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A Balloon World és a Franchise Bevezetõ

BBEEVVEEZZEETTÕÕ

A franchise szerzõdés*** a közelmúltban igen frekventált téma volt

mind a külföldi, mind a magyar jogi és közgazdasági szakirodalomban.

Azonban aktualitása mintha hanyatlani látszana, s mintha egy

kissé alábbhagyott volna a gazdasági csodafegyvernek tekintett

vállalkozási forma iránti érdeklõdés. 

Történik mindez annak ellenére, hogy az amerikai vásárlók minden

harmadik dollárjukat franchise-ban mûködõ kereskedelmi egységben költik el.   

„Aki vállalkozik, annak élete bizonytalan. 

De ha franchise-ban teszi ugyanezt, mégis olyasféle védettséget

érezhet, mint  amilyet a bungee-jumpingnak

nevezett leugró sportban a testre erõsített gumikötél ad.”

Fogalmazta meg Jochen Schweizer

német rendszergazda a franchise sikerének titkát. 

Igen. Sokan vágyunk stabilitásra, védettségre… 

De azért én azt jól megnézném,
ki köti a derekamra gumikötelet…

*** A franchise meghatározására szinte minden forrás más-más értelmezést ad.
S bár én megjelenése után azonnal (22000022--bbeenn,, lassan 10 éve) olvastam ddrr..  KKiissss  IIssttvváánn:: Franchise
A-tól Z-ig c. könyvét, és mint tudjátok, HHaarraasszzttii  MMiihháállyy  vállalkozásépítési és frencsájz tanácsadóval is évek
óta együtt dolgozunk; mégis a FFuugglliinnsszzkkyy  ÁÁddáámm által megalkotott meghatározást használom, mert
õ 35 ffrraanncchhiissee  ddeeffiinníícciióótt vizsgált meg tartalmi és formai szempontból egyaránt, és ezek alapján alkotta meg a
meghatározást. 



4

A Balloon World és a Franchise Honnan ered a franchise?

HHoonnnnaann  eerreedd  aa  ffrraanncchhiissee??

RRöövviiddeenn::

A franchise eredetileg a kköözzééppkkoorrii Franciaországig vezethetõ vissza,

a fejlõdés több állomása után nagymértékû elterjedése

az 5500--eess  éévveekk  Amerikájában kezdõdött, majd mintegy két

évtizedes késéssel megjelent, és gyorsan népszerûvé vált a világ más

tájain is.    

HHoosssszzaabbbbaann::

Szinte minden egyes, a franchise-zal foglalkozó tanulmány (egybehangzóan) ismerteti

a kifejezés eerreeddeettéétt,, amelyet a középkori franciaföldön kell keresnünk. 

A franchise szó szabadságot, mmeenntteessssééggeett jelent(ett): egyfelõl magas rangú

egyházi és világi méltóságok, nemesek adó- és vámfizetés alóli mentességét

jelölte, másfelõl pedig adóztatási, vásártartási engedélyt takart. Ezekért a jogokért

„cserébe” az „engedélyes” kezdetben természetbeni, majd késõbb ppéénnzzbbeennii

ellenszolgáltatást ttaarrttoozzootttt  nnyyúújjttaannii  aazz  uurraallkkooddóónnaakk..

Az ilyen privilégiumot statuáló okiratot nevezték franchise levélnek, eredeti nyelven

chartres de franchise-nak. 

A franchise-fogalom történeti elemzése rávilágít mai lényegének egy igen fontos

mozzanatára, nevezetesen, hogy bbiizzoonnyyooss  jjooggookk  ááttrruuhháázzáássáárróóll  vvaann  sszzóó,,

díjfizetés eelllleennéébbeenn.. Ugyanakkor nyilvánvaló, hogy az elnevezés történeti és nem

fogalomelemzõ jellegû, a franchise meghatározásához pusztán a név és annak

jelentése önmagában nem elegendõ.    
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A Balloon World és a Franchise Mi is az a franchise?

MMii  iiss  aazz  aa  ffrraanncchhiissee??

A ffooggaalloomm  mmeegghhaattáárroozzáássáátt egyéb tényezõk is nehezítik. Mást értenek

például franchise-on az Egyesült Államokban, és mást a Kontinensen.

Zavart okozhat az is, hogy a franchise meghatározásokban

közgazdasági és jogi elemek keverednek. Egyes szerzõk a fogalom további

összetevõkre bontásával próbálják áátthhiiddaallnnii  aa  mmeegghhaattáárroozzááss

nneehhéézzssééggeeiitt;;  megkülönböztetik például a franchise-t a franchising-tól,

a franchise rendszertõl, valamint a franchise szerzõdéstõl. 

A franchise fogalom körüli bizonytalanságokat mi sem érzékelteti

jobban, minthogy ennek a szerzõdésnek mindezidáig nneemm  ssiikkeerrüülltt  mmeeggffeelleellõõ

magyar nneevveett  ttaalláállnnii..  

Az eddigi kísérletek - átadásvétel, névjoglás, üzletlánc-szerzõdés, know-how
lízing, rendszer licencia - nem igazán fedik a franchise jogviszony tartalmát.

Igen megmosolyogtató a Magyar Franchise Szövetség pályázatának

egyik versenymûve, amely „„kkööllccssöönn  ffoorrttééllyykkéénntt”” szándékozott meghonosítani

a franchise-t a magyar nyelvben. (Szerintem ez aranyos ☺)

Mint ahogyan a lábjegyzetben említettem, én ddrr..  FFuugglliinnsszzkkyy  ÁÁddáámm meghatározását

és tanulmányát használom, aki a franchise lényegének tanulmányozása

mellett hhaarrmmiinnccöött definíciót vizsgált meg annak idején, amikor kodifikációs elõkészítõ

tanulmányt készített az Igazságügyi Minisztérium részére a franchise témájában,

és aki ma ügyvédként dolgozik.

És abban is biztos vagyok: ha valaki egy franchise szerzõdéstervezetet nyomna a

kezembe, én hozzá fordulnék tanácsért. 
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A Balloon World és a Franchise A franchise fogalmának meghatározása

AA  ffrraanncchhiissee  ffooggaallmmáánnaakk  mmeegghhaattáárroozzáássaa      

A franchise polgári jogi szerzõdéssel létesített vállalkozási forma, amelyet jogi-

lag és pénzügyileg független vállalkozók hoznak létre oly módon, 

hogy az egyik fél (franchisor, franchise átadó) engedélyezi kkeerreesskkeeddeellmmii  nnéévvbbõõll,,  ill.
vvééddjjeeggyybbõõll,, ill. mmáárrkkaannéévvbbõõll,, ill. kknnooww--hhooww--bbóóll álló, egymással
eeggyyssééggeess  üüzzlleettii rendszert alkotó sszzeelllleemmii  aallkkoottáássaaiinnaakk és más vvaaggyyoonnii  éérrttéékkûû

jjooggaaiinnaakk korlátozott ideig tartó használatát eelllleennõõrrzzééssii  ééss  uuttaassííttáássii jogainak

fenntartása mellett, továbbá a jogviszony fennállása alatt folyamatos, 

a másik fél ttoovváábbbbkkééppzzéésséérree is kiterjedõ kkeerreesskkeeddeellmmii,,  tteecchhnniikkaaii  ttáámmooggaattáásstt

nyújt, amiért a saját tulajdonú üzletet szerzõdésszerûen mûködtetõ

másik fél (franchisee, franchise átvevõ) ddííjjaatt fizet.

AA  ffrraanncchhiissee  sszzeerrzzõõddéésseekk  áállttaalláánnooss  jjooggii  jjeelllleemmzzõõii  rröövviiddeenn      

A franchise szerzõdést általában határozott, de hosszú (öt-tíz év) idõre kötik,

a bbeeffeekktteetteetttt  ssaajjáátt  ttõõkkee  mmeeggttéérrüüllééssééhheezz igazodóan. 

(Érdemes elgondolkozni azon, hogy mikor minõsül egy franchise szerzõdés

teljesítettnek, hisz egyszer, illetve folyamatosan szolgáltatandó elemeket

egyaránt tartalmaz. Mindez az elállás, a felmondás és az általános szerzõdési feltételek

kollektív megtámadása szempontjából különös figyelmet érdemel.) 

Amennyiben a franchise szerzõdéssel együtt más megállapodásokat is kötnek,

akkor a franchise szerzõdés kkeerreettsszzeerrzzõõddéésssséé,, a többi megállapodásra is irányadó

„vezérszerzõdéssé” lép elõ, vagyis a benne foglalt elõírások túlmutatnak önmagukon,

kihatnak a kapcsolódó jogviszonyokra is. 

A fentebb vizsgált kölcsönös egymásra utaltság szempontjából különös

jelentõsége van a ffeelleekk  eeggyyüüttttmmûûkkööddééssii  kköötteelleezzeettttssééggéénneekk [Ptk. 4. § (1), 205. § (4)].

Tekintve, hogy a franchise hazánk (és a legtöbb ország) Polgári Törvénykönyvében

jelenleg nem szerepel, részletes és teljességre törekvõ, ún. öönnsszzaabbáállyyoozzóó  

dokumentumokkal találkozhatunk. A szerzõdéskötés maga gyakran az átadó által

meghatározott általános szerzõdési feltételek felhasználásával történik. 



7

A Balloon World és a Franchise Kinek való a frencsájz és mirõl szól elsõsorban?  

KKiinneekk  vvaallóó  aa  ffrreennccssáájjzz,,  ééss  mmiirrõõll  sszzóóll  eellssõõssoorrbbaann??            

ÉÉss  aakkkkoorr  mmoosstt……

……iiggyyeekksszzeemm  bbeelleehheellyyeezzkkeeddnnii  aa  TTii  hheellyyzzeetteetteekkbbee,,  ééss  mmiinnddeemmeelllleetttt  pprróóbbáállookk

kkíímméélleettlleennüüll  õõsszziinnttee  lleennnnii  öönnmmaaggaammhhoozz,,  ééss  ffeelltteennnnii  aazzookkaatt  aa  kkéérrddéésseekkeett,,

aammeellyyeekkeett  hháárroomm  ééss  ffééll  éévvvveell  ezelõtt iiss  ffeelltteetttteemm  mmaaggaammnnaakk,,

amikor három napra egy kisebb csoporttal be voltam zárva egy balatoni szállodába
HHaarraasszzttii  MMiihháállyy  vváállllaallkkoozzáássééppííttééssii  ééss  ffrreennccssáájjzz  ttaannááccssaaddóóvvaall egy továbbképzés

kapcsán. 

