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Przedsiewziecie, ktore sie optaca

Franczyza to wlasny biznes oparty na cudzym, lecz
sprawdzonym pomysle. To biznes, ktéry z zatozenia
optaca sie obu stronom, cho¢ z zupetnie innych

powodow.
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Marcin Kaleta

specjalista PROFIT system

Przyjrzyjmy si¢ wpierw franczyzo-
dawcy jako beneficjentowi wspdtpracy
franczyzowej. Po co franczyzodawcy
sie¢ franczyzowa? Dlaczego firmy wy-
bieraja ten model biznesowy?

Sprawdzony pomyst
Po pierwsze ze wzgledu na moz-
liwo$¢ rozwoju, ktéra nie jest tak

kapitatochtonna jak budowa sieci
wlasnej. To franczyzobiorca po-
nosi bowiem gros naktadéw zwia-
zanych z inwestycja w placowke
franczyzowa. Drugim powodem
jest fakt, ze franczyzobiorca zo-
staje najczeéciej przedsigbiorca
znajacy lokalny rynek. W matych
miejscowosciach franczyzobiorca
jest réwniez cze¢dcig lokalnej spo-
tecznosci, wigc budowanie relacji
z klientami przychodzi mu znacz-
nie fatwiej. Trzecim, lecz nie mniej
waznym atutem franczyzy jest dla
organizatora systemu zaangazowa-
nie franczyzobiorcy. Liczy na nie
kazdy franczyzodawca. Jest to dos¢
logiczne oczekiwanie — opiera si¢
na przekonaniu, ze jesli kto§ in-
westuje w biznes pieniadze, to
powinien tego biznesu dogladac.

Z zupetnie innych powodéw fran-
czyza oplaca si¢ franczyzobiorcy.
Z jego punktu widzenia podsta-
wowg korzyscia, jaka plynie z przy-
stapienia do sieci franczyzowej,
jest mozliwo$¢ prowadzenia biz-
nesu w oparciu o sprawdzony po-
myst i pod znang marka. Krétko
mdwiac, biorca nie musi wymysla¢
kofa na nowo, nie musi przecie-
ra¢ biznesowych szlakéw i ekspe-
rymentowal. Kto§ juz to bowiem
zrobil za niego. Oznacza to, ze
przystgpujac do sieci franczyzo-
wej korzystamy nie tylko z marki
franczyzodawcy, ale i calego know-
-how, ktére wypracowat. Natural-
nie zakladamy, ze franczyza jest
oparta na pomysle wiarygodnym
i sprawdzonym w warunkach ryn-
kowych. Liczymy, ze nim przed-
sicbiorca zostanie franczyzodawcs,
przetestuje biznes na sobie, to zna-
czy przynajmniej przez rok popro-
wadzi placéwke testowa, wyciagnie
whnioski, wprowadzi korekty etc.

Dopiero wéwezas pomysli o po-
szukiwaniu franczyzobiorcow.

Wsparcie na starcie

Po drugie franczyza oznacza réw-
niez mozliwo$¢ udanego startu
w danej branzy przez osoby, ktére
dotad nie mialy z nig nic wspdl-
nego. Nie oszukujmy si¢, nawet po
solidnych szkoleniach franczyzo-
biorca przez kilka lub kilkanascie
miesigcy bedzie si¢ uczyt biznesu
prowadzac swdj sklep czy punkt
ustugowy. Najwazniejsze jednak,
ze ma si¢ od kogo uczy¢ i ze kto$
wspiera go w biezacej dziatalnosci.
Elementem tego wsparcia jest ciagly
przeptyw know-how od franczyzo-
dawcy do franczyzobiorcy. Nie ma
bowiem systemu zbudowanego raz
na zawsze. Rola franczyzodawcy jest
nieustanne poszukiwanie rozwiazan
dajacych franczyzobiorcom (oraz
samemu dawcy) przewagi konku-
rencyjne. Po to modyfikuje si¢ sys-
tem. Sifa franczyzy jest wlasnie to,

ze wchodzacy w branze nowicjusz,
poza marka, otrzymuje w pakie-
cie przemyslane i sprawdzone roz-
wigzania, ktére na dodatek kto$
nieustannie udoskonala. Zastana-
wiajac si¢ nad korzysciami franczy-
zobiorcy warto réwniez wspomnie¢
o wsparciu inwestycyjnym. Nie od
dzi§ wiadomo bowiem, ze jedna
z barier wejscia we franczyzg jest
kapitat. Banki od lat traktuja fran-
czyze jak klasyczne start-upy nie
uwzgledniajac mniejszego ryzyka
wynikajacego ze sprawdzonego
przez franczyzodawcg pomystu.
Niektérzy organizatorzy systeméw
sami poszukujg rozwiazad w tym
zakresie. Poza kapitalowym zaan-
gazowaniem w placéwke franczy-
zobiorcy, organizatorzy systeméw
oferujg gwarancje bankowe, lep-
sze warunki kredytowe w bankach
(w oparciu o wiarygodno$¢ fran-
czyzodawcy) lub preferencyjne wa-
runki zakupowe u dostawcoéw na
etapie zatowarowania sklepu.
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Dopasowany model franczyzowy

Zdecydowates juz w jakiej branzy chcesz dziata¢, teraz
musisz podjac¢ decyzje o wyborze modelu franczyzowego
dla siebie. Cho¢ na pierwszy rzut oka wszystkie oferty
moga wygladac podobnie, o sukcesie twojego biznesu

moga zdecydowac niuanse.

Tomasz Banasiak

manager ds. rozwoju sieci
franczyzowej Aviva dla Rodziny

Zastandw s, ile pieniedzy cheesz
przeznaczy¢ na swéj przyszly biz-
nes i czy bedziesz w niego inwesto-
wa¢ samodzielnie, czy moze wspiera¢
si¢ $rodkami zewnetrznymi, takimi
jak fundusze unijne, dotagje z urzgdu
pracy lub kredyty i pozyczki.

