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ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

Το 1976 η Ελληνική Εταιρεία ταχυ-εστιατορίων (fast food) Goody’s ήταν η 

πρώτη που ξεκινούσε την ανάπτυξή της στην Ελλάδα με τη μέθοδο του Franchising. 20 

χρόνια αργότερα 551 διαφορετικά καταστήματα ποικίλων επιχειρηματικών δραστηριο-

τήτων θα λειτουργούσαν με αυτόν τον τρόπο στη χώρα μας. Επίσης  κανείς δεν θα μπο-

ρούσε τότε να πιστέψει ότι μια εικοσαετία αργότερα, δεκάδες επιχειρήσεις  θα επέλεγαν 

αυτή τη μέθοδο για να αναπτυχθούν, καθιστώντας το Franchising την πλέον δημοφιλή 

στρατηγική marketing στην Ελληνική Επιχειρηματική αγορά. Βέβαια στις επιχειρήσεις 

αυτές θα πρέπει να προστεθούν και οι εκατοντάδες των νέων επιχειρήσεων που εντάσ-

σονται κάθε χρόνο σε κάποιο δίκτυο Franchising ή που έχουν έλθει σε διαπραγματεύ-

σεις με κάποιον Δότη (Franchisor) για να ενταχθούν στο δίκτυο του. Θα μπορούσαμε 

λοιπόν να πούμε ότι το Franchising και στην Ελληνική Αγορά αλλά και στη Διεθνή, 

βοήθησε να εισαχθούν νέοι επιχειρηματίες, αλλά επίσης  βοήθησε σημαντικά τις ήδη 

λειτουργούσες επιχειρήσεις να εξαπλωθούν.    

Το franchising είναι ένας από τους βασικότερους μοχλούς ανάπτυξης των αγο-

ρών πολλών χωρών τα τελευταία περίπου 30 χρόνια. Ξεκίνησε σαν μέθοδος ανάπτυξης 

ξενοδοχειακών επιχειρήσεων και ταχυεστιατορίων (fast food) κατόρθωσε μέσα σε σχε-

τικά σύντομο χρονικό διάστημα να εισβάλει σε σχεδόν κάθε είδους επιχειρηματική 

δραστηριότητα. Σημαντικότατο επίτευγμα του ήταν το ότι συνέλαβε τα μέγιστα στη 

αναδιαμόρφωση των καταναλωτικών συνηθειών παγκοσμίως. Ακόμη με την υπάρχου-

σα έντονη τάση παγκοσμιοποίησης της οικονομίας και τα διαρκώς αυξανόμενα οικονο-

μικά μεγέθη στον τομέα των υπηρεσιών σε πολλές αναπτυγμένες χώρες, ο ρυθμός αύ-

ξησης του franchising ως επιχειρηματική μέθοδο, είναι σχεδόν βέβαιο ότι θα επιταχύ-

νεται συνεχώς. 

Παρακάτω θα παραθέσουμε διάφορους ορισμούς του Franchising που έχουν 

δοθεί κατά καιρούς και θα γίνει η επιλογή του περισσότερο αντιπροσωπευτικού για το 

θεσμό αυτό. 

«Franchising είναι μια συμφωνία (σύμβαση) με την οποία καθορίζονται τα οι-

κονομικά και άλλα ανταλλάγματα και οι ειδικότεροι όροι προϋποθέσεις παροχής από 
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τον ένα συμβαλλόμενο στον άλλο ολόκληρου ή μέρους του παραπάνω πακέτου δικαιω-

μάτων»1 

«Η δικαιοχρησία (Franchising) ουσιαστικά αποτελεί σύστημα για τη διανομή 

αγαθών και υπηρεσιών στον τελικό καταναλωτή, όπου ο ιδιοκτήτης που ονομάζεται 

δικαιοπάροχος (Franchisor) ενός κατοχυρωμένου προϊόντος παραχωρεί σε τρίτο επι-

χειρηματία που ονομάζεται δικαιοδόχος (Franchisee) το δικαίωμα (Franchise) να ασκεί 

επιχειρηματική δραστηριότητα για ένα προκαθορισμένο χρονικό διάστημα, με συγκε-

κριμένους στόχους, σε μια συγκεκριμένη περιοχή χρησιμοποιώντας τα εμπορικά σήμα-

τα και τις επωνυμίες, τα προϊόντα, τις υπηρεσίες και τον τρόπο λειτουργίας που έχει 

αναπτύξει ο δικαιοπάροχος. Σε αντάλλαγμα για το παρεχόμενο δικαίωμα ο δικαιοδόχος 

καταβάλλει στον δικαιοπάροχο ένα τίμημα με τη μορφή αμοιβής εισόδου και περιοδι-

κών προμηθειών».2 

«Με τη σύμβαση Franchising (που θα μπορούσε ν’ αποκληθεί "δικαιόχρηση" ή 

"χρήση δικαιωμάτων") ένας φορέας έμπορος ή βιομήχανος ("δικαιοπάροχος" – Fran-

chisor) παραχωρεί σε έναν άλλο ("δικαιοδόχο" – Franchisee) το σύνολο ή μέρος  των 

δικαιωμάτων βιομηχανικής ή πνευματικής ιδιοκτησίας (επωνυμία, εμπορικό σήμα, 

σύμβολα, διπλώματα ευρεσιτεχνίας κ.α) έναντι ανταλλάγματος και με σκοπό την εμπο-

ρική εκμετάλλευση ορισμένων προϊόντων ή υπηρεσιών».3  

«Είναι ένα σύστημα συνεργασίας μεταξύ δύο επιχειρήσεων οι οποίες συμφω-

νούν όπως η μια απ’ αυτές δώσει στην άλλη, έναντι μιας πάγιας πληρωμής και ποσο-

στών, το δικαίωμα να εκμεταλλεύονται με βάση σαφώς καθορισμένους όρους, το εμπο-

ρικό σήμα ή το όνομα».4  

«Franchising (σε απόδοση στα Ελληνικά: «δικαιόχρηση» ή «δικαοχρησία») εί-

ναι σύμβαση συνεργασίας μεταξύ μίας κεντρικής επιχειρήσεως και μίας άλλης, μικρό-

τερης επιχειρήσεως, από πολλές που συνάπτουν παρόμοια σύμβαση με την κεντρική 

επιχείρηση. Η κεντρική επιχείρηση ονομάζεται «Franchisor» ή «Δότης» και η αντι-

συμβαλλόμενη άλλη επιχείρηση ονομάζεται «Franchisee» ή «Λήπτης». Η συνεργασία 

συνίσταται στο ότι η κεντρική επιχείρηση παραχωρεί στην άλλη έναντι ανταλλάγματος 

                                                            
11  ΒΒλλέέππεε::  ΠΠ..  ΜΜααλλαακκόόςς,,  FFrraanncchhiissiinngg  LLeeaassiinngg  11999911,,  σσεελλ..  77  
22  ΒΒλλέέππεε::  ΙΙωωάάννννηηςς  ΝΝ..  ΑΑπποοσσττοολλόόπποουυλλοοςς,,  ΕΕιιδδιικκάά  ΘΘέέμμαατταα  ΧΧρρηημμααττοοδδοοττιικκήήςς  ΔΔιιοοιικκήήσσεεωωςς,,  22000044,,  σσεελλ..  666600  
33  ΒΒλλέέππεε::  ΙΙωωάάννννηηςς  ΚΚ..  ΧΧοολλέέββααςς,,  ΤΤρρααππεεζζιικκέέςς  ΕΕρργγαασσίίεεςς,,  11999955,,  σσεελλ..112244  
44  ΒΒλλέέππεε::  ΒΒαασσίίλλεειιοοςς  ΠΠ..  ΓΓααλλάάννηηςς,,  ΗΗ  ΛΛεειιττοουυρργγίίαα  ττωωνν  ΣΣύύγγχχρροοννωωνν  ΧΧρρηημμααττοοοοιικκοοννοομμιικκώώνν  ΘΘεεσσμμώώνν  σσττηη  
ΧΧώώρραα  μμααςς,,  22000000,,  σσεελλ..113333  
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την εξουσία εκμεταλλεύσεως, υπό την εποπτεία της, συνόλου δικαιωμάτων πνευματι-

κής ή και βιομηχανικής ιδιοκτησίας σε μια περιοχή».5 

«Το franchising είναι μια μέθοδος μάρκετινγκ και συγχρόνως μια επιχειρηματι-

κή στρατηγική η οποία δίδει την δυνατότητα της δημιουργίας και ανάπτυξης ενός ε-

μπορικού δικτύου στους τομείς της διανομής προϊόντων και της παροχής υπηρεσιών. 

Στηρίζεται στη διαρκή συνεργασία μεταξύ δύο ανεξάρτητων νομικά και οικονομικά 

επιχειρήσεων του Δότη(Franchisor) και του Λήπτη(Franchisee) και προϋποθέτει τόσο 

την παροχή άδειας χρήσης και εκμετάλλευσης δικαιωμάτων βιομηχανικής και πνευμα-

τικής ιδιοκτησίας αλλά και τεχνογνωσίας από τον Δότη στο Λήπτη έναντι άμεσου ή 

έμμεσου οικονομικού ανταλλάγματος, όσο και την ένταξη και λειτουργία της επιχείρη-

σης του Λήπτη κάτω από το Σύστημα Franchise που έχει δημιουργήσει ο Δότης με α-

ντικειμενικό σκοπό την δημιουργία κερδών και για τα δύο μέρη.» 6 

Συνοψίζοντας όλους τους παραπάνω ορισμούς που έχουν δοθεί από διάφορους 

συγγραφείς, θα προσπαθήσουμε να δώσουμε έναν ορισμό ο οποίος θα είναι όσο το δυ-

νατόν αντιπροσωπευτικότερος για το θεσμό αυτό.   

Το Franchising αποτελεί μια μορφή  εμπορίας , μια μορφή συστήματος διανομής  

μέσα στα πλαίσια της οποίας τα προϊόντα και οι υπηρεσίες διακινούνται στην αγορά. Το 

Franchising είναι μία σύμβαση  συνεργασίας μεταξύ δύο επιχειρήσεων κατά την οποία η 

μία επιχείρηση παραχωρεί στην άλλη έναντι οικονομικού ανταλλάγματος το δικαίωμα εκ-

μετάλλευσης του πακέτου Franchising, δηλαδή ενός συνόλου δικαιωμάτων βιομηχανικής ή 

πνευματικής ιδιοκτησίας που αφορούν εμπορικά σήματα, επωνυμίες, διακριτικά γνωρίσμα-

τα ( πινακίδες καταστημάτων), σχέδια, ευρεσιτεχνία καθώς επίσης και την τεχνογνωσία με 

σκοπό την εμπορία συγκεκριμένων προϊόντων ή υπηρεσιών στους τελικούς καταναλωτές.    

Σε αυτή την εργασία επιχειρείται η διερεύνηση του θεσμού του Franchising από 

κάθε πλευρά, νομική, οικονομική και επιχειρηματική έτσι ώστε ο αναγνώστης να κατα-

νοήσει την χρησιμότητα και την ανάγκη εξάπλωσης του.  

 

 

 

 

                                                            
55  ΒΒλλέέππεε::  ΜΜ..  ΙΙ..  ΣΣππυυρριιδδάάκκηηςς,,  FFrraanncchhiissiinngg  22000077,,  σσεελλ::44  
66  ΒΒλλέέππεε::  ΔΔηημμήήττρριιοοςς  ΚΚωωσσττάάκκηηςς,,  ΝΝοομμιικκήή  κκααιι  εεππιιχχεειιρρηημμααττιικκήή  ΔΔιιάάσστταασσηη  ττοουυ  FFrraanncchhiissiinngg  22000022,,  σσεελλ::4433  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΠΡΩΤΟ 

ΠΡΟΕΛΕΥΣΗ ΚΑΙ ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΟΥ FRANCHISING 

1.1 Η ΙΣΤΟΡΙΑ ΤΟΥ FRANCHISING 

Η τεχνική της παραχώρησης αδειών εκμετάλλευσης, η οποία αποτελεί τον πυ-

ρήνα του Franchising, είναι σε χρήση εδώ και αρκετούς αιώνες7. Ιστορικά υπήρξαν 

διάφορα συστήματα με βάση τα οποία παραχωρούνταν δικαιώματα ή εξουσίες αντί κα-

ταβολής χρηματικών ποσών. Υπήρξε π.χ το σύστημα των βαρώνων στην Αγγλία, όπου 

ο βασιλιάς παραχωρούσε δικαιώματα στους βαρώνους για την είσπραξη των φόρων. 

Πράγματι θα μπορούσε να λεχθεί ότι η πρώτη συλλογική αγωγή βασισμένη στο θεσμό 

του οιονεί αυτού «Franchising», ήταν αυτή που ασκήθηκε από τους βαρώνους κατά την 

εξέγερση τους εναντίον του βασιλιά Ιωάννη. 

Το σύστημα των συντεχνιών που λειτουργούσε στο Λονδίνο κατά τον 12ο μ.Χ. 

αιώνα ήταν επίσης μια μορφή Franchising. Με αυστηρά νομική ορολογία ο όρος Fran-

chising σήμαινε την παραχώρηση δικαιωμάτων από τον βασιλιά ενώ σε χώρες όπως 

είναι οι Η.Π.Α και η Αυστραλία ορίσθηκε από τα δικαστήρια ότι το Franchising σημαί-

νει παραχώρηση δικαιώματος από την κυβέρνηση. Μέχρι σήμερα μάλιστα υπάρχουν 

στην Αγγλία ορισμένα δίκτυα Franchising προερχόμενα από εκείνη την εποχή, όπως 

π.χ. η παραχώρηση δικαιώματος για τη διοργάνωση εμπορικών εκθέσεων. 

Το Franchising στη σύγχρονη μορφή του στον επιχειρηματικό κόσμο εμφανί-

στηκε για πρώτη φορά στις Η.Π.Α το 1863 όταν η εταιρεία ραπτομηχανής Singer ανέ-

πτυξε την τεχνική που αποτέλεσε την πρώτη εμπορική εφαρμογή του Franchising. Ή-

ταν περί τα τέλη του προηγούμενου αιώνα όταν πάλι στις Η.Π.Α το Franchising υιοθε-

τήθηκε ως μέθοδος επιχειρηματικής ανάπτυξης από τις βιομηχανίες αυτοκινήτων, μη 

αλκοολούχων ποτών και τα φαρμακεία. Μέχρι λοιπόν τις αρχές του Β΄ Παγκοσμίου πο-

λέμου έχουμε την εφαρμογή και ανάπτυξη στις Η.Π.Α του λεγόμενου Franchising 

Πρώτης Γενιάς. 

Αμέσως μετά το τέλος του πολέμου το Franchising στις Η.Π.Α αρχίζει να υιο-

θετείται από επιχειρήσεις ποικίλων δραστηριοτήτων πάντα στις Η.Π.Α αρχικά. Στο 

χρονικό αυτό σημείο τοποθετείται και η γέννηση του Franchising Δεύτερης Γενιάς. Εί-

ναι μάλιστα χαρακτηριστικό ότι μερικά από τα πιο γνωστά σήμερα επιχειρηματικά ο-

                                                            
77  ΠΠηηγγήή::  ΚΚλλααδδιικκήή  μμεελλέέττηη  ττηηςς  IICCAAPP  ,,  ΔΔηημμήήττρριιοοςς  ΚΚωωσσττάάκκηηςς    οο..ππ..  σσεελλ::  5555--5566  
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νόματα άρχισαν να αναπτύσσονται με τη μέθοδο του Franchising εκείνη την εποχή. 

Πρόκειται για τις εταιρείες: 

 

- Service Master                    1949 

 

- Holiday Inn                         1952 

 

- Burger King                        1954 

 

- Dunkin Donuts                    1954 

 

- Mc Donald’s                        1955 

 

- Budget Rent a Car               1958 

 

Μέχρι το 1960 η ανάπτυξη του Franchising στις Η.Π.Α  ήταν τόσο ραγδαία που 

υπολογιζόταν ότι περίπου 700 συστήματα λειτουργούσαν σε ολόκληρη τη χώρα. Ένας 

σημαντικός αριθμός από επιχειρηματίες επέλεξαν αυτή τη μέθοδο για να αναπτυχθούν 

παρακινούμενοι από τη μεγάλη ζήτηση που είχαν από φίλους και πελάτες οι οποίοι 

βλέποντας την τεράστια επιτυχία των διάφορων δικτύων Franchising ήθελαν και αυτοί 

να ενταχθούν σε ένα τέτοιο δίκτυο. Από το 1946 μέχρι το 1972 περίπου 190.000 διαφο-

ρετικά σημεία πώλησης λειτουργούσαν με τη μέθοδο του Franchising ενταγμένα σε 

περίπου 900 διαφορετικά δίκτυα.  

Τα πρώτα δειλά βήματα στην Ευρώπη πραγματοποίησε το Franchising στη 

Γαλλία τη δεκαετία του 1950, η οποία μάλιστα θεωρείται από πολλούς ως η καρδιά και 

η ψυχή του Ευρωπαϊκού Franchising. Τα πρώτα δίκτυα Franchising που εμφανίσθηκαν 

τότε ήταν αυτά των επιχειρήσεων: Prenatal, Natalys, Phildar και αργότερα το 1960 

Roche – Bobois, Pronuptia και Simone Mahler. 

Όμως η ευρεία είσοδος του Franchising στην Ευρωπαϊκή Αγορά χρονολογείται 

στις αρχές τις δεκαετίας του 1970. Στην Ελλάδα η πρώτη Ελληνική επιχείρηση που ε-

φάρμοσε αυτή τη μέθοδο ανάπτυξης ήταν η Goody’s το 1976. 
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1.2 ΤΟ FRANCHISING ΣΗΜΕΡΑ ΣΕ ΔΙΕΘΝΕΣ ΕΠΙΠΕΔΟ-ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

1.2.1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

Το franchising στην Ευρώπη8 ιστορείται από το 1929. Η εξέλιξη του θεσμού 

ανά χώρα είναι ανάλογη με τις τοπικές ιστορικές, κοινωνικές και οικονομικές συνθή-

κες. Σύμφωνα με έρευνα που  πραγματοποιήθηκε το 1998 από το βρετανικό σύνδεσμο 

Franchise (BFA),  υπό την αιγίδα της Ευρωπαϊκής Συνομοσπονδίας Franchising 

(EFF)9, οι 12 χώρες που επισημαίνονται στον πίνακα10 που ακολουθεί αριθμούσαν 

3.691ανεξάρτητα δίκτυα Franchise στα οποία αντιστοιχούσαν 167.432 καταστήματα. 

Το 2004 η EFF πραγματοποίησε νέα έρευνα η οποία περιλαμβάνει 20 ευρωπαϊκές χώ-

ρες εκ των οποίων οι 18 είναι μέλη της Συνομοσπονδίας. Στην έρευνα αυτή έλαβαν μέ-

ρος για πρώτη φορά η Πολωνία και η Ρωσία ( μη μέλη ), ενώ σε σύγκριση με την προη-

γούμενη έρευνα (13 χώρες) δεν περιλαμβάνεται η Νορβηγία. 

Από την έρευνα που πραγματοποιήθηκε το 2004 προέκυψε ότι οι 20 ευρωπαϊκές 

χώρες αριθμούσαν περίπου 5.637 διακριτά δίκτυα. Το μέγεθος αυτό προκύπτει αφού 

γίνει προσαρμογή του πλήθους των δικτύων  (6.632 συνολικά) για τυχόν διπλό- μέτρη-

μα, το οποίο εκτιμάται ότι προσεγγίζει το 15%, όσο δηλαδή και κατά την έρευνα του 

1998. Ο αριθμός των καταστημάτων Franchise που αντιστοιχεί στα δίκτυα αυτά ξεπερ-

νά τα 265.943, εφόσον δεν υπάρχουν στοιχεία για όλες τις χώρες. Στον πίνακα11 παρα-

τίθενται αναλυτικότερα τα στοιχεία που προέκυψαν από την έρευνα αυτή. Επισημαίνε-

ται ότι τα μεγέθη του πίνακα δίδονται αυτούσια από τη συγκεκριμένη πηγή, αλλά με 

επιφύλαξη όσον αφορά το πόσο επίκαιρα είναι για ορισμένες επιμέρους χώρες, οι ο-

ποίες παρουσιάζονται αναλυτικότερα στις επόμενες ενότητες. Για τις χώρες αυτές πα-

ρέχονται πιο επίκαιρα στοιχεία από έρευνες που έχουν πραγματοποιηθεί από τους εθνι-

κούς συνδέσμους Franchising.12 

                                                            
88  ΠΠηηγγήή::  ΚΚλλααδδιικκήή  μμεελλέέττηη  ττηηςς  IICCAAPP  22000055  
99  ΗΗ  ΕΕυυρρωωππααϊϊκκήή  ΟΟμμοοσσπποοννδδίίαα  FFrraanncchhiissee  ((EEFFFF))  σσυυσσττάάθθηηκκεε  ττοο  11997722..  ΜΜέέλληη  ττηηςς  εείίννααιι  ΕΕθθννιικκοοίί                                                                                                    
ΣΣύύννδδεεσσμμοοιι  FFrraanncchhiissee  ήή  οομμοοσσπποοννδδίίεεςς  σσυυσσττααθθεείίσσεεςς  σσττηηνν  ΕΕυυρρώώππηη..  ΟΟ  σσκκοοππόόςς  ττηηςς  EEFFFF  εείίννααιι  ηη  σσυυννεεχχήήςς,,  
ααμμεερρόόλληηππττηη  κκααιι  εεππιισσττηημμοοννιικκήή  μμεελλέέττηη  ττοουυ  FFrraanncchhiissiinngg  ααππόό  κκάάθθεε  ππλλεευυρράά,,  οο  σσυυννττοοννιισσμμόόςς  ττωωνν  δδρραα--
σσττηηρριιοοττήήττωωνν  ττωωνν  μμεελλώώνν  ττηηςς,,  ηη  ππρροοααγγωωγγήή  ττηηςς  ααγγοορράάςς  ττοουυ  FFrraanncchhiissee  κκααιι  ττωωνν  σσυυμμφφεερρόόννττωωνν  ττωωνν  μμεε--
λλώώνν  ττηηςς..  ΒΒλλ..  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  ΈΈττοοςς  99οο,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2288,,  ΕΕττήήσσιιαα  έέκκδδοοσσηη  22000066,,  σσεελλ::  115511          
1100  ΒΒλλ..  ππίίνναακκαα  11  σσττοο  ΠΠααρράάρρττηημμαα  22,,  σσεελλ::  7777  
1111  ΒΒλλ..  ππίίνναακκαα  11  οο..ππ..  σσεελλ::  7777  
1122  ΟΟ  ΣΣύύννδδεεσσμμοοςς  FFrraanncchhiissee  σσττηηνν  ΕΕλλλλάάδδαα  δδηημμιιοουυρργγήήθθηηκκεε  ττοο  11999966,,  μμεε  ττηηνν  ππρρωωττοοββοουυλλίίαα  κκάάπποοιιωωνν,,  οοιι  
οοπποοίίοοιι  θθεεώώρρηησσαανν  όόττιι  χχρρεειιααζζόότταανν  έένναα  σσώώμμαα  σσττοο  οοπποοίίοο  θθαα  εεξξέέφφρρααζζεε  κκααννεείίςς  ττιιςς  ααππόόψψεειιςς  ττοουυ  κκααιι  θθαα  
μμπποορροούύσσεε  νναα  χχρρηησσιιμμοοπποοιιηηθθεείί  γγιιαα  ττηηνν  ππεερρααιιττέέρρωω  ααννάάππττυυξξηη  ττοουυ  FFrraanncchhiissiinngg  σσττηηνν  ΕΕλλλλάάδδαα..  ΣΣττόόχχοοςς  
ττοουυ  ΣΣυυννδδέέσσμμοουυ  ααπποοττεελλεείί  ηη  δδιιάάδδοοσσηη  ττοουυ  θθεεσσμμοούύ  σσττηηνν  ΕΕλλλληηννιικκήή  οοιικκοοννοομμίίαα,,  μμεε  υυγγιιήή  κκρριιττήήρριιαα  κκααιι  
ααύύξξηησσηη  ττηηςς  εεμμππιισσττοοσσύύννηηςς  ττοουυ  κκοοιιννοούύ  κκααιι  ττωωνν  εεππεεννδδυυττώώνν  σσεε  ααυυττόόνν..  ΤΤοο  έέρργγοο  ττοουυ  ΣΣυυννδδέέσσμμοουυ  εείίννααιι  νναα  
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Αξίζει να αναφερθούν ορισμένα συγκριτικά μεγέθη για τις 12 χώρες που είχαν περι-

ληφθεί τόσο στην έρευνα του 2004 όσο και στην έρευνα του 1998, προκειμένου να α-

ναδειχθεί η δυναμική του Franchising. 

Συγκεκριμένα : τη μεγαλύτερη αύξηση όσον αφορά τον αριθμό δικτύων στο 

διάστημα 1998-2004 παρουσιάζει η Ισπανία (+126%). Στη χώρα αυτή υπάρχει επίσημο 

σύστημα απογραφής των ενεργών δικτύων Franchise. Ακολουθεί η Πορτογαλία 

(+122%) και με σημαντική διαφορά η Σουηδία (74%). Η αύξηση του αριθμού των δι-

κτύων για το σύνολο των 12 χωρών στο παραπάνω διάστημα ήταν 66%. 

    Περίπου 80% των δικτύων Franchise στις 20 χώρες που καλύπτει η έρευνα13 

του 2004 είναι αυτόχθονα( έχουν αναπτυχθεί δηλαδή εντός της χώρας). Σε ορισμένες 

χώρες όπως η Βρετανία το ποσοστό των διεθνών δικτύων, ιδιαίτερα δε όσα προέρχο-

νται από τις ΗΠΑ, την Αυστραλία και τον Καναδά, ξεπερνά το 20%. Στις περισσότερες 

περιπτώσεις η πρώτη επιλογή προορισμού για επέκταση στο εξωτερικό αφορά τις γεί-

τονες χώρες. 

Η διείσδυση του Franchising στο λιανικό εμπόριο και τις υπηρεσίες διαφέρει 

από χώρα σε χώρα ανάλογα με τις τοπικές κοινωνικό-οικονομικές συνθήκες. Στη Βρε-

τανία περίπου το ένα τρίτο των concepts στο λιανικό εμπόριο και τις υπηρεσίες προέρ-

χεται από επιχειρήσεις Franchise. Στο Βέλγιο, όπου κυριαρχούν οι οικογενειακού χα-

ρακτήρα επιχειρήσεις, το ποσοστό των επιχειρήσεων Franchise είναι μόλις 10%. Είναι 

αξιοσημείωτο ότι η ευρωπαϊκή αγορά αριθμεί περισσότερα από 5.000 διακριτά Fran-

chise σε σύγκριση με 1.500 δίκτυα στις ΗΠΑ, που είναι και η πηγή του Franchising. 

Στις ΗΠΑ, τον Καναδά και την Αυστραλία υπάρχουν αυστηρές και λεπτομερείς νομι-

κές προβλέψεις για το Franchising που αφορούν την ενημέρωση και την πληροφόρηση 

κατά το προ-συμβατικό στάδιο σε σχέση με τις περισσότερες ευρωπαϊκές χώρες. Οι μό-

νες ευρωπαϊκές χώρες που διαθέτουν ειδική νομοθεσία για το Franchising είναι  η Γαλ-

λία, η Ισπανία, η Ιταλία, το Βέλγιο και η Ρωσία. 

                                                                                                                                                                              
σσυυννεερργγάάζζεεττααιι  σσττεεννάά  μμεε  ττοο  ΥΥπποουυρργγεείίοο  ΑΑννάάππττυυξξηηςς,,  εείίννααιι  μμέέλλοοςς  ττοουυ  ΕΕFFFF  κκααιι  IIFFAA,,  δδίίννεειι  κκάάθθεε  χχρρόόννοο  ττηηνν  
ΑΑιιγγίίδδαα  ττοουυ  σσττηηνν  δδιιεεθθννήή  έέκκθθεεσσηη  FFrraanncchhiissiinngg,,  ππρροοεεττοοιιμμάάζζεειι,,  ππααρροουυσσιιάάζζεειι  κκααιι  υυπποοσσττηηρρίίζζεειι  θθέέμμαατταα  
πποουυ  ααππαασσχχοολλοούύνν  ττοο  FFrraanncchhiissiinngg  σσττοουυςς  ααρρμμόόδδιιοουυςς  κκρρααττιικκοούύςς  φφοορρεείίςς,,  δδιιοορργγααννώώννεειι  πποολλλλέέςς  ηημμεερρίίδδεεςς  
κκααιι  σσυυννέέδδρριιαα  σσχχεεττιικκάά  μμεε  ττοο  FFrraanncchhiissiinngg,,  φφρροοννττίίζζεειι  γγιιαα  εεππααφφέέςς  τταακκττιικκώώνν  κκααιι  σσυυννδδεεδδεεμμέέννωωνν  μμεελλώώνν  
μμεεττααξξύύ  ττοουυςς..  ΓΓιιαα  ππεερριισσσσόόττεερρεεςς  ππλληηρροοφφοορρίίααςς  εεππιισσκκεεφφθθεείίττεε  ττοο  ssiittee::  wwwwww..  ffrraanncchhiissiinngg..ggrr    κκααιι  ΠΠεερριιοο--
δδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  ΈΈττοοςς  66οο,,  ΤΤεεύύχχοοςς  1177,,  ΑΑππρρίίλλιιοοςς  22000044,,  σσεελλ::  110099      
1133  ΒΒλλ..  ππίίνναακκαα  11  οο..ππ..  σσεελλ::  7777  
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Στον παγκόσμιο14 «χάρτη» του Franchising το 2004, η Ευρώπη (20 χώρες) έρ-

χεται πρώτη με 6.765 δίκτυα. Ακολουθούν η Ασία με 4.822 δίκτυα, η Αμερική με 4.220 

δίκτυα, η Ωκεανία με 1.070 και η Αφρική με 391 δίκτυα. Η Ασία υπολείπεται της Αμε-

ρικανικής ηπείρου σε αριθμό Franchising κατά 50% περίπου, γεγονός που οφείλεται 

στο ότι η ανάπτυξη του θεσμού σε χώρες όπως η Κίνα και η Ινδία βρίσκεται σε πρώιμο 

στάδιο. Το ίδιο ισχύει και για την Ευρώπη (υπολείπεται κατά 70% περίπου) όπου περι-

λαμβάνονται χώρες του πρώην ανατολικού μπλοκ στις οποίες το Franchising αναπτύ-

χθηκε πολύ πρόσφατα.  

Ένας ακόμη οργανισμός ο οποίος βοηθάει στην ανάπτυξη του Franchising πα-

γκοσμίως  είναι ο Διεθνής Οργανισμός Franchising( IFA)15. Ιδρύθηκε το 1960 και στό-

χος του ήταν να ενδυναμώνει τους κανόνες και τις αρχές που διέπουν το Franchising 

συγκεντρώνοντας εμπειρίες από διάφορους επαγγελματίες οι οποίοι σχετίζονταν με το 

Franchising. Αυτό θα βοηθούσε κάθε επιχειρηματία ατομικά αλλά και ολόκληρο το 

σύστημα Franchising, να βελτιώσει τις λειτουργίες του και να επεκτείνει τις μάρκες του 

σε όλο τον κόσμο. Με την αύξηση των μελών δημιουργήθηκε ένα εισόδημα το οποίο 

ήταν ζωτικής σημασίας για τον οργανισμό έτσι ώστε να μπορεί να έχει στρατηγικό ρό-

λο σε  όλη την κοινότητα Franchising.        

1.2.2 ΕΠΙΣΚΟΠΗΣΗ ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΩΝ ΔΕΔΟΜΕΝΩΝ ΣΤΙΣ ΔΙΑΦΟΡΕΣ ΧΩΡΕΣ  

1.2.2.1 ΤΟ FRANCHISING ΣΤΗ ΓΑΛΛΙΑ 

Η Γαλλία αποτελεί μια από τις μεγαλύτερες αγορές Franchising  στην Ευρώπη, 

διαθέτοντας 835 ενεργούς Franchisors (δίκτυα) και περισσότερους από 36 χιλιάδες 

Franchisees. Οι πωλήσεις των καταστημάτων Franchise εκτιμώνται σε €41,76 δις  στα 

τέλη του 2004, κατατάσσοντας τη χώρα στην πρώτη θέση της ευρωπαϊκής αγοράς 

Franchising βάσει αυτού του μεγέθους. Από τις αρχές της δεκαετίας του 1970 ( 1971: 

34 επιχειρήσεις, 1992: 550 επιχειρήσεις) και μέχρι τις αρχές της περασμένης δεκαετίας 

ο αριθμός των Franchisors σημείωσε εντυπωσιακή αύξηση με μέσο ετήσιο ρυθμό 15% 

περίπου. Ο μέσος ετήσιος ρυθμός ανάπτυξης μονάδων Franchise ήταν 7% περίπου. 

Από τα μέσα της περασμένης δεκαετίας μέχρι σήμερα, ο μέσος ετήσιος ρυθμός αύξη-

σης των Franchisors ήταν 7% ενώ ο ρυθμός ανάπτυξης των μονάδων Franchise ήταν 

4% και ο ρυθμός αύξησης των πωλήσεων 4,4%. 
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Το Franchising διανομής εξακολουθεί να κυριαρχεί στη χώρα με 55% του συ-

νόλου της δραστηριότητας του Franchising. Ακολουθούν το Franchising υπηρεσιών με 

ποσοστό 40% του συνόλου και το βιομηχανικό Franchising 5%. Η τελευταία κατηγο-

ρία αφορά τη μεταφορά τεχνολογίας, μεθόδων παραγωγής και διάθεσης και του επιχει-

ρηματικού συστήματος γενικότερα.16  

1.2.2.2 ΤΟ FRANCHISING ΣΤΗ ΣΟΥΗΔΙΑ ΚΑΙ ΤΗ ΔΑΝΙΑ 

Το Franchising στη Σουηδία αναπτύσσεται δυναμικά από τη δεκαετία του 1990. 

Σύμφωνα με έρευνα17 που πραγματοποίησε ο Σουηδικός Σύνδεσμος (Svenska Fran-

chise Foreningen), περίπου 68% των επιχειρήσεων Franchise δραστηριοποιήθηκαν κα-

τά τη δεκαετία του 1990 και 28% κατά την τρέχουσα δεκαετία. Στην έρευνα αυτή α-

νταποκρίθηκαν 89 επιχειρήσεις από τις 300 περίπου που δραστηριοποιούνται στη χώρα. 

Η μεγαλύτερη επιχείρηση Franchise είναι τα σουηδικά ταχυδρομεία ( Posten Sverige 

AB) με 2.800 καταστήματα και 40.000 απασχολούμενους. Εκτιμάται ότι, το 2004 το 

Franchising στη Σουηδία απασχόλησε περίπου 97.000 άτομα, σε 9.600 καταστήματα, 

ενώ οι πωλήσεις ανήλθαν σε SEK 80 δις. Στο μέγεθος αυτό δεν συνυπολογίζονται τα 

σουηδικά ταχυδρομεία. 

Αν στα μεγέθη του πίνακα συνυπολογισθούν τα σουηδικά ταχυδρομεία, τότε το 

Franchising αριθμεί περί τα 12.400 καταστήματα, 137.000 απασχολούμενους και πω-

λήσεις ύψους SEK 100 δις. Περίπου 39% των επιχειρήσεων Franchise προέρχονται 

από το λιανικό εμπόριο. Σημαντική όμως είναι η παρουσία του Franchising υπηρεσιών 

καθώς και στον τομέα των ξενοδοχείων και εστιατορίων. 

Σύμφωνα με στοιχεία του 2002, το ποσοστό πτωχεύσεων των μονάδων Fran-

chise ήταν μόλις 0,4% σε σύγκριση με 0,9% για τις υπόλοιπες επιχειρήσεις. Επίσης, 

ποσοστό 10,2% των μονάδων Franchise ήταν νεότευκτες, σε σύγκριση 7,5% για το σύ-

νολο της οικονομίας. 

