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ΠΡΟΛΟΓΟΣ 

Το πλάνο που θα ακολουθήσουµε στην εργασία µας θα αποτελείται από τρία 

µέρη. Το κάθε µέρος θα αποτελείται από κάποια κεφάλαια στα οποία θα 

εξηγήσουµε τον θεσµό του franchising στην Ελλάδα. 

Στο πρώτο µέρος θα αναφερθούµε στην προέλευση, στην εξέλιξη και στους 

διάφορους τύπους και  τέλος στον θεσµό Franchising στην Ελλάδα. 

Στο δεύτερο µέρος θα αναφερθούµε στην διεθνή διάσταση του franchising και το 

πως επεκτείνεται το ελληνικό franchising στις χώρες του εξωτερικού. 

Στο τρίτο µέρος θα αναφέρουµε ένα παράδειγµα µιας εταιρίας franchising που 

επιλέγει την επέκταση της στον ελλαδικό χώρο παρουσίαζοντας τους στόχους της 

καταλήγοντας σε δικά µας συµπεράσµατα και προτάσεις. 

Τέλος θα κάνουµε αναφορά στην βιβλιογραφίας στην αρθρογραφίας και στις 

ηλεκτρονικές πήγες που χρησιµοποιήσαµε στην πτυχιακή µας εργασία. 
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ΜΕΡΟΣ Α’ 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1  

 

«ΠΡΟΕΛΕΥΣΗ ΚΑΙ ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΟΥ FRANCHISING» 

 

1.1 Τι είναι το Franchising  

Το Franchising είναι ένα σύστηµα µάρκετινγκ αγαθών και υπηρεσιών και 

τεχνολογίας το οποίο βασίζεται σε µια στενή και διαρκή συνεργασία µεταξύ νοµικά 

και οικονοµικά ξεχωριστών και ανεξαρτήτων επιχειρήσεων, του ∆ότη ( franchisor ) 

των Ληπτών ( franchisees ) όπου ο ∆ότης παραχωρεί στους λήπτες το δικαίωµα και 

επιβάλει την υποχρέωση να ασκούν µια επιχείρηση σύµφωνα µε το δικό του 

σύστηµα Το δικαίωµα αυτό νοµιµοποιεί και υποχρεώνει τον Λήπτη αντί ενός άµεσου 

ή έµµεσου οικονοµικού ανταλλάγµατος, να χρησιµοποιεί την Εµπορική Επωνυµία 

του ∆ότη ή και το Εµπορικό του σήµα τις τεχνικές µεθόδους του και τα πνευµατικά 

του δικαιώµατα, υποστηριζόµενος από το ∆ότη για όσο χρονικό διάστηµα διαρκεί η 

έγγραφη σύµβαση Franchising που έχει συναφθεί για αυτό το σκοπό. 

Συνοψίζοντας θα µπορούσαµε να πούµε ότι από οικονοµική άποψη Franchising 

είναι µια µέθοδος µάρκετινγκ και συγχρόνως µια επιχειρηµατική στρατηγική η οποία 

δίνει τη δυνατότητα της δηµιουργίας και της ανάπτυξης ενός Εµπορικού ∆ικτύου 

στους τοµείς της διανοµής προϊόντων και της παροχής υπηρεσιών Στηρίζεται στη 

διαρκή συνεργασία µεταξύ δύο ανεξάρτητων νοµικά και οικονοµικά επιχειρήσεων µε 

αντικειµενικό σκοπό την δηµιουργία κερδών και για τα δύο µέρη. (πηγή: Franchising 

Αξιολόγηση και Προοπτικές της ∆ικαιοχρήσης στον Ελληνικό χώρο, Καζής 

∆ηµήτριος Αθήνα 2004). 

 

1.2  Το Franchising στην Ελλάδα 

Σήµερα περίπου 500 αλυσίδες αναπτύσσονται µέσω Franchising και διαθέτουν 

συνολικά 6.000 καταστήµατα. Σχεδόν κάθε είδος επιχειρηµατικής δραστηριότητας 

περιλαµβάνει µία τουλάχιστον εταιρεία που έχει επιλέξει το franchise ως κύριο ή 
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συµπληρωµατικό τρόπο ανάπτυξης. Είναι ένας αρκετά νέος για τη χώρα µας 

οικονοµικός θεσµός, παρά όµως το νεαρό της ηλικίας του κατόρθωσε µέσα σε 

σύντοµο χρονικό διάστηµα να αποτελέσει την αιχµή του δόρατος για την ανάπτυξη 

των ελληνικών επιχειρήσεων τόσο στην εγχώρια αγορά όσο και στο εξωτερικό. 

 

1.3 Η απόδοση των όρων Franchising, Franchisor, Franchisee 

στα ελληνικά. 

Η απόδοση των όρων στα ελληνικά παρουσιάζει τη δυσκολία ότι αφενός µεν 

το Franchising δεν έχει ακόµη ρυθµιστεί νοµοθετικά στη χώρα µας έτσι ώστε να 

υπάρχει επίσηµη απόδοση του στη γλώσσα µας αφετέρου δε όντας ένας όρος- 

µανδύας υπό τον οποίο λειτουργούν διάφορες συµβατικές σχέσεις δεν 

προσφέρεται εύκολα για ακριβόλογες αποδόσεις.Η µέχρι σήµερα απόδοση του 

όρου είναι δικαιόχρηση ή δικαιοχρησία. Η συγκεκριµένη απόδοση είναι αρκετά 

επιτυχηµένη αλλά συγχρόνως µονοσήµαντη για έναν όρο τόσο πολυσήµαντο.Μια 

άλλη πιο πρόσφατη ονοµασία είναι «Παραχώρηση άδειας εκµετάλλευσης στη 

διανοµή» και µια τρίτη «Σύµβαση χρηµατοδοτικής µίσθωσης συστήµατος» πάντως 

µέχρι να υπάρξει ένας ευρύτερος αποδεκτός Ελληνικός όρος θεωρούµε ότι είναι 

σκόπιµο να χρησιµοποιείται ο Αγγλικός όρος. (πηγή: Franchising Αξιολόγηση και 

Προοπτικές της ∆ικαιοχρήσης στον Ελληνικό χώρο, Καζής ∆ηµήτριος Αθήνα 2004) 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2 

«ΟΙ ∆ΙΑΦΟΡΟΙ ΤΥΠΟΙ ΤΟΥ FRANCHISING» 

 

2.1 Εισαγωγή 

 Στο κεφάλαιο αυτό θα επιχειρήσουµε µια συστηµατική κατάταξη των υπαρχόντων 

τύπων Franchising βασιζόµενοι στα ακόλουθα σηµεία: 

I. Στο τοµέα ασκούµενης επιχειρηµατικής δραστηριότητας. ∆ιακρίνουµε το 

Franchising διανοµής προϊόντων, το Franchising παραγωγής ή βιοµηχανικό και το 

µεικτό Franchising. 
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II. Στον τρόπο της επιχειρηµατικής συνεργασίας µεταξύ των µερών της 

σύµβασης Franchising Με βάση αυτό το κριτήριο διακρίνουµε το χρηµατοδοτικό ή 

διαχειριστικό το µερικo το συνεταιριστικό του συνδυασµού της µετατροπής το 

πολλαπλό και το Franchising των περισσοτέρων επωνυµιών ή σηµάτων. 

III. Στον βαθµό του ελέγχου που ασκεί ο δότης στους λήπτες του δικτύου και 

στο µέγεθος της εξάρτησης των ληπτών από αυτόν. 

 

2.2 Franchising διανοµής προϊόντων 

Στη µορφή αυτή ο λήπτης εκµεταλλεύεται το πακέτο franchise του δότη για να 

πουλήσει µέσα από τα καταστήµατα του το οποίο είναι ενταγµένο στο δίκτυο του 

δότη. Ανάλογα µε την ιδιότητα του δότη και την προέλευση των προϊόντων έχουµε 

δύο υπό κατηγορίες 

• Το Franchising του παραγωγού-δότη 

Εδώ ο λήπτης πουλά τα προϊόντα που κατασκευάζει ο ίδιος ο δότης. Ο 

δότης έχει δηµιουργήσει ένα δίκτυο Franchising µέσου του οποίου διαθέτει ο ίδιος 

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

τα ∆ωδώνη, Νεοσέτ, Ζάρα κ.α. 

• Το Franchising διανοµέα δότη 

Εδώ ο δότης προµηθεύει τους λήπτες µε προϊόντα τα οποία είτε επιλέγει ο ίδιος 

και στη συνεχεία επιλέγει τρίτους παραγωγούς να τα κατασκευάσουν για 

λογαριασµό του είτε τα προµηθεύεται ο ίδιος απευθείας από τον παραγωγό, 

είτε ορίζει συγκεκριµένους τρίτους προµηθευτές από τους οποίους οι λήπτες 

του δικτύου αγοράζουν τα προς πώληση προϊόντα. Αυτή η µορφή είναι πιο 

διαδεδοµένη διεθνώς και ο δότης είναι στην ουσία ένας χονδρέµπορος ο οποίος 

διαθέτει τα προϊόντα του στην αγορά χρησιµοποιώντας το δικό του δίκτυο 

Franchising. Τέτοια δίκτυα είναι Goody’s, Hampο, sotrek, Alea κ.α. (πηγή: 

www.franchise-success.gr ). 
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2.3 Franchising Υπηρεσιών 

Στο τύπο αυτό ο λήπτης εκµεταλλεύεται το πακέτο του δότη για την παροχή 

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

Franchising του δότη, ακολουθώντας πιστά τη µέθοδο του δότη. 

Το Franchising υπηρεσιών αναδεικνύει περισσότερο από οποιοδήποτε άλλο 

τύπο τη σηµασία της ύπαρξης ενός συστήµατος Franchising δεδοµένου ότι σε 

αυτό η τεχνογνωσία παίζει πολύ πιο σηµαντικό ρόλο από ότι στα άλλα 

συστήµατα. Η µορφή αυτή αναπτύσσεται ραγδαία τόσο διεθνώς όσο και στη χώρα 

µας και ένας σηµαντικός λόγος είναι ότι το κόστος δηµιουργίας από το λήπτη µιας 

τέτοιας επιχείρησης είναι µικρότερο από το αντίστοιχο κόστος που απαιτείται µε 

τα αλλά είδη Franchising. ∆ίκτυα τέτοιου τύπου είναι επιχειρήσεις Holiday inn, 

Novotel,  Hertz κ.α. 

 

2.4 Franchising παραγωγής ή βιοµηχανικό 

Πρόκειται για µια σύµβαση 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. Στη συµφωνία αυτή µπορεί να περιλαµβάνει και η µεταποίηση 

κάποιων προϊόντων από τον δεύτερο. 

Στην πρώτη περίπτωση και ο δότης και ο λήπτης είναι παραγωγοί στη δεύτερη 

περίπτωση ο λήπτης είναι χονδρέµπορος και η σύµβαση περιλαµβάνει ρήτρες 

µεταφοράς τεχνολογίας, αδειών εκµετάλλευσης ευρεσιτεχνίας και σήµατος και 

παροχής πρώτων υλών. 

Βασικό πλεονέκτηµα της µορφής αυτής είναι ότι ο δότης αποφεύγει την 

πραγµατοποίηση σηµαντικών επενδύσεων που θα ήταν απαραίτητες για την 

εγκατάσταση µονάδων παραγωγής ή µεταποίησης των προϊόντων του σε πολλές 

διαφορετικές αγορές. Ο λήπτης από τη πλευρά του επωφελείται από τη µεγάλη 

φήµη του εµπορικού σήµατος που είναι συνδεδεµένο µε την τεχνογνωσία που 

προσφέρει. 

 

 



 

 10 

∆υστυχώς ο συγκεκριµένος τύπος παρουσιάζει και ορισµένους σηµαντικούς 

κινδύνους για το δότη: 

 - Μπορεί ο λήπτης να προσπαθήσει να δηµιουργήσει µια παραγωγική υποδοµή 

ανταγωνιστική προς το δότη, εκµεταλλευόµενος το γεγονός ότι ο δότης είναι 

πολλές φορές εγκαταστηµένος σε άλλη χώρα µακριά από τη δική του. 

-  Μια κακή χρήση των τεχνολογικών µεθόδων του δότη από το λήπτη µπορεί να 

βλάψει ανεπανόρθωτα τη φήµη των προϊόντων του πρώτου. Οι πιο γνωστές 

εταιρείες τέτοιου τύπου είναι οι Coca-cola, Seven up, Pepsi-cola κ.α. 

- Οι λόγοι προσφυγής µιας βιοµηχανικής επιχείρησης στον τύπο αυτό του 

Franchising είναι συνήθως η εξοικονόµηση κόστους µεταφοράς και η φύση του 

προϊόντος που επιβάλει τη παραγωγή του σε τόπο που βρίσκεται κοντά στα κέντρα 

κατανάλωσης (π.χ. για την διατήρηση της φρεσκότητάς του ή το ταχύτερο 

εφοδιασµό της αγοράς)  (πηγή:  www.vivartia.com). 

 

2.5 Μεικτό Franchising  

Είναι αρκετά συνηθισµένο στον κόσµο του Franchising να συνδυάζονται 

αρµονικά µέσα στο ίδιο δίκτυο η διανοµή προϊόντων µε τη παροχή υπηρεσιών. 

Συνήθως αυτό συµβαίνει όταν η πώληση ενός προϊόντος υποστηρίζεται από τη 

παροχή κάποιας υπηρεσίας. 

∆ίκτυα µεικτού Franchising είναι Pizza Hut, Caféé Hagen Dazes, Hondοs 

Center, Beauty Shop κ.α. 

 

2.6 Χρηµατοδοτικό ή διαχειριστικό Franchising  

Σε αυτόν τον τύπο συναντάτε 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. Έτσι ο 

τύπος αυτός αποκτά τη µορφή ενός χρηµατοδοτικού προϊόντος δίνοντας τη 

δυνατότητα σε όσους κεφαλαιούχους θέλουν να επενδύσουν, αλλά δεν επιθυµούν 

τη διαχείριση να κάνουν και σε όσους δεν έχουν κεφαλαίο αλλά επιθυµούν τη 

διαχείριση να µπορούν να γίνουν µέλη. 
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2.7 Μερικό Franchising  

Η µορφή αυτή συνιστάται στη χρησιµοποίηση από το δότη ενός συγκεκριµένου 

χώρου κάποιου καταστήµατος τρίτου προσώπου το οποίο δεν ανήκει σε κανένα 

δίκτυο Franchising για τη διάθεση µέσα από αυτό των προϊόντων της επιχείρησης 

συµφωνά µε τη µέθοδο πώλησης. Πρόκειται για τη λεγόµενη τεχνική του “shop in 

the shop”. 

Αυτή η µέθοδος συγκεντρώνει πολλές διαφορετικές επωνυµίες στον ίδιο χώρο 

και δίνει τη δυνατότητα στους επιχειρηµατίες να ανοίξουν πολλά µικρά 

«καταστήµατα» µε µειωµένο κόστος αλλά και στους καταναλωτές να µπορούν να 

επιλέξουν πολλές διαφορετικές επωνυµίες. Τέτοια καταστήµατα είναι  attica, fokas, 

notos κ.α.  (πηγή : www.infostore.gr). 

