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Franchising as a new form of the economic activity in
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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. Artykul omawia podstawowe aspekty systemu franczyzy w kontekscie wykorzystania tej
formy dziatalnosci w agrobiznesie. Badania wykazaly, ze rolnicy, cho¢ nie znaja tej specyficznej
formy wspotpracy jaka jest franczyza, wierza, ze mozna mie¢ pomyst na sukces finansowy w
gospodarstwie rolnym oraz mozna by¢ wilascicielem takiego pomystu. Najchgtniej inwestowaliby w
produkcje zwierzgea 1 dzialalnos¢ handlowo-ustugowa. Nie wykazuja natomiast chegci do
podporzadkowania sig $cistym procedurom narzuconym w ramach wspotpracy.

Stowa kluczowe: franczyza, umowa, agrobiznes

Uwagi wstepne

Franchising (franczyza) jest coraz czg$ciej stosowang forma wspolpracy w obrocie
gospodarczym. Mozna ja spotka¢ zarowno w sferze wytworczosci, handlu, jak i ustug.
Najczesciej powotywana definicja franczyzy jest okreslenie jej jako systemu sprzedazy
towarow, ustug lub technologii, opartego na Scistej i ciaglej wspotpracy pomigdzy prawnie
i finansowo odrgbnymi 1 niezaleznymi przedsigbiorstwami (franczyzodawca i jego
indywidualnymi franczyzobiorcami). Istota tej koncepcji polega na tym, ze franczyzodawca
daje franczyzobiorcom prawo oraz naktada na nich obowiazek prowadzenia dziatalno$ci
gospodarczej zgodnie z jego koncepcja. To wszystko dokonuje si¢ w ramach i na okres
sporzadzonej na pis$mie umowy, zwanej umowa franczyzowa. Zawarta umowa franczyzowa
stanowi zrodlo praw i obowiazkow, zarowno dla franczyzodawcy, jak i franczyzobiorcy
[Pokorska 2004; Stecki 1997; Wlodyka 2000]. Wedlug opracowania Organizacji
Wspotpracy Gospodarczej i Rozwoju (OECD) umowa franczyzy to umowa, ktora okresla
zasady wspOlpracy przedsigbiorstw i zawiera co najmniej trzy nastgpujace istotne elementy:
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- franczyzodawca jest wilascicielem znaku towarowego oraz innych znakéw i
rysunkow,

- franczyzodawca udziela licencji niezaleznym przedsigbiorcom
(franczyzobiorcom),

- franczyzodawca zezwala na uzywanie tych znakéw w prowadzeniu dystrybucji
dobr lub $wiadczeniu uslug w zamian za okreslone wynagrodzenie, a umowa
reguluje stosunki pomigdzy franczyzobiorca i franczyzodawca na czas okreslony i
ustala ich zobowiazania.

Prawo unijne rezerwuje pojecie franczyzy tylko dla form, w ktorych wystepuje

przekazanie i wykorzystanie know-how franczyzodawcy oraz ciagla pomoc w zakresie
prowadzenia dziatalnosci zgodnie ze wskazowkami franczyzodawcy [Pokorska 2004].

Cel i metodyka badan

Podstawowym celem niniejszego opracowania jest przedstawienie koncepcji franczyzy
jako innowacyjnej formy dziatalnoSci w agrobiznesie. Uwaga autoréw zostala
skoncentrowana na zaprezentowaniu opinii rolnikow gminy Nowa Wies Wielka
(wojewodztwo  kujawsko-pomorskie) odnosnie potencjalnej wspdlpracy z innymi
podmiotami na zasadzie umowy franczyzy. Realizacja tak sformutowanego celu gléwnego
wiazala si¢ z postawieniem nastgpujacych celow szczegétowych:

- rozpoznanie, czy rolnicy w gminie Nowa Wies Wielka wierza w osiagnigcie

sukcesu finansowego w gospodarstwie rolnym;

- okreslenie poziomu zadowolenia z biezacej sytuacji finansowo-ekonomicznej i

organizacyjnej w ich gospodarstwach;

- ocena $wiadomosci istnienia takich koncepcji, jak system franczyzowys;

- zbadanie gotowos$ci wilascicieli gospodarstw rolnych do wspélpracy na zasadzie

umowy franczyzy.

