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    WSTĘP


    Franczyza, po angielsku franchising, to jedna z dostępnych form prowadzenia Twojej działalności gospodarczej, polegająca na długoterminowym, odpłatnym udzieleniu franczyzobiorcy pozwolenia/ licencji/zgody na oferowanie produktów lub świadczenie usług w imieniu franczyzodawcy oraz używanie jego nazwy handlowej, znaku towarowego, logo firmy, a także stosowanie przyjętych przez niego cen produktów.


    To nowy w Polsce, a sprawdzony na świecie pomysł na biznes. Aktualnie franczyza jest stosowana w 160 gospodarkach świata i wykorzystuje się ją aż w 70 różnych sektorach biznesu.


    Czym jest? Jak funkcjonuje? Z czyich doświadczeń możesz skorzystać? Tego właśnie dowiesz się z tej publikacji.


    Książka składa się z pięciu rozdziałów.


    W pierwszym przedstawiam historię franczyzy na świecie, w Europie i oczywiście w Polsce. Dowiesz się, kto był prekursorem tej formy prowadzenia działalności gospodarczej i gdzie się to wszystko zaczęło. Ponadto — która firma zagraniczna jako pierwsza zdecydowała się na otwarcie swojej działalności w ramach sytemu franczyzowego w Polsce oraz która marka polska udzieliła franczyzy jako pierwsza na rynku krajowym i zagranicznym.


    Rozdział drugi prezentuje rodzaje franczyzy, porównuje tę formę działalności gospodarczej z innymi formami prowadzenia biznesu, pokazując obiektywnie jej zalety i wady. Ponadto dzięki temu rozdziałowi dowiesz się, jakie koszty musisz ponieść, jeśli zdecydujesz się zostać franczyzobiorcą.


    W rozdziale trzecim spróbuję Ci, przyszły franczyzobiorco, odpowiedzieć na kilka istotnych pytań. Sprawdzisz, czy nadajesz się do prowadzenia swojego biznesu właśnie w tej formie. Ta część książki zapozna Cię z prawami, ale także obowiązkami obu stron chcących współpracować w ramach franczyzy.


    Czwarty rozdział opisuje szczegółowo umowę franczyzową oraz umowę agencyjną. Znajdziesz w nim porady, na co zwrócić uwagę w trakcie czytania umowy franczyzowej, oraz dowiesz się, jakie elementy muszą się w niej znaleźć.


    Podsumowaniem książki jest prezentacja wybranych systemów franczyzowych, których liczba w Polsce wynosi około 200. Na podstawie informacji pozyskanych od firm, z prezentacji zamieszczonych na ich stronach internetowych powstała baza 20 przedsiębiorstw, które oferują Ci swój system franczyzowy. Lektura tego rozdziału pomoże Ci się wstępnie zorientować, jakie wymagania stawiają przed Tobą franczyzodawcy, czego możesz od nich oczekiwać, ile może kosztować inwestycja oraz jakie opłaty trzeba będzie uiszczać.


    Zachęcam wszystkich do miłej lektury, a chętnych do prowadzenia biznesu w formie franczyzy do działania. Ekonomiści twierdzą, że co pięć do ośmiu minut otwierane jest nowe przedsiębiorstwo franczyzowe, a firmy tego typu przynoszą ich właścicielom ponadprzeciętne zyski. Może spróbujesz i Ty?


     

  


  
    Rozdział 1. Historia — jak to się wszystko zaczęło?


    Franczyza jest jak małżeństwo,


    łączy partnerów w biznesie na długie lata.


    Franchise Development Services (FDS)


    1.1. Franczyza na świecie


    Pierwsze przykłady działalności przypominającej franczyzę można odnaleźć już w historii średniowiecza, kiedy to właściciel ziemski czasowo zezwalał chłopom lub niewolnikom na korzystanie ze swojej ziemi. Niektórzy autorzy1 łączą powstanie franczyzy z wolnością różnorakich danin publicznych, a następnie z królewskimi przywilejami, na mocy których monarchowie zezwalali kupcom i rzemieślnikom na wykonywanie oznaczonych czynności handlowych i usługowych w zamian za zapłatę odpowiednich sum pieniężnych. Z biegiem lat przywilej ten został zamieniony na zezwolenie, które polegało na tym, że osoba X mogła skorzystać z praw, które należały się osobie Y.


