26

GAZETA FINANSOWA 29 maja - 4 czerwca 2026 r.

FRANCZYZA

Franczyza od lat pozostaje jednym z naj-
bardziej stabilnych i przewidywalnych
modeli prowadzenia biznesu. W czasach
rosngcej niepewnoéci gospodarczej, zmie-
niajgcych si¢ zachowan konsumentow
oraz coraz wickszej konkurencji rynkowe;j
przedsi(gbiorcy coraz. czqs’ciej szukaj%
rozwigzan, ktére pozwalaja ograniczad ry-
zyko i jednoczes’nie korzystaé Z sily TOZPO-
znawalnej marki, sprawdzonych procedur
oraz gotowego know-how. Whasnie dlate-
go rynek franczyzowy nie tylko utrzymuje
swojg pozycie, ale w wielu segmentach
nadal dynamicznie si¢ rozwija.

Za sukcesem wspolezesnej franczyzy
stojg jednak nie tylko marki, modele
biznesowe czy technologie, ale przede

wszystkim ludzie — menedzerowie, kto-
rzy odpowiadaj% za rozwéj sieci, jakos’é
wspolpracy z franczyzobiorcami oraz
budowanie dlugofalowych relacji biz-
nesowych. To wlasnie oni dzis w coraz
wickszym stopniu decydujg o konkuren-
cyjnos'ci i odpornos'ci ca}ych organizacji.

\X/spélczesny menedzer rynku franczy—
zowego musi faczy¢ kompetencije stra-
tegiczne, operacyjne i interpersonalne.
Z jednej strony odpowiada za rozwéj
biznesu, skalowanie sieci i wyniki finan-
sowe, Z drugiej — za wsparcie partneréw,
utrzymywanie standardéw oraz szybkie
reagowanie na zmieniajace sie warunki
rynkowe. Coraz czqéciej staje sie takze
liderem transformacji technologicznej,

wdraiajacc rozwigzania oparte na Cyfryza—
Cji, automatyzacji czy analizie danych.

Rola menedzerow szczegélnie wzrosta

w ostatnich latach, kiedy sieci franczyzo-
we musialy mierzy¢ si¢ z konsekwencjami
pandemii, Wysok% inﬂacj 3, wzrostem kosz-
tOw prowadzenia dzialalnosci oraz zmia-
nami na rynku pracy. To wlasnie skuteczne
zarzgdzanie, elastycznos¢ i umiejetnosc
budowania partnerskich relacji pozwolily
wielu markom nie ty]ko utrzymaé stabil-
nos¢, ale rowniez rozwijaé sic mimo trud-
nego otoczenia gospodarczego.

Dzisiejsza franczyza coraz czqs’ciej opiera
sie na modelu Wspélodpowiedzialnos'ci
i wspolpracy. Franczyzobiorcy oczeku-

ja od central nie tylko rozpoznawalnej
marki, ale réwniez realnego wsparcia
biznesowego, dostepu do nowoczesnych
narzedzi, wiedzy oraz szybkiej komuni-
kacji. To sprawia, ze kompetencje mene-
dzerskie stajg si¢ jednym z kluczowych
aktywow calego rynku.

Raport ,Franczyza” pokazuje, jak zmienia
sic wspolezesny sekeor franczyzowy, jakie
wyzwania stoja dzis przed sieciami oraz
ktoére modele biznesowe najlepiej odpo—
wiadajg na potrzeby rynku i konsumen-
téw. To takze préba odpowiedzi na pyta-
nie, jaka role w dalszym rozwoju branzy
odegrajg liderzy i menedzerowie odpo-
wiedzialni za budowanie nowoczesnych,
odpornych i skalowalnych organizacii.
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Innowacje, ktore napedzaja

W obliczu rosnacych kosztow pracy i presji konkurencyjnej
ogromna role we franczyzie zyskuja innowacje, ktore stuza
dzi$ przede wszystkim do rozwigzywania najbardziej palacych
problemoéw operacyjnych. Ciezar technologiczny przesuwa sie
jednak w zupetnie inne obszary w zaleznosci od specyfiki kon-

kretnej branzy.