EEzzeekkeett  aa  kkéérrddéésseekkeett  zöld sszzíínnnneell  ffooggoomm  íírrnnii..  

EEzzeekk  aa  kkéérrddéésseekk  mméégg  mmaa  iiss  ootttt  mmoottoosszzkkáállnnaakk  aa  ffeejjeemmbbeenn,,  mmeerrtt  aazztt  ggoonnddoolloomm,,

hhooggyy  110000%%--iigg  mmeeggnnyyuuggttaattóó  vváállaasszztt  mméégg  nneemm  ttaalláállttaamm  rráájjuukk..

Egyébként, ha most vicces akarnék lenni, akkor idézném a klasszikus
ffrraanncchhiissee--sszzáállllóóiiggéétt::

„„Kreatív eemmbbeerreekk  nnee  mmeennjjeenneekk  ffrraanncchhiissee  ááttvveevvõõnneekk,,

ddiikkttááttoorrookk  ppeeddiigg  nnee  aakkaarrjjaannaakk  ffrraanncchhiissee--rreennddsszzeerr  ttuullaajjddoonnoossaaiivváá  vváállnnii..””

amely szállóige ugye nem szorul sok magyarázatra:
aa  ssiikkeerr  ttéénnyyeezzõõjjee  aa  sszzoorrooss  ppaarrttnneerrii  vviisszzoonnyy  aazz  ááttaaddóó  ééss  ááttvveevvõõ  kköözzöötttt..

De a mi esetünkben jelentheti azt is - mivel a kkrreeaattiivviittááss  lléétteelleemmüünnkk,,

aa  sszzaakkmmáánnkk  eellssõõ  sszzáámmúú  kkrriittéérriiuummaa --  ☺☺,, hogy a mi esetünkben eredendõen

okafogyott az egész elképzelés?!☺☺

De ne vessük el mindjárt a legelején az egész dolgot a kreativitásra hivatkozva, hanem

térjünk vissza gyorsan a bentlakásos tréninghez, ahol ugyanis ízekre szedtük a frencsájz

témát, és a frencsájz-átadó azzal járó minden kötelezettségét. 
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A Balloon World és a Franchise Kinek való a frencsájz és mirõl szól elsõsorban?  

AA  ffrreennccssáájjzz  uuggyyee  eellssõõssoorrbbaann  aa  versenyelõnyrõl sszzóóll::

Akár hangoztatjuk, akár nem, a frencsájz szó használatával már azt ígérjük
a vállalkozóknak, hogy nnee  eeggyyeeddüüll próbálkozzanak helytállni a versenyben,

hanem csatlakozzanak hálózatunkhoz, és ebben az esetben mmáárr  aa  mmii  ggoonndduunnkk,,

hogy a szerzõdés teljes idõtartama alatt választ adjunk a felmerülõ összes piaci,

szervezésbeli, pénzügyi stb. kérdésre, ami a mûködés során felmerül!

Hmmm… merek, mmeerrhheetteekk--ee bármit bárkinek is ííggéérrnnii egy napról napra

változó és kiszámíthatatlan gazdasági környezetben, ahol néhány hónap alatt

260.-Ft-ról 320.-Ft-ra ugrik az euro árfolyama? Ahol pár éve 20%-ra vitték le az áfát,

és másfél hónapja pedig 25%-ról 27%-ra emelték? A többi adóváltozásról ne is

beszéljünk…

De akár az országhatáron túlra is kiléphetünk: az internet tteerrjjeeddéésséévveell

megszûntek a határok, az e-bayen bárki bármit megvásárolhat, arról pedig végképp

ne is beszéljünk, hogy a kkllaasssszziikkuuss  kkeerreesskkeeddeellmmii  lláánncc  tteelljjeesseenn  felborult: 

ma már a gyár(tó) a láncoknak (hipermarketeknek) ad el direktbe, kihagyva a nagy-

kereskedõt és a kiskereskedõt. 

Miféle versenyelõnyt tudok én így ígérni? 

Miféle versenyelõnyt tudok ígérni a kkeerreesskkeeddeelleemmbbeenn,, azokban az idõkben, amikor

egyre inkább  rövidül aazz  éérrttéékkeessííttééssii  lláánncc,,  ttûûnnnneekk  eell  aa  sszzeerreeppllõõkk……??

Egyik gyár felvásárolja a másikat (pl. Amscan és Riethmüller), egyik gyártó elkezdi

forgalmazni a másik gyártó - akár teljesen különbözõ - termékeit (pl. Smiffys és BBS).

Számomra az is kérdés, hogy van-e/lesz-e szükség egyáltalán nagykereskedõre?

Ez furcsán hangzik ugye? Pont egy nagykereskedõ szájából ☺☺

De amikor a gyárak, gyártók lassan boldog-boldogtalannak eladnak, 

nem nézik azt, hogy kinek ki a vevõje a piacon, és az végképp nem érdekli õket, hogy
aazz  aaddootttt  ppiiaaccii  sszzeerreeppllõõ  mmeekkkkoorraa árrés elérésével képes fedezni a költségeit.

Természetesen tisztelet a kivételnek. Egyre kevesebben vannak.

De írhatnám azt is, hogy sokakat a kkiisskkeerreesskkeeddõõkk  nneemm  éérrddeekkeellnneekk.. SSiimmáánn  ááttllééppiikk

õõkkeett.. És most nem arra gondolok, hogy egy disztribútor úgy nyit egy

mintaboltot, hogy nem megy alá a kereskedõi árszintjének; mert érezni akarja

a piacot, a vásárlói szokásokat, igényeket: ezzel segítve a kiskereskedõ partnerei

munkáját.
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A Balloon World és a Franchise Kinek való a frencsájz és mirõl szól elsõsorban?  

Arra gondolok, amikor egy cég gondol egyet, behoz egy terméket, mondjuk

Kínából vagy az USA-ból, feldobja a netre, a wweebbáárruuhháázzáábbaa,, és a fizikai kereskedelemre,

annak szereplõire egyáltalán nem gondol.

Persze akar eladni neked is, mint kiskereskedõnek (mi több, nekem is, mint

nagykereskedõnek, mert nem egy ilyen ajánlatot kapok hetente): azonban

az eeggyyeettlleenn  pprroobblléémmaa,,  hogy az a cca. 50%, amit árrésként rátett a beszerzési árára,

semmire nem elég: nem tud akkora engedményt adni belõle,

hogy abból a kiskereskedõ meg tudjon élni. Még ha több mint a felét odaadja

engedményként, az a 25% egy fizikai bolt fenntartásához nem elegendõ. 

És akkor hova is passzírozna be egy nagykereskedõt?!

És hányszor van az, hhooggyy  ppiiaacciissmmeerreett  ééss  sszzaakkéérrtteelleemm nélkül teszi mindezt. 

A legviccesebb példa a ttáávviirráánnyyííttóóss  hhaallaakk  eesseettee.. A legtöbb „importõrnek”

sokszor cége sincsen, csak a haverja, aki az USA-ban él, küldi neki… a többiek 

egyenesen Kínából veszik az igen kétes technológiával megáldott, ámde jó olcsó

halakat…

Többségüknek fogalmuk sincs, melyik minõséget szerezték be, fogalmuk sincs, hogyan

kell felfújni, nincs hozzá magyar nyelvû leírás, fogalmuk sincs, mi az a hélium, mi az a

hélium palack, mi az a nyomáscsökkentõ, hogyan kell kiszámolni, hogy hány köbméter

hélium kell a halba, és ezáltal mennyibe kerül annak felfújása. De van haluk!

De említhetném azt a példát is, amikor egy iimmppoorrttõõrr  vvaaggyy  nnaaggyykkeerreesskkeeddõõ úgy nyit

boltot (sok más iparágban van ilyen), vagy úgy képezi az árait, hogy versenyképes
legyen a fogyasztói áraival. És amikor egy viszonteladó (ne is beszéljünk nagy-

kereskedõrõl, legyen csak egy kiskereskedõ) odamegy hozzá, mert õ is szeretné

forgalmazni az adott termékeket, mindössze 20-25% kedvezményt kap a

kiskereskedelmi fogyasztói áraiból. Ez az árrés megint csak semmire sem elegendõ

egy fizikai bolt fenntartásához.
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A Balloon World és a Franchise Kinek való a frencsájz és mirõl szól elsõsorban?  

Nem bírálni szeretném a piac szereplõit,

simán el tudom képzelni, hogy az adott iparágban akkora

a nyomás minden irányból, hogy nincs más választásuk!

PPuusszzttáánn  sszzoommoorrúú  vvaaggyyookk,,  hhooggyy  kkeezzddeenneekk  mmeeggsszzûûnnnnii

aa  wwiinn--wwiinn  jjááttéékkookk,,  aammiikkoorr  jjóó  aa  nnaaggyykkeerreesskkeeddõõnneekk  ééss  jjóó  aa  kkiisskkeerreesskkeeddõõnneekk  iiss..

EEzzéérrtt  vvaaggyyookk  bbiizzttooss  aabbbbaann,,  hhooggyy  úújj  uuttaakkaatt  kkeellll  kkeerreessnnüünnkk  aazz  üüzzlleettüünnkk

ffeennnnttaarrttáássááhhoozz,,  vváállllaallkkoozzáássuunnkk  ffeejjlleesszzttééssééhheezz..

Nézd csak meg, 20 év alatt mi változott, és hogyan rövidült le a régi,

klasszikus lánc:  gyártó - importõr - nagykereskedõ - akár mégegy nagykereskedõ

(pl. vidéken) - kiskereskedõ - fogyasztó. 

Ma már a gyártó sok esetben direktbe ad el a fogyasztónak

(gyárak és  hipermarketek esete). Ma már egy gyártó csinálhat egy webáruházat,

ahol közvetlenül a fogyasztó felé értékesít.

Nyilvánvaló, ha a lánc 4 szereplõjét kihagyja, és a terméket egy lépésben

juttatja el a fogyasztóhoz, akkor pontosan 4 árréssel van beljebb.

A hiperek tele vannak saját márkákkal, és egyre többször lepõdök meg, hogy már

nemcsak az alapvetõ élelmiszerekben, hanem egészen „különleges” termékek esetén is.

Mint ahogy feljebb írtam: a frencsájz szó használatával már azt ííggéérrjjüükk a

vállalkozóknak, hogy nnee  eeggyyeeddüüll próbálkozzanak helytállni a versenyben,

hanem csatlakozzanak hálózatunkhoz, és ebben az esetben mmáárr  aa  mmii

gondunk, hogy a szerzõdés teljes idõtartama alatt választ adjunk a felmerülõ

összes piaci, szervezésbeli, pénzügyi stb. kérdésre, ami a mûködés során felmerül!

