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UvOD

Globalne in lokalne spremembe v svetu zahtevajo nove, a tudi ze preizkuSene oblike
poslovanja. Pri tem franSizing predstavlja enega od bolj zapletenih poslovnih pristopov.
FranSizno partnerstvo omogoca poseben nadin poslovanja, ob katerem veliko pridobi
franSizor, ki pod eno znamko lahko velikokrat ponovi poslovno formulo. Pri tem neodvisnim
podjetnikom ponuja, kar je specificno za franSizing, podporo in preizkuSene elemente
industrijske in intelektualne lastnine, ki mu omogoc¢ajo ohranitev trznih prednosti. Na drugi
strani pa se franSizij odloCi za franSizing zaradi obljub hitre in uspesne rasti, ki izhajajo iz
Stevilnih uspesnih primerov.

Namen diplomskega dela je podrobna preucitev fransiznega sistema s konkuren¢nopravnega
vidika. Hipoteza diplomske naloge je, da franSizing povzroca konkuren¢nopravne omejitve, ki
so pravno dopustne do dolocene meje, saj konkurenéno pravo franSizing uvrs¢a med
vertikalne sporazume in ga obravnava kot sporazum, ki sicer lahko omejevalno vpliva na
konkurenco, vendar pa v nekaterih okoliS§¢inah njihovi pozitivni vplivi prevladajo nad
negativnimi.

Diplomsko delo je razdeljeno na ve¢ poglavij. V prvem delu diplomske naloge se osredinjam
na franSizing in ga podrobneje obravnavam predvsem z ekonomskega vidika. Navajam
razliéne opredelitve franSizinga, obravnavam oblike in modele ter predstavim kljucne
elemente franSizinga. Navedeni so ekonomski razlogi za franSizing ter prednosti in slabosti za
oba udelezenca razmerja. Na podlagi navedenega sem razc€lenil poslovno razmerje med
franSizorjem in franSizijem ter opredelil faze razvoja razmerja.

V drugem delu preidem na pravno podrocje fransizinga in podrobneje obravnavam pogodbo o
franSizingu. V tem delu opredeljujem pravice industrijske in intelektualne lastnine, ki so
pomemben element franSizinga in zagotavljajo uporabo zasc¢itenih konkuren¢nih prednosti ter
so pomembne z vidika obravnavanja konkuren¢nopravnih omejitev. V nadaljevanju navajam
razli¢ne opredelitve pogodbe, saj je pogodba o franSizingu zelo kompleksna, in nato klju¢ne
elemente pogodbe.

Tretji del obsega razmerja s posebnimi konkuren¢nopravnimi omejitvami. V okviru
navedenega najprej predstavim pomen svobode konkurence, nato opredelim pravne podlage,
ki urejajo konkuren¢nopravne omejitve, in navedem izjeme, med katere uvr§¢amo fransizing.
Pri tem obravnavam tako slovenske zakone kot tudi pravni red EU. Na podlagi uvr§¢anja
franSizinga med vertikalna razmerja ter posledicno med skupinske izjeme v zadnjem delu zelo
podrobno obravnavam ti dve tematiki in v zaklju¢ku navedem Se konkuren¢ne omejitve, ki jih
povzroca fransizing.



V uvodu naj omenim tezave z izrazjem, s katerim sem se srecal pri pisanju diplomskega dela.
Med prebiranjem literature sem zasledil Stevilne izraze za franchising in z njim povezane
izraze, kot so pogodba o franchisingu, franchise, sistem franchisinga, franSizojemalec,
franSizodajalec itd. Na podobne tezave sem naletel, ko sem poskusal v slovenski jezik prevesti
izraze, s katerimi oznacujemo pogodbeni stranki v takem poslovnem odnosu. Na eni strani
»dajalec pravice o franSizingu« in na drugi strani »prevzemnik pravice o franSizingu«. V
diplomski nalogi sem se odlocil za uporabo izrazov fransizing, franSizna pogodba (sporazum),
franSizor (dajalec) in franSizij (prevzemnik), saj so izrazi pogosto uporabljeni v strokovni
literaturi novejega izvora' in jedrnato oznacujejo svoj pomen.

1. FRANSIZING

1.1. RAZLICNE DEFINICJE FRANSIZINGA

Zaradi svoje kompleksnosti je franSizing opredeljen zelo razli¢no, kar kaze raziskava
Mednarodnega instituta za unifikacijo zasebnega prava v Rimu, ki v letu 1986 navaja prek
trideset razli¢nih pogodb o fransizingu. Fransizne organizacije in profesionalna zdruzenja ter
avtorji zato tolmacijo pojem fransizing na razli¢ne nacine, in sicer glede na razli¢ne elemente
(Grilc, 1988, str. 28).

Evropska franSizna zveza (European Franchise Federation, v nadaljevanju EFF) je pojem
franSize opredelila v svojem etiénem kodeksu, ki je v skladu z zakonodajo EU in ga je v
prevodu v celoti sprejela Sekcija za franSizing Zdruzenja za trgovino pri GZS. Definicija EFF
pravi, da je fransizing sistem trzenja blaga, storitev ali tehnologije na podlagi tesnega in
trajnega sodelovanja med franSizorjem in franSizijem, pri katerem franSizor svojim
fransizijem daje pravico in odgovornost, da poslujejo v skladu s fransSizorjevim konceptom.
FranSizor v zameno za posredno ali neposredno finan¢no nadomestilo uporablja lastnikovo
trgovinsko znamko, blagovno znamko, znanje, poslovne in tehni¢ne metode, sistem
procesiranja in pravice, ki izhajajo iz industrijske ali intelektualne lastnine. Lastnik franSize
mora najemniku stalno nuditi komercialno ali tehnicno pomoc¢ v ¢asu veljavnosti fransiznega
sporazuma, pravi eti¢ni kodeks Evropske franSizne zveze. Za ohranitev take opredelitve in za
kodeks etike se je zavzela EFF tudi ob uveljavljanju zakonodaje EU, ki opredeljuje podrocje
trgovine in navpicnih trznih poti (Pozar, 2004, str. 8).

Mednarodno zdruZenje za franSizing definira franSizing kot pogodbeni odnos med
franSizorjem in franSizijem. FranSizor nudi oz. mora imeti stalen interes za poslovanje
franSizija na podrocju know-howa in izobrazevanja, medtem ko fransizij vodi posel pod

' Navedene izraze uporablja tudi Sekcija za fransizing ZdruZenja za trgovino pri GZS v svojem eti¢nem kodeksu.



franSizorjevim imenom in kontrolo, njemu pa bo moral prispevati znaten kapitalski vlozek
(The International Franchise Association — IFA, 2004).

Definicija je v primerjavi z drugimi dovolj natan¢na in se osredinja predvsem na pomen
franSizne pogodbe, ki mora vsebovati vse pogoje, dogovorjene med strankama, na nekatera
pomembna vprasanja pa ne odgovarja in ne navaja, da je fransizij lastnik podjetja.

Britanska franSizna zveza (British Franchising Association) opredeljuje franSizing kot
pogodbeno odobritev licence fransizorja fransiziju (Hall, Dixon, 1988, str. 2):
— dovoljuje in zahteva, da franS$izij posluje skladno z dogovorom in pri tem uporablja
ime, ki pripada franSizorju ali je povezano z njim,;
— ves Cas poslovanja, ki je predmet pogodbe oziroma fransize, franSizorja pooblasc¢a, da
izvaja nadzor nad poslovanjem fransizija;
— franSizorja zavezuje, da franS$iziju zagotavlja strokovno pomo¢ pri poslovanju (nabava,
vodenje, trZzenje, usposabljanje zaposlenih itd.);
— zagotavlja periodi¢na izpladila pogodbeno dolo¢ene vsote v obliki pristojbine za
fransizo oziroma storitve, ki jih opravlja fransizor fransiziju;
— kar ne pomeni transakcije med mati¢nim podjetjem in njegovo podruznico ali pa
transakcije med posameznimi podruznicami istega maticnega podjetja ali med
posameznikom in podjetjem, ki ga vodi.

Britansko zdruzenje doslednejse definira fransizing, a kljub temu ne zasledimo, da mora
fransizij voditi lasten posel, vloziti kapital iz lastnih virov in da mu je fransizor obvezan nuditi
izobrazevanje in usposabljanje.

John Stanworth, eden najvecjih poznavalcev podrocja franSizinga in profesor na univerzi v
Westministru, oznacuje fransizing kot poslovni koncept, ki temelji na pogodbenem odnosu
med franSizijem in franSizorjem, v katerem se franSizij strinja, da bo proizvajal ali trzil
izdelek oziroma storitev v skladu z navodili fransSizorja. Fransizor mora zagotavljati fransiziju
stalno podporo pri poslovanju, raziskavah in razvoju ter mu nuditi pomo¢ pri trzenju. V
zameno mu fran$izij izplaca pristojbino za franSizo in periodi¢ne rojalitete, katerih viSina je
po navadi dolo¢ena v odstotkih od bruto prodaje franSizija. FranSizij priskrbi kapital za
poslovno enoto in je pravno locen od poslovanja fransSizorja (Klanecek, 2002, str. 29).

1.2. OBLIKE FRANSIZINGA

FranSizing se uporablja v Stevilnih oblikah. Loci se predvsem glede na predmet (blagovni,
storitveni, proizvodni), glede na stopnjevanost (dajalec — prejemnik ali tudi vmesne stopnje),
glede na naravo prejemnika (drugi proizvajalec, grosist, detajlist) in seveda glede na Stevilna
gospodarska merila (obseg poslovanja, trajanje, vrednost prometa in dobic¢ka za vsako od
strank) (Zabel, 1999, str. 279).



FranSizing je razumljen Se na druge nacine, zato poznamo veliko vrst franSizinga, ve¢inoma
pa ga obravnavamo v dveh najbolj pogostih oblikah:

1. IZDELCNI ali PROIZVODNI fransizing (Product franchising), nekateri ga imenujejo
tudi klasi¢ni franSizing, saj namesto kapitalskih vezi predstavlja pogodbeno obliko
sodelovanja med podjetji prek navpicnih trznih povezav. Pri izdelcnem franSizingu, ki ga
Stejemo med sporazume o fransizingu, je poudarek na izdelku in njegovi prodaji, je znacilni
distribucijski sistem za prodajo ene ali ve¢ vrst izdelkov z blagovno znamko franSizorja
kon¢nim uporabnikom. Gre za distribucijski sistem, v katerem franSizor sklene pogodbo s
fransizijem za nakup ali prodajo izdelkov, ki jih pri tem usmerjajo in nadzorujejo. Fransizor je
po navadi tudi proizvajalec z ugledno blagovno znamko, ki preko fransizijev Siri predvsem
distribucijsko mrezo in s tem vpliv svojega podjetja (Povalej, 1992, str. 27).

Izdel¢ni fransizing je posebej primerna oblika za izdelke, ki zahtevajo obsezno delovanje pred
prodajo (oglaSevanje, promocija) in po prodaji (servis) ter nosijo dobro blagovno znamko
(znacilno za prodajo avtomobilov, bencinske ¢rpalke) (Grilc, 1988, str. 42).

Razlika med izdel¢nim fransizingom in navadno distribucijo je predvsem v vecji povezanosti
franSizija z franSizorjevimi razlikovalnimi znaki, $irS§e zasnovani storitveni dejavnosti, ki sluzi
kot pomo¢ franSiziju, in izkljuénem ali delnem trzenju izdelkov franSizorja, Cesar pri
distribuciji ni zaslediti v taki meri. FranSizor ne uporablja razvejane mreze distributerjev,
ampak prodaja izdelke ekskluzivno samo izbranim franSizijem, ki prav tako prodajajo le
njegove izdelke oziroma imajo v nekaterih primerih odobrene izdelke drugih proizvajalcev
(npr. Mercator zahteva nakup 70 odstotkov njihovih izdelkov). Z vidika konkurence
predstavlja distribucija konkurenco med trznimi posredniki razli¢nih izdelkov, izdel¢ni
franSizing pa spodbuja konkurenco med trznimi posredniki enakovrstnih izdelkov
(Licen,1998, str. 20).

2. CISTI POSLOVNI FRANSIZING (Business format franchising) je pomembna in najbolj
razSirjena, pa tudi najzahtevnejSa oblika franSizinga. Zanj je znalilno, da je poudarek na
celotnemu nacinu poslovanja. Pri poslovnem fransizingu fransizor v skladu s sklenjeno
pogodbo podeli pravico uporabe in izvedbe celotnega poslovnega paketa, ki ga je razvil sam,
fransiziju. Paket obicajno vsebuje pravico do uporabe blagovne znamke in imena blagovne
znamke, avtorske pravice, oblikovanje, patente, poslovne skrivnosti, poslovni know-how,
podelitev pravice ekskluzivnosti za izbrano obmocje. Paket lahko vkljucuje tudi pravico do
podfransiznih enot (subfranchising units). Od jemalca takega paketa se torej pri¢akuje, da bo
razvil donosno poslovanje na dodeljenem podro¢ju v skladu s predpisanimi standardi
poslovanja, nadzorovanega in usmerjenega od fransizorja. Poslovni fransizing je posebej
znacilen za dejavnosti poslovnih in osebnih storitev, drobnoprodajnih trgovin,
hitroprehrambenih in hotelskih verig, verig za izposojo avtomobilov, avtomobilskih servisov
(Makovec Brencic, 2003, str. 162).



Poleg obravnavanih oblik poznamo Se druge vrste franSizinga:

3. PROIZVODNI FRANSIZING Z LICENCO, kjer gre za prenos patentne licence ali
know-howa na proizvajalca in ni prava pogodba o licenci. Najpogosteje se pojavlja v
proizvodnji pijac (Grile, 1988, str. 43)

4. FRANSIZING PODRUZNIC (filial) lahko imenujemo tudi vzvratni franizing: pri tem so
predvsem neodvisni poslovnezi tisti, ki v razmerju prispevajo znanje in izkusenost lokalnega
poznavalca in so pravi dajalci franSize. FranSizor pa zdruzuje posameznike v sistem in jim
zagotavlja na obmocju drzave razsirjeno identiteto, globalno oglasevanje, nabavo materialov s
popustom, rezultate razvoja in raziskav. Druge znacilnosti fransizinga podruznic so podobne
izdelénemu in poslovnemu fransizingu (nadzor, specifikacije, standardi, postopki poslovanja).
Fran$izing podruznic se uporablja predvsem na podro¢ju nepremicnin, zavarovalnih pogodb,
finan¢nih in medicinskih storitev in storitev na domu (Grilc, 1988, str. 43).

5. KVAZIFRANSIZING se je razvil v praksi in se kaZe kot oslabljena naveza partnerjev, ki
nastane po izteku fransizne pogodbe, fransizij pa obnovi pogodbo le za del storitev fransizorja

(npr. hotelir ohrani le sistem rezervacij, ne pa tudi preostalega dela fransize) (Makovec
Brencic, 2003, str. 165).

1.3. MODELI FRANSIZINGA

Najpreprostejs$i model franSizinga je osnovni model, ki enemu ali ve¢ franSizijev omogoca
trzenje franSizorjevih izdelkov ali storitev ter uporabo njegovega imena, ugleda in metode
trzenja. Med franSizorjem in franSizijem pa ni posrednikov.

V zadnjih letih se je osnovni model franSizinga precej spremenil in franSizorju nudi nove
moznosti za hiter razvoj. Govorimo o tako imenovanem ve¢nivojskem fransizingu. Razvile so
se Stevilne razli¢ice, med katerimi so najpogostejsSe naslednje tri (Licen, 1998, str. 22):

1. Krovni (master) franSizing ima vec¢ ravni. Zanj je znacilno, da ima pridobitelj master
franSize pravico podeljevati franSizni paket v obliki podlicence koncnim pridobiteljem.
Odgovoren je za izbiro novih franSizijev na svojem geografskem podrocju in zavezan za
nudenje podpore in usposobitev nadaljnjih franSizijev za sodelovanje. FransSiziji placujejo
franSizorju doloceno denarno nadomestilo, glavni franSizij pa po navadi prejema denarno
premijo s strani franSizorja, katere vrednost je odvisna od poslovanja franSizijev. Krovni
franSizing je primerna oblika za prodora na majhne, geografsko in kulturno oddaljene trge,

vendar mora imeti glavni franSizij zadosten obseg znanja in kapitala (Povalej, 1992, str. 28).

2. Pri subfransizingu (podfransizing) ima franSizor neposredno razmerje le s poddajalcem,
le-ta pa s kon¢nim pridobiteljem franSize, ki ga je sam izbral. V okviru tega sistema nima
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franSizor pravzaprav nobenih neposrednih stikov s kon¢nim prevzemnikom pravice.
Subfransizor po navadi pokriva neko obmocje in je odgovoren za razvoj franSizinga na tem
obmocju, hkrati pa ima pravico nadzorovati in svetovati pridobiteljem franSize. Vse
pristojbine in poznejsa placila placujejo koncni prevzemniki subfranSizorju (Povalej, 1992,
str. 28).

3. Pri modelu podrocnega franSizinga podeli fransizor ekskluzivno pravico posamezniku, ki
znotraj geografskega podro¢ja vzpostavi doloceno Stevilo enot v opredeljenem Casovnem
obdobju. Za svoje delo dobi fransizij placilo neposredno od fransizorja, ima pa tudi moznost,
da se kapitalsko poveze z individualnimi prevzemniki pravice o fransizingu. Pristopnine in
nadomestila za pridobljeno pravico o franSizingu nakazuje fransizij neposredno fransizorju,
kar vendarle oznacuje bolj delovno razmerje kot pa obliko franSizinga (Povalej, 1992, str. 29).

Glede na navedeno je razvidno, da lahko v literaturi naletimo na razli¢ne oblike in kriterije za
razvrstitev le-teh, Cesar rezultat je neenotnost nekaterih avtorjev, zato sem navedel le
najpomembnejSe in razumljive oblike fransizinga.

1.4. KLJUCNI ELEMENTI FRANSIZINGA

FranSizing se razlikuje od drugih nacinov poslovanja. Pri tem je pomembno poudariti
elemente, ki ga locujejo in poudarjajo njegove razlike. Pri vstopu v poslovni odnos
franSizinga je nujno, da obe strani ocenita in upoStevata navedene elemente franSizinga v
posameznih dejavnostih.

1. Kapital in znanje franSizorja

FranSizor mora biti preprican, da je njegovo poslovanje zrelo za koncept fransiz, preden za¢ne
z vzpostavljanjem franSiznega sistema. Bodoc¢i franSizor ne sme podcenjevati kapitala in
znanja, ki ga mora vloziti v operativno delovanje sistema. Oceniti mora zacetne stroSke za
postavitev sistema, ki so potrebni za ustrezno organizacijo priprave, razlicne dajatve,
zagotovitev ustreznih kadrov, vodenje teste enote in izdelavo operativnega priro¢nika,
zagotavljanje dolocene zaloge materiala in drugo, za kar franSizor potrebuje dodatna znanja
na podroc¢ju trZenja, financ, administracije, informacijskih sistemov itd. Po navadi traja tri do
pet let, odvisno od dejavnosti, da pride do tocke preloma oziroma pokritja stroskov. To je tudi
obdobje, v katerem franSizor posveca najve¢ pozornosti novemu franS$iziju, a v zameno ne
prejema visokih rojalitet, saj te obi¢ajno temeljijo na bruto prodaji franSizija (Klanecek, 2002,
str. 29)



2. Standardizacija

Standardizacija je temelj poslovanja v franSizingu. FranSizni sistem mora zagotavljati
standardizacijo (Hall, Dixon, 1988, str. 21):

— na podrocju izdelkov in storitev, ki sestavljajo ponudbo posamezne fransizne enote,

— v nacinu ponudbe izdelkov in storitev,

— v celotni podobi franSizne enote.

Celotna franSizna mreza lahko uspesno posluje le, ¢e njeni uporabniki verjamejo, da jim v
vsaki od poslovnih enot postrezejo z enako kakovostjo izdelkov ali storitev. Fransiziji morajo
pri vodenju in upravljanju poslovne enote upostevati merila standardizacije, ki jih narekuje

lastnik fransize (Licen, 1998, str. 25).

FranSizor mora vzpostaviti sistem kontrole nad jemalci franSize in dolociti franSizijem
dobavitelja, saj se zaveda, da bi se odstopanje od predpisanega neposredno odrazilo v upadu
lojalnih kupcev in ugledu celotne franSizne verige. Samo z upoStevanjem pravil o
standardizaciji lahko fransizor upa, da razvije in izoblikuje ustrezen ugled sistema v okolju
tako na nacionalni kot na mednarodni ravni. To spoznanje mora upostevati ze pri snovanju
poslovnega koncepta. Dejavnost franSiznega sistema mora biti taka, da jo lahko prenese na
katero koli lokacijo, poslovanje pa je Se vedno unikatno in prepoznavno v primerjavi s
konkurenco (Klanecek, 2002, str. 30).

FranSizor mora izbrati primerne dobavitelje, ki bodo sposobni izpolniti pogoje glede na
zahtevano kakovost izdelkov in storitev v daljSem ¢asovnem obdobju. Obcasne spremembe
pri dobaviteljih lahko pripeljejo do visokih stroskov zaradi iskanja novih dobaviteljev in do
motenj pri zagotavljanju primerne kakovosti izdelkov ali storitev. Poleg tega je treba
zagotoviti, da franSizij ne bi kupoval surovin zunaj fransiznega sistema, saj bi veliko tvegal
glede kakovosti izdelkov ali storitev, s tem pa bi Skodoval sebi in drugim fransizijem.

