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Franczyza
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Polsce najbar-
dziej upo-
wszechnio-
nym i rozpo-
znawalnym
systemem partnerstwa bizne—
sowego jest franczyza. Srodo-
wisko biznesowe doskonale
rozumie mechanizm jego
dziatania. Nie jest to jednak
jedyny model biznesu oparty
na wspétpracy z innymi pod-
miotami gospodarczymi.

Za miejsce narodzin fran-
chisingu uznaje sie USA. Ale
tak naprawde nie wiadomo,
kto komuikiedy jako pierwszy
na $wiecie sprzedal recepte na
biznes. Nie jest tez prekurso-

Najlepie] do kogos dotaczy¢

rem franczyzy najpopularniej-
szy dzi$ przyktad licencjono-
wanej dziatalnosci, czyli sie¢
fast foodéw McDonald's. Jak
czytamy na portalu franchi-
sing.pl, franczyza ma dwoéch
amerykanskich prekursorow:
Izaaka SingeraiJohna S. Pem-
bertona. Pierwszy byl produ-
centem maszyn do szycia. W
potowie XIX wieku stworzyt
sie¢ dystrybutoréw, ktorzy za
oplata mogli sprzedawad jego
produkty na okreslonym tere-
nie. Pod koniec tego samego
stulecia John S. Pemberton,
wynalazca najstynniejszego
napoju $wiata - coca-coli
- zdecydowat sie na udostep-
nienie swojego know-how

rozlewniom, ktére dzieki temu
mogty produkowac¢ i sprzeda-
wacé doktadnie taka coca-cole,
jaka wymyslit Pemberton.

W Polsce franczyza zaczeta
by¢ obecna wraz z przemiana-
mi politycznymi i gospodar-
czymi, a dla jej rozwoju naj-
wieksze znaczenie miato
otwarcie rynku dla przedsie-
biorcéw krajowych i zagranicz-
nych. W 1989 roku pierwszy
prywatny franczyzobiorca
otworzyt francuska perfumerie
Yves Rocher, ajuz wroku 2000
powstata Polska Organizacja
Franczyzodawcéw skupiajaca
ponad sto sieci franczyzowych.

Franczyza, jak méwi Miro-
slaw Lubarski, czlonek zarza-

du Grupy Polskich Sktadow
Budowlanych, jest jednym z
najbardziej efektywnych sys-
temow gospodarczych, jaki
powstal w wolnorynkowym
$wiecie, ale nie jest jedynym
rozwigzaniem w zwigzkach
gospodarczych. Mirostaw Lu-
barski zwraca uwage naistnie-
nie innych, réwnie skutecz-
nych systemoéow partnerskich,
lecz pozostawiajacych poten-
cjalnym partnerom bizneso-
wym wigcej swobody i nieza-
leznosci niz do$é sztywny
system franczyzowy. Pewne
jest jednak, ze systemy part-
nerskie sa niestychanie do-
brym rozwigzaniem wykorzy-
stywanym do obrony rodzi-

mych firm przed ekspansja
zagranicznych, mocnych kapi-
talowo sieci. Sq tezrecepta dla
matych i $rednich przedsie-
biorcow, dla ktérych jest
oczywiste, ze samodzielna
walka na rynku z gigantyczna
konkurencja nie ma wiekszego
sensu.

- Polska gospodarka w du-
zym stopniu oparta jest na
sektorze malych i $rednich
przedsiebiorstw - méwi Miro-
staw Lubarski. - Polacy majq
jeden z najnizszych wskazni-
koéw zaufania spotecznego. To
nasza stabos$¢. Zwykle laczymy
sie, gdy mamy wspdlnego
wroga, natomiast nie potrafi-
my pozytywnie wspotpraco-

wac. Tego musimy sie nauczy¢.
Pierwsze pokolenie, ktére po
zmianie ustrojowej uczylto sie
przedsiebiorczosci, powoli
koniczy swojq biznesowa ak-
tywno$¢ i zaczyna przekazy-
wacé stery nowemu pokoleniu
ludzi biznesu. Mam nadzieje,
7Ze nowa generacja przedsie-
biorcow nieco inaczej spojrzy
na funkcjonowanie w gospo-
darce jako wypadkowej obec-
nos$ci w jakiej§ organizacji
przy zachowaniu tozsamos$ci i
niezaleznos$ci. Kazdy przed-
siebiorca chce by¢ niezalezny.
Jednak prowadzac mala firme,
konkurencji sie nie pokona.
Trzeba do kogo$ dotaczy¢
- dodaje. —dsp
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Bogdan Panhirsz
dyrektor zarzadu Grupy PSB

ROZMOWA

0d 1998 roku udato sie grupie stworzyc
w Polsce gigantyczna siec kilkuset
sktadow budowlanych, marketow

i punktow obecnych w centrach
handlowych. Dzis marke Grupy Polskie
Sktady Budowlane reprezentuje 331
firm zatrudniajacych ponad 11 tysiecy
osob. Jak w ciagu 16 lat fworzyt sig

i ewoluowat model biznesowy grupy,
ktory w obecnym ksztatcie oparty jest
na systemie partnerskim?

