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Trudne i dlugie poczatki franczyzy w Polsce

Singer rozpoczat dystrybucje swoich maszyn do szycia
wg nowatorskiego modelu sprzedazy, dzi$ uznawanego
za pierwszy system franczyzowy (franchisingowy) na
Swiecie, w 1851 r. On i J. Pemberton - wynalazca Coca-
Coli, ktéry pod koniec XIX wieku udostepnit swoja
recepture innym rozlewniom - zostali uznani za ,ojcow”
nowoczesnej franczyzy. Polski wtedy od blisko 80 lat nie

byto na mapie Europy. Nie byt
kiedy General Motors, wprowa

Jej jeszcze takze w1898 .,
zit swoj franczyzowy

system dealerski w motoryzacji. Kiedy zatem franczyza

zawitata do kraju nad Wistg?

Jacek Koziotl

Pierwsze amerykariskie modele fran-
czyzowe stanowily korelacje pomie-
dzy duzymi dostawcami produkéw
awlascicielami sklepow detalicznych.
Dla wielu przedsigbiorstw okazato si¢
to sposobem na szybkie odniesienie
sukcesu, dzicki wykorzystaniu sity
marek przy zachowaniu niezalezno-
§ci. Najbardziej znanym autorem
sukcesu opartego o model franczy-
zowy pozostaje Ray A. Kroc, za-
tozyciel McDonald’s Corporation
— firmy, keéra powstata na podsta-
wie zakupionej w 1954 r. licendji na
rozpowszechnianie modelu restaura-
cji zalozonej przez braci Dicka i Maca
McDonaldéw. Kroc juz rok pdzniej
zatozyl pierwsza wlasna restauracje,
a dzis, po 60 latach, sie¢ liczy ich po-
nad 30 tys., z czego 75 proc. opar-
tych jest na franczyzie. W latach 30.

XX w. franczyza na Zachodzie weszta
w faze prawdziwego rozkwitu, znaj-
dujac zastosowanie niemal w kazdej
dziedzinie gospodarki, wprowadza-
jac do modelu, oprécz know-how,
kolejne elementy — techniki zarza-
dzania przedsigbiorstwem, wizerunek
punktu sprzedazy, unifikacja odziezy
personelu, standardy obstugi klienta,
wsparcie w promogji i marketingu.

Pierwsze polskie proby

Kiedy w dwudziestoleciu miedzywo-
jennym na Zachodzie nastapita ewo-
lucja franczyzy, w odrodzonej Polsce
zaczely pojawiac si¢ pierwsze préby
wprowadzania gospodarki na wol-
norynkowe tory. Jednak wybuch II
wojny $wiatowej przerwat ten pro-
ces, a kolejne dekady gospodarki,
opartej o zatozenia realnego socjali-
zmu, mocno ograniczyly szanse na
rozwdj modelu franczyzy. Nie znaczy
to, ze pewne jego formy nie mialy za-
stosowania w PRL. Polska, jako jeden
z nielicznych krajéw Bloku Wschod-
niego, zezwalata na dziatalno§¢ tzw.
prywatnej inicjatywy (gh. handel de-
taliczny, rzemiosto, ustugi turystyczne
i transportowe). W latach 50. PKO
i Poczta Polska, uruchamialy pry-

watne ajencje. Od lat 70. model
franczyzy wykorzystywal nasz ope-
rator turystyczny — Orbis, poprzez
wspOlprace z partnerami zza granicy,
wzbogacajac ich ofertg o polska bazg
hotelowa i uruchamianie niewielkich,
prywatnych biur podrézy, sygnowa-
nych marka Orbis. Wszystko to jed-
nak odbywato si¢ przy petnej kontroli
aparatu paristwowego, znacznie ogra-
niczajacego rozwdj biznesu.
Ponownie pierwsze, wlasciwe sys-
temy franczyzowe w Polsce pojawily
si¢ wraz ze zmianami ustrojowymi,
zapoczatkowanymi w 1989 r. W tym
roku pierwszy prywatny franczy-
zobiorca otworzyl perfumeri¢ Yves
Rocher. W 1991 r. polska sie¢ Mr
Hamburger rozpoczeta budowe swo-
jej sieci fast-foodéw, wzorowanych na
amerykanskich. Wartym odnotowa-
nia biznesem, opartym w cza-
sie o polska franczyze, byt ten, ktéry
odnosit si¢ do jednej z najdtuzej, nie-
przerwanie dzialajacej polskiej marki
handlowej —A. Blikle (lokal przy war-
szawskim Nowym Swiecie istnieje od
1869 r.). Lodzki przedsigbiorca syste-
matycznie kupowal w Warszawie
stodycze i sprzedawat je w Lodzi, co
sprawito, ze whasciciel Bliklego zezwo-
lit na rozpoczecie dziatalnosci pod
nazwa marki, podpisujac w 1992 r.
stosowng umowe franczyzows.

Poczatkowe trudnosci

Rozwdj systeméw opartych o licen-
cje mial duze znacznie w zakresie
otwarcia polskiego rynku lat 90. dla
przedsigbiorcéw, takze zza granicy.
Przefamany zostal paristwowy mo-
nopol gospodarczy. Wsréd pierw-
szych zagranicznych marek, ktére

pojawily si¢ w tym czasie w Polsce,
obok wspomnianych perfumerii
Yves Rocher, byly restauracje McDo-
nald's, ktére po dwédch latach obec-
nosci w Polsce uruchomily system
franczyzowy (pierwsza restauracja
w Bydgoszczy, 1994). Mimo szyb-
kiego rozwoju franczyzy w tych la-
tach czgsto miata ona niepochlebne
opinie, wynikajace zazwyczaj z braku
wiedzy, tak wsréd franczyzodawcéw,
jak i franczyzobiorcéw. Niespraw-
dzone pomysly na biznes, a takze
wizja szybkich zyskéw, ktdra kusita
inwestowaniem duzych pienigdzy,
przynosity bankructwo lub wyco-
fanie si¢ z rynku. Tak upadla m.in.
Agencja Finansowa Grosik, sie¢
szkot jezykowych English First usta-
pita z Polski, a Kolporter zrezygno-
wat z franczyzy stawiajac na agendje.
Na rynku, pod szyldem franczyzy,
pojawialy si¢ takze negatywnie oce-

niane piramidy sprzedazowe.

