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FRANCZYZA 2.0

UMOWA FRANCZYZY PODSTAWA UDANEGO BIZNESU

Umowa franczyzy to dokument prawny, w kto-
rym w sposob kompleksowy ujeta jest transakcja
zawierana pomiedzy franczyzodawca a fran-
czyzobiorcy. Jej kompleksowos¢ nie polega na
szczegbtowosci, lecz na sprawiedliwym i precy-
zyjnym opisaniu modelu wspotpracy pomiedzy
stronami, z uwzglednieniem mechanizmoéw kon-
trolnych, pozwalajacych franczyzodawcy zacho-
wac spojnosc jego systemu franczyzowego.

Andrzej Krawczyk

prezes zarzgdu, Akademia
Rozwoju Systemow Sieciowych

Umowa franczyzy nalezy w pol-
skim prawie do kategorii umow
nienazwanych, czyli takich, keore
nie s3 unormowane w kodeksie cy-
Wilnym aniw innych akeach prawa
cywilnego. Dopuszczalnos¢ jej za-
wierania Wynika Z zasady swobody
umow przewidzianej w kodeksie
cywilnym. Na jej podstawie strony
zawierajace umowe moga uloiyc’

stosunck prawny wedlug wlasne-
go uznania, byleby jego tres¢ lub
cel nie sprzeciwialy sie wlasciwo-
dci stosunku, ustawie ani zasadom
Wspéliycia spolecznego. W przy-
padku franczyzy granice swobody
kontraktowania wyznaczane  sg,
mifgdzy nnymi, przez bezwzglcgd—
nie obowi%zuj%ce przepisy ustawy
o ochronie konkurencji i konsu-
mentow oraz wydanych na jej pod-
stawie przepiséw Wykonawczych.

Co umowa powinna zawiera¢

Umiejscowienie umowy franczy—
zy postdd umow nienazwanych
daje z jednej strony duza swobo-
dq w ksztaltowaniu jej tresci, ale

7 drugiej wymaga precyzyjnego
uregulowania  wszystkich  istot-
nych elementéw i fatwo jest popel—
ni¢ blad, pomijajac keorgs z waz-
nych kwestii.
7 punktu widzenia interesow fran-
czyzobiorcy umowa powinna:
« okresla¢ wlasciwosci 1 zakres
udzielanych mu praw — dotyczy
to zakresu jego dzialalnosci i for-
malnego udzielania praw do ko-
rzystania ze znakow towarowych,
materialow oqutych prawami au-
torskimi itp,;
« wskazywa¢ okres obowigzywania
umowy — franczyzobiorca powi-
nien mie¢ mozliwos¢ co najmnicj
odzyskania zainwestowanego ka-
pitatu;
« okresla¢ whasciwos¢ i zakres
swiadezen Wstqpnych i bieZ%cych
dostarczanych  przez  franczyzo-
awce — powinny one umozliwié
franczyzobiorcy wejscie do syste-
mu, przeszkolenie i wyposazenie
go tak, by m(')gl rozpocz%c' dzia-
talnos¢ gospodarczy; oprocz tego
w trakcie obowi%zywania umowy
franczyzodawca powinien realizo-
wad wyszczegolnione w niej swiad-
czenia biei%ce;
+ precyzyjnie okresla¢ zobowig-
zania franczyzobiorcy — znajyc je,
franczyzobiorca quzie swiadomie

podejmowa} decyzjq 0 zawarciu
umowy i bedzie w stanie okreslic,
czy jest w stanic sprosta¢ oczeki-
waniom franczyzodawcy;
+ definiowa¢ warunki rozwigza-
nia umowy i jego konsekwen-
cje — franczyzobiorca powinien
wiedzie¢ dokladnie, jakie naru-
szenia uUmowy z jego strony moga
pociagngc za sobg jej rozwigzanie
. . N e
z jego winy; powinien tez miec
mozliwos¢ naprawienia drobniej-
szych jej naruszen.

Franczyza to nie

dystrybucja ani agencja

Umowa franczyzy bywa takze
mylona z innymi umowami. Nie
jest to umowa dystrybucyjna,
poniewaz jej istorg nie jest do-
starczanie towarow w celu ich
dalszej odsprzedazy, lecz udziele-
nie franczyzobiorcy uprawnienia
i jednoczeénie zobowi%zanie go
do korzystania z calego pakietu
franczyzowego franczyzodawcy.
Na taki pakiet skladaj% si¢ mie-
dzy innymi oznaczenia przedsic-
biorstwa, wiedza i doswiadczenie
(know-how) oraz wsparcie ze
strony franczyzodawey. Jednym
stowem cata metoda prowadzenia
biznesu opracowana i zweryfiko-
wana przez franczyzodawce w jego
whasnych placowkach.

