GAZETA FINANSOWA

26 listopada - 2 grudnia 2021 r.

— - -
%

PORADNIK FRANCZYZOWY

Franczyza pomaga w rozwoju przedsiebiorczosci

Mineto juz wiele miesiecy od wybuchu pandemii

i z pewnoscig wiele zmian zostanie z nami na zawsze.
Zmienity sie zachowania konsumentéw, powstaty nowe
trendy, a poczucie stabilizacji i bezpieczenstwa stato

sie kluczowe. | cho¢ ta sytuacja zdaje sie nie sprzyjac
rozwojowi biznesu, to jednak w ostatnich miesigcach

swojq stabilno$¢ pokazata franczyza. Ta forma wspétpracy,
pod szyldem znanej marki, zdecydowanie sie obronita.

Jest to z bezpieczna opcja, ktdéra istotnie zwieksza szanse

na odniesienie sukcesu w biznesie. Dodatkowo ryzyko
niepowodzenia prowadzenia wtasnej dziatalnosci zwigksza
wprowadzone niedawno przez sie¢ Zabka ubezpieczenie
zbiorowe dla jej franczyzobiorcéw. Zadaniem ,,Polisy na
biznes” przygotowanej wspdlnie z TUW PZUW jest znaczaca
kompensacja ewentualnego zadtuzenia, ktore moze pojawic
sie w momencie zakonczenia dziatalnosci gospodarcze;.

Od poczatku pandemii rynek
pracy zmienia sie bardzo dyna-
micznie, czesto konieczne jest
szukanie nowych drég rozwoju za-
wodowego, a przebranzowienie sie
stato sie wiec realnym wyzwaniem
dla przedstawicieli wielu branz. W
zwigzku z pandemiag koronawi-
rusa wielu Polakéw stanefo przed
widmem utraty pracy, spadku za-
robkdw, czy zamkniecia nieprospe-
rujacego biznesu, w obawie o jego
dalsze losy. Pogorszenie sytuadji
gospodarczej i rosnaca inflacja
réwniez nie wptywaja pozytywnie
na rozwoj przedsiebiorczosci. W ta-
kich sytuacjach wiele os6b zasta-
nawia sie, co dalej i rozwaza ryzyko
otworzenie czego$ nowego. Odpo-
wiedzia na te liczne obawy sg sieci
franczyzowe jak chociazby Zabka
- by wspomniane ryzyko zniwe-
lowa¢, warto poszukac sprawdzo-
nego pomystu i pewnego partnera,
ktory oferuje w tym zakresie spe-
cjalne rozwigzania.

Sprawdzian dla franczyzy

- Pandemia okazata sie waznym
sprawdzianem dla franczyzy.
Trudne czasy sprawity, ze na zna-
czeniu zyskato posiadanie do-
$wiadczonego i sprawdzonego
partnera w biznesie oraz dziatanie
w branzy o stabilnej pozycji. Nasz
model biznesowy elastycznie za-
reagowat na zmieniajace sie po-
trzeby rynku i szybko podjelismy
konieczne kroki usprawniajace
funkcjonowanie bizneséw prowa-
dzanych przez franczyzobiorcow
naszych sklepéw. Oprécz szero-
kiego wsparcia i narzedzi uspraw-
niajacych zarzadzanie sklepami
wprowadzilismy nowa ustuge ,Po-
lisa na biznes" Zabezpiecza ona
obecnych, jak i nowych franczy-
zobiorcdw naszej sieci na wypa-
dek wystgpienia ujemnego salda
w momencie zakonczenia wspot-
pracy.To unikatowe rozwigzanie na
rynku, ktérego nie znajda nigdzie
indziej. Dodajac do gwarantowany

miesieczny przychdd czy szkole-
nia dedykowane przedsiebiorcom
podnoszace ich kompetencje wiele
0s6b, pomimo niesprzyjajacej sytu-
adji rynkowej, decyduje sie na roz-
poczecie wlasnego biznesuznaszy
siecig — podkresla Damian Rybak,
dyrektor Departamentu Rozwoju
i Wsparcia Franczyzobiorcoéw w fir-
mie Zabka Polska.

Oczekiwania i mozliwosci

By rozpocza¢ wspdtprace z Zabka
w roli franczyzobiorcy, kandydat
nie musi wykazywac sie zaawan-
sowanymi umiejetnosciami i do-
$wiadczeniem w handlu. Liczy sie
przedsiebiorcze podejscie, moty-
wacja, otwartos¢ na zmiany i che¢
podnoszenia swoich kwalifika-
¢ji. Co wazne, nie trzeba réwniez
dysponowac¢ duzym kapitatem.
Dofaczajacy do sieci nowi przed-
siebiorcy wnosza wkiad wiasny
w wysokosci 5 tys. zt, ktéry po-

krywa m.in. koszt zakupu kasy
fiskalnej oraz koncesji. Zabka gwa-
rantuje im z kolei przychod w wy-
sokosci 17 tys. zt miesiecznie przez
pierwszy rok prowadzenia dziatal-
nosci oraz bonus na start w kwo-
cie 10 tys. zt. Przedsiebiorcy zyskujag
takze w petni wyposazony i zato-
warowany sklep pod znanym szyl-
dem. Sie¢ zapewnia pakiet szkoler
wprowadzajacych, a w trakcie
wspdtpracy mozliwos¢ podnosze-
nia swoich kompetencji w ramach
kurséw na dedykowanej platfor-
mie e-learningowej. Zabka udo-
stepnia franczyzobiorcom réwniez
swoj know-how, petne zaplecze
marketingowe i dostep do nowo-
czesnych narzedzi utatwiajacych
zarzadzanie biznesem, jak aplika-
¢ja mobilna Cyberstore, ktéra daje
mozliwos¢ zdalnego kierowania
procesami w sklepie. Sie¢ wspiera
zrzeszonych w niej przedsiebior-
c6w niemal w kazdym obszarze

funkcjonowania, m.in. takze po-
przez dedykowane im Centrum
Wsparcia Franczyzobiorcow oraz
stata pomoc ze strony partnera ds.
sprzedazy.

