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Tanio, ale nie za darmo

Teoretycznie jest mozliwe, aby zasobny
franczyzodawca pokryt 100 proc. inwestycji

w placéwke swojego franczyzobiorcy. Pytanie:
dlaczego miatby to robi¢? Czy wysztoby to na zdrowie
tej wspotpracy i biznesowi oraz czy taka franczyza
bytaby wiarygodna w oczach oséb zainteresowanych
otwarciem biznesu w systemie franczyzowym?

Krzysztof Strug

dyrektor projektu
Program Partnerski Tax Care

Franczyza to biznes jak kazdy inny,
ale oparty na sprawdzonym pomy-
$le i pod skrzydtami doswiadczonego
partnera, czyli franczyzodawcy. Nie
widzg powodu, by sprawdzony prze-
pis na firm¢ pod znana marka roz-
dawa¢ zupelnie za darmo. Uwazam,
ze franczyza, kidra absolutnie nic nie
kosztuje, nie jest dobrym pomystem
réwniez ze wzgledu na franczyzo-

biorcg. Jakie podejécie do podarowa-

nego biznesu miatby franczyzobiorca,
ktdry otrzymalby wszystko za
darmo? Docenitby to, czy zmarno-
wal? By¢ moze jeden wykorzystatby
swoja szanse, inny niekoniecznie —ta-
two przyszlo, tatwo poszo. ..

Wysitek mobilizuje

Z psychologicznego punktu widze-
nia bardziej cenimy rzeczy, kt6rych
zdobycie jest zwigzane z pewnym
wysitkiem finansowym. Poczucie
straty wlasnych pienigdzy mobili-
zuje nas do podejmowania bardziej
przemyslanych decyzji i zobowia-
zuje do dbania o zakupiong rzecz.
W biznesie dochodzi jeszcze ele-
ment ryzyka i strach przed porazka
i wstydem. Wielu z nas chcia-

toby pochwali¢ si¢ rodzinie i zna-
jomym, ze zajmuje si¢ biznesem.
Latwiej jednak obwiesci¢ sukces na
starcie niz po pewnym czasie przy-
znac si¢ do porazki.

Biznes musi kosztowaé

Franczyzobiorca, ktéry inwestuje
w dziatalno$¢ whasne pieniadze, po-
dejmuje pewne ryzyko. Wie, ze je-
$li go zaniedba to poniesie porazke
i straci kapitat. Jest wigc bardziej zmo-
tywowany do pracy, bo szanuje swoje
pieniadze i czas, jaki musi poswigcic
firmie. Powinien sic zaangazowac,
bo to jeden z podstawowych warun-
kéw sukeesu w kazdym biznesie. Na
pytanie, czy jest mozliwe wejscie we
franczyzg bez grosza, odpowiadam:

»Lepiej nie”. Biznes musi kosztowad,
jesli ma by¢ biznesem.

To nie znaczy, e organizator systemu
franczyzowego powinien wytacz-
nie pigtrzy¢ koszty wejscia we fran-
czyze. Rozwijajac franczyze, wiem
z jakimi problemami kapitatowymi
borykaja si¢ kandydaci na franczy-
zobiorcow, ilu z nich zrezygnowa-
toby z franczyzy, gdyby nie inwestycja
franczyzodawcy w placowki partner-
skie. Wychodzimy wigc naprzeciw
tym potrzebom, biorac wicksza czes¢
inwestydji na siebie. Franczyzobiorcy
pozostawiamy koszty adaptacji lokalu.
Uwazam, ze warto inwestowal w pla-
céwki swoich franczyzobiorcow, ale
cze$¢ kosztéw powinni ponies¢ sami,
czyli ma by¢ tanio, ale nie za darmo.
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/naczaca
dynamika
WZrostu

na rynku
franczyzy

Coraz wiecej Polakow marzy

o tym, by zatozy¢ firme. Wiasna
dziatalno$¢ utozsamiana jest

z duzymi zarobkami, niezaleznoscia
zawodowa i szybszym rozwojem na

rynku pracy.
P
AN

@

Jarostaw Tomczewski

wiasciciel marki Lejdis Studio

Najnowsze badania przedsigbiorczosci wsréd
miodziezy, przeprowadzone przez Fundacje
Akademia Lideréw Innowagji i Przedsigbior-
czodci dr. Bogustawa Federa potwierdzaja, ze
zatozenie dziafalnosci gospodarczej jest marze-
niem wiekszoéci mtodych Polakéw. Sg oni réw-
niez przekonani, ze przedsi¢biorczo$ci mogg sie
nauczyé. Prosze wzigé pod uwagg, ze méwimy
o ludziach, ktdrzy coraz czgsciej, w coraz mtod-
szym wieku, zakladja firmy. Sa to osoby znako-
micie radzace sobie z dynamicznie rozwijajaca
si¢ rzeczywistoécia, m.in. nowinkami technolo-
gicznymi, bardzo otwarci na $wiat, dzigki wciaz
postepujacej glogalizacji, nierzadko — korzysta-
jace z dorobku finansowego rodzicéw. Trudno-
§ci pigtrzace si¢ przed tymi mtodymi ludZmi,
to brak doswiadczenia — wiedzy oraz wybra-
nie z wachlarza pomystéw — tego jedynego,
trafionego.

Doskonalym rozwigzaniem dla oséb dopiero
wkraczajacych na rynek pracy jest franczyza.
Co roku przybywa kilkadziesiat systeméw fran-
czyzowych, wige z wyborem branzy i firmy nie
powinno by¢ problemu. Mfody biznesmen, in-
westujacy we franczyzg, nadrabia braki w wie-
dzy i do$wiadezeniu. Franczyzobiorca otrzymuje
bowiem know-how firmy, czyli gotowy przepis
na prowadzenie biznesu. Bez koniecznosci po-
noszenia dodatkowych wydatkéw i wypracowy-
wania strategii rynkowych dostaje gotowy wzor
postepowania.

Czynnikiem zyskujacym przychylno$¢ inwesto-
réw (zaréwno nowicjuszy, jak i powaznanych
biznesmendw) jest oferowana we franczyzie po-
pularno$¢ marki. Otwieramy firme, korzystajac
z doswiadczenia osob, ktdre latami tworzyly jej
rozpoznawalnos¢. Oszczgdzamy czas i pienia-
dze, dzigki czemu jeste$my narazeni na mniej-
sze ryzyko biznesowe.

Franczyza to nie tylko mozliwos¢ korzystania
z popularnego logo. To réwniez stafe wsparcie
specjalistéw, np. pomoc w zakresie prowadzenia
biznesu, ksiggowosci, promocji i marketingu.
Kolejnym atutem systemu franczyzowego jest
kwota inwestycji. Rynek franczyzy obfituje w
oferty, wymagajace wkladu finansowego juz
od kilkunastu czy kilkudziesieciu tysigey zto-
tych. Nie trzeba wiec by¢ milionerem, by sta¢
si¢ whascicielem firmy, dziatajacej pod popular-
nym szyldem.

Franczyza motorem napedowym posrednikow finansowych?