Dla realizacji przyjetych celow opracowania przeprowadzono badanie empiryczne
wsrod rolnikow gminy Nowa Wie§ Wielka. Badanie zostaty przeprowadzone w czerwcu
2007 r. za pomoca kwestionariusza ankiety, skladajacego si¢ z 16 pytan zamknigtych.
Ogotem przebadano 94 rolnikdéw sposrod 302 prowadzacych dziatalno$¢ rolnicza na terenie
gminy Nowa Wie$ Wielka (tj. 31% ogotu).

System franczyzy

W opisie systemu franczyzy wazne jest przeanalizowanie zalet i wad tego
rozwigzania, zarowno dla franczyzodawcy, jak 1 franczyzobiorcy. Podstawowymi
korzy$ciami dla franczyzodawcow jest mozliwos¢ rozwoju przedsigbiorstwa bez
angazowania wlasnego kapitalu lub angazowania kapitatu duzo mniejszego niz w
przypadku rozwoju przedsigwzigcia samodzielnie. Tworzac sie¢ franczyzy dawca systemu
moze rozwijaé si¢ poza miejscem swojej siedziby, maksymalizuje sprzedaz i czerpie z tego
korzysci, stwarzajac sobie szans¢ na szybsza ekspansje firmy. Kolejni franczyzobiorcy
angazujac swoj kapitat beda przyczyniali si¢ do rozwoju calej sieci. Natomiast lepsza,
bardziej wydajna, praca franczyzobiorcow, ktorzy pozostaja niezaleznymi prawnie
wiascicielami przedsigbiorstwa, poprawia wyniki finansowe w lokalnych punktach. Biorcy
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franczyzy z natury rzeczy powinni mie¢ wigksza motywacj¢ niz pracownicy najemni.
Powinni by¢ bardziej zainteresowani minimalizowaniem kosztéw i maksymalizowaniem
sprzedazy. Samodzielni biorcy w prowadzeniu wilasnych placowek sa roéwniez
odpowiedzialni za majatek trwaty, prowadzenie spraw pracowniczych itp. [Pokorska 2004].

Pewna trudnoscia dla dawcy moze by¢ utrzymanie okreslonego dla calego systemu
standardu sprzedawanej ustugi, czy jakosci wyrobu. Niesubordynacja biorcow, ktorzy nie
stosuja si¢ do regutl i zasad przyjetych w systemie i kwestionowanie przez nich
obowiazujacych standardéw moga przysporzy¢ klopotow dawcy. Biorcy moga mieé
problemy finansowe i nie zechca ptaci¢ ustalonych optat. Moga si¢ pojawi¢ konflikty
natury psychologicznej. Na przyktad biorca, ktéry odnosi sukcesy finansowe w swoim
przedsigbiorstwie, zaczyna si¢ zastanawia¢, czy nie lepiej prowadzi¢ firme¢ samodzielnie i
czy jeszcze potrzebny jest mu franczyzodawca. Dawca musi mie¢ $wiadomo$é, ze
wybierajac niewlasciwego kandydata na biorcg, caly jego wysitek i praca moze w
rzeczywistosci by¢ pos§wigcona na wyszkolenie przysztego konkurenta [Pokorska 2004].

