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Statystycznie to mezczyzna, w wieku 41-50 lat, z wyksztatceniem srednim
lub wyzszym. Jest aktywny zawodowo od ponad 20 lat, handlem detalicznym
zajmuje sie od ponad 5 lat, a niemal co drugi prowadzi co najmniej
dwa sklepy. O kim mowa? O polskim przedsiebiorcy - witascicielu sklepu
detalicznego. Jego profil zbadata wiasnie Akademia Umiejetnosci Eurocash

wraz z Polskq I1zbg Handlu.

L przeprowadzonego badania wynika, ze wsrdd witascicieli  sklepow
detalicznych w Polsce dominujg mezczyzni (63%). Najwiekszg grupe stanowiqg
osoby w wieku miedzy 41 a 50 lat (33%), przy czym warto zauwazy¢, ze placowki
handlowe prowadzg reprezentanci kazde] grupy wiekowe], poczgwszy

od 30-latkdw po 60-latkéw (brak jest luki pokoleniowej).

Generalnie, wsrod detalistow przewazajg osoby ze Srednim wyksztatceniem
(53%), z duzg reprezentacjg osdb z wyksztatceniem wyzszym (33%).
Zdecydowana wiekszos¢ jest aktywna zawodowo juz ponad dwie dekady
(60%).

Duza grupa przedsiebiorcow zdecydowata sie na prowadzenie sklepu
w warunkach przemian ustrojowych w latach 90. Chec¢ ,,bycia na swoim” byta
najczesciej wskazywanym powodem zatozenia placowki handlowej (28%).

Badani swodj wybdr argumentowali rowniez perspektywq lepszych zarobkdw
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(15%). Wsréd przedsiebiorcow dziatajgcych w handlu sg rowniez tacy, ktorzy

sq juz sukcesorami — 14% wskazato, ze przejeli istniejqcy biznes.

Okazuje sie rowniez, ze rynek niezaleznego handlu dzieli sie niemal po réwno
na dwie grupy: 51% przedsiebiorcow koncenftruje sie na rozwijaniu tylko jedne;j
placoéwki, a 49% prowadzi co najmniej dwa sklepy. Ponad 12% badanych

ma wiecej niz 5 sklepow.

Jesli nowy sklep, to przewaznie we franczyzie

Blisko 1/5 wtascicieli sklepow planuje otwarcie kolejnej placdwki w ciggu
12 miesiecy. Wiekszos¢ z nich (ponad 55%) zamierza to zrobi¢ w modelu
franczyzowym. Wsrdéd zachet wejscia do franczyzy przedsiebiorcy najczesciej
wymieniajg: wspdlne zrédto dostaw i zakupdw, rozpoznawalng marke,
wsparcie i doradztwo franczyzodawcy, nizsze koszty marketingu i promociji oraz

wieksze mozliwosci konkurowania.

Szanse i zagrozenia dla rozwoju biznesu

Ponad potowa badanych wtascicieli sklepdw szans rozwoju firmy
upatruje w dobrej ofercie swojego sklepu w poréwnaniu do tego, co mozna
znalez¢ u konkurencji. Wsrdéd czynnikdw pozytywnie wptywajgcych na rozwdj
firmy, bardzo liczna grupa (37%) podkresla zbudowane, dobre relacje
z klientami. Dla blisko 18% badanych szansqg rozwoju jest rowniez sam wyglgd
sklepu, ktéry jest wedtug nich nowoczesny, a przez to atrakcyjny

dla konsumentow.

Do gtéwnych wyzwan, z jakimi mierzy sie dzis detalista, zaliczany jest natomiast
odczuwalny wzrost konkurencji. Na ten czynnik uwage zwrocito 58% badanych.

3/4 z nich jako najwiekszg konkurencje postrzega Srednie i duze sklepy sieciowe,



w tym dyskonty. Wzrost kosztow prowadzenia dziatalnosci to kolejna najczesciej
wskazywana bariera rozwoju firmy (44%). Czynnikiem majgcym negatywny
wptyw na prowadzenie biznesu sg rowniez obserwowane zmiany w prawie,
ktére bezposrednio dotyczg handlu (22%). Co ciekawe, jedynie 2% badanych

obawia sie rozwoju e-sklepow.

Mimo presji wywieranej przez konkurentow, prowadzenie sklepu w ocenie
przedsiebiorcow petni waznqg role dla spotecznosci lokalnych. W szczegdlnosci
buduje relacje miedzyludzkie i jest czynnikiem pozytywnie wptywajgcym
na zadowolenie z zycia mieszkancow, zwtaszcza dzieki codziennemu

dostarczaniu szerokiej oferty produktéow, w tym regionalnych.

Franczyza pomocna w sukcesji

L przeprowadzonego badania wynika réwniez, ze sukcesja, bedgca
waznym tematem dla catej krajowe] gospodarki, jest aktualnym zagadnieniem
takze dla polskiego handlu detalicznego. Juz 35% przedsiebiorcow prowadzi
sklep ponad 20 lat, a niemal 40% przekroczyto 50-ty rok zycia. Ponad potowa
wtascicieli sklepdw ma potencjalnie komu przekazac swdj biznes. Blisko 55%
wskazuje, ze potencjalnym sukcesorem mogtaby byC osoba z rodziny,

a kolejne 2% — ze ktos spoza rodziny.

Za najwieksze wyzwania podczas ewentualnej sukcesji przedsiebiorcy wskazali:
trudno$¢ nauczenia kogos prowadzenia biznesu (27%), koszt catej operaciji

(20%) oraz obawe przed niepowodzeniem (blisko 20% wskazan).

Sukcesja sklepu dziatajgcego we franczyzie daje w ocenie blisko 85%
franczyzobiorcow przewagi sukcesorowi ,na starcie”. Za najwazniejszg

przedsiebiorcy uznajg mozliwos¢ zaoferowania lepszych cen we franczyzie,



co daje przewagi had konkurencjq (45%). Za niebagatelng przewage uznano
tez wsparcie sieci w codziennej dziatalnosci, ktéra daje w efekcie oszczednose
czasu (30%). Zdaniem badanych, kolejne wazne argumenty to: nizsze ryzyko
finansowe dla przejmujgcego taki sklep, generalnie wyzsze bezpieczenstwo
dla biznesu i zatrudnionych w nim oséb, a takze dostep do najnowszych

rozwiqzan oraz wiedzy, jak dziata¢ w handlu.

Wiekszos¢ ankietowanych uwaza, ze kierunkowe wyksztatcenie moze byc
przydatne przy przejmowaniu biznesu, ale tylko 18% uwaza je za konieczne
dla udanej sukcesji. Zdaniem 34% badanych, wystarczy ,,miec reke do biznesu”
lub ,dobrg intuicje”, a wiedze zawsze mozna uzupetnic juz w trakcie

dziatalnosci.

Badanie ,,Profil polskiego przedsiebiorcy — wtasciciela sklepu detalicznego”
zrealizowane zostato na zlecenie Akademii Umiejetnosci Eurocash oraz Polskiej

Izby Handlu przez Keralla Research — Instytut Rozwigzan B2B.

Badanie ilosciowe przeprowadzono na ogolnopolskiej, reprezentatywnej
probie  losowo-kwotowej wsrod  N=300 aktywnych przedsiebiorcow
prowadzqgcych minimum jeden sklep detaliczny. W sktadzie proby
uwzgledniono zarowno przedsiebiorcow dziatajgcych w ramach franczyzy, jak

i prowadzqcych dziatalnosc poza sieciq franczyzowq, w proporcjach 70/30.
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