Finanse

Przemyd], czy zwrot z planowej inwe-
stycji bedzie wystarczajacy, by swobod-
nie splaci¢ zobowiazania. Pomoze ci
W tym sumiennie przygotowana ana-
liza zyskéw i kosztow. Zwrdé uwage,
czy caly cigzar inwestycji poczatko-
wej jest tylko po twojej stronie, czy
tez franczyzobiorca bedzie cig wspie-
rat w tych kosztach, biorac ich czes¢
na siebie. Jest to o tyle istotne, ze by-
waja modele franczyzowe, w kt6rych
kwota inwestycji poczatkowej bywa
liczona nawet w setkach tysiecy zlo-
tych. Wybierz wiec taki model fran-
czyzowy, na ktérego uruchomienie
bedzie cig sta¢. Nie mozesz zapomina¢

o kosztach, ktére bedziesz ponosi¢ na
co dzieri (np. optata za wynajmowany
lokal czy wynagrodzenia dla pracowni-
kéw). Franczyzodawca moze wymaga¢
od ciebie lokalizacji lokalu w konkret-
nym miejscu (co nie pozostanie bez
wplywu na ceng wynajmu) czy zatrud-
nienia okreslonej liczby pracownikéw.
Zwr6¢ uwagg, czy twéj franczyzo-
dawca pobiera optate licencyjna i czy
jest to okreslona, stata kwota, czy
procent od wypracowanych zyskéw
i przychodéw. Powinienes takze wzia¢
pod uwage ewentualne wsparcie fi-
nansowe, ktére bedziesz mégt uzyska¢
od swojego biznesowego partnera.
Zwréé uwage na to, czy jest to wspar-
cie ciagle, czy jednorazowe i czy jest
od czego$ uzaleznione (np. od wyni-
kéw sprzedazowych).

Wymagania franczyzodawcy
Decydujac si¢ na biznes na licendji,
musisz pamietad, Ze nie o wszystkich

jego aspektach bedziesz decydowaé sa-
modzielnie, jak réwniez o tym, ze nie
zawsze twoje dotychczasowe doswiad-
czenie i checi beda wystarczajace, zeby
przekona¢ do siebie twojego przy-
stdego franczyzodawce. Oprécz wy-
magan co do twojego do$wiadczenia
zawodowego franczyzodawca moze ci
narzuci¢ inne wytyczne dotyczace:

* lokalu (zaréwno jego wielkosci, lo-
kalizaji, jak i wystroju),

¢ liczby zatrudnianych pracownikéw
oraz rodzaju zatrudnienia (czy bedzie
to umowa o pracg, zlecenie czy moze
wihasna dziatalnos¢),

* planéw sprzedazowych,

* prowadzenia dziafan marketingo-
wych (jezeli nie zostang narzucone
z gory, mozesz zostaC poproszony
o kazdorazowe konsultowanie ich
z centrala),

* godzin otwarcia twojego biznesu,

* znajomosci branzy i lokalnego
rynku.

Upewnij si¢ takze, czy wybrany mo-
del franczyzowy pozwala ci na réw-
nolegte prowadzenie innego biznesu
w tej samej branzy. W przyszto-
$ci mozesz chcie¢ zdywersyfikowad
swoj biznes, warto zatroszczy( sig

o taka mozliwos¢ juz na samym po-
czatku, nawet jezeli na razie nie za-
mierzasz z niej korzystal.

Szkolenia

Twoja wiedza dotyczaca branzy,
w ktorej zamierzasz otworzy¢ wlasny
biznes, nie zawsze bedzie wystarcza-
jaca. Zaréwno dla ciebie, jak i twojego
zespolu wazne bedzie, aby franczyzo-
dawca stwarzat warunki do ciaglego
rozwoju i podnoszenia kwalifikacji,
ktére ostatecznie zapewnia sukces
sprzedazowy. Koniecznie wiec powi-
nienes zwréci¢ uwage na liczbe i ja-
kos¢ oferowanych szkolen. Kluczowa
moze by¢ informacja, czy poza szko-
leniami wstgpnymi, podczas keérych
poznasz model i produkty, franczyzo-
dawca oferuje co$ wigcej, np. szkole-
nia sprzedazowe badZ managerskie.
Zwré¢ uwage na harmonogramy
proponowane przez franczyzodawce
— czy szkolenia bedg organizowane
w tygodniu w godzinach pracy, czy
moze w godzinach wieczornych

i w weekend i czy w zwiazku z tym
twdj zespél bedzie mégt w nich
uczestniczyC. Jezeli bedzie to dla was
klopotliwe, upewnij sig, ze bedziesz
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mégt zaproponowaé swoje rozwia-
zanie, a twdj partner wezmie je pod
uwagg. Ze strony franczyzodawcy
moga pojawi¢ si¢ réwniez wymogi
dotyczgce zorganizowania miejsca,
w kedrym beda sie odbywaé szkole-
nia. Ustal, czy bedziesz musiat do-
jecha¢ wraz z calym zespotem do
siedziby firmy (jezeli tak, kto po-
kryje koszty takiej delegacji), czy tez
zespét szkoleniowy przyjedzie do cie-
bie. Elastycznos¢ franczyzodawcy, nie
tylko w kontekscie szkoleri, moze by¢
kluczowa w perspektywie wieloletniej

wspdtpracy.

Znana marka

Wiazac si¢ z duza i rozpoznawalng
marka, dziatajaca na rynku od wielu
lat, mozesz mie¢ pewno$¢, ze beda
staly za toba sprawdzone strategie
biznesowe, ktére pomogg ci rozwi-
ja¢ swoja dziatalnos¢ przez kolejne
lata. Szyld znanej firmy przed wej-
$ciem do twojej placéwki nie pozo-
stanie takze bez znaczenia dla twoich
klientéw. Nie bez znaczenia powinny
by¢ dla ciebie takze kwestie zwigzane
z promocja i marketingiem. Kam-
panie reklamowe duzych marek cz¢-
sto realizowane sa z rozmachem we
wszystkich §rodkach przekazu (w tym
w telewizji, na ktéra ze swojego bu-
dzetu zapewne nie mégtbys sobie po-
zwoli¢), co pozytywnie wplynie na
rozpoznawalno$¢ twojego lokalnego
punkeu. Mozesz takze liczy¢ na mate-
rialy drukowane, takie jak ulotki czy
foldery (zaoszczedzisz na ich projekto-
waniu), a w wielu przypadkach takze
na pomoc regionalnych menadzeréw
wsparcia marketingowego, kt6rzy ra-
zem z tobg przygotuja plan promocji
twojego biznesu.

Biznes z bagazem

Franczyza to coraz popularniejszy sposéb prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej wybierany przez Polakéw. Wedtug
aktualnego raportu Polskiej Organizacji Franczyzodawcow,
obecnie w Polsce funkcjonuje ok. 1170 firm franczyzowych.

