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FRANCZYZA JAKO FORMA UWIKEANIA ORGANIZACJI
W SIEC®

Celem artykutu jest omowienie najwazniejszych aspektow tworzenia i dzialania organizacji sieciowych ocenianych z punktu wi-
dzenia wspotpracujgcych stron. Stanowi on, opartg o wybrane pozycje literatury przedmiotu, analize zalet i wad organizacji sie-
ciowych, powigzanych umowami. Autorzy starali sie pokazac czytelnikowi perspektywy rozwoju roznych organizacji oraz okre-
sli¢ czynniki wplywajgce na podjecie decyzji o ich utworzeniu. Pokazano istote powigzan pomiedzy organizacjami jako forme

uwiktania organizacji w siec.

WPROWADZENIE

Organizacje sieciowe powigzane umowami franczyzo-
wymi pozwalaja zneutralizowac bariery wejscia na rynek, ta-
kie jak: brak doswiadczenia w branzy, maty kapitat poczat-
kowy i duza konkurencja na rynku. W tej odmianie struktu-
ralnej najwazniejszym elementem s3 wzajemne relacje po-
migdzy franczyzodawca i franczyzobiorca.

W artykule poréwnano perspektywe organizacji osob-
nej i organizacji uwiklanej, ze zwrdceniem uwagi na czyn-
niki wptywajace na podjecie decyzji o ich utworzeniu. Omo-
wiono istote powigzan franczyzowych pomiedzy franczyzo-
dawcg a franczyzobiorcg jako forme uwiklania organizacji w
sie¢. Podjeta zostala proba pokazania wad i zalet wynikaja-
cych ze wspolpracy franczyzowej dla franczyzodawcy i fran-
czyzobiorcow. Mozna postawic teze, ze istnieje dos¢ $cisty
zwigzek miedzy siecig w teorii organizacji a siecig franczy-
zowa. Wokot niej grupuja si¢ inne zjawiska zwigzane z klu-
czowymi wydarzeniami w ewolucji franczyzy w Polsce.

PODSTAWOWE POJECIA
ZWIAZANE Z FRANCZYZA

Jak podaje T. Sztucki nazwa franchising pochodzi od an-
gielskiego stowa franchise — przywilej i jest uprzywilejowa-
ng forma stosunkow umownych migdzy partnerami rynko-
wymi. Franchising wedlug Sztuckiego jest okresleniem sto-
sunku prawno—handlowego polegajacego na udzieleniu — za
optata — przez wtasciciela produktu, procesu technologiczne-
go lub ustugi, prawa do ich sprzedazy pod firma wtasciciela
i na warunkach przez niego okres$lonych. Jest to rozpo-
wszechniona forma licencjonowania obejmujaca [16, s. 82]:

= Przedsigbiorstwo handlowe;
= Licencj¢ na produkcje;
= Licencj¢ na prowadzenie okreslonego rodzaju dziatalno-
$ci handlowej, itp.
R. Koch definiujac franchising méwi, ze jest to ,,uzyska-
nie przez firme¢ prawa do sprzedawania markowych produk-
tow lub ustug w uzgodnionej z inng firma postaci i wedle $ci-

stych regul gwarantujacych utrzymanie jednolitych standar-
dow oferty” [5, s. 74].

Natomiast J. Penc uwaza, ze franchising jest to ,,udzie-
lenie przez wladze administracyjne albo przez powolane
przedsigbiorstwo innemu przedsigbiorstwu prawa do wy-
Tacznej sprzedazy dobr gospodarczych lub §wiadczenia ustug
na pewnym terytorium. Rozumie si¢ przez nig catoksztatt
praw wiasnosci przemystowej lub intelektualnej i znaku to-
warowego, nazwy firmy, oznaczen lokalu, wzorow uzytko-
wych, praw autorskich, papierdw i szeroko pojetego know
-how wykorzystywanych w celu sprzedazy, badz tez §wiad-
czenia ushug” [12, s. 127].

Firma uzyskujaca takie prawa ponosi zwykle wigkszo$¢
kosztow kapitatowych zatozenia nowej placowki, a pozniej
ptaci udzielajacej ich firmie pewien procent przychodow; ta
za$ dostarcza szczegdtowa formule prowadzenia dziatalno-
Sci, zapewnia dostawy odpowiednich produktéw, materiatow
pomocniczych oraz prowadzi marketing dla catej sieci fran-
czyzowej i dba o markowy charakter produktu [5, s. 74].

W przypadku gdy jakas firma ma sprawdzona formule,
udzielanie przez nig praw franczyzowych jest szybkim i ta-
nim sposobem rozwijania dziatalnosci. Jednak dla prawdzi-
wego sukcesu jest rzecza niezbedna, by formuta ta byta wy-
prébowana i uniwersalna, system dziatania tani i wydajny,
za$ firmy, ktére korzystaja z takich praw, nadzorowane i kon-
trolowane. Szczegélnie wazna jest $cista kontrola jakosci,
gdyz w przeciwnym razie tozsamo$¢ marki moze w nieod-
wracalny sposob ucierpied [5, s. 74].

