Dodjetnistvo a

A1 EYR I fransiza’

Imam premalo izkusSenj, ne
maram tveganja, od znan-
cev pa slisim veliko zgodb z
zalostnim koncem, je razmi-
Sljanje, ki Stevilne odvrne od
samostojne podjetniSke poti;
Anja, Jernej, Zoran, Nina, Re-
nata in Zala so se znebili teh
predsodkov; toda zakaj so se
odloCili prav za franSizo?

- moje.finance@finance.si .{

» ar nekaj Casa sem ugotavljal, da sta
poslovno mrezenje in povezovanje
z drugimi podjetji odlocilni za uspeh
podjetnika. In ker sem se Zelel o teh
vesc¢inah bolje pouciti, sem v spletni iskalnik vpi-
sal pojem 'business networking’. Prvi rezultat je
bila spletna stran bni.com. Zacutil sem dobro po-
slovno priloznost, zato sem z njimi navezal stik,
dabi sodelovali oziroma postavili poslovno mrezo
BNI v nasi regiji,« zacne zgodbo o prevzemu fran-
size Jernej Pirc, direktor BNI Adria, ki je del ene
izmed najvecjih organizacij za poslovno in podje-
tnisko mrezenje na svetu. In zakaj prav fransiza,
ne pa lastna poslovna pot? »Pri fransizi nikoli ne
ostanes brez odgovora na kakrsnokoli vprasanje,
saj fransizodajalec predvidi, doloc¢i in usmerja ce-
lotno poslovanje,« pojasni Jernej.

Anja Gjergjek je prevzela fransizo Stenders, ki
se ukvarja s prodajo izbranih kozmeti¢nih izdel-
kov. Podjetje ima trgovine v ve¢jih nakupovalnih
centrih. »Ker imamo fransizo, ne potrebujemo
lastne proizvodnje niti razvoja izdelkov. Stroji,
oprema in znanje o razvoju kozmeticnih izdelkov
sicer zahtevajo velike financ¢ne vlozke,« pojasni
Anja in doda, da Ce bi zaceli Se enkrat, bi se prav
tako odlodili za fransizo. »Partnerji so izpolnili
nasa zacCetna pricakovanja, imamo zelo lep odnos,

& upostevajo nase mnenje in se posvetujejo z nami.
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Cenijo svoje fransizije, kar nam tudi vsako leto
pokazejo. Pred dvema letoma smo prejeli prizna-
nje za zelo dobro sodelovanje, lani pa celo financ-
no nagrado za aktivnosti na podrocju trzenja,« je
ponosna Anja.

Zoran Djukié je franSizojemalec slovenskega
podjetja Juicebox, ki vpeljuje koncept zdrave-
ga prehranjevanja. Na trgu so Ze Sest let, Zoran
pa je njihovo fransizo prevzel lani in odprl lokal
v Kranju. »Fransizodajalec je po Sestih letih veci-
no ovir, s katerimi se je sreceval na trgu, odpravil,
zato je zacetek prek fransize lazji, kot ¢e bi Sel na
svojo pot,« razmislja Zoran.

»Pred odlocitvijo, da postanem master fran-
Sizor za Slovenijo, sem imela sedem let svoj ucni
center in - iskreno povedano - z odlo¢itvijo za na-
kup fransize sem zadovoljna. Sama v razvoju pro-
duktov ne bi mogla doseci takih rezultatov, tudi
¢e bi intenzivno vlagala in raziskovala Se 20 let.
Izmenjava izkusenj med kolegi iz mreZe je nepre-
cenljiva dodana vrednost fransiznega sistema,«
pojasni razloge za prevzem fransize Helen Doron
Nina Zerjal, ki je v Slovenijo pripeljala posebno
metodo ucenja tujih jezikov za otroke.

Renata Zibert, ki je odprla samopostrezno pe-
karno Backwerk v srediscu Ljubljane, pravi, da je
bila odloc¢itev za fransizo preprosta: »Najprej smo
se udelezili predstavitve pekarne, kjer smo izve-
deli vec o fransizi, potem pa smo se lazje odlocili,
daje primerna za nas.« Prednost najema fransize
vidi v nizjih stroskih zagona, saj so bili ti le deset
odstotkov zneska, ki bi bil potreben za investicijo,
¢e bi podoben lokal Zelela opremiti sama. »Tudi
zacCetek poslovanja ni bil tezak, saj sem se tri te-
dne uvajala v avstrijskih in nemskih poslovalni-
cah. Zdaj vse za poslovanje potrebne informacije
dobivamo zelo hitro kar prek spletne povezave.«