 

2.8 Συνεταιριστικό Franchising  

Σε αυτή τη µορφή ο δότης συµµετέχει µε ένα ποσοστό συνήθως µέχρι 59% 

στο κεφαλαίο των επιχειρήσεων των ληπτών. Στις Η.Π.Α συναντάτε και το αντίθετο 

δηλαδή η ταυτόχρονη συµµετοχή των ληπτών στο κεφάλαιο της επιχείρησης 

του δότη. 

Η µέθοδος αυτή επιτρέπει στον δότη να ελέγχει αποτελεσµατικά τους λήπτες 

του έχει όµως και σηµαντικούς κινδύνους, όπως την ενεργό ανάµειξη των 

ληπτών στη διαχείριση που αλλάζει την έννοια της ανεξαρτησίας του λήπτη. Η 

µορφή αυτή µπορεί εύκολα να οδηγήσει σε συγκρούσεις επιχειρηµατικών 

συµφερόντων µε αποτέλεσµα τη δηµιουργία τριγµών σε όλο το δίκτυο. 

 

2.9 Franchising συνδυασµού 

Είναι µια τεχνική που αναπτύχθηκε  στις Η.Π.Α. για να αντιµετωπισθούν τα 

προβλήµατα που δηµιουργούσαν στα δίκτυα τα υψηλόταταενοίκιατων 

καταστηµάτων. Σύµφωνα µε αυτόν τον τύπο δύο, τρείς ή και περισσότεροι δότες 

αποφασίζουν να συνεργαστούν συστεγαζόµενοι σε έναν ενιαίο χώρο και 

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

από αυτόν.  
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Έτσι µειώνουν τα λειτουργικά έξοδα και έχουν τη δυνατότητα να εγκατασταθούν 

σε προνοµιακό χώρο τον οποίο δε θα µπορούσαν να µισθώσουν µεµονωµένα. 

Το Franchising συνδυασµού µπορεί να λειτουργήσει και µε τη συνεργασία 

ληπτών διαφορετικών δικτύων. Σε αυτή τη περίπτωση οι λήπτες συνεργάζονται 

σε ένα ενιαίο χώρο και συναποφασίζουν τον τρόπο εµφάνισης και λειτουργίας σε 

αυτόν των επιχειρήσεων τους. Σε αυτόν τον τύπο είναι πιθανό να εµφανισθούν 

σοβαρά προβλήµατα στη συνεργασία τόσο των ληπτών όσο και µεταξύ των δοτών 

που λειτουργούν κάτω από την ιδία στέγη. 

 

2.10 Franchising Μετατροπής 

Σε αυτή τη µορφή ο λήπτης λειτουργεί ήδη, πριν την ένταξη του στο δίκτυο, τη 

δική του επιχείρηση της οποίας το αντικείµενο είναι όµοιο µε αυτόν της επιχείρησης 

του δότη. Χαρακτηριστικά παραδείγµατα αποτελούν τα ταξιδιωτικά γραφεία, τα 

µεσιτικά γραφεία και τα κέντρα ξένων γλωσσών. 

Ο λήπτης αποφασίζει την µετατροπή της επιχείρησης του σε επιχείρηση 

Franchising  του  δικτύου  ελπίζοντας  ότι  θα  βελτιώσει τα  κέρδη  του  και  ότι  θα 

αντιµετωπίσει αποτελεσµατικά τον ανταγωνισµό. 

Το πρόβληµα για το δότη είναι ότι πρέπει να πείσει το λήπτη να εγκαταλείψει 

τις παλαιές µεθόδους λειτουργίας και να ακολουθήσει τον δικό του τρόπο. 

Αλλά και ο λήπτης δύσκολα αποδέχεται τη σύµβαση που περιέχει τη συνήθη 

ρήτρα περί µη ανταγωνισµού µετά τη λύση της, που σηµαίνει ότι ο λήπτης δε θα 

λειτουργήσει τα καταστήµατα του ασκώντας την ίδια επαγγελµατική δραστηριότητα, 

για ένα συγκεκριµένο χρονικό διάστηµα µετά τη λύση της συνεργασίας. 

Χαρακτηριστική περίπτωση τέτοιας µορφής Franchising είναι τα κέντρα ξένων 

γλωσσών the scholars. 

 

2.11 Πολλαπλό Franchising  

Αρκετά συχνά όταν ένας λήπτης έχει πετυχηµένηεπιχειρηµατική δραστηριότητα 

µέσα στους κόλπους του δικτύου Franchising ο δότης του δίνει την άδεια να ανοίξει 

και να λειτουργήσει και άλλα καταστήµατα είτε στην ίδια περιοχή µε το αρχικό, 
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είτε σε άλλη. Ο τύπος αυτός παρουσιάζει σηµαντικό πλεονέκτηµα της επίτευξης 

µεγαλύτερης συνοχής και της πιο εύκολης και αποδοτικής µεταβίβασης της 

τεχνογνωσίας. Για το λήπτη παρουσιάζει το πλεονέκτηµα της αύξησης του 

επιχειρηµατικού του ενδιαφέροντος, διαφήµισης και διατήρησης αποθεµάτων. 

Το κυριότερο µειονέκτηµα για το δότη είναι ότι δηµιουργούνται ισχυροί λήπτες 

που δεν ελέγχονται εύκολα και αν αποσκιρτήσουν δηµιουργούν σοβαρά 

προβλήµατα στο δίκτυο. 

 

2.12 Franchising περισσοτέρων Επωνυµιών ή σηµάτων 

Σε αυτό τον τύπο που γεννήθηκε και αναπτύχθηκε στις Η. Π. Α ένας λήπτης 

ανήκει ταυτόχρονα σε περισσότερα από ένα δίκτυα Franchising, έχοντας συνάψει 

σχετικές συµβάσεις µε περισσοτέρους δότες, µε αποτέλεσµα να διαθέτει προϊόντα 

ή και υπηρεσίες διαφορετικών επωνυµιών και εµπορικών σηµάτων κάτω από την 

ιδία επαγγελµατική στέγη. Η κύρια ανάγκη που οδηγεί σε αυτή την επιλογή είναι η 

προσέλκυση µεγαλύτερης πελατείας καθώς επίσης και της επίτευξης οικονοµιών 

κλίµακας στα λειτουργικά έξοδα της επιχείρησης του λήπτη. 

Το σηµαντικότερο µειονέκτηµα για το δότη είναι ότι µπορεί να χάσει τον έλεγχο 

του λήπτη µε συνέπεια µη τήρησης από τον λήπτη των κανόνων λειτουργίας της

 επιχείρησης. Οι δότες µπορεί να βρεθούν σε κατάσταση σύγκρουσης 

συµφερόντων ακόµη και στις περιπτώσεις εκείνες που τα προϊόντα είναι 

συµπληρωµατικά. Ο κάθε δότης κινδυνεύει να συνδεθεί το όνοµα της 

επιχείρησης του µε την πιθανή αποτυχία της επιχείρησης ενός άλλου δότη στο 

δίκτυο και προβλήµατα παρουσιάζονται και στην διαφήµιση των προϊόντων καθώς 

είναι πρακτικά αδύνατο να χαραχθεί κοινή διαφηµιστική καµπάνια από τους 

διαφόρους δότες και να υλοποιηθεί από τον λήπτη. 

 

2.13 Franchising Υπαγωγής 

Αυτός είναι ο πιο διαδεδοµένος τύπος, οι λήπτες του δικτύου υπάγονται στον 

άµεσο έλεγχο του δότη. Ο δότης ως κεφαλή του δικτύου καθοδηγεί τους λήπτες και 

χαράσσει την επιχειρηµατική πολιτική λαµβάνοντας τις σχετικές αποφάσεις. Σε 

αυτόν τον τύπο Franchising αποθαρρύνεται από το δότη η δηµιουργία σχέσεων 
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µεταξύ των ληπτών για να µην µπορούν να δηµιουργηθούν συµµαχίες και τριγµοί 

µέσα στο δίκτυο. 

 

2.14 Franchising Ισότιµης Συνεργασίας 

Εδώ δεσπόζει η αρχή της ισότιµης συνεργασίας µεταξύ δότη και λήπτη. 

Υπάρχει αµοιβαία κατανόηση και συµµετοχή των ληπτών στα κέντρα αποφάσεων. 

∆ότες και λήπτες συναποφασίζουν για όλα τα θέµατα που σχετίζονται µε την 

λειτουργία και την ανάπτυξη του δικτύου και δηµιουργούνται στενές σχέσεις 

συνεργασίας µεταξύ των ληπτών. Αυτή η µορφή Franchising  είναι ελάχιστα 

διαδεδοµένη. (πηγή : www.franchise.com). 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3 

«ΕΜΠΟΡΙΚΗ-ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗ ∆ΙΑΣΤΑΣΗ» 

 

3.1 Βασικά χαρακτηριστικά σύµβασης 

Η πιο σύνθετη από τις σύγχρονες αυτές µορφές επιχειρηµατικής συνεργασίας 

είναι το Franchising, γεγονός το οποίο έχει ως συνέπεια την πολυπλοκότητα της 

σύµβασης η οποία το αποτυπώνει. Πρόκειται πράγµατι για µια ιδιόρρυθµη, µη 

ρυθµισµένη από το νόµο εµπορικού χαρακτήρα σύµβαση διεπιχειρησιακής 

συνεργασίας, µε βάση την οποία έχουν οι συναλλασσόµενοι το δικαίωµα να 

διαµορφώσουν ελεύθερα το περιεχόµενο µιας σύµβασης. Τα κύρια γενικά 

γνωρίσµατα της Σύµβασης franchise είναι τα ακόλουθα: 

► Η δηµιουργία αµοιβαίων υποχρεώσεων διαρκούς παροχής.  

► Η ίδρυση στενών διαπροσωπικών σχέσεων εµπιστοσύνης. 

► Η δυνατότητα συνεχούς εξέλιξης της. 

► Ο δυναµικός χαρακτήρας της η υπαγωγή του λήπτη στον άµεσο έλεγχο 

δότη. 
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3.1.1 Το περιεχόµενο της σύµβασης Franchise 

■ Την ύπαρξη των µεγεθών entry frees. 

■ Την διάρκεια συµβολαίου. 

■ Την ύπαρξη και το ποσοστό των royalties (περιοδικά δικαιώµατα). 

■ Τον τρόπο και την συµβολή στη διαφήµιση της αλυσίδας από τα δύο 

αντισυµβαλλόµενα µέρη. 

■ Την παροχή υποστήριξης από τον franchisor (δικαιοπάροχος ) 

■ Ακριβή και λεπτοµερή περιγραφή του πακέτου franchice του οποίου ο δότης 

παραχωρεί τη χρήση και εκµετάλλευση. Πρέπει δηλαδή να αναφέρονται 

αναλυτικά τα δικαιώµατα πνευµατικής και βιοµηχανικής ιδιοκτησίας, το 

εµπορικό σήµα, την επωνυµία, τα διακριτικά γνωρίσµατα του καταστήµατος, 

τα πρότυπα χρήσεως, τα σχέδια, τα δικαιώµατα αντιγραφής, τις τεχνογνωσίες, 

τα δικαιώµατα ευρεσιτεχνίας που παραχωρεί ο δότης στον λήπτη. 

■ Τους όρους γεωγραφικής αποκλειστικότητας. 

■ Την ακριβή και λεπτοµερή περιγραφή του εξοπλισµού της διακόσµησης και 

γενικά όλων των στοιχείων που χρησιµοποιεί ο δότης για την οργάνωση 

της εµπορικής δραστηριότητας. 

■ Τον καθορισµό του πλαισίου και του σκοπού της εµπορικής συνεργασίας 

των µερών. 

■ Την εξασφάλιση απορρήτου. 

■ Την υπογράµµιση της ανεξαρτησίας των µερών. 

■ Τις συνθήκες και τον τρόπο λύσης της σύµβασης. 

■ Και τέλος τον καθορισµό των υποχρεώσεων του δότη. 
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3.1.2 Χαρακτηριστικά της σύµβασης Franchise  

Η σύµβαση franchise είναι νοµικά ιδιόµορφη γιατί παρουσιάζει ιδιαιτερότητες 

που οφείλονται κυρίως στο αντικείµενο της και εξειδικεύονται σε συγκεκριµένους 

όρους του περιεχοµένου της ειδικότερα η σύµβαση Franchise είναι σύµβαση 

διαρκή, σύµβαση πλαίσιο και σύµβαση προσωπική και εµπιστευτική. Τα 

χαρακτηριστικά αυτά καθορίζουν κάποιες από τις σηµαντικότερες υποχρεώσεις 

των µερών, ειδικότερα: 

• Σύµβαση πλαίσιο: Πρόκειται για σύµβαση οδηγό, µια σύµβαση βάση για τις 

µεταγενέστερες συµβάσεις που πρόκειται να καταρτιστούν ενόψει της διαρκής 

συνεργασίας των µερών, συµβάσεις που αποτελούν εξειδίκευση των 

υποχρεώσεων που έχουν αναληφθεί µε την σύµβαση. 

• Σύµβαση διαρκής: Για να επιτύχουµε αποτελεσµατική προώθηση προϊόντων και 

υπηρεσιών απαιτείται συνεχή και αµείωτη προσπάθεια και συνεργασία και από 

τα δύο µέλη, καθ’ όλη την διάρκεια της σύµβασης. 

•Ο  ∆ότης οφείλει να παρακολουθεί και να προσαρµόζεται στις σύγχρονες 

τεχνολογικές και οικονοµικές εξελίξεις. Ενώ συγχρόνως θα πρέπει να 

γνωστοποιεί την τεχνογνωσία για την οργάνωση του καταστήµατος στον 

λήπτη, να εκπαιδεύει το προσωπικό του.  

• Ο Λήπτης από τη πλευρά του πρέπει να ακολουθεί τις οδηγίες του δότη για να 

διαφυλάξει την ταυτότητα και την εγκυρότητα του δικτύου. Ο χρόνος που  

θεωρείται απαραίτητος για να τα επιτύχουµε όλα αυτά είναι τουλάχιστον µια 

πενταετία µε δυνατότητα ανανέωσης της σύµβασης. 