Igen, számomra nagy kérdés az, hogy aakkaarroomm--ee  a nyakamba venni azt a ggoonnddoott,,

hogy saját magamon kívül választ adjak más vállalkozások piaci, szervezésbeli, pénzügyi

kérdéseire, problémáira? 

Vagy örülök, ha a sajátomat megoldom? Nyilván a múltban általam

megtapasztaltakat - akár HR, akár eladási, akár pénzügyekkel kapcsolatos kérdés -

szívesen megosztom a partnereimmel, de a „tuti” megmondására  - pont a feljebb

leírtak miatt - én nem vállalkozom, és bátornak tartom azt, aki vállalkozik. 
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A Balloon World és a Franchise Vajon a Smile Shop frencsájzolható lenne-e?

VVaajjoonn  aa  SSmmiillee  SShhoopp  ffrreennccssáájjzzoollhhaattóó  lleennnnee--ee??            

ÉÉss  hhaa  vváállllaallkkoozznnéékk  iiss,,  mmiirree  aallaappoozzvvaa  iiss  tteennnnéémm  mmiinnddeezztt??

Bár, ha belegondolok, addig már eljutottunk, hogy szereztünk

egy évnyi saját tapasztalatot a saját kiskereskedelmi

boltunkkal (Smile Balloon & Party Shop). 

Abba bele se mernék gondolni, hogy saját egység
üzemeltetése - és saját tapasztalatok megléte - nélkül toborozzak frencsájz

tagokat!

A Smile-t 2010. december 1-én nyitottuk, és így már túl vagyunk az összes

létezõ szezonon, és szépen gyûlnek a statisztikai adatok is, amelyekbõl lassan

el lehet kezdeni kköövveettkkeezztteettéésseekkeett levonni…

LLeehheett,,  hhooggyy  ccssiinnáállhhaattnnáánnkk  eeggyy  SSmmiillee  lláánnccoott  vvaaggyy  eeggyy  SSmmiillee  ffrreennccssáájjzztt??  ☺☺

Mielõtt elhamarkodottan döntenénk, nézzük meg, mit mond a szakkönyv a ffrreennccssáájjzz

átadó szempontjából:  

�� a vállalkozónak, aki idõvel frencsájz gazdává válik, mindenek elõtt van egy jjóó

ööttlleettee,, amibõl üüzzlleetteett  lleehheett  ccssiinnáállnnii;;

�� az ötletet saját vváállllaallkkoozzáássáábbaann  mmeeggvvaallóóssííttjjaa,, és megfelelõ mmáárrkkaannéévv

alatt reklámozva sikerrel mûködteti;
�� majd úgy dönt, hogy a bevált ötletet a bevezetett márkanévvel,

a vállalkozási ttaappaasszzttaallaattookkkkaall együttesen másoknak használatra átadja;
�� nem maga épít ki egy hálózatot, hanem mmáássookkaatt  vvoonn  bbee a vállalkozás

növelésébe, de úgy, hogy azok megveszik tõle az „üzleti siker titkát”,

önálló vállalkozók maradnak, a siker használatáért fizetnek.
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A Balloon World és a Franchise Vajon a Smile Shop frencsájzolható lenne-e?

IIggeenn,,  kkeellll  hhoozzzzáá  aa  jjóó  ööttlleett,,  aazz,,  hhooggyy  ssaajjáátt  mmaagguunnkk  ssiikkeerreesseenn((!!))  kkiipprróóbbáálljjuukk  --

kküüllöönnbbeenn  ttiisszzttaa  ssoorr,,  hhooggyy  zzssáákkbbaammaaccsskkáátt  áárruulluunnkk..

Továbbá nézzük meg, mit mond a szakkönyv a ffrreennccssáájjzz tevékenység
szempontjából:  

�� olyan tevékenység, amelyben a frencsájz átadó (franchise tulajdonos,

rendszergazda), egy mmiinnddeenn szakmai és kereskedelmi aassppeekkttuussbbóóll

ggoonnddoossaann  kkiiaallaakkííttootttt;;

�� piacgazdasági körülmények között eredményesen kkiipprróóbbáálltt komplex

rendszert ad el;
�� márkanév használattal és tteelljjeess  kköörrûû betanítással a frencsájz átvevõnek;
�� aki a ddííjjaakk megfizetése fejében, saját független vállalkozásában;
�� a megállapodott területen, megállapodott ideig, önállóan; 
�� de a frencsájz átadó elõírásai alapján és állandó sseeggííttssééggéévveell,, saját

hasznára üzemelteti.

Igen. Nem elég papíron megálmodni a rendszert.

Saját tapasztalatból és saját

tévedésekbõl tudom: aa  ppaappíírr  mmiinnddeenntt  eellbbíírr..

Amíg nincs mögötte a valóság

és bebizonyított számok, addig csak egy álom.

És sokszor csak egy hiú ábránd marad.

A területrõl ne is beszéljünk. Az iinntteerrnneetteess

kkeerreesskkeeddeelleemm ilyen mértékû elõretörésével

beszélhetünk-e egyáltalán megállapodott területrõl olyan

termékek esetében, amelyek nem helyhez kötöttek?

Nyilvánvalóan egy Starbucks kávét vagy egy McDonalds

sültkrumplit, vagy egy szelet PizzaHut pizzát, DonPepe

palacsintát nem fogsz Szombathelyrõl rendelni, ha Miskolcon laksz. 
DDee  eeggyy  zzaaccsskkóó  lluuffiitt,,  vvaaggyy  eeggyy  MMiikkiieeggéérr  jjeellmmeezztt  ssiimmáánn  mmeeggrreennddeellsszz  mmaaggaaddnnaakk

aakkáárr  kküüllffööllddrrõõll  iiss..
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A Balloon World és a Franchise Vajon a Smile Shop frencsájzolható lenne-e?

És végül nézzük meg, mit mond a tankönyv a mmáárrkkaannéévvrrõõll??

�� a frencsájz átadó rendelkezik egy már bevezetett márkanévvel;
�� vagy védjeggyel és védett üzleti tevékenységgel, melynek piaci értéke van;
�� ezt mások elismerik, elfogadják, és hajlandóak fizetni is érte.

Logót, márkanevet bárki ki tud találni. Elég egy ügyes vagy jól megfizetett profi

grafikus, és van egy szép, színes, szagos emblémánk akár egy nap alatt.

Bevezetni azt már idõbe telik, és nem árt mögé némi tartalom is, leginkább azért,

hogy értékessé és eladhatóvá tudjuk tenni. 

Lehet, hogy a mi Smile boltunk sok mindennel rendelkezik már a fent említett

kritériumok közül (jó ötlet, saját és kipróbált, szakmaiság, eredmények, stb.),

mégis számomra az elmúlt év lleeggffoonnttoossaabbbb  ttaappaasszzttaallaattaa:: a kiskereskedelem

merõben más, mint a nagykereskedelem. 

Talán ezzel nem mondok újat, pontosabban meglepõt, de az biztos, hogy
eeggyy  éévvee,, hogy kkiisskkeerreesskkeeddõõkkéénntt is gondolkodom, teljesen más - a kiskereskedelmet

elõtérbe helyezõ - döntéseket hozok nagykereskedõként ☺

Elképzelhetõ, hogy egy éévv  mmûûkkööddééss  ééss  eeggyy  éévv  kkiisskkeerreesskkeeddeellmmii

ttaappaasszzttaallaatt után birtokában vagyunk a tudásnak, hogy hogyan mûködik

egy esetlegesen frencsájzolható léggömb és party bolt?

Az biztosan segít, hogy a boltunk egyik tulajdonosa AAllbbeerrttoo  FFaallccoonnee

Olaszországban hháárroomm  ssaajjáátt  ffrreennccssáájjzz  bboollttoott mûködtetett, és akinek éveken

keresztül az volt a feladata, hogy mmeeggnnyyiissssaa az újabb és újabb,

a Balloon Express lánchoz csatlakozó egységeket - így azt gondolom, nem merészség

azt sem kijelenteni, hogy van némi rráállááttáássuunnkk  aa  ttéémmáárraa..
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A Balloon World és a Franchise Az olasz franchise példa

AAzz  oollaasszz  ffrraanncchhiissee  ppééllddaa            

Azonban van egy nagy különbség
Magyarország és Olaszország között.

Az olasz disztribútor szinte kkeezzddeetteekkttõõll  ffooggvvaa

ebben a formában értékesít.

Nem meglévõ boltok alakultak át frencsájz boltokká.

Nem egy, már valamilyen szinten lévõ piacon

indult el valami. Hanem kezdetektõl így mûködik. 

És a kezdetek még olyanok voltak, hogy nem volt internet, és jogilag még

semmi nem tiltotta, hogy egy beszállítóval kizárólagos szerzõdést írjál alá.

Ma már a kizárólagosság nem létezik… még papíron sem, nemhogy a gyakorlatban…

És ha a kizárólagosság nem létezik, és az általunk forgalmazott termékeket bárki

forgalmazhatja, akár a velünk szemben lévõ boltban is, az milyen versenyelõny?

Szóval Olaszországban akkor onnantól kezdve az újabb és újabb frencsájz

egységek nyíltak egymás után. És bizony az is elõfordult, hogy zártak is be egymás

után… Nyilván ennek is megvoltak a maga okai.

Egyébként ott a belépési díjak a következõképpen alakulnak: 

• 25.000 EUR (cca. 7,25 millió Forint) az üüzzlleettbbeerreennddeezzééssrree és a ggééppeekkkkeell,,

eesszzkköözzöökkkkeell való ellátásra,

• 10.000 EUR (cca. 2,9 millió Forint) a ffrreennccssáájjzz  ddííjj,, a professzionális
tudásért, amit átadnak a számodra, és 

• 30.000 EUR (cca. 8,7 millió Forint ÁFA nélkül! - ezt ki is hangsúlyozzák) az

árura.

Azaz az összes költség 65.000 EUR (cca. nettó 18,85 millió Forint ),

amelyben nincs benne, de kötelezõ a bolt számára a számítógép, a nyomtató

és az internetkapcsolat. 3 évre kötik a szerzõdést, amely 3 évre meghosszabbítható.

Minimum 100 négyzetméteres kell legyen az üzleted, de az optimális méret

az 160 négyzetméter. Két nagy kirakat az feltétlenül szükséges.

Különösebb tapasztalat, vagy iparágbeli elõélet nem szükséges, csak némi érzék a

kreatív dolgokhoz, jó ízlés stb.

