 33 zemlje na 4 kontinenta. DESPAR je
akronim holandske recenice ,,Door Eendrachting Samenwerken Profiteren Allen Regelmatig® §to u prevodu
znaci ,,Mi svi imamo koristi od zajednicke saradnje. Van Well je izabrao simbol drveta smreke za svoj logo,
jer re¢ ,,spar na holandskom znaci smreka. Spar koncept je poceo da se Siri van Holandije krajem Cetrdesetih
godina proslog veka a danas, uz veliki broj evropskih zemalja svoje franSize ima i1 u Juznoj Africi i Japanu.

Vival

...... Cagisno

6. ,VIVAL* (Casino)

Objekata: 17.000

Osnovan: 1998. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1999. godine

Zemlja porekla: Francuska

Prisutnost: u 10 drzava

Delatnost: Prehrambena — konvencionalne prodavnice

Opis: Vival je lanac konvencionalni prodavnica, jedan od najvec¢ih brendova u okviru Casino Grupe. Veéina
Vival prodavnica nalazi se u malim gradovima i seoskim naseljima koji nemaju veéih samoposluga. Vival je
otpoceo sa radom tokom 1998. godine , a postao je fransizni sistem 1999. godine. Brzo je rastao i trenutno ima
17.000 prodavnica u 10 zemalja. Njihov franSizni sistem je jedan od vodecih svetskih maloprodaja hranom,
aktivan u vise maloprodajnih formata.
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7. PIZZA HUT*

Objekata: 12.700

Osnovan: 1958. godine

Pocetak franSiznog poslovanja: 1959. godine

Zemlja porekla: SAD

Prisutnost: u 100 drzava

Delatnost: Prehrambena — restorani

Opis: Krajem maja 1958. godine dva rodena brata, koji su u to vreme jos bili na koledzu, otvorili su prvi Pizza
Hut restoran u Viciti (Kanzas, SAD), pozajmivsi od svoje majke 600 dolara. Godine 2003. pokrenuli su fransizu
Wing Street restorana nudeci svoja sve popularnija pileca krilca, a samo 4 godine kasnije, proslavljeno je
otvaranje 1000-tog Wing Street franiznog restorana. Iste godine je pokrenut i sistem za online narucivanje.
Pizza Hut je izrasla u najvecu pizza fransizu u svetu. Danas imaju 12.700 svojih franSiznih restorana, a svoju
pizzu su 2001. godine ¢ak isporucili u svemir Medunarodnoj svemirskoj stanici.

'/ [7
iy

8. ,JANI-KING*

Objekata: 12.700

Osnovan: 1969. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1974. godine

Zemlja porekla: SAD

Prisutnost: u 20 drzava

Delatnost: Higijensko odrzavanja komercijalnih objekata

Opis: Jani-King je osnovan 1969. godine, a sa franSiznim poslovanjem pocinje 1974. godine. Njihov koncept je
postao popularan i brzo narastao ¢ak na 12.000 fransiznih poslovnica. Jani-King je obezbedio ugovore sa
desetinama hiljada klijenata za usluge ¢iS¢enja u raznim granama industrije ukljucuju¢i uglavnom kancelarijske
objekte, proizvodne, maloprodajne, ugostiteljske, zdravstvene objekte, stadione i dvorane, Skole i drzavne
administrativne objekte. Sa sediStem u Adisonu, Jani-King je prizna kao franSiza br. 1 u higijenskom
odrzavanju komercijalnih objekata.
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9. ,,BURGER KING*

Objekata: 11.283

Osnovan: 1954. godine

Pocetak fransiznog poslovanja: 1961. godine

Zemlja porekla: SAD

Prisutnost: u 69 drzava

Delatnost: Prehrambena — restorani

Opis: Prvi restoran otvoren je 1954. godine u Majamiju. Danas imaju vise od 11.000 hamburger restorana Sirom
sveta, 1 predstavljaju drugi po veli¢ini fast food lanac hamburger restorana u svetu. Svakog dana vise od 11
miliona ljudi Sirom sveta poseti neki od Burger King restorana. Oko 90 odsto Burger King restorana su u
vlasniStvu i vode ih nezavisni franSizanti (pojedinci). Burger King je dospeo na listi 100 najboljih globalnih
brendova.

10. ,,KFC* (Yum restaurants)

Objekata: 11.000

Osnovan: 1930. godine

Pocetak franSiznog poslovanja: 1952. godine

Zemlja porekla: SAD

Prisutnost: u 80 drzava

Delatnost: Prehrambena — restorani

Opis: Omiljeni svetski lanac pileCe brze hrane nastao je 1930. godine, a sa fransiznim Sirenjem pocinje 1952.
brendova na trzistu. KFC trenutno ima 11.000 restorana u 80 zemalja. Fransiza je deo Yum Brands Inc.
najveceg svetskog sistema restorana, sa vise od 36.000 objekata Sirom sveta. Kompanija je u 2008. godini imala
prihod veéi od 11 milijardi dolara. KFC je, inace, cuven po svom originalnom receptu przene piletine, ¢iji deo je
1 strogo ¢uvana mesavina 11 biljaka i zacina. Recept je napravio osniva¢ fransize, pukovnik Harland Sanders,
pre vise od 50 godina.
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2.5 OPSTE KARAKTERISTIKE FRANSIZINGA

Poslovati samostalno, ali bez rizika svojstvenih preduzetnistvu, san je svakog privrednika. Tu moguénost pruza
fransizing kao poslovni koncept stvoren u praksi, koji se zasniva na iznajmljivanju formule uspeha poznatog i
uspesnog preduzeca. Ugovor o franSizingu je najrazvijeniji metod vertikalnog marketinga roba i usluga, kojim
se ,,iznajmljuje* imidz i uspeh poznatog i uspesnog poslovnog subjekta. Filozofija fransizinga u sebi kombinuje
dve najvece prednosti samostalnog biznisa, samostalno poslovanje bez mnogo rizika.

Tok izgradnje franSizing sistema je specifican sam po sebi i zato snaga fransizing sistema i lezi u dobrom izboru
partnera. PronalaZzenje i ulazenje/uvodenje u fransizu kojoj Cete pristupiti je obiman posao ispitivanja. Proces
zapocdinje ispitivanjem Sistema franSizinga, kojem Zelimo pristupiti odnosno osobe - preduzeca, koje nam Zeli
pristupiti. Da bi se utvrdilo da li neki sistem moze da funkciniSe koristi se prototip - pilot jedinica koja
predstavlja najmanje jednu uspesnu jedinicu koja posluje na ovaj nacin koji zelimo da ustupimo primaocu
fransizinga.

Filozofija franSizinga temelji se na Cetiri osnovna postulata primenjena u franSizing poslovanju a oni su
posledica kloniranja i multiplikovanja poslovnog identiteta renomiranog subjekta. To su sledeée postavke:!?

» Simbioza - lideri i kooperanti - partnerski odnos ugovornih strana pociva na njihovim
kompatibilnim interesima. Uspeh jedne strane iz ugovora o fransizingu uslov je i garancija
povecanja uspeha i profita druge ugovorne strane,

» Mimikrija - stvaranje privida pred potroSa¢ima da se radi o jednom poslovnom subjektu, umesto
realnosti da se radi o mnoStvu franSiziranih jedinica,

> Nesklad izmedju pravne i ekonomske realnosti — ekonomska povezanost kroz pravnu
nezavisnost - otvara prostor za mnogobrojne zloupotrebe od strane davaoca kao ekonomski
nadmoc¢nijeg partnera .

» Paradoks — ekonomsko jedinstvo kroz pravni pluralizam - preduzeca naizgled povezana i
ekonomski jedinstvena potpuno pravno nezavisna- ekonomska zavisnosti uz pravnu samostalnost
korisnika fran$izinga.

Kloniranje poslovnog uspeha renomiranog davaoca franSizinga nosi sobom svojevrsne specifikume ugovora o
franSizingu, a to su pre svega simbioza davaoca 1 korisnika franSizinga, svojevrsna mimikrija i privid identiteta
pred tre¢im licima, kao 1 nadreden odnos davaoca franSizinga i moguc¢nost njegovog uticaja na poslovne odluke
korisnika uz o¢uvanu pravnu samostalnost. DonoSenje odluke 0 ulasku u poslovni sistem franSizinga nosi sa
sobom brojne prednosti ali i nedostatke koji se pre svega ogledaju u gubitku samostalnosti u donosenju
poslovnih odluka. FranSizirano poslovanje pokazuje manji procenat neuspeha u odnosu na nezavisno
poslovanje.

12 http/ www.fransizing.com
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Svaki primalac franSize mora da obrati paznju kakva vrsta fransize je u pitanju jer moze postojati zloupotreba -
prevara primaoca; kad davaoc franSizinga prodaje piramidalnu fransizu. Piramidalni davaoci franSize su oni
kojima nije bitno ko je primalac i da li ¢e on narusiti njihov franSizing sistem ve¢ samo hoce da uclane Sto vise
primalaca zbog upisnine. Piramida se u nekim zemljama smatra nemoralom dok je u nekim i zabranjena. Kod
nas je primenjena u prodaji posuda; Cepter, preparata za mrsavljenje; Herba Lajf, dobrovoljnog osiguranja;
Vinerbroker itd.** Kako prepoznati piramidu? Ukoliko davaoc vrsi pritisak na pronalazenju novih ¢lanova, a ne
na prodaju proizvoda, onda treba §to pre napustiti ovo poslovanje.

Svako preduzece ima strategijske opcije rasta kojim se sluzi da bi napredovalo. | to su:

pravci rasta - kuda planiramo da idemo,

metodi rasta - na koji nacin to da uradimo,

tempo rasta - brzina kojom ¢emo napredovati odnosno rasti,

fleksibilnost rasta.

e sposobnost da se raste, odnosno sposobnost prilagodavanja promenama.

Tu vidimo da fransizing predstavlja kombinaciju eksternog i internog metoda rasta. Interni metod rasta
predstavlja kombinaciju sopstvenih finansijskih sredstava i istrazivac¢ko - razvojnih kapaciteta u borbi za bolji
razvoj svoga preduzeca. Naravno, ovaj metod primenjujemo kada je traznja za nasim proizvodima u porastu.
Dok eksterni metod rasta predstavlja nacin rasta putem spajanja, pripajanja i integrisanja sa drugim
organizacijama; odnosno razvijanje uz zajedni¢ku pomo¢ sa nekom drugom organizacijom, kombinacija ova
dva metoda bi predstavljala vise na¢ina: joint venture, franchising, licensing, agents i druge. Fransizing, iz ovog
gledano, predstavlja metod rasta jedne organizacije koja ¢e uz pomo¢ svojih sredstava i svog uspeSnog
poslovanja sastaviti priru¢nik koji ¢e uz nadoknadu ustupiti drugom preduzecu kako bi ono uspesno razvilo taj
nacin poslovanja. S tim preduzece koje daje franSizu dobija prihod, a da nema nikakve obaveze da radi u tom
preduzecu, a primalac fransize dobija provereni nacin poslovanja i stalnu pomo¢ od preduzeéa koje je uspelo u
ovom poslu 1 veliku moguénost da uspe.

SLIKA 1: METODI RASTA | RAZVOJA

Metodi rasta

v v v

Kombinovani Eksterni Interni

v
v v

Akvizicije Merdzeri
v l v
- ulaganje u akcije drugih firmi - prijateljske -interno preduzetnistvo
- ulaganje kapitala u pruzanje pomoci - prisilne

u proizvodnji, marketingu, 1&R

- stvaranje posebne firme za
realizaciju odredenog projekta

- zajednicki razvoj (joint venture,
FRANCHISING, licensing, agents

- strategijske alijanse | koalicije

- LBO (Leverage by Out)

IZVOR: Masié, B; Strategiski menadZment, Beograd, 2001. god; str. 225.

13 Zlatkovi¢, Z; Frangizing, Ekonomski fakultet, Ni§, 1999, str. 31.
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2.6 UTICAJ FRANSIZINGA NA PRIVREDU I DRUSTVO

FranSizing kao poslovna strategija preduzece i kao marketing koncept ima veliki uticaj na ekonomiju jednog
drustva, a samim tim i na drustvo u celini. Pomocu franSizinga moguce je uticati na zaposlenost, platno —
bilansnu poziciju jedne drzave kao 1 na kvalitet polozaja potrosaca. Jedna studija je pokazala da ako franSizing
ne bi postojao, 52% primalaca franSize bi svakako zapoceli svoju privrednu aktivnost, dok bi ostatak od 48% to
nerado ucinio. Prema tome, stie se utisak da franSizing ne povecava direktno broj zaposlenih ve¢ samo
pospesuje taj proces. Jo$ jedan jako bitan aspekt se odnosi na ekonomsku situaciju recesije. Naime, u tom
periodu fransizing sistemi pokazuju mnogo vecu fleksibilnost i otpornost na negativne trendove na trzistu.
Prema podacima za 2004 godinu u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavamau poslovima fran$izinga je bilo zaposleno
preko 18 milinona ljudi ili oko 10% ukupnog broja zaposlenih u privatnom sektoru, pokazalo je jedno
istrazivanje Medunarodne asocijacije za franSizing. Po tom istrazivanju u franSizingu je zaposlen svaki sedmi
Amerikanac. Razlog za toliki broj zaposlenih u franSizing sistemima je i $to i primaoci franSizinga imaju
organizovanu pomo¢ od strane davaoca. Takode, pojedinac je zadovoljniji sobom ukoliko vodi soptveni biznis.
Pomocu fransizinga jedna nacionalna ekonomija popravlja i svoju platno — bilansnu poziciju i to na taj nacin $to
preduzeca koja prodaju fransizu u inostranstvu primaju naknadu za istu iz drugih drzava. Prema studiji iz 2005.
koju je pripremio Price Waterhouse Coopers ( jedna od najvecih savetodavnih kompanija) tokom 2004. godine
vise od 900.000 fransizovanih ustanova proizvelo je preko 880 milijardi dolara direktne ekonomske proizvodnje
ili 4,4 % celokupne privrede sektora SAD. Obezbedila je radna mesta za viSe od 11 miliona radnika u Americi
ili preko 8% od celokupnog broja radnih mesta privatnog sektora.

Dosadasnja iskustva koja se beleze u Srbiji pokazuju pozitivne rezultate, ali se ukupno stanje ne moze pozitivno
oceniti jer ponudeni model poslovanja nije u potpunosti iskoristen. Ako posmatramo SAD i Kanadu, te sve vise
I Nemacku, Francusku i Veliku Britaniju, u kojima se na ovakav nacin proizvodnja i plasman roba i usluga
realizuje putem fransizinga, moZzemo slobodno zakljuciti da je i kod nas moguce u razumnom roku zakljuditi
veliki broj ugovora sa poznatim svetskim kompanijama, ¢ime bi se stvorili uslovi za uposljavanje znacajnog
broja nezaposlenih gradana.

U tom smislu vazno je stvoriti povoljne uslove za razvoj franSiznih poslova. Nuzna je institucionalna
konzistentnost i stabilnost, smanjenje rizika ulaganja u privredi, a koje bi moglo imati politi¢ko i pravno
znaenje. Veoma je vazno da se u vreme privrednih teSkoc¢a po€inju realizovati franSizni poslovi, $to je rezultat
njihove vitalnosti, prilagodljivosti, elasti¢nosti i sposobnosti prihvatanja rizika.

Pojavu svake velike firme, koja je spremna da putem fransSizni poslova S§iri svoju mrezu , treba videti kao
priliku za veliki broj malih 1 srednjih preduzeca. Posmatrano sa preduzetnickog aspekta, to zna¢i mogucénost za
otvaranje vlastitog posla uz brzi i jednostavniji ulazak na trziSte ponude, smanjen poslovni rizik i primerenu
dobit u poslovanju, kao 1 brze vreme povrata ulozenog kapitala.

Sa stanovista celokupne privede to znaci stvaranje velikog broja novih preduzeca koja, svako za sebe, ulazu
manje iznose kapitala te samim tim vrSe preraspodelu rizika na ve¢i broj poslovnih jedinica.Posledica toga je
veca privredna elasticnost 1 istovremeno ispravljanje strukture privrednih jedinica u pogledu njihove veli¢ine.

FranSizne poslove prati smanjen trzi$ni i finansijski rizik, jer ve¢ steCeni ugled firme davaoca fransize koja stoji
iza njih, uz razvijen marketinski sistem, olakSava njihov prodor na trzZiste uz veoma mali stepen sopstvenog
ulaganja.
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Na osnovu sveobuhvatnog posmatranja gore navedenog mozemo da zaklju¢imo, da razvojni programi, malih i
srednjih preduzeca, koji su utemeljeni na fransizi, predstavljaju nacin da se lakSe prevazidu povecani politicki,
pravni i privredni rizik, koji je prisutan u privredama zemalja u tranziciji.
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2.7 ZNACAJ FRANSIZINGA U SAVREMENOM SVETU

Kriza franSizing sistema koja je zadesila SAD je prevazidena pocetkom sedamdesetih godina i od 1972. godine
belezi konstantan rast. Kao potvrdu izre¢enog izneCemo neke statisticke podatke koje izdaje Department of
Commerce (Ministarstvo trgovine) i IFA (Asocijacija ameri¢kih franSizera). Putem fransSize u SAD-u se obavlja
35% ukupne maloprodaje. Primenom fransize ostvaruje se 10% bruto nacionalnog proizvoda i u periodu od
1975. do 1990. zabelezen je rast od 300%. Kada ove rezultate svedemo na nivo koji uvazava iznos inflacije za
posmatrani period dobijemo realniju sliku. Ukupan rast za posmatrani period 1975-1990. je 58,5% pri cemu je
distributivni fransizing rasta po stopi od 42,4%, dok je fransizin poslovnog formata zabelezio rast od 115,5% ili
5,1% per anum (godisnje), $to predstavlja znacajan uspon imajuéi u vidu zasicenost trzista SAD-a.}* Ako
uporedimo fran$izing sa poznatim poslovnim aranzmanima Sirom sveta mogu se primetiti neke sli¢nosti, ali
nema nema nikakve sumnje da je fransizing svoju punu afirmaciju doziveo u SAD, kako u poslovnom tako i u
pravnom smislu. Sve ovo je ukazivalo na potrebu Sirenja fransizinga van granica SAD, jer kako navodi Sevgin
Eroglu®® ,, Sa aspekta bilansa pla¢anja, medunarodni fransizing se smatra ( u SAD) kao siguran i brz put sticanja
strane valute sa relativno malim finansijskim ulaganjem u inostranstvu. Vazno je napomenuti da ono niti
umanjuje americki izvoz niti izvozi americka radna mesta. Svi ovi razlozi ¢ine ovaj poslovni aranzman jednim
od najpozeljnijih i od Vlade SAD podrzavani oblik medunarodnog ukljucenja“. Americke franSize su
najbrojnije u Kanadi (11.182), Japan (9.249), kontinentalnoj Evropi (5.405), Britaniji (2.961). i danas veliki broj
franSiza u Evropi su americke.

Evropsko poimanje franSizinga ogranicava se na franSizing poslovnog formata, te tu ne dolazi do terminoloskih
preklapanja, ako se ima u vidu da su u Evropi od ranije poznati ugovori o distribucije i licencni aranzmani. Ako
posmatramo vremenski uoc¢i¢emo da je franSizing prvo stigao u Veliku Britaniju i Francusku, Sezdesetih godina,
da bi se sedamdesetih godina prosirio zapadnom Evropom, a tokom 80-tih i 90-tih godina proslog veka doziveo
ogromnu ekspanziju. Prema podacima iz 1997. godine ukupan broj franSiznih jedinica u Evropi je iznosio oko
3.149. Zaposljavalo je ukupno 1,3 miliona ljudi i ostvarivalo agregatni obrt od 75 milijardi.

Francuska, Nemacka, Holandija, Engleska i Italija se smatraju franSiznim silama imajuéi u vidu broj fransiza.
Medutim vazno je ista¢i da je franSizing iskazao velike moguc¢nosti u Madarskoj, §to nam ukazuje da je tu
stvoreno dobro okruzenje za franSizere.

14 stanworth, J; A European Perspectiveon the Success of the Franchise Relatioship, University of Westminister,  London,1995.
5 Eroglu, S; The Internationalisation Process of Franchise Syste: A Conceptual Model, International Marketing Revue, Vol.6.No.5,
1992,
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3. EKONOMSKI POKAZATELJI POSLOVANJA

Sa stanovista mikroekonomije, osnovni ekonomski principi merenja uspeha su: ekonomicnost, produktivnost i
rentabilnost. Ekonomic¢nost ima za cilj da se ostvari odredena proizvodnja ili usluga uz §to manje troskove. Ona
predstavlja odnos izmedu proizvodnje i troSkova za njeno ostvarenje. Moze se meriti vrednosno i naturalno.
Produktivnost nam govori koliko je rada utroSeno za stvaranje nekog proizvoda. Ona je veoma znacajan
pokazatelj uspesnosti poslovanja i zbog toga predstavlja predmet konstantnog pracenja i pronalazenja nacina za
unapredivanje. Cilj je ostvariti maksimalni rezultat sa minimalnim ulaganjima, koji je moguce posti¢i na 2
nacina: povecanjem ukupne mase proizvoda ili povecanjem radnog ucinka. Rentabilnost je uspeSnost
poslovanja. Ona je najSiri ekonomski pokazatelj koji tezi maksimalnoj dobiti uz $to manja ukupno angazovana
sredstva i predstavlja odnos ismedu poslovnog rezultata i uloZenog kapitala. Svi ovi ekonomski principi su
medusobno povezani i svako uspesno poslovanje podrazumeva njihovo postovanje i primenu u praksi

3.1 TEORIJSKI OKVIR EKONOMSKIH POKAZATELJA

Cilj preduzeca je optimizacija ulaganja u aktivnosti kojima se bavi i rezultata koje ostvaruje svojim radom.
Pod pojmom optimizacija u ovom slucaju se podrazumeva maksimizacija, S obzirom da je cilj svake privredne
aktivnosi u trzi$noj privredi maksimalni profit posmatrano u dugom vremenskom periodu. Ovakav cilj
predstavlja ekonomski princip poslovanja preduzeca. Da bi se doslo do planiranog cilja potrebno je savladati
veoma slozenu problematiku poslovanja konkretnog preduzeca. Da bi se jednostavnije sagledala ova, vrlo
sloZena, problematika potrebno je ras¢laniti opsti princip na vise jednostavnijih elemenata a to su’:

1. Produktivnost
2. Ekonomic¢nost
3. Rentabilnost

PRODUKTIVNOST RADA predstavlja karakteristiku rada da u jedinci radnog vremena proizvede neku
koli¢inu upotrebnih vrednosti, odnosno roba. Produktivnost se naziva i proizvodnost. To nam govori o tome
koliko jedinica proizvoda mogu radnici da proizvedu u jedinici vremena (na primer za jedan sat). Sli¢an
pokazatelj je intenzivnost rada, s tim da intenzivnost zahteva vece naprezanje radnika (radnik u jedinici
vremena ulaZze viSe rada). Povecana produktivnost podrazumeva da se sa istim utroSkom rada poveca
proizvodnja. Produktivnost direktno uti¢e na standard stanovnistva . Taj uticaj se ogleda u tome $to kod visoke
produktivnosti postoji obimna proizvodnja uz raspolozivi utroSak rada, §to omogucava vecu potro$nju
stanovniStva, odnosno visi standard. Pored toga preduze¢e moze da ocekuje i1 veci profit ako povecava
produktivnost, obzirom da sa istom koli¢inom rada mozZe da proizvede vise roba ili usluga. Produktivnost zavisi
od slede¢ih faktora:

1. stru¢nosti radnika (formalno-Skolsko obrazovanje i neformalno-vanskolsko obrazovanje)

2. radnog iskustva radnika — tradicija u delatnostima kojima se preduzece bavi

3. razvijenosti sredstava za proizvodnju — savremenost masina, uredaja i dr.

4. prirodnih uslova — na primer veca je produktivnost prilikom obrade kvalitetne zemlje

16 veliki¢, Z; Segedinac, T; Inzenjerska ekonomika, VTS, Novi Sad.
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5. primena nauke u razvijenim zemljama je ve¢i deo nau¢nih istrzivanja povezan sa proizvodnjom i
ima prakti¢no znacanje.
6. nivoa i vrste tehnologija:
a. push (pus —engl.- gurati) tehnologije koje guraju proizvode na trziste (robe se proizvedu a zatim
se traze kupci) Preduzece utice na trziste i nudi robu iz svog proizvodnog programa (koju ume
da proizvede) .

b. pull (pul —engl.-vuéi) tehnologije, proizvodi se prema zahtevima kupaca (trziste vuce proizvode).
Preduzece istrazuje trziSte i na osnovu zelja kupaca razvija svoj proizvodni program. Zanimljivo
je da je nakon dugogodiSnje vladavine pull tehnologija doSlo vreme push tehnologija (na primer
razvoj novih tipova mobilnih telefona ili kompjutera nije diktiran zahtevima i narudzbinama
kupaca)

7. organizacije rada i proizvodnje. Svako preduzece treba da prati produktivnost rada i da
preduzima korake ka njegovom povecanju. Razlozi za to su:
a. odredivanje tacnog nivoa produktivnosti
b. sagledavanje tendencija u promenama produktivnosti

EKONOMICNOST predstavlja odnos ukupno uloZenog rada, sredstava za rad i materijala prema ukupnoj
koli¢ini proizvoda koji odgovaraju zahtevanom nivou kvaliteta. Na njega je pocetkom proslog veka ukazao
Tejlor, sa ciljem da se proizvodnja koncipira tako da se minimalno trose sredstva.

E=CP/CK
gde je:
E- ekonomicnost
CP- prodajna cena (vrednost proizvoda na trzistu)
CK- cena kostanja (vrednost utroSenih sredstava)
Kod ekonomicnosti se sve izrazava u novcu tj. u cenama. Ekonomi¢nost izra¢unavamo tako §to mnozimo faktore
ekonomicnosti cenama. Ako se racuna sa nepromenljivim cenama, dobijamo
naturalnu ekonomicnost:

En= CPS/ CKS
gde je:
En- naturalna ekonomi¢nost
CPT- koli¢ina proizvodnje pomnoZzena stalnim cenama
CKS- utrosci elemenata proizvodnje pomnoZzeni stalnim cenama. Da bi se mogla posmatrati ekonomic¢nost u
dinami¢kom sistemu moramo uzeti u obzir promene koje se javljaju u cenama na trzistu , pa ¢e biti:

Eo= CPT/ CKT
gde je:
Eo- ostvarena ekonomic¢nost
CPT- koli¢ina proizvodnje pomnozena teku¢im (trziSnim) cenama
CKT- utrosci elemenata proizvodnje pomnozeni teku¢im cenama
Naturalno se mogu izraziti samo neki elementi ekonomicnosti. Njih nazivamo koeficijenti elemenata
proizvodnje:
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EM- koeficijent ekonomi¢nosti materijala
EM=Q/UM

ERC- koeficijent ekonomiénosti radnih ¢asova

ERC= Q/ URC
EMC- koeficijent ekonomié¢nosti masinskih ¢asova

EMC= Q/ UMC
Gde je:
Q- kolic¢ina proizvoda
UM- utrosena koli¢ina materijala
URC- utrogeni radni ¢asovi
UMC- utro$eni masinski ¢asovi.
Vrednost koeficijenata proizvodnje ukazuje na to kako se troSe materijali ili vreme rada masina ili radnika, $to
omogucava da se sprovedu mere poboljsanja onih segmenata koji ne zadovaljavaju postavljene kriterijume.

RENTABILNOST predstavlja odnos dohotka, koji se ostvaruje aktivno$¢u preduzeéa prema ukupnim
angazovanim sredstvima.

Angazovana sredstva zahtevaju izdvajanje finansijskih sredstava, a predstavljaju bazu za privredivanje i sticanje
dohotka. Cilj preduzeca je da se uz minimalna angazovana sredstva ostvari maksimalni dohodak. Sredstva koja
se ostvare prodajom roba i usluga preduzeéa treba da pokriju troSkove osnovnih i obrtnih sredstava,
da podmire ostala potrazivanja i da ostvare zaradu koja moze da pokrene proSirenu reprodukciju preduzeca.
Bez rentabilnosti nema ni proste ni prosirene reprodukcije, te je zbog toga znacaj rentabilnosti veliki za
opstanak (prostu reprodukciju) i za razvoj (prosirenu reprodukciju) preduzeéa.t’

Rentabilnost se moze posmatrati kao sumarni pokazatelj u koji su uklju¢eni produktivnost i ekonomic¢nost. To je
razlog §to su faktori koji utiCu na povecanje rentabilnosti isti sa faktorima produktivnosti i ekonomicnosti, kao
na primer: stru¢nost radnika, tehnoloski nivo u preduzeéu, organizacija rada i dr.

Faktori koji uti¢u na osnovna i obrtna sredsta :

1. Stepen koriStenja kapaciteta. KoriS¢enje kapaciteta treba da bude optimalno, kako bi amortizacija bila
minimalna, §to utiCe na povecanje rentabilnosti. Optimalno koriS¢enje kapaciteta se svodi na
maksimalno koriS¢enje, S obzirom da nekoris¢enje (stajanje 1 umanjeno koris¢enje) izaziva troSkove koji
povecavaju cene proizvoda i usluga.

2. Koeficijent obrta predstavlja pokazatelj koji govori o brzini vracanja ulozenih obrtnih sredstava. Cilj
preduzeca je da brzina obrtanja bude $to veca, obzirom da se u svakom obrtu stvara dobit. Drugo,
veca brzina obrtanja smanjuje rizik promene uslova na trzistu, jer ako obrt traje previse dugo preti
opasnost da se za to vreme dogode nepovoljne promene za robe i usluge koje nudimo.

Faktori koji deluju na rezultat rada:
1. Materijalni troSkovi

2. Amortizacija
3. Trziste

17 pusara, K; Medunarodne finansije-finansijski menadment, Univerzitet Bra¢a Kari¢, Zemun, 2004,
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TrziSte predstavlja specifican faktor koji deluje na rezultate rada, obzirom da se proizvodi i usluge usmeravaju
ka trzistu. Stanje na trziStu diktira cene robama/uslugama, s time $to na cenu znacajno utice ponuda i potraznja.
Ako je povecana potraznja cene robama su vise pa je 1 dohodak veci, odnosno veca je rentabilnost preduzeca.
Problem je u tome Sto je stanje i snalazenje na trzi$tu veoma slozena kategorija, a u vreme viskova roba/usluga
na trzi$tu se moraju izgraditi takvi mehanizmi koji omogucavaju pristup kupcima. Klju¢nu ulogu u tome ima
logistika, koja stvara povoljne prilike za prodaje roba i usluga, i marketing koji je okrenut cenama, pracenju
rada konkurencije, uvodenju novina na postoje¢im proizvodima/uslugama i uvodenju novih proizvoda. Ovakvo
stanje na trziStu je odredilo nove centre drustvene moéi, tako da je druStvena moc¢ preSla sa proizvodnje na
trgovinu. Nova problematika sa kojom se sreéu preduzeca je u prvi plan istakla menadzment koji svojim
odlukama presudno uti¢e na rezultate rada.

Izrazavanje principa rentabilnosti izrazava se kroz nov¢ane (finasijske) veli¢ine, a predstavlja odnos dohotka
angazovanih sredstava:

Ri=D/S
gde je:
R1(d)- rentabillnost (u odnosu na dohodak)
D- dohodak
S- angazovana sredstva (osnovna i obrtna).
Ovako izaracunata rentabilnost govori o dohotku koji je ostvarilo preduzeée prema jediniénim angaZovanim
sredstvima. To moze da posluzi za uporedivanje sa rentabilnos¢u u predhodnim periodima, ali ne moze da nam
odgovori na pitanja vezana sa stepenom razvoja i proSirene reprodukcije. Da bi se mogli sagledati elementi
razvoja preduzeca potrebno je rentabilnost izraCunati u odnosu na dobit (profit) kao $to je prikazano u narednoj
jednadini:

Ro=Dt/S
gde je:
R2(p)- rentabillnost (u odnosu na profit)
Dt- dobit (profit)
S- angazovana sredstva (osnovna i obrtna).
Za menadZzmet preduzeéa je znacajno da se uporede Rii R2 kako bi se sagledali odnosi znacajni za ostvarivanje
uspeha preduzeca. Sa stanoviSta uvecanja kapitala, pouzdanije je razmatranje rentabilnosti preko dobiti.

8predi¢, B; Strategijsko i takticko planiranje i politika preduzeéa, Sven, Ni§, 2007
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3.2 PLANIRANJE KAO POCETNA FAZA FRANSIZINGA

Planiranje predstavlja podproces procesa upravljanja preduze¢em. Ako uklju¢imo organizovanje i kontrolu onda
to predstavlja povezanu i meduuslovljenu celinu procesa upravljanja preduzeéem.'® U planiranju, kao prvoj
fazi upravljanja preduzecem, definiSu se ciljevi preduzeca, kao i akcije 1 mere za njihovu realizaciju.
Neophodno je posebno ista¢i vaznost realnosti prilikom planiranja jer od toga zavise i ostale faze upravljanja
preduze¢em. Imajuci ovo u vidu lako je razumeti zbog ¢ega kazemo da je planiranje veoma dinamican i slozen
postupak, koji u sebi sadrzi niz podfaza i veliki broj aktivnosti koje su usmerene na ostvarivanje zadatih ciljeva.

Stoga planiranje kao deo upravljanja preduze¢em treba da nose menadzeri svih nivoa u okviru organizacione
strukture preduzeca tj. od top menadzmenta do krajnjih operativaca u okviru preduzec¢a. Ovo nam jasno govori
o vaznosti strateSkog i taktickog pristupa postupku planiranja.

Pored ova dva osnovna pristupa aktivnost planiranja treba da uvazi i sledece:*°

e Sistemski pristup

e Kontigentni ili viSevarijabilni pristup

e Marketinski pristup

e Pristup upravljanja pomocu ciljeva (MBO Proces)

Sistemski pristup je baziran na opstoj teoriji sistema, koji karakterise preduzece kao otvoren dinamicki sistem u
odnosu na njegove delove tj. podsisteme, ali istovremeno preduzeée posmatra kao podsistem privrednog
sistema Cime se uspostavlja veza izmedu preduzeca i eksternog okruzenja.

Kontigentni ili vi§evarijabilni pristup se nadovezuje na sistemski pristup. On nam pomaze da bolje razumemo
kako se delovi uklapaju u celinu. Ovaj pristup je zasnovan na upravljanju neizvesnostima, izbegavanju
opasnosti i koris¢enju Sansi. Kontigentno planiranje uvazava neophodnost da reSenje odgovara specifi¢nim
zahtevima konkretnog problema.

MarketinSki pristup nam namece da marketing kao funcija preduzeca prozima proces planiranja. Ovaj pristup
se ne sme posmatrati kroz jednu funkciju u okviru preduzeca, jer uz marketing funkciju mi smo u poziciji da
identifikujemo potrebe potroSaca kao i1 njihova ocekivanja te na taj nacin prilagodimo svoju ponudu, Sto bi
trebalo da nam rezultira ve¢im profitom.

MBO proces ili pristup upravljanju pomocu ciljeva u planiranju je slozeniji pristup zbog toga Sto on predvida
planiranje ciljeva, prac¢enje njihovog ostvarenja kao i1 preduzimanje odredenih korektivnih aktivnosti. Sve
preduzete korektivne aktivnosti se preduzimaju u periodicnom razmatranju ostvarenja ciljeva te se na taj nacin
v1si prilagodavanje aktivnosti u odnosu na ciljeve.

¥ Ppredi¢, B; Strategijsko i takti¢ko planiranje i politika preduzeéa, Sven, 2007, Nis, str. 13.
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PLANIRANJE - PUT ZA OSTVARIVANJE CILJA

Pre nego Sto objasnim pojam planiranja vazno je da napravimo razliku izmedu planiranja pojedinca i
planiranja u okviru preduzec¢a tj. organizovanog sistema. Planiranje pojedinca najces¢e vezujemo za njegovu
misaonu aktivnost koja je usmerena na sagledavanje i postizanje odredenog cilja kao i definisanje svih
neophodnih elemenata za realizaciju. Imaju¢i u vidu da su pojedinici nosioci svih aktivniosti u okviru
organizovanog sistema samim tim su i nosioci aktivnosti u okviru preduzeca kao dela organizovanog sistema.

U ovakvom rasporedu i odnosu neophodno je da se planiranju pristupi sistemski jer krajnji cilj je da preduzete
aktivnosti kao rezultat imaju rast i razvoj preduzeca, a samim tim i njegov opstanak na planiranom trzistu,
uzimajuci u obzir znacaj sistemskog pristupa planiranju koji preduzeée posmatra kao poslovni sistem, Koji je
deo privrednog sistema tj. makroekonomskog. 1z ovog proizilazi da je jedino upravljanjem preduze¢em moguce
ostvariti zadate ciljeve, a to nije niSta drugo do minimiziranje negativnih, a optimiziranje pozitivnih uticaja
kojima se preduzece prilagodava. To postizemo putem planiranja, organizovanja i kontrole, pri ¢emu se
prednost daje planiranju. Planiranje se odvija u sadasnjosti kreirajuci ciljeve koji ¢e se ostvariti u buducnosti.

S toga se planiranje u preduzecu kao poslovnom sistemu moZe da definise kao kontinuirana aktivnost
odredenih organa u poslovnom sistemu organizovana na naucnim principima, a usmerena na utvrdivanje
ciljeva elemenata i faza procesa reprodukcije unutar funkcija poslovnog sistema, za buduci vremenski period,

uz njihovo optimiziranje, a radi racijonalizacije buducéeg poslovanja poslovnog sistema.?

Planiranje je utemeljeno i organizovano na nau¢nim principima (ekonomskim i metodoloskim) §to nam pomaze
da sprovodimo sistemsko i nau¢no predvidanje realizacije svih elemenata poslovanja preduzeca, tj. ovakvim
pristupom vrsi se usmeravanje poslovanja preduzeca na osnovu analiziranja aktivnosti iz proslosti, ocenjivanja
sadasnjih aktivnosti 1 na osnovu svega toga predvideti buduce aktivnosti.

Za planiranje kaZzemo da je ekonomska kategoriju, imaju¢i u vidu da plan izrazava optimalne mogucnosti
privredivanja i ciljeve tj. neophodno je da konkretne zadatke optimiziramo uz predhodno njihovo kvantitativno,
kvalitativno, prostorno i vremensko usaglasavanje. Sve ove aktivnosti imaju za cilj da se izvr$i racionalisanje
procesa u okviru preduzeca.

Definisanje planiranja na ovaj nac¢in upucuje nas na zaklju€ak da je primarni cilj planiranja ne samo promena
sadasnjeg poslovanja preduzeca ve¢ 1 utvrdivanje buduceg pravca poslovanja i1 razvoja. Realnost u planiranju
predstavljam jedan od uslova za optimizaciju postavljenih ciljeva i zadataka. Sve ovo nam ukazuje na potrebu
da planiranju pristupimo kao nau¢noj disciplini koriste¢i metode, tehnike i principe pri realizaciji aktivnosti
planiranja. Na osnovu poznavanja objektivnih ekonomskih zakona i nacina njihovog delovanja, odnosno, na
osnovu svih drugih relevantnih Cinilaca, planiranjem se otkrivaju tendencije i sagledavaju objektivno uslovljena
kretanja elemenata reprodukcije preduzeca u buducénosti. Vreme u kojem egzistiramo (zivimo i radimo) zahteva
od nas konstantno usmeravanje razvoja i ova potreba je svojstvena svim zemljam bez obzira na drustveno-
ekonomske razlike, koje postoje medu njima. Planiranje razvoja se konkretizuje kroz vodenje odredene politike,
koja je na nivou drusStva ekonomska politika kao pojavni oblik, a na nivou preduzeca kao poslovnog sistema
poslovna politika.?*

20 |hidem, str. 18
2 bidem , str. 21
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3.3 BIZNIS PLAN

Poslovni ili biznis plan jeste planski dokument u kome se precizira pravac buduce poslovne akcije preduzeca,
odnosno, u slucaju diversifikovanog preduzeéa, neke njegove strategijske poslovne jedinice za odredeni
vremenski period. On sadrzi u sebi set upravljackih odluka cija realizacija cée se desiti u preciziranom
vremenskom roku?? Poslovni plan predstavlja i formalno-kvantitativni izraz planiranja rezultata preduzeéa.?®
Poslovni plan neophodan je svim organizacijama i malim i velikim, i profitnim i neprofitnim, nezavisno od
prirode delatnosti. Medutim, veli¢ina i sloZzenost procesa poslovnog planiranja i rezultiraju¢eg poslovnog plana
treba da odraze veli¢inu i slozenost preduzeéa. Za manja preduzeéa koja posluju u prilicno stabilnom
poslovnom okruZenju proces planiranja moze biti i neformalan pregled nekih klju¢nih aspekata poslovanja
preduzeca, napravljen od strane nekolicine menadZzera iz menadZerskog vrha. Kako preduzece raste i razvija se,
i kako njegovo okruZenje postaje manje stabilno i predvidivo, to planski proces postaje sve vise formalan,
obuhvatan 1 sloZen.

Svakako, prva asocijacija pri pomenu poslovnog plana jeste preduzetnistvo. Re¢ je kako o eksternom
preduzetnistvu, odnosno o preduzetnistvu u maloj privredi (enterpreneurship) koje ima otelotvorenje u neéemu
§to zvu¢i kao popularna sintagma mala i srednja preduzeéa (SME), tako i o internom preduzetniStvu
(intrapreneurship). Naime, realizacija preduzetni¢kog poduhvata nosi sa sobom brojne izazove. U slucaju da se
ovi izazovi ne razmotre povecava se verovatnoca da se ¢itav poduhvat pretvori u neuspelu poslovnu avanturu.
Zato je cilj izrade poslovnog plana da se pre pocetka realizacije ideje, ocene svi relevantni aspekti poslovanja,
utvrdi isplativost ideje i proceni rizik. Na taj naéin, potencijalne greske prave se na papiru, a ne na trzistu. Osim
toga, za preduzetnike, poslovni plan ¢e predstavljati, verovatno i po¢etni korak u komunikaciji sa finansijerima,
tj. investitorima i kreditorima. Poslovni plan ¢e biti i sredstvo komunikacije sa drugim akterima u okruzenju

Prva funkcija poslovnog plana vezana je za “gledanje unapred”, odnosno za poslovni plan kao planski
dokument. Ova funkcija je bitna bilo da su u pitanju preduzeca u osnivanju (start-up company), bilo da je re¢ 0
preduzec¢ima sa dugogodi$njom poslovnom egzistencijom (ongoing company). Poslovni plan, takode, moze se
koristiti za testiranje strategija i za predvidanje mogucih ishoda. U tom smislu, zahvaljuju¢i poslovnom planu
obezbeduje se “sistem ranog upozoravanja“ i omogucava brza akcija radi korigovanja eventualnih problema.
Druga funkcija poslovnog plana vezana je za “pogled unazad”, odnosno za potrebu da poslovni plan sluzi kao
merilo postignutih performansi ili standard kontrole. Poredenjem ostvarenih sa planiranim rezultatima,
zakljucujemo o tome koja je strategija bila efektivna ili neefektivna i isto tako koja je implementacija bila
efektivna ili neefektivna.

