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Apstrakt

Rad analizira osnovne elemente ekonomske efikasnosti fransiza u oblasti trgovine i
usluga u Srbiji. Analizirani su osnovni ekonomski pokazatelji uspesnosti, koji ukljucuju
payback period, an accounting rate of return, net present value, profitability level and
break-even analysis. Spoljasnji faktori koji uticu na ukupno poslovanje, posebno izbor
lokacija, analiziran je preko uticaja Zivotnog standarda stanovnistva. Izracunavnaja i
analize uradene su na osnovu bilansnih podataka pojedinih fransiza i statistickih
podataka o kretanjima Zivotnog standarda za pojedine gradove i regione u Republici
Srbiji.

Broj stanovnika i Zivotni standard pokazao se kao znacajan faktor pri poslovnom
odlucivanju. Poslovni objekti mogu se opravdano otvoriti na podrucjima sa prosecnim
brojem stanovnika od oko 3,33 % od ukupnog broja stanovnika. U regionima i
gradovima sa manjim procentom naseljenosti opravdano je otvarati fransize ukoliko se
Nalaze na lokacijama sa velikom frekvencijom kao sto su auto-putevi i, ili turisiticke
destinacije.

Znacajno je istaci da je za menadzment pored svih analiziranih pokazatelja veoma
vazno odrzavanje standarda koje ukljucuje prepoznatljiv izgled, ponudu standardnog
kvaliteta, dobro obuceno osoblje i sve ostalo Sto brend nosi sa sobom.

Kljuéne refi: fransiza, osnovni elementi fransiznih ugovora, ekonomski pokazatelji
poslovanja, Zivotni standard stanovnistva, regresiona analiza.

JEL: M21
Uvod

Osnovni cilj rada jeste da se pokazu znacaj i uloga internih i eksternih analiza u
oceni franSiza u Srbiji. Prva analiza se bavi izraCunavanjem osnovnih
ekonomskih pokazatelja o uspeSnosti, profitabilnosti kompanija 1 povracaju
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ulozenih investicija. Druga analiza bavi se eksternim faktorom, odnosno, kako i
na koji nacin Zzivotni standard stanovniStva uti¢e na Sanse otvaranja novih
franSiza u Srbiji u oblasti usluga 1 trgovine. Rezultati veoma jasno pokazuju
uslovljenost i uticaj zivotnog standarda na uspes$nost i ekonomsku efikasnost,
posebno izbor za lokaciju potencijalne franSizne operacije. IzraCunavanja su
uradena na osnovu analize baze podataka koje su formirane u prvom slucaju
preuzimanjem bilansih podataka pojedinih fransiza. Druga analiza je uradena na
osnovu statistickih podataka za pojedine gradove i regione u Republici Srbiji.

U tekstu je dat pregled literature, posebno stavovi i misljenja koji ukazuju na
znacaj prac¢enja kljucnih indikatora poslovanja, povraéaj investicija i1 procenu
Sirth ekonomskih pokazatelja o ekonomiji zemlje 1 kretanju Zivotnog standarda
stanovniStva. Metodologija izraCunavanja ekonomskih pokazatelja poslovanja i
uticaj zivotnog standarda su univerzalni i mogu se koristiti na primeru bilo koje
zemlje, regiona ili oblasti.

FranSizne operacije i isprepletani ciljevi medunarodnih korporacija i
domacih kompanija

U poslovnim operacijama potpisivanja i zapo€injanja franSiza proZimaju se
isprepletani ciljevi medunarodnih korporacija i domacih kompanija. Delaney
(2019) istice da je osnovni cilj medunarodnih kompanija kod potpisivanja
ugovora o fransizi strateski na¢in za smanjenje zavisnosti od domace potraznje i
rast novih, budu¢ih prihoda i profitnih centara Sirom sveta. Sirenje brenda
globalno putem fransizinga ukljucuje nizak rizik, zahteva minimalna ulaganja i
nudi ogroman potencijal za povecanje kapaciteta. Za razliku od njih, domace
kompanije traZe: (1) renomirani brend koji za kupca znaci garanciju proizvoda i
omogucava mu da se oseca kao kod kuce bilo gde da se nalazi u svetu. Zbog
toga franSizni sistem vodi brigu o tome kome ¢e poveriti svoju franSizu, jer
dovoljna je jedna poslovna jedinica koja loSe posluje pa da nanese velike Stete;
(2) jednostavan, atraktivan proizvod ili uslugu koja treba da se fokusira na
proizvode koji nisu kratkog veka, kod kojih prilikom prodaje ne postoje velike
oscilacije u obimu 1 prihodima tokom godine; 1 (3) prepoznatljiv, razraden
poslovni sistem od koga domaca kompanija ili preduzetnik sti¢e pravo na
koris¢enje brenda, proizvoda ili usluge, kao 1 viSegodiSnje iskustvo davaoca
franSize.

