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 Franchise 
  
  

Σύνολο δικαιωµάτων
διανοητικής  ιδιοκτησίας 
(βιοµηχανικής     και 
πνευµατικής) 

Είναι  λέξη  γαλλικής  προέλευσης  από   το   

παλαιό γαλλικό  ρήµα  «francher»  που  

σήµαινε  την παραχώρηση ενός προνοµίου ή 

την παραίτηση από κάποια δικαιώµατα. Σήµερα

νοείται ως το σύνολο δικαιωµάτων   

διανοητικής   ιδιοκτησίας   (βιοµηχανικής και    

πνευµατικής),    που    αναφέρονται    σε    

εµπορικά σήµατα,   επωνυµίες,   διακριτικούς   

τίτλους,   λοιπά διακριτικά    γνωρίσµατα,    

πρότυπα    χρήσεως,    σχέδια, 

δικαιώµατα    αντιγραφής,    διπλώµατα    

ευρεσιτεχνίας όπως    επίσης    και    

τεχνογνωσία,   που    παραχωρούνται 

από  το  ∆ότη στον  Λήπτη προς χρήση και 

εκµετάλλευση για τη µεταπώληση προϊόντων 

ή/και την παροχή υπηρεσιών. 

 Franchising Δικαιόχρηση ή 

Δικαιοχρησία 

Είναι η εµπορική µέθοδος µε την οποία µια 

επιχείρηση ο δικαιοπάροχος παραχωρεί στην 

άλλη,τον δικαιοδόχο,    έναντι  άµεσου  ή  

εµµέσου οικονοµικού  ανταλλάγµατος, το  

δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchise µε 

σκοπό την εµπορία συγκεκριµένων τύπων 

προϊόντων ή και υπηρεσιών. 

 Franchisor Δικαιοπάροχος ή Δότης Είναι   η   επιχείρηση   που   παραχωρεί στην 

άλλη, τον δικαιοδόχο  έναντι    αµέσου  ή  

εµµέσου οικονοµικού ανταλλάγµατος  το  

δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchise µε 

σκοπό  την  εµπορία συγκεκριµένων τύπων 

προϊόντων ή και υπηρεσιών. 
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 Franchisee Δικαιοδόχος ή Λήπτης Είναι  η  επιχείρηση  στην  οποία  παραχωρείται

από  τον δικαιοπάροχο 

 το δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchise µε 

σκοπό  την  εµπορία συγκεκριµένων τύπων 

προϊόντων ή και υπηρεσιών. 

Area 
Developmnt 
Agreement 

Συµφωνία   Ανάπτυξης
Περιοχής 

Είναι η περίπτωση όπου ο Δότης παραχωρεί 

στον Λήπτη  το  αποκλειστικό  δικαίωµα  να  

ανοίξει  ο  ίδιος και λειτουργήσει, με βάση ένα 

προσυµφωνηθέν σχέδιο  ανάπτυξης, ένα    

συγκεκριµένο    αριθµό καταστηµάτων µέσα  

σε  µια  προκαθορισµένη γεωγραφική  περιοχή.

Business Format 
 Franchise 

Franchising Δεύτερης
Γενιάς 

Σύµφωνα   µε   αυτόν   τον   όρο   αποδίδεται   

ιδιαίτερη σηµασία στην ανάπτυξη από τον  

∆ότη ενός επιτυχηµένου και ολοκληρωµένου    

επιχειρηµατικού συστήµατος franchise 

(Business Format) το οποίο όµως πρέπει 

συγχρόνως να είναι και επώνυµο, δηλαδή να   

λειτουργεί   κάτω   από   έναν   ευρύτερα  

γνωστό   και   αναγνωρίσιµο   Διακριτικό   

Τίτλο   ή   και Επωνυµία. 

 

Concept Τεχνογνωσία Στον  όρο  αυτό  συνοψίζεται  η  εν  γένει  

τεχνογνωσία του  ∆ότη  µε  βάση  την  οποία  

θα λειτουργήσει το ∆ίκτυο Franchising. 
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Entry Fee ∆ικαίωµα  Εισόδου  στο
Σύστηµα   Franchising 

Είναι   το   εφάπαξ   χρηµατικό   ποσό   που   

καταβάλλει  ο Λήπτης  στον  ∆ότη  συνήθως  

µε  την  υπογραφή  της µεταξύ τους Σύµβασης

Franchising.  

Το  ποσό αυτό αντιστοιχεί  στις  διάφορες  

παροχές  του  ∆ότη  για  την αρµονική ένταξη 

του Λήπτη στο Σύστηµα, στον κόπο και   στα   

έξοδα   που   υποβλήθηκε ο δότης προκειµένου

να   δηµιουργήσει   την τεχνογνωσία   του,   

στην    παροχή στον Λήπτη ανταγωνιστικού  

πλεονεκτήµατος κ.λπ. 

Franchising 
Network 

∆ίκτυο Franchising Είναι το σύνολο των καταστηµάτων των 

Ληπτών (Franchisees)  οι  οποίοι  συνδέονται  

µε  ιδιαίτερες συµβάσεις Franchising µε την 

Επιχείρηση του ∆ότη (Franchisor).  

Στο ίδιο ∆ίκτυο ανήκουν και τα  καταστήµατα 

του ∆ότη εφόσον λειτουργούν µε τη µέθοδο  

του  Franchising. 
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Disclosure Υποχρέωση    πληροφόρησης Είναι η υποχρέωση πληροφόρησης που υπέχει ο 

∆ότης απέναντι σε κάθε υποψήφιο Λήπτη του 

δικτύου  του. Σύµφωνα µε αυτήν την    

υποχρεούνται  να του παρέχει   εγγράφως   και   

µέσα   σε   εύλογο   χρονικό διάστηµα,    πριν    

την    υπογραφή    οποιουδήποτε δεσµευτικού    

εγγράφου,  πλήρη  και ακριβή  πληροφόρηση     

αναφορικά µε:α) την εταιρική και οικονοµική  

του  κατάσταση,   β) το    επιχειρηµατικό  του 

ιστορικό,  γ) την  επιχείρηση  που  αποτελεί  το 

αντικείµενο του franchise, δ) τα κυρία 

χαρακτηριστικό  της  τεχνογνωσίας  του,  ε) την  

τεχνική  υποστήριξη που θα του παρέχει, στ) το 

προβλεπόµενο κόστος   εγκατάστασης   µιας   

επιχείρησης   franchise, ζ) τη  βιωσιµότητα  του  

Συστήµατος  Franchise, η) τα βασικά στοιχεία 

της Σύµβασης Franchise, θ) τα ονόματα  και  τις  

διευθύνσεις  των  µελών  του  δικτύου του   και   

ι)ενδεχομένως  οποιαδήποτε   άλλα   στοιχεία 

προβλέπονται   τόσο   από   την   εθνική   

νοµοθεσία όσο και από τον  Εθνικό   Κώδικα   

∆εοντολογίας   για   το  Franchising. 
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Operations Manual Εγχειρίδιο         Λειτουργίας Το εγχειρίδιο λειτουργίας και η σύµβαση 

Franchising είναι   τα   δυο   βασικά   έγγραφα   

επάνω   στα   οποία στηρίζεται  η  λειτουργία  

ενός  ∆ικτύου   Franchising  Σε αυτό 

περιλαµβάνεται και εξειδικεύεται η 

τεχνογνωσία του ∆ότη. 

Brochure Ενηµερωτικό  Έντυπο Στο   έντυπο   αυτό   περιλαµβάνονται   οι  

  πρώτες   βασικές πληροφορίες   για   την   

 Επιχείρηση   και   το   Σύστηµα Franchising 

 του ∆ότη, δίνεται δε συνήθως στον Λήπτη  

κατά την πρώτη συνάντηση τους. 

Κώδικας   ∆εοντολογίας Σύνολο ουσιωδών πρακτικών κανόνων 

 ορθής συµπεριφοράς  οι  οποίοι  πρέπει   

 να   ακολουθούνται βασικά από τους ∆ότες  

(Franchisors) κατά την εγκατάσταση και 

  λειτουργία   ενός   ∆ικτύου  Franchising. 

 

Master franchise Κύρια Συµφωνία Franchise Σύµφωνα µε τον κανονισµό 4087/88, ορίζεται 

η συµφωνία  µεταξύ  δύο  επιχειρήσεων  µε  

την  οποία  η µία   επιχείρηση,ο Δότης, παρέχει

στην άλλη, τον Κύριο  Δότη,  έναντι  άµεσου ή 

έµµεσου οικονοµικού ανταλλάγµατος, το 

δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchise µε 

σκοπό τη σύναψη συµφωνιών franchise µε 

τρίτους, τους Λήπτες Χρησιµοποιείται  

συνήθως ως  µέθοδος  εγκατάστασης και 

ανάπτυξης ενός  ∆ικτύου  Franchising στο 

Εξωτερικό.  
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Package or Package 
Deal 

Πακέτο Franchising  Το   οποίο   περιλαµβάνει   τα  δικαιώματα    

βιοµηχανικής και  πνευµατικής  ιδιοκτησίας   

του   ∆ότη,   την τεχνογνωσία  του  και  

γενικότερα  όλα  εκείνα  τα στοιχεία   µε   τα   

οποία   εφοδιάζει   ο   Δότης   τον   Λήπτη 

προκειµένου   ο   τελευταίος   να   µπορέσει   

να λειτουργήσει  τη  δική  του  ανεξάρτητη  

επιχείρηση δικαιόχρησης. 

 Πιλοτικό  Κατάστηµα Κατάστηµα που  ανήκει συνήθως  στον ∆ότη 

και κατά τη  λειτουργία  του  οποίου  έχει  

εφαρµοσθεί  και ελεγχθεί το Σύστηµα 

franchising µε βάση το οποίο θα αναπτυχθεί 

αργότερα το ∆ίκτυο Franchising. 

Royalties Περιοδικά ∆ικαιώµατα Είναι χρηµατικά ποσά που καταβάλλει ο 

Λήπτης στον ∆ότη κατά τακτά χρονικά 

  διαστήµατα καθόλη τη διάρκεια της 

συµβατικής τους σχέσης µε τη µορφή  

ποσοστών    συνήθως    επι    του    κύκλου  

εργασιών    της επιχείρησης   του   µετά  

την   αφαίρεση   των   σχετικών φόρων. 

Τα   ποσά   αυτά  ανταποκρίνονται   στις   

διαρκείς παροχές   του   ∆ότη   προς   τον 

Λήπτη   κατά   τη   διάρκεια της   σχέσης  

 τους. 

Σύστηµα   Franchising Το σύνολο  των στοιχείων της οργανωτικής  

υποδοµής του ∆ότη  η  οποία απαιτείται  για  

να λειτουργήσει  ένα δίκτυο Franchising. 
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Τεχνογνωσία Σύµφωνα µε τον ορισµό του Κανονισµού 

 2790/1999 είναι ένα σύνολο  των µη  

κατοχυρωµένων µε  ευρεσιτεχνία  πρακτικών    

πληροφοριών  που προκύπτουν   από   την  

  εµπειρία   και δοκιμές   του ∆ότη  και  οι 

  οποίες  είναι  απόρρητες,  ουσιώδεις  και 

 προσδιορίσιµες. 
 

 Franchise Training Εκπαίδευση    Franchise Είναι  η  εκπαίδευση  που  παρέχει  ο  

δικαιοπάροχος στον   δικαιοδόχο   και   τους   

υπαλλήλους   του   πάνω   στο franchise και 

τις μεθόδους εκµετάλλευσής του. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΠΡΩΤΟ 

       

     ΕΙΣΑΓΩΓΗ  

 

    1.1 Προσδιορισμός του θέματος 

 

Στη παρούσα εργασία θα  ασχοληθούµε µε τη παρουσίαση και ανάλυση των 

χαρακτηριστικών,διαδικασιών  όρων και πρακτικών του franchise στη χώρα µας, καθώς θα γίνει και 

µελέτη ενός από τους µεγαλύτερους οµίλους µαζικής εστίασης που αναπτύσσεται µε τη µέθοδο 

franchise. 

 Το Franchising είναι µια µέθοδος marketing και συγχρόνως µια επιχειρηµατική στρατηγική, η οποία 

δίνει τη δυνατότητα της δηµιουργίας και της ανάπτυξης ενός εµπορικού δικτύου στους τοµείς της 

διανοµής προϊόντων και της παροχής υπηρεσιών. Στηρίζεται στη διαρκή συνεργασία µεταξύ δύο 

ανεξάρτητων νοµικά και οικονοµικά επιχειρήσεων, του ∆ότη και του Λήπτη και προϋποθέτει τόσο την 

παροχή άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης δικαιωµάτων βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας 

αλλά και τεχνογνωσίας από το ∆ότη στο Λήπτη έναντι άµεσου ή έµµεσου οικονοµικού 

ανταλλάγµατος, όσο και την ένταξη και λειτουργία της επιχείρησης του Λήπτη κάτω από το σύστηµα 

franchise που έχει δηµιουργήσει ο ∆ότης µε αντικειµενικό σκοπό τη δηµιουργία κερδών και για τα δύο 

µέρη. 

Στη συγκεκριµένη εργασία θα γίνει µελέτη ενός από τους µεγαλύτερους οµίλους µαζικής εστίασης 

 στην Ελλάδα που χρησιµοποιεί τη µέθοδο του Franchise και αυτός είναι ο «Γρηγόρης Μικρογεύµατα 

– Coffeeright». Ο όµιλος ειδικεύεται στο κλάδο του snack – sandwich και έχει δραστηριοποιηθεί στη 

χώρα µας µε τη µορφή οργανωµένων αλυσίδων από το 1975. 

 

1.2 Σκοπός και επιμέρους στόχοι της εργασίας  

 

Σκοπός αυτής της εργασίας είναι να παρουσιάσει την ανάπτυξη του franchise στην Ελλάδα, το πώς 

ξεκίνησε, από πού προήλθε, να βρεθούν τα δυνατά του σηµεία αλλά και τα σηµεία που το κάνουν 

ευάλωτο στην αγορά. Να εντοπιστεί αν υπάρχουν προοπτικές µεγαλύτερης ανάπτυξης στην χώρα 

µας και αν αυτό είναι ένα µοντέλο που µπορεί να λειτουργήσει σύµφωνα µε την κουλτούρα, τα ήθη 

και τα έθιµα των Ελλήνων. Όλα αυτά µέσα από την έρευνα και τη µελέτη ενός ελληνικού οµίλου που 

έχει καταφέρει εδώ και πολλά χρόνια να καταξιωθεί στη αγορά αλλά και στην καθηµερινότητα 

πολλών Ελλήνων. 
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 1.3 Συνοπτική παρουσίαση Κεφαλαίων  

 Στο πρώτο κεφάλαιο περιλαµβάνονται τα εισαγωγικά κείµενα της εργασίας που περιγράφουν  

 το θέµα µε το οποίο θα ασχοληθεί και τα αποτελέσµατα που επιδιώκει να έχει από την έρευνα της. 

 Στο δεύτερο κεφάλαιο ξεκιναέι με την ιστορική αναδρομή του franchising τόσο σήμερα όσο και  

 στο ∆ιεθνή χώρο και στην Ελλάδα καθώς και τις προοπτικές του στην ελληνική αγορα. 

 Στο τρίτο κεφάλαιο παρουσιάζονται οι διάφοροι τύποι franchising ανάλογα με τον τομέα επιχειρη- 

 ματικής δραστηριότητας , του τρόπου συνεργασίας δικαιοπάροχου – δικαιοδόχου καθώς και με το  

 βαθμό εξάρτησης του δεύτερου απο τον πρώτο. 

 Στο τέταρτο κεφάλαιο αναλύεται η οικονομική και εμπορική διάσταση του franchising, τα διαρκή 

 δικαιώματα (Royalities) , τα δικαιώματα Εισόδου (Entry Fee) , τα πλεονεκτήματα και μειονεκτήματα 

 που μπορεί να έχει η μέθοδος της δικαιόχρησης. Τέλος η δημιουργία , η ανάπτυξη , η οργάνωση και 

 η ασφαλιστική κάλυψη ενός ∆ικτύου franchising. 

 Στο πέμπτο κεφάλαιο παρουσιάζεται η νομική διάσταση του franchising μελετώντας τον Ελληνικό 

 Κώδικα ∆εοντολογίας για το franchising , τις υποχρεώσεις ∆ότη και Λήπτη καθώς και τον νομικό  

 χαρακτήρα της σύμβασης του franchising. 

Στο έκτο κεφάλαιο παρουσιάζεται αναλυτικά ο όµιλος εταιριών εστίασης «Γρηγόρης Μικρογεύµατα–    

Cοffeeright». Το µέγεθος του οµίλου στις µέρες µας, ο κύκλος εργασιών του, στατιστικά στοιχεία για 

την   παρουσία και λειτουργία του στην ελληνική αγορά, οι κύριοι ανταγωνιστές καθώς και οι τρόποι 

που έχει επιλέξει να τους αντιµετωπίσει. Η ερευνά επικεντρώνεται στο Franchise της εταιρίας 

«Γρηγόρης Μικρογεύµατα – Coffeeright». Το πώς λειτουργεί, τον τρόπο επιλογής των συνεργατών, 

την εκπαίδευση  τους, την υποκίνηση και την αµοιβή τους, την επιτήρηση καθώς και την αξιολόγηση 

τους. 

Στο τέλος παρουσιάζονται τα συμπεράσματα και οι προτάσεις που προέκυψαν απο την έρευνα και 

την μελέτη για την  υγιή ανάπτυξη του franchising και την σωστή λειτουργία του στο τομέα της 

αγοράς. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ∆ΕΥΤΕΡΟ 

   

   ΠΡΟΕΛΕΥΣΗ ΚΑΙ ΕΞΕΛΙΞΗ TOY FRANCHISING  

2.1 Η ιστορία του franchising   

To «Business Format Franchising» αποτελεί στη σηµερινή του µορφή µια σχετικά πρόσφατη εξέλιξη. 

Όµως η τεχνική της παραχώρησης αδειών εκµετάλλευσης (licensing) , η οποία αποτελεί τον πυρήνα 

του Franchising, είναι σε χρήση εδώ και αρκετούς αιώνες. Ιστορικά υπήρξαν διάφορα συστήµατα µε 

βάση τα οποία παραχωρούταν δικαιώµατα ή εξουσίες αντί καταβολής χρηµατικών ποσών. Υπήρξε 

π.χ. το σύστηµα  των βαρόνων (baronial system) στη Αγγλία, όπου ο Βασιλιάς παραχωρούσε 

δικαιώµατα στους βαρόνους  για την είσπραξη των φόρων. Πράγµατι θα µπορούσε να λεχθεί ότι η 

πρώτη συλλογική αγωγή του  Franchising («class action» κατά την Αµερικάνικη Νοµική ορολογία) 

ήταν αυτή που ασκήθηκε από τους  βαρόνους κατά την εξέγερση τους εναντίον του Βασιλιά Ιωάννη. 

Μάλιστα οι  όροι  της  συµφωνίας  που     επιτεύχθηκε  µε  βάση αυτή την «αγωγή» περιλήφθηκαν 

στη Magna Carta.   

Το σύστηµα των συντεχνιών που λειτούργησε στο Λονδίνο κατά τον 12° µ. Χ. Αιώνα  ήταν επίσης µία 

µορφή Franchising. Με αυστηρά νοµική ορολογία ο όρος Franchising  σηµαίνει την παραχώρηση  

δικαιωµάτων από τον Βασιλιά και σε χώρες όπως είναι οι Η.Π.Α  και  η  Αυστραλία  ορίσθηκε  από  τα    

∆ικαστήρια  ότι  Franchise σηµαίνει  παραχώρηση  δικαιώµατος  από  την  Κυβέρνηση.  Μέχρι  

σήµερα   µάλιστα  υπάρχουν  στην  Αγγλία  ορισµένα franchise προερχόµενα από εκείνα την εποχή, 

όπως π.χ. η παραχώρηση δικαιώµατος για τη διοργάνωση εµπορικών εκθέσεων. To Franchising στη 

σύγχρονη µορφή   του στον επιχειρηµατικό κόσµο εµφανίσθηκε για πρώτη φορά στις Η.Π.Α. το 1863 

όταν η εταιρεία ραπτοµηχανών Singer (Singer Sewing Machine Co. ) ανέπτυξε την τεχνική που 

αποτέλεσε την πρώτη  εµπορική εφαρµογή του Franchising. Ήταν περί τα τέλη του προηγούµενου 

αιώνα όταν πάλι στις Η.Π.Α. Το  Franchising  υιοθετήθηκε   ως   µέθοδος   επιχειρηµατικής   

ανάπτυξης   από   τις   βιοµηχανίες  αυτοκινήτων,   µη   αλκοολούχων   ποτών   και   τα   φαρµακεία   

Περίπου   στις   αρχές   της   δεκαετίας     του 1930 εφαρµόσθηκε η µέθοδος του Franchising από τις 

εταιρείες πετρελαιοειδών. Μέχρι λοιπόν  τις  αρχές  του  Β' Παγκοσµίου  πολέµου  έχουµε  την  

εφαρµογή  και  ανάπτυξη  σης  Η.Π.Α. του   λεγόµενου   Franchising  Πρώτης   Γενιάς. Αµέσως    

µετά    το    τέλος    του    πολέµου    το Franchising αρχίζει  να  υιοθετείται από  επιχειρήσεις  

ποικίλων δραστηριοτήτων (ξενοδοχειακές,   γρήγορης    εστίασης    (fast   food), ενοικίασης 

αυτοκινήτων κ.λπ.) πάντα στις  Η.Π.Α. αρχικά. Στο χρονικό αυτό σηµείο τοποθετείται και η γέννηση 

του Franchising ∆εύτερης Γενιάς ή Business Format Franchising. 

 



16 
 

Είναι   µάλιστα   χαρακτηριστικό   ότι   µερικά   από   τα   πιο   γνωστά   σήµερα   επιχειρηµατικά   

ονόµατα άρχισαν να αναπτύσσονται µε τη µέθοδο του Franchising εκείνη την εποχή. Πρόκειται για τις 

εταιρείες: 

 

Service Master 1949 

Holiday Inn 1952 

Burger King 1954 

Dunkin’s Donuts 1954 

Mc Donald’s 1955 

Budget Rent a Car  1958 

 

 

Μέχρι το 1960 η ανάπτυξη του Franchising σης Η.Π.Α. ήταν τόσο ραγδαία που υπολογιζόταν ότι 

περίπου 700 συστήµατα franchise λειτουργούσαν σε ολόκληρη τη χώρα. Ένας σηµαντικός αριθµός 

από επιχειρηµατίες επέλεξαν αυτή τη µέθοδο για να αναπτυχθούν παρακινούµενοι από τη µεγάλη 

ζήτηση που είχαν από φίλους  και  πελάτες  οι  οποίοι  βλέποντας την τεράστια επιτυχία των 

διάφορων δικτύων franchising ήθελαν και αυτοί να ενταχθούν σε ένα τέτοιο δίκτυο. Από το 1946 

µέχρι το 1972 περίπου 190.000 διαφορετικά σηµεία πώλησης λειτουργούσαν µε τη µέθοδο του 

Franchising ενταγµένα σε περίπου 900 διαφορετικά δίκτυα. Τέλος το 1979 τέθηκε σε ισχύ η σχετική 

Οµοσπονδιακή Νοµοθεσία για το Franchising µε τον τίτλο «Disclosure Requirements and  

Prohibitions Concerning Franchising  and    Business Opportunity Ventures»  ή  πιο γνωστή ως  «Full 

Disclosure Rule».Τα πρώτα του δειλά βήµατα στην Ευρώπη πραγµατοποίησε το Franchising στη 

Γαλλίατη δεκαετία του 1950, η οποία µάλιστα θεωρείται από πολλούς ως η καρδιά και  ψυχή 

τουΕυρωπαϊκού Franchising. Τα πρώτα δίκτυα Franchising που εµφανίσθηκαν τότε ήταν αυτάτων 

επιχειρήσεων: Prenatal, Natalys, Phildar και αργότερα το 1960 Roche-Bobois, Pronuptia Simone 

Mahler. Όµως  η  ευρεία  είσοδος  του  Franchising στην  Ευρωπαϊκή  Αγοράχρονολογείται   στις   

αρχές   της   δεκαετίας   του   1970.  στην   Ελλάδα  η  πρώτη Ελληνική επιχείρηση που εφάρµοσε 

αυτή τη µέθοδο ανάπτυξης ήταν η Goody's το 1976. 
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2.2 Το franchising σήμερα 

 

2.2.1 Το franchising στο ∆ιεθνή Χώρο  

 

Από τη  δεκαετία  του 1970 αλλά ιδιαίτερα  από αυτήν του 1980 το Franchising γνωρίζει πρωτοφανή  

διεθνή εξάπλωση.  Τα τελευταία χρόνια έχει αναδειχθεί σε έναν από τους ισχυρότερους «παίκτες» 

του λιανεµπορίου. Ο τζίρος του για το 2003 εκτιµάται στα 1,65 τρις. ευρώ σε ολόκληρο τον κόσµο,ενώ 

ο ετήσιος ρυθµός αύξησης υπολογίζεται στο 10% για το ίδιο διάστηµα. Από τις Η.Π.Α. µέχρι την 

Ευρώπη και από την Ιαπωνία µέχρι την Αυστραλία τεράστιος είναι ο αριθµός των  επιχειρήσεων που 

επέλεξαν και συνεχίζουν  καθηµερινά να επιλέγουν αυτό τον τρόπο ανάπτυξης. Μάλιστα αρκετά 

πρόσφατα δηµιουργήθηκε αυξηµένο ενδιαφέρον για το Franchising και σε χώρες στις οποίες µέχρι 

πριν από λίγο ήταν άγνωστο, όπως π.χ.  Ταϊβάν,  Κορέα,  Σιγκαπούρη,  Ταϊλάνδη,  Αργεντινή,  

Ουγγαρία,  Πολωνία,  Τσεχία κ.λπ. Πράγµατι το Franchising καλλιεργεί τον υγιή ανταγωνισµό και 

ενθαρρύνει τη δηµιουργικότητα, την εξειδίκευση και τη δηµιουργία νέων µορφών διανοµής. Ακόµη 

αποτελεί χρήσιµο όπλο για την καταπολέµηση της ανεργίας και συµβάλλει τα µέγιστα στην υγιή 

ανάπτυξη των µικροµεσαίων επιχειρήσεων. Είναι λοιπόν προφανή τα σηµαντικότατα οικονοµικά 

οφέλη του Franchising για τις οικονοµίες των διάφορων χωρών. Γι’ αυτό το λόγο οι Κυβερνήσεις 

αρκετών από αυτές το περιβάλουν µε ιδιαίτερη προσοχή και ευνοούν την εξάπλωση  του. 

Βέβαια  ηγετικό  ρόλο  στο  παγκόσµιο  franchising εξακολουθούν  να  διαδραµατίζουν  οι Η.Π.Α. που 

αποτελούν και το µεγαλύτερο εξαγωγέα συστηµάτων franchising, καθώς συµφωνά   µε   τα   

διαθέσιµα   στοιχεία   έχει   διεισδύσει   σε   75  κλάδους   της   αµερικανικής οικονοµίας  και  

περιλαµβάνει  περί  τους 316.000 δικαιοδόχους  µε  πάνω  από  650.000 καταστήµατα.   Σύµφωνα    

µε    µία    πρόσφατη  µελέτη    του  Υπουργείου  Εµπορίου  «σχεδόν κάθε πόλη στις Η.Π Α. διαθέτει 

ένα τουλάχιστον franchise εστιατόριο στον κύριο δρόµο της». 

Σύµφωνα µε µελέτη που εκπονήθηκε για το Ίδρυµα International Franchise Association το σύνολο  

των  απασχολούµενων  στον  κλάδο  φθάνει  τα  8  εκ.  Άτοµα. Το µέσο ύψος της αρχικής επένδυσης 

για τις 8 στις 10 αλυσίδες δεν ξεπερνά τις 285 χιλιάδες ευρώ χωρίς να υπολογίζεται το κόστος αγοράς 

ή ενοικίασης του ακινήτου. Στο ξενοδοχειακό τοµέα η αρχική επένδυση ξεπερνά το 1 εκ. ευρώ, ενώ 

αντίθετα στη µαζική εστίαση διαµορφώνεται στις 100 χιλ. ευρώ. Η διάρκεια της σύµβασης δεν είναι 

σταθερή.  διαφέρει  σηµαντικά κατά  τοµέα  δραστηριότητας αλλά  η  πιο συνηθισµένη χρονική 

περίοδος είναι τα 10 χρόνια. Η περίοδος ανανέωσης στις περισσότερες των περιπτώσεων φθάνει  τα  

οκτώ  έτη.  Ο  πιο  δηµοφιλής  τοµέας  δραστηριότητας  µέσω  franchising είναι  αυτός της  ταχείας  
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εστίασης  (fast  food),  ο  οποίος  κατέχει  το  18%  του  συνολικού  τζίρου  του  κλάδου. Ακολουθεί το 

λιανικό εµπόριο µε συµµετοχή που φθάνει το 9%. Όπως δείχνουν τα στοιχεία τα δίκτυα στις ΗΠΛ 

παρουσιάζουν µεγάλη ... αντοχή στον χρόνο. Τα έξι στα δέκα λειτουργούν για περισσότερα από 12 

χρόνια, ενώ ένα ποσοστό 21% λειτουργεί για διάστηµα από έξι έως 11 χρόνια.   Είναι   αξιοσηµείωτο   

πως   τα   τελευταία   χρόνια   µόλις   20   περιπτώσεις   διενέξεων   µεταξύ δικαιοπαρόχων   και   

δικαιοδόχων   κατέληξαν   στα   δικαστήρια. Σύµφωνα µε µια έρευνα του «The Naisbitt Group» οι 

περισσότεροι ειδικοί πιστεύουν ότι οι πωλήσεις των δικτύων franchise θα φτάσουν το ποσό των 705 

δις. ∆ολ. Ο συνολικός αριθµός των καταστηµάτων που λειτουργούσαν' µε τη µέθοδο του franchise 

ήταν το 1992 558.000 και απασχολούνταν σε αυτά περίπου 8 εκ. εργαζόµενοι, µε µέσο όρο από  8 

έως 14 εργαζόµενους   ανά   κατάστηµα. Τέλος σύµφωνα   µε   στοιχεία   που   ανακοινώθηκαν   από   

τον ∆ιεθνή Σύνδεσµο Franchise (I.F.A) κάθε εργάσιµη µέρα και ανά 8 λεπτά της ώρας ανοίγει στις 

Η.Π.Α.  µία   νέα   επιχείρηση  µε  τη  µέθοδο  του  Franchising,  το   94% των  ιδιοκτητών  

καταστηµάτων  που  λειτουργούν  µε  franchising δηλώνουν  ότι  θα  επιχειρούσαν  και  πάλι  να 

αναπτύξουν    επιχειρηµατική    δραστηριότητα  µέσω  αυτού του θεσµού  και  τέλος το  ποσοστό του 

λιανικού εµπορίου που θα διενεργείται µε τη µέθοδο του Franchising θα υπερβεί το 75%.  

Σηµαντικότατες όµως προόδους έχουν πραγµατοποιήσει και άλλες χώρες, όπως π.χ. Ο Καναδάς, η 

Ιαπωνία, η Αυστραλία, η Αγγλία, η Γαλλία, η Γερµανία, η Ιταλία, η Ολλανδία και η Ισπανία. To 

Franchising καταλαµβάνει διεθνώς το σύνολο σχεδόν των επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων,  όπως  

π.χ. την ένδυση,  υπόδηση,  έπιπλα,  καλλυντικά,  εστίαση,  κοσµήµατα, κλιµατισµό, οπτικά,  είδη  

δώρων,  ηλεκτρονικά,     τουρισµό, µεσιτικές εργασίες, εκπαίδευση, super-markets,  κ.λ.π.   Τέλος   

αποτελεί   το   πιο   σύγχρονο   όπλο   για   διεθνή   επιχειρηµατική ανάπτυξη. 

 
 

Στην  Ευρώπη  αρχικά  το  Franchising αντιµετωπίσθηκε  µε  σκεπτικισµό   µε   αποτέλεσµα να µην 

παρουσιάσει έντονη ανάπτυξη. Όµως από το 1980 και ύστερα γνώρισε και συνεχίζει να γνωρίζει 

µεγάλη άνθηση καθόσον ο επιχειρηµατικός κόσµος διαπίστωσε τα τεράστια πλεονεκτήµατα   του και 

επιπλέον ανησύχησε  από  την εισβολή  στην  Ευρωπαϊκή  Αγορά  των  αµερικάνικων  

επιχειρηµατικών  κολοσσών. 

 Το Franchising έχει ακόµη πολύ µεγάλα περιθώρια ανάπτυξης στις Ευρωπαϊκές Χώρες και µάλιστα  

σε αυτές που άρχισε  να επεκτείνεται  τα  τελευταία  χρόνια. Είναι  επίσης  γεγονός  ότι η  ενιαία  

αγορά  της  Ευρωπαϊκής Ένωσης  αποτελεί  ένα  ιδανικό  περιβάλλον  για  την  ανάπτυξη του 

Franchising, καθώς τα διάφορα δίκτυα µπορούν εύκολα και γρήγορα να εξαπλωθούν σε διαφορετικές 

αγορές εκµεταλλευόµενα την κατάργηση ίων τελωνειακών συνόρων. Πράγµατι διαπιστώνεται µία 

έντονη τάση στην Ε.Ε αντικατάστασης  από το Franchising των άλλων µεθόδων διανοµής. Αυτή 
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οφείλεται στο ότι το λιανεµπόριο επλήγη από τη δηµιουργία και ανάπτυξη νέων µορφών εµπορικής 

διείσδυσης, όπως είναι π.χ. η παροχή υπηρεσιών και η δηµιουργία των εµπορικών κέντρων. Έτσι 

σηµαντικός αριθµός ανεξάρτητων επιχειρηµατιών, π.χ. του τοµέα των τροφίµων και της ένδυσης, 

αναγκάσθηκε να προσχωρήσει σε δίκτυα franchising για να επιβιώσει. Αυτός ο νέος 

προσανατολισµός του τοµέα της διανοµής είναι βέβαιο ότι θα αποτελέσει το κύριο χαρακτηριστικό  

των  επόµενων ετών στην Ευρώπη. Η επιθυµία των επιχειρηµατιών για στενότερο και 

αποτελεσµατικότερο έλεγχο των καναλιών διανοµής  των προϊόντων τους µέσα σε ένα έντονα 

ανταγωνιστικό περιβάλλον δεν µπορεί  παρά να τους ωθήσει  στη δηµιουργία  και ανάπτυξη ∆ικτύων 

Franchising στην  Ευρωπαϊκή Αγορά. Με την γλώσσα των αριθµών στην Ευρωπαϊκή Αγορά του 

Franchise η Γαλλία κατέχει την πρώτη θέση διαθέτοντας 520 ∆ίκτυα Franchising και 30.000 Λήπτες 

ενταγµένους σε αυτά.  

 Στη Γαλλία το Franchising χαρακτηρίζεται από τη σχεδόν απόλυτη κυριαρχία των εγχώριων 

δικτύων. Πράγµατι µόνο το 5% του συνολικού αριθµού των καταστηµάτων που λειτουργούν·  µε  

αυτή  τη  µέθοδο  ανήκουν  σε  δίκτυα αλλοδαπών  επιχειρήσεων. Ο κυρίαρχος κλάδος είναι η ένδυση 

και ακολουθούν ο κλάδος των τροφίµων και του οικιακού εξοπλισµού. Εκτιµάται ότι ο κλάδος  της  

παροχής  υπηρεσιών   αναπτύσσεται  µε  ένα  ετήσιο αυξητικό  ρυθµό της τάξης του 20%. Η γαλλική 

αγορά franchising είναι η µεγαλύτερη στην Ευρώπη µε βάση τον  όγκο  των  πωλήσεων.  Οι πιο 

διαδεδοµένες αλυσίδες είναι τα καταστήµατα τροφίµων (συµπεριλαµβανοµένων των σούπερ  

µάρκετ),  ο αριθµός  των οποίων  φθάνει τα    5.428,  ακολουθεί  η κατηγορία «προσωπικός 

εξοπλισµός» µε 5.047 καταστήµατα και «κοµµωτήρια ινστιτούτα» µε 4.067. η µεγάλη  πλειοψηφία 

των επιχειρήσεων του κλάδου  (σε  ποσοστά  που  υπερβαίνουν  το  80%) παρουσιάζει ετήσιο τζίρο 

κάτω από 1,25 εκ. ευρώ, ενώ µόλις έξι εµφανίζουν πωλήσεις άνω των 2 εκ. ευρώ τον χρόνο. Το 

µέσος ύψος επένδυσης για το 63% των επιχειρήσεων κυµαίνεται από 50 έως και 200 χιλ. ευρώ. 

Στη Αγγλία οι περισσότεροι ∆ότες άρχισαν να δραστηριοποιούνται µετά το 1982. Οι κύριοι 

επιχειρηµατικοί κλάδοι που αναπτύσσονται µε Franchising είναι οι του οικιακού εξοπλισµού, των 

υπηρεσιών και των ταχυεστιατορίων (fast food). Σε αντίθεση µε την Ηπειρωτική Ευρώπη η τεχνική 

του Master Franchising είναι πολύ διαδεδοµένη στην Αγγλία και υπάρχει ένας µεγάλος αριθµός 

Αµερικάνικων εταιρειών που δραστηριοποιούνται στην εγχώρια αγορά µε αυτόν τον τρόπο. Μεγάλα 

δίκτυα µε  «ασθενικές» πωλήσεις χαρακτηρίζουν τη βρετανική αγορά franchising. Έτσι παρά  τον 

πολύ µεγάλο  αριθµό  επιχειρήσεων  και  καταστηµάτων εμφανίζει πωλήσεις που µετά  βίας φθάνουν 

το ήµισυ του τζίρου της γαλλικής αγοράς. 

Η Βρετανία αποτελεί  τη µεγαλύτερη αγορά  franchising στην Ευρώπη µε  βάση τον αριθµό των 

δικτύων  (671)  και των δικαιοδόχων (34.500).  όµως  οι συνολικές ετήσιες πωλήσεις ανέρχονται σε 
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14,9  δις.  ευρώ  (έναντι  30,5  δις.  ευρώ  στη  Γαλλία). Η αγορά franchising έφθασε στο απόγειο της 

στα τέλη της προηγούµενης δεκαετίας κατά τη διάρκεια της οποίας ακολούθησε ετήσιους ρυθµούς 

ανάπτυξης 14%. 

Η µία στις τρεις επιχειρήσεις έχει παρουσία στο εξωτερικό ύστερα από δραστηριοποίηση τουλάχιστον 

επτά ετών και δηµιουργία 20 καταστηµάτων στην εσωτερική αγορά της Βρετανίας. 

Στη Γερµανία το Franchising άρχισε ουσιαστικά να παίρνει σάρκα και οστά από τη δεκαετία του 

1960. Ο κυρίαρχος κλάδος είναι των τροφίµων και ακολουθούν οι υπηρεσίες και η ένδυση-υπόδηση. 

Γενικά η Γερµανική Αγορά παρουσιάζει σηµαντικές δυσκολίες και µόνο ισχυρές και καλά 

οργανωµένες επιχειρήσεις, ικανές να πραγµατοποιήσουν σηµαντικές επενδύσεις σε ανθρώπινο 

δυναµικό και τεχνογνωσιακή υποδοµή, έχουν σηµαντικές πιθανότητες να πραγµατοποιήσουν µία 

επιτυχηµένη διείσδυση µε τη µέθοδο του Franchising. 

Στην Ιταλία η αγορά του Franchising είναι περίπου ισοµερώς µοιρασµένη µεταξύ των εγχώριων και 

των αλλοδαπών επιχειρήσεων. Οι κυρίαρχοι κλάδοι είναι εδώ η ένδυση-υπόδηση και η παροχή 

υπηρεσιών. 

Στην Ολλανδία το Franchising είναι µία ανερχόµενη δύναµη.Οι κύριες επιχειρηµατικές 

δραστηριότητες είναι τα τρόφιµα,η εστίαση,τα ξενοδοχεία και οι υπηρεσίες.Αν και υπάρχει µία ισχυρή 

παρουσία αλλοδαπών επιχειρήσεων στη σχετική αγορά εν τούτοις το σηµαντικότερο τµήµα της 

καταλαµβάνεται από εγχώριες    επιχειρήσεις. 

Στην Ισπανία µπορεί ο θεσµός του Franchising να είναι σχετικά νέος όµως γνωρίζει µεγάλη άνθηση 

σε τέτοιο µάλιστα βαθµό που ο ρυθµός ανάπτυξης του να είναι ο υψηλότερος στην Ε.Ε. Στην 

Ισπανική αγορά του Franchise έχουν εγκατασταθεί και λειτουργούν πολλά και σηµαντικότατα 

Αµερικάνικα και Ευρωπαϊκά ∆ίκτυα. Οι σηµαντικότεροι επιχειρηµατικοί κλάδοι είναι η ένδυση- 

υπόδηση, τα τρόφιµα, και τα ξενοδοχεία. 

Στο Βέλγιο το Franchising ευδοκιµεί τα τελευταία 50 χρόνια. Μία ιδιαιτερότητα εδώ αποτελούν· οι 

εγχώριες τράπεζες οι οποίες λειτουργούν διαµέσου εντεταλµένων αντιπροσώπων τους οποίους όµως 

αποκαλούν και Franchisees. 

Στη Σουηδία το Franchising διαδραµατίζει ένα πολύ σηµαντικό ρόλο στην εγχώρια αγορά. Περίπου 

57.000 εργαζόµενοι απασχολούνται άµεσα στα 200 δίκτυα  που  λειτουργούν στη   χώρα. 

Στην Πορτογαλία τέλος το εµπορικό τοπίο ήδη από τις αρχές της δεκαετίας του 1990 αλλάζει. 