Lawina systeméw franczyzowych
Lata 2000-2003 przyniosty kilka
znaczacych faktéw w historii roz-
woju franczyzy w III RP. Miedzy
innymi powstata Polska Organi-
zacja Franczyzodawcéw (w 2010 r.
przyjeta do federacji europejskiej).
W tym czasie liczba sieci franczy-
zowych przekroczyta 100, a sektor
doczekat si¢ pierwszych analiz, ra-
portéw, konferengji, targéw, pe-
riodykéw i internetowych portali
branzowych. Juz w 2004 r. po raz
pierwszy polskie marki uzyskaty
przewagg nad zagranicznymi na ro-
dzimym rynku, a stan ten utrzymuje
si¢ do dzi. Wedtug raportéw (np.
Profit system), juz w kolejnej de-

kadzie, w latach 2006-2007 liczba
systeméw franczyzowych w Pol-
sce wyniosta ponad 300, a inwesty-
cje franczyzobiorcéw przekroczyly
1 mld z&. W tym czasie rozpoczeta sig
takze franczyzowa ekspansja pierw-
szych polskich marek za granica,
gt. w Czechach, na Stowacji, Ukra-
inie i w Rosji. W kolejnych latach
liczba bizneséw opartych o fran-
czyze w Polsce rosta lawinowo. O ile
jeszcze w 2008 r. przekroczyta 500,
to juz w kolejnym przybylo ponad
5,5 tys. nowych punktéw franczy-
zowych i byt to najwiekszy przyrost
w historii polskiej franczyzy, ktérego
nigdy pdzniej nie udato si¢ pobic.
Mimo kryzysu zapoczatkowanego
w 2009 r. liczba funkcjonujacych
systeméw franczyzowych wzrosta
o kolejne 100, a liczba franczyzo-
biorcéw az o 7 tys. W 2012 r. liczba
placéwek franczyzowych w przekro-
czyta w Polsce 50 tys., w tym zawiera
si¢ ponad 20 tys. sklepoéw detalicz-
nych. W 2014 r. na polskim rynku
zadebiutowata tysigczna sie¢ fran-
czyzowa. W oparciu o licencje fran-
czyzowa dziata dzi§ w kraju blisko 65
tys. przedsicbiorstw, a rynek franczy-
zowy wydaje si¢ by¢ ustabilizowany.
Nadal ro$nie, ale juz zdecydowanie
wolniej i jest bezpieczniejszy. Po-
zbyl si¢ nierentownych bizneséw,
a franczyza udzielana przez marki
z bogatym doswiadczeniem moze
by¢ dobrym modelem dla przedsie-
biorcéw, poszukujacych pomystu na
wlasny biznes.

Autor jest zastgpeq redaktora naczelnego Forum
Biznesu, Biznes Trendy, ForumDBiznesu.pl

Dane liczbowe wykorzystano w art. pochodzq z , Ra-
portu o franczyzie w Polsce 2014” PROFIT system
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LISTA NAJCIEKAWSZYCH SYSTEMOW FRANCZYZOWYCH