—
-

< )
MAGDALENA KURDA

Polska Organizacja
Franczyzodawcow

W gastronomii innowacje majg zrekom-
pensowac braki kadrowe i cig¢ koszty.
Kioski samoobstugowe staly si¢ rynkowym
standardem, TozZWiazujac prob]em rotacji
przy kasach, a dzicki algorytmom skutecz-
nie podnoszac wartos¢ zamowien poprzez
zautomatyzowany  up-selling.  Systemy
ekranow  kuchennych eliminujg  chaos,
synchronizuj%c prace Za}ogi W godzinach
szezytu, podezas gdy sztuczna inteligencja
analizujc ruch i pogodg, aby zoptymalizo—
wa¢ dostawy, zminimalizowa¢ marnowa-
nie zywnosci i rygorystycznie kontrolowa¢
koszty surowca.

Zupelnie  inaczej technologia  pracuje
w handlu detalicznym, gdzie kluczem jest
reagowanie na nawyki konsumentow i za-
rzadzanie ogromnym wolumenem sprzeda-
zy. Sk]epy autonomiczne oraz kasy samoob-
stugowe dajg szans¢ na handel calodobowy

bez angazowania drogiego personelu. Z ko-
lei zaawansowane aplikacje lojalnosciowe
i systemy Big Data sledzg zachowania zaku-
powe w czasie rzeczywistym, pozwalaj acna

precyzyjng personalizach promocji. Wigze
to konsumenta z cah} marksc, a nie tylko
z lokalnym punktem.

Automatyzacja wkracza rowniez w branzy
sifowni. Przykladcm jest sie¢ Fit+, ktércj
podstawa( jest pe}na automatyzacja sifowni
i bezobstugowos¢. Taka formuta pozwala na
radykalnc obnizenie kosztow opcracyjnych.
Przede wszystkim odpadajg wydatki zwig-
zane z zatrudnianiem pracownikéw. Brak
czynnika ludzkiego korzystnie wplywa na
rentownos¢ biznesu. Ponadto technologia
w silowniach Fit+ zapewnia bczpieczeﬁ—
stwo, plynnos¢ dzialania i pomaga utrzy-
mac przy sobie klubowiczéw. Stuzy temu
weryfikacja tozsamosci poprzez FacelD
w aplikacji mobilnej, keora eliminuje pro-
blem udostqpniania karnetéw oraz nowo-
czesne systemy platnosci BLIK.

O realnej
kondycji rynku

ANDRZEJ KRAWCZYK
Polska Organizacja Franczyzodawcow

Obecnie sytuacja na rynku Franczyzy jest la
wickszosci franczyzodawcow trudna. Niskie
bezrobocie, rosngce wynagrodzcnia iinne
koszty prowadzenia dzialalnosci, a z drugiej
strony presja na niskie ceny ze strony kon-
sumentow powoduj 3,7¢ niewiclu Franczyzo—
dawcow jest w stanie zaproponowac koncepty
franczyzowc 0 akccptowalncj kwocie inwesty-
cji i stopie zwrotu. A potencjalni franczyzo-
biorey i tak kreca nosami, bo na wielu z nich
czekajq etaty z rosngcymi wynagrodzeniami.
Doswiadczenie uczy bowiem, ze zainteresowa-
nie franczyzzg rosnie, gdy na rynku zaistnicje
kilka kluczowych czynnikow. Glownym z nich
jest rosngca stopa bezrobocia. Tymezasem sto-
pa bezrobocia zmalala do najnizszego poziomu
w historii jej odezytow.