3. Izdelek ali storitev, ki pomeni konkuren¢no prednost

Podjetje lahko za svoje poslovanje izbere strategijo franSizinga le, ¢e razpolaga z neko
konkuren¢no prednostjo, po kateri se njegovo poslovanje lo¢i od poslovanja drugih podjetij v
okviru iste dejavnosti. Taka konkurencna prednost je lahko edinstven izdelek, poseben nacin
poslovanja ali znana in e uveljavljena blagovna znamka.> Vse to namred prispeva k
uspesnosti poslovanja in lahko sluzi tudi kot podlaga za podpis pogodbe o fransizingu.
Pomembno je, da je to idejo relativno tezko posnemati, saj konkurenc¢na prednost izgine takoj,
ko jo konkurenti posnemajo in vgradijo v svojo ponudbo. Da bi to preprecili, morajo
franSizorji z razpolozljivimi pravnimi sredstvi (patenti in zaSCitnimi znaki) ustrezno zascititi
elemente, po katerih se razlikujejo od svojih konkurentov (Licen, 1998, str. 25).

* Elementi industrijske in intelektualne lastnine so pomembna konkurenéna prednost fransizinga in jih zato
podrobneje obravnavam v drugem poglavju.
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FranSizor mora poiskati trzno niSo, ki jo poskusa s franSiznim poslovanjem zapolniti. Naj gre
za izdelek ali storitev, ima na voljo Stiri poti, ki vodijo do vzpostavitve fransSizinga (Klanecek,
2002, str. 31):

1. kreiranje novega izdelka ali storitve,

2. prilagoditev izdelka ali storitve in franSiznega poslovanja,

3. preoblikovanje obstojecega poslovanja v fransizo,

4. uvoz fransSiznega sistema.

4. Ustrezna lokacija

Pomemben pogoj za uspesnost fransiznih sistemov so razpolozljive in ustrezne lokacije, pri
cemer vsak franSizor izoblikuje lastna merila (Stevilo mimoidocih, dostopnost ...) o
ustreznosti lokacij za dejavnost, v kateri posluje. Vecina franSizorjev ima po pogodbi o
franSizi pravico dokon¢ne odlocitve o izbiri lokacije. Fransizor mora predvideti sedanje in
nadaljnje moznosti za pridobitev ustrezne lokacije in upostevati tudi ceno, ki jo bo fransizij
lahko placal. Ce gre za visokospecializirano poslovno enoto, kjer porabniki na¢rtujejo obisk,
ni potreben ustrezen tok mimoidoc¢ih. To seveda ne velja pri dejavnostih, ki predvidevajo
naklju¢ne porabnike (Hall, Dixon,1988, str. 34).

5. Testna (pilotna) enota

Preden se fransizor odloc¢i za trZzenje franSize, je nujno, da svoje poslovanje kakovostno testira
na nekem specificnem trgu z lastno poslovno enoto, s ¢imer dobi odgovore na to, kako
utemeljena so njegova pri¢akovanja. Operativno naj bi taka poslovna enota delovala po
sistemu, ki bi bil ponujen tudi franSiziju, in bi tako razkrila dejansko uspesnost poslovanja v
nacinu fran$izinga. Fransizor naj bi bil lastnik vsaj ene testne enote, ki bi poslovala vsaj eno
leto, saj se v takem obdobju lahko pokazejo sezonske fluktuacije ali katere koli trzne
spremembe, ki bi lahko pozneje presenetile fransizija, ne nazadnje pa tudi fransizorja oziroma
celoten sistem. Pri oceni uspesnosti je treba nujno upostevati razlike, ki izhajajo iz razli¢nih
okolij, navad, kultur. Med testiranjem poslovanja v fransizingu je mogoce opraviti tudi
potrebne revizije operativnega dela fransSize in ustrezno prirediti prirocnik za poslovanje.
UspeSna testna enota lahko morebitnega franSizija najbolj preprica o dobi¢konosnosti
poslovanja, zato fransizor lahko pozneje v testnih enotah organizira prakticno usposabljanje
bodocega fransizija.

Zaradi zelje po uspehu se veckrat zgodi, da franSizor testni enoti nameni ve¢ pozornosti in
nudi ve¢ podpore, kot bi jo fransiziju, zato ne dobi realne podobe poslovanja. Pomembna
funkcija enote je, da fransizorju omogoca dolociti protiplacila fransSizijev (Klanecek, 2002, str.
32).



6. Priro¢nik za poslovanje

Priro¢nik je avtorsko delo franSizorja, ki ga sestavi na podlagi izkuSenj, pridobljenih v testni
enoti. Fransizij se najprej sreca s priro¢nikom na zacetku usposabljanja pri fransizorju, nato pa
ga prirocnik spremlja ves Cas poslovanja. Vsebuje natancna navodila in opis vseh potrebnih
opravil za opravljanje dogovorjene dejavnosti; po navadi je precej obsezen, saj je potrebno
zagotavljati standardizirano ponudbo vseh c¢lenov sistema. NajpomembnejSi dejavniki, ki
vplivajo na uspeh ali neuspeh franSiznega sistema v zvezi s priro¢nikom za poslovanje, so
(Klanecek, 2002, str. 33):

— kako jasno je priro¢nik napisan,

— kako podrobno so razdeljena poglavja priro¢nika,

— kako natan¢no so napisana navodila.

V njem je podrobno predstavljeno vsakodnevno poslovanje fransizija s treh vidikov:
ekonomskega, pravnega in tehni¢no-tehnoloskega. Ekonomska vprasanja so namenjena kar
najbolj uspesnemu poslovanju, pravna predvsem pravni zas¢iti poslovanja, tehni¢ni del pa
obravnava tehnolosko opremo in stroje, ki jih uporablja fransizijevo osebje (Grilc, 1988, str.
94).

FranSizor mora stalno izpopolnjevati prirocnik, in sicer v skladu z razvojem franSiznega
sistema, Ze prej omenjena poslovna enota pa mu omogoca, da lahko pripravi uporaben
priro¢nik. Priro¢nik za poslovanje je izklju¢na last franSizorja in franSizij ga je dolzan po
izteku ali prenehanju pogodbe vrniti.

7. Dokument o razkritju poslovanja

V nadaljevanju podrobneje razclenjujem fransizno pogodbo, vendar je treba pred tem
opredeliti Se dokument o razkritju fransizorjevega poslovanja (UFOC — Uniform Franchise
Offering Circular). Dokument je razdeljen na ve¢ ¢lenov, ki vsebujejo podrobne informacije o
treh podrocjih (Klanecek, 2002, str. 34):

a) o franSizorju in njegovi preteklosti,

b) o podrobnostih pogojev poslovanja in

¢) o franSiznem sistemu.

Nekateri poznavalci podrocja fransizinga so videli v predpisanem dokumentu poskus drzave,
da regulira precej svobodno poslovanje, drugi pa boljSo zascito SibkejSega, investitorja, ki v
posel vlozi precejsna sredstva. V mnogih drzavah je torej franSizor pravno zavezan, da izda
omenjeni dokument in ga predlozi potencialnim fransizijem, ki naj ga natan¢no preucijo,
preden podpisejo kakrSen koli obvezujo¢ sporazum ali izvedejo prva placila (Klanecek, 2002,
str. 34).



8. Finanéna donosnost

Za lastno prezivetje mora biti vsaka poslovna enota v franSizni mrezi sposobna ustvariti
dovolj velik dobicek, da pokrije tako nalozbe in delovne napore prevzemnika kot tudi
primeren dohodek dajalcu pravice v zameno za njegove storitve na podro¢ju menedzmenta.
Zato so za franSizing primerne blagovne skupine, za katere je znacilna relativno visoka
maloprodajna marza (tj. razlika med maloprodajno in nabavno ceno izdelka). V dejavnostih,
kjer so maloprodajne marze relativno nizke, mora biti obseg prometa toliko vecji, saj se lahko
tako zagotovi primerna masa dobicka. V vecini fransiznih mrez franSizor organizira centralno
nabavo materialov, surovin in polizdelkov za celotno mrezo. Tako je upravicen do dodatnih
koli¢inskih popustov in na ta nacin zagotovi fransiziju bistveno nizje nabavne cene, kar se
praviloma odraza v ve¢jem dobicku obeh partnerjev (Licen, 1998, str. 28).

9. Pogodba o franSizingu

Pogodba o fransizingu je eden od klju¢nih elementov pri fransizingu, saj legitimno povezuje
dve stranki ter ureja celotno razmerje med obema partnerjema. Zaradi pomembnosti tega
elementa in povezanosti pogodbe o franSizingu s pravnim podro¢jem jo podrobneje
obravnavam v nadaljevanju.

1.5. EKONOMSKI RAZLOGI ZA FRANSIZING

Fransizing lahko prispeva k splosSnemu gospodarskemu in druzbenemu razvoju (prenos
poslovnega, upravljavskega in tehni¢nega znanja in tehnologije, dvig kakovosti, dobre
poslovne navade ...) in je preizkuSena metoda za razvoj in S$irjenje podjetniStva in
podjetniskega duha, kjer lahko dajalci fransiz delujejo podobno kot podjetniski inkubatorji, le
da imajo ze razvit izdelek in uteceno trzenje.

Pri Sibley International (ameriska svetovalna agencija), ki se osredinja na razvoj podjetij s
pomocjo fransizinga, verjamejo, da je franSizing med najucinkovitejSimi sredstvi za izgradnjo
dinamicnih sredstev malega gospodarstva. Fransizing po njihovem mnenju ne le vzpostavlja
ucinkovite prodajne poti, temve¢ tudi ustvarja trajne samoohranjujoce se mehanizme tehnicne
pomoci, ki podjetnike usposabljajo in jih vodijo k uspesni poslovni dejavnosti (Kaucic, 1999,
str. 36).

Fran$izing omogoca ustvarjanje storilnih delovnih mest. Razlog za to je preprosto v tem, da je
po svojem bistvu repriza zgodbe o uspehu. Ce to ni, ni osnovnega razloga za njegov obstoj
(Kaucic, 1999, str. 36).

Sistem franSizinga prinasa prednosti in slabosti, ki jih opazujemo z vidika nacionalnega
gospodarstva (makroraven) in z vidika odnosa med pogodbenima strankama (mikroraven). Na
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makroravni franSizing prinaSa prednosti vecje konkurencnosti, vkljucevanje v mednarodno
delitev dela in kapitala, razvoj malih in srednjevelikih podjetnikov, relativne finan¢ne
stabilnosti udelezencev, ki ohranjajo financno stabilnost gospodarstva. Slabost sistema je v
sposobnost pridobitelja. Na mikroravni je treba raz€leniti prednosti in slabosti posebej z
vidika franSizorja in fransizija (Grilc, 1988, str. 37).

PREDNOSTI ZA FRANSIZORJA

Najpomembnej$a prednost, ki jo franSizing prinasa franSizorju, je moznost izjemno hitre
Siritve distribucijske mreze ob minimalnem angaziranju lastnih finan¢nih virov. Sredstva
praviloma v celoti zagotovijo prevzemniki kot prvi lastniki novih enot. S tem se neizogibno
tveganje, ki ga prinasa vsak vecji program Siritve, porazdeli med fransizorje (Licen, 1998, str.
29).

FranSizor sodeluje (praviloma) s visokomotiviranim fransizijem, ki posluje v lastni enoti za
lastni dobicek in postane ¢len v verigi. Sredstva, ki naj bi jih fransSizor namenil za odprtje
lastnih enot (podruznic) ali drugih vstopnih oblik na tujih trgih, lahko tako usmerja v
raziskave in razvoj, izboljSanje izdelkov in storitev, v trzenjske dejavnosti. Vse to pa
izboljSuje in razvija prednosti celotnega franSiznega sistema (Makovec Brencic, 2003, str.
161).

Fransizij je kot lastnik svoje enote bolje motiviran, saj je njegova samostojnost veliko vecja,
kot ¢e bi bil zaposlen pri franSizorju. Neodvisnost fransizija prav tako zmanjsuje fluktuacijo
zaposlenih in posledicno tezave za franSizorja ter tako omogoca stabilnejSe poslovanje
podjetja.

Pri prenosu odgovornosti lahko fransSizing opredelimo na nacdin, da gre za delegiranje
odgovornosti in prenos dnevnih opravil poslovodenja posameznih enot na franSizije. Zato
potrebuje fransizor le majhno centralno podjetje, ki razpolaga z visokim delezem znanja in
majhnim deleZzem kapitala, kar zmanjSuje tveganost poslovanja. Zaradi opisanih prednosti je
fransizing Se posebej primeren za Siritev kapitalsko $ibkih podjetij.

FranSizor lazje prodira in raziskuje podrocja, na katerih Se ni prisoten, saj del te dejavnosti
zanj opravljajo visokomotivirani lokalni fransiziji, ki poleg tega bolje poznajo lokalne trzne
razmere kot pa menedzerji velikih korporacijskih sistemov. FranSizing s tem ne ogroza
lokalnih akterjev, temvec jih pridobiva k sodelovanju in krepi njihovo pozicijo na lokalnem
trzis¢u. Blago, ki se tako distribuira v regiji, postaja cenovno ugodnejSe in bolj prepoznavno

na vseh trgih.

Hitra Siritev poslovanja omogoc¢a povecanje trznega deleza podjetja. S strateskega vidika je to
pomembno zato, ker ne omogoca zgolj veCjega obsega prometa, ampak tudi ustvarjanje
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posebnega trznega polozaja, ki omogoca realizacijo ekstra dobi¢ka v primerih, ko podjetje na
trgu prvo ponudi nov izdelek oziroma novo storitev (Hall, Dixon, 1988, str. 39).

FranSizor s Siritvijo svoje mreze krepi svojo pogajalsko mo¢. Vecje Stevilo prevzemnikov v
mrezi omogoca franSizorju nakupe v vecjih koli¢inah, zaradi Cesar je upravic¢en do koli¢inskih
popustov. Zaradi vseh teh dejavnikov dajalec lazje tekmuje z drugimi velikimi konkurenti, kot
so korporacijske in prostovoljne verige. Del teh prednosti, ki praviloma narascajo s
povecanjem prodajnih dejavnosti franSizorja, le-ta prenese na franSizija — gre za eno od oblik
prihrankov obsega. Poleg pogajalske moci so prednosti Se v lazjem dostopu do ugodnejsih
kreditnih aranzmajev, ugodnejSa kadrovska struktura, specializacija vodstvenih delavcev.
Vecja podjetja hitreje dosezejo kriticno maso kapitala (Li¢en, 1998, str. 30).

SLABOSTI ZA FRANSIZORJA

Nekateri franSizorji pri prvih korakih v iskanju franSizije premalo poznajo kriterije in
smernice sodobnega franSizinga, saj so prepricani, da si bodo z razvojem mreze poslovalnic
prek franSizinga prihranili veliko denarja, kar pa je napacna predstava. Preden franSizor z
multiplikacijo poslovne ideje oziroma koncepta ustvari prve zasluzke preko franSiznih
pristojbin ali distribucije izdelkov ali storitev, je treba vloziti veliko sredstev. To so nalozbe v
nenehno izboljSavo in razvoj samega poslovnega koncepta, izgradnja in vzdrzevanje
svetovalnega centra, ki ponuja svetovanje in podporo, in nalozbe v izbor in Solanje fransiznih
partnerjev (Turk, 1999, str. 39).

Problem oziroma izziv franSizinga za fransizorja predstavlja vprasanje, kako lahko le-ta
ohrani nadzor nad hitro rastoo franSizno mrezo in ohrani pregled nad poslovanjem
posameznih poslovnih enot.

Za franSizorja je tezavna predvsem morebitna neposlusnost posameznih prevzemnikov, ki jim
franSizor ne more avtoritativno ukazovati, saj so le-ti samostojni podjetniki in ne njegovi
usluzbenci. Malomarno poslovanje in napake posameznega franSizija, morebitne reklamacije
ter neposlusnost vodijo do razlik med posameznimi poslovnimi enotami sistema. Vse to
negativno vpliva na uveljavljanje nacela standardizacije in tako ogroza enoten izgled celotne
franSizne mreze, kar lahko na dolgi rok vpliva na zmanj$anje ugleda in s tem tudi dohodka
franSizne mreZe (Licen, 1998, str. 31).

Razmerja med franSizorjem in franSizijem temelji tudi na medsebojnem zaupanju, ki se lahko
kaj hitro spremeni med samim poslovanjem. Fran$iziji lahko svoje obveznosti do pogodbenih
dolo¢il glede denarnih obveznosti priredi, lahko pride do utaj in moznosti prikazovanja laznih

podatkov, kar je v poslovni praksi tudi precej pogost pojav.

Problem pri franSizingu je ustvarjanje potencialnega konkurenta, saj je treba v okviru
strategije franSizinga Solati bodocega fransizija, prenese se pravica o izkoris¢anju industrijske
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in intelektualne lastnine, razkrijejo se poslovne skrivnosti in poslovno znanje franSizorja,
navedeno pa omogoca, da fran$izij po preteku pogodbe ustanovi svoje podjetje, ki postane
resni konkurent franSizorju. Zato mnogo franSizorjev v pogodbo vklju¢i konkuren¢no
klavzulo, ki franSiziju za dolo¢en ¢as po preteku pogodbenega razmerja in na dolo¢enem
obmocju prepoveduje opravljanje podobne dejavnosti.

V nekaterih primerih so velika podjetja prevzela vlogo franSizija in se izkazala, Ceprav teorija
zagovarja, da so primerna samo majhna. Veliki franSiziji lahko povzroc¢ijo neprijetnosti
franSizorju, za katerega je tezje nadzorovati razSirjenost know-howa in varovati poslovne
skrivnosti. Finan¢no mocan franSizij bo lahko mnenja, da je nadzor nad njegovim
poslovanjem prevec¢ restriktiven. Poskusal bo svetovati fransizorju in ga prepricati, da sistem
potrebuje reforme. IzkuSnje iz lastnega poslovanja bo favoriziral in ne bo pozoren na

franSizorjeve nasvete (Klanecek, 2002, str. 42).
PREDNOSTI ZA FRANSIZIJA

Fransizing nudi podjetniku (bodo¢emu fransiziju) vrsto prednost v primerjavi z ustanovitvijo
popolnoma novega poslovanja. Fransizij pridobi vsa potrebna strokovna in tehnoloska znanja
ter informacije o trzenju, izku$nje in moznost konzultacije s franSizorjevimi strokovnjaki, kar
bi lahko opredelili kot ugodno izhodisce. Fran$izij z nakupom pravice o fransizingu vstopi v
utecen poslovni sistem, kar pomeni, da Ze na samem zacetku posluje pod ze uveljavljenim
imenom, z uveljavljenimi izdelki in storitvami in ob uporabi ze znane in uveljavljene
blagovne znamke, ki mu zagotavlja dolocen poslovni ugled. Naveden prednosti omogocajo
fransiziju moznost, da veliko lazje prodre in se uveljavi na konkuren¢nem trgu, kot ¢e vstopa
z novim, $e ne uveljavljenim poslom (Licen, 1998, str. 30).

Frans$izij se odloCi za pristop v mrezo ne le zato, da hitro premosti tezaven zacetek, temvec
tudi zato, da omogoci hitro rast svojega posla. Drzave potrebujejo preizkusen know-how zato,
da bi razvile to obsezno podro¢je drobnega gospodarstva (Jeanmart, 2000, str. 3).

Vstop v fran$izni sistem omogoca fransiziju vec¢jo finan¢no stabilnost, saj ima pod okriljem
fransizorja dostop do strokovne pomoci na podroc¢ju nalozb, kar posledi¢no zmanjsa tveganje
in mu olajSa dostop do bank in drugih virov financiranja, ki so dostopni fransizorju kot
uglednemu podjetju.

Prejemniki franSize so z vkljucitvijo v franSizni sistem delezni vrste prednosti, kot so pravica
do uporabe blagovne znamke, konkuren¢no prodajni, placilni in drugi pogoji, strokovna
pomo¢ pri dolocitvi prodajnega programa in ureditvi prodajalne, redna, kakovostna, celostna
in pravocasna oskrba prodajalne z blagom, vkljucitev v vse prodajne in propagandne akcije, ki
jih za mrezo svojih prodajaln organizira trgovec, ter vkljucitev v skupne nabave netrgovskega
blaga in opreme (Dernovsek, 2004, str, 44).
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Revija Entrepreneur je nastela Sest glavnih razlogov in prednosti, zaradi katerih se Americ¢ani
odlocajo za fransSizing (Pavlin, 2004, str. 67):

— s franSizingom lahko lazje postanes podjetnik,

— franSizing omogoca postati nosilec Se enega posla,

— delovni urnik je bolj prilagodljiv in omogoca delo in/ali doma,

— bivsim vodilnim delavcem s prihranjenim denarjem omogoca bolj varne nalozbe,

— omogoca boljsi zagon dela upokojencem in ljudem, ki so ravnokar diplomirali.

SLABOSTI ZA FRANSIZIJA

Odlocitev o sodelovanju z neko franSizno verigo je povezano z Zzivljenjsko in stratesko
odlocitvijo. Zato se mora potencialni fransizij dobro izobraziti, kar je zahtevna naloga (Pavlin,
2004, str. 66).