Στα  περισσότερα  εµπορικά  κέντρα  οι  ανεξάρτητοι  έµποροι   παραχωρούν  τη   θέση  τους σε 

Λήπτες δικτύων Franchising. Οι σηµαντικότεροι επιχειρηµατικοί κλάδοι είναι εδώ η ένδυση-υπόδηση, 

η εστίαση και η παροχή υπηρεσιών. 
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2.2.2  Το franchising στην Ελλάδα 

 

Επισήµως το Franchising στην Ελλάδα πραγµατοποιεί την εµφάνισή του στα µέσα της δεκαετίας του 

1970 µε την Ελληνική εταιρεία Goody' s και την αλυσίδα ειδών οικιακής χρήσης «STUDIO  KOSTA  

BODA  ILLUM».  Στην  ουσία  όµως  η  εγκατάσταση  και  ανάπτυξη του στην Ελληνική Αγορά 

τοποθετείται στις αρχές της δεκαετίας του 1990. Είναι µάλιστα χαρακτηριστικό το γεγονός ότι το 84% 

των δοτών (franchisors) ξεκίνησε την επιχειρηµατική του δραστηριότητα το 1991, ενώ µόλις το 7,4% 

είχε ξεκινήσει πριν από το 1985. Συνεπώς είναι ένας αρκετά νέος για τη χώρα µας οικονοµικός 

θεσµός και γι' αυτό εξάλλου ο µέσος όρος ηλικίας των ∆ικτύων Franchising είναι µόλις 4 χρόνια. 

Παρά  όµως το νεαρό της ηλικίας του στη χώρα µας Franchising κατόρθωσε  µέσα  σε  σύντοµο  

χρονικό  διάστηµα  να  αποτελέσει  την αιχµή του δόρατος για την ανάπτυξη των ελληνικών 

επιχειρήσεων τόσο στην εγχώρια αγορά όσο και στο εξωτερικό. 

Πράγµατι το Franchising µπορεί να αποτελέσει την ιδανική επιχειρηµατική λύση για τις µικρές και 

µεσαίες   ελληνικές εταιρείες,που αποτελούν εξάλλου την µεγάλη πλειοψηφία της εγχώριας 

επιχειρηµατικής  κοινωνίας, οι οποίες µη διαθέτοντας ικανοποιητικά κεφάλαια για την 

πραγµατοποίηση σηµαντικών επενδύσεων και ευρύ δίκτυο πωλήσεων είναι καταδικασµένες σε 

οικονοµικό µαρασµό. Η ορθή αξιοποίηση του θεσµού µπορεί να ενισχύσει αποφασιστικά την 

ανταγωνιστικότητα τους απέναντι στους αµερικάνικους και ευρωπαϊκούς επιχειρηµατικούς γίγαντες. 

Με δεδοµένη την ταχεία παγκοσµιοποίηση της οικονοµίας είναι αδιαµφισβήτητο γεγονός ότι οι 

ελληνικές επιχειρήσεις αντιµετωπίζουν σοβαρότατο πρόβληµα εξαιτίας του µικρού για τα διεθνή 

δεδοµένα µεγέθους τους. Το µικρό αυτό µέγεθος δεν τους επιτρέπει την ταχεία συγκέντρωση 

κεφαλαίων τόσο από τη χρηµατιστηριακή όσο και από την τραπεζική αγορά,ενώ αντίθετα οι µεγάλες 

πολυεθνικές επιχειρήσεις στηριζόµενες στα σηµαντικά κεφάλαια που διαθέτουν έχουν τη δυνατότητα 

να χρηµατοδοτούν την επέκταση των δικτύων διανοµής τους και να πωλούν σε χαµηλές τιµές. 

Αλλωστε είναι πρακτικά αδύνατο να πραγµατοποιηθούν ευρείας κλίµακας συγχωνεύσεις µεταξύ 

πολλών µικροµεσαίων επιχειρήσεων έτσι ώστε να δηµιουργήσουν δίκτυα διανοµής µε ενιαία διοίκηση 

και συγκεκριµένη επιχειρηµατική πολιτική. Οι ελληνικές επιχειρήσεις λοιπόν για να επιβιώσουν µέσα 

στην εγχώρια αγορά και να επεκταθούν στο εξωτερικό έχουν ανάγκη από σύγχρονα αναπτυξιακά 

εργαλεία   και οπωσδήποτε το σηµαντικότερο από αυτά είναι το Franchising. Πραγµατικά το 

πρόβληµα του µικρού  µεγέθους  µπορεί  να  αντιµετωπισθεί  αποτελεσµατικά  µε  τη  χρήση της 

επιχειρηµατικής αυτής  µεθόδου καθόσον  έτσι δηµιουργούνται ταχύτατα και ουσιαστικά µε 

αυτοχρηµατοδότηση σηµαντικού µεγέθους εµπορικά δίκτυα. Συµπερασµατικά το Franchising παίξει 

για τις ελληνικές επιχειρήσεις διπλό  ρόλο:αφενός µεν τις προφυλάσσει από  τα δυσµενέστατα 
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αποτελέσµατα του εισαγόµενου ανταγωνισµού,αφετέρου δε αποτελεί  βασικό µοχλό για την έκτος των 

ελληνικών συνόρων ταχεία ανάπτυξη τους. 

Τόσο  η  διεθνής, όσο  και  η  ελληνική  εµπειρία  αναδεικνύει, συνεχώς, το  franchising ως έναν από  

τους πλέον  δηµοφιλείς και  επιτυχηµένους  τρόπους  ανάπτυξης  και  επιχειρηµατικής συνεργασίας, 

ο οποίος σε  συνδυασµό  µε  τα  νέα θεσµικά εργαλεία  πολλαπλασιάζει  τους ρυθµούς εξάπλωσής 

της. Παράλληλα, παρατηρούνται σηµαντικές προσεγγίσεις υπό µορφήν συγχωνεύσεων, εξαγορών  

και  στρατηγικών  συµµαχιών, µε  µοναδικό  σκοπό  τη  βελτίωση  της ανταγωνιστικότητας  των  

επιχειρήσεων  σε  διεθνική  διάσταση. 

  

∆εκάδες επιτυχηµένα concept - franchise που λειτουργούν επιτυχηµένα στην Ελλάδα προτείνονται 

στους επενδυτές, ενώ συνεχώς παρουσιάζονται νέα "έξυπνα" concept από τη διεθνή αγορά, τα οποία 

προσελκύουν σηµαντικές επενδύσεις. Η µέθοδος του franchising κατέχει  πλέον  τον  

πρωταγωνιστικό   ρόλο στη νέα µορφή  διακίνησης  προϊόντων,   αφού  σταθερά καταλαµβάνει όλο 

και περισσότερους        χώρους  στην ελληνική αλλά  και  βαλκανική καταναλωτική  αγορά. 

Σήµερα, σχεδόν κάθε  είδος   επιχειρηµατικής   δραστηριότητας  περιλαµβάνει   µία  τουλάχιστον 

εταιρία που χρησιµοποιεί το franchising, ως τρόπο ανάπτυξης. Εστίαση, είδη σπιτιού, ένδυση - 

υπόδηση, καλλυντικά, κέντρα αισθητικής και αδυνατίσµατος, εκπαίδευση, ηλεκτρονικοί υπολογιστές, 

τουριστικά γραφεία, είναι µερικοί  µόνο από  τους κλάδους  που  έχουν κωδικοποιηθεί και   αναλυθεί  

από τη µοναδική για τα ελληνικά δεδοµένα "∆ιεθνή  Έκθεση Franchising ΚΕΜ", η οποία 

πραγµατοποιείται  απο το 1999 µε µεγάλη επιτυχία. 

Η   πραγµατοποίηση  της  συγκεκριµένης  έκθεσης  µε  διεθνή  ακτινοβολία  ήρθε  να καλύψει  το  

µεγάλο  κενό  στην  αγορά  του  franchising στην  Ελλάδα  και  στη  Νοτιοανατολική Ευρώπη 

αποτελώντας την πρώτη επιλογή των εταιριών από όλο τον κόσµο που αναπτύσσονται µε τη µέθοδο 

του franchise, προκειµένου να επεκταθούν µε  εφαλτήριο την Ελλάδα, την Κύπρο, την Τουρκία  και σε 

ολόκληρο  τον  κόσµο. Η  διοργανώτρια  εταιρία  ΚΕΜ  ΑΕ  κατέχει ήδη πρωταγωνιστικό ρόλο στον 

ευρωπαϊκό χάρτη του franchise, αφού σταθερά συγκεντρώνει ολοένα και µεγαλύτερο αριθµό 

συµµετεχόντων. Έχοντας την εµπειρία διοργάνωσης εκθέσεων υψηλών προδιαγραφών, στόχος της 

ήταν η "4η ∆ιεθνής Έκθεση Franchising ΚΕΜ ", που έγινε στην  Αθήνα,  να  αποτελέσει  το  σηµείο  

συνάντησης  των  διεθνών  επιχειρήσεων  franchising. 

∆εν  είναι  λοιπόν  καθόλου  παράδοξο  που  ο  θεσµός  του  Franchising  γνωρίζει  πρωτοφανή 

άνθηση την τελευταία δεκαετία στη χώρα µας. Σύµφωνα µε έρευνα µε θέµα «το franchising στην  

Ελλάδα  του  1997»  που  πραγµατοποίησαν  ερευνητικές  οµάδες  του  Πανεπιστηµίου  της 

Μακεδονίας  υπό  τον  καθηγητή  χρηµατοοικονοµικής  κ.  Γιάννη  Τ.  Λαζαρίδη  ο  συνολικός κύκλος 
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εργασιών των ασχολούµενων µε το franchising επιχειρήσεων ανήλθε στο ποσό των 20.197,3 εκατ. 

δρχ. κατά το έτος 1996. Ο συνολικός αριθµός των απασχολούµενων franchisees (ληπτών) στην 

ελληνική αγορά ήταν 5.026 άτοµα, από τα οποία το 78,15% µόνιµοι πλήρους απασχόλησης, το 

17,37%  µόνιµοι  µερικής  απασχόλησης και το 4,48% έκτακτοι. Ο αριθµός των καταστηµάτων που 

λειτουργούσαν το 1996 µε τη µέθοδο του Franchising ήταν  551 ενώ  το  1998 ανερχόταν  σε  1.942. 

Το  17,5% των  επιχειρήσεων  που εφαρµόζουν το Franchising ασχολείται µε την εµπορία 

ενδυµάτων, το 10% µε την εµπορία των  ηλεκτρικών  ειδών  και  αξεσουάρ, το  7,5% µε  την  εµπορία  

επίπλων, το  35% µε  τη διατροφή,  το  7,5%  µε  την  εµπορία  ειδών  δώρων  και  κάποια  µικρότερα  

ποσοστά  µε  γεωργικά προϊόντα κ.λπ. Περίπου το 28% των Franchisors άρχισαν να λειτουργούν τις 

επιχειρήσεις τους µε franchise την τελευταία διετία, το 56% την τελευταία πενταετία και µόλις το 14% 

την τελευταία   δεκαετία. Σηµαντικό επίσης ενδιαφέρον παρουσιάζει  η  γεωγραφική  κατανοµή των 

επιχειρήσεων που εφαρµόζουν για  την ανάπτυξή  τους  τη  µέθοδο  του     Franchising. 

Συγκεκριµένα το µεγαλύτερο ποσοστό από αυτές (74,84%) είναι εγκατεστηµένο στο Λεκανοπέδιο  της  

Αττικής,  το  18,71%  στη  Μακεδονία  και  βασικά  στη  Θεσσαλονίκη  και  το υπόλοιπο   µόλις   

6,45% σε   ολόκληρη   την   υπόλοιπη   Ελλάδα.  Αντίθετα   τα   ποσοστά διαφοροποιούνται στην 

περίπτωση των σηµείων πώλησης που ανήκουν στα διάφορα δίκτυα. Στη Στερεά Ελλάδα και  κύρια  

στην Αττική το   αντίστοιχο ποσοστό  είναι  37,41%, στη Μακεδονία 27,80%, στην Πελοπόννησο 

7,34%, στη Θράκη 5,59%, στη Θεσσαλία 6,12%, στην Κρήτη 4,90%, στα Νησιά του Αιγαίου 4,20%, 

του Ιονίου 2,80% και τέλος στην Ήπειρο 3,85%. ∆ιαπιστώνουµε λοιπόν ότι ο αριθµός των εταιρειών 

που αναπτύσσονται µε franchise είναι  εξαιρετικά περιορισµένος στην ελληνική περιφέρεια, γεγονός 

που  σηµαίνει ότι εκεί πρέπει να δοθεί πλέον το κύριο βάρος ανάπτυξης του θεσµού. 

Σύµφωνα πάντα µε την ίδια έρευνα ένα ποσοστό της τάξης του 22,5% των ελληνικών επιχειρήσεων 

που αναπτύσσονται µε Franchising έχουν συνάψει συµφωνία franchise µε επιχείρηση που εδρεύει σε 

ξένη χώρα, αποδίδοντας  ιδιαίτερη  σηµασία στις  αγορές των Βαλκανίων και της Μέσης  Ανατολής. 

Συγκεκριµένα από το  παραπάνω ποσοστό  των υλοποιηθεισών συµφωνιών το  55,56% αφορούσε  

συνεργασίες  αποκλειστικά  στην  Κύπρο, ενώ ποσοστό 11,11% αφορά ξεχωριστά κάθε - από τις 

αγορές της Βουλγαρίας, Αλβανίας, Ρουµανίας, Ρωσίας  και  Μ. Ανατολής. 

Αναφορικά τώρα µε τη χώρα προέλευσης των ∆ικτύων Franchising που αναπτύσσονται στην 

Ελληνική Αγορά ένα ποσοστό της τάξης του 68% είναι εγχώρια,  ένα  24%  προέρχεται από τις 

Η.Π.Α. και τον Καναδά και το υπόλοιπο 8% από την Ευρωπαϊκή Ένωση. 

Πιο συγκεκριµένα ο  κλάδος των τροφίµων έχει συγκεντρώσει µεγάλες και επώνυµες ξένες 

επιχειρήσεις προερχόµενες κύρια από τις Η.Π.Α. . Στην κατηγορία των γλυκών και παγωτών γνωστές 

εταιρείες από τις Η.Π.Α. αλλά και από το Βέλγιο και τη Γαλλία κατόρθωσαν να αναπτυχθούν στην 
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ελληνική αγορά µε µεγάλη επιτυχία. Στην ένδυση Αγγλικές, Ιταλικές, Γαλλικές, αλλά και Ισπανικές 

εταιρείες πραγµατοποίησαν' µια επίσης πολύ επιτυχηµένη διείσδυση στη δική µας  αγορά. Στο χώρο 

των  καλλυντικών  κυριαρχούν  οι  Αγγλικές  εταιρείες και  τέλος  στην  παροχή   υπηρεσιών  οι  

Αµερικάνικες. 

 

Από µία άλλη έρευνα την οποία πραγµατοποίησε η Εταιρεία Συµβούλων Franchising Market-in» σε  

συνεργασία  µε  την  Εταιρεία  «ICAP» τον  Ιούνιο  του  2007 µε  σκοπό  ναεκτιµηθεί ο ρυθµός 

ανάπτυξης του Franchising στην Ελλάδα αλλά και να πραγµατοποιηθεί µία αντικειμενική   καταγραφή 

των απόψεων    ∆οτών  και  Ληπτών προέκυψαν τα ακόλουθα αποτελέσµατα: 

                           

 Ποσοστό 52,7% των Franchisors επέλεξαν τη µέθοδο του Franchising για την ανάπτυξη της 

επιχείρησης τους επειδή µε τον τρόπο αυτό δεν χρειαζόταν να δεσµεύσουν  ίδια κεφάλαια. 

 Ποσοστό 25,5% επέλεξε το Franchising για να κάνει ευρύτερα γνωστό το εµπορικό του Σήµα. 

  Ποσοστό 20% επέλεξε αυτή τη µέθοδο για ταχεία γεωγραφική εξάπλωση του δικτύου διανοµής 

των   προϊόντων του και για διείσδυση σε «δύσκολες» αγορές. 

 Ποσοστό 12,7% την επέλεξε επειδή πείσθηκε από τα εντυπίοσιακά αποτελέσµατα που είχε στην 

εξάπλωση άλλων επιχειρήσεων. 

 Ποσοστό 52,8% δήλωσε ότι η επιλογή του Franchising ως επιχειρηµατικής µεθόδου ανάπτυξης     

αποδείχθηκε επιτυχηµένη. 

  Ποσοστό 12,7%  δήλωσε ότι τα µέχρι στιγμής αποτελέσματα απέχουν αρκετά απο τους 

τεθέντες στόχους. 

 Ποσοστό 66,7% των  Franchisees ανέφεραν ως κύριο λόγο της επιλογής τους να ενταχθούν σε 

κάποιο δίκτυο franchising τις ευνοϊκές συνθήκες που εξασφαλίζει η µέθοδος αυτή για επιχειρηµατική  

επιτυχία ενόψει µάλιστα και του σκληρού ανταγωνισµού που επικρατεί στην αγορά. 

 Ποσοστό 20,4%  δήλωσε ότι ο αποφασιστικότερος παράγοντας για την επιλογή του αυτή ήταν η  

παρεχόµενη τεχνογνωσία και  υλικοτεχνική υποστήριξη των Franchisors. 

 Ποσοστό 16,4% δήλωσε ότι επέλεξε το Franchising εξαιτίας της ύπαρξης δυνατότητας 

διαφηµιστικής προώθησης των διατιθέµενων προϊόντων. 

 Ποσοστό 38,6% δήλωσε ότι η επιλογή για ένταξη σε κάποιο δίκτυο franchising ήταν απόλυτα  

επιτυχημένη. 

 Ποσοστό 48% δήλωσε ότι βρίσκεται κοντά στην επίτευξη των στόχων που είχε θέσει και τέλος 

 Ποσοστό13,4% ήταν δυσαρεστηµένο από τα µέχρι στιγµής αποτελέσµατα αυτής της επιλογής 

του. 
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∆ιαπιστώνουµε λοιπόν ότι µετά την πάροδο περίπου δέκα ετών από την ουσιαστική έναρξη της 

ανάπτυξης του Franchising στην Ελληνική Αγορά τα αποτελέσµατα είναι πράγµατι εντυπωσιακά 

λαµβανοµένου υπόψη ότι ένα πολύ µικρό ποσοστό της τάξης περίπου του 13%και από τις δύο 

πλευρές δήλωσε ότι δεν είναι ικανοποιηµένο από την επιλογή του Franchising ως επιχειρηματικής 

μεθόδου ανάπτυξης και  συνεργασίας. 

Αναµφισβήτητα τα τελευταία χρόνια η οικονοµική κρίση έχει επηρεάσει ως ένα βαθµό τα  σχέδια   των   

επιχειρήσεων για  ανάπτυξη. Οι υποψήφιοι επενδυτές, οι οποίοι εξετάζουν τοfranchising ως  τρόπο 

επέκτασης της επιχείρησης τους,αντιµετωπίζουν  πλέον το θέµα µε περισσότερη (ωριµότητα σε 

σχέση  με το παρελθόν.     

Μετά από µια δεκαετία ενθουσιασµού και  γρήγορων αποφάσεων, οι Έλληνες επιχειρηµατίες     

αντιλαµβάνοντα ισήµερα  τη σοβαρότητα του θεσµού.Έτσι, όποιες  ενέργειες γίνονται πραγµατοποι- 

ούνται   µε σωστότερη οργάνωση και υποδοµή. 

Η εικόνα της αγοράς στο franchising σήµερα καταγράφει συνολικά 454 εταιρίες, οι οποίες έχουν 

δηλώσει  ότι αναπτύσσονται µε franchising, σύµφωνα µε την ICAP Databank. Πρέπει να επισηµανθεί 

όµως ότι  αρκετές από τις επιχειρήσεις αυτές είναι σήµερα ανενεργές ή  δεν αναπτύσσονται πλέον µε 

franchising. Στην ICAP πιστεύουν ότι, ο αριθµός των ενεργών franchisors, δηλαδή των επιχειρήσεων 

που εφαρµόζουν στην πράξη το franchising, δεν έχει διαφοροποιηθεί σηµαντικά από το 2002, ο  

οποίος ανερχόταν  σε 230. βάση της έρευνας που είχε πραγµατοποιήσει τότε η ICAP. 

Ο αριθµός των νέων ιδρύσεων ήταν αρκετά υψηλότερος το χρονικό διάστηµα 1996-1999, όταν έγινε η 

µεγάλη ανάπτυξη του franchising στην Ελλάδα, κατά το οποίο είχαν ιδρυθεί  συνολικά  128   εταιρίες.    

Από  την  παραπάνω  καταγραφή  διαπιστώνεται  το  συγκρατηµένο  ενδιαφέρον  των  επιχειρήσεων 

να   εφαρµόσουν  το  franchising  ως   τρόπο  ανάπτυξης διαφαίνεται  επίσης  ότι  ο  θεσµός  έχει  

φτάσει   πλέον  σε  φαση  ωριµότητας στην  Ελλάδα. 

Όσον  αφορά   τη γεωγραφική  κατανοµή  των  επιχειρήσεων,  η  πλειοψηφία  τους  όπως  είναι 

φυσικό   εδρεύει   στην   περιοχή   της   Αττικής.   Ειδικότερα, οι  357  εταιρίες  έχουν  έδρα  την  

Αθήνα  και οι υπόλοιπες 97 την περιφέρεια, κυρίως την Θεσσαλονίκη. Οι 20 από τις 454 επιχειρήσεις  

είναι εισηγµένες στο Χρηµατιστήριο Αξιών Αθηνών. 

Όσον αφορά το µέγεθος των επιχειρήσεων, οι 33 εξ αυτών, δηλαδή το 7,2%, είναι µεγάλου 

µεγέθους  και  απασχολούν  πάνω  από  200 άτοµα  προσωπικό,  ενώ  αντίθετα  346 επιχειρήσεις 

είναι  µικρού  µεγέθους,  µε  απασχολούµενο  προσωπικό  έως  και  50  άτοµα. 
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  ΚΑΤΑΝΟΜΗ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟΥ  ΑΡΙΘΜΟΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ

Πάνω από 500 άτομα  15 

200-499 άτομα  18 

199-100 άτομα 40 

99-51 άτομα 35 

Κάτω από 50 άτομα 346 
 

Οι πωλήσεις των επιχειρήσεων, για 14 εξ αυτών διαµορφώθηκαν πάνυ) από τα 50 εκ. ευρω το 2009, 

για 41 εξ αυτών µεταξύ 10-49 εκ. ευρώ, ενώ κάτω από 2 εκ. ευρώ είχαν 94 εταιρίες. 

 

 

             

   ΚΑΤΑΝΟΜΗ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 2009 ΑΡΙΘΜΟΣ  
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 
 

Πάνω από 50.εκ. ευρώ 14 

20 – 49 εκ. ευρώ 22 

10 – 19 εκ. ευρώ 19 

5 –  9,9 εκ. ευρώ  38 

2 –  4,9 εκ. ευρώ 55 

Κάτω από 2 εκ. ευρώ  94 
 

 Με βάση τα στοιχεία του ενοποιηµένου ισολογισµού των επιχειρήσεων του κλάδου, παρατηρήθηκε 

 µια αύξηση των πωλήσεων της τάξεως του 6% , η οποία είναι σχετικά µικρή, εάν ληφθεί υπόψη oτι ο 

αριθµός των επιχειρήσεων που δηµοσίευσαν ισολογισµό το 2008 ανήλθε σε 249, ενώ το 2009 σε 

237. Παρά την παραπάνω αύξηση του αριθµού  των  επιχειρήσεων,  τα  καθαρά  κέρδη  προ  φόρων  

µειώθηκαν  κατά  10%. 

Από  το  σύνολο  των  249  επιχειρήσεων , οι  177  ήταν  κερδοφόρες  και  οι  72  ζηµιογόνες. 

Στη σηµερινή οικονοµική πραγµατικότητα και παρά τα προβλήµατα τα οποία έχουν  ανακύψει,  το  

franchising  προσφέρει  σηµαντικά  πλεονεκτήµατα  στον  franchisee, ο  οποίος  θα  επιλέξει  να  

ενταχθεί  σε  κάποιο  δίκτυο,  αρκεί  να  κάνει  τη  σωστή  επιλογή. 
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Αν σκεφθούµε επίσης, ότι το ποσοστό του franchising στο σύνολο των λιανικών πωλήσεων στις ΗΠΑ 

εκτιµάται σε 50% , διαπιστώνουµε ότι τα περιθώρια ανάπτυξης στην Ελλάδα είναι σηµαντικά. Επίσης, 

το franchising αποτελεί ένα επιχειρηµατικό µοντέλο, του οποίου ο αρχικός στόχος είναι η 

ελαχιστοποίηση του επιχειρηµατικού κινδύνου. Το να ξεκινά κάποιος µόνος του µια νέα επιχείρηση 

παρουσιάζει υψηλό βαθµό κινδύνου. Έρευνες από την διεθνή αγορά αναφέρουν ότι πάνω από το 

90% των νέων επιχειρήσεων αποτυγχάνουν στα πρώτα τρία µόλις έτη λειτουργίας τους. Όπως 

διαπιστώνεται από την έρευνα, την οποία είχε πραγµατοποιήσει η ICAP το 2007, η σταθερότητα των 

καταστηµάτων franchise στην ελληνική αγορά είναι υψηλή. Συγκεκριµένα, ο δείκτης σταθερότητας 

των franchise καταστηµάτων, δηλαδή των καταστηµάτων franchise που έκλεισαν ή 

επαναγοράστηκαν από τον Franchisor, την  τελευταία τριετία, προς το σύνολο  των καταστηµάτων  

franchise, κυµάνθηκε  µεταξύ  1%-2,3%. 

Στην ΙCAP πιστεύουν ότι, οι εταιρίες που σκοπεύουν να αναπτυχθούν µε franchising πρέπει να 

σχεδιάσουν σωστά τα βήµατα ανάπτυξης και την υποδοµή τους για να αποφύγουν τυχόν 

προβλήµατα όταν αναπτύξουν το δίκτυο τους. Επίσης, οι εταιρίες που εφαρµόζουν το franchising θα 

πρέπει να υποστηρίζουν και να ελέγχουν συνεχώς το δίκτυο τους. Για το λόγο αυτό, η 1CAP έχει 

αναπτύξει ολοκληρωµένες συµβουλευτικές υπηρεσίες προς τους υποψήφιους franchisors αλλά και  

προς τις επιχειρήσεις που εφαρµόζουν το franchising στην πράξη.  

 

 

2.2.3 Αποτελέσματα έρευνας της ICAP για την πορεία και τις προοτικές του 

Franchising στην Ελληνική αγορά 

 

To franchising αποτελεί τη σύγχρονη µέθοδο του επιχειρείν και έχει αναγνωριστεί ως µια 

πρωτοποριακή µορφή marketing. Πρόκειται για µια στρατηγική ανάπτυξης µε ένα νέο σύστηµα 

διανοµής αγαθών και υπηρεσιών και έναν εξαιρετικό τρόπο οργάνωσης και ανάπτυξης µιας 

επιχείρησης. Ξεκίνησε από τις Η.Π.Α., έκανε την εµφάνιση του στην Ελλάδα στα µέσα της δεκαετίας  

του  1970 και  αναπτύχθηκε  έντονα  την  δεκαετία  του  1990. 

Η  ICAP  έχει  δηµιουργήσει  ειδική  ∆ιεύθυνση  Franchise,  η  οποία  παρακολουθεί  στενά  τις  τάσεις 

και τις εξελίξεις  στο χώρο αυτό και  παρέχει συµβουλευτικές υπηρεσίες τόσο σε  franchisors όσο και  

σε  franchisees.  Κυκλοφόρησε  από  τον  Τοµέα  Μελετών  &  Συµβούλων  ∆ιοίκησης  κλαδική  

µελέτη,  η   οποία   αναλύει   τα  τεκταινόµενα  στον χώρο  του   franchising,  αναδεικνύει     τα  

πλεονεκτήµατα  και  υπογραµµίζει  τα  προβλήµατα  του  θεσµού  και  του  τρόπου  εφαρµογής  του 

στην  Ελλάδα.  
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Προέλευση   των   συστηµάτων 

H συντριπτική πλειοψηφία των συστηµάτων franchise είναι εγχώριας προέλευσης. Το 31% 

περίπου των franchisors του δείγµατος έχει αναπτύξει διεθνή δραστηριότητα. Τα αντίστοιχα 

ποσοστά στη Βρετανία ήταν 30% και στη Γαλλία 20% για το 2009. 

Προφίλ- του franchising το 2009 

Ο συνολικός αριθµός των καταστηµάτων των δικτύων των επιχειρήσεων που ανταποκρίθηκαν στην 

έρευνα (94 επιχειρήσεις). Οι µεγαλύτερες αυξήσεις καταγράφηκαν στους τοµείς εκπαίδευσης, 

παροχής  υπηρεσιών  προς επιχειρήσεις, ένδυσης-υπόδησης και τροφίµων  και ποτών. Κατά µέσο 

όρο, αναλογούν περίπου 27 καταστήµατα σε κάθε δίκτυο. Το αντίστοιχο µέγεθος στις ΗΠΑ είναι 50 

και στη Βρετανία 46 καταστήµατα. Η συγκέντρωση σε αριθµό καταστηµάτων   είναι  µεγαλύτερη  στα  

καταστήµατα  τροφίµων  και  ποτών  και  ακολουθούν  τα  καταστήµατα εστίασης. 

                    

   

ΕΞΕΛΙΞΗ ∆ΙΚΤΥΟΥ ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ  

Κατηγορίες ∆ραστηριότητας  2001 2009 % 

Εστίαση  311 522 67,8 

Κατάστημα Τροφίμων-Ποτών  271 576 112,5 

Ένδυση και Υπόδηση  74 217 193,2 

Οικιακός Εξοπλισμός -Υπηρεσίες 241 415 72,2 

Άλλα καταστήματα Λιανικής  186 308 65,6 

Προσωπική Φροντίδα και Αναψυχή  73 138 89,0 

Business Service -Λοιπές Υπηρεσίες 65 171 163,0 

Εκπαίδευση 45 154 242,2 

ΣΥΝΟΛΟ  1266 2501 97,6 
 

 

Σταθερότητα ∆ικτύου 

Η απόδοση των δικτύων  Franchise επηρεάζεται  άµεσα  από  τη  σταθερότητα  των  καταστηµάτων. 

Όσο µεγαλύτερος είναι ο βαθµός ωρίµανσης του θεσµού, τόσο µεγαλύτερη είναι η σταθερότητα των  

δικτύων. Όπως διαπιστώνεται από την  έρευνα,  η σταθερότητα  των  καταστηµάτων  franchise στην   

ελληνική   αγορά   είναι   υψηλή.   Συγκεκριµένα,  ο   δείκτης   σταθερότητας   των   franchise 

καταστηµάτων, δηλαδή των καταστηµάτων' franchise που έκλεισαν ή επαναγοράστηκαν από τον 

Franchisor την τελευταία τριετία, προς  το σύνολο των καταστηµάτων franchise, κυµάνθηκε 

µεταξύ 1%-2,3%.   
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Επίσης,  στην  πλειοψηφία  των  καταστηµάτων  franchise,  τα  οποία  σηµειωτέον 

δραστηριοποιούνται λιγότερο από 5 έτη, το ποσοστό των κερδοφόρων καταστηµάτων είναι 96% -

97% το διάστηµα 2006-2009. 

 

 

Προβλήµατα 

Η  µέθοδος  της  δικαιόχρησης  είναι  ένας  εξαίρετος  τρόπος  ανάπτυξης, αλλά  µπορεί  να  γίνει   και 

επικίνδυνος εάν  δεν  διασφαλιστούν  εκ  των  προτέρων  κάποιες  βασικές   προϋποθέσεις. 

Είναι πολύ σηµαντικό να γίνει αντιληπτό, ότι ο FRANCHISOR και ο FRANCHISEE ανήκουν 

στην ίδια οµάδα και δεν αποτελούν αντιµαχόµενα µέρη. Παρ' όλα τα θετικά που υπάρχουν στην 

ανάπτυξη µε franchise, δεν πρέπει να παραβλέπουµε, ότι το οποιοδήποτε δίκτυο καταστηµάτωνη 

κέντρων παροχής υπηρεσιών που λειτουργεί µε τη µέθοδο του franchising, αποτελείται στην ουσία    

από  πολλούς διαφορετικούς, και πολλές φορές ανοµοιογενείς κρίκους, που όλοι  µαζί  αντανακλούν  

τη  δύναµη   της  αλυσίδας  στην  αγορά.  Κάθε  κατάστηµα  είναι  µια  ανεξάρτητηεταιρία,   που   

καλείται   να   ακολουθήσει   τη    τεχνογνωσία   του    ∆ικαιοπάροχου,  και   θα    αποδώσει  µόνο αν 

ενστερνιστεί τη βασική φιλοσοφία του franchising, δηλαδή «η ισχύς εν τη ενώσει». 

Η   νοµική   παθολογία   µέχρι   σήµερα   δείχνει  ότι  ο  θεσµός  στην  Ελλάδα  αντιµετωπίσθηκε     

από  αρκετές  επιχειρήσεις   µάλλον  ως  ένας  γρήγορος  και  εύκολος  τρόπος  επέκτασης  παρά  ως  

µέθοδος   οργανωµένης  ανάπτυξης  µιας  ήδη  επιτυχηµένης  επιχειρηµατικής  δραστηριότητας. 

 

Σε αρκετές περιπτώσεις, η  έλλειψη  επαρκούς  προετοιµασίας  του  συστήµατος  που  θα  

εξασφάλιζε     στον  υποψήφιο  franchisee την  εµπιστοσύνη  ότι  το  σύστηµα  έχει  δοκιµαστεί  

αρκετά  και  η  σχετική  απειρία των franchisors σε θέµατα οργάνωσης και υποστήριξης ενός δικτύου, 

δηµιουργούν προβλήµατα  στη  συνεργασία  των   δύο  πλευρών. Επιπλέον, από  τα  στοιχεία  της  

έρευνας προκύπτει ότι η έναρξη του franchising και το πρώτο πιλοτικό κατάστηµα, σχεδόν 

συµπίπτουν χρονικά.  Αυτό   σηµαίνει   ότι   δεν   µεσολαβεί   ικανό   χρονικό   διάστηµα   

προκειµένου   να   δοκιµαστεί  το επιχειρηµατικό  σύστηµα. Από   την  έρευνα  προκύπτει  ότι, 

υπήρξαν  25 περιπτώσεις εκκρεµοδικιών  στις επιχειρήσεις του δείγµατος, κυρίως από την πλευρά 

των franchisors προς τους  franchisees  (οι  20 από  τις  25 περιπτώσεις).  Σηµαντικό  ποσοστό  των  

επιχειρήσεων  επιλέγει  εναλλακτικές  µεθόδους   επίλυσης   των   διαφορών   πριν   προβεί   σε   

νοµικές  ενέργειες. Από  την  πλευρά των υποψηφίων franchisees, απαραίτητη προϋπόθεση πριν την 

τελική επιλογή είναι η σε  βάθος  έρευνα   της  επιχείρησης  στο  δίκτυο  της  οποίας  επιθυµούν  να  

ενταχθούν.  
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Κρίσιµοι   παράγοντες επιτυχίας  είναι  η  αναγνωρισιμότητα  του δικτύου η μοναδικότητα του  

επιχειρηµατικού  συστήµατος,  το  δοκιµασµένο  και επιτυχηµένο  προϊόν, η  επιτυχηµένη λειτουργία  

των  καταστηµάτων  του  δικτύου,  η  οποία  αποδεικνύεται  από  τα   οικονοµικά  τους αποτελέσµατα,   

οι   ικανοποιηµένοι   franchisees  του   δικτύου   και   η   πλήρης   τυποποίηση   του συστήµατος  

(εκπαίδευση, υποστήριξη, manuals). 

Η   προσεκτική   έρευνα   και   µελέτη   είναι   αυτή   που   τις   περισσότερες   φορές   παίζει   

καθοριστικό   ρόλο στην επιτυχία του συνολικού επιχειρηµατικού εγχειρήµατος. 

Για το λόγο αυτό, η ICAP   έχει   αναπτύξει   ολοκληρωµένες   συµβουλευτικές   υπηρεσίες   για   τις   

εταιρίες   που   σκοπεύουν   να  αναπτυχθούν ή αναπτύσσονται ήδη µε franchising. Στην ICAP 

πιστεύουν ότι, οι εταιρίες που  σκοπεύουν  να  αναπτυχθούν  µε  franchising πρέπει  να  σχεδιάσουν  

σωστά  τα  βήµατα  ανάπτυξης  και την υποδοµή τους για να αποφύγουν τυχόν προβλήµατα όταν 

αναπτύξουν το δίκτυο τους. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΤΡΙΤΟ 

 

ΟΙ ∆ΙΑΦΟΡΟΙ ΤΥΠΟΙ ΤΟΥ FRANCHISING 

       To  Franchising µπορούµε  να  το  κατατάξουµε  µε  βάση  τα  ακόλουθα  κριτήρια: 

 

 

Α Στον τοµέα της ασκούµενης επιχειρηµατικής δραστηριότητας. Με βάση το κριτήριο αυτό 

διακρίνουµε το Franchising ∆ιανοµής ή Προϊόντων, το Franchising Υπηρεσιών, το Franchising  

Παραγωγής  ή  Βιοµηχανικό  και  το  Μεικτό  Franchising. 

 

Β  Στον  τρόπο  της  επιχειρηµατικής  συνεργασίας  µεταξύ  των  Μερών  της  Σύµβασης 

Franchising. Με βάση αυτό το κριτήριο διακρίνουµε το Χρηµατοδοτικό ή ∆ιαχειριστικό 

Franchising,  το  Μερικό  Franchising  ή   Franchising  Corner, το  Συνεταιριστικό   Franchising,το 

Franchising  Συνδυασµού, το  Franchising  Μετατροπής, το  Πολλαπλό   Franchising  και   το 

Franchising Περισσότερων Επωνυµιών ή Σηµάτων. 

 

Γ. Στον βαθµό του ελέγχου που ασκεί ο ∆ότης στους Λήπτες του ∆ικτύου του Franchising 

και  στο  µέγεθος  της  εξάρτησης  των  Ληπτών  από  αυτόν.  Με   βάση   αυτό   το   κριτήριο 

διακρίνουµε  το  Franchising  Υπαγωγής  και  το  Franchising  Ισότιµης  Συνεργασίας. 

 

3.1 ΜΕ ΚΡΙΤΗΡΙΟ ΤΟΝ ΤΟΜΕΑ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗΣ  ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑΣ 

3.1.1 Franchising ∆ιανοµής ή Προϊόντων 

        

 Στη  µορφή  αυτή  του  Franchising ο  Λήπτης  εκµεταλλεύεται  το  πακέτο  franchise του  ∆ότη  

για να πουλήσει µέσα από το κατάστηµα  του, το  οποίο είναι ενταγµένο στο ∆ίκτυο Franchising 

 του  ∆ότη,  λιανικά  το  καταναλωτικό  κοινό  τα  προϊόντα  που  περιλαµβάνονται  στη  Σύµβαση 

Franchising. 

Ανάλογα   µε   την   ιδιότητα   του   ∆ότη   αλλά   και   την   πηγή   προέλευσης   των   προϊόντων 

διακρίνουµε δύο υπό-κατηγορίες του Franchising ∆ιανοµής: 

A) To Franchising του Παραγωγού-∆ότη 

Εδώ ο Λήπτης πουλά τα προϊόντα που κατασκευάζει ο ίδιος ο ∆ότης. Ο ∆ότης-παραγωγός έχει 

δηµιουργήσει ένα ∆ίκτυο Franchising διαµέσου του οποίου διαθέτει εύκολα, γρήγορα και ελεγχόµενα  

τα προϊόντα του στην αγορά. Τέτοιου είδους ∆ίκτυα Franchising  στη χώρα µας είναι των 
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επιχειρήσεων : Νότα, ∆ωδώνη (παγωτά), Νεοσέτ, Anna Riska, Benetton, Stefanel, Sisley, Zara, 

Alouette, Βαρδας, Oxford Company (ανδρικά πουκάµισα), Maurizio (γυναικεία ρούχα), Miss 

Raxevsky, Ρεζέρβα (ευχετήριες κάρτες), La Chocolatiere (Cafe-ζαχαροπλαστεία), Caravan κ.λπ. 

 

 

 Β) To Franchising του ∆ιανομέα - ∆ότη 

Εδώ ο ∆ότης προµηθεύει τους Λήπτες του ∆ικτύου του Franchising µε προϊόντα τα οποία είτε 

1) επιλέγει ο ίδιος και στη συνέχεια αναθέτει σε  τρίτους  παραγωγούς  να  τα  κατασκευάσουν 

για λογαριασµό του σύµφωνα µε τις δικές του προδιαγραφές, είτε 2)τα προµηθεύεται ο ίδιος 

απευθείας από τον παραγωγό µε βάση µία ιδιαίτερη εµπορική συµφωνία που έχει κάνει µαζί του, είτε 

τέλος 3) ορίζει συγκεκριµένους τρίτους προµηθευτές από τους οποίους οι Λήπτες του ∆ικτύου 

Franchising αγοράζουν τα προς πώληση προϊόντα. 

Βεβαίως σε ένα ∆ίκτυο Franchising µπορούν να συνδυάζονται και οι τρεις παραπάνω τρόποι 

προµήθειας των συµβατικών προϊόντων κάποια από τα οποία µπορεί να φέρουν το  σήμα του ∆ότη 

και κάποια άλλα, συνήθως της τρίτης κατηγορίας, όχι. Η µορφή αυτή του Franchising είναι η πιο 

διαδεδοµένη διεθνώς στην πράξη και ο ∆ότης είναι στην ουσία ένας χονδρέµπορος ο οποίος διαθέτει 

τα προϊόντα του στην αγορά χρησιµοποιώντας το δικό του ∆ίκτυο Franchising. Τέτοιου είδους ∆ίκτυα 

Franchising στη χώρα µας είναι των Επιχειρήσεων : Goody's, Mc Donald's, Wendy's,  Hambo,  

Kentucky  Fried  Chicken,  Lebel,  Igloo,  Prenatal,  Natalys,  Jacadi,  Alain Manoukian, Sergio 

Tacchini, Omnishop, Sotrek, Genevieve Lethu, Cook-Shop (είδη  κουζίνας), Παρουσίαση, Ταναγραία 

(κεραµικά είδη), Alea, La Pasteria, Cellier, Sit-In, ΚΑ International (υφάσµατα επιπλώσεων), Hallmark 

(ευχετήριες κάρτες), Αφισόραµα, Ιχνήλατον (Κορνίζες και έργα τέχνης), Caizedonia, Sock Shop 

(κάλτσες, µαγιό), Biente Cucine (έπιπλα κουζίνας), Folli-Follie, Body Shop, Αγροεφόδια, Coffea, 

Coffees Collection κ.λπ. 