Trec¢a funkcija poslovnog plana odnosi se na koriS¢enje poslovnog plana kao “finansijskog alata”. Naime,
mnogi preduzetnici vide poslovni plan kao sredstvo koje ¢e im olakSati prikupljanje gotovine (novca). Mnogi
misle da je ovo prva uloga plana, obzirom na kriti¢énost finansiranja nekog posla. Razmisljanje na takav nacin
moZze da dovede preduzetnika u odredene probleme. Preduzetnik moZe se povesti time da napiSe “hiperbolican”
plan koji ne¢e moc¢i da obezbedi neophodnu objektivnost za ispunjenje druge dve uloge poslovnog plana. Bolje
je napisati objektivan plan i ne obezbediti finansiranje posla, ukoliko finansijeri ocenjuju da je rizik
nesrazmerno veliki, nego sebe zavaravati lako¢om ostvarenja planiranih rezultata. Ono S§to, takode, treba
shvatiti jeste to da je poslovni plan samo pocetak procesa obezbedivanja finansijskih sredstava potrebnih za
finansiranje poslovnog poduhvata.

22 Kali¢anin, D; Poslovni plan- pojam, namena i proces njegove izrade, Ekomomski anali br. 157, Beograd, 2003, str. 180.
2 Stevanovi¢, N; Obracun troskova, Ekonomski fakultet, Beograd, 1993., str.383.
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To je prvi u seriji dokumenata koji ¢e potencijalni finansijer posla dobiti na uvid. Na osnovu dostavljenog plana
finansijer odlucuje o tome da li ¢e finansirati predo¢eni poduhvat ili ne. Takode, on ¢e poslovni plan iskoristiti i
za pregovaranje o pojedinim uslovima finansiranja. Tako, poslovni plan postaje neka vrsta pregovarackog alata.

Iz svega recenog, proizlazi da je poslovni plan sve viSe generalizovan, uopsten alat. Ono Sto je nekada videno
isklju¢ivo kao “finansijski alat”, postalo je, u stvari, standardni jezik komunikacije u raznim situacijama
biznisa, razvoj novih proizvoda, obezbedivanje finansijskih sredstava, donosenje upravljackih odluka, kontrola
poslovanja, downsizing, reorganizovanje, prodaja biznisa. Poslovni plan je tako postao uobicajeno sredstvo
komunikacije poslovnih ljudi. To je, bolje reeno, struktura na osnovu koje oni definiSu aktivnosti firme i
projektuju njenu buduénost. Da bi ostvario sve tri funkcije, poslovni plan je na neki na€in “hibridni dokument”
delom pragmati¢na projekcija, a delom “sredstvo prodaje”. Samim time, informacije koje on pruza moraju,
koliko je to moguce, da budu tacne i realne, ali kroz njih treba i da provejava izvesna doza optimizma. Primarno
Sto od biznis (poslovnog) plana o¢ekujemo da nam ukaze, jeste isplativost 1 opravdanost pokretanja odredenog
poslovnog poduhvata. Tri osnovna pokazatelja koja ¢e nam ukazati na ispravnost donete odluke su: ocekivana
dobit, vreme za koje ¢emo da povratimo uloZeni kapital i niSta manje vazno, o¢ekivana stopa akumulativnosti.

DOBIT- POKAZATELJ USPESNOSTI POSLOVANJA

Dobit (engl. profit, nem. Gewinn) je finansijski rezultat odnosno razlika izmedu veéih prihoda i manjih rashoda.
Medutim, u pojedinim kontekstima ovim pojmom se oznacavaju svi prihodi ili negde samo prihodi od
vanrednih operacija preduzeca. Ako se govori o prvom slucaju, tj. dobit je rezultat poslovanja gde su prihodi
veéi od rashoda, tada je opet ovaj pojam vrlo Sirokog znaCenja te ga treba precizirati. Kad se govori o dobiti
kao razlici prihoda 1 rashoda, onda treba precizirati tri veli¢ine:

1. marginalnu kontribuciju (contribution margin ili gross margin);
2. dobit pre oporezivanja (income before taxes) i
3. neto dobit (net income).

Marginalna kontribucija je razlika izmedu prihoda od prodaje i troskova prodate robe (rashoda od prodaje).
Dobit pre oporezivanja je razlika izmedu ukupnog prihoda (poslovnih prihoda, prihoda od finansiranja 1
vanrednih prihoda) i ukupnih rashoda (poslovnih, rashoda od finansiranja i vanrednih). Neto-dobit je razlika
izmedu dobiti pre oporezivanja i poreza na dobi

Dobit (zarada) po akciji (engl. earnings per share, EPS, nem. Aktienrendite, Gewinn per Aktie) je pokazatelj
koji se dobije deljenjem neto dobitka preduzeéa sa brojem obi¢nih (glavnih) akcija. Ovo je jedan od osnovnih
pokazatelja uspeha deonickog preduzeca, koji se koristi pri proceni vrednosti obi¢nih akcija. Preduzeca koja su
ponudila svoje vrednosne papire na organizovanim trzistima kapitala moraju ga javno objavljivati. Pokazatelj se
moze racunati kao istorijski, primarni i potpuno razredeni dobitak po akciji, Sto zavisi od strukture kapitala. U
slucaju da je re¢ o jedinstvenoj strukturi kapitala, raCuna se istorijski pokazatelj, dok se drugi 1 tre¢i racunaju
kod slozene strukture kapitala (npr. osim obi¢nih akcija preduzece je emitovalo konvertibilne akcije 1
konvertibilne obveznice).

Dobitak predstavlja neto ekonomski rezultat poslovanja - Cist rezultat obavljenih ekonomskih aktivnosti i

delatnosti preduzeca u obracunskom periodu. Kvantitativno izraZzen on predstavlja razliku izmedu ukupnog
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prihoda (poslovni prihodi, od finansiranja, vanredni) i ukupnog rashoda (poslovni rashodi, od finansiranja,
vanredni) u obra¢unskom periodu. Pokrivanjem ostvarenih rashoda omogucava se njegova prosta reprodukcija.

Gubitak nastaje kada preduzece u teku¢em poslovanju ima vece ukupne rashoda od ukupnih prihoda. Gubitak
moze da bude uslovljen drustvenim (visoki porezi, takse), tehnickim (zastarela i neiskoriS¢ena oprema),
organizacionim (viSak zaposlenih) i drugim faktorima. Ako preduzeée duze vremena posluje sa gubitkom,
dolazi do sanacije, stecaja ili likvidacije. Gubitak se moze pokriti: otpisom potrazivanja od poverilaca,
dotacijama drugih zainteresovanih preduzeca, dotacijama drzave, smanjenjem sopstvenih rezervi i potrosnje,
smanjenjem imovine ili kapitala prodajom.
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3.4 FINANSIJSKI PLAN U FUNKCIJI FRANSIZINGA

Efikasnost finansijskog menadzmenta tesno je povezana sa prognoziranjem i programiranjem. U strucnim
izvorima se navodi da najveci deo poslovnog neuspeha (30-40%) pripada greskama koje nastaju prilikom
prognoziranja i programiranja. Prognoziranje i programiranje u menadzmentu je neraskidivo povezano sa
donosenjem odluka, za $ta je potrebno odredeno vreme od same obrade informacija, njihove analize i
prikazivanja pa do donoSenja odluke i njenog saopS$tavanja i izvrSavanja. Finansijsko prognoziranje ima
pretplanski informativni karakter i usmereno je na moguci obim finansijskih resursa u periodu za koji se vrsi
prognoziranje kao i da se odrede izvori finansiranja i pravci njihovog koriS¢enja. Kori§éenje prognoze i
programiranja, podrazumeva pravilan izbor metoda u skladu sa ciljem prognoze, obimom i karakteristikom
informacija sa kojima se raspolaze. Prognoze pruzaju mogucnost organima upravljanja da razmotre razlicite
varijante razvoja 1 ocene verovatnoce njihovih pojava. Radi povecanja verodostojnosti rezultata, ekonomski
metodi se dopunjuju ekspertskim procenama narocito ako se predvida pojava skoka razvoja. Moze se koristiti i
metod prognostickog scenarija kojim se utvrduje logicki redosled dogadaja tako da moze korak po korak da se
razvija buduce stanje preduzeca.

Koris¢enje prognoze i programiranja, podrazumeva pravilan izbor metoda u skladu sa ciljem prognoze, obimom
i karakteristikom informacija sa kojima se raspolaze. Pisanje scenarija je metod kod koga se utvrduje logicni
redosled dogadaja sa ciljem da se pokaZe korak po korak razvijanje buduceg stanja preduzeca.

Finansijsko planiranje je oblik iskazivanja raznih vrsta planova u finansijskim pokazateljima. Ti planovi se
odnose na nabavku, proizvodnju prodaju i razvoj. Ove funkcije treba da se medusobno povecavaju uz
vremensko iskazivanje njihove povezanosti. Finansijsko planiranje je ustvari konkretizacija finansijske politike
uz finansijske planove kojima se cilj finansijske politike stavlja u vrednosni izraz u vremenu i prostoru.
Finansijski plan je najkriti¢niji deo biznis plana. FormuliSu¢i uspeSno ovaj deo planskog dokumenta,
opredeljujemo vitalne programe finansijskog delovanja, koji ¢e biti vodi¢ za Cuvanje ,,finansijskog zdravlja“
biznisa. Veliki broj preduzetni¢kih firmi propadne svake godine iz razli¢itih razloga. Jedan od glavnih razloga
za to je i nedostatak sredstava u nekoj od faza poslovanja, zato $to preduzetnik nije vodio dovoljno ra¢una o
finansijskom aspektu svoga posla. Finansijski planovi se u praksi rade u razli¢itim varijantama 1 tehnickim
oblicima, zavisno od veli¢ine i karaktera poslovanja preduzetni¢ke firme, a takode i zavisno od ambicija i
finansijskog znanja preduzetnika.

Finansijsko planiranje je moguce podeliti u dve etape i to:

« planiranje izvora finansijskih resursa i njihovih tokova i
« sopstveno finansijsko planiranje.

Prema periodu za koji se vrsi planiranje, razlikuju se:
e dugorocno i to je planiranje koje se odnosi na period preko 5 godina
e srednjoro¢no do 5 godina
e kratkoro¢no planiranje za period do godinu dana

Finansijsko planiranje obuhvata:

« plan bilansa uspeha, gde se planira neto dobitak, razvoj i rizici
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e plan bilansa stanja, gde se izrazava mogucénost izrazavanja solventnosti i finansiranja u kra¢im i duzim
razdobljima planskog perioda

e plan nov¢anih tokova

e plan dugoro¢nih ulaganja izrazava obim, strukturu, vreme trajanja ulaganja i strukturu izvora
finansiranja

Finansijsko planiranje ima zadatak da izradi i prezentira organima upravljanja sveobuhvatni i koordinisan plan
aktivnosti preduzeca i njegovih potreba za poslovnim sredstvima i izvorima finansiranja za odredeni period
vremena, koji je izraZzen u monetarnoj formi. Finansijski plan se odnosi na preduzeée kao celinu, a ne na
njegove organizacione delove. Planovi pojedinih organizacionih delova moraju biti uskladeni i usmereni ka
istom cilju.

Finansijski plan za preduzece kao celinu ne bi trebalo da bude prost mehanicki zbir pojedinacnih planova
organizacionih delova preduzeca. Razni proizvodi i usluge javljaju se kao definitivni nosioci prihoda, rashoda i
finansijskog rezultata, zbog Cega je njihova identifikacija neizbezan postupak u pripremi svodnog finansijskog
plana.

Planiranje prihoda i rashoda samo po sebi nije dovoljno, preduzece mora da planira ukupne i dodatne potrebe za
poslovnim sredstvima bez kojih se planirani obim aktivnosti i zeljeni finansijski rezultati ne mogu realizovati.
Plan tih potreba obuhvata planove ulaganja u pojedine kategorije poslovnih sredstava, bilo da se radi o gotovini,
potrazivanjima, zalihama ili u fiksnoj imovini kao i planovi izvora iz kojih ulaganja treba da budu finansirana.
Ovako shvacen, plan potreba za poslovnim sredstvima i izvorima njihovog finansiranja ne predstavlja niSta
drugo do planirani bilans stanja.

Finansijska analiza planirane investicija treba da pokaze stopu oplodnje i povracaja ulozenog kapitala na
investiciju za odredeni poslovni poduhvat (proizvod i/ili uslugu) za odredeno vreme na odredenom trzistu.
Analiza finansijske uspeSnosti razmaratranog posla odnosno projekta, izvodi se na taj nacin $to se uradi racun
rentabilnosti, koji treba da pokaze da li je posao/projekat i finansijski isplativ. U okviru racuna rentabilnosti
posebno treba izracunati prelomnu tacku rentabilnosti, koja pokazuje koliko prometa (ukupnog prihoda) mora
da se ostvari, pri raspoloZivim uslovima finansiranja, da bi se sa tim prometom mogli da pokriju svi troSkovi
poslovanja.

Prelomna tacka rentabilnosti racuna se prema slede¢oj formuli:

UFT
PTR = =77

OU P
gde su:
PTR- prelomna tacka rentabilnosti (prag rentabilnosti)
UFT- ukupni fiksni troskovi

UVT- ukupni varijabilni troskovi
OUP- odgovarajuci nivo ukupnog prihoda

Prelomna tacka rentabilnosti, odnosno tacka u kojoj se poklapaju fiksni 1 varijabilni troskovi sa prihodom,
predstavlja donju granicu rentabilnosti. To znaci da je u tacki preseka linija ukupnog prihoda i ukupnih troSkova
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poslovni dobitak jednak nuli. Ovo predstavlja kombinaciju pomenutih faktora koja omogucava preduzeéu da
dostigne samo donju granicu rentabilnosti iz redovne aktivnosti i nista vise.

U finansijskom segmentu biznis plana treba dati prikaz fiksnih i varijabilnih troSkova i1 pripremiti graficki
pregled prelomne tacke rentabilnosti, na osnovu koje ¢e se moci sagledati koliko ¢e biti potrebno vremena
biznisu da dostigne nultu prelomnu tacku. Takode, treba navesti eventualne probleme koje ocekujemo na
finansijskom planu u periodu ostvarivanja i odrzavanja nulte rentablnosti, §to znaci rad bez profita i bez gubitka.

U okviru analize prelomne tacke rentabilnosti, potrebno je definisati i prikazati i marginu sigurnosti koja
predstavlja razliku izmedu postojece prodaje i prodaje na prelomnoj tacki rentabilnosti, odnosno razliku izmedu
prihoda i prelomne tacke iskazano u procentima. Ona je pokazatelj potrebnog pokri¢a dela varijabilnih troSkova,
fiksnih troskova i neto dobitka.

SLIKA 2 PRELOMNA TACKA RENTABILNOSTI

A
Ukupan prihod -~
Ukupni troskovi
.P. {‘Pﬁg\.'ﬁm fafka}
‘ Varqabﬂm troskovi
-
I
] Fiksni troskovi
Gubitak : Dubfqlgiﬁ -
0 - - -

Break Even Point - Prelomna tacka rentabilnosti

Godisnji finansijski plan ukljuéuje:?*

e plan i troSkove prodaje,

e plan i troSkove proizvodnje,

e plan i troSkove nabavke,

e plan troSkova istrazivanja i razvoja,

e plan troS8kova administracije,
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o plan kapitalnih ulaganja,
e plan nov¢anih tokova,
« plan finansiranja i planirani bilans stanja i uspeha

Inicijalni plan je plan prodaje i on se bazira na dugoro¢nom planiranju prodaje. Na bazi plana prodaje donosi se
plan proizvodnje i troSkovi proizvodnje. Plan proizvodnje je osnova za izradu plana nabavke i troskove
nabavke. Svi ovi planovi su preliminarni parcijalni planovi, ali se oni objedinjuju u planirani bilans uspeha kao
svodni izraz. Zato se godisnji finansijski plan naziva i svodnim finansijskim planom.

Imajuéi u vidu znacaj gotovine za funkcionisanje preduzeca, planiranje nov¢anih tokova gotovine predstavlja
vitalnu snagu preduzeca s obzirom na to da je njen kontinuiran tok neophodan preduslov za zastitu solventnosti
1 maksimizaciju rentabilnosti. Da bi se obezbedio kontinuitet nov€anog toka potrebno je da je u svakom
trenutku postoji saldo gotovine, jer taj saldo ¢ini vaznu komponentu stalno potrebnih obrtnih sredstava. Stanje
tokova gotovine, finansijski leveridz, neophodno je drzati pod stalnom kontrolom.

Preduzece nije u moguénosti da idealno uskladi novc€ana primanja i novéana davanja iz tekuceg poslovanja,
zato je potrebno da preduzece odrzava saldo gotovine, koji predstavljaju zalihu novca kojom se obezbeduje
kontinuitet izdavanja u vezi sa obavljanjem finansijske aktivnosti. Kolika ¢e veli¢ina tog salda biti zavisi od
velikog broja faktora kao $to su: veli¢ina preduzeca, vrsta delatnosti, obim poslovanja, raspolozivost spoljnih
izvora finansiranja i sl. Preduzece treba da raspolaze izvesnim rezervama gotovog novca da bi moglo da
interveniSe u slucaju vanrednih izdataka ili za pokrivanje izdataka koji su neophodni za odrzavanje njegovog
konkurentskog polozaja.

Da bi se ove aktivnosti uspesno realizovale u pretpostavljenom vremenskom periodu, neophodno je da se vrsi
kontrola tokova gotovine primanja i izdavanja novca. Postoji vise instrumenata kontrole tokova gotovine. U te
instrumente spadaju: izvestaji o tokovima gotovine i planovi buduéih potreba za gotovinom.

Izvestaji o tokovima gotovine pokazuju promene salda gotovine u proteklom periodu. Planovi nov€anih tokova
analiziraju buduc¢a primanja i davanja koja ¢e se odraziti na povecanje ili smanjenje salda gotovine. Postoji
veliki broj faktora koji uticu na tokove gotovine medu kojima su, obim 1 dinamika poslovne aktivnosti, cena
nabavke i prodaje, uslovi kreditiranja, uslovi nabavke i sl.

Razlikujemo bilansni i dinamic¢ki metodi planiranja gotovine. Bilansni metodi podrazumevaju poznavanje
informacija koje se odnose na finansijsko stanje preduzec¢a na pocetku planskog perioda, planirani obim
proizvodnje, planirani obim poslovne aktivnosti sa o¢ekivanom strukturom bilansa uspeha u istom periodu i
raspodelom planiranog rezultata.

Dinamicki plan gotovine razradjuje se u tri faze.
U prvoj fazi donosi se plan primanja i izdavanja gotovine kojim se projektuju primanja i izdavanja gotovine po
razli¢itim osnovama.

U drugoj fazi donosi se plan suficita 1 deficita gotovine kojom se konfrontiraju primanja 1 izdavanja za Zeljene
intervale 1 utvrduje se deficit ili suficit gotovine krajem svakog intervala.

2Stevanovié, N; Obracun troskova, Ekonomski fakultet, Beograd, 1993., str.248.
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U tre¢oj fazi donosi se plan finansiranja kojim se prati dinamika zaduzivanja i otplate u zavisnosti od toga da li
se radi o periodicnom deficitu ili suficitu gotovine. Sva tri faze se moraju posmatrati kao jedinstvena
(homogena) celina.

a) Plan primanja i izdavanja gotovine

Osnovu za ovaj plan predstavlja godisnji plan obima aktivnosti, odnosno planovi prodaje, proizvodnje, nabavke
1 zaliha na bazi kojih se sacinjavaju periodi¢ni planovi prihoda i rashoda (troskova) pojedinih funkcionalnih
podrucja preduzeca. Oc¢ekivani prihodi i rashodi su osnova za dinamicku projekciju tokova gotovine unutar
planskog perioda.

Ocekivana primanja gotovine zavise od:?

» planiranog obima i dinamike prihoda od prodaje

uslova kreditiranja

dospevanja za naplatu i efikasnosti naplate

gubitaka na prilivu (vraceni proizvodi, popusti, nenaplativa potrazivanja), koji se procenjuju na bazi
iskustva prethodnih perioda.

Y V V

Ocekivana izdavanja gotovine su analogna i reciprocna planu naplate potrazivanja od kupaca, posto se na bazi
plana prodaje sacinjava plan proizvodnje, iz kojeg se izvodi plan nabavki sirovina i materijala.

b) Plan suficita i deficita gotovine

Neuskladenost ocekivanih primanja i izdavanja novca zbog fluktuacija obima proizvodnje i prodaje ima za
posledicu periodi¢ne suficite (deficite) gotovine u odnosu na minimalno potrebni S° gotovine. Plan suficita i
deficita gotovine ima primarni zadatak da te neuskladenosti unapred sagleda i da pomogne u trazenju alternativa
za sanaciju periodi¢nih deficita, odnosno plasman periodi¢nih suficita.

¢) Plan finansiranja - zaduzivanja i otplata

Periodi¢ni deficiti gotovine u planiranim tokovima gotovine ostavljaju preduzecu dve alternative za njihovo
prevazilazenje:

* da se aktivnost svede na nivo koji moZe da se finansira iz internog toka gotovine, Sto za posledicu ima
rebalans plana aktivnosti 1 pad Zeljene rentabilnosti. U principu, treba znati da je ponekad vrlo teSko ili ¢ak
nemoguce kratkoro¢no menjati obim aktivnosti (visoki fiksni troskovi);

» da se preduzece osloni na spoljne izvore finansiranja, Sto zavisi od sposobnosti preduzeca da u periodima
deficita pribavi potrebna sredstva iz spoljnih izvora. U principu, ta sposobnost zavisi od kreditnog boniteta
preduzeca i postojece zaduzenosti

%pygara, K; Poslovne finansije, VPS, Novi Sad, 2000, str. 62.
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U svakom slucaju kreditori uvek imaju vise razumevanja za preduzece koje razumno obrazlaze svoj zahtev za
kreditom. Takvo obrazlozenje je nesumnjivo plan finansiranja, ¢ime on postaje bitna komponenta kreditne
sposobnosti preduzeca.

U osnovi plan finansiranja - zaduzivanja i otplata anticipira dinamiku potreba za nedostaju¢om gotovinom po
pojedinim periodima i nacin otplate obaveza. Cilj planiranja je da se Sto bezbolnije prebrodi trenutak najveceg
deficita gotovine (tacka maksimalnog finansijskog naprezanja). Sa druge strane, posto ni suficiti gotovine nisu
pozeljni (pad rentabilnosti) plan finansiranja omogucava da se oni unapred sagledaju radi trazenja moguénosti
plasmana.
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4. VRSTE FRANSIZINGA

Prema Thomasu i Seidu®® postoje dve vrste fransiza: fransiza distribucije proizvoda i fransiza poslovnog
formata. Ovu podelu treba posmatrati u kontekstu razvoja fransizing sistema, jer se tradicionalni fransizing
koncept odnosi na ustupanje prava u vezi proizvoda i trgovinskog imena i predstavlja odnos izmedu
proizvodaca i prodavca gde ovaj drugi obezbeduje deo identiteta samog proizvodaca.

FranSiza distribucije proizvoda predstavlja odnos izmedu proiuzvodaca odredenog proizvoda, davaoca fransize 1
trgovca tj. primaoca fransize, gde ovaj drugi vr$i prodaju proizvoda, koje je proizveo davalac franSize.
Distributeri Coca-Cola, Goodyear Tires, Ford Motor Company i John Deere su svi korisnici fransize distribucije
proizvoda. U ovoj vrsti franSize korisnik obi¢no prodaje proizvod, koji je proizveden od strane davaoca njihove
franSize. Ova vrsta franSize najcesca je u industrijama prodaje osvjezavajucih napitaka, automobila i kamiona,
raznih proizvoda za automobile 1 benzina. Proizvodi koji se prodaju u franSizama distribucije proizvoda obi¢no
zahtevaju neke pripremne radnje od strane korisnika fransize pre prodaje - kao sto je slucaj sa Coca Cola-om -
ili neke dodatne usluge nakon prodaje kao §to je sluc¢aj s Ford Motor Company. Najznacajnija razlika u fransizi
distribucije proizvoda je u tome Sto davalac fransize licencira svoje trgovacko ime i logotip korisniku fransize,
no obi¢no mu ne osigurava sistem za poslovanje. lako franSiza distribucije proizvoda predstavlja najveci
postotak ukupne maloprodaje svih postojecih franSiza, veéina dostupnih fransSiza danas su franSize poslovnog
formata.?’

Fransizing poslovnog formata ili franSizing druge generacije karakteriSe otvorena, odnosno tekuca, poslovna
saradnja izmedu davaoca i1 primaoca franSizinga, koja se odnosi ne samo na proizvode, usluge i zaStitni zig, vec
i na celokupno poslovanje-marketing strategiju i plan, na¢in rada i standarde, kontrolu kvaliteta i kontinuiranu
komunikaciju u oba smera.?®

Mc Donald’s, Fornetti, Subway, Costa caffe i Dunkin’ Donuts su primeri franSiza poslovnog formata. U franSizi
distribucije proizvoda najznacajniji deo je proizvod koji davalac fransize proizvodi. Korisnik franize
poslovnog formata takode koristi trgovacko ime i1 logo davaoca, ali $to je vaZnije, dobija kompletan sistem za
isporucivanje proizvoda ili usluga i za poslovanje. Sistem je ono $to stvara konzistentnost i konzistencija je
osnova uspeha korisnika franSize. Poslovna struktura nudi detaljan plan koji objaSnjava kako napraviti sve iz
pocetka. Korisnik franSize je obufen da upravlja izgradnjom zgrade, narucivanjem prave opreme i ako je
potrebno stavljanjem oznaka. 2°

Scarborough i Zimmerer®® to objasnjavaju kao ,, paket uspeha* fransizera. Paket uspeha moze da obuhvata
propisane prakse za vodenje poslovanja, kao Sto su procesi proizvodnje, poslovne prakse, prakse nabavke i
izvora snabdevanja, tehnike prodaje i pristup informacijama. Ovo je najbrzi rastuéi oblik fransize i sve veéi broj
franSiznih sistema se organizuje na principima fransiza poslovnog formata.

% Thomas, D; Seid, M; Franchising for Dummies, IDG Books, 2000, SAD.

27 Popovi¢, N; Ondrej, J; Proki¢, S; MenadZment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 216

28 |bidem, str. 216

29 |bidem, str. 217

30 Zimmerer, Thomas W; Scarborough, Norman M; Business Management, Prentice Hall, 2005. Mishawaka, IN, U.S.A.
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FranSiza poslovnog formata je obostrano korisna i za davaoca kao 1 za primaoca franSize. Primalac franSize je u
obavezi da plati ulazak (proviziju) u ovaj sistem, a nakon toga ima obavezu da konstantno placa tantijeme
davaocu franSize, $to predstavlja konstantan izvor kapitala, koji se moze dalje upotrebiti za rast i razvoj
organizacije. Za uzvrat, primalac fransize dobija poslovni paket koji je ve¢ razvijen i potvrden na trzistu.

U kontekst gore navedenog neophodno je da podsetimo da je sistem sve ono Sto stvara konzistentnost, a
konzistentnost je osnova uspeha primaoca fransize. Poslovna struktura nudi detaljan plan kako napraviti sve iz
pocetka. U cilju obezbedivanja kvaliteta davalac fransize daje informacije o tome kako i gde naruditi potrebne
proizvode.

Osim glavna dva tipa franSize Thomas i Seid navode i tre¢i takozvani konverzijski tip franSize (conversion
franchising). Iako za ovaj tip kaze da to nije u potpunosti tre¢i tip moguceg fransiznog poslovanja, ono je
modificirani tre¢i oblik standardnog fransiznog odnosa. Ovaj odnos nastaje kada nezavisni preduzetnik, koji se
nalazi u istom poslovnog podrucju kao i davalac fransize, prihvati davaoceve usluge, robne i/ili usluzne zigove i
sistem poslovanja. Primeri ove vrste fransiznog poslovanja mogu se primetiti kod agencija za promet
nekretnina, cvecara te raznih usluznih delatnosti kao Sto su elektric¢ari, vodoinstalateri i tako dalje.

Dalja podela fransiza po Lovriéu identifikuje osam osnovnih tipova fransizinga: 3

1. Menadzerska fransiza - Osnovni znacaj je da primalac franSize upravlja poslovanjem koje se
odvija na nekoliko podru¢ja ili s nekoliko timova ljudi. Primalac franSize u ovom slucaju je
neposredno ukljucen u poslovanje fransiza. Najbolji primeri za ovu vrstu franSize predstavljaju
franSize kurirske sluzbe ili franSize ¢ije se poslovanje zasniva na vozilima kojima upravljaju npr.
kurirske sluzbe.

2. Multifran$iza ili master franSiza — Ovaj tip franSiznog poslovanja oznacava mogucnost da
primatelj franSize ima pravo regrutacije drugih primalaca franSize za istog davaoca franSize.
Ciljevi ovog tipa franSize su brzo Sirenje na odredenom trzistu, oslonac na finansijske izvore 1
kadar spoljnog partnera, podeljen rizik ulaska na nepoznato trziste, povecanje kredibiliteta marke
na lokalnom trzistu. No mogucéa je i pojava negativnih oblika ove vrste poslovanja, i to posebno
u pojavi gubitka kontrole na lokalnom trzistu u korist lokalnog partnera koji moze biti vrlo jak,
zatim su tu teSkoce pri rukovodenju franSiznom mreZom na stranom trzi$tu, smanjeni priliv
sredstava u blagajnu tantijema i ulaznih provizija, indirektne odgovornosti za rad master
primaoca franSize i kona¢no nemoguénosti sprovodenja aktivnosti ukoliko se pojavi krSenje
ugovora, jer davalac franSize nije direktni partner u ugovoru nego je to master primatelj fransize.

3. FranSizni kutak (franchise corner) - ovaj tip fransiznog poslovanja daje mogucnost trgovcu da
posveti samo jedan deo svoje trgovine odredenoj delatnosti u franSizi. Deo te trgovine je ureden
na nain s namjeStajem, koji odredi davalac franSize, kako bi potencijalnim kupcima bio
prepoznatljiv. Ulaskom u ovu vrstu poslovanja, primalac franSize mora osigurati radnike koji ¢e
proc¢i obuku kod davaoca fransize.

31Lovri¢ et al., Vodi¢ kroz poduzetni$tvo, Hrvatska udruga za fransize i partnerstvo, Zagreb,2003,str. 64.
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Co-branding - ovaj tip franSiznog poslovanja podrazumeva formalno ili slobodno udruzivanje
viSe zaStitnih imena razliCitih vlasnika poslovnih koncepata. Takvo se poslovanje mozZe obavljati
pod istim krovom ili pokrivati velike regije. Davaoci franSize moraju biti iznimno pazljivi i
sprovesti istrazivanja pre nego se odlu¢e za ovu vrstu franSiznog poslovanja. U takvom
poslovanju mora postojati sinergija zastitnog imena i koncepta, u suprotnom ¢e jedna fransiza
oslabiti drugu. Pri tome treba preduzeti mere predostroznosti kako bi udruzivanje imena ojacalo
poslovanje, a ne obrnuto. Primer ovakvog fransiznog poslovanja su trgovine mesovitom robom
na benziskim stanicama, koje nude nekoliko fransiza na jednom mestu.

Izvrsna franSiza — ova franSiza ima oblike u kojem poslovanje vodi jedna osoba uklju¢ena u
finansijske usluge, licne usluge ili vodenje projekta. Poslovni prostor nema vaznu ulogu jer se
posao obavlja u poslovnom prostoru klijenta. Primer su franSize za poresko savetovanje,
reSavanje isplata Steta od osiguranja, poslovanje s nekretninama.

Maloprodajna franSiza — u ovom tipu primalac franSize ulaze znatna sredstva u reklamu, opremu
i zaposlene kako bi pomogli u vodenju poslovnog sistema s velikim prihodima. Isti je kasnije
moguce prodati ukoliko se primalac franSize Zeli povuéi iz poslovanja. Osnovna razlika kod
maloprodajne u odnosu na ulagacku fransizu je u tome $to davaoci franSize imaju glavnu rec pri
odabiru kupaca. Primeri ove vrste franSiznog poslovanja mogu se videti u organizaciji sajmova i
velikih skupova, trgovinama visoke mode te audio-vizualne opreme.

Prodajna/distribucijska franSiza — u ovoj vrsti franSiznog poslovanja primalac franSize je u
neprekidnom pokretu te prodaje i/ili distribuira proizvode na odredenom podrucju i zaposljava
dodatne osobe po potrebi radi zadovoljavanja svih podrucja uz rastuéi broj klijenata.

Pokretne usluge — ovu vrstu fransiznog poslovanja obiljezava Cinjenica da primalac franSize u
fransizni sistem ulazi s manjim finansijskim ulaganjima i pravo na bavljenje uslugama, koje
obi¢no ukljuc¢uju samo jednog radnika i prevozno sredstvo. Podrucja na kojima se javlja ova
vrsta franSiznog poslovanja su: popravke/instaliranje na podrucju c¢iS¢enja, odrzavanja ili
motornih usluga.

Prema nacinu Sirenja franSizinga razlikujemo:

jedini¢ni (direktni) franSizing, gde korisnik franSize otvara samo jednu franSiznu jedinicu
vise jedini¢ni franSizing, gde korisnik franSize otvara viSe fransiznih jedinica.

Visejedini¢ni franSizing se dalje deli na razvojni franSizing 1 generalni sporazum o franSizingu ili subfrans$izing.

Jedini¢ni ugovori o franSizingu koriste se kada se Zeli otvoriti pojedina¢ni lokal. U medunarodnim franSizing
operacijama jedini¢ni ugovori nisu ¢esti, a kada se koriste predstavljaju standardne ugovore.®? Na slici 3 ¢emo
predstaviti Semu jedini¢nog franSiznog sistema.

32 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. 67
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SLIKA 3: JEDINICNI FRANSIZNI SISTEM

| JEDINICNI FRANSIZNI SISTEM |

{ FRANSIZER ]
SUBFRANSIZANT | | SUBFRANSIZANT | |  SUBFRANSIZANT
SOPSTVENI OPERATER SOPSTVENI OPERATER SOPSTVENI OPERATER

IZVOR: Kaufmann, P. J., Eroglu, S; Standardization and adaptation in business format franchising,
Journal of Business Venturing, 14, 1998, str.69-85
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4.1 VISEJEDINICNI FRANSIZING SISTEM

Drugi oblik franzizinga se naziva visejedini¢ni franSizing 1 on je deo modernog fransizinga. Na to nas upuéuju
istrazivanja koja su sprovedena u SAD-a i koja su pokazala da je viSe od 80% novih restorana, u okviru jednog
lanca restorana brze hrane, otvoreno od strane postojecih primalaca fransiza. Atraktivnost ove strategije pociva
na njenoj sposobnosti da olakSa brzi rast sistema, omogucavajuéi trziSnu penetraciju i da se na taj nacin
preduhitri konkurencija.®® Na slici 4 éemo predstaviti visejedini¢ni fransizni sistem.

SLIKA 4: VISEJEDINICNI FRANSIZNI SISTEM

FRANSIZER

VISEIEDINICNI VISEIEDINICNI

PRIMALAC FRANSIZE PRIMALAC FRANSIZE
JEDINICNA KOMPANUA FRANSIZNAJEDINICA FRANSIZNA.IEDINICA FRANSIZNAJEDINICA FRANSIZNA JEDINICA ~ FRANSIZNA JEDINKCA
MENADZER SAMOSTAINI MENADZER MENADZER MENADZER MENADH-ZR
ZAPOSLENIH OPERATER ZAPOSIENH ZAPOSLENH ZAPOSLENH ZAPOSLENIH

[ VISEJEDINICNI FRANSIZNI SISTEM I DUALNA DISTRIBUCIJA }

1ZVOR: Kaufmann, P. J., Eroglu, S; Standardization and adaptation in business format franchising,
Journal of Business Venturing, 14, 1998, str.69-85

3Kaufmann, P. J., Eroglu, S.( Standardization and adaptation in business format franchising, Journal of Business Venturing, 14,
str.69-85 (1998).
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4.2 RAZVOJNA FRANSIZA

Razvojna franSiza daje pravo primaocu fraSize da razvije 1 vodi odredeni broj franSiznih biznisa lociranih na
ekskluzivnoj teritoriji. Primalac se obi¢no obavezuje da ¢e razviti minimalni broj jedinica tokom svakog

pojedinaénog razvojnog perioda.®* Za svaku novu jedinicu se potpisuje poseban ugovor. Na slici 5 ¢emo
35

prikazati Semu razvojne fransize.

SLIKA 5: RAZVOJNA FRANSIZA

REGIONALNI FRANSIZER

FRANSIZNA FRANSIZNA FRANSIZNA FRANSIZNA
JEDINICA JEDINICA JEDINICA JEDINICA
MENADZER MENADZER MENADZER MENADZER
ZAPOSLENIH S ARBSIENIE ZAPOSLENIH ZAPOSLENIH

RAZVOJNA FRANSIZA

1ZVOR: Kaufmann, P. J., Eroglu, S; Standardization and adaptation in business format franchising,
Journal of Business Venturing, 14, 1998, str.69-85

34 Popovi¢, N; Ondrej, J; Proki¢, S; MenadZzment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str.221.
3% Kaufmann, Patrick J., Sang Hyeon Kim, Master Franchising and System Growth rates, <jurnal of Marketing Channels, 4,
1995.god., str 49-64.
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4.3 INKREMENTALNI ILI SEKVENCIJALNI VISEJEDINICNI FRANSIZING

Sekvencijalni visejedini¢ni franSizing ili inkrementalni franSizing odobrava stvaranje mini-lanaca u sistemu

franSizinga.

Primaoci

ove franSize imaju pravo da otvore dodatne jedinice nakon demonstriranja

zadovoljavajuce sposobnosti za uspeh. Ova forma franSiznog sistema zahteva stvaranje mini grupa koje su u
vlasni§tvu primaoca franSize 1 kojima upravljaju menadZeri zaposlenih. Na slici broj 6 ¢emo predstaviti

Sematski izgled sekvencijalne visejedini¢ne fransize.

SLIKA 6: INKREMENTALNI FRANSIZNI SISTEM

FRANSIZER

SEKVENCIONALNI
PRIMALAC FRANSIZE
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SEKVENCIONALNI
PRIMALAC FRANSIZE

FRANSIZNA FRANSIZNA || FRANSIZNA | [ | o FRANSIZNA FRANSIZNA NOVA
JEDINICA JEDINICA JEDINICA A JEDINICA JEDINICA JEDINICA
SAMOSTALNI MENADZER MENADZER yfygg_zé\m ;"E;'S‘SDLZ;\'EH
OPERATER ZAPOSLENIH ZAPOSLENIH

1ZVOR: Kaufmann, P. J., Eroglu, S; Standardization and adaptation in business format franchising,

Journal of Business Venturing, 14, 1998, str.69-85

3 Kaufmann, P. J., Eroglu, S.( Standardization and adaptation in business format franchising,
Journal of Business Venturing, 14, str.69-85
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4.4 INDIREKTNI MODALITETI VISEJEDINICNOG FRANSIZINGA

Indirektni modaliteti viSejedini¢nog franSizinga su master franSiza i regionalni direktor. Master franSiza se od
ostalih oblika franSiznog organizovanja razlikuje po dodeljenim pravima od strane davaoca franSize, on
primaocu master franSize dodeljuje pravo podfransiziranja tre¢im licima sa pravom da razvijaju i vode poslove
u okviru ekskluzivne teritorije primaoca master fransize.>’ U nekim sludajevima, kada govorimo o master
fran$izi, ugovor o fransizi potpisuju sve tri strane (davalac franSize, primalac master franSize i primalac
podfransize). Uobicajna praksa je da se ugovor sklapa izmedu nosioca master fransize i primaoca podfransize i
u tom slucaju davalac franSize nema direktni ugovorni odnos sa nosiocem podfransize, nego ima samo ona
prava koja su mu dodeljena ogovorom o master fransizi.

Nosilac master fransSize fakturiSe trosSkove naknade podfransizeru i od tog iznosa placa deo davaocu fransize.
lako je ovaj vid franSiziranja uspesno koriS¢en u razvijanju nekoliko mreza u Americi, odnosno master
franSiziranja je mnogo ¢es¢i na medunarodnom planu.

SLIKA 7: MASTER FRANSIZNI SISTEM

FRANSIZER -
SUBFRANSIZING
SUBFRANSIZER
SUBFRANSIZER SUBFRANSIZER SUBFRANSIZER SUBFRANSIZER

SAMOSTALNI SAMOSTALNI SAMOSTALNI SAMOSTALNI
OPERATER OPERATER OPERATER OPERATER

1ZVOR: Roh Yae Sock, Andrew Wiliam, Sub-Franchising: A Multi-unit Alternative to Traditional Restaurant
Franchising, Cornell Hotel and Restaurant Administration Quarterly, VVol. 38, No.6, str. 39-45.

37 Popovi¢, N; Ondrej, J; Proki¢, S; Menadzment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 222.
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Nekoliko davalaca franSize je razvilo sistem franSiznog odnosa koji nazivamo regionalni direktor, prema kojem
je pojedincu dato pravo da pokriva odredenu teritoriju prodajuci na toj teritoriji franSize u ime davaoca fransize
1 lociraju¢i mesta za uspostavljanje franSiznih prodajnih mesta. Regionalni direktor takode moze imati obavezu
organizovanja obuke, pruzanja stalne pomoc¢i i kontrolisanja kvaliteta rada nosilaca fransize na podruéju za koje
je zaduzen. 3® Regionalni direktor ima ugovorni odnos sa davaocem fransize, ali ne i sa primaocima fransize.
Naknada, koju prima regionalni direktor, obi¢no iznosi 1/3 do 1/2 nadoknade prvobitno placene fransize od
primaoca fransize i sli¢an deo iznosa, koji placaju primaoci fransize. Ova struktura u sebi sadrzi neke elemente
jedini¢nog franSiziranja, razvojnog 1 master fransSiziranja. Ovaj model se koristi kada se Zeli posti¢i brzo Sirenje

mreze.

SLIKA 8: REGIONALNI DIREKTOR- UGOVOROM DODELJENA TERITORIJA

FRANSIZER PRESTAVLJANJE
REGIJE
REGIONALNI
DIREKTOR
PRIMALAC PRIMALAC PRIMALAC PRIMALAC
FRANSIZE FRANSIZE FRANSIZE FRANSIZE

SAMOSTALNI SAMOSTALNI
OPERATER OPERATER

SAMOSTALNI
OPERATER

SAMOSTALNI
OPERATER

1ZVOR: Kaufmann, Patrick J., Sang Hyeon Kim, master Franchising and System Growth rates,
Jurnal of Marketing Channels, 4, 1995.god., str 49-64.