Fran$iziji so kljub pravni samostojnosti podvrzeni relativno ostremu nadzoru, ki ga izvaja
franSizor. FranSizij mora upostevati specifikacije dajalca, kupovati od njega, podvrzen je
kontroli poslovanja itd. S tem je omejena njihova podjetniska pobuda v okviru pogodbene
soodvisnosti od franSizorja. Na drugi strani pa je kontrola franSizorja nujna, saj preko le-te
zagotavlja standardizacijo v celotni verigi (Licen, 1998, str. 32).

Zaradi celotne pomoci franSizorja franSiziju je njegova potreba po raziskovalni in razvojni
dejavnosti zelo majhna. To lahko privede do slabSega polozaja, ¢e pride do prekinitve
pogodbe; fransizij ostane na trgu nekonkurencen in slabSe usposobljen.

Frans$izij lahko zelo dobro posluje, vendar je njegova uspesnost odvisna tudi od drugih
pridobiteljev, s katerimi pa ni pogodbeno povezan. Fran$izni sistem, ki mu pripada, je znan na
trgu kot celota, posamezen fransizij na trgu ni samostojen, zato slabo delovanje le-tega
povzro¢i upad prometa tudi drugim fransizijem. Njihov dobicek je tako manj$i zaradi
razlogov, ki so zunaj njihove kontrole.

FranSizij je samostojni podjetnik, vendar le zafasen uporabnik razlocevalnih znakov, ki
opredeljujejo sistem; nosi ime podjetja in na trgu nastopa z njegovimi blagovnimi in
storitvenimi znamkami, ugledom, kar prinasa dobicek med trajanjem pogodbe; vse to so
elementi, ki jith po prenehanju veljavnosti pogodbe izgubi. Posledi¢no to povzroci, da je
vrednost njegove lastnine zmanjSana, s trga je izrinjen zaradi konkurencne klavzule.

Nekateri franSizorji poskuSajo prepustiti manj dobickonosne lokacije oziroma dejavnosti

franSizijem ali pa mislijo, da bo franSizing postal zdravilo za njihov neuspeSen posel. Zaradi
takih franSizorjev ima fransizing slabo ime.
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1.6. IZBIRA FRANSIZIJA IN POSLOVNO RAZMERJE MED
FRANSIZORJEM IN FRANSIZIJEM

Pri franSizingu ne gre za enkratno dolznisko razmerje, kot je na primer pri prodajni, posojilni
pogodbi, ne gre tudi za enkratno storitev, temve¢ za praviloma daljSe dolZznisko-upnisko
razmerje. Poslovna razmerja med pogodbeniki so zato tesna in intenzivna, kar vodi h krepitvi
medsebojnih obveznosti in pravic. Med pogodbeniki se posebej uveljavlja nacelo sodelovanja,
kar se kaze pri varovanju njihovih interesov; med njimi se ustvari poseben partnerski sistem.
Zato se posebej poudarja generalna klavzula o vestnosti in postenju. Mnogi izpostavljajo, da
se franSizing priblizuje osebnopravnemu skupnostnemu razmerju. Kjer ne gre za tako visoko
stopnjo skupnosti, pa ostaja temelj v skupni kooperaciji kot minimalnemu standardu
medsebojnega zaupanja (Sinkovec, 1995, str. 78).

Nekateri franSizorji pri prvih korakih v iskanju franSizijev premalo poznajo kriterije in
smernice sodobnega franSizinga in so prepric¢ani, da si bodo z razvojem mreze poslovalnic
prek franSizinga prihranili veliko denarja, kar je napacna predstava. Preden franSizor ustvari
prve zasluzke preko pristojbin ali distribucije izdelkov, je treba vloziti veliko sredstev
(nalozbe v izboljSave in razvoj, izgradnja in vzdrZevanje svetovalnega centra, nalozbe v izbor
in Solanje fransiznih partnerjev). Zato je pomembno, da je bodoc¢i fransizij pri izboru svojega
partnerja previden. Pomembno je pridobiti ¢im ve¢ informacij o prihodnjem partnerju in
njegovem poslovnem konceptu ter ga pri tem tudi kriti€no in raziskovalno povprasati. Na
podlagi tega bo imel pri podpisu pogodbe vse informacije, v kakSen poslovni odnos se podaja.
Poleg odgovorov na vpraSanja je seveda pomembno tudi to, kako se lahko fransizij
identificira s poslovno filozofijo, vizijo in poslanstvom franSiznega podjetja ter kakSen odnos
se je ustvaril med obema partnerjema (Turk, 1999, str. 38,39).

Pri dogovoru med franSizorjem in franSizijem je potrebno, da obe stranki upoStevata tudi
razmerje do drugih udeleZencev, ki niso neposredno udelezeni v pogodbi. Med druge
udeleZzence uvr$€amo druge franSizije, ki nastopajo v franSizni mrezi, in predstavnike
potro$nikov, do katerih imata obe stranki pogodbene obveznosti. Povezavo z drugimi
franSiziji lahko razumemo tako, da je vsak franSizij lahko oSkodovan glede na dobro ali slabo
izpolnjevanje pogodbenih dolo¢il novega fransizija, ¢e fransizij ne spostuje dolocil pogodbe
ter s tem Skoduje franSizorjevemu imenu in njegovi veljavi na trgu, s tem pa posredno tudi
ostalim franSizijem v mrezi. Pogodba mora zato natancno dolocati pravila delovanja in
ukrepe, ¢e pride do krSenja. Po drugi strani je lahko prizadet tudi potrosnik, ki od doloc¢ene
znamke pricakuje ze znano kakovost, in e le-ta ne izpolni pri¢akovanj, potroSnik krivdo

pripiSe glavnemu franSizorju (Klemencic, 1996, str. 16).
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FAZE RAZVOJA POSLOVNEGA RAZMERJA

Na uspesnost franSizinga najbolj kriticno vpliva razmerje med franSizorjem in franSizijem.
Poslovno razmerje obiCajno sledi Stirim fazam razvoja novega podjetja oziroma fazam
zivljenjskega cikla proizvoda (Licen, 1998, str. 33):

1. faza uvajanja,

2. faza rasti,

3. faza zrelosti in

4. faza upadanja oziroma razvoja.

V fazi uvajanja si obe stranki prizadevata za vzpostavitev medsebojnega razumevanja in
zaupanja ter uresnicitev skupne Zelje po uspehu njunega medsebojnega sodelovanja, ki temelji
na uspes$nem izvajanju nalog, ki jih mora vsaka izvesti.

Faza rasti se zacne s slavnostnim odprtjem posamezne franSizne poslovalnice. Razmerje med
pogodbenima partnerjema za¢ne rasti in se razvijati s trenutkom podpisa pogodbe o
franSizingu. Zacetni program in usposabljanje predstavlja vzpostavljanje pomembnih vezi
med franSizorjem in franSizijem. Pomo¢, ki jo nudi franSizor franSiziju pri postavitvi
poslovalnice in njenem odprtju, dodatno utrjuje razmerje med pogodbenima strankama.
Podobno vlogo igra tudi svetovanje, ki ga franSizor nudi svojim franSizijem prek terenskih
predstavnikov.

Tretja faza v razvoju razmerja med franSizorjem in franSizijem je faza zrelosti. V tej fazi obe
strani natan¢no vesta, kaj smeta pricakovati druga od druge. Uspesno razmerje se odraza v
medsebojnem prijateljstvu in razumevanju. Prejemnik pravice je spoznal, da se lahko zanese
na dajalca, kadar potrebuje nasvet, nov proizvod ali storitev. Sam pa fransizorju dokazuje
svojo sposobnost in pripravljenost za delo z dobrimi prodajnimi rezultati, ¢isto poslovalnico
in kakovostnimi storitvami. V fazi zrelosti je najvecji poudarek na medsebojni komunikaciji
in interakciji. Razmerje med franSizorjem in fransizijem pa lahko zaide v nevarnost takrat, ko
dobi frans$izij obcutek, da od franSizorja ne prejema zadostne vrednosti (novih proizvodov
in/ali storitev, pomo¢ pri reSevanju novonastalih problemov ipd.). Do tovrstnih problemov
lahko pride predvsem takrat, ko si dajalec pravice mo¢no prizadeva za hitro Siritev svoje
mreze, pri tem pa zacne zanemarjati ze obstojeCe prevzemnike.

Zadnjo fazo v razmerju predstavlja faza upadanja. Le-ta nastopi zaradi Stevilnih tezav, s
katerimi se soodata oba partnerja. Ce pogodbeni stranki ne uspeta resiti medsebojnih
problemov in nesoglasij, je njuno razmerje obsojeno na propad. V nasprotnem primeru pa se
faza upadanja prelevi v fazo nadaljnjega razvoja, ki temelji na utrjenem razmerju med obema
strankama, kar je pogoj za nadaljnjo rast in razvoj fransizne mreze.
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2. PRAVNA NARAVA FRANSIZINGA

Pred obravnavanjem kompleksne in zapletene pogodbe o franSizingu je treba spoznati primer
pogodbe in njenih elementov, ki se nahajajo tudi v pogodbi o franSizingu. Pogodba o
franSizingu vsebuje sestavine, ki imajo pretezno pravno naravo licen¢ne pogodbe, ki je temelj
za prenos pravic intelektualne lastnine. Obravnavanje licenéne pogodbe nam omogoci
razumevanje sestavin pogodbe o fransizingu. Pogodba o fransizingu pa v manjSem delu
vsebuje tudi nekatere elemente sorodnih pogodb (prodajna pogodba, pogodba o delu, pogodba
o lizingu, komisijska pogodba, zastopniska pogodba itd.).

Z licen¢no pogodbo se dajalec licence zavezuje, da bo pridobitelju licence v celoti ali delno
odstopil pravico izkori§€anja izuma, tehni¢nega znanja in izkuSenj, znamke, vzorca ali
modela, pridobitelj pa se zavezuje, da mu bo za to dal doloceno placilo (Zabel, 1999, str.
265).

Pogodba o fransizingu ni tipi¢na licenéna pogodba,’ Geprav ima pretezno znacaj te pogodbe.
S pogodbo o franSizingu franSizor prenasa pravico izkoriS€anja izuma, znamke, vzorca ali
modela, franSizij pa mu kot v licenni pogodbi za prenesene pravice daje denarno
nadomestilo. Vendar kavza pogodbe ni le prenos pravic industrijske in intelektualne lastnine,
pac pa prenos dela osvojenega dela trga in klientele, torej boljsa distribucija blaga in storitev,
ki jih fran8izij uresnici z izkoris€anjem prenesenih pravic. Prenos pravic, ki se sicer prenasajo
z licen¢no pogodbo, je v pogodbi o franSizingu pomemben del paketa, ki je prenesen na
franSizija (Grilc, 1988, str. 54).

2.1. EKONOMSKI POMEN PRAVNEGA VARSTVA PRAVIC
INTELEKTUALNE IN INDUSTRIJSKE LASTNINE

Temeljna ekonomska utemeljitev pojasnjuje, zakaj je intelektualna lastnina pomembna za
trzno ekonomijo. Brez prava intelektualne lastnine velik del znanja kot prevladujocega
dejavnika razvoja in blagostanja sploh ne bi obstajal v obliki ekonomskih dobrin. Ekonomija
znanja ne more delovati kot kapitalisticno gospodarstvo, ¢e gospodarsko relevantno znanje
nima lastnosti redkega blaga. 1z tega sledi, da je intelektualna lastnina nujno potrebna v
moderni druzbi, ki temelji na znanju kot glavnemu tvorcu rasti in bogastva (Pretnar, 2002, str.
42).

Podroc¢je pravnega varstva, ki je povezano prav s franSizingom, je pomembna sestavina
pogodbe in zajema pravno varstvo pravic intelektualne in industrijske lastnine. Tovrstno
lastnino razumemo v naslednjih pojavnih oblikah: blagovna in storitvena znamka, know-how,

* V Prilogi 2 sem predstavil glavne razlike med franizingom in licenénim poslovanjem, kar nam prikaze $e
podrobne;jso sliko obravnavane tematike
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patent, firma, model, vzorec, pravica ponatisa itd. Navedeni elementi, ki so znacilni za
pogodbo o franSizingu, ne pomenijo zgolj spremljevalne obveznosti strank, temvec jih lahko
Stejemo celo za enega od glavnih elementov pogodbe. V okviru podrobnejSega obravnavanja
problematike pravnega varstva na podrocju franSizinga je zato primerno, da opredelimo
navedene atribute.

a) Know-how*

Know-how lahko opredelimo kot skupnost tehni¢nih informacij v kateri koli ustrezni obliki,
Ce gre za zaupne, bistvene in dolo¢ene informacije (Zabel, 1999, str. 272).

Evropski kodeks etike za franSizing® opredeljuje know-how kot celoto vseh praktiénih
informacij, ki izhajajo iz fransizorjevih izkuSenj in preizkusov poslovnega koncepta;
oznac¢imo ga lahko kot posebej prepoznavno skrivnost, ki je poglavitnega pomena. Posebe;j
prepoznavno pomeni, da mora biti know-how opisan dovolj natan¢no, da je mogoce preveriti,
ali izpolnjuje kriterije poslovne skrivnosti in poglavitnega pomena. Opis know-howa lahko
vsebuje franSizna pogodba ali pa mora biti zabelezen v drugi ustrezni obliki. Poslovna
skrivnost opredeljuje, da know-how v celoti ali pa v njegovi podrobni strukturi in zbiru vseh
sestavnih delov ni splosno znan in dostopen na lahek nadin. Vendar to ne pomeni, da so
posamezni sestavni deli know-howa popolnoma neznani ali nedostopni zunaj fransizorjevega
sistema. Know-how vsebuje informacije, ki so pomembne za prodajo dobrin ali za ponudbo
storitev kon¢nim porabnikom. Pri tem imajo velik pomen: predelava blaga, ki je povezana s
ponudbo storitev, predstavljanje blaga za prodajo, metode poslovanja s strankami, upravljanje
ter finan¢ni menedzment.

Frans$izor mora v okviru svojih obveznosti prenesti znanje in izku$nje na fransizija. Pri tem ne
gre zgolj za know-how tehni¢nih podrocij, kot so tajne metode proizvodnje, uporaba receptov,
formul, specifikacij, postopkov, s katerimi razpolaga fransizor, pac pa tudi za poslovni know-
how. S tem pojmom razumemo znanje o metodah poslovanja, organizaciji podjetja, trzenju,
financiranju, prometu blaga in storitev. Poslovni know-how je za franSizing celo bolj
pomemben kot tehni¢ni. Pri tem je za franSizing pomembno, da je skrivnost tudi tisto, kar je
znano ozjemu krogu in ne le dvema osebama. Zato je nujno, da je know-how, ki ga
uporabljajo fransiziji, vkljuceni v sistem fransizinga, tajen, saj gre za podjetja, ki so povezana
s skupnimi poslovnimi interesi, poleg tega pa poslujejo in delujejo tudi na drugih trgih (Grilc,
1988, str. 83, 84).

* Uporabljam tuji izraz know-how, ki se pogosteje uporablja in jasneje izraza pomen besede kot izraz »tehni¢no
znanje in izkuSnje« (uporabljen v Zakonu o obligacijskih razmerjih) (Zabel, 1999, str. 271).
>V prevodu sprejet pri Sekciji za franizing ZdruZenja za trgovino pri GZS.
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b) Znaki razlikovanja

Razlikovalni znaki vzpostavljajo odnos med proizvajalcem, trgovcem, ki ponuja storitve, in
potrosnikom. Pomembni so za razmerje na trgu in so pomemben del pogodbe o franSizingu.
Mednje poleg storitvene in blagovne znamke uvr§¢am Se znake geografskega porekla, firmo,
zunanjo in notranjo opremo lokalov in poslovnih prostorov itd. V nadaljevanju obravnavam
nekaj najbolj pomembnih znakov.

Blagovna in storitvena znamka

Z blagovno ali storitveno znamko se zavaruje znak, ki je v gospodarskem prometu namenjen
za razlikovanje blaga ali storitev iste ali podobne vrste. Za razliko od patenta blagovna
znamka ni ¢asovno omejena, dokler osebe, ki so zascitile znamko, opravljajo obveznosti, ki
izhajajo iz te znamke (Stojakovi¢, 1999, str. 6).

Blagovna znamka je po naravi teritorialna in omogoca zascito le v drzavi, v kateri je bila
razvita in registrirana. Prenos pravic (iz naslova intelektualne/industrijske lastnine) je v
pogodbah po navadi dolocen za obdobje petih let (Pozar, 2004, str. 50).

Temeljna funkcija znamke je razlikovalna. Z njo pa so povezane Se druge: garancijska,
reklamna, trznonadzorna funkcija in funkcija porekla. Blagovna znamka je pravica, ki pripada
franSizorju. Samo on sme dajati v promet izdelke, ki so oznaceni z zavarovanim znakom, in
razpolagati s pravico in njeno uporabo. V skladu z zakonom sme imetnik fransizor vsakomur
prepovedati ali odobriti , da bi za enak ali podoben izdelek uporabljal zavarovalni znak. Glede
na omenjene funkcije je blagovna znamka pomemben konkurenc¢ni dejavnik, Se posebej ¢e gre
za sloveCo znamko (Zabel, 1999, str. 271).

Med razlikovalnimi znaki sta dale¢ najpomembne;jsi blagovna in storitvena znamka, ki sta
namenjeni razlikovanju izdelka (storitve) enega subjekta od podobne vrste izdelka ali storitve.
Izkoriscanje pravic izkljucne prodaje izdelka ali storitve je pogojeno s tem, da so izdelki ali
storitve v pravnem prometu oznaceni z blagovno ali storitveno znamko fransizorja.

Firma
Pravico uporabe firme zasledimo skoraj v vseh pogodbah in predstavlja trgovsko ime, pod
katero opravlja svojo poslovno dejavnost franSizor. Firma je pogosto enaka kot zas¢itena

znamka, prenos pravice uporabe pa zagotavlja enotno pojavnost sistema franSizinga na trgu,
saj se vsi udelezenci sistema pojavljajo z isto firmo (Grilc, 1988, str. 91).
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Model in vzorec

Zavarovanje modela pomeni zavarovanje vidne nove zunanje oblike nekega industrijskega ali
obrtnega izdelka oziroma njegovega dela. Z vzorcem pa se zavaruje vidna nova slika ali risba,
ki se lahko prenese na nek industrijski ali obrtni izdelek oziroma njegov del (Stojakovic,
1999, str. 6).

Lastnik pravno zavarovanega industrijskega vzorca ali modela (franSizor) ima pravico
prepreciti tretjim strankam, ki nimajo njegove privolitve, da izdelujejo, prodajajo ali uvazajo
predmete, ki nosijo ali vsebujejo vzorec ali model, ki je kopija ali v veliki meri kopija
varovanega vzorca ali modela (Puhari¢, 1999, str. 160).

Patent

S patentom, ki pomeni lastninsko pravico, se zavaruje izum, ki je nov in dosezen z
ustvarjalnim delom na ravni izumiteljstva ter je industrijsko uporabljiv. Trajanje patenta je
omejeno, in ko doba patenta poteCe, postane informacija sploSno znana, zato se lahko
uporablja s strani tretje osebe brez pravnih posledic (Stojakovic, 1999, str. 5).

Intelektualna in industrijska lastnina vselej pripadata franSizorju. Kadar gre za krovni
franSizing, lahko sicer subfransizor pripravi prevode navodil za uporabo izdelkov, toda samo
franSizor ima pravico do tiska, razmnoZevanja in objave, subfranSizor pa mora nadzorovati
uporabo teh pravic in obvestiti fransizorja, ¢e opazi kakrsne koli zlorabe. Vse postopke v
zvezi z zlorabo vodi fransizor na svoje stroske (Pozar, 2004, str. 50).

Predstavljene pravice industrijske lastnine zagotavljajo fransizorju dolo¢eno ¢asovno obdobje
in v drzavah, v katerih so registrirane, izklju¢no in prepovedno pravico, kar pomeni, da ima
franSizor (nosilec patenta) pravico izkoris¢ati v proizvodnji zavarovani izum oziroma da lahko
samo nosilec znamke obelezuje svoje izdelke z zadevno znamko. FranSizor, nosilec
omenjenih pravic, ima torej tedaj, ¢e so njegove stvaritve tehnolosko in oblikovno sodobne in
pravno zavarovane, pomembno konkuren¢no prednost pred drugimi proizvajalci (Puharié,
1999, str. 168).

