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Rozdziat 2.
Franczyza — podstawowe pojecia

Franczyza daje wspanialg mozliwos¢ prowadzenia biznesu z ludimi,
ktorzy majq zardwno kapitat, jak i pasje do prowadzenia
wlasnej dziatalnosci.

2.1. Franczyza. Co to takiego?

Od dhuzszego czasu na $wiecie, a od kilkunastu lat w Polsce coraz
czesciej wsrdd przedstawicieli biznesu mowi sie o franczyzie. Ob-
serwuje sie, ze wiele firm polskich i zagranicznych oferuje mozliwos¢
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej pod ich nazwa (marka). Zja-
wisko jest coraz bardziej powszechne z uwagi na to, ze mozemy
sprzedawa¢ produkty najbardziej znanych firm $wiata, ale réwniez,
w chwili osiggniecia przez naszg firme sukcesu, sprzedawac prawo
do oferowania przez inne firmy naszego produktu. Jak to wyglada
w praktyce. Przyjrzyjmy sie ponizszym sytuacjom.

SYTUACJA 1

Zona pana Kowalskiego chciataby mie¢ butik z odzieza w miejsco-
wosci Z. Nie wie jednak, czy sprzedawac asortyment réznych firm,
czy raczej zdecydowac sie na produkty tylko jednej marki. Wstepna
analiza zalet i wad tych dwoch mozliwych kierunkéw jej dziatania
pokazuje, ze wybranie produktéw jednej firmy powinno by¢ dla niej
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korzystniejsze. Dlaczego? Dlatego Ze przedsiebiorstwo X jest firmg
bardzo znang na $wiecie oraz w Polsce i sprzedaz jego produktow
nie wymaga dodatkowych srodkéw pienieznych, ktore trzeba by wy-
lozy¢ na reklame butiku, poniewaz stworzona przez nie marka jest
rozpoznawana przez tzw. grupe docelowg (odbiorcéw). Ponadto pani
Kowalska nie ma do$wiadczenia w tej branzy i istnieje prawdopo-
dobiefistwo, ze asortyment, ktory zakupi i bedzie sprzedawaé, nie
znajdzie swoich odbiorcéw. Decyzja o sprzedazy pod szyldem
firmy X wyrobéw firmy X, czyli franczyza, wydaje sie by¢ tu naj-
whasciwsza.

SYTUACJA 2

Pan Kowalski zajmuje sie produkcjg i sprzedazg butéw. Pradziadek
oraz ojciec pana Kowalskiego byli szewcami i od lat prowadzili nie-
wielki zaktad tuz przy domu, w ktérym klient mégt zaméwi¢ obu-
wie wedtug wlasnego projektu. Jako$¢ wykonania butéw byla bar-
dzo wysoka i z czasem oferta produktow zaczela sie powiekszac, az
pan Kowalski postanowil otworzy¢ sklep z butami wlasnych projek-
tow pod nazwg Obcasik. Po kilku latach wtasciciel otworzyt drugi
sklep w miejscowosci obok. Cechg charakterystyczng sklepu bylo
to, ze jego wystrdj oraz oferta produktowa byly dokladnie takie same
w kazdej z miejscowosci. Po pewnym czasie firmy z innych miejsco-
wosci zaczely sie zwraca¢ do pana Kowalskiego z prosbg o pozwo-
lenie na sprzedaz jego obuwia. Otwieranie kolejnych punktéw
sprzedazy przez pana Kowalskiego nie mialo sensu, poniewaz nad-
zorowanie produkcji oraz sprzedazy w dwoch sklepach zajmowato
sporo czasu oraz pochlanialo znaczne srodki finansowe. Stworzenie
sieci franczyzowej przez pana Kowalskiego spowodowalo, Ze jego
marka stala sie rozpoznawalna w calej Polsce, a on uzyskal dodat-
kowe zrodlo przychodu.
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Zaprezentowane powyzej sytuacje przedstawiajg franczyze
z dwéch stron: jego biorcy (przyktad pani Kowalskiej) oraz jego
dawcy (przyktad pana Kowalskiego).

Stowo franczyza, franchising lub franchise, pochodzi z jezyka an-
gielskiego i oznacza przywilej. Znane bylo réwniez w jezyku fran-
cuskim — /a franchise, poczatkowo réwniez jako przywilej, a aktu-
alnie jako koncesja i zezwolenie. W Polsce od 2001 roku za zgoda
Rady Jezyka Polskiego uzywane jest stowo spolszczone — franczyza
(przyjete rowniez w tej ksigzce), mimo to wiele oséb stosuje nadal
wersje anglojezyczng, ktora jednak sprawia trudnosci w wymawianiu.

DEFINICJA

Franczyza to dtugoterminowe, odptatne udzielenie franczy-
zobiorcy pozwolenia, licencji, zgody na oferowanie produk-
tow lub swiadczenie ustug w imieniu franczyzodawcy oraz
uzywanie jego nazwy handlowej, znaku towarowego, logo
firmy, a takze stosowanie przyjetych przez niego cen pro-
duktow.