• Σύµβαση προσωπικού και εµπιστευτικού χαρακτήρα γιατί στηρίζεται ο ένας 

στον άλλον. Ο δότης στην προσωπικότητα, ικανότητα, υπευθυνότητα και 

δραστηριοποίηση του λήπτη, ο λήπτης στη φήµη, στην ευρωστία  και την 

ταυτότητα του δικτύου του δότη. Ταυτόχρονα είναι εµπιστευτικού χαρακτήρα, 

αυτό συµβαίνει εξαιτίας του εµπιστευτικού χαρακτήρα της σύνδεσης. Αυτό 

επιβάλλει κυρίως για τον λήπτη  την αποχή από πράξεις που µπορούν να 

βλάψουν τα συµφέροντα των µερών και ιδιαίτερη σηµασία στο πεδίο των 

απορρήτων που κοινοποιούνται µόνο στα µέρη λόγω της σύναψης της 

σύµβασης.  (πηγή: Νοµική και επιχειρηµατική ∆ιάσταση, θεωρία Νοµολογία 

Υποδείγµατα. Νοµική Βιβλιοθήκη Κωστάκης ∆ηµήτριος 2002) 
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3.1.3 Η δοµή της σύµβασης Franchise  

Η σύµβαση franchise καταρτίζεται στη συναλλακτική πράξη εγγράφως µε 

βάση συνήθως προσυνταγµένο έντυπο της δότριας επιχείρησης (Franchisor) και 

αποτελείται συνήθως από τέσσερα µέρη: 1) Προοίµιο, 2) Κύριες Υποχρεώσεις του 

∆ότη, 3) Κύριες Υποχρεώσεις του Λήπτη και 4) Λοιπές διατάξεις. 

 

1) ΠΡΟΟΙΜΙΟ 

Εδώ καθορίζονται ο σκοπός και το πλαίσιο της συνεργασίας, υπογραµµίζεται η 

ανεξαρτησία των συµβαλλοµένων µερών και κατόπιν περιγράφεται το περιεχόµενο 

του ¨πακέτου¨ franchise, δηλαδή το σύνολο των δικαιωµάτων βιοµηχανικής ή 

πνευµατικής ιδιοκτησίας που αφορούν το εµπορικό σήµα και την επωνυµία, τα 

διακριτικά γνωρίσµατα του καταστήµατος (πινακίδες, τα πρότυπα χρήσεως, τα 

σχέδια, τα δικαιώµατα αντιγραφής, τις τεχνογνωσίες ή τα διπλώµατα ευρεσιτεχνίας 

που παραχωρούνται από το δότη στον λήπτη για εκµετάλλευση. Στο σηµείο αυτό 

θα πρέπει να τονισθεί ιδιαίτερα ότι ο Λήπτης θα πρέπει να ελέγξει προσεκτικά 

αν το εµπορικό Σήµα και η επωνυµία της επιχείρησης του ∆ότη είναι µονίµως 

κατοχυρωµένα. 

Περιγράφονται ακόµη ο εξοπλισµός, η διακόσµηση και άλλα στοιχεία που 

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

του δραστηριότητας, οι πληροφορίες αυτές είναι χρήσιµες, γιατί µε βάση αυτές 

µπορεί να προσδιορισθεί το ειδικότερο αντικείµενο των υποχρεώσεων του δότη 

που περιγράφονται στο κύριο µέρος της σύµβασης. 

Στο προοίµιο µπορούν ακόµη να αναφέρονται ορισµένοι γενικοί κανόνες 

συµπεριφοράς δεσµευτικοί για τα δύο µέρη, όπως π.χ. η υποχρέωση στενής 

και ειλικρινούς συνεργασίας, η ανάγκη διαρκούς υποστήριξης του λήπτη από το 

δότη, όπως επίσης και η υποχρέωση του λήπτη να ασκεί την εµπορική του 

δραστηριότητα σύµφωνα µε τις  ενιαίες οργανωτικές αρχές που ισχύουν για όλα 

τα µέλη του συστήµατος.  (πηγή: Χρηµατοοικονοµική ∆ιαχείριση Σύχρονη Εκδοτική 

ΕΠΕ Αλεξανδρίδης Μιχαήλ ,Αθήνα 2004) 
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2) ΚΥΡΙΕΣ ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΤΟΥ ∆ΟΤΗ (FRANCHISOR) 

Η συµβολή του ∆ότη στη συνεργασία Franchising περιλαµβάνει συνήθως τις 

ακόλουθες  υποχρεώσεις : 

I. Την παραχώρηση στον λήπτη της άδειας χρήσης και εκµετάλλευσης του 

¨πακέτου¨ Franchising, του οποίου το περιεχόµενο προσδιορίζεται επακριβώς στο 

προοίµιο της σύµβασης. Η υποχρέωση αυτή συγκεκριµενοποιείται ανάλογα µε το 

περιεχόµενο του ¨πακέτου¨ franchise σε παραχώρησης άδειας χρήσης σήµατος, 

επωνυµίας ή διακριτικού τίτλου, στην παραχώρηση άδειας εκµετάλλευσης 

διπλωµάτων ευρεσιτεχνίας, τεχνογνωσίας κ.λ.π. 

II. Την ένταξη του λήπτη στο σύστηµα µε την παροχή σ’ αυτόν κυρίως της 

απαιτούµενης τεχνικής και οργανωτικής υποδοµής και της ανάλογης εκπαίδευσης 

του. Η γενική αυτή υποχρέωση συγκεκριµενοποιείται σε µία σειρά από µέτρα και 

παροχές στις οποίες πρέπει να προβεί ο δότης µέχρι την ηµέρα που ο λήπτης θα 

ανοίξει το κατάστηµα του και θα αρχίσει να συναλλάσσεται µε το κοινό ως µέλος 

του συστήµατος. Οι παροχές µπορούν να περιλαµβάνουν ανάµεσα σε άλλα π.χ. 

την εσωτερική διαµόρφωση και τον εξοπλισµό του καταστήµατος, την παράδοση 

του εγχειριδίου (manual) µε τις οδηγίες, την αποκάλυψη και µύηση σε εµπορικά ή 

και βιοµηχανικά µυστικά κ.λ.π 

III. Τη συνεχή υποστήριξη του λήπτη όσο διαρκεί η σύµβαση. Η υποχρέωση 

αυτή συγκεκριµενοποιείται επίσης σε µία σειρά επιµέρους υποχρεώσεων του  

δότη, που αφορούν το στάδιο µετά την ένταξη στο σύστηµα. Περιλαµβάνουν 

µεταξύ άλλων τη διαρκή παροχή συµβουλών σε οργανωτικά, τεχνικά, 

χρηµατοδοτικά ή άλλα θέµατα, την αποστολή διαφηµιστικού υλικού, υλικών 

συσκευασίας, τη συντήρηση των µηχανηµάτων και του εξοπλισµού του 

καταστήµατος κ.λ.π. 

IV. Τον προσδιορισµό της γεωγραφικής περιοχής µέσα στην οποία ο λήπτης 

θα διενεργεί τις πωλήσεις µε το δικό του όνοµα και για δικό του λογαριασµό. 

V. Τον εφοδιασµό του λήπτη µε πρώτες ύλες, µε ηµιέτοιµα ή έτοιµα 

εµπορεύµατα, ιδίως όταν τα προϊόντα του συστήµατος παράγονται από τον ίδιο 

δότη. 
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VI. Την παροχή ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος. Η υποχρέωση αυτή 

εξειδικεύεται κοινοποίηση στην από τον δότη στον λήπτη τεχνογνωσίας 

ουσιαστικής ονοµασίας, δηλαδή ικανής να του επιτρέψει κατά τη σύναψη της 

συµφωνίας Franchising να βελτιώσει την ανταγωνιστική του θέση στην αγορά και, 

VII.Την υποχρέωση του δότη όσον αφορά την παραχωρηθείσα περιοχή της 

σύµβασης : 

• Να µην παραχωρεί σε τρίτους το δικαίωµα να εκµεταλλεύονται µέρος ή το 

σύνολο του franchise. 

• Να µην εκµεταλλεύεται ο ίδιος το franchise ή, µε παρόµοιο σύστηµα, να 

προµηθεύει ο ίδιος τα προϊόντα ή να παρέχει τις υπηρεσίες που αποτελούν το 

αντικείµενο του franchise. Εδώ θα πρέπει να σηµειωθεί ότι είναι πολύ χρήσιµο να 

υπάρχει συγκεκριµένος χάρτης της παραχωρηθείσας προστατεύοµενης περιοχής ο 

οποίος θα πρέπει να είναι συνηµµένος στη σύµβαση. 

 

3) ΚΥΡΙΕΣ ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΤΟΥ ΛΗΠΤΗ (FRANCHISEE) 

Ο λήπτης πωλεί τα προϊόντα ή και παρέχει τις υπηρεσίες του συστήµατος στο 

δικό του όνοµα, για δικό του λογαριασµό και µε δικό του κίνδυνο. Η συµβολή του 

στη συνεργασία Franchising περιλαµβάνει συνήθως τις ακόλουθες υποχρεώσεις : 

A. Την καταβολή δικαιωµάτων στον δότη. Η υποχρέωση αυτή συνίσταται 

στη καταβολή από το λήπτη στον δότη ενός εφάπαξ ποσού ως δικαίωµα εισόδου 

του στο σύστηµα (entry free) και στη περιοδική καταβολή στον δότη ενός 

ορισµένου ποσοστού επί του κύκλου εργασιών (royalties) µετά την αφαίρεση των 

φόρων, ή σπανιότερα ενός ορισµένου ποσοστού συµµετοχής στα κέρδη από τις 

πωλήσεις. Το ποσοστό αυτό µπορεί να ποικίλλει και εξαρτάται και από την 

έκταση των παροχών του δότη, από τη φήµη του συστήµατος και των 

διακριτικών γνωρισµάτων της επιχείρησης του, από το µέγεθος των ιδίων 

επενδύσεων του λήπτη κ.λ.π. Υπάρχει επίσης περίπτωση να συµφωνηθεί 

αντίστροφη προς το ποσό των εισπράξεων προοδευτικότητα, έτσι ώστε να δοθεί  

στον λήπτη ένα παραπάνω κίνητρο για να αυξήσει τις πωλήσεις του. 
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B.  Την ενεργό προώθηση των πωλήσεων του προϊόντος του συστήµατος. 

Είναι γεγονός ότι από την ίδια τη φύση της σύµβασης franchise ως σύµβασης 

διαµεσολάβησης κατά την πώληση, αλλά και από την ίδια την οικονοµική 

αποστολή ενός τέτοιου συστήµατος να προκύπτει ότι η σηµαντικότερη ίσως 

υποχρέωση του λήπτη είναι να προωθήσει τις πωλήσεις του προϊόντος του 

συστήµατος σύµφωνα µε τη µέθοδο µάρκετινγκ του δότη, εξυπηρετώντας και 

προστατεύοντας έτσι τα συµφέροντα του τελευταίου. Η γενική αυτή υποχρέωση 

συγκεκριµενοποιείται σε επιµέρους υποχρεώσεις όπως την αυστηρή τήρηση των 

οδηγιών για τη διαµόρφωση του καταστήµατος, τη διαφήµιση, τον τρόπο 

διεξαγωγής των πωλήσεων ή παροχής υπηρεσιών κ.λ.π., ώστε να διασφαλίζεται 

ταυτόχρονα η ταυτότητα και η φήµη του δικτύου. 

C. Την συµµόρφωση του στις οργανωτικές αρχές του συστήµατος και ιδίως τον 

σεβασµό της αρχής της οµοιοµορφίας, σύµφωνα µε την οποία η σύνθεση, η 

παρασκευή, τα χαρακτηριστικά γνωρίσµατα και γενικά η εικόνα των προϊόντων του 

συστήµατος πρέπει  να είναι πάντα ενιαία, ανεξάρτητα από τον τόπο ή την αγορά 

στην οποία γίνεται η διάθεση τους. 

D. Την υποχρέωση του να εκµεταλλεύεται το ¨πακέτο¨ franchise µόνο µε βάση 

τους υπαγόµενους στη σύµβαση χώρους. Εδώ ο ∆ότης θα πρέπει να προσέξει και 

µελετήσει ιδιαίτερα το Μισθωτήριο Συµβόλαιο του Καταστήµατος του Λήπτη, στην 

περίπτωση βέβαια που το κατάστηµα δεν είναι δικό του. 

E. Την υποχρέωση του να µην προσελκύσει πελάτες έξω από την περιοχή της 

σύµβασης, αναφορικά πάντα µε τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που αποτελούν το 

αντικείµενο του franchise. 

F. Την υποχρέωση να µην παράγει, πωλεί ή χρησιµοποιεί, προϊόντα 

ανταγωνιστικά των προϊόντων του δότη, τα οποία αποτελούν αντικείµενο του 

franchise. 

G. Την υποχρέωση να πωλεί ή να χρησιµοποιεί, κατά την παροχή 

υπηρεσιών, αποκλειστικά εκείνα τα προϊόντα που ανταποκρίνονται στις ελάχιστες 

αντικειµενικές ποιοτικές προδιαγραφές που ορίζει ο δότης. 
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H. Την υποχρέωση να πωλεί ή να χρησιµοποιεί προϊόντα που έχουν 

κατασκευασθεί αποκλειστικά από το δότη ή από τρίτους οριζόµενους από αυτόν, 

µε την προϋπόθεση όµως ότι τα συγκεκριµένα προϊόντα, λόγω της φύσεως τους, 

δεν είναι δυνατό στην πράξη να έχουν αντικειµενικές ποιοτικές προδιαγραφές. 

I. Την υποχρέωση να µην ασκεί, άµεσα ή έµµεσα, παρεµφερή εµπορική 

δραστηριότητα σε περιοχή στην οποία ανταγωνίζεται µε το δότη ή µε άλλο µέλος 

δικτύου. Είναι επίσης δυνατό να προβλέπεται στη σύµβαση ότι ο λήπτης θα 

εξακολουθεί να έχει αυτή την υποχρέωση και µετά τη λύση της συµφωνίας για 

κάποιο χρονικό διάστηµα, που όµως δεν µπορεί να υπερβαίνει το ένα έτος, µόνο 

όµως αναφορικά µε το κατάστηµα όπου ασκούσε την εκµετάλλευση του franchise. 

J. Την υποχρέωση να µην αποκτά οικονοµικά συµφέροντα στο κεφάλαιο 

ανταγωνιστικών επιχειρήσεων, τα οποία ενδέχεται να δώσουν στον λήπτη τη 

δύναµη να επηρεάζει την οικονοµική τακτική αυτών των επιχειρήσεων. 

K. Την υποχρέωση να διαθέτει προς πώληση µία ελάχιστη σειρά προϊόντων, να 

επιτυγχάνει έναν ελάχιστο κύκλο εργασιών, να προγραµµατίζει εκ των προτέρων 

τις παραγγελίες του, να διατηρεί ορισµένα ελάχιστα αποθέµατα και να παρέχει 

υπηρεσίες στο πλαίσιο της εγγύησης των προϊόντων και της εξυπηρέτησης των 

πελατών. 

L. Την υποχρέωση να καταβάλει στον δότη συγκεκριµένο ποσοστό των εσόδων 

του για διαφηµιστικούς σκοπούς και να πραγµατοποιεί ο ίδιος διαφηµίσεις, για τη 

φύση των οποίων πρέπει να λαµβάνει την έγκριση του δότη. 

M. Την υποχρέωση να µην κοινολογεί σε τρίτους την τεχνογνωσία που του έχει 

παράσχει ο δότης. Ο λήπτης είναι δυνατόν να προβλέπεται στη σύµβαση ότι θα 

έχει αυτή την υποχρέωση και µετά τη λύση της συµφωνίας. 