Utatwienia

Opieka ze strony duzej organiza-
¢ji to z pewnoscig duze utatwie-
nie dla drobnych przedsiebiorcow
moze pomodc ztagodzi¢ odczu-
wane w biznesie skutki pandemii
- Zabka od poczatku wprowa-
dzania ograniczen bezptatnie
zaopatruje swoich franczyzobior-
céw i ich sklepy we wszystkie nie-
zbedne $rodki ochrony osobistej
czy do dezynfekcji — dzieki temu
placéwki sg bezpieczne dla przed-
siebiorcéw, ich pracownikéw oraz
klientéw. Pomoc i wsparcie ze
strony duzej organizacji z pew-
noscia moze pomoc zkagodzic
odczuwane w biznesie skutki pan-
demii. Sie¢ posiada przede wszyst-
kim zasoby finansowe, logistyczne
i personalne, ktére pozwalaja
szybko reagowac na zmieniajaca
sie sytuacje i wprowadza¢ nowe
rozwigzania adekwatne do oko-
licznosci. Niemate znaczenie ma
branza, w ktérej prowadzi sie biz-
nes. Petne wyzwan czasy dla go-
spodarki szczegdlnie pokazujg site
sektora retail i FMCG, ktory jako je-
den z nielicznych dobrze przetrwat
lock-down, a jednoczesnie wyjat-
kowo szybko dostosowat sie do
wymogéw zwigzanych z zapew-
nieniem bezpieczenstwa klientom
i pracownikom.

MATERIAL PARTNERA
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Franczyzobiorcy nie zostali z problemami sami,
czyli na jakie wsparcie mogli liczy¢ uczestnicy sieci

Na poczatku 2020 r. pandemia spadta na wszystkich

jak grom z jasnego nieba. Jej ogrom i wptyw na
spoteczenstwo i gospodarke miat niespotykana

dotad skale. Zagrozenie epidemiologiczne wywotato
ogolnokrajowy lockdown i spowodowato zamkniecie
wielu branz gospodarki, co bezposrednio uniemozliwito
zarobkowanie wielu przedsiebiorcom. Wszyscy,
zarOwno w zyciu prywatnym, jak i zawodowym,
zostaliSmy poddani egzaminowi z umiejetnosci wrecz
btyskawicznego reagowania, wdrazania szybkich zmian,
dostosowania sie do ograniczen.

Tomasz Pawlowski

kieruje wydziatem wsparcia
placéwek franczyzowych,
Bank Millennium

Jednoczesnie zagrozenie rozprzestrze-
niajacym si¢ wirusem COVID 19
spowodowato nagla zmiang zacho-
wari klientéw. Wielu z nich ograni-
czylo osobiste wizyty w punktach
handlowych i ustugowych na rzecz za-
kupéw za posrednictwem internetu,
a inni ze wzgledéw ostroznosciowych
wrecz wstrzymali decyzje zakupowe.
Trudno dziwi¢ si¢ takiemu podejsciu
w obliczu nieznanego i rozprzestrze-
niajacego si¢ zagrozenia, ktéremu 6w-
czesnie nie potrafiliémy stawi¢ czota,
a perspektywa szczepionek czy lekar-
stwa byla piesnia przyszosci.

Kluczowe dziatania

W nowej sytuacji musieli si¢ réw-
niez odnalez¢ franczyzobiorcy banku
— branza bankowa nie zostata objeta
lockdownem, jednak mimo to silnie
odczuta skutki sytuacji pandemicz-
nej. W pierwszej kolejnosci w pla-
céwkach pojawili si¢ klienci, ktérzy
chcieli wyplaci¢ swoje pieniadze,
tak na ,wszelki wypadek”. Z per-
spekeywy banku kluczowe w éweze-

snym okresie stato si¢ zapewnienie
dostepnosci placéwek dla klientow,
ktérym musieliémy zagwaranto-
wac staly i nieprzerwany dostgp do
ich $§rodkéw. Z drugiej strony byly
tez obawy pracownikéw placéwek.
Dlatego musielismy podja¢ wysitki
nakierowane na maksymalizacj¢ po-
ziomu bezpieczeristwa. I tu kluczowa
stala si¢ rola banku.

Bank wziat na siebie zadanie zapew-
nienia $rodkéw ochrony osobistej
i $rodkéw dezynfekeyjnych w pla-
céwkach, zaréwno wiasnych, jak
i franczyzowych. Koszty tej operacji
byly éwczesnie bez znaczenia. Prio-
rytetem bylo zagwarantowanie pra-
cownikom placéwek zabezpieczert
w postaci przegrod z pleksi, reka-
wiczek i $§rodkéw do dezynfekdji.
Szybko tez zaprojektowalismy nowa
organizacje pracy placowek, aby spro-
sta¢ wymogom ograniczonej liczby
os6b w punktach handlowych oraz
zapewni¢ pracownikom i kliencom
tak wazny dystans w codziennych
kontaktach. Te wszystkie dziatania za-
pewnily wzgledny komfort pracy pra-

cownikom i obstugi klientom.

Odpowiedzialni za
franczyzobiorcéw

Mimo to dafo si¢ wyraznie odczué
spadek zainteresowania zakupem no-
wych produktéw bankowych, a to
przeciez wynagrodzenie za sprzedaz
jest zrodtem przychodéw dla kaz-
dego franczyzobiorcy. Spadek ruchu
w oddziatach i przeniesienie si¢ ak-

tywnosci klientéw do kanatéw zdal-

|
{

nych nie pozostaly bez wptywu na
wyniki finansowe naszych placéwek

franczyzowych. Jako franczyzodawca
czuli$my sie odpowiedzialni za na-
szych franczyzobiorcéw. Wiedzieli-
$my, ze nie mozemy przej$¢ obojetnie
obok ich trudnej sytuacji ekonomicz-
nej w pierwszych miesiacach pande-
mii. Po zapewnieniu maksymalnego
poziomu bezpieczeistwa, skupilismy
si¢ wiec na wsparciu bezposrednim
naszych partneréw.

W ramach pomocy zrezygnowali-
$my z optat statych pobieranych od
partneréw oraz uruchomiliémy pa-
kiet pomocy finansowej, zalezny od
trybu pracy placowki i liczby pra-
cownikéw. Przy organizacji wspar-
cia zalezalo nam na zachowaniu
dostgpnosci placowek dla klientéw
i jednoczesnym wsparciu i motywa-
qji partneréw w najbardziej krytycz-
nym momencie rozwoju epidemii
i ograniczen.