Uzajamna povezanost franSiznih operacija za davaoca 1 primaoca jeste
zajednicki uspeh koji se meri rastom prodaje, dobrim ugledom, ocuvanjem
brenda i1 posebno, dugorocnim perspektivama rasta i razvoja. Medutim,
zajednicki cilj Cesto je rezultat dugih, komplikovanih i striktno potpisanih 1
preuzetih obaveza. U vezi s time, veoma je vazno, kako Stanton (2019) navodi
da je ,.franSiza atraktivna opcija za preduzetnike zbog procesa ,,klju¢ u ruke”,
uspostavljenog brenda i dokazanog iskustva celog sistema.” Ipak, svaki



preduzetnik ili korisnik franSize mora biti svestan sledecih pet pitanja: (1) da li
potpisani ugovori, aranzmani ili fran§izno poslovanje moze da bude profitabilan
biznis; (2) da li se znaju i mogu li da se identifikuju i saznaju klju¢ni pokazatelji
performansi — KPI, koji mere osnovne procese i faktore uspeha i istovremeno
pomazu da se razume kompletan posao fransize, odnosno da se identifukuju
osnovni pokretaci uspeha; (3) da li su identifikovani i procenjeni stanje
industrije 1 trziSni uslovi; (4) da li su izabrani poslovni aranzmani koji se znaju 1
razumeju 1 (5) da li se poseduju efektne i razvijene menadzerske funkcije u
glavnim oblastima upravljanja, kao Sto su marketing, HRM, ITC, nekretnine 1
dnevne poslovne operacije.

Kao S$to se vidi, veoma je vazno da se svaki aspekt, faktor i poslovna relacija
dva partnera realno definiSu, da se globalni aspekt i uspeh brenda svede i vidi u
prizmi lokalne ekonomije, navika, kulture poslovanja i posebno, navika i
ponasanja lokalnih potrosaca. Franchising World (2019) naglasava i definiSe
dobru praksu za poboljSanje poslovanja franSize. Prakti¢ni i efektni pristupi
unapredenju poslovanja su: (1) procena trendova i identifikovanje oblasti za
poboljsanje su klju¢ za uspeh i maksimiziranje profitabilnosti. Prvo Sto treba
uraditi jeste identifikovati podatke koji su potrebni da se razume kako da se radi
1 gde se moze poboljsati poslovanje; (2) proceniti trendove, merila i uporedenja
sa ostalim korisnicima franSize; (3) izmeriti i maksimizirati performanse, kao
Sto su kljuéni indikatori performansi — KPI i pritom, da se podele podaci sa
zaposlenim kako bi se povecala njihova uloga, obaveza vizija i nivo
odgovornosti. Druge akcije mogle bi da budu da se pracenjem performansi
zaposlenih odgovori na pitanja — kako moze da se poboljsa efikasnost
kompanije uopSte i posebno efikasnost zaposlenih; identifikuje traznja za
proizvodima 1 uslugama, te da se istraZze navike 1 preferencije stanovniStva.
Osim toga, veoma je vazno da se znaju podaci o efikasnosti i povracaju
investicija, sezonski uticaj na prodaju, kretanje relevantnih cena ostalih
proizvoda i troSkovi rezija; i (4) precizno definisanje relevantnih i validnih
pokazatelja uspesnosti na svim franSiznim lokacijama. Postaviti cilj, izmeriti
navedenu metu i analizirati te rezultate kako bi se dobili ocekivani rezultati koje
¢e proci svaki korisnik franSize.

Savremeno trzisno poslovanje prozimaju radikalne i kompleksne kvalitativno-
kvantitativne promene koje dovode do potpuno novih zahteva u svim
podruc¢jima Zivota i rada individua, preduzeca i nacionalnih privreda. Tehnicki
progres 1 tehnoloski napredak uslovljavaju kontinuirani rast i razvoj postojecih
oblasti privredivanja, kao i pojavu novih privrednih grana, $to dalje dovodi do
saranziranja®“ novog stanja na svetskom, regionalnom 1 loklanom trzistu.
Unapredenje postoje¢ih oblasti privredivanja, kao i razvoj novih oblasti
implicira potrebu za novim polugama 1 pokretacima, kako u sferi finansijskog
delovanja, tako i u oblasti odgovarajuce pravne regulative i uskladivanja tih
novih odnosa. Nastaju novi poslovni modaliteti 1 novi nacini povezivanja medu
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ucesnicima na trziStu, koji zahtevaju nove oblike finansiranja za nesmetano
funkcionisanje. Trend stalnih promena, prouzrokovan nesigurnim stanjem na
trziStu, kreira nove ,,stimulanse razvoja koji direktno podsticu rast 1 razvoj
privede, €iji pozitivni efekti dovode do Sireg druStvenog blagostanja.

Kao plod trazenja optimalnog reSenja za proSirenje trzista i pronalazenja novih
Sansi, osim merdzera i akvizicije, nastao je novi, atipicni oblik finansiranja na
trziStu — franSizing. Smisao nastanka franSizinga proizlazi iz Cinjenice da je
pravo koriS¢enja imovine vrednije od samog vlasniStva nad imovinom. Samo
vlasni§tvo nad kapitalom, kao drustvenim odnosom koji omogucava da se
novcana sredstva oploduju, nije najvaznija stavka u poslovanju, ve¢ ,,ustupanje*
njegovog koris¢enja u funkciji produkovanja i uvecanja kapitala. FranSizing se
bazira na poslovnoj filozofiji da je ,,vlasniStvo izuzetan luksuz®“. FransSizno
poslovanje je vid poslovnog integrisanja u kojem se eksplicitan i uspeSan
poslovni koncept transformise na neku drugu organizaciju. Time se apsorbuju
raspolozive sposobnosti i sredstva.

