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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 
 
 

 

Το franchising ή όπως µεταφράζεται στην Ελληνική γλώσσα δικαιόχρηση 
θεωρείται ένα ιδιαίτερο είδος της επιχειρηµατικότητας, η οποία έχει αναπτυχθεί 
πολύ γρήγορο σε ολόκληρο τον κόσµο αλλά και στην Ελλάδα.  

Η διείσδυση της δικαιόχρησης στην Ελλάδα ξεκίνησε την δεκαετία του 1970, η 
οποία και αναπτύχθηκε µε πολύ γρήγορους ρυθµούς στα επόµενα χρόνια που 
ακολούθησαν, παρά το γεγονός ότι λάµβανε ένα µικρό ποσοστό του συνολικού 
εµπορίου, σε σχέση µε αυτό στις Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής και στην 
υπόλοιπη Ευρώπη. Έγινε µια αναγνωρισµένη επιχειρηµατική µέθοδος, η οποία 
µείωσε τον κίνδυνο του δικαιοπαρόχου, ώστε να αναπτυχθεί γρήγορα και 
επέτρεψε στον δικαιοδόχο να αγοράσει µια επιχείρηση, που βασίζεται σε ένα 
δοκιµασµένο σύστηµα.  

Σκοπός λοιπόν της παρούσας εργασίας, είναι να καταγραφεί ο βαθµός στον 
οποίο έχει εφαρµοστεί το franchising από τις ελληνικές επιχειρήσεις λιανικής 
πώλησης και σε ποιο βαθµό τις έχει βοηθήσει στην επιτυχία ή στην επιβίωσή 
τους. 

Αρχικά, έγινε µία βιβλιογραφική ανασκόπηση των εννοιών της δικαιόχρησης και 
του λιανικού εµπορίου, του βαθµού στον οποίο έχει αναπτυχθεί η δικαιόχρηση 
διεθνώς καθώς και της συµβολής αυτής της µεθόδου επιχειρηµατικής 
ανάπτυξης στο λιανικό εµπόριο. 

Ακολουθεί το ερευνητικός µέρος µέσα στο οποίο αναλύονται τα δευτερογενή 
στοιχεία, τα οποία συλλέχθηκαν από επιστηµονικές έρευνες του franchising 
στον κλάδο του λιανεµπορίου, από άρθρα και από επίσηµες ιστοσελίδες 
ειδικευµένες στη δικαιόχρηση. 

Μετά τη σύγκριση των δύο παραπάνω συµπεραίνεται ότι το franchising, έχει 
συµβάλει αρκετά στην ανάπτυξη, αλλά και κάποιες φορές στην επιβίωση των 
ελληνικών επιχειρήσεων λιανικής πώλησης, παρόλο που υπήρξαν απώλειες 
λόγω των οικονοµικών συγκυρίων των τελευταίων ετών. 
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ABSTRACT  

 

Franchising or as it is translated in Greek, “dikeohrisi ”, is a special type of 
entrepreneurship, which has been developed rapidly not only all around the 
world but in Greece as well. 

The penetration of franchising in Greece, began in the 1970s, and has been 
developing rapidly in the years that followed, despite the fact that it was 
receiving a smaller percentage of total retail sector compared to the relevant 
percentage in United States of America and other countries in Europe. It 
became a recognized business method, which reduced the risk of the franchisor 
in his attempt to develop his business quickly, while it also allowed the 
franchisee operate a business that was based on a successful and well-
established system. 

The purpose of this study is to identify the extent to which franchising is applied 
in the Greek retail industry and the degree to which this business form has 
proven useful for the success of the Greek retail companies. 

Initially, in the first section of the dissertation, a literature review regarding the 
development of franchising worldwide and its contribution in the success of the 
retail sector was conducted. 

The second part of the dissertation presents the research, in which the 
secondary data have been analyzed. The data has been collected from studies 
on franchising in the retail sector, articles and official websites specialized in 
franchising. 

After comparing the results of this study with the information provided by the 
literature on the effect of franchising on the retail sector, it was concluded that 
franchising has contributed significantly to the survival of the Greek retail 
businesses, although there have been losses due to the economic recession 
over the recent years. 

. 
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ΕΙΣΑΓΩΓΗ 
 
 
 
 
Το παρόν σύγγραµµα έχει ως  σκοπός να εξετάσει το franchising ( δικαιόχρηση 
) ως µέθοδο ανάπτυξης των ελληνικών επιχειρήσεων στο τοµέα του λιανικού 
εµπορίου. Πιο συγκεκριµένα, στόχος της έρευνας είναι να διαπιστωθεί κατά 
πόσο και σε πιο βαθµό εφαρµόζεται η δικαιόχρηση ως µέθοδος ανάπτυξης από 
τις επιχειρήσεις της λιανικής πώλησης στην Ελλάδα, ποια είναι η υφιστάµενη 
κατάσταση του και ποιες είναι οι προοπτικές εξέλιξης στο µέλλον. 
Το σύγγραµµα αποτελείται από δύο µέρη. Το πρώτο µέρος είναι το θεωρητικό 
µέρος και αποτελείται από τέσσερα κεφάλαια και το δεύτερο, το ερευνητικό 
µέρος, το οποίο χωρίζεται σε τρία κεφάλαια. 
Στο πρώτο µέρος λοιπόν, εξετάζεται το franchising σαν θεσµός µέσω της 
υπάρχουσας βιβλιογραφίας ( Κεφάλαιο 1ο) και γίνεται µία ιστορική ανασκόπηση 
για την εµφάνιση και την εξέλιξη του θεσµού τόσο στον ελλαδικό όσο και στο 
διεθνή χώρο ( Κεφάλαιο 2ο ). Ακολουθεί το 3ο Κεφάλαιο, στο οποίο εξετάζεται 
αναλυτικά ο κλάδος του λιανικού εµπορίου και το 4ο Κεφάλαιο, στο οποίο 
αναλύεται η υφιστάµενη κατάσταση της λιανικής πώλησης στην ελληνική και 
διεθνή αγορά, καθώς και η συµβολή της δικαιόχρησης στην ανάπτυξη των 
επιχειρήσεων της λιανικής πώλησης. 
Στο δεύτερο µέρος του συγγράµµατος αναλύονται τα στοιχεία, τα οποία 
αντλήθηκαν από δευτερογενή έρευνα για το franchising στην Ελλάδα. Πιο 
αναλυτικά, το 1ο  Κεφάλαιο  αναφέρεται στη µεθοδολογία, που 
χρησιµοποιήθηκε για να γίνει η έρευνα, στο 2ο Κεφάλαιο παρουσιάζονται τα 
αποτελέσµατα της έρευνας και στο τέλος γίνεται η συσχέτιση τους µε την 
προαναφερόµενη θεωρητική ανάλυση στο 3ο Κεφάλαιο, που είναι τα 
συµπεράσµατα της έρευνας. 
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( Α΄ ) ΘΕΩΡΗΤΙΚΟ ΜΕΡΟΣ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
 
Κεφάλαιο 1ο : Ο Θεσµός του Franchising  
(∆ικαιόχρησης) 
 
 
 
 
1.1. Εννοιολογική ανάλυση του θεσµού franchising και των 

βασικών εννοιών του 
 
 
 

Η λέξη “ franchising ” είναι γαλλικής προέλευσης, και ουσιαστικά σηµαίνει « 
δικαίωµα ή προνόµιο » ( Franchise Europe, 2008 ), ενώ στην ελληνική γλώσσα 
αποδίδεται ως δικαιόχρηση. Ως όρος χρονολογείται στα ύστερο - µεσαίωνα 
χρόνια στην Ευρώπη ( Γαλλία – Αγγλία ), σύµφωνα µε τον οποίο ο βασιλιάς ή η 
ανώτερη αρχή ή η κυβέρνηση του κράτους χορηγούσε το δικαίωµα στους 
αυτοκράτορες να κάνουν εµπόριο ή να αναπτύξουν – αποικήσουν σε ένα 
έδαφος που ανήκε στο κράτος ως αντάλλαγµα του δικαιώµατος να συλλέγει 
τους φόρους. ( European Franchise Federation, 2008 ). 

 Με το πέρασµα των χρόνων όµως, η έννοια του “ franchising “ δέχθηκε 
αλλαγές και εξελίχθηκε στην σηµερινή µορφή της. Σαν θεσµός εµφανίστηκε 
στην Γερµανία στα µέσα του 19ου αιώνα, όπου γνωστοί Γερµανοί ζυθοποιοί 
παραχωρούσαν το δικαίωµα σε ταβέρνες να πωλούν την µπύρα τους µε την 
επωνυµία των παραγωγών της µπύρας. ( Franchise Europe, 2008 ).  Έτσι, 
εργασίες τύπου franchising κάνουν την εµφάνιση τους και στις Ηνωµένες 
Πολιτείες Αµερικής ( Η.Π.Α. ) κατά το τέλος του 19ου αιώνα, όπου 
χρησιµοποιήθηκε σαν µία στρατηγική επιχειρηµατικής ανάπτυξης, από την 
εταιρεία ραπτοµηχανών “ SINGER ” και έπειτα από επιχειρήσεις 
πετρελαιοειδών. Στην Ελλάδα µεταφέρθηκε την δεκαετία του 1970 και µέχρι 
τώρα πολλές επιχειρήσεις έχουν επιλέξει τη µέθοδο της δικαιόχρησης για την 
ανάπτυξη και την εδραίωση  τους τόσο στην διεθνή όσο και στην ελληνική 
αγορά. ( Μαλακός, 1991) 

Με την εξέλιξη του θεσµού και γενικότερα του συστήµατος του franchising 
γεννήθηκε η ανάγκη για δηµιουργία των διάφορων όρων, που 
χρησιµοποιούνται µέχρι σήµερα, για την καλύτερη κατανόηση του. Γι’αυτό το 
λόγο, στη συνέχεια της ενότητας παρατίθενται η εννοιολογική ανάλυση της 
δικαιόχρησης και των βασικών εννοιών της. 

FRANCHISE : « είναι το σύνολο των δικαιωµάτων βιοµηχανικής ή πνευµατικής 
ιδιοκτησίας που αφορούν χρήση εµπορικών σηµάτων και επωνυµιών, 
πινακίδων καταστηµάτων, συµβόλων, χρωµατισµών, προτύπων, σχεδίων, 
δικαιωµάτων αντιγραφής, λογιστικών συστηµάτων, πακέτων λογισµικού 
(software) και µεθόδων χρηµατοοικονοµικής διαχείρισης τεχνογνωσιών ή 
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διπλωµάτων ευρεσιτεχνίας προς εκµετάλλευση, µε σκοπό τη µεταπώληση ( 
διανοµή ) προϊόντων ή την παροχή υπηρεσιών προοριζόµενων για τελικούς 
χρήστες ( καταναλωτές ). » 

FRANCHISING : « είναι η συµφωνία ( σύµβαση ) µε την οποία καθορίζονται τα 
οικονοµικά και άλλα ανταλλάγµατα και οι ειδικότεροι όροι και προϋποθέσεις 
παροχής από τον ένα συµβαλλόµενο ( δικαιοπάροχο ) στον άλλο ( δικαιοδόχο ) 
ολόκληρου ή µέρους του παραπάνω πακέτου δικαιωµάτων. » 

FRANCHISOR : « είναι ο δικαιοπάροχος ή δότης, επειδή παραχωρεί τα 
δικαιώµατα, ο οποίος αποτελεί τον φορέα της εµπορικής επωνυµίας και κάτοχος 
της τεχνογνωσίας κ.ά. που συνήθως είναι µία µεγάλη, καθιερωµένη και µε διεθνή 
ακτινοβολία επιχείρηση. » 

FRANCHISEE : « είναι ο δικαιοδόχος ή λήπτης, ο δεύτερος από τους 
συµβαλλόµενους, ο οποίος αναλαµβάνοντας µία σειρά υποχρεώσεων, αποκτά 
τη δυνατότητα χρήσης της εµπορικής επωνυµίας του εµπορικού σήµατος, της 
τεχνογνωσίας κ.ά. του δικαιοπαρόχου. » ( Μαλακός, 1991: 7-8 ) 

INITIAL FRANCHISE FEE ή ENTRY FEE : « είναι το δικαίωµα εισόδου – η 
εφάπαξ αµοιβή, την οποία καταβάλλει ο δικαιοδόχος στον δικαιοπάροχο µε την 
υπογραφή της σύµβασης franchise. Το δικαίωµα εισόδου αντιπροσωπεύει τις 
δαπάνες για την ανάπτυξη του δικτύου, τη µεταφορά τεχνογνωσίας ( know-how 
), το δικαιώµατα εµπορικής χρήσης σήµατος, την καλή φήµη και πελατεία ( 
goodwill ), την υποστήριξη στα αρχικά στάδια ( παροχή εγχειριδίων, αρχική 
εκπαίδευση, οργάνωση καταστήµατος, αγορά βασικού εξοπλισµού) κ.ά. » 

ROYALTIES ή CONTINUING FEES : « είναι τα περιοδικά δικαιώµατα – το 
συνεχές οικονοµικό αντάλλαγµα που καταβάλλει περιοδικά ο δικαιοδόχος στον 
δικαιοπάροχο για παραχώρηση του δικαιώµατος εκµετάλλευσης του franchise 
καθ’ όλη τη διάρκεια της συµβατικής τους σχέσης. Οι καταβολές αυτές 
αντισταθµίζουν τη συνεχή υποστήριξη του “ franchisor ” στον “franchisee ”, τη 
συνεχή εκπαίδευση και την εξέλιξη της τεχνογνωσίας. Τα ποσά αυτά 
εκφράζονται συνήθως ως ποσοστό (%) επί των πωλήσεων ή επί των καθαρών 
αγορών, ως ενσωµατωµένα στο κόστος αγορών, ως καταβολή πάγιας 
χρηµατικής αµοιβής ή µπορεί να είναι συνδυασµός όλων των παραπάνω. » ( 
Κάζης και Τσαγκούρης, 2004: 184; Πανόραµα Franchise, 2005 ) 

 

1.2 ∆ιακρίσεις του Franchising 

 

Το franchising µπορεί να διακριθεί σε διάφορες κατηγορίες, λαµβάνοντας 
υπόψην κάποια κριτήρια, όπως αναλύονται στη συνέχεια. 

α) Με βάση το αντικείµενο: 

� ∆ιανοµή προϊόντων → Αφορά την διανοµή ενός προϊόντος ή µιας σειράς 
προϊόντων ορισµένης κατηγορίας, τα οποία διατίθενται σε τελικούς 
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καταναλωτές (λιανική πώληση). Οι κλάδοι στους οποίους εµφανίζεται η 
µορφή αυτή της δικαιόχρησης είναι οι εξής: 

1. Τρόφιµα 

2. Γυναικεία-ανδρική ένδυση και υπόδηση 

3. Έπιπλα και διακόσµηση  

4. Οικιακές και ηλεκτρονικές συσκευές και προσωπική υπολογιστές 

5.  Φωτογραφικά είδη 

6. Είδη καλλωπισµού 

7. Αθλητικά είδη 

� ∆ιανοµή Υπηρεσιών → Τα κύρια χαρακτηριστικά αυτής της µορφής είναι 
η  συνεχής στήριξη, τόσο στο τεχνικό όσο και στο οργανωτικό µέρος, 
που παρέχεται από τον franchisor στον franchisee και η υποχρέωση 
συµµόρφωσης του τελευταίου στις εντολές του πρώτου. Συγκεκριµένα, 
δραστηριοποιείται στους εξής κλάδους: 

1. Καταστήµατα εστίασης-ταχυφαγεία  

2. Ξενοδοχεία 

3. Τουρισµός (ταξιδιωτικά γραφεία) 

4. Εκπαίδευση  

5. Πλυντήρια ρούχων 

6. Καθαρισµός κτιρίων 

7. Ενοικίαση αυτοκινήτων 

� Παραγωγής ή Βιοµηχανικό Franchising → Ο franchisor παραχωρεί άδεια 
παραγωγής ενός ή περισσοτέρων προϊόντων στον franchisee, εφόσον η 
συµφωνία δεν περιέχει όρους δικαιώµατος πώλησης τους σε τελικούς 
καταναλωτές. Μπορεί αυτή η µορφή να χαρακτηριστεί σαν παραχώρηση 
τεχνογνωσίας διπλώµατος ευρεσιτεχνίας και σήµατος. 

� Σύνθετο ή Μικτό Franchising →  Είναι η µορφή, που συνδυάζει  πώληση 
προϊόντων µε παροχή σχετικών υπηρεσιών, όπως π.χ. το franchising 
αυτοκινήτων (συνδυασµός εµπορίας αυτοκινήτων µε επισκευή και 
συντήρηση τους, δηλαδή service ), πώληση καλλυντικών µε παράλληλη 
παροχή υπηρεσιών αισθητικού κ.ά. 

β) Με βάση τη θέση που κατέχουν στο κύκλωµα παραγωγής – εµπορίας 
οι συµµετέχοντες: 

� Franchising παραγωγού – λιανέµπορου 

� Franchising παραγωγού – χονδρέµπορου 

� Franchising χονδρέµπορου – λιανέµπορου 
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γ) Με βάση τον τρόπο ένταξης των δικαιοδόχων στο σύστηµα και το 
βαθµό εξάρτηση τους από τον δικαιοπάροχο: 

� Franchising υπαγωγής → Κύριο χαρακτηριστικό αυτού του τύπου είναι η 
κυρίαρχη θέση, που κατέχει ο δικαιοπάροχος και η υποχρέωση την 
οποία αναλαµβάνει ο δικαιοδόχος, να ακολουθεί πιστά τις οδηγίες και 
εντολές του πρώτου και να τηρεί τις προδιαγραφές, που αυτός έχει 
καθορίσει. 

� Franchising ισότιµης συνεργασίας → Ο τύπος αυτός χαρακτηρίζεται από 
την υπαγωγή του δικαιοδόχου στις εντολές του δικαιοπαρόχου σε 
συνδυασµό µε την αλληλοβοήθεια, την αµοιβαία κατανόηση και ισότιµη 
συνεργασία, την εναρµόνιση των ενεργειών και η από κοινού εκπόνηση 
του προγράµµατος δράσης. 

δ) Με βάση το είδος των αποκλειστικών δικαιωµάτων: 

� Franchising κατά γεωγραφική περιοχή → Ο δικαιοπάροχος παραχωρεί 
τα αποκλειστικά δικαιώµατα δικαιόχρησης για ορισµένη γεωγραφική 
περιοχή. Ο δικαιοδόχος αναπτύσσει τη δραστηριότητα του στην 
καθορισµένη περιοχή και έχει την ευχέρεια να αναθέσει δικαιώµατα και 
σε άλλους τοπικούς υπο-δικαιούχους, έναντι των οποίων ενεργεί ως 
δικαιοπάροχος. 

� Λειτουργικό Franchising → Έχει κοινό σηµείο µε το παραπάνω είδος 
δικαιόχρησης µε τη διαφορά ότι δεν υπάρχει ευχέρεια συνεργασίας µε 
υπο-δικαιοδόχους. ( Γαλάνης, 2000; Μαλακός, 1991 ) 

 

1.3 Νοµοθετικές ρυθµίσεις του Θεσµού 

 

Ο ταχύς ρυθµός ανάπτυξης της δικαιόχρησης οδήγησε  διεθνείς οργανισµούς, 
όπως ο Οργανισµός Οικονοµικής Συνεργασίας και Ανάπτυξης ( Ο.Ο.Σ.Α.) , ο 
Παγκόσµιος Οργανισµός Πνευµατικής Ιδιοκτησίας ( W.I.P.O. ), η ∆ιεθνής 
Οργάνωση Εργασίας ( I.L.O. ) και το ∆ιεθνές Εµπορικό Επιµελητήριο να 
ασχοληθούν σθεναρά µε το σύστηµα της δικαιόχρησης για την δηµιουργία ενός 
ενιαίου νοµοθετικού πλαισίου. Όµως αυτό δεν είναι πάντα εφικτό, λόγω των 
νοµοθετικών ιδιαιτεροτήτων της κάθε χώρας και της µεγάλης ανοµοιογένειας, 
που χαρακτηρίζει τους όρους των διάφορων συµβάσεων δικαιόχρησης. 
∆υστυχώς, αναπτυγµένο νοµοθετικό πλαίσιο για την εφαρµογή της 
δικαιόχρησης δεν υπάρχει παρά µόνο σε κάποιες χώρες της Ευρώπης (Γαλλία, 
Ισπανία, Ρωσία)  αλλά και στις  Ηνωµένες Πολιτείες Αµερικής ( Η.Π.Α. ) .Έτσι, 
στην Ευρώπη, η καθιέρωση του franchising κατέστησε αναγκαίο το γεγονός της 
δηµιουργίας ενός ενιαίου Κώδικα ∆εοντολογίας. 

Στις 23 Σεπτεµβρίου 1972, συστήνεται η Ευρωπαϊκή Οµοσπονδία Franchise ( 
European Franchise Federation - E.F.F ). Στη συνέχεια, δηµιουργείται ο 
Ευρωπαϊκός Κώδικας ∆εοντολογίας 1 για το Franchise.  



 
To franchising ( δικαιόχρηση  ) ως µέθοδος ανάπτυξης των επιχειρήσεων λιανικού εµπορίου στην Ελλάδα  

  9

Παρά την µεγάλη οικονοµική σηµασία του θεσµού και την πρωτοφανή 
ανάπτυξη του από την δεκαετία 1990 και µετά, στην Ελλάδα, δεν έχει υπάρξει 
ειδική νοµοθετική ρύθµιση. Ο Σύνδεσµος Franchise της Ελλάδος ιδρύθηκε το 
1996 µε την προοπτική να χρησιµοποιηθεί ως ένας µοχλός για την παραπέρα 
ανάπτυξη της δικαιόχρησης στην χώρα και σαν µέλος της European Franchise 
Federation έλαβε την υποχρέωση να σέβεται και να τηρεί της διατάξεις του 
προαναφερόµενου Κώδικα ∆εοντολογίας. Παρόλο που ο Κώδικας ∆εοντολογίας 
του Συνδέσµου Franchise της Ελλάδας (1999) σαφώς είναι ένα σηµαντικό βήµα 
µπροστά, εντούτοις ένας τέτοιος κώδικας δεν ισοδυναµεί µε νόµο ώστε να 
υπάρχουν κρατικές κυρώσεις και δεν µπορεί σε καµία περίπτωση να καταστεί 
υποχρεωτικός σε µη µέλη του καθόσον µόνο πειθαρχικές κυρώσεις µπορεί να 
επιβάλλει στα εγγεγραµµένα µέλη του. 

Κύρια σηµεία του Κώδικα, µεταξύ των άλλων,  είναι: 

1) ο ορισµός της δικαιόχρησης, 

2) οι υποχρεώσεις του δικαιοπαρόχου, 

3) οι υποχρεώσεις του δικαιοδόχου, 

4) οι όροι της σύµβασης, 

5) το αναπόσπαστο µέρος του Κώδικα ∆εοντολογίας, δηλαδή η παρούσα 
Προσθήκη και Ερµηνεία που υιοθετήθηκε από τον Σύνδεσµο Franchise 
της Ελλάδος. ( Καζής και Τσαγκούρης, 2004 ) 

Οι υποχρεώσεις του δικαιοπαρόχου : 

� να έχει λειτουργήσει ένα επιχειρηµατικό πρότυπο µε επιτυχία για ένα 
εύλογο χρονικό διάστηµα, µέσα από µια τουλάχιστον πιλοτική µονάδα 
πριν αρχίσει το δικό του δίκτυο δικαιόχρησης, 

� να είναι ιδιοκτήτης ή να έχει τα νοµικά δικαιώµατα να χρησιµοποιεί την 
επωνυµία, το εµπορικό σήµα ή άλλο ευδιάκριτο σηµείο αναγνώρισης 
του δικτύου, 

� να προσφέρει στον δικαιοδόχο κάθε δυνατή τεχνική, οργανωτική και 
νοµική στήριξη για την επιτυχία του σκοπού της κοινής 
επιχειρηµατικής προσπάθειας καθ΄ όλη την διάρκεια της σύµβασης, 

� να του παρέχει συµβουλευτικές υπηρεσίες για την επίλυση πιθανών 
προβληµάτων, 

� να τον χρηµατοδοτεί για την κάλυψη των αναγκών του (κεφάλαιο 
κινήσεως), εφόσον βέβαια, αυτό προβλέπεται από την συµφωνία της 
σύµβασης, 

� να προσφεύγει σε έρευνες – µελέτες αγοράς και να προσκοµίζει στον 
δικαιοδόχο κάθε αναγκαίο στοιχείο για την κατάστρωση της 
επιχειρηµατικής του δράσης. 