De térjünk vissza kishazánkba.
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A Balloon World és a Franchise A magyar sajátosságok  

AA  mmaaggyyaarr  ssaajjááttoossssáággookk      

Magyarországon ttööbbbb  mmiinntt  1100  éévv telt el azóta, amióta a professzionális

léggömbök és party termékek piacra kerültek, és jó pár cég szerzett nevet
magának a szakmában. Azt gondolom, õket nem lehet és nem is kell ennyi év

elteltével „megerõszakolni”, átalakítani, jól csengõ nevüket lecseréltetni valami

újra, nemhogy valami bizonytalanra.

Fõleg, hogy aannnnyyiirraa,,  ddee  aannnnyyiirraa  kküüllöönnbböözznneekk  eeggyymmáássttóóll!!

• Van, akinek 20 nm-es a boltja, van akinek 120 nm. 

• Van, aki esküvõre van specializálódva, van aki születésnapokra. 

• Van, aki hisz a szezonokban és a szezonális termékekben, van, aki nem. 

• Van, aki tart jelmezeket és parókákat a boltjában, van, aki egyet sem. 

• Van, aki a lánybúcsús választékát bõvíti, van, aki a bébiset. 

• Van, aki kiváló dekoratõr, és a bolt mellett rengeteg dekort készít külsõ helyszíneken.

• Van, aki egyáltalán nem dekorál. 

• Van, aki hihetetlenül tehetséges a dekorhoz vagy a tekeréshez, van, aki

egyáltalán nem az.

• Van, aki kiváló tekerõmûvész, és a bolti forgalmának nagy részét a profi

léggömbfigurák és kompozíciók teszik ki. 

• Van, aki rengeteg 24"-es latex ballont ad el, és van, aki elmerészkedett

a 3'-as kompozíciókig is…

• Van, aki megmaradt a 11"-es léggömböknél.

Ez a sokszínûség is az egyik oka, hogy a BBWWHH  kküüllddeettééssee - egy frencsájzba

tömörítés helyett - sseeggíítteennii  aa  ffüüggggeettlleenn,, a szakmában nevet szerzett és a minõség

mellett elkötelezett, hosszútávon tervezõ léggömb- és party kkeerreesskkeeddõõkk  mmuunnkkáájjáátt..
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A Balloon World és a Franchise A magyar sajátosságok  

Mi franchising nélkül is megtanítjuk a vevõinket az adott tevékenység

mûvelésére, annak minden részletére, és segítjük õt a vállalkozás megkezdésében.

Lehet, hogy ez butaság? Lehet, hogy jobb lenne díjat szedni érte, és utána

havonta is részesedni a forgalmukból? És vajon megérné-e „folyamatosan segíteni az

átvevõt a vállalkozás MINDEN területén”? 

Nem. Ezt a kérdést mmáásskkééppppeenn kell megfogalmaznom: lenne-e kapacitásom,

erõforrásom, hogy a vállalkozás MINDEN területén segítselek?

Vagy akarnám-e a kapacitásomat bbõõvvíítteennii?? És egyáltalán megérné-e a kapacitásomat

ebbe az irányba bõvíteni? 

Bár ez sok mindenben függene a partner igényszintjétõl is. Milyen mértékben

igényli a segítséget? Milyen mélységû és mennyiségû információra és segítségre

vágyik? Milyen minõségû és mennyiségû tudása hiányzik?

Akarja-e, hogy mindent megmondjanak neki, mit hogyan csináljon,

vagy inkább szeretné a saját ötleteit, designjait (akár bolt belsõ designja, akár eladási

designok) megvalósítani?
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A Balloon World és a Franchise A magyar sajátosságok  

Szóval sokat gondolkodtam a következõkön:

• Mire fel is szedjek díjat?

• Mit adnék a partnereknek érte cserébe? 

• Vagy amit adok, az tényleg mmeeggéérrnnéé azt a pénzt? 

• Örömmel ffiizzeettnnéé a partner a csatlakozási díjat, a havi díjakat?

• Képes lennék mindent tteelljjeessíítteennii,, amit ígértem?

• És ha nem, akár akaratomon kívüli okokból, mi lenne az egész vége?

ÉÉss  aa  kkéétt  lleeggffoonnttoossaabbbb::

MMiillyyeenn  eellõõnnyyöökkeett  nnyyúújjttaannéékk??  

�� Azt, amit egyébként most is nyújtok neked - minõségi termékeket, képzést,

marketing támogatást? 
�� Azt, amit egyébként mindenki más is megkapott eddig és meg fog kapni

ezután is? 
�� Azt, amit többek között bárki be tud hozni az országba? Fõleg az internet

korában? Szerintem jogosan reklamálna a kedves partner, hogy hol az elõny

számára…

EEbbbbeenn  aazz  iippaarráággbbaann  hhooll  aazz  eexxkklluuzziivviittááss??  HHooll  aa  kknnooww--hhooww??
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A Balloon World és a Franchise Mi is az a know-how pontosan?

MMii  iiss  aazz  aa  kknnooww--hhooww  ppoonnttoossaann??        

A nem szabadalmaztatott tapasztalati információk csomagja, amely a gyakorlat

és a Franchise Rendszergazda eelllleennõõrrzzõõ  vviizzssggáállaattáánnaakk eredményeként
jjöönn  llééttrree,, és titkos, értékkel bíró és azonosított.

TTiittkkooss:: a komponensek pontos elrendezésének és összeillesztésének együttese,

nem általánosan ismert, vagy könnyen hozzáférhetõ…
ÉÉrrttéékkkkeell  bbíírróó:: olyan információkat tartalmaz, amely fontos a termék/szolgáltatás

nyújtásának végfelhasználó részére történõ értékesítéséhez/termék feldolgozás-

szolgáltatásnyújtás/fogyasztóval való foglalkozás módszere/ügyvitel/pénzügyi

menedzsment. Azaz hasznosnak kell lennie: alkalmasnak a franchise vállalkozó

versenyhelyzetének kihasználására, olyanak, ami javítja a franchise vállalkozó

teljesítményét, segíti õt abban, hogy új piacon jelenjen meg.
AAzzoonnoossííttootttt:: írásban rögzített, megállapítható róla, hogy kielégíti a titkosság
és értékes tartalom kritériumait.

SSzzóóvvaall  mmii  lleehheett  aa  mmii  iippaarráágguunnkkbbaann  aa  kknnooww--hhooww??

Az igaz, hogy vannak sszzuuppeerr  ggééppeeiinnkk (léggömbtöltõ berendezések, héliumos

nyomáscsökkentõink, levegõs fújógépeink, mit több, léggömbrobbantó berendezéseink,

konfetti ágyúink).

De ezek a világ bármelyik országában, így a mi nagykereskedésünkben is, 

beszerezhetõek, a használatukhoz kötõdõ tudást tanfolyamokon évek óta tanítjuk, 

a fontosabb kisvideók a weboldalunkon is fent vannak (www.bwh.hu).

LLeehheett,,  hhooggyy  éérrttéékkkkeell  bbíírróó  ddoollggookk,,  ddee  hhooggyy  nneemm  ttiittkkoossaakk,,  aazz  bbiizzttooss!!
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A Balloon World és a Franchise Mi is az a know-how pontosan?

Vagy know how az az iinnffoorrmmáácciióóss  ccssoommaagg lehetne esetleg, 

hogy hogyan mûködtetjük a Smile-t? 

Mivel készülõben van a SSmmiillee  ttaannuullmmáánnyyuunnkk,, amelyben a kiskereskedõinkkel

osztjuk meg a Léggömb és Party boltunk egyéves tapasztalatát, ez sem lesz titok

a jövõben. A benne foglaltak akár egy KKéézziikköönnyyvvnneekk is beillenek…
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A Balloon World és a Franchise Milyen kérdéseket vet fel a téma?

MMiillyyeenn  kkéérrddéésseekkeett  vveett  ffeell  aa  ttéémmaa??        

MMéégg  ttööbbbb  kkéérrddééss  ttoolluulltt  ffeell::

• Mit védek le egyáltalán? Mi a szellemi alkotásom? Mi a vvaaggyyoonnii  jjoogg

ebben az egészben a mi iparágunk esetén? Létezik-e egyáltalán, 

vagy csak valaki azt gondolja róla, hogy ez egy fantasztikus éérrttéékk,, amiért

boldogan fognak fizetni a leendõ frencsájz boltosok?

• Hogy lehet a már meglévõ (és teljesen különbözõ méretû és „érettségi

fokon” álló) boltosokból egy eeggyyssééggeess  üüzzlleettii  rreennddsszzeerrtt  kovácsolni?

Bocsánat, nem jó a kérdés! Inkább úgy kezdeném: lehet-e egyáltalán?

• Ki fog csatlakozni? Lehet, hogy a legelesettebb? 

A legbénább?  A legtudatlanabb? A leginkább segítségre szoruló? 

Az ún. „másodosztályú vállalkozó”? Aki annak ellenére nem 

boldogult az elmúlt 10 évben, hogy többtonnányi képzésen vehetett 

(volna) részt, több száz marketing tanulmánnyal segítettük

(szerettük volna segíteni) a munkáját?

• De a legfontosabb: kipróbáltam--ee  mmáárr  ssaajjáátt  eeggyyssééggeenn??

Amit külföldön ffllaagg--sshhiipp  ssttoorree-nak hívnak… az a zászlós hajó,

ami élen jár, ami bizonyítottan képes annak a profitnak a

megtermelésére, amit ígérek a hozzám csatlakozó vállalkozóknak.    

……ééss  mméégg  ttoovváábbbb  ggoonnddoollkkooddttaamm::

• Vajon kell ez nekem? Vagy fogalmazzak úgy: iillyyeenn  vveevvõõ  kkeellll  nneekkeemm??

Vagy én inkább az elsõ osztályú vevõkre vágyom?  Mint minden,

ez is szubjektív és döntés kérdése… 

Én nyíltan vállalom, hogy én az utóbbiakkal érzem jól magam.  

VVaaggyy??

Vagy saajjáátt  kkiisskkeerreesskkeeddeellmmii  üüzzlleett megléte nélkül, ssaajjáátt  kkiisskkeerreesskkeeddeellmmii  ttaappaasszzttaallaattookk híján
totál ffeelleellõõttlleennüüll rángatnék bele embereket ebbe a vállalkozástípusba?
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AA  kkíísséérrlleettii  eeggyysséégg  sszzeerreeppee        

MMeennjjüünnkk  mméégg  mmééllyyeebbbbrree  aa  ttéémmáábbaann::

Hogyan történik frencsájznál az üüzzlleettii  kkoonncceeppcciióó  kkiiaallaakkííttáássaa?? A franchise 

rendszer forrása lehet eeggyy  mmáárr  ssiikkeerreesseenn  mmûûkkööddõõ vállalkozás, melynek eerreeddmméénnyyeeiitt

szeretnék mmááss  hheellyysszzíínneekk bevonásával megsokszorozni.