Χαρακτηριστικό είναι επίσης το σχετικά υψηλό ποσοστό της γυναικείας επιχει-

ρηματικότητας που απαντάται στις μονάδες Franchise. Συγκεκριμένα, υπολογίζεται ότι 

το 31% των μονάδων Franchise το διαχειρίζονται γυναίκες, σε σύγκριση με 25% για 

την οικονομία γενικότερα. Το ποσοστό αυτό είναι υψηλότερο στο λιανικό εμπόριο ό-
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που φθάνει το 44%, σε σύγκριση με 28% για το σύνολο του λιανικού εμπορίου. Ακόμη 

ένα ενδιαφέρον στοιχείο της έρευνας είναι ότι 87% των επιχειρήσεων σκοπεύει να επε-

κτείνει το δίκτυο καταστημάτων Franchise στο προβλεπόμενο μέλλον. Το ποσοστό αυ-

τό ανέρχεται σε 93% για τις μικρότερες επιχειρήσεις Franchise. 

Το Franchising γνωρίζει σημαντική άνθιση σε μια ακόμη σκανδιναβική χώρα: 

τη Δανία. Βασική κινητήρια δύναμη για το θεσμό στη Δανία είναι η ανάπτυξη της επι-

χειρηματικότητας που χαρακτηρίζει την ηλιακή ομάδα 40-45 ετών. Στη χώρα αυτή18 

υπάρχουν περίπου 120 συστήματα Franchise, από τα οποία 50% είναι εγχώρια και έ-

χουν αναπτύξει παρουσία στο εξωτερικό. Στο διάστημα 2000-2002 ο αριθμός των μο-

νάδων Franchise σημείωσε αύξηση 15,7%. Το 2002 ο θεσμός απασχολούσε 20.585 ά-

τομα και οι πωλήσεις των δικτύων ανήλθαν σε $ 4,2 δις. Σημειώνεται ότι ο πληθυσμός 

της χώρας ανέρχεται σε 5,5 εκατομμύρια. Τη μεγαλύτερη βαρύτητα είχε ο τομέας του 

λιανικού εμπορίου με 51,7% των επιχειρήσεων και 62% των μονάδων Franchise. Οι 

πλέον υποσχόμενοι τομείς στο προβλεπόμενο μέλλον είναι οι προσωπικές υπηρεσίες 

και συγκεκριμένα τα ινστιτούτα αισθητικής, τα γυμναστήρια, τα λογιστικά και κτημα-

τομεσιτικά γραφεία. 

1.2.2.3 ΤΟ FRANCHISING ΣΤΗ ΓΕΡΜΑΝΙΑ 

Το 2003 το Franchising στη Γερμανία αριθμούσε περίπου 830 επιχειρήσεις, 

43.000 Franchisees και 390.000 απασχολούμενους ενώ οι πωλήσεις ανήλθαν σε € 25,4 

δις. Σε αντίθεση προς άλλες χώρες της Ευρώπης, ο θεσμός του Franchising στη χώρα 

αυτή χαρακτηρίζεται από ιδιαίτερα ομαλούς ρυθμούς ανάπτυξης. 

Συγκεκριμένα, στο διάστημα 1996-2003 19 ( 7 έτη) ο αριθμός των επιχειρήσεων 

Franchise σημείωσε μέση ετήσια αύξηση 5,8%. Στο ίδιο διάστημα ο πληθυσμός των 

Franchisees σημείωσε μέση ετήσια αύξηση 8,7%, η απασχόληση σημείωσε μέση ετή-

σια αύξηση 6,6% και οι πωλήσεις μέση ετήσια αύξηση 10,3%. Ο τομέας των υπηρε-

σιών αναλογούσε στο 56% των μονάδων Franchise το 2003. Ακολουθούν οι τομείς του 

εμπορίου ( κυρίως λιανική αγορά ) με ποσοστό 24%, της εστίασης ( περιλαμβάνεται η 

ταχεία εστίαση και τα καφέ-μπαρ ) με ποσοστό 13% και οι λοιπές εμπορικές και βιομη-

χανικές δραστηριότητες με ποσοστό 7%. 

                                                            
1188  ΒΒλλ..  ππίίνναακκαα  66  σσττοο  ΠΠααρράάρρττηημμαα  22,,  σσεελλ::  8811  
1199  ΒΒλλ..  ππίίνναακκαα  77  σσττοο  ΠΠααρράάρρττηημμαα  22,,  σσεελλ::  8822,, όπου ππααρροουυσσιιάάζζεεττααιι  ηη  εεξξέέλλιιξξηη  ττωωνν  ββαασσιικκώώνν  μμεεγγεεθθώώνν  ττοουυ  
FFrraanncchhiissiinngg  σσττηη  χχώώρραα  ααυυττήή  κκααττάά  ττοο  ππααρρααππάάννωω  χχρροοννιικκόό  δδιιάάσσττηημμαα  



  1177

1.2.2.4 ΤΟ FRANCHISING ΣΤΗ ΒΡΕΤΑΝΙΑ 

Η Βρετανία αποτελεί μια από τις μεγαλύτερες αγορές Franchising στην Ευρώ-

πη, με βάση τον αριθμό των Franchisors (δίκτυα). Το 2004 η Βρετανία αριθμούσε 718 

δίκτυα και 31.300 Franchisees. Το ίδιο έτος το Franchising απασχολούσε 327.000 άτο-

μα, ενώ οι πωλήσεις Franchising ανήλθαν σε £9,1 δις. (€15,0 δις.). Στη συνέχεια παρα-

τίθενται στοιχεία της εξέλιξης της βρετανικής αγοράς Franchising, σύμφωνα με έρευ-

νες που έχουν πραγματοποιηθεί υπό την αιγίδα του βρετανικού συνδέσμου ( British 

Franchise Association ).20 

Στο διάστημα 1996-200421 ο αριθμός των επιχειρήσεων Franchise (δίκτυα) ση-

μείωσε μέση ετήσια αύξηση 3,6%. Στο ίδιο διάστημα ο πληθυσμός των Franchisees 

σημείωσε μέση ετήσια αύξηση 2,0% και οι πωλήσεις μέση ετήσια αύξηση 4,7%. Όσον 

αφορά το οικονομικό προφίλ του θεσμού, σύμφωνα με την τελευταία απογραφή (στοι-

χεία 2004) το μέσο ύψος επένδυσης μιας μονάδας Franchise ανέρχεται σε £42.200 

(περ. αμοιβή εισόδου, κεφάλαιο κίνησης, εξοπλισμός, αρχικό απόθεμα), οι πωλήσεις 

ανά μονάδα Franchise ανέρχονται σε £291.000 κατά μέσο όρο και οι περιοδικές αμοι-

βές (διαφημιστική συμμετοχή κτλ) ανέρχονται σε 7,7% των πωλήσεων των 

Franchisees. Από την ίδια έρευνα προκύπτει ότι το ποσοστό 88% των Franchisees είναι 

κερδοφόρες επιχειρήσεις. Το ποσοστό των πτωχεύσεων ή της διακοπής λειτουργίας των 

μονάδων Franchise ανέρχεται σε 1,4% το 2004, σε σύγκριση με 2,2% το 2002 και 1,8% 

το 2000. 

1.2.2.5 ΤΟ FRANCHISING ΣΤΙΣ ΗΠΑ 

Το Franchising αναπτύχθηκε στις Η.Π.Α. για δύο βασικούς λόγους: 

Πρώτον: Το μέγεθος της χώρας, που δημιούργησε πολλά προβλήματα μεταφορών και 

αποθήκευσης στους παραγωγούς για τη διανομή των προϊόντων και την ίδρυση εθνικών 

δικτύων. 

Δεύτερον: Η δυσκολία ανεύρεσης κεφαλαίων για τη χρηματοδότηση νέων επιχειρημα-

τικών δραστηριοτήτων ή την επέκταση υφισταμένων. Τα δικαιώματα (fees) από τους 

Λήπτες (franchisees) βοήθησαν στη χρηματοδότηση των παραπάνω δραστηριοτήτων. 
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Ηγετικό ρόλο στο Franchising αποτελούν οι ΗΠΑ από την αρχή της δημιουργί-

ας του και είναι  η πιο εξελιγμένη αγορά παγκοσμίως. Από έρευνα που πραγματοποιή-

θηκε από το International Franchise Association Washington στις ΗΠΑ λειτουργούν 

1.500 συστήματα Franchising, τα οποία αριθμούν 767.483 καταστήματα και απασχο-

λούν 9,8 εκατομμύρια άτομα. Οι κυριότεροι τομείς δραστηριότητας Franchising είναι: 

μεταφορές, υπηρεσίες ακινήτων, ταχεία εστίαση, εστιατόρια, ξενοδοχεία, καταστήματα 

λιανικής, επαγγελματικές υπηρεσίες και προσωπικές υπηρεσίες. 

1.2.2.6 ΑΛΛΕΣ ΧΩΡΕΣ 

Η Ιταλία22 είναι άλλη μια χώρα που χρησιμοποιεί εκτενέστερα το θεσμό του 

Franchising.Ο τομέας δραστηριότητας με την υψηλότερη χρήση Franchising το 2004 

ήταν οι υπηρεσίες με ποσοστό 47,2% του συνόλου. 

Στην Ολλανδία υπάρχουν περίπου 453 επιχειρήσεις και 19.600 μονάδες Fran-

chise. Οι πωλήσεις των καταστημάτων Franchise to 2004 ανήλθε περίπου σε 18,8 δις. 

Κυρίαρχος τομέας δραστηριότητας στο Franchising είναι το λιανικό εμπόριο. 23 

Στην Ισπανία το Franchising το 2004 αριθμούσε 649 επιχειρήσεις με συνολικές 

πωλήσεις €15.949 εκ.24 

Τέλος η Πορτογαλία είναι μια χώρα που έχει μεγάλη ανάπτυξη στο Franchising τα 

τελευταία χρόνια και συνεχίζει να αναπτύσσεται. Στο πίνακα25 απεικονίζεται η εξέλιξη 

βασικών μεγεθών. 

1.3 ΕΙΔΙΚΑ Η ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΤΟΥ FRANCHISING ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ «ΜΕ 

ΑΡΙΘΜΟΥΣ» 

Το Franchising εμφανίστηκε για πρώτη φορά στην Ελλάδα στα μέσα της δεκαε-

τίας του ’70, αναπτύχθηκε όμως μετά το 1990. Παρ’ ότι ο ρυθμός ανάπτυξης στην ελ-

ληνική αγορά ήταν υψηλός τα τελευταία χρόνια, ο αριθμός των επιχειρήσεων που υιο-

θέτησε το franchising παραμένει ακόμα σε χαμηλό επίπεδο σε σχέση με το σύνολο των 

επιχειρήσεων του λιανεμπορίου. Το γεγονός αυτό επισημάνθηκε από ειδική μελέτη της 

ICAP σε συνεργασία με την Arthur Andersen που εκπονήθηκε το 1998. 
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 Η διείσδυση του franchising αντιστοιχεί μόλις στο 2% περίπου του συνόλου 

των επιχειρήσεων του λιανεμπορίου σύμφωνα με τα αποτελέσματα πρόσφατης μελέτης 

της ICAP. 

Σύμφωνα με τη μελέτη αυτή, οι επιχειρήσεις που είχαν υιοθετήσει το franchis-

ing ανέρχονταν το 2001 σε 230, έναντι 106 που ήταν το 1995. Η ανάπτυξη του αριθμού 

των επιχειρήσεων κατά 117% στο χρονικό διάστημα 1995- 2001 υποδηλώνει μια αισιό-

δοξη πορεία ανάπτυξης του franchising στην ελληνική αγορά μελλοντικά, αφού προ-

βλέπεται και για το χρονικό διάστημα 2001 – 2003 ο ετήσιος ρυθμός ανάπτυξης να εί-

ναι 26,7% κατά μέσο όρο. Οι ελληνικές επιχειρήσεις franchising έχουν δυναμική πα-

ρουσία και στο εξωτερικό, με αρχικούς προορισμούς την Κύπρο, τις γείτονες Βαλκανι-

κές χώρες και χώρες της Ε.Ε. Σύμφωνα με τα αποτελέσματα της έρευνας της ICAP το 

87,1% των επιχειρήσεων ξεκίνησε το franchising μετά το 1990. Οι κατηγορίες των υ-

πηρεσιών προς επιχειρήσεις, της εκπαίδευσης, της ένδυσης- υπόδησης και των τροφί-

μων –ποτών παρουσιάζουν το μεγαλύτερο ρυθμό ανάπτυξης σε αριθμό καταστημάτων 

με το σύστημα franchise. 

Περίπου το 74% των συστημάτων franchise που βρίσκονται σε λειτουργία 

προέρχονται από το εσωτερικό της χώρας. Το 50% ξένων franchisees προέρχονται από 

τις Η.Π.Α.  

 Τα συστήματα franchise που προέρχονται από το εσωτερικό της χώρας αφορούν 

τις κατηγορίες του οικιακού εξοπλισμού και τα καταστήματα τροφίμων. Τα συστήματα 

franchise που προέρχονται από τη διεθνή αγορά αφορούν κυρίως κατηγορίες business 

services και την εκπαίδευση. 

 Κατά την διάρκεια της διεθνούς έκθεσης Franchising που πραγματοποιήθηκε  

στην Αθήνα τον Φεβρουάριο του 2001 διενεργήθηκε μια έρευνα26 η οποία περιελάμβα-

νε τις προτιμήσεις των επενδυτών ανάλογα: α) με την κατηγορία επένδυσης, β) το μορ-

φωτικό τους επίπεδο, γ) την ηλικία τους, δ) την επαγγελματική και οικονομική τους  

κατάσταση, και ε) περιοχές που θα ήθελαν να επενδύσουν. Την έρευνα αυτή χρηματο-

δότησαν η Διεθνής Ένωση Franchising ( IFA ), η Ευρωπαϊκή Ομοσπονδία Franchising 

( EFF ), η Εθνική Ομοσπονδία για το Ελληνικό Εμπόριο27 και ο Ελληνικός Σύνδεσμος 
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2277  ΗΗ  ΕΕθθννιικκήή  ΟΟμμοοσσπποοννδδίίαα  γγιιαα  ττοο  ΕΕλλλληηννιικκόό  ΕΕμμππόόρριιοο  ιιδδρρύύθθηηκκεε  ττοο  11998877,,  εεδδρρεεύύεειι  σσττηηνν  ΑΑθθήήνναα,,  σσττοο  ΣΣύύ--
ννττααγγμμαα  κκααιι  ππρρόόεεδδρροοςς  ττηηςς  εείίννααιι  οο  ΔΔηημμήήττρρηηςς  ΑΑρρμμεεννάάκκηηςς..  ΣΣκκοοππόό  έέχχεειι  ττηηνν  ππρροοώώθθηησσηη  κκααιι  ττοονν  σσυυννττοοννιι--
σσμμόό  ττωωνν  μμεελλώώνν  ττηηςς,,  ττηηνν  ααννααγγννώώρριισσηη  κκααιι  δδιιαασσφφάάλλιισσηη  ττοουυ  ππρρωωττααγγωωννιισσττιικκοούύ  ρρόόλλοουυ  ττοουυ  εεμμπποορρίίοουυ,,  ττηη  
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Franchising. Την έκθεση επισκέφτηκαν πάνω από 12.000 άτομα εκ των οποίων το 

40%(5.078 άτομα) περίπου συμμετείχε στην έρευνα.       

 Με βάση πρόσφατη κλαδική μελέτη28 της ICAP, στα μέσα του 2005 οι ενεργοί 

franchisors στην Ελλάδα αριθμούσαν περίπου 400, σε σύγκριση με 230 στα τέλη του 

2001 και 187 το 1998. Επομένως, στο διάστημα 2001-2005 ο θεσμός επεκτάθηκε κατά 

74% περίπου ως προς τον αριθμό των επιχειρήσεων που τον εφαρμόζουν, ενώ η αντί-

στοιχη μεταβολή από το 1998 ήταν 114%. 

 Παραδείγματα εταιρειών29 οι οποίες έχουν αναπτυχθεί μέσω του Franchising 

στην χώρα μας είναι: Inkcenter( ανακύκλωση μελανοδοχείων), Multirama, Marasil, 

Comfuzio, Videorama, 24hrs digital club, Crocodilino, Axon ( εκπαιδευτικές υπηρεσί-

ες), Win net, Μπουκέτο μπαλόνια κ.α.    

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                              
σσυυσσττηημμααττιικκήή  μμεελλέέττηη  ττωωνν  θθεεμμάάττωωνν  εεμμπποορρίίοουυ,,  ττηηνν  ααννάάδδεειιξξηη  ττηηςς  σσυυννεειισσφφοορράάςς  κκααιι  ττηηςς  σσηημμαασσίίααςς  ττοουυ  
εεμμπποορρίίοουυ  σσττηηνν  εεθθννιικκήή  οοιικκοοννοομμίίαα  κκααιι  ττοονν  ππρρωωττααγγωωννιισσττιικκόό  ρρόόλλοο  πποουυ  μμπποορρεείί  νναα  δδιιααδδρρααμμααττίίσσεειι  σσττιιςς  
ννέέεεςς  σσυυννθθήήκκεεςς  δδιιεεθθννοοπποοίίηησσηηςς  ττηηςς  οοιικκοοννοομμίίααςς..  ΒΒλλέέππεε::  ΕΕγγχχεειιρρίίδδιιοο  ττοουυ  FFrraanncchhiissee  ααππόό  ττηηνν  ΈΈκκθθεεσσηη  
ΘΘεεσσσσααλλοοννίίκκηηςς,,  ΝΝοοέέμμββρριιοοςς  22000044..        
2288  ΒΒλλ..  ππίίνναακκεεςς  &&  γγρρααφφήήμμαατταα  γγιιαα  ττηηνν  εελλλληηννιικκήή  ααγγοορράά  σσττοο  ΠΠααρράάρρττηημμαα  33,,  σσεελλ::  8866  
2299  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  οο..ππ..  ΈΈττοοςς  66οο  ,,ττεεύύχχοοςς  1177,,  ΑΑππρρίίλλιιοοςς  22000044  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΔΕΥΤΕΡΟ 

ΟΙ ΔΙΑΦΟΡΟΙ ΤΥΠΟΙ ΤΟΥ FRANCHISING  

Στο κεφάλαιο αυτό θα επιχειρήσουμε να κάνουμε μια αναλυτική αναφορά των 

τύπων του Franchising30 με βάση τα ακόλουθα κριτήρια: 

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

αυτό το Franchising διακρίνεται: α) Franchising Διανομής ή Προϊόντων, β) Franchis-

ing Υπηρεσιών, γ) Franchising Παραγωγής ή Βιομηχανικό και δ) Μεικτό Franchising. 

(2.1, 2.2, 2.3, 2.4) 

Β) Στον τρόπο της επιχειρηματικής συνεργασίας μεταξύ των μερών της σύμβασης 

Franchising: α) Χρηματοδοτικό ή Διαχειριστικό Franchising β), το Μερικό Franchis-

ing ή Franchising corner, γ) το Συνεταιριστικό Franchising, δ) το Franchising Συνδυα-

σμού, ε) το Franchising Μετατροπής, ζ) το Πολλαπλό Franchising και τέλος η) το 

Franchising περισσότερων επωνυμιών ή σημάτων. 

(2.5, 2.6, 2.7, 2.8, 2.9, 2.10, 2.11) 

Γ) Στον βαθμό του ελέγχου που ασκεί ο Δότης στους Λήπτες του δικτύου του Franchis-

ing και στο μέγεθος της εξάρτησης των Ληπτών από αυτόν έχουμε α) το Franchising 

Υπαγωγής και β) το Franchising Ισότιμης Συνεργασίας. 

(2.12, 2.13) 

Ειδικότερα οι ως άνω τύποι αναλύονται ως εξής: 

2.1 FRANCHISING ΔΙΑΝΟΜΗΣ Η ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ 

Στη μορφή αυτή του franchising ο Λήπτης εκμεταλλεύεται το πακέτο franchise 

του Δότη για να πουλήσει από το κατάστημα του, το οποίο είναι ενταγμένο στο δίκτυο 

franchising του Δότη, λιανικά στο καταναλωτικό κοινό τα προϊόντα που περιλαμβάνο-

νται στη σύμβαση franchising.  

Ανάλογα με την ιδιότητα του Δότη αλλά και την πηγή προέλευσης των προϊόντων δια-

κρίνουμε δύο υπό- κατηγορίες του franchising Διανομής: 

2.1.1 ΤΟ FRANCHISING ΤΟΥ ΠΑΡΑΓΩΓΟΥ – ΔΟΤΗ 

                                                            
3300  ΒΒλλέέππεε::  ΙΙωωάάννννηηςς  ΑΑπποοσσττοολλόόπποουυλλοοςς,,  οο..ππ..  σσεελλ::  666633,,  ΔΔηημμήήττρριιοοςς  ΚΚωωσσττάάκκηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  4455,,  ΜΜ..  ΙΙ..  ΣΣππυυρριι--
δδάάκκηηςς  οο..ππ..  σσεελλ..1133  
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Εδώ ο Λήπτης πουλά τα προϊόντα που κατασκευάζει ο ίδιος ο Δότης. Ο Δότης – 

Παραγωγός έχει δημιουργήσει ένα δίκτυο franchising διαμέσου του οποίου διαθέτει 

εύκολα, γρήγορα και ελεγχόμενα τα προϊόντα του στην αγορά. Τέτοιου είδους δίκτυα 

franchising στη χώρα μας είναι: Yves Rocher, Descamps, Νότα, Δωδώνη (παγωτά), 

Νεοσέτ, Anna Riska, Benetton, Stefanel, Zara, Raxevsky, Ρεζέρβα, Rebecca Blu, la 

chocolatiere (café, ζαχαροπλαστεία) κ.α.   

2.1.2 ΤΟ FRANCHISING ΤΟΥ  ΔΙΑΝΟΜΕΑ – ΔΟΤΗ 

Εδώ ο Δότης προμηθεύει τους Λήπτες του δικτύου franchising με προϊόντα τα 

οποία είτε: 1) τα επιλέγει ο ίδιος και στη συνέχεια αναθέτει σε τρίτους παραγωγούς να 

τα κατασκευάσουν για λογαριασμό του σύμφωνα με τις δικές του προδιαγραφές, είτε 2) 

τα προμηθεύεται ο ίδιος απευθείας από τον παραγωγό, είτε τέλος 3) ορίζει συγκεκριμέ-

νους τρίτους προμηθευτές από τους οποίους οι Λήπτες του δικτύου franchising αγορά-

ζουν τα προς πώληση προϊόντα. 

Τέτοιου είδους δίκτυα franchising  στη χώρα μας είναι: Goody’s, Mc Donald’s, 

Wendy’s, Hambo, Kentucky Fried Chicken, Lebel, Igloo, Prenatal, Nataly’s, Sergio 

Tacchini, Cook- Shop, Παρουσίαση, Folli- Follie, Body Shop, Coffees Collection κ.τ.λ. 

2.2 FRANCHISING  ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ 

Στον τύπο αυτό του franchising ο Λήπτης εκμεταλλεύεται το πακέτο 

franchise(διακριτικό γνώρισμα, εμπορική επωνυμία, σήμα) του Δότη για την παροχή 

μέσα από το κατάστημα ή το γραφείο του, το οποίο έχει ενταχθεί στο δίκτυο franchis-

ing του Δότη, υπηρεσιών που περιλαμβάνονται στη σύμβαση franchising σε τελικούς 

χρήστες, ακολουθώντας πιστά τις οδηγίες  του Δότη.  

Το franchising των υπηρεσιών αναδεικνύει περισσότερο από οποιοδήποτε άλλο 

τύπο franchising τη σημασία της ύπαρξης ενός συστήματος franchising δεδομένου ότι 

σε αυτό η τεχνογνωσία που είναι το κλειδί κάθε συστήματος franchising  παίζει πολύ 

πιο σημαντικό ρόλο απ’ ότι στο franchising Διανομής προϊόντων.  

Δίκτυα franchising υπηρεσιών που υπάρχουν στη χώρα μας είναι: Holiday Inn, 

Hilton, Novotel, Hertz, Europcar, Butzet, Avis, Manos, Ευρωγνώση, Ευρωπαϊκή Επι-

κοινωνία, Axon, Balloons, Futurekids, Mail – Boxes, Re/ Max ( το μεγαλύτερο κτημα-

τομεσιτικό δίκτυο του κόσμου), Smart centers( προώθηση τραπεζικών και ασφαλιστι-

κών προϊόντων) κ.α 
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   2.3 FRANCHISING ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ Η ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ 

Είναι μια σύμβαση (ορίστηκε από το Δικαστήριο Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων) με 

βάση την οποία ο Λήπτης, κατασκευάζει ο ίδιος, σύμφωνα με τις υποδείξεις του Δότη, 

προϊόντα τα οποία πουλά με το εμπορικό σήμα του Δότη. 

Ο σκοπός του τύπου αυτού του franchising είναι η μαζική διάθεση από ένα βιο-

μήχανο – παραγωγό των προϊόντων του στην αγορά και βασικά σε αγορές απομακρυ-

σμένες από τη δική του.  

Ο συγκεκριμένος τύπος franchising  παρουσιάζει και ορισμένους σημαντικούς 

κινδύνους για τον Δότη: 

 Είναι δυνατόν ο Λήπτης, επωφελούμενος από το ότι ο Δότης είναι πολλές φορές ε-

γκατεστημένος σε κάποια χώρα που βρίσκεται αρκετά μακριά από τη δική του, να προ-

σπαθήσει να δημιουργήσει μια παραγωγική υποδομή ανταγωνιστική εκμεταλλευόμενος 

με ελάχιστες δαπάνες την μεταβιβασθείσα σε αυτόν τεχνολογία. 

 Μια κακή χρήση των τεχνολογικών μεθόδων του Δότη από τον Λήπτη μπορεί να 

βλάψει ανεπανόρθωτα τη φήμη των προϊόντων του πρώτου. 

Οι πιο γνωστές περιπτώσεις του franchising Παραγωγής είναι της Coca – Cola, 

Seven – up, Pepsi – Cola, Fanta, Yoplait κ.τ.λ.    

2.4 ΜΙΚΤΟ FRANCHISING 

Το Μεικτό Franchising είναι ο συνδυασμός δύο ειδών Franchising όπως είναι 

το Franchising Διανομής Προϊόντων με το Franchising Παροχής Υπηρεσιών. Συνήθως 

αυτό συμβαίνει όταν η πώληση ενός προϊόντος υποστηρίζεται από την παροχή κάποιας 

υπηρεσίας.  

Δίκτυα franchising που διανέμουν προϊόντα και συγχρόνως παρέχουν υπηρεσίες 

είναι στη χώρα μας: Pizza Hut, Roma Pizza, Taco time, Brazilian café, Flocafe, Γερμα-

νός, Hondos center, Beauty shop, Nicolas coiffure κ expressions, Μαρινόπουλος,  κ.τ.λ. 

2.5 ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΙΚΟ Η ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΤΙΚΟ FRANCHISING 

Αυτός ο τύπος  Franchising συναντάται κυρίως στον ξενοδοχειακό τομέα και σε 

αυτόν της εστίασης, ο Δότης είναι κεφαλαιούχος ο οποίος χρηματοδοτεί τον Λήπτη και 

του αναθέτει εξ ολοκλήρου τη διαχείριση μιας συγκεκριμένης επιχείρησης franchising 

του δικτύου. Έτσι ο τύπος αυτός του franchising αποκτά τη μορφή ενός χρηματοδοτι-
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κού προϊόντος δίδοντας τη δυνατότητα αφενός μεν σε κεφαλαιούχους που θέλουν να 

επενδύσουν στον τομέα του franchising, αλλά δεν επιθυμούν να ασχοληθούν με τη δια-

χείριση, να εισέλθουν σε αυτόν το χώρο, αφετέρου δε σε υποψηφίους Λήπτες οι οποίοι 

στερούνται κεφαλαίων αλλά είναι πρόθυμοι και ικανοί να αναλάβουν τη διαχείριση μι-

ας επιχείρησης να αποτελέσουν μέλη ενός δικτύου franchising. 

Ο επενδυτής μπορεί επίσης να είναι απλώς ιδιοκτήτης κάποιου συγκεκριμένου 

καταστήματος ενός δικτύου franchising του οποίου τη διαχείριση αναθέτει σε κάποιον 

τρίτο. Μπορεί ακόμη να είναι ο ίδιος ο Λήπτης που αναθέτει τη διαχείριση σε κάποιον 

υπάλληλο είτε δικό του είτε του Δότη. 

Αυτή η μορφή του χρηματοδοτικού franchising παρουσιάζει το σημαντικότατο 

μειονέκτημα ότι η επιτυχία του εξαρτάται εξ ολοκλήρου από τις διαχειριστικές ικανό-

τητες του Λήπτη ή κάποιου τρίτου προσώπου. 

2.6 ΜΕΡΙΚΟ FRANCHISING Η FRANCHISING CORNER Η STAND 

Η μορφή αυτή του franchising συνιστάται στην χρησιμοποίηση από τον Δότη 

ενός συγκεκριμένου χώρου κάποιου καταστήματος τρίτου προσώπου, το οποίο (κατά-

στημα) δεν ανήκει σε κανένα δίκτυο franchising, για τη διάθεση μέσα από αυτό των 

προϊόντων της επιχείρησης  του franchising σύμφωνα με τη δική του μέθοδο πωλήσε-

ων. 

Αυτή η μέθοδος ανταποκρίνεται στην ιδέα της συγκέντρωσης πολλών διαφορε-

τικών επώνυμων franchise, συνήθως αυτής της κατηγορίας (π.χ ένδυση) στον ίδιο χώ-

ρο, γεγονός που και για τους επιχειρηματίες – δότες είναι επωφελές δεδομένου ότι τους 

δίδεται η δυνατότητα να ανοίξουν πολλά μικρά καταστήματα με μειωμένο κόστος, αλ-

λά και για τους καταναλωτές, οι οποίοι επισκεπτόμενοι ένα μόνο κατάστημα μπορούν 

να επιλέξουν για τις αγορές τους μεταξύ πολλών διαφορετικών επώνυμων προϊόντων. 

Για κάποιους επιχειρηματικούς τομείς, κυριότητα για την ένδυση, ο τρόπος αυτός μπο-

ρεί να αποτελέσει έναν εξαιρετικό μοχλό ανάπτυξης. 

 Στη χώρα μας συναντάμε αυτόν τον τύπο franchising σε ορισμένα μεγάλα πο-

λυκαταστήματα, όπως π.χ του Λαμπρόπουλου, Μινιόν, Ζάρα κ.τ.λ.  

2.7 ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΟ FRANCHISING 

Σε αυτή τη μορφή του Franchising ο Δότης συμμετέχει με ένα ποσοστό, συ-

νήθως μέχρι 50%, στο κεφάλαιο των επιχειρήσεων των Ληπτών του. Στις Η.Π.Α συνα-
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ντάται και το αντίθετο, δηλαδή η ταυτόχρονη συμμετοχή των Ληπτών στο κεφάλαιο 

της επιχείρησης του Δότη. Γνωστές επιχειρήσεις στον κόσμο του franchising, όπως π.χ 

η Jacadi, χρησιμοποίησαν αρκετά αυτή τη μορφή της κεφαλαιουχικής σύνδεσης με τους 

Λήπτες του δικτύου τους Franchising. 

Η μέθοδος αυτή επιτρέπει στον Δότη να ελέγχει αποτελεσματικότερα τους Λή-

πτες του. Εκτίθεται όμως σε άλλους σημαντικότερους κινδύνους, όπως είναι π.χ η ενερ-

γός ανάμιξη του στη διαχείριση των επιχειρήσεων των Ληπτών του, γεγονός που έρχε-

ται σε αντίθεση με το θεσμό του Franchising για την ανεξαρτησίας του Λήπτη. Επιπλέ-

ον σε αυτή την περίπτωση δημιουργείται το ακόλουθο παράδοξο επιχειρηματικό σχή-

μα: ο Δότης να είναι ταυτόχρονα και Λήπτης υπό την ιδιότητα του συνεταίρου της επι-

χείρησης η οποία ως Λήπτης του δικτύου Franchising λειτουργεί το συγκεκριμένο κα-

τάστημα δικτύου. Ευνόητο λοιπόν είναι ότι αυτός ο τρόπος λειτουργίας μπορεί εύκολα 

να οδηγήσει σε συγκρούσεις επιχειρηματικών συμφερόντων με αποτέλεσμα τη δημι-

ουργία τριγμών σε ολόκληρο το δίκτυο  Franchising. Σε κάθε δε περίπτωση δεν μπο-

ρούμε να μιλάμε εδώ για ορθόδοξο τρόπο ανάπτυξης μιας επιχείρησης με Franchising.  

2.8 FRANCHISING ΣΥΝΔΥΑΣΜΟΥ ( COMBINATION FRANCHISING) 

Το Franchising Συνδυασμού είναι μια τεχνική που αναπτύχθηκε στις Η.Π.Α για 

να αντιμετωπισθούν τα προβλήματα που δημιούργησαν στα δίκτυα τα υψηλότερα ενοί-

κια των καταστημάτων. Σύμφωνα με αυτόν τον τύπο του Franchising δύο, τρεις ή και 

περισσότεροι Δότες αποφασίζουν να συνεργασθούν συστεγαζόμενοι σε έναν ενιαίο χώ-

ρο και διαθέτοντας τα προϊόντα ή παρέχοντας ο καθένας τις δικές του υπηρεσίες μέσα 

από αυτόν. Με αυτό τον τρόπο αφενός μεν μειώνουν τα λειτουργικά τους έξοδα, αφετέ-

ρου δε έχουν τη δυνατότητα να εγκατασταθούν σε ένα προνομιακό από κάθε άποψη 

κατάστημα το οποίο δεν θα μπορούσαν να μισθώσουν μεμονωμένα. Υπάρχει όμως και 

η περίπτωση ένα κατάστημα να ανήκει ήδη σε κάποιον Δότη και αυτός να εκμισθώσει 

κάποιο ή κάποια τμήματα του σε άλλους Δότες, οπότε και πάλι θα έχουμε τη συνδυα-

σμένη λειτουργία περισσότερων Franchise στον ίδιο χώρο.  

Το Franchising Συνδυασμού μπορεί όμως να λειτουργήσει και με τη συνεργα-

σία Ληπτών διαφορετικών δικτύων. Σε αυτή την περίπτωση οι Λήπτες συστεγάζονται 

σε ένα ενιαίο χώρο και συναποφασίζουν τον τρόπο εμφάνισης αυτής της μεθόδου λει-

τουργίας σε αυτόν των επιχειρήσεων τους. Βέβαια κατά την εφαρμογή αυτής της μεθό-

δου λειτουργίας είναι πιθανό να παρουσιασθούν σοβαρά προβλήματα στη συνεργασία 
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τόσο μεταξύ των Ληπτών όσο και μεταξύ των Δοτών των διαφορετικών δικτύων που 

λειτουργούν κάτω από την ίδια στέγη.  

2.9 FRANCHISING ΜΕΤΑΤΡΟΠΗΣ ( CONVERSION FRANCHISING) 

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

του στο δίκτυο, τη δική του επιχείρηση της οποίας το αντικείμενο είναι όμοιο με αυτό 

της επιχείρησης Franchising του Δότη. Παραδείγματα αποτελούν τα μεσιτικά γραφεία 

και τα γραφεία ταξιδιών. Ο Λήπτης αποφασίζει την μετατροπή της επιχείρησης του σε 

επιχείρηση Franchising του δικτύου ευελπιστώντας ότι θα μεγιστοποιήσει τα κέρδη 

του ή και φοβούμενος ότι εάν δεν το κάνει θα αντιμετωπίσει πολύ σύντομα τον σκληρό 

ανταγωνισμό κάποιου άλλου επιχειρηματία ο οποίος θα ανοίξει στην περιοχή του κα-

τάστημα του δικτύου. Το σημαντικότερο πρόβλημα για τον Δότη είναι ότι πρέπει να 

πείσει τον νεοεισελθόντα στο δίκτυο του ότι οφείλει να εγκαταλείψει πολλές από τις 

παλαιές μεθόδους λειτουργίας της επιχειρησής του και να υιοθετήσει τις δικές του. Ε-

πιπρόσθετα ο νέος Λήπτης πολύ δύσκολα θα δεχθεί να υπογράψει μια σύμβαση Fran-

chising που θα περιέχει τη συνήθη ρήτρα περί μη ανταγωνισμού μετά τη λύση της, 

πράγμα που σημαίνει ότι θα πρέπει να αποδεχθεί πως δεν θα λειτουργήσει το κατάστη-

μα του ασκώντας την ίδια επαγγελματική δραστηριότητα, που στη δική του περίπτωση 

ασκούσε πολύ πριν ενταχθεί στο δίκτυο, για ένα συγκεκριμένο χρονικό διάστημα μετά 

τη λύση της συνεργασίας Franchising. 