Nic jest to umowa agencyjna, gdyz
ﬁranczyzobiorca, W przeciwier'l—
stwie do agenta, zawsze dziala
we W}asnym imieniu i na Wlasny
rachunck.  Franczyzobiorca nic
dostaje tez, tak jak agent, wyna-
grodzenia 7a swoje dziatania w po-
staci prowizji. Natomiast we fran-
czyzie Wynagrodzenie przysluguje
franczyzodawcy, za ktorych prawa
udzielit franczyzobiorcy.

Umowie franczyzy najbliZej jest do

umowy licencyjnej. Obie te umo-
wy zawieraja element zezwolenia
na korzystanie Z prawa, ale mimo
to nie jest mozliwe ich utozsa-
mianie. Przede wszystkim umowa
franczyzy jest umowg obszerniej—
sza. Zawiera, oprocz elementow
]icencyjnych, okreslenie wzajem-
nych praw i obowi%zkéw stron,
postanowienia dotyczgce dostaw,
zatrudniania i szkolenia pracowni-
kéw i inne.

Nie ma jednego WZOTU Umowy
Prawidlowo skonstruowana umo-
wa franczyzy musi w na]eiyty spo-
sob  zabezpiecza¢ interesy stron,
w szezegolnosci know-how fran-
czyzodawcy, zachowuj ac jednocze—
snie rynkowe standardy w zakresie
praw i obowi%zkéw nakiadanych
na franczyzobiorcow. Nie mozna
jednak stworzy¢ jednego wzorca
umowy franczyzy. Powodem tego
jest roznorodnos¢ branzowa firm
ﬁmkcjonuj %cych na zasadach fran-
czyzy, a takze roznorodny zakres
dzialalnosci prowadzonej w ra-
mach kaidej z branz.

Czgstym  bledem  popelnianym
przez  poczatkujaeych  franczy-
zodawcOw  jest  rozpoczynanie
budowy systemu  franczyzowego
whasnie od préby opracowania
wzorcowej umowy franczyzy. Pod-
czas gdy w rzeczywistosci umowa
ﬁranczyzy jest zwienczeniem ca-
lego procesu opracowania doku-
mentacji systemu franczyzowego,
klamra spinajacg wszystkie ele-
menty wchodzgce w sklad pakietu
franczyzowego oferowanego przez
franczyzodawce. Musi ona opisy-
wa¢ model biznesowy dziatalnosci
franczyzodawcy i jego know-how,
wiec sﬁ% TZ€eczy powinna powsta-
wac jako jeden z ostatnich elemen-

tow pakietu franczyzowego ofero-
wanego przez franczyzodawce.
Innym nieporozumieniem  zwig-
zanym z umowami franczyzy jest
przeswiadczenie, ze wystarczajace
jest przerobienie przez franczyzo—
dawce lub jego doradce prawnego
jakicgos ogolnodostepnego wzoru
umowy franczyzy. Takie WZOry
maja jednak to do siebie, ze jedynie
w ogélnym zarysie sygna]izujsc nie-
ktore z zagadnien wymagajacych
uregulowania. Nie moze jednak
byé inaczej, poniewaz to, co we
franczyzie wyjatkowe i niepowta-
rzalne, czyli fake, ze systemy fran-
czyzowe funkcjonujg praktycznie
we wszystkich branzach gospo-
darki, powoduje, 7€ nie sposc')b jest
opracowac¢ jednego, uniwersalnego
WZOTU UMOowy ﬁanczyzy.
Podsumowujge, nalezy pamicta,
7e:

« Umowa franczyzy jest umowsg
wzajemna.

. Franczyzodawca ma uprzywilejo—
wang i dominujgcg pozycje wobec
franczyzobiorcy.

« Kazda ze stron umowy franczyzy
jest zainteresowana powodzeniem
W]asne]' dziatalnosci, a system fran-
czyzowy jest dla nich jedynie na-
rzedziem do osiggniecia tego celu.
« Minimum warunkéw umowy
franczyzy okresla Europejski Ko-
deks Etyczny Franczyzy.