    Początki prawdziwej franczyzy sięgają XIX wieku, kiedy w Anglii i w Niemczech właściciele pubów z powodu dużych trudności finansowych stali się wyłącznymi dystrybutorami piwa z określonych browarów. Jednakże pierwszą umowę franczyzową podpisano w Australii w 1809 roku — wówczas gubernator Macquarie przyznał tzw. „królewski przywilej”. Było to prawo do importu 45 tys. galonów rumu przez trzy lata w zamian za wybudowanie szpitala w Sydney.


    Tymczasem literatura przedmiotu, zarówno polska, jak i zagraniczna, przedstawia Stany Zjednoczone jako ojczyznę franczyzy, a jako jej prekursora wskazuje Isaaca Merritta Singera, który wynalazł maszynę do szycia. Niestety największym problemem, z jakim borykała się firma Singer, był nie tylko brak kapitału finansowego, który pozwalałby na uruchomienie dalszej produkcji, ale również brak popytu na produkowane maszyny. Po pierwsze konsumenci nie wiedzieli jeszcze, jak z nich korzystać, po drugie firma nie miała podpisanych żadnych umów ze sklepami na dostarczanie i sprzedaż swoich produktów. W 1851 roku Isaac Singer, szukając rozwiązania powyższych problemów, stworzył The Singer Sewing Machine Company (Centrum Szycia Singera), którego podstawowym zadaniem było stworzenie sieci dystrybutorów (dilerów), zwanych również wędrownymi handlarzami. Mieli oni się zajmować dostarczaniem produkowanych maszyn do odbiorców na określonym obszarze. Ponadto przedstawiciele ci zostali przeszkoleni i mogli nauczyć konsumenta pełnej obsługi oferowanej maszyny do szycia, co w krótkim czasie spowodowało znaczący wzrost popytu na te produkty. Niestety sukces Singera trwał krótko, szybko bowiem okazało się, że mimo wysokich wyników sprzedaży maszyn do szycia firma nie osiągała zysków. Dilerzy wchłonęli większość zysku ze względu na bardzo duże upusty oferowane przez firmę w zamian za rozprowadzanie towaru na rynki zbytu. Również na ten problem Singer znalazł lekarstwo: zaczął oferować prawo do wyłącznej sprzedaży w zamian za opłaty wnoszone przez dystrybutorów. Taka forma współpracy zlikwidowała problem braku kapitału i pozwoliła firmie dalej produkować oraz rozwijać się na rynku.


    Pomysł zastosowany przez Isaaca Singera sprawdził się w pełni i zapoczątkował ciąg zdarzeń związany z kopiowaniem i ulepszaniem zaproponowanego przez niego modelu biznesowego.


    Pierwszą firmą, która wykorzystała franczyzę, była Coca-Cola. Twórca tego aktualnie najbardziej znanego napoju na świecie, John Pemberton, zdecydował się udostępnić rozlewniom całe know-how na temat produkcji swojego napoju, tak by mogły one wytwarzać i sprzedawać dokładnie taki napój, jaki produkowała jego firma. Przekazanie tajemnicy produkcji opierało się na dostarczaniu rozlewniom syropu do rozcieńczania oraz ujawnieniu receptury produkcji, oczywiście za opłatą.


    W 1902 roku Louis K. Liggett założył Drug Company zrzeszającą grupę aptekarzy. Zaoferował on możliwość osiągania wyższych dochodów, które miałyby powstać w wyniku zakupu leków po niższych cenach. Czterdziestu aptekarzy z Drug Company, wykładając na ten cel około 4 tys. USD każdy, utworzyło własne przedsiębiorstwo farmaceutyczne i zajęło się produkcją leków pod wspólnie ustaloną nazwą Rexall. Sprzedaż oraz zyski rosły bardzo szybko i w pewnym momencie Rexall stał się franczyzodawcą dla innych firm. W latach czterdziestych, pięćdziesiątych i sześćdziesiątych produkty firmy stały się tak popularne, że w całej Ameryce Północnej trudno było znaleźć choć jeden dom, w którym nie znalazłby się przynajmniej jeden produkt firmy Rexall. Multiwitamina Super Plenamins Rexall była przez lata bestsellerem wśród sprzedawanych na rynku produktów o podobnych właściwościach. Aktualnie Katz Grupa Kanada Ltd., wyłączny właściciel znaku towarowego Rexall, oferuje produkty tej marki w ponad 1100 aptekach rodzinnych sygnowanych nazwą Rexall. W Kanadzie jest to teraz jedna z najdostępniejszych i najbardziej rozpoznawalnych przez obywateli marek farmaceutycznych. Kolejny rozkwit franczyzy przypada na okres po II wojnie światowej, kiedy na wszystkich rynkach pojawił się nadmierny popyt na wszelakie dobra i usługi, a oferta podażowa była niewielka. W ten sposób franczyza zaistniała również na rynku Europy Zachodniej, gdzie firmy amerykańskie zaczęły tworzyć swoje sieci franczyzowe.