Ez idáig rendben. De mit sokszorozol meg, ha egy nem bizonyított, egy nem
sikeres és egy percig nem mûködtetett vállalkozást próbálsz eladni?

Bevonni embereket egy ilyen szoros együttmûködésbe, akik úgy gondolják, 

hogy ebbõl fog megélni a családjuk? Akik 5-10, vagy akárcsak 
3 évre leszerzõdnek velem? Milyen garanciákat vállalnék irányukban? 

A koncepció egyébként lehet kkéésszzeenn  vveetttt,, pl. külföldi, vvaaggyy  iitttthhoonn  ffeejjlleesszztteetttt..

Ha iitttthhoonn fejlesztjük, akkor a szakértõk azt javasolják, ne csak papíron tegyük azt.

Célszerûbb a gyakorlatban fejlesztgetni. 

A kküüllffööllddii koncepciónál pedig célszerû a hazai viszonyokra adaptálni, vagy 

egy hazai verziót kidolgozni, és azt a gyakorlatba ültetni.

AAmmiihheezz  kkééttsséégg  nneemm  fféérr::  

„„KKíísséérrlleettii  eeggyyssééggrree  mmiinnddkkéétt  eesseettbbeenn  sszzüükksséégg  vvaann..””

Ebben megegyeznek a szakértõk.

MMiiéérrtt  nnééllkküüllöözzhheetteettlleenn  aa  kkíísséérrlleettii  eeggyysséégg??

Mert az üzleti elképzelés piacképességét feltétlenül ki kell próbálni. Ha a vállalkozás

életképesnek bizonyult, akkor célszerû elkezdeni az arculat megtervezését, amely az

átadott jogok részeként, a MMûûkkööddééssii  KKéézziikköönnyyvv része lesz…
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MMiiéérrtt  aa  NNEEMM??

Mivel nekem annak idején (3 éve Balatonon, ha még emlékszel az elsõ mondatokra,

ekkora információ tömeg és ennyi, kérdések formájában megfogalmazott gondolat

után :) az volt az érzésem, hogy

�� ma, 2008-ban - vagy akár most, 2012-ben is - Magyarországon, ebben
az iparágban (léggömb- és party áru forgalmazás), 

�� ahol már 1177  éévvee dolgozom importõrként és nagykereskedõként, 
�� a ppiiaaccnnaakk ezen a fejlettségi fokán (ahol a BWH már több száz

szakmai képzést tartott, és ahol már nem egy profi léggömb- és party

szaküzlet és dekoros cég mûködik és szerzett nevet a szakmában), 
�� továbbá megvizsgálva azt, hogy az összes környezõ országban hogyan

mûködik ezeknek a termékeknek az értékesítése. Frencsájzzal vagy anélkül? 

És ahol frencsájzzal, mi áll az egész hátterében? És ott mmiikkoorr indult az egész

frencsájz hálózat? 

Magyarországon - és ezt hangsúlyoznám, hogy az én véleményem 

szerint! - nniinnccss  éérrtteellmmee frencsájzba erõszakolni a meglévõ boltosokat, és frencsájz 

rendszert csinálni:
eezzéérrtt  aa  BBaalllloooonn  WWoorrlldd  nneemm  iiss  ccssiinnáálltt  ffrreennccssáájjzz  hháállóózzaattoott,,

annak ellenére, hogy rengetegen kérdezték és kérdezik a mai napig tõlünk.

TToovváábbbbrraa  iiss  aazztt  ggoonnddoolloomm,,  hhooggyy  eezz  nneemm  jjóó  ööttlleett..  

MMeerrtt  lléétteezziikk  eennnnééll  jjoobbbb  ööttlleett..

Persze, szuper lenne az a bevétel,
amit mondjuk a ffrreennccssáájjzz díjból befolyik!
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MMoonneeyy,,  mmoonneeyy,,  mmoonneeyy  ééss  aa  kkééttssééggeekk        

Mondjuk, tervezzek minden megyeszékhelyen egy üzlettel és Budapesten néhánnyal.

És kérjek tõlük mondjuk 60.000 Ft-ot arra, hogy átadom a tudásom, és 60.000 Ft-ot,

mert országosan*** reklámozom õket. 

Tegyük fel, a 60.000 Ft-ot el is költöm reklámra. Mert nem mindenhol van ám így, és

vannak helyek, ahol a frencsájz átvevõ még életében nem látott errõl kimutatást,

és a frencsájz átadó még csak bizottsági üléseket sem tart, hogy legalább néhány

kiválasztott boltos belelásson abba, mire megy el a pénz…, de tegyük fel, elköltöttem a

felét reklámra, és azt most ne boncolgassuk, milyen hatékonysággal. 

És maradjunk a 60.000 Ft-os frencsájz díjnál, ami mondjuk 25 üzlet esetén

1.500.000 Ft, azaz másfél millió forint. NNeemm  rroosssszz  kkiiss  zzsseebbppéénnzz  hhaavvoonnttaa,,  mméégg

jjoobbbb,,  hhaa  eeggyy  éévvrree  vveettííttvvee  nnéézzeemm!!  TTööbbbb  mmiinntt  1155  mmiilllliióó  ffoorriinntt.. Azért ehhez valami

nagyon különlegeset kell nyújtanom!

SSzzóóvvaall  vvaarráázzssllaattooss,,  ééss  aakkáárr  eell  iiss  vvaakkíítthhaattnnaa  aazz  összeg……

AA  kérdés,,  ttaalláállookk--ee  2244  oollyyaann  „„ideális””  vváállllaallkkoozzóótt,,

aakkii  vváállllaalljjaa  aa  ffeellttéétteelleeiimmeett  ccsseerréébbee..

PPeerrsszzee,,  mmiinnddeennkkiinneekk  áállll  aa  zzáásszzllóó,,

aakkáárr  kkiisskkeerreesskkeeddeellmmii  ttaappaasszzttaallaatt  nnééllkküüll  iiss,,  ddee……

• Mi van, ha van egy mmáássiikk nagykereskedõ, aki nálamnál képes ttööbbbbeett

nyújtani? 

• Mi van akkor, ha ennek a nagykereskedõnek van egy ténylegesen, a valóság-

ban és a gyakorlatban is lléétteezzõõ,,  mmûûkkööddõõ  kkiisskkeerreesskkeeddeellmmii  eeggyyssééggee??

• Mi van, ha ennek a kiskereskedelmi egységnek van eeggyy  MMûûkkööddééssii  KKéézziikköönnyyvvee??

• Mi van akkor, ha ez a nagykereskedõ mmeeggoosszzttjjaa ezt a Mûködési Kézikönyvet

(és a sikeres üzleti modellt) az arra érdemes partnereivel?

• Mi van, ha…

De kanyarodjunk vissza az eredeti kérdésekhez!

*** az országos reklámról egyébként annyit, hogy néhány éve abbahagytuk, mert a kereskedõink/dekoratõreink egyértelmûen
a tudtunkra adták, hogy ha valaminek van eredménye, az a lokális, helyi reklám, és õk nem szeretnének országos reklámra költeni.
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MMii  vvaann  aakkkkoorr,, ha mondjuk nem csak a gyors piachódítás és a

raktárkészleteimtõl való megszabadulás a célom, és mi van, ha a legjobb

szándékom és legnagyobb igyekezetem ellenére sem úgy alakulnának a dolgok,

ahogy terveztem, és a vevõ (franchise átvevõ) úgy érzi, hogy:

• Ez a frencsájz rendszer félig összerakott vagy kidolgozatlan? Nincsen
rréésszzlleetteesseenn  kkiiddoollggoozzootttt és mmeeggaallaappoozzootttt stratégia?

• Mi van, ha csak sodródik az eseményekkel? Ha ki van téve a piac általa

fel sem ismert változásainak? Tényleg jó az Üzleti Modellje?

• Mi van, ha rossz koncepció nyomán tevékenykedik, és állandó változtatásokra

kényszerül? Hogy fogja elérni az egységes, stabil képet aa  ppootteenncciiáálliiss

ffooggyyaasszzttóóii  kköörréébbeenn,, amely pénzügyi stabilitását eredményezheti számára?

• Ha a rendszerdokumentációja nem megfelelõen kidolgozott? 

• Ha a mûködési kézikönyv légbõl kapott?      

• Mi van akkor, ha mondjuk a mûködési kézikönyv hiányában nagyrészt

magára hagyott, és százféle módon tevékenykedõ egységek
nem lesznek üzletileg sikeresek? Nem fizetnek fegyelmezetten? 

Feszültségek keletkeznek?

• Ha a frencsájz szerzõdés nneemm  eelléégg  sszzíínnvvoonnaallaass?? Lehet, hogy ennek

hiányában akár az egész láncot elbukhatjuk (ahogy sajnálatosan sokan meg is

tették már a frencsájz eddigi magyar történetében)?

• Ez a frencsájz rendszer szakmailag mmeeggaallaappoozzaattllaann?? Tele van

hiányosságokkal és hibákkal, és nem áll mögötte szakmai tapasztalat?

• Ez a frencsájz rendszer csak egy pénzlehúzás, éérrttéékkeett  --  nneemmhhooggyy  ppiiaaccoott  ééss

pprrooffiittoott,,  bbiizzttooss megélhetést - nem ad? Ha ez a frencsájz rendszer gyakor-

latilag egy átverés, becsapás? 
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AA  bbuukkttaattóókk        

Aki napjainkban üüzzlleettii  vváállllaallkkoozzáássbbaa fog, számos kockázati tényezõvel
kell számolnia. Gyorsan változó piac, gazdasági körülmények, egyre erõsödõ

konkurenciaharc, a piaci részesedésért való küzdelem, a forrásokban, szakértelemben

való hiány: olyan tényezõk, amelyek a vállalkozás létét fenyegetik… 

Egyéb elõnyös tulajdonságain túl, ezen kockázati tényezõkkel szemben is védelmet

nyújthat a frencsájz. 

• Ámde mi van, ha a vállalkozók egész családjuk egzisztenciáját, gyerekeik

jövõjét kockáztatva kezdenek totálisan átgondolatlan és elõkészítetlen projek-

tekbe, helyesebben bocsátkoznak felelõtlen kalandokba?

• Mi van, ha ennek a frencsájz üzletnek nincsen(ek) kibróbált eeggyyssééggee((ii))??