Obowiazki dawcy jako organizatora systemu wobec swoich biorcow to dluga lista, a
dopeianie tych obowiazkow jest niezbedne zarowno w trakcie tworzenia przedsigbiorstwa
biorcy, jak i1 dalszego dzialania w systemie. Podstawowym obowiazkiem dawcy jest
posiadanie formalnego prawa do uzywania nazwy handlowej swojej sieci, znaku
handlowego lub innych, wyrézniajacych znakdéw identyfikacyjnych po to, aby moc udzieli¢
biorcy zezwolenia na ich uzywanie. Jest to powazny obowiazek, wiaze si¢ bowiem z
udzielaniem biorcy prawa pelnego korzystania z renomy wilasnego przedsigbiorstwa, a
takze z przyjeciem na siebie ryzyka utraty tej renomy w przypadku niepowodzenia. Totez
poza formalnym prawem do uzywania znaku, znak ten i wizerunek jego firmy musi
spetnia¢ bardzo konkretne i specyficzne funkcje. Do obowiazku dawcy nalezy réwniez
zagwarantowanie ciaglych dostaw materialow czy potfabrykatow, poprzez wilasna oferte
lub posrednictwo czy rekomendacj¢ wskazanych dostawcow. Dawca ponadto musi ujawnié
tajemnice zawodowe, ktore wypracowal w swoim przedsigbiorstwie, i ktore bgda miaty
zasadnicze znaczenie dla sukcesu catego przedsigwzigcia, ale rowniez zastrzec obowiazek
chronienia tych tajemnic przed osobami trzecimi. Moga obejmowaé one: zasady
organizacyjne, receptury, zrodta dostaw, zasady obstugi klienta, zasady prowadzenia
promoc;ji itd. Obowiazkiem jego jest zapewni¢ stala opieke organizacyjna i szkoleniowa
zardwno w zakresie rozruchu przedsigwzigcia, jak i w czasie dalszej wspotpracy. Obejmuje
ona migdzy innymi pomoc polegajaca na wskazaniu zroédet materiatow i1 podstawowych
wykonawcow, pomoc przy prowadzeniu prac nad aranzacja placowki (sklepu, restauracji
czy punktu ushugowego) oraz organizacja statych szkolen. Globalna kampania reklamowa
na rzecz calej sieci, badania rozwojowe w zakresie organizacyjnym, marketingowym oraz
dzielenie si¢ wynikami z franczyzobiorcami rowniez sg jednym z licznych obowiazkoéw
dawcy. Odpowiednia koncepcja powinna zosta¢ opracowana na bazie dziatajacych
placéwek pilotazowych [Pokorska 2004]. Niektorym firmom macierzystym zalezy tylko na
sprzedazy koncesji i uzyskaniem wplywow z oplaty wstepnej. Nalezy pamigtaé, ze
franczyza nie daje stuprocentowej szansy na sukces. Biorca nie kupuje istniejacej,
ustabilizowanej firmy z kompletem klientow i z wieloma problemami bedzie musiat
borykaé si¢ sam. Tylko niektére renomowane firmy macierzyste zechca wytrwale pomagac
w osiagnigciu sukcesu.

Franczyza o strukturze piramidy moze by¢ skutecznym narzedziem dla pozbawionych
skruputéw, krétkowzrocznych wiascicieli firm macierzystych, probujacych sprzedawaé
koncesje na franczyzy jak najszybciej w jak najwigkszej ilosci. Uruchamiaja w tym celu
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swoje wilasne franczyzy sprzedajace franczyzy. Wszystko po to, aby czerpa¢ zyski ze
sprzedazy franczyz, a nie z operacji biznesowych, ktérych gléwnym celem powinno by¢
zaspokajanie potrzeb klienta [Tyson, Schell 1999].

Kupujac franczyzg biorca wchodzi w pewien system, narzucany odgérnie. Ludzie,
ktérzy lubia ustalone reguty gry, duzo szybciej odnajda si¢ w tym systemie. Jesli jednak
kto$ jest kreatywny, nie lubi narzucanych mu ograniczen a za to lubi eksperymentowac i
wprowadza¢ zmiany, to prowadzac franczyz¢ prawdopodobnie nie begdzie
usatysfakcjonowany. W przeciwienstwie do zakladania wiasnej firmy, w ktorej moze
rozpocza¢ dziatalno$¢ nie inwestujac zbyt wiele czasu ani pienigdzy. Kupienie franczyzy,
ktéra po jakim$§ czasie przestanie wzbudza¢ zapal, moze okaza¢ si¢ znacznie
kosztowniejsza lekcja biznesu [Tyson i Schell 1999].