Fransizing je Siroko zastupljen koncept poslovne saradnje koji predstavlja
stimulans za razvoj preduzetnickog potencijala i ekonomije. On doprinosi
stimulisanju preduzetnika sa nedovoljnim iskustvom da zapocnu sopstveni
preduzetnicki poduhvat i tokom vremena steknu zavidnu trziSnu poziciju.
Davalac fransize ulaze svoj pocetni kapital, znanje i iskustvo, a primalac
franSize daje svoj doprinos kroz dodatno ulaganje kapitala, poslovnog iskustva
steCenog kroz poslovanje na raznim trziStima. Uzivaoci franSizinga koriste
razradeni poslovni sistem, samim tim posao poprima dimenzije manje rizi¢nog
biznisa.

Zbog niza pogodnosti koje pruza podjednako korisnicima i davaocima sistema,
franSizing je u fazi ekspanzije u svetu. Sinonim za franSizing na svetskom nivou
svakako predstavljaju americki restorani brze hrane McDonald‘s koji Sirom
sveta pruzaju identicne usluge. Aktuelnosti ove teme svakako doprinosi
¢injenica da franSizni sistemi uti¢u na otvaranje velikog broja poslovnih
jedinica u kratkom roku, S$to doprinosi otvaranju novih radnih mesta i
angazovanju domaceg kapitala, a to je od posebnog znacaja u zemljama u
razvoju.

FranSize i strategija prilagodavanja lokalnim prilikama i potrebama

World Franchising (2019) definiSe franSize kao ,sistem komercijalizacije
proizvoda i, ili usluga i, ili tehnologije, koji se zasniva na bliskoj i kontinuiranoj
saradnji preduzeca, pravno i finansijski posebnih i nezavisnih, franSizera i
njegovih franSizanata, pri ¢emu franSizer odobrava svojim franSizantima pravo i
namece obavezu da vode preduzece u saglasnosti sa konceptom franSizera.
Tako ustupljeno pravo ovlas¢uje 1 obavezuje franSizanta, u zamenu, za direktnu



ili indirektnu finansijsku nadoknadu da koristi obelezje i, ili marku proizvoda i,
ili usluge, znanja (know-how) i druga prava intelektualne svojine, potpomognut
kontinuiranim obezbedivanjem komercijlane i, ili tehnicke pomo¢i u okviru i za
vreme trajanja pisanog ugovora o franSizingu, zaklju¢enog izmedu stranaka u
tom cilju.*

Za razliku od prethodne defnicije franSize Brown (2019) definiSe ugovor o
franSizingu kao ,,usmeni ili pismeni sporazum za odredeno ili neodredeno
vreme, kojim jedno lice ustupa drugom licu da upotrebljava firmu, usluzni
znak, ili drugo obelezje, 1 u okviru koga postoji zajednicki interes u plasiranju
robe ili usluga na veliko, na malo, u zakup ili na drugi nadin pod tom
licencom.“ Naglasak se daje na zajednickom interesu u plasiranju roba ili
usluga i zajednickom rastu i razvoju.

Iz prethodno navedenih definica zakljucujemo da je fransiza model ugovorne
saradnje izmedu pravno nezavisnih subjekata pri kome ,lidersko* preduzeée
daje na koriS¢enje svoje licencirano pravo da njegove proizvode i usluge
prodaju mala ili srednja preduzeca, koriste¢i se pri tome njegovom robnom
markom kao i njegovim zavidnim iskustvom pri obavljanju delatnosti.
FranS$izing je proveren nacin da mala i srednja preduzeca uspeju u poslovanju
koriste¢i se tudim iskustvima i znanjima u vodenju datog posla.

Tri osnovna elemanta svakog franSiznog ugovora jesu:

e Renomirani brend — on za kupca znaci garanciju proizvoda i omogucava mu
da se oseca kao kod kuce bilo gde da se nalazi u svetu. Upravo zbog toga
franSizni sistem vodi brigu o tome kome ¢e poveriti svoju franSizu, jer
dovoljna je jedna poslovna jedinica koja loSe posluje da nanese velike Stete;

e Jednostavan, atraktivan proizvod ili usluga — treba se forusirati na proizvode
koji nisu kratkog veka, kod kojih prilikom prodaje ne postoje velike
oscilacije u obimu i prihodima tokom godine;

e Prepoznatljiv, razrade poslovni sistem — preduzetnik kupujuéi fransizu stice
pravo na koriS¢enje brenda, proizvoda ili usluge, kao 1 viSegodisnje iskustvo
davaoca franSize.

e Naknada za koriséenje.

