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Przewazajgca obecnie odmiana catosciowe]
koncepcji prowadzenia biznesu (ang. business
format franchising) rozwineta sie w drugiej poto-
wie XX wieku. W tej odmianie kluczowym ele-
mentem wzajemnych relacji franczyzodawcy
i franczyzobiorcy jest przede wszystkim sposéb,
w jaki biznes jest zorganizowany i prowadzony.
Udostepniony przez franczyzodawce pakiet
franczyzowy obejmuje prawo do korzystania ze
znaku towarowego, standardowy plan marke-
tingowy, procedury wykonawcze szczegétowo
rozpisane w formie podrecznika operacyjnego,
standardy i procedury kontroli jakosci, dostep
do szkolen, sprecyzowane rozwigzania finan-
sowo-ksiegowe itp. Dla franczyzobiorcy jest to
olbrzymie utatwienie, ale rodzi tez obowigzek
rygorystycznego przestrzegania narzuconych
procedur i regut prowadzenia biznesu.



1.

Franchising a przedsiebiorczo$¢

Franchising (franczyza)' jako organizacyjna forma prowadzenia bizne-
su (z niezbedng otoczka prawna) przyczynit si¢ do zasadniczych zmian ja-
kosciowych wielu dziedzin gospodarki, powodujac jednoczesnie ich przy-
spieszony rozwdj. Mozna bylo to zaobserwowac przede wszystkim w sferze
handlu i ustug w Stanach Zjednoczonych i w innych krajach wysoko roz-
winietych. Znaczenie franczyzy mozna poréwnac z przeobrazeniami, ja-
kie nastapily w przemysle w pierwszej polowie XX wieku w wyniku auto-
matyzacji i upowszechnienia nowoczesnych metod organizacji produkeji
na wielka skale. Wtedy rozpoczat si¢ podzial gospodarki na sektor nowo-
czesny i tradycyjny. W tym drugim sektorze, ze wzgledu na specyfike wy-
robow i ustug oraz strukture popytu, wprowadzenie nowoczesnych metod
nie bylo mozliwe (ustugi, produkcja przeznaczona na zaspokojenie potrzeb
lokalnego kregu konsumentéw). Dopiero wlasnie franchising sprawit, ze
nowoczesne rozwigzania organizacyjne umozliwiajace dziatania na wielka
skale znalazlty zastosowanie w takich dziedzinach, jak smazalnie hambur-
gerow, wypiek pieczywa i §wiadczenie wielu specjalistycznych ustug.

Trudno znalez¢ przyklad drugiego rozwigzania, ktoére odegrato tak
przelomowa role w rozwoju przedsigbiorczosci. Franchising wprowa-
dzil bowiem nowy sposéb czerpania korzysci z faktu znalezienia dobre-
go pomyslu i przeksztalcenia go w efektywne przedsiewziecie biznesowe.
Oprocz dwoch podstawowych form realizacji zyskow, to jest prowadze-
nia rentownego biznesu lub jego sprzedazy, pojawila si¢ trzecia mozliwos¢:
udostepnianie innym przedsigbiorcom za optata i na okreslonych warun-
kach calosciowej i sprawdzonej koncepcji prowadzenia biznesu®. W efekcie
uruchomiono nowy nurt inicjatyw przedsigbiorczych polegajacy na poszu-
kiwaniu i wdrazaniu takich koncepcji biznesowych, ktére z gory zakladaja
zastosowanie franczyzy.

' Obok angielskiego stowa , franchising” Polska Organizacja Franczyzodawcéw popularyzuje uzy-

wanie polskiego odpowiednika ,franczyza”. W niniejszej pracy pojecia te stosujemy zamiennie.
> Dla M. Gerbera dopiero rozwdj franchisingu zapoczatkowal ere ,,prawdziwej przedsigbiorczo-
$ci”. Por. Gerber, 2001, s. 59-70.
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Franchising znacznie rozszerzyt grono oséb podejmujacych inicjaty-
wy przedsiebiorcze. Umozliwil start w biznesie osobom, ktore nigdy by
sie wczesniej na to nie zdecydowaly, albo nie byly w stanie podja¢ takiego
wyzwania. Kandydaci na przedsiebiorcéw w systemie franczyzy otrzymu-
ja za stosowna oplata przetestowany prototyp przedsigwziecia biznesowe-
go. Znaczna wiekszo$¢ z nich nie bytaby w stanie opracowa¢ podobnego
rozwigzania z powodu braku predyspozycji kreatywnych, do§wiadczenia,
a takze ze wzgledu na ograniczenia finansowe. Jednocze$nie prototyp taki
mozna sprawdzi¢ w dzialaniu, zrozumie¢, jak funkcjonuja jego elementy
skladowe, a takze zdoby¢ niezbedne umiejetnosci i kwalifikacje, uczestni-
czac w programach szkoleniowych jeszcze przed uruchomieniem wlasne-
go biznesu. Oczywiscie wigze sie to z ponoszeniem okreslonych oplat na
rzecz tworcy prototypowej formuly biznesu. Jednak (co podkreslalismy
wczeséniej) bez takiej mozliwosci wigkszos¢ uczestnikéw systemu nigdy
nie podjelaby sie tego na wlasna reke.

1.1.  Istota biznesowa franczyzy i jej podstawowe odmiany

Franchising rozwinat si¢ w Stanach Zjednoczonych w drugiej potowie
XIX wieku, przez dlugi czas funkcjonujac wylacznie jako system dystry-
bucji. Producenci artykuléw przemystowych, takich jak maszyny do szy-
cia czy samochody osobowe, przyznawali niezaleznym dystrybutorom (za
oplata) wylaczne prawa do sprzedazy swych wyrobow na okreslonym te-
rytorium. W systemie franchisingu dystrybucyjnego elementem porzad-
kujacym relacje miedzy stronami jest produkt (wyréb badz ustuga).

Obecnie przewazajaca odmiana calosciowej koncepcji prowadzenia biz-
nesu (ang. business format franchising) rozwinela si¢ dopiero w drugiej
potowie XX wieku. W tej odmianie kluczowym elementem wzajemnych
relacji franczyzodawcy i franczyzobiorcy jest nie tyle produkt, co przede
wszystkim sposdb, w jaki biznes jest zorganizowany i prowadzony (Spi-
nelli et al., 2004, s. 2).

Udostepniony przez franczyzodawce pakiet franczyzowy obejmuje pra-
wo do korzystania ze znaku towarowego, standardowy plan marketingo-
wy, procedury wykonawcze szczegétowo rozpisane w formie podrecznika
operacyjnego, standardy i procedury kontroli jako$ci, dostep do szkolen,
sprecyzowane rozwigzania finansowo-ksiegowe itp. Dla franczyzobior-
cy jest to olbrzymie ulatwienie, ale rodzi tez obowigzek rygorystycznego
przestrzegania narzuconych procedur i regul prowadzenia biznesu.

W praktyce funkcjonowania systeméw franczyzowych réznica migdzy
dwoma odmianami franchisingu nieco si¢ zaciera. Wielu organizatoréw
systeméw dystrybucyjnych oprécz prawa do znaku towarowego i logo, za-
czelo opracowywac i przekazywaé dystrybutorom wlasne rozwigzania do-
tyczace wystroju wnetrz, ubioru personelu, metod promocji, a jednoczesnie
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(dzieki odpowiednim zapisom w umowie) wymagac ich stosowania. Jed-
nakze zmiany, jakie si¢ dokonaly w krajach rozwinietych, zawdzigczamy
przede wszystkim rozprzestrzenieniu si¢ systemow cato$ciowej koncepcji
dziatalnosci.

Obecnie tylko w Stanach Zjednoczonych funkcjonuje ponad 4,5 tys.
systemow franczyzowych, obejmujacych 767 tys. podmiotéw — czlonkéw
sieci (z czego ponad 80% w systemie business format). Podmioty funkcjo-
nujace w systemie franczyzowym zatrudnialy w USA prawie 9,8 mln oséb,
to jest 7,4% lacznej liczby zatrudnionych w 2001 roku. Dla poréwnania za-
trudnienie w budownictwie w tym samym roku wynosito 6,8 mln oséb
(Economic Impact..., 2004, s. 10).