38 Popovi¢, N; Ondrej, J; Proki¢, S; MenadZment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 223.
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Na osnovu gore navedenih modaliteta mozemo da zaklju¢imo da postoji dosta razliCitih podela franSiznog
poslovanja, ¢iji nazivi zavise od odnosa koji vladaju izmedu davaoca i primaoca fransize, kao i od toga Sta
primalac franSiznog sistema dobija od davaoca fransize. Ono §to povezuje sve vrste franSiznog poslovanja je
ugovor o fransizi, kojim su ta¢no definisana prava i obaveze kako primaoca fransize tako i davaoca fransiznog
sistema.

60



5. PRAVNI OKVIR FRANSIZNOG POSLOVANJA

Prvi problemi, koji se javljaju prilikom pregovaranja o franSiznom poslu izmedu zainteresovanih strana, jesu
nedostatak jedoobraznih pravila o sporazumu. Imajuéi u vidu da ne postoji medunarodno dogovorena zakonska
regulativa o franSizingu, za razliku kada govorimo npr. o0 medunarodnim kupoprodajnim ugovorima, u¢esnici u
franiznigu se moraju oslanjati na nacionalno zakonodavstvo i propise koji se primenjuju na frangizing. *°

Ugovor o franSizingu proizilazi iz franSinog posla koji su dogovorile zainteresovane strane tj. davalac fransize 1
primalac franSize, kako na nacionalnom nivou tako i na medunarodnom. Ovde se radi o dva fenomena, prvom
pravnom i drugom ekonomskom, koji su dijalekticki isprepleteni i uslovljavaju jedan drugog.*

Ugovor o franSizingu se prvi put pojavio u SAD-u krajem XIX veka, tacnije 1893. godine, a sklopila ga je
kompanija koja je proizvodila Sivace masine Singer. Ugovori o franSizigu su sve do 1950. godine pretezno bili
zastupljeni u proizvodnji, automobilskoj industriji, prometu nafte i naftnih derivata da bi se od 1950. godine
veoma ubrzano razvijao u oblasti brze pripreme hrane (Mc Donalds). U Evropi franSizu uvode americke
kompanije (Avis, Herz i Coca Cola). Nakon osnivanja Medunarodnog udruzenja za franSizing 1960. godine
(International Franchise Association — IFA) nastaje i veliki broj nacionalnih fransiznih organizacija u Evropi
(Madarska, Poljska, Ceska, Bugarska, Rumunija), a sve sa ciljem da se uspostave kodeksi i pravila ponaganja u

Znacaj IFA se pre svega ogleda u nameri da se izrade i usvoje opsti uslovi poslovanja i kodeks poslovne etike,
kao sto je ,,Code of Principles and Standards of Conduct“. Evropska ekonomska zajednica je 1988. godine
usvojila Pravilo broj 4078/88 o primeni ¢lana 85 Rimskog ugovora na kategorije sporazuma o fransizingu.

Jedino SAD su donele propis o ugovoru o fran$izingu, dok ostale zemlje uklju¢ujuéi i Srbiju nisu donele propis
o ugovoru o fransiziingu. Ugovor o franSizingu je neimenovani zakon i ne sadrzi ga ni Zakon o obligacionim
odnosima, jer spada u kategoriju novih ugovora, koje je inkubirala autonomna privredna praksa u SAD-u i
Evropi.

Pravni okvir za regulisanje franSiznih odnosa izmedu zainteresovanih strana u naSoj zemlji su: opsti uslovi
poslovanja, opSta pravila ugovornog prava i1 analogna primena srodnih ugovora iz Zakona o obligacionim
odnosima. Dakle, fransizni ugovor je neimenovani i formalni ugovor, dvostrano-obavezan i teretni ugovor i
ugovor sa trajnim prestracijama, koji sadrzi elemente iz vise ugovora (ugovor o licenci, know-how ugovora,
ugovora o zastupanju, ugovora o radu, ugovora o prodaji, ugovora o zakupu...).

Mnoge asocijacije, kako nacionalne tako i medunarodne, iskazale su veliku aktivnost u unapredivanju fransize,
proucavajuéi njene aspekte i utvrdujuci eticke kodekse. Oni nam ukazuju na vaznost obi¢ajnog prava u
trgovinskom poslovanju. Vazno je pak napomenuti da je ugovorna obaveza jaca od obicajne obaveze.

39 The ICC Model International Franchising Contract, Beograd, 2002, str.85.
40 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. 29.
1 Popovi¢, N; Ondrej J; Proki¢, S; Menadzment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 223.
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Ugovor o fransizi je izraden pod pretpostavkom da nece biti podreden nekom konkretnom nacionalnom zakonu,
nego odredbama samog ugovora i pravnim naéelima koja su opste prihva¢ena u medunarodnoj trgovini. Svrha
ovoga jeste da se obezbedi jedinstvena primenljivost, koja spaja davaoce i primaoce franSize u razli¢itim
zemljama, bez davanja prednosti jednoj ili na ustrb druge strane, do ¢ega bi doSlo promenom nacionalnog prava
jedne od ugovorenih strana. Stoga ovo pruza $iru pravnu sigurnost obema stranama ugovora o fransizi.

U vecini zemalja sporazumi o franSizi nisu uredeni posebnim nacionalnim zakonima, a ako postoje pravni
propisi vezani za fransizing, oni se uglavnom odnose na ugovorne odnose izmedu primalaca i lokalnog davaoca.
Stoga pravila zasnovana na ovim propisima nisu nuzno relevantna za uvoz i medunarodnu distribuciju
proizvoda ili medunarodno pruzanje usluga.

S obzirom da tipski ugovor predstavlja skup jednoobraznih ugovornih pravila, kao i da u najve¢oj moguc¢oj meri
izbegava primenu suprotnu domacoj pravnoj regulativi, podesno je da se eventualni sporovi reSavaju putem
jednoobraznog sistema reSavanja organizovanog na nacionalnom nivou.

Elementi ugovora o fransizingu u skladu sa dana$njom praksom i nepostojanjem zakonske regulative:*?

e Postojanje vlasniStva nad nekim specifiénim znanjem (opredmecenim ili neopredmecenim): markom,
zigom, idejom, proizvodom ili distributivnim postupkom, specijalnom renomiranom opremom itd.

e Ustupanje prava koriS¢enja tog specifi¢nog znanja na odredeni rok,

e Precizna definicija nacina koriS¢enja ustupljenih prava u datim rokovima. Istovremeno se precizira i
nacin na koji ¢e franSizer kontrolisati ispravnost vrSenja datih prava od strane franSizanta.

e Obaveza franSizanta na kontinuirano placanje fransize.

e FranSiza se sastoji od dva dela, iz pristupne franSize (initial fee) i osnovne franSize (royalty fee). Prva,
pristupna fransiza, placa se samo jednom, prilikom zakljucenja posla i predstavljaju neku vrstu ulaznice
u posao, dok se osnovna fransiza plac¢a po otpocinjanju posla, kontinuirano, i iznosi od 0,3% do 4% u
zavisnosti od ostvarenog prometa. Sto je ve¢i ostvareni promet, to je procenat fransize nizi.

2 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. 35
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5.1 OSNOVNI ELEMENTI FRANSIZING ARANZMANA

Osnovni 1 glavni motivi za medunarodno Sirenje franSize, prema anketi koja je uradena medu americkim
franSizerima, su: uvecanje prihoda, penetracija na nova trzista, podizanje ugleda franSize, odrzavanje koraka sa
konkurencijom i pobolj$avanje pozicije na domaéem trzistu.*® Koji god razlog uzeli da predstavlja spritus
movens (pokretac) , nepodeljeno je misljenje strucnjaka da je svaka internacionalizacija vrlo ozbiljan i riskantan
poslovni poduhvat, koji ukoliko se ne osmisli sveobuhvatno moze da bude katastrofalan za opstanak sistema.
Neophodno je pronaci pravu kombinaciju koja ¢e omoguciti fransizing sistemu da se na pravi nacin prilagodi
zahtevima lokalnog trzista.

Nije preporucljivo razmisljati o medunarodnom Sirenju fransizing sistema ukoliko nije postignut uspeh u zemlji
porekla. Ako je ovaj uslov ispunjen, slede¢e o ¢emu se mora voditi rac¢una je ljudski i finansijski potencijal
fransizera kao i lokalnog partnera (subfransizer, franSizat, area developer) sa kojima se ima namera poslovati u
zemlji domacina. Kao i pri realizaciji drugih medunarodnih poslova i ovde je neophodno da upoznamo
karakteristike ciljnog trzita (ekonomsko, pravno, poresko, politi¢ko, geografsko i kulturolosko okruzenje), a
sve u cilju §to bolje realizacije planiranog cilja.**

Modaliteti medunarodnih ugovora o fransizingu su:

1. FranSizer sa franSizatom zakljucuje jedini¢ni ugovor o fransizingu;
2. Fransizni divelopment ugovor (Franchise development agreement);
3. Ugovor o master franSizingu;

Prva dva ugovora se svrstavaju u ugovore neposrednog (direktnog) fransizinga, dok se poslednja dva smatraju
ugovorima teritorijalnog fransizinga. Neposredni franSizing (direct franchising) podrazumeva da se ugovori o
franSizingu zakljuCuju neposredno izmedu franSizera 1 franSizata tj. da nema troslojne strukture
(subfransSiziranja). Ovde se radi o dvoslojnoj strukturi odnosa, koja je karakteristi¢na za jedini¢ne ugovore o
frangizingu.*®

Uprkos navedenim dihotomim sistematizacijama izgleda da tri modaliteta ugovora imaju suvise tipi¢nosti
ponaosob 1 u pogledu sadrzine 1 ciljeva da je bolje zadrzati trthotomu podelu medunarodnih ugovora o
frangizingu.*®

Motivi za franSizerovo korporativno prisustvo u zemlji domacina su efikasnija pomo¢ i1 kontrola nad
franSiziranom mreZom. Sposobnost adaptacije tj. lokalizacije sistema od presudnog je znacaja za njegov uspeh
na novom trzistu, a da bi se ovo postiglo neophodno je pratiti lokalne prilike.

3 Walker, Bruce, ,,The Walker Report®, Arisona State University, June 1988, radeno po nalogu IFA.

4 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. 65.

4 Unidroit: op. cit., str. 13; Mendelsohn op.cit., str. 78

46 Mendelsohn & Bynoe, op. cit., str.78, ali dodaju kao poseban oblik zajednickih poduhvata (join venture), ¢ime se
mesa oblik franSizerovog prisustva sa modalitetima ugovora o franSizingu od koji h neki mora postojati i kada se
primeni joint venture struktura.
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Prema obliku sopstvenog prisustva na teritoriji zemlje domaéina fransizer moze da*’:

1. Registruje ogranak (tzv. branch operation) , koji nema sopstveni pravni subjektivitet);

Osnuje sopstveno preduzece (tzv. subsidiary company);

3. Zakljuci ugovor o zajednickom poduhvatu (tzv. joint venture agreement) koji moze imati korporativno
(statusno) ili samo obligaciono dejstvo.

no

Treba naglasiti da franSizer moze ostvariti sopstvenu operaciju u zemlji domacina, tzv. pilot operaciju, Cije
uspesno poslovanje predstavlja najbolju preporuku za fransiziranje drugima. Kada se potvrdi vitalnost franSize
na konkretnom trzistu, franSizer moze proSirivati sopstveni lanac ili direktno franSizirati drugim subjektima
(franSizatima), moze dalje da zakljuci ugovor o master franSizingu ili fransizni divelopment ugovor i da pri tom
odluci da li ¢e zakljuciti ugovor o zajednickom poduhvatu sa lokalnim partnerom. Iz ovoga se da zakljuciti da je
franSizeru otvoren veliki spektar moguénosti jer je sam obavio najtezi deo posla, a to je uspesno presadivanje
fransize 1 njenog goodwill-a u zemlju domacina.

47 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. 67.
Autor se zalaze za uvodenje ogranka i u nas pravni sistem, jer na taj nacin investitoru nudimo kompletnu paletu
moguénosti korporativnog prisustva na nasem trzistu, a saugovara¢ima ogranka vecu izvsnost naplate — ogranak
je ekstenzija stranog pravnog subjektiviteta izvan jurisdikcije drzave kojoj pripada centrala.
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5.2 MEPUNARODNI OBLICI FRANSIZNI ARANZMANA

U medunarodnom fransizingu postoje tipicne ugovorne strukture koje se koriste, ali isto tako mozemo da
kombinujemo ugovore pa onda govorimo o kombinovanim ugovornim strukturama.

5.2.1 JEDINICNI UGOVOR O FRANSIZINGU

Ova forma ugovora se obi¢no potpisuje izmedu ugovornih strana u slucajevima kada se zeli otvoriti pojedinacan
lokal (unit franchise agreements). Jedini¢ni ugovori nisu uobicajni u medunarodnim franSiznim aktivnostima
izuzev kada se radi o geografski i kulturolosko bliskim zemljama. U situacijam kada se koriste oni predstavljaju
standarde ugovore koji su prilagodeni pravnim zahtevima zemlje domacina, a dopunjene sa elementima
medunarodnih ugovora. Jedini¢ne franSize se uobicajno koriste u investicionom fransizingu, gde se Kkoriste
znacajna finansijska sredstva (hotelski franSizing).

5.2.2 UGOVOR O ZASTUPANJU TERITORIJE

Ugovorom o zastupanju teritorije imenuje se regionalni zastupnik, kojem se daje pravo da pronalazi
potencijalne primaoce franSize, sa kojima bi davalac franSizinga kasnije mogao da neposredno sklapi fransizni
ugovor. Dakle, regionalni zastupnik nema pravo da potpisuje franSizne ugovore: svi ugovori su sklopljeni
direktno izmedu davaoca franSize i1 primaoca franSize, kao Sto se i sve naknade placaju direktno na racun
davaoca franSize. Duznosti regionalnog zastupnika se svode na lokalno oglasavanje, obuku i nadzor primaoca
franSize. Dakle imenovanjem zastupnika se premosc¢ava problem udaljenosti izmedu davaoca franSize i
primaoca fransize, a ne gubi se deo kontrole nad mrezom kao kod master fransize.*® Ova vrsta ugovora ne spada
u ugovore o fransizingu, nego o0 ugovore 0 zastupanju i on nalazi svoju primenu prilikom sklapanja odredenih
franSiznih aranzmana.

5.2.3 UGOVORI O RAZVOJU FRANSIZE (FRANCHISE DEVELOPMENT AGREEMENTS)

Visestruka fransiza ili razvojni ugovor (area development, multiple-unit) koristi se kada davalac fransize Zeli da
otvori veci broj lokala na odredenoj teritoriji, u odredenom vremenskom periodu. Ugovor se zaklju€uje direktno
sa primaocem (poznatim i1 kao franchising developer) koji se obavezuje da ¢e otvoriti odredeni broj lokala na
tacno odredenoj teritoriji, u skladu sa definisanim rokom, ¢ime se Zeli otezati ulazak konkurencije. Tipi¢an
razvojni ugovor je okvirni ugovor, budu¢i da se kod njega ne prenosi franSizna licenca. Za otvaranje svakog
pojedinacnog prodajnog mesta potrebno je zakljuciti direktan ugovor o franSizingu izmedu davaoca i primaoca.
Pojedinacni lokali (objekti) prema ovakvom aranZmanu ne bi imali odvojeni pravni subjektivitet u odnosu na
franSizata, ve¢ bi predstavljali jedinice njegove organizacije. Alternativno, ugovor moze pored razvojnog plana
sadrzavati 1 licence za franSize za dogovoreni broj lokala i tada predstavlja pravi fransizni ugovor. Ugovori u
ovom drugom sluc¢aju predstavljaju pojednostavljenje ugovora o master fransizi jer struktura ostaje dvoslojna. U

evropskoj poslovnoj praksi izbor je u veéini slu¢ajeva master fransizni aranzman.*

4 UNIDROIT: Guide of International Master Franchise Arrangements, Roma, 1998, str. 14.
4 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. 68.
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5.2.4 UGOVOR O MASTER FRANSIZI

Na osnovu ugovora se uspostvalja master-fransizni odnos kojim davalac franSize daje primaocu franSize, u
ovom slucaju, primaocu master fransize, ekskluzivno pravo na kori$¢enje franSiznog paketa na jednom precizno
odredenom podrucju i da franSizira tre¢im licima (subfranSizatima) za naknadu, po pravilu pocetnu i trajnu.
Subfransizer zapravo postaje fransizer na svojoj ekskluzivnoj teritoriji, vrlo ¢esto jedne zemlje. Dakle, davalac
ustupa partneru (primaocu master fransize) ekskluzivno pravo da na ugovorenoj teritoriji daje ,,podfransizu*
sklapanjem franSizing ugovora sa novim korisnicima. Master fransiza je sloZeniji poslovni odnos i podrazumeva
postojanje tri ugovorne strane (davalac, primalac master fransize i podprimalac, odnosno podprimaoci, ako ih je
vise).

Za razliku od slucaja viSestruke franSize, primalac master franSize preuzima veliki broj duznosti davaoca
fransSize koje proizilaze iz franSiznog paketa On takode dobija pravo da predlaze izmene u franSiznom ugovoru i
fransiznom paketu. Ipak, davalac franSize zadrzava potpunu kontrolu nad sistemom i ima pravo na konac¢no
odobravanje promena koje predlaze primalac master fransize. PodfranSizing se uglavnom koristi za stvaranje
franSiznih sistema u zemljama u kojima se poslovno okruZenje znatno razlikuje od onog u zemlji davaoca
fransize.

Kod master franSize se uspostavlja troslojna struktura pravnih odnosa, Sto iziskuje posebne tehnike prilikom
sastavljanja ovih ugovora. Naime ovde postoje dve vrste ugovora: ugovor o master fransizingu i jedini¢ni
ugovor koji subfranSizer zakljuuje sa pojedinacnim fransizatima, a na osnovu ugovora o master fransizi.
FranSizer namece subfransSizeru obaveze u pogledu sadrzine i izvrSenja jedini¢nih ugovora.

Ugovori o master fransizi predstavljaju najces¢i ugovor, koji se primenjuje u medunarodnoj praksi, iz prostog
razloga Sto oni omogucuju mnogo brze Sirenje franSizne mreze. Fleksibilniji su od razvojnih fransiznih ugovora,
jer omogucavaju Sirenje sistema sopstvenim jedinicama, kako subfranSizera tako i svakog drugog
kvalifikovanog preduzetnika fransizata.*

Osobina ugovora o master fransizije je da se radi uskladeno sa lokalnim subfransizing ugovorima i propisima
javnog poretka zemlje domacina, kao i nacionalnim principima zastite intelektualnih prava i koris¢enja
procesnih sredstava, te se kao merodavno pravo za njih najéescée usvaja pravo drzave domacina.

50 Ihidem, str. 69.
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5.2.5 ODNOSI U TROSLOJNOJ MASTER FRANSIZI|

Kako smo napomenuli da master franSizni ugovori podrazumevaju troslojne odnose izmedu franSizera,
subfranSizera i subfranSizata u daljem radu ¢emo da napravimo poseban osvrt na odnose izmedu ugovorni
strana. FranSizer je najceS¢e u ogovornom odnosu sa subfranSizerom, te Se iz tog razloga namece kao
neophodno razraditi odredene tehnike, kako bi bio u moguénosti da kontroliSe subfranSizata. Znaci pored
posrednih odnosa neophodno je da se upostave i direktni odnosi izmedu fransizera i subfransizata. Oni se mogu
uspostaviti putem zakona, zatim unoSenjem klauzula u korist tre¢eg lica i na osnovu neposredno zakljucenog
ugovora izmedu fransizera i subfransizata.

Posredni odnosi izmedu franSizera i subfransizata

Tehnika kojom se ostvaruje i kontroliSe navedeni odnos u medunarodnom fransizingu je obaveza subfransizera
da koristi franSizerov standardni jedini¢ni ugovor o fransizingu, koji je prilagoden lokalnim uslovima, odnosno
zemlji domacinu. Takode se nalaze subfransizeru da primljena dokumenta adaptira kako bi bila usaglasena sa
pozitivnim pravnim propisima i zakonodavstvom zemlje domacina i da reflektuju obicaje zemlje domacéina.
Master ugovorom franSizer obavezuje subfranSizera da koristi lokalni ugovor, koji je predhodno odobren od
strane franSizera i da svaka dalja modifikacija i izmena bude takode odobrena od strane franSizera. Na ovaj
nacin franSizer ima kontrolu nad oba dokumenta (master i jedini¢nim) bez obzira $to nije ugovorna strana u
jednom od njih.

Dozvola franSizera se vrlo Cesto trazi za Sirok spektar vaznih odluka subfranSizera i subfranSizata, pa i sam
izbor subfransizata od strane subfranSizera mora biti odobren od franSizera kao i koristenje reklamnih
kampanja.® Naravno da odbijanje odredenog zahteva mora da ima opravdanje tj. ne sme da predstavlja
zloupotrebu prava.>?

Da bi se izbeglo tumacenje da su franSizer 1 subfranSizat jedan subjekt, Sto bi na sudu moglo da implicira
pravozastitnim zahtevima, najbolje je da se franSizer odrekne ovih kontrolnih prava u korist subfranSizera. Kako
bi se ovaj proces olakSao, franSizer moze da definiSe kriterijume za davanje saglasnosti i onda to pravo da
delegira subfranSizeru.

Direktni odnosi izmedu fransizera i subfransizata
Direktni odnosi izmedu franSizera i subfransizata mogu postojati na osnovu:

v' zakona,
v" unoSenja klauzule u jedini¢ni ugovor u korist fransizera i
v" na osnovu zaklju¢ivanja direktnog ugovora izmedu fransizera i subfransizata.

51 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str.72.

52 Markovi¢, S; Komentar zakona o obligacionim odnosima, 1995, str. 1242,

,» Kada je za davanje podlicence potrebna dozvola davaoca licence, ovaj je moze odbiti sticaocu iskljucive licence samo
iz ozbiljnih razloga“
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Prvo, neposredno uspostavljanje odnosa po osnovu zakona (ex lege), a §to je slucaj za srpsko pravo, izmedu
davaoca licence 1 primaoca licence moze se primeniti i na ugovore o franSizingu u pogledu potrazivanja koje
ima franSizer prema subfranSizeru a odnose se na naplatu franSizne naknade, koju franSizer nije naplatio od
subfranSizera. Visina direktnog zahteva ograni¢ena je visinom potrazivanja koje franSizer ima prema
subfransizeru,® jer interes davaoca licence je identi¢an sa interesom fransizera u pogledu naplativosti iskazanih
potrazivanja.

Slede¢i nacin za uspostavljanje direktnih odnosa izmedu franSizera i1 subfranSizera je putem zakljuivanja
ugovora u korist tre¢eg lica. Direktan zahtev tre¢eg lica na osnovu ugovora je opste prihvac¢en u kontinentalnom
zakonodavstvu, ali ne i u engleskom zakonodavstvu, jer se ova pravna konstrukcija ne uklapa u osnovne
principe engleskog ugovornog prava.

Dakle, fransizer namecée subfranSizeru obavezu koris¢enja standardnog jedini¢nog ugovora o franSizingu ¢iju
sadrzinu on odreduje. Ovakvo pravno formulisanje mu daje moguénost da u svakoj situaciji, kada nije
zadovoljan, u ugovor unese klauzulu u sopstvenu Kkorist, koja mu daje direktan zahtev protiv subfransizera.

U master franSizing aranZmanima ugovori se po pravilu zaklju¢uju postupno, prvo se zakljucuje ugovor izmedu
franSizera i subfranaSizera, zatim subfranSizeri i subfranSizat. Mada, ali ne cesto, lokalni propisi namecu
obavezu da se direktno ugovorno uspostave odnosi izmedu franSizera 1 franSizata. U pojedinim jurisdikcijama,
franSizerima se ne obezbeduje odgovarajuca zastita know-now ili neki drugih intelektualnih prava ako ugovor
nije neposredno zakljuden izmedu fransizera (davaoca) i subfransizata (korisnika prava).>* Ipak ukoliko gore
navedeni pravni problemi ne postoje, fransizeri nec¢e ba§ pokazivati neki poseban interes da se angazuju u
odnosima sa lokalnim poslovnim operacijama, kako bi izbegli zaklju¢enje medunarodnih ugovora, obaveze a i
odgovornosti. Mada u situacijama kada se zakljucuju direktni ugovori izmedu fransizera i subfransizera koriste
se dve tehnike: jedan triparitetni ugovor izmedu franSizera, subfranSizera i franSizata u kome franSizer daje
intelektualna prava direktno subfransizatu. Druga tehnika je potpisivanje ugovora o licenci intelektualnih
prava, koji se zakljucuje direktno izmedu franSizera i subfranSizata i predstavlja zaseban dokument, odvojen od
master ugovora i jedini¢nog ugovora.*®

%3 Parivodié, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str.73.
% UNIDROIT: Guide to International Master Franchise Arrangements, Roma,1998,str. 44.
%5 |bidem, str. 46.

68



5.3 VRSTE UGOVORA O FRANSIZINGU

U pravnoj teoriji i poslovnoj praksi srecu se razne klasifikacije ugovora o fransizingu, od kojih neke imaju
manji znacaj a neke veci. Klasifikacije koje imaju manji pravni znacaj jesu sledece: 1. ,,Nepokretni i pokretni
fransizing®, zavisno od toga da li je sediSte primaoca franSize ¢vrsto ili pokretljivo. 2. ,,Operativni fransizing
(koji ne omogucava subfransizing) i teritorijalni fransizing (koji omogucéava primaocu franSize da na svojoj
teritoriji angazuje novim ugovorom i trece lice). 3. ,,Tradicioni franSizing novog tipa".

Najveci znacaj ima podela, koja se uostalom, i najviSe sreée u poslovnoj literaturi, na robni franSizing
(franSizing proizvoda) i prometni (poslovni) franSizing (franSizing usluga). Neki autori ovoj podeli dodaju i
proizvodni ili industrijski (tehnoloski) fransizing.

Robni franSizing (franSizing proizvoda)

Robni fransizing (franSizing proizvoda) je takav fransizing kod kog proizvoda¢ (davalac fransizinga) ustupa
izabranom trgovcu prava na isklju¢ivu prodaju odredenog proizvoda ili grupe proizvoda na tacno odredenoj
teritoriji radi prodaje krajnjem korisniku (kupcu). Prodaja krajnjem korisniku ostvaruje se putem dva
kupoprodajna ugovora, od kojih je jedan zakljucen izmedu davaoca fransizinga i primaoca fransizinga, a drugi
izmedu primaoca franSizinga i kupca. Predmet ovog ugovora nije samo predmet ustupanja prava iskljucive
prodaje, nego i poslovnog znanja i prodaje te robe, kao i ustupanja prava kori§¢enja poslovnog imena i ziga.
Ipak, primalac fransizinga je samostalan trgovac i prema tre¢im licima nastupa pod svojim sopstvenim imenom
i u svoje ime i za svoj racun.

Prometni (poslovni fransizing) odnosno franSizing usluga

Prometni (poslovni franSizing), odnosno franSizing usluga predstavlja takav franSizing kod kog davalac
franSizinga pruza primaocu franSizinga Citav niz (paket) usluga (ustupanje prava iskoriS¢avanja poslovnog i
tehnickog znanja odredenog tipa usluge, kao i prava davanja usluga pod trgovackim imenom, Zigom i drugim
znakovima razlikovanja - spoljna oprema, recepti, oprema i uredaji, dizajn, kao i ustupanje know-how-a,
tehnickih unapredenja, izuma i drugih). Rec¢ je, pravno posmatrano, o svojevrsnom licenciranju raznovrsnih
predmeta licencnih ugovora, koji tek kad su sjedinjeni 1 kad je izvrSena njihova odredena kombinacija, Cine
jednoobraznost 1 standardizovanost opreme 1 usluge Sto upravo odlikuje ovu vrstu franSizinga. Ova vrsta
fransizinga najéeSc¢a je u oblasti hotelijerstva (Holiday Inn, Intercontinental, Hilton i drugi) i ugostiteljstva
(McDonald's, Maxim, Moule a Gateay i drugi), kao i u mrezi benzinskih stanica, perionica, hemijskog ¢is¢enja,
trgovine automobilima i dr.

Industrijski (proizvodni-tehnoloski) fransizing

Industrijski (proizvodni-tehnoloski) fransizing je takav fransizing ¢iji predmet nije samo prodaja odredene robe,
vec 1 proizvodnja odnosno obavljanje nekih faza tehnoloskih procesa proizvodnje (uglavnom hrana i pice). Kod
ovog franSizinga primalac fransizinga obavlja samo deo tehnoloskog procesa, jer bitne sastojke, kao $to su razni
zacini, smese i slicno, zavisno od vrste proizvoda, kupuje od davaoca franSizinga. Ovaj tip franSizinga
ogranicen je za sada na proizvodnju bezalkoholnih pi¢a (Coca Cola i drugi), pekarskih proizvoda, piva.
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5.4 ELEMENTI FRANSIZNOG UGOVORA

FranSizni ugovor treba da je usaglasen sa zakonodavstvom zemlje domacina i sa etickim kodeksom franSizinga.

Ugovor treba da odrazava interese ugovornih strana i da poStuje prava strana u ugovoru, a koja se ticu

intelektualne svojine i zastite identiteta i ugleda mreze.

56

Osnovne odredbe koje treba da sadrzi ugovor o franSizingu su:

>

YVVVVYVYYVYYVYYVY

Y VY

Predmet ugovora o fransizingu je najcesce:

YV VYV

prava koja ima davalac franSize

prava koja ima primalac fransize

roba i usluge koje ¢e davalac franSize isporucivati primaocu fransize

obaveze koje ima davalac franSize

obaveze koje ima primalac fransize

uslovi placanja za primaoca fransize

trajanje ugovora o fransizingu

uslovi pod kojima ¢e se sklapati ugovor o produzenju fransize

uslovi pod kojima primalac fransize moze da koristi trgovinsko ime, znak, logotip,
oznake franSizne mreze ili bilo koje druge oznake vizuelnog ili drugog identiteta
uslovi pod kojima se moze raskinuti ugovor o fransizingu

uslovi pod kojima se moze izvrSiti prenos imovine (materijalna i nematerijalna) koja je
bila predmet fransizinga nakon isteka ugovora.

57

ustupanje iskljucivih prava prodaje robe i obavljanje usluga na ugovorenoj teritoriji
ustupanje prava iskoris¢avanja robnog ili usluznog ziga, uzorka modela i firme
ustupanje prava iskori$¢avanja poslovnog know-how

obavljanje usluga u zavisnosti od ugovorne podele

obavljanje nadzora, kao kontrole kvaliteta poslova prodaje i usluga

Jedna od osnovni karakteristika ugovora o fransizingu jeste da su subjekti ovog pravnog posla krajnje

ekonomski povezani i1 zavisni, 1 da je na taj naci ugovoren visok stepen integracije njihovih poslovnih funkcija 1
delarnosti u situaciji kad su oba partnera nezavisne organizacije i svaki za sebe snosi rizik poslovanja i nastupa

u svoje ime i za svoj racun.®

8

Imajuéi u vidu da se medusobna prava i obaveze izmedu ugovornih strana franSiznog posla ne mogu uvek
dovoljno dobro definisati, postoji potreba da se ti nedostaci na neki alternativan, ali za obe strane prihvatljiv
nacin, reguliSu. Imaju¢i ovo u vidu, Evropska fransizna federacija je usvojila kodeks 1972. godine koji su u
meduvremenu potpisale 1 prihvatile brojne zemlje u Evropi. Kodeksom su obuhvaéena brojna prava i obaveze,
kako za davaoce tako i za primaoce franSiznog poduhvata.

%6 Popovi¢, N; Ondrej, J; Prokié, S; MenadZment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str.224
57 http: www.comtradeshop.com/Pages/ franchising. aspx?id=2

58 |bidem, str.225
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5.4.1 OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZE
Davalac franSize prvo mora da ispuni opSte obaveze, koje se odnose na primenu ovog modela:

» davalac franSize mora da preispita svoj koncept u svim tackama poslovnog procesa.
» davalac franSize mora da je vlasnik trgovinskog imena, trgovinskog znaka fransizne mreze koju razvija
ili mora imati ugovorom preneseno pravo upotrebe jednog ili drugog.

Upucivanje javnog poziva za nove primaoce fransize treba da je javno i nedvosmislen bez skrivenih podataka, a
S$to bi moglo da dovede do zablude potencijalne primaoce franSizinga. Davalac franSize je takode u obavezi da
zainteresovanim stranama omoguci da se upoznaju sa etickim kodeksom fransSize i svim relevantnim podacima
za donosenje konacne odluke o pristupanju.

Kada davalac fransize zahteva od primaoca potpisivanje predugovora o fransizingu, neophodno je da postuje
sledeéa nacela: *°

» Pre potpisivanja predugovora davalac franSize mora da upozna primaoca fransize cemu sluzi
potpisivanje predugovora i kakve posledice moZze da proizvede njegovo potpisivanje i duzan je da
primaocu franSize vrati sva uplacena sredstva na ime garancije prisupa fran$izi ili ih mora uvaziti kao
deo fransizne naknade.

» Predugovor mora da definiSe rok do kojeg ¢e se potpisati ugovor i da navede sve relevantne razloge,
koji mogu da uti¢u na nepotpisivanje ugovora.

» Davalac fransize treba da u predugovoru unese odredbe kojima $titi svoju konkurentnost i poslovne
tajne, kako bi zastitio svoj know-how i identitet.

Davaoc fransizinga ima niz obaveza, koje se ugovorom detaljno specifikuju:%

» ustupanje prava iskljuc¢ive prodaje robe i vrSenja usluge.

» ustupanje prava upotrebe robnog i usluznog ziga (radi distinkcije proizvoda i usluga).

» ustupanje prava upotrebe poslovnog imena, memoranduma i drugih poslovnih znakova (radi distinkcije
kompanije).

» ustupanje know-how (tehnicki-tajni metodi proizvodnje, upotreba recepata, formula, specifikacije,
postupka metoda proizvodnje i poslovnih znanja u metodama pridobijanja potrosaca, znanja u
organizaciji plasmana i prometa, kao i znanja u osnovama finansiranja i kalkulaciji).

» vrSenje nadzora (a u funkciji zastite ziga goodwill-a, standarda, ponude robe i usluga).

» pruzanje niza dopunskih usluga u cilju olaksanja i otpocinjanja vodenja poslova predvidenih ugovorom
(pomo¢ u pronalazenju i odredenju sjedista, obrazovanju primaoca fransize i njegovog osoblja, pomo¢ u
upravljanju kompanijom, reklama i propagandna kampanja, stavljanje na raspolaganje svih vrsta
podataka na trzistu).

% Popovi¢, N; Ondrej, J; Prokié, S; MenadZzment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 228.
80 http: www.comtradeshop.com/Pages/ franchising.
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5.4.2 OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZE

Budu¢i da je ugovor o franSizingu dvostrana obaveza, to i primaoc franSizinga ima odredene ugovorne
obaveze:®!

> obaveze primene u poslovanju svih uputstava i propisanih standarda poslovanja (organizacija
kompanije, prodaja i dr.) i tehnoloskih postupaka u proizvodnji hrane, pica i slicno (unutra$nja
jednoobraznost), kao i obaveze spoljnjeg uniformnog uredenja sediSta odnosno radnje (spoljna
jednoobraznost).

obaveze nabavke robe od davaoca fransizinga i lica koje on oznaci.

obaveze odredenog investiranja.

Y YV V

obaveza ¢uvanja poslovne tajne (po pravilu se poslovnom tajnom §titi know-how).
» obaveza plac¢anja naknade.

S obzirom da je franSizing dugoro¢ni poslovni poduhvat, preporuka je da se primalac franSize $to bolje
informiSe o davaocu fransizinga i njegovom fran§iznom sistemu. Tu se pre svega misli na informaciju: Koliko
je dugo u poslu i koliko ima primalaca ovog franSiznog sistema i1 na kojim lokacijama? Kakav mu je dosadasnji
uspeh? Kakve su rezultate postigli primaoci fransize, kolike su provizije kao i troskove koje treba platiti
primalac franSize? Koje je vreme povracaja ulozenog kapitala i kad se moze ocekivati ostvarivanje
zadovoljavajuéih prihoda?

Sigurno da je najdelikatnije pitanje provizije, koju treba da plati primalac fransize i koja se sastoji od provizije
za ukljucivvanje u sistem davaoca franSizinga koja se placa jednokratno i provizije za oglasavanje. Dakle,
naknada se plac¢a pausalno (fee) ili kao fransizing nagrada (royalty). Pausalna naknada placa se, po pravilu, do
trenutka sklapanja ugovora i pravno predstavlja trzisnu vrednost prava fransizinga, ukljucujuci stvarne troskove
usluga. FranSizing naknada pla¢a se u vreme trajanja ugovora i predstavlja naknadu za koriS¢enje ziga
poslovnog imena, kao 1 za usluge koje davaoc franSizinga daje kontinuirano u razliitim oblicima primaocu
franSizinga. Ova naknada uobicajeno se ugovara u odredenom procentu i zavisi od obima ukupnog prometa
(varijabilni deo) ili je delom fiksna (naknada za ugovorene posebne usluge). Ako franSizing naknada nije
ugovorena onda je ona redovno uklju¢ena u cenu proizvoda koji davalac fransizinga prodaje primaocu. Pored
pausalne i fransizing naknade, primalac fransizinga ima redovne i druge osnove plaéanja davaocu:

» naknada kupovine robe od davaoca fransizinga (kupovna cena),

» placanje zakupnine, ako je davalac franSizinga dao u zakup (lizing) opremu i/ ili poslovne prostorije
primaocu franSizinga,

» otplata kreditnih rata, ako je primalac franSizinga korisnik kredita, od davaoca fransizinga radi vlastitih
investicionih ulaganja u vezi sa ugovorom o franSizingu.

Posebno vazno pitanje za primaoca fransizinga je na koji na¢in davalac fransize vrsi kontrolu i u kom obimu. |
ni$ta manje vazno pitanje za primaoca fransize jeste rok na koji se zasniva poslovni odnos 1 u kojim sluc¢ajevima
i pod kojim okolnostima se okon¢ava ugovor o fransizingu te Koje su mogucnosti jednostranog raskida ugovora
od strane davaoca franSizinga.

61 Kapor, P., Export-Import bilten broj 82, Beograd, 2002, www.jugodata.co.yu /PDF/Fransizing- pojam-znacaj.
82 http: www.comtradeshop.com/Pages/ franchising.
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5.4.3 PRAVA I ZASTITA INTELEKTUALNE SVOJINE

Na samom pocetku neophodno je da definiSemo pojam intelektualna svojina. Intelektualna svojina podstice
ljudsko stvaralastvo, pomerajuci granice nauke i1 tehnologije i obogacujuci svet knjizevnosti i umetnosti. Sam
pojam intelektualne svojine oznacava posebna, specifi¢na, prava, koja imaju autori, pronalazaci i ostali nosioci
prava intelektualne svojine. Intelektualna svojina nije konkretno, materijalno vlasnistvo nad nekim predmetom,
ve¢ pravo, odnosno skup ovlasc¢enja, koje pravni poredak zemlje priznaje nosiocu prava intelektualne svojine.
Koja su to ovlas¢enja i na koji na¢in se ostvaruju zavisi 0 vrsti dela koje Stitimo i pravnom sastavu u kojem
trazimo zaStitu. Zahvaljujuci vrlo ranim multilateralnim konvencijama, podruéje intelektualne svojine jedna je
od retkih grana prava koja uziva visok stepen usaglasenosti u vecini pravnih sistema. ,Intellectual
property” prvi put se spominje u sacuvanoj presudi okruznog suda americke savezne drzave Massachussets iz
1845. godine. Presuda se smatra prvim pisanim izvorom, koji sadrzi termin intelektualne svojine. U pravnoj
teoriji i literaturi Francuske, godinu dana kasnije, odnosno 1846. godine izraz propriété intellectuelle, prvi put
upotrijebio je Alfred Nion u svom delu “Droits civils des auteurs, artistes et inventeurs", §to navodi na indiciju
da je ovaj izraz bio u upotrebi i ranije. Izraz ,,intelektualna svojina“ je definisan sedamdesetih godina proslog
veka, od trenutka stupanja na snagu Konvencije o ustanovljenju Svetske organizacije za intelektualnu svojinu.
U ¢lanu dva te konvencije data je definicija intelektualne svojine:

Izraz “intelektualna svojina” ozna¢ava prava koja se odnose na: %
> knjizevna, umetnicka i naucna dela,
interpretacije umetnika i interpretatora i izvodenja umetnika izvodaca, fonograme i radio-emisije,
pronalaske u svim oblastima ljudske aktivnosti,
naucna otkrica,
industrijske uzorke i modele,
fabricke, trgovacke i usluzne Zigove, kao 1 trgovacka imena 1 trgovacke nazive,
zaStitu od nelojalne utakmice 1 sva druga prava vezana za intelektualnu aktivnost u industrijskoj,
naucnoj, knjizevnoj i umetnickoj oblasti.

V V.V V V V

Intelektualna svojina se deli u dve kategorije:®*

> Industrijska svojina, koja podrazumeva pronalaske (patente), zigove, industrijski dizajn, geografske
oznake i oznake porekla, topografiju integrisanih kola

> Autorsko pravo i srodna pravakoje obuhvata dela knjizevnosti, nauke i umetnosti. Srodna
prava odnose se na prava i sastav pravne zaStite umetniCkog izraZaja, te zaStite organizacijskih,
poslovnih i finansijskih ulaganja u izvodenje, proizvodnju, distribuciju i radiodifuziju autorskih dela.

5.4.3.1 PATENT

Patent je iskljucivo pravo koje drzava dodeljuje za pronalazak Kkoji je nov, ima inventivni nivo i industrijski je
primenjiv. Nosilac patenta ima iskljucivo pravo da spreci ili zaustavi sve druge da proizvode koriste ili nude na
prodaju, uvoze proizvod ili postupak zasnovan na priznatom patentu, bez njegovog dopustenja.

83 Zavod za intelektualnu svojinu Srbije
& Ibidem
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Ugovor o saradnji u oblasti patenata (Patent Cooperation Treaty - PCT) predvida podnoSenje jedne
medunarodne patentne prijave, koja ima isti pravni ucinak kao i podnoSenje nacionalne prijave u svakoj od
naznacenih zemalja. Time je omoguceno da podnosilac prijave moze da podnese jednu prijavu i da zahteva
zastitu u viSe zemalja potpisnica PCT u kojima ima nameru da §titi pronalazak.

5432ZIG

Zig prenosi poruku potro$atu o onome §ta on Zeli da kupi putem snaZne asocijacije. Zig je pravno zastiéen znak
koji u prometu sluzi za razlikovanje robe i/ili usluga jednog fizickog ili pravnog lica od iste ili slicne robe i/ili
usluga drugog fizi¢kog ili pravnog lica. Kao Zig se moze zastiti bilo koja re¢, slovo, crtez, slika, oblik, etiketa,
boja ili njihova kombinacija, a da imaju za cilj razlikovanje robe odnosno usluga. Zig moze biti individualni,
kolektivni ili zig garancije. Funkcija Ziga je da potroSa¢ima omoguci da razlikuju robe i/ili usluge odredenog
privrednog drustva od istih ili sli¢nih roba i/ili usluga drugog privrednog drustva.