BoGDAN PANHIRSZ: Razem

z Mirostawem Lubarskim, obecnym
dyrektorem marketingu i eksportu
Grupy PSB, pracowali$my niegdy$

w firmie Nida Gips produkujacej
plyty gipsowo-kartonowe. Wéwczas
z grupa kilkudziesieciu pracownikow
chcieli$my stworzy¢ podmiot, ktéry
miat poméc firmom kupieckim z
branzy materiatéw budowlanych,
ktoére w latach 90., gdy rodzit sie

w Polsce wszelki biznes, w duzym
stopniu dziataly intuicyjnie na fali
rozwoju gospodarczego. Tym firmom
brakowatlo wiedzy i strategii. A rynek
powoli zaczynat sie krystalizowac.
Rodzily sie zatem pytania, jak
dziala¢, aby sprostac¢ konkurencji,

co robi¢, aby nasz biznes miat
solidne fundamenty, a $miertelno$¢
wspolpracujacych z nami podmio-
tow nie byla taka, jak w przypadku
matych niezaleznych firm. Wiedzieli-
$my, ze dystrybutorom Nida Gips
trzeba pomaga¢. Sama jednak

Sukces zrodzit sie z pedu do wolnosci

intuicja i poczucie potrzeby tej
pomocy nie powodowaly, ze szto

za tym know-how. Wtedy jeden

z dostawcoéw podpowiedzial nam,
Ze na $wiecie istnieja recepty na
problemy firm kupieckich. Tym
rozwiazaniem sa grupy zakupowo-
-sprzedazowe. W Europie najstarsze
grupy licza sporo ponad sto lat.
Zwiazki kupieckie sg tak stare, jak
historia gospodarcza czlowieka.
Jednak w nowoczesnej gospodarce
grupy zakupowe Europy Zachodniej
sa uksztaltowane réznorodnie.

Juz w drugim roku dziatalno$ci PSB
przystapili$my do federacji
EUROMAT, ktoéra skupiata ponad

20 innych grup. Owe grupy dziataty
samodzielnie w réznych krajach,
stosujac zré6znicowane rozwigzania
biznesowe, ale miedzy soba chetnie
dzielily sie do§wiadczeniami. W
pierwszych latach intensywnie
podgladali$my, jak te grupy sa
zorganizowane, jakie sg relacje
miedzy poszczegdlnymi cztonkami,
miedzy dostawcami, jaki jest kontakt
z klientem, jaka realizujq strategie
marketingowa, ale réwniez jak sq
zorganizowane formalnie i prawnie.
Zauwazylis$my, ze na p6étnocy Europy
Zachodniej dominowaly grupy
scentralizowane: centrala zatrudnia-
faludzi pracujacych narzecziw
imieniu niezaleznych podmiotéw,
ale polaczonych ze soba kapitatowo.
Przeciwwagaq dla tego modelu byt
rynek krajéw $rédziemnomorskich z
bardzo duzym rozdrobnieniem firm.
Jesli istniaty miedzy nimi jakiekol-
wiek formy wspoétpracy, to miaty
dos$¢ luzny charakter. Te podmioty
koncentrowaly sie jedynie na
wspolnych zakupach, ale dziataty
tylko na swoj rachunek.

Przygladanie sie tym mechanizmom
miato za chwile zaowocowac ich
wdrozeniem u siebie. Na jakie wzory
padt wyhor?

Doszlismy do wniosku, ze musimy
wybraé¢ model posredni,

uwzgledniwszy, ze w Polsce dopiero
konczy sie pierwsza dekada
wolno$ci gospodarczej. Pamietajmy,
Ze polscy przedsiebiorcy z sektora
malych i §rednich przedsiebiorstw
chcieli jednego: wolnosci. A tu nagle
pojawiamy sie my i méwimy:
wolno$¢ tak, ale nieco ograniczona.
Bo zeby przystapi¢ do Grupy PSB,
trzeba zacza¢ dziata¢ w ramach,
poddac sie pewnym ograniczeniom.
To rodzito obawy przedsiebiorcéow,
czy aby nie jest to powrét do
systemu nakazowego. Tym bardziej
ze nie proponowali$my wspolpracy
nowicjuszom, przedsiebiorcom,
ktoérzy nie mieli swojego rynku.
Wprost przeciwnie - nasza
propozycja wychodzila do firm
dziatajacych w branzy od nawet
dziesieciu lat. Byly to zatem
podmioty z pozycja rynkowa.
Przy$wiecata nam idea, by do
wspoOtpracy zapraszaé liderow.
Roéwniez z tego powodu

nie mogliSmy przyjac czysto
franczyzowego, a wiec sztywnego,
nakazowego modelu biznesowego.
Mogto to by¢ wylacznie rozwigzanie
partnerskie. Na poczatek
stworzyli$my kodeks etyczny.
Nastepnie zostat on przeksztalcony
w forme porozumienia, ktore
nazwali$my umowa partnerska.
Przede wszystkim regulowata ona
prawa i obowiazki firm kupieckich

i centrali. I to byl poczatek naszej
grupy - trzon istniejacy do dzis.
Cho¢ z czasem nieco ewoluowat,

to do dzi$ jest zasadniczym
elementem regulujacym
wewnetrzne zasady, na ktérych
opiera sie funkcjonowanie grupy.

Ale na tym grupa nie poprzestata.
Wypracowano nowe mozliwosci
ekspansji, na czym zreszta skorzystali
wspétpracujacy z nig kupcy.

Z czasem wytworzyt sie drugi
rodzaj porozumienia, poniewaz
doszlismy do wniosku, ze firmom
prowadzacym skiady budowlane,

obok dostarczania materiatéw
gléwnie do budowy domu,
przydalby sie sektor detaliczny. Ten
segment nazwaliSmy Mréwkami.

Czyli drobniejszy asortyment stuzacy
do biezacego utrzymania domu.
Wiasnie tak! Chodzito nam
o stworzenie marketéw i sklepéw
potrzebnych dla utrzymania domu.
Tego hurtownia budowlana z
ciezkim asortymentem, dzieki
ktéremu powstaje dom, nie mogta
zapewnié. Budowa trwa przeciez
ledwie jeden lub dwa sezony. Potem
konczy sie relacja wytworzona
miedzy klientem a hurtownikiem.
Dzi§, z perspektywy czasu, moge
powiedzied, ze dostrzezenie luki
rynkowej w postaci braku w matych
miejscowo$ciach marketow
z szerokim asortymentem do
utrzymania domu czy ogrodu,
drobnych remontéw czy biezacego
funkcjonowania byto procesem
naturalnym i nieuniknionym.