• Ha ezen frencsájz üzlet számai nem a valóságot tükrözik, mivel hogy a

gyakorlatban nincsen kipróbálva. Hogy is szokták mondani? 

A papír mindent elbír. De vajon, ami le van írva oda, aazz  aa valóságban
iiss  aazzzzaall  aazz  eerreeddmméénnnnyyeell  mmûûkkööddiikk??    

• Ugye a frencsájzban az átvevõ köteles „eltûrni”, hogy bizonyos stratégiai

döntéseket az átadó hozzon meg, az üüzzlleett  iimmaaggee--nneekk  aa  kkiiaallaakkííttáássáábbaa

is beleszóljon, hovatovább, egyenesen meghatározza azt. 

Kérdés: ezek a döntések jók (lesznek) nekem?

• TTéénnyylleegg  eeggyy  kiérlelt,,  ssiikkeerreess  üüzzlleettii  mmooddeelllltt  vveesszzeell  mmeegg  ééss  aallkkaallmmaazzooll??

• Az odáig rendben, hogy a franchise a gyors piaci térhódításról szól. 

A frencsájz lényege ugye ez: kipróbált egységeket reprodukálunk pillanatok
alatt, nem kell szöszölni azzal, hogy feltaláljuk a spanyolviaszt. 

A kkéérrddééss, hogy az átadó, aki a profitunk egy meghatározott százalékára

jutalék (royalty) címén igényt tart, rendesen elvégezte-e a házi feladatát? 

„„AA  ffeelleekk  bbáárrmmeellyyiikkéénneekk  hhiibbáájjaa  vvaaggyy  ssiikkeerrtteelleennssééggee  eellõõbbbb--uuttóóbbbb  

aa  mmáássiikk  ssiikkeerrtteelleennssééggééhheezz,,  vvaaggyy  aazz  eeggéésszz  rreennddsszzeerr  kkuuddaarrccááhhoozz  vveezzeetthheett..””  --

mmoonnddjjáákk  aa  sszzaakkéérrttõõkk……
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NNoommeenn  eesstt  oommeenn  --  vvaaggyy  mmééggsseemm??        

VAJON kell-e nekem, neked egy ilyen erõsen egymásra utalt rendszerben

részt vennünk? Amikor nélküle mindketten ugyanolyan jól elvagyunk, ha nem jobban?!

Merthogy a kölcsönös egymásra utaltság - negatív megközelítésben - egyben azt is

jelenti, hhooggyy  bbáárrmmeellyyiikk  ffééll hibája aa  rreennddsszzeerr valamennyi rréésszzttvveevvõõjjéénneekk  aa

kkuuddaarrccáátt  ookkoozzhhaattjjaa..

Olyan ez, mint az emberi testben a kkiiss  ééss  aa  nnaaggyy  vvéérrkköörr  kkaappccssoollaattaa..

A kis vérkör a szívet és a tüdõt köti össze, a friss levegõt a szív felé, 

az elhasznált levegõt pedig a tüdõ felé áramoltatja.  

A nagy vérkör a szívben veszi fel az oxigént, és viszi a sejteknek. 

Ha bármelyik keringési út leáll, mmeeggbbéénnuull  aa  sszzeerrvveezzeett

vvéérreellllááttáássaa,, így szükségképpen a másik keringési út is. 

A rréésszzttvveevvõõkk oldalán jelentkezõ - gazdasági, szervezéstani - eellõõnnyyöökkeett  ééss

hátrányokat szinte minden franchise-zal foglalkozó munka részletesen ismerteti.

Ettõl terjedelmi korlátok miatt eltekintenék, és helyette - a változatosság 

kedvéért: - jöjjön néhány újabb kérdés, amit érdemes feltenni magunknak, mielõtt

frencsájz átvevõként frencsájz szerzõdést kötnénk:

• Az átadó, mint ötletgazda, tényleg olyan kkoonncceeppcciióótt fejlesztett ki, amely jjóóll

aazzoonnoossíítthhaattóó és vonzó a fogyasztó számára?

• Vagy a fogyasztónak fogalma sincs, mi a különbség egy, a frencsájzhoz 

tartozó és egy másik, független bolt között? 

• Még az is lehet, hogy a független boltos színvonalasabb, megbízhatóbb,

ahol mmiinnõõssééggii  ééss  sszzaakksszzeerrûû kiszolgálást nyújt a fogyasztó számára?    

• És még az is elképzelhetõ, hogy ezek a független boltosok képesek
saját hálózatot létrehozni?

• Ki tudja-e használni a fogyasztói márkahûséget, azaz képes-e a
közvetlen asszociáció létesítésére egy-egy védjegy, márkanév, 

logó, formaruha stb. valamint bizonyos termékek, szolgáltatások jellege,

minõsége között? (Asszociáció: kapcsolatba hoz, párosít.)

Egy Starbucks-nál azonnal igen 

a válaszom erre, a Fornettinél elég a termékekre ránéznem, 

de egy „kis” magyar lufis cégnél!? 
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Milyen közvetlen asszociáció létezik? Ennek én nap mint nap az ellenkezõjét

tapasztalom meg, ezért gondolom azt, hogy ha valaki, akkor, mi lufisok, igen nehezen

tudjuk kihasználni a fogyasztói márkahûséget ☺

Csak néhány példa:

• Amikor az apósom a házasságom 4. esztendejének a végére 

sem volt képes megkülönböztetni a BBaalllloooonn  AArrtt--oott  ééss  aa  BBaalllloooonn  WWoorrlldd-öt. 

Éveken át „balloonartozta” a cégemet…

• Vagy fordítva. Azok a cégek, akik automatikusan nekünk utalnak, 

mi meg nem tudjuk, mi ez a pénz a számlánkon, amíg ki nem derül, hogy a

Balloon Art dolgozott nekik a múlt héten. 

• Vagy az õszi MMaarrkkeettiinngg  EExxppoo, ami után több kiállítóval is találkoztam, és 

mindegyik azt kérdezte, hogy „Jajj, ugye az a lufi a Tiétek volt a

bejáratnál?” 

Persze-persze, bólogattam… Persze, hogy nem a miénk volt, de mivel rám
asszociált, én pedig nem akartam semmilyen szinten belemenni 

a beszélgetésbe, mert arra az elõadásra szerettem volna figyelni, amin éppen

ültünk, de amikor azt kérdezte: „És azt csak így lehet megvenni, vagy másik

felirattal is?”, ekkor már kénytelen voltam felvilágosítani, hogy nem lufit

látott, hanem óriásballont… És hogy az a Maxballooné volt, nem a miénk.

Míg egy másik kiállító közölte velem, hogy lufi? Na, az egyáltalán nem
volt az Expo-n! Õ aztán egy darabot nem látott! Ez meg azért érdekes,

mert tudtam, hogy akkor helyettünk ki ment kiállítani, és nyilvánvalóan

(és a kiállítókról készített képek alapján is) totál fellufizta a standját.

HHaa  aazz  eemmbbeerreekk  aa  lluuffiirraa sem eemmlléékkeezztteekk,, hogyan eemmlléékkeezznnéénneekk  aa  nnéévvrree,,

ccééggnnéévvrree,,  hhooggyy  kkii  vvoolltt  ootttt??!!

Ennyit a közvetlen asszociációról.

• És akkor már meg sem említem, hogy két hete bejött egy hölgy a Smile-ba,

és megkérdezte, hogy „Ugye ez a Regényi Évi boltja? Mert én vagyok az

egyik barátnõje!” (Éviék egyébként a Mammutban nyitottak boltot még évekkel

ezelõtt, és nem a Szépvölgyi úton...). 

• De ugyanez megy fordítva is. A nagykerben az egyik kollégánk 

egyik legközelebbi barátja a következõ csatakiáltással érkezett valamelyik nap:

„Jajj, a hétvégén voltam a boltotokban a MMaammmmuuttbbaann!!””
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ÉÉss  eezzeekk  uuttáánn  aakkkkoorr  mmiitt  vváárrjjuunnkk  eell  aazzookkttóóll  aazz  eemmbbeerreekkttõõll,,  aakkiikk  nniinnccsseenneekk  kköözzeellii

((ccssaallááddii,,  bbaarrááttii,,  mmuunnkkaakkaappccssoollaattii))  vviisszzoonnyybbaann  vveellüünnkk??!!  ☺☺

Szerintem annak örüljünk, hogy az emberek zöme azt képes megjegyezni, hogy 

„Te figyu, szerintem ezt meg ezt biztos megkapod, ott a Nyugatinál… én is náluk vet-

tem!” És hogy úgy mentenek le bennünket a telefonjukba, hogy a „Lufis Andi, Lufis

Niki, Lufis Imi, Lufis Ákos” stb.

Egyébként kifelejtettem egy fontos, az egyik legfontosabb kérdést, amikor arról írtam,

hogy én inkább az elsõ osztályú vevõkkel szeretnék dolgozni. Ez a kérdés a következõ: 

VVaann--ee  MMeeggvvaallóóssíítthhaattóóssáággii  TTaannuullmmáánnyy??

Ugyanis sok egyéb szempont mellett, egy franchise rendszer esetében vizsgálni kell a
ssookksszzoorroossíítthhaattóóssáágg lehetõségét. Ez azt jelenti, elemezni kell, hogy az adott

termékre vagy szolgáltatásra valóban mmiinnddeennüütttt szükség van-e, és uuggyyaannaazzookk

aa  ppiiaaccii  aakkcciióókk  uuggyyaannaazztt  aa  hhaattáásstt váltják-e ki különbözõ piaci környezetben?

Mondanom sem kell, hogy az üzleti módszerek vizsgálatának azt az eredményt kell

hozniuk, hogy a pozitív üüzzlleettii  eerreeddmméénnyy minden egység esetében, minden 

tervezett helyszínen megvalósítható.

Az elsõ osztályú vevõrõl pedig az jut eszembe, hogy ott akkor Balatonon döntöttem el

azt is, amit ma már ki is merek mondani, és le is merek írni:

MMiillyyeenn  VVeevvõõrree  vvaann  sszzüükkssééggeemm??
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VVeevvõõ  ééss  vveevvõõ  --  ddee  mmii  aa  kküüllöönnbbsséégg??      

MMiillyyeenn  VVeevvõõrree  vvaann  sszzüükkssééggeemm??

�� Arra a Vállalkozóra, aki az IIddeeáálliiss  VVáállllaallkkoozzóó:: azért vállalkozik, mert
bbeellüüllrrõõll  hhaajjttjjaa  vvaallaammii..