N. Την υποχρέωση να παρακολουθεί ο ίδιος ή το προσωπικό του τα 

προγράµµατα επαγγελµατικής κατάρτισης που διοργανώνει ο δότης. 

O. Την υποχρέωση να συµµορφώνεται µε τα πρότυπα που έχει καθορίζει ο 

δότης αναφορικά µε τον εξοπλισµό και την εµφάνιση των υπαγόµενων στη 

σύµβαση χώρων ή και µεταφορικών µέσων. 
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P. Την υποχρέωση να επιτρέπει στον δότη να ελέγχει τους υπαγόµενους στη 

σύµβαση χώρων ή και µεταφορικών µέσων, των πωλουµένων προϊόντων και των 

παρερχοµένων υπηρεσιών, καθώς επίσης και των βιβλίων απογραφής και των 

λογαριασµών του. 

Q. Την υποχρέωση να µην αλλάζει κατάστηµα, χωρίς τη συγκατάθεση του δότη. 

R. Την υποχρέωση να µην µεταβιβάζει, χωρίς τη συγκατάθεση του δότη, 

τα δικαιώµατα και τις υποχρεώσεις που απορρέουν από τη σύµβαση Franchising. 

(πηγή : Χρηµατοοικονοµική ∆ιαχείριση , Σύχρονη Εκδοτική ΕΠΕ Αλεξανδρίδης 

Μιχαήλ , Αθήνα 2004) 

 

4) ΛΟΙΠΕΣ ∆ΙΑΤΑΞΕΙΣ 

Εδώ ρυθµίζονται κυρίως θέµατα που αφορούν τη διάρκεια της σύµβασης, του 

τρόπους λύσης της, την αποζηµίωση του λήπτη, τις µετα-συµβατικές υποχρεώσεις 

των µερών, το εφαρµοστέο δίκαιο και το αρµόδιο ∆ικαστήριο για την εκδίκαση των 

διαφορών. 

a. ∆ΙΑΡΚΕΙΑ ΣΥΜΒΑΣΗΣ 

Η σύµβαση franchise θα είναι είτε ορισµένου είτε αορίστου χρόνου. Σύµβαση 

ορισµένου χρόνου την οποία τα µέρη συνεχίζουν να εκτελούν και µετά την 

προβλεφθείσα λύση της µετατρέπεται σε αορίστου χρόνου. 

b. ΛΥΣΗ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ 

Η σύµβαση Franchising λύεται µε έναν από τους ακόλουθους τρόπους : 

• Αυτόµατη λύση: Αυτοµάτως µπορεί να λυθεί η σύµβαση µε την πάροδο του 

συµφωνηµένου χρόνου διαρκείας της, όπως επίσης και σε περίπτωση θανάτου, 

απαγόρευσης ή πτώχευσης ενός από τα µέρη ή τέλος στην περίπτωση της 

λύσης του νοµικού προσώπου ενός των συµβαλλοµένων. Υπάρχει βέβαια η 

δυνατότητα των µερών να έχουν προβλέψει τη συνέχιση της σύµβασης. 

• Τακτική καταγγελία: Πρόκειται για Σύµβαση Αορίστου Χρόνου αυτή µπορεί 

να καταγγελθεί οποτεδήποτε είτε από τον δότη είτε από τον λήπτη, χωρίς να 

χρειάζεται η ύπαρξη σπουδαίου λόγου, υπό την προϋπόθεση τηρήσεως 

προθεσµίας και συνήθως της επιδόσεως σχετικού εγγράφου στο άλλο µέρος. 
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• Έκτακτη Καταγγελία: Η σύµβαση Franchising µπορεί να καταγγελθεί 

οποτεδήποτε, δηλαδή πριν τη συµβατική λήξη της, για σπουδαίο λόγο και χωρίς 

την τήρηση προθεσµίας. Ο σπουδαίος λόγος µπορεί να είναι είτε αντικειµενικού 

χαρακτήρα, όπως π.χ. το κλείσιµο ή η καταστροφή της επιχείρησης λόγω 

ανωτέρας βίας, σοβαρή ασθένεια µεγάλης διάρκειας κ.λ.π. , είτε να οφείλετε σε 

υπαιτιότητα ενός των µερών. 

• Λύση µε Συµφωνία των Συµβαλλοµένων: Είναι αυτονόητο ότι στα πλαίσια 

της συµβατικής ελευθερίας τα δύο µέρη µπορούν να συµφωνήσουν οποτεδήποτε 

την πρόωρη λύση της σύµβασης ρυθµίζοντας ταυτόχρονα και τις µεταξύ τους 

µετασυµβατικές σχέσεις. 

c.    ΜΕΤΑΣΥΜΒΑΤΙΚΕΣ ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΤΩΝ ΜΕΡΩΝ 

(1) Υποχρέωση Αποζηµίωσης: Αξίωση αποζηµίωσης µπορεί να απαιτηθεί στην 

περίπτωση της έκτακτης καταγγελίας για σπουδαίο λόγο που οφείλετε στην 

αντισυµβατική συµπεριφορά του µέρους που προκάλεσε την καταγγελία. Η 

αξίωση αυτή αποζηµίωσης θα αφορά στην αποκατάσταση κυρίως του θετικού 

διαφέροντος και διαφυγόντος κέρδους, όπως επίσης και αποζηµίωση για τις τυχόν 

άσκοπες δαπάνες. Είναι επίσης δυνατόν να εφαρµοσθούν ανάλογα οι σχετικές 

περί αποζηµίωσης του Εµπορικού Αντιπροσώπου διατάξεις του Π.∆ 219/1991. 

(2) Απαιτήσεις Απόδοσης: Με τη λήξη της Σύµβασης ο δότης έχει αξίωση κατά 

του λήπτη για απόδοση κάθε είδους αντικειµένου που παρέδωσε σε αυτόν 

προκειµένου να το χρησιµοποιήσει για την άσκηση της επιχειρηµατικής του 

δραστηριότητα στα πλαίσια της σύµβασης Franchising. Τέτοια αντικείµενα είναι 

π.χ. τα εγχειρίδια οδηγιών (manuals), τα διαφηµιστικά φυλλάδια, τα 

επιστολόχαρτα, οι τιµοκατάλογοι, οι πινακίδες µε τα διακριτικά γνωρίσµατα του 

δότη κ.λ.π. 

(3) Υποχρέωση Παράληψης του Λήπτη: Με τη λήξη της σύµβασης ο Λήπτης 

υποχρεούται να µην χρησιµοποιεί και εκµεταλλεύεται τα σήµατα, διακριτικούς 

τίτλους, εµπορικές επωνυµίες και λοιπά δικαιώµατα βιοµηχανικής ιδιοκτησίας του 

∆ότη, όπως επίσης και τις εµπορικές και τεχνικές µεθόδους του, η χρήση των 

οποίων θα προσέκρουσε στις περί Αθέµιτου Ανταγωνισµού διατάξεις. 
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(4) Υποχρέωση Ανάληψης των Αποθεµάτων του Λήπτη: Είναι πιθανότατο, µετά  

τη λήξη της σύµβασης, να έχει ο Λήπτης αδιάθετα εµπορεύµατα του ∆ότη των 

οποίων η διάθεση να είναι δύσκολη ή και να µην επιτρέπεται. Στην περίπτωση 

αυτή πρέπει να γίνει δεκτό και να προβλέπεται στη Σύµβαση ότι ο ∆ότη θα 

υποχρεούται να αναλάβει τα υπάρχοντα Εµπορεύµατα ή να παράσχει την 

υποστήριξη του στο Λήπτη για να τα διαθέτει στην αγορά. 

(5) Εκκρεµείς Παραγγελίες: Μετά την λήξη της σύµβασης είναι πιθανότατο  να 

υπάρχουν εκκρεµείς παραγγελίες εµπορευµάτων τόσο από το Λήπτη προς το 

∆ότη, όσο και από τους πελάτες του Λήπτη προς αυτόν. Σε αυτήν την περίπτωση 

είναι δυνατόν να προβλέπεται η απαλλαγή του Λήπτη από την υποχρέωση 

παραλαβής αυτών των εµπορευµάτων, όπως επίσης και η υποχρέωση του ∆ότη 

να εκτελέσει τις προς τρίτους εκκρεµείς παραγγελίες του Λήπτη. Τέλος, πρέπει 

να επισηµανθεί ιδιαίτερα ότι η παράθεση των συστατικών αυτών στοιχείων της 

σύµβασης franchise έτσι ώστε να µην είναι εξαντλητική, µε την έννοια ότι κάθε 

συνεργασία franchise είναι  κάτι ξεχωριστό, έχει τις δικές της ιδιαιτερότητες και 

ιδιοµορφίες συνεπώς  χρειάζεται την δική της, ιδιαίτερη κάθε φορά αντιµετώπιση. 

Πολύ περισσότερο µάλιστα που µέχρι σήµερα δεν υπάρχει στη Νοµοθεσία της 

Χώρας µας ιδιαίτερο Νοµοθέτηµα για το Franchising, αλλά ούτε και πλούσια 

Νοµολογία σχετική µε αυτό. (πηγή :Νοµική και επιχειρηµατική ∆ιάσταση , Θεωρία-

Νοµολογία Υποδείγµατα. Νοµική Βιβλιοθήκη Κωστάκης ∆ηµήτριος 1998) 

 

3.2 Τα πλεονεκτήµατα- µειονεκτήµατα του Franchise  

Εξετάζοντας το Franchising οδηγηθήκαµε στο συµπέρασµα πως παρουσιάζει 

σηµαντικά πλεονεκτήµατα για όλους όσους εµπλέκονται σε αυτό. Αυτό δεν 

σηµαίνει πως είναι απαλλαγµένο από ορισµένα µειονεκτήµατα αν και στη πράξη 

έχει αποδειχτεί ότι έχουν µικρότερη βαρύτητα. 
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- Α. για τον ∆ότη(franchisor) - 

Πλεονεκτήµατα 

1) Η ταχεία ανάπτυξη και εξάπλωση της επιχείρησης του που επιτυγχάνεται µε 

αυτοχρηµατοδότηση. Ο δότης αποκτά τα απαιτούµενα κεφάλαια για την ανάπτυξη 

του δικτύου του µε την είσπραξη χρηµάτων από τους λήπτες που αντιστοιχούν στο 

δικαίωµα εισόδου στο σύστηµα Franchising και στα διαρκή δικαιώµατα. Με αυτά 

τα χρήµατα οργανώνει καλύτερα τα διαφηµιστικά προγράµµατα που βοηθούν 

στην εξάπλωση του δικτύου του. 

2) Η πολύ γρήγορη αύξηση της εµπορικής του φήµης πελατείας µε άµεσο 

αποτέλεσµα την καθιέρωση του στην αγορά. Έχοντας την δυνατότητα της 

λειτουργίας καταστηµάτων σε καίρια εµπορικά σηµεία επιτυγχάνει την 

περιθωριοποίηση των ανταγωνιστών του. 

3) Η πραγµατοποίηση σηµαντικών οικονοµιών κλίµακας . Όσο περισσότερο 

αυξάνεται ένα δίκτυο τόσο περισσότερο αυξάνονται και οι ποσότητες των 

προϊόντων, των ειδών εξοπλισµού, των εξαρτηµάτων, κ.λ.π. που αγοράζονται από 

τα µέλη του µε αυτόν τον τρόπο η αύξηση του όγκου των αγορών επιτρέπει την 

αντίστοιχη µείωση κόστους. 

4) Η άµεση και έγκυρη πληροφόρηση για τις τάσεις της αγοράς. Ο δότης έχει 

την δυνατότητα να προσαρµόζει άµεσα την επιχειρηµατική του πολιτική γιατί είναι 

συνεχώς άριστα ενηµερωµένος για τις καταναλωτικές συνήθειες από τους Λήπτες. 

5) Ο άµεσος έλεγχος της διανοµής των προϊόντων και της παροχής 

υπηρεσιών. Η µέθοδος Franchising επιτρέπει στον δότη να ασκεί άµεσο 

έλεγχο στον τρόπο άσκησης της επιχειρηµατικής δραστηριότητας των ληπτών 

του, µε αποτέλεσµα να επιτυγχάνει η εφαρµογή ενός ενιαίου συστήµατος 

διάθεσης των προϊόντων και υπηρεσιών στο καταναλωτικό κοινό. 

6) Η εκµετάλλευση τηςεµπειρίας των ληπτών για την βελτίωση και ανανέωση 

του συστήµατος Franchising. Σε ένα δίκτυο Franchising ο ∆ότης έχει την 

δυνατότητα να επωφελείται από τις γνώσεις και την εµπειρία που αποκτούν οι 

λήπτες κατά την διάρκεια της λειτουργίας των επιχειρήσεων τους µε Franchising, 

εξάλλου δεν πρέπει να ξεχνάµε ότι αναφερόµαστε σε επιχειρηµατίες-επενδυτές που 

είναι φυσικό να ενδιαφέρονται άµεσα για την επιτυχία του συστήµατος. 
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7) Η εξασφάλιση διαρκούς πελατειακής ροής. Ο καταναλωτής προτιµά να 

ικανοποιεί τις αγοραστικές του ανάγκες συναλλασσόµενος µε επώνυµα 

καταστήµατα. Επίσης τα καταστήµατα ενός τέτοιου δικτύου συνήθως παρέχουν 

υψηλής ποιότητας υπηρεσίες. 

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

9) Η αύξηση της εµπορικής αξίας της επιχείρησης του. Το δίκτυο αποκτά 

µεγαλύτερη αξία µε την συνεχή προσθήκη νέων καταστηµάτων στο δίκτυο και την 

αύξηση της φήµης και της πελατείας. 

10) Η δηµιουργία ενός ευέλικτου επιχειρηµατικού µε ένα κέντρο λήψης 

αποφάσεων και µε ανθρώπινο δυναµικό που δρα γρήγορα και αποφασιστικά για 

την εµπορική επιτυχία του δικού του δικτύου Franchising. 

11) Η προστασία απέναντι στις πολυεθνικές εταιρείες. Το Franchising δίνει τη 

δυνατότητα σε επιχειρήσεις µεσαίου και µικρού µεγέθους να αντικατασταθούν στην 

ανταγωνιστικότητα των τεραστίων δικτύων διανοµής των πολυεθνικών εταιρειών. 

12) Η δυνατότητα εύκολης πρόσβασης στο χρηµατοπιστωτικό σύστηµα. Μια 

επιχείρηση που αναπτύσσεται επιτυχώς µε την µέθοδο Franchising µπορεί να 

επιτύχει χρηµατοδοτήσεις από τράπεζες µε ευνοϊκούς όρους, ακόµα και την είσοδο 

της στο χρηµατιστήριο. 

 

Μειονεκτήµατα 

1) Ο ∆ότης είναι υποχρεωµένος να λύνει καθηµερινά πλήθος προβληµάτων 

διαφορετικής φύσεως προερχόµενα από ανθρώπους µε διαφορετικό χαρακτήρα 

και νοοτροπία. 