Jaki pozytek wigc bedzie mial potencjalny biorca placac spora kwotg gotowki za
biznes bez klientow? Kupujac dobra franczyze¢ biorca zyskuje to samo co przy zakupie
innej dobrej ustabilizowanej firmy. Systemy, ktore sa obecne na rynku dluzszy czas z duza
iloscia dobrze prosperujacych placowek, potwierdzaja zapotrzebowanie na produkty
pochodzace z ich dziatalnosci. Biorca wchodzac do systemu ma prawo korzystac¢ z wiedzy i
doswiadczen firmy macierzystej, wypracowanych przy rozwiazywaniu probleméw w ciagu
lat dziatalno$ci.

Niestety nie kazdy potencjalny przedsigbiorca ma charakter, ktéory pozwala
dostosowac si¢ do regutl i zasad przyjetych w okreslonym systemie. Trudno$ci zazwyczaj
ujawniaja si¢ w sytuacjach, gdy konieczne jest przestrzeganie bardzo szczegotowych
procedur. Wynika to czesto z braku pelnej swiadomosci wagi i znaczenia narzuconych
norm. Poczatkujacy biorca chciatby zmienia¢ je i dostosowywaé¢ do lokalnych warunkow.
Jest to efekt dazenia do autonomii, ktory zazwyczaj jest glownym motywem do zalozenia
wlasnej dziatalnosci. Wizja prowadzenia wlasnego biznesu ze §wiadomoscia ograniczonej
swobody oraz dyskomfort emocjonalny wynikajacy z realizacji czyjego$ pomystu moze
doprowadzi¢ do rezygnacji z franczyzy na rzecz calkowicie samodzielnej dziatalnosci.
Lepiej wycofa¢ si¢ na etapie wstepnych analiz, niz po zainwestowaniu znaczacego kapitatu
[Cieslik 2006].

Badania empiryczne dowodza, ze wspolczesni przedsigbiorcy nie wykazuja
nadmiernej sklonnosci do ryzyka. Swiadomos$é i akceptacja ryzyka musi towarzyszyé
wszystkim poczatkujacym adeptom biznesu. Franczyza moze by¢ idealnym rozwiazaniem
dla tych, ktorzy nie potrafia sobie radzi¢ ze stresem [Cieslik 2006].

Jak wykazuja badania, w prywatnym biznesie po pierwszym roku kontynuuje
dziatalno$¢ zaledwie 62% indywidualnych firm, podczas gdy w przypadku firm
franczyzowych az 97%. Po dziesigciu latach tylko 18% indywidualnych firm pozostaje na
rynku, natomiast dziata nadal az 72% franczyzobiorcow. Powodem rosnacej popularnosci
franczyzy jest poszukiwanie bezpiecznych i efektywnych metod prowadzenia dziatalnosci,
w sytuacji wzmagajacych si¢ procesow koncentracji przedsigbiorstw, postgpujacych
procesoéw globalizacji jak i rosnacej konkurencji [Pokorska 2004; Cieslik 2006].