�� Felismer egy valós igényre alapozott üüzzlleettii  lleehheettõõssééggeett,, rendelkezik egy

erõteljes elképzeléssel, vvíízziióóvvaall,, hogyan kellene az adott szakmában 

(legyen az léggömb- és party áru kiskereskedelem, léggömb-dekorációs 

szolgáltatás, vagy léggömbtekerés). 
�� Nem a remélt nyereség hajtja tehát, hanem ezt szeretné megvalósítani,

egyértelmû ccééllookk  vveezzéérrlliikk,, amelyeket tervezetten, ttuuddaattooss  tteevvéékkeennyyssééggggeell

kíván elérni.

ÉÉss  aazztt  iiss  ttuuddoomm,,  mmiillyyeenn  VVeevvõõrree  nniinnccss  sszzüükkssééggeemm??

�� a vállalkozásokba kényszerített, 
�� rendkívül hiányos vállalkozási ismeretekkel, 
�� kevés tapasztalattal, 
�� rendkívül csekély erõforrással rendelkezõ azon százezrek egyikére, 
�� akik az elmúlt évek alatt majd egymilliónyi kényszervállalkozást hoztak létre.

Ugyanakkor azt is tudom, hogy a tipikus magyar (kis)vállalkozónak égetõ

szüksége van (lenne) olyan szemléletre és módszertanra, mely biztonságot,
stabilitást visz mindennapjaiba, és elindítja a sikerhez vezetõ úton. 

De kérdés az, hogy ehhez egy franchise a megoldás?

Amit én vallok, az az, hogy minden vállalkozás ssiikkeerréénneekk vagy kkuuddaarrccáánnaakk egyik

alaptétele:

aa  nnöövveekkeeddééss  nneemm  ddöönnttééss  kkéérrddééssee,,  hhaanneemm  aa

színvonalas ((ééss  aa  vveerrsseennyyttáárrssaakknnááll  sszzíínnvvoonnaallaassaabbbb))  munkavégzés
tteerrmméésszzeetteess  vveelleejjáárróójjaa..
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AA  ffrreennccssáájjzz  55  ffaajjttáájjaa        

Én azt gondolom, frencsájz nélkül is jellemezhetik a vevõkkel való kapcsolatomat

a frencsájz lényegi jegyei: 

�� a partneri kapcsolat,
�� a kölcsönös érdekeltség és siker, 
�� a marketing stratégia, 
�� a piacépítési módszerek, 
�� a különleges ügylettechnikai megoldások…

Egyébként eljátszottam azzal a gondolattal is, hogy a ffrreennccssáájjzz  55  ffaajjttáájjáánnaakk

melyikérõl beszélhetünk egy léggömb- és party áru nagykereskedõ esetében:

Azt biztosan tudjátok, hogy az alábbi 5 típust különböztethetjük meg:

11.. Gyártó ééss  kkiisskkeerr  kköözzöötttt:: ez nem nyert, mert a vevõim ugyan kiskereskedõk,

de én nem vagyok gyártó. Nincs termékem, amit én gyártok, fejlesztek…

Vállalhatok-e egyáltalán magamra ilyen jellegû kötelezettséget a bbeesszzáállllííttóóiimm  áállttaall

gyártott termékekre alapozva?

22.. GGyyáárrttóó  ééss  nnaaggyykkeerr:: ez sem nyert, mert ez az üdítõitalosok

klasszikus példája, ugye ezek sem mi vagyunk. Sokkal inkább

egy Coca-Cola ☺

33.. NNaaggyykkeerr  ééss  kkiisskkeerr:: ez már hasonlíthat, kérdés, hogy

van-e értelme egy olyan piaci környezetben, amely a legtöbb

iparágban kiejti vagy az egyiket, vagy a másikat.

44.. KKiisskkeerr  ééss  kkiisskkeerr között, ilyen volt pl. a Julius Meinl - de ez sem rólunk szól.

55.. ...és a leggyakoribb, a SSzzoollggáállttaattóó  iippaarr  ffrreennccssáájjzzaaii::

ezek sem mi vagyunk, hanem a gyorsbüféhálózatok

például, vagy a szállodaláncok.

A nagy klasszikus:a McDonalds. Hát ez az!

Itt van know how!
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És itt van az a számomra szomorú tény, hogy a mi iparágunkban nincs mit megenni,

vagy meginni… ☺

PPeeddiigg  eeggyy  lleeeennddõõ  vváállllaallkkoozzóó  tök jó ddoollggookkaatt  vváárrhhaattnnaa  eell  

eettttõõll  aazz  üüzzlleettii  vviisszzoonnyyttóóll..

CCssaakk  aazz  aa  bbaajj,,  aammiikkoorr  vvééggiiggmmeenntteemm    eezzeekkeenn  aazz  eellvváárráássookkoonn,,  mmeeggiinntt

ffeellbbuukkkkaannttaakk  aazzookk  aa  ffrráánnyyaa  kkéérrddéésseekk!!

EEllvváárráássookk  ééss  aa  ffrráánnyyaa  kkéérrddéésseekk        

EEllvváárrhhaattóó::

AA..)) AA  kkööllccssöönnööss  siker--éérrddeekkeellttsséégg

Mivel a franchise alapfeltétele: egyik fél sikere a másik fél sikerén keresztül érhetõ

el. Az átadó sikere azon múlik, hogy képes-e folyamatosan
versenyelõnyt biztosítani a lánchoz csatlakozók számára (állandó fejlesztés,

piackutatás, reklám, segítségnyújtás, betanítás, továbbképzés).
ÉÉss  aa  ffrráánnyyaa  kkéérrddééss::  kkééppeess  rráá??????

BB..)) AA    hosszú ttáávvúú  kkaappccssoollaatt

Egy ilyen üzleti forma csak hosszabb távon válhat gyümölcsözõ kapcsolattá.
ÉÉss  aa  ffrráánnyyaa  kkéérrddééss::  TTee  ttuuddoodd,,  hhooll  lleesszzeell,,  ééss  mmiitt  aakkaarrsszz  ccssiinnáállnnii

55,,  1100  vvaaggyy  2200  éévv  mmúúllvvaa?? MMeerrtt  éénn  nneemm……  LLeehheett--ee  eeggyyáállttaalláánn  iillyyeenn  hhoosssszzúú

ttáávvoonn  tteerrvveezznnii  aa  mmii  iippaarráágguunnkkbbaann??

Valljuk be: ebben az iparágban zömében kicsi, családi vagy személyhez erõsen

kötõdõ, függõ a vállalkozás. Nem lenne felelõtlenség egy nem Nestlé méretû és

múltú cégként ilyen távon bármit megígérni?

CC..)) MMaaxxiimmáálliiss kompromisszumkészség, egymás érdekeinek kölcsönös

figyelembe vétele, amely a hosszú kapcsolat titka.
ÉÉss  aa  ffrráánnyyaa  kkéérrddééss::  lléétteezziikk--ee  aazz  „„öörröökk  sszzeerreelleemm””  ííggéérreettee  eebbbbeenn  aa  ggyyoorrssaann

vváállttoozzóó  vviilláággbbaann??

DD..)) Vonzerõvel bbíírr,,  bbiizzttooss  eeggzziisszztteenncciiáátt  ííggéérr

AA  ffrráánnyyaa  kkéérrddééss::  ííggéérrhheettii--ee  eezztt  eeggyy  nnaaggyykkeerreesskkeeddõõ  aa  kkiisskkeerreesskkeeddõõnneekk??

A szépség múlandó, ami ma vonzerõvel bír, ki tudja, pár év múlva

milyen érzést vált ki az emberekbõl. Elég, ha csak az esküvõi léggömb-dekorációra

gondolok. 10 éve tök jól indult, utána a csapból is az folyt, bevonzva a gyenge
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utánzatokat és utánzókat, akik rossz minõségû anyagból, tudás nélkül eszkábáltak:

csoda hogy az emberek egy idõ után azt mondták: isten õrizz, csak léggömböt ne az

esküvõmre.

EE..)) EEttiikkaa:: felelõsségteljes, korrekt és kiegyensúlyozott összjáték…
eehhhheezz  mmáárr  nneemm  iiss  ffûûzzöökk  kkéérrddéésstt,,  ttúúll  ssookksszzoorr  ééggeetttteemm  mmeegg  mmaaggaamm  aa

nnaaiivvssáággoomm  mmiiaatttt  aa  mmúúllttbbaann..

JJóó  ppééllddáákk  ééss  úújjaabbbb  eellvváárráássookk        

Persze azért érdemes megnézni néhány klassz hazai franchise üzletet, és azt, hogy ki

mit „gyárt” vagy árul. 

A hangsúly szerintem a mi esetünkben azon van, hogy MIT?

• A FFoorrnneettttii hazai sikersztoriját mindannyian ismerjük, fagyasztott cuccokból és

sütési/értékesítési know how-ból fantasztikus hálózatot építettek.

• DDoonnPPeeppee pizzát szerintem mindannyian rendelünk hetente: szuperek a recept-

jeik és isteni kajákat (elsõsorban pizzákat) készítenek.

• Nem kajában csak ruhagyártók jutnak eszembe, olyan nagy márkák, mint az
AAddiiddaass vagy MMaannggoo..

• De a kedvencem a NNeessccaafféé története: A Nescafé a világ egyik legismertebb

és legkedveltebb márkája. A Nescafét 1938. április 1-én mutatták be

Svájcban. Az ötvenes évekre igen kedveltté vált a tizenévesek körében, akik

kávéházakba jártak össze rock and rollt hallgatni. Mára a Nescafé a világ elsõ

számú kávé márkájává vált. Mo-on a Nescafé az instant kávék piacának

60%-át birtokolja. Az elsõ Café Nescafé kávézó 1998-ban nyílt meg

Svájcban, azóta a világ szinte minden táján nyíltak üzletek.

A Café Nescafé kávézólánc a márka ismertségére és kedveltségére épül.
A frencsájz lánz létrehozása során teljes mértékben kihasználják a széleskörû

márkaismertséget, illetve a kiváló minõséggel társított márkanevet.

Mivel a rendszer kidolgozása már korábban külföldön megtörtént, és
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hatékonysága, sikeressége már számos külföldi példa által igazolva lett.

Svájcból kapott rendszer, kézikönyv és szerzõdés honosítása…

ÉÉss  aakkkkoorr  jjööjjjjöönn  aa  mmii  iippaarráágguunnkk::  vvaajjoonn  aa  mmii  „„sszzeeddeetttt--vveeddeetttt””,,  3300  kküüllöönnbböözzõõ

oorrsszzáággbbóóll  öösssszzeevváállooggaattootttt  ééss  bbeeiimmppoorrttáálltt,,  bbáárrmmiikkoorr  hheellyyeetttteessíítthheettõõ  mmoottyyóónnkk

milyen vveerrsseennyyeellõõnnyytt  bbiizzttoossíítt  eeggyy  ffrraanncchhiissee  rreennddsszzeerr  sszzáámmáárraa??

