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Znana marka 
daje możliwości

Adam Bilik 
właściciel 
Outlet Polska

– Sieć multibrando-
wych salonów City
Hell tworzymy, wyko-
rzystując siłę marki Outlet Polska. Do-
cieramy do zupełnie nowej grupy
klientów, których obawy przed zain-
westowaniem we własny biznes są
większe niż standardowego klienta
hurtowego.

Partnerstwo z dużą i dobrze prospe-
rującą firmą daje większe możliwości
korzystania z rozpoznawalnej marki i
doradztwa. Można liczyć na podpo-
wiedzi, sugestie i rady, które często ra-
tują przed sytuacją kryzysową.

Niestety czasami franczyzobiorcy
myślą, że sukces przyjdzie sam. Tym-
czasem to ogromne wyzwanie, cięż-
ka praca po kilkanaście godzin
dziennie i nieustanne dążenie do
doskonałości.

Gratka 
dla przedsiębiorców

Łukasz
Błażejewski 
prezes Gold Finance

– Specyficzna sytu-
acja, w jakiej znalazł
się polski i światowy rynek finansowy,
zainicjowała kilka nowych trendów w
sektorze doradztwa finansowego.
Mnogość instytucji finansowych i ofe-
rowanych produktów sprawia, że
działalność doradcza staje się bar-
dziej potrzebna, a tym samym bar-
dziej kusząca dla potencjalnych fran-
czyzobiorców. 

Franczyza stała się w dość krótkim
czasie bardzo popularnym sposo-
bem na własny biznes, umożliwiając
działanie pod sprawdzoną marką i z
branżowym know-how podanym na
tacy. Chętnych na własny biznes na
zasadach franczyzy przybywa chyba
jednak głównie z powodu małej sta-
bilności zatrudnienia w sektorze

bankowym. Bez pracy znalazła się
spora część osób zatrudnionych do
tej pory w bankach lub firmach do-
radczych. Otwarcie własnej placówki
franczyzowej stało się więc doskona-
łym rozwiązaniem. Tendencję tę po-
twierdza duża ilość zgłoszeń, zwłasz-
cza od osób planujących otwarcie
oddziału w średniej wielkości mia-
stach.

Lepsza kontrola 
w systemie agencyjnym

Arkadiusz
Mościński 
dyrektor Departamentu 
Sprzedaży Żabka Polska

– System wypracowa-
ny w sieci sklepów Żabka nie jest ty-
pową franczyzą. Nasz model bizne-
sowy wyróżnia przede wszystkim
brak opłaty licencyjnej oraz to, że po-
krywamy całość kosztów inwestycji.
Ajenci sklepów Żabka są indywidual-

nymi przedsiębiorcami, prowadzą
własną działalność gospodarczą i sa-
mi zatrudniają pracowników. Sklepy
funkcjonują na podstawie agencyjnej
umowy o współpracy.

Ajenci mają szansę na prowadze-
nie własnego biznesu dla osób
nieposiadających kapitału. Dochody
ajenta uzależnione są od obrotów i
nakładu pracy. Zarówno franczyza,
jak i system agencyjny to rozwiąza-
nia, których potencjał nie został
jeszcze wyczerpany. Rynek ewolu-
uje, ale zasady współpracy pozostają
stabilne.

Sieć daje swobodę
Marcin
Matuszewski 
właściciel sieci 
www.intelektualnie.pl

– Misją mojej firmy
jest dotarcie do jak największego
grona osób i nauczenie ich przy-
najmniej podstawowych technik

szybkiego czytania. System fran-
czyzowy umożliwia to. Sieć inte-
lektualnie.pl rozwijam od lipca te-
go roku, ale stworzenie systemu
wymagało ogromnego nakładu
czasu, pracy i wielu korekt. System
musiał być sprawdzony na rynkach
różnej wielkości, jak również
wśród odbiorców o różnej zasob-
ności portfela. 

Pierwsze pieniądze, które zara-
bia franczyzobiorca, pojawiają się
po przeprowadzeniu pierwszego
szkolenia, czyli po ok. 2 miesią-
cach od rozpoczęcia działania,
wtedy także zwraca się wkład po-
niesiony na szkolenia własne przy
przystępowaniu do systemu. Pie-
niądze zaś są moim zdaniem zado-
walające – od 3 do 6 tys. zł mie-
sięcznie. Kwoty te są zależne od
włożonej pracy oraz od tego, czy
jest to miasto do 100 tys. miesz-
kańców, czy np. miasto wojewódz-
kie. Każdy franczyzobiorca dosta-
je wyłączność na określony ob-
szar, dzięki czemu ma dużą swo-
bodę działania. 
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