W przeciggu ostatnich lat na rynku franczyzy zanotowano
wzrost o prawie 400 proc., a samych placowek franczyzowych
jest w tym momencie ponad 70 000. Co ciekawe, duza

czesc systemow franczyzowych to sieci naszych rodzimych,

polskich marek.
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Wojciech Godunski

wiasciciel PPH.U Wojtex

Franczyza to rodzaj wspdtpracy mie-
dzy niezaleznymi przedsi¢biorcami.
Umozliwia ona franczyzobiorcy
prowadzenie wiasnej dziatalnosci
gospodarczej pod szyldem istnieja-
cej juz marki w oparciu o umowg
pisemnga. W zamian za opfate fran-

czyzowa, franczyzodawca oferuje
miodemu przedsigbiorcy wiedze
i doswiadczenie (know-how), spraw-
dzony model biznesowy i wsparcie
podczas prowadzenia firmy. Innymi
stowy, dziatajac pod franczyza dosta-
jesz gotowy przepis na biznes wraz
z informacjami, jakich bledéw nie
popetnia¢, aby osiagna¢ sukces.

Dlaczego franczyza?

Decydujac si¢ na zalozenie wha-
snego biznesu opartego na syste-
mie franczyzowym, przedsigbiorcy
oczekuja przede wszystkim osia-
gniecia szybkiego zwrotu z inwe-
stycji oraz gwarancji minimalnego
ryzyka biznesowego. Statystycz-
nie, jedna na dziesi¢¢ firm upada

w ciagu pierwszego roku od roz-
poczecia dziatalnosci. Majac do
dyspozycji sprawdzony model biz-
nesowy we franchisingu z pewno-
$cig ryzyko to jest nizsze. Ponadto
tworzenie silnej pozycji na rynku to
dtugotrwaly proces, ktéry pochta-
nia nie tylko czas, ale i pieniadze.
Korzystanie ze znanego brand’u
i wizerunku firmy o ugruntowa-
nej pozycji jest duzym utatwieniem
i bez watpienia przyciagnie klien-
téw duzo szybciej. To pozwala na
skupienie petnej uwagi na kluczo-
wych czynnosciach przynoszacych
dochéd nowo otwartej firmie. Czeg-
sto osoby, ktére posiadaja niewiel-
kie do$wiadczenie w prowadzeniu
dziatalnosci lub nie znajg dos¢ do-
brze danej branzy, decyduja si¢ na
franczyze. W tym przypadku liczg
przede wszystkim na wsparcie ze
strony franczyzodawcy. Oczekujg
pomocy przy doborze odpowied-
niej lokalizacji, w prowadzeniu
rozméw w zakresie wynajmu lo-
kalu oraz w przygotowaniu doku-
mentagji niezbednej do otworzenia
wlasnej firmy.

Duze wsparcie na start

Zakres wsparcia i ustug oferowa-
nych przez poszczeg6lnych fran-
czyzodawcdw rézni sic w zaleznodci
od rodzaju prowadzonej dziatalno-
§ci gospodarczej. Najezgsciej jednak
franczyzodawcy dzielg sie calym ba-
gazem swoich do$wiadczen i udzie-
laja franczyzobiorcom profesjonalnej
pomocy w petnym zakresie. Przede
wszystkim organizuja cykl szkolen
i warsztatow majacych na celu przy-
gotowanie franczyzobiorcéw i ich
personelu do pracy w danej branzy.
Pomagaja w ustalaniu asortymentu,
prowadzeniu rekrutacji pracowni-
kéw, budowaniu relacji z konsu-
mentami na lokalnym rynku oraz
przygotowuja firme pod ewentualne
audyty czy kontrole. W ramach fran-
czyzy, franczyzobiorcy nie musza sie
martwi¢ o zaopatrzenie w niezbedny
towar. To zazwyczaj lezy po stronie
udzielajacego franczyzy i stuzy ujed-
noliceniu oferty w ramach sieci. Co
wiccej, franczyzodawca bierze réw-
niez na swoje barki wszelkie dziatania
zwiazane z rozwijaniem produktéw
i ustug. Opracowuje strategie mar-

ketingowa dla calej sieci, wprowadza
kolejne innowacje oraz dba o dzia-
fania reklamowe. Wybierajac biznes
oparty na systemie franczyzowym na-
lezy liczy¢ sig z obowiazujacymi stan-
dardami panujacymi w calej sieci. Sa
one narzucane odgérnie przez fran-
czyzodawcéw i realizowanie whasnych
pomystéw jest doé¢ trudne — czasem
wrecz niemozliwe. Obecnie niektére
koncepty franczyzowe wychodza na-
przeciw oczekiwaniom swoich part-
neréw i umozliwiajg im kreowanie
wiasnych idei w niewielkim stopniu
np. w projektowaniu wnetrz czy po-
szerzeniu menu o dodatkowe pozy-
cje. Gléwng zaleta franczyzy jest to,
ze zrzesza ona przedsigbiorcéw, ktérzy
cheg osiagnaé wspdlnie sukces. Wia-
domo, jak kazdy system, posiada ona
zaréwno wiele korzysci, jak i wad. Pa-
trzac jednak na statystyki oraz wzrost
liczby franczyzodawcow i placowek
franczyzowych, mozna stwierdzi¢, ze
rynek franczyzowy prosperuje coraz
lepiej. To dobrze rokuje na przysztos¢
oraz dowodzi, ze taka forma wspét-
pracy zadowala mtodych przedsie-
biorcw i spetnia ich oczekiwania.



FRaNCZYZA B

GAZETA FINANSOWA

10-17 listopada 2016 r.