2) Η τάση των ληπτών για ανεξαρτητοποίηση τους απέναντι στο ∆ότη  η οποία 

αυξάνεται µε την πάροδο διανοµής τους στο δίκτυο. 

3) Η βιαστική πολλές φορές επιλογή των ληπτών δηµιουργεί µεσοπρόθεσµα 

σοβαρά προβλήµατα  στη λειτουργία του δικτύου. 

4) Η επιλογή ληπτών αποτελεί ένα δύσκολο χρονοβόρο και κοστοβόρο έργο για 

το δότη που αποτελεί πολύ λεπτούς και προσεκτικούς χειρισµούς. 
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5) Τα κέρδη του δότη είναι λιγότερα από τη λειτουργία των καταστηµάτων των 

ληπτών απ’ ότι θα ήταν από τη λειτουργία δικών του καταστηµάτων. 

6) Η πιθανότητα κάποιος ή κάποιοι από τους λήπτες µετά την αποχώρηση 

τους να εξελιχθούν σε ανταγωνιστές. (πηγή : www.franchise.gr) 

 

- Β. για τον Λήπτη(franchisee) - 

Πλεονεκτήµατα 

1) Ο Λήπτης εντάσσεται σε ένα επώνυµο επιχειρηµατικό σύστηµα που 

µπορεί και επωφελείται άµεσα από τη φήµη και την πελατεία που συνδέεται µε 

αυτήν. Το ουσιαστικό αποτέλεσµα από το πλεονέκτηµα αυτό είναι ο πολύ µικρός 

κίνδυνος αποτυχίας που έχει ο λήπτης. 

2) Ο Λήπτης υποστηρίζεται από το ∆ότη τόσο πριν όσο και µετά την έναρξη 

λειτουργίας της επιχείρησης του σε όλους τους τοµείς της επαγγελµατικής του 

δραστηριότητας και έτσι βρίσκει άµεσες λύσεις σε δύσκολα προβλήµατα. 

3) Ο Λήπτης επωφελείται από την διαφήµιση που πραγµατοποιεί ο ∆ότης σε 

πανεθνική κλίµακα µε µια αναλογική πολύ µικρή επιβάρυνση. 

4) Ο Λήπτης επωφελείται από τις οικονοµίες κλίµακας που επιτυγχάνονται σε 

ένα µεγάλο εµπορικό δίκτυο, έτσι διαθέτει προϊόντα και υπηρεσίες σε πολύ 

ανταγωνιστικές τιµές. 

5) Ο Λήπτης παραµένει ανεξάρτητος επιχειρηµατίας παρά την ένταξη του στο 

Franchising. 

6) Ο Λήπτης µπορεί και απολαµβάνει την ωφέλεια της χρήσης των εµπορικών 

σηµάτων διπλωµάτων ευρεσιτεχνίας, εµπορικών και τεχνικών µεθόδων, µεθόδων 

οργάνωσης και διοίκησης, πώλησης προϊόντων  κ.λ.π. του ∆ότη. Ο οποίος  

δαπάνησε χρόνο κόπο και χρήµα  για να τα αποκτήσει. 

7) Ο Λήπτης επωφελείται από την ανανέωση και εξέλιξη του συστήµατος 

Franchising που γίνεται µε ενέργειες του ∆ότη, έτσι παραµένει πάντα 

ανταγωνιστικό και σύγχρονο. 
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8) Η επιχείρηση του λήπτη παρουσιάζει πολύ µεγαλύτερη ανθεκτικότητα σε 

περιόδους οικονοµικών κρίσεων απ’ ότι µια άλλη επιχείρηση. 

9) Ο Λήπτης έχει την δυνατότητα ευνοϊκότερων όρων χρηµατοδότησης από τις 

τράπεζες αφού ενισχύεται η πιστοληπτική ικανότητα. 

10) Λήπτης έχει την άµεση πρόσβαση στο πληροφοριακό υλικό που 

συγκεντρώνει ο ∆ότης και αφορά τις συνθήκες αγοράς και τις τάσεις του 

καταναλωτικού κοινού  που εξαπλώνεται το δίκτυο. 

11) Ο έλεγχος που ασκεί ο ∆ότης στις επιχειρήσεις είναι θετικός γιατί έτσι 

διασφαλίζεται η εύρυθµη λειτουργία και προφυλάσσονται από τους ασυνεπείς και 

ζηµιογόνους λήπτες. 

 

Μειονεκτήµατα 

1) Η οποιανδήποτε λανθασµένη επιλογή του ∆ότη έχει άµεσο και οδυνηρό 

αντίκτυπο στην πορεία της επιχείρησης του Λήπτη. 

2) Η ένταξη του Λήπτη σε ένα σύστηµα Franchising αυτοµάτως περιορίζει την 

επιχειρηµατική του δράση αφού ελέγχεται από τον ∆ότη. 

3) Η επιχειρηµατική πολιτική του ∆ότη µπορεί να επηρεάζει αρνητικά την 

κερδοφορία της επιχείρησης, αυτό συµβαίνει κυρίως αν το ποσό των διαρκών 

δικαιωµάτων που παίρνει ο ∆ότης είναι πάνω στο ποσοστό επί του κύκλου 

πωλήσεων. 

4)  Η ύπαρξη της ρήτρας µη ανταγωνισµού στη σύµβαση Franchising για ένα 

ορισµένο χρονικό διάστηµα µετά την λύση της. Με  αυτήν την ρήτρα ο Λήπτης 

υποχρεούται να µην ασκήσει για το παραπάνω χρονικό διάστηµα όµοια ή 

παρεµφερή επιχειρηµατική δραστηριότητα µέσα στα όρια της γεωγραφικής 

περιοχής που του είχε παραχωρηθεί από τον ∆ότη. 

5) Η ύπαρξη της ρήτρας για την µη δυνατότητα µεταβίβασης της επιχείρησης 

του Λήπτη χωρίς την συναίνεση του ∆ότη. (πηγή : www.franchise.gr) 

 

 



 

 29 

- Γ. για τον Καταναλωτή - 

Πλεονεκτήµατα 

1) Ο καταναλωτής έχει εύκολη πρόσβαση σε σηµεία πώλησης γνωστών 

επιχειρήσεων από τα οποία  αγοράζει επώνυµα προϊόντα σε λογικές τιµές. 

2)  Ο καταναλωτής επωφελείται από τη ικανότητα των δικτύων Franchising να 

καθιστούν δυνατή την ταχεία είσοδο νέων προϊόντων και υπηρεσιών σε τοπικές 

αγορές. 

3) Ο καταναλωτής ευνοείται από την ικανότητα των δικτύων Franchising να 

προσαρµόζονται άµεσα στις απαιτήσεις του προσφέροντας του τα προϊόντα και τις 

υπηρεσίες που επιθυµεί. 

4) Ο Καταναλωτής ωφελείται από τον ανταγωνισµό των δικτύων Franchising 

και των οµοειδών επιχειρήσεων του κλάδου. 

5) Σε επίπεδο καταναλωτή, το Franchising σε περιόδους οικονοµικής 

αβεβαιότητας προσφέρει σταθερή ποιότητα και τιµές, καταξιωµένα εµπορικά 

σήµατα και υψηλότερο βαθµό εµπιστοσύνης 

 

Μειονεκτήµατα 

Το µοναδικό µειονέκτηµα των δικτύων Franchising  παρουσιάζεται όταν 

εφαρµόζουν πολιτικές περιοριστικές του ελεύθερου ανταγωνισµού που αποβαίνουν 

σε βάρος των τελικών χρηστών. Όµως τέτοιου είδους πρακτικές απαγορεύονται 

απολύτως από τον κανονισµό 4087/88 µε συνέπεια τα δίκτυα που τις εφαρµόζουν 

να κινδυνεύουν άµεσα να στερηθούν την ευνοϊκή µεταχείριση που τους 

επιφυλάσσει ο κανονισµός, γεγονός που έχει ως αποτέλεσµα την ακυρότητα των 

αντίστοιχων συµβάσεων Franchising. (πηγή : www.franchise.gr) 
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Κεφάλαιο 4 

«INTERNET» 

 

4.1 Internet- καταναλωτικό εµπόριο και Franchising  

Είναι γεγονός ότι στις µέρες µας η επίδραση του internet και του ηλεκτρονικού 

εµπορίου τόσο στην τακτική των επιχειρήσεων όσο και στην συµπεριφορά του 

καταναλωτικού κοινού είναι ιδιαίτερα σηµαντική. Σε καθηµερινή σχεδόν βάση 

βοµβαρδιζόµαστε µε άρθρα που δηµοσιεύονται στον ειδικό αλλά και στον κοινό 

τύπο στα οποία συζητείται και αναλύεται η επιχειρηµατική χρήση του internet για 

την προώθηση προϊόντων και υπηρεσιών Πολλές παραδοσιακές επιχειρήσεις που 

αρχικά ήταν απρόθυµες στο να υιοθετήσουν τη νέα τεχνολογία σήµερα 

ανταγωνίζονται η µία την άλλη για το ποια θα εισέλθει πρώτη στον¨παράδεισο¨ 

του ∆ιαδικτύου. Μία πρόσφατη έρευνα που πραγµατοποιήθηκε στις Η.Π.Α. έδειξε 

ότι ο αριθµός των πωλήσεων διαµέσου του Internet αυξάνεται µε ρυθµό 300% 

ανά έτος και ο τζίρος τους το 2004 ξεπέρασε 250 δις δολάρια. Οι επιχειρήσεις του 

λιανικού εµπορίου και αυτές της παροχής χρηµατοοικονοµικών υπηρεσιών 

απόλαυσαν πρώτες τα οφέλη της σύγχρονης τεχνολογίας. 

Σήµερα εισέρχονται πολύ δυναµικά στον στίβο του διαδικτύου και άλλες 

επιχειρήσεις όπως είναι αυτές της παροχής ψυχαγωγίας, τηλεπικοινωνιακών 

υπηρεσιών και υγείας. Οι επιχειρήσεις που δεν επέλεξαν ακόµη το Franchising ως 

µέθοδο επιχειρηµατικής ανάπτυξης θα πρέπει, υπό το πρίσµα των νέων ραγδαίων 

εξελίξεων, να αποφασίσουν κατά πόσο το Franchising αποτελεί ένα βιώσιµο 

σύστηµα διανοµής µε δεδοµένη την σηµαντικότατη επίδραση του ηλεκτρονικού 

εµπορίου. Εδώ το σπουδαιότερο πλεονέκτηµα του Franchising συνίσταται στο ότι 

αποτελεί µία ταχύτερη και λιγότερο κοστοβόρα µέθοδο διείσδυσης στην αγορά 

καθόσον ουσιαστικά χρησιµοποιούνται τα κεφάλαια και το ανθρώπινο δυναµικό 

των Ληπτών. Οι επιχειρήσεις που ήδη αναπτύσσονται µε Franchising 

αντιµετωπίζουν τη σηµαντική πρόκληση να επωφεληθούν των πλεονεκτηµάτων 

που παρέχει η διαρκώς εξελισσόµενη αγορά internet  έτσι ώστε να αντιµετωπίσουν 

µε επιτυχία τη συνεχώς αυξανόµενη πίεση των ανταγωνιστών τους χωρίς όµως 

να επηρεασθεί αρνητικά ο πυρήνας της επιχειρηµατικής δοµής.  
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Η χρήση του internet προσφέρει τις ακόλουθες τρεις σηµαντικές  δυνατότητες 

στους ∆ότες: 

i. Τη δυνατότητα εξεύρεσης υποψηφίων ληπτών, 

ii. Τη δυνατότητα άµεσης και ταχείας επικοινωνίας µε τους λήπτες των δικτύων 

τους και 

iii. Τη δυνατότητα προώθησης των πωλήσεων τους στους καταναλωτές. 

Στις Η.Π.Α. σήµερα ένας µεγάλος αριθµός εταιρείων που αναπτύσσονται µε 

Franchising έχουν δηµιουργήσει τις δικές τους σελίδες στο internet µε βασικές 

πληροφορίες αναφορικά µε το Σύστηµα Franchising που έχουν δηµιουργήσει. 

Ακόµη η επικοινωνία του ∆ότη µε τους Λήπτες του ∆ικτύου του διαµέσου του 

Internet αποτελεί σήµερα κοινή πρακτική στις Η.Π.Α. Αλλά και οι Λήπτες των 

δικτύων Franchising µπορούν να επικοινωνούν µεταξύ τους µε τον ίδιο τρόπο. Οι 

δύο πρώτες δυνατότητες χρήσης του Internet έχουν γίνει γενικά αποδεκτές από τον 

κόσµο του Franchising. Όσον όµως αφορά την τρίτη δυνατότητα χρήσης, δηλαδή 

την προώθηση στον τελικό χρήστη των προϊόντων ή και υπηρεσιών ενός 

Συστήµατος Franchising, αυτή δηµιουργεί σηµαντικότατα προβλήµατα στους ∆ότες 

δεδοµένου ότι έρχεται σε αντίθεση τόσο µε τη συνήθη ρήτρα των Συµβάσεων 

Franchising, περί απαγόρευσης στους Λήπτες του ∆ικτύου Franchising της 

διενέργειας ενεργητικών πωλήσεων εκτός της παραχωρηθείσας σε αυτούς 

συµβατικής περιοχής, όσο και µε την επίσης συνήθη ρήτρα της υποχρεώσεις του 

∆ότη να µην προµηθεύει ο ίδιος προϊόντα ή να παρέχει τις υπηρεσίες που 

αποτελούν το αντικείµενο του franchise µέσα στην ίδια όπως παραπάνω 

περιοχή. Ωστόσο οι ∆ότες θα πρέπει να βρούν τρόπους για να ξεπεράσουν αυτό το 

εµπόδιο εάν θέλουν να ανταποκριθούν στα νέα δεδοµένα της αγοράς. 

Πάντως ενώ πολλοί καταναλωτές ικανοποιούνται µε το να παραγγέλνουν 

προϊόντα διαµέσου του Internet (όπως π.χ. βιβλία), για πολλά άλλα προϊόντα το 

Internet  µπορεί καλύτερα να χρησιµεύει ως µέσο ερεθισµού του καταναλωτή 

παρέχοντας του την απαραίτητη πληροφόρηση έτσι ώστε αυτός να αποφασίσει την 

αγορά συγκεκριµένου προϊόντος. Πολλές εταιρείες πιστεύουν ακόµη ότι τόσο τα 

προϊόντα όσο και οι υπηρεσίες πρέπει να παρουσιάζονται και να πωλούνται στον 

καταναλωτή µέσα από το κατάστηµα καθόσον συνήθως ο καταναλωτής χρειάζεται 

κάποια επίδειξη του προϊόντος που αγοράζει και επιπλέον η προσωπική  επαφή 

του πωλητή-αγοραστή είναι πάντοτε χρήσιµη.  
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Έτσι ήδη κάποιες εταιρείες στις Η.Π.Α. (όπως π.χ. η Circuit City Stores) 

παρουσιάζουν τα προϊόντα τους στις σελίδες που διατηρούν στο Internet 

τονίζοντας όµως παράλληλα στους καταναλωτές ότι επιθυµία τους είναι υποψήφιοι 

αγοραστές να επισκεφθούν κάποιο από τα καταστήµατα τους λιανικής για να δουν 

από κοντά και να ελέγξουν το προϊόν πριν το παραγγείλουν ηλεκτρονικά. Αυτή η 

επιχειρηµατική πρακτική µπορεί να αποδειχθεί πολύ χρήσιµη για τους ∆ότες. 

