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Franczyza

firma to marzenie wielu przedsię-
biorczych Polaków, jednak obawy 
przed rozpoczęciem własnej dzia-
łalności często okazują się skutecz-
nym hamulcem w  zrealizowaniu 
go. stres związany ze skomplikowa-

nymi meandrami biznesowymi, na-
tłokiem formalności, czy w końcu 
wątpliwości w kwestii zainwestowa-
nia w niesprawdzony koncept, a co 
za tym idzie – wizja porażki finan-
sowej to tylko niektóre z powodów, 
przez jakie ostatecznie nie podej-
mujemy ryzyka. Jest na szczęście 
inne, bezpieczniejsze rozwiązanie, 
by spełnić się jako przedsiębiorca. 

Marka o ugruntowanej pozycji
Kiedy startujemy z własną firmą, 
tylko od nas i naszych nakładów fi-
nansowych zależy, czy i jak szybko 
stanie się ona rozpoznawalną 
marką. inwestycja w reklamę i bu-
dowanie społeczności stałych klien-

tów to często wynik długoletniej 
pracy, wysokich nakładów finan-
sowych oraz znajomości mediów 
i social mediów. Przewaga biznesu 
franczyzowego tkwi w jego ugrun-
towanej rynkowo pozycji, którą 
jako przedsiębiorcy dostajemy już 
na samym początku. wypracowana 
przez lata renoma franczyzodawcy, 
przełoży się więc na nasz sukces 
biznesowy, zaoszczędzając jedno-
cześnie środki i czas, jaki musieli-
byśmy przeznaczyć na budowanie 
jej samodzielnie. 

Pomysł, który już się sprawdził
gwarantem udanego biznesu bę-
dzie w przypadku franczyzy także 
przyłączenie się do konceptu, 
który sprawdził się na rynku i zy-
skał już zaufanie odbiorców. Jako 
świeżo upieczeni przedsiębiorcy 
nie musimy się więc martwić, że 
nasz biznes okaże się nierentowny. 

franczyzodawca oferuje zwykle sze-
reg możliwości wspierających roz-
wój franczyzy, a także służy pomocą 
na starcie np. poprzez szkolenia. 
Udział w  biznesie franczyzowym 
to również możliwość pozyskania 
cennych porad od innych franczy-
zobiorców, którzy wspólnie pracują 
na sukces marki od dawna i znają 
specyfikę rynku. 
inwestycja w  silną i  rozpozna-
walną markę, otrzymanie wsparcia 
podczas tworzenia i  prowadzenia 
biznesu, wykorzystanie już istnie-
jących struktur (np. call center, 
działu marketingu itd.), a  jedno-
cześnie możliwość niezależnego 
decydowania o  jego kształcie to 
główne zalety franczyzy. taki mo-
del może okazać się doskonały za-
równo dla biznesowych nowicjuszy, 
jak i dla wytrawnych przedsiębior-
ców, którzy chcą spróbować swoich 
sił w nowych sektorach. 

Opłaca się być w sieci
Współczesna ekonomia oferuje rozwiązanie biznesowe, 
które nie tylko pozbawione jest wielu wad typowych dla 
długiego procesu budowania własnej firmy, lecz także 
przynosi kilka dodatkowych, realnych korzyści. Mowa  
tu o biznesie franczyzowym.

współwłaściciel blinkee.city

Paweł Maliszewski

Inwestycja w silną 
i rozpoznawalną 
markę, otrzymanie 
wsparcia podczas 
tworzenia 
i prowadzenia biznesu, 
wykorzystanie już 
istniejących struktur 
(np. call center, 
działu marketingu 
itd.), a jednocześnie 
możliwość 
niezależnego 
decydowania o jego 
kształcie to główne 
zalety franczyzy. 
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istotnym elementem w prowadze-
niu biznesu jest uwaga i  zaanga-
żowanie właściciela. Dużo łatwiej 
jest poświęcać swój czas na coś, co 

