in
good
strategy

Powitanie gosci i Wprowadzenie dO FOZMOWY .........ceeiiiiieeieiiieeeeeiiee e eetee e eetee e e e evre e e e earae e e e ebaeeeeeareeas 1
O czym i dla kogo jest Transformacyjna Edukacja we Franczyzie? ........cccoccvivieeeeeeieccciinieeeee e 1
Forma programow €dUKACY]NYCRN ....cci it e e e s sree e e e 2
Potrzeby i wyzwania edukacyjne szybko rozwijajacej sie sieci — przyktad Zabka Polska.................... 4
Bigger must better, czyli potrzeba iNNOWACYJNOSCI.....uviiiiciiieeeiiieeeecite et e et e e e sraee e e eaaee e 5
Marketing w sieciach franczyzowych — jak wprowadzaé réznicowanie na poziomie marki? ............. 6
Znaczenie technologii W zarzgdzaniu fiNaNSOWY M ......c..uiiiiiiiiii e 7
Technologia jako wsparcie efektywnos$ciowe lub kreator wartosci dla franczyzobiorcéw ................ 8
Jak wyglada rekrutacja do programoOw? Start ProgramoW .........cccueeeeeiiieeeciiiee e e e e e e 9

Monika Ferreira (MF): Witam Panstwa serdecznie, Monika Ferreira.

Mito mi Paniistwa powita¢ na pierwszym webinarium Transformacyjna Edukacja we Franczyzie na
Politechnice Warszawskiej — tak nazywamy nasz cykl edukacyjny. Jak budowa¢ systemy franczyzowe,
ktore sg przygotowane do konkurowania w zmieniajgcym sie otoczeniu biznesu? To pytanie na ktére
odpowiedzi bedziemy szukali w naszych procesach edukacyjnych.

Chciatabym przedstawié naszych Gosci i Wspotorganizatoréw. Sg z nami dzisiaj:
e prof. Agnieszka Skala
e prof. Eryk Gtodziniski, Dziekan Wydziatu Zarzadzania Politechniki Warszawskiej
e Zdalnie jest z nami Malka Kafka, wtascicielka sieci franczyzowej Tel Aviv Urban Food by Malka
e Damian Rybak, Dyrektor ds. rozwoju franczyzy w Zabka Polska
e dr Maciej Kraus, Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital

Dzisiejszy odcinek webinarium poprowadzimy wspdlnie z Agnieszka Skalg. Zaczynamy!

Agnieszka Skala (AS): Pierwsze pytanie do Ciebie Moniko, jako eksperta od franczyz. Skad w ogdle
wzigt sie ten pomyst i dlaczego edukacja we franczyzie jest tak wazna?

MF: Edukacja we franczyzie jest wazna, poniewaz franczyza jest wtasnie o powielaniu wiedzy - o
dzieleniu sie nig i przygotowywaniu partneréw franczyzowych do korzystania z wiedzy i zarabiania na

niej.

AS: A dlaczego wtasnie Transformacyjna Edukacja?
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MF: Poniewaz chodzi o efekt zmiany. Chodzi o to, aby ludzie, ktdrzy stykajg sie z nowg wiedzga, byli w
stanie przekuwac jg w kompetencje niezbedne do prowadzenia dobrze prosperujgcych bizneséw.

AS: To prawda - pracujemy nad programami edukacyjnymi dla franczyzy, ale powiedzmy sobie
doktadniej: Dla franczyzy - to znaczy dla kogo?

MF: Sg 3 grupy, na ktdrych szczegdlnie nam zalezy, do ktérych kierujemy programy edukacyjne.

1. Menedzerowie w sieciach franczyzowych, ktdrzy chcieliby rozwija¢ swoje kompetencje
zarzadzania strategicznego i operacyjnego, a dzieki temu lepiej zarzadza¢ sieciami.

2. Franczyzobiorcy, ktdrzy chcag nabieraé wiecej Swiadomosci o tym, jak zarzadza¢ biznesem od
strony, strategicznej, operacyjnej i biznesowej, a dzieki temu rozwija¢ swoja
przedsiebiorczo$é, lepiej ten biznes prowadzi¢ i lepiej na nim zarabiac.

3. Potencjalni franczyzobiorcy, ktorzy chcg rozwijaé¢ Swiadomosé, czym jest franczyza i jak
wykorzystywaé ten model, zeby prowadzi¢ wiasny biznes.

To teraz porozmawiajmy, o czym jest ten nasz program [$Smiech]. Agnieszko?

