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Dlaczego franczyza,
a nie wtasna Kkreacja
biznesowa?

Wiasna kreacja biznesowa obarczona jest duzo wiekszym
ryzykiem. Wybor franczyzy to wybor sprawdzonego konceptu,
wspotpraca z doswiadczonym partnerem, bycie czescia
rozpoznawalnej marki, korzystanie z marketingu o duzej skali,
a takze z kontraktow handlowych, ktérych warunki bytyby
niemozliwe do wynegocjowania indywidualnie.

Katariyna
Wlodarczyk-Pieta

cztonek zarzadu ds. Rozwoju Sieci,
Gruby Benek

Na dalszym etapie okazuje sig, ze

w biezacej dziatalnosci przydaje si¢
réwniez mozliwo$¢ wsparcia i wy-
miany do$wiadczen z innymi przed-
sigbiorcami dzialajacymi w tej samej
sieci. W Polsce wciaz mozna zaob-
serwowa¢ wysoka dynamike rozwoju
systeméw franczyzowych. Réwniez
dlatego, ze rynek wlasnosci prywat-
nej pojawit si¢ dopiero po 1989 roku
i w poréwnaniu z tym, co dzialo si¢
na rynkach zachodnich, byto sporo

do nadrobienia. W Polsce zdecydo-
wana wickszos¢ to koncepty rodzime,
ktére dziatajac najblizej swoich kon-
sumentéw maja mozliwo$¢ ich bie-
zacej obserwacji i reagowania na
preferencje. Franczyzobiorca, de-
cydujac si¢ na wspétprace, powi-
nien doktadnie sprawdzi¢, co zawiera
oferta franczyzodawcy: czy méwimy
o realnych kosztach i realnym wspar-
ciu specjalistéw. Oplata wstgpna to
nie slogan, tylko konkretne dziatania
franczyzodawcy, ktdry od poczatku
wsp6lpracy, czgsto jeszcze przed roz-
poczeciem samej inwestycji, pomaga
w doborze lokalizacji czy negocja-
cjach warunkéw umowy najmu lo-
kalu. Warto by¢ $wiadomym, czego
mozemy wymagaé, oczekiwaé, a na
co liczy¢. Sa tez rzeczy, keérych nie
da si¢ kupi¢, tylko trzeba wnie$¢ do
biznesu: zaangazowanie, uczciwos$é,
che¢é nauki. Wytrwate dazenie do
wsp6lnych celéw pozwala obu stro-
nom osiaga¢ sukcesy.
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Oferujemy coraz wiecej

Od dtuzszego czasu obserwuje rosnace zainteresowanie rynkiem
franczyzowym w zakresie sprzedazy ubezpieczer majatkowych i osobowych.
Wielu mtodych ludzi, pragnacych sprébowac swoich sit we wtasnym biznesie,
zmeczonych ograniczajaca niezaleznos¢ i kreatywnos¢ praca w korporacji,
decyduije sie na zatozenie wlasnej placowki franczyzowej i sprzedaz
ubezpieczen. Dlaczego franczyza, a nie budowanie marki od podstaw? Czy to
sie optaca? Co moze zaoferowac nam sie¢ Insur Invest?

dr Natalia
Bukowska-Draganik

Zacznijmy od ,mtodych ziemniakéw’, czyli
odrobina historii. Rynek franczyzowy ist-
nieje w Polsce od 1989 roku. Pierwsza firma
otwarta w sieci franczyzowej byta drogeria
i perfumeria Yves Rocher, francuskiej sieci.
Na rynku ubezpieczeniowym zadomowita
sie znacznie pdzniej. Dopiero w 2000 roku
powstata Polska Organizacja Franczyzo-
dawcow, skupiajaca firmy i korporacje, ktére
udzielaty licencji franczyzowej na terenie na-
szego kraju.

Na poczatku 2020 roku w Polsce dzia-
tato 1310 sieci franczyzowych. Znakomi-
cie rozwijaja sie takze sieci franczyzowe
w branzy ubezpieczeniowe;j.

Coraz bogatsza oferta

Dlaczego popularno$c tej formy prowadze-
nia dziatalnosci jest tak duza? Dzieje sie tak
dzieki coraz bogatszej ofercie franczyzodaw-
cow, ktérzy maja coraz wyzsze kwalifikacje

do tego, by wspiera¢ swoich partneréw na
drodze do biznesowego sukcesu. To réwniez
przepis na sukces Insur Invest. Spotka istnieje
w branzy ubezpieczeniowej od 1989 roku. Po
latach rozwijania lokalnej multiagencji nad-
szedt czas na sie¢ ogolnokrajowa. Wiedza
i doswiadczenie zdobyte do tej pory okazaty
sie zrédtem, z ktérego czerpie wielu nowych
przedsiebiorcéw. Prowadzenie firmy na licen-
qji franczyzowej stato sie coraz bezpieczniej-
szym rozwigzaniem. W Polsce funkcjonuje
juz ponad 300 placéwek Insur Invest.