Na podstawie umowy franczyzowej jedna strona zobo-
wigzuje si¢ do stalej i cigglej (w ustalonym czasie) sprzedazy
okreslonych produktdéw, po preferencyjnych zwykle cenach
zakupu, z uzyskaniem kredytu, informacji, srodkéw promo-
cji itd. W zamian uzyskuje od swojego kontrahenta optate li-
cencyjna za swe §wiadczenia, zobowigzanie zakupu ustalo-
nych ilo$ci produktow oraz ich sprzedazy, przy zachowaniu
wymaganej jakosci, sposobu i poziomu obstugi, ceny i prze-
strzeganiu innych ustalonych warunkow. Drugi uczestnik tej
umowy dziata pod firmg franczyzodawcy i zyskuje pewne
i atrakcyjne zrodto zakupu zmniejszajac wilasne ryzyko, ko-
rzysta natomiast z renomy firmy producenta i z doswiadczen
jego dziatalnos$ci marketingowej [16, s. 82].

W praktyce korzystajacy z umowy zobowiazuje si¢ do
statego i ciggltego kupowania ustalonych ilosci produktow
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i do ich sprzedawania $cisle wedtug wymagan okreslonych
przez franczyzodawce i po ustalonej przez niego cenie. Pod-
stawowa korzyscia, jaka odnosi franczyzodawca przez pod-
pisanie umowy franczyzowej z innymi przedsigbiorstwami
jest rozbudowa wiasnego systemu marketingowego i roz-
szerzenie oddziatywania wlasnej nazwy i znaku firmowego
bez poniesienia wigkszych naktadow kapitalowych. Ponadto
otrzymuje on dodatkowe zrédto dochodow, jakimi sa optaty
uiszczane przez franczyzobiorce z tytutu udzielonych licen-
cji[12,s. 127].

Umowa franczyzowa jest korzystna dla franczyzobiorcy,
gdyz umozliwia mu:
v Skorzystanie z doswiadczen organizacyjnych i handlo-

wych franszyzodawcy oraz z renomy zwiazanej z jego

nazwa i znakiem firmowym.

v/ Otrzymanie pomocy od franczyzodawcy w zakresie or-
ganizacji i biezacego funkcjonowania przedsigbiorstwa
(prowadzenia finans6éw, szkolenia, reklamy itp.).

v/ Obnizenie ryzyka zwigzanego z podjeciem dziatalnosci
gospodarczej, zwickszenie wlasnej wiarygodnosci kredy-
towej i mozliwosci uzyskania preferencyjnego kredytu.

v' Rozszerzenie rynku na produkty i technologie, poznanie
strategii marketingowej franczyzodawcy[12, s. 127].

Podczas trwania zwigzku partnerskiego franczyzodaw-
ca stuzy swemu partnerowi niezbedng pomocg. Ten system
licencyjny zapewnia franczyzodawcy mozliwo$¢ ekspansji
i rozwoju przy zalozeniu, ze niezbgdny do tego kapitat po-
chodzi ze zrédel zewnetrznych [15, s. 55].

ORGANIZACJA OSOBNA
A ORGANIZACJA UWIKEANA

Zadna firma nie jest samowystarczalna, dlatego tez, aby
prawidtowo funkcjonowac (trwac) musi czerpaé z otoczenia
niezbe¢dne dla siebie zasoby. Musi zatem nawigza¢ kontakty
z innymi organizacjami z otoczenia. Taka sie¢ relacji ukazu-
je rysunek 1.

Podmioty relacji w sferze
spoteczno-kulturowej
(np. $rodki masowego przekazu,
organizacje religijne).

Podmioty relacji w sferze

ekonomicznej (np. wiadze

podatkowe, banki, zwigzki
zawodowe).

Dostawcy

Relacje
pionowe
wsteczne

Gracze pozabranzowi | Posrednie Przedsiebi twc—l Bezposrednie | Gracze branzowi
¢ -l

(komplementarno$¢) relacie | " relacie (konkurencja)
poziome poziome
Relacje
Podmioty relacji w sferze pionowe Podmioty relacji w sferze

polityczno-administracyjnej (np. frontalne

administracja publiczna, partie
Nabywcy

polityczne, instytucje
migdzynarodowe).

Rys. 1. Przedsiebiorstwo i jego sie¢ relacji.

