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Κεφάλαιο 1 

Εισαγωγή 

 

1.1 Προσδιορισµός Θέµατος. 

 

Στη παρούσα εργασία θα ασχοληθούµε µε τη παρουσίαση και 

ανάλυση των χαρακτηριστικών, διαδικασιών, όρων και πρακτικών του 

franchise στη χώρα µας, καθώς θα γίνει και µελέτη ενός από τους 

µεγαλύτερους οµίλους µαζικής εστίασης που αναπτύσσεται µε τη µέθοδο 

franchise. 

Το Franchising είναι µια µέθοδος marketing και συγχρόνως µια 

επιχειρηµατική στρατηγική, η οποία δίδει τη δυνατότητα της δηµιουργίας και 

της ανάπτυξης ενός εµπορικού δικτύου στους τοµείς της διανοµής προϊόντων 

και της παροχής υπηρεσιών. Στηρίζεται στη διαρκή συνεργασία µεταξύ δύο 

ανεξάρτητων νοµικά και οικονοµικά επιχειρήσεων, του ∆ότη και του Λήπτη 

και προϋποθέτει τόσο την παροχή άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης 

δικαιωµάτων βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας αλλά και 

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

ανταλλάγµατος, όσο και την ένταξη και λειτουργία της επιχείρησης του Λήπτη 

κάτω από το σύστηµα franchise που έχει δηµιουργήσει ο ∆ότης µε 

αντικειµενικό σκοπό τη δηµιουργία κερδών και για τα δύο µέρη. (Κωστάκη, 

2002 :43). 

Στη συγκεκριµένη εργασία θα γίνει µελέτη ενός από τους 

µεγαλύτερους οµίλους µαζικής εστίασης στην Ελλάδα που χρησιµοποιεί τη 

µέθοδο του Franchise και αυτός είναι ο «Γρηγόρης Μικρογεύµατα – 

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

δραστηριοποιηθεί στη χώρα µας µε τη µορφή οργανωµένων αλυσίδων από 

το 1975. 

 

 

 



 

1.2 Σκοπός και επιµέρους στόχοι της εργασίας. 

 

       Σκοπός αυτής της εργασίας είναι να παρουσιάσει την ανάπτυξη του 

franchise στην Ελλάδα, το πώς ξεκίνησε, από πού προήλθε, να βρεθούν τα 

δυνατά του σηµεία αλλά και τα σηµεία που το κάνουν ευάλωτο στην αγορά. 

Να εντοπιστεί αν υπάρχουν προοπτικές µεγαλύτερης ανάπτυξης στην χώρα 

µας και αν αυτό είναι ένα µοντέλο που µπορεί να λειτουργήσει σύµφωνα µε 

την κουλτούρα, τα ήθη και τα έθιµα των Ελλήνων. Όλα αυτά µέσα από την 

έρευνα και τη µελέτη ενός ελληνικού οµίλου που έχει καταφέρει εδώ και 

πολλά χρόνια να καταξιωθεί στη αγορά αλλά και στην καθηµερινότητα 

πολλών Ελλήνων. 

 

1.3 Συνοπτική παρουσίαση κεφαλαίων. 

 

Στο πρώτο κεφάλαιο περιλαµβάνονται τα εισαγωγικά κείµενα της 

εργασίας που περιγράφουν το θέµα µε το οποίο θα ασχοληθεί και τα 

αποτελέσµατα που επιδιώκει να έχει από την έρευνα της. 

Στο δεύτερο κεφάλαιο ξεκινάει µε την ιστορική αναδροµή στο 

Franchise. Τα χαρακτηριστικά αυτού, τους όρους του, τις συνήθεις πρακτικές.  

Το πώς και ποιες ήταν οι πρωτοπόρες ελληνικές επιχειρήσεις που ενέταξαν 

τη µέθοδο αυτή στην αναπτυξιακή τους πορεία. Τέλος τα πλεονεκτήµατα, 

µειονεκτήµατα αλλά και τους κινδύνους που µπορεί να έχει η µέθοδος της 

δικαιόχρησης. 

Στο τρίτο κεφάλαιο παρουσιάζονται οι µορφές διεθνούς franchising. 

Και το πώς η µέθοδος λειτουργεί στο εξωτερικό. 

Στο τέταρτο κεφάλαιο παρουσιάζεται αναλυτικά ο όµιλος εταιριών 

εστίασης «Γρηγόρης Μικρογεύµατα – Cοffeeright». Το µέγεθος του οµίλου 

στις µέρες µας, ο κύκλος εργασιών του, στατιστικά στοιχεία για την παρουσία 

και λειτουργία του στην ελληνική αγορά, οι κύριοι ανταγωνιστές καθώς και οι 

τρόποι που έχει επιλέξει να τους αντιµετωπίσει.   

Στο πέµπτο κεφάλαιο η ερευνά επικεντρώνεται στο Franchise της 

εταιρίας «Γρηγόρης Μικρογεύµατα – Coffeeright». Το πώς λειτουργεί, τον 



τρόπο επιλογής των συνεργατών, την εκπαίδευση τους, την υποκίνηση και 

την αµοιβή τους, την επιτήρηση καθώς και την αξιολόγηση τους. 

Στο έκτο κεφάλαιο περιλαµβάνει το ερωτηµατολόγιο βάση του οποίου 

έγινε η έρευνα στους συνεργάτες της επιχείρησης, καθώς και η ανάλυση 

αυτής. 

Τέλος στο έβδοµο κεφάλαιο παρουσιάζονται τα συµπεράσµατα και οι 

προτάσεις που προέκυψαν από την έρευνα και τη µελέτη του οµίλου εταιριών 

εστίασης «Γρηγόρης Μικρογεύµατα – Coffeeright». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Κεφάλαιο 2 

Franchise  

 

2.1 Ορισµός και έννοια του Franchise.  

  

 “Franchise είναι ένα σύνολο δικαιωµάτων βιοµηχανικής ή πνευµατικής 

ιδιοκτησίας, τα οποία αφορούν εµπορικά σήµατα ή διακριτικούς τίτλους, 

διακριτικά γνωρίσµατα (πινακίδες) καταστηµάτων, πρότυπα χρήσης, σχέδια, 

υποδείγµατα, ευρεσιτεχνίες καθώς και την απαραίτητη τεχνογνωσία.” 

(Γεωργιάδης, 2000 :193). 

Το Franchise λοιπόν  είναι η στενή συνεργασία µεταξύ ∆ικαιοδόχου και 

∆ικαιοπαρόχου, όπου ο πρώτος απολαµβάνει µια σειρά από προνόµια που 

έχει δηµιουργήσει και συστηµατοποιήσει ο δεύτερος, όπως γνωστό brand 

name, µεταφορά τεχνογνωσίας και υποστήριξη καθ’ όλη την διάρκεια της 

συνεργασίας τους.Η τεχνογνωσία είναι όλες οι γνώσεις που µεταφέρονται 

στον ∆ικαιοδόχο και έχουν δηµιουργηθεί από την εµπειρία και την έρευνα του 

∆ικαιοπαρόχου. Η τεχνογνωσία είναι κάτι που ανανεώνεται και εξελίσσεται 

συνέχεια. 

 

 

 

2.2 Ιστορική αναδροµή στο Franchise.  

  

 Οι ρίζες της βασικής µορφής του Franchising µπορούν να εντοπιστούν 

στον Μεσαίωνα και συγκεκριµένα στους βαρόνους, στους οποίους  

παραχωρούνταν από τον βασιλέα το προνόµιο (franchise) της συγκέντρωσης 

των φόρων µιας συγκεκριµένης περιοχής, σε αντάλλαγµα διαφόρων 

υπηρεσιών, όπως της διάθεσης στρατού για ένα πόλεµο. Μια δεύτερη µορφή 

franchise στην ιστορία συναντάται στο βρετανικό σύστηµα «tied house», που 

χρησιµοποιήθηκε από τους ζυθοποιούς στις αρχές του 1800. Το σύστηµα 

«tied house» αναπτύχθηκε ως αµυντικός µηχανισµός από τους ζυθοποιούς 

για να διατηρήσουν τους διεξόδους των πωλήσεών τους. Αντί για την λήψη 



ενός δανείου ή την µίσθωση της ιδιοκτησίας, ο ζυθοποιός ασφάλιζε το 

ξενοδοχείο ως µοναδικό σηµείο πώλησης της µπύρας και των ποτών του. Το 

σύστηµα «tied house» αποδείχθηκε ως ένας αποκλειστικός επιχειρηµατικός 

σχεδιασµός ο οποίος συνεχίζεται ακόµη και σήµερα. 

 Ο θεσµός του franchisee πρωτοεµφανίστηκε στις ΗΠΑ στο τέλος του 

19ου αιώνα. Η πρώτη αναγνωρίσιµη µορφή Franchising εµφανίστηκε όταν η 

εταιρεία ραπτοµηχανών Singer εγκατέστησε ένα σύστηµα κατασκευαστή/ 

λιανοπωλητή προκειµένου να οργανώσει το δίκτυο διανοµής της, στην 

περίοδο µετά τον Εµφύλιο Πόλεµο. Το παράδειγµα ακολούθησαν οι εταιρείες 

αυτοκινήτων, οι εταιρείες διανοµής πετρελαιοειδών και οι βιοµηχανίες 

αναψυκτικών και µπύρας. Όµως η µεγάλη ανάπτυξη του θεσµού του 

Franchising εµφανίζεται µετά τον Β’ Παγκόσµιο Πόλεµο λόγω των συνθηκών 

που επικρατούσαν τότε, δηλαδή την ανάπτυξη της µαζικής παραγωγής και 

προσφοράς υπηρεσιών σε συνδυασµό την έλλειψη δικτύων διανοµής και των 

ανάλογων οικονοµικών µέσων για τις απαιτούµενες επενδύσεις. Στις ΗΠΑ ο 

θεσµός αυτός εξαπλώθηκε σε όλους τους κλάδους του αυτοκινήτου ( τεχνική 

συντήρηση, επισκευές, service, συµπληρωµατικός εξοπλισµός κλπ.), τις 

ξενοδοχειακές επιχειρήσεις, τις λογιστικές και διαφηµιστικές υπηρεσίες, τον 

κλάδο τροφίµων και των εστιατορίων άµεσης εξυπηρέτησης. 

Στην Ευρώπη, ο θεσµός του Franchising αντιµετωπίστηκε στην αρχή 

µε επιφυλακτικότητα και ο ρυθµός ανάπτυξης του ήταν συγκρατηµένος. Μετά 

την εισβολή όµως Αµερικανών κολοσσών (δικαιοπαρόχων) στον Ευρωπαϊκό 

χώρο εκδηλώθηκε αυξηµένο ενδιαφέρον από τον επιχειρηµατικό κόσµο της 

Ευρώπης, για το σύγχρονο αυτό σύστηµα εµπορικής συνεργασίας.  

 Το 1972 ιδρύθηκε µια διεθνής µη κερδοσκοπική εταιρεία, η Ευρωπαϊκή 

Οµοσπονδία Franchise ( European Franchise Federation – EFF). Μέλη της 

EFF είναι οι περισσότερες εθνικές εταιρείες ή οµοσπονδίες Franchise που 

ιδρύθηκαν στην Ευρώπη. H EFF συνέταξε ένα Ευρωπαϊκό Κώδικα 

δεοντολογίας ( European Code of Ethics- Codede Deondologie Europeendela 

Franchise), ο οποίος επαναλαµβάνει ορισµένες αρχές του αντίστοιχου 

Γαλλικού Κώδικα δεοντολογίας και χρησιµοποιεί στοιχεία από το κώδικα 

πρακτικής του franchising που καθιέρωσε το Βέλγικο Franchise Association. 

Ο Κώδικας αυτός θέτει τις βασικές αρχές του επαγγέλµατος και του κανόνος 

που θα διέπουν το franchising. 



Οι στόχοι του EFF είναι: 

1)  Η προώθηση του franchising στην Ευρώπη. 

2)  Η προστασία του τοµέα του franchise µε τη προώθηση του Ευρωπαϊκού 

Κώδικα δεοντολογίας. 

3)  Ο επηρεασµός και η ενθάρρυνση της ανάπτυξης του franchising στην 

Ευρώπη. 

4)  Η εκπροσώπηση των συµφερόντων του τοµέα του franchise σε διεθνείς 

οργανισµούς, όπως είναι π.χ. το Ευρωπαϊκό Κοινοβούλιο. 

5) Η προώθηση και η εκπροσώπηση παγκόσµια του κλάδου του 

Ευρωπαϊκού 

Franchise και των µελών του. 

6) Η ανταλλαγή πληροφοριών και τεκµηρίωσης µεταξύ εθνικών εταιρειών ή 

οµοσπονδιών στην Ευρώπη και παγκόσµια. 

7) Η παροχή υπηρεσιών προς τα µέλη των εταιρειών 

 

 

2.3 Ορολογία Franchise.  

 

 

Franchise ( δικαιόχρηση): “Ένα σύνολο δικαιωµάτων βιοµηχανικής ή 

πνευµατικής ιδιοκτησίας, τα οποία αφορούν εµπορικά σήµατα ή διακριτικούς 

τίτλους, διακριτικά γνωρίσµατα (πινακίδες) καταστηµάτων, πρότυπα χρήσης, 

σχέδια, υποδείγµατα, ευρεσιτεχνίες καθώς και την απαραίτητη τεχνογνωσία.” 

(Γεωργιάδης, 2000 :193). 

Franchising ( σύµβαση δικαιόχρησης): “ Είναι µία διαρκής εµπορική 

συνεργασία µεταξύ  δύο νοµικά και οικονοµικά ανεξάρτητων επιχειρήσεων, 

του ∆ότη και του Λήπτη, η οποία θεµελιώνεται σε µια σύµβαση”. (Κωστάκης, 

2002: 40). 

Franchisor ( ∆ικαιοπάροχος): Η επιχείρηση που παραχωρεί στην άλλη, τον 

δικαιοπάροχο, έναντι άµεσου ή έµµεσου οικονοµικού ανταλλάγµατος, το 

δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchise, µε σκοπό την εµπορία 

συγκεκριµένων τύπων προϊόντων ή και υπηρεσιών. (Λαζαρίδης 2000: 199). 



