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Abstract. This article is describing selected aspects of franchising and its implementation in the 

agricultural activity of farmers. A research showed that farmers belied in the possibility of success in 

agriculture, even though they do not know the specific form of cooperation such as franchising. The 

most popular amongst the farmers would be an investment in the animal production or trade and 

service activities. They are not willing to follow the strict procedures by which they are bound in the 

framework of the franchise type cooperation. 
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Synopsis. Artyku  omawia podstawowe aspekty systemu franczyzy w kontek cie wykorzystania tej 

formy dzia alnosci w agrobiznesie. Badania wykaza y, e rolnicy, cho  nie znaj  tej specyficznej 

formy wspó pracy jak  jest franczyza, wierz , e mo na mie  pomys  na sukces finansowy w 

gospodarstwie rolnym oraz mo na by  w a cicielem takiego pomys u. Najch tniej inwestowaliby w 

produkcj  zwierz c  i dzia alno  handlowo-us ugow . Nie wykazuj  natomiast ch ci do 

podporz dkowania si  cis ym procedurom narzuconym w ramach wspó pracy.  

S owa kluczowe: franczyza, umowa, agrobiznes 

Uwagi wst pne 

Franchising (franczyza) jest coraz cz ciej stosowan  form  wspó pracy w obrocie 

gospodarczym. Mo na j  spotka  zarówno w sferze wytwórczo ci, handlu, jak i us ug. 

Najcz ciej powo ywan  definicj  franczyzy jest okre lenie jej jako systemu sprzeda y 

towarów, us ug lub technologii, opartego na cis ej i ci g ej wspó pracy pomi dzy prawnie 

i finansowo odr bnymi i niezale nymi przedsi biorstwami (franczyzodawc  i jego 

indywidualnymi franczyzobiorcami). Istota tej koncepcji polega na tym, e franczyzodawca 

daje franczyzobiorcom prawo oraz nak ada na nich obowi zek prowadzenia dzia alno ci 

gospodarczej zgodnie z jego koncepcj . To wszystko dokonuje si  w ramach i na okres 

sporz dzonej na pi mie umowy, zwanej umow  franczyzow . Zawarta umowa franczyzowa 

stanowi ród o praw i obowi zków, zarówno dla franczyzodawcy, jak i franczyzobiorcy 

[Pokorska 2004; Stecki 1997; W odyka 2000]. Wed ug opracowania Organizacji 

Wspó pracy Gospodarczej i Rozwoju  (OECD) umowa franczyzy to umowa, która okre la 

zasady wspó pracy przedsi biorstw i zawiera co najmniej trzy nast puj ce istotne elementy: 
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- franczyzodawca jest w a cicielem znaku towarowego oraz innych znaków i 

rysunków, 

- franczyzodawca udziela licencji niezale nym przedsi biorcom 

(franczyzobiorcom), 

- franczyzodawca zezwala na u ywanie tych znaków w prowadzeniu dystrybucji 

dóbr lub wiadczeniu us ug w zamian za okre lone wynagrodzenie, a umowa 

reguluje stosunki pomi dzy franczyzobiorc  i franczyzodawc  na czas okre lony i 

ustala ich zobowi zania. 

Prawo unijne rezerwuje poj cie franczyzy tylko dla form, w których wyst puje 

przekazanie i wykorzystanie know-how franczyzodawcy oraz ci g a pomoc w zakresie 

prowadzenia dzia alno ci zgodnie ze wskazówkami franczyzodawcy [Pokorska 2004].

