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OPLACA SIE BYC W SIECI

Wspotczesna ekonomia oferuje rozwigzanie biznesowe,
ktore nie tylko pozbawione jest wielu wad typowych dla
dtugiego procesu budowania wtasnej firmy, lecz takze
przynosi kilka dodatkowych, realnych korzysci. Mowa

tu o biznesie franczyzowym.
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Firma to marzenie wielu przedsie-
biorczych Polakéw, jednak obawy
przed rozpoczeciem whasnej dzia-
talnosci czesto okazuja si¢ skutecz-
nym hamulcem w zrealizowaniu
go. Stres zwiazany ze skomplikowa-

nymi meandrami biznesowymi, na-
tlokiem formalnosci, czy w koricu
watpliwosci w kwestii zainwestowa-
nia w niesprawdzony koncept, a co
za tym idzie — wizja porazki finan-
sowej to tylko niektdre z powodéw,
przez jakie ostatecznie nie podej-
mujemy ryzyka. Jest na szczgscie
inne, bezpieczniejsze rozwiazanie,

by spetni¢ si¢ jako przedsigbiorca.

Marka o ugruntowanej pozycji

Kiedy startujemy z wlasna firma,
tylko od nas i naszych nakladéw fi-
nansowych zalezy, czy i jak szybko
stanie si¢ ona rozpoznawalna
marka. Inwestycja w reklame i bu-
dowanie spotecznosci statych klien-

tow to czgsto wynik dlugoletniej
pracy, wysokich naktadéw finan-
sowych oraz znajomosci mediéw
i social mediéw. Przewaga biznesu
franczyzowego thkwi w jego ugrun-
towanej rynkowo pozydcji, ktdra
jako przedsiebiorcy dostajemy juz
na samym poczatku. Wypracowana
przez lata renoma franczyzodawcy,
przetozy si¢ wigc na nasz sukces
biznesowy, zaoszczedzajac jedno-
cze$nie $rodki i czas, jaki musieli-
by$my przeznaczy¢ na budowanie
jej samodzielnie.

Pomyst, ktéry juz si¢ sprawdzit

Gwarantem udanego biznesu be-
dzie w przypadku franczyzy takze
przytaczenie si¢ do konceptu,
ke6ry sprawdzit si¢ na rynku i zy-
skal juz zaufanie odbiorcéw. Jako
§wiezo upieczeni przedsigbiorcy
nie musimy si¢ wigc martwié, ze
nasz biznes okaze si¢ nierentowny.

Franczyzodawca oferuje zwykle sze-
reg mozliwosci wspierajacych roz-
woj franczyzy, a takze stuzy pomoca
na starcie np. poprzez szkolenia.
Udziat w biznesie franczyzowym
to réwniez mozliwos¢ pozyskania
cennych porad od innych franczy-
zobiorcow, ktorzy wspdlnie pracuja
na sukces marki od dawna i znaja
specyfike rynku.

Inwestycja w silng i rozpozna-
walna marke, otrzymanie wsparcia
podczas tworzenia i prowadzenia
biznesu, wykorzystanie juz istnie-
jacych struktur (np. call center,
dziatu marketingu itd.), a jedno-
cze$nie mozliwo$¢ niezaleznego
decydowania o jego ksztalcie to
gléwne zalety franczyzy. Taki mo-
del moze okaza¢ si¢ doskonaly za-
réwno dla biznesowych nowicjuszy,
jak i dla wytrawnych przedsigbior-
6w, ktorzy chea sprobowaé swoich
sit w nowych sektorach.