Franchisee ( ∆ικαιοδόχος): Είναι η επιχείρηση στην οποία παραχωρείται 

από τον δικαιοπάροχο το δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchise µε σκοπό 

την εµπορία συγκεκριµένων τύπων προϊόντων ή και υπηρεσιών. (Λαζαρίδης 

2000: 199). 

Disclosure: ( Υποχρέωση πληροφόρησης): Η υποχρέωση του 

δικαιοπάροχου να παρέχει εγγράφως σε κάθε υποψήφιο δικαιοδόχο και µέσα 

σε λίγο χρόνο πριν από την υπογραφή ενός δεσµευτικού εγγράφου πλήρη κι 

ακριβή πληροφόρηση σχετικά µε την εταιρική και οικονοµική του κατάσταση, 

το επιχειρηµατικό του ιστορικό, την περιγραφή της επιχείρησης που είναι 

αντικείµενο του franchise, την περιγραφή των κυρίων χαρακτηριστικών της 

τεχνογνωσίας, την παροχή τεχνικής υποστήριξης προς τον δικαιοδόχο, το 

προβλεπόµενο κόστος εγκατάστασης µίας επιχείρησης franchise, την 

βιωσιµότητα του συστήµατος, τα βασικά στοιχεία της σύµβασης franchise, τα 

ονόµατα και τις διευθύνσεις των µελών του δικτύου και µε άλλα που 

προβλέπονται είτε από ειδική νοµοθεσία είτε από τον Εθνικό Κώδικα 

∆εοντολογίας για το Franchising. (Λαζαρίδης 2000: 198). 

Direct Franchise ( Άµεσο Franchise): Είναι η περίπτωση όπου ο 

δικαιοπάροχος δίδει σε κάθε επιµέρους δικαιοδόχο την συµβατική 

δυνατότητα να λειτουργήσει το franchise από µια και συγκεκριµένη µονάδα 

εκµετάλλευσης που βρίσκεται σε συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή µέσα 

στη χώρα ανάπτυξης. (Λαζαρίδης 2000: 197). 

Distribution Franchise (Franchise ∆ιανοµής) : Είναι µια µορφή franchising 

όπου µια επιχείρηση, ο δικαιοπάροχος, παρέχει σε µια άλλη επιχείρηση, τον 

δικαιοδόχο, την άδεια να εκµεταλλεύεται το franchise µέσα από την λιανική 

πώληση σε τελικούς καταναλωτές συγκεκριµένων προϊόντων µέσα από το 

κατάστηµά του και κάτω από τα διακριτικά γνωρίσµατα του δικαιοπαρόχου. 

(Λαζαρίδης 2000: 198). 

Master Franchisee ( Κύριος ∆ικαιοδόχος): Η επιχείρηση, στην οποία ο 

δικαιοπάροχος, παρέχει την άδεια να εκµεταλλευθεί µια συγκεκριµένη 

γεωγραφική περιοχή µέσω της - από τον βασικό δικαιοδόχο - περαιτέρω 

παραχώρησης σε τρίτους του δικαιώµατος εκµετάλλευσης του franchise µέσα 

από συγκεκριµένες µονάδες εκµετάλλευσης (καταστήµατα) που καθένας από 

αυτούς δηµιουργεί µέσα στην ίδια γεωγραφική περιοχή βάσει ενός δεδοµένου 

χρονικού σχεδίου ανάπτυξης, χωρίς να αποκλείεται η πιθανότητα της 



παράλληλης δηµιουργίας κι εκµετάλλευσης από τον βασικό δικαιοδόχο µιας ή 

περισσοτέρων µονάδων εκµετάλλευσης στην ίδια γεωγραφική περιοχή. 

(Λαζαρίδης 2000: 199-200). 

Area Developer ( ∆ικαιοδόχος Ανάπτυξης Περιοχής): Είναι η επιχείρηση, 

στην οποία ο δικαιοπάροχος, παρέχει στον δικαιοδόχο την άδεια να 

εκµεταλλευθεί µια συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή µέσω της από τον ίδιο 

δηµιουργίας κι εκµετάλλευσης περισσοτέρων της µιας µονάδων 

εκµετάλλευσης βάσει ενός δεδοµένου χρονικού σχεδίου ανάπτυξης. 

(Λαζαρίδης 2000: 197). 

Area Development ( Ανάπτυξη Περιοχής): Είναι η περίπτωση όπου ο 

δικαιοπάροχος παρέχει σε µια επιχείρηση, τον δικαιοδόχο ανάπτυξης 

περιοχής, την άδεια να εκµεταλλευθεί µια συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή 

µέσω της από τον ίδιο δηµιουργίας κι εκµετάλλευσης περισσοτέρων της µιας 

µονάδων εκµετάλλευσης βάσει ενός δεδοµένου χρονικού σχεδίου ανάπτυξης. 

(Λαζαρίδης 2000: 197). 

Franchise Fee ( ∆ικαίωµα Εισόδου): Είναι µια εφάπαξ αµοιβή που 

καταβάλλει ο δικαιοδόχος στον δικαιοπάροχο για την παραχώρηση του 

δικαιώµατος εκµετάλλευσης του franchise. (Λαζαρίδης 2000: 198). 

Royalties ( Περιοδικά ∆ικαιώµατα): Το συνεχές οικονοµικό αντάλλαγµα που 

καταβάλλει περιοδικά ο δικαιοδόχος στον δικαιοπάροχο για την παραχώρηση 

του δικαιώµατος εκµετάλλευσης του franchise καθ' όλη την διάρκεια της 

συµβατικής τους σχέσης. (Λαζαρίδης 2000: 200). 

Franchise Training ( Εκπαίδευση Franchise): Η εκπαίδευση που παρέχει ο 

δικαιοπάροχος στον δικαιοδόχο και στους υπαλλήλους του πάνω στο 

franchise και στις µεθόδους εκµετάλλευσής του. (Λαζαρίδης 2000: 198-199). 

 

2.4 Το Franchise στην Ελλάδα 

 

Στην Ελλάδα το franchise άρχισε να αναπτύσσεται τα τελευταία 

χρόνια. Πρωτοπόρος εταιρία ήταν η “Goody’s” που ξεκίνησε το franchising το 

1976. Από τότε µέχρι και το 1991 οι εξελίξεις στο περιβάλλον του franchise 

ήταν ελάχιστες.  



 Από το 1991 που ξεκίνησε ο θεσµός της δικαιόχρησης δυναµικά έως 

σήµερα τα ελληνικά συστήµατα δικαιόχρησης εξελίχθηκαν µε την υιοθέτηση 

των διεθνών αρχών τόσο στην εσωτερική οργάνωση όσο και στη 

µεθοδολογία ανάπτυξης αυτών. Τα πρώτα ξένα συστήµατα που 

εµφανίστηκαν στην ελληνική αγορά µε την µορφή της Κύριας Συµφωνίας 

δικαιόχρησης (Master Franchising) ήταν στους τοµείς ένδυσης, γρήγορης 

εστίασης, ενοικιάσεως αυτοκινήτων και καλλυντικών. 

Οι κλάδοι στους οποίους αναπτύσσονται οι ελληνικές επιχειρήσεις µε 

τη µέθοδο της δικαιόχρησης είναι οι ακόλουθοι: 

 

• Εστίασης (Εστιατόρια, Αλυσίδες γρήγορου φαγητού, Πιτσαρίες, 

Παγωτό ,Μπυραρίες). 

• Καταστήµατα Τροφίµων (Καφές, Φούρνοι, Σούπερ Μάρκετ, 

Ζαχαροπλαστεία). 

• Ένδυσης και Υπόδησης (Ανδρικά, Αθλητικά Είδη, Unisex, Γυναικεία, 

Τσάντες, ∆ερµάτινα, Υπόδηση, Υφάσµατα, Παιδικά). 

• Οικιακός εξοπλισµός (Έπιπλα Κουζίνας, Έπιπλα, Μοκέτες - Χαλιά, 

Στρώµατα- Κρεβάτια, Είδη Σπιτιού, Θέρµανση – Ψύξη - Κλιµατισµός, 

      Ηλεκτρικά Είδη). 

• Λοιπά καταστήµατα λιανικής (Αφίσες - Κάρτες - ∆ώρα, Βιβλία – 

Εκδόσεις -Χαρτικά, Κοσµήµατα, Είδη Αυτοκινήτου, ∆ιάφορα, Αγροτικά 

Προϊόντα, Φυτά, Παιχνίδια, Οπτικά). 

• Προσωπικής φροντίδας και Αναψυχής (Αρώµατα, ∆ιατροφικά και 

∆ιαιτητικά Κέντρα, Σαλόνια, Καλλυντικά, Κοµµωτήρια , Σχολές Χορού, 

Ξενοδοχεία, Γυµναστήρια, Ξενοδοχειακές Υπηρεσίες, Αστρολογικές 

Προβλέψεις, Ηλεκτρονικά παιχνίδια). 

• Business Services - Λοιπές Υπηρεσίες (Τεχνική Βοήθεια - 

Εξυπηρέτηση, Σέρβις, Υπηρεσίες Καθαρισµού, Σύµβουλοι 

Επιχειρήσεων, Ταχυδροµικές Υπηρεσίες, Τηλεπικοινωνίες, 

Ηλεκτρονικά – Αξεσουάρ - Multimedia). 

• Εκπαίδευσης (Ξένες Γλώσσες, Μουσική Παιδεία, Η/Υ). 

(http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/index.asp) 

 



 

Μεταξύ αυτών οι πιο δηµοφιλείς σε αριθµό εµπλεκόµενων εταιρειών 

κατηγορίες είναι οι χώροι εστίασης και των λοιπών καταστηµάτων λιανικής. 

Παρ’ όλα αυτά τελευταία διακρίνεται υψηλός ρυθµός ανάπτυξης στους 

κλάδους της εκπαίδευσης, των παροχής υπηρεσιών και της προσωπικής 

φροντίδας και αναψυχής. Επιπλέον επιχειρηµατικές ευκαιρίες εντοπίζονται 

στους τοµείς της ψυχαγωγίας, του τουρισµού και της εκπαίδευσης, όπως 

επίσης και στους τοµείς των τηλεπικοινωνιών, ηλεκτρικών συσκευών, 

αγροτικών προµηθειών και ανταλλακτικών αυτοκινήτων. Συµπερασµατικά η 

δικαιόχρηση ως επιχειρηµατική µέθοδος καταλαµβάνει ένα σηµαντικό 

µέγεθος στην ελληνική οικονοµία. 

 

2.5  Νοµικό πλαίσιο και διαδικασίες δικαιόχρησης.  

 

Η σύµβαση του franchising αποτελεί ένα νοµικό έγγραφο στο οποίο 

παρουσιάζεται µαζί ολόκληρη η πράξη. Θα πρέπει µε ακρίβεια να αντανακλά 

τις υποσχέσεις που δόθηκαν και οι οποίες θα πρέπει να είναι δίκαιες, ενώ 

ταυτόχρονα να ασφαλίζει αυτά για τα οποία θα πρέπει να υπάρχουν 

ικανοποιητικοί έλεγχοι που να προστατεύουν την  ακεραιότητα του 

συστήµατος. 

  Η σύµβαση πρέπει : 

 α) να διανέµει µε ακρίβεια και σε νοµικούς όρους τα ποικίλα δικαιώµατα 

ιδιοκτησίας που ανήκον στον  franchisor, 

 β) να παρέχει τις λειτουργικές λεπτοµέρειες και ελέγχους,  

 γ) να παρέχει στον franchisee αφ’ ενός ασφάλεια στις λειτουργίες του και αφ’ 

ετέρου τη δυνατότητα να αναπτύξει και να πωλήσει ένα περιουσιακό στοιχείο.  

(Λαζαρίδης, 2000:103). 

Η σύµβαση δικαιόχρησης έχει τις περισσότερες φορές χαρακτήρα 

τυποποιηµένο και οι διατάξεις της έχουν προδιατυπωθεί από το 

δικαιοπάροχο. Η συνήθης δοµή της σύµβασης περιλαµβάνει 4 µέρη: 

 α) το προοίµιο, στο οποίο αναφέρεται ο σκοπός και το περιεχόµενο της 

συµβάσεως, β) τις υποχρεώσεις του franchisor και του franchisee και γ) 



διάφορες άλλες διατάξεις που αφορούν το εφαρµοστέο δίκαιο, τη διάρκεια της 

σύµβασης, την καταγγελία, κ.α. (Λαζαρίδη, 2000:93) 

  

Ειδικότερα:  

α) Στο προοίµιο περιγράφονται τα δικαιώµατα βιοµηχανικής 

ιδιοκτησίας, η τεχνογνωσία, ο εξοπλισµός, η διακόσµηση και άλλα στοιχεία τα 

οποία χρησιµοποιεί ο δότης για την οργάνωση των πωλήσεων και γενικά της 

εµπορικής του δραστηριότητας. 

 β) Ο δικαιοπάροχος οφείλει να εντάξει το δικαιοδόχο στο δίκτυο του 

και να τον υποστηρίζει διαρκώς για όσο διάστηµα θα ισχύει η σύµβαση. Πιο 

συγκεκριµένα οι υποχρεώσεις του δικαιοπάροχου συνίστανται: 

• Στην ένταξη του δικαιοδόχου στο δίκτυο, η οποία θα συνοδεύεται µε 

την παροχή των σχετικών υπηρεσιών υποστήριξής. 

• Στην παραχώρηση εδαφικής αποκλειστικότητας για µια γεωγραφικά 

επακριβώς καθορισµένη περιοχή 

• Στην παροχή, καθ’ όλη τη διάρκεια της συµβατικής σχέσης, υπηρεσιών 

• Στην υποστήριξη σε θέµατα τεχνικά, οργάνωσης, χρηµατοδότησης, 

διαφήµισης κ.ά. 

• Στην ίση µεταχείριση όλων των δικαιοδόχων του δικτύου. 

 

Η κύρια υποχρέωση του δικαιοδόχου είναι η καταβολή των χρηµατικών 

ποσών για το δικαίωµα εισόδου και τα διαρκή δικαιώµατα. Επίσης, 

υποστηρίζεται ευρέως ότι η ενεργός προώθηση των πωλήσεων από µέρους 

του δικαιοδόχου συγκαταλέγεται στις βασικότερες υποχρεώσεις του, ωστόσο, 

είναι ευνόητο, καθώς ο δικαιοδόχος είναι το συµβαλλόµενο µέρος που φέρει 

το µεγαλύτερο επιχειρηµατικό κίνδυνο για την επιτυχία της επιχείρησης του, 

να έχει µεγαλύτερο κίνητρο από τον δικαιοπάροχο για την προώθηση των 

πωλήσεων, παρά να δραστηριοποιείται από υποχρέωση στο δικαιοπάροχο. 