Zmiany na rynku franczyz gastronomicznych

Po prawie siedemnastu latach dziatalnosci fran-
czyzowa sie¢ pizzerii Fabryka Pizzy moze zmie-
ni¢ wihasciciela. Przejeciem udzialéw tej firmy
jest zainteresowana spdtka Sfinks Polska, zarza-
dzajaca sieciami restauracji Sphinx, Chlopskie
Jadto i WOOK. Firma podpisata z wiascicie-
lem spétki Fabryka Pizzy dokument okreslajacy

wstepne parametry mozliwej wspdtpracy ukie-
runkowanej na rozbudowe sieci restauracji pod
ta marka w formacie franczyzy. Porozumienie
przewiduje takze mozliwos¢ zakupu przez Sfinks
catosci udziatéw w Fabryce Pizzy. — Wspdtpraca
z siecia pizzerii oraz mozliwos¢ jej przejecia jest

dla nas atrakeyjna, gdyz — jak wiadomo — juz od

jakiego$ czasu analizujemy rynek kuchni wlo-
skiej. Jest ona druga najpopularniejsza kuchnia
wirdd Polakéw, dlatego weiaz weryfikujemy
mozliwosci zaistnienia szerzej z taka oferta.
W przypadku Fabryki Pizzy mamy przekona-
nie, ze posiadane know-how bedzie pozwalato
na dynamiczny rozwdj tej sieci. Dlatego zdecy-

dowali$my si¢ na zawarcie umowy intencyjnej,
zbadanie spétki i podjecie szczegdtowych nego-
cjagji. Jesli wyniki audytu i rozmowy zakonicza
sic pomyslnie, z pewnoscia zawrzemy umowe
— komentuje Sylwester Cacek, prezes zarzadu

Sfinks Polska.
Francgyzawpolsce.pl

Franczyza
przysztosci

Inwestycja w nowe technologie jest dzi§ natu-
ralng formg rozwoju przedsi¢biorstwa, ktdre
musi podazaé za nieustannymi zmianami. Zy-
jemy w $wiecie technologii i pewne jest, ze to
nie ulegnie zmianie. Rynek stale ewoluuje.
Zmieniajg si¢ narzedzia i strategie stosowane
w marketingu, czy sprzedazy. Dzigki nowocze-
snym rozwigzaniom szybciej mozemy dociera¢
do coraz wigkszej liczby klientéw i spetnia¢ ich
oczekiwania m.in poprzez oferowanie im tego
czego naprawdg potrzebuja. Nowinki techniczne
umozliwiaja komunikacje z klientem za posred-
nictwem takiego kanatu i w takim czasie, ktére sa
dla niego optymalne. Potrafia skutecznie poméc
w funkcjonowaniu shopper experience. Wspie-
raja realizacj strategii omnichannel, dostarczajac
narzedzi, dzieki ktdrym nasz klient moze doko-
nywa¢ zakupéw w najbardziej komfortowy dla
siebie sposob, bez wzgledu na rodzaj urzadze-
nia, z ktdrego korzysta. Ponadto rozwdj tech-
nologii pomaga firmom w integracji z klientem
i w wielokanatowej obstudze. To one stanowia
dzi$ niezbedne narzedzie, ktére zapewnia wy-
gode klientom, a firmom z roku na rok, coraz
wicksze zyski. Omnichannel, marketing auto-
mation, a nawet Big Data, nie sa juz tylko ,,ma-
rzeniem przysztosci”, ale waznym kierunkiem
rozwoju, ktéry juz teraz przeklada si¢ na realne
profity. Dlatego nalezy w nie inwestowac.
Monika Klejewska, Menedzer ds. Marketingu YES

Franczyzowe
sieci Spozywcze
mowig ,nie”
nowemu
podatkowi

Przedstawiciele sieci franczyzowych, partner-
skich i spétdzielczych uwazaja, ze natozenie po-
datku liniowego w wysokosci powyzej 1 proc.
spowoduje utratg rentownosci przez wigkszosé
podmiotéw handlu detalicznego, a w rezultacie
likwidacje tysiecy sklepéw, miejsc pracy i spa-
dek przychodéw budzetowych wigkszy niz pla-
nowane zyski z podatku od handlu.

— Po posiedzeniu Parlamentarnego Zespotu na
rzecz Wspierania Przedsi¢biorczosci i Patrioty-
zmu Ekonomicznego mozna stwierdzi¢ jedno
- handlowcy w Polsce nie akceptuja projekeu po-
datku od handlu detalicznego w wersji liniowej.
Przedstawione propozycje nie korespondujg w
zaden sposob z praktyka gospodarcza i maja si¢
nijak do funkcjonowania handlu detalicznego
produkedw spozywezych — méwi Waldemar
Nowakowski, prezes Polskiej Izby Handlu.

Franczyzawpolsce.pl

Stuchamy naszych klientéw
| partnerow

Z Agnieszka Krzywanska, Dyrektor Zarzadu PBH S.A.,

Franczyza w branzy modowej

ma przyszios¢?

Mysle, ze franczyza w branzy odziezowej be-
dzie w przysztosci nadal opfacalna, ale tylko
dla tych przedsiebiorcéw, ktérzy zachowajg
czujnosc i beda potrafili szybko reagowac na
zachowania rynku i zmiany trendéw. Kiedys
biznes w branzy modowej polegat wytacz-
nie na sprzedazy ubran. Dzi$ punkt ciezko-
$ci wszelkich dziatan jest przeniesiony na
tworzenie wizerunku klienta. W konsekwen-
¢ji salony odziezowe nie zatrudniajg dzisiaj
sprzedawcéw, ale doradcdw. Ich rola jest oto-
czenie klienta opieka, sprawienie, aby poczut
sie wyjatkowo. W naszej sieci, w kazdym z sa-
lonéw QUIOSQUE, klientki moga liczy¢ na
profesjonalng porade personelu dotyczaca
stylizacji i doboru fasonu ubran. Oczywiscie
finalnym celem dziatan jest sprzedaz, ale pro-
ces jest znacznie bardziej ztozony niz kiedys.
Ci, ktérzy to rozumieja, wygrywaja. Wyczu-
wanie i rozpowszechnianie takich wzorcéw
to rola franczyzodawcy. Musi on odpowied-
nio modyfikowac swoj model biznesowy.

Dlaczego zdecydowaliscie sie Panstwo
na taka forme dystrybuowania

swoich produktow? Nie wystarczala
Wam siec sklepéw wiasnych?

QUIOSQUE to marka z ponad 20-letnig tra-
dycjg na polskim rynku. Powstanie firmy to
poczatek lat 90. Pierwszy salon QUIOSQUE
otworzony byt w 1992 r. w Bydgoszczy na
ul. Diugiej, kolejny w todzi na ul. Piotrkow-
skiej. Szybko okazato sie, ze jest potencjat do
rozwoju biznesu opartego o franczyze. Pierw-
sze sklepy franczyzowe pojawily sie w naszej

rozmawiata Joanna Zielinska

sieci juz w 2003 r. Oczywiscie zasady wspdt-
pracy ewoluowaty na przestrzeni lat. Jestesmy
dumni z tego, ze wsrdd naszych partneréw
caly czas sg obecni ci, ktérzy otwierali z nami
pierwsze salony franczyzowe.