Pojavu svake firme koja je spremna da putem franSiznih poslova S§iri svoju
mrezu, treba videti kao priliku za veliki broj malih 1 srednjih preduzeca.
Posmatrano sa preduzetni¢kog aspekta to znafi moguénost za otvaranje
vlastitog posla uz brzi 1 jednostavniji ulazak na trziSte ponude, smanjen
poslovni rizik i primerenu dobit u poslovanju, kao i brze vreme povrata
uloZenog kapitala.
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FranSizne poslove prati smanjen trzi$ni 1 finansijski rizik, jer ve¢ steceni ugled
davaoca franSize, uz razvijen marketinski sistem olakSava njihov prodor na
trziSte uz veoma mali stepen sopstvenog ulaganja. FranSizing predstavlja paket
prava koji obuhvata: marku, dizajn, znanje i stalnu podrsku koju davalac
franSizinga ustupa primaocu uz odgovaraju¢u nadoknadu i uz obavezu da se ne
naruSe prava ni jedne od stranaka. Ulazak u preduzetniStvo putem franSize je
otpocinjanje sopstvenog poslovanja, koje ne znaci prepusStenost samom sebi jer
fransizing pruza kompletni oprobani sistem poslovanja, robnu marku,
priru¢nike, obuku, opremu i ostale usluge podrske.

Pored svih prednosti, mora se spomenuti i druga strana fransizing poslovanja, a
to je Cinjenica da je profit u franSizi manji nego profit koji bi se ostvario u
vlasnis$tvu. Budu¢i davalac franSize mora da se nosi sa neizbeznim problemima
komunikacije i rada sa primaocima fransize. PoCetno ulaganje moze biti skupo
za potencijalnog privrednog subjekta, ali dugoro¢no resava problem Sirenja
poslovanja, kao i problem nedostatka tri osnovna faktora za poslovanje: vreme,
novac i motivisana kadrovska struktura.

Slika 1: Osnovni pojmovi fransizinga

DAVALAC FRANSIZE PRIMALAC FRANSIZE

+ raspolaze robnom
markom

* pruza stalnu struénu
pomo¢ primacima u
oblasti: organizacije,
obucavanja, marketinga

» koristi robnu marku
 razvija posao uz podrsku
davaoca frangize

« naplacuje naknadu + placa naknadu

Na osnovu slike jasno se vidi da franSizing podrazumeva ustupanje od strane
davaoca franSize postojeeg uspeSnog modela poslovanja drugoj firmi —
primaocu franSize. Korisnik franSize pla¢a novCanu nadoknadu i poStuje
ugovorene standarde ponasanja.

The balance small business (2019) posebno podvlaci da svaki franSizni sistem
ima jednu jedinstvenu franSiznu ponudu, ali otvaranje i upravljanje sistemom
pojedinac¢nih vlasnika, retko ¢e 1 mozda nece nikada biti kao $to se predvidalo,
ugovorilo i1 potpisalo. Zbog toga je vazno da strateSke i operativne poslovne
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odluke pocivaju na specificnostima i prilikama koje vladaju u regionu ili
lokalnoj zajednici gde se otvara nova franSiza. Samo na taj nacin, moguce je
osmisliti sopstvenu franSiznu ponudu i imati dgovarajuci poslovni slucaj koji ¢e
omoguciti da se realno privuce i pro$iri sopstveni sistem fransize onako kako se
1 planiralo. Potrebno je osigurati uskladenost sopstvene ponude franSize,
pravnih ugovora, naknade i struktura podrSke sa dugoro¢nom strategijom
razvoja 1 posebno, marketinskom strategijom ukoliko se zele posti¢i planirani
rezultati.

Fransize u Srbiji - Osnovni elementi uspeha i ekonomski pokazatelji
poslovanja

Osnovni cilj svake kompanije pa i franSize, kao preduzetnickog modela, jeste
profitabilno poslovanje. FranSizno poslovanje predstavlja investiciono ulaganje
koje podleze ekonomskoj proceni i vrednovanju isplativosti. FranSizna ulaganja
su slozeni poslovni poduhvati koji zahtevaju angazovanje finansijskih sredstava
1 Cija realizacija traje duzi vremenski period. Da bi se projekat ocenio kao
uspesan poslovni poduhvat i da bi se obezbedila prelomna tacka profitabilnosti
u povoljnom roku, u oceni isplativnosti projektnog reSenja snaznu podrSku daje
cost-benefit analiza.

Postoji  nekoliko metoda za procenu efikasnosti investicionih projekata.
Zajednicko im je §to se svi baziraju na proceni i uporedivanju obima izvrSenih
investicija 1 budu¢ih ekonomskih koristi po osnovu tih investicija. Pri
ocenjivanju ulaganja u franSizu polazimo od najjednostavnije metode
vrednovanja — perioda povracaja.