Kolejnym problemem jest to, ze polski rynek
zawsze cierpi al na niedobdr kandydatéw na
franczyzobiorcow dysponujacych odpowied-
nio Wysokimi srodkami, aby zainwestowac
we franczyze. Z kolei dla tych, ktorzy posia-
daja wolne srodki finansowe, inwestycja we
W}asny biznes Franczyzowy jesto ty]e Kkto-
potliwa, ze wymaga aktywnego zarzgdzania
nim, w odroznieniu od inwestycji 0 mnigj lub
bardziej pasywnym charakterze, takich jak
akcje, fundusze inwestycyjne czy mieszkania
na wynajem. Efeke koﬁcowy jest taki, ze na
rynku pojawia si¢ wiele nowych ofert fran-
czyzy, ale franczyzodawcy majg duze klopoty
z pozyskaniem franczyzobiorcow, choc wielu
znich i tak robi dobrg ming do zlej gry

i przekonuje 0 dynamicznym TOZWOjU Zarzg-
dzanych przez nich sieci.

Nowa era franczyzy w Polsce

Z Barttomiejem Tartowskim, dyrektorem ds. rozwoju franczyzy i komunikacji korporacyjnej
w Grupie Muszkieteréw, rozmawiata Justyna Szymanska.

Jak zmienia sie¢ model

franczyzy w Polsce?

Franczyza w Polsce wchodzi w nowa ere
- z rynku ,budowanego na entuzjazmie”
do rynku ,budowanego na kompeten-
cjach”. Jeszcze dekade temu franczyza
byfa alternatywnym sposobem na wej-
écie w biznes - dzi$ jest jednym z gtéw-
nych filaréw polskiego handlu i ustug.
Ponad 1,4 tys. sieci (~100 tys. placéwek)
to juz nie ,zjawisko w rozwoju’, ale petno-
prawna infrastruktura gospodarcza. Dla-
tego dzi$ rozwojem franczyzy rzadzi nie
euforia, a kalkulacja.

Czy franczyza moze jawic sie

jako bezpieczna sciezka rozwoju
biznesu w czasach niepewnosci?

Zaden sklep ani lokalna sie¢ nie prze-
trwaja samodzielnie. Rynek w Polsce jest
bardzo konkurencyjny. Franczyza nie jest

»magiczng rézdzka” dajaca gwarancje
sukcesu. Natomiast madrze zbudowany
i zarzadzany model franczyzowy zdecy-
dowanie zwieksza szanse na powodzenie
w biznesie.

Czy franczyza w Polsce potrzebuje
nowych standardoéw i regulacji?

W trakcie ostatnich trzech dekad rynek
franczyzy niezwykle dojrzat, budujac
swoje podwaliny na doswiadczeniach
systeméw z catego $wiata. Te doswiadcze-
nia pozwolity wypracowaé wtasne stan-
dardy, ktére zostaty zapisane w Kodeksie
Dobrych Praktyk Franczyzowych, ktérego
jako Grupa Muszkieteréw (Intermarché
i Bricomarché) jestesmy sygnatariuszami.
Sam kodeks okresla standardy wspét-
pracy - zaréwno przed podpisaniem
umowy, w trakcie jej trwania, jak i po jej
zakonczeniu. Ma charakter dobrowolny

(samoregulacja rynku) - nie jest prawem,
ale wiaze jego sygnatariuszy, promuje
uczciwos¢, transparentnosc i rownowa-
ge stron.

Dlatego uwazamy, ze branza wykazata
sie duza dojrzatoscia i potrafita w ramach
samoregulacji wypracowa¢ Kodeks Do-
brych Praktyk Franczyzowych. Nie potrze-
bujemy do tego osobnej ustawy.