Οι υποχρεώσεις του δικαιοδόχου 

� να καταβάλει κάθε δυνατή προσπάθεια για ανάπτυξη της επιχείρησης – 
λήπτη και να διατηρεί την φήµη και την πελατεία του δικτύου, 
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� να παρέχει στον δικαιοπάροχο επιβεβαιωτικά στοιχεία λειτουργίας και τις 
απαραίτητες οικονοµικές καταστάσεις για την καλύτερη διευκόλυνση του, 

� να επιτρέπει στον δικαιοπάροχο ή και στους εκπροσώπους του να έχουν 
πρόσβαση στις εγκαταστάσεις και στα αρχεία του, όποτε τα ζητήσει ο 
πρώτος και σε εύλογους χρόνους, 

� να µην αποκαλύπτει σε τρίτους την τεχνογνωσία ( know – how), που του 
παρείχε ο δικαιοπάροχος, ούτε κατά την διάρκεια ούτε µετά την λύση της 
σύµβασης, 

� να εκπληρώνει τις οικονοµικές του υποχρεώσεις απέναντι στον 
δικαιοπάροχο, δηλαδή να καταβάλει σε αυτόν την συµφωνηµένη αµοιβή 
του ( royalties ), 

� να τηρεί µε ακρίβεια τους όρους και τις οδηγίες του δικαιοδόχου για τις 
τεχνικές διανοµής και εµπορίας, του τρόπου προβολής και διαφήµισης 
κ.α., 

� να τηρεί τις προδιαγραφές ποιότητας - εµφάνισης των προϊόντων και 
υπηρεσιών, 

� να ενηµερώνει τον δικαιοπάροχο για τυχόν προβλήµατα και δυσχέρειες, 

� να απέχει από οποιαδήποτε ανταγωνιστική ενέργεια σε βάρος του 
δικαιοπαρόχου, 

� να προστατεύει το κύρος και το γόητρο της επιχείρησης, που του έχει 
αναθέσει το δικαίωµα χρήσης της εµπορικής επωνυµίας, της 
τεχνογνωσίας κ.α. ( Καζής και Τσαγκούρης, 2004: 53; Μαλακός, 1991: 8-
10 ) 

Οι κοινές υποχρεώσεις των δύο πλευρών: 

Να υπάρχει δικαιοσύνη στις µεταξύ τους συναλλαγές. Ο δικαιοπάροχος να 
ενηµερώνει εγγράφως όλους τους δικαιοδόχους του για κάθε παράβαση της 
σύµβασης για να υπάρχει χρόνος αντιµετώπιση της. Σηµαντικοί παράγοντες, 
που συµβάλλουν στην καλή λειτουργία του δικτύου, είναι να υπάρχει 
εµπιστοσύνη, καλή διάθεση και επικοινωνία για την αποφυγή οποιοδήποτε 
προβλήµατος (Καζής και Τσαγκούρης, 2004). 

Το τελευταίο µέρος του Κώδικα ∆εοντολογίας του franchise είναι η Προσθήκη 
και Ερµηνεία µέσα στο οποίο αναφέρονται: 

1. Εφαρµογή 

Ο παρών Κώδικας ∆εοντολογίας για το franchising αποτελεί µέρος της 
εγγράφου συµφωνίας µέλους µεταξύ του Συνδέσµου  Franchise της 
Ελλάδος και των εταιριών µελών του. Κάθε παράβαση του θα θεωρείται 
παράβαση  της συµφωνίας µέλους µεταξύ αυτού και του Συνδέσµου και όχι 
µεταξύ δικαιοπαρόχου και δικαιοδόχου. Ο δικαιοπάροχος δεν παραιτείται 
από το δικαίωµα του να πουλάει ή να εκχωρεί τη συµµετοχή του σε µια 
επιχείρηση Franchise. 

2. Θέµατα πνευµατικής ιδιοκτησίας 
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Κανένα µέλος του Συνδέσµου Franchise της Ελλάδος δεν έχει το δικαίωµα να 
παραποιεί το εµπορικό σήµα , την επωνυµία, την εταιρική ταυτότητα κ.α. του 
δικαιοπαρόχου µε οποιοδήποτε τρόπο. 

3. Γνωστοποίηση  

Το έγγραφο της σύµβασης το οποίο είναι δηµόσια ανακοινώσιµο περιλαµβάνει 
τα εξής χαρακτηριστικά των αµφότερων πλευρών: 

� Νοµική µορφή οργάνωσης, 

� Οικονοµικά στοιχεία, 

� Επιχειρηµατικό ιστορικό, 

� Την περιγραφή επιχείρησης Franchise, 

� Πρόβλεψη του συνολικού κόστους για την δηµιουργία της, 

� Περιγραφή των κύριων χαρακτηριστικών της τεχνογνωσίας( know- how ), 

� Παροχή τεχνικής υποστήριξης από τον δικαιοπάροχο, 

� Ονόµατα και διευθύνσεις του δικτύου franchise, και 

� Άλλες ρυθµιστικές διατάξεις, που αναφέρονται στο νοµοθετικό πλαίσιο 
της σύµβασης του Franchise. 

4. Η Εµπιστευτικότητα 

Οι δικαιοπάροχοι επιβάλλουν όρους µη ανταγωνισµού και απορρήτου για να 
προστατεύσουν άλλες πληροφορίες του συστήµατος. 

5. Γλώσσα της σύµβασης 

Θα πρέπει να χρησιµοποιείται µια γλώσσα, που να είναι αντιληπτή και από τις 
δύο πλευρές, δηλαδή την χρήση της κοινώς αποδεκτής ορολογίας του 
Franchise (Καζής και Τσαγκούρης, 2004). 

 

 

1.4 Το franchising ως στρατηγική ανάπτυξης 

 

Τα στελέχη των επιχειρήσεων όχι µόνο στην Ελληνική, αλλά και στη ∆ιεθνή 
αγορά, επιλέγουν να ακολουθήσουν µία στρατηγική ανάπτυξης για την 
επιχείρηση τους είτε αυτή είναι µικρή, είτε µεσαία, είτε µεγάλη. Μία από αυτές 
τις στρατηγικές αποτελεί η δικαιόχρηση. Αφορά σε µία ολοκληρωµένη και 
σύγχρονη στρατηγική, η οποία βασίζεται και εστιάζει στον άνθρωπο. 

Είναι γεγονός, ότι όλες οι µέθοδοι στρατηγικής ανάπτυξης προσφέρουν τη 
δυνατότητα εισόδου των επιχειρήσεων σε νέες αγορές, την αύξηση της 
ανταγωνιστικότητάς τους και την ευκαιρία να επιτύχουν µεγαλύτερο όγκο 
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πωλήσεων  µε το µικρότερο δυνατό κόστος. Έτσι και το franchising, µε τη σειρά 
του, µπορεί να συµβάλλει στην ανάπτυξη των επιχειρήσεων, που το 
εφαρµόζουν, και στη διείσδυση τους στην αγορά µε εύκολο και απλό τρόπο, 
καθώς αποτελεί µία αποτελεσµατική, δοκιµασµένη και επιτυχηµένη στρατηγική 
επιλογή.  

Η οικονοµική σηµασία του θεσµού του  franchising έχει ως αποτέλεσµα την 
ταχεία εξάπλωση του, καθώς ωφελεί όχι µόνο τους συµβαλλόµενους                  
( franchisor – franchisee ), αλλά και την οικονοµία σε εθνικό, περιφερειακό και 
παγκόσµιο επίπεδο. 

Τα οφέλη, τα οποία προκύπτουν από την εφαρµογή του franchising, 
αναφέρονται παρακάτω: 

 

α) Για τον Καταναλωτή: 

� Η αύξηση της ανταγωνιστικότητας προκαλεί την µείωση των τιµών και 
την διεύρυνση της ποικιλίας των προσφερόµενων προϊόντων και 
υπηρεσιών. 

� Εξασφαλίζει την  σταθερότητα στην ποιότητα των προσφερόµενων 
προϊόντων και υπηρεσιών. 

� Προσφέρει εύκολη πρόσβαση σε σηµεία πώλησης γνωστών 
επιχειρήσεων και σε σηµεία παροχής επώνυµων υπηρεσιών είτε στον 
τόπο διαµονής του είτε όπου αλλού βρίσκεται `ο καταναλωτής. 

� Εισαγωγή νέων και εξειδικευµένων προϊόντων και υπηρεσιών στις 
τοπικές αγορές, τα οποία προσαρµόζονται άµεσα στις απαιτήσεις του και 
ανταποκρίνονται στην ικανοποίηση των πραγµατικών αναγκών του. 

 

β) Για την Οικονοµία:  

� Ενίσχυση επιχειρηµατικότητας µε νέους επιχειρηµατίες να εκπαιδεύονται 
µέσα σε οργανισµούς µε συγκροτηµένες  δοµές, ενώ ταυτόχρονα 
βελτιώνεται συνολικά το επίπεδο της διοίκησης σε µικροµεσαίες 
επιχειρήσεις. 

� ∆ηµιουργία νέων θέσεων εργασίας (Μαλακός, 1991) 

� Μείωση φοροδιαφυγής. 

� Μείωση εισφοροδιαφυγής. 

� Μείωση της διαφθοράς σε θέµατα αδειοδοτήσεων, φορολογικών ελέγχων 
κ.ά. 

� Ενίσχυση ανταγωνιστικότητας ελληνικών επιχειρήσεων έναντι 
επιχειρήσεων, που έρχονται από το εξωτερικό, µε την παροχή αγαθών 
και προϊόντων υψηλής προστιθέµενης αξίας. 

� Ανάπτυξη ελληνικών επιχειρήσεων στο εξωτερικό όπως στις Βαλκανικές 
χώρες, στη Μέση Ανατολή αλλά και στην Ευρώπη. (Ρουσόπουλος, 2012) 
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1.5 Πλεονεκτήµατα – Μειονεκτήµατα του Franchising  

 

Όπως κάθε νόµισµα έχει δύο όψεις, έτσι και το “ franchising ” έχει 
πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα, τόσο για το franchisor όσο και το franchisee. 

 

i. Πλεονεκτήµατα για τον Franchisor  

� ∆υνατότητα ταχύτατης διείσδυσης στις διάφορες άγνωστες αγορές, µέσω 
δηµιουργίας αλυσίδων διανοµής προϊόντων ή διάθεσης υπηρεσιών 
χωρίς να εκτεθεί σε επενδυτικό κίνδυνο, δηλαδή µε περιορισµένο κόστος 
και χωρίς δέσµευση ιδίων κεφαλαίων. 

� ∆υνατότητα για ουσιαστική και γρήγορη αύξηση του κύκλου εργασιών. 

� Σηµαντική βελτίωση στην απόδοση των ίδιων κεφαλαίων. 

� ∆ιεθνοποίηση εργασιών του franchisor χωρίς εµπλοκή σε 
γραφειοκρατικές διαδικασίες. 

� Ενίσχυση της φήµης και του κύρους του. 

� Βελτίωση της πιστοληπτικής ικανότητας του . 

� Αξιοποίηση της εµπειρίας  και των προτάσεων του για την βελτίωση της 
παραχωρούµενης τεχνολογίας, των µεθόδων κ.ά. 

 

ii. Μειονεκτήµατα για  τον Franchisor 

� Ενδεχόµενη µείωση κύρους της επιχείρησης του λόγω ανώµαλης 
εξέλιξης των εργασιών το οποίο προκάλεσε πιθανή αδυναµία να 
ανταποκριθεί στις υποχρεώσεις του προς τρίτους. 

� ∆υσκολία για το franchisor στον έλεγχο του franchisee παρά τα ιδιόκτητα 
καταστήµατα. 

� ∆υσχέρεια στον έλεγχο της εφαρµογής των οδηγιών ή κατευθύνσεων του 
franchisor. 

 

iii. Πλεονεκτήµατα για τον Franchisee  

� ∆ιατηρείται η νοµική και διαχειριστική ανεξαρτησία της επιχείρησης του 
δηλαδή εξακολουθεί να έχει την ιδιοκτησία και την διοίκηση της. 

� ∆υνατότητα περιορισµού του αναγκαίου κεφαλαίου κίνησης του. 
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� Εξασφαλίζει µια σταθερή βάση ανάπτυξης της επιχειρηµατικής 
δραστηριότητας του λόγω της φήµης του εµπορικού σήµατος κ.ά. της 
επιχείρησης του franchisor. 

� Αξιοποιεί την τεχνογνωσία και την εµπειρία του franchisor. 

� Λαµβάνει από των ανωτέρω τεχνική οργανωτική υποστήριξη, βοήθεια σε               
θέµατα µάρκετινγκ (έρευνα αγοράς, διαφήµιση, λογιστικά, µεταφορικών 
µέσων κ.ά.). 

� Αγοράζει τα εµπορεύµατα του σε καλύτερες τιµές µέσων των µαζικών 
αγορών του franchisor. 

� Βελτιώνεται η πιστοληπτική του ικανότητα χάρη στην συµµετοχή του σε 
ένα γνωστό όµιλο επιχειρήσεων ( ευκολότερα πιστώσεις µε 
ευνοϊκότερους όρους). 

 

iv. Μειονεκτήµατα για τον Franchisee 

� Υψηλός βαθµός εξάρτησης από την τεχνογνωσία, το κύρος και το όνοµα 
στην αγορά του δικαιοπαρόχου. 

� Πολλές φορές είναι υποχρεωµένος να ακολουθεί λεπτοµερώς τις οδηγίες 
του franchisor περιορίζοντας την επιχειρηµατική του δράση. 

� ∆εν έχει συνήθως δικαιώµατα αποκλειστικότητας στην περιοχή του για τα 
πωλούµενα προϊόντα του οµίλου.  

� Οι ρήτρες που περιέχονται στις συµβάσεις προστατεύουν συνήθως τα 
συµφέροντα του franchisor ενώ επιβάλλουν στον franchisee 
υποχρεώσεις και περιορισµούς. ( Γαλάνης, 2000; Μαλακός, 1991 ) 

Το franchising µπορεί να παροµοιαστεί µε το γάµο, επειδή είναι µια 
µακροχρόνια σχέση, όπου και τα δύο µέρη θα πρέπει να εµπιστεύονται και να 
σέβονται ο ένας τον άλλον. Όπως σε κάθε σχέση, υπάρχουν πλεονεκτήµατα - 
οφέλη, συνάµα υπάρχουν και µειονεκτήµατα – δυσκολίες, τα οποία θα πρέπει 
να γνωρίζουν καλά και οι δύο πλευρές, πριν προχωρήσουν σε οποιαδήποτε 
δέσµευση, ώστε να φτάσουν στην επιτυχία της.  
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Κεφάλαιο 2ο : Εµφάνιση και εξέλιξη του θεσµού στο 
διεθνή και στον Ελλαδικό χώρο 

 

2.1 Η εµφάνιση του franchising στις Ηνωµένες Πολιτείες 
Αµερικής ( Η.Π.Α. ) 

 

Σήµερα, µε την υπάρχουσα κατάσταση της παγκοσµιοποίησης της οικονοµίας 
και τα αυξανόµενα µακροοικονοµικά µεγέθη του τοµέα υπηρεσιών σε πολλές 
αναπτυγµένες χώρες, ο ρυθµός χρήσης του franchising ως επιχειρηµατική 
µέθοδος επιταχύνεται σηµαντικά στην αγορά. Όπως προαναφέρθηκε σε 
προηγούµενο κεφάλαιο, σαν θεσµός εµφανίστηκε στην Γερµανία από τους 
παραγωγούς µπύρας, ωστόσο η αφετηρία του franchising θεωρούνται οι 
Ηνωµένες Πολιτείες Αµερικής. 

Κατά το τέλος το 19ου αιώνα οργανώνεται στις Η.Π.Α το πρώτο δίκτυο διανοµής 
franchising από την εταιρία ραπτοµηχανών “ SINGER “ παράδειγµα της οποίας 
ακολούθησαν οι εταιρείες εµπορίας πετρελαιοειδών. Αποφασιστική ώθηση στο 
θεσµό αυτών έδωσαν, µετά τον Β΄ Παγκόσµιο Πόλεµο, οι συνθήκες που 
επικράτησαν τότε, δηλαδή η ανάπτυξη της µαζικής παραγωγής σε συνδυασµό 
µε την έλλειψη  επαρκών κεφαλαίων για την πραγµατοποίηση των απαραίτητων 
επενδύσεων.( Μαλακός, 1991 ) 

Οι κλάδοι οι οποίοι χρησιµοποίησαν την στρατηγική ανάπτυξης του franchising 
είναι ο κλάδος του αυτοκινήτου (τεχνική υποστήριξη, συντήρηση, επισκευές, 
service, συµπληρωµατικός εξοπλισµός κ.α.) και οι κλάδοι των ξενοδοχείων, 
τροφίµων, λογιστικών υπηρεσιών, καταστήµατα ρούχων κ.ά. 

Τα στελέχη των επιχειρήσεων στις Η.Π.Α. αναφέρονται σε δύο τύπους 
franchising και ο διαχωρισµός αυτός υιοθετείται µέχρι και σήµερα παγκοσµίως: 

α) την παραδοσιακή ή δικαιόχρηση διανοµής, 

β) την δικαιόχρηση επιχειρηµατικού συστήµατος ( Business Format Franchise ). 
( Κάζης και Τσαγκούρης, 2004 ) 

Η πρώτη κατηγορία αναφέρεται στην εµπορία του σήµατος, δηλαδή ο 
δικαιοπάροχος πουλάει το προϊόν, το οποίο ως επί το πλείστον ο ίδιος 
κατασκευάζει. Αυτήν η µορφή συναντάται στις πωλήσεις αυτοκινήτων και 
µηχανών, υγρών καυσίµων και αναψυκτικών. Η δεύτερη κατηγορία 
περιλαµβάνει όχι µόνο την εµπορία του σήµατος του προϊόντος, αλλά και το 
συνολικό επιχειρηµατικό πλαίσιο, δηλαδή τη στρατηγική και τον έλεγχο 
πωλήσεων, εγχειρίδιο λειτουργίας, την οργάνωση δικτύων κ.α. Η κατηγορία 
αυτή αναφέρεται της πωλήσεις ηλεκτρονικών συσκευών, παροχή οικιακών 
υπηρεσιών, παροχή υπηρεσιών ξενοδοχείου και εστίασης κ.τ.λ.  Η τελευταία 
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κατηγορία είναι και η πιο διαδεδοµένη στο χώρο της διεθνής  αγοράς (Harrison 
& Enz, 2005 ). 

Το 1967, το ποσοστό του εθνικού προϊόντος των Η.Π.Α., που αντιπροσώπευε ο 
κύκλος εργασιών των οµίλων καταστηµάτων µε συµβάσεις franchising, ήταν 
11.25%, ενώ το 1977 αυξήθηκε σε 13% ή 248 δις δολάρια. Κατά τη δεκαετία του 
1950 και των πρώτων οκτώ χρόνων της δεκαετίας του 1980, οι νέοι 
δικαιοπάροχοι 40-πλασιάστηκαν από µόλις 27 σε  1140. Το 1988, οι αλυσίδες 
δικαιόχρησης έφταναν σε ποσό µεγαλύτερο των 509.000 σηµεία λιανικής 
πώλησης και ο τζίρος ξεπερνούσε τα 640 δις δολάρια. Το έτος του 1990, οι 
πωλήσεις µέσω δικαιόχρησης αντιστοιχούσαν στο 1/3 της λιανικής πώλησης το 
οποίο έφερε ως αποτέλεσµα την εξασφάλιση µιας θέσης εργασίας σε 7 
εκατοµµύρια άτοµα, ενώ το 2001 οι πωλήσεις ανέρχονται στο 50% και η 
απασχόληση έφτανε πάνω από 8 εκατοµµύρια άτοµα. 

Μια από τις πιο γνωστές αλυσίδες ταχυφαγείων “ Mc Donald’s ” θεωρείται η 
πρωτοπόρος του σύγχρονου συστήµατος franchising, η οποία επέκτεινε την 
δραστηριότητα της σε πολλές χώρες της Ευρώπης. Αρχικά, οι δυσκολίες, που 
αντιµετώπισε για την µετάδοση της µεθόδου της δικαιόχρησης και εκτός των 
συνόρων των Η.Π.Α.,  ήταν πολλές, παρόλα αυτά άνοιξε το δρόµο σε ολοένα 
και περισσότερες επιχειρήσεις να   ασχοληθούν µε τον θεσµό του franchising 
(Κάζης και Τσαγκούρης, 2004 ). 

 

2.2 Η µεταφορά της δικαιόχρησης στην Ήπειρο της Ευρώπης 

 

Τη δεκαετία του 1970, η διείσδυση του franchising στις 
ευρωπαϊκές χώρες δεν άργησε να έρθει. Μάλιστα το 
1972, συντάσσεται ένας Ευρωπαϊκός Κώδικας 
∆εοντολογίας για τη δικαιόχρηση από την Ευρωπαϊκή 
Οµοσπονδία Franchise (European Franchise Federation 
– E.F.F.), για να λειτουργήσει ως καθοδηγητικό µέσο για 
υπεύθυνες πρακτικές στο επιχειρηµατικό σύστηµα του 
franchise (Καζής και Τσαγκούρης, 2004). 

Μέχρι την δεκαετία του 1980, οι Ευρωπαίοι ήταν πολύ επιφυλακτικοί και 
συγκροτηµένοι µε την επιλογή της δικαιόχρησης για την ανάπτυξη των 
επιχειρήσεων τους. Γι’ αυτό εφαρµόζεται αρχικά, κυρίως από αµερικανικές 
επιχειρήσεις, που είχαν εξαπλωθεί στην Ευρώπη. Έπειτα, υιοθετείται από 
πολλές υπάρχουσες επιχειρήσεις της Ευρώπης, οι οποίες θέλησαν να 
εκσυγχρονιστούν µε το καινοτόµο, για εκείνες, επιχειρηµατικό σύστηµα της 
δικαιόχρησης. ∆ηµιουργούνται όµως και νέες επιχειρήσεις, που εφάρµοσαν τον 
νέο θεσµό και η εδραίωση τους επιτεύχθηκε µε ταχείς ρυθµούς. Εδώ, οι κλάδοι 
του λιανικού εµπορίου και της εστίασης κυριαρχούν στη χρήση της στρατηγικής 
ανάπτυξης του franchising, κάτι το οποίο δεν απέχει πολύ από τα σηµερινά 
δεδοµένα. 
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Στην ήπειρο της Ευρώπης, τίθενται για πρώτη φορά κάποιοι παράγοντες, από 
τους οποίους εξαρτώνται οι προοπτικές εξάπλωσης του δικτύου Franchise. 
Αυτοί είναι τα ευρωπαϊκά νοµικά και άλλα µέτρα που υπερπροστατεύουν τον 
franchisor και το ίδιο το σύστηµα, που µπορεί να µην κινεί πλέον το ενδιαφέρον 
του franchisee (Γαλάνης, 2000). 