Τέλος σε αρκετές περιπτώσεις υπάρχει συνδυασµός των δύο προαναφερθέντων υπό-κατηγοριών 

του Franchising ∆ιανοµής, δηλαδή ο ∆ότης-Παραγωγός µπορεί να προµηθεύει τους Λήπτες τόσο µε 

προϊόντα δικής του παραγωγής όσο και µε προϊόντα τρίτων, όπως π.χ, στις περιπτώσεις των 

Franchising της «Νότας», της «Ρεζέρβας» κ.λπ. 
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3.1.2 Franchising Υπηρεσιών  

Στον  τύπο  αυτό  του  Franchising ο  Λήπτης  εκµεταλλεύεται  το  πακέτο  Franchise του  ∆ότη για 

την παροχή µέσα από το κατάστηµα ή το γραφείο του, το οποίο έχει ενταχθεί στο ∆ίκτυο Franchising 

του ∆ότη, υπηρεσιών που περιλαµβάνονται στη Σύµβαση Franchising σε τελικούς χρήστες, 

ακολουθώντας πιστά τη σχετική µέθοδο του ∆ότη. 

 

To Franchising των Υπηρεσιών αναδεικνύει περισσότερο από οποιοδήποτε άλλο τύπο Franchising   

τη   σηµασία   της   ύπαρξης   ενός   Συστήµατος   Franchising    (Business    Format) δεδοµένου ότι 

σε αυτό η τεχνογνωσία, που είναι το κλειδί κάθε Συστήµατος Franchising, παίζει πολύ πιο σηµαντικό 

ρόλο απ' ότι στο Franchising διανοµής Προϊόντων Επιπρόσθετα δε ιδιαίτερα µεγάλη σηµασία αποκτά 

εδώ και το Σήµα Υπηρεσιών καθόσον είναι έντονα δηλωτικό της παρεχόµενης  τεχνογνωσίας  και  

ιδιαιτερότητας   της µεθόδου. 

∆ίκτυα Franchising Υπηρεσιών που υπάρχουν στη χώρα µας είναι των επιχειρήσεων Holiday Inn, 

Hilton, Novotel, Hertz, Europcar, Butzet, Avis, Manos, υρωγνώση, Ευρωπαϊκή Επικοινωνία, Axon, 

Καραρήγας (φροντιστήρια ξένων γλωσσών), Ballons (παιδική ψυχαγωγία), Futurekids, Computerland 

(κέντρα εκµάθησης ηλεκτρονικών υπολογιστών), Mail-Boxes (ταχυδροµικές υπηρεσίες) κ.λπ. 

Η  µορφή  αυτή  του  franchising αναπτύσσεται  ραγδαία  τόσο  διεθνώς  και  ένας  σηµαντικός  λόγος  

γι'  αυτό  είναι  ότι  γενικά  το  κόστος  δηµιουργίας  και  λειτουργίας  από  τον Λήπτη  µιας  τέτοιας  

επιχείρησης  είναι  σηµαντικά  µικρότερο  από  το  αντίστοιχο  κόστος  που απαιτείται για µία 

επιχείρηση franchising διανοµής προϊόντων. 

Ειδικά στο Franchising Υπηρεσιών οι υπηρεσίες µπορούν να παρέχονται τόσο µέσα όσο και έξω  

από  το  κατάστηµα.  Η  δεύτερη  περίπτωση  είναι  αυτή  του  λεγόµενου  «κινητού  franchising» 

(mobile franchising), όπου και υπάγονται οι εγχειρήσεις παροχής (ενοικίασης) µεταφορικών µέσων.  

Στον  προηγούµενο  Κανονισµό  4087/88 υπήρχε  ειδική  σχετική  πρόβλεψη  για  τα «µεταφορικά 

µέσα που υπάγονται στη σύµβαση» (άρθρο 1 παρ. 3 στοιχ. ε) και που πρέπει να ικανοποιούν,  όπως  

όλοι   οι  συµβατικοί  χώροι, τις  προδιαγραφές  του  ∆ότη  ως  προς  την  εµφάνιση,τον εξοπλισµό 

 κ λπ. 
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3.1.3 Franchising Παραγωγής ή Βιοµηχανικό 

 

Ο τύπος αυτός του Franchising πρόκειται για µία σύµβαση µε βάση την οποία ο Λήπτης κατασκευάζει 

ο ίδιος, σύµφωνα µε τις υποδείξεις του ∆ότη, προϊόντα τα οπoία πουλά µε το εµπορικό  σήµα  του  

∆ότη.  Στην  συµφωνία  αυτή  µεταξύ  ∆ότη  και  Λήπτη  µπορεί  να περιλαµβάνεται   και   η   

µεταποίηση  κάποιων   προϊόντων  από  τον  δεύτερο. 

Ο ∆ότης και ο Λήπτης είναι και οι δύο παραγωγοί,  στην περίπτωση της µεταποίησης ο Λήπτης είναι 

χονδρέµπορος, και η σχετική σύµβαση περιλαµβάνει συνήθως ρήτρες µεταφοράς τεχνολογίας, 

αδειών εκµετάλλευσης ευρεσιτεχνίας και σήµατος και παροχής πρώτων υλών. Ο αντικειµενικός 

 

σκοπός του τύπου αυτού του Franchising είναι η µαζική διάθεση από ένα βιοµήχανο-παραγωγό των 

προϊόντων του στην αγορά και βασικά σε αγορές  αποµακρυσµένες από τη δική του. Βασικό 

πλεονέκτηµα της µορφής αυτής Franchising είναι ότι ο ∆ότης αποφεύγει την πραγµατοποίηση 

σηµαντικών επενδύσεων που θα ήταν απαραίτητες για την εγκατάσταση µονάδων παραγωγής ή 

µεταποίησης των προϊόντων του σε πολλές διαφορετικές αγορές. Επιπλέον επωφελείται από την 

παραγωγή ή µεταποίηση των προϊόντων που φέρουν το σήµα του ακόµη και σε χώρες όπου θα του 

ήταν δύσκολο να εγκατασταθεί ο ίδιος. Ο Λήπτης από την πλευρά του επωφελείται από τη µεγάλη 

φήµη του εµπορικού σήµατος που είναι συνδεδεµένο µε την   τεχνογνωσία   που   του   παρέχεται. 

Όµως  ο  συγκεκριµένος  τύπος  Franchising  παρουσιάζει  και  ορισµένους σηµαντικούς κινδύνους 

για τον ∆ότη : 

• Είναι  δυνατόν  ο  Λήπτης,  επωφελούµενος  από  το  ότι  ο  ∆ότης  είναι  πολλές  φορές 

εγκατεστηµένος σε κάποια χώρα που βρίσκεται αρκετά µακριά από τη δική του, να προσπαθήσει να  

δημιουργήσει  μια  παραγωγική  υποδομή  εκµεταλλευόµενος µε ελάχιστες δαπάνες την   

µεταβιβασθείσα   σε   αυτόν   τεχνολογία. 

• Μία κακή χρήση των τεχνολογικών µεθόδων του ∆ότη από τον Λήπτη µπορεί να βλάψει 

ανεπανόρθωτα τη φήµη των προϊόντων του πρώτου. 

Οι πιο γνωστές περιπτώσεις του Franchising παραγωγής είναι της Coca-Cola, Seven-Up, Pepsi-

Cola,  Fanta, Yoplait  κ.λπ. 
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3.1.4 Μεικτό Franchising 

 

Είναι αρκετά συνηθισµένο στον κόσµο  του  Franchising  να  συνδυάζονται  αρµονικά µέσα στο ίδιο 

∆ίκτυο η διανοµή προϊόντων µε την παροχή υπηρεσιών. Συνήθως αυτό συµβαίνει όταν η πώληση 

ενός προϊόντος υποστηρίζεται από την παροχή κάποιας υπηρεσίας. Εξάλλου κάποιες φορές δεν είναι 

πρακτικά δυνατόν να διαχωριστούν οι δύο αυτές δραστηριότητες, όπως π.χ. στην περίπτωση των 

εστιατορίων και καφέ-ζαχαροπλαστείων. 

∆ίκτυα  Franchising που  διανέµουν  προϊόντα  και  συγχρόνως  παρέχουν  υπηρεσίες  είναι στη  

χώρα  µας  των  επιχειρήσεων  : Pizza Hut, Cafe Haagen Dazs, Dominos Pizza, Roma Pizza,  Taco  

Time,  Le  Palmier,  Applebees  (εστιατόρια),   Brazilian  Cafe,  Papagallino,Flocafe,  La  

Chocolatiere,  Zoom-Serie  (καφέ- ζαχαροπλαστεία), Γερµανός. Ε-Motion (προϊόντα  και  υπηρεσίες  

υψηλής τεχνολογίας), Prismatech (προϊόντα ψύξης-θέρµανσης), Woman's Club (κέντρα Αισθητικής),  

Hondos  Center,  Beauty  Shop,  Piscines   Ideales (πισίνες), Mark-Aalen (οπτικά) κ.λπ. 

 

  3.2 ΜΕ ΚΡΙΤΗΡΙΟ ΤΟΝ ΤΡΟΠΟ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑΣ  ∆ΙΚΑΙΟΠΑΡΟΧΟΥ- ∆ΙΚΑΙΟ∆ΟΧΟΥ 

  3.2.1 Χρηµατοδοτικό ή ∆ιαχειριστικό Franchising 

 

 Σε αυτόν τον τύπο του Franchising που απαντάται κυρίως στον ξενοδοχειακό τοµέα και σε αυτόν της 

εστίασης ο ∆ότης είναι κεφαλαιούχος ο οποίος χρηµατοδοτεί τον Λήπτη και του αναθέτει εξ 

ολοκλήρου τη διαχείριση µιας συγκεκριµένης επιχείρησης Franchising του  ∆ικτύου. 

Έτσι ο τύπος αυτός του Franchising αποκτά  τη  µορφή  ενός  χρηµατοδοτικού προϊόντος δίδοντας τη 

δυνατότητα αφενός µεν σε κεφαλαιούχους που θέλουν να επενδύσουν στον τοµέα του Franchising, 

αλλά δεν επιθυµούν να ασχοληθούν µε τη διαχείριση, να εισέλθουν σε  αυτόν τον χώρο, αφετέρου δε 

σε υποψήφιους λήπτες οι οποίοι στερούνται κεφαλαίων αλλά είναι πρόθυµοι και ικανοί να αναλάβουν 

τη διαχείριση µιας επιχείρησης να αποτελέσουν µέλη ενός  ∆ικτύου  Franchising. 

Ο  επενδυτής  µπορεί  επίσης  να  είναι  απλώς  ιδιοκτήτης  κάποιου  συγκεκριµένου  καταστήµατος  

ενός  ∆ικτύου  Franchising του  οποίου  τη  διαχείριση  αναθέτει  σε  κάποιον τρίτο. Μπορεί  ακόµη  

να  είναι  ο  ίδιος  ο  Λήπτης   που   αναθέτει   τη   διαχείριση  σε  κάποιον  υπάλληλο  είτε  δικό  του  

είτε  του  ∆ότη. 

Βέβαια  αυτή  η  µορφή  του  χρηµατοδοτικού  franchising  παρουσιάζει  το  σηµαντικότατο 

µειονέκτηµα   ότι  η  επιτυχία  του  εξαρτάται εξ ολοκλήρου  από  τις διαχειριστικές  ικανότητες του 

Λήπτη ή κάποιου τρίτου προσώπου. 



36 
 

 

 

3.2.2 Μερικό Franchising ή Franchising Corner ή Stand 

     

  Η µορφή αυτή του Franchising συνίσταται στην  χρησιµοποίηση από τον  ∆ότη , συγκεκριµένου 

χώρου κάποιου καταστήµατος τρίτου προσώπου, το οποίο (κατάστηµα) ανήκει σε κανένα δίκτυο 

franchising, για τη διάθεση προϊόντων της επιχείρησης του franchising σύµφωνα µε τη δική του  

µέθοδο πωλήσεων. Στο παραπάνω κατάστηµα συνήθως παραχωρούνται ιδιαίτεροι χώροι, εννοειίται 

µε βάση κάποια συγκεκριµένη συµφωνία µεταξύ του ιδιοκτήτη και των διάφοροι ∆οτών, σε ποικίλες 

επιχειρήσεις franchising για την πώληση των προϊόντων τους. Πρόκειται για τη λεγόµενη τεχνική του 

«shop in the shop». 

Αυτή  η  µέθοδος  ανταποκρίνεται  στην  ιδέα  της  συγκέντρωσης  πολλών  διαφορετικών επώνυµων  

Franchise,  συνήθως  της  αυτής  κατηγορίας  (π.χ.  ένδυση),  στον  ίδιο  χώρο,  γεγονός  που και  για  

τους  επιχειρηµατίες-δότες  είναι  επωφελές,  δεδοµένου  ότι  τους  δίδεται  η  δυνατότητα  να  

ανοίξουν πολλά µικρά «καταστήµατα» µε µειωµένο κόστος, αλλά και για τους καταναλωτές, οι οποίοι   

επισκεπτόµενοι   ένα   µόνο   κατάστηµα   µπορούν   να   επιλέξουν   για   τις αγορές τους µεταξύ 

πολλών διαφορετικών επωνύµων προϊόντων. Για κάποιους  επιχειρηµατικούς  τοµείς, κυρίως  για την   

ένδυση, ο   τρόπος   αυτός   µπορεί   να   αποτελέσει   έναν   εξαιρετικό   µοχλό   ανάπτυξης. 

Πάντως υποστηρίζεται ότι αυτή η συγκεκριµένη µορφή του Franchising δεν ανταποκρίνεται  στο  

αυθεντικό  Franchising, καθόσον  σε  αυτήν  οι  σχέσεις  ∆ότη-  Ληπτών  δεν είναι οι ίδιες µε εκείνες 

ενός κλασσικού δικτύου, αλλά µάλλον προσοµοιάζουν σε αυτές των προµηθευτών-λιανοπωλητών. 

Στη  χώρα  µας,  το   Franchising  Corner  ή  Stand  εφαρµόζεται  από   ορισµένα  µεγάλα 

πολυκαταστήµατα, όπως  είναι  ο  Λαµπρόπουλος  κ.λπ. 

 

  3.2.3 Συνεταιριστικό Franchising 

      

Σε αυτή τη µορφή του Franchising ο ∆ότης συµµετέχει µε ένα ποσοστό, συνήθως µέχρι 50%, στο 

κεφάλαιο των επιχειρήσεων των Ληπτών του. Στις Η.Π.Α συναντάται και το αντίθετο, δηλαδή η 

ταυτόχρονη συµµετοχή των Ληπτών στο κεφάλαιο της επιχείρησης του ∆ότη. 

Η µέθοδος αυτή επιτρέπει στον ∆ότη να ελέγχει αποτελεσµατικότερα τους Λήπτες του. Εκτίθεται 

όµως σε άλλους σηµαντικούς κινδύνους, όπως είναι π.χ. η ενεργός ανάµιξη του στη διαχείριση  των  

επιχειρήσεων  των  Ληπτών  του,  γεγονός  που  από  µόνο   του   φαλκιδεύει  την θεµελιώδη  για  το  

θεσµό  του  Franchising έννοια  της  ανεξαρτησίας του  Λήπτη.    
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Επιπλέον  σε  αυτή την  περίπτωση δηµιουργείται  το   ακόλουθο  παράδοξο  επιχειρηµατικό  σχήµα: 

ο  ∆ότης  να  είναι ταυτόχρονα   και   Λήπτης   υπό   την   ιδιότητα   του   συνεταίρου   της   

επιχείρησης   η   οποία   ως   Λήπτης του  ∆ικτύου   Franchising  λειτουργεί   το  συγκεκριµένο   

κατάστηµα   του  ∆ικτύου. Ευνόητο  λοιπόν είναι  ότι  αυτός  ο  τρόπος  λειτουργίας   µπορεί  εύκολα  

να   οδηγήσει  σε  συγκρούσεις επιχειρηματικών  συµφερόντων   µε   αποτέλεσµα   την   

δυσλειτουργία   του  όλου  ∆ικτύου Franchising. 

 

      

3.2.4 Franchising Συνδυασµού (Combination Franchising)  

 

 To Combination Franchising είναι µία τεχνική που αναπτύχθηκε στις Η.Π.Α. για να αντιµετωπισθούν 

τα προβλήµατα που δηµιουργούσαν στα ∆ίκτυα τα υψηλότατα ενοίκια των καταστηµάτων. Σύµφωνα 

µε αυτόν τον τύπο του Franchising δύο τρεις η και περισσότεροι ∆ότες αποφασίζουν να 

συνεργασθούν συστεγαζόµενοι σε έναν ενιαίο χώρο και διαθέτοντας τα προϊόντα ή παρέχοντας ο 

καθένας τις δικές  ίου υπηρεσίες µέσα από αυτόν. Με αυτόν τον τρόπο αφενός µεν µειώνουν τα 

λειτουργικά τους έξοδα, αφετέρου δε έχουν τη δυνατότητα να εγκατασταθούν σε ένα προνοµιακό  

από  κάθε άποψη κατάστηµα το οποίο  δεν θα µπορούσαν να µισθώσουν µεµονωµένα. Υπάρχει 

όµως και η περίπτωση ένα κατάστηµα να ανήκει ήδη σε κάποιον ∆ότη και αυτός να εκµισθώσει 

κάποιο ή κάποια τµήµατα του σε άλλους ∆ότες, οπότε και πάλι θα έχουµε τη συνδυασµένη λειτουργία 

περισσότερων Franchise  στον ίδιο χώρο. Αυτή  η νέα   τάση  αποκαλείται   στις   Η.Π.Α.  

combination  franchise  ή   ένα   franchise  µέσα   σε   ένα   άλλο franchise. 

To Franchising Συνδυασµού µπορεί όµως να λειτουργήσει και µε τη συνεργασία Ληπτών 

διαφορετικών    ∆ικτύων. Σε   αυτή  την περίπτωση  οι  Λήπτες  συστεγάζονται  σε  ένα  ενιαίο  χώρο 

και  συναποφασίζουν   τον  τρόπο  εµφάνισης  και  λειτουργίας  σε  αυτόν  των  επιχειρήσεων   τους. 

Βέβαια κατά την εφαρµογή αυτής της µεθόδου λειτουργίας είναι πιθανό να παρουσιασθούν σοβαρά  

προβλήµατα  στη  συνεργασία  τόσο  µεταξύ  των  Ληπτών  όσο  και  µεταξύ  των  ∆οτών  των 

διαφόρων   δικτύων  που   λειτουργούν  κάτω  από   την  ίδια  στέγη. Στην  ευρύτατη  έννοια  του 

Franchising Συνδυασµού θα µπορούσαν ενδεχοµένως κάτω υπό ορισµένες προϋποθέσεις να 

υπαχθούν και οι τύποι του Franchising Corner και του Co-Branding Franchising. 
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3.2.5 Franchising Μετατροπής (Conversion Franchising) 

 

Σε  αυτή  τη  µορφή  του  Franchising ο  Λήπτης  λειτουργεί  ήδη,  πριν  την  ένταξή  του  στο ∆ίκτυο 

τη  δική  του  επιχείρηση  της  οποίας  το  αντικείµενο  είναι  όµοιο  µε αυτό  της  επιχείρησης  

Franchising του  ∆ότη. Χαρακτηριστικά   παραδείγµατα   αποτελούν   τα   µεσιτικά   γραφεία  και  

ταγραφεία ταξιδιών. Ο Λήπτης αποφασίζει την µετατροπή της επιχείρησης του σε επιχείρηση 

Franchising του ∆ικτύου ευελπιστώντας ότι θα µεγιστοποιήσει τα κέρδη του ή και φοβούµενος ότι   

εάν   δεν   το   κάνει   θα   αντιµετωπίσει   πολύ   σύντοµα   τον   σκληρό   ανταγωνισµό κάποιου 

άλλου επιχειρηµατία  ο  οποίος   θα  ανοίξει   στην   περιοχή   του   κατάστηµα   του   ∆ικτύου. Το   

σηµαντικότερο πρόβληµα  για  τον  ∆ότη  είναι  ότι  πρέπει  να  πείσει  τον  νεοεισελθόντα  στο  

∆ίκτυο  του  ότι  οφείλει να   εγκαταλείψει   πολλές   από   τις   παλαιές   µεθόδους   λειτουργίας   της   

επιχείρησης   του   και   να  υιοθετήσει  τις  δικές  του.  Επιπρόσθετα  ο  νέος  Λήπτης  πολύ  δύσκολα  

θα  δεχθεί  να  υπογράψει  µία  Σύµβαση Franchising που θα περιέχει τη συνήθη ρήτρα περί µη 

ανταγωνισµού µετά τη λύση  της, πράγµα  που  σηµαίνει  ότι  θα   πρέπει   να   αποδεχθεί   πως  δεν   

θα  λειτουργήσει  το  κατάστηµα του    ασκώντας    την    ίδια    επαγγελµατική    δραστηριότητα, που    

στη  δική  του  περίπτωση    ασκούσε  πολύ   πριν   ενταχθεί   στο   ∆ίκτυο, για  ένα  συγκεκριµένο    

χρονικό  διάστηµα   µετά    τη  λύση  της  συνεργασίας    franchising. 

Χαρακτηριστική   περίπτωση   Franchising Μετατροπής   αποτελεί   στη   χώρα   µας   το   ∆ίκτυο 

Franchising  της   Εταιρείας   γραφείων   ταξιδιών   «ΜΑΝΟΣ»,  ορισµένα   µέλη   του   οποίου   είχαν  

πριν την  ένταξή  τους  σε  αυτό  τα  δικά  τους  γραφεία  ταξιδιών. 

 

3.2.6 Πολλαπλό Franchising (Multiple Franchise Units)    

Αρκετά συχνά όταν ένας Λήπτης έχει επιτυχηµένη επιχειρηµατική δραστηριότητα µέσα στους 

κόλπους του ∆ικτύου Franchising ο ∆ότης του δίδει την άδεια να ανοίξει και να λειτουργήσει και άλλα 

καταστήµατα είτε στην ίδια περιοχή µε το αρχικό, είτε συνήθως σε άλλη. Ο τύπος αυτός του 

Franchising παρουσιάζει για to δίκτυο το σηµαντικό πλεονέκτηµα της επίτευξης µεγαλύτερης  

συνοχής  και  της  πιο  εύκολης  και  αποδοτικής  µεταβίβασης   της   τεχνογνωσίας.   Για τον Λήπτη 

παρουσιάζει τo πλεονέκτηµα της αύξησης του επιχειρηµατικού του ενδιαφέροντος και της επίτευξης 

οικονοµιών κλίµακας, ιδιαίτερα στα έξοδα διαχείρισης, διαφήµισης και διατήρησης αποθεµάτων. 

Το  σηµαντικότερο  µειονέκτηµα  για  τον  ∆ότη  είναι  ότι  µε  αυτόν  τον  τρόπο  δηµιουργούνται µέσα 

στο ∆ίκτυο του αρκετοί πολύ ισχυροί  Λήπτες οι οποίοι αφενός µεν  δεν  ελέγχονται εύκολα, αφετέρου  

δε, εάν έστω  και   ένας  από  αυτούς  αποχωρήσει, θα  δηµιουργηθούν   σοβαρότατα προβλήµατα σε  

ολόκληρο  το  δίκτυο. 
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  3.2.7 Franchising Περισσότερων Επωνυµιών ή Σηµάτων (Co-Branding Franchising) 

 

Σε  αυτόν  τον τύπο του Franchising, που  γεννήθηκε και  αναπτύχθηκε  στις  Η.Π.Α., ένας  Λήπτης 

ανήκει ταυτόχρονα σε  περισσότερα από  ένα ∆ίκτυα  Franchising, έχοντας  συνάψει  σχετικές  

Συµβάσεις µε περισσότερους  ∆ότες, µε  αποτέλεσµα να διαθέτει προϊόντα ή  και  να παρέχει 

υπηρεσίες διαφορετικών  επωνυµιών  και  εµπορικών  σηµάτων  κάτω  από  την  ίδια  επαγγελµατική 

στέγη. Η κύρια  ανάγκη  που  οδηγεί  σε  αυτή  την  επιλογή  είναι  η  της  προσέλκυσης  µεγαλύτερης 

«γκάµας»  πελατείας καθώς  επίσης  και  της  επίτευξης  οικονοµιών  κλίµακας στα  λειτουργικά  

έξοδα  της επιχείρησης  του  Λήπτη. 

Το σηµαντικότερο  µειονέκτηµα  για  τον  ∆ότη  είναι  ότι  κινδυνεύει  άµεσα  να  απολέσει  τον 

έλεγχο  του  Λήπτη µε συνέπεια τη  µη τήρηση από  τον δεύτερο των  προδιαγραφών  λειτουργίας 

της  επιχείρησης  του.  Αυτό  δε  είναι  αρκετά  εύκολο  να  συµβεί  γιατί  πρακτικά  ο  Λήπτης  δεν  

είναι δυνατόν να ελεγχθεί αποτελεσµατικά  από  κανέναν  από  τους  ∆ότες  µε  τους  οποίους  

συνδέεται συµβατικά.   Ακόµη  ο  Λήπτης  δεν  έχει   κίνητρο  για  να  προωθήσει   εξίσου  τις  

πωλήσεις   όλων   των  προϊόντων  από  τη  στιγµή  που  διαπιστώνει  ότι  κάποιο  από  αυτά  είναι  

περισσότερο  επικερδές  και  άρα     του     αρκεί     να     επικεντρώσει   σε   αυτό  τις  προσπάθειες  

προώθησης.  

Οι  ∆ότες  µπορεί  να  βρεθούν σε  κατάσταση σύγκρουσης συµφερόντων ακόµη και στις 

περιπτώσεις  εκείνες που  τα προϊόντα   τους   είναι   συµπληρωµατικά.Ο κάθε  ∆ότης  αντιµετωπίζει   

τον   κίνδυνο   να   συνδεθεί   το  όνοµα  της  επιχείρησης  του  µε  την  πιθανή  αποτυχία  της  

επιχείρησης  ενός  άλλου  ∆ότη  στο  δίκτυο  του  οποίου  επίσης  ανήκει  ο  συγκεκριµένος  Λήπτης. 

Τέλος    προβλήµατα  θα  δηµιουργηθούν  και  κατά   την   τοπική   διαφήµιση  των  διάφορων  

προϊόντων     καθόσον  είναι  πρακτικά  αδύνατο  να  χαραχθεί  µία  κοινή  διαφηµιστική  πολιτική  

από  τους  διάφορους  ∆ότες  και  να  υλοποιηθεί  από  τον  Λήπτη. 
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 3.3 MΕ  ΚΡΙΤΗΡΙΟ ΤΟ ΒΑΘΜΟ ΕΞΑΡΤΗΣΗΣ ΤΟΥ ∆ΙΚΑΙΟ∆ΟΧΟΥ ΑΠΟ ΤΟ ∆ΙΚΑΙΟΠΑΡΟΧΟ 

 3.3.1 Franchising Υπαγωγής  

 

Στον τύπο αυτόν του Franchising, που είναι και ο σαφέστατα πιο διαδεδοµένος στην πράξη, οι 

Λήπτες  του ∆ικτύου υπάγονται στον άµεσο έλεγχο του ∆ότη. Είναι ο ∆ότης εκείνος που ως η 

«κεφαλή» του ∆ικτύου καθοδηγεί τους Λήπτες και χαράσσει την εν γένει επιχειρηµατική πολιτική 

λαµβάνοντας βέβαια και τις σχετικές αποφάσεις. Ο ∆ότης αποτελεί το µοναδικό κέντρο εξουσίας µέσα 

στο ∆ίκτυο franchising που αυτός δηµιούργησε. Στο Franchising Υπαγωγής αποθαρρύνεται  

 

από τον ∆ότη η δηµιουργία οποιουδήποτε είδους σχέσεων µεταξύ των Ληπτών έτσι ώστε να 

αποφευχθεί η σύναψη επικίνδυνων συµµαχιών που µπορούν να προκαλέσουν προβλήµατα  στο  

∆ίκτυο. Στην Ελλάδα µέχρι σήµερα αυτή µόνο η µορφή του Franchising λειτουργεί. 

 

3.3.2 Franchising Ισότιµης Συνεργασίας 

 

Τα χαρακτηριστικά  της  µορφής  αυτής  του  Franchising  είναι  εντελώς  αντίθετα  µε  αυτά  του 

Franchising  Υπαγωγής.  Εδώ  δεσπόζει  η  αρχή  της  ισότιµης  συνεργασίας  µεταξύ  ∆ότη  και 

Ληπτών  του  ∆ικτύου. Αντί των  στοιχείων της  απόλυτης κυριαρχίας του  ∆ότη και  των µονοµερών 

αποφάσεων  για  τη  χάραξη  της  επιχειρηµατικής πολιτικής  του  ∆ικτύου  Franchising  -στοιχεία   

που  επικρατούν στο Franchising Υπαγωγής - έχουµε  τα στοιχεία  της αµοιβαίας  κατανόησης  και  

της  συµµετοχής  των  Ληπτών στα  κέντρα  αποφάσεων. ∆ότης  και  Λήπτες  συσκέπτονται  και  

συναποφασίζουν  για  όλα  τα θέµατα  που  σχετίζονται  µε  τη λειτουργία και  την  ανάπτυξη  του  

∆ικτύου, το  οποίο  αντιµετωπίζουν  στην  ουσία ως  µία  κοινή επιχείρηση. 

Ένα  επιπλέον  κυρίαρχο  χαρακτηριστικό  του  τύπου  αυτού  του  Franchising  είναι  η  δηµιουργία    

στενών  σχέσεων  συνεργασίας  µεταξύ  των  Ληπτών. Έτσι   αυτοί  συνεργάζονται  στενά σε      

θέµατα  όπως  είναι  αυτά  της  εκπαίδευσης, της  ανταλλαγής  προσωπικού, της  κάλυψης  

περιοδικών  αναγκών  σε  εµπορεύµατα  κ.λπ. 

Συνοψίζοντας  λοιπόν  διαπιστώνουµε  ότι  το  Franchising  Ισότιµης  Συνεργασίας  βρίσκεται 

πραγµατικά  στον  αντίποδα  του  Franchising Υπαγωγής  όσον  αφορά  τις  εσωτερικές  σχέσεις 

µεταξύ  των  µελών  του  ∆ικτύου  και  κατ'  επέκταση  τον  τρόπο  λειτουργίας  του.  Είναι  πάντως 

ελάχιστα  διαδεδοµένο στην πράξη  και  στη  χώρα  µας  δεν  έχει  ακόµη  λειτουργήσει. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΤΕΤΑΡΤΟ 
 
 
Η ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΚΑΙ ΕΜΠΟΡΙΚΗ ∆ΙΑΣΤΑΣΗ TOY FRANCHISING 
 
4.1   ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ   ∆ΙΑΣΤΑΣΗ 

Κάθε Σύµβαση Franchising περιέχει τρία κύρια οικονοµικά στοιχεία: 

□ Τo οικονοµικό κόστος που συνεπάγεται για τον Λήπτη η ένταξη του στο ∆ίκτυο Franchising 

του ∆ότη και η έναρξη της επιχειρηµατικής του δραστηριότητας (∆ικαίωµα Εισόδου στο Σύστηµα 

Franchising/Entry Fee) 

□ Τη διαρκή οικονοµική επιβάρυνση του Λήπτη καθ όλη τη διάρκεια της συµβατικής του 

σχέσης µε τον ∆ότη για να µπορεί να διατηρεί την ιδιότητά του ως µέλος του ∆ικτύου Franchising  

(∆ιαρκή  ∆ικαιώµατα/  Royalties) 

□ Την οικονοµική συµµετοχή του Λήπτη στο διαφηµιστικό πρόγραµµα του ∆ικτύου 

Franchising ( ∆ιαφηµιστική Εισφορά/Advertising Contribution) 

 

Στο Franchising η πηγή εσόδων του Λήπτη είναι η λειτουργία του καταστήµατος του. Η πηγή εσόδων 

του ∆ότη είναι η παραχώρηση της άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης του πακέτου Franchising 

(δικαιώµατα βιοµηχανικής - πνευµατικής ιδιοκτησίας και τεχνογνωσία), η παροχή υπηρεσιών 

διαρκούς υποστήριξης στον Λήπτη και τέλος η πώληση των προϊόντων του στον Λήπτη (στο 

Franchising  ∆ιανοµής). 

Για να είναι επωφελής για τον Λήπτη η ένταξη του σε κάποιο ∆ίκτυο Franchising θα πρέπει η 

λειτουργία της επιχείρησης του µέσα σε αυτό να του αποφέρει ένα τέτοιο εισόδηµα έτσι ώστε : 1) να 

αποσβέσει σε ένα εύλογο χρονικό διάστηµα το αρχικό κεφάλαιο που επένδυσε, 2) να εισπράττει ένα 

λογικό ποσό κερδών (απόδοση επενδυθέντος κεφαλαίου), 3) να αµείβεται για την προσωπική 

εργασία που παρέχει και 4) να έχει τη δυνατότητα καταβολής στον ∆ότη των συµφωνηθέντων 

ποσών. Όσον αφορά  τον  ∆ότη  θα  πρέπει  η  λειτουργία  του  ∆ικτύου  Franchising να του αποφέρει 

ένα τέτοιο εισόδηµα έτσι ώστε : 1) να καλύπτει τα γενικά του έξοδα και 2) να κερδίζει ένα λογικό ποσό 

από την παροχή των πάσης φύσεως υπηρεσιών του στο ∆ίκτυο. 
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4.1.1 Το ∆ικαίωµα Εισόδου (Entry Fee) 

 

Αποτελεί κανόνα στις Συµβάσεις Franchising η ύπαρξη πρόβλεψης για την πληρωµή από τον Λήπτη 

στον ∆ότη ενός συγκεκριµένου ποσού το οποίο ορίζεται ∆ικαίωµα Εισόδου στο Σύστηµα Franchising. 

Συνήθως η καταβολή του συγκεκριµένου ποσού γίνεται εφάπαξ συγχρόνως µε την υπογραφή της 

σύµβασης, συµβαίνει όµως µερικές φορές να συµφιλιώνεται η καταβολή του σε δόσεις (π.χ. 1/3 µε 

την υπογραφή της σύµβασης, 1/3 µε την ολοκλήρωση του σταδίου της αρχικής εκπαίδευσης και 1/3 

µε την έναρξη της λειτουργίας της επιχείρησης του Λήπτη). Το δικαίωµα αυτό Εισόδου( Entry Fee ή 

Initial Franchise Fee)  καταβάλετε  από  τον Λήπτη  ως  αντάλλαγµα  για: 

1) την είσοδο του στο ∆ίκτυο Franchising µιας επώνυµης επιχείρησης και τη λειτουργία της δικής του 

επιχείρησης κάτω από ένα επώνυµο Σύστηµα Franchising µε αποτέλεσµα την απόκτηση από    

αυτόν    ανταγωνιστικού    πλεονεκτήµατος    στη    σχετική    αγορά. 

2) την παραχώρηση σε αυτόν της άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης των δικαιωµάτων βιοµηχανικής 

και πνευµατικής  ιδιοκτησίας  του ∆ότη. 

3) την παραχώρηση της άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης της τεχνογνωσίας του ∆ότη. 

4) τα έξοδα στα οποία υποβλήθηκε ο ∆ότης προκειµένου να επιλέξει το συγκεκριµένο Λήπτη 

(δηµοσιεύσεις, συνεντεύξεις, έλεγχος οικονοµικών στοιχείων κ.λπ.). 

5) τα έξοδα στα οποία υποβλήθηκε ο ∆ότης κατά τη διαδικασία ανεύρεσης και έγκρισης του χώρου 

όπου θα λειτουργήσει το κατάστηµα του Λήπτη (έρευνα αγοράς, ταξίδια κ.λπ. ). 

6) την παράδοση σε αυτόν της βασικής αρχιτεκτονικής µελέτης για τον τρόπο διαµόρφωσης του 

καταστήµατος του, η οποία έχει συνταχθεί µε έξοδα του ∆ότη.  

7) την παράδοση του Εγχειριδίου Λειτουργίας (Operations Manual). 

8) την  αρχική  του  εκπαίδευση  στις  µεθόδους  λειτουργίας  του  Συστήµατος  Franchising. 

9) τα έξοδα νοµικής, λογιστικής κ.λπ. φύσεως στα οποία υποβλήθηκε ο ∆ότης προκειµένου να 

ετοιµάσει όλα τα απαραίτητα σχετικά έγγραφα (Συµβάσεις, Εγχειρίδια, Ενηµερωτικά Έντυπα  κ.λπ)  

και 

10) την παραχώρηση αποκλειστικής εκµετάλλευσης του πακέτου Franchise σε µία συγκεκριµένη 

γεωγραφική περιοχή.  

Συνοψίζοντας µπορεί να λεχθεί ότι η συγκεκριµένη αντιπαροχή του Λήπτη αντιστοιχεί τόσο στην 

παροχή από τον ∆ότη της άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης του πακέτου Franchising µιας επώνυµης 

επιχείρησης στο δίκτυο της οποίας εισέρχεται ο Λήπτης, όσο και σε µια σειρά από παροχές που 

απαιτούνται για την αρµονική του ένταξη και λειτουργία στο Σύστηµα Franchising του ∆ότη. 
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4.1.2.∆ιαρκή ∆ικαιώµατα (Royalties) 

 

Η πλειονότητα των Συµβάσεων Franchising προβλέπει την πληρωµή από τον Λήπτη στον ∆ότη 

χρηµατικών ποσών κατά τακτά χρονικά διαστήµατα, καθ όλη τη διάρκεια της συµβατικής τους 

σχέσης, µε  τη  µορφή  ποσοστών  συνήθως  επί του  κύκλου  εργασιών  της  επιχείρησης του Λήπτη 

µετά την αφαίρεση των σχετικών φόρων. Τα ποσά αυτά ορίζονται ως ∆ιαρκή ∆ικαιώµατα (Royalties)   

και  ο   Συνηθέστερος   τρόπος   υπολογισµού   τους   είναι   υπό   τη   µορφή   συγκεκριµένου 

ποσοστού επί του κύκλου εργασιών της επιχείρησης του Λήπτη καταβαλλόµενο σε µηνιαία ή 

τριµηνιαία  βάση.  Το  ποσοστό  αυτό  διαφέρει  από  το  ένα  ∆ίκτυο  Franchising στο  άλλο  και  το 

ύψος  του  εξαρτάται  από  το  είδος  των  παροχών  του  ∆ότη  στις     οποίες  αντιστοιχεί,  τις  

συνθήκες που   επικρατούν   στη   σχετική   αγορά,   τη   φήµη   του   Συστήµατος   Franchising και   

από   το   εάν   ο ∆ότης είναι συγχρόνως και προµηθευτής των συµβατικών προϊόντων (Franchising 

∆ιανοµής). Ο τελευταίος    αυτός    παράγοντας    παίζει    ουσιαστικό    ρόλο    γιατί    στην    

περίπτωση    αυτή    ο ∆ότης εισπράττει ένα σηµαντικό ποσό από την πώληση των προϊόντων στον 

Λήπτη µε αποτέλεσµα να έχει τη δυνατότητα  να ορίζει ένα χαµηλότερο   ποσοστό   διαρκών   

δικαιωµάτων   από   την   περίπτωση π.χ. του Franchising Υπηρεσιών. Μάλιστα ορισµένες φορές ο 

∆ότης αρκείται στα ποσά που εισπράττει    από    την    πώληση    των    προϊόντων    του    στο    

Λήπτη    και    δεν    του    επιβάλει    την    πληρωµή διαρκών  δικαιωµάτων.  Όµως  η  τακτική  αυτή  

δεν  κρίνεται  σωστή  γιατί  η  καταβολή  διαρκών δικαιωµάτων  έχει  εντελώς  διαφορετικό  σκοπό,  

την  αµοιβή  ουσιαστικά  του  ∆ότη  για  τις  διαρκείς υπηρεσίες  που  προσφέρει  στον  Λήπτη  και  

κατ'  επέκταση  στο  ∆ίκτυο  Franchising. Γι'  αυτό  ο ∆ότης   οφείλει   πάντοτε   να   έχει   υπόψη   του   

ότι   το   δικό   του   «επάγγελµα»   διαφέρει   από   αυτό   του απλού   προµηθευτή   και   συνεπώς   

πρέπει   να   ασκείται   και   να  αµείβεται   µε   ιδιαίτερο   τρόπο. Οι συνηθέστεροι  τρόποι  

υπολογισµού   είναι  υπό   τη  µορφή   συγκεκριµένου   ποσοστού   είτε  επί του  κύκλου  εργασιών  

είτε επί των αγορών. 

• Τα ∆ιαρκή ∆ικαιώµατα καταβάλλονται από τον Λήπτη στον ∆ότη για τη διαρκή παροχή από τον 

∆ότη υπηρεσιών υποστήριξης  της επιχείρησης του Λήπτη, όπως είναι π.χ. η υποστήριξη του Λήπτη 

σε θέµατα λογιστικής - φοροτεχνικής  φύσεως,  µηχανοργάνωσης,  διαµόρφωσης  των  προθηκών  

του καταστήµατος του, προώθησης των προϊόντων και υπηρεσιών, οργάνωσης της επιχείρησης του 

κ.λ.π. 
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• τη διαρκή ανανέωση από τον ∆ότη της τεχνογνωσίας του και την εφαρµογή νέων επιχειρηµατικών 

και οργανωτικών µεθόδων µέσα στο Σύστηµα Franchising έτσι ώστε   η   λειτουργία   του   να   

ανταποκρίνεται   κάθε   φορά   στα   νέα   δεδοµένα   της αγοράς   και   η   παροχή   του   

ανταγωνιστικού   πλεονεκτήµατος στον Λήπτη να   είναι συνεχής  

• την επαναλαµβανόµενη περιοδικώς εκπαίδευση του Λήπτη στις νέες µεθόδους λειτουργίας του 

Συστήµατος Franchising 

 

4. 1. 3. Η Εισφορά για τη ∆ιαφήµιση 

 

Στη   σηµερινή   εποχή   που   η   διαφήµιση   διαδραµατίζει   ένα    κυρίαρχο    ρόλο    τόσο    στην 

προώθηση  των  πωλήσεων   όσο   και   στην   ανάπτυξη   των   επιχειρήσεων   θα   ήταν   πράγµατι   

πολύ παράδοξο εάν τα ∆ίκτυα Franchising την αγνοούσαν. Επειδή  λοιπόν  ακριβώς  δεν  συµβαίνει  

κάτι τέτοιο οι περισσότερες Συµβάσεις Franchising  περιλαµβάνουν σχετικές  προβλέψεις  για  τη 

διαφήµιση  τόσο  των  διατιθέµενων  προϊόντων  και   υπηρεσιών   όσο   και   του   ίδιου   του   

συστήµατος και   του   δικτύου.   Έτσι   λοιπόν   οι   συµβάσεις    προβλέπουν    την    οικονοµική    

συµµετοχή    του    Λήπτη στο   διαφηµιστικό   κόστος   του   ∆ότη,   η   οποία   στις   περισσότερες   

των   περιπτώσεων    συνίσταται στην  καταβολή  ενός  συγκεκριµένου  ποσοστού   επί   του   κύκλου   

εργασιών   της   επιχείρησης   του. Εκτός  από  αυτόν  τον   τρόπο   οικονοµικής   συµµετοχής   του   

Λήπτη,   που   είναι    και   ο   πιο συνηθισµένος στην πράξη, ορισµένες φορές προβλέπεται ότι  η  

συµµετοχή  του  στο  διαφηµιστικό κόστος περιλαµβάνεται στο ποσοστό που καταβάλει  για  τα  

διαρκή  δικαιώµατα.  Είναι  όµως απαραίτητο  σε  αυτή  την  περίπτωση  να  οριοθετείται  µε  ακρίβεια  

το  ποσοστό  του   ποσού   των διαρκών  δικαιωµάτων  που  θα  δαπανάται  από  τον   ∆ότη   για   τη   

διαφήµιση,   έτσι   ώστε   να αποφεύγονται   πιθανές   µελλοντικές   παρεξηγήσεις. 