Franchising w Polsce

W Polsce takze obserwujemy rosnace zainteresowanie franchisingiem.
Pod koniec 2004 roku funkcjonowato w naszym kraju 210 systemow fran-
czyzowych, z czego w ostatnim roku powstato 39 systemow’. W poréwna-
niu z USA (ponad 4,5 tys. funkcjonujacych systemoéw), Niemcami (830),
Francja (765), Hiszpania (742) czy Wielka Brytania (69%) jest to na razie
niewiele, ale rokowania na przyszlos¢ sg optymistyczne. Prawie 60% sy-
stemow funkcjonuje w handlu (odziez i obuwie, artykuly spozywcze, arty-
kuty dla domu), a ponad 40% systeméw w sferze ustug (gastronomia, fry-
zjerstwo i kosmetyka). Mimo braku wlasnych historycznych doswiadczen
juz okoto % funkcjonujacych systemow jest czysto polskiego pochodzenia,
a tylko %5 to systemy zagraniczne.

W systemie franczyzowym funkcjonowalo w naszym kraju w kon-
cu 2004 roku 13,7 tys. jednostek prowadzonych przez franczyzobiorcéw,
ktorych faczna warto$¢ inwestycji netto wyniosta prawie 4,5 mld PLN.
Do tego dochodzi 5,1 tys. jednostek funkcjonujacych wedtug jednolitych
zasad systemowych, ale prowadzonych bezposrednio przez franczyzo-
dawcow.

Wielko$¢ sieci franczyzowych dzialajacych w Polsce mierzona liczba
jednostek jest bardzo zréznicowana: od gigantow, takich jak sieci skle-
pow spozywczych Lewiatan (1719 sklepow) czy PKN Orlen (1899 stacji)
po systemy, w skiad ktérych wchodzi kilka badz kilkanascie jednostek.
Z ogolnej liczby 210, polowa to systemy majace mniej niz 25 jednostek
franczyzowych.

Podsumowujac obecne trendy mozna stwierdzi¢, ze w wyniku szyb-
kiego rozwoju franchising znalazt juz trwale miejsce w naszym kraju.
Dla poczatkujacych adeptéw biznesu wazne jest, ze zgromadzono bogate

> Weszystkie dane ilosciowe dotyczace sektora franchisingu w Polsce pochodzg z Raportu o polskim

rynku franchisingu 2004/2005 (Wisniewski et al., 2004).
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Tomasz Smela, whasciciel pizzerii Da Grasso w Ostrowcu Swie-
tokrzyskim, przyznaje, ze gdyby nie wszedt do sieci, nie osiag-
natby sukcesu.

— Myslatem kiedys o otwarciu na wtasng reke pizzerii
U Tomka, ale nie miatem pojecia o prowadzeniu takiego punktu i robieniu pizzy.
Da Grasso dato mi gotowe receptury, wyszkolito ludzi i przygotowato projekt ar-
chitektoniczny lokalu. Sam nie datbym rady — mowi Smela, ktéry wiasnie planuje
otwarcie drugiego lokalu.

Smela w swoja ostrowiecka pizzerie zainwestowat w sumie 70 tys. ztotych. Na
szczescie szybko sie przekonat, ze nie na prézno. Juz pierwszego dnia odwiedzit go
tum klientow.

— Sprzedalismy okoto 70 pizz. Teraz dziennie idzie okoto stu — opowiada. Dzie-
ki temu inwestycja zwrdcifa sie w niecate pottora roku. Na zysk z zakupu licencji na
bardziej znane, miedzynarodowe marki gastronomiczne (Telepizza, McDonald'’s)
czeka sie na 0got od trzech do szesciu lat.

Cierpliwos¢ jest u franczyzobiorcy cecha wielce pozadana. Smela dopiero po
pieciu miesigcach zdecydowat, Ze pizzerie Da Grasso otworzy wiasnie w Ostrowcu
Swietokrzyskim. Wczesniej podpatrywat kolege w Kielcach.

— Ostrowiec polecili mi znajomi — ttumaczy Smela. Nie poprzestat jednak
na ich opinii. Najpierw doktadnie badat rynek, sprawdzat, ile jest w miescie pizzerii
i jakie produkty serwuja. Stwierdzit, ze nie ma lokalu dobrej klasy, w ktérym pizza
powstawataby na oczach gosci. Da Grasso weszto wiec w te nisze.

O franczyzodawcy wiele moéwig rowniez relacje, jakie utrzymuje z biorcami.
Wiasciciele systemodw, ktére odniosty sukces, przywiazuja zwykle duzg wage do ta-
kich kontaktéw, organizuja wspolne spotkania, rozsytaja newslettery. Biorca potrze-
buje takiego wsparcia, podobnie jak i kontaktu z innymi posiadaczami licencji.

Solidny franczyzodawca pomaga takze w rekrutacji pracownikéw i ich przeszko-

leniu. Zwykle tez nie zostawia partneréw w potrzebie. Tomasz Smela z Da Grasso juz
na starcie miat powazny ktopot z dostawca pieca, ktéry opdzniat sie zdowozem. Z od-
siecza przyszta wiascicielka sieci Karolina Rozwandowicz — pod wptywem jej perswa-
zji piec czekat pod drzwiami pizzerii juz nastepnego dnia po tym, gdy przedsiebiorca
poprositjg o pomoc. Duzy —franczyzodawca, moze wiecej niz maty — franczyzobiorca.
| ostatnia rada: na koniec (jesli nie zrobilismy tego wczesniej) warto odwiedzi¢ pla-
cowki konkurencyjnych sieci, aby podpatrzy¢, jak sobie radza. By¢ moze to raczej
nimi warto sie zainteresowac.

M. Kruszewska, Wizjonerom dziekujemy,
,Forbes Polska” 2005, nr 10.
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doswiadczenia funkcjonowania franchisingu w polskich realiach gospodar-
czych. Jesli jednak poréwnac liczbe systemow i jednostek franczyzowych
w Polsce z podobnymi w rozwinietych krajach o znacznie mniejszej liczbie
ludnosci (np. Austrii, Wegier), wida¢ wyraznie, ze nadal istniejg u nas duze
mozliwosci rozwoju. Pozytywne rokowania rozwoju franchisingu w Pol-
sce wydajg sie potwierdza¢ doswiadczenie chociazby Hiszpanii, a wiec
kraju zblizonego wielko$cig do Polski. Przed akcesja do Unii Europejskiej
funkcjonowato tam okoto 200 systemdéw. Obecnie jest ich prawie 750
(Zelazek, 2004).

Czy franchising moze by¢ atrakcyjng szansa dla osob, ktére chciatyby
prowadzi¢ biznes na wlasng reke? Z pewnoscig tak. Wykorzystanie tej for-
my, by uruchomi¢ wlasne przedsiewziecie, moze si¢ odbywaé w dwojaki
sposob:

» Wybieramy atrakcyjny z punktu widzenia wlasnych preferencji
i celéw biznesowych system franczyzowy i w wyniku
przeprowadzonych negocjacji zostajemy franczyzobiorca.

» Rozpoczynamy nowe przedsiewziecie, tak by mozliwe bylo
przeksztalcenie go z czasem w system franczyzowy. Mamy zatem plan
zostania franczyzodawca.

3.  Zostajemy franczyzobiorca
3.1.  (zyopqja franczyzy jest dla wszystkich korzystna ?

Pierwsze pytanie, na ktére musimy sobie odpowiedzie¢, brzmi: czy wy-
bor franczyzy jest zgodny z cechami charakteru i motywacja inicjatoréw
nowego przedsiewziecia? Z jednej strony udostepnienie przetestowanej
w praktyce szczegdtowej koncepcji funkcjonowania biznesu nie oznacza,
ze cechy osobowe i orientacja przedsigbiorcza przestaja sie liczy¢. Dobry
system franczyzowy stwarza niewatpliwie szanse na rentowny biznes, ale
w dalszym ciggu bardzo wiele zalezy od determinacji, uporu, inicjatywy
oraz przedsigbiorczego stylu zarzadzania franczyzobiorcow.