5.4.3.3 DIZAJN

Dizajn je primarno estetske prirode i vizuelno dopadljiv. Industrijski dizajn je trodimenzionalni ili
dvodimenzionalni izgled celog proizvoda, ili njegovog dela, i odnosi se samo na ukrasne ili esteteske aspekte
proizvoda, odnosno samo na spoljni izgled proizvoda. Medutim, za privredna drustva dizajniranje proizvoda
obi¢no podrazumeva pored estetskih i razradivanje i funkcionalnih elemenata, uzimajuéi u obzir pitanja kao $to
Su postojanje moguénosti da se proizvod unov¢i, cena proizvodnje, lakoc¢a transporta, skladiStenja, popravke i
prodaje. Dizajn je odreden vizuelnim karakteristikama. To su pre svega linije, konture, boje, oblik, tekstura, ali i
materijali od kojih je proizvod sacinjen, ili kojima je ukraSen, kao i njihova kombinacija. Za trodimenzionalni
dizajn karakteristian je pre svega oblik proizvoda, kao §to je model automobila ili namestaja, izgled nakita,
satova, ambalaze 1 mnogih drugih proizvoda. Dvodimenzionalni dizajn sastoji se od dvodimenzionalnih
karakteristika kao $to su slike, Sare, mustre, ornamenti, raspored linija 1 sli¢no. Takode, industrijski dizajn se
moze sastojati 1 od kombinacija jedne 1 viSe trodimenzionalnih i dvodimenzionalnih karakteristika.

5.4.3.4 GEOGRAFSKE OZNAKE | OZNAKE POREKLA
Geografska oznaka i oznaka porekla prenosi poruku potencijalnim kupcima da je taj proizvod proizveden na
odredenom podrucju i ima odredene pozeljne karakteristike, koje se mogu naéi samo na tom mestu. TO je pravo
kojim se Stite dve vrste oznaka:

> Imena porekla;

> Geografske oznake.
Ime porekla je geografski naziv zemlje, regiona ili lokaliteta koji sluzi da oznaci proizvod koji odande potice,
¢iji su kvalitet 1 posebna svojstva iskljucivo ili bitno uslovljena geografskom sredinom, koja obuhvata prirodne 1
ljudske faktore i Cija se proizvodnja, prerada i priprema u celini odvijaju na odredenom podrucju. Geografska
oznaka je oznaka koja identifikuje odredenu robu kao robu poreklom sa teritorije odredene zemlje, regiona ili
lokaliteta sa te teritorije, gde se odredeni kvalitet, reputacija ili druge karakteristike robe suStinski mogu
pripisati njenom geografskom poreklu. Oznakama geografskog porekla obelezavaju se prirodni proizvodi :
voda, so, kamen 1 sli¢no; poljoprivredni: malina, kupus, krompir, kajmak, sir; proizvodi domace radinosti:
dzemperi, ¢ipke kao 1 industrijski proizvodi 1 usluge.
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5.4.3.5 AUTORSKO PRAVO

Autorsko pravo obuhvata prava stvaraoca knjizevnih, naucnih, struénih i umetnic¢kih dela, dela primenjenih
umetnosti, kartografska dela, tehnicki crtezi i dela iz drugih oblasti stvaralastva. Autorsko delo je duhovna
tvorevina autora izrazena u odredenoj formi, bez obzira na njegovu vrednost, namenu, sadrzinu i nacin
ispoljavanja.

5.4.3.6 KNOW-HOW

Know-how je skup prakti¢nih znanja i steCenih iskustava, koji se mogu primeniti u industrijskoj ili zanatskoj
proizvodnji.®® Ono je drugacije pravne prirode nego ostala prava industrijske svojine i ima drugaéiji pravni
tretman. Autor i nosilac know-how nemaju pravni monopol nad njim, ve¢ je on najcesce fakticki. To, u stvari
znaci da umesto prava na know-how baziranog na nekom pravom zasticenom pravu ona proisti¢u iz ¢injenice
posedovanja znanja njegove sadrzine.%®

Na zavr$nom zasedanju Komiteta za trgovinske pregovore Urugvajske runde multilateralnih trgovinskih
pregovora o carini i trgovini (GATT) usvojen je u Zenevi 15. Aprila 1994. godine Sporazum o trgovinskim
aspektima prava intelektualne svojine (TRIPS). Sporazum je stupio na snagu 1. januara 1995. godine i
predstavlja najznacajniji medunarodni ugovor koji se odnosi na celokupnu materiju intelektualne svojine.

U deli V TRIPS sporazuma, u ¢lanu 63, predvideno je nacelo transparentnosti, o0dnosno zakoni, propisi, sudske
odluke i administrativna pravila opSte namene drzave Clanice, koji se odnose na predmet TRIPS sporazuma
(dostupnost, obim, sticanje, sprovodenje i1 spreCavanje zloupotrebe prava intelekualne svojine) moraju se
objavljivati i biti dostupni javnosti na jeziku zemalja ¢lanica, radi upoznavanja sa njima, kao i sporazumi koji su

na snazi izmedu vlada ¢lanica.’’

Treba naglasiti da ni jedna zemlja ne moze postati ¢lanica Svetske trgovinske organizacije (WTO STO), ako ne
ratifikuje TRIPS sporazum. Ovim sporazumom insistira se na saradnji izmedu Svetske trgovinske oranizacije i
Svetske organizacije za intelektualnu svojinu (WIPO), kao i izmedu drugih medunarodnih organizacija koje se

bave ovom oblaicu.58

TRIPS sporazum u ¢lanu 39 stav 2 definiSe tri uslova koje neotkrivena informacija mora zadovoljiti kako bi se
mogla kvalifikovati za pravnu zastitu:*°

- tajna u smislu da nije, kao telo ili u preciznoj konfiguraciji ili skupu njegovih sastavnih
delova, opSte poznata ili lako dostupna licima u okviru krugova koji normalno operisu
sa tom vrstom informacija.

- daima komercijalnu vrednost jer je tajna i

- daje lice, koje je zakonito kontroliSe, preduzelo razumne korake pod konkretnim
uslovima da je odrzi tajnom.

8 Besarovi¢, V., Pravo industrijske svojine i autorsko pravo , NIO Poslovna politika, Beograd, 1984, str..20.

% Popovi¢, N; Ondrej, J; Proki¢, S; MenadZzment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 232.
57 http// www.informator.rs/tekstovi/trips_602.htm.

8 Popovié¢, N; Ondrej, J; Proki¢, S; MenadZment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 233.
% Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. str. 155.
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5.5 PRATECA DOKUMENTACIJA FRANSIZNIH UGOVORA

Sva dokumenta, koja sadrze obaveze inherentne tj. svojstvene fransizing odnosu, nazivaju se prateca
dokumenta. Jedan broj ovih dokumenata zaklju¢uje se prvo izmedu franSizera i subfranSizera, a potom, po
zahtevu franSizera i izmedu subfranSizera i franSizata (npr. ugovori o ¢uvanju tajnosti i nekonkurisanju). U
slu¢ajevima stalnog pojavljivanja odredenih odnosa mozemo ih inkorporirati u sam ugovor o fransizingu, kao u
slucajevima gde je franSizer ujedno 1 dobavljac, tad se u ugovor o franSizingu unose i opsti uslovi prodaje.

Vise razloga objasnjava upotrebu prate¢ih dokumenata, koja su sastavni deo ugovora o fransizingu. Na primer,
0 master ugovorima se po pravilu pregovara (tj. nisu adhezioni)’. Kada se ugovore posebni aranzmani oni se
izdvoje u zasebna dokumenta, kako bi se saCuvala uniformnost master ugovora o fransizingu i kako bi se
izbeglo osecanje diskriminacije unutar sistema. Imamo slu¢ajeva gde neki ugovori predhodi ugovoru o
franSizingu, kao Sto su join venture ugovori ili pismo o nameri. Treci razlog je u onim sluc¢ajevima kada se
posebni ugovori zakljucuju sa licima, koja nisu ugovorne strane ugovora o fransizingu, ali je potrebno da se
obavezu odredenim obavezama. Ove primere imamo kod ugovora koji se sklapa izmedu zaposlenih kod
subfranSizera i franSizata a odnosi se na ¢uvanje tajni i nekonkurencije. Sa direktorima ili vlasnicima primaoca
zakljuuju se ugovori o nemenjanju uprave i o neprodavanju udela u preduzecu primaocu. Ovi ugovori
zakljucuju se kaskadno, prvo izmedu franSizera i relevantnih lica kod subfranSizera, a potom izmedu
subfransizera i istih lica kod fransizata. | poslednjem slucaju su naknadne izmene u odnosu, kao $to je potpuna
ili delimi¢na promena vlasnistva u preduzecu primaoca fransize, stupanje novog preduzeca u ugovornu poziciju
starog, ili ugovor o prestanku maste ugovora. Svi ovi sluéajevi ne zahtevaju izmenu postojecih ugovora, a niti je
to pozeljno, ve¢ se ova pitanja ureduju posebnim dokumentima.’*

U pratecu dokumentaciju ulaze slede¢i ugovori:

- Ugovor o ¢uvanju tajnosti,

- Ugovor o zabrani konkurencije,

- Ugovor o jemstvu, obeStecenju i stvarnopravnim obezbedenjima,
- Razresnice,

- Ugovor o prenosu fransize,

- Ugovor o prestanku,

- Ugovor o isporukama i prodaji,

- Licenca softvera,

- Joint-venture ugovori.

0 Adhezioni ugovori, su vrsta ugovora gde ponudjac nudi gotovu formu ugovora koja ne moze da se menja, vec samo
prihvati ili odbije.
" Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog fran§izinga, SluZbeni glasnik , Beograd, 2003, str. str. 238.
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5.5.1 UGOVOR O CUVANJU TAJNOSTI

U ugovorima o master fransizi postoji deo gde se govori o tajnosti podataka. Davaoci franSize smatraju da to
nije dovoljno i vrlo Cesto ¢e zahtevati ugovornu obavezu od fransizata, kako bi na taj nacin obezbedili sve one
informacije i podatke koji ¢e kroz ugovorni odnos biti dostupne fransizatu. Sledece na cemu ¢e davalac fransize
da insistira je da i subfransizer i franSizati sa Svojim zaposlenima sklope ugovor o ¢uvanju tajnosti podataka.

Ugovor o Cuvanju tajnosti podataka fransizer zakljuCuje i sa povezanim licima subfranSizera, a koji nisu
ugovorna strana u ugovoru o master fransizingu ili jedini¢nim fran$iznim ugovorima. Ovi ugovori se zaklju¢uju
na samom pocetku pregovaranja kako bi se u slucaju, da ne dode do realizacije predmetnog posla, obezbedile
informacije i podaci, do kojih je potencijalni fransizat doSao kroz postupak pregovaranja.

Dobro je da se navede iznos ugovorne §tete, na koju su obe ugovorne strane dale saglasnost, jer je u situacijama
gde se nije naveo iznos ugovorne Stete, jako tesko dokaziv iznos aktuelne stete.’

5.5.2 UGOVOR O ZABRANI KONKURENCIJE

Duznost postovanja zabrane konkurencije se razmatra sa aspekta uzajamnog odnosa izmedu lica i privrednog
drustva u skladu sa Zakonom o privrednim druStvima (ZPD). Posledice povrede zabrane konkurencije su
razliCite. Pre svega, lice koje je povredilo pravila o zabrani konkurencije mozZe izgubiti status koji ima (npr.
moze biti iskljuceno iz drustva, smenjeno s funkcije 1 sl.). Osim toga, ono moZze biti odgovorno za Stetu koju
drustvo trpi zbog povrede pravila konkurencije.”

Pored obaveza nekonkurisanja u pogledu konkurentske robe i aktivnosti sadrZzanih u samim ugovorima o master
franSizingu, iste obaveze namecu se i tre¢im licima koja dolaze u dodir sa know-how fransizera. Posebnim
ugovorom, koji se sklapa sa ovim licima, namece se zabrana kori$¢enja fransizerovih metoda za vreme trajanja i
ograniceno posle prestanka ugovora. Takode je poZeljno da se ugovori ugovorna kazna za slu¢aj povrede 1
nepostovanja.’#

2Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. str. 239.
73 Zakon o privrednim drustvima, SI. glasnik RS, br. 36/2011 i 99/2011.
" Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. str. 239-240.
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5.5.3 UGOVOR O JEMSTVU, OBESTECENJIMA I STVARNOPRAVNIM OBEZBEDENJIMA

Ugovor o jemstvu je ugovor u pisanoj formi izmedu poverioca i jemca u kom se jemac obavezuje da ¢e prema
poveriocu ispuniti punovaznu i dospelu obavezu duznika, ako ovaj to ne ucini. Ugovorom o jemstvu se moze
obavezati samo ko ima potpunu poslovnu sposobnost. Jemstvo kao vid osiguranja ispunjenja obaveza nastaje,
najéesce, na osSNOvVU ugovora, mada postoji i zakonsko jemstvo. Ugovorom o jemstvu obavezuje se jedno lice
prema poveriocu odredenog duznika da ¢e ispuniti obavezu koju taj duznik ima, ako to ovaj ne ucini. Za izjavu
o jemstvu potrebna je pismena forma. Lice koje preuzima jemstvo naziva se jemac, a lice za ¢iji se dug jemci
naziva se glavni duznik. Jemac, dakle, ne preuzima dug glavnog duznika kao svoj vlastiti, ve¢ se obavezuje da
¢e platiti tudi dug. Jemceva obaveza pretpostavlja dug nekog treceg lica, tzv. glavni dug. Nije nuzno da glavni
dug postoji ve¢ u trenutku zakljuenja ugovora o jemstvu, jer se jemstvo moze dati i za buducu i uslovnu
obavezu, ako je ona odredena. Jemstvo dato za buducu obavezu moze se i opozvati pre nego Sto obaveza
nastane, ukoliko nije utvrden rok njenog nastanka. Jemstvo ¢e proizvesti dejstvo samo pod uslovom da buduci
dug zaista i nastane.”

Za ove ugovore je bitno naglasit postojanje solidarne odgovornosti za dospele obaveze po prvom pozivu. Vazno
je saciniti takav ugovor da obaveze, Koje je preuzeo jamac, prezive prestanak ugovora o franSizingu, $to nije
slu¢aj sa ostalim nastalim obavezama, koje su proizisle iz ugovora o fransizingu.”®

Obaveze obestecenja treba da obuhvate i obavezu jemca da obezbedi pravnog zastupnika fransSizeru u slucaju
spora koji se protiv njega vodi.”

Radi obezbedenja placanja, u pojedinim slu¢ajevima se zakljucuju ugovori o stvarnopravnim obezbedenjima.
Stvarno pravna obezbedenja mogu da budu:

- rucna zaloga,
- hipoteka,
- zalaganje stvarnopravnih hartija od vrednosti,

- retencija (zakonsko pravo poverioca da zadrzi unapred predatu stvar i da naplati svoje
potrazivanje iz vrednosti predate stvari),

- zadrzavanje prava svojine,

- fiducija (razdvajanje pravne i ekonomske svojine)

Zajednicka karakteristika stvarnopravnih obezbedenja sastoji se u tome Sto poverilac ima pravo da unovci
predmet zaloge i da se iz realizovane sume naplati potrazivanje preostalih poverilaca, ako potrazivanje iz bilo
kojih razloga ostane nenaplaceno, nezavisno od toga da li je predmet zaloge pokretna ili nepokretna stvar. Kada
je rec o zaloZnom pravu postoje izvesna nacela koja su zajednicka za sve oblike zaloge, a to su narocito: nacelo
akcesornosti, nacelo oficijalnosti, nacelo specijalnosti, nacelo nedeljivosti, nacelo prioriteta i nacelo
publiciteta.”®

5 Anti¢, O; Obligaciono pravo, Beograd, 2009.

8 Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik, Beograd, 2003, str. 240.

TUNIDROIT: Guide to International Master Franchise Arrangements, Roma,1998,str. 228.

8Unkovi¢, M; Staki¢, B ; Spoljnotrgovinsko i devizno poslovanje, Univerzitet Singidunum, Beograd 2011, str. 232.
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5.5.4 RAZRESNICE

To je dokument u kojem poverilac pismeno izjavljuje da razreSava duznika odredenih obaveza, koje su nastale
do odredenog datuma, te da nece isticati zahteve u pogledu otpisanih obaveza. Razlikujemo jednostranu ili
uzajamnu, opstu ili posebnu.

Razre$nicama se unosi izvesnost u pravni odnos izmedu davaoca i primaoca fransize i uobicajene su prilikom
obnavljanja ili prenosa ugovora o master fransizi, ali se isto tako mogu koristit i povodom prestanka ugovora.”

5.5.5 LICENCA SOFTVERA

Softverska licenca je pravni dokument kojim je regulisano koriS¢enje i distribucija softvera. Softverska licenca
omogucava krajnjem korisniku dozvolu da koristi jednu ili viSe kopija nekog softvera na takav nacin da Stiti sva
prava autora. Sav softver je zastien kopirajtom osim onog koji je u javnom domenu. Softver, takode, moze biti
u formi slobodnog softvera i ushareware formi.®® Softverske licence se mogu podeliti na: vlasnicke licence i
licence slobodnog i otvorenog koda. Softver sve vise postaje centralni sastojak fransizing sistema.’! Licenca
moze biti ugradena u ugovor o fransizingu, ali predstavlja zasebni dokument uvek kada je vlasnik softvera trece
lice.

Standardne odredbe licence softvera su sledeée: &2

- obim ustupanja prava koris¢enja softvera,

- rok trajanja,

- jemstvo (za materijalne nedostatke softvera i pravne nedostatke softvera),

- odrebe o prestanku licence, koja ¢esto sadrzi cross default klauzulu (prestanak fransiznih
ugovora dovodi do prestanka licence i obrnuto),

- odredbe o posledicama prestanka (da prestane sa koriS¢enjem softvera, da ga izbriSe sa
hardveraa, da ne zadrzi ni jednu kopiju softvera).

8 Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog franSizinga, Sluzbeni glasnik, Beograd, 2003, str. 241.

8 paul E. Ceruzzi (2003). A history of modern computing. MIT Press. ctp. 128. ISBN 0-262-53203-4.
,yAlthough IBM agreed to sell its machines as part of Consent Decree effective January 1956, leasing continued to be
its preferred way of doing business.“

81 UNIDROIT: Guide to International Master Franchise Arrangements, Roma,1998,str. 230.

82 |bidem, str. 230.
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5.5.6 JOIN-VENTURE UGOVORI

Zajednicki poduhvat (engl. joint venture) je ugovor kome dve ili vise osoba, ili preduzeca, udruzuju svoju
imovinu 1/ili rad radi ostvarenja unaprijed odredenog poslovnog poduhvata, a posle, posto se poslovni pothvat
ispuni, osobe se razdruzuju, s tim da ucesnici proporcionalno svom udelu ili dogovoru dele dobitak i
snose gubitak.%?

Harrigan definise joint venture kao entitet, zajednicku kompaniju, stvorenu od strane dve ili vise kompanija sa
ciljem kombinovanja trzi$nih, tehnic¢kih, finansijskiih i drugih resursa osnivaca.®

Dakle joint venture predstavlja rezultat kooperacije dve ili vise strana, kojom se stvara kompanija sa klasicnom
hijerarhijskom strukturom, ali je u kreiranju njene strategije i strukture dominantan balans organizacionih i
drugih interesa kooperanata. Takav entitet ima svoju poslovnu samostalnost u pogledu sklapanja ugovora i
donosenja sopstvene strategije, ali je ograni¢en ciljevima i strategijama osnivada.®

Joint venture ugovori se ¢esto koriste u medunarodnom fransizingu jer omogucéavaju da fransizer ucestvuje u
upravljanju i raspodeli dobiti sa subfranSizerom i time da koristi prednosti lokalnog znanja i kontakata. To
prakti¢no znaci da lokalno preduzece i fransizer formiraju novo joint venture preduzece, kome se ustupa master

frangiza. Ova preduzedéa su najée$cée registrovani kao drustva sa ograni¢enom odgovornoséu.®

Zajednicki poduhvat je slican partnerstvu, ali se od njega razlikuje po tome §to se odnosi na unapred odredenu
poslovnu operaciju Cije je ostvarenje vezano na odredeno vreme (makar i na viSe godina), dok partnerstvo
predstavlja zajednicko vodenje poslova u svim segmentima njihove delatnosti i u pravilu je trajan poslovni
odnos.

Neki od nedostataka u zajedni¢kom poduhvatu mogu biti:®’

razlic¢ite filozofije u odredivanju o¢ekivanja i ciljeva izmedu joint venture partnera,

neravnoteza u visini ulaganja 1 stru¢nosti.

neadekvatna identifikacija, podrska i kompenzacija kod viseg vodstva i menadzmentskog tima,
prilikom udruZivanja preduzeca iz razli¢itih kontinenata, dolazi do sukoba kultura i na¢ina rukovodenja
kod joint ventur partnera.

YV VVY

Medunarodni joint venture ugovori treba da urede sledeéa pitanja:®

Preambula o zajednickim namerama ugovornih strana;
Definicije;

Informacije svake strane o sebi;

Pravni oblik preduzeca;

Firmu joint ventur preduzeca;

Sediste preduzeda;

Firme (imena) i sediste (prebivaliSte) osnivaca;
Delatnost preduzeca;

NGOk wdE

8 Wallace, R; Strategic Partnerships: An Entrepreneur's Guide to Joint Ventures and Alliances, Kaplan Publishing. 2004.
8 Harrigan K. R., Special Report on the Use of Joint Ventures. First Boston Working Paper Series, 1986, p. 22.

8 Popovié, N; Ondrej, J; Prokié, S; MenadZment interorganizacionih odnosa, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 245.

% Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik, Beograd, 2003, str.242.

87 Johnson, Howard E. "Reducing the Risks in Joint Ventures." CMA Management, December 2000.

8 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog franizinga, Sluzbeni glasnik, Beograd, 2003, str. 243.
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9. Visina osnovnog kapitala;

10. Visina uloga svaake strane;

11. Visina, nacin 1 vreme uplate novc¢anih uloga,

12. Novcana vrednost , nacin i vreme unosenja nenovcanih uloga;
13. Procentualno udeli svake strane;

14. Nacin raspodele dobiti i gubitka;

15. Organi preduzeca i njihova ovlaStenja;

16. Ucesce svake strane u organima i reSenje za slucaj blokade u odlucivanju;
17. Izbor direktora i zastupnika;

18. Ovlascenja lica ovlas¢enih za potpisivanje i zastupanje;

19. Poslovni plan;

20. Ogranicenje prodaje i kupovina udela ili akcija;

21. Restruktuiranje preduzeca, povecanje i smanjenje udela i osnovnog kapitala;
22. Obaveza nekonkurisanja;

23. Marketing, druge promotivne aktivnosti i odnosi sa javnoscu,
24. Vodenje knjiga;

25. Racunovodstvene metode iporeska pitanja;

26. Trajanje i prestanak ugovora;

27. Raspodela imovine po prestanku preduzeca;

28. Pravo inspekcije svake strane;

29. Zastita zivotne okoline;

30. Sluc¢aj nastupanja vise sile;

31. Prenos ugovora;

32. Merodavno pravo;

33. Resavanje sporova;

34. Uzajamna obavestenja;

35. Zvanican jezik;

36. Obaveza ¢uvanja tajnosti;

37. 1zmene ugovora.

Neophodnost davanja odgovora na gore postavljenja pitanja je pretpostavka da su veoma male Sanse da dode do
spora izmedu primaoca i davaoca franSize.

Upravljanje podrazumeva davanje odgovora na pitanje ko ima odgovornost upravljanja interorganizacionim
odnosom. Osnovni preduslov za pregovoree o zajednickom ulaganju nije opredeljenje da se stvori nova
kompanija, ve¢ da se realizuje zajednicka poslovna ideja, poduhvat, koji je naj¢esce izrazen u formi sporazuma
o tehnickoj ili nekoj drugoj saradnji.

Presudno pitanje je stepen poverenja koji postoji izmedu strana u ugovoru. Sto je poverenje veée s druge strane
¢e troskovi monitoringa biti manji i obrnuto. Takode ¢e se smanjiti i drugi oblici zaStite, koji imaju za cilj da
smanje oportunizam ugovornih strana, u slu¢ajevima gde je poverenje veliko.

Ali bez obzira na stepen poverenja koji postoji izmedu ugovornih strana, dobar ugovor o partnerstvu je veca
garancija za uspeh joint ventur poduhvata. Uvazavajuc¢i podelu prema tipu regulisanja odnosa medu partnerima
joint venture se dele na ugovorne i kapitalne. Ugovorni JV najceS¢e obuhvataju zajedniCke naucno-istrazivacke
ili razvojne aktivnosti, dok kapitalne JV podrazumevaju zajednicko ulaganje.
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Na slici broj 9 je prikazan model alijanse koja se zasniva na kapitalu JV.&°

SLIKA 9 MODEL ALIJANSE ZASNOVAN NA JOINT VENTURE KAPITALU

UPRAVNO TELO ALIJANSE

Odgovorno za monitoring
perfomansi, realizovanje
JOINT VENTURE finansijskih sredstava,

Pravilnik o re3Savanje konflikata,
UPRAVNO TELO ALUJANSE radu organa upravijanje promenama,

$ upraviljanja odabir novih partnera

OPERATIVNI TIM ZA ALUJANSE

)

Visi rukovodioci
Eksperti partnera

y A4 N
OPERATIVNA OPERATIVNA OPERATIVNA OPERATIVNA
GRUPA ZA GRUPA ZA GRUPA ZA RAZVOJ GRUPA ZA PODRSKU
MARKETING PROCESE RAZVOJA PONUDE PRODAIJE

IZVOR: MenadZment interorganizacionih nauka, Srpski ekonomski centar, 2010, str. 248

Vrlo vazna stavka u JV ugovorima je struktura osnivackog kapitala. Pretpostavka je da osnivacki kapital bude
srazmeran broju ucesnika u JV ugovoru, mada u praksi vrlo ¢esto imamo i drugaciju situaciju, gde jedan od
osnovaca ima dominantnu poziciju tj. on predstavlja veéinskog vlasnika. U pojedinim zemljama zakonodavstvo
nalaze da domaca kompanija moZe osnovati zajedni¢ku kompaniju sa stranom kompanijom samo ukoliko ima
vecinski ulog. lako su vlasni§tvo 1 upravljanje razdvojeni u alijansi, oni nisu nepovezani. Vecina strana
instinktivno izjednacava ravnopravnu zastupupljenost u upravljanju sa jednakim doprinosom kapitala.

Navest ¢emo neke primere JV ugovora u Srbiji:

» Joint venture OAO Gazprom i Srbija Gas
» Joint venture Sintelona

Joint venture OAO Gazprom i Srbija Gas je ugovor koji je proistekao kao posledica sklapanja gasno naftnog
sporazuma izmedu Srbije 1 Rusije, gde je protokolom o saradnji predvideno da se za potrebe izgradnje 1
operativnog koriS¢enja dela trase gasovoda Juzni tok kroz Srbiju osnuje zajednicka kompanija. Odnos kapitala
izmedu ugovornih strana je 51% : 49% u korist Ruskog partnera, a $to je posledica pregovaracke pozicije koju
je Srbija imala, jer studije koje su pravljene nisu ni predvidale da Srbija bude uklju¢ena u ovaj poslovni
poduhvat.

8 Popovi¢, N; Ondrej, J; Proki¢, S; Menadzment interorganizacionih odnosa, Srpski ckonomski centar, 2010, str. 248
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Sintelon je pocetkom devedesetih godina postao akcionarsko drustvo sa vedinskim privatnim kapitalom.
Opredeljujuci se za bolju pozicioniranost na inostranim trzistima, rukovodstvo kompanije zapocCinje veliki joint
venture projekat u Rusiji, da bi ve¢ 1995. godine isti projekat zapoceli i u Ukrajini. Sintelon u toku 2002 godine
sa svojim strateSkim partnerom Tarket formira zajednicku kompaniju ,, Tarket Isto¢na Evropa® i zapocinje jedno
novo poglavlje. Tarket Isto¢na Evropa obuhvata dve kompanije od kojih je jedna u Srbiji pod nazivom Tarket
doo, a druga je u Rusiji —Tarket ZAO.*

SLIKA 10 SEMA ORGANIZACIONE STRUKTURE SINTELON A.D. HOLDING

SINTELON AD HOLDING
Generalni direktor

Skupstina akcionara
Upravni odbor drustva
Nadzorni odbor drustva

TARKETT DOO
Backa Palanka

TARKETT ZAO
Otradnij Rusija

SINTELON R&C doo
Backa Palanka

SP VINISIN KALUS
Ukrajina

SINTELON PLUS
Backa Palanka

TARKETT Trade BP
TARKETT UA Kijev

TARKETT RUS
Moskva Rusija

TARKETT KFT
Budimpesta

1ZVOR: http://www.sintelon.com

% http://www.sintelon.com/izvestaji/2005/doc/2005_napomene.pdf
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5.6 DUZNOST INFORMISANJA PRILIKOM ZAKLJUCENJA UGOVORA (DISCLOSURE)

Duznost informisanja izmedu ugovornih strana je obaveza koja je poznata u ugovornoj teoriji i uporednoj
sudskoj praksi. Profesor Orli¢ navodi da je pregovara¢ duzan da obavesti drugu stranu o Cinjenicama, koje
mogu biti od znacaja za njenu odluku o nastavljanju pregovora i o eventualnom zakljuenju ugovora. Ovo
posebno ima na znacaju u slucajevima kada strana u pregovorima izlozi pregovaracu uslove pod kojima je
spremna da zakljuci ugovor. U ovim sluc¢ajevima pregovarac¢ je duzan da drugu stranu upozna sa okolnostima
koje su mu poznate, a koje bi mogle da uti¢u na njeno opredeljenje da zaklju¢i ugovor u datim okolnostima%
Postoji misljenje da su jos 1 rimski pravnici znali za pojam predugovorne odgovornosti, §ta je pokusao utvrditi i
sam Jering u svojoj raspravi, utemeljuju¢i svoju ideju.®? Medutim, suStina je u tome da se za tvorca
problematike predugovorne odgovornosti moze smatrati isklju¢ivo Jering, Koji je svojom raspravom Sirom
otvorio vrata novmj institutu obligacionog prava.®® Jeringov rad na razvijanju novog instituta obligacionog
prava iniciran je ¢injenicom da tadaSnje nemacko pravo nije imalo adekvatno reSenje za situaciju u kojoj je
ugovor poniSten zbog bitne zablude jedne ugovorne strane ili je poniSten zbog nesporazuma ugovornih strana,
dok je druga strana, koja nije skrivila niStavost ugovora, otpocela ispunjavati svoje ugovorne obaveze i pritom
nacinila izvesne troskove. Upotreba ugovorne tuzbe za naknadu $tete nije dolazila u obzir jer je ugovor
nistavan, za actio de dolo bio je potreban dolus, a za upotrebu Akvilijanske tuzbe nedostajalo je oStecenje
stvari.% Stoga, Jering svoje razmisljanje usredsreduje na pitanje da li strana koja nije bila u zabludi, odnosno,
nije skrivila niStavost ugovora ima pravo na naknadu Stete koju je pretrpela zbog poniStenja ugovora usled
zablude druge strane, i ako ga ima, po kom osnovu ¢e ostvariti to pravo: po osnovu ugovorne ili po osnovu
deliktne odgovornosti.®

Ove obaveze poznaje Svajcarska, nemacka 1 italijanska sudska praksa 1 teorija. Dakle, moZemo rec¢i da obaveze
obavestavanja i davanja saveta obavezuju na potpuno informisanje, tj. zabranjuju preéutkivanje nepovoljnih
okolnosti, dok zabrana varanja obavezuje na davanje ta¢nih informacija.®® Poznato nam je da se fransizingom
uobli¢uje dugotrajan i intenzivan saradni¢ki poslovni odnos izmedu statusnopravno nezavisnih preduzetnika,
koji su se ugovorom obavezali da saraduju na osnovu brojno preuzetih uzajamnih obaveza. 1z razloga da se
izbegnu neprijatna iznenadenja, fransizer ulaze veliki napor prilikom izbora partnera.

Dve najvece fransizing asocijacije IFA (International Franchise Association) i EFF (European Franchise
Federation) su postulirale duznost obavestavanja u svom kodeksu ponasanja. IFA, koja predstavlja asocijaciju
americkih fransizera, namece fransSizeru duznost obavestavanja, ali isto tako i obaveze franSizatima. EFA i
nacionalne asocijacije pod njenim okriljem uspostavile su principe savesnog fransizinga u Evropskom kodeksu
etike za fransizing (European Code of Ethnics for Franchising).

%1 Orli¢, M; Zaklju€enje ugovora, Institut za uporedno pravo, Beograd, 1993, str. 30.

92 purdi¢, T; Ugovorna odgovornost prema pravilima evropskog ugovornog prava u: Stanko Bejatovi¢ (ur.), Pravni sistem Srbije i
standardi Evropske unije i Saveta Evrope, Pravni fakultet, Institut za pravne i drustvene nauke, Kragujevac, 2009, str. 429; Snezana
Miladinovié, ,,Pregovori u odredbama Nacela evropskog ugovornog prava”, Pravni Zivot, vol. 53, br. 10, 2004, str. 571-584; Atila
Dudas, ,,Odgovornost za nesavesno vodenje pregovora u pravu Srbije, pravima nekih reformskih zemalja i savremenim pisanim
izvorima lex mercatoria”, Zbornik radova Pravnog fakulteta u Novom Sadu, vol. 41, br.1-2, 2007, str. 369-385.

9 Radisi¢, J; Predugovorna odgovornost, op. cit., str. 22; Ljiljana Obradovi¢, ,,0 znaaju i nastanku culpae in contrahendo”,
Godisnjak pravnog fakulteta u  Sarajevu, godina XXXIV, 1987, str. 24.

% Obradovi¢, Lj; O znagaju i nastanku culpae in contrahendo, op. cit., str. 22. 7 Actio de legis Aquiliae se mogla upotrebiti samo u
slucaju postojanja tzv. Akvilijanske S$tete tj., materijalne Stete vidljive na osobi ili na stvari.

%Radisi¢, J; Predugovorna odgovornost, op. cit., str. 16; Miodrag Orli¢, Zakljucenje ugovora, op. cit., str. 37; Ljiljana Obradovié, ,,0
znacaju i nastanku culpae in contrahendo”.

% Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik, Beograd, 2003, str. 247.
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EFA je razradila ovu normu Kodeksa u ,,Pravila tumacenja kodeksa etike* koja preciziraju informacije koje se
moraju saostiti: %
1. Informacije koje se odnose na posao i finansijsko stanje fransizera;
O licima uklju¢enim u franSiznu kompaniju;
O fransiznoj ponudi ukljucujuci pojedinosti o pilot operaciji gde je primereno;
Kompletna lista franSizata sa njihovim adresama i brojevima telefona;
Finansijska predvidanja, ukoliko ih ima;
Nacr ugovora;
Bankarske reference;
Detalji o ¢lanstvu u trgovackim, odnosno nacionalnim fransiznim asocijacijama;
Izjava o tome da li je bilo prethodne franSizne operacije na teritoriji potencijalnog fransizata i ako jeste-
razlozi zasto je obustavljeno;
10. Detalji o drugim distributivnim kanalima franSiznih proizvoda ili usluga.

© XN kLN

Ako pogledamo zakone drzava u EU uoc¢i¢emo da jedan broj njih nema poseban zakon o fransizingu i oslanja se
na opste odredbe Codice Civile i sudsku praksu.

U nemackom zakonodavstvu ne postoji poseban zakon o franSizingu, nego je sudska praksa odgovorna da
razvija duznost obaveStavanja na osnovu opstih nacela ugovornog prava. Duznost naknade Stete ustanovljena je
za nehatno davanje netacnih informacija u predugovornoj fazi, podvodenjem pod institut prevare odnosno
zablude pri zaklju¢ivanju ugovora. Opravdanje duznosti obavestavanja u predugovornoj fazi je u poverenju koje
je ostecena strana ukazala drugoj strani kao i da se oslanjala na njegove iskaze.*

FranSizer je u obavezi da sveobuhvatno upozna drugu stranu o stvarnoj situaciji franSiznog sistema, tj.
potencijalni franSizat treba da je upoznat sa trzisnim potencijalima, prihodima kao i o ocekivanom profitu.

Po nemackom pravu, posledice dokazane povrede predugovorne duznosti obavestavanja proizvode obavezu
naknade Stete do punog iznosa, ali nema pravo na kompenzaciju profita za koji se nadao da ¢e da ostvari
izvrSenjem franSiznog ugovora.

Francuska je 31.12.1989. godine donela zakon (Loi-Doubin), kojim je uredena obaveza obaveStavanja
franSizera u predugovornoj fazi. Bitno je da druga ugovorna strana posle dobijenih informacija bude u poziciji
da zaklju¢i ugovor sa punim znanjem svih bitnih ¢injenica, koje su relevantne za zakljuenje ugovora.
Ugovorna strana je odgovorna za davanje laznih informacija, ¢ak i ako to ¢ini u dobroj veri (ne znajuci za pravo
stanje stvari).

Italija, kao i Nemacka, nema poseban zakon o fran$izingu i oslanja se na opste odredbe Codice Civile i sudsku
praksu. Profesor Aldo Frignani, stru¢njak u oblasti franSizinga, kaze da italijanski pravni sistem nema dobre
instrumente za kontrolu korektnosti ponasanja u fazi koja prethodi zakljucenju ugovora. U pogledu duznosti
obavestavanja primenjuje se gradanski zakonik (¢lan 1337), koji obavezuje da u toku vodenja pregovora kao i u
pripremi ugovora strane moraju postupati u skladu sa nacelom savesnosti, u protivnom podpadaju pod dejstvo
instituta prevare i zablude.*®

9 European Code of Ethics for Franchising, European Franchise Federation (EFF), vazeéa verzija 1999.g.
% Parivodi¢, S. M; Pravo medunarodnog fran§izinga, Sluzbeni glasnik, Beograd, 2003, str. 252.
% lbidem, str. 257.
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5.7 OSNOVNI DELOVI UGOVORA O FRANSIZINGU:'%

ODELJAK 1: OPSTE ODREDBE

CL. 1. DEFINICIJE (delatnost, poverljive informacije, datum stupanja na snagu, visa sila, odobrene isporuke
davaoca fransizinga, bruto prodaja, pocetna naknada, priru¢nik, minimalni izdaci za oglaSavanje, mininalna
franSizing naknada, prostorije, proizvodi, svojinska prava (paket prava ind. i int. svojine), usluge, sistem, period
trajanja, teritorija, robni Zigovi)

CL. 2. USTUPANJE FRANSIZE

CL. 3. PRAVA USTUPLJENA PRIMAOCU FRANSIZE

CL. 4. PRAVNI POLOZAJ PRIMAOCU FRANSIZE

CL. 5. TERITORIJALNA EKSKLUZIVNOST

CL. 6. OGRANICENJA PRIMAOCU FRANSIZE — ugovorna i postugovorna zabrana konkurencije davaocu
fr. (ugovorna kazna za prekrsaj)

CL. 7. TRAJANJE I OBNOVA UGOVORA

CL. 8. POSTENIJE I SAVESNOST (GOOD FAITH)

ODELJAK 2 : KNOW-HOW

Cl. 9. OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZINGA
Cl. 10. OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZINGA

ODELJAK 3: POBOLJSANJA

Cl. 11. POBOLJSANJA FRANSIZE OD STRANE DAVAOCA FRANSIZE
Cl. 12. POBOLJSANJA OD STRANE PRIMAOCA FRANSIZE

ODELJAK 4: TRGOVINSKI NAZIVI, ROBNI ZIGOVI I PATENTI

CL. 13. GARANTIJE (UVERAVANJA) DAVAOCA FRANSIZINGA I NJEGOVE OBAVEZE
CL. 14. GARANTIJE(UVERAVANJA) PRIMAOCA FRANSIZINGA | NJEGOVE OBAVEZE

ODELJAK 5: POMOC

CL. 15. OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZINGA
CL. 16. OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZINGA

ODELJAK 6: SNABDEVANJE PROIZVODIMA

CL. 17. PRAVO PRODAJE ODOBRENIH PROIZVODA OD STRANE DAVAOCA FRANSIZINGA
CL. 18. OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZINGA
CL. 19. OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZINGA

190 The ICC Model International Franchising Contract, September 2000., Paris, France, ICC Publication N°557.
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ODELJAK 7: NAKNADE ZA FRANSIZU / FINANSIJSKI IZVESTAJI
CL.20. POCETNA NAKNADA (INITIAL FEE)
CL. 21. FRANSIZING NAKNADE

ODELJAK 8: POVERLJIVOST
CL. 22. OBAVEZA POVERLIIVOSTI (CUVANJA POSLOVNIH TAJNI)
ODELJAK 9: OSIGURANJE

CL. 23. OBAVEZA ODRZAVANIJA POLISE OSIGURANJA

ODELJAK 10:PRENOS SPORAZUMA

CL. 24. PRENOS | USTUPANJE UGOVORA OD STRANE DAVAOCA FRANSIZINGA
CL. 25. PRENOS I USTUPANJE SPORAZUMA OD STRANE PRIMAOCA FRANSIZINGA

ODELJAK 11: VISA SILA
ODELJAK 12: PRESTANAK UGOVORA

CL. 27. OSNOV ZA PREVREMENI PRESTANAK
CL. 28. POSLEDICE/OBAVEZE POSLE PRESTANKA

ODELJAK 13: RAZNO

Cl. 29. ODVOJENOST ODREDABA SPORAZUMA
Cl. 30. CELOKUPAN SPORAZUM

ClL. 31. NEODUSTAJANJE

Cl. 32. MERODAVNO PRAVO

Cl. 33. NADLEZNOST (Nagin re$avanja sporova)
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ODELJAK 1: OPSTE ODREDBE

CLAN 1. DEFINICLJE

U smislu ovog Ugovora, slede¢i izrazi imaju odgovarajuca dole izneta znacenja

Delatnost: Navesti kategoriju proizvoda i/ili usluga.

Poverljive informacije: Informacije koje su definisane u ¢lanu 22.

Datum stupanja na snagu: Prema definiciji iz ¢lana 7.1.

Visa sila: Prema definiciji iz ¢lana 26.

Odobrene isporuke davaoca franSize: Proizvodi koje je proizveo ili plasira davalac franSize ili to Cine
snabdevaci koje je davalac franSize odabrao u svrhu obavljanja delatnosti.

Bruto prodaja: Bruto promet ostvaren plasmanom svih proizvoda i usluga od strane primaoca fransize,
fakturisanih ili nefakturisanih, izuzimajuéi porez na dodatu vrednost i druge poreze na promet, sve refundacije i

naknade kupcima i sve popuste koje je primalac franSize ucinio ili dao u sklopu bilo koje posebne
promocijekoju je davalac fransize zahtevao ili odobrio.

Pocetna naknada: prema definiciji iz ¢lana 20.

Pocetni period trajanja: Po€etno trajanje prema definiciji iz ¢lana 7.