Z jednej strony rosnace zaufanie do profesji po-
$rednika finansowego, z drugiej wysoko posta-
wiona poprzeczka w odniesieniu do ich prakeyki
zawodowej, nowe regulacje prawne oraz praca
na bardzo konkurencyjnym i wymagajacym
rynku. Odpowiedzig na mnozace si¢ wyzwa-
nia sektora doradztwa finansowego moze by¢
rozwdj poprzez franczyzg. Utrzymanie si¢ na

rynku sprzedazy produktéw finansowych, zbu-
dowane zaufanie klientéw i wypracowana do-
bra opinia to dobry moment, aby pomysle¢
nad biznesowym rozwojem. Sektor posred-
nictwa finansowego oferuje m.in. uruchomie-
nie wlasnego oddzialu w popularnym modelu
franczyzowym, w ktérym doradca moze wyko-
rzystaé swoje dotychczasowe doswiadczenie przy

wsparciu know how partnera. Jak podaje serwis
franchising.pl tylko w 2015 roku przybylo 2,5
tys. firm dziatajacych na licencji, a w sumie od-
notowano 1114 dziafajacych systeméw franczy-
zowych w kraju. Z uruchomieniem oddziatu
partner musi si¢ liczy¢ z wkladem wilasnym,
jaki musi zapewni¢. W zamian jednak otrzy-
muje wsparcie silnego partnera,  Ka-mahewseria

Reklama

Twoja przedsiebiorczosc.

Nasze wsparcie.

Wejdz w nowoczesny system franczyzowy
z minimalnym wktadem wtasnym i gwarancja
przychodu podstawowego w wysokosci 6500 zt*.

gwarantowanego
przychodu!

Tylko 5000 zt
wktadu wtasnego
na start

Finansowy parasol
ochronny w ciagu
3 pierwszych miesiecy

Zapewnione: lokal,
wyposazenie
i zaopatrzenie w towar

Jedna z najbardziej
rozpoznawalnych
marek na rynku

Nowatorski format sklepu
odpowiadajacy
na potrzeby klientéw

State wsparcie Partnera
w prowadzeniu biznesu

*w przypadku prawidtowego
wykonywania umowy
franczyzowej

Dowiedz sie wiecej: franczyza@zabka.pl, tel. +48 800 207 208
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LIDERZY FRANCZYZY

Zastanawialiscie sie kiedykolwiek Panstwo, jak rozwing¢ swdj
biznes i uczyni¢ marke bardziej rozpoznawalna? A moze mieliscie
ched, przejsc na swoje’, ale brakowato Wam pomystu i pewnosci, ze
to co wymyslicie i stworzycie, spodoba sie innym oraz przyniesie
zysk? I w jednym, i drugim przypadku z pomoca moze przyjsc
franczyza. Swietne rozwigzanie tak dla tych, ktérzy juz dziataja

A.Blikle

A.Blikle to najbardziej rozpoznawalna
marka cukiernicza i jednoczesnie najstarsza
cukiernia w Polsce. Firma zostata zatozona
w 1869 r. przez Antoniego Kazimierza Bli-
klego i od dnia powstania jej flagowy lokal
miesci sie przy ul. Nowy Swiat 35 w War-
szawie. Od blisko 150 lat A. Blikle stynie

z wyrobu znanych w calym kraju pacz-
kéw, luksusowych ciast, ciastek i tortéw.
Oferta marki ciagle si¢ rozwija i aktualnie
obejmuje réwniez naturalne lody, wyroby
czekoladowe i inne stodycze oraz zimne
i gorace napoje. Sprawdzone receptury
przekazywane z pokolenia na pokolenie,

dbatos¢ o smak, zapach i wyglad wyrobéw
w polaczeniu z reczna praca naszych mi-
strzéw cukierniczych daja w efekcie wyjat-
kowo smaczne i doceniane przez kolejne
pokolenia klientéw produkty. Franczyzo-
biorca moze liczy¢ na wsparcie w procesie
poszukiwania i adaptacji lokalu, brak optat

w biznesie, ale chca wiecej, jak i dla tych, ktorzy chca wystartowac
z whasna dziatalnoscia. Tego, jak najlepiej przygotowac sie do
podjecia wyzwania zwigzanego z franczyza i jakie korzysci niesie
ze soba wspotpraca z franczyzodawcg, oraz na jakie marki na rynku
franczyzy warto zwrdci¢ uwage, przeczytacie Panstwo w naszym
raporcie. Ciekawej lektury.

za licencj¢ i niskie oplaty biezace, szkole-
nia i biezace wsparcie operacyjne, wspdlna
dziatalno$¢ wizerunkowa i promocyjna dla
catej sieci. Przyblizona kwota inwestycji
to 200-350 tys. zlotych (zalezna od czyn-
nikéw, takich jak lokalizacja, wielko$¢ lo-
kalu, stan wyjsciowy lokalu).

Aviva dla Rodziny

Wyjatkowa sie¢ placowek o domowym wy-
stroju, nalezaca do Avivy — jednej z najwigk-
szych grup ubezpieczeniowych w Europie. To
miejsce, w kedrym klienci w przyjaznej atmos-
ferze mogg porozmawia¢ o ochronie zdrowia
i zycia oraz finansowym zabezpieczeniu przy-

stdoéci swojej rodziny. Franczyzobiorca w pro-
wadzonej przez siebi placéwee ma mozliwos¢
oferowania zaréwno ubezpieczeni i programéw
inwestycyjnych Avivy, jak i ubezpieczert majat-
kowych innych wiodacych Towarzystw oraz kre-
dytéw (gotéwkowych, hipotecznych, dla firm).

W pierwszy roku franczyzobiorca mozesz li-
czy¢ na zysk nawet w wysokosci 10 000 zt mie-
sigcznie. Brak jest optaty licencyjnej. W ramach
wsparcia franczyobiorca moze liczy¢ na dofinan-
sowanie w wysokosci 3 000 zt miesigcznie na
wynagrodzenia dla pracownikéw przez pierw-

sze pot roku; szkolenia z zakresu produkedw,
procedur, marketingu i zasad wspétpracy; wy-
posazenie placéwki w sprzet elektroniczny:
laptopy, tablet, urzadzenie wielofunkeyjne, te-
lewizor oraz ekspres do kawy; wiasng strong in-
ternetows i pomoc w jej zarzadzaniu.

Carrefour

Migdzynarodowa sie¢ handlowa, ktéra po-
siada 12 300 sklepéw w 35 krajach.W Pol-
sce pod markami Carrefour dziata ponad 800
sklepéw w 5 formatach: hipermarkety, super-
markety, sklepy osiedlowe i specjalistyczne
oraz sklep internetowy. Firma jest réwniez

whascicielem 20 centréw handlowych oraz
sieci ponad 40 stacji paliw. Spétka jest ope-
ratorem ponad 560 sklepéw franczyzowych
dzialajacych w trzech formatach: Express co-
nvenience, Express minimarket oraz Globi.
Kazdy z tych konceptéw to sprawdzony po-

myst na dochodowy biznes. Kazdy z nich
gwarantuje dostgp do zaawansowanych na-
rzedzi wspierajacych firme franczyzobiorcy,
rozbudowanej logistyki, znakomitych wa-
runkéw zakupowych i profesjonalnego mar-
ketingu — zaréwno w skali ogélnopolskiej, jak

i na rynku lokalnym. Franczyzobiorca moze
liczy¢ na model biznesowy gwarantujacy sa-
tystakcjonujace przychody; opieke ekspertéw
na kazdym etapie wspolpracy; profesjonalng
logistyke oraz narz¢dzia utatwiajace zarzadza-
nie sklepem.