Skorzystanie z takiego modelu biznesowego
umozliwito nam szybka rozbudowe sieci
i dotarcie do klientek w catej Polsce. Fran-
czyzobiorcy, bedacy wiascicielami swych
przedsiebiorstw, sa wielka sita napedowa na-
szego biznesu.

Jakie czerpiecie korzysci
zfranczyzowania sklepow?

Franczyza umozliwia nam rozbudowe ka-
natéw dystrybucyjnych, a co za tym idzie
wzmochienie naszej pozycji na rynku. Ogra-
nicza takze zaangazowanie centrali w wiele
kwestii, takich jak np. zatrudnianie i zarza-
dzanie personelem, gdyz to franczyzobiorcy
we wiasnym zakresie rozwiagzujg kwestie
pracownicze.

Skad pomyst na dziatalnos¢

w branzy modowej?

Na poczatku lat 90. wiasciciel firmy, pan
Francois Gros, obywatel francuski miesz-
kajacy od dtuzszego czasu w Portuga-
lii, nawigzat wspodtprace z businessmanem
z Bydgoszczy. Znajomos¢ zaowocowata po-
wstaniem marki QUIOSQUE. Poczatkowo
QUIOSQUE miat na celu umozliwi¢ panu
Francois sprzedaz nadwyzek produkcyjnych,
jakie powstawaty w jego fabryce dzianin
w Portugalii. W krétkim okresie okazato sie, ze
potencjat polskiego rynku przewyzszyt ocze-
kiwania obu panéw. Byto to imperatywem do
stworzenia marki QUIOSQUE.

Nie ma Pani poczucia, ze sklepéw

z odzieza jest juz tak duzo, rynek

jest nasycony tak bardzo, ze

trudno znalez¢ dla siebie nisze?

W podobny sposéb mozemy powiedzie¢
o kazdej branzy: gastronomicznej, hotelar-
skiej, spozywczej. Sita QUIOSQUE tkwi w tym,
ze stuchamy naszych klientek. Nie narzucamy
im tego, co maja nosi¢. Proponujemy krétkie
serie, analizujemy potrzeby klientek i dajemy
im to, czego naprawde potrzebuja.

W jaki profil klienta celujecie

Paristwo ze swoja oferta?

Oferta QUIOSQUE jest skierowana do ko-
biet powyzej 30 roku zycia, ktére chca czu¢
sie elegancko i swobodnie w kazdej sytu-

acji. Nasze klientki maja zazwyczaj mato
wolnego czasu, poniewaz wiele z nich faczy
prace zawodowa z zyciem rodzinnym. Ofe-
rujemy im ubrania, ktére sg uniwersalne.
Projektujemy je tak, aby drobna zmiana do-
datkéw pozwalata te sama sukienke zatozy¢
do biura, na rodzinng uroczystos¢ czy wie-
czorne spotkanie.

Czy sprzedaz przez siec franczyzowa
pozwala Wam na dotarcie do

szerszej grupy odbiorcow? Nie

w sensie ilosci, a r6znorodnosci?

Nasza sie¢ jest niezwykle zréznicowana.
Posiadamy salony zaréwno w duzych mia-
stach, jak i mniejszych miejscowosciach.
Dzieki temu docieramy do szerokiego
grona klientek.

Duze aglomeracje czy mniejsze miasta
- wybor ktorej lokalizacji daje wieksze
szanse na rozwoéj franczyzie modowej?
Naszym zdaniem jedno i drugie. Jak wspo-
mniatam powyzej, strategia rozwoju sieci
QUIOSQUE zakfada obecnos¢ naszych salo-
noéw zaréwno w duzych aglomeracjach, jak
i mniejszych miejscowosciach. Widzimy po-
tencjat w obu tych lokalizacjach.

Moda lubi rozgtos - jak promuja sie
marki odziezowe? Czy wspieracie
Panstwo swoich franczyzobiorcow

w akcjach promocyjnych?

Rozgtos mozna zyskac przypadkiem i nie
zawsze oznacza on co$ dobrego. My sta-
ramy sie bardzo precyzyjnie planowac na-
sze dziatania promocyjne. Nie realizujemy
duzych kampanii reklamowych. Celujemy
w mniejsze, niestandardowe projekty ideal-
nie dopasowane do naszej grupy docelowej.
Oczywiscie nasi franczyzobiorcy moga liczy¢
na wsparcie w akcjach promocyjnych. Do-
tyczy to zaréwno dziataih podejmowanych
w cafej sieci, jak i wspierania sprzedazy, w in-
dywidualnych przypadkach.

Jak duza swobode w dziataniu

majq Wasi franczyzobiorcy?

Musimy pamieta¢, ze dla klientki wszyst-
kie nasze salony to sklepy marki
QUIOSQUE, co oznacza, ze wszedzie stan-
dardy musza by¢ podobne. Dlatego nie
mowitabym tutaj o swobodzie w dziataniu,
tylko o otwarciu nas — centrali na ciekawe
propozycje partneréw, ktére chetnie wdra-
Zamy potem w catej sieci.
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Zindywidualizowac¢ rozwiazania

Dzisiaj kluczem do zbudowania dtugotrwatych relacji

z klientami jest profesjonalizacja ustug. W przypadku
spotki zarzadzajacej siecig agencji ptatniczych,

skupia sie ona wokot co najmniej trzech kluczowych
grup: klientéw indywidualnych, instytucji zaufania
publicznego wymagajacych standardow jakosciowych
na najwyzszym poziomie oraz franczyzobiorcéw, ktorzy
beda skutecznie budowac zaufanie do marki, o ile sami

beda do niej przekonani.

Wojciech Jézwiak

prezes zarzadu
Monetia Sp. z 0.0.