Niestety przedsigbiorczy charakter bardzo czgsto kldci si¢ z koniecz-
noscia przestrzegania bardzo szczegdtowych procedur i zasad prowadze-
nia jednostki funkcjonujacej w systemie franczyzowym. Poczatkujacy
franczyzobiorca czesto nie ma pelnej $wiadomosci wagi i znaczenia narzu-
conych mu norm i procedur. Chcialby je zmienia¢ i dostosowa¢ do lokal-
nych warunkéw. Taka postawa pozostaje w $cistym zwiagzku z dazeniem
do autonomii, ktéra (jak wykazywalismy w rozdziale II) jest gtéwnym
motywem zalozenia wlasnej firmy. Swiadomosé ograniczenia swobody
prowadzenia wlasnego przeciez biznesu oraz dyskomfortu emocjonalne-
go wynikajgcego z tego, ze przyjdzie realizowa¢ nam czyj$ pomyst, moze



Zdecydowana wiekszos¢ franczyzobiorcow jest zadowolona
ze swojej przynaleznosci do sieci. Chwala sobie dyscypling,
pozwalajaca na utrzymanie dobrego imienia marki, potagczona
z poczuciem niezaleznosci. Obok licznych zadowolonych ze
wspotpracy na zasadzie franczyzy, jest niestety réwniez sporo oséb, dla ktérych
przystapienie do sieci oznaczato poczatek problemaow.

Zdaniem wielu franczyzobiorcéw, o ich obecnym zadowoleniu lub niezadowo-
leniu zadecydowat w duzej mierze wybor sieci, w ktéra zainwestowali. Podkreslaja
oni, ze przed podjeciem decyzji o inwestydji we franczyze nalezy przeprowadzi¢
wiasne badanie rynku — odwiedzi¢ kilka placowek sieci, do ktérej zamierza sie
dotaczy¢, porozmawiac z osobami, ktére juz w niej funkcjonuja i bez emodji prze-
analizowa¢ wyniki tego rekonesansu. W rozwazaniach tych nie wolno tez poming¢
specyfiki regionu, w ktérym chce sie prowadzi¢ dziatalnos¢. Wiadomo przeciez, ze
przedsiewziecie, ktore sprawdza sie w duzym miescie, niekoniecznie musi odnies¢
sukces w matej miejscowosci. | odwrotnie.

— Przed przystapieniem do sieci przeprowadzitem wiele rozmoéw z moimi
przysztymi kolegami. Robitem wiasne wyliczenia optacalnosci tego typu sklepu
w moim regionie. Datem tez sobie kilka dni na schtodzenie emocji. Potem, z otéw-
kiem w reku, analizowatem wszystko od nowa. Decyzje o zainwestowaniu w sklep
odziezowy podjatem, majac 90 proc. pewnosci, ze to sie opfaci — wspomina Mar-
cin Pieczonka, franczyzobiorca firmy SNC.

— Jestem w sieci SNC od roku. Zaczynatem od jednego sklepu, dzis mam ich 10.
Kazdy kolejny finansowalismy ze srodkéw zarabianych w jednostkach juz posiada-
nych. Na wiasne potrzeby wdrozylismy system informatyczny, pozwalajacy na tatwa
koordynacje tego, co sie dzieje we wszystkich dziesieciu sklepach. Daje on tez mozli-
wosc¢ szybkiego reagowania na sygnaty z rynku — chwali sie Marcin Pieczonka.

Dodaje jednak, ze ma petng swiadomos¢ tego, iz nie wszyscy w sieci SNC radza
sobie tak dobrze jak on.

— Franczyza stwarza szerokie mozliwosci. To, jak zostang wykorzystane, zalezy
od inicjatywy biorcy licengji. Gdybym nie wdrozyt systemu informatycznego, praw-
dopodobnie nie rozwijatbym sie tak dynamicznie. Miatbym wiecej pracy i uciazli-
wych papierkdw — mowi Marcin Pieczonka.

M. Niewinowska, Wsréd biorcow licencji nie brak zawiedzionych biznesmendw,
,Puls Biznesu” 17 kwietnia 2003.
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prowadzi¢ do rezygnacji z franczyzy na rzecz calkowicie samodzielnej
dziatalnosci. Lepiej zrobi¢ to wczesniej na etapie wstepnych analiz, niz
wycofywac sie z przedsiewziecia po zaangazowaniu znaczacego kapitatu®.

Jakkolwiek badania empiryczne nie potwierdzajg nadmiernej skltonno-
$ci wspolczesnych przedsigbiorcéw do ryzyka (pisaliSmy o tym w rozdzia-
le IT), sSwiadomos¢ i akceptacja ryzyka porazki musi niewatpliwie towa-
rzyszy¢ wszystkim poczatkujacym adeptom biznesu. Dla tych, ktdrzy zle
znosza poczucie zagrozenia z tytutu porazki, wybdr franczyzy moze by¢
dobrym rozwigzaniem. Badanie przeprowadzone w réznych krajach po-
twierdzajg tendencje, Ze zagrozenie bankructwem jednostek dziatajacych
w systemie franczyzowym jest znacznie mniejsze w poréwnaniu z firmami
dziatajacymi niezaleznie’.

Istotnym ograniczeniem dla poczatkujacych biznesmenéw moze by¢
stosunkowo wysoki prég finansowy wejscia do typowego systemu fran-
czyzowego. Nie chodzi tu oczywiscie o franczyze na prowadzenie stacji
benzynowej w renomowane;j sieci, kiedy na uruchomienie potrzeba gru-
bo ponad milion euro, lecz niewielkich systeméw dystrybucyjnych czy
ustugowych, wymagajacych na starcie kwoty ok. 100 tys. PLN. Wynika
to z koniecznos$ci poniesienia oplaty wstepnej na rzecz franczyzodawcy
(bedzie o tym mowa w dalszej czesci rozdzialu), a takze z koniecznosci
spetnienia narzuconych umowa wymogoéw technicznych, ekonomicznych
i organizacyjnych w systemie franczyzy. Potencjalni inwestorzy moga li-
czy¢ na zwrot inwestycji w okresie nie krotszym niz 3-4 lata. W krajach
zachodnich wspomniana bariera finansowa jest znacznie fatwiejsza do po-
konania, gdyz zdobycie franczyzy w renomowanej sieci otwiera franczy-
zodawcy mozliwos$¢ uzyskania kredytu bankowego (por. podrozdziat 4).

3.2.  Wybor sieci

Jedli analiza wlasnych predyspozycji i preferencji oraz mozliwosci fi-
nansowych potwierdzi przydatno$¢ franczyzy jako atrakcyjnej formuty
prowadzenia biznesu, mozemy przystapi¢ do poszukiwan systemu (sieci),
ktory najlepiej spelnialby nasze oczekiwanie. Trzeba mie¢, rzecz jasna,
$wiadomo$¢, ze nasze kryteria selekcji i oceny muszg si¢ w pewnym mo-
mencie zderzy¢ z kryteriami doboru franczyzobiorcéw przez franczyzo-
dawcéw. Punkt widzenia drugiej strony, a wiec franczyzodawcow, prezen-
tujemy w podrozdziale 4.