sprawia przyjemność. najskutecz-
niejsi właściciele franczyzy sami 
wykonują pracę, która im odpo-
wiada oraz szukają sposobów dele-
gowania lub zlecania na zewnątrz 
tych zadań, w  których nie czują 
się najlepiej. w większości modeli 
franczyzowych, franczyzobiorca 
otrzymuje niezbędne do prowa-
dzenia działalności know-how oraz 

wsparcie eksperckie, więc podczas 
podejmowania decyzji o wyborze 
franczyzy, nie wiedza i doświadcze-
nie, a predyspozycje i upodobania 
okazują się najważniejsze. 

Gwarancja sukcesu
Dla przykładu: jeśli potencjalny 
franczyzobiorca lubi modę i  po-
siada umiejętności interpersonalne 
niezbędne do pracy z ludźmi, do-
brą decyzją może okazać się otwar-
cie własnego butiku. Jako pasjonat, 
właściciel będzie w  stanie zara-
zić swoim entuzjazmem zarówno 
klientów, jak i pracowników. Do 
miejsca, w którym zawsze czekają 

uśmiechnięci i pełni pasji ludzie, 
klient będzie wracał, a wracający 
klient to gwarancja sukcesu. 

Szanse na powodzenie
Jeśli osoba szukająca pomysłu na 
biznes lubi dzieci i  interesuje się 
ich rozwojem, może zaangażo-
wać się we franczyzę prowadzącą 
zajęcia dla najmłodszych. Przed-
siębiorca chcący prowadzić ten 
rodzaj biznesu, powinien wyróż-
niać się empatią, cierpliwością 
oraz mieć niespożyte pokłady po-
zytywnej energii. Jeśli właściciel 
lubi miejsce, które stworzył, a at-
mosfera w  nim panująca przy-

ciąga, inwestycja ma duże szanse 
na powodzenie.

Żywa reklama
Dla osoby lubiącej dbać o zdrowie 
i  urodę, śledzącej nowinki z  tych 
dziedzin oraz chcącej rozwijać swoje 
zainteresowania, najlepszym wy-
borem może okazać się franczyza 
salonu piękności. zadbana właści-
cielka będzie żywą reklamą swojego 
salonu, a praca stanie się przyjemno-
ścią i źródłem satysfakcji. ta, wbrew 
pozorom, mało istotna kwestia czę-
sto okazuje się jednym z  ważniej-
szych czynników determinujących 
zysk z prowadzonej działalności. 

Pierwszą decyzją, którą musimy 
podjąć, decydując się na współpracę 
franczyzową, jest wybór franczyzo-
dawcy. aby zapewnić sobie bezpie-
czeństwo finansowe na lata, musimy 
myśleć przyszłościowo. 

Wejść na stabilny rynek 
Rynek, na który decydujemy się 
wejść, musi być stabilny, posia-
dać rozbudowaną sieć klientów, 
a marka, z którą chcemy nawiązać 
współpracę, powinna posiadać wie-
loletnie doświadczenie w prowadze-
niu sklepów zarówno własnych jak 
i franczyzowych. niezwykle istotne 
z  biznesowego punktu widzenia 
jest wsparcie, które franczyzodawca 
daje już od pierwszych kroków, sta-
wiając nam pewne wymagania. Po 
jego stronie może być np.: pomoc 

