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Bevezetés

A véletlen hozott dssze a franchise-zal. 1989 novemberében egy esds-borus péntek délutanon
teljesen varatlanul megjelent munkahelyemen egy pipas, nagytaskas jelenség, ¢s nagyon
gyorsan besz¢lt. En iiltem le vele, hogy meghallgassam...

O volt Hans Lang ur, a Német Franchise Szovetség ligyvezeté igazgatoja, és azért jott, hogy
missziot teljesitsen Magyarorszagon. Minden kiilondsebb beharangozéas nélkiil elindult az
orszagban, hogy olyan cégeket, intézményeket, személyeket taldljon, akikkel kozdsen a
Német Franchise Szovetség, az Osztrak Franchise Szovetség és a Francia Franchise Szovetség
elkezdheti a franchise népszerlisitését Magyarorszagon.

Kezdetben nem nagyon tudtam eldonteni, hanyadan is allok a franchise-zal. Mi ez? Uri
huncutsag, vagy csodafegyver? Amikor a HVG felkért, irjak egy révid ismertetd cikket a
témardl, én cimnek is ezt valasztottam: ,,Uri huncutsag, vagy csodafegyver?”. Aztin a
szerkesztd kihuzta. Es neki volt igaza.

Ma maér én is tudom, se nem ez, se nem az, hanem a fejlett t0kés gazdasdgokban a jotékony
hatdsu piaci verseny természetes eredményeként elsésorban a kereskedelem ¢és a
szolgaltatasok  teriiletén  kialakult  vallalkozasi  forma,  marketing  modszer,
vallalkozasszervezési (szervezddési) modszer.

A franchise természetesen megkdzelithetd masként is, de engem, mint szervezetfejlesztéssel
¢s vallalkozasszervezéssel foglalkozé tanacsadot, ez fogott meg leginkabb.

Ennek az érdeklédésnek az eredménye ez a doktori értekezés.

A dolgozat harom, jol elkiilonithetd részbdl all. Az elsé magarol a franchise-rdl szol.
Attekintem fogalmat, torténetét, fejlodését, nemzetkozi jelentOségét, sikertényezdit,
értékelését, nemzetkozi intézményi hatterét.

A masodik rész a franchise rendszerek szervezését és miikddését targyalja. Foglalkozom
mindazokkal a kérdésekkel, amelyekkel a nemzetkozi szakirodalom alapjan egy franchise
rendszer szervezése (kiépitése) soran altalaban foglalkoznak. Kiilon-kiilon vizsgalom ket a
franchise szerepl6i, az atadd és az atvevé szemszogébol. Ugy hiszem, a franchise-nak, mint
szervezetnek és szervezési-tanacsadasi feladatnak a megkdzelitése elég Ujszerli. Efféle
»elméletieskedésre” a kiilfoldi irodalomban sem talaltam példat, ami érthetd, hiszen ezt nehéz
apropénzre valtani...

A harmadik rész a franchise hazai kérdéseivel foglalkozik. Bemutatom a franchise hazai
ismertségét €s némileg torténetét. Szolok a belfoldon mikodd franchise cégek tobbségérol,
megprobalok néhany éltalanosithato kovetkeztetésre jutni. Attekintem a franchise hazai
terjedését befolyasold tényezoket, az esélyeket €s a franchise-t6l varhatdé elonyoket. A
tomeges privatizacié sajatos lehetdségeket kinal a franchise-nak Magyarorszagon. Erre példa
az ,,Egy kiilonleges franchise modell” cimii fejezet.

A zar6 gondolatokban vagyak, feladatok és almok szerepelnek.

Ezzel az értekezéssel szerettem volna hozzdjarulni a franchise redlis értékeléséhez és
magyarorszagi népszeriisitéséhez is. Abban bizom, hogy a jovOben egyre tobbszor
kamatoztathatom ezt a tudast a gyakorlatban, és ezéltal részese lehetek a vagyak és az dlmok
megvalosulasanak.

A franchise magyar nyelvii irodalma - mint erre ki is térek - elég szegényes. Ezért is
koszondom dr. Poor Jozsefnek és Zentai Katalinnak, hogy késziilé konyviik kéziratat a



megjelenés el6tt, valamint dr. Kiralyné dr. Végi Agnesnek, hogy mint a Mendelsohn konyv
magyarorszagi kiaddsanak mecéndsa ¢és lektora, a szoveg nyers forditasat rendelkezésemre
bocsatottak.

Koszondm tovabba sziileim, barataim ¢és kollégaim segitségét, és koszonet feleségemnek,
aki kénytelen volt elviselni, hogy ez az értekezés egy ideig ,,fontosabb” volt, mint 6, és
méhének leendd gyiimdlcse - gyermekem.

1991. februar

Janosi Istvan



1. rész

A franchise



1.1. A franchise fogalma, lIényege

A franchise sz6 francia eredeti. A ,.franchir” és az ,,affranchir” szavakbodl szarmazik, és
eredetileg szolgaltatasok és adok megfizetésétdl valo mentességet jelentett. (49)

Franciaul ,,fransiz”-nak, angolul ,,frencsdjz”-nak ejtik, de a vildgban az angol kiejtési valtozat
terjedt el inkabb. A franchise és a franchising (ejtsd: frencsajzing) angolul, németiil és
francidul is azonos modon irodik, egymas szinonimajaként hasznaljak (41).

A sz6 magyarra forditasaval nem érdemes foglalkozni. Mivel a vildgon mindeniitt ezek az
alakok terjedtek el, kénytelenek leszlink megbaratkozni veliik, mint sok mas, idegen hangzasu
szoval.

1.1.1 A franchise korabbi hazai megfogalmazasai

Az 1976-0s kiadasu Idegen Szavak és Kifejezések Szotara (25) szerint, a franchise egyetlen
jelentése biztositasi Onrészesedés, ami bizony elég messze esik mai tartalmatol. Valamivel
kedvezdébb a kép, ha a Kozgazdasagi Kislexikon 1987-es kiadasat (32) nézziik.

A Pénziigyi és Kereskedelmi Enciklopédia (44) két cikkelyben is probalkozik a franchise
definidlasaval. §Franchise megallapodds. A szerz6dé felek egyike (engedményezo)
hozzéjéarul, hogy masik fél (kedvezményezett) az engedményezd jol bevezetett kereskedelmi
nevét, arumarkajat, tizleti szimbolumat, esetleg névjegyét a megallapitott ellenérték fejében
hasznalja. A franchise megéllapodashoz hozzatartozik, hogy a kedvezményezett arut vagy
szolgaltatast forgalmazhat meghatdrozott marketing-koncepcié szerint (amelyhez az
engedményezd rekldm, piackutatd, kereskedelmi stb. szolgaltatast nyujt, illetve ilyen
eljarasokat és modszereket atad). A franchise megallapodasban az engedményezd altalaban
ellendrizheti, hogy a kedvezményezett jol hasznalja-e az atadott markat, eljarast. Ha a
szinvonal nem {iti meg az eldirt mértéket, ugy a franchise megallapodas hatalyat veszti. A
szolgaltatas ellenértéke fizethetd egy Osszegben, de lehet a forgalommal ardnyos szazalékos
dijfizetés, az iizleti haszonbol valo részesedés stb., vagy mindezek kombinacidja. Franchise
megallapodason alapul pl. sok szallodalanc (Hyatt, Intercontinental, Hilton) és egyéb pl.
termékekkel kapcsolatos megallapodas (Coca-Cola, Pepsi-Cola). A nyugati orszagokban
elterjedt gyakorlat, hogy igy miikddnek benzinkutak, autokereskedések, gyorsbiifé-halozat
stb.”

Mint a késébbiekben latni fogjuk, ez a megfogalmazas nagyon jol kozeliti a franchise
Iényegét, de néhany helyen pontatlan, félrevezetd. Ugyaninnen a masik cimszd: ,,Franchise 1.
Szallitmany és egyéb biztositasnal az onrész; olyan pénzdsszeg, amely erejéig a biztositott
vallal kockazatot. 2. Kormany altal személynek vagy cégnek nyujtott specidlis engedély
bizonyos feltételek melletti iizleti tevékenységre (pl. varosi tomegkozlekedés). 3.
Névhasznalati szerzédés specidlis, amelyben az eladd jol bevezetett név, drumarka, illetve
védjegy hasznalati jogan tul kereskedelmi, reklam-, piackutat6d szolgéltatasokat, lizletvezetési
modszereket is atad, ezek érvényesitését képzéssel, tandcsadédssal segiti, a szolgaltatasok
szinvonalat folyamatosan ellendrzi. Ennek fejében elére meghatdrozott aranyban részesedik
az atvevo hasznabol.” Az itteni 3. valtozat megfelel a franchise szlikebb értelmezésének.



1.1.2 A franchise Kiilonbo6zo definicioi

A franchise-nak nincs egységesen elfogadott nemzetkozi definicidja. A kiilonbozd szerzok,
szakértok, szervezetek mas-mas megfogalmazéasokkal probaljak koriilhatarolni a franchise-t.
Ez azzal magyarazhat6, hogy tartalma torténelmileg is, lizletagilag is, de még orszagonként is
valtozik.

Egyes definiciok jogszabalyi pontossagu kormondatok, masok rovid frappans jellemzések.

Kezdjik ezek attekintését a Nemzetkdzi (valojaban az amerikai) Franchise Szovetség

crer

- A franchise tevékenység szerzddéses viszony a franchise atado és a atvevd kozott,
amelyben az 4tadd folyamatos érdekeltséget ajanl fel, illetve koteles fenntartani az
atvevo lzleti tevékenységében olyan teriileteken, mint a know-how ¢és a képzés. A
franchise atvevd a franchise atadé tulajdonaban 1éve, vagy altala ellendrzott kozos
kereskedelmi név, forma és/vagy eljaras alatt miikodik. A franchise atvevd az iizletét
sajat er6forrasaibol inditja be, illetve jelentds tokét fektet bele.”

Az Eurdpai Franchise Szovetség altal dsszeallitott Eurdpai Franchise Magatartasi Kodex (8)
az alabbi megfogalmazast adja:

- »A franchise olyan értékesitési rendszer, amelynek révén arukat és/vagy
szolgéltatasokat €s/vagy technologidkat forgalmaznak. Jogilag és pénziigyileg 6nalld
¢s fliggetlen vallalkozok szoros és folyamatos egylittmiikodésén alapszik, ezek a
franchise atadok és a franchise atvevok. A franchise atad6 megadja a franchise
atvevdinek a jogot és egyuttal kotelezi is Oket arra, hogy az iizletet az 6 koncepcidja
szerint lizemeltessék. Ez a jog feljogositja és kotelezi a franchise atvevét arra, hogy
egy kozvetlen vagy kozvetett dijazas ellenében egy ebbdl a célbol a felek kozott
irasban megkotott franchise szerz6dés keretein beliill és idétartama alatt, a franchise
atad6 folyamatos technikai ¢és lizemgazdasagi tamogatasaival haszndlja a
rendszernevet és/vagy markanevet és/vagy szolgaltatdsi markanevet és/vagy egyéb
ipari, szabadalmi és szerzdi jogot - példadul know-how-t, a franchise dtado gazdasagi és
technikai modszereit és vallalkozasszervezd rendszerét.”

Martin Mendelsohn, az egyik legismertebb angol franchise szakérté a franchise fogalmat
némileg lesziikitve, a kovetkez6 megfogalmazast hasznalja. (38)

- Az lzletszerli franchise az, amikor valaki (a franchise atadd) licencet biztosit valaki
masnak (a franchise atvevonek), ami a franchise atvevét feljogositja arra, hogy a
franchise ataddé védjegye, markaneve alatt kereskedjen, és hogy felhasznaljon egy
olyan 4tfogd csomagot, amely tartalmaz minden sziikséges elemet ahhoz, hogy egy
korabban képzetlen személyt bevonjon a franchise atado altal kifejlesztett iizletbe, s
azt egy eldre lefektetett alapon folytonos segitségnyujtas mellett futtassa.”

A Német Franchise Szovetség is kidolgozott egy hivatalosan elfogadott franchise definiciot,
amely alapjan minden olyan értékesitési format franchise rendszernek tekint, mely megtelel
az alabbiaknak (41).

- ,A franchise jogilag 06nallo vallalkozok tartds, szerzédéses kotelezettségi viszony
alapjan all6, vertikalis egyiittmiikddésre szervezett értékesitési rendszere. Ez a



rendszer a piacon egységesen lép fel és a partnerek munkamegosztison alapulod
teljesitményprogramja, valamint egy rendszerkonform magatartds iranyitasi ¢&s
ellendrzési rendje jellemzi.

franchise atado teljesitményprogramja a franchise csomag. Ez a kovetkezOokbdl all:
beszerzési-, értékesitési- és szervezési koncepcid, a védettségi jogok hasznalata, a
franchise atvevok kiképzése, és a franchise atadd azon kotelezettségvallalasa, hogy
franchise atvevoket aktivan és folyamatosan tdmogatja és a koncepciot folyamatosan
tovabbfejleszti. A franchise atvevd sajat nevében és sajat szamlara tevékenykedik:
joga ¢és kotelessége, hogy a franchise csomagot dijazas ellenében haszndlja.
Teljesitmény-hozzajaruldsként munkat, tokét és informaciot szolgaltat.”

Hubertus Boehm, német franchise tanacsadé a kdvetkez6 megfogalmazast adta (2):

- A franchise egy atfogo iizleti kapcsolat a gazdasagi siker érdekében, egy totalis
kooperacio aruk/szolgaltatasok értékesitése soran, melynek eredménye megegyezik a
szinergia-hatéassal: 2+2=5.”

Hubertus Boehm mashol azt mondja (2) ,,a franchise az egymastol fiiggetlen vallalkozok
egyittmikodésének legintenzivebb formdja. A partnerek a gazdasdg mas-mas teriiletein
tevékenykednek, nem konkurensei egymasnak, hanem kiegészitik, segitik egymast. Ezt a
rendszert, amely a piacon egységesen lép fel, a partnerek kolcsonds munkamegosztason
alapul¢ egyiittmiikddése jellemzi.”

(Az Idegen Szavak ¢és Kifejezések Szotara szerint a szinergizmus eredetileg orvosi
szakkifejezés, azt a jelenséget takarja, hogy két kiilonb6z6 gyogyszer egy id6ben alkalmazva
egymas hatdsat tamogatja €s erdsiti.(25))

A Német Franchise Szovetség egy masik definicioja (16):

- A franchise nem mas, mint a nagyvallalat elényeinek egyesitése a kisvallalkozas
elényeivel, azok esetleges hatranyai nélkiil.”

A DASY KFT tanulmanya sordn az alabbi definiciot hasznalta (3):

- ,A franchise lizletdg olyan tevékenységet jelent, amelyben a franchise atado egy
minden szakmai és kereskedelmi aspektusbol gondosan kialakitott, piacgazdasagi
koriilmények kozott eredményesen kiprobalt komplex redszert ad el markanév-
hasznalattal és teljeskorti (szakmai és managment) betanitassal a vallalkozénak, aki a
rendszert licencdijfizetés fejében sajat eszkozok ¢és sziikség esetén hitel
igénybevételével torténd beruhdzas alapjan a megallapodott teriileten, megallapodott
ideig, Onalléan -de a franchise atadd 4allandé segitségével- sajat rezsiben, sajat
hasznéra lizemelteti.”

Végezetiil alljon itt még egy -kissé fésiiletlen, de érdekes- megfogalmazas Angliabol (38):

- A franchise roviden szolva azt szokta kifejezni, amit régen licenc—engedélynek
neveztek... A kifejezést hasznaljdk azoknak a tranzakcioknak a leirasara is, amikor
valaki egy masik embert feljogosit bizonyos dolog megtételére... Franchise-nak
neveznek olyan vallalkozésokat is, amikben egy sportember vagy miivész nevét
hasznaljak tizleti célra.”
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Anélkiil, hogy az egyes definiciok értelmezésébe és értékelésébe belebocsatkoznék, nézziik
meg, melyek azok a jellemzdk, amelyeknek meg kell lenniiik ahhoz, hogy franchise
rendszerrdl beszélhessiink:

10.

11.

Egy franchise rendszerhez legalabb két szereplore van sziikség, egyikiik a franchise
atado, masikuk a franchise atvevo.

Az atado és az atvevd jogilag és gazdasagilag 6nallo, fiiggetlen vallalkozok, akik sajat
kockazatukra és hasznukra tevékenykednek.

Az atadonak rendelkeznie kell egy mar bevezetett, bizonyitottan sikeres,
markanévvel/védjeggyel jelzett és védett lizleti tevékenységgel, amelynek piaci értéke
van, ¢s ezt masok elismerik, elfogadjak és fizetnek érte.

Az iizleti tevékenység valamilyen aru/szolgaltatas/technologia értékesitésére iranyul.

Sziikség van egy szerzddésre, amely meghatdrozott idore szol és kitér mind a két fél
jogaira ¢és kotelezettségeire.

Az atvevd sajat, vagy altala felvett hitelbdl finanszirozott tékét fektet be, amely
fokozza elkdtelezettségét, felelosségvallalasat és kockazatat.

Az atado atvevlOjét megtanitja az adott tevékenység folytatasara, annak minden
részletére, és segiti atvevojét vallalkozasi tevékenységének megkezdésében.

Az atad6 folyamatosan koteles segiteni atvevdjét a vallalkozas minden teriiletén.

Az atvevd eldre megallapodott formakban ¢és mértékekben fizet az dtadonak azokért a
jogokért, melyekkel rendelkezik, valamint a rendelkezésére  bocsatott
szolgaltatasokért.

Az atvevd altalaban egy fOldrajzilag jol koriilhatarolhatd teriiletre kizardlagos
mukodeési jogot kap atadojatol.

A feleknek kolcsondsen tudatdban kell lennie annak, hogy egyikiik hibaja és
sikertelensége eldbb-utobb a masik sikertelenségéhez és a rendszer kudarcéhoz
vezethet.

1.1.3 A franchise rendszerek csoportositasa

A franchise rendszerek fajtaja szerinti alapvetd csoportokba torténd besoroldsat egy konkrét
peres ligy okan az Eurdpai Gazdasagi Kozosség Nemzetkozi Birdsaga végezte el 1986-ban
(51). (Errdl az iigyrdl a késobbiekben még sz6 lesz.) A franchise mintegy 100 éves torténete
alapjan azonban az egyes rendszereket az iizleti soksziniiség ellenére tovabbi ismérvek szerint
is lehet csoportositani:

- a szereplok iizleti életben elfoglalt helye

- a franchise rendszer alkalmazasanak célja

- a rendszer tartalmi elemei.

11



1.1.3.1. A franchise rendszer fajtaja

A birosag vizsgalata soran harom eltéré franchise tipust kiilonboztetett meg. Ezt amely
csoportositast aztan a szakirodalom is atvette:

a/ A termék franchise

Szoktak ipari franchise-nak is nevezni. Lényege, hogy a franchise egy meghatarozott markaja
termék, vagy termékcsoport eladaséara, esetleg gyartasara szervezddik. A termeld franchise
nagyon ritka, a hangstly ezekben is inkébb az értékesitésen (pl. Coca-Cola) van.

b/ Az értékesitési franchise

A kereskedelem minden teriiletén fellelhetd. Ebben az esetben nem adott markdju aru
értékesitése a lényeg, hanem egy-egy 4rucsoport azonos markanév alatt torténd
leghatékonyabb ¢és legszakszeriibb értékesitése. A legfontosabb a marketing koncepcio, ami

s

bor, édesség, kozmetikum stb.).
¢/ A szolgaltatasi franchise

Hasonl6 az el6z0khoz, de a franchise targya nem termék, hanem szolgaltatas eladasa. Tipikus
példai a gyorsétkeztetés, nyelvoktatas, autdmosas, takaritas, szallodai szolgaltatas stb.).

1.1.3.2. A szereplok iizleti életben elfoglalt helye
a/ gyarté/nagykereskedo franchise

A gyartd, mint atadd6 a szerzddésben rogzitett keretek mellett engedélyezi a termék
nagykereskedelmi forgalmazésat, illetve esetleg a gyartds utolsd fazisdnak elvégzését.
Jellemz6é péld4ja az italok palackozasa és forgalmazasa (Coca-Cola, Pepsi-Cola), de
hasznaljak a gépkocsigyartas/értékesités teriiletén is.

b/ gyarto/kiskereskedo franchise

A viszony hasonld az el6z0hoz. Jellemzd teriiletei az USA-ban a gépkocsiértékesités €s az
lizemanyagtolto allomasok halozata.

¢/ nagykereskedd/kiskereskedo franchise

Hasznalatos szintén az autdértékesités teriiletén, valamint leginkabb az illatszer-, gyogyszer-,
vas- és szerszdmkereskedelemben. Eléfordul azonban az is, hogy kiskeresked6k csoportjai
szervezik meg sajat nagykereskedelmi tevékenységiiket franchise-ben.

d/ kiskereskedo/kiskereskedo franchise

A franchise legelterjedtebb €s legnépszeriibb formdja. A korabbi definiciok tobbsége is ezt a
format probalja koriilirni. Klasszikus teriiletei a gyorsétkeztetd lancok és a szallodalancok. A
vilag legnagyobb franchise rendszerei eredetileg ebbe a kategdridba sorolhatok (McDonald's,
Kentucky Fried Chicken, Burger King, Pizza Hut, Holiday Inn, Intercontinental, Novotel,
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Sheraton). Az ilyen kapcsolat alapjan miikdddé rendszereket szokds tizleti vagy vallalkozoi
franchise-nak is nevezni.

e/ Szolgaltaté kozpont/szolgaltato Kisiparos

Szintén igen népszerl forma, foleg a lakossagi szolgaltatasok teriiletén. A kdzpont 1ényegében
telefonon szervezi a munkat a mozgo6 kisiparosnak, aki hdzhoz megy. Tipikus teriiletei a
takaritas, hazkoriili javitas, felujitas stb., de ide sorolhatok a taxi tarsasagok is.

A franchise rendszerek szereplOk alapjan torténd csoportositasat az 1. sz. abra foglalja ossze.

1.1.3.3. A franchise rendszer alkalmazasanak célja

Piacgazdasagi viszonyok kozott a vallalkozok alapvetd célja a piaci poziciok megszerzése,
megtartdsa vagy blvitése. Nincs ez masként a franchise esetében sem. Ugyanakkor
viszonylag jol elhatarolhatok azok a mozgatorugok, amelyek miatt a kiilonféle vallalkozok a
franchise-t alkalmazzak. Egy-egy konkrét rendszerben persze tobb szempont is szerepet
jatszhat, de altaldban kivalaszthato az elsddleges cél. A célok alapjan az alabbi csoportositas
alakithato ki:

a/ Az értékesitési utak leroviditése

A gyartotol a vevoig a termék altalaban tobb attételen keresztiil jut el. Igy a gyarto sikere a
tole fiiggetlen forgalmazok erdfeszitéseitdl és sikereitdl fiigg. A franchise alkalmazasa révén
megvalodsithatd a kozvetlen eladas. A gyartd igy kozelebb keriil a piachoz, a vevohdz, tobb
informaciohoz jut, az értékesités altalaban olcsoébba valik, és az eladot (a franchise atvevot)
jobban tudja kézben tartani, ellendrizni. Az eladoénak csak a gyartd termékével kell
foglalkoznia, jobban megismeri azt, szakszeriibben tudja eladni. Mivel az atvevd személyes
érdekeltsége erésebb, mint a fiiggetlen forgalmazoké, a gyarto sikere is biztosabb.

Franchise atado tevékenység Termék Franchise atvevo
GYARTO GYARTO
Gépkocsi gyartok gépkocsi Gépkocsi eladok
eladés

Uditéital-gyartok tiditdital Helyi palackozok
palackozas, eladas

GYARTO KISKERESKEDO
Gépkocsi gyartok gépkocsi eladas Gépkocsi eladok
Kdolajvallalatok benzin Benzinkutkezel 6k
Kodolajtermeék, eladas

NAGYKERESKEDOK KISKERESKEDO
Autokereskedd gépkocsi Ugynokok
Illatszer-, kozmetikum Kiskereskedo
Gyogyszer-nagykereskedo

Vas- ¢és szerszam nagykereskedd | vasaruk Kiskereskedd
KISKERESKEDO KISKERESKEDO
Gyorsétkeztetd étkeztetési lancok Etteremtulajdonos
Szallodalancok szallodai szolgaltatas | Helyi szallodak
SZOLGALATO KOZPONT SZOLGALTATO UZEM
Szolgaltato lanc szolgaltatas Kisiparos

Taxi tarsasag fuvarszervezés taxivezeto

1. ébra. A franchise rendszerek csoportositasa a szereplok szerint
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b/ Az értékesitési halozat bovitése

Mar meglévé hélozatok, iizletlancok esetében gyakran el6fordul, hogy a magas fix koltségek
miatt egy Ujabb egység nyitasa csak bizonyos lizemnagysag felett gazdasagos, amihez viszont
megfeleld piaci potencial is kell. Ez altalaban csak nagyobb varosokban all rendelkezésre. igy
viszont a kisebb helységek teriiletileg szétszortabb piaci kereslete kielégitetleniil marad. A
franchise atvevd vallalkozonak a fix koltségei alacsonyabbak, és rugalmasabban tud
alkalmazkodni az ingadozo piaci igényekhez is. Csaladi vallalkozas esetén ugyanis a
munkacsticsokban besegitenek a csaladtagok, rokonok, ami az alkalmazottaktol egyébként
nem varhat6 el, illetve komoly koéltségnovekedést okoz. Kisebb piaci lehetdségek esetén a
franchise rendszerli csaladi kistizemek ezért jobban meg tudnak élni, mint egy nagyvallalat
halozati egysége.

Egy sikeres iizletlanc esetén persze a franchise az eldébbi problématol fliggetleniil is
alkalmazhatd, ilyenkor elsddleges célként a potlolagos tokebefektetés nélkiili terjeszkedés
fogalmazhat6 meg.

¢/ A nagykereskedelem sajat szakkereskedelmi halozatanak létrehozasa

A hagyomanyos nagykereskedelmi vallalkozasok (pl. bornagykereskeddk, bdraru-
nagykereskedok) az erds6do piaci versenyben egyre tobbszor értékesitési problémaval talaljak
szemben magukat, igy j funkcidkat kell keresniiik maguknak a kereskedelem teriiletén. A
kereskedelmi forméak fejlodésének allomasaként ma egyre népszerlibbé valnak a
kiskereskedelmi szakboltok. Sok nagykereskedd ezért sajat tudasat, tapasztalatat, iizleti
kapcsolatait igy kamatoztatja, hogy kiskereskedelmi szakbolt hal6zatot hoz 1étre franchise
rendszerben. A franchise atvevd igy rovid id6 alatt sikeres szakkereskeddvé valhat még akkor
is, ha ahhoz az arucsoporthoz kordban nem értett. A nagykereskedd ezaltal fenn tudja tartani
korabbi nagykereskedelmi tevékenységét, mert biztositotta magénak a felvevd piacot, és
know-how-janak eladasa révén 0j bevételi forrasra is szert tesz.

d/ Az 6sszehangolt piaci fellépés elonyeinek kihasznalasa

A fejlett tokés orszagokban elterjedt beszerzési egyesiilések szocialista valtozata nalunk is
ismert: ez az AFESZ. A nyugati beszerzési egyesiilések olyan szervezeti problémakkal
kiiszkodtek az elmult években, amelyek nalunk ma még teljesen ismeretlenek. Ezekre a
problémékra egy lehetséges gyogyir a franchise. Boehm (16) errdl a kovetkezdket irja:

»Az altalanos csoportalakitas, a beszerzés eldonyei mara lényegesen kiegyenlitodtek. A
beszerzési egyesiilések arra kényszeriilnek, hogy funkciojukat kiterjesszék a marketingre is.
Hatéssal kell lennilik a valasztékpolitikara, a hirdetésre, az értékesités eldmozditasara, a
készletgazdalkodasra, az egyesiilés tagjainak bemutatasara; ugyanakkor ki kell alakitaniuk
egy erds csoport imazst.

A beszerzési egyesiilések, mint a nagykereskedelem szallitoi ma mar versenyben allnak a
gyartokkal és a nagykereskeddkkel is. Tagjaikat egyrészt mint vevOket kell magukhoz
kotnilik, masrészt a konkurencidval folytatott versenylikben kell tamogatniuk. Az optimalis
megoldast a franchise kindlja.

A fejlett beszerzési egyesiilések tevékenységi kore ma mar megfelel a franchise-
kozpontokénak.”

(Ertsd: a franchise atado altal nytjtott szolgaltatasoknak. J.L.)
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e/ A személyi és fogyasztasi szolgaltatasok nagyiizemi megszervezése

Ezeknek a szolgaltatasoknak az a jellemzdje, hogy egyedileg fiiggenek a szolgaltatd
személyétdl, sok benniik a nehezen mérhetd elem, és azonnal felhasznélodnak. Az ilyen
szolgaltatasokat altaldban a felhasznalonal, vagy hozza kozel, tehdt decentralizaltan kell
végezni. A szolgaltatok maganszemélyek vagy kistizemek, akiknek sem ideje, sem energidja
nem marad bizonyos funkciok ellatasara, elég, ha az alaptevékenységet, a szolgaltatast profi
szinvonalon végzik. A képzés, tovabbképzés, adminisztracid, marketing tevékenység
nagylizemi megszervezése szamos elonyt biztosit a vallalkozonak. A franchise elmélyiti a
munkamegosztast, eldsegiti a specializacidt, lehetévé teszi, hogy a szolgaltatdo egy kdzosen
finanszirozott rekldm révén kozismert markanév alatt tevékenykedjen.

f/ Egy sikeres ,,kisvallalkozas” megsokszorozasa

Lényegében ez a célja minden {iizleti vagy vallalkozoi franchise-nak. Egy méar bizonyitottan
sikeres lizletbdl, vagy kisvallalkozéi keretek kozott folytatott tevékenységbdl a franchise
alkalmazéasaval lehet a legolcsobban egy olyan nagyvallalkozédst szervezni, amelyben
megismétlddnek €s megsokszorozodnak az eredeti vallalkozas sikertényezoi.

A franchise nyugati orszagokban tapasztalhatd népszeriségét és gyors terjedését éppen ennek
a tipusnak, illetve ezt takard célnak koszonheti, és varhatdan a magyarorszagi alkalmazas
szempontjabol is ez lesz a legérdekesebb.

1.1.3.4. A franchise rendszerek tartalma

Mint ezt a késObbiekben is latni fogjuk, a kereskedelem ¢€s szolgaltatasok teriiletén szinte
barmit lehet franchise-ban miivelni, amire egyaltalan kereslet van. Ez a fajta csoportositas
tehat nem a tevékenységek tartalméra utal, hanem a franchise egyiittmikodés tartalmanak
mélységére, a kapcsolatok

intenzitasara, illetve jellegére. A termék- vagy védjegyhasznalati franchise-t és az {izleti
franchise-t Podr ¢és Zentai alapjan foglalom Ossze (49), és itt mutatom be a franchise
rendszerek egy kiilonos €s kiilonlegesen fontos tipusat, a master-franchise-t.

a/ A termék- vagy védjegyhasznalati franchise

A termék- vagy védjegyhasznalati franchise keretében az atadd egy termékhez kapcsolodo
védjegy- vagy markahasznalati jogot ad 4t az atvevonek. A tovabbiakban ismerkedjiink meg
az egyes formak jellemzdivel.

Licenc

A licenc olyan ismeret, amely valamilyen szabadalmat vagy Ujszerli eljarast tartalmaz. A
licencszerzddés keretében az atadd olyan gyartasi hasznalati jogot ad el, amely kizarélag az
atado tulajdona. Az ilyen szerzddések egyik f0 jellemzdje, hogy a licenc-atado feleldsséget
vallal azért, hogy az atvevot egy miiszaki-termelési feladat elvégzésére alkalmassa teszi. Az
atvevo voltaképpen ennek az ellenértékét fizeti meg, és szamara a licenc-szerzodés annal
kedvezObb, minél jobban biztositja ezt a célt. A licenc-szerzdédés egy meghatarozott iddszakra
vonatkozoan kizarolagos teriileti jogot is magaban foglalhat. A szerz6do partnerek egymastol
fiiggetlenek. A licencaddnak nincs joga, hogy ellendrizze az atadott technoldgia, eljards
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alkalmazasi folyamatat a licenc-atvevonél, kivéve azokat a kovetelményeket, amelyek a
termék tartalméra és mindségére vonatkoznak.