* Szerzej na temat kryteriéw i sposobu przeprowadzenia samooceny predyspozycji do tego, by zo-

sta¢ franczyzobiorca, patrz Mandelsohn, 2005 s. 29-36.
> W sumie warunki, w jakich funkcjonuje franczyzobiorca, przypominaja sytuacje intraprzed-
siebiorczosci — prowadzenie wyodrebnionego dziatu badz projektu w ramach duzej korporacji,
w ktorym kierownik (lider) ma bardzo duzg swobode w podejmowaniu decyzji i jest rozliczany na

podstawie koncowego wyniku.
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Kluczowa przestanka stuzaca ocenie naszych szans na odniesienie
sukcesu w konkretnym systemie franczyzowym beda wyniki uzyskiwane
przez juz dzialajace w tym systemie jednostki. Warto rozpocza¢ od spraw-
dzenia, czy franczyzodawca posiada wlasne jednostki i czy sa one rozwija-
ne. Brak wlasnych jednostek nie przesadza o negatywnej ocenie danej sieci.
Poddaje to jednak w watpliwo$¢ zasob doswiadczen i umiejetnosci, jaki ma
do przekazania franczyzodawca w sytuacji, gdy nie sa one gromadzone i na
biezaco weryfikowane w bezposrednim dziataniu.

Powinni$my tez zebra¢ jak najwiecej wiarygodnych informacji o funk-
cjonowaniu istniejacych (najlepiej od wielu lat) jednostek franczyzowych.
Dane ze zrédet ogolnie dostepnych moga stanowi¢ jedynie punkt wyjscia
do takiej analizy. Na dalszym etapie konieczny bedzie bezposredni kontakt
z ich wlascicielami, bo oprécz danych finansowych bardzo cenne moga by¢
ich praktyczne obserwacje i refleksje dotyczace réznorodnych aspektow
funkcjonowania jednostek w badanym systemie.

Pierwszorzedne znaczenie bedzie miato sprawdzenie, czy dzialajq i ja-
kie majg wyniki jednostki o warunkach lokalizacyjnych zblizonych do pla-
nowanych przez kandydata na franczyzodawce. Jesli istniejace jednostki
dzialajg w duzych aglomeracjach, a nowa jednostke chcemy uruchomi¢
w miescie powiatowym, to z pewnoscia sukcesy tych pierwszych nie moga
by¢ wylaczng przestanka do podjecia pozytywnej decyzji w tej kwestii.

Czy mamy szanse na uzyskanie takich informacji? Po pierwsze warto
zwroci¢ uwage, ze kandydat na franczyzobiorce nie stanowi bezposrednie-
go zagrozenia konkurencyjnego dla juz istniejacych jednostek. Z drugiej
strony ci ostatni beda korzysta¢ z rosnacego potencjalu sieci w wyniku po-
wigkszenia liczby franczyzobiorcow. Bardzo wiele zalezy od umiejetnosci
nawigzywania kontaktu i rzeczowej, otwartej postawy ufatwiajacej poko-
nanie zrozumialej w takim przypadku bariery nieufnosci’.

Kolejnym istotnym kryterium wyboru bedzie zawartos¢ pakietu fran-
czyzowego oferowanego przez franczyzodawce oraz potencjal organizacyj-
no-techniczny tego ostatniego do faktycznego przekazania poszczegolnych
elementow sktadowych pakietu.

Waga i znaczenie poszczegolnych elementéw pakietu jest zrdéznicowana
w zalezno$ci od branzy. Najbardziej typowe z nich to:

» Licencja na korzystanie z chronionych znakéw towarowych,
wzorow uzytkowych i dzialania reklamowe oraz w sferze PR,
ktére przyczyniaja sie do budowania silnej pozycji marki.

® Stopien otwartoéci informacyjnej przedsiebiorcéw jest do§¢ zréznicowany w poszczegélnych
krajach. Amerykanscy przedsigbiorcy majg opini¢ szczegdlnie zyczliwych dla poczatkujacych adep-
tow biznesu i chetnie udzielajg praktycznych wskazéwek nawet potencjalnym konkurentom. Nalezy
mie¢ nadzieje, ze podobne postawy stang si¢ coraz bardziej powszechne takze w naszym kraju.
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» Know-how zwigzany z prowadzeniem biznesu, a w tym
wiedza techniczna, standardy i reguly postepowania oraz systemy
kontroli jakosci; s3 one usystematyzowane w podreczniku
operacyjnym.

» System szkolenia kadry kierowniczej i personelu franczyzobiorcéw,
zar6éwno rozpoczynajacych dziatalnos¢, jak i nastawionych
na poszerzenie praktycznej wiedzy, organizacja programu szkolen
iinfrastruktura, jaka dysponuje operator w tej dziedzinie.

» Pomoc w zakupie sprzetu, urzadzen i materiatéw — w praktyce
franczyzodawca organizuje zaopatrzenie w skali calej sieci,
co pozwala na obnizke cen i lepsze dostosowanie oferty kontrahentow
do potrzeb uczestnikéw danej sieci.

» Przekazanie gotowych rozwigzan dotyczacych systemow
informatycznych obejmujacych modul finansowo-ksiggowy oraz
wspierajacy dzialania operacyjne. Systemy te w petni uwzgledniaja
specyfike konkretnej branzy, a to pozwala unikna¢ dodatkowych
nakfadéw na dostosowanie istniejacych standardowych pakietow.

» Pomoc w uzyskaniu kredytu bankowego na uruchomienie
dziatalnosci - ten element wsparcia jest bardzo popularny
w krajach zachodnich. Wieloletnia wspolpraca franczyzobiorcow
z wyspecjalizowanymi bankami umozliwia ustalenie ogélnych
warunkow i praktycznych rozwigzan, takich chocby jak format
biznesplanu stosowany do oceny projektéw franczyzowych.
Nalezy oczekiwac, ze przewidywany dynamiczny rozwdj franchisingu
doprowadzi do zaoferowania tej waznej formy wsparcia
poczatkujacym franczyzobiorcom takze w naszym kraju,
przy aktywnym zaangazowaniu bankéw kredytujacych
tego rodzaju projekty.

» Stopieni sformalizowania i uporzadkowania know-how prowadzenia
biznesu - w praktyce znajduje to odzwierciedlenie w stopniu
szczegdltowosci i ogdlnie - jakosci podrecznika operacyjnego.

Uzyskane od franczyzodawcy informacje powinny by¢ nastepnie zwe-
ryfikowane w bezposrednich kontaktach z funkcjonujacymi franczyzo-
biorcami. Jak wspominaliémy wczeéniej, tego rodzaju kontakty s niezbed-
ne do podjecia racjonalnej decyzji o przystapieniu do sieci.

Szczegolnie wnikliwie nalezy analizowac¢ sieci o stosunkowo krétkim
stazu biznesowym na rynku. Wéwczas bowiem ryzyko, ze franczyzodawca
poniesie porazke, pociagajac za sobg franczyzobiorcow, jest wieksze. We-
dlug uznanego §wiatowego eksperta w dziedzinie franczyzy - M. Mendel-
sohna najczestsze zrédta porazek stosunkowo miodych sieci to:

» niedostateczny okres i niedokadnos¢ testow pilotazowych
» niewlasciwy dobdr franczyzobiorcéw w pierwszej fazie
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» zfa konstrukcja proponowanego systemu franczyzy

» niedostateczne $rodki finansowe, jakimi dysponuje franczyzodawca

» niedostateczne umiejetnosci w dziedzinie zarzadzania
(Mandelsohn, 2005, s. 26-28).

3.3. Negocjowanie umowy i szczegétowych warunkow franczyzy

Przystepujac do negocjacji, franczyzobiorca startuje ze znacznie stab-
szej pozycji przetargowej niz franczyzodawca. Ten ostatni dysponuje ty-
powa umowg franczyzows, ktdra prezentuje kontrahentowi jako sieciowy
standard niepodlegajacy dyskusji. Umowa taka chroni przede wszystkim
interesy franczyzodawcy. Wazne jest zatem, by juz na wstepie nie ulega¢
presji operatora, a przez dobre przygotowanie wyréwnac szanse negocja-
cyjne. Chodzi tu zwlaszcza o doktadne rozpoznanie, ktére elementy kon-
traktu sg kluczowe z punktu widzenia funkcjonowania sieci jako catosci
oraz okreslenie warunkow i $wiadczen na rzecz franczyzobiorcy, majacych
kluczowe znaczenie dla powodzenia przedsiewziecia.

