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Bankowe sieci franczyzowe w województwie pomorskim

Prowadzenie przedsiêbiorstwa w warunkach silnej konkurencji niesie ze
sob¹ znaczne ryzyko niepowodzenia. Ryzyko to mo¿e zostaæ ograniczone
dziêki franczyzie, gdy¿ umo¿liwia ona wykorzystanie doœwiadczenia, proce-
dur oraz produktów przedsiêbiorstw, które odnios³y ju¿ sukces na rynku.
Jedn¹ z bran¿, w których sieci franczyzowe rozwijaj¹ siê najdynamiczniej
jest bankowoœæ. Celem niniejszego opracowania jest okreœlenie stanu rozwo-
ju bankowych sieci franczyzowych w województwie pomorskim oraz charak-
terystyka warunków ich funkcjonowania.

Franczyza to specyficzna metoda organizacji zbytu dóbr i us³ug. M.K.
Stawicka okreœla franczyzê jako d³ugoterminowe, odp³atne udzielenie fran-
czyzobiorcy pozwolenia, licencji, zgody na oferowanie produktów lub œwiad-
czenie us³ug w imieniu franczyzodawcy oraz u¿ywanie jego nazwy handlo-
wej, znaku towarowego, logo firmy, a tak¿e stosowanie przyjêtych przez
niego cen produktów1.

Mo¿na przyj¹æ, ¿e istnieje kilka elementów wspólnych, podkreœlanych
w analizach dotycz¹cych franczyzy2:

– jedn¹ ze stron jest przedsiêbiorstwo – z regu³y du¿e, czasem nawet miê-
dzynarodowy koncern – które posiada wartoœæ bêd¹c¹ przedmiotem
franczyzy; wartoœæ ta bywa ró¿na; mo¿e to byæ znak towarowy, marka
firmy, procedury produkcji, standardy i rozwi¹zania organizacyjne,
know-how;

– drug¹ ze stron jest osoba lub kilka osób, które staraj¹ siê o zezwolenie
na eksploatacjê przedmiotu franczyzy; czêsto jest to ma³e, tworz¹ce
siê przedsiêbiorstwo, nieposiadaj¹ce znacznych kapita³ów;

1 M. K. Stawicka, Franczyza – droga do sukcesu, Wydawnictwo ONE Press, Gliwice, 2009, s. 59.
2 E. Banachowicz, J. Nowak, M.T. Starkowski, Franchising czyli klucz do przysz³oœci, Rzeczpos-

polita Businessman Book, Warszawa 1994, s. 23–24.



– podstawowym elementem jest umowa reguluj¹ca stosunki pomiêdzy
obiema stronami3;

– istnieje op³ata franczyzowa za udzielenie zezwolenia i korzystanie
z przedmiotu franczyzy.
Wykorzystanie franczyzy w dzia³alnoœci bankowej niesie ze sob¹ szereg

korzyœci zarówno dla franczyzodawcy, jak i dla franczyzobiorcy. Szczególn¹
rolê odgrywa tu sposób finansowania rozbudowy sieci placówek. Bank pono-
si ni¿sze koszty, gdy¿ w du¿ej czêœci wykorzystuje kapita³ franczyzobiorcy.
Czêsto otrzymuje równie¿ mo¿liwoœæ ekspansji na rynki lokalne, na których
prowadzenie placówki w³asnej nie by³oby op³acalne. Ponadto istotnym ele-
mentem jest sposób zarz¹dzania placówk¹ oraz efektywnoœæ prowadzonych
dzia³añ, gdy¿ w wiêkszoœci przypadków franczyzobiorca dzia³aj¹cy na
w³asny rachunek osi¹ga lepsze wyniki ni¿ zatrudniany mened¿er. Przedsiê-
biorca przystêpuj¹cy do sieci otrzymuje natomiast przede wszystkim know-

how, a tak¿e mo¿liwoœæ prowadzenia placówki bankowej pod ugruntowan¹
na rynku mark¹ oraz bez ogromnych nak³adów pieniê¿nych, jakie s¹ wyma-
gane przy zak³adaniu w³asnego banku4.