    W 1938 roku John Fremont McCullough i jego syn Alex McCullough stali się właścicielami domowej spółki zajmującej się produkcją lodów w Illinois. Po kilku miesiącach sprzedaży wymyślili nowy produkt, którym stały się tzw. miękkie lody. Pomysł znalazł swoich odbiorców i konsumenci coraz chętniej kupowali nową odmianę mrożonego deseru. Na drodze przedsiębiorców pojawił się jednak problem: nie wiedziano, jak wyprodukować taką ilość, by zaspokoić potrzeby rynkowe. Konieczne okazały się maszyny nowego typu, które byłyby w stanie wyprodukować zamiast zamrożonych kawałków kremu idealnie rozmieszaną miękką masę lodową. Na swojej drodze McCullough spotkał Harry’ego Oltza, który skonstruował maszynę odpowiadającą oczekiwaniom lodziarzy. Harry i John doszli do porozumienia — McCullough korzystał z maszyny, którą Oltz opatentował, a Harry otrzymywał 12% zysku z każdej porcji lodów wyprodukowanej przy użyciu jego wynalazku. W 1940 roku Harry Axene poznał Johna McCullougha i zafascynowany jego pomysłami oraz oferowanymi produktami zaproponował pomoc w rozpowszechnieniu produktów poza Illinois. Odkupił on 50% udziałów w firmie McCullougha oraz przejął prawo do sprzedaży lodów na terenie stanów Iowa i Illinois. Zorganizował spotkanie z potencjalnymi inwestorami — producentami lodów — i przedstawił produkt, jakim była mieszanka lodów o nazwie Dairy Queen (Mleczna Królowa). Każdy z obecnych na spotkaniu inwestorów został na tyle przekonany, że był skłonny zapłacić każdą cenę za wyłączność terytorialną licencji na produkcję tych lodów. Opłata wstępna została ustalona na około 50 tys. USD, a dodatkowo wprowadzono także opłatę bieżącą w wysokości 0,45 USD za każdy sprzedany galon lodów. W taki oto sposób rozpoczęła się pionierska działalność DQ jako franczyzodawcy. W roku 1941 funkcjonowało 10 punktów sprzedających lody, a do 1947 ich liczba wzrosła do 100. W 1950 było ich już 1446, a w 1955 — 2600. Aktualnie marka znana jest w 22 krajach świata, w których działa 5700 restauracji pod kilkoma znakami towarowymi:


    
      	Dairy Queen — restauracje posiadające tzw. skrócone menu, w którym można znaleźć mrożone przysmaki. Lokalizacja punktów pozwala im na funkcjonowanie jedynie sezonowo, w okresie wiosny i lata. Wyjątkiem są punkty zlokalizowane w centrach handlowych, w których produkty lodowe można nabyć przez cały rok.


      	DQ/Orange Julius — koncepcja DQ rozszerzona o serwowanie tzw. menu Orange Julius obejmującego napoje oraz niezbyt skomplikowane jedzenie. Lokale funkcjonują jako małe punkty sprzedaży.


      	Dairy Queen Brazier — typowy bar z jedzeniem fast food (burgery, frytki, pieczone kurczaki, hot dogi, ale również lodowe przyjemności). Nazwa Brazier funkcjonowała przejściowo do początku lat dziewięćdziesiątych. Firma rozszerzyła ofertę produktową o jedzenie grillowane; aktualnie takie punkty noszą nazwę Restauracje DQ.


      	Texas Country Foods — to największa działalność ze wszystkich udostępnianych w ramach franczyzy. Restauracje te posiadają odrębne menu oraz prowadzą własną kampanię reklamową, włącznie z oddzielną stroną internetową.