Cel i metodyka bada  

Podstawowym celem niniejszego opracowania jest przedstawienie koncepcji franczyzy 

jako innowacyjnej formy dzia alno ci w agrobiznesie. Uwaga autorów zosta a 

skoncentrowana na zaprezentowaniu opinii rolników gminy Nowa Wie  Wielka 

(województwo kujawsko-pomorskie) odno nie potencjalnej wspó pracy z innymi 

podmiotami na zasadzie umowy franczyzy. Realizacja tak sformu owanego celu g ównego 

wi za a si  z postawieniem nast puj cych celów szczegó owych: 

- rozpoznanie, czy rolnicy w gminie Nowa Wie  Wielka wierz  w osi gni cie 

sukcesu finansowego w gospodarstwie rolnym; 

- okre lenie poziomu zadowolenia z bie cej sytuacji finansowo-ekonomicznej i 

organizacyjnej w ich gospodarstwach; 

- ocena wiadomo ci istnienia takich koncepcji, jak system franczyzowy; 

- zbadanie gotowo ci w a cicieli gospodarstw rolnych do wspó pracy na zasadzie 

umowy franczyzy. 

Dla realizacji przyj tych celów opracowania przeprowadzono badanie empiryczne 

w ród rolników gminy Nowa Wie  Wielka. Badanie zosta y przeprowadzone w czerwcu 

2007 r. za pomoc  kwestionariusza ankiety, sk adaj cego si  z 16 pyta  zamkni tych. 

Ogó em przebadano 94 rolników spo ród 302 prowadz cych dzia alno  rolnicz  na terenie 

gminy Nowa Wie  Wielka (tj. 31% ogó u). 

System franczyzy 

W opisie systemu franczyzy wa ne jest przeanalizowanie zalet i wad tego 

rozwi zania, zarówno dla franczyzodawcy, jak i franczyzobiorcy. Podstawowymi 

korzy ciami dla franczyzodawców jest mo liwo  rozwoju przedsi biorstwa bez 

anga owania w asnego kapita u lub anga owania kapita u du o mniejszego ni  w 

przypadku rozwoju przedsi wzi cia samodzielnie. Tworz c sie  franczyzy dawca systemu 

mo e rozwija  si  poza miejscem swojej siedziby, maksymalizuje sprzeda  i czerpie z tego 

korzy ci, stwarzaj c sobie szans  na szybsz  ekspansj  firmy. Kolejni franczyzobiorcy 

anga uj c swój kapita  b d  przyczyniali si  do rozwoju ca ej sieci. Natomiast lepsza, 

bardziej wydajna, praca franczyzobiorców, którzy pozostaj  niezale nymi prawnie 

w a cicielami przedsi biorstwa, poprawia wyniki finansowe w lokalnych punktach. Biorcy 
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franczyzy z natury rzeczy powinni mie  wi ksz  motywacj  ni  pracownicy najemni. 

Powinni by  bardziej zainteresowani minimalizowaniem kosztów i maksymalizowaniem 

sprzeda y. Samodzielni biorcy w prowadzeniu w asnych placówek s  równie  

odpowiedzialni za maj tek trwa y, prowadzenie spraw pracowniczych itp. [Pokorska 2004]. 

Pewn  trudno ci  dla dawcy mo e by  utrzymanie okre lonego dla ca ego systemu 

standardu sprzedawanej us ugi, czy jako ci wyrobu. Niesubordynacja biorców, którzy nie 

stosuj  si  do regu  i zasad przyj tych w systemie i kwestionowanie przez nich  

obowi zuj cych standardów mog  przysporzy  k opotów dawcy. Biorcy mog  mie  

problemy finansowe i nie zechc  p aci  ustalonych op at. Mog  si  pojawi  konflikty 

natury psychologicznej. Na przyk ad biorca, który odnosi sukcesy finansowe w swoim 

przedsi biorstwie, zaczyna si  zastanawia , czy nie lepiej prowadzi  firm  samodzielnie i 

czy jeszcze potrzebny jest mu franczyzodawca. Dawca musi mie  wiadomo , e 

wybieraj c niew a ciwego kandydata na biorc , ca y jego wysi ek i praca mo e w 

rzeczywisto ci by  po wi cona na wyszkolenie przysz ego konkurenta [Pokorska 2004].  