Dla kupcow prowadzacych sktady
budowlane uruchomienie Mrowek byto
niejako dostawieniem drugiej nogi.
Do tej pory handlowali materiatami,
z ktorych powstaje dom, a majac
Mrowke, zaczeli dostarczac na rynek
materiaty do jego eksploataciji.
Zgadza sie. Jednak kupcy z
zadowoleniem przyjeli pomyst
Mréwek nie tylko z powodu
mozliwo$ci sprzedazy potrzebnego
na rynku towaru. Sktad budowlany
generuje duze obroty, ale na
znacznie nizszych marzach. Czesto
tez w imieniu inwestora
indywidualnego materiaty bierze
firma wykonawcza, co najczesciej
czyni, pomagajac sobie kredytem
kupieckim. Bolaczka tych praktyk
jest zatem to, Ze towar zostat
wydany, a ptatno$ci czesto sie
op6zniaja. Przez to hurtownie
nierzadko popadaty w kiopoty z
rentownoscia i ptynno$cia
finansowa. Market budowlany jest

przeciwwaga dla tych zmartwien.
Pracuje on na wyzszych marzach,
a dodatkowo klient ptaci gotéwka.
Nie bez znaczenia jest tez
umacnianie relacji z lokalnym
$rodowiskiem, poniewaz do
marketu klient przychodzi co
najmniej kilka, kilkanascie razy

w roku, by zaspokoié potrzeby
zwigzane z utrzymaniem domu

i ogrodu. Dodatkowo ro$nie tez
pozycjai prestiz kupca. Czym
innym pod wzgledem estetycznym
jest bowiem tadny market
budowlany, a czym innym
hurtownia, ktéra czesto jest

po prostu placem sktadowym

7 magazynami, z poprzedniej
epoki lub gorzej - podwérkiem

z wiata. —dsp

GRUPA PSB

m 1998 Powstanie firmy; do konca
roku siec to 60 hurtowni.

m 1999 Przystapienie Grupy PSB
do najwiekszej europejskiej federacji
grup zakupowych Euro-Mat
stanowigcych statg inspiracje dla
wielu rozwigzan biznesowych w PSB.

m 2001 Start programu ,,Buduj dom
z PSB” - najwiekszej akcji wspieraja-
cej budownictwo indywidualne w
kraju; sie€ to juz 200 firm kupieckich.

m 2002 Powstanie pierwszych
marketow dom i ogrod PSB-Mrowka.

m 2004 Ofwarcie wtasnego dziatu
produkcji wyrobéw metalowych.

m 2010 Powstanie pierwszych,
nowoczesnych centrow budownictwa
PSB-Profi, bedacych hurtowniami
nowej generaciji.

m 2012 Powstanie Centrum Logistycz-
nego w siedzibie spotki: 10 tys. mkw.
oraz 16 tys. miejsc palefowych.

m 2013 Ofwarcie czterogwiazdkowego
,Hotelu Stoneczny Zdroj”

w Busku-Zdroju - Grupa PSB SA
inwestorem i wiekszosciowym
akcjonariuszem.
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Franczyza i systemy partnerskie

Sita nie jest jedna firma,
lecz armia przedsiebiorcow

MATERIALY PRASOWE

Mirostaw Lubarski
cztonek zarzadu, dyrektor ds.
marketingu i eksportu Grupy PSB

ROZMOWA

Chyba dosc czesto musicie wyjasnia¢,
Ze istotg dziatalnosci firmy nie jest
franczyza. Grupa PSB jest spotka
akeyjna, a partnerow wystepujacych
pod jej szyldem wiaze specjalng
umowa partnerska. Pozostawia im
petng niezaleznosc, jednoczesnie
realizujac wspolng strategie zakupowo-
-sprzedazowa. Jakie sa najistotniejsze
réznice miedzy tym modelem
partnerstwa biznesowego a franczyza?
MirostAW LUBARSKI: Franczyza jest
konceptem blisko stuletnim
ijednym z najbardziej efektywnych
systeméw gospodarczych, jakie
wymyslil §wiat wolnorynkowy.

Nie jest jednak jedynym rozwiaza-
niem w zwigzkach gospodarczych.
Franczyze tworzy pomystodawca
iokresla ramy, ktérym franczyzobior-
ca musi sie podporzadkowac.

W rozwiagzaniach partnerskich jest
znacznie wieksza swoboda. To nie
Grupa PSB wymyslita model
hurtowni, bo one przeciez istniaty.
Hurtownie jednak musialy si¢ broni¢
przed konkurencja sieciowych
marketoéw z zagranicznym kapitatem.
Pamietajmy, Ze wraz rozwojem
transformacji gospodarczej

w Polsce otwarte zostaty takze
granice i pojawily sie u nas zagranicz-
ne sieci z olbrzymim kapitatem
idos$wiadczeniem. Polscy kupcy nie
mieli kapitatu, doswiadczenia

ido tego jeszcze nie byli zrzeszeni.

| Grupa PSB okazata sig dla nich
odpowiedzia, jak mozna sie obronic?
Tak, poniewaz w grupie tatwiej
sie obroni¢, ale tez mie¢ poczucie
bezpieczenstwa. Noijak sie
okazalo, mozna sie takze szybciej
rozwija¢, a jednoczesnie nie tracic¢

swojej niezaleznosci i tozsamosci.