    


    W 1930 roku Harlan Sanders otworzył w Corbin w stanie Kentucky, w malutkim pomieszczeniu przy stacji benzynowej, swoją pierwszą restaurację i nazwał ją Sanders Court & Cafe. Sam został jednocześnie pracownikiem stacji, szefem kuchni, a także kasjerem. W swoim menu oferował smażonego kurczaka w różnych postaciach. Po sześciu latach funkcjonowania na rynku gubernator Kentucky Ruby Laffoon przyznał Sandersowi tytuł honorowego pułkownika (colonela) tego stanu za szczególny wkład w rozwój regionalnej kuchni. W tym samym roku rozsławiony Sanders powiększył swoją restaurację, tak że miała 142 miejsca dla gości, oraz zakupił hotel znajdujący się po przeciwnej stronie ulicy. W 1939 roku Sanders zmienił proces przygotowywania swoich potraw, wprowadzając smażalniki ciśnieniowe, dzięki którym szybciej mógł dostarczać swoim klientom smażone mięso, które, co najważniejsze, było świeże i przygotowane pod konkretne zamówienie, a nie jak dotychczas zrobione wcześniej, a następnie odsmażane. W 1940 roku Sanders stworzył oryginalną recepturę dla swojego produktu — smażonego kurczaka — wymyślił wyjątkową panierkę będącą mieszanką 11 ziół i przypraw, nazwaną później Original Recipe.


    W 1952 roku Sanders — w trakcie podróży z miasta do miasta, podczas której gotował swoje specjały dla właścicieli restauracji i ich pracowników — podjął decyzję o aktywowaniu franczyzy. Na swojej drodze spotkał Pete’a Harmona, właściciela restauracji szybkiej obsługi w Salt Lake City w Utah, z którym podpisał pierwszą umowę franczyzową. Od tego momentu restauracja Harmona nosiła nazwę Kentucky Fried Chicken, czyli KFC. W zamian za przekazanie tajników przygotowywania smażonych kurczaków Sanders otrzymywał po 5 centów od każdej sprzedanej sztuki. Na początku lat sześćdziesiątych w Stanach Zjednoczonych i Kanadzie było już 190 franczyzobiorców, którzy prowadzili ponad 400 restauracji. Cztery lata później liczba punktów sprzedaży produktów KFC wzrosła do 600 i był to okres pierwszej ekspansji tej firmy do Europy, a konkretniej do Anglii, gdzie zaczęto zakładać restauracje pod szyldem Kentucky Fried Chicken. W 1964 roku Harlan Sanders zdecydował się sprzedać firmę za 2 mln USD. Nabywcy to grupa inwestorów, na czele których stał John Y. Brown Jr., późniejszy gubernator Kentucky. Sanders pozostał w firmie i piastował stanowisko rzecznika prasowego KFC. W 1969 roku przedsiębiorstwo Kentucky Fried Chicken Corporation zadebiutowało na nowojorskiej giełdzie, a już dziesięć lat później mogło się pochwalić sprzedażą na poziomie 2,7 mld sztuk kurczaków rocznie w 6 tys. restauracji, których obroty wynosiły ponad 2 mld USD. Harlan Sanders zmarł 16 grudnia 1980 roku, ale firma, którą stworzył, funkcjonuje do dziś, prowadząc swoje restauracje w 80 krajach świata. W październiku 1986 roku sieć restauracji KFC została zakupiona za około 840 mln USD przez PepsiCo Inc., która w 1997 roku wyodrębniła segment restauracyjny Tricon Global Restaurants Inc. skupiający marki KFC, Pizza Hut i Taco Bell. W 2002 roku firma zmieniła nazwę na Yum! Brands Inc.


    W Polsce KFC rozpoczęło swoją działalność w 1993 roku — wówczas otwarto pierwszą restaurację w Warszawie. Aktualnie firma posiada 73 samodzielne restauracje oraz lokale typu „dwa w jednym” i „drive-thru” (dla kierowców). Łącznie 120 restauracjami w Polsce zarządza firma American Restaurants (AmRest), która jest franczyzobiorcą takich marek jak KFC, Pizza Hut, Burger King, a ostatnio (2007) także kawiarni Starbucks. Ponadto firma prowadzi własne restauracje Freshpoint oraz Rodeo Drive.


