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Jego ojczyznà sà Stany Zjedno-
czone, ale zdaniem specjali-
stów ma on tak˝e w Polsce
du˝à przysz∏oÊç i potencja∏
rozwoju. Na polskim rynku od
kilku lat obserwujemy powsta-
wanie i udany rozwój sieci
franchisingowych w wielu
bran˝ach. 

Franchising w du˝ym
uproszczeniu, jest to sposób
na prowadzenie w∏asnego biz-
nesu, który jest przecie˝ naj-
lepszym sposobem na zarabia-
nie pieni´dzy z zachowaniem
g∏ównych cech prowadzenia
dzia∏alnoÊci gospodarczej, do
których nale˝à m.in. wolnoÊç
w prowadzeniu w∏asnego biz-
nesu, wolnoÊç zarzàdzania i
kierowania w∏asnà firmà. W
przypadku ffrraanncchhiissiinngguu,,  dzia-
∏alnoÊç ta jest prowadzona w
ramach sieci i jest zwiàzana z
odpowiedzialnoÊcià za prowa-
dzonà dzia∏alnoÊç. Podstawà
tej odpowiedzialnoÊci jest
podporzàdkowanie si´ regu-
∏om biznesu stworzonym
przez w∏aÊciciela sieci. Regu∏y
te sà szczegó∏owo okreÊlone

w umowie franchisingowej,
zawieranej pomi´dzy zaintere-
sowanymi stronami. Powy˝szy
stan rzeczy wynika z faktu, ˝e
w∏aÊciciel sieci udziela licencji
na prowadzenie firmy pod na-
le˝àcà do niego nazwà, pozo-
stajàc jednoczeÊnie w∏aÊcicie-
lem tej nazwy, marki oraz zna-
ku towarowego.

Rola w∏aÊciciela sieci nie
polega tylko na sprzeda˝y pra-
wa do u˝ywania logo sieci, na-
zwy, czy znaku towarowego. 

Franchising jest to
pe∏ny, szczegó∏owy
system prowadzenia
w∏asnego biznesu, 

w którym biorca licencji otrzy-
muje opiek´ w zakres której

wchodzà szkolenia, kampanie
promocyjne, reklamy, specjali-
styczne  ’know-how’ dla pro-
wadzenia biznesu w danej
bran˝y. Dzi´ki tym elementom
biorca licencji b´dzie móg∏ wy-
korzystaç dla potrzeb w∏asnej
firmy ca∏à wiedz´ i doÊwiad-
czenie zdobyte przez franchi-
singodawc´ w trakcie prowa-
dzenia dzia∏alnoÊci. Z drugiej
strony, w zamian za to franchi-
singobiorca ponosi na rzecz
franchisingodawcy stosowne
op∏aty, do których nale˝à:

❍ op∏ata wst´pna, za
udzielenie licencji na prowa-
dzenie biznesu oraz pokrycie
kosztów zwiàzanych ze stwo-
rzeniem i sprzeda˝à pakietu
franchisingowego;

❍ op∏ata bie˝àca oblicza-
na w stosunku procentowym
do obrotów, p∏acona np. mie-
si´cznie przez ca∏y okres
wspó∏pracy, pobierana za ko-
rzystanie ze znaku towarowe-
go, nazwy, za bie˝àce wspar-
cie dzia∏alnoÊci;

❍ wiele sieci wprowadza
tak˝e op∏at´ na wspólny fun-
dusz marketingowy, która wy-
korzystywana jest na dzia∏a-
nia   reklamowe,   marketingo-

Sposób na 
w∏asny biznes

Wraz z rozwojem
gospodarczym
i poszukiwaniem nowych
form prowadzenia
dzia∏alnoÊci gospodarczej
pojawi∏ si´ Polsce
franchising.
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we, promocyjne, wprowadza-
nie nowych us∏ug czy produk-
tów i ma na celu finansowa-
nie dzia∏aƒ zmierzajàcych do
zwi´kszenia rozpoznawalnoÊci
marki, a tym samym pozyska-
nia nowych klientów, co jest
korzystne oczywiÊcie dla ca∏ej
sieci.