Nazwa systemu Branza llos¢ whasnych i Podstawowe wymagania Korzysci i wsparcie dla franczyzobiorcy Koszt
franczyzowych jednostek przystapienia
Alior Bank Partner | Finanse whasnych: 302, Doswiadczenie w sprzedazy produktéw bankowych. Pomoc w wyborze lokalizacji; zwrot czesci naktadéw poniesionych na 20tys. zt
franczyzowych: 509 otwarcie placéwki; kompleksowe szkolenia produktowe, procesowe
oraz z zakresu obstugi klienta i bezpieczefistwa; oznakowanie placowki;
pakiet marketingowych materiatéw startowych - plakaty, ulotki, stojaki
ekspozycyjne, gadzety; zakup sprzetu IT; dostarczenie oprogramowania
do obstugi klientéw « budzet na lokalne dziatania reklamowe; pomoc
w realizacji lokalnych akgji promocyjnych; materiaty promocyjne i
kampanijne, takie same, jak te dostarczane do oddziatow wtasnych
banku; opieke menedzera regionu; dedykowanych placowkom
partnerskim analitykow kredytowych; cykliczne szkolenia produktowe
i procesowe; rade partneréw - rekomendujaca i konsultujaca standardy
wspdtpracy; integraje sieci poprzez spotkania na konferencjach.
BIOWAY Gastronomia whasnych: 5, franczyzowych: 6 | Petne zaangazowanie ze strony biorcy licencji w prowadzenie baru Bioway; mile Kompletne know-how; wsparcie potrzebne do stworzenia i prowadzenia 200-500 tys. zt
widziane posiadanie doswiadczenia w zarzadzaniu personelem; baru marki Bioway. Na etapie powstawania lokalu Bioway dawca
Oczekujemy, ze biorcy licencji beda w stanie sfinansowac inwestycje bez licencji wystepuje w roli doradcy, przekazujac wytyczne, wszelkie
udziatu Bioway Sp. z 0.0. W przypadku braku wystarczajacych srodkdw nalezy niezbedne informacje oraz kontrolujac realizacje projektu. Przed
posiadac zdolno$¢ kredytowa, oraz zabezpieczenie ewentualnego kredytowania. | otwarciem baru Bioway Sp. z 0.0. szkoli biorce licendji oraz personel
Oczekiwania wzgledem potendjalnych lokalizacji baréw BIOWAY: miasta powyzej | niezbedny do prowadzenia baru. W trakcie otwarcia baru Bioway Sp.
80 tys. mieszkancow; Z0.0. zapewnia nadzor koordynatora. Po otwarciu baru Bioway Sp.
lokalizacja przy gtéwnych ulicach handlowych; 20.0. wskazuje dostawcéw surowcéw i towaréw handlowych.
optymalna powierzchnia lokalu to 150 do 200 m?.
DG - INWEST Finanse whasnych: 4, franczyzowych: Doswiadczenie w obstudze klienta Dostep do systeméw bankowych i leasingowych, system do 8tys.zt
FINANSE S.A. 46, partnerskich: 116 zarzadzania klientami DG CRM pofaczony z centralg firmy i analitykami
finansowymi, poréwnywarki firm leasingowych, poréwnywarki
kredytéw gotowkowych, samochodowych, hipotecznych oraz
firmowych, poréwnywarki ubezpieczeniowe. Szkolenia wstepne,
kwartalne i roczne. Kampania reklamowa ogdlnopolska i regionalna.
Diverse Moda whasne: 153, franczyzowe: 112 | Atrakcyjna lokalizacja — centrum handlowe, gtdwne ulice miast; powierzchnia Prawo do korzystania ze znaku towarowego; weryfikacja lokalizacjiilokalu | 18500 tys. zt
ogélna lokalu od 120 m* do 200 m” - w zaleznosci od wielkosci miasta i zaproponowanego przez klienta; znalezienie odpowiedniej lokalizacji oraz
atrakcyjnosci lokalizacji. Lokale usytuowane przy ulicy powinny znajdowac signa | petne wsparcie przy negocjacji warunkéw najmu; koordynacja i pomoc w
parterze z witryng wychodzacg na strone gtéwnego ciggu pieszych; posiadanie przygotowaniu projektu oraz adaptadji lokalu w zakresie i na warunkach
prawa do lokalu (wtasnos¢, najem), gotowos¢ do adaptacji i wyposazenia sklepu | uzgodnionych umowa franczyzowa; zatowarowanie sklepu oraz zarzadzanie
zgodnie ze standardami Diverse; solidnos¢, silna motywacja, zorientowania stanem magazynowym; cykliczne szkolenia personelu w zakresie obstugi
pozytywnie na przysztos¢ i chec do podjecia dziatalnosci z wiarygodnym klienta oraz zarzadzania sklepem i personelem zgodnie ze standardami
partnerem, jakim jest Diverse, osobiste zaangazowanie w prace sklepu. Diverse; kompleksowe wsparcie w zakresie prowadzenia i funkcjonowania
sklepu; niezbedne wsparcie marketingowe; termin otwarcia sklepu
to ok. 3 miesiace od momentu podpisania umowy franczyzowe;.
eSmokingWorld | Elektroniczne whasnych: 398, Posiadanie wtasnej dziatalnosci gospodarczej, Przystapienie do programu franczyzowego eSmoking World to gwarancja 10 000,00 zt
papierosy franczyzowych: 273 doswiadczenie w handlu, pewnej przysztosci zbudowanej na bardzo mocnych fundamentach.
mile widziane doswiadczenie w handlu elektronicznymi papierosami Franczyzodawca przez caty czas trwania wspotpracy wspiera franczyzobiorce
w zakresie dotyczacym prowadzenia placéwki eSmokingWorld.
Plusy wspdtpracy: obszar wytacznosci terytorialnej, rozpoznawalne
logo w catej Polsce, wspdtpraca z jednym z najwigkszych, najbardziej
stabilnych podmiotéw na polskim rynku e-papierosowym, opieka
managera regionalnego, wsparcie marketingowe i operacyjne przez
dziat back office placéwki franczyzowej, nowy program lojalnosciowy,
wsparcie w kampaniach marketingowych, cykliczne szkolenia regionalne
dla pracownikéw oraz indywidualne szkolenia dla franczyzobiorcy, bardzo
dobra warunki handlowe, platforma e-learningowa dla franczyzobiorcy
i pracownikéw placéwki franczyzowej, platforma zakupowa www.
Komfort Wyposazenie wiasnych: 83, franczyzowych: | Lokal o powierzchni od 250 do 400 m? w miescie powyzej 20 tys. Komfort bierze na siebie wiekszo$¢ kosztéw zwiazanych z inwestycja 50 tys. zt
wnetrz 26 (w tym 8 sklepow mieszkaricow oraz kapitat 50 tys. zt netto. Atutem bedzie rowniez poczatkowa, m.in. aranzacje sklepu zgodnie z nowym konceptem,
dziatajacych we franczyzie doswiadczenie zawodowe zbiezne z profilem dziafalnosci firmy: czy zatowarowanie. Oferuje wsparcie marketingowe na poziomie
depozytowej). sprzedaz, obstuga klienta czy prace wykoriczeniowe. lokalnym i ogdlnopolskim (reklama w TV, radio, internecie), dodatkowe
zyski w postaci prowizji od sprzedazy ratalnej oraz zakupéw online,
szkolenia personelu, premie za wzorcowe zarzadzanie biznesem.
Ponadto partner nie ponosi dodatkowych kosztow zwigzanych
kredytami kupieckimi oraz niesprzedanymi koricéwkami kolekgji.
My Travel Turystyka whasnych: 3, franczyzowych: 97 | Odpowiedni lokal, odpowiednie $rodki finansowe Wysokie prowizje, rozliczanie ksiegowe, darmowe szkolenia 30 tys. zt
Nowa Farmacja Farmaceutyczna | wiasnych: 47, Lokal o pow. minimum 100 m?, érodki finansowe w wysokosci Pomoc w wyborze lokalizacji; analiza otoczenia rynkowego potencjalnej do negoqjacji,
franczyzowych: 25 150-400 tys. w zaleznosci od wielkosci apteki apteki; wsparcie w pracach remontowo-budowlanych; zaaranzowanie kwota uzalezniona
wnetrz; koordynacja dziatar zwigzanych z uruchomieniem apteki; jest od zakresu
opracowanie dokumentacji do otrzymania zezwolenia; rekrutacja wsparcia
personelu; wyposazenie apteki na atrakcyjnych warunkach;
maksymalne rabaty i terminy w hurtowniach; maksymalne
rabaty na ponad 4 tys. preparatéw; przygotowanie optymalnego
zatowarowania apteki; opracowanie konkurencyjnej polityki
cenowej; staty transfer procedur i organizacji zarzadzania apteka.
Organique Kosmetyki whasnych: 5 franczyzowych: 45 | Lokal: 20-35 mkw, miasto minimum 50 tys mieszkaricow, galeria Standardy, szkolenia, marketing: akcje promocyjne, PR: wsparcie 70-120 tys z4
naturalne handlowa lub dobra lokalizacja uliczna z duzym natezeniem ruchu przy otwarciu, aranzacja lokalu, dostawa wyposazenia itp.
pieszego; Partner: wktad finansowy, odpowiednie zaangazowanie czasu
whasnego, zrozumienie zasad funkcjonowania rynku detalicznego,
chec rozwoju kompetencji w zarzadzaniu punktem handlowym
Sphinx, Chtopskie | Gastronomia wiasnych: 100, Doswiadczenie w prowadzeniu wtasnego biznesu (nie jest konieczne Prowadzenie biznesu pod rozpoznawalna marka, co utatwia wejécie 25tys.z
Jadto i WOOK franczyzowych: 13 doswiadczenie czy wyksztatcenie gastronomiczne); gotowos¢ do podpisania na rynek takze w trudniejszych czasach; bogata oferta menu - karta
(sieci nalezace do umowy franczyzowej na min. 5 lat z mozliwoscig przedtuzenia; mozliwos¢ dan przygotowywana i systematycznie aktualizowana; pakiet szkolen
Sfinks Polska) zagwarantowania osobistego zaangazowania i nadzoru nad restauracja; dla franczyzobiorcy oraz kluczowych pracownikéw (w centrali oraz w
gotowos¢ do poniesienia nakfadéw inwestycyjnych zwiazanych z restauragji); podrecznik operacyjny, ksiega receptur, udziat w centralnym
adaptacja lokalu na potrzeby restauracji; znajomos¢ rynku lokalnego systemie zaméwien dla catej sieci (gwarantowana jakos¢ produktéw od
sprawdzonych dostawcéw, atrakcyjne ceny), wsparcie sprzedazy poprzez
organizowane systematycznie ogéInopolskie kampanie reklamowe
i akcje marketingowe; wsparcie i doradztwo ze strony centrali.
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Franczyzie niestraszne zmiany
koniunktury