‘W nowej rzeczywistosci
Kolejnym krokiem bylo zorganizo-
wanie si¢ w nowej rzeczywistosci,

al e

w ktérej klienci dynamicznie prze-
kierowywali swoja aktywnos¢ do ka-
natéw zdalnych i oczekiwali obstugi
i mozliwosci zakupu produkeéw
w tych kanatach. To bylo kolejne
wyzwanie. Bank byt i jest zaawanso-
wany w digitalizacji m.in. proceséw
sprzedazy, ale okolicznosci wymu-
sity zdecydowane przyspieszenie
w tym zakresie, zmiany trybu pracy
i modyfikacji obstugi klienta niemal
z dnia na dzien. Do tego nalezato za-
znajomi¢ z nowymi procesami siec
sprzedazy, aby mozna byto obstugi-
wa¢ klientéw w kanatach zdalnych
z réwnym poziomem jakosci i za-
angazowania, jak czyniono to dotad
w placéwkach.

Adaptacja proceséw zdalnych i wla-
czenie sprzedazy zdalnej do systemow
wynagrodzeni franczyzobiorcéw byto
jedynym mozliwym kierunkiem dzia-
fania. Kierunkiem, ktéry pozwolit
zniwelowaé negatywne skutki mniej-
szego ruchu klientéw w placéwkach.
Dzicki digitalizacji proceséw sprzeda-
zowych i sprzezeniu ich z aktywnoscia
doradcéw w placéwkach, franczyzo-

k. |

biorcy dostali nowe narzedzie sprze-
dazowe, ktorymi mogli odpowiedzie¢
na nowe potrzeby klientdw i uzupel-
ni¢ jednoczesnie luke w sprzedazy
tradycyjnej, co miato niezwykle po-
zytywny wplyw na wynagrodzenie.
Wymagalo to ogromu pracy, jednak
te dziatania byly na tyle skuteczne,
ze z kolejnej transzy bezposredniego
wsparcia finansowego skorzystato juz
niewielu partneréw.

Nie taki diabel straszny

Z perspektywy czasu mozna powie-
dzie¢, ze wsieci franczyzowej Banku
Millennium pandemia okazata si¢
nie takim strasznym diablem, dali-
$my radg ja oswoi¢ i nauczyli§my si¢
z nig zy¢. Bylo trudno, pojawito si¢
wiele wyzwan, konieczne byto po-
nadprzecigtne zaangazowanie, ale
finalnie zwycigzylismy. Zadna z pla-
céwek franczyzowych nie zamkneta
sic na skutek pandemii i zaden
z partneréw nie zakonczyt wspét-
pracy z bankiem. To najlepszy do-
wod na to, ze wspdlne dziatania
okazaly si¢ skuteczne.

Sushi to blznes Z przysz’fosuq

Kuchnia japonska cieszy sie
w Polsce ogromnga popular-
noscia. Jak pokazujq liczne
badania konsumenckie, su-
shi znajduje sie w czotéwce
najchetniej zamawianych
dan na wynos i w dosta-
wie. Co ciekawe, trend ten
obserwujemy nie tylko

w metropoliach, ale takze
w mniejszych miastach.
Sushi jest tam nowoscia,
ktdra spotyka sie zduzym
zainteresowaniem miesz-
kancow i podnosi atrak-
cyjnos¢ lokalnej oferty
gastronomiczne;j.

Urszula Olechno

wspotwiascicielka KOKU Sushi
- najwiekszej sieci sushi barow
w Polsce

Patrzac z perspektywy bizneso-
waej, restauracja sushi jest wiec
dochodowym interesem, z du-
Zym potencjatem rozwojowym.
Serwowanie darn wysokiej jako-

$ci wigze sie jednak z konieczno-
$cig posiadania okreslonej wiedzy
i umiejetnosci. Ponadto klienci
bardziej ufaja rozpoznawalnym
markom, z ugruntowana pozycjg
na rynku. Dlatego tez rozwiazania
franczyzowe przynosza w tym za-
kresie wymierne korzysci.

Pakiet korzysci

Przytaczajac sie do sieci, whasciciel
kupuije nie tylko popularny szyld,
ktdry juz na starcie przycigga do
niego gosci. To takze szczegé-
towe szkolenie obejmujace caty
zatoge, kucharzy i kelneréw, moz-
liwos¢ udziatu w dziataniach

marketingowych oraz akcjach
promocyjnych. Ponadto franczy-
zobiorca otrzymuje ciagle aktu-
alizowane menu stworzone przez
doswiadczonych sushi masterow
oraz kontakty do sprawdzonych
dostawcéw. Nie musi wiec uczy¢
sie wszystkiego sam i budowac
lokalu od podstaw — bazujac na
doswiadczeniu franczyzodawcy,
moze skupic sie na prowadzeniu
restauracji i rozwoju biznesu.

Dochodowy biznes

z przysztoscia

Jak wyglada wspomniany
rozwoj w praktyce? W KOKU

Sushi przybiera posta¢ multi-
franczyzy. To koncept, w kté-
rym nasi partnerzy prowadza
kilka punktéw jednoczesnie,
zazwyczaj korzystajac z réz-
nych konceptéw - restauracji
standard, premium lub point
- czyli punktu nastawionego
na delivery. Multifranczyzo-
biorcy zyskujg ponadto wy-
tacznos¢ w danej lokalizacji. To
wszystko pozwala im zwiek-
szac zyski, usprawniac prace
i ograniczac koszty dziatal-
nosci. A przy tym cieszy¢

sie dochodowym biznesem

z przysztoscia.
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Handel to biznes
na lata, a franczyza
pomaga go rozbudowac

Jesli ktos szuka biznesu

na lata, powinien zajac sie
handlem niezaleznym - wynika
z pierwszego raportu wptywu
Grupy Eurocash. 43 proc.
przedsiebiorcow zwigzanych

z grupg prowadzi swaoj sklep od
ponad 20 lat. Przy okazji rozwija
cechy przydatne przedsiebiorcom
- m.in. innowacyjnos¢ i odwage
biznesowa.