Desigual

Hiszpariska marka, ktora powstala w 1984
roku. Ekspresja barw i wzoréw, to najlepiej
charakeeryzuje ten niesamowity brand, kt6ry
zostat doskonale przyjety przez Polki. Kazda

kolekcja jest w szczegdlnym stylu, wyjat-
kowa, ale zarazem niepowtarzalna. Kreatorzy
marki Desigual twierdza, ze ubierajg ludzi,
nie ciata. Ich ubrania s petne przekazéw, za-

proszeri do zycia pelnig jego urokéw, poka-
zuja dobra, pozytywna, zabawng strone. Styng
z patchworkowych wzoréw, wykorzystania ha-
ftéw oraz innych nietypowych dla marek sie-

ciowych wzoréw. Franczyzobiorcy moga liczy¢
na wyposazenie sklepu w meble i wsparcie w
adaptacji obiektu do uzyskania wymaganej
wizualizacji.

Komfort

Marka numer jeden w Polsce w branzy
sprzedazy podidg, pokry¢ podtogowych,
$rodkéw do ich pielegnacji oraz akceso-
riéw do montazu. Obecnie pod szyldem
sieci funkcjonuje 129 placéwek whasnych
i franczyzowych. Ponad dwudziestoletnie
doswiadczenie i wiedza o rynku pozwo-

lita stworzy¢ bezpieczny i rentowny model
biznesowy oparty na franczyzie depozyto-
wej. Koszty inwestycji w placéwke fran-
czyzowa, czyli ekspozycje i zatowarowanie
w catosci finansuje siec¢ KOMFORT. Je-
dynym finansowym kosztem partnera jest
oplata za przystapienie do sieci w wysokosci

50 tys. zt netto. Zasady te gwarantujg fran-
czyzobiorcy bezpieczedstwo i szansg na sta-
bilny rozwdj. Franczyzobiorca odpowiada
za wysoka sprzedaz i zarzadzanie sklepem
wedlug standardéw sieci. W zamian moze
liczy¢ na najwyzszej jakosci oferte produk-
towa, atrakcyjng pod wzgledem wzornictwa

i ceny, zarzadzanie asortymentem, mar-
keting na najwyzszym poziomie, pomoc
w pozyskaniu i negocjacjach warunkéw
najmu lokalu, przygotowanie projekt aran-
zacji sklepu oraz oznaczeri zewngtrznych
i cale wyposazenie sklepu: ekspozytory, me-
ble, kas¢ fiskalna, monitor dotykowy.
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Kosmetyczne Instytuty Dr Irena Eris

Sie¢ posiadajaca dwudziestoletnie do-
$wiadczenie w tworzeniu i rozwijaniu fran-
czyzowej sieci gabinetéw kosmetycznych.
Obecnie liczy ponad dwadziescia placé-
wek rozmieszczonych w catej Polsce. Firma
realizuje w nich wiasna filozofi¢ indywidu-
alnego podejscia do klienta, dbajac kom-

pleksowo o urodg, zdrowie i wewnetrzna
réwnowage. W ekskluzywnie wyposazo-
nych gabinetach wykonywane sa zabiegi
kosmetyczne, konsultacje i zabiegi z za-
kresu dermatologii estetycznej oraz ma-
nicure i pedicure. Program autorskich
zabiegéw zostal stworzony na bazie prepa-

ratéw Dr Irena Eris Prosystem Professio-
nal, co zapewnia indywidualne podejscie
do kazdego rodzaju skéry. Wykorzystu-
jemy najwyzszej klasy sprzet i urzadzenia
przede wszystkim Dr Irena Eris Revivore
Hi-Tech. Franczyzobiorca moze oczekiwaé
mozliwosci postugiwania si¢ logo Kosme-

tycznych Instytutéw Dr Irena Eris, jed-
nolitej polityki cenowej i spéjnej oferty
zabiegowej, bezptatnych szkolen dla pra-
cownikéw i wihascicieli przez caly czas
trwania umowy i wsparcia centrali w dzia-
taniach marketingowych i PR. Minimalna
kwota inwestycji to 200 tys. zt.

Metrohouse

Najwicksza w Polsce sieciowa agencja nie-
ruchomosci dziatajaca na rynku nierucho-
mosci od 2006 r. Firma posiada ponad
78 zespoléw sprzedazowych, ponad 500
brokeréw oraz doradcéw nieruchomosci
i lokalizacje w calej Polsce. Oferta Metroho-
use obejmuje m.in. posrednictwo w sprze-

dazy, kupnie oraz wynajmie nieruchomosci
mieszkaniowych i komercyjnych oraz po-
$rednictwo w uzyskaniu kredytu na zakup
nieruchomosci dzigki whasnej sieci dorad-
céw kredytowych dziatajacych pod marka
Metrofinance. Franczyzobiorca moze li-
czy¢ na dostep do najwigkszej bazy nieru-

chomosci i klientéw w Polsce, wspdtprace
pomiedzy wszystkimi biurami Metrohouse
w Polsce, opracowane przez radcéw praw-
nych wzory uméw posrednictwa, dostep
do wszystkich drukéw i formularzy, szkole-
nia, dodatkowe dochody pochodzace z po-
$rednictwa kredytowego — franczyzobiorca

moze posredniczy¢ w udzielaniu kredytéw
hipotecznych — posiadamy umowy z wick-
szo$cig bankéw dziatajacych na polskim
rynku. Minimalna kwota inwestycji wraz
z oplata wstepna to 50 tys. zt. Opfaty fran-
czyzowe s3 zréznicowane w zaleznoéci od
lokalizagji biura.

Top Secret

Polska marka obecna na rynku od 1996 .,
funkcjonuje w ramach Grupy Kapitatowej
Redan. Proponuje ubrania i dodatki osobom
interesujacym si¢ moda, $wiadomym swo-
ich atutéw, ktdre chca ubierad si¢ w zgodzie z

trendami i czu¢ si¢ atrakcyjnie. Adresaci marki
Top Secret realizuja si¢ zawodowo i rodzinnie,
a ubiér ma dla nich znaczenie. Wygladem cheg
podkresli¢ swoja osobowos¢ i zyska¢ pewnosé
siebie. Damskie i meskie linie podzielone sg

na City i Casual, od stylu bardziej formalnego
po luzniejszy i swobodny. Must Have jest pro-
pozycja dla 0sob zainteresowanych najnow-
szymi trendami w modzie. Franczyzobiorcy
mogg liczy¢ na nieodplatne , przekazanie” to-

waru do sprzedazy (sprzedaz depozytowa), za-
projektowanie sklepu, pomoc przy wyborze
jego lokalizacji, pomoc wykwalifikowanej ka-
dry pracownikéw Top Secret w biezacym za-
rzadzaniu sklepem.

Wakacje.pl

Lider w sprzedazy zorganizowanych wyjaz-
déw turystycznych i najwigkszy podmiot pol-
skiej e-turystyki. Jako multiagent posiada bogate
portfolio ofert wyjazdowych ponad stu touro-

peratordw, w tym najwickszych dziatajacych na
polskim rynku. Obecnie Wakacje.pl to nie tylko
internetowe biuro podrézy, ale takze dynamicz-
nie rozwijajaca si¢ agencyjna stacjonarna sie¢

sprzedazy. Eacznie sie¢ salondw sprzedazy pod ta
nazwg obejmuje ponad 85 jednostek na terenie
calego kraju. Franczyzobiorca moze liczy¢ na:
prezentacjg biura na stronie najpopularniejszego

portalu turystycznego; szybkie uruchomienie sa-
lonu sprzedazy; pomoc przy aranzacji lokalu;
brak optat za rozpoczecie wspétpracy z czoto-
wymi touroperatorami; szkolenia sprzedazowe.