Άλλες ουσιαστικές υποχρεώσεις του δικαιοδόχου που αναφέρονται στη 

σύµβαση είναι οι ακόλουθες: 

• Η αποδοχή των οργανωτικών αρχών του συστήµατος franchise και η 

συµµόρφωση του προς αυτές. 



• Η διαµόρφωση της επιχείρησης σύµφωνα µε τις προδιαγραφές που 

έχει θέσει ο δικαιοπάροχος για όλα τα καταστήµατα του δικτύου. 

• Να προµηθεύεται τα προϊόντα αποκλειστικά από τον δικαιοπάροχο ή 

από τους προµηθευτές που ορίζει ο δικαιοπάροχος. 

• Η τήρηση του απορρήτου. 

• Η προστασία της κοινής ταυτότητας και φήµης του δικτύου. 

• Η διαρκής και ειλικρινής ενηµέρωση του δικαιοπάροχου για την πορεία 

της επιχείρησης του. 

 

Επίσης, ο δικαιοδόχος οφείλει να µην προβεί στις παρακάτω ενέργειες: 

• ∆εν µπορεί να εγκαταστήσει αλλού την επιχείρηση του χωρίς την 

έγκριση του δικαιοπαρόχου. 

• ∆εν µπορεί να προωθεί ενεργητικά πωλήσεις σε περιοχές που 

δραστηριοποιείται ο δικαιοπάροχος, ή σε άλλες περιοχές που έχει 

παραχωρήσει κατ’ αποκλειστικότητα σε άλλους δικαιούχους. Γενικά, 

δεν πρέπει να προσπαθεί να προσελκύσει πελάτες εκτός της 

παραχωρηθείσας συµβατικής περιοχής. 

• Όχι µόνο κατά τη διάρκεια της σύµβασης, αλλά και για ένα εύλογο 

χρονικό διάστηµα µετά τη λήξη της ( µέχρι ένα έτος) οφείλει ο 

δικαιοδόχος να αναστείλει κάθε ανταγωνιστική δραστηριότητα προς το 

δικαιοπάροχο και γενικότερα το δίκτυο. 

 

γ) Οι λοιπές διατάξεις περιέχουν ρυθµίσεις για πολύ σηµαντικά θέµατα 

που αφορούν την τιµολογιακή πολιτική, όπως τις συνιστώµενες τιµές ή 

επιβληθείσες µέγιστες τιµές µεταπώλησης. Άλλα θέµατα είναι η διάρκεια της 

σύµβασης και συγκεκριµένα ο προσδιορισµός της απαραίτητης ελάχιστης 

διάρκειας, όπως και της επιτρεπτής ανώτατης διάρκειας της σύµβασης. 

Επίσης, στις λοιπές διατάξεις αναφέρονται θέµατα, όπως η ανανέωση της 

σύµβασης, η λύση της σύµβασης, είτε αυτή επέρχεται µε την πάροδο 

ορισµένου χρονικού διαστήµατος, είτε συµβαίνει κατόπιν καταγγελίας της 

συµβάσεως από ένα εκ των δυο µερών. Ακόµα, θίγονται στο τελευταίο µέρος 

της σύµβασης οι µετασυµβατικές υποχρεώσεις των αντισυµβαλλόµενων 



µερών, όπως και οι τρόποι επίλυσης των τυχόν διαφορών τους. (Λαζαρίδη, 

2000:93-96) 

 

 

 

2.6 Πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα του franchise  

Πλεονεκτήµατα για τον ∆ικαιοπάροχο (Franchisor) 

 

• Η ταχεία ανάπτυξη και εξάπλωση της επιχείρησης του που 

επιτυγχάνεται βασικά µε αυτοχρηµατοδότηση. 

• Η πολύ γρήγορη αύξηση της εµπορικής του φήµης και πελατείας µε             

άµεσο αποτέλεσµα την καθιέρωση του στην αγορά. 

• Η πραγµατοποίηση σηµαντικών οικονοµιών κλίµακας. Όσο 

περισσότερο αυξάνεται ένα δίκτυο τόσο περισσότερο αυξάνονται και οι 

ποσότητες των προϊόντων, των ειδών εξοπλισµού, των εξαρτηµάτων 

κλπ. που αγοράζονται από τα µέλη του. Με αυτό τον τρόπο η αύξηση 

του όγκου των αγορών επιτρέπει την αντίστοιχη µείωση του κόστους. 

• Η άµεση και έγκυρη πληροφόρηση για τις τάσεις της αγοράς. 

Εκµεταλλευόµενος ο δικαιοπάροχος τις πληροφορίες που λαµβάνει 

από τους δικαιοδόχους του αναφορικά µε τις συνθήκες που 

επικρατούν στις διάφορες αγορές είναι συνεχώς άριστα ενηµερωµένος 

για τις τοπικές καταναλωτικές συνήθειες µε αποτέλεσµα να 

προσαρµόζει άµεσα την επιχειρηµατική του πολιτική σε αυτές. 

• Ο άµεσος έλεγχος της διανοµής των προϊόντων και της παροχής των 

υπηρεσιών. Αυτό έχει ως αποτέλεσµα να επιτυγχάνεται η εφαρµογή  

ενός ενιαίου συστήµατος διάθεσης των προϊόντων και υπηρεσιών στο 

καταναλωτικό κοινό. 

• Η εκµετάλλευση της εµπειρίας των δικαιοδόχων για την βελτίωση και 

ανανέωση του συστήµατος του Franchising. 

• Η εξασφάλιση διαρκούς πελατειακής ροής. 

• Η επίτευξη υψηλών κερδών χωρίς την διακινδύνευση σηµαντικών 

κεφαλαίων. 



• Η αύξηση της εµπορικής αξίας της επιχείρησής του. 

• Η δηµιουργία ενός ευέλικτου επιχειρηµατικού οργανισµού µε ένα 

κέντρο λήψης αποφάσεων (τον δικαιοπάροχο) και µε ανθρώπινο 

δυναµικό (τους δικαιοδόχους) που δρα γρήγορα και αποφασιστικά 

εξυπηρετώντας και προστατεύοντας και τα δικά του συµφέροντα για 

έναν κοινό σκοπό: την εµπορική επιτυχία του δικτύου Franchising. 

• Η προστασία απέναντι στις µεγάλες πολυεθνικές εταιρίες. 

• Η δυνατότητα εύκολης πρόσβασης στο χρηµατοπιστωτικό σύστηµα. 

(Κωστάκη, 2002: 88-90) 

 

Πλεονεκτήµατα για τον ∆ικαιοδόχο (Franchisee) 

 

• Ο δικαιοδόχος εντάσσεται σε ένα επώνυµο επιχειρηµατικό σύστηµα 

(business format) επωφελούµενος αµέσως από την εµπορική του 

φήµη και την πελατεία που συνδέεται µε αυτήν. 

• Ο δικαιοδόχος υποστηρίζεται από τον δικαιοπάροχο τόσο πριν όσο και 

µετά την έναρξη λειτουργίας της επιχείρησης του σε όλους τους τοµείς 

της επαγγελµατικής του δραστηριότητας και έτσι βρίσκει άµεσες λύσεις 

σε προβλήµατα που διαφορετικά θα ήταν δυσεπίλυτα. 

• Ο δικαιοδόχος επωφελείται από τις οικονοµίες κλίµακας που 

επιτυγχάνονται σε ένα µεγάλο εµπορικό δίκτυο και έτσι έχει τη 

δυνατότητα να διαθέτει τα προϊόντα και τις υπηρεσίες στους 

καταναλωτές σε πολύ ανταγωνιστικές τιµές. 

• Ο δικαιοδόχος επωφελείται από την διαφήµιση που πραγµατοποιεί ο 

δικαιοπάροχος σε πανεθνική κλίµακα µε µια αναλογικά πολύ µικρή 

οικονοµική επιβάρυνση. 

• Παρά την ένταξη του στο δίκτυο franchising του δικαιοπαρόχου, ο 

δικαιοδόχος παραµένει ένας ανεξάρτητος επιχειρηµατίας. 

• Ο δικαιοδόχος απολαµβάνει την ωφέλεια της χρήσης των εµπορικών 

σηµάτων, διπλωµάτων ευρεσιτεχνίας, εµπορικών και τεχνικών 

µεθόδων οργάνωσης και διοίκησης, πώλησης προϊόντων κλπ. του 

δικαιοπαρόχου. 



• Ο δικαιοδόχος επωφελείται από τη συνεχή ανανέωση και εξέλιξη του 

συστήµατος franchising που επιτυγχάνεται µε ενέργειες του  

δικαιοπαρόχου έτσι ώστε αυτό να παραµείνει πάντοτε σύγχρονο και 

ανταγωνιστικό. 

• Ο δικαιοδόχος έχει άµεση πρόσβαση στο πληροφοριακό υλικό που 

συγκεντρώνει ο δικαιοπάροχος από όλους τους Λήπτες και αφορά τις 

συνθήκες της αγοράς και τις τάσεις του καταναλωτικού κοινού σε όλες 

τις αγορές όπου εξαπλώνεται το δίκτυο.  

• Η επιχείρηση του δικαιοδόχου ως µέλος ενός δικτύου franchising 

παρουσιάζει πολύ µεγαλύτερη ανθεκτικότητα σε περιόδους 

οικονοµικών κρίσεων απ’ ότι µια άλλη οποιαδήποτε επιχείρηση. 

• Ο δικαιοδόχος έχει τη δυνατότητα ευκολότερης και µε ευνοϊκότερους 

όρους χρηµατοδότησης από το τραπεζικό σύστηµα καθόσον µε την 

ένταξη του σε ένα επώνυµο σύστηµα franchising ενισχύεται η 

πιστοληπτική του ικανότητα.  

• Ο έλεγχος που ασκεί ο δικαιοπάροχος στις επιχειρήσεις των µελών 

του δικτύου του είναι επωφελής για τον δικαιοδόχο , γιατί έτσι αφενός 

µεν διασφαλίζεται η εύρυθµη λειτουργία του αφετέρου δε 

αποβάλλονται από αυτό οι ασυνεπείς και άρα ζηµιογόνοι Λήπτες. 

(Κωστάκη, 2002: 90-91) 

 

 

 

Πλεονεκτήµατα για τον καταναλωτή 

 

• Ο καταναλωτής έχει εύκολη πρόσβαση, είτε στον τόπο διαµονής του 

είτε οπουδήποτε αλλού βρίσκεται, σε σηµεία πώλησης γνωστών 

επιχειρήσεων από τα όποια αγοράζει επώνυµα προϊόντα σε λογικές 

τιµές. 

• Ο καταναλωτής επωφελείται από την ικανότητα των δικτύων 

franchising να προσαρµόζονται άµεσα στις απαιτήσεις του 



προσφέροντας του τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που πραγµατικά 

επιθυµεί. 

• Ο καταναλωτής επωφελείται από την ικανότητα των δικτύων 

franchising να προσαρµόζονται άµεσα στις απαιτήσεις του 

προσφέροντάς του τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που πραγµατικά 

επιθυµεί.   

• Ο καταναλωτής ωφελείται από τον έντονο ανταγωνισµό µεταξύ των 

δικτύων franchising και των υπόλοιπων οµοειδών επιχειρήσεων του 

κλάδου.  

(Κωστάκη, 2002 : 91)  

 

Μειονεκτήµατα για τον ∆ικαιοπάροχο (Franchisor) 

 

• Ο δικαιοπάροχος είναι υποχρεωµένος να επιλύει σε καθηµερινή βάση 

πλήθος προβληµάτων διαφορετικής φύσεως προερχόµενα από 

ανθρώπους (τους δικαιοδόχους) µε διαφορετική νοοτροπία του 

χαρακτήρα. 

• Η τάση των δικαιοδόχων για ανεξαρτητοποίηση τους απέναντι στον 

δικαιοπάροχο η οποία αυξάνεται µε την πάροδο του χρόνου 

παραµονής τους στο δίκτυο. 

• Η βιαστική πολλές φορές επιλογή των δικαιοδόχων δηµιουργεί 

µεσοπρόθεσµα σοβαρότατα προβλήµατα στη λειτουργία του δικτύου. 

• Η επιλογή των δικαιοδόχων αποτελεί ένα δύσκολο, χρονοβόρο και 

µαστοφόρο έργο για τον δικαιοπάροχο που απαιτεί πολύ λεπτούς και 

προσεκτικούς χειρισµούς , καθώς ο κάθε δικαιοδόχος αποτελεί έναν 

κρίκο της ίδιας αλυσίδας που εάν σπάσει θα προκαλέσει την 

κατάρρευση ολόκληρης της αλυσίδας. 

• Τα κέρδη του δικαιοπαρόχου είναι λιγότερα από την λειτουργία των 

καταστηµάτων των δικαιοδόχων από ότι θα ήταν αν λειτουργούσε δικά 

του καταστήµατα. 

• Το σοβαρό ενδεχόµενο κάποιος ή κάποιοι δικαιοδόχοι µετά την 

αποχώρηση τους από το δίκτυο να εξελιχθούν σε ανταγωνιστές του 

δικαιοπαρόχου. ( Κωστάκη, 2002 : 92) 



 

 

Μειονεκτήµατα για τον ∆ικαιοδόχο (Franchisee) 

 

• Η οποιαδήποτε λανθασµένη επιχειρηµατική επιλογή του 

δικαιοπαρόχου έχει άµεσο και οδυνηρό αντίκτυπο στην πορεία της 

επιχείρησης του δικαιοδόχου λόγω του σηµαντικού βαθµού εξάρτησης 

του από αυτόν. 

• Η ένταξη του δικαιοδόχου σε ένα σύστηµα franchising συνεπάγεται τον 

σηµαντικό περιορισµό της επιχειρηµατικής του ελευθερίας καθόσον 

υπάγεται στην καθοδήγηση και τον διαρκή έλεγχο του δικαιοπαρόχου. 