Osnovna funkcija industrijske lastnine je varovati doloCene lastnosti, ki povecujejo
konkuren¢nost na trgu. Prepoved nedovoljene uporabe industrijske lastnine, preprecuje
drugim konkurentom, da bi uporabili znacilnosti, ki so franSizorju zagotovile vi§jo stopnjo
konkuren¢nosti. To seveda ne pomeni, da je lastnik industrijske lastnine monopolist v
ekonomskem smislu. Konkurenca obic¢ajno obstaja, ¢eprav ne s kopijo varovanega predmeta,
temvec¢ z bolj ali manj enakimi substituti (Pretnar, 2002, str. 112).
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Izvajanje pravic intelektualne in komercialne lastnine torej omejuje konkurenco, saj so
blagovne znamke, know-how, patenti, vzorci, modeli v bistvu monopolne in izklju¢ne pravice,
ki naj vsaj za doloCen Cas zagotovijo konkuren¢no prednost imetniku in izkljuc¢ijo druge.
Vendar pa pogodba o franSizingu, ki sodi v okvir vertikalnih sporazumov, vsebuje
obravnavane omejevalne elemente in je po doloGilih pravnega reda Evropske unije® in
slovenske zakonodaje’ dopustna, &e obstajajo pozitivne predpostavke in hkrati ne tudi
negativne predpostavke.®

2.2. POGODBA O FRANSIZINGU

Pri franSizni pogodbi gre za pogodbo sui generis. Fransizing predstavlja vertikalno raz¢lenjen
obrat glede pogodbenega predmeta, pri ¢emer ima franSizor pravice in daje franSiziju pod
dolo¢enimi modalitetami dovoljenje, da te pravice uporablja. V Stevilnih primerih ta razmerja
opredeljujejo kot kooperacijo na podrocju blagovnih znamk, kar je o€itno preozko. Prav tako
ni sprejemljiva uvrstitev fraSizijev v trgovske zastopnike, saj ti posredujejo posle ali jih
sklepajo v tujem imenu. FranSiziji sklepajo posle na svoj racun, z lastnim kapitalskim
vlozkom in prevzamejo vse podjetniS$ko tveganje. V teh razmerjih obstaja pogodba med
franizorjem in frangizijem ter konéno samostojna pogodba med franizijem in kupci. Ceprav
so predmet pogodbe tudi zaloge, skladiS¢enje in transport, gre za pogodbo sui generis. Pri
franSiznih poslih je treba upostevati element izklju¢enosti in pravice fransizijev, da dolo¢eno
blago ali storitve franSizorja prodaja z njegovim imenom, blagovno znamko, opremo in
drugimi varovanimi pravicami. Sklepamo torej, da gre za pogodbo sui generis, ki ima
elemente licen¢ne pogodbe, pogodbe o zastopanju, prodajne, najemne, zakupne in posojilne
pogodbe ter pogodbe o gospodarskih druzbah. Ce v pogodbi niso jasno opredeljeni predmet,
obojestranske pravice in obveznosti ter druge pravne posledice, je treba ugotavljati voljo
pogodbenih strank, pri ¢emer se uporabljajo tista pravila nominatnih pogodb, ki v poslu
prevladujejo (Sinkovec, 1995, str. 77).

2.2.1. OPREDELITVE POGODBE

Pogodba o franSizingu je zelo zahtevno in kompleksno pravniSsko delo, ki zaradi svoje
obSirnosti in specificnosti presega okvire tega dela. V tujini se s tovrstnimi pogodbami
ukvarjajo pravniki, ki so posebej specializirani za to podrocje.

Pogodba o franSizingu se mora skladati z zakonodajo drzave, v kateri sta jo obe stranki
sklenili, z zakonodajo Evropske unije in z njenim eticnim kodeksom. Fran§izna pogodba mora
odrazati interese ¢lanov franSiznega omrezja pri varovanju franSizorjevih pravic, ki izhajajo iz
intelektualne lastnine, in pri ohranjanju skupne pripadnosti, identitete in ugleda omrezja.

681. ¢len PES, glej str. 31.
7 ZPOmK (Uradni list RS, §t. 56/1999)
¥ Glej str. 33.
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Obenem mora nedvoumno dolocati obveznosti in odgovornosti vsake od strani, ki jih zadeva,
ter vse druge materialne pogoje tega odnosa.

FranSizna pogodba je meSana pogodba in vsebuje kar nekaj elementov zakupne pogodbe.
FranSizor zagotavlja franSiziju proti ustreznemu nadomestilu ime, blagovno znamko,
varovalne pravice, tehni¢no opremo in podobno, kar vse franSizij uporablja pri prodaji blaga
ali nudenju storitev. FranSizij nastopa v svojem imenu in za svoj racun. Bistveni elementi so
razvidni iz vzorca, ki ga predstavljam’® (Sinkovec, 1996, str. 109).

Fran$izing je po eni strani mnozica posameznih pogodb, od katerih ni nobena gospodarsko
izjemno pomembna glede na promet, dobicek ali trzni delez. Po drugi strani pa je vsota vseh
teh pogodb, torej omrezje franSizinga natan¢no organizira prodajni sistem s trdno in usklajeno
notranjo organizacijo in izdelano korporacijsko osebnostjo (Zabel, 1999, str. 279).

Eden od najpomembnejsih elementov fransSizinga je pogodba o fransizingu. Pogodba ima
velik pomen pri preprecevanju morebitnih poznejSih sporov med pogodbenima strankama in
mora biti jasno ter nedvoumno napisana. S to pogodbo je treba primerno zavarovati
intelektualno lastnino franSizorja, pri tem pa biti pozoren, da ne bi Skodovali interesom
franSizija. FranSizor mora posebno paziti, da vsem franSizijem nudi enake pravice in

ugodnosti, e se zeli izogniti nepotrebnim sporom s posameznimi fransiziji (Licen, 1998, str.
26).

Za ohranjanje pravne samostojnosti obeh strank je zelo pomembna franSizna pogodba.
Fran$izij je pravni lastnik poslovne enote, za katero mora sam zagotoviti investicijska
sredstva. Poslovno svobodo fransizija omejujejo le dolocila iz sklenjene pogodbe o
franSizingu (Klanecek, 2002, str. 36).

FranSizor je glavni akter pri sestavljanju pogodbe, zato ni presenetljivo, da je napisana v
njegovo korist. FranSizijeva naloga je, da se pred podpisom pogodbe preprica, kako so $¢iteni
njegovi interesi. Razumeti mora vsebino vseh pogodbenih postavk, da pozneje ne pride do
nesporazumov med strankama. S posredovanjem pravnega strokovnjaka nastane prva vecja
finan¢na obveznost franSizija, ki pa je, kot lahko sklepamo, majhna v primerjavi z
morebitnimi poznejSimi obveznostmi zaradi reSevanja sporov s franSizorjem na sodiScu.
Hkrati mora biti bodoci franSizij sprejemljiv za fransizorja in mora imeti potrebno znanje in
kvalitete, ki so pomembni za franSizno poslovanje (Klanecek, 2002, str. 36).

Vsaka franSizna pogodba je specificna glede na posebnosti fransiznega sistema. Pogodbe so
lahko razli¢no dolge, odvisno od pravniske tradicije, razvitosti in sestavljenosti franSiznega
sistema v drzavi, v kateri se pogodbe sklepajo.

? Glej Prilogo 1.
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FranSizing ni statiCen pojav: Zivi, se razvija in se prilagaja gospodarskim pogojem bolj kot
katera koli druga (predvsem tradicionalna) pogodba gospodarskega prava. V primerjalnem
pravu zato ne poznamo enotnega modela pogodbe o franSizingu, pa¢ pa le znacilne
pogodbene klavzule, ki se razlikujejo ali so si podobne glede na razlicne pravne vede (Grilc,
1988, str. 67).

2.2.2. BISTVENI ELEMENTI POGODBE O FRANSIZINGU

Za fransSizno pogodbo je znalilno, da je specificna glede na posebnost posameznega
franSiznega sistema, vendar je mozno opredeliti splosna pravila sestavljanja pogodbe. Med
najpogostejsimi elementi, ki se pojavljajo kot predmet pogodbe o fransizingu, so:

1. Opis fransize

Vecina pogodb se zacne z opisom fransizne dejavnosti. Fransizor navede blagovne znamke, ki
jih je morda registriral, in morebitne patentirane izume, operativne postopke, recepte in
specifikacije (Klanecek, 2002, str. 37).

FransSizor mora v tem delu pogodbe zapisati, da je fransiziju prepovedano trgovanje s
konkuren¢nimi blagovnimi znamkami in da mu ne more jamciti zas¢ite pred neposredno

konkurenco na ekskluzivnem podrocju (Klanecek, 2002, str. 37).

2. Predmet pogodbe

Zgoscena definicija predmeta pogodbe vsebuje Stiri glavna dolocila. Klju¢ni so franSizorjev
odstop pravice izklju¢ne prodaje blaga ali storitev, odstop pravice izkoris¢anja know-howa,
opravljanje storitev oziroma poslov franSizorja glede na dogovorjeno delitev del in
pomembno podrocje odstopa pravice izkoris§¢anja drugih pravic intelektualne in industrijske
lastnine, ki so znagilne za pogodbo'® (Grilc, 1988, str. 69)

3. Pogodbene obveznosti franSizorja in franSizija

Vsaka stran mora izpolnjevati obveznosti, ki so zapisane v pogodbi. FranSizor je moc¢nejsa
stran v partnerstvu, zato najprej natancneje raz€lenimo njegove obveznosti do SibkejSega.
Storitve in obveznosti franSizorja (Hrastelj, 1995, str. 141):

— podelitev pravic do uporabe poslovnega paketa fransizorja,

— pomo¢ pri ustanavljanju enot ter tekoce svetovanje na vseh podjetniskih podrocjih,

— Solanje fransizija,

— zagotovitev priro¢nika za delo,

— preskrba sredstev za promocijo poslovanja, vodenje oglasevalskih akcij za

pospesevanje prodaje ter nacrtovanje asortimenta,

1 Podrogje pravic intelektualne in industrijske lastnine sem podrobneje opredelil na za¢etku 2. poglavija.
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nadzor poslovanja fransizija,
organizacija odprtja oziroma zacetka poslovanja podjetja,
izmenjava izkuSen;.

Med obveznosti in storitve, ki jih mora izpolniti fransizij, Stejemo:

vodenje poslovanja v okviru danih usmeritev,

uporaba blagovne znamke in know-howa fransizorja,

brezpogojno angaziranje za celoten poslovni sistem,

ohranitev poslovnih skrivnosti,

omogocanje obcasnega nadzora in inSpekcij fransizorja,

izkljuéna nabava pri franSizorju oziroma oznaCenih nabavni virih, placevanje
dogovorjenega nadomestila,

dopuscanje usmerjanja fransizorja pri poslovanju.

4. Ekskluzivna pravica podrod¢ja franSize

Ekskluzivnost, ki je obi¢ajno navedena v pogodbi in se pojavlja v treh dimenzijah (Povalej,
1992, str. 73):

kot teritorialna ekskluzivnost, ki pomeni dolo¢itev obmoc¢ja, na katerem naj bi
posloval fransizij (podrobneje opredeljena),

ekskluzivnost izdelka, kar pomeni dolocitev vrste izdelka ali storitve, ki je predmet
pogodbe, in za katerega ima fransizij dovoljenje za uporabo,

ekskluzivnost nabav, kar je obveznost franSizorja, da bo dobavljal predmet fransize
izkljuéno samo franSiziju.

Ekskluzivno podrocje franSize §Citi franSizija pred konkurenco znotraj verige. Fransizor

zagotovi franSiziju, da v prihodnosti na omejenem podroc¢ju ne bo prodajal franSiz novim

franSizijem. V tem delu pogodbe naj bi bilo zapisano, ali so teritorialne pravice odobrene za

¢as trajanja fransiznega sporazuma ali se jih v tem obdobju lahko spremeni in pod katerimi

pogoji. Ce fransizor ugotovi, da je dosezen minimalni obseg prodaje v doloceni fran$izni

enoti, lahko franSiziju predlaga Siritev poslovanja. Dodatna fransizna enota lahko pogosto

zmanj$a obseg prvotne prodaje in posledi¢no dobicek, a se poveca skupen prihodek enot in

rojaliteta, ki pripadajo fransizorju (Klanecek, 2002, str. 38).

5. Pladilne obveznosti franSizija

Pogodbe o fransSizingu neenotno urejajo placila fransizijev. To je verjetno posledica tega, da

nekateri franSizni sistemi v okviru ene pristojbine zara¢unavajo ve¢ razli¢nih vrst pristojbin,

nekateri pa vsako posebe;.
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Delitev pristojbin vkljucuje (Klanecek, 2002, str. 47):
1. zacetno pristojbino,
2. stalne pristojbine oziroma rojalitete,
3. prispevek za oglasevalski sklad.

Pogodbe vec¢inoma omogocajo franSizijem, da placajo zafetno pristojbino v vec obrokih
(npr. ob prejemu opreme, v ¢asu poteka izobrazevanja itd.). Edina zahteva fransizorjev je, da
jim franS$iziji izplacajo celotno pristojbino, preden odprejo franSizno enoto. Vrednost
zacetnega nadomestila je odvisna od razmerja med zacetnimi in nadaljevalnimi nadomestili,
na podlagi katerih franSizor pridobiva svoj dohodek. Vsaka pogodbena stran lahko prekine
franSizni sporazum, zato ¢len o placilnih obveznostih fransizija definira, kdaj se ze placane
obveznosti povrnejo fransiziju in kdaj jih povrne fransizor, potem ko od fransizija ze izterja

povracilo izdatkov, ki jih je imel do tega trenutka (Klanecek, 2002, str. 38).

Stalna pristojbina pomeni prispevek fransizija za podporo in pomo¢, ki mu jo zagotavlja
franSizor, in za pravico uporabe njegove blagovne znamke, znaka, know-howa itd. Pomenijo
sprotno provizijo fran$izorju, saj se placujejo periodi¢no, in njegov dejanski zasluzek. Osnova
za izraCun je obicajno tedenska ali mesec¢na bruto prodaja franSizija, in ne dobicek, kar je
prednost za franizorja. Ce so stroski poslovanja vi§ji, kot so bile predvidene ocene
franSizorja, nastane pri placilu nova tezava za fransizija (Klanecek, 2002, str. 47).

Za prepoznavnost fransize v okolju je nujno, da fransizor oglasuje preko razli¢nih medijev.
Na voljo ima tri moznosti, da doloc¢i, kako bo kril del izdatkov v zvezi z oglasevanjem
fransize (Klanecek, 2002, str. 47):
— franSizor zaraCuna franSiziju pristojbino za oglasevalski sklad v dolo¢enem odstotku
od bruto prodaje fransizija (kot rojaliteto),
— vklju¢i v rojaliteto Se pristojbino za oglasevanje, zato skupaj predstavljata stalno
pristojbino,
— oglasuje, ne da bi zahteval posebno placilo fransizija za oglaSevalski sklad (redek
pristop, znacilen le za zelo uveljavljene fransizne sisteme).

6. Trajanje pogodbe

Trajanje pogodbe o fransizingu je Casovno omejeno in je predmet dogovora med fransizorjem
in fransizijem ter zajema strategijo obeh. FranSizna razmerja po navadi trajajo od pet do
dvajset let, z moznostjo podaljSanja. Trajanje pogodbe je odvisno od dejavnosti (dejavnost z
visokimi nalozbami je daljse), od casa vpeljevanja (daljsi je Cas, daljSe je trajanje pogodbe).

FranSizor mora frans$iziju omogociti, da si v zacetnem obdobju upravljanja franSize zagotovi
najmanj amortizacijo zacetnih investicij. Za poslovno fransizo je to obi¢ajno obdobje petih
let. Pogodba prencha s potekom cCasa, sporazumno ali z odpovedjo. Izjema tega pravila je
podaljsanje pogodb, ki so bile sklenjene za dolo¢en ¢as. Frans§izor mora omogociti fransiziju
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poznejSo moznost obnovitve pogodbe, seveda Ce je v prehodnem obdobju v celoti uposteval
pogodbene zahteve in Ce je s poslovanjem zadovoljil franSizorja. Slednji ob obnovitvi
pogodbe obicajno ne zahteva ponovnega placila vstopne pristojbine, lahko pa se zgodi, da
franSizor pred ponovnim podpisom vsebinsko spremeni pogodbo (Klanecek, 2002, str. 38).

7. Izobrazevanje in svetovanje

FranSizor nuditi franSiziju potrebno Solanje za vodenje lastne poslovne enote pred samim
zacetkom poslovanja. Poslovni koncept mora biti preprost, da ga lahko fransizij osvoji v
relativno kratkem casu, saj v nasprotnem primeru namre¢ ni primeren za fransizing.

Pred zacetkom poslovanja fransizor pomaga franSiziju pri gradnji in opremljanju poslovnih
prostorov, uvedbi standardnega nacina vodenja knjig, izbiri osebja, pripravi poslovnega
prirocnika, reSevanju reklamacij ipd. Med samim poslovanjem gre za uvedbo obcasnih
kontrolnih pregledov poslovanja, za razvoj in uvedbo novih izdelkov, program oglasevanja in
stikov z javnostjo (Kenda, 2001, str. 190).

8. Prekinitev pogodbe

Razlogi za prenehanje so razlicni in pogodba po navadi vseh ne bo vsebovala. Pogodba,
sklenjena za nedolocen Cas, se lahko odpove z odpovednim razlogom ali brez njega. Odpoved
brez odpovednega roka je mozna, ¢e obstajajo resni vzroki. Sodna praksa opredeljuje resne
vzroke kot polozaj, v katerem je izvrSevanje pogodbe ogrozeno, v primerih neizvrSevanja
bistvenih pogodbenih obveznosti (napacno prikazan prihodek, posredovanje tajnih podatkov,
nedoseganje dogovorjenega prometa, steCaj, smrt fransizija, neprimerno komuniciranje s
potrosniki itd.) (Grilc, 1988, str. 116).

Fransizna pogodba naj bi definirala pogoje, pod katerimi lahko fransizor oziroma fransizij
predcasno prekine pogodbo. Fransizor skrbi za to, da ohranja vrednost sistema in trzno
vrednost blagovnih znamk tako, da nadzoruje fransizija, ki mora pri poslovanju upostevati
dogovorjene operativne metode. Ce se fransizij pri izvajanju oddaljuje od standardiziranih
postopkov, mu fransizor poslje pisno sporocilo, v katerem ga opozori, da bo prisiljen razdreti
franSizno pogodbo, ¢e bo Se naprej krsil pogodbena dolocila. Na drugi strani ima tudi fransizij
moznost, da prekine pogodbo pod natanéno dolocenimi okoli§¢inami. Sporazumi veckrat
doloc¢ajo minimalno obdobje poslovanja franSizija, ko Se ne more uveljaviti te pravice.
Fransizor mora izrociti pismo o nameri (Klanecek, 2002, str. 39).
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3. RAZMERJA S POSEBNO KONKURENCNOPRAVNO
UREDITVIJO

3.1. OPREDELITEV KONKURENCE

Pri pravni definiciji konkurence moramo upoStevati normativno naravo prava in uporabiti
instrumente, ki so za pravo znacilni. Definicija mora opredeliti znake pravne narave. Pravni
pojem konkurence je sinonim za ustavno zagotovljen naceloma svoboden trg.
Najpomembnejse znacilnosti trga so (Zabel, 1999, str. 78):

— pravica gospodarskih subjektov do prostega vstopa na trg; morebitne omejitve
zadevajo ob enakih pogojih vse udelezence;

— svoboda trznih udelezencev pri oblikovanju trznih razmerij, kar pomeni svobodo pri
vzpostavitvi razmerij, pri izbiri sopogodbenikov, pri dolocanju vrste in koli¢ine blaga
ali storitev;

— svobodna izbira in uporaba sredstev za uveljavljanje na trgu zaradi izboljSanja trznega
polozaja, na drugi strani pa prepoved nepostenih in omejevalnih dejanj pri oblikovanju
trznih razmerij;

— dopustnost oskodovanja drugih udelezencev, ¢e Skoda izvira iz lojalnega izvrSevanja
pravice do svobodnega vstopa na trg ali svobode pri oblikovanju trznih razmerij;

— prepoved podjetniSkega ravnanja, ki konkurenco omejuje ali ki se Steje za neposteno
in jo zato izkrivlja;

— splosna prepoved drzavnih, splo$nih ali posameznih omejevalnih ukrepov; za izjeme
od tega pravila mora veljati strogo legalitetno nacelo; z ustavo ali zakonom doloc¢eni
primeri, zac¢asnost ukrepov, doloc¢en postopek za izvajanje ukrepov.

Z dolocitvijo pravnega pojma konkurence je doloc¢en tudi pojem pravno pomembne omejitve
in izkrivljanje konkurence. V SirSem pomenu gre za dejanja, ki enemu ali ve¢ udelezencem
zmanjSujejo kateri koli vidik trzne svobode. IzvrSevanje pravice je na neki nacin ovirano in
udelezenec s pravom zagotovljene svobode ne more uporabljati. Svobodo, ki je bistvo
konkurence, lahko ovirata dve skupini dejanj, kjer gre v prvi skupini za omejevanje
konkurence in v drugi za protikonkuren¢na dejanja (Zabel, 1999, str. 79).

3.2. PRAVNI VIRI, KI UREJAJO KONKURENCNOPRAVNE
OMEJITVE

V okviru navedenega bom obravnaval razmerja s posebno konkuren¢nopravno ureditvijo,
med katere uvrS€amo podro¢je fransizinga. Pri doloCanju omejitev konkurence pogosto
nastopijo tezave, saj ni vedno mogoce z gotovostjo trditi, kje se omejitve zacnejo. Problem je
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tudi v tem, da nekatera dejanja (sporazumi, podjetnisSki sklepi, usklajena ravnanja, enostranska
dejanja) lahko sicer nedvomno oznacimo za omejevalna, so pa potrebna ali celo nujna zaradi
doseganja splosno priznanih druzbenih ciljev ali so v prid katerim z zakonodajo
zagotovljenim pravicam. Pri tem drzi tudi ugotovitev, da bi prepoved vsakrSnih omejitev
konkurence prakticno onemogocala tudi vse oblike poslovnega sodelovanja in povezovanja
med podjetji. Zato se prepovedno nacelo v nobenem pravnem sistemu ni uveljavilo
stoodstotno dosledno. Izjeme so v razlicnem obsegu uveljavljene pri skoraj vseh oblikah
omejevalne konkurence (Zabel, 1999, str. 203).