Στα επόµενα χρόνια η ανάπτυξη ήταν ραγδαία, ειδικά τις τελευταίες δυο 
δεκαετίες. Σύµφωνα µε έρευνα, που πραγµατοποιήθηκε το 1998 από το 
Βρετανικό Σύνδεσµο Franchise (B.F.A.), υπό την αιγίδα της “E.F.F.”, 12 
ευρωπαϊκές χώρες αριθµούσαν 3.691 ανεξάρτητα δίκτυα Franchise, στα οποία 
αντιστοιχούσαν 167.432 καταστήµατα. Το 2004, η Ε.F.F πραγµατοποίησε νέα 
έρευνα, η οποία περιλάµβανε 20 ευρωπαϊκές χώρες εκ των οποίων οι 18 είναι 
µέλη της. Τα νέα δεδοµένα έδειξαν, ότι ο αριθµός των εταιρειών franchise 
διπλασιάστηκαν (6.632). Ο αριθµός των καταστηµάτων Franchise που 
αντιστοιχεί στα δίκτυα αυτά ξεπερνούσε τα 265.943 (Βιγλάκη, 2007).  

Σήµερα στην Ευρώπη υπάρχουν πάνω από 10.000 εµπορικά σήµατα 
franchise, σύµφωνα µε τον οδηγό της οικονοµικής ανάπτυξη της Ευρώπης, ο 
οποίος δηµοσιεύτηκε από την European Franchise Federation το 2011.  
Επιπλέον στοιχεία που προκύπτουν από την ίδια µελέτη είναι τα εξής: 

� µεταξύ 1997 και 2007, ο µέσος ρυθµός αύξησης των εµπορικών 
σηµάτων franchise σε 5 ευρωπαϊκές αγορές (Γερµανία, Βρετανία, 
Γαλλία, Ολλανδία και Ιταλία) ήταν 9,5%, 

� µεταξύ 2007 και 2009, ο ετήσιος ρυθµός αύξησης των σηµάτων ήταν 
8,11% σε 17 χώρες της Ευρώπης. 

 

2.3 Η εξάπλωση του θεσµού στην Ελλάδα  

 

Η διείσδυση του θεσµού της δικαιόχρησης στην ελληνική αγορά είναι 
χαµηλότερη από άποψη σχετικών µεγεθών, σε σύγκριση µε άλλες χώρες της 
Ευρώπης. Παρόλο που εµφανίζεται στον Ελλαδικό χώρο κατά την δεκαετία του 
1970, ουσιαστικά οι ελληνικές επιχειρήσεις έδειξαν το ενδιαφέρον τους για το 
Franchising κατά την περίοδο του 1990 και έπειτα όπου και η ανάπτυξη του 
ήταν ραγδαία (Καζής & Τσαγκούρης, 2004). 

Η πρώτη επιχείρηση, που αφοµοίωσε την στρατηγική ανάπτυξης του  
franchising στη Ελλάδα ήταν η επωνυµία «ΜΑΡΙΝΟΠΟΥΛΟΣ» µε τα γαλλικά    
«ΠΡΙΖΟΥΝΙΚ» (Μαλακός, 1991). Μια ακόµη επιχείρηση που 
δραστηριοποιήθηκε στο χώρο του επίπλου είναι η “NEOSET”, η οποία 
ξεκινώντας από ένα µικρό κατάστηµα (1980) στην Κηφισιά, το 2000 αριθµούσε 
στο ενεργητικό της 51 καταστήµατα σε ολόκληρη την Ελλάδα. Μάλιστα το 1991 
ο µέσος ετήσιος ρυθµός ανάπτυξης της εταιρίας και του δικτύου ανέρχεται στο 
ποσοστό 30-35% και οι πωλήσεις ξεπερνούσαν τα 5 δις δραχµές.  
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Η αµιγώς ελληνική εταιρία αλυσίδας εστιατορίων “ HAMBO RESTAURANTS ” 
µέχρι το 2000 κατάφερε να έχει 20 επώνυµα καταστήµατα στην Ελλάδα. Το 
σύστηµα του franchising εφαρµόζεται από το 1987 και συνεργάζονται τα 6 από 
τα 20 εστιατόρια ενώ στα υπόλοιπα µετέχει η µητρική εταιρία. Μια ακόµα 
γνωστή αλυσίδα εστιατορίων που δραστηριοποιείται από το 1975 µέχρι και 
σήµερα µε τη µέθοδο της δικαιόχρησης είναι η Ελληνική εταιρεία  “GOODY’S” . 
Ταυτόχρονα, εµφανίζεται η αµερικάνικη κολοσσιαία επιχείρηση “Mc Donald’ s ”, 
η οποία διαθέτει το µεγαλύτερο δίκτυο καταστηµάτων εστίασης-ταχυφαγείων σε 
ολόκληρο τον κόσµο. 

Στο χώρο της οµορφιάς δραστηριοποιείται η εταιρεία “BODY SHOP”  για πρώτη 
φορά στην Ελλάδα το 1979, και το 1984 υιοθετήθηκε το σύστηµα του 
franchising. Τέλος, ο χώρος της αισθητικής υποδέχεται την εταιρεία 
«BODYLINE» (1991) όπου και εκείνη µε τη σειρά της εφάρµοσε µε επιτυχία το 
σύστηµα της δικαιόχρησης (Γαλάνης, 2000). 

Παρά το γεγονός ότι οι προοπτικές του συστήµατος franchise εκτιµούταν, µέχρι 
το 2004,  ως θετικές µε τα οικονοµικά αποτελέσµατα του στο σύνολο τους να 
είναι πιο ευνοϊκά από τον µέσο όρο των ανεξάρτητων επιχειρήσεων, η 
διείσδυση του στο λιανικό εµπόριο ήταν ακόµα µικρή. Χαρακτηριστικό 
παράδειγµα αποτελεί ότι αυτό το έτος στην Ελλάδα υπήρχαν 200 αλυσίδες 
franchise περίπου, που αριθµούσαν συνολικά 3.000 καταστήµατα, τα οποία 
αντιπροσώπευαν τουλάχιστον το 3% του συνόλου του λιανικού εµπορίου 
(Καθηµερινή, 2004). 

Ωστόσο µέχρι σήµερα, πολλές ελληνικές αλλά και ξένες επιχειρήσεις τόλµησαν 
να δοκιµάσουν το σύστηµα franchising στην ελληνική αγορά. Τα στατιστικά 
δεδοµένα, τα οποία εµφανίζονται σε επόµενα κεφάλαια της εργασίας ( 
ερευνητικό µέρος πτυχιακής εργασίας) αποδεικνύουν την εξέλιξη του δικτύου 
franchise στη διεθνή και ελληνική οικονοµία και τα αποτελέσµατα που έχει 
επιφέρει. 
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2.4 Προβλήµατα του Franchising κατά την εφαρµογή και την 
λειτουργία του  

 

Μια επιχειρηµατική µέθοδος ανάπτυξης δεν θα µπορούσε να µην παρουσιάζει 
προβλήµατα κατά τη λειτουργία και την εφαρµογή της. Σε αρκετές περιπτώσεις, 
η έλλειψη επαρκούς προετοιµασίας του συστήµατος και η σχετική απειρία σε 
θέµατα οργάνωσης και υποστήριξης του δικτύου οδηγούν σε ρήξη της 
συνεργασίας µεταξύ franchisor-franchisee µέσα στα δύο ή τρία πρώτα χρόνια 
της σύµβασης. 

Ωστόσο, η ICAP GROUP (εταιρεία παροχής υπηρεσιών, που συµβάλλουν στην 
ανάπτυξη της επιχειρηµατικής δραστηριότητας) πραγµατοποίησε το 2000 µία 
δειγµατοληπτική έρευνα σε 82 επιχειρήσεις – εστιατόρια ταχυφαγείας (fast 
food), που εφάρµοσαν την τεχνική της δικαιόχρησης. Η έρευνα, εκτός από την 
καταγραφή των προοπτικών της περαιτέρω ανάπτυξης του franchising στην 
Ελλάδα, έφερε στην επιφάνεια ζητήµατα, τα οποία απασχολούν τους 
franchisors για την επέκταση των επιχειρήσεων τους αλλά και µε τους 
franchisees. 

Το κυριότερο πρόβληµα για την επέκταση των επιχειρήσεων τους σύµφωνα µε 
τους ερωτηθέντες είναι η εξεύρεση κατάλληλων franchisees ( 27,9% ) , επειδή η 
σωστή επιλογή των δικαιοδόχων οδηγεί στη  σωστή ανάπτυξη του δικτύου. Στη 
δεύτερη θέση µε ποσοστό 17% έθεσαν το ζήτηµα της χρηµατοδότησης των 
επιχειρήσεων τόσο από τους κρατικούς φορείς όσο και από τις τράπεζες. Η 
χρηµατοδότηση σήµερα όµως είναι ένα θέµα που έχει επιλυθεί εν µέρει, αφού η 
ταχεία ανάπτυξη του franchise έχει οδηγήσει πολλές τράπεζες στην δηµιουργία 
ειδικών πακέτων χρηµατοδότησης για ορισµένες επιχειρήσεις. Έπειτα, 
ακολουθούν µε µικρότερα ποσοστά, ζητήµατα σχετικά µε την ύπαρξη µεγάλου 
ανταγωνισµού ( 11% ), τη διάθεση προϊόντος ( 4% ), τους όρους συνεργασίας   
( 8% ) και την έλλειψη διαφήµισης ( 6% ). Ενώ, σηµαντικό θεωρείται το γεγονός 
ότι το ¼ των ερωτηθέντων απάντησε, πως δεν αντιµετώπιζε κανένα πρόβληµα. 

Στην ερώτηση για τα προβλήµατα που αντιµετωπίζουν οι franchisors µε τους 
franchisees διαχωρίζεται στα εξής ποσοστά:  

α) το 19,6% των ερωτηθέντων απάντησε, ότι οι δικαιοδόχοι δεν είναι συνεπείς 
µε τις οικονοµικές υποχρεώσεις τους προς τους δικαιοπαρόχους, 

β) το 17%, ότι υπάρχει έλλειψη διάθεσης για προσωπική εργασία, 

γ) το 15%, ότι υπάρχει έλλειψη επιχειρηµατικού πνεύµατος, 

δ) το 14%, ότι δυσκολεύονται στην αποδοχή των προτάσεων των franchisors 
και τέλος, 

 ε) το µεγαλύτερο ποσοστό ( 33,7% ) συγκέντρωσε η απάντηση, , ότι δεν 
αντιµετώπιζε κανένα πρόβληµα µε τους δικαιοδόχους. ( ICAP, 2001) 

Με την συνεχή ανάπτυξη του franchising στην Ελλάδα τα τελευταία χρόνια 
άρχισαν, δειλά στην αρχή και περισσότερο έντονα σήµερα, να διαφαίνονται τα 
συχνότερα προβλήµατα του, όπως αυτά προκύπτουν και που απασχολούν και 
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τις δύο πλευρές γύρω από το νοµοθετικό πλαίσιο της δικαιόχρησης.  
Παρακάτω, παρουσιάζονται τα νοµικά ζητήµατα πριν, κατά τη διάρκεια και µετά 
τη λύση ή τη λήξη της σύµβασης δικαιόχρησης (franchise agreement). 

α) Νοµικά ζητήµατα πριν την υπογραφή της σύµβασης δικαιόχρησης 

� Ο δικαιοπάροχος πρέπει να είναι σίγουρος ότι το προσωπικό του 
δικαιοδόχου είναι κατάλληλα εκπαιδευµένο και αν αυτό δεν συµβαίνει ο 
πρώτος είναι υποχρεωµένος να προβεί στην έγκυρη προετοιµασία και 
την µετάδοση των αναγκαίων πληροφοριών που χρειάζεται ο δεύτερος  

� Ο δικαιοδόχος δεν είναι υποχρεωµένος κατά το στάδιο αυτό να 
ενηµερώσει απόλυτα των δικαιοπάροχο για όλα τα θέµατα της 
επιχειρηµατικής του πορείας 

β) Νοµικά ζητήµατα κατά την διάρκεια της σύµβασης δικαιόχρησης 

Τα νοµικά ζητήµατα που έρχονται στην επιφάνεια κατά την διάρκεια της 
συµβατικής σχέσης µεταξύ των συµβαλλόµενων, απορρέουν από: 

� Tην έλλειψη διαρκούς υποστήριξης από τον franchisor → Ο franchisor 
πρέπει να είναι συνεπής σε ότι υπόσχεται στους franchisees του, διότι, 
συχνά οι τελευταίοι αρνούνται να καταβάλλουν τα προκαθορισµένα 
royalties (περιοδικά δικαιώµατα) µε αποτέλεσµα να χρησιµοποιήσουν 
αυτήν την ασυνέπεια ως λόγω να καταγγείλουν την σύµβαση. 

� Tην απουσία εµπορικών σηµάτων, επωνυµιών → Ο υποψήφιος 
franchisee θα πρέπει να ενηµερωθεί για τα δικαιώµατα βιοµηχανικής 
ιδιοκτησίας του franchisor, καθώς αυτά ακριβώς θα χρησιµοποιήσει και ο 
ίδιος κατά τη λειτουργία της επιχείρησής του. Είναι άλλωστε γνωστό ότι η 
ύπαρξη συστήµατος δικαιόχρησης χωρίς συγκεκριµένο σήµα δεν µπορεί 
να υπάρξει. 

� Tην ύπαρξη καταχρηστικών ρητρών → Οι ρήτρες αυτές αποτελούν 
όρους, που συναντώνται στο κείµενο της σύµβασης franchise και έχουν 
σαν αντικείµενο την καλή πίστη, τα χρηστά ήθη, τον κοινωνικό και 
οικονοµικό σκοπό δικαιωµάτων. Κάποιες από αυτές τις συνήθως 
αναφερόµενες ρήτρες έχουν ήδη κριθεί από την Επιτροπή Ανταγωνισµού 
ως καταχρηστικές, όµως αυτό δεν επαρκεί, καθώς δεν υπάρχει 
εξαντλητικός κατάλογος αυτών και έτσι κάθε φορά που ανακύπτει θέµα 
καταχρηστικότητας καλείται το δικαστήριο να κρίνει υπέρ της 
καταχρηστικότητας ή µη. 

� Tην απουσία τεχνογνωσίας → στη σύµβαση θα πρέπει να γίνεται 
αναφορά στα επιµέρους στοιχεία που συνθέτουν την τεχνογνωσία αυτή 
(π.χ. σήµα, εµπορική επωνυµία, φήµη, πελατεία κ.λπ.), ώστε ο 
franchisee να είναι πλήρως ενηµερωµένος για την τεχνογνωσία που του 
παραχωρείται προς εκµετάλλευση. Από την άλλη και ο franchisor 
κοινοποιεί µε αυτόν τον τρόπο την ανήκουσα σε αυτόν τεχνογνωσία, έτσι 
ώστε να αποφεύγονται τυχόν παραποιήσεις ή καταχρήσεις από µέρους 
του franchisee. 

� Tη µη οριοθέτηση της περιοχής → Σκόπιµο είναι να περιγράφεται µε 
ακρίβεια στη σύµβαση δικαιόχρησης, ώστε να αποφεύγονται 
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παραβιάσεις της εις βάρος άλλων. Η παράλειψη περιγραφής της 
περιοχής επιφέρει αµφιβολίες σχετικά µε τα δικαιώµατα του franchisee 
αλλά ακόµη και του franchisor µε κίνδυνο να προκύψουν θέµατα 
αθέµιτου ανταγωνισµού. 

� Τη µη παροχή ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος → Η διαµόρφωση της 
τιµολογιακής πολιτικής πρέπει να γίνεται έχοντας λάβει υπόψη αυτή των 
ανταγωνιστών, αποφεύγοντας µε αυτόν των τρόπο την άσκηση ισχύος 
από µέρους του franchisor στον franchisee. 

� Την αποκλειστικότητα προµήθειας από τον franchisor → ∆εν µπορεί να 
απαγορευθεί στον franchisee να προµηθεύεται προϊόντα  ισοδύναµης 
ποιότητας από τρίτους- προµηθευτές σύµφωνα µε την επιφύλαξη των 
διατάξεων του νέου Κοινοτικού Κανονισµού 2790/1999. 

γ) Νοµικά ζητήµατα µετά την λήξη της σύµβασης δικαιόχρησης  

Κρίσιµη θεωρείται και η περίοδος µετά την λύση της σύµβασης για οποιοδήποτε 
λόγο. Τα ζητήµατα, που µπορεί να προκύψουν µετά την λήξη της, είναι: 

� Η τύχη των εκκρεµών παραγγελιών → προς αποφυγή δηµιουργίας 
προβληµάτων µε πελάτες του δικτύου, υπάρχει όρος στη σύµβαση ο 
οποίος αναθέτει την τακτοποίηση των εκκρεµών παραγγελιών στον 
franchisor σε περίπτωση λύσης της σύµβασης 

� Η δυνατότητα ανανέωσης ή παράτασης της σύµβασης → Θεωρούµε 
αναγκαίο να υπάρχει ρητή πρόβλεψη στη σύµβαση που να προβλέπει (ή 
να αποκλείει) το δικαίωµα είτε ανανέωσης είτε παράτασης της σύµβασης, 
προκειµένου να αποφευχθούν λανθασµένες εκτιµήσεις και άσκοπες 
επενδύσεις. 

� Η ύπαρξη ρήτρας µη ανταγωνισµού → είναι εύλογο όταν αυτή η 
σύµβαση λυθεί, να υπάρχει σχετική πρόβλεψη, προς αποφυγή σύγχυσης 
στο καταναλωτικό κοινό, µε ρήτρα στη σύµβαση δικαιόχρησης περί µη 
ανταγωνισµού ήτοι περί µη άσκησης παρεµφερούς δραστηριότητας στο 
ακίνητο από τον franchisee. Η έλλειψη τέτοιας ρήτρας από τη σύµβαση 
franchise είναι βέβαιο ότι θα επιφέρει πολλά προβλήµατα, όπως έχουν 
καταδείξει και πολλές υποθέσεις έως σήµερα που έχουν απασχολήσει τα 
ελληνικά δικαστήρια. 

Χρειάζεται, συνεπώς προσοχή για την σωστή 
διαχείριση του δικτύου franchise, µε την 
βοήθεια και εφαρµογή ολοκληρωµένου 
Κώδικα ∆εοντολογίας franchise και τη 
νοµοθετική ρύθµιση προς την κατεύθυνση 
της θεσµοθέτησης µιας διαδικασίας 
δηµοσιότητας και διαφάνειας των στοιχείων 
που αφορούν τις συµβαλλόµενες 
επιχειρήσεις. ( Γιαννακάκης και Καλογεροπούλου, 2009 ) 
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2.5 Τάσεις και Προοπτικές Εξέλιξης 

 

Η επιχειρηµατικότητα στην σηµερινή εποχή έχει αλλάξει χαρακτήρα και 
προσανατολισµό λόγω της δύσκολης περιόδου, που διανύει η Ελλάδα. 

Αύξηση ανέργων µε ελάχιστες προοπτικές εύρεσης εργασίας, οικογένειες µε 
ένα ή ακόµα και κανένα µισθό, νέοι και νέες µε πτυχία να αναζητούν έστω µία 
θέση εργασίας, η οποία να τους προσφέρει τον βασικό µισθό, απαρτίζουν το 
σκηνικό που επικρατεί στον ελλαδικό χώρο. Από αυτούς, δεν είναι λίγοι που 
επέλεξαν ή θα επιλέξουν να µπουν στο δρόµο του « επιχειρείν » για να 
εξασφαλίσουν µία αξιοπρεπή θέση στην αγορά, και θα τους βοηθήσει να 
εκπληρώσουν τα όνειρα τους και να αναδείξουν τη δηµιουργικότητα και την αξία 
τους.  

Το σύστηµα της δικαιόχρησης, όπως φαίνεται και από σχετικές έρευνες πληροί   
το προφίλ των επίδοξων Ελλήνων. Τεχνογνωσία, χαµηλότερες τιµές αρχικού 
εξοπλισµού, επίπλωση και διαµόρφωση του καταστήµατος, χαµηλότερες τιµές 
αγοράς σε πρώτες ύλες και εµπορεύµατα όπως και η χρήση αναγνωρισµένου 
ονόµατος, το οποίο δηµιουργεί κλίµα εµπιστοσύνης στους πελάτες είναι µερικά 
από τα προνόµια που προσφέρει το franchising.  

Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα µιας πρόσφατης έρευνας που πραγµατοποίησε 
το Παρατηρητήριο Franchise, έδειξαν ότι από τις 160 επιχειρήσεις, που βάζουν 
λουκέτο, κλείνει µόνο µία επιχείρηση, που ανήκει σε δίκτυο franchise, ενώ το 
75% των αλυσίδων franchise δηλώνει πτώση κύκλου εργασιών από 15% έως 
35%. Παρόλα αυτά το έτους του 2011, 42 νέες αλυσίδες υιοθέτησαν την 
στρατηγική του franchising µε τη δηµιουργία 120 νέων καταστηµάτων σε όλη 
την Ελλάδα (Μαλικούρτης, 2012α). 

Οι σηµερινοί επιχειρηµατίες αξιοποιώντας τις ευκαιρίες και τις προκλήσεις της 
αγοράς, στρέφονται σε νέους κλάδους. Οι νέες τάσεις καταστηµάτων 
franchising που εµφανίστηκαν κατά τη διάρκεια του 2012 στην Ελλάδα, 
αφορούν κυρίως την εστίαση, την ποδηλασία και τον χώρο του διαδικτύου. 

Όσον αφορά την εστίαση, πολλοί ήταν εκείνοι που στράφηκαν στην ιδέα του 
“frozen yogurt”, δηλαδή του παγωµένου γιαουρτιού. Προσφέρουν ένα 
παγωµένο, υγιεινό γλύκισµα µε χαµηλά λιπαρά συνδυάζοντας το µε ποικίλους 
τρόπους ( σιρόπι, ξηρούς καρπούς κ.ά) δίνοντας την ευκαιρία στον καταναλωτή 
να το πάρει στο χέρι. 

Ένα άλλο είδος εστίασης είναι αυτό του “street café”, προσφέροντας καφέ και 
γρήγορα σνακ σε χαµηλές τιµές, αλλά χωρίς να απουσιάζει η ποιότητα. 
Παράλληλα, εξυπηρετούν τους πελάτες τους µε παραλαβή στο δικό τους χώρο. 

Η ποδηλασία θα µπορούσε κάποιος να πει ότι είναι µία νέα τάση, καθώς στην 
Ελλάδα δεν είναι ιδιαίτερα διαδεδοµένη, αφού µόνο ένας στους σαράντα κάνει 
ποδήλατο, ενώ σε άλλες ευρωπαϊκές χώρες η αναλογία είναι ένας στους οκτώ. 
Λόγω των οικονοµικών συνθηκών, που επικρατούν στη χώρα, η εξάπλωση της 
ποδηλασίας δεν είναι ακατόρθωτη, αφού αποτελεί ένα οικονοµικό µέσο 
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µεταφοράς. Επίσης προσφέρει  εκγύµναση του ανθρώπινου οργανισµού, 
προστασία του περιβάλλοντος και εξοικονόµηση χρόνου. 