Zabka Polska

Solidna i stabilna sie¢ obecna na rynku od
1998 roku liczaca aktualnie ponad 4,5 tys. ma-
tych i wygodnych sklepéw Zabka i Freshmar-
ket. Pewny partner w prowadzeniu biznesu.
Oferta franczyzowa spétki skierowana jest za-

réwno do o0séb posiadaiacvch doswiadczenie

w handlu, jak i nowych przedsicbiorcéw na
rynku. Zabka oferuje: przychéd podstawowy
6500 zt, w przypadku prawidlowego wyko-
nania umowy franczyzowej; marz¢ minimum
5 proc; dodatkowy przychdd za realizacje celéw
sorzedazowvch; w pelni wyposazony i zatowa-

&y

rowany sklep i stale wsparcie w prowadzeniu
sklepu. Od kandydatéw na franczyzobiorcéw
firma oczekuje: gotowosci do prowadzenia wia-
snej dziatalnosci gospodarczej; przedsigbiorczo-
§ci — to cecha niezbedna w handlu; umiejgtnosci
kierowania zespotem — bedziesz liderem dla swo-

POSZUKUJEMY

é oso0b lub firm do przygotowywania rankingow
~ i raportow branzowych

ich pracownikéw; pozytywnego nastawienia do
klienta; zaangazowania, optymizmu i motywa-
dji do pracy. Aby rozpocza¢ wspélprace z Zabka
wystarczy 5000 zt wkladu wlasnego na pokry-
cie kosztéw w pierwszym miesigcu prowadze-
nia dziatalnosci (m.in. optacenia pracownikéw).

Zainteresowane osoby zapraszamy do kontaktu tel 22 339 05 45, a.prasowska@gazetafinansowa.
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Historia rynku franczyzy w Polsce

Trudno jest precyzyjnie okresli¢ date pierwszej franczyzy
w Polsce. Z pewnoscia rozpad bloku wschodniego i wejscie
Polski we wstepny okres ustroju demokratycznego stat sie
podwaling do rozwoju tego rynku w naszym kraju. Historia
rynku franczyzowego w Polsce siega ostatniej dekady XX
wieku. Niekwestionowanym rozkwitem rozwoju franczyzy
byta pierwsza dekada tegoz wieku.

Tomasz Stawski

kierownik ds. rozwoju franczyzy
Marketing Investment Group

Rynek odziezowo-obuwniczy w Pol-
sce reagowal podobnie, stawia-
jac pierwsze kroki na przelomie lat
90./2000. Woéwczas pojawily si¢
pierwsze formaty franczyzy w branzy.
Warunki franczyzy réznily sie
w szczegltach, ale zazwyczaj wspdt-
praca opierata si¢ na udostepnieniu
logo marki oraz know-how.

Poczatki

W branzy odziezowej pierwsza for-
muta wspdtpracy obligowata fran-
czyzobiorce do zaaranzowania lokalu
wedtug standardéw narzuconych
przez firme franczyzodawcy. W tej
formule franczyzobiorca uzyskiwat
prawo do sprzedazy towaru wylacz-
nie oznaczonego logiem i dostarcza-
nego przez franczyzobiorcg. Jednakze
w pierwszej formule franczyzowej
— franczyzobiorca byt réwniez zobli-
gowany do zakupu towaru, ktéry sta-
wat si¢ jego whasnoscia. Rozkwit tego
modelu wspdlpracy franczyzowej za-
pewniat firmie ,,matce” szybki wzrost,
gdyz otwarcie nowego punktu bylo
jednoznaczne ze zdobyciem kolejnego
klienta, co naturalnie przeradzalo si¢
na wzrost przychodéw. W zwiazku
z 6wezesnym niklym nasyceniem

rynkowym — nowe sklepy generowaly

znaczne przychody dla siebie, a jed-
noczesnie dla franczyzodawcy.

Nieswiadomi bledéw

Na wstgpnym etapie tej drogi nie
dostrzegano jednak bledéw tego
systemu. Pierwszym z nich bylo trak-
towanie Franczyzobiorcy jako gléw-
nego i ostatecznego klienta firmy.
Promocje organizowane dla klientéw
mialy na celu jak najwicksza odsprze-
daz towaru, zatem sztuka dobrego
handlowca, bylo jak najwigksze za-
towarowanie sklepu franczyzobiorcy.
Odsprzedaz towaru konsumen-
towi mialo wéwczas drugorzedne
znaczenie. W efekcie czego zbyt ry-
zykowany dobor kolekeji powodo-
wat, brak odsprzedawalnosci. Co za
tym idzie franczyzobiorca nie posia-
dat wystarczajacych zasobéw finan-
sowych na splat¢ zobowigzari, czy
zakup kolejnej kolekeji i popadat
w konflikt z franczyzodawca wywo-
tany niezdrowa kondycja finansowa.
W efekcie doprowadzato to do tego,
ze franczyzobiorca posiadat sklep za-
towarowany w nieaktualng kolekgje.
Z uwagi na fake wlasnosci towaru
po stronie franczyzobiorcy — istnialy
trudnosci z utrzymaniem polityki ce-
nowej, a takze struktury zatowarowa-
nia, co zdecydowanie ograniczato tzw.
maksymalizacje sprzedazy. Oznaczato
to tyle, ze sklepy ,,dryfowaly;, nie wy-
korzystujac potencjatu rynku. Dhu-
gofalowe bledne prowadzenie sklepu

w szczeg6lnosei zwigzane z brakiem

wprowadzania na czas akcji marke-
tingowych, a takze przeceny posezo-
nowej doprowadzato do tego, ze zyski
Franczyzobiorcéw rosly, ale na papie-
rze. Po zakoriczonym sezonie okazy-
walo sie, ze calos¢ zysku znajduje sie
na magazynie, w towarze, ktéry po
sezonie drastycznie tracit na warto-
$ci. Powodem takiego stanu rzeczy
byt fake opatrzenia si¢ starej kolek-
Gji i wejécie w to miejsce pozadanej,
nowej. Tylko ci naprawdg $wiadomi
franczyzobiorcy, ktdrzy kupowali od-
powiednie ilodci, reagowali na od-
czucia konsumenckie przeceniajac
towar na wyprzedazy mieli szanse
przetrwad. Ci, ktrzy mniej roztrop-
nie podchodzili do zakupu towaru
i trudniej przychodzifo im podjecie
decyzji o wprowadzeniu przeceny
— stawali si¢ przegranymi w branzy.
W skrajnych przypadkach do upad-
kéw franczyzobiorcéw doprowadzat
fakt ,,pomylenia” obrotéw sklepéw
z zyskami. Obrét znacznymi $rod-
kami przez franczyzobiorcg powo-

dowat bledne odczucie wysokich
zyskéw i zdarzaly si¢ sytuacje, w ke6-
rych Franczyzobiorcy przeznaczali
duze kwoty na konsumpcje, co do-
prowadzalo do uszczuplenia finan-
séw niezbednych na zakup towaru.
Ten kierunek w prostej linii oznaczat
przysze bankructwo.