Priru¢nik: Priru¢nik za rad koji je izradio 1 koji povremeno menja i dopunjuje davalac fransize, a koji opisuje
Sistem i obuhvata priru¢nik o proizvodima i isporukama i priru¢nik o namestaju, uredalima i opremi.

Minimalni izdaci za oglaSavanje: Prema definiciji iz ¢lana 16.1.

Minimalna fran§izna naknada: Prema definiciji iz ¢lana 21.7.

Patenti: Patenti navedeni u delu B Dodatka

Prostorije: Predlozena lokacija koju ¢e primalac fransize koristiti za obavljanje delatnosti, predvidena u
Dodatku.

Proizvodi: Kategorija proizvoda koje ¢e primalac fransize isporucivati u toku obavljanja delatnosti, kao §to je
opisano u Dodatku, a davalac franSize moze ovo povremeno menjati i dopunjavati putem pismenog obavestenja.
Vlasnicka prava: Paket prava industrijske 1 intelektualne svojine vezanih za robne zigove, trgovinske nazive,
firme prodavnica, logotipe, oznake, modele, dizajn, autorska prava, know how, crteze, planove i patente koje je
davalac franSize razvio 1 poseduje ih radi obavljanja delatnosti.

Usluge: kategorija usluga koje ¢e primalac fransize pruzati ili koristiti u toku obavljanja delatnosti, a opisane u
Dodatku.

Sistem: Poverljive informacije i distinktivni poslovni format i metodi koje je davalac franSize razvio i
realizovaou vezi sa delatno$¢u, koje obuhvataju odredene operativne metode i tehnike, koje davalac franSize
moze dalje menjati, poboljSavati i razvijati.

Period trajanja sporazuma: Trajanje definisano u ¢lanu 7.

Teritorija: Teritorija navedena u dodatku.

Robni zigovi: Robni Zigovi I njihove aplikacije navedene u delu A Dodatka.

CLAN 2: USTUPANJE FRANSIZE

Ovim davalac franSize ustupa pravo primaocu fransize, a primalac prihvata, da za vreme trajanja Ugovora
obavlja delatnost na teritoriji, iz prostorija podrobnije opisanih u Clanu 3.
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CLAN 3: PRAVA USTUPLJENA PRIMAOCU FRANSIZE

Iskljucivo u svrhu obavljanja delatnosti iz prostorija, davalac franSize ustupa primaocu fransize sledeca prava za
vreme trajanja Ugovora:

a) pravo i licencu da koristi vlasnicka prava i sistem

b) pravo da prima sva dole navedena davaoceva posebna znanja i iskustva (know-how), obuku i

pomo¢

€) pravo da prodaje odobrene proizvode davaoca fransize
Primalac fransize je duzan da prava ustupljena shodno Clanu 3.1 koristi u skladu sa uslovima ovog Ugovora i
da izvrsava sve svoje obaveze predvidene Ugovorom.
Primalac franSize ne sme koristiti navedena prava u bilo koju svrhu osim za obavljanje delatnosti, niti ih sme
koristiti posle prestanka ovog Ugovora, bez obzira na razlog njegovog prestanka.
Ustupanje svih ovih prava primaocu franSize uslovljeno je primaofevim potpunim postovanjem obaveza
predvidenih u napred navedenim Clanovima 3.2 i 3.3.

CLAN 4: PRAVNI POLOZAJ PRIMAOCA FRANSIZE

4.1 Primalac franSize obavlja svoje delatnosti kao nezavisni preduzetnik, u svoje ime i za svoj racun.

4.2 Primalac franSize nije zaposleni, ni zastupnik, ni predstavnik prodaje, niti ortak davaoca franSize i nijedna
odredba ovog Ugovora ne moze se tumaciti u tom smislu.

4.3 Primalac franSize se ne sme drzati kao da ima neko od navedenih svojstava ili da ima ikakvo ovlas¢enje da
sklapa ugovore u ime davaoca franSize, da na bilo koji nacin obavezuje davaoca franSize prema tre¢im
licima ili da prihvati bilo koju obavezu u ime davaoca fransize.

4.4 Primalac franSize je duzan da delatnost obavlja u skladu sa svim primenljivim zakonima i propisima i da, o
svom troSku, zahteva, pribavlja i obnavlja sve dozvole, ovl$éenja i licence potrebne za obavljanje
delatnosti.

CLAN 5: TERITORIJALNA EKSKLUZIVNOST

5.1 Za vreme trajanja ovog Ugovora, davalac franSize nefe imati niti ovlastiti nijedno lice, osim primaoca
franSize, da obavlja delatnost na teritoriji ili da koristi bilo koje vlasnicko pravo u vezi sa delatno$¢u koja je
sli¢na delatnosti na teritoriji.

5.2 Za vreme trajanja ovog Ugovora, davalac franSize ne sme isporucivati odobrene proizvode davaoca fransize

tre¢im licima na teritoriji, niti ovlastiti bilo koje tre¢e lice da plasira odobrene proizvode davaoca franSize na
teritoriji prema metodu koji je jednak sa Sistemom ili mu je bitno sli¢an.
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5.3 U smislu ove klauzule, u treca lica spadaju (ali ne iskljucivo) sva lica ili preduzeca, koja zakonski ili
¢injenicno kontroliSu davaoca franSize, ili ih on kontroliSe, ili su pod zajednickom kontrolom sa davaocem
franSize.

CLAN 6: OGRANICENJA PRIMAOCA FRANSIZE

6.1 Za vreme trajanja franSize, primalac franSize ne sme:

a) da bez prethodnog pismenog odobrenja od davaoca fransize obavlja delatnost na bilo kojoj drugoj

lokaciji osim u prostorijama;

b) da obavlja delatnost drugacije osim u strogoj saglasnosti sa Sistemom;

¢) da bez predhodnog pismenog odobrenja od davaoca franSize obavlja iz prostorija bilo koju drugu
aktivnost osim delatnosti koja je predvidena ovim Ugovorom;

d) da koristi vlasni¢ka prava na nacin koji nije vezan za obavljanje delatnosti predvidene Sporazumom;

¢) da izvan teritorije predvidene ovim Ugovorom trazi kupce za proizvode i/ili usluge;

f) da se, neposredno ili posredno, nezavisno ili kao namestenik, u svoje ime ili ime bilo kog drugog
lica, angazuje u sli¢noj delatnosti na teritoriji na kojoj bi konkurisao nekom ¢lanu fransizne
mreze, ukljucujuci davaoca fransize;

g) da stice finansijske interese nad kapitalom konkurentskog preduzeéa, koji bi primaocu fransize
omogucili da uti¢e na ekonomsko ponaSanje takvog preduzeca;

h) da bez pismenog odobrenja od davaoca fransSize obavlja bilo koju delatnost ili bude ukljucen u bilo

koju delatnost osim delatnosti predvidene ovim Ugovorom.

6.2 Obaveze primaoca frangize iz Clana 6.1f) do 6.1g) traju u toku perioda od posle prestanka ovog
Ugovora, bez obzira na razlog prestanka, osim ako je sporazum ranije raskinut zbog primaoca fransize.

6.3 Ako primalac fransize preksi bilo koju odredbu sadrzanu u Clanu 6 i ako ne ispravi nedostatak u roku od
otkad ga je davalac franSize pismeno obavestio o prekrSaju, primalac franSize je duzan da davaocu
franSize isplati ugovornu kaznu izra¢unatu prema slede¢oj formuli

CLAN 7: TRAJANJE I OBNOVA

7.1 A Podlozno odredbama Clanova 26 do 27, trajanje Ugovora zapo¢inje sa datumom (u
daljem tekstu: ,,datum stupanja na snagu) i na snazi je za vreme od godina (u daljem tekstu: ,,pocetno
trajanje*).

AA Ovaj Ugovor se automatski obnavlja, pod istim uslovima, za uzastopne periode od __ godina (pri

¢emu se svi naredni periodi trajanja zajedno sa pocetnim periodom trajanja ovde naziva ,trajanje®), osim ako
jedna ugovorna strana obavesti drugu stranu o svojoj nameri da ne obnovi Ugovor po isteku pocetnog ili
tekuceg perioda trajanja, najmanje meseci pre isteka, preporu¢enim pismom, uz potvrdu prijema, ili bilo
kojim drugim sredstvom pismene komunikacije kojim se omogucava utvrdivanje ta¢nog datuma prijema
obavestenja (pri ¢emu otkazni rok tece od tog datuma).

AB Najmanje meseci pre isteka pocetnog perioda trajanja ovog Ugovora ili bilo kog perioda
posle toga, davalac franSize moze izvrSiti kontrolu primaocCeve delatnosti, sistema, softvera, reklamni,
marketinSkih 1 promotivnih programa, radi utvrdivanja da li odgovaraju teku¢im standardima davaoca franSize.
Ako primalac fransize odlu¢i da nastavi obavljanje delatnosti posle isteka pocetnog perioda trajanja Ugovora, za
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novi period od godina, duzan je da, najkasnije meseci pre isteka poéetnog perioda
trajanja, zavrSi sve potrebne modifikacije na razumno zadovoljstvo davaoca franSize. Pod uslovom da je
primalac franSize pismeno obavestio davaoca franSize o takvoj odluci najkasnije =~ meseci pre isteka
pocetnog perioda trajanja i da nije prekrSio odredbe ovog Ugovora ili bilo koju njegovu izmenu ili dopunu,
primalac fransize potpisuje davaocev tekuci oblik ugovora o fransizi, koji u svemu zamenjuje ovaj Ugovor i ¢iji
uslovi mogu biti drugaciji od uslova ovog Ugovora, ukljucujuci bez ogranicenja, izmenu plativih naknada i/ili
promenu minimalnih troskova lokalnog oglasavanja i uvodenje dopunskih naknada. Pored toga, medutim,
primalac franSize je duzan da tada umesto tekuc¢e pocetne naknade placa naknadu za produZenje u visini od

% od tada tekuc¢e pocetne naknade, koju pla¢aju novi primaoci fransize od istog davaoca.

72 B Podlozno odredbama Clanova 27 i 28, Ugovor poéinje sa datumom (u daljem tekstu:

,datum stupanja na snagu‘) i traje neograniceno. Ovaj Ugovor se moze raskinuti sredstvima komunikacije koja
obezbeduju dokaz o prijemu i datum prijema, najkasnije meseci unapred. Kraj otkaznog roka mora se
poklopiti sa krajem kalendarskog meseca.

CLAN 8: SAVESNOST

8.1 U obavljanju svojih duZnosti prema ovom Ugovoru, ugovorne strane ¢e postupati savesno 1 korektno.
8.2 Odredbe ovog Ugovora, kao i svaka izjava ili uveravanje ugovornih strana u vezi sa njim, tumacice se
Savesno.

ODELJAK 2: KNOW-HOW

CLAN 9: OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZE

9.1 Na dan stupanja Ugovora na snagu, a podlozno placanju pocetne naknade od strane primaoca franSize,
davalac franSize ¢e uruciti primaocu franSize paket za pustanje u rad, tj. sav relevantan know-how, ukljucujuci
pismene tehnicke informacije, finansijske podatke, priru¢nik 1 sve druge specifikacije koje se posebno odnose
na Sistem i vlasni¢ka prava i njihovo kori$¢enje, kojima davalac fransize raspolaZze na dan stupanja Ugovora na
snagul.

9.2 Davalac frangize je duZan da svaki know-how koji nije dostavljen prema Clanu 9.1, kao $to su opste znanje i
iskustvo, prenese primaocu fransize na nacin predviden u Clanovima 9.4, 9.8, i 15.1 do 15.5.

9.3 Primalac franSize nema pravo da, bez prethodne pismene saglasnosti davaoca fransize, u bilo kojoj zemlji
sveta prijavljuje patente, autorska prava, dizajn i/ili robne zigove, niti da sti¢e bilo koja druga prava
intelektualne svojine koja se odnose na takav know-how, vlasnicka prava i/ili Sistem.

101 Pogetni period trajanja i perod trajanja sukcesornog sporazuma o fran$izi ovde se naziva ,,perod trajanja®.
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9.4 Po stupanju na snagu, a podlozno placanju pocetne naknade od strane primaoca fransize, davalac fransize
obezbeduje primaocu:
a) savet o izboru lokacije 1 pomo¢ u pribavljanju prostorija, po potrebi;
b) planove i specifikacije unutrasnjeg rasporeda, namestaja i opreme prostorija koji nisu obuhvaceni
priru¢nikom;
¢) opsti nadzor nad gradevinskim radovima i radovima na preuredenju vezanim za prostorije koje davalac
franSize smatra odgovarajucim;
d) savet o pocetnim zalihama za zapocinjanje delatnosti;

9.5 Po stupanju na snagu, a podlozno pla¢anju pocetne naknade od strane primaoca franSize, davalac franSize ¢e
pozajmiti primaocu franSize jedan primerak Priru¢nika. Davalac franSize ima pravo da povremeno azurira
Priru¢nik, pod uslovom da primaocu fransize pozajmi sve pismene pojedinosti o azuriranju.

9.6 Po stupanju Ugovora na snagu, a podlozno pla¢anju pocetne naknade od strane primaoca fransize, davalac
fransize ¢e pozajmiti primaocu . ( navesti materijale za zapo€injanje delatnosti, koji se daju na pozajmicu).

9.7 Davalac franSize ¢e snabdeti primaoca franSize specificnim potrepStinama u pogledu kancelarijskog
materijala i faktura za koriS¢enje u vezi sa obavljanjem delatnosti.

9.8 Po stupanju Ugovora na snagu, a podlozno placanju pocetne naknade od strane primaoca fransize, davalac
fransize ¢e obezbediti pocetnu obuku radi poducavanja primaoca fransize o Sistemu u skladu sa pojedinostima
iznetim u Dodatku 7. Ovu obuku ¢e pohadati najmanje lica u periodu od dana, u dane i
na lokacijama koje odredi davalac fransSize. Troskove obuke snosi davalac franSize, izuzev troSkova puta i

smestaja koji padaju na teret primaoca fransize.
CLAN 10: OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZE

10.1 Primalac franSize je duZan da se maksimalno zalaZe za unapredenje i Sirenje svoje delatnosti na teritoriji,
da saraduje sa davaocem franSize i §titi njegove interese sa marljivoS¢u ozbiljnog privrednika.

10.2 Primalac franSize je duzan da svoje snabdevace isplacuje u skladu sa dogovorenim uslovima plac¢anja.

10.3 Primalac franSize je duzan da delatnost obavlja u punoj saglasnosti sa svim operativnim sistemima,
Postupcima, politikama, metodima i uslovima propisanim u Sistemu i u Priru¢niku, ¢iji uslovi se smatraju
ugradenim u ovaj Ugovor kao njegov sastavni deo, kao i u svim dopunskim biltenima, obavestenjima,
revizijam, izmenama, ili dopunama Sistema ili Priru¢nika.

10.4 Primalac fransize potvrduje da ¢e Priruc¢nik i navedeni dopunski materijal sve vreme ostati u isklju¢ivom
vlasniStvu davaoca fransizen i da ¢e davalac fransize sve vreme ostati vlasnik autorskog prava na njima.

10.5 Primalac fanSize ¢e neprekidno obavljati delatnost u dane i sate koje davalac franSize odredi:

A) u Priruéniku
B) povremeno
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10.6 Primalac franSize je duzan da o svom troSku adaptira i opremi prostorije, u strogoj saglasnosti sa
davaodevim specifikacijama, kako je predvideno u Priruéniku i/ili kako davalac franize odredi Clanom 9.4.
Primalac franSize je duzan da koristi samo one oznake, materijale za izlaganje, promotivnu literaturu, opremu,
materijal za prodajna mesta i ostale predmete, koje je davalac fransize dostavio u svrhu zapocinjanja delatnosti
ili koje je davalac franSize pismeno odobrio i da, na pismeni zahtev davaoca fransize, odmah prestane sa
koris¢enjem ili izlaganjem svih tih oznaka, materijala ili predmeta.

10.7 Primalac franSize je duzan da, o svom troSku, odrzava Cistocu prostorija, kao i da odrzava ispravnost
unutrasnjeg rasporeda, opreme i instalacija u skladu sa davaocevim uputstvima, kako je predvide Priruc¢nikom.

10.8 Primalac franSize ne sme promeniti ni preurediti prostorije ili njihov unutras$nji raspored ili opremu i
instalacije, ugraditi ili menjati bilo kakvu opremu, montirati ili postaviti bilo koju oznaku ili drugi materijal za
prodajna mesta bez prethodne pismene saglasnosti davaoca franSize, a svaka takva promena, preuredenje,
montaza ili ugradnja mora se izvrSiti samo u skladu sa planovima i specifikacijama koje su predhodno
dostavljene davaocu i on ih odobrio.

10.9 Primalac franSize je duzan da u obavljanju delatnosti koristi iskljuc¢ivo kancelarijski materijal 1 fakture koje
mu je dostavio davalac franSize.

10.10 Primalac franSize je duzan da zaposli dovoljan broj lica sa odgovaraju¢im kvalifikacijamaza obavljanje
delatnosti u skladu sa Sistemom i uputstvima davaoca fransize, kako je predvideno u Priru¢niku, kao i da
zadovoljava svu potraznju svojih kupaca.

10.11 Primalac frans$ize je duzan da obezbedi da svi zaposleni budu dobro odeveni, da izgledaju Cisto i uredno i
da su uctivi prema kupcima.

10.12 Primalac fransize je obavezan da pohada pocetnu obuku predvidenu Clanom 3, kao i da obezbedi da je
pohadaju odgovarajuci pojedinci.

10.13 Primalac franSize je duZan da davaocu franSize 1 njegovim propisno ovlas¢enim predstavnicima dozvoli
neograni¢en pristup prostorijama davaoca franSize najmanje puta godiSnje, u toku redovnog radnog
vremena, kako bi omoguéio davaocu fransize da proveri da li se primalac franSize pridrzava uslova Sporazuma
i davaocevih standarda kontrole kvaliteta.

10.14 Primalac franSize je duzan da brzo postupi prema svakom razumnom zahtevu davaoca franSize za
informacije i da ne prikrije nijednu informaciju koja se odnosi na obavljanje delatnosti primaoca fransize.
Primalac franSize je duzan da davaocu franSize dostavi kopiju ovog Ugovora i jednu overenu kopiju svih
dokumenata, u meri u kojoj je takvo dostavljanje potrebno za proveru tacnosti izvestaja iz Clana 10.
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ODELJAK 3: POBOLJSANJA

CLAN 11: POBOLJSANJA OD STRANE DAVAOCA FRANSIZE

U slucaju da davalac franSize izvr$i bilo koje poboljsanje Sistema, duzan je da ga dez odlaganja dostavi
primaocu fransize, a primalac je duzan da bez odlagnja koristi sva takva poboljSanja, bez ikakvih daljih
naknada, troskova ili pla¢anja, u vreme i na nacin koji davalac fransize pismeno odredi.

CLAN 12: POBOLJSANJA OD STRANE PRIMAOCA FRANSIZE
Primalac fransize je duzan da obavesti davaoca fransize o svim poboljSanjima Sistema koje namerava da izvrs$i,
u cilju postizanja boljeg obavljanja delatnosti, i da davaocu fransize bez naknade ustupi trajnu, iskljuéivo i

svetsku licencu, koja se odnosi na ta poboljsanja, ukljucujuci i pravo sublicenciranja.

ODELJAK 4: TRGOVINSKI NAZIVI, ROBNI ZIGOVI I PATENTI

CLAN 13: UVERAVANJA DAVAOCA FRANSIZE / OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZE
13.1 Davalac franSize uverava:
a) da je vlasnik prava nad trgovinskim nazivima i robnim zigovima i patentima, ukoliko postoje,
ukljucujuéi pravo da licencira te trgovinske nazive, robne zigove i patente.
b) da su trgovinski nazivi, robni zigovi i patenti, ukoliko postoje, legalno registrovani na
teritoriji u skladu sa registracijom pomenutom u delu B Dodatka.
¢) da, koliko je davaocu fransize poznato, kori$éenje prava ustupljenih prema Clanu 2
ovog Ugovora od strane primaoca fransize ne povreduje prava nijednog treceg lica
na teritoriji.
d) da mu, u vreme zakljucenja ovog Ugovora, nije poznato da postoji bilo kakva tuZba,
potrazivanje ili postupak pokrenut ili zaprec¢en u vezi sa bilo kojim trgovinskim nazivima,
robnim zigovima i patentima, ukoliko postoje.

13.2 Davalac fransize se obavezuje da o svom tros§ku obnovi na teritoriji registraciju robnih zigova, trgovinskih
naziva i patenata, ukoliko postoje, koja dospeva u toku perioda trajanja Sporazuma.

CLAN 14. UVERAVANJE PRIMAOCA FRANSIZE/ OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZE

14.1 Primalac fransize potvrduje da je davalac fransize vlasnik svih vlasnic¢kih prava i interesa na Sistemu i
gudvilal®? povezanog sa ovim, kao i da ée prava na trgovinskim nazivima, robnim Zigovima patentima, ukoliko
postoje, ssve vreme ostati u isklju¢ivom vlasni$tvu davaoca fransize.

14.2 Primalac fransize je duzan da tgovinske nazive, robne zigove i ostala vlasnicka prava koristi samo onako
kako to davalac franSize zahteva ili odobri ili dozvoli i samo u vezi sa obavljanja delatnosti.

192 Goodwill je razlika izmedu vrednosti neke kompanije na trzi$tu dionica u odredenom vremenu i njezine ra¢unovodstveno
utvrdene neto imovine. To je premija koju kupac mora da plati iznad neto imovine kompanije zbog njegove reputacije
na trzi$tu, marke, stru¢nosti menadzmenta i zaposlenih te opsteg know-how.
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14.3 Primalac franSize ne sme registrovati niti pokuSati da registruje nijedan trgovinski zig, trgovinski naziv ili
bilo koje drugo vlasnicko pravo u ime davaoca franSize ili u ime bilo kog drugog lica, firme, subjekta ili
korporacije.

14.4 Primalac franSize ne sme, bez prethodne pismene saglasnosti davaoca franSize, registrovati nikakav naziv
kompanije ili robni zig, niti koristiti bilo koji poslovni naziv u kojem je sadrzan bilo koji trgovinski naziv ili
robni zig ili drugo vlasnicko pravo ili drugi takav naziv ili zig ili koji sadrZzi bilo koji naziv koji slicno zvuci, te
svojom sli¢noS$¢u moze stvoriti zabunu ili nelojalno konkurisati bilo kom robnom zigu ili trgovinskom nazivu ili
drugim takvim zigovima i nazivima.

14.5 Primalac nec¢e koristiti druge robne zigove 1/ili trgovinske nazive i/ili obelezja, dizajn, logotip, osim
vlasni¢kih prava, trgovinskih naziva i robnih zigova ili bilo koji drugih naziva ili zigova, koje je davalac
fransize odredio kao deo Sistema u obavljanju delatnosti.

14.6 Ako primalac franSize dozna za bilo koju povredu ili opasnost od povrede bilo kog robnog ziga,
trgovinskog naziva ili bilo kog drugog registrovanog vlasnickog prava ili za bilo koju drugu radnju koja
predstavlja nelojalnu konkurenciju, ili za bilo koju radnju za koju postoji verovatnoca da ¢e narusti  goodwill
ili ugled bilo kog robnog ziga ili trgovinskog naziva ili je povezan sa njima, ili za bilo koje potrazivanje od
strane treceg lica u vezi sa koriS¢enjem bilo ¢ega napred navedenog na teritoriji, primalac franSize je duzan da
bez odlaganja dostavi davaocu fransize sve pojedinosti o takvoj okolnosti.

14.7 Davalac fransize ¢e voditi sve postupke u vezi sa robnim zigovima ili trgovinskim nazivima ili patentima,
ili bilo kojim drugim vlasni¢kim pravima ili bilo kojim drugim takvim nazivom, zigom ili patentom i
odlucivaée premo svojoj iskljucivoj diskreciji koju akciju ¢e preduzeti u vezi sa bilo kojom povredom napred
navedenog ili bilo kojim potrazivanjem trecih lica u vezi sa tim.

14.8 Primalac franSize ¢e pruzati davaocu franSize punu pomo¢ i saradnju u svakoj akciji, potraZivanju ili
postupku pokrenutom ili zapre¢enom u vezi sa bilo kojim robnim Zigom ili trgovinskim nazivom ili patentom,
ili bilo kojim drugim registrovanim vlasnickim pravom ili bilo kojim drugim takvim nazivom, zigom ili
patentom i na zahtev davaoca fransize pridruzi¢e se davaocu fransize u takvoj akciji ili postupku, pod uslovom
da ima osnov za postupak shodno primenjivom pravu - pri ¢emu se podrazumeva da ¢e davalac fransize snositi
troSkove u vezi sa ovom pomoci/akcijama.

14.9 Za vreme trajanja Ugovora, primalac fransize mora da izri¢ito identifikuje kao primalac licence (a ne
vlasnik) robnih zigova i trgovinskih naziva na svim fakturama, narudzbenicama, priznanicama, poslovnom
kancelarijskom materijalu i ugovorima, kao i da istakne obavestenje Ciji oblik, sadrzinu i lokaciju je pismeno
odredio davalac franSize.

14.10 Po zakljuenju Ugovora, primalac franSize je duzan da o svom trosku organizuje pribavljanje i
registraciju zvanicne licence robnog zZiga u registru ili registrima robnih zigova na teritoriji i da izvr$i sve ostale
upise u skladu sa nacionalnim pravom, koji su potrebni za odrzavanje njegovog statusa primaoca licence.

14.11 Primalac franSize se mora pridrzavati uputstva davaoca franSize prilikom upisivanja u registar i
odrzavanja registracija svih potrebnih trgovinskih naziva i robnih Zigova i mora obezbediti sve dokumente koje
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davalac fansize ili njegov pravni savetnik smatraju potrebnim za zaSitu robnih Zigova ili trgovinskih naziva i za
odrzavanje kontinuiteta.

14.12 Primalac franSize izriCito potvrduje i prihvata:
a) da je svaki goodwill koji nastane iz kori$¢enja vlasnickih prava od strane primaoca fransize u skladu
sa Sistemom iskljucivo u korist davaoca fransize i da se, po isteku 1/ili raskidu ovog Ugovora, nikakav
novcani iznos nece pripisati ili pridodati bilo kom goodwill u vezi sa koris¢enjem Sistema ili vlasni¢kih
prava od strane primaoca franSize.
b) da davalac franSize zadrzava pravo da doda i/ili zameni razna vlasni¢ka prava za koriS¢enje u
identifikovanju Sistema i delatnosti, koja se obavlja na osnovu Sistema.

ODELJAK 5: POMOC

CLAN 15: OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZE

15.1 Davalac fransize je duzan da obezbedi do ¢lanova ekipe za drzanje obuke za radnih dana
nadzora i pomo¢i na licu mesta pre i za vreme otvaranja.

15.2 Za vreme trajanja Ugovora, predstavnik davaoca franSize zaduZen za terensku podrSku sastajace se sa
primaocem fransize, u njegovim prostorijama, najkasnije puta godisnje.

15.3 Sama poseta ¢e svaki put obuhvatit opste razmatranje razvoja delatnosti i poboljSanja Sistema, kao i:
- razmatranje ostvarenja ciljeva zacrtanih na poslednjem sastanku;
- pregled prostorija;
- dopunsku obuku;
- utvrdivanje uspeha i slabosti primaoca fransize;
- utvrdivanje ciljeva koje treba realizovati do sledece posete;
- utvrdivanje potreba i problema primaoca fransize;
- jacanje smernica kontrole kvaliteta.

15.4 Bez Stete po napred navedeno, davalac franSize je duzan da ima razumevanja za primaoceve razumne
zahteve za pomoc¢ 1 savete.

15.5 Davalac fransize je takode duzan da nastoji da primaocu franSize obezbedi dopunsku posebnu obuku, na
njegov zahtev, radi zadovoljavanja posebnih potreba, na iskljucivi trosak primaoca, u dane i na lokacijama koje
odredi davalac franSize.

15.6 Davalac franSize ¢e podrzati otvaranje primaocevog preduzeca putem reklamne kampanje dana pre
otvaranja, koja podrazumeva izdatke od najmanje

15.7 Davalac franSize ¢e promovisati delatnost na medunarodnom, nacionalnom i regionalnom nivou, putem
odgovarajuceg oglasavanja i promotivnih akcija i obavestavac¢e primaoca o tim akcijama meseci pre
njihovog pokretanja, a pre pokretanja tih akcija blagovremeno c¢e dostavljati primaocu franSize sav
odgovaraju¢i promotivni materijal.
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CLAN 16: OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZE

16.1 Primalac franSize je duzan da utro$i najmanje % od svoje kvartalne bruto prodaje na lokalni
marketing i promociju delatnosti.

16.2 Primalac franSize je duzan da davaocu franSize podnosi na predhodnu saglasnost sve predloZene
marketinske 1 promotivne kampanje 1 materijale, kako je odredeno u Priru¢niku ili na drugi nacin.

16.3 Primalac fransize je duzan da svakog kvartala isplacuje davaocu fransize % od bruto prodaje, kao
doprinos promotivnim aktivnostima davaoca fransize u vezi sa delatnoscu.

ODELJAK 6: SNABDEVANJE PROIZVODIMA!®

CLAN 17: PRAVO PRODAJE ODREPENIH PROIZVODA DAVAOCA FRANSIZE

Shodno uslovima izloZenim u daljem tekstu, ovim davalac franSize ustupa primaocu fransize pravo da koristi,
prodaje i/ili distribuira odobrene proizvode davaoca fransize, isklju¢ivo u svrhu obavljanja delatnosti iz
prostorija.

CLAN 18: OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZE

18.1 Davalac fransize ¢e snabdevati primaoca franSize odobrenim proizvodima davaoca franSize i/ili
obezbediti da odobreni proizvodi davaoca budu isporucivani primaocu fransize u roku od najvise
dana od datuma prijema narudzbine.

18.2 Svako snabdevanje primaoca fransize odobrenim proizvodima davaoca franSize od strane davaoca regulise
se davaocevim opStim uslovima prodaje sadrzanim u Dodatku 9, koje davalac franSize moZe povremeno
menjati i/ili svako snabdevanje odobrenim proizvodima davaoca fransize od strane snabdevaca koga je odabrao
davalac franSize reguliSe se opStim uslovima prodaje tog snabdevaca sadrzanim u Dodatku 9, a receni
snabdevac ih moZe povremeno menjati.

CLAN 19: OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZE

19.1 Primalac fransize ¢e osnovati i odrzavati odgovarajucu organizaciju za prodaju proizvoda i kad je podesno,
posleprodajne usluge, sa svim potrebnim sredstvima i osobljem neophodnim da se obezbedi izvrSenje obaveza
iz ovog Ugovora.

19.2 Radi obezbedivanja visokog nivoa kvaliteta usluga i maksimalne efikasnosti cena, davalac fransize i/ili
snabdevaci koje je on odabrao bi¢e povlas€eni snabdeva¢ proizvodima, ali primalac franSize moze kupovati
proizvode i od drugih dobavljaca, pod uslovom da se strogo pridrzavaju davaocevih specifikacija kvaliteta
izloZenih u Dodatku 10 i da primalac fransize moze pokazati, na razumno zadovoljstvo davaoca fransize, da su
odrZzani potrebna jednoobraznost i kvalitet.

103 Ovaj odeljak se primenjuje samo ako su ugovorne strane odlucile da u Ugovor ugrade klauzulu 3.1c.
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19.3 Primalac franSize ne sme menjati, modifikovati ili krivotvoriti odobrene proizvode davaoca franSize.

19.4 Primalac franSize je duzan da, najkasnije do , dostavi davaocu franSize procenu narudzbina koje
davaocu franSize treba dati za proizvode za narednih meseci. Davalac fransSize nije u obavezi da
snabdeva primaoca fransize odobrenim proizvodima davaoca fransize u koli¢ini koja premasuje % od

procenjene koli¢ine za svaki mesec.

19.5 Radi zadovoljavanja potreba kupaca, primalac franSize ¢e drzati zalihu proizvoda koju davalac fransize
bude propisao, a koja predstavlja ukupnu vrednost od za prvu godinu 1 % od godisnje bruto
prodaje za svaku narednu godinu.

19.6 Iako davalac franSize ima pravo da predlaze preprodajne cene proizvoda, primalac fransize je slobodan da
odreduje svoje cene za maloprodaju proizvoda.

19.7 Primalac fransize moze da, posle datuma prestanka ovog ugovora, snabdeva svoje kupce proizvodima ili
im pruza usluge ako je narudzbina za te proizvode 1ili usluge ve¢ primljena do tog datuma, pod uslovom,
medutim, da o tome podnese izvestaj davaocu franSize kao Sto je ovde predvideno i da mu isplati naknadu
zaradenu od tog posla.

19.8 Primalac franSize je duzan da se maksimalno zalaze na postizanju bruto prodaje navedene u Dodatku 12 u

prvoj godini posle datuma stupanja Sporazuma na snagu. Obim prodaje za svaku narednu godinu utvrdivacée se
dogovorom dveju strana.

ODELJAK 7: NAKNADA ZA FRANSIZU/FINANSIJSKI IZVESTAJI

CLAN 20: POCETNA NAKNADA

20.1 Za dobijanje prava da koristi Sistem 1 robne zigove davaoca franSize, primalac franSize Ce isplatiti davaocu
franSize pocetnu naknadu za franSizu u visini od

20.2 Primalac fransize ¢e poCetnu naknadu isplatiti davaocu fransize u vreme potpisivanja ovog Ugovora.
Pocetna naknada se smatra zaradenom po prijemu od strane davaoca fransize i nepovratnom.
CLAN 21: FRANSIZING NAKNADE

21.1 Za prava ustupljena ovim Ugovorom, primalac franSize ¢e davaocu franSize placati naknadu
(navesti vremenski period) u visini od % od bruto prodaje u predhodnom kvartalu.

21.2 U roku od __ dana po isteku (navesti vremenski period), primalac fransize ¢e dostaviti davaocu
franSize tacan izvestaj o kvartalnoj bruto prodaji i iznosu dospele naknade.

98



21.3 Primalac franSize ¢e iznos naknade dospele za taj kvartal doznaciti u (oznaciti valutu), istovremeno
sa slanjem navedenog izvestaja.

21.4 Naknada se pla¢a zajedno sa porezom na dodatu vrednost ili drugim dazbinama plativim na nju.

21.5 U sluéaju neplacanja, dospeli iznos ¢e donositi kamatu po stopi od __ %, bez predhodnog pismenog
obavestenja, od datuma dospeca plac¢anja do izvrSenja placanja, uz mese¢no kumuliranje kamate na glavnicu i
kamate na kamatu.

21.6 U slucaju raskida ovog Ugovora, primalac fransize je saglasan da isplati davaocu franSize sve dospele

naknade plative do datuma raskida i da podnese pismeni izvestaj na gore predviden nacin.

ODELJAK 8: POVERLJIVOST

CLAN 22: OBAVEZA POVERLJIVOSTI

22.1 Primalac franSize potvrduje da su sve informacije koje je davalac fransize dostavio u skladu sa ovim
Ugovorom strogo poverljive i da se sa njima ima tako postupati.

22.2 Medutim, ne smatraju se poverljivim informacijama:
a) sve informacije za koje primalac fransize moze dokazati da su na dan prijema tih informacija bile u
njegovom posedu ili su obelodanjene u javnosti, ili su postale deo javnog domena na nacin koji ne
predstavlja krSenje obaveze poverljivosti koju primalac fransize ima prema davaocu fransize.
b) sve informacije koje se nuzno otkrivaju kupcima kao neizbeZan rezultat obavljanja delatnosti.

22.3 Shodno tome, primalac fransize ne sme neposredno ili posredno otkriti poverljive informacije nijednom
tre¢em licu osim svom osoblju ili drugim licima koje izvrSavaju obaveze iz ovog Ugovora, pod uslovom da
primalac franSize obezbedi da, pred dobijanja poverljivih informacija, to osoblje ili lica koja izvrSavaju
obaveze i1zlozene u ovom Ugovoru prihvate iste obaveze poverljivosti i nekoriS¢enja poverljivih informacija
kao $to su one koje su nametnute ovim Ugovorom i da se pred davaocem franSize obavezu na poverljivost, u
obliku koji njemu odgovara.

22.4 Primalac franSize je duzan da obezbedi da ni on niti bilo ko od njegovog osoblja ili drugo lice koje
izvrsava obaveze iz ovog Ugovora ne koristi nijednu poverljivu informaciju u bilo koju drugu svrhu osim u
svrhu dozvoljene ovim Ugovorom.

22.5 U svakom slucaju, primalac franSize je neposredno odgovoran primaocu franSize za svako otkrivanje ili
koris¢enje poverljivih informacija od strane svog osoblja ili drugih lica koja on kontrolise ili su pod njegovom
kontrolom, ¢ak 1 posle odlaska tih zaposlenih, ukljucuju¢i raskid ugovora o radu od strane primaoca franSize.

22.5 U svakom sluc¢aju, primalac franSize je neposredno odgovora primaocu franSize za svako otkrivanje ili
koriS¢enje poverljivih informacija od strane svog osoblja ili drugih lica koja on kontrolise ili su pod njegovom
kontrolom, ¢ak i posle odlaska tih zaposlenih, ukljucujuci raskid ugovora o radu od strane primaoca fransize.
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22.6 Primalac franSize ne sme otkriti niti u bilo koju svrhu koristiti poverljive informacije, ne samo za vreme
trajanja Ugovora nego i posle njegovog prestanka, bez obzira na razlog za prestanak, kao ni posle prenosa
ovog Ugovora na osnovu Clana 25.

ODELJAK 9: OSIGURANJE

CLAN 23: OBAVEZE ODRZAVANJA POSLE OSIGURANJA

23.1 A Primalac franSize je duZzan da kod uglednog osiguravajuceg drustva, koje odobri davalac fransize, izvadi
polisu osiguranja protiv rizika, podlozno onim minimalnim osiguranim iznosima i drugim uslovima koji mogu
biti predvideni u Priru¢niku, koja polisa se odnosi ali nije ograni¢ena na:

a) odgovornost u vezi sa osobljem i tre¢im licima;

b) ostecenje ili uniStenje prostorija;

c) ostala osiguranja, koja mogu biti navedena u Priru¢niku.

23.1 B Primalac franSize je duzan da izvadi i odrzava standardno osiguranje, koje je davalac fransize
organizovao za svoje primaoce fransize, kako je opisano u Priru¢niku.

23.2 Primalac franSize je duzan da davaocu franSize dostavi fotokopiju ove polise osiguranja i svih njenih
produzenja.

23.3 Primalac franSize je duzan da blagovremeno uplati sve premije plative prema recenoj polisi osiguranja i
da odmah dostavi davaocu fransize dokaz o uplati.

23.4 U ovoj polisi se navodi interes davaoca franSize 1 predvida se da ¢e davalac franSize dobiti otkazni rok od
najmanje dana.

23.5 Ukoliko davalac franSize dobije naknadu Stete po osnovu zahteva za naknadu gubitka profita, primalac

fransize ¢e proslediti davaocu fransize % od te naknade Stete, kao doprinos pokrivanja gubitka dohotka
koji je davalac franSize pretrpeo zbog ovoga.
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ODELJAK 10: PRENOS SPORAZUMA

CLAN 24: PRENOS SPORAZUMA OD STRANE DAVAOCA FRANSIZE

Davalac fransize ima pravo da bilo koju korist i/ili obavezu predvidenu ovim Ugovorom prenese na trece lice
(pod uslovom da se prenesu vlasni¢ka prava), podlozno medutim obavezi davaoca fransize, da 0 ovom prenosu
pismeno obavesti primaoca franSize najkasnije dana od datuma stupanja prenosa na snagu.

CLAN 25: PRENOS SPORAZUMA OD STRANE PRIMAOCA FRANSIZE

25.1 Ovaj sporazum se zakljucuje licno sa primaocem fransize, koji stoga ne sme da, bez prethodne pismene
saglasnosti davaoca franSize, prenese, sublicencira ili podugovori sa bilo kojim trecim licem, besplatno ili
drugacije, sva prava i obaveze ili deo prava i obaveza predvidenih ovim ugovorom. U treca lica spadaju sva lica
ili korporacije koje kontroliSu primaoce fransize, koja on kontrolise ili koja su pod zajednickom kontrolom sa
njima.

25.2 U ovakav zabranjen prenos spadaju prenosi zbog smrti, nesposobnosti za rasudivanje ili invalidnosti
primaoca franSize, ili nekog od akcionara, ako je primalac franSize korporacija. Ako refeni prenos nema
saglasnost davaoca fransize, izvrSitelj, staratelj ili li¢ni predstavnik tog lica prenece interes primaoca franSize
na trece lice, koje je odobrio davalac fransize, u roku od Sest meseci od smrti, nesposobnosti za rasudivanje ili
invalidnost.

25.3 Primalac franSize je duzan da u obavestavanju davaocu fransize unese punu adresu potenjalnog primaoca
prenosa 1 uslove akvizicije, kao i sve dalje informacije koje je davalac franSize zahtevao. Davalac franSize je
duZan da o svojoj odluci obavesti primaoca fransize putem preporucenog pisma uz potvrdu prijema, najkasnije
___meseci po prijemu zahteva primaoca fransize za prenos. Cutanje davaoca fransize smatra se odbijanjem
predloga davaoca fransize.

25.4 S obzirom na prirodu ovog Ugovora, davalac franSize ima apsolutno diskreciono pravo da razmotri
potenijalnog primaoca prenosa 1 uslove predlozenog prenosa. U ponudi prenosa mora se navesti da ce
potencijalni primalac prenosa preuzeti sva prava i obaveze primaoca fransSize, kako u odnosu na proslost, tako i
u odnosu na buducnost. U slu¢aju ponude podugovaranja, ona mora sadrzati izri€it pristanak potencijalnog
primaoca prenosa da ée postovati klauzulu o poverljivosti iz Clana 22.

25.5 U slucaju da se davalac franSize saglasi sa predlozenim prenosom, primalac fransize je duzan:
a) da u roku od  dana plati davaocu fransSize naknadu za prenos od , Sto pokriva
troSkove administracije, obuke 1 pomoc¢i, koja ¢e biti pruzena primaocu prenosa;
b) da se pridrzava obaveza o zabrani konkurencije iz Clanova 6.1 d) i 6.1 e) na teritoriji;
c) da ostane zajednicki odgovoran sa primaocem prenosa u pogledu svih obaveza nastalih
preobavestavanja o odobrenju prenosa od strane davaoca fransize.
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ODELJAK 11: VISA SILA

CLAN 26: OSNOV ZA ISKLJUCENJE ODGOVORNOSI I POSLEDICE

26.1 Visa sila je definisana u Dodatku 13.

ODELJAK 12: PRESTANAK

CLAN 27: OSNOV ZA PREVREMENI PRESTANAK

27.1 Ako bilo koja ugovorna strana u bilo koje vreme pocini materijalnu povredu bilo kog ovde sadrzanog
uslova ili obec¢anja i ne ispravi nedostatak u roku od  otkada je druga strana dostavila pismeno obavestenje o
tome, vazenje ovog Ugovora ¢e automatski prestati po isteku napred navedenog perioda.