AS: Nie zaskoczytas mnie tym pytaniem [$Smiech]. Znajdujemy sie na Politechnice Warszawskiej,
dlatego chcielibysmy, aby w naszych programach byto sporo o technologii. Zaréwno od strony,
teoretycznej, jak i — przede wszystkim — od strony narzedzi, ktére pomagaja realizowad cele
biznesowe i lepiej zarzgdzad.

Duzo bedziemy méwié o przedsiebiorczosci, o innowacjach. Chcemy zainspirowac kadre menedzerskg
i wywotac dyskusje, ktora bedzie mogta zaowocowaé nowymi pomystami w przysztosci. Nie zabraknie
rowniez praktyki — pokazemy narzedzia i modele biznesowe przydatne zaréwno menedzerom, jak i
franczyzobiorcom czy kandydatom na franczyzobiorcow. Tak wtasnie widzimy nasz program.

MF: Pozwdl, ze dodam tez cos od siebie. W trakcie programow bedziemy przygotowywac
menedzerdw i franczyzobiorcéw do zarzadzania strategicznego, operacyjnego i finansowego — nasze
przedmioty witasnie takie bedga. Bedzie i o strategii, i 0 modelach operacyjnych, bedzie o marketingu,
innowacjach.

AS: Tak, to wszystko bedzie. Dodatkowo, chcemy pozostawié naszym odbiorcom duzo swobody w
konstruowaniu tych programow tak, zeby one jak najbardziej przystawaty do ich potrzeb. To oferta
dla praktykow biznesu, wiec wychodzimy z takiego zatozenia, ze wiekszos¢ uczestnikéw dobrze wie,
czego potrzebuje.

Planujemy tryb mix-and-match, czyli cze$¢ przedmiotéw bedzie obowigzkowa, a cze$¢ bedzie po
prostu dobierana samodzielnie przez uczestnikdw programu.

MF: Te osoby, ktdre beda potrzebowaty bardziej intensywnego procesu, bedg mogty dobraé sobie
wiecej przedmiotéw — i to zawsze w zakresie dopasowanym do swoich potrzeb.

AS: Wszystko wyklaruje sie po starcie programéw. ChcielibySmy, aby te relacje z uczestnikami,
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rozwijaty sie dtuzszym okresie. To znaczy, ze te programy edukacyjne z czasem bedg ewoluowaty np.
wraz z rozwojem sieci franczyzowej.

MF: Warto tutaj wspomnieé takze o kontynuacji. Uczestnicy po zakoniczonym programie caty czas
beda mieli mozliwos¢ up-skilling’u — dalszego doskonalenia i rozwijania swoich kompetencji tak, zeby
te zdobytg wiedze podtrzymywacd.

AS: Zaopiekujmy sie naszymi gos¢mi [$Smiech].

MF: Pytanie do dziekana Eryka Gtodzifskiego. Na czym zalezy uczelni, uruchamiajgc programy
edukacyjne dla franczyzy?

Eryk Gtodzinski (EG): Mozna popatrze¢ na uczelnie techniczng jako miejsce, ktdére nie jest do konca
najlepsze dla franczyzy, ale to jest moim zdaniem zte przeswiadczenie. Dla nas najistotniejsze jest
zeby przyjgé Panstwa jak najpetniej, a takze wskaza¢ na mozliwosé i potrzebe rozwoju strategicznego.

Ale ten rozwdj strategiczny, o ktérym modwita profesor Agnieszka, nie powinien by¢ rozumiany tylko
poprzez przedmioty, czy pokazanie jak wygladajg strategie rozwoju (w teorii lub u innych sieci). W
mojej opinii, jednym z najistotniejszych czynnikdéw, ktore kreujg ten rozwaj strategiczny, jest
partnerstwo miedzy franczyzodawcg a franczyzobiorcg. Podczas naszych spotkan bede to
wielokrotnie podkreslat. Oczywiscie wymaga to dostosowania spojrzenia czy sposobu bycia u obu
stron.

Drugg rzeczg, na ktdrej mi zalezy, to podejscie techniczne. Politechnika to technologia, to myslenie
inzynierskie. Chcemy pokazaé Panstwu, jakie s3 mozliwosci wykorzystania takich technologii —
zaréwno tzw. Przemystu 4.0, jak i sztucznej inteligencji czy uczenia maszynowego.

Trzecia rzecz, ktdra jest istotna, to przekazanie Paristwu myslenia o przedsiebiorczosci
technologicznej, czyli jak dziataé przedsiebiorczo z wykorzystaniem nowych technologii, ktére sg nam
dostepne.

MF: Co taki uczestnik otrzymuje na koncu swojej edukac;ji?