Τέλος, ο κόσµος του διαδικτύου, του πιο διαδεδοµένου πλέον µέσου 
επικοινωνίας δεν θα µπορούσε να λείπει από τις τάσεις της εποχής. 
Επιχειρήσεις που δηµιουργούν ιστοσελίδας, διαδικτυακούς τόπους για ελεύθερη 
έκφραση, ηλεκτρονικό εµπόριο, προωθούν διαδικτυακές καµπάνιες, αξιοποιούν 
τα µέσα κοινωνικής δικτύωσης και τις εφαρµογές για τα κινητά, δεν αφήνουν 
αδιάφορο το δίκτυο του franchise. (www.franchise.gr, 2012α) 

Ωστόσο σε καµία περίπτωση, δεν θα πρέπει κανείς να θεωρήσει ότι η αγορά 
ενός franchise είναι µία σίγουρη επιλογή και εξασφαλισµένη επιχειρηµατική 
κίνηση. Το σύστηµα franchise θα πρέπει να είναι συγκροτηµένο και να 
ακολουθήσει την καλύτερη οικονοµοτεχνική µελέτη, ώστε να διασφαλίζονται, 
αφενός κερδοφόρες αποδόσεις στο επενδυτικό κεφάλαιο και αφετέρου η 
επιµόρφωση των υποψηφίων ληπτών σε θέµατα δικαιόχρησης, για την 
εξασφάλιση της οµαλής του λειτουργίας. 
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Κεφάλαιο 3ο: Ο Κλάδος του Λιανικού Εµπορίου 

 

3.1 Η Έννοια του  Εµπορίου 

 

Από την αρχή της ένταξης του ανθρώπου σε ένα κοινωνικό σύνολο, 
δηµιουργήθηκε η ανάγκη για τις εµπορικές συναλλαγές, τόσο για την επιβίωση 
όσο και την εξέλιξη του. Έτσι, το εµπόριο έγινε το µέσο, το οποίο διευκολύνει 
ακόµα και σήµερα, τον τρόπο ζωής του καθενός, αλλά και τις οικονοµίες των 
χωρών γενικότερα. 

Ποιος είναι όµως ο ορισµός του εµπορίου; 

Το εµπόριο είναι η µεταβίβαση της κυριότητας ή η εθελοντική ανταλλαγή των 
αγαθών και υπηρεσιών από ένα φυσικό ή νοµικό πρόσωπο στο άλλο, ενώ 
µπορεί να χαρακτηριστεί ως χρηµατοοικονοµική συναλλαγή. Το δίκτυο που 
επιτρέπει το εµπόριο, ονοµάζεται αγορά. Η αρχική µορφή του εµπορίου ήταν η  
άµεση ανταλλαγή αγαθών καθώς και υπηρεσιών, όπως για παράδειγµα 
µέταλλα, πολύτιµες πέτρες κ.ά., που στην συνέχεια εξελίχθηκε στη σηµερινή 
του µορφή, αυτήν της ανταλλαγής χρήµατος. 

Το εµπόριο χωρίζεται σε δύο βασικά είδη:  

o Το Χονδρικό Εµπόριο 

o Το Λιανικό Εµπόριο 

Το Λιανικό Εµπόριο και τα χαρακτηριστικά του αναλύονται στο κεφάλαιο που 
ακολουθεί. 

 

3.2 Η σηµασία και ο ρόλος  του Λιανικού Εµπορίου 

 

Το Λιανικό Εµπόριο είναι ένας από τους πιο δυναµικούς τοµείς της οικονοµίας, 
αναπτυσσόµενος µε ρυθµούς διπλάσιους από αυτόν της οικονοµίας συνολικά. 
Αποτελεί τον τελευταίο κρίκο της αλυσίδας η οποία συνδέει τον παραγωγό µε 
των καταναλωτή. Ο Λιανοπωλητής ενεργεί ως αγοραστής των καταναλωτών. 
Φροντίζει να προβλέπει τις επιθυµίες τους και αναλαµβάνει την ευθύνη να τους 
εφοδιάζει µε τα εµπορεύµατα που επιθυµούν σε λογικές τιµές, 

 Ο ρόλος του λιανικού εµπορίου είναι να θέσει στην διάθεση του καταναλωτή 
εµπορεύµατα διαφόρων ποικιλιών και προελεύσεων σε καθορισµένο τόπο και 
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χρόνο και να τα εκθέτει µε τέτοιο τρόπο ώστε να επιτρέπει την ευκολότερη, 
ταχύτερη, πιο άνετη και ευχάριστη επιλογή τους. 

Από τα παραπάνω συµπεραίνεται ότι το λιανικό εµπόριο στοχεύει στην 
προµήθεια και µεταπώληση προϊόντων  κυρίως σε µικρές ποσότητες οι οποίες 
θα χρησιµοποιηθούν από τον τελικό καταναλωτή. ( Τζωρτζάκης και Τζωρτζάκη, 
1998 ) 

 

3.3 Ο κύκλος ζωής του Λιανικού Εµπορίου 

 

Όπως τα προϊόντα έχουν τον δικό τους κύκλο ζωής, έτσι και ο κλάδος του 
λιανεµπορίου ακολουθεί την δική του πορεία. Ειδικότερα, ο κύκλος ζωής του 
λιανικού εµπορίου διαχωρίζεται σε τέσσερα στάδια, τα οποία αναλύονται στη 
συνέχεια και εµφανίζονται στο ∆ιάγραµµα 1.1.  

Πηγή: Τζωρτζάκης Κ. & Τζωρτζάκη Α., 1998 

1ο Στάδιο : Εµφάνιση µιας καινοτοµίας 

Το πρώτο στάδιο είναι ίσως το πιο έντονο στην εξέλιξη ενός θεσµού λιανικής 
πώλησης. Αρχικά, σε αυτό το στάδιο µία επιχείρηση πειραµατίζεται και 

1ο Στάδιο 2ο Στάδιο 3ο Στάδιο 4ο Στάδιο 

Μερίδιο 
Αγοράς 

Αποδοτικότητα 
σε κέρδη 

ΧΡΟΝΟΣ 

∆ιάγραµµα 1.1 Κύκλος ζωής ενός 
θεσµού Λιανικού Εµπορίου 
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εφαρµόζει νέες και καινοτόµες µεθόδους ανάπτυξης. Έτσι, η επιχείρηση αυτή 
έρχεται σε πλεονεκτική θέση σε σχέση µε τις άλλες επιχειρήσεις, ενώ ο αριθµός 
των ανταγωνιστών είναι µικρός. Το πλεονέκτηµα αυτό, οφείλεται συνήθως, στην 
στενά ελεγχόµενα δοµή κόστους, το οποίο δηµιουργεί ευνοϊκότερες τιµές. Άλλες 
καινοτοµίες, που µπορεί εµφανίσει η επιχείρηση είναι η προώθηση µιας 
ξεχωριστής ποικιλίας προϊόντων, η διαµόρφωση ενός πιο άνετου χώρου, η 
προσιτή τοποθεσία ή ακόµα και η εφαρµογή νέων τρόπων διαφήµισης και 
προώθησης. Όλοι οι παραπάνω παράγοντες, σίγουρα, µπορούν να 
προσελκύσουν µεγάλο αριθµό πελατών και να οδηγήσουν σε ταχύ άνοδο 
πωλήσεων, κάτι το οποίο, όµως, δεν συνεπάγεται την άµεση αύξηση των 
κερδών. Αυτό φαίνεται και διαγραµµατικά, καθώς η επιχείρηση γίνεται 
επικερδής από την µέση του πρώτου σταδίου και έπειτα. Επίσης, το µέγεθος 
της επιχείρησης µπορεί να είναι τέτοιο ώστε να µην επιτρέπει την επίτευξη 
ουσιαστικών οικονοµιών  µεγέθους ή το αρχικό κόστος να είναι σχετικά υψηλό, 
ενώ µεγάλο µέρος του να µην µπορεί να ρευστοποιηθεί. Προς το τέλος του 
σταδίου αυτού, ο όγκος των πωλήσεων αυξάνεται µε ταχύτερο ρυθµό και τα 
κέρδη αρχίζουν να αυξάνονται µετά την επίλυση των αρχικών προβληµάτων 
λειτουργίας. 

 

2ο Στάδιο : Ταχύρρυθµη Ανάπτυξη 

Στο δεύτερο στάδιο του κύκλου ζωής του λιανικού εµπορίου παρατηρείται 
παράλληλη ταχύτατη αύξηση του όγκου πωλήσεων και των κερδών. Όσες 
επιχειρήσεις κατάφεραν να εδραιωθούν γερά στο χώρο της αγοράς, κατά το 
πρώτο στάδιο, κατά τη διάρκεια αυτής της περιόδου ασχολούνται µε την 
γεωγραφική τους επένδυση για τη διατήρηση του ρυθµού ανάπτυξης τους. 

Με την αύξηση της δηµοτικότητας του νέου θεσµού, οι επιχειρήσεις, οι οποίες 
τον είχαν υιοθετήσει, προσελκύουν ολοένα και µεγαλύτερο µερίδιο στην αγορά, 
ενώ εξασφαλίζουν την ευνοϊκή τους θέση έναντι των άλλων επιχειρήσεων, που 
εφαρµόζουν ακόµα τις παραδοσιακές µεθόδους.  Οι τελευταίες, οι οποίες είχαν 
διστάσει να υιοθετήσουν την καινοτόµο µέθοδο, οδηγούνται τώρα στην 
εφαρµογή προγραµµάτων, που έχουν τον χαρακτήρα αντιποίνων. Έτσι, η 
ύπαρξη της ανταγωνιστικότητας βρίσκεται σε µέτριο βαθµό. Αυτές οι 
στρατηγικές όµως, πολλές φορές εφαρµόζονται µε προχειρότητα και βιασύνη 
οδηγώντας σε αντίθετα αποτελέσµατα. 

Στην αρχή του σταδίου, η αύξηση του όγκου των πωλήσεων οδηγεί την ευνοϊκή 
επίδραση των πάγιων δαπανών σε υψηλότερα επίπεδα και συγχρόνως 
ευνοείται η επίτευξη ουσιαστικών οικονοµιών µεγέθους. Προς το τέλος όµως της 
φάσης αυτής, η αύξηση του κόστους έρχεται να αντισταθµίσει αυτήν την θετική 
επίδραση. Αυτό κυρίως οφείλεται στην ανάγκη για µεγαλύτερο αριθµό 
προσωπικού, εκσυγχρονισµό των εσωτερικών συστηµάτων, αυξηµένες 
δυνατότητες ελέγχου της διοίκησης, καθώς και άλλες ενέργειες, που 
απαιτούνται για την οµαλή και σωστή λειτουργία µεγάλων και πολυµοναδικών 
επιχειρήσεων. Όλα τα παραπάνω λοιπόν, έχουν σαν αποτέλεσµα στο τέλος του 
δεύτερου σταδίου να πλησιάζουν το µερίδιο της αγοράς, η αποδοτικότητα και η 
δυνατότητα του κέρδους στα µέγιστα σηµεία τους κάτι το οποίο αποδεικνύεται 
και στο ∆ιάγραµµα 1.1. 
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3ο Στάδιο :  Ωριµότητα 

Η κρισιµότητα διακρίνεται στο τρίτο στάδιο της εξέλιξης ενός θεσµού 
λιανεµπορίου, καθώς πολλοί είναι οι παράγοντες που συµβάλλουν στην 
δηµιουργία σοβαρών προβληµάτων στη λειτουργία της επιχείρησης. 

Πρώτος παράγοντας, λοιπόν, είναι η απουσία της τεχνογνωσίας, η οποία 
προκαλεί τη δυσκολία παρακολούθησης και ελέγχου των τεράστιων και 
πολυσύνθετων οργανώσεων της επιχείρησης από την κεντρική διοίκηση. Παρά 
τον έντονο ενθουσιασµό των διοικητικών στελεχών στα πρώτα στάδια, 
συνήθως υστερούν σε γνώσεις, που απαιτούνται για τη διοίκηση µεγάλων 
εµπορικών οργανισµών σε µία σταθερή αγορά. Αυτό έχει σαν αποτέλεσµα, το 
επίπεδο της λειτουργίας της επιχείρησης να πέσει χαµηλότερα. Ένας ακόµη 
παράγοντας είναι η υπεροψία πολλών εµπόρων. Πολλοί είναι εκείνοι, που 
υπερεκτιµούν τις δυνάµεις τους και προβαίνουν σε επέκταση των επιχειρήσεων 
τους, κάτι το οποίο δεν δικαιολογείται από το συνολικό µέγεθος της αγοράς. 
Έτσι, αυξάνουν τη συνολική επιφάνεια των µονάδων τους σε ασύµφορα 
επίπεδα. Η κατάσταση αυτή θα υφίσταται, µέχρι οι επιχειρήσεις να µην 
µπορούν να καλύψουν οικονοµικά τις ανάγκες για τη συντήρηση των 
πρόσθετων µονάδων ή επιχειρήσεων, οδηγώντας έτσι στο κλείσιµο τους. 
Τελευταίος παράγοντας κινδύνου για τη διοίκηση, είναι οι νέες µέθοδοι 
διανοµής, οι οποίες εφαρµόζονται από τους ανταγωνιστές. Για το λόγο αυτό, σε 
αυτήν τη φάση του 3ου σταδίου, ο ανταγωνισµός βρίσκεται σε υψηλά επίπεδα. 
Αυτές οι µέθοδοι, λοιπόν, προσελκύον ένα µεγάλο µέρος της αγοράς και 
δηµιουργούν στις άλλες επιχειρήσεις πρόσθετα προβλήµατα. Όλα τα 
παραπάνω προβλήµατα, που έρχονται να αντιµετωπίσουν οι κεντρικές 
διοίκησης των επιχειρήσεων, οι οποίες επικράτησαν από το 2ο στάδιο, έχουν 
άµεσο αποτέλεσµα τη ραγδαία πτώση των πωλήσεων τους και τη µείωση της 
αποδοτικότητας των κερδών τους, καθιστώντας τις έτσι, λιγότερο αποδοτικές 
και πιο ασύµφορες. 

Κατά την τελευταία περίοδο του σταδίου, οι κεντρικές διοίκησης των 
επιχειρήσεων προβαίνουν σε ενέργειες συνεχής προσαρµογής στις συνθήκες 
του σταδίου της ωριµότητας, οι οποίες αποτελούν την οικονοµική 
πραγµατικότητα. Συνεπώς, η δυνατότητα πραγµατοποίησης κέρδους στον 
κλάδο των καταστηµάτων αυτών σταθεροποιείται σε επίπεδα, που είναι 
οικονοµικά ανεκτά και επαρκή. Τα θεµατικά, όµως, κέρδη, που είχαν σηµειωθεί 
στα πρώτα στάδια της εξέλιξης του θεσµού, ανήκουν πια οριστικά στο 
παρελθόν. 

4ο Στάδιο : Μαρασµός 

Η είσοδος στο τελευταίο στάδιο του κύκλου ζωής του λιανικού εµπορίου µπορεί 
εν µέρει να αποφευχθεί. Το στάδιο της ωριµότητας έχει τη δυνατότητα να 
παραταθεί και το στάδιο του µαρασµού να παραµεριστεί, εάν η επιχείρηση 
επιφέρει τις κατάλληλες τροποποιήσεις στις µεθόδους Μάρκετινγκ, που 
χρησιµοποιεί. Παρόλο όµως τις προσπάθειες, πολλές µορφές λιανικού 
εµπορίου δε θα επιβιώσουν. Οι συνέπειες του µαρασµού ακολουθούν και 
συµπεραίνεται ότι είναι καταστρεπτικές : 1) το µερίδιο της αγοράς 
συρρικνώνεται, 2) ο ρυθµός αύξησης των πωλήσεων είναι αργός και στις 
περισσότερες περιπτώσεις αρνητικός, 3) τα κέρδη, στις καλύτερες περιπτώσεις, 
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πέφτουν σε οριακά επίπεδα, 4) υπάρχει αδυναµία της επιχείρησης να 
αντιµετωπίσει τον ανταγωνισµό στην αγορά, το οποίο γίνεται φανερά αντιληπτό 
τόσο από τους ανταγωνιστές της όσο και από τους επενδυτές της. 

Από την παραπάνω ανάλυση, βγαίνει το συµπέρασµα ότι, ο κύκλος ζωής ενός 
θεσµού λιανικής πώλησης είναι µία φυσική εξελεγκτική διαδικασία , που είναι 
αδύνατο να αναστείλει η διοίκησης µιας επιχείρησης. Γι’ αυτό τα διοικητικά 
στελέχη της πρέπει να θέσουν κάποιους στόχους για την επιβίωση της 
επιχείρησης τους. Ένας από αυτούς είναι να προβλέψουν τις αλλαγές, που 
ενδεχοµένως θα σηµειωθούν στα διάφορα στάδια και να προσαρµόσουν, όσο 
το δυνατό καλύτερα, την οργάνωση τους στις µεταβολές αυτές. Ένας ακόµη 
στόχος είναι να διατηρήσουν την αποδοτικότητα τους σε υψηλά επίπεδα στα 
διάφορα στάδια. Αυτά όµως, απαιτούν συνεχή αναθεώρηση και αναδιάρθρωση 
των δραστηριοτήτων της επιχείρησης. 

Η έννοια του κύκλου ζωής ενός θεσµού λιανικού εµπορίου µπορεί να φανεί 
χρήσιµο εργαλείο όχι µόνο για τη διαµόρφωση µίας θεωρητικής προσέγγισης 
στη “ συµπεριφορά ” των έµπορων λιανικής πώλησης και την αποδοτικότητα 
µιας επιχείρησης, αλλά και για τη διατύπωση προβλέψεων σχετικά µε την 
ανάπτυξη και την εξέλιξη νέων µορφών λιανικού εµπορίου (Τζωρτζάκης και 
Τζωρτζάκη, 1998) 

 

3.4 Οι προσδιοριστικοί παράγοντες – το περιβάλλον του 
Λιανικού Εµπορίου 

 

Το περιβάλλον, από το οποίο περικλείεται το λιανικό εµπόριο, επέρχεται 
συνέχεια σε µεταβολές. Αποτελείται από κοινωνικά, οικονοµικά, τεχνολογικά, 
θεσµικά και ανταγωνιστικά στοιχεία, τα οποία επηρεάζουν την λιανική πώληση. 

Οι προσδιοριστικοί παράγοντες του λιανικού εµπορίου είναι η αύξηση του 
πληθυσµού, το εισόδηµα των καταναλωτών, η διακίνηση των µαζών, τα 
ιδιόκτητα αυτοκίνητα, η µεγάλη αύξηση του αριθµού των εργαζοµένων γυναικών 
και οπωσδήποτε οι γεωγραφικές και ιστορικές συνθήκες κάθε τόπου ξεχωριστά. 

Κανένας από τους παραπάνω κοινωνικούς παράγοντες, δεν επέφερε τις 
µεταβολές στη δοµή της λιανικής πώλησης µεµονωµένα, όπως και κανένας 
οικονοµικός παράγοντας µόνος του. Αντίθετα, όλοι µαζί επέδρασαν σηµαντικά 
στη διαµόρφωση της κοινωνικής ανάπτυξης, η οποία µέσα στα πλαίσια της, 
διαδραµατίζει το ρόλο του το λιανικό εµπόριο.  

Ο τρόπος, µε τον οποίο επηρεάζεται από τον κάθε παράγοντα, είναι ο εξής: 

�  Αύξηση του πληθυσµού → Ένας από τους κυριότερους παράγοντες, 
που επηρεάζουν άµεσα τη λιανική πώληση, είναι η αύξηση του 
πληθυσµού. Αυτό που πρέπει να λάβουν υπόψη τους τα στελέχη µιας 
επιχείρησης είναι 1) η ταχύτητα, µε την οποία µεταβάλλεται ο αριθµός 
των κατοίκων µιας περιοχής και 2) η πυκνότητα του πληθυσµού 
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� Εισόδηµα των καταναλωτών → Για τις επιχειρήσεις λιανικής πώλησης, 
σηµαντικό ρόλο παίζει το ύψος του εισοδήµατος των καταναλωτών και ο 
ρυθµός ανάπτυξης του. Όσο αυξάνεται το ύψος εισοδήµατος κάθε 
νοικοκυριού, τόσο επέρχεται αύξηση του όγκου των πωλήσεων. Έτσι, 
δηµιουργούνται ευκαιρίες επέκτασης διάφορων καταστηµάτων λιανικής 
πώλησης. 

� ∆ιακίνηση των µαζών → Αυτός ο παράγοντας επιτυγχάνεται µε την 
µετακίνηση των ανθρώπων για αναζήτηση εργασίας και την µετακίνηση 
άλλων για διακοπές. 

� Ιδιόκτητα αυτοκίνητα  → Η χρήση των ιδιόκτητων αυτοκινήτων 
συµβάλλει στην αύξηση της δηµιουργίας λιανικών καταστηµάτων. 
Επίσης, η αύξηση του ανταγωνισµού είναι αποτέλεσµα της χρήσης τους, 
καθώς δίνει την ευκαιρία στον καταναλωτή να κάνει τις αγορές του από 
όποιο σηµείο επιθυµεί είτε αποµακρυσµένο ή κοντινό. 

� Αύξηση αριθµού των εργαζοµένων γυναικών → Η χειραφέτηση των 
γυναικών συνέβαλε στην αύξηση του οικογενειακού εισοδήµατος και 
δηµιουργήθηκαν νέες ανάγκες για τα νοικοκυριά, συµβάλλοντας έτσι 
στην βελτίωση της οικονοµίας. ( Τζωρτζάκης και Τζωρτζάκη, 1998 ) 

 

3.5 ∆ιακρίσεις επιχειρήσεων λιανικής πώλησης 

 

Οι επιχειρήσεις λιανικής πώλησης διακρίνονται σε δύο κατηγορίες: α) ανάλογα 
µε τον τύπο της ιδιοκτησίας και β) µε βάση την ειδική µορφή τους. 

α) Ταξινόµηση των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης µε βάση τον τύπο 
της ιδιοκτησίας 

Με βάση αυτόν τον τύπο ταξινόµησης κατατάσσονται στις παρακάτω µορφές: 

i. Επιχειρήσεις λιανικής πώλησης, οι οποίες ανήκουν σε ανεξάρτητους 
λιανέµπορους → αποτελούν το µεγαλύτερο ποσοστό των επιχειρήσεων 
λιανεµπορίου. Οι ανεξάρτητοι λιανοπωλητές λαµβάνουν γρήγορες 
αποφάσεις για τη βελτίωση της πολιτικής των προϊόντων τους, έχουν 
δηµιουργήσει καταστήµατα αυτοεξυπηρέτησης, εκσυγχρονίζουν την 
εµφάνιση των καταστηµάτων τους και επιλέγουν τους καταλληλότερους 
χώρους για την εγκατάσταση τους. 

ii. Επιχειρήσεις λιανικής πώλησης που ανήκουν σε συνεταιρισµούς → οι 
λιανέµποροι για την αντιµετώπιση του ανταγωνισµού ακολουθούν µία 
πολιτική « εθελοντικής συνεργασίας » µεταξύ τους ή µε τους 
χονδρέµπορους και τους βιοµηχάνους µέσω της δηµιουργίας αλυσίδων 
καταστηµάτων δίχως όµως, τη σύνδεση τους µε µία εταιρεία µε κεντρική 
διαχείριση κεφαλαίου. 

iii. Αλυσίδα καταστηµάτων → είναι µία οργάνωση που αποτελείται από δύο 
ή περισσότερα καταστήµατα της ίδιας ιδιοκτησίας και της κεντρικής 
διοίκησης, οι οποίες µπορούν να πωλούν σε χαµηλότερες τιµές από τους 
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ανεξάρτητους εµπόρους, επειδή: α) έχουν µικρότερο καθαρό κέρδος στις 
καθαρές πωλήσεις, β) έχουν κοινή διοίκηση, έτσι η επιβάρυνση στα 
έξοδα διαχείρισης είναι µικρή, γ) πετυχαίνουν χαµηλότερες τιµές από 
τους χονδρέµπορους και τους βιοµηχάνους, αφού προµηθεύονται τα 
εµπορεύµατα τους σε µεγάλες ποσότητες, δ) υπάρχει αυστηρός έλεγχος 
αποθεµάτων και περιορισµός στις υπηρεσίες που προσφέρονται στους 
πελάτες, ε) εκσυγχρονίζονται µε την εφαρµογή των δραστηριοτήτων του 
Μάρκετινγκ από κοινού. 