Poza tym kandydaci, ktérzy dzisiaj chca
rozwija¢ swdj biznes w ramach franczyzy,
majg duzg swiadomos¢ ryzyk i doskona-
le potrafia weryfikowac potencjalnych
partneréw. Jesli dany model nie bedzie
potrafit skutecznie i transparentnie prze-
konac zainteresowanych do siebie, to nie
osiggnie zdolnosci skalowania. Nie jest
konieczne wymuszanie tego prawem.
Zadne przeregulowanie nie jest korzyst-
ne, zwilaszcza dla tak duzego i zréznico-
wanego sektora.
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WOJCIECH SYPIEN
dyrektor dziatu franczyzy w Carrefour Polska

Odpowiada za zarzadzanie oraz eks-
pansje sieci franczyzowej Carrefour
na polskim rynku. Posiada ponad
20-letnie doswiadczenie w handlu,
zaréwno operacyjne jaki i menedzer-
skie, zdobywane na poziomie zarza-
dzania sklepem oraz siecig sklepéw
wiasnych oraz franczyzowych. Jest
absolwentem Akademii Gérniczo-
-Hutniczej w Krakowie. Wspiera
rozwdj zespotéw i motywuje je do
osiggania doskonatosci. Buduje wyso-
kie poczucie odpowiedzialnosci oraz
dba o skuteczng komunikacje.

Y 3
BARTEOMIEJ TARELOWSKI

dyrektor ds. rozwoju franczyzy i komunikacji
korporacyjnej w Grupie Muszkieteréw

Z Grupa Muszkieteréw zwiagzany bli-
sko 20 lat. W ramach organizacji pet-
nit stanowisko PR menadzera. Przez
trzy lata byt takze kierownikiem pro-
jektdéw strategicznych sieci Intermar-
ché, gdzie odpowiadat za zarzadzanie
portfelem projektéw w ramach pro-
cesu transformacji i restrukturyza-
cji sieci. Od szesciu lat stoi na czele
struktury odpowiedzialnej za pozy-
skiwanie, szkolenie i rozwdj przed-
siebiorcéw Intermarché oraz
Bricomarché. W 2022 r. jego zakres
obowigzkéw zwiekszyt sie o Dziat Ko-
munikacji Korporacyjnej. Od kwietnia
2026 r. petni w organizacje role dy-
rektora pionu franczyzy i komunika-
cji korporacyjnej. Ma za sobg studia
w zakresie zarzgdzania oraz digital
marketingu.

GOTOWY POMYSL NA BIZNES CZY

Jeszcze kilkanascie lat temu franczyza kojarzyta sie gtownie

z fast foodami i sklepami spozywczymi. Dzi$ ten model bizneso-
wy obecny jest praktycznie w kazdej branzy - od gastronomii,
przez ustugi finansowe i ubezpieczeniowe, az po kosmetologie
czy bankowos¢. Dla wielu os6b wtasna placowka franczyzowa
staje sie sposobem na wejscie do biznesu z mniejszym ryzykiem

niz budowanie marki od zera.

To jednak nie oznacza, ze franczyza jest
biznesem ,bezobstugowym” albo gwa-
rancjg szybkiego sukcesu. Nadal wymaga
kapitalu, zaangazowania i konsekwencji.
Roznica polega na tym, ze przedsi¢biorca
dosta]e gotowy model dzialania, rozZpo-
znawalna marke i wsparcie organizacyij-
ne. A to czesto znaczgco skraca droge do
pierwszych przychodow.

Gotowy model zamiast budowania
wszystkiego od poczgtku

chnym Z najwigkszych atutow franczy—
zy jest mozliwos¢ wejscia do biznesu
z wykorzystaniem juz istniejgcej marki
i sprawdzonych procedur. To szczegolnie
wazne w branzach, gdzie klienci zwracajg
uwage na zaufanie i rozpoznawalnoscé.
Tak% drogq Wybra]fa miqdzy innymi Zu-
zanna Aniol, whascicielka salonu Estetic
Point w Gliwicach. Cho¢ wezesniej pra-
cowata juz w branzy beauty, uznala, ze sa-
modziclne budowanic marki od podamw
byloby znacznie trudniejsze.

