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za boljsi

HRANIZE

svet

Ales Babic se je za vstop v posel z varcnim sistemom ogrevanja odlocil, ker Zeli
poceti stvari, pri katerih cuti poslanstvo in vidi jasno vizijo za boljsi svet.

Petra Mauer

Ales Babié: »Kljucne koristi, ki jih v praksi prinasa fransizing, so: hitrejsa Siritev
poslovanja - tudi na tuje trge - in motivirano lokalno upravljanje, saj partnerji Zelijo nas
uspeh ponouviti pri sebi.«

ga bralcem optimizirati njihove
zZivljenjske stroske, razprodana
paje bila Ze v treh mesecih. Ponatisa Se
ni naredil, saj ima veliko idej, kako bi jo
izboljsal, za kar potrebuje precej casa.
Tega mu primanjkuje, saj se trenutno
posveca svojemu podjetju Ekosen in
vzpostavljanju fransiznih enot doma in
Vv tujini.
Ales Babic je ze pred ustanovitvijo
podjetja Ekosen iskal tehnoloske resi-

P red leti je napisal knjigo, ki poma-
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tve, katerih cilj je bil zniZanje stroskov
energije. »Ukvarjal sem se z idejami,
kako bi lahko bili ¢im manj odvisni od
danasnjega svetovnega bancnega siste-
ma, ki nas vodi v vedno vecje dolgove,
iz katerih se ¢lovestvo ne bo moglo iz-
kopati, razen ¢e zamenjamo monetarni
sistem v nekaj novega, bolj pravi¢ne-
ga, ki bo predvsem podpiral ustvarjal-
nost in osebno rast.« Pred leti je dobil
idejo, da bo njegovo podjetje ponujalo
produkte, ki bodo ljudem optimizirali

zivljenjske stroske. »In to sem nasel pri
IR grelnih panelih in energetsko var¢ni
barvi thermosun. Predvsem mi je bilo
pomembno, da ima produkt ¢im daljso
Zivljenjsko dobo in dokaj nizko inve-
sticijo, saj sem Zelel, da se nasim kup-
cem investicija v nase produkte povrne
veckratno. S tem pa tudi nadaljujem
poslanstvo knjige, mojih predavanj in
¢lankov.«

Produkte, ki bi bili zares varcni, je
iskal nekaj let. Ko pa jih je nasel, je od
ideje do prvega z IR paneli opremljene-
ga objekta potreboval priblizno tri me-
sece. »Na zacetku smo imeli v ponudbi
IR panele nizkocenovnega razreda in
smo jih po $estih mesecih umaknili iz
prodaje, saj z njimi nismo bili prevec
zadovoljni. Odlocili smo se ponujati
samo kakovostne panele razli¢nih iz-
delovalcev $irom sveta in zato smo pre-
izkusali njihovo delovanje, izkoristke ...
Po nekaj mesecih smo tako sklenili za-
stopstvo za trenutno ene najbolj kako-
vostnih panelov na svetu Sunjoy. To so
paneli, ki imajo antibakterijski uc¢inek
in imajo hkrati naravni ionizator s po-
mocjo turmalinskih kristalov. So zares
posebni, zato v Sloveniji in Evropi ni-
majo konkurence,« je zatrdil podjetnik.

Pred Stirimi leti

so v Sloveniji orali ledino

Ale§ je pojasnil, da so bili zacetki
posla izredno tezki. Ceprav je bil sam
zelo navdusSen nad IR ogrevanjem, je
bilo to pred Stirimi leti ljudem velika
neznanka. Veliko je delal na ozavesca-
nju preko eko foruma in pozneje pre-
ko razli¢nih spletnih strani. Z Zeno sta
zacCela z 200 evri kapitala, da sta lahko
postavila prvo spletno stran, ki pa sta jo
Cez nekaj mesecev zamenjala z boljSo.
»Veliko mi pomenita dizajn in celostna
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HANIZE

Fransiza ni samo pogodba

in priro¢nik

Ales Babi¢ je nanizal nekaj najpogostejsih napak, ki jih po njihovih opazanjih delajo
tisti fransizodajalci, ki niso uspeli v fransizingu. In sicer:

- podjetje vzpostavlja fransizni sistem brez znanja in izkusenj, najpogostejsi pristop:
fransiza = pogodba + priro¢nik - zadeva Se zdale¢ ni tako enostavna,

- posel ni dovolj preizkusen na pilotski enoti,

- blagovna znambka ni zas¢itena,

- ne sledijo dobri poslovni praksi v fransizingu in priporo¢ilom Evropske fransizne
federacije (kar je logi¢no, saj je nimajo oziroma priporo¢il o¢itno ne poznajo),

- fran$izno obliko poslovanja vzpostavljajo brez fransiznega svetovalca, kar je sicer
¢isto mozno, a precej bolj tvegano, predvsem pa drazje,

- fransizor se prevec ukvarja s produktom/storitvijo in premalo z marketingom in

prodajo,

- franSizorju so svetovali »napacni« ljudje, obicajno lastniki kaks$nih drugih fransiz,
fransizing se namre¢ od dejavnosti do dejavnosti precej razlikuje.

FransSizojemalcem pa svetuje, naj zelo dobro razmislijo, ali si resni¢no Zelijo
delati ta posel, saj se morajo zavedati, da bodo sicer delali zase, ampak ne sami,
omejitev je namrec kar nekaj. Predvsem pa naj dodobra preverijo fransizodajalca:
koliko fransiz ima, ali je ¢lan franSiznega zdruZenja, ali ima vzpostavljeno fransizno
obliko poslovanja v skladu s priporo¢ili Evropske fransizne federacije in morda tudi
to, kdo mu je pomagal pri vzpostavitvi fransize.

graficna podoba, zato sva v te namene
vlozila veliko denarja. Pozneje sva vlo-
7ila tudi nekaj svojih prihrankov. Cez
¢as sva opazila, da je potrebnih veliko
finan¢nih sredstev, Ce Zeli$ zares uspeti,
zato sva si kar nekaj denarja izposodi-
la. S postenostjo, optimalnim razmer-
jem cene in kakovosti sva v razmeroma
kratkem casu uspela podjetje spraviti v
hitro rast. Ves denar, ki sva ga zasluzila,
pa sva vlagala naprej v osve$canje lju-
di o novih tehnologijah, ki omogocajo
varCevanje z energijo. Prvi salon sem
postavil po dvanajstih mesecih delova-
nja in prvo leto in pol sva z Zeno delala
sama, Sele pozneje sva k sodelovanju
povabila nase stranke. Tako sva prido-
bila devet zadovoljnih uporabnikov, saj
sva Zelela, da nasi svetovalci govorijo iz
lastnih izku$enj. Stranko lahko povabi-
jo k sebi domov na kavico in tako se ta
lahko veliko lazje odloci za nakup. Se-
daj imamo priblizno 14 svetovalcevin 9
montaznih ekip.«

Siritev doma in v tujini

O franSizni obliki poslovanja je
podjetni Stajerec zacel razmisljati pred
dvema letoma, saj se je zavedal, da mu
z lastnim kapitalom, kadri in predvsem
¢asom ne bo uspelo izkoristiti predno-
sti na trgu, ki jo dosegajo s kakovostjo
in ceno. »Klju¢ne koristi, ki jih v praksi
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prinada ta oblika poslovanja pri nas,
so: hitrejsa §iritev poslovanja - tudi na
tuje trge - in motivirano lokalno upra-
vljanje, saj partnerji Zelijo na$§ uspeh
ponoviti pri sebi, mi jim pa to tudi
omogocamo,« je zagotovil Babi¢. Ce pri
svetovalcih vidijo vodstveni potencial,
jim ponudijo fransizno enoto. V Slove-
niji imajo tri fransizne enote, Se nedol-
go nazaj pa so odprli prvo fransizo na
Hrvaskem, resno pa se pogovarjajo Ze s
Crno goro in Ciprom.