Franczyza to koncepcja, ktéra gwarantuje franczyzodaw-
cy sukces, a franczyzobiorcy pozwala minimalizowac
ryzyko zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci.

Podstawowe pojecia:

» Franczyzodawca/franczyzer/franchisingodawca to osoba
fizyczna lub prawna, ktéra jest prawnym wiascicielem znaku
towarowego, nazwy handlowej, a takze posiada szerokg
wiedze na temat produkowanego towaru lub §wiadczonej
ustugi badz zna okreslone rozwigzania organizacyjno-
-zarzadcze, ktore mogg by¢ wykorzystane w innych
przedsiebiorstwach.
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m Franczyzobiorca/franczyzant/franchisingobiorca to osoba

fizyczna lub prawna prowadzaca dziatalnosé¢ gospodarcza,
dziatajgca w ramach systemu franczyzowego. Za uczestnictwo
w nim uiszcza wymagane oplaty. Dziala jednak na wtasny
rachunek, ponoszac calkowite ryzyko zwigzane

z prowadzeniem tej dziatalnosci. Jego funkcjonowanie
oparte jest na gotowej, sprawdzonej przez franczyzodawce
koncepcji biznesowej.

Umowa franczyzowa to umowa zawarta pomiedzy dawcg

i biorcg franczyzy, ktérej przedmiotem jest przekazanie praw
przez dawce oraz przyjecie obowigzkéw przez biorce
System franczyzowy to system, ktorego przedmiotem jest
stworzenie sieci niezaleznych podmiotéw gospodarczych,
ktére oferujg produkty i ustugi pod markg jej wlasciciela.
Kazdy z tych podmiotéw dziata samodzielnie, ponoszac
wszelkie koszty wynikajace z prowadzenia dziatalnosci,

a takze zwigzane z tym ryzyko.

Umowa agencyjna to umowa zawarta pomiedzy
przedsiebiorcg a agentem. Agent jako biorca zlecenia
zobowigzuje sie w ramach prowadzonej dziatalnosci

do stalego posredniczenia w zawieraniu umoéw z klientami
w imieniu przedsiebiorcy lub na jego rzecz. W zamian za to
agent oczekuje od przedsiebiorcy zaplaty, ktora stanowi
zwyczajowo prowizje od zawartych umdw.

System agencyjny to system, w ktérym przedsiebiorca
tworzy sie¢ agencji, ktore w jego imieniu lub na jego rzecz
zawierajg umowy z klientami. Punkt sprzedazy jest wlasnoscig
przedsiebiorcy i do niego nalezy jego zorganizowanie.
Agent otrzymuje jedynie prowizje zalezng od poziomu
sprzedazy.
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m System dystrybucyjny to system, w ktérym przedsiebiorca
kupuje produkty od producenta i na podstawie zawartej z nim
umowy dystrybucyjnej odsprzedaje je odbiorcom hurtowym
lub detalicznym. Ma réwniez prawo korzystania z nazwy
handlowej oraz znaku towarowego producenta w zakresie
wyszczegdlnionym w umowie, na przyklad w celu
reklamowania produktéw, by zwiekszy¢ ich sprzedaz.

UWAGA

Pamietaj, ze FRANCZYZA to nie to samo co FRANSZYZA
FRANCZYZA = franchising

FRANSZYZA — to pojecie wywodzace sie z dziedziny ubez-
pieczen, ktore oznacza klauzule umowna, uzgodniona i za-
pisang w polisie, jako kwota, do ktorej wysokosci ubezpie-
czajacy (ubezpieczony) wspotuczestniczy w kazdej szkodzie.
Zatem termin ten odnosi sie do warunkoéw ubezpieczenia
i oznacza ograniczenie odpowiedzialnosci ubezpieczajacego.
W praktyce rozrdzniane sa dwa rodzaje franszyzy:

m Integralna/warunkowa — ubezpieczyciel nie odpowiada
za szkody, ktorych wartos¢ nie przekracza przyjetego
minimum. Na przyktad, gdy franszyza integralna wynosi
500 PLN, oznacza to, ze ubezpieczyciel nie odpowiada
za szkody o wartosci nizszej niz 500 PLN i za takie nie
bedzie ptacit. W tym rodzaju franszyzy warto$¢ minimum
moze zostac okreslona kwotowo (jak w powyzszym
przyktadzie) lub procentowo, jako procent sumy
ubezpieczenia. Jesli szkoda jest wyzsza od okreslonego
minimum, wowczas wysokos¢ odszkodowania jest taka,
jak gdyby franszyzy nie byto, chyba ze zastosowanie
maja inne umowne ograniczenia.
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PRZYKLAD:

Franszyza - 500 PLN ==> Szkoda - 450 PLN
==> odszkodowania nie ma

Franszyza - 500 PLN ==> Szkoda - 650 PLN
==> odszkodowanie - 650 PLN

m Redukcyjna/bezwarunkowa — polega na tym,
ze ubezpieczyciel bez wzgledu na wysokosc¢ szkody obniza
wartos¢ wyptacanego odszkodowania o czesc okreslong
w pieniadzu lub jako procent sumy ubezpieczenia.
W praktyce termin ten nazywany jest udziatem wtasnym.
PRZYKLAD:

Franszyza - 100 PLN ==> Szkoda - 80 PLN
==> odszkodowania nie ma

Franszyza - 100 PLN ==> Szkoda - 250 PLN
==> odszkodowanie - 150 PLN

Franszyza - 100 PLN ==> Szkoda - 500 PLN
==> odszkodowanie - 400 PLN

2.2. Rodzaje franczyzy

Obecnie franczyza wystepuje w wielu odmianach w zaleznosci od
potrzeb jej dawcy oraz biorcy. Ponizej zostaly przedstawione i pokrét-
ce omdwione rdzne jej rodzaje:

m Franczyza miedzynarodowa jest formg ekspansji zagranicznej
przedsiebiorstwa. Stosowana przede wszystkim przez duzych
przedsiebiorcow i whascicieli znanych marek z uwagi na to,
ze rynki zagraniczne oferujg im doskonatg mozliwosé
rozwoju. Zastosowana z wySmienitym efektem przez wiele
amerykanskich restauracji typu fast food.
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m Franczyza bezposrednia — jest kontraktem pomiedzy
franczyzodawcy a franczyzobiorcg, czesto stosowanym
w przypadku powigzan miedzy firmami zagranicznymi
(patrz franczyza miedzynarodowa). Taki system okazuje sie
bardzo korzystny dla firmy eksportujacej, lecz trudny
do zarzgdzania i kontrolowania, w szczeg6lnosci jesli
franczyzobiorcy dziataja w odlegtych krajach. W takim
przypadku istnieje niebezpieczenstwo zlej komunikacji
miedzy podmiotami, nierzetelnego lub niewlasciwego
korzystania z franczyzy przez jej biorce, a w konsekwencji
niedopasowania produktéw do potrzeb zgtaszanych
przez rynek.

m Masterfranczyza/subfranczyza — jest porozumieniem
pomiedzy franczyzodawcg i masterfranczyzobiorcg, ktore
obejmuje budowe sieci na terytorium masterfranczyzobiorcy.
Jest to specyficzna odmiana franczyzy, w ktérej franczyzobiorca
dziala podobnie jak monopolista. Masterfranczyzobiorca
posiada wylacznosé na korzystanie ze znakéw towarowych
oraz know-how na danym terytorium. W umowie
o subfranczyzie franczyzodawca moze réwniez zezwolié
biorcy na podpisywanie dalszych uméw franczyzowych
z osobami trzecimi, jednakze wymaga to specjalnej klauzuli
w zawartej umowie. Ten typ franczyzy jest wykorzystywany
przede wszystkim w krajach, w ktérych zasady prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej zdecydowanie rdznig sie
od obowigzujacych w kraju macierzystym franczyzodawcy.

m Franczyza mieszana — ma miejsce wtedy,
kiedy franczyzodawca jest producentem, a franczyzobiorca
zajmuje sie sprzedazg produktow oraz §wiadczeniem ustug
zwigzanych ze sprzedawanym towarem (firmy kosmetyczne,
ktére uruchamiajg punkty sprzedazy oraz gabinety
kosmetyczne).
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Franczyza produkcyjna/przemystowa — franczyzodawca
zobowigzuje sie do udostepnienia franczyzobiorcy technologii
produkgji, know-how oraz wszelkich tajemnic zwigzanych

z wytwarzaniem wyrobdw, tak aby franczyzobiorca mogt
produkowaé towary o identycznej jakosci oraz tych samych
cechach zewnetrznych co franczyzodawca.

Franczyza ustugowa — franczyzodawca zobowigzuje sie
do udostepnienia franczyzobiorcy know-how oraz wszelkich
tajemnic zwigzanych ze §wiadczeniem ustug, tak aby
franczyzobiorca mogt oferowaé ustuge o identycznej jakosci
jak franczyzodawca. Ta forma sprawdza sie w ustugach
turystycznych, hotelarstwie, ustugach kosmetycznych.
Franczyza dystrybucyjna — zwigzana jest ze sprzedazg
przez franczyzobiorce jedynie okreslonych towardw

w prowadzonym przez siebie punkcie sprzedazy, ktory zostat
oznaczony nazwg franczyzodawcy oraz urzadzony zgodnie

z jego wskazowkami. Ta forma franczyzy jest najczesciej
wykorzystywana przez stacje benzynowe, ktdre sprzedajg
paliwo pod szyldem producenta — rafinerii.