Systemy franczyzowe o ugruntowanej pozycji, znanej marce
i przemyslanym modelu biznesowym sa nie tylko dobrym
sposobem na czerpanie zyskdw w okresach koniunktury
gospodarczej, lecz takze znacznie umozliwiaja ograniczenie
ryzyka w czasach spowolnienia gospodarczego.
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Mateusz Cacek

Przedsigbiorca, decydujac si¢ na pro-
wadzenie biznesu pod wlasng marka,
jest odpowiedzialny za kazdy obszar
tej dziatalnosci: stworzenie oferty, za-
kup surowcéw do jej przygotowania,
zatrudnienie i wyszkolenie personelu,
a takze zorganizowanie dzialar pro-
mocyjnych, ktére pozwola na pozy-
skanie klientéw — poinformowanie ich
o nowej ofercie, zachgcenie do przete-
stowania, a w diugim okresie takze na
budowanie ich lojalnosci. Wszystkie
te elementy wymagaja zasobéw cza-

sowych, finansowych, odpowiednich
kompetencji i zalozenia marginesu
btedu. Oferta, nawet najlepsza w opi-
nii przedsigbiorcy, moze nie spotka¢ si¢
z zainteresowaniem klientéw. Kazde
rozwigzanie, zanim zostanie w pe{ni
wdrozone, powinno by¢ zatem wyte-
stowane. Wymaga czasu i zasob6w.

Powadzenie wlasnego biznesu w opar-
ciu o koncept franczyzowy ulatwia mi-
nimalizacj¢ wielu tych zagrozen i niesie
ze soba liczne korzysci. Osoba dziata na
rynku jako niezalezny przedsi¢biorca,
ale nie jest sama i nie zaczyna od zera.
Stanowi cze$¢ wickszej organizacji, za
ktéra stoi wieloletnie doswiadczenie,
a ponadto od razu prowadzi swéj biznes
pod rozpoznawalng i lubiang marka.
Moze wige liczy¢ na grono klientéw,
ktérzy znaja sie¢ i chetnie korzystaj
z jej oferty. Ponadto, jesli franczyzo-
biorca zwiaze si¢ z silnym partnerem,

ke6ry potrafi poprowadzi¢ biznes we
franczyzie i ma wypracowane odpo-
wiednie procesy, moze korzysta z sze-
regu udogodnied. W zwiazku z tym
prowadzenie biznesu od poczatku jest
tatwiejsze i pozwala na osiaganie zyskéw
takze w okresach gorszej koniunktury.
Dla przykfadu w Sfinks Polska franczy-
zobiorcy otrzymujg juz na starcie bar-
dzo precyzyjny podrecznik operacyjny
i to na tyle szczegétowy, ze pozwala na
poprowadzenie restauracji w zgodzie
z okreslonym konceptem nawet oso-
bom nieposiadajacym doswiadczenia
w biznesie gastronomicznym. Co wie-
cej, osoba prowadzac restauracj¢ nie
musi troszezy¢ sie o oferte, testowanie
dan itp. — otrzymuje menu, ktdre jest
sprawdzone i cisle receptury przygoto-
wania poszczegdlnych potraw oraz wy-
tyczne dotyczace obstugi. Dodatkowo
zaréwno franczyzobiorca, jak i jego
pracownicy, przechodza szereg szko-
led, ktdre zapewnia, Ze NOWoO otwarta
restauracja juz od poczatku moze dzia-
ta¢ w petni wedhug standardéw, do kts-
rych przyzwyczajeni sa nasi klienci.

Autor jest dyrektorem rozwoju sieci Sfinks Polska

Wolnos¢

franczyzobiorcy

W poczatkowej fazie rozwoju sieci
franczyzowe w duzej mierze nie przyktadaja
wagi do $cistego przestrzegania standardow,
chocby dlatego, ze te standardy pojawiaja sie
jako efekt ewentualnego rozwoju.

Bernard Bledowski

Sieci rozwijajace si¢ dynamicz-
nie, z dtugim stazem na rynku,
muszg dbaé¢ o wizerunek
marki. W tej sytuacji partner
jest zobowiazany do przestrze-
gania standardéw wyznaczo-
nych przez franczyzodawce
— to jeden z warunkoéw zacho-
wania tempa rozwoju marki
czy sieci. Franczyzobiorca po-
winien pamigta¢ o tym, ze
firmuje swéj sklep marka fran-
czyzodawcy, a nie wlasnym na-

zwiskiem. Klient ostateczny
nie powinien widzie¢ réznicy
pomiedzy sklepem whasnym
a sklepem franczyzowym — to
bardzo istotne w czasach, kiedy
dostgp do informacji, np.
w sieci jest tak blyskawiczny.

Oczywiscie zdarzaja si¢ przy-
padki odstepstw od standar-
déw, ale dotycza one kwestii
ilosciowych, a nie jakoscio-
wych, zwigzanych z poten-
cjalem danego miejsca — np.
w mniejszych miejscowo-
$ciach mozemy sobie pozwo-
li¢ na mniejsza powierzchnie
lokalu, ale z zachowaniem pa-
rametréw sklepu standardo-
wego, czyli np. uktadu, mebli,
zatowarowania, standardéw

obstugi klienta itd.

Autor jest managerem w Organique

Reklama
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DIVERSE

Poszukujemy partnerdow do wspotpracy dysponujacych
lokalami w miejscowosciach:

Stubice - Nysa - Gniezno - Kostrzyn

oraz w nowo powstajacych galeriach handlowych,
a takze w innych atrakcyjnych lokalizacjach, jak
funkcjonujace galerie handlowe i gtéwne ulice miast.

Agnieszka Struzik
609 660 194, (58) 50008 27
franczyza@etos.pl
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Znalezc¢ biznesowego partnera idealnego

Franczyza minimalizuje ryzyko uruchomienia wtasnego
biznesu bez doktadnej wiedzy o rynku, na ktérym bedziemy
inwestowac swoje oszczednosci. Wybér franczyzodawcy
jest najwazniejsza decyzj strategiczna i obawia sie jej kazdy
poczatkujacy przedsiebiorca. Na co zwrdci¢ uwage, aby

znalez¢ solidnego partnera biznesowego?

N

Michatl Brzeminski

W czasach dostgpnosci internetu i fa-
twosci pozyskania informacji, poten-
cjalny franczyzobiorca moze bardzo
tatwo sprawdzi¢, z jakim franczyzo-
dawca bedzie wspdtpracowat przez ko-
lejne lata. Na co warto zwrdci¢ uwage
jako franczyzobiorca przy wstepnej
analizie przyszlego franczyzodawcy?