Najvec informacij in konkretne po-
modi pri vzpostavitvi fransizne oblike
poslovanja je pridobil od svetovalnega
franSiznega podjetja, kar precej o fran-
$izingu pa je izvedel tudi iz naSe revije.
FranSizojemalcem ponujajo direktno
fransizo, saj je sogovornik prepric¢an, da
krovni fransizing za njihov posel ni naj-
bolj primeren. »Razlog je v tem, da se
sam poslovni model, ponudba in zahte-
ve trga spreminjajo zelo dinamicno, kar
pa je tezko aplicirati na franSize, Ce je
vmes $e krovni fransizojemalec.« Vecjih
teZav pri selekciji prihodnjih fransiznih
partnerjev nimajo, je pa najpogoste;jsi
problem ta, da imajo na drugi strani
dobrega potencialnega partnerja, ki
pa zal nima sredstev za pristopnino v
fran8izni posel. Kar se ti¢e tujine, vecjih
razlik ni, razen v tem, da je partnerje-
va resnost bistveno vecja, e se pripelje

nekaj ur dalec na sestanek, kot je to pri-
mer s slovenskimi potencialnimi par-
tnerji. »Razlika se morda pojavi v tem,
da je zunaj naih meja teZje vzpostaviti
zaupanje in kredibilnost, saj nas na tu-
jih trgih nihce ne pozna. Tukaj odigra
eno klju¢nih vlog pravilna vzpostavitev
frans$ize. Drugih vec¢jih razlik, razen se-
veda jezika, zakonodaje ipd., vsaj mi, ne
obcutimo.«

Kadar se odlocajo za sodelovanje
z novim fran$izojemalcem, pri podje-
tju Ekosen na prvo mesto postavljajo
osebnost. Potencialni poslovni par-
tnerji morajo namrec¢ verjeti v njihov
posel, biti morajo predvsem svetovalci
in ne prodajalci, biti morajo poSteni
do strank. Fran$izojemalci se morajo v
skladu s pogodbo drzati njihovih stan-
dardov kakovosti, priporocenih cen,
morajo jim porocati, smejo prodajati le
izdelke, ki jim jih dobavijo, pri izvajanju
lokalnega marketinga pa morajo slediti
njihovim nasvetom. »Vsekakor je precej
omejitev, zato fransizing ni za vsakogar.
Seveda so tudi zahteve, ki jih moramo
mi izpolniti do njih. Od nas dobijo ce-
lotno znanje, zapisano v priro¢niku,
preneseno pa v obliki izobraZevanja
pri nas in na lokaciji fransizojemalca. Z
njimi smo prakti¢no tako dolgo, da tudi
mi verjamemo v njihov uspeh.«

V petih letih 30 enot

Z morebitnim upadom povpraseva-
nja za njihove izdelke se soocajo tako,
da so ves Cas opazovalci. Sogovornik
razloZi, da se posvetuje z zunanjimi
svetovalci, ¢e ima na katerem podro-
¢ju premalo znanja in izkuSenj. Prav
tako so v marketingu veliko stvari pre-
izkusili in izbrali tiste, ki imajo ta Cas
najvedji ucinek. Oglasujejo se na Goo-
glu, Facebooku, s ¢lanki v strokovnih
revijah, predvsem pa preko priporocil.
»Na$3 najvecji potencial je seveda kader,
zato dajemo temu veliko pozornosti in
bomo v prihodnje vlaganja v kader se
povecali, medtem ko cen definitivno
ne bomo zniZevali. Razmis$ljamo pred-
vsem o tem, da bi jih celo zvisali, saj
se zavedamo nase kakovosti.« Stranke
pridobivajo s svojim inovativnim pri-
stopom, ki pa ga Babic ni Zelel razkriti.
Povedal pa je Se, da je njihov cilj preko
inovativnega fransiznega sistema vzpo-
staviti v naslednjih petih letih 30 fransi-
znih enot v 10 drzavah. Se napre;j Zelijo
delovati na podrocju izobraZzevanja in
osveScanja ljudi o moZnostih uporabe
cenejsih tehnologij ogrevanja, osebno
pa namerava dokoncati in napisati ne-
kaj knjig, ki bodo v ta namen koristile
ljudem. m
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