Realna ocena
Realna ocena sytuacji przez fran-
czyzodawcédw w branzy odziezowej
wymusifa niejako koniecznos¢ zre-
formowania wspdtpracy franczy-
zowej. W efekcie czego — klasyczna
franczyza zostata zastapiona wspot-
pracg oparta na depozycie towaro-
wym. Przeniesienie praw wiasnosci
do towaru na franczyzodawcg, otwo-
rzyla nowe mozliwosci do rozwoju
i wejscia na wyzszy poziom zarza-
dzania siecia. Nawigzanie wsp6t-
pracy obligowato franczyzobiorcg
do poniesienia nizszych naktadéw
inwestycyjnych, ograniczonych je-
ynie do zaaranzowania lokalu we-
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dtug wytycznych franczyzodawcy,
towar w tym modelu zapewniony
zostal przez franczyzodawce. Ten za-
bieg spowodowat przekierowanie si¢
firm na faktycznego, rzeczywistego
klienta, jakim stat si¢ konsument
sklepu. Rola klienta w sklepach stafa
sic bardzo wazna. Tak mocno wy-
chwalana sprzedaz hurtowa, dajaca
z od razu profity franczyzobiorcy zo-
stala zastapiona sprzedaza detaliczng.
Powstaty wéwczas lub byly udosko-
nalane standardy wspétpracy fran-
czyzowej, jak i réwniez standardy
obstugi klienta. To dla klienta osta-
tecznego organizowane byly pro-
mocje. Wzrosta przede wszystkim
wiedza analityczna, co pozwalato
Franczyzodawcy na lepsze zrozu-
mienie potrzeb klienta i trendéw
branzowych. Powstaly nowe ter-
miny w branzy jak "cykl zycia pro-
duktu” ktdre poszerzaly swiadomos¢
efektywniejszego zarzadzania towa-
rem. Przecena wchodzita i koficzyta
si¢ w calej sieci w tym samym czasie.

Branza gastronomiczna z najwiekszg szansg na rozwoj

Jednym z elementéw wyrézniajacych wspétczesna rozrywke
sabréinego rodzaju widowiska o tematyce kulinarnej.
Obecnie kazda stacja telewizyjna przyciaga widzéw
programami i konkursami gastronomicznymi, co przektada
sie na zainteresowanie przedsiebiorcéw branza zwigzana

z gotowaniem i wyzywieniem. O ile sektor motoryzacyjny,
czy budowlany przezywaja co jakis czas kryzysy, o tyle ustugi
gastronomiczne rozwijaja sie szybko.

Lukasz Ttoczynski

prawnik, dyrektor zarzadzajacy
w Kancelarii Prawno-Podatkowej
Capital Legis Sp. z 0.0. (Oddziat w Polsce)

Wplywa na to ma zmiana przyzwy-
czajeni czesci spoleczeristwa. Coraz
wigcej 0s6b w Polsce rezygnuje z tra-
dycyjnego positku w domu i coraz

chetniej poszukuje go w lokalu. Ten
trend w zachowaniach konsumen-
tow jest odnotowywany w bada-
niach prowadzonych przez osrodki
analizujace postawy konsumenckie.
Stotowanie si¢ poza domem zyskuje
na popularnosci, chociaz nadal da-
leko mu do wynikéw w Europie
Zachodniej, gdzie na 1 tys. oby-
wateli przypada ponad 3 tys. lokali

gastronomicznych.

Jak rozpoczaé aktywnos¢

w branzy kulinarnej?

Dobrym pomystem jest franczyza.
Sam termin pochodzi z jezyka fran-

cuskiego i odnosi si¢ do systemu
sprzedazy towar6w, ustug lub tech-
nologii w oparciu o bliska wspét-
pracg odrebnych przedsigbiorstw,
czyli franczyzodawcy i franczyzo-
biorcéw. Franczyzodawca przedsta-
wia umowg franczyzy, kedra okresla
prawa i obowiazki stron, zakres
przekazywanego know-how, spo-
sobéw prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej, znaku towarowego.
Rynek franczyzy w Polsce to
przede wszystkim sieci gastrono-
miczne. To whasnie one przyciagaja
najwigksza liczbg konsumentéw.
Franczyza umozliwia prowadze-
nie wlasnej dzialalnosci gospodar-
czej pod rozpoznawalng marka,
daje wigksza pewno$¢ jutra w biz-
nesie. Mozna powiedziec’, e fran-
czyzobiorcy dostaja sprawdzony
pomyst na sukces, a co najwazniej-
sze biezace wsparcie dla wlasnego
rozwoju. Z kolei whasciciele sieci
oczekuja, ze firma bedzie funkcjo-

nowa¢ zgodnie z ustalonym przez
nich konceptem, regutami i zasa-
dami. Nie zaskakuje wigc, ze w tej
branzy jest najwickszy obrét i kaz-
dego roku pojawiaja si¢ nowe re-
stauracje, bary i kawiarnie.

Narazona na ryzyko

Gastronomia jest oczywiscie na-
razona na spore ryzyko. Wiele
samodzielnych lokali zostaje za-
mknigtych. Brak przewidywania
méd kulinarnych i wykorzystywa-
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Sklepy zaczely by¢ czgscia jednolitej
sieci z przejrzystym przekazem ko-
munikacji marketingowej, jednoli-
tej polityce cenowej i odpowiedniej
strukturze zatowarowania.

Odejscie od koniecznosci bycia uza-
leznionym od kondycji finansowej
swoich partneréw franczyzowych
— spowodowato maksymalizacje ob-
rotéw i pelniejsze wykorzystywanie
potencjatu nabywezego. To wszystko
spowodowalo zdecydowany wzrost
obrotéw w sklepach stacjonarnych,
co jednoczesnie dato duzy zastrzyk
finansowy powodujacy wigkszy roz-
w6j firm franczyzodawcéw.

Potentaci w swojej dziedzinie
Nizsze koszty otwarcia sklepu to
wigcej klientéw franczyzowych, go-
towych do przytaczenia sie do sieci.
Wraz ze zmiang systemu klasycznej
franczyzy na system depozytowy
ewaluowata takze rola potencjal-
nego Franczyzobiorcy, ktéry stat
si¢ Managerem mogacym praco-
waé na wigkszym regionie ogra-
niczajacym si¢ w gtéwnej mierze
do nadzorowania sklepu. Ten fake
spowodowal, ze wyrést nowy mo-
del — multifranczyzobiorcy. Czyli
przedsigbiorcy, biznesmena rozwi-
jajacego si¢ z wieloma markami,
posiadajacego w swojej sieci nie
jeden, dwa czy kilka sklepéw, lecz
kilkadziesiat.

Obecnie warunki firm oferuja-
cych franczyze w Polsce, a takze wa-
runki geograficzne naszego kraju,
czyli paristwa znacznego obszarowo
0 jednoczesnym duzym potencjale,
wyksztalcity w branzy odziezowej
potentatéw w swojej dziedzinie, fa-
chowcéw w branzy, przedsigbiorcéw
dziatajacych na duzej skali. .. Partne-
1zy ci korzystaja z obecnego systemu,
ale, o czym nie mozna zapomnie(,
poprzez swoje ambicje rozwojowe
dotozyli znaczna cegietke do rozkwitu
kilku rozpoznawalnych firm franczy-
zowych operujacych w naszym kraju.