Przystepujac do negocjacji i wychodzac z zalozenia, ze konkretne
warunki mozna i trzeba negocjowa¢, nalezy dokladnie przestudiowaé
wszystkie klauzule. Wedtug ekspertow zajmujacych si¢ problematyka fran-
chisingu najczestszym bledem popelnianym przez kandydatéw na fran-
czyzobiorcow jest to, ze nie czytaja standardowych uméw przedstawianych
im przez organizatoréw sieci. Dopiero w sytuacjach konfliktowych orien-
tuja sie, jakie s praktyczne skutki konkretnych zapiséw i klauzul.

Jako szczegélny przypadek nalezy traktowaé przygotowane przez nie-
ktére zagraniczne sieci tzw. miedzynarodowe umowy franczyzowe, od-
wolujace sie zazwyczaj do jurysdykcji i zwyczajoéw kraju pochodzenia. Po-
winno sie unika¢ zawierania tego typu umoéw, gdyz moga one $wiadczy¢
o niedostatecznym przygotowaniu operatora do wejscia na polski rynek.

Jesli chodzi o klauzule szczegoélowe, w pierwszej kolejnosci nalezy zwro-
ci¢ uwage na:

» Oplaty ponoszone przez franczyzobiorce na rzecz franczyzodawcy.
W typowych umowach franczyzowych wystepuje jednorazowa
oplata wstepna okreslana warto$ciowo oraz oplata biezgca okreslana
jako procent od wartosci sprzedazy (3-6%), a niekiedy takze
dodatkowa wplata na wspdlny fundusz marketingowy. Rodzaje
stosowanych optat i ich wysokos¢ sa traktowane jako kluczowy
element pakietu i w przypadku renomowanych sieci pole manewru
dla negocjacji tych warunkoéw jest dos¢ ograniczone.

M Zakres i warunki §wiadczen na rzecz franczyzobiorcy.

W standardowych umowach stosowne zapisy sa najczesciej
formulowane bardzo ogdlnie i pozostawiaja wiele swobody
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dla franczyzodawcy. W tej dziedzinie mozna i trzeba negocjowac,
by w efekcie obowiazki operatora w tak waznej dla franczyzobiorcy
dziedzinie byty szczegoétowo okreslone.
» Precyzyjne okreslenie wylacznosci terytorialnej dla franczyzobiorcy.
» Warunki wyjscia. Wejscie do sieci nie zawsze musi by¢ zwienczone
sukcesem. Dlatego wazne jest precyzyjne sformulowanie warunkow
cywilizowanego rozwodu, czyli wyjscia z systemu. Zabezpieczajac
sie przed nieuczciwymi franczyzobiorcami przedwczesnie
zrywajacymi umowy, by uruchomi¢ konkurencyjny biznes, operatorzy
wprowadzajg klauzule przewidujace w tym przypadku stosunkowo
dlugi okres obowiazywania zakazu dziatalnosci konkurencyjne;j.
Jest to niekorzystne dla franczyzobiorcy i w drodze negocjacji okres
taki powinien by¢ maksymalnie skrécony.

Umowa franczyzowa, zaliczana do uméw nienazwanych, reguluje zlozo-
ne relacje miedzy franczyzodawca a franczyzobiorcg. Z tego wzgledu inter-
pretacja konkretnych zapiséw w trakcie negocjacji moze nastrecza¢ pewne
trudnos$ci kandydatom na franczyzobiorcéw. Skorzystanie z fachowej pomo-
cy prawnej byloby w takim wypadku ze wszech miar wskazane, zwlaszcza
jesli zaangazowany prawnik bedzie rozumial specyfike franchisingu oraz
posiadzie weze$niejsze doswiadczenie w negocjowaniu tego typow umow’.

3.4. Franczyza - typowe zagrozenia i putapki

Zdecydowana wigkszo$¢ polskich franczyzobiorcéw jest zadowolona
z tej mozliwosci uruchamiania biznesu. Ceni sobie wsparcie udzielane
przez operatora. Ma to szczegélne znaczenie zwlaszcza w fazie rozruchu
ze wzgledu na wystepujace na tym etapie trudnosci i bariery. Dotychcza-
sowe doswiadczenia potwierdzaja zaobserwowang w krajach rozwinietych
prawidlowos¢, ze biznesy funkcjonujace w tym systemie maja znacznie
wieksze szanse na przetrwanie niz te dzialajace samodzielnie. Natomiast
potencjalne zagrozenia i putapki, na jakie moga natrafi¢ poczatkujacy
franczyzobiorcy, dotycza nastepujacych kwestii:

» Ulegania sugestywnej reklamie i dzialtaniom promocyjnym
operatoréw prezentujacych zalety swoich systeméw w sposob
przesadnie optymistyczny. Rozkwit franchisingu w USA
i w innych krajach rozwinietych rozbudzit olbrzymie oczekiwania
na fatwy i natychmiastowy sukces, dajac pole do dziatania rozmaitym
pseudofranczyzodawcom. Sg wsrdd nich klasyczni oszusci,
ale takze osoby, ktére po prostu przeceniajg wlasne mozliwosci,
natomiast posiadaja wystarczajaca sile perswazji, by przyciagna¢

7 Szerzej na temat struktury umowy franchisingu patrz Pokorska, 2004, s. 62-66.



Wiasciciel e-learningowej platformy, organizator polskiego
book crossingu — akcji uwalniania ksigzek, wydawca poznan-
skiego portalu kulturalno-imprezowego www.positiva.pl
i tworca prezentacji multimedialnych oraz produkgji filmo-
wych. Lechostaw Gawronski — fizyk, ekonomista i kompozytor — zawsze miat wiele
pomystow i prowadzit kilka dziatalnosci jednoczesnie.

Pierwsza firme Gawronski uruchomit w 1995 r. Sktadat komputery i sprze-
dawat do nich czesci. W 1998 r. byt realizatorem dzwieku, wspotpracowat przy
powstawaniu ptyty Krawczyka z Bregoviciem. Potem — w 2002 r. — stworzyt fir-
me LE-MAX, zajmujaca sie prezentacjami multimedialnymi, ktéra funkcjonuje
do dzis.

— Pomyst na mBiuro zrodzit sie w 2004 r. z... potrzeby. Prowadzitem kilka
przedsiewzie¢. Chciatem zorganizowac je w taki sposéb, zeby nie mieszac jed-
nego z drugim, zapewnic¢ im odpowiedni wizerunek i ograniczy¢ koszty. Znala-
ztem wspdlniczke, zarejestrowalismy firme i tak zaczeta sie przygoda z mBiurem
— wspomina Lechostaw Gawronski.

Pierwsze wirtualne biuro powstato w Poznaniu. Pomyst oparto na ofercie
DDI (Direct Dial-In), ktéra umozliwita wykupienie puli telefonéw. Oprogramo-
wanie, ktérego napisanie zlecono firmie zewnetrznej, pozwolito na identyfikacje
potaczen przychodzacych oraz zataczanie i wytaczanie nagrywania rozmaéw.

— Pierwszy klient pojawit sie zanim mBiuro zaczeto funkcjonowac. Byt to
znany menedzer pitkarski, ktéry do dzisiaj z nami wspdtpracuje — maowi inicja-
tor powstania sieci mBiur.

Wkrétce prowadzeniem mBiur zainteresowali sie przedsiebiorcy z Warszawy
i Wroctawia. Tak powstata sie¢ franczyzowa. Chetnych do korzystania z ustug
wirtualnego biura nie brakuje. Obecnie Poznar obstuguje 18 firm i jedno sto-
warzyszenie. Wroctaw ma 11 klientdw, a stoteczny oddziat 5. Polskim pomystem
szybko zainteresowali sie nasi zachodni sasiedzi. Poznariskie mBiuro ma klien-
toéw z Niemiec, prowadzi rozmowy z firmami z Anglii, Francji, Stanéw Zjedno-
czonych i Kanady.