27.2 Bez Stete po primenu Clana 27.1, davalac franize ima pravo da raskine Ugovor, sa neodloznim dejstvom
putem pismenog obavestavanja primaoca fransize u tom smislu:
a) ako je primalac franSize u likvidaciji, ili je postao nesolventa, ili je podvrgnut bilo kom drugom
postupku nesolventnosti ili bankrotstva, ili trazi bilo kakvu zaStitu od svojih poverilaca, ili je u
nemogucnosti da isplati svoje dugove po njihovom dospecu;
b) ako primalac franSize obustavi poslovanje ili drugacije izgubi pravo na obavljanje delatnosti i
jurisdikciji u kojoj se nalaze njegove prostorije.

27.3 Ako bilo koje trece lice stekne celokupni akcijski kapital ili deo akcijskog kapitala ili drugu imovinu ili
interese primaoca fransize, ili ako dode do znatne promene u raspodeli prava glasa primaoca fransize, ili ako se
primalac franize integriSe sa bilo kojim tre¢im licem, ili ako predstoji promena vlasniStva, % ili vise
akcija u primaocu franSize U odnosu na vlasnistvo koje je postojalo na dan ovog Ugovora, bez prethodne
pismene saglasnosti davaoca fransize, davalac franSize moze, na osnovu svoje diskrecije, raskinuti ovaj Ugovor
sa neodloznim dejstvom.

CLAN 28: POSLEDICE/OBAVEZE POSLE PRESTANKA

Po raskidu ili isteku ovog Ugovora, odmah prestaju sva prava koja su Ugovorom ustupljena primaocu fransize,
a primalac fransize mora postovati i izvrsiti sledeée podlozno Clanu 19.7:

28.1 Primalac fransize mora odmah prestati da obavlja delatnost i po tom se ne sme, neposredno ili posredno,
predstavljati u javnosti ili ponasati kao primalac fransize od davaoca fransize.

28.2 Primalac franSize mora odmabh i trajno prestati da na bilo koji nacin koristi bilo koji format, poverljive
metode, baze podataka o kupcima, programe, literaturu, postupke i tehnike vezane za Sistem, trgovinske
nazive/robne zigove i sva druga vlasniCka prava i distinktivhu radnu odecu, obrasce, slogane, uniforme,
obelezja, simbole ili naprave vezane za Sistem. Narocito, primalac franSize mora prestati da koristi sve
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reklamne materijale ili promotivne oznake, uniforme, kancelarijski materijal, obrasce i sve druge predmete na
kojima su prikazani robni zigovi/trgovinski nazivi vezan sa Sistemom. U slucaju da nastavi da obavlja delatnost
ili kasnije po¢ne da obavlja neku drugu delatnost, primalac franSize ne sme koristiti ni jednu reprodukciju,
patvorinu, kopiju ili imitaciju robnih zigova ili trgovonskih naziva ili radnu odecu, ili uopste bilo koja vlasnicka
prava, ni u vezi sa bilo kojom drugom delatno$¢u niti u promociju bilo koje druge delatnosti, ako postoji
verovatnoca da ¢e to stvoriti zabunu, gresku ili obmanu ili da ¢e umanjiti ekskluzivna prava davaoca fransize
nad robnim zigovima ili trgovinskim nazivima ili radnoj ode¢i i obavezuje se da nece koristiti nikakvu oznaku
porekla ili opis ili prikaz kojim se lazno sugerira ili predstavlja udruzenost ili povezanost sa davaocem fransize.

28.3 Primalac franSize je duzan da preduzme akciju potrebnu za prenos davaocu fransize ili drugim licima koje
je on odredio, ili da ponisti svaki preuzeti naziv ili ekvivalentnu registraciju koja sadrzi robne Zigove ili
trgovinske nazive ili bilo koji drugi robni zig, trgovinski naziv ili usluzni zig davaoca fransize, kao i da
dostavi davaocu fransize zadovoljavajuci dokaz o izvrSenju ove obaveze u roku od __ dana od raskida ili
isteka ovog Ugovora.

28.4 Primalac franSize mora brzo isplatiti sve iznose koje duguje davaocu franSize i njegovim filijalama,
podruznicama i snabdevacima.

28.5 Primalac franSize je duzan da odmah vrati davaocu fransize sve kopije svih vlasnickih materijala koje je
davalac fransize predao primaocu fransize prema ovom Ugovoru, ukljucujuci Priruénik, evidenciju, dosijee,
uputstva, prepisku, bazu podataka o kupcima, broSure, sporazume, izjave u vezi sa otkrivanjem informacija, kao
I sav materijal koji je oznacen kao poverljiv i sve druge materijale dobijene na zajam, koji se odnose na
obavljanje delatnosti a nalaze se u posedu primaoca fransize, kao i sve kopije svega ovoga i ne sme zadrzati
nijednu kopiju niti zapis bilo ¢ega napred navedenog, izuzev kopije ovog Ugovora koja pripada davaocu
fransize, prepisku izmedu ugovornih strana i drugu dokumentaciju koja je primaocu fransize neophodna za
izvrSenje zakonskih obaveza. Sve troskove dostavljanja svih materijala iz ovog Odeljka snosi davalac fransize.
Pored napred navedenog, primalac franSize je duZzan da davaocu odmah preda sve znakove, softver i/ili drugu
imovinu zakupljenu ili licenciranu od davaoca franSize.

28.6 Urokuod  dana od datuma isteka ili raskida ovog Ugovora, primalac franSize ¢e da ostavi davaocu
fransize kompletan popis zaliha proizvoda i njihove nabavne cene. Davalac frranSize ima pravo, ali ne i
obavezu da otkupi sve zalihe ili deo zaliha proizvoda koji se nalaze kod primaoca franSize, po njihovoj
prvobitno nabavnoj ceni ili po tekucoj trzisnoj ceni, ako je manja.

28.7 Davalac franSize ima pravo koje ¢e izvrSiti obaveStenjem o nameri u roku od _ dana po raskidu ili
isteku ugovora, da kupi svu materijalnu imovinu ili bilo koji deo materijalne imovine preduzeca primaoca
franSize, ukljucuju¢i robu, obrasce, namestaj ili druge artikle koji nose robne zigove 1 trgovinske nazive
davaoca franSize, po ceni koju je platio primalac franSize ili po umerenoj trziSnoj vrednosti, zavisno od toga
Sta je nize. Ako se u razumnom roku dve strane ne dogovore 0 umerenoj trzi$noj vrednosti, davalac franSize ¢e
odrediti nezavisnog procenitelja, ¢ija odluka je obavezujuca. Ako davalac franSize odluci da izvrsi bilo koju
ovde predvidenu opciju kupovine, ima pravo da od kupovne cene odbije sve iznose koje mu duguje primalac
franSize po ovom Ugovoru i eventualne troskove procene. U svakom slu€aju ova kupovina se mora izvrSiti u
rokuod  dana od urucivanja odluke davaoca fransize.
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28.8 Primalac franSize je duzan da izvrsi svaki pravni dokument, koji bude potreban za realizaciju prestanka
Ugovora i da, u roku od dana od datuma stupanja prestanka na snagu, dostavi davaocu fransSize pismen
dokaz da je izvrSio napred navedene obaveze.

ODELJAK 13: RAZNO

CLAN 29: ODVOJENOST ODREDABA SPORAZUMA

29.1 Ako se odlukom nadleznog suda ili arbitraznog tribunala utvrdi da je bilo koja klauzula nevazeca ili
neizvrsiva, sve ostale odredbe ostaju na punoj snazi i dejstvu i na njih ta odluka ne utiCe za vreme trajanja
Ugovora.

29.2 Medutim, ugovorne strane su saglasne da, kad je to moguce, bilo koju odredbu koja je proglasena
nevazeCom zamene odredbom koja odrazava njihovu prvobitnu nameru, S$to objektivnije 1 Sto doslednije 1 u
skladu sa osnovnim odnosom koji postoje izmedu dve strane.

CLAN 30: CELOKUPAN SPORAZUM

30.1 Ovaj Ugovor izrazava sveukupnu saglasnost i razumevanje ugovornih strana u vezi sa ovde sadrzanim
predmetom i obuhvata sve predhodne razgovore izmedu njih i nijedna strana nije obavezana bilo kojim
predhodnim dogovorima, pregovorima, obavezama i pismenim, osim onih koja su izri¢ito izloZena u ovom
Ugovoru.

30.2 Ovaj Ugovor se ne sme menjati, modifikovati ili dopunjavati ni na koji nacin, usmeno ili drugacije, osim
putem pismenog dokumenta potpisanog od strane propisno ovlas¢enih predstavnika dveju strana.

CLAN 31: NEODUSTAJANJE

31.1 Nesprovodenje bilo koje odredbe sadrzane u ovom Ugovoru druga strana ne moze tumaciti kao odustajanje
od prava na sprovodenje te odredbe u neko drugo vreme, pod drugacijim okolnostima i/ili sprovodenje drugih
odredaba ovog Ugovora.

31.2 Narocito, propustanje jedne ugovorne strane da zahteva naknadu $tete, ili da ovaj Ugovor raskine zato $to
je druga strana prekrsila bilo koju njegovu odredbu, ne sprecava stranu koja nije prekrsila Ugovor da potom
zahteva naknadu Stete ili da ovaj Ugovor raskine zbog bilo kog naknadnog krSenja bilo koje njegove odredbe.

CLAN 32: PRIMENLJIVO PRAVO

32. A Na ovaj Ugovor se primenjuju pravila i nacela priznata u medunarodnoj trgovini, zajedno sa nacelima
UNCTAD-a o medunarodnim trgovinskim ugovorima.
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32 B Na ovaj Ugovor se primenjuje pravo zemlje

CLAN 33: NADLEZNOST

33.1A Podlozno Clanu 33.2, svi sporovi nastali iz ovog Ugovora ili u vezi sa njim kona¢no ée se resavati prema
Pravilima arbitraze Medunarodne trgovinske komore, od strane jednog ili vise arbitara odredenih u skladu sa
navedenim Pravilima. Mesto arbitraze je , a postupak se vodi na jeziku.

33.1B Sve sporove nastale neposredno ili posredno iz ovog Ugovora resavace sudovi
33.2 Izuzetno od Clana 33.1, ukoliko bilo koja strana trazi hitnu sudsku odluku protiv druge strane po osnovu

ovog Ugovora, ta strana ima pravo da pokrene postupak pred bilo kojim sudom nadleznim za donoSenje |
sprovodenje takve odluke prema drugoj strani.

Sacinjeno u , na dan , u orginalna primerka, pri ¢emu svaka strana
potvrduje da je dobila primerka.

DODATAK 1: Vlasnicka prava
Deo A: Trgovonski nazivi i robni zigovi, koji ¢e se Koristiti u vezi sa obavljanjem delatnosti.

Deo B: Pojedinosti o registrovanim vlasnickim pravima (trgovinski nazivi, robni Zigovi, patenti, autorska
prava).

DODATAK 2: Prostorije
Predlozena lokacija koju ¢e primalac fransize koristiti za obavljanje delatnosti.
DODATAK 3: Proizvodi

Kategorija proizvoda koju ¢e davalac franSize isporucivati u vezi sa obavljanjem delatnosti, Sto davalac franSize
moze povremeno menjati putem pismenog obavestenja.

DODATAK 4: Usluge

Kategorija usluga koje ¢e primalac franSize pruzati (ili koristiti) u toku obavljanja delatnosti, Sto davalac
franSize moZe povremeno menjati putem pismenog obavestenja.

DODATAK 5: Teritorija
Ovde treba navesti teritoriju za koju se ustupaju prava iz Clana 2.
DODATAK 6: Paket za puStanje u rad

Navesti materijale koji se primaocu fransize dostavljaju kao paket za pustanje u rad prema Clanu 9.1.
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DODATAK 7: Pocetna obuka

Ovde navesti pojedinosti o poc¢etnoj obuci.

DODATAK 8: Indeks

Ovde navesti pojedinosti o indeksu pomenutog u Clanu 21.7.

DODATAK 9: Opsti uslovi prodaje

Ovde navesti ili priloziti opSte uslove prodaje davaoca fransize ili snabdevaca, kojeg je on odabrao.

DODATAK 10: Specifikacija kvaliteta

Ovde izloziti specifikacije kvaliteta koje je utvrdio davalac frangize u skladu sa Clanom 19.2.

DODATAK 11: Uputstva o Kori§éenju robnih Zigova (Clan 14.2)

DODATAK 12: Bruto prodaja

DODATAK 13: Visa sila

Osnov za isklju¢enje odgovornosti:

1. Ugovorna strana nije odgovorna za neizvrsenje bilo koje obaveze ako dokaze:

» da je neizvrSenje posledica smetnje koja je izvan njene kontrole;

» da se u vreme zakljucenja ugovora, od nje nije moglo osnovano ocekivati da uzme u obzir smetnje i
njene posledice po svoju sposobnost da izvrsi obavezu;

» da nije mogla na razuman nacin izbe¢i ili savladati smetnju ili bar njene posledice.

2. Smetnja iz navedenog stava 1 moze biti posledica dogadaja kao Sto su sledeci
(pri ¢emu ovo nabrajanje nije iISCrpno):

>
>

Objavlje ili neobjavljen rat, gradanski rat, pobune i revolucije, piraterija, sabotaZza;
Prirodne katastrofe, kao Sto su snazne oluje, cikloni, zemljotresi, plimski talasi, poplave, uniStenje
gromom,

Eksplozije, pozari, uniStenje masina, fabrika i bilo koje instalacije;

Bojkot, sve vrste strajkova i lokauta, usporavanje rada, zauzimanje fabrika i poslovnih prostorija, kao i
obustava rada u preduzecu ugovorne strane koja trazi isklju¢enje odgovornosti;

Zakoniti ili nezakoniti postupci drzavnih organa, osim postupaka za koje je strana koja trazi iskljucenje
odgovornosti preuzela rizik na osnovu drugih odredaba ugovora i osim pitanja navedenih u narednom
stavu 3.

3. U smislu navedenog stava 1, a ako ugovorom nije drugacije predvideno u smetnju ne spada nedostatak
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ovlas¢enja, dozvola, ulaznih ili radnih dozvola, ili odobrenja potrebnih za izvrSenje ugovora koja izdaje bilo
koji organ u zemlji ugovorne strane koja trazi isklju¢enje odgovornosti.

Obaveza obaveStavanja

4. Strana koja trazi iskljucenje duzna je da, po saznanju za smetnju i njene posledice po svoju sposobnost da
izvr$i obaveze, §to pre obavesti drugu stranu o smetnji i njenim posledicama po svoju sposobnost da izvrsi
obaveze. Obavestenje se dostavlja i kad prestane osnov za oslobadanje.

5. Osnov za iskljucenje odgovornosti je na snazi od vremena nastupanja smetnje ili, ako obaveStenje nije
blagovremeno dostavljeno, od vremena dostavljanja obaveStenja. Nedostavljanje obavestenja ima za posledicu
odgovornost za naknadu $tete zbog gubitaka koji je inace mogao biti izbegnut.

Posledice osnova za isklju¢enje odgovornosti

6. Osnov za iskljucenje odgovornosti oslobada ugovornu stranu od naknade Stete, kazni 1 drugih ugovornih
sankcija, osim od obaveze placanja kamate na dug sve dok osnov postoji i U meri u kojoj postoji.

7. Pored toga, osnov odlaze rok za izvrSenje za razuman period vremena, ¢ime se iskljucuje, pravo druge strane,
ako to pravo postoji, da raskine ili ponisti ugovor. Pri utvrdivanju Sta je razuman period treba imati u vidu
sposobnost strane koja nije izvrSila obavezu da nastavi izvrSenje, kao i interes druge strane da prihvati izvrSenje
uprkos kasnjenju. Dok ¢eka da strana koja nije izvrSila obavezu nastavi izvrSenje, druga strana moze obustaviti
izvrSenje svojih obaveza.

8. Ako osnov za iskljucenje odgovornosti potraje duze od perioda koji ugovorne strane predvidaju, ili u
odsustvu takve odredbe u periodu duzem od razumnog, svaka strana ima pravo da otkaze ugovor.

9. Svaka strana moze zadrZati ono §to je primila od izvrSenja ugovora do raskida. Svaka strana mora drugoj

strani poloziti racun za svako neopravdano bogacenje nastalo iz izvrSenja ugovora. Pla¢anje kona¢nog salda
vrsi se bez odlaganja.
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5.8 PRESTANAK UGOVORA O FRANSIZINGU I NJEGOVE POSLEDICE

S obzirom na trajni odnos koji stvara ugovor o fran$izi, na njega se uporednopravno primenjuju norme koje
reguliSu trajne odnose (obligacije), pre svega njihov prestanak, a najces¢e su sadrzane u kodifikacijama
gradanskog prava.%4

U Srbiji ¢e se na ugovore o franSizingu primenjivati odredbe Zakona o obligacionim odnosima, ukoliko sam
ugovor ne ureduje oblast prestanka, ili sud odbije primenu tih odredbi.’® Ovde je vazno da napomenemo da se
uporedno pravno primenjuju relativno bliske norme na prestanak ugovora o ekskluzivnoj distribuciji i ugovora o
fransizingu, te stoga komentari koji se odnose na fransizing mogu se ,,mutatis mutandis“!°® odnositi i na
ugovore distribucije. Kod distribucije i franSizinga dolazi do integracije u prodajnu mrezu
snabdevaca/fransizera, a to je ujedno slicnost izmedu poslednja dva.

Istovremeno ta sli¢nost povlaci slicna odstupanja od reSenja usvojenih za zastupnistvo. Imajuci u vidu da je
ugovor o fransizingu ugovor ,,sui generis“%’, u sluéaju da nedostaju odredbe u samom ugovoru, koje regulidu
pitanje prestanka, sud treba da razmotri da li su odredbe o ugovoru o licenci primerene za analognu primenu,
eventualno trgovinskom zastupnistvu i u svakom slu¢aju opste odredbe o trajnim obligacijama iz ZOO.1%

104 Italijanski gradanski zakonik, Code Civil, Austrijski gradanski zakonik, $vajcarski Zakonik o obligacijama,
japanski Gradanski zakonik, Spanski Gradanski zakonik.
105 Sud moze odbiti primenu pojedinih odredbih opstih uslova koje su nepraviéne i preterano stroge. Nistavne su odredbe

opstih uslova koje su protivne samom cilju zaklju¢enog ugovora ili dobrim poslovnim obic¢ajima (ZOO, ¢lan 143).
106 Mutatis mutandis (lat) — promeniti ono §to treba promeniti, potrebnim izmenama. Prihvatiti jedan zakon posto u
njemu bude izmenjeno sve §to je potrebno izmeniti.
107 Sui generis — Svoje vrste, svojevrstan, desto ima i znacenje ,,na svoju ruku®, osobit.

108 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str.288.
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5.8.1 REDOVAN OTKAZ

Fransizni odnosi po svojoj prirodi imaju dosta eksternih nepoznanica sa kojima se ugovara¢i moraju u hodu
suocavati, te iz toga je i normalna teznja da blagovremeno otklone nepredvidenosti. To je 1 razlog zbog kojeg se
ugovori o fransizingu skoro uvek zakljuc¢uju na odredeno vreme.

U sluc¢ajevima kada je domace pravo merodavno, na njih se primenjuje ZOO, ¢lan 357, koji ureduje da trajni
dugovinski odnos sa odredenim rokom trajanja prestaje kada rok istekne, izuzev kada je ugovoreno ili zakonom
odredeno da se posle isteka roka dugovinski odnos produzava na neodredeno vreme ako ne bude blagovremeno
otkazan.

Dakle, ugovori o fransizingu retko se zaklju¢uju na neodredeno vreme, jer bi u takvoj situaciji svaka strana
imala pravo da prekine ugovor redovnim otkazom kada proceni da joj to odgovara. U nasoj sudskoj praksi,
pojavio se ugovor o franSizingu zakljucen na odredeno vreme, ali je predvidao da jedna strana moze prekinuti
ugovor ako se nije ostvario ocekivani ekonomski interes, tj. kada bi dalje odrzavanje ugovora bilo ekonomski
necelishodno. Visi privredni sud u Beogradu je podrzao takvu odredbu ugovora o fransizingu.

Redovan otkaz je mehanizam prekida trajnog ugovornog odnosa zasnovanog na neodredeno vreme davanjem
otkaza. Otkaz je pravno relevantna izjava volje drugoj ugovornoj strani, data na osnovu pravne mo¢i, kojom
prva strana jednostrano prekida ugovor zaklju¢en na neodredeno vreme, bez postojanja ozbiljnog uzroka za taj
prekid, poStujuci otkazni rok. Ugovor prestaje kada istekne otkazni rok odreden ugovorom, a ako takav rok nije
odreden ugovorom, prestaje po isteku roka odredenog zakonom ili obi¢ajem, odnosno istekom primerenog
roka. Otkaz se moZe dati u svako doba osim u nevreme i mora biti dostavljen drugoj strani u pisanoj. formi da
bi proizveo dejstvo. On pocinje da tece kada drugoj strani stigne otkaz. Poverilac ima pravo da zahteva od
duZnika ono $to je dospelo pre nego §to je obaveza prestala protekom roka ili otkazom. Ovo je opsti reZzim koji
Z0O predvida za prestanak trajnih dugovinskih odnosa. Pored opsteg, ZOO predvida i posebna resenja. %

5.8.2 VANREDAN OTKAZ

Vanredan otkaz je zakonom ili sudskom praksom usvojen mehanizam prestanka trajnog ugovora zbog takve
povrede ugovorne obaveze jedne strane koja naruSava temelje poverenja na kojima se odnos zasniva, te nije
realno ocekivati da druga strana takav odnos nastavi.

Ugovor o franSizingu predstavlja dugotrajnu 1 vrlo blisku saradnju izmedu nezavisnih preduzetnika proZetu
uzajamnim posStovanjem 1 poverenjem. Nekorektno ponaSanje jedne strane koje trajno remeti ovaj odnos
predstavlja ozbiljan uzrok prestanka ugovora. U situaciji kada nastupi ovakav slu¢aj sud moze samo da dosudi
adekvatnu naknadu Stete nevinoj strani. Srpsko, nemacko 1 austrijsko poznaje vansudski momentalni prestanak
ugovora kada vanredni otkaz stigne drugoj strani. U praksi je obi¢aj slati ga preporu¢enom posStom, iako neka
prava ne zahtevaju formu.

Ugovorna strana koja je prekinula ugovorni odnos bez ozbiljnog uzroka mora naknaditi ugovornu §tetu drugoj
strani, a ako je raskinula ugovor osnovano, ima pravo na naknadu ugovorne Stete od druge strane. Ovde se radi
o naknadi pozitivnog ugovornog interesa oStecenoj strani, tj. obicne Stete i1 izmakle koristi, koje je duZznik u
vreme zakljucenja ugovora morao predvideti kao moguce posledice povrede ugovora, a s obzirom na ¢injenice
koje su mu tada bile poznate ili morale biti poznate.

199 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog fransizinga, Sluzbeni glasnik , Beograd, 2003, str. 289.
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U slucaju prevare ili namernog neispunjenja, kao i neispunjenja zbog nepaznje, poverilac od duznika ima pravo
zahtevati naknadu celokupne Stete, koja je nastala zbog povrede ugovora, bez obzira na to sto duznik nije znao
posebne okolnosti zbog kojih su one nastale.'°

5.8.3 STECAJ JEDNE STRANE

Bankrot, ili stecaj, je pravno regulisana situacija kada jedna firma nije u stanju da isplati svoje dospele obaveze
prema poveriocima. Tada sud pokrece ste¢ajni postupak, ¢iji je cilj namirenje poverilaca, ali u novije vreme i
reorganizacija firme duznika. Osnovni cilj bankrota/steCaja je zaStita ugovora, odnosno zastita privatne svojine
poverilaca. U ekonomskom smislu pretnja bankrotom je disciplinujuce sredstvo koje podstice menadzment na
S$to bolje vodenje firmi. SteCajni postupak mogu da pokrenu i duznik i poverioci. Osnovna odlika ste¢ajnog
postupka je ravnopravnost svih poverilaca, s tim da drzava kod naplate ponekad zakonima obezbeduje prednost

svojim potrazivanjima u odnosu na ostala.

U klasi¢énom slucaju sud proglasava bankrot firme, firma se likvidira, sva pokretna i nepokretna imovina se
prodaje, a od prikupljenih sredstava srazmerno se namiruju poverioci. Oni obi¢no dobiju manje novca nego $to
potrazuju. Kada sud proceni da je moguce i celishodno reorganizovanje duznika i njegov oporavak tokom
steCajnog postupka, on onda pruza privremenu zastitu duzniku od zahteva poverilaca i preduzima mere
usmerene na ozdravljenje duznika. Na taj nacin se ne gubi identitet firme duznika, ve¢ se postiZze njegovo bolje
poslovanje i, nakon okoncanja ste¢ajnog postupka, potpunije namirenje poverilaca.

Nije jasno da li re¢ bankrot dolazi od latinskih re¢i bancus (sto) i ruptus (razbijen), od italijanske fraze Banco
rotto (banko roto = trula Klupa) ili od francuskih banque i rout ekoje znacée trag/otisak na stolu, a povezano sa
praksom oznacavanja novcane propasti jo$ u rimsko vreme.

U Srbiji je bankrot regulisan Zakonom o stecajnom postupku (2004), u kome postoje terminoloske razlike u
odnosu na uobicajeno znaenje reCi. Naime, po ovom zakonu pojam ste¢aja obuhvata 1 bankrot (prodaju
imovine duznika) 1 reorganizaciju duznika.

StecCaj franSizata predviden je kao ozbiljan uzrok prestanka ugovora. Zakon o prinudnom poravnanju, steaju i
likvidaciji predvida da dvostrano teretni ugovori zakljuceni sa duZnikom pre dana otvaranja steCajnog postupka
ostaju na snazi, s tim $to stecajni upravnik, uz odobrenje steCajnog sudije, moze odustati od ugovora. Druga
ugovorna strana moze traziti da se stecajni upravnik izjasni u primerenom roku da li ugovor odrZava na snazi ili
od njega odustaje. Ako ste€ajni upravnik to ne ucini u datom mu roku, smatrace se da je odustao od ugovora. U
sluaju odustajanja od strane steCajnog upravnika, druga strana moze da trazi naknadu Stete kao stecajni
poverilac.

Na osnovu navedene argumentacije mozemo reéi da u naSem pravu bankrotstvo bilo koje strane treba smatrati
ozbiljnim uzrokom za raskid u korist druge strane. !

10 Parivodi¢, M; Pravo medunarodnog frangizinga, Sluzbeni glasnik, Beograd, 2003, str. 292.
11 1bidem. str. 297
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6. EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJE “EKONOMSKI ASPEKTI OPRAVDANOSTI
FRANSIZNOG POSLOVANJA U SRBIJI”

Empirijsko istrazivanje u ovom radu bavi se istrazivanjem opravdanosti fransiznog poslovanja u Srbiji
posmatrano kroz osnovne ekonomske pokazatelje. U ovom poglavlju se daje pregled dizajna empirijskog
istrazivanja kao 1 pregled ciljeva, zatim nacin odredivanja anketne populacije kao i rezultati anketiranja i na
kraju rezultati provedenog istrazivanja.

6.1. CILJ I DIZAJN EMPIRIJSKOG ISTRAZIVANJA

Primarni cilj ovog istrazivanja je da se izvrSi sistematizacija rezultata i saznanja koja su u vezi sa franSiznim
poslovnim modelom. Uvidom u dostupnu svetsku literaturu mozemo slobodno da konstatujemo da je dosad
uraden veliki broj istrazivanja, koja su se bavila raznim oblastima franSizinga. Young i saradnici su 2000.
godine, kao i Tunanen sa saradnicima, dali analizu 285 istrazivackih radova koji su se bavili istrazivanjem
fransizinga. Rezultati koje su nam predstavili su sledeci:

- Medunarodna fransiza 18%

- Upravljanje franSizom 17%

- Odnosi u fransizi 16%

- Rast 13%

- Pravna pitanja 11%

- Obim i priroda franSizinga 9%

- Marketing 9%

- Ekonomija 3%

- Preduzetnistvo 3%

- Oblici fransizinga i metodologija 2%

Emiprijsko istrazivanje ove disertacije se odnosi na primaoce franSizinga u Srbiji. Istrazivanje treba da prikaze
pregled stanja franSiznog poslovanja u Srbiji sa akcentom na primaoca franSiznog poslovnog modela. Prate se
uticaji koje fransizni poslovni model ima na stopu akumulativnosti, zaposlenost i na kraju posmatranje vremena
povrata ulozenog kapitala, koji se smatra prihvatljivim za mala preduzeca.

Rezultati ovog empirijskog istrazivanja pre svega ¢e biti upotrebljeni za davanje preporuka i sugestija za dalja
istrazivanja fransizinga kao poslovnog modela za razvoj preduzetniStva u Srbiji a isto tako ¢e bit predstavljena
ogranicenja sa kojima se organizacije susrecu ako se odluce za franSizu kao model pomocu kojeg Zele da izvrSe
diversifikaciju svog poslovanja ili pak da zapo¢nu svoju preduzetnicku aktivnost.
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Teritorija koja je obuhvacena ovim empirijskim istraZzivanjem je Republika Srbija sa Vojvodinom i organizacije
koje su prihvatile franSizni model poslovanja, kao sigurniji nacin za otpocinjanje preduzetnicki aktivnosti.
Prilikom odabira organizacija koje su obuhvacene ovim emirijskim istrazivanjem uzeti su u obzir sledeci
kriteriji:

e Organizacije primaoci franSiznog poslovnog modela sa teritorije Republike Srbije, bez obzira da li se
radi o domacim ili inostranim davaocima franSiznog modela.

e Organizacije master primatelji franSize — organizacije koje su kupile master fransizu za teritoriju
Republike Srbije, a isto i organizacije koje su isti fransizni model kupile od master fransizera u cilju
zapocinjanja poslovanja.

Gore pomenuti ucesnici odabrani su kao organizacije koje se bave franSizingom u Srbiji te kao takve mogu da
daju znacajan doprinos S$irenju ideje franSizinga i daljoj popularizaciji ovog poslovnog modela, kao i
prenosenjem stecenih iskustava primenom fransiznog poslovanja.

Prikupljanje podataka i informacija u empirijskom delu rada izvrSeno je pomocu kvantitativne i1 kvalitativne
metodologije, te je rezultate provedenog istrazivanja moguce posmatrati kroz razli¢ite instrumente, Koji su
koristeni prilikom prikupljanja podataka:

e Upitnik namenjem primaocima franSiznog poslovnog modela.

Prilkom sastavljanja upitnika koji je koriSten prilikom realizacije empirijskog istrazivanja vodilo se racuna o
anketnoj populaciji kao i o varijablama, koje mogu pomoc¢i prilikom davanja odgovora na postavljena pitanja.
Vecina pitanja su tako formulisana da su se odgovori davali zaokruzivanjem jednog od viSe ponudenih
odgovora, a isto tako je data mogucnost da se na neka postavljena pitanja da slobodan komentar, u cilju
dobijanja potpunije slike.
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6.2. CILJANA POPULACIJA I METODE ISTRAZIVANJA

Ciljana populacija empirijskog dela istrazivanja bili su primaoci fransize na podru¢ju Republike Srbije. Vazno
je da se naglasi da su podaci o broju primalaca fransiznog poslovnog modela nesluzbeni, jer ni SURF!2 ni
Centar za fransizu pri PKS!® nemaju taéne podatke, buduéi da niko do sada nije proveo detaljno istrazivanje
kori$¢enja franZizinga u Srbiji, fokusirajuci se na davaoce i primaoce fransize kao elemente sistema.

Za osnovu kreiranja popisa primalaca franSiznog poslovnog modela kao uzorak istrazivanja koristio sam
sledece izvore:

e Podaci kojima raspolaze Centar za franSizu pri PKS.
e Lista franSiza kojom raspolaze Ministarstvo privrede.
e Vlastiti izvori do koji sam dosao koristeci internet.

Nakon kreiranja liste uzoraka za empirijsko istrazivanje doktorske disertacije pristupilo se kreiranju e-mail
pisma kojima su pozvani potencijalni nosioci uzorka za ucestvovanje u istrazivanju franSiznog poslovnog
modela iz ugla primalaca franSizinga. Pisma su poslata preko internetskog alata za provodenje istraZivanja
https://www.umfrageonline.com. Ovaj alat se koristio i za provodenje ankete.

Podaci koji su koris¢eni za empirijsko istrazivanje ove doktorske disertacije prikupljeni su metodom anketiranja
koja predstavlja najéesée koristenu tehniku prikupljanja podataka u drustvenim istraZivanjima.''* Nakon $to su
prikupljeni podaci u prvom pokusaju, kontaktirani su primaoci fransize koji nisu ispunili upitnik pa su ti upitnici
popunjavani pomoéu CATI*® metode.

Podaci za empirijsko istrazivanje prikupljani su tokom 2013/2014 godine. Nakon prikupljanja, isti su editirani i
uneseni u Microsoft Excel''® program, nakon ¢ega je uradena statisticka analiza prikupljenih podataka. Pored
upitnika napravljen je intervju sa rukovodiocem centra za fransizing pri PKS u Beogradu.

112 SURF-Srpsko udruZenje za fransizu
113 pPKS- Privredna komora Srbije
14 Tkalec Veréi¢, A; Sin¢i¢ Corié, D; Poloski Vokié¢ N; priruénik za metodologiju istrazivatkog rada 2010, MEP,
Zagreb, str.103.
U5 CATI - engl. Computer-Aided Telephone Interviewing — kompjuterski podrzano telefonsko istrazivanje.
116 Microsoft Excel je program za tabli¢no ra¢unanje. Microsoft Excel uglavnom sluZi za rje$avanje problema matematickog tipa

pomocu tablica i polja koje je moguce povezivati razli¢itim formulama. MozZe posluZiti i za izradu jednostavnijih baza podataka.
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OBRAZAC ANKETE KOJI JE ISPITANICIMA BIO DOSTAVLJEN PUTEM SAJTA:
https://www.umfrageonline.com/s/52f7b0e.

Postovani,

U sklopu doktorske disertacije ,,Ekonomski aspekti opravdanosti franSiznog poslovanja u Srbiji “ mr. Dragana Janjusica,
provodi se istrazivanje o koristenju fransiznim poslovnim modelom u Srbiji u organizacijama koje su primaoci fransize na
podrucju Republike Srbije.

Molimo Vas da kao predstavnik organizacije u kojoj radite (buduc¢i da ste kao ¢elna osoba u organizaciji, osoba zaduzena
za franSizu, osoba zaduzena za prodaju i sl. upoznati s podru¢jem istrazivanja), odgovorite na pitanja u nastavku. Molim
Vas da u svojim odgovorima budete Sto detaljniji i precizniji kako biste omogucili dobijanje celovite slike o stanju i
problemima razvoja fransiznog poslovanja u Srbiji.

Rezultati ovog upitnika upotrebit ¢e se u empirijskom delu doktorske disertacije naucnog rada iz oblasti franSiznog
poslovanja. Prikupljeni podaci bit ¢e prikazani agregatno za sve organizacije koje sudeluju u istrazivanju pa se time

garantuje anonimnost ucesnika istrazivanja.

Za sva pitanja ili upute slobodno se obratite na adresu e-poste dragan.janjusic@gmail.com ili telefonski na
064 171 0 422. Unapred zahvaljujem na vremenu i trudu koji ¢ete uloziti u popunjavanje upitnika.

Sa postovanjem,

mr. Dragan Janjusic¢
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1ZJAVA

Izricito izjavljujem da podatke/informacije koje mi dostavite kao i one koji ¢e mi tokom rada na izradi doktorske
disertacije biti dostupni necu iznositi, niti na bilo koji drugi nacin uciniti dostupnim trec¢im osobama, kao i da
¢u preduzeti sve mere osiguranja za zastitu poverljivosti podataka. Obvezujem se da ¢u u radu sa dostupnim
informacijama/podacima postupati s povecanom paznjom, prema pravilima struke i obicajima (paznja dobrog
struc¢njaka). Ukoliko na bilo koji nacin dode do otkrivanja gore navedenih podatakal/informacija mojom
krivnjom (namerno ili nepaznjom), obvezujem se da ¢u nadoknaditi eventualnu nastalu Stetu.

mr. Dragan Janjusic¢
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1) Ime organizacije?

Odgovor:

2) Navedite privrednu granu VaSeg poslovanja:

a) Trgovina
b) Usluge
c¢) Modni artikli

Drugo:

3) Vase radno mesto u organizaciji:

a) Osnivac

b) Rukovodilac fransSizne jedinice

4) Unesite informacije o svom poslovanju za dole navedene karakteristike uzevsi u obzir kljuéne godine vezane za

fransizno poslovanje.

U GODINI
OSNIVANJA

U GODINI POCETKA
KORISTENJA

FRANSIZINOG MODELA

U 2013 GODINA

UPISATI GODINU

BROJ ZAPOSLENIH

OSTVAREN PROMET U
DINARIMA

OSTVARENA STOPA
AKUMULATIVNOSTI

5) Zaokruzite ocenu koja najbolje opisuje Va$ konkurentski polozaj nakon zapocinjanja koristenja franSiznog poslovnog
modela za svaku dole navedenu karakteristiku. Raspon ocene se kreé¢e od 1-znatno slabiji u poredenju sa konkurencijom
do 5-znatno bolji u odnosu na konkurenciju.
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ZNATNO SLABIJE U

POREDENJU SA

KONKURENCIJOM

SLABIJE U

POREDENJU SA

KONKURENCIJOM

U NIVOU SA

KONKURENCIJOM

BOLJE U ODNOSU

NA KONKURENCIJU

ZNATNO BOLJE U

ODNOSU NA

KONKURENCIJU

STOPA  RASTA
ZAPOSLJAVANJA
STOPA  RASTA
STOPE
AKUMULATIVNO
STI

STOPA  RASTA
PRIHODA
STOPA  RASTA
PRODAJE

6) Upisite koji je prosecan trosak zapoCinjanja vaseg fransiznog modela u (u dinarima)

Odgovor:

7) Zaokruzite jedan od ponudenih odgovora koji po Vama najbolje opisuje znacaj fransiznog poslovanja za razvoj Vase

organizacije:

a) Fransiza je primarni nacin razvoja i rasta moje organizacije.

b) Fransiza je od velikog znacaja za razvoj moje organizacije.

¢) Fransiza ima mali doprinos razvoju i rastu moje organizacije.

d) Fransiza se ne uklapa u moje razvojne planove vezane za organzaciju.

8) Da li ste platili fran$iznu naknadu prilikom ulaska u fransini poslovni model davaoca fransize?

Odgovor:

9) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA, navedite iznos:

a) do 5000 eura

b) od 5 001-10 000 eura

c) od 10 001-15 000 eura

d) 15 001-20 000 eura

e) 20 001-

25 000 eura

f) vise od 25 000 eura
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10) Placate li rojaliti?

Odgovor (Da/Ne):

11) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA, izaberite procenat:

a) 1-2%
b) 3-5%
c) 6-10%

d) vise od 10%

12) Placate li naknadu za marketinske aktivnosti koje organizuje davalac franSiznog poslovnog modela?

Odgovor (Da/Ne);

13) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA, izaberite procenat:

a) 1-2%
b) 3-5%
c) 6-10%

d) vise od 10%

14) Da li placate neke druge naknade davaocu fransizinga?

Odgovor (Da/Ne):

15) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA:

NIKAD

PONEKAD

DA

ZA PRIMAOCE FRANSIZE

ZA RUKOVODIOCE
FRANSIZNIH JEDINICA

ZA ZAPOSLENE U OKVIRU
FRANSIZNE JEDINICE

16) Organizuje li davalac fransizinga obuku unutar svog franSiznog modela?
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a) Nikad
b) Ponekad
c) Da

17) U sledecoj tabeli nalaze se ocekivanja koja potencijalni primaoci franSize imaju od fransiznog poslovnog modela pre
nego Sto ga pokrenu. Zaokruzite ocenu koja najbolje opisuje u kojoj je meri bilo prisutno svako od dole navedenih
oc¢ekivanja. Skala ocena je slede¢a: 1-nikakva ocekivanja, 2-minimalna ocekivanja, 3-umerena ocekivanja,4-velika
oc¢ekivanja, 5-izuzetno velika oCekivanja.

NIKAKVA MINIMALNA UMERENA VELIKA 1IZUZETNO

) 5 5 OCEKIVANJA | VELIKA
OCEKIVANJA | OCEKIVANJA | OCEKIVANJA
OCEKIVANJA

RAST UZ MANJI
KAPITAL

MOGUCNOST BRZEG
RASTA

VECA SIGURNOST
POSLOVANJA

VECA SANSA ZA
POSTIZANJE USPEHA

LAKSE I
JEDNOSTAVNIJE
UPRAVLJANJE
POSLOVANJEM

MOGUCNOST VECE
ZARADE

LAKSI ULAZAK NA
TRZISTE ZBOG
PREPOZNATLIJIVOSTI
DAVAOCA FRANSIZE

SMANJENJE
TROSKOVA
POSLOVANJA

OLAKSANA I BOLJA
KOMUNIKACIJA SA
TRZISTEM

OPIMALAN BROJ
ZAPOSLENIH

LAKSE POSLOVANIJE
ZBOG SNAGE
BRENDA
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18) Nakon zapoc¢injanja fransiznog posla, da li je doslo do novih zaposljavanjima?

Odgovor (Da/Ne):

19) Vreme za koje ste izvr$ili povrat ulozenog kapitala je:
a) do 7 godina

b) vise od 7 godina

20) Stopa akumulativnosti je:
a) manja od 15%

b) veca od 15%

21) Dobit u vremenu poslovanja kao fransiza je:
a) imala tendenciju rasta
b) imala tendenciju pada

c) stagnirala

22) Prilikom zapocinjanja fransiznog posla Vi ste imali podrsku od svoje poslovne banke?

Odgovor (Da/Ne)

23) Obaveze koje imate prema davaocu franSizinga u mogucnosti ste da izmirujete iz tekuceg poslovanja?

Odgovor (Da/Ne)

24) Fransizni poslovni model stvara povoljan privredni ambijent za otvaranje novih radnih mesta:
Odgovor (Da/ne)

25) Molimo Vas da u nekoliko recenica objasnite PREDNOSTI kori$¢enja fransize.
Odgovor:

26) Molimo Vas da u nekoliko recenica objasnite NEDOSTATKE fransiznog poslovnog modela.

Odgovor:
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27) Kakva je Vasa prognoza vezano za razvoj franSiznog poslovnog modela u Srbiji u narednih 5 godina.

Odgovor:

PODACI O OSOBI ZA KONTAKT

Godine radnog staza:

Godine provedene u ovoj organizaciji:
Godine na trenutnom random mestu:
Telefon za kontakt:

Ime i prezime:

Zahvaljujemo Vam se najsrda¢nije na Vasem utroSenom vremenu i na popunjavanju upitnika.