 Παράδειγμα Franchising Μετατροπής στη χώρα μας τα γραφεία ταξιδίων « 

MANOS», ορισμένα μέλη του οποίου είχαν πριν την ενταξή τους σε αυτό τα δικά τους 

γραφεία ταξιδίων.   

2.10 ΠΟΛΛΑΠΛΟ FRANCHISING (MULTIPLE FRANCHISE UNITS) 

Αρκετά συχνά όταν ένας Λήπτης έχει επιτυχημένη επιχειρηματική δραστηριό-

τητα μέσα στους κόλπους του Δικτύου Franchising ο Δότης του δίδει την άδεια να α-

νοίξει και να λειτουργήσει και άλλα καταστήματα είτε στην ίδια περιοχή με το αρχικό, 

είτε συνήθως σε άλλη. Ο τύπος αυτός του Franchising παρουσιάζει για το δίκτυο το 

σημαντικό πλεονέκτημα της επίτευξης μεγαλύτερης συνοχής και της πιο εύκολης και 

αποδοτικής μεταβίβασης της τεχνογνωσίας. Για τον Λήπτη παρουσιάζει το πλεονέκτη-

μα της αύξησης του επιχειρηματικού του ενδιαφέροντος και της επίτευξης οικονομιών 

κλίμακας, ιδιαίτερα στα έξοδα διαχείρισης, διαφήμισης και διατήρησης αποθεμάτων. 
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Το κυριότερο μειονέκτημα για τον Δότη είναι ότι με αυτόν τον τρόπο δημιουρ-

γούνται μέσα στο δίκτυο του αρκετοί, πολύ ισχυροί Λήπτες οι οποίοι αφενός μεν δεν 

ελέγχονται εύκολα, αφετέρου δε, εάν έστω και ένας από αυτούς φύγει, θα δημιουργη-

θούν σοβαρότατα  προβλήματα σε ολόκληρο το δίκτυο. 

2.11 FRANCHISING ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΩΝ ΕΠΩΝΥΜΙΩΝ Η ΣΗΜΑΤΩΝ ( CO-

BRANDING FRANCHISING) 

Σε αυτόν τον τύπο του Franchising, που γεννήθηκε και αναπτύχθηκε στις 

Η.Π.Α, ένας Λήπτης ανήκει ταυτόχρονα σε περισσότερα από ένα Δίκτυα Franchising, 

έχοντας συνάψει σχετικές συμβάσεις με περισσότερους Δότες, με αποτέλεσμα να δια-

θέτει προϊόντα ή και να παρέχει υπηρεσίες διαφορετικών επωνυμιών και εμπορικών 

σημάτων κάτω από την ίδια επαγγελματική στέγη. Η κύρια ανάγκη που οδηγεί σε αυτή 

την επιλογή είναι η προσέλκυση μεγαλύτερης γκάμας πελατείας καθώς επίσης και της 

επίτευξης οικονομιών κλίμακας στα λειτουργικά έξοδα της επιχείρησης του Λήπτη. 

Το σημαντικότερο μειονέκτημα για τον Δότη είναι ότι κινδυνεύει άμεσα να α-

πολέσει τον έλεγχο του Λήπτη με συνέπεια τη μη τήρηση από τον δεύτερο των προδια-

γραφών λειτουργίας της επιχείρησης του. Αυτό δεν είναι αρκετά εύκολο να συμβεί 

γιατί πρακτικά ο Λήπτης δεν είναι δυνατόν να ελεγχθεί αποτελεσματικά από κανέναν 

από τους Δότες με τους οποίους συνδέεται συμβατικά. Ακόμη ο Λήπτης δεν έχει κίνη-

τρο για να προωθήσει εξίσου τις πωλήσεις όλων των προϊόντων από τη στιγμή που δι-

απιστώνει ότι κάποιο από αυτά είναι περισσότερο επικερδές και άρα του αρκεί να επι-

κεντρώσει σε αυτό τις προσπάθειες προώθησης. Οι Δότες μπορεί να βρεθούν σε κατά-

σταση σύγκρουσης συμφερόντων ακόμη και στις περιπτώσεις εκείνες που τα προϊόντα 

τους είναι συμπληρωματικά. Ο κάθε Δότης αντιμετωπίζει τον κίνδυνο να συνδεθεί το 

όνομά της επιχείρησης του με την πιθανή αποτυχία της επιχείρησης ενός άλλου Δότη 

στο δίκτυο του οποίου επίσης ανήκει ο συγκεκριμένος Λήπτης. Τέλος προβλήματα θα 

δημιουργηθούν και κατά την τοπική διαφήμιση των διάφορων προϊόντων καθόσον εί-

ναι πρακτικά αδύνατο να χαραχθεί μια κοινή διαφημιστική πολιτική από τους διάφο-

ρους Δότες και να υλοποιηθεί από τον Λήπτη.  

2.12 FRANCHISING ΥΠΑΓΩΓΗΣ 

Στον τύπο αυτό του Franchising, που είναι και ο πιο διαδεδομένος στην πράξη, 

οι Λήπτες του Δικτύου υπάγονται στον άμεσο έλεγχο του Δότη. Είναι ο Δότης εκείνος 

που ως η ‘’κεφαλή’’ του Δικτύου καθοδηγεί τους Λήπτες και χαράσσει την εν γένει ε-
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πιχειρηματική πολιτική λαμβάνοντας βέβαια και τις σχετικές αποφάσεις. Ο Δότης απο-

τελεί το μοναδικό κέντρο εξουσίας μέσα στο Δίκτυο Franchising που αυτός δημιούρ-

γησε. Στο Franchising Υπαγωγής αποθαρρύνεται από τον Δότη η δημιουργία οποιου-

δήποτε είδους σχέσεων μεταξύ των Ληπτών έτσι ώστε να αποφευχθεί η σύναψη επι-

κίνδυνων συμμαχιών που μπορούν να προκαλέσουν τριγμούς στο Δίκτυο. 

2.13 FRANCHISING ΙΣΟΤΙΜΗΣ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑΣ 

Τα χαρακτηριστικά της μορφής αυτής του Franchising είναι εντελώς αντίθετα 

με αυτά του Franchising Υπαγωγής. Εδώ δεσπόζει η αρχή της ισότιμης συνεργασίας 

μεταξύ Δότη και Ληπτών του Δικτύου. Αντί των στοιχείων της απόλυτης κυριαρχίας 

του Δότη και των μονομερών αποφάσεων για τη χάραξη της επιχειρηματικής πολιτικής 

του Δικτύου Franchising, στοιχεία που επικρατούν στο Franchising Υπαγωγής, έχουμε 

τα στοιχεία της αμοιβαίας κατανόησης και της συμμετοχής των Ληπτών στα κέντρα 

αποφάσεων. Δότης και Λήπτες συσκέπτονται και συναποφασίζουν για όλα τα θέματα 

που σχετίζονται με τη λειτουργία και την ανάπτυξη του Δικτύου, το οποίο αντιμετωπί-

ζουν στην ουσία ως μία κοινή επιχείρηση. Ένα επιπλέον κυρίαρχο χαρακτηριστικό του 

τύπου αυτού του Franchising είναι η δημιουργία στενών σχέσεων συνεργασίας μεταξύ 

των Ληπτών. Έτσι αυτοί συνεργάζονται στενά σε θέματα όπως είναι αυτά της εκπαί-

δευσης, της ανταλλαγής προσωπικού, της κάλυψης περιοδικών αναγκών σε εμπορεύ-

ματα. 

Συνοψίζοντας λοιπόν διαπιστώνουμε ότι το Franchising Ισότιμης Συνεργασίας 

βρίσκεται πραγματικά στον αντίποδα του Franchising Υπαγωγής όσον αφορά τις εσω-

τερικές σχέσεις μεταξύ των μελών του Δικτύου και κατ΄ επέκταση τον τρόπο λειτουρ-

γίας του. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΤΡΙΤΟ 

Η ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΔΙΑΣΤΑΣΗ ΤΟΥ FRANCHISING31 

 ΓΕΝΙΚΑ 

Κάθε σύμβαση Franchising περιέχει τρία βασικά οικονομικά στοιχεία: 

α) το οικονομικό κόστος που συνεπάγεται για τον Λήπτη η ένταξη του στο δίκτυο 

Franchising του Δότη και η έναρξη της επιχειρηματικής του δραστηριότητας, 

β) τη διαρκή οικονομική επιβάρυνση του Λήπτη καθ’ όλη τη διάρκεια της συμβατι-

κής του σχέσης με τον Δότη για να μπορεί να διατηρεί την ιδιότητα του ως μέλος του 

δικτύου Franchising, 

γ) την οικονομική συμμετοχή του Λήπτη στο διαφημιστικό πρόγραμμα του δικτύου 

Franchising. 

Στην πρώτη περίπτωση αναφέρεται στο λεγόμενο Δικαίωμα Εισόδου (1) στο 

σύστημα Franchising, στη δεύτερη στα Διαρκή Δικαιώματα (2) και στην τρίτη στη Δι-

αφημιστική Εισφορά. (3) 

 Στο Franchising, η πηγή των εσόδων του Λήπτη είναι η λειτουργία του κατα-

στήματος του. Για τον Δότη η πηγή εσόδων του είναι η παραχώρηση της άδειας χρήσης 

και εκμετάλλευσης του πακέτου Franchising, η παροχή διαρκών υπηρεσιών στον Λή-

πτη και η πώληση των προϊόντων του στο Λήπτη. 

 Επίσης θα μπορούσαμε να πούμε ότι άλλη μια οικονομική διάσταση του Fran-

chising είναι ότι χρησιμοποιείται σαν μέσο για δημιουργία νέων θέσεων εργασίας32 τό-

σο για το Δότη, ο οποίος με σχετικά μικρό κεφάλαιο δημιουργεί μια νέα επιχείρηση και 

απασχολεί κάποια άτομα, όσο και ο Λήπτης που με την σειρά του θα προσλάβει κάποια 

άτομα για να καλύψουν τις νέες θέσεις στην επιχείρηση του.  

Για να είναι χρήσιμο το Franchising στο Λήπτη και να ενταχθεί σε αυτό, θα 

πρέπει να του αποφέρει ένα εισόδημα ώστε να αποσβέσει  το αρχικό κεφάλαιο που ε-

πένδυσε, να εισπράττει ένα λογικό ποσό κερδών, να αμοίβεται για την προσωπική του 

εργασία και να έχει την δυνατότητα να καταβάλλει τα συμφωνηθέντα ποσά στο Δότη. 

                                                            
3311  ΠΠηηγγήή::  ΔΔηημμήήττρριιοοςς  ΚΚωωσσττάάκκηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  7711--8855  
3322  ΠΠηηγγήή::  ΗΗλλίίααςς  ΕΕυυρρ..  ΣΣοουυφφλλεερρόόςς,,  ΟΟιι  ΣΣυυμμββάάσσεειιςς  FFrraanncchhiissiinngg  σσττοο  ΕΕλλλληηννιικκόό  ΔΔίίκκααιιοο  κκααιι  σσττοο  ΚΚοοιιννοοττιικκόό  
ΔΔίίκκααιιοο  ΑΑννττααγγωωννιισσμμοούύ,,  11998899,,  σσεελλ::  2222  
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Τώρα όσον αφορά τον Δότη, το Franchising θα πρέπει να του αποφέρει ένα εισόδημα 

το οποίο να καλύπτει τα γενικά έξοδα και να κερδίζει ένα λογικό ποσό για την παροχή 

των υπηρεσιών του στο σύστημα. 

 Απαραίτητη προϋπόθεση να σχεδιαστεί το σύστημα είναι η ύπαρξη χρηματοδό-

τησης των επιχειρήσεων και τούτο γίνεται βασικά από τις τράπεζες, αλλά και από το 

Χρηματιστήριο33 . 

3.1 ΤΟ ΔΙΚΑΙΩΜΑ ΕΙΣΟΔΟΥ (ENTRY FEE) 

Το Δικαίωμα Εισόδου είναι η πληρωμή από τον Λήπτη στον Δότη ενός συγκε-

κριμένου ποσού για να ενταχθεί στο σύστημα Franchising. Η καταβολή του ποσού γί-

νεται συνήθως εφάπαξ μαζί με την υπογραφή της σύμβασης και μερικές φορές με δό-

σεις. Το Δικαίωμα Εισόδου καταβάλλεται από τον Λήπτη ως αντάλλαγμα για: α) την 

είσοδο του στο δίκτυο Franchising μιας επώνυμης επιχείρησης και τη λειτουργία της 

δικής του επιχείρησης κάτω από ένα επώνυμο σύστημα Franchising με αποτέλεσμα την 

απόκτηση ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος στην σχετική αγορά, β) την παραχώρηση 

σε αυτόν της άδειας χρήσης και εκμετάλλευσης των δικαιωμάτων βιομηχανικής και 

πνευματικής ιδιοκτησίας του Δότη, γ) την παραχώρηση της άδειας χρήσης και εκμε-

τάλλευσης της τεχνογνωσίας του Δότη, δ) τα έξοδα στα οποία υποβλήθηκε ο Δότης 

προκειμένου να επιλέξει το συγκεκριμένο Λήπτη( συνεντεύξεις, έλεγχος οικονομικών 

στοιχείων κτλ), ε) τα έξοδα που έκανε ο Δότης για την ανεύρεση και έγκριση του χώ-

ρου όπου θα λειτουργήσει το κατάστημα του Λήπτη, ζ) την παράδοση του εγχειριδίου 

λειτουργίας, η) την αρχική εκπαίδευση στις μεθόδους λειτουργίας του Franchising, θ) 

τα έξοδα νομικής, λογιστικής κ.α τα οποία έκανε ο Δότης για να ετοιμάσει τα απαραί-

τητα έγγραφα, ι) την παραχώρηση αποκλειστικής εκμετάλλευσης του πακέτου Fran-

chise σε μια συγκεκριμένη γεωγραφική περιοχή.  

Ο υπολογισμός και ο καθορισμός του ποσού από τον Δότη που αντιστοιχεί στο 

δικαίωμα εισόδου δεν είναι εύκολο. Για τον υπολογισμό αρχικά ο Δότης συντάσσει ένα 

λεπτομερή κατάλογο των παροχών του προς τον Λήπτη, κατόπιν κάνει την αποτίμηση 

τους κατά παροχή και συνολικά. 

                                                            
3333  ΜΜίίαα  ππρροοσσέέγγγγιισσηη  ααυυττοούύ  ττοουυ  ζζηηττήήμμααττοοςς  γγίίννεεττααιι  σσττοο  εενν  λλόόγγωω  κκεεφφάάλλααιιοο..    
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Το δικαίωμα εισόδου θεωρητικά θα πρέπει να ισούται με το συνολικό ποσό των 

αποτιμηθέντων  παροχών. Το ποσό εισόδου επίσης αυξάνει ανάλογα με τον βαθμό εξά-

πλωσης του δικτύου και το βαθμό αύξησης της εμπορικής του φήμης. 

Στα πρώτα βήματα της ανάπτυξης του Δικτύου τα ποσά που εισπράττει ο Δότης 

ως δικαιώματα εισόδου αποτελούν την κυριότερη πηγή των εσόδων του. Ο Δότης θα 

πρέπει να λάβει υπόψη του ότι θα πρέπει να χρηματοδοτήσει ο ίδιος την ανάπτυξη του 

δικτύου μέχρι αυτό να γίνει κερδοφόρο και για αυτό το λόγο θα πρέπει να γίνει ορθή 

εξάπλωση του. 

Το Franchising αποτελεί μια ορθή επιχειρηματική επιλογή για μια υγιής και ήδη κερ-

δοφόρα επιχείρηση και δεν είναι σωστή επιλογή για μια επιχείρηση με προβλήματα. 

 Γνωρίζουμε ότι όλες οι εταιρείες που δραστηριοποιούνται μέσω Franchising 

καταβάλλουν το Δικαίωμα εισόδου και τα Διαρκή δικαιώματα όμως υπάρχουν και ε-

ταιρείες οι οποίες δεν επιθυμούν την καταβολή αυτών. Παραδείγματα τέτοιων εται-

ρειών είναι το Μπουκέτο μπαλόνια34, όπου στην έναρξη λειτουργίας της επιχείρησης 

δεν γινόταν καταβολή του Δικαιώματος εισόδου αλλά μόνο των Διαρκών δικαιωμάτων, 

τα οποία αφορούσαν μόνο σε διαφήμιση και τα Multirama όπου δεν γίνεται καταβολή  

ούτε του Δικαιώματος εισόδου ούτε των Διαρκών δικαιωμάτων.   

3.2 ΤΑ ΔΙΑΡΚΗ ΔΙΚΑΙΩΜΑΤΑ (ROYALTIES) 

Το μεγαλύτερο μέρος των Συμβάσεων Franchising προβλέπει την πληρωμή από 

τον Λήπτη στον Δότη χρηματικών ποσών κατά τακτά χρονικά  διαστήματα, κατά την 

διάρκεια της συμβατικής τους σχέσης, με τη μορφή ποσοστών επί του κύκλου εργασιών 

της επιχείρησης του Λήπτη μετά την αφαίρεση των σχετικών φόρων. Το ποσοστό αυτό 

διαφέρει από το είδος των παροχών του Δότη στις οποίες αντιστοιχεί, από τις συνθήκες 

που επικρατούν στη σχετική αγορά, τη φήμη του Συστήματος Franchising.  

Μερικές φορές ο Δότης αρκείται στα ποσά που εισπράττει από την πώληση των 

προϊόντων του στο Λήπτη και δεν του επιβάλει την πληρωμή διαρκών δικαιωμάτων. 

Αυτή όμως η στάση του Δότη αντιτίθεται στο σκοπό της καταβολής των διαρκών δι-

καιωμάτων, και τούτο γιατί αυτά καταβάλλονται ως αμοιβή του Δότη για τις διαρκείς 

υπηρεσίες που προσφέρει στον Λήπτη  και συνεπώς στο Δίκτυο Franchising.  

                                                            
3344  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  οο..ππ..  ττεεύύχχοοςς  1177,,  ΑΑππρρίίλλιιοοςς  22000044,,  σσεελλ::  8888    
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Συγκεκριμένα τα διαρκή δικαιώματα35 καταβάλλονται από τον Λήπτη στον Δότη για τις 

εξής υπηρεσίες:  

1) τη διαρκή παροχή από τον Δότη υπηρεσιών υποστήριξης της επιχείρησης του 

Λήπτη, όπως για παράδειγμα για θέματα λογιστικής, φορολογικής φύσεως, για 

την οργάνωση της επιχείρησης του κτλ. 

2) τη διαρκή ανανέωση από τον Δότη της τεχνογνωσίας του και την εφαρμογή 

νέων επιχειρηματικών και οργανωτικών μεθόδων μέσα στο Σύστημα έτσι ώστε 

η λειτουργία του να ανταποκρίνεται κάθε φορά στα νέα δεδομένα της αγοράς 

και η παροχή του ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος στον Λήπτη να είναι συνε-

χής. 

3) την συνεχή εκπαίδευση36 του Λήπτη στις νέες μεθόδους λειτουργίας του Συ-

στήματος Franchising γιατί έτσι θα είναι πιο παραγωγικός, πιο αποτελεσματικός 

και θα εξασφαλίσει την επιτυχία του. 

3.3 Η ΕΙΣΦΟΡΑ ΓΙΑ ΤΗ ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 

Στις μέρες μας σημαντικό ρόλο παίζει η διαφήμιση για την προώθηση των πω-

λήσεων και την ανάπτυξη των επιχειρήσεων, το ίδιο συμβαίνει και με τα Δίκτυα Fran-

chising. Τμήμα των συμβάσεων προβλέπει την οικονομική συμμετοχή του Λήπτη στο 

διαφημιστικό κόστος του Δότη. Ο Λήπτης καταβάλει ένα συγκεκριμένο ποσοστό επί 

των πωλήσεων, περίπου κατά μέσο όρο 1,9%. 

Τα βασικά είδη διαφήμισης που χρησιμοποιούνται από τις συμβάσεις Franchis-

ing είναι: α) η εθνική διαφήμιση, η οποία εκτελείται από τον Δότη με την οικονομική 

συμμετοχή των Ληπτών του Δικτύου, β) η τοπική διαφήμιση, η οποία εκτελείται από 

τους Λήπτες που υποχρεούνται να δαπανούν ένα συγκεκριμένο ποσό επί των πωλήσεων 

της επιχείρησης τους, γ) η διαφήμιση που γίνεται πριν την έναρξη της λειτουργίας της 

επιχείρησης από τον Λήπτη, όπου καταβάλει ένα συγκεκριμένο ποσό. 

3.4 FRANCHISING ΚΑΙ ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΗΣΗ 

Στο διεθνή χώρο πολλές τράπεζες προχώρησαν στην δημιουργία τμημάτων 

Franchising και αυτό βοήθησε στην επίλυση πολλών προβλημάτων. 

                                                            
3355  ΠΠηηγγήή::  ΔΔηημμήήττρριιοοςς  ΚΚωωσσττάάκκηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  7744  
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Οι τράπεζες έχουν θεσπίσει κάποια κριτήρια για την χρηματοδότη του Δικτύου για 

κάθε ένα από τα εμπλεκόμενα μέρη. 

Τα κριτήρια αυτά είναι:  

α) κριτήρια για την αξιολόγηση του Δότη και του Συστήματος Franchising. 

1) Η φήμη και η φερεγγυότητα του Δότη. 

2) Η ανταγωνιστικότητα του προϊόντος ή της υπηρεσίας. 

3) Η νόμιμη κατοχύρωση των δικαιωμάτων βιομηχανικής ιδιοκτησίας του Δότη 

(σήμα, επωνυμία, ευρεσιτεχνίες κλπ). 

4) Η ύπαρξη σχεδίου ανάπτυξης των εργασιών. 

5) Οι μέθοδοι επιλογής των Ληπτών. 

β) κριτήρια αξιολόγησης του Λήπτη. 

1) Οι επαγγελματικές εμπειρίες και γνώσεις του Λήπτη. 

2) Η επάρκεια των ιδίων κεφαλαίων. 

3) Η προβλεπόμενη ζήτηση του προϊόντος ή της υπηρεσίας για τα επόμενα χρόνια. 

4) Η μελλοντική αποδοτικότητα και ρευστότητα της επιχείρησης. 

γ) κριτήρια αξιολόγησης της Σύμβασης Franchising. 

1) Η ελάχιστη διάρκεια της σύμβασης. 

2) Την δυνατότητα της μεταβίβασης της επιχείρησης του Λήπτη. 

3) Το είδος των συμβατικών υποχρεώσεων του Δότη. 

4) Η συμφωνία των όρων της Σύμβασης με το περιεχόμενο του Κανονισμού 

2790/1999 (ΕΚ) 

Στην χώρα μας οι τράπεζες δεν έχουν κατανοήσει την σημασία του Συστήματος 

Franchising, τα σημαντικά πλεονεκτήματα που αυτό μπορεί να τους προσφέρει όπως 

την δυνατότητα χρηματοδότησης τους. 

Τα πλεονεκτήματα αυτά μπορεί να είναι: 

• πρόσβαση σε ένα ολόκληρο δίκτυο πελατών στους οποίους θα μπορούν να προ-

σφέρουν διάφορα τραπεζικά προϊόντα και αυτό θα έχει σαν αποτέλεσμα να αυ-

ξήσουν τα κέρδη τους, 
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• χαμηλός κίνδυνος αυτών των χρηματοδοτήσεων, 

• απαλλαγή από την περιττή εξέταση και εκτίμηση των αιτημάτων για χρηματο-

δότηση. 

3.5 FRANCHISING ΚΑΙ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ 

Οι τιμές των μετοχών των εισηγμένων στα Χρηματιστήρια μεγάλων διεθνών δι-

κτύων Franchising δεν παρουσιάζουν μεγάλες διακυμάνσεις ακόμη και σε περιόδους 

οικονομικών δυσχερειών. Μακροπρόθεσμα οι μετοχές των εταιρειών Franchising κερ-

δίζουν την εμπιστοσύνη των μικροεπενδυτών, των χρηματιστηριακών και επενδυτικών 

εταιρειών. 

Στην χώρα μας το Franchising βρίσκεται σε συνεχή άνοδο και αναμένεται η εί-

σοδος πολλών εταιρειών στο Χρηματιστήριο τα επόμενα χρόνια. Εταιρείες που δρα-

στηριοποιούνται μέσω του Franchising και είναι  εισηγμένες στο χρηματιστήριο είναι  

οι ακόλουθες: Γερμανός, Γρηγόρης Μικρογεύματα, Foli – Folie, Goody’s και Everest.  

Άλλωστε δεν πρέπει να αμελούμε ότι η είσοδος στο Χρηματιστήριο προσφέρει μια πη-

γή συνεχούς και υγιούς χρηματοδότησης. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΤΕΤΑΡΤΟ 

Η ΕΜΠΟΡΙΚΗ – ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗ ΔΙΑΣΤΑΣΗ ΤΟΥ FRANCHISING 

ΓΕΝΙΚΑ 

Το Franchising δεν είναι μόνο μια επιχειρηματική μέθοδο αλλά είναι κυρίως 

μια εμπορική μέθοδος πώλησης προϊόντων και παροχής υπηρεσιών με εξαιρετικά πλεο-

νεκτήματα για τον Δότη, τον Λήπτη και για τον Καταναλωτή. 

Το Franchising37 προσφέρει  στο Δότη τη δυνατότητα να προωθήσει τα προϊό-

ντα του μέχρι τον καταναλωτή μέσα από ένα δίκτυο διανομής, σύμφωνα με δικές του 

ιδέες και αντιλήψεις χωρίς να κάνει μεγάλες επενδύσεις, στο Λήπτη παρέχει ένα αντα-

γωνιστικό πλεονέκτημα απέναντι σε ίδιες επιχειρήσεις και επωφελείται από την καλή 

φήμη, την επιτυχία του συστήματος Franchising Δότη αυξάνοντας τις πιθανότητες επι-

βίωσης και επιτυχίας του στην αγορά, και στον Καταναλωτή τέλος δίνει την δυνατότη-

τα να αποκτά προϊόντα ή υπηρεσίες σε ελκυστικές τιμές σε μεγάλη ποικιλία και ποιότη-

τα αγαθών και υπηρεσιών. 

4.1 ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ38  

4.1.1 ΑΠΟ ΤΗΝ ΠΛΕΥΡΑ ΤΟΥ ΔΟΤΗ 

Τα σπουδαιότερα πλεονεκτήματα για τον Δότη είναι: 

α) Η γρήγορη ανάπτυξη και εξάπλωση της επιχείρησης που γίνεται με δικά του χρή-

ματα. Ο Δότης εισπράττει από τους Λήπτες τα χρηματικά ποσά για το Δικαίωμα Εισό-

δου και για τα Διαρκή Δικαιώματα και έτσι αποκτά το απαραίτητο κεφάλαιο για να α-

ναπτύξει το Δίκτυο του. Επίσης και η διαφήμιση που γίνεται, βοηθάει άμεσα στην εξά-

πλωση του Δικτύου. 

β) Η γρήγορη αύξηση της εμπορικής φήμης και πελατείας. Η αύξηση των σημείων 

πώλησης του Δικτύου στις αγορές του εσωτερικού αλλά και του εξωτερικού. Και τέλος 

η περιθωριοποίηση των ανταγωνιστών. 

γ) Η δημιουργία οικονομιών κλίμακας39. Όσο μεγαλύτερο είναι ένα Δίκτυο τόσο πε-

ρισσότερο αυξάνονται και οι ποσότητες των προϊόντων, των υπηρεσιών που αγοράζο-
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νται από τα μέλη. Με τον τρόπο αυτό γίνεται αύξηση του όγκου των αγορών και μείω-

ση του κόστους. 

δ) Η άμεση και έγκυρη πληροφόρηση για τις τάσεις της αγοράς. Ο Δότης εκμεταλ-

λεύεται τις πληροφορίες που παίρνει από τους Λήπτες για τις συνθήκες που επικρατούν 

στην αγορά και έτσι ενημερωμένος για τις καταναλωτικές συνήθειες προσαρμόζει την 

επιχειρηματική του πολιτική. 

ε) Ο άμεσος έλεγχος της διανομής των προϊόντων και της παροχής των υπηρεσιών. Το 

Franchising δίνει την δυνατότητα στον Δότη να ασκεί άμεσο έλεγχο στον τρόπο άσκη-

σης της επιχειρηματικής δραστηριότητας των Ληπτών, με αποτέλεσμα να γίνεται μα 

επιτυχία η διάθεση των προϊόντων και των υπηρεσιών στο καταναλωτικό κοινό.  

ζ) Η εκμετάλλευση της εμπειρίας των Ληπτών για την βελτίωση και ανανέωση του 

Συστήματος Franchising. Ο Δότης έχει την δυνατότητα να επωφελείται από τις γνώσεις 

και την εμπειρία που αποκτούν οι Λήπτες κατά την διάρκεια της λειτουργίας των επι-

χειρήσεων του αφού είναι φυσικό να ενδιαφέρονται για την επιτυχία του Συστήματος. 

η) Η εξασφάλιση διαρκούς πελατειακής ροής. Ο καταναλωτής προτιμά να ικανοποιεί 

τις αγοραστικές του ανάγκες σε επώνυμα καταστήματα. Επίσης τα καταστήματα ενός 

Δικτύου Franchising παρέχουν υψηλής ποιότητας υπηρεσίες. 

θ) Η επίτευξη υψηλών κερδών χωρίς τη διακινδύνευση σημαντικών κεφαλαίων.  

ι) Η αύξηση της εμπορικής αξίας της επιχείρησης του. Με την διαρκή προσθήκη νέων 

καταστημάτων στο Δίκτυο και την αύξηση της φήμης και της πελατείας η επιχείρηση 

του Δότη αποκτά μεγαλύτερη εμπορική αξία. 

κ) Η δημιουργία ενός ευέλικτου επιχειρηματικού οργανισμού με ένα κέντρο λήψης 

αποφάσεων τον Δότη και με ανθρώπινο δυναμικό τους Λήπτες, που δρα γρήγορα και 

αποφασιστικά εξυπηρετώντας και προστατεύοντας κοινά συμφέροντα την εμπορική 

επιτυχία του Δικτύου Franchising. 
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λ) Η προστασία απέναντι στις μεγάλες πολυεθνικές εταιρείες. Το Δίκτυο του Franchis-

ing δίνει την δυνατότητα σε επιχειρήσεις μικρού και μεσαίου μεγέθους να αντισταθούν 

στο μεγάλο ανταγωνισμό των πολυεθνικών εταιρειών. 

μ) Η δυνατότητα εύκολης πρόσβασης στο χρηματοπιστωτικό σύστημα. Επιχειρήσεις 

που αναπτύσσονται με ένα σύστημα Franchising μπορούν να πετύχουν ευνοϊκούς ό-

ρους χρηματοδοτήσεις από τις τράπεζες. Μπορούν ακόμη και να πετύχουν την εισαγω-

γή τους  στο χρηματιστήριο.  

Ένα Σύστημα Franchising δεν έχει μόνο πλεονεκτήματα έχει και μειονεκτήματα. 

Τα βασικότερα μειονεκτήματα για τον Δότη είναι τα εξής: 

α) Ο Δότης υποχρεούται να δώσει λύση σε διάφορα προβλήματα που προκύπτουν σε 

καθημερινή βάση στους Λήπτες που τις περισσότερες φορές είναι πολύ σημαντικά. 

β) Οι Λήπτες θέλουν να γίνουν αυτόνομοι έναντι των Δοτών με το πέρασμα του χρό-

νου. 

γ) Η γρήγορη και λανθασμένη επιλογή του Λήπτη από τον Δότη μπορεί να οδηγήσει 

σε σοβαρά προβλήματα. Ακόμα και ένας προβληματικός Λήπτης να προκύψει μπορεί 

να επιφέρει σημαντικά προβλήματα στο δίκτυο Franchising του Δότη.  

δ) Η επιλογή των Ληπτών είναι ένα χρονοβόρο και με μεγάλο κόστος έργο, και ο Δό-

της πρέπει να είναι πολύ προσεκτικός γιατί πρέπει να κάνει την σωστή επιλογή έτσι 

ώστε να αποφεύγονται τα μελλοντικά προβλήματα. 

ε) Ο Δότης έχει μικρότερα κέρδη από ό,τι έχει ο Λήπτης. 

ζ) Πολλές φορές αποχωρήσαντες Λήπτες μπορούν να γίνουν μελλοντικοί ανταγωνι-

στές του Δότη.  

4.1.2 ΑΠΟ ΤΗΝ ΠΛΕΥΡΑ ΤΟΥ ΛΗΠΤΗ 

Τα σπουδαιότερα πλεονεκτήματα για τον Λήπτη είναι: 

α) Ο Λήπτης εντάσσεται σε ένα επώνυμο επιχειρηματικό σύστημα επωφελούμενος 

από την εμπορική του φήμη και την πελατεία που συνδέεται με αυτήν. Έτσι αποκτά το 

λεγόμενο ανταγωνιστικό πλεονέκτημα απέναντι σε ομοειδής επιχειρήσεις. Το βασικό-

τερο πλεονέκτημα όμως είναι ο μικρός κίνδυνος αποτυχίας του επιχειρηματικού εγχει-

ρήματος του Λήπτη. 
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β) Ο Λήπτης έχει την άμεση στήριξη του Δότη τόσο πριν όσο και μετά την έναρξη 

της λειτουργίας της επιχείρησης του και βρίσκει άμεσες λύσεις σε προβλήματα που θα 

προκύψουν. 

γ) Ο Λήπτης ωφελείται από τις οικονομίες κλίμακας στις οποίες μπορεί να διαθέσει τα 

προϊόντα και τις υπηρεσίες του στους καταναλωτές σε πολύ ανταγωνιστικές τιμές.  

δ) Ο Λήπτης έχει όφελος από τις διαφημίσεις που πραγματοποιεί ο Δότης σε ευρύ επί-

πεδο με πολύ μικρό κόστος. 

ε) Ο Λήπτης παραμένει ανεξάρτητος επιχειρηματίας παρά την ένταξη του Δίκτυο 

Franchising. 

ζ) Ο Λήπτης μπορεί να χρησιμοποιεί τα εμπορικά σήματα40, τα διπλώματα ευρεσιτε-

χνίας41, εμπορικές και τεχνικές μεθόδους, μεθόδους οργάνωσης και διοίκησης, πώλη-

σης εμπορευμάτων κτλ του Δότη. Ο Δότης δαπάνησε πολύ χρόνο και χρήμα για την 

απόκτηση όλων αυτών και ο Λήπτης θα τα αποκτήσει με σχετικά μικρό κόστος. 

η) Ο Λήπτης επωφελείται από τη συνεχή ανανέωση του Συστήματος Franchising που 

επιτυγχάνεται με ενέργειες του Δότη, έτσι ώστε να παραμένει σύγχρονο και ανταγωνι-

στικό. 

θ) Ο Λήπτης έχει άμεση πρόσβαση σε πληροφοριακό υλικό που έχει ο Δότης από ό-

λους τους Λήπτες σχετικά με τις τάσεις της αγοράς και του καταναλωτικού κοινού. 

ι) Μια επιχείρηση του Λήπτη η οποία είναι μέλος του Δικτύου Franchising έχει μεγα-

λύτερη ανθεκτικότητα όταν υπάρχουν οικονομικές κρίσεις έναντι άλλων επιχειρήσεων. 

κ) Ο Λήπτης έχει καλύτερους όρους χρηματοδότησης από τις τράπεζες εφόσον έχει 

ενταχθεί σε ένα επώνυμο Σύστημα Franchising. 

