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Sposab na hiznes

* Skorzystaj z wiedzy ekspertow
» Poznaj blaski i cienie franczyzy
e Zarabiaj na bezpiecznym biznesie

Osiagnij sukces w biznesie, eliminujac ryzyko porazki

Szukasz pomystu na wiasny biznes? Obawiasz sig, ze mozesz nie sprostac
wymaganiom rynku? To dobry moment na rozwazenie opcji franczyzy. Dlaczego?
Poniewaz oferuje ona wykorzystanie przetestowanego juz pomystu, czesto idacego

w parze z marka budzaca zaufanie klientow. Potowe trudnego zadania masz juz zatem
za soba. Musisz teraz tylko dokona¢ wyboru takiego rodzaju dziatalnoSci, ktory bedzie
najodpowiedniejszy dla Ciebie.

Ksiazka jest znakomitym kompendium wiedzy, kt6ra docenia zaréwno fraczyzodawcy,
jak i franczyzobiorcy. Zaréwno w Stanach Zjednoczonych, jak i w Europie ten sposéb
prowadzenia biznesu bije rekordy popularno$ci. Takze rynek polski oferuje coraz wiecej
mozliwosci dla wszystkich zainteresowanych prowadzeniem firmy na zasadach
franczyzy. Sprawdz, jak wygladata droga kariery innych biznesmendw, ktdrzy
zdecydowali sie na ten sposob zarabiania pieniedzy. Poznaj charakter sektora

i przeanalizuj wszystkie zalety oraz wady tego rozwigzania. Ucz sie na cudzych btedach
i podpatruj skuteczne sposoby osiggania sukcesu.

Dowiedz sie:

e jak dokona¢ najwtasciwszego wyboru partnera biznesowego
* (zego mozesz sie spodziewaC w zamian za Swoje pienigdze,
* co warto wiedzie¢ o bankach, kredytach i pozyczkach,

* czemu tak istotna jest prognoza zyskow i strat,

* jakie sg rokowania na przysztosé.

| $miato przystepuj do dzieta!
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Plusy i minusy franczyzy

Czym dokladnie jest franczyza? Nie ma pewnosci, kiedy i gdzie
uzyto po raz pierwszy tego terminu w stosunku do tego rodzaju
dziatalnosci, ale prawie na pewno miato to miejsce w Stanach
Zjednoczonych. Méwi sig réwniez, ze system uméw licencyjnych
w handlu w Wielkiej Brytanii, polegajacy na tym, ze piwowarzy
udzielali wtascicielom pubéw wytacznych praw na sprzedaz
wytwarzanych przez nich gatunkéw piwa i zadnych innych,
byt wczesna forma franczyzy. Niektérzy twierdza, Zze juz wcze-
$niej zwigzek migdzy baronami a ich poddanymi byt swego ro-
dzaju franczyza. To poréwnanie nie jest jednak najszczesliwsze
w kontekscie wspélczesnym i mozna o nim wspomnie¢ jedynie
jako o ciekawostce. Nie mamy zatem zadnych dowodéw histo-
rycznych i mozemy sobie tylko wyobraza¢, jak powstata fran-
czyza. Zal6zmy, ze genialny, cho¢ ubogi wynalazca Hiram B.
Hackenbacker wymyslit fantastyczng i unikalng metode naprawy
skarpetek. Po opatentowaniu metody chcial zwiekszy¢ swéj
kapitat, wykorzystujac wynalazek, ale, jak to czesto sig zdarza,
banki nie podzielaly jego wizji niezaleznie od tego, jak rozsadnie
argumentowal swojg prosbe, i uparcie odmawialy wydania nawet
ztamanego grosza ze swoich sejféow na projekt Hackenbackera.
Czy sie poddal? Nie. Dzieki niewielkiej sumce pozyczonej od
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zyczliwej ciotki zalozyl zaklad naprawy skarpet w rodzime;j
miejscowosci South Bend w Indianie. Wies¢ sie rozeszla i interes
zaczal kwitngé¢. Jednak nasz bohater byl wizjonerem i, mimo
ze jego rodzinne miasteczko bylo bardzo sympatyczne, to zbyt
male dla jego ambicji. South Bend w Indianie nie bylo w stanie
pomiescié¢ w swoich granicach tego potencjatu. Trudno jest
rozwijaé swdj biznes, gdy ma sie do dyspozycji jedynie cigzko
zarobione zyski. Spieszylo mu sie, a banki, choé przyznawaty,
ze jego przedsigwziecie moze mieé przysztosé, wolaty zachowaé
bezpiecznie swoja gotéwke, zamiast narazaé sie na jej utrate
w jakims$ ryzykownym interesie.

To wlasnie wtedy Hiram doznat kolejnego ol$nienia. Dlaczego
by nie pozwoli¢ komu$ innemu, kto miatby troche pieniedzy
i wyobrazni, ktérej tak bardzo brakowato bankierom, zatozy¢
kolejny punkt naprawy skarpetek dziatajacy na takich samych
zasadach i na podstawie tej samej metody? Inwestor mialby
do dyspozycji gotowy i sprawdzony system biznesowy, a Hi-
ram mogltby dzieki temu rozszerzy¢ swdj biznes na czyj$ koszt
i z uzyciem cudzej energii oraz entuzjazmu. Genialne! Niebawem
takie punkty zaczely powstawac jak grzyby po deszczu w calych
Stanach. Od Atlantic City do Monterey, od Minchipicoten do
Miami. Biznes rozrastatl sie btyskawicznie. Hiram stal sie wia-
Scicielem wielkiego imperium i zyl spokojnie, utrzymujac sie
z zyskow. Zmarl w wieku 93 lat z powodu nadmiernego palenia
cygar i codziennych siedmiodaniowych positkéw. Tak wlasnie
powstata franczyza. Albo przynajmniej mogta powstac.

Moéwiac dzi$ o franczyzie, mamy na mysli ,franczyze formatu
biznesowego”. Najistotniejsza jest kwestia formatu, a oznacza
to, ze méwimy o wyprébowanym i przetestowanym systemie
prowadzenia biznesu — sprzedazy débr lub ustug — ktéry moze
zosta¢ powielony przez innych. Réwnie czesto stosuje sie bardzo
pomocne okreslenie ,pakiet franczyzowy”. Franczyzobiorca
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w zamian za wstepng oplate franczyzowa oraz stale oplaty fran-
czyzowe otrzymuje wiele rzeczy, ktére razem pomagajg mu
prowadzi¢ klon oryginalnego projektu.

Oto, co powinno si¢ znalez¢ we wlaSciwie przygotowanym
pakiecie franczyzowym:

m pelny opis koncepcji biznesowej doktadnie wyjasnione;j
w podreczniku;

m wszystkie wyrézniki marki, takie jak znak firmowy, loga,
oznaczenia samochodéw firmowych, kolory i wzory
uniformoéw oraz projekty lokali;

m systemy ksiegowe i finansowe, ktére dla ulatwienia moga
by¢ skomputeryzowane;

m szkolenie w zakresie prowadzenia firmy i pomoc
w rozpoczeciu dziatalnosci;

m szczegélowa umowa konkretyzujaca prawa i obowigzki
obu stron — franczyzobiorcy i franczyzodawcy;

m ciaggle wsparcie od momentu rozpoczecia dzialania
punktu sieciowego;

m prawo do wylacznego dziatania na okreslonym terenie;

m wsparcie w kwestiach marketingowych, public relations
i reklamy.

Tak wlasnie dziata franczyza i niezaprzeczalnie moze dawac
dobre rezultaty. Firma konsultingowa PROFIT system, specja-
lizujgca sie w doradztwie z zakresu franczyzy, juz po raz czwar-
ty prezentuje raport o rynku franczyzowym w Polsce.

Wedlug PROFIT system w 2005 roku nastapil najwiekszy
wzrost rynku od poczatku jego istnienia — przybylo 64 nowych
sieci franczyzowych i 5 nowych systeméw agencyjnych.

Obecnie dziala w Polsce 257 systeméw franczyzowych (rok
wczesniej byto ich 207) i ich liczba ciaggle rosnie (przed 2002



28 Przewodnik po franczyzie

rokiem rynek rést o kilkanascie sieci rocznie, w 2002 przybyto
26 sieci, w 2003 — 27, w 2004 — 39, a w 2005 — az 64). Po raz
pierwszy w raporcie uwzgledniono réwniez systemy agencyjne
zblizone do franczyzowych. W 2005 roku dziatato ich 18, w tym
5 nowych, ktére powstaly w trakcie roku. Réwniez w roku ubie-
gtym podaz konceptéw franczyzowych i agencyjnych, jak i popyt
na licencje ze strony potencjalnych inwestoré6w wzrosty. W trak-
cie 2005 roku znaczgco wzrosla takze liczba franczyzobiorcow
— obecnie prowadzg oni 17,3 tys. punktéw franczyzowych
(w 2002 — 12,4 tys., 2003 — 13,8 tys., 2004 — 15,8 tys.). Wzrosta
tez liczba agentéw — obecnie prowadzg oni 9,2 tys. punktéw agen-
cyjnych (w 2002 — 7,6 tys., 2003 — 7,7 tys., 2004 — 8,3 tys.).
Inwestycje franczyzobiorcéw i agentéw wyniosly ogélem ponad
5 mld. zl.

Jesli te statystyki wydajg Ci sie imponujace, to pomysl, ze
sama réznorodno$¢ franczyzy jest jeszcze bardziej imponujgca.
Jako franczyzobiorca mozesz otworzy¢ restauracje typu fast food,
czysci¢ dywany, projektowaé i sprzedawaé materialy biurowe,
prowadzi¢ szkole jezykowa, stacje benzynowa, rozprowadzaé
kartki okolicznosciowe, prowadzié¢ sklep odziezowy, z herbata,
spozywczy, zaktad fryzjerski, prowadzi¢ punkt agencji po-
srednictwa finansowego, pub, apteke, salon kosmetyczny, labo-
ratorium fotograficzne czy zaklad miesny. A to tylko niektore
z mozliwosci.