Zakoni, ki pomembno obravnavajo konkuren¢nopravne omejitve in se nanasajo tudi na

1" 7akon o

podro¢je franSizinga, so Zakon o varstvu konkurence (v nadaljevanju ZVK),
prepreéevanju omejevanja konkurence (v nadaljevanju ZPOmK)' in konkurenéno pravo
Evropske skupnosti (predvsem 81. in 82. ¢len PES). Fransizna pogodba kot posebna oblika
dopustnih vertikalnih razmerij se pojavlja ze v ZVK. Vendar so po razveljavitvi dolocila in s
sprejemom ZPOmK fransizna razmerja nasla svoje mesto v dolocilih istega zakona. ZPOmK
pa kot splosni okvir povzema dolocila pravnega reda EU. PodrobnejSe obravnavanje
navedenih zakonov nam omogoca poznavanje pravnih temeljev, ki so pomembni za

franSizing.

3.2.1. VARSTVO KONKURENCE PO PRAVU RS

V Republiki Sloveniji je bil za protimonopolno pravo osrednji in po osamosvojitvi prvi
predpis ZVK. Urejal je obe osrednji podro¢ji trznega prava — prepoved omejevanja
konkurence in prepoved nelojalne konkurence. Uposteval pa je tudi evropsko pravo in ga v
nekaterih ¢lenih povzel. V okviru zakona so ustanovili Urad za varstvo konkurence, ki je
zadolzen za prepreCevanje omejevanja konkurence. Zlasti glede njegovega dela omejevanja
konkurence pa je bilo ze kmalu pri¢akovati pomembne spremembe. Najpomembnejsi razlog
je bil povezan z uvajanjem dolocil evropskega prava, saj je bilo trebe zakon dopolniti s
podrobnejso ureditvijo nekaterih podrocij. Priblizevanje evropskemu pravu se je kazalo zlasti
pri definiranju omejevanja. Oba nosilna ¢lena v ZVK (tretji in deveti) sta ustrezala
temeljnemu dolo¢ilu v pogodbi EGS, namre¢ prvemu in drugemu odstavku 85. ¢lena (sedaj
81. Clena). Izjemoma dopustne omejitve iz tretjega odstavka 85. ¢lena pa so bile manj jasno
vklju¢ene v ZVK, vendar se je franSizna pogodba kot posebna oblika dopustnih vertikalnih
razmerij pojavljala ze v 9. ¢lenu ZVK. Zato je za omenjeno podroc¢je postal bolj primeren
ZPOmK, ki je veliko podrobneje kot njegov predhodnik obdelal tudi postopek varstva pred
omejevanjem konkurence in v zvezi s tem tudi pristojnosti Urada za varstvo konkurence
(Zabel, 1999, str. 144).

"' Uradni list RS, §t. 18/1993.
12 Uradni list RS, §t. 56/1999.
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3.2.2. PREPRECEVANJE OMEJEVANJA KONKURENCE PO PRAVU RS

Podrocje omejevanja konkurence od leta 1999 v Sloveniji ureja ZPOmK, ki velja za osrednji
predpis o omejevanju konkurence. Hkrati pa je ZPOmK tudi splosni predpis. Nanasa se na vse
gospodarske subjekte, tudi na drzavo in lokalne skupnosti, in na vse oblike omejevanja
konkurence, ¢e niso urejene z drugimi zakoni. Kon¢no pa je ZPOmK tudi neposredna
dopolnitev ustavnega dolocila o prepovedi omejevanja konkurence. V drugem odstavku 74.
¢lena Ustave RS so prepovedana dejanja, »ki v nasprotju z zakonom omejujejo konkurenco«.
To ustavno dolocilo je prepovedalo omejevanje konkurence, vendar gre za svojevrstno
blanketno normo. Dolo¢itev prepovedanih oblik omejevanja je namre¢ prepustilo zakonu.
Osrednji, mati¢ni, ne pa edini predpis o tem pa je ravno ZPOmK, ki dolo¢a prepovedane
omejitve konkurence (Grilc, 2000, str. 14).

ZPOmK v petem ¢lenu obravnava ve¢ oblik omejevanja konkurence. Za njihovo razvr§¢anje
uporablja razli¢na, v dosedanjih ureditvah in pravni teoriji uveljavljena merila. Poudariti pa je
treba, da so krSitve svobodne konkurence navedene kot samostojne prepovedi. V
obravnavanem clenu se zelo jasno vidi uskladitev s konkuren¢nim pravom EU, konkretno z
81. ¢lenom PES. S tem dolocilom se je ZPOmK priblizal ureditvi v drzavah ¢lanicah EU, ki
so svoje novejSe konkuren¢no pravo prilagodile ureditvi ES. ZPOmK je torej glede tega
odstopil od ZVK (Grilc, 2000, str. 50).

Usklajenost obravnavanega clena z 81. ¢lenom pogodbe PES je formalna in vsebinska.
Formalna skladnost se kaze v zgradbi obeh primerjalnih ¢lenov. Sestavljena sta iz treh delov
(Grilc, 2000, str. 51):
— definicija in prepoved omejevalnih sporazumov (v obeh dolo¢ilih prvi in drugi
odstavek);
— navedbe znacilnih primerov omejevalnih sporazumov (drugi odstavek 5. clena
ZPOmK in prvi odstavek 81. ¢lena PES);
— navedba izjemoma dopustnih omejevalnih sporazumov z dodanimi pozitivnimi in
negativnimi pogoji (v obeh ¢lenih tretji odstavek), kamor uvrS¢amo tudi fransSizne
sporazume.

Po vsebinski strani je pomembno, da je ZPOmK sprejel vsa temeljna nacela konkurenénega
prava ES. Na podlagi tega bom Se podrobneje obravnaval skupinske izjeme in v okviru njih
franSizing, ravno s strani nacionalnega in konkuren¢nega prava ES in njegovih dolo¢il.

Obravnavani peti ¢len govori na splosno o omejevalnih sporazumih, ne da bi jih lo¢il glede na
konkuren¢no raven. Ker je doloc¢ilo dobesedno povzelo 81. ¢len PES, lahko re¢emo, da sta v
tem c¢lenu upoStevana oba sporazuma, ki sta bila doslej v ZVK lo¢eni obliki podjetniskih
omejitev konkurence — horizontalni in vertikalni sporazumi in se nanasata tudi na fransSizing
(Grilc, 2000, str. 52).
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Horizontalni (kartelni) sporazumi so tisti, s katerimi zelijo samostojna podjetja vzpostaviti
omejitev medsebojne konkurence, torej konkurence, ki se je razvijala, se razvija ali bi se
lahko razvila med njimi samimi. Gospodarsko gledano je to mogoce le, Ce gre za istovrstno
dejavnost podjetij, na primer za prodajo istovrstnih ali zamenljivih izdelkov, za opravljanje
enakih storitev. Ni nujno, da gre za ze obstojeCo konkurenco. Veckrat gre za omejevanje
prihodnjega nastopanja na trgu, na primer v sporazumih o razdelitvi trga, o specializaciji ali
raziskovanju in razvoju.

Za vertikalne sporazume je z gospodarske strani znacilno, da gre za sporazume med podjetji
na razli¢nih stopnjah gospodarskega procesa. Zato sporazumi ne omejujejo konkurence med
njimi samimi. Sporazum omejuje eno ali drugo stranko ali obe pri razmerjih s tretjimi
osebami. Zato pri vertikalnih sporazumih omejitev konkurence ni skupen namen v istem
smislu kot pri kartelnih sporazumih (Grile, 2000, str. 54, 55).

Locitev na horizontalne in vertikalne omejitve temelji na gospodarskem procesu. Pomembna
pa je tudi razdelitev, ki temelji na naravi omejitve; tu lo¢imo dve moznosti. Omejitev je lahko
temeljne narave ali pa sluzeCe (pomozne, posredne). V praksi se obe merili (horizontalni-
vertikalni, temeljni-sluze¢i) med seboj prepletata. Omejitve v horizontalnih sporazumih so
lahko temeljne ali sluzeCe. Vertikalne omejitve pa so zelo redko temeljne in jih zato hkrati
Stejemo za sluzece in pomozne (Grilc, 2000, str. 56).

Konkurenéno pravo omejevalne sporazume prepoveduje in jih razglasa za nicne. Niso pa vsi
sporazumi prepovedani, kljub temu da vsebujejo nekatera omejevalna dolocila. Bistvenega
pomena za presojo dopustnosti franSiznega sporazuma je izpolnjevanje predvidenih
pozitivnih predpostavk posameznega sporazuma in neizpolnjevanje negativnih
predpostavk, ki so tako kot pozitivne predpostavke povzete po 81. &lenu PES" (Plahutnik,
2000, str. 12).

Ugotavljanje pozitivnih in negativnih pogojev se obravnava na razli¢nih ravneh. Stranke
horizontalnih in vertikalnih sporazumov morajo same presoditi, ali je za njihov sporazum
mogoce ugotoviti obstoj pozitivnih in neobstoj negativnih pogojev. Dopustnost posameznih
omejevalnih sporazumov pa se na drugi ravni ugotavlja in zagotavlja z institutom skupinskih
in/ali posamic¢nih izjem, ki odlo¢i o posamicni izjemi ali o negativnem izvidu ali pa je ocena
omejitve izrazena kot skupinska izjema. Vlada RS in Komisija EU opredeljujeta tako institut
posamic¢nih kakor tudi skupinskih izjem (Grile, 2000, str. 67).

FranSizne pogodbe uvr§¢amo med klasi¢na vertikalna razmerja in so kot posebna oblika
dopustnih razmerij nasle svoje mesto v dolocilih 5. in 9. ¢lena ZPOmK. Na podlagi tega je
poznavanje navedenih ¢lenov pomembno pri razumevanju in obravnavanju fransizinga.

" Navedene predpostavke podrobneje obravnavam na strani 32.
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Skupina sporazumov iz devetega ¢lena ZPOmK, ki imajo sicer znake iz petega Clena, vendar
so zato, ker vsebujejo pozitivne pogoje in ne vsebujejo negativnih, lahko izvzeti od prepovedi
in ni¢nosti, ki ju sicer doloCa peti Clen. Temeljna naloga devetega Clena je zagotovitev
ucinkovitega nadzora in hkrati kar najbolj preprostega izvajanja zakonskih dolo¢il (Grilc, str.
86).

V slovensko pravo deveti ¢len uvaja podobno vsebino, kot jo imajo organi ES. Urad za
varstvo konkurence pod dolo¢enimi pogoji dopusca dolocene tipe omejevalnih sporazumov,
med katere uvr§¢amo fransizno pogodbo. Uredba o skupinskih izjemah'* vsebuje navedbo
dopustnih omejitev (bela lista) in navedbo nedopustnih omejitev (¢rna lista), ki jih lahko
sporazumi obsegajo ali izlo¢ajo. Pri tem gre za vrste sporazumov, katerih pozitivni uéinki in
odsotnost negativnih pogojev so primerjalnopravno relativno nesporni. Poudariti je treba, da
je zlasti pri posrednih omejitvah veliko ve¢ razlogov za uporabo posami¢nih in zlasti
skupinskih izjem (Grilc, 2000, str. 87-89).

Skupinska izjema ne pomeni, da je vsak konkreten sporazum o neki skupini v skladu s 5.
¢lenom. Ce so omejitve presezene ali ¢e sporazum glede na konkretne okolig¢ine pomembno
omejuje konkurenco, lahko urad odpravi ugodnost skupinskega izvzetja (Grilc, 2000, str. 90).

3.2.3. UREDITEV VARSTA KONKURENCE PO PRAVU EU

Konkurenéna politika je eden od najpomembne;jsih stebrov Evropske unije. Evropska unija in
Se posebno Komisija imata zelo Siroke pristojnosti na podrocju konkurencnega prava z
namenom zagotavljanja trzne ekonomije in svobodne konkurence. Od svoje ustanovitve
naprej Pogodba o Evropski skupnosti (PES) zagotavlja temeljno vlogo svobodnega trzis¢a in
konkurence ter preko nje jamstvo za varstvo potro$nikov, za optimalno porazdelitev sredstev,
pospesevanje produktivne ucinkovitosti, kakovosti in inovacije. Komisija je glavni organ za
izvrievanje in nadzor konkurenéne politike' in prava ter ima monopol za dodeljevanje izjem
po tretjem odstavku 81. ¢lena. Vendar pa Komisija raje uporablja druge metode, kot so uredbe
o skupinskih izjemah, objave, t. i. comfort letters, objave de minis,'® da bi se izognila
administrativni analizi in si olaj$ala breme (Grilc, 2003, str. 46).

V okviru evropskega prava sem se zato osredinil na 81. ¢len PES, ki s svojimi dolo¢ili vpliva
na konkuren¢nopravne omejitve, in to predvsem tretji odstavek, saj se le-ta nanasa na
skupinske izjeme in posledi¢no na podrocje fransizinga. Vlada RS je v okviru prilagajanja EU
prevzela vrsto dolocil, ki so dopolnila ali spremenila prej navedene zakone. S tega vidika
poznavanje evropskega konkurenénega prava omogoca lazji pregled in razumevanje
fransizinga.

' Uredba SI (Uradni list RS, 3t. 59/2000).

"% Leta 1999 je objavila Belo knjigo o modernizaciji konkuren¢ne politike in 81. ter 82. ¢lena PES. Bela knjiga je
najpomembnejsi dokument konkurenéne politike Komisije (Commissions White Paper on modernisation of the
rules implementing Art. 85 and 86 — sedaj ¢lena 81. in 82. PES).

'® Podrobneje obravnavam na strani 35.
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81. ¢len PES je osrednje dolocCilo konkuren¢nega prava Skupnosti in je tudi del prava drzav
Clanic. Prepoveduje protikonkurencne sporazume (pogodbe), sklepe zdruzenj podjetij in
usklajena ravnanja, katerih cilj ali posledica je preprecevanje, omejevanje ali izkrivljanje
konkurence na skupnem trgu, vendar so pri tem mozne izjeme. Dolocilo je odvisno od
ekonomskih namenov ali u¢inkov transakcij med podjetji (Grilc, 2002, str. 8).

Pojem pogodbe ali sporazuma v konkurencnem pravu ni enak pojmu sporazuma v civilnem
pravu, saj morajo udelezenci izraziti medsebojno voljo s podpisom listine, z izmenjavo listin,
dopisov, pisem ali ustno. Bistvo pogodbe po 81. ¢lenu je, da se stranka prostovoljno zaveze
omejiti svobodo delovanja glede na ostale. Pogodbe 81. ¢lena zasledimo v vrsti oblik (Grilce,
2002, str. 14):
— klasi¢ne zakonsko urejene pogodbe (prodajna, posredniska, licencna);
— bolj komplicirane pogodbe, ki vsebujejo vrsto pogodbenih tipov (fransizing, lizing,
factoring);
— vsebujejo lahko le elemente obligacijskega prava ali pa gre za pogodbo, ki ima
elemente obligacijskega prava, statusnega prava, delovnega prava;
— lahko gre za horizontalna in vertikalna razmerja.

V okviru fransizinga je pomembno obravnavati prvi odstavek 81. ¢lena PES, saj je njegov cilj
ali posledica preprecevanje in omejevanje konkurence na skupnem trgu in motenje trgovine
med drzavami ¢lanicami. Samo doloc¢ilo omenja meddrzavno trgovanje in konkurenco, vendar
se praksa pri presoji ravnanj osredinja najprej na omejevanje konkurence, potem pa presoja,
ali omejitve lahko povzrocijo motnje v trgovanju med c¢lanicami. Omejevanje konkurence
vpliva na trgovino med drzavami ¢lanicami in definira mejo med podro¢ji, ki pokrivajo pravo
EU, in podrocji, ki jih pokrivajo zakonodaje ¢lanic. Pravo EU se uporabi le v primeru, ko
omejevanje lahko vpliva na trgovino med drzavami ¢lanicami in ko ti akti povzrocijo ali
imajo za svoj cilj omejevanje, preprecevanje ali motenje konkurence (Grilc, 2003, str. 73).

Sodisce ES je pri odlocanju oblikovalo merila, ki so po njegovem mnenju pomembna za
presojo namena ali ucinka (Grile, 2003, str. 73):

— narava in koli¢ina izdelkov, ki so predmet sporazuma (trg izdelkov in delez
udelezencev sporazuma na tem trgu): vecji trzni delez pomeni bolj skodljiv u¢inek na
konkurenco;

— polozaj in velikost udelezencev (polozaj na trgu): vecji je udelezenec po merilih
prometa in vecji je njegov relativni trzni delez, bolj verjetno je, da bo konkurenca
omejena;

— izolirana narava sporazuma;

— ostrina pogodbenih dogovorov: pogodbeni dogovor, ki je ve¢ kot le nujno potreben za
dosego blagodejnega rezultata, pomeni vecjo verjetnost krsitve 81. ¢lena;

— moznost drugih udelezencev, ki se ukvarjajo z enakimi izdelki (vzporedni uvoz
oziroma izvoz): pogodba, ki omejuje ali prepreCuje moznost vzporednega
uvoza/izvoza, po navadi krsi 81. Clen.
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Pri tem je potrebno pri klavzulah v sporazumu, katerih cilj je omejevanje konkurence, izvesti
ekonomsko analizo trga, da se doloc¢i, ali ima sporazum znaten ucinek na meddrzavno
trgovanje in ali znatno omejuje konkurenco na skupnem trgu.

Sodisce ES se je zavedalo pomembnosti ekonomske analize (merila), saj je v ve€ini primerov
zgolj v ekonomskem kontekstu treba dolociti, ali sporazum krSi 81. €len PES. Sodisce ES je
zato zelo Siroko interpretiralo 81. ¢len PES in je nekatere pogodbene omejitve Stelo za nujno
potrebne za dosego cilja sporazuma. Zato je take sporazume izvzelo iz 81. ¢lena PES in na
podlagi tega razvilo doktrino pomoznih omejitev. Sporazume, ki jih je Sodis¢e ES kljub
protikonkuren¢nim klavzulam izvzelo iz 81. ¢lena z odlocbo, da ne omejujejo konkurence,
lahko razvrstimo v dve skupini (Coronna, 2004, str. 887):

1. Omejitve, ki so nujno potrebne za dosego legitimnega gospodarskega posla (na
primer):

— zaScCita skupne znamke fransize,

— sporazum, sklenjen za osvojitev novega trga,

— ekskluzivna teritorialna zasc¢ita za zagotovite trga novemu proizvodu,

— prodaja podjetja,

— zaScCita kupne moci kooperativnega zdruzenja.

2. Pomozne klavzule, Ki so nujno potrebne za reguliranje poklica

Po tretjem odstavku 81. ¢lena PES se lahko ugotovi, da prvi odstavek 81. ¢lena ne velja za
nekatere sicer konkuren¢ne omejevalne, preprecevalne ali izkrivljajo¢e sporazume, med
katere uvrs¢amo fran$izing. Pri zagotavljanju ugodnosti iz tretjega odstavka je treba
sporazume priglasiti, ¢e niso uvrsceni med tiste, za katere velja uredba o skupinskih izjemah
(Grile, 2002, str. 20).

Stranka, ki je priglasila sporazum ali sklep, bo pridobila ugodno odlo¢bo, ¢e bodo izpolnjene
pozitivne in negativne zahteve tretjega odstavka. Obstoj pozitivnih in negativnih pogojev se
ugotavlja na razlicnih ravneh. Stranke najprej same presodijo, ali je za njihov sporazum
mogoce ugotoviti obstoj pozitivnih in neobstoj negativnih pogojev. Ko pozitivni ucinki
sporazuma prevladajo nad negativnimi, bo sporazum veljaven in v skladu s cilji konkuren¢nih
pravil ES. Rezultat takih omejevalnih sporazumov morajo biti objektivne ekonomske koristi,
ki odtehtajo negativne u¢inke omejevanja konkurence. Za uporabo tretjega odstavka mora
sporazum izpolnjevati Stiri pogoje, dva pozitivna in dva negativna (Grilc, 2002, str. 21):

1. Sporazum mora pripomoc¢i k izboljSanju proizvodnje ali distribucije blaga ali

pospeSevati tehni¢ni ali gospodarski napredek. Prvi pozitivni pogoj doloca, da mora

sporazum ali sklep povzrociti pozitivne ucinke. Tehnicni in gospodarski napredek sta podana

le alternativno, ¢e pa sta podana oba, bo verjetnost za pridobitev ugodne doloc¢be vecja. Pri

proizvodnji ugodnosti najpogosteje izhajajo iz pogodb o specializaciji, pri distribuciji so
33



ugodnosti posledica vertikalnih pogodb. Tehni¢ni napredek po navadi ravno tako izhaja iz
sporazumov o specializaciji in sporazumov o skupnih raziskavah in razvoju.

2. Sporazum mora zagotavljati potroSnikom pravicen deleZ doseZenih koristi. Komisija
izhaja zlasti iz ugotovitve, da kljub sporazumu Se vedno obstaja konkurenca med blagovnimi
znamkami (z vec¢jo konkurencnostjo obstaja vecja moznost, da ima potrosnik posten delez
ugodnosti). Ugotavlja se tudi, ali so potroSniki po sklenitvi sporazuma delezni vecje skrbi v
vseh fazah sklepanja pogodbe.