Przystepnie

Rynek ubezpieczeniowy, cho¢ bardzo
chtonny i o wielkim potencjale, moze oka-
zac sie dla kogos, chcacego rozpoczac in-
dywidualng sprzedaz ubezpieczen bardzo
skomplikowany i zawity. Z cata pewnoscia
forma franczyzy w sieci Insur Invest w pro-
sty i przystepny sposéb umozliwia szybkie
i ,bezbolesne” wkroczenie na rynek stosun-
kowo niewielkim kosztem, za$ korzysci finan-
sowe uzyskuje sie w bardzo krétkim czasie.
Sukces ten niewatpliwie przypisa¢ mozna
preznie dziatajagcemu Dziatowi Wsparcia dla
nowych partneréw Insur Invest, ktéry wspo-
maga w kazdej ptaszczyznie dziatalnosci.
Ten sposdb prowadzenia biznesu nie wyklu-
czajednakze samodzielnego kreowania swo-
jego stylu dziatania.
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Dlaczego
warto byc¢
w sieci?

Podczas rozméw z potencjalnymi franczyzobiorcami
wielokrotnie pada pytanie, ,Dlaczego warto by¢

w sieci?”. Mam wrazenie, ze zadna odpowiedz nie
wyczerpie tematu do konca. Pytanie z pozoru
proste, a jednoczesnie zawsze pozostawia wrazenie
niedokonczonego rozdziatu. Za kazdym razem
przytaczam szereg argumentéw wskazujacych na
przewage franczyzy nad tzw. wiasnym biznesem.
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Michat Reczynski

Business Development Manager,
Bobby Burger

Postuguje si¢ analizami, kalkula-
cjami, zestawieniami, twardymi da-
nymi, ktérych oczekuja ode mnie
rozméwey. Wiem, ze tylko dobrze
poinformowany kandydat na fran-
czyzobiorcg bedzie mogt swiadomie
podja¢ czesto jedng z najwazniej-
szych decyzji w zyciu i w przysziosci
z powodzeniem poprowadzi¢ swoj
biznes w sieci franczyzowe;.

Zalety

Transparentno$¢ jest tu niezwykle
istotna. Brak wiedzy tworzy nie-
pewnos¢, ktéra sprawia, ze osoby
zamierzajace w przysztosci zostad
przedsigbiorcami czgsto rezygnuja
ze swoich marzeri. Zniechecajg ich
do tego rzekome trudnosci w pozy-
skaniu odpowiednich informacji.
Jednak wiasciwy franczyzodawca
jest w stanie rozwia¢ wszelkie wat-
pliwosci, przedstawiajac rzetelne
informacje. Sie¢ franczyzowa to
nie tylko twarde dane, ale przede
wszystkim pracownicy, ktérzy ja
tworza, sita brandu oraz spraw-
dzony know-how, bedacy swoistym
DNA kazdej sieci franczyzowej.
Udany biznes jest jak obraz ztozony
z tysiaca puzzli. Dziata dobrze, je-
$li wszystkie elementy do siebie pa-
suja. W przypadku franczyzy, przy
ukfadaniu tego obrazu wspétpra-
cuje wiele oséb i kazda z nich do-
skonale wie, jakimi elementami
dysponuje oraz jak moze je wyko-
rzystaé w sposb optymalny. Ci,
ke6rzy decyduja si¢ na dzialalnos¢
indywidualna, swéj biznes — puzzle
— uktadaja sami.

Jak wspomniatem wcze$niej, zalet
przystapienia do sieci franczyzowej
jest wiecej. W moim mniemaniu
fundamentalng korzyscig jest sila
marki, pod ktérej skrzydta trafiaja
przedsigbiorcy. Whasciwie prowa-
dzona marka handlowa jest cz¢sto
gwarantem sukcesu calego przedsie-

wzigcia franczyzowego. Stoi za nig
cigzka praca osob zaangazowanych
w jej tworzenie, czyli marketingow-
c6w, analitykéw i innych specjali-
stow dbajacych o jej nieskazitelny
wizerunek, dlatego jest ona klu-
czem do pozyskania statych klien-
tow sieciowych.

Korzysci

Przedsigbiorcy decydujacy si¢ na
wspblprace z siecia franczyzowa
zyskuja cenny czas, nie tracac go
na ,wywazanie otwartych drzwi’.
Dziatajac pod skrzydlami sieci fran-
czyzowej, korzystaja z gotowych,
sprawdzonych rozwigzan w kluczo-
wych obszarach prowadzenia dzia-
talnosci. Poczawszy od logistyki,
systeméw dostaw, zaméwieri, po-
przez negocjacj¢ cen, zarzadzanie
i planowanie akcji marketingo-
wych, wsparcie w obszarze zasobéw
ludzkich (w tym szkolen i rekruta-
¢ji), na analizach sprzedazowych
koriczac. Obecnie méwi sie, ze ,,czas
to pieniadz’. Nasi franczyzobiorcy
zamiast jezdzi¢ po towar, sta¢ w ko-
lejkach, korkach, urzedach, dzigki
wspétpracy z nami umiejetnie opty-
malizuja swéj czas pracy.
Korzystajac z mozliwosci przysta-
pienia do sieci franczyzowej mini-
malizujemy ryzyko niepowodzenia
przedsiewziecia. Odpowiedzialny
franczyzodawca, zanim nawiaze
wspdtprace z franczyzobiorca, przed-
stawia doktadng analize przedsigwzie-
cia, weryfikuje potencjat miejsca, w
ktérym w przysztosci zagosci lokal.
Wspdtpraca z siecig franczyzowa, po-
zwala unikna¢ kosztowej lekeji biz-
nesu pod tytulem ,uczymy si¢ na
wiasnych biedach”. Kazde przedsie-
wziecie wiaze si¢ z pewnym pozio-
mem ryzyka, a franczyza w duzej
mierze je minimalizuje.

