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Apteka w sieci... franczyzowej

Franczyza zadomowita
sie na rynku aptecznym.
Operatorzy sieci maja
jednak jeszcze sporo

do zrobienia.

Duzesieciaptek zaczynaja do-
ceniac efekt skali i inwestujg
we franczyze. Dlalicencjodaw-
codw oznacza to ekspansje na
nowerynki, dlabiorcéw spraw-
dzony pomystnabiznes.
—Odkilkulatobserwujemy
tendencje dokonsolidacji ryn-
ku. Wlasciciele aptek coraz
chetniej przylaczaja sie dodu-
zych sieci lub grup zakupo-
wych. Zjawisko to jest nie-
uchronneibedzie sie z czasem
poglebiato — uwaza Ewa Per-
linska, koordynator ds. fran-
czyzy spotki Mediq Polska.
Dodaje, ze przygotowania
jej firmy dobudowy sieci fran-
czyzowej trwaly niepelna dwa
lata i nie obylo sie bez pomo-
cy firmy zewnetrznej. Koszt
calego przedsiewziecia wy-
nidstkilkaset tysiecy zlotych.
— Najwiekszym proble-
mem byl brak wiedzy na te-
mat zalozen systemu fran-
czyzowego i zasad jego dzia-
tania. Czesé¢ farmaceutdéw po-
czgtkowo traktowala pro-
gram jak grupe zakupowa lub
program lojalnosciowy. Tym-
czasem program franczyzowy

Mediq jest bardziej zlozony,
a grupa zakupowa i program
lojalnoéciowy sg jedynie je-
go elementami sktadowymi
— opowiada Ewa Perlinska.

Sporo mankamentéw
Eksperciuwazaja, ze przed sie-
ciami aptek jeszcze sporo pra-
cy, aich systemy franczyzowe
majg sporo niedociggnied.

— Wspdlpracamiedzy pod-
miotami jest zbyt luzna. Za-
zwyczaj dotyczy tylko drob-
nych elementdw, np. wygladu
witryny. A szansg na wieksze
zyski dla uczestnikowsg usthu-
gi marketingowe dla produ-
centow lekow. Wieksza inte-
gracja umozliwitaby réwniez
skorzystanie z efektu skali
wzakresie lepszych cen zaopa-
trzenia czy zakupu wypasaze-
niaaptek. Apteki franczyzowe
mogg tez rozszerzy¢ swojg
oferte o produktyuzupekiaja-
ce — np. kosmetyki. Powinny
tez popracowac nad obstugg
klienta, wprowadzajac strefe
samoobstugowa. Pojedyncze
podmioty beda coraz mniej
konkurencyjne. Apteki siecio-
we osiagaja dodatkowe zyski
do podziahu, podczas gdy poje-
dyncze, nieznaczne gratisy
— moéwi Michal Wisniewskid,
dyrektor dzialu doradztwa we
franczyzie firmy Profit system.
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» Pod rozwage: W wielu
sieciach franczyzowych
wspétpraca miedzy podmiota-
mi jest zbyt luzna— mowi
Michat Wisniewski, dyrektor
doradztwa we franczyzie

w Profit system. [FoT.Bs]

Zgadzasie, ze wyglad placo-
wek nalezacych do sieci ma
znaczenie, jednak, jak podkre-
§la, zbyt malg uwage poswie-
ca sie poziomowi obstugi.

— W duzych sieciach od-
powiednio wysoki poziom
ustug powinien by¢ narzuco-
ny odgérnie. Klienci coraz
rzadziej majg czas i ochote
sta¢ wdlugich kolejkach. Ma-
ja coraz wyzsze wymagania,
ajak co$ im sie nie podoba, to

po prostuida do konkurencji
— mowi Michal Wisniewski.

Boom na franczyze
Mimo ze ,franczyza aptecz-
na” stawia pierwsze kroki,
cieszy sie sporym zaintereso-
waniem, stagd rosngce wyma-
gania wobec licencjobiorcow.

— Obserwujemy spore za-
interesowanie naszym progra-
mem — wcigz spotykamy sie
z osobami zainteresowanymi
przystapieniem do sieci. Nie-
stety, nie kazdy moze wzigé¢
udzial wprogramie. Prowadzi-
myrzetelng weryfikacje poten-
cjalnych franczyzobiorcow,
ktorej nadrzednym zatozeniem
jestdokladna ocenaszansiza-
grozen wynikajacych z urucho-
mienia i prowadzenia apteki.
Weryfikacja, obejmuje wiele
czynnikéw, m.in. wysokos¢ ob-
rotéw, spodziewany rozwaj
w perspektywie 5 lat oraz lo-
kalizacje. Bierzemy pod uwage
takze wiele innych aspektow,
ktore mogg wplyngé na kon-
cowy sukces przedsiewziecia
— informuje Ewa Perlinska.

Franczyza dopiero wcho-
dzina polskirynek apteczny.
Mimo to, jak wida¢, sporo
przedsiebiorcéw dostrzega
W niej swojg szanse.
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