3. Sporazum ne sme nalagati udeleZenim podjetjem omejitve, ki niso nujne za dosego
navedenih ciljev. Analizira se vsa pogodbena dolocila in vsako presojo v kontekstu pogodbe
kot celote (ali je omejitev nujna za dosego pogodbenih ciljev). Stranke morajo uporabiti
najmilejSo obliko omejitve, ki Se zagotavlja doseganje ciljev sporazuma, pri tem mora biti
omejitev nujna in ne sme presegati nujnega obsega. DoloCene cene, ki so lahko v fiksnem
znesku ali maksimalno oziroma minimalno dolocene, so redko nujno potrebne, enako velja za
dolocila o absolutni teritorialni zas¢iti.

4. Sporazum ne sme udeleZenim podjetjem nalagati, da bi izkljucila pomemben del
konkurence glede predmetov sporazuma. Ta pogoj zagotavlja dolgoro¢no konkuren¢no
strukturo trga. Priznava, da je konkurenca med podjetji motor ekonomske ucinkovitosti in
inovacij. Poudarja vlogo 81. Clena PES, ki je v varstvu konkuren¢nega procesa ne samo
kratkoro¢no, temve¢ tudi dolgorocno.

Vsi §tirje pogoji morajo biti kumulativno izpolnjeni. Ce sporazum izpolnjuje pogoje, se ne
smejo postavljati nobenih dodatnih pogojev. Sporazum, ki izpolnjuje te pogoje, pripomore k
izboljSanju konkurence na upostevanem trgu, ker sodelujo¢im podjetjem omogoca, da
izbolj$ajo svojo konkurenc¢nost s tem, da potrosnikom ponujajo cenejSe in boljSe blago. Tako
sporazum nadomesti negativne uc¢inke omejevanja konkurence (Coronna, 2004, str. 901).

3.2.4. REFORMA KONKURENCNEGA PRAVA EVROPSKE SKUPNOSTI

Maja 2004 je prislo do sprememb konkuren&nega prava ES. Zadela je veljati nova uredba,'” ki
je vnesla spremembe v nadzor izvrSevanja konkurennega prava, ki se uporablja za
sporazume po 81. ¢lenu PES. Bistveni cilj reforme je okrepiti izvrSevanje pravil evropskega
konkuren¢nega prava in povecati varstvo konkurence v Evropski uniji. Glavni razlogi, ki so
privedli do reforme, so bili (Coronna, 2003, str. 58):
— potreba po priglasitvi sporazumov in sistema odobritve za podelitev izjeme so postali
ovira za ucinkovito izvrSevanje konkuren¢nega prava ES;

"7 Uredba o izvrievanju pravil konkurenénega prava v 81. in 82. ¢lenu PES; Council regulation (EC) No 1/2003
on the implementation of the rules on competition laid down in Articles 81 and 82 of the Treaty (OJ NoL1
2003).
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— izklju¢na pravica Komisije, da podeli posamicno izjemo, je postala ovira za
nacionalne konkuren¢ne in sodne organe pri izvrSevanju konkurencnega prava ES;

— napacno misljenje oseb, da le Komisija izvrSuje pravila konkurencnega prava ES (zato
se raje obrnejo nanjo, ne pa na nacionalne konkurencne organe);

— omejenost virov Komisije, da lahko u¢inkovito opravi svojo nalogo (kar se povecuje s
siritvijo EU);

— sistem odlo¢anja o posamicnih izjemah je prevec¢ formalisti¢en in tog;

— sistem priglasitve preprecuje Komisiji osredinjanje na resne krSitve pravil
konkuren¢nega prava.

Znacilnosti novega sistema se kazejo v tem, da je reforma poenostavila procesna pravila
konkuren¢nega prava in zagotovila nadzor nad izvr§evanjem konkuren¢nega prava v enotnem
evropskem okviru, ne samo s strani Komisije, temve¢ s strani nacionalnih konkuren¢nih in
sodnih organov. Glavne spremembe, ki jih prinasa novi sistem, so odprava monopola
Komisije pri odlo¢anju o posameznih izjemah po tretjem odstavku 81. ¢lena PES in odprava
zahteve po predhodni priglasitvi sporazumov, kar je bil pogoj za podelitev posamic¢ne izjeme.
S tem so dosegli, da lahko tretji odstavek 81. ¢lena PES sedaj uporabljajo tudi nacionalni
konkuren¢ni in sodni organi. Za podjetja pa pomeni sprememba poveCanje pravne
negotovosti, saj je presoja o skladnosti njihovih sporazumov s konkurenc¢nim pravom ES
prepuscena njim samim (Coronna, 2004, str. 884).

Za franSizne pogodbe, ki sodijo v okvir vertikalnih sporazumov, je pomembna opredelitev po
tretjem odstavku 81. ¢lena PES. Uredba doloca, da so sporazumi, ki krsijo 81. ¢len PES in ne
izpolnjujejo pogojev po tretjem odstavku 81. ¢lena, prepovedani. Za tak ucinek ni potrebna
nobena predhodna odlo¢ba. Poudariti pa je treba, da je pristojnost Komisije v zvezi z izdajo
skupinskih izjem v obliki uredb z novo ureditvijo neprizadeta. Nova ureditev torej nima
nobenega vpliva na skupinske izjeme (Coronna, 2004, str. 897).

3.2.5. OMEJEVANJE KONKURENCE NA TRGU EU IN NA TRGU POSAMEZNE
CLANICE TER UCINEK NA MEDDRZAVNO TRGOVANJE

Frans$izing je ena od metod mednarodnega poslovanja, ki omogoca vstop na nove trge in je v
zadnjem obdobju dozivela razcvet. V prvem delu'® sem opredelil razliéne oblike in modele
fransizinga, ki so primerni za vstop na nove trge. V okviru mednarodnega poslovanja pa je
treba obravnavati in predstaviti omejevanje konkurence na trgu EU ter trgu drugih ¢lanic ter
predstaviti u¢inek na meddrzavno trgovanje.

V Evropi se je Sirjenje fransizinga pospesilo, ko je Evropska komisija vzpostavila standardna
pravila, ki urejajo podroc¢je fransizinga. Pravila vkljucujejo razlicne klavzule, ki fransizijem
prepovedujejo kakrSno koli vplivanje na potroSnike zunaj svojega obmocja delovanja.

' Glej stran 3.
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Evropska komisija je sprejela tudi predpise, ki omogocajo zasc¢ito pravic intelektualne lastnine
franSizorja, njegovega imena, ugleda in identitete franSiznega sistema (LiCen, 1998, str. 37).

V skladu z zakonodajo EU (81. ¢len PES) franSizni sporazum uvr§¢amo med izjeme v
konkuren¢nem pravu. Ob vecji konkurenci bi lahko pri¢akovali vec¢jo zaScito, toda ker so
vertikalne povezave, kar franSizing je, v evropskem pravu o nelojalni konkurenci izjema,
lahko prav to vpliva na manjse varstvo fransiznega sistema (Pozar, 2004, str. 49).

Utinek na meddrzavno trgovanje' je avtonomni pravni kriterij prava ES, ki ga je treba
dokazati v vsakem posameznem primeru. Konkurenc¢no pravo ES se namre¢ ne uporabi, kadar
franSizni sporazum ne vpliva na trgovanje med drzavami Clanicami. V takem primeru se
uporabi nacionalno konkuren¢no pravo. Poleg tega ni dovolj, da obstaja zgolj ucinek na
meddrZavno trgovanje, temve¢ mora biti tudi ta znaten.”® Pri dolo¢anju znatnega udinka je
torej treba upostevati (Coronna, 2004, str. 894):

— promet,

— trzni delez podjetja.

Trzni polozaj podjetij in njihov promet kazeta, ali franSizni sporazum ucinkuje na
meddrzavno trgovino. Ta pravila so izrazena v doktrini de minimis, po kateri sporazumi ali
ravnanja, ki nimajo znatnega vpliva na meddrzavno trgovanje, ne glede na naravo omejitvenih
klavzul, in tudi ¢e vsebujejo klavzule, ki imajo ociten namen omejevati konkurenco, ne sodijo
v klavzule, ki jih je Komisija opredelila kot »hard core« klavzule (¢rne klavzule)*' v svojih
uredbah o skupinskih izjemah in navodilih. Ta doktrina izraza mnenje Sodis¢a ES in
Komisije, da sporazumi, ki ne ogrozajo ciljev Evropske skupnosti, ne sodijo v doseg
konkuren¢nega prava ES in so bolj primerni za postopek pred nacionalnim organom.
Komisija torej meni, da ni znatnega ucinka na trgovanje med drzavami c¢lanicami, ¢e so
izpolnjeni naslednji pogoji (Coronna, 2004, str. 894):
— skupni trzni delez na relevantnem trgu v Skupnosti ne presega petih odstotkov;
— v primeru vertikalnih sporazumov (fransizinga): celotni letni promet v Skupnosti
dobavitelja izdelkov, ki so predmet sporazuma, ne presega 40 milijonov evrov;
— v primeru licen¢nih sporazumov:** uposteva se skupni promet jemalca licence glede
licen¢nih proizvodov in promet dajalca licence v zvezi s temi proizvodi.

" Pojem »uéinek na meddrzavno trgovino« zahteva, da obstaja u¢inek na trgovanje med najmanj dvema
drzavama ¢lanicama. Pri tem ni potrebno, da sporazum ali ravnanje u¢inkuje na trgovino med eno drzavo in
celotnim ozemljem druge drzave ¢lanice. Do uporabe 81. in 82. ¢lena PES pride tudi tedaj, ko se kaze ucinek
samo na delu drzave ¢lanice, pod pogojem, da je ta u¢inek znaten.
2 Pri dolo¢anju znatnosti u¢inka se uposteva polozaj podjetja na trgu izdelka, ki je predmet sporazuma. V
Stevilnih primerih, ki so zadevali uvoz in izvoz, je Sodis¢e ES odlo¢ilo znatnost u¢inka na podlagi prodaje blaga
zadevnih podjetij, pri ¢emer je pet odstotkov Zze pomenilo znaten ucinek. Pri doloCanju znatnosti se uposteva
trzni delez strank sporazuma ali ravnanja, vendar to ni vedno odlocilni dejavnik. Treba je namre¢ upostevati tudi
promet podjetij za zadevno blago ali storitve.
*! Glej stran 41.
2 Glej stran 17.
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Pri franSizingu je treba upostevati kumulativne u¢inke paralelne mreze podobnih sporazumov,
saj en sam sporazum ne bo imel znatnega vpliva na trgovanje med drzavami ¢lanicami, lahko
pa ga ima mreZza takih paralelnih sporazumov (krovni fransizing) kot celota.

3.3. UREDBE O SKUPINSKIH IZJEMAH

Moznost skupinskih izjem je dana s tretjim odstavkom 81. ¢lena PES. Skupinske izjeme
pomenijo, da pravna ureditev EU z uredbami Ze vnaprej dopusca nekatere tipe omejevalnih
sporazumov, vendar to ne pomeni, da je vsak konkreten sporazum o nekem tipu razmerja v
skladu z 81. ¢lenom. Ce omejitve niso izpolnjene ali ¢e sporazum glede na konkretne
okolis¢ine pomembno omejuje konkurenco, Sodis¢e ES ali drzave Clanice lahko vendarle
ugotovijo, da je sporazum prepovedan, nien in nalozijo obiCajne ukrepe. Uredbe, ki
dopuscéajo dolocene tipe omejevalnih sporazumov, navajajo dopustne omejitve (bela lista) in
nedopustne omejitve (crna lista). Za skupinske izjeme so torej primerna tista podrocja, ki so
kljub ostrim zahtevam 1. odstavka 81. ¢lena koristna in ne pomenijo nevarnosti konkurenci
(Grilc, 2002, str. 49).

Na Siroko uporabo skupinskih izjem sta vplivali dve dejstvi. Po eni strani so se posredne
omejitve pri nekaterih razmerjih v praksi mocno uveljavile in izkazalo se je, da so sorazmerne
s temeljnimi razmerji ter v ve¢jem obsegu ne prizadenejo konkurence. Drugo, s prvim
povezano dejstvo pa je bilo, da bi bilo prav pri teh razmerjih mogoce pri¢akovati veliko
Stevilo vlog posamicnih oprostitev (Zabel, 1999, str. 232).

Skupinske izjeme imajo nekatere lastnosti, ki so skupne vsem. Vse uredbe o skupinskih
izjemah prenehajo veljati po preteku dolo¢enega Casa, kar je po navadi po desetih do
Stirinajstih letih. Izjeme so enako kot individualne izjeme Casovno omejene, dopustno pa je
njihovo podaljSevanje. Pri izjemah ne sme priti do dolocenih delovanj v podjetju, saj le-te
opredeljuje 81. ¢len in jih prepoveduje (Grilc, 2002, str. 50):
— oglasevanje in promocija, ¢e omejujeta oglasevalsko svobodo podjetja;
— skupna prodaja;
— sporazumi o informacijah glede cen, stroskov, investicij, prodajah in proizvodnji,
tehnologiji:
— sporazumi o omejevanju ali nadzoru trgov, zlasti s pomocjo delitve trgov;
— sporazumi 0 omejevanju proizvodnje;
— sporazumi o skupinskem izklju¢nem trgovanju, s katerimi se dobavitelji zavezejo
trgovati le z odobrenimi trgovci,
— sporazumi o skupnih nabavah, zlasti o nabavnih cenah;
— sporazumi o tehni¢nih standardih;
— sporazumi, ki se nanasajo na cene in prodajne pogoje;
— trgovske razstave.
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Uredb o skupinskih izjemah je veliko in njihovo obravnavanje je zelo kompleksno. Uredbe s
svojimi reSitvami in kriteriji, ki jih vsebujejo, posegajo v bistvo prava omejevanja konkurence
in ravno zato njihova popolna obravnava ni primerna. Uredbe, ki pokrivajo podroc¢ja pogodb o
franSizingu, specializaciji, raziskovanju in razvoju, izklju¢ni distribuciji, izkljucnih nabavah,
prenosu tehnologije, so zelo obsezne in kompleksne. Na podlagi tega v nadaljevanju
predstavljam le obrise uredb in pogodbe, ki lahko vsebujejo elemente franSizne pogodbe, nato
pa podrobneje franSizni sporazum.

1. Licen¢na pogodba
Izjeme so odobrene pogodbam o patentnih licencah in pogodbam, ki vsebujejo
kombinacijo licenc patentov in prenosa know-howa, sklenili pa sta jih le dve
pogodbeni stranki. Pozornost si zasluzi poseben postopek za obravnavo takih pogodb,
ki ureja njihovo priglasitev Komisiji, kar je za skupinske izjeme sicer neobicajno.
Pogodbe so po opozicijskem postopku izvzete od prepovedi, ¢e Komisija na
priglasitev ne odgovori v roku Sestih mesecev.

2. Pogodbe o prenosu know-howa
Nanasajo se na sklop tehni¢nih informacij, ki so tajne, bistvene in identificirane v
doloceni obliki. Uredba pokriva tudi meSane pogodbe o prenosu know-howa in
patentnih, pa tudi pogodbe, ki vsebujejo stranske in posredne dogovore o blagovnih
znamkah in drugih pravicah intelektualne lastnine.

3. Pogodbe o raziskovanju in razvoju
Uredba izvzema od prepovedi sporazume med podjetji, katerih namen je skupno
raziskovanje in razvoj proizvodov ali postopkov in izkori§¢anje rezultatov, skupno
izkoriS¢anje rezultatov prejSnjih pogodb in skupno raziskovanje ter razvoj, razen
skupne uporabe. Izjema velja omejeno Stevilo let in v omejenem delezu na trgu.

4. Sporazumi o specializaciji
Izjeme so podeljene specializacijskim pogodbam med dvema strankama, ki sprejmeta
vzajemno obveznost, da bosta prepustili proizvodnjo doloc¢enih proizvodov druga
drugi ali pa jih bosta proizvajali le skupaj.

5. Uredba o vertikalnih sporazumih
Podrobneje je obravnavana v nadaljevanju (Grile, 2002, str. 51).
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3.4. VERTIKALNI SPORAZUMI

Vertikalni sporazumi, med katere uvrS¢amo pogodbo o franSizingu, so sporazumi za prodajo
blaga ali storitev med pravnimi subjekti na razli¢nih ravneh produkcije ali distribucije.
Definicija torej oznacuje pogodbe z vidika (Grilc, 2003, str. 50):

— namena pogodbe,

— predmeta,

— zahteve, da je pogodba sklenjena med dvema ali ve¢ podjetji.

Pogodba se mora nanasati na nakup ali prodajo blaga ali storitev, kar seveda izkljucuje
pogodbe o lizingu in izmenjavi. Prav tako ni vertikalnega sporazuma med individualnimi
potro$niki, torej med fizicnimi osebami in gospodarskim subjektom. Pogodba mora biti
sklenjena med dvema ali ve¢ gospodarskimi subjekti. Prvi pogoj, ki ga mora sporazum
upostevati, je dolocena maksimalna viSina trznega deleza podjetij, za katera se ne uporablja
prvi odstavek 81. Clena, in znaSa 30 %. To pravilo kaze, da je Komisija zavzela bolj
ekonomski pristop in uposStevala ekonomske ucinke na trgu Skupnosti in pravno analizo.
Trzni delez je tezko dolo€ljiv, vendar gre pri distribuciji za trzni delez prodajalca, v primeru
ekskluzivne dobave pa za trzni delez kupca. Drugi pogoj se nanasa na tako imenovane ¢rne
klavzule (prepovedane omejitve), ki omejujejo konkurenco med distributerji istega izdelka.
Gre za dogovor o prodajni ceni in absolutno teritorialno zas¢ito. Po uredbi so prepovedane vse
klavzule, ki posredno ali neposredno dosegajo absolutno teritorialno zas¢ito in dogovarjanje
cen. Te omejitve so nedopustne tudi v primeru sporazumov in usklajenih delovanj med
podjetji, katerih trzni deleZ je pod pragom 30 %. Sporazumi bodo ni¢ni, ¢e imajo za predmet
(cilj) omejevanje meddrzavne konkurence. V teh primerih analiza ekonomskih u¢inkov na
trgu ni potrebna. Sporazum, ki vsebuje eno ali vec takih klavzul, je v celoti ni¢en (Grilc, 2003,
str. 50).

Konkuren¢no pravo vertikalne sporazume, med katere sodi tudi pogodba o franSizingu,
obravnava kot sporazume, ki sicer lahko omejevalno vplivajo na konkurenco, vendar pa v
nekaterih okoliS¢inah njihovi pozitivni vplivi prevladajo nad negativnimi. Pogoje, na podlagi
katerih je sporazum izvzet iz prepovedi, sem obravnaval v predhodnem delu.

Praksa je pokazala, da tedaj, ko udelezenci v vertikalnih sporazumih nimajo pomembne trzne
moci, pozitivni u€inki teh sporazumov na konkurenco prevladajo nad negativnimi u€inki; tako
pride do izboljSanja proizvodnje in distribucije blaga in storitev (Hladnik, 2004, str. 828).

Leta 2000 je zagela veljati nova uredba za vertikalne sporazume,” ki bo veljala do leta 2010
in je do neke mere vnesla elemente modernizacije konkuren¢nega prava. Uredba je zamenjala
znamenite uredbe (Grilc, 2003, str. 48):

3 Regulation 2790/99 on Vertical Agreements and Concerted Practices (Uradni list ES, L 336/99, str. 21).
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— pogodba o izklju¢ni prodaji oziroma distribucijski sporazum,
— pogodba o izklju¢nih nabavah,
— franSizing.

V nadaljevanju obravnavam uredbo o frangizingu,** ki je ena od uredb, ki so bile pomembne
za razvoj konkurencnega prava ES, nato pa predstavljam spremembe, ki jih je prinesla nova
uredba za vertikalne sporazume.

Za pogodbe o franSizingu je znacilno, da je uredba izvzela doloCene prenose pravic
industrijske in intelektualne lastnine (blagovne znamke, imena, know-how), ki se jih uporablja
za prodajo blaga ali storitev kon¢nim potrosnikom. Pokrivala je vse gospodarske sektorje, tudi
tiste, ki so sicer pokriti s posebnimi uredbami o skupinskih izjemah. Dopustne so bile
priporoc¢ene ali odobrene cene in popogodbena konkuren¢na prepoved, ki ne presega obdobja
enega leta. Dovoljena je bila konkuren¢na prepoved, ki lahko omeji franSizorja in master
franSizorja. Pri franSiziju je bilo dopustno njegovo omejevanje, saj je bil zavezan opravljati
dejavnost samo na pogodbeni lokaciji, ni pa smel iskati strank za prodajo zunaj pogodbenega
obmoc¢ja in ni smel prodajati konkurencnega blaga in storitev. Uredba je govorila Se o
konkurenéni prepovedi glede dejavnosti, o omrezju, delovanju v mrezi, omejevanju prenosa
pravic intelektualne lastnine, zaupnosti know-how, doloCanju cen, minimalnem prometu,
trznih prijemih itd. Uredba je precej natancno pokrila tudi fransizorjeve obveznosti, zlasti pa
sklop dolo¢il v zvezi z oznalevanjem poslovnih prostorov. Pogodba o franSizingu je
nedvomno najbolj kompleksna od vseh v skupinskih izjemah (Grilc, 2002, str. 53).