λ) Ο Δότης κάνει διάφορους ελέγχους στις επιχειρήσεις που έχουν οι Λήπτες, έτσι 

ώστε να γίνεται σωστή λειτουργία αυτών και να απομακρύνονται Λήπτες οι οποίοι δεν 

κάνουν σωστά την δουλεία τους.     

Τα βασικότερα μειονεκτήματα του Franchising για τον Λήπτη είναι τα εξής: 
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ααξξιιοοπποοιιεείί  ττηηνν  εεφφεεύύρρεεσσηη  ττοουυ..  ΒΒλλέέππεε::  ΑΑννττωωννίίαα  ΠΠοουυλλάάκκοουυ,,  οο..ππ..  σσεελλ::113311,,  NNiikkii  GGoottssooppoouulloouu,,  FFrraanncchhiissee  
AAggrreeeemmeennttss,,  σσεελλ::  227711..  
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α) Η λάθος επιλογή του Δότη από τον Λήπτη θα έχει σαν αποτέλεσμα την δυσμενή 

πορεία της επιχείρησής του.   

β) Η ένταξη του Λήπτη σε ένα Σύστημα Franchising έχει σαν αποτέλεσμα τον περιο-

ρισμό της επιχειρηματικής του ελευθερίας διότι καθοδηγείται από τον Δότη. 

γ) Οι επιχειρηματικές ιδέες του Δότη μπορεί να επηρεάσουν την κερδοφορία της επι-

χείρησης του Λήπτη. 

δ) Ο Λήπτης είναι υποχρεωμένος για κάποιο χρονικό διάστημα εφόσον αποχωρήσει 

από ένα Σύστημα Franchising να μην δημιουργήσει την ίδια επιχειρηματική μονάδα 

που είχε και πριν.42 

ε) Ο Λήπτης δεν μπορεί να μεταβιβάσει την επιχείρηση του σε κάποιον άλλο αν δεν 

έχει την συναίνεση του Δότη.  

4.1.3 ΑΠΟ ΤΗΝ ΠΛΕΥΡΑ ΤΟΥ ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΗ 

Τα σπουδαιότερα πλεονεκτήματα για τον καταναλωτή από το Franchising είναι τα ε-

ξής: 

α) Ο καταναλωτής έχει εύκολη πρόσβαση σε σημεία διανομής γνωστών επιχειρήσεων 

όπου μπορεί να αγοράζει σε λογικές τιμές επώνυμα προϊόντα. 

β) Ο καταναλωτής επωφελείται από τα Δίκτυα Franchising που εισάγουν συνεχώς 

νέα προϊόντα στην αγορά  και έτσι μπορούν να αγοράζουν από μεγάλη ποικιλία προϊό-

ντων.  

γ) Τα Δίκτυα Franchising δημιουργούν προϊόντα και υπηρεσίες που αποσκοπούν στην 

άμεση ικανοποίηση των αναγκών των καταναλωτών. 

δ) Ο ανταγωνισμός που υπάρχει μεταξύ των επιχειρήσεων Franchising ωφελεί τον 

καταναλωτή γιατί μπορεί να βρίσκει τα προϊόντα σε καλύτερες τιμές.  

Το Franchising έχει ένα μοναδικό μειονέκτημα για τον καταναλωτή, εμφανίζεται σε 

περιπτώσεις όπου τα Δίκτυα εφαρμόζουν πολιτικές περιορισμού του ελεύθερου αντα-

γωνισμού.43 Δηλαδή στον προσδιορισμό ενιαίων τιμών λιανικής σε προϊόντα και υπη-

ρεσίες. Αυτό προκύπτει με την επιβολή προκαθορισμένων τιμών από τον Δότη ή από 

την εφαρμογή πρακτικών ως προς την τιμολογιακή πολιτική από τους Λήπτες. 

                                                            
4422ΌΌππωωςς  θθαα  ααννααλλυυθθεείί  ππααρραακκάάττωω,,  ΚΚεεφφ  ΠΠέέμμππττοο  --  σσττηη  σσχχεεττιικκήή  σσύύμμββαασσηη  σσυυμμφφωωννεείίττααιι  όόρροοςς  σσυυμμββααττιικκήήςς  
κκααιι  μμεετταασσυυμμββααττιικκήήςς  ααππααγγόόρρεευυσσηη  ααννττααγγωωννιισσμμοούύ..  
4433ΟΟ  εελλεεύύθθεερροοςς  ααννττααγγωωννιισσμμόόςς  ππρροοάάγγεειι  ττηηνν  ααρρμμοοννιικκήή  ααννάάππττυυξξηη  ττηηςς  εεππιιχχεειιρρηημμααττιικκήήςς  δδρραασσττηηρριιόόττηηττααςς  
δδιιόόττιι  εεφφααρρμμόόζζεειι  ττοουυςς  ννόόμμοουυςς  κκααιι  δδεενν  εείίννααιι  ααννττίίθθεεττοοςς  μμεε  τταα  χχρρηησσττάά  ήήθθηη..  ΒΒλλέέππεε::  ΑΑννττωωννίίαα  ΠΠοουυλλάάκκοουυ  
οο..ππ..  σσεελλ::  114455..  
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4.2 Ο ΡΟΛΟΣ ΤΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ FRANCHISING 

Βασικός ρόλος των συμβούλων Franchising εκτός από την δημιουργία ενός 

σωστού και αποτελεσματικού συστήματος Franchising είναι και η βοήθεια που θα 

προσφέρουν τόσο στους Δότες όσο και στους Λήπτες.  

Ποιες είναι όμως οι βασικές λειτουργίες που κάνει ένας σύμβουλος Franchising;  

1)Ένας σύμβουλος Franchising συντελεί στην δημιουργία του συστήματος 

Franchising. 

2)Συντάσσει το εγχειρίδιο λειτουργίας. 

3)Βοηθάει στην προώθηση του πακέτου Franchising. 

4)Κάνει έρευνα στην αγορά για την δημιουργία των κατάλληλων καταστημάτων. 

5)Βοηθάει στην ανάπτυξη και την οργάνωση του δικτύου. 

6)Αξιολογεί και προτείνει αλλαγές στην επιχειρησιακή δομή.  

7)Υποστηρίζει πλήρως το Δίκτυο κατά τη διάρκεια της λειτουργίας του.   

8)Και τέλος βοηθάει στην προσέλκυση υποψηφίων Ληπτών. 

Στην χώρα μας δεν έχει καθιερωθεί ακόμα αυτός ο θεσμός, είναι δε ελάχιστοι 

αυτοί οι οποίοι ασκούν αυτό το επάγγελμα44 σε αντίθεση με κάποιες άλλες χώρες της 

Ε.Ε. όπως είναι η Μεγάλη Βρετανία όπου ο θεσμός του συμβούλου Franchising έχει 

εξαπλωθεί πάρα πολύ (consultant). Το 1986 στην Βρετανία επτά σύμβουλοι ίδρυσαν το 

Franchise Consultants Association. Εκεί θεμελιώθηκαν οι αρχές και τα κριτήρια σύμ-

φωνα με τα οποία κάποιος μπορεί να αποκαλείται σύμβουλος Franchise45. 

 

 

                                                            
4444ΕΕττααιιρρεείίεεςς  ΣΣυυμμββοούύλλωωνν  FFrraanncchhiissiinngg  πποουυ  δδρραασσττηηρριιοοπποοιιοούύννττααιι  σσττηηνν  ΕΕλλλλάάδδαα  εείίννααιι::  ηη  εεττααιιρρεείίαα  MMRR..  
FFRRAANN  ηη  οοπποοίίαα  έέχχεειι  σσαανν  ααννττιικκεείίμμεεννοο  οοιικκοοννοομμιικκέέςς  μμεελλέέττεεςς,,  σσύύννττααξξηη  σσυυσσττηημμάάττωωνν  FFrraanncchhiissee  κκ..αα..  ηη  
εεττααιιρρεείίαα  FFCC  &&  DD  ηη  οοπποοίίαα  εείίννααιι  ηη  μμεεγγααλλύύττεερρηη  εεττααιιρρεείίαα  εεξξεειιδδιικκεευυμμέέννωωνν  σσυυμμββοούύλλωωνν  ααννάάππττυυξξηηςς  δδιι--
κκττύύωωνν  πποουυ  ααξξιιοοπποοιιοούύνν  ττοο  θθεεσσμμόό  ττηηςς  δδιικκααιιόόχχρρηησσηηςς,,  ηη  εεττααιιρρεείίαα  FFrraanncchhiissee  BBrrookkeerrss  ηη  οοπποοίίαα  έέχχεειι  σσαανν  
ααννττιικκεείίμμεεννοο  ττηηνν  ααννάάππττυυξξηη  ττωωνν  εεππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν,,  ηη  εεττααιιρρεείίαα  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  SSeerrvviicceess  εείίννααιι  μμιιαα  εεξξεειι--
δδιικκεευυμμέέννηη  εεττααιιρρεείίαα  σσυυμμββοούύλλωωνν  ααννάάππττυυξξηηςς  μμέέσσωω  ττοουυ  FFrraanncchhiissee,,  ηη  εεττααιιρρεείίαα  IICCAAPP  ηη  οοπποοίίαα  εείίννααιι  ηη  
μμεεγγααλλύύττεερρηη  εεττααιιρρεείίαα  εεππιιχχεειιρρηημμααττιικκήήςς  ππλληηρροοφφόόρρηησσηηςς  κκααιι  σσυυμμββοουυλλεευυττιικκώώνν  υυππηηρρεεσσιιώώνν  σσττηηνν  ΕΕλλλλάά--
δδαα,,  ηη  εεττααιιρρεείίαα  JJMMKK,,  ηη  οοπποοίίαα  εείίννααιι  υυψψηηλλήήςς  εεξξεειιδδίίκκεευυσσηηςς  σσττηηνν  ααννθθρρωωπποοκκεεννττρριικκήή  εεκκππααίίδδεευυσσηη  γγιιαα  
ααννάάππττυυξξηη  ααννθθρρώώππιιννοουυ  δδυυννααμμιικκοούύ,,  ηη  εεττααιιρρεείίαα  LLooggiissttiikkaa  ηη  οοπποοίίαα  αασσχχοολλεείίττααιι  μμεε  ττοονν  ττοομμέέαα  ττηηςς  λλοογγιι--
σσττιικκήήςς  κκααιι  εελλεεγγκκττιικκήήςς  σσττηηνν  σσυυννέέχχεειιαα  ππρρόόσσθθεεσσεε  ννέέεεςς  υυππηηρρεεσσίίεεςς  σσττααττιισσττιικκώώνν  εερρεευυννώώνν  μμεε  εεξξεειιδδίίκκεευυσσηη  
σσττοο  FFrraanncchhiissee,,  ηη  εεττααιιρρεείίαα  PPrrooggrreessss  CCoonnssuullttiinngg  εείίννααιι  ηη  ππρρώώττηη  εελλλληηννιικκήή  εεττααιιρρεείίαα  σσυυμμββοούύλλωωνν  ααννάά--
ππττυυξξηηςς  εεππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν  σσττηη  ββόόρρεειιαα  ΕΕλλλλάάδδαα  κκααιι  ηη  εεττααιιρρεείίαα  TThhee  FFrraanncchhiissee  CCoo  ηη  οοπποοίίαα  ααπποοττεελλεείί  ττηηνν  
μμεεγγααλλύύττεερρηη  εεξξεειιδδιικκεευυμμέέννηη  εεττααιιρρεείίαα  σσττηηνν  ππααρροοχχήή  σσυυμμββοουυλλεευυττιικκώώνν  υυππηηρρεεσσιιώώνν  γγιιαα  ττηηνν  ααννάάππττυυξξηη  
εεππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν  μμεε  FFrraanncchhiissee,,  κκααιι  εείίννααιι  μμέέλλοοςς  ττοουυ  ΣΣυυννδδέέσσμμοουυ  FFrraanncchhiissee  σσττηηνν  ΕΕλλλλάάδδαα..            
4455ΠΠηηγγήή::  wwwwww..ffccdd..ggrr    
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4.3 Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΚΑΛΥΨΗ ΓΙΑ ΕΝΑ ΣΥΣΤΗΜΑ FRANCHISING46 

Όπως κάθε επιχείρηση ασφαλίζεται για διάφορους επιχειρηματικούς κινδύνους 

έτσι ασφαλίζονται και οι επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται μέσω Franchising. 

Δημιουργείται ένα ενιαίο ασφαλιστήριο για όλα τα καταστήματα του δικτύου διότι θα 

παρέχονται περισσότερες ασφαλιστικές καλύψεις από μεμονωμένα ασφαλιστήρια για 

κάθε ένα κατάστημα. Επίσης το κόστος ενός ενιαίου ασφαλιστηρίου θα είναι μικρότερο 

από ό,τι θα είναι για κάθε ένα κατάστημα ξεχωριστά. 

Οι κίνδυνοι που καλύπτει ένα ενιαίο ασφαλιστικό συμβόλαιο είναι οι εξής: α) 

καταστροφή του κτιρίου, του εξοπλισμού και των εμπορευμάτων από πυρκαγιά, τρομο-

κρατικές ενέργειες, σεισμούς, πλημμύρες κ.α. β) διακοπή της λειτουργίας της επιχείρη-

σης του Δότη όσο και του Λήπτη, γ) διάρρηξη και κλοπή, δ) αστική ευθύνη.   

4.4 ΟΙ ΠΡΟΫΠΟΘΕΣΕΙΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΔΗΜΙΟΥΡΓΙΑ ΕΝΟΣ ΔΙΚΤΥΟΥ 

FRANCHISING47 

Για την δημιουργία ενός υγιούς και επιτυχημένου Δικτύου Franchising θα πρέ-

πει εκτός από τις κατάλληλες προϋποθέσεις που πρέπει να υπάρχουν για να μην προκύ-

ψουν στη συνέχεια προβλήματα που δεν θα μπορούν να λυθούν θα πρέπει να υπάρχει 

και καλή επικοινωνία48 μεταξύ των συμβαλλόμενων. Στην ουσία η επικοινωνία χρησι-

μοποιείται για να μεταβιβαστεί ένα μήνυμα. Μπορεί επίσης να χρησιμοποιηθεί για την 

ανάπτυξη των σχέσεων, την μεταφορά πληροφοριών και τέλος βοηθάει για να παρθούν 

σωστές αποφάσεις.  

Οι προϋποθέσεις αυτές μπορεί να είναι: 

4.4.1 Συνύπαρξη Θετικών Προϋποθέσεων στην Ιδία την Επιχείρηση 

4.4.1.1 Η ύπαρξη Τεχνογνωσίας49 

Βασικός παράγοντας ενός δικτύου Franchising είναι η τεχνογνωσία. Βασίζεται 

στην τεχνογνωσία που δίδεται από τον  Δότη στο Λήπτη. Με βάση την Διεθνή Νομολο-

γία τα βασικά χαρακτηριστικά της Τεχνογνωσίας είναι η εμπιστευτικότητα50, η εξελιξι-

                                                            
4466ΒΒλλέέππεε::  ΔΔηημμήήττρριιοοςς    ΚΚωωσσττάάκκηηςς  οο..ππ..    σσεελλ::  114444  
4477ΒΒλλέέππεε::  ΙΙωωάάννννηηςς  ΑΑπποοσσττοολλόόπποουυλλοουυςς  οο..ππ..  σσεελλ::  667722,,  wwwwww..ffrraanncchhiissee..ggrr      
4488ΠΠηηγγήή::  wwwwww..lliibb..tteeiiccrreettee..ggrr  ,,FFrraanncchhiissiinngg  WWoorrlldd,,  SS  22000022,,  ““  IIff  tthhee  pphhoonnee  ddooeessnn’’tt  rriinngg,,  iitt’’ss  mmee!!””  pp::  2211    
4499ΠΠηηγγήή::  wwwwww..ffrraanncchhiisseellaaww..ggrr    
5500ΕΕμμππιισσττεευυττιικκόόττηητταα::  νναα  μμηηνν  εείίννααιι  εεύύκκοολλαα  ππρροοσσεεγγγγίίσσιιμμηη  ααππόό  ττοο  κκοοιιννόό  γγιιαα  νναα  μμηηνν  δδιιααρρρρεεύύσσοουυνν  ααππόόρρ--
ρρηηττεεςς  ππλληηρροοφφοορρίίεεςς..      
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μότητα51, το προσδιορισμένο αντικείμενο και τέλος η μεταβίβαση της από τον Δότη 

στο Λήπτη.    

Ο ορισμός της τεχνογνωσίας είναι δύσκολο να προσδιοριστεί, μπορεί να είναι 

μια μέθοδος πώλησης, επικοινωνίας, παραγωγής, μια μέθοδος παροχής υπηρεσιών κτλ 

ή μπορεί να είναι ένας συνδυασμός όλων αυτών.  

 4.4.1.2 Καλή φήμη και κερδοφορία της επιχείρησης 

Μια επιχείρηση για να αναπτυχθεί μέσω του Δικτύου Franchising θα πρέπει να 

έχει καλή φήμη στην αγορά και να αποφέρει κέρδη. Γιατί στο Franchising ευνοεί μόνο 

υγιείς και κερδοφόρες επιχειρήσεις και όχι προβληματικές. 

4.4.1.3 Να υπάρχουν δικαιώματα βιομηχανικής και πνευματικής ιδιοκτησίας 

Το Δίκτυο του Franchising θεωρεί δεδομένο την ύπαρξη πνευματικής ιδιοκτη-

σίας και βιομηχανικών δικαιωμάτων τα οποία αποτελούνται από άϋλα αγαθά. 

Τα δικαιώματα βιομηχανικής ιδιοκτησίας που συγκροτούν ένα πακέτο Franchising εί-

ναι: 

Α) Το εμπορικό σήμα52 

Β) Το σήμα υπηρεσιών  

Γ) Το διακριτικό τίτλο53  

Δ) Την εμπορική επωνυμία 

Ε) Τον ιδιαίτερο διασχηματισμό του προϊόντος ή της υπηρεσίας54 

Ζ) Την ευρεσιτεχνία55  

Η) Το υπόδειγμα χρησιμότητας 

 

Τα δικαιώματα πνευματικής ιδιοκτησίας είναι: 

Α) Τα γραπτά κείμενα 

Β) Τα αρχιτεκτονικά σχέδια 

Γ) Τα προγράμματα ηλεκτρονικών υπολογιστών 

                                                            
5511ΘΘαα  ππρρέέππεειι  νναα  εεξξεελλίίσσσσεεττααιι  σσυυννεεχχώώςς  ώώσσττεε  νναα  αακκοολλοουυθθεείί  ττηηνν  ααννάάππττυυξξηη  ττοουυ  σσυυσσττήήμμααττοοςς  FFrraanncchhiissee  
κκααιι  ττιιςς  ααππααιιττήήσσεειιςς  ττηηςς  ααγγοορράάςς..  
5522ΒΒλλ..  ΠΠααρρααππάάννωω  γγιιαα  ττιιςς  έέννννοοιιεεςς  ααυυττέέςς..  
5533ΔΔιιαακκρριιττιικκόόςς  ττίίττλλοοςς::  εείίννααιι  ηη  φφαανντταασσττιικκήή  ήή  ππρρααγγμμααττιικκήή  λλέέξξηη  ηη  οοπποοίίαα  ααννααφφέέρρεεττααιι  εείίττεε  σσττηηνν  εεππωωννυυ--
μμίίαα,,  εείίττεε  σσεε  οορριισσμμέέννοο  κκύύκκλλοο  ππεελλααττώώνν,,  εείίττεε  σσττηηνν  ττοοπποοθθεεσσίίαα  ττοουυ  κκαατταασσττήήμμααττοοςς  κκ..αα..  ΒΒλλέέππεε::  ΑΑννττωωννίίαα  
ΠΠοουυλλάάκκοουυ,,  οο..ππ..  σσεελλ::  9955,,  NNiikkii  GGoottssooppoouulloouu,,  οο..ππ..  σσεελλ::  226699  
5544ΟΟ  ιιδδιιααίίττεερροοςς  δδιιαασσχχηημμααττιισσμμόόςς  ττωωνν  ππρροοϊϊόόννττωωνν  δδιιααφφέέρρεειι  ααππόό  ττηηνν  σσυυσσκκεευυαασσίίαα  ττοουυςς  δδιιόόττιι  εείίννααιι  αανναα--
ππόόσσππαασστταα  σσυυννδδεεδδεεμμέέννοοςς  μμεε  ααυυττάά..  ΒΒλλέέππεε::  ΑΑννττωωννίίαα  ΠΠοουυλλάάκκοουυ,,  οο..ππ..  σσεελλ::  9966..        
5555ΕΕυυρρεεσσιιττεεχχννίίαα::εείίννααιι  οο  ττίίττλλοοςς  πποουυ  ααπποοκκττάά  κκάάπποοιιοοςς  έέττσσιι  ώώσσττεε  νναα  έέχχεειι  ττηηνν  δδυυννααττόόττηητταα  νναα  ααξξιιοοπποοιιεείί  
ττηηνν  εεφφεεύύρρεεσσηη  ττοουυ..  ΒΒλλέέππεε::  ΑΑννττωωννίίαα  ΠΠοουυλλάάκκοουυ,,  οο..ππ..  σσεελλ::113311  
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4.4.1.4 Το επώνυμο προϊόν ή υπηρεσία 

Ο στόχος ενός συστήματος Franchising είναι να δημιουργήσει προϊόντα ή υπη-

ρεσίες που να είναι επώνυμα και εύκολα αναγνωρίσιμα από τους καταναλωτές έτσι ώ-

στε να έχουν κύρος και να αποφέρουν κέρδη στους Λήπτες. Επίσης τα προϊόντα ή υπη-

ρεσίες θα πρέπει να έχουν διαχρονικότητα και μακρόχρονη πορεία διότι ο Λήπτης έχει 

επενδύσει σημαντικά κεφάλαια στην επιχείρηση του και δεν πρέπει να αποτύχει.  

4.4.2 Ορθός Σχεδιασμός και Στρατηγική 

4.4.2.1 Η στρατηγική ανάπτυξης ενός Δικτύου Franchising 

  Βασικός στόχος του Δότη είναι να δημιουργήσει ένα σχέδιο μέσα από το οποίο 

θα αναπτύξει την επιχείρηση του . 

Για να επιτύχει το σχέδιο του ο Δότης θα πρέπει να λάβει υπόψη του τα εξής: 

       α) την γεωγραφική περιοχή όπου θα λειτουργήσει η επιχείρηση. 

       β) τoν αριθμό των καταστημάτων που θα λειτουργήσουν και σε ποια χρονικά   όρι-

α. 

       γ) το μέγεθος που θα έχει κάθε κατάστημα. 

       δ) και η σωστή τοποθεσία που θα λειτουργήσει η επιχείρηση. 

4.4.2.2 Δημιουργία προϋπολογισμού εύρεση πηγών χρηματοδότησης 

Πριν ο δότης κάνει οποιαδήποτε δραστηριότητα θα πρέπει να κάνει κάποιο προ-

ϋπολογισμό για το κόστος που θα πρέπει να αναλάβει για την λειτουργία του Δικτύου. 

Επίσης θα πρέπει να σκεφτεί τρόπους χρηματοδότησης που εάν δεν έχει ο ίδιος τους 

πόρους θα στραφεί αναγκαστικά στο τραπεζικό σύστημα.56 

4.4.2.3 Η δημιουργία ενός καταστήματος που να είναι εύκολο αναγνωρίσιμο από 

καταναλωτικό κοινό. 

Ο Δότης θα πρέπει να δημιουργήσει ένα κατάστημα το οποίο θα πρέπει να ξε-

χωρίζει από τα υπόλοιπα έτσι ώστε να κινήσει το ενδιαφέρον των καταναλωτών. Αυτό 

μπορεί να το πετύχει με την εσωτερική και την εξωτερική διακόσμηση, με τους χρωμα-

τισμούς, με την αρχιτεκτονική κτλ. 

                                                            
5566ΗΗ  εεππιιχχεείίρρηησσηη  ππρρέέππεειι  νναα  λλάάββεειι  εεππίίσσηηςς  υυππόόψψιινν  ττηηςς  όόττιι  θθαα  εεππιιββααρρυυννθθεείί  μμεε  ττοο  ΦΦΠΠΑΑ..  Ο φόρος προστι-
θέμενης αξίας καταβάλλεται από κάθε νομικό ή φυσικό πρόσωπο εφόσον ασκεί κάποια οικονομική 
δραστηριότητα σύμφωνα με το άρθρο 3 του ν 1642/1986 ανεξάρτητα τον τόπο εγκατάστασής του ( 
στην Ελλάδα ή στο εξωτερικό). Η παραχώρηση δικαιωμάτων σε μια σύμβαση Franchising είτε με 
την εφάπαξ καταβολή των ποσών είτε με τις περιοδικές καταβολές υπόκειται στο φόρο προστιθέμε-
νης αξίας ο οποίος είναι στο 19%. Πηγή: Κλαδική μελέτη της ICAP 
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4.4.2.4 Διενέργεια έρευνα αγοράς 

Ο Δότης θα πρέπει να κάνει συχνά έρευνα αγοράς για να βλέπει την τάση της 

αγοράς απέναντι στο προϊόν ή την υπηρεσία που προσφέρει καθώς και τις συνθήκες 

ανταγωνισμού σε τι επίπεδο βρίσκεται. 

4.4.2.5 Σωστή επιλογή των Ληπτών57 

Ο Δότης θα πρέπει να επιλέξει με μεγάλη προσοχή το Λήπτη έτσι ώστε να τηρεί 

κάποια κριτήρια που θα έχει θεσπίσει αυτός. Η επιλογή του Λήπτη είναι πολύ σημαντι-

κός παράγοντας για την επιτυχή πορεία ενός συστήματος Franchising. Οι περισσότεροι 

Δότες επιθυμούν Λήπτες οι οποίοι διαθέτουν οργανωτικές ικανότητες, να είναι συνερ-

γάσιμοι, υπεύθυνοι, δημιουργικοί και να έχουν οικονομική άνεση. Επίσης ο Δότης θα 

πρέπει να σκεφτεί τον τρόπο με τον οποίο θα φτάσει όσο το δυνατό ψηλότερα με το συ-

γκεκριμένο Λήπτη, εάν το άτομο που επέλεξε έχει τις ίδιες φιλοσοφίες58 με αυτόν, τους 

αρέσουν κοινά πράγματα και τέλος αν ο υποψήφιος Λήπτης είναι ο καταλληλότερος για 

την συνεργασία τους. Επίσης στην Ελληνική αγορά, όπου η επιχειρηματική παιδεία εί-

ναι ανύπαρκτη και το Franchising βρίσκεται στις πρώτες φάσεις ανάπτυξης, η συστη-

ματική διερεύνηση της προσωπικότητας59 και των δεξιοτήτων των υποψηφίων Ληπτών 

είναι καθοριστική για τα νέα δίκτυα.     

4.4.3 Προπαρασκευαστικές Εργασίες 

4.4.3.1 Εγχειρίδιο Λειτουργίας 

Το Εγχειρίδιο Λειτουργίας60 περιέχει όλες τις διαδικασίες(φιλοσοφία, εμπειρία, 

τεχνογνωσία και τρόπο λειτουργίας),οι οποίες απαιτούνται για την ικανοποιητική λει-

τουργία του Δικτύου Franchising σύμφωνα με τις απαραίτητες προδιαγραφές καθώς 

επίσης αποτελεί οδηγό πλοήγησης που θα βοηθήσει τον Λήπτη να λειτουργήσει μια ε-

πιτυχημένη επένδυση. Το Εγχειρίδιο Λειτουργίας αποτελείται από τα εξής μέρη: 1) την 

επιχείρηση του Δότη ( τα προϊόντα, τις υπηρεσίες, την αγορά δραστηριοποίησης κτλ), 

2) το Επιχειρηματικό Σύστημα ( Δικαιώματα Βιομηχανικής και Πνευματικής Ιδιοκτη-

σίας και την Τεχνογνωσία) και 3) την περιγραφή των προϊόντων ή υπηρεσιών του Συ-

                                                            
5577ΠΠηηγγήή::  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  οο..ππ..  ΈΈττοοςς  99οο,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2288,,  ΕΕττήήσσιιαα  ΈΈκκδδοοσσηη  22000066,,  σσεελλ::  220022  
5588ΠΠηηγγήή::  wwwwww..lliibb..tteeiiccrreettee..ggrr  ,,FFrraanncchhiissiinngg  WWoorrlldd,,  SS  22000022,,  TThhee  FFrraanncchhiissee  RReellaattiioonnsshhiipp,,  pp::  66--77  
5599ΠΠηηγγήή::  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  SSuucccceessss,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2222,,  ΙΙοούύλλιιοοςς  ––  ΣΣεεππττέέμμββρριιοοςς  22000055,,  σσεελλ::  8844  
6600ΠΠηηγγήή::    wwwwww..ffrraanncchhiisseellaaww..ggrr,,  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss,,  οο..ππ..  ΈΈττοοςς  99οο,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2288,,  ΕΕττήήσσιιαα  ΈΈκκ--
δδοοσσηη  22000066,,  σσεελλ::  220022  



  4455

στήματος. Το Εγχειρίδιο Λειτουργίας θα πρέπει καθημερινά να εφαρμόζεται τόσο από 

τον Δότη όσο και από τον Λήπτη. 

4.4.3.2 Πιλοτικό κατάστημα 

Ιδιαίτερη σημασία πρέπει να δίνεται τόσο στον σχεδιασμό όσο, και στη λει-

τουργία του Πιλοτικού Καταστήματος. Το Πιλοτικό Κατάστημα δίνει την δυνατότητα 

να επιβεβαιωθούν και να βελτιωθούν τόσο οι διαδικασίες λειτουργίας, όσο και το 

concept (ιδέα, σύλληψη) της αλυσίδας, πριν από την ανάπτυξη και την επέκταση της. 

Αργότερα θα αποτελέσει  το κέντρο εκπαίδευσης, ενισχύοντας τη φήμη της αλυσίδας 

και θα μετασχηματιστεί  σε πόλο έλξης υποψήφιων επενδυτών. 

4.4.3.3 Σύμβαση δικαιοχρησίας 61 

Η σύμβαση δικαιοχρησίας διαμορφώνεται από τον Δότη και πρέπει να προσδιο-

ρίζει κατ΄ ελάχιστο: 

α)την διάρκεια του συμβολαίου (συνήθως μέχρι πέντε έτη) 

β)την ύπαρξη και το μέγεθος των entry fees 

γ)την ύπαρξη και το ποσοστό των royalties (σταθερά, επί των ακαθάριστων πωλήσεων, 

αγορών, σε συνδυασμό) 

δ) τον τρόπο και τη συνδρομή στη διαφήμιση της αλυσίδας από τα δύο αντισυμβαλλό-

μενα μέρη 

ε) την παροχή υποστήριξης από τον Δότη (εκπαίδευση, εγχειρίδια λειτουργίας, κ.λπ.) 

ζ) τους όρους γεωγραφικής αποκλειστικότητας 

η) την εξασφάλιση του απορρήτου 

θ) τις  συνθήκες και οι τρόποι λύσης της σύμβασης 

ι) τη συμμόρφωση με την οδηγία της Ε.Κ. περί ανταγωνισμού 

κ) και τις λοιπές υποχρεώσεις του Δότη και του Λήπτη. 

4.4.4 Έλεγχος του Δικτύου 

Ο Δότης είναι υποχρεωμένος  να καθιερώνει και να επιβεβαιώνει την τήρηση 

ενός αποδεδειγμένου  Συστήματος Λειτουργίας  για την διασφάλιση του ότι η λειτουρ-

γία της αλυσίδας προσαρμόζεται με τις καθορισμένες απαιτήσεις των Στρατηγικών 

Στόχων. Το σύστημα αυτό θα πρέπει να περιλαμβάνει: 

                                                            
6611ΕΕδδώώ  γγίίννεεττααιι  εεππιιγγρρααμμμμααττιικκήή  ααννααφφοορράά  ττηηςς  σσυυμμββάάσσεεωωςς,,  χχάάρριινν  ττηηςς  ααννααφφοορράάςς  ττωωνν  ππρροοϋϋπποοθθέέσσεεωωνν    γγιιαα  
ττηηνν  δδηημμιιοουυρργγίίαα  ττοουυ  ΔΔιικκττύύοουυ  FFrraanncchhiissiinngg..  ΑΑννααλλυυττιικκόόττεερρηη  ππααρροουυσσίίαασσηη  ττηηςς  σσυυμμββάάσσεεωωςς  ττοουυ  FFrraann--
cchhiissiinngg  γγίίννεεττααιι  σσττοο  ΚΚεεφφάάλλααιιοο  ΠΠέέμμππττοο((  ΝΝοομμιικκήή  ΠΠλλεευυρράά  ττοουυ  FFrraanncchhiissiinngg))  
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αα))την προετοιμασία αποδεδειγμένων διαδικασιών και οδηγιών 

ββ))και την αποτελεσματική εφαρμογή των τεκμηριωμένων διαδικασιών και οδηγιών 

Η λειτουργία και η απόδοση της αλυσίδας θα πρέπει να επανεξετάζεται ανά κατάλληλα 

χρονικά διαστήματα, για να εξασφαλίζεται η συνέχεια της καταλληλότητάς του Συστή-

ματος Λειτουργίας και της αποτελεσματικότητάς του. 

Η αλυσίδα οφείλει να καθιερώσει και να τηρεί διαδικασίες για προσδιορισμό, συλλογή, 

σύνταξη ευρετηρίου, αρχειοθέτηση, αποθήκευση, διατήρηση και διάθεση των αρχείων 

και στοιχείων που προσδιορίζουν ποιοτικά και ποσοτικά την απόδοση της αλυσίδας. 

Τα σχετικά στοιχεία είναι δυνατό να συγκεντρώνονται από: 

αα)) έρευνες ικανοποίησης πελατών, β)  έρευνες αγορών, γγ))  ελέγχους τήρησης των διαδι-

κασιών και δδ))  M.I.S.6622 reporting οικονομικών στοιχείων. 

4.5 Η ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΚΑΙ Η ΟΡΓΑΝΩΣΗ ΕΝΟΣ ΔΙΚΤΥΟΥ FRANCHISING 

Για να γίνει μια επιτυχής ανάπτυξη του Δικτύου Franchising θα πρέπει να υ-

πάρχει σωστή διοίκηση του Δικτύου από τον Δότη. Αρχικά το ανθρώπινο δυναμικό που 

θα απασχολεί θα είναι μικρό σε αριθμό αλλά σιγά σιγά θα μεγαλώνει και θα πρέπει να 

γίνεται με προσοχή η επιλογή τους για να μπορέσει να γίνει σωστή εξάπλωση του Δι-

κτύου. Επίσης θα πρέπει να υπάρχει  συνεχής εκπαίδευση στους Λήπτες τόσο στην αρ-

χή για να ενημερωθούν για την λειτουργία της επιχείρησης όσο και κατά την διάρκεια 

των εργασιών τους για να πληροφορούνται για τις νέες μεθόδους λειτουργίας. Τόσο οι 

Λήπτες όσο και οι Δότες  πρέπει να τηρούν όλες τις απαραίτητες προδιαγραφές  λει-

τουργίας έτσι ώστε το Δίκτυο να είναι ποιοτικό.  

Στη σημερινή εποχή του Franchising δεν μπορεί να γίνει ανάπτυξη  χωρίς να 

υπάρχει διαφημιστική προβολή, άλλωστε το προβλέπει και η σύμβαση. Τέλος ο Δότης 

θα πρέπει να αναγνωρίζει τις ανάγκες που υπάρχουν στην αγορά για να ανανεώνει και 

να βελτιώνει τα προϊόντα και τις υπηρεσίες έτσι ώστε να μπορεί να ανταγωνιστεί άλλα 

δίκτυα. 

 Η οργάνωση ενός Δικτύου Franchising μπορεί να πραγματοποιηθεί με δύο 

τρόπους είτε με την λογιστική είτε με την μηχανογραφική οργάνωση. 

