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Najlepiej w gastronomii, w branzach -
spozywczej i odziezowej

ROZMOWA | Michat Wisniewski, dyrektor dziatu doradztwa we franczyzie PROFIf s;lstem

Wedtug danych z raportu o ryn-
ku franczyzowym

w Polsce 2009/2010 dwa lata

temu na polskim rynku pojawity
sig 124 nowe sieci franczyzowe

my, majac $wiadomosé, jak
kosztowne jest budowanie
wlasne;j sieci sprzedazy, co-
raz chetniej siegaja ;
po franczyzowy model roz-
woju. W ten sposéb
przedsiebiorstwa przenosza
na franczyzobiorce wiek-
s20§¢ kosztow zwigzanych

z adaptacja, wyposazeniem,
a p6zniej funkcjonowaniem
placéwek. Jednoczesnie Po-
lacy coraz chetniej inwestuja
we wiasng dzialalno$é, ale
obawiaja si¢ ryzyka. Szukaja
wigc sprawdzonych pomy-
slow, a takie oferuje
franczyza. Nalezy réwniez
pamietaé, ze do sieci fran-
czyzowych przystepuja
samodzielni przedsiebiorcy
juz funkcjonujacy w réznych
branzach, ale nieradzacy so-
bie z silniejsza konkurencja.
W 2009 roku przystapienie
do sieci franczyzowej okaza-
1o sie sposobem

na przetrwanie dla wielu
niezrzeszonych sklepikarzy,
ktérzy w starciu z sieciowy-
mi sklepami nie mieli
zadnych szans. Nie bez po-
wodu najwiecej punktow
przybylo w branzach spo-
zywczej i przemystowej
(blisko 3 tysiace jednostek).

Ale kiedy jednym sig udaje pro-
wadzi¢ biznes | liczy¢ zyski, inni

bankrutuja.

Franczyza nie odczula kryzy-
sy, ale to nie znaczy, ze
kryzys nie miat wptywu

na poszczegélne branze.
Najlepszym przyktadem mo-
ze tu by¢ franczyza bankowa.
Bankom w zeszlym roku
ubylo 246 placéwek partner-
skich, podczas gdy

w poprzednich latach ich
liczba rosta o podobne war-
tosci. Kryzys finansowy
powaznie ostabit atrakcyjny
dotad rynek consumer fi-
nance (pozyczki gotowkowe
na dowéd, karty kredytowe
lub kredyty ratalne). Banki
zaczely sig borykac z rosna-
cq liczba niesplacanych
kredyt6w konsumenckich

i konieczno$cia zaktadania
rezerw na ten cel. Ogloszenie
rekomendacji T wymusito
zmiany w polityce oceny ry-
zyka, co ograniczylo rynek
szybkich kredytéw gotéwko-
wych i zdopingowalo wiele
bankéw do prac nad dywer-
syfikacjq oferty. Banki,
ktérym zalezalo na utrzyma-
niu i rozwoju sieci
partnerskiej, dywersyfikacje
oferty wspieraly zmiang za-
sad wynagradzania
partneréw. Centrale zaczely
motywowac¢ franczyzobior-
c6éw do sprzedazy

rachunkéw, produktow dla
firm oraz depozytéw czy
produktéw inwestycyjnych.
Jednym z pierwszych ban-
koéw, ktory zareagowat

na nowe warunki rynkowe,
byl Getin Noble Bank, ktéry
juz w polowie 2009 roku
przykrecit kredytowy kurek
i potozyl nacisk na produkty
inwestycyjne oraz oferte dla
firm. Eurobank, ktéry nalezat
do czoléwki consumer finan-
ce, ograniczyl dostepnosc
szybkich pozyczek z poczat-
kiem kwietnia 2010 roku,

a w lipcu wprowadzit w sieci
partnerskiej system wyna-
grodzer majacy
zrekompensowac partnerom
spadki przychodéw.