Az atvevl cég az atadonak az eladott termékek utdn un. hasznalati dijat fizet. Az ilyen
megallapodasok egy jellegzetes példaja az iiditoital-gyartd cégek licenc-megéllapodésa a
palackoz¢ vallalatokkal.

Disztributor-dealer

Ezen forma keretében az atado cég kizardlagos megallapodast kot a kereskeddvel. Ez utobbi
jogot kap arra, hogy egy adott teriileten beliil kizar6lagos eladdja legyen a vele szerz6do
gyartonak. Az atadod viszont kikoéti, hogy szerz6dd partnere biztositsa az altala megkivant
kiszolgalasi mindséget. Tipikus példai ennek a szerzddési forméanak az autogydrak, a
szamitogépcégek, kdolaj-vallalatok, stb. és partnereik kozott 1étrejott megallapodasok.

Védjegyhasznalat

A védjegy egy megkiilonboztetd jel a termékeken. Segitségével a vasarldé megallapithatja,
hogy az arut ki és hol gyartotta, egyben utal a mindségre is. Altaliban csak a bejegyzett
védjegy ¢élvez oltalmat. A védjegy alapvetd feladata, hogy az arut megkiillonbdztesse mas
azonos vagy hasonl6 sziikségletet kielégitd arutol. A védjegy egy termékre vonatkozdan az
eladas, az értékesités folyaman jelzi annak meghatarozott személyekkel valoé kapcsolatat.
Csak tulajdonosdnak vagy néhany kedvezményezettnek van arra joga, hogy a védjegyet
hasznalja. A franchise szerzddés keretében a védjegyét, markajat atadod szervezetnek az
atvevo szervezet meghatarozott dijat fizet ezért a jogért.

Koncesszio
A koncesszionak kétféle formaja ismert:

- A franchise 4atadd kizarolagos jogot ad egy adott terlileten belill az &atvevd
szervezetnek, személynek. Ennek egyik igen altalanos formaja az autdpalydk és a
replildterek teriiletére kiadott teriileti koncesszio. Ezért a jogért az atvevd egyszeri
belépési dijat és a folyamatos menedzsment szolgéltatasért tovabbi meghatarozott dijat
fizet.

- Masik jellegzetes esete a koncesszionak, amikor a franchise 4tadé megadja a jogot az
atvevonek bizonyos termék vagy termékcsoport meghatarozott kereskedelmi
egységben valod eladasara. Ilyen koncesszids szerzddésre példa az aruhdzak esete, ahol
ezért a jogért arbevétel-aranyos dijat fizet az atvevo.

A termék vagy védjegyhasznalati franchise tehat a franchise egyszeriibb formaja,
legegyszeriibb esetben csak egy engedély megadasa az atvevd szamara. Az atvevo altalaban
belépési dijat és forgalomaranyos részesedést fizet az atadonak, a jogon kiviil esetleg tizleti
segitséget is kap.
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b/ Az iizleti franchise

Az lzleti franchise a franchise egyiittmiikddés intenzivebb forméja. Ennek keretében a
franchise atadé nemcsak egy termék, szolgaltatas, vagy védjegy hasznalatat engedi at az
atvevonek, hanem az egész vallalkozas sikeres miikodtetéséhez kapcsolddo stratégiai,
marketing, mindségellendrzési, szamviteli, stb. ismereteket is dtadja az atvevonek.

A kovetkezokben roviden Osszefoglalom az {izleti franchise legfontosabb elemeit:

- Az atado sajat neve alatt, egyedi termékkel, szolgaltatassal, berendezéssel vagy
modszerrel vesz részt ebben az iizleti formaban.

- A rendszer piacravitele eldtt az atadd teszteli a rendszer alkalmassagat a franchise-
szerl tizleti vallalkozas megvaldsitasara.

- Az 4tado megengedi az atvevonek, hogy az atado neve alatt hasznalja annak termékeit,

crer

- A két fél kozott 1étrejott franchise szerzddés részletesen leirja azt a rendszert, amelyet
az atvevO miikddtet, s amelynek szabalyait messzemenden be kell tartania. Felsorolja
az atado kotelezettségeit és azokat a foldrajzi, valamint egyéb hatarokat, amelyek
keretében az atvevOonek joga van miikddni.

- Miel6tt az atvevé megkezdi tevékenységét, megfeleld tréningeken vesz részt, és a
miikodés megkezdése utan folyamatos tovabbképzésben részesiil.

- Az 4tadd a franchise szerzOdés érvényessége alatt folyamatosan ellendrzi az atadott
rendszerrel kapcsolatos mikodeési feltételek betartasat.

- Az atvevo folyamatosan hasznalhatja az atadd eszkdzeit, modszereit €és technikdjat, s
ezekért a szolgaltatasokért un. egyszeri koncesszids, valamint folyamatos bérleti dijat

kell fizetnie.

- Az atvevo altalaban fliggetlen iizletember, akinek sajat telephellyel kell rendelkeznie.
Képesnek kell lennie utdlagos beruhazasokra is sajat forrasaibol.

A franchise atvevok iizletfelei azt tapasztaljadk, hogy az adott markanévhez mindeniitt
ugyanazok a szolgaltatasok tartoznak. Egy rendszeren beliil azonos az aruk mindsége és a
szolgaltatasok szinvonala. Az iizleti franchise, mint marketing folyamat, és igen szigoruan
szabalyozott egyiittmiitkodési forma tehat harom f6 tényezot egyesit magaban:

- markanév vagy markajel,

- az aruk, szolgaltatasok ¢és a mitkodési mod allandosaga,

- sokkal hatékonyabb miikddés a széles kort halozat egységeinek 6sszehangolt munkaja
réven.

A franchise szerzddés létrejottével tehat egy hossza tavu, sokrétli és szoros kapcsolat veszi
kezdetét a franchise atadd és atvevd kozott, amelynek célja, hogy az atvevd a lehetd
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legaprobb részletekig megvaldsithassa az adott franchise rendszer eldirasait. Ez az
egylittmikodés altalaban a kovetkezo teriiletekre terjed ki:

- rendszeres oda-, visszacsatolds az atado ¢és az atvevd kozott annak érdekében, hogy
megel6zzEék az eredeti rendszersématol vald legkisebb eltérést is,

- rendszeres eszme- ¢és tapasztalatcsere az atado és az atvevd, valamint az atvevok
kozott,

- a termék ¢és az lizleti koncepcid rendszeres innovacidja, amely magaban foglalja a
piacképesség €s a versenyképesség vizsgalatat is,

- rendszeres oktatas és tréning az atvevd és alkalmazottai szamara,
- piackutatés,

- orszagos ¢és teriileti rekldm és propaganda,

- nagybani vasarlasi lehetdség,

- vezetési és pénziigyi tandcsadas és szolgaltatasok,

- hirlevél megjelentetése,

- Uj anyagok, eljarasok és iizleti modszerek kutatésa.

A fentiekbdl is kitlinik, hogy az iizleti franchise atfogd és folyamatos kapcsolat, amelynek
keretében mod nyilik az eredeti koncepcio allandd tovabbfejlesztésére. Ebben a formaban
teljesedik ki igazan a szinergia hatas.

Nagyon talalo tehat az a mar kordbban idézett definicid, miszerint a franchise az egymastol
fiiggetlen vallalkozok egyiittmiikodésének legintenzivebb formadja.

Sajat tapasztalataim és kutatasaim szerint, amikor a nyugati orszagokban ma a franchise,
vagy franchising fogalmat haszndljak, alapvetéen az iizleti franchise-ra gondolnak. A
tovabbiakban a franchise alatt én is elsésorban az iizleti franchise fogalmat értem.

¢/ A master-franchise

A master-franchise az egylittmiikodés intenzitdsa szempontjabdl nem kiilon kategoria,
elméletileg mind a termék- vagy védjegy-hasznalati franchise-t, mind az iizleti franchise-t
lehet master-franchise-ként is tizemeltetni.

A master-franchise lényegében nem mads, mint a franchise exportja, illetve importja. A
master-franchise atvevd egy kiilfoldi franchise rendszer hasznalati és képviseleti jogat kapja
meg adott teriiletre, altalaban egy orszagra, de lehetséges orszagcsoportra, esetleg foldrészre
is.(41, 51) A master-franchise a franchise nemzetkozivé valasanak gyakori formdja, a
résztvevoktol kiilonds eldkészitést és odafigyelést igényel, hiszen nem biztos, hogy egy
rendszer, ami az egyik orszagban sikeresen miikddik, egy masik kulturkdrnyezetben is sikeres
lesz. A franchise rendszert tehat altaldban adaptélni kell, de Ggy, hogy megorizze eredeti
jellemzdjét, és kozben beilleszkedjen a fogadd orszag lehetdségeibe, szokasaiba, adottsagaiba.
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(J6 példa erre a McDonald's magyarorszagi megjelenése (7, 20)). A master-franchise atvevo
siker esetén bizonyos 1d0 elteltével altalaban helyi franchise atadova valik az adott teriileten.

1.2. A franchise torténete, fejlodése, nemzetkozivé valasa

Szemben a franchise leghiresebb termékével, a McDonald's-féle Big Mac-kel, maga a
franchise nem egy ember talalméanya. Mint arrdl a legelején mar sz6 esett, a franchise eredeti
jelentése szolgaltatasok, adok fizetése aldli mentesség, illetve bizonyos privilégiumok
atengedése. A franchise eredete a kozépkorig nyulik vissza.

Anglidban az uralkodd hiiséges alattvaldinak a vamok beszedésének privilégiumat adta,
Franciaorszagban a kereskeddk fizetés ellenében megkaptdk a jogot a vasartartasra,
Amerikaban el6szor a fold megmiivelésének jogat engedélyezték, illetve szallitotarsasagok
kizarélagos lizemeltetésére adtak jogot (16). A legkonkrétabb példa is Angliabol szarmazik.
,»Az 1700-as évek soran egyre nagyobb problémdkat okozott Anglidban az alkoholizmus
terjedése. Az allam minden eszk6zzel megprobalta korlatozni a mértéktelen italfogyasztast.
Csak megfeleld engedélyek birtokaban volt szabad italt arulni, ivot mikodtetni. Az ilyen
engedélyek kiadasat szigoruan szabalyoztak. A vallalkozonak egyrészt engedélyezési dijat
kellett lefizetni, masrészt a torvény eldirta az ivok, italmérdhelyek berendezésének modjat.
Szamos kocsmaros nem volt képes megfizetni a sziikséges koncesszids (engedélyezési) dijat,
helyiségeit nem tudta a kivant médon berendezni. Ezért a sorfézd cégek igyekeztek minél
tobb ilyen engedélyt megszerezni. A koncessziokat megfeleld pénziigyi tdmogatassal egytitt
atadtdk az italméréknek. Igy jott létre Anglidban a meghatarozott italok eladasara jogosult
kocsmak (angolul: tied house) rendszere, amely egyiittmiikodési format a mai franchise egyik
Osének is tekinthetjiik. Ez az {izleti forma napjainkban is 1étezik.” (49)

Az ujkori franchise természetesen az Egyesiilt Allamokbél indult vilaghédité utjara. A
szakirodalmi forrasok tobbsége a szdzadforduld idejére teszi az elsd franchise megjelenését. A
legkorabbrol szol6 utalas szerint a ,,Singer Sewing Machine Company” 1860 koriil alakitott ki
egy eladasi rendszert pénziigyileg 6nalld partnerekkel varrogépeinek értékesitésére. (17)

Az elsé iparag, ahol a franchise-zal komolyabb eredményeket értek el, az autdipar volt. 1910-
ig az autdkat kozvetleniil a gyaraktdl rendelték, késébb kezdett kialakulni az ligynokok
halozata, akik konszignacids alapon arultak a kocsikat az altaluk kialkudott teriileten (3). Az
autok elterjedésével parhuzamosan nétt az igény 0j és ujabb benzinkutak irdnt.” Az USA-ban a
nagy koolajtermeld vallalatok hoztak létre az els6 benzinkut-halozatokat. Az iparag
nyereségének csokkenése arra késztette ezeket a vallalatokat, hogy mas formaban
mukodtessék kuthaldzataikat. Az ) megoldas a franchise volt. Sajat tulajdont kutjaikat
fiiggetlen tulajdonosoknak, vallalkozoknak adtdk at. A franchise bevezetése szamos elényt
jelentett az atvevo vallalkozoknak €s az atado olajvallalatoknak egyarant. Az 0j tulajdonosok
jol kiépitett infrastruktirahoz jutottak. Az olajvallalatoktél megkaptak nemcsak a sziikséges
eszkozoket, hanem kiprobalt alkalmazasi know-how birtokéba jutottak nagyon rovid 1d6 alatt.
Az 4atadd olajvallalatok szdmaéra ez az Uj rendszer azért volt kedvezd, mert az 6nalld
tulajdonosok vallalkozoként a kordbbi kiszolgdldo személyzethez képest hatékonyabban
mikddtették a kutakat. Tobb lizemanyagot adtak el, ami jelentdsen novelte a franchise atado
nagyvallalatok nyereségét.” (49)

A Coca-Cola 1900-ban alkalmazta eldszor a franchise-t, és a franchise nagyban kozrejatszott

a Coca-Cola és a Pepsi-Cola vilagméreti elterjedésében, illetve ezek az tiditditalgyartok a
franchise nemzetko6zivé valasaban.
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,»Bzek a cégek hamar rajottek arra, hogy nem éri meg nagy tévolsdgokra szdllitani az
uditoitallal teli livegeket. Az iires iivegek visszavétele is igen jelentds koltségekkel terhelte
Oket, ezért a Coca-Cola, a Pepsi-Cola, a 7-UP {iditditalgyarté cégek helyi palackozasra
vallalkoz6 cégeket kerestek. Kivalasztott partnereiknek tomény, szirup forméaban szallitottak
ki az alapanyagot, a helyi lizemekben felhigitottdk, majd palackoztdk az ismert markékat. A
helyi gyartok kisebb egységkoltséggel tudtdk megoldani megrendeldik ellatasat és a
felhalmozddott gongydlegek visszaszallitasat.”(49)

A franchise els6 fejlodési szakasza az 1950-es évekig tartott. Addig alapvetden a termék-
vagy védjegyhasznalati franchise-t alkalmaztdk, amely a termékek elosztasara koncentral. Az
1950-es években jelentek meg az elsd iizleti franchise rendszerek, uj korszakot nyitva ezzel
annak torténetében. Az elsé fecskék az USA-ban a McDonald's és a Kentucky Fried Chicken
voltak, amelyek hamar megjelentek a vilag mas részein is.

Eurépaban a franchise az 1920-as, 30-as években jelent meg Franciaorszagban, illetve
Belgiumban (11). Igazi 16kést azonban itt is az 1950-es években kapott. Az egyéni
vallalkozasok eldretdrésével egyre tobb iparag, termék és szolgaltatas jelent meg a piacon
iizleti franchise formajaban.

A konkurenciaharc az ujonnan megjelend, kifejlodo ipar- és iizletagakban is gyorsan eléri
cstcspontjat, ami azt jelenti, hogy a franchise alkalmazasa ezeken a teriileteken is hamar
felvetddik. A franchise ma mar betort a szamitastechnika, informatika, iizleti szolgaltatasok
teriiletére is. (2. abra)

A franchise nemzetkdzivé valasdban szintén az amerikai rendszerek az élenjarok. A 3900
amerikai rendszerbdl 1986-ban 354-nek Osszesen 31626 kiilfoldon 1évo lizlete volt. A
legnépszeriibb célorszagok Kanada, Japan, Ausztralia és Nagy-Britannia (39). Az utdbbi
évtizedekben Eurdpan beliil is egyre gyakrabban 1épik at a rendszerek az orszaghatarokat, de
ezekrdl nem allnak pontos adatok rendelkezésre. (Lasd errél bovebben a kovetkezd fejezetet.)
A franchise nemzetkézivé valasanak koszonhetden a vilagjard tizletember vagy turista
kiilonbozd foldrészek kiilonbozé nagyvarosaiban egyre tobb azonos markanévvel fémjelzett
¢s otthon mar megszokott aruval, szolgéltatassal talalkozhat, ami garanciat jelenthet szdmara a
szinvonalra, a mindségre vagy az izekre.

A franchise nemzetkozivé valasaval a rendszerek kiilfoldon torténd megjelenésének az alabbi
formai alakultak ki (3, 51):

a/ Kozvetlen iizemeltetés

A franchise atado sajat egységeit lizemelteti €s nem ad at franchise-t.

b/ Direkt franchise eladas

Ez azt jelenti, hogy a franchise atado egy normal franchise szerzddést kot a masik orszadgban
1évo franchise atvevdvel. Ez a konstrukcié altalaban akkor alkalmazhatd, ha a két orszag

foldrajzilag kozel esik egymashoz, azonos a nyelv, hasonléak a tarsadalmi, kulturélis és
fogyasztoi szokdsok, hasonl6 a jogrendszer.
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Els6 alkalmazok

gépkocsigyartok

koolajvallalatok

iditdital-gyartok

1920-1930
Elmult évtizedek, napjaink
gyorsétkeztetés
kereskedelem
hagyomanyos szolgaltatdsok

1950-1990

Jovo

tizleti szolgaltatasok
szellemi munka
informatika

1990 utani évek
2. 4bra. A franchise vilagméretii térhoditasanak fobb teriiletei
/Poor - Zentai (49) nyomén/

¢/ Leanyvallalat létesitése

A franchise atado a célorszagban sajat tulajdondban 1évO vallalatot alapit, amely azutan
elkezdi ott megvalositani a franchise rendszert. A lednyvallalat sajat lizletet, lizleteket nyithat,
halozatot is kialakithat, miel6tt az elsé franchise atvevdvel szerzddést kotnek. Ilyenkor
altalaban a lednyvallalat kapja meg a master-franchise jogot.

d/ Master-franchise

A franchise atado egy belfoldi maganszeméllyel vagy vallalkozassal master-franchise
szerzOdést kot. A master-franchise atvevd igy az orszagon beliil al-franchise atadoként
mukodik tovabb. Ez a franchise nemzetkozi terjedésének legnépszeriibb és legelterjedtebb
formaja.

e/ Vegyesvallalat 1étesitése

A franchise atado vegyesvallalatot alapit belfoldi vallalattal vagy vallalkozoval, a
vegyesvallalat pedig master-franchise szerzddést kot a franchise atadoval a rendszer
hasznalati joganak atadasara.

1.3. A franchise jelentésége a vilagban

Miutan megismerkedtiink a franchise fogalmaval és 1ényegével, torténetével és fejlodésével,
nézziik meg mekkora jelent0sége is van a vilagban, illetve egyes orszagokban.
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Az adatok fantasztikus novekedési iitemeket mutatnak, a terjedés sebessége minden
varakozast feliil mul.

1986-ban a vilag tobb, mint 80 orszagaban alkalmaztdk a franchise valamilyen formajat (39)
¢€s ez a szam mara bizonyosan emelkedett. Jelenleg a kiilonb6z6 orszagokban mintegy 5800
franchise rendszer miikodik, ¢és eddig tobb, mint 800.000 vallalkozé kezdte meg
tevékenységét franchise-ban (14). Nyugat-Eurépaban 1984-ben még csak 9000(!) franchise
atvevod volt, 1988-ban mar 90.000, 1990-ben pedig 150.000-re (!) szamitottak (3).

Az USA-ban 1968-ban a kiskereskedelmi forgalomnak még csak 25%-a bonyolodott
franchise rendszerekben, 1988-ban mar 34%-a, a szdzadfordulora pedig mar 50%-ot josolnak
(3, 39), Anglidban ugyanez az ardny ma 10%, de 6t évvel ezel6tt még 2% volt.

10 évvel ezeldtt az amerikai rendszereknek 4000 atvevdje volt kiilfoldon, méra ez 40.000-re
nétt. Ebbdol 10.000 van Kanaddban, 8000 Japanban, 3000 Nagy-Britannidban, 5000
Eurdpaban, a tobbi a vilag mas részein taldlhato (3). Egyediil az Egyesiilt Allamokban 17
percenként nyilik egy ujabb franchise lizlet (14), Anglidban pedig hetente jelentkezik egy
ujabb franchise atado.

Svajcban az 1980-as évek kozepéig a franchise nagyon ritka volt, 1988-ban mar 200 cég
kinalta szolgaltatasait franchise-ban (39).

Az 6nalld vallalkozasok atlagos bukasi ratdja Anglidban 85%, ugyanez a franchise ilizletek
esetében 5%.

A franchise terjedését mi sem bizonyitja jobban, mint hogy olyan , fellegvarak”-ban mint
Peking, megvetette labat a Holiday Inn és a Kentucky Fried Chicken, illetve mint amilyen
Moszkva, megnyitotta kapuit a McDonald's €s a Pizza Hut (39).

A Frankfurter Allgemeine Zeitungban egyetlen napon, 1990. junius 22-én 6 db franchise
atvevot kereso hirdetés jelent meg.

A német Impulse Magazin alapjan nézziik milyen képet mutatott a franchise a vilagban 1989-
ben (14).

Orszag Franchise rendszerek | Franchise iizletek Forgalom (md DEM)
szdma (db) szdma (db)
USA 3900 533,000 390
Kanada* 1050 nincs a. nincs a.
Franciaorszag 695 31,100 26,8
Japan 619 6,331 nincs a.
Anglia 275 175,000 6,3
Hollandia 244 8,500 10,6
Németorszag 198 11,000 9,8
Olaszorszag 162 9,500 8,5
Spanyolorszag 117 10,000 4,3
Belgium 77 41,000 5,8
Norvégia 65 2,1000 1,2
Ausztria** 54 1,583 nincs a.
Svédorszag 44 800 1,1
* forras: 50
ok forras: 43

Nézziik most a franchise helyzetét és jellemzdit a rendelkezésre allo adatok és informaciok
alapjan az egyes orszdgokban.
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Amerikai Egyesiilt Allamok

»A tobb, mint 506.000 elarusité iizletben a franchise eladasok ¢és szolgaltatasok 1988-ban
varhatoan elérik a 640 milliard dollart, ami kb. 7%-kal tobb, mint egy évvel kordbban és kb.
91%-kal tobb, mint az 1980-as évek elején eladott mennyiség, 1988 végére a franchise-ban
dolgozdk szama, beleértve a részmunkaidds dolgozokat is, valoszintileg eléri a 7,3 milliot.”
39)

Ma az USA-ban minden hetedik munkavéllalé a franchise teriiletén dolgozik, és minden 3
dollarbol egyet franchise iizletben koltenek el.

Mikozben a termék- és védjegy-haszndlati franchise lizletek szama kismértékben csokken
(elsdsorban a benzinkutak bezdrasa miatt), az iizleti franchise eldretorése kovetkeztében a
novekedési litem igen magas.

Japan

Japanban viszonylag késon jelent meg a franchise, akkor is elsdsorban az amerikai rendszerek
terjeszkedési politikdjanak eredményeként.

A terjedés litemére vonatkozoan az alébbi tablazat ad t4jékoztatast:

Ev Franchise atvevok Forgalom
Szama (db) novekedési liteme (%) | (md JPY) novekedési titeme(%o)
1975 | 1054 100 25.200 100
1980 | 1892 179 45.562 182
1985 | 3987 378 104.908 | 419
1988 | 6331 600 125.370 | 501
Forras: 50

(A franchise alakulasat Japanban lasd bévebben Skaupy konyvében (51))
EUROPA

Eurdpaban a franchise robbanasszerli terjedése az elmult 10-15 évben kovetkezett be és az
egyes orszagokban mennyiségi és mindségi vonatkozasban igen egyenlétlentl fejlodott. A
Francia Franchise Szovetség altal készitett elemzés szerint Eurdpaban 1988-ban kozel 2000
franchise rendszer 90.000 atvevdvel 34 milliard ECU forgalmat bonyolitott le. Alapvetden
ezen elemzés alapjan nézziik a franchise jellemzoéit az egyes orszagokban.

Franciaorszag
A franchise elsd alkalmazoi a nagy gyapjuaru-kereskeddk voltak, mint pl. a Pingouin. Elsd
vallalkozasaikat mar a 20-as évek végén létrehoztdk az orszdg északi felében. Ezutdn a

franchise a készruha-kereskedelemben fejlédott tovabb és ez jelentds lendiiletet adott a
nagykereskedelmi franchise-nak, amely a francia franchise 70%-at képviseli.
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Ma a személyes hasznélati targyak 30%-at, az élelmiszerek 20%-at, a lakéasfelszerelések 20%-
at franchise formaban miik6do lizletekben értékesitik. Az utdbbi években jelentdsen fejlodott
a franchise a szolgéltatdsokban (pl. gyorsjavitas, szallodai szolgaltatdsok, gyorsnyomtatas,
gépkocsi-karbantartds, tanacsadas, stb.), amelynek ndvekedési liteme évente megkdzeliti a
20%-ot.

A francia franchise 6 jellemzdje a K6z6s Piac egyéb orszdgaihoz képest a nagy markanevek
¢s nagy nemzeti cégek tulsulya. Ebbdl eredden a francia franchise filozéfidja elsésorban a
cégnév hasznalatdra és a marka-imazsra irdnyul. A francia franchise masik jellemzdje, hogy a
nagy kiilfoldi kereskedelmi lancok kismértékben hatoltak be erre a piacra, az itt jelen 1évo
halézatok 95%-a francia.

Nagy-Britannia

A franchise szerkezete igen eltérd az el6zdleg bemutatott

franciaorszagi helyzethez képest. Ennek oka abban keresendd, hogy ezen a piacon alapvetden
az amerikai franchise jelenléte a meghatarozo. A tipikus franchise forma, a master-franchise.
Ez a forma Eurdpéban itt a legfejlettebb.

Csaktgy, mint az USA-ban, a franchise teriiletén az angol piacon is a szolgéltatdsok
dominalnak. A kereskedelemnek kisebb a sulya. Jellemzd erre a piacra az is, hogy a franchise
atadok igen gyakran teljesen ujszerii, eredeti rendszerkoncepciokat (szényegpadlo-tisztitas,
gyermeknevelés, haztartasi alkalmazottak ,,bérlése”, stb.) kinalnak fel atvevdiknek.

Hollandia

Az utdbbi években Hollandidban a franchise latvanyos fejlddésen ment keresztiil. Ugyanugy,
mint Franciaorszagban, a kereskedelemben sokkal fejlettebb a franchise, mint a
szolgaltatasokban. A nemzeti franchise rendszerek befolyéasa, részesedése jelenleg még
nagyobb mint a kiilfoldieké. Ez utobbiak kiilonésen a gyorsjavitasok és a szalloda-
szolgaltatasok teriiletén értek el jelentdsebb piaci sikereket.

Belgium

Ebben az orszagban 1935-t61 beszélhetiink franchise-rol. Franciaorszaghoz hasonléan itt is a
nagykereskedelemben terjedt el jelentdsebb mértékben.

Olaszorszag

Az utébbi években itt is jelentds fejlédésen ment keresztiil a franchise. Ugy tiinik, itt a
nemzeti ¢és a kilfoldi franchise rendszerek csaknem egyszerre nyertek teret, és nagyjabol
azonos sulyt is képviselnek. A franchise meghatdrozo6 teriilete szintén a nagykereskedelem. A
leghiresebb olasz franchise rendszer a Benetton.

Spanyolorszag

A franchise a k6z0s piaci belépés elott csaknem teljesen ismeretlen volt ebben az orszagban.

Azota a kiilonboz6 kiilfoldi (eurdpai és amerikai) rendszerek térhoditasa révén a kdzos piaci
orszagok kozil itt a legjelentdsebb a franchise fejlodési liteme.
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Portugalia

A franchise sziiletOben van. A nemzeti vallalatok a franchise alkalmazésa révén kezdenek
felfejlodni. Igéretes piacnak tlinik a kiilfoldi franchise atadok szamara is.

Ausztria

(Az Osztrak Franchise Szovetség anyagai (43) és Felso-Ausztriai Kereskedelmi Kamara
kiadvanya (17) nyoman.)

A franchise még Ausztridban sem tul kozismert. Vannak eredeti osztrak rendszerek, amelyek
mar régota alkalmazzék a franchise-t, mint példaul a Palmers, illetve természetesen az osztrak
piacon is jelen van a Coca-Cola, a McDonald's, a Hertz, az Avis, a Benetton, a Pingouin.
Ujabb keletii eredeti osztrak rendszerek a Julius Meinl és a Leben mit Tradition.

Az alébbi tablazatok atfogo képet adnak a franchise ausztriai helyzetérdl.

Franchise rendszerek Ausztriaban

Szarmazasi orszag | Franchise atadok szdma | Franchise atvevok szama
Ausztria 28 977

Franciaorszag 8 174

NSZK 7 72

Olaszorszag 5 157

USA 5 148

Svéjc 2 55

54 1583

Franchise rendszerek tipusok szerint

Tipus Agazat Darabszam

Termék franchise Irodat6lté automatak 6
Tomitések
Farétechnika

Ertékesitési franchise | Ruhazat, tartozékok 33
Kozmetika

Papir és iroszer
Elelmiszerek, vided
Jatékaru

Szolgaltatas franchise | Adatbank rendszerek 15
Felujitas
Hotelek
Ettermek
Nyelviskolak

Németorszag

Erdekes modon az NSZK a 80-as évek elejéig jol ,.ellenallt” a franchise-nak. Néhany nagy
kiilf6ldi rendszer jelen volt a német piacon, de belfoldi cégek nem szivesen valasztottdk a
franchise format. Ennek oka elsdsorban a német kereskedelem igen jol szervezett és integralt
rendszerében rejlik. A kormény kisvallalkozas élénkitési politikdjanak eredményeként azutan
a 80-as évek elején elkezdodott egy vallalkozas alapitdsi hulldm, és futotiizként kezdett
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elterjedni a franchise is. Egy 1987-ben késziilt felmérés szerint (13) 1986-ban még csak 150
rendszer mukodott 7.700 atvevovel, de a franchise atvevo vallalkozasok 50%-at 1983-86
kozott, ezen beliil egyharmadukat 1985-86-ban alapitottak. Az Osszes franchise atvevonek
csak 27%-a létezett 1981 eldtt. Az 1986-os adatok ugy modosultak, hogy 1989-ben 200
rendszer 11.000 atvevonél dolgozott és 10 millidrd DEM értékli forgalmat bonyolitott le.
Megéllapithatd tehat, hogy az Osszes franchise atvevd tobb, mint 80%-a 1981 utan lett
valamely franchise rendszer tagja, és hogy az utobbi néhany évben elsésorban a meglévd
rendszerek terjeszkedtek, a franchise atvevok szama jobban nétt, mint a rendszerek szama.

A németorszagi franchise terjedésében 1j fejezetet nyitott a két német allam egyesiilése. Az
NSZK-beli franchise cégek 1990-ben szinte lerohantdk a keletnémet piacot. Volt olyan cég
(egy takaritasra, butortisztitasra specializalodott rendszer), mely néhany honap leforgésa alatt
100 franchise atvevot szervezett be a keletnémet tertileteken. (50)

Az egyesiilés oridsi 10kést adott a franchise Németorszag-beli terjedésének, de egyben el is
terelte a német franchise atadok figyelmét az igazi rendszer exportrdl, igy a magyarorszagi
terjeszkedés lehetdségeirdl is.

Az alabbi tablazat a franchise rendszerek megoszlasat mutatja az egyes szektorok kozott az
NSZK-ban 1989-ben (2).

Kereskedelem 48.1%
Szolgaltatasok 22,5%
Vendéglatas/szalloda 13,8%
Termékelodallitas 15,6%
100%

A kereskedelem teriiletén a legtobb rendszer ruhazat- és cipOértékesitéssel foglalkozik, ezt
kovetik sorrendben az élelmiszer, ital, épitdanyag, vasiparcikk értékesitd rendszerek.

A vilagban jelenleg miikodé hagyomdanyos tevékenységli rendszerek mellett ) és wjabb
iizletagakban is megjelenik a franchise. Olyan teriileteken jonnek 1étre franchise rendszerek,
amelyek minden képzeletet feliilmulnak. Bankarok, ingatlanligynokdk, orvosok, fogorvosok,
optikusok végrendelet-készitok, videdsok, stb. kapcsolodnak be a franchise-ba.