Υπάρχουν τα ακόλουθα 3 είδη διαφηµίσεων' που µπορούν να προβλέπονται από µία σύµβαση         

franchising: 

1) η εθνική διαφήµιση, η οποία πραγµατοποιείται από τον ∆ότη µε την οικονοµική συµµετοχή  των  

Ληπτών  του  δικτύου 

2) η τοπική διαφήµιση, η οποία πραγµατοποιείται από τους Λήπτες που συνήθως υποχρεούνται να 

δαπανούν για αυτήν ετησίως ένα συγκεκριµένο ποσοστό επί του κύκλου  εργασιών  της  επιχείρησης  

τους  και 

3) η διαφήµιση που αφορά την αµέσως πριν την έναρξη λειτουργίας της επιχείρησης του Λήπτη 

χρονική περίοδο, η οποία πραγµατοποιείται σε τοπική κλίµακα µε υποχρέωση του Λήπτη να 

δαπανήσει ένα συγκεκριµένο και προκαθορισµένο ποσό για αυτήν. 
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4. 1. 4. Franchising και Χρηµατοδότηση 

 

Στο ∆ιεθνή Χώρο οι τράπεζες διαπίστωσαν αρκετά νωρίς τα σηµαντικότατα πλεονεκτήµατα της 

εµπλοκής τους στη χρηµατοδότηση των δικτύων franchising. Πράγµατι εκτιµώντας ότι το Franchising 

αποτελεί έναν από τους ασφαλέστερους οικονοµικούς τρόπους εγκατάστασης και  ανάπτυξης  µιας  

επιχειρηµατικής  δραστηριότητας  ένας  σηµαντικός  αριθµός ξένων µεγάλων τραπεζικών ιδρυµάτων 

ασχολήθηκε ιδιαίτερα µε αυτό τον θεσµό. Στην Αγγλία πρώτη η National Westminster Bank 

(NatWest) τον Ιούνιο του 1981 δηµιούργησε ένα ιδιαίτερο τµήµα για τη χρηµατοδότηση των δικτύων 

franchising και ακολούθησαν η Barclays Bank (Αύγουστος του 1981), η Royal  Bank of Scotland,  η  

Midland  Bank  και  η  Lloyds  Bank.  Στη Γαλλία η Credit Lyonnais, η BNP και η Societe Generale 

είναι τράπεζες που ασχολούνται ιδιαίτερα µε τη χρηµατοδότηση δικτύων franchising. Αλλά και στην 

Ιρλανδία, την Ισπανία, την Ολλανδία, την Αυστραλία και τον Καναδά ο τραπεζικός τοµέας έχει 

ασχοληθεί ιδιαίτερα µε το Franchising. Στις Η.Π.Α.., εξαιτίας της περιοριστικής τραπεζικής 

νοµοθεσίας, η  χρηµατοδότηση των δικτύων franchising δεν έχει αναπτυχθεί στον αναµενόµενο 

βαθµό. Στο  διεθνή  πάντα  χώρο  οι  διάφορες  τράπεζες  έχουν  επινοήσει  µεθόδους  για  την  

κάλυψη  σε συστηµατική   και   οργανωµένη   βάση   των   αναγκών   των   δικτύων   στα  υπάρχοντα   

τραπεζικά προϊόντα. Συγκεκριµένα οι τράπεζες προχώρησαν στη  δηµιουργία   ιδιαίτερων   τµηµάτων 

franchising  στα   οποία  προΐσταται  ένας   διευθυντής   και στελεχώνονται µε εξειδικευµένο 

προσωπικό. Η λύση αυτή θεωρήθηκε αποτελεσµατικότερη από την εναλλακτική αποκεντρωτική 

αντιµετώπιση, δηλαδή την επιµόρφωση ορισµένων στελεχών των διάφορων  υποκαταστηµάτων και 

το χειρισµό των θεµάτων συνεργασίας µε µονάδες franchising σε επίπεδο καταστήµατος. Πράγµατι, η 

δεύτερη λύση ούτε την  ενιαία   αντιµετώπιση των µελών δικτύων franchising θα εξασφάλιζε ούτε και 

την σε βάθος εξειδίκευση των αρµόδιων  στελεχών θα επέτρεπε. 

Μία από ης βασικότερες προϋποθέσεις για την επιτυχηµένη πορεία του Franchising σε µία χώρα  

είναι  η  αποτελεσµατική  αντιµετώπιση  του  χρηµατοδοτικού  προβλήµατος  των  Ληπτών 

(Franchisees). Οι µεγάλες   ξένες   τράπεζες   ακολουθούν   στον   τοµέα   αυτό   την   εξής   

πρακτική: διαµορφώνουν ένα ειδικό πρόγραµµα Franchising το οποίο περιλαµβάνει µία δέσµη 

χρηµατοδοτικών  και  άλλων  υπηρεσιών  που  καλύπτουν  όλο  το  φάσµα  των  αναγκών ενός  

δικτύου  franchising συντάσσουν µία ιδιαίτερη Σύµβαση - Πλαίσιο προς υπογραφή από τον 

ενδιαφερόµενο ∆ότη η οποία περιλαµβάνει τις διάφορες    µορφές δανείων    και    τα    λοιπά    

τραπεζικά προϊόντα που προσφέρονται στα µέλη       του δικτύου,  το µέσο ύψος των 
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χρηµατοδοτικών αναγκών  των ληπτών, τη  διαδικασία    και    τα    κριτήρια    αξιολόγησης των    

αιτηµάτων    χρηµατοδότησης    τους    καθώς     επίσης     και τους όρους δανειοδότησης (επιτόκια, 

προµήθειες, χρόνος - τρόπος αποπληρωµής του δανείου κ λ π.) Ο ∆ότης ενηµερώνει τους Λήπτες 

του και τους υποψήφιους Λήπτες για τους όρους και τις προϋποθέσεις της χρηµατοδότησης. Ο 

Λήπτης υποβάλλει την αίτηση του για χρηµατοδότηση στην Τράπεζα µέσω του ∆ότη, αρµόδιο 

στέλεχος του οποίου       πραγµατοποιεί ένα πρώτο έλεγχο για τη βασιµότητα του σχετικού αιτήµατος 

και την   ορθή   και  πλήρη  συµπλήρωση   των απαιτούµενων  δικαιολογητικών. 

Ανάλογα µε το αποτέλεσµα του ελέγχου προωθείται η αίτηση για λήψη απόφασης στο αρµόδιο 

τραπεζικό κατάστηµα, αφού προηγουµένως «περάσει» από το ειδικό τµήµα Franchising της 

Τράπεζας που γνωµοδοτεί σχετικά, είτε επιστρέφεται ο φάκελος στον αιτούντα µε υποδείξεις για τις 

ενέργειες στις οποίες πρέπει να προβεί προκειµένου να καλύψει τις  προβλεπόµενες προϋποθέσεις. 

 

4.1. 5. Franchising και Χρηµατιστήριο 

 

Η θετική γενικά πορεία των διεθνών χρηµατιστηριακών αγορών είχε πολύ ευνοϊκές επιπτώσεις για τα 

∆ίκτυα Franchising τα τελευταία χρόνια. Οι τιµές των µετοχών των εισηγµένων στα Χρηµατιστήρια 

µεγάλων διεθνών δικτύων franchising δεν παρουσιάζουν ιδιαίτερα µεγάλες διακυµάνσεις ακόµη και 

σε περιόδους οικονοµικών δυσχερειών. Η συνεχής διεύρυνση του µεριδίου αγοράς των εταιρειών 

που αναπτύσσονται µε franchising τους επιτρέπει να έχουν σε µόνιµη βάση πολύ καλά οικονοµικά 

αποτελέσµατα µε άµεση θετική επίπτωση και στις µερισµατικές αποδόσεις τους. Έτσι 

µακροπρόθεσµα οι µετοχές Εταιρειών franchising απολαµβάνουν της απόλυτης εµπιστοσύνης τόσο 

των µικροεπενδυτών όσο και των χρηµατιστηριακών  και  επενδυτικών'  εταιρειών.  Εξάλλου  όσο  

επεκτείνεται  µε  επιτυχία  ο   θεσµός του Franchising διεθνώς τόσο µεγαλύτερη εµπιστοσύνη 

δείχνουν προς τις εισηγµένες µετοχές των αντίστοιχων εταιρειών οι Λήπτες των ∆ικτύων, οι 

απασχολούµενοι σε αυτά, οι πελάτες και οι προµηθευτές τους. Με βάση τις υπάρχουσες προβλέψεις 

οι τιµές των µετοχών των ∆ικτύων Franchising θα ακολουθήσουν διεθνώς ανοδική πορεία τα 

επόµενα χρόνια λόγω και της προβλεπόµενης αύξησης του µεριδίου τους στις διάφορες αγορές. Τις 

υψηλότερες όµως επιδόσεις αναµένεται να παρουσιάσουν στις αναπτυσσόµενες χώρες στις οποίες ο 

θεσµός του Franchising βρίσκεται  ακόµη  στα  πρώτα  στάδια  ανάπτυξης  του. Στην Ελλάδα, όπου 

το Franchising βρίσκεται σε συνεχή άνοδο, πρέπει να .αναµένεται η είσοδος αρκετών 

αναπτυσσόµενων µε αυτή τη µέθοδο εταιρειών στο Χρηµατιστήριο τα προσεχή χρόνια. Άλλωστε ας 

µην λησµονούµε ότι η είσοδος στο Χρηµατιστήριο δηµιουργεί µία πηγή διαρκούς και υγιούς 

χρηµατοδότησης.  
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Συνεπώς είναι µάλλον βέβαιο ότι αρκετά σύντοµα και άλλες Εταιρείες - ∆ότες θα ακολουθήσουν τα 

παραδείγµατα των εταιρειών «Foli - Folie», «ΓΕΡΜΑΝΟΣ», «Goody's», «ΓΡΗΓΟΡΗΣ  

Μικρογεύµατα» και  «Everest» 

 

4.2.   Η Εμπορικη Επιχειρηματικη ∆ιασταση 

 

To franchising ως µέθοδος επιχειρηµατικής ανάπτυξης δεν θα είχε την σηµερινή του επιτυχία   εάν   

δεν   αποτελούσε   συγχρόνως και κυρίως µία  πάρα   πολύ   επιτυχηµένη    εµπορική   µέθοδο 

πώλησης προϊόντων και παροχής υπηρεσιών µε τεράστια πλεονεκτήµατα τόσο για τον ∆ότη και τον 

Λήπτη όσο και για τον Καταναλωτή. To franchising δίδει στον Παραγωγό τη δυνατότητα να 

προωθήσει   τα   προϊόντα   του   µέχρι   τον   καταναλωτή   µέσα   από   ένα   δίκτυο   διανοµής   που   

το   ελέγχει απόλυτα  εξασφαλίζοντας  ταυτόχρονα  από  µέρους  των  Ληπτών  τον  απόλυτο  

σεβασµό  στους κανόνες    διανοµής  που    έχει    θέσει. Στο ∆ιανοµέα    -   χονδρέµπορο    δίδει    τη    

δυνατότητα εξασφάλισης µιας  συνεχούς    ροής   πελατείας  για   τα     προϊόντα     που     

εµπορεύεται.  

 

Στον Λήπτη ανεξάρτητο    επιχειρηµατία    παρέχει    ένα   ουσιαστικό    ανταγωνιστικό    πλεονέκτηµα    

απέναντι    σε οµοειδείς     επιχειρήσεις     οι   οποίες όµως     είναι     ανώνυµες. Στον Καταναλωτή 

τέλος δίδει τη δυνατότητα   εύκολης    πρόσβασης σε καταστήµατα    που    διαθέτουν    επώνυµα    

προϊόντα    και υπηρεσίες στα  οποία    µπορεί    να αποκτά σε πολύ ελκυστικές τιµές 

απολαµβάνοντας  συγχρόνως όλα τα προνόµια της συναλλαγής µε µία επώνυµη και άρτια 

οργανωµένη επιχείρηση. 

 

Η οριζόντια αλµατώδης ανάπτυξη στο επίπεδο του λιανικού εµπορίου µε τη µέθοδο του Franchising 

επέτρεψε σε µικρές και µεσαίες επιχειρήσεις να εξελιχθούν σε µεγάλες και ορισµένες φορές σε  

πολυεθνικές  εταιρείες,  επίτευγµα  που  κάτω  από  διαφορετικές  συνθήκες  θα ήταν σχεδόν 

αδύνατο να πραγµατοποιηθεί. Η εµπορική επιτυχία βρίσκεται σε άµεση συνάρτηση µε την ικανότητα 

δηµιουργίας και ανάπτυξης µίας επιτυχηµένης επιχειρηµατικής δραστηριότητας και επιπλέον µε τη 

δυνατότητα να πείσεις διαµέσου της επιτυχίας αυτής  και άλλους να επενδύσουν τα χρήµατα τους 

δηµιουργώντας µία όµοια επιχείρηση. Όµως η εµπορική αυτή επιτυχία πρέπει να διατηρηθεί καθ όλη 

τη διάρκεια της ζωής του ∆ικτύου Franchising έτσι ώστε και οι Λήπτες να είναι εµπορικά επιτυχηµένοι 

και συνεπώς  ευχαριστηµένοι, γιατί µε αποτυχηµένους και δυσάρεστη µένους Λήπτες η επιχείρηση 

του ∆ότη δεν θα έχει λόγο ύπαρξης.  
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Στην εποχή µας έχουµε περάσει από την αγορά της προσφοράς σε αυτήν της ζήτησης. Ο 

καταναλωτής διαδραµατίζει τον κυρίαρχο ρόλο στο σύγχρονο εµπόριο. Μπορούµε να πούµε ότι για 

τον έµπορο ο καταναλωτής έχει σταµατήσει να είναι απλός πελάτης και έχει εξελιχθεί σε συνεταίρο. 

Με αυτά τα δεδοµένα είναι αυτονόητη η σηµασία που έχει αποκτήσει ο καταναλωτής για τα δίκτυα 

franchising. Εξαιτίας της δυνατότητας που έχει ο ∆ότης να πληροφορείται άµεσα από τους κατά 

τόπους Λήπτες του δικτύου τις συνήθειες  και  αντιδράσεις  του  καταναλωτικού κοινού στις διάφορες 

τοπικές αγορές µπορεί να  προσαρµόζει πολύ γρήγορα τα προϊόντα και τις υπηρεσίες του στις 

απαιτήσεις της καταναλωτικής ζήτησης. Με αυτό τον τρόπο οικοδοµούνται σχέσεις εµπιστοσύνης 

µεταξύ των καταναλωτών και των δικτύων franchising. 

 

4. 2. 1. Τα Πλεονεκτήµατα του Franchising 

 

4. 2. 1. 1. Για τον ∆ότη 

 

To Franchising παρουσιάζει ουσιαστικότατα πλεονεκτήµατα για όλους όσοι εµπλέκονται σε αυτό. Τα 

σηµαντικότερα από αυτά για τον ∆ότη είναι: 

 

1)   

Η ταχεία ανάπτυξη και εξάπλωση της επιχείρησης του που επιτυγχάνεται βασικά µε 

αυτοχρηµατοδότηση. Ο ∆ότης εισπράττει  από  τους  Λήπτες  τα  χρηµατικά  εκείνα  ποσά  που 

αντιστοιχούν στο ∆ικαίωµα Εισόδου στο σύστηµα franchising και στα ∆ιαρκή ∆ικαιώµατα αποκτά τα 

απαιτούµενα  κεφάλαια για  την  υποστήριξη  και ανάπτυξη του       δικτύου  του.Επιπρόσθετα µε το 

κεφάλαιο που σχηµατίζει από την οικονοµική συνεισφορά των Ληπτών για τη διαφήµιση  οργανώνει 

σηµαντικά διαφηµιστικά  προγράµµατα που συντελούν  τα µέγιστα  στην εξάπλωση του δικτύου 

franchising. Τέλος αποκτά ένα σηµαντικότατο  δίκτυο  καταστηµάτων τα οποία  δηµιουργούνται  και 

λειτουργούν  µε κεφάλαια και ανθρώπινο δυναµικό.   

 

2)  

Η πολύ γρήγορη αύξηση της εµπορικής του φήµης και πελατείας µε άµεσο αποτέλεσµα την 

καθιέρωση του στην αγορά. Ο πολλαπλασιασµός των σηµείων πώλησης του δικτύου του επιτρέπει 

την εγκατάσταση στις αγορές  όλης  της    επικράτειας    αλλά    και    του    εξωτερικού.   Επιπλέον    

έχοντας    τη   δυνατότητα της λειτουργίας καταστηµάτων στα πιο καίρια από εµπορική άποψη σηµεία 

των διάφορων τοπικών αγορών   επιτυγχάνει   την   περιθωριοποίηση   των   ανταγωνιστών   του. 
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3)  

Η  πραγµατοποίηση  σηµαντικών  οικονοµιών  κλίµακας. Εφόσον ο δότης προµηθεύει µε πρώτες 

ύλες και είδη εξοπλισµού τους λήπτες, όσο αυξάνει ο αριθµός των επιχειρήσεων που εντάσσονται 

στο δίκτυο franchising, τόσο περισσότερο αυξάνει ο όγκος  των     αγορών αυτών µε συνέπεια να 

επιτυγχάνονται  «οικονοµίες  κλίµακος» οι οποίες µειώνουν το κόστος λειτουργίας του δικτύου. 

4)  

Η άµεση και έγκυρη πληροφόρηση για ης τάσεις της αγοράς. Εκµεταλλευόµενος ο ∆ότης   τις   

πληροφορίες   που   λαµβάνει   από   τους   Λήπτες   του   αναφορικά µε τις συνθήκες   που 

επικρατούν  στις  διάφορες  αγορές  είναι  συνεχώς  άριστα  ενηµερωµένος  για  τις  τοπικές 

καταναλωτικές    συνήθειες    µε    αποτέλεσµα    να προσαρµόζει    άµεσα    την    επιχειρηµατική    

του πολιτική  σε  αυτές. 

5)  

Ο άµεσος έλεγχος της διανοµής των προϊόντων και της παροχής των υπηρεσιών. Η µέθοδος του 

Franchising επιτρέπει στον ∆ότη να ασκεί άµεσο έλεγχο στον τρόπο άσκησης της επιχειρηµατικής 

δραστηριότητας των Ληπτών του, µε αποτέλεσµα  να επιτυγχάνεται η  εφαρµογή ενός ενιαίου 

συστήµατος διάθεσης των προϊόντων   και υπηρεσιών στο καταναλωτικό κοινό. 

6)  

Η εκµετάλλευση της εµπειρίας των Ληπτών για τη βελτίωση και ανανέωση του Συστήµατος    

Franchising. Το Σύστηµα Franchising του ∆ότη είναι ένας «ζωντανός οργανισµός» και σαν τέτοιος 

χρειάζεται συνεχή    ανανέωση    για    να    µπορεί    να    αντεπεξέρχεται    µε    επιτυχία    στις    

διαρκώς    µεταβαλλόµενες οικονοµικές   και   αγοραστικές   συνθήκες. Σε ένα ∆ίκτυο Franchising ο 

∆ότης έχει τη δυνατότητα να επωφελείται από τις γνώσεις και την εµπειρία που αποκτούν οι Λήπτες 

κατά τη διάρκεια της λειτουργίας των επιχειρήσεων τους στα πλαίσια του δικτύου, λαµβανοµένου 

µάλιστα υπόψη ότι πρόκειται για ανεξάρτητους επιχειρηµατίες - επενδυτές που φυσικό να 

ενδιαφέρονται άµεσα για την επιτυχία του συστήµατος. 

7)  

Η εξασφάλιση διαρκούς πελατειακής ροής. Ο  καταναλωτής  προτιµά  να  ικανοποιεί  τις  αγοραστικές  

του  ανάγκες  συναλλασσόµενος  µε επώνυµα καταστήµατα. Επιπλέον τα καταστήµατα ενός δικτύου 

franchising του παρέχουν υψηλής    ποιότητας    υπηρεσίες    καθόσον  σε αυτά απασχολούνται 

άτοµα που    έχουν άµεσο   και   εντονότατο   ενδιαφέρον   για   την   κερδοφορία   των   

επιχειρήσεων   τους. 

8)  

Η επίτευξη υψηλών κερδών χωρίς τη διακινδύνευση σηµαντικών κεφαλαίων. 



50 
 

9)  

Η αύξηση της εµπορικής αξίας της επιχείρησης του. Με τη συνεχή προσθήκη νέων καταστηµάτων 

στο δίκτυο και τη συνακόλουθη αύξηση της φήµης και   πελατείας   είναι   ευνόητο   ότι   η   

επιχείρηση   του   ∆ότη   αποκτά   συνεχώς   µεγαλύτερη   εµπορική αξία. 

10)  

Η   δηµιουργία   ενός   ευέλικτου   επιχειρηµατικού   οργανισµού   µε   ένα   κέντρο   λήψης 

αποφάσεων και    µε    ανθρώπινο  δυναµικό που  δρα γρήγορα και αποφασιστικά    εξυπηρετώντας 

και προστατεύοντας και τα δικά του  συµφέροντα  για  ένα    κοινό σκοπό: την εµπορική επιτυχία του 

δικτύου franchising. 

11)  

Η  προστασία   απέναντι   στις   µεγάλες   πολυεθνικές   εταιρείες. To  Franchising  δίνει  τη 

δυνατότητα σε επιχειρήσεις  µικρού και µεσαίου  µεγέθους να αντισταθούν µε επιτυχία στον 

σφοδρότατο ανταγωνισµό των τεράστιων εµπορικών δικτύων διανοµής   των   πολυεθνικών   

εταιρειών,   λειτουργώντας   έτσι   ως   το   «αντίπαλο   δέος». 

12)  

Η  δυνατότητα  εύκολης  πρόσβασης στο χρηµατοπιστωτικό  σύστηµα. Μία  επιχείρηση  που  

αναπτύσσεται επιτυχώς µε  τη  µέθοδο  του  franchising µπορεί  να  επιτύχει σηµαντικές και µε  

ευνοϊκούς όρους  χρηµατοδοτήσεις από τις τράπεζες. Ακόµη  εάν φθάσει  στο επιθυµητό επίπεδο 

υγειούς  ανάπτυξης µπορεί να επιτύχει την είσοδο  της  στο  χρηµατιστήριο. 

 

 

 

4. 2.1. 2. Για τον Λήπτη 

 

Όµως και για τον Λήπτη ο θεσµός του Franchising έχει σηµαντικότατα πλεονεκτήµατα, όπως είναι τα 

ακόλουθα: 

1. Ο  Λήπτης  εντάσσεται  σε  ένα  επώνυµο  επιχειρηµατικό  σύστηµα  (business format) 

επωφελούµενος αµέσως από την εµπορική του φήµη και την πελατεία που συνδέεται µε αυτήν. 

Αποκτά έτσι το λεγόµενο ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα απέναντι σε οµοειδείς   επιχειρήσεις που όµως 

δεν λειτουργούν κάτω από την «οµπρέλα» µίας επώνυµης  εταιρείας. Το ουσιαστικότερο αποτέλεσµα 

αυτού του πλεονεκτήµατος  είναι ο πραγµατικά πολύ µικρός  κίνδυνος  αποτυχίας  του 

επιχειρηµατικού  εγχειρήµατος  του Λήπτη. 
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2. Ο Λήπτης υποστηρίζεται από τον ∆ότη τόσο πριν όσο και µετά την έναρξη λειτουργίας της 

επιχείρησης του   σε   όλους   τους   τοµείς   της   επαγγελµατικής   του    δραστηριότητας και έτσι 

βρίσκει  άµεσες  λύσεις  σε  προβλήµατα που  διαφορετικά  θα     ήταν     δυσεπίλυτα.    Με     αυτόν     

τον τρόπο     ακόµη     και     άτοµα     που     για     πρώτη     φορά     εισέρχονται      στον     

επιχειρηµατικό     κλάδο     µπορούν εύκολα  και   γρήγορα  να  εξελιχθούν  σε  επιτυχηµένους   

επιχειρηµατίες. 

 

3. Ο Λήπτης επωφελείται από τις οικονοµίες κλίµακας που επιτυγχάνονται σε ένα µεγάλο εµπορικό  

δίκτυο  και  έτσι  έχει  τη  δυνατότητα  να  διαθέτει  τα  προϊόντα  και  τις  υπηρεσίες  στους 

καταναλωτές    σε    πολύ    ανταγωνιστικές    τιµές. Ακόµη έχει τη δυνατότητα  σηµαντικής    

συµπίεσης των   λειτουργικών  του  εξόδων. 

 

4. Ο  Λήπτης  επωφελείται  από  τη  διαφήµιση  που  πραγµατοποιεί  ο  ∆ότης  σε  πανεθνική 

κλίµακα µε µία αναλογικά πολύ µικρή οικονοµική επιβάρυνση. 

 

5. Παρά την ένταξη του στο ∆ίκτυο Franchising του ∆ότη ο Λήπτης παραµένει ένας ανεξάρτητος  

επιχειρηµατίας. Έτσι απολαµβάνει      όλα      τα      προνόµια      αυτής      της      ανεξαρτησίας 

επωφελούµενος   παράλληλα   από   τις   διαρκείς   υπηρεσίες   υποστήριξης   που   του   παρέχει   ο  

∆ότης. 

 

6. Ο  Λήπτης  απολαµβάνει  την  ωφέλεια  της  χρήσης  των  εµπορικών  σηµάτων, διπλωµάτων 

ευρεσιτεχνίας, εµπορικών και τεχνικών µεθόδων, µεθόδων οργάνωσης και διοίκησης, πώλησης 

προϊόντων κ.λπ. του ∆ότη. Ο ∆ότης δαπάνησε πολύ χρόνο, κόπο και χρήµα για να αποκτήσει όλα 

αυτά  τα  δικαιώµατα,  την  άδεια  χρήσης  και  εκµετάλλευσης  των  οποίων  αποκτά  ο  Λήπτης  µε 

αναλογικά  πολύ  χαµηλή  δαπάνη. 

 

7. Ο Λήπτης επωφελείται από τη συνεχή ανανέωση και εξέλιξη του Συστήµατος Franchising που  

επιτυγχάνεται  µε  ενέργειες  του ∆ότη,  έτσι  ώστε  αυτό  να  παραµένει  πάντοτε σύγχρονο    και    

ανταγωνιστικό. 

 

8. Ο  Λήπτης  έχει  άµεση  πρόσβαση  στο  πληροφοριακό  υλικό  που  συγκεντρώνει  ο  ∆ότης από   

όλους   τους   Λήπτες   και   αφορά   τις   συνθήκες   της   αγοράς   και   τις   τάσεις   του   

καταναλωτικού κοινού  σε  όλες  τις  αγορές  όπου  εξαπλώνεται  το  δίκτυο. 
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9.  Η  επιχείρηση  του  Λήπτη  ως  µέλος  ενός  δικτύου  Franchising παρουσιάζει  πολύ µεγαλύτερη  

ανθεκτικότητα  σε  περιόδους  οικονοµικών  κρίσεων  απ' ότι µια άλλη    οποιαδήποτε επιχείρηση. 

 

10.  Ο Λήπτης έχει τη δυνατότητα ευκολότερης και µε ευνοϊκότερους όρους χρηµατοδότησης  από 

το   τραπεζικό   σύστηµα   καθόσον   µε   την   ένταξη   του   σε   ένα   επώνυµο σύστηµα   franchising  

ενισχύεται   η   πιστοληπτική   του   ικανότητα. 

 

11. Ο  έλεγχος  που  ασκεί  ο  ∆ότης  στις  επιχειρήσεις  των  µελών  του  δικτύου  του  είναι 

επωφελής  για  τον  Λήπτη, γιατί έτσι αφενός  µεν  διασφαλίζεται  η  εύρυθµη λειτουργία του αφετέρου 

δε αποβάλλονται  από  αυτό  οι  ασυνεπείς  και  άρα  ζηµιογόνοι  Λήπτες. 

 

 

4. 2.1. 3. Για τον Καταναλωτή 

 

To Franchising ως στρατηγική marketing αλλά και ως µέθοδος ανάπτυξης επιχειρήσεων δεν θα είχε 

λόγο ύπαρξης εάν δεν παρουσίαζε σοβαρότατα πλεονεκτήµατα για τον καταναλωτή. 

 Τα κυριότερα  από   αυτά  είναι   τα  εξής: 

 

1. Ο καταναλωτής έχει εύκολη πρόσβαση, είτε στον τόπο διαµονής του είτε οπουδήποτε αλλού    

βρίσκεται,    σε    σηµεία    πώλησης     γνωστών    επιχειρήσεων    από     τα    οποία    αγοράζει     

επώνυµα προϊόντα   σε   λογικές   τιµές. Το   προσωπικό   ενδιαφέρον   του Λήπτη επιχειρηµατία του 

εξασφαλίζει άψογη εξυπηρέτηση τόσο πριν όσο και µετά την πώληση. 

 

2. Ο καταναλωτής επωφελείται από την ικανότητα των δικτύων franchising να καθιστούν δυνατή την 

ταχεία είσοδο νέων ή και εξειδικευµένων προϊόντων και υπηρεσιών στις τοπικές αγορές. 

 

3. Ο  καταναλωτής   επωφελείται   από   την   ικανότητα   των   δικτύων   franchising  να 

προσαρµόζονται   άµεσα   στις   απαιτήσεις   του    προσφέροντας    του   τα   προϊόντα   και   τις   

υπηρεσίες που πραγµατικά  επιθυµεί. 

 

4. Ο καταναλωτής  ωφελείται  από  τον  έντονο  ανταγωνισµό  µεταξύ  των  δικτύων franchising   και   

των   υπολοίπων   οµοειδών   επιχειρήσεων   του   κλάδου. 
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4. 2. 2. Τα Μειονεκτήµατα του Franchising 

 

4. 2. 2.1. Για τον ∆ότη 

 

Οπωσδήποτε το Franchising δεν είναι απαλλαγµένο και ορισµένων µειονεκτηµάτων. Λυτά όµως 

έχουν σηµαντικά µικρότερη βαρύτητα από  τα  προαναφερθέντα  πλεονεκτήµατα  του, γεγονός που 

έχει αποδειχθεί στην πράξη από την τεράστια επιτυχία του θεσµού. Τα πιο ουσιώδη µειονεκτήµατα   

για  τον  ∆ότη  είναι: 

 

1. Ο ∆ότης είναι υποχρεωµένος να επιλύει σε καθηµερινή βάση πλήθος προβληµάτων διαφορετικής 

φύσεως προερχόµενα από ανθρώπους (τους Λήπτες) µε διαφορετική νοοτροπία και χαρακτήρα. 

Αρκετές φορές η διαχείριση αυτή του ανθρώπινου δυναµικού του δικτύου του δηµιουργεί δυσεπίλυτα 

προβλήµατα. 

2. Η τάση των Ληπτών για ανεξαρτητοποίηση τους απέναντι στον ∆ότη η οποία αυξάνεται µε την 

πάροδο του χρόνου παραµονής τους στο δίκτυο. 

3. Η βιοτική πολλές φορές επιλογή των Ληπτών δηµιουργεί µεσοπρόθεσµα σοβαρότατα προβλήµατα 

στη λειτουργία του δικτύου. Έστω και ένας προβληµατικός Λήπτης είναι ικανός να προκαλέσει 

σοβαρούς τριγµούς στο δίκτυο franchising του ∆ότη. 

4.  Η επιλογή των Ληπτών αποτελεί ένα δύσκολο, χρονοβόρο και κοστοβόρο έργο για τον ∆ότη που  

απαιτεί  πολύ  λεπτούς  και    προσεκτικούς    χειρισµούς,   καθώς    ο    κάθε    Λήπτης  αποτελεί 

έναν  κρίκο  της ίδιας αλυσίδας που εάν σπάσει  θα προκαλέσει την   κατάρρευση   ολόκληρης   της 

αλυσίδας. 

5.  Τα κέρδη του ∆ότη είναι λιγότερα από τη λειτουργία των καταστηµάτων των Ληπτών' απ'   ότι   θα   

ήταν  εάν  λειτουργούσε  δικά  του καταστήµατα. 

6.  Το  σοβαρό  ενδεχόµενο  κάποιος  ή  κάποιοι  Λήπτες  µετά  την  αποχώρηση  τους  από  το 

δίκτυο  να  εξελιχθούν  σε  ανταγωνιστές  του  ∆ότη. 
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4. 2. 2. 2. Για τον Λήπτη 

 

Τα  κυριότερα  µειονεκτήµατα  του  Franchising  για  τον  Λήπτη  είναι  τα  εξής: 

1. Η οποιαδήποτε λανθασµένη επιχειρηµατική επιλογή του ∆ότη έχει άµεσο και οδυνηρό αντίκτυπο 

στην πορεία της επιχείρησης του Λήπτη λόγω του σηµαντικού βαθµού εξάρτησης του από  αυτόν. 

 

2.  Η   ένταξη   του   Λήπτη   σε   ένα   Σύστηµα   Franchising  συνεπάγεται   τον   σηµαντικό 

περιορισµό της επιχειρηµατικής του ελευθερίας    καθόσον    υπάγεται    στην    καθοδήγηση   και  τον 

διαρκή έλεγχο του ∆ότη. 

 

3.  Η επιχειρηµατική πολιτική του ∆ότη µπορεί να επηρεάζει δυσµενώς την κερδοφορία της   

επιχείρησης του Λήπτη.   Αυτό    είναι    πιθανό    να    συµβεί    ιδιαίτερα    στην   περίπτωση  όπου    

το ποσό των διαρκών δικαιωµάτων που καταβάλει ο Λήπτης στον ∆ότη συνίσταται σε ποσοστό επί 

του   κύκλου   εργασιών   του   πρώτου.   Τότε   είναι   φυσικό   ο   ∆ότης να   επιθυµεί   την   επίτευξη   

υψηλών τζίρων από τον Λήπτη που όµως µπορεί να επηρεάζουν αρνητικά την κερδοφορία του. 

 

4. Η συνήθης ύπαρξη της ρήτρας µη ανταγωνισµού στη Σύµβαση Franchising για ένα ορισµένο   

εύλογο   χρονικό   διάστηµα   µετά   τη   λύση   της.   Σε   αυτή   την   περίπτωση   ο   Λήπτης 

αναλαµβάνει   την   υποχρέωση   να   µην   ασκήσει   κατά   το   παραπάνω   χρονικό διάστηµα όµοια 

ή παρεµφερή  επιχειρηµατική  δραστηριότητα  µε  αυτήν  του  ∆ότη  µέσα από το  κατάστηµα  όπου 

ασκούσε την επιχείρηση franchising κατά τη διάρκεια της λειτουργίας της σύµβασης. 

 

5. Η επίσης συνήθης ύπαρξη της ρήτρας για τη µη δυνατότητα µεταβίβασης της επιχείρησης του 

Λήπτη χωρίς τη συναίνεση του ∆ότη. Γενικότερα δε η ύπαρξη «σκληρών» και δεσµευτικών για τον 

Λήπτη όρων στη Σύµβαση Franchising αποτελεί οπωσδήποτε σηµαντικό αλλά και συγχρόνως και 

αναγκαίο µειονέκτηµα του Franchising γι' αυτόν. 
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4. 2. 2. 3. Για τον Καταναλωτή 

 

Το µοναδικό µειονέκτηµα του Franchising για τον Καταναλωτή παρουσιάζεται στις περιπτώσεις  όπου  

τα  δίκτυα  εφαρµόζουν  πολιτικές  περιοριστικές  του  ελεύθερου   ανταγωνισµού που αποβαίνουν σε 

βάρος των τελικών χρηστών, όπως π.χ. στην περίπτωση όπου στο δίκτυο εφαρµόζεται πολιτική 

ενιαίων τιµών λιανικής πώλησης των προϊόντων ή παροχής των υπηρεσιών.  Αυτό  µπορεί  να  

συµβεί  είτε  µε  την  επιβολή  καθορισµένων  τιµών από µέρους του ∆ότη είτε µε την εφαρµογή 

εναρµονισµένων πρακτικών ως προς την τιµολογιακή πολιτική του δικτύου από τους Λήπτες.  

Επίσης στην περίπτωση εφαρµογής πολιτικών αποµόνωσης των αγορών µε την παρεµπόδιση των 

καταναλωτών λόγω του τόπου διαµονής τους, να προµηθεύονται µέσα στην κοινή Αγορά απευθείας 

ή µέσω µεσαζόντων τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που αποτελούν το αντικείµενο του Franchise, ή 

όταν χρησιµοποιούν τις διαφορές των προδιαγραφών των παραπάνω προϊόντων και υπηρεσιών για 

να επιτύχουν το ίδιο αποτέλεσµα (την αποµόνωση των αγορών).  

Όµως, τέτοιου είδους πρακτικές απαγορευόντουσαν απολύτως από τον προηγούµενο Κανονισµό 

4087/88 (Ε.O.K.) (άρθρο 8) και βέβαια εξακολουθούν να απαγορεύονται και από τον νέο Κανονισµό 

2790/1999 της Επιτροπής (άρθρα 4 και 7 του Κανονισµού σε συνδυασµό µε παράγραφο 47, 49, 73 

και 103 των Κατευθυντηρίων) µε συνέπεια τα δίκτυα που τις εφαρµόζουν να κινδυνεύουν άµεσα να 

στερηθούν την ευνοϊκή µεταχείριση που τους επιφυλάσσει ο Κανονισµός, γεγονός που έχει ως 

απώτερο αποτέλεσµα την ακυρότητα των αντίστοιχων συµβάσεων franchising. 

 

 

4. 2. 3. Οι Προϋποθέσεις ∆ηµιουργίας ενός ∆ικτύου Franchising 

Η δηµιουργία  ενός ∆ικτύου Franchising απαιτεί µία  έντονα  χρονοβόρα, χρονοβόρα  και κοπιαστική 

εργασία από τον Επιχειρηµατία - ∆ότη. Είναι τεράστιο σφάλµα να πιστέψει κανείς ότι πολύ εύκολα, 

γρήγορα  και µε µία  πολύ µικρή δαπάνη θα δηµιουργήσει ένα µεγάλο και επιτυχηµένο ∆ίκτυο 

Franchising που θα του αποφέρει άµεσα σηµαντικά  κέρδη.  Όπως  επίσης είναι ολέθριο λάθος η 

αντίληψη ότι το Franchising αποτελεί σανίδα σωτηρίας για προβληµατικές επιχειρήσεις. Η δηµιουργία 

ενός υγειούς δικτύου επιτυγχάνεται µε προσεκτικά  και  µελετηµένα βήµατα  και  στηρίζεται σε γερές 

οικονοµικές και  ανθρώπινες  βάσεις. 
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4. 2. 3. 1. Η Ύπαρξη ∆ικαιωµάτων Βιοµηχανικής και Πνευµατικής Ιδιοκτησίας 

To Franchise αυτό καθεαυτό ως έννοια προϋποθέτει την ύπαρξη δικαιωµάτων βιοµηχανικής και 

πνευµατικής ιδιοκτησίας και ακριβέστερα την ύπαρξη συγκεκριµένων άϋλων αγαθών τα οποία και 

αποτελούν το αντικείµενο   αυτών  των  δικαιωµάτων.  Είναι  λοιπόν  αυτονόητο ότι χωρίς  αυτά τα 

δικαιώµατα δεν µπορεί  να δηµιουργηθεί  ∆ίκτυο  Franchising. Πρωταρχικό συνεπώς µέληµα του 

Επιχειρηµατία ∆ότη πρέπει να είναι η δηµιουργία και κατοχύρωση τέτοιου είδους δικαιωµάτων επί 

συγκεκριµένων άϋλων αγαθών. 

 

Τα δικαιώµατα βιοµηχανικής ιδιοκτησίας του ∆ότη που συνιστούν το πακέτο Franchise συνήθως   

αφορούν: 

1. Την   Εµπορική    Επωνυµία 

2. Το Εµπορικό Σήµα 

3. Το Σήµα Υπηρεσιών 

4 Το   ∆ιακριτικό   Τίτλο 

5. Τον Ιδιαίτερο ∆ιασχηµατισµο του Προϊόντος ή της Υπηρεσίας 

6. Την   Ευρεσιτεχνία 

7. Το  Υπόδειγµα  Χρησιµότητας 

 

Επιπλέον άλλα άϋλα αγαθά που αποτελούν αντικείµενο τέτοιων απόλυτων δικαιωµάτων· και 

περιέχονται συνήθως στο πακέτο Franchising του ∆ότη είναι τα ιδιαίτερα διακριτικά γνωρίσµατα του 

καταστήµατος ή της επιχείρησης όπως π.χ. σύµβολα και εµβλήµατα, η ιδιόρρυθµη διακόσµηση του 

καταστήµατος ή των προθηκών, η εξωτερική εµφάνιση τα)ν µεταφορικών µέσων της επιχείρησης, η 

εξωτερική εµφάνιση των υπαλλήλων και εργατών, συγκεκριµένες και τυποποιηµένες διαφηµιστικές 

φράσεις (slogan), οι τιµοκατάλογοι, επιστολόχαρτα  και  το  λοιπό  έντυπο  υλικό  της  επιχείρησης  

κ.λπ. 