Μέσα από την λογιστική οργάνωση ο Δότης μπορεί εύκολα να διαπιστώσει εάν 

οι Λήπτες εκπληρώνουν τις υποχρεώσεις τους για την καταβολή των χρηματικών πο-

σών που αφορούν τα διαρκή δικαιώματα και την εισφορά τους για την διαφήμιση. Επί-

                                                            
6622MMIISS::MMaannaaggeemmeenntt  iinnffoorrmmaattiioonn  SSyysstteemm,,  ΣΣύύσσττηημμαα  ΔΔιιααχχεείίρριισσηηςς  ΠΠλληηρροοφφοορριιώώνν    
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σης μπορεί να εξακριβώσει εάν το σύστημα λειτουργεί ανάλογα με τις φορολογικές του 

υποχρεώσεις. Οι Λήπτες  από την άλλη μεριά θα πρέπει να δίνουν στον Δότη όλα τα 

οικονομικά και λογιστικά στοιχεία που είναι απαραίτητα για παρακολούθηση του Δι-

κτύου. 

Η μηχανοργάνωση είναι ένα μέσο με το οποίο  γίνονται πιο εύκολα και σύντομα 

οι διαδικασίες  λειτουργίας  ενός Δικτύου, επίσης γίνεται πιο εύκολη η επικοινωνία με-

ταξύ των μελών του και τέλος γίνεται καλύτερος έλεγχος των Ληπτών από τους Δότες. 

4.6 MASTER FRANCHISE 

Όταν κάποιος επιχειρηματίας αποφασίσει να επεκταθεί και στο εξωτερικό θα 

πρέπει να προσδιορίσει με ποιο επιχειρηματικό σχέδιο επιθυμεί να κάνει αυτή τη νέα 

εμπορική δραστηριότητα. Από την άλλη ο υποψήφιος συνεργάτης στο εξωτερικό θα 

πρέπει να επιλέξει αν μπορεί να αντεπεξέλθει στις υποχρεώσεις του ξένου για αυτόν 

Συστήματος διότι δεν θα πρέπει να παραβλέπεται ότι η επέκταση της τεχνογνωσίας και 

του Συστήματος γενικότερα καθιστά άμεσα την ανάγκη εξασφάλισης και προστασίας 

από οποιαδήποτε προσβολή τρίτων. Αυτό σημαίνει ότι ένα σήμα που χρησιμοποιείται 

στην Ελλάδα θα πρέπει πριν την υπογραφή οποιαδήποτε συμφωνίας να καταχωρηθεί 

στην αρμόδια αρχή της ξένης χώρας και να γίνει οτιδήποτε αναγκαίο για την προστασία 

όλων των δικαιωμάτων ( πνευματικής και βιομηχανικής ιδιοκτησίας) των οποίων είναι 

Λήπτης ο Master Franchisor. Για να γίνει ανάπτυξη με Master Franchise63 θα πρέπει 

να ληφθούν υπόψη κάποιοι παράγοντες οι οποίοι είναι αντικειμενικού χαρακτήρα και 

κάποιοι υποκειμενικού χαρακτήρα. 

Αντικειμενικοί παράγοντες είναι: 1) η αγορά στην οποία θα εισχωρήσει ο επι-

χειρηματίας, ο τύπος της χώρας, ο πληθωρισμός της, τα ποσοστά επιτοκίων, η ευκολία 

χρηματοδότησης της επένδυσής, ο ρόλος των τραπεζών  και γενικά η συμπεριφορά των 

τοπικών αρχών, 2) οι πολιτιστικοί παράγοντες θα επηρεάσουν σημαντικά την απόφαση 

του επιχειρηματία για το είδος της εμπορικής δραστηριότητας που θα εφαρμόσει στην 

ξένη χώρα. Οι τοπικές εμπορικές συνήθειες αλλά και το θρησκευτικό περιβάλλον μπο-

ρούν να επηρεάσουν εάν το προϊόν ή η υπηρεσία θα γίνουν αποδεκτά ή όχι από την ξέ-

νη χώρα, 3) το νομικό καθεστώς στην ξένη χώρα παίζει σημαντικό ρόλο διότι θα πρέπει 

να υπάρχει σε αυτή επαρκής νομοθεσία για εμπορικές συμβάσεις, εταιρικού δικαίου και 

πνευματικής ιδιοκτησίας. Επίσης σημαντικό ρόλο παίζει η ύπαρξη ή μη ιδιαίτερων νο-

                                                            
6633ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  οο..ππ..  ττεεύύχχοοςς  1177,,  ΑΑππρρίίλλιιοοςς  22000044,,  σσεελλ::  110044  
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μοθετικών ρυθμίσεων περί ανάγκης καταχώρησης ή υποβολής της σύμβασης Franchise 

στην αρμόδια τοπική αρχή προς έγκριση, η ύπαρξη περιοριστικών ρυθμίσεων ελέγχου 

και φορολογικών ρυθμίσεων. 

Υποκειμενικοί παράγοντες είναι: 1) η φύση της επιχείρησης που θα δραστηριο-

ποιηθεί στο εξωτερικό θα πρέπει να είναι αποδεδειγμένα επιτυχημένο, πρωτότυπο και 

διακριτό. Επίσης θα πρέπει τα προβλεπόμενα κέρδη της επιχείρησης για τον τοπικό 

Λήπτη στην ξένη χώρα θα πρέπει να είναι επαρκή έτσι ώστε να μπορεί και ο ίδιος να 

αποκομίσει κάποια οφέλη από την επιχείρηση, αφού πιο πρώτα έχει πληρώσει τον Δότη 

τα προκαθορισμένα μόνιμα δικαιώματα, 2) εάν ο Δότης επιχειρηματίας δεν έχει εμπει-

ρία στο Franchising και ιδιαίτερα στο Master Franchising είναι σκόπιμο να ξεκινήσει 

να επεκταθεί στο εξωτερικό, 3) η κατανομή ευθύνης του Master Franchising είναι ε-

παυξημένη διότι ο Λήπτης στην ξένη χώρα θα είναι εξ ολοκλήρου υπεύθυνος για την 

ανάπτυξη του δικτύου στη χώρα του, για την παροχή εκπαίδευσης και υποστήριξης των 

Ληπτών του, καθώς και για την διαφύλαξη των δικαιωμάτων πνευματικής ιδιοκτησίας. 

Όσο πιο μεγάλη ευθύνη έχει ένα μέρος τόσο πιο πολλά έσοδα θα πρέπει να παρακρατεί, 

4) ο έλεγχος του Master Franchise από τον Δότη στο Λήπτη είναι μικρότερος καθώς η 

επέμβαση του πρώτου στη δραστηριότητα του τελευταίου είναι πολύ μικρή παρόλο που 

ως ένα βαθμό εξακολουθεί να υπάρχει. 

Επίσης σημαντικό ρόλο στην ανάπτυξη64 ενός δικτύου Franchising στην εξάπλω-

ση του στο εξωτερικό παίζουν: 1) το υποψήφιο σύστημα Franchising θα πρέπει να έχει 

αναπτύξει ένα ισχυρό δίκτυο στην ελληνική αγορά, αυτό σημαίνει ότι δεν μπορεί να 

αναπτυχθεί στο εξωτερικό αν στην Ελλάδα έχει μόνο επτά η οκτώ σημεία Franchising, 

2) το σύστημα θα πρέπει να έχει τουλάχιστον πενταετή παρουσία στην αγορά έτσι ώστε 

να τα στελέχη του να έχουν αποκτήσει την κατάλληλη τεχνογνωσία, 3) ο βαθμός ανα-

γνωρισιμότητας του σήματος ( που θα πρέπει να είναι ξενόγλωσσο) θα πρέπει να είναι 

ιδιαίτερα υψηλός και αυτό θα επιτευχθεί μέσω της διαφήμισης, 4) η εταιρεία του Δότη 

θα πρέπει να έχει τους κατάλληλους πόρους τόσο σε επίπεδο διαθεσίμων κεφαλαίων 

όσο και σε επίπεδο ανθρώπινου δυναμικού, 5) στο ανθρώπινο δυναμικό θα πρέπει να 

υπάρχουν στελέχη τα οποία να διαθέτουν πολιτιστική κουλτούρα, καθώς επίσης και ε-

μπειρία στις διεθνείς αγορές, και 6) η ύπαρξη, στελέχωση και λειτουργία ενός οργανω-

μένου Τμήματος Υποστήριξης Δικτύου, το οποίο θα παίζει σημαντικό ρόλο στην είσο-

                                                            
6644ΠΠηηγγήή::  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  BBuussiinneessss  οο..ππ..  ΈΈττοοςς  99οο,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2288,,  ΕΕττήήσσιιαα  ΈΈκκδδοοσσηη  22000066,,  σσεελλ::  116666  
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δο του δικτύου στην ξένη αγορά καθώς επίσης για την ευημερία και την περαιτέρω το-

πική επέκτασή του.  

Οι βασικές μορφές συνεργασίας είναι το Master Franchising, το Direct Franchis-

ing, το Area Development Franchising, αλλά και άλλες μορφές όπως το Joint Venture, 

το Share Master Distribution Models και άλλα. 

Παράδειγμα εταιρείας που δραστηριοποιείται μέσω του Master Franchising είναι η ε-

ταιρεία Μπουκέτο Μπαλόνια65, η οποία έχει ξεκινήσει την ανάπτυξή της σε Κύπρο, 

Αλβανία και Πορτογαλία.               

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                            
6655ΠΠηηγγήή::  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  SSuucccceessss,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2222,,  ΙΙοούύλλιιοοςς  ––  ΣΣεεππττέέμμββρριιοοςς  22000055,,  σσεελλ::  1122    
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 ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΠΕΜΠΤΟ                                                                    

Η ΝΟΜΙΚΗ ΠΛΕΥΡΑ ΤΟΥ FRANCHISING66 

Στο κεφάλαιο αυτό θα παραθέσουμε τα βασικά στάδια δημιουργίας της σύμβασης 

Franchising καθώς επίσης και το Νέο Κοινοτικό Κανονισμό 2790/1999 και  τέλος την 

ανάγκη δημιουργίας ενός ειδικού νομοθετήματος για το θεσμό αυτό.   

5.1 ΤΟ ΠΡΟΣΥΜΒΑΤΙΚΟ ΣΤΑΔΙΟ 

5.1.1 Η υποχρέωση της αποκάλυψης 

Στο προσυμβατικό στάδιο δημιουργείται η υποχρέωση αποκάλυψης τόσο από την 

πλευρά του Δότη όσο και του Λήπτη, όλων των απαραίτητων επαγγελματικών και προ-

σωπικών στοιχείων τα οποία θα παίξουν ρόλο για την μετέπειτα συνεργασία.  

Ο Δότης θα πρέπει να αποκαλύψει τον τρόπο λειτουργίας του συστήματος Fran-

chise και τις προοπτικές επιτυχίας του, επίσης θα πρέπει να παρέχει αληθή στοιχεία 

σχετικά με συγκρίσιμες δραστηριότητες του συστήματος και υπολογισμός της προσω-

πικής και κεφαλαιακής συμβολής του Λήπτη έτσι ώστε να προστατευθεί από καταχρη-

στικές προτάσεις συνεργασίας. Από την άλλη μεριά τώρα ο Λήπτης υποχρεούται να 

αποκαλύψει στοιχεία για την προσωπικότητα του, για τις επαγγελματικές του ικανότη-

τες, καθώς και την οικονομική του άνεση. 

5.1.2 Το Προσύμφωνο 

 Κατά το προσυμβατικό στάδιο ο Λήπτης θέλει να είναι βέβαιος ότι η γεωγραφι-

κή περιοχή που συμφώνησε προφορικά με το Δότη για να ασκήσει την δραστηριότητα 

Franchising δεν θα την παραχωρήσει σε κάποιον άλλο υποψήφιο μέχρι να υπογραφεί η 

οριστική σύμβαση, ο Δότης τώρα θέλει να τηρηθεί εχεμύθεια από τον Λήπτη όσο αφο-

ρά τα επιχειρηματικά σχέδια που του εμπιστεύτηκε κατά την περίοδο αυτή στην περί-

πτωση που δεν υπογραφεί η σύμβαση Franchising. Για αυτούς τους λόγους συνάπτεται 

μεταξύ των μερών ένα προσύμφωνο το οποίο περιλαμβάνει τα εξής: 

α) υποχρεώνει τα δύο μέρη να συνάψουν την σύμβαση Franchising σε ορισμένο χρονι-

κό διάστημα 

                                                            
6666ΠΠηηγγήή::  ΔΔηημμήήττρριιοοςς  ΚΚωωσσττάάκκηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  116699    
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β) τον ακριβή προσδιορισμό της γεωγραφικής περιοχής που θα δραστηριοποιείται ο 

Λήπτης από τον Δότη και  να μην την παραχωρήσει σε κανένα τρίτο πρόσωπο μέχρι 

την σύναψη της τελικής σύμβασης 

γ) την παροχή βοήθειας στον Λήπτη από τον Δότη για την εύρεση του κατάλληλου κα-

ταστήματος 

δ) την καταβολή κάποιου ποσού από τον υποψήφιο Λήπτη στον Δότη 

ε) την εχεμύθεια του υποψήφιου Λήπτη 

ζ) τους βασικούς όρους της οριστικής σύμβασης 

η) και τον τρόπο επίλυσης τυχόν προβλημάτων. 

 Το προσύμφωνο αποτελεί μια συγκροτημένη σύμβαση και δημιουργεί «τέλεια 

ενοχή», δηλαδή υποχρεώνει και τα δύο μέρη για την σύναψη της κύριας σύμβασης και 

έχει πλήρη νομική δέσμευση. 

5.2 Η ΔΟΜΗ  ΤΗΣ ΚΥΡΙΑΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ FRANCHISING 

  Είναι χρήσιμο οι συμβαλλόμενοι να ακολουθούν κάποιες βασικές αρχές για την 

κατάστρωση μιας Σύμβασης Franchising, έτσι ώστε να είναι σίγουροι ότι συμπεριέλα-

βαν όλους τους απαραίτητους όρους αλλά και το απαιτούμενο περιεχόμενο από τον Ευ-

ρωπαϊκό και τον Ελληνικό Κώδικα Δεοντολογίας67.  

Μια Σύμβαση Franchising αποτελείται από:  

1) το προοίμιο, το οποίο περιλαμβάνει  τα πλήρη στοιχεία των συμβαλλομένων και τον 

σκοπό της συνεργασίας τους, την νομική και οικονομική ανεξαρτησία του Λήπτη ένα-

ντι του Δότη, τη γεωγραφική περιοχή που θα δραστηριοποιηθεί ο Λήπτης, αναφέρονται 

τα προϊόντα ή οι υπηρεσίες που αποτελούν το πακέτο Franchise, γίνεται περιγραφή για 

το περιεχόμενο του πακέτου και τέλος γίνεται εκτενέστερη αναφορά στο εγχειρίδιο λει-

τουργίας68, το οποίο αποτελεί αναπόσπαστο τμήμα της σύμβασης του Franchising. Ση-

μειώνεται ότι ο Δότης έχει το δικαίωμα να αναθεωρήσει το περιεχόμενο του εγχειριδίου 

προσαρμόζοντας το στα νέα δεδομένα της αγοράς. 

                                                            
6677ΠΠηηγγήή::  wwwwww..ffrraanncchhiisseellaaww..ggrr  ΚΚώώδδιικκααςς  δδεεοοννττοολλοογγίίααςς::  εείίννααιι    έένναα  σσττααθθεερρόό  σσηημμεείίοο  ααννααφφοορράάςς  γγιιαα  ττηηνν  
σσωωσσττήή  σσυυννεερργγαασσίίαα  ττωωνν  δδύύοο  μμεερρώώνν,,  ααπποοττεελλεείί  σσηημμααννττιικκόό  οορρόόσσηημμοο  γγιιαα  ττηηνν  πποορρεείίαα  ττοουυ  θθεεσσμμοούύ  σσττηη  
χχώώρραα  μμααςς  κκααιι  θθέέττεειι  ττοουυςς  ββαασσιικκοούύςς  κκααννόόννεεςς  κκααιι  ττιιςς  κκααττεευυθθύύννσσεειιςς  γγιιαα  ττηηνν  ααννάάππττυυξξηη  εεππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν  
μμέέσσωω  FFrraanncchhiissee..  ΑΑππεευυθθύύννεεττααιι  σσεε  ΔΔόόττεεςς,,  ΛΛήήππττεεςς,,  σσυυμμββοούύλλοουυςς  ααννάάππττυυξξηηςς  κκααιι  ννοομμιικκοούύςς..  ΕΕππίίσσηηςς  
ππρροοσσδδίίδδεειι  εελλάάχχιισσττηη  ππρροοσστταασσίίαα  σσεε  ΔΔόόττεεςς  κκααιι  ΛΛήήππττεεςς  ααππόό  οοπποοιιααδδήήπποοττεε  ααυυθθααιιρρεεσσίίαα..        
6688ΣΣχχεεττιικκήή  ααννααφφοορράά  έέχχεειι  γγίίννεειι  κκααιι  σσττοο  ΤΤέέττααρρττοο  ΚΚεεφφάάλλααιιοο  σσεελλ::  4444  
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 2) Στο κύριο μέρος περιγράφονται αναλυτικά οι υποχρεώσεις των δύο μερών. Αυτές οι 

υποχρεώσεις είναι βασισμένες στο σκοπό και στην οικονομική λειτουργία του συστή-

ματος Franchising.  

3) Το τελευταίο μέρος της σύμβασης Franchising περιλαμβάνει τα ακόλουθα θέματα: 

α) τις συνιστώμενες τιμές, 

β) την διάρκεια της σύμβασης, 

γ) την ανανέωση της σύμβασης,  

δ) τους τρόπους με τους οποίους γίνεται η λύση της σύμβασης καθώς και τις συνέπειες 

που δημιουργούνται, 

ε) τις υποχρεώσεις των μερών μετά την σύμβαση, 

ζ) και τέλος τους τρόπους επίλυσης τυχόν διαφορών. 

Για την σύνταξη στο τελευταίο και βασικό μέρος της σύμβασης αναφέρονται θέματα τα 

οποία πρέπει να ληφθούν σοβαρά και από τα δύο συμβαλλόμενα μέρη διότι σχετίζονται 

κυρίως με τις αιτίες, τους τρόπους και τις συνέπειες της λύσης της συμβατικής σχέσης 

του Δότη και του Λήπτη. 

5.3 Η ΣΥΣΤΗΜΑΤΙΚΗ ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ  

5.3.1 ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ  

Καταρχήν, οι υποχρεώσεις των δύο μερών μπορούν να συνοψιστούν στα παρακάτω, 

αναφερόμενα. 

Αφενός, οι βασικές υποχρεώσεις του Δότη είναι οι εξής: 

α) Η εκχώρηση στο Λήπτη της άδειας χρήσης του πακέτου Franchise 

 Σε μια σύμβαση Franchising θα πρέπει να υπάρχει μια διάταξη με το περιεχόμενο 

του πακέτου Franchise καθώς και την υποχρέωση του Δότη να παραχωρήσει την άδεια 

χρήσης και εκμετάλλευσης στον Λήπτη. 

 Η παραχώρηση της άδειας χρήσης και εκμετάλλευσης του πακέτου Franchising 

από το Δότη στο Λήπτη αποτελούσε κατά τον προηγούμενο Κανονισμό 4087/88 βασι-

κό και απαραίτητο στοιχείο της σύμβασης Franchising. Στο νέο Κοινοτικό Νομοθετικό 

Πλαίσιο η παραχώρηση από τον Δότη στο Λήπτη αδειών εκμετάλλευσης αφενός δικαι-

ωμάτων διανοητικής ιδιοκτησίας και αφετέρου τεχνογνωσίας είναι συστατικό και ανα-
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πόσπαστο στοιχείο της επιχειρηματικής μεθόδου η οποία αποτελεί αντικείμενο του 

Franchising. 

β) Η παραχώρηση των δικαιωμάτων βιομηχανικής και πνευματικής ιδιοκτησίας 

από το Δότη στο Λήπτη 

 Ο Δότης με την σύβαση Franchising παραχωρεί στον Λήπτη την άδεια χρήσης 

και εκμετάλλευσης των δικαιωμάτων του βιομηχανικής και πνευματικής ιδιοκτησίας 

επί των άϋλων αγαθών που περιλαμβάνονται στο πακέτο Franchise. 

γ) Η παραχώρηση της τεχνογνωσία του Δότη στον Λήπτη 

  Στη σύμβαση Franchising γίνεται αναφορά στην τεχνογνωσία την οποία παραχω-

ρεί ο Δότης στον Λήπτη. 

δ) H ένταξη του Λήπτη στο σύστημα με την παροχή ανάλογων υπηρεσιών υποστή-

ριξης 

  Η ένταξη του Λήπτη στο σύστημα προβλέπει και κάποιες παροχές από τον Δότη 

στο Λήπτη αυτές είναι: i) η μετάδοση της τεχνογνωσίας για την κατασκευή και διαμόρ-

φωση του καταστήματος, ii) η αποκάλυψη εμπορικών και επιχειρηματικών μυστικών 

για την επιτυχία στην επιχειρηματική του δραστηριότητα, iii) η εκπαίδευση του Λήπτη 

από το Δότη πάνω στις λειτουργίες του συστήματος Franchising. Η εκπαίδευση αποτε-

λεί αναπόσπαστο στοιχείο του συστήματος Franchising διότι χωρίς αυτή δεν θα ήταν 

δυνατή η κοινοποίηση της τεχνογνωσίας του Δότη στο Λήπτη. 

ε) Η συνεχόμενη υποστήριξη του Λήπτη από τον Δότη για όλη την διάρκεια της 

σύμβασης 

 Άλλη μια υποχρέωση του Δότη απέναντι στο Λήπτη είναι η παροχή υποστήριξης 

καθ’ όλη την διάρκεια της συμβατικής τους σχέσης. Ο Δότης θα πρέπει να συμβουλεύει 

και να υποστηρίζει τον Λήπτη σε διάφορα θέματα όπως: οργανωτικά, τεχνικά, διαχειρι-

στικά, φορολογικά, λογιστικά κ.α. θέματα δηλαδή που αφορούν την επιχείρηση του. 

ζ) Η εκχώρηση στον Λήπτη από το Δότη μιας προστατευμένης γεωγραφικής περι-

οχής μέσα στην οποία θα ασκεί την επιχειρηματική του δραστηριότητα 

 Σε αυτό το μέρος περιγράφεται με ακρίβεια η γεωγραφική τοποθεσία όπου θα 

δραστηριοποιήσει την επιχείρηση του ο Λήπτης. Ο Δότης είναι υποχρεωμένος να μην 

ορίσει άλλο Λήπτη στην ίδια περιοχή. 
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η) Τέλος η αρχή της ίσης μεταχείρισης όλων των ληπτών του Δικτύου 

   Ο Δότης οφείλει να εφαρμόζει στις συμβατικές του σχέσεις με τους Λήπτες του 

δικτύου του την αρχή της ίσης μεταχείρισης που αυτό σημαίνει ότι δεν πρέπει να κάνει 

διακρίσεις στον τρόπο αντιμετώπισης τους. 

 Αυτές οι υποχρεώσεις του Δότη βοηθούν το Λήπτη να ενταχθεί ευκολότερα στο Σύ-

στημα Franchising έτσι ώστε να επιβιώσει.  

Αφετέρου, οι βασικές υποχρεώσεις του Λήπτη είναι οι εξής: 

α) Να γίνεται η καταβολή των δικαιωμάτων69 

 Σε μια σύμβαση Franchising σαν υποχρέωση του Λήπτη να καταβάλλει κάποια 

χρηματικά ποσά στο Δότη τα οποία είναι το δικαίωμα εισόδου, τα διαρκή δικαιώματα 

και η εισφορά του στην διαφήμιση. 

β) Να προωθούνται οι πωλήσεις των προϊόντων 

 Βασική υποχρέωση του Λήπτη είναι η συνεχόμενη προώθηση την πωλήσεων των 

προϊόντων ή των υπηρεσιών του Δότη. 

γ) Η συμμόρφωση του Λήπτη στον τρόπο διεξαγωγής των πωλήσεων του Δότη 

 Αν και ο Λήπτης είναι ανεξάρτητος  επιχειρηματίας είναι απαραίτητο να διεξάγει 

τις πωλήσεις των προϊόντων ή των υπηρεσιών του συστήματος ακολουθώντας τις οδη-

γίες του Δότη έτσι ώστε να επιτευχθεί ο οικονομικός σκοπός του Franchising. 

δ) Η διαμόρφωση να γίνεται με βάση τις προδιαγραφές και τις οδηγίες του Δότη 

 Στη σύμβαση Franchising περιλαμβάνεται η υποχρέωση του Λήπτη να τηρεί τις 

οδηγίες του Δότη για την διαμόρφωση του καταστήματος του. 

ε) Η συμμόρφωση του Λήπτη στις οργανωτικές αρχές του συστήματος Franchising 

 Άλλη μια βασική υποχρέωση του Λήπτη που περιλαμβάνει η σύμβαση Franchis-

ing είναι η συμμόρφωσή του στις οργανωτικές αρχές που έχει διαμορφώσει ο Δότης 

αλλά και στην ομοιομορφία τόσο στην εικόνα των προϊόντων όσο και των καταστημά-

των πρέπει να είναι ενιαία. 

ζ) Το δικαίωμα του Δότη για εφαρμογή νέων μεθόδων στο σύστημα Franchising 

                                                            
6699  ΌΌππωωςς  ααννααλλύύθθηηκκεε  ππααρρααππάάννωω  ΚΚεεφφ..  ΤΤρρίίττοο  σσεελλ::  3300--3322  
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 Ο Λήπτης είναι υποχρεωμένος να αναγνωρίζει στο Δότη το δικαίωμα να εφαρμό-

ζει νέες μεθόδους πωλήσεων, μάρκετινγκ, διοίκησης, διαχείρισης, οργάνωσης κ.α, όπο-

τε αυτός κρίνει απαραίτητο για την καλύτερη λειτουργία του συστήματος σε ένα διαρ-

κώς εξελισσόμενο οικονομικό και επιχειρηματικό περιβάλλον. 

η) Η εκμετάλλευση του πακέτου Franchise μόνο μέσα από το κατάστημα του Λή-

πτη 

 Σύμφωνα με αυτή την υποχρέωση ο Λήπτης θα πρέπει να εκμεταλλεύεται το πα-

κέτο Franchise μόνο μέσα στο κατάστημα του. 

θ) Να μην γίνεται μεταστέγαση του καταστήματος χωρίς την έγκριση του Δότη 

 Ο Λήπτης είναι υποχρεωμένος να μην μεταβάλλει τον τόπο εγκατάστασης του 

καταστήματος του χωρίς την συγκατάθεση του Δότη. 

ι) Η διατήρηση του καταστήματος του Λήπτη σε άριστη κατάσταση 

 Σε αυτό το μέρος της σύμβασης ο Λήπτης υποχρεώνεται να διατηρεί το κατάστη-

μα και τον εξοπλισμό του σε άριστη κατάσταση κατά την διάρκεια της συμβατικής 

σύμφωνα με τις οδηγίες του Δότη. 

κ) Η ασφάλιση του καταστήματος 

 Στη σύμβαση Franchising περιλαμβάνεται ο όρος για την ασφάλιση με τον οποίο 

υποχρεώνεται ο Λήπτης να συνάψει ασφαλιστήρια συμβόλαια τόσο για το κατάστημα 

του, τα εμπορεύματα και τον εξοπλισμό όσο και την αστική ευθύνη απέναντι σε τρί-

τους. 

λ) Η μη διενέργεια ενεργητικών πωλήσεων σε άλλες παραχωρηθείσες περιοχές ή 

και σε άλλες παραχωρηθείσες ομάδες πελατών. Διενέργεια πωλήσεων μέσω του 

internet 

 Η απαγόρευση των ενεργητικών πωλήσεων70 η οποία επιβάλλεται από τον Δότη 

στους Λήπτες για γεωγραφικές περιοχές στις οποίες ο Δότης έχει παραχωρήσει σε άλ-

λους Λήπτες ή έχει κρατήσει για τον εαυτό του. 

μ) Η συμβατική και μετασυμβατική απαγόρευση ανταγωνισμού 

                                                            
7700ΕΕννεερργγηηττιικκέέςς  ππωωλλήήσσεειιςς  σσηημμααίίννεειι  ηη  εεννεερργγηηττιικκήή  ππρροοσσέέγγγγιισσηη  μμεεμμοοννωωμμέέννωωνν  ππεελλααττώώνν  μμέέσσαα  σσεε  ααπποο--
κκλλεειισσττιικκήή  ππεερριιοοχχήή,,  ήή  ηη  εεννεερργγηηττιικκήή  ππρροοσσέέγγγγιισσηη  μμιιααςς  σσυυγγκκεεκκρριιμμέέννηηςς  ααπποοκκλλεειισσττιικκήήςς  οομμάάδδααςς  ππεελλαα--
ττώώνν,,  ήή  ηη  εεγγκκααττάάσστταασσηη  ππρρααττηηρρίίοουυ  δδιιααννοομμήήςς  σσεε  ααπποοκκλλεειισσττιικκήή  ππεερριιοοχχήή  ττοουυ  ΛΛήήππττηη..    
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 Ο Λήπτης έχει τις ακόλουθες υποχρεώσεις: α) να μην αναλάβει άμεσα ή έμμεσα 

την άσκηση ομοειδούς δραστηριότητας σε περιοχή στην οποία θα ανταγωνιζόταν με 

τον Δότη ή με άλλο μέλος του δικτύου Franchise. Ο Λήπτης είναι δυνατό να έχει την 

υποχρέωση αυτή και μετά την λύση της συμφωνίας για ένα χρόνο περίπου και στην πε-

ριοχή όπου ασκούσε την εκμετάλλευση Franchise.β) να μην αποκτήσει στο κεφάλαιο 

κάποιας ανταγωνίστριας επιχείρησης χρηματοοικονομική συμμετοχή τέτοιου είδους 

που να επηρεάσει την οικονομική συμπεριφορά της εν λόγω επιχείρησης. Αυτή η υπο-

χρέωση είναι αναγκαία για την προστασία των δικαιωμάτων βιομηχανικής ή πνευματι-

κής ιδιοκτησίας του Δότη καθώς επίσης και η διατήρηση της κοινής ταυτότητας και 

φήμης του δικτύου Franchising. γ) Σε κάθε έμμεση ή άμεση υποχρέωση του με την ο-

ποία δεν έχει την δυνατότητα να παράγει, να αγοράζει, να πωλεί ή να μεταπωλεί αγαθά 

ή υπηρεσίες που είναι ανταγωνιστικά προς τα αγαθά η της υπηρεσίες που αναφέρο-

νται στη σύμβαση. δ) Σε κάθε έμμεση ή άμεση υποχρέωση του Λήπτη να αγοράζει από 

τον Δότη ή από άλλη επιχείρηση την οποία επέδειξε ο Δότης, ποσοστό μεγαλύτερο 

του 80% των συνολικών προμηθειών του επί των συμβατικών προϊόντων ή υπηρεσιών 

και των υποκατάστατων τους στη σχετική αγορά του ποσοστού αυτού υπολογιζόμενου 

με βάση την αξία των αγορών του Λήπτη κατά το προηγούμενο ημερολογιακό έτος.71 

ν) Ο έγκαιρος προγραμματισμός των παραγγελιών του Λήπτη 

 Ο Λήπτης υποχρεούται να αναφέρει τον τρόπο εκμετάλλευσης και πληρωμής των 

παραγγελιών όπως επίσης και την ποσότητα της αρχικής παραγγελίας, την διαδικασία 

επιστροφής ελαττωματικών προϊόντων κ.α. 

ξ) Η διατήρηση της κοινής ταυτότητας και φήμης του δικτύου Franchising 

 Στο άρθρο αυτό περιλαμβάνονται οι υποχρεώσεις του Λήπτη που έχουν σχέση με 

την προστασία της κοινής ταυτότητας και φήμης του δικτύου. Οι υποχρεώσεις αυτές 

μπορεί να είναι για την εμφάνιση του καταστήματος, των εμπορευμάτων, στο τρόπο 

λειτουργίας του καταστήματος κ.α 

ο) Η τήρηση του απορρήτου από τον Λήπτη 

 Ο Λήπτης είναι υποχρεωμένος να εφαρμόσει αυτή την υποχρέωση και μετά την 

λύση της σύμβασης Franchising. Εκτός από την υποχρέωση της εμπιστευτικότητας ο 

                                                            
7711ΒΒλλέέππεε::  ΔΔίίκκααιιοο  ΕΕππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν  κκ  ΕΕττααιιρρεειιώώνν  ΤΤόόμμοοςς  22000011,,  ΆΆρρθθρροο  ΓΓιιααννννάάκκηη  ΣΣωωττήήρρηη,,  ΟΟιι  ννέέοοιι  κκοοιιννοοττιι--
κκοοίί  κκααννόόννεεςς  ααννττααγγωωννιισσμμοούύ  γγιιαα  ττοο  FFrraanncchhiissiinngg  κκααιι  ττιιςς  σσυυμμφφωωννίίεεςς  ππρροομμήήθθεειιααςς  κκααιι  δδιιααννοομμήήςς,,  σσεελλ::  
669977,,    ΤΤόόμμοοςς  11999955,,  ΕΕππιιττρροοππήή  ΑΑννττααγγωωννιισσμμοούύ,,  225522//99..55..9955,,  ΣΣύύμμββαασσηη  FFrraanncchhiissiinngg,,  σσεελλ::  339966..  
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Λήπτης δεν θα πρέπει να αποκαλύψει σε τρίτους εμπορικά και βιομηχανικά απόρρητα  

τα οποία μπορούν να πλήξουν οικονομικά τον Δότη. 

π) Η υποχρέωση του Λήπτη να επιτρέπει στον Δότη τη διενέργεια ελέγχων του κα-

ταστήματος του, των πουλημένων προϊόντων και των λογιστικών και φορολογικών 

του βιβλίων 

 Ο Λήπτης υποχρεούται να επιτρέπει στο Δότη να κάνει τους απαραίτητους ελέγ-

χους στο κατάστημα, στα προϊόντα, καθώς επίσης και στα βιβλία απογραφής και των 

λογαριασμών του. Εάν υπάρξει καταχρηστική άσκηση αυτού του δικαιώματος από τον 

Δότη τότε προβλέπεται σοβαρές κυρώσεις. 

ρ) Η κοινοποίηση οικονομικών καταστάσεων από τον Λήπτη στο Δότη 

 Ο Λήπτης οφείλει να διοχετεύει όλες εκείνες τις πληροφορίες και τα οικονομικά 

στοιχεία που είναι απαραίτητα για να ασκήσει ο Δότης ένα ικανοποιητικό έλεγχο. 

σ) Η μεταβίβαση της σύμβασης Franchise ή η εκχώρηση των δικαιωμάτων που 

απορρέουν από αυτήν μόνο με την έγκριση του Δότη 

 Ο Λήπτης έχει την υποχρέωση να μην παραχωρεί τα δικαιώματα και τις υποχρεώ-

σεις που προβλέπει η σύμβαση Franchising χωρίς την συγκατάθεση του Δότη, θεωρεί-

ται αναγκαία για την προστασία των δικαιωμάτων διανοητικής ιδιοκτησίας του. 

τ) Η έγκαιρη έναρξη της λειτουργίας του καταστήματος του Λήπτη 

 Στον όρο αυτό της σύμβασης Franchising ο Λήπτης υποχρεούται να προβεί στη 

έναρξη του καταστήματος του μέσα σε συγκεκριμένο χρονικό διάστημα από την υπο-

γραφή της σύμβασης και αυτό γιατί  μπορεί να καθυστερεί υπερβολικά και αδικαιολό-

γητα με αποτέλεσμα να δεσμεύει τον Δότη ο οποίος θα μπορούσε να είχε παραχωρήσει 

το κατάστημα αυτό σε κάποιον άλλο υποψήφιο Λήπτη. 

υ) Η επίτευξη ενός ελάχιστου κύκλου εργασιών 

  Η υποχρέωση αυτή βοηθά τον Δότη να προγραμματίζει την παραγωγή του ή τις 

παραγγελίες του και επιπλέον παροτρύνει τον Λήπτη να εντατικοποίηση τις επιχειρη-

ματικές του δραστηριότητες.  