Ograniczy< ryzyko

Na wstepie nalezy zwrdci¢ uwage na
histori¢ rozwoju systemu franczyzo-
wego. Ukazuje ona stosunek franczy-
zodawcy do firm franczyzowych oraz
jaka skal¢ biznesu franczyzodawca
pomdgt uzyskaé franczyzobiorcom
— tym samym w jakim tempie roz-
wija si¢ sie franczyzodawcy. Powyzsze
informacje mozna fatwo uzyska¢ na
spotkaniu z przedstawicielem franczy-
zodawcy. Warto dowiedzie¢ si¢, jaka
jest liczba placoéwek franczyzowych
oraz liczba franczyzobiorcéw w sieci
franczyzodawcy. Jezeli stosunek liczby
placowek franczyzowych iliczby fran-
czyzobiorcéw przekracza 2:1 oznacza
to, ze franczyzodawca realnie wspiera
swoich franczyzobiorcéw aby osiagali
dodatnie wyniki finansowe przez co
biznes z takim franczyzodawca obar-

czony jest nizszym ryzykiem. W syste-
mach franczyzowych, gdzie stosunek
liczby placowek franczyzowych i fran-
czyzobiorcdw wynosi 1:1, ryzyko jest
umiarkowanie wyzsze.

Nieocenione doswiadczenie
Przyszly przedsigbiorca podczas
spotkania z przedstawicielem fran-
czyzodawcy powinien réwniez
uzyska¢ informacje o rynku fran-
czyzodawcy — czy ustawodawca
planuje wprowadzi¢ zmiany na
rynku lub co jest przeszkoda w pro-
wadzeniu dzialalno$ci w wybranym
sektorze. Najwigksze wsparcie sta-
nowi franczyzodawca, kedry dzieli
si¢ wiedzg rynkowa oraz wspiera
swoich franczyzobiorcéw, aby nie
popetniali jego wezesniejszych ble-

6w. Tym samym we wspétpracy
z do$wiadczonym franczyzodawca
po raz kolejny zmniejsza sig raz ry-
zyko biznesowe.

Dwie fazy wspétpracy

Franczyzobiorca powinien takze po-
znaé zasady wspélpracy z franczyzo-
dawca w dwoch fazach: inwestycyjnej
oraz operacyjnej. W tej pierwszej,
franczyzobiorca rozpoczyna proces
inwestycji i uruchamia swoéj biznes.
Konczy si¢ ona, kiedy placéwka fran-
czyzowa rozpoczhie dziatalnos¢ ope-
racyjng i tym samym zacznie druga
faze wsp6lpracy. Franczyzodawcy,
ktdrzy posiadajg juz utozong strate-
gie wspdlpracy w fazie inwestycyjnej
i operacyjnej s3 cennym partnerem

biznesowym i obnizajg ryzyko pro-
wadzenia biznesu.

Wzajemne wymagania

Franczyzodawca takze moze posia-
da¢ wymagania w stosunku do fran-
czyzobiorcy. Whrew pozorom jest to
pozytywna informacja dla przysziego
franczyzobiorcy. Franczyzodawcy,
przyjmujacy kazdego przedsi¢biorcg

zainteresowanego systemem franczy-
zodawcy, ukazujg przyszly stabos¢
integracyjna w sieci ﬁ'anczyzowej,
keérej skutkiem moga by¢ problemy
wewnetrzne sieci. Bezpieczniejszym
i stabilniejszym franczyzodawca jest
firma, ktéra posiada wewngetrzne
procedury, dopasowujace kandyda-
tury zainteresowanych przedsicbior-
céw do realiéw sieci franczyzowe;.
Im lepiej prowadzony jest proces
pozyskiwania nowych franczyzo-
biorcéw, tym system franczyzowy
jest dla nich bezpieczniejszy.

Dwa najwazniejsze dokumenty

Solidnemu franczyzodawcy powinno
zalezeé, aby kazdy franczyzobiorca
osiagal dodatnie wyniki finansowe

z prowadzonej dziatalnosci, jednak
wynik finansowy franczyzobiorcy nie
jest najwazniejszym KPI (Key Per-
formance Indicators) dla franczy-
zodawcy. Franczyzodawcy zalezy na
integralnosci sieci detalicznej opartej
na sieci franczyzowej i sieci whasnej,
jesli taka posiada. Aby integralnos¢
byta osiagnieta, franczyzobiorca musi
zna¢ zasady operacyjne prowadzenia

dziafalnosci gospodarczej, w systemie
franczyzowym. Zasady, jakie sa nakta-
dane przez franczyzodawce na fran-
czyzobiorcg, sa okreslane w dwdch
dokumentach: umowie franczyzowej
i podreczniku operacyjnym. Fran-
czyzodawca nie moze wymaga¢ od
przedsigbiorcy, ze ten podejmie de-
cyzj¢ spontanicznie i na spotkaniu
podpisze umowe franczyzowa bez jej
konsultacji z prawnikiem. Powinien
udostepni¢ potencjalnemu franczy-
zobiorcy umowe franczyzowa, a takze
omé6wic z nim wszelkie uwagi lub ko-
mentarze do umowy. Podrecznik ope-
racyjny, keory jest zalacznikiem do
umowy franczyzowej i opisuje stan-
dardy operacyjne sieci franczyzowej,
nie moze zosta¢ udostgpniony kazdej

osobie, ktdra jest zainteresowana wsta-
pieniem do franczyzy. Chroniac stan-
dardy operacyjne sieci franczyzowej
opisane w podreczniku operacyjnym
oraz dbajac o transparentno$¢ w sto-
sunku do nowych franczyzobiorcéw,
przedstawiciel franczyzodawcy moze
udostepni¢ na spotkaniu tre§¢ pod-
recznika operacyjnego.

Osiagnaé dodatni wynik

Jak dobra¢ odpowiedni lokalizacje?
Najlepszym wsparciem okaze si¢ do-
swiadczony franczyzodawca — on naj-
lepiej zna swéj rynek i gléwne czynniki
sukcesu lokalizacji. Pomoze nam spa-
rametryzowa¢ ryzyko wybranej przez
nas lokalizacji i oszacuje ewentualne
przychody, jakie bedziemy mogli uzy-
ska¢ z placowki franczyzowej.