Nasz kraj zawdzigcza wiele niezaleznym detali-
stom. Rozwijajac przedsicbiorczos¢, dajg prace
tysiacom osob i wnosza znaczacy wkiad do bu-
dzetu (potowe PKB generuja male i $rednie
firmy). Co ciekawe, handel to kierunek obierany
najczesciej przez osoby miode, popularny szcze-
gélnie w matych miastach i na wsi. Daje zrédio
dochodéw na lata, bo jak pokazuje najnowszy
raport wplywu Grupy Eurocash, prawie potowa
przedsiebiorcdw wspdtpracujacych z wiodacym
hurtowym dystrybutorem FMCG w Polsce pro-
wadzi swdj sklep od ponad 20 lat. Tylko 12 proc.
ma firm¢ od mniej niz pieciu lat. Najwigeej, bo
az 41 proc. przedsi¢biorcéw, wspdtpracuje z Eu-
rocash od 5-10 lat, a 15 proc. — od ponad 20.
Zdaniem wiekszosci Polakéw whasna firma to
najlepszy sposéb na zycie, ale tylko co 10. fak-
tycznie ja ma'. Pewnie na swoja dziatalnos¢ zde-
cydowatoby si¢ wigcej 0séb, gdyby wiedzialy,
ze biznesu mozna si¢ nauczyé — czego dowo-
dzi raport Grupy Eurocash. Pomocna w tym
zakresie jest franczyza, czyli gotowy model biz-
nesowy udostgpniany przez duzego partnera.
Bezpieczefistwo, wsparcie na start, wiedza, ni-
skie koszty wejscia i dostgp do technologii czynia
go dobrg alternatywa dla debiutantéw w bizne-
sie. Na franczyz¢ decyduja si¢ takze doswiadczeni
handlowcy — whasnie dzigki temu, ze rozwija
przedsicbiorczo$¢.

Franczyza rozwija przedsi¢biorczos¢
Wsparcie oferowane przez sieci franczyzowe
Grupy Eurocash pozwala klientom nie tylko
zarabia¢, ale tez rozwija¢ cechy niezbedne dla
prowadzenia biznesu: odwage, motywacje do
dziatania, wytrwato$¢, odpowiedzialno$¢ i in-
nowacyjno$¢. Procentowy udziat Grupy Euro-
cash we wplywie na rozwdj przedsigbiorczosci
jej klientéw wynosi az 41,2 proc. Oznacza to,
ze w ponad 40 proc. whasciciele sklepéw wspdt-
pracujacych z Grupa Eurocash rozwijaj swoja
przedsicbiorczo$¢ whasnie dziki jej wsparciu. To
dobra wiadomo§¢ dla osdb, ktére obawiajg si¢
rozpoczaé przygode z wlasng firma.

— Wigkszos¢ detalistéw prowadzacych sklepy
pod markami wspétpracujacymi z Grupa Eu-

\ “ u

rocash, czyli Delikatesy Centrum, ABC, Gama,
Groszek, Euro Sklep czy Lewiatan, otwiera je na
wsiach lub w miastach do 20 tys. mieszkaricéw
—méwi Pedro Martinho, cztonek zarzadu Grupy
Eurocash. — Dla nich duzy partner oznacza
wigksze mozliwosci oraz przewage konkuren-
cyjna, budowang dzigki naszej skali zakupowej,
réznorodnym modelom detalicznym, zréznico-
wanym kanafom dystrybucji oraz dostgpowi do
edukacji. Zwlaszcza ten ostatni czynnik, jak za-
uwazyliémy, pomaga naszym klientom budowa¢
przedsigbiorcze postawy i rozwija¢ biznes w kie-
runku innowacyjnosci — dodaje.

Efekty widoczne w biznesie

Badania Grupy Eurocash dowodza, ze naj-
wigkszy wplyw, bo az na poziomie 66 proc.,
wywiera ona na swoich przedsi¢biorcéw w za-
kresie innowacyjnosci. Franczyzobiorcy Euro-
cash czgsciej wprowadzajg w swoich sklepach
nowe formy dostaw czy innowacje w zakresie
kategorii produktéw, komunikagji z klientem,
dziatari reklamowych, platnosci itd. Przykta-
dowo, wystrdj placéwki zmienito w 2020 r.
az 38 proc. franczyzobiorcéw grupy i 18 proc.
przedsigbiorcéw, kidrzy wspdtpracuja z Euro-
cash poza franczyza.

Na drugim miejscu znalazto si¢ budowanie od-
powiedzialnosci za innych (wplyw: 44 proc.),
rozumianej jako inspirowanie do dziatai na
rzecz Srodowiska i lokalnej spofecznosci. Pro-
wadzac biznes w sieci Eurocash, mozna tez
rozwija¢ motywacje do rozwoju (40 proc.),
odwage biznesowa, np. w kierunku inwestycji
(30 proc.), oraz wytrwato$¢ (26 proc.). Kazda
z tych cech przektada sie na mierzalny rezultat
—np. innowacyjne rozwiazania pozwolily klien-
tom Grupy Eurocash bez szwanku przetrwaé
trudny rok 2020. 70 proc. z nich wprowadzito
wtedy do oferty nowe kategorie produktéw,
a 45 proc. — nowe metody zarzadeze. Co wig-
cej, przedsigbiorcéw wspétpracujacych z Euro-
cash spadek przychodu dotknal w tym czasie
w mniejszym stopniu, niz osoby prowadzace
sklepy poza sieciami.

Badanie przedsigbiorcéw przeprowadzone na
potrzeby raportu wptywu Grupy Eurocash
na rozwéj przedsigbiorczosci jej klientow za
2020 r. prezentuje nowatorskie podejscie do
tematu przedsiebiorczo$ci w Polsce, a sam ra-
port to pierwsza tego typu publikacja na na-
szym rynku.

1. Zrdto: Raport wplywu Grupy Eurocash na rozwd
praedsighiorczosci jej Klientéw za 2020 rok. Edycja I,
hitps:/grupaeurocash.pllassetsimedialgrupacurocash-ra-
port-wplywu-2020.pdf Dostgp: 14.09.2021 1. Jesli nie wska-
zano inaczej, przytaczane w tekscie dane pochodzq z ww.
publikagi

RozwingcC skrzydta

Za nami prawie dwa lata peine
intensywnych dziatan majacych
na celu najlepsze przystosowania
sie do dynamicznej rzeczywistosci.
Lockdown, ktéry uderzyt w branze
gastronomiczng, paradoksalnie
pozwolit nam rozwina¢ skrzydta.