 

β) Ταξινόµηση των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης µε βάση την ειδική 
µορφή τους 

Παρακάτω εξετάζονται περιληπτικά ποιες επιχειρήσεις ανήκουν σε αυτήν την 
κατηγορία: 

1. Πλανόδιοι Λιανοπωλητές → είναι µία από τις παλιότερες µορφές λιανικής 
πώλησης, η οποία σήµερα λαµβάνει ένα µικρό µερίδιο στην αγορά, 
παρόλα  αυτά, η µέθοδος αυτή χρησιµοποιείται:  

♦ για την διάθεση ορισµένων προϊόντων καθηµερινής χρήσης µε 
σύντοµο χρόνο ζωής ( είδη αρτοποιίας, γάλακτος κ.ά. ), 

♦ για την κυκλοφορία προϊόντων που εισέρχονται για πρώτη φορά 
στην αγορά και απαιτούν ειδική προσπάθεια, 

♦ για τη διάθεση προϊόντων σε περιόδους κάµψης της αγοράς, 

2. Λαϊκές αγορές → ο θεσµός των λαϊκών αγορών ξεκίνησε για την 
εξυπηρέτηση τόσο των παραγωγών όσο και των καταναλωτών, χωρίς 
την µεσολάβηση των µεσαζόντων εµπόρων. 

3. Επιχειρήσεις γενικού εµπορίου → και αυτό το είδος αποτελεί µία από τις 
παλαιότερες µορφές των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης. Σήµερα, 
λειτουργούν σε µικρή έκταση και συναντώνται περισσότερο σε αγροτικές 
περιοχές. 

4. Επιχειρήσεις λιανικής πώλησης προϊόντων ορισµένων κατηγοριών → για 
την κάλυψη συγκεκριµένων αναγκών των τµηµάτων της αγοράς, 
δηµιουργήθηκαν επιχειρήσεις λιανικής πώλησης ορισµένων κατηγοριών, 
όπως καταστήµατα τροφίµων, ειδών ρουχισµού, οικιακών συσκευών, 
υποδηµάτων κ.ά. Οι επιχειρήσεις αυτές καλύπτουν το µεγαλύτερο 
µερίδιο της αγοράς, όπου οι περισσότερες από αυτές είναι µικρές και 
πραγµατοποιούν χαµηλό κύκλο εργασιών. 

5. Ειδικά καταστήµατα → είναι εγκατεστηµένα στο κέντρο των πόλεων, 
έχουν δική τους προσωπικότητα και διαθέτουν σε µεγάλη ποικιλία 
ορισµένα µόνο ειδικά προϊόντα, για ικανοποίηση συγκεκριµένης 
πελατείας ( π.χ. καταστήµατα πώλησης αθλητικών ειδών, ειδών κυνηγιού 
κ. ά. ). 

6. Μεγάλα καταστήµατα → προσφέρουν µία µεγάλη ποικιλία προϊόντων, µε 
την οργάνωση ειδικών τµηµάτων µέσα σε αυτά, έτσι ώστε οι πελάτες µε 
µία επίσκεψη να µπορούν να αγοράζουν είδη που ικανοποιούν τις 
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περισσότερες από τις ανάγκες τους (είδη ένδυσης, υποδηµάτων, ταξιδιού 
κ.ά.). 

7. Περιφερειακά αγοραστικά κέντρα → Τα προβλήµατα που αντιµετωπίζει ο 
καταναλωτής για να πάει στην κεντρική αγορά της πόλης, λόγω των 
γρήγορων ρυθµών της καθηµερινότητας οδήγησαν στη δηµιουργία 
περιφερειακών αγοραστικών κέντρων. Κάποια από τα προβλήµατα αυτά 
είναι το µεγάλο χάσιµο χρόνου για την µετάβαση από το ένα σηµείο στο 
άλλο, η δυσκολία εύρεσης τόπου στάθµευσης και του κόστος της και η 
ταλαιπωρία που µπορεί να υποστεί από την πυκνή κυκλοφορία και την 
ατµοσφαιρική ρύπανση. Σε αυτά µπορεί ο καταναλωτής να βρει 
επώνυµα προϊόντα και απευθύνεται σε όλα τα τµήµατα της αγοράς, από 
το πιο υψηλό µέχρι και το πιο χαµηλό εισόδηµα. 

8. Συνοικιακά αγοραστικά κέντρα → αυτά τα κέντα είναι σχετικά µικρά, 
έχουν όµως αρκετό χώρο στάθµευσης αυτοκινήτων και καταστήµατα, τα 
οποία καλύπτουν σε είδη τις καθηµερινές ανάγκες των κατοίκων της 
συνοικίας. 

9. Επιχειρήσεις λιανικού εµπορίου µαζικής πώλησης → στις επιχειρήσεις 
αυτές η αγορά γίνεται απευθείας από τον παραγωγό σε µεγάλες 
ποσότητες µε ευνοϊκούς όρους και η διάθεση των προϊόντων 
πραγµατοποιείται σε πολύ χαµηλές και ανταγωνιστικές τιµές. Αυτές οι 
επιχειρήσεις µαζικής πώλησης9 είναι οι υπεραγορές τροφίµων, οι οίκοι 
και τα µεγάλα καταστήµατα  µαζικής πώλησης προϊόντων σε χαµηλές 
τιµές. 

10. Καταστήµατα ταχυδροµικών παραγγελιών  → προσφέρουν µεγάλη 
ποικιλία προϊόντων, σε σχετικά χαµηλές τιµές και άριστη ποιότητα, ενώ η 
πώληση γίνεται µέσω ταχυδροµείου. 

11. Μηχανές πώλησης προϊόντων → µε τις µηχανές αυτές διακινούνται 
ορισµένα είδη µεγάλης κυκλοφορίας και ειδικά προϊόντα, τα οποία 
αγοράζονται συχνά χωρίς έρευνα (τσιγάρα, αναψυκτικά, σοκολάτες κ.ά). 

12. Επιπλέον, υπάρχουν και οι επιχειρήσεις λιανικής πώλησης, οι οποίες 
προσφέρουν υπηρεσίες µε ή χωρίς εµπόρευµα, όπως είναι τα 
καθαριστήρια, οι επιχειρήσεις ενοικιαζόµενων αυτοκινήτων, τα 
κοµµωτήρια κ.ά. 

13.  Τέλος, είναι οι επιχειρήσεις λιανικής πώλησης που χρησιµοποιούν τη 
στρατηγική ανάπτυξης της δικαιόχρησης ( franchising ). Προσφέρει στον 
εντολέα ( franchisor ) την ευκαιρία για γρήγορη αυτοχρηµατοδοτούµενη 
επέκταση και στον εντολοδόχο (franchisee ) την ευκαιρία να επωφεληθεί 
από τα προνόµια, µιας καταξιωµένης επιχείρησης. Σε επόµενο κεφάλαιο, 
αναλύεται η συµβολή της δικαιόχρησης στην εξέλιξη των επιχειρήσεων 
της λιανικής πώλησης. ( Τζωρτζάκης και Τζωρτζάκη, 1998 ) 
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Κεφάλαιο 4ο: Λιανικό Εµπόριο και Franchising –  
Υφιστάµενη Κατάσταση 

 

4.1 Η ∆ιεθνής Αγορά και η Λιανική Πώληση 

 

Η εικόνα του λιανικής πώλησης στο διεθνή χώρο δεν απέχει πολύ από εκείνη 
της Ελλάδας.  

Όπως προαναφέρθηκε σε προηγούµενη ενότητα, το λιανικό εµπόριο είναι ο πιο 
δυναµικός τοµέας της οικονοµίας µίας χώρας, καθώς απασχολεί ένα αρκετά 
µεγάλο µερίδιο του εργατικού δυναµικού, δηλαδή περίπου το 10%, σε όλες τις 
βιοµηχανικές χώρες και επιπλέον, όλοι οι πολίτες αγοράζουν τις υπηρεσίες που 
παρέχονται από εµπόρους λιανικής πώλησης.  

Κατά τη διάρκεια των τελευταίων δύο-τριών δεκαετιών, ο τοµέας έχει υποστεί 
δραµατικές διαρθρωτικές αλλαγές, όπου τα µεγάλα καταστήµατα έχουν αυξήσει 
σταδιακά το µερίδιο αγοράς τους σε βάρος των µικρότερων καταστηµάτων. 
(Schivardi F. & Viviano E., 2011)  

Χαρακτηριστικό παράδειγµα αποτελεί αυτό της αγοράς στη Μεγάλη Βρετανία, 
στην οποία κατά το πρώτο τρίµηνο του 2012 οι πτωχεύσεις στα καταστήµατα 
λιανικής πώλησης αυξήθηκαν κατά 38%, δηλαδή σε 670 από 486 καταστήµατα, 
που είχαν οδηγηθεί στο κλείσιµο τους κατά το τελευταίο τρίµηνο του 2011 
(Αθηναϊκό Πρακτορείο Ειδήσεων, 2012). 

Ωστόσο, η αγορά της Ευρώπης στον τοµέα της λιανικής πώλησης, σύµφωνα µε 
τη µελέτη της εταιρείας Colliers International2, για το πρώτο τρίµηνο του 2012 
χαρακτηρίζεται από τη στασιµότητα της, αφού παρουσίασε µία µικρή αύξηση 
στις λιανικές πωλήσεις της τάξης του 0,3%, από την µείωση στο 0,4%, που 
είχαν υποστεί πριν το τέλος του έτους του 2011 (τελευταίο τρίµηνο). Με την 
καταναλωτική δαπάνη να βρίσκεται σε χαµηλά επίπεδα και την οικονοµική 
εµπιστοσύνη των καταναλωτών να είναι εύθραυστη οι Ευρωπαίοι 
καταστηµατάρχες αλυσίδων λιανικής πώλησης ακολουθούν διάφορες 
στρατηγικές για να καταφέρουν να παραµείνουν στην αγορά. Ακολουθούνται 
λοιπόν, στο κλείσιµο των µη κερδοφόρων µονάδων και συγχρόνως επεκτείνουν 
το δίκτυο τους σε νέες προνοµιακές τοποθεσίες µε εµπορικό ενδιαφέρον. 
Αντίκτυπος όµως αυτής της κίνησης είναι η αύξηση της ανεργίας. Επίσης, 
αναζητούν νέες µεθόδους πωλήσεων, όπως είναι οι πωλήσεις µέσω του 
διαδικτύου. Μάλιστα, κάποιες εταιρείες ένδυσης και υπόδησης τους τελευταίους 
µήνες έχουν επεκταθεί στα online καταστήµατα τους διαθέτοντας τα προϊόντα 
τους σε προσιτές τιµές όπως , π.χ. η Parfois σε 16 νέες ευρωπαϊκές αγορές, η 
Zara και Massimo Dutti στην Πολωνία, η Ralph Lauren σε Γερµανία και M & S 
Outlet στο Ηνωµένο Βασίλειο. 

Μία άλλη έρευνα, η οποία αποδεικνύει την επιδείνωση του οικονοµικού κλίµατος 
στην Ευρωπαϊκή Ένωση και στην ευρωζώνη είναι εκείνη που διεξήγαγε το 
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Ίδρυµα Οικονοµικών και Βιοµηχανικών Ερευνών ( Ι.Ο.Β.Ε. )3. Τα στοιχεία 
έδειξαν λοιπόν ότι, ο ∆είκτης Οικονοµικού κλίµατος στην Ευρωπαϊκή Ένωση 
τον Σεπτέµβριο του 2012 έφτασε στις 86,1 από 92, 8 µονάδες και στην 
ευρωζώνη στις 85 από 93,5, που βρισκόταν τον Ιανουάριο του ίδιου έτους, ενώ 
στην Ελλάδα κυµαίνεται από τις 74 στις 77 µονάδες από την αρχή του έτους 
έως σήµερα, δηλαδή σε µία πιο σταθερή κατάσταση, χωρίς αυτό να σηµαίνει ότι 
η τελευταία βρίσκεται σε καλύτερο επίπεδο. Όσον αφορά τον τοµέα του λιανικού 
εµπορίου σε Ευρωπαϊκή Ένωση και ευρωζώνη παρατηρείται µία µείωση της 
τάξεως 1,8 και 1,4 µονάδες αντίστοιχα από όπου βρισκόταν στην προηγούµενη 
έρευνα του Ι.Ο.Β.Ε. τον Ιούλιου του 2012. 

 

4.2 Το Λιανικό Εµπόριο στην Ελλάδα 

 

Μέχρι τις αρχές της δεκαετίας του 1990,  το λιανικό εµπόριο στην Ελλάδα είχε 
τη µορφή ενός συστήµατος µικρών ανεξάρτητων καταστηµάτων µε χαµηλό 
αριθµός εργαζοµένων ανά επιχείρηση και ένα υψηλό ποσοστό αυτών να είναι 
αυτοαπασχολούµενα. Το γεωγραφικό τοπίο της Ελλάδας, το οποίο αποτελείται 
από πολλά βουνά, πολλές νησιωτικές περιοχές και πολλά νησιά, σε συνδυασµό 
µε µια θετική στάση της κοινωνίας προς την ατοµική επιχειρηµατικότητα και τον 
υψηλό βαθµό νοµοθετικών περιορισµών στις λειτουργίες ενός καταστήµατος, 
οδήγησε στον κατακερµατισµό του τοµέα της λιανικής πώλησης και στη 
δηµιουργία µεγάλου αριθµού µικρών εµπορικών επιχειρήσεων. 

Η δοµή του τοµέα του λιανικού εµπορίου άλλαξε σηµαντικά µέσα στη δεκαετία 
του 1990 και µετά την είσοδο της Ελλάδας στην Ευρωπαϊκή Οικονοµική 
Κοινότητα ( Ε.Ο.Κ.), λόγω των σηµαντικών ρυθµών αύξησης του Ακαθάριστου 
Εγχώριου Προϊόντος (Α.Ε.Π.) και των πραγµατικών εισοδηµάτων, της 
αστικοποίησης του πληθυσµού, καθώς και της εισροή κεφαλαίων και άλλων 
οικονοµικών και κοινωνικών οφελών. Χαρακτηριστικά της νέας εποχής του 
λιανεµπορίου ήταν η εισαγωγή µεγάλων υπερκαταστηµάτων εµπορίας 
τροφίµων από το εξωτερικό, η ανάπτυξη των µεγάλων σούπερ µάρκετ από 
εγχώριες εταιρείες, η συµµετοχή των ξένων εταιρειών στον τοµέα των 
πολυκαταστηµάτων και, τέλος, το franchising από µια σειρά από εξειδικευµένες 
διεθνείς εµπόρους λιανικής πώλησης σε ελληνικές εταιρείες (∆ήµου και Ίκκος, 
2003). 

Η διαδικασία, την οποία πρέπει να ακολουθήσει κάποιος για να ενταχθεί στη 
λιανική πώληση στην Ελλάδα, είναι πολύ απλή. Αρκεί να υπάρχει ο χώρος 
εγκατάστασης της επιχείρησης, η εγγραφή στο Βιοµηχανικό και Εµπορικό 
Επιµελητήριο, η ασφάλιση στο υποχρεωτικό ασφαλιστικό ταµείο του 
Οργανισµού Ασφάλισης Ελεύθερων Επαγγελµατιών (Ο.Α.Ε.Ε.) και κάποιο 
κεφάλαιο για να µπορέσει να λειτουργήσει η επιχείρηση. ∆ιαπιστώνεται λοιπόν, 
ότι η είσοδος στο εµπόριο της λιανικής πώλησης είναι εύκολη, όµως είναι κάτι 
το οποίο πολλές φορές µπορεί να επιφέρει δυσάρεστα αποτελέσµατα. Τόσο η 
απουσία της εµπειρίας των νεοεισερχόµενων στο λιανικό εµπόριο να 
διαχειριστούν την επιχείρηση τους όσο και η απουσία των απαιτούµενων 
κεφαλαίων για να την στηρίξουν αυξάνουν τις πιθανότητες αποτυχίας στον 
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συγκεκριµένο τοµέα. Παράδειγµα των όσων αναφέρονται παραπάνω, 
αποτελούν οι δύο απογραφές της Εθνικής Στατιστικής Υπηρεσίας της Ελλάδος 
το 1984 και το 1994. Τα αποτελέσµατα έδειξαν ότι ο αριθµός των καταστηµάτων 
λιανικής πώλησης για το 1984 ανερχόταν στο ύψος των 184.939, ενώ το 1994 ο 
αριθµός αυτός είχε υποστεί µία µείωση που έφτανε το 18,51% (150.699 
καταστήµατα). Εποµένως, οι αλλαγές που εµφανίστηκαν µέσα σε αυτήν τη 
δεκαετία στο λιανικό εµπόριο δεν ευνόησαν όσους δεν προσαρµόστηκαν 
εύκολα στις ανάγκες της αγοράς (Τζωρτζάκης και Τζωρτζάκη, 1998) 

Τα τελευταία χρόνια, η οικονοµική κρίση που υπάρχει στον Ελλαδικό χώρο όσο 
και παγκοσµίως, είχε σαν αποτέλεσµα να πλήξει περισσότερο τον τοµέα του 
λιανικού εµπορίου, καθώς ο µεγάλος ανταγωνισµός βοήθησε τους πλέον 
ισχυρότερους οικονοµικά να παραµείνουν στο προσκήνιο της λιανικής 
πώλησης. Αυτό συνέβη, γιατί ο τοµέας του εµπορίου είναι ένας από τους πιο 
δυναµικούς τοµείς της οικονοµίας, ο οποίος αναπτύσσεται µε διπλάσιους 
ρυθµούς από αυτόν της οικονοµίας συνολικά. 

Η πρώτη µελέτη, που εξέτασε όλους τους κλάδους της οικονοµίας, για να 
αναδείξει εκείνους, που µπορούν να δηµιουργήσουν τη µεγαλύτερη Ακαθάριστη 
Προστιθέµενη Αξία και τις περισσότερες θέσεις εργασίας, ήταν εκείνη της 
εταιρείας “ McKinsey ”, η οποία έγινε για λογαριασµό του Συνδέσµου 
Επιχειρήσεων και Βιοµηχανιών ( \Σ.Ε.Β.) , σε συνεργασία µε την Τράπεζα της 
Ελλάδος και την Ενωση Ελληνικών Τραπεζών µε τίτλο «Η Ελλάδα 10 χρόνια 
µπροστά» και πραγµατοποιήθηκε τον Σεπτέµβριο του 2011. Σε αυτήν τη µελέτη 
γίνεται αναφορά και για τον τοµέα του λιανικού εµπορίου και πιο συγκεκριµένα 
στους κλάδους των τροφίµων, της ένδυσης και υπόδησης και των ηλεκτρονικών 
συσκευών, κλάδοι οι οποίοι καλύπτουν πάνω από το 50% των συνολικών 
πωλήσεων του. 

Σύµφωνα λοιπόν µε την µελέτη «Η Ελλάδα 10 χρόνια µπροστά», οι κλάδοι του 
λιανεµπορίου που υπερτερούν στην Ελλάδα είναι εκείνοι των τροφίµων, της 
ένδυσης και της υπόδησης, καθώς ο αριθµός των καταστηµάτων ανά κάτοικο 
είναι περίπου διπλάσιος σε σύγκριση µε αυτόν της Ευρώπης. Όσων όµως 
αφορά τη χρήση της τεχνολογίας από τους Έλληνες λιανέµπορους, ο αριθµός 
των χρηστών φαίνεται να είναι περιορισµένος σε σχέση µε στους Ευρωπαίους 
λιανέµπορους. Ωστόσο, ο ανταγωνισµός στη λιανική πώληση κυµαίνεται στα 
ίδια επίπεδα σε Ελλάδα και Ευρώπη. 

Τα µεγέθη των ποσοστών που αναδεικνύουν επίσηµες έρευνες – µελέτες της 
ελληνικής αγοράς, αντικατροπτίζουν την οικονοµική ύφεση. Η πιο πρόσφατη 
έρευνα της Γενικής Συνοµοσπονδίας Επαγγελµατιών Βιοτεχνών Εµπόρων 
Ελλάδος (Γ.Σ.Ε.Β.Ε.Ε.) σε συνεργασία µε την εταιρεία MARC Α.Ε., η οποία 
πραγµατοποιήθηκε στον Ιούλιου του 2012 ασχολήθηκε µε τις τάσεις του 
οικονοµικού κλίµατος των µικροµεσαίων επιχειρήσεων στην Ελλάδα. Τα 
αποτελέσµατα που προέκυψαν δεν ήταν καθόλου ενθαρρυντικά, καθώς ο τζίρος 
των µικροµεσαίων επιχειρήσεων υπέστη µείωση, η οποία έφτασε το 34,8% το 
1ο εξάµηνο του 2012 σε σχέση µε το 1ο εξάµηνο του 2011, ενώ το  53,3% των 
επιχειρήσεων που έλαβαν µέρος στην έρευνα δήλωσαν ότι είναι πολύ πιθανόν 
να οδηγηθούν στο κλείσιµο µέσα στους επόµενους δώδεκα µήνες.  
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Η οικονοµική κρίση αποτυπώνεται επίσης και σε στοιχεία της Ελληνικής 
Στατιστικής Αρχής (ΕΛ.ΣΤΑΤ.) σύµφωνα µε τα οποία εµφανίζεται η πορεία του 
όγκου λιανικών πωλήσεων από την αρχή της ύφεσης ( 1ο εξάµηνο του 2008 ) 
µέχρι το 1ο εξάµηνο του 2012. Κύριο χαρακτηριστικό των αποτελεσµάτων είναι 
οι απώλειες στη λιανική πώληση, καθώς ο Γενικός ∆είκτης του όγκου 
πωλήσεων µειώθηκε κατά 34,4%. Οι µεγαλύτεροι χαµένοι από τους κλάδους 
είναι τα καταστήµατα καυσίµων και λιπαντικών µε µείωση 57,7%, των επίπλων, 
ηλεκτρικών και οικιακού εξοπλισµού µε µείωση 50%, των βιβλιοπωλείων, 
χαρτικών και είδη δώρων µε µείωση 41,2% και της ένδυσης και υπόδησης µε 
µείωση 39,2%. Τα καταστήµατα που έχουν υποστεί τις µικρότερες απώλειες, 
αλλά όχι µηδαµινές είναι εκείνα µε τα φαρµακευτικά είδη και καλλυντικά µε 
µείωση 17,8% και τα µεγάλα καταστήµατα τροφίµων (σούπερ µάρκετ) µε 
µείωση 17,8% (Ηλιοδροµίτης, 2012).  

Όλα τα προαναφερόµενα σε συνδυασµό µε το ποσοστό της ανεργίας στην 
Ελλάδα, σύµφωνα µε τα στοιχεία της ΕΛ.ΣΤΑΤ, το οποίο έφτασε το 26% το 
Σεπτέµβριο του 2012, οδηγούν στο συµπέρασµα ότι, το λιανικό εµπόριο 
βρίσκεται σε δεινή θέση, καθώς είναι ο κλάδος στον οποίο αντικατοπτρίζεται η 
πορεία της οικονοµίας της χώρας. 

Συµπερασµατικά, τα παραπάνω νούµερα αποδεικνύουν για ακόµη µία φορά την 
εξαιρετικά δυσµενή κατάσταση, στην οποία βρίσκεται ο τοµέας της λιανικής 
πώλησης σε Ελλάδα και σε Ευρωπαϊκές χώρες. 

 

4.3 Η Συµβολή του Franchising στο Λιανικό Εµπόριο 

 

 

 

Τα τελευταία πέντε χρόνια αντιµετωπίζονται οι συνέπειες της κρίσης τόσο στην 
Ελλάδα όσο σε Ευρώπη και Η.Π.Α. Χαρακτηριστικά αυτής της περιόδου είναι η 
σταδιακή ύφεση, τα αυξανόµενα ποσοστά ανεργίας, το κλείσιµο χιλιάδων 
παλιών, αλλά κυρίως νέων επιχειρήσεων κ.ά.  