E fejezet befejezéseképpen a teljesség igénye nélkiil nézziik milyen rendszereket kinalt fel
egy franchise katalogus 1990-ben (10):

(A tobb, mint 130 kiilonféle tevékenység kb. 300 rendszert jelent.)

KISKERESKEDELEM
Szamitogép értékesités
optika, szemiiveg
vitorlas felszerelés és alkatrész
felséruhazat

ital

cipd

sportcipd

sportcikkek
sportruhazat

auto HI-FI berendezések
toalett cikkek

fonal

kapu
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bizsucikkek

¢desség

gyermekruhazat

bor és égetett szeszesitalok
supermarket

HI-FI elektronika
parfiim
konyhafelszerelési cikkek
dekoracio, festék, tapéta
tea

motorkerékpar alkatrész
faro6 és vago szerszamok
¢lelmiszer

kozmetikai cikkek
boraru

ingek ¢és bluzok

butor

ndi harisnya

fotocikkek

szonyeg

konyhai és étkezdgarnitarak
ora és bizsu

biztonsagi berendezések
luftballon

természetes anyagu kozmetikumok
varrocikk szakiizlet
szerszam

kandallo

sz€k-kanapé
gyerekruha, gyerekjaték
fehérnemii

papir és ajandékcikkek
halészoba-berendezés
porcellan

naturista élelmiszer
lakberendezés

nadrag

fahaz

hangfal

flirddszoba

videocikkek

téli kert

haziallatok

gyapju

pattogatott kukorica
bor- €s testapoldszerek
menyasszonyi ruha
parketta

noi divat

uri divat

27



varrogep

polok

joghurt

hajapolod szerek

nyakkendd

falépcsod

sport és campingcikkek

vizagy

barkacscikkek, épitdanyagok (8 rendszer)

SZOLGALTATASOK
éttermek (15 rendszer)
széllodak (8 rendszer)
ingatlaniigynokség (9 rendszer)
autojavitas (16 rendszer)
pizzériak (8 rendszer)
nyelviskola

maganiskolak (6 rendszer)
lakéstakaritas és javitas (20 rendszer)
gyorsétterem (26 rendszer)
szOnyegtisztitas (7 rendszer)

baby-sitter

autdkolcsonzés (6 rendszer)
autémoso (6 rendszer)
szamitogép karbantartas
software-készités

fagylalt és gyorsfagyasztott cikkek hazhoz szallitasa
(10 rendszer)
italpalackozas

személyi szolgaltatas
nyomda

csomagszallitas

fémtisztitas
vallalkozasalapitasi tandcsadas
fodraszszalon

aruhazi hazhoz szallitas
irodaszolgaltatas
szépségszalon

épitési vallalkozas
kéményrakas
imazs-kialakitas

mozgd pékség

fénymasolas

pénziigyi tanacsadas
pazsitgondozas

viz eldkészités
bérkdnyvelés

munkaerd kolesonzés
mumarvany készités-eladas
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rekldmhordoz6 eladas

epitdgép kolcsonzes

utazasi iroda

tlizolto berendezések
fitness-kdzpont

1épcsofelqjitas

Betonelem gyartas
oktatasszervezés

épitdipari marketing
minigolfpalya

éptilet-felujitas

addtanacsadas

hészigetelés

tancoktatas

gyorsnyomtatas

személyi tanacsadas

szallité €s raktarozési berendezések
betonkeverés

fotomodell kozvetités

¢letmod tandcsadas

tetofedés

satorkdlcsonzés

biztositasi tanacsadas
lézernyomtatas

névkartya készités

fiistolthal készités

szamitogépes horoszkdpkészités
szamitogépes végrendelet-készités

1.4. A franchise elterjedésének okai és sikertényezoi

Mint azt az eléz6 fejezetben lattuk, az elmult egy-két évtizedben a franchise latvanyos és
gyors fejlédésnek indult. A Német Franchise Szovetség elndke az 5. Német Franchise
Forumon 1990-ben azt mondta, a 90-es évtized a franchise évtizede lesz a vilagban. Az
allitasban bizonyara van némi egyoldalusag és tlzas, de az kétségtelen, hogy mikozben egyes
orszagokban nd a szegénység €s csokken a fizetdképes kereslet, a masik oldalon jelentkezd
aru ¢s szolgaltatas domping igényli a vilagpiac erdteljes és gyors boviilését. A franchise
teriiletén tapasztalhaté és varhatd robbandsszerli fellendiilésnek gazdasagi, pszichologiai-
szociologiai és tarsadalompolitikai okai is vannak.

1.4.1 A piaci verseny erosodése

A franchise megjelenésének és terjedésének alapvetd oka a piacgazdasagokban meglévd
gazdasagi verseny, a jotékony hatdsu konkurenciaharc a vevoért. Mint azt egy franchise-t
ismertetd prospektus mottdja mondja: ,,Kordbban a vevOnek kellett megvennie a kinalatot. Ma
¢s a jovoben a kinalatnak kell megvennie a vevdt.” (2) A piacgazdasagokban a vasarlok mar
nem meghatarozott termékfajtat, hanem markékat vagy markaboltokat keresnek. ,,A fogyaszto
tobbet vasarol, mint egy arut, hasznossagot, értéket. Elsdsorban azokat az elképzeléseket
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vasarolja meg, amelyeket a név hordoz. Dontési helyzetben az emocid erdsebb, mint a racio.
Lényegében a termék iméazsa, a marka vagy a gyartd hatarozza meg a vasarlo dontését.” (43)
Egyre fontosabb szerephez jutnak az azonnal felismerhetd cégek és markak, amelyek a vilag
barmely varosaban ugyanazt kinaljak, igy a vasarloban tapasztalatai alapjan bizalmat
¢breszthetnek. A vilag nagyvarosainak bevésarld utcdi egyre uniformizaltabbd valnak. A
sikerre toré vagy azt megtartani akaro vallalkozdknak uj tipusu feladatokat kell megoldaniuk.
,»A haboru utan a termelés mennyiségének ndvelése volt a dontd, a kiégett, elpusztult
orszagok piacai szinte mindent fel tudtak venni. Az Gtvenes évek kdzepére a mennyiségi
novekedés lehetdségei kimertiltek. Erételjes marketing munka nélkiil mar nem volt ndvelhetd
a kilonféle vallalkozasok profitja. Az egyre erdsebb konkurenciaharc, az olcso tavol-keleti
aruk megjelenése a nagy amerikai cégek menedzsmentjét erdteljes diverzifikaciora, a
jovoorientalt stratégiai gondolkodas bevezetésére ¢€s elterjesztésére 6sztonozte. Napjainkban
mar ez sem elég. Ha egy cég a 90-es évek adaz piaci kiizdelmében sikeres szeretne maradni,
akkor csakis az egész vallalatot 4&thatdo mindség €s vevoorientacidval tud porondon maradni. A
franchise f6 teriiletein a kereskedelemben ¢és a szolgaltatdsok korében ez a felvazolt jovokép
talan még ¢élesebben jelentkezik.” (49)

1.4.2 A szolgaltatasok eloretorése

Kozismert, hogy a tarsadalmi-gazdasagi fejlédéssel parhuzamosan né a gazdasdgon beliil a
szolgaltatasok ardnya. Egyre ujabb ¢és ujabb tevékenységek irant jelentkezik igény, a
mezdgazdasagbol és az iparbol felszabaduld munkaerd a szolgaltatdsi szektorban tud csak
elhelyezkedni. A nék munkéba &llasa, a szabadid0 ndvekedése ndvelte a hagyomanyos
szolgaltatasok iranti igényt. Ugyanakkor olyan 1j teriiletek alakulnak ki, mint pl. az iizleti-
pénziigyi szolgaltatdsok, informatikai szolgéltatasok, szellemi, illetve személyi szolgaltatasok.
Az Egyesiilt Allamokban 1989-ben a brutté nemzeti termék 82%-a szolgéltatasi szektorban
képzddott, a munkahelyek 76%-a ebben a szektorban volt (49).

A szolgaltatasok jellemzdje altalaban, hogy a felhasznalokhoz kozel kell lennie, ami sok
elszort lizletet igényel. Ugyancsak fontos a személyes kapcsolat a vevo és az eladd kozott.

A franchise idedlis megoldast kinal a tertiletileg szétszortan miikodo, a kozvetlen személyes
kapcsolatokat igényld, kistizemi méretek kozott tizemeltethetd szolgaltatas szamara.

1.4.3 A kereskedelem fejlodési tendenciai

A fejlett tokés orszagokban jol kitapinthatok a kereskedelem fejlédésének forduldpontjai. Az
elsé nagy valtozast a nagyaruhazak hozték, amelyek széles aruvalasztékkal rendelkeztek €s a
,minden szinten, szinte minden” érzését sugalltak.

Kovetkezo fordulopont az autds super- €s hipermarketek, bevasarlokozpontok megjelenése
volt, ahol az ember szinte elvész az egymassal versengd lizletek és a hatalmas aruvalaszték
kozott. A kereskedelem fejlodésében ma két irany tapasztalhato (28):

- A napi cikkek iranti kereslet diszkont aruhazakban val6 kielégitése, ahol olcsdébban és

nagy tomegben lehet vasarolni, de az lizletek kevésbé igényesek, illetve

- a szakiizletek terjedése. A szakiizletek vagy egy markdra szakosodnak, vagy azonos
tipusu termékekbdl a lehetd legszélesebb mindségli és arti valasztékot kinaljak. Itt
joggal elvarhatja a vasarlo, hogy szakszerii tijékoztatast kapjon dontéséhez. A
szakiizletek altalaban igényes, esetenként kifejezetten exkluziv berendezéstiek, a
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vevOnek megadatik a ,,vasarlas élménye”, a valogatas, az eladoval torténd eszmecsere,
a ,,foglalkoznak velem, kiszolgalnak™ kellemes érzése.

Mint arrdl mar szo esett, a szakiizletek miikddtetésére a franchise kivalo lehetdségeket kinal.

1.4.4 A specializacio, a tarsadalmi munkamegosztas erdsodése

Minél fejlettebb egy tarsadalom, annal magasabb benne a tdrsadalmi munkamegosztas foka.
Az egyéneknek a folyamatok egy-egy részletére kell specializalodniuk, amit csindlnak, azt
viszont a lehetd legtokéletesebben kell miivelniiik.

A franchise sikerének nem elhanyagolhaté oka, hogy mindenki azt csinalja benne, amihez a
legjobban ért, illetve a folyamat egy elemére Osszpontosithat, mert tudja, hogy a masik
elvégzi helyette azt, amire neki vagy ideje, vagy energidja nem marad. Mint emléksziink ra ,,a
franchise az egymastol filiggetlen vallalkozok egylittmiikodésének legintenzivebb forméja...,
mely a vertikalis munkamegosztason alapul.” (2) A franchise atvevonek altaldban csak az
eladassal, illetve adott szolgaltatds minél magasabb szinvonalu végzésével kell foglalkoznia.
A Dbeszerzés, a marketing, a termék- vagy rendszerfejlesztés, a reklam, esetleg az
adminisztracid egy része altaldban a franchise atad6 dolga.

1.4.5 A koltségek emelkedése

A koltségek allandoan emelkednek. A termelésben a koltségesokkentésnek, a hatékonysag
novelésének maodszerei sokkal kézzelfoghatobbak, mint a kereskedelem vagy a szolgaltatasok
teriiletén, de a piacgazdasdgokban mar ott is elég korlatozottak a lehetoségek. A
tobbletkdltségeket vagy az alacsony hatékonysagbol adddo koltségeket nem lehet atharitani a
vevokre. Egy jol bevezetett, kiprobalt franchise rendszerben a koltségeket mar a minimalis, a
hatékonysagot a maximalis szintre fejlesztették, a vertikalis munkamegosztas kovetkeztében a
franchise rendszer fajlagos koltsége alacsonyabb, mint egy egyedi lizleté vagy vallalkozog.

1.4.6 Az onallosag iranti igény

A franchise atvevo keresés egyik legelterjedtebb szlogenje a ,,1égy a magad fondke!” A fejlett
piacgazdasagokban egyre nagyobb értéke van az onallosagnak, a sajat vallalkozas keretében
torténd Onmegvalositdsnak. A nagy szervezetek ezt a lehetdséget altaldban nem tudjak
biztositani a kreativ, tenni akard6 emberek szamara. Ma az USA-ban a kisvallalatok és
kisvallalkozasok aranya eléri a 98%-ot, itt dolgozik a foglalkoztatottak 55,8%-a. (49) A
németorszagi franchise atvevok tobbsége pedig korabban alkalmazott volt (13). A franchise
csodalatos lehetdséget kindl, hiszen ,,az Onallosag és a fizetett alkalmazotti statusz kozott
»feluton” helyezkedik el, tobbek kozott ez sikerének titka is.” (28) Mig az alkalmazott
filozo6fidja, hogy 5 perccel zardra eldtt bezarjon, nehogy bejdjjon valaki, a franchise atvevd
vallalkozoként gondolkodik. A franchise vallalkozas sokak szamara kinalja az onmegvaldsitas
lehetdségét. ,,A legsikeresebbek azok a franchise lizletek, amelyekben a vasarlé szaméara
fontos a személyes kiszolgalas szintje (kiskereskedé€s, gyorsbiif¢), s megkovetelik a franchise
atvevl személyes részvételét a vasarlds pillanataban. Az ilyen iizletek altalanos jellemzoi:
meghosszabbitott munkaidd, gyorsasag, odaado és baratsagos kiszolgalads. A franchise atvevo
munkaideje nem csak az az id6, amikor az iizlet nyitva van. Van még ezen tul is teendo:
adminisztracio, konyvelés, marketing, reklam, gondolkodasi 1d6.” (39)

31



1.4.7 Vallalkozoéi kockazat

Masik csalogatd szlogen a potencialis franchise atvevék szamdra: ,,Onalldan, de nem
egyediil!” A fejlett piacgazdasdgokban az 6nallo vallalkozasok 70-90%-a az elsd 6t évben
tonkremegy. Ennek oka altaldban az erds piaci verseny, a vallalkoz6 tapasztalatlansaga, sajat
tudasanak, képességeinek tulértékelése, illetve a pénziigyi forrasok elégtelensége. A franchise
atvevok kozott ez az arany 5-15%, pedig az atvevok tobbsége vagy a vallalkozasban, vagy a
szakmaban jaratlan. A leggyakoribb atvevok:
- a munkanélkiiliek, akiknek nincs mas lehetdségiik, minthogy vallalkozzanak;
- a gyermekiiket mar felnevelt haziasszonyok, akik igy viszonylag biztos vallalkozasi
lehetdséghez jutnak;
- a szakmaban jaratlan alkalmazottak, akik megelégelték ezt a statuszt.
Az atvevok kisebb részét adjak
- a kiskereskedok, akik valtoztatni akarnak az iizlet profiljan, illetve
- azok a vallalkozok, akik tevékenységi koriiket boviteni szeretnék.

1.4.8 Munkahelyteremtés

A fejlett tokés orszagokban a nagyvallalatoknak allandoan és folyamatosan csokken a
munkaerd sziikséglete. A kormanyoknak komoly gondot okoz, miként keriilhetik el a
munkané¢lkiiliség novekedését. Hagyoméanyos megoldasok: az atképzés, a kozhasznit munkak,
a részmunkaiddés foglalkoztatas, a korengedményes nyugdijazés. A franchise-nak-megfeleld
pénziigyi tdamogatas mellett-komoly munkahelyteremté képessége van. Angliaban 1988-ban
181.500 fonek adtak munkat a franchise iizletek, ami 1984-t61 31%-0s novekedést jelentett,
1990-re pedig 250.000 f6 munkahelyét prognosztizaltak franchise-ban. (3)

1.4.9 Szervezeti decentralizacio, kisvallalkozasok reneszansza

Az 50-60-as években, amikor a hangsily még a termelésen volt, a hatékonysag a
nagyvallalati, nagylizemi format igényelte, csak az igazan nagy cégek tudtak sikeresek lenni.
A hetvenes években bekovetkezett olajvalsdg viszont azt bizonyitotta, hogy a nagyvallalatok
sokkal rugalmatlanabbak, lassabban képesek reagélni a piaci valtozasokra. A kisvallalkozasok
olyan fejlett t6kés orszagokban mint az USA, NSZK, Olaszorszag ma reneszanszukat élik.
Megnétt az egyén jelentdsége, aki egyszerre tulajdonos és menedzser, fontos, hogy lehetdség
van a csaladtagok aktiv és rugalmas bevonasara. A kis- és kozéplizemek mérték utani
szabosagként mikodnek, olyan egyedi igényeket is ki tudnak elégiteni, amire egy nagyiizem
nem képes. (24)

A nagy szervezetek is keresik a legkedvezdbb szervezeti formakat. Napjaink egyik jellegzetes
szervezetfejlodési tendencidja a decentralizaci6. A franchise jol beilleszthetd ebbe a
folyamatba. A franchise atvevd egy haldzat tagjaként 6nallo vallalkozoként miikddhet, ,,j01
elhatarolt feladattal, feleldsséggel és hataskorokkel”.

1.4.10 A tarsadalmi-politikai stabilitas szolgalata

A kormanyok és politikai partok szdmara igen fontos tényezé. Ha né a munkanélkiiliség,
csokken a politikai stabilitds. Az atvevok egy része korabban munkanélkiili, vagy potencialis
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munkanélkiili volt. A franchise atadok és atvevok tobbsége altalaban a nagy tomeget jelentd
kozéposztalyhoz tartozik, akik a szavazdtabor jelentds részét is alkotjak. A franchise-ban részt
vevok altalaban elégedettek életszinvonalukkal, sikeres embereknek tartjdk magukat,
lehetdséget latnak sajat alkotokészségiik kibontakoztatasara, dnmegvaldsitasukra, s ezzel a
tarsadalom kiegyensulyozottsagat, a politikai stabilitast erdsitik. (13,24)

1.4.11 A bankok kockazata

Tekintettel arra, hogy a franchise atvevok bukasi aranya, mint lattuk, nagysagrendileg kisebb,
mint az egyéni vallalkozoké, és a kormanyok is altalaban allami hitelekkel finanszirozzak a
franchise atvevoket a munkahelyteremtés érdekében, a bankok is eldszeretettel és batran
hiteleznek sajat kockazatukra franchise atvevdket. Sokszor a franchise atadd bankgaranciat
vallal atvevdjéért, igy a bankok kockézata szinte minimalis, a megtériilés szinte biztos, és
altaladban gyorsabb is, mint mas befektetések esetén.

1.5. A franchise értékelése, elonyei és hatranyai

A franchise szamos elénnyel és hatranyokkal is szolgal mind a franchise 4tado, mind a
franchise atvevo részére. Ezek pontos ismerete a dontések meghozatala eldtt mind a két fél
szamara fontos. Ertékelhetd a franchise tovabba a fogyasztok és a tarsadalom szemszogébodl
is.

1.5.1 Az atado szemszogébol
Elényok

Természetesen az itt felsoroldsra keriild elényok mindegyike nem valdszint, hogy egyetlen
rendszeren beliil jelentkezik, de tobbségiiket barmelyik franchise atado ¢élvezheti, ha
rendszerét koriiltekintden alakitotta ki.

- A franchise olyan expanzios lehetdséget teremt, amellyel méas nemigen vetekszik. A
franchise 4atado rovid idon belill, az atlagosnal lényegesen kisebb kockazattal,
potlolagos sajat forrasok nélkiil terjeszkedhet.

- Adott nagysagu haloézatot franchise rendszerben Iényegesen kisebb személyi
apparatussal lehet miikodtetni. A személyi problémak jelentds része az atadonal,
hanem az atvevonél jelentkezik. Az atadd szervezetében csak néhany jol képzett
szakértdre van sziikség, akik a rendszer miikodését tudjak biztositani.

- Az atadd potlolagos anyagi befektetés nélkiil képes novekedni, és a befektetések
kockazata nem az 6vé.

- A franchise atad6 mentesiil az iizletvezetés napi feladatai alol, stratégiai és szervezés-
vezetési kérdésekkel tud foglalkozni.

- Az 4atad6 szadmara-, amennyiben aruelosztas is szerepel a rendszerben Iényegesen
nagyobb az értékesitési biztonsag, hiszen az atvevok részére eldirhatod, hogy teljesen
vagy részben az atado termékeit koteles forgalmazni.

- A rendszer részére torténd nagy volumenii aru ¢és/vagy anyag-, alloeszkoz, stb.
vasarlas esetén komoly arengedmény érhetd el, amelyen altaldban megosztoznak az
atvevdvel.

- A halézat franchise-ként torténd milkodtetése komoly koltségmegtakaritast
eredményez, a fajlagos koltségek csokkennek.
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A franchise-ban torténd értékesités olyan piaci részesedés novekedést és potldlagos
eladasi lehetdséget teremt, amelyben a sajat tulajdont halézatban nem lehet szdmitani,
mert az atvevo olyan teriileten is gazdasagosan miikodhet, ahol a hal6zat nem.

Az eladési lehetdségek azért is bdviilhetnek, mert az atvevd jobban ismeri a helyi
piacot.

Az atado biztosan szadmithat az atvevd motivaltsagara, és annak pozitiv hatdsara az
egész rendszerre, hiszen a franchise atvevd vallalkozoként és nem alkalmazottként
gondolkodik. A hagyomdnyos szervezetekkel szemben a hataskor és a felel0sségi kor
sokkal jobban és eredményesebben elkiilonithetd. Mivel a tulajdonosoknak hosszl
tavha érdekeltsége van, kisebb a fluktudcio a rendszerben, mint egy alkalmazottakkal
dolgoz6 halozatban.

Az atadondl olyan pénziigyi eszkozok képzddhetnek, amelyek sokkal magasabb
szinvonalu €s nagyobb kiterjedésti (esetleg agresszivebb) reklamtevékenységre adnak
lehetdséget, mint egy kisebb cég forrasai.

Az atado az atvevd altal fizetett dijak révén rendszeres és biztos potldlagos bevételi
forrashoz juthat, ami alapja lehet a tovabbi novekedésnek.

A franchise meglévd telephelyek, raktarak, f6los kapacitdsok nyereséges lekotésének
lehetdségét teremtheti meg.

A Dbolti lopasok és egyéb veszteségek nem a franchise atadot terhelik, illetve ennek
legjobb ellenszere, hogy a haldzat tagja nem alkalmazott, hanem maga is vallalkozo-
tulajdonos.

A franchise atadd szaméra a haldzat kiépiilése és terjeszkedése komoly presztizs
novekedést jelenthet, hiszen ,kisvéallalkozobol” kozép-, illetve nagyvallalat
tulajdonosava valhat.

A termék- vagy védjegyhasznalati franchise esetén tovabbi specialis szempontok
jelentkezhetnek:

+ a fuvarkoltséget és az elosztas tobbletkoltségét a piacon nem érvényesiteni, igy
célszerli lehet a helyi gyartés és a kisebb teriileti terjesztés;

+ a termék ¢lettartama viszonylag rovid, a szallitas és a terjesztési 1d6
csokkentené a termék eladhatdsagat;

+ a termék tul érzékeny a hosszu szallitasra;

+ sziikséges vagy elonyos lehet egy masik- helyi-céghez kapcsolodni, amelynek

jobb, Dbejaratottabb értékesitési csatornai vannak.

Hatranyok

A vérhat6 hatranyok figyelembevétele is igen Iényeges. Természetesen nem szabad az 0sszes
hatrany felmeriilésére szamitani, de nem art a lehetdséggel szamolni, és egyik-masik
megeldzésére - ha lehet - felkésziilni.

A franchise legnagyobb ,hatranya” az 4atadé szamara, hogy az 4tvevd nem az
alkalmazottja, igy ellendrzése, motivacioja sokkal nehezebb, bonyolultabb feladat.

Az atadonak ¢és az atvevOnek egyes kérdésekben eltérd lehet az érdekeltsége, ami
konfliktusok forrasa.

Az atadonak le kell mondania a profit egy részérdl, de az is eléfordulhat, hogy az
atvevo nem helyesen allapitja meg a dijfizetése alapjaul szolgdlo arbevételt.

A rendszer novekedése nehezen tervezhetd. A megfeleld atvevok megtaldldsa komoly
feladat, nem lehet elére kiszamitani, hogy adott teriileten alkalmas, hitelképes és a
sziikséges sajat anyagiakkal is rendelkezd személy(ek) keresésére, kivélasztasara,
képzésére mennyi id6t kell forditani.
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- Bérmilyen koriiltekintd kivalasztas esetén is el6fordulhat, hogy 1d6 elteltével kidertil
az atvevO alkalmatlansaga, ilyenkor sziikségszeri - a szerzddés kinalta lehetdségek
keretein beliil - a békés valas.

- Az anyagi jolét és a siker egy pontjan az atvevo elkényelmesedhet, ami ellen az atado
nehezen védekezhet.

- Amikor a franchise atado rendszerét elkezdi kiépiteni, a tovabbiakban megszlinik
izletvezetd-vallalkozonak lenni. Onnan kezdve egy rendszert iranyito-szervezd-vezetd
menedzsernek kell lennie, ami mas tipusti mentalitast, tudast, munkavégzést igényel.
Ezt meg kell tanulni, és nem szabad szem eldl téveszteni. A franchise atado tovabbra
is konnyen elveszhet a részletekben.

- A franchise atadonak megvaltozik a feleldssége és a lehetdsége. Atadoként mar nem
csak sajat sikeréért vagy bukasaért felel, hanem atvevoi sikereiért €s kudarcaiért is. A
rendszer szlikségszerlien nehézkesebbé valik, az atadd esetleg nem tud a piaci
lehetdségekre az altala kivanatosnak tartott gyorsasaggal reagalni.

- Sajat rendszerének sikerét és hasznat masok tevékenysége 1ényegesen befolyasolja,
kudarcuk vagy feleldsségiik az egész rendszert, hirnevét vagy 1étét veszélyeztetheti,
beleértve a tobbi atvevoét is.

- Az atvevd a megszerzett tapasztalatok birtokdban konnyen Ugy donthet, hogy
onallositja magat, vagy atigazol a konkurens rendszerhez. Az 4tadd lényegében
minden egyes atvevo kiképzésével egy potencidlis versenytarsat teremt maganak.

Mint 14thatd, a lehetséges hatranyok jelentds része vagy egy jol elkészitett szerzodéssel, vagy

folyamatos odafigyeléssel kikiiszobolhetd.

1.5.2 Az atvevo szemszogébol
Elényok

- Az atvevok tobbségének szamara a franchise legfontosabb elénye, hogy a tobbi
lehetdségnél 1ényegesen kisebb kockazattal €s szerényebb tokesziikséglettel valhatnak
onallo vallalkozova.

- Egy rendszerhez torténd csatlakozas altalaban gyorsabb felfutasi €és lehetdséget jelent,
hiszen az atvevd egy kiprobalt, bevezetett és kulcsra kész know-how-t és markanevet
kap.

- Nem sziikséges az adott teriilet szakmai ismerete, hiszen képzésben, tovabbképzésben
részeslil, hozzajut a rendszerfejlesztés minden eredményéhez, valamint olyan piaci
informaciokhoz, amelyekhez egyébként nem, vagy csak Iényegesen nagyobb
raforditassal jutna.

- Mivel a franchise vallalkozasok bukasi ardnya lényegesen kisebb, a franchise atvevo
kedvezobb feltételekkel kap hitelt.

- Az atvevO Osszehangolt és nagykiterjedésti marketing és jut, amelyre egyediil nem
lenne képes.

- Az lizletvezetést szdmos ponton megkonnyithetik a szamara: konyvelési szolgaltatas,
Osszehasonlitdo  elemzések, siker- ¢és eredményellendrzés, adminisztracios
szolgaltatasok, készletnyilvantartas, lizletvezetésre vonatkozoé tandcsadas, stb.

- Egyes atadok atveviiknek egy teriiletre vonatkozdan kizarolagossagot adnak. Ennek
eredményeként csokken a konkurencia megjelenésének lehetdsége.

- A sziikséges arukhoz, szolgaltatdsokhoz, berendezésekhez sokszor az atado révén jut
az atvevo, ami altalaban nagyobb beszerzési biztonsagot és arelényt jelent.
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- A kezdd vallalkozok részére nagy segitség, hogy az atadok altaldban segitik
atvevdjiiket a telephely kivalasztdsaban, az iizlethelyiség megszerzésében, az aru- és
raktarkészlet helyes Osszedllitdsdban, az lizletek belsd berendezésében, a sziikséges
berendezések beszerzésében.

Hatranyok

- Az atvevo szamara a legjelentdsebb hatrany a korlatozott 6nallésag lehet. Az atvevd
még akkor sem valtoztathat szabadon a tevékenységén, a know-how-n, ha az
tapasztalatai vagy véleménye szerint indokolt lenne. Erds egyéniségili, kizarolagos
onallosagra torekvd vallalkozni szandékozonak nem szabad franchise atvevonek
lennie.

- Az eldirasok szigoru betartasa, a rendszeres ellendrzések még a lojalisabb atvevdben is
ellenérzéseket valthatnak ki.

- A markanév vagy védjegy alatt elkdvetett hiba, akar az atado, akar masik atvevo
kovette is el, konnyen negativ hatassal lehet az 6 tevékenységére is.

- A szerz6dés eldirhatja az 4atadotol torténd vasarlds kotelezettségét, esetleg
kizar6lagossagat. Az atvevOo ekkor nem hasznalhatja ki a harmadik cégtdl torténd
vasarlas esetleges elonyeit.

- Az atvevo is lemond lehetséges profilja egy részérdl, de néha olyan érzése keletkezhet,
hogy indokolatlanul és sokat fizet dtaddjanak, vagy nem éri el azt a jovedelmet, amit
az atado az elején igért. Ez konfliktusok forrésa lehet.

1.5.3 A fogyaszté szemszogébol

A fogyasztok, vasarlok mint altaldban a piaci verseny megcélzottjai a franchise-nak inkabb
csak eldnyeivel talalkoznak. A franchise attekinthetébbé teszi a piacot. A megszokott
markanév vagy védjegy segit az aru- és szolgaltatasdompingben val6 eligazodasban, a vasarlo
szamara mindségi garanciat jelent. Kiilondsen igaz ez, ha a fogyaszté kiilf6ldon kivan
vasarolni.

Tekintettel arra, hogy az egy rendszeren beliil megszokott 4drukat altalaban kozponti raktarbol
szallitjak (vagy eldirdsszerti iitemben gyartjak), a franchise garanciat jelent az ellatasra is,
nem kell aruhianytdl tartani.

Az 1) termékek ¢és szolgaltatasok gyorsabban jutnak el a fogyaszték tomegeihez, mert az
atadok egyszerre vezetik be azokat az egész rendszerben.

1.5.4 A gazdasag és a tarsadalom szemszogébol

A franchise elterjedésének ¢és sikerének elemzésénél részletesen szo esett arrol is, milyen
haszonnal jar mindez a gazdasag és tarsadalom szamara.

Még egyszer cimszavakban Osszefoglalva: munkahelyteremtés, kis-kozépvallalkozoi réteg
novekedése és erdsodése, tarsadalmi elégedettség novekedése, kereskedelem és szolgaltatasok
fejlédése, a privatizacid gyorsitasa, 0j, Onallé vallalkozo-egzisztenciak létrehozasa, a
gazdasagi szerkezetvaltds felgyorsitasa, nagyobb esélyegyenléség a tarsadalom tagjai
szamara, a termelési tényezok hatékonyabb és gazdasagosabb felhasznalésa.

A nagy franchise tapasztalattal rendelkezd orszagokban az utobbi idében megfogalmazodott
ugyanakkor a félelem, hogy a kiilfoldi (els6sorban tékeerds nagy multu amerikai) rendszerek
agressziv piacpolitikdja veszélyezteti a nemzeti rendszerek fejlédését és tijak kialakuldsat

(11).
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1.6. A franchise intézményrendszere, nemzetkozi jogi szabalyozasa, rendezvényei

Annak ellenére, hogy az tjkori franchise kozel 100 éves multra tekint vissza, és ugrasszeri
fejlddése mar az 50-es években elkezdddott, intézményrendszere és jogi szabalyozasa a
franchise-t alkalmaz6 orszagokban is csak a 70-es években kezdett kialakulni.