w  doborze odpowiedniej lokali-
zacji, ustalanie akcji reklamowych 
i promocyjnych, które lubią klienci 
danej marki. w  niektórych kon-
ceptach franczyzodawca ponosi też 
koszty przecen, kiedy nadchodzi 
czas wyprzedaży, co często wiąże 
się z  brakiem konieczności inwe-
stycji w  towar. wtedy jest łatwiej. 
takie podejście umożliwia pełne 
zaangażowanie centralnych narzę-
dzi analitycznych i natychmiastową 
reakcję całej sieci sprzedaży, co fi-
nalnie uwalnia franczyzobiorcę od 
ryzyka związanego z zarządzaniem 
towarem. oczywiście ważny jest też 
koszt koniecznej inwestycji na star-
cie. są koncepty inwestycja w które 
zaczyna się od 29 990 zł. (jak nasz), 
a są i wielokrotnie droższe. trzeba to 
sobie dobrze policzyć.
ogromną korzyścią, jaką otrzymu-
jemy od franczyzodawcy, chcącego 
współpracować z osobami nie po-
siadającymi dużego doświadcze-
nia w handlu, jest podzielenie się ze 
swoimi partnerami całym posiada-
nym know-how i danie im pełnego, 
merytorycznego wsparcia. Model 
współpracy, który polega na łącze-
niu ze sobą dużej rozpoznawalności 
brandu z  pełną opieką nad part-
nerami, jest dobrze przyjmowany 
przez rynek, ponieważ zapewnia im 
większe bezpieczeństwo. 

Nowoczesny handel 
niezwykle istotne jest także pamię-
tanie o  tym, jak wygląda nowo-
czesny handel. sklepy stacjonarne 
oraz sklep internetowy są od siebie 
wzajemnie zależne. stały rozwój 
strategii omnichannel pozwala na 
podążanie za potrzebami klientów 
i docieranie do jak najszerszej grupy 
odbiorców. nowoczesna marka 
musi być obecna wszędzie tam, 
gdzie jej klient, a  on nieustannie 

przenika między kanałami. Konsu-
menci obecnie stykają się z marką 
na różnych płaszczyznach –  za-
równo w  sklepach stacjonarnych, 
sklepie internetowym, jak i w me-
diach społecznościowych, a spójna 
i  przenikająca się komunikacja 
w wielu kanałach jednocześnie jest 
niezwykle istotna. wszystkie kanały 
sprzedaży powinny działać równo-
legle, dając klientowi wiele dróg 
dostępu do oferty. omnichannel 

sprawia, że liczba potencjalnych 
klientów z każdym dniem rośnie. 
Dlatego właśnie, gdy wybieramy 
franczyzodawcę z którym chcemy 
podjąć współpracę, warto wziąć to 
pod uwagę. 
Korzyści oferowane przez franczy-
zodawców są różne – przed podję-
ciem decyzji koniecznie prześledźcie 
Państwo działania marek, które bie-
rzecie pod uwagę jako swoich przy-
szłych opiekunów. 

prezes zarządu, Komex, właściciel 

sieci sklepów 5.10.15.

Marek Czupryna

Business Development Manager, 

GPoland Fashion Agency

Monika Szurgot

wartość dodana związana z przystąpieniem do franczyzy, czyli o korzyściach płynących z bycia w sieci
Duża liczba osób myśli o własnym biznesie 
i niezależności. Towarzyszy temu jednak wiele 
obaw związanych z wielkością inwestycji, czy 
umiejętnością samodzielnego prowadzenia biznesu, 
szczególnie jeśli jest się osobą początkującą i nie 
mającą doświadczenia na danym rynku. Czy można 
odnieść sukces w wybranej branży, podejmując 
jedynie minimalne ryzyko? W jaki sposób wejść na 
rynek bez kierunkowego wykształcenia? Okazuje 
się, że doskonałym rozwiązaniem w takiej sytuacji 
jest zaufanie komuś, kto już odniósł sukces i chce 
go rozwijać wspólnie z nowymi partnerami, czyli 
franczyzodawcy. Jakie korzyści płyną z bycia w sieci 
i dlaczego warto zdecydować się na takie rozwiązanie?