Nincs saját gyártású termékünk! De ez egy dolog, annyi, de annyi minden kell

még egy jó frencsájz rendszer kiépítéséhez!

EEmmlléékkeezzzzüünnkk  ccssaakk  vviisssszzaa::

A frencsájz ááttaaddóó:: egy sikeres ötlet tulajdonosa, piaci viszonyokat alapul véve

kifejleszt, rendszerbe foglal és kipróbál egy terméket/szolgáltatást/kereskedelmi módszert,

és azt mmáárrkkaannéévvvveell ellátva bevezeti a piacra.

Az átadó a kkiipprróóbbáálltt rendszert meghatározott díjak fejében áruba bocsátja.

Az átadó kötelezettséget vállal arra is, hogy a termékét, szolgáltatását fejleszti, és

biztosítja annak színvonalasságát, ezzel is vvééddvvee  aazz  ááttvveevvõõkk  bbeerruuhháázzáássáátt..

Ha nem unjátok még, akkor menjünk bele még jobban a részletekbe.

AA  rreennddsszzeerrttuullaajjddoonnooss  ééss  aazz  ááttvveevvõõ  sszzeerrvveezzeettii  kkaappccssoollaattaa        

• kköözzööss  nnéévv::  az egyes egységek uniformizáltságának megjelenési formája.

Ha régi vevõ vagy, bejárattad a neved. Szívesen lecserélnéd? Lenne értelme?

• KKöözzööss  ttaarrttaalloomm:: a franchise csomag tartalmazza mindazokat a területeket,

amelyeken az átvevõk teendõit szigorú elõírások szabják meg. Mi alapján írom

elõ neked? Van saját tapasztalatom?

AAzzoonnooss  mmûûkkööddééssii  mmeecchhaanniizzmmuuss::

• aazzoonnooss  ppéénnzzüüggyyii  kkaappccssoollaattookk:: royalty és licenszdíj, esetleg reklámköltség

fizetése… annyira szuperül hangozna: de vajon el tudná-e adni a partner azt a

mennyiséget és minõséget?

Tudok olyan reklámot biztosítani számukra, ami az eladásaikat garantálja?



34

A Balloon World és a Franchise A rendszertulajdonos és az átvevõ szervezeti kapcsolata

• aazzoonnooss  tteerrüülleett:: minden átvevõ a számára kijelölt földrajzi helyen dolgozik,

közel azonos piaci potenciállal rendelkezik. Azonos piaci potenciál az internet

világában? Hmmm!

• AA  ffrreennccssáájjzz  rreennddsszzeerrjjeeggyyeekk a hálózatot egyértelmûen megkülönböztetik

a többitõl…  Megjegyezhetõt a megjegyezhetetlenben? Azt már írtam, hogy az

apósom 10 évig folyamatosan Balloon Art-ozott Balloon World helyett,

az édesanyámnak fogalma sincs, hogy hogy hívják a kiskerboltunkat, a

haverok gratulálnak, milyen klassz boltunk van a Mammutban… szenzációs. 

És bevallom, én is képtelen vagyok a party kötõjel stb., vagy lufi kötõjel stb.,

illetve kötõjel dekor stb. cégek, azaz a vevõim nevét megjegyezni. Még a Németh Andiét

sem tudnám megmondani kapásból…

De szerintem az emberek is, mert ha képesek lennének megjegyezni,

akkor nem kapnánk hetente olyan emaileket, amelyben a megrendelésüket rajtunk

követelik, amikor nem is tõlünk rendeltek…

Szerinted hány fényév kellene ahhoz, hogy a földi halandók, akiknek fogalma

nincs az iparágunkról, képesek legyenek megjegyezni és megkülönböztetni egymástól

egy független boltot és egy frencsájz boltot?

Hát nem egy McDonald-szal egyenértékû a cucc ☺
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EEggyy  ffrraanncchhiissee  rreennddsszzeerr  lleeggffoonnttoossaabbbb  bbeellssõõ  jjeeggyyeeii        

• CCééggnnéévv:: a franchise lánc legmeghatározóbb eleme, ezért fontos, hogy

közismert legyen, és hordozzon pozitív értékeket.

• EEggyyssééggeess  mmeeggjjeelleennééss:: ezt a külsõ és belsõ arculati elemek biztosítják. 

Elgondolkoztam, hogy lehetne a meglévõ boltosaimat egyfélére szabni,

úgy, hogy az egyik boltja 12 nm, a másiké 120 nm, az egyiknek nincs kirakata,

a másiknak full kirakat a saroküzlete, a harmadik üzlete full be van

galériázva, a negyedik rajzszöggel tûzködi az árut a falra, az ötödik boltja egy

belvárosi lakásban van, a hatodiké egy bevásárlóközpontban, a hetediké

hiperben, üzletsoron full-os kirakattal, megörökölt bútorral... vagy azt kukába

dobná? …és venne bele 6 milkáért egyencuccot?

• AAzzoonnooss  tteerrmméékk  ééss  sszzoollggáállttaattáássii  kköörr:: változtatása, módosítása csak

az átadó által, hosszas elemzést követõen valósítható meg.

A mi termékválasztékunk és az állandóság? Két külön fogalom ☺

• AAzzoonnooss  mmóóddsszzeerrttaann:: a fogyasztók elérésére, kiszolgálására és

megtartására. Szép feladat! ☺

• AAzzoonnooss  mmiinnõõsséégg:: fontos, hogy a vásárló minden egységben ugyanazt
a színvonalas kiszolgálást, terméket kapja. Léggömbüzlet esetében

megnézném a végeredményt, amikor ízlésben, kreativitásban és kézügyességben

vannak köztünk Munkácsyk és Picassok is… 

Csak a modellezõ vizsgán minden alkalommal 6 különbözõ méretû

„egyen” kalap születik, pedig a résztvevõk többhetes képzés után vizsgáznak ☺

• EEggyyssééggeess  iimmaaggee:: a közvéleményben egységes kép alakuljon ki a

hálózatról. Ehhez talán nem ártana hasonlítani egymásra…
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• AAzzoonnooss  menedzsment mmóóddsszzeerreekk:: minden egységnél ugyanazok

a szakmai, pénzügyi vezetési elvek, ugyanaz a könyvelési rendszer, személyzeti

politika érvényesül.

• AAzzoonnooss  személyzeti ppoolliittiikkaa:: azonos felvételi, betanítási, motiválási

politika.

• EEggyyssééggeess  könyvelési mmóóddsszzeerreekk:: a Royalty és a hirdetési költségek

számítása miatt különösen fontos az átadó számára…  

•• AAzzoonnooss  jjooggii  ééss  ppéénnzzüüggyyii  ssttrruukkttúúrraa

• Közös árubeszerzés: ebbõl adódóan biztosított az azonos minõség és

a nagytömegû beszerzés miatti árelõny.

NNéézzzzüünnkk  nnééhháánnyy  eelleemmeett,,  mmeellyyeekk  sseeggííttssééggéévveell  megvizsgálható eeggyy  

vváállllaallkkoozzááss,,  ööttlleett  „frencsájzolhatósága”::

• MMéérreett  ééss  éélleettttaarrttaamm:: elég régóta áll-e fenn a vállalkozás?

Bevételeivel és méretével felkelti-e a befektetõk figyelmét?

• NNyyeerreessééggtteerrmmeellõõ  kkééppeesssséégg:: mennyi a befektetés megtérülési ideje?

• TTaanníítthhaattóóssáágg:: nem túl bonyolult-e a rendszer? 

• SSzzaabbvváánnyyoossíítthhaattóóssáágg,,  rreennddsszzeerreezzhheettõõsséégg..

• PPiiaaccii  éérrttéékkeessíítthheettõõsséégg:: mások számára is egyértelmûen érthetõ-e,

mely elõnyökkel jár az adott frencsájz hálózathoz történõ csatlakozás.

• EErreeddeettiisséégg:: megkülönböztethetõ-e, nyújt-e plusszt a rendszerem a

versenytársakhoz képest?

……vvaaggyy  nneettáánn  aa  vveerrsseennyyttáárrssaamméé  aa  kküüllöönnbb??  

SSzzeerriinntteemm,,  hhaa  ttúúll  ssookk  kkéérrddééssrree  nneemm  aa  vváállaasszz,,  aakkkkoorr  ootttt  nnaaggyy  aa  bbaajj……
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AAzz  ááttaaddóó  ppoozzíícciióójjáánnaakk  vviizzssggáállaattaa        

Azt tudjuk, hogy az átadónak mi a jó: átvevõ tõkéjének bevonásával 

épít hálózatot. De mi a jó az átvevõnek? Ezért ha frencsájz átvevõ akarsz lenni,

érdemes megvizsgálni az átadó pozícióját is. Azaz figyelni:

1. Hogy a rendszer megfelelõ, kköözzööss  éérrddeekkeett figyelembevevõen mûködik-e?

2. Hogy az átvevõk kkiieellééggííttõõeenn vannak-e támogatva?

3. TTéénnyylleegg  ppiiaaccii  eellõõnnyyrree tesznek-e szert az új vállalkozási forma keretein belül?

MMiieellõõtttt  bbeelleevváággnnááll……      

És ami még fontosabb, mmiillyyeenn  kkéérrddéésseekkeett  tteeggyyééll  ffeell magadnak, mielõtt belevágsz:

• a termék, szolgáltatás franchise üzlet keretében nagyobb sikerrel kecsegtet-e,

mint egyéni (független) vállalkozás formájában? 

• a rendszer elég jó-e ahhoz, hogy az átvevõ sikerrel versenyezhessen a piacon

jelenlévõ konkurens termékekkel, szolgáltatásokkal és vállalatokkal?

Az nem jó, ha ezekre a kérdésekre nem tudsz (vagy az átadó nem tud) megnyugtató

választ adni!

No és a számok. Az üüzzlleettii  tteerrvv  rreeaalliittáássaa… de ez újabb 20 oldal lenne, így el sem

kezdek írni róla.

Viszont ha kell egy jó üzleti terv minta, akkor csak szólj, küldöm emailben és

excelben, amit már többünk használt boltnyitás elõtt. És után is ☺

És ha idáig eljutottál: gratulálok! Tényleg érdekelt a téma, ezért külön köszönöm a

figyelmed!