φ) Η διάθεση για πώληση μιας ελάχιστης σειράς προϊόντων 

 Ο Λήπτης έχει την υποχρέωση να προμηθεύει το κατάστημα του με τα προϊόντα 

και να προωθεί τις πωλήσεις του συστήματος.    
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χ) Η διατήρηση ορισμένων ελάχιστων αποθεμάτων 

 Ο Λήπτης έχει την υποχρέωση να διατηρεί ένα ορισμένο ποσό αποθεμάτων σε 

περίπτωση αυξημένης ζήτησης των προϊόντων του. 

ψ) Η εξυπηρέτηση των πελατών και η παροχή εγγυήσεων 

 Ο Δότης υποχρεώνει τον Λήπτη να παρέχει εγγυήσεις για τα προϊόντα που αγορά-

ζουν οι καταναλωτές από το κατάστημα του και να διατηρεί την φήμη του δικτύου με 

την καλύτερη εξυπηρέτηση τους. 

ω) Η πραγματοποίηση διαφήμισης 

 Ο Λήπτης όπως είναι γνωστό έχει την υποχρέωση να καταβάλλει στον Δότη ένα 

συγκεκριμένο ποσό για διαφημιστικούς σκοπούς όπως και να πραγματοποιεί και ο ίδιος 

διαφημίσεις ύστερα από την έγκριση του Δότη. Η διαφήμιση έχει μεγάλη σημασία για 

ένα δίκτυο Franchising διότι διατηρεί και αυξάνει την εμπορική του φήμη. 

 

 

 

 

5.4 ΒΑΣΙΚΕΣ ΑΡΧΕΣ ΠΟΥ ΔΙΕΠΟΥΝ ΤΗΝ ΣΥΜΒΑΣΗ 

 Όπως αναφέρθηκε, η σύμβαση Franchising και το Εγχειρίδιο Λειτουργίας αποτε-

λούν την έγγραφη θεμελίωση του Franchising διότι περιλαμβάνουν όχι μόνο τη ρύθμι-

ση των σχέσεων μεταξύ του Δότη και του Λήπτη αλλά καταγράφουν και την λειτουργία 

του συστήματος Franchising. Αν και παραπάνω έγινε λόγος για το πνεύμα που διέπει 

την συνεργασία των δύο μερών, όπως αυτό διαφαίνεται και από τις υποχρεώσεις που 

έχει ο Δότης απέναντι στο Λήπτη και αντίστροφα, στο παρόν κεφάλαιο θα αναφερθού-

με στις βασικές αρχές, που διέπουν την Σύμβαση Franchising.   

 α) Σύμφωνα με τον νέο κανονισμό 2790/1999 βασικός σκοπός  μιας συνεργασίας 

Franchising είναι να γίνει διάθεση των προϊόντων ή των υπηρεσιών από τον Λήπτη 

στους τελικούς καταναλωτές. Επομένως η παραχώρηση της άδειας χρήσης και εκμε-

τάλλευσης του πακέτου Franchising από τον Δότη στο Λήπτη δεν αποτελεί το μόνο 

σκοπό αλλά μέσο για να επιτευχθεί ο κύριος σκοπός που είναι η διάθεση των προϊόντων 

στην αγορά. 
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 β) Βασικό χαρακτηριστικό του Franchising είναι η νομική και οικονομική ανε-

ξαρτησία του Λήπτη από το Δότη. Στο νέο Κοινοτικό Νομοθετικό Πλαίσιο δεν υπάρ-

χουν αναφορές για την ανεξαρτησία του Λήπτη σε αντίθεση με τον Ευρωπαϊκό και Ελ-

ληνικό Κώδικα δεοντολογίας όπου υπάρχει άμεση και σαφή αναφορά στη νομική και 

την οικονομική του ανεξαρτησία. Ο Λήπτης είναι ο μοναδικός υπεύθυνος για την λει-

τουργία της επιχείρησης του και αναλαμβάνει το επιχειρηματικό κίνδυνο καθώς έχει 

και την αποκλειστική ευθύνη απέναντι στους τρίτους72. 

  γ) Ο Δότης είναι υποχρεωμένος να κοινοποιήσει στο Λήπτη τεχνογνωσία ουσια-

στικής σημασίας δηλαδή ικανή να του βελτίωση την ανταγωνιστική του θέση στην α-

γορά. 

  δ) Σε ένα δίκτυο Franchising ο Δότης συνήθως προσφέρει συμβουλές οικονομι-

κής και επιχειρηματικής φύσης στους Λήπτες και είναι πιθανό να επιδείξει κάποιες 

τιμές στα μέλη του δικτύου του. Επίσης θα πρέπει να ελέγχει τους Λήπτες για τις τιμές 

που βάζουν στα προϊόντα να μην ξεπερνούν τα όρια που έχουν βάλει και να μην υπάρ-

χει αισχροκέρδεια και εκμετάλλευση του καταναλωτή. Ο Νέος Κανονισμός 2790/1999 

αλλά και ο προηγούμενος73 απαγορεύει ρητά στον Λήπτη να εφαρμόζει πρακτικές οι 

οποίες αφορούν τις τιμές πώλησης προϊόντων ή υπηρεσιών και συνεπώς ο Δότης θα 

πρέπει να περιλαμβάνει ιδιαίτερο όρο στη Σύμβαση Franchise ότι δεν θα μπορεί να ε-

πιβάλλει άμεσα είτε έμμεσα στους Λήπτες του Δικτύου πάγιες ή ελάχιστες τιμές μετα-

πώλησης των αγαθών ή υπηρεσιών.  

 ε) Μια σύμβαση Franchising μπορεί να έχει ελάχιστη διάρκεια και μέγιστη διάρ-

κεια. Η διάρκεια της σύμβασης θα πρέπει να είναι τόση ώστε να δίνει την δυνατότητα 

στο Λήπτη να αποσβέσει την αρχική του επένδυση. Ο χρόνος της ελάχιστης διάρκειας 

ποικίλλει ανάλογα με το είδος της επιχειρηματικής δραστηριότητας, την επιχειρηματική 

πολιτική του Δότη κ.α. Η μέγιστη διάρκεια σε μια σύμβαση συνήθως εξυπηρετεί τον 

Λήπτη για την απόσβεση των επενδύσεων του. Και σε αυτή την περίπτωση ο χρόνος θα 

ποικίλλει ανάλογα με το δίκτυο Franchising. 

 ζ) Η ανανέωση μιας σύμβασης μπορεί να γίνει με τους εξής τρόπους: i) με την 

αυτόματη λύση. Στην περίπτωση αυτή για να γίνει ανανέωση της σύμβασης θα πρέπει 

οι συμβαλλόμενοι να συμφωνήσουν είτε ρητά είτε σιωπηρά. ii) Όταν η σύμβαση Fran-

                                                            
7722ΒΒλλέέππεε::  ΔΔίίκκααιιοο  ΕΕππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν  κκ  ΕΕττααιιρρεειιώώνν  ΤΤόόμμοοςς  11999988,,  ΆΆρρθθρροο  ΚΚωωσσττάάκκηη  ΔΔ..  ΗΗ  έέννααννττιι  ττωωνν  ττρρίίττωωνν  
εευυθθύύννηη  ττοουυ  ΔΔόόττηη  κκααιι  ττοουυ  ΛΛήήππττηη  σσττιιςς  σσυυμμββάάσσεειιςς  ΔΔιικκααιιοοχχρρηησσίίααςς,,  σσεελλ::  445599  
7733ΒΒλλέέππεε::  ΣΣοουυφφλλεερρόόςς  ΗΗλλίίααςς,,  οο..ππ..  σσεελλ::  227744  
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chising συναφθεί για ορισμένο χρονικό διάστημα και μετά την πάροδο αυτού, έχει προ-

βλεφθεί να ανανεωθεί πάλι για συγκεκριμένο χρονικό διάστημα. iii) Όταν μια σύμβαση 

Franchising λήξη και συνεχίζουν να την εφαρμόζουν οι συμβαλλόμενοι τότε αυτή ανα-

νεώνεται σιωπηρά για αόριστο χρονικό διάστημα. 

 η) Ο Λήπτης για την εκτέλεση μιας σύμβασης Franchising θα υποστεί κάποιες 

ποινικές ρήτρες οι οποίες είναι ποινές που θα πληρωθούν από αυτόν  στο Δότη σε πε-

ρίπτωση που  δεν εφαρμόσει τις βασικές του υποχρεώσεις. Ο Δότης θα πρέπει να προ-

σέχει να μην κάνει αλόγιστη χρήση των ποινικών ρητρών και να μην επιβάλλει μεγάλες 

ποινές. Εκτός από τις ποινικές ρήτρες οι συμβαλλόμενοι μιας σύμβασης μπορούν να 

συμφωνήσουν και μια αποζημίωση ενός ορισμένου ποσού η οποία λέγεται κατ’ αποκο-

πή αποζημίωση. Αυτή η αποζημίωση δημιουργείται σε περίπτωση που κάποιος συμ-

βαλλόμενος παραβιάσει κάποιο σημείο της σύμβασης και τον εξαναγκάζει να την εκτε-

λέσει.  

5.5 Η ΛΥΣΗ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ 

 Όπως σε όλες τις διαρκείς συμβατικές σχέσεις έτσι και στο Franchising είναι σχε-

δόν βέβαιο ότι εμφανίζονται προβλήματα μεταξύ των συμβαλλόμενων. Τα προβλήματα 

θα έπρεπε να επιλύονται με φιλικό τρόπο αυτό όμως δεν είναι πάντα εφικτό και έτσι 

πολλές φορές ακολουθεί η λύση της σύμβασης. 

Τα βήματα για την λύση μιας σύμβασης Franchising είναι:  

 α) Όταν μια σύμβαση Franchise πάψει να ισχύει τότε δημιουργούνται κάποιες 

υποχρεώσεις αποζημίωσης που ισχύουν και για τα δύο μέρη. Όταν μια σύμβαση Fran-

chise λυθεί με έκτακτη ή τακτική καταγγελία βασισμένη σε σπουδαίο λόγο δεν δημι-

ουργούνται αξιώσεις για αποζημίωση. Ευθύνη για αποζημίωση μπορεί να δημιουργηθεί 

μετά από νόμιμη λύση σύμφωνα με τις διατάξεις των άρθρων 19774, 19875, 91476 και 

91977 του Α.Κ. Ο Δότης έχει την υποχρέωση να καταβάλλει αποζημίωση μετά τη λύση 

                                                            
7744ΆΆρρθθρροο  119977  ΑΑσσττιικκοούύ  ΚΚώώδδιικκαα::  ΕΕυυθθύύννηη  ααππόό  ττιιςς  δδιιααππρρααγγμμααττεεύύσσεειιςς::  ΚΚααττάά  ττιιςς  δδιιααππρρααγγμμααττεεύύσσεειιςς  γγιιαα  
ττηη  σσύύννααψψηη  σσύύμμββαασσηηςς  τταα  μμέέρρηη  οοφφεείίλλοουυνν  ααμμοοιιββααίίαα  νναα  σσυυμμππεερριιφφέέρροοννττααιι  σσύύμμφφωωνναα  μμεε  ττηηνν  κκααλλήή  ππίίσσττηη((  
ηη  εεννττιιμμόόττηητταα  κκααιι  ηη  εευυθθύύττηητταα  πποουυ  ααππααιιττοούύννττααιι  σσττιιςς  σσυυννααλλλλααγγέέςς))  κκααιι  τταα  σσυυννααλλλλαακκττιικκάά  ήήθθηη((  σσυυννήή--
θθεειιεεςς  πποουυ  κκρρααττοούύνν  γγεεννιικκάά  σσττιιςς  σσυυννααλλλλααγγέέςς  ήή  σσεε  έένναα  κκύύκκλλοο  σσυυννααλλλλαασσσσοομμέέννωωνν))..      
7755ΆΆρρθθρροο  119988  ΑΑσσττιικκοούύ  ΚΚώώδδιικκαα::  ΌΌπποοιιοοςς  κκααττάά  ττιιςς  δδιιααππρρααγγμμααττεεύύσσεειιςς  γγιιαα  ττηη  σσύύννααψψηη  ττηηςς  σσύύμμββαασσηηςς  
ππρροοξξεεννήήσσεειι  υυππααίίττιιαα  σσττοονν  άάλλλλοο  ζζηημμιιάά  εείίννααιι  υυπποοχχρρεεωωμμέέννοοςς  νναα  ττηηνν  ααννοορρθθώώσσεειι  κκααιι  αανν  αακκόόμμηη  ηη  σσύύμμββαα--
σσηη  κκααττααρρττίίσσττηηκκεε..    
7766ΆΆρρθθρροο  991144  ΑΑσσττιικκοούύ  ΚΚώώδδιικκαα::  ΈΈννννοοιιαα::  ΌΌπποοιιοοςς  ζζηημμιιώώσσεειι  άάλλλλοονν  ππααρράάννοομμαα  κκααιι  υυππααίίττιιαα  έέχχεειι  υυπποοχχρρέέ--
ωωσσηη  νναα  ττοονν  ααπποοζζηημμιιώώσσεειι..    
7777ΆΆρρθθρροο  991199  ΑΑσσττιικκοούύ  ΚΚώώδδιικκαα::  ΠΠρροοσσββοολλήή  ττωωνν  χχρρηησσττώώνν  ηηθθώώνν::  ΌΌπποοιιοοςς  μμεε  ππρρόόθθεεσσηη  ζζηημμίίωωσσεε  άάλλλλοονν  
κκααττάά  ττρρόόπποο  ααννττίίθθεεττοο  ππρροοςς  τταα  χχρρηησσττάά  ήήθθηη((  οοιι  κκρρααττοούύσσεεςς  ααννττιιλλήήψψεειιςς  ττοουυ  μμέέσσοουυ,,  χχρρηησσττοούύ  κκααιι  δδίίκκααιι--



  6611

της σύμβασης Franchising στον Λήπτη τόσο για την πελατεία που δημιούργησε όσο 

και για την συμμετοχή του στην αύξηση της εμπορικής φήμης του συστήματος Fran-

chising. 

 β) Ο Δότης μετά την λύση της σύμβασης δικαιούται να πάρει από τον Λήπτη όλα 

τα υλικά και άϋλα περιουσιακά του στοιχεία( εγχειρίδιο λειτουργίας, διαφημιστικό υλι-

κό, πινακίδες, διακριτικά γνωρίσματα, αρχεία Η/Υ, κ.α.) που πήρε απ’ αυτόν για να α-

σκήσει την επιχειρηματική του δραστηριότητα κατά την διάρκεια της σύμβασης. Με 

αυτή την υποχρέωση ο Λήπτης δεν έχει το δικαίωμα να χρησιμοποιεί αυτό το υλικό 

διότι περιέχει επιχειρηματικά απόρρητα του Δότη τα οποία μπορεί αν τα χρησιμοποιή-

σει για να δημιουργήσει εσφαλμένη εντύπωση στο καταναλωτικό κοινό ότι ο τέως Λή-

πτης ή κάποιος τρίτος συνδέεται με το δίκτυο Franchise του Δότη και το αντιπροσω-

πεύει.      

 γ) Βασικότερη υποχρέωση του Λήπτη μετά την λύση της σύμβασης είναι να μην 

χρησιμοποιεί τα δικαιώματα πνευματικής και βιομηχανικής ιδιοκτησίας78 καθώς και 

την τεχνογνωσία79 που χρησιμοποιούσε κατά την διάρκεια της σύμβασης και γενικότε-

ρα του πακέτου Franchise. Επίσης θα πρέπει να προβεί στην απόσυρση των καταχωρί-

σεων της επιχείρησης του από τους τηλεφωνικούς και επιχειρηματικούς καταλόγους 

αλλά και από το Internet.     

 δ) Σε περίπτωση που ο Λήπτης έχει εκκρεμείς παραγγελίες μετά την λύση της 

σύμβασης τότε ο Δότης είναι υποχρεωμένος να  κάνει μια νέα σύμβαση μέχρι την πα-

ράδοση των παραγγελιών στους καταναλωτές.   

 ε) Μετά την λύση μιας σύμβασης Franchising είναι πολύ πιθανό να έχουν παρα-

μείνει στις αποθήκες του Λήπτη κάποια αποθέματα και κάποια ανταλλακτικά,  εξαρτή-

ματα για την υποστήριξη των πωλήσεων. Σύμφωνα με την αρχή της καλής πίστης ο Δό-

της θα πρέπει να αναλάβει όλα τα αποθέματα των εμπορευμάτων καθώς επίσης και τα 

αδιάθετα ανταλλακτικά και να καταβάλει στο Λήπτη χρηματικό ποσό80 ίσης αγοραίας 

αξίας αφού έτσι κι αλλιώς δεν θα μπορεί να τα πουλήσει ο ίδιος για  το λόγο του μη α-

νταγωνισμού μετά τη λήξη της σύμβασης. Εξάλλου ούτε τον Δότη τον συμφέρει να 

                                                                                                                                                                              
οουυ  ααννθθρρώώπποουυ  ωωςς  ππρροοςς  ττοο  πποοιιαα  σσυυμμππεερριιφφοορράά  εείίννααιι  ηη  ππρρέέπποουυσσαα))έέχχεειι  ττηηνν  υυπποοχχρρέέωωσσηη  νναα  ττοονν  ααπποοζζηη--
μμιιώώσσεειι..  
7788ΌΌππωωςς  ππρροοααννααφφέέρρθθηηκκεε  κκααιι  ππααρρααππάάννωω  σσεελλ::  5511  
7799ΠΠηηγγήή::  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  SSuucccceessss,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2222,,  ΙΙοούύλλιιοοςς  ––  ΣΣεεππττέέμμββρριιοοςς  22000055,,  σσεελλ::  110066  
8800ΠΠηηγγήή::  ΠΠεερριιοοδδιικκόό  FFrraanncchhiissee  SSuucccceessss,,  ΤΤεεύύχχοοςς  2222,,  ΙΙοούύλλιιοοςς  ––  ΣΣεεππττέέμμββρριιοοςς  22000055,,  σσεελλ::  110077  
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πουληθούν προϊόντα του συστήματος Franchise από τον πρώην πια Λήπτη, αφού μπο-

ρεί να πληγεί η φήμη και η αξιοπιστία του.  

 ζ) Όταν σε μια σύμβαση Franchising προκύψουν διαφορές τότε η επίλυση τους 

γίνεται μέσω της διαιτησίας, εάν αυτό έχει επιλεγεί από τα μέρη στη σύμβαση τους. Η 

διαιτησία αποτελεί τον καλύτερο τρόπο επίλυσης των διαφορών διότι είναι λιγότερα 

χρονοβόρα και πολυέξοδη σε σχέση με την δικαστική διαδικασία και επιπλέον γίνεται 

από άτομα τα οποία είναι καλοί γνώστες του Franchising. 

5.6 ΟΙ ΔΙΑΤΥΠΩΣΕΙΣ ΔΗΜΟΣΙΟΤΗΤΑΣ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ FRANCHISING 

 α) Η υποχρέωση υποβολής της σύμβασης  στο Υπουργείο Εμπορίου: για να είναι 

μια σύμβαση Franchising παραγωγική θα πρέπει ο Δότης να παραχωρήσει στον Λήπτη 

άδεια χρήσης του εμπορικού σήματος και να προβούν στην υποβολή της στην αρμόδια 

υπηρεσία του Υπουργείου Εμπορίου έτσι ώστε να αποφασίσει η Διοικητική Επιτροπή 

Σημάτων και να καταχωρηθεί το σήμα στο βιβλίο σημάτων. Εάν δεν γίνει αυτή η διαδι-

κασία το σήμα του Δότη υπάρχει περίπτωση να διαγραφεί. 

 β) Η υποχρέωση υποβολής της σύμβασης Franchising στον Οργανισμό Βιομη-

χανικής Ιδιοκτησίας: επειδή η σύμβαση Franchising περιέχει ρήτρα μεταφοράς της 

τεχνολογίας, με την έννοια της παραχώρησης άδειας χρήσης και εκμετάλλευσης τεχνο-

γνωσίας θα πρέπει να υποβάλλεται στον Ο.Β.Ι 81για να καταχωρείται στο μητρώο με-

ταφοράς τεχνολογίας. 

 γ) Η υποχρέωση υποβολής της σύμβασης Franchising στην Επιτροπή Ανταγω-

νισμού: σύμφωνα με τον κανονισμό 1216/99 η υποχρέωση υποβολής της σύμβασης 

στην Επιτροπή Ανταγωνισμού δεν απαιτείται. 

 δ) Η υποχρέωση υποβολής της σύμβασης στην αρμόδια Οικονομική Υπηρεσία 

(Δ.Ο.Υ): η σύμβαση Franchising πρέπει υποχρεωτικά να κατατίθεται τόσο στην αρμό-

δια Δ.Ο.Υ του Δότη όσο και σε αυτήν του Λήπτη, μέσα σε χρονικό διάστημα 10 ημε-

ρών από την ημερομηνία υπογραφής της άλλως είναι ανίσχυρη και δεν παράγει έννομα 

αποτελέσματα. 

                                                            
8811ΟΟ  ΟΟρργγααννιισσμμόόςς  ΒΒιιοομμηηχχααννιικκήήςς  ΙΙδδιιοοκκττηησσίίααςς  ιιδδρρύύθθηηκκεε  ττοο  11998888  κκααιι  εεδδρρεεύύεειι  σσττηηνν  ΑΑθθήήνναα  κκααιι  ππιιοο  σσυυ--
γγκκεεκκρριιμμέένναα  σσττοο  ΜΜααρροούύσσιι..  ΠΠηηγγήή::  wwwwww..OOBBII..ggrr        
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5.7 Ο ΝΕΟΣ ΚΟΙΝΟΤΙΚΟΣ ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΣ 2790/199982 

  Ο Κώδικας Δεοντολογίας του Συνδέσμου Franchise της Ελλάδας (1999), σαφώς 

είναι ένα σημαντικό βήμα μπροστά, ένας τέτοιος κώδικας όμως δεν ισοδυναμεί με νόμο 

ώστε να υπάρχουν κρατικές κυρώσεις και, δεν μπορεί σε καμία περίπτωση να είναι  υ-

ποχρεωτικός σε μη μέλη του που μόνο πειθαρχικές κυρώσεις μπορεί να επιβάλλει στα 

εγγεγραμμένα μέλη του. 

 Με την έκδοση του Κανονισμού 4087/88 η Επιτροπή νομιμοποίησε το Franchis-

ing σαν σύστημα διανομής προϊόντων και υπηρεσιών και διαφύλαξε τόσο το διασημα-

τικό όσο και το ενδοσηματικό ανταγωνισμό.   

Ο νέος Κοινοτικός Κανονισμός 2790/1999 από την άλλη προσεγγίζει αρκετά τις 

ρυθμίσεις του αμερικανικού δικαίου, αναφερόμενος στις ‘κάθετες συμφωνίες’83, δηλα-

δή στις συμφωνίες που συνάπτονται μεταξύ δύο ή περισσότερων επιχειρήσεων καθεμία 

από τις οποίες δραστηριοποιείται για την επίτευξη του σκοπού της συμφωνίας σε δια-

φορετικό επίπεδο παραγωγής και αφορούν προϋποθέσεις κάτω από τις οποίες μπορούν 

να προμηθεύονται, να πουλούν ορισμένα αγαθά και υπηρεσίες. Η ύπαρξη έστω και χα-

λαρού ειδικού νομοθετικού πλαισίου κρατικής εποπτείας είναι απαραίτητη για την υγιή 

και ελεύθερη ανάπτυξη του Franchise.  

Οι συμφωνίες Franchising84 παρουσιάζουν ομοιότητες με την εμπορική αντιπρο-

σώπευση και την πρακτόρευση διότι σε όλες τις περιπτώσεις υπάρχει ένα οργανωμένο 

δίκτυο διανομής το οποίο σκοπό έχει την καλύτερη δυνατή προώθηση ασφαλών προϊό-

ντων στην αγορά. Είναι δύσκολο να υπάρξει διάκριση μεταξύ του Franchising και της 

εμπορικής αντιπροσώπευσης. Η μόνη διαφορά που θα μπορούσε να δοθεί μεταξύ των 

δύο ειδών συνεργασίας είναι ποσοτική και βασίζεται στο γεγονός ότι η ένταξη του α-

ντιπροσώπου πωλητή μέσα σε συγκεκριμένο σύστημα διανομής είναι πιο εύκολο σε 

σχέση με την ένταξη του Λήπτη σε ένα δίκτυο Franchise.    

                                                            
8822ΒΒλλέέππεε::  ΔΔίίκκααιιοο  ΕΕππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν  κκ  ΕΕττααιιρρεειιώώνν,,  ΤΤόόμμοοςς::  22000000,,    ΆΆρρθθρροο::  ΚΚωωσσττάάκκηη  ΔΔ,,  ΤΤοο  FFrraanncchhiissiinngg    κκααιι  
οο  ννέέοοςς  ΚΚααννοοννιισσμμόόςς  22779900//11999999  ττηηςς  εεππιιττρροοππήήςς  γγιιαα  ττηηνν  εεφφααρρμμοογγήή  ττοουυ  άάρρθθρροουυ  8811  ππααρρ..  33  ττηηςς  ΣΣυυννθθήήκκηηςς  
σσεε  οορριισσμμέέννεεςς  κκααττηηγγοορρίίεεςς  κκάάθθεεττωωνν  σσυυμμφφωωννιιώώνν  κκααιι  εεννααρρμμοοννιισσμμέέννωωνν  ππρραακκττιικκώώνν,,  σσεελλ::  770099  
8833ΠΠηηγγήή::  wwwwww..ffrraanncchhiisseellaaww..ggrr  ΟΟιι  ππιιοο  σσυυννηηθθιισσμμέέννεεςς  μμοορρφφέέςς  κκάάθθεεττωωνν  σσυυμμφφωωννιιώώνν  εεκκττόόςς  ττοο  FFrraanncchhiiss--
iinngg  εείίννααιι  ηη  ΑΑπποοκκλλεειισσττιικκήή  δδιιααννοομμήή((  σσεε  μμιιαα  σσυυμμφφωωννίίαα  ααπποοκκλλεειισσττιικκήήςς  δδιιααννοομμήήςς  οο  ππρροομμηηθθεευυττήήςς  σσυυμμ--
φφωωννεείί  νναα  ππωωλλεείί  τταα  ππρροοϊϊόόνντταα  ττοουυ  μμόόννοο  σσεε  έένναα  δδιιααννοομμέέαα  γγιιαα  μμεεττααππώώλληησσηη  σσεε  σσυυγγκκεεκκρριιμμέέννηη  γγεεωωγγρραα--
φφιικκήή  ππεερριιοοχχήή)),,  ηη  ΕΕππιιλλεεκκττιικκήή  δδιιααννοομμήή((  ππααρροουυσσιιάάζζεειι  οομμοοιιόόττηηττεεςς  μμεε  ττηηνν  ΑΑπποοκκλλεειισσττιικκήή  δδιιααννοομμήή  δδιιαα--
φφέέρρεειι  ωωςς  ππρροοςς  ττοονν  ππεερριιοορριισσμμόό  ττοουυ  ααρριιθθμμοούύ  ττωωνν  δδιιααννοομμέέωωνν  δδιιόόττιι  δδεενν  εεξξααρρττάάττααιι  ααππόό  ττοονν  ααρριιθθμμόό  ττωωνν  
γγεεωωγγρρααφφιικκώώνν  ππεερριιοοχχώώνν  ααλλλλάά  ααππόό  τταα  κκρριιττήήρριιαα  εεππιιλλοογγήήςς  πποουυ  σσυυννδδέέοοννττααιι  μμεε  ττηη  φφύύσσηη  ττοουυ  ππρροοϊϊόόννττοοςς  
εεππίίσσηηςς  ηη  μμεεττααππώώλληησσηη  δδεενν  ααφφοορράά  εεννεερργγηηττιικκέέςς  ππωωλλήήσσεειιςς  ααλλλλάά  όόλλεεςς  ττιιςς  ππωωλλήήσσεειιςς  σσεε  εεξξοουυσσιιοοδδοοττηημμέέ--
ννοουυςς  δδιιααννοομμεείίςς)),,  κκααιι  ηη  ΑΑπποοκκλλεειισσττιικκήή  ππρροομμήήθθεειιαα..        
8844ΒΒλλέέππεε::  NNiikkii  GGoottssooppoouulloouu,,  οο..ππ..  σσεελλ::222288  
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 Η Επιτροπή των Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων έχει δημιουργήσει ένα κείμενο στο 

οποίο αναφέρονται οδηγίες για την εφαρμογή του Νέου Κανονισμού με τις κάθετες 

συμφωνίες. Με τις οδηγίες αυτές η Επιτροπή βοηθάει τις εταιρίες να κάνουν δικές τους 

εκτιμήσεις σύμφωνα με τις κάθετες συμφωνίες υπό την προϋπόθεση ότι εφαρμόζουν 

τους κοινοτικούς κανόνες ανταγωνισμού.  

Οι οδηγίες του κειμένου είναι δομημένες με τον εξής τρόπο: στο πρώτο τμήμα 

αναφέρεται ο σκοπός και ο τρόπος εφαρμογής των οδηγιών. Και στο δεύτερο τμήμα 

αναφέρονται οι συμφωνίες ήσσονος σημασίας, οι οποίες είναι κάθετες συμφωνίες μετα-

ξύ επιχειρήσεων των οποίων το μερίδιο αγοράς δεν υπερβαίνει το 10% στη σχετική α-

γορά. Άλλο ένα είδος κάθετων συμφωνιών που περιλαμβάνονται στο κείμενο οδηγιών 

είναι οι συμβάσεις αντιπροσώπευσης, οι οποίες λειτουργούν υπό την προϋπόθεση ότι ο 

αντιπρόσωπος δεν αναλαμβάνει συγκεκριμένο οικονομικό και εμπορικό κίνδυνο από 

επιμέρους συμβάσεις. 

Ο Νέος Κοινοτικός Κανονισμός έχει κάποια θετικά και αρνητικά στοιχεία σε σχέ-

ση με τις κάθετες συμφωνίες. Τα θετικά αυτά στοιχεία είναι: 1) με την δημιουργία του 

Κανονισμού 2790/1999 δημιουργείται και ένα τεκμήριο νομιμότητας για τις κάθετες 

συμφωνίες μεταξύ επιχειρήσεων των οποίων το μερίδιο αγοράς δεν ξεπερνά το 30% της 

αγοράς και αυτό δημιουργεί ένα κλίμα ασφάλειας δικαίου για τον θεσμό του Franchis-

ing, αυτό σημαίνει ότι οι επιχειρήσεις αυτής της κατηγορίας δεν χρειάζεται να κοινο-

ποιούν τις κάθετες συμφωνίες στην Επιτροπή Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων, 2) δίνεται η 

δυνατότητα στο Δότη να επιβάλει μέγιστη τιμή πώλησης των αγαθών ή των υπηρεσιών 

στο Λήπτη, 3) η δημιουργία από την Επιτροπή ενός καταλόγου υποχρεώσεων, η επιβο-

λή των οποίων από το ένα μέρος στο άλλο θεωρείται νόμιμο, 4) και τέλος είναι πολύ 

θετικό ότι η Επιτροπή αναγνώρισε την μεγάλη σημασία που έχει στις συμβάσεις Fran-

chising η κοινοποίηση από τον Δότη στο Λήπτη της τεχνογνωσίας. Τα αρνητικά στοι-

χεία είναι τα εξής: 1) στο Νέο Κοινοτικό Κανονισμό δεν συμπεριλαμβάνονται κάποιες 

ρήτρες που απαλλάσσονταν με το προηγούμενο Κανονισμό 4087/88, 2) ο Νέος Κανο-

νισμός δίνει την δυνατότητα στο Λήπτη να διεξάγει την ίδια ή παρεμφερή επιχειρημα-

τική δραστηριότητα με αυτή του Δικτύου Franchise, όπου μέχρι πρότινος ανήκε, αρκεί 

να αλλάξει χώρο επαγγελματικής εγκατάστασης.          
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5.8 Η ΑΝΑΓΚΗ ΔΗΜΙΟΥΡΓΙΑΣ ΕΙΔΙΚΟΥ ΝΟΜΟΘΕΤΗΜΑΤΟΣ85 

 Η σύμβαση Franchise δεν έχει γίνει ακόμη αντικείμενο νομοθετικής ρύθμισης. 

Για την κάλυψη του υπάρχοντος νομοθετικού κενού, στην Ελλάδα, εφαρμόζεται ο Ν. 

703/77 'περί ελέγχου μονοπωλίων και ολιγοπωλίων και προστασίας του ελεύθερου 

ανταγωνισμού', όπως ισχύει σήμερα, ο Ν. 146/1914 'περί αθεμίτου ανταγωνισμού', το 

Π.Δ. 219/91 ‘περί εμπορικών αντιπροσώπων’  και ο Ν. 2239/94 'περί σημάτων', εφόσον 

το Franchising  περιέχει και παραχώρηση χρήσης σήματος, καθώς και διάφορες διατά-

ξεις του Αστικού Κώδικα (174, 178-179, 371-372) για ζητήματα σχετικά με την κατάρ-

τιση, τις διάφορες φάσεις της εκτέλεσης και τη λύση της αμφοτεροβαρούς ενοχικής 

σύμβασης Franchising. 

 Τα τελευταία χρόνια στην χώρα μας η ανάπτυξη του Franchising είναι ραγδαία 

και για αυτό το λόγο θα πρέπει να αναπτυχθεί ένα ειδικό νομοθέτημα. Αυτό το ειδικό 

νομοθέτημα θα πρέπει τουλάχιστον να περιλαμβάνει τα ακόλουθα: α) να ρυθμίζει τις 

προσυμβατικές σχέσεις και των δύο μερών, β) να ορίζει τις βασικές προϋποθέσεις που 

είναι απαραίτητες να έχει μια επιχείρηση εφόσον θέλει να δημιουργήσει ένα δίκτυο 

Franchising, γ) να προβλέπει τον υποχρεωτικό έγγραφο τύπο (συστατικό) για τις συμ-

βάσεις Franchising, δ) να προβλέπει τις διατυπώσεις δημοσιότητας της σύμβασης και 

την τήρηση τους, ε) να δίνει ένα σαφή ορισμό για την σύμβαση Franchising, στ) να α-

ναφέρει τις υποχρεώσεις και των δύο μερών που αναφέρονται στη σύμβαση, ζ) να ρυθ-

μίζει θέματα που αφορούν την λύση της σύμβασης, η) να αναφέρει τις βασικές αρχές 

που πρέπει να διέπουν την σύμβαση Franchising, θ) να περιλαμβάνει την ελάχιστη 

διάρκεια πέντε ετών  και την δυνατότητα ανανέωσης  της σύμβασης, ι) και να ορίζει 

ποιες διατάξεις είναι αναγκαστικού δικαίου.     

 Η παραπάνω αρίθμηση καλύπτει μια πληθώρα θεμάτων για τα οποία, αν προκύψει 

κάποιο πρόβλημα ανατρέχουν οι ενδιαφερόμενοι σε διάφορα νομοθετήματα μη μπορώ-

ντας τις περισσότερες φορές να καταλήξουν σε ένα ορθό και δίκαιο αποτέλεσμα. Επί-

σης υπάρχουν πολλά κρούσματα εκμετάλλευσης είτε από την μεριά του Δότη είτε από 

την μεριά του Λήπτη, και αυτό είναι λογικό από την στιγμή που δεν υπάρχει κάποιος 

ειδικός νόμος που να προστατεύει τον ασθενέστερο αλλά και γενικά το Σύστημα του 

Franchise. 

 

                                                            
8855ΠΠηηγγήή::  wwwwww..ffrraanncchhiisseellaaww..ggrr    
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5.9 ΠΟΡΙΣΜΑΤΑ ΝΟΜΟΛΟΓΙΑΚΑ ΓΙΑ ΤΟ ΘΕΣΜΟ ΤΟΥ FRANCHISING 

 Από τη σχετικά περιορισμένη στην χώρα μας νομολογία λόγω της πρόσφατης α-

νάπτυξης του Franchising, εδώ παραθέτουμε ενδεικτικά τρεις  αποφάσεις δικαστηρίων 

σχετικά με το θεσμό του Franchising. 