wybór rodzaju działalności, czyli o tym jaka franczyza jest dla kogo
Przedsiębiorca decydujący się na działalność 
franczyzową, staje przed koniecznością wyboru 
produktu lub usługi, w którą chce zainwestować. Biorąc 
pod uwagę fakt, że w swojej firmie będzie pracował 
przez lata, ważne jest, aby wybrał coś, co jest lub ma 
szansę stać się jego pasją. 
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najbardziej popularne kierunki roz-
woju na starcie zagranicznej ekspansji 
to kraje ościenne jak Czechy, słowa-
cja, niemcy, Ukraina, Litwa i  Ro-
sja. w następnej kolejności są węgry, 
Łotwa, Białoruś, Rumunia, wielka 
Brytania, Holandia i  austria. nie 
oznacza to jednak, że dalszy obszar 
świata jest poza zasięgiem polskich 
firm franczyzowych. Polscy przed-
siębiorcy sięgają również dalej, np. 
do singapuru, omanu, nowej ze-
landii, australii, Brazylii, indii, iranu 
i stanów zjednoczonych. aktualnie 
za granicą funkcjonuje ok. 131 marek 
franczyzowych, obecnych w ponad  

50 państwach. Pod ich szyldami działa 
ponad 3,5 tys. placówek licencyjnych. 

Coraz łatwiejszy dostęp do 
rynków zagranicznych 
większość polskich sieci franczy-
zowych działa w  kilku krajach, co 
oznacza, że dostęp do rynków za-
granicznych jest coraz łatwiejszy. nie 
każdy jednak koncept jest łatwy do 
wyeksportowania. Rozwój zagra-
niczny trudniej kontrolować z pozy-
cji centrali zlokalizowanej w Polsce. 
Dlatego ważnym elementem roz-
woju za granicą są zaufani partnerzy. 
firmy stosują różne drogi rozwoju 
zagranicznego – albo poprzez sprze-
daż licencji na cały kraj pod postacią 
master licencji lub poprzez własne 
przedstawicielstwa zatrudniające 
pracowników odpowiedzialnych za 
budowę sieci franczyzowej. w pierw-
szym przypadku master franczyzo-
biorca wykupuje licencję danego 
konceptu franczyzowego na dany ry-
nek i samodzielnie buduje struktury 
firmy, decydując o strategii rozwoju. 
w takiej sytuacji firma przerzuca na 

master franczyzobiorcę koszty zwią-
zane z inwestycją w rozwój firmy na 
rynku zagranicznym, co jest dla niej 
dużą korzyścią, niemniej jednak traci 
możliwość pełnego decydowania o jej 
rozwoju. inaczej jest w drugim przy-
padku –  firma ma pełną kontrolę 
nad funkcjonowaniem sieci w  da-
nym kraju, a  jej przedstawiciel jest 
jednocześnie jej pracownikiem, który 
może podchodzić do biznesu z więk-
szym dystansem, aniżeli robi to przed-
siębiorca, który zainwestował własne 
pieniądze w master licencję. oba spo-
soby na rozwój zagraniczny są dobre. 
wszystko zależy od dobrze dopra-
cowanej polityki rozwoju centrali 
i  umiejętności jej kontrolowania. 
Polskie firmy wybierają jednak naj-
częściej pierwszy sposób rozwoju. 

Coraz bardziej znaczące 
polskie koncepty 
zdarza się, że polskie firmy two-
rzą nową nazwę marki na potrzeby 
rozwoju zagranicznego. wynika to 
z tego, że rodzime nazewnictwo bywa 
trudne do zapamiętania i wymówie-
nia. Przykładem jest firma sweet gal-
lery, która w Polsce prowadzi rozwój 
sieci lodowej i z kołaczami pod nazwą 
Lodolandia oraz Kołacz na okrągło, 
natomiast za granicą ice&Roll i Ca-
ke&Roll. aktualnie pod szyldem 
obu sieci poza Polską funkcjonuje 
40 placówek – na słowacji, w niem-
czech, wielkiej Brytanii, we francji, 
w  irlandii, na Majorce i w austrii. 
Jeszcze w  tym roku firma zamie-
rza wystartować w Czechach, szwe-
cji, na Ukrainie i na Litwie. Podobno 

