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List informacyjny dla
franczyzowadcow i franczyzobiorcow

Szanowni Panstwo!

Ekspansja zagranic e — Tak! Ale jak?
W razie wyczerpania rynku w kraju franczyzodawcy, moznaby zastanowi¢ sie nad rozwinieciem konceptu
franczyzowego zagranice, gdyz gdyz pomyst franczyzmowy nie jest ograniczony co do ryn ku

lokalnego.

Franczyzm byl zawsze dominowany poprzez zagraniczng eskpansje. Jednakze wielu franczyzodawcéw

jest dalece zadowolona z wystepu krajowego i nie poktada wysokich ambicji w rozwoju zagranicznym.

W kazdym razie kazdy franczyzodawca winien rozwazy¢ ekspansje za granice, poniewaz odkad granice
gospodarcze europy otwierajg sie coraz to bardziej, temat internacionalizacji nabiera znaczenia dla

przedsiebiorcow — i przede wszystkim dla franczyzodawcéw.

Matoktéra forma handlowa czy gospodarcza nadaje si e tak dobrze do ekspansji gospodarczej jak

franczyza.

Nastepujacy artykut ma na celu przedstawienie powszechnych instrumentéw z jakich franczyzodawca

bedzie korzystat ekspansjujac za granice.
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1. Franczyza bezpo srednia

W przypadku, kiedy franczyzodawca chce rozwijac sie w kierunkach, gdzie obowigzuje ten sam jezyk, te
same bgdz podobne warunki prawne, krétkie dystansy oraz podobna kultura, sensowne jest zawieranie

pojedy nczych umow franczyzowych — franczyz bezpo  srednich .

To najtatwiejsza metoda, uzywajac istniejgcej umowy franczyzowej, zawrze¢ takowe bezposrednio z
partnerami zagranicznymi.
Wtedy pozostaje zobowigzaniem franczyzodawcy, swiadczyc ustugi badz dostawy towaréw bezposrednio

z centrali systemu.

Jednakze franczyzodawca powinien koniecznie zwrécié uwage w kazdej z uméw na jednoznaczne
uregulawania prawa kraju oraz wila $ciwo$ci miejscowej s adu, oraz na prawo bezwzglednie

obowigzujgce w danym kraju franczyzodawcy.

Przedmiotem pojedyhczej umowy franczyzowej jest prawo i obowigzek franczyzobiorcy, do korzystania z
know-how oraz chronionych prawnie intelektualnych dziatalno$ci gospodarczych franczyzodawcy, w celu

stworzenia wlasnego przedsiebiorstwa franczyzowego oraz werbowania i obstugi klientow.



2. Master franczyza

a) __informacje ogdlne

Master franczyza nie jest franczyzg w pierwotnym znaczeniu, poniewaz masterfranczyza powierza
franczyzobiorcy prawo i obowi gzek do korzystania z know-how oraz chronionych praw nie
intelektualnych dziatalno $ci gospodarczych franczyzodawcy, w celu stworzenia centrali

systemowej za granic g i zdobywania i obstugi franczyzobiorcoéw na miejscu

Przed decyzjg o zawarciu master franczyzy w celu ekspansji za granice, powinno zostae sprawdzone, czy
zastosowanie know-how franczyzodawcy wzgledem szczegdlnych kulturowych i rynkowych warunkow,
oraz pod uwagg mozliwie bardzo r6znych regulacji prawnych ma w ogéle sens.