Warunki funkcjonowania franczyzowych placówek bankowych

Warunki funkcjonowania placówki franczyzowej zale¿¹ przede wszy-
stkim od regu³ wspó³pracy ustanowionych w ramach umowy pomiêdzy fran-
czyzodawc¹ i franczyzobiorc¹. Przedsiêbiorca przystêpuj¹cy do sieci musi
spe³niæ szereg wymogów stawianych mu przez bank. Istotne s¹ takie elemen-
ty jak znajomoœæ bran¿y, wykszta³cenie, cechy mentalne, stan maj¹tkowy.
Wymogiem niezbêdnym jest zaœwiadczenie o niekaralnoœci oraz o niezalega-
niu z op³atami w Urzêdzie Skarbowym oraz Zak³adzie Ubezpieczeñ Spo³ecz-
nych. Podstawowe informacje na temat wymogów stawianych potencjalnym
franczyzobiorcom przez wybrane banki dzia³aj¹ce na terenie województwa
pomorskiego zosta³y przedstawione w formie zbiorczej w tabeli 1.
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3 W Polsce umowa franczyzowa nale¿y do umów nienazwanych, jednak w przypadku prowa-
dzenia bankowej placówki franczyzowej bank musi zawrzeæ z franczyzobiorc¹ umowê agen-
cyjn¹ (aspekty powierzania przez bank czynnoœci bankowych przedsiêbiorcy reguluje ustawa
z dnia 29 sierpnia 1997 r. – Prawo bankowe, Dz. U. 2002, Nr 72, poz. 665 z póŸn. zm.).
Forma umowy agencyjnej zosta³a sprecyzowana w ustawie z dnia 23 kwietnia 1964 r. – Ko-
deks cywilny, tekst jednolity: Dz. U. 1964, nr 16, poz. 93 z póŸn. zm.

4 R. Szewczyk, Jak partner z partnerem, „Gazeta Bankowa”, czerwiec 2008.



Tabela 1. Podstawowe wymogi wybranych banków stawiane potencjalnym
franczyzobiorcom w 2010 r.

Wymóg
BZ

WBK
Euro-
bank

Getin-
bank

ING
Bank
Œl¹ski

Mone-
tia

Multi-
bank

PKO
BP

PEKAO
S.A.

Prowadzenie
dzia³alnoœci
gospodarczej

tak tak tak tak tak tak tak tak

Niekaralnoœæ tak tak tak tak tak tak tak tak

Brak zaleg³oœci
w US i ZUS

tak tak tak tak tak tak tak tak

Wykszta³cenie
wy¿sze

nie nie nie nie nie tak nie nie

Doœwiadczenie
w bankowoœci

nie nie nie nie nie nie nie nie

Doœwiadczenie
w prowadzeniu
dzia³alnoœci
gospodarczej

tak tak nie tak nie tak nie nie

Posiadanie lub wy-
najem lokalu przez
franczyzobiorcê

tak tak tak nie tak nie tak tak

Preferowana po-
wierzchnia lokalu
[w m ]

30–60 30–60 20–70 – – – – –

Wyposa¿enie loka-
lu przez franczyzo-
biorcê

czê-
œciowe

czê-
œciowe

ca³ko-
wite

brak
ca³ko-
wite

brak
ca³ko-
wite

ca³ko-
wite

Szacunkowa mini-
malna wysokoœæ
wk³adu w³asnego
[w tys. PLN]

22 24 25 50 10 100 30 10

Op³ata licencyjna
[w tys. PLN]

brak brak brak brak brak 35 brak brak

�ród³o: Opracowanie w³asne na podstawie materia³ów informacyjnych banków.

Wszystkie scharakteryzowane sieci bankowe maj¹ podobne wymagania
co do kwestii formalnych i prawnych. Ró¿ne s¹ natomiast wymagania co do
nak³adów finansowych oraz wyposa¿enia lokalu. Banki takie jak ING Bank
Œl¹ski oraz Multibank nie wymagaj¹ wyposa¿ania oraz dostosowywania pla-
cówek przez franczyzobiorcê. Same oddaj¹ w jego rêce w pe³ni funkcjonaln¹
placówkê. Przyst¹pienie do tych sieci jest jednak bardziej kosztowne. Pozo-
sta³e z analizowanych banków wymagaj¹ od franczyzobiorcy wspó³finanso-
wania inwestycji, co mimo wszystko wi¹¿e siê z ni¿szymi kosztami ni¿
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w przypadku ING Banku Œl¹skiego oraz Multibanku. W wiêkszoœci sieci
od franczyzobiorcy nie wymaga siê bezwzglêdnie wy¿szego wykszta³cenia
oraz znajomoœci bran¿y bankowej. Elementy te stanowi¹ jednak niew¹tpli-
wie atut w oczach franczyzodawcy.

Istotnym zagadnieniem, maj¹cym wp³yw na warunki funkcjonowania
franczyzowych placówek bankowych oraz ich konkurencyjnoœæ na rynku,
jest wsparcie zapewniane przez franczyzodawcê. Ró¿nice pomiêdzy wybra-
nymi sieciami pod tym wzglêdem przedstawia tabela 2.