do sweet gallery spływają też zapy-
tania z australii, czy Bahrajnu. Biz-
nes jest prosty do wyeksportowania, 
jest tani i nie potrzebuje lokali, bo 
opiera się na mobilnych przycze-
pach, dzięki czemu odpadają wyso-
kie koszty najmu i remontu. wśród 
innych polskich marek, które pod-
bijają świat, jest m.in. Makarun, 
małe spagheterie, 5.10.15, sklepy 
z odzieżą dziecięcą, organic, sklepy 
z  kosmetykami naturalnymi, czy 
top secret, sklepy odzieżowe. Jest 
mnóstwo również polskich firm, 
które prowadzą samodzielny rozwój 
na świecie z  ogromnym powodze-
niem. Przykładem są chociażby Re-
served, czy inglot. to obecnie giganty 
wśród polskich firm, które mają rów-
nież ogromne znaczenie na świecie. 

Skąd wziąć pieniądze na 
działalność w sieci?
Pieniądze na inwestycje w lokal fran-
czyzowy to niezbędny początek jeżeli 
ktoś poważnie myśli o  rozpoczęciu 
działalności w  sieci franczyzowej. 
Regułą jest to, że po stronie fran-
czyzobiorcy jest większość ciężaru 
inwestycji w  punkt handlowy. Po-
tencjalny franczyzobiorca powinien 
dysponować większością tej kwoty. 
są jednak możliwości wsparcia ze 
strony instytucji finansowych. Cho-
dzi o takie rozwiązania jak kredyt oraz 
leasing. oczywiście zwiększają one 
obciążenia finansowe i podnoszą ry-

zyko inwestycji, dlatego należy to 
skrupulatnie przeliczyć.

Uważa Pan, że własne 
predyspozycje, cechy charakteru, 
są ważne przy wyborze rodzaju 
działalności franczyzowej?
aby osiągnąć sukces w tym biznesie, 
należy mieć kilka niezbędnych cech 
biznesowych. Po pierwsze należy 
mieć doświadczenie (lub szybko je 
zdobyć) w wyborze lokalizacji. wła-
ściwy wybór miasta, ulicy, centrum 
handlowego, wielkości witryny, po-
wierzchni lokalu itd. to połowa suk-
cesu np. w  branży retail. Centrala 
wspiera i ocenia lokalizację, jednak 
najbardziej zaangażowany w poszu-
kiwanie powinien być partner fran-
czyzowy. Kolejną ważną cechą jest 
zarządzanie personelem. Dotyczy to 
zarówno właściwej rekrutacji, wyna-
gradzania, premiowania, szkoleń, jak 
i bieżącego nadzoru. w branży retail 
fashion właściwy personel jest nie-
zwykle istotnym elementem biznesu. 
w ostatnich latach jest to coraz więk-
sze wyzwanie. ostatnią ważną cechą 
sukcesu franczyzobiorcy jest zaan-
gażowanie – niezbędne na każdym 

etapie. Konieczne jest zrozumienie 
branży w której się działa i chęć cią-
głej nauki, zarządzanie personelem, 
poznawanie oczekiwań klientów, 
aktywizowanie marketingu w miej-
scu sprzedaży itd. Podsumowując, 
idealny franczyzobiorca to osoba 
z  doświadczeniem, znająca branżę, 
umiejąca rekrutować właściwy per-
sonel i  potrafiąca nim zarządzać. 
Chętnie podejmujemy współpracę 
z osobami z mniejszym doświadcze-
niem, ale wymagamy pełnego zaan-
gażowania w  prowadzenie biznesu. 
wówczas mocniej wspieramy takie 
osoby wiedzą i szkoleniami. 