Franczyza koncepcyjna — opiera sie na przekazaniu

przez franczyzodawce koncepcji dziatalnosci biorcy franczyzy.
Franczyzobiorca moze nie tylko sprzedawaé produkty

lub $wiadczy¢ ustugi, ale réwniez korzystac z kompletnej
koncepcji prowadzenia biznesu na podstawie doswiadczenia
zdobytego przez franczyzodawce, na przyklad z jej
biznesplandw, systemow zarzadzania jakoscig, bazy danych
dystrybutordw i innych. Forma ta sprawdza sie w przypadku
restauracji czy baréw szybkiej obstugi. Przykladem sg tutaj
agencje obstugi nieruchomosci czy hotelarstwo.
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m Franczyza wielokrotna — w zawartej umowie franczyzowej
franczyzobiorca zobowigzuje sie do utworzenia okreslonej
liczby jednostek nalezacych do systemu (na przyktad sieci
sklepéw sprzedazy).

m Franczyza konwersyjna — polega na tym, ze franczyzodawca
wlacza do utworzonego przez siebie systemu franczyzowego
inne podmioty gospodarcze dzialajgce w tej samej branzy co on
i nadaje im nazwe franczyzobiorcow.

Franczyza to nie biznes, ale droga do zrobienia biznesu. Jest
niezbedng koncepcja marketingowa — innowacyjna metoda
na dystrybucje dobr i ustug.

Jak wszystko w zyciu, tak i franczyza nie jest prosta.

Franczyzy mozemy uzy¢ do opisania modelu biznesowego — biz-
nesu franczyzowego, ale istniejg tez inne modele zalezne od stosun-
kéw franczyzowych:

m Producent — detalista — detalista jako franczyzobiorca
sprzedaje produkty franczyzodawcy bezposrednio klientom
(finalnym odbiorcom) jako nowy kanat dystrybucji
— przykladem mogg by¢ stacje benzynowe dzialajace w sieci
czy salony samochodowe — dilerzy marek samochodowych.

m Producent — hurtownik — franczyzobiorca, korzystajac
z licencji, wytwarza i dystrybuuje produkty franczyzodawcy
— na przykltad Coca-Cola.

» Hurtownik — detalista — detalista jako franczyzobiorca
kupuje produkty do dalszej odsprzedazy od franczyzobiorcy,
ktérym jest hurtownik — przyktadem moze by¢ zwykly sklep.
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m Detalista — detalista — franczyzodawca rozprowadza swoje

produkty lub $wiadczy ustugi na rynku pod wspdlng nazwa,

wykorzystujac zestandaryzowany system sieci franczyzowe;j.

To klasyczna forma biznesu zwana franczyzg, przyktadem sg

tu najbardziej znane sieci gastronomiczne, jak Pizza Hut,
KFC, McDonald’s, a takze sieci hoteli.

2.3. Zalety i wady franczyzy

Zalety i wady tej formy inwestowania mozna rozpatrywac dwojako.

Po pierwsze z punktu widzenia franczyzodawcy, z drugiej ze strony

franczyzobiorcy. Ponizej znajdziemy syntetyczne zestawienie korzy-

$ci i kosztéw.

1. Zalety dla franczyzodawcy:

Mozliwos¢ ekspansji przedsiebiorstwa na nowe rynki zbytu.
Mozliwosé rozbudowania sieci sprzedazy (kanatow
dystrybucji).

Optaty franczyzowe — staly dochdéd dla dawcy,
franczyzobiorca uiszcza zazwyczaj oplate wstepna,
comiesieczne oplaty od wartosci sprzedazy lub

od osigganych zyskow oraz oplaty na cele marketingowe.
Brak konieczno$ci angazowania wlasnego kapitatu

— wiekszo$¢ kosztow zwigzanych z zaktadaniem
nowych placéwek ponosi biorca.

Fatwosc kontroli nad biorcg — dawca zachowuje
kontrole nad politykg i warunkami sprzedazy,

decyduje nawet o tym, jak wyglada punkt sprzedazy.
Dawca pozostaje wlascicielem marki, znaku towarowego,
patentu, licencji czy know-how.
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m Biorca bierze na siebie cale ryzyko zwigzane
z prowadzeniem wiasnej dziatalnosci. Jesli produkt
czy ustuga bedzie sie sprzedawaé stabo lub wcale,
jest to wylacznie wina biorcy. Nie moze sie on domagaé
od franczyzodawcy jakiegokolwiek odszkodowania.
Dawca czerpie korzysci finansowe tylko z tytutu
pobieranych oplat, czesto niezaleznych od tego,
czy biorca osigga dochdd, czy nie.

m Mozliwo$¢ poznania nowych rynkéw zbytu. Biorca,
kupujac towar od dawcy, dostarcza mu informacji
o rynku, o jego potrzebach i oczekiwaniach, dzieki temu
dawca poznaje rynek, jego preferencje i moze na biezaco
reagowad na zmiany pojawiajgce sie na roznych rynkach.

m Promocja wlasnej marki na nowych rynkach — dzieki
franczyzie dawca moze przy minimalnych naktadach
(wieksze koszty ponosi franczyzobiorca) zapoznawaé
nowych klientow ze swojg marka.

m Franczyzobiorca pokrywa cze$é nakladow na dziatania
promocyjne (oplaty marketingowe), dzieki czemu reklama
produktéw czy ushug staje sie tansza, zatem mozna
wykorzystywaé najskuteczniejsze, a czesto rowniez
najdrozsze formy reklamowania towaréw i ushug.