Duzy moze wigcej

Dzicki dostepowi do rynku zare-
zerwowanego dla duzych graczy,
franczyzobiorca moze wynegocjo-
waé z partnerami warunki nie-
dostgpne dla  przedsi¢biorcy
dzialajacego w pojedynke. Wiha-
Sciciel takiego lokalu jest repre-
zentantem calej sieci, wigc jego
sita przebicia jest zdecydowanie
wigksza. Sytuacja dotyczy réwniez
mozliwosci dotarcia do klientéw
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Franczyza daje
mozliwosc
Korzystania ze
sprawdzonych
weczesniej innowacji
w ramach
funkcjonowania

w sieci, co pozwala
miec pewnosc,

7e wplyna one
pozylywnie na
dzialalnosc lokalu

i faktycznie
Przyczynia si¢

do osiagniecia

celu, ktorym jest
optymalizacja
kosztow

i zwiekszenie liczby
klientow.

czy rynkéw bedacych poza zasie-
giem przecigtnego przedsigbiorcy.
Nie mozesz przebi¢ si¢ ze swoim
produktem lub ustuga — postaw
na franczyz¢. Niewatpliwie ko-
lejna korzyscia, wynikajaca z przy-
stapienia do sieci franczyzowe;j
jest wsparcie operacyjnie na kaz-
dym etapie wspdtpracy. Wsparcie
ze strony franczyzodawcy daje po-
czucie bezpieczenistwa, tak wazne
w codziennym prowadzeniu wia-
snego biznesu. Franczyza czg-
sto daje mozliwos¢ korzystania ze
specjalistéw, ktorych ustugi wy-
ceniane indywidualnie bylyby
zupelnie poza zasiggiem przedsie-
biorcy dziatajacego w pojedynke.
Informatycy, specjalisci zajmu-
jacy si¢ zasobami ludzkimi, ana-
litycy, specjalisci od social media,
dyrektorzy sprzedazy, technicy czy
marketingowcy stuza swoja wiedza
i do$wiadczeniem. Przy stale ro-
snacych kosztach pracy tego typu
wsparcie jest wielkim atutem.

Innowacyjno$¢ i wprowadzanie
nowoczesnych rozwigzan jest réw-
niez istotnym elementem wspét-
pracy. Pamietajmy: innowacyjnos¢
wiaze si¢ czesto z wysokimi kosz-
tami wynikajacymi z przepro-
wadzonych testéw, zastosowania
nowych technologii czy aplikacji.
W wielu wypadkach rozwiazania
sq na tyle kosztowne, ze indywidu-
alnym przedsigbiorcom zwyczaj-
nie si¢ to nie oplaca. Franczyza daje
mozliwo$¢ korzystania ze spraw-
dzonych wczesniej innowacji w ra-
mach funkcjonowania w sieci, co

pozwala mie¢ pewno$¢, ze wplyna
one pozytywnie na dziatalnos¢ lo-
kalu i faktycznie przyczynia si¢ do
osiagniecia celu, kerym jest opty-
malizacja kosztéw i zwigkszenie
liczby klientéw.

»Kto nie idzie do

przodu, ten si¢ cofa”.

By¢ moze dla niektérych to utarty
slogan, jednak kazdy kto prowadzi
dziatalno$¢ gospodarcza wie, ze skta-
dowa sukcesu jego przedsigwzigcia
jest nieustanne zdobywanie nowej
wiedzy i dazenie do bycia mozliwie
najlepiej zorientowanym w obsza-
rze swoich dziatad. Swiadomi fran-
czyzodawcy stymuluja do rozwoju,
wykorzystujac szkolenia, platformy
e-learningowe w celu ciaglego pod-
noszenia swojej konkurencyjnosci.
Rzeczywisto$¢ wokét zmienia si¢
nieustannie, bedac w sieci franczy-
ZOowej jeste§ zawsze przygotowany
do wprowadzenia nowosci oraz
zmian bedacych waznym elemen-
tem przewagi konkurencyjnej.
Korzysci z przystapienia do sieci
franczyzowej sa oczywiste. Jest ona
$wietnym narzgdziem w rekach
przedsiebiorcy, ktdre utatwia rozpo-
czecie dziatalnosci i daje niezbedne
know how przy prowadzeniu da-
nego jej typu. Jednak w dalszym
ciagu duzo zalezy od franczyzo-
biorcy, ktéry ostatecznie odpo-
wiada za swoje przedsi¢biorstwo.
Franczyza nie pelni roli zastgpcy
w prowadzeniu biznesu, a nawet
najlepszy system nie sprawi, ze zysk
wypracuje si¢ sam.
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Z optymizmem w przysztosc

Rynek odziezowy co roku rosnie o kilkanascie
procent. Te dynamike wzrostu rynku odziezowego

od poczatku transformacji po '89 roku zawdzieczamy
oczywiscie wzrostowi catej gospodarki i bogaceniu sie
Polakéw. Dochéd rozporzadzalny polskiej rodziny jest
wielokrotnie wiekszy niz w latach 90.