Kako do fransize

Nekatere zgodbe torej kazejo, da je lahko pot v
podjetnistvo precej preprostejsa, kot je samostoj-
na pot. Toda to seveda ne velja vedno. »Fransizing
vseeno ni magi¢na formula, kako uspeti ¢ez no¢
ali brez dela. Ni primeren za ljudi, ki tezko deluje-
jovsistemih in nimajo izkusenj z njimi. Podjetnik
tudi nima popolnoma prostih rok pri svojem de-
lovanju - moznosti za kreativnost njegovega de-
lovanja so omejene,« opozarja Jernej. »Najvecji
oviri sta splosno nepoznavanje fransizinga in zelo
omejeni viri za pridobivanje dodatnih finan¢nih
sredstev - posojilo, lizing ...« pojasni Dusan Zerak
iz podjetja Franadria, ki se ukvarja s predstavitva-
mi novih fransiz v Sloveniji. Tudi fran§izni sistem
torej ne posluje kar sam od sebe, Ce ni prave ener-
gije in podjetniske zilice, kar so izkusili Stevilni
novopeceni fransizojemalci, katerih podjetje ni
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[ J »ée
podjetnik ne
zmore opraviti
svojega dela v
osmih urah,
sta le dve
moznosti: ali
ni dobro
organiziran ali
pa nima dovolj
Znanja,«
razmislja
Jernej Pirc iz
BNI Adria.

@ »Stevilo
povprasevanj
po nakupu
fransize se od
leta 2008 sSe
vedno
povecuje,«
navaja Dusan
Zerak iz
podjetja
Franadria.

zazivelo ali pa je celo propadlo. Brez tveganja ne
gre, prav tako ne brez zacetnega kapitala.

Koliko torej vse skupaj stane in kaksni so zacet-
ki? »Ce gre za fransizo, ki jo zastopamo mi, zac-
nemo s podrobnejso predstavitvijo fransize mo-
rebitnemu fransizojemalcu - pogoji, financ¢ne
projekcije, pogodba. Sledi selekcijski intervju. V
nekaterih primerih testiranje, saj navadno za isto
fransizo oziroma regijo kandidira veliko kandi-
datov. Nato organiziramo informativni obisk pri
fransizodajalcu. Ce je kandidat, pomagamo pri
iskanju lokacije, pripravi poslovnega nacrta in
usklajujemo druge aktivnosti do podpisa pogod-
be,« pojasni Zerak.

Koliko pa to stane? »Ce i§¢emo kandidate za
fransize, ki jih zastopamo mi, nas placa fransizo-
dajalec - raziskave trga, trzenje, opravljanje inter-
vjujev, selekcija, usklajevanje aktivnosti do pod-
pisa pogodbe. Ce kandidati i§¢ejo fransizo z naso
pomocjo, pa se z njimi pred dokoncno odlocitvijo
oiskanju posvetujemo in jim pomagamo ugotoviti,
ali sploh izpolnjujejo merila, ki jih na splosno fran-
sizodajalci zahtevajo - izkusnje, dejavnost, financ-
na sredstva,« pojasni Zerak in doda: »Ce se strinja-
mo, opravimo z njimi tudi brezplacno testiranje po
svetovno znani metodi, da laze ugotovimo, ali naj
se odlocijo za fransizo in v kateri dejavnosti. Sledi-
jo identifikacija ali potrditev fransize, ki jo najprej
preverimo, stik s fransizodajalcem, pomo¢ pri od-
hodu na informativni obisk, pogajanjih in branju
pogodbe. V tem primeru nas placuje iskalec fran-
$ize glede na Stevilo ur svetovanja. Ce je fransiza iz
Evropske unije, je cena priporocenega sklopa sto-
ritev okoli 450 evrov.«

Zacetni stroski
Seveda pa se s tem stroski ne koncajo, temvec Sele
prav zacnejo, ko je treba sofinancirati zacetek
poslovanja. »Cena fransize je sestavljena iz pri-
stopnine (licenca, izobrazevanje, prvo polnjenje,
trZenje) in lastnega vlozka kapitala (obratni kapi-
tal, oprema, ureditev lokacije, najemnina). To je
enkraten vloZek ob postavitvi fransizne enote. Ko
govorimo o storitvenih fransizah, je tanavadno 15
do 40 tiso¢ evrov plus vrednost opreme, v prodaji
na drobno od 20 do 150 tiso¢ evrov, v fransiznih
restavracijah/kavarnah pa od 100 tiso¢ evrov.
Periodi¢ni oziroma mesecni strosek fransizoje-
malca za reZijske ali menedzZerske storitve fransi-
zorja (rojaliteta) je — odvisno od dejavnosti - od
pet pa vse do 25 odstotkov (recimo za nekatere
zelo znane restavracije ali visoko donosne stori-
tvene fransize). Pogosto se poleg tega zaracunava
Se prispevek za trzenje, od odstotka do dveh od-
stotkov prihodka, in prispevek za IT, prav tako od
odstotka do dveh.