9

Inwestycja w silng

i rozpoznawalna
marke, otrzymanie
wsparcia podczas
tworzenia

i prowadzenia biznesu,
wyKkorzystanie juz
istniejacych struktur
(np. call center,
dzialu marketingu
itd.), a jednoczesnie
mozliwos¢
niezaleznego
decydowania o jego
ksztalcie to glowne
zalety franczyzy.
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Wartos¢ dodana zwiazana z przystgpieniem do
franczyzy, czyli o korzysciach ptynacych z bycia w sieci

Duza liczba os6b mysli o wtasnym biznesie
i niezaleznosci. Towarzyszy temu jednak wiele
obaw zwiazanych z wielkoscia inwestycji, czy

umiejetnoscia samodzielne
szczegolnie jesli jest sie oso

b

o prowadzenia biznesu,
3 poczatkujaca i nie

majaca doswiadczenia na danym rynku. Czy mozna
odniesc sukces w wybranej branzy, podejmujac
jedynie minimalne ryzyko? W jaki sposob wejs¢ na
rynek bez kierunkowego wyksztatcenia? Okazuje

sig, ze doskonatym rozwigzaniem w takiej sytuacji

jest zaufanie komus, kto juz odnidst sukces i chce

go rozwija¢ wspdlnie z nowymi partnerami, czyli
franczyzodawcy. Jakie korzysci ptyna z bycia w sieci

i dlaczego warto zdecydowac sie na takie rozwigzanie?
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prezes zarzadu, Komex, wiasciciel
sieci sklepéw 5.10.15.

Pierwszg decyzja, ktéra musimy
podjaé, decydujac si¢ na wspdtprace
franczyzowa, jest wybér franczyzo-
dawcy. Aby zapewni¢ sobie bezpie-
czefistwo finansowe na lata, musimy
mysle¢ przysztosciowo.

Wejs¢ na stabilny rynek

Rynek, na ktéry decydujemy si¢
wejs¢, musi by¢ stabilny, posia-
da¢ rozbudowana sie¢ klientéw,
a marka, z ktdra chcemy nawiaza¢
wspélpracg, powinna posiadaé wie-
loletnie do§wiadczenie w prowadze-
niu sklepéw zaréwno wilasnych jak
i franczyzowych. Niezwykle istotne
z biznesowego punktu widzenia
jest wsparcie, ktore franczyzodawca
daje juz od pierwszych krokéw, sta-
wiajac nam pewne wymagania. Po
jego stronie moze by¢ np.: pomoc

w doborze odpowiedniej lokali-
zacji, ustalanie akcji reklamowych
i promocyjnych, ktére lubia klienci
danej marki. W niektérych kon-
ceptach franczyzodawca ponosi tez
koszty przecen, kiedy nadchodzi
czas wyprzedazy, co czgsto wiaze
sic z brakiem koniecznodci inwe-
stycji w towar. Weedy jest fatwiej.
Takie podejécie umozliwia pelne
zaangazowanie centralnych narze-
dzi analitycznych i natychmiastowa
reakgje calej sieci sprzedazy, co fi-
nalnie uwalnia franczyzobiorcg od
ryzyka zwiazanego z zarzadzaniem
towarem. Oczywiscie wazny jest tez
koszt koniecznej inwestycji na star-
cie. S koncepty inwestycja w ktére
zaczyna si¢ od 29 990 . (jak nasz),
asa i wielokrotnie drozsze. Trzeba to
sobie dobrze policzy¢.

Ogromng korzyscia, jaka otrzymu-
jemy od franczyzodawcy, cheacego
wspdlpracowa¢ z osobami nie po-
siadajacymi duzego do$wiadcze-
nia w handlu, jest podzielenie si¢ ze
swoimi partnerami calym posiada-
nym know-how i danie im petnego,
merytorycznego wsparcia. Model
wsp6tpracy, ktéry polega na tacze-
niu ze sobg duzej rozpoznawalnosci
brandu z pelng opieka nad part-
nerami, jest dobrze przyjmowany
przez rynek, poniewaz zapewnia im
wigksze bezpieczeristwo.