Η επίδραση του Internet γενικά στην οικονοµία ίσως µπορεί να εκτιµηθεί 

καλύτερα µε βάση τη διαπίστωση ότι διαρκώς και µε ταχύ ρυθµό µειώνεται το 

ανθρώπινο δυναµικό  των επιχειρήσεων διανοµής. Ο αριθµός των µεσαζόντων 

επίσης έχει µειωθεί δραστικά. Η οικονοµία του Internet επιτρέπει την άµεση επαφή 

του καταναλωτικού κοινού µε  τους παραγωγούς και έτσι καταργεί την ανάγκη της 

ύπαρξης εισαγωγέων. Έτσι το κρίσιµο ερώτηµα που τίθεται σχετικά µε το 

Franchising είναι ποια συστατικά του στοιχεία επηρεάζονται περισσότερο από 

αυτές τις συνέπειες της λειτουργίας του Internet. Η αρχική απάντηση είναι αυτοί  

που κερδίζουν χρήµατα αναµεταδίδοντας πληροφορίες µεταξύ των µερών. Το 

Internet παρέχει την δυνατότητα στον καταναλωτή να έρχεται σε απευθείας 

επικοινωνία µε τον παραγωγό ή και αυτόν που παρέχει υπηρεσίες και έτσι αυτοί 

που κερδίζουν χρήµατα αναµεταδίδοντας πληροφορίες µε µικρή ή καθόλου 

προστιθέµενη αξία σύντοµα θα µπουν στο περιθώριο. 

Συνεπώς οποιοδήποτε Σύστηµα Franchising στο οποίο οι Λήπτες παρέχουν 

υπηρεσίες µικρής αξίας στον καταναλωτή βρίσκεται σε άµεσο κίνδυνο. Ποια 

Συστήµατα Franchising  είναι πιθανό να επηρεαστούν περισσότερο και ποια 

λιγότερο από την χρήση του Internet. Οι επιχειρήσεις τουριστικών γραφείων είναι 

περισσότερο ευάλωτες ενώ οι επιχειρήσεις εστίασης όπως και αυτές των 

ινστιτούτων αισθητικής θα επηρεαστούν πολύ λιγότερο. Ακόµη ορισµένες 

επιχειρήσεις λιανικού εµπορίου που πωλούν αντικείµενα τα οποία δεν χρειάζεται 

να ελεγχθούν από τον αγοραστή, όπως π.χ. οι δίσκοι µουσικής, είναι βέβαια πολύ 

περισσότερο ευάλωτες από κάποιες που παρέχουν υπηρεσίες, όπως π.χ. 

καθαρισµού κτιρίων. 

Το Internet επίσης δηµιουργεί νέες προκλήσεις για τους ∆ότες αναφορικά µε 

τα θέµατα που άπτονται του ποιοτικού ελέγχου των προϊόντων και υπηρεσιών. Η 

παραδοσιακή ανησυχία του επιχειρηµατία – δότη για τον τρόπο µε τον οποίο τα 

προϊόντα του Συστήµατος Franchising παρουσιάζονται και παραδίδονται 

µεγιστοποιείται σήµερα εξαιτίας της παντελούς έλλειψης προσωπικής επαφής 
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καθώς δεν υπάρχει ούτε καν τηλεφωνική επαφή στις πωλήσεις που 

πραγµατοποιούνται διαµέσου του Internet. Όµως το Internet παρακινεί πολλούς 

επιχειρηµατίες στο να δηµιουργήσουν νέα Συστήµατα Franchising, όπως π.χ. 

παροχής υπηρεσιών διαδικτύου. Πάντως γενικά το Internet δεν πρόκειται να 

εξαφανίσει το Franchising καθώς οι απευθείας πωλήσεις στους καταναλωτές 

διαµέσου του ηλεκτρονικού εµπορίου είναι αδύνατο να καλύψουν όλες τις ανάγκες 

του καταναλωτικού κοινού. Όµως είναι βέβαιο ότι όλο και περισσότερες 

επιχειρήσεις Franchising θα χρησιµοποιούν το Internet για να έλθουν σε επαφή 

τόσο µε τους καταναλωτές όσο και µε τους Λήπτες των δικτύων τους αλλά και µε 

τους υποψήφιους λήπτες. 

Η εκτεταµένη πια χρήση του Internet δηµιουργεί στους ∆ότες νέα σηµαντικά, 

τόσο νοµικής όσο και πρακτικής υφής, προβλήµατα αναφορικά µε τις σχέσεις τους 

µε τους Λήπτες των ∆ικτύων τους. Ένα από αυτά τα προβλήµατα είναι ο 

έλεγχος από τον ∆ότη, της διαφήµισης των Ληπτών διαµέσου ∆ιαδικτύου. Για να 

διατηρηθεί η οµοιοµορφία της εικόνας του δικτύου Franchising ο αποτελεσµατικός 

έλεγχος αυτής της διαφήµισης από τον δότη είναι απαραίτητος. Για την επίτευξη 

αυτού του σκοπού ο ∆ότης θα πρέπει να ελέγχει τις ιστοσελίδες (Web pages) των 

ληπτών είτε υποχρεώνοντας τους να τηρούν συγκεκριµένα πρότυπα παρουσίασης 

των επιχειρήσεων τους είτε απαγορεύοντας τους να διατηρούν δικό τους χώρο στο 

Internet (Web site). Ένα άλλο σηµαντικό πρόβληµα αφορά τη µετασυµβατική 

υποχρέωση του Λήπτη να διαγράψει µετά τη λήξη ή λύση της σύµβασης 

Franchising την επωνυµία της επιχείρησης του από τους τηλεφωνικούς και 

εµπορικούς καταλόγους όπου εµφανιζόταν ως λήπτης του συγκεκριµένου δικτύου 

Franchising. Στην περίπτωση που ο λήπτης διατηρούσε δική του διεύθυνση στο 

Internet θα πρέπει να υπάρξει ανάλογη συµβατική πρόβλεψη για την τύχη της µετά 

τη λήξη ή λύση της συνεργασίας. 

Ακόµη η χρήση του ηλεκτρονικού εµπορίου θέτει κρίσιµα ερωτήµατα αναφορικά 

µε τη συµβατική και µετασυµβατική υποχρέωση µη ανταγωνισµού. Η επιχείρηση 

που διαθέτει ένα προϊόν διαµέσου του Internet είναι ανταγωνιστική µε αυτήν που 

διαθέτει το ίδιο προϊόν µέσα από το κατάστηµα της. Ο Λήπτης που ανταγωνίζεται 

έναν άλλο λήπτη του δικτύου  πραγµατοποιώντας πωλήσεις µέσα στην 

προστατευµένη περιοχή  του δεύτερου διαµέσου του Internet παραβιάζει τη 

σχετική ρήτρα της σύµβασης. 
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Επίσης το διαδίκτυο µπορεί να χρησιµοποιηθεί από κάποιους που επιθυµούν 

να βλάψουν την αξιοπιστία και τη εµπορική φήµη ενός δικτύου Franchising 

διοχετεύοντας ψευδείς και συκοφαντικές πληροφορίες. Γι’ αυτό το λόγο ο 

δότης οφείλει να παρακολουθεί στενά τις δραστηριότητες που αναπτύσσονται 

διαµέσου Internet, οι λήπτες του δικτύου του, το προσωπικό τους καθώς επίσης 

και οι δικοί του υπάλληλοι, για να είναι σίγουρος ότι κανείς από αυτούς δεν µπορεί 

να βλάψει το διαδίκτυο Franchising. 

Τέλος άλλα σηµαντικά νοµικά θέµατα που προκύπτουν αφορούν την 

προστασία των δικαιωµάτων πνευµατικής και βιοµηχανικής ιδιοκτησίας των ∆οτών 

από ενδεχόµενες παραβιάσεις τους από τους Λήπτες διαµέσου της χρήσης 

Internet, το κίνδυνο της έµµεσης επιβολής καθορισµένων τιµών πώληση από το 

∆ότη διαµέσου της χρήσης της διαφήµισης των προϊόντων του συστήµατος 

Franchising στο Internet και το ευαίσθητο ζήτηµα της ίσης µεταχείρισης των 

Ληπτών του δικτύου στη περίπτωση που ο ∆ότης διατηρεί σελίδα στο Internet 

όπου περιέχεται και κατάλογος µε διευθύνσεις και πληροφορίες για επιχειρήσεις 

των ληπτών. 

Είναι βέβαιο λοιπόν ότι η χρήση του Internet θα απαιτήσει τη διαφορετική 

αντιµετώπιση από τους ∆ότες πολλών σηµαντικών θεµάτων που σχετίζονται 

άµεσα µε την εύρυθµη λειτουργία των δικτύων Franchising της Νέας Χιλιετίας: 

Μέχρι σήµερα το Franchising έχει αποδείξει ότι µπορεί να προσαρµόζεται 

εξαιρετικά εύκολα τόσο στις αλλαγές των συνηθειών του καταναλωτικού κοινού 

όσο και σε αυτές των επιχειρηµατικών πρακτικών. Είναι λοιπόν σίγουρο ότι η ίδια 

προσαρµοστικότητα θα επιδείξει και απέναντι στις σαρωτικές µεταβολές της νέας 

χιλιετίας. 

Είναι πολύ πιθανό ότι θα δούµε τα Συστήµατα Franchising να βασίζονται στο 

µέλλον πολύ περισσότερο  στη διαφήµιση και στο µάρκετινγκ  διαµέσου του 

Internet, στο ηλεκτρονικό εµπόριο, στην τεχνολογία των ηλεκτρονικών 

υπολογιστών και στη διεθνή ανάπτυξη έτσι ώστε να µπορέσουν να ανταποκριθούν 

µε επιτυχία στις προκλήσεις της σύγχρονης αγοράς. Εξίσου πιθανό είναι ότι οι 

∆ότες θα αρχίσουν να επιλέγουν για την ανάπτυξη των ∆ικτύων τους τύπους 

Franchising που δεν ήταν ιδιαίτερα διαδεδοµένο µέχρι σήµερα, όπως π.χ. το 

Franchising περισσότερων επωνυµιών ή σηµάτων (Co Branding Franchising) και 

το πολλαπλό Franchising (Multiple Franchise Units). 
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∆εν υπάρχει επιχειρηµατική δραστηριότητα που να µην επηρεάστηκε από το 

κύµα των εξαγορών και συγχωνεύσεων επιχειρήσεων της τελευταίας κυρίως 

δεκαετίας και βέβαια το Franchising δεν θα µπορούσε να αποτελέσει εξαίρεση. Η 

άµεση απάντηση του δόθηκε µε τη εξαγορά ή την συγχώνευση Επιχειρήσεων και 

Συστηµάτων Franchising. Όµως στο άµεσο µέλλον θα δούµε και κάποιες άλλες 

επιχειρηµατικές πρακτικές να εφαρµόζονται στα δύο ∆ίκτυα Franchising, όπως 

λ.χ. της εξαγοράς επιχειρήσεων µικρών και αδύναµων ληπτών από µεγαλύτερους 

και ισχυρότερους λήπτες του ίδιου δικτύου, πρακτική που είναι γεγονός ότι ήδη 

εφαρµόζεται σε περιορισµένη βέβαια έκταση σε µεγάλα και οργανωµένα δίκτυα 

Franchising. Άλλη πρακτική που αναµένεται να αναπτυχθεί ιδιαίτερα στο 

µέλλον είναι η είσοδος του Λήπτη ενός ∆ικτύου και σε άλλο ή άλλα, µη 

ανταγωνιστικά µε το προηγούµενο, δίκτυα Franchising, επωφελούµενος από την 

εµπειρία που απέκτησε ως Λήπτης του αρχικού δικτύου. 

Με την εκτεταµένη χρήσης αυτών των πρακτικών θα δηµιουργηθούν στο 

µέλλον µεγάλοι και ισχυροί λήπτες “mega franchisees”, χωρίς αυτό βέβαια να 

σηµαίνει ότι θα υποβαθµιστεί η σηµασία των µικρότερων ληπτών στο µέτρο που 

µία σηµαντική κατηγορία Franchising τους έχει ιδιαίτερη ανάγκη. Όµως θα 

µειωθούν οπωσδήποτε οι ευκαιρίες για το µέσο λήπτη να εισέλθει σε συστήµατα 

Franchising όπου απαιτούνται πολύ µεγάλες επενδύσεις, όπως π.χ. οι επιχειρήσεις 

εστιατορίων. Είναι πολύ πιθανό ότι οι υποψήφιοι λήπτες της νέας χιλιετίας θα 

επιλέγουν να συνεργασθούν µε εκείνους τους δότες που χρησιµοποιούν κατά κύριο 

λόγο στα συστήµατα τους την τεχνολογία για την παροχή υπηρεσιών υποστήριξης 

στα δίκτυα τους. Η τεχνολογία των ηλεκτρονικών υπολογιστών µπορεί να βελτιώσει 

και να επιταχύνει τόσο την παροχή υπηρεσιών υποστήριξης στους λήπτες όσο και 

την ανταλλαγή πληροφοριών µεταξύ τους. Ορισµένα είδη εκπαίδευσης µπορούν να 

παρασχεθούν καλύτερα διαµέσου της χρήσης ηλεκτρονικών υπολογιστών. 

Ακόµη µε την χρήση των σύγχρονων τεχνολογικών µεθόδων µπορούν οι ∆ότες 

να παρέχουν πιο ολοκληρωµένες υπηρεσίες διοικητικής υποστήριξης στους λήπτες 

των δικτύων τους στους τοµείς της λογιστικής παρακολούθησης, της 

συγκέντρωσης και ανάλυσης των δεδοµένων των πελατών τους, τη διαφήµισης 

κ.λ.π. Τέλος το διαρκώς διογκούµενο ρεύµα της παγκοσµιοποίησης των αγορών 

θα ωθήσει πολύ περισσότερες επιχειρήσεις franchise να επιδιώξουν τη διεθνή τους 

ανάπτυξη.  
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Ωστόσο δεν θα αρκεί πια µόνο η προσαρµογή του συστήµατος Franchising και 

των προϊόντων ή και υπηρεσιών του στις αγοραστικές και καταναλωτικές συνθήκες 

των χωρών υποδοχής για την επιτυχηµένη είσοδο του στην αγορά της 

αλλοδαπής, αλλά θα χρειάζεται και η κατάλληλη προσαρµογή του ιδιαίτερου 

χώρου του στο διαδίκτυο (web site) έτσι ώστε να είναι κατανοητός και να 

ανταποκρίνεται στις ανάγκες όσο το δυνατόν περισσότερων αλλά συγχρόνως και 

διαφορετικής προέλευσης χρηστών του Internet. Βέβαια αναλογιζόµενοι την 

ταχύτητα µε την οποία οι ιδέες ¨ταξιδεύουν¨ στο Internet οι δότες θα πρέπει πλέον 

να αντιδρούν πολύ πιο γρήγορα και αποφασιστικά όταν ανακύπτουν θέµατα 

προστασίας της πνευµατικής ιδιοκτησίας σε ξένες χώρες. 