Period povracaja (Payback Period) predstavlja broj godina koji je potreban da
projekat svojim prinosima pokrije izvrSeno inicijalno ulaganje, to jest period u
kome ¢e se suma novCanih priliva izjednaciti sa inicijalnim odlivom.
Kalkulacija perioda povracaja zasniva se na predvidanju neto nov¢anih tokova
za prvih nekoliko godina i poredenju njihove akumulirane vrednosti sa
investicionim odlivima. Ovaj investicioni kriterijum ne zahteva diskontovanje
novCanih tokova, po ¢emu se ogleda njegova prednost. On je najjednostavniji
indikator koji ukazuje na likvidnost posmatrane investicije, jer pokazuje duzinu
»povezanosti“ finansijskih sredstava u projektu. Njime ne moZemo utvrditi
stvarnu rentabilnost investiranog projekta. Period povracaja izraCunava se
koriS¢enjem formule

_ Vrednost inicijalne investicije (11)
Godis$nji novcani priliv (CF)

PP

Vazno je istac¢i da je za potrebe analize koja sledi uradena projekcija vrednosti
investicija 1 nov¢anih priliva, na osnovu podataka o poslovanju posmatranih
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kompanija za 2018. godinu iz finansijskih izvestaja koji su dostupni na veb-
sajtu Agencije za privredne registre. Projektovana vrednost investicije je
izraCunata kao koli¢nik ukupne investirane imovine 1 broja poslovnih objekata,
dok je projekcija novc€anih priliva izracunata kao koli¢nik novcanih tokova iz
poslovne aktivnosti i broja poslovnih objekata.

Tabela 1. Period povracaja za nekoliko vodecih fransiza u Srbiji

Mc Donalds Uniqua | Trafika | Dve Smizle

1.Vrednost investicije (u €) 1.000.000 7.500 1.500 6.000
2-Projektovani novcani 200.000 | 3.000 |  3.000 2.000
prilivi (u €)

Period povracaja (1/2) 5 2 0,5 3

Izvor: Proracuni uradeni na osnovu podataka koji su preuzeti od Agencije za privredne registre,
kojima je mogucée pristupiti na:
http://pretraga3.apr.gov.rs/pretragaObveznikaF1/FiDetails/?mbr=07092652&rnd=DCED98E09
333DBBC9745603EFC8611D90A5058F4, [Pristupljeno: 20. maja 2019.].

Kriterijum za prihvatanje ulaganja u datu fransizu je period povracaja koji je
niZi od unapred definisanog standarda.

Koeficijent efikasnosti investicija, poznatiji kao ratunovodstvena stopa prinosa
(Accounting Rate of Return). Drugi metod za evaluaciju investicija predstavlja
relativni odnos racunovodstveno projektovanog dobitka koji se ocekuje i
prosecnog iznosa investicija. Koeficijent efikasnosti investicija izracunava se
koriS¢enjem formule:

ARR= Prosecan godisnji profit

Prosecan iznos investicija

Kriterijum za pozitivno ocenjivanje investicionog projekta predstavlja
racunovodstvena stopa prinosa koja je visa od oc¢ekivanog prinosa. Za obracun
ARR pretpostavljamo da su tokovi rentabiliteta ekvivalentni novéanim
tokovima.

Tabela 2 Prikaz koeficijenta efikasnosti investicija za nekoliko vodecih fransiza u
Srbiji

Mc Uniqua Trafika Dve
Donalds Smizle
1. Vrednost investicije (W€) |4 5455 09 7.500 1.500 6.000
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2.Projektovani novc¢ani 200.000 3.000 3.000 2.000
profit (u €)
Period povracaja (2/1) 20% 50% 200% 33%

Izvor: Proracuni uradeni na osnovu podataka koji su preuzeti od Agencije za privredne registre,
kojima je mogucée pristupiti na:
http://pretraga3.apr.gov.rs/pretragaObveznikaFI/FiDetails/?mbr=07092652&rnd=DCED98E09
333DBBC9745603EFC8611D90A5058F4, [Pristupljeno: 20. maja 2019.].

Osnovni nedostatak prethodne dve metode za ocenu investiranja je
zanemarivanje vremenske vrednosti novca.

Metod neto sadasnje vrednosti (NPV — Net Present Value) predstavlja razliku
izmedu sadasnje vrednosti neto novcanog toka od eksploatacije projekta i
kapitalnog izdatka uc¢injenog u tom projektu. Najcesce se kao standardna stopa
prinosa koristi diskontna stopa pomoc¢u koje se buduéi novcani tokovi svode na
sadasnju vrednost.

(1 k) o

Dinamic¢ke metode rangiranja investicionih projekata respektuju koncept
vremenske vrednosti novca. Ovaj koncept objasSnjava se tvrdnjom da dinar
danas vredi viSe od dinara koji ¢e biti primljen sutra ili bilo kada kasnije. To se
obrazlaZe shvatanjem da dinar danas moZe biti odmah uloZen u posao kako bi
se ostvario prinos od njegove upotrebe.

Tabela 3. Neto sadasnaja vrednost za nekoliko vodecih fransiza u Srbiji

Mc Donalds Uniqua Trafika Dve Smizle

544.200 15.663 21.663 9.442

NSV

Izvor: Proracuni uradeni na osnovu podataka koji su preuzeti od Agencije za privredne registre,
kojima je mogucée pristupiti na:
http://pretraga3.apr.gov.rs/pretragaObveznikaFI/FiDetails/?mbr=07092652&rnd=DCED98E09
333DBBC9745603EFC8611D90A5058F4, [Pristupljeno: 20. maja 2019.].

Za obrac¢un NSV kori$¢ena je pretpostavljena diskontna stopa od 5% u periodu
od deset godina.