M. Laskowska, Po co ci biuro, skoro mozesz mie¢ mBiuro,
,Puls Biznesu” 23 czerwca 2005.
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naiwnych i niedo$wiadczonych franczyzobiorcow. Zjawisko to
dotyczy w pierwszej kolejnosci przede wszystkim franchisingu
dystrybucyjnego.

» Niedoceniania ograniczen wynikajacych z zasad funkcjonowania
systemow franchisingowych, czesto trudnych do zaakceptowania
zwlaszcza dla 0séb o silnym ego i przywigzanych do wlasnych
pomysléw oraz inicjatywy. Zwracaliémy na to uwage juz wczeénie;j.
Franczyza moze wywola¢ u takich oséb poczucie ubezwlasnowolnienia
i prowadzi¢ do zaniechania wspdtpracy, niezaleznie od uzyskiwanych
wynikow.

» Niedoceniania specyfiki branzy. Dynamiczny rozwdj franchisingu
sprawia, ze sklonni jesteSmy uznawac jego atrakcyjnos¢
we wszystkich mozliwych dziedzinach. Tymczasem poza handlem
i ustugami ewidentnie sprawdzonymi pod katem zastosowania
tego typu systemow, doswiadczenia w innych dziedzinach
s3 juz mniej obiecujace.

Czy wej$¢ do sieci w branzy nasyconej juz jednostkami funkcjonujacy-
mi w systemie franczyzowym czy tez uruchomi¢ biznes w branzach mniej
spenetrowanych, gdzie ryzyko wpadki jest znacznie wigksze - oto typowy
dylemat, przed ktérym stoja kandydaci na franczyzobiorcéw. Duze znacze-
nie moga mie¢ specyficzne uwarunkowania kulturowe na poziomie krajo-
wym badz regionalnym.

Przeksztatcenie biznesu w siec franczyzowa

Stworzenie sieci franczyzowej to wedtug cytowanego wczesniej M. Ger-
bera nowa jako$¢ w dziedzinie przedsiebiorczosci. Dopiero franczyzodaw-
ca moze realizowac sie¢ jako przedsigbiorca w pelnym znaczeniu tego stowa,
gdyz zamiast towaréw czy ustug oferuje odbiorcom produkt nowej genera-
cji — koncepcje biznesu. Franczyza otwiera nowa perspektywe rozwijania
dziatalnosci na wiekszg skale. W wielu dziedzinach, a szczegdlnie w sferze
uslug nastawionych na zaspokajanie potrzeb spotecznosci lokalnych (re-
stauracje, salony kosmetyczne) mozliwosci rozwoju biznesu bytyby bez
franczyzy znacznie ograniczone.

Zorganizowanie biznesu w formie sieci franczyzowej bardzo czgsto jest
niezamierzonym efektem sukcesu w prowadzeniu biznesu. Jednak bardziej
skuteczna wydaje sie strategia, w ktdrej wizja sieci towarzyszy inicjatorom
nowego biznesu juz w fazie planowania nowego przedsiewziecia. Z jednej
strony przygotowujemy koncepcj¢ konkretnego przedsigwzigcia, ktore po-
winno spetnia¢ zalozone parametry rentownosci, ale jednoczesnie traktu-
jemy je jako prototyp, ktéry bedzie mozna nastepnie powiela¢, budujac sie¢
franczyzows.
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Jerzy Szkolnicki, z zawodu architekt wnetrz, nosit sie z zamia-
rem otwarcia wegetarianskiego baru od lat. Sam uprawia
sporty, nie pali, od lat nie je miesa. Intuicja podpowiadata mu,
ze popularnos¢ zdrowego stylu zycia tworzy ogromny rynek.

O tym, ze w 1997 r. pierwszy lokal pod szyldem Green Way powstat w Sopocie, przy
,Monciaku”, zadecydowato zrzadzenie losu. Miato to by¢ najpierw Toronto, gdzie
Szkolnicki spedzit wiele lat, ale ktopoty rodzinne na dtuzej zatrzymaty go w Polsce.
Swoim pomystem zarazit przyjaciela, Marka Chudzika.

Biznesu uczyli sie na zywym ,gastronomicznym” organizmie. Nie zrazito ich
nawet wczesniejsze niepowodzenie — przygoda z paczkowaniem muesli,

— ZaczelisSmy za wczesnie, bez wtasciwej reklamy i promodiji. Kiedy ocenili-
smy sytuacje i chcielisSmy umocnic¢ swoja pozycje, na rynku pojawili sie branzo-
wi giganci — wspomina Szkolnicki.

Z Green Wayem wpadki juz nie byto. Klientom koncept tak przypadt do gu-
stu, ze po kilkunastu tygodniach jego wiasciciele musieli zwiekszy¢ dwukrot-
nie powierzchnie pierwszego baru. Kolejnym, otwartym po roku, przyczotkiem
byt Gdansk-Zabianka. Nastepne punkty byty juz wieksze i lepiej wyposazone,
wszystkie prowadzone na zasadzie franczyzy. Po Pomorzu przyszta kolej na
Bydgoszczi Pite. Najblizsze realizacje to Szczecin, Olsztyn i Bielsko-Biata. tacznie
siec liczy juz 18 lokali.

Prezes szacuje, ze 50 barow w najblizszych 3-4 latach to cel jak najbardziej
mozliwy do realizacji. Wiasciciele firmy dbajg o to, by dziaty badawcze i szkole-
niowe (rzadko$¢ w firmie gastronomicznejl) caty czas miaty petne rece roboty.

— Ciagle prowadzimy rozmowy i wskazujemy bary, ktére powinny sie zmo-
dernizowac, znalez¢ atrakcyjniejsze i wieksze lokalizacje — mdwi prezes.

Budowa struktury, dopracowanie standardéw kosztowato ich sporo czasu
i pieniedzy. W pierwszej fazie brali na siebie wszelkie koszty szkolen, projektow,
reklamy. Dopiero od trzech lat czescig wydatkow obarczaja franczyzobiorcow.
Do 2002 r. doktadali do interesu. W 2003 r. mieli pierwszy, symboliczny zysk
- 100 tys. z. W tym powinno by¢ znacznie lepiej (obroty barow maja siegnac
9 min zf) — stworzenie dobrze funkcjonujacej sieci franczyzowej to w zasadzie
samograj.

M. Remisiewicz, Zielono im,
,Businessman Magazine” 2004, nr 11.
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41. Specyfika koncepdji przedsiewzigcia w wariancie sieci franczyzowe;j

Czy jest jakas specyfika w procesie przygotowania i uruchomienia nowe-
go biznesu, gdy zakladamy mozliwos¢ zbudowania sieci? Z pewnoscig tak.
Ponizej zwracamy uwage na kluczowe kwestie, ktore musza by¢ uwzgled-
nione, by stworzy¢ w przysztosci warunki do takiego przeksztalcenia:

» Zapewnienie wlasciwej ochrony praw do znakéw towarowych,
wzordéw uzytkowych, przemystowych i technologii niezbednych
do prowadzenia dzialalno$ci w systemie franchisingu. Jesli
prowadzimy przyktadowo restauracj¢ pod nazwg, ktéra co prawda
nie wystepuje w danym miescie w branzy restauracyjnej, natomiast
jest uzywana przez restauratoréw w innych regionach, taka sytuacja
utrudni uruchomienie sieci restauracyjnej w przysztosci. Majac to
na wzgledzie, powinni$my zadba¢ o oryginalny charakter nazwy
firmy i uzywanych znakéw towarowych w skali calego kraju.

» W poczatkowych dziataniach reklamowych i promocyjnych
nalezy bra¢ pod uwage nie tylko bezposrednie potrzeby biznesowe,
ale dtugofalows strategie, ktorej kluczowym elementem bedzie
zbudowanie silnej marki. Takie dzialanie na wyrost bedzie wigzac¢ sie
najczesciej z dodatkowymi kosztami oraz z doborem odpowiednich
mediow reklamowych i kanaléw promocji. Wracajac do przykladu
uruchomienia lokalnej restauracji, promocja od samego poczatku
w skali ogélnopolskiej z pewnoscig utatwi budowanie ogélnopolskiej
sieci w przysztosci.