Na pierwszy rzut oka wydaje sig, ze niewiele form bizneso-
wych mozna z powodzeniem zaadaptowaé do tego formatu.
W rzeczywistosci zdolno$é franczyzowania jest relatywnie rzad-
kim towarem, ale by przedsiewziecie miato perspektywe rozwoju
i osiaggniecia dojrzatosci, musi dodatkowo charakteryzowac sie
czterema cechami. Jesli ich nie ma, szanse na sukces znacznie
sie zmniejszaja. Oto one:
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Unifikacja. Franczyzowana dzialalnos¢ musi pozwala¢ na
replikacje. Chodzi o to, by kazdy punkt handlowy czy ustugowy
byt podobny do innych. Musi byé mozliwie identyczny. Musi
pewne dobra czy ustugi oferowac¢ w taki sam spos6b. Musi po-
stugiwac sig tym samym znakiem firmowym, logo i wizerunkiem.
Musi uzywac tych samych systeméw finansowych, ksiegowych
i marketingowych. Rozwazmy przyktad sieci McDonald’s, bez-
sprzecznie najbardziej znanej sieci franczyzowej na catym swie-
cie. Jezeli wejdziesz do jednej z restauraciji tej sieci, bez wzgledu
na to, czy znajduje sie ona w Nowym Jorku, czy przy autostradzie
pod Warszawa, wiesz, ze bedzie wygladata tak samo, bedzie takie
samo menu, te same oferty promocyjne, a pracownicy bedg nosié¢
takie same czapeczki. Céz, tylko obstuga bedzie inna, poniewaz
nawet McDonald’s nie jest w stanie klonowa¢ ludzi, ale wszyscy
pracownicy sa szkoleni wedlug tych samych standardéw. Iden-
tyczno$¢ stanowi konieczny warunek sukcesu franczyzy, a fran-
czyzodawca musi zachowaé¢ kontrole nad jako$cig i niezawod-
noscia oferowanych débr lub ustug. Ostatecznie, cho¢ wszyscy
franczyzobiorcy prowadzg wlasny biznes, to dziatajg pod wspoél-
ng marka. Ta marka jest spoiwem, ktére laczy ich i daje im site.
Wystarczy, ze jeden lub dwa punkty obniza standard albo bedg
prébowaly prowadzié interesy po swojemu, by ostabi¢ caty
system. Ustna rekomendacja jest jednym z najpotezniejszych
narzedzi sprzedazy, ale przekazywane z ust do ust potepienie
rozprzestrzenia sig réwnie szybko i moze okazaé¢ sig zabdjcze.
W najgorszym przypadku krytyka w ogélnokrajowej gazecie moze
rzuci¢ firme na kolana. Zrozumiate zatem, dlaczego kazdy fran-
czyzodawca chce zachowaé kontrole nad jakoscig ustug dostar-
czanych przez kazdego, dzialajacego pod egida firmy macierzystej
franczyzobiorce.

Nie oznacza to, ze franczyzobiorca jest pozbawiony swobody
dziatania. Sie¢ franczyzowa przypomina troche wyscigi konne
— jesli handicap byl wlasciwy, to wszyscy uczestnicy powinni
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dobiec do mety w jednej linii. Nie dzieje sig tak, poniewaz kazdy
z nich odznacza sie inng silg i umiejetnosciami. Podobnie jest
w przypadku franczyzy. Teoretycznie kazdy franczyzobiorca
zaczyna z takg sama szansg na sukces, co inni. Dlaczego wiec
jedni radzg sobie lepiej niz inni? Bardziej sie staraja, czesciej sig
u$miechajg i maja dar dawania klientowi satysfakcji z zakupio-
nych débr czy ustug. Wszyscy wiedza, ze wlasciciel czy wlasci-
cielka pubu jest odpowiedzialna za milg atmosferg w lokalu.
Doklfadnie tak jest z franczyza. Niektére osoby bardzo tatwo dajg
sie lubi¢, uSémiechanie sie ma z tym wiele wspélnego, i wlasnie
one maja fory juz na starcie. Zadna standaryzacja ich nie zatrzyma.

Unikalna Cecha Oferty (UCO)'. To $wigty Graal biznesu
i marketingu, jest tak samo mityczny i owiany tajemnica. To
pojecie zaklada istnienie idealu — wyjatkowej cechy, ktéra wy-
réznia produkt lub ustuge sposréd innych i nie moze by¢ pod-
robiona. Jesli oferowany przez Ciebie produkt moze poszczycic¢
sig UCO, ma na nig monopol, a bez wzgledu na to, ile oséb
podkresla zalety wolnej konkurenciji, i tak wszyscy w glebi serca
pragna wlasnie monopolu. A dlaczego by nie? To bardzo ulatwia
zycie. Jesli jeste$ jedynym koniem startujagcym w wyscigu,
mozesz by¢ pewny wygranej. Termin UCO zostal ukuty przez
sprzedawcow i odnosi sig raczej do sfery marzen niz do rzeczy-
wistosci — do produktu, ktéry jest tak dobrej jakosci, ze nic nie
moze sie z nim réwnad. Jednak nawet marzyciele musza zdawac
sobie sprawe, ze unikatowos$¢ z samej definicji jest rzadkim
dobrem i tak naprawde na §wiecie istnieje bardzo niewiele no-
wych rzeczy. W niedoskonalym Swiecie najlepsze, na co mozesz
liczy¢, to produkt lub ustuga na tyle odmienna, ze bedzie wy-
réznia¢ sie sposrod ofert konkurencji. Czgsto ta réznica przejawia
sie w brandingu — takich cechach, jak nazwa, logo, kolor, repu-
tacja marki, obecnoé¢ marki na rynku, rozpoznawalnos¢ i dobre

! ang. Unique Selling Proposition (USP) — przyp. red.
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imie stanowiace wlasnos$¢ jednej firmy i zadnej innej. Jednak
za marka kryje sie spelnianie oczekiwan klientéw, poniewaz by
marka miata jaka$ warto$¢, musi taczy¢ sie w umysle klienta
z jakoscia, dobra obstuga, przewidywalnoscia i niezawodno$cia.

Cho¢ UCO stanowi raczej fikcje niz faktyczng wartos¢, sama
jej koncepcja jest istotna dla franczyzy. Jesli franczyza ma odnieéé
sukces na rynku, musi wyrézniac sie jaka$ wartoscia lub jakoscia.
Moze to by¢ specjalny system lub formuta dostarczania produk-
tow i ustug. Kilka lat temu nikt nie styszat o bezposrednim do-
cieraniu do klienta i na przyktad o naprawianiu uszkodzonego
lakieru na samochodzie klienta w jego domu. Teraz na tym polu
dziata wiele rywalizujgcych ze soba firm oferujacych podobne
ustugi. Najczesciej tym, co odréznia punkt franczyzowy od in-
nych firm, jest jako$¢. Na przyktad franczyzobiorca dziatajacy
w branzy ustug hydraulicznych odnosi sukces, poniewaz, co jest
rzadkie i wyjatkowe w przypadku tych ustug, jest uczciwy, nie-
zawodny i nie zdziera skéry z klientéw. Z kolei w prowadzeniu
fitness clubu na podstawie umowy franczyzowej mozna uzyskac
lepsza jako$¢ ustug dzieki zwyczajnemu ptaceniu uczciwych
pensji pracownikom, ktérzy beda starac sig bardzie;j.

Prostota dzialania. Franczyza lepiej niz jakakolwiek inna
forma biznesu pozwala ludziom majacym ré6zne doswiadczenie
i umiejetnosci robié¢ co$ zupelnie odmiennego od tego, co robili
w przeszlosci. Pozwala rolnikowi zmienié sie w specjaliste od
odchwaszczania, pracownikowi ochrony we wlasciciela punktu
z fast foodem, a bankowcowi w drukarza, ale nie potrafi doko-
nywaé cudéw. Kazda metoda czy umiejetnos¢, ktérej uczy sie
franczyzobiorca, musi by¢ w miare prosta do opanowania. Kazdy
szanowany franczyzodawca oferuje szkolenia dla nowych part-
neréw, ale w praktyce jako$¢ i czas trwania procesu wdroze-
niowego sa r6zne, dlatego kazdy, kto chce sie zdecydowa¢ na
franczyze, musi wczeéniej dowiedzie¢ sie, jak proces ten bedzie
wygladat.
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Wiekszosé dlugo obecnych na rynku firm franczyzowych
z wlasnego do§wiadczenia wie, jak istotny jest proces szkolenia,
a najlepsze z nich oferuja nie tylko kilka dni ostrej nauki, ale
réwniez szkolenie praktyczne w innym punkcie franczyzowym,
poprzedzone intensywnym kursem. Badania dowodzag, ze okres
potrzebny na rozpoczecie dziatalnosci nowego franczyzodawcy
moze trwaé nawet od szesciu do siedmiu miesiecy. Czgs$¢ tego
czasu pochtaniajg poszukiwania odpowiedniej lokalizacji, ale
proces ten staje sie coraz bardziej czasochlonny ze wzgledu na
zwiekszony nacisk na gruntowne przeszkolenie. Sam proces
poszukiwania i rekrutacji odpowiednich franczyzobiorcéw jest
zmudny i dtugi. Po wybraniu wtasciwych kandydatéw nie ma
sensu powierza¢ im biznesu bez uprzedniego wyposazenia ich
w wiedze i umiejetnosci pozwalajace na osiagniecie sukcesu.
Zatem im prostszy to bedzie proces, tym bardziej satysfakcjo-
nujacy dla obu zainteresowanych stron moze okazaé sig rezultat.
OczywiScie w siedem miesiecy nie mozna nauczy¢ sie wszystkie-
go na temat prowadzenia wlasnego biznesu, ale mozna nauczyc¢
sig tyle, ile wystarczy na dobry poczatek. Kazdy franczyzodaw-
ca powinien oferowac réwniez pézniejsze wsparcie i szkolenia,
szczegOlnie na poczatku dziatalnosci franczyzobiorcy.

Zysk brutto ze sprzedazy. Punkt franczyzowy mozna poréwnac
z cigzko pracujacym dzieckiem majacym na utrzymaniu dwoje
wymagajacych rodzicow. Zaréwno franczyzodaweca, jak i fran-
czyzobiorca bedzie chciat swojego udzialu w zyskach. Nikt nie
moze odmawia¢ franczyzobiorcy jego prawa do zyskéow. W konicu
zainwestowal swoje pienigdze, uczestniczyl czynnie w szkole-
niach (a przynajmniej powinien), a co najwazniejsze, co dzien
dazy do tego, by jego franczyza odniosta sukces. I chociaz obser-
wowanie, w jaki sposéb biznes rozwija sie w wyniku naszych
wysitkéw, samo w sobie stanowi nagrode, to sukces mierzony
jest w zlotéwkach i groszach. Prowadzisz interes, by zarabiac,
wszystko inne schodzi na drugi plan.
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Dlaczego franczyzodawca ma pozbawiaé Cie cze$ci zyskéw?
Weczesniej czy pdzniej to pytanie zadaje sobie kazdy franczyzo-
biorca. Skoro biznes sig rozwija i kwitnie dzieki Twojej ciezkiej
pracy i oddaniu, to czy nie nalezy Ci sig cato$¢ zyskow? Niestety
odpowiedz brzmi ,,Nie”. Pamietaj, ze to franczyzodawca jest tym,
ktéry wymyslit te dziatalnosé, zatozyl i przetestowal, a przede
wszystkim podjat ryzyko. To wlaénie franczyzodawca Cie zwer-
bowal, wyszkolit, wspieral, pomagat znalez¢ lokal i prawdopo-
dobnie wcigz dostarcza Ci produkty.

W zamian franczyzodawca zazwyczaj (cho¢ nie zawsze) chce
regularnych udzialéw w Twoim sukcesie w postaci optat bie-
zacych i wplat na fundusz marketingowy.