    Historia restauracji McDonald’s sięga aż 1937 roku, kiedy to dwaj bracia Dick and Mac McDonaldowie otworzyli w Kalifornii punkt sprzedaży hot dogów, nazwany Airdrome. W 1940 roku przenieśli swój biznes do San Bernardino, gdzie powstała ich pierwsza restauracja. Menu składało się z 25 potraw, z których większość stanowiły dania barbecue. W tym okresie zatrudniali już w swojej restauracji około 20 osób, w tym wielu nastolatków, dla których praca ta stała się pomysłem na zarobienie pierwszych pieniędzy. W roku 1948, po dziesięciu latach swojej działalności gastronomicznej na amerykańskim rynku, bracia McDonaldowie postanowili zamknąć dobrze prosperującą restaurację. Jednak nie dlatego, że przynosiła ona straty, wręcz przeciwnie, ten dziesięcioletni okres pokazał im, że największym popytem cieszyły się hamburgery i należy opracować dla nich nowatorską linię produkcyjną. Po ponownym otwarciu restauracji trzon podstawowego menu stanowiły hamburgery, ale również koktajle mleczne (shakes) oraz frytki. Klienci szybko zorientowali się, że dania w restauracji McDonald’s serwuje się natychmiast (klient obsługiwany jest na bieżąco), a ceny potraw są o połowę niższe od cen w tzw. tanich restauracjach. W 1953 roku bracia McDonaldowie udostępnili możliwość prowadzenia restauracji pod ich szyldem w ramach działalności franczyzowej, a ich pierwszym franczyzobiorcą był Neil Fox. Dwa lata później Ray Kroc stworzył prawną formę systemu franczyzowego braci McDonaldów, którą nazwał McDonald’s Systems, Inc. Początkowo został on jednym z pierwszych franczyzobiorców, jednakże w krótkim czasie zaproponował braciom udostępnianie licencji franczyzowych kolejnym przedsiębiorcom. Bracia McDonaldowie nie byli zainteresowani taką propozycją, ponieważ po kilkuletnich doświadczeniach związanych z franczyzą uważali, że biorcy jedynie szkodzą wizerunkowi firmy, psując jej opinię przez oferowanie produktów o bardzo zróżnicowanej jakości. Rozwiązaniem zaproponowanym przez Raya Kroca było zastosowanie tzw. subfranczyzy, która polegała na udziale w systemie trzech stron (braci McDonladów, Raya Kroca oraz biorcy systemu). Taki pomysł został zaakceptowany i Ray Kroc, posiadając zezwolenie od właścicieli restauracji, podjął się zorganizowania sieci restauracji, z których każda miała dać braciom McDonaldom 950 USD opłaty wstępnej oraz 0,5% przychodów brutto (1,4% przychodów zapewnił sobie Ray Kroc). Ponadto założyciele otrzymali pisemną gwarancję na to, że wszystkie nowo otwarte restauracje będą wyglądały dokładnie tak samo, jak pierwsza założona w San Bernardino. W 1960 roku firma zmieniła nazwę na McDonald’s Corporation, a w 1966 roku zadebiutowała na Nowojorskiej Giełdzie Papierów Wartościowych. Sto akcji, wartych w tym czasie 2250 USD, do dnia dzisiejszego zwiększyło się do 74 360 udziałów, których wartość szacowana jest na 6,6 mln USD. Z danych firmy McDonald’s za rok 2006 wynika, że na 13,7 tys. restauracji w USA 85% prowadzonych jest w formie franczyzy, a w Europie jest ich ponad 6 tys., z czego 63% znajduje się w rękach franczyzobiorców. Sumarycznie na świecie (około 120 państw) pod szyldem McDonald’s funkcjonuje ponad 30 tys. barów szybkiej obsługi, które generują przychody wielkości 15 mld USD.