Obowi zki dawcy jako organizatora systemu wobec swoich biorców to d uga lista, a 

dope nianie tych obowi zków jest niezb dne zarówno w trakcie tworzenia przedsi biorstwa 

biorcy, jak i dalszego dzia ania w systemie. Podstawowym obowi zkiem dawcy jest 

posiadanie formalnego prawa do u ywania nazwy handlowej swojej sieci, znaku 

handlowego lub innych, wyró niaj cych znaków identyfikacyjnych po to, aby móc udzieli  

biorcy zezwolenia na ich u ywanie. Jest to powa ny obowi zek, wi e si  bowiem z 

udzielaniem biorcy prawa pe nego korzystania z renomy w asnego przedsi biorstwa, a 

tak e z przyj ciem na siebie ryzyka utraty tej renomy w przypadku niepowodzenia. Tote  

poza formalnym prawem do u ywania znaku, znak ten i wizerunek jego firmy musi 

spe nia  bardzo konkretne i specyficzne funkcje. Do obowi zku dawcy nale y równie  

zagwarantowanie ci g ych dostaw materia ów czy pó fabrykatów, poprzez w asn  ofert  

lub po rednictwo czy rekomendacj  wskazanych dostawców. Dawca ponadto musi ujawni  

tajemnice zawodowe, które wypracowa  w swoim przedsi biorstwie, i które b d  mia y 

zasadnicze znaczenie dla sukcesu ca ego przedsi wzi cia, ale równie  zastrzec obowi zek 

chronienia tych tajemnic przed osobami trzecimi. Mog  obejmowa  one: zasady 

organizacyjne, receptury, ród a dostaw, zasady obs ugi klienta, zasady prowadzenia 

promocji itd. Obowi zkiem jego jest zapewni  sta  opiek  organizacyjn  i szkoleniow  

zarówno w zakresie rozruchu przedsi wzi cia, jak i w czasie dalszej wspó pracy. Obejmuje 

ona mi dzy innymi pomoc polegaj c  na wskazaniu róde  materia ów i podstawowych 

wykonawców, pomoc przy prowadzeniu prac nad aran acj  placówki (sklepu, restauracji 

czy punktu us ugowego) oraz organizacja sta ych szkole . Globalna kampania reklamowa 

na rzecz ca ej sieci, badania rozwojowe w zakresie organizacyjnym, marketingowym oraz 

dzielenie si  wynikami z franczyzobiorcami równie  s  jednym z licznych obowi zków 

dawcy. Odpowiednia koncepcja powinna zosta  opracowana na bazie dzia aj cych 

placówek pilota owych [Pokorska 2004]. Niektórym firmom macierzystym zale y tylko na 

sprzeda y koncesji i uzyskaniem wp ywów z op aty wst pnej. Nale y pami ta , e 

franczyza nie daje stuprocentowej szansy na sukces. Biorca nie kupuje istniej cej, 

ustabilizowanej firmy z kompletem klientów i z wieloma problemami b dzie musia  

boryka  si  sam. Tylko niektóre renomowane firmy macierzyste zechc  wytrwale pomaga  

w osi gni ciu sukcesu.  

Franczyza o strukturze piramidy mo e by  skutecznym narz dziem dla pozbawionych 

skrupu ów, krótkowzrocznych w a cicieli firm macierzystych, próbuj cych sprzedawa  

koncesje na franczyzy jak najszybciej w jak najwi kszej ilo ci. Uruchamiaj  w tym celu 
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swoje w asne franczyzy sprzedaj ce franczyzy. Wszystko po to, aby czerpa  zyski ze 

sprzeda y franczyz, a nie z operacji biznesowych, których g ównym celem powinno by  

zaspokajanie potrzeb klienta [Tyson,  Schell 1999]. 