1.6.1 A franchise szovetségek és tevékenységiik

Ahogy erdsddott egy-egy orszagban a franchise, gy meriilt fel az igény, hogy népszertsitése,
szabalyozasa, védelme érdekében kiilon szervezetet hozzanak létre. Sorra alakultak meg a
nemzeti franchise szovetségek. A Brit Franchise Szovetség 1977-ben, a el Német Franchise
Szovetség 1978-ban, a franchise-zal még szintén csak ismerkedd Ausztridban az Osztrak
Franchise Szovetség 1986-ban alakult. Erdekes médon korabban alakult meg - valdsziniileg
francia és belga kezdeményezésre - az Eurdpai Franchise Szovetség, 1972-ben. Ismert ezen
kiviil az un. Nemzetkézi Franchise Szovetség, amely lényegében az amerikai franchise
szervezeteket tomoriti. A franchise teriiletén valéban nemzetkozi, ,,cstucs’-szévetség még nem
alakult ki, de az Eurdpai Franchise Szovetségnek tagjai Belgium, Németorszag,

Franciaorszag, Nagy-Britannia, Olaszorszag, Hollandia, Ausztria és Portugéalia nemzeti

szovetségei (10).

A franchise szovetségekkel kapcsolatos legfontosabb tudnivalokat az angol, a német €s az

osztrak szovetségek anyagai alapjan foglalom 6ssze (38, 50, 43).

Az Angol Franchise Szovetségnek 100 teljes jogu, 35 tarsult és 35 reménybeli tagja van. A

Német Franchise Szovetségnek dsszesen kb. 100 tagja van, a rendes ¢és a rendkiviili tagoknak

maximum 10%-a lehet olyan kvalifikalt és franchise-ban tapasztalatot szerzett tanacsado cég,

amely rendes tagi statuszt kap. Teljes jogt, illetve rendes tagok lehetnek azok, akik legalabb
két éve sikeresen miikodnek franchise atadoként, és legalabb négy, illetve kettd franchise
atvevdjiik van.

Az angol szOvetség tarsult tagja az lehet, aki legalabb egy éve sikeresen miikddik franchise

atadoként és legalabb egy atvevdvel rendelkezik, reménybeli tagnak pedig olyan cégeket

vesznek fel, amelyek most épitik ki franchise rendszeriiket.

Németorszagban a rendkiviili tagoknak nincs szavazati joguk, ¢és nem hirdethetik a

szovetséghez valo tartozasukat, de meg kell felelnilik a rendes tag kovetelményeinek, a

tdmogato tagok pedig féleg olyan tandcsadok, iigyvédek, bankok, biztosito tarsasagok, akik a

franchise-zal foglalkoznak és tamogatjak a szovetség munkajat és céljait.

Mint lathatdé a nemzeti szovetségek elsdsorban az atadokat tomoritik, az 6 céljaik

megvalositasat tamogatjak, és érdekeiket képviselik.

Néhany példa a szovetségek tevékenységi korébol:

- Idészakos szakmai publikacio, illetve rendszeres informacios brosuradk készitése és
terjesztése, melybdl az atadok az aktudlis jogi, gazdasdgi, pénziigyi valtozasokrol,
elképzelésekrdl kapnak tajékoztatast.

- Vélemény- és tapasztalatcserék eldsegitése a tagok kozott.

- Erdekképviseleti tevékenység: nyilvanossag tajékoztatisa, atadok képviselete a
torvényhozok és hatdsdgok eldtt (pl. az Angol Franchise Szovetség ,,aktivan igyekszik
a kormanyt meggydézni a franchise munkahelyteremtd képességérol. A franchise
érdekében a Parlamentben [étrejott egy tobbparti csoport, amely rendszeres
kapcsolatot tart fenn az Ipari ¢s Kereskedelmi Bizottsaggal, valamint az Alkalmazottak
Ugyeivel Foglalkoz6 Bizottsaggal olyan programok kialakitdsa érdekében, amelyek
elosegithetik a franchise fejlodését.” (38)). Statisztikak készitése €s népszerlsitése,
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részvétel a nemzetkdzi rendezvényeken és a franchise képviselete az EGK illetékes
féorumain.

- A franchise népszeriisitése a tarsadalom korében rendezvényekkel, anyagokkal, stb.
Informaciényujtas az érdeklddoknek.

- Rendezvények, kiallitasok, tanfolyamok szervezése.
A franchise szovetségek munkajat a kozgylilés altal valasztott elnokség iranyitja, az
operativ iigyeket fizetett alkalmazott (ligyvezetd igazgato) végzi.

1.6.2 Egyéb, érintett szervezetek

Mint az az eddigi oldalakbol is lathat6, a franchise kiilonleges szakértelmet igényel, igy

fejlodésével kialakulnak azok az egyéb szervezetek, illetve szakértéi csoportok, amelyek

valamilyen modon kapcsolédnak a franchise-hoz. Konyveldk, adotanacsadok, vezetési
tanacsadok, pénziigyi tanacsadok, iigyvédek, bankok szakosodnak a franchise-ban
megvalosulo vertikalis munkamegosztasra.

Svéjcban egy tanidcsadd ma még nem képes kizardlag a franchise-bol megélni, de

Németorszagban nem egy olyan vallalkozas van, amely a franchise-zal kapcsolatos komplex

tanacsadasra szakosodott, elsésorban jogdszok és lizemgazdaszok részvételével (1, 5, 27).

Angliaban ugyanakkor mar a tanicsadok is kiilon szervezetet alapitottak. A Franchise

Tanacsadok Tarsasagat egy héttagu tandcsadd csoport alapitotta 1986-ban. Ez a tarsasag

kiilon etikai iranyelveket fogalmazott meg a franchise tandcsadok szamadra, illetve

Osszefoglalta, melyek azok a helyzetek és vallalati formdk, amelyek szakképzett franchise

tanacsadot igényelnek (38):

- »olyan tarsasdgok, amelyek franchise atadoként vagnak bele franchise-ba. Példaul
kisvallalkozasok, amelyek azért inditanak el franchise-t, hogy nagyvallalatta
fejlédjenek akar a kiskereskedelemben, akar a szolgaltatdsok teriiletén, s akik
halozatuknak akar csak egy részét, akar az egészét franchise-ra szeretnék valtoztatni;

- olyan franchise atadok, akik idérdl idére ki szeretnék értékelni €s modernizalni
kivannak vallalkozasukat; problémads teriiletre kivannak megoldast taldlni; vagy
szeretnék valtozatosabba tenni franchise koncepciodjukat;

- vallalatok vagy maganszemélyek, akik franchise-t szeretnének vasarolni, s a
tekintetben van sziikségiik szakértdi segitségre, hogy a rendelkezésiikre 4ll6 véalasztasi
lehetdségek koziil melyik mellett dontsenek (ebben a kérdésben a Téarsasag tanacsadoi
az etikai kodexhez tartjdk magukat, és nem fogjak azt a megoldast javasolni, amelyik
akar ténylegesen, akar potencialisan érdekellentéteket hordoz magaban);

- a jogsegélyszolgalat, konyvvitel és pénziigyi szolgaltatasok teriiletén mitkodd cégek és
a City cégei, akik franchise révén kotddnek egyik-masik vallalathoz vagy erre
késziilnek;

- tovabba franchise atadok, akiknek tanédcsra van sziiksége az atvevok csoportjaival valo
konfliktus esetén, vagy a veliik valé altalanos, megszokott kapcsolattartasban.”

Szerte Europaban vallalkozasi alapon miikodé bankok szakosodtak a franchise
finanszirozéasara, de példaul Németorszagban a Deutsche Ausgleichsbank allami megbizas
alapjan foglalkozik az un. ,,Existenzgriindungsprogramm” (az egzisztenciahitel) kezelésével,
amely elsddleges igénybe vevoinek, a potencidlis franchise atvevoknek kiilon konstrukcidkat,
tajékoztatd anyagokat, szakértoi részlegeket hoztak 1étre (50).

Angliaban a National Westminster Bank volt az els6, amely kiilonleges programot inditott el a
franchise finanszirozasara (38). 1981 jaliusaban kinevezett egy franchise menedzsert, aki
egylittmikodott a bank small business haldzataval. Mara egy franchise finanszirozassal
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foglalkoz6 kiilon osztaly fejlédott ki a bankon beliil. A tobbi bank is sorra alapitotta meg sajat
franchise részlegét, mert belattdk, hogy a franchise az egyik legbiztosabb iizlet szdmukra.
Altaldban kineveznek egy franchise igazgatét, aki koriil késébb kiépiil egy osztily, vagy a
bank fiokhalézataban épitenek ki egy franchise menedzser halozatot. Ezen részlegek feladata,
hogy konstrukcidkat dolgozzanak ki, tandcsaddst végezzenek franchise finanszirozasi
kérdésekben, elbirdljak a konkrét hitelkérelmeket, allandé kapcsolatot tartsanak a nagy
franchise atadokkal.

1.6.3 A franchise nemzetkozi jogi szabalyozasa

A franchise jogi szabalyozasa természetesen sziil6foldjén, az Egyesiilt Allamokban a
legfejlettebb. Itt szOvetségi torvény szintjén van a szabalyozés, amelytdl az egyes allamok
bizonyos pontokban eltérhetnek. A jogi szabalyozds egyarant szolgalja az atadok és az
atvevOok érdekeit. Bar a szdvetségi torvény elég részletes, az allamok eltérési lehetdsége,
illetve az ellendrzések hidnya miatt a gyakorlatban sok probléma meriilhet fel. (3) Az
amerikai szabalyozés szemléltetésére egy példat emlitek, a potencidlis atvevoket tdjékoztato
anyag kotelezd tartalmara vonatkozo eldirasokat:

»Az atvevOk alapos és hiteles tdjékoztatdsanak eszkdze a franchise prospektus (hivatalosan
adatszolgaltatasi okmanynak, illetve egységesitett franchise ajanlati korlevélnek nevezik),
amit a franchise atadd az elsé személyes talalkozo eldtt koteles az atvevod rendelkezésére
bocsatani. Kotelezden eldirt tartalma az aldbbi 20 (1) teriiletre terjed ki:

a/ A franchise 4tado¢ hivatalos neve, székhelye, tulajdonosa, a franchise iizleti torténete

b/ A franchise atado cég igazgatoinak neve, lizleti gyakorlata

c/ A franchise atado cég igazgatoinak esetleges multbeli torvénybe iitk6z6 cselekedetei
blintetdjogi, polgari jogi €s adminisztrativ téren

d/ Informéci6 arra vonatkozoan, hogy a franchise atadd cég, csatlakozo vallalatai és
igazgatdi tonkrementek-e a multban

e/ Az atadasra kindlt franchise leirasa

t/ A franchise minden varhat6 koltsége, fizetésének modja és ideje

g/ A franchise atadonak fizetend6 dijak

h/ Kotelezo vagy ajanlott beszerzési forrasok

i/ Pénziigyi megallapodésok (finanszirozas)

i A franchise atado kotelezettségei az ellendrzést, szolgaltatasokat és segitségnyujtast
illetéen

k/ Teriileti €s tlizleti behataroltsag

1/ Markak, jelek és més kereskedelmi jelképek
m/ Talalmanyok és védett jogok

n/ A véllalkoz6 személyes részvételi kotelezettsége

o/ Az tigylet modositasa, felmondasa, torlése, visszavasarlasa, meghosszabbitdsa ¢és
atruhazasa

p/ Statisztikai informaciok a sajat lzlethalozatrol és a mar megkdtott franchise
iigyletekrol

q/ Kozéleti vagy széles korben ismert személyiségek esetleges szerepe a franchise
rendszerben

1/ A franchise atadora vonatkozo pénziigyi informaciok

s/ A franchise iigylet szerzédéses dokumentumai

t/ Atvételi elismervény” (3).
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Az eurdpai orszdgokban még nem sziilettek kiilon a franchise-zal foglalkoz6 torvények. Ahol
mint szabalyozand6 jogviszonnyal foglalkoznak wvele, ott azt altaldban a kereskedelmi
torvények keretén beliil teszik meg. Eurdpai szinten viszont a franchise megitélésében mar
egyseéges jogi iranyelvek érvényesiilnek. Ebbdl a szempontbol két kérdést érdemes bévebben
megvizsgalni. Az elsé a franchise versenykorlatozo jellege megitélésének valtozédsa, a
masodik pedig az Eurdpai Franchise Magatartasi Kodex.

A 80-as évek kozepéig a szakemberek nem kis része a franchise-ban versenyellenes eszkozt
latott. Ennek jogi alapja az EGK alapitd okmanydnak, a Romai Szerzédésnek a 85/1 pontja.
Az emlitett pont a kovetkezoket rogziti:

,»85. cikk 1. A kozo6s piaccal Gsszeférhetetlen és tilos a vallalatok kozott minden olyan
megallapodas, a vallalatok tarsulasanak minden olyan dontése, minden olyan Osszeegyeztetett
magatartds, amely alkalmas lehet arra, hogy a Tagallamok kozott lebonyolitand6
kereskedelemre hatast gyakoroljon ¢és célja vagy hatdsa az legyen, hogy megakadalyozza,
korlatozza, vagy eltorzitsa a verseny szabadsagat a kdzos piacon beliil, kiilondsen az alabbiak
tekintetében:

a/ a vételar, az eladési ar vagy mas lgyleti feltétel kozvetlen vagy kozvetett

rogzitése;

b/ a termelés, a piaci értékesités, a miiszaki fejlesztés vagy a beruhdzasok
korlatozéasa vagy ellendrzés alé helyezése;

c/ a piacok vagy a beszerzési forrdsok felosztasa;

d/ kereskedelmi partnerek irdnydban egyenld szolgéltatassal szemben nem
egyenld feltételek alkalmazédsa és igy azoknak a verseny korében hatranyos
helyzetbe juttatasa;

e/ a szerzédések megkotését a  szerz6dd felekkel szemben olyan

tobbletszolgaltatasokkal 0sszekapcsolni, amelyek természetiiknél fogva vagy a
kereskedelmi szokasok szerint nem tartoznak az ilyen szerzddések korébe.

2. A jelen cikk értelmében tilos megallapodéasok vagy dontések jogilag semmisek.

3. Az 1. pontban foglalt rendelkezések alol azonban kivételt lehet tenni:
- a vallalatok minden megallapoddsara vagy a megallapodasok bizonyos
csoportjara;

- vallalati tarsulasok minden dontésére vagy a dontések bizonyos csoportjara;
- minden Osszeegyeztetett magatartasra vagy az ilyen magatartdsok bizonyos
csoportjara;
ha ezek hozzajarulnak a termékek termelésének vagy elosztasanak javitasdhoz, illetve a
miuszaki vagy gazdasagi fejlodés eldsegitéséhez, mikdzben az ebbdl szarmazd haszon
méltanyos része a fogyasztoknak jut anélkiil, hogy:

a/ az ¢érdekelt vallalatokra a cél elérés€éhez nem sziikséges korlatozasokat
ronanak;
b/ lehetdséget adndnak a vallalatoknak, hogy a kérdéses aruk jelentds részénél

kizarjak a versenyt.” (9)

A kérdés megitélésében valtozast a Luxemburgi Birosag 1986. januar 26-i1 dontése hozott a
Pronuptia iigyben (11) (A Pronuptia menyasszonyi ruhdkat gyartd és értékesitd rendszer, a
Francia Franchise Szovetség elndkének vallalkozasa). A Pronuptia a Romai Szerz6dés 85/3
pontja alapjan egyéni mentességért folyamodott. A birdsagi hatarozat hivatalosan elismerte a
franchise eurdpai jogallasat, megallapitva, hogy az ,,0nmagaban nem jelent a konkurencia
elleni merényletet”. A franchise szerzdédések tehat nem ellentétesek az eurdpai versenyjog
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alapcikkelyével. Ennek alapjan a franchise atadok a Briisszeli Gazdasagi Bizottsagtol
igényelhették az egyéni mentességet, amennyiben bizonyitani tudtak, hogy megfelelnek a
85/3 pontnak, azaz rendszeriikkel ,,hozzajarulnak a termékek termelésének vagy elosztdsanak
javitasahoz, illetve a muszaki vagy gazdasagi fejlodés eldsegitéséhez, mikdzben az ebbdl
szarmazd haszon méltanyos része a fogyasztonak jut...” (részlet a fenti idézetbdl) 1989
februarjaban aztan az EGK Briisszeli Bizottsaga kidolgozta €s életbe léptette a franchise
megallapodasokra vonatkozd kollektiv mentességi szabalyzatot. Eszerint minden franchise
rendszer szamara biztositott a mentesség a 85/1 pontban szerepl? tiltasokkal szemben, amely
megfelel a szabalyzatban foglaltaknak (Részletesen lasd: 11.)

A masik, nemzetkozi jogi szempontbdl érdekes kérdés Osszefiigg az eldzdvel. A Briisszeli
Bizottsag kollektiv mentességre vonatkoz6 dontése arra késztette az Europai Franchise
Szovetséget, hogy atdolgozza a kordbban mar egyszer kiadott Europai Franchise Magatartdsi
Kddexet.

A szdvetség tagjai az alapszabalyban elfogadtak, hogy a kddexet magukra nézve kotelezonek
ismerik el, illetve a kodex eldirasainak alkalmazasat sajat tagjaik korében is érvényesitik. Igy
a koédex ma az europai franchise alapvetd etikai és jogi dokumentuma. A magatartasi kodex az
alabbi kérdésekkel foglalkozik (8, 12):

- A franchise fogalma, az egyes fogalmak tartalma

- A franchise atado kotelességei

- A franchise atvevo kotelességei

- Mindkét szerz6do fél jarulékos kotelességei

- A partner toborzésa, megnyerése és nyilvanossagra hozésa

- A franchise atvevdk kivéalasztasdnak kritériuma

- A franchise szerzddés kotelezd elemei

(A kovetkezd rész az Europai Franchise Magatartasi Kodex szellemében foglalkozik a
franchise rendszerek szervezésével és miikddésével, ezért itt erre részletesen nem térek ki.)

1.6.4 Franchise rendezvények

Mint minden sikeresen felfutd iizletagnak a franchise-nak is kialakultak a nemzetkdzi,
nemzeti, makré €s mikr6 rendezvényei, szokésai.

A leglatvanyosabb rendezvények a szovetségek altal évenként szervezett nemzetkdzi
kiallitasok és vasarok. Ezen hazai és kiilfoldi franchise atadok allitanak ki, franchise-ra
szakosodott bankok jelennek meg. Elsddleges célja a franchise népszertsitése a tarsadalom
korében, illetve ami talan az atadok szamara fontosabb, kapcsolatba keriilni tovabbi
potencialis atvevokkel. Uzletek itt altalaban nem kéttetnek, de illik mindenkinek megjelenni
kiallitoként, aki a szakmaban szamit.

A franchise show-knak természetesen az USA-ban van a legnagyobb hagyomanya. Tavaly 55
regionalis vasart tartottak az allamokban. Csak reklamra 3 milli6 dollart koltottek, amivel az
USA teljes lakossaganak kb. 50%-at érték el. Egy-egy vasaron 45-120 kiallito vett részt, a
latogatok szama 2500 és 12.000 f6 kozott mozgott, a latogatok teljes 1étszama 250.000 koriil
volt (50).

Eurépaban legrégebben és a legnagyobb viasarokat Parizsban rendezik. 1990-ben 20
kiilonbozé agazatban kozel 200 kiallitdé és tobb, mint 30 ezer latogatd vett részt a
rendezvényen.

Németorszagban 1990-ben rendezték az elsé orszagos franchise show-t Wiesbadenben. A 80
atado-kiallitot és a harom nap Gtezer latogatojat, tekintettel a franchise rovid németorszagi
torténetére, a Német Franchise Szovetség sikerként értékelte.
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A kiallitasokon a szdvetségek széles korli tdjékoztatast nyljtanak az érdekléddknek és
eldadasokat tartanak a franchise-zal jobban megismerkedni vagyok szamara.

A szOvetségek altal szervezett tovabbi rendszeres programok az évente megrendezésre keriild
Franchise Forumok, ahol az atadok, atvevok, tanacsadok, érdeklddok eldadasok forméjaban
attekintik a franchise fejlodését és problémait az adott orszagban.

Ezen tulmenden a szdvetségek rendszeresen szerveznek az atadok €s mas érintettek részére
szakmai tapasztalatcseréket, illetve a franchise egy-egy specialis kérdésével (pl. finanszirozas,
jog) foglalkozo szakmai forumokat.

A franchise terjedésében ¢és szakszerli megvalositasaban fontos szerepet jatszanak a franchise-
t oktatdo intenziv tanfolyamok. Németorszagban példaul évente kétszer 4-4 napos
szeminariumot szervez a szovetség a Niirnbergi Ertékesitési Akadémiaval kozosen leendd
franchise atadok, jogédszok, tandcsadok, franchise rendszerek alkalmazottai részére, ahol a
résztvevOk megismerhetik és megtanulhatjak a franchise legfontosabb elemeit. Anglidban
ugyanakkor, ahol a franchise jelent6sége lényegesen nagyobb, az egyetemeken két éves
posztgradualis képzés keretében is folyik a franchise oktatasa (50).

A franchise rendezvények soraban figyelemre méltd egyes franchise rendszerek éves
kozgyiilése. A franchise atado ilyenkor 0sszes atvevdjét meghivja. Az dsszejovetelen értékelik
az elmult évet, az atadd bemutatja 0j termékeit, vagy tajékoztatja atvevoit elképzeléseirdl. Az
atado ilyenkor megjutalmazza, illetve kitlinteti legsikeresebb atvevoit. A rendezvény
¢jszakéba nyuld vacsoraval, tanccal ér véget, melynek nem utolsé célja, hogy erdsitse az
atvevokben az ,egy csalddhoz tartozds” érzését. Ilyen rendezvényt szervez példaul a
legnagyobb német rendszer, a 2500 atvevével rendelkezo, gyorsfogyasztott termékek hazhoz
széllitasaval foglalkozo EISMANN GMBH, vagy a novényi alapt szépségapolokat értékesitd
Yves Rocher (50).
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2. rész

Franchise rendszerek szervezése és miikodése
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Az elézb részben széles korlien megismerkedtiink a franchise-zal. Attekintettik fogalmat,
torténetét, fejlodését, jelentdségét a vilagban, elterjedésének és sikerének okait, elonyeit-
hatranyait, intézményrendszerét, nemzetkdzi jogi szabalyozédsat és rendezvényeit. Eddig
azonban nem esett szd arr6l, milyen modon kell egy franchise rendszert kiépiteni,
megszervezni, melyek azok a tényezok, amelyekre az atadonak kell, melyek, amelyekre az
atvevonek érdemes figyelni. A franchise-ban két fontos irasos dokumentum jatszik szerepet,
az egyik az un. franchise kézikdnyv, ami nem mads, mint a rendszer biblidja, a masik a
franchise szerz6dés, ami pedig a rendszer alkotmanya. Ezeknek a tartalma hatarozza meg a
rendszer jellegét, miikodését.

Az el6z0 részben érintélegesen mar sz6 esett réla, hogy a franchise rendszerek koriil altalaban
kiilonbozd tanacsadoknak is szerepiik van. Errdl részletesen is szolok e rész végén.

2.1. Még egyszer arrol, hogy mi is a franchise

2.1.1 Visszatekintés

Mielé6tt ratérnék a franchise rendszerek szervezésének és milk6désének részletezésére,
tekintsiik at még egyszer - hagyomanyos és tjszerli megvilagitasban, mi is a franchise.
A hagyomanyos értelmezéshez segitenek Doeser-Brysch (5) és Boehm (41) dbrai.

Kolcsonos szolgaltatasok a franchise kooperacioban
Szolgaltatasi aramlasok a franchise-ban

A Német Franchise Szovetség alapjan (16) pedig a kdvetkezOkben Osszegezhetjiik a
franchise jellemzoit:

1. Az értékesités keretei
- decentralizalt értékesitési rendszer
- jogilag 6nallo eladasi helyek

2. Szolgaltatasok
- A franchise atado szolgaltatasa a franchise csomag:
védettségi jogok (szabadalom hasznalati joga)
beszerzési, értékesitési és szervezési koncepcid
izlet kiépités, berendezése
kiképzés
a rendszer tovabbfejlesztése
folyamatos, aktiv tdimogatas
franchise atvevo szolgaltatasa:
munkaraforditas
tokeraforditas
informécios kotelezettség
3. Vertikalis kooperativ szervezet
- szigorl szervezet
- intenziv egyiittmiikddés
- vertikalis munkamegosztas

e e S S e =
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4. Egységes fellépés
- név (marka), védjegy
- egységes kiilsd megjelenési kép
- kozos stratégia
- a rendszerrel konform magatartas

5. Jogi onallosag
- vallalkozasi kezdeményezések
- sajat néven sajat szdmlara

6. Tartos szerzodéses kotelezettségi viszony
- hosszu tava egyiittmiikddés
- a rendszer atvevdjének jogai és kotelezettségei
- a rendszer ataddjanak jogai és kotelezettségei
- a dijak szabalyozasa

En magam a franchise-t mddszernek tekintem, mégpedig tobbféle tekintetben. A franchise

lehet:

- marketing modszer, ahol a hangsily azon van, hogy ujabb és Ujabb piacokat
hodithasson meg az atado;

- ertékesitési modszer, amennyiben mas kereskedelemtechnikai megoldasokhoz képest
ez hatékonyabb és/vagy olcsobb lehet;

- terjeszkedési modszer, mivel az atado poétldlagos tékebevondsa és tovabbi
kockazatvallalasa nélkiil bovitheti halozatat;

- vallalkozasi-vezetési modszer, amely kovetelményeiben, miitkodési mechanizmusaban,
a feleldsség-hataskor kérdésében, a sziikséges vezetdi képességekben eltér mind az
egyéni vallalkozastol, mind a tarsas maganvallalkozasoktol, mind a nagy hierarchikus-
biirokratikus szervezetektol;

- vallalkozdsszervezési  (szervezodeési) modszer, amely egy olyan, kozéptavon
megvaldsuld komplex folyamat, amelyben gyakran az 6tletbdl kiindulva kell tudatosan
¢s kovetkezetesen egy miikodo és fejlddoképes vallalkozasrendszert felépiteni.
Szdmomra - és véleményem szerint Magyarorszag szamara is - az utobbi két
megfogalmazas kindlja a legizgalmasabb és legreménytelibb megkozelitést, ha a
megkezdett privatizacios, vallalkozasélénkitési ¢és decentralizacidos folyamatokra
gondolunk. Ezért a tovabbiakban a franchise rendszerek szervezését és miikodését -
hiien tolmacsolva a nemzetkozi szakirodalom megallapitasait - elsdsorban e szemlélet
alapjan igyekszem bemutatni.

2.1.2 A franchise rendszer, mint szervezet

Egy mar miik6dé franchise rendszer (mar egyetlen atvevd esetén is franchise rendszerrdl
besz¢liink ! ) felfoghato szervezetként is, ha Ladd szervezetre vonatkozo, ,,legegyszeriibb, de
Iényegre utald, szervezés-kozelitésli meghatarozasat” fogadjuk el, mely szerint ,,ha tobb
ember rendszeresen, szabalyozott modon egyiitt dolgozik valamilyen jelentds feladat kozos
megoldasan, akkor egyiittesen szervezetet alkotnak.” (33)

A kétszerepl6s franchise rendszert azért érdemes szervezetnek tekinteni, mert ahhoz, hogy az
atadonak akar csak egyetlen atvevdje is legyen, eldtte ki kell dolgoznia azt a franchise
csomagot, amelynek legfontosabb dokumentumai a kézikonyv és a szerz6dés, amely alapjan
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elvileg akarhany atvevdvel ,,szabélyozott modon™ egyiitt tud dolgozni ,,valamilyen jelentds
feladat k6zos megoldasan”, azaz a franchise rendszer stratégiai céljainak megvalositasan.

Ha viszont elfogadjuk, hogy a franchise rendszer szervezetként is felfoghato, akkor a
franchise rendszerek szervezése egy sajatos szervezetalakitasi folyamat. Dobdk szerint (4) ,,a
szervezetalakitds nem mas, mint a struktira formalis jellemzdinek megvaltoztatasara iranyulo
szervezettervezés €s a - magatartdstudomanyi, illetve szocialpszichologiai orientaltsdgu -
szervezeti tagok viselkedését, érzelmeit, gondolkodasmodjat befolyasolod szervezetfejlesztés
egylittese”.

Fenti definici6 egy mar meglévd szervezet alakitisara vonatkozik, ezért tekintem én a
franchise rendszerek szervezését egy sajatos szervezetalakitasnak. A szervezettervezés soran
tehat nem a struktara formadlis jellemzdinek megvaltoztatdsarol, de kétségteleniil eldére
megfontolt szandéka, tudatos kialakitasarol van szo.

Meg kell hatdrozni:

- a franchise rendszer céljat, stratégiajat,

- a részcélokat,

- az atadd ¢és az atvevO feladatait, hataskorét, felel0sségét, a koztiik érvényesiild
munkamegosztast,

- a folyamatokat, az adminisztracio rend;jét,

- az informacidaramlas rendjét,

- a mitkddési és koordinacids mechanizmusokat.

A franchise atvevok képzése és tovabbképzése pedig egy olyan szervezetfejlesztés, amelynek

soran

- a szakmai (aruismereti) tudas,

- a kereskedelmi ismeretek,

- a vallalkozasmenedzselési, lizemgazdasagi ismeretek mellett az atvevok

- cégfilozofiat,

- eladasi pszichologiat,

- kommunikéciot, kooperaciot,

- onmotivaciot is tanulnak, amelyeknek nem kevés magatartastudomanyi, illetve
szocialpszicholdgiai vonatkozésa van.

Fontos megemliteni tovabba a napjainkban mind kiilf6ldon, mind belf6ldon jellegzetes
szervezetalakitdsi tendenciat, a decentralizaciot, amelynek sajatos és jo példaja a franchise
rendszer miikodése. Ebbol a szempontbdl figyelemre méltd Poor-Zentai azon megallapitasa,
miszerint az utdébbi években ,,az aktiv részvételre, a tulajdonosi tudatra épitd szervezetek
keriilnek el6térbe. Kissé fellengzds kifejezéssel élve, talan a franchise lesz a jovo igazi
szervezeti formaja.” (49) Ezt aldtdmasztja, ha arra gondolunk, hogy a franchise rendszer
(szervezet) lényegébdl addddan nagyfoku flexibilitdssal bir, amelynek jellemzd mutatoi
Dobak szerint (4):

" a/ Képesség a kornyezet mennyiségi €s mindségi valtozasainak megfeleld
valaszadasra: operativ és/vagy stratégiai és/vagy strukturalis valaszadas képessége;

b/ az alkalmazkodéshoz sziikséges dontések meghozatalakor a centralizacio-
decentralizacié megfeleld aranya;

c/ A szervezeti redundancia hatékony kezelése, illetve minimalizalasa;

d/ a szinergia hatasok minél erdteljesebb érvényesitése;

e/ a szervezeti hatékonysag miatt létrejové altaldnos vallalati és gazdalkodasi

teljesitmény javulas”.
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A franchise rendszerek flexibilitasanak igazolasként elég talan a dolgozat elején emlitett egyik
definiciora utalni, mely szerint a franchise-ban erds szinergia hatas érvényesiil. Marpedig
»szinergia hatasok akkor jelentkeznek, amikor a kiilonb6z6 szervezeti egységek (értsd atado
¢és atvevok J.I.) tevékenységét ugy tudjuk osszehangolni, hogy az egyes tevékenységek nem
egyszeriien csak 6sszegzddnek, hanem azt meghalado6 hatasossaggal kapcsoldodnak 6ssze.” (4)

2.2. Egy franchise rendszer kiépitése

A franchise rendszer kiépitése az atado (tulajdonos) feladata. Ez komoly munkat, befektetést,
felelosséget ¢és kitartast igényel az atadotol. Félkész rendszerrel nem szabad elkezdeni
atvevoket toborozni. A potencidlis atadonak ezért eldszor komolyan el kell gondolkodnia a
rendszer kiépitésérol.

2.2.1 Dontés a rendszer kiépitésérol

A kérdés altalaban ugy vetddik fel, hogy van egy mar miikodd vallalkozas, amibdl esetleg
franchise rendszert lehet kiépiteni. Ritkabb az a helyzet, amikor arra torténik kisérlet, hogy
egy vallalkozas eleve franchise-ban induljon el, de az ilyen probéalkozasoktél Mendelsohn, a
hires angol franchise tanacsado, mindenkit 6vva int (38).