— Wezesniej pracowalam juz w miejscach
dzialajacych we franczyzie, wice wiedzia-
tam, jak taki model wyg] ada od srodka.
Widzialam, ze daje on duzo wigksze po-
czucie bezpieczeﬁstwa na starcie. Nie
trzeba samodzielnie budowac marki, wy-
mys'laé Wszystkiego od poczgtku i uczyé
si¢ na whasnych bledach. Dla mnie wazne
bylo tez to, ze Estetic Point pracuje na
Zabiegach i 1'074\7\71':y;aniach7 ktore znalam
i keore po prostu mi odpowiadaly — mowi
Zuzanna Aniol.

To wlasnie pouucic bezpieczenstwa jest
jednym z na]c7qsue] powtarzajgcych sig
argumentow  wsrod  franczyzobiorcow.
W praktyce oznacza ono dostgp do goto-
wych procedur, szkolen, systemow infor-
matycznych, wsparcia markctingowcgo
czy pomocy przy wyborze lokalizacji.

Jednym z najwiekszych
atutow franczyzy jest
mozliwos¢ wejscia do

biznesu z wykorzystaniem
juz istniejacej marki
i sprawdzonych procedur.

Ile kosztujc wejscie we franczyz¢?

Koszty wejscia do franczyzy zalezg przede
wxzvstklm od branzy. W nicktorych
przypadkach wystarczy kilkanascie lub
kilkadziesiat tysi¢ey zlotych, w innych
potrzebne s3 setki tysiecy.

Przyktadowo koszt uruchomienia pla-
cowki partnerskiej Banku Pekao S.A.
wynosi okoto 30-40 tys. zL. W tej kwo-
cie miesci si¢ dostosowanie lokalu, wy-
posazenie oraz ubezpieczenie. Bank za-
pewnia natomiast szkolenia, wsparcie
organizacyjne i pomoc rcgionalncgo ko-
ordynatora.

Znacznie wigkszych nakladow wyma-
ga branza beauty. W przypadku Este-
tic Point podstawowy model inwestycji
oznacza koniecznos¢ posiadania okolo
250-300 tys. zt wkladu wlasnego. Wicksze
placowki typu instytut to koszt nawet pol
miliona z}otych.

Z kolei dzialalnos¢ w branzy ubezpie-
czeniowej €zesto mozna 1'ozp0czqc/ Te-
latywnie  niewielkim  kosztem. Dom
Ubezpieczeniowy Spectrum podkres’la,
ze podstawg do rozpoczecia dzialalno-
sci moze by¢ telefon, laptop i drukarka,
a wicksze wydatki pojawiajg si¢ dopiero
przy otwieraniu stacjonarnej placowki.

Skad wzigc pienigdze na franczyze?
W praktyce przedsi¢biorcy korzystajg
zwykle z kilku zrodet finansowania jed-
noczesnie. Najczgéciej $3 to:
« wlasne oszczednosci,
+ leasing,
« kredyt inwestycyjny,
. poiyczki dla firm,
« finansowanie od franczyzodawcy,

« srodki unijne lub dotacje.
W bmnmch wymagajgcych kosztownego
wyposazenia bardzo popularny jest le-
asing. Dotyczy to szczegolnie sektora be-
auty czy medycznego.
- ngéé wyposazenia, przcdc WSZyst-
kim urzadzenia medyczne, finansowana
jest leasingiem lub pozyczka medyczng
— informujg przedstawiciele Estetic Po-
int Franchise.

Leasing pozwala ograniczy¢ wysokos¢
poczgtkowej inwestycji i rozlozy¢ koszty
w czasie. To wazne szczegé]nie W pierw-
szych miesigcach dzialalnosci, kiedy biz-
nes dopicro budujc bazg klientow.