Παρόλα αυτά, η δικαιόχρηση θα µπορούσε να αποτελέσει µία διέξοδο 
βελτίωσης, κυρίως σε µεσαίες και µικροµεσαίες επιχειρήσεις και να επιτευχθεί η 
βιωσιµότητα των επιχειρήσεων λιανικού εµπορίου και οι λόγοι περιγράφονται 
παρακάτω. 

Αρχικά, οι αλυσίδες καταστηµάτων λιανικής πώλησης, που χρησιµοποιούν το 
σύστηµα του franchising βοηθούν στη µείωση του πληθωρισµού συγκρατώντας 
τις τιµές των προσφερόµενων προϊόντων και υπηρεσιών τους σε επίπεδα 
τιµών, που ήταν τα έτη 2006 και 2007.  

Σύµφωνα, επίσης µε έρευνες που διεξήγαγε το Υπουργείο Ανάπτυξης τα έτη 
2003 και 2008, απέδειξαν ότι το σύστηµα της δικαιόχρησης δηµιουργεί 
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επιχειρήσεις µε βαθµό βιωσιµότητας σχεδόν 10πλάσιο από αυτόν των 
ανεξάρτητων µικρών επιχειρήσεων, οι οποίες στην Ευρωπαϊκή Ένωση δεν 
κατάφερναν και δεν καταφέρνουν να παραµένουν στο προσκήνιο της αγοράς. 
Ακόµα και σήµερα όµως, που η ελληνική (και όχι µόνο) οικονοµία και η αγορά 
βρίσκονται σε ύφεση, θα παρατηρήσει κάνεις ότι οι επιχειρήσεις που 
επιβιώνουν είναι εκείνες που ακολουθούν την πορεία του συστήµατος franchise 
και συνεχίζουν να κερδίζουν έδαφος στην αγορά και να ισχυροποιούν το µερίδιο 
τους.  

Υπάρχει ένας ακόµη λόγος που η δικαιόχρηση συµβάλει θετικά στο λιανικό 
εµπόριο. Εκατοντάδες, υφιστάµενες, ελληνικές επιχειρήσεις αυτή την περίοδο 
αναζητούν µία διέξοδο στα ισχυρά συστήµατα της δικαιόχρησης για να 
µετασχηµατιστούν σε franchise σηµεία. Με αυτόν τον τρόπο, θα εξασφαλίσουν 
τη βιωσιµότητα τους, θα ενισχύσουν τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα και την 
αναγνωρισιµότητα τους, θα µειώσουν τα κεφάλαια κίνησης τους, θα ενισχύσουν 
τις γνώσεις και την τεχνογνωσία τους µε τις καινοτόµες ιδέες του franchising κ.ά. 
(Ρουσόπουλος, 2012) 

∆ιαπιστώνεται λοιπόν ότι, το σύστηµα της δικαιόχρησης αποτελεί ένα µέσο  
ανάπτυξης και επιβίωσης για τις επιχειρήσεις που το χρησιµοποιούν, όµως 
συµβάλλει και στην ανάπτυξη της οικονοµίας της χώρας, γενικά, όπως έχει 
αναφερθεί σε προηγούµενο κεφάλαιο (βλ. ενότητα 1.4 «Το franchising ως 
στρατηγική ανάπτυξης»). 

Στη συνέχεια της εργασίας, ακολουθεί το ερευνητικό µέρος όπου αναλύονται 
στοιχεία από έρευνες για την υφιστάµενη κατάσταση του franchising στην 
ελληνική αγορά και πιο συγκεκριµένα στον τοµέα του λιανικού εµπορίου. Πιο 
συγκεκριµένα, η έρευνα έχει σκοπό να δώσει απάντηση σε ερωτήµατα όπως:  
Έχει επηρεάσει η οικονοµική κρίση στην Ελλάδα το δίκτυο της δικαιόχρησης; 
Υπάρχουν προϋποθέσεις για την επιβίωση των ελληνικών επιχειρήσεων; Ποιες 
προοπτικές εξέλιξης φαίνεται να έχει το franchising στη λιανική πώληση; 
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( Β΄) ΕΡΕΥΝΗΤΙΚΟ ΜΕΡΟΣ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 

 

Κεφάλαιο 5ο : Μεθοδολογία Έρευνας 

 

1. ∆ιακρίσεις Επιστηµονικής Έρευνας 

 
Η Επιστηµονική έρευνα χωρίζεται σε διάφορες επιµέρους κατηγορίες, όπως: 

 

i. Πρωτογενής και ∆ευτερογενής Έρευνα 

 

Ανάλογα µε τις πηγές που θα χρησιµοποιηθούν για την συλλογή των στοιχείων, 
η έρευνα διαχωρίζεται σε δύο κατηγορίες, α) στην πρωτογενή και β) στην 
δευτερογενή. 

Η πρωτογενής έρευνα βασίζεται στη συλλογή πρωτότυπων και ειδικών 
στοιχείων, τα οποία απαντούν ακριβώς στο ζήτηµα-ερώτηµα της έρευνας. 
Κάποιοι τρόποι συλλογής πρωτογενών δεδοµένων είναι µέσω: 
ερωτηµατολογίου, συνεντεύξεων, παρατήρησης και πειράµατος. 

Από την άλλη, η δευτερογενής έρευνα βασίζεται περισσότερο στη συλλογή 
στοιχείων από αυτά, που ήδη υπάρχουν και συνήθως έχουν χρησιµοποιηθεί για 
κάποιο άλλο σκοπό. Όµως, τα δευτερογενή στοιχεία συχνά δεν 
ανταποκρίνονται πλήρως στο ζήτηµα, που ερευνάται ή µπορεί να µην 
ανταποκρίνονται στην σύγχρονη πραγµατικότητα, λόγω της παρόδου του 
χρόνου. Για παράδειγµα κάποιες από αυτές τις πηγές είναι, τα επιστηµονικά 
περιοδικά, οι ακαδηµαϊκές βιβλιοθήκες, οι ηλεκτρονικές βάσεις δεδοµένων, η 
Εθνική Στατιστική Υπηρεσία της Ελλάδος ( ΕΣΥΕ ) κ.α.  

 

ii. Εφαρµοσµένη και Βασική Επιστηµονική Ερευνα 

 

Σύµφωνα µε αυτές τις µεθόδους επιστηµονικής έρευνας, ο ερευνητής είναι 
αυτός που θα αποφασίσει αν θα αξιοποιήσει πρακτικά τα ερευνιτικά 
αποτελέσµατα ή όχι. 

Η εφαρµοσµένη έρευνα, λοιπόν, πραγµατοποιείται για να δοθεί η απάντηση σε 
κάποιο πρακτικό πρόβληµα σε αντίθεση µε την βασική έρευνα που ασχολείται 
πιο πολύ µε την γνώση παρά µε την αποτελεσµατική εφαρµογή του κάθε 
προβλήµατος. 
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iii. Ποσοτική και Ποιοτική Έρευνα 

 

Η ποσοτική έρευνα βασίζεται στη στατιστική ανάλυση και εφαρµόζεται σε 
έρευνες µε αριθµητικά δεδοµένα και ποσοτικές µαθηµατικές µεθόδους για την 
εξαγωγή συµπερασµάτων σχετικά µε ένα σύνολο. Χαρακτηριστικό παράδειγµα 
ποσοτικής έρευνας αποτελούν τα λεγόµενα “ exit polls ”, δηλαδή οι 
δηµοσκοπήσεις έξω από τις κάλπες κατά τη διάρκεια των εκλογών. Από την 
άλλη πλευρά, η ποιοτική έρευνα χρησιµοποιείται για να εξεταστούν τα βαθύτερα 
αίτια µιας συµπεριφοράς ή κάποιου ζητήµατος. Για παράδειγµα, για να 
απαντηθεί το ερώτηµα « Αλλαγές στον τρόπο συµπεριφοράς των εργαζοµένων 
του δηµόσιου τοµέα, µετά την µείωση των αποδοχών τους », θα 
χρησιµοποιηθεί η ποιοτική έρευνα, καθώς διερευνάται η ψυχολογία του κάθε 
εργαζοµένου και πώς επηρεάζεται από το συγκεκριµένο γεγονός. 

 

iv. Νατουραλιστική και Πειραµατική Έρευνα 

 

Στις λεγόµενες, νατουραλιστικές έρευνες, εξετάζονται οι τρίτοι παράγοντες, πως 
αφήνονται ελεύθεροι να συνυπάρχουν και πως επιδρούν στο χρόνο και 
προσπαθεί να υπολογίσει την επίδραση των τρίτων αυτών παραγόντων εκ των 
υστέρων. Ενώ, οι πειραµατικές έρευνες πραγµατοποιούνται ώστε να ελεγχθούν 
οι επιδράσεις των τρίτων παραγόντων εκ των προτέρων. 

 

2. Σκοπός της παρούσας έρευνας 

 

Η παρούσα έρευνα µελετάει αν έχει επηρεάσει και µε ποιόν τρόπο η 
δικαιόχρηση (franchising) την ανάπτυξη του λιανικού εµπορίου στην Ελλάδα τα 
τελευταία χρόνια.  

Αρχικά προηγήθηκε µια βιβλιογραφική ανασκόπηση, τόσο του θεσµού του 
Franchising, όσο και του Λιανικού Εµπορίου, ώστε να γίνουν κατανοητοί οι όροι, 
να διαπιστωθούν ποιες µορφές και είδη της δικαιόχρησης και της λιανικής 
πώλησης υπάρχουν και ποια είναι τελικά η συµβολή του franchising στο λιανικό 
εµπόριο στην Ελλάδα.. Η επισκόπηση αυτή θα βοηθήσει να συγκριθούν τα 
θεωρητικά δεδοµένα µε τα αποτελέσµατα που θα προκύψουν από την έρευνα. 

Η έρευνα για «Το franchising (δικαιόχρηση) ως µέθοδος ανάπτυξης των 
επιχειρήσεων λιανικού εµπορίου στην Ελλάδα» βασίστηκε σε δευτερογενή 
στοιχεία που συλλέχθηκαν από το διαδίκτυο και πιο συγκεκριµένα, από 
διάφορες επίσηµες ιστοσελίδες του θεσµού του franchise, όπως είναι το 
www.franchise-success.gr, από άρθρα ειδικευµένων στο τοµέα της 
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δικαιόχρησης, όπως είναι ο κος  Ρουσόπουλος Παναγιώτης (∆ιευθύνων 
Σύµβουλος της εταιρείας The Franchise CO,) και από  διάφορες επιστηµονικές 
έρευνες για το franchising, όπως είναι η έρευνα των McKinsey & Company, « Η 
Ελλάδα 10 χρόνια µπροστά» ( 2011).  

Η βιβλιογραφία ήταν η βάση για την αναζήτηση των κατάλληλων δεδοµένων 
που συλλέχθηκαν για την έρευνα. Τα δεδοµένα, που χρησιµοποιήθηκαν για την 
υλοποίηση της έρευνας αφορούν νέα και εξελίξεις του franchising στις ελληνικές 
επιχειρήσεις λιανικού εµπορίου κατά τη διάρκεια των ετών 2010-2012. 

 

3. Περιορισµοί της έρευνας 

 

 

 

Η έρευνα που ακολουθεί στηρίχθηκε σε δευτερογενής δεδοµένα και όχι σε 
πρωτογενή, για τους λογούς που αναφέρονται παρακάτω. 

Αρχικά, λόγω αυξηµένων υποχρεώσεων υπήρχε περιορισµός στο χρόνο για την 
συλλογή πρωτογενών στοιχείων µέσω συνεντεύξεων και ερωτηµατολογίων.  

Και επίσης, δεδοµένου του γεγονότος ότι τα κεντρικά των περισσότερων 
αλύσίδων franchise στην Ελλάδα βρίσκονται στην Αθήνα, αυτό καθιστούσε 
δύσκολη την µετακίνηση µας στις διάφορες επιχειρήσεις για την διεξαγωγή 
συνεντεύξεων στα αρµόδια στελέχη. 
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Κεφάλαιο 6ο: Ανάλυση ∆εδοµένων – Αποτελέσµατα 
Έρευνας 

 

1. Γιατί η Ελλάδα αποτελεί πόλο έλξης από διεθνείς 
επιχειρήσεις franchise για την αναπτυξιακή τους 
δραστηριότητα; 

 

Η χώρα της Ελλάδας ολοένα και περισσότερο κερδίζει έδαφος στην επιλογή της 
από στελέχη διεθνών επιχειρήσεων για την επέκταση τους στην ελληνική αγορά 
µε τη βοήθεια της δικαιόχρησης. Τέσσερις είναι οι παράγοντες που οδηγούν σε 
αυτό το συµπέρασµα και αναλύονται στη συνέχεια. 

 Κύριος παράγοντας είναι η προνοµιακή γεωγραφική θέση της, καθώς αποτελεί 
σταυροδρόµι ανάµεσα σε τρεις ηπείρους (Ευρώπη, Μέση Ανατολή και Βόρεια 
Αφρική ) και αυτόµατα την µετατρέπει σε ελκυστικό προορισµό (Kalogeraki, 
2002). Αποδεικτικό στοιχείο είναι οι 200 διεθνείς αλυσίδες καταστηµάτων 
franchise, οι οποίες εξάπλωναν τις δραστηριότητες τους το 2009 στην ελληνική 
αγορά (Παπαδόπουλος κ.ά., 2009) 

Τα στελέχη των διεθνών επιχειρήσεων επίσης επικεντρώνονται στην ελληνική 
αγορά , λόγω του υψηλού ποσοστού αυτοαπασχόλησης που υπάρχει στη χώρα 
(Kalogeraki, 2002). Πάντα οι Έλληνες είχαν την τάση της ανάληψης 
επιχειρηµατικής δραστηριότητας για να υλοποιήσουν τις φιλοδοξίες τους. Η 
οικονοµική συγκυρία,  που επικρατεί πλέον στην παγκόσµια αγορά, οδηγεί 
περισσότερους Έλληνες να µετατραπούν από άνεργοι ή απλοί υπάλληλοι µίας 
εταιρείας σε «αφεντικά» του εαυτού τους (Μαλλικούρτης, 2012) Έτσι, το 
franchising δείχνει να ταιριάζει περισσότερο µε το προφίλ των Ελλήνων 
επιχειρηµατιών, καθώς προσφέρει καινοτοµία, τεχνογνωσία και δοκιµασµένη 
επωνυµία στο χρόνο και στην αγορά. (Ψιλούτσικου, 2012 ) 

Όπως ανέφερε η  Kalogeraki (2002) στο άρθρο της, στην Ελλάδα υπάρχει 
µεγάλο ποσοστό καταστηµάτων λιανικής πώλησης και πιο συγκεκριµένα ο 
αριθµός τους είναι διπλάσιος από αυτό των κατοίκων στη χώρα σε σχέση µε µε 
τον αριθµό των λιανικών καταστηµάτων στην Ευρώπη. Στο ίδιο συµπέρασµα 
οδηγήθηκε και η µελέτη της McKinsey & Company (2011), όπως έχει 
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προαναφερθεί σε κεφαλαίο του θεωρητικού µέρους (βλ. ενότητα 4.1. «Το 
Λιανικό Εµπόριο στην Ελλάδα»). Το παραπάνω αποτελεί ένα ακόµη παράγοντα 
για την επιλογή των ξένων επιχειρήσεων να επεκταθούν στην Ελλάδα. 

Τέλος, δε θα µπορούσε να λείπει ο τουρισµός σαν αιτία έλξης των διεθνών 
επιχειρήσεων, καθώς η οικονοµία της χώρας στηρίζεται σε µεγάλο ποσοστό σε 
αυτόν. Κατά τη διάρκεια των καλοκαιρινών µηνών, ο πληθυσµός της αυξάνεται 
(Kalogeraki, 2002). Εποµένως, το καταναλωτικό κοινό στο οποίο απευθύνεται η 
αγορά αυξάνεται και διαφέρει από χρόνο σε χρόνο και από εποχή σε εποχή. 

 

2. Η οικονοµική κρίση έχει επηρεάσει τελικά το δίκτυο της 
δικαιόχρησης στην Ελλάδα; Ποια είναι η υφιστάµενη 
κατάσταση του franchising στο λιανικό εµπόριο; 

 

Η οικονοµική κατάσταση της χώρας δεν µπορεί να χαρακτηριστεί άρτια και 
βιώσιµη αν κάποιος σκεφτεί το ποσοστό ανεργίας, το οποίο αυτή τη στιγµή 
ξεπερνάει το 26%. Νικήτρια όµως µπορεί να χαρακτηριστεί η δικαιόχρηση, 
καθώς αποδεικνύεται ότι καταφέρνει να επιβιώνει µέσα σε χαλεπούς καιρούς. 

Σαφέστατα, η οικονοµική κρίση επηρέασε το δίκτυο του franchising στην 
Ελλάδα και αυτό φαίνεται στην έρευνα “ Franchising 1999-2011: Το franchising 
παρουσιάζει σηµαντικά δείγµατα αντίστασης στην κρίση ” (Franchise Success & 
The Franchise Co., 2012), σύµφωνα µε την οποία ο ρυθµός ανάπτυξης των 
δικτύων franchise, κάθε άλλο παρά θετικός ήταν, αφού έφτασε στο -5% το 
2011. 

Αναλυτικότερα, η έρευνα είχε ως δείγµα 15.464 επιχειρήσεις, από τις οποίες οι 
9.584 αποτελούσαν καταστήµατα franchise για το 2011. Σε σχέση µε το 2008, 
δηλαδή από όταν ξέσπασε η οικονοµική ύφεση στην Ελλάδα, µέχρι το 2011 η 
µείωση των καταστηµάτων franchise ανερχόταν στο 1,89%. Αυτό το νούµερο 
είναι σχετικά µικρό, αν δει όµως κάποιος τη µείωση της τάξεως του 9%, που 
επήλθε µεταξύ των ετών 2010-2011, αντικατοπτρίζεται ο πραγµατικός 
αντίχτυπος της οικονοµικής συγκυρίας που κυριαρχεί στη χώρα σήµερα. 

Η ίδια έρευνα έδειξε σε τι κατάσταση βρίσκεται η δικαιόχρηση στην Ελλάδα 
ειδικότερα σε κάθε κλάδο της οικονοµίας όπως είναι το λιανικό εµπόριο που 
σχετίζεται µε την ένδυση, µε την εστίαση, µε την τεχνολογία και άλλους τοµείς. 

Ένας από τους κλάδους που επλήγησαν περισσότερο είναι εκείνος της 
ένδυσης. Μεταξύ των ετών 2010-2011 έκλεισαν 202 καταστήµατα που 
ακολουθούσαν το δρόµο του franchising και ο ρυθµός ανάπτυξης µειώθηκε 
κατά 6%. Πιο συγκεκριµένα, η µείωση αυτή οφείλεται στο κλείσιµο επιχειρήσεων 
εµπορίας αξεσουάρ, δερµάτινων ειδών και υποδηµάτων, ενώ όσον αφορά τη 
γυναικεία ένδυση παρατηρείται δυναµική ανάπτυξη του δικτύου. 

Είναι γεγονός ότι η αύξηση των εκπτωτικών περιόδων και προσφορών 
συµβάλλουν στο χαµηλό ρυθµό ανάπτυξης του κλάδου, όµως αυτό δεν πτοεί 
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αρκετούς επιχειρηµατίες να στρέφονται στο franchise µετατροπής, ώστε να 
καταφέρουν να κρατηθούν στην αγορά. 

Ο κλάδος των τροφίµων και ποτών παρουσιάζει ανοδική πορεία στο σύνολο 
των καταστηµάτων, παρά τη µείωση του ρυθµού ανάπτυξης του στο 9%, ενώ 
όσο αφορά το δίκτυο του franchise παρατηρείται σταθερότητα. 

Ο κλάδος της εστίασης είναι εκείνος που παρουσιάζει το µεγαλύτερο 
ενδιαφέρον. Εδώ παρατηρείται έντονη κινητικότητα και έντονος ανταγωνισµός. 

Σύµφωνα µε την έρευνα λοιπόν, υπάρχει µικρή µείωση καταστηµάτων 
franchise, καθώς από 1.172 καταστήµατα που αριθµούσαν 2010, έγιναν 1125 
το 2011. Αυτό οφείλεται κυρίως σε αποµάκρυνση κάποιων καταστηµάτων 
εµπορίας snack και µείωση στην κατηγορία των εστιατορίων. Όµως 
περισσότερη δραστηριότητα διακρίνεται σε εστιατόρια µε διεθνές φαγητό 
(ασιατική, ιταλική, µεξικάνικη κουζίνα), µε σουβλάκια και φαγητό της ώρας και 
µε µικρογεύµατα, ενώ η γρήγορη εστίαση παρουσιάζει µία σταθερότητα. 
Εξάλλου, δεν είναι τυχαίο ότι από τα πιο περιζήτητα σήµατα franchise 
αποτελούν τα “Everest” και «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» (Τσακίρη, 2011). 

Ακόµη ένας κλάδος που επηρεάστηκε από την οικονοµική συγκυρία στη χώρα 
είναι αυτός του λιανικού εµπορίου που σχετίζεται µε την τεχνολογία. Εδώ 
παρατηρείται µεγάλη µείωση του ρυθµού ανάπτυξης που αγγίζει το 14%. Οι 
τοµείς που επλήγησαν είναι τα καταστήµατα εµπορίας ταινιών και παιχνιδιών 
για τηλεόραση, υπολογιστές και παιχνιδοµηχανές, φωτογραφικών είδών, 
κινητής τηλεφωνίας και αφίσας-κάρτας. 

Σε αυτόν το κλάδο έπαιξε σηµαντικό ρόλο η ραγδαία ανάπτυξη της τεχνολογίας. 
Το σκηνικό του λιανικού εµπορίου έχει αλλάξει δραµατικά, καθώς ο Έλληνας 
καταναλωτής είναι πλέον εξοικειωµένος µε τον ψηφιακό κόσµο. Μέσω του 
διαδικτύου µπορεί να ενηµερώνεται, να συγκρίνει τιµές και να αγοράζει 
προϊόντα λιανικής πώλησης ανά πάσα ώρα. Γι αυτό το λόγο ο ανταγωνισµός 
είναι πάρα πολύ έντονος. 

Όµως και για το έτος του 2012, παρατηρείται η επιβίωση των επιχειρήσεων που 
ανήκουν στο δίκτυο του franchising. 

Το άρθρο του Μαλικούρτη (2012β) αναφέρεται στην ετήσια έκθεση του κλάδου 
του franchise για το έτος του 2012, η οποία πραγµατοποιήθηκε µε τη 
συνεργασία του Παρατηρητηρίου Franchise, του περιοδικού  Franchise 
Business και των διαδικτυακών µέσων ενηµέρωσης Franchise.gr και 
FranchiseClub.gr. 

Σύµφωνα µε την έρευνα, µόνο 1 στα 150 καταστήµατα που δηλώνουν 
πτώχευση ανήκουν στο δίκτυο της δικαιόχρησης. Εντός της χρονιάς, πάνω από 
70.000 ανεξάρτητες επιχειρήσεις δήλωσαν πτώχευση και αποτελούσαν το 36% 
του συνόλου, ενώ µόλις το 0,2% του συνόλου της αγοράς ήταν επιχειρήσεις 
που ανήκαν στο δίκτυο του franchising του συνόλου της αγοράς. Παράλληλα, 
πάνω από 30 επιχειρηµατίες επέλεξαν τη στρατηγική της δικαιόχρησης για να 
αναπτύξουν την τις επιχειρήσεις τους ( σε σχέση µε το 2011, που ήταν 42 
αλυσίδες καταστηµάτων franchise ) και περισσότερα από 250 καταστήµατα 
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franchise ξεκίνησαν τη δραστηριότητας τους, εντός του 2012, σε σύνολο 19.000 
καταστηµάτων franchise. 