Τα δικαιώµατα πνευµατικής ιδιοκτησίας του ∆ότη που συνιστούν το πακέτο Franchise 

συνήθως  αφορούν 

1.    Τα Γραπτά Κείµενα 

2.    Τα Αρχιτεκτονικά Σχέδια 

3.  Τα Προγράµµατα Ηλεκτρονικών Υπολογιστών 
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Τέλος χαρακτηριστικό της τεράστιας σηµασίας που αποδίδεται διεθνώς στην ύπαρξη κατοχυρωµένων 

δικαιωµάτων βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας του ∆ότη ως απαραίτητης προϋπόθεσης για 

τη δηµιουργία ενός ∆ικτύου Franchising αποτελεί το ότι σχετική πρόβλεψη περιέχεται στον 

Ευρωπαϊκό Κώδικα ∆εοντολογίας για το Franchising, αλλά και στον αντίστοιχο Ελληνικό Κώδικα  

∆εοντολογίας. 

 

 

4. 2. 3. 2. Η Ύπαρξη Τεχνογνωσίας 

 

Όλοι οι ορισµοί του Franchising θεωρούν την τεχνογνωσία (know - How) ως την ουσία της ίδιας της 

έννοιας του Franchise χωρίς την οποία αυτό δεν µπορεί να υπάρξει. 

Χωρίς την  κοινοποίηση  τεχνογνωσίας  από  τον ∆ότη  στον Λήπτη  δεν υπάρχει  franchising και 

κατά συνέπεια ούτε ∆ίκτυο Franchising µπορεί  να  δηµιουργηθεί.  Η  τεχνογνωσία  είναι  το όργανο 

που επιτρέπει σε ένα δίκτυο franchising να επιβιώσει ή µπορεί να είναι αυτό που θα το οδηγήσει    

στο    θάνατο    του.   Σηµαντική   όµως    δυσκολία   παρουσιάζει    ο    προσδιορισµός    της    

έννοιας της τεχνογνωσίας  και        των στοιχείων  που    την   απαρτίζουν    καθόσον    αυτά        

µπορεί   να διαφοροποιούνται από το ένα είδος franchising στο άλλο. Μπορεί να πρόκειται για µία 

µέθοδο πώλησης, για µία µέθοδο επικοινωνίας, για µία µέθοδο δηµιουργίας ενός συγκεκριµένου 

τύπου καταστήµατος,  για  µία  µέθοδο  παραγωγής,  για  µία  µέθοδο  παροχής  υπηρεσιών  κ.λπ.,  ή  

για  ένα συνδυασµό  όλων  αυτών.  

Έτσι  λοιπόν  τα  κύρια  χαρακτηριστικά  της  τεχνογνωσίας  είναι  τα  ακόλουθα: 

 

1. η εµπιστευτικότητα 

2. η ουσιαστικότητα 

3. το  προσδιορισµένο 

4. η πρωτοτυπία 

5. η πρακτικότητα 

6. η  εξελιξιµότητα 

7. η µεταβιβασιµότητα 

8. το ειδικό 
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1. Η τεχνογνωσία του ∆ότη πρέπει να είναι εµπιστευτική δηλαδή όχι άµεσα προσπελάσιµη στο 

κοινό, όπως π.χ. πληροφορίες που είναι δυνατό να αποκτηθούν εύκολα και από άλλες πηγές. 

2.  Η τεχνογνωσία του ∆ότη πρέπει να είναι ουσιαστική, δηλαδή συγκεκριµένη, σηµαντική     

και      

3.  Η  τεχνογνωσία  πρέπει  να  είναι  προσδιορισµένη, δηλαδή  καταγεγραµµένη  σε  ένα 

συµβατικό κείµενο προτείνεται αυτό να είναι το Εγχειρίδιο Λειτουργίας (operations manual)  αλλά  και  

µε  σαφή  σχετική   αναφορά   στη   Σύµβαση   Franchising  από   την αρχή της συνεργασίας µεταξύ 

∆ότη και Λήπτη, έτσι ώστε να καθίσταται δυνατή η επαλήθευση  των  χαρακτηριστικών  της  

στοιχείων της  εµπιστευτικότητας  και ουσιαστικότητας. 

4.   Η  τεχνογνωσία  του  ∆ότη  πρέπει  να  είναι  πρωτότυπη,  δηλαδή  οι  τεχνικές  του 

γνώσεις    που    µεταβιβαζονται    στον    Λήπτη   οφείλουν     να    παρουσιάζουν    γι' αυτόν ένα 

πλεονέκτηµα  και   κάποιο συµφέρον  συνδεδεµένο µε την άσκηση   της επιχειρηµατικής   του   

δραστηριότητας. Πραγµατικά,   δεν  θα   είχε   αξία η τεχνογνωσία εάν δεν ήταν πρωτότυπη για τον 

Ληπτη, δηλαδή εάν αυτός ήταν ήδη γνώστης των συγκεκριµένων τεχνικών του ∆ότη. 

5. Η τεχνογνωσία πρέπει να διακρίνεται από πρακτικότητα, δηλαδή να µπορεί να τύχει   

πρακτικής   εφαρµογής   στις   διάφορες   λειτουργίες   της   επιχείρησης,   όπως   π.χ. στη 

διαχείριση, στην πώληση των προϊόντων και στην παροχή των υπηρεσιών, στη διαµόρφωση   του   

καταστήµατος   κ.λπ.  Βέβαια   η   τεχνογνωσία   είναι   ένα   καθαρά διανοητικό  δηµιούργηµα  που  

αναφέρεται  σε  µία  µέθοδο  οργάνωσης  και  σε  µία γνώση. Πρόκειται δηλαδή για άϋλο αγαθό όπως 

π.χ. τα διακριτικά γνωρίσµατα της επιχείρησης.   Όµως    χωρίς    τη    δυνατότητα    πρακτικής   της    

εφαρµογής    δεν έχει    καµία αξία   για   τον   Λήπτη.   Επιπλέον   η   πρακτική   αυτή   εφαρµογή   

της   τεχνογνωσίας πρέπει προηγουµένως  να  έχει  δοκιµασθεί  επιτυχώς  από  τον  ∆ότη  έτσι  ώστε  

να  έχει αποδειχθεί   η   χρησιµότητάς   της   για   τον  Λήπτη.   Αυτό   επιτυγχάνεται   διαµέσου   των 

καταστηµάτων  πιλοτών  του ∆ότη. 

6. Η τεχνογνωσία, πρέπει να εξελίσσεται διαρκώς κατά την διάρκεια της ζωής ενός 

Συστήµατος και ενός ∆ικτύου Franchising. Σε έναν κόσµο όπου κυριαρχεί η τυποποίηση, όταν µία 

επιχείρηση εκµεταλλεύεται µία τεχνογνωσία που παρουσιάζεται επικερδής διατρέχει σοβαρό κίνδυνο 

να γίνει η τεχνογνωσία πολύ σύντοµα αντικείµενο αντιγραφής παρά τις προσπάθειες που καταβάλλει 

για να διατηρήσει µυστικά τα  συστατικά της στοιχεία. Για να είναι συνεπώς αποτελεσµατική η 

τεχνογνωσία πρέπει ο ∆ότης να την οενανεώνει και εξελίσσει διαρκώς.  Πρακτικά  ο  ∆ότης  οφείλει  
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να  προσαρµόζει  τα  προϊόντα  και  τις  υπηρεσίες του στις απαιτήσεις της αγοράς, να ανανεώνει τις 

σχετικές συλλογές του κάθε χρόνο, εφόσον βέβαια παρίσταται τέτοια  ανάγκη και επιπλέον  να 

εξελίσσει τις µεθόδους διαχείρισης και οργάνωσης της επιχείρησης του και κατ' επέκταση του δικτύου  

franchising. 

7. Η  τεχνογνωσία  πρέπει  να  είναι  εύκολα  µεταβιβάσιµη  από  τον  ∆ότη  στον  Λήπτη, 

γεγονός   που   σηµαίνει   ότι   δεν   πρέπει   να   είναι   άρρηκτα   συνδεδεµένη   µε   το   πρόσωπο 

του ∆ότη    (προσωποπαγής)   αλλά    να    µπορεί    να    αναπαραχθεί.   Είναι αυτό  το  στοιχείο της 

µεταβιβασιµότητας που διαφοροποιεί την τεχνογνωσία       ενός Συστήµατος Franchising από  µια  

απλή  εµπορική  επιτυχία  που  συνδέεται  στενά  µε  την προσωπικότητα   και   το   ταλέντο   ενός   

επιχειρηµατία.   Με   τη   µεταβίβαση   της τεχνογνωσίας    µπορεί    ο    Λήπτης    να    επαναλάβει    

την    επιχειρηµατική    επιτυχία του ∆ότη, γεγονός που αποτελεί και την πεµπτουσία ενός 

Συστήµατος Franchising. 

8. Επιπλέον η τεχνογνωσία πρέπει να είναι απλή στην σύλληψη της για να µπορεί να 

µεταβιβασθεί   εύκολο   και   γρήγορα   στους   Λήπτες   του   δικτύου   οι   περισσότεροι   από τους     

οποίους     θα     ασκήσουν     για     πρώτη     φορά     την     συγκεκριµένη     επιχειρηµατική 

δραστηριότητα. 

 

4. 2. 3. 3. Η Καλή Φήµη και Κερδοφορία της Επιχείρησης του ∆ότη 

 

Για να µπορέσει µία επιχείρηση να αναπτυχθεί µε τη µέθοδο του Franchising θα πρέπει απαραίτητα  

να  είναι  αποδεδειγµένα  κερδοφόρα  και  να  έχει   αποκτήσει   σηµαντική   εµπορική   φήµη στη 

σχετική αγορά. Όπως προαναφέρθηκε το Franchising δεν είναι µέθοδος εξυγίανσης προβληµατικών 

επιχειρήσεων αλλά στρατηγική ανάπτυξης υγιών και εύρωστων οικονοµικά επιχειρηµατικών 

µονάδων. Οι υποψήφιοι νέοι επιχειρηµατίες λήπτες δεν αρκούνται πια, και  πολύ ορθά   πράττουν,   

σε   προφορικές   διαβεβαιώσεις   για   την   εµπορίκι)   επιτυχία   της   επιχείρησης του ∆ότη αλλά 

απαιτούν    να    τους    παρασχεθούν    τα    σχετικά    οικονοµικά    στοιχεία    που  την 

αποδεικνύουν   στην   πράξη.   Εάν   δεν    πεισθούν   όη   θα    συνδέσουν   την   επαγγελµατική   

τους   τύχη   µε µία     επώνυµη,    ανταγωνιστική     και     επικερδή     επιχείρηση     δεν     

εντάσσονται     στο     ∆ίκτυο     της     του Franchising. Μάλιστα σε αρκετές χώρες όπως π.χ. στη 

Γαλλία, Ιταλία, Η.Π.Α., Αυστραλία, έχει θεσµοθετηθεί  η  υποχρέωση  του  ∆ότη  να  γνωστοποιεί  

στον  υποψήφιο  Λήπτη  κάποια  βασικά οικονοµικά  του   στοιχεία.  
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Επιπλέον   ο  ∆ότης   για   να   ιδρύσει   ένα   δίκτυο   θα   πρέπει   να   δαπανήσει   σηµαντικά   ποσά   

τόσο για   τη   δηµιουργία   της   ανάλογης   υποδοµής   όσο   και   για   την   προσέλκυση   και   

επιλογή   των   Ληπτών, προτού    αρχίσει    να   έχει    τις    πρώτες    χρηµατικές    εισροές    από    

τους    Λήπτες    (∆ικαιώµατα   Εισόδου κ.λπ  ).  Είναι  λοιπόν  ευνόητο   ότι   για  να  µπορέσει   η   

επιχείρηση   του   να  ανταπεξέλθει   µε   επιτυχία στις    οικονοµικές    απαιτήσεις    αυτού     του     

νέου     προγράµµατος    ανάπτυξης    χρειάζεται    να    είναι κερδοφόρα. Βέβαια  πάντοτε   

αναφερόµεθα      σε      εκείνες τις  επιχειρήσεις που  ξεκινούν  τη δηµιουργία ενός ∆ικτύου 

Franchising έχοντας προηγουµένως δηµιουργήσει ένα Σύστηµα Franchising του οποίου την εύρυθµη 

και αποδοτική λειτουργία έχουν δοκιµάσει επαρκώς και όχι σε  εκείνες  που  για  άλλους  λόγους  και  

χωρίς  την  ύπαρξη  της  απαραίτητης  υποδοµής  αποφασίζουν να    εγκαταστήσουν  ένα  δίκτυο. 

 

 

4. 2. 3. 4. Το Επώνυµο Προϊόν ή Υπηρεσία 

 

Άλλη ουσιαστική προϋπόθεση για τη δηµιουργία ενός ∆ικτύου Franchising αποτελεί η ύπαρξη ενός 

επωνύµου προϊόντος ή υπηρεσίας. Ο αντικειµενικός σκοπός της δηµιουργίας ενός Συστήµατος 

Franchising αρχικά και κατόπιν ενός ∆ικτύου  Franchising  είναι  η  πώληση προϊόντων ή η παροχή 

υπηρεσιών σε τελικούς χρήστες. Απαραίτητο λοιπόν στοιχείο της επιτυχίας ενός δικτύου είναι τα 

προϊόντα και οι υπηρεσίες που µέσω αυτού διατίθενται να είναι επώνυµα και εάν είναι δυνατό 

πρωτοποριακά και άµεσα αναγνωρίσιµα, γεγονός που σηµαίνει ότι ήδη έχουν γίνει ευρέως αποδεκτά 

από τους καταναλωτές - πελάτες του δικτύου. Συνεπώς ο επιχειρηµατίας - δότης οφείλει προτού 

αρχίσει ης διαδικασίες ίδρυσης του δικτύου  του  να διαθέτει ήδη στην αγορά ένα επιτυχηµένο και 

επώνυµο προϊόν ή να παρέχει µία αντίστοιχη υπηρεσία. 

 

4. 2. 3. 5. Η ∆ιαχρονικότητα του Προϊόντος ή της Υπηρεσίας 

 

Η ύπαρξη ενός ∆ικτύου Franchising δεν µπορεί να στηρίζεται στη διάθεση ενός προϊόντος ή µιας 

υπηρεσίας που η ζήτηση τους από το καταναλωτικό κοινό βασίζεται  σε  κάποια  περαστική µόδα. Ο 

Λήπτης αποβλέπει σε µία µακρόχρονη συνεργασία και επενδύει σηµαντικά κεφάλαια σε αυτήν και  

εποµένως δεν επιτρέπεται  να βρεθεί σε ένα σύντοµο χρονικό διάστηµα στη  δυσάρεστη θέση να 

αποχωρήσει από το δίκτυο λόγω του ότι τα προϊόντα ή οι υπηρεσίες που αποτελούν το αντικείµενο 

του franchise δεν έχουν πλέον ζήτηση 
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4. 2. 3. 6. Η ∆ηµιουργία ενός Ιδιαίτερου και εύκολα Αναγνωρίσιµου Τύπου Καταστήµατος 

Κάθε ∆ίκτυο franchising πρέπει να διακρίνεται µε σαφήνεια από τα άλλα οµοειδή του έτσι ώστε να 

αναγνωρίζεται εύκολα από το καταναλωτικό κοινό. Αυτή η αναγνωρισιµότητα επιτυγχάνεται βασικά µε 

τον σχεδιασµό και τη δηµιουργία από τον ∆ότη ενός ιδιαίτερου τύπου καταστήµατος τόσο κατά την 

εξωτερική όσο και κατά την εσωτερική µορφή του, που µαζί µε το εµπορικό σήµα, την εµπορική 

επωνυµία και τον διακριτικό τίτλο αποτελούν εκείνο το ενιαίο σύνολο στοιχείων που διακρίνει σαφώς 

το ένα δίκτυο franchising από το άλλο. Αυτός ο εντελώς ιδιαίτερος τύπος καταστήµατος αποτελεί τη 

λεγόµενη οπτική ταυτότητα του δικτύου, η οποία και είναι ένα από τα σηµαντικά πλεονεκτήµατα του  

Franchising για τον Λήπτη. 

Η   γενική   εικόνα   και   εµφάνιση   των   καταστηµάτων   του   δικτύου   πρέπει   να   είναι   τέτοια 

που να αναγνωρίζεται αµέσως από  τον καταναλωτή, (ιδιαίτερη εξωτερική και εσωτερική διακόσµηση, 

χρωµατισµοί, εξοπλισµός, αρχιτεκτονικά στοιχεία κ.λπ.) πρέπει δηλαδή να έχει διακριτική δύναµη. 

Είναι  ευνόητο ότι ο  συγκεκριµένος τύπος καταστήµατος  πρέπει να δηµιουργηθεί   από   τον   ∆ότη   

πριν   από   την   έναρξη   λειτουργίας   του   δικτύου   και   να   δοκιµασθεί   η λειτουργικότητα     του     

αλλά     και     η     απήχηση     του     στο     καταναλωτικό     κοινό     για     ικανό     χρονικό διάστηµα    

διάµεσου    της    λειτουργίας    των    πιλοτικών    καταστηµάτων. 

 

4. 2. 3. 7. Η ∆ηµιουργία Επιχειρηµατικού Συστήµατος (Business Format) 

 

Η δηµιουργία Συστήµατος Franchising από τον ∆ότη αποτελεί  απαραίτητη  προϋπόθεση  για την 

ανάπτυξη της επιχείρησης του µέσω της εγκατάστασης και λειτουργίας ενός ∆ικτύου Franchising. Η 

λειτουργία του Business Format Franchising βασίζεται στην ύπαρξη ενός Συστήµατος Franchising. Τι 

ακριβώς όµως εννοούµε µε αυτόν τον όρο: 

Χρησιµοποιώντας  έναν  αρκετά  επιγραµµατικό  ορισµό  µπορούµε  να  ορίσουµε  το  Σύστηµα 

Franchising ως  το  σύνολο  των  στοιχείων  που  απαρτίζουν  την  οργανωτική  υποδοµή  της 

Επιχείρησης   του  ∆ότη   µε   βαση   την   οποία   θα   δηµιουργηθεί   και   θα   λειτουργήσει   το  

∆ίκτυο   του Franchising.  Τα  στοιχεία  αυτά  είναι: 

1.    Η   τεχνογνωσία,   η   οποία   αφορά   µεθόδους   επιχειρηµατικής   οργάνωσης,   διαχείρισης, 

διοίκησης,   επικοινωνίας,    διάθεσης,   προώθησης   και    προβολής   προϊόντων   και    υπηρεσιών, 

merchandising, διαµόρφωσης καταστηµάτων κ.λπ. και 
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2.  Τα  διάφορα  άϋλα  αγαθά  που  αποτελούν  αντικείµενο  δικαιωµάτων  βιοµηχανικής  και 

πνευµατικής ιδιοκτησίας, όπως είναι π.χ. τα εµπορικά σήµατα, η εµπορική επωνυµία, τα διακριτικά  

γνωρίσµατα  της  επιχείρησης  -και  του  καταστήµατος  κ.λπ..  Κάθε  Σύστηµα Franchising βασίζεται 

σε µία ' οργανωτική - επιχειρηµατική ιδέα (concept) η οποία αποτελεί  το  συνεκτικό  αξιολογικό  

πυρήνα  του  συστήµατος  που  συνδέει  και  συγκρατεί  τα επιµέρους στοιχεία του σε µία 

οργανωµένοι οικονοµική ενότητα. Η δηµιουργική αυτή του συστήµατος franchising   επιχειρηµατική      

ιδέα  µεταφέρεται στον κόσµο της πραγµατικότητας διαµέσου της    οργανωτικής    επιχειρηµατικής    

δραστηριότητας    του   ∆ότη.  

 

Είναι  πολύ  σηµαντικό  το  Σύστηµα  Franchising  του ∆ότη  να  είναι  απλό  στη  λειτουργία  του, εδώ 

αναφερόµαστε βασικά στο πρώτο στοιχείο του, την τεχνογνωσία έτσι ώστε να µπορεί να αφοµοιωθεί     

εύκολα     και     γρήγορα     από     τους     Λήπτες     που     θα     εκπαιδευτούν     σε     αυτό.    

Ακόµη  ένα Σύστηµα µε απλοποιηµένες λειτουργίες καθίστα εύκολη την παρακολούθηση τους από 

τον ∆ότη, γεγονός     απαραίτητο     για     την     άσκηση     αποτελεσµατικού     έλεγχου     της     

εφαρµογής     του     από     τους Λήπτες.   Τέλος   ο   ∆ότης   πολύ    ευκολότερα   ανανεώνει   και   

εξελίσσει   ένα   τέτοιου    είδους   σύστηµα παρά ένα σύνθετο και πολύπλοκο που επιπλέον θα είναι 

και αρκετά δύσκολο να προσαρµοστεί στις    συνεχώς    µεταβαλλόµενες    αγοραστικές    συνθήκες. 

Το Σύστηµα Franchising όπως πρέπει ακόµα να είναι πρωτότυπο και ακόµα να διαθέτει µια  ιδιαίτερη  

διακριτική  δύναµη  που  να  το  κάνει  να  ξεχωρίζει  σαφώς  από  άλλα  οµοειδή συστήµατα. Αυτή η 

πρωτοτυπία αποτελεί συνήθως τον αρχικό πόλο έλξης για τον καταναλωτή. 

 

Το   Σύστηµα   αυτό   θα   πρέπει   οπωσδήποτε   να    δοκιµασθεί    για    ένα    σηµαντικό    χρονικό    

διάστηµα από τον ∆ότη στα πιλοτικά του καταστήµατα έτσι ώστε να διαπιστωθεί η πρακτικότητα και 

λειτουργικότητα του αλλά και να διορθωθούν έγκαιρα οι τυχόν αστοχίες του πριν από την τελική 

εφαρµογή στο ∆ίκτυο Franchising.  

 

Συµπεραίνεται  σαφώς  από  προεκτεθέντα  ότι  δίκτυο  Franchising  χωρίς   σύστηµα Franchising δεν 

µπορεί να υπάρξει. ∆υστυχώς όµως στην χώρα µας υπάρχουν επιχειρήσεις που έχουν ιδρύσει και 

λειτουργούν ∆ίκτυα χωρίς να έχουν προηγουµένως δηµιουργήσει ένα σύστηµα. Οι κύριες αιτίες του 

γεγονότος αυτού είναι δύο. η άγνοια της έννοιας Σύστηµα Franchising, η οποία µάλιστα αρκετές 

φορές συγχέεται µε την έννοια ∆ικτύου Franchising και το σηµαντικό πράγµατι οικονοµικό  κόστος 

στο οποίο πρέπει να υποβληθεί  ο  επιχειρηµατίας  -  δότης αλλά και ο χρόνος και κόπος που πρέπει 

να αφιερώσει και καταναλώσει για την δηµιουργία ενός τέτοιου συστήµατος.  
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Όµως είναι νοµοτελειακά βέβαιο ότι τέτοιου είδους δίκτυα franchising, τα οποία στην ουσία ιδρύθηκαν 

και χρησιµοποιούνται από τους ∆ότες απλά και µόνο για τη διοχέτευση των προϊόντων και 

υπηρεσιών τους στην αγορά χωρίς να παρέχουν τεχνοσιολογική υποδοµή και ανάλογη υποστήριξη 

στους Λήπτες, δεν θα µπορέσουν να  επιβιώσουν  για σηµαντικό χρονικό διάστηµα. 

 

4. 2. 3. 8. Ο Προσδιορισµός της Στρατηγικής Ανάπτυξης του ∆ικτύου 

 

Επόµενη βασική προϋπόθεση της δηµιουργίας ενός ∆ικτύου Franchising είναι η χάραξη από τον 

∆ότη της στρατηγικής ανάπτυξης του, δηλαδή ο καθορισµός του στόχου προς τον οποίο θα κινηθεί η 

ανάπτυξη της επιχείρησης του µε την µέθοδο του Franchising. 

Όταν αναφερόµαστε στον καθορισµό του επιχειρηµατικού στόχου του ∆ότη εννοούµε οτι αυτός  θα  

πρέπει  να  λάβει  τις  απαραίτητες  αποφάσεις  για  τα  ακόλουθα  θέµατα  : 

 Τις   γεωγραφικές   περιοχές   στις   οποίες   θα   εγκατασταθούν   τα   σηµεία   πώλησης   

του   δικτύου 

 Τον επιθυµητό ρυθµό ανάπτυξης, δηλαδή τον αριθµό των καταστηµάτων που θα πρέπει να 

λειτουργήσουν  και  τα  αντίστοιχα  χρονικά  διαστήµατα 

 Το µέγεθος των καταστηµάτων του δικτύου και 

 Την  επιθυµητή  τοποθεσία  εγκατάστασης  tow  καταστηµάτων,  π.χ.  στο  κέντρο  της  

πόλης, σε εµπορικά κέντρα, σε όροφο ή στο ισόγειο κ.λπ. 

 

4. 2. 3. 9. Η Σύνταξη του Προϋπολογισµού και η Εξεύρεση Πηγών Χρηµατοδότησης 

 

Προτού προχωρήσει ο ∆ότης στην ίδρυση του δικτύου κρίνεται απαραίτητο να προβεί στην σύνταξη 

ενός πρώτου προϋπολογισµού αναφορικά µε το κόστος στο οποίο θα πρέπει να υποβληθεί για να 

δηµιουργήσει την υποδοµή εκείνη που χρειάζεται για την εγκατάσταση και την έναρξη λειτουργίας 

ενός δικτύου franchising. Το κόστος αυτό αντιστοιχεί στις δαπάνες διενέργειας και σύνταξης µελετών 

αγοράς και σκοπιµότητας - σύνταξης της σύµβασης franchising, του εγχειριδίου λειτουργίας και του 

ενηµερωτικού εντύπου, δηµιουργίας ενός συγκεκριµένου και ιδιαίτερου τύπου καταστήµατος, 

λειτουργίας πιλοτικών καταστηµάτων, τυποποίησης προϊόντων και διαδικασιών,  πρόσληψης του 

αρχικού απαραίτητου για την υποστήριξη   του   δικτύου   προσωπικού   και   τέλος   επιλογής   των   

ληπτών. 
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Το  αµέσως  επόµενο  βήµα  του ∆ότη  θα πρέπει να είναι η  εξεύρεση του τρόπου χρηµατοδότησης 

των σηµαντικού  οικονοµικού ύψους  προαναφερθέντων δαπανών. Εάν ο ∆ότης δεν   έχει   την   

δυνατότητα   αυτοχρηµατοδότησης   θα   χρειασθεί   να   στραφεί   στο   τραπεζικό   σύστηµα που    

όµως   ακόµη   στην   χώρα   µας   αντιµετωπίζει    µε   µεγάλη   διστακτικότητα   και   σκεπτικισµό   

αυτού του  είδους  τα  επιχειρηµατικά  εγχειρήµατα. 

 

4. 2. 3. 10.  Η Εκπόνηση Έρευνας Αγοράς 

 

Μετά την σύνταξη του πρώτου προϋπολογισµού πρέπει να ακολουθήσει η εκπόνηση µιας έρευνας 

αγοράς από τον ∆ότη µε αντικειµενικό σκοπό την απόκτηση συγκεκριµένης και αξιόπιστης 

πληροφόρησης αναφορικά µε την αντιµετώπιση των προϊόντων ή υπηρεσιών της επιχείρησης του 

από το καταναλωτικό κοινό όπως επίσης και µε τις επικρατούσες συνθήκες του ανταγωνισµού. 

 

4. 2. 3. 11. Η Σύνταξη Μελέτης Σκοπιµότητας 

 

Αφού  µε  την  έρευνα  αγοράς   έχουν   προσδιορισθεί   τόσο   οι   καταναλωτικές   τάσεις αναφορικά 

µε τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες της επιχείρησης του ∆ότη όσο και οι συνθήκες του ανταγωνισµού   

είναι  απαραίτητο   να  ερευνηθεί   και  το  κατά  πόσο  η  σχεδιαζόµενη  δηµιουργία  ενός ∆ικτύου 

Franchising είναι εφικτή από οικονοµική άποψη. Η διαπίστωση αυτή θα προκύψει µέσα από την 

σύνταξη της σκοπιµότητας (Feasibility Study) µε την οποία θα αξιολογηθεί οικονοµικά το  σχετικό  

επιχειρηµατικό σχέδιο. 

Κατά τη σύνταξη της µελέτης σκοπιµότητας θα πρέπει να ληφθούν υπόψη οι ακόλουθες      

οικονοµικές παράµετροι: 

• Το  απαιτούµενο  κόστος  ένταξης  των  Ληπτών  στο  σύστηµα  franchising  (αρχική 

εκπαίδευση,     τοπικές     έρευνες     αγοράς,     προσαρµογή     της     αρχικής αρχιτεκτονικής 

µελέτης   κ.λπ) 

• Το    απαιτούµενο    κόστος    υποστήριξης    της    λειτουργίας    του    δικτύου    franchising 

(πρόσληψη  προσωπικού, έξοδα  διαφήµισης, έντυπο  υλικό  κ.λπ) 

• Το  απαιτούµενο  κόστος  ανανέωσης  και  εξέλιξης  του  συστήµατος  franchising 

(εφαρµογή νέων µεθόδων λειτουργίας, ανανέωση του εγχειριδίου κ.λπ) 

• Το  απαιτούµενο  κόστος  εκπαίδευσης  τόσο  του  προσωπικού  όσο  και  των  ληπτών στις  

νέες  µεθόδους  λειτουργίας  του  συστήµατος  και  τέλος 
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• Τα προσδοκώµενα έσοδα του ∆ότη και τη λειτουργία του δικτύου franchising (δικαιώµατα   

εισόδου,   διαρκή   δικαιώµατα,   διαφηµιστική   εισφορά   και   έσοδα   από   την πώληση των 

προϊόντων στους λήπτες) 

 

Με βάση τα στοιχεία αυτά θα µπορέσει ο ∆ότης να προσδιορίσει κατά πόσο η λειτουργία του δικτύου 

θα είναι κερδοφόρα και κατά συνέπεια το  δίκτυο  βιώσιµο  και  εποµένως  η  ανάπτυξη της 

επιχείρησης του µε franchising εφικτή και σκόπιµη.  

Επιπλέον  όµως  θα  πρέπει  να  προβεί  στην  σύνταξη   µιας   αντίστοιχης   µελέτης   σκοπιµότητας 

και για τους υποψήφιους Λήπτες έτσι ώστε να διαπιστώσει εάν η λειτουργία  των  επιχειρήσεων µέσα 

στο δίκτυο franchising θα είναι και γι αυτούς επικερδής και άρα βιώσιµη. Γιατί µε τη λειτουργία 

ζηµιογόνων επιχειρήσεων  είναι  αυτονόητο ότι  είναι  αδύνατη  η επιβίωση του δικτύου. 

 

4. 2. 3. 12. Συµπεράσµατα 

 

Συµπεραίνουµε λοιπόν από τα προηγούµενα ότι η δηµιουργία ενός ∆ικτύου Franchising δεν είναι  µία 

απλή και  εύκολη υπόθεση. Απαιτεί  τη δηµιουργία  µιας σοβαρής υποδοµής  από τον ∆ότη   κύρια   

συστατικά   στοιχεία   της   οποίας   είναι   τα   δικαιώµατα   βιοµηχανικής   και   πνευµατικής 

ιδιοκτησίας   επί   άϋλων   αγαθών,  η   τεχνογνωσία,  το   επώνυµο   και   διαχρονικό   προϊόν   ή   η   

υπηρεσία, η καλή φήµη και κερδοφορία της επιχείρησης, ο ιδιαίτερος τύπος καταστήµατος, το 

σύστηµα franchising,  οι   µελέτες   στρατηγικής   ανάπτυξης,  προϋπολογισµού,  αγοράς   και   

σκοπιµότητας,  το πιλοτικό κατάστηµα, το πακέτο franchise, το εγχειρίδιο λειτουργίας, το ενηµερωτικό 

έντυπο, το ανθρώπινο δυναµικό και τέλος η µέθοδος προσέλκυσης και επιλογής των υποψηφίων 

ληπτών. 

Βέβαια είναι  γεγονός ότι στη  χώρα µας έχουν συσταθεί και λειτουργούν  ∆ίκτυα Franchising χωρίς 

την προηγούµενη δηµιουργία της κατάλληλης υποδοµής. Σε ορισµένα από αυτά  γίνονται 

προσπάθειες να δηµιουργηθεί  κάποιου είδους  υποδοµή εκ των  υστέρων, δεδοµένου   ότι   οι   

∆ότες   έχουν   εκ   των   πραγµάτων   συνειδητοποιήσει   ότι   χωρίς   π.χ   κάποιας   µορφής 

τεχνογνωσία  αποτυπωµένης  σε  ένα  εγχειρίδιο  δεν  είναι  δυνατό  το  δίκτυο  τους  να  

λειτουργήσει. 

Άλλοι ∆ότες έχουν διαπιστώσει, πάλι όµως εκ των υστέρων, ότι για να αναπτύξουν περαιτέρω το 

δίκτυο   τους   προσελκύοντας   νέους   λήπτες είναι   απαραίτητο   να   δηµιουργήσουν   ένα   

ενηµερωτικό έντυπο όπως επίσης  και να προσλάβουν  και εκπαιδεύσουν το  απαιτούµενο  

προσωπικό.  
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Οπωσδήποτε  όµως  τέτοιου  είδους  επιχειρηµατικές  τακτικές  δεν  είναι  και  οι  πιο  ενδεδειγµένες 

γιατί  «κάλλιον  το  προλαµβάνειν  παρά  το  θεραπεύειν». ∆ιορθωτικές  βέβαια   κινήσεις  σε  ένα  

δίκτυο franchising  πάντα   γίνονται   και   οφείλουν   να   γίνονται   γιατί    αυτό   αποτελεί   ένα   

«ζωντανό οργανισµό»   που   σαν   τέτοιος   πρέπει   να   προσαρµόζεται    στις   διαρκώς   

µεταβαλλόµενες   συνθήκες   του εξωτερικού    περιβάλλοντος     της    αγοράς.    Ωστόσο    αυτές    οι    

κινήσεις    δεν    µπορούν    να    αφορούν    στη δηµιουργία    στοιχείων   της   αρχικής   βασικής   

υποδοµής. 

 

 

 

4. 2. 4. Ανάπτυξη, Οργάνωση και Έλεγχος ενός ∆ικτύου Franchising 

 

4. 2. 4. 1. Οι Προϋποθέσεις Ανάπτυξης 

Ήδη διαπιστώθηκε ότι η δηµιουργία του δικτύου franchising παρουσιάζει σηµαντικές δυσκολίες που 

για να υπερπηδηθούν χρειάζεται επίπονη και οργανωµένη προσπάθεια από µέρους του δότη. Ακόµη  

όµως δυσκολότερη είναι η διατήρηση, λειτουργία και ανάπτυξη του δικτύου. Εδώ ο δότης πρέπει να 

αντιµετωπίσει τόσο τις ιδιαιτερότητες των ληπτών όσο και τις αυξηµένες απαιτήσεις µιας ουσιαστικά 

νέας επιχειρηµατικής δραστηριότητας. Απαιτείται να δηµιουργήσει µηχανισµούς οργάνωσης και 

ελέγχου ετσι ώστε να εξασφαλίσει την εύρυθµη λειτουργία του δικτύου η οποία και θα αποτελέσει τη 

βαση για την περαιτέρω ανάπτυξη του. Η ανάπτυξη   αυτή   θα   βασισθεί   στις   ακόλουθες   κύριες  

προϋποθέσεις: 

• Στη  σωστή  διοίκηση  και  διαχείριση  του  δικτύου  από  τον  δότη. 

• Στη σωστή εκπαίδευση των ληπτών. 

• Στην   πιστή   τήρηση   των   προδιαγραφών   λειτουργίας   του   δικτύου   από   τα   µέλη   

του (δότη και λήπτες). 

• Στην  προβολή  του   συστήµατος  και  του   δικτύου   franchising,  καθώς  επίσης  και των   

προϊόντων   και    υπηρεσιών του. 

• Στη διαρκή ανανέωση και βελτίωση του Συστήµατος Franchising. 

• Στις   αρµονικές   σχέσεις   των   µελών   του   δικτύου 
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Τέλος είναι αναγκαίο να τονισθεί ότι ο ∆ότης δεν πρέπει να επιδιώξει από την αρχή µία αλµατώδη 

ανάπτυξη του δικτύου του. Οφείλει να ακολουθήσει µία συντηρητική τακτική στον τοµέα  αυτό  

αναπτύσσοντας  το  δίκτυο  µε  ρυθµό  ευθέως  ανάλογο  τόσο  της  ανταπόκρισης  του 

καταναλωτικού κοινού όσο και της δικής του οργανωτικής υποδοµής. Ανάπτυξη άναρχη, χωρίς 

δηλαδή την ύπαρξη και εκτέλεση συγκεκριµένου στρατηγικού επιχειρηµατικού σχεδίου και 

δυνατότητα πλήρους υποστήριξης του, µπορεί να οδηγήσει στη συρρίκνωση    ή    ακόµη    και    στην    

κατάρρευση    του    δικτύου. 

 

 

4. 2. 4. 2. Οι Σχέσεις ∆ότη και Λήπτη 

 

Η βασικότερη προϋπόθεση της οµαλής λειτουργίας και ανάπτυξης ενός δικτύου franchising, η οποία 

και θα εξασφαλίσει µελλοντικά την αποφυγή δικαστικών διενέξεων µεταξύ των µελών του, είναι η 

ύπαρξη αρµονικών σχέσεων µεταξύ τους και κύρια µεταξύ ∆ότη Ληπτών. Πράγµατι στο franchising οι 

διαπροσωπικές αυτές σχέσεις αποτελούν τον ακρογωνιαίο λίθο επάνω στον οποίο στηρίζεται 

ολόκληρο το δίκτυο. Επιπλέον διακρίνονται από µια πολυπλοκότητα καθόσον πρόκειται τόσο για τις 

σχέσεις µεταξύ ∆ότη -Ληπτών όσο και για εκείνες των Ληπτών µεταξύ τους. Για να αποβεί αµοιβαία 

επωφελής αυτή η επιχειρηµατική συνεργασία χρειάζεται και τα δύο µέρη να προσπαθήσουν ειλικρινά 

για τη δηµιουργία σχέσεων εµπιστοσύνης µεταξύ τους. 

Η σχέση  ∆ότη - Λήπτη   παρουσιάζει τις εξής ιδιαιτερότητες: 

 Στα πρώτα στάδια ο Λήπτης στηρίζεται απόλυτα στον ∆ότη δεδοµένου ότι µη γνωρίζοντας   

συνήθως   ούτε   το   αντικείµενο   της   επιχειρηµατικής   δραστηριότητας αλλά ούτε και τη λειτουργία 

του συστήµατος franchising εξαρτά την επαγγελµατική του υπόσταση από την υποστήριξη που θα 

του παράσχει ο δότης. 

 Όταν ο λήπτης αποκτήσει επαγγελµατική εµπειρία και αισθανθεί ότι µπορεί πια να βασισθεί  

στις  δικές  του  δυνάµεις  πολύ  συχνά  αφενός  µεν  αγνοεί  ης  οδηγίες  του  δότη αναφορικά µε τον 

τρόπο λειτουργίας της επιχείρησης του µέσα στο δίκτυο αντιδρώντας και στους σχετικούς ελέγχους, 

αφετέρου  δε  θεωρεί  ότι  άδικα  καταβάλει τα διαρκή δικαιώµατα στον δότη. Επιπλέον πολλές φορές 

απαιτεί να έχει διαφορετική µεταχείριση από εκείνη των νέων ληπτών δηµιουργώντας έτσι συνεχή 

προβλήµατα   στη    λειτουργία   του    δικτύου. 
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Για να αποφύγει τη δηµιουργία τέτοιων σοβαρών προβληµάτων πρέπει ο δότης να έχει υπόψη  του  

τα  ακόλουθα: 

 

 Την  κύρια  ευθύνη  του   προσδιορισµού   και   της   οριοθέτησης   των   διαπροσωπικών 

σχέσεων µέσα στο δίκτυο  την  έχει  εκείνος.  Γι’  αυτό  το  λόγο  πρέπει  να  φροντίσει  ώστε να 

δηµιουργηθεί ένα κλίµα υγιούς συνεργασίας στο οποίο ο λήπτης να αισθάνεται ότι µπορεί ελεύθερα 

να αναπτύξει τις δηµιουργικές του  ικανότητες  δρώντας επιχειρηµατικά στα πλαίσια του δικτύου. Οι 

παλαιοί, έµπειροι και ικανοί λήπτες θα πρέπει να έχουν τη δυνατότητα  ανάπτυξης  ορισµένων  

πρωτοβουλιών  και   εφαρµογής ιδεών  χρήσιµων  για   τη   βελτίωση   της   λειτουργίας   του   

συστήµατος.   Ακόµη   θα   πρέπει να    αναγνωρίζεται    έµπρακτα    η    συµβολή    τους    στην    

ανάπτυξη    του    συστήµατος. 

 ∆εν πρέπει να συνάπτει ιδιαίτερες συµφωνίες µε κάποιους λήπτες οι οποίες αργά ή 

γρήγορα   θα   αποκαλυφθούν   µε   αποτέλεσµα   να   δυναµιτίσουν   το   καλό   κλίµα   του δικτύου. 

 Οφείλει  να  εξηγεί   επαρκώς  στους  λήπτες  τους  λόγους  για  τους  οποίους  προβαίνει  

σε βελτιώσεις   και   αλλαγές   στο   σύστηµα   έτσι   ώστε   αυτοί   να   τις   εφαρµόζουν   συνειδητά 

και άρα επιτυχηµένα. 

 Είναι απαραίτητο να τηρεί πιστά τα συµφωνηθέντα πρώτος εκείνος  για να  µπορεί κατόπιν  

να  απαιτεί  και  από  τους  λήπτες  να  το  πράττουν. 

 Πρέπει να φροντίζει ώστε το προσωπικό υποστήριξης του δικτύου να εξυπηρετεί άµεσα   

και   ικανοποιητικά   τους   λήπτες. 

 Η  ύπαρξη  και  λειτουργία  του  δικτύου  franchising στηρίζεται  στους λήπτες  οι  οποίοι 

πρέπει  vα  απολαµβάνουν εκτίµησης και σεβασµού. 

 Τέλος χρειάζεται πάντοτε να έχει υπόψη του ότι οι καλές σχέσεις οικοδοµούνται µε συνεχή  

προσπάθεια   και   δεν   είναι   αποτέλεσµα   της   τύχης,  έχουν   δε  τη   βάση   τους   στην αρχική 

σωστή επιλογή των ληπτών. 