Kupuj c franczyz  biorca wchodzi w pewien system, narzucany odgórnie. Ludzie, 

którzy lubi  ustalone regu y gry, du o szybciej odnajd  si  w tym systemie. Je 1i jednak 

kto  jest kreatywny, nie lubi narzucanych mu ogranicze  a za to lubi eksperymentowa  i 

wprowadza  zmiany, to prowadz c franczyz  prawdopodobnie nie b dzie 

usatysfakcjonowany. W przeciwie stwie do zak adania w asnej firmy, w której mo e 

rozpocz  dzia alno  nie inwestuj c zbyt wiele czasu ani pieni dzy.  Kupienie franczyzy, 

która po jakim  czasie przestanie wzbudza  zapa , mo e okaza  si  znacznie 

kosztowniejsz  lekcj  biznesu [Tyson i Schell 1999]. 

Jaki po ytek wi c b dzie mia  potencjalny biorca p ac c spor  kwot  gotówki za 

biznes bez klientów? Kupuj c dobr  franczyz  biorca zyskuje to samo co przy zakupie 

innej dobrej ustabilizowanej firmy. Systemy, które s  obecne na rynku d u szy czas z du  

ilo ci  dobrze prosperuj cych placówek, potwierdzaj  zapotrzebowanie na produkty 

pochodz ce z ich dzia alno ci. Biorca wchodz c do systemu ma prawo korzysta  z wiedzy i 

do wiadcze  firmy macierzystej, wypracowanych przy rozwi zywaniu problemów w ci gu 

lat dzia alno ci. 

Niestety nie ka dy potencjalny przedsi biorca ma charakter, który pozwala 

dostosowa  si  do regu  i zasad przyj tych w okre lonym systemie. Trudno ci zazwyczaj 

ujawniaj  si  w sytuacjach, gdy konieczne jest przestrzeganie bardzo szczegó owych 

procedur. Wynika to cz sto z braku pe nej wiadomo ci wagi i znaczenia narzuconych 

norm. Pocz tkuj cy biorca chcia by zmienia  je i dostosowywa  do lokalnych warunków. 

Jest to efekt d enia do autonomii, który zazwyczaj jest g ównym motywem do za o enia 

w asnej dzia alno ci. Wizja prowadzenia w asnego biznesu ze wiadomo ci  ograniczonej 

swobody oraz dyskomfort emocjonalny wynikaj cy z realizacji czyjego  pomys u mo e 

doprowadzi  do rezygnacji z franczyzy na rzecz ca kowicie samodzielnej dzia alno ci. 

Lepiej wycofa  si  na etapie wst pnych analiz, ni  po zainwestowaniu znacz cego kapita u 

[Cie lik 2006]. 

Badania empiryczne dowodz , e wspó cze ni przedsi biorcy nie wykazuj  

nadmiernej sk onno ci do ryzyka. wiadomo  i akceptacja ryzyka musi towarzyszy  

wszystkim pocz tkuj cym adeptom biznesu. Franczyza mo e by  idealnym rozwi zaniem 

dla tych, którzy nie potrafi  sobie radzi  ze stresem [Cie lik 2006]. 

Jak wykazuj  badania, w prywatnym biznesie po pierwszym roku kontynuuje 

dzia alno  zaledwie 62% indywidualnych firm, podczas gdy w przypadku firm 

franczyzowych a  97%. Po dziesi ciu latach tylko 18% indywidualnych firm pozostaje na 

rynku, natomiast dzia a nadal a  72% franczyzobiorców. Powodem rosn cej popularno ci 

franczyzy jest poszukiwanie bezpiecznych i efektywnych metod prowadzenia dzia alno ci, 

w sytuacji wzmagaj cych si  procesów koncentracji przedsi biorstw, post puj cych 

procesów globalizacji jak i rosn cej konkurencji [Pokorska 2004; Cie lik 2006]. 