Zrédlo: De Wit B., Meyer R. 2007 [1, s. 219]

technologicznej (np. uczelnie,
instytuty badawcze, agencje
rzadowe)

B. de Wit i R. Meyer wyrdzniaja cztery rodzaje rela-
cji przedsigbiorstwa z innymi podmiotami rynkowymi [1,
s. 219-220]:

1. Relacje pionowe wsteczne (z dostawcami) — relacje z ze-
wnetrznymi podmiotami, zapewniajace przedsi¢biorstwu
niezbedne czynniki produkcji.

2. Relacje pionowe frontalne (z nabywcami) — relacje z fi-
nalnymi klientami lub posrednikami zajmujacymi si¢
dystrybucja.

3. Bezposrednie relacje poziome (z graczami branzowymi)
— relacje z innymi podmiotami zaliczanymi do tej samej
branzy — bezposrednimi konkurentami.

4. Posrednie relacje poziome (z graczami spoza branzy)
— relacje przedsigbiorstwa z podmiotami dziatajacymi
w innych branzach np. dostawcami produktow lub ustug.
Przedsigbiorstwo dziatajac w grupie moze liczy¢ na ko-
rzys$ci ze wspotpracy. W tym celu rozwija sie¢ Scistych
powiazan kooperacyjnych. Z drugiej strony stara si¢ dzia-
fa¢ osobno, chcac zachowac status niezaleznego i dzigki
temu chroni¢ wlasne interesy.

Zwolennicy organizacji osobnej uwazaja przedsigbior-
stwo jako jednostke niezalezng, ktéra nieustannie konkuru-
je z innymi organizacjami. Celem konkurujacych przedsie-
biorstw jest osiggnigcie przewagi nad innymi oraz umocnie-
nie wilasnej pozycji w nieprzyjaznym otoczeniu rynkowym.
Przeciwnicy takiego podej$cia promujg koncepcj¢ organiza-
cji uwiktanej, ktora odrzuca zatozenie, ze podstawg relacji
miedzyorganizacyjnych jest rywalizacja. Wedtug nich w no-
woczesnej gospodarce zadna firma nie jest samowystarczal-
na i musi wchodzi¢ w sie¢ relacji z innymi. Organizacja uwi-
ktana daje mozliwo$¢ osiggnigcia korzysci z podziatu pracy
i specjalizacji. Zestawienie koncepcji organizacji osobnej
i organizacji uwiklanej prezentuje tabela 1.

Tabelal. Poréwnanie perspektyw organizacji osobnej
i organizacji uwiklanej

Wyszczegol- Perspektywa Perspektywa
ieni o .| organizacji
nienie organizacji osobnej uwikianej

Punkt nacisku | Rywalizacja kosztem | Wspotpraca kosz-

wspotpracy tem rywalizacji

Preferowane po- Niezaleznos¢

tozenie

Wspotzaleznosé

Struktura oto- Atomistyczna — Sieciowa — orga-

czenia osobne organizacje | nizacje uwikfane
Granice przed- | Wyrazne i strzezone Niewyrazne
siebiorstwa i otwarte
Relacje migdzy- Zdystansowane Bliskie i struktu-
organizacyjne i transakcyjne ralne

Rezultaty inte- Suma zerowa Suma niezerowa

rakgiji (jeden zyskuje, dru- | (wszyscy zyskuja)
gi traci)
Interakcje opar- | Sile przetargowej Zaufaniu i wza-
te na i zimnej kalkulaciji jemnosci
Strategia na po- Nie Tak
ziomie sieci
Wykorzystanie Dorazne koalicje Trwate partner-
wspOtpracy (alianse taktyczne) stwo
(alianse strate-
giczne)

Porozumienie o
wspOtpracy

Ograniczone, spre- | Rozlegte, otwar-
cyzowane, oparte na | te, oparte na rela-
oficjalnej umowie. cjach.

Zrédlo: De Wit B., Meyer R. 2007, [1, s. 247]
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Na podjecie decyzji o stworzeniu organizacji osobnej lub
uwiktanej wplywaja czynniki:

1. Branza w jakiej bedzie dziala¢ przyszta organizacja. Or-
ganizacja uwiklana pomaga neutralizowa¢ bariery utrud-
niajace wejscie na rynek i zmniejsza ryzyko niepowodze-
nia nowego przedsigwzigcia.

2. Wielko$¢ kapitatu poczatkowego. Im wigkszy kapitat,
tym mocniejsza pozycja, wigksza niezaleznos¢ na rynku
i mozliwos¢ dziatania autonomicznego.

3. Wizja osoby rozpoczynajacej przedsigwzigcie. Zatozy-
ciel rozpoczynajacy dziatalnos¢ i dazacy do autonomii
w podejmowaniu przysztych decyzji, wybierze organiza-
cj¢ osobna.

4. Umiejetnosci i do§wiadczenie osoby zakladajacej organi-
zacje. Ich brak lub niski poziom mozna uzupetni¢ wiedza
i dos$wiadczeniem partnerow w sieci.

