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Absztrakt. Egy vállalkozásnak folyamatosan fejlődnie kell! Ha csak a „szinten tartás” a tulajdonosok célja, akkor az 

adott vállalkozás előbb-utóbb lemarad a konkurenciához képest és hátrányba kerül a piaci versenyben. A fejlesztés 

ütemét és módját a körülmények figyelembevételével kell megválasztani. A számos lehetőség közül jelen cikk 

keretein belül azt kívánjuk vizsgálni, hogy a franchise rendszer kialakítása alkalmas lehet-e egy hagyományos 

családi tulajdonú kisvállalkozás fejlesztésére. Jelen kutatásunk során egy esettanulmányból kiindulva modelleztük 

egy családi fagylaltozó üzlet franchise rendszerben történő terjeszkedését. 

Abstract. The purpose of this study was to examine that franchise as a form of enterprise in perspective to existing 

family businesses how can they operate this way. Why is this form better for them, what advantages it has? In this 

case an ice cream shop’s economic inidicators was examined which one is owned by a hungarian family in Jász-

Nagykun-Szolnok county who runs several shops like this. That is why this study made, to find out is that possible to 

run it sucsessfully and what costs does the newcomers in the franchise business network have to pay and how much 

is the time on the return of investments. 

1. Bevezetés 

Jelen tanulmányban arra a kérdésre keressük a választ, hogy egy hagyományos családi vállalkozás 

alkalmas-e arra, hogy abból franchise vállalkozást alakítsanak ki. Egy fagylaltozó példáján keresztül 

kívánjuk vizsgálni a vállalkozás f j     é é          ó já ,                 ő      é   á  á     . 

Magát a franchise rendszert a család mintájára is el lehet képzelni:   f              ü ő é    f         

á    ő            , akik  szoros összeköttetésben élnek, és ez, mint egy családi váll     á   ű ö   , 

           f     é            , é     ő f j     é é    f              á      . 

Gyakran felbukkan az a gondolat, hogy a családi vállalkozások nem professzionálisak, nem modernek, 

viszont életidegenek, amennyiben az üzleti tudományok szemszö é ő        á         ű ö é ü   , 

 ő  néha ellentmondanak a józan észnek. E vélekedések elterjedését csupán egy tagadhatatlan tény 

 é  őj         :  é p       ,            á    á       á            é        é     f         

vállalkozási forma a világ szinte minden nemzetgazdaságában. [1] 
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Bár a családi vállalkozások körében mára a hagyományos magyar vendéglátás és cukrászipar 

              é  é   ő ö  ,             já  f                           ő    á  é           já    

fogyasztói szokások miatt, az innovatí      ö   í é                          ő       ó      é       

hozhat. 

  p                                                                                              

              p      ,                            ,                                       .                   p                

p                 ,                            p                       ,                              , 

               p              j                             . [11] 

2. Anyag és módszer 

A téma feldolgozása során felhasználtunk a primer és szekunder kutatás eredményeit is. A szekunder 

kutatás során a franchise rendszer sajátosságait kívántuk megvizsgálni a rendelkezésre álló 

szakirodalom alapján, mind magyar mind nemzetközi vonatkozásban. Primer kutatás során pedig 

         űj ö  ünk arról, hogy a kutatás alapjául szolgáló vállalkozás alkalmas-e a modellben minta 

vállalkozás szerepét betölteni. Megvizsgáltuk egy franchise hálózat kiépítésének költségeit, továbbá 

választ kerestünk     ,            é ü é     ő         számítani egy-egy üzleti egység esetében. A 

mintavállalat alkalmasságának vizsgálatakor elemeztük a vállalkozás mérlegét és eredménykimutatását. 

Min        ő        á      á     uk a franchise hálózatok rendszerét,       ű ö é é  é  f  épí é é , 

hogy egy saját márkás franchise hálózat létrehozásának körülményeit és lépéseit megismerhessük.  