Tabela 2. Wsparcie zapewniane przez wybranych franczyzodawców ich placówkom
franczyzowym w 2010 r.

Rodzaj wsparcia
BZ

WBK
Euro-
bank

Getin-
bank

ING
Bank
Œl¹ski

Mone-
tia

Multi-
bank

PKO
BP

PEKAO
S.A.

Zapewnienie szko-
leñ produktowych
i sprzeda¿owych

tak tak tak tak tak tak tak tak

Wspó³finansowanie
lokalnych dzia³añ
marketingowych

tak tak tak tak tak tak tak tak

Czy wystêpuje
wynagrodzenie
w postaci premii
i bonusów?

tak nie nie tak nie nie tak tak

Czy franczyzobior-
ca ma mo¿liwoœæ
dostosowywania
cen do warunków
lokalnej konkuren-
cji?

tak nie nie nie tak nie nie nie

�ród³o: jak w tab. 1.

Wszystkie z charakteryzowanych sieci zapewniaj¹ franczyzobiorcy szko-
lenia produktowe oraz sprzeda¿owe. Ka¿dy z banków wspó³finansuje rów-
nie¿ lokalne dzia³ania marketingowe. Ponadto BZ WBK, ING Bank Œl¹ski,
PKO BP oraz PEKAO S.A. zwiêkszaj¹ wynagrodzenie franczyzobiorcy poprzez
premie oraz bonusy za odpowiednie wyniki sprzeda¿y. W przypadku sieci BZ
WBK oraz Monetia fraczyzobiorca ma dodatkowo mo¿liwoœæ dostosowania
cen do warunków lokalnej konkurencji.

W ofercie banków wystêpuj¹ dwa g³ówne modele systemów franczyzo-
wych. W pierwszym z nich bank zapewnia franczyzobiorcy w pe³ni wyposa-
¿ony lokal, który najczêœciej niczym nie ró¿ni siê od placówek w³asnych ban-
ku. Dodatkowo bank sam wybiera najdogodniejsz¹ lokalizacjê placówki.

Bankowe sieci franczyzowe w województwie pomorskim 195



Wad¹ tego systemu s¹ natomiast stosunkowo wysokie koszty przyst¹pienia.
W przypadku preferuj¹cego ten system ING Banku Œl¹skiego minimalna wy-
sokoœæ wk³adu w³asnego to 50 tys. PLN, natomiast w przypadku Multibanku
ok. 100 tys. PLN5. W drugim z modeli obowi¹zek znalezienia i wyposa¿enia
placówki spoczywa na franczyzobiorcy. Wybrana lokalizacja musi zostaæ za-
akceptowana przez odpowiednie organy banku. Franczyzodawca pomaga
w dostosowaniu lokalu do panuj¹cych w sieci standardów, jednak nie zawsze
partycypuje w kosztach tego przedsiêwziêcia. Ponadto w modelu tym pla-
cówka partnerska czêsto ma ograniczon¹ ofertê produktow¹ w stosunku do
placówek w³asnych banku. Przyst¹pienie do sieci franczyzowej funkcjo-
nuj¹cej na powy¿szych zasadach jest z regu³y jednak znacznie tañsze. Mini-
malna wartoœæ wymaganego wk³adu w³asnego franczyzobiorcy zawiera siê
w przedziale od 10 tys. PLN w przypadku PEKAO S.A. do 30 tys. PLN w przy-
padku PKO BP. Nale¿y jednak zaznaczyæ, i¿ powy¿sze kwoty mog¹ siê zmie-
niaæ w zale¿noœci od warunków lokalnych.

Stan rozwoju sieci franczyzowych na tle sieci placówek w³asnych

wybranych banków

Jedn¹ z cech systemu bankowego w Polsce jest nierównomierne rozmie-
szczenie placówek bankowych. W zwi¹zku z tym wystêpuj¹ znaczne ró¿nice
w dostêpnoœci us³ug bankowych dla mieszkañców poszczególnych regionów
oraz w konkurencji, której musz¹ sprostaæ placówki. Rysunek 1. przedstawia
liczbê placówek bankowych przypadaj¹cych na 10 000 mieszkañców w po-
szczególnych powiatach województwa pomorskiego.