• Η επιχειρηµατική πολιτική του δικαιοπαρόχου µπορεί να επηρεάζει 

δυσµενώς την κερδοφορία της επιχείρησης του δικαιοδόχου. 

• Η συνήθης ύπαρξη της ρήτρας µη ανταγωνισµού στη σύµβαση 

franchising για ένα ορισµένο εύλογο χρονικό διάστηµα µετά την λύση 

της. 

• Η επίσης συνήθης ύπαρξη της ρήτρας για τη µη δυνατότητα 

µεταβίβασης της επιχείρησης του δικαιοδόχου χωρίς τη συναίνεση του 

δικαιοπαρόχου. (Κωστάκη, 2002 : 92-93) 

 

 

Μειονεκτήµατα για τον καταναλωτή 

 

• Το µοναδικό µειονέκτηµα του franchising για τον καταναλωτή 

παρουσιάζεται στις περιπτώσεις όπου τα δίκτυα εφαρµόζουν πολιτικές 

περιοριστικές του ελεύθερου ανταγωνισµού που αποβαίνουν σε βάρος 

των τελικών χρηστών.  

(Κωστάκη, 2002 :93) 

 

 

 

 



Κεφάλαιο 3 

Μορφές διεθνούς Franchise  

 

 

Η διεθνής ανάπτυξη ενός δικτύου µπορεί να πάρει τις παρακάτω µορφές:  

• Άµεσο franchising (direct franchising) 

• Franchising ανάπτυξης µιας περιοχής (area franchise) 

• Κύρια συµφωνία franchising (master franchise) 

• Κοινοπραξία (joint venture) 

 

 

3.1. Άµεσο franchising (direct franchising) 

 

Το άµεσο franchising (direct franchising) αποτελεί την απλούστερη 

µορφή franchising και συνδυάζεται, σε πολλές περιπτώσεις µε την ίδρυση 

υποκαταστηµάτων σε άλλη χώρα.  

Το πλεονέκτηµα αυτής της µορφής είναι ότι ο franchisor ελέγχει άµεσα 

και απόλυτα τη λειτουργία του δικτύου, έχει άµεση σχέση µε τους franchises 

και εισπράττει µόνος του τα ποσά που καταβάλουν οι franchises. 

Το σηµαντικό µειονέκτηµα είναι ότι ο franchisor θα πρέπει να 

δεσµεύσει σηµαντικά κεφάλαια για τη δηµιουργία ενός διεθνούς δικτύου και 

εποµένως να επωµίζεται µόνος του ολόκληρο τον επιχειρηµατικό κίνδυνο.                                                                                                 

(http://www.ramcomputer.gr/FRANCHISE/orologia_franchising.htm) 

 

 

3.2. Franchising ανάπτυξης µιας περιοχής (area franchise) 

 

Franchising ανάπτυξης µιας περιοχής (area franchise), καλείται η 

σύµβαση κατά την οποία ενσωµατώνεται το δικαίωµα του franchisee για τη 

σύσταση καταστηµάτων σε συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή, στην 

παραχώρηση αδειών franchising σε άλλα νοµικά ή φυσικά πρόσωπα. 



Βασικό πλεονέκτηµα της µορφής αυτής αποτελεί ο περιορισµός κεφαλαίων 

που θα επενδύσει ο franchisor.  

Τα µειονεκτήµατα είναι ότι µπορεί να οδηγήσει στην ανεξαρτητοποίηση 

του franchisee απέναντι στον franchisor αν διαπιστώσει ότι η επιτυχηµένη 

λειτουργία του δικτύου του επιτρέπει µια τέτοια δυνατότητα. 

Επίσης, µειονέκτηµα µπορεί να θεωρηθεί η δυσκολία εξεύρεσης του 

κατάλληλου εγχώριου επιχειρηµατία που να κατέχει τις απαιτούµενες 

οικονοµικές δυνατότητες και την κατάρτιση για µια τέτοια επένδυση. 

(http://www.ramcomputer.gr/FRANCHISE/orologia_franchising.htm) 

 

  

3.3 Κύρια συµφωνία franchising (master franchise) 

 

Η κύρια συµφωνία franchising (master franchise), είναι η περίπτωση 

εκείνη του franchising όπου µεταξύ του δικαιοπάροχου και του δικαιοδόχου 

παρεµβάλλεται ένας τρίτος, ο κύριος franchisee (master franchisee), στον 

οποίο ο αρχικός παραχωρεί την άδεια εκµετάλλευσης µε σκοπό να 

παραχωρήσει ο κύριος franchisee περαιτέρω άδειες εκµετάλλευσης σε 

απλούς franchises. 

Βασικό πλεονέκτηµα της κύριας συµφωνίας franchising είναι ότι στην 

περίπτωση αυτή ελαχιστοποιούνται τα έξοδα στα οποία πρέπει να υποβληθεί 

ο δικαιοπάροχος για να εξάγει το σύστηµά του σε µια άλλη χώρα. 

Ένα από το µειονεκτήµατα της κύριας συµφωνίας franchising είναι ότι η 

ανάθεση του δικτύου στον κύριο δικαιοδόχο µπορεί να συντελέσει στη µείωση 

της δυνατότητας ελέγχου από µέρους του δικαιοπαρόχου και φυσικά στο 

µοίρασµα των εσόδων. 

(http://www.ramcomputer.gr/FRANCHISE/orologia_franchising.htm). 

 

 

3.4 Κοινοπραξία (joint venture) 

 

Η κοινοπραξία (joint venture) αποτελεί µια στρατηγική κατά την οποία 

δύο ή περισσότερες επιχειρήσεις δηµιουργούν µια κοινοπραξία για 



στερούνται µιας αναγκαίας προϋπόθεσης για να επιτύχουν σε ανταγωνιστικό 

περιβάλλον. 

Η δηµιουργία µιας κοινοπραξίας  (joint venture) έχει το πλεονέκτηµα 

ότι η κοινή επιχείρηση λειτουργεί µε ένα ευέλικτο επιχειρηµατικό σχήµα που 

γνωρίζει καλύτερα τις συνθήκες της αγοράς που αναπτύσσεται και σε πολλές 

περιπτώσεις απολαµβάνει ευνοϊκότερες φορολογικής µεταχείρισης. 

Το σοβαρότερο µειονέκτηµα παρουσιάζεται στην περίπτωση λύσης 

της κοινοπραξίας  (joint venture) ή κατά την ύπαρξη διαφωνιών των 

συνεταίρων.  

(http://www.ramcomputer.gr/FRANCHISE/orologia_franchising.htm) 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Κεφάλαιο 4 

Γρηγόρης όµιλος εταιριών εστίασης 

 

 

4.1 Παρουσίαση της εταιρίας. 

 

 Το πρώτο κατάστηµα µε το όνοµα «Γρηγόρης» δηµιουργήθηκε στη 

∆άφνη το 1972 από τον κ. Γρηγόρη Γεωργάτο, που αξιοποίησε την µεγάλη 

οικογενειακή του εµπειρία στη παραγωγή προϊόντων ζύµης. Το κατάστηµα 

που διέθετε µια µεγάλη ποικιλία τυροπιτοειδών και κρουασάν έγινε γρήγορα 

γνωστό σε όλη την Αθήνα για την ποιότητα των προϊόντων του. Η επιτυχία 

αυτή οδήγησε στην επέκταση των καταστηµάτων «Γρηγόρης» µε τη 

δηµιουργία και άλλων τριών εταιρικών καταστηµάτων. Στις αρχές της 

δεκαετίας του 1990 τοmanagement της εταιρίας πέρασε στη νέα γενιά της 

οικογένειας, τον κ. Βλάση Γεωργάτο και την κα. Άρτεµις Γεωργάτου, 

παραµένοντας πάντα και η πρώτη γενιά ενεργή. Τότε τέθηκε σε εφαρµογή το 

σχέδιο της δυναµικής επέκτασης της εταιρίας µέσω franchising, που οδήγησε 

στη σηµερινή επιτυχία. Στα πλαίσια της αναπτυξιακής του πορείας το 2001 η 

εταιρία επέκτεινε τις δραστηριότητες της στο χώρο του καφέ, αναπτύσσοντας 

το καινοτόµο concept “Coffeeright” 

 Ο όµιλος σήµερα αναπτύσσεται σε κλειστές και ανοιχτές αγορές µε το 

σύνολο καταστηµάτων να υπερβαίνει τα 250. Το δίκτυο «Γρηγόρης 

Μικρογεύµατα» απαριθµεί περισσότερα από 200 σηµεία πώλησης εταιρικά ή 

franchise. Το πρώτο εκτός Αττικής κατάστηµα δηµιουργήθηκε στη Μυτιλήνη 

στις αρχές του 1998. Η µεγάλη επιτυχία του καταστήµατος αυτού απέδειξε τη 

δύναµη της φιλοσοφίας των καταστηµάτων σε όλο τον ελληνικό χώρο. 

Επίσης ο όµιλος σήµερα διαθέτει περισσότερα από 50 καταστήµατα 

“Coffeeright” που λειτουργούν κυρίως εντός των καταστηµάτων «Γρηγόρης 

Μικρογεύµατα». Στο εξωτερικό ο όµιλος έχει επεκταθεί στη Ρουµανία, στην 

Κύπρο και στην Αλβανία µε τα καταστήµατα “Gregorys” και “Coffeeright”. 

http://www.gregorys.gr/frontoffice/portal.asp?cpage=NODE&cnode=26 

 



 

4.2 Οικονοµικά στοιχεία του οµίλου. 

 

Στον πίνακα που ακολουθούν παρουσιάζονται ανά έτη ο κύκλος 

εργασιών, τα κόστη πωληθέντων καθώς και τα µικτά κέρδη του οµίλου. 

 

 

 

 

 

                      Κύκλος εργασιών      Κόστος πωλήσεων     Μικτά κέρδη 

2004               48.396.412                   18.408.316        29.988.096 

2005               43.917.786                   17.009.447             26.908.338 

2006               43.743.960                   17.274.860             26.469.100 

2007               42.834.048                   18.460.581             24.373.467  

2008               45.619.548                   20.289.930             25.329.618  

2009               44.982.403                   17.716.315             27.266.088 
Πίνακας 1 

 

(http://www.gregorys.gr/frontoffice/portal.asp?cpage=NODE&cnode=114) 

 

 

4.3 Ανταγωνισµός 

 

Ο κλάδος της µαζικής εστίασης χαρακτηρίστηκε κατά τη διάρκεια του 

’90 από την εµφάνιση και ταχεία επέκταση των αλυσίδων εστιατορίων 

γρήγορης εξυπηρέτησης. Οι ολοένα και πιο έντονοι ρυθµοί ζωής, η 

διεύρυνση των εργασιακών ωραρίων, η αυξηµένη συµµετοχή των γυναικών 

στην αγορά εργασίας ενέτειναν την ανάγκη για γρήγορο φαγητό στη διάρκεια 

της ηµέρας και αποτέλεσαν τη βάση για την ανάπτυξη του κλάδου που 

εξετάζουµε. 

Μέχρι την εµφάνιση των πρώτων αλυσίδων του κλάδου οι επιχειρήσεις 

είχαν οικογενειακό χαρακτήρα και ήταν µικρά συνοικιακά καταστήµατα, ενώ 

ήταν συνυφασµένες κυρίως µε το «σουβλάκι». Στη συνέχεια όµως οι εξελίξεις 



υπήρξαν ραγδαίες. Μετά και την είσοδο ξένων επιχειρήσεων σε συνδυασµό 

µε τις νέες διατροφικές τάσεις και συνήθειες τα δεδοµένα άλλαξαν. Οι 

ελληνικές επιχειρήσεις οργανώθηκαν για να ανταπεξέλθουν αποτελεσµατικά 

στον ισχυρό ανταγωνισµό που δηµιουργήθηκε και το κατάφεραν σε 

σηµαντικό βαθµό, ισχυροποιώντας τη θέση τους. 

Σήµερα στην Ελλάδα υπάρχουν οι εξής επιµέρους κλάδοι σε ότι 

αφορά την ταξινόµηση των διαφόρων επιχειρήσεων του κλάδου. 

Α) Ταχυεστιατόρια τύπου Burger. 

Β) Αλυσίδες Pizza. 

Γ) Αλυσίδες Snack / Sandwich. 

∆) Αλυσίδες µε βάση το Σουβλάκι και τύπου Ethnic. 

Ο τρίτος κλάδος είναι και αυτός που ανήκει ο όµιλος που εξετάζουµε. 

Τα εστιατόρια τύπου snack / sandwich καλύπτουν τις ανάγκες για άµεσο και 

γρήγορο φαγητό µεταξύ των γευµάτων ή για την υποκατάσταση κάποιου από 

αυτά. ∆ιαθέτουν µεγάλη ποικιλία προϊόντων, κυρίως δε είδη σφολιάτας, 

σάντουιτς κ.τ.λ. Η συγκεκριµένη κατηγορία χαρακτηρίζεται από την παρουσία 

µεγάλου αριθµού µεµονωµένων καταστηµάτων, διαµορφώνεται όµως ισχυρή 

τάση για συγκέντρωση εξαιρετικά µεγάλου µεριδίου της αγοράς γύρω από 

τον περιορισµένο αριθµό οργανωµένων αλυσίδων. Οι τελευταίες και µε τη 

συµβολή του θεσµού του franchising, αναπτύχθηκαν ιδιαίτερα στη διάρκεια 

των τελευταίων ετών και απέκτησαν σε σχετικά µικρό χρονικό διάστηµα 

πανελλαδικά δίκτυα καταστηµάτων. Ο ανταγωνισµός µεταξύ των 

µεγαλύτερων από αυτές επικεντρώνεται σε µεγάλο βαθµό στη χωροθέτηση 

των καταστηµάτων. Αν και οι απαιτήσεις σε ότι αφορά την έκταση των χώρων 

στέγασης είναι περιορισµένες, ιδιαίτερη έµφαση δίνεται στην εµπορικότητα 

του επιλεγµένου σηµείου, δεδοµένου ότι σε σηµαντικό βαθµό απευθύνονται 

σε διερχόµενους ή εργαζόµενους της περιοχής. Ο κύριος ανταγωνιστής του 

οµίλου είναι η αλυσίδα καταστηµάτων “everest”. Παρ’ όλα αυτά έχει επιλεχθεί 

παράλληλος ανταγωνισµός από τις δύο επιχειρήσεις, έτσι ώστε να έχει 

προβάδισµα η µία σε κάποια είδη και η άλλη σε κάποια άλλα. Η EVEREST 

ΑΕ ιδρύθηκε το 1990 στην Αθήνα. ∆ιαθέτει 48 καταστήµατα εκ των οποίων τα 

22 βρίσκονται στην Αθήνα, 8 στον Πειραιά, 4 στη Θεσσαλονίκη, 12 στην 

υπόλοιπη επαρχία 2 ακόµη καταστήµατα που δουλεύουν εποχιακά.  