Franczyzobiorcy moga obruszac sig na ten obowigzek, co tez
czesto sie dzieje, gdy tylko biznes zaczyna prosperowac. Taka
jest juz ludzka natura, ze gdy osiggniemy sukces, zapominamy,
ze nie osiggneliSmy go sami. Narzekanie na optaty pozbawione
jest sensu, poniewaz zar6wno one, jak i ich wysoko$¢ znajdujg
sie czarno na bialym w kontrakcie. Zdecydowales sig na nie,
majac oczy szeroko otwarte, i bez wzgledu na to, jak bardzo
chciatbys, by tak nie bylo, jeste$ zobligowany do dzielenia sie
zyskami z obrotu do dnia wygasniecia umowy.

Wynika z tego, ze aby obie strony umowy byly zadowolone,
prowadzacy franczyze musi narzuci¢ wystarczajaco duzg marze,
czyli r6znice miedzy kosztem dostarczania ustug lub débr a cena,
ktérg ptaci konsument, by zapewnié¢ sobie satysfakcjonujacy
dochéd nawet po uregulowaniu optat biezacych dla franczy-
zodawcy.

Innymi stowy, klient musi, czy chce, czy nie, zaplaci¢ wigcej
za produkt lub ustuge. Mozna do tego go sklonié¢ na kilka sposo-
béw: na przykiad ludzie sa gotowi zaplaci¢ wiecej w zamian za
wygode, tak jak w przypadku sklepéw, ktére nie moga konku-
rowaé cenami z wielkimi hipermarketami, ale za to sg otwarte
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24 godziny na dobe. Klienci zaptacg wiecej w nagltych przy-
padkach, na przyktad gdy konieczna jest naprawa zamka albo
wymiana okna.

W innych sytuacjach produkty lub ustugi musza by¢ dosé
niespotykane lub odmienne od wiekszoéci (patrz UCO), by
mozna bylo je obciazy¢ duza marzg. Klienci sa réwniez gotowi
zaplaci¢ wiecej za warto$¢ dodana, tak jak za wygode. Wystar-
czy zatrzymac sie na chwile i pomysle¢, by zda¢ sobie sprawe
z r6znicy pomiedzy kosztem skltadnikéw do przygotowania pizzy
czy kanapki a ich ceng, ktéra czasem jest kilkaset procent wyzsza.
Nic dziwnego, ze wérdéd franczyzowych gigantéw najwiecej
milioneréw rekrutuje sig z branzy fast foodéw.

Zatem przy rozwazaniu mozliwosci zaangazowania sig¢ we
franczyze pamietaj, ze musi by¢ ona w stanie wygenerowaé zyski
satysfakcjonujace zaré6wno Ciebie, jak i franczyzodawce albo
przynajmniej na tyle zadowalajace, na ile pozwala system.

Rézne typy franczyzy

Wspomniatem juz o tym, jak wiele réznorodnych dzialan moze
wigzaé sig z franczyza. Ta réznorodnosé pozwala niemal kazdej
ambitnej osobie znaleZ¢ co$, co bedzie jej odpowiadato. Fran-
czyza oferuje réwniez szeroki wachlarz mozliwosci, w zaleznosci
od zasobnosci portfela zainteresowanego. Najczesciej dzieli sie
je na cztery podstawowe kategorie:

Franczyza jednoosobowa. Bezsprzecznie najpopularniejsza
i najczestsza forma franczyzy, zazwyczaj wymaga jednej osoby
— wilasciciela (wykonawcy), ktéry czesto, cho¢ nie zawsze jezdzi
do klientéw furgonetka wyposazong w narzedzia potrzebne do
wykonania ustugi albo wypelniong towarem na sprzedaz. Ten
rodzaj franczyzy jest atrakcyjny z dwéch powoddéw: zazwyczaj
charakteryzuje sig najnizsza skalg wydatkéw inwestycyjnych
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i jest prosty w kierowaniu. Na przyklad sprzedaz produktéw
chemicznych klientom biznesowym wymaga wiedzy o asorty-
mencie, ktérg mozna zdoby¢ w praktyce. Jest jednak najefektyw-
niejsza, jesli franczyzobiorca ma dobre maniery i umie zaréwno
zdobywag, jak i utrzymywac klientéw. W innych przypadkach
przyswojenie technik zwigzanych z prowadzeniem franczyzy
moze zabiera¢ nieco czasu, tak jak reperowanie drobnych usterek
w samochodach, co wymaga pewnej sprawnosci i doswiadczenia,
ale gdy juz sie je zdobedzie, zazwyczaj przynosi korzysci.

Ten rodzaj franczyzy jest relatywnie niedrogi, gtéwnie dlatego,
ze koszty ogdlne sa niskie. Zazwyczaj franczyzobiorca potrzebuje
samochodu. W wigkszosci przypadkéw franczyzodawca pomaga
w zakupie narzedzi, telefonu, faksu i komputera (by prowadzi¢
korespondencje mailowa z klientami i do celéw ksiggowych) na
dogodnych warunkach oraz uniformu. Nie trzeba inwestowaé
w siedzibg, poniewaz najtafiszym rozwigzaniem jest urzadzenie
biura w domu. To zazwyczaj wprowadza troche zamieszania
do domowej rutyny, ale nie powinno przeszkadza¢ sgsiadom.
Jesli jednak rodzaj przedsiewziecia wymaga od franczyzobiorcy
przechowywania towaru, najlepiej przygotowac sobie odpowied-
nie miejsce np. garaz. By zachowa¢ rodzinng harmonie, lepiej
trzymac materialy i dostawcéw z dala od reszty domu. Nikt nie
chciatby przedziera¢ sig do stolu w kuchni przez kubty z farbg
albo pudta z produktami chemicznymi. Poniewaz tego rodzaju
franczyza kieruje sie zazwyczaj z domu, czesto wspé6tmatzonek
angazuje sie w prowadzenie firmy, chociazby odbierajac telefony
od klientéw albo zajmujac sie innymi zadaniami administracyj-
nymi. Z drugiej strony, zdarza sie r6wniez, ze niektére pary
wspdlnie zakasuja rekawy i wykonuja wszystkie zadania razem.

Taka franczyza nie musi pozostawa¢ jednoosobowym przed-
sigwzieciem. Wielu franczyzodawcéw zacheca franczyzobiorcéw
do zakupu kolejnych samochodéw, zatrudnienia pracownikéw
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i rozwijania biznesu, tak by z czasem ich interes ewoluowat
w kierunku w petni dojrzaltej franczyzy. Niektére osoby majace
niewielki kapital, ale za to wielkie ambicje i zdolnosci kierow-
nicze, moga w ten sposéb rozpocza¢ swojg droge do prowadzenia
powaznego, duzego biznesu przy malych kosztach poczatkowych.

Przyklady takiej franczyzy to punkty konserwacji i czysz-
czenia obuwia Pucybut, Harper & Fields konfekcja na miare,
Paint Fix Pro-Mobilna, czyli ekspresowa naprawa elewacji karo-
serii, Color Glo International, czyli specjalne naprawy oraz od-
nawianie farb na wszystkich rodzajach skéry, winylu, weluru,
dywanodw, plastiku i innych materiatach, oraz dystrybucja zdro-
wej zywnos$ci Look Good — Feel Good.

Franczyza formatu przedsigbiorstwa. Rozréznienie na pra-
cownikéw fizycznych i umystowych doskonale nadaje sie do
przedstawienia r6znicy migdzy franczyzg jednoosobowag a takg
o formacie przedsiebiorstwa. Poprzednio omawiany rodzaj fran-
czyzy wymaga wlasnorecznego dostarczania débr lub ustug,
przynajmniej we wczesnej fazie rozwoju firmy, natomiast kolejna
forma franczyzy wymaga gléwnie pracy administracyjnej oraz
zatrudniania i szkolenia personelu. Jak opisywalem wczesniej,
franczyza jednoosobowa moze rozwing¢ sie we franczyze formatu
przedsiebiorstwa. Jednak wtedy, gdy franczyza od poczatku ma
dziata¢ na zasadzie przedsiebiorstwa, franczyzodawca wymaga
od nowych partneré6w odpowiedniego doswiadczenia. Cho¢
systemy franczyzowe pozwalajg na przeszkolenie nowicjuszy
w zakresie prowadzenia wlasnego biznesu tak, by mogli otworzy¢
punkt franczyzowy, to wymaganie od franczyzodawcy, by ofe-
rowal jeszcze szkolenie z zakresu technik menedzerskich, to
juz zbyt wiele. Osoba decydujaca sie na tego rodzaju franczyze
nie musi wcale wykazaé sie do§wiadczeniem na stanowisku
kierowniczym, ale powinna wczeéniej pracowac¢ na stanowisku
wymagajacym pewnej odpowiedzialnoéci. Na przyktad byli
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nauczyciele i urzednicy mogg nie mie¢ zadnego doswiadcze-
nia biznesowego, lecz posiadajg takie zdolnosci interpersonalne
i organizacyjne, ktére mozna wykorzysta¢ w prowadzeniu matej
firmy.

Franczyzodawcy narzekajg na brak odpowiednich kandyda-
tow. Wedlug badan przeprowadzonych przez bank NatWest
i Brytyjskie Stowarzyszenie Franczyzowe, firmy franczyzowe
obawiajg sie, ze jest niewielu potencjalnych franczyzobiorcow,
ktérzy mogag poszczyci¢ sie¢ doswiadczeniem i orientacjg w pro-
wadzeniu firmy. W pewnym sensie to dobry znak, poniewaz
pokazuje, ze franczyzodawcom nie zalezy tylko na tym, zeby
podpisywaé¢ umowy z kazdym, kto wpadnie pod reke i bedzie
dysponowat odpowiednig sumg pieniedzy, ale wolg raczej wspot-
pracowac z osobami, ktére maja najwieksze szanse na osiggniecie
sukcesu. Dlatego jesli masz odpowiednie doswiadczenie, mozesz
spodziewac sie, ze Twoje podanie zostanie wziete pod uwage,
w koncu taki kandydat to rzadkie dobro.

Franczyza formatu przedsigbiorstwa dziata najczeséciej w ob-
rebie sektora B2B (business to business). Przyktady tego rodzaju
przedsiewziec¢ to agencje rekrutacyjne, ustugi drukarskie, konsul-
tacje kosztow i zarzadzania, sprzatanie kontraktowe, wypozy-
czanie komputeréw, ustugi ksiggowe i szkolenia menedzerskie.
Wiele z takich firm jest czesto prowadzonych z matego biura,
poniewaz dzieki temu firma wyglada bardziej profesjonalnie niz
taka, ktérg kieruje sie z domu, poza tym prowadzenie firmy
z biura zlokalizowanego w domu, jesli zatrudnia sie pracowni-
kéw, jest zwyczajnie niepraktyczne. Jak zawsze, od tej reguly
sg wyjatki. Na przyktad Molly Maid to odnoszaca sukces fran-
czyza systemu Swiadczenia ustug w zakresie sprzatania, ktéry
wymaga od franczyzobiorcy organizowania grup oséb sprzataja-
cych zatrudnionych na pét etatu, zazwyczaj kobiet, i zarzadzania
nimi. Cho¢ jest to franczyza przedsiebiorstwa, nie ma przeciw-
wskazan do prowadzenia firmy z domu.
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Przyklady takiej franczyzy to Paradise Events, WGN Nieru-
chomosci, biuro ttumaczen Transmit-Franchise GmbH & Co. KG,
agencja reklamowa potaczona z drukarnig on-line x-trem-print.de.