Σε συνέχεια του άρθρου αναφέρεται ότι ο ρυθµός ανάπτυξης του δικτύου της 
δικαιόχρησης έφτασε στο 10% και αυτό είναι καλός οιωνός για πολλούς 
επιχειρηµατίες που ενδιαφέρονται να ενταχθούν στο δίκτυο. Όµως,  παρά την 
αύξηση της ζήτησης από ενδιαφερόµενους δικαιοδόχους για τις αλυσίδες 
franchise , έρχονται να αντιµετωπίσουν σοβαρά προβλήµατα για τη µείωση των 
εσόδων των επιχειρήσεων τους και συγχρόνως, τους πολλαπλούς φόρους που 
καλούνται να πληρώσουν οι δικαιοδόχοι, αλλά και οι δικαιοπάροχοι.  

Οι κλάδοι, οι οποίοι εµφανίζουν µεγαλύτερη µείωση στον κύκλο εργασιών τους 
είναι η ένδυση και η υπόδηση µε το ποσοστό να φτάνει στο 60-80%, ενώ 
λιγότερο χαµένοι βγαίνουν οι κλάδοι της εστίασης και των τροφίµων  µε µείωση 
της τάξεως του 20-40%. 

 

3. Ποια είναι τα αίτια, τα οποία οδηγούν της επιχειρήσεις, που 
ακολουθούν την αναπτυξιακή δραστηριότητα του 
franchising, στην πτώχευση τους; Πώς αντιµετωπίζονται; 

 

Για να καταφέρουν οι επιχειρήσεις που ανήκουν στο δίκτυο του franchise να 
αποφύγουν µία πιθανή πτώχευση τους, θα πρέπει πρώτα να εντοπίσουν τα 
αίτια. Ποια είναι αυτά; 

Από τη µία, οι επιχειρήσεις του δικτύου franchise, και όχι µόνο, ήρθαν  
αντιµέτωπες µε ένα σκηνικό συνεχών αλλαγών στη φορολογία τους. Η απουσία 
λοιπόν, αυτής της δηµοσιονοµικής σταθερότητας µετέτρεψε πολλές 
επιχειρήσεις από αξιόπιστες σε επισφαλείς. Έτσι, τα χρηµατοπιστωτικά 
ιδρύµατα πλέον δυσκολεύονται να χρηµατοδοτήσουν το ξεκίνηµα νέων, αλλά 
και υφιστάµενων επιχειρήσεων λόγω της αβεβαιότητας και αδυναµία τους να 
τακτοποιήσουν τα πιθανά χρέη τους που θα προέκυψαν ή θα προκύψουν. Γι 
αυτό το λόγο οι τράπεζες ζητούν πάρα πολλά δικαιολογητικά για να παρέχουν 
κάποιο δάνειο στους νέους επιχειρηµατίες. 

Από την άλλη, ο έντονος ανταγωνισµός της αγοράς δηµιούργησε έντονες 
πιέσεις και αναταράξεις στη λειτουργία και στην ανάπτυξη των οργανωµένων 
αλυσίδων franchise, ενώ δεν βοήθησαν στη δηµιουργία νέων δικτύων και την 
υλοποίηση νέων ιδεών.  (Franchise Success & The Franchise CO., 2011) 

Τα στελέχη των υφιστάµενων επιχειρήσεων, που ακολουθούν το δρόµο της 
δικαιόχρησης, για αντιµετωπίσουν τις δυσµενείς συνθήκες και για να 
προλάβουν µία πιθανή πτώχευση τους οδηγούνται στην συµπίεση του κόστους 
τους και στην αναδιοργάνωση της λειτουργίας τους. Σκοπός τους είναι να 
ενισχύσουν τη ρευστότητα και να αντιµετωπίσουν τη µείωση του κύκλου 
εργασιών τους. 
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Επίσης, για να γίνουν πιο ανταγωνιστικές, συµπιέζουν το κόστος του αρχικού 
κεφαλαίου τους και αυξάνουν το µεικτό κέρδος τους, µέσω της µείωσης 
ενδιάµεσων καναλιών διανοµής. ( Μαλικούρτης, 2012β ) 

Όµως, οι νέοι υποψήφιοι επιχειρηµατίες, οι οποίοι θέλουν να 
δραστηριοποιηθούν στο δίκτυο του franchise, πρέπει αρχικά να κατανοήσουν 
τον τρόπο λειτουργίας της δικαιόχρησης, αν τους ταιριάζει και αν είναι ένα 
επιχειρηµατικό περιβάλλον, το οποίο θα αναδείξει τις δεξιότητες τους.  

Και οι δύο πλευρές θα πρέπει να εξετάζουν συνεχώς τις αλλαγές στην αγορά, 
αλλά και γενικότερα το οικονοµικό τους περιβάλλον και τις µακροοικονοµικές 
τάσεις σε σχέση µε την υφιστάµενη κατάσταση. Τέλος, θα πρέπει να εξετάσουν 
τους καταναλωτές στους οποίους απευθύνονται, καθώς οι προτιµήσεις τους 
συνεχώς αλλάζουν. Εξάλλου, και οι ίδιοι οι επιχειρηµατίες αλλάζουν 
προτιµήσεις είτε σαν καταναλωτές, είτε λειτουργούν ατοµικά είτε σαν 
επιχείρηση. ( Ρουσόπουλος, 2012β ) 

 

4. Υπάρχουν προϋποθέσεις για την επιβίωση των Ελληνικών 
επιχειρήσεων, οι οποίες ακολουθούν την αναπτυξιακή µέθοδο 
του Franchising;  

 

Το περιβάλλον στο οποίο ζούµε γίνεται ολοένα και πιο απαιτητικό αλλά 
ταυτόχρονα και αντιφατικό. Σταθερότητα, υψηλή ποιότητα και χαµηλό κόστος 
είναι κάποια από τα σηµαντικά στοιχεία που χρειάζονται οι επιχειρήσεις, τα 
δίκτυα, οι franchisees, σε συνδυασµό µε καλούς και πιστούς πελάτες ώστε να 
επιτευχθεί ο υψηλότερος στόχος που είναι το Κέρδος. 

Από την αντίθετη πλευρά, οι πελάτες  έχουν τις δικές τους απαιτήσεις. Γίνονται 
επιφυλακτικοί, δύσπιστοι και απαιτητικοί ως προς την ποιότητα, την 
εξυπηρέτηση και φυσικά την τιµή. Επιθυµούν να έχουν το καλύτερο αποτέλεσµα 
στο χαµηλότερο κόστος. 

Ο θεσµός του Franchising στην Ελλάδα, αποδεικνύει καθηµερινά ότι αντέχει 
στην κρίση σε σύγκριση µε τα ανεξάρτητα καταστήµατα, καθώς µέρα µε την 
ηµέρα αυξάνεται ο αριθµός που δηλώνει διακοπή εργασιών. 

Για την συνεχή επιβίωση των ελληνικών επιχειρήσεων, οι οποίες 
αναπτύσσονται µε το σύστηµα της δικαιόχρησης, απαιτείται πολύ καλή 
στρατηγική, που θα τους επιτρέψει να σταθούν µέσα σε ένα αρκετά 
ανταγωνιστικό περιβάλλον. Είναι προφανές ότι, ποτέ τα πράγµατα δεν είναι ίδια 
µε χθες. Παρά τις δύσκολες προκλήσεις που προκύπτουν συνεχώς, οι ηγέτες, 
µέσα στο δίκτυο franchise που ανήκουν, θα πρέπει να αντιµετωπίσουν όλες 
εκείνες τις πιέσεις (µικρές ή µεγάλες) κατά την διάρκεια της συνεργασίας τους 
και να είναι σε θέση να προτείνουν κάποιες στρατηγικές οι οποίες θα 
λειτουργήσουν καταλυτικά σε  τέτοιες περιπτώσεις. Είναι δύσκολο, όµως, 
αναγκαίο να γίνει αναδιοργάνωση των στόχων, των νέων επενδύσεων και 
πλήρης αναδιαµόρφωση στων στοιχείων κόστους.  Από την κρίση αυτή θα 
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επιβιώσουν όσοι καταφέρουν να αλλάξουν προσαρµοζόµενοι στα νέα 
οικονοµικά, κοινωνικά και πολιτικά δεδοµένα που αναπόφευκτα 
δηµιουργούνται. 

Παρακάτω είναι κάποιες σηµαντικές προϋποθέσεις, οι οποίες είναι απαραίτητο 
να τηρούνται για την επιβίωση των επιχειρήσεων που ανήκουν ή εντάσσονται 
στο σύστηµα της δικαιόχρησης. Χωρίζονται σε τρεις κατηγορίες και αυτές είναι 
α) οι ενέργειες και συναλλαγές της επιχείρησης προς τον πελάτη – καταναλωτή 
(Business to Customer / B2C), β) οι ενέργειες και συναλλαγές της επιχείρησης 
προς άλλες επιχειρήσεις, όπως π.χ. µεταξύ της εταιρείας - δικαιοδόχου 
(χονδρικής πώλησης) και ενός λιανοπωλητή (Business to Business / B2B), γ) οι 
ενέργειες για το εσωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης ( www.franchise.gr, 
2012β). 

α) Όσον αφορά τις ενέργειες των στελεχών της επιχείρησης προς τον πελάτη 
(B2C) : 

� Να εστιάζουν στο δίπτυχο « άριστη ποιότητα-πολύ καλές τιµές ». 

� Να διευρύνουν  την οµάδα των καταναλωτών, που απευθύνεται το 
προϊόν ή το µήνυµα της επιχείρησης ( target group ). 

� Να επαναδιαπραγµατευθούν το κόστος του συστήµατος εφοδιασµού ( 
logistics ). 

� Να γίνει αναβάθµιση  της εταιρικής ιστοσελίδας και χρήση 
ηλεκτρονικού εµπορίου για διευκόλυνση των πελατών. 

� Αξιοποίηση των κοινωνικών δικτύων ( social media ) όπως το 
Facebook, Twitter, Youtube κ.ά. 

� Αξιοποίηση των ιστοσελίδων, που προσφέρουν προϊόντα και 
υπηρεσίες σε σηµαντικά µειωµένες τιµές ( εκπτωτικά κουπόνια ) µε την 
προϋπόθεση ότι θα υπάρξει ένας ελάχιστος αριθµός αγοραστών ( 
group buying sites ). Παραδείγµατα αποτελούν οι ιστοσελίδες Groupon 
και Golden Deals. 

� Συχνή ανανέωση βιτρίνας . 

� Να φροντίζουν πάντα να είναι γεµάτες βιτρίνες και το κατάστηµα σε 
εµπόρευµα. 

� Να φροντίζουν να είναι χαρούµενο το κατάστηµα – επιχείρηση µε τη 
χρήση µουσικής και κατάλληλων συνδυασµών χρωµάτων. 

� Άριστη εξυπηρέτηση πελατών . 

� ∆ιακανονισµοί στο Φ.Π.Α. προς τους πελάτες π.χ. εκπτωτικές 
ενέργειες που χαρίζουν το Φ.Π.Α σε προϊόντα πρώτης ανάγκης. 

� Επιβράβευση πιστών πελατών µέσω εκπτωτικών κουπονιών ή µείωση 
κάποιου ποσοστού στο σύνολο των αγορών τους ( customer loyalty 
schemes ). 

� Έξυπνες προσφορές σε όλους τους καταναλωτές – πελάτες. 
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β) Όσον αφορά ενέργειες των στελεχών της επιχείρησης προς άλλες 
επιχειρήσεις ( B2B ) : 

 

� Να δίνονται οι προκαταβολές σε µετρητά. 

� Οι πληρωµές να γίνονται σε µετρητά. 

� ∆ιακανονισµοί µε ∆.Ο.Υ. και ασφαλιστικούς φορείς όσον αφορά τις 
οφειλές τους. 

� Εβδοµαδιαίοι προϋπολογισµοί των ταµειακών ροών ( cashflow ). 

� Έρευνα για συνεργασία µε κατάλληλους και εξειδικευµένους 
εξωτερικούς συνεργάτες ( outsourcing ). 

� Έρευνα για αξιόπιστους προµηθευτές. 

� Άριστη εξυπηρέτηση προµηθευτών και εξωτερικών συνεργατών. 

� Αποφυγή δανειοδότησης και αποπληρωµή υπαρχόντων δανείων. 

� Επενδύσεις µόνο µε µετρητά. 

� Να γίνεται έρευνα για νέα προϊόντα και υπηρεσίες. 

� Αξιοποίηση διαδικτύου και κοινωνικών δικτύων για διαφήµιση. 

� Εστίαση στη βασική ή κύρια δραστηριότητα της επιχείρησης ( core 
business ). 

� Εστίαση στο target group. 

� Υιοθέτηση λιτών δοµών. 

� Συνέργειες µε άλλες επιχειρήσεις για εξοικονόµηση χώρου και 
χρήµατος ( store in store ). 

� Να ζητήσουν επαναδιαπραγµάτευση ενοικίων από τους ιδιοκτήτες των 
καταστηµάτων. 

 

γ) Όσον αφορά τις ενέργειες για το εσωτερικό της επιχείρησης: 

 

� Πρόσληψη κατάλληλου προσωπικού, το οποίο αποδίδει σωστά. 

� Παρακίνηση προσωπικού µε αύξηση bonus για καλύτερη απόδοση. 

� Σωστή και συνεχής εκπαίδευση εργαζοµένων. 

� Μικρές περικοπές µισθών στο προσωπικό. 

� Προσωπική ενασχόληση του franchisee – ιδιοκτήτη για τη δική του 
επιχείρηση. (www.franchise.gr, 2012β) 

 

5. Υπάρχουν προοπτικές εξέλιξης για το Franchising στη 
λιανική πώληση στην Ελλάδα; 
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Η διεθνή κρίση, η πολυπλοκότητα και οι αναταραχές που υπάρχουν σε όλους 
τους τοµείς έχουν διαµορφώσει µια νέα κατάσταση τόσο στην κοινωνία µας όσο 
και στο Franchising γενικότερα. Επί καθηµερινή βάση όλες σχεδόν οι 
επιχειρήσεις βιώνουν µια σκληρή πραγµατικότητα µε αποτέλεσµα πολλοί 
δικαιοπάροχοι να εγκαταλείπουν προσωρινά τις αναπτυξιακές τους 
προσπάθειες. Από τη άλλη πλευρά όµως η δικαιόχρησης µπορεί να αποτελέσει 
µια πολύ καλή διέξοδο από την πίεση της αγοράς. 

Αυτή την στιγµή στην Ελλάδα, µε βάση τα πραγµατικά οικονοµικά 
αποτελέσµατα, µε την πρόοδο των δικαιοπάροχων, των δικαιοδόχων και όλου 
του κλάδου δεν είναι άσχηµα, δεν είναι όµως και εντυπωσιακά. 

Με την βοήθεια του franchising έχουν δηµιουργηθεί πολλές και αξιόλογες 
αλυσίδες καταστηµάτων όπου και συνεχίζουν την δράση τους  µέχρι και 
σήµερα, η κάθε µια στο αντικείµενο της. Μια επιχείρηση που έχει ακολουθήσει 
το δρόµο αυτό, για παράδειγµα, είναι η « Γρηγόρης Μικρογεύµατα ». Με 
σταθερά και σίγουρα βήµατα, µε σωστό προγραµµατισµό ήταν κάποια από τα 
αίτια που συντέλεσαν στην δηµιουργία δεκαπλάσιων δικτύων µέσα σε µικρό 
σχετικά χρονικό διάστηµα από την έναρξη της επιχείρησης. 

Το franchising έχει αναδειχθεί ολοένα  και περισσότερο τα τελευταία χρόνια ως 
το συστατικό στοιχείο της ανάπτυξης µεγάλου αριθµού επιχειρήσεων. Όµως 
στην Ελλάδα οι προοπτικές εξέλιξης του franchising στην λιανική πώληση, 
ενόψει κρίσης δυσκολεύουν κατά πολύ τις διαδικασίες ανάπτυξης του.  

Είναι γεγονός ότι οι επιχειρηµατικές συνθήκες είναι πλέον αρκετά πιο 
περίπλοκες, καθώς ο καταναλωτής απαιτεί αξία στις αγορές του και παράλληλα 
έχει γίνει περισσότερο επιφυλακτικός και επιλεκτικός.  

∆ιαπιστώνεται καθηµερινά ότι στην αγορά υπάρχουν κλάδοι που υποφέρουν, 
ανεξάρτητα από την ποιότητα που προσφέρουν και κλάδοι που ξεχωρίζουν. 
Αυτό, παράλληλα σηµαίνει ότι το ενδιαφέρον της αγοράς για τον θεσµό δεν έχει 
µειωθεί, αντίθετα έχει κάνει αρκετά βήµατα προς τα επάνω. Βασικός 
παράγοντας της δικαιόχρησης που αφορά και όλες τις επιχειρήσεις που 
ασχολούνται µε αυτήν είναι η πολιτική της. Ικανούς και οραµατικούς ηγέτες µε 
αξιόλογα κεφάλαια χρειάζεται ώστε ο κλάδος να µπορέσει να αποκτήσει τις 
απαραίτητες οικονοµίες κλίµακας στην οποία η ανάπτυξη του θα 
ανατροφοδοτείται από µόνη της (Μαλικούρτης, 2009) 

Η οικονοµική συγκυρία της Ελλάδας έρχεται σε αντίθεση µε την αύξησης της 
αυτοαπασχόλησης. Η απελευθέρωση ενός ικανού ανθρώπινου δυναµικού, 
δηλαδή αρκετών ικανών στελεχών, που βρέθηκαν χωρίς εργασία είναι γεγονός. 
Γι’ αυτό οι αλυσίδες franchise δεν αφήνουν ανεκµετάλλευτο τόσο ιδανικό 
ανθρώπινο δυναµικό δηµιουργώντας ειδικά πακέτα για να το προσεγγίσουν και 
να αξιοποιήσουν τις δυνατότητες τους. 
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Κεφάλαιο 7ο : Συµπεράσµατα Έρευνας – Προτάσεις 

 

Έπειτα λοιπόν από τη διεξαγωγή της έρευνας, διαπιστώθηκε ότι, το franchising 
στον κλάδο του λιανικού εµπορίου της Ελλάδας λαµβάνει σηµαντικό µέρος. Πιο 
συγκεκριµένα, µέσω της ανάλυσης των δεδοµένων µπορεί να συµπεράνει 
κανείς ότι, µεγάλο ποσοστό παλαιών και νέων Ελλήνων επιχειρηµατιών 
επιλέγουν να αναπτύξουν την επιχειρηµατική τους δραστηριότητα µε τη βοήθεια 
της δικαιόχρησης, παρά την οικονοµική κρίση , που επικρατεί διεθνώς στην 
αγορά.  

Ωστόσο, η οικονοµική ύφεση στην ελληνική αγορά επηρέασε αρνητικά, ακόµα 
και τις επιχειρήσεις του δικτύου του franchise. 

Ο κλάδος του λιανικού εµπορίου είχε αρκετές απώλειες σε κάποιους κλάδους 
όπως είναι ο κλάδος  της ένδυσης ( εµπορία αξεσουάρ και δερµάτινων ειδών ) 
και ο κλάδος της τεχνολογίας ( εµπορία ταινιών και παιχνιδιών για τηλεόραση ή 
υπολογιστές, φωτογραφικών ειδών κ.ά ). Τα παραπάνω οφείλονται κυρίως : α. 
στην αύξηση των εκπτωτικών περιόδων, που συµβάλλουν στο χαµηλό ρυθµό 
ανάπτυξης του κλάδου της ένδυσης και β. στους Έλληνες καταναλωτές, οι 
οποίοι έχουν πλέον εξοικειωθεί περισσότερο µε τον ψηφιακό κόσµο και 
χρησιµοποιούν  το διαδίκτυο για την ψυχαγωγία και τις αγορές τους. 

Παρ’όλα αυτά σηµάδια ανάκαµψης παρουσιάζουν οι επιχειρήσεις του λιανικού 
εµπόριο, που χρησιµοποιούν το franchising, στους κλάδους της γυναικείας 
ένδυσης, των τροφίµων και ποτών και της εστίασης. 

Ο ρυθµός ανάπτυξης του δικτύου της δικαιόχρησης στον κλάδο της λιανικής 
πώλησης έφτασε το 10% το έτος του 2012. Οι αλυσίδες του franchise όµως, 
καλούνται να αντιµετωπίσουν τις µειώσεις των εσόδων τους και συγχρόνως, 
τους πολλαπλούς φόρους, που επιβαρύνουν δικαιοδόχους και δικαιοπαρόχους. 

Για να καταφέρουν να επιβιώσουν οι ελληνικές επιχειρήσεις, που υπάγονται στο 
δίκτυο του franchise, αρχικά τα στελέχη της θα πρέπει να κατανοήσουν τον 
τρόπο λειτουργίας της δικαιόχρησης και να ελέγξουν, αν είναι ένα 
επιχειρηµατικό περιβάλλον, το οποίο τους ταιριάζει. Στη συνέχεια, απαιτείται να 
ακολουθήσουν µία σωστή στρατηγική και να εστιάσουν σε ενέργειες και 
συναλλαγές µε τους πελάτες – καταναλωτές ( B2C ), όπως άριστη ποιότητα – 
πολύ καλή τιµή, αξιοποίηση διαδικτύου ( π.χ. δηµιουργία ιστοσελίδας ) και 
κοινωνικών δικτύων (π.χ. facebook) για προβολή και διαφήµιση της 
επιχείρησης, διάθεση εκπτωτικών κουπονιών και προσφορών κ.ά. 

Σήµερα, µία επιχείρηση για να επιβιώσει, εκτός από τους πελάτες της, θα 
πρέπει να κρατήσει άριστες σχέσεις και µε άλλες επιχειρήσεις που 
συναλλάσσεται, όπως οι δηµόσιες υπηρεσίες και οι προµηθευτές της ( B2B ), 
αλλά και µε το προσωπικό της µέσω της επιλογής κατάλληλου προσωπικού, 
της συνεχής εκπαίδευσης των εργαζοµένων κ.ά. 

Τέλος, η µέθοδος της δικαιόχρησης µε αυστηρά οικονοµοτεχνικούς όρους 
σηµαίνει µεταφορά τεχνογνωσίας, διάδοση ονόµατος, οµοιόµορφη εταιρική 
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εικόνα, γρήγορη εξάπλωση στους άξονες του χώρου και του χρόνου, 
διαφοροποίηση από τον ανταγωνισµό και ενδυνάµωση στην τοπική αγορά. 
Επίσης µε επίκεντρο τον άνθρωπο- επιχειρηµατία είναι προσδοκία και µαζί 
υπόσχεση στον δικαιοδόχο ότι όλα µετά την υπογραφή της σύµβασης 
δικαιόχρησης θα είναι καλύτερα.  