Istota tego systemu polega
na tym, ˝e franchisingodawca
nadaje swoim poszczególnym
franchisingobiorcom prawa
oraz nak∏ada na nich obowiàz-
ki prowadzenia dzia∏alnoÊci
zgodnie z jego koncepcjà.

Definicje franchisingu

Podstawà dla prowadzenia
dzia∏alnoÊci franchisingowej
jest „Kodeks Etyczny Franchi-
singu”, który z uwagi na fakt,
i˝ franchising jest formà pro-
wadzenia biznesu stosowanà
w wielu, cz´sto bardzo od-
miennych od siebie dziedzi-
nach, zawiera definicj´, biorà-
cà pod uwag´ t´ ró˝norod-
noÊç. Definicja ta posiada na-
st´pujàce brzmienie: 

„Franchising 
to system sprzeda˝y
towarów, us∏ug 
lub technologii, 

który jest oparty na Êcis∏ej i
ciàg∏ej wspó∏pracy pomi´dzy
prawnie i finansowo odr´bny-
mi i niezale˝nymi przedsi´bior-
stwami, Franchisingodawcà i
jego Indywidualnymi Franchi-
singobiorcami. Istota tego sys-
temu polega na tym, ˝e Fran-
chisingodawca nadaje swoim
poszczególnym Franchisingo-
biorcom prawo oraz nak∏ada
na nich obowiàzek prowadze-
nia dzia∏alnoÊci zgodnie z jego
koncepcjà.” 

Ponadto bardzo precyzyjnà
definicjà franchisingu jest defi-
nicja przedstawiona przez Pol-
skà Organizacj´ Franczyzo-

dawców. Posiada ona nast´-
pujàce brzmienie: „Dla celów
odró˝nienia prowadzonej
dzia∏alnoÊci w oparciu o fran-
czyz´ od innych systemów
dystrybucji oraz rozró˝nienia
franczyzodawców od innych
przedsi´biorców przyjmuje si´,
˝e cechami wyró˝niajàcymi
franczyz´, oprócz cech wska-
zanych w Kodeksie Etyki Fran-
chisingu sà m.in.: 

❍ Trwa∏y, kontaktowy sto-
sunek umowy ∏àczàcej fran-
czyzodawc´ z franczyzobiorcà,
z którego wynika obowiàzek
franczyzodawcy do przekazy-
wania franczyzobiorcy ’know-
-how’ w sposób ciàg∏y, przez
ca∏y okres obowiàzywania
umowy, i który nak∏ada na
franczyzobiorc´ obowiàzek
uiszczania na rzecz franczyzo-
dawcy op∏at franczyzowych
lub innych Êwiadczeƒ, w spo-
sób uzgodniony pomi´dzy
stronami.

❍ Niezale˝noÊç gospodar-
cza, prawna oraz organizacyj-

na franczyzobiorcy wzgl´dem
franczyzodawcy.”

Umowa franchisingu

Franchising jest to stosu-
nek prawny, który powstaje
przez zawarcie odpowiedniej
uummoowwyy wzajemnej, pomi´dzy
w∏aÊcicielem sieci franchisin-
gowej a osobà prowadzàcà
dzia∏alnoÊç gospodarczà, któ-
ra do tej sieci chce do∏àczyç i
tym samym zostaç franchisin-
gobiorcà. Postanowienia, któ-
re powinna zawieraç ka˝da
umowa franchisingowa za-
warte zosta∏y tak˝e w Europej-
skim Kodeksie Etycznym Fran-
chisingu. A oto najwa˝niejsze
z nich: 

❍ Umowa powinna byç
zgodna z prawem krajowym,
prawem wspólnot oraz Kodek-
sem Etycznym.

❍ Umowa powinna od-
zwierciedlaç interes cz∏onków
sieci franchisingowej w ochro-
nie praw w∏asnoÊci przemys∏o-
wej i intelektualnej  franchisin-
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jednolitego wizerunku i repu-
tacji sieci franchisingowej.
Podpisane umowy powinny
byç niezw∏ocznie przekazywa-
ne Indywidualnemu Franchi-
singobiorcy. 

Umowa powinna
precyzyjnie okreÊlaç prawa
i obowiàzki stron oraz
wszelkie inne istotne
warunki wspó∏pracy. 