W województwie pomorskim wystêpuje silne zró¿nicowanie liczby placó-
wek bankowych przypadaj¹cych na 10 000 mieszkañców. Najwy¿sza wartoœæ
wskaŸnika przypada na powiaty grodzkie Trójmiasta, powiat lêborski, mal-
borski oraz miasto S³upsk. Najni¿sza wartoœæ wskaŸnika wystêpuje w powia-
tach o niewielkim stopniu zurbanizowania: bytowskim, chojnickim, cz³ucho-
wskim oraz sztumskim. WskaŸnik koncentracji placówek bankowych,
obliczony na podstawie krzywej koncentracji Lorenza6 (rys. 2.) ma wartoœæ
0,53 (wskaŸnik koncentracji mo¿e przyjmowaæ wartoœci teoretyczne z prze-
dzia³u <0; 1>, przy czym wartoœæ 0 oznacza brak koncentracji, a wartoœæ 1
pe³n¹ koncentracjê7). Z analizy krzywej koncentracji wynika, ¿e najwy¿sza
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5 W tê kwotê wliczona jest op³ata franczyzowa w wysokoœci 35 tys. PLN.
6 Szerzej na temat krzywej Lorenza w: W. Makaæ, D. Urbanek-Krzysztofiak, Metody opisu

statystycznego, Wydawnictwo Uniwersytetu Gdañskiego, Gdañsk 2007, s. 89–91.
7 Badania przestrzenne rynku i konsumpcji – Przewodnik metodyczny, pod red. S. Mynarskiego,

PWN, Warszawa 1992, s. 81.



koncentracja przestrzenna placówek bankowych wystêpuje w powiatach
grodzkich Gdañska, Gdyni, S³upska oraz w powiecie wejherowskim. Na ob-
szarze tych jednostek administracyjnych skoncentrowanych jest ponad 46%
placówek bankowych.

Stopieñ koncentracji istniej¹cych placówek ma wp³yw na mo¿liwoœci lo-
kalizacji nowych placówek franczyzowych. Lokalizacja jest jednym z kluczo-
wych elementów decyduj¹cych o wielkoœci przychodów franczyzobiorcy.
Wiele banków daje partnerom mo¿liwoœæ samodzielnego wyboru miejsca
prowadzenia dzia³alnoœci. Tak¹ strategiê obra³y miêdzy innymi BZ WBK,
Eurobank, Getinbank, Agencja Bankowa Monetia, PKO BP oraz PEKAO S.A.
Zdarza siê, ¿e bank sam wybiera lokalizacjê placówki. Ten model preferuj¹
ING Bank Œl¹ski oraz Multibank. W 2010 r. Eurobank zdecydowa³ siê wpro-
wadziæ ofertê specjaln¹ dla franczyzobiorców, w której oferowa³ równie¿
przejêcie przez nich w pe³ni wyposa¿onych oraz korzystnie ulokowanych
placówek.

Bankowe sieci franczyzowe w województwie pomorskim 197

Rys. 1. Liczba placówek bankowych na 10 000 mieszkañców wed³ug powiatów
w województwie pomorskim w 2010 r.

�ród³o: Opracowanie w³asne na podstawie danych teleadresowych placówek bankowych.



Z perspektywy centrali banku trudno jest jednak czasami oceniæ wszy-
stkie walory oraz wady odleg³ego o nawet kilkaset kilometrów lokalu. Oczy-
wistym jest te¿, i¿ franczyzobiorcy w wiêkszych, dynamicznie rozwijaj¹cych
siê miejscowoœciach mog¹ liczyæ na wy¿sze przychody i zyski. W miastach
wojewódzkich œrednia wartoœæ kredytu hipotecznego jest zdecydowanie
wy¿sza ni¿ w miejscowoœciach najmniejszych, gdzie w dodatku udzielany
jest on stosunkowo rzadko. Powa¿nym utrudnieniem prowadzenia placówek
partnerskich jest natomiast konkurencja oddzia³ów w³asnych banków, mimo
¿e umowy precyzuj¹ minimalne odleg³oœci od najbli¿szej takiej placówki.
Rzadkoœci¹ jest, aby placówka partnerska mia³a korzystniejsz¹ lokalizacjê od
oddzia³u. Czêstym problemem jest tak¿e nadmierne skupienie placówek
w jednej, œredniej wielkoœci miejscowoœci. Lokalizacja tam placówki partner-
skiej nie jest postrzegana jako korzystna ani przez franczyzodawcê, ani przez
franczyzobiorcê8.
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Rys. 2. Krzywa koncentracji Lorenza dla liczby placówek bankowych
w powiatach województwa pomorskiego w 2010 r.

�ród³o: Opracowanie w³asne.