EG: Odpowiadajac nieco przewrotnie, powiedziatbym, ze przede wszystkim wiedze i umiejetnosci. To
powinno by¢ najwiekszym motywatorem do dziatania. Natomiast méwigc o namacalnych
korzysciach, to zalezy od tego, w jakim elemencie programu bedziemy uczestniczyli. Juz ttumacze.

Jeden filar to kursy, czyli mniejsze przedsiewziecia, zajmujgce okoto kilkudziesieciu godzin. W takim
przypadku uczestnik otrzymuje dyplom ukonczenia kursu w ramach programéw rozwojowych.

Drugi filar to studia podyplomowe, czyli kolejny krok programu. Tutaj w gre wchodzi wieksza ilos¢
godzin, wieksze zaangazowanie. Jesli po kursach ztapig Paristwo bakcyla i zdecydujg sie na studia
podyplomowe, to na zakonczenie otrzymajg Paristwo dyplom ukoriczenia studiow podyplomowych
na Politechnice Warszawskie;j.

Ale prosze pamietac, ze na pierwszym miejscu zawsze powinna by¢ wiedza!
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AS: To ja zadam kolejne pytanie. Tym razem Panu Damianowi Rybakowi. Jakby Pan zdefiniowat
potrzeby edukacyjne takiej ogromne;j sieci jak Zabka?

Damian Rybak (DR): Nasza sie¢ obejmuje juz prawie 6,5 tysigca franczyzobiorcéw, z ktérych kazdy
jest na innym etapie rozwoju. Duza cze$é nowych franczyzobiorcow, okoto 60-70%, to osoby, ktére
pierwszy raz otwierajg swoj biznes, wiec oni beda mieli inne, specyficzne potrzeby niz reszta. S tez
osoby, ktére mocno angazujg sie w swdj biznes, chcg sie rozwijaé, szukajg tych mozliwosci. Mamy
rowniez bardzo doswiadczonych franczyzobiorcow — ich takze musimy inaczej motywowaé.

Najwiekszym wyzwaniem jest dla nas dobranie efektywnych narzedzi odpowiadajgcych naszej skali
dziatania. Dlatego dbamy o pewng centralizacje wiedzy, ktéra pozwala nam zarzadzaé komunikacjg w
efektywny i precyzyjny sposéb. Drugie wyzwanie to dziatalnos¢ lokalna, ktéra jest bardzo rozproszona
— to sg bardzo rézne miejscowosci, ale tez bardzo rézny profil franczyzobiorcy. W odniesieniu do nas
czesto pada okreslenie ,demokratyczna marka”, bo gdybym miat opisa¢ typowego franczyzobiorce,
to bytoby mi bardzo ciezko. Rézni ich pte¢, wyksztatcenie, wiek, checi rozwoju biznesowego.

To zréznicowana sie¢, dlatego i wyzwania sg rézne. A my powinni$my je adresowac zaréwno na
poziomie centralnym (jako$¢ materiatow, powtarzalnos$é, precyzja komunikatéw), jak i lokalnym
(tatwo przyswajalne, efektywne rozwigzania).

W zesztym roku stworzyliSmy takg bardzo duzg platforme dla franczyzobiorcéw, z ktdrej korzysta
dziennie ok. 5-6 tys. osdb. Chcielismy, aby byto to interaktywne centrum szkoleniowe, ktdre , bedzie
zyto”, do ktoérego ludzie bedga chcieli zagladaé. W kolejnym kroku chcemy rozszerzy¢ platforme i
edukowac w niej takze pracownikdéw — w takim przypadku bedzie to narzedzie dla 30-40 tys. osdb.

Takze wyzwan jest sporo i sg one ciekawe, dlatego dziekuje za ruszenie z tym projektem.

MF: Majac tyle rdznych inicjatyw, skutecznie podtgczacie franczyzobiorcéw do tej edukacji i widac, ze
to dziatfa. Jak to organizujecie, albo jak chcecie z pomocg programéw jeszcze lepiej na to dziatac¢?

DR: Pracujemy z franczyzobiorcami w partnerskich relacjach, robimy badania satysfakcji, pogtebiamy
fora feedbackowe, powotaliémy , Rade Franczyzobiorcéw” czyli ciato doradcze, z ktédrym
konsultujemy najwieksze wyzwania i decyzje. Zréznicowanie naszych franczyzobiorcéw sprawia, ze
trzeba ich stuchac i z nimi rozmawiac — szczegdlnie, jesli wokot tyle jest zmian.