Nowoczesny handel

Niezwykle istotne jest takze pamie-
tanie o tym, jak wyglada nowo-
czesny handel. Sklepy stacjonarne
oraz sklep internetowy sa od siebie
wzajemnie zalezne. Staly rozwdj
strategii omnichannel pozwala na
podazanie za potrzebami klientéw
i docieranie do jak najszerszej grupy
odbiorcéw. Nowoczesna marka
musi by¢ obecna wszgdzie tam,
gdzie jej klient, a on nieustannie

przenika migdzy kanatami. Konsu-
menci obecnie stykaja si¢ z marka
na réznych plaszczyznach — za-
réowno w sklepach stacjonarnych,
sklepie internetowym, jak i w me-
diach spotecznosciowych, a spjna
i przenikajaca si¢ komunikacja
w wielu kanatach jednoczesnie jest
niezwykle istotna. Wszystkie kanaly
sprzedazy powinny dziata¢ réwno-
legle, dajac klientowi wiele drég
dostepu do oferty. Omnichannel

sprawia, ze liczba potencjalnych
klientéw z kazdym dniem rosnie.
Dlatego wlasnie, gdy wybieramy
franczyzodawcg z ktdrym chcemy
podja¢ wspdtprace, warto wziaé to
pod uwage.

Korzysci oferowane przez franczy-
zodawcow sa rézne — przed podje-
ciem decyzji koniecznie przesledicie
Paristwo dziatania marek, kt6re bie-
rzecie pod uwagg jako swoich przy-
szlych opiekunéw.

Wybor rodzaju dziatalnosci, czyli o tym jaka
franczyza jest dla kogo

Przedsiebiorca decydujacy sie na dziatalnos¢
franczyzowa, staje przed koniecznoscig wyboru
produktu lub ustugi, w ktorg chce zainwestowac. Biorac
pod uwage fakt, ze w swojej firmie bedzie pracowat
przez lata, wazne jest, aby wybrat cos, co jest lub ma

szanse stac sie jego pasja.
Monika Szurgot

Business Development Manager,
GPoland Fashion Agency

Istotnym elementem w prowadze-
niu biznesu jest uwaga i zaanga-
zowanie whasciciela. Duzo tatwiej
jest poswiecaé swoj czas na cos, co

sprawia przyjemno$¢. Najskutecz-
niejsi wiadciciele franczyzy sami
wykonuja prace, ktéra im odpo-
wiada oraz szukaja sposobéw dele-
gowania lub zlecania na zewnatrz
tych zadan, w ktérych nie czuja
si¢ najlepiej. W wickszosci modeli
franczyzowych, franczyzobiorca
otrzymuje niezbedne do prowa-
dzenia dzialalno$ci know-how oraz

wsparcie eksperckie, wigc podczas
podejmowania decyzji o wyborze
franczyzy, nie wiedza i doswiadcze-
nie, a predyspozycje i upodobania
okazuja si¢ najwazniejsze.

Gwarancja sukcesu

Dla przyktadu: jesli potencjalny
franczyzobiorca lubi modg i po-
siada umiejgtnosci interpersonalne
niezbedne do pracy z ludZmi, do-
bra decyzja moze okazac si¢ otwar-
cie whasnego butiku. Jako pasjonat,
wlaéciciel bedzie w stanie zara-
zi¢ swoim entuzjazmem zaréwno
klientéw, jak i pracownikéw. Do
miejsca, w ktérym zawsze czekaja

usmiechnieci i petni pasji ludzie,
klient be¢dzie wracal, a wracajacy
klient to gwarancja sukcesu.

Szanse na powodzenie

Jesli osoba szukajaca pomystu na
biznes lubi dzieci i interesuje si¢
ich rozwojem, moze zaangazo-
waé si¢ we franczyz¢ prowadzaca
zajecia dla najmtodszych. Przed-
sighiorca chcacy prowadzi¢ ten
rodzaj biznesu, powinien wyrdz-
nia¢ si¢ empatia, cierpliwoscia
oraz mie¢ niespozyte poktady po-
zytywnej energii. Jesli wiasciciel
lubi miejsce, ktére stworzyt, a at-
mosfera w nim panujaca przy-

ciaga, inwestycja ma duze szanse
na powodzenie.

Zywa reklama

Dla osoby lubiacej dbaé o zdrowie
i urodg, $ledzacej nowinki z tych
dziedzin oraz chcacej rozwijac swoje
zainteresowania, najlepszym wy-
borem moze okaza¢ si¢ franczyza
salonu picknosci. Zadbana wiasci-
cielka bedzie zywa reklama swojego
salonu, a praca stanie si¢ przyjemno-
§cig i zrodtem satysfakeji. Ta, wbrew
pozorom, malo istotna kwestia cze-
sto okazuje si¢ jednym z wazniej-
szych czynnikéw determinujacych
zysk z prowadzonej dziafalnosci.
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Gotowy pomyst na biznes

Rozmowa z Wojciechem Kalejtq, dyrektorem zarzadzajacym
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Skad wziaé pieniadze na
dziatalno$¢ w sieci?