Banki coraz czqéciej patrzg tez przychy]—

Dziatalno$¢ w branzy
ubezpieczeniowej czesto
mozna rozpoczac relatywnie
niewielkim kosztem.

niej na finansowanie biznesow Franczyzo—
wych niz zupelnie nowych, niezaleznych
dzialalnosci. Powod jest prosty — fran-
czyza opiera si¢ na modelu, ktory zostal
wezesniej sprawdzony w innych lokaliza-
Cjach. Dla instytucji ﬁnansowych oznacza
to mniejsze ryzyko.

Pierwsze miesigce sg najtrudnicjsze
Cho¢ franczyza daje gotowy model dzia-
tania, poczgtki niemal zawsze wymagaja
intensywnej pracy. Trzeba zbudowaé ze-
spé}, pozyskaé klientow i nauczyé si¢ co-
dziennego zarzgdzania biznesem.

K
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WYMAGAJACA INWESTYCJA?

— Na poczgtku prakeycznie caly czas by-
tam w salonie. Od rana do wieczora pil—
nowaltam, zeby wszystko dziatalo tak, jak
powinno. Mialam nowy personel, nowe
urzz}dzenia i bardzo duzo klientek. Kaidy
uczyl si¢ swojej pracy i trzeba bylo wy-
pracowaé odpowicdni rytm dzialania. To
byt naprawde intensywny okres, ale teraz
wszystko jest juz duzo bardziej uporzad-
kowane — mowi Zuzanna Aniol.

Podobnie wygladaly poczatki Damiana
Machnika i Anny Mruk, ktérzy Zdecy~
dowali si¢ otworzyc¢ placowke partnersky
Banku Pekao.

— Moglismy liczy¢ na duzg wyrozumia-
tosé i merytoryczne wsparcie, co ulatwi-
fo nam wejs'cie W ro]q przedsiqbiorcéw
i pozwolilo skupi¢ si¢ na rozwoju bizne-
su — podkrcs’laj% franczyzobiorcy. — Po-
czgtki, jak w kazdej dzialalnosci, wy-
magaly konsekwencji i systematycznej
pracy. Budowanie bazy klientow to pro-
ces dlugofalowy, oparty na zaangazowa-
niu i zaufaniu. Pierwsze wyrainc cfckty
pojawily si¢ po okolo szesciu miesigcach,

h

natomiast po roku dziatalnosci osiggne-
liémy stabilnos¢ i ugruntowang pozycje
na lokalnym rynku.

To wlasnie czas potrzebny na osia-
gnigcie rentownosci jest jcdnym z klu-
czowych elementow kazdej inwestycji
franczyzowej.

Kiedy franczyza zaczyna zarabiac?

Nie istnieje jedna uniwersalna odpo—
wiedz. Wszystko zalezy od branzy, loka-
1izz1cji, poziomu inwestycji i zaangazowa-
nia wlasciciela.

Choc franczyza daje gotowy
model dziatania, poczatki
niemal zawsze wymagaja

intensywnej pracy.

W sektorze bankowym Bank Pekao zakta-
da, ze placéwka powinna osi:}gn%é ren-
townos¢ miedzy szostym a dwunastym
miesiacem dzialalnosci.

W braniy bcauty okres ten moze byé
krotszy, szezegolnie jesli franczyzodawca
zapewnia silne wsparcie marketingow&

— Juz wezesniej zaczynamy budowac zain-
teresowanie salonem i zapisywaé klientki
na wizyty. Dzicki temu placowka nie star-
tuje od zera. Oczywiécic wiele zalciy tez
od samego Franczyzobiorcy ijego zaanga-
zowania, ale naszym celem jest to, Zeby
ten start by} mozliwie j ak najmocniejszy
— mowi Malgorzata Zegarek, prezes Este-
tic Point Franchise.

W przypadku salonu Zuzanny Aniol jesz-
cze przed oficjalnym otwarciem zapisa-
nych bylo ponad 200 klientek.

