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Myślisz o porzuceniu cieplej 
posadki na rzecz własnej fir­
my ? Masz do wyboru dwie 
drogi. Jedna to firma oparta 
na własnym pomyśle na biz­
nes. Druga droga to licencja 
franczyzowa - skorzystanie 
z pomysłu na biznes, który 
ktoś sprawdził na sobie, a 
teraz sprzedaje go innym. 

Franchising jest modelem 
współpracy biznesowej, w 
której firma nie tylko udo­
stępnia prawa do używania 
własnego logo lub znaku to­
warowego, ale też dzieli się 
wiedzą na temat biznesu. 
Franczyzobiorca może liczyć 
na systematyczną opiekę -
szkolenia dla siebie i załogi, 
kampanie promocyjne wspie­
rające sprzedaż czy branżowe 
know-how. Za udzielenie li­
cencji płaci franczyzodawcy 
tzw. opłatę wstępną, a potem 
przez cały czas trwania kon­
traktu określony procent od 
obrotów. Na zasadzie fran­
czyzy działa w Polsce 450 
firm. Prawie 18 tys. franczyzo-
biorcow prowadzi ponad 22 
tys. placówek. Sektor zatrud­
nia już 195 tys. osób. 

Kto ma szansę 
Doświadczenie w biznesie, 
choć mile widziane, nie jest 
zwykle warunkiem koniecz­
nym. Ważna jest świadomość 
i zrozumienia na czym fran­
chising polega, a czym zdecy­
dowanie nie jest. Boleśnie po­
myli się ten, kto potraktuje 
franczyzę jak inwestycję - ro­
dzaj lokaty, którą otworzy, po 
czym może spać spokojnie. 
Franchising to przecież wła­
sna firma. Tutaj nie pracuje 
się od - do, o biznes trzeba 
dbać o każdej porze Nikt bo­
wiem lepiej nie zadba o biznes 
niż sam franczyzobiorca i naj­
większa nawet marka nie za­
pewni mu rentowności, jeśli 
on sam nie postara się o klien­
tów w lokalnym środowisku. 
Zaangażowanie i inwencja nie 
mogą jednak przekraczać 
granic wyznaczonych umo­
wą. Zdarza się, że nadmierna 
i źle pojmowana samodziel­
ność staje się przyczyną kon­
fliktu z udzielającym franczy­
zę, a niekiedy jest powodem 
rozstania. - Bardzo ważne w 
procesie rekrutacji są predys­
pozycje do prowadzenia wła­
snej działalności, motywacja 
oraz akceptacja zasad obo-
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Jak podkreślają w McDonalds, franczyzobiorca musi mieć ducha przedsiębiorczości i silne pragnienie odniesienia sukcesu 

Franchising 
to własna firma, 
ale pod cudzą 
marką. Trzeba 
wyłożyć pieniądze, 
by kupić licencję 

wiązujących w sieci. Dlatego 
starannie dobieramy partne­
rów. W końcu przekazujemy 
w ich ręce markę wartą milio­
ny - mówi Grzegorz Święch, 
dyrektor departamentu 
sprzedaży Eurobanku. 

Na każdą kieszeń... 
Na ogól pierwszym skojarze­
niem z franczyza, notabene 
słusznym, jest McDonalds. 
Taka inwestycja przekracza 
0,5 mln zl. Ale franczyza daje 
znacznie więcej możliwości. 
Na przykład alternatywą dla 
etatowej księgowej może być 
działalność pod marką Ainri-
lium - notowanej na giełdzie 
kancelarii biegłych rewiden­
tów, która za kwotę od 15 tys. 
zl udostępnia własne know­
-how oraz biznesowe możli­
wości znacznie przekraczają­
ce kompetencje przeciętne­
go księgowego. 

Przedsiębiorca z zacięciem 
informatycznym niebawem 
będzie mógł zainwestować w 
koncept Sferis należący do 
giełdowej spółki Action Sieć 
sprzedaży detalicznej pod 

marką Sferis oraz Orange ofe­
ruje urządzenia IT, sprzęt i 
usługi telekomunikacyjne. 
Dolna granica inwestycji sza­
cowana jest na 20 tys. zl. 

