zlotych

du kilkudziesieciu
(obecnie centrala szacuje koszt inwesty-
¢ji na mniej wiecej 100 tys. zt). Kwote te
pochtonat zakup zaplecza technicznego,
mebli, komputera wraz z oprogramowa-
niem, kasy fiskalnej i pierwszego zato-
warowania.

tysiecy

Przystepujacy do sieci partner nie
musi mie¢ wyksztalcenia kierunkowe-
go ani doswiadczenia w branzy, musi
jednak zatrudnic¢ fizjoterapeute albo re-
habilitanta. Franczyzobiorca przecho-
dzi cykl szkolen, w czasie ktérych po-
znaje istotne dla dzialalnoéci akty
prawne, zasady wspotpracy z Narodo-
wym Funduszem Zdrowia oraz innymi
podmiotami. W zakres szkolen wcho-
dzg réwniez programy dofinansowan
dla 0s6b z niepelnosprawnoscia, zagad-
nienia likwidacji barier architektonicz-
nych oraz obszerne szkolenia produk-
towe, obejmujace wlasciwosci sprzetu,
sposob prezentacji, zasady doboru oraz
kwestie serwisowe.

~ Nie miatem wczesniej do czynienia
z t3 branzg, zdecydowalem sig, ponie-
waz jest to stosunkowo nowa i oryginal-
na dziedzina, a ja szukalem biznesu z
perspektywa — wspomina Tomasz Drab.
- Szybko przekonalem si¢, ze nie da sie
wejs¢ z ulicy w ten system. Przed rozpo-
czgciem dziatalnosci przeszedtem szcze-
golowe szkolenie, ale i teraz, po niemal
trzech latach, ucze si¢ nowych rzeczy,
bo rzeczywisto$¢ jest w tej branzy bar-
dzo dynamiczna.

Potwierdzaja to przedstawiciele sieci.
Nie ukrywaja, ze zalezy im na wypraco-
waniu przez franczyzobiorce odpowied-
niego poziomu kompetencji. Firma
oczekuje, ze franczyzobiorca bedzie
prawdziwym ekspertem w swojej dzie-
dzinie - specjalistg, ktory zaprezentuje i
dobierze odpowiedni sprzet, ale tez do-
radzi, jak ubiega¢ sie o dofinansowanie.

~ W czasie szkolen franczyzobiorca
otrzymuje cale nasze know-how, jednak
istotnym elementem jest do$wiadcze-
nie, ktore partner zdobywa samodziel-
nie, cho¢ niepozbawiony wsparcia cen-
trali - mowi Aneta Fendorf, dyrektor
zarzadzajacy firmg Mobilex. — Chociaz

po roku dziafalnosci praktyka i nasze

Mobilex oczekuje, ze franczyzobiorca
bedzie prawdziwym ekspertem w swojej
dziedzinie - specjalista, ktory nie tylko

dobierze odpowiedni sprzet
rehabilitacyjny, ale tez doradzi,
jak sfinansowac jego zakup.

wsparcie czynig franczyzobiorce eksper-
tem w swojej dziedzinie, zawsze bedzie
musial uaktualnia¢ swojg wiedze.

Zgodnie z deklaracjami centrali, pierw-
szy sklep zwrocit mu si¢ po mniej wiecej
roku, cho¢, jak dodaje, nie musi to by¢ re-
gula, bo w tej branzy trzeba by¢ bardzo
aktywnym i nie ograniczac si¢ do oczeki-
wania na klienta w sklepie. Tomasz Drab
przyznaje, ze bierze udzial w licznych pre-
zentacjach, czesto wyjezdza do klientow,
spotyka si¢ z branza medyczng oraz reha-
bilitantami. Na relacje z centralg nie na-
rzeka, chwali dobry przeplyw informacji,
sam jednak réwniez sledzi nowe rozwia-
zania legislacyjne. Za najtrudniejsze uwa-
za skomplikowany system rozliczen z Na-
rodowym Funduszem Zdrowia oraz
innymi instytucjami, ktore wspotfinansu-
ja sprzet rehabilitacyjny pacjentom.

Sklepy Galerii Zdrowia uruchamiane
sq w szpitalach, w poblizu o$rodkéow
opieki zdrowotnej i przy ulicach o du-
zym natezeniu ruchu pieszego. Tomasz
Drab przyznaje, ze handel sprzetem re-
habilitacyjnym i ortopedycznym to nie
jest zwykta sprzedaz. Specyficzne po-
trzeby klientow wymagaja nie tylko fa-
chowej wiedzy, lecz takze dystansu i
cierpliwosci. Jednak dodaje, ze prowa-
dzgc ten biznes, czuje, ze w jakis sposob
pomaga swoim klientom w ich codzien-
nych zmaganiach z zyciem. I w tym wi-
dzi pierwiastek misji.

Po niemal trzyletniej wspélpracy z
Mobileksem Tomasz Drab jest zadowo-
lony. Ma dzisiaj dwa sklepy i punkt kon-
sultacyjny, rozwaza otwarcie kolejnego
sklepu albo zatrudnienie mobilnego
przedstawiciela handlowego. o