— To dato mi ogromny spokoj. Nie musia-
tam zastanawiac sig, czy klientki przyjda
i kiedy zaczng si¢ pojawi aé pierwsze przy-
chody. Wiedzialam, ze od poczgtku beds
wizyty i ze ten salon rzcczywiécic ruszy
od razu — podkreé]a whascicielka.

MAREK MIKUSEK
Franchising Director McDonald’s Polska

Przygode z McDonald’s Polska roz-
poczat w 1993 r. jako pracownik
w warszawskim Sezamie - pierwszej
restauracji pod ztotymi tukami w Pol-
sce, ktéra przez wiele lat byta kul-
towym miejscem na mapie stolicy.
Dzieki pasji i zaangazowaniu po 3 la-
tach zostat kierownikiem tej restau-
racji. Nastepnie przeszedt do Dzialu
Operacyjnego firmy jako konsultant,
osiggajac dalej stanowisko managera
odpowiedzialnego za wszystkie re-
stauracje korporacyjne marki w Pol-
sce. W 2010 r. dotgczyt do dziatu Field
Service irozpoczat wspétprace z fran-
czyzobiorcami. Nastepnie awansowat
do Dziatu Franczyzy, ktérym kieruje
od 2021 r. Jako Franchising Director
zarzadza zespotem Franchisee Bu-
siness Partnerdw, rekrutuje nowych
franczyzobiorcéw oraz tworzy stra-
tegie rozwoju franczyzy dla McDo-
nald’s Polska.

Wierzy w partnerskie relacje z fran-
czyzobiorcami i zaufanie. Wie, ze
McDonald’s daje mozliwosci roz-
woju osobistego i osiggania sukce-
séw finansowych franczyzobiorcom,
w czym wspiera ich na co dzien.

WOJCIECH OLEARNIK
dyrektor departamentu sieci partnerskiej
VeloBanku

Menedzer z ponad 20-letnim do-
Swiadczeniem. Przeszedt S$ciezke
kariery od kierownika oddziatu do
dyrektora regionu. Zarzadzat siecia
placéwek wtasnych w segmencie de-
talicznym oraz klienta zamoznego
w woj. dolnoslgskim i wielkopolskim.
Od poczatku istnienia zwigzany z Ve-
loBankiem. Jako dyrektor regionu,
korzystat z bogatego doswiadcze-
nia w zarzadzaniu rozlegty siecig
oddziatéw, by awansowadé na stano-
wisko dyrektora departamentu sieci
partnerskiej. Skuteczny w dziataniu
manager, ktéry wiedzg i umiejetno-
Sciami wspiera podlegte mu zespoly.
Skupiony na dynamicznym rozwoju
sieci placéwek VeloBanku, zawsze
zwraca uwage na jakosé oferowanej
obstugi, zorientowany na klienta oraz
efektownos$dé pracy.
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Wspotczesna franczyza coraz
czesciej opiera sie nie tylko na
sprzedazy produktéw czy ustug,
ale rowniez na budowaniu
relacji, spotecznosci i lokalnego
zaangazowania.

Przedstawiciele Estetic Point przekonuja,
ze dobrze prowadzony salon moze 0sig-
gng¢ rentownos¢ juz po kilku miesigcach
dzialalnosci.

Na czym zarabia franczyzobiorca?

Model zarabiania ZaleZy od branZy, ale
najczqéciej opiera si¢ na prowizji, marzy
albo sprzedaiy uslug i produktéw.

W przypadku placéwek bankowych do-
chody pochodzg ze sprzedazy produkcow
ﬁnansowych, rea]izacji celow  bizneso-
wych i obstugi klientow.

— Partner zarabia przede wszystkim na
sprzedazy produktow bankowych i re-
alizacji celow biznesowych. Dodatkowo
uzyskuje dochod pasywny od portfela
kredytowego oraz wynagrodzenie za ob-
stuge klientow i obstuge kasowg — infor-
muje Maciej Kobza, dyrektor ds. modelu
sieci franczyzowej Banku Pekao S.A.
Bardzo ciekawy jest rowniez model
dzialania  branzy ubezpieczeniowej,
gdzie dochod ma czgsto charakeer diu-
goterminowy.