8 J. Grobicki, Franchising Bank Polska, „Bank”, kwiecieñ 2008.



W województwie pomorskim za najmniej korzystne obszary lokalizacji
nowych placówek, ze wzglêdu na ich du¿e zagêszczenie, nale¿y uznaæ po-
wiaty grodzkie Trójmiasta, powiat grodzki S³upsk, a tak¿e powiaty malborski
oraz lêborski. Przedsiêbiorcy decyduj¹cy siê na lokalizacje nowych placówek
w tych obszarach bêd¹ musieli sprostaæ nie tylko silnej konkurencji innych
placówek franczyzowych, lecz tak¿e placówek w³asnych banków. W Trójmie-
œcie dobrze zlokalizowana placówka ma szanse osi¹gn¹æ wysokie zyski, gdy¿
jest to obszar o najwy¿szych dochodach ludnoœci w województwie pomor-
skim9. W S³upsku, powiatach malborskim i lêborskim bêdzie to ju¿ zdecydo-
wanie trudniejsze. Obszarami o najwiêkszych mo¿liwoœciach lokalizacji no-
wych placówek s¹ natomiast powiaty: s³upski, koœcierski, cz³uchowski,
sztumski oraz bytowski. W powiatach tych na 10 000 mieszkañców przypa-
daj¹ mniej ni¿ 3 placówki bankowe, wiêc przedsiêbiorca podejmuj¹cy siê lo-
kalizacji kolejnej bêdzie musia³ sprostaæ niezbyt silnej konkurencji, ma za-
tem wiêksze szanse osi¹gniêcia zadowalaj¹cych zysków.

Liczba placówek franczyzowych wybranych banków w województwie
pomorskim zosta³a przedstawiona na rys. 3. Najlepiej rozwiniêt¹ sieæ placó-
wek franczyzowych w 2010 r. posiada³ PKO BP – 97 placówek. Druga co do
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Rys. 3. Liczba placówek franczyzowych wybranych banków
w województwie pomorskim w 2010 r.

�ród³o: jak w tab. 1.

9 Œrednie wynagrodzenie w 2010 r. wg GUS wynios³o w Trójmieœcie 3888 PLN.



wielkoœci sieæ Monetia posiada³a ich ju¿ o ponad po³owê mniej. Nale¿y za-
znaczyæ, i¿ PKO BP rozwija³ swoj¹ sieæ placówek partnerskich ju¿ od
pocz¹tku lat piêædziesi¹tych dwudziestego wieku. Banki BPH oraz Getin-
bank dysponowa³y na terenie województwa pomorskiego 10 placówkami
franczyzowymi, natomiast sieci franczyzowe pozosta³ych banków liczy³y
mniej ni¿ 10 placówek.

Znaczenie placówek franczyzowych w dystrybucji produktów banko-
wych wœród banków jest zró¿nicowane. Rysunek 4. przedstawia udzia³ pla-
cówek franczyzowych w ogólnej liczbie placówek wybranych banków na te-
renie województwa pomorskiego.

Bank DnB Nord utworzy³ markê Monetia w celu budowania sieci dystry-
bucji na zasadach franczyzy, dlatego te¿ sieæ Monetia sk³ada siê tylko z pla-
cówek franczyzowych. Podkreœliæ nale¿y jednak, i¿ oferuj¹ one mniejsz¹
gamê produktów ni¿ placówki DnB Nord, a tak¿e placówki franczyzowe po-
zosta³ych banków (por. tab. 3.). Agencja Monetia w 2010 r. oferowa³a tylko
lokaty oraz produkty rozliczeniowe. W przypadku PKO BP liczba placówek
franczyzowych przewy¿sza liczbê placówek w³asnych banku. Znaczny udzia³
placówek franczyzowych posiada równie¿ Getinbank. Stanowi³y one prawie
60% wszystkich placówek banku. Dodatkowo okaza³o siê, i¿ placówki part-
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Rys. 4. Udzia³ liczby placówek w³asnych oraz franczyzowych w ogólnej liczbie
placówek wybranych banków w województwie pomorskim w 2010 r.

�ród³o: jak w tab. 1.



nerskie Getinbanku oferowa³y wiêcej produktów ni¿ placówki w³asne. Cho-
dzi tu w szczególnoœci o kredyty hipoteczne, samochodowe oraz leasing, któ-
re w wiêkszych miejscowoœciach by³y sprzedawane przez wyspecjalizowane
oddzia³y grupy Getin, takie jak DOM Bank czy Getin Leasing10.

W przypadku pozosta³ych banków udzia³ placówek franczyzowych
w ogólnej liczbie placówek nie jest ju¿ tak du¿y. Mimo to s¹ one wa¿nym ele-
mentem sieci dystrybucji produktów miêdzy innymi dla BZ WBK, Multiban-
ku czy BPH. Nale¿y podkreœliæ, i¿ w przypadku Multibanku wyposa¿enie
oraz produkty oferowane przez placówki franczyzowe, nie ró¿ni¹ siê niczym
od tych, wystêpuj¹cych w placówkach w³asnych banku.