TworZ:%c umowe, naleZy pamiqtac’,
ze tak dlugo, jak wspolpraca stron
dobrze sie uktada, do umowy za-
zwyczaj si¢ nie zaglada. Potrzebna
jest ona w momencie, gdy relacje
stron zaczynajg sie psué i docho-
dzi do sporu. Dlatego tez umowa
powinna trafnie przewidywaé sy-
tuacje  konfliktowe oraz zawie-
ra¢ zapisy reguluj%ce je w jasny
i precyzyjny sposc')b.
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Sukces we franczyzie to wypadkowa wielu czynnikow

Dzisiejszy rynek franczyzy jest bardzo dynamiczny.
Wysoka inflacja wptywa na duza zmiennosc na rynku
cen dobr i ustug, a to z kolei znajduje odzwierciedle-
nie w zwyczajach zakupowych konsumentow, prze-
ktadajac sie na decyzje, z ktorej ustugi lub produktu
konsument skorzysta. Wygrywaja te firmy, ktore sta-
wiaja na wysokiej jakosci technologie. To ten czynnik
ksztattuje obecnie rzeczywistos¢ sektora finansowe-
go - rowniez w kontekscie rynku franczyzowego.

Pawet Podgoérski

dyrektor sieci sprzedazy, Lendi

Potencjalni partnerzy szukajg so-
lidnego, wypracowanego i przede
wszystkim skutecznego know-how.
Zwracajg uwage na to, by procesy
i ushlgi by}y skonstruowane w taki
sposob, aby bez problemu dzialaly
od momentu nawiazania wspolpra-
cy, a takze u}atwialy okres przejécio—
wy i wdrozenie.

Wygrywa ten, kto ma jasny

i transparentny system wspolpracy
W Polsce aktualnie mamy duzy
wybor modeli wspotpracy w zakre-
sie franczyz, ale jak zawsze ,diabel

thwi w szczegélach”. Wygrywa ten,
kto ma jasny i transparentny system
wspolpracy.  Dla  franczyzobiorcy
wazne $3 jasno okreslone Zasady, do-
tyczgce tego, co otrzymuije i do czego
jest zobowig gzany. Decyzjao pod'qciu
wspolpracy jest wypadkows kalku-
lacji kosztow po stronie franczyzo-
blorcy versus potem]a} b17ne<owy
Ogromne znaczenie ma rowniez
model rozliczen — Wplyw na niego
ma to, czy m(')wimy 0 jednorazowej
inwestycji na poczatku, czy o stalych
miesigeznych kosztach. Jasny system
wynagradzania i kosztow powodu-
je, ze }atwicj jest cstymowaé stope
ZWIOtU 7 inwestycji, a co za tym

idzie, podjac¢ decyzje o wspotpracy.

Franczyza zmienia rynek pracy

Polacy zdccydowanic coraz czqécicj
sa sktonni bra¢ sprawy w swoje rece,
decydujge o tym, jak bedzie wygla-
dalo ich zycie zawodowe 1 biznes.
Jest to trend typowy dla krajow roz-
wijajacych sig, gdzie zarobki nie ro-

sna rownie szybko co kOiZl‘.} zycia,
WYMUszajgc koniecznos¢ dywersyﬂ—
kowania zrédet dochodu.

Franczyza to model stosunkowo la-
twy do uruchomienia, niewymaga-
jacy w wielu przvpadkach Wxsokmh
kosztow. Prog wej scia jest relat}Wﬂle
niewielki. Czgsto — oczywiscie w za-
leznosci od brszy — nie wymaga
rowniez specj alistycznej wiedzy.

Na dccyzj(z 0 podjgciu Wspé}pra—
cy franczyzowej sklada sic wicle
czynnikow, takich jak m.in. dobrze
kojarzqca si¢ marka, czytelny mo-
del rozliczen, potencjal w postaci
Kklientow, wsparcie markctingowc
i qdmim'stracv'ne tatwa doqtqpnos/d
nauqda przyjazny sttré] iwy-
posazenie pl acowek czy doetgp do
wsparcia ze strony centrali. Natural-
nie ogromne znaczenie w podcjmo—
waniu decyzji majg tez warunki wej-
scia we wspOlprace oraz wplyw, jaki
w trakcie wspélpracy bgdzic mial
franczyzobiorca na rozwdj swojego
biznesu. Z moich obserwacji wynika,
7¢ Polacy s3 narodem, ktéry lubi sam
0 sobie stanowi¢, w zwigzku z czym
polscy franczyzobiorcy lubiq mie¢
ostateczny glos w podejmowaniu de-
cyzji dotyezgeych swojego biznesu.
R\ nek fmamowy kton znam naj ile-
picj, jest swietnym przykladem za-
TOWNO dobrych, jak i mniej udanych
praktyk W tym zakresie. Weigz funk-
cjonujg banki, ktére majg w ofercie
franczyzq, jednak g]obalnie coraz
mocniej odchodzi si¢ od tego typu
rozwiqzaﬁ. Reprezentowanie jcdnc—

go podmiotu, mocno ograniczone
pole manewru, koniecznosc scistego
dostosowania si¢ do regulacji, poli-
tyk, rekomendacji, dos¢ skutecznie
w ostatnich latach zniechgeato po-
tcncjalnych ﬁranczyzobiorcéw. A to
jedynie czynniki wewnetrzne.