Zdaniem wielu franczyzobiorców o ich obecnym zadowoleniu lub niezadowoleniu 

zadecydowa  w du ej mierze wybór sieci, w któr  zainwestowali. Podkre laj  oni, e przed 

podj ciem decyzji o inwestycji we franczyz  nale y przeprowadzi  w asne badanie rynku i 

odwiedzi  kilka placówek sieci, do której zamierza si  do czy , porozmawia  z osobami, 

które ju  w niej funkcjonuj  i bez emocji przeanalizowa  wyniki tego rekonesansu. W 

rozwa aniach tych nie wolno te  pomin  specyfiki regionu, w którym chce si  prowadzi  

dzia alno . Wiadomo przecie , e przedsi wzi cie, które sprawdza si  w du ym mie cie, 
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niekoniecznie musi odnie  sukces w ma ej miejscowo ci i odwrotnie. Ograniczeniem dla 

pocz tkuj cych przedsi biorców mo e by  stosunkowo wysoki próg finansowy, jaki musi 

pokona  ten, kto chce kupi  dobr  franczyz . Kapita  potrzebny na uruchomienie takiego 

przedsi wzi cia wymaga na starcie oko o stu tysi cy z otych. Wynika to z konieczno ci 

poniesienia wydatków na spe nienie wymogów technicznych, ekonomicznych i 

organizacyjnych narzuconych w umowie oraz op aty wst pnej. redni czas oczekiwania na 

zwrot kosztów to od trzech do czterech lat dzia alno ci. W krajach zachodnich bariera 

finansowa wej cia do sieci jest znacznie atwiejsza do pokonania, gdy  zdobycie franczyzy 

renomowanej firmy otwiera mo liwo ci uzyskania kredytu bankowego [Cie lik 2006]. 

Okre lona renoma firmy macierzystej oraz fakt, i  klienci rozpoznaj  jej nazw  i 

produkty, niew tpliwie mo e pomóc nowym przedsi biorstwom w zdobywaniu rynku 

zbytu. Niektórym klientom jest po prostu atwiej i wygodniej skorzysta  z produktów lub 

us ug firm o ustalonej renomie, ni  firm mniej znanych, cho  mo e i ta szych. Mo e by  to 

skutkiem rekomendacji znajomych, rozpoznawalnego znaku handlowego, czy przyjemnego 

wn trza placówki [Tyson i Schell 1999].   

W sumie warunki w jakich funkcjonuje franczyzobiorca przypominaj  sytuacj  

intraprzedsi biorczo ci, czyli prowadzenia wyodr bnionego dzia u b d  projektu w ramach 

du ej korporacji, w którym kierownik (lider) ma bardzo du  swobod  w podejmowaniu 

decyzji i jest rozliczany na podstawie ko cowego wyniku [Cie lik 2006]. 

Wyniki bada  

Wiara w to, e mo na odnie  sukces w gospodarstwie rolnym jest bardzo silna w ród 

ankietowanych. A  87% rolników odpowiedzia o pozytywnie na pytanie: „czy mo na 

odnie  sukces w gospodarstwie rolnym?”. Nieca e 10% respondentów okaza o si  

pesymistami, z czego po owa wskaza a na odpowied  „raczej nie”. Pozosta e 3% badanych 

nie mia o zdania w tym zakresie. Prawie 80% badanych rolników odpowiedzia o, i  zna 

sposób na osi gni cie sukcesu finansowego w gospodarstwie rolnym. Jednak ju  

zdecydowanie mniej ankietowanych (50%) by oby sk onnych, aby zap aci  za taki pomys . 

25% badanych zadeklarowa o, e nie zap aci oby za pomys  na sukces finansowy, a 13% 

nie mia o na ten temat zdania. 

W wietle uzyskanych odpowiedzi mo na zaobserwowa  zró nicowanie w ocenie 

poziomu dochodu w gospodarstwach rolnych. Dominuj c  grup  stanowi  ci rolnicy, 

którzy nie s  zadowoleni z dochodu osi ganego w swoim gospodarstwie (40%). Pozytywn  

opini  odno nie kondycji finansowej gospodarstwa rolnego wyrazi o 37% badanych 

rolników. W zwi zku z tym nie mo na si  dziwi , e oko o 67% rolników wykazywa o 

ch  podj cia dzia a  celem zwi kszenia poziomu dochodu w swoich gospodarstwach. 