Franczyza detaliczna. Napoleon pogardliwie nazwat Brytyjczy-
kéw narodem sklepikarzy i miat racje, oczywiscie nie w przypad-
ku pogardy, ale w kwestii trafnosci opisu. Sprzedaz detaliczna
stanowi istotng cze$¢ brytyjskiej gospodarki. Zgodnie z donie-
sieniami Brytyjskiego Konsorcjum Handlu Detalicznego® ten
sektor stanowi okoto 25 procent produktu krajowego brutto
i okoto 30 procent wszystkich wydatkéw konsumentéw. Jego
warto$¢ szacuje sie na okolo 250 miliardéw funtéw rocznie i daje
zatrudnienie 3 milionom os6b, a wedlug ostatnich obliczen
w samej Wielkiej Brytanii bylo 300 tysiecy sklepéw, co stanowi
11 procent wszystkich przedsiegbiorstw. Sprzedaz detaliczna jest
tak wazna dla narodowej ekonomii, ze gdy sprzedaz w sklepach
spada, ekonomisci spogladajg na siebie nerwowo.

Nic wiec dziwnego, ze tak dobrze rozwijajacy sie sektor go-
spodarki, jak franczyza, mocno angazuje sie w sprzedaz deta-
liczng. Cho¢ niektére ze znanych marek firm franczyzowych,
takich jak Bang & Olufsen, Clark Shoes, DP Furniture Express,
Kall-Kwik Printing, In-Toto Kitchens, Vision Express, i masy
fast foodéw, na przyklad McDonald’s, Domino’s Pizza, Wimpy
International i Subway, mozna zobaczy¢ na gtéwnych ulicach,
to ta liczba wciaz jest relatywnie mala, biorac pod uwage liczbe
punktéw franczyzowych w stosunku do wszystkich punktéw
sprzedazy detalicznej. Powdd jest prosty — sprzedaz detaliczna
to na poczatku dosé kosztowny biznes. Lokale sa drogie, a czesto
trudno znalez¢ wtasciwg lokalizacje. Dochodza jeszcze do tego
wysokie koszty wystroju i wyposazenia sklepu.

% ang. British Retail Consortium (BRC) — przyp. red.
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Mimo to sprzedaz detaliczna pozostaje atrakcyjnym sposobem
na wlasny biznes. Zadne uczucie nie moze si¢ réwnaé z tym,
ktérego doznaje sie¢ przy urzadzaniu sklepu i otwieraniu jego
podwoi dla klientéw. Jak to bywa w przypadku franczyzy, droga,
ktéra musi przejsé nowicjusz do tego punktu, jest wygtadzona
na tyle, na ile to mozliwe.

Franczyzodawca uzyje swojego doSwiadczenia, by poméc
franczyzobiorcy w najtrudniejszym zadaniu — znalezieniu wla-
sciwego lokalu i negocjacjach z wtascicielem nieruchomosci,
a potem zajmie sie przygotowaniem sklepu, w tym pomalowa-
niem punktu w kolorach firmowych i wyposazeniem go w znaki
firmowe. Jesli chodzi o wybér lokalu, to nie musi on by¢ koniecz-
nie umiejscowiony przy gtéwnej ulicy, gdzie ruch jest najwigkszy,
ale réwniez koszty utrzymania sg najwyzsze. Wszystko zalezy
od tego, co sprzedajesz. Restauracja typu fast food musi mie¢
doskonalg lokalizacje, tak by wyrézniata sie sposréd innych,
podobnych punktéw. Jesli jednak towary lub ustugi, ktére ofe-
rujesz, nie majg zbyt wielkiej konkurencji, jak cho¢by wypozy-
czalnia sukien §lubnych lub oprawa obrazéw, to z powodzeniem
mozesz prowadzi¢ biznes z punktu ulokowanego poza $cistym
centrum. Bardzo wazne, by potencjalni klienci wiedzieli, gdzie
i jak Cie znalez¢é. Réwniez w tym przypadku franczyzodawca
pomoze Ci zorganizowa¢ kampanie zwigzang z otwarciem, ktéra
obejmie public relations, lokalng reklame i ulotki. Poczatkujacy
franczyzobiorca korzysta z tego, ze handluje pod szyldem znanej
marki w sklepie, ktérego wyglad jest juz znany klientom.

Handel detaliczny ma w sobie zar6wno cechy franczyzy jed-
noosobowej, jak i przedsiebiorstwa, poniewaz franczyzobiorca
niemal na pewno bedzie obstugiwat klientéw, przynajmniej od
czasu do czasu, ale réwniez bedzie musial zatrudnié¢ pracowni-
kéw. Handel detaliczny to specyficzna umiejetnosé, na ktéra
sktada sie dbatosé o klienta, jako$é ustug, kontrola towaru, form
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sprzedazy, promocja i reklama, polityka cenowa i tak dalej. Na
szczescie franczyzodawca oferuje szkolenie i wsparcie w kwe-
stiach prowadzenia firmy i zawsze kto$ z gtéwnego biura powi-
nien by¢ pod telefonem, by stuzy¢ radg w trudnych chwilach
lub przy pojawieniu sig jakiego$ nieznanego problemu. Handel
detaliczny moze by¢ trudny, co powie Ci kazdy wtasciciel sklepu,
ale w przypadku franczyzy nie jeste$ sam.

Franczyza inwestycyjna. Kolokwialnie mozna nazwac jg grubg
rybg franczyzy albo grzeczniej franczyzg cichego wspdlnika.
W tym przypadku franczyzobiorca inwestuje w duze przedsie-
wziecie, takie jak hotel, a funkcje kierownicze przekazuje ko-
mu$ innemu. Bardzo czesto skala inwestycji jest zbyt duza dla
jednej osoby, wiec zazwyczaj inwestujacy franczyzobiorcy laczg
sig w syndykat. Ten rodzaj franczyzy jest doé¢ odlegly od formatu
biznesowego, ktérym bedziemy zajmowac sig¢ w tej ksiazce, po-
niewaz ma ona za zadanie poméc Czytelnikowi w otwarciu mate-
go biznesu, ktéry jednak nie musi na zawsze pozosta¢ tak matym.

Za i przeciw

Dotad koncentrowalismy sig na powodach, dla ktérych mozna
traktowa¢ franczyze jak ucieczke od rutyny zatrudnienia na eta-
cie i jak mozliwos¢ spelnienia marzenia o byciu sobie samemu
szefem. Masz juz jakie$ pojecie o tym, czego potrzeba, by roz-
poczaé taka dziatalno$é, i co mozesz na tym zyskacé. Jednak, jak
zapewne podejrzewales, nie ma ré6zy bez kolcow i nie mozna
oczekiwaé, ze franczyza to jednokierunkowa ulica pozbawiona
dziur, nieréwnosci i ograniczen predkosci.

Nadszedt czas na podsumowanie zalet i wad franczyzy zaréw-
no z punktu widzenia franczyzobiorcy, jak i franczyzodawecy.
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Korzysci dla franczyzobiorcy

Gotowy, dochodowy, wypréhowany

i przetestowany pomyst na biznes

Powinien mie¢ uznang marke (najlepiej dobrze znana i darzona
zaufaniem) i wyrazisty wizerunek. Jak sig przekonasz, nie kazda
firma franczyzowa spelnia ten warunek, ale nie oznacza to, ze
firmy odbiegajace troche od idealu stoja na straconej pozyciji,
wazne jest, by nie byly nieuczciwe. Jednak zwiazanie sie z nimi
moze by¢ obcigzone wigkszym ryzykiem. Tak jak ze wszystki-
mi przedsiebiorstwami, franczyza formatu biznesowego jako$
musiala sie rozpoczaé, a co sie z tym wigze, we wczesnym sta-
dium musiata wyrobi¢ sobie reputacje albo sta¢ sie szeroko roz-
poznawalna. Niemniej jednak odpowiedzialny franczyzodawca
zrobi wszystko, co w jego mocy, zeby przetestowac swoj pomyst,
zanim zaprosi franczyzobiorcé6w do zainwestowania.

Zmniejszone ryzyko

Jak wynika z wczes$niejszego przykladu, franczyza jest atrakcyjna
dla franczyzobiorcow ze wzgledu na fakt, ze ryzyko, ktére nor-
malnie wigze sig z otwarciem wlasnej firmy, w tym przypadku
jest niemal wyeliminowane. Dzieje sig tak gtéwnie dzieki temu,
ze franczyzodaweca, testujac na rynku swéj pomyst na biznes,
uczy sie podczas tego eksperymentu i jest w stanie zaradzic¢
ewentualnym problemom, ktére moga wyniknaé¢, zanim zapro-
ponuje wspolprace franczyzobiorcom. Eliminacja ryzyka nie
koniczy sie na tym. Z chwilg gdy franczyzobiorca rozpoczyna
dziatalno$é, wciaz jeszcze wiele putapek czyha na poczatkuja-
cego biznesmena — pulapek, ktére moga okaza¢ sig fatalne
w skutkach dla firmy. Na przyktad zlekcewazenie probleméw
z plynnoscig finansowg firmy. Jednak jesli franczyzodawca na
biezaco $ledzi poczynania os6b prowadzacych nowe punkty
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ijest gotéw im poméc zauwazywszy pierwsze oznaki probleméw,
ryzyko znéw sie zmniejsza. Zwré¢ uwage na stowo ,,zmniejsza”.
W interesach nigdy nie mozna catkowicie wyeliminowa¢ ryzyka.
Wriasciwie definicja zysku moglaby brzmie¢: ,,nagroda za podjecie
ryzyka”. Ewentualno$¢ poniesienia porazki jest wpisana w te
dziatalnosé.

taczenie sit

We franczyzie wazne jest, by zadowalala ona obie strony. Po-
winna generowaé taki zysk, ktéry usatysfakcjonuje nie tylko
franczyzobiorce, ale i franczyzodawce. Jednym ze sposobéw na
osiagniecie tego jest oferowanie débr lub ustug, za ktére mozna
zada¢ najwyzszej ceny. Inny sposob polega na utrzymywaniu
cen na niskim poziomie. Jesli mozna polaczy¢ te dwie rzeczy,
to jeszcze lepiej. Najlepszy spos6b na zapobieganie zbytniemu
odplywowi $rodkéw z firmy to — poza gospodarnoscia, czyli
unikaniem trwonienia pieniedzy i kontrolowaniem wydatkéw
— negocjowanie preferencyjnych warunkéw z dostawcami
materialéw, sktadnikéw, wyposazenia, takiego jak maszyny,
i wszystkiego, co trzeba kupié¢, by prowadzi¢ interes.