Miikodo vallalkozas esetén nem teljesen 1ényegtelen annak mérete. A ,klasszikus” megoldés
az, amit az Tlzleti franchise fogalma takar, tehat amikor egy viszonylag kisméretii
vallalkozasbol fejlesztjiik ki a franchise rendszert. A masik lehetdség, hogy egy nagy hélozat,
pontosabban iizletlanc atalakul vagy tovabbfejlédik franchise rendszerré. Ebben a részben
alapvetden az eldbbi szituaciobdl indulok ki, mert a fejlett orszdgokban e megoldéas révén
terjed a korabban vazolt gyorsassaggal a franchise.

JoOl kell latni, hogy a franchise nem arra valo, hogy valaki gyengélkedd vallalkozasat
fellenditse! A franchise sikeres vallalkozok (véllalkozasok) szaméra hosszu tavon megtériild
lehetdség, illetve modszer. Nézziik, mely szempontokat kell végiggondolni a dontés eldtt:

a/ a vallalkozas értékelése,

b/ alkalmassaga a franchise-ra,

c/ 1ddsziikséglet,

d/ tokesziikséglet,

e/ elhivatottsag, képességek.

a/ Objektiv médon értékelni kell a vallalkozast és piaci helyzetét. Ebben segithet az
alabbi kérdésleltar (5):
1. A vallalkozas erdsségeinek elemzése

- Melyek az erésségeink?

- Miért vannak ezek az er6sségek?

- Milyen tovabbi képességeink vannak?

- Milyen erdsségeket latnak alkalmazottaink, vevdink, szallitoink, a bankok?

2. Az erésségek értékelése

- Melyek a legkiemelkeddbb erdsségeink?

- Melyek azok az erdsségeink, amelyek hossza tavon a legbiztosabbak?
3. A gyengeségek elemzése
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- Melyek a gyengeségeink?
- Milyen okai vannak a gyengeségeinknek?
- Hol vannak veszélyforrasok?
4. A versenyképesség 0sszehasonlitasa
- Kik a legfontosabb versenytarsak?
- Milyen pozitiv €s negativ kiilonbozdségeink vannak veliik szemben?
- Milyen nehézségei vannak versenytarsainknak?
- Milyen értékesitési rendszerben dolgoznak?
- Miért sikeresebbek, mint mi, illetve miért nem?
5. Problémaelemzés
- Mely problémak megoldasara vagyunk leginkabb felkésziilve?
- Milyen kiilonleges tudasunk van?
6. A célkitliizések elemzése
- Milyen célkitlizéseink vannak?
- Hogyan valasztottuk ki ezeket a célkitlizéseket?
- Milyen akadalyok allnak a célkitiizések megvalositasa Gtjaban?
7. Az értékesités elemzése
- Hol vannak a jelenlegi értékesités erds és gyenge pontjai?
- Megfelelnek-e partnereink a célkitiizések megvalositasahoz?

b/ A vallalkozas alapos és objektiv vizsgalata még csak arra ad valaszt, képes-e ¢és
érdemes-e a fejlodésre a vallalkozas. Pozitiv értékitélet esetén meg Kkell vizsgalni, lehetséges-
e a vallalkozas franchise rendszerré fejlesztése? Itt a kovetkezd kérdéseket célszeri
végiggondolni (5):

1. Hosszl tdvon biztos piaca van-e a koncepcionak, terméknek, szolgéltatasnak?
2. Bizonyitottak-e az eddigi eredmények, hogy a vallalkozas atlagon feliil sikeres?
3. Van-e a koncepcionak, terméknek, szolgaltatdsnak valamilyen jol kortilhatarolhato

verseny elénye?

Ismeri-e sajat sikertényezdit? Lehet-e ezeket szabvanyositani és megsokszorozni?
Biztositott-e a vallalkozas szabadalmi (iparjogvédelmi) szempontbol?

Vannak-e potlolagos novekedési lehetdségek?

Elegendé-e a vezetési és a termelési (szolgaltatasi) kapacitas?

Elég nagyok-e a piaci lehetdségek ¢és a célkitlizéseink?

A nyereségtartalom a versenytarsak atlaganal nagyobb-e?

A A

Ha az ilyen és hasonlo kérdésekre pozitiv a valasz, az azt jelenti, hogy a vallalkozés elvileg
franchise rendszerré fejleszthetd és az lizletileg is sikeres lehet.

c/ A rendszer kiépitésének idosziikséglete

A nyugati tapasztalatok szerint legalabb kettd, de esetleg 6t év is szlikséges ahhoz, hogy egy
kiprobalt és bevezetett rendszert sikeresen és nyugodt lelkiismerettel lehessen az adtvevéknek
ajanlani. Az iddsziikségletre vonatkozoan a német franchise szeminariumon az un. 3-2-1-es
szabaly fontossagat hangsulyoztak, azaz legalabb 3 sajat tulajdonu iizletnek 2 éven keresztiil
sikeresen kell mitkodnie ahhoz, hogy az els6 franchise iizletet meg Iehessen nyitni. (50)

d/ A rendszer kiépitésének tokesziikséglete

Noha alapvetden igaz, hogy a franchise a potldlagos tokebefektetés nélkiili terjeszkedés
lehetdsége, de a rendszer kiépitésének komoly tokesziikséglete van, amit az atadonak sajat
forrasbol vagy hitelbdl kell biztositani. Ezt a befektetett tOkét késébbi franchise atvevoitdl a
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kiilonbozd dijak forméjaban kapja vissza. A tokebefektetés nagysagat az aldbbi feladatok

hatarozzak meg:

- ki kell alakitani (¢s mikddtetni kell) egy szervezetet vagy team-et a fejlesztésre;

- kiils6 szakértoket kell bevonni;

- ki kell dolgozni és kivonatos formaban el kell késziteni az irdsos dokumentumokat
(kézikonyv, mintaszerzddés, bemutatkoz6 és rekldmanyagok);

- rendezni kell a sziikséges jogoltalmi kérdéseket;

- finanszirozni kell a piléta tizem (kisérleti tizem) miikodését;

- esetleg az elsé atvevoket részben sajat forrasbol kell finanszirozni.

Egy atlagos rendszer kiépitésének €s beinditdsanak tokesziikségletét Anglidban tobb szdzezer

fontra (49), Németorszagban 1-1,5 millié markara (50) becstilik.

e/ A rendszer Kkiépitése elhivatottsagot, elszantsagot, kovetkezetességet, Kitartast,
menedzselési képességeket igényel.

Még ha be is von a tulajdonos vagy kifejlesztd kiils6 szakértdt, neki magéanak is vildgosan
latnia kell a célt, amit el akar érni, €és ezt is tudnia kell, hogy azt csak nagy kitartassal és
kovetkezetességgel lehet megvalositani. Az, aki egy franchise rendszer kiépitésére ¢&s
iranyitasara vallalkozik, a tovabbiakban nem tud majd addigi alaptevékenységével foglalkozni
(pl. eladas vagy a szolgaltatas végzése), hanem a szervezés, a menedzselés, a személyi ligyek,
az oktatas, stb. koti le ideje jelentdés részét. Ez alapvetd valtozast hozhat addigi
tevékenységében.

2.2.2 A franchise koncepcio

A franchise koncepcio az elsd dsszefoglalasa az elképzelt franchise rendszernek. Elsdsorban a
rendszer mukodésének belsd elemeire, a partnerek egymas kozotti viszonydra vonatkozik.
Fontosabb elemei:

- a rendszer ¢€s kiilonleges ismertetdjegyeinek leirésa;

- a franchise atado céljainak bemutatasa;

- az elképzelt franchise atvevok céljainak leirédsa;

- a franchise-ban megvaldsitando iizlet vagy szolgaltatas részletes leirasa;

- az idedlis franchise atvevdvel kapcsolatos kovetelmények meghatdrozasa ¢és
bemutatasa;

- az atado szolgaltatasai;

- az atvevd szolgaltatasai.

2.2.3 A marketing koncepcio

Mig a franchise koncepcio a belsé viszonyokat tisztdzza, a marketing koncepcié a kiilso,
harmadik féllel szembeni célokat, viszonyokat rdgziti. A marketing koncepcid a
vallalkozasfilozofia 0Osszefoglaldsa, ez hatarozza meg a rendszer megjelenését &s
tevékenységét a piacon. A marketing koncepcio képezi a franchise csomag alapjat.

Fontosabb elemei:

- a beszerzési és valaszték politika;

- az értékesitési és arpolitika;

- a reklam- és propaganda politika;

- a telephely kivalasztas alapelvei;

- az elosztas, szallitas alapelvei.
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2.2.4 A franchise csomag

A franchise csomag az atadd terméke, amelyet meghatarozott feltételek mellett bizonyos idére
franchise csomag részei ,,a beszerzési, értékesitési és szervezési koncepcio, a védettségi jogok
hasznalata, a franchise atvevok kiképzése, és a franchise atadok kotelezettségvallalasa, amely
szerint a franchise atvevoket aktivan és folyamatosan tdmogatja, és a koncepciot allandoéan
tovabbfejleszti.” A franchise csomag tulajdonképpen az adott franchise ,,rendszerfejlesztési
dokumentécioja” (49), amely tartalmazza a rendszer miikddéséhez sziikséges valamennyi
informaciot, eszkozt, tapasztalatot, know-how-t. A franchise csomagnak nem kell feltétlentil
kiilon irott formaban is megjelennie (sok részlete, mint példaul az iizletvezetéshez sziikséges
mindennapos gyakorlati tanacsok, ugy sem sorolhatok fel teljességgel), de legfontosabb
elemeit a franchise kézikonyvnek és a franchise szerzOdésnek tartalmaznia kell. Tovéabbi
fontosa részleteit a franchise atado jo, ha maganak rendszerezetten rogziti.

A franchise csomag Boehm abraja (2) alapjan a kovetkezdket tartalmazza (lasd a kovetkezd

lapon):

1. A franchise atvevd keresésének, kivalasztasanak, Osztonzésének, képzésének ¢és
tovabbképzésének elemeit €s modszereit.

2. Az egyes franchise iizletek (vagy szolgéltatd egységek) telephely kivalasztisanak,
berendezésének, felszerelésének legfontosabb szabalyait, a személyzetre vonatkozo
eldirasokat.

3. Az lzlet vezetésére, milkddtetésére vonatkozd szabalyokat, eldirdsokat és

modszereket.

4. A hirdetéssel, a reklammal és a propaganda tevékenységgel kapcsolatos elveket és
szabalyokat.

5. A pénziigyi elszamoldsokra és a gazdasagi eredmények értékelésére vonatkozo
eljarasokat, eldirasokat és kovetelményeket.

6. A rendszer vezetési-iranyitasi és miikodési mechanizmusait.

7. A rendszer védelmére alkalmazott jogi megoldasokat.

2.2.5 A pilota iizem megszervezése

A piléta lizem a rendszer tesztelését szolgalja, lehet kisérleti lizemnek is nevezni. A pilota
iizem egyfeldl kotelezettség, masfeldl az atadod jol felfogott érdekét szolgélja. Az Eurdpai
Franchise Magatartasi Kodex kovetelményként emliti, hogy csak ,,kiprobalt lizleti technikat”,
és ,,ilyen modon mas iizletbdl nyert tapasztalatokat” szabad a franchise atadonak eladasra
kinalnia. De konnyen beldthatdo az is, hogy eladasra kinalt franchise csomagndl nem
elégséges, ha csupan elméletben van kifejlesztve. A pilota lizem olyan gyakorlati
informaciokat és segitséget nyujt, amelyekkel tokéletesitheté a franchise csomag, illetve a
franchise atvevd szamdéra késziilo franchise kézikonyv elkészitéséhez szamos hasznos
gyakorlati tapasztalattal szolgal.

A nyugati szakirodalom szerint (38, 51) egyetlen pilota iizem nem is igazan meggy6z6. Az
atvevok, illetve a finanszirozd bankok szamara fontos lehet annak bizonyitdsa, hogy a
franchise csomag valoban rendszerként ilizemel, elemei szabvanyositottan milkodnek, a
franchise sikere nem egy konkrét helyhez vagy szituaciohoz kotddik.

A pilota lizem beinditasa ¢s mikddése nem kell, hogy kiilonb6zzon egy hagyomanyos iizlet
elinditasatol, de fontos annak figyelembevétele, hogy célja a rendszer tesztelése, a
tapasztalatok, a know-how megsokszorozasi lehetéségének szabvanyositdsa. A pilota lizem
mukodésének az aldbbi funkcidkat kell kielégitenie (51):
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- a telephely megvalasztés kritériumainak vizsgalata,

- az tlizlet kiilsd, belsd kialakitdsanak, berendezésének tesztelése (raktdrozas, butorok,
berendezések kialakitasa, elrendezése, szinek harmonidja, dekoracid, cégtabla,
kirakat),

- értékesitési alapelvek kiprobalasa (valaszték tesztelés, értékesitési modszerek,
vevoszolgalat, tandcsadas),

- beszerzés, széllitas bejaratdsa (arurendelés, adminisztracid, szallitds iitemezés,
mindségi kovetelmények),

- személyi kérdések rogzitése (Iétszam igény ¢&s Osszetétel, betanitdsi program
Osszeallitasa, tapasztalatok gytijtése),

- hirdetés, akciok szervezése, piacfigyelés modszereinek tisztazasa,

- lizemgazdasagi ¢és gazdalkodasi rend kialakitdsa (iizleti terv készitése, forgalom és
koltségtervezés, konyvvezetés, pénziigyek, szamitastechnika alkalmazasa, kotelezd
jelentések, statisztikak, adminisztracio),

- a pildta iizemnek, mint betanitdsi kozpontnak és mintalizemnek a kialakitasa (tovabbi
atvevok, bankok, partnerek részére).

A pilota lizem tehat arra hivatott, hogy gyakorlati eredményekkel aldtdmassza és
bizonyitsa a rendszer miikodoképességét, nyereségességét és sikerét.

2.2.6 A franchise kézikonyv

A franchise kézikonyv a rendszer ,,biblidja”, amely a franchise atvevd szamara késziil. Célja,
hogy a franchise koncepcioval dsszhangban régzitsen minden olyan a rendszerre vonatkozo
informdciot, tandcsot, eldirdst, amelyek szilikségesek ahhoz, hogy a franchise atvevd
vallalkozasat a franchise szerzddésben rogzitett kotelezettségeinek megfelelden vezetni és
mikddtetni tudja. A kézikdnyv Osszedllitdsa nagy felelésséget r6 a franchise atadora.
Tartalmaznia kell minden fontosnak itélt részletet, ezeket a gyakorlati munka soran jol
kezelheté formaban, valoban kézikonyv-szerti szerkezetben kell régziteni. A kézikonyv
tartalmazza a franchise atad6 know-how-jat, ami jogilag védett, és egyéb iizleti titkokat is,
ezért a kézikonyv 4atadasa barkinek csak jogi feleldsségvallalas mellett torténhet. A
kézikonyvben leirtaktol eltérnie az atvevonek nem szabad, ezért abban ,kobe vésett”
dolgoknak kell szerepelnie. Az 4atadd a franchise csomag részeként azonban a rendszer
allandé tovabbfejlesztésére is kotelezettséget vallal. Ennek eredményeirdl az atvevoket
megfeleld formaban tajékoztatni kell, és a valtozasokat a kézikonyvon is rendszeresen at kell
vezetni. A moddositdsok azonban nem lehetnek mindennaposak, mert ez lehetetlenné teszi az
atvevd munkdjat. A kézikdnyv terjedelme, tartalma, szerkezete nagymértékben fligg a
rendszer jellegétdl, nagysagatol, tevékenységi korétdl. Egy kézikonyv Boehm alapjan
altalaban a kovetkezd kérdésekkel foglalkozik (2):

A franchise kézikonyv felépitése

I. Bevezetd
- A kézikonyv célja
- Felépitése
- Kezelésének modja
2. Kiindul6 helyzet
- Piaci helyzet
-Lehetéségek
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3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

- Versenyhelyzet
- Piaci pozicidk
- Piackutatasi eredmények
Stratégia
- Jovokép
- Piaci célok
- Sikertényezok
- Marketingkoncepcid
- Stratégia
- Siker feltételei
Franchise koncepcio
- A franchise 1ényege
- Rendszer strukttira
- Funkcidomegosztas
- Eszk6zok
- Eljarasok
Rendszer kdzpontja
- Cimek, adatok
- Szervezeti felépités
- Partnerek neve
- Funkciok
Viéllalkozas tipusa
- Telepitési kdvetelmények
- Tertileti igény
- Telepitése koncepcio
- Berendezés
- Vevotajékoztatas
- Kiépités fazisai
Cégkép (Corporate identity)
- Filozofia
- Név
- Szlogen
- Kiils6 megjelenési kép
- Bels6 megjelenési kép
- Jellegzetes jelképek
- Uzleti dokumentumok
Hirdetés
- Célcsoport
- Propaganda
- Hirdetési koncepcid
- Médiaterv
- Ertékesitési terv
Eladés
- Piaci szegmensek
- Szezonalitas
- Ertékesitési technika
- Indokok
- Kommunikacio
- Csomagolas
- Magatartas
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- Jellegzetes problémak
- Vevdkapcsolat
- Hitelkartya-hasznalat
10.  Aruellatéas
- Szallitok
- Keresztszerzddések
- Mintak
- Szallitasok
- K6zponti szabalyozas
- Szallitasi feltételek
- Fizetési feltételek
- Kiszallitasi formak
- Reklamacid
11. Szolgaltatas jellemzoi
- Lényeges jellemzdk
- Kiegészitd szolgaltatasok
- Szezonalis sulypontok
- Arpolitika
12.  Beszerzés
- Berendezés
- Gépek
- Hirdetési anyagok
- Anyagok
- Biztositas
- Szolgaltatas
13. A franchise atado szolgaltatasai
- Telepités
- Alapitas
- Uzeminditas
- Alapképzés
- Tovéabbképzés
- Hirdetés
- Ertékesités
- Informacioszolgalat
- Tanacsadéas
- Koényvelési szolgalat
- Szakmai tapasztalatcsere
- Informéciods rendszer
14.  Logisztika
- Rendelési elv
- Minimalis készletszint
- Készletgazdalkodas
- Raktari adatrogzités
- Arazas
- Raktari elhelyezés
15. Szervezet
- Felépités
- Személyzet
- Igények
- Kivalasztasi eljaras
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- Folyamatszervezés

- Munkak®dri leirés

- Bizonylatok
16.  Controling

- Kdényvvezetés

- Teljesitményadatok

- Statisztika

- Uzemdsszehasonlitas
17.  Rendszerfejlesztés

- Helyszin

- Partnerek listaja

A kézikonyvet célszerl a pildta lizem beinditasa eldtt megirni, az ottani tapasztalatok alapjan
kiegészitenti, illetve atirni.

2.2.7 A franchise rendszer szervezeti felépitése

Mint arr6l korabban szé esett, a rendszer fejlesztése, kiépitése és miikddtetése komoly
raforditast igényel mind anyagi, mind szellemi szempontbol. Célszerti ezért, ha a leendd
franchise 4tado mar az elején csapatot szervez maga koré, amely segitségére lehet a rendszer
kiépitésében ¢s mikodtetésében. Mint emléksziink ra, abbdl indultunk ki, hogy egy
viszonylag kisebb méretli vallalkozas franchise rendszerré fejlesztésén keresztiil vizsgaljuk a
franchise rendszerek szervezését. A vallalkozonak, tulajdonosnak tehat megmarad a sajat
izlete (vallalkozésa) is, mikdzben elkezd foglalkozni a rendszer kiépitésével. A munka soran
¢s majd a folyamatos miikodés soran is kiilonbozd szakértelemre lesz sziiksége, vagy
folyamatosan vagy tobb-kevesebb rendszerességgel. A sziikséges ,,szervezet” természetesen
nagyban fligg a rendszer nagysagatodl, illetve a tervezett ndvekedési iitemtdl. Elképzelheto,
hogy a rendszer sokdig elmlikddik csaladi vallalkozasként, de lehet, hogy komoly szervezetre
lesz sziiksége. Gondoljunk csak arra, hogy a McDonald's-nak sajat Hamburger egyeteme van,
illetve a Szovjetunidban sajat iizemeket épitettek az alapanyagok biztositasa érdekében (7, 20,
35).

Meérettdl fliggetleniil jol koriilhatarolhatok azok a funkcidk és kiilso kapcsolatok, amelyek egy
franchise rendszert jellemeznek. (6. 4bra) A sajat ,,szervezet” kezdetben lehet maga a
tulajdonos is, de hamarosan sziiksége lehet rd, hogy az egyes funkcidknak sajat feleldsei
legyenek (csaladtagok, alkalmazottak). Az elsd, amirdl le kell mondania, a sajat {izlet
tényleges operativ iranyitdsa, vagy a sajat maga altal végzett szolgaltatasi tevékenység.
Elképzelhetd, hogy a rendszer ndvekedése miatt a kiilsd tanacsadok helyett (vagy mellett)
sajat alkalmazottakat is fel kell vennie (pl. marketing, jogi munka, oktatas). Az alkalmazottak
mindegyikének tisztaban kell lennie a franchise és a konkrét rendszer Iényegével (ezek az
ismeretek megszerezhetok a kordbban emlitett tanfolyamokon, illetve hdzi—képzés soran).
Sok atvevd esetén a haldzati munka operativ iranyitdsa, a rendszeres kapcsolattartas szintén
kiilon embert igényelhet, de a franchise atadonak nem szabad elfelejtkezni az atvevdvel vald
rendszeres €s személyes kapcsolattartas fontossagarol.

2.2.8 A franchise atado finanszirozasa
A franchise ugyan valoban az egyik legolcsobb terjeszkedési modszer, mégis komoly

tokebefektetést igényel. Mint emléksziink r4, Anglidban tobb szdzezer fontra,
Németorszagban 1-1,5 milli6 maéarkara becsiilik egy atlagos rendszer fejlesztésének ¢&s
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elinditasanak koltségeit. A finanszirozés felmeriil tehat egyfeldl ugy, hogyan lehet a franchise
atadonak a rendszer kiépitéséhez sziikséges pénziigyi forrasokat biztositania, masfeldl ugy,
hogy ezeknek a befektetéseknek természetesen meg is kell tériilniiik és a tovabbiakban
hasznot is kell hajtaniuk a franchise atad6 szamara. Ezen utobbi célokat szolgaljak a franchise
atvevo altal fizetett dijak és ellenértékek.

2.2.8.1. A franchise atado bevételi forrasai

A franchise atvevé franchise dijakat fizet az atadonak, illetve a szamlazott szallitasok vagy
szolgaltatasok ellenértékét fizeti. A Franchise dijak:

- a belépési dij (licencdij),

- a royalty

- a reklam-hozz4jarulés.

a/ belépési dij

A belépési dij a franchise szerz6dés megkdtésekor esedékes. Nagysaga rendszerenként

nagyon kiilonb6z6. Fiigg a rendszer nagysagatol, bevezetettségétol, a kiépités koltségeitdl, a

vallalkozas filozofidjatol. Elméletileg az a célja, hogy a franchise atvevd a belépési dijjal

jaruljon hozza:

- a rendszer kiépitésének koltségeihez,

- a franchise kézikonyv koltségeihez,

- az addigi marketing koltségekhez,

- a sajat kiképzésének koltségeihez,

- az elinduldsaval kapcsolatos tandcsadéasi, berendezési koltségekhez (telephely-
kivalasztas, belsé kialakitas, berendezés, készlet-6sszeallitas, induld reklamanyagok,
stb.).

A belépési dij egy része, mint licencdij felfoghaté a markanév, védjegy, szlogenek, stb.

ideiglenes atadasaért fizetett hasznalati vagy bérleti dijnak is.

Van olyan rendszer, amely nem kér belépési dijat, de van olyan is, amelynél a belépési dij

200.000 marka (41), vagy 200.000 font (49) is lehet.

b/ royalty

Az iizlet eredménye utan fizetendd folyamatos dij. Altaldban a forgalom, a brutté arbevétel
meghatarozott szdzaléka. Funkcidja a franchise rendszer folyamatos miikodéséhez sziikséges
koltségekhez torténd hozzajarulas, illetve itt kell jelentkeznie a franchise atadd hasznanak is.
Meértéke altalaban a bruttd arbevétel 1-5%-a, de van olyan rendszer is, amely csak a belépési
dijat kéri, és royalty-t nem, illetve olyan, amelynél a royalty éves fix Osszegben van
megallapitva (41).

¢/ reklam-hozzajarulas

Célja, hogy a franchise atado olyan nagy teriiletre kiterjedd (pl. orszagos), illetve olyan magas
szinvonalt reklamot legyen képes finanszirozni, amelyet sajat forrdsaibol nem maga, sem
atvevoi egyenként nem tudnanak megfizetni. Az ilyen reklamtevékenység nagy mértékben
megnodveli a marketing—munka hatékonysagat, illetve nem koti le az atvevo idejét, energidjat.
Egyes rendszerek nem kérnek reklam-hozzéjarulast, masoknal szintén fix Osszeg, megint
masoknal szintén a brutt6 forgalom 1-5%-a.
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d/ a szallitasok vagy szolgaltatasok ellenértéke

Elképzelhetd, hogy a franchise atado arut (pl. nagykereskedd), anyagot, sajat eléallitast
terméket, eszkozt, berendezést szallit atvevdjének. Ilyenkor természetesen a normal
kiskereskedelmi arnal olcsobban, de esetleg némi sajat haszonnal szamlézza ezeket, igy
megosztoznak az arrésen. El6fordul tovabba, hogy az atadd szolgéltatasokat végez az
atvevonek (pl. javitas, bérbeadas, lizing, pénziigyi-szamviteli szolgaltatasok, stb.), amelyeket
természetesen szintén sajat haszonnal szamlaz.

Mint arra mar utaltam, a franchise nem a gyors meggazdagodas eszkoze. Nem szabad az
atvevoket a belépési dijjal ,,megfejni”. Az Eurdpai Franchise Magatartisi Kédex (8)
szerint a franchise dijaknak méltanyosnak kell lenniiik, tiikrozniiik kell a rendszer tényleges
piaci értékét, illetve nyereségtermeld képess€gét.

A dijak megallapitasara nincs recept, egyedileg kell megtervezni azokat. Mendelsohn errdl a
kovetkezdket irja (39): ,,Az atadé szempontjabol a franchise dijak képezik az 6 bruttd
jovedelmét, amelyeknek fedeznie kell a beruhazasi koltségeket, tovabba a profitot, ami
részben a befektetett toke megtériilése. A franchise atvevd szempontjabol nézve a dolgot: 6
pénzt var el, és nem azt, hogy bevételeinek til nagy szeletét vigye el az atado.

A dijtételek megallapitasa érdekében a franchise atado végezzen pénziigyi tervszamitdsokat,
szamitsa ki, milyen bevételekre van sziiksége a megfeleld szintli 6sszbevételhez. Ezek a
szamitdsok egy redlisnak latsz6 ndvekedési ilitemen alapuljanak. A tervezés sordn ugy
érdemes szamolni, hogy els6é évek veszteségesek lesznek, €s 3-5 év mulva kezd el a rendszer
novekvo litemben nyereséget termelni. A szamitdsok arra is vezethetnek, hogy az atvevd
franchise dijakkal csokkentett bevétele olyan alacsony szintre siillyed, amikor mar az 6
nyeresége lesz irredlisan kicsi. Ekkor még az is kidertilhet, hogy a franchise szoba sem johet.
A franchise jogossaga csak akkor igazolhatd, ha az atvevo tevékenységébdl és arbevételében
az atadonak is méltanyos mértékli haszna szarmazik, és marad elegendé pénze ahhoz, hogy
sajat befektetése is megtériiljon, 6 maga is kielégitd szinvonalon tudjon ¢lni, és alkalmazottait
is megfeleld szinten tudja fizetni. A franchise atado6 tervezzen gy, hogy bevételeinek nagy
részét majd a folyamatos dijak teszik ki, amit a forgalom utdn kap, ami viszont azon mulik,
mennyire iigyes az atvevo lizletvitele. A belépési dij legyen viszonylag alacsony, tekintsék
inkabb egyfajta tagdijnak.”

Ebbdl is lathato, hogy a franchise dijak megfelelé megallapitasa a rendszer kialakitason beliil
az egyik legnehezebb és legfontosabb kérdés.

2.2.8.2. A rendszer kiépitésének finanszirozasa

A rendszer fejlesztésének finanszirozasa szintén a franchise atadd dolga és kockéazata. A
rendszer kialakitdsanak ¢és kiprobalasanak iddszakdban nagyrészt olyan fix koltségek
meriilnek fel, amelyek fiiggetlenek az atvevok késdbbi szamatol, rdadasul ezen ,,beruhdzasok”
nem kis része olyan koltség, amely nem is aktivalodik vagyonnévekményként.

A finanszirozas lehetdsége és kérdése orszagonként masként vetddik fel, hiszen fiigg a
vallalkozo61 réteg nagysagatol és erdsségétdl, a piacgazdasag fejlettségétdl, a kormany
vallalkozasélénkitési politikdjatol, a bankok hitelezési gyakorlatatol.

A finanszirozéas problémait a német gyakorlat alapjan, Lang (34) és Skaupy (51) nyoman
mutatom be.

A finanszirozasi koltségek altalaban nem egyszerre, hanem a fejlesztési idészak alatt elosztva
jelennek meg. Célszerli ezeket eldre szamba venni és iitemezni. A német tapasztalatok alapjan
a pénziigyi tervezésnél a legnagyobb probléma, hogy a leendd franchise atadok tobbsége
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jelentdsen alultervezi a tokesziikségletet, a folyamatok tobb iddt igényelnek, mint tervezik, és
igy a pénzek visszacsorgasa is késobb kezdddik meg.

A fejlesztési id6szak finanszirozasi szempontbol két fazisra oszthato:

- koncepcionalis €s probafazis,

- megsokszorozasi fazis.

A koncepciondalis és probafazisban a finanszirozés sokkal nehezebb, ugyanis a bankok erre az
id6szakra nem szivesen hiteleznek. A hitel jelentds része olyan koltség, amely nem jelenik
meg vagyontargyként, nincs elegendd fedezet, bizonytalanok a koncepcio iizleti
sikerességében. A leendd franchise atadok - mar miikodo vallalkozok - még sajat bankjuknal
is csak a pilota lizem sikeres miikodése alapjan szdmithatnak hitelre. Marad tehat a sajat
finanszirozas lehetdsége, vagy a ,,magan”-kdlcson. A franchise-nak ebben a fazisaban nem
javasoljak a gazdasagi tarsasdg alapitasat (legalabbis nem a tdkesziikséglet biztositasara -
csaladi tarsasag alapitasanak lehet és van is gazdasagi értelme), mert ugy vélik, az atado tal
nagy arat fizethet, ha ilyen modon keres iizlettarsat. A koncepciodt, a fejlesztést, a részleteket
mind meg kell vitatni a tarssal, meggydzése rengeteg idot vihet el, a kompromisszumok miatt
gyengiilhet a koncepcid, rdadasul késdbb még a nyereséget is meg kell osztani.

Mivel a franchise hosszi tdvon tériill meg, a kockdzati, illetve a miikodd toke kezdeti

id6szakban el is keriili a fejlesztés alatt 1évo rendszert.

A javasolt lehetdségek:

- Sajat kiilsé finanszirozas. Mivel mar miikodo vallalkozasrol van szo, elképzelhetd,
hogy van olyan magan-, illetve mobil vagyona, amellyel el lehet kezdeni a fejlesztést.

- Bels6 finanszirozas. Itt elsdsorban a mar mikodo lizletek arbevétele johet szdba,
beleértve a pilota lizem arbevételét is.

- Magankolcsonok. Uzleti partnerek, jelenlegi szallitok, vagy majdani &ru-gép-
berendezés szallitd cégek kaphatok leginkdbb a finanszirozasra sajat jovObeni
megrendeléseik reményében.

A megsokszorozasi fazis 1ényegében akkor kezdddik, amikor a pildta lizem mér bizonyitotta a
rendszerrel kapcsolatos elvarasokat, elkésziiltek a sziikséges dokumentéciok, és elkezdddik az
atvevok keresése, kivalasztasa.