Zmiany legislacyjne, podatkowe czy pandemiczne wptywajg przeciez na to, jak zachowujg sie nasi
franczyzobiorcy. Ja takze zgadzam sie z tym, co powiedziat Pan Dziekan o przedsiebiorczosci
technologicznej. To zmiana, od ktérej nie ma odwrotu. Jesli ktos dzisiaj jeszcze tego nie rozumie, to
jego szanse powodzenia s3g nikfe.

Nie chciatbym nazywaé Zabki franczyza technologiczng, bo do tego daleka droga, ale na ten moment
mozemy potwierdzi¢ kilka inwestycji. Do tej pory wypusciliémy np. narzedzie zwane Cyberstore, czyli
jedno miejsce, w ktérym franczyzobiorca moze zarzadzad sklepem. W kontekscie wykorzystania
technologii wiele przyspieszyta pandemia. W tym momencie pracujemy ze wszystkimi
franczyzobiorcami na podpisie elektronicznym, co kilka lat temu wydawato sie nie do pomyslenia.
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A wiec.. technologia, franczyza i wyzwania edukacyjne pokazujg, ze musimy mie¢ centralne
rozwigzania, ktére dadzg sie przytozyc¢ efektywnie do specyfiki lokalnej dziatalnosci.

MF: Te potrzeby sg faktycznie bardzo zréznicowane — dotyczg produktu, systeméw operacyjnych, a
takze rozwigzan do zarzadzania siecig. W takim kontekscie wazne jest elastyczne podejscie do
edukacji, bo technologia nie bedzie w stanie pokryé wszystkich réznic. W koricowym rozrachunku to
cztowiek cztowiekowi musi przekazaé jakies kompetencje.

DR: Tak oczywiscie musimy dziata¢, mysle¢ i planowac. Ale caty czas najwazniejsze jest dotarcie do
franczyzobiorcy. Wierzymy, ze on najlepiej zna swoje potrzeby i ma pomysty, ktére powinny docierac
do wyzszych struktur firmy.

AS: Przygotowujac programy edukacyjne, nie chodzi nam o to, by ciggle patrzeé we wsteczne
lusterko. Probujemy patrze¢ w przdéd, wiec pytanie brzmi tak naprawde, jak takie sieci jak Zabka beda
wygladaty za 5-10 lat. To jest wtasnie kierunek, do jakiego chcemy przygotowac naszych stuchaczy.
Jak utrzymac rozwdj jakosciowy, kiedy skornczy sie ilosciowy?

DR: Teraz warto przytoczy¢ stowa , Bigger must better” i ja sie z tym zgadzam. To, co Zabka robi
dzisiaj, za chwile bedzie niewystarczajgce. Mamy tego Swiadomos¢ i tak tez dziatamy. Podatem
Panstwu przyktad naszej platformy, zaznaczajac, jaki bedzie nasz nastepny krok. Platforma
edukacyjna to tylko jeden etap, bo dalej wazne sg potrzeby uczestnikdw. Musimy miec¢ dla nich
narzedzia, poziom dotarcia, systemy motywacyjne — tu jest rola franczyzodawcy.

EG: To, co méwi pan Damian, to doskonaty przyktad wyzwan rosngcej organizacji. Im jest wieksza,
tym wiecej ma problemoéw. A wykorzystanie technologii np. w platformach wymiany wiedzy, to
wiasnie to, co umozliwi Zabce oraz innym sieciom unikna¢ barier zwigzanych z dalszym rozwojem
biznesu. A konkurencja nie $pi — mate firmy sg znacznie bardziej elastyczne, mobilne, a wiec duze
organizacje muszg nadrabiac technologia.

MF: W naszych programach Damian bedzie prowadzit przedmiot ,Przedsiebiorczos¢ we franczyzie”.
Powiedz, Damianie, jakie sg trzy umiejetnosci, jakie chciatbys zaszyé w sylabusie swojego
przedmiotu?

DR: Osobiscie wierze, ze edukacja to co$, co zmienia Swiat na lepsze. Zachecam do tych programéw
nie tylko ze wzgledu na networking, ale tez wiedze i mozliwo$¢ zmiany perspektywy.

Skorzystam tez z okazji, zeby zwrdcic sie do franczyzobiorcow i przedsiebiorcow, ktérzy na pewno
beda oglagdac to nagranie. Jestem z Was naprawde dumny. Jestescie dla nas zrodtem wielu inspiracji.

Wracajac do pytania, chce skupié sie na nowoczesnych technologiach zorientowanych na
przedsiebiorczos¢ — jakie wymierne efekty biznesowe dajg one w praktyce. Porusze takze kwestie
zarzadzania siecig, motywowania zespotu zaréwno w matych firmach, jak i duzych strukturach. Czyli
mix cyfryzacji z efektywnym zarzadzaniem.