Agnieszka Rejkowicz

koordynatorka sieci, Chilli Mili

Franczyzobiorcy sieci Chilli Mili otrzymali
pelne wsparcie w zakresie rozbudowy kanatu
delivery, nowoczesnych dzialai marketingo-
wych i optymalizacji kosztéw. Dzigki temu nie
do$¢, ze udato nam si¢ utrzyma¢ sprzedaz na
zadowalajacym poziomie, to jeszcze pozyskali-
$my nowych partneréw. W czerweu 2021 roku
otworzyliémy dwie nowe restauracje. W budo-
wie sg trzy kolejne. Mamy jednak t¢ przewage,
ze nasze dania, oparte na chrupiacym kurczaku
w panierce, §wietnie sprawdzajg si¢ w dowo-
zie. Dlatego podwoili$my wysitki, aby dostawy
Chilli Mili byly szybkie i niezawodne. System

delivery opieramy gléwnie na wewngtrznym
kanale zaméwien online, ale z uwagi na sy-
tuacje daliSmy franczyzobiorcom wolng rcke
w wyborze globalnych operatoréw, takich jak
pyszne.pl. Opfaciliémy nawet zewngtrzny au-
dyt, aby upewni¢ si¢, ze wdrozone dziatania
rzeczywiscie podniosty poziom dostaw. Sukces
nie bylby jednak mozliwy bez odpowiedniej re-
klamy. Opracowali$my szeroka kampani¢ mar-
ketingowa obejmujaca zaréwno plaszezyzng
digitalowa, jak i outdoorows. Kazdy z franczy-
zobiorcéw miat i weigz ma mozliwo$¢ wyboru
zasiegu kampanii i adekwatnego budzetu. Co
wazne, nie pobieramy od nich optat za $wiad-
czone ustugi. Nie obowiazuje ich réwniez za-
den abonament miesieczny za przynaleznosé
do sieci. Dlatego nie musieli§my negocjowaé
stawek w trakcie lockdownu. W zamian skupi-
liémy si¢ na optymalizacji food costu i korekeji
cennika. Chwilowy przest6j w ruchu w restau-
racji wykorzystaliémy natomiast na szkolenia
pracownikéw i manageréw. Staramy sig¢ stale
podnosi¢ ich kompetengje, ale w ostatnim cza-
sie zintensyfikowalismy wysitki. W efekcie nie
tylko poprawilismy jakos¢ swiadczonych przez
nich ustug. Okazuje si¢, ze w tym trudnym,
niepewnym czasie nasi franczyzobiorcy, jak
i pracownicy restauracji Chilli Mili, otrzymali
co$ wigcej — poczucie, ze nie wszystko stracone,
ze zycie toczy si¢ dalej, a na dobrze przyrza-
dzone jedzenie zawsze znajda si¢ chetni. Trzeba
ich tylko znalez¢ i dostarczy¢ najlepszego kur-
czaka w miescie.

KOMFORT - Twoj sposob
na sukces w biznesie!

Sklepy KOMFORT to polska firma z tradycja, dziatajaca na rynku od
1992 r., bedaca liderem w branzy podtég. Marka taczy wieloletnie
doswiadczenie rynkowe z najlepszymi europejskimi trendami pod
wzgledem produktéw i formatu sklepu.

Dzi$ oferta KOMFORT obejmuje nie tylko
starannie dobrang kolekcje paneli podto-
gowych, podtdg drewnianych, wyktadzin
i dywanoéw, ale takze drzwi oraz petna
oferte do fazienek, oraz kuchni, a ostat-
nio poszerzyta sie o kolekcje mebli, arty-
kuty dekoracyjne i oswietlenie.

Wygoda przede wszystkim

- W ostatnim czasie wypracowalismy fi-
nalny model sklepu, ktéry ma by¢ wygod-
nym miejscem do zaplanowania swojego
remontu. W dobie wiecznie brakujacego
czasu dajemy Klientom komfortowe
wsparcie od etapu inspiracji, poprzez do-
radztwo i projektowanie, az po wykonanie
montazu pod klucz - opowiada Wojciech
Doniec, dyrektor operacyjny KOMFORT.
KOMFORT to nie tylko salony wykoncze-
nia wnetrz oferujace szeroki asortyment,
ale KOMORT to réwniez stabilny partner
biznesowy. Sie¢ sklepdw liczy 160 salonéw,
zczego az 62 to sklepy franczyzowe. - Wraz
z poszerzeniem asortymentu caty czas roz-
wijamy nasz koncept franczyzowy, ktéry
cieszy sie duzym zainteresowaniem i $wiet-
nie sie sprawdza w mniejszych miejscowo-
$ciach liczacych 20 - 80 tys. mieszkancow
i tam takze chcemy trafi¢ do naszych klien-
téw z szerszg - bogatsza o kuchnie czy
tazienki - ofertg — podkresla Marta Para-
finska, menedzer ds. franczyzy KOMFORT.

Bezpieczenstwo biznesowe
Bezpieczenstwo biznesowe modelu fran-
czyzy depozytowej KOMFORT zapewnia
niska opfata licencyjna zaczynajaca sie
od 65 tys. zt netto, brak zaangazowania
srodkéw finansowych franczyzobiorcéw
w zakup towaréw oraz doswiadczenie
i know-how franczyzodawcy. KOMFORT
zapewnia gotowy salon sprzedazy, in-
frastrukture techniczno-informatyczna,
zatowarowanie sklepu, szkolenia perso-
nelu, opieke przedstawicieli KOMFORT
przez caty okres trwania umowy oraz
nieodptatne materiaty reklamowe i pro-
mocyjne. KOMFORT od swoich franczy-
zobiorcéw oczekuje przede wszystkim
identyfikacji z marka, doswiadczenia i za-
angazowania w prowadzenie biznesu,
a znajomos¢ branzy wykonczenia wnetrz
stanowi dodatkowy atut. Po stronie fran-
czyzobiorcy jest zapewnienie lokalu o po-
wierzchni 300 - 600 m? oraz zatrudnienie
personelu.

- Naszym franczyzobiorcom zapewniamy
petne wsparcie techniczne, operacyjne,
marketingowe oraz opieke przedstawicieli
regionalnych od momentu podpisania
umowy przez caty okres jej obowigzywa-
nia. Wspolnie tworzymy sie¢ KOMFORT -
podsumowuje Marta Parafinska.

MATERIAL PARTNERA
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Przed jakimi wyzwaniami stoi rynek franczyzy?

Jeszcze rok temu wydawato sie, ze okres odmrazania
gospodarki po jej prawie catkowitym zamknieciu
spowodowanym pandemig COVID-19 zaowocuje
znaczacym wzrostem zainteresowania franczyza,

a w konsekwencji rosnaca liczba sprzedanych licencji
franczyzowych, i ze dzieki temu jeszcze bardziej
wzrosnie istotna rola, jaka franczyza odgrywa w polskiej
gospodarce. Tak sie jednak nie stato.

