
Apteka w sieci... f ranczyzowej 
Franczyza zadomowiła 
się na rynku aptecznym. 
Operatorzy sieci mają 
jednak jeszcze sporo 
do zrobienia. 

Duże sieci aptekzaczynajądo-
ceniać efekt skali i inwestują 
we franczyzę. Dla licencjodaw­
ców oznacza to ekspansję na 
nowe rynki, dlabiorcówspraw-
dzony pomysł na biznes. 

— Od kilku lat obserwujemy 
tendencję do konsolidacji ryn­
ku. Właściciele aptek coraz 
chętniej przyłączają się do du­
żych sieci lub grup zakupo­
wych. Zjawisko to jest nie­
uchronne i będzie się z czasem 
pogłębiało — uważa Ewa Per-
lińska, koordynator ds. fran­
czyzy spółki Media Polska. 

Dodaje, że przygotowania 
jej firmy do budowy sieci fran-
czyzowej trwały niepełna dwa 
lata i nie obyło się bez pomo­
cy firmy zewnętrznej. Koszt 
całego przedsięwzięcia wy­
niósł kilkaset tysięcy złotych. 

— Największym proble­
mem był brak wiedzy na te­
mat założeń systemu fran-
czyzowego i zasad jego dzia­
łania. Część farmaceutów po­
czątkowo traktowała pro-
gramjak grupę zakupowąlub 
program lojalnościowy. Tym­
czasem program franczyzowy 

Media jest bardziej złożony, 
a grupa zakupowa i program 
lojalnościowy są jedynie je­
go elementami składowymi 
— opowiada Ewa Perlińska. 

Sporo mankamentów 
Eksperci uważają, że przed sie­
ciami aptek jeszcze sporo pra­
cy, a ich systemy franczyzowe 
mają sporo niedociągnięć. 

—Współpraca między pod­
miotami jest zbyt luźna. Za­
zwyczaj dotyczy tylko drob­
nych elementów, np. wyglądu 
witryny. A szansą na większe 
zyski dla uczestnikówsą usłu­
gi marketingowe dla produ­
centów leków. Większa inte­
gracja umożliwiłaby również 
skorzystanie z efektu skali 
wzakresie lepszych cen zaopa­
trzenia czy zakupu wypasaże-
nia aptek. Apteki franczyzowe 
mogą też rozszerzyć swoją 
ofertę o produkty uzupełniają­
ce — np. kosmetyki. Powinny 
też popracować nad obsługą 
klienta, wprowadzając strefę 
samoobsługową. Pojedyncze 
podmioty będą coraz mniej 
konkurencyjne. Apteki siecio­
we osiągają dodatkowe zyski 
do podziału, podczas gdy poje­
dyncze, nieznaczne gratisy 
— mówi Michał Wiśniewski, 
dyrektor działu doradztwa we 
franczyzie firmy Profit system. 
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• Pod rozwagę: W wielu 
sieciach franczyzowych 
współpraca między podmiota­
mi jest zbyt luźna— mówi 
Michał Wiśniewski, dyrektor 
doradztwa we franczyzie 
w Profit system, [FOT. BŚ] 

Zgadza się, że wygląd placó­
wek należących do sieci ma 
znaczeniejednak, jak podkre­
śla, zbyt małą uwagę poświę­
ca się poziomowi obsługi. 

— W dużych sieciach od­
powiednio wysoki poziom 
usług powinien być narzuco­
ny odgórnie. Klienci coraz 
rzadziej mają czas i ochotę 
stać wdługich kolejkach. Ma­
ją coraz wyższe wymagania, 
a jak coś im się nie podoba, to 

po prostu idą do konkurencji 
— mówi Michał Wiśniewski. 

Boom na franczyzę 
Mimo że „franczyza aptecz­
na" stawia pierwsze kroki, 
cieszy się sporym zaintereso­
waniem, stąd rosnące wyma­
gania wobec licencjobiorców. 

— Obserwujemy spore za­
interesowanie naszym progra­
mem — wciąż spotykamy się 
z osobami zainteresowanymi 
przystąpieniem do sieci. Nie­
stety, nie każdy może wziąć 
udział wprogramie. Prowadzi-
myrzetelną weryfikację poten-
cjalnych franczyzobiorców, 
której nadrzędnym założeniem 
jest dokładna ocena szans i za­
grożeń wynikających z urucho­
mienia i prowadzenia apteki. 
Weryfikacja, obejmuje wiele 
czynników, m.in wysokość ob­
rotów, spodziewany rozwój 
w perspektywie 5 lat oraz lo­
kalizację. Bierzemy pod uwagę 
także wiele innych aspektów, 
które mogą wpłynąć na koń­
cowy sukces przedsięwzięcia 
— informuje Ewa Perlińska. 

Franczyza dopiero wcho­
dzi na polski rynek apteczny. 
Mimo to, jak widać, sporo 
przedsiębiorców dostrzega 
w niej swoją szansę. 
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