— Co istotne, polisy odnawiane na kolej—
ne lata rowniez trafiaja do jego portfela.

W ten sposob mozna zbudowad bardzo
satysfakcjonujgcy  poziom  finansowy
— zapewnia Artur Zajdel, prezes zarzadu
Domu Ubezpieczeniowego Spectrum.

To oznacza, ze agent nie zarabia wylgcz-
nie na jednorazowej sprzedaiy. Wraz ze
wzrostem 1iczby klientdw rosnie tak-
ze wartos¢ odnawianego portfela polis,
ktéry zaczyna generowaé powtarzalne

pTZ_YChOdy.

Model zarabiania zalezy od
branzy, ale najczesciej opiera
sie na prowizji, marzy albo
sprzedazy ustug i produktow

W branzy beauty glownym zrodlem do-
chodu $3 natomiast regu]arne wizyty
klientow i sprzedaz zabiegow. Whasciciele
salonow podkreslajg, ze rynek nadal dy-

namicznie rosnie.

— Coraz czqéciej przychodzz} do nas
rowniez mezezyzni. Korzystajg prak-
tycznie z tych samych zabiegéw co
kobiety —od depilacji 1aserowej po za-
biegi piclegnacyjne i scymulujgce skore.
Widaé wyraz’nie, ze dbanie o Wygl%d
przestato by¢ tematem tylko dla kobiet
— mowi Zuzanna Aniol.

Franczyza to nie tylko pienigdze

Coraz czgs’ciej franczyza pelni takze
funkcje spoleczng. Dobrym przykladem
jest program ,Dobry staz” realizowany
przez Zabkq i Fundach Samodzielni Ro-
binsonowie.

Franczyzobiorcy stajg si¢ tam mentorami
dla mlodych ludzi rozpoczynajzlcych zy-
cie zawodowe.

— W pracy z zagrozong Wykluczeniem
mlodziezg najwickszym wyzwaniem nie

jest brak kompetencji, ale brak wiary
w siebie — podkresla Anna Zelazowska-
-Kosiorek z Fundacji Samodzielni Robin-
sonowie.

Jednym z mentoréow programu zostal
franczyzobiorca Zabki Jakub Perske.

— Przedsi¢biorcg bywa sie w pracy, a czlo-
wickiem jest si¢ zawsze — mowi Jakub
Perske.

To pokazuje, ze Wspé}czesna franczy—
za coraz cz¢sciej opiera si¢ nie tylko na
sprzedazy produktow czy ustug, ale row-
niez na budowaniu relacji, Spolecznoéci
i lokalnego zaangazowania.

Gotowy biznes, ale nie gotowy sukces
Franczyza znaczgco zmniejsza ryzyko
zZwigzane z rozpoczeciem dzialalnosci, ale
nie eliminuje go calkowicie. Nadal wy-
maga kapita}u7 pracy i cierpliwoéci. Nie
kazdy biznes zaczyna zarabia¢ od razu,
a rozpoznawalna marka nie zastgpi zaan-
gazowania wlasciciela.

Jednoczesnie dla wiclu osob jest to naj-
bezpieczniejsza droga do wlasnego biz-
nesu. Szezegolnie dzis, gdy konsumenci
coraz czqs’ciej Wybieraj% marki, keore juz
znaja i keorym ufaja.

W praktyce dobrze prowadzona fran-
czyza moze sta¢ si¢ nie tylko zrodlem
stabilnych dochodow, ale tez sposobem
na budowq wlasnej ﬁrmy bez konieczno-
sci zaczynania wszystkiego od zera. A to
wlasnie dla wielu przedsigbiorcow okazu-
je sie najwiqksz:i Wartos'ci% tego modelu
biznesowego.
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