MF: Przedsiebiorczos¢ technologiczna — taka bytaby definicja.
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AS: To teraz ja zapytam Malke o tematy zwigzane z marketingiem, poniewaz mamy nadzieje, ze
poprowadzisz u nas przedmiot w tym temacie i zaprosisz swoich menedzerdw do edycji pilotazowej
programow. Jakie korzysci dla biznesu widzisz w programach edukacyjnych jako wtascicielka sieci?

Malka Kafka (MK): Mysle, ze na poczatku nie do korica wybrzmiato, dla kogo jest to projekt.
Moéwilismy o menedzerach i menedzerkach, franczyzobiorcach oraz kandydatach. Mnie natomiast
wydaje sig, ze ten program jest gtdwnie dla franczyzodawczyn i franczyzodawcéw. Osoby takie jak ja,
wspotpracujace z kilkoma-kilkunastoma franczyzobiorcami, powinny wzig¢ udziat w tym programie.
W ich przypadku to obowigzek.

Sama pamietam, jak mato wiedziatam, zaktadajgc wtasng siec i ilu rzeczy musiatam sie nauczyg,
zaczynajgc od samych podstaw tworzenia franczyzy. Wiele franczyz w Polsce wyrosto w bardzo
organiczny sposob — ktos miat Swietny pomyst i chciat otworzy¢ nastepny punkt, zeby méc rosnac. |
tutaj wtasnie zaczyna sie przygoda z budowaniem systemu franczyzowego.

Wedtug mnie programy to doskonate miejsce, zeby nauczy¢ sie budowacé lub poprawic juz istniejgcy
model franczyzowy tak, zeby on byt skalowalny, zeby mozna go byto powielaé. Wielu matych
franczyzodawcéw mysli, ze bedg mogli bez problemu przekazac¢ dalej mysli i idee, ktdre sg w nich, sg
w ich gtowie. Ale to nie jest tatwe.

Trzeba nauczyc sie, jak stworzy¢ bardzo tatwy model, tatwg strategie, a przy tym zachowac to ,,cos”,
co wyrdznia firme sposrdd innych. Jak te unikalng wartosc przekazaé dalej? Bo kulture
przedsiewziecia czasem trudno jest oddac stowami.

Ja chciatabym przekazaé Paristwu umiejetnosc¢ przetozenia tego, co pdzniej tworzy love brand’y,
marke, co przycigga klientdw na inne lokalizacje. Kultura i wartosci muszg dziata¢ tak samo w
Warszawie na ulicy Poznanskiej i w Gdyni na ulicy Swietojanskiej. Klient musi czu¢ i wiedzie¢, ze jest
to ten sam koncept, ktéry widziat w innym miescie, o ktérym czytat w social mediach.

MF: Pozwdl, Malko, ze dodam co$ od siebie. Wybdr Malki jako specjalisty od marketingu byt bardzo
Swiadomy. Malka zbudowata swojg sie¢ na social trust, na bardzo wyrazistej marce. W przypadku
tego modelu chodzito o , jedzenie opakowane w skonceptualizowane miejsca”. To
»skonceptualizowane miejsce” tworzyto te dzwignie, dawato efekt réznicowania. | wiasnie to jest
wazne w marketingu sieci — aby tworzy¢ organizacje rdznicujgce wartos¢ na poziomie marki. To
bedzie oczywiscie wygladac inaczej u matych i u duzych sieci.

MK: Dodam jeszcze, ze moje doswiadczenie jest w zupetnie innej skali i to tez jest cenna
perspektywa. Z wieloma uczestnikami bedziemy na réwni pod wzgledem liczby rozwijanych punktéw.

MF: To, co chcielibySmy zrobi¢ wspdlnie z Tobg Malko, to takze outsourcing edukacji biznesowej na
zewnatrz. Zamiast tworzyc¢ procesy edukacyjne inhouse, mozna cze$é pozaproduktowych szkolen
outsourcowac np. na uczelnie i tworzy¢ dla swojej sieci dedykowane programy, ktére pokryja
potrzebe edukacji i pozwolg stale siegac¢ po nowg wiedze. Ta nowa wiedza generuje sie caty czas, a
tym samym buduje przewage konkurencyjng. Jak taki model moze pomdc Ci jako wtascicielce na ten
moment?
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MK: To moze bardzo przyspieszy¢ skalowanie. Natomiast wewnatrz sieci pozostawitabym bardzo
specyficzne odcinki edukacji np. to, jak poprawnie rozumie¢ brand. Outsourcowa¢ mozna np.
edukacje dotyczgca Business Intelligence, czyli jak korzystaé z oprogramowania utatwiajgcego
analizowanie wynikow i statystyk. Przydaje sie to szczegdlnie w organizacjach, w ktérych jest wiele
rozbudowanych jednostek organizacyjnych — w takich przypadkach excel nie jest wystarczajgcy do
poprawnego poréwnywania wynikéw. Niestety, nie zawsze bedzie nas sta¢ na utrzymanie takiego
dziatu IT, ktéry potgczy nam te wszystkie dane lub ktdéry nauczy franczyzobiorcéw, jak korzystac z
takiego rozwigzania. Podobna edukacja moze przydad sie w zakresie finanséw, marketingu i innych
uniwersalnych elementéw biznesu.