Andrzej Krawczyk

prezes zarzadu, Akademia Rozwoju
Systeméw Sieciowych

Przyjrzyjmy si¢ zatem czynni-

om, ktére spowodowaly, ze
zainteresowanie franczyza nie ro-
sto w tym roku tak, jak si¢ tego
spodziewalismy.

Historia lubi si¢ powtarzad

Nie oszukujmy si¢ — niezaleze-
nie od prasowych enuncjagji cz¢-
sto przedstawiajacych  polski
rynek franczyzy w rézowych bar-
wach, ostatnie lata dla wiekszosci
franczyzodawcéw nie byly fatwe.
Malejace bezrobocie, rosnace wy-
nagrodzenia, wysokie czynsze
i inne koszty prowadzenia dziatal-
nosci, a z drugiej strony presja na
niskie ceny ze strony konsumen-
tow — wszystko to powodowalo,
ze niewielu franczyzodawcéw byto
w stanie zaproponowaé rynkowi
koncepty franczyzowe o akcep-
towalnej kwocie inwestycji i sto-
pie zwrotu, a przy tym opierajace
si¢ na rozpoznawalnych markach
i dopracowanym know-how ope-
racyjnym. A potencjalni franczy-
zobiorcy i tak krecili nosami, bo
na wielu z nich czekaly etaty z ro-
snacymi wynagrodzeniami. Czy
nam si¢ to bowiem podoba, czy
nie, w wigkszosci przypadkéw lu-

dzie decyduja si¢ na zakup fran-
czyzy nie dlatego, ze chca, tylko
dlatego, ze musza. Efekt byt taki,
ze na rynku pojawialo si¢ wiele
nowych ofert franczyzy, ale fran-
czyzodawcy mieli duze klopoty
z pozyskaniem franczyzobiorcéw,
cho¢ wielu z nich i tak robito dobrg
ming do zlej gry i przekonywato
o dynamicznym rozwoju zarza-
dzanych przez nich sieci. A potem
przyszta pandemia i wydawato sie,
ze w wyniku spowolnienia wywo-
tanego przez zamknigcie gospo-
darki franczyzodawcy beda mieli
do czynienia z rosnaca liczba oséb
zainteresowanych zakupem fran-
czyzy. Doswiadczenia z przesztosci
pokazuja bowiem, ze zainteresowa-
nie franczyza rosnie, gdy na rynku
zaistnieje kilka kluczowych czynni-
kéw. Gléwnym z nich jest rosnaca
stopa bezrobocia, ktére przed wy-
buchem pandemii bylo chyba naj-
nizsze w historii jego pomiardw.
A w dobie recesji wywotanej pan-
demia koronawirusa bezrobocie
miato przeciez rosnaé i tym sa-
mym zwicksza¢ pule kandydatéw
na franczyzobiorcéw. Tymczasem,
wbrew przewidywaniom wielu eks-
pertow, ze prawdziwa skala proble-
moéw ujawni si¢ dopiero po tym,
jak przestang dziala¢ rzadowe
programy ostonowe, gospodarka
w tym roku rosnie, a w nastepstwie
tego stopa bezrobocia nie tylko nie
ro$nie, ale znéw zaczeta male¢. Tak

wigc wbrew prognozom na rynku
nie pojawily si¢ tysiace ludzi bez
pracy lub pracujacych ponizej
ich kwalifikacji, ktérzy mieli sta-
na¢ przed wyborem, czy trzymaé
si¢ nisko platnego etatu, czy moze
jednak przeja¢ kontrole nad swoim
losem i wystartowa¢ z whasnym biz-
nesem po to, aby zapewni¢ swoim
rodzinom dotychczasowy standard
zycia, a sobie satysfakcje z zatoze-
nia i prowadzenia zyskownej firmy
zapewniajacej rodzinie bezpieczen-
stwo finansowe.

Nie do$¢ tego, aktualnie osoby
decydujace si¢ na uruchomienie
wlasnego biznesu wiasnie si¢ prze-
konuja, ze znalezienie do ich fran-
czyzowego biznesu wyszkolonych
i zmotywowanych pracownikéw
jest jeszcze trudniejsze niz przed
wybuchem pandemii, kiedy to juz
wiele firm borykato si¢ z brakiem
rak do pracy. Podaz kandydatéw
gotowych do pracy nie tylko bo-
wiem nie wzrosta, ale wrecz zma-
lata. Za to w dobie galopujacej
inflacji i rosnacych cen wzrosly ich
oczekiwania ptacowe.

Niedobér kapitatu

Polski rynek zawsze cierpial na
niedobdr kandydatéw na franczy-
zobiorcéw dysponujacych odpo-
wiednio wysokimi §rodkami, aby
zainwestowaé we franczyze. Stad
tez od zawsze najwigkszym zainte-
resowaniem cieszyly si¢ koncepty
franczyzowe o niskiej kwocie in-
westycji wymaganej od franczy-
zobiorcéw, takie jak np. Zabka.
Z kolei dla tych, kt6rzy maja
oszczednosei, otrzymali odprawe
lub maja inne $rodki finansowe,
keére mogg przeznaczy¢ na inwe-
stycje, inwestycja we wlasny biznes
franczyzowy jest o tyle kopotliwa,
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ze wymaga aktywnego nia zarza-
dzania, w odréznieniu od inwesty-
¢ji o mniej lub bardziej pasywnym
charakterze, takich jak akcje czy
popularne w ostatnich latach in-
westowanie w mieszkania na wy-
najem, gdzie nie tylko uzyskuje si¢
pasywny dochéd z najmu, ale jesz-
cze zarabia sie na wzroécie warto-
$ci nieruchomosci, ktérych ceny
nie chcg przesta¢ rosnaé.

Lokale na biznes

Whbrew przewidywaniom okres
zamknigcia gospodarki i wynika-
jace z niego klopoty niektérych
konceptéw handlowych, gastro-
nomicznych i ustugowych nie spo-
wodowaly ani istotnego wzrostu
liczby lokali dostepnych do wyna-
jecia w atrakcyjnych lokalizacjach,
ani zwickszonej skfonnosci wynaj-
mujacych do obnizania stawek za
najem.