5. Wielkos¢ organizacji. Mate organizacje muszg dziataé
w aliansach strategicznych, zeby przetrwac i rozwijaé
si¢ na rynku. Duze moga pozwoli¢ sobie na niezaleznosc¢
i rywalizacj¢ kosztem wspotpracy. Najczesciej nowo za-
ktadane organizacje sa niewielkie i potrzebuja trwalego
partnerstwa, zeby przetrwa¢ w pierwszych miesigcach
dziatalnosci.

Analizujac rynek przez pryzmat modelu 5 sit napedowych
konkurencji M. Portera mozna stwierdzi¢, ze nowo powsta-
e firmy mogg mie¢ duze trudnosci z zaistnieniem na ryn-
ku [13, s. 22]. Po pierwsze istniejg liczne bariery wej$cia na
rynek: wysoki kapitat potrzebny do rozpoczecia dziatalno-
Sci oraz doswiadczenie w jej prowadzeniu. Po ich pokonaniu
i zalozeniu nowej firmy pojawia si¢ grozba nowych wej$¢ na
rynek spowodowana jego rozmiarem i atrakcyjnoscia. Duza
site przetargowa majg rowniez klienci firm, ktorzy wymusza-
ja swoim zachowaniem obnizenie cen oraz zwigkszenie za-
kresu i jakosci ustug. Najwicksza site napgdowa wptywajaca
na poziom konkurencji ma rywalizacja pomigdzy istniejacy-
mi firmami. Polega ona na zdobyciu jak najlepszej pozycji na
rynku za pomocg: konkurencji cenowej, wojny reklamowe;j,
zwigkszonego zakresu obstugi klientdéw czy wprowadzania
nowych ustug [13, s. 37]. Barierami wejscia sg: duza konku-
rencja w danej branzy, mate do§wiadczenie i niewystarczaja-
ca wiedza potencjalnego, przyszltego zatozyciela dotyczaca
dziatalnos$ci firmy oraz niewielki posiadany kapitat poczat-
kowy. W celu ich eliminacji, wydaje si¢ oczywiste, aby nowa
firma dziatata z perspektywy organizacji uwiktanej, zwigk-
szajacej prawdopodobienstwo odniesienia sukcesu.

Franczyza jest metoda (forma) uwiklania organizacji
w sie¢. Franczyza pozwala zneutralizowa¢ bariery wejscia
na rynek, takie jak: brak doswiadczenia w branzy, maty ka-
pitat poczatkowy i duza konkurencja na rynku. W tej odmia-
nie uwiktania organizacji w sie¢ najwazniejszym elementem
sa wzajemne relacje pomiedzy franczyzodawcg i franczyzo-
biorca.

Waznym elementem sieci franczyzowej jest obecno$é
sprzezen pomigdzy poszczegolnymi jej elementami. W sieci
franczyzowej sprzezenia pomigdzy elementami majg najczg-
Sciej formg sprzgzenia zwrotnego, polegajacego na tym, iz
elementy sprzg¢zenia oddziatuja przez wzrost wielkosci wyj-
Scia na wzrost wielko$ci wejscia albo przez spadek wielkosci

wyjscia na spadek wielkosci wejscia. Dzigki temu nastepu-
je stabilizacja sieci. Zalety i wady tej formy dzialalnos$ci go-
spodarczej mozna rozpatrywac z dwoch punktéw widzenia:
z perspektywy franczyzodawcy oraz franczyzobiorcy. W obu
przypadkach réznig si¢ one znaczaco. Jest to spowodowane
odmiennymi interesami obu stron.

Wedtlug J. Penca franczyzobiorcy korzystaja z:

v Mozliwosci otworzenia firmy franczyzowej o spraw-
dzonym modelu dziatania.

v Prawa otrzymania przeszkolenia i stalego wsparcia ze
strony franczyzodawcy.

v Mozliwosci ogdlnokrajowej reklamy.
v Gwarangcji, ze franczyzodawca nie udzieli licencji na

podobng dziatalno$¢ zadnej firmie z najblizszej okoli-
cy [15,s.55].

Dla I. Murray’a gtéwna zaletg dla franczyzodawcy jest
mozliwo$¢ ekspansji na nowe rynki zbytu, szczegdlnie mig-
dzynarodowe. Umacnia si¢ pozycja jego firmy, a jej mar-
ka zostaje wypromowana [9, s. 55-56]. Przyktadem sg ame-
rykanskie restauracje szybkiej obshugi, jak McDonald’s
czy KFC, ktore po wkroczeniu na rynek migdzynarodowy
(szczegdlnie europejski) uzyskaty globalng przewage nad
konkurencjg i staly liderami w tej branzy. Ekspansja umozli-
wia rozbudowanie sieci dystrybucji, co utatwia sprzedaz pro-
duktow i swiadczenie ustug [17, s. 18].