Wojciech Kalejta
dyrektor zarzadzajacy, Moodo

Oczywiscie do tego sukcesu przy-
czynita si¢ mocno ekspansja centréw
handlowych od korica lat 90. Polacy
poczuli si¢ dobrze w takich miejscach
i tym chetniej zaczeli wydawaé pie-
nigdze. Ostatnie lata to rozwdj galerii
w mniejszych miejscowosciach, po-
wrét klientéw do centréw mniejszych
miast, mocny rozwdj najsilniejszych
marek na rynku oraz gwaltowny
boom e-commerce. Na tym tle fran-
czyza odziezowa napotyka niewielkie
problemy i rozwija si¢ nieco wolniej

niz caly rynek odziezowy. Jako pro-

blem dla rozwoju wskazatbym ogra-
niczanie kanatu franczyzowego przez
najwigkszych graczy na rynku. Do-
datkowo co roku mniejsi gracze ofe-
rujacy franczyzg znikaja z rynku.
Dlatego oferta franczyzy odziezowej
nie ro$nie az tak szybko jak rynek
odziezy w ogdle. Sa jednak marki sta-
wiajace na franczyze i jezeli tylko dbaja
0 swoja stabilnos¢, to zapewniaja roz-
woj sobie i franczyzobiorcom.

Dos$wiadczenie

Branza odziezowa nie jest tatwa
i dlatego niektdre firmy przegrywaja
walke konkurencyjna. Aby osia-
gna¢ sukees, nalezy wiele lat zdoby-
waé doswiadczenie oraz zatrudniaé
dos$wiadczonych ludzi. Dotyezy to
zaréwno central firm odziezowych,
jak i poziomu samych salonéw. Na
rynku jest waskie grono oséb, ktére
maja wiedze specjalistyczng charak-
terystyczna tylko dla branzy odziezo-
wej. Kiedy dotozymy do tego biezace

wyzwania segmentu retail, jak pro-
blemy z rekrutacja odpowiednich
0s6b i presje ptacowa, to okazuje sic,
ze jest to rzeczywiscie trudny biznes.

Lokalizacja

Dla franczyzy cickawa specjaliza-
cja sg $rednie i male miejscowosci.
10 lat temu w tych miastach nie-
wiele si¢ dziato w sensie handlowym,
bo deweloperzy w tym czasie zapel-
niali galeriami najwicksze miasta Pol-
ski. Od 56 lat obserwujemy rozwdj
nowych lokalnych galerii w coraz
mniejszych miejscowosciach. Szcze-
goélnie duzo powstaje konceptéw
typu retail park. To napedza rynek
i sprzedaz w mniejszych osrodkach.
Dodatkowo staréwki i deptaki ma-
tych miast pigknieja i jest tam coraz
wiccej klientéw. Wicksi gracze odzie-
zowi rzadko tam zagladaja, koncertu-
jac si¢ na metropoliach.

Rynek online i offline

powinny si¢ wspierac

Klient franczyz odziezowych, jak
w wickszo$ci branzy tekstylnej, jest
coraz bardziej wymagajacy. Takze
ten w $rednich i matych miejscowo-
$ciach. Oczekuje on tego samego,
co widzi w wigkszych miastach.

Dotyczy to odpowiedniego wy-
gladu salonu, kolekeji i obstugi.
To wszystko musi wychodzi¢ na-
przeciw jego oczekiwaniom. Do-
datkowo klient ma obecnie duzo
wigkszy wybér dzicki e-commerce.
Jezeli chodzi o opini¢ o sklepie
i marce, konsument moze fatwo ja
wyrazi¢ w mediach spotecznoscio-
wych. To wszystko razem oznacza
wyzwania dla marek. Marki fran-
czyzowe, ktdre mysla serio o roz-
woju i podbiciu rynku, musza
podaza¢ za oczekiwaniami konsu-
menta. Cheg zwréci¢ uwage np. na

e-commerce, ktdry jest juz oczy-
wistoécia i szybko si¢ rozwija. To
w najblizszych latach si¢ nie zmieni.
Nalezy na to patrze¢ jak na okazje,
a nie zagrozenie dla sklepéw stacjo-
narnych. Pojecie omnichannel jest
juz chyba obecne w wickszo$ci ma-
rek. Rynek online i offline powinny
si¢ wspiera¢ i uzupetnia. Bada-
nia pokazuja, ze klienci przenikaja
w obie strony, tzn. ogladaja w skle-
pie, a kupuja online, ale bardzo cz¢-
sto jest tez odwrotnie. Sukces marce
odziezowej zapewnia tez odréznie-
nie si¢ od konkurendji.

Sukces McDonald’s to starannie

Polska to jeden z wiodacych rynkéw McDonald’s na
$wiecie. Dzi$ w naszym kraju pod ztotymi tukami
funkcjonuje 443 lokali, z czego 386 prowadzonych
jest na zasadzie franczyzy. Ten sukces nie

bytby mozliwy bez sprawdzonych partneréw

i ambasadoréw marki - naszych licencjobiorcéw.