Radzi sie, przeprowadzenie fazy prébnej, gdzie master franczyza moze zosta¢ z franczyzobiorcg

rozwigzana.

b) Zalety i wady

Zaletami master franczyzy dla franczyzobiorcy sa:

- wlozone $rodki finansowe franczyzobiorcy w poréwnaniu z koniecznymi inwestycjami w kraju

docelowym sg ograniczone, poniewaz wiekszosc kosztéw obejmuje franczyzobiorca

- ekspansje za granic e obstuguje osoba znaj ace dany kraj, ktéra jest rOwniez w stanie szkoli¢

franczyzobiorcow w danym jezyku, obstugiwa¢ i kontrolowac

- franczyzodawca moze przy licencjonowaniu master franczyzy otrzymac wieksz g sume jako optat e
wstepow g, ponadto, w przypadku pomy$inej eskpansji w kraju docelowym, moze pobiera¢ rosnace

udzialy z optat uiszczanych podfranczyzobiorcom, bez wkraczania w gospodarcze ryzyko

Masterfranczyza posiada jednak obok swoich oczywistych zalet, rowniez trudnosci i wady, o ktérych kazdy

franczyzodawca w ksztattowaniu gospodarczym i umownym, powinien by $wiadomy:

- znalezienie odpowiedniego masterfranczyzobiorcy nie stanowi rzeczy oczywistej i ksztattuje sie

czasem przewlekle i nietatwo



c)

masterfranczyzobiorca musi zosta¢ wyszkolony przez franczyzodawce, i to w takich ramach, w
ktorych biorca bedzie w stanie funkcjonowac¢ jako franczyzodawca. System franczyzowy musi by¢
poza tym dostosowany do warunkéw kraju docelowego, mimo tego powinien zosta¢ w istocie podobny

do pierwotnego sytemu franczyzy

franczyzodawca musi w takim zakresie kontrolowa¢ franczyzobiorce, tak by nie istniato zagrozenie

usamodzielnienia systemu biorcy

masterfranczyzobiorca pozostawia wiekszg cze$¢ opfat, otrzymanych przez franczyzodawce u siebie,
w celu rozbudowania systemu franczyzowego w kraju docelowym. Pozostate koszty jakimi obcigzony
zostaje franczyzodawca, nie sg szczego6lnie wysokie, wymagajgq pozatym najczesciej diuzszego okresu

rozruchu

bardzo trudne jest realne oszacowanie szans sukcesu w kraju docelowym, tak wiec mogg pojawi¢ sie

spore problemy przy wyznaczaniu celéw swoich ustug

ksztaltowanie oraz wprowadzanie w zycie procedury uchylania umowy, przejscie istniejacego systemu

masterfranczyzowego na nastepce lub wprowadzanie réwnoleglej sieci

Formowanie umowy

Jesli franczyzodawca chciatby zastrzec sobie przeksztalcenie dwustopniowego systemu franczyzy na

system tréjstopniowy, powinien uwzglednic to juz podczas formowania umow franczyz bezposrednich.

Wprowadzenie masterfranczyzobiorcy na miejsce franczyzodwacy powinno by¢ zawarte w umowie

franczyzowej, gdyz w innym przypadku franczyzobiorca nie bytby zobowigzany, zaakceptowaé zmiane

strony umowy.

3.

Joint — Venture

Umowa Joint-venture nie jest ani umowg franczyzowg ani tez umowg licencyjna, tylko w wiekszosci

przypadkéw porozumieniem ramowym, w ktérej zostajg ujete wspsine cele partneréw — mianowicie

terminarz oraz swiadczone ustugi.

W joint venture przedsi ebiorstwa kooperuj a ze soba wzajmenie, w celu wypuszczenia na rynek

poszczegoblinych ustug lub produktéw, w mniej lub bardziej wyksztalconej strukturze.



Joint venture jest dogodnym instrumentem ekspansji systemu franczyzowego za granice, gdyz
franczyzodawca wprowadza swoje know-how kraju ojczy stego, a masterfranczyzobiorca swoj a
wiedz e co do osobliwo $ci kraju docelowego

Oboje daza jednak do celu — wprowadzenia w kraju docelowym koncepcji franczyzowej, poprzez system

operacyjny franczyzy.

W ramach umowy joint-venture jest rowniez mozliwa sytuacja, w ktérej franczyzodawca posiada
conajmniej 51% udziatbw , wtedy poprzez wiekszo$¢ swych udzialdw dawca ma réwniez wieksze
mozliwosci zabezpieczenia swojego wptywu na zarzadzanie spotkg niz tylko poprzez zawarcie umowy
masterfranczyzowe;j.