 Οι οικονοµικοί όροι συνεργασίας µέσω franchise είναι οι παρακάτω: 



• Mέσο µέγεθος Kατ/µατος: 60-150 τ.µ. + 50 τ.µ. βοηθητικοί χώροι 

(γωνιακό σε κεντρική περιοχή) 

• Kόστος κατασκευής και Εξοπλισµού:  175.000€ - 220.000€ (ανάλογα 

µε την συνολική επιφάνεια)  

• Entry Fee: 30.000€ 

• Royalties: 4% επί των καθαρών πωλήσεων µηνιαίως  

• Συµµετοχή ∆ιαφ/σης: 2% επί των καθαρών πωλήσεων µηνιαίως 

Παροχές προς franchisee: Εκπαίδευση και εγχειρίδια λειτουργίας, προβολή 

κάθε καταστήµατος από την κεντρική εστία EVEREST, επικοινωνιακή 

ενίσχυση των ονοµάτων των συνεργατών µέσω διαφηµιστικών προβολών. H 

EVEREST συµµετέχει σε όλα τα καταστήµατα franchise µε τουλάχιστον 50%. 

(http://www.everestgroup.gr/inner.asp?pageid=21&siteid=1&langid=1&analysi

s=1280x1024) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Κεφάλαιο 5 

 

 

Franchise Γρηγόρης όµιλος εταιριών εστίασης. 

 

Ο όµιλος εταιριών «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» αναπτύσσεται  εδώ και 

15 χρόνια µε τη διαδικασία του franchise. Αυτό έχει σαν αποτέλεσµα να έχει 

φτάσει σήµερα στα περίπου 250 σηµεία πώλησης σε 4 χώρες, Ελλάδα, 

Κύπρο, Ρουµανία και Αλβανία, και  αποτελεί µία συνεχώς αναπτυσσόµενη 

και άκρως επιτυχηµένη αλυσίδα καταστηµάτων. H εξαιρετική οργάνωση της 

διαδικασίας του franchising, απέφερε στον όµιλο το Βραβείο Best Internal 

Organization. 

Ο όµιλος εταιριών «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» έχοντας οργανώσει 

πολύ καλά το σύστηµα του franchise όπως άλλωστε προείπαµε, βοηθάει 

πάρα πολύ τους ενδιαφερόµενους µελλοντικούς συνεργάτες του στη 

δηµιουργία ενός καταστήµατος. Στη συνέχεια παρουσιάζουµε αναλυτικά τα 

βήµατα που θα χρειαστούν για το άνοιγµα ενός καταστήµατος «Γρηγόρης 

Μικρογεύµατα» µε τη µέθοδο του franchise.  

Βήµα 1ο 

Ο υποψήφιος συνεργάτης αφού έχει πάρει την απόφαση και είναι σίγουρος 

ότι θέλει να προχωρήσει σε αυτή την επιχειρηµατική ενέργεια θα πρέπει να 

υποβάλει στον όµιλο µια φόρµα εκδήλωσης ενδιαφέροντος. Αυτό µπορεί να 

γίνει είτε ηλεκτρονικά µέσω της ηλεκτρονικής σελίδας του οµίλου είτε 

ταχυδροµικά είτε τηλεφωνικά. 

Βήµα 2ο 

Μετά   την  αποστολή  της φόρµας εκδήλωσης ενδιαφέροντος από τον ιδιώτη, 

ορίζεται    από   το   τµήµα   ανάπτυξης   του   οµίλου   µια   συνάντηση.  Αυτή 

πραγµατοποιείται στα  γραφεία   της   εταιρίας    µε   σκοπό   ο   υποψήφιος 

συνεργάτης  να έχει µια πρώτη ενηµέρωση και συλλέγει τις πληροφορίες που 

χρειάζεται για το τι διαδικασίες θα πρέπει να ακολουθηθούν ώστε να φτάσουν 

στο επιθυµητό αποτέλεσµα.                                                                                                         



 Έτσι λοιπόν ο υποψήφιος ενηµερώνεται και για το πακέτο του 

franchise που σε γενικές γραµµές είναι : 

• Entry Fee & κόστος αρχικών υπηρεσιών που ανέρχεται στα 20.000€ 

• Μέσο µέγεθος καταστήµατος σε 45 -150 τ.µ. (µε βοηθητικούς χώρους) 

ανάλογα µε τον τύπο καταστήµατος    

• Το µέσο κόστος της επένδυσης ανάλογα µε τον τύπο του 

καταστήµατος ανέρχεται στα 120.000 -180.000€ σε αυτό το ποσό 

περιλαµβάνεται η διαµόρφωση του καταστήµατος, ο εξοπλισµός, το 

αρχικό εµπόρευµα και το κεφάλαιο κίνησης. 

• Royalties: υπηρεσίες υποστήριξης, δαπάνες marketing & επικοινωνίας 

ανέρχονται στο 5% των καθαρών πωλήσεων µε µηνιαίες καταβολές. 

 

Βήµα 3ο 

 Ορίζεται δεύτερη συνάντηση στην εταιρία µε το τµήµα ανάπτυξης για 

τη συµφωνία και την υπογραφή του συµφωνητικού. 

 

Βήµα 4ο 

 Σε αυτό το βήµα αρχίζουν οι πρακτικές διαδικασίες. Στόχος εδώ είναι η 

εύρεση του σηµείου όπου θα φιλοξενηθεί και θα λειτουργήσει η επιχείρηση. 

Εδώ πρέπει να σηµειωθεί ότι η εταιρεία παρέχει πλήρη υποστήριξη κατά την 

διαδικασία εύρεσης, αξιολόγησης και επιλογής σηµείου. 

 

Βήµα 5ο 

 Μετά την έγκριση του σηµείου συνέχεια έχει ο σχεδιασµός και το 

στήσιµο του καταστήµατος. Και σε αυτό το βήµα ο όµιλος στηρίζει και 

βοηθάει τον συνεργάτη ακόµα και στην εύρεση και επιλογή του προσωπικού. 

Το προσωπικό καθώς και οι ιδιοκτήτες θα συµµετέχουν σε ένα πλήρες 

πρόγραµµα εκπαίδευσης. Η εκπαίδευση καλύπτει τις επιµέρους ανάγκες 

κάθε συνεργάτη σε γενικά θέµατα όπως η ανάπτυξη του καταστήµατος, 

χρηµατοοικονοµικές συµβουλές, θέµατα marketing, θέµατα διοίκησης 

προσωπικού κλπ. Παράλληλα γίνεται εκπαίδευση σε θέµατα λειτουργίας του 

καταστήµατος όπως παρασκευή προϊόντων, εξυπηρέτηση πελατών, 



µεθοδολογία πωλήσεων, χειρισµό αντιρρήσεων, αποστολή παραγγελιών, 

αρχές merchandising, τοπική προώθηση, κλπ.   

 

Βήµα 6ο 

 Το τελευταίο βήµα είναι τα εγκαίνια και η έναρξη της λειτουργίας του 

καταστήµατος. Τόσο πριν την έναρξη λειτουργίας του καταστήµατος , όσο και 

µετά ο όµιλος στηρίζει τον συνεργάτη µε σκοπό να τον βοηθήσει να 

αναπτύξει ισχυρό πελατολόγιο, να τον καθοδηγήσει στην ανάπτυξη ενός 

πλήρους και αναλυτικού marketing plan καθώς και στη δηµιουργία 

προγραµµάτων προώθησης για την περιοχή του. Επίσης τον εφοδιάζει µε 

προωθητικό υλικό, καρτέλες, καταλόγους κ.ο.κ. που θα βοηθήσουν να κάνει 

αισθητή την παρουσία του στην τοπική αγορά. 

(http://www.gregorys.gr/frontoffice/portal.asp?cpage=NODE&cnode=14) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Κεφάλαιο 6 

 

 

Μεθοδολογία έρευνας 

 

Για την πραγµατοποίηση της σχετικής έρευνας δηµιουργήθηκε 

ερωτηµατολόγιο αποτελούµενο από ερωτήσεις κλειστού τύπου. Ο τρόπος 

αυτός έρευνας δίνει τη δυνατότητα να εξαχθούν πιο σαφή και ολοκληρωµένα 

συµπεράσµατα. 

Επίσης επιλέχθηκε η ποσοτική µέθοδος έρευνας µέσω των 

ερωτηµατολογίων, καθόσον µ’ αυτό τον τρόπο µπορεί να γίνει πιο αξιόπιστη 

συλλογή απαντήσεων από αρκετά µεγάλο αριθµό ατόµων.  

Το ερωτηµατολόγιο που ακολουθεί αποτελείται από δύο µέρη. 

Ειδικότερα, στο πρώτο µέρος παρατίθενται ερωτήσεις που αφορούν το 

βαθµό ικανοποίησης των ιδιοκτητών, σε διάφορα θέµατα που αφορούν τον 

τρόπο συνεργασίας µεταξύ αυτών και της εταιρίας που τους παραχώρησε το 

συγκεκριµένο franchise. 

Στο δεύτερο µέρος παρουσιάζονται ερωτήσεις δηµογραφικού 

χαρακτήρα µε σκοπό να σχηµατισθεί το προφίλ (ηλικιακό, µορφωτικό κλπ) 

που έλαβαν µέρος στην έρευνα. 

Τα σχετικά ερωτηµατολόγια διανεµήθηκαν σε πενήντα (50) ιδιοκτήτες 

–  υπεύθυνους καταστηµάτων της αλυσίδας «Γρηγόρης Μικρογεύµατα». 

Από τον αρκετά µεγάλο αριθµό των καταστηµάτων της αλυσίδας επιλέχθηκαν 

50 εξ αυτών που βρίσκονται σε αρκετά κεντρικά σηµεία του Νοµού Αττικής. 

 Ο λόγος που επιλέχθηκαν τα συγκεκριµένα καταστήµατα είναι ότι 

καθηµερινά εξυπηρετούν µεγάλο αριθµό ατόµων – κυρίως τις πρωινές και 

εργάσιµες ώρες και µέρες, µε συνέπεια οι ιδιοκτήτες να έχουν µια πιο 

ολοκληρωµένη άποψη για την πορεία της επιχείρησης τους και µε αυτό τον 

τρόπο να εξάγονται µε µεγαλύτερη ασφάλεια τα αποτελέσµατα των 

ερωτηµατολογίων. 

Η διεξαγωγή της έρευνας έγινε στην περιοχή του Νοµού Αττικής, διότι 

εκεί βρίσκονται και τα καταστήµατα που επιλέχθηκαν. Η έρευνα διήρκεσε 

τέσσερις εβδοµάδες ξεκινώντας την 1.7.2010  και έληξε στις 31.7.2010. Τα 



ερωτηµατολόγια µοιράστηκαν από τον ίδιο ερευνητή προσωπικά σε καθένα 

από τους ιδιοκτήτες- υπεύθυνους των καταστηµάτων. 

 

 

Περιορισµοί έρευνας 

 

Η έρευνα περιορίστηκε στο Νοµό Αττικής, διότι θεωρήθηκε ότι το 

δείγµα αυτό είναι αρκετά αντιπροσωπευτικό σε συνδυασµό πάντοτε µε τη 

φύση και τον προορισµό της συγκεκριµένης αλυσίδας. Τα συµπεράσµατα 

που εξάγονται, λοιπόν, είναι σε αρκετά µεγάλο βαθµό αξιόπιστα και σαφή, 

διότι το µεγαλύτερο ποσοστό πωλήσεων άρα και κερδών της εταιρίας 

επιτυγχάνεται ως επί τω πλείστον στο Νοµό Αττικής. 

 

 

Προφίλ δείγµατος 

 

Θα πρέπει να αναφερθεί ότι στην πλειοψηφία τους οι ερωτηθέντες 

ιδιοκτήτες αποτελούνται από άντρες, ηλικίας από 26-35 ετών, 

πανεπιστηµιακής µόρφωσης, άγαµοι µε µηνιαίο εισόδηµα 2.500 χιλιάδες 

ευρώ. 

 

 

Ερωτηµατολόγιο 

 

 

ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 1. -ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ 

 

Λειτουργία Επιχείρησης – Ερωτηµατολόγιο προς Ιδιοκτήτες 

Καταστηµάτων Franchising :  

 

1. Η εταιρία βοήθησε σε όλα τα διαδικαστικά θέµατα οργάνωσης του            

καταστήµατος ; 



 

Στη συγκεκριµένη, πολύ σηµαντική ερώτηση, το σύνολο των 

ερωτηθέντων δήλωσαν ικανοποιηµένα από την υποστήριξη της εταιρίας σε 

σχέση µε τα διαδικαστικά θέµατα οργάνωσης του καταστήµατος. Πιο 

συγκεκριµένα τέσσερα (4) άτοµα εξ αυτών απάντησαν ότι έµειναν απλώς 

ικανοποιηµένα, τριάντα τέσσερα (34) αρκετά και  δώδεκα (12) σε πολύ 

µεγάλο βαθµό. 

 Παρατηρείται δηλαδή µια καθησυχαστική θετική στάση του συνόλου των 

ιδιοκτητών έναντι της εταιρίας, σε σχέση µε την υποστήριξη από την 

τελευταία στο - ιδιαίτερα απαιτητικό - κοµµάτι που αφορά την οργάνωση του 

καταστήµατος. 