Model biznesowy McDonald’s
mozna zobrazowac jako ,stotek
na trzech nogach”. Harmonijna
wspotpraca miedzy trzema fi-
larami: franczyzobiorcami, do-
stawcami i pracownikami firmy,
jest fundamentem jej sukcesu.
Liczby méwig same za siebie:
443 restauracji, 500 tys. gosci
dziennie. Co sekunde w restau-
racjach McDonald’s w Polsce re-
alizowanych jest 10 transakgji.

Rosnie liczba
franczyzobiorcow

Swdj sukces w Polsce McDonal-
d’s zawdziecza starannie dobie-
ranym partnerom biznesowym.
Franczyzobiorcy sieci to lokalni
przedsiebiorcy, ktérzy w znacz-
nej mierze odpowiadajg za jej
dynamiczny rozwdj. Dzis 386
restauracji prowadzonych jest
przez72licencjobiorcow. W ciagu
ostatnich 28 lat stosunek liczby
restauracji dziatajgcych w opar-
ciu o umowe franczyzowa do
liczby restauracji prowadzo-
nych przez spétke McDonald'’s
Polska praktycznie sie odwrdcit.
W latach 90. byto to 20 proc,, teraz
restauracje prowadzone przez

franczyzobiorcéw stanowia po-
nad 85 proc. wszystkich lokali
markiw Polsce i udziat ten ro$nie.
Dzi$ franczyzobiorcy McDon-
ald’s to czesto znaczacy, regio-
nalni pracodawcy - wielu z nich
prowadzi po kilkanascie re-
stauracji, w ktérych zatrudniaja
po kilkaset oséb. W sumie siec
McDonald’s w Polsce zatrud-

Karolina Sokét, licencjobiorczyni

nia 25 tys. 0séb, ktorym oferuje
umowe o prace, elastyczny gra-
fik, mozliwosci rozwoju i szyb-
kiego awansu.

Inwestycja i zaangazowanie

Franczyza McDonald’s to dtu-
goterminowe zaangazowanie,
ktére wymaga zaréwno wktadu
finansowego, jak i codziennej
pracy: prowadzenia biznesu zo-
rientowanego przede wszystkim
na satysfakcje gosci. W czasach
duzej niepewnosci rynkowej
franczyzobiorcy McDonald's pra-
cuja nawyprébowanym i przete-
stowanym modelu biznesowym,
ktéry odniost Swiatowy suk-

dobrani partnerzy

ces i z powodzeniem rozwija
sie z roku na rok. Zapewnia on
rownowage miedzy swoboda
prowadzenia wiasnej dziatalno-
$ci i praktycznym wsparciem ze
strony globalnej marki.

Osoba, ktora zdecyduije sie na do-
taczenie do sieci i zostanie przez
nig zakwalifikowana (wymogi
obejmujg m.in. wiasny wktad fi-
nansowy, do$wiadczenie w za-
rzadzaniu zespotem), przechodzi
trwajace okoto roku szkolenie,
poznajac dogtebnie mechani-
zmy dziatania restauracji, zasady
zarzadzania ludzmi, wspotpracy
z dostawcami, dziatart marketin-
gowych i promogji. Inwestujac
wilasne $rodki finansowe i za-
angazowanie, franczyzobiorcy
marki umiejetnie facza wilasne
doswiadczenie z know-how i za-
sobami systemu. McDonald’s
pomaga franczyzobiorcy w pro-
wadzeniu jego przedsiewziecia,
ale to przedsiebiorca jest odpo-
wiedzialny za jego prowadzenie
i powinien by¢ zawsze zaanga-
zowany w biezace dziatania, aby
szybko podejmowac decyzje biz-
nesowe i dawac¢ pracownikom
przyktad. Nawet smazac frytki czy
obstugujac gosci.

- Franczyza McDonald'’s to moz-
liwos¢ realizacji marzen przy
wsparciu niezwykle silnego part-
nera - przyznaje Karolina So-
kot, licencjobiorczyni, ktoéra
dotaczyta do McDonald’s w 2018

roku. Dodaje tez, ze dotgczenie
do McDonald’s byto dla niej wy-
zwaniem. — Moje szkolenie zajeto
osiem miesiecy po 100-140 go-
dzin w kazdym z nich. Dla takich
jak ja, ktérzy na co dzien realizujq
sie zawodowo, to duze wyzwanie
poniewaz czas na szkolenie przy-
pada w nocy, weekendami, wie-
czorami po pracy. Potrzeba duzo
determinacji i zaangazowania ze
strony kandydata - méwi.

Wartosci
Waznym elementem wspét-
pracy z McDonald’s sg warto-
$ci podzielane przez wszystkich
uczestnikdw systemu. Ich przeja-
wem jest odpowiedzialne podej-
$cie do gosci, w szczegdlnosci
dzieci, troska o $rodowisko natu-
ralne i pracownikdéw. Jako marka
jestedmy sygnatariuszem EU
Pledge, inicjatywy, ktora okresla
zasady odpowiedzialnego mar-
ketingu oferty dla najmtodszych.
Inwestujemy w kursy i szkolenia
dla cztonkéw swoich zespotow,
szanujemy ich réznorodnos¢,
troszczymy sie o réwnoupraw-
nienie w rozwijaniu kariery za-
wodowej. Jednoczesnie wspdlnie
realizujemy strategie zrownowa-
zonego rozwoju, ktérej elemen-
tem jest wdrazanie ekologicznych
rozwigzan w restauracjach i tancu-
chu dostaw. Wspdlnie z naszymi
franczyzobiorcami tworzymy
prezna, nowoczesng i odpowie-
dzialng marke.