Jednak franczyza moze wigzac si¢ z ograniczong kon-
trolg dziatan franczyzobiorcy i utrudnieniami wynikajacy-
mi z polityki rzadu w kraju docelowym [10, s. 211]. Zda-
niem . Murray’a gtdwna zaletg dla franczyzobiorcy jest go-
towy, dochodowy i sprawdzony pomyst na biznes [10, s. 41].
Z kolei P. Otto za najwigksza zalete uznaje rozpoznawalno$é
marki [11, s. E2].

W samych tylko Stanach Zjednoczonych franchising ge-
neruje obroty na poziomie 800 miliardow dolaro6w rocznie
dajac zatrudnienie okoto 9 milionom ludzi [15, s. 55]. Do
firm, ktére swdj rozwdj w mniejszym lub wigkszym stopniu
zawdzigczaja franczyzie, mozna zaliczy¢: Benetton (odziez),
Cafe Rouge (restauracje), Kentucky Fried Chicken, McDo-
nalds, Mrs Field’s (ciastka) oraz Tie Rack [5, s. 74].

SIEC W TEORII ORGANIZACJI
A SIEC FRANCZYZOWA

A. K. Kozminski i D. Latusek-Jurczak uwazaja, ze w ana-
lizie sieciowej wystepuja dwa fundamentalne pojecia, ktore
sg podstawa myslenia o organizacjach oraz sieciach organi-
zacji [6, s. 128-130]:

1. Punkty (wierzcholki) — oznaczaja jednostki lub organiza-
cje, w zaleznosci od poziomu analizy.

2. Potlaczenia — oznaczajg relacje/powigzania mi¢dzy punk-
tami.

W ramach teorii sieci rozwinigto wiele koncepcji, ktore
sa podwalinami modelu sieci franczyzowej. W ponizszej ta-
beli przedstawiono niektore z nich.
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Tabela 2. Wybrane koncepcje sieci

163

celéw. Tworzac strategie firmy biorg pod uwage kon-

tekst catej sieci franczyzowej, dlatego nieustannie ko-
munikuja si¢ z innymi franczyzobiorcami ze swojej
sieci. Franczyzodawca i franczyzobiorcy o orientacji

systemowej daza do utrzymywania pozytywnych rela-
cji w sieci. Sie¢ franczyzowa jest systemem, w ktorym
wystepuja silne relacje z otoczeniem. Granice pomig-
dzy elementami sieci i otoczenia sg elastyczne. Mozli-
we jest przenikanie si¢, faczenie i fuzja franczyzobior-

nosé (1979)

- Autor : ;
Ujecie koncepcii llustracja Opis
Punkt taczacy z soba pozo-
. stafe cztery to podmiot zaj-
Socjo- | Moreno : .
mujacy centralng pozycije
gramy (1934) W sieci.
Koncepcja wskazujaca, ze
oprdcz bezposrednich pota-
Central- | Freeman czen migdzy punktami zna-

czenie majg tzw. potgcze-
nia drugiego rzedu, czyli sieci
partnerow bezposrednich.

coOw. Zdaniem J.A.F. Stonera wylaniajace si¢ sprz¢ze-
nie zwrotne w ramach sieci, stanowi element kontro-
li franczyzobiorcow, w ktorej informacje o wynikach
dzialania poszczeg6lnych franczyzobiorcow sa prze-
kazywane do franczyzodawcy, co pozwala na anali-
z¢ 1 korygowanie ich programow dziatania. Taka sy-

Barnes

Zwartos$é (1979)

zamknietych.

Zwarto$¢ jest charakterysty-
ka catej sieci. Sie¢ bardziej
intensywnie potaczona jest

siecig o0 wigkszej zwartosci —
sprzyja wylanianiu sie sieci

tuacja generuje efekt synergii organizacyjnej. Franczy-
zobiorcy i1 franczyzodawca wspotpracujac ze soba sg
skuteczniejsi i efektywniejsi, niz gdyby funkcjonowa-
li w odosobnieniu i izolacji. W mysl konkluzji J. A.
F. Stonera w orientacji systemowej zwraca si¢ uwage
na dynamiczny i wzajemnie powigzany charakter sie-

Zrédlo: Kozminski A.K., Latusek-Jurczak D. 2011 [6]