Ze zwiekszeniem sig wielkosci przedsiewziecia zwieksza sie
rowniez moc nabywcza, co powie Ci kazdy, kto dostarcza towary
takim odbiorcom, jak Tesco. Umowa zazwyczaj dziata tak, by
skorzystaly na niej obie strony. Cho¢ dostawca, ktérego ceny sg
bezwzglednie zbijane, moze mie¢ inne spojrzenie na te kwestie,
to i tak sprzedajacy bardziej korzysta na zrealizowaniu jednego
wiekszego zamdwienia, poniewaz z ksiggowego punktu widze-
nia jest ono duzo bardziej korzystne niz sprzedaz nawet takiej
samej ilosci towaru r6znym klientom, po r6znych cenach, gdy
wszyscy maja inne warunki dotyczace terminu platnosci. Ku-
pujacy otrzymuje towar po preferencyjnej cenie w zamian za
komfort i pewnosé, jakg daje dostawcy duze zamdéwienie.
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Tak moga postepowac duze firmy o silnej pozycji na rynku.
Niestety te rozwiazania pozostajg poza zasiegiem nawet dobrze
radzacych sobie malych przedsigbiorstw, nie méwiac juz o tych,
ktére dopiero zaczynaja. W tym przypadku franczyza réwniez
moze zapobiec tej niedogodnoéci, ktéra moze hamowacé rozwoj
nowych jednostek.

Szanowana, duza firma franczyzowa powinna mie¢ taka sama
moc nabywcza, co inne koncerny tej wielko$ci, i co wazniejsze,
powinna pozwoli¢ czerpa¢ korzysci z tego faktu sieci franczy-
zobiorcow.

Przyktadem potaczonej sity nabywczej dzialajgcej na korzysé
wszystkich zainteresowanych jest franczyza Global Travel Group.
Laczy ona wiecej niz 500 niezaleznych biur podrézy, umozli-
wiajac im wspélzawodnictwo z duzymi, konkurencyjnymi fir-
mami, takimi jak Thomas Cook i Thomson, o dogodne terminy.
Ogromna sita nabywcza Global Travel Group pozwala na nego-
cjowanie wyjatkowych ofert z najwiekszymi przewoznikami
i liniami lotniczymi, a wraz z rozrastaniem sie sieci zwigksza
sie tez mozliwos¢ wprowadzania lepszych ofert dla swoich
franczyzobiorcéw.

W innych branzach franczyzowych, na przykiad fast foodach,
franczyzodawca moze by¢ jedynym dostawcg produktéw dla
franczyzobiorcy, ktéry powinien korzysta¢ z profitéw, jakie niesie
ze sobg duza sita nabywcza. W niektérych przypadkach te ko-
rzy$ci moga nie by¢ tak oczywiste. Jesli w umowie franczyzowej
ustalono, ze franczyzobiorca musi realizowa¢ swoje zamdéwienia
u franczyzodawcy, to moze dojs¢ do konfliktu, gdy okaze sie,
ze niektoére produkty mozna kupi¢ taniej od innego dostawcy.
Jezeli franczyzodawca zada, by wszystkie produkty zamawiaé
u niego i nigdzie indziej, to nad tym warunkiem nalezy sie
powaznie zastanowié, najlepiej zasiggna¢ opinii prawnika i po-
rozmawia¢ o warunkach umowy z dziatajgcymi juz w tym sys-
temie franczyzobiorcami.
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Jak przekonasz sie poézniej, réznica miedzy prawdziwymi
franczyzodawcami a firmami, ktére nimi nie sa, ale tak sig okre-
§laja, moze by¢ doé¢ niewyrazna. To wlasnie ci drudzy czesto
wykorzystujg ,,franczyzobiorcow” przez zmuszanie ich do kupo-
wania produktéw po zawyzonych cenach. Miej sig na bacznosci.

tatwoscé finansowania

Oferty duzych bankow i agencji kredytowych sg kuszace, ale
wszystkim im mozna zarzuci¢ to samo — zarabiaja na klientach
zdecydowanie za duzo, traktujg ich protekcjonalnie i z rezerwa
oraz nie chcg udziela¢é pomocy wtedy, gdy najbardziej jej po-
trzebujesz. Pod tym wzgledem przypominaja patrona z definicji
Johnsona? czyli osobg, ktéra niewzruszona przyglada sig, jak
tonacy walczy o zycie w wodzie, a gdy juz ten kto$ o wlasnych
sitach dotrze do brzegu, wtedy kazde sobie dziekowaé za pomoc.
Bank bedzie Cie bezlitosnie Sciga¢, gdy tylko zbytnio przekro-
czysz saldo na koncie, a gdy postanowisz przenies¢ swoj rachu-
nek, zasypig Cie ofertami ,tanich” kredytéw. Taka wlaénie jest
bankowo$¢ i nic nie mozna na to poradzi¢ poza ograniczeniem
wspolpracy z nimi do niezbednego minimum.

Niestety potencjalny franczyzobiorca nie moze pozwolié sobie
na spojrzenie z dystansu, poniewaz zazwyczaj potrzebuje fun-
duszy na rozpoczecie dzialalnosci, a banki pozostajg dla niego
najbardziej dostepnym Zrédtem pomocy finansowej*. Nie martw

% Autor ma na mysli angielskiego pisarza Samuela Johnsona, ktéry tak
wtlasnie okreslil Lorda Chesterfielda, gdy ten w 1755 r. zbyl jego prosbe
o finansowe wsparcie prac nad stownikiem jezyka angielskiego ,,zawrotng”
kwota 10 funtéw — przyp. red.

* Opisywana sytuacja na rynku kredyté6w bankowych dotyczy Wielkiej
Brytanii, poniewaz w Polsce banki komercyjne rzadko wprowadzaja
do swojej oferty kredyty dla oséb chcacych dopiero rozpoczaé wlasng
dziatalno$¢ gospodarcza, a tym bardziej nie mysla péki co o tworzeniu
specjalnych komoérek odpowiedzialnych np. za franczyze.
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sie jednak na zapas. Mimo ze banki sa ostrozne i podejrzliwe,
to funkcjonuja dzigki zyskom z udzielania madrych kredytéw,
a franczyza przypadla im do gustu. Doswiadczenie i ostrozne
obserwacje nauczyly je, ze wigkszos¢ bizneséw wilasnie na
poczatku swojego rozwoju niesie ze sobg najwieksze ryzyko.
Polaczenie braku doswiadczenia z niesprawdzonym modelem
biznesowym, co zazwyczaj prezentuja sceptycznemu pracowni-
kowi lokalnego oddziatu banku osoby ubiegajacy sie o kredyt,
jest komercyjnie nieatrakcyjne. Co innego franczyza. Pomimo
braku do$wiadczenia franczyzobiorca bedzie korzystal ze szkolen
i ciaglego wsparcia franczyzodawcy, a model biznesowy, w ktéry
chce sie zaangazowag, jest juz sprawdzony. W skrdcie, franczy-
zobiorcy reprezentujg sobg mniejsze ryzyko, a ,ryzyko” to slowo,
na ktérego dzwiek truchleja wszyscy bankowcy.

Duze banki powitaly franczyze formatéw biznesowych z takg
radodcia, ze nawet utworzyly specjalne jednostki do obstugi
kredytéw dla przyszlych franczyzobiorcéw. Nie daj sie jednak
zwie$¢ pozornemu opuszczeniu gardy przez banki. Franczyza jest
mniej ryzykowna, lecz nie jest pozbawiona ryzyka, a menedzer
banku bedzie usatysfakcjonowany dopiero wtedy, gdy format,
ktéry wybrates, spotka sie z aprobatg komérki odpowiedzialnej
za franczyze, a takze wtedy, gdy okazesz sie odpowiedniag osoba,
wystarczajaco zmotywowana do tego, by osiagna¢ sukces w in-
teresach.

W kolejnym rozdziale przeczytasz, w jaki sposéb przygoto-
wacg sie do tego zadania. Na razie musisz zadowoli¢ sie faktem, ze
w przypadku franczyzy pracownik banku przynajmniej chetniej
Cig wystucha.

Alternatywnym wobec klasycznych kredytéw bankowych zrédiem
finansowania moga by¢ srodki pozyskane z r6znego rodzaju funduszy
wspierajacych poczatkujacych przedsigbiorcéw lub programoéw
rozwoju przedsiebiorczosci organizowanych przez panstwo,

wladze samorzadowe oraz instytucje unijne — przyp. red.
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Poczatkujacy na start

Sektor franczyzowy ma wyjatkowg Unikalng Cechg Oferty (UCO),
czyli fakt, Ze potrafi przeksztalci¢ ludzi z réznym wyksztalceniem
i czesto bez doswiadczenia w prowadzeniu firmy w odnoszacych
sukcesy przedsigbiorcéw. Jest sig czym pochwali¢ i w wielu
przypadkach to jak najbardziej stuszne. Znana jest niezliczona
liczba przyktadéw pokazujacych, ze stabo optacani, harujacy jak
woly ludzie odkryli franczyze i, zupelnie jak po nawrdéceniu,
stali sie lepszymi ludZzmi albo co najmniej dobrze przygotowa-
nymi do samozatrudnienia. Dzieki stosowaniu sprawdzonego
formatu biznesowego i zapewnianiu szkolen, ktére umozliwia
prowadzenie takiej firmy, franczyza moze zamieni¢ laikow
w kompetentnych biznesmenéw. Wtasnie dlatego tak wielu
ludzi, ktérzy ditugo marzyli o prowadzeniu swojego biznesu, ale
przed dziataniem powstrzymywat ich brak dobrego pomystu
na biznes albo wiary w siebie, albo jedno i drugie, zaintereso-
wato sig franczyza.

Nalezy podkresli¢, ze franczyza nie jest systemem niezawod-
nym. Koncepcja dziatalnosci moze by¢ dobra, szkolenie na naj-
wyzszym poziomie, ale pozostaje jeszcze trzeci, najwazniejszy
sktadnik — franczyzobiorca. Nie wystarczy sama ambicja i de-
terminacja ani nawet pasja i zaangazowanie — dwie ukochane
przez pracownikéw dzialéw kadr na calym $wiecie cechy. Cho¢
sg bardzo warto$ciowe, to nie zawsze przektadaja sie na sukces
we franczyzie. Prawie tak samo wazna jest zdolnoé¢ do ciezkiej
pracy i nieoceniona umiejetno$é wyczucia biznesowego. Nie
zajdziesz daleko bez pewnosci siebie, dzieki ktérej przetrwasz
przeciwnosci losu oraz rozczarowania i ktéra pozwoli Ci osiggaé
sukcesy w sprzedazy. To wlasnie umiejetnos¢ sprzedazy jest tak
istotna, ze poswiecilem jej duzo uwagi w dalszych rozdziatach
ksiazki.
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Franczyza moze z rybaka zrobi¢ twérce szyldéow, a z dyrek-
torki szkoly agenta nieruchomosci, ale taka transformacja nie
w kazdym przypadku sie udaje z tej prostej przyczyny, ze wszy-
scy r6znimy sie od siebie. Do§wiadczeni franczyzodawcy wiedza,
ze bez wzgledu na to, jak trudno wymysli¢ dobry pomyst na
przynoszacy dochody biznes i jak trudna bedzie faza testowa tego
systemu, to te trudnoéci bedg niczym w poréwnaniu ze znieche-
cajacym procesem rekrutacji. Koniec koncow réznica miedzy
umiarkowanym sukcesem a fantastycznym triumfem sieci zalezy
od jakosci pracy franczyzobiorcéw. Czasami dalsza wspétpraca
z idealnym kandydatem moze okaza¢ sig totalnym niewypalem,
podczas gdy wspétpraca z ledwo spetniajgcym wymagania moze
zakonczy¢ sie wspanialym sukcesem. To moze prowadzi¢ do
frustracji.