(πηγή:www.franchise.com , www.Franchise-success.gr ) 

 

Κεφάλαιο 5  

 

«ΠΡΟΫΠΟΘΕΣΕΙΣ ΠΟΥ ΚΑΘΟΡΙΖΟΥΝ ΤΟ ΜΕΛΛΟΝ ΤΟΥ 

FRANCHISING» 

 

5.1 Εισαγωγή 

Για την ανάπτυξη µιας επιχείρησης µε τη µέθοδο του Franchising πρέπει να 

τηρήσεις επτά βασικές προϋποθέσεις οι οποίες καθορίζουν το µέλλον της : 

→ Αξιολόγηση της βασικής επιχειρηµατικής ιδέας 

→ ∆ηµιουργία και λειτουργία καταστήµατος πιλοτικού. 

→ Προετοιµασία του πακέτου “franchise” 

→ Εγχειρίδιο λειτουργίας 

→ Προώθηση του πακέτου franchise 

→ Επιλογή υποψηφίων franchisees (ληπτών) 

→ Ανάπτυξη του δικτύου franchise. 
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5.2 Αξιολόγηση της βασικής επιχειρηµατικής ιδέας 

Παρατηρούµε δύο τρόπους δηµιουργίας ενός δικτύου ανάπτυξης : 

i. Ο πρώτος αναφέρεται στην απόφαση µιας ήδη επιτυχηµένης επιχείρησης 

που αποσκοπεί στην ανάπτυξη της, µε τη µέθοδο αυτή. 

ii. Ενώ ο δεύτερος τρόπος αναφέρεται στην προσπάθεια δηµιουργίας µιας 

επιχείρησης που να αποσκοπεί από τη πρώτη στιγµή στην ανάπτυξη της 

επιχείρησης µε franchise. 

Στην δεύτερη περίπτωση όσο έµπειρος και αν είναι ο franchisor υπάρχουν 

µικρές πιθανότητες επιτυχίας. Η επιλογή της ανάπτυξης franchise, αφορά κυρίως 

επιχειρήσεις που έχουν την υποδοµή και το δυναµικό να αναπτυχθούν µε ρυθµούς 

γρηγορότερους από αυτούς που επιτρέπει το ανθρώπινο δυναµικό και το 

διαθέσιµο κεφάλαιο. Η ανάπτυξη µε το σύστηµα franchise δεν είναι τρόπος 

σωτηρίας φθίνουσας επιχείρησης ούτε αποτελεί µια εύκολα διαδροµή ανάπτυξης. 

Αντίθετα η ανάπτυξη µε τη µέθοδο αυτή προϋποθέτει τον ίδιο κόπο µε 

οποιονδήποτε τρόπο ανάπτυξης. Εξάλλου για να φτάσει κανείς να σχεδιάζει την 

οργάνωση µε Franchise πρέπει να έχει ήδη κάποιο όνοµα που µε κόπο έχει 

φτιάξει και δεν είναι πρόθυµος να το διακινδυνέψει. (πηγή : franchising Hospitality 

Services Μονογραφία Lashley Conrad 2000) 

 

5.3 ∆ηµιουργία και λειτουργία πιλοτικού καταστήµατος 

Είναι απαραίτητο η ¨ιδέα¨ να δοκιµαστεί και να επιβεβαιωθεί στην πράξη µε την 

δηµιουργία πιλοτικών καταστηµάτων που θα ανταπεξέλθουν σε δυσκολίες και θα 

ολοκληρώσουν το κύκλο δηµιουργίας ανάπτυξης, τόσο ο αριθµός όσο και ο χρόνος 

λειτουργίας των πιλοτικών καταστηµάτων εξαρτώνται από την βεβαιότητα ότι ο 

δότης έχει ολοκληρώσει και δοκιµάσει ένα έξυπνο πακέτο τεχνογνωσίας που να 

µπορεί να αναπαραχθεί και να µεταδοθεί από το λήπτη. Η ευθύνη την οποία έχει ο 

franchisor απέναντι στους υποψήφιους Franchisees είναι µεγάλη. Αν δεν είναι 

σε θέση να αποδείξει τη δυνατότητα να λειτουργήσει το πακέτο του µε επιτυχία και 

να τοποθετήσει χρήµατα του σε ρίσκο, δεν έχει δικαίωµα να προβεί στην πώληση 

Franchise. Γιατί δεν πρέπει να ξεχνάµε ότι οι Franchisees µπορεί να συµµετάσχουν 

µε χρήµατα που είναι οικονοµίες ζωής τους εξαρτώµενοι αυτοί και οι οικογένειες 

τους από τον Franchisor. (πηγή :www.Franchise-success.gr). 
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5.4 Προετοιµασία του ¨πακέτου¨ Franchise  

Το Franchise βασίζεται στην δυνατότητα µετάδοσης και αναπαραγωγής ενός 

συστήµατος ¨πακέτου Franchise¨ από το δότη στον λήπτη. Στην ουσία αυτο το 

πακέτο αγοράζει ο Franchisor και πρέπει να είναι αυστηρά προσδιορισµένο και 

τεκµηριωµένο από τα παρακάτω στοιχεία : 

 Το όνοµα και το λογότυπο. 

� Γεωγραφικός προσδιορισµός των περιοχών αποκλειστικής λειτουργίας. 

� Αξιολόγησης θέσης νέων µονάδων. 

� Η εικόνα. 

� Τα προϊόντα. 

� Προσωπικές σχέσεις. 

� Λογιστική και διοίκηση. 

� Marketing. 

� Operational Manual. 

� Εκπαίδευση. 

� Υποστήριξη κατά λειτουργία. (πηγή :www.franchise.com) 

 

5.5  Εγχειρίδιο λειτουργίας 

Το εγχειρίδιο λειτουργίας αποτελεί την γραπτή τεκµηρίωση του πακέτου. Η 

περιγραφή αυτή έχει σαν σκοπό να αποτελέσει έναν οδηγό για την ρύθµιση του 

συστήµατος που έχει στηθεί ώστε να ανταποκρίνεται πλήρως στους αρχικούς 

στόχους. Εδώ περιγράφεται η λειτουργία δικτύου και των επιµέρους στοιχείων του 

όπως έχουν αυτά οργανωθεί και τεκµηριωθεί. 
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5.6 Προωθώντας το πακέτο Franchise  

∆εν υπάρχει καλύτερος τρόπος διαφήµισης ενός πακέτου Franchise από την 

επιτυχία του ονόµατος στην αγορά. Η ελκυστικότητα και η εµπορικότητα του 

εξαρτάται από την επιτυχία του ήδη τµήµατος του ∆ικτύου, κάποιοι από τους 

τρόπους προσέγγισης των ενδιαφεροµένων επενδυτών είναι: 

� Πελάτες πιλοτικών µονάδων. 

� Γνωστοί παλιών επενδυτών που έχουν ήδη µονάδα Franchise. 

� Από διαφήµιση – καταχώρηση εφηµερίδες κ.τ.λ. 

� Από έκθεση στην οποία συµµετέχει ο franchisor. 

 

5.7 Επιλογή υποψηφίων Franchisees  

Μαζί µε τη πείρα της επιχείρησης αναπτύσσεται και η ικανότητα της 

επιχείρησης να επιλέγει σωστούς συνεργάτες. Συνήθως τα περισσότερα 

προβλήµατα τα συναντάει ο franchisor µε τους πρώτες συνεργάτες, κυρίως γιατί 

παρέχουν ειδικούς όρους. Αυτό είναι κατανοητό γιατί ο δότης θέλει να επεκταθεί 

άµεσα και να δει την ικανότητα τον κόπων του, στη πορεία όµως αυτό µπορεί να 

στραφεί εναντίον του. 

 

5.8 Ανάπτυξη του δικτύου Franchise  

Ο έξυπνος επιχειρηµατίας πρώτα οργανώνεται και µετά αναπτύσσεται. ∆εν 

πρέπει σε καµία περίπτωση ο λήπτης που έχει επενδύσει στο όνοµα, στην 

τεχνολογία, στην ασφάλεια του franchisor να αντιληφθεί κενά και ασυµµετρία 

στην οργάνωση της µητρικής εταιρείας. Βασικό πλεονέκτηµα και προϋπόθεση για 

την ανάπτυξη του δικτύου αποτελεί η επάρκεια υποδοµής. Ενώ για τη διαρκή 

υποστήριξη και την ασφάλεια στα µέλη του δικτύου απαραίτητη είναι η οργανωτική 

συγκρότηση. Τα απαραίτητα και το στελεχικό δυναµικό (πηγή :www.franchise-

success.gr) 
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ΜΕΡΟΣ Β 

Κεφάλαιο 6 

«Η ∆ΙΕΘΝΗΣ ∆ΙΑΣΤΑΣΗ ΤΟΥ FRANCHISING» 

 

6.1 To Franchising ως µέθοδος ∆ιεθνούς Επιχειρηµατικής Ανάπτυξης 

Από την στιγµή που άρχισε να αναπτύσσεται το Franchising οι δότες 

διαπίστωσαν τις πραγµατικά τεράστιες δυνατότητες που τους πρόσφερε για να 

επιτύχουν τη διεθνή εξάπλωση των επιχειρήσεων τους. Οι πρώτες επιχειρήσεις 

που εξαπλώθηκαν µε αυτό το σύστηµα ήταν οι ξενοδοχειακές και οι ενοικιάσεων 

αυτοκινήτων. Η αρχή έγινε από τις ΗΠΑ που ακόµα και σήµερα κρατούν τα 

σκήπτρα σε αυτόν τοµέα. Οι χώρες προς τις οποίες στράφηκαν οι δότες ήταν της 

Ευρωπαϊκής κοινότητας και για ευνόητους λόγους κυρίως στην Αγγλία. Σήµερα 

πάντως τόσο οι χώρες προέλευσης όσο και οι χώρες υποδοχής των δικτύων 

Franchising έχουν πολλαπλασιαστεί. ∆ότες από την Ε.Κ εξάγουν τα συστήµατα 

franchising τόσο σε άλλα κράτη-µέλη όσο και σε άλλες χώρες. ∆εν είναι 

υπερβολικό να πούµε λοιπόν ότι στην σηµερινή εποχή το Franchising αποτελεί την 

πιο αποτελεσµατική επιχειρηµατική µέθοδο διεθνούς  ανάπτυξης. 

Στην ανάπτυξη αυτής της µεθόδους συµβάλει σηµαντικά και η διαρκώς 

αυξανόµενη τάση των εγχώριων επιχειρηµατιών για την εισαγωγή στη χώρα τους 

γνωστών αλλοδαπών δικτύων Franchising συνήθως µε την σύµβαση master 

Franchising. Φυσικά βοηθάει και η απαίτηση του καταναλωτικού κοινού για εύκολη 

εξεύρεση και αγορά επωνύµων προϊόντων άλλων χωρών που βλέπει από την 

τηλεόραση και από τα περιοδικά. 

Οι Έλληνες δότες τα τελευταία χρόνια έχουν εκτιµήσει τα πλεονεκτήµατα του 

διεθνούς δικτύου Franchising για την επιχειρηµατική τους ανάπτυξη και στρέφονται 

στις γειτονικές βαλκανικές χώρες αλλά και σε αυτές της Ανατολικής και Κεντρικής 

Ευρώπης όπως επίσης και στη Κύπρο. Σηµαντικό ρόλο διαδραµατίζει το γεγονός 

του µικρού µεγέθου της Ελληνικής αγοράς µε αποτέλεσµα να επέρχεται γρήγορους 

κορεσµούς, πράγµα που αναγκάζει τους επιχειρηµατίες να στρέφονται προς την 

λύση της επιχειρηµατικής ανάπτυξης σε αγορές εκτός συνόρων. 
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∆εν πρέπει να ξεχνάµε όµως πως η ανάπτυξη Franchising στο εξωτερικό 

εγκυµονεί σοβαρούς κινδύνους και επιπλέον απαιτεί την δαπάνη υψηλών 

χρηµατικών ποσών για την πραγµατοποίηση της, γι’ αυτό είναι απαραίτητο ο 

επιχειρηµατίας που θα τολµήσει να επεκτείνει το δίκτυο σε αγορά ξένης χώρας να 

προγραµµατίσει τις κινήσεις του µε ιδιαίτερη προσοχή. (πηγή : franchising 

Hospitality Services Μονογραφία Lashley Conrad 2000) 

 

6.2 Συνήθεις λόγοι που οδηγούν στην επιλογή της διεθνούς 

ανάπτυξης µε Franchising και συνήθεις λόγοι αποτυχίας. 

Όπως προαναφερθήκαµε οι επιχειρηµατίες νιώθουν την ανάγκη να εξάγουν το 

σύστηµα Franchising που έχουν δηµιουργήσει σε άλλες χώρες κυρίως για τους 

εξής λόγους : 

→ Ο κορεσµός της εγχώριας αγοράς. Στην περίπτωση αυτή ο δότης έχει 

δύο επιλογές α) να αναπτύξει το υπάρχον δίκτυο στο εξωτερικό β) να 

δηµιουργήσει ένα νέο δίκτυο Franchising. Συνήθως πάντως ακολουθεί το πρώτο 

δρόµο. 

→  Η επιθυµία να προσδώσει διεθνή φήµη στο εµπορικό σήµα και στην 

επωνυµία του. Γενικά στο σύστηµα Franchising που έχει αναπτύξει. 

→  Η προσέγγιση από κάποιο επιχειρηµατία ξένης χώρας που επιθυµεί να 

εισάγει και να εγκαταστήσει το δίκτυο Franchising, του αλλοδαπού δότη στην 

τοπική αγορά. 

→  Η προσδοκία για γρήγορη είσπραξη σηµαντικών χρηµατικών ποσών 

κυρίως από δικαίωµα εισόδου που θα του καταβάλλει ο εγχώριος επιχειρηµατίας. 

 → Ο κίνδυνος να κινηθεί γρήγορα για να µην εγκαταστήσει δίκτυο 

Franchising στη συγκεκριµένη χώρα κάποιος ανταγωνιστής του. 