Η πραγµατικότητα αυτή βαρύνει ακόµα περισσότερο την ευθύνη του 
δικαιοπάροχου απέναντι στους ανθρώπους αυτούς. Γιατί εκτός από τα 
κεφάλαια τους επενδύουν µαζί και τα όνειρα τους και τις επαγγελµατικές 
φιλοδοξίες τους. Εποµένως, και οι δύο πλευρές θα πρέπει να εµπιστεύονται και 
να σέβονται ο ένας τον άλλον. 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑΤΑ 
 

ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 1 : ΕΥΡΩΠΑΪΚΟΣ ΚΩ∆ΙΚΑΣ ∆ΕΟΝΤΟΛΟΓΙΑΣ ΓΙΑ ΤΟ 
FRANCHISING  

ΕΙΣΑΓΩΓΗ  

1. ΟΡΙΣΜΟΣ ΤΟΥ FRANCHISING  

Το Franchising είναι ένα σύστηµα προώθησης προϊόντων ή / και υπηρεσιών ή/ 
και τεχνολογίας που βασίζεται πάνω σε µια στενή και συνεχή συνεργασία µεταξύ 
νοµικά και οικονοµικά ξεχωριστών και ανεξάρτητων επιχειρήσεων, τον 
∆ικαιοπάροχο και τους κατ' ιδίαν ∆ικαιούχους, όπου ο ∆ικαιοπάροχος παρέχει 
στους κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχους το δικαίωµα κι επιβάλει την υποχρέωση να 
ασκούν επιχειρηµατική δραστηριότητα σύµφωνα µε το πρότυπο του 
∆ικαιοπαρόχου. Το δικαίωµα δίνει την ευκαιρία κι επιβάλλει στον κατ'ιδίαν 
∆ικαιοδόχο, µε αντάλλαγµα µια άµεση ή έµµεση οικονοµική αντιπαροχή, να 
χρησιµοποιεί την επωνυµία του ∆ικαιοπάροχου ή / και το σήµα, ή / και το σήµα 
υπηρεσιών, know - how (*), επιχειρηµατικές και τεχνικές µεθόδους, το 
διαδικαστικό σύστηµα και άλλα δικαιώµατα βιοµηχανικής ή / και πνευµατικής 
ιδιοκτησίας υποστηρίζοντάς τον µέσω της συνεχούς παροχής εµπορικής και 
τεχνικής βοήθειας µέσα στα πλαίσια και κατά τη διάρκεια µιας έγγραφης 
σύµβασης Franchise που καταρτίζεται ανάµεσα στα µέρη γι' αυτό το σκοπό.  

 

(*) Know - how σηµαίνει ένα σύνολο πρακτικών πληροφοριών που δεν έχει τη 
µορφή της πατέντας, που απορρέει από την εµπειρία και τις δοκιµές του 
∆ικαιοπάροχου, που είναι απόρρητο, σηµαντικό και αναγνωρίσιµο.  

"απόρρητο", σηµαίνει ότι το know - how, σαν σύνολο ή στην επακριβή µορφή και 
σύνδεση των συστατικών του δεν είναι ευρέως γνωστό ή εύκολα προσβάσιµο* 
δεν περιορίζεται µε τη στενή έννοια ότι κάθε ανεξάρτητο στοιχείο του know - how 
θα έπρεπε να είναι εντελώς άγνωστο ή µη προσεγγίσιµο εκτός της επιχείρησης 
του ∆ικαιοπάροχου,  

"σηµαντικό" σηµαίνει ότι το know - how περιλαµβάνει πληροφορίες που είναι 
σηµαντικές για την πώληση προϊόντων ή την παροχή υπηρεσιών στους τελικούς 
καταναλωτές και ειδικότερα για την παρουσίαση προϊόντων προς πώληση, την 
προετοιµασία των προϊόντων σε σχέση µε την παροχή υπηρεσιών, τις µεθόδους 
συναλλαγής µε πελάτες και τη διοικητική και οικονοµική διαχείριση. Το know - 
how πρέπει να είναι χρήσιµο για τον ∆ικαιοδόχο µε το να είναι σε θέση, κατά την 
ηµεροµηνία κατάρτισης της σύµβασης, να βελτιώνει την ανταγωνιστική θέση του 
∆ικαιοδόχου, ειδικότερα µε το να βελτιώνει την απόδοση του ∆ικαιοδόχου ή µε 
το να τον βοηθά να µπει σε µία νέα αγορά,  

"αναγνωρίσιµο" σηµαίνει ότι το know - how πρέπει να περιγράφεται κατά 
επαρκώς κατανοητό τρόπο ώστε να καθίσταται δυνατή η πιστοποίηση ότι αυτό 
πληροί τα κριτήρια της µυστικότητας και της σπουδαιότητας. Η περιγραφή του 
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know - how µπορεί να περιληφθεί είτε µέσα στη σύµβαση Franchise είτε σε 
ξεχωριστό έγγραφο είτε να καταχωρηθεί µε οποιοδήποτε κατάλληλο τύπο. 

2. ΚΑΘΟ∆ΗΓΗΤΙΚΕΣ ΑΡΧΕΣ  

2.1 Ο ∆ικαιοπάροχος είναι ο δηµιουργός ενός δικτύου Franchise, που 
αποτελείται από αυτόν και τους κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχους, του οποίου ο 
∆ικαιοπάροχος είναι ο µακροπρόθεσµος θεµατοφύλακας.  

2.2 Οι υποχρεώσεις του ∆ικαιοπάροχου:  

Ο ∆ικαιοπάροχος θα: 

� έχει λειτουργήσει ένα επιχειρηµατικό πρότυπο µε επιτυχία για ένα εύλογο 
χρονικό διάστηµα και µέσα από µία τουλάχιστον πιλοτική µονάδα πριν 
αρχίσει το δικό του δίκτυο Franchise,  

� είναι ο ιδιοκτήτης ή θα έχει τα νόµιµα δικαιώµατα να χρησιµοποιεί την 
επωνυµία του δικτύου του, το σήµα ή άλλο ευδιάκριτο σηµείο 
αναγνώρισης,  

� παρέχει στον κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχο αρχική εκπαίδευση και συνεχή 
εµπορική ή / και τεχνική βοήθεια καθ' όλη τη διάρκεια της σύµβασης.  

2.3 Οι υποχρεώσεις του κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχου:  

� Ο κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχος θα: 

� καταβάλλει κάθε δυνατή προσπάθεια να αναπτύσσει την επιχείρηση 
Franchise και να διατηρεί την κοινή ταυτότητα και φήµη του δικτύου 
Franchise,  

� παρέχει στον ∆ικαιοπάροχο επιβεβαιωτικά στοιχεία λειτουργίας για να 
διευκολύνει την διαπίστωση της απόδοσης και τις απαραίτητες 
οικονοµικές καταστάσεις για καλύτερη διαχειριστική καθοδήγηση και να 
επιτρέπει στον ∆ικαιοπάροχο ή / και στους εκπροσώπους του να έχουν 
πρόσβαση στις εγκαταστάσεις και αρχεία του κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχου, 
όποτε το ζητήσει ο ∆ικαιοπάροχος και σε εύλογους χρόνους,  

� δεν θα αποκαλύψει σε τρίτους το know - how που του παρέσχε ο 
∆ικαιοπάροχος ούτε κατά τη διάρκεια ούτε µετά τη λύση της σύµβασης.  

2.4 Οι συνεχείς υποχρεώσεις αµφοτέρων των µερών:  

Τα µέρη θα εφαρµόζουν δικαιοσύνη στις µεταξύ τους συναλλαγές. Ο 
∆ικαιοπάροχος θα ειδοποιεί εγγράφως τους κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχους του για 
κάθε συµβατική παράβαση και θα δίνει εύλογο χρόνο για επανόρθωσή της όπου 
αυτό επιβάλλεται. 

Τα µέρη θα πρέπει να αντιµετωπίζουν παράπονα, δυσαρέσκειες και διαφορές µε 
καλή πίστη και καλή διάθεση µέσω δίκαιης κι εύλογης επικοινωνίας και 
διαπραγµάτευσης.  

3. ΑΝΕΥΡΕΣΗ ∆ΙΚΑΙΟ∆ΟΧΩΝ, ∆ΙΑΦΗΜΙΣΗ ΚΑΙ ΓΝΩΣΤΟΠΟΙΗΣΗ  
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3.1 Η διαφήµιση για την ανεύρεση κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχων δεν θα περιέχει 
αµφιλεγόµενα σηµεία και παραπλανητικές δηλώσεις.  

3.2 Κάθε υλικό ανεύρεσης ∆ικαιοδόχων, διαφήµισης και δηµοσιότητας που 
διατίθεται στο κοινό και που περιέχει άµεσες ή έµµεσες αναφορές σε πιθανά 
µελλοντικά αποτελέσµατα, αριθµούς ή κέρδη που θα πρέπει να αναµένουν οι 
κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχοι, θα είναι αντικειµενικό και όχι παραπλανητικό.  

3.3 Για να µπορούν οι υποψήφιοι κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχοι να γίνουν µέρη ενός 
δεσµευτικού εγγράφου µετά πλήρους γνώσεως, θα πρέπει να τους δίδεται 
αντίγραφο του παρόντος Κώδικα ∆εοντολογίας όπως επίσης και να τους 
γνωστοποιείται εγγράφως, πλήρως κι επακριβώς κάθε πληροφορία που είναι 
ουσιώδης για τη σχέση Franchise και σε εύλογο χρόνο πριν από την κατάρτιση 
τέτοιων δεσµευτικών εγγράφων.  

3.4 Εάν ο ∆ικαιοπάροχος επιβάλλει ένα Προσύµφωνο στον υποψήφιο κατ' ιδίαν 
∆ικαιοδόχο, οι ακόλουθες αρχές θα πρέπει να ακολουθούνται:  

� πριν από την κατάρτιση οποιουδήποτε Προσυµφώνου θα πρέπει να 
δίδεται έγγραφη πληροφόρηση στον υποψήφιο κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχο 
σχετικά µε τον σκοπό του και µε κάθε αντιπαροχή που µπορεί να του 
ζητηθεί να πληρώσει στο ∆ικαιοπάροχο για την κάλυψη των πραγµατικών 
εξόδων του τελευταίου που καταβλήθηκαν κατά τη διάρκεια και σε σχέση 
µε την προσυµβατική φάση. Εάν η σύµβαση Franchise υπογραφεί, αυτή η 
αντιπαροχή θα πρέπει να επιστραφεί από τον ∆ικαιοπάροχο ή να 
συµψηφισθεί µε τυχόν δικαίωµα εισόδου πληρωτέου από τον κατ' ιδίαν 
∆ικαιοδόχο,  

� το Προσύµφωνο θα καθορίζει τη διάρκειά του και θα περιλαµβάνει όρο 
λύσεως,  

� ο ∆ικαιοπάροχος µπορεί να επιβάλλει όρους µή ανταγωνισµού ή/ και 
απορρήτου για την προστασία του Know -how και της ταυτότητάς του.  

4. ΕΠΙΛΟΓΗ ΤΩΝ ΚΑΤ' Ι∆ΙΑΝ ∆ΙΚΑΙΟ∆ΟΧΩΝ  

Ο ∆ικαιοπάροχος θα πρέπει να επιλέξει και να δέχεται σαν κατ' ιδίαν 
∆ικαιοδόχους µόνον εκείνους που, µετά από εύλογη έρευνα, εµφανίζονται να 
διαθέτουν τα βασικά προσόντα, εκπαίδευση, προσωπική ποιότητα και 
οικονοµικά µέσα επαρκή για να αναλάβουν την επιχείρηση Franchise.  

 

 

5. Η ΣΥΜΒΑΣΗ ∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΗΣ  

5.1 H σύµβαση Franchise θα πρέπει να είναι σύµφωνη µε το Εθνικό ∆ίκαιο, το 
∆ίκαιο των Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων και του παρόντος Κώδικα ∆εοντολογίας.  

5.2 Η σύµβαση θα εκφράζει τα συµφέροντα των µελών του δικτύου Franchise 
προστατεύοντας τα δικαιώµατα βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας του 
∆ικαιοπάροχου και διατηρώντας την κοινή ταυτότητα και φήµη του δικτύου 
Franchise. Όλες οι συµφωνίες και συµβατικές ρυθµίσεις οι σχετικές µε τη σχέση 
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Franchise θα πρέπει να είναι έγγραφες ή µεταφρασµένες νοµίµως στην επίσηµη 
γλώσσα της χώρας που είναι εγκατεστηµένοι οι κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχοι και οι 
υπογεγραµµένες συµφωνίες θα δίδονται αµέσως στον κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχο.  

5.3 Η σύµβαση Franchise θα περιέχει χωρίς ασάφειες τις υποχρεώσεις και τις 
ευθύνες των µερών και όλους τους ουσιώδεις όρους της σχέσης.  

5.4 Οι στοιχειωδώς ελάχιστοι όροι της σύµβασης θα είναι οι ακόλουθοι :  

� τα δικαιώµατα που παρέχονται στον ∆ικαιοπάροχο  

� τα δικαιώµατα που παρέχονται στον κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχο  

� τα προϊόντα ή / και υπηρεσίες που θα παρέχονται στον κατ΄ ιδίαν 
∆ικαιοδόχο.  

� οι υποχρεώσεις του ∆ικαιοπαρόχου  

� οι υποχρεώσεις του κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχου  

� οι όροι πληρωµής από τον κατ'ιδίαν ∆ικαιοδόχο  

� η διάρκεια της σύµβασης που θα πρέπει να είναι τόσο µακρά ώστε να 
επιτρέπει στους κατ'ιδίαν ∆ικαιοδόχους να αποσβέσουν τις αρχικές τους 
επενδύσεις που αφορούν συγκεκριµένα το Franchise  

� η βάση για κάθε ανανέωση της σύµβασης  

� οι όροι µε τους οποίους ο κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχος θα µπορεί να πωλεί ή να 
µεταβιβάζει την επιχείρηση Franchise και τα τυχόν σχετικά προνοµιακά 
δικαιώµατα του ∆ικαιοπαρόχου  

� όροι σχετικοί µε τη χρήση από τον κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχο των διακριτικών 
σηµείων του ∆ικαιοπαρόχου, επωνυµίας, σήµατος υπηρεσιών, σηµείου 
καταστήµατος, λογοτύπου και άλλων ευδιάκριτων σηµείων αναγνώρισης  

� το δικαίωµα του ∆ικαιοπαρόχου να προσαρµόζει το σύστηµα franchise σε 
νέες ή διαφοροποιηµένες µεθόδους  

� όροι περί λύσης της σύµβασης.  

� όροι περί επιστροφής κάθε υλικής ή άυλης περιουσίας που ανήκει στον 
∆ικαιοπάροχο ή σε άλλον κατά τη λύση της σύµβασης Franchise 

6. Ο ΚΩ∆ΙΚΑΣ ∆ΕΟΝΤΟΛΟΓΙΑΣ ΚΑΙ ΤΟ ΣΥΣΤΗΜΑ MASTER FRANCHISE  

Ο παρών Κώδικας ∆εοντολογίας θα εφαρµόζεται στη σχέση ανάµεσα στον 
∆ικαιοπάροχο και τους κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχους του και οµοίως µεταξύ του 
Κυρίως ∆ικαιοδόχου και των κατ' ιδίαν ∆ικαιοδόχων του. ∆εν θα εφαρµόζεται 
στη σχέση ανάµεσα στον ∆ικαιοπάροχο και τους Κυρίως ∆ικαιοδόχους του.  

ΠΡΟΣΘΗΚΗ ΚΑΙ ΕΡΜΗΝΕΙΑ  

Η παρούσα Προσθήκη κι Ερµηνεία αποτελεί αναπόσπαστο µέρος του Κώδικα 
∆εοντολογίας για το Franchising που υιοθετήθηκε από το Σύνδεσµο Franchise 
της Ελλάδας και στον οποίο τα µέλη του προσχωρούν.  

1. ΕΦΑΡΜΟΓΗ  
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Ο παρών Κώδικας ∆εοντολογίας για το Franchising αποτελεί µέρος της 
εγγράφου συµφωνίας µέλους µεταξύ του Συνδέσµου Franchise της Ελλάδος και 
των εταιριών µελών του. Κάθε παράβαση του παρόντος Κώδικα ∆εοντολογίας 
για το Franchising από οποιοδήποτε µέλος του Συνδέσµου Franchise της 
Ελλάδας, θα θεωρείται παράβαση της συµφωνίας µέλους µεταξύ αυτού και του 
Συνδέσµου Franchise της Ελλάδας που θα εξετάζεται από το Πειθαρχικό του 
Συµβούλιο για κάθε σχετική συνέπεια. ∆εν αποτελεί µέρος της συµβατικής 
σχέσης µεταξύ ∆ικαιοπαρόχου και ∆ικαιοδόχου, εκτός εάν αυτό έχει ρητά 
δηλωθεί από τον ∆ικαιοπάροχο. Τίποτα µέσα στον παρόντα Κώδικα δεν θα 
θεωρείται ότι αποτελεί παραίτηση του ∆ικαιοπάροχου από το δικαίωµά του να 
πωλεί ή εκχωρεί τη συµµετοχή του σε µια επιχείρηση Franchise.  

2. ΘΕΜΑΤΑ ΠΝΕΥΜΑΤΙΚΗΣ Ι∆ΙΟΚΤΗΣΙΑΣ εδώ αλλά µε αλλαγές  

Κανένα µέλος του Συνδέσµου Franchise της Ελλάδας δεν θα παραποιεί το σήµα, 
σύστηµα, επωνυµία, εταιρική ταυτότητα, σλόγκαν ή άλλο σηµείο αναγνώρισης 
άλλου ∆ικαιοπαρόχου µε οποιονδήποτε τρόπο ή µορφή που θα είχε την τάση ή 
την δυνατότητα να παραπλανεί ή να παραποιεί.  

3. ΓΝΩΣΤΟΠΟΙΗΣΗ  

Η αντικειµενικότητα του υλικού επιλογής ∆ικαιοδόχων (όρος 3.2) αναφέρεται 
συγκεκριµένα σε υλικό που είναι δηµόσια ανακοινώσιµο, ειδικότερα:  

� στη νοµική µορφή οργάνωσης του ∆ικαιοπαρόχου ή / και του Κυρίως 
∆ικαιοδόχου (αναλόγως) που περιλαµβάνει, ανάµεσα σε άλλα, τους 
σκοπούς της εταιρίας, την έδρα, την ταυτότητα και τη σχετική εµπειρία στο 
σύστηµα του βασικού προσωπικού διαχείρισης του ∆ικαιοπαρόχου ή / και 
του Κυρίως ∆ικαιοδόχου (αναλόγως),  

� στα οικονοµικά στοιχεία του ∆ικαιοπαρόχου ή / και του Κυρίως 
∆ικαιοδόχου (ανάλογα),  

� στο επιχειρηµατικό ιστορικό του ∆ικαιοπαρόχου ή / και του Κυρίως 
∆ικαιοδόχου (αναλόγως),  

� στην περιγραφή της επιχείρησης Franchise,  

� στην πρόβλεψη του συνολικού κόστους του σχετικού µε τη δηµιουργία 
της επιχείρησης Franchise,  

� στη γενική περιγραφή των κυρίων χαρακτηριστικών του know - how,  

� στην παροχή τεχνικής υποστήριξης από τον ∆ικαιοπάροχο ή / και την 
Κυρίως ∆ικαιοδόχο προς τον ∆ικαιοδόχο,  

� στα ονόµατα και διευθύνσεις του δικτύου Franchise (µε ειδική αναφορά 
στις υπάρχουσες επιχειρήσεις Franchise στην Ελλάδα στην περίπτωση 
ενός Κυρίως ∆ικαιοδόχου),  

� στον αριθµό των ∆ικαιοδόχων των οποίων η σύµβαση Franchise έχει 
λυθεί µέσα στα δύο (2) προηγούµενα χρόνια και στους λόγους αυτής της 
λύσης,  

� στην πληροφόρηση σχετικά µε τις άδειες που τυχόν απαιτούνται από τη 
νοµοθεσία για την ίδρυση και λειτουργία της επιχείρησης Franchise,  
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� στα βασικά στοιχεία µιας σύµβασης Franchise όπως δικαιώµατα και 
υποχρεώσεις αµφοτέρων των µερών, διάρκεια της σύµβασης, όροι 
ανανέωσης ή λύσης, όροι αποκλειστικότητας κλπ.,  

� πληροφόρηση πάνω στη σύµβαση Κυρίως ∆ικαιοδόχου µε την εξαίρεση 
των οικονοµικών συµφωνιών ανάµεσα σε ∆ικαιοπάροχο και Κυρίως 
∆ικαιοδόχο.  

� Αναγνωρίζεται ότι συζητώντας επιµέρους επιχειρηµατικές προβλέψεις µε 
∆ικαιοδόχους, οι ∆ικαιοπάροχοι κάνουν µοιραία υποθέσεις που µπορούν 
να δοκιµασθούν µόνο µε την πάροδο του χρόνου.  

4. ΕΜΠΙΣΤΕΥΤΙΚΟΤΗΤΑ  

Για λόγους γενίκευσης του παρόντα Κώδικα ∆εοντολογίας για το Franchising το 
know - how εκλαµβάνεται όπως ορίζεται στον Ευρωπαϊκό Κανονισµό περί 
οµαδικής απαλλαγής από το άρθρο 85 της Συνθήκης της Ρώµης. Εν τούτοις, για 
τους σκοπούς του όρου 3.4 του Ευρωπαϊκού Κώδικα ∆εοντολογίας γίνεται δεκτό 
ότι οι ∆ικαιοπάροχοι µπορούν να επιβάλλουν όρους µη ανταγωνισµού και 
απορρήτου για να προστατεύσουν άλλες πληροφορίες και συστήµατα που 
µπορεί ευλόγως να εκληφθούν σαν ουσιώδη στη λειτουργία του Franchise.  

5. ΓΛΩΣΣΑ ΣΥΜΒΑΣΗΣ 

Οι ∆ικαιοπάροχοι θα πρέπει να εξασφαλίζουν στους ∆ικαιοδόχους συµβάσεις σε 
γλώσσα που να είναι αντιληπτή σ' αυτούς. Συνιστάται ∆ικαιοπάροχοι και 
∆ικαιοδόχοι να χρησιµοποιούν την ορολογία Franchise που υιοθετήθηκε από 
τον Σύνδεσµο Franchise της Ελλάδας. 

ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 2 : COLLIERS INTERNATIONAL 

H Colliers International είναι µια κορυφαία παγκόσµια εµπορική και οικιστική 
κτηµατοµεσιτική εταιρεία, η οποία προσφέρει πλήρεις υπηρεσίες στους 
επενδυτές, ιδιοκτήτες ακινήτων, ενοικιαστές και προγραµµατιστές µε την βοήθεια 
522 συνεργαζόµενων γραφείων και 12.300 υπαλλήλων  σε όλο τον κόσµο. 

ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 3 : Ι∆ΡΥΜΑ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ & ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΕΡΕΥΝΩΝ 

Το Ι.Ο.Β.Ε. διεξάγει κάθε µήνα από το 1981 Έρευνες Οικονοµικής Συγκυρίας 
στις επιχειρήσεις στους τέσσερις τοµείς της οικονοµίας ( βιοµηχανία, 
κατασκευές, λιανικό εµπόριο, υπηρεσίες) και, από τον Μάιο του 2008, και στους 
καταναλωτές. Οι έρευνες αποτελούν µέρος του κοινού εναρµονισµένου 
προγράµµατος της Ευρωπαϊκής Ένωσης ( DG ECFIN ) και τα αποτελέσµατά 
τους χρησιµοποιούνται για τον υπολογισµό του δείκτη οικονοµικού κλίµατος σε 
Ελλάδα και στις υπόλοιπες ευρωπαϊκές χώρες, ενώ δηµοσιεύονται αναλυτικά 
στις εκδόσεις της Ευρωπαϊκής Επιτροπής. Οι αναλύσεις που δηµοσιεύονται 
κάθε µήνα µε τη µορφή αυτής της έκδοσης στηρίζονται στα πρωτογενή, 
αναλυτικά στοιχεία για πάνω από 1000 επιχειρήσεις και αντιπροσωπευτικό 
δείγµα 1500 καταναλωτών, όπως προκύπτουν από τις έρευνες που διεξάγει 
αποκλειστικά και µόνο το Ι.Ο.Β.Ε. για την Ελλάδα για λογαριασµό της 
Ευρωπαϊκής Επιτροπής. 