Zdaniem wielu franczyzobiorcow o ich obecnym zadowoleniu lub niezadowoleniu
zadecydowatl w duzej mierze wybor sieci, w ktora zainwestowali. Podkreslaja oni, ze przed
podjeciem decyzji o inwestycji we franczyzg nalezy przeprowadzi¢ wiasne badanie rynku i
odwiedzi¢ kilka placowek sieci, do ktorej zamierza si¢ dotaczyé, porozmawia¢ z osobami,
ktore juz w niej funkcjonuja i bez emocji przeanalizowa¢ wyniki tego rekonesansu. W
rozwazaniach tych nie wolno tez pomina¢ specyfiki regionu, w ktérym chce si¢ prowadzi¢
dziatalnos$¢. Wiadomo przeciez, ze przedsigwzigcie, ktore sprawdza si¢ w duzym miescie,
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niekoniecznie musi odnie$¢ sukces w matej miejscowosci i odwrotnie. Ograniczeniem dla
poczatkujacych przedsigbiorcow moze by¢ stosunkowo wysoki prog finansowy, jaki musi
pokona¢ ten, kto chce kupi¢ dobra franczyze. Kapitat potrzebny na uruchomienie takiego
przedsigwzigcia wymaga na starcie okoto stu tysigcy ztotych. Wynika to z koniecznosci
poniesienia wydatkdbw na spetlnienie wymogow technicznych, ekonomicznych i
organizacyjnych narzuconych w umowie oraz oplaty wstepnej. Sredni czas oczekiwania na
zwrot kosztow to od trzech do czterech lat dziatalnosci. W krajach zachodnich bariera
finansowa wej$cia do sieci jest znacznie tatwiejsza do pokonania, gdyz zdobycie franczyzy
renomowanej firmy otwiera mozliwo$ci uzyskania kredytu bankowego [Cieslik 2006].

Okreslona renoma firmy macierzystej oraz fakt, iz klienci rozpoznaja jej nazwe i
produkty, niewatpliwie moze pomoc nowym przedsigbiorstwom w zdobywaniu rynku
zbytu. Niektorym klientom jest po prostu tatwiej i wygodniej skorzysta¢ z produktéw lub
ustug firm o ustalonej renomie, niz firm mniej znanych, cho¢ moze i tanszych. Moze by¢ to
skutkiem rekomendacji znajomych, rozpoznawalnego znaku handlowego, czy przyjemnego
wngtrza placowki [Tyson i Schell 1999].

W sumie warunki w jakich funkcjonuje franczyzobiorca przypominaja sytuacje
intraprzedsigbiorczosci, czyli prowadzenia wyodrgbnionego dziatu badz projektu w ramach
duzej korporacji, w ktorym kierownik (lider) ma bardzo duza swobode w podejmowaniu
decyzji i jest rozliczany na podstawie koncowego wyniku [Cieslik 2006].

Wyniki badan

Wiara w to, ze mozna odnie$¢ sukces w gospodarstwie rolnym jest bardzo silna wérod
ankietowanych. Az 87% rolnikow odpowiedzialo pozytywnie na pytanie: ,,czy mozna
odnie$¢ sukces w gospodarstwie rolnym?”. Niecale 10% respondentow okazato sig
pesymistami, z czego polowa wskazata na odpowiedz ,,raczej nie”. Pozostate 3% badanych
niec miato zdania w tym zakresie. Prawie 80% badanych rolnikow odpowiedziato, iz zna
sposob na osiagnigcie sukcesu finansowego w gospodarstwie rolnym. Jednak juz
zdecydowanie mniej ankietowanych (50%) bytoby sktonnych, aby zaptaci¢ za taki pomyst.
25% badanych zadeklarowato, Zze nie zaptaciloby za pomyst na sukces finansowy, a 13%
nie mialo na ten temat zdania.