Trudne relacje z klientami

W zyskaniu zaufania klientéw deta-
licznych pomaga to, ze spétka wyrosta
ze struktur bankowych. Franczyzo-
biorey instytucji finansowej czgsto
s3 dawnymi pracownikami bankéw.
To profesjonalni kasjerzy z doskona-
tym wyczuciem oczekiwari klienta.
Potrafig zbudowa¢ dlugotrwate rela-
cje bazujac na swojej szerokiej wiedzy
w zakresie finansow osobistych, zna-
jomosci oferty, zrozumienia potrzeb
osoby stojacej przy okienku i cierpli-
wosci. Trafny dobér produkeu i udzie-
lanie jasnych informacji to droga do
zdobycia zaufania klienta. Dodat-
kowo spétka stara si¢ zatrudniaé
osoby, do ktérych lokalna spotecz-
no$¢ ma zaufanie — czesto s3 to sasie-
dzi, znajomi lub przyjaciele klientéw.
Dla os6b niekorzystajacych z banko-

wosci zdalnej wazna jest sie¢ stacjonar-
nych oddziatéw — wynika to przede
wszystkim ze wzgledéw praktycz-
nych, cho¢ takze bardzo czgsto z psy-
chologicznych. Stacjonarne placéwki
s3 utozsamiane ze stabilnoscig firmy
— klient zawsze moze sprawdzi¢, czy
firma dziata i kiedy jest otwarta, moze
zada¢ pytanie i spodziewa¢ si¢ odpo-
wiedzi. Bezposredni kontakt z profe-
sjonalnym kasjerem przekonuje go
0 tym, ze jego platnosci zostang ure-
gulowane na czas, ze nie trafig w nie-
wiadome miejsce. Znam przypadki
0s6b, keére w XXI wieku optacajac ra-
chunki nadal oczekuja potwierdzenia
stemplem i podpisem kasjera. W re-
lacjach z klientami instytucjonalnymi
zaufanie buduje si¢ w oparciu o przy-
nalezno$¢ do instytucji, w ktérych
mozna potwierdzi¢ wiarygodno$¢
firmy, o najwyzsze standardy jakosci
i bezpieczeristwa, 0 nowoczesne na-
rz¢dzia, kedre fatwo zintegrowad z sys-
temami informatycznymi partnera
biznesowego, o doskonata znajomos¢
lokalnych rynkéw i ich uczestnikéw.
Kluczem do sukcesu bywa tez to, ze
zarzad spétki ,,na whasnej skérze” do-
$wiadczyt pracy w bankowosci. Wie,
jak dziataja instytucje finansowe, ja-
kie stoja przed nimi wyzwania, jakie
ograniczenia i jakie cele. Rozumie ich
biznes i ma dla nich praktyczne, zin-

dywidualizowane rozwiazania. Dzigki
temu spétka jest partnerem, kedry
ulatwia dotarcie do nowych grup
klientéw; odciaza z zadan, ktére moze
wykonaé sprawniej, bardziej skutecz-
nie lub przy mniejszym zaangazowa-
niu finansowym.

Pewnos¢ marki

Tizecia grupa, ktéra bez watpienia ma
kluczowe znaczenie w budowaniu za-
ufania do spétki bedacej instytucja fi-
nansowa, s3 sami franczyzobiorcy
— ambasadorzy jej marki. By mogli
skutecznie reprezentowac ja w rela-
cjach z klientami, sami muszg mie¢
do niej zaufanie. Dlatego réwniez te

relacje powinny by¢ partnerskie. Cza-
sem zamiast §rubowaé warunki wej-
$cia w inwestycje, warto jasno okresli¢
zasady wspdlpracy, dostarcza¢ narzg-
dzi, a gdy pojawia si¢ potrzeba takze
biezacego, merytorycznego wspar-
cia. To, co bardzo dobrze si¢ spraw-
dza, to przejrzysty i atrakeyjny system
wynagradzania. W jednym z najbar-
dziej efektywnych programéw part-
nerskich firma zostawia w kieszeni
franczyzobiorcy ok. 70 proc. opfat
i prowizji od zrealizowanych trans-
akgji. Stara si¢ tez tak konstruowad
i modyfikowaé ofertg, by mogta
by¢ Zrédtem nowych, dodatkowych
przychodéw. W zamian oczekuje, ze

wspOlpraca jest przemyslana i bedzie
dlugofalowa. Gdybym miat da¢ prze-
pis na zyskanie zaufania dla instytu-
¢ji finansowej dziatajacej w ramach
franczyzy i jednoczesnie obstuguja-
cej scktor finansowy, jako pierwszy
sktadnik wskazatbym glebokie zro-
zumienie biznesu w jakim si¢ dziata,
rynku i motywacji wszystkich jego
uczestnikéw. Drugim byloby umie-
jetne dostosowanie modelu bizne-
sowego do oczekiwan interesariuszy
(od strukeury sieci, przez procedury,
po wizerunek), trzecim — oferta ba-
zujaca na realnych potrzebach klien-
téw. Na konicu rozsadna i wywazona

polityka cenowa.

Analiza danych w sieci franczyzowej

Jesli zapytaliby$my franczyzobiorcow

i franczyzodawcéw, co decyduje o sukcesie sieci
franczyzowej, to z pewnosciag wymieniony zostatby
szereg czynnikow, takich jak: dopasowany model
biznesowy, nasycenie rynku, skuteczny marketing

i rozpoznawalne logo, przejrzysta i wywazona umowa
franczyzowa, stabilnosc¢ finansowa franczyzobiorcy itp.

Maciej Kiewra

wspotwiasciciel QBICO

Niewiele jednak odpowiedzi wska-
zywaloby na sprawng analize i prze-
plyw danych. Element ten jest bardzo
czgsto pomijany, cho¢ jest on klu-
czowy zaréwno z punktu widzenia
franczyzodawcy budujacego swoja
sie¢ jak i obecnego lub przysztego
franczyzobiorcy.

Oczyma franczyzodawcy

Jednym z gléwnych zadan franczy-
zodawcy jest stabilny i rwnomierny
rozwdj sieci franczyzowej. Nie jest on
motzliwy bez wspierania poszczegdl-
nych franczyzobiorcéw — szczegélnie

wtedy, gdy jest potrzebna pomoc lub
nawet dziatania naprawcze. Niestety,
bardzo czesto poszczegdlne punkty
franczyzowe sa rozproszone na te-
renie kilku wojewddztw lub nawet
catego kraju. W konsekwendji, gdy
,centrala” dowiaduje si¢ o trudno-
$ciach — urastaja one do rangi powaz-
nych probleméw. Z tej perspektywy
potrzebny jest ,system wczesnego
ostrzegania’, ktéry bedzie posiadat
informacje ,,on-line” o kluczowych
danych takich jak marzowo$¢, stany
magazynowe, liczba klientéw uzy-
skanych badz utraconych. Dobrze
zaprojektowany pulpit menadzer-
ski pozwala na szybka identyfikacje
franczyzobiorcéw, ktdrzy tracg klien-
téw, posiadaja zlogi magazynowe
lub dzialaja na ujemnych marzach.