Na mocnych
fundamentach

Rynek franczyzy w Polsce sukcesywnie wzrasta. Wiele
bowiem osdb, chcac zatozy¢ wiasny biznes, boi sie ryzyka,
a franczyza to sprawdzony schemat, w ktérym ryzyko

niepowodzenia jest mniejsze.
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Michat Skowronek

prezes zarzadu Telakces.com
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W przypadku branzy GSM nie od
dzi§ wiadomo, ze lokalizacje, ktérymi
jeste$my zainteresowani, czyli galerie
handlowe, wola wspdtpracowal z sie-
cia, anizeli z prywatnymi jednostkami.

Wigksza sie¢ — wigksza
$wiadomos¢ marki

Kiedy posiadamy pokazng liczbe
sklepéw, kolejne otwarcia s3 kon-
sekwencja stabilnego rozwoju. Dla
dalszego budowania pozytywnego
wizerunku i umacniania go, wazne
jest, by wysoki standard otwieranych
punktéw byt zachowany, co jest wy-
mogiem tak sieci franczyzowej, jak
i galerii handlowych. Centralne za-
rzadzanie firma wspiera franczyzo-
biorcow rozsianych po kraju, ktdrzy
bezposrednio prowadza sklepy i mo-
nitorujg biznes lokalnie. Jako fran-
czyzodawca, negocjujemy warunki
umowy z galeria, ponosimy wia-
$ciwie cafe ryzyko przedsigwziecia,
a takze wspieramy franczyzobior-
céw i nadajemy kierunek rozwoju
sieci. Im wigksza ilo§¢ salonéw, tym
bardziej wzrasta $wiadomo§¢ naszej
marki, a tym samym wzmacnia to
nasza pozycje na rynku.

Kreatywna franczyza

Idea kreatywnej franczyzy, w na-
szym mniemaniu, zasadza si¢ przede
wszystkim na réznorodnosci. Kazdy
franczyzobiorca dopasowuje lokalnie
swoj asortyment i ceny do konkret
nego rynku. W zaleznosci od specy-
fiki rynku, od biezacych trendéw, od
potrzeb klienta, zréznicowanie w ce-
nach i dobraniu odpowiedniego asor-
tymentu jest zupelnie naturalne.
To w konsekwencji pozwala nam
tworzy¢ mocny fundament roz-
woju  dziatalnosci  franczyzowe;.
Warto jednak w tym miejscu zauwa-
zy¢, ze mechanizmy prowadzenia sieci
franczyzowej w kazdej firmie moga si¢

réznié.

Wiystarcza, checi?

Istota naszej dziafalnosci, jako fran-
czyzodawcy, jest dobieranie fran-
czyzobiorcéw, ktérzy maja przede
wszystkim checi do pracy i chociaz
minimalne zaplecze finansowe. Do-
$wiadczenie w branzy GSM nie jest
wymagane, ale oczywiscie dziata na
korzy$¢ franczyzobiorcy. Niemniej
jednak osoby bez wspomnianego
do$wiadczenia, potrafia sobie réw-
niez dobrze radzi¢ na rynku. Fran-
czyzodawca daje bowiem know how
marki, doradztwo w prowadzeniu
punktu, jest w stanie pomdc praw-
nie, jak réwniez w dobraniu odpo-
wiedniego asortymentu dla stoiska/
salonu. Franczyzodawca takze zajmuje
si¢ adaptacja i wizualizacjg salondw,
keérych wizerunek jest ujednolicony
i utrzymany w najwyzszych standar-
dach rynkowych.

dzieki franczyzie

nia trendéw na swoja korzy$¢ do-
prowadza do kleski i koniecznosci
zakoriczenia przygody z gotowa-
niem. Franczyza pozwala uchronié
si¢ przed taka ewentualnoscia.
Rozpowszechnianie si¢ kultury je-
dzenia na miescie wspiera rozwdj
branzy gastronomicznej. Szczegdl-
nie miodsi ludzie spozywaja positki
poza domem. Spotkania ze znajo-
mymi, odchodzenie od zwyczaju
domowych obiadéw, potrzeba po-
jawienia sie w znanym miejscu, czy
zwykta wygoda s3 motorem napedo-
wym dla wspétczesnych kulinariéw.
Oszczednosé czasu to dodatkowy
czynnik zachgcajacy mlode osoby
do wizyty w takim lokalu. Jest to
jednoczesnie okazja dla franczyzo-
biorcéw, aby zaproponowaé ustuge
za niewysoka ceng, na miejscu, badz
na wynos.

Polscy franczyzobiorcy wybie-
raja pomiedzy pizzeriami, barami
typu fast food, kawiarniami, re-

stauracjami czy barami sushi. Dla
przedsi¢biorcéw — debiutantéw
daje to mozliwo$¢ wyboru marki
i modelu biznesowego, z ktdrymi
rozpoczng swojg dziatalno$é. Sieci
franczyzowe przekonujg do za-
kupu licencji, wskazujac, ze jest
ona konkurencyjna wobec pozo-
stalych. Znana marka powinna
przyciaga¢ franczyzobiorcéw,
ktérzy gotowi sa zainwestowal
w przyltaczenie si¢ do sieci znanej
i rozpoznawalne;.

8Polski rynek franczyzy gastrono-
micznej nie wyrdznia si¢ w jakis
specjalny sposob. Przewage maja
na nim sieci pizzerii, nast¢pnie ka-
wiarnie i bary typu fast food. Nic
wigc dziwnego, ze firma, ktdra da
franczyzobiorcom mozliwo$¢ po-
prowadzenia lokalu o charakterze
wyrézniajacym si¢ na rynku, ma
okazje przyciagnaé wiecej inwe-
storéw. Ciekawy wystrdj, zrézni-
cowane menu, nowatorski sposéb

obstugi klientéw — to elementy
sprzyjajace zwrdceniu na siebie
uwagi.

Chcac sie odréznié na tle konku-
rencji, warto opracowa¢ pakiet
franczyzowy, ktory bedzie zawie-
rat dla franczyzobiorcéw dodat-
kowe atuty. Nowoczesny pakiet
franczyzowy oznacza przejrzyste
zasady wspélpracy i plan rozméw
z franczyzobiorca, ktdre zaczynaja
si¢ od negocjowania zasad wspét-
pracy, a koricza wyborem dane;j
sieci. Im wigcej wiedzy franczy-
zobiorcy otrzymajg na tym etapie,
tym chetniej rozpoczng wspét-
prace z siecig. Mlodzi przedsie-
biorcy, korzystajac z franczyzy, na
pewno tylko moga skorzystaé, zy-
skujac pomoc w zakresie obowia-
zujacych przepiséw prawnych, czy
spetnienia wymogéw formalnych
do prowadzenia restauracji, albo
wymagan ze strony Gtéwnego In-
spektoratu Sanitarnego.

Sukces

czy porazka?