Tabela 3. Produkty oraz us³ugi oferowane w placówkach franczyzowych wybranych
banków w 2010 r.

Produkt lub us³uga
BZ

WBK
Euro-
bank

Getin-
bank

ING
Bank
Œl¹ski

Mone-
tia

Multi-
bank

PKO
BP

PEKA
O S.A.

Kredyt/po¿yczka
gotówkowa

tak tak tak tak nie tak tak tak

Kredyt/po¿yczka
konsolidacyjna

nie tak tak nie nie tak tak tak

Kredyt hipoteczny tak tak tak tak nie tak tak tak

Kredyt samochodowy nie nie tak nie nie tak nie nie

Karty kredytowe tak tak tak tak nie tak tak tak

Rachunek ROR tak tak tak tak nie tak tak tak

Rachunek
oszczêdnoœciowy

nie nie nie tak nie tak tak tak

Rachunki walutowe nie nie nie nie nie tak nie tak

Lokaty tak tak tak tak tak tak tak tak

Produkty rozliczeniowe tak tak tak tak tak tak tak tak

Fundusze inwestycyjne nie tak tak tak nie tak nie nie

Us³ugi maklerskie nie nie nie nie nie tak nie nie

Us³ugi Western Union tak nie nie nie nie nie nie tak

Leasing nie nie tak nie nie nie nie nie

Inne us³ugi – np.
do³adowania telefonów

nie nie nie nie tak nie nie nie

�ród³o: jak w tab. 1.
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10 M.A. Dudek, Rosn¹ca sieæ, „Gazeta Bankowa”, czerwiec 2008.



Przyk³ad PKO BP

PKO BP to jeden z najwiêkszych banków detalicznych w Polsce. Na ko-
niec 2010 r. jego aktywa osi¹gnê³y wartoœæ 169,6 mld PLN11. Jednoczeœnie
posiada on najwiêksz¹ sieæ placówek franczyzowych i jest w Polsce pre-
kursorem budowania sieci placówek za pomoc¹ franczyzy. Bank uruchomi³
pierwsz¹ agencjê w 1950 r. w Toruniu, jednak ówczesne agencje prowadzi³y
dzia³alnoœæ tylko w zakresie produktów rozliczeniowych i depozytów, trudno
je zatem porównaæ do placówek tworzonych wspó³czeœnie. W latach
2000–2004 PKO BP przeprowadzi³o proces restrukturyzacji, w wyniku któ-
rego placówki o najni¿szej rentownoœci zosta³y zlikwidowane.

W 2010 r. na terenie kraju funkcjonowa³o 1180 placówek w³asnych banku
oraz 2111 placówek franczyzowych12. Franczyza stanowi zatem istotny kana³
dystrybucji w strategii banku. Stan oraz rozmieszczenie placówek PKO BP
na terenie województwa pomorskiego przedstawia rys. 5. Najwiêcej placówek
partnerskich banku znajduje siê w S³upsku, Gdañsku, Tczewie oraz Gdyni.
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Rys. 5. Placówki PKO BP w województwie pomorskim w 2010 r.

�ród³o: Opracowanie w³asne na podstawie http://www.pkobp.pl.

11 Skonsolidowane sprawozdanie finansowe Grupy Kapita³owej Powszechnej Kasy Oszczêdnoœci
Banku Polskiego Spó³ki Akcyjnej za rok zakoñczony dnia 31 grudnia 2010 r.

12 Bran¿owa strona internetowa dotycz¹ca systemów franczyzowych w Polsce, http://franchi-
sing.pl, 29.12.2010.



Mimo tak licznej sieci placówek franczyzowych PKO BP nie rezygnuje
z dalszego rozwoju tego typu dzia³alnoœci, jednak propozycje lokalizacyjne
nowych placówek poddawane s¹ ostrej selekcji. W przypadku ka¿dego
zg³oszenia rozpatrywane s¹ cechy lokalizacji, takie jak13:

– tytu³ prawny do lokalu;
– szacunkowa liczba mieszkañców miejscowoœci;
– g³ówne Ÿród³a dochodu ludnoœci, najwiêksi pracodawcy na rynku;
– po³o¿enie lokalu (centrum miejscowoœci, osiedle domków jednorodzin-

nych, centrum handlowe, spó³dzielnia mieszkaniowa, hipermarket, urzêdy
zlokalizowane w budynku, bliskoœæ przystanków komunikacji miejskiej, do-
stêpnoœæ miejsc parkingowych);

– dostêpnoœæ lokalu (usytuowanie w budynku, np. parter, piêtro, wejœcie
od ulicy itp.);

– mo¿liwoœæ umieszczenia oznakowania zewnêtrznego;
– wielkoœæ witryny;
– powierzchnia lokalu, stan techniczny, mo¿liwoœæ dostêpu do sta³ego

³¹cza internetowego;
– obecnoœæ w pobli¿u lokalu podmiotów o podobnej ofercie us³ug.