2. Zalety dla franczyzobiorcy

m Tak zwany gotowy przepis na biznes — biorca korzysta
z do$wiadczenia oraz posiadanej wiedzy dawcy,
moze liczy¢ na pomoc w znalezieniu wlasciwej lokalizacji
dla swojej dziatalnosci, zorganizowaniu catego cyklu
produkcyjnego, przeprowadzeniu stosownych szkolen,

a takze przy zatrudnieniu pracownikow.
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Mozliwos¢ poszerzenia swojej oferty produktowej

lub ustugowej — franczyze mozna zastosowaé w nowo
powstatej firmie lub w przedsiebiorstwie funkcjonujgcym
od wielu lat, w ktérym strategia dalszego prowadzenia
dziatalnosci okazala sie nieefektywna i brak jest pomystu
na jakiekolwiek zmiany.

Przewidywalno$¢ zyskow (znana marka = przewidywalna
sprzedaz). Oferujac produkty znanych marek, mamy
wieksze szanse na to, Ze znajdg one swoich nabywcow
szybciej niz w sytuacji, w ktorej towary nie sg znane

i klienci muszg sie do nich przyzwyczaic.

Korzystanie z wizerunku firmy, ktora posiada juz zazwyczaj
mocng i ugruntowang pozycje na rynku (minimalne
koszty reklamy).

Czerpanie korzysci z patentéw, znakdw towarowych,
tajemnic handlowych, licencji, zezwolef, praw autorskich
i innych zastrzezonych procedur.

Mozliwos¢ skorzystania z wielu udogodnien w realizacji
inwestycji — fundusze pomocowe dla franczyzobiorcéw.
Minimalne ryzyko porazki — znana firma wiaze sie

z uksztaltowang juz pozycja rynkows, co czesto stanowi
juz potowe sukcesu naszej firmy w osigganiu znacznych
zyskow. Nie mozna jednak zakladad, Ze przy tym rodzaju
naszej dziatalno$ci gospodarczej nie wystepuje zadne ryzyko
lub jest ono minimalne. Trzeba pamietaé, ze kazde
przedsiewziecie biznesowe wigze sie z ryzykiem i nie ma
od tej zasady zadnych odstepstw, nawet jesli wydawacd by
sie moglo, ze franczyza jest jedng z najbezpieczniejszych
form prowadzenia biznesu.

Wieksza wiarygodnos$¢ franczyzobiorcy jako partnera

dla klientéw oraz innych instytucji, na przyktad bankow.
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m Mozliwosé korzystania ze sprawdzonych juz przez
franczyzodawce strategii marketingowych, promocyjnych
czy informacyjnych, na przyktad nie ma koniecznosci
przeprowadzania badan dotyczacych preferencji
nabywczych klientow.

m Brak koniecznosci posiadania wyspecjalizowanej wiedzy
lub wyksztalcenia w dziedzinie sprzedawanych produktow
— franczyzodawca organizuje szkolenia i kursy, ktdre uczg,
jak prowadzi¢ dang dzialalnos¢ gospodarcza.

m Dostep do informacji rynkowej — franczyzodawca posiada
oraz stale nabywa informacje rynkowe, ktorymi dzieli sie
z franczyzobiorcami. Dzieki temu wiadomo, co dzieje sie
na rynku, i szybciej mozna reagowaé na zmiany potrzeb
naszych klientéw.

3. Wady dla franczyzodawcy:

m Wspolpraca wymaga bardzo duzego zaufania partneréw
wobec siebie.

m Niewlasciwe wykorzystywanie wizerunku firmy, na przyktad
poprzez produkcje towardw gorszej jakosci, zlg obstuge
klienta — zepsucie uksztaltowanej pozycji marki na rynku
docelowym.

m Ryzyko wykorzystania przekazanej know-how przez osoby
trzecie, ktdre mogg na przyklad udostepnié procedury
wytwarzania lub elementéw sktadowych produktu.

m Biorca jest samodzielnym podmiotem, ktérego dawca
nie moze do konca kontrolowa¢ (szczegdlne trudnosci
w przypadku franczyzy miedzynarodowej ze wzgledu
na znaczne odleglosci dzielace dawce od biorcy).
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Dawca odpowiada za funkcjonowanie calego systemu
franczyzowego — koniecznos¢ dokonywania ciggtych
modyfikacji/ulepszen.

Dawca musi dokonywa¢ kontroli biorcéw — dodatkowe
koszty podrézy, ekspertyz.