Zdaniem K. Klincewicza najprostsze przypadki sieci
przypominaja fancuchy dostaw i sg okreslane jako zamkniete
ogrody. Ich wtasciciele sg uprzywilejowani, poniewaz kon-
troluja dany zasob i decyduja o jego dostgpnosci. Inng kon-
cepcja jest sie¢ przypominajgca ogrod otwarty: moze przy-
stapi¢ kazdy podmiot, ale istniejg roznice w osigganych ko-
rzy$ciach [4, s. 126]. Sie¢ franczyzowa jest forma prowadze-
nia biznesu, ktora bazuje zaré6wno na koncepcji zamknigte-
go ogrodu jak i otwartego ogrodu. Sie¢ franczyzowa dziata
jak ogrod zamknigty, poniewaz franczyzodawca moze swo-
bodnie decydowac o tym, ktore podmioty zostang przyjete do
sieci, a ktore z niej usunigte. Sie¢ fanczyzowa dziala rowniez
jak ogréd otwarty, poniewaz niektore podmioty w sieci sa
bardziej uprzywilejowane niz inne np. dyrektor generalny re-
gionu, zarzadzajacy kilkoma punktami franczyzowymi, jest
wyzej w hierarchii niz przecietny franczyzobiorca.

Inng forma sieci wspomniang przez K. Klincewicza jest
ekosystem — sie¢ wartosci, w ktorej uczestniczy dana firma.
Podstawa funkcjonowania kazdego ekosystemu jest sym-
bioza pomigdzy jego poszczegodlnymi cztonkami [4, s. 130].
Podobna zasada dzialania wystepuje w sieci franczyzowe;j,
gdzie franczyzobiorcy i franczyzodawca dziatajg w symbio-
zie. Franczyzobiorcy Zyja w symbiozie z franczyzodawca,
ktéremu zalezy na ich rozwoju i powodzeniu. Jednocze$nie
franczyzobiorcy realizujg plany i priorytety ustalane przez
franczyzodawce. Dzigki takiemu podejsciu cata sie¢ odno-
si korzysci.

W realizacji celéw calego systemu franczyzowego wska-
zane jest podejscie systemowe, z ktorego wynika, ze dziatal-
nos$¢ franczyzobiorcow w sieci w mniejszym, czy wigkszym
stopniu oddziatywuje na zachowanie wszystkich cztonkow
sieci. Jak zauwaza J.A.F. Stoner franczyzobiorcy o orienta-
cji systemowej podejmuja decyzje o strategii firmy dopie-
ro po rozpoznaniu ich potencjalnych mozliwosci w turbu-
lentnym otoczeniu. W podej$ciu systemowym franczyzo-
biorcy nie ograniczaja si¢ jedynie do realizacji wlasnych

ci franczyzowej oraz na realizacj¢ jej wizji, misji i ce-
low. Franczyzodawca o orientacji systemowej moze ta-
twiej utrzymac rownowage miedzy celami poszczego6l-
nych franczyzobiorcow, a misja i celami calej sieci franczy-
zowej. Nalezy pamigtaé, ze stosowane przez menedzerow
metody 1 techniki w sieci franczyzowej, skuteczne w jed-
nym wypadku, niekoniecznie musza by¢ odpowiednie w in-
nych sytuacjach. Dlatego franczyzodawca i franczyzobiorcy
w sieci powinni si¢ skupia¢ na prawidtowych wzajemnych
relacjach migdzy soba oraz na szybkim dostosowywaniu si¢
do ciggtych i gwattownych zmian w turbulentnym otoczeniu.
[14, 5.63-66].

FRANCZYZA W POLSCE

System franczyzowy w Polsce pojawil si¢ wraz z poczat-
kiem transformacji gospodarki w roku 1989. Pierwsza fir-
ma, ktora wprowadzita franczyze na nasz rynek, byt francu-
ski producent kosmetykow pochodzenia naturalnego: firma
Yves Rocher. Dwa lata p6zniej, w roku 1991, powstat pierw-
szy polski Franczyzodawca — Mr. Hamburger.W roku 1989
funkcjonowaty w Polsce dwa systemy franczyzowe, nato-
miast na poczatku 2012 byto ich juz ponad 750, ktore licza
ponad 44 tys. placowek. W 2010 przybyto 129 systemow,
w 2011 — ponad 90, gtéwnie polskich [8, s. F1]. Istotne wy-
darzenia w ewolucji franczyzy w Polsce zawiera tabela 3.

Analizujac zmiany, ktore zaszly na polskim rynku fran-
czyzy na przetomie XX i XXI wieku M. J. Zidtkowska wy-
szczegolnita 3 etapy rozwoju dzialalnos$ci franczyzy. Pierw-
szy, obejmujacy lata 1990—1996, charakteryzowat si¢ bardzo
wolnym wzrostem — nowa dziatalno$¢ franczyzowa rozpo-
czynalo zaledwie kilka systemow rocznie. Bylo to spowodo-
wane nieznajomoscig tego rodzaju rozwigzania oraz niedo-
statkami kapitatu [17, s. 157-158].