Rosngca swiadomos¢ ekonomiczna
i finansowa klientow

Na rynku kredytowym ogromne
znaczenie ma przede Wszystkim ro-
sngca swiadomos¢ ekonomiczna i fi-
nansowa klientow. Presjaz zewnatrz,
ze strony klienta koncowego, na do-
starczanie produktu jak najlepiej do-
pasowanego do jego mozliwosci i sy-
tuacji zyciowo-finansowej, wymusza
konieczno$¢ konstruowania swojej
oferty jak najszerzej. Konsument
chee mie¢ wybér — chodzi o decyzje,
keora nicjednokrotnie zawazy na ca-
tym Zyciu. A to z kolei pmktyume
wykluaza mozliwos¢  oferowania
rozwigzan jednego banku. Dlatego
podmioty takie jak np. Lendi — z do-
stepem do ofert z calego rynku ban-
kowego — zyskuja na wartosci.

Gotowej recepty na

udany biznes nie ma

Jest ich bowiem tyle, ile biznesow,
branz i pomysléw na zarabianie. To,
co duydu'c o sukcesie, zalciy od
bardzo wiclu czynnikow — global-
nych, jak np. usad\ modelu fran-
czyzowego, ale i lokalnygh - min.
umiejscowienie placowki czy nawet
takie detale, jak dostgpnoéé par-

kingu Z cd% pcwnos/ci% mozemy
niwelowac ryzyka i np. decvdowac
si¢ na W\bor franuyzy z branzy po-
krewnej naszemu profilowi zawodo-
wemu. Jezeli pracowalismy w banku
lub instytucji ﬁnansowcj, to 1atwicj
nam bedzie odnalez¢ si¢ w biznesie
zwiazanym z branza finansows. Je-
zeli mamy natomiast doswiadcze-
nia w branzy gastronomicznej, to
lepiej odnajdziemy si¢ we franczyzie
zwigzanej z HoReCa. Naturalnie
majdy si¢ udane przypadki catko-
witej zmiany sciezki zawodowej,
ale widze tu jednak wyzsze ryzyko
1 wyzwanie biznesowe, szczcgélnic
w branzach Wymagaja(cych specja]i—
stycznej wiedzy. Bardzo wazne jest
tez uwzglgdnienic potrzcby klien-
tow. To oni przede wszystkim muszg
sig czué bezpiecznie, mie¢ zaufanie
do naszego doswiadczenia i wiedzy,
aby z satysfakejg korzystac z naszych
uslug. Wspominam o tym dlatcgo, 7e
w Lendi pracujemy w br anzy, oferu-
jacej uslugi wymagajace wysokiego
zaufania spo}eunego Nasza praca
z klientem i jej efekey bezposrednio
przekladaja si¢ na jakos¢ zycia calych
rodzin, dlatego bieglosc i profes ona-
lizm naszych ekspertow sa kluczowe.
Pracuj¢ na rynku finansowym od
wiclu lac, mam tez bardzo dlugie
doswiadczenie w budowaniu sieci
franczyzowych. I wiem jedno — de-
cydujacy o sukeesie jest poziom
rzete]nego profesjonalizmu, zaanga-
zowania oraz postawy skupionej na
poszukiwaniu rozwi;}zar’l.