 Αποτελεί ίσως το µεγαλύτερο «άγχος» για έναν επιχειρηµατία- ιδιοκτήτη η 

όσο το δυνατόν πιο ορθή και συντονισµένη έναρξη της επιχείρησής του. Και 

αυτό διότι το συγκεκριµένο κοµµάτι είναι πιθανότατα από τα πιο σηµαντικά 

για την έναρξη µια νέας επιχείρησης µε προοπτικές στο χώρο της.        
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Ερώτηση 1

 ∆ιάγραµµα 1 

 

 

2. Η εταιρία ήταν απαιτητική µε το θέµα της επιλογής του χώρου, 

για το  πού δηλαδή θα στεγαστεί το κατάστηµα ; 

 



Από τα αποτελέσµατα της δεύτερης ερώτησης είναι φανερό ότι οι 

ιδιοκτήτες είναι ικανοποιηµένοι από τη στάση της εταιρίας σε σχέση τον 

τρόπο της επιλογή του χώρου. Έτσι, είκοσι οκτώ (28) άτοµα απαντούν ότι σε 

πολύ µεγάλο βαθµό έµειναν ικανοποιηµένα από τη στάση της εταιρίας, 

δεκατέσσερα (14) αρκετά και οκτώ (8) απλά ικανοποιηµένα.  

Το θέµα της επιλογής του κατάλληλου χώρου είναι σίγουρα από τις πιο 

σηµαντικές προϋποθέσεις που θέτει η εταιρία απέναντι σε κάθε µελλοντικό 

ιδιοκτήτη. 

 Από τα παραπάνω συµπεραίνεται ότι η εταιρία προσπάθησε να µην 

είναι πολύ αυστηρή, άρα και δυσπρόσιτη, µε το ως άνω θέµα. Και αυτό διότι 

περίπου το ½ των ιδιοκτητών αποκρίθηκαν ότι δε συνάντησαν σχεδόν κανένα 

εµπόδιο από την πλευρά της εταιρίας για την εκµίσθωση του νέου 

καταστήµατος και το άλλο 1/2, περίπου, απάντησε και αυτό θετικά, αλλά µε 

λίγο ίσως  µεγαλύτερη επιφύλαξη.  

  

0 0

8

14

0

5

10

15

20

25

30

Ερώτηση 2

 ∆ιάγραµµα 2 

 

 

3. Η εταιρία ήταν σαφής ως προς το κόστος που θα είχατε καθώς 

και για το ποσοστό των κερδών  του καταστήµατός σας ; 

 

Σ’ αυτή την ερώτηση υπάρχουν δύο (2) άτοµα που διαφωνούν αρκετά 

και απαντούν ότι η εταιρία δεν ήταν αρκετά ξεκάθαρη,  σε σχέση µε τους 



όρους που έθεσε και που αφορούν τόσο το κόστος της δηµιουργίας του 

καταστήµατος όσο και το ποσοστό επί των κερδών. Οι υπόλοιποι όµως 

απαντούν θετικά και ειδικότερα, είκοσι πέντε (25) εξ αυτών αισθάνονται 

ικανοποιηµένοι από τη στάση της εταιρίας και είκοσι τρεις (23) αρκετά 

ικανοποιηµένοι.  

Ενδιαφέρον παρουσιάζουν οι απαντήσεις στο συγκεκριµένο ζήτηµα. Η 

πλειοψηφία των ερωτηθέντων, λοιπόν, απάντησε τοποθετώντας θετικό 

πρόσηµο θεωρώντας ότι η εταιρία είναι αρκετά σαφής και ξεκάθαρη χωρίς να 

υπάρχει περιθώριο παρανόησης.  

Ωστόσο αξίζει να σηµειωθεί και η ύπαρξη ενός πολύ µικρού ποσοστού 

που αισθάνθηκε να δηµιουργείται σύγχυση αναφορικά µε τη σοβαρότητα και 

τη σαφήνεια της οικονοµικής συµφωνίας µεταξύ των ενδιαφερόµενων 

επιχειρηµατιών και της εταιρίας. 

Σε κάθε περίπτωση βέβαια, αυτό το µικρό ποσοστό που δηλώνει 

«ενοχληµένο» από την ανωτέρω ασαφή συµπεριφορά της εταιρίας δεν είναι 

ικανό να επηρεάσει αρνητικά την εικόνα της. 
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4.  Το χρηµατικό ποσό που καταβάλατε για το franchise  του 

«Γρηγόρης Μικρογεύµατα» ανταποκρίνεται στα όσα πρόσφερε η 

εταιρία ; 



 

Στη συγκεκριµένη ερώτηση τριάντα έξι (36) άτοµα απάντησαν θετικά, 

ότι δηλ. έµειναν ικανοποιηµένοι από το χρηµατικό ποσό που κατέβαλαν για 

το συγκεκριµένο franchise, ενώ  επίσης έντεκα  (11)  θεωρούν ότι σε πολύ 

µεγάλο βαθµό το χρηµατικό ποσό που κατέβαλαν ανταποκρίνεται σε όσα η 

εταιρία τους προσέφερε. Αντίθετα, ένας (1)  απάντησε εντελώς αρνητικά και 

δύο (2) λιγότερο αρνητικά.  

Παρακολουθώντας τις απαντήσεις εντοπίζουµε ότι και πάλι η 

πλειοψηφία των ερωτηθέντων φαίνεται να είναι θετικά διακείµενη έναντι του 

πολύ σηµαντικού ζητήµατος της αντιστοιχίας του χρηµατικού ποσού για την 

αγορά του συγκεκριµένου franchise σε σχέση µε τη συνολική ανταπόκριση 

από την εταιρία. Ωστόσο για άλλη µια φορά ένα αρκετά µικρό ποσοστό 

σηµείωσε ότι δεν έµεινε ικανοποιηµένο από την τελικό απολογισµό 

συγκρίνοντας το καταβληθέν ποσό και το  προϊόν εξαγοράς.  

Συµπερασµατικά σηµειώνεται ότι, ενώ δεν εντοπίζεται ιδιαίτερος 

προβληµατισµός στο ανωτέρω ζήτηµα, ωστόσο η εταιρία έχει περιθώρια 

βελτίωσης ώστε να ελαχιστοποιήσει το ποσοστό των δυσαρεστηµένων.    
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5. Η εταιρία ήταν απαιτητική σχετικά µε την παραχώρηση του 

franchise; 



 

Εδώ παρατηρούµε ότι και πάλι οι ιδιοκτήτες στο µεγαλύτερο µέρος 

τους είναι ικανοποιηµένοι από τη συνεργασία τους µε την εταιρία. Τριάντα 

οκτώ (38)  από τους αυτούς πιστεύουν ότι η εταιρία δεν ήταν αρκετά 

απαιτητική σε σχέση µε την παραχώρηση του franchise και οκτώ (8) θεωρούν 

ότι η εταιρία ήταν σε πολύ µεγάλο βαθµό ελαστική στο ίδιο ζήτηµα, οκτώ (8) 

όµως ιδιοκτήτες δήλωσαν ότι αντιµετώπισαν ορισµένες δυσκολίες στον τοµέα 

της παραχώρησης του franchise από την εταιρία.    

      Αναλυτικότερα, θα µπορούσαµε να σηµειώσουµε ότι ενώ η 

πλειοψηφία υποστηρίζει ότι δεν αντιµετώπισε προβλήµατα στο κοµµάτι που 

θέτει η εταιρία αναφορικά µε  τις προϋποθέσεις που έπρεπε τηρούνται ώστε 

να γίνει η παραχώρηση του  franchise, υπάρχει και µια µερίδα που ενώ 

ολοκλήρωσε τη διαδικασία θεωρεί ότι υπάρχουν σηµεία που θα έπρεπε να 

επανεξεταστούν από την εταιρία ώστε να γίνει ευκολότερα προσεγγίσιµη. 

∆ηλαδή µε λίγα λόγια από τα ανωτέρω συµπεραίνεται ότι η εταιρία αν 

και στο µεγαλύτερο βαθµό χαρακτηρίζεται ως αρκετά προσβάσιµη ως προς 

την παραχώρηση του franchise, υπάρχουν περιθώρια για καλύτερη 

διαπραγµάτευση αυτής. ∆ιότι αν και βρίσκεται µειοψηφούν το αρνητικό 

ποσοστό, το δείγµα είναι αρκετά υπολογίσιµο.    
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6. Η εταιρία βοήθησε στην οργάνωση του καταστήµατος σε σχέση 

µε τα θέµατα της λειτουργίας και της εξυπηρέτησης των πελατών ; 

 

Όσον αφορά το τµήµα της οργάνωσης του καταστήµατος και πιο 

συγκεκριµένα τους τοµείς της λειτουργίας και της εξυπηρέτησης των 

πελατών, διαφαίνεται µια δυσαρέσκεια από το σύνολο των απαντήσεων, 

ξεκινώντας από τους τριάντα έξι (36) ιδιοκτήτες οι οποίοι εκφράζουν έντονο 

προβληµατισµό στην παραπάνω ερώτηση, τρεις (3) ακόµα µεγαλύτερη 

δυσαρέσκεια, ενώ στον αντίποδα έχουµε εννιά (9)  εξ αυτών να απαντούν ότι 

η εταιρία τους υποστήριξε στο κοµµάτι αυτό και δύο (2) ότι εισέπραξαν 

αρκετά µεγάλη βοήθεια από την εταιρία και αισθάνονται ικανοποιηµένοι.   

Από τα ως άνω παρατηρείται δηλαδή µια γενικότερη δυσαρέσκεια 

στον τοµέα της υποστήριξης από την εταιρία στο κοµµάτι της λειτουργίας και 

της εξυπηρέτησης των πελατών. ∆εν είναι τυχαίο ότι το πρόσηµο που 

τοποθετείται  από την πλειοψηφία των ερωτηθέντων είναι αρνητικό.  Παρόλα 

αυτά όµως υπάρχουν και αυτοί που εµφανίζονται να είναι ικανοποιηµένοι 

από τη συνεργασία µε την εταιρία και θεωρούν ότι είναι αρκετά θετικά τα 

αποτελέσµατα. 

Συνοψίζοντας, είναι πασιφανές ότι η εταιρία πάσχει στον τοµέα της  

υποστήριξης των συνεργατών σε θέµατα λειτουργίας και εξυπηρέτησης των 

πελατών και άρα χρειάζεται άµεσα επαναπροσδιορισµό και βελτίωση.    
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7. Η εταιρία εκπαιδεύει το προσωπικό πριν την εργασία του σε 

κάποιο κατάστηµα ; 

 

 Στην έβδοµη ερώτηση, το σύνολο των ιδιοκτητών δηλώνει σε πολύ 

µεγάλο βαθµό ικανοποιηµένο από την εκπαίδευση που προσφέρει η εταιρία 

στο προσωπικό της. Έχουµε λοιπόν, σαράντα τέσσερις (44) ιδιοκτήτες να 

απαντούν ότι είναι απόλυτα ικανοποιηµένοι και οκτώ (8) ότι είναι αρκετά. 

Μια αρκετά θετική κριτική φαίνεται να δέχεται ο τοµέας της εκπαίδευσης του 

προσωπικού από την εταιρία πριν την ανάθεση των αρµοδιοτήτων του. ∆εν 

είναι τυχαίο λοιπόν που στην πλειοψηφία τους οι ερωτηθέντες νιώθουν 

αρκετά πλήρεις από τις ικανότητες που διαθέτει  κατόπιν της εκπαιδεύσεως  

το προσωπικό  που απασχολούν καθηµερινά στις επιχειρήσεις τους. 

Έτσι, δεν τίθεται ιδιαίτερο θέµα επανελέγχου για την εταιρία του 

τρόπου διαχείρισης της εκπαίδευσης του προσωπικού, αφού καµία αρνητική 

επισήµανση δεν προέκυψε.     
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8. Σαν ιδιοκτήτης του καταστήµατος είχατε ενηµερωθεί - εκπαιδευτεί 

από την εταιρία για τη λειτουργία του καταστήµατος και τα πιθανά 

προβλήµατα που θα αντιµετωπίζατε;  

 

Η συνολική εικόνα που διαµορφώνεται από τις απαντήσεις είναι θετική. 

Οι ιδιοκτήτες απαντούν ότι είναι ικανοποιηµένοι από την ενηµέρωση και την 

εκπαίδευση που έλαβαν από την εταιρία τόσο για τη λειτουργία όσο και για τα 

πιθανά προβλήµατα που τυχόν θα χρειαστεί να αντιµετωπίσουν σχετικά µε το 

κατάστηµά τους. ∆έκα οκτώ (18) από αυτούς δήλωσαν ότι έµειναν 

ικανοποιηµένοι και τριάντα δύο (32) αρκετά καλυµµένοι από ην υποστήριξη 

της εταιρίας σ’ αυτό τον τοµέα. 

Είναι λοιπόν σαφές ότι υπάρχει µια αρκετά καλή οργάνωση από την 

εταιρία στον τοµέα της διαχείρισης κρίσεων όσον αφορά το πρακτικό κοµµάτι 

της καθηµερινής λειτουργίας και τον τρόπο πρόβλεψης και αντιµετώπισης 

πιθανών ζητηµάτων. Είναι επίσης ξεκάθαρο ότι η εταιρία έχει επενδύσει 

αρκετά στον τοµέα της ενηµέρωσης και της εκπαίδευσης του ανθρώπινου 

δυναµικού µε αποτέλεσµα να διαµορφώνεται µια ισχυρή δικλείδα ασφαλείας 

για κάθε επιχείρηση ξεχωριστά.  
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9. Οι όροι της συνεργασίας είναι ικανοποιητικοί ; 



 

Ενδιαφέρον παρουσιάζουν τα αποτελέσµατα της ένατης ερώτησης, η 

οποία αφορά τον τοµέα της συνεργασίας, τους όρους και τις συµφωνίες  της 

εταιρίας µε τους ιδιοκτήτες των καταστηµάτων. Στη συγκεκριµένη ερώτηση οι 

γνώµες ποικίλουν. Οι περισσότεροι από τους ιδιοκτήτες, είκοσι εννιά (29), 

θεωρούν ότι οι όροι της συνεργασίας τους µε την εταιρία είναι ικανοποιητικοί. 

∆ώδεκα (12) επίσης καταθέτουν ότι είναι αρκετά ικανοποιηµένοι και πέντε (5) 

απαντούν ότι είναι σε πολύ µεγάλο βαθµό ικανοποιηµένοι από τη 

διαµορφωθείσα συνεργασία τους µε την εν λόγω εταιρία. Τέλος µόνο 

τέσσερις (4) χαρακτηρίζουν όχι και τόσο ευνοϊκούς τους όρους της 

συνεργασίας τους. 