Daweca jest zobowigzany przeprowadzac szkolenia

dla franczyzobiorcow oraz wspiera¢ ich poprzez
udzielanie porad w czasie trwania umowy franczyzowej
— koniecznosé cigglego doksztalcania sie w zakresie
oferowanych produktéw lub ustug oraz tendencji

na rynkach.

Po zakonczeniu umowy franczyzowej biorca moze staé
sie znaczgcym konkurentem dla dawcy na rynku

(jesli nie przedtuzy umowy franczyzowej).

Biorca moze $wiadomie zanizaé wielkos¢ sprzedazy,
zyskow, tak aby uiszczad nizsze oplaty franczyzowe
dawcy — mozliwos¢ naduzy¢ ze strony franczyzobiorcy.
Ryzyko niedotrzymania przez biorce warunkéw umowy.

4. Wady dla franczyzobiorcy:

Oplaty franczyzowe — stale koszty, czesto niezalezne
od wielkosci zyskow.

Brak samodzielnosci i niezaleznosci — duzy wplyw
na prowadzong dziatalnos¢ ma dawca franczyzy,
ktéremu trzeba sie podporzadkowad.

Wspotpraca wymaga bardzo duzego zaufania

do franczyzodawcy.

Mozliwos$¢ wystgpienia konfliktu interesow:
maksymalizacja zyskow czy maksymalizacja sprzedazy.
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m Brak mozliwosci ksztattowania wlasnej marki, znaku
towarowego — po uplywie okresu franczyzy umowa
moze nie zostac przedtuzona przez franczyzodawce,
wowczas naszg dzialalnos¢ zaczynamy od samego
poczatku — mamy duze doswiadczenie, ale zerowsg
pozycje na rynku, nikt nas nie zna.

m Biorca bierze na siebie cale ryzyko zwigzane
z prowadzeniem wiasnej dziatalnosci — zyski i straty
nalezg wylacznie od niego — i ponosi konsekwencje
podejmowanych przez siebie dzialan.

m Mozliwos¢ naduzy¢ ze strony franczyzodawcy, na przyklad
poprzez zawyzanie oplat franczyzowych, wymaganie
odbycia specjalistycznych szkolef na wlasny koszt,
narzucanie konkretnej ilosci i rodzajow towardw,
ktore trzeba kupowac od franczyzobiorcy w celu dalszej
odsprzedazy.

m Nizsze niz zakladane czy oczekiwane zyski dla biorcy
— zla (zbyt wysoka) ocena wizerunku i pozycji biorcy.

m Ryzyko nieprzedtuzenia umowy przez dawce — umowa
franczyzowa sporzadzana jest na okreSlony czas, po uplywie
tego okresu franczyzodawca moze nie chcie¢ ze znanych
tylko sobie powoddw, czesto od nas niezaleznych,
przedtuzyé nam umowy o wspélpracy.

2.4. Franczyza a inne formy biznesu

Franczyza zdecydowanie rd6zni sie od innych form prowadzenia
dzialalnosci gospodarczej. Oczywiscie celem niniejszej publikacji nie
jest opisywanie kazdej z nich, ale warto przy okazji chociaz o nich
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wspomniel. Kiedy zaklada sie firme, trzeba wzigé¢ pod uwage szereg
czynnikéw i odpowiedzie¢ sobie na wiele pytan zwigzanych przede
wszystkim z tym, co sie chce robié, czy dziala¢ indywidualnie, czy
moze ze wspolnikami, jakim kapitalem dysponuje sie na samym
poczatku oraz jaki zakres kontroli nad przedsiebiorstwem bedzie
najbardziej odpowiedni. To trudne pytania, ale tylko odpowiedz na
nie pozwoli wybraé takg forme dziatalnosci, ktora spelni nasze ocze-
kiwania. Do wyboru mamy nastepujace rodzaje dziatalnosci:

» Indywidualna dzialalnos¢ gospodarcza — to doskonata
forma dla niewielkich przedsiewzie¢ ze wzgledu na to,

Ze jest najprostszym, a zarazem najtanszym rodzajem
prowadzenia dziatalnosci biznesowej. Regulujg ja przepisy
Ustawy o swobodzie dziatalnosci gospodarczes oraz Kodelksu
cywilnego. To typ dziatalnosci, ktorg prowadzi sie samodzielnie.
Jest sie jedynym wtascicielem firmy, ktory zarzadza
przedsiebiorstwem, ale tez odpowiada sie calym majatkiem
przedsiebiorstwa i prywatnym za zobowigzania firmy.
Zaletg tej formy jest to, ze nie wymaga ona zadnych
minimalnych naktadéw kapitatowych oraz ze takg dziatalnos¢
mozna zalozyé prosto i szybko.

m Spélka cywilna — zaklada j3 dwoch lub wiecej wspdlnikéw,
ktérzy zobowigzujg sie realizowac cel gospodarczy
sformutowany w podpisanej przez siebie umowie.