Trendy konsumenckie na rynku spozywczym zmieniaja
sie bardzo dynamicznie, idac w slad za zmianami w stylu
zycia klientow. Sklepy musza nadazac za coraz to nowymi
potrzebami konsumentdw i szybko na nie reagowac, m.in.
poprzez zmiany w asortymencie i rozwdj oferty, zeby

spetni¢ oczekiwania rynku.
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Marek Lipka

dyrektor ds. sklepéw convenience,
Carrefour

Duze sieci handlowe maja odpo-
wiedni know-how i mozliwoéci,
aby na biezaco analizowa¢ roz-
w6j rynku i testowaé nowe roz-
wiazania, ktére odpowiedza na
pojawiajace si¢ potrzeby kon-
sumentéw. Dlatego wspétpraca
franczyzowa z do§wiadczonym

i wiarygodnym partnerem jest
bardzo dobrym rozwiazaniem dla
whascicieli matych sklepéw spo-
zywezych. Zyskuja oni dzigki
temu dostep nie tylko do wiedzy
o rynku, keérg dzieli si¢ z nimi
franczyzodawca, ale i do wypra-
cowanych przez niego narzedzi.
Sprawdzony system franczyzowy
daje wicksze szanse na sukces, niz
dziatanie w pojedynke.

Jak wybra&®

Przy wyborze franczyzobiorcy warto
dokladnie przeanalizowa¢ oferty
wspdtpracy pod katem zaréwno
modelu biznesowego, jak i wspar-
cia, keére zapewnia franczyzobiorca
juz po uruchomieniu sklepu pod
nowym szyldem, bo wtedy tak na-
prawdg zaczyna si¢ biznes. Ofero-
wany model biznesowy franc
powinien by¢ optacalny dla obu
stron — franczyzodawcy i franczy-
zobiorcy, a stale wsparcie ze strony
franczyzodawcy zwigksza szanse po-
wodzenia dziatalnosci.

Zakres wsparcia przed otwarciem
placéwki moze obejmowacd na
przyklad analize lokalizaji, przy-
gotowanie planu aranzacji, wy-
posazenie, pakiet otwarciowy,

a czasem réwniez — jak ma to
miejsce w przypadku franczyzy
Carrefour — kompletng pomoc
ekipy otwarciowej przy urucho-
mieniu sklepu. Daje to franczy-
zobiorcy duze oszczgdnosci juz
na starcie.

Co poza tym nalezy bra¢ pod
uwage? Przede wszystkim znang

i silng marke, ktéra dzieki temu,
ze kojarzy si¢ z wysokim standar-
dem zaopatrzenia i obstugi, przy-
ciagnie klientéw do sklepu.
Niemniej wazny jest wlasciwy
koncept biznesowy, ktéry fran-

czyzodawca rozwijat i doskonalit
wezesniej we wlasnych placow-
kach. Szerokie do§wiadczenie
franczyzodawcy w sprzedazy de-
talicznej jest tutaj kluczowe, po-
niewaz zaréwno format, jak

i asortyment sklepu powinny
by¢ dostosowane do lokalnego
rynku i oczekiwan klientow

w danej lokalizacji. Franczyzo-
dawca powinien wigc na przy-
ktad oferowa¢ pomoc w doborze
asortymentu, aby towar dobrze
rotowal, co pozwoli detalicie
utrzyma¢ plynnoé¢ finan-

sowa i zwiekszaé rentownosé
dziatalnosci.

Nowe wyzwania

Po uruchomieniu sklepu poja-
wiajg si¢ nowe wyzwania i tu-

taj réwniez warto skorzysta¢

ze wsparcia do$wiadczonego
partnera, ktory zapewni pro-
fesjonalne doradztwo, oparte

o biezaca analizg rynku i staty
rozwdj oferty.

W dziatalnosci placéwki bar-
dzo pomocne sa wezesniej
sprawdzone rozwigzania, ktore
pomagaja zwigkszy¢ sprzedaz,
jak cho¢by odpowiednie wy-
cksponowanie towaru na pétce
— oszczgdzaja one franczyzo-
biorcy kosztownych préb i ble-
déw. Istotne sa réwniez narzedzia
biezacej kontroli nad biznesem,
jak np. systemy informatyczne,
ktére pozwalajg usprawnié pracg
w sklepie i obieg dokumen-

téw, oraz dobrze zorganizowana
logistyka.

Duzym wsparciem dla dziatal-
nosci detalisty sq dzialania mar-
ketingowe realizowane przez
franczyzodawcg lokalnie i na te-
renie calego kraju, jak to ma
miejsce w przypadku Carrefour.
Kampanie reklamowe, promocje
i nowoczesne narz¢dzia wykorzy-
stujace nowe media wzmacniaja
marke, co przeklada si¢ réwniez
na wzmocnienie wizerunku skle-
poéw franczyzowych. Do tego
dochodzi wsparcie handlowe po-
przez akcje z dostawcami, ra-
baty czy premie za prowadzenie
sklepu.

Podsumowujac, dobry franczy-
zodawca to taki, ktory na bie-
zaco testuje rozne rozwiazania
we wiasnych sklepach i zapew-
nia stale wsparcie swoim franczy-
zobiorcom. Dzigki temu zyskuja
oni przewage konkurencyjng

na bardzo wymagajacym rynku
spozywczym.
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Franczyza pozwala na indywidualizm?

Wielu osobom wspétpraca w formie franczyzy przywodzi
na mysl duze sieci handlowe i restrykcyjna nierzadko forme
takiej wspotpracy. Tymczasem prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej wiaze sie nieodzownie z elastycznoscia

i kreatywnoscig — wszak biznes to srodowisko dynamiczne!
W jaki sposob mozemy potaczyc¢ te dwa elementy?
Mozliwosci jest co najmniej kilka.

Jedrzej Jendroska

specjalista ds. komunikacji i PR Neoidea

Najbardziej rozpowszechniona forma
franczyzy zaklada m.in. obowiazek
zaopatrywania si¢ u franczyzodawcy
lub wskazanego przez niego pod-
miotu. Ale taka forma wspdtpracy
nie musi by¢ regula. Istniejg réw-
niez bardziej partnerskie warianty
franczyzy — takie, ktére dopuszczaja
mozliwos¢ korzystania z ustug innych
dostawcow. A to jeszcze nie wszystko.
Np. w branzy RTV/AGD franczyzo-
biorcy zazwyczaj sa zobligowani do
zaopatrywania si¢ we wszystkie pro-
dukty promocyjne — . z gazetki.
To rygor, ktdry zdecydowanie nie
wplywa korzystnie na elastycznos¢
biznesu. Rozwigzaniem moze by¢ np.
wlaczenie franczyzobiorcéw w proces
tworzenia gazetki. Dzicki temu part-

nerzy maja realng mozliwos¢ kre-
owania i dostosowywania oferty do
whasnych potrzeb.

Swoboda dzialania

Partnerska formuta franczyzy idzie
jednak o wiele dalej. Duza swoboda
moze, czy wrgcz powinna, zostaé po-
zostawiona takze w dziedzinie mar-
ketingu. Oczywiscie nalezy dbad
o to, aby wszystkie salony danej
sieci postugiwaly si¢ tym samym
szyldem i prezentowaly ten sam wi-
zerunek, ale przedsi¢biorcy powinni
mie¢ mozliwo$¢ wdrazania réwniez
wiasnych pomystéw. To uprawnie-
nie mozna realizowa¢ w takich ob-
szarach jak akcje marketingowe,
kampanie wizerunkowe czy event
management. Warto takze pomy-
$le¢ nad indywidualnym budzetem
marketingowym. Poza obszarami
zaopatrzenia i marketingu, istnieja
réwniez inne narzedzia umozliwia-
jace kreowanie wilasnego biznesu
w ramach franczyzy. Jednym z klu-
czowych instrumentéw w tym zakre-
sie jest mozliwo$¢ ksztaltowania cen
— rzecz na polskim rynku franczyzy
raczej rzadko spotykana. Podobnie

zreszta z innymi narzedziami tego
typu, m.in.: programami do zarza-
dzania kolportazem gazetki, syste-
mami do generowania cenéwek czy
programami finansowego wsparcia

ekspozycji w sklepach.