W konsekwengji dzigki takiemu roz-
wiazaniu mozna zaoszczedzié tysiace,
a nawet miliony ztotych. Prawidtowo
dziatajacy system analityczno-rapor-
towy pozwala tez na przeprowadze-
nie benchmarkingu wewngtrznego
— poréwnania franczyzobiorcéw
za pomocy z gory zdefiniowanych
wskaznikéw np.: marza 1 stop-
nia, wspdtczynnik rotacji, konwer-
sja itp. Benchmarking moze zosta¢
przeprowadzony za pomoca analizy
kwartylowej. Na szczegélna atencje
zastuguja franczyzobiorcy z najgor-
szego, jak i z najlepszego kwartyla. Ci
pierwsi powinni by¢ otoczeni wspar-
ciem i opcjonalnie programem na-
prawczym. Wyniki tych drugich
powinny postuzy¢ do wypracowania
dobrych praktyk docelowo wdrozo-
nych w calej organizacji. Co waine,
udostepnienie franczyzobiocom ich
wiasnych danych na de calej popu-
lacji jest czynnikiem motywujacym
dang placéwke. Niemniej istotna
jest takze wizualizacja posiadanych
danych. Przyktadowo, umieszczenie
analizowanej informacji na mapie

pozwala na dostrzezenie tenden-
¢ji i prawidlowosci trudnych do wy-
chwycenia w postaci tabelarycznej.
Osoby zastanawiajace si¢ nad przy-
taczeniem do danej sieci powinny
dokladnie zweryfikowa¢ franczyzo-
dawcg. W kontekscie przeptywu da-
nych warto jest zada¢ nastgpujace
pytania:

~Do jakich danych z mojego punktu
bedzie miata wglad centrala?

—W jakiej formie bede te dane do-
starczal? Czy bedzie si¢ to odby-
walo w sposéb automatyczny, czy
tez bedzie wymagato przygotowan
po mojej stronie? Jesli proces nie jest
zautomatyzowany, to jak czesto bede
musiat go wykonywac i jaka bedzie
jego pracochfonno$é?

—~W jaki sposéb bede mégt analizo-
waé moje dane sprzedazowe? Czy
franczyzodawca udostepni mi sto-
sowny system raportowy? Czy bede
mégl poréwnad swoje wyniki do wy-
nikéw calej sieci?

~Na ile twarde dane sprzedazowe beda
mialy wplyw na oplaty i prowizje zde-

finiowane w umowie franczyzowej?

Na szczeg6lna

atencje zastuguja
franczyzobiorcy

z najgorszego jak

i z najlepszego
kwartyla. Ci pierwsi
powinni by¢ otoczeni
wsparciem i opcjonalnie
programem
naprawczym.

Whniki tych drugich
powinny postuzy¢ do
wypracowania dobrych

praktyk docelowo
wdrozonych w calej

organizacji.
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CUDZY POMYSL NA WLASNY BIZNES

Franczyza polega na tym, iz franczyzobiorca otrzymuje
od franczyzodawcy gotowy schemat, z ktérego moze
korzystac oraz wsparcie merytoryczne, marketingowe
i dostep do sprawdzonego know-how.

Piotr Ociepa

dyrektor zarzadzajacy
Investor Nieruchomosci

Nowym firmom trudno jest si¢ prze-
bi¢ np. na rynku nieruchomosci,
a dzialajac w ramach ogélnopolskiej
sieci automatycznie zyskuje si¢ prze-
wage i zaufanie klientéw. Juz w pierw-
szym dniu pracy franczyzobiorca
okresla si¢ jako przedstawiciel biura
dziatajacego na rynku nieruchomosci
np. od kilkunastu lat, za ktérym stoi
do$wiadczenie i profesjonalizm. Na
korzy§¢ franczyzy przemawia takze
dostep do sprawdzonych metod mar-
ketingowych, szkoleri i systemu pro-
cedur. Znaczenie ma réwniez fakt, ze
funkcjonujac w sieci, optymalizuje
si¢ koszty dziatalnosci. Mniej wydaje
si¢ chociazby na reklame czy ustugi
prawne. Stosowanie sprawdzonych
metod sprawia, ze przedsicbiorca nie
uczy si¢ rynku metoda prob i bedéw,
na keorych czgsto traci, lecz od razu
zaczyna zarabiad.

Jak na tacy

Z franchisingu korzysta¢ moga
zaréwno osoby majace juz do-
$wiadczenie np. w tej branzy nieru-
chomosci, jak i takie, ktére dopiero

chca rozpocza¢ pracg na tym
rynku. Aktualnie jest to najbardziej
powszechny na $wiecie model biz-

nesowy w tej dziedzinie. Wszyst-
kie liczace sie biura nieruchomoéci
dziataja w oparciu o franczyze. Ten
sposob si¢ sprawdza i pozwala roz-
wija¢ biznes wieloptaszczyznowo,
bez ponoszenia ryzyka w zakre-
sie budowania marki, pozyskiwa-
nia zaufania klientéw, tworzenia
procedur. Dosy¢ czgsto franczy-

zobiorca moze liczy¢ na wspar-
cie swojego mentora, z ktérym
w kazdej chwili moze si¢ skon-
sultowaé, poradzi¢, otrzymaé po-
trzebne informacje. Mentor jest
do dyspozycji franczyzobiorcy za-
wsze 1 na kazdym etapie wspél-
pracy, nie tylko na poczatku. Daje
to ogromny komfort franczyzo-

biorcy, ktéry w kazdej chwili moze
na swojej drodze napotka¢ nieprze-
widziane trudnosci i pokonac je
z pomocy centrali.