TEKST PROMOCYJNY
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Zanim podpiszesz umowe, czyli
na co warto zwroci¢ uwage przed

przystapieniem do franczyzy

Franczyza od dawna cieszy sie w Polsce bardzo duza
popularnoscia. Obecnie dziata u nas ponad 1300 sieci
franczyzowych i ponad 80 tys. franczyzobiorcow.

Ta forma dziatalnosci gospodarczej z zatozenia jest
bezpieczniejsza niz uruchomienie firmy samodzielnie
od zera. Jej przewagq nad niezaleznga dziatalnoscig jest
znana marka, ktéra dzieli sie z franczyzobiorca swoim
doswiadczeniem na rynku i baza klientow dane;j sieci.

Monika Dabrowska

prezes Polskiej Organizacji
Franczyzobiorcéw

Jednak franczyza to biznes jak kazdy
inny, ktéry wymaga zaangazowania
i rozwagi. Decydujac si¢ na wspot-
prace na zasadzie franczyzy, obie
strony podpisuja umowe narzu-
cajacq im wzajemne obowiazki.
Podstawowym obowiazkiem fran-
czyzodawcy jest udzielenie licendji
na marke i biezace przekazywanie
wiedzy o danym biznesie przez caly
okres trwania umowy, za$ podstawo-
wym obowiazkiem franczyzobiorcy
jest przestrzeganie wspSlnych dla
cafej sieci zasad prowadzenia firmy
i placenie optat franczyzowych.
Franczyza to nie tylko prawo do uzy-
wania logo lub znaku towarowego,
to caly system prowadzenia biznesu.

Przemyslany wybér

Pierwszym krokiem powinien by¢
przemyslany wybdér marki. Nalezy
wykazaé si¢ wielkg ostroznoscia.
Warto zastanowic sig, jaka branza,

produke i ustuga nas interesuje
i chcielibysmy ja reprezentowac, czy
jest zgodna z naszymi zainteresowa-
niami, czy jest sezonowa, caforoczna,
czy tez opiera si¢ na sezonowej mo-
dzie. Warto jak najwiecej dowiedzie¢
si¢ o franczyzie i o sieci, do ktorej
checemy przystapi¢. Nalezy zapytaé
franczyzodawce m.in. o aspekty fi-
nansowe, jak wyglada jego wsparcie
i pomoc w prowadzeniu biznesu.
Jednak nie polecam polega¢ wytacz-
nie na informacjach od franczyzo-
dawcy, trzeba zrobi¢ whasny audyt
branzy, porozmawiaé z franczyzo-
biorcami sieci i osobami, ktdre pro-
wadza konkurencyjng dziatalnos¢.
Warto tez samemu sprawdzi¢ po-
pyt na wybrany produke lub ustuge
oraz przygotowa¢ biznesplan, ktéry
pozwoli przewidzie¢ realne koszty
i prognozowane zyski. Takie infor-
macje pomoga szerzej spojrze¢ na
interesujacy nas koncept. Istotne
jest, czy firma, z ktora chcemy na-
wiaza¢ wspdlprace, nalezy do Pol-
skiej Organizacji Franczyzodawcow
skupiajacej, ktora wiarygodnych
franczyzodawcow.

Skonsultowany pomyst

Zebrane informacje na temat po-
tencjalnego biznesu skonsultujmy
kazdorazowo z prawnikiem wyspe-
cjalizowanym we franczyzie, ktdry

v

zwrdci uwage na zapisy umowne
i wskaze, czy proponowane przez
franczyzodawcg warunki wspét-
pracy sa powszechnie stosowane na
rynku. Doradca pomoze przefiltro-
wa¢ informacje od franczyzodawcy
i sprawdzi, czy wszelkie zapewnie-
nia ustne maja odzwierciedlenia
w poszczegdlnych postanowieniach
w umowie. Specjalisci maja obiek-
tywna wiedzg na temat konceptéw,
poparta wiadomosciami o rynku
i branzy. Prawnik zwréci uwagge
na zapisy, ktére osoba rozpoczyna-
jaca przygodg z biznesem moze po-
minaé. Bardzo czesto osoby, ktdre
wybraly sie¢, podchodza do niej
emocjonalnie, dostrzegaja tylko za-

lety, czyli patrza na dany koncept
przez rézowe okulary i szukaja po-
twierdzenia stusznoéci swojego
wyboru. Ich wiara w stowa franczy-
zodawcy jest silna, dlatego warto,
aby kto$ z zewnatrz spojrzat na wy-
brany biznes. Kontakt z doradca czy
prawnikiem i analiza umowy moze
uratowaé przed nieudang inwestycja
i utrata oszczednosci.