Poniewaz madrzy i odpowiedzialni franczyzodawcy, tacy,
ktorzy chca osiggnaé sukces, prowadzac biznes, zamiast zbijac¢
majatek na sprzedazy umow franczyzowych, zadajg sobie tyle
trudu przy rekrutacji kandydatéw, to wydaje sie catkiem sen-
sowne, bys jako jeden z nich po pierwsze, szczerze ocenil swoje
umiejetnosci, a po drugie, dokladnie przygotowal sie do rozmowy
kwalifikacyjnej. Lektura kolejnych rozdziatéw pomoze Ci w obu
kwestiach.

Wytacznosé

Zakladanie wlasnego biznesu jest wystarczajgco stresujgce nawet
bez koniecznosci cigglego ogladania sie za siebie i sprawdzania,
czy przypadkiem jaki§ wredny konkurent nie prébuje rozgoscié¢
sie na Twoim podwérku. Na tyle, na ile to mozliwe, franczyza
stara sie wyeliminowa¢ to zagrozenie, dajac kazdemu nowe-
mu franczyzobiorcy prawo do dziatania na wylaczno$é na kon-
kretnym obszarze. Dla wygody moze by¢ to na przyktad obszar
objety jednym kodem pocztowym, ktéry powinien stanowic
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wystarczajaco duzy potencjalny rynek zbytu dla czegokolwiek, co
planujesz sprzedawac.

Nalezy przy tym pamieta¢ o dwoch kwestiach. Po pierwsze,
franczyzodawca moze oczywiScie zaproponowaé¢ wylgcznosé
tylko w przypadku innych franczyzobiorcéw z tej samej sieci.
Jesli konkurent z innej, podobnej sieci otworzy sklep tuz obok
Twojego, nie mozna zrobié¢ nic poza stawieniem czola wyzwa-
niu. Po drugie, nie wszystkie umowy franczyzowe zapewniajg
wylacznosé. Taki paragraf w umowie pozwala franczyzodawcy
na utworzenie tylu punktéw sieciowych na danym terenie, ile
uzna za stosowne.

Najwazniejsza kwestig odnoszacg sie do obszaru dziatania
jest mozliwo$¢ wspierania franczyzobiorcy. Jako przyszty fran-
czyzobiorca powiniene$ poznac ten rejon osobiscie, nawet jesli
franczyzodawca przeprowadzit juz studium wykonalnosci®. To
wazne zadanie nie powinno okazaé sie zbyt trudne, poniewaz
wiekszos¢ franczyzobiorcow wybiera lokalizacje blisko swojego
miejsca zamieszkania, a ta jest im juz znana.

Poczucie niezaleznosci

Stowo ,,poczucie” ma tutaj wieksze znacznie, niz mozna by na
poczatku przypuszczaé. Caly sens bycia sobie samemu szefem
to niezalezno$¢, kontrola nad wiasnym losem, podejmowanie
decyzji i co najwazniejsze, zbieranie owoc6éw tego, ze zdobyles
sie na odwage, by dziala¢ na wtasna reke.

® Jest to analiza majaca dostarczyé inwestorowi i innym instytucjom
zaangazowanym finansowo w projekt wszelkie dane niezbedne do podjecia
decyzji o jego rozpoczeciu, w szczegélnosci obejmuje ona dokladng
charakterystyke projektu, analize marketingowa, finansowa, ocene ryzyka
i wrazliwosci projektu na czynniki zewnetrzne wraz z przedstawieniem
szeregu mozliwych scenariuszy realizacji przedsiewzigcia — przyp. red.
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Jednak jak wcze$niej wspomniatem, franczyza nie catkiem
dziata w ten sposéb. To prawda, daje niezaleznos¢, ale nie cal-
kowicie wolne pole manewru. By Twoja franczyza odniosta
sukces, musisz sie stosowa¢ do zasad wypracowanych przez
franczyzodawce. Widzisz zatem, dlaczego nie jeste§ w pelni
niezalezny. Réwniez ksiegi, rachunki itp. musza by¢ udostep-
nione do wgladu dla franczyzodawcy, co ostabia poczucie bycia
niezaleznie dziatajacym przedsiebiorca.

Amerykanie maja wlasne okreslenie na franczyze — nazywaja
ja ,przedsiebiorczosciag w wersji light. Na pierwszy rzut oka
okreslenie to moze wydawac sie protekcjonalne, ale jest bardzo
trafne. Jako franczyzobiorca handlujesz, majac catkowita wolnosé
samozatrudnionej osoby prowadzgcej wtasng firme, ale masz
tez kogos, kto Cie poprowadzi i pomoze Ci, co zwieksza Twojg
pewno$c¢ i zmniejsza ryzyko.

Jako franczyzobiorca bedziesz ojcem zaréwno wilasnego suk-
cesu, jak i porazki, co niezawodnie oznacza, ze stanowisz sam
o sobie, lecz musisz zaakceptowac fakt, Ze nie jestes jedy-
nym autorem swojego biznesu. Franczyzobiorcy, ktérzy pogo-
dzg sie z tym faktem, beda bardziej usatysfakcjonowani niz
ci, ktérzy mylnie beda wierzy¢, ze ich sukces zalezy tylko i wy-
lacznie od nich.

Ujemne strony franczyzy dla franczyzobiorcy

Brak elastycznosci

W biznesie musisz si¢ dostosowaé, by przetrwaé. Firmy dzia-
taja w érodowisku, ktére podlega ciagtym zmianom, moga po-
jawié sig nowi uczestnicy, nowe technologie moga posta¢ do
lamusa istniejace systemy produkcji, trendy zmieniajg sig jak
pogoda i sg tak samo nieprzewidywalne, zmianom podlegaja
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koszty surowcéw, a na interesy mogg tez wywiera¢ wplyw nowe
akty prawne. Nawet firmy odnoszace najwieksze sukcesy nie sg
odporne na gruntowne zmiany rynku. McDonald’s — franczyza,
ktéra odniosta bezsprzecznie najwiekszy sukces — ucierpiala
powaznie, gdy uznano jg wspoétwinng za masowa otytos¢ kon-
sumentéw. Rynek nigdy nie stoi w miejscu, ale poddawany jest
cigglym zmianom. Najwieksze sukcesy odnosza te firmy, ktére
najwczesniej dostrzega nadciagajace zmiany i najszybciej sie do
nich dopasuja. Niestety franczyza z zalozenia nie jest najbardziej
elastycznym z systeméw. Dziata na bazie formatéw, pieczotowi-
cie uktadanych regul, szczegétowych instrukcji i jednolitosci
sieci. Dzigki tym restrykcjom sie¢ jest spdjna, silna i stwarza
niewiele probleméw w czasie, gdy rynek jest raczej stabilny.
Jesli jednak zmieniajg sie jakie§ parametry, franczyza odpowie
na nie z op6znieniem. To jest oczywista wada franczyzy dla
franczyzobiorcy, poniewaz nie ma on kontroli nad powaznymi
decyzjami dotyczacymi polityki sieci, a te decyzje dotyczg tez
reakcji na zmiany. Moze okazaé sig wyjatkowo frustrujace, gdy
pojedynczy franczyzobiorca zaobserwuje zmiane warunkow
handlowych, ale zwigzany warunkami umowy nie moze zrobié¢
niczego na wlasng reke, by sie do nich dopasowac.

Najlepiej i najmadrzej prowadzone sieci franczyzowe starajg
sie przezwycigzy¢ ten problem przez zapewnianie swobodnego
przeplywu informacji miedzy siecia a zarzadem franczyzy, ale
réwniez miedzy samymi franczyzobiorcami. Organizowanie regu-
larnych seminariéw i konferencji, na ktérych mozna omawiaé
problemy, dyskutowaé o trudnosciach i sugerowac¢ ich rozwig-
zania, to zwyczajowa praktyka w biznesie franczyzowym. Nie-
ktérym firmom franczyzowym, ktére obawiajg sie buntu w swoich
szeregach, kuszaca wydaje sig¢ mozliwo$é zniechecania franczy-
zobiorcow do zbytniej zazylosci. Tkwia jednak w btedzie. Jesli
wéréd czlonkéw sieci jest poczucie wigzi, moze ono zmniejszy¢
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sztywno$¢ systemu franczyzowego i sta¢ sie zrédtem nowych
pomystéw i rozwigzan probleméw. Moze réwniez zmniejszy¢
poczucie bezsilnosci wsréd franczyzobiorcow, dla ktérych
koniecznos¢ kontroli i monitorowania ich dziatalnosci przez
centrale moze by¢ dokuczliwa.

Szukajac mozliwo$ci zaangazowania sie we franczyze, do-
wiedz sig, czy franczyzodawca zacheca do swobodnej wymiany
pomystéw wewnatrz firmy.

Brak elastycznosci bezsprzecznie stanowi wade, ale nie nalezy
demonizowa¢ niebezpieczenstwa. McDonald’s pod wptywem
krytyki wprowadzil do menu ,,zdrowsze” dania i w chwili, gdy
pisze te ksigzke, powoli znéw nabiera rozpedu. Inne systemy
franczyzowe sg niejako zaprogramowane na to, by reagowaly na
zmiany. Znana sie¢ drukarni dziata ze Swiadomoscig tego, ze
technologia wciaz sie zmienia, dlatego szybko je adaptuje. Druk
w kolorze, faksy czy internetowy przesy! danych szybko zostaty
udostegpnione klientom, co dowodzi, ze franczyza moze sprostac
takim wyzwaniom tak szybko, jak kazda inna firma, jesli tylko
franczyzodawca dziala wystarczajaco szybko.