Zadna franczyza
nie daje gwarancji
powodzenia biznesu

Agnieszka Rejkowicz

koordynatorka sieci restauracji
franczyzowych, Chilli Mili

Dhtcgo wlasnie przcd podpisa—
niem umowy o partnerstwie na-
lezy dokladnie przeanalizowa¢
wzajemne oczekiwania i potrze-
by. W Chilli Mili mamy taky za-
sadg, 7e podcjmujcmy roZmowy
o wspolprace tylko z osobami,
ktére prowadzily lub prowadza
juz jakié biznes. Swiadczymy

na ich korzys¢ caty game ustug,
od wsparcia technicznego,
szkoleniowego i produktowego,
po marketing oraz PR, ale aby
inwestycja byla rentowna, fran-
czyzobiorca musi miec glowe

do interesu, czyli kompctcncjc
zarzagdezo-kontrolne. Z punktu
widzenia franczyzobiorcy wazny
jest natomiast zakres udziela-

nego przez franczyz¢ wsparcia.
Zwykle duza, a czasami cala jego
moc skupiona jest na finalizacji
inwestycji. To jednak zaledwie
pocz%tek i whasciwie najprost-
szy etap calego przedsiewzic-
cia. Wiemy, ze nie wystarczy
wyposazyc franczyzobiorce
w know-how, wznies¢ toast na
otwarciu restauracji i Zyczyé
mu/jej powodzenia. Aby taki
lokal generowat zyski, nalezy
stale trzymac reke na pulsie
) . .
i pomagac partnerom w rozwig-
zywaniu mniejszych lub wick-
szyah problemow. Czasami sa to
braki w zaopatrzeniu, a czasami
skomplikowane kwestie praw-
no-finansowe. Niemniej jednak
naszym zadaniem jest dzieli¢
sic doswiadczeniem i uczy¢
ich tym samym przetrwania
w dynamicznym, podatnym
na zawirowania w srodowisku
gastronomicznym. Bez realnego
wsparcia, otwartosci i zaufania
trudno osiagnac efeke ,grania
do tej samej bramki”, a co za
tym idzie generowac zadowala-
jace zyski.

Nowe sady tylko dla franczyzy?

24 marca Ministerstwo

Sprawiedliwosci zor-
ganizowato spotkanie
z organizacjami fran-

czyzobiorcow i franczy-

zodawcow. Do ustawy
coraz blizej?

Anna Smolinska

dziennikarz, franchaising.pl

Ministerstwo zdefiniowato
I/ 14 !

szes¢ obszarow, na keorych
maja si¢ skupic¢ prace legisla-
cyjne dotyczgce franczyzy, to
m.in. sporna kwestia okresow
wypowiedzen umow fran-
czyzowych, okres trwania

zakazu konkurencji po ustaniu

umowy, regulacja ustawowa
kwestii rozliczenia nakladow
franczyzobiorcy, alternatywny
sposéb rozstrzygania sporéw

i zakres koniecznych informa-
¢ji zawieranych w prospekeie
informacyjnym.

Wszystkie tematy sg juz oma-
wiane co najmniej od czasow
Kodeksu Dobrych Prakeyk two-
rZonego przy Rzeczniku MSP.
Kodeks ten — cho¢ bez stempla

rzecznika — zostal niedawno
przyjety przez kilkadziesi;zt

irm franczyzowych i — jak
wida¢ — stanowi punkt wyjscia
do wszystkich innych dyskusji
o uregulowaniu rynku.

Co nowego?

Jedynym nowym wytkiem
spotkania byl pomyst powo-
tania obligatoryjnych sadow
arbitrazowych, kcore mialyby
szerokie uprawnienia do roz-
strzygania sporc')w, duzo szer-
sze niz komisje mediacyjne.

Z wynikiem ich pracy musialy-
by si¢ hczyé sqdy powszcchnc
podczas orzekania. Minister-
StWO uwaza, ze przyspieszy-
loby to proces rozstrzygania
sporow. Takie sady powstalyby
w calej Polsce. Skad fundusze
na nowg instytucje? Plequ7y
na nowe sadownictwo fran-
czyzowe Minister Sprawiedli-
wosci ma szuka¢ u rzgdowego
koalicjanta, Czyli w Minister-
stwie Finansdw. Mecenas Anna
Hlebicka-Jozefowicz z Lewia-
tana poprosila ministerstwo

o przedstawienie wickszej
liczby szczegdlow na temat
sadow arbitrazowych, zanim
rynek ustosunkuje si¢ do tej
propozycji. Nicoﬁcjalnic czc;s’é

firm franczyzowych podejrze-
wa, ze jest to pomys} zgloszony
przez najbardziej wojujacych
franczyzobiorcow, zeby ich
sprawy sadowe mogly trafi¢
do bardziej przychylnych dla
nich sqdo/w albo Zcby WIeCZ
mozna bylo nicjako od nowa
poprowadzi¢ sprawy, ktore

sg w toku. Bylaby to préba
stworzenia alternatywnego
sgdownictwa tylko dla jednego
rynku.