Pravilo za odlucivanje glasi: ako je NSV veca od nule, projekat treba prihvatiti.
Ovaj metod se smatra posebno pogodnim za ocenu investicionih projekata sa
sukcesivnim ulaganjima u nekoliko faza.
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Indeks profitabilnosti za razliku od prethodnog metoda relativizira rentabilnost
izrazavajuéi je u procentima:

Indeks profitabilnosti= SadaSnja vrednost neto novcanog toka

Sadasnja vrednost kapitalnih izdataka

Projekat se smatra isplativim ako je IP veci od jedan jer je sadasnja vrednost
priliva ve¢a od sadasnje vrednosti odliva.

Tabela 4. Prikaz indeksa profitabilnosti za nekoliko vodecih fransiza u Srbiji

Mc Donalds Uniqua Trafika Dve Smizle

Indeks 1,54 3,09 15,44 2,57

Izvor: Proracuni uradeni na osnovu podataka koji su preuzeti od Agencije za privredne registre,
kojima je mogucde pristupiti na:
http://pretraga3.apr.gov.rs/pretragaObveznikaFI/FiDetails/?mbr=07092652&rnd=DCED98E09
333DBBC9745603EFC8611D90A5058F4, [Pristupljeno: 20. maja 2019.].

Donja tacka rentabilnosti predstavlja analizu finansijske uspesnosti razmatranog
posla, izvodi se iz racuna rentabilnosti koji treba da prikaze da li je neki
projekat finansijski isplativ. U okviru racuna rentabilnosti poseban znacaj se
pridaje utvrdivanju nivoa prelomne tacke, koji ukazuje na potreban nivo
prihoda neophodan za pokri¢e ukupnih troSkova poslovanja.

Ukupni fiksni troskovi
Stopa kontribucionog rezultata

Sve primenjene ekonomske metode obracuna investicionih projekata ukazuju
da posmatrana franSizing ulaganja treba prihvatiti jer ne zahtevaju dugacak
period povracaja investiranog kapitala i sprovedeno budZetiranje, i na osnovu
iskustva ve¢ otvorenih franSiza pokazuje se da su ulaganja rentabilna u
planiranom periodu od deset godina.

Razli¢iti oblici rizika mogu uticati na ocekivani ishod jednog investicionog
projekta. Sam rizik podrazumeva verovatnocu ostvarenja nekog dogadaja koji
ne zelimo, §to bi za primenjenu investiciju znacilo da se dogodi gubitak u
buduénosti usled nedovoljnih, slabo dostupnih ili ¢ak netacnih informacija
prilikom odluc¢ivanja o samoj investiciji. Radi upravljanja rizikom potrebno je
analizirati sve potencijalne pretnje koje mogu da uti€u na profitabilnost
investicije u buducnosti. Jedan od faktora koji determiniSe implementaciju
investicionog projekta pokretanja franSize je Zivotni standard stanovnika jedne
zemlje, oblasti ili grada u kome bi potencijalna investicija bila pokrenuta. U
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mnoStvu pokazatelja zZivotnog standarda, istice se proseCna mesec¢na zarada
stanovnika.

FranSize — rentabilno poslovanje i Zivotni standard stanovnika u Srbiji

Analiza koja sledi treba da ispita da li Zivotni standard stanovnika u Srbiji
omogucava rentabilno poslovanje u svim delovima zemlje. Za potrebe analize
podataka (testiranja hipoteza i kreiranja regresionog modela) posmatrane su
promenljive prosec¢na zarada, broj stanovnika i broj fransiznih objekata u mestu
ili odredenoj oblasti. Sa stanoviSta merenja promenljiva prosecna zarada je
kvantitativna neprekidna, dok su promenljive broj stanovnika i broj fransiznih
objekata kvantitativne diskretne sluajne promenljive. Za statisticku obradu
podataka kori$éen je programski paket SPSS.

Rentabilno poslovanje fransiza u oblasti usluga i uticaj Zivotnog standarda
stanovnika

Za potrebe analize posmatrana su preduze¢a Mc Donalds, Uniqua, Big blue i
Trafika. Ukupan broj objekata na teritoriji Republike Srbije je 44. Pomatrane su
prosecne zarade i broj stanovnika u kojima se poslovni objekti nalaze, §to se
moze videti u Tabeli 5.

Tabela 5. Broj fransiznih objekata, prosecne zarade i broj stanovnika po gradovima

Broj objekata Proseéene zarade | Broj stanovnika
Beograd 22 93024 1687132
Novi Sad 7 91686 351126
Nis 2 70103 256825
Subotica 3 68949 137753
Kragujevac 1 71846 177977
Velika Plana 1 62050 38423
Pancevo 1 75303 120361
Stara Pazova 1 66102 65033
UtZice 1 72756 74371
Svilajnac 1 59662 21690
Bogati¢ 1 58407 26941
Sombor 1 66903 80400
Sremska Mitovica 1 68909 76499
Apatin 1 64450 21107

Izvor: Baza podataka za analizu formirana je na osnovu podataka Republickog zavoda za
statistiku, kojima je moguce pristupiti na: http://data.stat.gov.rs/?caller=SDDB , [Pristupljeno:
20. maja 2019.].
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Ako posmatramo zarade u mestima u kojima postoje fransizni objekti, moZzemo
uociti da proseCna zarada iznosi 70.725,00 RSD uz standardnu devijaciju od
10.357,17 RSD. Sa verovatno¢om od 95% tvrdimo da se zarade krec¢u u
intervalu od (64.744,95 - 76.705,05). Takode mozemo uociti da je u 50%
gradova zarada manja od 68.929,00 RSD.