3. A franchise rendszer áttekintése 

                  f           ő  ö     U  -    f j ő ö     .       á  ö  é é                      

f                  őj                                .    ő    é     ö    ő   f                j  é  , 

mivel 1851-ben, mint a Singer Sewing Machine Company tulajdonosa az általa gyártott varrógépek 

eladási jogát továbbértékesítette. [2] 

  f              ö        p ő  ö                     pú vállalkozási forma. Az egész alapja a termelés 

vagy szolgáltatás technológiájával, know-how-já             ő f                            ,      

        jü         ű        á   ó   . Tö   fé         ú á          é       á   á ,      -franchise 

á    ő é t, multi-      á    ő é               á    ő é  , j                   ő  p  ó      á    ó.  

  p       é    f         á   ó é    f         á    ő      ő é é    jö   é   :   f         á   ó 

      á        íj f jé    á    á      f         á    ő  ,    á    é re, védjegyre vonatkozó 

használati jogot, azt a jogot, hogy eljárást vagy üzemeltetési rendszert alkalmazzon, illetve 

      á           é   ,      á    á        á á       á ó      j  á .         f         á    ő   

szolgáltatási csomagon keresztül egyszeri vagy folyamatos szolgáltatások révén támogatást kap. [12] 

         á     ű ö é                         é     ép        j     é           á    ,       

szerepet tölti be a Magyar Franchise Szövetség, amely 1991-ben alapult meg abból a célból, hogy a 

       f          á       á       ö ö í    é   ép     j        .    óp      f    őj        óp   
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Franchise Föderáció (European Franchise Federation – EFF) 1972-                ű ö é é  é  

tömöríti az európai franchise szövetségeket. Közös érdekképviseletet jelent, továbbá feladata a 

f                     ép    ű í é   é         á     á      ópá   .  J        22         á  á , 

 ö  ü       j     ő      U    á       é   á     U-n kívüli tag is megtalálható Svájc, Törökország és 

Szerbia. Az EFF által készített 2015 augusztusi jelentésben található adatok Európa 23 országának 

2007–2014-     ő    á              .   2007–2014-     ő          f          á  á    á á    

 ö     é    á áj     pjá        ő      L          á é,       ö          p ájá     ő ü     f         

márkák száma a vizsgált hét év alatt. Ezt követte Svédország (100%), valamint Belgium (75%). Ezek az 

    á             ő    j  í  é             új    . M         á         ép    épp   

 ö ép   ő               ó f  é                  l, 9,4%-os növekedéssel. [3] 

 

1. ábra: A franchise márkák növekedési rátája 

(Forrás: saját szerkesztés EFF statisztika alapján) 

„  f              U   é       á         ú óá      .   N      ö   F           ö    é  ( F )         

750 ezer franchise vállalkozá   ű ö            ü   Á          ü   é ,        ö        15      ó 

amerikai állampolgárnak nyújt munkahelyet. A franchising a kiskereskedelmi eladások közel 50%-át 

adják a piacnak, amely magában foglalja az autó é     ü         é  é   í é     .” [4] 

4. A fagylalt, mint termék 

Az Euroglaces az európai jégkrémipar érdekképviselete, amely az iparág változatosságát és 

   fé   é é   á     j   ö        ü   ű ö é          j     ,    ö            é      é é é   , 

f    ő  é                      f  é.  

Az Euroglaces tevékenységét a felhalmozott tudás és tapasztalat teszi hatékonnyá, amelyet a 

csatlakozott tagok szolgáltatnak, és amely lefedi az egész ágazatot. A szövetség vizsgálja és elemzi a 

jé   é   é  í  é     é                á á  é     ő é é , é           á    , ö       ő  ,  á á  ó  

információk közzétételét. Az Európai Jégkrém Szövetség a nemzeti szövetségeket képviseli a hálózatán 
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keresztül, kis, közepes és nagy vállalatokat is képvisel egész Európában. Az Euroglaces aktívan 

tevékenykedik minden fagylalttal kapcsolatos kérdésben különös tekintettel a szabályozásokra és az 

élelmiszerbiztonsági vonatkozásokban is érdekelt. Célja az európai jégkrémipar védelme és 

promótálása. 