Ponadto przedstawiciele MS
sugcrowali, 7e lcpszym rozZwig-
zaniem (bo szybszym do wpro-
wadzenia i daj 4cym szans¢ na
dalej idace, szczegolowe prze-
pisy) jest przyjecie specustawy
dotyczacej franczyzy zamiast
zmian w Kodeksie Cywilnym,
co zmicniloby tylko ramy dzia-
tania rynku.

Arkadiusz Stodkowski z Pol-
skiej Organizacji Franczyzo-
dawcow przestrzegal przed zbyt
dalekg interwencja legislacyjna
w rynek, ktora mogtaby na
puykhd zamkna¢ mozliwos¢
wolnego ksztaltowania modeli
biznesowych. — Stworzenie
interwencyjnej ustawy, wiec
takiej, ktérej Funkcjona]nos'é
szybko by si¢ zestarzala, byloby
bledem — powiedzial.
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DYNAMICZNY ROZWOJ BIUR ELASTYCZNYCH

Z Pawtem Ornatkiem, country managerem na
Polske firmy IWG, i Michatem Dorszewskim, dy-
rektorem franczyzy na region Europy Srodkowo-
-Wschodniej w IWG, rozmawiata

Agnieszka Bulus-Trando.

Czym zajmuje si¢
firma IWG?

Pawel Ornatek: WG
jest  swiatowym li-
derem w  dziedzinie
biur elastycznych i ta- \
kich modeli pracy. W tej
chwili w Polsce mamy dwie marki:
Regus i Spaces. Na $wiecie firma
dysponuje  kilkunastoma markami

biurowych przestrzeni elastycznych.
IWG powstalo ponad 30 lat temu,
jestesmy nickwestionowanym lide-
rem obecnym na 120 rynkach swiata,
gdzie mamy ponad 3300 lokalizacji.
Z maszych rozwigzan korzysta zas
25 min kliencow.

Jaki jest profil klienta biur
elastycznych i w jakim modelu
pracownicy cheg pracowac?

PO: Nasze biura §3 przeznaczone
dla wszystkich rodzajow klientow.
Mamy w ich gronie 2arOWno poje-
dynczych przedsiqbiorcéw, startu-
Py, czy osoby pracujgce na wh\sny
rachunek. Z drugicj strony mamy
takze duze korporacje, ktore za-
trudniaja miliony  pracownikéw

na calym Swiecie. Umozliwiaja

co prawda dysponujzg swoimi
centra]nymi siedzibami, ale
dla zespolow projektowych, po-
wolywanych na rok, dwa czy trzy,
potrzebujg dodatkowej przestrzeni.
Nie moga jej wynaj%é W systemie
tradycyjnym, w zwiazku z tym
korzystaj;} Z naszych biur. Spoty-
kaj%c si¢ z szefami HR wielu firm
slysze, ze podezas rekrutacii jedno

im przy tym korzystanic z na-
szych biur. Mamy firmy, ktore

z pierwszych pytan potencjalnych
pracownikéw dotyczy kwestii do-
stepnosci pracy w modelu hybry-
dowym. Jeéli pada odpowicdi od-
mowna, to pracodawca wiele
W tym momencie traci.

Michal Dorszewski: Mo-
del  hybrydowy pozwa-
la mie¢ lepszy dostep do
pracownikow. Jako globalny
gracz widzimy W}*rainie skalq

tego  zjawiska. Adopcja modelu
pracy hybrydowcj, ta zmiana, kto-
ra nastgpila na rynku, jest nieod-
wracalna. Juz po prostu nastgpita.

W ofercie mamy od niedawna
zresztg model franczyzowy, za keo-
ry odpowiadam. To rozwigzanie za-
pewnia Wysoki, stabi]ny przychéd,
przewidywalny  zyskowny  biznes,
i dajc nam tak oszahlmiajzgcc cyﬁy,
jak chocby 350 proc. wzrostu!

Poza oczywistymi zyskami,
dlaczego jeszeze warto
zostac partnerem IWG?
MD: Po pierwsze nasi partnerzy
dotaczajy do lidera rynku, nie tyl-
ko polskiego, ale przede wszyst-
kim swiatowego. To po prostu
bardzo silna marka, historia i zbu-
dowane  know-how. Pomagamy
naszym partnerom w znalezieniu
odpowicdnicj 10kalizacji ijej za-
projektowaniu.  To ostanic jest
szezegolnie wazne z punkeu wi-
dzenia CZySto bimesowego Nasze
wsparcie nie bez przyczyny na-
zywamy partnerstwem  franczy-
zowym. Centra franczyzowe
s3 identyczne z naszymi
centrami. Takze jest to ta
sama jakos¢, keorg sami
dostarczamy na rynek.
W ramach franczyzy majg
tez dostgp do czterech ma-
rek. Kazdy z tych brandow jest
inaczej  sprofilowany, zarowno
jcéli chodzi o ceng, jak i uiytkow—
nikow. Mamy wiec rozne marki
dla réznych lokalizacji i klientow.