AS: Skoro padto stowo finanse, to przejdZzmy do Macieja Krausa. Jak Ty sie szykujesz do dzielenia sie
wiedzg o zarzadzaniu finansowym i pricingu? Gdzie wedtug Ciebie sg gtéwne waskie gardta z
perspektywy funduszu, ktdéry inwestuje w takie przedsiewziecia?

Maciej Kraus: Musze sie tutaj zgodzi¢ z Malka - Nikt nie policzy pieniedzy tak, jak my policzymy
swoje witasne. Do tego mamy juz narzedzia. Mamy tez narzedzia do innych rzeczy jak optymalizacja
zamowien czy zarzgdzanie pracownikami. Musimy sie tylko nauczyé z nich korzystadé.

Nie chciatbym méwi¢, ze na wczesniejszych etapach rozwoju franczyzy nie ma barier
technologicznych. One sg, ale nieco inne. Jesli uzywamy technologii ,,na czuja” albo ,,bo tak robilismy
od poczatku”, to ciezko to potem przeskalowac dalej. Wraz z rosnacg skalg dziatalnosci te czynnosci
do wykonania stajg sie coraz bardziej skomplikowane i czasochtonne.

Edukacja na tym poziomie pozwala uzywadé technologii juz nie ,,na czuja”, bo dzieki temu
franczyzobiorca bedzie mdgt oceni¢, jak te franczyze dalej rozwija¢ — gdzie otworzy¢ kolejng
placowke, ktéra lokalizacja ma wieksze szanse powodzenia.

| wydaje mi sie, ze te programy sg dobrg szansg wtasnie dla mniejszych franczyz, zeby uczyc sie na
doswiadczeniu wiekszych graczy. Nie ma co wymyslac kota na nowo. Mamy tu swietny mix dla oséb,
ktdre zarzadzajg franczyzami na bardzo wysokim poziomie oraz dla osdb, ktére stawiajg swoje
pierwsze kroki. W tym gronie wszyscy znajda dla siebie cos, co pomoze by¢ im troche lepszymi.

AS: Jako, ze zajmuje sie start-up’ami, to franczyza jest dla mnie niczym innym niz sposobem na
wyskalowanie biznesu. Tam networking, kwestia otwartosci, dzielenia sie wiedzg jest bardzo wazna.
Tego chcemy tez w naszych programach. Bardzo dziekuje za te uwage.

MF: Ja jeszcze dodam, Zze temat zarzgdzania finansowego i pricingu jest bardzo wazny.
Przedsiebiorcy, franczyzobiorcy czesto nie liczg swoich pieniedzy — bo nie majg czasu, bo biegng do
przodu, nie zastanawiajg sie, szukajg szans. Skupiajg sie na pierwszym froncie, a nie liczg tego, co z
tytu.

AS: Tak, dokfadnie, jak to byto powiedziane. To nie poczatek jest trudny, a moment, w ktérym
zaczynamy gwattownie rosng¢. Tutaj przydaje sie ten zastrzyk edukacji — szczegdlnie o tym, jak mozna
oszczedzi¢ swoj cenny czas.
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Maciej Kraus: Technologia moze pomdc wiasnie na tym etapie. Osoby, ktdre tworzg swdj koncept
franczyzowy, unosza sie kilka centymetréw nad ziemig i to jest ich przewaga. Natomiast
franczyzobiorcéw dotyka proza zycia — ile pomidordw zakupié¢, kto ma pracowac w sobote, z czego
pokry¢ strate. Jesli w tym momencie franczyzodawca pokaze franczyzobiorcy, jak utatwié sobie zycie i
zaplanowac pewne rzeczy, to moze ta proza zycia go nie przyttoczy. A dzieki temu i franczyzodawca
nadal bedzie na froncie, blisko biznesu.