Wystarczy jedno zgnite jabtko

Jedna z bardziej irytujacych cech takich truizmoéw, poza tym ze
sa wyjatkowo denerwujace, stanowi fakt, ze zazwyczaj zawieraja
one ziarno niewygodnej prawdy. Mam jeszcze jedno — ancuch
jest tak mocny jak jego najstabsze ogniwo. To jedna z zalet fran-
czyzy — zrzeszeni w jednej sieci, mocno zmotywowani, by
osiggna¢ sukces wlasciciele firm pracujg dla dobra marki. Sie¢
franczyzowa punktéw sprzedazy detalicznej prawdopodobnie
bedzie swiadczy¢ lepsze ushugi klientom niz punkty sprzedazy
duzej sieci niefranczyzowej, w ktérych osoby prowadzace sklepy
nie sg osobiscie zaangazowane.
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Jednak przypusémy, ze co$ péjdzie nie tak. Co sig stanie, jesli
w jednym z punktéw franczyzowych klienci ulegng zatruciu,
poniewaz jaki§ nieuwazny pracownik zapomni umy¢ rece? Zla
opinia odbije sie echem po catym kraju, a to wystarczajaco nisz-
czace nawet dla pojedynczej restauracji prowadzonej przez do-
brze oplacanego menedzera. Firma bedzie musiata cigzko praco-
wacé, by odrobié¢ straty. W przypadku sieci franczyzowej efekt
bedzie odczuwalny przez wszystkich wlascicieli, ktérzy moga
na tym ucierpie¢, cho¢ nie bedzie w tym ich winy.

To, ze reputacja i zyskowno$é kazdego franczyzobiorcy moze
zosta¢ zniszczona z powodu zaniedbania lub, co gorsza, przez
dziatania kogo$ wiele kilometrow dalej, w innym miescie, jest
zdecydowang wadg tego systemu. Niebezpieczenstwo nie wigze
sig tylko z dziataniami innych franczyzobiorcéw. Franczyzodaw-
ca r6wniez moze zaszkodzié marce niewlasciwym zarzadzaniem
i zlg oceng sytuaciji, a to z kolei poczyni szkody w calej sieci
franczyzowe;j.

Nie do korica sam sobie sterem
Konieczno$é zachowania integralno$ci calej sieci franczyzowej
i w miare mozliwosci upewnianie sie, Ze nie ma w niej stabych
ogniw, jest gléwnym powodem $cislego systemu kontroli, jaki
franczyzodawcy wymuszajg na franczyzobiorcach. Jak widzie-
lismy, negatywnie odczuwane skutki r6znorakich restrykcji,
a nawet dziatanie kazdej jednostki franczyzowej wedlug tych
samych codziennych procedur mozna zaliczy¢ do wad franczyzy.
Idealnym rozwigzaniem byloby, gdyby franczyzodawca za-
chowal kontrole nad standardem i zostawit jednoczesnie tyle
swobody franczyzobiorcom, by mieli poczucie, ze samodziel-
nie prowadzg biznes. W zadnym razie nie moze on prébowac
zapobiec odci$nigciu indywidualnego pietna na swojej firmie
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(oczywiscie zaktadajac, ze osobowo$é franczyzobiorcy jest mila
iatrakcyjna). Dobry franczyzodawca zacheca franczyzobior-
c6w do wspierania rozwoju catego systemu.

Staly odptyw pienigedzy

Kazdy, kto kupuje prawo do prowadzenia franczyzy, spodziewa
sie koniecznosci uiszczenia optaty wstepnej, a to, czy za system
warto zaplaci¢ podang cene, zalezy juz od jego osadu. Cena
franczyzy rézni sie od kilku tysiecy zlotych za franczyze jed-
noosobowa do wielu tysigcy za punkt sprzedazy detaliczne;j.
W dalszych rozdziatach pokaze, w jaki sposéb skalkulowaé praw-
dopodobny zysk z inwestycji, czyli okresli¢, jak szybko zwroci
Ci sie koszt poczatkowych wydatkéw. Wielu do§wiadczonym
franczyzobiorcom koscig w gardle staje konieczno$é¢ uiszczania
statych oplat franczyzowych. To moze sie wydawacé niepotrzeb-
nym uszczupleniem zyskownosci punktu, szczegélnie jesli zdo-
byt on renome i franczyzobiorca nie potrzebuje juz pomocy
franczyzodawcy, ale jest sprawiedliwe i uzasadnione.

Bez wzgledu na to, co o tym myslimy, tak juz musi by¢. Ciagte
oplaty moga by¢ ucigzliwe, ale to, ze franczyzobiorca prowadzi
swdj punkt bez pomocy franczyzodawcy, stanowi zdrowy objaw.
Biznes franczyzowy nie osiggnie pelni swojego potencjalu, jesli
franczyzobiorca zbytnio uzalezni sig od franczyzodawcy i nie
bedzie dziatat z wystarczajaca energia i motywacja, ktére sa pod-
pora dziatania franczyzy. Niektérzy franczyzobiorcy wierza, ze
obowigzkiem franczyzodawcy jest zapewnienie sukcesu kazdemu
poczatkujacemu punktowi przez codzienne zaangazowanie. Ten
zwiazek przypomina troche relacje miedzy rodzicem i dzieckiem.
Franczyzodawca bedzie towarzyszy! franczyzobiorcy i chetnie
postuzy mu pomoca, gdy ten bedzie stawiatl pierwsze kroki
w biznesie, ale ta zalezno$¢ ani nie moze, ani nie powinna trwaé
zbyt dlugo. Franczyzodawca musi wiedzie¢, kiedy pusci¢ fran-
czyzobiorce na szerokie wody, a ten musi stawi¢ czola wyzwaniu
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bycia samodzielnym, co wigze sie réwniez z odpowiedzialnoscig
tak za sukces, jak i za porazke.

Nieustajgca konieczno$¢ wnoszenia oplat niesie ze sobg
niebezpieczenstwo, z ktérego kazdy franczyzobiorca powinien
zdawac sobie sprawe. Franczyzodawca moze przynaglaé¢ franczy-
zobiorce do zwigkszenia obrotéw, by zwiekszy¢ wysokosé jego
wplat, ktére najczesciej sa obliczane jako procent od wielkosci
sprzedazy. Franczyzobiorca moze jednak zwigksza¢ zyskownosé
przedsiewziecia, ktéra niekoniecznie musi wyplywaé ze zwigk-
szania obrotéw. To bez watpienia potencjalna stabos¢ systemu,
na ktérg trzeba uwazac.

Niewiadoma

Jedno z najtrudniejszych zadan, przed ktérym staje kazdy przy-
szly franczyzobiorca, polega na sprawdzeniu wiarygodnosci
franczyzodawcy. Wlasnie dlatego ksigzka ta w wiekszosci jest
posSwiecona sposobom na zrealizowanie tego trudnego zadania.
Sprawdzanie franczyzodawcy jest wazne z dwéch powodow.
Po pierwsze, pakiet franczyzowy moze nie by¢ tak wspaniaty, jak
to opisano w materialach promocyjnych i jak zapewnia fran-
czyzodawca. Po drugie, franczyzodawca moze nie by¢ w stanie
zapewni¢ takiej jakosci szkolen, wsparcia i innych ustug, jakich
franczyzobiorca potrzebuje, by osiagnaé sukces. P6zniej przyj-
rzymy sie temu zagadnieniu dokladnie;.

Trudne rozstania

Przypus$émy, ze prowadzisz franczyze, ale z jakiego§ powodu
chcesz sig jej pozby¢. Natychmiast natrafisz na przeszkody, ktére
nie odnosza sig do jakichkolwiek dzialan niefranczyzowych.
Umowa ogranicza Twoje prawo do wyboru kupca. Nie bez przy-
czyny. Franczyzodawca wybral Ciebie jako wlasciwg osobe do
prowadzenia punktu w tej okolicy (jesli nie zachowal takiej



Plusy i minusy franczyzy 55

ostroznosci, to kiepski z niego franczyzodawca), dlatego bedzie
chcial mie¢ pewno$é¢, ze Twoéj nastepca bedzie réwnie wykwa-
lifikowany.

W praktyce sprzedaz istniejacego punktu franczyzowego
rzadko nastrecza trudnosci, zakladajac oczywiscie, ze przynosi
on dochody. Niektérzy zainteresowani franczyza wola przejaé
istniejaca, dochodowa jednostke, niz przechodzi¢ przez proces
budowania bazy klientéw od zera. Perspektywa taka tym bardziej
kusi, jesli punkt franczyzowy jest czescia sieci znanej i cenione;j
marki.

Jezeli zdecydujesz sig sprzedaé swoja franczyze przed upty-
wem konica umowy, czesto przyczynag takiej decyzji jest choro-
ba albo kltopoty rodzinne, mozesz by¢ zmuszony do zwrécenia
franczyzodawcy kosztéw rekrutacji i szkolenia swojego nastepcy.

Niewatpliwy plus stanowi to, ze punkt franczyzowy praw-
nie nalezy do Ciebie, wiec jeéli tylko udato Ci sig sprawi¢, by
prosperowal, mozesz niezle zarobi¢ na jego sprzedazy.

Korzysci dla franczyzodawcy

Armia chetnych inwestorow

Najistotniejszym powodem dla franczyzowania pomysiu na
biznes jest fakt, ze wtasciciel (zalozyciel) firmy moze na tym
zarobi¢, oczywiscie calkiem legalnie i uczciwie. Franczyzobiorcy
placa w zamian za mozliwo$¢ prowadzenia biznesu, ktéry ma
duze szanse powodzenia. Franczyzodawca zadaje sobie trud
przestuchania rzeszy kandydatéw na franczyzobiorcéw, ponie-
waz to daje mu mozliwo$é¢ szybszej i tatwiejszej ekspansji, niz
gdyby musial angazowaé w nowe inwestycje swoje oszczednosci,
zacigga¢ kredyty i gromadzi¢ kapital. Franczyzobiorcy finansuja
otwarcie nowych punktéw i zakladajac, ze zostali odpowiednio
dobrani, ich potaczony wysitek umozliwi szybsza penetracje
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rynku. To szczeg6lnie wazne w przypadku wprowadzania na
rynek nowych produktéw, poniewaz miedzynarodowy zasieg
moze okazaé sie dla konkurencji trudng do pokonania prze-
szkoda.

To oczywiscie teoria. W praktyce szybka ekspansja nie jest
ani latwa, ani pozadana, je$li miataby odbi¢ sig negatywnie na
jakosci. Rekrutacja i wyszkolenie franczyzobiorcy wymaga czasu
i franczyzodawca musiatby, szczegélnie na poczatku, zbyt wiele
zainwestowac, by szybko zbudowac¢ sieé¢ franczyzowa.

Jednak perspektywa rozwoju firmy dzieki cudzym pienigdzom
jest wyjatkowo pociagajaca.

Wtasciciel pracuje ciezej
W ludzkiej naturze lezy sktonnosé¢ do tego, by w pracy dawac
z siebie wszystko tylko wtedy, gdy danej osobie to odpowiada
albo gdy jest ona naprawde dobrze zmotywowana. W kazdym
innym przypadku pokusa wymigiwania sie od pracy jest trudna
do pokonania. Jednak gdy ktos staje sie wilascicielem firmy, jego
nastawienie sie zmienia. Znika pokusa robienia tylko konieczne-
go minimum i nic poza tym, a pojawia sie potrzeba zakasania
rekawow i przejécia do dziatania. Kto§ madrze powiedzial, ze
najlepszym lekiem na wszelkiego rodzaju male dolegliwosci jest
samozatrudnienie. Kto$, kto prowadzi wlasny biznes, nie moze
pozwoli¢ sobie na wylegiwanie sie w t6zku albo lekcewazenie
choroby tak dtugo, az faktycznie nie bedzie w stanie pracowac.