M         á    j        jé   é  ő  á        3-4 liter fogy fejenként évente, a fagylaltfogyasztás 

becslések szerint ennél kevesebb.[5] A magyar jégkrém fogyasztás elmarad a nyugat-európai 

    á   é ó ,    é    M           űj é           F       á     é   12         f j    , 

Németországban és Franciaországban 6 liter, Olaszországban 6,1 liter fagylaltot esznek fejenként 

évente. Külön érdekesség, hogy Norvégiában vagy Svédországban, tehát a hideg éghajlatú országokban 

fogyasztják a legtöbb éghajlatú országokban.[6] 

 

2. ábra: Jégkrém– és fagylaltfogyasztás Európában 

(Forrás: Eis Info Service / Népszabadság grafika) 

5. Fagylalt franchise kiépítése 

„              fó    á  é   ép   é é   é         ó          é         :        é    é    

      ó í á .”[7] 

    ö      ő            é   é  é   já j    ö   .    á ó   épí é     pj          é            á   tás 

technológiájával, know-how-já             ő f          ü           p  ójá            á  . F     , 

                 é    p ó á   ü             ü  é .               é        p  ó        é ő   

értékesíteni a partner vállalkozások számára. 

    f          á ó    épí é é       ő é     f          épé       já   á   ,   já                í á  . 

Fontos jogi eszközökkel élni és levédetni a kialakítani kívánt márkát. Külföldi terjeszkedés esetén 

külföldön is le kell védetni, ez lehetséges uniós szinten vagy azon kívüli nemzeti iparjogvédelmi 

hivataloknál. 

A mintaüzlet fontos tapasztalatokat szolgáltat a rendszergazda számára, a rendszer hiányosságai még 

    ő        ü    ,           p        á       á     p    é á              é ő     ű ö é      á . 
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5.1 Marketing stratégia meghatározása 

   á ó     é já ,                  é     ü ö  ö ő     ö ö      í á j    é   ,              j       

           ó            á .       á      ü  ö                é            á    á     f    ő 

imidzsét. Fogyasztóorientált szemlélet szükségeltetik ehhez a tevékenységhez. Ha ez adott az eszközök 

és módszerek alkalmazása eredményesen teljesülni fog a vállalat marketingjében. 

5.2 A marketing stratégia felépítése 

   ö      ő p                         é    á    á    f  épí é ét mutatjuk be az adott vállalkozás 

esetében. 

 Célpiac és célcsoport meghatározása  

Fontos, hogy a vállalkozás ismerje a környezetét, ami körül veszi. Ismerni kell a piacot, annak 

 é      ő   é    p         ö  ö        pü   .   f   é  ép  é    á     á       á   ü  ő  ö       é       

elkezdeni tanulmányozni. Ki kell elemezni a potenciális vásárlói kört, mert a vásárlási szokásokat több 

 é    ő      f   á      j . 

 A termék, szolgáltatás pozícionálása  

  f          f          őá  í á á    é  annak technológiájának forgalmazásával fog foglalkozni a 

rendszerben. Rendelkeznie kell a vállalatnak egy saját márka névvel,          é ő     f       ó ö     

tud kötni az általa létrehozott hálózattal. 

 Ár pozícionálása  

Jelenleg az országban a gombócos fagylalt adagja 150-300 f       ö ö            ő é  ő  é     

é  é   í é      é ő  fü  ő  .          á                á         é  é   í      í á       é  á á . 

 Disztribúciós stratégia meghatározása  

A disztribúciós stratégia kialakítása során a vállalkozás meghatározza az értékesítési láncát, ami azt 

jelenti, hogy az általa forgalmazott termék milyen úton fog eljutni a végfelhasználóhoz. Az értékesítési 

p     ,         ü          é   ,        f       ó     á á      j        é   .        f         á    ő 

üzlethelyiségei lesznek. 

 Kommunikáció  

   ö ö  é                ó    j    é     ú , f          já  w              ó          é .     ő  

funkciója van az ilyen oldalnak. Egyszer képessé teszi a vállalatot, hogy kommunikáljon a fogyasztó 

közönségével másrészt pedig a franchise hálózat partnereivel képes a folyamatos információ 

       á   .               w            p 24 ó ájá      é    ő   p          á   p   . 