1) Η ΜπρΑθ 23373/199886 απόφαση του δικαστηρίου  εκδόθηκε με την διαδικασία α-

σφαλιστικών μέτρων, στην οποία αίτημα του Δότη ήταν η εφαρμογή ρήτρας απαγόρευ-

σης μετασυμβατικού ανταγωνισμού. Ο Λήπτης αφού έκανε έκτακτη καταγγελία της 

σύμβασης Franchise για σπουδαίο και υπαίτιο λόγο στο πρόσωπο του Δότη, αφαίρεσε 

τα σήματα και όλα τα διακριτικά γνωρίσματα του συστήματος Franchise και συνέχισε 

την λειτουργία της επιχείρησης του, στο ίδιο κατάστημα προσφέροντας τις ίδιες υπηρε-

σίες όταν ήταν μέλος του συστήματος Franchise του Δότη. Ο Δότης κατέθεσε ασφαλι-

στικά μέτρα εναντίον του Λήπτη ζητώντας να απαγορευθεί η παροχή των υπηρεσιών 

διότι υπήρχε παραβίαση περί απαγόρευσης μετασυμβατικού ανταγωνισμού της σύμβα-

σης Franchise και ότι τον ανταγωνίζεται αθέμιτα. Το δικαστήριο έκανε δεκτό το αίτημα 

του Δότη και απαγόρευσε στον Λήπτη να ασκεί την εμπορική και επιχειρηματική δρα-

στηριότητα με το ίδιο αντικείμενο που ασκούσε όταν ήταν μέλος του δικτύου Franchise 

του Δότη. 

2) Η Πολ.Πρ.Αθ.13118/199587 απόφαση δικαστηρίου αφορούσε μια υπόθεση Franchis-

ing υπηρεσιών και συγκεκριμένα αφορούσε την παροχή από τα μέλη του συστήματος 

Franchise μεσιτικών υπηρεσιών. Το δικαστήριο έκρινε ότι η επιβολή από τον Δότη 

στους Λήπτες να τηρούν κοινό τιμολόγιο αμοιβών και προμηθειών αποτελεί παραβίαση 

του κανονισμού 4087/88, όσο και του νόμου 703/1977(για την προστασία του ελεύθε-

ρου ανταγωνισμού), αλλά και του άρθρου 81 (Της Συνθήκης της Ευρωπαϊκής Ένω-

σης)88, αφού ο Δότης επιβάλλει στους Λήπτες συγκεκριμένες τιμές για την διάθεση των 

υπηρεσιών τους. 

                                                            
8866ΠΠηηγγήή::  ΔΔΕΕΕΕ  88--99  //  11999988,,  σσεελλ::  886644  
8877ΠΠηηγγήή::  ΕΕΕΕμμππΔΔ  9966,,  σσεελλ::  118833  
8888ΆΆρρθθρροο  8811  ΣΣΕΕΕΕ::  ΕΕίίννααιι  αασσυυμμββίίββαασσττεεςς  μμεε  ττηηνν  κκοοιιννήή  ααγγοορράά  κκααιι  ααππααγγοορρεεύύοοννττααιι  όόλλεεςς  οοιι  σσυυμμφφωωννίίεεςς  
μμεεττααξξύύ  εεππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν,,  όόλλεεςς  οοιι  ααπποοφφάάσσεειιςς  εεννώώσσεεωωνν  εεππιιχχεειιρρήήσσεεωωνν  κκααιι  κκάάθθεε  εεννααρρμμοοννιισσμμέέννηη  ππρραακκττιικκήή,,  
πποουυ  δδύύννααννττααιι  νναα  εεππηηρρεεάάσσοουυνν  ττοο  εεμμππόόρριιοο  μμεεττααξξύύ  κκρρααττώώνν  μμεελλώώνν  κκααιι  πποουυ  έέχχοουυνν  ωωςς  ααννττιικκεείίμμεεννοο  ήή  ωωςς  
ααπποοττέέλλεεσσμμαα  ττηηνν  ππααρρεεμμππόόδδιισσηη,,  ττοονν  ππεερριιοορριισσμμόό  ήή  ττηη  ννόόθθεευυσσηη  ττοουυ  ααννττααγγωωννιισσμμοούύ  εεννττόόςς  ττηηςς  κκοοιιννήήςς  
ααγγοορράάςς  κκααιι  ιιδδίίωωςς  εεκκεείίννεεςς  οοιι  οοπποοίίεεςς  σσυυννίίσσττααννττααιι::  αα))  σσττοονν  άάμμεεσσοο  ήή  έέμμμμεεσσοο  κκααθθοορριισσμμόό  ττωωνν  ττιιμμώώνν  ααγγοο--
ρράάςς  ήή  ππωωλλήήσσεεωωςς  ήή  άάλλλλωωνν  όόρρωωνν  σσυυννααλλλλααγγήήςς,,  ββ))  σσττοονν  ππεερριιοορριισσμμόό  ήή  σσττοονν  έέλλεεγγχχοο  ττηηςς  ππααρρααγγωωγγήήςς,,  ττηηςς  
δδιιααθθέέσσεεωωςς,,  ττηηςς  ττεεχχννοολλοογγιικκήήςς  ααννααππττύύξξεεωωςς  ήή  ττωωνν  εεππεεννδδύύσσεεωωνν,,  γγ))  σσττηηνν  κκααττααννοομμήή  ττωωνν  ααγγοορρώώνν  ήή  ττωωνν  
ππηηγγώώνν  εεφφοοδδιιαασσμμοούύ,,  δδ))  σσττηηνν  εεφφααρρμμοογγήή  άάννιισσωωνν  όόρρωωνν  εεππίί  ιισσοοδδύύννααμμωωνν  ππααρροοχχώώνν,,  έέννααννττιι  ττωωνν  εεμμπποορριι--
κκώώςς  σσυυννααλλλλαασσσσόόμμεεννωωνν,,  μμεε  ααπποοττέέλλεεσσμμαα  νναα  ππεερριιέέχχοοννττααιι  ααυυττοοίί  σσεε  μμεειιοοννεεκκττιικκήή  θθέέσσηη  σσττοονν  ααννττααγγωωννιι--
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3) Η ΜΠρΑθ 3207/2001 επίσης απόφαση δικαστηρίου η οποία εκδόθηκε με την διαδι-

κασία ασφαλιστικών μέτρων, όπου ο Δότης ζητούσε να παύσει προσωρινά ο Λήπτης να 

λειτουργεί σαν μέλος του συστήματος Franchise διότι του είχε κοινοποιήσει καταγγε-

λία της σύμβασης, και ο Λήπτης ζητούσε να εξακολουθεί η λειτουργία της συμβατικής 

σχέσης γιατί θεωρούσε ότι η καταγγελία ήταν άκυρη. Το δικαστήριο έκανε δεκτό το 

αίτημα του Λήπτη διότι δεν πιθανολογήθηκαν από τον Δότη οι λόγοι της καταγγελίας 

αλλά ούτε επήλθε λύση, επομένως εξακολουθούν να υπάρχουν τα δικαιώματα και οι 

υποχρεώσεις από την σύμβαση Franchise.       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                              
σσμμόό,,  εε))  σσττηηνν  εεξξάάρρττηησσηη  ττηηςς  σσυυννάάψψεεωωςς  σσυυμμββάάσσεεωωνν  ααππόό  ττηηνν  ααπποοδδοοχχήή,,  εεκκ  μμέέρροουυςς  ττωωνν  σσυυννααλλλλαασσσσόόμμεε--
ννωωνν,,  ππρρόόσσθθεεττωωνν  ππααρροοχχώώνν  πποουυ  εεκκ  φφύύσσεεωωςς  ήή  σσύύμμφφωωνναα  μμεε  ττιιςς  εεμμπποορριικκέέςς  σσυυννήήθθεειιεεςς  δδεενν  έέχχοουυνν  σσχχέέσσηη  μμεε  
ττοο  ααννττιικκεείίμμεεννοο  ττωωνν  σσυυμμββάάσσεεωωνν  ααυυττώώνν..          
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΕΚΤΟ      

ΑΛΛΕΣ ΜΟΡΦΕΣ ΣΥΓΧΡΟΝΩΝ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ ΘΕΣΜΩΝ89 

ΓΕΝΙΚΑ 

Όπως αναφέρθηκε παραπάνω το FRANCHISING είναι ένας διαδεδομένος χρη-

ματοοικονομικός θεσμός, μια εμπορική σύμβαση στις ανεπτυγμένες κοινωνίες, που α-

ναπτύχθηκε και αναπτύσσεται για να καλύψει τις ανάγκες μιας καλπάζουσας οικονομί-

ας που δραστηριοποιείται μέσω ενός συστήματος με πολλά πρόσωπα. Στις σύγχρονες 

οικονομίες έχουν αναπτυχθεί και άλλοι τέτοιου είδους θεσμοί, όπως είναι α) το Leasing, 

β) το Factoring, γ) το Forfaiting και δ) το Venture Capital,  για τους οποίους κρίνεται 

εδώ απαραίτητη μία σύντομη αναφορά. Μάλιστα θα παρουσιαστεί κατωτέρω με ποιο 

θεσμό μπορεί να συνδυαστεί το FRANCHISING. 

6.1 ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΙΚΗ ΜΙΣΘΩΣΗ-LEASING 

Είναι μια σύγχρονη μορφή χρηματοδότησης, βάση της οποίας η εταιρεία Leas-

ing90 αγοράζει τον κεφαλαιουχικό εξοπλισμό που επιλέγει η επιχείρηση, και στη συνέ-

χεια το μισθώνει σε αυτή για συγκεκριμένη χρονική περίοδο, έναντι προσυμφωνημένων 

μισθωμάτων που καταβάλλονται σε τακτά χρονικά διαστήματα. 

Το Leasing επιτρέπει στις επιχειρήσεις να ανανεώσουν, να εκσυγχρονίσουν και 

να επεκτείνουν τις παραγωγικές εγκαταστάσεις τους χωρίς να απαιτείται η διάθεση ι-

δίων κεφαλαίων ή η προσφυγή σε δανεισμό. 

Η χρηματοδοτική μίσθωση έχει πλεονεκτήματα τα οποία είναι τα εξής: α) εξοι-

κονόμηση κεφαλαίων. Η χρηματοδοτική μίσθωση συνήθως καλύπτει το 100% της αξί-

ας του μηχανήματος, η επιχείρηση εξοικονομεί σημαντικά ίδια κεφάλαια, τα οποία δια-

φορετικά θα έπρεπε να δεσμεύσει σε πάγια στοιχεία, β)αύξηση αποδοτικότητας της επι-

χείρησης. Η εξοικονόμηση κεφαλαίων προκαλεί χαμηλότερη παλαιοποίηση της επιχεί-

ρησης με συνέπεια αύξηση της αποδοτικότητας, γ)εξάλειψη των αρνητικών επιπτώσε-

ων στην παραγωγικότητα από την οικονομική απαξίωση του μηχανικού εξοπλισμού. Η 

ταχεία τεχνολογική πρόοδος καθιστά αναγκαία την αντικατάσταση των μηχανημάτων, 

τα οποία δεν έχουν αποσβεσθεί. Η δυνατότητα που έχει το σύστημα της χρηματοδοτι-

κής μίσθωσης είναι να επιτρέπει στην επιχείρηση να χρησιμοποιεί πάντοτε την πιο 

                                                            
8899ΠΠηηγγήή::  ««ΗΗ  λλεειιττοουυρργγίίαα  ττωωνν  σσύύγγχχρροοννωωνν  χχρρηημμααττοοοοιικκοοννοομμιικκώώνν  θθεεσσμμώώνν  σσττηη  χχώώρραα  μμααςς»»,,  ΒΒαασσίίλλεειιοοςς  ΠΠ..  
ΓΓααλλάάννηηςς,,  22000000  
9900ΒΒαασσίίλλεειιοοςς  ΓΓααλλάάννηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  2277  
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προηγμένη τεχνολογία και αυτό είναι το μεγαλύτερο πλεονέκτημα, δ) ανταπόκριση στις 

δυνατότητες και στις ανάγκες μικρομεσαίων επιχειρήσεων. Η μέθοδος της χρηματοδο-

τικής μίσθωσης μπορεί να εφαρμοσθεί στην περίπτωση πάγιων στοιχείων σχετικά μι-

κρής αξίας σε σχέση με ένα δάνειο που η αγορά τους θα είναι ασύμφορη. 

Το Leasing ταιριάζει στη μικρή ή μεσαίου μεγέθους αναπτυσσόμενη επιχείρη-

ση, που παρουσιάζει κατά συχνά χρονικά διαστήματα την ανάγκη εκσυγχρονισμού και 

επέκτασης των παραγωγικών εγκαταστάσεων. 

Μερικές εταιρείες Leasing στην Ελλάδα είναι: ΑΤΕ Leasing, ALPHA Leasing, Εμπο-

ρική Leasing, Τράπεζα Πειραιώς κτλ. 

6.2 FACTORING 

Το Factoring91 είναι μια μορφή χρηματοδότησης που δεν ανταγωνίζεται τον πα-

ραδοσιακό δανεισμό αλλά τον συμπληρώνει και συνοδεύεται και από άλλες υπηρεσίες. 

Με την εφαρμογή του Factoring, οι επιχειρήσεις εκχωρούν την ευθύνη είσπρα-

ξης των απαιτήσεων στον προμηθευτή – εκχωρητή, ο Factor αναλαμβάνει την υποχρέ-

ωση να αξιολογεί την φερεγγυότητα των οφειλετών, να προστατεύει κατά του πιστωτι-

κού κινδύνου, να παρέχει εγγυήσεις, να παρακολουθεί τη λογιστική διαχείριση, και 

βραχυπρόθεσμη χρηματοδότηση μέσω προεξόφλησης των εκχωρούμενων απαιτήσεων. 

Το Factoring έχει αναπτυξιακό χαρακτήρα και χρηματοδοτεί συνήθως μικρομε-

σαίες επιχειρήσεις και στηρίζεται στη φερεγγυότητα των πελατών της επιχείρησης. 

Το Factoring έχει πλεονεκτήματα και μειονεκτήματα τα οποία είναι τα εξής: α) 

αποτελεί μια εναλλακτική μορφή χρηματοδότησης, β) ενισχύει τις μικρομεσαίες επιχει-

ρήσεις, γ) συμβάλει στην σωστότερη χρηματοοικονομική διαχείριση των επιχειρήσεων, 

δ) μειώνει το κόστος διαχείρισης του χαρτοφυλακίου, ε) ενισχύει εταιρείες με χρηματο-

δοτικά προβλήματα, ζ) περιορίζει το συναλλαγματικό κίνδυνο. Τα μειονεκτήματα είναι: 

α) δυσχέρεια στις σχέσεις επιχείρησης – αγοραστών, β) εξάρτηση της επιχείρησης από 

τον Factor, γ) οικονομικοί κίνδυνοι και μείωση του τζίρου. 

 

 

 

                                                            
9911ΒΒαασσίίλλεειιοοςς  ΓΓααλλάάννηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  8899  
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6.3 FORFAITING 

Το Forfaiting92 όπως και το Factoring αποτελούν μια εναλλακτική και συμπλη-

ρωματική μορφή χρηματοδότησης που διαφοροποιείται ως προς τον παραδοσιακό δα-

νεισμό, στον τρόπο χρησιμοποίησης και εφαρμογής του. 

Ο θεσμός Forfaiting αποτελεί μια μορφή τραπεζικής εργασίας και αφορά την 

εκχώρηση απαιτήσεων που περιλαμβάνουν εμπορικούς και πιστωτικούς κινδύνους, δι-

απραγματεύσιμους και εγγυημένους από την τράπεζα. 

Το Forfaiting  βασίζεται στη μεταφορά του επιχειρηματικού κινδύνου και του πολιτικού 

κινδύνου. 

Ο Forfaiter λειτουργεί σαν ανεξάρτητος αυτόνομος χρηματοδοτικός οργανισμός 

που αγοράζει τίτλους για λογαριασμό του και έχει ως σκοπό το κέρδος, από τους τό-

κους οπότε δεν εξασφαλίζει ή καλύπτει απλώς κινδύνους. 

Το Forfaiting έχει τα ακόλουθα πλεονεκτήματα: α) είναι μια γρήγορη διαδικα-

σία χρηματοδότησης σε σχέση με την τραπεζική χρηματοδότηση, β) η εκχώρηση της 

οφειλής γίνεται έναντι ειλικρινών εγγραφών, γ) η προεξόφληση του συνόλου της απαί-

τησης γίνεται σε μετρητά. 

Τα μειονεκτήματα είναι περιορισμένα, αυτά είναι: α) το κέρδος του Forfaiter για την 

χρηματοδότηση αναμένεται μεγαλύτερο από αυτό του απλού εμπορικού δανειστή. 

6.4 VENTURE CAPITAL 

Το Venture Capital93ή το Κεφάλαιο Επιχειρηματικών Συμμετοχών αφορά επεν-

δύσεις συμμετοχής στο κεφάλαιο νέων, μικρών εταιρειών για τις οποίες ο επενδυτής 

πιστεύει ότι έχουν προοπτικές γρήγορης ανάπτυξης και δημιουργίας κερδών. Τα αναμε-

νόμενα για τον επενδυτή κέρδη θα προέλθουν κυρίως από την πώληση των μετοχών σε 

τιμή πολύ μεγαλύτερη από την αξία αγοράς τους.  

Το Venture Capital αφορά επενδύσεις σε άγνωστες αναπτυσσόμενες εταιρείες 

που συνήθως δεν είναι εισηγμένες στο χρηματιστήριο, προσδοκά μεγάλα κέρδη διότι 

αναλαμβάνει υψηλότερους κινδύνους. 

 

                                                            
9922ΒΒαασσίίλλεειιοοςς  ΓΓααλλάάννηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  111155  
9933ΒΒαασσίίλλεειιοοςς    ΓΓααλλάάννηηςς  οο..ππ..  σσεελλ::  115577  
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6.5 Ο ΣΥΝΔΥΑΣΜΟΣ LEASING ΚΑΙ FRANCHISING 

Τα τελευταία χρόνια τόσο ο θεσμός του leasing94 όσο και ο θεσμός του Fran-

chising στην Ελλάδα δεν έχει αναπτυχθεί όσο σε χώρες του εξωτερικού, όπου το μεγα-

λύτερο μέρος του εξοπλισμού των επιχειρήσεων αγοράζεται μέσω leasing ενώ οι επι-

χειρήσεις αναπτύσσονται μέσω του franchising. 

 Το leasing είναι μια σύγχρονη μορφή χρηματοδότησης για την απόκτηση επαγ-

γελματικού εξοπλισμού με σημαντικά πλεονεκτήματα έναντι άλλων μορφών χρηματο-

δότησης, που βρίσκει εφαρμογή στο χώρο του franchising. 

 Εάν κάποιος νέος ελεύθερος επαγγελματίας δεν έχει επαρκή ίδια κεφάλαια για 

τον εξοπλισμό της επιχείρησης του, τότε παρεμβαίνει η εταιρεία leasing, η οποία χρη-

ματοδοτεί 100% τον εξοπλισμό, ο οποίος είναι επιλογή του Λήπτη. Άλλος τρόπος χρη-

ματοδότησης εκτός του leasing είναι ο τραπεζικός δανεισμός, ο οποίος είναι δύσκολο 

να επιτευχθεί διότι μια νέα επιχείρηση δεν διαθέτει εμπειρία και ανάλογη επιτυχημένη 

δράση. Αυτό δεν συμβαίνει με τις εταιρείες leasing, οι οποίες διασφαλίζονται με το ίδιο 

αγαθό που τίθεται στη χρήση του Λήπτη.    
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑ 

 Το Franchising αποτελεί μία ιδιαίτερη μορφή επιχειρηματικής ανάπτυξης και  

συνεργασίας για τις μικρομεσαίες επιχειρήσεις. Είναι μια επιχειρηματική λύση από την 

οποία έχουν όφελος και τα δύο συμβαλλόμενα μέρη. Από την μία πλευρά, ο Δότης έχει 

την δυνατότητα να εξαπλώσει με γρήγορους ρυθμούς το όνομα και την επιχείρηση του, 

και από την άλλη πλευρά ο Λήπτης έχει την δυνατότητα να χρησιμοποιήσει ένα  brand 

name της αγοράς και να επιτύχει γρήγορη αναγνώριση και ανάπτυξη στη τοπική του 

αγορά. Το Franchising για την Ελλάδα είναι ένα πολύτιμο εργαλείο για την ανάπτυξη 

των ελληνικών επιχειρήσεων πρέπει όμως να γίνει σωστή προετοιμασία γιατί αλλιώς 

υπάρχει κίνδυνος επιχειρηματικής αποτυχίας. Επίσης για την σωστή λειτουργία του θε-

σμού θα πρέπει να υπάρχει και το κατάλληλο νομοθετικό πλαίσιο που στην χώρα μας 

αυτό υστερεί διότι η ανάπτυξη του Franchising άρχισε τα τελευταία χρόνια.  
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ΕΝΑ ΠΡΟΤΥΠΟ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ ΠΟΥ ΧΡΗΣΙΜΟΠΟΙΕΙ ΤΟ FRANCHISE ΓΙΑ 

ΤΗΝ ΕΞΑΠΛΩΣΗ ΤΗΣ 95  

  
Η μάρκα "EASY" χρησιμοποιείται από όλες τις εταιρείες του ομίλου easy. H α-

ξία κεφαλαιοποίησης της easyjet ανέρχεται στα 1 δις λίρες συνώνυμο με το "value for 

money" και σύμφωνα με έρευνες που έχουν γίνει η επέκταση της θα συνεχιστεί.  

Το Easyinternetcafe είναι η μεγαλύτερη αλυσίδα Internet café στο κόσμο που 

στόχο έχει να αναπτύξει στρατηγικές συνεργασίας με μεγάλες επιχειρήσεις στις οποίες 

θα εγκαταστήσει σημεία για πρόσβαση στο Internet απ’ όλους τους καταναλωτές  και 

να χτίσει ένα δίκτυο με δυναμικούς και προσανατολισμένους στο σύστημα Franchise 

συνεργάτες. 

Έχει 77 σημεία παρουσίασης και ανάπτυξης σε χώρες όπως: ΗΠΑ, Ιρλανδία, 

Αγγλία, Ισπανία, Ολλανδία, Γερμανία, Ιταλία, Ελλάδα, Κύπρο επίσης πάνω από 2 εκα-

τομμύρια επισκέπτες το μήνα. Στρατηγικές συμμαχίες που έχει κάνει είναι οι εξής: Mc 

Donald’s, Subway, Burger King, Dunkin Donuts, Mail Boxes Etc, Everest, Post office, 

Café Nero, και Coffee Time. 

Χώροι για μελλοντική ανάπτυξη είναι: καταστήματα, ξενοδοχεία, αεροδρόμια, 

σταθμοί τρένων, νοσοκομεία, πανεπιστήμια, σχολεία και εμπορικά κέντρα. 

Σύμφωνα με μελέτες που έχουν γίνει το προφίλ ενός τυπικού σημείου easyinter-

netcafe θα πρέπει να είναι τουλάχιστον 20-30m2, να έχει πολλές ώρες συναλλαγής και 

τέλος να έχει καλή οπτική γωνία.  

Το μοντέλο του Franchise λειτουργεί με μικρό κεφάλαιο επένδυσης, υπάρχει 

δυνατότητα παρακολούθησης από μακριά επίσης μπορεί να προσφέρει μια προσιτή εκ-

παίδευση που περιλαμβάνει όλες τις λειτουργίες και ο εξοπλισμός μπορεί να χορηγηθεί 

μέσω Leasing. 

Γιατί όμως να επιλέξουμε το Franchise του easyinternetcafe;  

• Έχει δυνατό και αξιόπιστο brand 

• Έχει αποδεδειγμένα επιτυχημένο μοντέλο 
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• Έχει χαμηλό κόστος εκκίνησης και λειτουργικά κόστη 

• Είναι εύκολο στην λειτουργία του και 

• Προσφέρει γρήγορες ευκαιρίες ανάπτυξης.   

 

Τα easyinternetcafe ανήκουν στον όμιλο EasyGroup του Ελληνοκύπριου επιχει-

ρηματία κ. Στέλιου Χατζηιωάννου,96 ο οποίος έχει δημιουργήσει επιτυχημένες δρα-

στηριότητες κάτω από το brand Easy όπως: easyjet, easyhotel, easycar, easycinema, 

easybus, easymusic, easypizza κ.α. 

Τα αποκλειστικά δικαιώματα ανάπτυξης των easyinternetcafe στην Ελλάδα ως Area 

Developer έχει αναλάβει η εταιρία Moving Media Ltd97 και σύμβουλος ανάπτυξης 

είναι η Icap. Η ανάπτυξη των easyinternetcafe πραγματοποιείται με το σύστημα 

Franchise. 

Φιλοσοφία των easyinternetcafe είναι η γρήγορη πρόσβαση του χρήστη στο internet 

με τη χαμηλότερη χρέωση. Στην Ελλάδα λειτουργούν πέντε σημεία easyinternetcafe 

ενώ σύντομα θα είναι έτοιμα να λειτουργήσουν άλλα τέσσερα. 

 

 

 

Μέσο Ύψος Επένδυσης από: 49.000,00€ 
Entry Fees από: 10.000,00€ 

Royalties: 10% 
Marketing Fees: 2,00% 
Ελάχιστος Χώρος: 30 τ.μ. 
Είδη Συνεργασίας: Franchising 
Χώρα Προέλευσης: Αγγλία - UK 
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ΠΙΝΑΚΕΣ ΜΕ ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΕΥΡΩΠΑΪΚΩΝ ΧΩΡΩΝ ΓΙΑ ΤΟ FRANCHISING 

Πίνακας 1 

Το Franchising στην Ευρώπη (2004) 

 
Αριθμός Franchisors 

Αριθμός Καταστημάτων 

Franchise 

Αυστρία* 330 4.700 

Βέλγιο* 100 - 

Τσεχία 90 300 

Δανία* 128 5.419 

Φιλανδία 177 4.427 

Γαλλία* 765 34.745 

Γερμανία* 620 43.300 

Ελλάδα 430 6.540 

Ουγγαρία * 70 - 

Ιταλία* 650 40.000 

Λετονία 15 - 

Ολλανδία* 475 18.500 

Πολωνία 167 11.730 

Πορτογαλία* 489 8.500 

Σλοβενία 106 1.100 

Ισπανία* 650 33.032 

Σουηδία * 400 18.000 

Ελβετία 180 - 

Βρετανία* 695 33.800 

Ρωσία 95 1.850 

ΣΥΝΟΛΟ 6.632 265.943 

• Περιλαμβάνονται στην έρευνα του 1998 κα του 2004 
Πηγή: European Franchise Federation 
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Πίνακας 2 

Το Franchising παγκοσμίως (2004) 

Χώρες Αρ. Δικτύων 

Αρ. κατ/των 

Franchise 

Πωλήσεις     

($ δις.) 

Απασχολούμενοι 

Ευρώπη 

Γερμανία 760* 41.200* 23,8 362.000 

Αυστρία 330 4.700 3,6 60.000 

Βέλγιο 100 3.500 2,8 30.000 

Βρετανία** 695 33.800 12,8 380.000 

Δανία 128 - 0,07 22.316 

Ισπανία 650 33.032 11,6 186.000** 

Φιλανδία 177 3.700 5,8 46.000 

Γαλλία 765 34.745 42,0 400.000 

Ελλάδα 430 6.540 - - 

Ουγγαρία 70 6.540 - - 

Ιταλία 650 - - - 

Λετονία 8 40.000 - - 

Ολλανδία 475 - 15,0 18.000 

Πολωνία 167 18.500 - - 

Πορτογαλία 489 11.730 3,4 53.000 

Τσεχία 90 8.500 - - 

Ρωσία 95 300 - - 

Σλοβενία 106 1.850 - - 

Σουηδία 400 980 - - 

Ελβετία 180 18.000 - - 

Αμερική 

Αργεντινή 300 10.000 2,0 180.000 

Βραζιλία 900 19.000 - 500.000 

Κολομβία 120 4.667 - 35.000 

Μεξικό 550 28.000 - 476.000 

Καναδάς 850 80.000 90,0 1.000.000 

ΗΠΑ 1.500 760.000 1.500,0 9.700.000 

Ασία 
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Κίνα 1.900 87.000 90,0 2.000.000 

Χονγκ Κονγκ 92 3.000 - - 

Ινδία 600 40.000 1,0 300.000 

Ιαπωνία 1.100 220.000 164 2.000.000 

Φιλιππίνες 750 100.000 - 500.000 

Σιγκαπούρη 380 3.000 - - 

Ωκεανία 

Αυστραλία 720 50.000 55,6 180.000 

Νέα Ζηλανδία 350 4.217 6,9 40.195 

Αφρική 

Νότια Αφρική 391 22.895 19,9 285.000 

*Στοιχεία 2002 

**Στοιχεία 2003 
 Πηγή: European Franchise Federation, World Franchise Council 

 

Πίνακας 3 

Εξέλιξη του Franchising στη Γαλλία (1996-2005) 

Έτος 

Αριθμός Franchi-

sors 

Αριθμός Franchi-

sees1 

Κύκλος Εργα-

σιών2 

1996 470 25.750 26,22 

1997 485 27.357 26,53 

1998 517 28.851 28,51 

1999 530 29.673 29,88 

2000 553 30.630 31,10 

2001 571 31.781 32,62 

2002 653 32.240 30,49 

2003 719 33.268 33,71 

2004 765 34.745 34,12 

2005* 835 36.773 41,763 
1. Αναφέρεται σε αριθμό καταστημάτων Franchise  και όχι σε δικαιοδόχους. 

2. Εκτίμηση σε € δις. 

3. Τα στοιχεία πωλήσεων αναφέρονται στη χρήση 2004. 

*Πρόβλεψη 

Πηγή:Federation francaise de la franchise 
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Πίνακας 4 

Το Franchising  στη Γαλλία ανά τομέα δραστηριότητας (2005*) 

Δραστηριότητα 
Αριθμός 

Franchisors 
% 

Αριθμός Fran-

chisees1 
% 

Οικιακός εξοπλι-

σμός 
89 10,7% 3.404 9,3% 

Προσωπικά είδη 227 27,2% 5.369 14,6% 

Τρόφιμα 79 9,5% 6.438 17,5% 

Διάφορα άλλα εί-

δη 
89 10,7% 3.560 9,7% 

Υπηρεσίες αυτο-

κινήτων 
39 4,7% 4.097 11,1% 

Κατασκευές – ε-

πισκευές 
20 2,4% 756 2,1% 

Υπηρεσίες καθα-

ρισμού 
8 1,0% 338 0,9% 

Κομμωτήρια & 

αισθητική 
75 9,0% 4.375 11,9% 

Άλλες προς. Υπη-

ρεσίες 
41 4,9% 1.082 2,9% 

Υπηρεσίες προς 

επιχειρήσεις 
37 4,4% 753 2,0% 

Εκπαίδευση 10 1,2% 107 0,3% 

Ξενοδοχεία 23 2,8% 1.441 3,9% 

Ταχεία εστίαση 35 4,2% 1.656 4,5% 

Κλασική εστίαση 39 4,7% 486 1,3% 

Κτηματομεσιτικά 19 2,3% 2.610 7,1% 

Ταξιδιωτικές υπη-

ρεσίες 
5 0,6% 301 0,8% 

Σύνολο 835 100,0% 36.773 100,0% 
1. Αναφέρεται σε αριθμό καταστημάτων Franchise και όχι σε δικαιοδόχους 

• Πρόβλεψη                                                                               

                                                                                                     Πηγή: Federation Francaise de la Franchise 
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Πίνακας 5 

Το Franchising στη Σουηδία (στοιχεία 2004) 

Σύνολο 300 επιχει-

ρήσεων Franchise* 

Καταστήματα 

Franchise 

Εταιρικά καταστή-

ματα 

Σύνολο καταστη-

μάτων 

Αριθμός καταστη-

μάτων 
6.200 3.400 9.600 

Απασχολούμενοι 41.500 33.500 97.000 

Πωλήσεις (SEK 

δις.) 
39,0 41,0 80,0 

• Εκτιμήσεις βάσει δείγματος έρευνας 89 επιχειρήσεων.              

                                                                                                                        Πηγή: Svenska Franchise Foreningen

 

Πίνακας 6 

Το Franchising στη Δανία ανά τομέα δραστηριότητας (2002) 

Δραστηριότητα Franchisors Καταστήματα 

Λιανικό εμπόριο 62 3.504 

Κτηματομεσιτικά 16 679 

Ξενοδοχεία & Εστίαση 17 763 

Προσωπικές υπηρεσίες 6 103 

Μεταφορές & Αυτοκίνητα 6 73 

Υπηρεσίες προς επιχειρή-

σεις 
10 500 

ΣΥΝΟΛΟ 117 5.622 
                                                                                                                          Πηγή: Danish Franchise Association 
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Πίνακας 7 

Εξέλιξη του Franchising στη Γερμανία (1996-2003) 

Έτος 
Αριθμός Fran-

chisors 

Αριθμός Fran-

chisees 
Απασχολούμενοι 

Πωλήσεις 

(€ δις.) 

1996 560 24.000 250.000 12,8 

1997 600 28.000 280.000 15,3 

1998 630 31.000 320.000 17,9 

1999 720 34.000 330.000 19,4 

2000 810 37.000 347.000 22,0 

2001 750 37.800 319.000 22,7 

2002 760 41.200 372.000 23,8 

2003 830 43.100 390.000 25,4 
                Πηγή: Deutscher Franchise Verband 

 

Πίνακας 8 

Εξέλιξη του Franchising στη Βρετανία (1996-2004) 

Έτος 
Αριθμός Franchi-

sors 

Αριθμός Franchi-

sees 
Πωλήσεις (€ δις.) 