Szacowany koszt uruchomienia placówki PKO BP wynosi 30-50 tys.
PLN. Na koszty te sk³adaj¹ siê wydatki na zakup sprzêtu komputerowego,
sejfu, mebli, utworzenia odpowiednio zabezpieczonego stanowiska kasowe-
go. W szacowanych kosztach nie za³o¿ono ewentualnych wydatków na adap-
tacjê i ochronê lokalu. Koszty bie¿¹ce, które ponosi franczyzobiorca to koszty
ewentualnego zatrudnienia pracownika, najmu lokalu (o ile nie jest w³aœci-
cielem) oraz koszty eksploatacyjne14.

Franczyzobiorca rozpoczynaj¹cy wspó³pracê w ramach sieci PKO BP
otrzymuje przede wszystkim mo¿liwoœæ dzia³ania pod logo i mark¹ najwiêk-
szego w Polsce banku detalicznego. Bank zapewnia wyposa¿enie agencji
w podstawowe elementy oznakowania wewnêtrznego i zewnêtrznego. Osoba
otwieraj¹ca placówkê zapewnia druki, formularze oraz materia³y promocyj-
ne potrzebne do prowadzenia akwizycji oraz sprzeda¿y produktów i us³ug.

W ramach sieci PKO BP partner mo¿e oferowaæ klientowi nastêpuj¹ce
produkty:

– kredyty i po¿yczki gotówkowe,
– kredyty konsolidacyjne,
– kredyty hipoteczne,
– karty kredytowe,
– kredyty dla firm (obrotowe i inwestycyjne),
– rachunki ROR,
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13 Wniosek o uruchomienie agencji PKO BP.
14 Oficjalna strona internetowa banku PKO BP, http://www.pkobp.pl, 20.12.2010.



– rachunki oszczêdnoœciowe,
– lokaty,
– produkty rozliczeniowe.

Nale¿y dodaæ, ¿e jeszcze do 2009 r. placówki franczyzowe PKO BP posia-
da³y zdecydowanie mniejsz¹ funkcjonalnoœæ w stosunku do placówek w³as-
nych banku. W listopadzie 2009 r. nast¹pi³a zmiana modelu funkcjonowania
placówek franczyzowych. Wprowadzono nowe standardy dotycz¹ce liczby
zatrudnionych pracowników, wygl¹du placówek, wynagradzania partnerów.
Od 2009 w ka¿dej placówce musz¹ znajdowaæ siê co najmniej dwa stanowi-
ska obs³ugi klientów, wiêc rozbudowie musz¹ ulec wszystkie placówki jedno-
stanowiskowe. W przeciwnym razie bêd¹ one zmuszone do zaprzestania
dzia³alnoœci pod szyldem PKO BP. Zmiany wizualizacyjne maj¹ na celu po-
prawê wizerunku ka¿dej z placówek. Centrala PKO BP daje partnerom czas
na wprowadzenie zmian do koñca 2011 r.

Nowy sposób wynagradzania ma na celu modyfikacjê profilu agencji
z transakcyjnego na sprzeda¿owy. Centrali banku zale¿y na tym, aby ka¿da
placówka partnerska by³a w pe³ni funkcjonalnym oddzia³em bankowym
i by³a nastawiona g³ównie na sprzeda¿ produktów banku. Franczyzobiorca
otrzymuje jednorazowe wynagrodzenie prowizyjne, ale tak¿e wynagrodzenie
zwi¹zane z okresem ¿ycia produktu oraz dodatkowe wynagrodzenie
zwi¹zane z realizacj¹ okreœlonych poziomów wielkoœci sprzeda¿y wybranych
produktów15.

Podsumowanie

Wykorzystanie franczyzy w dzia³alnoœci bankowej niesie ze sob¹ szereg
korzyœci zarówno dla franczyzodawcy, jak i dla franczyzobiorcy. Podstawo-
wymi korzyœciami dla franczyzodawcy s¹ ni¿sze koszty rozbudowy sieci pla-
cówek, ³atwiejsze dotarcie do lokalnych rynków oraz wiêksza efektywnoœæ
sprzeda¿y. Franczyzobiorca uzyskuje sprawdzony model prowadzenia bizne-
su, pod rozpoznawan¹ mark¹. Na terenie województwa pomorskiego pla-
cówki franczyzowe stanowi¹ istotny element sieci dystrybucji dla takich ban-
ków jak DnB Nord (sieæ Monetia), PKO BP, Getinbank czy BPH.