W $wietle uzyskanych odpowiedzi mozna zaobserwowaé zréznicowanie w ocenie
poziomu dochodu w gospodarstwach rolnych. Dominujaca grupg stanowia ci rolnicy,
ktérzy nie sa zadowoleni z dochodu osiaganego w swoim gospodarstwie (40%). Pozytywna
opini¢ odnosnie kondycji finansowej gospodarstwa rolnego wyrazitlo 37% badanych
rolnikow. W zwiazku z tym nie mozna si¢ dziwi¢, ze okolo 67% rolnikow wykazywato
che¢ podjecia dziatan celem zwigkszenia poziomu dochodu w swoich gospodarstwach.
Brak woli podejmowania inicjatyw zwigkszajacych dochody gospodarstwa dotyczyt 20%
badanych rolnikéw, a 22% nie mialo zdania na ten temat. Opinie w zakresie zwickszenia
dochodu z gospodarstwa sa zroznicowane migdzy roéznymi przedziatami wiekowymi
rolnikow. Najbardziej zdecydowani do takich dzialan byli ankietowani z przedziatu
wiekowego 30-39 lat. To wiasnie oni w 90% opowiedzieli si¢ za chgcia zwigkszenia
dochodowosci swoich gospodarstw. Zaden z nich nie stwierdzil, ze nie chce zwiekszaé
dochodu 1 tylko 9,6% nie miato zdania. Najbardziej niezdecydowana byta grupa rolnikow
najstarszych, gdyz 55% z nich nie miato zdania na ten temat, a 27% po prostu nie
zamierzato zwigksza¢ dochodu w gospodarstwie. Kolejna kwestia, o ktéra pytano
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respondentow byly ewentualne kierunki zwigkszenia dochodu w ich gospodarstwie rolnym.
Zdecydowana wigkszo$¢ wyrazita ch¢¢ zmodernizowania produkcji zwierzgeej (59%).

Kolejna grupa byli ci rolnicy, ktdrzy w celu poprawy swoich dochodow zwigkszyliby
obszar swojego gospodarstwa (19%). Odpowiedzi te byly skorelowane, poniewaz
wigkszos¢ badanych rolnikow wyrazata cheé powigkszenia gospodarstwa wilasnie ze
wzgledu na ograniczenia w hodowli bydla, wynikajace ze zbyt matych powierzchni
gospodarstw. Cheg¢ rozwinigcia dodatkowej dzialalnosci handlowo-ustugowej wyrazito
13% ankietowanych. Tylko 6% badanych rolnikow wyrazilo cheé modernizacji w
produkcji ro$linnej, co najprawdopodobniej jest spowodowane stosunkowo stabymi
warunkami glebowymi na terenie gminy Nowa Wie$ Wielka.

Zastosowanie nowego rozwiagzania w dziatalnosci rolniczej wymaga upowszechnienia
wiedzy na ten temat wérdd potencjalnie zainteresowanych rolnikéw. Odpowiedzi uzyskane
w tym zakresie pokazaly, iz pojecie franczyzy jest generalnie ,,obce” badanym rolnikom.
Prawie 90% ankietowanych nie znalo tego rozwiazania, a jedynie 10% wykazato si¢ ogolna
wiedza w tym zakresie. Niski poziom $wiadomoséci odnosnie istnienia systemu
franczyzowego begdzie niewatpliwie stanowil gtéwna barier¢ w upowszechnianiu tej formy
prowadzenia dziatalno$ci w agrobiznesie.

Na pytanie o chg¢ dlugoterminowej wspolpracy z innymi podmiotami gospodarczymi
61% rolnikow odpowiedzialo pozytywnie, a 36% negatywnie. Brak opinii w tym zakresie
wyrazito 4% ankietowanych.

W kontekscie ewentualnej wspotpracy z innymi podmiotami (rolnikami, grupami
rolnikow, przedsigbiorstwami) wazne jest rozpoznanie obszardw, w jakich taka wspotpraca
bylaby pozadana. Badani rolnicy najbardziej oczekiwaliby wspdtpracy w zakresie
dystrybucji i sprzedazy produktéw rolnych (52%). Na drugim miejscu znalazta si¢ kwestia
pozyskiwania materialu genetycznego (19%), co wynika z relatywnie duzej popularnosci
chowu nowych odmian bydta migsnego na terenie badanej gminy. W dalszej kolejnosci
wskazano na zaopatrzenie w S$rodki produkcji (13%) oraz pomoc w rachunkowosci i
ksiggowosci (9,6%).