Niejeden były etatowy pra­
cownik Poczty Polskiej posta­
nowił zostać jej konkurentem 
i zainwestował w oddział PAF 
Operator Pocztowy. W pla­
cówkach PAF można wysyłać 
listy zwykle, polecone, za po­
twierdzeniem odbioru oraz 
przesyłki masowe i seryjne 
Koszt inwestycji w oddział 
pocztowy PAF wynosi od 40 
do 250 tys. zl w zależności od 
wielkości obsługiwanego ob­
szaru. Tańszą formą inwesty­
cji w usługi pocztowe jest mul-
tiusługowa placówka PAF, 
która pośredniczy w wymia­
nie korespondencji między 
klientem a oddziałem poczto­
wym PAF. Tutaj franczyzo­
biorca powinien dysponować 
20 tys. zl. 

Ostatnio modna jest fran­
czyza bankowa. Kwota inwe­
stycji waha się od 25 do nawet 
200 tys. zl. Za rozsądną cenę 
można zainwestować np. w 
system partnerski Euroban­
ku. Jest to wydatek rzędu 30 
- 75 tys. zl (w zależności od 
liczby stanowisk oraz kosz­
tów adaptacji lokalu). Otwar­
cie jednostanowiskowej pla­
cówki kosztuje 30 tys. zl (bez 
remontu). Za tę cenę bank 
dostarcza wizualizację we­
wnętrzną i zewnętrzną, me­

ble sejf oraz sprzęt kompute­
rowy. Franczyzobiorca może 
poczuć się jak prawdziwy 
bankier, bowiem jego placów­
ka oferuje wszystkie produk­
ty dostępne w sieci firmy. 

...droższe... 
Przedsiębiorcą, który dyspo­
nuje większym kapitałem, 
może inwestować w restaura­
cje punkty handlowe znanych 
marek, a nawet stacje benzy­
nowe. Za 100 tys. zł może 
wejść w branżę nieruchomo­
ści - biuro amerykańskiej fir­
my RE/MAX. Globalna firma 
zrzesza 120 tys. agentów w 67 
krajach. Partnerzy sieci mogą 
zawierać transakcje między­
narodowe, bo placówki łączy 
system informatyczny, który 
umożliwia wymianę informa­
cji nawet poza granicami kon­
tynentu. 

Boom na rynku mieszkanio­
wym przyspieszył ekspansję 
sieci z branży wyposażenia 
wnętrz. Na rozwój przez fran­
czyzę zdecydowała się należą­
ca do grupy Black Red Whi­
te firma Dobre Dla Domu, 
sieć specjalistycznych skle­
pów z podłogami, panelami i 
drzwiami. Potencjalny fran­
czyzobiorca musi liczyć się z 
wydatkiem ok. 100 tys. zl. 
Dwukrotnie więcej zainwe­
stuje w jego sklep centrala 
oraz dostawcy DDD. 

Franczyzowa Telepizza to 
wydatek 150 tys. zl. 14 tys. to 

opłata wstępna, 55 tys. zł -
koszt urządzeń gastrono­
micznych, a 70 -120 - adapta­
cja lokalu. Firma kusi przed­
siębiorców brakiem opłaty 
franczyzowej i marketingo­
wej przez pierwsze trzy mie­
siące współpracy. 
...i z górnej półki 
Jednymi z droższych są fran-
czyzowe propozycje Grupy 
Muszkieter - supermarkety 
spożywcze Intermarche oraz 
sklepy Bricomarche z branży 
budowlanej. Po przejściu pół­
rocznego szkolenia franczyzo­
biorca (zwany aderonem) zo­
staje operatorem supermar­
ketu o wielomilionowych 
obrotach. Kwota inwestycji to 
350 tys. zł, które powracają do 
inwestora jako kapitał zasila­
jący jego spółkę zarządzającą 
supermarketem. Unikalny 
charakter franczyzy Musz­
kietera polega na organizacji 
sieci. Nie istnieje tu podle 
głość franczyzobiorca - fran-
czyzodawca (centrala). Każdy 
członek grupy pełni podwój­
ną rolę: jest szefem przedsię­
biorstwa, które sam stworzył, 
oraz pełni funkcję zarządcza 
w ramach grupy. 

Jeden z najkosztowniejszych 
pomysłów to stacja paliw. W 
zależności od marki, rodzaju 
stacji i jej funkcjonalności in­
westycja wraz z zakupem 
gruntu może pochłonąć na­
wet kilka milionów euro. 
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