Από την πλευρά του ο λήπτης πρέπει να συνειδητοποιήσει ότι και εκείνος φέρει σηµαντικό µερίδιο 

ευθύνης αναφορικά µε τη δηµιουργία αρµονικών συνεργασιακών σχέσεων στο δίκτυο franchising. Γι' 

αυτό θα πρέπει να γνωρίζει ότι: 
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 Όσο χρονικό διάστηµα διαρκεί η συµβατική του σχέση µε τον δότη είναι υποχρεωµένος   να   

τηρεί   πιστά   τα   συµφωνηθέντα   υπαγόµενος   στην   καθοδήγηση εκείνου.  Το  γεγονός  ότι  είναι  

παλαιός  λήπτης  δεν  του   δίδει   κανένα   πρόσθετο δικαίωµα   σε   σχέση   µε   κάποιον   

νεοεισελθόντα   στο   δίκτυο. 

 Ο δοτής είναι δηµιουργός του συστήµατος και του δικτύου και εποµένως είναι εκείνος  που  

λαµβάνει  τις  κρίσιµες  αποφάσεις  για  όλα  τα  σοβαρά  θέµατα  που τα αφορούν, ανεξάρτητα από 

το γεγονός ότι ο λήπτης είναι µεν αυτόνοµος επιχειρηµατίας όµως οφείλει να λειτουργεί την 

επιχείρηση του σεβόµενος τις γενικές αρχές του Franchising. 

 Οι ενδεχόµενες αλλαγές που επιβάλλονται από τον δότη αναφορικά µε την εµφάνιση των 

καταστηµάτων' του δικτύου, τον τρόπο λειτουργίας του συστήµατος και τα διατιθέµενα προϊόντα και 

τις υπηρεσίες είναι τις περισσότερες φορές αναγκαίες για να   διατηρηθεί   η   ανταγωνιστικότητα   

τους   στην   αγορά. 

 Οφείλει να ενηµερώνει  διαρκώς  τον  δότη  για  τις  αλλαγές  στις  καταναλωτικές  τάσεις της  

τοπικής αγοράς έτσι ώστε να  καθίσταται  δυνατή η άµεση  προσαρµογή του συστήµατος franchising 

σε αυτές. 

 

Ωστόσο η δηµιουργία καλών διαπροσωπικών σχέσεων στο δίκτυο εξαρτάται κυρίως από την ύπαρξη 

οµαλής επικοινωνίας µεταξύ δότη και ληπτών. Αυτή µπορεί να γίνεται σε δύο επίπεδα: σε αυστηρά 

προσωπικό µεταξύ του δότη και καθενός λήπτη και σε συλλογικό µεταξύ του δότη και των ληπτών 

του δικτύου ως συνόλου. Ιδιαίτερη σηµασία έχει το δεύτερο είδος επικοινωνίας.  Στη  συλλογική  

επικοινωνία  εφαρµόζονται  οι  εξής  τεχνικές: 

1. Η  οργάνωση  συναντήσεων.  Αυτές  οργανώνονται  µε  πρωτοβουλία  του  ∆ότη  συνήθως 

σε τακτά χρονικά διαστήµατα στην έδρα του και µπορούν να είναι εθνικού αλλά και περιφερειακού 

επιπέδου. Είναι  πάρα πολύ χρήσιµες γιατί εκεί συζητούνται  και αναλύονται τα πιθανά προβλήµατα 

του δικτύου και δίδονται οι αρµόζουσες λύσεις, ανταλλάσσονται  και  εκφράζονται  νέες  ιδέες  για  τον  

εκσυγχρονισµό   του   συστήµατος και του δικτύου, παρέχονται χρήσιµες πληροφορίες για τις 

συνθήκες της αγοράς σε τοπικό αλλά και εθνικό επίπεδο, παρουσιάζονται τα νέα προϊόντα και 

υπηρεσίες όπως επίσης    και    το    νέο    διαφηµιστικό    πρόγραµµα    και    τέλος    δίδεται η 

δυνατότητα    στον ∆ότη να έρχεται σε άµεση επαφή µε όλους τους λήπτες του δικτύου Ο τρόπος 

αυτός επικοινωνίας είναι πολύ διαδεδοµένος στο εξωτερικό αλλά δυστυχώς ακόµη ελάχιστα στη 

χώρα µας. 
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2. Η δηµιουργία διαρκών επιτροπών. Αυτές συστήνονται πάλι µε πρωτοβουλία του δότη και 

έχουν συµβουλευτικό χαρακτήρα. Τα µέλη τους µπορεί να επιλέγονται από το ∆ότη  ή  από  τους  

Λήπτες  ή  και  µε  κοινή  συνεργασία.  Συµµετέχουν  τόσο  ο  ∆ότης  ή εκπρόσωπος    του    όσο    

και    κάποιοι    από    τους    λήπτες    επιλεγόµενοι    µε    κριτήρια    που αναφέρονται      στην      

αρχαιότητα,      στο      δυναµισµό       τους,      στην      επιχειρηµατική      τους ικανότητα   κ.λπ.   Στις   

επιτροπές   αυτές   συζητούνται   διάφορα   προβλήµατα   του   δικτύου και     προτείνονται     λύσεις,    

προτείνονται     νέες     στρατηγικές     πωλήσεων,    µάρκετινγκ, διαφήµισης  κ.λπ.  και  γενικότερα  

επιλαµβάνονται  όλων  των  σοβαρών  θεµάτων  που αναφέρονται  στο     δίκτυο.     Είναι     δυνατό     

µάλιστα,     αλλά     και     πάρα     πολύ     χρήσιµο, να ανατίθεται σε κάποια από αυτές ης επιτροπές 

η σύνταξη ενός Εσωτερικού Κώδικα ∆εοντολογίας  του  δικτύου  ο  οποίος  θέτει  κανόνες  ορθής  

συµπεριφοράς  που  θα  πρέπει να    ακολουθούνται    από    τα    µέλη    του    δικτύου    αναφορικά    

µε    τις    µεταξύ    τους    σχέσεις αλλά  και  µε  τις  σχέσεις  τους  µε  τους  τρίτους  (πελάτες,  

προµηθευτές  κ.λπ)  Τα  είδη  των επιτροπών   (π.χ.  διαφήµισης,  προϊόντων,  εκπαίδευσης,  

τεχνογνωσίας   κ.λπ.)  και  ο τρόπος   οργάνωσης   και   λειτουργίας   τους   διαφέρουν   αισθητά   

από   το   ένα   δίκτυο   στο άλλο, όπως επίσης και η επιρροή που ασκούν στη λήψη των τελικών 

αποφάσεων του δότη. Η χρησιµότητα της λειτουργίας αυτών των επιτροπών είναι µεγάλη καθόσον 

βοηθούν     τον     κάθε     λήπτη     που     λαµβάνει     µέρος     σε     αυτές     να     συνειδητοποιήσει     

τη σηµασία   της   συµµετοχής   του   στο   δίκτυο   και   της   δυνατότητας   του   να   συµβάλλει   

στην εξέλιξη  και   ανάπτυξή  του. 

Με  αυτό  τον   τρόπο  δεν  αισθάνεται  ότι  είναι  ένας  υφιστάµενος  του  δότη  ο   οποίος   απλώς και   

µόνο   εφαρµόζει   µηχανικά   τους   κανόνες   του    συστήµατος.    Ακόµη    βοηθούν    στη 

δηµιουργία   ενός   πνεύµατος   στενής   συνεργασίας   µέσα    στο    δίκτυο    που    αποτελεί 

σηµαντικό παράγοντα της οµοιογένειας και συνοχής του. Τέλος ο  δότης  ωφελείται ουσιαστικά από 

τη λειτουργία αυτών των επιτροπών δεδοµένου ότι χωρίς πρόσθετη οικονοµική επένδυση έχει στη 

διάθεση του µία σηµαντική πηγή  ιδεών  χρήσιµων  για  τη διαρκή   ανανέωση   και   βελτίωση   των   

λειτουργιών,   προϊόντων   και   υπηρεσιών   του συστήµατος    franchising  επιτυγχάνοντας    

ταυτόχρονα    και    συνεχή    ενεργητική    συµµέτοχη των    ληπτών    στο    δίκτυο. 
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4. 2. 4. 3. Σχέσεις µεταξύ των Ληπτών 

 

Στις Η.Π.Α., κατά κύριο λόγο, δηµιουργούνται από τους λήπτες ορισµένων δικτύων franchise   

ενώσεις    (Franchisee   Associations)   µε    βασικό    σκοπό    την    οργανωµένη    εκπροσώπηση 

των συµφερόντων τους απέναντι στους δότες και την ενίσχυση της διαπραγµατευτικής τους θέσης 

στο δίκτυο. Όµως αυτές οι ενώσεις µπορεί να επιδιώκουν και άλλους σκοπούς, όπως π.χ. την 

εκπροσώπηση των µελών τους στις αρµόδιες αρχές, την σύνταξη κώδικα δεοντολογίας των µελών 

του δικτύου franchise, την ενηµέρωση του καταναλωτικού κοινού, την καλύτερη προώθηση και 

προβολή των προϊόντων και υπηρεσιών του συστήµατος franchise, την καλύτερη ενηµέρωση των 

µελών τους για τα τεκταινόµενα τόσο στο συγκεκριµένο δίκτυο όσο και γενικότερα στην αγορά του 

franchising κ.λπ. Στις Η.Π.Α. πάντα αρκετοί δότες αποδέχονται µε ευχαρίστηση και υποστηρίζουν τις 

ενώσεις των ληπτών τους θεωρώντας ότι συµβάλουν στην καλύτερη επικοινωνία και ανταλλαγή 

ιδεών και  απόψεων µέσα στο δίκτυο franchise. Μάλιστα ορισµένοι συµµετέχουν σε  αυτές  ης 

ενώσεις είτε  ως πλήρη µέλη, είτε ως µέλη χωρίς δικαίωµα ψήφου, είτε ως απλοί παρατηρητές. 

Όµως και στην Ευρώπη, κυρίως στη  Γαλλία,  αρκετοί  ∆ότες  ευνοούν  τη  δηµιουργία  τέτοιου είδους 

ενώσεων, είτε για να διευκολύνουν την ανταλλαγή απόψεων µεταξύ των ληπτών, είτε γιατί θεωρούν 

ότι µε αυτόν τον τρόπο  θα  ασκήσουν  ένα  καλύτερο  έλεγχο  στο  δίκτυο.  Άλλοι  πάλι πιστεύουν    

ότι    χρειάζεται    να    υπάρχουν    σχέσεις    µεταξύ    των    ληπτών    γιατί    έτσι    επιλύεται    το 

πρόβληµα   της    αντιδραστικής    συµπεριφοράς    των    παλαιών    ληπτών    απέναντι    στους    

νέους.    Στη    χώρα µας πάντως χι µόνο δεν ευνοείται αλλά αντίθετα αποθαρρύνεται από τους δότες 

η  δηµιουργία τέτοιου είδους σχέσεων  συνεργασίας  µεταξύ  των  ληπτών.  Ο  δότης  φοβάται  ότι  

πιθανόν  οι  λήπτες να συνασπισθούν εναντίον  του  και  να  προσπαθήσουν  να  εφαρµόσουν  τις  

δικές  τους επιχειρηµατικές  µεθόδους  στο  δίκτυο  franchise.   Ακόµη   φοβάται   ότι   µε   την   

ανάπτυξη συνεργασιακών σχέσεων µεταξύ των ληπτών θα αναπτυχθούν και αντίστοιχες τάσεις 

ανεξαρτητοποίησης    τους    από    το     κέντρο     λήψης     των     αποφάσεων,     µε     αποτέλεσµα     

να     µην εφαρµόζουν   πλέον   ης   οδηγίες   του   αναφορικά   µε   τον   τρόπο   λειτουργίας   των   

επιχειρήσεων   τους. 
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4. 2. 4. 4. Η Λογιστική Οργάνωση 

 

Ένα όµως δίκτυο franchising πρέπει να λειτουργεί οργανωµένα αφενός µεν για  να  είναι αποδοτική η 

λειτουργία του αφετέρου δε για  να  µπορεί  ο  δότης  να  το  ελέγχει.  Βασικότατο παράγοντα  της  

οργανωµένης  λειτουργίας  του  δικτύου   αποτελεί   η   λογιστική   του   οργάνωση.   Μέσα από   

αυτήν   µπορεί   ο   δότης    να   εξακριβώνει   εύκολα   και    γρήγορα    κατά    πόσο    οι    λήπτες 

εκπληρώνουν   στο   ακέραιο   την    υποχρέωση    τους    για    την    καταβολή    σε    αυτόν    των    

χρηµατικών ποσών   που   αντιστοιχούν   στα   διαρκή   δικαιώµατα   και   στην   εισφορά   για   τη   

διαφήµιση    -  κυρίως όταν τα  ποσά  αυτά   υπολογίζονται  σε   ποσοστό  επί  του  κύκλου  εργασιών   

των  επιχειρήσεων  τους  - και επιπλέον να διαπιστώνει  εάν το δίκτυο λειτουργεί  σωστά αναφορικά 

µε ης φορολογικές του υποχρεώσεις.  

Ο δότης  θα  πρέπει  να  δηµιουργήσει  και  αναπτύξει  ένα  απλό  στη  λειτουργία  του  λογιστικό 

σύστηµα για το δίκτυο franchising και να το στηρίξει µε το απαραίτητο ανθρώπινο δυναµικό το οποίο   

αφενός   µεν   θα   το   λειτουργεί   αφετέρου   δε   θα   παρέχει   την   απαραίτητη   υποστήριξη   

στους λήπτες.  Η   υποστήριξη   αυτή   µπορεί   να   αφορά   στην   παροχή   συµβούλων   για   τη   

σύνταξη   του µισθολογίου  της  επιχείρησης, της  απόδοσης  του  Φ.Π.Α., της  σύνταξης  του  

ισολογισµού  κ.λπ. 

Από  τη  µεριά  τους  οι  Λήπτες  οφείλουν  να  παρέχουν  στον  δότη  όλα  εκείνα  τα  λογιστικά  - 

οικονοµικά στοιχεία που  κρίνονται  απαραίτητα για την ικανοποιητική     παρακολούθηση     της 

λειτουργίας  των  επιχειρήσεων  τους. 

 

4.2.4.5   Η Μηχανογραφική Οργάνωση 

 

Στην εποχή της πληροφορικής που διανύουµε δεν νοείται οργανωµένη και σύγχρονη επιχείρηση η 

οποία δεν χρησιµοποιεί στις λειτουργικές της διαδικασίες ηλεκτρονικούς υπολογιστές. Εάν λοιπόν  η 

εφαρµογή της πληροφορικής σε µία µεµονωµένη και απλής µορφής επιχείρηση θεωρείται πλέον ως 

απαραίτητη προϋπόθεση για την εύρυθµη και αποδοτική λειτουργία της είναι εύλογο ότι πολύ 

περισσότερο απαραίτητη είναι η εφαρµογή της σε πολύπλοκα επιχειρηµατικά σχήµατα όπως είναι τα 

δίκτυα franchising. Πραγµατικά η µηχανοργάνωση ενός δικτύου αποτελεί πολύτιµο εργαλείο για την 

απλούστευση και συντόµευση των διαδικασιών λειτουργίας του, την καλύτερη επικοινωνία µεταξύ 

των µελών του, την ταχύτερη αντίδραση προσαρµογής σης διαρκώς µεταβαλλόµενες αγοραστικές 

συνθήκες, τη βέλτιστη υποστήριξη των ληπτών από τον δότη και τέλος τον πληρέστερο έλεγχο τους 

από αυτόν. 
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Με τη σωστά µελετηµένη και  αποτελεσµατικά  εφαρµοσµένη  µηχανοργάνωση  ενός δικτύου 

franchising  επιτυγχάνονται  τα ακόλουθα: 

 Αποτελεσµατικός έλεγχος των πωλήσεων των καταστηµάτων του δικτύου 

 Συνεχής παρακολούθηση της παστής τήρησης από τους λήπτες της πολιτικής των   

πωλήσεων του  δότη 

 Παρακολούθηση της αποδοτικότητας των καταστηµάτων του δικτύου 

 Έλεγχος της τήρησης των κεντρικών συµφωνιών µε τους προµηθευτές του δικτύου 

 Έλεγχος της τήρησης των φορολογιστικών υποχρεώσεων των επιχειρήσεων του δικτύου 

 Η  άµεση επικοινωνία των ληπτών µε την επιχείρηση του δότη 

 Η παραγωγή στατιστικών για την υποστήριξη των διαδικασιών λήψης αποφάσεων 

 Η διαχείριση χονδρικών πωλήσεων (παραγγελίες - - παραλαβές – τιµολόγηση) 

 Η διαχείριση  λιανικών  πωλήσεων  (ΡOS,  χρήση  bar  codes) 

 Η διαχείριση αγορών και αποθηκών· 

 Η  διαχείριση ταµείου 

 Η τήρηση  των  επίσηµων  φορολογικών  βιβλίων 

 Η εφαρµογή της πολιτικής marketing και πωλήσεων (τιµές. εκπτώσεις, προσφορές κ.λπ) 

 

Σε ένα δίκτυο franchising µπορούν να ακολουθηθούν οι εξής δύο µέθοδοι µηχανογράφησης: 

Η κεντρική  µηχανογράφηση  µε  συνεχή  on-line  επικοινωνία,  ή  διαφορετικά το ενιαίο σύστηµα 

µηχανογράφησης σε όλα τα καταστήµατα του δικτύου. Η πρώτη µέθοδος παρουσιάζει τα ακόλουθα 

πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα: 

 

Πλεονεκτήµατα 

 Άµεση και σίγουρη αµφίδροµη  ενηµέρωση  

 Πλήρης έλεγχος των καταστηµάτων 
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Μειονέκτηµα 

 Υψηλό τηλεπικοινωνιακό κόστος 

Η δεύτερη µέθοδος παρουσιάζει τα εξής πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα:  

Πλεονεκτήµατα 

 Κάλυψη πολλών και διαφορετικών  επιχειρήσεων 

 Χαµηλό τηλεπικοινωνιακό κόστος 

Μειονέκτηµα 

 Ανάγκη   σωστού   συντονισµού   για   την   αποτελεσµατική   επικοινωνία   και   την 

αξιόπιστη   ανταλλαγή των   στοιχείων. 

 

4. 2. 4. 6. Οι Μηχανισµοί Ελέγχου 

 

Αποτελεί δικαίωµα αλλά συγχρόνως και υποχρέωση του ∆ότη η άσκηση ενός διαρκούς και 

ικανοποιητικού ελέγχου του  δικτύου franchising, δηλαδή των ληπτών. ∆ικαίωµα γιατί ο δότης πρέπει 

να γνωρίζει εάν οι λήπτες του καταβάλουν τα πράγµατι οφειλόµενα ποσά που αντιστοιχούν στα 

διαρκή δικαιώµατα και υποχρέωση γιατί οφείλει να διαφυλάξει την οµοιογένεια και συνοχή του 

δικτύου προφυλάσσοντας το από ενέργειες κάποιων «κακών» ληπτών που  προσβάλλουν το 

σύνολο. 

Από τη στιγµή που το franchising αποτελεί την πιστή αναπαραγωγή µιας επιχειρηµατικής επιτυχίας  

ολόκληρο  το  δίκτυο  πρέπει  να  λειτουργεί  οµοιόµορφα.  Γι’  αυτό  ο  δότης  χρειάζεται  να 

επινοήσει και εφαρµόσει ένα συγκεκριµένο σύστηµα ελέγχου των επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων   

των   ληπτών   του   έτσι   ώστε   να   είναι   βέβαιος   ότι   αυτοί   τηρούν   επακριβώς   τις διαδικασίες  

λειτουργίας  του  συστήµατος  franchising.  Ακόµη  ο  έλεγχος  αυτός  θα  παράσχει  στον δότη  τις  

απαραίτητες  πληροφορίες  για  τον  τρόπο  µε  τον  οποίο  ο  κάθε  λήπτης  του  δικτύου  ασκεί την   

επιχειρηµατική   του   δραστηριότητα   και   έτσι   θα   έχει   τη   δυνατότητα   άµεσης   παρέµβασης   

σε περιπτώσεις  επικίνδυνων  παρεκκλίσεων  κάποιου  λήπτη  από  τις  ακολουθητέες  διαδικασίες.  

Αλλά και   ο   λήπτης   ωφελείται   από   την   άσκηση   αυτού   του   ελέγχου   δεδοµένου   ότι   έτσι   

αναγκάζεται   να συγκεντρώνει      και      καταγράφει      όλο      το      σχετικό      µε      τη      

λειτουργία      της      επιχείρησης      του πληροφοριακό   υλικό,   εργασία   που   θα   του   αποβεί   

πάρα   πολύ   χρήσιµη   στην   εκτίµηση   και διόρθωση      των      τυχόν      επιχειρηµατικών      του      

σφαλµάτων.       
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Τέλος ο σωστά  ασκούµενος  έλεγχος αποτελεί ένα  πρώτης  τάξεως  προληπτικό  µέτρο   για   την      

αποφυγή     µελλοντικών     δικαστικών διενέξεων    µεταξύ    δότη    και    ληπτών. Για   την   άσκηση   

ενός   αποδοτικού   ελέγχου   στο   δίκτυο   ο   δότης   θα   πρέπει   να   δηµιουργήσει κάποιους  

ανάλογους  µηχανισµούς.  Είναι  χρήσιµο  να  συσταθούν  δύο  διαφορετικές  οµάδες ελέγχου 

αποτελούµενες από έµπιστους εκπροσώπους του δότη. Η µια, η «επίσηµη», αποτελείται από   

στελέχη   του   δότη   γνωστά   στους   λήπτες   και   θα   πραγµατοποιεί   επισκέψεις   στα   

καταστήµατα των  ληπτών  τόσο  σε  προκαθορισµένα  όσο  και  σε  απρόβλεπτα  χρονικά  

διαστήµατα,  όπου  θα ελέγχει την πιστή εφαρµογή του συστήµατος franchising αναφορικά µε την 

εµφάνιση του καταστήµατος,  τον  τρόπο  πώλησης  των  προϊόντων  και  παροχής  των  υπηρεσία)ν,  

τον  τρόπο τήρησης των λογιστικών βιβλίων κ.λπ. Η άλλη οµάδα ελέγχου, η «ανεπίσηµη» ή 

«µυστική», αποτελείται  από  εκπροσώπους  του  δότη  οι  οποίοι  όµως  είναι  άγνωστοι  στους  

λήπτες  και επισκέπτονται  τα  καταστήµατα  τους  ως  πελάτες  (mystery  shopping)  έχοντας  έτσι  τη  

δυνατότητα να      ελέγχουν      τον      τρόπο      εξυπηρέτησης      των      πελατών,      τη      

συµπεριφορά      του      λήπτη      και      των υπαλλήλων    του     απέναντι     τους,    την     τυχόν    

πώληση    από     τον    λήπτη    ανταγωνιστικών    προϊόντων κ.λπ. 

Στην περίπτωση κατά την οποία διαπιστωθεί από τον έλεγχο ότι κάποιος η κάποιοι λήπτες έχουν-  

παρεκκλίνει  σηµαντικά  από   την   πιστή   εφαρµογή   του   συστήµατος   ενηµερώνεται   άµεσα   ο 

δότης και συνιστάται στους λήπτες αυτούς η παρακολούθηση  ενός ταχύρρυθµου προγράµµατος 

επανεκπαίδευσης. Εάν η συγκεκριµένη παρέκκλιση δεν  είναι  ιδιαίτερα  σηµαντική  επισηµαίνεται και   

διορθώνεται   επιτόπου   από   την   οµάδα   ελέγχου. 

Αποδεικνύεται     σαφέστατα     η     σπουδαιότητα     του     ελέγχου     για     τη     σωστή     και 

αποδοτική λειτουργία ενός δικτύου franchising. Ο έλεγχος αυτός όµως είναι απαραίτητο να βασίζεται 

στην αρχή    της αµοιβαίας  εµπιστοσύνης  µεταξύ  δότη    και    λήπτη    γιατί    ο  καλύτερος τρόπος 

για να πεισθούν  οι  λήπτες  ότι  πρέπει  να  εφαρµόζουν  πιστά  το  σύστηµα  franchising είναι  να  

τους αποδεικνύει συνεχώς ο δότης ότι τους περιβάλλει µε εµπιστοσύνη. Βέβαια εδώ θα µπορούσε 

κάποιος να ισχυρισθεί ότι εµπιστοσύνη και έλεγχος είναι έννοιες ασυµβίβαστες, όµως στα δίκτυα   

franchising  είναι   γεγονός   ότι   ο   ακριβοδίκαιος   έλεγχος   οικοδοµεί   και   στηρίζει   τις   σχέσεις 

εµπιστοσύνης    δεδοµένου    ότι    αντικειµενικός    του    σκοπός    είναι    η    επιτυχία    του    

δικτύου    και εποµένως    τόσο    του    δότη    όσο    και    των    ληπτών    του.   Γι'   αυτό    οφείλει    

ο    δότης    να έχει    συνεχώς υπόψη    του    όη    ο    έλεγχος   των    ληπτών    πρέπει    να    

στηρίζεται    σε    µία    διαρκή    σωστή  επικοινωνία µέσα  στο δίκτυο. 
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4. 2. 4. 7. Συµπεράσµατα 

 

Η λειτουργία και η υγιής  ανάπτυξη  ενός  δικτύου  franchising  προϋποθέτουν  την  ύπαρξη σχέσεων    

εµπιστοσύνης    µεταξύ     των     µελών     του,     την     εφαρµογή     σύγχρονων     µεθόδων     

οργάνωσης και την άσκηση  ενός  συνεχούς  ελέγχου.  Όλα  αυτά  σηµαίνουν  ότι  ο  ∆ότης  δεν  

πρέπει  να δηµιουργήσει  ένα  δίκτυο  και  µετά  να  το  εγκαταλείψει  στην  τύχη   του   

προσβλέποντας   απλώς   και µόνο στις εισπράξεις που αυτό θα του  αποφέρει.  Οφείλει  να  

κατανοήσει  ότι  ένα  σηµαντικό  µέρος των εσόδων του από τη λειτουργία του δικτύου θα πρέπει να 

το επαναεπενδύσει σε  αυτό.  Οφείλει ακόµη    να    κατανοήσει    ότι    θα   πρέπει    να    αφιερώνει    

αρκετό    χρόνο    ασχολούµενος    και    προσωπικά µε   τη   λειτουργία   του   δικτύου.   Σε   

διαφορετική   περίπτωση   πολύ   σύντοµα   θα   βρεθεί   αντιµέτωπος µε  σωρεία   σοβαρών   και   

πιεστικών   προβληµάτων   µε   πιθανότατη   κατάληξη   την   κατάρρευση ολόκληρου        του        

οικοδοµήµατος. 

Έχει     παρατηρηθεί     ότι     εκείνοι     οι     δότες     που     ξεκίνησαν     τη     δηµιουργία     ενός 

δικτύου franchising µε αποκλειστικό σκοπό την άµεση είσπραξη κάποιων σηµαντικών χρηµατικών 

ποσών από  τα  δικαιώµατα  εισόδου  για να επιλύσουν ορισµένα     οικονοµικά     τους  προβλήµατα 

είναι      αυτοί  οι  οποίοι αµέσως  µετά τη λειτουργία  των πρώτων     καταστηµάτων αδιαφορούν 

πλήρως για την πορεία των άτυχων εκείνων νέων     επιχειρηµάτων  που τους εµπιστεύθηκαν.  

Αντίθετα  οι  δότες  οι  οποίοι     σύστησαν     ένα     δίκτυο     µετά     από     λεπτοµερή     εξέταση     

όλων   των δεδοµένων και αφού προηγουµένως δηµιούργησαν την απαραίτητη υποδοµή είναι εκείνοι 

που φροντίζουν διαρκώς για την οργάνωση και ανάπτυξη του απολαµβάνοντας έτσι στο 

µέγιστοβαθµό όλα τα πλεονεκτήµατα του franchising. Συνεπώς το franchising πρέπει να αποτελεί 

συνειδητή και σε καµία περίπτωση ευκαιριακή επιχειρηµατική   επιλογή   δεδοµένου   ότι   η   επιλογή   

του   ως   τρόπου   ανάπτυξης   επιχειρήσεων   έχει πολύ    µεγαλύτερες    απαιτήσεις    από    ότι    η    

επιλογή    άλλων    µεθόδων    επιχειρηµατικής    ανάπτυξης (π.χ. η  δηµιουργία δικτύου  εµπορικών 

αντιπρόσωπων). 
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4. 2. 5.  Ο Ρόλος των Συµβούλων Franchising 

 

Αρκετοί  στη   χώρα   µας   αµφισβητούν   και   µάλιστα   έντονα   τη   χρησιµότητα   της   ύπαρξης   

και τη  σπουδαιότητα  του  ρόλου  των   συµβούλων   franchising. Ισχυρίζονται   ότι   οι   σύµβουλοι   

όχι   µόνο δεν είναι σε θέση να προσφέρουν χρήσιµες  υπηρεσίες  στο  θεσµό  αλλά  αντίθετα  τον  

βλάπτουν αφενός  µεν  µε  τις  µεθόδους  προσέγγισης   που   Χρησιµοποιούν,   αφετέρου   δε   µε   

τον   τρόπο   που ασκούν  το  επάγγελµα  τους.  Είναι  βέβαια  αλήθεια  ότι  όπως   σε   όλους   τους   

επαγγελµατικούς χώρους  υπάρχουν  και  δρουν   καλοί   αλλά   και   κακοί   επαγγελµατίες   έτσι   και   

στο   χώρο   του franchising υπάρχουν σύµβουλοι οι οποίοι µε έντιµο και άρτιο από κάθε άποψη 

τρόπο ακούν το επάγγελµα  τους  όπως  βέβαια  υπάρχουν   και   κάποιοι   άλλοι   που   και   

ανεπαρκείς   επαγγελµατικά είναι  αλλά  επιπλέον  χρησιµοποιούν   και   αθέµιτα   µέσα   

προκειµένου   να   ικανοποιήσουν   το προσωπικό   τους   συµφέρον   αγνοώντας   και   βλάπτοντας   

έτσι   αυτό   του   πελάτη   τους. 

Παρόλα  αυτά  οι  σωστοί  σύµβουλοι  franchising προάγουν  το  θεσµό  δεδοµένου  ότι βοηθούν    

αποτελεσµατικά    τόσο    τους    ∆ότες    όσο    και    τους    Λήπτες    στην    προσπάθεια    που 

καταβάλουν για να δηµιουργήσουν επιτυχηµένα συστήµατα και

 δίκτυα franchising, αποφεύγοντας   πιθανά   ολέθρια   σφάλµατα   και   διάφορες   

αστοχίες.   Πραγµατικά   όπως   ήδη διαπιστώθηκε   είναι   τόση   η   πολυπλοκότητα   των   σχέσεων   

που   αναπτύσσονται   µέσα   σε   ένα   δίκτυο franchising αλλά και τόσο εξειδικευµένες οι γνώσεις 

που απαιτούνται για τη δηµιουργία ενός συστήµατος      και      ενός      δικτύου      που      είναι      

κάτι      παραπάνω      από      απαραίτητη      η      συνδροµή      των εξειδικευµένων    συµβούλων    

στη    δηµιουργία    και    ανάπτυξη    αυτών    των    συστηµάτων    και    δικτύων. Πολύτιµη είναι η 

βοήθεια του συµβούλου franchise για τον νέο επιχειρηµατία που επιθυµεί να αναπτυχθεί µε το 

σύστηµα franchising, καθώς είναι ο άνθρωπος-κλειδί που θα ανοίξει τον «δρόµο»και θα του 

προσφέρει ένα ευρύ φάσµα υπηρεσιών. Ο εξειδικευµένος σύµβουλος franchising είναι  αυτός  που: 

 θα  συνδράµει  τον  υποψήφιο  δότη  στο  να  εκτιµήσει  εάν  η  επιχείρηση  του  πληρεί  τις 

απαραίτητες  προϋποθέσεις  για  να  αναπτυχθεί  µε  franchising 

 θα τον βοηθήσει στη δηµιουργία του συστήµατος franchising 

 θα συνθέσει το πακέτο franchise 

 θα  συντάξει το  εγχειρίδιο λειτουργίας 
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 θα  προωθήσει  το  πακέτο  και  θα  τον  βοηθήσει  στη  σύναψη  συµφωνιών με    

υποψήφιους λήπτες 

 θα τον βοηθήσει στη δηµιουργία της υποδοµής υποστήριξης του δικτύου 

 θα συντάξει τις µελέτες αγοράς, σκοπιµότητας και το business plan 

 θα τον βοηθήσει στη δηµιουργία των πιλοτικών καταστηµάτων 

 θα  τον  βοηθήσει  στην  ανάπτυξη,  υποστήριξη,  διαχείριση,  οργάνωση  και  έλεγχο  του 

δικτύου 

 θα τον βοηθήσει στη διαδικασία προσέλκυσης και επιλογής των υποψηφίων ληπτών 

 θα συµβουλεύσει τον υποψήφιο λήπτη αναφορικά µε τα υπάρχοντα συστήµατα και δίκτυα 

franchising και θα τον βοηθήσει στην τελική του επιλογή. 

 

Όσο  για  τον  νέο  επιχειρηµατία,  θα  πρέπει  να  επιλέξει  τη  σωστή  εταιρεία συµβούλων franchise, 

µε βάση τα εξής κριτήρια: 

1.   το  επαγγελµατικό  ήθος.  Ο  σύµβουλος  θα  πρέπει  να  προσεγγίζει  τον κάθε      πελάτη του µε 

αντικειµενικότητα  και   φυσικά  να  βάζει τα συµφέροντα  του  πελάτη  πάνω  από  όλα. 

2. επίσης απαραίτητο είναι να έχει εµπειρία στο franchising. Ο σύµβουλος   διαχειρίζεται   πολλές 

φορές το επιχειρηµατικό µέλλον του πελάτη   του,   καθώς   και   τη   µελλοντική   οικονοµική του 

πορεία. 

3. διαπιστευτήρια και συστάσεις είναι πάντοτε επιβεβληµένα, διότι προστατεύουν τον    χώρο  από  

«επιτήδειους    και    τσαρλατάνους». 

4.      οι  όροι  και  οι  στόχοι  της  συνεργασίας  θα  πρέπει  να  είναι  κατανοητοί, δίκαιοι       (σε 

σχέση δικαιοπάροχου-δικαιοδόχου)  και συνάµα καλά κατοχυρωµένοι. 
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4.2.6 H Ασφαλιστική Κάλυψη του ∆ικτύου Franchising 

 

4.2.6.1   Η Αναγκαιότητα της Ασφάλισης 

Όπως κάθε επιχειρηµατίας έτσι και οι επιχειρηµατίες του franchising (δότης - λήπτης) αναλαµβάνουν    

κατά    την    άσκηση    των    δραστηριοτήτων    τους    σηµαντικούς    επιχειρηµατικούς κινδύνους. 

Για να προστατευθούν αποτελεσµατικά από αυτούς θα πρέπει να ασφαλιστούν. Η ασφάλιση µάλιστα 

των δικτύων franchising παρουσιάζεται περισσότερο αναγκαία από αυτήν  του   µεµονωµένου   

επιχειρηµατία  γιατί  είναι  πιθανό   η  επέλευση  ενός  κινδύνου   να  µην   έχει επιπτώσεις µόνο στο 

Εγκεκριµένο λήπτη αλλά σε ολόκληρο το δίκτυο ή έστω σε κάποιο σηµαντικό τµήµα (π.χ. προµήθεια 

ελαττωµατικών προϊόντων, προσωρινή διακοπή της λειτουργίας  της  επιχείρησης  του  δότη  κ.λπ).  

Γι'  αυτό  το  λόγο  συνίσταται  ο  δότης  να  έχει  . µελετήσει  διεξοδικά  µε  τη  βοήθεια  του  

ασφαλιστικού  του  συµβούλου  τις  ιδιαίτερες  ανάγκες ασφάλισης   του   δικτύου   του   σε   τρόπο   

ώστε   να   προτείνει   στους   υποψήφιους   λήπτες   ένα συγκεκριµένο   ασφαλιστικό   πακέτο   το   

οποίο   µάλιστα   θα   πρέπει   να   έχει   και   δυνατότητα προσαρµογής   στις  τυχόν   ιδιαιτερότητες  

κάποιων   ληπτών   αλλά   και   στις   διαρκώς   µεταβαλλόµενες ανάγκες   του   δικτύου. 

 

 

4.2.6. 2. Τρόποι και Είδη Ασφάλισης 

Η ασφαλιστική κάλυψη ενός δικτύου franchising θα πρέπει να στηρίζεται στους ακόλουθους βασικούς      

παράγοντες: 

 στην    οµοιοµορφία    του    δικτύου 

 στον  αριθµό  των  µελών  του 

 στις  κοινές  ανάγκες  των  ληπτών   και 

 στην   εµπειρία   του   δότη 

Με   βάση   αυτές   τις   παραµέτρους   θα   δηµιουργηθεί   ένα   εξειδικευµένο   ενιαίο ασφαλιστήριο  

συµβόλαιο   για   όλα    τα   καταστήµατα    του    δικτύου    που    θα    παρέχει    όµως ταυτόχρονα  

τη  δυνατότητα  στον  κάθε  λήπτη  να  συµπεριλάβει  και  τις  δικές  του ιδιαίτερες  ασφαλιστικές  

ανάγκες.  Το  ενιαίο  αυτό  ασφαλιστήριο  συµβόλαιο  θα περιλαµβάνει   πολύ   περισσότερες   και   

χρησιµότερες   ασφαλιστικές   καλύψεις   από εκείνες των συνηθισµένων ασφαλιστικών  



80 
 

 

προγραµµάτων για τα µεµονωµένα καταστήµατα,   γιατί   σε   µία   αλυσίδα   καταστηµάτων   είναι   

ευνόητο   ότι   η   ασφαλιστική εταιρεία έχει τη δυνατότητα παροχής πολύ µεγαλύτερου αριθµού 

καλύψεων. Το σηµαντικότερο     όµως     είναι     ότι     το     ενιαίο     συµβόλαιο     θα     έχει     

σχεδιασθεί     ειδικά     για     τις ανάγκες του συγκεκριµένου δικτύου και µε βάση την προηγούµενη 

εµπειρία του δότη. Ακόµη το κόστος του ενιαίου συµβολαίου θα είναι σηµαντικά χαµηλότερο από το 

αντίστοιχο για ένα µεµονωµένο κατάστηµα. Τέλος µε την ένταξη του στο δίκτυο franchising και την 

υπογραφή του ενιαίου ασφαλιστηρίου συµβολαίου ο λήπτης αποκτά   πολύ   µεγαλύτερη   

διαπραγµατευτική   ικανότητα   έναντι   της   ασφαλιστικής εταιρείας   από   ότι   ο   µεµονωµένος   

επιχειρηµατίας. 

 

Ένα     πλήρες     ενιαίο     ασφαλιστικό     συµβόλαιο     ενός     δικτύου      franchising   πρέπει 

απαραιτήτως   να  καλύπτει   τους   εξής   κινδύνους: 

 καταστροφής  του  κτιρίου,  του  εξοπλισµού  και  των  εµπορευµάτων  από  πυρκαγιά, 

τροµοκρατικές ενέργειες, σεισµούς, πληµµύρες κ.λπ. 

 διακοπής   της  λειτουργίας  της  επιχείρησης  τόσο  του  δότη  όσο  και  των  ληπτών  

 διαρρήξεως   και   κλοπής 

 αστικής  ευθύνης 

Πριν από την έκδοση του ασφαλιστήριου συµβολαίου για το κάθε κατάστηµα δικτύου ο ασφαλιστικός 

σύµβουλος θα πρέπει να προσφέρει στο λήπτη και υπηρεσίες «Risk Management» έτσι ώστε να 

αποφευχθεί η πιθανότητα υπασφάλισης ή υπερασφάλισης  του καταστήµατος. Με µία επιθεώρηση 

του υπό ασφάλιση του καταστήµατος και σε συνεργασία µε τον λήπτη θα εκτιµηθούν    οι    

ασφαλιζόµενες    και    θα    προταθούν    συγκεκριµένα    µέτρα    προστασίας    του καταστήµατος, 

Επιπλέον διαµέσου  αυτής της οργανωµένης    ασφαλιστικής υποστήριξης  του δικτύου franchising ο 

λήπτης έχει τη δυνατότητα πρόσβασης και σε άλλα ασφαλιστικά ιόντα που διαφορετικά θα του ήταν 

δύσκολο να αποκτήσει. 
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4.2.7 Franchising και Internet 

 

Είναι  γεγονός  ότι  στις  µέρες  µας  η  επίδραση  του  Internet  και  του  ηλεκτρονικού  εµπορίου  

τόσο στην  τακτική  των  επιχειρήσεων  όσο  και  στη  συµπεριφορά  του  καταναλωτικού  κοινού  

είναι  ιδιαίτερα σηµαντική. Σε καθηµερινή σχεδόν βάση βοµβαρδιζόµαστε µε άρθρα, που 

δηµοσιεύονται στον ειδικό αλλά και στον κοινό τύπο, στα οποία συζητείται και αναλύεται η 

επιχειρηµατική χρήση του Internet για την προώθηση προϊόντων και υπηρεσιών. Πολλές 

παραδοσιακές επιχειρήσεις, που αρχικά ήταν απρόθυµες στο να υιοθετήσουν τη νέα τεχνολογία, 

σήµερα ανταγωνίζονται η µία την άλλη για το ποια θα εισέλθει πρώτη στον «παράδεισο» του 

∆ιαδικτυου Μία πρόσφατη έρευνα που ποαγµατοποιήθηκε στις Η.Π.Α. έδειξε ότι ο αριθµός των 

πωλήσεων διαµέσου του Internet αυξάνεται µε  ρυθµό 300% ανά έτος. 

Οι επιχειρήσεις του λιανικού εµπορίου και αυτές της παροχής χρηµατοοικονοµικών υπηρεσιών 

απήλαυσαν πρώτες τα οφέλη της σύγχρονης τεχνολογίας. Σήµερα εισέρχονται πολύ δυναµικά στον 

στίβο του διαδικτύου και άλλες επιχειρήσεις όπως είναι αυτές της παροχής ψυχαγωγίας,    

τηλεπικοινωνιακών υπηρεσιών  και  υγείας. 