0Od stycznia 2011 roku Euro-
bank wprowadzit nowy
system prowizyjny dla part-
neroéw, ktéry wyzej premiuje
produkty hipoteczne, ubez-
pieczeniowe

i oszczednosciowe. Bank Za-
chodni WBK réwniez
pracowat nad dywersyfikacja
oferty, ktadac nacisk na od-
powiednie wynagrodzenie
partneréw. Bank oglosil, ze
w drugiej polowie ubiegltego
roku kilkukrotnie zwiekszyt
sprzedaz rachunkéw osobi-
stych oraz lokat,

a za realizacje planéw sprze-
dazowych wyplaca
dodatkowe premie. Swoim
potencjalnym franczyzobior-
com bank zaoferowat tez
kredyt na otwarcie placéwki
partnerskiej BZ WBK. Cieka-
wym przykladem jest tez
branza wyposazenia wnetrz.
Jej przedstawiciele zgodnie
twierdza, ze bardzo ciezkim
okresem byla pierwsza polo-
wa 2010 roku, ale juz

w wakacje firmy odnotowaty
wzrost sprzedazy. Sieci spe-
cjalistyczne (Komfort, DDD
Dobre Dla Domu, Ruck
Zuck) nie zwolnily tempa
rozwoju, przeciwnie - po na-
syceniu rynku w duzych
miastach szukaja franczyzo-
biorcéw w mniejszych
miejscowosciach. Taki ruch
wykonala migdzy innymi
sie¢ DDD Dobre Dla Domu,
ktéra opracowata nowy kon-
cept ,Podlogi i drzwi” dla
malych, lokalnych rynkéw,
kilkukrotnie tanszy od tego
dla duzych miast.

Jakie s prognozy na fen rok?
Nie spodziewalbym sie re-

wolucji w ktérejkolwiek

z branz. Od lat najbardziej
dynamiczny rozw6j widac
w branzy gastronomicznej
oraz w handlu odzieza i obu-
wiem. Przypuszczam, Ze ten
rok bedzie podobny. Pro-
gnozowali$my, Zze w 2010
roku rynek franczyzy uro-
$nie do 640 sieci
franczyzowych, a liczba
punktéw franczyzowych
przekroczy 37 tys. Ale fran-
czyza pojawia sie rowniez w
branzach, w ktérych dotad
nie byla obecna, np. projek-

% towania i budowy doméow

jednorodzinnych (Arde
Haus), wyspecjalizowanego
handlu sprzetem rehabilita-
cyjnym (nalezaca

do t6dzkiego Mobileksu Ga-
leria Zdrowia), artystycznego
malowania wnetrz (Bajart)
lub pomocy logopedycznej
(Dicto logopedia). Pojawily
sie rowniez propozycje dla
przedsigbiorcéw zaintereso-
wanych branza
motoryzacyjna, np. Auto-Spa
(myjnie samochodowe) oraz
Service & Wash Master (sta-
cje serwisowe i myjnie).

Jaka branza daje nadziejg

na szybki zysk | utrzymanie sig
na rynku?

Nie ma jednoznacznej odpo-
wiedzi. Mozna trafnie
wybrac branze, a przystapi¢
do stabego systemu lub zain-
westowac w branze, ktorej
sie nie czuje i do ktérej nie
ma sie serca. Kazdy przyszly
franczyzobiorca musi sam
odpowiedzie¢ sobie na pyta-
nie, w jaki biznes chce
zainwestowac i samodzielnie
ponies¢ konsekwencje swo-
jej decyzji. Moge tylko
podpowiedzieé, na co nalezy
zwroci¢ uwage, wybierajac
koncept franczyzowy. Przede
wszystkim nalezy dokladnie
przyjrze¢ sie¢ umowie fran-
czyzowej. W polskim prawie
umowa franchisingu jest tzw.
umowa nienazwang, czyli ta-
ka, ktéra nie ma ustawowej
definicji (jak np. umowa naj-
mu), a co za tym idzie -
Zaden przepis prawny nie
wylicza praw i obowigzkéw,
jakie strony maja wzgledem
siebie. Dlatego istnieje duza
swoboda w konstruowaniu
tre$ci umowy. Franczyzo-
biorcy, oceniajac warunki
uczestnictwa w systemie li-
cencyjnym, musza miec¢

na uwadze, ze zasada we
wspolpracy franczyzowej
jest oddanie naszej niezalez-
nosci w zamian

za otrzymane know-how
franczyzodawcy, mozliwosé
wystepowania pod jego mar-
ka i uzyskania pomocy

w prowadzeniu biznesu.
Jednoczesnie franczyzodaw-
cy, korzystajac ze swobody
w konstruowaniu zapiséw
umownych, czasami narzu-
cajq na franczyzobiorcow
zbyt rygorystyczne obowiaz-
ki. Trzeba wiec zwrdcié np.
uwage, CZy umowa przewi-
duje wylacznos¢ terytorialng
przyznawang franczyzobior-

cy, albo czy okres obowiazy-
Wwania umowy jest na tyle
dhugi, ze inwestycja, jaka po-
nosi franczyzobiorca, bedzie
mogta si¢ zwrdci¢. Gtowna
rada dla franczyzobiorcéw
to taka, by samodzielnie
sprawdzali realno$¢ zatozen
finansowych przedstawia-
nych przez franczyzodawce
oraz czytali umowy i wyja-
$niali wszelkie watpliwosci
przed jej podpisaniem.
Wybierajac franczyzodaw-
ce, nalezy najpierw wybraé
najlepsza dla siebie bran-
ze, a nastepnie firme,

z ktéra cheialoby sie
wspoélpracowac.