HVALA!
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6.3.REZULTATI EMPIRIJSKOG ISTRAZIVANJA

2) Navedite privrednu granu Vaseg poslovanja:
a) Trgovina
b) Usluge
c¢) Modnii artikli

d) Drugo

Mesto drugo: 13.79%

c) Moda: 3.45%

b} Usluge: 10.34%

a) Trgovina: 72.41%

Od ukupnog broja ispitivanih preduzeca, najvise se bavi trgovinom (72.4%), uslugama (10.3%), modom (3.5%),
a ostatak od 13.8% se bavi ostalim delatnostima ( odgovorili sa ,,ne$to drugo* u anketnom upitniku).

122



3) Vase radno mesto u organizaciji:
a) Osnivac

b) Rukovodilac fransizne jedinice

Mesto drugo: 25.00%

b) Rukovodilac fransizne jedinice: 35.71%

a) Osnivac: 39.29%

Najveci broj ispitanika su osnivaéi preduzeéa (39.3%), slede rukovodioci franSizne jedinice (35.7%), a ostali

ispitanici obavljaju neke druge aktivnosti u preduzecu.
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5) Zaokruzite ocenu koja najbolje opisuje Va$ konkurentski polozaj nakon zapoc€injanja koristenja fransiznog poslovnog
modela za svaku dole navedenu karakteristiku. Raspon ocene se kre¢e od 1-znatno slabiji u poredenju sa konkurencijom
do 5-znatno bolji u odnosu na konkurenciju.

ZNATNO SLABIJE | SLABIJE U U NIVOU BOLJE U ZNATNO BOLJE
UPOREDENJU POREDENJU ODNOSU U
SA
SA SA NA ODNOSU NA
KONKURENCH | KONKURENCIJU
KONKURENCIJOM | KONKURENCIJOM | OM KONKURENCIJ
U

STOPA RASTA
ZAPOSLIAVANJA

STOPA RASTA STOPE
AKUMULATIVNOSTI

STOPA RASTA PRIHODA

STOPA RASTA PRODAJE

Kod 44.4% preduzeca stopa rasta zaposlenih nakon zapoSinjanja fransiznog perioda je bolja u odnosu na
konkurenciju, 40.7% u istom (slicnom) nivou sa konkurencijom, kod 11.1% slabije u poredenju sa
konkurencijom, dok je kod 3.7% preduzeca znatno bolja u odnosu na konkurenciju.

Prose¢na ocena, koju su ispitanici dali za stopu rasta zaposlenosti, iznosi 3.41, uz standardnu devijaciju od 0.75.

Stopa rasta akumulativnosti je u nivou sa konkurencijom kod 44.4% preduzeca, bolja u odnosu na konkurenciju
kod 29.6% preduzeca, znatno bolja u odnosu na konkurenciju kod 18.5%, a kod 7.4 % preduzeca slabija u
poredenju sa konkurencijom.

Prose¢na ocena koju su ispitanici dali za stopu rasta akumulativnosti iznosi 3.59, uz standardnu devijaciju od
0.89.

Stopa rasta prihoda je bolja u odnosu na konkurenciju kod 48.2% preduzeca, u istom (slicnom) nivou sa
konkurencijom kod 40.7%, dok je kod 11.1 % preduzeca znatno bolja u odnosu na konkurenciju.

Prose¢na ocena koju su ispitanici dali za stopu rasta prihoda iznosi 3.7, uz standardnu devijaciju od 0.67.

Stopa rasta prodaje je bolja u odnosu na konkurenciju kod 40.7% preduzeca, u istom (slicnom) nivou sa
konkurencijom kod 37%, dok je kod 22.2 % preduzeca znatno bolja u odnosu na konkurenciju.

Prose¢na ocena koju su ispitanici dali za stopu rasta zaposlenosti iznosi 3.85, uz standardnu devijaciju od 0.77.
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7) Zaokruzite jedan od ponudenih odgovora koji po Vama najbolje opisuje znacaj franSiznog poslovanja za razvoj Vase

organizacije:
a) FranSiza je primarni na¢in razvoja i rasta moje organizacije.
b) FransSiza je od velikog znacaja za razvoj moje organizacije.

¢) Fransiza ima mali doprinos razvoju i rastu moje organizacije.

d) FranS$iza se ne uklapa u moje razvojne planove vezane za organzaciju.

b

a)

Oko dve trecine, 69 % ispitanika, smatra franSizu primarnim nac¢inom razvoja i rasta preduzeca (a) , dok 31%

smatra fran$izu izuzetno znac¢ajnom za razvoj preduzeca (b).
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8) Da li ste platili fran$iznu naknadu prilikom ulaska u fransini poslovni model davaoca fransize?

ME: 44.44%

DA: 55.56%

FranS8iznu naknadu prilikom pristupanja fransiznom poslovnom modelu platilo je 55.6%, dok 44.4% ispitanika

nije platilo franSiznu naknadu.
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9) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA, navedite iznos:
a) do 5000 eura
b) od 5 001-10 000 eura
c) od 10 001-15 000 eura
d) 15 001-20 000 eura
e) 20 001-25 000 eura

f) vise od 25 000 eura

Mesto drugo: 6.67%

f) vise od 25 000 eura: 13.33%

d} 15 001-20 000 eura: 6.67%

b)od 5 001-10 000 eura: 20.00%

a)do 5000 eura: 53.33%

Od ispitanika-preduzeca, koja su platila fransiznu naknadu, preko polovina (53.3%) je platilo iznos maniji ili
jednak 5000 evra, po 20% je platilo izmedu 5001 i 10000 evra i preko 25000 evra, dok je od 15000-20000 evra

platilo 6.7 % ispitanika-preduzeca.
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10) Placate li rojaliti?

Odgovor (Da/Ne):

NE: 64.00%

DA: 36.00%

Sto se ti¢e placanja rojalitija, 64 % ispitanika ne plaéa rojaliti, a 36 % placa.
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11) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA, izaberite procenat:
a) 1-2%
b) 3-5%
c) 6-10%
d) vise od 10%

MNesto drugo: 20.00%

a) 1-2%: 40.00%

d} vise od 10%: 10.00%

c) 6-10%: 10.00%

k) 3-5%: 20.00%

Od ispitanika koji placaju rojaliti, njih 40 % placa ga u iznosu od 1-2% godiSnjeg prometa, 20 % placa 3-5%
godisnjeg prometa, po 10 % placa izmedu 6 1 10 % ili preko 10 % godiSnjeg prometa, dok je 20 % ispitanika
odgovorilo sa ,,nesto drugo* na ovo pitanje.
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12) Placate li naknadu za marketinske aktivnosti koje organizuje davalac fransiznog poslovnog modela?

Odgovor (Da/Ne);

ME: 69.23%

DaA: 30.77%

Preko dve tre¢ine ispitanika (69.2%)ne placa naknadu za marketinske aktivnosti, koje organizuje davalac
franSiznog poslovnog modela, dok ostatak ispitanika, njih 30.8%, placa.
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13) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA, izaberite procenat:
a) 1-2%
b) 3-5%
c) 6-10%
d) vise od 10%

Mesto drugo: 33.33%

a) 1-2%: 44.44%

d) vise od 10%: 11.11%

c) 6-10%:11.11%

Od ispitanika koji placaju naknadu za marketinske aktivnosti, njih 44.4% placa je u iznosu od 1-2%, po 11.1%
od 6-10% i preko 10%, a sa nesto drugo na ovo pitanje je odgovorilo 33.3% ispitanika.
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14) Da li pla¢ate neke druge naknade davaocu fransizinga?

Odgovor (Da/Ne):

DA: 11.54%

MNE: 88.468%

Na pitanje o placanju nekih drugih naknada za marketinSke aktivnosti 88.5% ispitanika odgovorilo je kako ne
placa ove naknade, a svega 11.5% ih placa.
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15) Ukoliko ste u prethodnom pitanju odgovorili sa DA:

NIKAD PONEKAD DA
ZA PRIMAOCE
FRANSIZE
ZA RUKOVODIOCE
FRANSIZNIH JEDINICA
ZA ZAPOSLENE U
OKVIRU FRANSIZNE
JEDINICE
B Aritmeticka sredina ()
NIKAD PONEKAD DA Standardna devijacija |+)
(1) (2) (3)

ZA PRIMAOCE FRANSIZE - - - - 3x 100,00 3,00 0,00 /
ZA RUKOVODIOCE FRANSIZNIH... 1x 50,00 - - 1x 50,00 2,00 1,41 |
ZA ZAPOSLENE U OKVIRU FRAN... 1x 50,00 - - 1x 50,00 2,00 1,41

Od ispitanika koji pla¢aju ostale naknade, njih 100% odgovorilo je sa ,da* za primaoce franSize, za
rukovodioce franSiznih jedinica 50 % sa ,,da“, a 50% sa ,,ne*, 1 isto i za zaposlene u okviru fransSizne jedinice

(50 % odgovorilo sa ,,da*, a 50% sa ,,ne*).
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16) Organizuje li davalac franSizinga obuku unutar svog fransiznog modela?

a) Nikad
b) Ponekad

c¢) Da

c) Da: 84.62%

a) Nikad: 3.85%
b} Ponekad: 11.54%

Davalac fransizinga redovno organizuje obuku kod 84.6% ispitivanih preduzeéa, kod 11.5% ponekad

organizuje, a kod 3.9 % ne organizuje nikad.
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18) Nakon zapocinjanja franSiznog posla, da li je doslo do novih zaposljavanjima?

Odgovor (Da/Ne):

MNE: 18.52%

DA: 81.48%

Do novih zaposljavanja nakon uspostavljanja franSiznog posla doslo je kod 81.5% ispitivanih preduzeca, dok
kod 18.5% nije doslo do novih zaposljavanja.
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19) Vreme za koje ste izvrSili povrat uloZzenog kapitala je:

a) do 7 godina

b) vise od 7 godina

b} vise od 7 godina: 4.00%

a)do 7 godina: 96.00%

Povrat ulozenog kapitala dogodio se u periodu do 7 godina kod 96%, a u periodu od preko 7 godina kod 4%

ispitivanih preduzeca.
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20) Stopa akumulativnosti je:
a) manja od 15%

b) veca od 15%

a) manja od 15%: 48.00%
b)veca od 15%: 52.00%

Stopa akumulativnosti vec¢a od 15 % zabeleZena je kod 52% preduzeca, a manja od 15% kod 48% preduzeca.
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21) Dobit u vremenu poslovanja kao fransiza je:

a) imala tendenciju rasta
b) imala tendenciju pada

c) stagnirala

c) stagnirala: 3.70%

a) imala tendenciju rasta: 96.30%

Dobit u periodu poslovanja, kao fransSiza, imala je tendenciju rasta kod 96.3%, a stagnirala je kod 3.7%

preduzeca.
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22) Prilikom zapocinjanja fransiznog posla Vi ste imali podrsku od svoje poslovne banke?

Odgovor (Da/Ne)

MNE: 85.71%

DA: 14.29%

Podrsku od svoje poslovne banke prilikom zapoc€injanja franSiznog posla imalo je svega 14.3% preduzeca, dok

ostatak (85.7%) nije imalo podrSku svoje poslovne banke.
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23) Obaveze koje imate prema davaocu fransizinga u mogucénosti ste da izmirujete iz tekuéeg poslovanja?

Odgovor (Da/Ne)

DA: 100.00%

Sva ispitivana preduze¢a su u mogucnosti da izmiruju svoje obaveze prema davaocu fransizinga iz tekuceg
poslovanja.

24) Fran$izni poslovni model stvara povoljan privredni ambijent za otvaranje novih radnih mesta:
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Odgovor (Da/ne)

ME: 17.86%

DA: 52.14%

Kod velike vec¢ine preduzeca (82.1%) fransizni poslovni model stvara povoljan ambijent za otvaranje novih

radnih mesta, dok kod 17.9% ne.

17) U sledecoj tabeli nalaze se o¢ekivanja koja potencijalni primaoci fransize imaju od franSiznog poslovnog modela pre
nego Sto ga pokrenu. Zaokruzite ocenu koja najbolje opisuje u kojoj je meri bilo prisutno svako od dole navedenih
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ocekivanja, 5-izuzetno velika ocekivanja.

NIKAKVA

OCEKIVANJA

MINIMALNA

OCEKIVANJA

UMERENA

OCEKIVANJA

VELIKA
OCEKIVANJA

1IZUZETNO
VELIKA

OCEKIVANJA

RAST UZ MANJI
KAPITAL

MOGUCNOST BRZEG
RASTA

VECA SIGURNOST
POSLOVANJA

VECA SANSA ZA
POSTIZANJE USPEHA

LAKSE I
JEDNOSTAVNIJE
UPRAVLJANJE
POSLOVANJEM

MOGUCNOST VECE
ZARADE

LAKSI ULAZAK NA
TRZISTE ZBOG
PREPOZNATLJIVOSTI
DAVAOCA FRANSIZE

SMANJENJE
TROSKOVA
POSLOVANJA

OLAKSANA I BOLJA
KOMUNIKACIJA SA
TRZISTEM

OPIMALAN BROJ
ZAPOSLENIH

LAKSE POSLOVANIJE
ZBOG SNAGE
BRENDA

oéekivanja. Skala ocena je sledeca: 1-nikakva ocekivanja, 2-minimalna ocekivanja, 3-umerena ocekivanja,4-velika
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IZUZETNO
NIKAKVA MINIMALNA UMERENA  VELIKA VELIKA I Arimeticka sredna (©)
OCEKIVANJA OCEKIVANJA OCEKIVANJA OCEKIVANJA OCEKIVANJA Standardna deviacja (%)
(1) (2) (3) (4) (3) 1 2 3 4 s

I % I % I % I % I % . +
RAST UZ MANJI KAPITAL 1x 357 2x 714 1lx 3929 11x 3929 3x 10,71 3,460,92 \
MOGUCNOST BRZEGR... - - - - 12x 4286 13x 4643 3x 10,71 3,68 0,67 \
VECA SIGURNOST POS... - - 1x 357 3x 1071 14x 50,00 10x 3571 4,180,77 \
VECA SANSA ZA POSTI... - - - -2 7,04 15x 5357 1lx 39,29 4,320,561 \
LAKSE | JEDNOSTAVNI)... - - - - 4x 1481 11x 40,74 12x 44,44 4300,72 /
MOGUCNOST VECE ZA... - - 1x 357 8x 2857 1lx 3929 8x 2857 3,930,86 \
LAKS| ULAZAK NATRZ... - - - - 1x 357 13x 4643 14x 50,00 4,46 0,58 /
SMANJENJE TROSKOVA... 1x 3,57 1x 357 12x 4286 1lx 39,29 3x 10,71 3,50 0,88 \
OLAKSANA | BOLJAKO... - - - - 6x 2143 1lx 39,29 1lx 39,29 4,180,77 /
OPIMALAN BROJ ZAPO... 1x 357 2x 7,14 14x 5000 O9x 3214 2x 74 3,320,86 \
LAKSE POSLOVANJE Z... - - - - 2 704 14x 50,00 12x 42,86 4,36 0,62

Prose¢na duzina radnog staza ispitivanih radnika iznosi 16.1 godinu.

Prose¢na duzina staza u trenutno j organizaciji iznosi 6.2 godine, dok prose¢na duZzina staza na trenutnom
radnom mestu iznosi 5.5 godina.

Prosecan utrosak zapoc€injanja fransiznog modela iznosi 1968320 dinara.

Sto se tige rasta uz manji kapital, najvise ispitanika ima umerena i velika o&ekivanja (po 39.3%), slede ispitanici
sa izuzetno velikim ocekivanjima (10.7%), minimalnim ocekivanjima (7.1%) i nikakvim ocekivanjima (3.6%).
Prosecna ocena koju su ispitanici dali iznosi 3.46 (na skali od 1 do 5), uz standardnu devijaciju od 0.92.

Sto se ti¢e moguénosti brzeg rasta, najvise ispitanika ima velika oéekivanja (46.4 %), slede ispitanici sa
umerenim ocekivanjima (42.9%), i izuzetno velikim ocekivanjima (10.7%). Prose¢na ocena koju su ispitanici
dali iznosi 3.68 (na skali od 1 do 5), uz standardnu devijaciju od 0.67.

Sto se ti¢e veée sigurnosti poslovanja, najvise ispitanika ima velika oéekivanja (50%), slede ispitanici sa
izuzetno velikim ocekivanjima (35.7%), umerenim ocekivanjima (10.7%) 1 minimalnim oc¢ekivanjima (3.6%).
Prose¢na ocena koju su ispitanici dali iznosi 4.18 (na skali od 1 do 5), uz standardnu devijaciju od 0.77.

Sto se ti¢e veée Sanse za postizanje uspeha, najvise ispitanika ima velika o&ekivanja (53.6%), slede ispitanici sa
izuzetno velikim ocekivanjima (39.3%), i umerenim ocekivanjima (7.1%). Prose¢na ocena koju su ispitanici
dali iznosi 4.32 (na skali od 1 do 5), uz standardnu devijaciju od 0.61.

Sto se ti¢e lakSeg i jednostavnijeg poslovanja, najvise ispitanika ima izuzetno velika oéekivanja (44.4%), slede
ispitanici sa velikim o¢ekivanjima (40.7%), i umerenim o¢ekivanjima (14.8%) Prose¢na ocena koju su ispitanici
dali iznosi 4.3 (na skali od 1 do 5), uz standardnu devijaciju od 0.72.
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25) Molimo Vas da u nekoliko rec¢enica objasnite PREDNOSTI kori$¢enja fransize.
Odgovor:

26) Molimo Vas da u nekoliko recenica objasnite NEDOSTATKE fransiznog poslovnog modela.
Odgovor:

27) Kakva je Vasa prognoza vezano za razvoj fransiznog poslovnog modela u Srbiji u narednih 5 godina.
Odgovor:

Kao jednu od glavnih prednosti koris¢enja franSize prepoznatljivost brenda navodi 68% ispitanika, 28 % navodi
laksi marketing i lakSe pozicioniranje na trzistu. Od ukupnog broja ispitanika njih 20% navodi laksu
organizaciju poslovanja, 12% ispitanika navodi mala pocetna ulaganja kao jednu od glavnih prednosti
koriS¢enja franSiznog modela, po 8% navodi razraden sistem, logisticku podrSku i efikasnije koriS¢enje
informacionih tehnologija

Sto se ti¢e nedostataka, kod 12.5% ispitanika nema primedaba, 33% ispitanika navodi delimi¢ni ili potpuni
gubitak autonomije i ¢vrstu vezanost za davaoca fransize, 16.7% navodi visoke troskove, po 8.3% navodi kako
nema podrsku drzave i kako nema uticaja na formiranje cena, i kako ponekad nemoguénost prepoznavanja
trzista.

Kada je u pitanju prognoza razvoja franSiznog modela u Srbiji, vecina ispitanika (52%) ima misljenje kako ¢e
ovaj model imati tendenciju rasta (najées¢e umerenog), 8 % nije navelo nikakvu prognozu, 8% sagledava slab
rast franSiznog poslovanja, 4% ima misljenje kako franSizno poslovanje loSe funkcioniSe u Srbiji, 4 % ima
misljenje da bez snaznije podrske banaka ovaj model nema perspektivu, dok 4% navodi mentalitet ljudi kao
glavni ogranicavajuci faktor slabog rasta fran§iznog modela poslovanja.
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Tabela 1
Analiza varijanse potpuno slucajnog rasporeda — broj zaposlenih
Sume kvadrata | Stepenislobode | Sredina kvadrata |F-test p

God 338.72 2 169.36| 1.34/0.28

Pogreska 4163.5 33 126.17

Tabela 2
Analiza varijanse potpuno slu¢ajnog rasporeda — stopa akumulativnosti
Sume kvadrata | Stepenislobode @ Sredina kvadrata |F-test | p
God 10703 2 5351.5| 0.03|0.97
Pogreska 6889539 33 208773.9
Tabela 3
Analiza varijanse potpuno slu¢ajnog rasporeda — ostvaren promet u dinarima
Sume kvadrata | Stepenislobode | Sredine kvadrata |F-test | p
God  3.577741E+18 2 1.788871E+18 1.01 |0.38
Pogreska 5.859210E+19 33 1.775518E+18

Sa ciljem utvrdivanja postojanja statisticki zna¢ajnih razlika u broju zaposlenih, ostvarenog prometa u dinarima
1 stope rasta akumulativnosti, u tri ispitivane godine, primenjena je analiza varijanse, na osnovu ¢ije primene se
moze konstatovati da nema statisticki znacajnih razlika u broju zaposlenih u ispitivanim preduze¢ima izmedu tri
ispitivana perioda (F=1.34; p=0.28) (Tabela 1)

Ostvaren promet u dinarima kod ispitivanih preduzeca takode se ne razlikuje od perioda ispitivanja (F=1.01;
p=0.38) (Tabela 3)

Ni stopa rasta akumulativnosti kod ispitivanih preduzec¢a takode se ne razlikuje od perioda ispitivanja (F=0.03;
p=0.97) (Tabela 2)
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zaposlenih
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osnivanja)

Promena
. roj
Broj o .
. zaposlenih
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odini Broj godina
n ?)éin'an'a zaposlenih u | zapodinjanja
P - 12 2013 fransSiznog
franSiznog
modela -
modela .
godina
osnivanja
1 4 nema promene
1 2 nema promene
10 70 +400%
2 4 nema promene
2 2 +100%
4 4 +100%
1 2 nema promene
2 4 nema promene
2 4 nema promene
2 4 nema promene
4 3 nema promene
nema promene
6 6 P

Promena &= Promena
broja broja
zaposlenih | zaposlenih
2013 - 2013 -
godina godina

oshivanja zapoc¢injanja
fransSiznog
modela
+300% +300%
+100% +100%
+3400%  +600%
+100% +100%
+100% nema
promene
+100% nema
promene
+100% +100%
+100% +100%
+100% +100%
+100% +100%
-25% -25%
nema nema
promene  promene
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Ostvaren | Ostvaren Ostvaren Promena Promena Promena
promet u promet u promet u OStvarenog OStvarenog Ostvarenog
dinarima | dinarima dinarima prometa u prometa u prometa u
(godina (godina 2013 dinarima - dinarima dinarima 2013 -
osnhivanja) | zapo€injanja godina 2013 - godina
franSiznog zapocdinjanja | godina zapocinjanja
modela) fransiznog osnivanja fransiznog
modela - modela
godina
osnivanja
0, 0,
1800500 | 1800500 20630000 | M@ 1046% 1046%
promene
0, 0,
70000 70000 1100000 | ema 1471% 1471%
promene
2a 5000000 | za 159900%
0 5000000 8000000000 | din 8000000000
din
0, 0,
250000 | 250000 2200000 | €M@ 870% 870%
promene
215000 | 2150000 215000 nema nema nema promene
promene promene
3455000 6250000 6250000 81% 81% nema promene
0, 0,
1750000 | 1750000 2845000 | ema 63% 63%
promene
4850000 | 6235000 6928000 | 29% 43% 11%
0, 0,
3350 3350 5680 nema 0% 0%
promene
0, 0,
8500000 | 8500000 11191000 | nema 32% 32%
promene
0, 0,
6800 6800 8000 nema 18% 18%
promene
5000000 | 5000000 5000000 | M@ nema nema promene
promene promene
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Stopa Stopa Stopa Promena Promena Promena

akumulativno | akumulativnosti akumulativnosti | stope stope stope

sti (godina (godina 2013 akumulativno | akumulativno | akumulativno

oshivanja) zapoc¢injanja sti - godina sti 2013 - sti 2013 -

franSiznog zapo€injanja | godina godina
modela) fransiznog osnivanja zapocinjanja

modela - fransiznog
godina modela
osnivanja

1800500 1800500 20630000 nema promene | 1046% 1046%

70000 70000 1100000 nema promene | 1471% 1471%

i 0,

0 5000000 8000000000 za 5000000 din (zj?nSOOOOOOOOO 159900%

250000 250000 2200000 nema promene | 870% 870%

215000 2150000 215000 nema promene | nema promene | nema promene

3455000 6250000 6250000 81% 81% nema promene

1750000 1750000 2845000 nema promene | 63% 63%

4850000 6235000 6928000 29% 43% 11%

3350 3350 5680 nema promene | 70% 70%

8500000 8500000 11191000 nema promene | 32% 32%
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Univariate Tests of Significance for Varl (Spreadsheet17) Sigma-restricted parameterization Effective
hypothesis decomposition

Univarijantni testovi signifikantnosti za Varl (Spreadsheet17) Parametarizacija sa sigma-ograni¢enjem
Dekompozicija efektivne hipoteze

SS Degr. of MS F p

Intercept 821.778 1 821.7778 6.513430 0.015521

"Var2" 338.722 2 169.3611 1.342360 0.275120
Error 4163.500 33 126.1667

Univariate Tests of Significance for Var3 (Spreadsheet17) Sigma-restricted parameterization Effective
hypothesis decomposition

Univarijantni testovi signifikantnosti za Var3 (Spreadsheet17) Parametarizacija sa sigma-ograni¢enjem
Dekompozicija efektivne hipoteze

SS Degr. of MS F p

Intercept 879972 1 879972.2 4.214953 0.048066

"Var4" 10703 2 5351.5 0.025633 0.974712
Error 6889539 33 208773.9

Univariate Tests of Significance for Varl (Spreadsheet16) Sigma-restricted parameterization Effective
hypothesis decomposition

Univarijantni testovi signifikantnosti za Varl (Spreadsheet16) Parametarizacija sa sigma-ograni¢enjem
Dekompozicija efektivne hipoteze

SS Degr. of MS F p
Intercept |1.831190E+18 1 1.831190E+18 1.031356 |0.317229
"Var2"™ 3.577741E+18 2 1.788871E+18 1.007520 |0.376078
Error |5.859210E+19 33 1.775518E+18
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TABELARNI PRIKAZ DOBIJENIH REZULTATA ISTRAZIVANJA

OSNOVNA
ISTRAZIVACKA
HIPOTEZA

Ekonomski pokazatelji franSiznog poslovanja u Srbiji su pozitivni.

POTVRDENA

PRVA IZVEDENA

Vreme povrata uloZenog kapitala u franSiznom poslovanju u Srbiji

ISTRAZIVACKA | je kraée od sedam godina.
HIPOTEZA
POTVRDENA
DRUGA Stopa akumulativnosti u franSiznom poslovanju u Srbiji je veéa od
IZVEDENA 15%
ISTRAZIVACKA
HIPOTEZA POTVRDENA
TRECA Dobit u fransSiznom poslovanju u Srbiji ima tendenciju rasta.
IZVEDENA
ISTRAZIVACKA POTVRDENA
HIPOTEZA
CETVRTA Za pokretanje franSiznog poslovanja u Srbiji ne postoji adekvatna
IZVEDENA bankarska podrika.
ISTRAZIVACKA
HIPOTEZA POTVRDENA

PETA IZVEDENA

Primaoci franSize u Srbiji su u stanju da iz tekucéeg poslovanja

ISTRAZIVACKA | isplate naknadu davaocu fransize.
HIPOTEZA
POTVRDENA
SESTA 1ZVEDENA | Fran$izno poslovanje u Srbiji stvara ambijent pogodan za
STRAZIVACKA otvaranje novih radnih mesta.
HIPOTEZA

POTVRDENA
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7. ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Danasnji svet karakteriSe dominacija transnacionalnih kompanija, snazno dejstvo drzave u privredi i
globalizacija svetske privrede. Proces globalizacije pocinje formiranjem Severnoamerickog sporazuma o
slobodnoj trgovini — NAFTA (SAD, Kanada, Meksiko), Evropske unije, Isto¢no-Azijska Unija (Japan i tzv.
"mali azijski tigrovi"). Krajem 20. veka stvorena je nova slika sveta koju karatkeriSu raspad realnog i
samoupravnog socializma, prestanak politike hladnog rata i nestanak blokovske podele sveta, procesi integracije
1 globalizacije. Svet postaje sve viSe povezan i1 meduzavisan na tehnoloSkom, ekonomskom, politickom,
socijalnom i kulturnom nivou. To navodi sve zemlje da se ukljuce u slozene odnose slaganja i protivre¢nosti
"novog svetskog (ne)reda™ (Shaw, 1994), da se prilagode na spoljasnje pritiske i da odgovore na domace
potrebe. Tokom tri poslednje decenije 20. veka dolazi do pojacane globalizacije u politici, ekonomiji, pravu,
nauci, tehnologiji, kulturi i komunikacijama. Zbog toga je po¢etkom 1990-tih godina globalizacija postala jedna
od najvaznijih tema koja zaokuplja naucnike, stru¢njake ali i Siru javnost.

Intenziviranje procesa globalizacije, u smislu da globalizacija zahvata sve segmente druStvenog i poslovnog
zivota, doprinelo je prevazilazenju pitanja, da li se treba ukljuciti u globalizacione tokove? Kompanije danas
deluju u nesigurnom poslovnom okruzenju koje karakteriSu nagle i duboke promene, te nesigurna i neizvesna
buduénost. Zivimo u vreme sve brzeg napretka nauke i tehnologije, pojave sasvim novih proizvoda i nestajanja
starih proizvoda, pa i kompletnih tehnologija. Aktuelna trziSna utakmica se odigrava po novim pravilima,
potpuno suprotnim vaze¢im do pre samo jednu deceniju. Naucna i tehnoloska dostignuca, pogotovo razvoj
informacionih tehnologija, imaju za posledicu globalizaciju 1 povezivanje svetskog trziSta u jedinstven
ekonomski prostor.

Ne postoji jedinstveno odredenje pojmova globalizacije, iako je ovaj termin postao jedan od najpopularnijih u
raznim oblastima druStvenih nauka. Globalizacija se definiSe na viSe nacina, zavisno od nivoa na koji autor Zeli
da se usredsredi. Stvaranje jedinstvenog ekonomskog, politickog i kulturnog prostora i objedinjavanje
savremenih drustava naziva se, najcesce, globalizacija.

U Ruskoj socijoloskoj enciklopediji, globalizacija se odreduje kao stalno rastu¢i proces medusobnog
povezivanja razlicitih faktora medunarodnog znacaja u druStvenoj delatnosti razli¢itih drzava. Enciklopedija
Britanika globalizaciju definise kao proces koji ukljucuje integraciju ekonomija, kultura, drzavnih politika i
politickih pokreta Sirom sveta.

Svetska enciklopedija mira globalnu integraciju definiSe kao razvoj ka jednom trajnijem mirnom svetu i
svetskom poretku, a razliCite vrste rastu¢e meduzavisnosti u svetskim razmerama naziva procesima
globalizacije.

Globalizaciju autori odreduju u Sirem 1 uzem smislu. Tako B. Babi¢ navodi da se pod globalizacijom u Sirem
smislu podrazumeva povezivanje nacionalnih privreda u svetsku privredu preko svetskog trzista. Ovo glediste
takode prihvata Svetska trgovinska organizacija.

Primetno je da se interesovanje gotovo svih zemalja sveta prebacuje sa ideoloSko-politickog 1 vojnog kompleksa
na ekonomsko-tehnicko-tehnoloski razvoj. Zavisnost izmedu zemalja uspostavlja se preko novih tehnologija i
finansijskih tokova (izvoz kapitala i proizvodnje). Imperativ razvoja nauke i tehnologije, informati¢ka
tehnologija, telekomunikacije, biotehnologija, genetski inzenjering i sl. ubrzavaju proces globalizacije svetske
privrede 1 dovode do meduzavisnosti u svetskoj privredi, koja se razli¢ito odnosi na razvijene i nerazvijene
zemlje. Dakle, globalizacija se uvukla u sve pore nasih zivota, Sto ¢e reci da je u principu ekonomske prirode, a
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prema MMF-u, ona oznacava veoma brzu integraciju ekonomije Sirom zemaljske kugle, prevashodno preko
trgovine, finansijskih tokova, razmene tehnologije, informativne mreze i medukulturnih i istorijskih nasleda
kretanja. Globalizaciju pospesuje sve bolji 1 efikasniji transport, komunikaciona i informaciona tehnologija, Sto
sve skupa omogucava veci obim proizvodnje uz snizenje troSkova proizvodnje, brzinu i rastojanje, kojima se
prenosi roba sa jednog mesta na drugo, uz smanjenje troSkova takve razmene, s jedne strane, i potpunije
zadovoljavanje ukusa i potrosnje kod potrosaca sa stanovista veceg izbora razli€itih vrsta proizvoda i usluga, s
druge strane. Globalizacija je prisutna u ¢itavom svetu ukljucujuéi i podru¢je na kome mi zivimo. Jednostavno
reCeno, globalizacija i tranzicija su medusobno povezani, odnosno putem tranzicije ozivljava trziSte i privatno
vlasni$tvo kao preduslov demokratizacije druStva. Naime, vlade pojedinih zemalja svesno menjaju politiku
smanjenja i eliminisanja prepreka da bi se kretanje robe, kapitala i usluga nesmetano odvijalo. S druge strane,
mocéne kompanije menjaju svoju strategiju poslovanja i1 stavljaju akcenat na rast profita kroz smanjenje
troskova, a ne kroz povecanje cena roba i usluga.

Poneki bi rekli da je danas$nja 'globalizacija' sveta u sustini ista kao Sto je bila pre nekih sto godina sa
medunarodnom trgovinom i migracijom. U 20. veku medunarodna trgovina i finansijske veze postali su
globalni jer su imali moguénost da obuhvate ceo svet. Taj Citav proces medunarodne trgovine i migracija je,
medutim, bio znacajno zaustavljen za vreme 1930tih godina kada je (pogotovo u zapadnim/razvijenim
zemljama) vladala 'velika depresija' (recesija). Tada je Velika ekonomska kriza povukla u vrtlog veéinu zemalja
sveta. Vecina nacionalnih drZava su se u isto vreme povukle sa scene medunarodne trgovine kada su shvatile
koja im opasnost preti od medunarodnih trzista. Strah od siromastva, nezaposlenosti i celokupne rastuce recesije
bio je dominantan i uticao je na slabljenje medunarodnih odnosa. Ulaskom u posednju deceniju dvatesetog veka
svet je dozivio toliko izazova, promena i iznenadenja, koji s razlogom potvrduju tvrdnju mnogih autora da se
period posle 1990. godine moze uzeti kao vreme ukupnih i klju¢nih transformacija znacajnih ne samo
razvojnim, politickim, tehnoloSkim i poslovnim promenama, nego i dubokim ekonomskim posledicama.

Prema istrazivanju International Franchise Association (IFA) u SAD-u u 2011. godini fran$ize ostvaruju prihod
od 745 milijardi dolara, te zaposljavaju 7,9 milijona ljudi u 75 delatnosti. Prema podacima European Franchise
Federation (EFF) u EU u 2010. godini prisutno je oko 10.000 fransiznih sistema od ¢ega su njih 80% fransize
davalaca iz EU. Najvece franSize u EU su americke korporacije 7-Eleven, Subway i McDonalds. Medu 500
najveéih fransiznih mreza u EU nalaze se Fornetti iz Madarske i Bata iz Ceske Republike.

U razvijenim evropskim zemljama pocele su se razvijati franSize za raCunovodstvene, kadrovske,
administrativno-tehnicke i druge poslove poslovnih sistema (business to business service). U manje razvijenim
evropskim zemljama, zbog zasi¢enosti trzista s klasi¢énim oblicima fran$iza; uvodi se nekoliko manje poznatih
oblika. Radi se o mobilnim franSizama za pomo¢ vozacima, osveZenje s picem i1 hranom, ku¢ni poslovi, franSize
za usluge automobilistima i putnicima uz puteve (npr. drive-in) i drugi oblici. Razlike izmedu ameri¢kog i
evropskog franSizinga proizilaze iz specificnih evropskih kulturnih i privrednih karakteristika, takoder iz
unutrasnje heterogenosti i relativno manjeg sadrzaja trziSta nego Sto je americko. Zato se u Evropi razvilo manje
razlicitih oblika fransizinga, nego u SAD-u. Isto tako su sistemi u proseku dosta manji.

Klasi¢ni americki franSizni sistem je centraliziraniji i vertikalno povezan, evropska razlika je u predstavljanju
neke vrste kooperativne kompanije gde bi se primaoci fransize neposredno ukljucivali u stratesko odlu¢ivanje o
celovitom sistemu. U takvoj kompaniji primaoci uéestvuju na razmerno jednostavan nac¢in i u odlu¢ivanju.
Takav oblik najceS¢e nazivaju evropskim za razliku od americkog. O kooperativnom obliku u Evropi postoji
puno manje podataka i literature, nego o americkom. Taj oblik slobodno bismo preporucili malim nezavisnim 1
srednje-velikim poduzetnicima.

153



Danas se procenjuje da oko 50% maloprodaje u svetu otpada na fransiznu prodaju i broj fransiznih lokacija
raste po stopama iznad rasta svetskog GDP. Fran$izno poslovanje najrazvijenije je u SAD-u gde je ukljuceno u
preko 75 industrija, od hotela, restorana i modnih marki do ku¢nih majstora i brige za odrasle. Procjenjuje se da
oko 14 posto svih zaposlenih Amerikanaca u privatnom sektoru radi u nekoj od fransiza. U Evropi u frasiznom
poslovanju bitno mesto zauzima Njemacka, Francuska, Italija i Velika Britanija.

Svake godine se otkrivaju nove oblasti koje mogu doneti profit. ZnaCajan rast je zabeleZzen u slede¢im
oblastima: programi za obrazovanje dece, programi za brigu o starima, programi fitnesa i programi mrsavljenja,
kao 1 oblasti tehnickog konsaltinga. Ove oblasti su u konstantnom rastu ve¢ nekoliko godina. Treba naglasiti da
se franSizno poslovanje ubrzano razvija. Ovaj oblik poslovne saradnje karakteristican je posebno za neke
delatnosti u kojima je dozivio procvat. Sheraton Intercontinental, Holiday Inn (hoteli), Coca-Cola, Pepsi-Cola
(osvezavajuca pica), Budget (iznajmljivanje automobila), McDonalds (fastfood restorani), Dyno-Rod (¢is¢enje),
Prontaprint (Stampanje i kopiranje) su primeri kompanija koje su znacajno razvile fransizno poslovanje.

FranSizno poslovanje dozivljava pravi procvat kao nacin povezivanja male privrede i velikih kompanija koje su
razvile franSizno poslovanje. Na svetskom trziStu se pod konkurentskom predno$¢u podrazumeva relativno veca
mo¢ odnosno snaga jedne kompanije ili jednog proizvoda u odnosu na druge. Nije svejedno kako ce se
kompanija pojaviti i predstaviti na danasnjem trziStu. Ako kompanija Zeli da se odrzi i uspe$no razvija i posluje
u uslovima nelojalne konkurencije na trziStu, kompanija mora biti stalno aktivna prema stalnim promenama
koje se svakim danom desavaju na trziStu, usmeravajuci svoje napore na efikasnije zadovoljavanje potreba
veoma izbirljivih sadasnjih kupaca i potencijalnih kupaca po obimu i asortimanu, te na kreiranje nove traznje
kroz inovacije i snizenje cena proizvoda. U uslovima brzog napretka tehnologije i masovne proizvodnje
limitirajuéi faktor daljeg rasta kompanije je trziste, odnosno mogucnost prodaje proizvoda i usluga. Kriti¢na
faza u odvijanju procesa reprodukcije je razmena, tj. prodaja proizvoda. Medutim, upravo to opredeljuje
kompanije da u centar svih svojih aktivnosti stave trziste i efikasno zadovoljavanje potreba i Zelja kupaca.
FranSizni koncept je poslovna filozofija na kojoj se gradi poslovna politika kompanije. Ovaj koncept je
utemeljen na uverenju da se uspe$no poslovanje i razvoj kompanije mogu posti¢i jedino identifikovanjem,
diferenciranjem i zadovoljavanjem potreba 1 zelja kupaca.

Usvajanje franSiznog koncepta zahteva fundamentalnu promenu stavova rukovodstva kompanija o proizvodnji i
prodaji, kao i napuStanje stare prakse prodaje, gde kompanija ne ostvaruje uspe$no poslovanje, nego
usmeravanje na franSizno poslovanje. FranSizni sistem predstavlja nacin poslovanja u kome se jedan dobro
trzisno uvedeni nacin poslovanja, sa diferenciranim marketinskim osobinama i snaznim brendom, prevodi u
standardizirani na¢in poslovanja koji moZze da se primeni u razli¢itim uslovima ekonomskog, kulturoloskog 1
politi¢ko-pravnog okruzenja 1 od strane razli¢itih preduzetnika, primaoca franSize. U procesu izgradnje
franSiznog sistema poslovanja veoma vazno pitanje predstavlja pravi izbor primaoca franSize za poslovnog
partnera, jer od njegovih sposobnosti i menadzerskih vizija zavisi uspeSnost primene ukupnog franSiznog
sistema. Menadzeri su brzo shvatili da bez dobro osmisljenog biznis plana izlazak kompanije na trziSte, ne samo
da neée doneti dobit, ve¢ moze prouzrokovati direktni gubitak u poslovanju.

Primenom franSiznog sistema poslovanja sa aspekta preduzetnika, naroCito ako je neiskusan 1 bez velikog
kapitala, sigurniji je i laksi ulazak u preduzetnistvo kupovinom franSize, nego zapoc€injanje sopstvenog posla.
Medutim, trZiSte nije ba$ tolerantno za neiskusnog pocetnika, koji pokusava da nauci kako da vodi posao, tako
da se mnogima od njih deSava da bankrotiraju. Ako niste dovoljno spremni za surovu trziSnu borbu sa
konkurencijom, oblik poslovanja koji nudi franSiza je najblizi garanciji vaseg uspjeha. FranSizni sistem Cine
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davaoc franSize i svi primaoci njegove franSize. Na davaocu franSize je da osigura rad i rast sistema te
prepoznatljivost i kvalitetu marke.

Zahvaljujuc¢i zajednickoj marki, franSizni sistem gradi identitet i reputaciju u o¢ima svojih kupaca. Glavni ¢uvar
reputacije, prepoznatljivosti 1 vrednosti je davaoc franSize. FranSizni sistemi su izgradeni na odnosu koji davaoc
franSize ustanovljuje s primaocima franSize. Vazno je razumjeti da kao $to niti jedan franSizni sistem nije
jednak tako niti jedan odnos izmedu davaoca i korisnika franSize u svakom sistemu nije jednak. Na taj odnos
uticu i promene u uslovima poslovanja. Kao davaoc fransize najéesce se javlja kompanija koja je zahvaljujuci
dugogodisnjem iskustvu poslovanja u nekoj delatnosti uspela izgraditi svoje ime (brend) i do¢i do uspesnog
koncepta poslovanja, koji je moguce nekoga nauciti primenjivati i na nekoj drugoj lokaciji. U slucaju da se
kompanija odluci Siriti, za razliku od klasi¢nog pristupa otvaranja poslovnih jedinica moze se odluciti i da na
podrucjima gde Zeli otvoriti poslovne jedinice to ucini zajedno s nekom lokalnom kompanijom daju¢i fransizu.
Daju¢i, odnosno prodajuci fransizu, ono mu odaje tajnu kako uspesno poslovati te mu daje pravo koristenja
svog imena, odnosno brenda. Na taj nacin davaoc franSize troSkove, rizik i konac¢no rezultate svog rasta
poslovanja deli s lokalnim primaocem koji mu postaje partner. Idealan partner kompanije koja Zeli dati fransizu
je lokalni preduzetnik koji je na svom prostoru prepoznao potrebu za odredenim proizvodom ili uslugom.
Klasic¢an pristup bio bi da u preduzetnic¢ki poduhvat krece sam, da osnuje firmu, osmisljava ime firme, pronalazi
lokaciju gdje ¢e delovati, oblikuje proizvod/koncipira uslugu, odlucuje se za odredene marketinske aktivnosti
kojima ¢e ih promovirati i sl.