Brak woli podejmowania inicjatyw zwi kszaj cych dochody gospodarstwa dotyczy  20% 

badanych rolników, a 22% nie mia o zdania na ten temat. Opinie w zakresie zwi kszenia 

dochodu z gospodarstwa s  zró nicowane mi dzy ró nymi przedzia ami wiekowymi 

rolników. Najbardziej zdecydowani do takich dzia a  byli ankietowani z przedzia u 

wiekowego 30-39 lat. To w a nie oni w 90% opowiedzieli si  za ch ci  zwi kszenia 

dochodowo ci swoich gospodarstw. aden z nich nie stwierdzi , e nie chce zwi ksza  

dochodu i tylko 9,6% nie mia o zdania. Najbardziej niezdecydowan  by a grupa rolników 

najstarszych, gdy  55% z nich nie mia o zdania na ten temat, a 27% po prostu nie 

zamierza o zwi ksza  dochodu w gospodarstwie. Kolejn  kwesti , o któr  pytano 
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respondentów by y ewentualne kierunki zwi kszenia dochodu w ich gospodarstwie rolnym. 

Zdecydowana wi kszo  wyrazi a ch  zmodernizowania produkcji zwierz cej (59%).  

Kolejn  grup  byli ci rolnicy, którzy w celu poprawy swoich dochodów zwi kszyliby 

obszar swojego gospodarstwa (19%). Odpowiedzi te by y skorelowane, poniewa  

wi kszo  badanych rolników wyra a a ch  powi kszenia gospodarstwa w a nie ze 

wzgl du na ograniczenia w hodowli byd a, wynikaj ce ze zbyt ma ych powierzchni 

gospodarstw. Ch  rozwini cia dodatkowej dzia alno ci handlowo-us ugowej wyrazi o 

13% ankietowanych. Tylko 6% badanych rolników wyrazi o ch  modernizacji w  

produkcji ro linnej, co najprawdopodobniej jest spowodowane stosunkowo s abymi 

warunkami glebowymi na terenie gminy Nowa Wie  Wielka.  

Zastosowanie nowego rozwi zania w dzia alno ci rolniczej wymaga upowszechnienia 

wiedzy na ten temat w ród potencjalnie zainteresowanych rolników. Odpowiedzi uzyskane 

w tym zakresie pokaza y, i  poj cie franczyzy jest generalnie „obce” badanym rolnikom. 

Prawie 90% ankietowanych nie zna o tego rozwi zania, a jedynie 10% wykaza o si  ogóln  

wiedz  w tym zakresie. Niski poziom wiadomo ci odno nie istnienia systemu 

franczyzowego b dzie niew tpliwie stanowi  g ówn  barier  w upowszechnianiu tej formy 

prowadzenia dzia alno ci w agrobiznesie. 

Na pytanie o ch  d ugoterminowej wspó pracy z innymi podmiotami gospodarczymi 

61% rolników odpowiedzia o pozytywnie, a 36% negatywnie. Brak opinii w tym zakresie 

wyrazi o 4% ankietowanych.  