Vecé tezav, veé posla

Je zdaj vkrizi, ko vsepovsod primanjkuje denarja,
kaj manj povprasevanja po fransizah? »Kriza na
fransizing pri nas vpliva zelo zanimivo, saj Stevi-
lo povprasevanj po nakupu fransize od leta 2008
Se vedno raste, Stevilo novih fransiz, ki jih pripe-
ljemo v regijo, pa je enako ali manjse. Razlog tic¢i
seveda v vse tezjem pridobivanju financiranja od
nasih bank in njihovega nerazumevanja tveganj
fransiznega poslovanja,« odgovarja Zerak. Kako
pa poslujejo tisti, ki so fransizo prevzeli v krizi?
»Nasi dejavnosti je recesija pisana na kozo, saj
podjetnikom ponujamo pozitivno podporno oko-
lje, kjer lahko skozi strukturiran sistem osebne-
ga poslovnega mrezenja pridobivajo nove posle,
nove stranke. Nekoliko ¢utimo likvidnostne teza-
ve, ki so na trgu, vendar smo tudi zaradi vkljucitve
v fransizni sistem nasli resitev,« pojasni Jernej iz
BNI Adria. Pa mora zdaj ve¢ delati, kot bi sicer?
»Ce podjetnik ne zmore opraviti svojega dela v

Prednosti in slabosti fransize

Prednosti in priloZnosti:

+ preizkusen poslovni model, toda pa-
ziti je treba, na katerih trgih,

+ fransizodajalec je navadno prepo-
znan kot uspesno podietje,

+ pravica do uporabe know-howa,

+ uveljavljene blagovne znamke,

+ manjsi zacetni vlozek,

+ lazje pridobivanje posojil,

+ tesno sodelovanje s fransizodajalcem in njegova
podpora,

+ izpopolnjena metoda prodaje, skupno trzenje in
podobno,

+ moznost hitrejSe rasti.

Slabosti in nevarnosti:

+ pogodba le za doloceno obdobje (na
primer od 5 do 10 let),

+ nenehen nadzor fransizodajalca nad
poslovanjem,

+ konkurencne klavzule ob razdrtju franSizne po-
godbe,

+ prodajate le izdelke in storitve, ki jih odobri fransi-
zodajalec,

« fransizodajalCeve tezave so vase tezave,

*+ omejena inovativnost,

+ tveganje nakupa premalo poznane in Se neuvelja-
vljene fransize,

+ precenitev svojih prodajnih sposobnosti,

+ prevelika geografska razdalja do fransizodajalca.

Vir: Duan Zerak iz podjetja Franadria

@ »Poslovanje
je pozitivno in
je preseglo vsa
moja
pricakovanija,
saj smo se
razsirili Zze v
vsa veéja
slovenska
mesta,« pravi
Nina 2erjal iz
centra Helen
Doron.

osmih urah, sta le dve moznosti: ali ni dobro or-
ganiziran ali pa nima dovolj znanja. Obeh omeji-
tev se znebimo, ko smo vkljuceni vuspesen fran-
Sizni sistem, ki skrbi za vaso organizacijo.«

Ni pa povsod enako: »Zaradi krize smo mora-
li sprejeti nekaj zalostnih odlocitev; med drugim
smo zaprli eno izmed trgovin, a je to prineslo
tudi nekaj drugih dobrih stvari in kriza se je iz-
kazala kot nova priloznost,« pravi Anja iz fran-
size Stenders. Kako pa je bilo na zacetku? »Pred
odprtjem prve trgovine smo delali cele dneve in
tudi pozneje ni bilo lahko, saj je trgovina odprta
sedem dni v tednu. Zdaj smo za nekatera opra-
vila poiskali pomo¢ in imamo prost konec tedna
ali dopust, e se dobro organiziramo.« Zadovolj-
na je tudi Nina iz Helen Doron: »Poslovanje je
pozitivno in je preseglo vsa moja pricakovanja,
saj smo v tem casu dosegli izjemne rezultate in
se razsirili v vsa vecja slovenska mesta. Smo ze v
Ljubljani, Mariboru, Kopru in Sezani. Dogovar-
jamo se Se za tri nove centre, rezultati pa bi bili
se veliko boljsi, ¢e bi bil gospodarski poloZaj dru-
gacen.«

Ob pravi energiji in pogumu je torej vse mo-
goce. Le zaceti je treba. Lastnica fransize znam-
ke Weyergans Zala Rajter, ki je pred kratkim
odprla salon estetike in zdravja, pravi, da ljudje
preprosto preve¢ razmisljamo, preden se loti-
mo svoje podjetniske poti. Pa Se na nekaj opo-
zori: »Vse poskusamo narediti sami, da bi nam
¢im vec ostalo, namesto da bi si upali sodelovati
se s kom!«
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