Niezb´dne minimum wa-
runków powinno byç nast´pu-
jàce:

❍ uprawnienia i obowiàz-
ki przyznane franchisingobior-
cy i franchisingodawcy,

❍ towary lub us∏ugi, które
majà byç dostarczane franchi-
singobiorcy oraz warunki p∏at-
noÊci,

❍ okres obowiàzywania
umowy, pozwalajàcy na za-
mortyzowanie ich wst´pnej in-
westycji oraz warunki na ja-
kich mo˝e dojÊç do przed∏u˝e-
nia umowy,

❍ warunki na jakich fran-
chisingobiorca mo˝e przenieÊç
lub sprzedaç tytu∏ prawny do
dzia∏alnoÊci franchisingowej
oraz ewentualne prawa pier-
wokupu franchisingodawcy w
tym zakresie,

❍ postanowienia dotyczà-
ce korzystania przez franchi-
singobiorc´ ze znaków towa-
rowych, nazwy handlowej,
znaku us∏ugowego, oznaczeƒ
sklepu, logo,

❍ postanowienia dotyczà-
ce rozwiàzania umowy oraz w
przypadku jej rozwiàzania po-
stanowienia regulujàce zwrot
wszelkich Êrodków trwa∏ych
oraz wartoÊci niematerialnych
i prawnych nale˝àcych do
franchisingodawcy lub innej
osoby.

Pakiet 
franchisingowy

Po podpisaniu umowy
franchisingobiorcy przekazany
zostaje pakiet franchisingowy,
który jest elementem o pod-
stawowym znaczeniu dla
umowy i systemu franchisin-
gowego. W jego sk∏ad wcho-
dzi wszystko to, co jest nie-
zb´dne z punktu widzenia
kompleksowej koncepcji pro-
wadzenia dzia∏alnoÊci gospo-
darczej, oferowanej przez
franchisingodawc´. PPaakkiieett ten,
zgodnie z panujàcymi w tym
zakresie zasadami powinien
zawieraç nast´pujàce pozycje:

❍ Znak towarowy, które-
go u˝ywa∏ b´dzie franchisin-
gobiorca.

❍ Poj´cie ’know-how’.
Oznacza przekazanie ca∏o-
kszta∏tu wiadomoÊci dotyczà-
cych prowadzenia biznesu,
wÊród których znajdujà si´:
profesjonalna wiedza oraz do-
Êwiadczenie dotyczàce tech-
nologii, procesów Êwiadczenia
us∏ug, itd. Powy˝sza wiedza
b´dzie wiedzà o charakterze
poufnym.

❍ Podr´cznik operacyjny.
Do podstawowej funkcji prze-
wodnika nale˝y opis zasad,
zgodnie z którymi franchisin-
gobiorca ma prowadziç swojà
dzia∏alnoÊç w ramach sys-
temu. 

❍ Zakres us∏ug Êwiadczo-
nych przez franchisingodawc´
na rzecz franchisingobiorcy.

❍ Op∏aty do ponoszenia
których zobowiàzany b´dzie
franchisingobiorca. 

❍ Standardowe formula-
rze. Wzory podstawowych for-
mularzy, które b´dà wykorzy-
stywane przez franchisingo-
biorców oraz wzory umów o
prac´, umów zobowiàzujàcych
do zachowania tajemnicy i in-
formacji poufnych, wzór umo-
wy zlecenia i umowy o dzie∏o
oraz umów wykorzystywanych
w kontaktach z klientami. 

Obowiàzki 
franchisingobiorcy

Do podstawowych obo-
wiàzków franchisingobiorcy
nale˝y:

❍ dok∏adanie najlepszych
staraƒ w celu rozwijania swo-
jej   dzia∏alnoÊci   oraz  w  celu
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utrzymania jednolitego wize-
runku i reputacji sieci, w ra-
mach której prowadzi on dzia-
∏alnoÊç gospodarczà,

❍ obowiàzek zachowania
tajemnicy dotyczàcej ’know-
-how’ franchisingodawcy, za-
równo podczas trwania umo-
wy, jak i po jej wygaÊni´ciu,

❍ udost´pnienie franchi-
singodawcy odpowiednich,
mo˝liwych do zweryfikowania
danych operacyjnych w celu
u∏atwienia mu okreÊlenia stop-
nia rozwoju dzia∏alnoÊci indy-
widualnego franchisingobior-
cy, dostarczanie sprawozdaƒ
finansowych niezb´dnych do
w∏aÊciwego zarzàdzania siecià
oraz zapewnienie dost´pu do
dokumentacji i pomieszczeƒ,

❍ obowiàzek ponoszenia
niezb´dnych op∏at.