Οι επιχειρήσεις που δεν επέλεξαν ακόµη το franchising ως µέθοδο επιχειρηµατικής ανάπτυξης θα 

πρέπει, υπό το πρίσµα των νέων ραγδαίων εξελίξεων, να αποφασίσουν κατά πόσο το franchising 

αποτελεί ένα βιώσιµο σύστηµα διανοµής µε δεδοµένη την σηµαντικότατη επίδραση του ηλεκτρονικού 

εµπορίου. Εδώ  το  σπουδαιότερο  πλεονέκτηµα  του  franchising  συνίσταται  στο  ότι αποτελεί µία 

ταχύτερη και λιγότερο κοστοβόρα µέθοδο διείσδυσης στην αγορά, καθόσον ουσιαστικά 

χρησιµοποιούνται τα κεφάλαια και το ανθρώπινο δυναµικό των Ληπτών. 

Οι  επιχειρήσεις  που   ήδη   αναπτύσσονται   µε  franchising  αντιµετωπίζουν   τη  σηµαντική 

πρόκληση να επωφεληθούν των πλεονεκτηµάτων που παρέχει η διαρκώς εξελισσόµενη αγορά του 

Internet έτσι ώστε να αντιµετωπίσουν µε επιτυχία τη συνεχώς αυξανόµενη πίεση των ανταγωνιστών 

τους,   χωρίς   όµως   να   επηρεασθεί   αρνητικά   ο   πυρήνας   της   επιχειρηµατικής   τους   δοµής. 

Η  χρήση   του Internet προσφέρει τις ακόλουθες τρεις σηµαντικές δυνατότητες στους ∆ότες: α) τη 

δυνατότητα εξεύρεσης   υποψήφιων   ληπτών,   β)   τη   δυνατότητα   άµεσης   και   ταχείας   

επικοινωνίας   µε   τους   λήπτες των δικτύων τους και γ) τη δυνατότητα προώθησης των πωλήσεων 

τους στους καταναλωτές. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΠΕΜΠΤΟ 

 

  H ΝΟΜΙΚΗ ∆ΙΑΣΤΑΣΗ ΤΟΥ FRANCHISING 

 

  5.1 Το Προσυµβατικό Στάδιο 

  5.1.1 Η Υποχρέωση Αποκάλυψης 

 

 

   Ο   έντονα   προσωπικός   χαρακτήρας   της   συµβατικής   σχέσης   του   franchising   έχει    

ως αποτέλεσµα τη δηµιουργία στενών σχέσεων εµπιστοσύνης  µεταξύ  ∆ότη  και  Λήπτη,  

γεγονός  που αποτελεί τη γενεσιουργό αιτία της αµοιβαίας υποχρέωσης πίστης.  Αυτή  η  

αµοιβαία  υποχρέωση πίστης   δεν   διατρέχει   χρονικά   µόνο   το   συµβατικό   στάδιο   της   

σχέσης  αλλά   και   το   προσυµβατικό µε   άµεση   συνέπεια   την   δηµιουργία   υποχρέωσης    

αποκάλυψης    τόσο    από    µέρους    του    δότη    όσο    και από  µέρους  του  υποψήφιου  

λήπτη  όλων  εκείνων  των  απαραίτητων   στοιχείων   της   επαγγελµατικής αλλά και 

προσωπικής τους υπόστασης που θα διαδραµατίσουν αποφασιστικό ρόλο στο 

διαπραγµατευτικό αυτό στάδιο αναφορικά µε τη λήψη της αµοιβαίας οριστικής απόφασης για 

συνεργασία. 

Βέβαια µπορεί η προαναφερθείσα υποχρέωση αποκάλυψης να είναι αµοιβαία όµως είναι 

γεγονός     ότι  το  κύριο  βάρος  πέφτει  στον δότη  καθόσον  αυτός  είναι  το  ισχυρό µέρος της   

διαπραγματευτικής  σχέσης. Τα  στοιχεία  που   πρέπει  να  αποκαλύψει  ο  ∆ότης  στον   

υποψήφιο λήπτη προκειµένου αυτός να αποφασίσει την ένταξη του στο δίκτυο franchising του 

πρώτου συγκεκριµενοποιούνται στην αποκάλυψη του τρόπου  λειτουργίας του Συστήµατος 

Franchise και των   προοπτικών   επιτυχίας   του,  στην   παροχή   αληθών   στοιχείων   σχετικά  

µε  συγκρίσιµες δραστηριότητες  του  συστήµατος, καθώς  και  σοβαρών   δεδοµένων   

υπολογισµού  του    αναγκαίου µεγέθους  της  προσωπικής  και   κεφαλαιουχικής  συµβολής  

του  λήπτη έτσι  ώστε αυτός  να προστατευθεί  από  µη   σοβαρές ή  καταχρηστικές   προτάσεις 

συνεργασίας. Αντίστοιχα  ο υποψήφιος λήπτης οφείλει µε τη σειρά του να αποκαλύψει στον 

δότη στοιχεία σχετικά µε  την προσωπικότητα   του,   τις  επαγγελµατικές  του  ικανότητες  και  

φιλοδοξίες, καθώς  επίσης    και   το οικονοµικό του υπόβαθρο. 
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Σε   διεθνές   επίπεδο   έχει   αποδοθεί   τεράστια   σηµασία   στην   υποχρέωση   αποκάλυψης,   

κυρίως βέβαια   όσον   αφορά   τον   δότη.  Τούτο   δε   γιατί   θεωρείται   γενικά   ότι   συνήθως   

ο   υποψήφιος   λήπτης στερείται   της   απαραίτητης   επιχειρηµατικής   εµπειρίας   έτσι   ώστε   

να µπορέσει  εύκολα, γρήγορα και όσο το δυνατό ανεπηρέαστα να σχηµατίσει τεκµηριωµένη 

άποψη σχετικά µε τη σκοπιµότητα της ένταξης του σε κάποιο δίκτυο franchising. Κατά συνέπεια 

θα πρέπει να του παρασχεθεί από τον δότη όλο το πληροφοριακό εκείνο υλικό µε βάση το 

οποίο θα µπορέσει να αποφασίσει κατά πόσο   το   συγκεκριµένο   σύστηµα  και  δίκτυο  

franchising   του  παρέχουν  τα   απαραίτητα  στοιχεία  επαγγελµατικής  επιτυχίας. 

 

 

5.1.2   Τι συµβαίνει στην Ελλάδα - ο Ελληνικός Κώδικας ∆εοντολογίας για το Franchising 

Υπάρχουν ήδη ορισµένες χώρες στις οποίες έχουν ψηφισθεί ιδιαίτεροι νόµοι για τo Franchising 

κύριο περιεχόµενο των οποίων αποτελεί η κατοχύρωση της προστασίας του υποψήφιου λήπτη  

κατά το στάδιο των  διαπραγµατεύσεων για την ένταξη του στο δίκτυο franchising του δοτη. 

Στην Ευρωπαϊκή Κοινότητα η Γαλλία και σχετικά πρόσφατα η Ισπανία είναι µέχρι στιγµής οι 

µόνες χώρες οι οποίες έχουν θεσµοθετήσει τη σχετική υποχρέωση αποκάλυψης του δότη. 

Όµως υπάρχουν και άλλες, όπως π.χ. η Αγγλία, η Ιταλία, και η Γερµανία, όπου παρά την 

ανυπαρξία επίσηµου νοµοθετικού πλαισίου είναι Κώδικες ∆εοντολογίας των Εθνικών Ενώσεων 

Franchising οι οποίοι ορίζουν και περιγράφουν αναλυτικά τη συγκεκριµένη υποχρέωση    

αποκάλυψης. 

Όσον αφορά στη χώρα µας  ο  Σύνδεσµος  Franchise της  Ελλάδας  ψήφισε  και  έθεσε  σε  

ισχύ το 1999 τον Κώδικα ∆εοντολογίας για το  Franchising. Ο  Ελληνικός  Κώδικας  

∆εοντολογίας για το Franchising αποτελείται από δύο µέρη. Εκείνο όπου αναφέρεται αυτολεξεί 

ο Ευρωπαϊκός Κώδικας ∆εοντολογίας για το Franchising,  τον  οποίο  εισήγαγε  η  Ευρωπαϊκή 

Οµοσπονδία Franchise σε συνεργασία µε την Επιτροπή Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων και εκείνο 

που αποτελεί Προσθήκη και Ερµηνεία του Ευρωπαϊκού Κώδικα και που  θεσπίστηκε  για  τις  

ιδιαίτερες  ανάγκες της ελληνικής αγοράς. Ο Κώδικας ∆εοντολογίας περιέχει στο πρώτο 

κεφάλαιο του τον ορισµό του Franchising και χαρακτηριστικών του γνωρισµάτων, έτσι ώστε να 

υπάρχει µία κοινή αποδοχή ως προς την έννοιά του, απαραίτητη για την εύρυθµη λειτουργία 

όλων όσοι ασχολούνται µ' αυτό. Στο δεύτερο κεφάλαιο του ο Κώδικας ∆εοντολογίας περιέχει 

ορισµένες καθοδηγητικές αρχές, που τονίζουν τη σηµασία της συµβολής του ∆ότη σε ένα 

σύστηµα και ένα δίκτυο franchise, αλλά και τις υποχρεώσεις του τόσο ως προς το ίδιο του το 

σύστηµα όσο και προς τα µέλη του  δικτύου.   
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Στο  ιδιο  κεφάλαιο  περιέχονται  και  υποχρεώσεις  του  Λήπτη,  έτσι  ώστε να διασφαλίζεται η 

αρµονία στις σχέσεις µεταξύ ∆ότη και Λήπτη. Στο τρίτο κεφάλαιο του ο Κώδικας ∆εοντολογίας 

εισάγει κανόνες, που θα πρέπει ο ∆ότης να ακολουθεί στην προσπάθεια του να ανεύρει 

υποψήφιους Λήπτες για να τους εντάξει στο δίκτυο του. Η προσπάθεια του αυτή, που βασικά 

γίνεται µέσω της διαφήµισης, πρέπει να στηρίζεται στην αλήθεια και στην αντικειµενικότητα, 

έτσι ώστε να µη δηµιουργούνται συνθήκες παραπλάνησης σε κάθε ανταποκρινόµενο στην 

πρόσκληση αυτή. Στο τέταρτο κεφαλαίο του ο Κώδικας ∆εοντολογίας αναφέρεται στην επιλογή 

των κατ' ιδίαν Ληπτών και στα σχετικά κριτήρια, µε γνώµονα το καλό του συστήµατος και του 

δικτύου του ∆ότη. Στο πέµπτο κεφάλαιο του ο Κώδικας ∆εοντολογίας ασχολείται µε τη σύµβαση 

franchise, που τόσο σηµαντική είναι για τη ρύθµιση των σχέσεων µεταξύ ∆ότη και Λήπτη. 

Εισάγει τα απαραίτητα στοιχεία που πρέπει να περιλαµβάνει µία σύµβαση franchise, όπως τα 

δικαιώµατα και τις υποχρεώσεις των συµβαλλοµένων µερών, τους οικονοµικούς όρους της 

συνεργασίας τους, τη διάρκεια και τις τυχόν ανανεώσεις της, τους τρόπους και τις συνθήκες 

λύσης της και τα µετασυµβατικά θέµατα που δηµιουργούνται. Στο έκτο κεφάλαιο του ο Κώδικας 

∆εοντολογίας αναφέρεται στις σχέσεις ∆ότη - Κυρίου Λήπτη και Κυρίου Λήπτη - Ληπτών και τις 

καθορίζει. Στο πρώτο κεφάλαιο της Προσθήκης και Ερµηνείας του Κώδικα ∆εοντολογίας 

αναφέρεται η υποχρεωτικότητα εφαρµογής του από τα µέλη του Συνδέσµου Franchise της 

Ελλάδας. Στο δεύτερο κεφάλαιο της Προσθήκης και Ερµηνείας αναφέρονται θέµατα 

πνευµαηκής ιδιοκτησίας και τίθενται ηθικοί κανόνες  προστασίας  της.  Στο τρίτο  κεφάλαιο  της   

Προσθήκης   και   Ερµηνείας   γίνεται   µια   αναλυτικότερη αναφορα   σ'   'όλα   εκείνα τα 

στοιχεία, που θα πρέπει να γνωστοποιεί τόσο ο ∆ότης όσο και ο Κύριος Λήπτης στον 

υποψήφιο Λήπτη στα πλαίσια του προσυµβατικού σταδίου της σχέσης τους. Είναι δηλαδή µια 

εκτενέστερη αναφορά στα θέµατα που θίγονται γενικότερα στο τρίτο κεφάλαιο του Κώδικα 

∆εοντολογίας. 

Πιο συγκεκριµένα, περιλαµβάνεται η υποχρέωση του ∆ότη (ή του Κύριου Λήπτη ανάλογα) να 

αποκαλύπτει στον υποψήφιο Λήπτη στοιχεία της επιχείρησης του, οικονοµικά του στοιχεία, το 

επιχειρηµατικό του ιστορικό, τη γενική περιγραφή της επιχείρησης franchise, το κόστος της 

επένδυσης, τα βασικά στοιχεία της παρεχόµενης τεχνογνωσίας, την παροχή τεχνικής 

υποστήριξης και εκπαίδευσης, πληροφορίες περί του δικτύου  και των άλλων Ληπτών του  για 

την άντληση ειδικότερων πληροφοριών και εντυπώσεων, τα στοιχεία περιλαµβάνονται µέσα 

στη σύµβαση franchise κ.ά. Στο τέταρτο κεφάλαιο της Προσθήκης και Ερµηνείας δίνεται 

ιδιαίτερη έµφαση στην απαραίτητη εµπιστευτικότητα ανάµεσα στα συµβαλλόµενα µέρη, ενώ  



85 
 

στο πέµπτο και τελευταίο κεφάλαιο η ελληνική γλώσσα και η βασική ορολογία του franchising 

εισάγονται ως απαραίτητα στοιχεία µιας σχέσης franchise.  

Ωστόσο, πρέπει να ληφθεί σοβαρά υπόψη ότι ο Κώδικας ∆εοντολογίας αποτελεί κείµενο 

δεσµευτικό µόνο  για  τα  µέλη  του  Συνδέσµου Franchise, οι δε προβλεπόµενες κυρώσεις για 

τους τυχόν παραβάτες είναι αποκλειστικά πειθαρχικής φύσεως και οπωσδήποτε λειτουργούν 

µέσα στα στενά όρια του συνδέσµου (π.χ. επίπληξη ή σοβαρές περιπτώσεις αποβολή του 

µέλους παραβάτη), όµως δεν αποκλείεται η παράβαση να έχει και νοµικές συνέπειες, ιδίως σε 

επίπεδο προσδιορισµού της καλής πίστης. Ο Κώδικας ∆εοντολογίας - λαµβανοµένου µάλιστα 

υπόψη ότι ουσιαστικά αποτελεί σήµερα το µόνο νοµικής φύσης  ιδιαίτερο  κείµενο  για το 

franchising στην Ελλάδα- είναι  µία πολύ σοβαρή προσπάθεια προς την κατεύθυνση της 

επιβολής στον δότη της υποχρέωσης για την παροχή ειλικρινούς  προσυµβατικής  

πληροφόρησης  στους  υποψήφιους  λήπτες.  Αυτό  δε  γιατί   χρειαζόταν και στη χώρα µας ένα 

κείµενο-πυξίδα για το θεσµό του franchising µέσα από το οποίο παρέχεται παράλληλα µία 

επαρκής προστασία στον Λήπτη, ο οποίος, τις περισσότερες τουλάχιστον φορές, είναι το 

αδύνατο µέρος της συνεργασίας franchise. 

Αυτή λοιπόν ακριβώς την ανάγκη ήρθε να καλύψει ο Ελληνικός Κώδικας ∆εοντολογίας για το 

Franchising, ο οποίος, βέβαια, παρέχει επιπλέον προστασία και στον ∆ότη, αφού εντοπίζει και 

περιγράφει συνοπτικά, αλλά συγχρόνως και περιεκτικά, τις κατ' ιδίαν υποχρεώσεις του Λήπτη. 

Γενικά οι Κώδικες ∆εοντολογίας αποτελούν εκλεκτό πεδίο ανάπτυξης του λεγόµενου «soft law»  

ή  «µαλακού  δικαίου»,  δηλαδή  των  µη  εξαναγκαστικών  ή  χαλαρών,  αλλά  γραπτών, 

κανόνων     συµπεριφοράς,που απορρέουν από   επαγγελµατικές   συνήθειες,   υποδείγµατα  

επιχειρηµατικής   οργάνωσης,   αντιλήψεις   περί   ηθικής   των   συναλλαγών,   κανόνες   

δεοντολογίας.Η µετάβαση από  «µαλακό»  σε  κανονικό δίκαιο  µπορεί  να  είναι  προοδευτική.  

Κύριο  χαρακτηριστικό   των   Κωδίκων   ∆εοντολογίας   αποτελεί   το   γεγονός   ότι   οι   

κανόνες   που   περιέχουν και   έχουν   γίνει   κοινά   αποδεκτοί   από   τα   µέλη   µίας   

επαγγελµατικής   ένωσης   διακρίνονται   από   τη δυνατότητα της  ταχείας   επιβολής     του     

περιεχοµένου  τους   στα   µέλη   της   ένωσης,   χωρίς  να απαιτείται   να    έχει  προκληθεί   

βλάβη   κάποιου   ανταγωνιστή   και   επιπλέον   επιβάλλονται ταυτόχρονα   και   παράλληλα   

µε   τους   υπάρχοντες   κανόνες   δικαίου. 

Τέλος, πρεπει  να  σηµειωθεί   ιδιαίτερα  το   γεγονός  ότι  οι  ρυθµίσεις  των  Κωδίκων 

∆εοντολογίας για το Franchising λαµβάνονται συνήθως σοβαρά υπόψη από τα ∆ικαστήρια 

κυρίως   στις   χώρες   εκείνες   όπου   δεν   υπάρχει   ιδιαίτερο   νοµοθετικό   πλαίσιο-   µε   

αποτέλεσµα να επιτελούν  µια  νοµοθετική   λειτουργία.  Αυτό ιδίως  µπορεί    να   συµβαίνει    
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όταν τα µέρη κάνουν σαφή αναφορά στις διατάξεις του Κώδικα ∆εοντολογίας στη σύµβαση 

franchise που συνάπτουν.  Επιπρόσθετα,  το  να  έχει  ο  ∆ότης  την  ιδιότητα  του  µέλους  του  

Συνδέσµου  Franchise αποτελεί  εγγύηση  για  τους  υποψήφιους  Λήπτες,  µε  την  έννοια  ότι  

αυτοί  γνωρίζουν  ότι  η συγκεκριµένη επιχείρηση  οφείλει   να   ακολουθήσει   τις   επιταγές  του  

οικείου Κώδικα ∆εοντολογίας τόσο κατά τις  διαπραγµατεύσεις   οσο   και   κατά   το   

µετασυµβατικό   στάδιο. 

 

5.1.3    Συμπεράσματα – Προτάσεις  

   

 Η      ανάγκη   της   αµοιβαίας   ανταλλαγής   ειλικρινών   και   ουσιαστικών   πληροφοριών   ,   

κατα   το   στάδιο   που προηγείται της υπογραφής της σύµβασης franchising είναι προφανής- 

Παρόλο όµως που η υποχρέωση  αποκάλυψης  είναι αµφιµερής  ουσιαστικά  ο  υποψήφιος    

λήπτης    χρειάζεται    θεσµοθετηµένη προστασία   υπό   την   έννοια   της   επιβολής   στον   

δότη   διαµέσου   κάποιου   νοµοθετικού   κειµένου   της συγκεκριµένης υποχρέωσης του. Η 

νοµική προστασία που παρέχεται σήµερα στον υποψήφιο λήπτη  µε  βάση  τα  άρθρα  197  -  

198  Λ.Κ.  (ευθύνη  από  τις  διαπραγµατεύσεις)  και  υπό  ορισµένες  περιστάσεις τα άρθρα 914 

και 919 Α. Κ. (αδικοπρακτική ευθύνη) ή ακόµη ενδεχοµένως και µε βάση τα άρθρα 142 επ. και 

147 επ. ΑΚ (ακύρωση της σύµβασης franchise λόγω πλάνης ή απατής) δεν αρκεί. Καλό θα 

ήταν οι µεν υποψήφιοι λήπτες να ζητούν µε επιµονή από τον δότη την παροχή της απαραίτητης 

πληροφόρησης οι δε δότες να την δίδουν ακόµη και εάν δεν τους ζητηθεί γιατί καλύτερη η 

πρόληψη από  την  θεραπεία!  Παρακάτω  ακολουθεί  το  σχέδιο  ενός  εγγράφου  

προσυµβατικής  πληροφόρησης  το οποίο καλό θα ήταν να παραδίδεται από τον δότη στον 

υποψήφιο λήπτη τουλάχιστον 20 µέρες πριν από  την  υπογραφή  οποιουδήποτε  δεσµευτικού  

εγγράφου  ή  από  την  καταβολή  οποιουδήποτε χρηµατικού  ποσού. 

 

Σχέδιο Εγγράφου Προσυµβατικής Πληροφόρησης 

1.  Ταυτότητα- Επαγγελµατική Εμπειρία του ∆ότη 

∆ΟΤΗΣ: Φυσικό Πρόσωπο (ατομική επιχείρηση) 

 Όνομα 

Επίθετο 

∆ιακριτικός τίτλος επιχείρησης 

∆ιεύθυνση 

Επιχειρηματική εμπειρία (κατά την τελευταία πενταετία) 
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∆ΟΤΗΣ : Νομικό Πρόσωπο (εταιρεία) 

Νομική μορφή  

Επωνυμία 

Έδρα 

Σκοπός 

Εταιρικό Κεφάλαιο 

 

2. Η επιχείρηση του ∆ότη εκπροσώπου και των στελεχών  

 Ημερομηνία Ίδρυσης  

 ∆ραστηριότητες 

 Οργανόγραμμα 

 Εξέλιξη της επιχείρησης κατά την τελευταία πενταετία  

 Εμπορικά Σήματα 

 ∆ιακριτικά Γνωρίσματα 

 Προϊόντα ή Υπηρεσίες 

 Τράπεζες με τις οποίες συνεργάζεται 

 

3. To Σύστημα Franchising 

•    ∆ικαίωμα βιομηχανικής και πνευματικής ιδιοκτησίας 

 Τεχνογνωσία 

 

4. Το ∆ίκτυο Franchising 

  Εξέλιξη κατά την τελευταία πενταετία 

 Κατάλογος των καταστηµάτων του δικτύου που ανήκουν στον δότη 

 Κατάλογος των καταστηµάτων του δικτύου που ανήκουν σε λήπτες 

 Καταστήµατα (αριθµός, τοποθεσία, χρόνος λειτουργίας,οικονοµικά αποτελέσµατα) 

  Πλήρη στοιχεία των ληπτών 

 Ηµεροµηνίες σύναψης ή ανανέωσης των συµβάσεων franchising 

 Κατάλογος των ληπτών που αποχώρησαν από το δίκτυο την τελευταία διετία 

 Αιτιολογία των αποχωρήσεων 

 Κατάλογος του ανθρωπίνου δυναµικού υποστήριξης 
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 Σηµεία Πώλησης µέσα στην παραχωρούµενη γεωγραφική περιοχή από όπου 

    τυχόν διατίθενται τα προϊόντα του  δικτύου 

 

5. Οικονομικά Στοιχεία του ∆ότη 

  Ισολογισµοί της τελευταίας διετίας 

 

 6. Η Αγορά 

 Παρουσίαση και  ανάλυση  της  εθνικής αγοράς σε σχέση µε τα προϊόντα ή τις    

υπηρεσίες  του δικτύου 

 Παρουσίαση και ανάλυση της τοπικής αγορας σε σχέση µε τα προϊόντα ή τις 

υπηρεσίες του   δικτύου 

  Προοπτικές ανάπτυξης της αγοράς     

                    

 7. Η Σύμβαση Franchising  

  Προϋποθέσεις ανανέωσης 

  Προϋποθέσεις µεταβίβασης 

  Αποκλειστικότητες 

  Ρήτρα µη ανταγωνισµού 

  ∆ικαιώµατα, υποχρεώσεις των µερών και οικονοµικοί όροι 

  ∆ικαιώµατα, υποχρεώσεις των µερών και οικονοµικοί όροι του Λήπτη 

 

8. Το Πακέτο Franchise 

 Αρχική και µεταγενέστερη υποστήριξη 

 Εκπαίδευση 

 Εγχειρίδιο λειτουργίας 

 

9. Το Κόστος Ένταξης του Λήπτη στο ∆ίκτυο Franchising 

 ∆ικαίωµα εισόδου 

 Αρχική διαφήµιση 

 Κατασκευή και διαµόρφωση καταστήµατος 

  Εξοπλισµός 

 Τυχόν άλλες πρόσθετες δαπάνες 
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10.  Εµπιστευτικότητα 

Όλες οι πληροφορίες που περιέχονται στο έγγραφο αυτό  είναι  απόλυτα  εµπιστευτικές και  

απόρρητες  και   συνεπώς   απαγορεύεται   ρητά   η   κοινοποίηση   τους  από   τον  υποψήφιο 

λήπτη σε οποιοδήποτε τρίτο πρόσωπο τόσο κατά τη διάρκεια των διαπραγµατεύσεων όσο και 

µετά τη λήξη τους ανεξάρτητα από το γεγονός της υπογραφής ή όχι της σύµβασης franchising. 

Ακόµη στην περίπτωση που δεν υπογραφτεί η οριστική σύµβαση απαγορεύεται ρητά στον 

υποψήφιο λήπτη ή µε οποιοδήποτε τρόπο χρησιµοποίηση οποιουδήποτε  από  τα 

πληροφοριακά     στοιχεία    του     εγγράφου     της     προσυµβατικής     πληροφόρησης. 

Κρίνεται  απόλυτα  απαραίτητη  η   ύπαρξη  αυτής   της   ρήτρας   εµπιστευτικότητας   στο  

έγγραφο  προσυµβατικής  πληροφόρησης  καθόσον  µε  αυτό  ο  υποψήφιος  λήπτης  θα  γίνει 

γνώστης πολλών και σηµαντικών εµπορικών και άλλων απορρήτων του δότη χωρίς µάλιστα να  

έχει  υπογράψει  κάποιο  δεσµευτικό  έγγραφο  (προσύµφωνο  ή  σύµβαση).   

Τέλος  έχει  τη δυνατότητα  ο  δότης  να  µην  αποκαλύψει  όλα  τα  απόρρητα  του  συστήµατος  

franchising και  γενικά της  επιχειρηµατικής   του  δραστηριότητας, αλλά    µόνο  εκείνα  που   

είναι    κατ'αντικειµενική  κρίση  απαραίτητα προκειµένου  ο  υποψήφιος λήπτης  να  σχηµατίσει  

πλήρη άποψη  για  το  εάν  πρέπει  ή  όχι  να  ενταχθεί  στο  συγκεκριµένο  δίκτυο. 

 

 

5.2  Το προσύµφωνο 

 

Συνήθως   το   προσυµβατικό   στάδιο   διαρκεί   αρκετά   µεγάλο    χρονικό    διάστηµα.    Αυτό 

είναι φυσιολογικό γιατί και τα δύο µέρη χρειάζονται χρόνο για να ελέγξουν το αµοιβαίο 

πληροφοριακό υλικό αλλά και για να µπορέσει ο υποψήφιος λήπτης να βρει το κατάλληλο 

κατάστηµα,   εφόσον   βέβαια   δεν   διαθέτει   ήδη   κάποιο,   από   όπου   θα   ασκήσει   την 

επιχειρηµατική  του  δραστηριότητα.  Κατά  το  προσυµβατικό  αυτό  στάδιο  ο   µεν   

υποψήφιος λήπτης   θέλει   να   είναι   βέβαιος   ότι   η   γεωγραφική  περιοχή   την   οποία   

συµφώνησε   προφορικά ότι θα του παραχωρήσει ο δότης για να ασκήσει την  δραστηριότητα  

του  franchising  δεν πρόκειται να παραχωρηθεί σε κάποιον άλλο υποψήφιο µέχρις ότου 

υπογραφτεί η οριστική σύµβαση,  ο  δε   δότης   επιθυµεί   να    διασφαλίσει    την    εχεµύθεια    

του συνοµιλητή  του  όσον αφορά  τα  επιχειρηµατικά  του  απόρρητα   που   του   εµπιστεύτηκε   

κατά   τη   χρονική   αυτή περίοδο ιδιαίτερα στην περίπτωση που για οποιοδήποτε λόγο δεν 

συναφθεί  η  σύµβαση franchising.   
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Για  τους  λόγους  αυτούς  βασικά  συνιστάται   στα   µέρη   να   συνάπτουν   ένα προσύµφωνο,   

το    οποίο   να   περιλαµβάνει   τις   ακόλουθες   κύριες    προβλέψεις: 

1.  Την  υποχρέωση των  µερών  να  συνάψουν  µέσα  σε  ορισµένο χρονικό  διάστηµα  τη 

σύµβαση   franchising 

2.Τον ακριβή προσδιορισµό της προς παραχώρηση προστατευµένης γεωγραφικής περιοχής   

καθώς  επίσης   και   την   υποχρέωση   του   δότη   να   µην   την   παραχωρήσει   σε   τρίτο 

προσωπο µέχρι τη σύναψη της οριστικής σύµβασης  

3.Την ενδεχόµενη παροχή βοήθειας από τον δότη για την εξεύρεση του κατάλληλου 

καταστήµατος 

4.  Την  ενδεχόµενη  καταβολή  κάποιου  χρηµατικού  ποσού  από  τον  υποψήφιο  λήπτη  ως 

αρραβώνα (άρθρο 402 Α Κ), το ποσό αυτό θα αφαιρεθεί κατόπιν από το καταβληθησόµενο 

χρηµατικό ποσό του δικαιώµατος εισόδου 

5.Την υποχρέωση εχεµύθειας του υποψήφιου λήπτη 

6.Τους ουσιώδεις  όρους  της  οριστικής  σύµβασης 

7.Τον τρόπο επίλυσης των τυχόν διαφορών 

 

 

 

   5.3 Η Σύµβαση Franchising Υπαγωγής 

    

Οι ανάγκες  της  σύγχρονης  οικονοµικής  ζωής  έχουν  συντελέσει   στη  δηµιουργία 

συστηµάτων   διανοµής   και   διάθεσης   προϊόντων   και    υπηρεσιών    τα    οποία    από    

νοµική    άποψη δεν είναι δυνατό να υπαχθούν στους παραδοσιακούς γνωστούς τύπους της 

εµπορικής αντιπροσωπείας,   παραγγελίας   και   πρακτορείας. 

Πρόκειται   για  συµβατικές   µορφές   συνεργασίας   µε    σκοπό   την   πρόσβαση  των παρα- 

 γωγών    και    χονδρεµπόρων    σε    µία    άλλη    αγορά    διαµέσου    της    ανάθεσης    

επιχειρηµατικής δραστηριότητας   σε   τρίτες   ανεξάρτητες   επιχειρήσεις.   Είναι  προϊόντα  της   

καθετοποίησης, εξειδίκευσης στο εµπόριο, του πλουραλισµού στα κανάλια διανοµής και 

αποτέλεσµα της τελειοποίησης του  marketing στα  µαζικά  καταναλωτικά  αγαθά. Τα  

συστήµατα  αυτά διανοµής  δεσπόζουν  στη  σύγχρονη  οικονοµική  πραγµατικότητα  και  

παρουσιάζουν  µία µεγάλη    ποικιλία   συµβατικών    τύπων,  αποτελώντας   πρόκληση    για    

τη    δογµατική   του σύγχρονου    αστικού    δικαίου. 
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Η  πιο  σύνθετη  από  τις  σύγχρονες  αυτές  µορφές  επιχειρηµατικής  συνεργασίας  είναι  το 

franchising, γεγονός το οποίο έχει ως συνέπεια την πολυπλοκότητα της σύµβασης η οποία το 

αποτυπώνει. Πρόκειται  πράγµατι  για  µία  ιδιόρρυθµη,  µη  ρυθµισµένη  από   το  νόµο 

εµπορικού     χαρακτήρα   σύµβαση   διεπιχειρησιακής   συνεργασίας, απόρροια   της  

ελευθερίας των συµβάσεων µε βάση την οποία έχουν οι εναλλασσόµενοι το δικαίωµα να 

διαµορφώνουν ελεύθερα   το    περιεχόµενο     µιας     σύµβασης.  Στο     ελληνικό     δίκαιο,    

όπως     είναι     γνωστό,    δεν υπάρχει νοµοθέτηµα σχετικό µε τη σύµβαση franchising. Κατα 

συνέπεια ο ορισµός µπορεί να   στηριχθεί   τόσο   στον   αντίστοιχο   ορισµό  του   

προηγούµενου   Κανονισµού   4087/88  αλλά και  σε  αυτόν  που  περιλαµβάνεται  στο  κείµενο  

των  Κατευθυντήριων  γραµµών  για  τους κάθετους   περιορισµούς,   όσο   και   στους   

διάφορους   ορισµούς   των   χωρών   εκείνων   στις   οποίες το franchising έχει ήδη τύχει είτε 

νοµοθετικής ρύθµισης είτε ρύθµισης διαµέσου του Κώδικα ∆εοντολογίας. 

 

Η Σύµβαση Franchising Υπαγωγής είναι η αµφοτεροβαρής εκείνη ενοχική σύµβαση 

µε  βάση  την   οποία   ιδρύεται   µία   διαρκής   εµπορική  σχέση   µεταξύ   δύο   ανεξάρτητων 

επιχειρήσεων,  του  ∆ότη  και   του  Λήπτη  µε  αντικειµενικό  σκοπό  τη διάθεση  προϊόντων ή 

και  την  παροχή   υπηρεσιών    από   τον   λήπτη   σε   τελικούς  χρήστες.  Για  να   επιτευχθεί   

ο παραπανω   σκοπός  ο  µεν  δότης  αναλαµβάνει  τις  συµβατικές  υποχρεώσεις  α)  της 

παραχώρησης στον λήπτη της  άδειας  χρήσης  και  εκµετάλλευσης  του  πακέτου  franchise, 

στο οποίο περιέχονται  αφενός άϋλα αγαθά, που αποτελούν αντικείµενο απόλυτων 

δικαιωµάτων βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας και αφετέρου µία ουσιώδης, απόρρητη, 

προσδιορίσιµη,  διαρκδ)ς  ανανεούµενη  και  εξελισσόµενη  τεχνογνωσία,   β)   της ένταξης  του 

λήπτη στο σύστηµα franchising και γ)  της συνεχούς υποστήριξης του κατά τη διάρκεια της 

συµβατικής τους σχέσης, ο δε λήπτης υποχρεούνται µε τη σειρά του α) να λειτουργεί την 

επιχείρηση  του  µέσα   στο  δίκτυο   και  κάτω  από το  σύστηµα  franchising  του   δότη 

ακολουθώντας  τις  οδηγίες  και  εντολές  του,  

 β)   να  προωθεί   ενεργά   τη   διάθεση   των συµβατικών προϊόντων ή και υπηρεσιών στο 

καταναλωτικό κοινό και γ) να καταβάλλει τα συµβατικά  οικονοµικά ανταλλάγµατα. 
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Από τον διατυπωθέντα λοιπόν  αυτο  ορισµό  προκύπτουν  τα  ακόλουθα κύρια  γενικά  

γνωρίσµατα   της   σύµβασης   franchising   υπαγωγής:  

  Η δηµιουργία αµοιβαίων υποχρεώσεων διαρκούς παροχής 

  Η ίδρυση στενών διαπροσωπικών σχέσεων εµπιστοσύνης 

  Η δυνατότητα συνεχούς εξέλιξης της     

  Ο δυναµικός χαρακτήρας της 

  Η υπαγωγή του λήπτη στον άµεσο έλεγχο του δότη 

                                                           

5.3.1  Η ∆όµηση του Περιεχοµένου 

5.3.1.1 Το προοίμιο 

  

Οπωσδήποτε δεν είναι απαραίτητονα εφαρµόσουν  οι   συµβαλλόµενοι  κάποιον ιδιαίτερο   

κανόνα    σύνταξης  του περιεχοµένου µιας σύµβασης  franchising. Όµως  χρήσιµο είναι να  

ακολουθήσουν  κάποιες γενικές αρχές δόµησης του περιεχοµένου   της,  έτσι  ώστε   να είναι 

βέβαιοι ότι  συµπεριέλαβαν  όλους  τους  απαραίτητους  όρους  της  µεταξύ  τους συνεργασίας   

αλλά   και   το   απαιτούµενο   ελάχιστο   από   τον   Ευρωπαϊκό   και    τον    Ελληνικό  Κώδικα  

∆εοντολογίας  περιεχόµενο, οι  οποίοι    επιπλέον  απαιτούν  όπως  η  Σύµβαση Franchising  

είναι  σύµφωνη   µε    το  Εθνικό ∆ίκαιο,   το  ∆ίκαιο  των  Ευρωπαϊκών  Κοινοτήτων και τον 

οικείο Κώδικα  ∆εοντολογίας.  Συνήθως λοιπόν η   σύµβαση    franchising  αποτελείται από:  α)  

το  προοίµιο,  β)  το  κύριο  µέρος,  στο  οποίο  περιλαµβάνονται  οι   υποχρεώσεις   του   δότη 

και του ληπτη και γ) τις λοιπές διατάξεις όπου περιλαµβάνονται συνήθως ρυθµίσεις για την 

τιµολογιακή πολιτική, τη διάρκεια και ανανέωση της σύµβασης, της λύσης  της,  τις 

µετασυµβατικές υποχρεώσεις  των  µερών    και    τον    τρόπο    επίλυσης    των    διαφορών. 

Στο προοίµιο και αφού ήδη έχουν αναφερθεί τα πλήρη στοιχεία των συµβαλοµένων 

περιγράφεται      µε  λεπτοµέρεια  ο σκοπός  της   µεταξύ   τους  συνεργασίας, τονίζεται  και 

εξειδικεύεται η  νοµική   και  οικονοµική ανεξαρτησίατου λήπτη έναντι  του δότη, αναφέρονται τα 

προϊόντα ή και οι υπηρεσίες που αποτελούν το αντικείµενο του franchise, αναλύεται  

λεπτοµερώς  το  περιεχόµενο  του  πακέτου  franchise (δικαιώµατα  βιοµηχανικής και  

πνευµατικής  ιδιοκτησίας,  τεχνογνωσία  κ.λπ.),  γίνεται  ιδιαίτερη  αναφορά  στο  εγχειρίδιο 

λειτουργίας  του  δότη  και  τέλος  δίδεται  ένα  σύντοµο  ιστορικό  της  επιχείρησης  του  και  του 

δικτύου franchising. 
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5.3.1.2  Οι Υποχρεώσεις του ∆ότη 

Οπως προαναφέρθηκε στο κύριο µέρος της σύµβασης franchising περιγράφονται και 

αναλύονται λεπτοµερειακά οι υποχρεώσεις των µερών. Οι υποχρεώσεις αυτές που είναι 

προσαρµοσµένες στο σκοπό και στην οικονοµική λειτουργία του Franchising παρουσιάζουν 

από νοµική άποψη εξαιρετική πολυµορφία µε αποτέλεσµα να δυσκολεύουν τη συστηµατική 

κατάταξη  του  Franchising από  άποψη  αστικού  συµβατικού  δικαίου. 

Οι  κύριες  υποχρεώσεις  του  δότη  είναι  οι  ακόλουθες: 

1)Η παραχώρηση στον λήπτη ιης άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης του πακέτου franchise το 

περιεχόµενο του οποίου έχει ήδη λεπτοµερώς αναλυθεί στο προοίµιο της σύµβασης. 

2) Η ένταξη του λήπτη στο Σύστηµα Franchising µε την παροχή των ανάλογων υπηρεσιών 

υποστήριξης. 3)  Η συνεχής υποστήριξη του λήπτη καθόλη τη  διάρκεια  της  συµβατικής 

σχέσης  µε  την  παροχή  των  ανάλογων  υπηρεσιών. 4)  Η  παραχώρηση  στον λήπτη µιας    

επακριβώς    καθορισµένης    προστατευµένης   γεωγραφικής    περιοχής    µέσα    στην οποία   

θα   ασκεί   την   επιχειρηµατική   του   δραστηριότητα   εκµεταλλευόµενος   το πακέτο franchise  

του δότη. 5) Ο σεβασµός της αρχής της ίσης µεταχείρισης όλων των ληπτών του δικτύου. 

Οι κύριες αυτές υποχρεώσεις του δότη αποτελούν στην ουσία εκφάνσεις δύο γενικότερων 

υποχρεώσεων του οι οποίες είναι η ένταξη του λήπτη στο Σύστηµα Franchising και η µετέπειτα 

διαρκής υποστήριξη του έτσι ώστε να µπορέσει να «επιβιώσει» µέσα στο  ∆ίκτυο  Franchising  

του  δότη.Πραγµατικά  λοιπόν  ο  δότης  παραχωρεί  στον  λήπτη  την  άδεια χρήσης  και  

εκµετάλλευσης  των  επιµέρους  στοιχείον  του  πακέτου  franchise  έτσι  ώστε  ο τελευταίος να 

µπορέσει να ενταχθεί αρµονικά στο σύστηµα franchising και στη συνέχεια να λειτουργήσει  µε  

επιτυχία  την  επιχείρηση  του  µέσα  στο  δίκτυο.  Γι'  αυτό  το  λόγο  άλλωστε  του παραχωρεί    

και    µία    προστατευµένη γεωγραφική  περιοχή   και επιπλέον   έχει    την    υποχρέωση να  

µην  κάνει  διακρίσεις στον   τρόπο  αντιµετώπισης  των   ληπτών  του  δικτύου.  Ακόµη 

εκφάνσεις   των δύο   αυτών   γενικότερων   υποχρεώσεων   αποτελούν,  οι  επιµέρους   

ειδικότερες  υποχρεώσεις   του  δότη για   την  εκπαίδευση του λήπτη την  παροχή   συµβουλών  

και υποστήριξης   σε  οργανωτικά,  διοικητικά,   τεχνικά,  διαφηµιστικά,   διαχειριστικά   κ.λπ   

θέµατα, όπως   επίσης   και   την   βοήθεια   για  την  έναρξη της λειτουργίας  της επιχείρησης  

του.  Κατά συνέπεια στο µέτρο που η παράβαση από τον δότη κάποιας από τις παραπάνω 

ειδικότερες υποχρεώσεις  του  κριθεί στη  συγκεκριµένη  κάθε  φορά   περίπτωση   ότι   συνιστά   

και   παράβαση µιας   από   τις   γενικότερες  υποχρεώσεις  του της ένταξης και της διαρκούς 

υποστήριξης του λήπτη, τότε και µόνο θείορείται ότι παραβιάσθηκε από  µέρους του η σύµβαση  

franchising. 
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5.3.1.3  Οι Υποχρεώσεις του Λήπτη 

 

     Οι κύριες υποχρεώσεις του λήπτη είναι οι ακόλουθες: 

 

  Η πληρωµή χρηµατικών ποσών στον δότη τα οποία αντιστοιχούν στο δικαίωµα εισόδου 

στο σύστηµα, στα διαρκή δικαιώµατα και στην εισφορά για τη διαφήµιση. 