Jedli jego celem strategicznym jest roz-
woj sieci, bedzie pozyskiwal gléwnie
przedsicbiorcéw, kedrzy znaja zasady
operacyjne i s3 zainteresowani osiaga-
niem dodatnich wynikéw finansowych,
wynikajacych z prowadzenia placéwki
franczyzowej, zgodnie z zasadami marki
franczyzodawcy. Przedsigbiorca, majacy
na celu zminimalizowanie ryzyka biz-
nesowego, powinien otrzymac wszelkie
niezbedne dokumenty od franczyzo-
dawcy, a takie pelng transparentnos¢
wsp6lpracy operacyjne;j.
Franczyzodawcy, posiadajacy w stra-
tegii sie¢ franczyzowa, sg najlep-
szymi partnerami biznesowymi na
lata. Przedsi¢biorcy zainteresowani
systemami franczyzowymi powinni
uzyska¢ informagje, ktére pomoga
im zminimalizowa¢ ryzyko uru-
chomienia i prowadzenia biznesu
w sieci franczyzowej, poniewaz
kazdy z nas poszukuje solidnego
partnera biznesowego.

Autor jest dyrektorem sieci eSmokingWorld

Jaki kapitat trzeba miec,

Podobno, jesli chcesz zatozy¢ whasny biznes i planujesz
przeznaczyc okreslong kwote na jego uruchomienie,

to $rodki pieniezne, ktore uwazasz za wystarczajace,
powinienes pomnozy¢ razy trzy. Jako osoba odpowiedzialna
za rozwoj sieci biur nieruchomosci, spotykam sie

z sytuacjami, w ktorych uswiadamiam pretendentow do
franczyzy, ze $rodki, ktére chca zainwestowac w ten biznes
moga by¢ niewystarczajace. Dlaczego tak sie dzieje?

'

Agnieszka Dabrowska

Wybér rozwigzan franczyzowych
cieszy si¢ coraz wickszym zaintere-
sowaniem wéréd oséb, ktére chcg
prowadzi¢ whasny biznes. Na pewno
niekwestionowanym atutem, przeko-
nujacym do takiej formy prowadze-
nia swojej dziatalnosci, jest mozliwos¢
korzystania z rozwiazad, ktdre s
sprawdzone, a do§wiadczenia spisane

w podreczniku operacyjnym. Po-
zwala to na fatwiejsze wejscie i funk-
cjonowanie na lokalnym rynku.

Dlaczego franczyza?

Wiele osob planujac biznes nie do
korica potrafi oszacowa¢ koszty i przy-
sde przychody, na jakie moze liczy¢
uruchamiajac dziatalnos¢. Szczegdl-
nie branza ustugowa, do jakiej nalezy
réwniez posrednictwo w obrocie nie-
ruchomosciami, w przewazajacej licz-
bie przypadkéw nie powinna liczy¢
na przychody od pierwszego miesiaca
funkcjonowania. Te poczatkowe kilka
miesiecy to stawianie mocnych fun-
damentéw. W przypadku biura nie-
ruchomosci jest to budowanie bazy

aby myslec o

klientéw, pozyskiwanie ofert nie-
ruchomosci oraz tworzenie zespotu
sprzedazowego. Powyzsze dziatania
generuja koszty, z kedrych nie wszy-
scy wehodzacy do tej branzy zdaj so-
bie sprawe.

Biznesplan dla biura
nieruchomosci

Kazdy kandydat na franczyzobiorcg
z kedrym prowadze rozmowy, otrzy-
muje preliminarz przygotowany na
36 pierwszych miesiecy funkcjono-
wania biura nieruchomosci na da-
nym rynku. W kosztach, ktére
franczyzobiorca musi bra¢ pod uwagg
sa: koszty wynajmu i oplaty eksplo-
atacyjne biura, wyposazenie — meble,
sprzet, dodatkowe koszty administra-
cyjne (telefony, Internet, materialy
biurowe, ksiggowa, ZUS, podatki,
ubezpieczenie OC), marketing biura
(branding, wizytéwki, ulotki), koszty
zwiazane z przygotowaniem i promo-
cja ofert nieruchomosci (reklama na
portalach, reklama zewng¢trzna, pro-

fesjonalna fotografia, home staging),

byciu franczyzobiorca?

wynagrodzenia doradcéw ds. nieru-
chomosci, optata franczyzowa. Przy-
chody sa przygotowywane w oparciu
o realne ceny nieruchomosci na lokal-
nym rynku, na ktérym ma funkcjo-
nowa¢ dany oddziat.

Preliminarz spetnia kilka funkcji i ma
za zadanie:

* 0 Przygotowa¢ franczyzobiorcg do
zabezpieczenia odpowiednich $rod-
kéw finansowych na prowadzenie
biznesu,

* 1 Pokaza¢, jak ten biznes moze wy-
glada¢ na przestrzeni 3 lat — przy
stosowaniu si¢ do wskazéwek otrzy-
manych przez franczyzobiorce
w zakresie pozyskiwania ofert nieru-
chomosci, rekrutacji pracownikéw,

* 2 By¢ narzedziem, ktdre pozwala na
uktadanie planéw sprzedazowych dla
cztonkéw swojego zespotu, dostoso-
wanych do realiéw lokalnego rynku.
Prowadzenie biura nieruchomosci
nie wymaga wyposazenia w specjali-
styczny sprzet, dlatego tez w zalezno-
$ci od miasta, w keorym ma powstad,
nalezy posiada¢ Srodki oscylujace

w granicach 60 — 70 tys. zt. Przy-
chéd natomiast jest mocno skore-
lowany z zaangazowaniem i czasem
poswicconym przez franczyzobiorcg
na pozyskiwanie ofert nieruchomo-
§ci, budowanie i zarzadzanie zespo-
tem doradcow. Dlatego my stawiamy
na osoby, ktére maja motywacje do
dziatania oraz zamierzaja w catosci
zaangazowac si¢ w prowadzenie tego
biznesu.

Pieniadze to nie wszystko

Kapital to nie tylko $rodki finan-
sowe, ale réwniez posiadane zasoby.
W przypadku biura nieruchomosci,
takim kapitafem bedzie zaréwno lo-
kal, jak tez kompetencje i wiedza.
Sprawniej w tym biznesie poruszaja
si¢ osoby posiadajace umiejgtnosci
sprzedazowe, do$wiadczenie w za-
rzadzaniu zespotem handlowym, jak
réwniez przedsicbiorczy posrednicy,
keérzy do tej pory pracowali w biu-
rach nieruchomodci.

Autorka jest dyrektorem ds. franczyzy
Freedom Nieruchomosci
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Quo vadis franczyzo?

Na polskim rynku funkcjonuje obecnie ponad 1100 réznych
systemow franczyzowych, w ramach ktorych dziata blisko
68 tys. sklepow oraz réznych punktow ustugowych. Jak
pokazuja prognozy na koniec 2016 roku liczba systeméw
moze wzrosnac¢ do 1170, a liczba jednostek franczyzowych

0siagnac 71 tys.
Janusz Bartkowiak

Najwigcej systeméw franczyzowych
dziata obecnie w sektorze gastrono-
micznym. Rynkiem najliczniej re-
prezentowanym pozostaje branza
artykutéw spozywczych i przemy-
stowych. Ponad 80 proc. placéwek
franczyzowych to krajowe marki, co
jest dowodem dojrzatosci franczyzy

w Polsce.