Warto$¢ dodana

Ponadto franczyzobiorca dostaje
marke, ktéra daje prestiz i zaufa-
nie klientéw, prawo do postugiwa-
nia si¢ znakiem towarowym, dostep
do wypracowanego know-how, jak
réwniez sprawdzone standardy ob-
stugi klienta. Istotna kwestia sa réw-
niez procedury, do jakich ma dostep
franczyzobiorca. Dzi¢ki temu od
poczatku franczyzobiorca wie w jaki
sposob wykonywa¢ czynnosci po-
$rednictwa oraz jak postgpowaé
w sytuacjach, kiedy nieruchomo$¢
wymaga uregulowania stanu praw-
nego. Bardzo waznym elementem
wspdtpracy na zasadzie franczyzy
jest mozliwo$¢ uczestniczenia
w  szkoleniach organizowanych
przez franczyzodawcg. Dzigki szko-
leniom franczyzobiorcy otrzymuja
kompleksowe informacje na temat
rynku nieruchomosci, zasad obstugi
klientéw, uwarunkowarn prawnych
niezb¢dnych do prowadzenia dzia-
talnosci. Prowadzone sa réwniez
warsztaty technologiczne, podczas
ktdrych poznaje si¢ narzedzia in-
formatyczne niezbgdne w pracy.
Szkolenia organizowane sg cyklicz-
nie, wszystko po to, by na biezaco
uzupetnia¢ swoja wiedzg w zakresie
ciagle zmieniajacych si¢ przepisoéw
prawa oraz uczy¢ si¢ skutecznego
i nowoczesnego marketingu nie-
ruchomosci. Dzigki wspétpracy na
zasadzie franczyzy franczyzobiorca
ponosi znacznie mniejsze koszty
marketingowe i prawne. A to lwia
cze$¢ optat, jakie trzeba ponosi¢ pro-
wadzac whasny biznes.

Zainteresowania zgodne z profilem firmy

Kazdy przynajmniej raz

w zyciu mysli o wtasnej
firmie. Czes¢ z nas

nie poprzestaje na
mysleniu, wielu jednak
powstrzymuje strach
przed ryzykiem, jakie
wigze sie z zakltadaniem

i prowadzeniem witasnego
biznesu.

2
a»
Anna Flaga

prezes zarzadu
Fundacja Tax Care

Tu z pomoca przychodzi franczyza
—wlasny biznes oparty na cudzym,
sprawdzonym pomysle. Wedtug

raportu firmy doradczej PROFIT
system oraz portalu Franchising.pl
w Polsce funkcjonuje ponad 1100
system6w franczyzowych. Jest wiec
z czego wybieral. Tylko jak wybra¢
franczyze dla siebie?

Dobér branzy

Po pierwsze, trzeba pamictaé, ze
wybieramy dla siebie — nie dla ro-
dziny czy znajomych. Paradoksal-
nie wielu biznesowych marzycieli
chciatoby mie¢ whasng restauracje,
cho¢ gastronomia to jedna z naj-
trudniejszych branz, a ponad po-
lowa nowych restauracji upada
w ciagu trzech pierwszych lat. Ale
zaprosi¢ znajomych do wlasnej re-
stauracji, to bytoby co$, prawda? To
wiasnie jeden z najcz¢éciej popetnia-
nych bledéw — wybieranie biznesu,
ze wzgledu na jego prestiz i wrazenie,
jakie zrobi na rodzinie i znajomych.
Tymczasem musimy pamigtaé, ze
bedziemy ten biznes prowadzi¢ co
najmniej przez kilka najblizszych
lat. Powinien wicc by¢ zgodny z na-

szymi zainteresowaniami i pasjami,
bowiem to nam powinien on dawa’
satysfakcje. Efekt ,wow” wérdd zna-
jomych to tylko wartos¢ dodana do
naszego sukcesu. Nim zdecydujemy
si¢ na przystapienie do sieci franczy-
zowej warto uzmystowi¢ sobie, ze
franczyza to nie jest przepis na bez-
warunkowy sukces. Owszem, fake,
ze kto§ ten biznes sprawdzit i po-
twierdzit jego dochodowos¢, a teraz
nieustannie go udoskonala, istot-
nie zwicksza prawdopodobieristwo
takiego sukcesu. Franczyza jednak
ma swoje warunki. Jednym z nich
jest osobiste zaangazowanie fran-
czyzobiorcy. Bez niego nawet biz-
nes pod bardzo znang marka bedzie
zagrozony. Warto wicc juz na eta-
pie wyboru dowiedzie¢ si¢, jakiego
poziomu zaangazowania oczekuje
franczyzodawca. Wielu organiza-
toréw systeméw oczekuje bowiem,
ze franczyzobiorca bedzie sam pro-
wadzit swéj biznes, a niektdrzy wy-
kluczaja prowadzenie jakiejkolwiek
innej dziatalnosci.

Zasady wspélpracy

Werytikujac koncept franczyzowy,
trzeba przyjrze¢ si¢ jego historii oraz
zbada¢ tempo rozwoju. Warto tez
poprosi¢ franczyzodawcg o kon-
takt do jednego z franczyzobiorcow
i spotka¢ si¢ z nim. Kolejna rada:
mierz sily na zamiary. Niekiedy

&

Kandydatom na
franczyzobiorcéw
radzimy, aby
dowiedzieli si¢ na
jakie wsparcie od
franczyzodawcy moga
liczy¢ przed, w trakcie
oraz po uruchomieniu

placéwki franczyzowe;j.

kandydaci na franczyzobiorcow
tak bardzo chca zaczaé dziatalnos¢
gospodarcza, ze zbyt optymistycz-
nie szacuja $rodki na inwestycje,
na zasadzie ,jakos to bedzie”. Tym-
czasem pieniedzy musi wystarczy¢
nie tylko na uruchomienie sklepu
lub punktu ustugowego, ale i na
jego dziatalnos¢ operacyjna do mo-
mentu, w kt(’)rym zacznie na siebie
zarabia¢. Kandydatom na franczy-
zobiorcéw radzimy tez, aby do-
wiedzieli si¢, na jakie wsparcie od
franczyzodawcy moga liczy¢ przed,
w trakcie oraz po uruchomie-
niu placéwki franczyzowej. Warto
szczegdlowo o to wypytaé, gdyz nie-
ktdre firmy zaktadaja inwestowanie
w placéwki franczyzobiorcéw, a to
argument nie do przecenienia, gdy
brakuje kapitatu na start. Wybér
biznesu dla siebie to jedna z najwaz-
niejszych decyzji, bowiem definiuje
zycie cztowieka na co najmniej kilka
lat. Warto wige przygotowa¢ si¢ do
tego wyboru i na rynku franczyzy
zaistnie¢ z sukcesem.