» Traktowanie konkretnego biznesu jako prototypu dla przysztej
sieci oznacza, ze od samego poczatku trzeba wdrozy¢ system
dokumentowania procedur wszystkich kluczowych aspektéw
dzialalno$ci. Prowadzenie biznesu jako prototypu dla przyszlej sieci
wiaze sie z wyeliminowaniem dziatan o charakterze intuicyjnym
oraz takich, ktore opierajg si¢ na specyficznych cechach osobowych
kadry kierowniczej oraz umiejetnosciach zatogi. Jesli takie sytuacje
wystepuja, musza by¢ jednoczes$nie opracowane procedury zastepcze,
pozwalajace skutecznie prowadzi¢ biznes takze wtedy,
gdy specyficzne cechy i umiejetnosci nie beda wystepowaly.

» Myslenie w kategoriach dwoch biznesplanow. Nawet jesli w fazie
planowania biznesu nie rozpatrywali$my opcji sieciowej i w efekcie
opracowany zostal biznesplan na konkretng jednostke organizacyjna,
przystepujac do budowy sieci, musimy opracowa¢ nowy biznesplan
i to w dwoch wersjach. Pierwsza wersja to nowy biznesplan
dla franczyzodawcy, w ktérym naklady, przychody i koszty
dotyczace aktualnie funkcjonujacych jednostek wlasnych musza
by¢ uzupetnione o nowe kategorie naktadoéw, przychodéw i kosztéw
zwigzanych z rozwijaniem sieci. Réwnie wazne jest opracowanie



Grzegorz Ignatowicz, wiasciciel Polskiej Agencji Finansowej
(PAF), moze $miato o sobie powiedzie¢, ze nalezy do pionie-
row jednego z segmentéw rynku posrednictwa finansowego.
Pierwszy punkt przyjmujacy pieniadze od klientéw, wptacane
dalej na konta zaktadéw energetycznych, bankéw czy operatoréw telewizji kablo-
wych, uruchomit bowiem ze wspdlnikiem na przetomie lat 2001 i 2002 w jednym
z biatostockich sklepdw spozywczych. Szybko okazato sie, ze to dobra inwestydja.
Rownie szybko stafo sie tez jasne, ze chetnych do zagospodarowania tego dziewi-
czego rynku nie bedzie brakowac. Ignatowicz zdecydowat sie na sprzedaz franczyz,
poniewaz byt to najszybszy i najtaniszy sposéb na ekspansje.

— Mamy juz 220 franczyzobiorcéw, do korica roku takich placéwek ma by¢ 450
— opowiada przedsiebiorca.

PAF zaczynata od przyjmowania opfat. Teraz — wykorzystujac rozlegty sie¢ ulo-
kowanga gtéwnie w mniejszych miastach — poszerza oferte. W jej punktach mozna
nadac przekaz pieniezny, zaciggna¢ kredyt, dotadowac telefon komorkowy, a jeszcze
w tym roku stanie sie mozliwe skorzystanie z ustug ttumacza przysiegtego. Kazdy
7 partneréw PAF, dziatajac osobno, nie bytby w stanie zaoferowac tak réznorodnych
ustug. A gdyby Ignatowicz samodzielnie musiat szuka¢ lokalizacji, wyposazac kazdy
punkti zatrudniac¢ pracownikéw, nie mogtby sie skoncentrowad na rozbudowie oferty.
Co wiecej, biatostocki przedsiebiorca zauwazyt ciekawg prawidtowos¢: dobre placow-
ki franczyzowe wypracowuja prowizje rzedu 8-9 tys. z, dwa razy wieksze niz wiasne
punkty PAF. Thumaczy to tym, ze trudno nadzorowac jednostki potozone kilkaset kilo-
metréw od siedziby firmy, a niekontrolowani pracownicy mniej zabiegajg o klientdw.
Zdarzato sie, ze zamykali punkt i szli na zakupy. Teraz Ignatowicz na wiasnos¢ posiada
tylko te jednostki, ktére moze sam kontrolowac. Reszte oddat franczyzobiorcom, od
ktérych pobiera 30 proc. od prowizji za przyjmowane przez nich opfaty. Ponosi za to
koszty zwigzane z wdrazaniem nowych produktéw, reklamga czy szkoleniami.

— Zatozenie wiasnej sieci moze by¢ sposobem na szybki rozwdj firmy w catym
kraju, ale i na zwiekszenie efektywnoséci — potwierdza Michat Wisniewski, dyrektor
operacyjny firmy Profit System doradzajacej biorcom i dawcom franczyzowym.

Ale jak w kazdym biznesie i tu s3 putapki. Zdarzajq sie franczyzobiorcy, ktorzy po
odniesieniu sukcesu w sieci chcg sie uniezalezni¢. Zrywajg wiec umowe licencyjna
i zakfadaja wiasny, konkurencyjny interes, wykorzystujac zdobyta wiedze i doswiad-
czenie.

M. Kruszewska, We wtasnej sieci,
JForbes Polska” 2005, nr 10.
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standardowego biznesplanu uwzgledniajacego typowe warunki
funkcjonowania franczyzobiorcy. Ten wlasnie biznesplan bedzie
punktem wyjécia do szczegétowych rozmoéw i negocjacji majacych na
celu przyciagniecie warto$ciowych franczyzobiorcow.

4.2. Rozwoj sieci i kryteria doboru partneréw

Jedli zalozenia biznesowe konkretnego przedsiewziecia sprawdzaja
sie, a doswiadczenia w prowadzeniu wlasnych jednostek pozwolity na
wypracowanie stosownych standardéw i procedur, mozemy przystapi¢ do
rozwijania sieci. Kluczowe z tego punktu widzenia sg dwie kwestie: tempo
rozwoju sieci oraz procedura selekcji kandydatéw na franczyzobiorcow.
Niewatpliwie szereg argumentdéw przemawia za dynamicznym rozwojem
sieci, polegajacym na udzieleniu licencji duzej liczbie franczyzobiorcow
w stosunkowo krétkim okresie. Ujawniajg sie wtedy efekty synergii: dzia-
tania promocyjne podejmowane w ramach sieci przynosza korzysci wielu
jednostkom réwnocze$nie. Zmniejszajg si¢ koszty jednostkowe dziatan
promocyjnych, organizacyjnych, zaopatrzenia. Mozliwe jest takze szybkie
eliminowanie btedéw w stosowanych procedurach.

Z drugiej strony przyspieszony rozwdj sieci rodzi zagrozenia. Po
pierwsze solidny operator sieci musi sobie zdawa¢ sprawe ze znaczenia
kompleksowego wsparcia, jakiego potrzebuje franczyzobiorca, by sprawnie
uruchomi¢ nowg jednostke. Réwnocze$nie operator musi mie¢ $wiado-
mo$¢ ograniczen wlasnych mocy przerobowych potrzebnych do przeka-
zania know-how, a takze kontroli przestrzegania ustalonych procedur.
Po drugie przyspieszony rozwdj zwieksza niebezpieczenstwo nietrafnego
doboru franczyzobiorcéw. W systemie opartym na franchisingu sytuacja
jest szczegolna. Jeden niesolidny badz nieuczciwy biorca moze zepsu¢
wizerunek calej sieci. Tego bardzo si¢ boja odpowiedzialni organizatorzy
systemow franczyzowych, ktdrzy stosuja zasade szybkiego, a jednoczesnie
w pelni kontrolowanego tempa powiekszenia liczby jednostek. W biznesie
franczyzowym wystepuje takze zaleznos¢ odwrotna: operatorzy, ktérzy
oferujg ,,superatrakcyjne”, lecz niesprawdzone pomysly bez uruchomienia
pilotazowych jednostek nie majg skrupuléw w prowadzeniu halasliwej
kampanii reklamowej, majacej na celu przyciagniecie jak najwigkszej
liczby biorcow.