W kontek cie ewentualnej wspó pracy z innymi podmiotami (rolnikami, grupami 

rolników, przedsi biorstwami) wa ne jest rozpoznanie obszarów, w jakich taka wspó praca 

by aby po dana. Badani rolnicy najbardziej oczekiwaliby wspó pracy w zakresie 

dystrybucji i sprzeda y produktów rolnych (52%). Na drugim miejscu znalaz a si  kwestia 

pozyskiwania materia u genetycznego (19%), co wynika z relatywnie du ej popularno ci 

chowu nowych odmian byd a mi snego na terenie badanej gminy. W dalszej kolejno ci 

wskazano na zaopatrzenie w rodki produkcji (13%) oraz pomoc w rachunkowo ci i 

ksi gowo ci (9,6%).  
Aby pozna  mo liwo ci wprowadzenia systemu franczyzy na terenie gminy Nowa 

Wie  Wielka koniecznym by o zapyta  rolników, czy byliby w stanie porzuci  swoje 

dotychczasowe praktyki. Jak ju  wspomniano, przynale no  do systemu franczyzowego 

wi e si  z pewn  lojalno ci  wobec franczyzodawcy i dzia aniem zgodnym z jego 

koncepcj .. W zwi zku z tym ankietowanym rolnikom zadano pytanie odno nie gotowo ci 

wspó pracy wed ug ci le okre lonych procedur, nawet je eli by yby one sprzeczne 

dotychczasowymi praktykami. Uzyskane odpowiedzi potwierdzi y przewa aj c , ogóln  

„niech ” do zmian w organizacji pracy. Oko o 2/3 badanych rolników nie zgodzi oby si  

na nowe warunki organizacji pracy w ramach systemu franczyzowego. Rolnicy 

zdecydowani na zmiany stanowili oko o 13% badanej grupy i byli oni przekonani, e dzi ki 

wprowadzonym modyfikacjom uzyskaj  lepsze efekty w produkcji rolnej. Ponadto okaza o 

si , i  kobiety by y bardziej otwarte na nowe procedury, które gotowe by y zaakceptowa .  

Da y one 70,1%  ze wszystkich  pozytywnych odpowiedzi, natomiast m czy ni byli 

najwyra niej bardzo przywi zani do swoich praktyk, poniewa  60,1% wszystkich 

negatywnych odpowiedzi nale a o do nich.  
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Podsumowanie  

Uzyskane wyniki bada  wiadcz  o tym, e dobra, pe na koncepcja produkcji mog aby 

by  interesuj c  ofert  dla okre lonej grupy rolników z gminy Nowa Wie  Wielka. 

Niekorzystne warunki glebowe na terenie gminy najprawdopodobniej s  powodem, e 

rolnicy byliby najbardziej zainteresowani inwestowaniem w produkcj  zwierz c . W 

zwi zku z tym mo na uzna , e koncepcja franczyzy z dobr  technologi   produkcji 

zwierz cej mog aby wzbudzi  zainteresowanie w ród rolników. Wed ug wyników bada  

rolnicy w gminie Nowa Wie  Wielka tak e ch tnie podj liby si  otwarcia punktów 

handlowo-us ugowych, co mog oby by  alternatywnym ród em dochodu w stosunku do 

rolnictwa. Przeszkod  dla przedsi biorców, chc cych znale  biorców w tej grupie 

spo ecznej, by by zapewne dystans miejscowych rolników do d ugoterminowej wspó pracy, 

ale i w tej grupie s  tacy którzy nie mieliby oporów, aby tak  wspó prace nawi za . Warto 

podkre li , e przewa aj c  grup  osób nie maj cych przeciwwskaza  do d ugoterminowej 

wspó pracy tworzy y kobiety i to one mog yby by  biorc  przy sprzeda y pierwszych 

franczyzowych know-how w polskim rolnictwie. Zw aszcza je li we miemy pod uwag  

fakt, e to kobiety w ponad 70% tworzy y grup  ankietowanych, którzy byliby sk onni 

pracowa  wed ug ci le okre lonych procedur, nawet je eli by yby one sprzeczne z 

dotychczasowymi praktykami. W trakcie realizacji badania ankietowego ujawni  si  brak 

odpowiednich powierzchni magazynowych i rodków transportu towarowego u 

potencjalnych franczyzobiorców, co by o powodem oczekiwania przez nich pomocy przede 

wszystkim w zakresie dystrybucji produktów rolnych. 
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