Pewni wyboru

Inwestycja w konkretny biznes musi
by¢ dobrze przemyslang decyzja.
Trzeba by¢ pewnym swojego wy-
boru, poniewaz to zapowiedz dhu-
goletniego zwigzku z konkretng
marka. W obecnych czasach ry-

nek franczyzy dostarcza ogromna
ilo§¢ pomystéw na whasng dziatal-
no§¢. Oferta jest coraz bogatsza,
a franczyzodawcy maja coraz wyz-
sze kwalifikacje do tego, by wspie-
ra¢ swoich partneréw na drodze do
biznesowego sukcesu. Sytuacje taka
poniekad wymusili kandydaci na
franczyzobiorcéw, ktdrzy potrafia
bardziej niz kiedys odrézni¢ rzetel-
nego franczyzodawce od firmy, ktéra
chee jedynie zarobi¢ na sprzedazy li-
cencji, nie oferujqc nic w zamian.
Taka sytuacja wymaga od firm fran-
czyzowych elastycznosci, otwartosci
na potrzeby licencjobiorcéw, a takze
umiejetnosei szybkiej reakgji na ru-
chy konkurencji i konsumentéw.

Rosnie popularnosc franczyzy

Kazdego roku zauwazalny jest dynamiczny wzrost
popularnosci franczyzy w Polsce. Udogodnienia
oferowane przez sieci franczyzowe przyczyniaja sie
do wzrostu zainteresowania ta forma prowadzenia

przedsiebiorstwa.

Ny, e

Mirostaw Szawerdo

wiasciciel dwoch supermarketéw
Intermarché w Mysliborzu i Debnie,
odpowiedzialny za rekrutacje oraz
szkolenie franczyzobiorcéw
Grupy Muszkieteréw

W 2017 roku liczba firm opartych
na tym modelu w Polsce wzrosta
o ponad 4,4 tys., osiagajac rekor-
dowa sume 75,9 tys. placéwek li-
cencyjnych — wynika z danych
w dokumencie ,,Raport o franczy-
zie w Polsce 2018” opracowanym
przez Profit System. Wedtug pro-
gnoz, w 2018 roku liczba ta mialg
wzrosna¢ do okoto 78 tys. Zda-
niem autoréw raportu w kolej-
nych latach rynek bedzie rozwijat
si¢ w stabilnym tempie, zblizonym
do ubiegtorocznego. To niepod-
wazalny dowdd, ze franczyza spo-
tyka si¢ z zainteresowaniem coraz
szerszego grona osob, ktére chcia-

lyby rozwija¢ whasng dziatalnos¢
gospodarcza. Nalezy pamictaé, ze
jak kazde przedsigwziecie bizne-
sowe franczyza réwniez wiaze sie
z szeregiem wyzwan i obarczona
jest ryzykiem, dlatego przed pod-
jeciem si¢ takiej wspotpracy trzeba
doktadnie zapozna si¢ z oferta
potencjalnego partnera. Przewa-
zaja jednak korzysci, co znalazto
potwierdzenie w raporcie ,Przed-
sicbiorczos¢ Polakéw”, keéry zo-
stal sporzadzony przez TNS na
zlecenie Grupy Muszkieteréw. Re-
spondenci, ktérzy wzieli udziat
w badaniu, wskazali zalety, jakie
ich zdaniem niesie za sobg prowa-
dzenie biznesu w modelu franczy-
zowym. 52 proc. badanych jako
korzy$¢ wskazalo samodzielnos¢
podejmowania decyzji, 44 proc.
poczucie niezalezno$ci i zdaniem

43 proc. — wyzsze zarobki.

Umowe skonsultuj

Z prawnikiem

O czytaniu umowy przed jej pod-
pisaniem méwig wszyscy. Uswiada-
mia si¢ konsumentéw, ze nie wolno
podpisywaé dokumentéw, ke6rych
si¢ nie przeczytato. Kredytobior-
cow, ze powinni rozumieé, na jakie
warunki si¢ zgadzaja, biorac kre-
dyt. Wydawatoby sig, ze dla przed-
sigbiorcéw, od ktérych wymaga si¢
profesjonalizmu, jest to po prosu
truizm. Ale jednak okazuje sig, ze
umowy nie s3 czytane, bo np. ,fran-
czyzodawca wszystko o wspétpracy
opowiedzial”. Albo jezeli s3 czytane,
to juz nie zawsze rozumiane. Nie
wolno przeczytaé umowy i stwier-
dzi¢, ze ,chyba” wszystko jest ja-
sne albo ,z grubsza” wiadomo o co
chodzi. Przystepujac do sieci fran-
czyzowej, franczyzobiorca bierze na
siebie dlugoterminowe zobowigza-
nie i musi wiedzie¢, z jakimi obo-

wiazkami, prawami i obciazeniami
to si¢ wiaze.