Franczyzowe perspektywy rynkowe
Specjalisci sondujg, ze sieci fran-
czyzowe beda nadal si¢ rozwijad,
a kilka branz ma szczeg6lnie dobre
perspektywy...

* 1 Warto pomysle¢ o sckeorach zwia-
zanych z medycyna, ochrona zdro-
wia. Zmiany demograficzne, starzenie
si¢ spoleczeristwa, przecigtne dhuz-
sze trwanie Zycia oraz postep cywili-
zacyjny i choroby z nim zwiazane to
wyznacznik rosnacego zapotrzebowa-
nia na tego typu biznes.

* 2 Moda na fitness i zdrowe odiywia-
nie nastata kilka lat temu i nadal jest
w fazie wzrostu. Swiadomosé prozdro-
wotnej roli aktywnosci fizycznej (takze

wirdd senioréw), moda na bycie fit

i whasciwe odzywianie si¢ nieustannie
napedzajg caly branze. Szacuje sig, ze
sektor fitness i zdrowej zywnosci be-
dzie dynamicznie rosnaé az do 2020
roku.

3700 mln 7t — tyle wynosi szacun-
kowa warto$¢ rynku zywnosci ekolo-
gicznej w Polsce. Sekror ten jest weiaz
nienasycony, a popyt rosnie bardzo
szybko. Placéwki handlowe z produk-
tami eko dziataja gléwnie w duzych
aglomeracjach, jednak systematycznie

pojawiaja si¢ takze w osrodkach poni-
2¢j 100 tys. mieszkaricéw, gdzie posia-
daja znaczacy potencjat dystrybucyjny.
* 4 Franczyzowe markety DIY beda
ponadto inwestowaé w ustugi pro-
jektowe, wykonawcze oraz trans-
portowe, ktdre beda stanowi¢ dla
klientéw atrakcyjng wartoé¢ dodat-
kows. Rozwijana bedzie takze oferta
produktéw zwiazanych z majsterko-
waniem, szczegdlnie dedykowanych
kobietom (raport ,,Polki a majsterko-
wanie” na zlecenie Bricomarché po-
kazat, ze ponad 1/3 ankietowanych
Pari deklaruje wicksze zaangazowanie
w prace remontowe i dekoracyjne niz
5 lat temu). Duzym zainteresowaniem
klient6w cieszy sie takze asortymenty
zwiazany z ogrodem, w tym z ciesza-

cym si¢ coraz wigksza popularnodcia
tzw. city gardening’iem (aranzacja zie-
leni na tarasach i balkonach).

* 5 Franczyza edukacyjna jest dosko-
nalym rozwigzaniem dla nauczycieli
i pedagogéw, ktdrzy w obliczu nizu
demograficznego nie beda mogli li-
czy¢ przez kilka kolejnych lat na sta-
bilizacje w paristwowych jednostkach
o$wiatowych. Co wigcej mozna zaob-
serwowa¢ rosnace zapotrzebowanie
na treneréw, doradcéw oraz eksper-
téw ds. technologii informacyjno-
-informatycznych (np. e-learning)
oraz umiej¢tnosci wykorzystania za-
sobéw internetu. Rynkiem do zago-
spodarowania pozostaje takze sektor
korepetycji.

* 6 Konsumenci uzbrojeni w swoje
smartfony oczekujg natychmiasto-
wego dostepu informacji, poréwnan
i szybkiej Sciezki do zaméwieri bez-
posrednio z urzadzenia mobilnego.
Tendendja ta, wraz z rozwojem tech-
nologii, bedzie torowa¢ drogg do roz-
woju sektora e-doradztwa prawnego
i finansowego.

* 7 W tym roku ruszyta kolejna per-
spektywa dotacji unijnych dla firm.
Do 2020 r. mikro-, mate i $rednie
przedsicbiorstwa mogg otrzymaé po-
nad 30 mld euro. Perspektywiczne
wydaja si¢ zatem koncepty specjalizu-
jace si¢ w efektywnym pozyskiwaniu
srodkéw unijnych.

*.8 Rozwija¢ si¢ bedzie co-franczy-
zing. Powiazanie dwéch lub wiecej

sieci w jednej lokalizacji pozwala
zaspokaja¢ réznorodne potrzeby
wielu grup klientéw. Dodatkowa
zaleta co-franczyzingu jest ograni-
czanie kosztow operacyjnych wia-
snej dziatalnosci. W dalszym ciagu
markety spozywcze i mniejsze for-
maty sklepéw DIY beda stanowi¢
atrakcyjny pomyst na biznes dla lo-
kalnych przedsigbiorcéw w szcze-
gblnosci w malych i $rednich
miejscowosciach.

Zamiast podsumowania

Kazdego roku ro$nie znaczenie fran-
czyzobiorcow —silna konkurencja oraz
wzrastajaca liczba systeméw sprawia,
ze franczyzodawcy musza szukaé co-
raz nowszych i lepszych rozwiazad,
aby pozyska¢ nowych partneréw. Jed-
nocze$nie na uwagg zastuguje fake, ze
do roli franczyzodawcéw przygoto-
wanych jest kolejnych ponad 100 kra-
jowych i zagranicznych marek, kidre
planujg pozyskaé swojego pierwszego
franczyzobiorcg. Warunkiem rynko-
wego zaistnienia jest jednak ostateczne
rozstrzygnigcie kwesti podatku od
sieci handlowych. Nie bez znaczenia
pozostaje fake umiejetnosci zaintere-
sowania potencjalnych franczyzobior-
cOw swoja tozsamoscia, co pozostaje
dla kazdego z franczyzodawcéw stra-
tegicznym wyzwaniem. ..

Autor jest czlonkiem zarzqdu
Grupy Muszkieterow odpowiedzialnym za
pozyskiwanie franczyzobiorcéw

Kto jest gotowy by¢ franczyzodawca?

Kazdy, kto osiagnat sukces w biznesie, polegajacy na
stworzeniu nawet niewielkiej sieci sprzedazy w pewnym
momencie powinien rozwazy¢, czy ze swojego pomystu nie
uczynic zrodta dodatkowych dochodéw. Czy jednak kazdy
dobrze funkcjonujacy biznes nadaje sie do tego, aby bra¢

pienigdze za jego powielanie?

Krzysztof Gwozdek
Aby znalez¢ odpowiedZ na to pytanie

trzeba si¢ przyjrze temu, za co placi
franczyzobiorca. Oczywiscie w r6z-
nych sieciach cigzar poszczeg6lnych
elementéw bedzie r6zny, ale na ogét
ta opfata obejmuje:

* Pomyst — know-how prowadzenia
danego biznesu.