3.4.1. SPREMEMBE PO UREDBI O VERTIKALNIH SPORAZUMIH

Nova uredba, ki je zacela veljati leta 2000, predstavlja nov slog uredbe, ki je manj
formalisti¢en, manj predpisujo¢ in bolj ekonomsko usmerjen ter zahteva ekonomsko analizo
trga. Tudi slovenski parlament je uzakonil to uredbo,” ki kot splosen okvir prevzema dologila
pravnega reda EU. Uredba in Se posebej ZPOmK v devetem c¢lenu dolocata, da med
skupinske izjeme uvrs¢amo franSizne pogodbe in da pogodb, ki ustrezajo pogojem, ki so
opredeljeni v Uredbi o skupinskih izjemah, ni treba priglasiti zaradi priglasitve odlo¢b o
posamezni izjemi. Velja torej nacelo, da so franSizne pogodbe dopustne in ne potrebujejo
posebne odobritve, ¢e ustrezajo pogojem, dolo¢enim z Uredbo SI (Plahutnik, 2000, str. 12).

Pri presojanju zakonitosti vertikalnega sporazuma in posledi¢no fransiznega sporazuma je
poudarek na ekonomskih ucinkih omejitev in ne ve¢ toliko na pogodbenih klavzulah.
Vertikalni sporazumi so lahko prokonkuren¢ni ali protikonkurencni, kar je odvisno od
okolis¢in. Zato bi bilo najbolje, da bi se vsak sporazum ocenjeval individualno. Vendar to ni
prakti¢no, ker bi Komisija potrebovala ogromno sredstev, pa tudi podjetja bi bila predolgo v
negotovosti glede pravne veljavnosti svojega sporazuma (Grilc, 2003, str. 49).

* Uredba 4087/88 o uporabi 3. odstavka 85. &lena (sedaj 81. &lena) pogodbe za dologene skupine pogodb o
fransizingu (Regulation (EEC) No 4087/88 of 30 November 1988 on the application of Art. 85(3) of the Treaty
to categorise agreemenets, (1988) OJ L359/46).
** Uredba o skupinskih izjemah (Uradni list RS, §t. 59/00).
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Uredba je zato vnesla sploSno presumpcijo glede vertikalnih sporazumov, in sicer ¢e uredba
sama izrecno ne prepove doloCene stvari, potem je le-ta dovoljena. Uredba je uvedla merilo
trznega deleza in samo ¢rne klavzule za doloCanje, ali so sporazumi izvzeti ali ne. SploSni
pristop Komisije je, da z izjemo doloCanja cen in prepovedjo izvoza, vecina omejitev ni
problemati¢nih, kadar trzni delez ni vec¢ji od 30 %. To pa tudi pomeni, da bodo morala
podjetja stalno nadzorovati svoj trzni delez. Najvecje breme bodo nosila podjetja z ve¢jim
trznim delezem, ker bodo morala sama oceniti svoj trzni delez na upoStevanem trgu izdelka in
geografskem trgu. Za podjetja, ki imajo trzni delez pod 30 %, obstaja vecja fleksibilnosti v
okviru konkuren¢nega prava za distribucijska razmerja. Pogodbena svoboda je sedaj splosno
pravilo z nekaterimi izjemami. Ni ve¢ potrebno, da se pogodba prilagaja ozkemu oklepu zelo
natan¢no dolocenih pravil skupinskih izjem (Grilc, 2003, str. 49).

Komisija je opredelila naslednje negativne ucinke vertikalnih sporazumov (Grile, 2003, str.
49):
— izkljucitev ostalih dobaviteljev ali kupcev z dviganjem vstopne ovire;
— znizanje konkurence med ve¢ ponudniki med podjetji na trgu, vkljuéno z moznostjo
zarote med dobavitelji in kupci;
— zmanjSanje konkurence med distributerji istega izdelka;
— dviganje ovir za trzno integracijo in omejitev svobode potrosnikov za nakup blaga ali
storitev v kateri koli drzavi ¢lanici.

Komisija uporablja 81. ¢len PES na tak nacin, da bi prepovedala samo tiste omejitve, ki imajo
znatne negativne ucinke. Uredba prepoveduje posredno ali neposredno dolocanje cen ali
prepovedi izvoza. Z dvema izjemama, doloCanje cen in absolutna prepoved izvoza, se
klavzule ne Stejejo kot pozitivne ali negativne, pac pa je to odvisno od ekonomskih pogojev
trga, kjer delujejo. Trzne okolis¢ine, kot so trzni delez, struktura trga, vstopne ovire,
potencialna konkurenca, mozno oligopolsko trzis¢e, tajni dogovor, kumulativni ucinek
distribucijske mreze, mo¢ odjemalca, so sedaj bolj pomembni kot pa klavzule, uporabljene v
pogodbi (Grilc, 2003, str. 50).

Reforma skupinskih izjem v EU je prinesla kar nekaj novosti za podroc¢je fransiznih pogodb,
ki pa so ze zajete v Uredbi SI, in sicer (Plahutnik, 2000, str. 12):
— Siroka paleta uporabe (skupinske izjeme se uporabljajo za vse blago in storitve, razen
za distribucijo avtomobilov);
— vrednostni prag predstavlja 30-odstotni trzni delez (pri preseganju praga uporaba
skupinske izjeme za udelezenca ni mogoca);
— moznost preklica (skupinsko izjemo se pod nekaterimi pogoji tudi preklice);
— pogojevanje (npr. klavzule nekonkurencnosti ne smejo presegati obdobja petih let);
— lista ¢rnih klavzul (hard core list).
Crne klavzule so prepovedane, saj njihova vkljuéitev pomeni, da je sporazum kot celota
izvzet iz ugodnosti skupinskih izjem. Lista ¢rne klavzul obsega:
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e omejevanje pravice kupca, da v nadaljnji prodaji doloca lastno ceno (z izjemo
priporo¢enih in maksimalnih cen);
e omejevanje pravice do prodaje (teritorialna in selektivna), z naslednjimi izjemami:
a) ekskluzivna distribucija in ekskluzivna izbira komitentov (pasivna prodaja je
dovoljena, aktivna prodaja ni dovoljena, internetna prodaja se Steje za
pasivno);
b) prepoved prodaje prodajalcu na debelo (kon¢nim kupcem);
c) prepoved prodaje udelezencem selektivne distribucije (koncnim kupcem);
d) prepoved prodaje kupcu vgradnih delov nadaljnje prodaje vgradnih delov
direktnemu konkurentu proizvajalca (prodajalca);
e omejevanje udelezenca selektivne distribucije v aktivni in pasivni prodaji koncnim
kupcem;
e omejevanje navzkriznih dobav med udeleZenci selektivne distribucije;
e omejevanje prodaje dobaviteljem vgradnih delov (ali polizdelkov) koncnim
kupcem ali serviserjem.

V nadaljevanju obravnavam dolocene prej navedene pravice in obveznosti, ki jih najdemo v
franSizni pogodbi, prikazujem pa tudi pravice in obveznosti, ki so vkljuene v franSizni
pogodbi in jih vsebujejo tudi druge pogodbe (pogodba o distribuciji, licenci, blagovni
znamki), saj lahko s tem Se bolj nazorno prikazem fransizing in konkuren¢nopravne omejitve.

Uredba SI prepoveduje pogodbeno dolocilo, po katerem bi bil fran$izij omejen pri dolocanju
cen. Vendar je v primeru fransizne pogodbe priporoganje cen dovoljeno® pod pogojem, da
gre dejansko samo za priporocila brez prisile, da bi bili fransiziji dolzni prodajati po dolo¢eni
ceni.”” Dovoljeno je doloanje maksimalnih in priporoenih cen, seveda pod pogojem, da se
zaradi pritiska ne spremenijo v minimalne ali fiksne cene. Pri franSizingu je samostojno
dolocanje cen Se posebej nujno, saj za prilagajanje trgu fransizij nima veliko drugih moznosti
(enotna kakovost, enoten nac¢in opravljanja dejavnosti) (Grilc, 2003, str. 54).

Fransizna pogodba vsebuje tudi klavzule o konkurenéni prepovedi, ki pa ne krSijo 81. ¢lena
PES. Prepovedane so le, & imajo ucinek®® na meddrzavno trgovino in prepredujejo ali
omejujejo konkurenco. Nanasajo se predvsem na fransizorja. Ta omejitev varuje fransizija na
pogodbenem obmodju,” kar pomeni, da frandizor ne sme dovoliti izvajanja frangizinga
drugim osebam in ne sme sam prodajati pogodbenih izdelkov tretjim osebam. Podobna
prepoved zadeva tudi franSizija, ki je zavezan opravljati dejavnost samo v pogodbenih

2% primer Pronuptia v Schilligalis 1986 ECR 353.

7V podjetju Mercator njihovi frangiziji sami odlo¢ajo o maloprodajnih cenah izdelkov na policah svoje
prodajalne, Mercator mu cene samo priporo¢i. Taka ohlapnost pri dolo¢anju cen pa ne velja za tiste izdelke, ki
jih ima Mercator v akcijski prodaji. V tem primeru mora biti akcijska cena enaka v vseh Mercatorjevih
prodajalnah, tudi v fransiznih (Tomsic, 2000, str. 16).

*% Glej stran 35.

¥ Mercator pri izbiri nove lokacije frandizne trgovine uposteva tudi to, da ni v blizini 7e katera Mercatorjeva
lastna ali franSizna trgovina (TomsSic¢, 2000, str. 16).
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obratih, ne sme iskati strank za prodajo zunaj pogodbenega obmocja in ne sme prodajati
konkuren¢nih izdelkov ali storitev (Zabel, 1999, str. 284).

Znacilne so tudi konkurenc¢ne prepovedi glede dejavnosti, ki se nanaSajo le na franSizija.
FranSizorjeva obveznost glede sklepanja novih pogodb o franSizingu je omejena le na
pogodbeno obmocje, saj sme fransizor kadar koli Siriti omrezje franSizinga. Na drugi strani pa
se franSizij ne sme lotiti dejavnosti zunaj pogodbenega obmocja in ne sme uporabljati
franizorjevega know-howa™ in drugih znagilnosti fransizinga. Frangizor ne sme pridobivati
udelezbe niti v tretjih konkurenénih podjetjih, ¢e bi lahko vplival na gospodarsko poslovanje
teh podjetij (Zabel, 1999, str. 285).

Fransizne pogodbe so torej dopustne, ¢e sporazumi (pogodbe) ne vsebujejo ¢rnih klavzul,
medtem ko izpolnjevanje tako imenovanih belih klavzul (kar je bilo pred reformo v EU
pogoj) ni potrebno.

SKLEP

Fran$izing je zelo redko definiran in urejen kot pogodba gospodarskega prava. Konkurenc¢no
pravo pa Se posebej zanima, ali in koliko pogodbene obveznosti iz franSizinga omejujejo
franSizijevo svobodo nastopanja na trgu oziroma ali gre za obveznosti, ki so dopustne, ali pa
nekatere obveznosti ta okvir presegajo.

Fran$izing se uporablja v zelo Stevilnih oblikah, prav zato je tezko oblikovati definicijo, ki bi
mogla vkljuCevati vse primere franSizinga. Pri tem lahko iz pravic in obveznosti strank
opredelimo nekatere temeljne znacilnosti. S pogodbo o franSizingu franSizor odstopa
franSiziju pravico do uporabe blagovne ali storitvene znamke, druge razlikovalne znake, slog
poslovanja, opremljenost in prenese nanj tehni¢no znanje in izku$nje. Fransizij se na drugi
strani zavezuje, da bo opravljal dejavnost v svojem imenu in za svoj racun, da bo uposteval
navodila franSizorja, ki ima pravico to poslovanje nadzirati, in da bo placeval s pogodbo
doloCen znesek. FranSizor lahko sklepa pogodbe o franSizingu sofasno z ve¢ franSiziji ob
enakih pogojih, tako da se oblikuje omrezje franSizijev. FranSizing pa postane gospodarsko in
konkuren¢no pomemben, ko franSizor oblikuje omrezje fransizijev, ki opravljajo dejavnost na
enak nacin. Pri tem lahko pride do vpliva na konkurenco med udeleZenci sporazumov in
konkurenco na splosno.

Med skupinske izjeme na podlagi meril, ki jih opredeljuje konkuren¢nopravna zakonodaja
Evropske unije in Slovenije, Stejemo fransizne pogodbe, licen¢ne pogodbe, pogodbe o razvoju
in raziskovanju, o skupnih vlaganjih itd. Pogodb, ki ustrezajo pogojem, opredeljenim v uredbi
o skupinskih izjemah, torej ni treba priglasiti.

3% Primer Pronuptia v Schilligalis 1986 ECR 353.
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Uredba o skupinskih izjemah doloca, da pri pogodbi o franSizingu klavzula nekonkuren¢nosti
ne sme presegati dolo¢enega obdobja in da je mogoce pogodbo pod doloCenimi pogoji tudi
preklicati. Uredba torej doloca, kaj ne sme biti vsebovano v pogodbi, da ne bi bil cilj, ucinek
ali rezultat tovrstnega razmerja omejevanje konkurence. Ce pogodba vsebuje prepovedano
klavzulo, to ne povzro¢i ni¢nosti pogodbe, temvec le ni¢nost te klavzule. Stranke morajo tako
klavzulo izlo¢iti iz pogodbe.

Pogodba o franSizingu sodi v okvir vertikalnih sporazumov, ki vsebujejo dolocene
omejevalne elemente, med katere uvrS¢amo izvajanje pravic intelektualne in industrijske
lastnine, ki omejujejo konkurenco. Vendar je pogodba o fransizingu po dolocilih pravnega
reda EU in slovenske zakonodaje dopustna pod pogojem obstoja pozitivnih in neobstoja
negativnih predpostavk. To pa pomeni, da franSizna pogodba kljub omejevalni naravi ni
prepovedana in ni¢na. Nobeno v zakonu ali v praksi uveljavljeno znacilno gospodarsko
razmerje pa ni tako, da ne bi moglo imeti omejevalnih sestavin. Dopustnost posameznih
omejevalnih sporazumov se tako ugotavlja s pomoc¢jo posami¢nih ali skupinskih izjem.
Posami¢na oprostitev pomeni, da sporazum s staliS¢a konkurencnega prava ni sporen.
Skupinske izjeme torej predpisujejo, katere so tiste klavzule, ki jih pogodbena razmerja ne
smejo vsebovati. Iz Zakona o preprecevanju omejevanja konkurence izhaja, kaj absolutno ni
dopustno.

Fran$izing z elementi industrijske in intelektualne lastnine omejuje konkurenco, vendar pa je

to v skladu z obravnavano slovensko zakonodajo in pravnim redom Evropske unije dopustno,
saj v nekaterih okoliS¢inah pozitivni vplivi prevladajo nad negativnimi.
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PRILOGA 1

POGODBA O FRANSIZINGU
Preambula

(1) Dajalec fransize je na podrocju razvil poseben gospodarski sistem.

(2) Sistem je oznacen z imenom » «.

(3) Na podlagi razsirjenega omrezja sistema so potrosniki spoznali sistem, njegov
nacin uveljavljanja in znacilnosti. V zvezi s tem je sistem razvil ime v naslednji obliki in barvi

, kar se uporablja pri oglasih, reklamah, ozna¢evanju blaga, prodajnih policah in
na drugih mestih. Druga znacilnost sistema je stalna slika, ki predstavlja in se
vedno uporablja na vseh prodajnih, reklamnih mestih, na koresponden¢nih dokumentih,
zavojnem papirju in na listi¢ih, ki so dodani blagu z navodili za uporabo.

(4) Poleg zgoraj navedenih znacilnosti ima sistem lastno znacilno opremo,
organizacijo, kvaliteto proizvodov, obladila za prodajalce, izobrazbo prodajalcev, reklamni
koncept kot tudi $ir§i know-how, ki omogoca razvijanje sistema.

(5) Dajalec franSizinga se je odlo€il, da razviti know-how in pridobljene izkusnje
posreduje naprej, tako da bi enotno nastopal nasproti potrosnikom. Prejemnik franSizinga
prihaja s tem do uporabe goodwilla, sistema in dobi¢konosnega poslovanja.

(6) Stranki sta soglasni, da je enoten nastop nasproti potroSnikom nujen ter da je v
interesu sistema in posameznega jemalca, ter se zato obvezujeta, da bosta pravila te pogodbe
in poslovnega reda spostovali.

(7) Pogodbeni stranki bosta uveljavljali medsebojno zaupanje in v skupnem namenu
izvajali prodajno politiko. Jemalec bo varoval ugled in ime sistema ter vzdrzeval vsakrSnega
ravnanja, ki bi Skodovalo ugledu in imenu dajalca.

1. ¢len
Predmet pogodbe

(1) Dajalec franSizinga (v nadaljevanju dajalec) daje jemalcu fransizinga (v
nadaljevanju jemalcu) v prodajo naslednje lastne proizvode in naslednje
trgovsko blago (v nadaljevanju pogodbeni predmet) celotnega franSizing
sistema, ki je opredeljen:

a) s firmo in imenom

)
b) ki je zavarovana v pod reg. st. in blagovno znamko, ki je
zavarovana pri in vpisana v reg. §t. ter blagovnim vzorcem, ki je
zavarovan in vpisan pri pod reg. st. ;
¢) s posebnimi imeni proizvodov, besednimi gesli, reklamnimi stavki, simboli in s
slikami zlasti (opisi) v barvah.

¢) s posebnim tehni¢nim know-how in s posebnim poslovnim redom podrobneje
opisane izku$nje na podroc¢ju razstavljanja in trzenja;

d) s potrosnikom namenjeno prodajno opremo in informacijskim materialom;

e) z vrsto in nacinom ureditve prodajnih mest, z razvrstitvijo sortimenta, na¢inom
prodaje in obnasanja in z obladili prodajalcev kot tudi z drugimi podrobnostmi, ki so
pomembne za prodajni uspeh (tipi¢na organizacija in marketinski sistem).

(2) Dajalec daje jemalcu za obmocje (toCen opis — teritorij) pravico rabe
vseh elementov iz 1. odstavka tega ¢lena. Prodajno obmocje se pokriva s teritorialno upravno
ureditvijo v ¢asu sklepanja pogodbe.
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(3) Dajalec lahko dogovorjeni sortiment proizvodov v skupnem interesu pogodbenih
strank ob pravocasni informaciji spremeni, dopolni ali opusti, s ¢imer mora jemalec soglasati,
razen ¢e bi mu sprememba povzrocila Skodo.

(4) Poslovni lokal jemalca bo voden z imenom \% ulica

St. . Poslovni lokal bo zacel pod pogodbenimi pogoji obratovati
najkasneje dne .

(5) Dajalec ne bo sklenil na dogovorjenem obmocju pogodbe s tretjim. Naslednjim

podjetjem bo dajalec sam dostavljal svoje proizvode:

2. ¢len
Obveznost jemalca

Jemalec je fizi¢na oseba ter le njemu pripadajo pravice iz te pogodbe. Ce jemalec vstopi v
kapitalsko druzbo ali jo ustanovi, pravica in obveznosti iz te pogodbe ne preidejo na druzbo.
Pravice in obveznosti se lahko prenesejo le s posebno pogodbo med dajalcem in druzbo.
Dajalec ne bo odklanjal sklenitve take pogodbe iz nagajivosti, pogodbo bo sklenil, ¢e bodo
podani pogoji za varstvo njegovih interesov.

3. ¢len
SploSne obveznosti dajalca

(1) Dajalec varuje jemalca s svetovanjem in informacijami o trgovskih, marketinskih,
propagandnih in drugih elementih prodajne politike, o opremi poslovalnice, izobrazbi osebja,
prodajni tehniki, proizvodih, nabavah, in drugih okolis¢inah, ki vplivajo na obseg in
rentabilnost prodaje in v zvezi z vsem tem nudi naslednje storitve:

- krajevne analize;

- nacrt opreme poslovalnice, tako notranjo kot zunanjo dekoracijo;

- finanéne in likvidnostne nacrte;

- reklamne nacrte:

* 7a otvoritev
» za tekoCo prodajo in posebne prilike (razstave ipd.)

- svetovanje in pomo¢ pri dobivanju oblastvenih dovoljenj;

- dolocanje razpisnih pogojev za osebje in izbiro;

- poslovna in organizacijska navodila;

- izobrazevanje osebja;

- sluzbo za potrosnike;

- standardni program knjigovodstva (knjigovodstvo, statistika, primerjalno statistiko v
stroki in glede drugih jemalcev franSizinga in s tem povezane obrazce).

(2) Dajalec daje jemalcu brezplacno za namene razstavljanja naslednje proizvode:

(3) Dajalec daje moznost jemalcu, da dvakrat letno poslje na seminar
zaposlenih neodplacno. Stroske potovanja in prebivanja trpi jemalec. Zaposleni in jemalec so
dolzni sodelovati najmanj na enem seminarju.

(4) Dajalec daje jemalcu brezplacno dokumentacijo, kataloge, prospekte, reklame,
cenike in podobno. Navedeni materiali ostanejo v lasti dajalca, razen kolikor niso v okviru
rednega poslovanja dani potro$nikom.

(5) Dajalec bo najmanj v vsakem cetrtletju podal jemalcu porocilo o razvoju
proizvodov in trznem polozaju.