Samodzielni, nie osamotnieni

Oczywidcie duzy zakres swobody
nie oznacza, ze nalezy pozosta-
wi¢ franczyzobiorcéw samym so-
bie. Powinni moéc stale liczy¢ na

pomoc i doradztwo. Franczyzo-
dawcy powinni réwniez wpieraé
ich w takich obszarach jak know-
-how, marketing czy nawet rekruta-
cja personelu. Ale to nie wszystko.
Franczyzobiorcom warto réwniez
zaoferowa¢ szkolenia i doradz-
two oraz wspiera¢ ich w rozwoju
i ekspansji. Dla wielu zaskocze-
niem moze by¢ fake, ze na polskim
rynku istnieja firmy pozwalajace
partnerom na prowadzenia innych

-

sklepéw — nawet we wspétpracy
z konkurencyjnymi sieciami! Biz-
nes oznacza ciagle zmagania z no-
wymi wyzwaniami, a stawianie im
czota nierzadko wymaga nieszablo-
nowych rozwiazad. Czy mozna je
wprowadza¢ pozostajac w relacjach
franczyzobiorca-franczyzodawca?
Przy partnerskiej formule realizo-
wanej zgodnie z powyzszymi wska-
zéwkami — zdecydowanie tak, i to
z korzyscia dla obu stron.

Wsparcie dla poczatkujacego franczyzobiorcy
— co oferuja franczyzodawcy7

Liczba systemow franczyzowych i operujacych wich
ramach placéwek z roku na rok w Polsce rosnie. Wg raportu
firmy Profit System obecnie to juz ponad 71 000 punktéw
dziatajacych pod mniej lub bardziej znanymi markami
franczyzowymi. Poczatkujacy przedsiebiorcy coraz czesciej
decyduija sie na opieke franczyzodawcy, aby rozkreci¢ swoj
biznes. Wsparcie duzej i rozpoznawalne;j sieci daje poczucie
bezpieczenstwa, gwarantuje stabilizacje prowadzenia
biznesu a takze wymierne korzysci - ptynnos¢ finansowa,
logistyke dostaw, og6lnopolskie kampanie marketingowe.

Nie bez znaczenia s3 tez szkolenia
i opieka doswiadczonych partne-
réw - funkcjonujace na rynku po
kilkanascie lat sieci zgromadzity
bogate know-how ktérym dzielg
sie ze swoimi franczyzobiorcami. Co
wazne, aby wejs¢ do systemu fran-
czyzowego hie zawsze potrzebny
jest duzy kapitat na start. Franczyza
tworzy wiec mocne filary dla roz-
woju przedsiebiorczosciijest wartg
rozpatrzenia opcjg dla poczatkuija-
cych przedsiebiorcéw. Warto jed-
nak wybra¢ stabilng siec ze znana
marka.

Dobry krok
Ewa Szulc miata 27 lat, kiedy zde-
cydowata sie poprowadzi¢ Zabke

w Gdyni, do ktorej przeprowadzita
sie z Pisza na Mazurach. Otrzy-
mafa propozycje wspoétpracy jako
franczyzobiorca i poprowadzenia
swojego sklepu po tym, jak wcze-
$niej kilka lat pracowata w Zabce.
Obecnie prowadzi juz dwa sklepy,
a zalozenie wiasnej dziatalnosci
i wspdtpraca z siecig byly dla niej
szansa na pozostanie w Tréjmie-
$cie.— Decyzje o prowadzeniu Zabki
podjetam, majacjuz doswiadczenie
jako pracownik sklepu tej sieci. Po-
znatam wiele oséb zadowolonych
z kilkunastoletniej wspétpracy
z Zabka, co tylko utwierdzito mnie
w tym, Ze robie dobry krok. Firma
zapewnita mi szkolenie, wykoncze-
nie i wyposazenie sklepu oraz jego

Ewa Szhlc, Franczyzobiorca
Zabka Polska

zatowarowanie. Dzieki wsparciu ze
strony partnera ds. sprzedazy moge
ciagle sie rozwija¢, pracowac efek-
tywniej i prowadzi¢ juz dwa sklepy.
Rozkrecitam swoj biznes we wspoét-
pracy z Zabka bez duzego wkfadu
finansowego, a zarabiam znacznie
wiecej i mam satysfakcje z tego, co
robie — poleca Ewa Szulc.

Gotowa recepta na biznes
Sie¢ sklepoéw pod znanymi klien-
tom markami Zabka i Freshmarket

liczy tacznie ponad 4500 placéwek
zlokalizowanych w catej Polsce.
Zabka Polska oferuje wspotprace
na zasadach franczyzy przedsie-
biorczym osobom bez wzgledu na
wiek. Firma umozliwia rozwéj mto-
dym osobom, ktére stawiajg pierw-
sze kroki w biznesie, jak i dojrzatym,
ktére chca sie przebranzowi¢ lub
musza budowac swojg pozy-
cje w nowym miejscu zamieszka-
nia. Zabka Polska, jako lider wsréd
sklepéw convenience, dostarcza
gotowa recepte na prowadzenie
wiasnego biznesu w handlu. Uru-
chomienie sklepu na zasadach
franczyzy jest proste, i nie wymaga
znacznych nakfadéw finansowych
(wktad wlasny potrzebny na start
to okoto 5000 zt). Kazdy z franczy-
zobiorcéw Zabki odbywa szcze-
gotowe, kilkuetapowe szkolenie,
jeszcze zanim zacznie prowadzi¢
swoj sklep. Sie¢ zapewnia lokal,
ponosi koszt wyposazenia i prze-
kazuje sklep w petni zaopatrzony
w towar. Na dalszym etapie wspdt-
pracy z siecia franczyzobiorca jest
pod stata opieka partnera, korzy-
sta ze wsparcia logistycznego (do-

stawy towaru bezposrednio do
sklepu), informatycznego i marke-
tingowego (jedna z najlepiej roz-
poznawanych marek na rynku,
ogolnopolskie kampanie rekla-
mowe, promocje realizowane
wspdlnie z dostawcami).
Nowoczesny system franczy-
zowy stworzony w oparciu o kil-
kunastoletnie doswiadczenie
gwarantuje comiesieczny przy-
chéd podstawowy w wysokosci
6500 zt. Ta kwota pomaga utrzy-
mac ptynnos¢ finansowa. Przy-
chody z tytutu marzy rosng wraz
ze wzrostem sprzedazy a sie¢ do-
datkowo premiuje swoich part-
neréw biznesowych za diugi staz
wspotpracy. Takiego wsparcia nie
uzyska detalista spoza sieci. Tak na
poczatku drogi do sukcesu wia-
snego biznesu jak i w trakcie pro-
wadzenia dziatalnosci, wsparcie
sieci franczyzowej jest ogromng
pomoca.

Osoby zainteresowane nawigza-
niem wspotpracy powinny zajrze¢
na strone www.zabkapolska.pl
(zaktadka: Franczyza) lub przestac
email na adres franczyza@zabka.pl.
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