Pieniadze na inwestycje w lokal fran-
czyzowy to niezbedny poczatek jezeli
kto§ powaznie mysli o rozpoczeciu
dziafalnodci w sieci franczyzowej.
Reguly jest to, ze po stronie fran-
czyzobiorcy jest wigkszo$¢ cigzaru
inwestycji w punkt handlowy. Po-
tencjalny franczyzobiorca powinien
dysponowa¢ wickszoécia tej kwoty.
Sa jednak mozliwosci wsparcia ze
strony instytucji finansowych. Cho-
dzi o takie rozwigzania jak kredyt oraz
leasing. Oczywiscie zwigkszaja one
obciazenia finansowe i podnosza ry-
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MOODO Urban Fashion Mode.

zyko inwestycji, dlatego nalezy to
skrupulatnie przeliczy¢.

Uwaza Pan, ze wlasne
predyspozycje, cechy charakteru,
sa wazne przy wyborze rodzaju
dziatalnosci franczyzowej?

Aby osiagna¢ sukces w tym biznesie,
nalezy mie¢ kilka niezbednych cech
biznesowych. Po pierwsze nalezy
mie¢ do$wiadczenie (lub szybko je
zdoby¢) w wyborze lokalizacji. Wia-
Sciwy wybdr miasta, ulicy, centrum
handlowego, wielkosci witryny, po-
wierzchni lokalu itd. to potowa suk-
cesu np. w branzy retail. Centrala
wspiera i ocenia lokalizacje, jednak
najbardziej zaangazowany w poszu-
kiwanie powinien by¢ partner fran-
czyzowy. Kolejng wazng cecha jest
zarzadzanie personelem. Dotyczy to
zaréwno wlasciwej rekrutacji, wyna-
gradzania, premiowania, szkoles, jak
i biezacego nadzoru. W branzy retail
fashion whasciwy personel jest nie-
zwykle istotnym elementem biznesu.
W ostatnich latach jest to coraz wigk-
sze wyzwanie. Ostatnig wazng cecha
sukcesu franczyzobiorcy jest zaan-
gazowanie — niezbedne na kazdym

etapie. Konieczne jest zrozumienie
branzy w ktérej si¢ dziata i cheé cia-
glej nauki, zarzadzanie personelem,
poznawanie oczekiwai klientdw,
aktywizowanie marketingu w miej-
scu sprzedazy itd. Podsumowujac,
idealny franczyzobiorca to osoba
z do$wiadczeniem, znajaca branze,
umiejaca rekrutowad wilasciwy per-
sonel i potrafiaca nim zarzadzaé.
Chetnie podejmujemy wspétprace
z osobami z mniejszym doswiadcze-
niem, ale wymagamy pelnego zaan-
gazowania w prowadzenie biznesu.
Wéwezas mocniej wspieramy takie
osoby wiedza i szkoleniami.

Podejmujac wspélprace
anczyzowa, na co nalezy zwrdcié
uwage w umowie? Co da poczucie
bezpieczeristwa obu stronom?
Aby franczyzobiorca miat poczu-
cie bezpieczeﬁstwa, powinien za-
dbag, aby zapisy byly jak najbardziej
szczegtowe. Jezeli umowa jest sfor-
mutowana zbyt ogélnie, to w pdz-
niejszym terminie franczyzobiorca
moze by¢ negatywnie zaskoczony.
Aspekty na ktére radzitbym zwréci¢
uwagg w umowie franczyzowej, to na