Grafikon 1. Prose¢ne zarade u gradovama sa fransiznim objektima
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Izvor: Grafikon je kreiran na osnovu podataka Republickog zavoda za statistiku, kojima je
moguce pristupiti na: http://data.stat.gov.rs/?caller=SDDB, [Pristupljeno: 20. maja 2019.].

Na Grafikonu 1. mozemo uociti da postoje uticajne tacke — tj. opservacije koje
mogu da uti¢u na sam model, koji se nalazi u nastavku, na razli¢ite nacine kao
na primer na ocenjene koeficijente ili na rezultate testiranja. Autlajer — vrednost
zavisne promenljive koja je sasvim drugaija od vrednosti predvidene
modelom, dok za opservacije koje imaju neobi¢ne vrednosti prediktora kazemo
da su high leverage. Ovde je veoma vazno da za na$ model odgovorimo da li
ove tacke uti¢u na model.
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Grafikon 2.
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Kako je nasa tacka autlajer, i kako su vrednosti koeficijenata nagiba sa
autlajerom i bez njega veoma sli¢ne (0,0004 1 0,0002 a takode je i 12 u drugom
modelu nezantno — 0,62 u odnosu na 0,60 veci jer smo iskljuéili tacku koja
odstupa od ostalih vrednosti ), zbog svih ovih sli¢nosti mozemo da zaklju¢imo
da tacka nije uticajna iako je autlajer.

Ukoliko uo¢imo jednacdinu viSestruke regresije koja pokazuje zavisnost broja
otvorenih restorana od prose¢nih zarada i broja stanovnika u nekom mestu ili
nekoj oblasti (pomocu koje ¢emo moci da procenimo broj restorana za
odredenu visinu prose¢nih zarada i broja stanovnika), dobijamo:

Broj restorana = a,, +a, x Prosec¢na zarada + a, x Broj stanovnika

Broj restorana = -2,47 + 0,00004 x Prose¢na zarada + 0,00001x Broj stanovnika
Sig. < 0,05 pa je model statisticki zna€ajan, a Sto se tice regresionih koeficijeta
statistiCki je znaCajan parameter a2 jer je njegova p-value < 0,05. MoZemo
uoCiti da je koeficijet determinacije (r2) 0,97 Sto znaci da imamo 97%
objasnjenog varijabiliteta, $to znaci da broj objekata 97% varira kada variraju
zarade 1 broj stanovnika, a smo 3% su neki drugi neobjasnjeni faktori.

Tabela 6. Vrednosti koeficijenata linarne regresije

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 .986% 973 .968 1.010

a. Predictors: (Constant), Broj stanovnika, Zarade
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Coefficients?

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) -2.469 2.750 -.898 .389|
Zarade 4.071E-5 .000 074 993 342
Broj Stanovnika 1.220E-5 .000 929 12411 .000

a. Dependent Variable: Broj objekata

Ukoliko bi politika kompanije koja se bavi franSizama bila da poslovne objekte
otvara u gradovima sa minimalnim mese¢nim zaradama vec¢im od 70.000,
mozemo na nivou znacajnosti od 1% da testiramo hipotezu da li kompanija
treba da otvori objekat u jednom od 5 gradova u Raskoj oblasti u kojoj prosec¢na
zarada iznosi 61.700 RSD, uz standardnu devijaciju od 2.590 RSD.

H,:4>70000  H,:z<70000

Imamo da je:

n=5

L, = 70000
X =61700
s =2590
a=0,01

t =tinv(0,02;4) =3,75

T _X- 4, _ 61700-70000
=

=-7,18

s 2590

NN 5

Kako je Ts < 3,75, odbacuje se nulta hipoteza, pa kompanija ne treba da otvori
objekat u posmatranoj Raskoj oblasti.

Rentabilno poslovanje fransiza u oblasti trgovine i uticaj zZivornog standarda

stanovnika
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U tabeli koja sledi u nastavku za potrebe analize posmatrana su preduzeca
,,Tarfika” i ,,Dve Smizle” .

Tabela 8. Broj fransiznih objekata, proseéne zarade i broj stanovnika po oblastima

Oblast I?:rOJ Prosecne Broj . % stanovnistva
objekata zarade stanovnika

Beogradski region 20 93024 1687132 24,03%
Zapadnobacka oblast 1 64177 175347 2,50%
Juznobacka oblast 3 75255 617949 8,80%
Srednjebacka oblast 1 69859 177308 2,53%
Sremska oblast 2 66057 300988 4,29%
Kolubarska oblast 1 69420 165273 2,35%
Macvanska oblast 1 62658 283007 4,03%
Moravicka oblast 2 64359 202026 2,88%
Pomoravska oblast 3 61584 202025 2,88%
Raska oblast 3 61700 305954 4,36%
Sumadijska oblast 3 69159 284957 4,06%
Borska oblast 1 77980 114816 1,64%
Podunavska oblast 2 70105 189091 2,69%
43 67,03%

Izvor Baza podataka za analizu formirana je na osnovu podataka Republickog zavoda za
statistiku, kojima je moguce pristupiti na: http://data.stat.gov.rs/?caller=SDDB, [Pristupljeno:
20. maja 2019.].