1996 541 26.800 €10,4 

1997 568 29.100 €11,4 

1998 597 30.000 €12,0 

1999 642 35.200 €14,5 

2000 665 35.600 €15,1 

2001 671 34.500 €15,0 

2002 695 33.800 €15,9 

2003 718 31.300 €15,0 
                                                                                                                          Πηγή: British Franchise Association 
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Πίνακας 9 

Το Franchising στη Βρετανία ανά τομέα δραστηριότητος (2004) 

Δραστηριότητα Franchisors Franchisees 

Ξενοδοχεία & Εστίαση 15,7% 22,3% 

Καταστήματα λιανικής 12,7% 16,0% 

Προσωπικές υπηρεσίες 18,3% 15,0% 

Κτηματομεσιτικά 23,1% 21,6% 

Μεταφορές & Υπηρεσίες 

αυτοκινήτων 

9,0% 8,4% 

Υπηρεσίες προς επιχειρή-

σεις 

21,3% 16,6% 

ΣΥΝΟΛΟ 100,0% 100,0% 
 Πηγή: British Franchise Association 

 

Πίνακας 10 

Το Franchising στην Ιταλία για 2003-2004 

Τομείς δραστηριότητας Franchisors Franchisees Απασχολούμενοι 

 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Εμπόριο τροφίμων 24 25 2.202 2.269 4.490 4.486 

Λοιπές εμπορικές δραστηριότη-

τες 

25 25 4.339 4.422 16.777 16.696 

Προσωπικά είδη 157 171 7.922 8.862 17.106 19.620 

Οικιακός εξοπλισμός 43 50 1.243 1.509 2.668 2.856 

Άλλα ειδικά καταστήματα 77 87 4.058 4.372 9.152 8.942 

Υπηρεσίες 297 303 20.287 20.983 48.893 50.909 

Ξενοδοχεία & εστίαση 36 41 1.026 1.112 9.180 12.663 

Κατασκευές & συντήρηση 3 4 717 798 1.434 1.434 

Βιομηχανία 3 2 107 99 177 177 

ΣΥΝΟΛΟ 665 708 41.901 44.426 109.877 117.783 
                            Πηγή: Assofranchising Italiana 
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Πίνακας 11 

Το Franchising στην Ολλανδία για 2003-2004 

Τομείς δραστηριότητας Franchisors 
Μονάδες Fran-

chise 
Απασχολούμενοι 

 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Λιανικό εμπόριο  τροφίμων 68 76 3.200 4.100 55.000 65.000 

Άλλοι τομείς λιανικής 175 163 8.500 8.050 60.000 52.000 

Υπηρεσίες 126 143 4.600 5.200 31.000 34.000 

Εστίαση & catering 40 46 1.200 1.350 22.000 24.000 

Άλλες δραστηριότητες 28 25 800 900 9.000 12.000 

ΣΥΝΟΛΟ 437 453 18.300 19.600 177.000 187.000 

 

Πίνακας 12 

Το Franchising στην Ισπανία ανά τομέα δραστηριότητας (2004) 

Τομείς δραστη-

ριότητας 
Franchisors % 

Πωλήσεις 

(€ εκ.) 
% Καταστήματα % 

Υπηρεσίες ακι-

νήτων 

30 4,6% 330 2,1% 2.836 6,4% 

Τρόφιμα 15 2,3% 3.265 20,5% 5.495 12,4% 

Αισθητική-

Καλλυντικά 

38 5,9% 583 3,7% 2.092 4,7% 

Ταξιδιωτικά 

γραφεία 

14 2,2% 625 3,9% 2.614 5,9% 

Κέντρα σπουδών 25 3,9% 267 1,7% 996 2,2% 

Μόδα & ένδυση 145 22,3% 1.450 9,1% 5.359 12,1% 

Κατασκευές 6 0,9% 29 0,2% 62 0,1% 

Έπιπλα & δια-

κόσμηση 

44 6,8% 855 5,4% 1.867 4,2% 

Αθλητικά 7 1,1% 189 1,2% 620 1,4% 

Δίαιτα 8 1,2% 179 1,1% 1.121 2,5% 

Φωτογραφικά 6 0,9% 165 1,0% 668 1,5% 

Ξενοδοχεία & 99 15,3% 4.500 28,2% 6.384 14,4% 
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εστίαση 

Πληροφορική 21 3,2% 420 2,6% 1.580 3,6% 

Κοσμήματα & 

αξεσουάρ 

16 2,5% 160 1,0% 415 0,9% 

Υπηρεσίες κα-

θαρισμού 

4 0,6% 27 0,2% 158 0,4% 

Είδη γραφείου 7 1,1% 99 0,6% 502 1,1% 

Αρτοποιεία 7 1,1% 42 0,3% 138 0,3% 

Πάρκα αναψυ-

χής 

9 1,4% 73 0,5% 293 0,7% 

Διάφορες υπη-

ρεσίες 

31 4,8% 346 2,2% 2.601 5,9% 

Υπηρεσίες αυτο-

κινήτων 

34 5,2% 1.227 7,7% 3.269 7,4% 

Εξειδικευμένα 

καταστήματα 

59 9,1% 612 3,8% 2.929 6,6% 

Βαφεία 11 1,7% 201 1,3% 1.341 3,0% 

Κέντρα υγείας 13 2,0% 305 1,9% 961 2,2% 

ΣΥΝΟΛΟ 649 100,0% 15.949 100,0% 44.301 100,0% 
                                                                                                                     Πηγή: Associacion Espanola de Franquiciadores 

 

Πίνακας 13 

Το Franchising στην Πορτογαλία η εξέλιξη βασικών μεγεθών 2000-2003 

 Franchisors Καταστήματα 
Πωλήσεις   

(€ εκ.) 
Απασχολούμενοι 

2000 360 6.129 2.245 40.800 

2001 363 7.016 2.511 45.500 

2002 354 7.822 2.632 49.500 

2003 374 8.512 2.833 52.992 

Μέση ετήσια αύξηση 1,3% 11,6% 8,1% 9,1% 
                                                     Πηγή: 9o Censo O Franchising em Portuga- Inst. De Informacao em Franchising- Dez 2003 
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ΠΙΝΑΚΕΣ ΚΑΙ ΓΡΑΦΗΜΑΤΑ ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΑΓΟΡΑ 

Το µέσο κόστος επένδυσης για ένα κατάστηµα Franchise, όπως προκύπτει από 

το δείγµα των επιχειρήσεων, είναι περίπου €96.000 για όλους τους τοµείς δραστηριότη-

τας. Το κόστος της επένδυσης περιλαµβάνει το αρχικό απόθεµα, την επίπλωση και τον 

εξοπλισµό, το κόστος διαρρύθµισης και τυχόν μετασκευών και το κεφάλαιο κίνησης. 
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Όπως μπορούμε να δούμε στον παραπάνω πίνακα το μεγαλύτερο μέρος των δι-

κτύων Franchising αναπτύσσεται στην περιοχή της Αττικής, μετά στη Μακεδονία και 

στην Πελοπόννησο, ενώ στην υπόλοιπη Ελλάδα η ανάπτυξη του Franchising γίνεται με 

αργούς ρυθμούς.   

 

 
Όπως μπορούμε να διαπιστώσουμε στον παραπάνω πίνακα τα περισσότερα δί-

κτυα Franchising προέρχονται από την εγχώρια αγορά σε σχέση με αυτά που προέρχο-

νται από την διεθνή αγορά.  
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Η κατανομή του Ελληνικού κλάδου Franchise κατά τομέα είναι: 

 

ΠΡΟΕΛΕΥΣΗ 
FRANCHISE ΤΥΠΟΣ 

ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑΣΣ  ΣΥΝΟΛΟ
ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΑΛΛΟΔΑΠΟ 

Εστίαση 21,1 % 18,6 % 28,0 % 
Καταστήματα Τροφίμων 16,8 % 20,0 % 8,0 % 
Ένδυση και Υπόδηση 13,7 % 12,9 % 16,0 % 
Οικιακός Εξοπλισμός / Υ-
πηρεσίες 6,3 % 8,6 % 0,0 % 

Άλλα Καταστήματα Λιανι-
κής 22,1 % 25,7 % 12,0 % 

Προσωπική Φροντίδα & 
Αναψυχή  5,3 % 5,7 % 4,0 % 

Business Sevices / Λοιπές 
Υπηρεσίες 5,3 % 2,9 % 12,0 % 

Εκπαίδευση 9,5 % 5,7 % 20,0 % 
ΣΣΥΥΝΝΟΟΛΛΟΟ  100,0 % 100,0 % 100,0 % 
            
Κατανομή μεταξύ Ελληνικών – Αλλο-
δαπών Franchises 73,7 % 26,3 % 

 

 

Παρατηρούμε ότι στην Ελλάδα οι κλάδοι της ένδυσης, της εστίασης και του 

λιανικού εμπορίου αντιπροσωπεύουν το μεγαλύτερο μέρος ενώ οι υπηρεσίες και η εκ-

παίδευση κατέχουν χαμηλά ποσοστά. 
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ΤΑ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΤΗΣ ΕΡΕΥΝΑΣ ΠΟΥ ΠΡΑΓΜΑΤΟΠΟΙΗΘΗΚΕ ΣΤΗΝ 

ΔΙΕΘΝΗ ΕΚΘΕΣΗ ΣΤΗΝ ΑΘΗΝΑ ΓΙΑ ΤΟ FRANCHISING ΤΟ ΦΕΒΡΟΥΆΡΙΟ 

ΤΟΥ 2001  

 

Προτιμήσεις επενδυτών για την κατηγορία επένδυσης 

45,96%

53,74%

24,10%

60,03%

33,53%

0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

40,00%
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80,00%

90,00%

100,00%

Clothing ΕΣΤΙΑΣΗ Food/Restaurant Household Furnishing Miscellaneous Services

ΠΡΟΤΙΜΗΣΕΙΣ ΕΠΕΝΔΥΤΏΝ ΓΙΑ ΤΗΝ ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΠΕΝΔΥΣΗΣ

 

Το υψηλότερο ποσοστό παρουσιάζει η κατηγορία με τις διάφορες επενδύσεις με 

ποσοστό 60,03%, ενώ δεύτερη σε προτίμηση κατηγορία είναι η κατηγορία της εστίασης 

με ποσοστό 53,74%. Η κατηγορία ρουχισμού παίρνει ένα ποσοστό της τάξης του 

45,96% και καταλαμβάνει την 3η θέση ενώ η κατηγορία των υπηρεσιών έχει ένα ποσο-

στό της τάξης του 33,53%. Το χαμηλότερο ποσοστό το κατέχει η κατηγορία του οικια-

κού εξοπλισμού με ποσοστό 24,10%. 
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Μορφωτικό επίπεδο επενδυτών 

ΜΟΡΦΩΤΙΚΟ ΕΠΙΠΕΔΟ ΕΠΕΝΔΥΤΩΝ

25,90%

30,39%

40,12%

3,59%

High School-Lyceum Polytechnic University Not Clarified

 

 

Το γράφημα αυτό μας δείχνει το μορφωτικό επίπεδο των επενδυτών που επι-

σκέφτηκαν την έκθεση. Αν και το 25,9% των επενδυτών δεν έχουν κάποιο πτυχίο, το 

40,12% έχουν πτυχίο Πανεπιστημίου ή κάποιας άλλης σχολής και το 30,39% είναι α-

πόφοιτοι Πολυτεχνείου. Αυτό το γράφημα αποδεικνύει ότι η πλειοψηφία των Ελλήνων 

επενδυτών, οι οποίοι δείχνουν ενδιαφέρον για το Franchising έχουν καλό μορφωτικό 

επίπεδο.   
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Ηλικία επενδυτών 

Ηλικία επενδυτών

26,95%

53,59%

15,57%

0,45%
3,44%

Up to 30 years old 31-44 years old  45-60 years old Over 60 years old Not declared

  
Το γράφημα αυτό μας παρουσιάζει την ηλικία των επενδυτών που δείχνουν με-

γαλύτερο ενδιαφέρον να επενδύσουν μέσω του Franchising. Το μεγαλύτερο ποσοστό 

(53,59%) το κατέχουν οι ηλικίες μεταξύ 31-44 χρονών ενώ οι ηλικίες κάτω των 30 ετών 

δείχνουν κανένα ενδιαφέρον. Με ποσοστό 15,57 % ακολουθούν οι ηλικίες μεταξύ 45-

60 χρόνων ενώ πάνω από 60 χρόνων έχουν ποσοστό μόλις 0,45%. 
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ ΠΟΥ ΕΦΑΡΜΟΖΟΥΝ ΤΟ ΣΥΣΤΗΜΑ FRANCHISING ΣΤΗΝ 

ΕΛΛΑΔΑ. 

 

◙ Mc Donald’s: Η εταιρεία Mc Donald’s άρχισε να εφαρμόζει το σύστημα Franchising 

στην Αμερική με την ίδρυση της το 1965. Είναι μια από τις εταιρείες η οποία που ε-

φάρμοσε το σύστημα αυτό σε παγκόσμια κλίμακα. Απαριθμεί 13.000 εστιατόρια εκ των 

οποίων τα 9.000 περίπου λειτουργούν με σύστημα Franchise. 

 

◙ Neoset Επιπλοσυνδέσεις: Η εταιρεία Neoset ξεκίνησε τη δραστηριότητά της στο χώ-

ρο του επίπλου το 1980 με ένα πολύ μικρό κατάστημα. Σήμερα η Neoset απαριθμεί 51 

καταστήματα σε ολόκληρη την Ελλάδα. Οι άνθρωποι που απασχολούνται σε όλα τα 

καταστήματα ξεπερνούν τους 350 ενώ η ίδια η εταιρεία ξεπερνά σε δυναμικό τα 220 

άτομα. 

 

◙ Γερμανός: Η εταιρεία Γερμανός είναι μια από τις μεγαλύτερες αλυσίδες κινητής τη-

λεφωνίας, υπηρεσίες τεχνολογίας και αξεσουάρ διαφόρων ειδών τεχνολογίας. Δραστη-

ριοποιείται στο χώρο της τεχνολογίας από το 1990. έχει επεκταθεί σε ξένες χώρες όπως 

είναι η Ρουμανία, η Βουλγαρία, η Πολωνία και στόχος της είναι να επεκταθεί και σε 

άλλες αγορές του εξωτερικού. 

 

◙ Μαρινόπουλος98: Ο όμιλος Carrefour είναι η μεγαλύτερη αλυσίδα καταστημάτων 

στην Ευρώπη και η δεύτερη παγκοσμίως με περισσότερα από 10.000 καταστήματα σε 

περίπου 30 χώρες και τζίρο που το 2003 άγγιξε τα 89 δισεκατομμύρια Ευρώ. Στην Ελ-

λάδα υπάρχει ένα δίκτυο 15 υπερμάρκετ «Carrefour», 108 σουπερμάρκετ «Champion 

Μαρινόπουλος», 67 καταστήματα «5’ Μαρινόπουλος» και 50 καταστήματα γειτονίας 

με την επωνυμία Smile Market ή Carrefour Μαρινόπουλος και απασχολεί περισσότε-

ρους από 10.000 εργαζόμενους.        

 

◙ Inkcenter99: Η Inkcenter Hellas δημιουργήθηκε στο Ηράκλειο Κρήτης αναλαμβάνο-

ντας τα δικαιώματα ανάπτυξης (Master Franchisor) του δικτύου Franchising της 
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Refill24 GmbH για την Ελλάδα και την Κύπρο. Η Refill24 ασχολείται αποκλειστικά με 

την αναγόμωση/ ανακατασκευή μελανοδοχείων για εκτυπωτές inkjet & laser από το 

1987. Η Refill24 ψηφίστηκε ως η πλέον αξιόπιστη εταιρεία στην κατηγορία της από 

την ένωση καταναλωτών στην Γερμανία για την ποιότητα των προϊόντων της. Σήμερα 

το παγκόσμιο δίκτυο της αριθμεί πάνω από 1200+ κέντρα αναγόμωσης. Η επιλογή των 

Inkcenter διακρίνεται από την εγγύηση της επιτυχίας, καθώς επιζητά συνεργάτες για να 

εξελιχθούν μαζί σε μια επιχειρηματική επένδυση που νικάει.    

 

◙ Remax100 (Κτηματομεσιτικές υπηρεσίες): Η Remax ιδρύθηκε το 1973 στις Η.Π.Α. ως 

εταιρεία κτηματομεσιτικών συναλλαγών και εξελίχθηκε σε πολυεθνική εταιρεία, η ο-

ποία σήμερα αποτελεί το μεγαλύτερο κτηματομεσιτικό όμιλο στον κόσμο. Δραστηριο-

ποιείται σε 62 χώρες, με δίκτυο 6.000 σύγχρονων μεσιτικών επιχειρήσεων που στελε-

χώνονται από 114.000 συνεργάτες. Τον Ιανουάριο του 2002 η Χ. ΣΑΜΟΛΑΔΑΣ Α.Ε. 

ανέλαβε την αντιπροσωπεία της εταιρείας τόσο στην Ελλάδα όσο και στην Κύπρο η 

οποία επικεντρώνεται στην σύσταση, ανάπτυξη και υποστήριξη οργανωμένων κτημα-

τομεσιτικών επιχειρήσεων με την μέθοδο του Franchising. Σήμερα το δίκτυο διαθέτει 

64 επιχειρήσεις ανά την Ελλάδα, που στελεχώνονται με περισσότερους από 360 συνερ-

γάτες.      
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ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΧΩΡΙΣ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ 

Οι 24 συμβουλές101 που πρέπει να ακολουθήσει κάποιος πριν αποφασίσει σε 

ποιο σύστημα Franchise θα επενδύσει. Γιατί ένα λάθος μπορεί να κοστίσει πολύ σε 

χρήμα, χρόνο και ενέργεια. 

1) Όλοι για έναν: Η συμμετοχή κάποιου  σε ένα σύστημα Franchise σημαίνει ότι έχει 

τη δική μου επιχείρηση, και συγχρόνως μετέχει σε μια ομάδα.  

2) Δεν υπάρχουν μαγικά: Το Franchising δεν είναι διέξοδος για καθέναν που έχει επι-

χειρηματικές φιλοδοξίες αλλά του λείπουν τα απαιτούμενα κεφάλαια. Αν επιλέξει κά-

ποιος ένα σύστημα με μόνο κριτήριο τη χαμηλή αρχική επένδυση δεν είναι η σωστότε-

ρη στρατηγική.  

3) Καλύτερα μόνοι: Δεν υπάρχουν σε όλους τους κλάδους δοκιμασμένα συστήματα 

και ισχυρά brand name αποδοτικά για κάθε επενδυτή. Επίσης το Franchising δεν είναι 

η καλύτερη λύση για την ανάπτυξη κάθε επιχείρησης. Σ’ αυτές τις περιπτώσεις καλύτε-

ρα να παραμείνει κάποιος ανεξάρτητος ή να προσανατολιστεί σε άλλους κλάδους.  

4) Όχι με κλειστά μάτια: Σε περιόδους ύφεσης η ένταξη σε μια επιχειρηματική ομάδα, 

σ’ ένα δίκτυο σημαίνει αποδοχή του κινδύνου με κάθε κόστος. Ακόμα και αν το σύστη-

μα Franchise είναι πολύ ισχυρό, πρέπει να εξεταστεί εάν ο κλάδος που επιλέχθηκε δια-

νύει μια δυσμενή περίοδο.  

5) Θέλει χρόνο….: Η επιλογή της κατάλληλης πρότασης απαιτεί χρόνο. Θα πρέπει να 

αντιμετωπιστεί σαν μια επένδυση, χρειάζεται συστηματική έρευνα, αξιοποίηση συμ-

βούλων με ειδικές γνώσεις. Κι όμως υπάρχουν ακόμα πολλοί που πιστεύουν πως αρ-

κούν μερικές συζητήσεις για να αποφασίσουν. Μια επιπόλαιη απόφαση μπορεί να στοι-

χίσει την αποτυχία της επένδυσης.   

6) ….Και χρήμα: Για να συγκεντρώσει κάποιος πληροφορίες για την αξιοπιστία μιας 

αλυσίδας είναι απαραίτητο να διαθέσει και μερικά χρήματα: να επισκεφθεί κλαδικές 

εκθέσεις, την επιχειρηματική έδρα του Λήπτη, να πραγματοποιήσει έρευνες και το κυ-

ριότερο να χρησιμοποιήσει ειδικούς συμβούλους.     

7) Συγκέντρωση στοιχείων: Στην περίοδο της έρευνας θα πρέπει να είναι κάποιος όσο 

το δυνατόν πιο αντικειμενικός. Συγκέντρωση πληροφοριών από τη διοίκηση και τους 

εκπροσώπους του Δότη, δεδομένα στο internet, μελέτη του ειδικού τύπου, θα πρέπει να 
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ερωτηθεί η γνώμη ενός συμβούλου, οι προμηθευτές του Δότη, και τέλος θα πρέπει να 

εξετασθεί η πορεία των υφιστάμενων καταστημάτων αλλά και του ανταγωνισμού. 

8) Σωστή περιοχή: Η περιοχή αποκλειστικότητας που παραχωρείται αναδεικνύεται σε 

βασικής σημασίας παράγοντα για την επιτυχία της επιχείρησης. Προσοχή στις αλυσίδες 

που δεν ανησυχούν για την περιοχή και τη θέση του σημείου πώλησης ή τον τοπικό α-

νταγωνισμό.   

9) Η ωραία βιτρίνα παίζει ρόλο: Η ποικιλία και διαθεσιμότητα των προϊόντων του 

συστήματος είναι πολύ περιορισμένη; Δεν είναι πολύ καλό αυτό. Το κοινό προσανατο-

λίζεται πάντα προς την ποικιλία και την εξατομίκευση. Μια φτωχή βιτρίνα δεν αρέσει 

σε κανένα. 

10) Η ισχύς εν τη ενώσει: Ο αριθμός των σημείων πώλησης Franchise είναι σημαντι-

κός. Γιατί αντιπροσωπεύει την αναγνωρισιμότητα (φήμη) του concept και τις δυνατότη-

τες ανάπτυξης. Και επιπλέον όταν ένα δίκτυο αποτελείται κυρίως από εταιρικά κατα-

στήματα, τότε είναι καλύτερα να ερευνηθούν τα αίτια της τόσης συγκεντρωτικότητας.  

11) Η συσκευασία δεν είναι το παν: Τα πολυτελή γραφεία, τα εντυπωσιακά περίπτερα 

στις εκθέσεις δεν είναι πάντα η απόδειξη οικονομικής ευμάρειας. Θα πρέπει να ελεγχθεί 

με ειδικούς ο ενημερωτικός φάκελος και τα οικονομικά στοιχεία τόσο του Δότη όσο και 

των υφιστάμενων Ληπτών. 

12) Μιλάνε για αυτόν: Η γνώμη του κοινού για ένα concept δεν μπορεί να υποτιμηθεί. 

Εάν όλοι μιλάνε με θετικά σχόλια (ή αρνητικά) για κάποιον, πάντα υπάρχει κάποιος 

λόγος.   

13) Στο σπίτι του….: Για να κριθεί μια επενδυτική πρόταση πρέπει κάποιος να επι-

σκεφθεί την κεντρική έδρα του Δότη. Όταν μια αλυσίδα είναι σοβαρή δεν έχει τίποτα 

να κρύψει, αντίθετα προτιμά να κοινοποιεί στους «σοβαρούς υποψηφίους» όλες τις 

πτυχές της.  

14) Ο διορατικός έχει (πάντα) δίκιο: Να μην υπάρχει εμπιστοσύνη μόνο με τον αριθ-

μό των καταστημάτων, το ύψος του τζίρου, το σύνολο της διαφημιστικής δαπάνης. Μια 

πρόταση που στα χαρτιά είναι εξαιρετική, μα που δεν δημιουργεί εμπιστοσύνη δεν είναι 

κατάλληλη.   

15) Τεκμηριωμένο Business Plan: Ο επαγγελματισμός μιας πρότασης εκτιμάται από 

το αν η ανάπτυξη είναι βασισμένη σε ένα ρεαλιστικό και τεκμηριωμένο επιχειρηματικό 

σχέδιο. Οι Δότες οφείλουν να παρέχουν ένα επαγγελματικά σχεδιασμένο business plan. 

16) Φίλοι στη δουλεία: Η προστιθέμενη αξία που ένα σύστημα Franchise παρέχει 

στον Λήπτη εξαρτάται και από την ποιότητα της συνεργασίας που αναπτύσσεται ανά-
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μεσα στα δύο μέρη. Αν δεν παρέχονται ουσιαστική συμπαράσταση και φροντίδα από 

ένα σύστημα που χαρακτηρίζεται από τυποποίηση και συγκρότηση, τότε δεν μιλάμε για 

το κατάλληλο δίκτυο για ένταξη.    

17) Η καλή αρχή….: Πως οργανώνεται η εμπορική προβολή ενός σημείου πώλησης; Η 

προετοιμασία της δημιουργίας και του λανσαρίσματος του καταστήματος παρακολου-

θείται βήμα – βήμα από τον Δότη; Ακόμα και από τέτοιες λεπτομέρειες καταλαβαίνει 

κανείς τον επαγγελματισμό του Δότη. 

18) Ανάπτυξη, πως;: Πως αναπτύσσεται η αλυσίδα που επιλέχθηκε; Εάν δεν γνωστο-

ποιούνται τα στάδια ανάπτυξης θα πρέπει να υπάρχει προσοχή. Προσοχή σε όποιον 

προτείνει μεγάλα στάδια ανάπτυξης και έχει πολύ μικρή ομάδα στελεχών. Επίσης μια 

επιχείρηση με περιορισμένο κεφάλαιο και ανεπαρκείς πόρους, ίσως δεν μπορεί να ανα-

πτύξει δίκτυο Franchise.  

19) Άριστες συστάσεις: Για να μετέχει μια εταιρεία στο Σύνδεσμο Franchise πρέπει να 

ικανοποιεί συγκεκριμένες απαιτήσεις. Το Franchise που επιλέχθηκε είναι μέλος του 

Συνδέσμου; Τι φήμη απολαμβάνει; Επίσης θα πρέπει να γίνει συζήτηση με όσο περισ-

σότερους Λήπτες γιατί έτσι δίνεται η δυνατότητα να αντιληφθεί κάποιος πόσο ικανο-

ποιημένοι είναι όσοι μετέχουν ήδη στο δίκτυο. 

20) Ζήτω η πληροφορική: Ένα δίκτυο πολύ καλά οργανωμένο στη μηχανογράφηση 

του και στα logistics του είναι συνώνυμο της αποτελεσματικότητας και παρέχει εχέγγυα 

για αυξημένο κύκλο εργασιών. Ακόμα καλύτερα αν έχει αναπτύξει συστήματα πληρο-

φορικής που στηρίζουν την καθημερινή λειτουργία των Ληπτών, την εκπαίδευση και 

αναπτύσσουν τη συλλογική γνώση. 

21) Η ψυχή του εμπορίου: Κάθε Δότης οφείλει να διαφημίζεται σε εθνικό και σε τοπι-

κό επίπεδο. Οι προωθητικές ενέργειες πρέπει να είναι δύο ειδών και για να κερδίζει νέ-

ους επενδυτές συνεργάτες και κυρίως να γίνει γνωστός στο καταναλωτικό κοινό ώστε 

να στηρίξει τα υφιστάμενα καταστήματα.  

22) Η γνώμη του ειδικού: Η εξέταση της επιχειρηματικής πρότασης και της σύμβασης 

από τη μεριά μιας εταιρείας εξειδικευμένης στο Franchising ξεκαθαρίζει τις αμφιβολίες 

σε επιχειρηματικό και νομικό επίπεδο.  

23) Εάν κοστίζει πολύ: Entry fee και royalties φαίνονται πολύ ακριβά ή δυσανάλογα 

με την υποστήριξη και τον προβλεπόμενο κύκλο εργασιών; Ο Λήπτης και ο Δότης θα 

πρέπει να είναι συντονισμένοι, ιδιαίτερα στα πιο ευαίσθητα ζητήματα, όπως της αμοι-

βαιότητας οφέλους. 



  110011

24) Να το σκεφτείτε, ναι. Αλλά όχι υπερβολικά: Πολλοί βρίσκουν πληροφορίες, συ-

ζητούν, αναλύουν σε βάθος τη σύμβαση και μετά απαντούν: χρειάζομαι κι άλλο χρόνο. 

Θα πρέπει κάποιος να το έχει σκεφτεί καλά και όταν φτάσει στην εξέταση της σύμβα-

σης θα πρέπει να έχουν λυθεί όλες οι αμφιβολίες και να είναι διατεθειμένος να δεσμευ-

θεί, αλλιώς γιατί να χάνετε το χρόνο σας;            
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ΤΟ ΛΕΞΙΛΟΓΙΟ ΤΟΥ FRANCHISING102 

Στο λεξιλόγιο που ακολουθεί παρατίθενται οι κυριότεροι Ελληνικοί αλλά και 

Ξένοι όροι που απαντώνται τόσο στις διάφορες συμβάσεις όσο και στο λοιπό έντυπο 

υλικό του Franchising. Η παράθεση αυτή ακολουθείται από μια πολύ σύντομη και πε-

ριεκτική επεξήγηση του κάθε όρου. 

Area Development Agreement: Συμφωνία ανάπτυξης περιοχής με την οποία ο 

Δότης παραχωρεί στο Λήπτη το αποκλειστικό δικαίωμα να ανοίξει ο ίδιος και να λει-

τουργήσει, με βάση ένα προσυμφωνηθέν σχέδιο ανάπτυξης, ένα συγκεκριμένο αριθμό 

καταστημάτων μέσα σε μια προκαθορισμένη γεωγραφική περιοχή. 

Business Format Franchise: Αγγλο- Αμερικάνικος όρος για τον χαρακτηρισμό 

του Franchising δεύτερης γενιάς. Σύμφωνα με αυτόν αποδίδεται ιδιαίτερη σημασία 

στην ανάπτυξη από τον Δότη ενός επιτυχημένου και ολοκληρωμένου επιχειρηματικού 

συστήματος Franchise το οποίο όμως πρέπει συγχρόνως να είναι και επώνυμο, δηλαδή 

να λειτουργεί κάτω από έναν ευρύτερα γνωστό και αναγνωρίσιμο διακριτικό τίτλο ή 

επωνυμία. 

Concept: Στον όρο αυτό συνοψίζεται η εν γένει τεχνογνωσία του Δότη με βάση 

την οποία θα λειτουργήσει το δίκτυο Franchising. 

Δικαιόχρηση ή Δικαιοχρησία: Η Ελληνική απόδοση του όρου Franchising. 

Δικαιοπάροχος ή Δότης: Η Ελληνική απόδοση του όρου Franchisor. 

Δικαιοδόχος ή Λήπτης: Η Ελληνική απόδοση του όρου Franchisee. 

Δικαίωμα Εισόδου στο σύστημα Franchising: Η Ελληνική απόδοση του όρου 

entry fee, ο οποίος αντικατοπτρίζει το εφάπαξ χρηματικό ποσό που καταβάλει ο Λήπτης 

στο Δότη συνήθως με την υπογραφή της μεταξύ τους σύμβασης Franchising. Το ποσό 

αυτί αντιστοιχεί στις διάφορες παροχές του Δότη για την αρμονική ένταξη του Λήπτη 

στο σύστημα, στον κόπο και στα έξοδα που υποβλήθηκε ο Δότης προκειμένου να δημι-

ουργήσει την τεχνογνωσία του, στην παροχή στον Λήπτη ανταγωνιστικού πλεονεκτή-

ματος κ.λπ. 

Δίκτυο Franchising: Το σύνολο των καταστημάτων των Ληπτών οι οποίοι 

συνδέονται με ιδιαίτερες συμβάσεις Franchising με την επιχείρηση του Δότη. Στο ίδιο 

δίκτυο ανήκουν και τα καταστήματα του Δότη εφόσον λειτουργούν με τη μέθοδο του 

Franchising. 

                                                            
110022ΠΠηηγγήή::  ΔΔηημμήήττρριιοοςς    ΚΚωωσσττάάκκηηςς  οο..ππ..    σσεελλ::  2255,,  ττοο  κκεείίμμεεννοο  ππααρρααττίίθθεεττααιι  ααυυττοούύσσιιοο  ααππόό  ττοο  ββιιββλλίίοο..    
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Disclosure: Είναι η υποχρέωση πληροφόρησης που υπέχει ο Δότης απέναντι σε 

κάθε υποψήφιο Λήπτη του δικτύου του. Σύμφωνα με αυτήν υποχρεούται να του παρέ-

χει εγγράφως και μέσα σε εύλογο χρονικό διάστημα, πριν την υπογραφή οποιουδήποτε 

δεσμευτικού εγγράφου, πλήρη και ακριβή πληροφόρηση αναφορικά με: α) την εταιρική 

και οικονομική του κατάσταση, β) το επιχειρηματικό του ιστορικό, γ) την επιχείρηση 

που αποτελεί το αντικείμενο του Franchise, δ) τα κύρια χαρακτηριστικά της τεχνογνω-

σίας του, ε) την τεχνική υποστήριξη που θα του παρέχει, στ) το προβλεπόμενο κόστος 

εγκατάστασης μιας επιχείρησης Franchise, ζ) τη βιωσιμότητα του συστήματος Fran-

chise, η) τα βασικά στοιχεία της σύμβασης Franchise, θ) τα ονόματα και τις διευθύνσεις 

των μελών του δικτύου του και ι) ενδεχομένως οποιαδήποτε άλλα στοιχεία προβλέπο-

νται τόσο από την εθνική νομοθεσία όσο και από τον Εθνικό Κώδικα Δεοντολογίας για 

το Franchising. 

Εγχειρίδιο Λειτουργίας: Η Ελληνική απόδοση του όρου Operations Manual. 

Το εγχειρίδιο λειτουργίας και η σύμβαση Franchising είναι τα δύο βασικά έγγραφα ε-

πάνω στα οποία στηρίζεται η λειτουργία ενός δικτύου Franchising. Σε αυτό περιλαμβά-

νεται και εξειδικεύεται η τεχνογνωσία του Δότη. 

Ενημερωτικό Έντυπο ή Μπροσούρα: Στο έντυπο αυτό περιλαμβάνονται οι 

πρώτες βασικές πληροφορίες για την επιχείρηση και το σύστημα Franchising του Δότη, 

δίδεται δε συνήθως στον Λήπτη κατά την πρώτη συνάντηση τους. 

Franchise: Είναι λέξη γαλλικής προέλευσης από τον παλαιό γαλλικό ρήμα 

‘’francher’’ που σήμαινε την παραχώρηση ενός προνομίου ή την παραίτηση από κάποια 

δικαιώματα. Σήμερα νοείται ως το σύνολο δικαιωμάτων διανοητικής ιδιοκτησίας ( βιο-

μηχανικής και πνευματικής), που αναφέρονται σε εμπορικά σήματα, επωνυμίες, διακρι-

τικούς τίτλους, λοιπά διακριτικά γνωρίσματα, πρότυπα χρήσεως, σχέδια, δικαιώματα 

αντιγραφής, διπλώματα ευρεσιτεχνίας όπως επίσης και τεχνογνωσία, που παραχωρού-

νται από το Δότη στον Λήπτη προς χρήση και εκμετάλλευση για τη μεταπώληση προ-

ϊόντων ή και παροχή υπηρεσιών. 

Κώδικας Δεοντολογίας: Σύνολο ουσιωδών πρακτικών κανόνων ορθής συμπε-

ριφοράς οι οποίοι πρέπει να ακολουθούνται βασικά από τους Δότες κατά την εγκατά-

σταση, ανάπτυξη και λειτουργίας ενός δικτύου Franchising. 

Master Franchise: Αποδίδεται στα Ελληνικά ως κύρια συμφωνία Franchise 

και ορίζεται, σύμφωνα με τον κανονισμό 4087/88, ως η συμφωνία μεταξύ δύο επιχει-

ρήσεων με την οποία η μια επιχείρηση, ο Δότης, παρέχει στην άλλη, τον κύριο Δότη, 

έναντι άμεσου ή έμμεσου οικονομικού ανταλλάγματος, το δικαίωμα εκμετάλλευσης του 
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Franchise με σκοπό τη σύναψη συμφωνιών Franchise σε τρίτους, τους Λήπτες. χρησι-

μοποιείται συνήθως ως μέθοδος εγκατάστασης και ανάπτυξης ενός δικτύου Franchis-

ing στο εξωτερικό. 

Πακέτο Franchising: Η Ελληνική απόδοση του όρου Package ή Package Deal 

που περιλαμβάνει τα δικαιώματα βιομηχανικής και πνευματικής ιδιοκτησίας του Δότη, 

την τεχνογνωσία του και γενικότερα όλα εκείνα τα στοιχεία με τα οποία εφοδιάζει ο 

Δότης τον Λήπτη προκειμένου ο τελευταίος να μπορέσει να λειτουργήσει τη δική του 

ανεξάρτητη επιχείρηση δικαιόχρησης. 

Πιλοτικό Κατάστημα: Κατάστημα που ανήκει συνήθως στον Δότη και κατά τη 

λειτουργία του οποίου έχει εφαρμοσθεί και ελεγχθεί το σύστημα Franchising με βάση 

το οποίο θα αναπτυχθεί αργότερα το δίκτυο Franchising. 

Royalties: Χρηματικά ποσά που καταβάλει ο Λήπτης στον Δότη κατά τακτά 

χρονικά διαστήματα καθ’ όλη τη διάρκεια τη συμβατικής τους σχέσης με τη μορφή πο-

σοστών συνήθως επί του κύκλου εργασιών της επιχείρησης του μετά την αφαίρεση των 

σχετικών φόρων. Τα ποσά αυτά ανταποκρίνονται στις διαρκείς παροχές του Δότη προς 

το Λήπτη κατά τη διάρκεια της σχέσης τους. 

Σύστημα Franchising: Το σύνολο των στοιχείων της οργανωτικής υποδομής 

του Δότη η οποία απαιτείται για να λειτουργήσει ένα δίκτυο Franchising. 

Τεχνογνωσία: Σύμφωνα με τον ορισμό του Κανονισμού 2790/1999 είναι ένα 

σύνολο των μη κατοχυρωμένων με ευρεσιτεχνία πρακτικών πληροφοριών που προκύ-

πτουν από την εμπειρία και από δοκιμές του Δότη και οι οποίες είναι απόρρητες, ου-

σιώδεις και προσδιορίσιμες.                
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