Drugi pristup bio bi da identificira kompaniju koja taj proizvod/uslugu ve¢ nudi na trzistu i u tome je izuzetno
uspesna, ima izgraden nacin poslovanja, predstavlja ime u toj delatnosti i spremno je prodati svoju fransizu.
Kupujuéi fransizu, preduzetnik pocetnik preskace nekoliko pocetnih koraka i ne ponavlja one iste greske koje je
preduzetnik - davaoc fransize sigurno morao uciniti da bi uspio. Drugim re¢ima, davaoc fransize prodaje kupcu
franSize tajnu kako uspeSno poslovati u odredenoj delatnosti i Stedi i vreme i druge resurse.

Fransizni sistem prodaje ima korist za davaoca franSize, primaoca fransize — vlasnika maloprodajnog objekta i
kupce. Potreba za efikasnim odgovorom i uslugom kupaca se javlja zbog velikih promena u sferama
snabdevanja 1 jaanja nabavne moc¢i primaoca, koji u¢vrS¢uju svoje pozicije u franSiznoj mreZi prodaje i
nabavke. Njihova integriSuca uloga raste u fransiznom sistemu i omogucava da se skrati vreme u svim fazama,
obezbede proizvodi odgovarajuceg kvaliteta 1 karakteristika 1 isporuce u koli¢inama i mestu koje kupci smatraju
adekvatnim. Za savremenog kupca pitanje poverenja je od presudnog znacaja i u konkurentskoj utakmici na
trziStu ¢e moci da ucestvuju samo oni primaoci, Koji budu bili sposobni da obezbede odgovarajuéi asortiman
proizvoda po najpovoljnijim mogucim uslovima.

I pored €injenice da je kupovina franSize odricanje od dela svoje samostalnosti i da su ugovorom o fransSizingu
obaveze korisnika franSize uglavnom vece od njegovih prava, korisnik franSize ulaskom u fran$iznu mrezu
zajedno sa ostalim korisnicima i sa davaocem fransize uti¢e svojim poslovanjem i rezultatima, odnosom jednih
prema drugima 1 prema klijentima na jacanje ili slabljenje franSizne mreZe 1 samim tim 1 na svoju poslovnu
buduénost. Svi zajedno grade i razvijaju brend, promovisu uspeSan poslovni koncept i stvaraju uslove za
privlacenje novih potencijalnih korisnika franSize, Sto opet posledi¢no moze pozitivno da deluje na jacanje
prepoznatljivosti i poveéanje profitabilnosti.
Prica o ekonomskom razvoju zemalja kao §to su SAD, V. Britanija, Francuska, Nemacka, Italija, Australija i
druge, ne moze da se zaokruzi ako se u obzir ne uzmu brojne pozitivne drustveno-ekonomske posledice
franSizinga na njithov razvoj. IstraZivanje sprovedeno 2001. godine za potrebe Medunarodne asocijacije za
franSizing (IFA — International Franchising Association) pokazalo je, izmedu ostalog, da su u SAD preduzeca
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koja posluju kao franSizne jedinice (bilo da su u vlasnistvu davaoca fransize ili korisnika franSize) zaposljavala
7,4% od ukupnog broja zaposlenih lica u privatnom sektoru i da su stvarala 3,9% ukupnog drustvenog
proizvoda privatnog sektora.

Ako se pri tome uzme u obzir i1 tzv. indirektni uticaj franSizinga (npr. franSizne jedinice kupuju proizvode 1
usluge od drugih preduzeca) ovi pokazatelji postaju jo$ veci u korist franSizinga. Danas se u SAD gotovo 50%
ukupne maloprodaje obavlja preko fransiznih jedinica.
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7.1. SMERNICE ZA BUDUCA ISTRAZIVANJA

Cilj provedenog empirijskog istrazivanja, koje je sastavni deo rada, bio je dobijanje uvida u upotrebu fransiznog
poslovnog modela u Srbiji iz ugla primaoca fransize. Kako bi se to postiglo, bilo je potrebno identifikovati
primaoce franSize u istrazivackom smislu ove doktorske disertacije. Prema listi franSiznih sistema koji posluju
u Srbiji, napravljen je uzorak primalaca fransize. Kreiranje liste primalaca fransize koji trenuta¢no posluju u
Srbiji takoder je znacajan rezultat ovog istrazivanja jer do sada takva lista nije postojala. Radi dobijanja dubljeg
znanja o franSiznom poslovnom modelu u Srbiji, kreirane su hipoteze ¢ija je valjanost testirana u istrazivanju.
Tri su glavna podrucja postavljenih hipoteza: uticaj franSiznog poslovnog modela na preduzetnicki kapacitet,
uticaj fransiznog poslovnog modela na finansijske rezultate poslovanja, rast i zaposljavanja.

Provedeno istrazivanje potvrdilo je postavljene hipoteze da franSizni poslovni model ima uticaja na razvijanje
preduzetnickih kapaciteta. Primalac franSize, preduzetnici, koriste se franSiznim poslovnim modelom kako bi
ostvarili brzi rast uz manje rizike nego $§to bi to bilo u sluc¢aju primene nekog drugog poslovnog modela.
Koriste¢i se franSiznim poslovnim modelom, organizacije primaoci fransize ostvaruju vece prihode, a takode
doprinose poveéanju zaposljavanja. Interne karakteristike poslovnog subjekta i eksterne karakteristike okoline
imaju uticaja pri donosenju odluke o pokretanju fransiznog poslovnog modela.

Doktorska disertacija imala je za cilj kriti€ki oceniti stepen teorijske razradenosti franSiznog poslovanja 1
sistematizirati trendove u razvoju implementacije franSiznog poslovanja. Preduzetnistvo je definisano kao
proces u kojemu pojedinci slede poslovne prilike, nezavisno o koli¢ini resursa koje trenutno kontrolisu, te se
ono moze, ali i ne mora, pojaviti u organizacijama nezavisno o njihovoj starosti, veli€ini, brzini rasta, o odnosu
prema profitu i tako dalje.

Rast za vecinu otganizacija predstavlja pokazatelj uspeha te je odluka o izboru najefikasnije strategije rasta
jedna od najznacajnijih koju organizacija treba doneti. Najveéi je problem i najtezi zadatak svake organizacije
prona¢i metodu rasta koja odgovara organizaciji i zahtevima njenog specificnog trziSta. Fransizni poslovni
model omogucava organizacijama rast i Sirenje poslovanja na postoje¢im i novim trzistima. Neki od autora
franSizni poslovni model smatraju glavnim strateSskim oblikom konkurentske prednosti koji pomaze u kreiranju
novih organizacija i povecava preduzetnicku aktivnost. Odnos fransiznog poslovnog modela i poduzetnistva
predstavlja zanimljivu temu istrazivanja, no do sada nije bio detaljnije istrazen. Dve su skupine istraZivaca
prouCavale odnos franSize 1 preduzetniStva. Prema jednima, pokretanje franSiznog sistema smatra se
preduzetniStvom te su i davatelj 1 primatelj franSize poduzetnici.

Drugi pak tvrde da franSizni poslovni model nije preduzetniStvo zbog pitanja trajnosti i jedinstvenosti oblika
franSizne strukture te statusa nezavisnosti primatelja franSize. Potrebno je stoga identifikovati elemente koji
odreduju u kojim je slu¢ajevima fransizni poslovni model preduzetni$tvo, a kada to nije. Buduca istrazivanja
franSiznog poslovnog modela trebaju da daju akcenat na koncept prepoznavanja prilike i ulaska u preduzetnicki
poduhvat, bilo kao davaoca ili kao primaoca fransize, te istraziti uticaj faze zivotnog ciklusa na pocetak primene
franSiznog poslovnog modela. Osim odnosa franSiznog poslovnog modela i preduzetniStva, potrebno je
analizirati i odnos prema inovativnosti. Inovativnost se smatra jednim od najznacajnijih elemenata koji
omogucavaju uspes$no i konkurentno poslovanje organizacijama, a povezuje se s razvojem novih proizvoda,
usluga 1 procesa. FranSizni model predstavlja oblik inovacije koji je nastao zbog ogranienosti resursa koji su
dostupni preduzetnicima. Upravljanje inovativno$¢u u franSiznom sistemu zahteva podsticanje preduzetnickih
aktivnosti u okviru sistema. Inovativnost pomaze franSiznim sistemima u ostvarivanju rasta u loSim
ekonomskim uslovima. Davaoci fransize upravljaju procesom inoviranja kako bi ponudili proizvode i usluge
pomocu kojih postojec¢i primaoci mogu ostvariti koristi, istovremeno nastoje¢i privuci nove kvalitetne primaoce
franSize.
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FranSizni poslovni model je sistem Sirenja poslovanja i distribucije proizvoda i usluga, koji pruza moguénost
vodenja poslovanja pod prepoznatljivim imenom i za koji se istice da postoji ako se pojavljuju sledeca tri
elementa: preduzetnik dopusta koristenje svojim imenom, preduzetnik dopusta koriStenje svojim sistemom
poslovanja i preduzetnik ostvaruje prihod u obliku naknada, na pocetku ili tokom trajanja ugovora. lako ima
prednosti i nedostatke za obe strane, razvijanje dobrih odnosa medu njima klju¢ je uspeha fransiznog poslovnog
modela. Uspeh fransiznog sistema pod uticajem je sposobnosti davaoca fransize da resi ili minimizira konflikte
koji se odnose na kontrolu te promovise kooperativnu okolinu poslovanja. Vaznost franSiznog poslovnog
modela za privredu ogleda se u njegovom ekonomskom uticaju na output i stvaranje novih poslova, povecanje
porezne osnovice, ekonomsku modernizacija, razvoj malog i srednjeg preduzetniStva te sticanje novih
dinamickih vestina i sposobnosti. Trenutno u svetu ima oko 28.000 fransiznih sistema Kkoji posluju u jednoj ili
vise zemalja. Vodeci predstavnici fransiznog poslovanja su SAD, Australija i Evropa. Fransizni poslovni model
u zemljama sveta pokreta¢ je zapos$ljavanja i daljnjeg razvoja preduzetniStva, a odreden je nac¢inom uspesnog
toka poslovanja i optimalnim brojem zaposlenih kod primalaca franSize. FranSizni poslovni model u veéini
zemalja nije ureden posebnim zakonima, kao ni ugovori o franSizi. AKo i postoje pravni propisi kojima se
ureduje fransizno poslovanje, oni su uglavnom odnose na ugovorne odnose izmedu davaoca i primaoca fransize.
Danas se pravna materija franSiznog poslovnog modela u Evropi moze smatrati priznatom i regulisanom jer je
kao rezultat sudske prakse doneta Uredba Evropske unije o regulisanju franSiznog poslovnog modela. S
obzirom na to da u Srbiji franSizni poslovni model 1 ugovor o franSizi nisu regulisani, trgovacki sudovi i
advokati  primenjuju Evropski eti¢ki kodeks o franSiznom poslovanju kao temelj i smernicu za sklapanje i
raskidanje fransiznih ugovora u Srbiji.

Za objasnjenje fran$iznog poslovnog modela primenjuje se nekoliko raznih teoretskih pravaca kojima se
objasnjava odnos izmedu organizacija u franSiznom poslovnom modelu te razlozi upotrebe franSiznog
poslovnog modela kao metoda rasta. Teorije koje objasnjavaju fransizni poslovni model mogu se posmatrati
prema tome da li se odnose na organizaciju preduzetnika davaoca, na fran$izni sistem ili na okruzenje u kojem
franSizni sistem posluje. Prema teoriji nedostajuci resursa, fransizni poslovni model se koristi kako bi se dobio
pristup potrebnim nedostajuéim resursima za postizanje rasta poslovanja, a jednom kada organizacija postigne
zrelost, smanjuje se potreba za franSiznim poslovnim modelom i javlja se trend otvaranja vlastitih lokacija.
Agencijska teorija zasnovana je na poredenju troskova nadzora primaoca franSize i troSkova nadzora vlastitih
menadzera. FranSizni poslovni model vidi se kao reSenje agencijskog problema, no stvara dodatne probleme kao
Sto su pojava free-ridinga i quasirenta.

Teorija pluralnog oblika organizacije objasnjava kombinaciju karakteristika lokacija u vlasniStvu organizacije 1
franSiznih lokacija, a institucionalna teorija pokazala je da se verovatnost opstanka fransiznog sistema povecava
kada davalac franSize dobija karakteristike legitimiteta kao Sto su starost, veli¢ina i medijska certifikacija.
Razvoj novih pravaca istrazivanja i teorija, koje se mogu primeniti u istraZivanju i za objasnjavanje fransiznog
poslovnog modela, ukazuje na daljnju potrebu istrazivanja franSiznog poslovnog modela. FranSizni poslovni
model moguce je posmatrati na Cetiri nacina: kao metodu distribucije robe i usluga, kao alternativni nacin
formiranja kapitala, kao katalizator za postizanje tehnoloskih poslovnih ciljeva te kao investicijonu priliku za
primaoca franSize koji zeli imati ,,precicu® u pokretanju novog poslovnog poduhvata. Fransizni poslovni model
daje preduzetniku, potencijalnom primaocu franSize, alate velike kompanije, a ostavlja mu nezavisnost i
prednosti poduzetnika. Na makroekonomskom nivou, razvoj fransiznog poslovanja omoguc¢ava razvoj malog 1
srednjeg preduzetniStva te stvara zaposlenost, a procenat neuspeha manji je nego kod tradicionalnih malih
preduzetnika. Fransizni poslovni model zahteva manje angazovanje kapitala nego druge metode rasta,
predstavlja manji poslovni i finansijski rizik u poredenju s drugim metodama, omogucava brzi i sigurniji rast,
traZzi manje zaposlenih i1 stvara motivisane menadZere koji upravljaju franSiznim lokacijama. Istovremeno,
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prenosi preduzetniku, primaocu fransize, sve potrebno znanje i know-how kako bi i primalac mogao uspeti u
svom poslovanju. Frans$izni model predstavlja znacajan input u osiguravanju zaposljavanja osoba bez visokog
obrazovanja ili specijaliziranih vestina te omoguc¢ava pojedincima bez iskustva ulazak u poslovni svet. Fransizni
poslovni model zanimljiv je kao metod rasta organizacijama koje Zele povecati svoje poslovanje do optimalne
veli¢ine i maksimalne profitabilnosti.

Na veli¢inu 1 stopu rasta fransiznog poslovnog modela uti¢u vanjski faktori (Stepen ekonomske aktivnosti,
pomaci prema usluznom sektoru, stopa ulaska u fransizno poslovanje velikih i poznatih kompanija te stopa
internacionalizacije franSiznog poslovanja) i unutraS$nji faktori (potreba za Sirenjem baze regrutovanja
potencijalnih primalaca franSize, nalazak alternativnih 1 netradicionalnih izvora finansiranja franSiznih naknada,
porast broja i znacaja franSize s viSe lokacija te porast znacaja i uticaja franSiznih udruzenja). Slabo razvijen
menadzerski 1 preduzetnicki talenat, manjak kapitala i nedovoljno razvijena infrastruktura, medu osnovnim su
preprekama s kojima se suoCavaju organizacije koje zele rasti upotrebom franSiznog poslovnog modela.
Potrebno je razmotriti i uticaj koji imaju i koji bi mogle i trebale imati infrastrukturne organizacije (nacionalna
udruzenja, centri za franSizno poslovanje, fakulteti) u Srbiji na daljnji razvoj koriS¢enja fransiznim poslovnim
modelom, a u cilju reSavanja prepreka na makro nivou. ReSavanjem dela prepreka na makro nivou, uklonit ¢e
se i deo prepreka na mikro nivou.

Provedeno istrazivanje daje pregled stanja fransiznog poslovanja u Republici Srbiji i njegove upotrebe kao
nacina geografskog Sirenja poslovanja organizacija preduzetnika te uticaja koji ima na povecanje zaposlenosti 1
sigurnosti poslovanja preduzetnika

Najveca ogranicenja odnosila su se na nedostajuée finansijske proizvode namenjene ucesnicima u franSiznom
poslovanju na trzistu Srbije te na nepostojanje drzavne podrSke prilikom pokretanja franSiznog poslovnog
modela, bilo sa strane davaoca ili sa strane primaoca fransize. Istrazivanje je pokazalo kako ispitanici
znacajnijim smatraju eksterna ogranic¢enja vecoj upotrebi fran§iznog poslovnog modela. Vecina anketiranih je u
svojim prognozama dala pozitivno misljenje o daljem razvoju franSiznog poslovanja u Srbiji u narednom
periodu.

159



7.2 PREPORUKE ZA DALJNJA ISTRAZIVANJA I AKTIVNOSTI

Istrazivanje provedeno u ovoj doktorskoj disertaciji otvorilo je prostor za nova istrazivacka pitanja o vaznosti
franSiznog poslovnog modela i razvoja preduzetnika u Srbiji. Kao prvo, otvaraju se pitanja nau¢nog karaktera,
kao Sto su uticaj franSiznog poslovnog modela na preduzetnicki kapacitet, odnos fransiznog poslovnog modela i
inovativnosti te pitanje je li franSizni poslovni model preduzetni$tvo ili ne? S druge strane mogu se otvoriti
pitanja prakticnog karaktera, kao Sto su identifikacija ograniCenja i prepreka s kojima se susrece franSizni
poslovni model prilikom implementacije, te $ta su prednosti i nedostaci upotrebe fransiznog poslovnog modela
u Srbiji i kakva je prognoza njegova razvoja u slede¢em razdoblju?

Provedeno istrazivanje, koje je obuhvatilo samo primaoce franSize u Srbiji, kao trenutno najveéa ogranicenja
daljnjoj upotrebi fransiznog poslovnog modela, ukazalo je na nepostojanje pravne regulative fransize u Srbiji,
zatim trenutno nedostajuce finansijske resurse i to $to veéina preduzetnika ne poznaje i ne prepoznaje fransizni
poslovni model kao metodu rasta, razvoja i Sirenja poslovanja.

7.2.1 OGRANICENJA PRILIKOM ISTRAZIVANJA

Kao 1 svako drugo istrazivanje, tako i ovo istrazivanje ima svoja ogranicenja. Prvo je ogranicenje to §to tacnost
prikupljenih podataka zavisi o tome je li ispitanik razumeo pitanja i je li bio spreman na njih odgovoriti iskreno.
Uprkos tome $to je ispitanicima obec¢ana anonimnost, moguce je da ispitanici nisu dobro shvatili pitanja te da
podaci koje su dali nisu ta¢ni. S obzirom na to da ne postoji potpuna lista svih davalaca, a samim tim ni
primalaca franSize, osjetljiva generalizacija populacije zasnovana je na odabranom uzorku, a potpuna
generalizacija rezultata zahteva stvarni slucajni uzorak definisane populacije. U ovom su istrazivanju
prikupljeni podaci od samo jedne strane istrazivanog poslovnog odnosa - primaoca fransize. Nepoznato je do
kojeg se nivoa razlikuju percepcije davatelja i primatelja franSize o njihovom odnosu. Imajuéi ovo u vidu
trebalo bi istraziti i drugu stranu u fran§iznom poslovnom odnosu - davaoca fransize. Konacno, istraziva¢ mora
biti oprezan u interpretiranju podataka zbog uticaja neispunjenih upitnika. Potencijalni problem s neispunjenim
upitnicima ogleda se u moguc¢nosti da se misSljenja primaoca franSize, koji nisu ispunili upitnik, razlikuju od
misljenja primaoca franSize koji su ispunili upitnik u odnosu na varijable ispitivanja, §to bi moglo uticati na
rezultate istraZivanja.

7.2.2 PREPORUKE ZA DALJNJA ISTRAZIVANJA | AKTIVNOSTI

Na osnovu istrazivanja provedenog u sklopu doktorske disertacije, na temelju podataka dobijenih istrazivanjem
tokom 2012/2013/2014. godine, te podataka iz dostupne literature moguce je dati slede¢e preporuke za daljnja
istrazivanja, kako nauc¢nog, tako i prakti¢nog karaktera:

a) Potencijalne teme novih naucnih istrazivanja

1. Istraziti odnos fransiznog poslovanja i preduzetni§tva iz ugla davaoca fransize U doktorskoj disertaciji
spomenuta su dva razliita poimanja frans$iznog poslovnog modela u usporedbi s preduzetniStvom. Stoga je
potrebno istraziti utice li franSizni poslovni model na preduzetnicki kapacitet davaoca franSize, odnosno je li
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davalac franSize veci preduzetnik od primaoca fransize jer primalac fransize, ulaskom u fransizni odnos, dobija
sva potrebna znanja, edukaciju i svu ostalu tehni¢ku pomo¢ 1 podrsku.

2. Istraziti odnos franSiznog poslovanja i inovativnosti. Inovativnost omogucava franSiznim sistemima
napredovanje i rast prilagodavanjem lokalnim trzi§tima na kojima posluju. Uloga primaoca fransize je bitna jer
oni osiguravaju direktan kontakt s trziStem. Primaoci fran§ize mogu biti vrlo dobar izvor inovacija u franSiznim
sistemima 1 stoga je potrebno istraziti proces inovativnosti u fransiznim sistemima koji deluju u Srbiji.
Posmatranjem procesa inovativnosti, moguce je posmatrati i preduzetni$tvo jer njime i primalac i davalac
fransize deluju preduzetnicki, uocavajuci prilike za poboljSanje poslovanja i osvajanje novih trzista.

b) Potencijalne teme za prakti¢na istraZivanja:

Provesti istrazivanje o uticaju fransiznog poslovnog modela na srpsku privredu radi dobijanja ta¢nih podataka o
tome koliko fran$iznih sistema deluje u Srbiji, potrebno je provesti detaljno istrazivanje franSiznog poslovanja.
Time bi se dobio odgovor na pitanja o taénom broju fransSiznih sistema koji posluju u Srbiji, broju direktno i
indirektno zaposlenih u franSizama, ostvarenoj prodaji, broju lokacija u franSiznim sistemima (u vlasnistvu
davalaca i u vlasnistvu primalaca fransize). Dobijeni podaci bi doprineli davanju odgovora na vrlo vazno pitanje
- koliki je uticaj fransiznog poslovnog modela na srpsku privredu. Podatak o uticaju na privredu omogucio bi
daljnje Sirenje 1 promociju upotrebe franSiznog poslovnog modela u Srbiji, kao 1 moguénost kreiranja dodatnih
politika odgovaraju¢ih ministarstva radi jaanja preduzetnicke aktivnosti.

Predlozena nova istrazivanja mogu doprineti boljem razumevanju fransiznog poslovnog modela i osnaziti
rezultate do sada sprovedenih istrazivanja na osnovu kojih je moguée dati preporuke za daljnje aktivnosti svih
ukljucenih stakeholdera. Predlozene aktivnosti trebaju biti usmerene na ,,razvojni segment* primalaca franSize
kako bi on svojim poslovanjem napredovao i presao u segment lidera te time ostvario vece koristenje franSiznim
poslovnim modelom. Rezultati istrazivanja doktorske disertacije ukazuju na ograni¢enja u obliku nedovoljne
sistemske drZzavne podrSke i nepostojanja podrske od strane institucija za upotrebu franSiznog poslovnog
modela. Temeljni stakeholderi su Srpska franSizna organizacija, kao osnovno stru¢no telo, nadlezno
ministarstvo, kao jedan od vaznijih kreatora poslovnog okruzenja i Privredna komora Srbije. Stoga ¢e predlozi
aktivnosti biti podeljeni prema nosiocima.

Vaznost nacionalne franSizne organizacije ogleda se u njenoj snazi i lobiranju za fransizni poslovni model.
Glavni ciljevi nacionalne fransizne organizacije trebali bi biti zastupanje ekonomskih, socijalnih i politickih
interesa franSizne industrije. Srpska franSizna organizacija jo§ uvek nema snagu potrebnu za promovisanje
kori$¢enja franSiznim poslovnim modelom te je potrebno osmisliti njene aktivnosti (izrada registra davatelja
franSize, izrada registra primatelja franSize, izrada registra franSiznih konsultanata, izrada registra
specijaliziranih advokata). Dobrim delom tu funkciju je preuzela PKS. Srpska fransizna organizacija morala bi
svojim aktivnostima 1 posledicnim koristima privu¢i davaoce 1 primaoce franSize u svoje Clanstvo.
Osnazivanjem nacionalne franSizne organizacije 1 njenom vecom prisutnoSéu na trziStu te ostvarivanjem
kontakata sa svima ukljuenima u franSizno poslovanje, uticat ¢e se na vecu popularizaciju fransiznog
poslovnog modela. Ona bi trebala svojim delovanjem privlaciti potencijalne primaoce franSize, kreirajuci
pozitivan imidz davaoca fransSize i time uticati na povecanje broja primalaca fransize i broj zaposlenih u zemlji.
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a) Predlog aktivnosti za Srpska fran$iznu organizaciju

1. Osnovati registar davalaca franSize u Srbiji. Osnivanjem registra davalaca fransize, koji bi trebao da se vodi
kod Srpske fransizne organizacije, uveo bi se red na trziSte na kojemu su sada prisutne fransize koje to nisu, kao
i druge metode Sirenja poslovanja, koje se ne predstavljaju kao fransize, a zapravo to jesu. Registar davalaca
fransize omogucio bi potencijalnim primaocima dobijanje osnovnih informacija o davaocima franSize i
franSiznom sistemu na jednom mestu.

2. Kreiranje standarda franSiznog poslovanja. Nacionalna franSizna organizacija trebala bi pokrenuti projekt
kreiranja standarda fransiznog poslovanja u Srbiji (slicno nemackoj Deutsche Franchise Verbrand il
ameri¢kom Franchise Disclosure Document) i time dodatno osnaziti primenu fransiznog poslovnog modela.
Davaoci franSize pripremili bi informacije na jednak nacin, a te bi informacije bile dostupne potencijalnim
primaocima fransize. Osim osnovnih informacija, davaoci fransize trebali bi ugovor o fransizi dati na uvid
nacionalnoj fransiznoj organizaciji te omoguciti, prema potrebi, uvid u operativni prirucnik. Izdavanje
certifikata davaocu fransize potvrdilo bi njegovu ozbiljnost u poslovanju i njegove aktivnosti koje se odnose na
primaoce fransize. Udruzenje bi izdavanjem certifikata dalo neutralnu evaluaciju i procenu fransiznog sistema.
Dobijeni rezultati pruzaju potencijal poboljSanja franSiznog sistema i daju vredan benchmarking franSiznom
sistemu u poredenju s ostalim fran$iznim sistemima. Certifikati bi koristili davaocima fransize i primaocima
fransize te na kraju celoj fran$iznoj industriji i nacionalnoj ekonomiji.

3. Razviti program sistemske edukacije o franSiznom poslovnom modelu. Dobar primer imamo u Republici
Hrvatskoj. Osim Hrvatske franSizne organizacije, u Hrvatskoj trenutno deluju dva centra za fransizu — u Osijeku
i Zagrebu. Njihovo je dosadasnje zajedni¢ko delovanje zasluzno za velik napredak u prepoznavanju franSiznog
poslovnog modela kao metode rasta poslovanja i nacina ulaska u preduzetnistvo tokom proteklog razdoblja u
Hrvatskoj.

Centri za franSizu moraju se postaviti kao mesta za edukaciju potencijalnih primalaca i potencijalnih davalaca, a
u saradnji s Srpskom fransiznom organizacijom, kao mestom na kojem se spajaju ponuda i potraznja franSiznih
sistema.

Programi edukacije, namenjeni potencijalnim davaocima franSize, pomo¢i ¢e organizacijama koje su
standardizirale svoje poslovanje tokom projektovanja franSiznog poslovnog sistema i spreCiti potencijalne
greSke u tom procesu. Edukacija namenjena potencijalnim primaocima posluzit ¢e preduzetnicima pocetnicima
pri ulasku u preduzetnistvo koristenjem fransiznog poslovanja.

Srpska franSizna organizacija trebala bi inicirati pokretanje programa ,,Provera poslovanja fransiznog sistema“.
»DFV system check® smestio je nemacku franSiznu organizaciju u podruc¢je upravljanja kvalitetom.
Organizacija osigurava materijal i jedinstven nacin za samoregulisanje profesionalnog fransiznog poslovanja.
Certifikat kvaliteta obezbeduje konkurentsku prednost u poredenju s ostalim davaocima fransize. Svi davaoci
franSize koji zele biti ¢lanovi nemacke franSizne organizacije, moraju uspesno proci proces certifikacije prema
tom standardu, edukaciju o fransiznom poslovnom modelu.

Pokretanjem predmeta Fransizno poslovanje, ucenici i studenti upoznali bi se s nac¢inom ulaska u preduzetnistvo
i potencijalnim oblikom samozaposljavanja. Takvim pristupom edukaciji, potencijalni primaoci i potencijalni
davaoci dobili bi dobru osnovu za upoznavanje franSiznog poslovnog modela, a time bi se uticalo i na
smanjenje ogranic¢enja neprepoznavanje fransiznog poslovnog modela kao nacina rasta i razvoja poslovanja.
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4. Pokrenuti saradnju s finansijskim institucijama radi kreiranja finansijskih proizvoda namenjenih u¢esnicima u
franSiznom poslovnom modelu U empirijskom istrazivanju najvece je ogranicenje za daljnje Sirenje franSiznog
poslovanja u Srbiji, prema miSljenju primalaca fransize, nedostupnost izvora financiranja te to $to banke ne
razumeju filozofiju fransiznog poslovanja. Banke mogu imati znacajnu ulogu u razvoju franSiznog poslovanja, a
time i u razvoju nacionalne ekonomije. Trenutno na srpskom trzistu finansijskih proizvoda ne postoji niti jedan
proizvod koji bi bio posebno namenjen ucesnicima u franSiznom poslovanju. Mnoge dobro poznate strane
banke (Societe Generale, Banque National de Paris, Erste Bank, ABN Amro) posveéuju znatnu paznju
fransiznom poslovnom modelu u svojim domicilnim zemljama, gde prate fransizno poslovanje i na razne nacine
podsti¢u pokretanje fransSiznih sistema. Navedene banke ¢lanice su nacionalnih franSiznih udruzenja, ucestvuju
na seminarima o franSizi i franSiznim sajmovima, izdaju publikacije o franSiznom poslovanju (Lloyds TSB
banka u Velikoj Britaniji), sprovode vlastita istrazivanja franSiznog poslovnog modela. Jaka nacionalna
franSizna organizacija moze uticati na znatnije ukljucenje finansijskih institucija u fransizno poslovanje
(saradnja nemacke fransSizne organizacije i nemackih banaka). Osnova za ukljucenje finansijskih institucija je
edukacija timova za franSizno poslovanje unutar banaka i kreiranje finansijskih proizvoda namenjenih
davaocima i primaocima fransize.

5. Predlaganje pravne regulative frans$iznog poslovnog modela.

Pravnom se regulativom franSizno poslovanje stavlja u odredene okvire u kojima se definiSu osnovni odnosi
izmedu davalaca 1 primalaca fransize. Jedno od identifikovanih ograni¢enja iz empirijskog istrazivanja za veée
koriStenje frans$iznim poslovnim modelom je i nedovoljan broj pravnika koji poseduju znanja i praksu vezanu
uz franSizno poslovanje. 1z tog razloga je potrebno uciniti dodatni angazman na edukaciji i specijalizaciji
pravnika za fransizno poslovanje. Ulogu u edukaciji pravnika trebala bi imati Srpska franSizna organizacija u
saradnji sa Advokatskom komorom Srbije.

b) Predlog aktivnosti za nadleZno ministarstvo

1. PredloZiti donoSenje pravne regulative franSiznog poslovnog modela. Brojni su primeri drzava sveta u kojima
je fransizni poslovni model regulisan zakonom ili nekim drugim propisom. U tim je zemljama zbog pravne
regulacije franSiznog poslovanja doSlo do veceg koriS¢enja franSize. Najbolji je primer SAD, gde je u
franSiznom poslovanju direktno zaposleno gotovo 8 milijona ljudi.

2. Kreirati politike nadleznog ministarstva za podsticanje fransiznog poslovanja. Primere takvih aktivnosti
moguce je pronadi i u drugim zemljama sveta, gde se daju podrske za pokretanje fransiznih sistema te za
provodenje edukacije i standardizacije poslovanja u sklopu razvojnih aktivnosti. Aktivnosti odgovarajucih
Ministarstva trebaju se odnositi na provodenje edukacije o fransiznom poslovnom modelu za sve ukljucene
strane (pravnici, finansijske institucije, konsultanti).

To bi omogucilo da potencijalni primaoci i potencijalni davaoci fransize imaju neophodnu pomo¢ pri ulasku u
fransizno poslovanje. Kreiranjem politika i provodenjem aktivnosti, Vlada Srbije (kroz odgovarajuce
Ministarstvo) moze delovati i na smanjenje jednog od ograni¢enja koje su naveli ispitanici u empirijskom
istrazivanju - nepovoljne poduzetnicke klime. Provodenjem aktivnosti koje imaju za cilj afirmaciju upotrebe
fransiznog poslovanja, Ministarstvo moze pokrenuti vece zanimanje za fransizni poslovni model i zapoceti
proces samozaposljavanja u organizacijama primalaca franSize i zapoSljavanja u organizacijama davalaca
fransize.
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Stalnim aktivnostima koje su usmerene na afirmisanje fransiznog poslovanja, Ministarstvo moze delovati i na
povecéanje preduzetni¢ke aktivnosti u zemlji i na povecanje konkurentnosti nacionalne ekonomije. Predlozena
daljnja istrazivanja pokazuju da, iako je ovim istrazivanjem delimi¢no objas$njen franSizni poslovni model u
Srbiji iz ugla primaoca, postoje jo§ nedovoljno istrazena podrucja franSiznog poslovanja kojima bi se dodatno
objasnio taj poslovni model.

Objasnjenje fransiznog poslovnog modela moze doprineti njegovoj vecoj upotrebi, kao §to je to slucaj u
razvijenim zemljama sveta. Realizacijom preporucenih daljnjih aktivnosti doci ¢e do vece upotrebe fransiznog
poslovnog modela u Srbiji, a time i do povecanja preduzetnicke aktivnosti, povecanja zapoSljavanja i
samozaposljavanja.
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PRILOG

ETICKI KODEKS EVROPSKE FRANSIZNE FEDERACIJE

Sadrzaj:

1. Definicija franSiznog poslovanja

2. Osnovna nacela

3. Angazovanje, promocija i pokazivanje materijala
4. Odabir pojedinacnih primalaca

5. Ugovor o fransizi

6. Eticki kod 1 glavni sistem franSize

Ovaj Evropski eti¢ki kodeks najnovija je verzija Kodeksa koji je EFF sastavio 1972. Svako nacionalno
udruzenje ili federacija, ¢lanica EFF-a, uCestvovale su u njegovom sastavljanju i osigurat ¢e njegovu promociju,
tumacenje i adaptaciju u vlastitoj zemlji. Predlozene adaptacije ¢lanica mogu biti dodaci osnovnom Kodeksu
bez njegova menjanja te ih moraju odobriti tela uprave EFF-a pre nego $to se provedu. Kodeks je sastavljen s
naerom da sluzi kao prakti¢an zbir osnovnih odredaba ispravnog ponasanja ljudi koji se bave franSizama u
Evropi.

1. DEFINICIJA FRANSIZNOG POSLOVANJA

Fransizno poslovanje je sistem trgovanja dobrima i/ili uslugama i/ili tehnologijom, koje se bazira na bliskoj i
stalnoj saradnji legalno i finansijski samostalnih preduzeca vlasnika fransize, davalaca fransize, i pojedina¢nih
korisnika franSize, primalaca fransize, gde vlasnik garantuje svojim korisnicima pravo i namece obavezu da
vode posao u skladu s konceptom fransize.

Pravo omogucuje i obavezuje primaoce fransize, u zamenu za direktnu ili indirektnu finansijsku pomoc¢, da se
koriste zaStitnim imenom davaoca fransize za proizvod ili uslugu, know-how, poslovne i tehnoloske metode,
proceduralni sistem i druga prava na proizvodno ili intelektualno vlasni$tvo, uz stalno pruzanje komercijalne i
tehnoloSke pomoc¢i, unutar okvira i na vremenski rok odreden u pisanom franSiznom ugovoru koji se u tu svrhu
zaklju€uje izmedu stranaka.

2. OSNOVNA NACELA

2.1 Davalac fransize zacetnik je franSizne mreze koja se sastoji od njegove fransize i njegovih
individualnih primalaca fransize kojima je davalac fransize dugoroc¢ni skrbnik.
a. Obaveze davaoca franSize.

Davalac franSize:
e uspesno upravlja poslovnim konceptom tokom razumnog vremena i u barem jednoj
e probnoj jedinici (pilot-jedinici) pre stvaranja vlastite fransizne mreze,
e vlasnik je ili ima pravno pravo kori§¢enja imenom mreze, znakovima i drugim identifikacijama,
e pruza individualnom primaocu fransize pocetnu obuku i trajnu komercijalnu i/ili tehnicku pomo¢ tokom
trajanja ugovora.
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b. Obaveze individualnog primaoca fransize.

Primalac franSize treba:

e posvetiti najve¢e moguce napore rastu fran§iznog poslovanja i odrzavanju zajedni¢kog identiteta i
reputacije franSizne mreze,

e dostaviti davaocu fransize podatke o poslovanju radi olaksavanja procene o budu¢em poslovanju i
finansijske izvestaje neophodne za efikasan nadzor nad poslovanjem, omoguéiti davaocu fransize i/ili
njegovim posrednicima pristup svojim poslovnim prostorima i knjigovodstvenoj arhivi na zahtev
davaoca franS$ize i u razumno vreme,

e nece odavati tre¢im strankama znanje (know-how) davaoca fransize tokom trajanja
ugovora niti nakon njegova isteka.

2.2 Trajne obaveze obe stranke:

Stranke ¢e biti poStene u medusobnom ophodenju. Davalac franSize dat ¢e pisanu obavest individualnom
primaocu franSize o svakom krSenju ugovornim obavezama i gde je to moguce, omogucit ¢e razuman
vremenski rok za ispravljanje uzroka krsenja ugovora;

Stranke Ce reSavati prituzbe i sporove u dobroj veri i dobronamjerno, pravednom i razumnom izravnom
komunikacijom i pregovorima.

3. ANGAZOVANIJE, REKLAMA I POKAZIVANJE MATERIJALA

3.1 Propaganda za angaziranje individualnih primalaca franSize bit ¢e nedvosmislena i neée sadrzavati
obmanjujuce izjave.

3.2 Svi reklamni i promotivni materijali koji se izravno ili neizravno odnose na moguce buduce rezultate, brojke
ili zaradu koju individualni primaoci fran$iza mogu ocekivati, bit ¢e objektivni i nece biti obmanjujudi.

3.3 Da bi individualni primaoci franSiza pri stupanju u bilo kakve obavezuju¢e dokumente bili potpuno
informisani, dace im se kopija vazeceg Etickog kodeksa i potpun i ta¢an prikaz svih materijala s informacijama
o franSiznom odnosu u razumnom roku, pre provodenja tih obavezuju¢ih dokumenata.

3.4 Ako davalac franSize nametne predugovor kandidatu za primaoca franSize, poStovat ¢e

se sledeca nacela:

e pre potpisivanja bilo kakvog predugovora, kandidat za primaoca fransize dobit ¢e pisane informacije o
njezinoj svrsi 1 o bilo kakvoj odsteti koju bi mogao biti obavezan platiti davaocu franSize u svrhu
pokrivanja njegovih stvarnih troSkova, uéinjenih tokom predugovorne faze i u vezi s njom; ako je
ugovor proveden, spomenutu odstetu refundirat
¢e davalac franSize ili ¢e je oduzeti od moguce pocetne naknade koju placa
primalac fransize;

e predugovor ¢e definisati trajanje 1 sadrzavati odredbu o raskidanju;

e davalac franSize moze nametnuti odredbe o izbegavanju konkurencije 1/ili tajnosti da bi
zastitio svoje znanje (know-how) i identitet.

4. ODABIR INDIVIDUALNIH PRIMALACA FRANSIZE

Davalac fransize treba odabrati i prihvatiti kao individualne primaocee fransize samo one za koje se nakon
razumne istrage Cini da poseduju osnovne vestine, obrazovanje, licne kvalitete i finansijske resurse dovoljne za
vodenje franSiznog posla.

5. FRANSIZNI UGOVOR

5.1 Fransizni ugovor bit ¢e u skladu s nacionalnim zakonima, zakonima Evropske unije te Etickim kodeksom i
njegovim delovima.
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5.2 Ugovor ¢e odrazavati interese Clanova franSizne mreze u zastiti industrijskog i intelektualnog prava
vlasniStva davalaca franSize te u odrzavanju zajednickog identiteta i reputacije franSizne mreze. Sve ugovore i
sve ugovorne dogovore u vezi s franSiznim odnosom, napisat ¢e ili prevesti ovlasteni tumac na sluzbenom
jeziku zemlje u kojoj deluje primalac fransize, a potpisani ugovori odmah ¢e biti predani primaocu fransize.

5.3 Fran$izni ugovor razlozit ¢e bez dvosmislenosti obaveze i duznosti ugovornih strana i druge materijalne
uslove odnosa.

5.4 Osnovne odredbe ugovora bit ¢e sledece:

prava koja sti¢e davalac fransize,

prava koja sti¢e primalac franSize,

robe 1/ili usluge koje ¢e biti pruzene primaocu fransize,

obaveze davaoca fransize,

obaveze primaoca fransize,

uslovi placanja za davaoca fransize,

trajanje ugovora koje ¢e biti dovoljno dugacko da omogucéi davaocu fransize amortizaciju pocetnih
ulaganja specifi¢nih za fransizu,

temelje za obnavljanje ugovora,

uslovi pod kojima davalac franSize moZe prodati ili prebaciti fran$izno poslovanje i moguce pravo
prece kupovine primaoca fransize u tom smislu,

odredbe koje se odnose na kori$éenje primaoca fransize specificnim znakovima, imenom,oznakama,
trgovackim znakom, logotipom ili drugim specifiénim identifikacijama davaoca fransize,

pravo davaoca franSize na prilagodavanje franSiznog sistema novim ili promenjenim metodama,
odredbe za raskid ugovora,

odredbe za promptno predavanje sve materijalne i nematerijalne imovine koja pripada

davaocu fransize ili drugom vlasniku nakon raskida fransiznog ugovora.

6. ETICKI KODEKS I GLAVNI SISTEM FRANSIZE

Ovaj Eticki kodeks primenjuje se na odnos izmedu davaoca franSize 1 primaoca franSize 1 jednako na odnos
izmedu master primaoca franSize 1 njegovih pojedinih primalaca franSize. Ne primenjuje se na odnos izmedu
davaoca franSize i njegovih master primalaca fransize.
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