W Grupie PSB mamy pewne
elementy wspolne i obowigzujace
czlonkoéw, ale towarzyszy temu spora
dawka dowolnosci. Wspélng mamy
polityke marketingowa, dziatania w
mediach o zasiegu ogélnokrajowym,
natomiast poszczeg6lni cztonkowie
orozwdj relacji ze Srodowiskiem
lokalnym dbajq indywidualnie.

Jak to partnerstwo wyglada
pod wzgledem rozliczen?

Centrala bierze na siebie
zobowiazania finansowe wobec
dostawcow, ale jednocze$nie musi
skrupulatnie kontrolowa¢ sytuacje
finansowgq swoich odbiorcéw, czyli
wlasnie zrzeszonych firm
kupieckich. Musimy to robi¢,
poniewaz bierzemy na siebie ryzyko
finansowe, ktore do tej pory
spoczywato na producencie. Samo
kontrolowanie finanséw jednak nie
wystarcza. Trzeba tez monitorowac,
czy nasi partnerzy wlasciwie sie
rozwijaja. Bolaczka matych firm jest
niestety niewielki kapitat wiedzy.
Wiadomo, ze wzrost gospodarczy i
boom wynikajacy z transformacji nie
trwajq wiecznie. Aby firma
przetrwala, trzeba ja umieé
prowadzi¢ nie w sposéb intuicyjny,
lecz menedzerski. Do tego
potrzebne jest zupelnie nowe
podejscie do zarzadzania. Tego nie
maja samotnie dzialajace firmy,
ktére nie sa zrzeszone w zadnej
grupie. Popekniaja bledy
iwrezultacie bankrutuja.
OczywiScie chetnie argumentujq to
zlq sytuacja rynkowa, ale prawda
jest taka, ze ich Zrodlem jest wlasnie
brak wiedzy i nadmierne ryzyko.
Grupa nie jest wprawdzie
panaceum na wszelkie problemy,
ale moze pomoc.

Mozna tez chyba bezpieczniej
eksperymentowac z nowymi
rozwigzaniami.

To bardzo istotna cecha grupy
partnerskiej. W grupie dobry
pomyst, na ktéry wpadt jeden
podmiot, bardzo szybko
transferowany jest do innych firm.
Zte rozwigzanie natomiast nie robi
krzywdy calej sieci. To jest réwniez
nasza przewaga nad systemem
franczyzowym. Jesli w takim
systemie zarzad popeini blad
strategiczny, dzieje sie jak
w lesie monokulturowym:
gdy choruje jedno drzewo,
moze zginac caly las.

W jaki sposéb Grupa PSB przekonuje
do przystapienia do niej?

Firmy moga z nami
wspolpracowad, ale nie musza.
Zwlaszcza Polacy nie lubia, kiedy
im sie co$ kaze. Dzialamy metodq
przekonywania i nagradzania, a nie
metodq nakazowa. Przewaga
naszego systemu partnerskiego jest
tez swoboda w opuszczaniu grupy.
Wiasciciel firmy moze w kazdej
chwili stwierdzi¢, ze woli i§¢ wlasng
droga, i z tego powodu nie czeka
go zadna kara, co w przypadku
franczyzy nie jest juz takie
oczywiste. Kolejna przewaga jest
spora swoboda zaopatrzeniowa.
Przecietna skala zaopatrzenia

Nie sa to dywidendy, lecz nagrody
za zaangazowanie w dziatania
grupy: dokonywanie zakupow,
terminowe regulowanie ptatno$ci
czy realizacja szeregu dziatan
marketingowo-komunikacyjnych.

Aby mie¢ prawa, frzeba byc
posiadaczem akcji.

Przynajmniej liczby minimalne;j.
Kazdy kupiec ma taka sama
minimalna liczbe 50 akcji. Moze
kupi¢ ich wiecej, jednak by mie¢
wszystkie prawa i przywileje, musi
mie¢ minimum.

Stworzyliscie z jednej strony silng
grupe akcjonariuszy, ale z drugiej

1 . W sierpniu 2014 roku Grupe PSB tworzy 428 sktadow, 174 markety
PSB-Mréwka i 37 centrow budownictwa PSB-Profi.

2 . Sktady Grupy PSB dostarczajg co roku materiatow na budowe
ok. 8-9 tys. domow, zaopatruje sie w nich ok. 40 tysiecy firm budowlanych.

3 . Wroku 2013 ok. 1,5 min gospodarstw domowych zrobito zakupy

w sklepach Mrowka.

4. Grupa PSB jest najbardziej fransparentng siecig budowlang w kraju
- centrala Grupy PSB SA, jako jedyna firma w tej branzy, publikuje swoje
raporty roczne oraz wydaje wtasne, comiesigczne analizy sekforowe.

danego hurtownika poprzez
centrale PSB wynosi okoto 40?50
procent. O tym, co hurtownik
bedzie sprzedawal, decyduje on
sam, bo na przyklad ma swoja wizje
i konkretne uwarunkowania
swojego lokalnego rynku. To bardzo
podoba sie naszym partnerom, bo
daje im jasny sygnat: nie uda mi sie
w grupie, to moze uda mi sie
samodzielnie. Franczyzobiorca tego
komfortu nie ma. Musi speia¢
wymogi franczyzodawcy. Nasi
partnerzy zawsze majq swobode
aktywno$ci wobec swoich klientéw
- przede wszystkim indywidualnej
polityki cenowe;j.