Ponadto poprzez swdj wiekszosciowy udzial w spoéice istnieje bezposredni konktakt umowny

franczyzodawcy do franczyzobiorcow.

Jednakze istniejg w kazdym miedzynarodowym joint-venture, punkty krytyczne, oraz elementy napiecia, z
ktérymi trzeba sobie poradzi¢ zar6wno na etapie ksztattowania i formowania struktur jaki i w p6zniejszym

wspolnlym funkcjonowaniu:

- za sprawg roznych praktych gospodarczych, przedsiebiorczych oraz kulturowych wytaniajg sie
problemy; w takich przypadkach przedsiebiorczo-prawne mechanizmy decyzyjne muszg przewidywac,
jak dana sytuacja patowa winna by¢ rozwigzana, bez koniecznosci powotywania sie za kazdym razem

na sprawe wtadzy czy pozyciji

- osiadly w kraju docelowym partner za sprawa swojej bliskosci i obycia z gospodarczym i prawnym
otoczeniem, posiada praktyczng przewage, tak wiec franczyzodawca musi wynegocjowac sobie peine

prawa do informacji i zezwalania, z ktérych tez powinien korzystaé

- trudnosci ujawniajg sie prawie zawsze, przy okresleniu kosztéw i warunkéw joint-ventury, poniewaz
zysk joint-ventury wystepuje tylko jendorazowo i tylko raz moze zosta¢ dzielony; udziaty w tym zysku
na mocy umowy franczyzowej chce z jednej strony dla siebie franczyzodawca, z drugiej jednak joint-

venture roszczy sobie prawa do swojego ,,odpowiedniego”, najczesciej lwiego udziatu
- return of investments” nie jest w zasadzie szybszy od tego, wlozonego w spotke zalezna (spotke -

corke), to gtdwnie w zwigzku z wlozonym wktadem w przygotowanie, ksztattowanie i wykonywanie

joint-ventury

4. Umowy licencyjne

W sytuaciji, gdy przedsiebiorcy zalezy na odstawieniu swoich produktéw z rynkéw zagranicznych, a sposéb
tego odstawienia jest drugorzedng sprawa, poleca sie dla miedzynarodowej ekspansji systemu

franczyzowego zawarcie umowy licencyjnej.



Zawierajac umowe licencyjng, franczyzodawca nadaje jedynie licencj @ do wykorzystania marki, bez

ustalen sposobu, systemu realizacji licencji przez odbiorce w swoim zakresie.

Jednakze nalezy w takiej sytuacji mie¢ na uwadze, ze franczyzodawca dobrowolnie pozbywa si e

kontroli systemu dystrybucji w danym regionie

Z tego powodu nalezatoby zwr6ci¢ szczegblng uwage na to, ze podstawa umowy licencyjnej, w
szczegllnosci marka i inne przedsiebiorcze prawa patentowe, zostajg dla franczyzodawcy, poprzez

wniesienie, chronione.

Przy umowach licencyjnych, kontrola i ochrona marki jest szczegolnie wazna, tak by kazde zlamanie

warunkéw umowy, mogto by¢ konsekwentnie $ledzone i ewentualnie zakohczone zerwaniem umowy.

5. Umowa rozwojowa (Area Development Agreements)

Umowg Area Development samodzielnemu przedsi ebiorcy zostaje powierzony wi ekszy obszar

dystrybucji.

Deweloper otrzymuje prawo do stworzenia w obszarze dystrybucji, konkretnej ilosci zakladéw, z ktérymi
zostaje zawarta bezposrednio umowa franczyzowa z franczyzodawca, jeszcze przed otwarciem

dziatalnosci.

Oprocz tego istnieje wariant, w ktérym deweloper, podobnie jak przedstawiciel handlowy, wystepuje nie w
swoim imieniu, ale na cudzy rachunek, w obszarze dystrybucji zawierajagc umowy franczyzowe w imieniu
franczyzodawcy.