Ebben az idészakban mar Iényegesen megndnek a franchise atadd finanszirozasi lehetdségei,
¢s elsésorban a kiilso (hitelezési) forrasok dominalnak:

- bankhitel,

- mar befolyd belépési dijak,

- esetleg mar fizetett royalty-k,

- szallitasi hitelezések,

- befektetd tarsasagok, bankok, intézményi befektetdk, hitelgarancia biztositok forrasai,
- a franchise atvevok befektetési ajanlatai,

- az iizletagi vertikum befektetési ajanlatai,

- kockazati toke,

- szabad tokepiac.

Komoly franchise rendszerek részvénykibocsatasra is véllalkozhatnak, az igazi ,,nagyok”
pedig elébb-utobb a tézsdén is megjelennek.
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2.2.9 Az atvevo elemzése és kivalasztasa

Minden franchise atadonak kell, hogy legyen egy elképzelt, idedlis franchise atvevdje. A
nemzetkdzi szakirodalom szerint sok atadonak szarmazik késdbb problémaja abbodl, hogy
gyorsan akarja terjeszteni rendszerét, ezért enged az idedlbdl. ,,A franchise atadonak sokkal
tobb problémdja tdmad az elsé tiz atvevovel, mint azokkal, akik késobb csatlakoztak a
rendszerhez.” (39)

Németorszagban, ha egy atadd évente 6—8 atvevot tud taldlni, az mar atlagon feliilinek
tekinthetd. 60 német franchise atadd korében 1988—ban végzett felmérés alapjan (50)

100—nal tobb Uj atvevdje egy ¢év alatt 4 atadonak volt.
20—100 kozotti =" 6 atadonak volt.
10—20 kozotti -"- 6 atadonak volt.
5—10 kozotti =" 9 atadonak volt.
5 vagy kevesebb -"- 37 atadonak volt.

Az angliai gyakorlat szerint ,,100 probalkozasbol 80 sohasem jut tal az elsd
kapcsolatfelvételen, tovabbi 10 személyes okok miatt hitisul meg, talan, ha 10 értékes
talalkozas és beszélgetés folyik le, s végiil kettd-harom lesz alkalmas arra, hogy szerzddést
lehessen kotni.” (39)

Németorszagban a McDonald's-nak évente 1200 jelentkezdje van, ebbdl 300-an irjak ald a

feltételek részletes ismeretében a szandéknyilatkozatot, kb. 60 felel meg a tesztek és interjuk

alapjan a kovetelményeknek, végiil jo, ha 6 iizem elindul egy év alatt. Jellemzd, hogy aki

példaul a McDonald's-nal a varhat6 jovedelem irant érdeklddik, rogton kiesik. (50)

Mint emléksziink réa, egyes rendszereknél nem sziikséges semmiféle szakmai elGismeret,

mashol a rendszer jellegébdl adédoan természetes kovetelmény a mesterlevél (pl. fodraszat,

asztalosszakmak). Egyforman fontosak azonban altaldban a személyiségjegyek. A leendd

atvevonek altalaban a kovetkez6 tulajdonsagokkal kell rendelkeznie (2):

- torekvo,

- elhivatott,

- kockéazatvallalo,

- kapcsolatteremto,

- nyilt,

- fejlodokeépes,

- nagyvonald,

- kompromisszumképes,

- nem tal aggalyos.

Mendelsohn (39) viszont arra emlit példat, kiket nem tanacsos atvevonek valasztani:

- aki szivesen lenne ugyan atvevd, de az atadd elvarasainak egyik-masik pontjat vitatja;

- nem jo, ha az atvevo tul gazdag, és a rendszerhez vald csatlakozéas nem jelent szamara
valds anyagi kockazatot, mert a bukastol vald félelem hidnya arra vezethet, hogy nem
foglalkozik az iizletben jelentkezd problémakkal, aminek késdbb az egész rendszer
lathatja karat;

- nem jO, ha az atvevd gazdasagilag erdsebb az ataddjanal, mert vitak esetén félelmetes
ellenfél lehet, ezért nem célszerii nagyvallalatokat partnernek vaélasztani. (Ez
természetesen az iizleti franchise-ra lehet igaz, a marka- vagy védjegyhasznélati
franchise esetén pl. szallodaknal, iiditditaloknal a nagyvallalat is lehet jo atvevd. J. 1.)
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Az atvevo keresése és kivalasztasa tehat komoly atgondoltsdgot és céltudatossagot igényel,
amelybe esetleg célszerli szakembereket (pszichologusokat) is bevonni.
Az atvevo képzése egy atlagos rendszernél 1-2 honapot igényel, ez alatt

altalanos vallalkozasi,
rendszerspecifikus,
¢és szocialpszicholdgiai ismereteket kap.

2.2.10 A franchise szerzodés

A franchise szerz6dés a rendszer ,,alkotmanya”, a franchise koncepcid, a franchise csomag
tilkorképe. A szerzodések rendszerenként jelentdsen kiilonbézhetnek ugyan, de egy
rendszeren beliil értelemszerlien minden atvevdvel alapvetden egyforma szerzddést kell kotni.
Az Eurdpai Franchise Magatartasi Koédex a franchise szerzodésekkel kapcsolatosan
altalanos iranyelveket fogalmazott meg (8, 12):

a/

b/

c/

A franchise szerzddésnek tiikroznie kell a franchise halézat tagjainak érdekeit.
Védenie kell a franchise atadoé ipari és egyéb jogait, a franchise rendszer egységességét
és kiilsé megjelenését.

Minden szerzddést és a franchise viszonnyal dsszefiiggésben allo egyéb megéllapodast
annak az orszagnak a hivatalos nyelvén kell megfogalmazni, ahol a franchise atvevo
telephelye van, és aldirds utan azonnal kézbesiteni kell a franchise atvevo részére.

A franchise szerzddésnek betli szerint és szellemében is meg kell felelnie az adott
orszag nemzeti torvényeinek, az Eurdpai Gazdasagi Kozosség jogszabalyainak,
valamint a magatartasi kodex eldirasainak.

A franchise szerzddésnek tisztességes ¢€s egyértelmii médon meg kell hataroznia a
felek kotelességét és feleldsségét, valamint a szerzddéses viszony minden egy€b
anyagi feltételét.

A franchise szerzddés alapelemei:

A franchise atado jogai

A franchise atvevo jogai

Azok a meghatarozasok, amelyek a franchise atadd rendszeréhez tartozo tipikus
megjelolések, rendszernevek, arumegjelolés, markanevek, cégtabla, jelszo és egyéb
azonosité jelek hasznalatara vonatkoznak.

Azok az aruk és/vagy szolgaltatasok, amelyeket a franchise atvevd rendelkezésére kell
bocsatani.

A franchise atado kotelezettségei, ilyenek lehetnek példaul:

+ Uzemgazdasagi tanacsok, példaul telephely értékelése, gazdasdgossagi
szamitas, valaszték meghatarozésa

A markanév, a védjegy €s egyéb védett jogok hasznalatanak atengedése

A rendszerspecifikus know-how atadéasa kiképzéssel és tovabbképzéssel
Reklam, a forgalom fellenditése, PR (public relations)

Uzlettervezés és berendezés

Kozponti beszerzés, illetve beszerzési forrasok ismertetése

Tapasztalat- és Gtletcsere

Teriiletvédelem garantalasa

+ 4+ A+ o+t
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+ Eredményellendrzés és lizemek dsszehasonlitasa

- A franchise atvevo kotelezettségei, ilyenek lehetnek példaul:
+ Meghatéarozott aruk beszerzési kotelezettsége a franchise atadotol vagy eldirt

harmadiktol

A franchise atado ellendrzéseinek és iranyitasi joganak elfogadasa

Kotelezettség egy meghatdrozott iizlet berendezésére €s vezetésére

Elére megadott lizleti terjedelem kiépitése

Részvétel a franchise dtado oktatasi és tovabbképzés kurzusain
+ Uzleti titkok tovabbadasanak tilalma

- A franchise atvevo fizetési kotelezettségei

- A franchise atado joga, hogy a franchise rendszert 0j, vagy megvaltozott viszonyokhoz
igazitsa

- A szerz6dés idOtartama, amelyhez olyan hatariddt kell szabni, hogy a franchise atvevo
amortizalni tudja indul6 beruhazasat

- A szerz6dés meghosszabbitasanak feltételei

- Azok a feltételek, amelyek szerint a franchise atvevo a franchise lizletet eladhatja vagy
atadhatja, illetve a franchise atad6 lehetséges eldvasarlasi joga

- A szerzddés befejezésére vonatkozo szabalyozasok

- A franchise atadé anyagi ¢és szellemi tulajdonainak vagy mas tulajdonos ilyen
tulajdonainak azonnali visszaadasara vonatkozo eléirasok a szerzddés lejarta utan.

+ 4+ + +

Az alapszerzdédésen kiviil elképzelhetd, hogy az egyiittmikodéshez kiilonbozo
mellékszerzddések is kapcsoldodhatnak. Ezek lehetnek:

- bérleti szerzddés

- lizing szerz6dés

- koleson szerzddés

- altalanos tizleti szolgéltatasok nyujtasa

- szallitasi szerzOdés

- tarsasagi szerzodés

- szolgaltatasi szerzodés.

A franchise szerzddéseket célszeri a franchise-ra szakosodott jogasszal, {igyvéddel
elkészittetni. A franchise-t széles kortien alkalmazoé orszagokban altaldban 6k végzik az un.
franchise tanacsadéasok jelentds részét is.

2.2.11 Rendszermenedzselés

Az eddigiek talan alatdmasztottak, hogy egy franchise rendszer kiépitésére vonatkozo dontés

megvaltoztatja a vallalkoz6 addigi életét, sokkal tobb mindenre és nagyobb Iéptékekben kell

gondolkodnia. A vezetés-menedzselés nem 6roklédd, de megtanulhat6 dolog.

A német tapasztalatok alapjan az ottani franchise atadok a kiépités és menedzselés soran

altalaban az alabbi tipikus hibakat szokték elkovetni (50):

- alabecsiilik a franchise problémajat, azt hiszik, gyorsan és konnyen, egyediill meg
tudjak csinalni;

- tal alacsonyan tervezik a fejlesztési koltségeket;

- amatdr modon végzik el a rendszerfejlesztést;

- talsagosan lerdviditik a pilédta tizem(ek) kisérleti id6szakat;

- kompromisszumot kotnek az atvevo kivalasztasakor;

- nem kielégitd a képzés;
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- kevés a franchise atvevonek nyujtott folyamatos tanacsadas;
- nem veszik észre idoben, vagy nem veszik tudomasul atvevoik motivacios valtozasait;
- tulsagosan hisznek a szerz6dés erejében.

A Német Franchise Szovetség franchise szeminariuman kapott benyomasok és dtletek alapjan
vazlatosan megprobalom Osszefoglalni, melyek azok a szempontok, amelyekre egy leendd
franchise atadonak mar a franchise rendszer szervezésére ¢és miikodtetésére valo felkésziilés
soran elézetesen, a menedzselés soran pedig allandoéan gondolni, illetve figyelni kell:

1. Kezdjiik a franchise informécios forrasok feltérképezésével!

2. A franchise szovetség tars a vallalkozasban!

3. A rendszer menedzselése mar az otlet végiggondolasanal kezdddik!

4. A rendszer menedzselése a probafézis alatt meghatarozza a rendszer jovojét és sikerét!

5. A marka- és védjegyek jO megvalasztasa és gyors levédése fél siker!

6. A hatosagi és hivatali kapcsolatok a rendszer hasznara véalnak!

7. A kézikonyv a rendszer ,,biblidja”!

8. A sajat szervezet az dtado tehermentesitését szolgalja!

9. A j0 kiils6 tandcsadok bevondsa nem kidobott pénz!

10. Az elektronikus pénztargép és a szadmitdgép nem divat, hanem segédeszkoz!

11. A marketing koncepcio kovetkezetes megvalositasa a franchise lelke!

12. A jo kapcsolat a sajtoval minden mas reklamnal tobbet ér!

13. A bels6 kommunikacios halozatnak az Gsszetartozas érzését és a szinergiahatast kell
erdsitenie!

14. A franchise menedzselés - pszichologiai menedzselés!

15. A vezérelv: szavahihetdség és bizalom!

16.  Kell egy szlogen a cégfilozéfiara: ezek vagyunk MI!

17. A j6 franchise atvevo és alkalmazott olyan, mint tii a szénakazalban!

18. Az 4tadd az atvevd mecéndsal

19. A folyamatos képzés a tudas anyja!

20.  Néha még egy atvevot is 0sztonozni kell...

21.  Nem baj, ha az dtvevonek is vannak tanacsadoi...
22. A corporate identity mindenek elott!

2.3. Onalléan, de nem egyediil - az atvevé dilemmai

Franchise atvevévé nem véletleniil lesz az ember. Lehet, hogy soha kordbban nem hallott a
franchise-r6l, lehet, hogy egy atvevOket keresé hirdetést olvasott, lehet, hogy hétvégi
programként meglatogatta a franchise show-t, esetleg ,beleszeretett” egy cégbe ¢és ugy
dontott, ott akar dolgozni, vagy csak éppen pillanatnyi helyzetével elégedetlen, és 1) életet
akar kezdeni.

Eldszor is el kell donteni, alkalmasnak taldlja-e magat az ember arra, hogy franchise atvevo
legyen, majd meg kell taldlni a legjobb rendszert, és nem utolsdsorban a tékét is eld kell
teremteni.

2.3.1 A franchise forma valasztasa
Villalkozni tobbféleképpen lehet. Lehet egyediil, tarsakkal, 6néalldan, vagy 6nalléan - de nem

egyediil. A franchise ,,féliton van az 6nall6 vallalkozas és az alkalmazotti statusz kozott”. A
tul erés egyéniségii, egyedi megoldasokat kedveld ember nem alkalmas franchise atvevonek.
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Nézziik roviden Osszefoglalva, milyen korlatokat kell elfogadnia éltaldban egy franchise
atvevOnek:

Az tizleti koncepci6 kész, és egyéni valtoztatdsokra szinte alig van lehetdség.
Tekintettel kell lennie a rendszer tobbi franchise atvevdjének érdekeire is.

A franchise atvevonek sokat kell alkalmazkodnia.

Az 4tado beleszolhat az 6 vallalkozasi tevékenységébe.

Az Osszes lényeges lizleti adat az atadd szamara ismert, ami megteremti az uralkodas
lehetdségét.

A sok atvevdvel bird rendszerek hajlamosak a biirokraciara. Ilyenkor fennall a
veszélye, hogy az atvevo ugy érzi, nem segitik, hanem utasitasokat osztogatnak neki.
A hasznon meg kell osztozni az dtaddval, az extraprofit biztos nem nala jelentkezik.
Egy szerzddés alairdsa minimum 5, de lehet, hogy 20 éves elkotelezettséget is jelent.

Egy németorszagi, franchise-t népszerlsité kézikonyv (41) a kovetkezd lapon 1évo
kérdéslistat ajanlja a potencialis franchise atvevOknek az oOnértékelésre. Amennyiben a
kérdések tobbségére ,,nem” a valasz, gy az illetd alkalmas lehet franchise atvevonek.

A franchise atvevd alkalmassaganak elbiralasat segitd kérdéslista

Kérdések Vilaszok
Igen Nem
1. Fontosabb-¢ az On szamara az nmegvalositas, mint az anyagi siker? | O O

2. Van-e ellenvetése az ellen, hogy tlizletének bejarata folott nem a sajat,
Hanem egy franchise hal6zat neve vagy szimbo6luma alljon?

3. Okoz-e nehézségeket, hogy egy meglévo, kiviilrdl eldirt szabvanyos
Munkamodszert elfogadjon?

4. Képes-e elfogadni masok szakértelmét, véleményét?

5. El tudja-e fogadni az Onnek nem kedvezd dontéseket is?

6. Képes-e egyenrangu partnerekkel egyiitt dolgozni?

7. Kész-e tapasztalatait masoknak tovabbadni, megosztani?

aooooo o
aooooo o

(41)

A franchise atvevové valas tudatosan végiggondolt folyamata 11 pontban foglalhato dssze:

1.
2.

SN

10.
11.

Onértékelés

A franchise rendszer kivalasztasa (Itt egyfeldl iizletagat, masfeldl konkrét rendszert is
kell valasztani. Emlékezziink vissza, hogy egyik-masik orszagban néhany tucat
iizletagban tobb szaz rendszer miikodik.)

A kivalasztott rendszer elemzése (termék/aru/szolgaltatas, iizleti folyamatok,
nyereségesség, partnerek)

A konkrét franchise tlizletekre vonatkoz6 gazdalkodasi és miikdési dokumentumok
tanulmanyozasa

A tokesziikséglet és a forgalmi adatok elemzése, értékelése €s ellendrzése
Szakértokkel torténd konzultacid (pénziigyi, jogi, altalanos kérdések tisztdzasa)

A torvényes vallalkozoi jogok ¢és kotelezettségek, valamint a konkrét franchise atvevoi
jogok és kotelezettségek tanulmanyozasa

Targyaldsok a franchise atadoval (sajat szakértok, tanacsadok bevonasaval)

A finanszirozés kérdésének tanulmanyozasa, eldszerzdések megkotése

A franchise szerz6dés alairasa, a belépési dij befizetése

A betanulas, az tizlet megnyitasa, miikodtetése
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E fejlédési folyamatbol a tovébbiakban két téméval foglalkozom részletesen, a franchise
rendszer kivalasztasaval €s a finanszirozas kérdésével.

2.3.2 A franchise rendszer kivalasztasa

A franchise hagyomanyokkal és rendszerekkel rendelkezd orszagokban a hirdetések és a
kiallitasok mellett rendszeresen jelennek meg kézikonyvek, katalogusok, folyoiratok, melyek
franchise rendszereket kinalnak. Ezek - az dsszehasonlithatosag kedvéért - altaldban minden
rendszerrdl kozlik ugyanazokat az adatokat, informéciokat. A Franchise Chancen 90/91
cimil legnagyobb német katalogusban (10), amely kdzel 300 rendszert ismertet, a McDonald's
a kovetkezd lapon lathaté informacidkat kozli magarol.

McDonald’s Deutschland Inc.
Drygalski- Allee 51
8000 Miinchen 71
Tel.: 089/785940
Fax.: 089/78594-303
A McDonald’s, amely tobb, mint 11.000 gyorsétteremmel képviselteti magat szerte a
vilagon, 1975 6ta dolgozik franchise-ban az NSZK-ban. A 320 étterem évente 20-30-cal
szaporodik.
Franchise tanacsado:
Peter Oehl
A farnchise iizletek szama:

1987: kb. 100

1989: kb. 125
Kiilonleges szakmai tapasztalat vagy képzettség a leendo atvevo részérol: kereskedelmi
képzettség, vezetési gyakorlat
Tokesziikséglet: 700.000-1.000.000 DEM
Franchise dijak:

Belépési dij: 45.000 DEM

Royalty: a netté forgalom 5%-a

Reklam hozz4jarulas: nincs, de a forgalom 5%-at kotelez6 reklamra forditani
A franchise atado szolgaltatasai
Reklamjavaslatok, reklamsegitség, nemzetkozi hirdetés, telephelyelemzés, iizletberendezés,
nagybani beszerzés, rendszeres tapasztalatcserék, helyi tanacsadds, beruhazés-tervezés,
részletes franchise kézikonyv
Egyebek:
A partner meghatérozott feltételek mellett tobb iizletet is nyithat. Beleszolasi joga van a
reklamkoltségek felhaszndlasaban.
Forgalom:

A teljes forgalom az NSZK-ban 1988-ban 910 milli6 DEM-

Az atlagos forgalom 3,2 milli6 DEM/iizlet.
A szerz6dés idotartama:

20 év
A Német Franchise Szovetség tagja:
nem
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Ha belegondolunk, hogy csak ebben a katalogusban 300 ilyen ismertetés talalhato,
elfogadhatjuk, hogy nehéz receptet adni az egyénnek legjobban megfelelé franchise rendszer
kivalasztasara. A kiilfoldi szakkonyvek (39, 41) mind felhivjak a figyelmet, hogy a rendszert
komolyan meg kell vizsgélni, mert nem mindegyik tekintheté komolynak. Itt is el6fordulhat
sz¢lhdmossag, igérnek kevés munkaval és befektetéssel gyors meggazdagodast, és az dvatlan
atvevo mar késon veszi észre, hogy becsaptak.

A leend6 atvevOnek érdemes a rendszert az alabbi, tobb szakkonyv alapjan Podr-Zentai altal
Osszeallitott szempontrendszer alapjan elemezni (41, 49).

1.

Milyen régota miikodik a franchise atado az adott iparagban?
Nagyon fontos a cég szakmai, iparagi tapasztalata. Természetesen egy teljesen uj cég
is lehet professzionalis, ezért nem art, ha tdjékozddunk a vezetés felkésziiltségérol.

Mioéta vesz részt a vallalat a franchise iparagban?

Ha On lesz a cég elsé franchise atvevdje, akkor nagyon nagy kockdzatot vallal, mint
kezdé vallalkozo. Ugyanakkor az is tudott, hogy a rendszerek a kezdeti, indulo
araikhoz képest a felfutds soran jelentdsen novelik az atvevd altal fizetendd indul6 és
folyamatos franchise dijakat. Ha tehat korabbi szakaszban csatlakozunk egy franchise
haldézathoz, jelentds pénzt takarithatunk meg.

Mennyi franchise atvevoje van jovendé partneriinknek? Hany ilyen atvevé
tevékenykedik azon a teriileten, ahol a vallalkozasunkat inditani szeretnénk?

A nagyszamu atvevé nem jelent abszolut sikert, de utal arra, hogy a franchise atado
rendszere j6l mikdodik.

A franchise atadé hosszii tavii kapcsolatra torekszik Onnel, vagy érdekeltsége
csak az induld dij megszerzésére korlatozodik?

Sajnos nem minden franchise atado érdekelt a hossza tdva kapcsolatban, inkébb csak
eladja rendszerét. Szamos atado nem szivesen vallalja a hosszl tava egyiittmiikddést.

Mennyire foglalkozik a franchise atadé az On szakmai-pénziigyi hatterével és
képességeivel?

A jo franchise atadé megfeleld modon teszteli Ont, mivel érdekelt a hosszl tava tizleti
sikerben.

Koteles On anyagot, arut, terméket beszerezni a franchise atado6t6l? Ha igen,
akkor arai megfeleloek-e, ha nem, akkor vannak-e mas forrasok?

A sikeres franchise vallalkozasok tobbsége nagy hangsulyt fektet arra, hogy az
atvevoket ellassa a sziikséges anyaggal, druval, termékkel.

Kié a garanciafelelosség?
A franchise rendszerben keletkezd problémdk felelosségét altaldban a szerzddés
fogalmazza meg.

Milyen feltételekkel ujithato meg a franchise kapcsolat az atvevé és az atado
kozott?

A komoly franchise atadok érdekeltek a hosszabb tavi kapcsolatban, ezért
szerzOdéseikben kitérnek erre is.

Mennyire tud segiteni pénziigyileg a franchise atad6?
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A rendszer atvételi dijanak az el6teremtése, a sziikséges beruhdzasok elvégzése és az
indul6 raktarkészlet biztositasa sok esetben kiils@ forrast igényel. A franchise atado
ilyen iranyu segitsége nagyban megkonnyitheti az indulast és a folyamatos miikodést.

A j6 franchise atado kritériuma az aldbbiakban foglalhat6 6ssze:

- ismert legyen a markaneve, kozismert legyen a tomegek szdmara,
- régota mitkddjon franchise-ban,

- sok franchise atvevoje legyen,

- jok legyenek novekedési adatai,

- torekedjen jo kapcsolatra az 0j franchise atvevokkel,

- akarjon folyamatos és hosszu tavu egylittmiikodést,

- tagja legyen a franchise szovetségnek.

A kivalasztas sordan az atvevOonek alaposan tanulmanyoznia kell a franchise szerzddést is.
Vildgosan latnia kell, hogy csak annyi segitségre szdmithat atadoja részérdél, amennyit az a
szerzOdésben vallal, de az atvevd biztos lehet abban is, hogy az adtad6 keményen bevasalja
rajta kotelezettségvallalasat. Jo, ha végiggondolja az ember, hogy a szerz6dés alairasaval mas
altala ismeretlen emberek, a tobbi franchise atvevo felé is kotelezettséget vallal, illetve, hogy
esetleg ki lesz téve masok hibaja kdvetkezményeinek.

2.3.3 Az atvevo finanszirozasa

A vallalkozasok finanszirozéasa sehol nem konnyti, de mint mar mondtuk, a franchise atvevok
altalaban kedvezobb feltételekkel kapnak hitelt, mivel a bankok rajottek, hogy az 6
finanszirozasuk kisebb kockéazattal jar.

Amikor az atvevo a pénz eldteremtésével kezd foglalkozni, a kovetkezdkre kell gondolni:

- a belépési dij, ha kell fizetni, a szerzédéskotéskor érdekes;

- a tékesziikséglet, amit rovid i1d6 alatt ki kell fizetnie;

- a forgdeszkoz-finanszirozas, ha az esetleg nincs benne a beruhdzasi Osszegben (az
indulo arukészletet altaldban beleszamitjak);

- sajat személyes fogyasztdsdnak finanszirozasa (egy német felmérés szerint (50) az
jelentds része az elsd két évben nem az lizletbdl szarmazod jovedelmébdl él).

Egyes atadok valamilyen formaban segitik leendd atvevoik finanszirozasi problémainak
megoldésat, de altalanos az az elv, miszerint az atvevl elkdtelezettsége és feleldsségérzete
annal nagyobb, minél inkdbb sajat egzisztencidjara kockaztat. Ezért az atadok tobbségénél a
segitség a pénziigyi tanacsadasra terjed, naprakészen tdjékoztatjak atvevdiket a finanszirozasi
lehetdségekrol, a specidlis hitelkonstrukciokrol a franchise-ra szakosodott bankokrol (esetleg
sajat bankjukhoz kiildik 6ket).

A franchise atado konkrétabb segitségei Németorszagban (5):

- mint szallito, hitelt nyujt;

- fizetési haladékok;

- fokozatosan novekvo dijfizetési lehetdség;

- bérleti dij timogatas;

- kdlcson nyujtasa;

- factoring;

- részletfizetési lehetdség.

Mint emléksziink ra, a belépési dijak
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- az USA-ban atlagosan 5000-25.000 dollart tesznek ki,

- Angliaban 5000-t61 200.000 fontig,

- Németorszagban 2000-t61 200.000 markaig terjednek.

Az adatok mechanikus atszamitdsanak ugyan nem sok értelme van, de példaként nézziink
n¢hany adatot Németorszagbol arra gondolva, hogy egy Volkswagen Golf kb. 20.000, egy
kozepes BMW 40.000, egy jobb Jaguar pedig kb. 150.000 marka.

Tovabb részletezve a McDonald's példajat: ,,A belépési alapdij 45.000 marka, ehhez jon még
6250 marka ingatlanilleték és 37.500 marka kaucid. A sziikséges konyha berendezése, a
grillsiitd, az italautomatdk, pénztargépek bekeriilési koltsége eléri a 630.000 markat. Az
étterem megkivant belsd berendezése 120.000 markéaba keriil. Tovabba szamolni kell a helyi
reklamfeliratok, neonok, kb. 40.000 markas koltségével. Ez 6sszesen 880.000 marka. Ehhez
jon még a folyamatos szolgaltatasokért fizetett dij, amely az éves arbevétel 22%-at teszi ki. A
fenti pénziigyi terhek ellenére mind a mai napig a Németorszagban miikodé 262 McDonald's
étterem koziil egy sem Iépett ki a lancbol.” (41)

A McDonald's ugyan nem kirivo, de mégis kiilonleges példa. A kovetkezo tdblazat néhany
kisebb ,,hordereji” rendszer adatait mutatja (41):

Cég (lizletag) Legkisebb toke Sajat toke igény | Belépési dij
sziikséglet (DEM) (DEM) (DEM)
Eismann (gyorsfagyasztott 15.000 15.000 15.000
hazhozszallitas)
Getifix (tisztitas, takaritas) 35.000 15.000 5.000
Candy & Company 60.000 50.000 15.000
Aufina (ingatlan) 80.000 30.000 8.000
Yves Rocher (kozmetika) 100.000 40.000 7.000
Photos Porst (fotocikk) 100.000 25.000 -
Der Teeladen (tea) 80.000 40.000 2.000
Didactica (nyelvoktatas) 50.000 20.000 -
Fil & fil (divat) 120.000 80.000 12.500
ComputerLand 550.000 500.000 30.000
(szédmitastechnika)

A németorszagi hitelezési gyakorlat szerint 15% sajat rész esetén a franchise atvevok valoban
konnyen, viszonylag kedvezd feltételekkel jutnak hitelhez. A hitelkérelmek kozponti
kezelésével a Deutsche Ausgleichsbank, a kormdny vaéllalkozastdmogatd programjanak
megvaldsitasaval megbizott pénzintézet foglalkozik, de mas bankok is hasonl6 moddon
hiteleznek. (50)
A franchise atvevd szamara harom hitelforras van:
1. Sajat tokét kiegészitd kedvezményes hitelcsomag
2. Egzisztencia alapitd program (kedvezményes)
3. Bankhitel
A konstrukcid eszerint:

sajat erd 15%
(1) Sajat részt kiegészitd hitel +x DEM

40%, ennyi sziikséges az egzisztencia-hitelhez

(2) Egzisztenciahitel 50%
3) Bankhitel +10%
100%
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Szemben a magyar helyzettel, ezek a konstrukcidok ott a gyakorlatban is miikddnek, és a
franchise-ban véllalkozni vagyo atlagpolgar szamara elérhetdk illetve teljesithetok.

2.4. A franchise (szervezés), mint tanacsadas

Az eddigiekben is utaltam mar arra, hogy a franchise rendszerek szervezése ¢s mukodtetése
soran gyakran vesznek igénybe tanicsadodkat, szakértOket. Az igazdn nagy rendszereknek
sajat, ,,foallast” szakértdi-tanadcsadoi csapata van, a kisebbek daltalaban szerzddéses
egylittmiikodésben dolgoznak tandcsadokkal, illetve tandcsado cégekkel.

A nyugaton magas foku specializacionak és munkamegosztasnak megfelelden ,.kialakultak”
az un. franchise tanacsadok. Mint emléksziink ra, Anglidban kiilon szovetségiik is van. Sajat
tapasztalataim szerint a franchise tanacsadok elsésorban iigyvédek, dket kovetik az alapvetden
gazdasagi, majd a kereskedelmi képzettségii szakértok. Emellett természetesen mas teriiletek
szakértdi is bekapcsolddhatnak a franchise tanacsadasba. Egy-egy részprobléma megoldasara
konyveldk, reklamszakemberek, szdmitastechnikai szakértok, addzasi és pénziigyi tanacsadok
vehetok igénybe. A franchise-nak, mint rendszernek a szervezéséhez ¢és miikddtetéséhez
azonban a tapasztalatok szerint sziikség van olyan tanicsadora, aki az egészet atlatja - a
franchise tanacsado.

A téma tovabbi targyaldsanal mar figyelemmel leszek a kérdés magyarorszagi vonatkozasaira
is. Mig Poor szerint (46) a fejlett orszagokban az un. vezetési vagy lizleti tanacsadds mintegy
70 éves multra tekint vissza, addig Magyarorszdgon ez az utobbi évtizedekben is sajatos,
,,szocialista médon” miikddott. Valos és tomeges elterjedésére csak a vallalkozasi lehetdségek
kiszélesedésével parhuzamosan keriilt és keriil sor. Mivel - mint azt latni fogjuk a kovetkezd
részben - Magyarorszdgon még maga a franchise is lj dolognak szdmit, igazi franchise
tanacsadok, legalabbis olyanok, akik a hazai szervezési gyakorlatbol tudtak volna
tapasztalatra szert tenni, Iényegében nincsenek.

Ettol fiiggetleniil - vagy talan éppen ezért - ugy gondolom, a kiilfoldi, a hazai és sajat
tandcsadoi tapasztalataim alapjan érdemes Osszefoglalni néhédny gondolatot a franchise
tanacsadasrol.