Swoboda jest, ale czy lojalnosc jest
mile widziana i nagradzana?
Nagradzamy za lojalnos$¢. Pot
zartem, pot serio - lojalnych
okreslamy: wierzacy i praktykujacy.
Sa niestety sytuacje, ze kto$
przystapit do grupy, wykupit akcje i
niewiele robi, a przystuguja mu
prawa. Gwarantuje mu to kodeks
handlowy. Dlatego istotnym
elementem jest system bonusow.

potezny zespot, ktory nie tylko pracuje
na rzecz grupy, lecz takze na wtasne
konto, zachowujac niezaleznos¢. Grupa
ma kilkanascie tysiecy pracownikow,
de facto ich nie zatrudniajac. Kto na
tym najbardziej korzysta?
Rzeczywiscie tak jest. To druzyna,
ktora kopie pitke do jednej bramki.
Tworza ja firmy, ktére dotad te pitke z
réznym skutkiem kopaty do swoich
matych brameczek. Korzystaja
wszyscy. Polscy przedsiebiorcy z
polskim kapitatem moga
funkcjonowaé na coraz trudniejszym
rynku na prawach jesli nie réwnych, to
poréwnywalnych. To wazne, poniewaz
w pojedynke, ze staba wiedza,
doswiadczeniem i niklym kapitatem
nie byliby zadna konkurencja dla
duzych zachodnich koncernéw. Grupa
dalaim poczucie bezpieczenstwa,
lepsza efektywnosc¢ swoich zespoléw,
lepsza rentownos$¢, znang marke i
znacznie mniejsze ryzyko bankructwa.
Automatycznie zyskaly lepsza jako$¢
funkcjonowania narynku przez
poprawiong jako$¢ obstugi klienta,
warunki cenowe, asortymentowe.
Gdybysmy przyijeli, ze Grupa PSB

zrzeszajaca kilkuset partnerow jest
jednym spéjnym podmiotem
gospodarczym z wypracowanym
przychodem 5 miliardéw zlotych, to
okazaloby sie, Ze jestesmy 50.
najwieksza firma w Polsce. Z roku na
rok pniemy si¢ w rankingach.

Tym bardziej ze do zagospodarowania
jest wielki potencjat matych miast

i miasteczek, gdzie Grupa PSB nie jest
jeszcze obecna.

W Polsce mamy ponad 900 miast.
Obecnie sie¢ PSB Mréwka i PSB
Mini-Mréwka liczy nieco ponad
170 placowek. To wyraZznie pokazuje,
jaki potencjat jest do zagos-
podarowania. Tym bardziej ze
obecnos$¢ marketéw budowlanych
zlokalizowanych w matych miastach
jest bardzo pozadana przez lokalne
spotecznosci. Klienci sa zmuszeni
zaopatrywac sie w potrzebne
artykuly w réznych miejscach.
Mréwki natomiast sg konceptem
skupiajacym w jednym miejscu
wszelkie materiaty niezbedne do
biezacego utrzymania domu i
ogrodu. A z punktu widzenia naszego
potencjalnego partnera oznacza
rozszerzenie jego dzialalno$ci na
lokalnym rynku. Nasza strategia jest
zatem opanowanie miejscowosci, w
ktoérych nie ma marketow
adekwatnych do wielko$ci rynku.
Dlatego nasza ekspansje realizujemy,
konsekwentnie poszukujac
kolejnych partneréw biznesowych
spetniajacych warunki, by pod
szyldem PSB-Mréwka i PSB
Mini-Mréwka prowadzi¢ sprzedaz
akcesoriow budowlanych. Ale nie
tylko. Nadal rozwijamy sie¢ sktadow
budowlanych. Z jednej strony wérod
istniejacych hurtownikéw
poszukujemy partneréw skltonnych
przestapi¢ do Grupy PSB, z drugiej
natomiast szukamy inwestoréw
sklonnych zbudowa¢ od podstaw
markety typu dom i ogrod.

Czy to musza by¢ chetni wywodzacy
sie z branzy hurtu budowlanego?

Nie. Do$¢ czesto przyjmujemy
przedsiebiorcow, ktoérzy majq
kapitali do§wiadczenie w innych
branzach, np. branzy spozywcze;j.
Po stronie potencjalnych partneréw
oczekujemy zdolno$ci kredytowe;j,
mozliwosci finansowych oraz
wiasciwego wyboru lokalizacji.
Reszta zajmujemy sie juz wspélnie.
W ciagu dekady planujemy
otworzy¢ 400-500 takich placowek
detalicznych. —dsp

= . o "
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+W ofercie sklepow PSB Mrow!|

a znajdje ie 2 Tyiecy

s ol
artykutéw z branzy budowlanej,
wykonczeniowej, elektronarzedzi, farb, instalacji, oSwietlenia oraz artykutow do kuchni, tazienki

i ogrodu. W swojej bazie posiadamy ponad 250 000 artykutow, ktore mozemy dostarczyc

na indywidualne zamoéwienie klienta. Sklepy PSB-Mréwka majg od 800 do 4000 mkw. i zalezy
ona od lokalizacji obiekfu. Sklepy zlokalizowane sa w miejscowosciach od 5000 do 100 000
mieszkancow. Bardzo czesto sg fo jedyne sklepy o powierzchni wiekszej niz 1000 mkw.

w tym segmencie rynku w danej miejscowosci. Sg one uzupetnieniem oferty handlowej sktadow
dziatajgcych w tych miejscowosciach. Wtascicielami sklepow sg podmioty gospodarcze
prowadzace dziatalno$¢ handlowa na wtasny rachunek. Inwestorem w ramach sieci
PSB-Mréwka moze by¢ wytgcznie partner Grupy PSB, stad dla nowych firm konieczne jest
wykupienie pakietu 50 akcji o wartosci ok. 145 000 PLN (wartos¢ z 1.01.2014).