pewno kwestie zatowarowania i regu-
larnych dostaw. Wazne jest tez spisa-
nie polityki cenowej i wyprzedazowe;.
Oczywiscie nalezy takze wnikliwie
przeanalizowa¢ wszelkie dodatkowe
koszty ponoszone przez franczyzo-
biorce. Wg nas s3 to najistotniejsze
kwestie, poniewaz bezposrednio prze-
kfadaja si¢ na sprzedaz, a co za tym
idzie, rentownos¢ sklepu. Niezaleznie
od umowy kwestia jeszcze istotniejsza
jest sprawdzenie, czy wiazemy si¢ ze
stabilnym i sprawdzonym partnerem.
W trakcie poszukiwar potencjalnej
firmy nalezy jak najwigcej dowiedzie¢
si¢ na jej temat od obecnych partne-
réw franczyzowych oraz znalezé opi-
nie w Internecie. Stabilna i uczciwa
firma to jeszcze lepsza gwarancja bez-
piecznej wspdtpracy niz najlepiej na-
pisana umowa franczyzowa.

Jakie biznesy franczyzowe

sa najbardziej popularne

w branzy modowej?

Popularnos¢ poszczeg6lnych marek
jest proporcjonalna do procento-
wego podziatu poszczegdlnych seg-
mentéw mody. Najwickszy segment
w polskim rynku to moda damska
w wersji casual w $rednich cenach.
Ten segment ma najwiccej klien-
tek na rynku, bo okoto 50 proc.
i dlatego tez najwiccej marek re-

prezentuje ta whasnie cze$¢ rynku.
W naturalny sposéb wigkszo$¢
franczyzobiorcéw poszukuje takich
wlasnie marek. Kolejne to zgod-
nie z udziatem w rynku: marki me-
skie casualowe, dziecigce, sportowe,
eleganckie oraz premium. Wybér
marki przez franczyzobiorcg wg seg-
mentu to jedno podejécie, a drugie
to wybor marki, ktdrej nie ma na
lokalnym rynku. Czgsto franczyzo-
biorca planuje biznes w konkretnym
miescie i czgsto ma juz wynajety lo-
kal. Wéwczas potrzebna jest analiza
lokalnego rynku i sprawdzenie, ja-
kich marek nie ma jeszcze w danym
miescie oraz na jakie moze by¢ za-
potrzebowanie. To drugie podejécie
jest najczesciej spotykane.

Jakie korzysci dla franczyzobiorcy
plyna z bycia w sieci?

Franczyza to gotowy pomyst na biz-
nes, juz przetestowany i sprawdzony.
Oznacza w praktyce mniejsze ryzyko
inwestowania i prowadzenia dziatal-
noéci. Niebagatelne, zwlaszcza dla
poczatkujacych biznesmendw, jest
wsparcie know-how franczyzodawcy,
keéry prawie ,za reke” poprowadzi
w poczatkowej fazie biznesu, a na-
stepnie zapewni szkolenia i wsparcie.
Inwestycja jest niezbedna, jednak jest
to kwestia najczesciej jednorazowa.

Polska franczyza nie tylko w Polsce, czyli
0 ekspansji rodzimych marek na zagraniczne rynKi

Polskie sieci franczyzowe, ktore z powodzeniem
rozwijaja sie na rodzimym rynku, coraz odwazniej patrza
na rynki zagraniczne. Stabilna pozycja w kraju zacheca
do poszerzania zasiegu oraz sprawdzania, jak koncept

poradzi sobie poza Polska.

-
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Magdalena Kurda

konsultant Polskiej Organizacji
Franczyzodawcéw

Najbardziej popularne kierunki roz-
woju na starcie zagranicznej ekspansji
to kraje oscienne jak Czechy, Stowa-
cja, Niemcy, Ukraina, Litwa i Ro-
sja. W nastepnej kolejnosci sa Wegry,
Lotwa, Bialoru$, Rumunia, Wielka
Brytania, Holandia i Austria. Nie
oznacza to jednak, ze dalszy obszar
$wiata jest poza zasiggiem polskich
firm franczyzowych. Polscy przed-
sicbiorcy siggaja réwniez dalej, np.

o Singapuru, Omanu, Nowej Ze-
landii, Australii, Brazylii, Indii, [ranu
i Stanéw Zjednoczonych. Aktualnie
za granica funkcjonuje ok. 131 marek
franczyzowych, obecnych w ponad

50 paristwach. Pod ich szyldami dziafa
ponad 3,5 tys. placéwek licencyjnych.