Από τα παραπάνω συµπεραίνεται ότι σε κάθε περίπτωση η 

πλειοψηφία των ερωτηθέντων είναι θετικά διακείµενη έναντι του πολύ 

σοβαρού ζητήµατος του πλαισίου της συµφωνίας. Απαντούν δηλαδή ότι 

αισθάνονται πλήρως εξασφαλισµένοι από τους όρους που θέτει η εταιρία στη 

συµφωνία της µε τους ίδιους. Ωστόσο υπάρχει και ένα µικρό ποσοστό που 

απαντά πιο συγκρατηµένα και θεωρεί ότι κάποιοι από τους όρους που θέτει η 

εταιρία είναι αρκετά δυσβάστακτοι και σε κάθε περίπτωση τους δηµιουργούν 

έντονο προβληµατισµό. 

Έτσι λοιπόν, ενώ η γενική εικόνα σε σχέση µε το πλαίσιο των όρων 

της τελικής συµφωνίας που ορίζει η εταιρία είναι αρκετά ικανοποιητική, 

υπάρχουν και απόψεις που ενίστανται και εκεί ίσως πρέπει να  

επανεξεταστούν, τουλάχιστον, κάποια κοµβικά σηµεία των όρων της 

συµφωνίας.     
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10.  Τα ποσοστά των κερδών είναι ικανοποιητικά ; 

 

Τα ποσοστά των κερδών είναι από τα σηµαντικότερα κεφάλαια αυτής 

της συνεργασίας. Οι ιδιοκτήτες στην συντριπτική τους πλειοψηφία απαντούν 

θετικά. Έτσι, τριάντα εννέα (39) από τους ερωτηθέντες  δηλώνουν ότι είναι 

ικανοποιηµένοι από την πορεία και τα κέρδη της επιχείρησης τους, εννέα (9) 

ότι είναι αρκετά ικανοποιηµένοι και µόνο δύο (2) συµπληρώνουν ότι είναι –

τουλάχιστον- προβληµατισµένοι.  

Εδώ παρατηρείται  µεγάλη ικανοποίηση από το σύνολο, σχεδόν, των 

ερωτηθέντων. Και ενώ ίσως σε κάποια από τα προηγούµενα ερωτήµατα να 

εξέφραζαν σε µεγαλύτερο ποσοστό τη δυσαρέσκειά τους, στο συγκεκριµένο 

ερώτηµα, απαντούν µε χαρακτηριστική ευκολία ότι αισθάνονται αρκετά 

ικανοποιηµένοι από τα ποσοστά των κερδών που τους αναλογούν. Είναι 

λοιπόν αµελητέα η ποσότητα που απαντά ότι διατηρεί κάποιες επιφυλάξεις 

σε σχέση µε ο παραπάνω ερώτηµα. 

Συµπερασµατικά θα µπορούσε να πει κανείς ότι το πολύ σηµαντικό 

θέµα της κατανοµής των κερδών ξεπερνιέται χωρίς δυσκολίες και εµπόδια και 

άρα δεν τίθεται ιδιαίτερο ζήτηµα επαναδιαπραγµάτευσης. 
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11. Η εταιρία θεωρείτε ότι είναι ανταγωνιστική; 

 

Στη συγκεκριµένη ερώτηση οι ιδιοκτήτες απαντούν θετικά, οι 

περισσότεροι. ∆ηλαδή είκοσι πέντε (25) εξ αυτών θεωρούν ότι η εταιρία είναι 

ανταγωνιστική. ∆εκαεννιά (19) µάλιστα , απαντούν ότι τη βρίσκουν αρκετά 

ανταγωνιστική γεγονός πολύ ενθαρρυντικό για την εξέλιξη της εταιρίας. 

Βεβαία, υπάρχουν και οκτώ (8) ιδιοκτήτες, οι οποίοι, έχουν αντίθετη άποψη 

και πιστεύουν ότι υπάρχουν κενά στον τοµέα της ανταγωνιστικότητας.  

Από τα παραπάνω αποτελέσµατα συµπεραίνεται ότι η µεγαλύτερη 

µερίδα των ιδιοκτητών παρακολουθώντας την πορεία της επιχείρησής τους 

σε σχέση µε τις αντίστοιχες υπόλοιπες επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται 

στο  χώρο, αισθάνονται ότι οι ίδιοι κινούνται σε πολύ µεγάλο βαθµό µε 

ιδιαίτερη δυναµική. ∆εν θεωρούν δηλαδή ότι υπάρχουν σηµεία στο κοµµάτι 

της ανταγωνιστικότητας που χωλαίνον και άρα τους δηµιουργούν επιπλέον 

ζητήµατα προς επίλυση. Ωστόσο υπάρχει και ένα µικρότερο ποσοστό που 

σηµειώνει ότι  υπάρχουν τοµείς όπου η εταιρία θα πρέπει να ενσκήψει και να 

τονίσει παραπάνω το  κοµµάτι της ανταγωνιστικότητάς της στο χώρο. 

Έτσι συµπερασµατικά θα έλεγε κανείς ότι, ενώ η πορεία της εταιρίας 

µε βάση τα οικονοµικά κριτήρια και τα κριτήρια ανταγωνιστικότητας είναι 

ανοδική, ωστόσο το ποσοστό των προβληµατισµένων ιδιοκτητών δεν αφήνει 

και πολλά περιθώρια εφησυχασµού, δηλώνοντας ταυτόχρονα ότι υπάρχουν 

περιθώρια περαιτέρω βελτίωσης και ανόδου της εταιρίας.  
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12. Εκτός franchise πιστεύετε ότι θα αντιµετωπίζατε καλύτερα τον 

ανταγωνισµό στη συγκεκριµένη περιοχή ; 

 

Οι ερωτηθέντες απαντούν στη θεωρητική αυτή ερώτηση, θετικά στο 

σύνολο τους, µόνο ένας δηλώνει ότι δε θα µπορούσε να υποστηρίξει την 

επιχείρηση του ικανοποιητικά και να επιβιώσει στην περιοχή που 

δραστηριοποιείται εκτός franchise. 

Οι ιδιοκτήτες απαντούν µε αυτό τον τρόπο έχοντας, όπως δηλώνουν 

αρκετοί, ζήσει και περάσει ήδη από την εκπαίδευση των ειδικών της εταιρίας, 

έχουν µάθει τον τρόπο σωστής οργάνωσης και διαχείρισης κρίσεων µέσα 

στην επιχείρησή τους και απαντούν πλέον από άλλη σκοπιά. Έχοντας 

εργασθεί πρότερα µε ρυθµούς διαφορετικούς που τους «επέβαλε» η εταιρία 

µπορούν, όπως απαντούν οι ίδιοι, να µιλούν µε άλλη σιγουριά για µια νέα 

επιχείρηση εκτός franchise, πλέον. 

Γι αυτό λοιπόν,  απαντούν και σε αυτή την ερώτηση πιο δυναµικά και 

τολµούν να φανταστούν τις επιχειρήσεις τους να κινούνται ανταγωνιστικά και 

εκτός franchise στις περιοχές τους. 

Σε καµία περίπτωση βέβαια οι παραπάνω απαντήσεις δε θα πρέπει να 

θεωρηθούν ότι υπονοµεύουν το πολύ σηµαντικό ρόλο που παίζει το 



συγκεκριµένο franchise στην ανταγωνιστικότητα που αναπτύσσεται στις 

περιοχές που δραστηριοποιούνται. 
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13. Είστε ικανοποιηµένοι από τη διαφήµιση και την προώθηση της 

εταιρίας;  

Στον τοµέα της διαφήµισης και της εν γένει προώθησης  της εταιρίας οι 

ιδιοκτήτες τάσσονται προς θετική κατεύθυνση µε µικρές αποκλίσεις. 

Θεωρούν δηλαδή ότι το συγκεκριµένο franchise υποστηρίζεται 

ικανοποιητικά στο σύνολο του έναντι των τρίτων. Έτσι σαράντα ένας (41) 

από τους ερωτηθέντες δήλωσαν ότι είναι ικανοποιηµένοι, έξι (6) ότι είναι σε 

µεγαλύτερο βαθµό καλυµµένοι από τη προώθηση της εταιρίας και µόνο τρεις 

(3) απάντησαν αρνητικά. 

Οι ερωτηθέντες αισθάνονται ότι µπορούν να στηριχθούν σε αρκετά 

µεγάλο βαθµό στις δυνάµει της εταιρίας όσον αφορά το διαφηµιστικό κοµµάτι 

και αυτό της προώθησης και της επιχείρησής τους. Η πολυετής εµπειρία της 

εταιρίας στο χώρο, όπως σηµειώνουν, αρκετοί από τους ιδιοκτήτες, 

προσδίδει µια επιπλέον ασφάλεια και ενισχύει την πίστη τους σε σχέση µε το 

συγκεκριµένο τοµέα. 



Το ελάχιστο ποσοστό που δηλώνει ότι έχει ενστάσεις σε σχέση µε την 

προώθηση προς τους τρίτους από την εταιρία, δίνει το περιθώριο της 

περαιτέρω βελτίωσης και σε αυτό το χώρο. 

Ωστόσο η συνολική εικόνα της εταιρίας µόνο θετικά σχόλια µπορεί να 

αποκοµίσει στους ανωτέρω τοµείς από τη µεγαλύτερη µερίδα των ιδιοκτητών. 
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14. Το κάθε κατάστηµα franchise « Γρηγόρης Μικρογεύµατα» θα 

πρέπει να εφαρµόζει µια κοινή πολιτική managment που θα 

υπαγορεύεται από τη µητρική επιχείρηση ; 

 

Στο τµήµα του management και της κοινής πολιτικής της εταιρίας, η 

οποία θα υπαγορεύεται απόλυτα από τη µητρική, οι ιδιοκτήτες παρουσιάζουν 

για άλλη µια φορά στην πλειοψηφία τους τουλάχιστον, κοινή στάση. 

Σαράντα έξι (46) από τους πενήντα (50) ερωτηθέντες συµπληρώνουν 

ότι συµφωνούν και είναι ικανοποιηµένοι από την κοινή πολιτική management 

που ορίζεται αποκλειστικά και µόνο από την κορυφή της πυραµίδας, τη 

µητρική εταιρία, και µόνο τέσσερις (4) απάντησαν ότι έχουν αντιρρήσεις στον 

τοµέα αυτό. 



Στο σηµείο αυτό όπου το ερώτηµα εισέρχεται σε πιο ενδογενείς 

παραµέτρους της ανάπτυξης της εταιρίας προς τους τρίτους, οι ιδιοκτήτες 

φαίνεται να είναι θετικά διακείµενοι ως προς την κοινή πολιτική από τη 

µητρική εταιρία, αναγνωρίζοντας ταυτοχρόνως ότι µόνο έτσι µπορεί να 

υπάρξει συντονισµένη πολιτική και άρα ενιαία προώθηση των σκοπών της 

εταιρίας προς τους τρίτους.  

Το γεγονός ότι µόνο τέσσερις εξ αυτών απάντησαν αρνητικά δεν 

µπορεί να αναχαιτίσει τη συντονισµένη πορεία που προέρχεται από τη 

µητρική εταιρία σ’ αυτό το πολύ σηµαντικό τοµέα του management.   
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15. Τα «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» προσαρµόζονται στις απαιτήσεις 

της εποχής ; 

 

Οι απαντήσεις που δίνουν οι ιδιοκτήτες στην συγκεκριµένη ερώτηση, 

δεν αφήνουν και πολλά περιθώρια αρνητικών σκέψεων. Σαράντα οκτώ (48) 

εξ αυτών δηλώνουν ότι είναι ικανοποιηµένοι αρκετά, ενώ δύο (2)  µόνο 

διαφωνούν µε τους χειρισµούς της εταιρίας. 

Οι ιδιοκτήτες κρίνοντας από τη συνολική πορεία και κατανάλωση του 

καταστήµατός τους, στη συντριπτική τους πλειοψηφία δηλώνουν ότι  τα 



«Γρηγόρης Μικρογεύµατα» προσαρµόζονται στις απαιτήσεις της εποχής, µε 

τα προϊόντα, τις υπηρεσίες του κλπ. Καλύπτουν δηλαδή σε πολύ 

ικανοποιητικό βαθµό τις απαιτήσεις του καθηµερινού πελάτη  τάσσοντας τη 

ίδια στιγµή υψηλά στάνταρς.  

Είναι αµελητέα η ποσότητα που θεωρεί ότι η παραπάνω αλυσίδα 

καταστηµάτων αντιµετωπίζει ζητήµατα ως προς την αποτελεσµατικότερη 

ικανοποίηση των απαιτήσεων των πελατών. 

Τέλος, σε κάθε περίπτωση η συνολική εικόνα που παρουσιάζουν τα 

«Γρηγόρης Μικρογεύµατα» όσον αφορά την εξυπηρέτηση ακόµη και των πιο 

απαιτητικών πελατών στις πιο απαιτητικές περιόδους είναι µε πολύ µεγάλη 

διαφορά θετική.  
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16. Η λειτουργιά του καταστήµατος µπορεί να προσαρµοστεί στις 

ανάγκες και τα πιστεύω του εκάστοτε ιδιοκτήτη ; 

 

Στη συγκεκριµένη ερώτηση τριάντα έξι (36) ιδιοκτήτες διαφωνούν 

αρκετά και εννιά (9) απαντούν ακόµα πιο αρνητικά, ότι δηλαδή δεν µπορεί η 

λειτουργία του καταστήµατος να προσαρµοστεί στις προσωπικές ιδέες και 

απόψεις του εκάστοτε ιδιοκτήτη. Ενώ έξι (6) εκ των ιδιοκτητών απαντούν ότι 

θα θελαν να υπάρχει µεγαλύτερη ελαστικότητα όσον αφορά τους κανόνες 

λειτουργίας του καταστήµατος τους. 