Wspieramy takze naszych fran-
czyzobiorcow operacyjnie. Dostajg
rozwigzania, ktore pozwalaja im
upros’cié, utatwié sprawy zwigzane
z administracja, umowami, platno-
$ciami. Majg dostgp do aplikacji,
ktora z jednej strony ulatwia im
prowadzenie biznesu, a z drugicj
strony jest niezwykle przyjazna dla
klientow. Pozwala im na przyklad
zdalnie wynajac sale konferencyj-
na. Nasi partnerzy dostajg rowniez
pakiet rozbudowanych narzedzi
marketingowych, w tym np. mate-
rialy reklamowe, ktore moga lokal-
nie spersonalizowaé. Dodatkowo
wszystkie placowki franczyzowe
s traktowane tak samo, jak nasze
wlasne w ramach tzw. centrum
ustug wspolnych i globalnego call
center, ktore miesiecznie odbiera
100 tys. zapytaﬁ o mozliwosci wy-
najmu biur. Niezaleznie od tego,
gdzic znajdujc sie klient konco-
wy oraz gdzie jest zlokalizowane
biuro franczyzowe, nasz partner
moze liczyé na pracujacy dla nie-
go polskojezyczny zespol. W skro-
cie ofcrujcmy dostgp do $wiato-
wego know-how i dajemy pewny,
globalny biznes. To po prostu

swietna inwestycja!

Jak Panowie widzg przysztos¢
branzy franczyzowej?
MD: Branza franczyzy jako taka

ma przed sobg wiclkie perspekty-
wy. Po prostu za par¢ procent od
obrotu dostajemy sprawdzonego
partnera, wsparcie i markq. Po-
jedynezy przedsigbiorca zwykle
nie ma czasu i sil, by to Wszystko
stworzy¢. My jestesmy zas global-
nym graczem, myslimy o tym, co
sie quzie dzialo w naszej braniy
za 10 lat. I to wszystko, za pare
procent, kupujc franczyzobior—
ca. Mowig o tym twarde cyfry.
Statystyki sa takie, ze na kazde
10 nowo otwartych bizneséw, po
paru latach az 9 z nich po prostu
zbankrutuje. W branzy franczyzy
jest odwrotnie. Ktos, kto kupuje
franczyze, tak naprawde kupuje
sobie spore szanse na to, ze po
kilku latach pozostanie w grupic
tych, keorym na rynku po proscu
sie udalo.

PO: Wszystko wskazuje na to, ze
w ciggu najblizszych lat az 30 proc.
biur bedzie biurami elastycznymi.
Polgczenie tego z naszg franczyzg
powodujc, 7e widzimy przcd sobq
naprawde cickawg przyszlosc. Nie
tylko w nadchodzacym roku, ale
i nadchodzacych latach. 2022 .
powinien zresztg by¢ przefomo-
wy. Pokazujemy teraz wlasnie na-
sze pierwsze sukcesy. Zapraszamy
wige kandydatow na franczyzo-
biorcow, a takze nowych kliencow
do naszych biur.

Biznes we franczyzie na miare XXI w.

Polacy postrzegani s jako narod przedsiebior-
czy, ktory nie boi sie nowych wyzwan. Rozwi-
jamy biznesy w réznej formie, a ci, ktorzy pra-
gna miec cos swojego, a przy tym bazowac na
sprawdzonym modelu biznesowym, decyduja
sie na franczyze. Sie¢ Zabka tworzy juz ponad
6900 franczyzobiorcow, ktorzy prowadza 8 tys.
sklepéw w catym kraju, zarowno w aglomera-
cjach, jak i mniejszych miejscowosciach.