W ofercie banków prowadz¹cych dzia³alnoœæ na obszarze województwa
pomorskiego wystêpuj¹ dwa g³ówne modele systemów franczyzowych.
W pierwszym z nich bank zapewnia franczyzobiorcy w pe³ni wyposa¿ony
lokal, który najczêœciej niczym nie ró¿ni siê od placówek w³asnych banku.
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15 Wywiad z M. Chlebowskim, dyrektorem Departamentu Sieci PKO BP, http://www.franczyza-
wpolsce.pl.



Dodatkowo bank sam wybiera najdogodniejsz¹ lokalizacjê placówki. W dru-
gim z modeli obowi¹zek znalezienia i wyposa¿enia placówki spoczywa na
franczyzobiorcy. Franczyzodawca pomaga w dostosowaniu lokalu do pa-
nuj¹cych w sieci standardów, jednak nie zawsze partycypuje w kosztach tego
przedsiêwziêcia. Ponadto w modelu tym placówka partnerska czêsto ma
ograniczon¹ ofertê produktow¹ w stosunku do placówek w³asnych banku.

Czynnikiem maj¹cym decyduj¹cy wp³yw na dochodowoœæ placówki jest
jej lokalizacja. Na terenie województwa pomorskiego wystêpuj¹ obszary,
w których na 10 000 mieszkañców przypada ponad 5 placówek bankowych.
Nale¿¹ do nich: Trójmiasto, S³upsk, powiat malborski oraz lêborski. W ob-
szarach tych lokalizacja nowych placówek mo¿e okazaæ siê nieop³acalna. Ist-
niej¹ jednak nadal powiaty, w których wystêpuje niedobór placówek banko-
wych. S¹ to powiaty: s³upski, koœcierski, cz³uchowski, sztumski oraz
bytowski. Banki nie s¹ zainteresowane lokowaniem w powiatach tych placó-
wek w³asnych, gdy¿ obszary te posiadaj¹ niewielki potencja³ ludnoœciowy
i gospodarczy. W zwi¹zku z tym koszty poniesione przez bank na utworzenie
i utrzymanie placówki w³asnej mog³yby siê nie zwróciæ. W tym przypadku
optymalnym jest lokalizowanie w tych obszarach placówek franczyzowych,
gdy¿ koszty otwarcia oraz dzia³alnoœci takiej placówki spoczywaj¹ g³ównie
na franczyzobiorcy. W razie sprzyjaj¹cej koniunktury na rynku produktów
bankowych, rozwój franczyzowych sieci bankowych bêdzie zatem nastêpo-
wa³ prawdopodobnie w powiatach: s³upskim, cz³uchowskim, sztumskim
oraz bytowskim.
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Summary

Franchising systems of banks in Pomeranian province

Franchising is a specific method of selling goods and services. It lies in using an-
other firm’s successful business model. In banking, the practice of franchising causes
many benefits for franchisors as well as for franchisees. A vital part plays the way of
agencies extension and development. Thanks to it the bank incurs lower costs be-
cause it uses a large part of franchisee’s capital. Furthermore the crucial element is
the way the bank is governed and the effectiveness of leading actions because in most
cases franchisor acting to his own business achieves better results than employing an
additional manager. A businessman who is joining the chain gets a component on the
technological knowledge know-how and also the possibility to lead the bank without
the enormous investment outlays which are required in the process of establishing his
own bank.

In banks’ offers there are two main models of franchising systems. In the first,
one a bank provides a well-equipped local to a franchisee. It should look like as their
own bank agency. Additionally, a bank choose by its own the most suitable location.
One of the disadvantages of this system is high cost of the accession to the project. In
the second model, the duty to find and equip the agency rests on franchisee. Of course
selected location must be accepted by the franchisor. He also helps the franchisee in
customizing the place to the actual standards. However it does not mean that the
franchisor participate in the expenses.

The bank agency must fulfill the criterion (concerning location and technological
conditions) imposed by the franchisor. Frequently it must be situated in the city cen-
tre (on the ground floor), near a car park or in the shopping centre, where is a large
accumulation of people.

In Pomeranian province the placement of bank agencies is irregular. We can ob-
serve the concentration on the urbanized areas, like Tricity or S³upsk. The gathering
causes strong competition between bank agencies. Banks may not approve the loca-
tion of the franchising agencies in fear of becoming unprofitable. For the areas of in-
creasing potential we can indicate small and medium cities which are located in
S³upsk district, Sztum district, Bytów district or Cz³uchów district.
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