MF: To podstawowe rozumienie budzetu zarzadczego, szczegdlnie na poczatku, jest absolutnie
niezbedne. Franczyzobiorca, ktéry idzie po tym sznurku przygotowanym przez franczyzodawce,
rozumie swoje finanse, szybko patrzy na wynik i dziata w czasie rzeczywistym. W wiekszosci sieci to
sie niestety nie wydarza.

MAK: Z punktu widzenia praktyka moge powiedzie¢, ze franczyzobiorcy to osoby, ktére nie maja
duzego doswiadczenia w biznesie. | naszym obowigzkiem jako franczyzodawcow jest przekazac im
wiedze, jak ten wiasny biznes prowadzié.

To kluczowe, by nauczy¢ go funkcjonowania w tym konkretnym modelu, a co za tym idzie w
konkretnym modelu finansowym, czyli na czym zarabiam i jaki zysk zostaje na koricu. Musi rozumie¢,
co wptywa na wysokosc¢ tego zysku i na jakich etapach wystepuje ryzyko, ze ten zysk sie nie pojawi.
Trzeba nauczy¢ go np. jak zaplanowa¢ koszt pracy, aby nie stracié¢ swojego zysku.

Umiejetnos¢ liczenia tych kosztéw i funkcjonowania w modelu jest bardzo wazna, a tego
franczyzodawcom, franczyzobiorcom i menedzerom bardzo brakuje. Na rynku dobrych menedzeréw i
menedzerek, ktdrzy potrafig zarzagdzac kosztami, po prostu nie ma. Wtasnie dlatego warto wysytaé
ludzi na tego rodzaju programy — zeby sie doszkolili.

AS: Ja mam jeszcze pytanie do Macieja. Movens Capital ostatnio zainwestowat w sie¢ franczyzowa
Wioski. Czy z tego ptynie jakas nauka?

Maciej Kraus: Wioski to niesamowity koncept, ktéry dopiero powstat. W skrdcie sg to mini-ztobki,
ktére mamy mogga prowadzi¢ w swoich domach. Model franczyzy pozwala skalowa¢ ten biznes
bardzo szybko i sprawdzac go na szerszg skale. Ale finalnie zostanie zweryfikowany przez klientéw.
Jesli przyjmie sie dobrze, to bedziemy chcieli, zeby tych placéwek byto jak najwiecej.

Tutaj znowu wchodzi technologia. Aby komunikowac sie z tak zajetg i réznorodng grupa
przedsiebiorczyn jak pracujgce mamy, potrzeba prostego jezyka. One wszystko zrozumiejg, wszystko
przyswoja, o ile bedzie to podane w przystepnej formie.

Finalnie wyzwaniem jest skalowanie, a rozwigzaniem technologia, ktéra pozwala sobie to troche
utatwic. Trzeba natomiast uwazaé, by technologig nie zabié tego swojego dobrego pomystu.

MF: Jezeli chodzi o technologie... We franczyzie moze mie¢ ona dwa zastosowania. Najczestsze to
technologia efektywnosciowa, ktéra pozwala wykonywa¢ model franczyzowy. Jest tez technologia,
ktdra jest w DNA systemu franczyzowego. Nie wiem, jak doktadnie bedzie wyglagda¢ model biznesu
Wiosek, ale mozna sobie wyobrazi¢ np. marketplace lub inng hybryde, dzieki ktéremu ten koncept
stanie sie franczyza technologiczng.

8



in
good
strategy

Nie wiem tez, jak to jest w Zabce, czy mozna nazwaé Was franczyza technologiczna, czy jeszcze nie,
ale na pewno pewne cuda technologiczne juz u Was sa3.

DR: Ja moze jeszcze to skomentuje wypowiedZz Malki i odpowiem, ze na rynku s3g jeszcze talenty
menedzerskie. Moze nie ma ich duzo, ale na pewno sg w cenie.

Woracajgc do poprzednich watkdw — wyzwaniem, z jakim czesto zwracajg sie do nas franczyzobiorcy, to
niedobory pracownicze. Wykorzystujgc technologie, chcemy taczy¢ pracownikéw (terazniejszych lub
przysztych) z pracodawcami. | to bytby wtasnie element DNA technologicznego. Franczyzobiorca, ktory
w danym momencie potrzebuje pracownika, moze go bardzo fatwo znalezé. W ten sposdéb mozemy
tworzy¢ huby, ktére pomagatyby znalez¢ rozwigzanie tu i teraz.

MF: Taki outsourcing.