By¢ moze nieznajomos¢ umow,
wynika z faktu, ze s3 to obszerne
dokumenty do zapoznania si¢ i nie-
jednokrotnie trudne do zrozumienia.
Potengjalni franczyzobiorcy moze
wstydza si¢ zada¢ pytania, zeby nie
wypas¢ Zle przed dawcg licendji. I to
jest duzy blad w zatozeniu. Umowy
sq przygotowywane przez prawni-
kéw, a ich jezyk rézni si¢ od mowy
potocznej. Zwroty prawnicze zawarte
w umowach s pewnego rodzaju zar-
gonem, cechuj si¢ swoja specyfika.
Dla os6b, ktére nie majg stycznosci
zumowami na co dzien, przebrniecie
przez np. 15 stron umowy moze by¢
trudne. Dlatego wrecz trzeba pytaé
0 10, €0 jest niejasne i niezrozumiate.
Zrédto: Karina Korczyriskaldoradca we fran-
czyzielfranchising pl
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Franczyza
- Inwestycja,
ale i przywileje

System franczyzowy polega na
tym, ze franczyzobiorca kupuje
od franczyzodawcy gotowy prze-
pis na prowadzenie biznesu pod
szyldem jego marki. — W pakie-
cie franczyzobiorca otrzymuje
know-how dotyczace rozwoju
firmy, a takze wsparcie meryto-
ryczne i marketingowe przez caty
okres trwania umowy — méwi Ka-
mil Lukasz z Kurcze Pieczone.
Franczyza wiaze si¢ z inwestycja
w lokal, wyposazenie i zatowaro-
wanie. W zaleznosci od wybra-
nego konceptu, koszty wahajq
sie od kilkunastu do nawet kil-
kuset tysiecy ztotych. W wiek-
szo$ci sieci mozemy jednak liczy¢
na kompleksowe wsparcie w re-
alizacji inwestycji, pomoc w zna-
lezieniu odpowiedniego lokalu,
aranzacji go wedtug wytycznych,
a takze szkolenia dla pracowni-
kéw i whascicieli.

Biznes
Z ,instrukcjg
obstugi”

Osoby, ktére zaktadajg pierwsza
firme, zmagaja si¢ z wieloma wat-
pliwosciami. Jak zbudowa¢ marke
i zyska¢ zaufanie klientéw? Jak roz-
wija¢ swéj produke? Jak przebrna¢
przez ocean formalnosci? Odpo-
wiedzi na nie mozna tygodniami
poszukiwa¢ samemu albo. .. wy-
bra¢ drogg na skréty. T drogg jest
franczyza. W biznesie ,,droga na
skroty” oznacza fatwiejszy sposéb
na dojécie do postawionego celu.
W zadnym wypadku nie jest to
omijanie waznych etapéw czy nie-
uczciwa konkurencja. Swietnymi
przyktadami sa tutaj biznesy przej-
mowane z pokolenia na pokolenie
oraz system franczyzowy. — Punkt
franczyzowy to taki gotowy przepis
na biznes wraz z ,,instrukeja ob-
stugi”, na kt6ra skladaja sig setki
doswiadczeri innych przedsigbior-
c6w — méwi Monika Zalewska,
manager rozwoju LodyBonano,
jednej z najwickszych sieci fran-
czyzy lodowej w Polsce. — Dzia-
talnos¢ pod szyldem znanej marki
przynosi mnostwo korzysci. W pa-
kiecie otrzymujemy bowiem pro-
dukt, strategi¢ marketingowa,
wsparcie merytoryczne, a takze
cos, czego nie da si¢ policzy¢ czy
zmierzy¢ — zaufanie klientéw,
ktdre jest bezcenne, szczeg6lnie na
poczatkowych etapach dziatalno-
§ci firmy. Franczyzodawca posiada
ogromng wiedz¢ na temat tego, co
sic w danej branzy sprawdza, a co
nie. To pozwala unikna¢ wielu bi¢-
déw i od razu celowaé w rozwiaza-
nia, ktére dajg szanse na rozwdj.

20 lat POF

Polska Organizacja Franczyzodawcéw

w 2020 roku bedzie obchodzi¢ 20-lecie
swojej dziatalnosci.

Przez te wszystkie lata rynek franczyzy

w Polsce stat si¢ kluczowym sektorem go-
spodarki. Obecnie w Polsce funkcjonuje
1300 sieci franczyzowych i ok. 80 tys. fran-

czyzobiorcow, co stawia nasz rynek fran-
czyzy na czolowym miejscu w Europie.
POF od poczatku istnienia dziata na rzecz
rynku franczyzowego, dbajac o jego trans-
parentno$¢. W mijajacym roku organizacja
brata aktywny udziat w spotkaniach Rzecz-
nika Malych i Srednich Przedsiebiorcéw,

w ktorych reprezentowata firmy franczy-
zowe w pracach nad przepisami podat-
kowymi. Wspétpraca z rzecznikiem MSP
bedzie jednym z najwazniejszych obszaréw
aktywnosci takze w 2020 roku. POF zamie-
rza nadal integrowa¢ $rodowisko franczy-
zowe | wspiera¢ wymiane doswiadczen.
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MARZYSZ O WEASNEJ KAWIARNI, W KTOREJ
UNOSI SIE AROMAT DOSKONALEJ KAWY?

v Dotacz do naszej sieci 68 kawiarni w Polsce, Francji, Hiszpanii,
Rumunii i Czechach.

v Franczyzobiorcom gwarantujemy petne wsparcie'niezbedne
do rozpoczecia wiasnego biznesu.

v Na dobry start przez pierwsze 6 miesiecy nie pobieramy
optaty franczyzowej*, zapewniajac staty i zrownowazony przychaod.

Dowiedz sie wiecej szczegotow:

franczyza@socoffee.pl

* pferta limitowana czasowo

www.socoffee.pl

FOLSEN DHGANEDEALIA
FRANCZYZODAWCO®
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