Kolejny etap rozwoju powigzan franczyzowaych obejmu-
je lata 1997-2004. W tym czasie pojawia si¢ wiele nowych
systemow, w tym polskich jak np.: Pozegnanie z Afryka.
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Tabela 3. Kluczowe wydarzenia w ewolucji franczyzy
w Polsce

Tabela 4. Kluczowe metody stosowane w dzialalnosci sie-
ci franczyzowej

Daty Kluczowe wydarzenia

1989 | YvesRocher — pierwsza firma, ktéra wprowadza
franczyze na polski rynek.

1991 Powstaje pierwszy polski franczyzodawca
— Mr Hamburger.

2000 | Powstaje Polska Organizacja Franczyzodawcow.
Liczba sieci franczyzowych przekracza 100.

2007 | Inwestycje franczyzobiorcow w ciggu roku przekra-
czaja 1 mld. zt. Rozpoczyna sie eksport polskiej
franczyzy za granice (30 polskich franczyzodawcéw
ma placéwki za granicg).

2008 | Liczba systemoéw franczyzowych w Polsce przekra-
cza 500.

2010 | Polska Organizacja Franczyzodawcow zostaje przy-
jeta do European Franchise Federation.

Zrédlo: Opracowanie wilasne na podstawie [3]

Ostatni okres, od 2005 roku do dzisiaj, charakteryzuje
si¢ najbardziej dynamicznym wzrostem liczby nowych sieci.
Tylko w 2011 roku pojawito si¢ ich az 149. Natomiast w la-
tach 2005-2011 liczba systeméw z 301 wzrosta ponad dwu-
krotnie do 746. Ma to bezposredni zwigzek z przystapieniem
Polski do Unii Europejskiej i gwattownym rozwojem przed-
sigbiorczosci. Coraz wigcej Polakow chcee dziata¢ na wlasna
rgke, a franczyza umozliwia to przy ograniczonym ryzyku
oraz duzej pomocy od dawcy sieci.

Najwigkszym zainteresowaniem polskich franczyzobior-
cow cieszy si¢ handel i ustugi. W handlu najwigcej systemow
franczyzowych wystepuje w branzy odziezowej i obuwni-
czej. Zdaniem P. Otto rynek franczyzowy w Polsce bedzie
si¢ rozwijat, poniewaz jest to dobry sposob na ucieczke przed
bezrobociem. Szczegolnie, ze na rynku istnieje coraz wie-
cej propozycji wsparcia finansowego zachgcajacego do roz-
poczgcia wlasnego biznesu np. oferty bankowe wspierajace
mtodych przedsigbiorcow. Pierwszym i dotad jedynym ban-
kiem, ktory przygotowat produkt zadedykowany franczyzo-
biorcom jest Deutsche Bank. Z jego kredytu moga skorzystac
partnerzy sieci franczyzowych, ktore posiadajg dzialajace
w Polsce placowki. W odpowiedzi na rosnace zainteresowa-
nie franczyzg kolejne banki poszerzaja swoja oferte o tego
typu produkty np. FM Bank [11, s. E2].

Ulatwienia organizacyjno-finansowe wymagaja od po-
tencjalnych franczyzobiorcéw znajomosci niektorych, no-
woczesnych koncepcji i metod zarzadzania, do ktorych moz-
na zaliczy¢ zaprezentowane w tabeli 4.

W. Piotrowski [7] wyrdznia, ze wzgledu na tempo i gle-
bokos$¢ zmian, otoczenia: stabilne, zmienne i burzliwe. Prze-
widywalne i elastyczne dostosowywanie si¢ do zmian zacho-
dzacych na zewnatrz, przesadzaja o powodzeniu wigkszo$ci
sieci franczyzowych w realizacji ich misji. Nie zawsze jed-
nak uchwycenie przysztych zdarzen jest mozliwe oraz nie
wszyscy potrafig to zrealizowa¢. Konieczno$¢ monitorowa-
nia przez sie¢ franczyzowa swojego otoczenia, rynku na kto-
rym funkcjonuje 1 pozadanej na nim pozycji jest obowigz-
kiem wspotczesnych menedzerow. Poniewaz nie wszyscy

Metody za- | Charakterystyka metod zarzadzania
rzadzania

Benchmar-
king

v Uczenie sig od najlepszych.

v Poszukiwanie najefektywniejszych metod.

v Poréwnywanie proceséw, produktow i ustug z ich od-

powiednikami u najlepszych.

v Ciagta ocena firmy w aspekcie osiggnie¢ konkuren-
tow.

v Uczenie sig od innych i wykorzystywanie ich do$wiad-

czen.

Outsourcing Firma powinna przekaza¢ innej firmie wykonanie na jej
rzecz, tych funkcji lub procesow.

Koncentracja sit na strategicznych obszarach dziafal-
nosci firmy.

Osiagniecie wyzszej jakosci ustug.