4. ¢len
Polozaj in splosne obveznosti jemalca

(1) Jemalec ostane gospodarsko in pravno samostojen podjetnik. Nakupuje in prodaja
v lastnem imenu in za svoj racun. Nima pooblastil za zastopanje dajalca.

(2) Od vseh prodajnih izdelkov, ki jih ponuja jemalec, morajo predmeti dajalca
predstavljati najman;j %, pri ¢emer je odlocilen podatek letni zakljucek prodaje.
Ce jemalec krsi ta dogovor, mora iz presezka v $kodo jemalca placati odikodnino v vigini

%. Jemalec ima pravico ugovarjati, ¢e dajalcu s takim poslovanjem ni bila
povzro¢ena nobena Skoda.

(3) Z naslednjimi dobavitelji jemalec ne sme skleniti pogodbe:

(4) Jemalec se obvezuje, da bo ravnal pri prodaji pogodbenih pr01ZVOd0V skladno z
varstvom zavarovanih pravic dajalca, zagotavljal njihovo kvaliteto in razvoj celotnega
sortimenta tudi z vidika modnega razvoja, pri tem pa zlasti:

- da bo prodajal proizvode in prodajno blago dajalca vedno z uporabo opredelitve
njegove firme in znamke;

- da bo skladno z dobrim imenom dajalca zagotavljal ustrezen poslovni standard in
opuscal vsako ravnanje, ki bi dajalcu Skodilo na ugledu in dobrem imenu.

(5) Jemalec se obvezuje, da bo poslano dokumentacijo, materiale, razstavne proizvode,
ki jih bo prejel od dajalca, skrbno varoval ter da bo kataloge in druga propagandna sredstva
smotrno delil potro$nikom.

(6) Jemalec je dolZan sodelovati na seminarjih dajalca.

(7) Jemalec do dajalcu posiljal polletna porocila o razvoju poslovanja s pogodbenimi
proizvodi, o regionalnem trznem poloZaju, o dejavnosti konkuren¢nih podjetij. Porocila
morajo biti stvarna in vestno sestavljena.

5. ¢len
Identiteta sistema

(1) Dajalec s poslovnikom, ki je sestavni del te pogodbe, podrobneje ureja
organizacijo in poslovanje sistema. Dajalec zagotavlja uspeSnost poslovanja tudi z
direktivami, ki so namenjene zagotavljanju identitete in integracije sistema, optimalizaciji in
varovanju skupnega namena vseh udelezencev fransizinga.

(2) O spremembah smernic in poslovanja, upostevajo¢ dan sklenitve pogodbe, bo
jemalec pravocasno seznanjen pred njihovimi uveljavitvami. Spremembe bodo uvedene
izkljuéno glede na spremenjene okolis¢ine na trgu ali z namenom, da se izbolj$a organizacija
ali gospodarski temelji.

(3) Smernice in temeljna pravila posegajo zlasti na naslednja podro¢ja:

- na potek poslovanja v razmerju do naro¢nikov in strank;

- na posredovanje narocil in sklepanje poslov;

- na nacine zavarovanja;

- na upravno-pravne zadeve;

- na transport;

- na obdelavo podatkov;

- na propagando,

- na formularje.

(4) Jemalec ima pravico do vpogleda vseh dosedanjih smernic, na njegove stroske mu
dajalec oskrbi fotokopije (1. odstavek 6. ¢lena)



6. ¢len
Pladila

(1) Za izrocitev smernic, poslovnikov in drugih dokumentov placa jemalec enkraten
znesek tolarjev. Znesek zapade s podpisom te pogodbe.

(2) Kot protistoritev nasproti dajalcu glede na izkljunost prodaje proizvodov in
storitev, dolocenih s to pogodbo, placuje jemalec dajalcu mesecno nadomestilo v visini

% od dosezenega izkupicka od predmetov dajalca. Placilo zapade vsakega 15. v

mesecu za pretekli mesec. Pri izkupicku se ne uposteva davek na dodano vrednost.

(3) Jemalec dovoljuje dajalcu vpogled v njegovo dokumentacijo, ki omogoci
ugotovitve o pravilnosti obracuna.

7. ¢len
Poslovni prostor

(1) Jemalec se obvezuje, da bo posle iz te pogodbe opravljal izkljuéno v dogovorjenem
lokalu. Lokal bo opremljen skladno z navodili dajalca, zlasti z upoStevanjem opredelitev
dajalca, kot so razvidne iz 1. odstavka 1. ¢lena te pogodbe (ime, blagovna znamka,
propagandna gesla, slike itd.) in z namenom, da bo trzna slika dajalca v celoti predstavljena.
Zunaj poslovalnice mora biti najmanj en neonsko osvetljen napis z blagovno znamko dajalca.
Stroske v zvezi s tem trpi jemalec.

(2) Preselitev lokala ali spremembe v prodajnem in razstavnem prostoru, ki lahko
spremenijo celostno podobo lokala, ne morejo biti opravljene brez soglasja dajalca.

(3) Dajalec je upravicen in dolZan jemalcu svetovati v zvezi z lokalom in zahtevati
izpolnitev dolocb te pogodbe. Jemalec dovoljuje dajalcu ali po njem pooblasceni osebi, da v
rednem delovnem casu pregleda poslovni lokal in stranske prostore zaradi ugotovitev
spostovanja pogodbe in smernic.

(4) Odpiranje novih poslovalnic na dogovorjenem ali drugem obmocju, je moZno s
soglasjem dajalca. Ce je soglasje dano, veljajo tudi za nov lokal vse pogodbene dologbe in
drugi akti sistema.

(5) Jemalec mora skleniti morebitno pogodbo o najemu lokala tako, da nov
prevzemnik lahko vstopi v pogodbeno razmerje z dajalcem franSizinga, ¢e bi sedanji jemalec
prenehal z dejavnostjo.

(6) Poslovni lokal in prostor pred njim je dolzan jemalec vzdrZzevati v rednem in
Cistem stanju. Jemalec mora opraviti redna vzdrzevalna in olepSevalna dela.

(7) Izlozba mora biti osvetljena ob mraku in najmanj do 24 ure.

(8) Ime jemalca ne sme biti poudarjeno, ustrezati pa mora zahtevam predpisov.

(9) Ce bi bil lokal uni¢en ali v tolikini meri poskodovan, da ne bi veé rabil
dogovorjenemu namenu, je jemalec dolzan lokal obnoviti ali s soglasjem dajalca pridobiti nov
poslovni prostor.

(10) Ce dajalec spremeni katero izmed opredelitev, navedenih v 1. ¢lenu te pogodbe,
je jemalec dolzan to spremembo upostevati v ureditvi poslovnega prostora. Ce ti strodki
presezejo povprecje mesecnih placil v zadnjih Stirih letih, mora dajalec nositi dve tretjini teh
stroSkov. Dajatev dajalca zapade po izstavitvi racuna o opravljenih delih.

8. Clen
Propaganda

(1) Dajalec skrbi za mednarodno, nacionalno in prekoregijsko propagando, ki je
usmerjena na utrjevanje znamke in pogodbenih proizvodov oziroma storitev.
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(2) Jemalec prevzame lokalno propagando. Dajalec v ta namen zagotavlja podlage in
naérte. Ce namerava jemalec od podlag in naértov odstopiti, mora o tem obvestiti dajalce, ki
lahko tako ravnanje zavrne, Ce bi bil s tem prizadet kakSen interes sistema.

(3) Pogodbeni stranki se dogovorita za propagandne ukrepe ob otvoritvi poslovalnice.
Podrobnosti o propagandi so doloene v posebnem aktu, kjer je doloCen tudi nacin delitve
stroskov med pogodbenikoma.

9. ¢len
Servisiranje in zaloge

(1) Jemalec se obvezuje, da bo organiziral sluzbo za potroSnike, zlasti za sploSna
popravila in druge potrebe potrosnikov na dogovorjenem obmocju. Ta sluzba bo opravljala
storitve tudi za stranke, ki so nabavile pogodbene predmete pred sklenitvijo te pogodbe ali so
jih nabavile pri drugih jemalcih v sistemu. Podrobnosti o obracunu takih storitev med
pogodbenikoma so opredeljene v posebnih navodilih, ki so sestavni del te pogodbe.

(2) Jemalec se obvezuje, da bo te obveznosti izpolnjeval tako v stvarnem kakor
personalnem pogledu. Obvezuje se tudi, da bo vzdrzeval potrebno zalogo pogodbenih
predmetov in njihovih nadomestnih delov. Podrobnosti so dolo¢ene v poslovnem redu.

10. Clen
Varovanje pravice

(1) Jemalec je dolzan obvestiti dajalca o vsaki krSitvi varovanih pravic sistema.
Dajalec je upravicen podvzeti pravna sredstva zoper tretje, tudi ¢e so bile krSitve zagresSene le
na obmoc¢ju jemalca. V takem primeru obe pogodbeni stranki sodelujeta zlasti z
informiranjem, svetovanjem in zbiranjem dokazov. StroSke takih postopkov trpi dajalec; e ta
ni vlozil pravnih sredstev, temve¢ le jemalec sam, bremenijo le njega.

(2) Morebitno prisojeno odskodnino dobi toznik, pri ¢emer da tretjino zneska drugi
pogodbeni stranki. Jemalec lahko zahteva ve¢jo udelezbo v odskodnini, ¢e je bil z ravnanjem
tretjega prizadet v vecji meri glede moZznosti rabe poslovnih prostorov, upad prometa in
izgubi dobicka.

11. ¢len
Zavarovanje

(1) Jemalec je dolzan skleniti zavarovalne pogodbe za naslednje Skodne primere:
pozar, vlom, tatvina in rop, vdor vode, skode povzro¢ene z viharjem, lom stekla in svetlobnih
napisov. Zavarovanje zahtevkov tretjih (jamcevanje za produkte) bo zavarovano najmanj za
znesek tolarjev Skodnega primera. Sklenil bo tudi zavarovanje proti Skodnim
primerom, ki bi jih povzrocili zaposleni s prisvajanjem denarja ali vrednostnih papirjev.

(2) Jemalec je dolzan dajalca obvestiti o sklenjenih zavarovalnih pogodbah in mu jih
na zahtevo tudi predloziti.

12. ¢len
Obracuni

(1) Jemalec je dolzan voditi knjige o pogodbenem prometu po navodilih dajalca.
Jemalec bo posiljal dajalcu mese¢ne obracune za pogodbeni predmet in revizijsko pregledane
letne ra¢unovodske izraze, vklju¢no s podatki o dobicku in izgubi. Letne racunovodske izraze
je dolzan predloziti v 30 dneh po sprejemu in opravljeni reviziji.
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(2) Dajalec je upravicen na lastne stroske pregledati vodenje knjig in druge
dokumentacije. V ta namen lahko pooblasti revizorje.

13. ¢len
Prepovedani prevzemi oseb

Jemalec ne sme sprejeti na delo nobenega delavca, zaposlenega pri dajalcu ali drugih
jemalcih v sistemu, tudi ne po preteku Sestih mesecev po prenehanju zaposlitve. Izjeme lahko
dovoli dajalec.

14. ¢len
Poslovna tajnost

Jemalec in njegovi sodelavci ter izpolnitveni pomocniki morajo varovati kot poslovno
tajnost vsebino te pogodbe, njene priloge poslovnike in smernice, kakor tudi druge podatke, ki
predstavljajo poslovno tajnost sistema po sploSnih predpisih.

15. ¢len
Odstop, prodaja in smrt

(1) Jemalec ne sme brez soglasja dajalca prenesti pravic in obveznosti iz te pogodbe na
tretje osebe. Odstop posameznih pravic, kot je zakup, zastava ali drugi posli kakr§nekoli vrste,
ne more biti sklenjen brez soglasja dajalca.

(2) Ce namerava jemalec lokal prodati, mora to namero sporogiti dajalcu z vsemi
prodajnimi pogoji in podatki o finanénem polozaju kupca, kar naj omogoci dajalcu odlocitev,
ali bo sklenil z njim pogodbo. V ta namen zlasti posreduje podatke o kupcevi boniteti,
resnosti, strokovnosti in poslovnih izkusnjah.

(3) Vse podatke iz (2) odstavka mora jemalec sporociti dva meseca pred sklenitvijo
prodajne pogodbe, tako da se dajalec odloci, ali bo sklenil pogodbo s pri¢akovanim kupcem,
ali sam odkupil lokal oziroma jemalcu predlagal tretjo osebo.

(4) Dajalec ima znotraj, v prejSnjem odstavku doloc¢enih dveh mesecev, predkupno
pravico, ki jo lahko uveljavi v enem mesecu od prejema obvestila jemalca. Enak rok velja, ¢e
dajalec predlaga jemalcu sklenitev pogodbe s tretjo osebo.

(5) Ce jemalec umre, imajo dedici prednostno pravico za nadaljevanje te pogodbe, &e
izpolnjujejo strokovne in druge pogoje.

16. ¢len
Splos$ni pogoji poslovanja

(1) Splosni pogoji poslovanja dajalca so sestavni del te pogodbe. Dobave potekajo po
vsakokrat veljavnih cenah za partnerje sistema.
(2) Dajalec je dolzan obvestiti jemalca o morebitnih spremembah splosnih pogojev
poslovanja ter liste cen.
17. ¢len
Prepoved konkurence

(1) Jemalec se obvezuje, da v Casu trajanja pogodbenega razmerja ne bo neposredno
ali posredno udelezen v drugem podjetju, ki je v konkurencnem razmerju z dajalcem.
Dovoljena je le kapitalska udelezba v takih podjetjih, ki jemalcu ne omogoca v taki druzbi
pridobitev odlo¢ilne vloge.



(2) Eno leto po prenehanju te pogodbe ne sme jemalec na dogovorjenem obmocju
voditi podjetje, ki bi se ukvarjalo s prodajo naslednjih pogodbenih predmetov:

(3) Enako velja za delo v korist drugega podjetja ali za neposredno in posredno
udeleZzbo v njem, razen v primerih, ki so dovoljeni v 1. odstavku tega Clena. Zaradi teh
prepovedi prejme jemalec primerno odSkodnino za ¢as prepovedi. OdSkodnina predstavlja
maksimalno polovico letnega povpre¢nega dobicka za navedene predmete v
stroki. Ta odSkodnina pripada jemalcu le, ¢e mu je dejansko zmanjSana pridobitna moznost.
Ce jemalec krsi ta pravila, je dolzan poravnati kodo po pravilih konkurenénega prava.

18. ¢len
Trajanje pogodbe in odpoved

Ta pogodba potece z iztekom koledarskega leta in dogovorjenim letnim
trajanjem pogodbe. Pogodba se vsakokrat podaljSa za Stiri leta, ¢e ni bila od katerekoli
pogodbene stranke odpovedana dvanajst mesecev pred njenim prenehanjem. Odpoved mora
biti pismena s postno posiljko in povratnico.

19. ¢len
Predc¢asna in izredna odpoved

(1) Ce letno prodana koli¢ina (vkljuéno z davkom na dodano vrednost) jemalca
franSizinga glede pogodbenih proizvodov ne doseze tolarjev v prvem
pogodbenem letu, tolarjev v drugem pogodbenem letu in tolarjev v
tretjem pogodbenem letu, lahko vsaka pogodbena stranka pogodbo odpove z rokom Sest
mesecev pred iztekom koledarskega leta.

(2) Ce jemalec kri dolo¢bo te pogodbe, ki je bistvenega pomena, in nepravilnosti ne
odpravi v roku Stirih tednov po pismenem opominu dajalca, lahko slednji pogodbo odpove
brez odpovednega roka.

(3) Pravica odpovedi brez odpovednega roka je dana tudi v drugih primerih, ¢e je
prizadet pomemben pogodben temelj. Le-ta je zlasti podan:

- ¢e jemalec preneha s poslovanjem;

- zaradi odreka, preklica ali odvzema dovoljenja za opravljanje dejavnosti in e
poslovanje zato dalj casa ni mozno;

- zaradi placilne nesposobnosti ali ustavitve placil;

- ¢e niso zagotovljene zahtevane zastavne pravice na premozenju pogodbenika v roku
4 tednov po sklenjenem dogovoru;

- zaradi zacetka steCajnega postopka ali prisilne poravnave na premoZzZenju
sopogodbenika ali likvidacije podjetja;

- zaradi kazenske obsodbe jemalca;

- ¢e jemalec ali njegovi izpolnitveni pomocniki krSijo konkurencna pravila;

- Ce gre za placilno zamudo jemalca za 14 dni v treh zaporednih izpolnitvenih
obveznosti, kljub opominu;

- ¢e jemalec ali njegovi izpolnitveni pomoc¢niki krsijo poslovne tajnosti.

20. ¢len
Posledice prenehanja pogodbe

(1) Po prenehanju pogodbenega razmerja jemalec ni ve¢ upraviCen razpecevati
pogodbenih predmetov dajalca. Prav tako ne sme jemalec uporabljati pravic o opredelitvi
sistema, ki so dolocene v 1. ¢lenu te pogodbe, pa tudi ne reklamnih sredstev, katalogov,
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cenovnih list in prospektov. Iz poslovnega prostora je dolzan odstraniti vse oznake dajalca.

(2) Morebitne zaloge ali razstavne predmete, ki jih je prejel od dajalca, prevzame
dajalec, in sicer proti placilu 80% vrednosti cene, po kateri je bil predmet dobavljen jemalcu.
To pravilo ne velja, ¢e taki predmeti niso v stanju, ki omogoca prodajo.

(3) Dajalec ali po njem doloCen zastopnik na dan prenchanja ali drug dogovorjen
razumno kratek rok, opravi pregled poslovalnice in sestavi zapisnik po dolocbah prejsnjih
dveh odstavkov tega Clena.

21. ¢len
Pogodbena kazen

Jemalec je dolZzan glede na dolocbe Clenov te pogodbe zaradi krSitve
placati pogodbeno kazen v visini do tolarjev. Pogodbena kazen je lahko dolocena
ponovno v naslednjem mesecu zaradi enake krSitve.

22. ¢len
Svet

(1) Pri dajalcu se oblikuje svet, ki ga sestavlja pet pogodbenih partnerjev, ki jih
izvolijo jemalci. Volitve se opravijo pismeno prek poste. Svet daje predloge dajalcu o vseh
vprasanjih poslovne politike. Svet lahko sprejme poslovnik za lastno delovanje.

(2) Oblikovanje sveta ni obvezno.

23. ¢len
Visja sila, omejitev jamcevanja, izravnave

(1) Ce ena izmed pogodbenih strank ostane dolzna pri izpolnitvi neke obveznosti, pa je
tako stanje nastalo brez krivde (npr. stavka zaposlenih, motnje v obravnavanju, transportne
ovire, drzavni ukrepi), se izpolnitveni rok podaljsa za ¢as ovir.

(2) Ce nastane jemalcu 3koda zaradi krivdne zamude dajalca, lahko zahteva
odskodnino. Visina Skode zaradi zamude znasa za polni teden najmanj 1% in najve¢ 10%
vrednosti tistega dela dobave (storitve), ki ni bila pravogasno izpolnjena. Ce je bila zamuda
povzrocena zaradi grobe malomarnosti ali naklepno, pripada jemalcu polna odSkodnina.

24. ¢len
Sodna pristojnost, jezik

(1) Stranke se dogovorijo, da je za spore iz te pogodbe pristojno sodis¢e v
. Ker je podan mednarodni sistem je dogovorjen kot skupen jezik ,
(dogovor o prevodih v nacionalne jezike ipd.).



PRILOGA 2

RAZLIKOVANJE FRANSIZNEGA IN LICENCNEGA POSLOVANJA

Licen¢no poslovanje

FranSizing

Skupina izdelkov ali posamezen izdelek je
predmet dogovora in edini skupni element.

Pokriva celoten obseg poslovanja, vkljucujo¢

know-how in show-how, intelektualne
pravice, blagovne znamke, poslovne stike...

(licen¢no poslovanje pokriva le del celotnega
koncepta poslovanja in ne vkljuuje show-

how-a)

Licence obicajno prevzamejo/kupujejo bolje
stojeCa podjetja.

Obicajno zacetne oblike poslovanja, to velja
Se posebej za fransizije.

Dolgotrajne dogovor (pogosto do 20 let), Se
posebej, ko gre za know-how, avtorske
pravice in blagovne znamke.

Dogovor je obicajno sklenjen za 5 let, v€asih
se podaljSa na 10 let. FranSize se pogosto
obnavljajo.

Licence se relativno hitro in nenadzorovano
prenasajo med podjetji, brez vednosti in
nadzora izhodiS¢nega dajalca licence.

FranSizor zelo natan¢no in selektivno izbira
franSizija; njegova zamenjava je mogoca
zgolj pod nadzorom franSizorja.

S prenosom licence dajalci obicajno ne
prenesejo izsledkov obstojecih in tekocih
raziskav o razvoju obstojecega izdelka, razen
v primerih, ko licen¢no poslovanje preraste v
oblike
opredeljeno v licen¢ni pogodbi.

kooperativne ali ni drugace

Od franSizorja se pricakuje, da bo na
izsledke tekocih
raziskav in razvoja celotnega poslovnega

franSizija prenesel vse

koncepta, saj je to del franSizne pogodbe.

Licencni dogovori obicajno dopuscajo veliko
pogajalskega prostora.

FranSizni dogovori ne dopuscajo odstopanj,
Se posebej, Ce gre za velike franSizne
sisteme.

Vir: Makovec Brencic, 2003, str. 164.
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