* Optymalizacja kosztéw — wykorzy-
stanie efektu skali

* Marketing marki — wszystkie dzia-
fania promocyjne

* Biezace wsparcie zarzadcze — pomoc
przy rozwigzywaniu probleméw.

W kazdym z tych obszaréw mozna
znalez¢ wystarczajace powody, dla
ktérych warto zbudowac sie¢ franczy-
zowa. Im wiccej tych powodéw, tym
decyzja tatwiejsza. Przeanalizujmy po
kolei te obszary.

Pomyst

Jedli Twoj pomyst jest inny niz znane
na rynku lub dysponujesz uni-
katowa technologia — sprawa jest
prosta. Bez trudu znajdziesz ludzi,
ktdrzy zamiast ryzykowa¢ wymy-
$lanie swojego biznesu, po prostu
zaplaca ci za sprawdzony pomyst.
BadZmy jednak realistami. Rozwdj
technologiczny i zmiany na rynku
nie postepuja az tak szybko, zeby
tatwo byto znalezd obszary jeszcze
niecksplorowane. Nawet jesli twoj
pomyst jest innowacyjny, to niemal
pewne jest, ze im wickszy twoj suk-
ces, tym szybciej pojawig si¢ nasla-
dowcy. Co ciekawe, ci nasladowcy
maja spore szanse na konkurowanie
z tobg jak réwny z réwnym. Kon-
kurencja natomiast obniza wartos¢
twojego pomystu w oczach poten-
cjalnego franczyzobiorcy, chyba, ze
masz za sobg dluga drogg optymali-
zacji proceséw w twoim biznesie. To
moze da¢ ci dlugotrwaly przewage
rynkowa i podnies¢ wartos¢ twojego
pomystu w oczach franczyzobior-
cow. Krétko méwiac, musisz zadaé
sobie pytanie: na ile méj pomyst

jest niepowtarzalny i na ile trwata
jest przewaga rynkowa mojego biz-
nesu. Wazne, zeby nie oszukiwad sa-
mego siebie. Wielu przedsigbiorcéw
pielegnuje w sobie mysl, ze ich suk-
ces to wylacznie ich zastuga. Czesto
tak jest, ale w wielu wypadkach to
zastuga szeregu innych okoliczno-
§ci. Jesli wiec potrafisz otworzy¢ ko-
lejny punke i tak go poprowadzié,
aby przynosit oczekiwane dochody
— z16b to. Jedli uda ci si¢ to za kaz-
dym razem — §miafo mozesz budo-
waé sie¢ franczyzows i czerpad zyski
ze swojego know-how.

Optymalizacja kosztéw

Optymalizacja kosztéw jest bar-
dzo dobrym fundamentem prze-
wagi rynkowej. Im twoja sie¢ jest
wicksza, tym fatwiej negocjowad
z dostawcami i uzyskiwaé ceny za-
kupu niedostgpne dla pojedyn-
czych przedsiebiorcéw. Jesli wigc
dzigki efektowi skali mozesz uzy-
ska¢ dodatkowe zyski i to one beda
czynily sukces twojego biznesu
— nie zastanawiaj si¢, tylko w szyb-
kim tempie buduj duza sie¢ sprze-
dazy. Zawczasu przyjrzyj si¢ jednak
swoim mozliwosciom logistycznym
i temu, czy przypadkiem otwarcie
kolejnego punktu nie spowoduje
skokowego wzrostu kosztow. Je-
§li tak ma si¢ staé, dobrze przemysl
tempo i kierunek rozwoju sieci. To,

7€ zagrozenia nie widzisz, nie zna-
czy, Ze ono nie istnieje.

Marketing

Marketing to potgzne narzedzie. Ta
potega niestety wymaga bardzo du-
zych naktadéw. Jedli nie dysponujesz
odpowiednimi $rodkami, nie rzucaj
si¢ na gleboka wode. Ogranicz bu-
dowe sieci do terytorium, na keé-
rym mozesz zbudowaé silng marke.
Klopot w tym, ze nie kazdy biznes
nadaje si¢ do budowy gestej sieci
sprzedazy, a poszczegdlne punkty za-
czynaja konkurowaé miedzy soba.
Za wszelka ceng unikaj putapki sa-
mozadowolenia. To, ze twoim zda-
niem masz $wietng marke na danym
terytorium, weale nie znaczy, ze tak
jest. Lepiej zréb, chocby pobieine,
badania rozpoznawalnosci i przy-
wiazania klientéw. Mozesz unikna¢
w ten sposéb sporego rozczarowania
zaréwno swojego, jak i przysztych
franczyzobiorcéw.

Biezace wsparcie zarzadcze

Moze posiadasz wyjatkowe doswiad-
czenie menedzerskie w prowadzeniu
danego biznesu i potrafisz poradzi¢
sobie niemal z kazdym problemem
w jego prowadzeniu, ale konieczne
jest realistyczne podejécie. Jesli pro-
blemy danego biznesu maja charak-
ter lokalny i nie wystepuja w innych
punktach twojej sieci, to weale nie

jest oczywiste, ze zastosowane sku-
teczne rozwiazanie da si¢ powielic.
Masz pewne do$wiadczenie w roz-
wiazywaniu probleméw bizneso-
wych? Zastanéw sig, czy nie lepiej
byloby zosta¢ konsultantem, a nie
franczyzodawca. Moze si¢ okazad,
ze franczyzobiorcy bardziej optaca sig
zatrudni¢ konsultanta do rozwiaza-
nia konkretnego problemu niz, np.
co miesiac ptacié ryczattowo za moz-
liwo$¢ uzyskania wsparcia. Nie ocze-
kuj, ze ludzie zaptaca ci w sytuadji,
kiedy nie dostrzegaja korzysci z tego,
co masz im do zaoferowania.
Podsumowujac, franczyzodawcy
warto zosta¢ tylko wtedy, gdy ma si¢
co zaoferowaé potencjalnym fran-
czyzobiorcom. Musi to by¢ war-
tosciowe dla nich, a nie tylko dla
ciebie. Im lepsza jest twoja oferta
dla franczyzobiorcy, tym jasniejsza
przysztos¢ sieci. Jesli masz co$ w ro-
dzaju patentu na sukces, potrafisz
otworzy¢ kolejny punkt i spetnia-
jac wezesniej zdefiniowane wyma-
gania osiagnaé sukces — budowa
sieci franczyzowej jest dobrym
pomystem. Dobra praktyka jest
réwnolegle budowanie sieci placé-
wek whasnych i sieci franczyzowe;.
W ten spos6b bardzo szybko ustawi
si¢ kolejka chetnych na dotaczenie
do twojej sieci.
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