Spdtka cywilna nie ma osobowosci prawnej i nie jest
przedsiebiorstwem — przedsiebiorcami sa natomiast
wspdlnicy spotki. Kazdy z nich jest zobowigzany oraz
uprawniony do prowadzenia spélki, a takze uczestniczy
w osigganych zyskach i stratach firmy. Za zobowigzania
spotki cywilnej wspdlnicy odpowiadajg solidarnie,
calym swoim majatkiem.
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m Spotka jawna — to spotka prawa handlowego, ktorej
zalozenie wymaga formy pisemnej pod rygorem niewaznosci.
Kazdy ze wspdlnikéw odpowiada calym swoim majatkiem
za zobowigzania spotki, a takze uprawniony jest
do wykorzystywania osigganych przez spotke zyskow.

m Spotka partnerska, czyli spotka osobowa, jest
charakterystyczna dla przedsiebiorcow wykonujacych wolne
zawody, takie jak adwokat, aptekarz, architekt, inzynier
budownictwa, biegly rewident, broker ubezpieczeniowy,
doradca podatkowy, makler, doradca inwestycyjny, ksiegowy,
lekarz, weterynarz, notariusz, pielegniarka, potozna, radca
prawny, rzecznik patentowy, rzeczoznawca majgtkowy,
tlumacz przysiegly oraz inne przewidziane w ustawach.

m Spotka komandytowa — jest to spotka osobowa regulowana
przepisami Kodeksu spéteke handlowych, w ktorej funkcjonuje
komplementariusz, czyli wspdlnik, ktéry odpowiada
za zobowigzania spotki bez ograniczen. Jest rowniez
uprawniony do reprezentowania i prowadzenia spraw spétki.
Z drugiej strony wystepuje komandytariusz, czyli wspdlnik,
ktorego odpowiedzialnos¢ za zobowigzania spotki jest
zazwyczaj ograniczona do wysokosci wniesionego do niej
kapitatu, nie ma on prawa prowadzi¢ spraw spotki. Bardzo
korzystna forma prowadzenia dziatalnosci dla wspdlnikdw
o roznej wysokosci kapitatu mozliwego do zainwestowania.

m Spotka komandytowo-akcyjna — forma ta zbliZona jest
do spétki komandytowej z tg jednak rdznica, ze zamiast
komandytariusza wystepuje akcjonariusz. Pojawiajg sie
przy tym typie rowniez wymagania wktadu kapitalowego
na poziomie 500 tys. PLN. Podstawowg réznicg pomiedzy
spdtkg komandytows a komandytowo-akeyjng jest fakt
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nabywania kapitalu przez emitowanie akcji — taka forma
prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej pozwala

na dokapitalizowanie spotki i nie grozi jednoczesng utratg
kontroli nad nig.

m Spotka z ograniczong odpowiedzialnoscig — jest to spotka
kapitatowa z minimalnym wktadem kapitalowym na poziomie
50 tys. PLN. Zaletg tej formy prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej jest to, ze wspdlnicy odpowiadajg w sposdb
ograniczony za zobowigzania spotki tylko do wysokosci
whiesionego przez siebie kapitatu, a nie majatkiem
osobistym. Prowadzeniem oraz reprezentowaniem spétki
zajmuje sie powotany do tego zarzad, natomiast wszelkie
decyzje strategiczne dla przedsiebiorstwa podejmuje
zgromadzenie wspdlnikow.

m Spolka akcyjna — ta forma dziatalnosci wymaga znacznego
wktadu kapitalowego, ktéry wynosi az 500 tys. PLN,
na samym poczatku. Kapitat ten dzielony jest na akcje
réwnej wartosci, nie mniejszej niz 1 grosz. Prowadzenie
dziatalno$ci gospodarczej w formie spotki akcyjnej pozwala
realizowaé przedsiewziecia znacznego rozmiaru ze wzgledu
na mozliwo$¢ zaangazowania duzego kapitatu oraz tatwosé
pozyskiwania go poprzez emisje akcji. Akcjonariusze nie
odpowiadajg za zobowigzania spotki, a ich obowigzki
ograniczajg sie do $wiadczen oznaczonych w statucie.

Powyzej bardzo skrotowo opisalismy najbardziej popularne formy
prowadzenia dziatalnosci w Polsce. Szczegdtowe wytyczne co do za-
ktadania, spelnienia koniecznych wymogéw czy prowadzenia spétek
mozna znalez¢ w wielu dostepnych na rynku ksigzkach, a takze ma-
teriatach na stronach internetowych i tym uzasadniona jest synte-
tyczna forma opisu. Kiedy nasza dzialalnos¢ nabierze juz tempa,
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moze sie okazad, ze potrzebne nam bedg dodatkowe $rodki finan-
sowe na biezacg dziatalnos¢ lub na nowe inwestycje, badz gdy ze-
chcemy zmieni¢ profil naszej produkcji lub $wiadczonych ustug,
albo chcieliby$my zaistnie¢ na rynku miedzynarodowym. Wéwczas
nalezaloby sie zastanowi¢, z jakich narzedzi mozemy skorzystaé, aby
polepszy¢ lub rozszerzy¢ naszg dziatalno$¢. Ponizej wymieniamy kilka
mozliwosci, ktore zostaly réwniez skrotowo omdwione:

1. Sprzedaz/kupno licencji to przeniesienie objetych patentem
lub ochrong wzoru praw do czesciowego lub catkowitego
korzystania w celach zarobkowych z wynalazkéw albo praw
ochrony wynalazkow, wzordw uzytkowych lub ich rejestracii,
znakéw towarowych i praw publikowania, technicznego
lub handlowego know-how.

m Jesli nasza firma posiada takg licencje, mozemy ja
sprzedac i uzyska¢ dodatkowe zrédto finansowania.
m Jesli uwazamy, ze chcemy zmieni¢ co$ w naszej dziatalnosci,
mozemy zakupi¢ licencje i produkowad, sprzedawac
lub $wiadczy¢ ustugi, czesto sprawdzone na rynku,
jako konieczne.
m Licencja wykorzystywana jest rowniez bardzo czesto
w miedzynarodowych relacjach handlowych, z uwagi
na cheé unikniecia ograniczen w eksporcie (barier
taryfowych i pozataryfowych), w sytuacji braku srodkéw
finansowych na dziatalnos¢ eksportowg lub w formie
bezposrednich inwestycji zagranicznych, takze
w przypadku wystepowania wysokich kosztéw transportu.
» Warto réwniez, z uwagi na szybki rozwdj technologii
i starzenie sie licencji, sprzedac jg zainteresowanym
partnerom, tak aby przyspieszy¢ zwrot kosztéw natozonych
na badania i rozwdj.
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m Przykladem kupna licencji byt zakup przez Polske
22 grudnia 1965 roku licencji na produkcje samochodéw
marki Fiat; licencja dawata pelng swobode w ksztaltowaniu
wielkosci produkcji oraz polityki cenowej.

m W 1950 roku podpisano polsko-radzieckg umowe
licencyjng na produkcje samochodu Pobieda; w ramach
tej umowy strona radziecka pomagata w projektowaniu,
budowie, wyposazaniu oraz uruchomieniu seryjnej
produkgji.

m W Zyciu codziennym firmy majg réwniez do czynienia
z zakupem licencji na oprogramowanie, ktdre pozwala
licencjobiorcy, po uiszczeniu wymaganej oplaty, korzystac
z udostepnionego programu komputerowego lub licencj,
czyli zezwolenia na prowadzenie urzedowo okreslonych
rodzajéw dziatalno$ci, na przyktad na przewozy czy
uzywanie pojazddw pasazerskich.

m Zalety licencji:

m niewielkie naklady inwestycyjne;

m nieduze zaangazowanie personalne;

m mozliwo§¢ otrzymywania statego dochodu z optat
licencyjnych;

» niewielkie ryzyko handlowe, poniewaz to licencjobiorca
zajmuje sie sprzedazg produktow;

m tanie ksztaltowanie wizerunku na rynku;

m mozliwoé¢ penetracji nowych rynkéw zbytu towaréw
i ushug;

» mozliwo$¢ szybszego uzyskania zwrotu nakladow
finansowych poniesionych na badania i rozwd;.
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m Wady licencji:

m licencjobiorca staje sie dla przedsiebiorcy
potencjalnym silnym konkurentem; licencjodawca
traci pelng (calo$ciows) kontrole nad produkcja,
dystrybucjg i sprzedaza;

m uzyskanie przez licencjodawce 5% z przychodu ze
sprzedazy licencjobiorcy moze sie okazaé zbyt malg
kwotg, by pokry¢ poniesione koszty na badania
i rozwoj, a nastepnie na pomoc, doradztwo, szkolenia
podczas catego okresu trwania umowy licencyjnej;

m nie przy wszystkich produktach mozna zastosowaé
umowe licencyjna;

m mozliwo$é pogorszenia wizerunku firmy, jesli partner
umowy okaze sie nierzetelny i nielojalny.

2. Leasing — przekazanie za odptatg dobr materialnych

w uzytkowanie. Polega on na zawarciu umowy cywilno-

prawnej, na podstawie ktdrej jedna ze stron, zwana

leasingodawcg lub finansujacym, przekazuje drugiej stronie,
zwanej leasingobiorcg lub korzystajacym, dobro do
uzytkowania.

m Moze by¢ jedng z metod finansowania transakcji
lub formg zbytu towardw.

» Wystepuja dwa podstawowe rodzaje leasingu: leasing
operacyjny, w ktorym po uplynieciu terminu trwania
umowy leasingowej przedmiot wraca do jego pierwotnego
wlasciciela, oraz leasing finansowy — po zakoficzeniu
okresu umownego przedmiot zostaje u jego
dotychczasowego uzytkownika.