5.3 Szezonalitás megjelenése az ágazatban 

  jé   é  é  f         á á  á    é   ö            á     ő    ezonalitást tükröz. A hazai 

jé   é f       á  j      ő     őjá á fü  ő,   é        é      ,                                    

jé   é      á            .[5]            ő              á    ó  p              ö   f                 ő 
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állítani, de a vállalkozás  é j         ép    ű     é                 f               ,          é  

              á    f    ő ép            á   f   . Í                            á            é  é 

kontrasztos megvilágításból közelítjük    .              á  (fő épp         á        ól) tipikus 

            j      ő,           fé       ö     (új     é      ,       ő á      ,   ő   j   p   ó  ó    

   .) p ó á      é     é    ő         é         [8].   f              á    áru, így a forgalma is követi az 

  őjá á        f    ő        .     ö      ő  á  á            é    jü              á     á á    

termelésre, amelyet a vizsgált vállalkozás bevétele után határoztuk meg kg/hó-ra vonatkoztatva. 

 

3. ábra: Szezonalitás hatása a termelésre 

(Forrás: saját szerkesztés) 

5.4 Gazdasági életképesség megalapozása 

Sokan az eredménykimutatást tekintik a legfontosabb jelentésnek, mivel itt látható milyen 

     é        á          é     é  . M           ő        á     é  é  ,       á         á  ,       ő 

 ü ö   é é ő  p      á        p  f               é   a veszteség. A Fagyi-Mánia Kft. 2013-2014 

    á   á     ő      é      é       é         á             pjá   é    ü             é  . 

                j                           j                                                                        

folyam                      ,       f                                                                [10]. 

      ó f   ó ő   é  é   2012-ben 2.353 ezer forint volt a Fagyi-Má     f .     é   ,        ö      ő 

é          ő ő é  é   á         á    ő  ,      6.721 ezer forint értéken zárta a 2013. évet. 

A likviditási mutatók a vállalkozásoknak azt a képességét mérik, hogy hogyan képes a rövid lejáratú 

 ö         é                   .      á       á          á á    jó    í é é é     é     ű  ö   

likviditási mutatót kiszámítani és azokat együttesen, komplexen értékelni. 

                óé  é        j     ,         á       á    jö ő       ö      já   ú  ö         é       

 á    ó                   , é  f      í         j   ű ö é    ö   é    .        ó  á                

é  é   p         j            ő  ,         á       á        ö   jö ő       é  é      ó           ö    

  já   ú  ö         é       j  í é é   ,     p    é á             á        ű ö é é   . 
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Fagyi-Mánia Kft 2012 2013 

Általános likviditási mutató 4,59 8,74 

Likviditási gyorsráta 2,78 6,40 

1. táblázat: Likviditási mutatók 

(Forrás : saját szerkesztés) 

A fenti táblázatban az általános likviditási mutatót, a likviditási gyorsrátát ábrázoltuk. 

Az általános likviditási mutató értéke akkor ideális, ha 1,3-1,7 közötti értéket vesz fel. Jelen esetben a 

Fagyi-Mánia Kft. általános likviditási mutatója mindkét évben a megadott értékek felett mozgott, tehát 

f    ő ép   é   p    é        ép    f         pján, viszont érdemes a pénzügyi stratégiát 

új                é         ű ö é  é    é   . 

Ezután a likviditási gyorsráta eredményeire kerestünk választ, mely a készletek, mint legkevésbé 

likvid eszközök nélküli forgóeszközöket hasonlítja a vállalkozás rövid lejáratú kötelezettségeihez. 

   é         ó á       é     ö     é          ő.        ó    á           é  é  : 0,8-1,0. 

Számításaink alapján ezt a minimum értéket minden évben el tudta érni a vállalkozás, amely messze 

túlszárnyalta az elvárt értéket. 

A jö        ő é        ó              á     ,         á       á           jó       á já     

  őf   á         p  f   é     é   é      é  é    őá  í á   é    é   ,         ,                é       

 á       á    őf   á    ó   ö  é ő      é     á  í á á   .  

Fagyi-

Mánia 

Kft. 

2012 2013 

ROA 54,92% 66,83% 

ROE 66,94% 66,83% 

ROS 7,67% 17,92% 

2. táblázat: Jövedelmezőségi mutatók 

(Forrás: saját szerkesztés) 

A Fagyi-Mánia Kft marginális jövedelme (ROS) 2013-ban igen nagyot javult az eddig is jónak mondható 

2012-es évhez képest, ami új ízek bevezetésével hozható összefüggésbe. Az alacsony marginális 

jö            j      ,         á           á  í    ő        ő    é        ö   é              í   ,        

 ö   é                 f    ő               ,              ő. J                             é    ü   

      ő .       f j        ó          á    é      á     jö             ó      .       f     ő 

    p   já ó        é    ő  ö ,                      ój      p  á   á     fö ö      , é  j    ó 

tendenciát mutat. Jelen esetben ez tehát adott. 
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5.5    á    ő  ö   égei 

Amikor tehát azt vizsgáljuk, hogy egy mintaüzlet mennyire alkalmas franchise rendszerben való 

 ű ö é    é           é                            í ü á  ó        ép  ,                 ő       

             á     ,           épő   ö   é                    . 