MATERIALY PRASOWE

+W ofercie sklepow PSB Mini-Mrowka znajduje sie kilka tysiecy artyku
budowlanej, wykonczeniowej, elektronarzedzi, farb, instalacji, oSwietlenia oraz artykutéw do
kuchni, tazienki i ogrodu. Sklepy maja powierzchnig od 300 do 800 mkw. i zlokalizowane beda
gtéwnie w miejscowosciach gminnych, liczacych od 5000 mieszkancow. Wtascicielami sklepow
sg podmioty gospodarcze prowadzace dziatalnos¢ handlowg na wtasny rachunek. Zarzagdzajg
one sprzedazg, zapasami i prowadzg swojg polityke personalna. Inwestorem w ramach sieci PSB
Mini-Mréwka moze by¢ wytgcznie partner Grupy PSB, stad dla nowych firm konieczne jest
wykupienie pakiefu 10 akcji o wartosci ok. 29 000 PLN (wartos¢ jednej akcji ok. 2900 PLN,
wycena z 1.01.2014) dla sklepéw Mini-Mréwka, ktérych powierzchnia sprzedazy
nie przekracza 500 mkw. i pakiet 20 akcji dla sklepéw Mini-Mréwka, ktérych powierzchnia
sprzedazy jest wigksza niz 500 mkw.

tow - w branzy

MATERIALY PRASOWE
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W 2013 roku znajomos¢ marki
by 9% Polakow,
deklarowalo 407 Polakow:
a sklepow pSB-Mrowka 33%.

Kontakt dla inwestorow:
Beata Radek, Dyrektor ds. Rozwoju, tel. 41 378 53 43, kom. 696 567 384, beata.radek@grupapsb.com.pl
Monika Durnas, Specjalista ds. Rozwoju, tel. 41 378 52 78, monika.durnas@grupapsb.com.pl

GRUPA POLSKIE SKEADY BUDOWLANE S.A., Wetecz 142, 28-100 Busko-Zdréj, www.grupapsb.com.pl
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Franczyza i systemy partnerskie

Drozsza mwestycja,
wieksze zyski

tym roku na
polskim rynku
zadebiutuje
tysieczna mar-
kafranczyzowa
- wynika z raportu o rynku
franczyzy firmy doradczej
PROFIT system. Najwiecej no-
wych systeméw powstaje w
gastronomii i branzy odziezo-
wej. Niestety w tych branzach
bardzo tatwo o porazke.

- Dzi$ potencjalni franczyzo-
biorcy maja coraz wieksza wie-
dze natemat franczyzy. Oczeku-
ja solidnych podstaw w postaci
modelu biznesowego, podrecz-
nika operacyjnego czy precy-
zyjnej umowy franczyzowej. To
minimalizuje ryzyko porazki,
ale jej nie wyklucza - mowi
Magdalena Kurda z PROFIT
system, firmy doradczej we
franczyzie. Wybierajac biznes
franczyzowy, nalezy doktadnie
przyjrzeé sie umowie franczy-
zZowej. - Zapoznajac si¢ z wa-
runkami wspotpracy, dobrze
jest zwroci¢ uwage, czy umowa
przewiduje wylacznosc teryto-
rialna, czy okres jej obowiazy-
wania jest na tyle dtugi, ze inwe-
stycja franczyzobiorcy bedzie
miala mozliwo$¢ sie zwrdcié.
Warto sprawdzi¢, jak dilugo
dana firma dziala na rynku.
Bezpieczniej inwestowaé w
sprawdzony pomyst, ktéry ist-
nieje od kilku lat - dodaje.

Polska Organizacja Franczy-
zodawcoéw dokladnie okresla
kryteria, ktére musi spetniaé
sie¢ franczyzowa, zanim roz-
pocznie sprzedaz licencji na
swoj biznes.

- Zgodnie z nimi kazda firma
powinna zaczynaé rozwoj od
otwierania wlasnych jednostek
ipoczekac ze sprzedazq licen-
cji co najmniej rok lub dwa
lata. Dzieki temu zdaZzy umoc-
ni¢ pozycje na rynku, spopula-
ryzowa¢ marke oraz produkt,
co zwiekszy szanse na sukces
jej poszczegoélnych partnerow.
Sukces obu stron, czyli fran-
czyzodawcy ifranczyzobiorcy,
determinujq trzy elementy:
model biznesowy - musi by¢
tak skonstruowany, by mogty
zarobic obie strony, odpowied-
nia lokalizacja placowki - musi
speinia¢ wymogi franczyzo-
dawcy oraz by¢ dostosowana
do warunkéw wiasciwych da-
nej branzy, a takze franczyzo-
biorca - jesli nie zaangazuje sie
w pracg, nawet najlepiej
skonstruowany biznes w §wiet-
nej lokalizacji upadnie - méwi
Magdalena Kurda.

Wyzsze
przychody

Srednia inwestycja we fran-
czyze pod koniec 2013 roku
wyniosta 211,05 tys. zt w handlu
i 105,73 tys. zt w ustugach. We-
dhlug raportu w 2013 roku
przychody franczyzobiorcéow,
biorac pod uwage wszystkie
branze (oproécz hoteli), wynio-
sty 133,5 mld zt netto. To o 15
mld zl wiecej niz rok weze$niej
io22mld zl wiecejniz dwa lata
wczesniej. Franczyza w Polsce
oferuje modele biznesowe, w
ktore trzeba zainwestowac od
kilkudziesieciu do nawet kilku-

set milionéw ztotych. Obecnie
na rynku dziata 450 koncep-
tow, w ktérych inwestycje po-
czatkowe nie przekraczaly 50
tys. zinetto. Do tej grupy naleza
m.in. banki. Na przyktad Bank
Zachodni WBK oferuje dwu-
stanowiskowga placéwke ban-
kowa z pelnym pakietem ustug
za 25 tys. zi. - Jak twierdza
przedstawiciele banku, jego
partnerzy miesiecznie zarabia-
ja od kilkudziesieciu do nawet
100 tys. zt - méwi. Bank ktadzie
nacisk na szkolenia z zakresu
sprzedazy i relacji z klientem.
Uslugi sq na biezaco dopaso-
wywane do aktualnych po-
trzeb rynku i klientow.
Przedsiebiorcy oczekujacy
wiekszych dochodéw musza
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SZANSA NA BIZNES
W PONAD 50 MIASTACH!