Nézziik elészor, milyen kiilonbozé modokon vetddhet fel a franchise tandcsadas igénye:

a/ egy leendd franchise atado vesz igénybe tanacsadot a rendszer kiépitéséhez;

b/ egy mar mikodo franchise rendszer igényli a tovabbfejlesztés, illetve a terjeszkedés
érdekében a tanacsadast;

c/ egy kiilfoldi cég belfoldi megjelenéséhez alkalmaz belfoldi tandcsadot (pl. master-

franchise szervezés)

Poor Jozsef, az eddigi egyetlen hazai tanacsadoi kézikonyv szerzdje a tanacsadasrol a

kovetkezdket mondja (46):

- A tanacsadas fiiggetlen, semleges megkozelités. Ez egyrészt utal arra, hogy a
tanacsadd nem fogadja el a megbizd altal részére megfogalmazott tényeket és
problémakat. Fenntartja maganak a jogot arra, hogy az tigyfél eltérd megkdzelitést,
koncepciot alakitson ki.

- Széles korii attekintés és meghatarozott specialis képzettség szikséges ahhoz, hogy a
tanacsado fliggetlen és megalapozott véleményt tudjon mondani egy-egy problémarol.
Sokiranyu képzettség vagy attekinté képesség nem hatrdny ezen a terlileten. Itt
nemcsak az iskolai és a szakmai képzettségnek egy egyszerii kombinacidjarol van szo,
hanem egy igen magas szintli személyiség integraciot is feltételez ez a munka.
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- A tandcsadas szolgaltatdsi tevékenység, aminek soran a szakértd nem vesz részt direkt
modon az adott szervezet vezetésében, az ott folyd munka kivitelezésében. A
tanacsadd altal kidolgozott javaslatok megvalositasanak feleldssége az ligyfélé, a
megbizoé. O alapvetden a sajat munkajaért és az adott tanidcsok helyességéért,
megbizhatdsagaért felel.

- A tanacsadd legfontosabb feladata a probléma diagnosztizalasa, feltarasa.
Amennyiben a kozte ¢s az tigyfél kozotti megallapodas magéaban foglalja azt a kitételt,
akkor részt is vesz az altala javasolt és a megbizd részérdl elfogadott megoldasi
valtozat bevezetésében, megvalositasaban.

- A tandcsadok munkajanak legalapvetobb feltétele, hogy minden tekintetben (pénziigyi,
iranyitoi, politikai, emocionalis) fliggetlenek legyenek megbiz6iktol.”

A ,,miért van sziikség altaldban tandcsadokra?” kérdésre pedig szintén Poor konyve nyoman
az alabbi valaszokat lehet adni:

1. Az id6hiany kikiiszobolésére. Az alland6 idohiannyal kiiszkodd vezetést, vagy egy kis
1étszammal dolgozo kis-kozépvallalkozast kisegithet a tanadcsado kapacitésa.
2. Specialis tudés, szakismeret iranti igény. Sokszor inkdbb megéri alkalmanként

megfizetni egy kiilsé személyt, vagy szervezetet, mint alland6 1étszadmot és koltséget
aldozni ra. (Arrol nem is beszélve, hogy az igazan kiilonleges tudds hosszli tavon
altalaban mindenhol megfizethetetlen.)

3. Az érdekektdl és az lizemi vaksagtdl mentes objektiv 1atdsmod iranti igény. Tipikusan
jelentkezik, ha a vallalaton beliil szakmai vita van, vagy realis helyzetértékelést
akarnak kapni.

4. Uj otletekre, friss megkozelitésre, vagy azok értékelésére, mindsitésére van sziikség.

A klasszikus franchise tanacsadas soran az elsé két ok, tehat az idOhiany és a specidlis
szakismeret hidnya jatssza a dontd és elsddleges szerepet.

A korabban a franchise rendszerek szervezésérol, illetve itt altalaban a tanacsadasrol
leirtaknak megfelelden gy gondolom, a franchise tandcsadids egy olyan kozéptavon
megvaldsuld komplex vallalkozéasszervezési folyamat, amelyben sokszor az 6tletbdl kiindulva
kell egy miik6do vallalkozast, illetve vallalkozasrendszert kiépiteni.

Ennek megfelelden a franchise tanacsadénak (Poor fogalmait kdlcsonozve)

- generalistanak,

- specialistanak,

- realizatornak

- és projektkiséro

tanacsadonak kell lennie.

Generalistanak kell lennie, mert alapvetéen széles korli szakmai ismeretekkel kell
rendelkeznie (gazdasagi és polgarjog, gazdalkodas, marketing, pszichologia). Természetesen
egy ember nem érthet mindenhez egyforman, ezért részfeladatokra be kell vonni maés
szakértoket, de ralatasanak kell lennie, a részteriiletekre is.

Specialistanak kell lennie abban az értelemben, hogy jol kell ismernie a franchise 1ényegét és
filozo6figjat, hogy a tanacsadas soran kovetkezetesen tudja képviselni azt, még akkor is, ha
attol megbizoja akarva-akaratlanul el is szeretne térni.

Realizatornak kell lennie, mert néhany részfeladatot vagy a franchise atadé id6éhianya, vagy
sajat szakmai tuddsa miatt mindenképpen magéanak kell elvégeznie.

Projektkiséronek kell lennie, mert hosszabb 1don keresztiil, de csak 1d6kozonként dolgoznak
egyiitt a franchise 4tadoval. Allando és folyamatos jelenléte mar inkabb az alkalmazotti
statuszhoz kozelit.
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Az elébbi gondolatok alapvetden azt hiszem abban az esetben is igazak, ha egy kiilfoldi
partner adaptaciojarol van szo.

Mendelsohn, aki az Angol Franchise Tanacsadok Egyesiiletének is tagja, igy foglalta Gssze
azokat a témakat, amelyekben a potencialis franchise dtadonak tanacsadasra lehet sziiksége
(39):

» - a vallalkozas franchise-ra valo alkalmassaga;

- az lzleti terv elkészitése: a franchise-ba vald belekezdés koltsége, részletes

- az tlizleti forma megalkotdsa a legaprobb részletekig (miikkodési kézikdnyvek;
profit és veszteség, pénzforgalmi eldrejelzés; megallapodas a szallitokkal;
hirdetés és marketing; jelentéstétel a folyamatokrol; hibakeresés, stb.);

- pénziigyi vonatkozasok megallapitasa (belépési dij, eladési szolgaltatas dija
vagy termék-arrés, hirdetési dij), amik mindkét fél szdmara méltanyosak;

- az lUgyfél tigyvédjének megbizasa a térvényes megallapodas eldkésziileteirdl a
franchise atado és atvevo kozotti érdekkonfliktusok minimalizalasa érdekében;
tanacsadas a konfliktus elkeriilése érdekében, ami az Egyesiilt Kirdlysag és
EGK versenyre vonatkozé torvényeinek a kiilonbsége folytan fennallhat;

- a koncepcio ¢€letképességét bizonyitani hivatott pilota lizemek megszervezése
¢s megfigyelése;

- a pénziigyi forrasok feltardsa mind a franchise 4tadd, mind az atvevd szamara,
hitelszervezés;

- a franchise-t lebonyolité team toborzasa és kiképzése, a franchise atvevok
tréningjének megszervezése;

- a franchise csomag Osszeallitasa;

- az els6 teljesitmények értékelése, a sziikséges valtoztatasok végrehajtdsa az
lizletmeneten.”

A franchise szervezés magyarorszagi tanacsadasi feladataira és lehetdségeire gondolva jol
megkiilonboztetheté - mint nyugaton is - egy kiilfoldi rendszer adaptacidja és egy hazai
rendszer fejlesztése. Amikor egy kiilfoldi rendszer mar megvetette a labat belfoldon,
tanacsadasi és menedzselési feladatai egybeesnek a belfoldi rendszernél sziikségesekkel. A
kiilfoldiek altalaban el6szor egy marketing (orszagfeltard) tanulmanyt készitenek
(készittetnek), majd annak kedvezd értékelése alapjan megtorténik a rendszer sziikséges
adaptacidja, a kézikonyv atirasa. Elképzelhetd azonban, hogy a marketing tanulmany sikerétol
fiiggetleniil nem jelenik meg a rendszer a belfoldi piacon, mert kideriil, hogy adaptacioja
olyan sulyos valtoztatasokat igényel, amelyek mar a rendszer 1ényegét érintenék.

A marketing tanulmanynak az alabbiakra célszerti kiterjednie:

- a termék/szolgaltatas belpiaci helyzete, ismertsége, multja

- a konkurencia helyzete, tevékenysége
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a piaci novekedés lehetdségei, fizetoképes kereslet, részesedés megszerzésének
feltételei, lehetdsége

hattéripar, szolgéltatdsok, munkaerd helyzete

altalanos tizleti szolgaltatasok és infrastruktura helyzete

szakmai €s vezetési kulttra helyzete

gazdasagjogi ismeretek: pénziigyek, pénziigyi miiveletek lehetdségei, adorendszer,
vamok, foglalkoztatasi tigyek, szamviteli és adatszolgaltatasi kotelezettségek,
vallalkozas alapitas lehetdségei, modja, kiilkereskedelem szabalyai

bankrendszer, hitellehetdségek, finanszirozasi formak

iparjogvédelem szabalyai

tulajdonszerzési lehetdségek

versenyjog szabalyai, iizleti tevékenység jogi szabalyozottsaga

egészségiigyi, kornyezetvédelmi, biztonsagi eldirasok

tizleti ¢let szokésai, hagyomanyai.

Egy franchise rendszer szervezése, kiépitése, illetve majdani menedzselése soran a franchise
tanacsadonak a kovetkezd tanadcsadasi feladatai lehetnek:

2.

3.
elkészi
4.

Al

[S—
e

12.

13.

14.

crer

kidolgozasaban, meghatarozéasaban, a koncepcionalis franchise tanulmany megirasa.
Egy mar miikodo vallalkozas, vagy otlet franchise rendszerré fejlesztése lehetdségének
tanulmanyozasa, feliilvizsgalata.

Kozremiikodés a marketing koncepcio kialakitdsdban, a marketing tanulméany

tésében.

Megvalosithatosagi  tanulméany  készitése a  franchise rendszernek, mint
vallalkozasrendszernek jogi-kozgazdasagi-szervezeti-miikodési modelljére, belsd
szervezeti felépitésére.

Gazdasagossagi elemzések és szamitasok készitése a franchise rendszer tdke- és
id6sziikségletének optimalizalasara, varhatd jovedelmezdségére, a fajlagos koltségekre
és bevételekre, alternativak kidolgozésa a franchise dijak (belépési dij, royalty)
fizetésének konstrukcidjara, mértékére.

Ko6zremiikodés a rendszerhez kapcsolodd markanevek, védjegyek, szinek, szlogenek,
szabadalmak, know-how-ok iparjogvédelmi levédésében.

Ko6zremiikddés a pilota lizem elinditdsaban, miikodésének értékelésében.

A franchise kézikonyv szerkesztése, esetleg megirasa.

A franchise szerz6dés és az esetleges mellékszerzodések (vagy vazlataik) kidolgozasa.
Az ataddo ¢és a leendd atvevok finanszirozéasi konstrukcidinak kidolgozasa,
karbantartasa, hitellehetdségek figyelemmel kisérése, hitelkérelmek elkészitése.
Kozremiikodés az idedlis franchise &atvevd paramétereinek, jellemvonasainak
meghatarozasaban, az atvevok kivalasztasaban.

Kozremiikodés a telephely-kialakitas (helyszin, berendezés) szabvanyositasaban, az
iizletek kivalasztasaban.

A franchise rendszer képzési, tovabbképzési programjanak Osszedllitasa, részvétel a
képzésben, az altalanos franchise ismeretek oktatasaban.

Kozremiikodés a franchise rendszer tovabbfejlesztésében.

Ez a feladatlista eléggé elméleti jellegli. Tudomasom szerint ilyen mélységii, részletességl
franchise tandcsadasi munkat Magyarorszagon még egyetlen tanacsadd vagy tanacsado
szervezet sem végzett. A Magyarorszdgon mar miikodo rendszerek természetesen kiilonbozo
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mértékben vettek igénybe tanacsadokat, szakértOket, de ezek még nem értelmezhetdk
komplex franchise tanacsadasként.

Ahogy a franchise széles kortien elterjed Magyarorszagon is, ugy vele parhuzamosan gyorsan
ki fog alakulni az a szlik franchise tanicsadoi réteg is, amely ezt a specialis tandcsadasi
tevékenységet valoban profi szinvonalon tudja majd miivelni. De ez mar atvezet a kovetkezd
rész témakoréhez...
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3. rész

A franchise Magyarorszagon
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A franchise-nak kiilonleges hangsulyt ad Magyarorszagon a politikai-gazdasagi
rendszervaltas €s a privatizacio.

Amikor e dolgozat gondolata 1990 juniusaban megsziiletett, abban a hitben voltam, hogy mire
el kell késziilnie, a privatizacionak kézzel foghatd gyakorlati eredményei és tapasztalatai
lesznek, illetve vallalkozasszervezési tandcsadoként magam is részt vehetek néhany rendszer
adaptalasaban vagy kiépitésében. Mind az el6bbiekre, mind az utobbiakra voltak is valds
remények, végiil is azonban egyetlen dolog kovetkezett be biztosan - be kellett fejezni e
dolgozatot.

Sajat gyakorlati tapasztalataimrél igy nem nagyon tudok beszdmolni. Megprobalok széles
korti attekintést adni a franchise helyzetérdl, az elterjedését befolydsold tényezokrol, és
igyekszem megfogalmazni néhany elére mutaté gondolatot.

Ugy gondolom, egy doktori értekezésnek nem feladata, hogy jo tanacsokat szolgaltasson a
kormany, a bankok, hivatalok, intézmények szdmara, mit kellene tenni a franchise ligy€ben.
Ezt egyébként megtette a DASY KFT 1990 juniusaban korményzati megrendelésre késziilt
tanulmanya (3).

En - néhany franchise témaban publikalt magyar szerzvel ellentétben - nem tekintem a
franchise-t csodaszernek, amely majd megoldja a gazdasdg és a tarsadalom valsagat.
Elsésorban azért nem, mert a gazdasag problémai strukturalis eredetiieck és a termelésben
gyokereznek. Eladhatatlan terméket franchise-ban sem lehet eladni.

Nem tekintem tovabba csodaszernek azért sem, mert a franchise csak egy a sok vallalkozasi
lehetdség, modszer kozott. A vallalkozési lehetéségeknek és feltételeknek daltalanossagban
kell javulniuk, aztan azon beliil majd egy természetes fejlodés eredményeként né a franchise
sulya és népszertisége is. Ez persze nem jelenti azt, hogy ne kellene az eldnydk és hatranyok
korrekt bemutatasaval népszeriisitd propagandat kifejteni a franchise mellett.

Biztos vagyok benne ugyanakkor, hogy a tarsadalom és a gazdasag felemelkedésével
parhuzamosan sokkal gyorsabb iitemben fog terjedni a franchise Magyarorszagon, mint ahogy
az Németorszagban, vagy Ausztriaban tortént.

3.1. A franchise helyzete Magyarorszagon
3.1.1 A franchise ismertsége

A franchise 1ényege ¢€s tartalma sokkal ismertebb Magyarorszagon, mint fogalma. Jonéhany
cég miikddik Magyarorszagon olyan rendben, ami franchise, vagy akként is értelmezhetd, de
a fogalom az utdbbi egy-két évig még a gazdasagi szakemberek korében is viszonylag
ismeretlen volt. Lattuk a definiciok attekintésénél, hogy régebbi kiaddsu szotaraink,
lexikonaink még csak nem is emlitik a franchise-nak ezt a jelentését. A széles tomegeknek
pedig fogalma sincs réla, mit jelenthet ez a szd. Bizonyitja ezt az is, hogy ma mar fellelhetd a
magyar sajtoban is olyan hirdetés, amelyben gyakorlatilag franchise atvevot keresnek, de
maga a fogalom nem szerepel a hirdetésben. Németorszagban mar batran lehet ,,franchise
partnert” keresni. (Id az 1. szama mellékletet)
A franchise-zal kapcsolatos publikaciokat, irodalmat attekintve, a kovetkezdket tapasztaljuk:
- 1990-ig szinte alig jelent meg cikk, tanulmany, stb. a franchise-r61 magyar nyelven.
Két tanulmény késziilt a Belkereskedelmi Kutato Intézetben 1980-ban, illetve 1987-
ben (15, 45), ebbdl az utébbi megjelent a Kereskedelmi Szemlében is (22).
A volt Belkereskedelmi Kutaté Intézet kdnyvtaraban mintegy 100 kiilfoldi Gjsagokbol
magyar nyelvre leforditott cikk taldlhatd, amely valamilyen modon a franchise-zal
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foglalkozik. A konyvtari kartotékok szerint ezen tulmenden a 80-as években csak
tovabbi 2-3 olyan cikk jelent meg a magyar sajtéban, amely egyaltalan a franchise
fogalmat haszndlja.

- 1990-ben szdmos olyan ujsagcikk jelent meg, amely vagy franchise-ban (is) dolgozo
céget mutat be (sokszor azonban nem utalva a franchise forméara) (7, 20, 37, 40, 57),
vagy magaval a modszerrel és lehetdségeivel foglalkozik (19, 26, 28, 30, 31, 47, 48,
58).

- Az eddigi leghosszabb publikacié a Privat Profitban 1990 novemberében elindult 5
részes sorozat, amely a DASY KFT tanulménya alapjan egy magazin stilusanak és
korlatainak megfeleléen igyekszik bemutatni a franchise-t, mint ,,a vallalkozdk
csodafegyverét” (18).

- Magyarorszagon eddig egyetlen atfogd anyag sem jelent meg magyar nyelven a
franchise-rol. Az elsd ilyen Poor és Zentai kézikonyve lesz (49), amely nyomdai
elokészités alatt all, illetve Martin Mendelsohn konyvének forditasa (38), amely a
magyar szoveg lektoralasanal tart.

Magyarorszagon az elsé rendezvényt , amely kizarolag a franchise-zal foglalkozott, 1990
aprilisaban tartottak. A harom napos Franchise Forumot a Nemzetkozi Menedzser Kozpont, a
Tradeinform és az ECONOMIX RT rendezte a Német Franchise Szovetség, az Osztrak
Franchise Szovetség, a Francia Franchise Szdvetség, a Nemzetkézi (amerikai) Franchise
Szovetség ¢és az East Europa Low iligyvédi iroda tdmogatisaval és kozremiikodésével. A
programon kb. 80 magyar érdeklodd, 15-20 kiilfoldi franchise atado, a fenti intézmények
vezetdi, neves tanacsadok vettek részt, illetve tartottak eldadast. 5 rendszer pedig ,,izelit6t
adott” egy franchise show-bol.

Ezen talmenden kiilonb6zd tanfolyamokon, téritéses rendezvényeken egy-egy eldadas
hangzott el a mult évben a franchise-rol.

3.1.2 Franchise rendszerek Magyarorszagon

Az elsé franchise Magyarorszagon az 1972-ben megnyitott Duna Intercontinental szalloda
volt. Ez is, és napjainkig a legtobb itthon miikddd rendszer a marka- vagy védjegyhasznalati
franchise kategoriaba tartozik. Ilyen szalloddk a Hyatt, a Novotel (bdvebben: 49), a Hilton, a
Ramada, a Penta. A tdgabb értelmezés szerint franchise-nak mindsiil a Coca-Cola, a Pepsi-
Cola, a Canada Dry, a Shweppes jelenléte a hazai piacon. Az livegeken altalaban azt
olvashatjuk, ,,Palackozza a ..... Co. engedélyével a ..... Vallalat”.

Jelen vannak tovabba a magyar piacon olyan cégek, amelyek kiilfoldon franchise-ban, vagy
franchise-ban is miikddnek, de alapvetden az iizleti franchise-ban.

Az lizleti franchise-ban véleményem szerint itt alapvetden azt érdemes hangsulyozni, hogy az
atvevé maganszemély, maganszemélyek tdrsasdga, de legaldbbis valds anyagi kockazatot
vallalé fél. Igy a szocialista allami véllalatok formailag lehettek egy franchise szerzédés
alapjan a rendszer atvevoi, de ez véleményem szerint semmiféleképpen nem tartozik az tlizleti
franchise kategoriaba, megfeleld tapasztalatokkal sem szolgél, és semmi esetre sem ezek azok
a franchise rendszerek, illetve egyiittmiikddések, amelyek mintaként szolgalhatnanak a hazai
elterjesztéshez.

Az iizleti franchise tehat csak napjainkban, a magéanvallalkozasi lehetdségek és a privatizacio
kiteljesedésével alakul ki Magyarorszagon.
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A kiilfoldon iizleti franchise-ban (is) dolgozd, Magyarorszagon mar jelenlévd ismertebb
kiilfoldi cégek (szamos cég stratégidja nem ismert).

1.

McDonald's

Mar a hetvenes években targyalasokat folytatott Magyarorszagon. 1986 novemberében
120 millié Ft-os alaptékével, 50-50-0s részesedéssel a Babolnai Allami Gazdasaggal
hozott létre KFT-t. Els6 {izlete 1988. aprilis 30-an nyilt meg a Belvarosban. Azota
2.000.000 vendéget szolgalt ki. Ez az étterem a McDonald's 11.000 iizlete koziil a
harom legsikeresebb k6zott van.

1990-ben 3 éttermet nyitott (Nyugati pu., Kispest, Gyodr), a tervek szerint évente 2-4 1j
éttermet szeretne nyitni Magyarorszagon (bévebben: 7, 20, 35).

Mint lathato, a McDonald's hosszi el6készités utan, tudatos {izletpolitika
eredményeként jelent meg a magyar piacon. A KFT master-franchise atvevoként
miikddik. Jelenlegi éttermei sajat tulajdonat képezik. A McDonald's kovetkezetesen
betartotta az Uin. 3-2-1 szabalyt, miszerint legalabb 3 sajat tizemnek 2 éven keresztiil
sikeresen kell miikddnie ahhoz, hogy az elsé franchise-t elinditsak. Mar megjelentek
az elso hirdetések, amelyekben a McDonald's tékeerds maganszemélyek jelentkezését
varja. Nyilvan az eddigi lizletek és a magyar személyzet tudasa, tapasztalatai mar
elegenddek ahhoz, hogy megtorténjen az adaptalt rendszer megsokszorozasa.

Yves Rocher (természetes alapu kozmetikumok)

A Skéla Budapestben ,,shop in shop” rendszerben miikodik egy iizletiik.

Eduscho (all6 kavézo, ahol iparcikkeket is lehet vasarolni, adott pillanatban minden
iizletben ugyanazt a 10-20 cikket) Kivalo reklamkampannyal vezette be magat a
magyar piacon. Kiilfoldon szdmos franchise atvevdje van, itthon nem tudni, mikor
jelenik meg atadoként. Egyeldre a kdvéja ismert.

Shell

Evek ota jelen van a belfoldi utak mentén. Kiilfldon van franchise-ban iizemeld kutja
is. Békéscsaban jelenleg nyilt meg az els6 magan Shell kat. A benzinkutak
privatizacioja esetén komoly esélye van a franchise-nak és a Shell-nek is (30).

STS International

Kiilonleges Miiszaki Szolgaltatdsokat (Special Technical Service) szervezd €s kinalo
rendszer. A Novofer Informacidos Kozos Vallalat menedzselésében elkésziilt a magyar
franchise kézikonyv. Az elmult honapok tapasztalatai azt mutatjdk, hogy csak
elméletileg van a piacon.

Pizza Hut

A sajtdo nem rég adott réla hirt, hogy hamarosan megjelenik ez a pizza-éttermeket
lizemeltetd amerikai rendszer Magyarorszagon.

Manpower (munkaerd-kolcsonzés)

A nyugaton nagy népszeriiségnek Orvendd szolgaltatds irant itthon kezdetben
bizonyara kisebb lesz a kereslet, hiszen ez a megoldas (a TSZ Szakcsoportok torz
példajatol eltekintve) 1, ismeretlen Magyarorszagon. Az informaciok szerint egyeldre
nem akar franchise-ban miikodni itthon.

Mister Minit (megvarhato cipdjavitas, kulcsmasolas, élezés, gravirozas)

A McDonald's utan talan a legismertebb franchise rendszer Magyarorszagon. Ez volt
az elsd vallalkozas, amely 100%-os kiilfoldi tulajdonban 1évd cég alapitasara kapott
engedélyt. 1989 majusaban alakult. 1990 végén 13 iizlete volt szerte az orszagban,
ezekbdl 1 tanmiihely és javitomiihely, 11 sajat tulajdonu iizlet és 1 franchise (Si6fok
Mega-City aruhaz). Az elsé atvevonek belépési dijat nem kellett fizetnie, royalty-ként
a forgalom 3%-at fizeti, valamint gép és berendezés bérleti dijat. Egy iizlet
berendezése 1990-ben kb. 2 millié Ft volt. (bovebben: 40, 49, 57)

Southern Fried Chichen (gyorsétterem)
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Ez az angol rendszer Dixie Csirke-néven jelent meg Magyarorszagon a Novotrade-del
kozos vallalkozasban, 1990-ben. Az év végén néhany allo fogyasztisra alkalmas
tizlete volt kiilonbozd varosokban. Baromfialapt ételeket kinal. Mint prospektusukban
mondjak ,,Vallalkozokat keresiink. Legyen On is a vilagszerte elterjedt nyilt rendszer
tagja. Rugalmas, dinamikus véllalkozokat keresiink, akik sajat tokével sikeres tagjai
lehetnek ennek a rendszernek. Mi biztositjuk a know-how-t, az oktatast és a kivalo
programot.” (lasd a 2. szamu mellékletet)

10. Budget rent a car

11.  AVIS
Kiilfoldon franchise-ban is miikddd autdkodlcsonzok. Régota dolgoznak a magyar
piacon, terveik ismeretlenek.

12. Levi's

13.  Benetton
Jol ismert, népszerti markak nalunk is. Mintaboltjaik vannak itthon. Mashol franchise-
ban is tizemelnek.

Az elébbi felsorolas alapjan elmondhatd, hogy mar ma is sokféle kiilfoldi rendszer és
valtozatos formédban van jelen Magyarorszagon. Bizonydra ezek is, ¢s a még meg nem
jelentek is arra varnak és szdmitanak, hogy az elkdvetkezendd honapok hazai fejleményei
kedveznek terjeszkedési elképzeléseiknek.

A kiilfoldi rendszerek magyarorszagi behatoldsa mellett legalabb ilyen érdekes, ha nem
izgalmasabb a magyar fejlesztésii rendszerek kialakuldsa. Sajat tapasztalataim,
beszélgetéseim, irodalom feldolgozasaim alapjan azt mondhatom, hogy

- vannak olyan cégek, amelyek elkezdték iizleti franchise rendszerek kialakitasat,

- vannak olyanok, amelyeket franchise-nak, vagy franchise jelleglinek tekintenek és

- vannak olyanok, amelyek ,,.konnyen-gyorsan” franchise rendszerré fejleszthetok.

1. Landauer és Tarsa KFT (pékség)
Klasszikus iizleti franchise. Sikeresen elindult maganvallalkozas, amely miutdn harom
sajat lizletben tapasztalatokra tett szert és tovabbi négyet rovid idon beliil tervezett,
elkezdett atvevoket keresni. Sajat recepttel, technologidval, altaluk kialakitott és kinalt
technikaval kizarolag vidéki befektetOknek kindljak rendszeriiket (bovebben: lasd a
hirdetést korabban, illetve: 37). A Landauer és Tarsa KFT a franchise magyarorszagi
torténetében forduldpontot jelent, és ezzel minden bizonnyal be is irja nevét a
megfeleld torténelemkonyvbe, hiszen - informdacidim szerint - ez az elsé olyan
magyarorszagi maganvallalkozas, amely a terjeszkedés modszerének a franchise-t
valasztotta.

2. Hambi KFT (gyorsfagyasztott magyaros félkészétel, illetve gyorsétkeztetés)
A hambi magyar szabadalom. A termék kb. egy éve kaphatd a nagyobb élelmiszer
boltokban. Mobil (szekrényszerli, kereken guruld) elarusitdé helyeik az 1990. 6szi
BNV-n lathatok voltak, tizemeltek, arusitottak a termékeket. A vallalkozast sok
szempontbol idedlis lenne franchise rendszerré fejleszteni, erre torténtek 1is
probalkozasok.

3. IBUSZ
»Az IBUSZ szerzddést kotott 18 KFT-vel, melyek bizonyos mindségi kritériumok
betartasa mellett csaladdi vallalkozasban jutalékért aruljak az IBUSZ utjait... Az irodak
franchising-ként miikodnek. Atveszik az IBUSZ standardot, beszerelik az egységes
komputeres lekérdezési rendszert, kiragasztjak a kirakatiivegre az IBUSZ emblémat. A
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vallalkoz6 csak sajat iroddja fenntartdsi koltségeit viseli, a szallasrol, kozlekedésrol,

idegenvezetordl, programfiizetrdl a kozpont, a franchise atadé gondoskodik.” (19)

Csepel—Schwinn

Franchise-zal ,,probalkozik a Csepel-Schwinn kerékpargyar is, jollehet egyeldre még

nem ir eld azonos arculatot a kerékparjait értékesitd magankereskeddknek.” (48)

Novoschool (nyelviskola)

Az THLS Német Szekcidgja a Novotrade RT-vel kozdsen 1990-ben alapitotta a

NOVOSCHOOL KFT-t. ,,Az IHLS nyelviskola német tandrainak szakmai tudasa ¢és

tapasztalata a Novotrade innovacios készségével ¢és tokéjével parosulva

modszertanilag és technikailag is igen magas szintli iskola 1étrehozésat tette lehetdve.”

A rendszer elsd atvevdje a gyOri Miivelddési Kozpont, amely ,,a névhasznalatért, a

folyamatos moddszerfejlesztésért és az oktatok képzéséért az arbevétel meghatarozott

szazalékat fizeti a NOVOSCHOOL-nak.” (bdvebben: 49) Mikdzben ez a rendszer a

leirtak alapjan valoban franchise-nak tekinthetd, a miivel6dési kzpont nem tekinthetd

egy uizleti franchise tipikus atvevdjének.

Radiotaxi (illetve mas hasonlé taxitarsasagok)

Ezek ugyan nem klasszikus franchise rendszerek, de szamos elemiikben hasonlitanak

rajuk. A Radiotaxi Kisszovetkezet kizarolag a vallalkozok altal havonta befizetett

Osszegbdl tartja fenn magat. A halozat tagjai

- hasznalhatjdk az emblémat,

- a radion, illetve a cégen keresztiil fuvarhoz juthatnak,

- mentést kérhetnek,

- oktatasban részesiilnek,

- kedvez0 lizing konstrukcioban juthatnak URH radiohoz a kézponttol,

- érdekképviseletben részesiilnek,

- ¢lvezik a kozos rekldm eldnyeit.

City Grill

A Taverna Belvarosi Szalloda és Vendéglatdo Vallalat 1984-ben nyitotta meg elso

tizletét, és a City Grill 1990-ben egy 20 iizletbdl allo orszagos iizletlancot alkotott. A

vallalat vezetéi mar az Otletkor tudatosan egy iizletlancban gondolkodtak, amely

franchise-ban is miikddhet. Poor és Zentai interjuja szerint (49) a rendszer kész arra,

hogy atvevoket toborozzon. Teljes a franchise csomag, elkésziilt a franchise

kézikonyv, kidolgoztdk az atvevok fizetési feltételeit, igy varhatd, hogy hamarosan

megjelenik az elsé franchise lizletként mikodé City Grill. (Mint fogyasztonak és

vasarlonak ugyanakkor az a személyes tapasztalatom - az orszag tobb City Grill-jébdl

-, hogy a cég az elmult években nem tulsagosan ligyelt sem a termékek mindségére,

sem a kiszolgalas szinvonalara, sem az lizletek tisztasagara. Ezt barki tapasztalhatta,

aki esténként betért a Vaci utcai legnagyobb iizletbe, de vidéken sem volt jobb a

helyzet. Ezek utan kivancsian varom, kinek kell a City Grill...)

A franchise dijak az alabbiak szerint alakulnak:

- belépési dij: az elsdé kiszolgalovonalnal 250.000 Ft, minden tovabbi utan
+50.000 Ft.

- A royalty 1 kiszolgédlovonalas tizletnél az arbevétel 2%-a.

- Reklam hozz4jarulas az arbevétel 1%-a.

A kiszolgalé vonalak szdmaval parhuzamosan né a royalty és a reklam hozzajarulas osszege,
de 6sszesen nem lehet tobb, mint az arbevétel 6%-a.