  Η ενεργός     προώθηση     των  πωλήσεων     των     προϊόντων     του      συστήµατος 

franchising. 

  Η  συµµόρφωση  του  στις  οργανωτικές  αρχές  του  συστήµατος . 

  Η  διαµόρφωση του καταστήµατος  του σύµφωνα  µε  τις προδιαγραφές και οδηγίες του  

δότη 

  Η εκµετάλλευση του πακέτου franchise µόνο µέσα από το κατάστηµα του. 

  Η µη µεταστέγαση του καταστήµατος του χωρίς την έγκριση του δότη. 

  Η µη διενέργεια  ενεργητικών πωλήσεων  σε περιοχές  ή  και  σε οµάδες πελατών που ο 

δότης  είτε  έχει  παραχωρήσει συµβατικά  κατ'  αποκλειστικότητα  σε  άλλους λήπτες είτε  έχει  

κρατήσει  για  τον  εαυτό  του. 

 Η  µη  προσέλκυση  πελατών  εκτός  της παραχωρηθείσας   συµβατικής  περιοχής 

 Η  µη  άσκηση πράξεων ανταγωνισµού κατά του δότη, του συστήµατος και δικτύου 

franchising τόσο  κατά  τη  διάρκεια  όσο  και  για  εύλογο  χρονικό  διάστηµα µετά  τη  λύση  της 

σύµβασης 

 Η  αποκλειστική  προµήθεια  των  συµβατικών προϊόντων είτε  από  τον  δότη είτε από 

τρίτους  προµηθευτές οριζόµενους  από  αυτόν 

 Η   διατήρηση της κοινής ταυτότητας και φήµης του δικτύου franchising 

 Η τήρηση του απορρήτου  

 Η πλήρης ενηµέρωση του δότη αναφορικά µε τη λειτουργία της επιχείρησης του 

 Η µεταβίβαση της σύµβασης franchising ή και η εκχώρηση των δικαιωµάτων που 

απορρέουν από αυτήν µόνο µε την έγκριση του δότη 
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5.3.1.4   Λοιπές ∆ιατάξεις 

 

Στο τρίτο και τελευταίο αυτό µέρος της σύµβαση, franchising περιλαµβάνονται ρυθµίσεις για τα 

ακόλουθα βασικά θέµατα : 

 Τις συνιστώµενες τιµές 

 Τη διάρκεια της σύµβασης 

 Την ανανέωση της σύµβασης 

 Τους τρόπους λύσης της σύµβασης και τις συνέπειές τους 

 Τις µετασυµβατικές υποχρεώσεις των µερών 

 Τους τρόπους επίλυσης των διαφορών 

Γίνεται  εύκολα  κατανοητό   από   την   προηγηθείσα   απαρίθµηση   ότι   στο   µέρος   των 

λοιπών  διατάξεων της  σύµβασης  ρυθµίζονται σοβαρότατα θέµατα τα   οποία   σχετίζονται 

κυρίως µε τις αιτίες, τους τρόπους και τις  συνέπειες  της  λύσης  της  συµβατικής  σχέσης  δότη 

και λήπτη. Γι' αυτό το λόγο απαιτείται να επιδειχθεί ιδιαίτερα µεγάλη προσοχή και 

σχολαστικότητα από τους   συµβαλλόµενους   κατά   τη   σύνταξη    του   τελευταίου   αυτού  

µέρους της σύµβασης. 

 

  5.4 Ο Νοµικός Χαρακτήρας της Σύµβασης Franchising 

  5.4.1  Ανώνυµη Ενοχική - Εµπορική Σύµβαση 

 

Η Σύµβαση Franchising είναι µία ιδιόµορφη αµφοτεροβαρής ενοχική, εµπορικού χαρακτήρα 

σύµβαση και µάλιστα  ανώνυµη, µε  την  έννοια  όη δεν  ανήκει στις ρυθµισµένες από τον 

Κώδικα συµβάσεις. Ο ενοχικός χαρακτήρας της σύµβασης franchising προκύπτει από τον 

ενοχικό χαρακτήρα του δικαιώµατος του λήπτη για απλή χρήση τόσο του εµπορικού σήµατος 

όσο και των  λοιπών δικαιωµάτων  βιοµηχανικής και πνευµαηκής ιδιοκτησίας του δότη που 

συναποτελούν το πακέτο franchise, του οποίου η άδεια χρήσης και εκµετάλλευσης του 

παραχωρείται από τον δότη στα πλαίσια της σύµβασης franchising. Συνέπεια του ενοχικού 

χαρακτήρα της σύµβασης είναι όη δηµιουργείται  έννοµη  σχέση  µόνο µεταξύ δότη και λήπτη, ο 

οποίος αποκτά ενοχικό µόνο δικαίωµα, που δεν αποτελεί δικαίωµα επάνω στο ση µα αλλά ούτε 

και στα λοιπά παραχωρούµενα κατά χρήση δικαιώµατα βιοµηχανικής και πνευµαηκής 

ιδιοκτησίας. Η ενοχική όµως αυτή σύµβαση είναι και αµφοτεροβαρής, αφού ο κάθε 

συµβαλλόµενος αναλαµβάνει µε αυτήν υποχρεώσεις επειδή θέλει να δηµιουργηθούν και σε 

βάρος του ανησυµβαλλοµένου του υποχρεώσεις ως αντιπαροχή της δικής του προσφοράς.  
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Επιπλέον, έχει και εµπορικό χαρακτήρα καθόσον µε αυτήν ιδρύεται  µία  εµπορική  

επιχειρηµατική  σχέση. 

Τέλος, είναι  ανώνυµη  µη  ρυθµισµένη στο δίκαιο µας σύµβαση. Το χαρακτηρισηκό γνώρισµα 

της ανώνυµης σύµβασης δεν είναι η παντελής έλλειψη οποιουδήποτε ρυθµισηκού πλαισίου το 

οποίο της αρµόζει, αλλά η µεγάλη ιδιοµορφία που παρουσιάζει και η οποία καθιστά 

εξαιρετικάδύσκολη τη διατύπωση ή επιλογή ρυθµισηκών κανόνων. Πάντως, µε το 

χαρακτηρισµό της Σύµβασης Franchise ως ανώνυµης ή  ιδιόρρυθµης και  µεικτής  σύµβασης  

ανοίγεται  µεγάλη  ελευθερία κίνησης ως προς την επιλογή των εφαρµοστέων κανόνων δικαίου 

αλλά και τον προσανατολισµό στον επιδιωκόµενο σκοπό, λειτουργία και ιδιορρυθµία της 

σύµβασης. Μπορούν, έτσι,νατύχουν εφαρµογής οι κανόνες που διέπουν τους διάφορους 

επιµέρους τύπους, χωρίς πάντως να παραγνωρίζεται ο κύριος στόχος της, που είναι η  

δηµιουργία ή και η διατήρηση µίας σχέσης στενής  συνεργασίας. 

5.4.2  ∆ιαρκής Σύµβαση 

Οι εµπορικές συµβάσεις χαρακτηρίζονται από την τάση να συνάπτονται από τους 

συµβαλλόµενους ως συµβάσεις διαρκείας. Η τάση αυτή αποτελεί οικονοµικό και κοινωνικό 

χαρακτηριστικό της σύγχρονης εποχής οφειλόµενο σε τεχνικούς, οικονοµικούς αλλά και 

κοινωνικούς λόγους. Πραγµατικά, ο έµπορος ασκεί κατά κανόνα επιχείρηση µόνιµου χαρακτήρα 

και ενδιαφέρεται να έχει εξασφαλισµένη και γνωστή την προοπτική της επιχείρησης  του  µέσα  

στον  απαιτούµενο  χρόνο  για  τυχόν  προσαρµογές   της   στις   προτιµήσεις των πελατών 

του.(η καταγγελία ή µη ανανέωση των συµβάσεων διαρκείας σηµαίνει διαρροή ή και απώλεια 

πελατείας, προς την οποία ο  έµπορος  πρέπει  να  προσαρµοσθεί  είτε  µε  διακοπή της 

επιχειρηµατικής του δραστηριότητας  είτε µε αλλαγή  του  τρόπου  λειτουργίας της επιχείρησης  

του). 

Η σύµβαση franchising λοιπόν ανήκει, ως εµπορική σύµβαση, στην κατηγορία των διαρκών  

συµβάσεων, καθοσον  χαρακτηρίζεται από τη διάρκεια  της  ενοχής  ως  σύνολο δικαιωµάτων 

και υποχρεώσεων µε χρονική προοπτική. Πράγµατι στη σύµβαση franchising στην   

υποχρέωση   του  δότη   για   διαρκή   παροχή   υπηρεσιών   υποστηριξης   της   επιχείρησης   

του λήπτη και διαρκή ανανέωση της τεχνογνωσίας του αντιστοιχεί η υποχρέωση του λήπτη  για 

την καταβολή σε αυτόν χρηµατικών ποσών καθόλη τη διάρκεια της συµβατικής τους σχέσης 

(διαρκή δικαιώµατα). Η σύµβαση franchising δεν λύεται µε την εκπλήρωση των επιµέρους 

υποχρεώσεων των µερών αλλά αντίθετα η εκπλήρωση  τους πρέπει  να συνεχίζεται 

τουλάχιστον  µέχρι  τη   λύση   της   σύµβασης αλλά  και  µετά   από   αυτήν αναφορικά  µε  τις 

µετασυµβατικές  υποχρεώσεις. 
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 5.4.3  Μεικτή Σύµβαση  

 

Η σύµβαση franchising είναι µεικτή σύµβαση, στην οποία ανευρίσκονται στοιχεία περισσότερων 

επώνυµων συµβάσεων και συνάπτεται µε βάση την αρχή της ελευθερίας των συµβάσεων του 

άρθρου 361 Α.Κ.Η µέχρι σήµερα Ελληνική Νοµολογία για το franchising δέχεται µε απόλυτη 

συνέπεια ότι, χωρίς να αποκλείεται η εφαρµογή των διατάξεων που ρυθµίζουν το συγκεκριµένο 

είδος (µίσθωση έργου, πώληση), στη σύµβαση franchising το κρίσιµο ζήτηµα είναι ο 

προσδιορισµός του χαρακτήρα ο οποίος προέχει στην όλη συµβαηκή σχέση. Οι κανόνες που 

διέπουν το τµήµα της σύµβασης που προέχει στην όλη συµβατική σχέση εφαρµόζονται 

πρωτεύοντος σε αυτήν, ενώ οι κανόνες που διέπουν τα υπόλοιπα τµήµατα της σύµβασης δεν 

αγνοούνται αλλά εφαρµόζονται συµπληρωµατικά. Στην περίπτωση του franchising ο προέχων 

χαρακτήρας είναι η παροχή υπηρεσιών και η παραχώρηση άϋλων αγαθών, ακόµη και όταν 

συνυπάρχουν  συµφωνίες  για  αγορά  ή  για αγορά   προς   µεταπώληση. 

Η  σύµβαση  franchising λοιπόν  είναι  µεικτή  γιατί,  έστω  και  αν  τα  µέρη  που  τη 

συνθέτουν ποικίλλουν και  έχουν  κάποια  λογική  αυτοτέλεια,   αλληλεξαρτώνται   απόλυτα.   

Στη χώρα µας από τη στιγµή που δεν υπάρχει ιδιαίτερη  νοµοθετική  ρύθµιση οι   συµβάσεις 

franchising  υπόκεινται  αρχικά στο   γενικό   δίκαιο   των   δικαιοπραξιών   και   συµβάσεων, 

συµπεριλαµβανοµένων και γενικών ρητρών καθώς και των διατάξεων που αφορούν τις διαρκείς 

ενοχές, και αναλογικά επιµέρους σε τυχόν αρµόζουσες διατάξεις ειδικών συµβατικών αστικών 

και εµπορικών σχέσεων (π.χ. εντολής, µίσθωσης προσοδοφόρου δικαιώµατος, εµπορικής 

αντιπροσωπείας, παραχώρησης άδειας χρήσης σήµατος κλ π). 

Ωστόσο,  η  σύµβαση  franchising διαφοροποιείται  σηµαντικά  από  τις  επώνυµες 

συµβάσεις  τα  στοιχεία  των  οποίων  περιέχονται  σε  αυτήν.  Αυτό  γιατί  η  συγκεκριµένη 

σύµβαση διακρίνεται από µία τέτοια  πολυπλοκότητα,  δυναµικότητα και διαρκή εξελιξιµότητα    

που  σε  καθε   περίπτωση    τα    δικαιώµατα    και    οι    υποχρεώσεις    των    µερών    που  

ιδρύονται κατά  τη  σύναψη της αλλά και δηµιουργούνται κατά  σύµβασης  εντολής,µίσθωσης 

προσοδοφόρου δικαιώµατος,παροχή ανεξαρτήτων υπηρεσιών κ.λ.π..Το κύριο  χαρακτηριστικό  

αυτής  της  σύµβασης  χαµαιλέοντας  είναι  ο έντονα    συνεργασιακός     της     χαρακτήρας   

που   υποχρεώνει   τα   µέρη   σε  διαρκή  ενεργητική συµµετοχή   και   µόνιµη    συνεργασία  

προκειµένου  να  επιτευχθεί  ο  οικονοµικός  της  σκοπός. 
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5.4.4     Σύµβαση Πλαίσιο 

 

Η σύµβαση franchising ρυθµίζει τις βασικές σχέσεις των συµβαλλοµένων θέτοντας και 

οριοθετώντας τα δικαιώµατα και τις υποχρεώσεις εκείνες που είναι απόλυτα αναγκαίες για να 

λειτουργήσει η εµπορική αυτή συνεργασία και να επιτευχθεί ο οικονοµικός της σκοπός. Ακόµη, 

δίνει τις απαραίτητες κατευθυντήριες γραµµές για την µεταγενέστερη σύναψη άλλων 

συµβάσεων, οι οποίες θα είναι κάθε φορά απαραίτητες για την υλοποίηση της κύριας 

σύµβασης, όπως π.χ. συµβάσεις πώλησης (στο franchising διανοµής προϊόντων), εκπαίδευσης 

του λήπτη και του προσωπικού του κ.λ.π. Οι µεταγενέστερες αυτές συµβάσεις είναι συµβάσεις 

εκτελεστικές της σύµβασης franchising και νοµικά αυτοτελείς σε σχέση µε αυτήν. Συνεπώς η 

σύµβαση franchising αποτελεί  µία  σύµβαση  -  πλαίσιο  ή  σύµβαση σχεδιασµού,  η   οποία   

περιβάλλει   τις   επιµέρους   εκτελεστικές   συµβάσεις. 

 
 

 

5.4.5  Σύµβαση µε Ριψοκίνδυνο Χαρακτήρα 

 

Η  σύµβαση  franchising, όπως  και  κάθε  εµπορική  σύµβαση,  έχει  ριψοκίνδυνο χαρακτήρα  

µε την έννοια ότι τόσο  ο  λήπτης  όσο  και  ο  δότης  δεν  είναι   βέβαιοι  κατά τη σύναψη   

της   ότι   θα   επιτευχθεί   ο   επιδιωκόµενος   οικονοµικός   σκοπός,  δηλ.  Τα   αµοιβαία   

κέρδη. Ο δότης αλλά και ο λήπτης αναλαµβάνουν µε τη συνοµολόγηση τη συγκεκριµένης  

σύµβασης σηµαντικό επιχειρηµατικό κίνδυνο,ο µεν  δότης  τον  κίνδυνο   της  λανθασµένης  

επιλογής  κάποιων ληπτών, οι οποίοι είναι πιθανό  να   δηµιουργήσουν σοβαρά  προβλήµατα 

µέσα  στο  δίκτυο  µε  αποτέλεσµα να  το  οδηγήσουν  στην αποτυχία, ο δε λήπτης  τον  κίνδυνο 

της  λανθασµένης  επιλογής  του  συστήµατος   και  δικτύου franchising, το  οποίο  µπορεί  είτε  

να µην   είναι το κατάλληλο γι' αυτόν είτε να µην του παρέχει το αναµενόµενο ανταγωνιστικό  

πλεονέκτηµα  µε  βάση το οποίο  θα  ασκήσει  µε  επιτυχία  την επιχειρηματική του 

δραστηριότητα. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6 
 
 

FRANCHISE – ΓΡΗΓΟΡΗΣ ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΕΣΤΙΑΣΗΣ 

 

6.1 Παρουσίαση της εταιρίας 

 

 
Το πρώτο κατάστηµα µε το όνοµα «Γρηγόρης» δηµιουργήθηκε στη ∆άφνη το 1972 από τον κ. 

Γρηγόρη Γεωργάτο, που αξιοποίησε την µεγάλη οικογενειακή του εµπειρία στη παραγωγή προϊόντων 

ζύµης. Το κατάστηµα που διέθετε µια µεγάλη ποικιλία τυροπιτοειδών και κρουασάν έγινε γρήγορα 

γνωστό σε όλη την Αθήνα για την ποιότητα των προϊόντων του. Η επιτυχία αυτή οδήγησε στην 

επέκταση των καταστηµάτων «Γρηγόρης» µε τη δηµιουργία και άλλων τριών εταιρικών καταστηµάτων. 

Στις αρχές της δεκαετίας του 1990 τοmanagement της εταιρίας πέρασε στη νέα γενιά της οικογένειας, 

τον κ. Βλάση Γεωργάτο και την κα. Άρτεµις Γεωργάτου, παραµένοντας πάντα και η πρώτη γενιά 

ενεργή. Τότε τέθηκε σε εφαρµογή το σχέδιο της δυναµικής επέκτασης της εταιρίας µέσω franchising, 

που οδήγησε στη σηµερινή επιτυχία. Στα πλαίσια της αναπτυξιακής του πορείας το 2001 η εταιρία 

επέκτεινε τις δραστηριότητες της στο χώρο του καφέ, αναπτύσσοντας το καινοτόµο concept 

“Coffeeright” 

Ο όµιλος σήµερα αναπτύσσεται σε κλειστές και ανοιχτές αγορές µε το σύνολο καταστηµάτων να 

υπερβαίνει τα 250. Το δίκτυο «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» απαριθµεί περισσότερα από 200 σηµεία 

πώλησης εταιρικά ή franchise. Το πρώτο εκτός Αττικής κατάστηµα δηµιουργήθηκε στη Μυτιλήνη στις 

αρχές του 1998. Η µεγάλη επιτυχία του καταστήµατος αυτού απέδειξε τη δύναµη  της  φιλοσοφίας  

των  καταστηµάτων  σε  όλο  τον  ελληνικό  χώρο. Επίσης  ο  όµιλος  σήµερα  διαθέτει  περισσότερα  

από  50  καταστήµατα “Coffeeright” που λειτουργούν κυρίως εντός των καταστηµάτων «Γρηγόρης 

Μικρογεύµατα». Στο εξωτερικό ο όµιλος έχει επεκταθεί στη Ρουµανία, στην Κύπρο και στην Αλβανία 

µε τα καταστήµατα “Gregorys” και “Coffeeright”.  

(http://www.gregorys.gr/frontoffice/portal.asp?cpage=NODE&cnode=26 
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6.2 Οικονοµικά στοιχεία του οµίλου. 
 
 
 
Στον  πίνακα  που  ακολουθούν  παρουσιάζονται  ανά  έτη  ο  κύκλος εργασιών, τα κόστη 

πωληθέντων καθώς και τα µικτά κέρδη του οµίλου. 

 
 
 
 2004 

Κύκλος εργασιών 
 

 4 8.396.412

Κόστος πωλήσεων 
 

18 .408.316

Μικτά κέρδη 
 

2 9.988.096 
 2005  4 3.917.786  17 .009.447  26 .908.338 

 2006  4 3.743.960  17 .274.860  26 .469.100 

 2007  4 2.834.048  18 .460.581  24 .373.467 

 2008  4 5.619.548  20 .289.930  25 .329.618 

 2009  4 4.982.403  17 .716.315  27 .266.088 
 

 
 

Πίνακας 1  
 

(http://www.gregorys.gr/frontoffice/portal.asp?cpage=NODE&cnode=114) 
 
 
 
6.3 Ανταγωνισµός  
 
 

Ο κλάδος της µαζικής εστίασης χαρακτηρίστηκε κατά τη διάρκεια του ’90 από την εµφάνιση 

και ταχεία επέκταση των αλυσίδων εστιατορίων γρήγορης εξυπηρέτησης. Οι ολοένα και πιο έντονοι 

ρυθµοί ζωής, η διεύρυνση των εργασιακών ωραρίων, η αυξηµένη συµµετοχή των γυναικών στην 

αγορά εργασίας ενέτειναν την ανάγκη για γρήγορο φαγητό στη διάρκεια της ηµέρας και αποτέλεσαν 

τη βάση  για την ανάπτυξη  του  κλάδου  που εξετάζουµε. 

Μέχρι την εµφάνιση των πρώτων αλυσίδων του κλάδου οι επιχειρήσεις είχαν οικογενειακό 

χαρακτήρα και ήταν µικρά συνοικιακά καταστήµατα, ενώ ήταν συνυφασµένες κυρίως µε το 

«σουβλάκι». Στη συνέχεια όµως οι εξελίξεις 

υπήρξαν ραγδαίες. Μετά και την είσοδο ξένων επιχειρήσεων σε συνδυασµό µε τις νέες διατροφικές 

τάσεις και συνήθειες τα δεδοµένα άλλαξαν. Οι ελληνικές επιχειρήσεις οργανώθηκαν για να 

ανταπεξέλθουν αποτελεσµατικά στον ισχυρό ανταγωνισµό που δηµιουργήθηκε και το κατάφεραν σε 

σηµαντικό βαθµό, ισχυροποιώντας τη θέση τους. 
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Σήµερα στην Ελλάδα υπάρχουν οι εξής επιµέρους κλάδοι σε ότι αφορά την ταξινόµηση των 

διαφόρων επιχειρήσεων του κλάδου. 

 

Α) Ταχυεστιατόρια τύπου Burger. 

 

Β) Αλυσίδες Pizza. 

 

Γ) Αλυσίδες Snack / Sandwich. 

 

∆) Αλυσίδες µε βάση το Σουβλάκι και τύπου Ethnic. 

 

Ο τρίτος κλάδος είναι και αυτός που ανήκει ο όµιλος που εξετάζουµε. Τα εστιατόρια τύπου 

snack / sandwich καλύπτουν τις ανάγκες για άµεσο και γρήγορο φαγητό µεταξύ των γευµάτων ή για 

την υποκατάσταση κάποιου από αυτά. ∆ιαθέτουν µεγάλη ποικιλία προϊόντων, κυρίως δε είδη 

σφολιάτας, σάντουιτς κ.τ.λ. Η συγκεκριµένη κατηγορία χαρακτηρίζεται από την παρουσία µεγάλου 

αριθµού µεµονωµένων καταστηµάτων, διαµορφώνεται όµως ισχυρή τάση για συγκέντρωση 

εξαιρετικά µεγάλου µεριδίου της αγοράς γύρω από τον περιορισµένο αριθµό οργανωµένων 

αλυσίδων. Οι τελευταίες και µε τη συµβολή του θεσµού του franchising, αναπτύχθηκαν ιδιαίτερα στη 

διάρκεια των τελευταίων ετών και απέκτησαν σε σχετικά µικρό χρονικό διάστηµα πανελλαδικά 

δίκτυα καταστηµάτων. Ο ανταγωνισµός µεταξύ των µεγαλύτερων από αυτές επικεντρώνεται σε 

µεγάλο βαθµό στη χωροθέτηση των καταστηµάτων. Αν και οι απαιτήσεις σε ότι αφορά την έκταση 

των χώρων στέγασης είναι περιορισµένες, ιδιαίτερη έµφαση δίνεται στην εµπορικότητα του 

επιλεγµένου σηµείου, δεδοµένου ότι σε σηµαντικό βαθµό απευθύνονται σε διερχόµενους ή 

εργαζόµενους της περιοχής. Ο κύριος ανταγωνιστής του οµίλου είναι η αλυσίδα καταστηµάτων 

“everest”. Παρ’ όλα αυτά έχει επιλεχθεί παράλληλος ανταγωνισµός από τις δύο επιχειρήσεις, έτσι 

ώστε να έχει προβάδισµα η µία σε κάποια είδη και η άλλη σε κάποια άλλα. Η EVEREST ΑΕ 

ιδρύθηκε το 1990 στην Αθήνα. ∆ιαθέτει 48 καταστήµατα εκ των οποίων τα 22 βρίσκονται στην 

Αθήνα, 8 στον Πειραιά, 4 στη Θεσσαλονίκη, 12 στην υπόλοιπη επαρχία 2 ακόµη καταστήµατα που 

δουλεύουν εποχιακά. 
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Οι οικονοµικοί όροι συνεργασίας µέσω franchise είναι οι παρακάτω: 

• Mέσο  µέγεθος  Kατ/µατος:  60-150  τ.µ.  +  50  τ.µ.  βοηθητικοί  χώροι 

 

(γωνιακό σε κεντρική περιοχή) 

 

• Kόστος κατασκευής και Εξοπλισµού:  175.000€ - 220.000€ 

 

• Royalties: 4% επί των καθαρών πωλήσεων µηνιαίως 

 

• Συµµετοχή ∆ιαφ/σης: 2% επί των καθαρών πωλήσεων µηνιαίως Παροχές προς franchisee: 

Εκπαίδευση και εγχειρίδια λειτουργίας, προβολή κάθε  καταστήµατος  από  την  κεντρική  εστία  

EVEREST,  επικοινωνιακή ενίσχυση των ονοµάτων των συνεργατών µέσω διαφηµιστικών 

προβολών. H EVEREST συµµετέχει σε όλα τα καταστήµατα franchise µε τουλάχιστον 50%  

 

http://www.everestgroup.gr/inner.asp?pageid=21&siteid=1&langid=1&analysi   

 
 

      6.4 Βήματα ∆ικαιόχρησης «Γρηγόρης Μικρογεύματα» 
 
 
 
Ο όµιλος εταιριών «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» αναπτύσσεται εδώ και 15 χρόνια µε τη διαδικασία 

του franchise. Αυτό έχει σαν αποτέλεσµα να έχει φτάσει σήµερα στα περίπου 250 σηµεία πώλησης 

σε 4 χώρες, Ελλάδα, Κύπρο, Ρουµανία και Αλβανία, και αποτελεί µία συνεχώς αναπτυσσόµενη και 

άκρως επιτυχηµένη αλυσίδα καταστηµάτων. H εξαιρετική οργάνωση της διαδικασίας του 

franchising, απέφερε στον όµιλο το Βραβείο Best Internal Organization. 

 

Ο όµιλος εταιριών «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» έχοντας οργανώσει πολύ καλά το σύστηµα του 

franchise όπως άλλωστε προείπαµε, βοηθάει πάρα πολύ τους ενδιαφερόµενους µελλοντικούς 

συνεργάτες του στη δηµιουργία ενός καταστήµατος. Στη συνέχεια παρουσιάζουµε αναλυτικά τα 

βήµατα που θα χρειαστούν για το άνοιγµα ενός καταστήµατος «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» µε τη 

µέθοδο του franchise. 
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Βήµα 1ο 

Ο υποψήφιος συνεργάτης αφού έχει πάρει την απόφαση και είναι σίγουρος ότι θέλει να 

προχωρήσει σε αυτή την επιχειρηµατική ενέργεια θα πρέπει να υποβάλει στον όµιλο µια φόρµα 

εκδήλωσης ενδιαφέροντος. Αυτό µπορεί να γίνει είτε ηλεκτρονικά µέσω της ηλεκτρονικής σελίδας 

του οµίλου είτε ταχυδροµικά είτε τηλεφωνικά. 

 

Βήµα 2ο 

Μετά την αποστολή της φόρµας εκδήλωσης ενδιαφέροντος από τον ιδιώτη, ορίζεται από το τµήµα 

ανάπτυξης του οµίλου µια συνάντηση. Αυτή πραγµατοποιείται στα γραφεία της εταιρίας µε σκοπό ο 

υποψήφιος συνεργάτης να έχει µια πρώτη ενηµέρωση και συλλέγει τις πληροφορίες που χρειάζεται 

για το τι διαδικασίες θα πρέπει να ακολουθηθούν ώστε να φτάσουν στο επιθυµητό αποτέλεσµα. 

Έτσι  λοιπόν  ο  υποψήφιος  ενηµερώνεται  και  για  το  πακέτο  του franchise που σε γενικές γραµµές 

είναι : 

 

• Entry Fee & κόστος αρχικών υπηρεσιών που ανέρχεται στα 20.000€ 

 

• Μέσο µέγεθος καταστήµατος σε 45 -150 τ.µ. (µε βοηθητικούς χώρους) ανάλογα µε τον τύπο 

καταστήµατος 

•  Το µέσο κόστος της επένδυσης ανάλογα µε τον τύπο του καταστήµατος ανέρχεται στα  

120.000 -180.000€ σε αυτό το ποσό περιλαµβάνεται η διαµόρφωση του καταστήµατος, ο 

εξοπλισµός, το αρχικό εµπόρευµα και το κεφάλαιο κίνησης. 

• Royalties: υπηρεσίες υποστήριξης, δαπάνες marketing & επικοινωνίας ανέρχονται στο 5% 

των καθαρών πωλήσεων µε µηνιαίες καταβολές. 

 

 

Βήµα 3ο 

Ορίζεται δεύτερη συνάντηση στην εταιρία µε το τµήµα ανάπτυξης για τη συµφωνία και την 

υπογραφή του συµφωνητικού. 

 

Βήµα 4ο 

Σε αυτό το βήµα αρχίζουν οι πρακτικές διαδικασίες. Στόχος εδώ είναι η εύρεση του σηµείου όπου 

θα φιλοξενηθεί και θα λειτουργήσει η επιχείρηση. Εδώ πρέπει να σηµειωθεί ότι η εταιρεία παρέχει 

πλήρη υποστήριξη κατά την διαδικασία εύρεσης, αξιολόγησης και επιλογής σηµείου. 



104 
 

 

Βήµα 5ο 

Μετά την έγκριση του σηµείου συνέχεια έχει ο σχεδιασµός και το στήσιµο του καταστήµατος. Και σε 

αυτό το βήµα ο όµιλος στηρίζει και βοηθάει τον συνεργάτη ακόµα και στην εύρεση και επιλογή του 

προσωπικού. Το προσωπικό καθώς και οι ιδιοκτήτες θα συµµετέχουν σε ένα πλήρες πρόγραµµα 

εκπαίδευσης. Η εκπαίδευση καλύπτει τις επιµέρους  ανάγκες κάθε συνεργάτη σε γενικά θέµατα 

όπως η ανάπτυξη του καταστήµατος, χρηµατοοικονοµικές συµβουλές, θέµατα marketing, θέµατα 

διοίκησης προσωπικού κλπ. Παράλληλα γίνεται εκπαίδευση σε θέµατα λειτουργίας του 

καταστήµατος   όπως   παρασκευή   προϊόντων,   εξυπηρέτηση   πελατών, µεθοδολογία  πωλήσεων,  

χειρισµό  αντιρρήσεων,  αποστολή  παραγγελιών, αρχές merchandising, τοπική προώθηση, κλπ. 

 

 

Βήµα 6ο 

Το τελευταίο βήµα είναι τα εγκαίνια και η έναρξη της λειτουργίας του καταστήµατος. Τόσο πριν την 

έναρξη λειτουργίας του καταστήµατος , όσο και µετά  ο  όµιλος  στηρίζει  τον  συνεργάτη  µε  σκοπό  

να  τον  βοηθήσει  να αναπτύξει  ισχυρό  πελατολόγιο,  να  τον καθοδηγήσει στην ανάπτυξη ενός 

πλήρους και αναλυτικού marketing plan καθώς και στη δηµιουργία προγραµµάτων προώθησης για 

την περιοχή του. Επίσης τον εφοδιάζει µε προωθητικό υλικό, καρτέλες, καταλόγους κ.ο.κ. που θα 

βοηθήσουν να κάνει αισθητή την παρουσία του στην τοπική αγορά. 

(http://www.gregorys.gr/frontoffice/portal.asp?cpage=NODE&cnode=14) 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΕΒ∆ΟΜΟ 

 ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 

Συµφωνά µε την θεωρία, αλλά προπαντός  όπως  έχει  αποδείξει  η  πράξη,  το franchising 

αποτελεί το πιο σύγχρονο όπλο στο οπλοστάσιο των ανά τον κόσµο επιχειρηµατιών για την 

υγιή ανάπτυξη των επιχειρήσεων τους. Η διεθνής επιχειρηµατική κοινότητα έχει πλήρως 

κατανοήσει τις ανεξάντλητες πραγµατικά δυνατότητες αυτής της πρωτοποριακής  µεθόδου  

επιχειρηµατικής  ανάπτυξης  µε  αποτέλεσµα   να   την   έχει   υιοθετήσει σε σηµαντικό βαθµό. 

Αδιάψευστο µάρτυρα αυτού του γεγονότος αποτελεί το ότι σήµερα συστήµατα και δίκτυα 

franchising ανευρίσκονται σε ολόκληρο τον αναπτυγαένο  αλλά ακόµα  και  στον  υπό  

ανάπτυξη  κόσµο. Όµως, το  franchising για  να  ευδοκιµήσει  χρειάζεται να  βρει  πρόσφορο 

έδαφος  που δεν   είναι   άλλο   από   τη   σωστή   προετοιµασία   των   επιχειρήσεων   εκείνων   

που   επιθυµούν   να   το χρησιµοποιήσουν και την µετέπειτα προσεκτική από αυτές εφαρµογή 

του. Προχειρότητες, βιασύνες  και  τυχοδιωκτισµοί   είναι  µαθηµατικά  βέβαιο   ότι θα   

οδηγήσουν  σε  παταγώδεις επιχειρηµατικές  αποτυχίες  παρασύροντας  δυστυχώς  και 

εκείνους που  πίστεψαν σε απατηλές υποσχέσεις και χωρίς προηγουµένως    να ελέγξουν 

επιµελώς την πραγµατικότητα. 

Επιπλέον όµως το franchising για να αποδώσει καρπούς χρειάζεται να λειτουργήσει µέσα στο 

κατάλληλο   περιβάλλον. Στη δηµιουργία   αυτού   του   περιβάλλοντος  συντελεί   τα µέγιστα  η  

ύπαρξη  σαφούς  νοµοθετικού  πλαισίου  το  οποίο  αφενός  µεν  να  παρέχει  στους 

συµβαλλόµενους άνεση κινήσεων, αφετέρου δε να τους δηµιουργεί αίσθηµα σιγουριάς και 

εµπιστοσύνης. Η Ευρωπαϊκή Επιτροπή µε την έκδοση του νέου Κανονισµού 2790/1999 για τις 

«κάθετες συµφωνίες» και την ανάλυση και επεξήγηση του µε τη συνακόλουθη έκδοση της    

Ανακοίνωσης    για    τις   Κατευθυντήριες   Γραµµές    επί    των    κάθετων   περιορισµών,   

φαίνεται ότι πραγµατοποίησε ένα βήµα προς την ορθή κατεύθυνση για την περαιτέρω ανάπτυξη 

του Franchising στα πλαίσια της Ευρωπαϊκής Κοινότητας. 

Στη  χώρα  µας, δυστυχώς,  δεν έχει  δηµιουργηθεί   ακόµη   το   κατάλληλο   νοµοθετικό 

πλαίσιο.   Αυτό   βέβαια   οφείλεται   κυρίως   στο   όη   µόλις   την   τελευταία   δεκαετία   οι   

έλληνες επιχειρη  µατίες  ανακάλυψαν  µαζικά  το  franchising και  άρχισαν  να  το  εφαρµόζουν  

κατά κόρο.  Όµως,  σήµερα  ήρθε  πια  η  σηγµή  που  θα  πρέπει  η  Πολιτεία  να  σκύψει  µε  

πραγµατικό ενδιαφέρον    επάνω    στο θεσµό  και  να συντάξει το  ιδιαίτερο  νοµοθέτηµα που  

τόσο πολύ θα συντελέσει  στην  υγιή  ανάπτυξη  του,  αφού  βέβαια  προηγουµένως 

συµβουλευθεί όλα  τα ενδιαφερόµενα µέρη και βασικά το Σύνδεσµο Franchise της Ελλάδας.  
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Τέλος, τα Ελληνικά ∆ικαστήρια µπορούν κάλλιστα να   χρησιµοποιήσουν ως βοηθήµατα για την 

επίλυση των περίπλοκων προβληµάτων, που αναφύονται από τη λειτουργία της συµβατικής 

σχέσης του franchising και τίθενται από τους συµβαλλόµενους ενώπιον   τους,  τις   ρυθµίσεις 

του νέου Κανονισµού 2790/1999 και τις προβλέψεις των Κατευθυντήριων Γραµµών της 

Επιτροπής, τη σχετική Νοµολογία του ∆ΕΚ, τις προβλέψεις της  ειδικής  Νοµοθεσίας  άλλων  

χωρών  αλλά  και  τα  πορίσµατα  της  Νοµολογίας  τους  και οπωσδήποτε τις προβλέψεις του 

Ελληνικού Κώδικα ∆εοντολογίας για το Franchising. Αυτό δε   µε   δεδοµένα   τόσο   την   

ανυπαρξία   ιδιαίτερου   νοµοθετήµατος   όσο   και   τον   διεθνή χαρακτήρα του franchising 

αλλά και τη\' παγκοσµιοποίηση της οικονοµίας. Είναι γεγονος ότι ο Έλληνας έχει 

συνειδητοποιήσει και συνειδητοποιεί συνεχώς, την ανάγκη επένδυσης µε  Franchising,  αφού   

τα   οικονοµικά   αποτελέσµατα   αυτών   των προσπαθειών είναι ασυγκρίτως    καλύτερα από 

τα  αποτελέσµατα  της υπόλοιπης αγοράς,   ενώ παράλληλα ο κίνδυνος αποτυχίας είναι 

ελάχιστος.Το Franchising αποτελεί την ιδανική επιχειρηµατική λύση για µικρές και µεσαίες 

ελληνικές εταιρίες οι οποίες µη διαθέτοντας ικανοποιητικά κεφάλαιαγια την πραγµατοποίηση   

σηµαντικών   επενδύσεων   και   ευρύ   δίκτυο   πωλήσεων   οδηγούνται   σε οικονοµικό 

µαρασµό. Έτσι η µικροµεσαία επιχείρηση που κάνει σύµβαση Franchising µε µια µεγάλη, έχει 

στην διάθεσή της µέσα και µεθόδους που θα της ήταν αδύνατο αλλιώς να αποκτήσει. To 

Franchising παίζει για τις ελληνικές επιχειρήσεις διττό ρόλο:αφενός µεν τις προφυλάσσει απο τα 

δυσµενέστατα αποτελέσµατα του εισαγόµενου ανταγωνισµού, αφ' ετέρου δε αποτελεί βασικό 

µοχλό ανάπτυξης για την εκτός των ελληνικών συνόρων ταχεία ανάπτυξη τους. To Franchising 

αποτελεί χρήσιµο όπλο για την καταπολέµηση της ανεργίας! 

Αυτή η µορφή επιχειρηµατικής επένδυσης συνδέεται µε πολλά πλεονεκτήµατα και για   τις   δύο   

πλευρές.   Όµως  ο  υποψήφιος  επενδυτής   πρέπει   να   είναι   ιδιαίτερα   προσεκτικός στις  

κινήσεις  του  και  να  µην  παρασύρεται  σε  πρόχειρες  και  εύκολες  λύσεις. To  Franchising 

δεν  αποτελεί  από  µόνο  του  πανάκεια  που  θα  λύσει  ολα  τα  προβλήµατα.  Για  να  υπάρξει 

επιτυχία    δεν    αρκεί    το    ταλέντο    του    επιχειρηµατία    αλλά    και    η    τήρηση    των    

κανόνων    που διέπουν   την   συνολική   λειτουργία   του   Franchising. Σήµερα οι κίνδυνοι 

έρχονται από «µακριά», οφείλονται στην παγκοσµιοποίηση, και ο    µόνος    τρόπος    να    

αντιµετωπιστούν    είναι    να    είµαστε    ανταγωνιστικοί.   Αυτό   σηµαίνει,   όχι  µόνο αύξηση 

της παραγωγικότητας, αλλά και της ποιότητας των προσφερόµενων υπηρεσιών και    

προϊόντων.    Χρειάζεται    συνεχής    (δια    βίου)    επιµόρφωση,    αξιοποίηση    της     

τεχνολογίας, των συγκριτικών πλεονεκτηµάτων µας και κατά το δυνατόν κάλυψη των 

αδυναµιών.  
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Ο  Έλληνας  επιχειρηµατίας  καλείται  να  λειτουργήσει  σε  ένα  δύσκολο  περιβάλλον, τη 

στιγµή  που  οι  καταναλωτές  γίνονται  συνεχώς  και  περισσότερο  απαιτητικοί.  Οφείλει  

λοιπόν να  προσφέρει  καλής  ποιότητας  προϊόντα  και  υπηρεσίες  σε   πολύ   ανταγωνιστικές  

τιµές. 

Για να αποκτήσει µια αλυσίδα φήµη και να κερδίσει την εµπιστοσύνη του καταναλωτή πρέπει  

να  κτίσει  αργά  και  σταθερά  πάνω  σε  υγιείς  βάσεις. Εάν οι ελληνικές επιχειρήσεις 

ακολουθήσουν τα διεθνή πρότυπα επιτυχίας  µε  γνώμονα τη σχέση αμοιβαίου οφέλους και για 

τις δύο πλευρές και σχεδιάσουν σωστά την υποδομή τους ώστε να αποφύγουν τυχόν 

προβλήματα στο μέλλον, τότε το franchising θα αποτελέσει όχημα της ανάπτυξης των 

μικρομεσαίων επιχειρήσεων στη  χώρα μας. 
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