Chcesz dotaczy¢ do Partneréw Banku Zachodniego WBK?
W ramach wspétpracy oferujemy:

Szeroka oferte dla Klientow indywidualnych i firmowych
Stabilny i atrakcyjny system wynagradzania
Podziat kosztow uruchomienia pomiedzy Bank i Partnera
Szerokie wsparcie reklamowe

Sprawdz liste miast na stronie bzwbk.pl/partner i skontaktuj sie
z nami: kontakt.partner@bzwbk.pl, tel. 695 352 457.

Zapraszamy!

bzwbk.pl/partner

Bank Zachodni WBK

& Grupa Santander

Szczegody oferty, informacje o kosztach dostgpne na stronie internetowe] bawbk.plpartner. 635 352 457 - oplata zgodna z taryf danego operatora.

Stan na 20082074 .

zainwestowac¢ w drozszy kon-
cept biznesowy.

- Sieci franczyzowe staraja
sie, by ich partnerzy osiagali
jak najwieksze obroty. Fran-
czyza to nic innego jak trans-
akcja wigzana. Sukces jednej i
drugiej strony, czyli licencjo-
biorcéw i franczyzodawcédw,
zalezy od ich wspélnego dzia-
fania. W zamian za wiedze na
temat biznesu partnerzy zobo-
wiazani sq do przestrzegania
zasad wspétpracy podyktowa-
nych przez franczyzodawce.
Niesubordynacja czesto kon-
czy sie porazka - méwi Magda-
lena Kurda.

Przetrwali ci,
ktorzy sie dostosowali

Ostatnie lata pokazuja, jak
sytuacja gospodarcza moze
wplyna¢ na firmy. Kryzys spo-
wodowatl upadek przedsie-
biorstw, ktére nie umiaty do-
pasowac sie do trudniejszych
warunkéw. To nauczyto fran-
czyzodawcow wiekszej czujno-
$cii elastycznosci.

- Dzieki temu franczyza w
Polsce osiagneta dojrzatos¢, o
czym $wiadczy lepsze przygo-
towanie sieci do rozwoju. Tele-
pizza, ktéra od roku koncen-
truje sie na otwieraniu placé-
wek w mniejszych miastach,
zanim zaczela realizowa¢ nowa
strategie, zmodyfikowata mo-
del biznesowy i oferte restau-
racji, dopasowujac sie do no-
wych rynkéw. Wigze sie z tym
ograniczenie kosztow zwigza-
nych z otwarciem i utrzyma-
niem restauracji oraz uela-
stycznienie oplat franczyzo-
wych w zaleznos$ci od
miesiecznych obrotow. Ze
wzgledu na réznice miedzy
regionami Telepizza wdraza
zmodyfikowany koncept biz-
nesowy indywidualnie dla
kazdego miasta. Minimalna
kwota inwestycji w restauracje
hiszpanskiej sieci wynosi ok.
100 tys. zt - méwi Kurda. Pawo,
sie¢ sklepéw z meska odzieza,
oferuje dwa warianty wspot-
pracy - oba franczyzowe. W
pierwszym modelu mamy do
czynienia z klasyczna franczy-
za, w ktérej centrala oczekuje
zZaangazowania partnera. W
drugim zaangazowanie to nie
jestkonieczne, bowiem centra-
la jest gotowa wzia¢ na siebie
znakomitq wiekszo$¢ obowiaz-
kow partnera, poczawszy od
znalezienia pracownikéw, po
biezace zarzadzanie sklepem.
Koszt inwestycji w sklep Pawo
wynosi ok. 200 tys. zl. Sie¢
rozwija sie w miastach od
70 tys. mieszkancow. —a.u.

Rozne metody
f[iInansowania

ranczyza to model

biznesowy obecny

prawie w kazdym sek-
torze gospodarki. Moze by¢
metoda na rozwdéj zaréwno
dla matych firm, jak i $red-
nich, a czasami bardzo du-
zych przedsiebiorstw.

W zaleznosci od zasobno-
$ci portfela mozna otworzy¢
mniejszy lub wigkszy biz-
nes. Osoby, ktére nie majq
oszczednosci, a chcialyby
otworzy¢ firme, moga sko-
rzysta¢ z r6znych zrodet fi-
nansowania: z kredytu, le-
asingu czy faktoringu.

- Sa franczyzobiorcy,
ktérzy majq odlozone wia-
sne $rodki, inni biora kredy-
ty czy siegaja po $rodki eu-
ropejskie lub rzadowe. W
przypadku biznes6w wyma-
gajacych duzego wkladu w
sprzet, popularnym rozwia-
zaniem jest leasing. Moga z
niego skorzysta¢ nawet po-
czatkujace przedsiebior-
stwa, a liczba formalnos$ci
jest znacznie mniejsza w
poréwnaniu z innymi forma-
mi finansowania. Wynika to
z faktu, ze przedmiotem
umowy leasingu jest srodek
trwaly, ktory traci swoja
warto$¢ relatywnie wolno -
moéwi Konrad Baginski z
Akademii Rozwoju Syste-
mow Sieciowych.