Partnerstwo

i franczyzocentrycznosc - to
nas wyrdznia

Model franczyzowy naszej sie-
ci opiera sie przede wszystkim
na wsparciu i partnerstwie,
co wyrdznia Zabke na rynku.
W centrum zainteresowa-
nia sieci jest franczyzobiorca
(idea franczyzocentrycznosci)
i jako sie¢ staramy sie wdrazac
te idee we wszystkich obsza-
rach dziatalnosci. W zgodzie
Z nig implementujemy szereg
projektéw - zaréwno z wta-
snej inicjatywy, jak i takich,
ktére pochodza od wspot-
pracujacych z nami przed-
siebiorcow. W ramach sieci
dziata specjalny organ - Rada
Franczyzobiorcéw, sktadajaca
sie z przedstawicieli franczy-
zobiorcéw wybranych z ich
grona. Odpowiada ona za bie-
z3ca komunikacje i wspétpra-

ce przedsiebiorcow z siecia,
a takze za wspieranie zmian
i innowacji.

W przeciwienstwie do wielu
sieci franczyzowych, przedsie-
biorcy dotaczajacy do nas nie
musza posiada¢ wtasnego loka-
lu. Zapewniamy im przestrzen
dostosowana do prowadzenia
biznesu. W petni wyposazony,
umeblowany i zatowarowany
lokal jest przygotowywany dla
franczyzobiorcy do otwarcia.
Jednoczesnie, kapitat poczat-
kowy, jaki wnosi przedsiebior-
ca, jest niewielki i siega okoto
5 tys. z, co na tle wielu innych
franczyz przedstawia sie nie-
zwykle atrakcyjnie. Kwota ta
pokrywa zakup - produktow
regionalnych wzbogacajacych
oferte danej placowki, kasy fi-
skalnej i koncesji refundowanej
po trzech miesigcach wspétpra-
cy zsiecia.

Wspolnie od podstaw

do dalszego rozwoju

Ponad 6900 franczyzobiorcoéw
dziatajacych pod naszym szyl-
dem moze tez liczy¢ na atrakcyj-
ny system rozliczen bazujacy na
trzech filarach: bezpieczenstwie,
motywadji i partnerstwie. Wszy-
scy zyskujg przychod gwaran-
towany przez caty okres wspét-
pracy z siecig. Franczyzobiorcy
maja mozliwos¢ podwyzszenia
go poprzez intensyfikacje sprze-
dazy, a takze utrzymywanie
wysokiej jakosci obstugi skle-
pu i klientéw. Po trzech latach
wspdtpracy trafia do nich po-
nadto premia lojalnosciowa.
W styczniu i w lutym br ponad
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76 proc. franczyzobiorcodw osia-
gneto miesieczny przychéd
w wysokosci 20 tys. zt lub wiecej.
Nasze partnerstwo opiera sie
na wsparciu w niemal kazdym
obszarze biznesu. Z franczyzo-
biorcami dzielimy sie naszym
wieloletnim know-how, moga
oni liczy¢ na wsparcie technicz-
ne czy serwisowe. Dostawy to-
waru realizowane sg bezpfatnie
z centréw logistycznych sieci
do sklepéw. Zabka, jako jedna
z najbardziej innowacyjnych
sieci na rynku, dostarcza po-
nadto szereg nowoczesnych
rozwigzan, jak aplikacja Cyber-
store, utatwiajacych wypetnie-
nie obowigzkéw przez franczy-

zobiorcéw oraz ich personel,
jak réwniez tworzacych przy-
jazne S$rodowisko zakupowe
dla klientéw. Zapewniamy tez
szkolenia czy pomoc w pozy-
skaniu pracownikow.
Myslac o wspotpracujacych
Zz nami przedsiebiorcach, do-
datkowo zabezpieczylismy ich
na wypadek niepowodzenia
ich biznesu. Jako pierwsza sie¢
franczyzowa wprowadzilismy
specjalne ubezpieczenie ,Poli-
se na biznes’, ktére zapewnia
ochrone finansowa w przy-
padku wystapienia ujemnego
salda w chwili zakonczenia
dziatalnosci pod szyldem Zab-
ka. Takie zobowiazanie pokry-
wa ubezpieczyciel, a wysokos¢
samej sktadki, wspétfinanso-
wanej przez nas, jest niezwykle
atrakcyjna.
W ten sposéb, bez wiekszych
naktadéw poczatkowych i z,,pa-
kietem wsparcia”od samego po-
czatku, dajemy wielu osobom
szanse na rozpoczecie wiasne-
go biznesu i lokalny rozwéj pod
skrzydtami Zabki. Partnerstwo,
know-how, zaangazowanie i in-
nowacyjnos$¢, a takze nieustan-
ne odpowiadanie na potrzeby
franczyzobiorcow i klientéw, to
co$, co buduje site Zabki oraz
wspotpracujacych z nig przed-
sicbiorcow.

Wiecej na: www.zabka.pl/franczyza
MATERIAL PARTNERA