Z kolei lokale w galeriach i cen-
trach handlowych z racji wysokich
czynszéw, niekorzystnych warun-
kéw uméw najmu i wprowadzo-
nego zakazu handlu w niedziele,
juz przed wybuchem pandemii
nie byly dobrym miejscem do
uruchamiania i prowadzenia pla-
céwek franczyzowych. W zdecy-
dowanej wigkszosci przypadkéw,
przy wysokich kosztach prowa-
dzenia dzialalnosci, nie byly one
bowiem w stanie zapewni¢ fran-
czyzobiorcom odpowiednio wyso-
kich przychod6w ze sprzedazy, a co
za tym idzie satysfakcjonujacej ren-
townosci ich bizneséw. Pandemia
i wprowadzone w jej efekcie ogra-
niczenia w funkcjonowaniu gale-
rii i centréw handlowych tylko ten
trend poglebity. Obecnie ze $wieca
w reku szukaé franczyzodawcow,
ktérzy opieraliby strategi¢ roz-

woju na placéwkach franczyzo-
wych zlokalizowanych w galeriach
i centrach handlowych. Na kilka-
naécie projektéw przygotowania
oferty franczyzy, jakie prowadzi-
lismy w ciagu ostatnich miesiccy,
ani jeden nie przewidywal uru-
chamiania placéwek franczyzo-
wych w tego typu lokalizacjach.

To méwi samo za siebie.

Zadania dla franczyzodawcéw
Co zatem powinni zrobi¢ franczy-
zodawcy, aby odnalez¢ sie w tych,
nietatwych dla nich, okoliczno-
$ciach rynkowych? Na poczatek
powinni oni (i dotyczy to za-
réwno franczyzodawcéw dopiero
wchodzacych na rynek, jak i tych,
ktérzy dziataja na nim od lat), do-
kona¢ oceny tego, jak dalece ich
obecne modele biznesowe maja
szansg sprawdzi¢ si¢ w nowej rze-
czywistoéci rynkowej, ktéra oka-
zuje si¢ mniej obiecujaca, niz to si¢
jeszcze niedawno wydawalo. Gdy
to zostanie zrobione, nalezy zwe-
ryfikowa¢ i uaktualni¢ (a w przy-
padku nowych franczyzodawcow
przygotowaé od zera) zawartosé
dokumentacji oferty franczyzy,
tak, aby by¢ w stanie zaoferowaé
kandydatom na franczyzobiorcéw
atrakcyjny, w petni zweryfikowany
i udokumentowany model fran-
czyzy. Wazne jest, aby ewentualne
korekty modelu biznesowego czy
opracowanie oferty franczyzy wy-
kona¢ przed rozpocz¢ciem ekspan-
sji w oparciu o franczyzg. Pézniej
moze juz na to nie by¢ czasu i za-
sobéw. Nalezy przy tym pamig-
taé, ze w przypadku firm, ktdre
dopiero planuja rozwdj poprzez
franczyzg, proces przygotowania
oferty franczyzy zajmuje z reguly
kilka miesiecy.
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Kreatywnosc poskromiona, czyli na co moze, a na
co nie moze pozwolic sobie franczyzobiorca?

Franczyza z zalozenia jest biznesem prowadzonym pod istniejaca
i znang marka, w oparciu o sprawdzong wiedze i doswiadczenie twércy
danej sieci. Przedsiebiorca, ktc')?/ wybiera te formj dziatalnosci, musi

a

wiec podporzadkowac sie stan

rdom franczyzo

awcy i konsultowaé

z nim wszelkie decyzje dotyczace prowadzonego biznesu.

Monika Dabrowska

prezes zarzadu Polskiej
Organizacji Franczyzodawcow

Podpisujac umowe franczyzowa, franczyzo-
biorca zobowiazuje si¢ do przestrzegania zasad
sieci franczyzowej okreslonych w podreczniku
operacyjnym pod grozbg rozwigzania wspét-
pracy przez franczyzodawcg. To zrozumiate,
poniewaz wszystkie placéwki danej marki nie
powinny rézni¢ si¢ od siebie ani pod wzgle-
dem aranzacji, ani oferty. Konsument od-
wiedzajacy restauracje, sklepy czy punkty
ustugowe danej marki oczekuje w kazdej pla-
céwee tego samego, niezaleznie od ich lokaliza-
cji. Funkcjonowanie sieci polega na unifikacji

wszystkich placowek. Chodzi o kojarzenie da-
nej marki z okreslonymi standardami obstugi
klienta, ustuga czy towarem oraz jakoscig. Na-
lezy jednak pamicta, ze to franczyzobiorcy sa
najblizej klientdéw. A wige czgsto lepiej znaja
potrzeby konsumentéw, ich upodobania oraz
charakeer lokalnych rynkéw. Franczyzodawcy
korzystaja wigc z tej wiedzy i dopasowuja oferte
do lokalnych upodoban. Np. restauracje czy
sklepy spozywcze danej sieci moga sprzeda-
wa¢ produkty charakterystyczne dla kon-
kretnych regionéw, ktdrych nie bedzie gdzie
indziej w ofercie. Zdarza si¢ takze, ze to fran-
czyzobiorcy podsuwajg franczyzodawcom po-
mysly na niektdre produkty czy ustugi, ktore
trafiajag pdzniej do ogdlnej sprzedazy w calej
sieci. Franczyzobiorcy majg réwniez wplyw
na przebieg lokalnych kampanii marketingo-
wych, takze pod katem lokalnych zwyczajéw.
W matych miejscowosciach konsumenci s
mniej anonimowi, anizeli w duzych miastach,
co wplywa na wybdr formy reklamy. Franczy-
zobiorcy musza jednak konsultowa¢ z fran-
czyzodawcami wszystkie dziatania. Nie moga

prowadzi¢ dziatari reklamowych bez ich wie-
dzy, organizowaé promocji cenowych, ustala¢
poziomu wynagrodzenia personelu oraz cen
produkeéw i ustug. Swobodg dziatania franczy-
zobiorcoéw wyznacza franczyzodawca, a partne-
rzy musz3 si¢ do tego stosowaé. Wszelki rodzaj
niesubordynagji, ktéry moze nadwyrezy¢ wi-
zerunek marki i calej sieci, moze zakoriczy¢
wspolprace franczyzows, a takze obarczy¢ fran-
czyzobiorcg kara,