Powszechnie leasing koja-
rzy sie z zakupem samocho-
déw, ale mozna dzieki niemu
sfinansowaé takze meble,
maszyny czy budynki. -
Trzeba jednak pamigta¢, ze
metoda ta stuzy finansowa-
niu konkretnych inwesty-
cji. Jest takze odpowiednia
dla os6b prowadzacych fir-
me, ktéra generuje dochod
- dodaje Baginski. Faktoring
lub kredyt to opcje dla firm,
ktoére potrzebuja pieniedzy
na finansowanie biezacej
dziatalno$ci. Faktoring be-
dzie dobrym rozwiazaniem
dla firm wystawiajacych
faktury z odroczonym termi-
nem platno$ci. Ponadto nie
obciaza zdolnosci kredyto-
wej firmy i nie jest widoczny
w bilansie spotki. Co wiecej,
wplywa on na poprawe
wskaznikéw finansowych,
gdyz nie wykazuje sie nalez-
nosci od przedsiebiorstw, ale
gotéwke na rachunku. To z
kolei moze sie przetozy¢ na
uzyskanie wyzszego limitu
kredytowego, kiedy firma
naprawde bedzie potrzebo-
wac go do celow inwestycyj-
nych. Kredyt na powstajaca
firme trudno dzi$ uzyskad,
poniewaz nowo powstajace
przedsiebiorstwa sa obar-
czone duzym ryzykiem
bankructwa i trudnos$cia w
ocenie zdolno$ci kredytowe;.

- W przypadku naszego
konceptu BoBoQ Fresh Po-
land koszt uruchomienia lo-
kalu waha sie od 170 tys. do
350 tys. zt w zaleznos$ci od
lokalizacji. Zaden bank bez
zabezpieczenia nie udzieli
kredytu mtodemu przedsie-
biorcy - moéwi Sebastian
Czajkowski, franczyzobiorca.

Zdarza sie, ze pomocy fi-
nansowej udzielaja sami
franczyzodawcy. Niedawno
Pizzerie Biesiadowo dawaty
w prezencie skuter nowemu
franczyzobiorcy. - Obecnie
sie¢ za zlotowke sprzedaje
wyposazenie kuchni warte
ok. 15 tysiecy zlotych - do-
daje Baginski.

Otwierajac biznes znanej,
duzej sieci, trzeba sie liczy¢
z tym, ze franczyzodawca
bedzie wymagal sporego
wkladu wiasnego. - Wsp6t-

praca z taka sieciq jak McDo-
nald's czy Subway na og6t
zapewnia porzadne zyski, a
sieci zalezy na tym, by fran-
czyzobiorca byt silnie zmo-
tywowany, a wspodlipraca
trwata jak najdluzej. Stad
biora sie stosunkowo duze
wymagania finansowe wo-
bec franczyzobiorcow - do-
daje Konrad Baginski. Nie
zawsze jednak potrzeba
duzych pieniedzy, by otwo-
rzy¢ wlasny biznes, bowiem
narynku s oferty z kazdego
przedziatu finansowego.
Biuro ttumaczen, posrednic-
two finansowe czy placéw-
ke edukacyjna mozna zato-
zy¢ za kilka tysiecy zlotych.
Koszty funkcjonowania tego
rodzaju firmy tez nie beda
wysokie, wiec powinna za-
cza¢ zarabia¢ stosunkowo
szybko.

Z badania przeprowadzo-
nego przez Akademie Roz-
woju Systemow Sieciowych
wynika, Ze najwiekszym za-
interesowaniem potencjal-
nych franczyzobiorcéw cie-
szq sie niedrogie koncepty
franczyzowe. Trzy czwarte
badanych uwaza, ze we
wlasny biznes pod szyldem
znanej marki powinno sie
zainwestowac nie wigcej niz
70 tys. zl.

- W Polsce dziala ponad
150 sieci franczyzowych, do
ktérych mozna dolaczyé,
inwestujac nie wigcej niz 50
tys. zt. Niskonaktadowe biz-

Najtansze jest
uruchomienie
biznesu, ktory nie
wymaga placowki
stacjonarne]

nesy ciesza si¢ duzym zain-
teresowaniem potencjalnych
franczyzobiorcow, bo moze
sobie na nie pozwoli¢ liczna
grupa osob. Ewentualne
niepowodzenie nie oznacza
duzych strat, ale tez taki
biznes rzadko przynosi wy-
sokie zyski - méwi Baginski.
Ponad 22 proc. badanych
chcialoby zainwestowad
sume nieprzekraczajaca kil-
ku $rednich krajowych pensji
- od 5 do 10 tysiecy ztotych.
- Najtanisze jest uruchomie-
nie biznesu, ktéry nie wyma-
ga przygotowania placoéwki
stacjonarnej - biura, sklepu
czy lokalu ustugowego. Za
mniej niz 10 tysigcy mozna
dotaczy¢ do wielu koncep-
tow edukacyjnych. Zajecia
mozna prowadzi¢ w wynaj-
mowanych na godziny salach
w przedszkolach i szkotach
- moéwi Konrad Baginski.
Wsréd najtanszych franczy-
zowych biznesow sa tez tzw.
punkty kasowe, w ktérych
mozna dokonywa¢ optat za
rachunkiiskorzysta¢ z drob-
nych ustug finansowych, np.
InPost. Okoto 24 procent
badanych jest zdania, Ze aby
otworzy¢ biznes, trzeba mieé
od 50-70 tys. ztna inwestycje.
Za taka sume moZna na
przyktad otworzy¢ placoéwke
bankowa, np. PKO, BZ WBK
lub pizzerie, np. Biesiadowo.
Firma oferuje mozliwos¢
otwarcia wlasnej pizzerii juz
za niespetna 50 tys. zl. Dla
dysponujacych wieksza go-
towka sq drozsze sieci. Za
100-200 tys. zt mozna otwo-
rzy¢ np. sklep z alkoholami,

ubraniami czy zabawkami.
—a..u.