DR: Tak, ale tutaj chcemy pozyskiwaé pracownikdéw juz gotowych do pracy. Czy to trudne? Pewnie tak,
ale my chcemy pokierowaé tym bardzo celowo, zeby nie tracit na jakosci. To koncept na to, jak taczy¢
technologie z potrzebami.

MF: Jeszcze dopowiem rzecz, ktéra zostata poruszona przez Malke. Mdéwigc, ze programy sg dla
menedzerow we franczyzie miatam na mysli szerokg grupe — w tym franczyzodawcéw. Dlaczego
przytaczam ten fragment? Poniewaz cata ta rozmowa o technologii, to s3 pomysty dla witascicieli sieci,
jak moga myslec o technologii i podtaczaé jg do swoich systemdw franczyzowych. Zarzadzajacy sieciami
na pewno znajdg u nas wiele inspiracji.

DR: Tak, z tego mogg skorzystac spotki na réznym etapie rozwoju i dla nich programy celujgce w
technologie moze by¢ bardzo rézne. Ja w to mocno wierze. To sg podobne wyzwania, tylko ze w innej
skali.

EG: My tutaj przede wszystkim rozmawiamy o duzym biznesie i o duzej technologii. Ale ta technologia,
jak podkreslit pan Damian moze by¢ i duza i mniejsza. Zwykte arkusze kalkulacyjne sg uzywane zaréwno
przez najwiekszych, jak i najmniejszych, takze tutaj nie ma sie czego bac¢. Warto pamieta¢d, ze
wizualizacja, o ktérej méwita Pani Malka, pochodzi bardzo czesto z Excela, z PowerQuery, czyli to
wszystko sie ze sobg wigze. | to tez jest technologia - nie tylko platformy edukacyjne, wymiana danych.
Chciatbym, zeby to wyraZznie wybrzmiato.

DR: Potwierdzam — nawet w tych duzych organizacjach arkusz kalkulacyjny bardzo sie przydaje.
MK: A ja jako mniejsza franczyzodawczyni chetnie wezme udziat w Waszych wyktadach, Panowie.

[$miech]

MF: Zblizajac sie ku koncowi, porozmawiajmy o tym, jak bedzie wygladat proces rekrutacji do
programow startujgcych wiosna.
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EG: Oferte dla siebie znajdg tutaj i duzi i mali franczyzodawcy. Dla takich duzych sieci jak Zabka mamy
dedykowane programy rozwojowe. Chcemy wspdlnie spojrze¢ na sie¢ i dokonac¢ diagnozy, co jest jej
najbardziej potrzebne i personalizowac ten produkt.

Mniejszym natomiast chcemy zaoferowac bardziej ogdlne szkolenia. One nie bedg az tak bardzo
dostosowywane, bo bedg skierowane do szerszego, bardziej réznorodnego grona.

Caty czas pracujemy nad tymi programami. Mysle, ze koto stycznia, najpdzniej lutego, przedstawimy
Panstwu konkretng oferte i doktadny harmonogram dojscia do tej oferty.

Jesli chodzi o studia podyplomowe, to sprawa wyglada nieco inaczej. Ogranicza nas biurokracja duzej
uczelni [Smiech], a wiec program musi przejs¢ przez pewien proces. Dlatego ta oferta pojawi sie troche
pozniej.

MF: Czyli edukacyjne programy rozwojowe to wiosna. To, co jest teraz istotne — zapraszamy sieci do

edycji pilotazowe]j programow — zaréwno do tych uniwersalnych, jak i do spersonalizowanych, ktére
przygotujemy bezposrednio dla sieci franczyzowej.

Dzisiaj call jest taki, zeby sieci franczyzowe sie do nas zgtaszaty @

AS: Chcemy zaprosié takze do procesu diagnozowania. Chcemy poznac jak najlepiej Paristwa potrzeby
i oczekiwania, a takze perspektywy na najblizsze 5-10 lat tak, zeby zaprojektowaé program
transformacyjnej edukacji.

MF: Tak, pierwszy krok to audyt i jezeli widaé potrzebe, to w nastepnym kroku mozemy zaplanowac
procesy edukacyjne, stworzy¢ model edukacji dla konkretnej sieci po to, zeby dtugofalowo
zaprojektowaé caty proces dla wszystkich grup interesariuszy.

AS: To chyba tyle.

MF: Bardzo dziekujemy Panstwu za uwage. Nastepne webinarium odbedzie sie w styczniu — bedziemy
pokazywac coraz wiecej szczegdtdw, program, a potem kolejnych wyktadowcéw, ktorzy beda

wspottworzyé z nami edukacje, ktéra (mam nadzieje) bedzie transformowata branze franczyzowa.

[koniec transkrypcji]
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