A franchise-átvevő  ö   é     é     p             ó : 

 Egyszeri, a rendszer átvételéhez kapcsolódó költségek 

 Folyamatos, rendszerfenntartási költsége. 

A 3. táblázatban a rendszerátvátel költségei láthatóak. A táblázat egy-egy szegmensét kiragadva 

szeretnénk részletesebben is bemutatni a költségek alakulását. 

Belépési díj 300 000,00 Ft egyszeri díj 

Egyenruhák, arculat többi eleme 150 000,00 Ft egyszeri díj 

Építészeti/arculati díjak 1 000 000,00 Ft egyszeri díj 

Ingatlan és épület fejlesztés 200 000,00 Ft egyszeri díj 

Képzési költségek 30 000,00 Ft egyszeri díj 

Márka díj 100 000,00 Ft egyszeri díj 

Mű     é         ó é          é   10 000 000,00 Ft egyszeri díj 

Induló készlet 1 500 000,00 Ft egyszeri díj 

Összesen 13 280 000,00 Ft egyszeri díj 

Bérleti díj 0-200000 havi díj 

Forgalmi jutalék/Royalty nettó árbevétel 5%-a havi díj 

Marketing díj 30 000,00 Ft havi díj 

Mű ö é    áf   í á    ( é  ö   é   , 

rezsi stb.) 
1 000 000,00 Ft havi díj 

Összesen 1 030 000 Ft - 1 500 000 Ft havi díj 

3. táblázat: A rendszerátvétel költségei 

(Forrás: saját szerkesztés) 

Üzlethelyiség létrehozása 

Az üzlethelyiség kialakítása a vállalkozás indításának egyik leglényegesebb eleme. Nem csak magának 

az arculatnak kell tükröznie a vállalkozás profilját, hanem annak lokalizációja is. Nagyon fontos, hogy 

minél inkább a városközpontban helyezkedjen el a kiválasztott egység, ugyanis minél forgalmasabb 

          ü        í á       ü        á             ó  í ű é     f      f    ő p  f             .   
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     á    p               ő    á    ó       ü          é        í á     : 

 A fagylaltozó létesítésének és üzemelte é é    j   ,        ő é    f             í    é             
   f    ő  , 

 A know-how és receptek használati jogát a fagylaltozóra vonatkozóan, 

 A védjegyek használati jogát a fagylaltozóra vonatkozóan. 

Fagylaltkészítő műhely 

   ű           ö        é   é ü yi és egyéb szabályoknak meg kell, hogy feleljen, engedélyekkel 

            .                   őí j ,      p                íp  ú  ép              é        

      é  ,            f   á   j     é     é     ő é é . 

Induló készlet 

Az induló készlet is, mint egyszeri költség jelenik meg a vállalkozás életében. Készlet nélkül nem lehet 

      é   f        .         ó  é             é                é  é ű     á   j            á       á  

  á á  ,          ó  í ű               é                        .      ,      a termelés 

zavartalanul be tudjon indulni körülbelül 1,5 millió forintnyi alapanyagkészlet szükséges. 

Márka díj 

      é j         á      íjá               f    é  . M      új    épő  ö        f        é ő         

szerepet a forgalmi jutalék veszi át, amely a márka által generált eladásokból veszi ki a részét. Ez a díj 

100 ezer forint kiadással jár a partner számára. 