Podejmując współpracę 
franczyzową, na co należy zwrócić 
uwagę w umowie? Co da poczucie 
bezpieczeństwa obu stronom?
aby franczyzobiorca miał poczu-
cie bezpieczeństwa, powinien za-
dbać, aby zapisy były jak najbardziej 
szczegółowe. Jeżeli umowa jest sfor-
mułowana zbyt ogólnie, to w póź-
niejszym terminie franczyzobiorca 
może być negatywnie zaskoczony. 
aspekty na które radziłbym zwrócić 
uwagę w umowie franczyzowej, to na 

pewno kwestie zatowarowania i regu-
larnych dostaw. ważne jest też spisa-
nie polityki cenowej i wyprzedażowej. 
oczywiście należy także wnikliwie 
przeanalizować wszelkie dodatkowe 
koszty ponoszone przez franczyzo-
biorcę. wg nas są to najistotniejsze 
kwestie, ponieważ bezpośrednio prze-
kładają się na sprzedaż, a co za tym 
idzie, rentowność sklepu. niezależnie 
od umowy kwestią jeszcze istotniejszą 
jest sprawdzenie, czy wiążemy się ze 
stabilnym i sprawdzonym partnerem. 
w trakcie poszukiwań potencjalnej 
firmy należy jak najwięcej dowiedzieć 
się na jej temat od obecnych partne-
rów franczyzowych oraz znaleźć opi-
nie w internecie. stabilna i uczciwa 
firma to jeszcze lepsza gwarancja bez-
piecznej współpracy niż najlepiej na-
pisana umowa franczyzowa. 

Jakie biznesy franczyzowe 
są najbardziej popularne 
w branży modowej? 
Popularność poszczególnych marek 
jest proporcjonalna do procento-
wego podziału poszczególnych seg-
mentów mody. największy segment 
w polskim rynku to moda damska 
w wersji casual w średnich cenach. 
ten segment ma najwięcej klien-
tek na rynku, bo około 50  proc. 
i  dlatego też najwięcej marek re-

prezentuje ta właśnie część rynku. 
w  naturalny sposób większość 
franczyzobiorców poszukuje takich 
właśnie marek. Kolejne to zgod-
nie z udziałem w rynku: marki mę-
skie casualowe, dziecięce, sportowe, 
eleganckie oraz premium. wybór 
marki przez franczyzobiorcę wg seg-
mentu to jedno podejście, a drugie 
to wybór marki, której nie ma na 
lokalnym rynku. Często franczyzo-
biorca planuje biznes w konkretnym 
mieście i często ma już wynajęty lo-
kal. wówczas potrzebna jest analiza 
lokalnego rynku i sprawdzenie, ja-
kich marek nie ma jeszcze w danym 
mieście oraz na jakie może być za-
potrzebowanie. to drugie podejście 
jest najczęściej spotykane.

Jakie korzyści dla franczyzobiorcy 
płyną z bycia w sieci?
franczyza to gotowy pomysł na biz-
nes, już przetestowany i sprawdzony. 
oznacza w praktyce mniejsze ryzyko 
inwestowania i prowadzenia działal-
ności. niebagatelne, zwłaszcza dla 
początkujących biznesmenów, jest 
wsparcie know-how franczyzodawcy, 
który prawie „za rękę” poprowadzi 
w początkowej fazie biznesu, a na-
stępnie zapewni szkolenia i wsparcie. 
inwestycja jest niezbędna, jednak jest 
to kwestia najczęściej jednorazowa.

Gotowy pomysł na biznes
Rozmowa z Wojciechem Kalejtą, dyrektorem zarządzającym 
MOODO Urban Fashion Mode. 

polska franczyza nie tylko w polsce, czyli o ekspansji rodzimych marek na zagraniczne rynki
Polskie sieci franczyzowe, które z powodzeniem 
rozwijają się na rodzimym rynku, coraz odważniej patrzą 
na rynki zagraniczne. Stabilna pozycja w kraju zachęca 
do poszerzania zasięgu oraz sprawdzania, jak koncept 
poradzi sobie poza Polską.
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