Ugy gondolom, ez a hét példa jol bizonyitja, hogy valoban megkezdédott a hazai fejlesztésii
franchise rendszerek kialakuldsa. A Magyarorszdgon tervezett, megkezdett tomeges
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privatizacid pedig olyan lehetéséget kindl a franchise szamdra, amelyre szakirodalmi
kutatasaim szerint nincs nemzetkozi példa.

3.2. A franchise megjelenési formai

Mint emléksziink rd, a nyugati orszagokban eldszor a marka- vagy védjegyhasznalati
franchise illetve az Un. termék elosztasi rendszerek jelentek meg. Tobb tiz év mulva jelent
meg az lizleti franchise, eldszor a hagyoményos kiskereskedelem és szolgaltatasok teriiletén,
majd a legkiilonfélébb szellemi és lizleti szolgaltatasokban

Ha ismét attekintjiik az elébbi 30 rendszert tevékenységi koriik szerint, a kdvetkezOket
talaljuk:

- szalloda, - kiilonleges miiszaki szolgaltatasok,
- iditdital palackozas, - lakossagi szolgaltatas,

- benzinkut, - pékség,

- gyorsétkeztetés, - taxiszolgaltatas,

- munkaerd kolcsonzés, - utazasi szolgaltatas,

- autokolcsonzés, - nyelvoktatas,

- ruhazati kiskereskedelem, - termékértékesités.

Ha eltekintiink a szallodatol és az tiditdital palackozastol, azt kell mondjuk, hogy a rendszerek
tobbsége az utobbi 1-3 évben jelent meg, illetve napjainkban fejlédik ki. Annak lehetiink tehat
tanui, hogy a piaci viszonyok terjedésével parhuzamosan - a kereskedelem és kiilondsen a
szolgaltatasok fejletlensége ellenére - nagyjabdl egy idében megjelent a franchise minden
fejlodési fokozata és fajtaja Magyarorszagon. Ebbdl arra kovetkeztethetlink, hogy ez a
folyamat igy fog folytatodni, és mivel a franchise rendszerek palettdja igen széles (gondoljunk
az 1.3 fejezetben szerepld tobb oldalas felsorolasra), ha egyébként kedvezdek a feltételek, a
legkiilonfélébb franchise rendszerek gombamad torténd szaporodasara lehet szamitani.
Nézziik mas megkozelitésbdl a megjelenési formakat és inditékokat:

1. Egy iizletlanc terjeszkedik. A franchise egy vallalkozas terjeszkedésének egyik
lehetséges modja. (Ez tapasztalhat6 pl. a McDonald's, a City Grill esetében.)

2. Kiilfoldi rendszer mas orszagban torténd megjelenési formajanak a master-franchise-t
valasztja (McDonald's, Eduscho, STS International)

3. Kiilfoldi rendszer sajat tulajdonu ,,leanyvallalatot” 1étesit belfoldon (Mister Minit)

4. Kiilfoldi rendszer belfoldi tarsakkal vegyesvallalatot alapit az elterjesztésre
(McDonald's)

5. Sikeres maganvallalkozas a ndvekedés utjaul a franchise-t valasztja (Landauer és
Tarsa KFT)

6. Az 6nallo vallalkozok 6sszefognak, hogy egyiitt erésebbek legyenek (Réadidtaxi, STS
International)

7. Kiilonleges szellemi know-how megsokszorozéasa (Novoschool)

8. Teriiletileg szétszort egységeket olcsobb franchise-ban {izemeltetni, mint sajat
halézatban (IBUSZ)

0. A termel0 maga akarja kezébe venni termékei értékesitését (Csepel-Schwinn)
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3.3. A franchise hazai elterjedését befolyasolo tényezok

Ahogy azt e rész bevezetdjében irtam, nem tekintem a franchise-t mindent megoldo
csodafegyvernek. Ettol fiiggetleniill én is kivanatosnak tartom minél szélesebb korl
elterjedését, mert jon¢hany aktualis problémdankra enyhitést hozhat. Elényei és sikertényezoi
ugyanazok lesznek nalunk is, mint azt kiilfoldon lattuk, csak nekiink most gyorsan és nagyon
szlikségiink lenne ezekre.

Ugyanakkor nem hiszem, hogy franchise kampanyokkal eldbbre lehetne jutni. A
kornyezetnek, az altalanos feltételeknek kell Ggy valtozni, hogy azok kedvezd lehetdséget
teremtsenek a franchise-nak (is). De vannak olyan adottsagaink is, amelyek hatraltatjdk majd
elterjedését. Népszerlsitésére feltétlentil sziikség van, aztdn majd utat tor maganak. Az
alabbiakban tehat nem egy feladatlista kovetkezik, de néhany specidlis esetben utalok ezekre
is.

1. Villalkozasi lehetéségek és feltételek kiszélesedése, javulasa
Elég altaldnos probléma, nem a franchise - az orszag sorsa mulik rajta. Minden, ami az
orszagnak jo, j6 a franchise-nak is, de nem szabad a franchise-t kiragadottan kezelni.
A téma kiilon dolgozatot érdemelne, bar a megoldas szempontjabdl egy ,,dolgozat” a
legkevésbé fontos.

2. Politikai - tarsadalmi stabilitas
Aki vallalkozik, pénzt fektet be, politikai stabilitasra, kiszamithatosagra vagyik. Marad
még ugyis elég kockdzata az iizleti életben. Ugy érzem, a jelenlegi hazai helyzet nem
kedvez a franchise-nak, de a vallalkozasnak sem ...

3. Kiilfoldi toke bejovetele

Az, hogy a kiilf6ldi téke milyen volumenben dramlik az orszagba, alapvetden az elsd
kettd tényezén mulik. Harmadik, de nem harmadlagos szempont pedig a
tokemegtériilés nemzetkdzi Osszehasonlitasaban elért helyezésiink. A kis alaptokéjii
vegyes vallalatok adokedvezményének megsziinése kifejezetten hatranyos a kiilfoldi
rendszerek bejovetele szempontjabdl. A kiilfoldi franchise rendszerek tobbsége kis- és
kozépvallalat, amelyek nem tudnak, és valoszinlileg nem is akarnak nagyobb 0sszegli
tokét befektetni, de nagyobb befektetés gazdasdgilag sem sziikséges. Arrdl nem is
szolva, hogy kevés kivételtdl eltekintve, nem termeld tevékenységet folytatnak, igy
megfeleld tokenagysag esetén is csak kis hanyaduk jogosult az adokedvezményre. A
kilfoldi téke bejovetele pedig ezen a teriileten is fontos lenne, hiszen ez a belfoldi
atvevOk szamara egyben a nyugati szinvonalu iizleti kultarat, a fejlett technikat és
technoldgiat és a marketing szemléleti menedzsment atvételét is jelentené.

4. Privatizacio
A privatizacié az a tényezd, ami miatt kiilonleges esélyei vannak a franchise-nak
Magyarorszagon. ,,A kiskereskedelmi, a vendéglatoipari és fogyasztasi szolgaltatd
tevékenységet végz0 allami vallalatok vagyonanak privatizalasarol, értékesitésérol,
hasznositasarol” szolo torvény (29) ugyanis €ppen a gazdasagnak arra teriiletére
vonatkozik, ahol a legelterjedtebb a franchise. A szadndékok szerint két év alatt
magankézbe keriild 10-11 ezer iizlet egyfeldl a létalapjat teremtheti meg a franchise-
nak, masfeldl az 0j tulajdonosok sajatos, franchise jellegli kapcsolddasat a korabbi
vallalathoz.
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A privatizaci6 vallalkozokat teremt; termelék jonnek létre, akik arujukat el szeretnék
adni; egyre tObben tapasztaljak meg a bukas kockazatat. Ezek mind-mind kedveznek a
franchise-nak.
Amennyiben akdr ennek a torvénynek, akar altaldban a privatizacionak lassu a
megvalositasa, az lassitani, forditott esetben gyorsitani fogja a franchise terjedését a
gazdasagban.

Tulajdonviszonyok

A bizonytalan tulajdonviszonyok elriasztjdk a vallalkozdkat, méginkabb azokat,
akiknek a vallalkozashoz iizlethelyiségre lesz sziikségiik. A franchise szerzodések
id6tartama 5-20 év, erre az idére a vallalkozonak biztonsdgosan be kell rendezkednie
egy helyiségbe, hiszen a szerzddések tobbsége meghatarozott helyiségre is vonatkozik.
Amikor az el6privatizacidos torvény nyoman ,bérleti jogokat”, a felépitmény
tulajdonjogat (a hozza tartozé fold nélkiil) bocsatjak aruba, ez elég bizonytalanna
teheti a leendd és potencidlis franchise atvevoket.

Inflacio

Szintén altalanos, az egész tarsadalmat, ezen beliil a vallalkozokat sulyosan érintd
probléma. Ha arra gondolunk, hogy a franchise atvevék nagyon nagy része jelentds
hitelfelvételre kényszeriilo6 10j vallalkozo, akiknek a magas inflacié melletti még
magasabb kamattal kell felvenni (és visszafizetni) a hitelt, belathatjuk, hogy az inflacié
mértéke és novekedési liteme nagy ellenfele a franchise-nak is.

Munkanélkiiliség

Mint azt a nemzetkozi tapasztalatok mutatjak, a franchise atvevék nem kis hdnyada a
munkanélkiiliek koziil kertl ki. Az a tény, hogy Magyarorszagon az elkévetkezendd
években tomeges munkanélkiiliség varhatd, és rengetegen tetszik-nem tetszik,
kénytelenek lesznek vallalkozni, nagy 16kést adhat a hazai franchise fejlodésének.
Masfeldl a franchise lassithatja a munkanélkiiliség novekedési iitemét, illetve
enyhithet a munkanélkiiliségbdl addédo problémakon. (Persze csodara itt sem szabad
szamitani, ha arra gondolunk, hogy néhany szdzezres munkanélkiiliségre
szamithatunk, és kozel tiz év alatt az NSZK-ban is csak 11 ezer vallalkozo lett
franchise atvevo.)

Fizetoképes kereslet, tomegek elszegényedése

Sajnos az elkdvetkezendd években a tomegek elszegényedése varhatd, ami maga utan
vonja a piac sziikiilését. Amig az egyik oldalon kialakul egy gazdag réteg, amelyik 1j
igényekkel jelenik meg, és bizonyara nekik is lehet majd 1j, ma még itthon ismeretlen
szolgaltatdsokat kindlni franchise-ban, a maésik oldalon a tomegek fizetdképes
kereslete csokkenni fog a hagyomanyos kiskereskedelem ¢és lakossagi szolgaltatasok
teriiletén. Ugy gondolom, Osszességében ezek csokkenteni fogjak a franchise
rendszerek terjedésének lehetdségeit.

Piaci verseny miikodése

Mint lattuk, a franchise egyik sziil6je az erds6dd piaci verseny volt. Amig magasabb
szervezettség nélkiil, a franchise nyilvanvalod hatranyainak elkeriilésével lehet piaci
sikereket elérni, addig az egészséges vallalkozo6i hajlammal rendelkezdk tobbsége nem
fogja a korlatokat valasztani.

Azt hiszem tehat, hogy sok-sok vaéllalkozonak tonkre kell mennie, és a piaci
versenynek is nyugati szinvonalunak kell lennie ahhoz, hogy a ,,tomegek” a franchise
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10.

1.

felé¢ forduljanak. Ahogy erdsddik a belfoldi kereskedelemben és szolgéltatasokban a
vevoért folyo jotékony hatast, de 61doklo verseny, tigy lesz majd egyre népszeriibb a
franchise, mint modszer €s lehetdség.

Tokehiany

Minden vallalkozonak, de a magyarnak kiilondsen gondja. A tokehiany lehet abszolut
¢s relativ. Ha arra gondolunk, hogy a franchise-zal fajlagosan olcsobban lehet
véllalkozni, mindenki szamaéra kedvezd lehet, aki relativ tékehianyban szenved. Ugy
gondolom azonban, hogy az a réteg, amely Magyarorszdgon onként vagy sziikségbdl a
franchise-t fogja valasztani, abszolut tokehianyban szenved. Akiknek valéban komoly
sajat tokéjiik van, nem valdszinii, hogy franchise atvevoként fognak vallalkozni,
hiszen a tobbségnek a vagyona tisztességesen vagy tisztességteleniil, de valamilyen
vallalkozasi tevékenységbdl szdrmazik. A franchise pedig alapvetéen a volt
alkalmazottak korében népszerii. Egy felmérés itthon is azt bizonyitotta (3), hogy
els6sorban azokat érdekelte a franchise, akik még nem vallalkozok. Tehat a franchise
atvevok volumenét a volt bérbdl és fizetésbol élok fogjak kitenni, akik tékével nem
nagyon rendelkeznek, jelentds hitelre szorulnak.

Vallalkozoi hitellehetéségek, bankok

A vallalkozok hitelezésének helyzete, illetve a hitelek koriil kialakult helyzet kiilon
dolgozatot érdemelne. Hosszt oldalakon keresztiil lehetne sorolni azokat a hiteleket,
amelyeket mar tavaly nyaron meghirdettek (55) és gyakorlatilag a mai napig sem
miikddnek. Most, amikor e sorokat irom, még mindig csak igéretek hangoztak el a
politikailag 1990 szeptemberében, jogilag novemberben meghirdetett Egzisztencia
Alaprél (6). Ugy gondolom, ennek az értekezésnek nem célja az okok feltirasa és
elemzése. Megint lényegesen nagyobb horderejii kérdésrél van szo, mint hogy
elterjed-e és milyen {itemben a franchise Magyarorszagon. Egy gondolat erejéig
azonban szeretnék utalni a bankok szerepére.

LA Postabank vallalkozasi szakemberei részletesen elemezték a ma hozzaférhetod
hitelkonstrukcidokat ¢és arra a megéllapitasra jutottak, hogy e lehetdségek nem
alkalmasak a franchise konstrukciok kezelésére.” Az idézet a Privat Profit 1991
januari szamabol vald (18). Ebbdl az allitasbol arra a kdvetkeztetésre juthatunk, hogy
hidba is miikodnének ezek a hitelek, vajmi keveset segitenének a leendd franchise
atvevokon, mert kiilonleges konstrukciokra lenne sziikség. Sajat szomort
tapasztalatom ¢s informacidim szerint azonban a bankok tobbségénél még a
szakemberek nem ismerik a franchise 1ényegét. Milyen messze is vagyunk még attol,
hogy a magyar kereskedelmi bankoknal franchise-menedzserek ¢és részlegek
alakuljanak ki!!

Persze, amig a kereskedelmi bankok nem igazan vallalkozéi bankként miikodnek,
amig nincs a bankok kozott sem valds piaci verseny az iigyfelekért, amig a kis
tételekkel nem foglalkoznak, mert egy forinttal is éppen annyi a papirmunka, mint
szdz millioval, csak a szaz millional sokkal kisebb a kockdzata és mégis nagyobb a
haszna a banknak, addig nem varhato, hogy javul a helyzet.

Mindenesetre valos piaci versenyt feltételezve nalunk is a bankoknak lenne leginkabb
érdeke, hogy minél kisebb kockazattal és rovidebb megtériilési idével hitelezzenek. Ha
abbol indulunk ki, hogy ez a helyzet elébb-utdbb csak bekovetkezik, azt kell mondani,
a bankok a franchise népszeriisitésének legjobb mecénasai lehetnek. A franchise-nak
megfeleld finanszirozési konstrukciok kidolgozésa pedig valoban kiilon figyelmet
érdemelne.
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A kereskedelem és a szolgaltatasok szinvonala

Magyarorszagon hosszt évtizedekig nem kereskedelem volt, hanem az aruk elosztasa
tortént meg, a szolgaltatdsok szinvonala pedig még a gazdasag altalanos fejlettségénél
(fejletlenségénél) is alacsonyabb (42). A masik oldalon ugyanakkor az elmult évek
eredményeként egyre erdsebben jelentkezik az igény a gyors, szinvonalas vagy éppen
kiilonleges értékesitésre, szolgaltatasra.

A meglévd, altalaban alacsony szinvonal (kiillondsen vidéken) mar kis befektetéssel is
robbanasszerti sikereket hozhat a franchise-nak, illetve az iligyes franchise atadonak. A
kielégitetlen sziikségletek, ellatatlan teriiletek, a kiilonboz6 fizetdképességii kereslet és
kiilonbozd 1gényszint tobb hasonld, de kiilonb6zd szinvonalt franchise rendszer
egymas mellett élésére is jO lehetdségeket kinal. Igaz ugyan az is, hogy az ellatatlan
teriileteken, alacsonyabb igényszint mellett ma még barmit megvesznek (mar, ha van
egyaltalan fizetéképes kereslet), és nem kell a koltségesebb és dragabb franchise
rendszer.

A vallalkozdi és szakmai kultura szinvonala és osszetétele

A vallalkozéi kultaranak inkdbb a hidnyarél beszélhetiink, hiszen az elmult
évtizedekben nem sok alkalom volt kialakulésara és gyakorlasara. A szervezett képzés
révén a franchise nagy mértékben hozzajarulhat a vallalkoz6éi kultira (tudas és
altalanos vallalkoz6i ismeretek) gyors terjedéséhez, és mindez nem egy esetben
egyben a nyugati iizleti kultira és szemlélet terjedését is jelenti, amire szintén nagy
sziikségiink van.

A  munkanélkiiliség mind teriiletileg, mind strukturdlisan (tehat szakmailag)
jelentkezik. Rengeteg felszabadul6 munkaerd lesz, amely sajat szakmajaban képtelen
lesz elhelyezkedni. Ugyanakkor szamos, franchise-ban is tizheté szakma mar ma is
szakember hidnnyal kiizd. A franchise-ban bizonyos szakmai ismeretek oktatdsa is
konnyebben megoldhat6. Es ne felejtsiik el, hogy a képzés, atképzés koltségei ilyenkor
nem az allami koltségvetést, hanem a vallalkozokat terhelik.

Az alacsony szinvonal, illetve a rossz szakmai Osszetétel tehat kedvezden hat a
franchise elterjedésére.

Az infrastruktira helyzete

Mint tudjuk, katasztrofalis. Gatja a véllalkozasoknak, ezen beliil a franchise-nak is. A
kereskedelem, a  szolgaltatdsok  jelentés  része  szallitassal,  utazassal,
telekommunikécioval jar. De hat ez sem a franchise szemszogébdl a legnagyobb
probléma...

Uzlethelyiségek hianya

Budapest jobb részein mar ma is alig lehet iizlethelyiséghez jutni. A magyar fovaros
Tokiéo és New York ingatlan araival vetélkedik. Az {izlethelyiségek hianya mind
mennyiségi, mind mindségi. Rontja a helyzetet, hogy a véarosban irodahelyiség is
kevés van, igy az egyébként is kevés lizlethelyiség egy részét is iroddnak hasznaljak.
Az elinditott elOprivatizacid talan enyhit valamit a gondokon, de a jo helyen 1évo
tizlethelyiség 1ételeme a sikeres franchise-nak.

Jogszabalyi hattér

Kiilfoldi szakértdi vélemények szerint (53) a magyar jogrendszer alapvetden alkalmas
a franchise kezelésére. Kedvezodtlen viszont, hogy a Polgari Torvénykonyv nem ismeri
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18.
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20.

a franchise szerz6dés fogalmat, illetve Magyarorszagon nem ismert és nem elfogadott
az Eurdopai Franchise Magatartasi Kodex, amely normativaként szolgalhatna a
franchise-zal kapcsolatos jogi probléméak esetén. Mint emléksziink ra, a legtdbb
eurdpai orszagban nincs kiilon franchise torvény, vagy jogi szabalyozéas. Ahol
foglalkoznak vele, ott azt altalaban a kereskedelmi torvény keretében teszik. Sajat
megallapitdsaim szerint a tisztességtelen piaci magatartas tilalmarol 1990-ben alkotott
torvény (56) igazodik az EGK Alapszabélyanak korabban elemzett 85/1 pontjdhoz (9),
igy jogi vitak esetén nalunk is iranyadd lehet az EGK Briisszeli Bizottsdganak 1989.
¢évi allasfoglaldsa a franchise rendszerek kollektiv mentességérél a verseny
korlatozéasaval kapcsolatban (11).

Nyelvtudas

Szintén nem elsésorban a franchise problémdja. Eurépa nem fog a kedviinkért
magyarul megtanulni. A kiilfoldi rendszerek bejovetelének komoly gatja, hogy az a
réteg, amely egyéb szempontok alapjan atvevd lehet, nem beszél idegen nyelvet.
Elvileg persze egy rendszerhez elég egy angolul vagy németiil (esetleg franciaul) tudo
személy is, aki kozvetlen kapocs lehet (pl. master-franchise atvevoként), de
Osszességeben sziik keresztmetszetnek tekintem a nyelvtudast.

Gyors meggazdagodas igénye

Ma Magyarorszagon mindenki gyorsan szeretne meggazdagodni, ami egyfeldl érthetd,
masfeldl tudjuk, hogy a franchise hossza tavu befektetés az atadd, még inkabb az
atvevo részeérdl. Ez megint azt tdmasztja ald, hogy akiknek sajat t6kéjiik van, gyorsabb
tokemegforgatasi lehetdséget fognak keresni (€s talalni), akinek pedig pénze ugyan
nincs, de van jo vallalkoz6éi véndja, aligha fogja energidjat egy franchise rendszer
kiépitésére vagy atvételére pazarolni. Ez a szemlélet tehat mindenképpen ellene hat a
franchise terjedésének.

Onkormanyzatok

Ha az 6nkormanyzatok ismernék a franchise-t, €s nem napi filléres gondjaik lennének,
bizonyéra tdmogatndk a teriiletiikon megjelend franchise rendszereket. A franchise-zal
ugyanis a telepiilés kereskedelmi, szolgaltatdsi szinvonalat emelhetnék, javithatnak
lakossdguk  (szavazoik) hangulatat, megelégedettségét, helyi munkahelyek
teremtéséhez jarulnanak hozza, a szaporodo vallalkozok révén ndovekvd helyi adokhoz,
a sikeres vallalkozoknak bérbe adott (apportalt) iizlethelyiségek utan bérleti dijhoz
(osztalékhoz) jutndnak. Persze mindehhez hosszi tavon tervezni képes
onkormanyzatokra lenne sziikség...

A ,,magyar virtus”

Ugy gondolom, ez a sajatos szempont semmiféleképpen sem az utolsé helyen szerepel
a franchise hazai elterjedését befolyasolo tényezok kozott.

A ,magyar virtus” alatt azt a szilaj Onfejliséget értem, amellyel elég sokan
rendelkeziink széles e hazaban. A ,,majd én megmutatom...”, ,,nekem ne mondja meg
senki...”, ,¢én is vagyok olyan...” kezdeti kozhelyeket életre hivo szemléletre
gondolok. Mint ahogy torténelmi példak sorozata igazolja, egyenként is, és kozosen is
a falnak kell menniink ahhoz, hogy kinyissuk a szemiinket. Ha visszaemléksziink a jo
atvevoi személyiséget teszteld kérddivre (2.3.1 pont), azt latjuk, hogy a franchise az
atvevotdl nem kis toleranciat €s alkalmazkodo készséget igényel, amivel manapsag
még inkabb fogytan vagyunk.
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Azt hiszem ez a sajatos tényez0 furcsa pszicholdgiai gatja lehet Magyarorszagon a
franchise térhoditasanak.

3.4. Miért jo nekiink a franchise?

Ebben a sajatos torténelmi helyzetben, amiben vagyunk, az dsszes nehézség, gatlo és negativ
tényezd ellenére ugy hiszem, viszonylag gyorsan fog széles korben terjedni a franchise.
Ugyanis sok eldnye van, és a franchise egyik nagy pozitivumaként emlitett szinergia hatés
nalunk ma sokkal szélesebb értelemben jelentkezhet, mint ahogy azt nyugaton értelmezik:

- hozzajarul a kereskedelem és a szolgaltatasok szinvonalanak emeléséhez;
- elésegiti az 0j termékek és szolgaltatdsok gyors és szervezett eljutasat a fogyasztohoz;

- enyhiti a munkanélkiiliségbdl adodé tarsadalmi fesziiltségeket;

- segiti a nyugati, fejlett szinvonalu iizleti kultira, technolégia, technika, marketing
szemlélet terjedését;

- noveli a vasarlok, fogyasztok, igénybe vevok igényszintjét;

- sz¢lesebb tomegek szamara megvalosithatova teszi a viszonylag kockazatmentes,
onallo vallalkozas lehetdségét;

- segit a vallalkozoi kultara terjedésében, szinvonaldnak emelésében;
- hozzéjéarul egy sikeres vallalkozéi kdzépréteg kialakuldsédhoz;

- kiilonleges megoldasi lehetdséget kinal az eldprivatizacids torvény hatalya ala tartozo
vallalatok ¢és volt boltjaik 1j tulajdonosainak egyiittmiikodésére.

3.5. Egy Kkiilonleges franchise modell

A mar korabban emlitett un. eldprivatizacios torvény (29) értelmében 1992 6széig tobb szdz

kiskereskedelmi, vendéglato-ipari vagy fogyasztasi szolgaltatdsi tevékenységet végzo

vallalattol 10-11 ezer lizletet privatizalnak. Ez azt jelenti, hogy ezek az iizletek (vagy bérleti

joguk) ténylegesen magantulajdonba keriilnek.

Néhany élelmiszerkerekedelmi vallalatnal szerzett személyes tapasztalatom alapjan azt

mondhatom, hogy

- sok vallalat megmarado¢ iizleteinek szama harmada-negyede lesz korabbi haldzatanak;

- a privatizalasra keriild iizletek a vallalatok Gsszforgalmanak 10-20%-at teszik csak ki,
tehat forgalmuk nem csokken jelentdsen;

- sok vallalat ilyen modon megszabadul veszteséges lizleteitdl, a vallalatok jelentds
részének csak néhany szézalékaval csokken a nyeresége;

- az lUzletek szamdnak és ezaltal az adminisztracionak a csdkkenésével a vallalati
kozpontokban jelentds kapacitasok szabadulnak fel.

Ki fog alakulni tehat egy helyzet, amelyben adva lesz a vallalati kdzpont és a megmaradt
néhany tizlet.
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A kozpont

kénytelen lesz 1j piaci stratégiat kialakitani, hogy a dolgozokat képes legyen
értelmesen és mindenki szamara jovedelmezden foglalkoztatni;

rendelkezni fog szamos értékes adottsaggal ¢s tudassal (ez vallalatonként és
tevékenységi koronként valtozhat):

nagykereskedelmi tevékenység

nagybani beszerzés arelénye

jol kialakitott beszerzési forrasok

kozponti raktarbazis

szervezett fuvarkapacitas

sajat gép (eszkdz) javito, karbantartd részleg, vagy egyéb szolgaltatd részleg
(pl. mosoda)

+ dekoracios kapacitas

+ marketing részleg és ismeret

+ valamilyen  szinten bevezetett —markanév  vagy = védjegy, ismert

o+ o+t o+t

reklamtevékenység

+ izletvezetési tapasztalat és know-how

szamviteli, tigyviteli, pénziigyi tapasztalat €s kapacitas

szamitastechnikai feldolgozo6 kapacitas

oktat6 bazis

sajat termeld kapacitas,

iizletlanchoz hasonld (vagy iizletlanci) megjelenés (Uzletlancnak azt kell
tekinteni, ahol az iizletkdron beliil sajatos az arukinalat, szolgaltatas, azonos az
értékesitési modszer, egységes az ar ¢s egységesek olyan jellemzOk, mint:
berendezés, felszerelés, technoldgia, formaruha, portdl. (29) Ilyen példaul a
City Grill, vagy az S-modell.)

+ 4+ + 4+ +

Ha egy konkrét vallalat e felsorolasnak csak egy részével rendelkezik, akkor is elképzelhetd,
hogy némi befektetés aran egy értékesithetd piaci terméket, egy kvazi franchise csomagot
kapunk.

A masik oldalon szerte az orszdgban adva lesznek a magantulajdonba kertilt iizletek . Ezeknél
varhatdan a kovetkezoket fogjuk tapasztalni:

egy résziik gyorsan gazdat cserél, mert az elsdé tulajdonos kifejezetten spekulacios
céllal vasarolta,

a helyi onkormanyzat a gyermek- és munkahelyi étkeztetést ellatdo vendéglato tizlet, a
jellemzden ¢élelmiszert arusito lizlet és a konyvesbolt esetében (29) ragaszkodni fog
hozza, hogy a vallalkoz6 a torvényben maximumként emlitett 6t évig nem
valtoztathatja meg az iizlet tevékenységét,

az iizletek egy részét a volt boltvezetdk , dolgozok fogjak megvasarolni,

az lizletek egy része azonnal, vagy a tovabbadas utan szakmailag hozz4d nem értok
kezébe keriil,

az elkelt iizletek jelentds részében - ha lehet - teljesen Uj tevékenységeket indit el a
tulajdonos, mashol ragaszkodni fognak a régihez (ez kiilondsen akkor lesz igaz, ha a
vevo szakmabeli).

A szamtalan magantulajdonba keriilt iizlet egy része ¢és 1j tulajdonosaik bizonyara jo
lehetdséget kinalnak arra, hogy egy franchise jellegli rendszer tagjai legyenek, kihasznalva a
kivalasztott vallalat nyujtotta kvazi franchise csomag eldnyeit.
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Ez a szituacid, mivel ilyen mértékli és ilitemli privatizacié nem tul gyakori a franchise
nemzetkodzi torténetében, szinte egyediilalld lehetdségeket teremt mind a franchise, mind a
szervezOk-tanacsadok szamara. Bar a feliilrdl szervezett franchise-nak nem vagyok hive,
néhany vallalat szdmara vagy tulsagosan kinalkozik, vagy nem lesz mas lehetdség, mint hogy
a kozpontot és kapcsolddod részeit a sajat haldzat kiszolgdlasan tilmenden kvazi franchise
kozpontta alakitsa at, és keresse a kapcsolatot magantulajdonba keriilt iizletek tulajdonosaival,
és itt nem is feltétleniil csak a korabbi sajat lizletekre gondolok. Szdmos regionalis
szervezddésu vallalat van, amely most az orszdg mas teriiletén is megvetheti a labat, ha ott
talal magéanak franchise atvevot.

Ezeknek a kézpontoknak adva van tovabba a lehetdség, hogy kiilfoldi rendszerekkel kdzdsen
Iépjenek fel a magyar piacon, mondjuk azok master-franchise atvevdiként.

86



Zaro gondolatok

A 90-es évtized a franchise évtizede lesz a vildgban, mondta Manfred Maus, a Német
Franchise Szdvetség elndke 1990-ben az 5. Német Franchise Forumon. Hosszl évtizedek utan
talan Magyarorszag is a vilag részévé valik, igy a franchise eldretorésébdl valdszintileg mi
sem maradunk ki.

Ma még gyerekcipdben jar a franchise Magyarorszagon, de most hogy végiggondoltam,
engem is meglepett, egy-két év leforgasa alatt mennyit nétt ez a ,,gyerek”.

Mi kell ahhoz, hogy tovabbra is egészségesen fejlddjon, hasznira és Oromére legyen
mindenkinek?

MindenekelOtt nagy sziikség van egy nyugodt, fejlodéséhez sziikséges stabil kdrnyezetre, amit
jelen esetben leginkdbb a vallalkozasbarat gazdasagpolitika, annak Osszes feltétele és eleme
jelenthetne.

Sziiksége lenne tovabba egy felkent mecéndsra és patronusra, aki 6rkodne fejlédésén, és
segitené¢ azt. Ez lehetne a Magyar Franchise Szovetség, amelynek megalakitisa egyre
aktualisabb, ¢és a franchise-zal foglalkozo6 vallalkozok és szakemberek szamat tekintve nem is
reménytelen.

A Szdvetség elso feladatai lehetnének:

- a franchise népszertsitése,

- az atadok ¢€s a franchise képviselete a hatosagok, intézmények, hivatalok elott,

- a franchise hazai etikdjdnak megteremtése,

- informaciok és tanacsok nyujtéasa,

- a kapcsolatok felvétele és tartasa a kiilfoldi franchise szovetségekkel.

Igazan biiszkék persze majd akkor lehetiink erre a ,,gyerekre”, amikor az elsd magyar
fejlesztésti franchise rendszerek jelennek meg atadoként mas orszagokban. Ha belegondolunk
né¢hany magyar specialitasba, erre is van esély. Csupan otlet, pénz és elszantsag kérdése az
egész. De ez mar egy masik dolgozat...
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