Zalety franchisingu

Franchisingobiorca, który
posiada okreÊlony kapita∏, mo-
˝e skorzystaç z doÊwiadczeƒ
nabytych w czasie prowadzo-
nej przez franchisingodawc´

wych. Do najbardziej znanych
nale˝à: „Chata Polska”, „˚ab-
ka”, ”Reporter” „Komfort” „In-
termarche”, „M-Punkt”, „Tele-
pizza”, „Tivoli”, „Ives Rocher”,
„Laboratorium Kosmetyczne
dr Irena Eris”, „Drogerie Natu-
ra”. 

Do grona sieci franchisin-
gowych w 2004 roku do∏àczy-
∏a tak˝e pierwsza dzia∏ajàca w
bran˝y solaryjnej. Jest to sieç
salonów solaryjnych „„TTwwoojjee
SSoollaarriiuumm””,, której w∏aÊcicielem
jest Spó∏ka Jawna „PROFI” z
Zielonej Góry, znana od 1999
roku z prowadzonych salonów
„Twoje Solarium”. W ramach
sieci franchisingowej dzia∏a ju˝
pierwszy salon solaryjny, który
otwarty zosta∏ w kwietniu bie-
˝àcego roku w S∏ubicach przez
Pana Mariusza Duzia. Na
2004 r. planowane jest otwar-
cie kolejnych salonów we
wszystkich wi´kszych miastach
w Polsce. W ten sposób spó∏-
ka „PROFI” chce zapewniç
wszystkim osobom, zaintere-
sowanym opalaniem, dost´p
do wysokiej jakoÊci sprz´tu
oraz us∏ug Êwiadczonych
przez salony solaryjne dzia∏ajà-
ce pod markà i w ramach sieci
franchisingowej „Twoje Sola-
rium”, zgodnie z najlepszymi
zasadami obs∏ugi klientów. 

Oferta wspó∏pracy w ra-
mach sieci franchisingowej
„Twoje Solarium” skierowana
jest do przedsi´biorców dzia-
∏ajàcych ju˝ w bran˝y oraz do
wszystkich tych, którzy planu-
jà dopiero rozpocz´cie dzia∏al-
noÊci. Spó∏ka „„PPRROOFFII”” zapra-
sza do wspó∏pracy wszystkich
zainteresowanych, oferujàc im
profesjonalne podejÊcie do
wspó∏pracy i biznesu zgodnie
z zasadami „Kodeksu Etyczne-
go Franchisingu” oraz wiedz´
i d∏ugoletnie doÊwiadczenie
zdobyte na rynku us∏ug sola-
ryjnych.

dzia∏alnoÊci, z rozpoznawalno-
Êci jego nazwy i znaków han-
dlowych, co zwi´ksza liczb´
klientów, a tym samym zyski
przy jednoczesnym pozosta-
waniu przedsi´biorcà niezale˝-
nym, prowadzàcym w∏asnà fir-
m´. 

Taki stan rzeczy 
skutkuje znacznym 
obni˝eniem ryzyka, 

które wià˝e si´ z podj´ciem
dzia∏alnoÊci gospodarczej i ma
zasadnicze znaczenie dla jej
prowadzenia, postrzegania w
oczach klientów, firm wspó∏-
pracujàcych, instytucji finanso-
wych. Franchisingobiorca nie
musi posiadaç wiedzy i do-
Êwiadczenia w dziedzinie, w
której rozpoczyna dzia∏alnoÊç.
W∏aÊnie wiedz´ i doÊwiadcze-
nie otrzymuje od franchisingo-
dawcy w zamian za zakupienie
licencji i ponoszenie innych
op∏at.

Na polskim rynku dzia∏a
ju˝ wiele sieci franchisingo-
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