Koncepcja umoéw rozwojowych ma wzgledem masterfranczyzy nastepujace atuty :

- wyksztatlcony konstruktor moze bezposrednio przektadaé swoje umiejetnosci w prowadzone przez

niego interesy

- konstruktor moze realizowa¢ doswiadczenia zebrane w czasie swojej dziatanosci we wihasnych

przysztych interesach; wiasnych doswiadczen nie musi odrabiac lub przekazywa¢ osobom trzecim

- franczyzodawca kontroluje tylko jednego partnera umowy, mianowicie konstruktora, tak wiec system

franczyzowy moze zostac tatwiej zachowany

- oplaty naliczane na konstruktora uiszczane sa bezposrednio na franczyzodawce i nie muszag byé

parcelowane



6. Otwarcie nowej siedziby firmy

Oczywiscie mozna ekspansowaé za granice poprzez otwarcie nowej siedziby witasnej firmy w kraju

docelowym .

Jednakze wady takiego przedsi ewziecia znacznie przwa zaja zalety i korzysci jakie mo znaby z niego

czerpaé.

Po pierwsze otwarcie nowej siedziby jest skomplikowane i diugotrwate z powoddéw formalnych, gdyz z
reguty wymaga sie w kraju docelowym, petnych informacji o spéice w jezyku kraju docelowego, ponadto

otwarcie nowej siedziby wymaga wystarczajgcego kapitatu pracowniczego.

Do tego, spotka — matka odpowiada prawnie w peinym zakresie , tak wiec wieksze biledy finansowe

muszg by¢ pokrywane przez franczyzodawce.
Zaleta nowej siedziby firmy lezy niewatpliwie w tym, ze straty poczatkowe od wptywéw badz zyskéw spoiki

matki moga zostac¢ odliczone, oraz w pewnych oszczednosciach, poniewaz siedziba, lub jej prowadzenie

moze by¢ catkowicie wprowadzone w kregi ksiegowe i rozliczeniowe spotki matki.

8. Spotka corka

W przypadku jezeli ekspansja planowana jest w krajach unii europejskiej, lub europejskiego rejonu
gospodarczego, moznaby pomysle¢ o zalozeniu matej spotki osobowej lub kapitatowej w danym kraju
docelowym, gdyz jest to z reguty bardzo fatwe i zwigzane z niewielkim wktadem finansowym.

Najtatwiejsze jednak jest kupno istniejacej, gotowej spoiki, ktéra zaprzestata swojej dziatalnosci.

Szczegolnie godne uwagi jest — podobnie jak w przypadku wyboru odpowiedniego masterfranczyzobiorcy

lub konstruktora — dokonanie wtasciwego wyboru personalu spotki corki.

Radzi sie, by calkowity personel, wraz z zarzadcg pochodzil ze spotki matki, gdyz w tym wypadku
gwarantowane jest petne zapoznanie sie z systemem franczyzowym.
Problematyczne tutaj jest jednak, jesli personel nie posiada wymaganych znajomosci jezyka kraju

docelowego, badz nie zna wystarczajaco dobrze danego kraju.

Jesli personel spotki corki pochodzitby z kraju docelowego, niezbedne jest petne zapoznanie z systemem
franczyzy, najlepiej poprzez diuzsze wprawienie w centrali.

Tutaj jednak pojawia sie zndw problem wymaganej znajomosci jezyka franczyzodawcy.

Miedzynarodowa ekspansja wiasnych struktur przedsiebiorczych, powinna wiec zostac starannie i planowo
przygotowana. Jesli zostanie to przeprowadzone z rozsadkiem i wystarczajacymi srodkami finansowymi,

bedzie to najpewniejsza droga, pomysinej ekspansji miedzynarodowej dla systemu franczyzy.



W razie pyta n jeste $my zawsze do Pa Astwa dyspozycji!

Z wyrazami szacunku
Consyltor start up GmbH
Repfezentowany przez

Mec eiling, MBA