A gdy juz wiemy, w jaka branzq
chcemy zainwesfowac?

Jesli np. otwieramy pizzerie,
warto przyjrzec sie stanowi
calej gastronomii, a pizze-
riom w szczegdlnosci.
Nastepnie szczegétowo trze-
ba si¢ zapozna¢ z zasadami
przystapienia i uczestnictwa
w danym systemie, skalkulo-
wac wszystkie oplaty oraz
koszty biezace i obliczyd, jak
diugo bedzie trzeba czekaé
na zwrot z inwestycji. Dobrze
jest tez porozmawiac z inny-
mi franczyzobiorcami, jak
oni oceniaja wspolprace

z franczyzodawca. Nalezy sie
liczy¢ z tym, ze powodéw,
dla ktérych franczyzodawca
moze rozwigza¢ umowe, jest
znacznie wiecej od tych, kté-
re przystuguija biorcy. Warto
jednak pamieta¢, ze to
uprawnienie powinno by¢
przyznawane tylko w szcze-
golnych okolicznosciach.
Kolejna wazna kwestia to ka-
ry umowne. Kara umowna
powinna by¢ nakladana tyl-
ko w przypadkach razacych
naruszen postanowien umo-
wy, na przyklad jesli
franczyzobiorca prowadzi

w lokalu dzialalno$¢ inng niz
ta, ktéra zostala wspélnie
uzgodniona, lub dodatkowa

Mamy podpisang umowe. Co ro-
bié, by nie splajtowac?

Zrédio porazki tkwi zazwy-
czaj w Zle przygotowanym
koncepcie franczyzowym.
Firma, zanim zdecyduje si¢
na rozwdj poprzez franczyze,
powinna najpierw przetesto-

+Najbardziej dylczny rozwoj czyzy widac w

gastronomicznej

wac pomysl, otwierajac wia-
sne placowki i poczekac ze
sprzedaza licencji co naj-
mniej rok od momentu
otwarcia pierwszej wlasnej
placéwki. Sukces obu stron
determinuja trzy elementy:
model biznesowy, ktéry mu-
si by¢ tak skonstruowany, by
mogly zarobi¢ obie strony;
odpowiednia lokalizacja pla-
céwki franczyzowej oraz
franczyzobiorca, bez ktérego
nawet najlepiej skonstru-
owany biznes w Swietnej
lokalizacji upadnie.

Franczyza w Polsce istnieje
od okoto dziesieciu lat. To weigz
mtody model biznesu. Jak wypa-
damy na tle innych krajow?
Rynek franczyzowy w Polsce
dynamicznie sie rozwija. Ist-
nieje 565 systemoéw
franczyzowych, dziala 32 248
sklepéw i punktéw ustugo-
wych prowadzonych przez
franczyzobiorcéw. Eksperci
PROFIT systemu szacuja, ze
w ciagu najblizszych kilku lat
rynek urosnie jeszcze
do okolo 1200 systeméw.
0d kilku lat utrzymuje si¢
przewaga rodzimych sieci
nad zagranicznymi. Polskie
sieci coraz lepiej radza sobie
takze poza granicami Polski.
Za granica rozwija si¢ juz po-
nad 60 polskich franczyz.
Gléwne kierunki ekspansji
to: Czechy, Stowacja, Ukra-
ina, Rosja i Litwa. Tendencje
eksportowa potwierdzaja
ostatnie zagraniczne otwar-
cia franczyzowej sieci
outletéw Brand New Pro-
ducts, ktéra w drugiej
polowie 2010 roku urucho-
mila osiem sklepéw
w Czechach i dwa na Litwie.
£acznie firma ma 71 sklepéw
w Polsce i za granica.
Nad wysoka jakoScig fran-
czyzy w Polsce czuwa Polska
Organizacja Franczyzodaw-
coéw. POF przyjmuje
franczyzodawcéw, ktérzy po-
siadaja minimum jednego
franczyzobiorce dzialajacego
w Polsce przez co najmniej
jeden rok. Czlonkowie POF
musza rowniez spelnia¢ wa-
runki kodeksu etyki
franchisingu.
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