Coraz latwiejszy dostep do
rynkéw zagranicznych

Wigkszo$¢ polskich sieci franczy-
zowych dziata w kilku krajach, co
oznacza, ze dostgp do rynkéw za-
granicznych jest coraz tatwiejszy. Nie
kazdy jednak koncept jest fatwy do
wyeksportowania. Rozwéj zagra-
niczny trudniej kontrolowac z pozy-
qji centrali zlokalizowanej w Polsce.
Dlatego waznym elementem roz-
woju za granic sg zaufani partnerzy.
Firmy stosuja rézne drogi rozwoju
zagranicznego — albo poprzez sprze-
daz licencji na caly kraj pod postacig
master licencji lub poprzez wiasne
przedstawicielstwa  zatrudniajace
pracownikéw odpowiedzialnych za
budowe sieci franczyzowej. W pierw-
szym przypadku master franczyzo-
biorca wykupuje licencj¢ danego
konceptu franczyzowego na dany ry-
nek i samodzielnie buduje struktury
firmy, decydujac o strategii rozwoju.
W takiej sytuacji firma przerzuca na

master franczyzobiorce koszty zwia-
zane z inwestycja w rozwdj firmy na
rynku zagranicznym, co jest dla niej
duza korzyscia, niemniej jednak traci
mozliwos¢ petnego decydowania o jej
rozwoju. Inaczej jest w drugim przy-
padku — firma ma pefng kontrole
nad funkcjonowaniem sieci w da-
nym kraju, a jej przedstawiciel jest
jednoczesnie jej pracownikiem, ktéry
motze podchodzi¢ do biznesu z wigk-
szym dystansem, anizeli robi to przed-
siebiorca, ktdry zainwestowat whasne
pieniadze w master licencje. Oba spo-
soby na rozwéj zagraniczny sa dobre.
Wszystko zalezy od dobrze dopra-
cowanej polityki rozwoju centrali
i umiejetnodei jej kontrolowania.
Polskie firmy wybieraja jednak naj-
czesciej pierwszy sposob rozwoju.

Coraz bardziej znaczace

polskie koncepty

Zdarza sig, ze polskie firmy two-
124 nowa nazwe marki na potrzeby
rozwoju zagranicznego. Wynika to
2 tego, Ze rodzime nazewnictwo bywa
trudne do zapamigtania i wyméwie-
nia. Przyktadem jest firma Sweet Gal-
lery, ktéra w Polsce prowadzi rozwdj
sieci lodowej i z kotaczami pod nazwa
Lodolandia oraz Kotacz na Okraglo,
natomiast za granicg Ice&Roll i Ca-
ke&Roll. Aktualnie pod szyldem
obu sieci poza Polska funkcjonuje
40 placéwek — na Stowacji, w Niem-
czech, Wielkiej Brytanii, we Frangji,
w Irlandii, na Majorce i w Austrii.
Jeszcze w tym roku firma zamie-
rza wystartowaé w Czechach, Szwe-
¢ji, na Ukrainie i na Litwie. Podobno
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do Sweet Gallery splywajq tez zapy-
tania z Australii, czy Bahrajnu. Biz-
nes jest prosty do wyeksportowania,
jest tani i nie potrzebuje lokali, bo
opiera si¢ na mobilnych przycze-
pach, dzigki czemu odpadaja wyso-
kie koszty najmu i remontu. Wréd
innych polskich marek, ktére pod-
bijaja $wiat, jest m.in. Makarun,
male spagheterie, 5.10.15, sklepy
z odzieza dziecigca, Organic, sklepy
z kosmetykami naturalnymi, czy
Top Secret, sklepy odziezowe. Jest
mndstwo réwniez polskich firm,
kt6re prowadza samodzielny rozwdj
na $wiecie z ogromnym powodze-
niem. Przykladem s3 chociazby Re-
served, czy Inglot. To obecnie giganty
wiréd polskich firm, keére maja réw-
niez ogromne znaczenie na $wiecie.