Forgalmi díj / Royalty 

Ezt a fajta díjat a partner üzletek a nettó árbevételük után fogják kifizetni a rendszergazda számára. A 

díj tartalmazza a védjegy használati díját, a termék termeléséhez és értékesítéséhez szükséges 

metódust, azaz a know-how-t, az áruellátás szervezését és koordinálását és a folyamatos 

áruvásárlások biztosítását. Ez a költség havonta fog felmerülni a partner vállalkozás büdzséjében, és a 

nettó árbevételük 5%-á       ő ö               f      ü                    á á  .   ,      F    -

Má     f .       V       ű f         ójá     ö  é   , é            2      ó 200      f      f        

jutalékot jelentene a rendszergazdának a 2013. évi mérlegadatok alapján. Ha csak tíz ilyen partner 

csatlakozna, éves szinten 22 millió forint bevételt lehetne realizálni csak abból, hogy egy brand alatt 

fut a vállalkozás. 

Marketing díj 

             íj,         f j    ö   é    é       é  í é   ű ö                     é  é ő .    ő    

díjból kívánja finanszírozni a hálózat marketingjét. Ezt az összeget fix havi 30 ezer forintban 

á   pí          .              íj                f           é           ű ö   ,           ö   

p                  ,          é ő           á            é       ,          á      é é ű    

csatornákon lehessen hirdetni a franchise hálózatot. 
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5.6 A befektetés megtérülési ideje 

Ahogy az fenti táblázatból látható egy új fagylaltozó indítása körülbelül 13 millió forint költséggel jár. 

A beruházás költségeinek megtérülési idejét a mintabolt mérlegének segítségével számítottuk ki. A 

Fagyi-Mánia Kft. 2012-ben 2025 ezer forint adózott eredménnyel rendelkezett, a 2013-as adatok 

szerint pedig 7845 ezer forint volt az adózott eredménye. Ezek szerint a két év adata alapján 9870 ezer 

forint volt az eredménye. Ha a két év eredményét átlagoljuk, akkor 4935 ezer forintot kapunk tehát, jó 

  é         ű ö é           é é        f    é ü        f     é ü  .            á í á      

   é      jü    RO       ó    í  é é      .   RO          j      f     é ű      é     á á . 

ROI 2012 2013 átlag 

Fagyi-Mánia Kft 15% 59% 37% 

4. táblázat: Befektetések megtérülése 

(Forrás: saját szerkesztés) 

A Fagyi-Má     f .      é     ő  é  RO       ójá ó   á    ó,      2012-ben 15%-os volt a befektetés 

megtérülése, még 2013-ban 59%-ot ért el a mutató, ami átlagban éves 37%-os megtérülést jelent, ami 

kiváló eredmény, mivel így ténylegesen megtérül a befektetés, tehát ezen adatok alapján három év 

    é ü é     ő p          á    ó. 

6. Következtetések javaslatok  

  f         p  á       í ü  jö        ő,                     á    ő      f   á   j         ű ö é é . 

Ez a hatás egyszerre van jelen, mint pozitív, és mint negatív hatás. Nyáron fellendül a forgalom, télen 

pedig olyannyira visszaesik, hogy érdemesebb inkább    á    é    jó   ő   ,                        ,    

olyan a lokalizációja az üzlethelyiségnek. Nagy forgalmas bevásárlóközpontokban azonban érdemes 

lehet télen is nyitva maradni, ugyanis a hideg ellenére a többi boltnak van akkora vonzereje, hogy 

legyen o             ,              ő    é     f   á             í        á       á    á á  ,         

kevésbé frekventált helyen el lehet gondolkodni mint már említettem az értékesítés téli 

szüneteltetésén. 

   é     é          é         á       é é ő       ü  ,   gy a vizsgált vállalkozás eredményesen és 

   é        ű ö   .             á  ó   é  é              ő     é          á  é           

értékesíteni, amely tovább növeli a hatékonysági mutatókat. A ROI mutató alapján elmondható, hogy a 

befektetés igen hatékony, jóval a banki kamatok feletti értéket tud nyújtani százalékban, tehát 

elmondható, hogy érdemes a pénzünket ilyen típusú vállalkozásba fektetni.  

A pénzügyi stratégia fejlesztésével, továbbképzésekkel a vállalkozás hatékonysága tovább növekedne. 

A továbbképzéseken el lehetne sajátítani a modern, up-to-date technikákat. 

     á       á  é   é           é            á   épé        ő é             ,        á    á       á  

adatai alapján pedig elmondható, hogy a Fagyi-Mánia Kft. mint mintaüzlet tökéletes    ű ö    , í     

franchise rendszer létrehozása   ő    j       . 
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