Najbezpieczniejsza forma

wlasnej dziatalnosci

Niemniej jednak biznes w oparciu o franczyze
to najbezpieczniejsza forma whasnej dziatal-
noéci. Obowiazku przestrzegania standardéw
dziafania nie nalezy rozumie¢ jako ograniczania
franczyzobiorcéw w ich biznesie, tylko wrecz
przeciwnie. Nalezy traktowa¢ to jako pomoc
w prowadzeniu wlasnego biznesu. Wskazéwki
od franczyzodawcy upraszczaja zarzadzanie biz-
nesem, pozwalaja wyeliminowa¢ bledy i zmniej-
szaja ryzyko porazki. Dzigki temu réwniez wielu
franczyzobiorcéw funkcjonuje w branzach,
z ktérymi wezesniej nie mieli stycznosci. Wie-
dza i doswiadczenie franczyzodawcy umozliwia
im rozwéj w obszarach dotad im nieznanych.
Motzliwos¢ korzystania z wiedzy franczyzodawcy
jest podstawows, zaletg i istota franczyzy, ktéra
tworzy podwaliny sukcesu franczyzobiorcow.

Dzicki temu przezywalno$¢ bizneséw opartych
o franczyze jest o wiele wyisza w poréwnaniu
z dziatalnodcia samodzielng od zera.

Franczyza jest wige dla przedsigbiorcéw, kedrzy
beda umie¢ podporzadkowac si¢ zasadom po-
dyktowanym przez franczyzodawcéw. W prze-
ciwnym razie lepiej jej nie wybieraé, mimo ze
wiasnie dzigki okreslonym ramom to najbez-
pieczniejsza forma whasnego biznesu.

9

Biznes w oparciu

o franczyze to
najbezpieczniejsza forma
wlasnej dzialalnosci.
Obowiazku przestrzegania
standardow dzialania

nie nalezy rozumie¢

jako ograniczania
franczyzobiorcow w ich
biznesie, tylko wrecz
przeciwnie.
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Przedsiebiorczosc oczami Polakow

Grupa Muszkieteréw opublikowata wy-
niki raportu ,,Przedsi¢biorczos¢ po polsku.
Jak zmienia si¢ nasze podejscie do pracy
na whasny rachunek?”, sprawdzajacego po-
ziom przedsi¢biorczosci wéréd Polakéw

w grupie wiekowej od 25 do 50 lat. Polacy
objeci badaniem przedsigbiorczos¢ kojarza
gtéwnie z zaradnoscia, umiejetnoscia ra-
dzenia sobie w najrdzniejszych sytuacjach
oraz prowadzeniem wiasnego biznesu.

32 proc. z nich deklaruje bycie przedsie-
biorczym, a ponad 50 proc. wskazuje, ze
mogliby prowadzi¢ wlasng firme. Co cie-
kawe, badanie pokazuje réwniez wptyw
COVID-19 na zycie zawodowe ankietowa-
nych — blisko co czwarty z nich zaczat roz-
waza¢ prowadzenie wlasnej dziatalnosci
gospodarczej wskutek pandemii.

Co dla badanych oznacza
»przedsiebiorczos¢”?

Jak wynika z raportu, wigkszos¢ responden-
tow przedsicbiorczo$¢ utozsamia z zarad-
noscig oraz umiejgtnoscia radzenia sobie

w réznych, czesto trudnych sytuacjach.
Osoba przedsi¢biorcza to osoba odwazna,
pomystowa i charyzmatyczna, ktdra nie boi
si¢ podejmowac¢ ryzyka. Wsréd skojarzen
zwiazanych z przedsigbiorczoscia domi-
nuja takze te dotyczace prowadzenia wia-
snej firmy i zarabiania pienigdzy. Sposréd
Polakéw objetych badaniem bycie przed-
sicbiorczym potwierdza 32 proc., z czego
najwickszy odsetek to osoby z najmlodszej

grupy, od 25 do 35 lat.

Czy chcemy prowadzi¢ wlasny biznes?
Mimo iz bycie przedsi¢biorczym deklaruje
mniej niz 1/3 badanych, znacznie wigksza
grupa wyobraza sobie prowadzenie wia-

snej dziatalnosci gospodarczej. Nawet po-
nad potowa ankietowanych potwierdza, ze
bytaby w stanie prowadzi¢ firme¢ na wlasna
reke. Zarzadzania biznesem nie obawiajg
si¢ gtéwnie mezczyzni, badani z modszych
segmentow wiekowych oraz mieszkancy
najwigkszych miast.

— Z odpowiedzi udzielonych przez respon-
dentéw plyng bardzo cieckawe wnioski. Na
pytanie, czy ankietowani kiedykolwiek
rozwazali zalozenie wlasnej firmy, blisko
70 proc. z nich odpowiedziato twierdzaco.
Z jednej strony widzimy, ze zainteresowa-
nie prowadzeniem biznesu na wlasny ra-
chunek jest duze, z drugiej jednak wiaze
si¢ z duzymi obawami. Osoby objete bada-
niem zdaja sobie sprawe z czekajacych na
przedsi¢biorcéw wyzwarl, ktére moga sta-
nowi¢ barier¢ w uruchomieniu wlasnego
biznesu. W takiej sytuacji rozwigzaniem
jest model wspétpracy oparty o franczyze,
ktdra zapewnia wsparcie i know-how

— méwi Barttomiej Tartowski, kierownik
ds. Rekrutacji i Szkolent Franczyzobiorcéw
w Grupie Muszkieteréw. — O zaintereso-
waniu prowadzeniem wiasnej dziatalnosci
$wiadcza nie tylko wyniki przeprowa-
dzonego przez nas badania, ale réwniez
rosnaca liczba kandydatéw, ktérzy zamie-
rzajg uruchomi¢ wlasne przedsigbiorstwo
pod marka Intermarché oraz Bricomar-
ché. W tym roku do grona franczyzo-
biorcow Grupy Muszkieteréw dotaczy 15
kandydatéw. Nasz model wspétpracy po-
maga polskim przedsi¢biorcom w roz-
wijaniu kompetencji oraz wyposaza ich

w odpowiednie narzedzia, jednoczesnie
gwarantujac im duza swobode w zarzadza-
niu biznesem — podsumowuje Barttomiej
Tartowski.

NIE MASZ POMYStU

NA BIZNES?

DOLACZ DO NAJWIEKSZE)

franczyza@kokusushi.pl
www.kokusushi.pl/franczyza

CZEKAMY NA CIEBIE!
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