Aby pozna¢ mozliwosci wprowadzenia systemu franczyzy na terenie gminy Nowa
Wies Wielka koniecznym bylo zapyta¢ rolnikdow, czy byliby w stanie porzuci¢ swoje
dotychczasowe praktyki. Jak juz wspomniano, przynalezno$¢ do systemu franczyzowego
wiaze si¢ z pewna lojalnoscia wobec franczyzodawcy i dzialaniem zgodnym z jego
koncepcja.. W zwiazku z tym ankiectowanym rolnikom zadano pytanie odno$nie gotowosci
wspolpracy wedhug SciSle okre§lonych procedur, nawet jezeli bylyby one sprzeczne
dotychczasowymi praktykami. Uzyskane odpowiedzi potwierdzity przewazajaca, ogdlna
,»hiechgé” do zmian w organizacji pracy. Okolo 2/3 badanych rolnikéw nie zgodzitoby sig
na nowe warunki organizacji pracy w ramach systemu franczyzowego. Rolnicy
zdecydowani na zmiany stanowili okoto 13% badanej grupy i byli oni przekonani, ze dzigki
wprowadzonym modyfikacjom uzyskaja lepsze efekty w produkeji rolnej. Ponadto okazato
sig, iz kobiety byly bardziej otwarte na nowe procedury, ktore gotowe byty zaakceptowac.
Daty one 70,1% ze wszystkich pozytywnych odpowiedzi, natomiast mezczyzni byli
najwyrazniej bardzo przywiazani do swoich praktyk, poniewaz 60,1% wszystkich
negatywnych odpowiedzi nalezato do nich.
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Podsumowanie

Uzyskane wyniki badan swiadcza o tym, ze dobra, petna koncepcja produkcji mogltaby
by¢ interesujaca oferta dla okreslonej grupy rolnikow z gminy Nowa Wies Wielka.
Niekorzystne warunki glebowe na terenie gminy najprawdopodobniej sa powodem, ze
rolnicy byliby najbardziej zainteresowani inwestowaniem w produkcj¢ zwierzgca. W
zwiazku z tym mozna uznaé, ze koncepcja franczyzy z dobra technologia produkcji
zwierzgcej moglaby wzbudzi¢ zainteresowanie wsrdd rolnikow. Wedlug wynikow badan
rolnicy w gminie Nowa Wie§ Wielka takze chegtnie podjeliby si¢ otwarcia punktow
handlowo-ustugowych, co mogtoby by¢ alternatywnym zroédtem dochodu w stosunku do
rolnictwa. Przeszkoda dla przedsigbiorcow, chcacych znalezé biorcow w tej grupie
spotecznej, bylby zapewne dystans miejscowych rolnikow do dtugoterminowej wspoltpracy,
ale 1 w tej grupie sa tacy ktorzy nie mieliby oporow, aby taka wspolprace nawiazaé. Warto
podkresli¢, ze przewazajaca grupg osob nie majacych przeciwwskazan do dlugoterminowe;j
wspotpracy tworzyly kobiety i to one moglyby by¢ biorca przy sprzedazy pierwszych
franczyzowych know-how w polskim rolnictwie. Zwlaszcza jesli wezmiemy pod uwage
fakt, ze to kobiety w ponad 70% tworzyly grupg ankietowanych, ktorzy byliby sktonni
pracowa¢ wedtug $ci§le okreslonych procedur, nawet jezeli bylyby one sprzeczne z
dotychczasowymi praktykami. W trakcie realizacji badania ankietowego ujawnit si¢ brak
odpowiednich powierzchni magazynowych 1 $rodkdw transportu towarowego u
potencjalnych franczyzobiorcow, co byto powodem oczekiwania przez nich pomocy przede
wszystkim w zakresie dystrybucji produktow rolnych.
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