Wieksza elastycznos¢ firmy.

Obnizenie kosztow i skrocenie czasu realizacji zadan.

,1ime Orientacja na duzy wzrost ilosciowy — sukces osigga-
based ma- my dzigki operacjom na duzg skale.

nagement” Orientacja na proces — optymalizuje procesy i ustala
miejsca krzyzowania sig procesow z funkcjami.
Orientacja warto$ci — eliminuje lub redukuje konflikty
w miejscach przecinania sie proceséw z funkcjami.
Orientacja na zespot — utatwia rozwigzywanie konflik-
tow w miejscach krzyzowania sie proceséw z funkcja-
mi.

v
v
v
v
v
Metoda v Orientacja na czynnik czasu.
v
v
v
v

Zarzadzanie |/ Zorientowanie na klienta,
jakoscia v Ciagte doskonalenie,
v Jakos¢ jasko system.
Konkurencyjnos¢ firmy jest zalezna od zadowolenia
klienta. Mozna jg osiagng¢ poprzez stosowanie tzw.
,Kota Deminga”, kiére dzieli procesy w organizacji we-
diug zasady:
v Planuj - ustal cele do poszczegolnych procesow,
v Wykonaj — dokonaj wdrozenia zaplanowanych pro-
cesow,
v/ Sprawdz — monitoruj i mierz parametry procesow,
v Dziataj - podejmuj dziatania dotyczgce ciagtego
doskonalenia funkcjonowania procesu.

Zrédlo: Opracowanie wiasne na podstawie [2, s. 330-355]

z nich potrafiag stosowaé optymalne podej$cie w pozyskiwa-
niu klienta, zachodzi konieczno$¢ doskonalenia umiejetno-
$ci tych 0sob w kierunku sprawnego postugiwania sie¢ weze-
$niej zaprezentowanymi metodami. Ich praktyczna znajo-
mos$¢ umozliwi proces reorientowania organizacji w kierun-
ku obszaréw biznesowego dziatania. W. Piotrowski podaje
cechy charakterystyczne dla sieci, ktore pozwalaja osiggac
wysoki poziom $wiadczonych ustug:

Posiadanie jasno sprecyzowanej wizji i strategii,
Aktywne oferowanie swoich ustug,
Praktykowanie zarzadzania partycypacyjnego,
Monitorowanie jakosci §wiadczonych ushug,

Przyjazna orientacja na klienta,

AN N N N NN

Stosowanie ztotego $rodka w dziataniach wewnatrz i na
zewnatrz firmy,
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v Doskonalenie pracownikow realizujgcych misje firmy w re-
lacjach interpersonalnych na zewnatrz [7, s. 702-703].

PODSUMOWANIE

Sprzgzenie zwrotne pomigdzy organizacja i jej otocze-
niem w kierunku tworzenia nowych sieci franczyzowych nie
moze by¢ w dtuzszym okresie niekorzystne, poniewaz w wa-
runkach duzej konkurencji, nowo powstate sieci franczyzo-
we muszg zaspokajac oczekiwania klientow. W Polsce istnie-
ja sprzyjajace warunki finansowo-organizacyjne do tworze-
nia tego typu rozwigzan strukturalno-biznesowych.

Sie¢ franczyzowa, jak wczesniej zasygnalizowano, jest
forma prowadzenia biznesu, ktora bazuje zaré6wno na kon-
cepcji zamknigtego ogrodu jak i otwartego ogrodu. Myli si¢
jednak ten, kto sadzi, ze problemy organizacji zostang roz-
wigzane z chwila, gdy wstapi ona do sieci. Jest to dopie-
ro poczatek tancucha ryzyka. Wprawdzie sie¢ franczyzowa
moze dziata¢ jak ogroéd zamkniety, poniewaz franczyzodaw-
ca moze swobodnie decydowac o tym, ktoére podmioty zosta-
ng przyjete do sieci, a ktore z niej usunicte, a takze jak ogrod
otwarty: niektére podmioty w sieci sg bardziej uprzywilejo-
wane niz inne. Dopiero wtedy moze si¢ okazac, jakie sily
przewazaja w turbulentnym otoczeniu: sity kumulatywnych
zaktocen rownowagi czy tez sity racjonalnego dziatania. Wy-
nik nigdy nie jest pewny.
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THE FORM OF INVOLVING
OF ORGANIZATION TO NETWORK

SUMMARY

Discussion of aspect of most important creation is pur-
pose of article and operations of net organizations evaluated

from the point of view of cooperating part. The article is pro-

viding, leaning against chosen positions of the literature on
the subject, analysis of the network, connected merits and
demerits of the organization with agreements. Authors are
trying to show reader of prospect of development of differ-
ent organization and define effecting decision—making about
their creation factors. It show essence of coherence as form
of involving of organization among organizations to network.