Στην παραπάνω ερώτηση παρατηρείται από τη µια, µια πιο αυστηρή 

θέση των ιδιοκτητών αναφορικά µε την ελαστικότητα της  λειτουργίας του 

εκάστοτε καταστήµατος σε συνδυασµό µε τις προσωπικές ανάγκες και τα 

πιστεύω του καθενός και από την άλλη υπάρχει και ένα πιο µικρό ποσοστό 

που δηλώνει ότι πραγµατικά χρειάζεται µια µεγαλύτερη ευελιξία – 

ανεξαρτησία ως προς τη λειτουργία του κάθε καταστήµατος. Ωστόσο αυτό το 

ποσοστό δεν είναι ικανό να επηρεάσει την πλειοψηφία που υποστηρίζει την 

κοινή πολιτική, χωρίς αποκλίσεις και εξαιρέσεις κανενός καταστήµατος.   
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17. Στην καθηµερινή προµήθεια και λειτουργία του καταστήµατος η 

εταιρία ανταποκρίνεται ; 

 

Σε αυτή την ερώτηση το σύνολο των ιδιοκτητών µένει ικανοποιηµένο 

από τη καθηµερινή συνεργασία του καταστήµατος µε την εταιρία, αναφορικά 

µε τη λειτουργία και την προµήθεια τους. Έτσι, πέντε (5) από τους 

ερωτηθέντες απαντούν ότι είναι ικανοποιηµένοι, τριάντα εννέα (39) αρκετά 

ικανοποιηµένοι και έξι (6) δηλώνουν ότι συνεργάζονται  άψογα µε την εταιρία. 

Συµπεραίνεται λοιπόν από το σύνολο των ερωτηθέντων ότι τοποθετούν 

θετικό πρόσηµο και δεν υπάρχει κανένας προβληµατισµός σε σχέση µε τον 

τρόπο της συνεργασίας τους µε την εταιρία στον τοµέα της καθηµερινής 



επικοινωνίας για θέµατα προµήθειας και λειτουργίας. Είναι πολύ σηµαντικό 

το σηµείο της συνεργασίας, καθώς έτσι αποδεικνύεται περίτρανα το κατά 

πόσο αποτελεσµατικά µπορούν να συγχρονιστούν τα καταστήµατα της 

συγκεκριµένης αλυσίδας µε τη εταιρία χωρίς να δηµιουργούνται ιδιαίτερα 

προβλήµατα σε καθηµερινή βάση.  
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18. H µητρική εταιρία δίνει κίνητρα στους συνεργάτες της για 

περισσότερα κέρδη µέσω της ανάπτυξης της εταιρίας ; 

 

Στην περίπτωση αυτή υπάρχουν ιδιοκτήτες που απαντούν αρνητικά, 

και είναι δεκαπέντε (15). ∆ε θεωρούν δηλαδή ότι η εταιρία λειτουργεί µε τη 

στρατηγική των κινήτρων στους συνεργάτες της, ώστε αυτό να οδηγήσει σε 

περισσότερα κέρδη και άρα ευρύτερη ανάπτυξη της εταιρίας. 

 Υπάρχουν όµως και αυτοί που δηλώνουν ότι η εταιρία, τους παρέχει 

ικανοποιητικές ευκαιρίες και κίνητρα για την περαιτέρω ανάπτυξή τους, και 

αυτοί είναι είκοσι εννιά (29). 

 Τέλος, έξι (6) ιδιοκτήτες είναι αρκετά ικανοποιηµένοι από τη στάση της 

εταιρίας απέναντι στο συγκεκριµένο ερώτηµα.  

 Παρακολουθώντας τις απαντήσεις των ιδιοκτητών καταλήγουµε στο 

συµπέρασµα ότι υπάρχει µεν ένα αξιόλογο ποσοστό που τοποθετείται 



αρνητικά και θεωρεί ότι η µητρική εταιρία λειτουργεί χωρίς να λαµβάνει 

υπόψη τις αποδόσεις του κάθε καταστήµατος ενθαρρύνοντάς το µε κίνητρα 

για περαιτέρω ανάπτυξη της εταιρίας και εκφράζουν µε αυτό τον τρόπο µια 

απογοήτευση για το συγκεκριµένο θέµα. 

 Ωστόσο η πλειοψηφία των ερωτηθέντων, είναι θετική και δηλώνει ότι η 

µητρική εταιρία αφήνει περιθώρια κινήτρων στους εκάστοτε συνεργάτες.  

 Επειδή και σε κάθε περίπτωση το ποσοστό των δυσαρεστηµένων από 

τη συγκεκριµένη ερώτηση είναι αξιοσέβαστο, αφήνεται να διαφανεί ότι το 

κοµµάτι της συνεργασίας µεταξύ της µητρικής εταιρίας και των συνεργατών 

της είναι ζήτηµα που έχει αδυναµίες οι οποίες προβληµατίζουν τους 

τελευταίους.     
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19.  Αν το ίδιο κατάστηµα το λειτουργούσατε εκτός franchise θα 

είχατε µεγαλύτερα κέρδη ; 

  

Τριάντα επτά (37) εκ των ιδιοκτητών συµφωνούν ότι ίσως να είχαν 

µεγαλύτερα κέρδη αν λειτουργούσαν το ίδιο κατάστηµα εκτός franchise, εννιά 

(9) είναι πιο σίγουροι ενώ ένας (1) είναι απόλυτα βέβαιος για τα 

αποτελέσµατα αυτής της επιλογής. Τέλος τρεις (3) εκ των ιδιοκτητών 

συµπληρώνουν ότι διαφωνούν µε τη συγκεκριµένη άποψη. 



 Παρατηρείται λοιπόν, ότι η πλειοψηφία των ιδιοκτητών υποστηρίζει το 

ενδεχόµενο να είχαν κάποιο αντίστοιχο κατάστηµα µε τη διαφορά ότι θα 

βρίσκονταν εκτός franchise, θα τους έδινε µεγαλύτερες προοπτικές κερδών.  

Ωστόσο πρέπει να ληφθεί υπόψη και το γεγονός ότι οι παραπάνω ιδιοκτήτες 

απαντούν, έχοντας ήδη εµπειρία από τη λειτουργία ενός αντίστοιχου 

καταστήµατος και αφού έχουν ήδη λάβει την ανάλογη υποστήριξη και 

καθοδήγηση από την εταιρία για τη λειτουργία του. 

Το πολύ µικρό ποσοστό των ιδιοκτητών που εµµένει στη άποψη ότι 

µόνο µε το  συγκεκριµένο franchise  το κατάστηµά τους  µπορεί να αποφέρει 

µεγαλύτερα κέρδη και σε καµία περίπτωση κινούµενοι εκτός αυτού του 

πλαισίου, προβληµατίζει  έως ένα βαθµό και σε καµία περίπτωση δε 

δηµιουργεί συνθήκες ενίσχυσης του συγκεκριµένου σχήµατος προς την 

αγορά. 
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20.  Το κατάστηµα θα λειτουργούσε καλύτερα αν η µητρική εταιρία 

επέτρεπε τους ιδιοκτήτες- συνεργάτες να διοικούν µε µεγαλύτερη 

αυτονοµία ; 

  

Η αυτονοµία είναι ένας τοµέας που οι ιδιοκτήτες επιθυµούν να 

επενδύσουν σε µεγάλο βαθµό, στα πλαίσια της συνεργασίας -πάντα- που 



θέτει η εταιρία. Στην πλειοψηφία τους λοιπόν, υπέρ της αυτονοµίας τάσσεται 

το σύνολο σχεδόν των ιδιοκτητών σαράντα τέσσερις (44), ενώ µόνο έξι (6) 

δηλώνουν ότι η αυτονοµία δε θα βοηθούσε την ανάπτυξη της επιχείρησης. 

Και πάλι, παρατηρείται η γνωστή τάση των ερωτηθέντων που 

επιθυµούν πιο ευέλικτο σχήµα και περισσότερη ανεξαρτησία στις κινήσεις 

τους. Οι περισσότεροι επιθυµούν µεγαλύτερη ελευθερία κινήσεων από τη 

µητρική εταιρία, γιατί, όπως υποστηρίζουν, αυτή η πρακτική θα τους έδινε τη 

δυνατότητα λήψης περισσότερων πρωτοβουλιών και κατ’ επέκταση 

περισσότερων κερδών και για την εταιρία. 

Υπάρχει όµως και µια µικρή µερίδα ιδιοκτητών που δείχνουν να µην 

συµφωνούν µε την αυτονοµία και την αποµάκρυνση από τους άξονες που 

θέτει η µητρική εταιρία. Θεωρούν δηλαδή ότι δεν θα απέφερε κάτι επιπλέον 

το γεγονός της σχετικής, έστω, αυτονοµίας του κάθε καταστήµατος. 

Τέλος, είναι φανερό ότι µπορεί να κυριαρχεί η αίσθηση και η επιθυµία για 

περισσότερη αυτονοµία των καταστηµάτων, ωστόσο δεν µπορεί να µη ληφθεί 

υπόψη και το ποσοστό που την αντιµάχεται και θέλει περιορισµένο καθεστώς 

ενεργειών.    
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∆ηµογραφικά Στοιχεία : 

 

1. Ποιο είναι το φύλο σας; 

Α. Άνδρας  

Β. Γυναίκα 
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2.         Ποια είναι η ηλικία σας; 

Α. Κάτω των 25  

Β. Μεταξύ 26 και 35 

Γ. Άνω των 36 
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3. Πιο είναι το επίπεδο της εκπαίδευσης σας; 

    Α.  Λύκειο 

    Β.  Μεταλυκειακή Εκπαίδευση 

    Γ.  Πανεπιστήµιο 

    ∆.  Μεταπτυχιακή Εκπαίδευση 

    Ε. ∆ιδακτορικός Τίτλος 
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4. Ποια είναι η οικογενειακή σας κατάσταση; 

Α. Άγαµος 

Β. Παντρεµένος 

Γ. Παντρεµένος µε 1 Παιδί 

∆. Παντρεµένος µε 2 Παιδιά 
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5. Ποιο είναι το εισόδηµά σας; 

Α. Έως 2.500 Ευρώ Μηνιαίως 

Β. Έως 4.000 Ευρώ Μηνιαίως 

Γ. Έως 6.000 Ευρώ Μηνιαίως 

∆. Πάνω από 6.000 Ευρώ Μηνιαίως 
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Κεφάλαιο 7 

Συµπεράσµατα – Προτάσεις 

 

Ανακεφαλαιώνοντας την παρουσίαση – ανάλυση του ερωτηµατολογίου 

σχετικά µε το βαθµό ικανοποίησης των ιδιοκτητών από την εταιρία « 

Γρηγόρης Μικρογεύµατα »  παρατίθενται συµπερασµατικά τα σηµαντικότερα 

σηµεία της έρευνας. 

Οι ιδιοκτήτες στο σύνολό τους, χαρακτηρίζουν µε απόλυτα θετικό 

πρόσηµο τη συνεργασία τους µε την εταιρία και είναι απόλυτα ικανοποιηµένοι 

από την υποστήριξη της εταιρίας σε σχέση µε τα διαδικαστικά θέµατα για την 

αρχική οργάνωση της επιχείρησής τους, από την ενηµέρωση – εκπαίδευση 

που έλαβαν οι ίδιοι οι ιδιοκτήτες αναφορικά µε τη λειτουργία και τα τυχόν 

προβλήµατα που ανέκυπταν κατά τη διάρκεια της λειτουργίας της 

επιχείρησής τους, από την άρτια εκπαίδευση που λάµβανε το σύνολο του 

προσωπικού που απασχολούνταν στην επιχείρησή τους και τέλος από την 

καθηµερινή συνεργασία της επιχείρησής τους µε την εταιρία σε θέµατα 

τεχνικής λειτουργίας και προµήθειας. 

Περαιτέρω, σχετικά µε το θέµα της επιλογής του κατάλληλου χώρου 

στέγασης της κάθε επιχείρησης, προσδίδουν στην εταιρία το χαρακτηρισµό 

της αρκετά απαιτητικής. 

Η αξιολόγηση στους τοµείς που σχετίζονται µε την παραχώρηση από 

την εταιρία του franchise, το κόστος «συµµετοχής» σ’ αυτή, την σαφήνεια των 

όρων της συνεργασίας, το συνολικό κόστος οργάνωσης καθώς επίσης και το 

ποσοστό επί των κερδών χαρακτηρίζεται από τους ερωτηθέντες ως «αρκετά 

ικανοποιητική» µε πολύ µικρές αποκλίσεις. 

Η διάθεση των ιδιοκτητών δεν µεταβάλλεται πολύ σηµαντικά στον 

τοµέα της διαφήµισης και της προώθησης που προσφέρει η ίδια η εταιρία. Η 

πλειοψηφία τους δηλώνει δηλαδή µε λίγα λόγια, ότι είναι από 

«ικανοποιηµένη» έως και «αρκετά ικανοποιηµένη» και θεωρούν ότι 

τοιουτοτρόπως αυξάνεται σε µεγάλο βαθµό και η ανταγωνιστικότητα της 

εταιρίας.    

Περαιτέρω όσον αφορά το θέµα των κινήτρων που δίνει η µητρική 

εταιρία στους συνεργάτες της για περισσότερα κέρδη µέσω της ανάπτυξης, 



είναι ένα σηµείο που προβληµατίζει πολλούς από τους ερωτηθέντες. 

Υπάρχει, δηλαδή, µια µερίδα ιδιοκτητών που είναι αρκετά απογοητευµένη 

από την εταιρία, ενώ ταυτόχρονα υπάρχει και µέρος αυτών που θεωρούν ότι 

η µητρική εταιρία αφήνει το περιθώριο στους ιδιοκτήτες για ανάπτυξη, η 

οποία αποφέρει περισσότερα κέρδη, βάσει κινήτρων που θέτει η ίδια. 

Αντίθετα, όπως προκύπτει από τις απαντήσεις των ιδιοκτητών, 

υπάρχει αρκετή δυσαρέσκεια στον τοµέα της αυτονοµίας και των 

πρωτοβουλιών από µέρους τους. Πιστεύουν ότι θα έπρεπε να τους δίνεται 

µεγαλύτερη ελευθερία κινήσεων, χωρίς ωστόσο να υπάρχει ουσιαστική 

αποµάκρυνση από τους αρχικούς όρους και συµφωνίες που έχουν 

ανταλλάξει µε την εταιρία. 

Κλείνοντας, θα πρέπει να σηµειωθεί ότι η συνολική εικόνα που 

παρουσιάζει η εταιρία είναι αρκετά θετική, στους περισσότερους τοµείς. 

Ωστόσο υπάρχουν περιθώρια περαιτέρω βελτίωσης, αφού όπως αναφέρθηκε 

ανωτέρω η ευελιξία µέσω κινήτρων και η αυτονοµία που απαιτούν οι 

ιδιοκτήτες είναι µερικά µελανά σηµεία άξια λόγου και έρευνας. 
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