    Historia Burger Kinga rozpoczyna się w 1954 roku i kojarzy się z dwoma nazwiskami ówczesnych biznesmenów działających w przemyśle spożywczym, a mianowicie: Jamesa McLamore’a i Davida Edgertona. Pierwsza restauracja powstała w Miami na Florydzie, jednak jej nazwa różniła się od tej, która funkcjonuje obecnie. Restauracja ta została nazwana Insta Burger King, a pomysłodawcy chcieli w ten sposób podkreślić fakt, że serwowane przez nich jedzenie jest robione natychmiast, a klient może zacząć jeść właściwie zaraz po przyjściu. Tym, co miało również wyróżniać restaurację wśród innych lokali tego typu, była wołowina grillowana w ogniu, czyli tzw. flame-grilled beef. Od 1957 roku niezmiennie najczęściej kupowanym (1,7 mld sztuk rocznie) i najłatwiej rozpoznawalnym produktem Burger Kinga jest whopper. W 1959 roku funkcjonowało już pięć restauracji na terenie Miami, ale w głowach McLamora i Edgertona pojawił się pomysł, by rozwinąć swoją działalność poza jego obszar, poprzez udzielenie franczyzy innym chętnym przedsiębiorcom. System ten oficjalnie zaczął działać już w roku 1961. Jednym z jego pierwszych nabywców byli bogaci biznesmeni pochodzący z Luizjany — Billy i Jimmy Trotter, którzy w 1969 roku zarządzali już 24 restauracjami Burger King. W 1967 roku Burger King i jego spółka Burger King Corporation została sprzedana firmie Pillsbury Corporation, a w tym okresie spółka Burger King posiadała już 274 restauracje w całych Stanach Zjednoczonych. Relacje między firmą Pillsbury Corporation a franczyzobiorcami nie układały się dobrze. W 1973 roku Trotter, właściciel 350 restauracji Burger King, próbował odkupić za 100 mln USD od firmy Pillsbury Corporation wszystkie udziały w systemie franczyzowym Burger Kinga. Niestety nie udało im się to i w kolejnych latach skupowali restauracje od prywatnych właścicieli. W 1975 roku zaczęto otwierać restauracje Burger King w Europie: pierwsza ruszyła w Madrycie, a następne w kolejnych europejskich miastach.


    Pod koniec 2007 roku funkcjonowało 11,3 tys. restauracji Burger King w 69 krajach, z czego 66% zlokalizowanych w Stanach Zjednoczonych. Ponadto 90% z nich aktualnie znajduje się w rękach prywatnych właścicieli.


    Przedsiębiorstwo zatrudnia ponad 37 tys. pracowników i obsługuje w swoich restauracjach dziennie około 11,4 mln klientów.


    Polska historia Burger Kinga jest dość burzliwa. Rozpoczęła się ona w latach dziewięćdziesiątych, a zakończyła w roku 2001 z powodu silnej konkurencji cenowej ze strony firmy McDonald’s. W 2007 roku za sprawą spółki AmRest Holding N.V.2 ponownie zaczęto otwierać restauracje Burger Kinga w Polsce. Marka została kupiona przez AmRest Holding N.V. od szwajcarskiego oddziału Burger Kinga na okres pięciu lat z możliwością dalszego przedłużania umowy. Firma nie ma jednak, jak w przypadku Pizzy Hut czy KFC, prawa wyłącznego korzystania z marki Burger King. AmRest prowadzi wszystkie swoje restauracje samodzielnie i nie ma możliwości skorzystania z prawa do udzielenia franczyzy.


    Ciekawie prezentuje się struktura akcjonariatu spółki, na który składają się3:


    
      	BZ WBK AIB AM — 19,70%;


      	ING OFE — 12,88%;


      	Henry McGovern — 9,50%;


      	Commercial Union OFE — 7,05%;


      	Pioneer Pekao Investment Management — 5,02%;


      	akcjonariat rozproszony (free float) — 45,85%.

    


    Firma Pizza Hut została założona w 1958 roku przez studentów Uniwersytetu Wichita4 Dana i Franka Carneyów. Pożyczywszy 600 USD od swojej matki, kupili wówczas używane wyposażenie restauracji. Pierwsza powstała w Wichita w stanie Kansas. Była bardzo mała, mieściło się w niej zaledwie 25 miejsc siedzących. Problemem stał się również szyld, na którym mogło się znaleźć jedynie 9 liter. Dan i Frank Carneyowie bardzo chcieli, aby w nazwie pojawiło się słowo „pizza”, a zatem przy uwzględnieniu przerwy między wyrazami zostały im już tylko trzy litery. Ponieważ budynek, w którym miała się mieścić restauracja, wyglądem przypominał małą drewnianą chatkę, do istniejącej już nazwy dołożono człon „hut”, oznaczający właśnie chatę. W tym samym czasie na rynku w okolicach Kansas pojawiła się konkurencja dla Pizza Hut, a mianowicie Shake’y Pizza, dlatego też bracia bardzo szybko, 
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