Sktonnos¢ franczyzobiorcy do pracy na okragto dziala na jego
korzys¢, a juz na pewno na korzysé franczyzodawcy. Gdzie
indziej znajdzie on tak oddanych i pelnych energii ludzi, ktérzy
beda pracowaé w pocie czota dla dobra firmy?

Jesli wlascicielowi firmy niefranczyzowej, ktéry chce rozwinaé
swdj biznes, i franczyzodawcy w tej samej sytuacji zapewnimy
taki sam start, to moge sie zalozyé¢, ze armia franczyzowych
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wlascicieli przegoni zatrudnionych przez witasciciela zwyklej
firmy menedzeréw, odnoszac lepsze wyniki zar6wno w zwigk-
szaniu udzialéw w rynku, maksymalizowaniu wydajnosci, kon-
troli kosztéw, jak i poprawie rentownosci. To lezy w ludzkiej
naturze.

Odrobina wiedzy o obszarze dziafania

Wiekszosé, cho¢ nie wszyscy franczyzobiorcy wybieraja na
miejsce dziatania znang im okolicg. Oznacza to, Ze wnosza do
sieci wiedze o specyfice lokalnej, a takze, prawdopodobnie,
lokalne kontakty. Nawet jesli ich poczatkowa wiedza o prowa-
dzeniu biznesu jest niewielka, to i tak zyskujg przewage na
starcie, poniewaz znajg lokalny rynek. Pézniej przyjrzymy sie
temu bardziej szczegélowo.

Chociaz réznice regionalne w Wielkiej Brytanii nie sg juz
tak widoczne jak kiedys, to i tak osoba, ktéra urodzita sie i wy-
chowata w konkretnej czesci kraju, bedzie lepiej rozumiala
klientéw niz kto$ z zewnatrz. Taka forma wiedzy regionalnej
stanowi kolejny plus dla franczyzodawcy, ktory chce rozszerzyc
sie¢ na caly kraj.

Kontrola...

Cho¢ sie¢ franczyzowa moze rozciagac sie szeroko, i tak fran-
czyzodawca bedzie miat duzg kontrole nad dziataniem po-
szczegblnych jednostek. Jest to mozliwe, poniewaz kazdy punkt
franczyzowy sprzedaje tylko produkty lub ustugi franczyzodawcy,
zadne inne. Franczyzodawca kontroluje ekspozycje produktéow
i sposob sprzedazy, a takze moze nalegaé, by franczyzobiorca
dokonywat zakupow towaru i wyposazenia tylko z centrali.
Dzigki $cistej kontroli tatwiej zwiekszaé i utrzymywacé poziom
zyskéw.
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...ale nie taka Scisfa

Franczyzobiorcy sg jednoczesnie wlascicielami swoich firm
i sg odpowiedzialni za codzienne zadania administracyjne, takie
jak zatrudnianie pracownikéw i lista ptac. Powinni mie¢ moz-
liwos¢ kontrolowania kosztéw operacyjnych. Zwolniony z tych
obowigzkéw, poza okresowg kontrola, franczyzodawca moze
zaja¢ sie dzialaniem w centrali. Sg jednak wyjatki. Niektorzy
franczyzodawcy zajmuja sig fakturowaniem, $ciaganiem dtugéw
i resztg papierkowej roboty, poniewaz wolg, by cata energia
franczyzobiorcy byla skoncentrowana na rozwoju biznesu
i obstudze klientow.

Wady franczyzy dla franczyzodawcow

Nie wszystko pod kontrolg

W wymarzonym $wiecie franczyzodawcy czerpatby on korzysci
z zapalu, energii i apetytu na sukces franczyzobiorcy, majac
réwniez mozliwosé ciaglego pociggania za sznurki. Jednak fran-
czyzobiorcy to nie marionetki. Sg wlascicielami swoich punktéw
franczyzowych i choé¢ nie mogg robié, co im sie zywnie podoba,
nie mozna nimi pomiata¢. Pracownikéw mozna zwolni¢ (pod
warunkiem ze nie famiemy prawa pracy) albo ukaraé. Idealny
franczyzobiorca jest gotéw podporzadkowacé sie ustalonym
procedurom i systemom, ale wcigz wykazuje sie wystarczajaca
inicjatywa, by odnajdywac i wykorzystywaé mozliwosci zwiek-
szania zyskow.

Ryzykowana rownowaga

Doskonaly franczyzobiorca, tak jak idealny wspdtmalzonek, to
rzadko spotykane zwierze. Najlepszy bytby oddany i pracowity,
a najgorszy — leniwy i obojetny. W relacji franczyzowej naj-
trudniejszy gatunek franczyzobiorcy to taki, ktéry jest leniwy,
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ale nie na tyle, by ztama¢ ktérykolwiek z warunkéw umowy.
Stawia franczyzodawce w niezrecznej sytuacji, poniewaz ten ma
swiadomos¢ stabosci jednego z ogniw tanicucha, a niewiele moze
z tym zrobié¢, poza wykupieniem problematycznego franczyzo-
biorcy, prawdopodobnie po zawyzonej cenie.

Gdy stodycz i Swiatfo zmieniajq si¢ w gorycz i ciemnos¢

Zwiazek miedzy franczyzodawcg i franczyzobiorcag opiera sie na
wzajemnym zrozumieniu i zaufaniu. Jak w przypadku kazdego
zwigzku, najlatwiej osiagnac¢ taki stan przez regularne, przyja-
cielskie kontakty i radzenie sobie z drobnymi nieporozumie-
niami, zanim zdgza zmienié¢ sie w co$ gorszego.

Jesli wysilek nie jest obustronny, franczyzobiorca moze po-
czu¢ sie rozczarowany i dotkniety. Moze zaczaé postrzegaé za-
angazowanie franczyzodawcy jako niepotrzebne wtrgcanie sie.
Kazde zatamanie zaufania moze prowadzi¢ do wiegkszego nie-
zadowolenia w zwigzku z konieczno$cig wnoszenia optat fran-
czyzowych.

Z punktu widzenia franczyzodawcy, brak satysfakcjonujacej
relacji z franczyzobiorcg moze zaowocowacé tym, ze ten drugi
niechetnie bedzie wspélpracowat i dzielil sig¢ informacjami.

Niskie zyski

Jak juz wspominatem, punkt franczyzowy musi generowac
wystarczajace zyski, by zapewni¢ odpowiedni dochéd tak fran-
czyzobiorcy, jak i franczyzodawcy. Wynika z tego, ze bez fran-
czyzobiorcy franczyzodawca zarobilby wiecej. Jakkolwiek fakt
ten nie stanowi powaznej wady, franczyzodawca moze od cza-
su do czasu zastanawiaé sie, co by bylo, gdyby zdecydowal sie
rozwijaé firme, nie uciekajac sie do franczyzy. Franczyzodawca
chciatby mie¢ obie rzeczy naraz — sie¢ energicznych przedsie-
biorcéw rozwijajacych interes i cato$é¢ zyskéw. Niestety rzeczy-
wistos¢ wyglada inaczej.



60 Przewodnik po franczyzie

Przyjaciel moze stac sie wrogiem

Niewdziecznos¢ i falsz to dwie godne pozalowania cechy ludzkiej
psychiki, ktére moga przebi¢ sie na powierzchnie relacji fran-
czyzowej. Franczyzodawca zawsze bedzie sie pewnie zastana-
wial, czy franczyzobiorca poznawszy firme od podszewki, jej
sposéb dzialania i systemy operacyjne nie przejdzie do konkuren-
cji w tej samej branzy. Taka jest ludzka natura i madry franczy-
zodawca musi zabezpieczy¢ sie na wypadek, gdyby w szeregach
pojawit sig dezerter. Dlatego wiele uméw franczyzowych zawiera
klauzule uniemozliwiajacg franczyzobiorcy przejécie do konku-
rencyjnego systemu przez okreslony czas od jego odejscia z firmy.

Cafa prawda

Franczyzobiorcy moga ulec pokusie falszowania ksigg. Innymi
slowy, moga zatai¢ czes¢ zyskow i jesli nie zostanie to wykryte,
franczyzodawca otrzyma mniejszg kwote oplaty stalej, niz po-
winien zgodnie z warunkami umowy.

Nie tylko pienigdze innych, ale i moje

Cho¢ franczyzobiorcy sami finansuja rozpoczecie swojej dziatal-
nosci, to bledem bytoby mysle¢, ze franczyzodawca nie ponosi
zadnych kosztéw. Potrzeba naprawde duzych pieniedzy, by
rozpoczaé dziatanie sieci franczyzowej. Trzeba poniesé koszty
przetestowania systemu, nie méwiac juz o zwigzanym z tym
ryzyku i wydatkach poniesionych na rekrutacje i przeszkolenie
franczyzobiorcow. Poza tym musi ming¢ trochg czasu, zanim od
franczyzobiorcéw zaczna sptywac optaty na pokrycie wydatkéw,
co umozliwi franczyzodawcy wyjscie na swoje.

Po podsumowaniu wszystkich pluséw i minuséw wida¢ jasno,
ze franczyza jest specyficzna, zeby nie powiedzie¢ wyjatkowa,
forma robienia intereséw. Franczyzodawca jest wlascicielem
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pomystu i systemu, ale nie poszczegdlnych placéwek. Franczy-
zobiorca prowadzi biznes, ktéry moze nazywaé swoim, ale nie
moze robi¢ tego, co mu sie zywnie podoba. Franczyzodawca ma
kontrole nad firma, lecz tylko do pewnego stopnia.

Jesli przyjrzec sig blizej, oczywistym staje sie fakt, ze sukces
lub porazka uzaleznione sa od dziwnego zwigzku miedzy fran-
czyzodawcag i franczyzobiorca.

To prawda, ze franczyza stanowi sprawdzong metode na
zmniejszenie ryzyka zwigzanego z otwarciem malej firmy, ale
nieprawda jest, ze jest niezawodna. Ryzyko z nig zwigzane
dotyczy raczej wyboru franczyzobiorcéw, a nie putapek czyhaja-
cych na normalne przedsigwzigcia, takich jak przeptyw gotowki,
niedopasowanie do potrzeb konsumentéw itp. (wszystkie z nich
wystepuja réwniez w przypadku franczyzy, ale w znacznie zre-
dukowanej formie).

Wynika z tego, ze w celu wykorzystania potencjalu franczyzy
franczyzodawca musi wybra¢ odpowiednich franczyzobiorcow,
a franczyzobiorcy muszg wybra¢ wlasciwy system franczyzowy.
W pozostatych rozdzialach ksigzki znajdziesz rady na temat tego,
jak poméc Tobie i potencjalnemu franczyzobiorcy dokonaé
wlasciwego wyboru.