Prosecna zarada u oblastima u kojima posluju fransizni objekti iznosi 69.641,31
RSD, uz standardnu devijaciju od 8.639,55 RSD. 95% interval poverenja za
proseCne zarade se kreée u interval (64420,48 - 74862,13). Koeficijent
varijacije za prosecne zarade iznosi 12,41% pa su podaci u seriji homogeni.

Koeficijent korelacija za broj stanovnika i prose¢ne zarade iznosi 1=0,78, pa je
veza jaka, dok koeficijent korelacije za promenljive broj objekata i broj
stanovnika iznosi r=0,97, pa je veza veoma jaka.
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Garfikon 3. Broj stanovnika u oblastima sa fransiznim objektima
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Izvor: Grafikon je kreiran na osnovu podataka Republickog zavoda za statistiku, kojima je
moguce pristupiti na: http://data.stat.gov.rs/?caller=SDDB, [Pristupljeno: 20. maja 2019.]

Ukoliko bi kompanija imala nameru, ili to bila njena poslovna odluka, da otvori
objekte u oblastima gde je prosecan broj stanovnika najmanje 250.000, moZemo
testirati hipotezu da li treba otvoriti objekte u nekoj od 5 posmatranih oblasti u
kojima je prosecCan broj stanovnika 224.134 sa standardnom devijacijom od
57.574, na nivou znacajnosti od 0,05%.

H,:2>250000 H,:ux<250000

Imamo da je:

n=>5

4, = 250000
X =224143
s=57574
a=0,05

21


http://data.stat.gov.rs/?caller=SDDB

t=tinv(0,1,4) = 2,13
T X -1, 224143-250000
ST s 57574

Jn N
Kako je Ts < 2,13, odbacuje se nulta hipoteza, pa kompanija ne treba da otvori
objekat u posmatranim oblastima sa prose¢nim brojem stanovnika od 224.143.

=-1,01

Zakljucak

Republika Srbija je veliki neiskoriS¢eni potencijal za franSizna ulaganja, kao
savremenog poslovnog oblika medunarodnog finansiranja, s obzirom na veoma
mali procenat ucesc¢a franSize u ukupno ostvarenom prometu zemlje. Da bi
franSizing postao osnovni nacin preduzetnickog ulaganja, neophodno je
obezbediti adekvatnu trziSnu klimu pra¢enu odgovarajuéom zakonskom
regulativom i neophodnim institucijama za primenu. Prethodne ekonomske
analize isplativosti franSiznih ulaganja su ukazale na opravdanost samih
ulaganja, s tim Sto se mora voditi racuna o podrucjima koja bi bila potencijalna
destinacija za ulaganje a sve vezano za prosecne zarade i broj stanovnika u
podrucju. Broj stanovnika se pokazao kao znacaj faktor pri poslovnom
odlucivanju, jer se poslovni objekti mogu opravdano otvoriti na podrucjima sa
prosecnim brojem stanovnika od oko 3,33% ukupnog broja stanovnika. U
podrucjima sa manjim procentom naseljenosti opravdano je otvarati franSize
ukoliko se nalaze na lokacijama sa velikom frekvencijom kao $to su auto-putevi
ili turisticke destinacije koje posecuje veliki broj kako domacih tako i starnih
turista ili osoba koje su u tranzitu. Takode je veoma vaZzno istai da je za
menadzment pored svih analiziranih pokazatelja veoma vazno odrzavanje
standarda koje ukljucuje prepoznatljiv izgled, ponudu standardnog kvaliteta,
dobro obuceno osoblje 1 sve ostalo §to brend nosi sa sobom.
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ECONOMIC INDICATORS OF BUSINESS AND LIVING STANDARDS OF
THE POPULATION, AS POTENTIAL FACTORS, FOR FRANCHISE
OPERATIONS IN THE SERVICES AND TRADE SECTORS

Anar Hasanov?

Summary

The paper analysed and asseed the basic elements of the economic efficiency of
franchises in the field of trade and services in Serbia. The main economic indicators of
performance, which include payback period, an accounting rate of return, net present
value, profitability level and break-even analysis, are analysed and assessed. External
factors that affect the total business, especially the location selection, are analysed
through the impact of the standard of living of the population. Calculations and
analyses were made based on the data on certain franchises and statistical data on
trends in living standards for the cities and regions in the Republic of Serbia.

The number of inhabitants and the standard of living proved to be a factor in business
decision making. Business buildings can be reasonably opened in areas with an
average population of about 3.33 % of the total population. In regions and cities with a
low percentage of population it is justified to open franchises if they are located at
high frequency locations such as highway or tourist destinations.

It is very important to emphasize that for management, in addition to all the indicators
analysed, it is very important to maintain standards that include a recognizable
appearance, a standard quality offer, well-trained staff and everything else that the
brand carries with them.

Key words: Franchise, Basic elements of franchise agreements, Economic indicators
of economic efficienses, Standard of living of the population, and Regression analysis.
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