Jakie cechy, doswiadczenia i predyspozycje kandydatéw na franczyzo-
biorcéw uzyskuja najwigksze uznanie w oczach operatoréw sieci franczy-
zowych?

Cho¢ w $wietle wypowiedzi przedstawicieli tych ostatnich nie ma w tej
dziedzinie jednoznacznych regul, to mozna jednak wskaza¢ na podstawo-
we prawidtowosci:
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» Znajomo$¢ branzy oraz wczeéniejsze doswiadczenia traktowane sg
zazwyczaj jako atut chociazby ze wzgledu na latwiejsza asymilacje
know-how i lepsze zrozumienie stosowanych procedur.

» Wielu organizatoréw systeméw franchisingowych duza wage
przywiazuje do tych cech i predyspozycji, ktére sktadaja si¢ na ducha
przedsigbiorcy.

» Osobiste zainteresowanie biorcy w dziedzinie, w ktdrej funkcjonuje
system, sprzyja emocjonalnemu zaangazowaniu i aktywnej
wspolpracy w ramach sieci. Jest to kluczowy warunek do powodzenia
calego systemu.

» Franczyzodawcy prébuja ustali¢ w trakcie negocjacji,
czy i w jakim zakresie w zespole cech osobowych potencjalnego
biorcy ujawniajg si¢ przejawy nadmiernego indywidualizmu.

Sa one w tym wypadku postrzegane jako cechy negatywne,
gdyz moga prowadzi¢ do lekcewazenia jednolitych standardow
tego biznesu.

» Franczyzodawcy powaznie obawiaja si¢ przenikniecia
do sieci oszustow, ktorzy zamierzaja jedynie wykorzysta¢ opisane
w podrecznikach operacyjnych procedury do uruchomienia
wlasnego niezaleznego biznesu poza siecig. Z tego wzgledu
niechetnie widziani sg kandydaci, ktérych czlonkowie rodziny
prowadza konkurencyjne firmy.

» Operatorzy systemow franczyzowych z oczywistych wzgledow
przywiazuja wage do tego, by kandydat na biorce dysponowat
odpowiednim kapitalem. Rzecz nie tylko w tym, by ograniczenia
finansowe biorcy nie byty przeszkoda w terminowym
i sprawnym uruchomieniu nowej jednostki. Czy to si¢ nam podoba
czy tez nie, dysponowanie srodkami finansowymi przez kandydata
na franczyzobiorce potwierdza jego wiarygodnos¢ biznesows.

Niezaleznie od rozmaitych zabezpieczen i szczegétowych procedur
i weryfikacji kandydatow, przypadki nietrafnego doboru partneréw sa nie-
uniknione. Chodzi o to, by przypadki tego typu wykry¢ mozliwie wezesnie
i rozstac sie z takimi biorcami jak najszybciej, aby ich porazka nie zaszko-
dzita calej sieci.

Powyzsze uwagi mialy na celu zasygnalizowanie gléwnych kwestii
zwigzanych z organizacjg sieci franczyzowych i oczywiscie nie wyczerpuja
ztozonodci tej problematyki®.

8 Swiatowa literatura na temat praktycznych aspektéw franchisingu, zaréwno z perspektywy fran-
czyzobiorcy, jak i franczyzodawcy, jest bardzo bogata. Patrz przyktadowo Spinelli et al., 2004. Ukazato
sie takze kilka pozycji w jezyku polskim na przyktad Pokorska, 2004.
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4.3. Miedzynarodowy franchising jako Zrédto inspiracji

w ramach poszukiwan atrakcyjnych szans biznesowych

Franczyza jako sposob na uruchomienie nowego przedsiewzigcia
w Polsce jest w calo$ci przyktadem takiej metody poszukiwan pomystow,
ktorg w rozdziale III okreslilismy mianem mi¢dzynarodowej inspiracji
zewnetrznej. Ta forma organizacyjna praktycznie nie istniala w naszym
kraju przed 1990 rokiem i zostala w calosci importowana z krajéow o dlu-
goletniej tradycji w tej dziedzinie. Mozna przytoczy¢ wiele argumentow
przemawiajacych za tym, ze potencjal migdzynarodowego franchisingu
jako zrédia inspiracji jest daleki od wyczerpania. Stwarza to obiecujace
mozliwosci dziatania zwlaszcza dla 0s6b wyksztalconych, znajacych jezy-
ki obce i swobodnie poruszajacych si¢ w globalnych zasobach informacyj-
nych, przede wszystkim za posrednictwem internetu.

Szacuje sig, Ze na $wiecie funkcjonuje okoto 20 tys. systeméw franczy-
zowych; gdy dla przypomnienia - w Polsce funkcjonuje ich ponad 200.
Ta wielka liczba, jak i r6znorodno$¢ kulturowa panujaca w tej dziedzinie
wskazuje na potencjalne mozliwosci identyfikacji atrakcyjnych systemow
sieciowych. Wymaga to jednak wyjscia poza utarte schematy myslenia
o miedzynarodowym franchisingu przez pryzmat McDonald’s czy Pizza
Hut. Zamiast tego nalezy podja¢ wysitek w celu spenetrowania mniej zna-
nych systemow, czesto o zasiegu lokalnym badz regionalnym, funkcjonu-
jacych w odlegtych krajach, na dalekich kontynentach. Analiza doswiad-
czen i specyfiki funkcjonowania mniej znanych systemoéw franczyzowych
moze by¢ wykorzystana w trojaki sposob:

» Zdobyte informacje na temat wybranych, niszowych systeméw
franchisingowych moga postuzy¢ do uruchomienia wlasnej sieci opartej
na adaptacji pewnych doswiadczen do polskich warunkéw, rzecz jasna,
bez naruszania praw operatoréw zagranicznych systeméw.

» Uzyskujemy franczyze na uruchomienie jednostek zagranicznego,
niszowego systemu.

» Identyfikujemy miedzynarodows sie¢, nieobecng dotad na polskim
rynku i staramy si¢ uzyskac¢ od niej tzw. masterfranczyze, a wigc prawo
do zorganizowania i prowadzenia catej sieci w Polsce’.

Opcja franczyzy dla nowego biznesu — podsumowanie
W poréwnaniu z pionierskim okresem poczatku lat 90. ubiegtego stu-

lecia wejscie na $ciezke franczyzy dla poczatkujacych adeptdw jest obecnie
duzo tatwiejsze. Przede wszystkim zgromadzony zostal okreslony zasob

® W tym przypadku mozna méwi¢ o polaczeniu roli franczyzobiorcy i franczyzodawcy, jednakze
w praktyce jest ona znacznie blizsza roli franczyzodawcy.

273



274 | PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

wiedzy i do$wiadczen, z ktérych przynajmniej cze$¢ jest ogdlnie dostepna
(fachowe periodyki, wyspecjalizowane portale internetowe, konferencje,
targi, doroczny salon franchisingowy). Srodowisko polskiego franchisin-
gu zorganizowalo si¢ w ramach Polskiej Organizacji Franczyzodawcow
(POF). Planujac wejscie do istniejacej sieci badZz uruchamiajac wlasng, mo-
zemy takze liczy¢ na specjalistyczng pomoc doradcza".

Przygotowujac si¢ do uruchomienia wlasnego biznesu, nie sposob po-
ming¢ wérdd alternatywnych mozliwosci franczyzy. Jej zalety, zagrozenia
i putapki oméwilismy pokroétce w niniejszym rozdziale. Potencjal franczyzy
jako skutecznej formy prowadzenia biznesu w konkretnych dziedzinach jest
daleki od pelnego wykorzystania. W najblizszych latach, takze w wyniku
przystapienia Polski do Unii Europejskiej, mozna oczekiwa¢ szybkiego roz-
woju tej formy prowadzenia biznesu w naszym kraju. Niewatpliwie pojawig
sie mozliwo$ci rozwijania systeméw krajowych, a takze wprowadzenia na
polski rynek mniejszych i mniej znanych systeméw migdzynarodowych.
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