Φυσικά δεν είναι µικρός ο αριθµός των επιχειρηµατιών που δεν τα καταφέρνουν 

σε αυτό το εγχείρηµα. Αν και πολύ από αυτούς λειτουργούν µε επιτυχία στην 

αγορά της χώρας προέλευσης  τους.  
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Η αποτυχία οφείλεται κυρίως στους εξής λόγους: 

→  Η εξαγωγή ενός συστήµατος Franchising που δεν έχει ακόµα εδραιωθεί 

καλά στην εγχώρια αγορά είτε γιατί δεν έχει ακόµα λειτουργήσει αρκετό καιρό 

είτε γιατί αντιµετωπίζει εσωτερικά ή εξωτερικά προβλήµατα. 

→  Η ανυπαρξία συγκεκριµένης οικονοµικής µελέτης και στρατηγικής. 

→  Η οικονοµική αδυναµία υποστήριξης του αλλοδαπού δικτύου Franchising, 

αυτό µπορεί να οφείλετε στην υποτίµηση των απαιτούµενων δαπανών ή στην 

υπερεκτίµηση των οικονοµικών δυνατοτήτων του δότη. 

→  Η ελλιπής επεξεργασία εµπεριστατωµένης µελέτης της ξένης αγοράς. 

→  Η αδυναµία προσαρµογής του συστήµατος Franchising και των προϊόντων 

ή υπηρεσιών του στην τοπική αγορά. 

→  Η έλλειψη έρευνας σχετικά µε τις ιδιαίτερες οικονοµικές, κοινωνικές, 

πολιτικές, και νοµικές συνθήκες που επικρατούν στην χώρα υποδοχής. 

 → Η µη λειτουργία ορισµένων πιλοτικών καταστηµάτων στην ξένη αγορά. 

→  Η ανεπάρκεια της οργανωτικής υποδοµής του δότη για την υποστήριξη 

της λειτουργίας του εγκατασταθέντος  στην αλλοδαπή δικτύου Franchising. 

→  Η λανθασµένη επιλογή των προσώπων που ανέλαβαν να υλοποιήσουν 

την εγκατάσταση του δικτύου Franchising στην αγορά της αλλοδαπής. 

→  Η επιλογή ακατάλληλου τρόπου εγκατάστασης του δικτύου. 

 

6.3 Οι µέθοδοι εγκατάστασης ενός διεθνούς δικτύου Franchising . 

6.3.1 Εισαγωγή 

Από την στιγµή που ο δότης συνειδητοποίησε τους κινδύνους αλλά και τα 

οφέλη ενός τέτοιου εγχειρήµατος και πήρε τη σηµαντική απόφαση να δηµιουργήσει 

ένα διεθνή δίκτυο Franchising θα πρέπει να επιλέξει τη µέθοδο που θα 

ακολουθήσει για την υλοποίηση του σχεδίου του. Η επιλογή της πιο κατάλληλης 

µεθόδους έχει τεράστια σηµασία γιατί από αυτήν εξαρτάται σε µεγάλο βαθµό η 

επιτυχία του επιχειρηµατικού εγχειρήµατος.  
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Πολλές φορές η µέθοδος που χρησιµοποίησε µε επιτυχία ο δότης σε µια χώρα 

για την ανάπτυξη της επιχείρησης του, µπορεί να είναι ακατάλληλη σε µία άλλη. Γι’ 

αυτό το λόγο θα πρέπει να αναλύει κάθε φορά τις συνθήκες που επικρατούν στην 

συγκεκριµένη αγορά και µε βάση τα αποτελέσµατα της ανάλυσης να επιλέγει τον 

τρόπο ίδρυσης του δικτύου Franchising. 

 

6.3.2 Παρουσίαση διαφόρων µεθόδων 

Α. Το άµεσο  Franchising 

Με την χρήση αυτής της µεθόδους ο δότης συνάπτει συµβάσεις Franchising 

απευθείας µε τους λήπτες της ξένης χώρας σαν να ήταν λήπτες της δικής του. Σε 

αυτή την µέθοδο συναντάµε τα εξής πλεονεκτήµατα: 

•  Άµεσος  και στενός έλεγχος των ληπτών. 

•  Άµεση σχέση µε τους λήπτες. 

   • Ο δότης εισπράττει µόνος του τα ποσά που καταβάλλουν οι λήπτες για 

δικαίωµα εισόδου και διαρκή δικαιώµατα χωρίς να τα µοιράζεται µε τους τρίτους. 

  • Ο δότης ελέγχει απόλυτα την λειτουργία του δικτύου του. 

Φυσικά συναντάµε και µειονεκτήµατα όπως : 

• Την αναγκαιότητα δηµιουργίας ιδιαίτερης υποδοµής στην επιχείρηση του δότη 

ώστε να είναι δυνατή η υποστήριξη της λειτουργίας του δικτύου. 

• Πιθανή καθυστέρηση στην ανάπτυξη του δικτύου. 

• ∆υσχέρειες στην υποστήριξη της λειτουργίας του δικτύου ιδιαίτερα όταν αυτό 

εξαπλωθεί. 

• Ο δότης αναλαµβάνει µόνος του τον επιχειρηµατικό κίνδυνο. 

• Ο δότης πρέπει να δαπανήσει σηµαντικά ποσά για την εγκατάσταση και 

λειτουργία δικτύου στηριζόµενος µόνο στις δικές του οικονοµικές δυνάµεις. 
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Β. Η δηµιουργία θυγατρικής εταιρείας. 

Η µέθοδος αυτή αποτελεί παραλλαγή της προηγούµενης είναι η ίδρυση από 

τον δότη στη χώρα υποδοχής θυγατρικής εταιρείας ή υποκαταστήµατος διαµέσου 

των οποίων προχωρά στην εγκατάσταση του δικτύου Franchising. Στην 

περίπτωση η θυγατρική εταιρεία λειτουργεί ως δότης και συνάπτει σχετικές 

συµβάσεις Franchising µε τους εγχώριους λήπτες. Αυτό µπορεί να γίνει βέβαια 

µόνο στην περίπτωση που ο δότης έχει συνάψει σύµβαση master Franchising µε 

την θυγατρική εταιρεία έτσι ώστε αυτή να έχει το δικαίωµα να ανοίγει και δικά της 

υποκαταστήµατα. Μπορεί βέβαια η θυγατρική να δηµιουργηθεί αποκλειστικά και 

µόνο για να παρέχει υπηρεσίες υποστήριξης στο δίκτυο και έχει εγκατασταθεί µε 

βάση την µέθοδο άµεσου Franchising ή να συνεταιριστεί µε κάποιον επώνυµο 

επιχειρηµατία ιδρύοντας µια κοινή επιχείρηση που θα λειτουργήσει ως δότης. Η 

ίδρυση του υποκαταστήµατος µπορεί να αποβλέπει αποκλειστικά στην υποστήριξη 

της λειτουργίας του δικτύου µε την παροχή υπηρεσιών στους εγχώριους λήπτες. 

Η βασική διαφορά µεταξύ των δύο µεθόδων είναι ότι στη δεύτερη περίπτωση ο 

δότης έχει αυτοδύναµη παρουσία στην αλλοδαπή αγορά. Συνήθως είναι 

φορολογικοί λόγοι που οδηγούν στην επιλογή ανάµεσα στην θυγατρική εταιρία και 

στο υποκατάστηµα. Εάν δηλαδή  ο δότης αναµένει ότι η λειτουργία του 

δικτύου Franchising στην ξένη χώρα θα είναι ζηµιογόνα, τα πρώτα χρόνια θα 

προτιµήσει το υποκατάστηµα γιατί είναι πιο εύκολο να αντισταθµίσει τις ζηµιές µε 

τα κέρδη της εταιρείας στη δική του χώρα κάτι που δεν µπορεί να γίνει εάν 

έχει ιδρύσει και λειτουργεί θυγατρική εταιρεία. Πάντως γενικά οι περισσότεροι 

δότες προτιµούν να ιδρύουν θυγατρικές εταιρείες. 

 

Τα πλεονεκτήµατα που έχουµε από αυτήν την µέθοδο είναι τα 

εξής : 

■ Η µέθοδος της ίδρυσης θυγατρικής εταιρείας ή υποκαταστήµατος µπορεί 

µακροπρόθεσµα να αποβεί η πλέον κερδοφόρα. 

■ Η αυτοδύναµη παρουσία στην αγορά. 

■ Η δυνατότητα της επιτόπου δηµιουργίας οργάνωσης για την υποστήριξη του 

δικτύου αποτελούµενης από άτοµα τα οποία γνωρίζουν τόσο τη γλώσσα όσο και 

τις συνήθειες της ξένης χώρας. 
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■ Η δυνατότητα της λειτουργίας από τον δότη δικών του πιλοτικών 

καταστηµάτων. 

■ Αυτή η µέθοδος συνδυάζει τα πλεονεκτήµατα του άµεσου Franchising. 

Ενώ τα µειονεκτήµατα που συναντάµε είναι τα 

εξής : 

■ Σηµαντικά έξοδα ίδρυσης και λειτουργίας. 

■ Ανάγκη συµµόρφωσης µε το νοµικό καθεστώς της χώρας 

υποδοχής. 

■ Η αυξηµένη πιθανότητα της τελικής επιβάρυνσης του δότη µε την πληρωµή 

περισσότερων φόρων από όσους θα πλήρωνε εάν δεν ήταν φορολογούµενος 

της ξένης χώρας. 

 

Γ. συµφωνία ανάπτυξης περιοχής 

Για να υλοποιηθεί αυτή ο δότης συνάπτει σύµβαση. Κατ’ αρχήν  παρουσιάζει τα 

ίδια πλεονεκτήµατα µε το άµεσο Franchising µε έναν εγχώριο επιχειρηµατία λήπτη 

µε την οποία ο δεύτερος έχει το δικαίωµα αλλά και την υποχρέωση να ανοίξει και 

να λειτουργήσει µόνος του ένα συγκεκριµένο αριθµό καταστηµάτων στην αγορά 

της χώρας του, δηλαδή να εγκαταστήσει ένα δίκτυο Franchising µε βάση το 

σύστηµα του δότη, ακολουθώντας πιστά το συµβατικό πρόγραµµα ανάπτυξης. 

Είναι και αυτή µια παραλλαγή της µεθόδου άµεσου Franchising µε την έννοια ότι 

δεν παρεµβάλλεται τρίτο πρόσωπο µεταξύ του δότη και του λήπτη. Κατά την 

ορθότερη άποψη σύµφωνα µε τους M.Mendelson B. Harris η συµφωνία 

ανάπτυξης περιοχής δεν καλύπτεται από τον κανονισµό 4087/88, ο οποίος κάνει 

ρητή αναφορά µόνο στις κύριες συµφωνίες franchise. Κατά συνέπεια οι συµβάσεις 

αυτές θα πρέπει να κοινοποιούνται στην Επιτροπή για τυχόν ατοµικής απαλλαγής. 

Τα πλεονεκτήµατα που συναντάµε είναι τα εξής : 

¾ Κατ’ αρχήν παρουσιάζει τα ίδια πλεονεκτήµατα µε το άµεσο Franchising. 

¾ Ο δότης συµβάλει µε έναν κατ’ εξοχήν έµπειρο εγχώριο επιχειρηµατία ο 

οποίος και αναλαµβάνει το δίκτυο Franchising στην αγορά της χώρας του. 
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¾ Η εγκατάσταση του δικτύου απαιτεί πολύ λιγότερες δαπάνες από την 

πλευρά του δότη καθώς ένα σηµαντικό µέρος αυτών καλύπτεται από τον λήπτη, 

ο οποίος συνήθως είναι κάποιος οικονοµικά ισχυρός επιχειρηµατίας. 

Ενώ τα µειονεκτήµατα που συναντάµε είναι τα εξής : 

¾ Οποιοδήποτε πρόβληµα που παρουσιαστεί στην επιχείρηση του λήπτη 

έχει άµεσο αντίκτυπο στο δίκτυο Franchising. 

¾ Οι τάσεις ανεξαρτητοποίησης του λήπτη απέναντι στον δότη, όταν ο πρώτος 

αισθανθεί την επιτυχή λειτουργία του δικτύου Franchising. 

¾ Η δυσκολία εξεύρεσης του κατάλληλου εγχώριου επιχειρηµατία κυρίως λόγω 

των µεγάλων οικονοµικών δυνατοτήτων που πρέπει να διαθέτει. 

¾ Η ανάθεση της διεύθυνσης των καταστηµάτων του δικτύου σε υπαλλήλους 

του λήπτη ουσιαστικά αναιρεί ένα σηµαντικό πλεονέκτηµα αυτό που συνίσταται στο 

έντονο προσωπικό ενδιαφέρον των ανεξάρτητων ληπτών για την επιτυχία των 

καταστηµάτων τους. 

¾ Σε περίπτωση λύσης της σύµβασης µε τον λήπτη θα αναγκαστεί ο δότης να 

αναλάβει ο ίδιος την υποστήριξη και λειτουργία του δικτύου πράγµα που απαιτεί 

οργανωτική υποδοµή και υψηλές δαπάνες ή να βρει άλλον λήπτη οι οποίοι θα 

αναλάβουν την διαχείριση των καταστηµάτων πράγµα δύσκολο ιδιαίτερα αν το 

δίκτυο είναι εξαπλωµένο σε διάφορες περιοχές της χώρας. (πηγή : Leasing 

Factoring Fortaiting Franchising Venture Capital εκδόσεις Σταµούλη Μονογραφία 

Γαλάνης Βασίλειος Π. 2000) 

 

∆. Η κύρια συµφωνία Franchising 

Σύµφωνα µε αυτήν ο δότης συνάπτει σύµβαση market Franchising µε τον 

εγχώριο επιχειρηµατία βάση την οποία ο δεύτερος έχει το δικαίωµα να 

συµβάλλεται µε άλλους λήπτες µέσα στη γεωγραφική περιοχή η οποία του έχει 

συµβατικά παραχωρηθεί ( συνήθως πρόκειται για όλη τη χώρα ) κάνοντας µαζί του 

συµβάσεις Franchising µε τις οποίες αυτοί αποκτούν το δικαίωµα να ανοίξουν και 

να λειτουργήσουν δικά τους καταστήµατα που υπόκεινται στο σύστηµα Franchising 

του αλλοδαπού δότη. 
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Η µέθοδος αυτή αποτελεί σήµερα την πιο διαδεδοµένη µέθοδο ανάπτυξη του 

διεθνούς Franchising. Ο κύριος λήπτης λειτουργεί ουσιαστικά ως δότης στην αγορά 

της χώρας του. Επειδή έχει συνάψει την σύµβαση master Franchising  µε τον 

αλλοδαπό δότη έχει το δικαίωµα να παραχωρεί άδειες franchise και να συµβάλει 

απευθείας µε του τοπικούς λήπτες. 

Η συµφωνία του master franchise προβλέπεται ρητά και καλύπτεται από τον 

κανονισµό 4087/88 από το άρθρο 1 ( παρ  2 ), ο οποίος την στηρίζει ως συµφωνία 

µεταξύ δύο επιχειρήσεων µε την οποία η µια επιχείρηση, ο δότης, παρέχει

 στην άλλη, τον κύριο λήπτη , έναντι άµεσου ή έµµεσου οικονοµικού 

ανταλλάγµατος, το δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchise  µε σκοπό τη σύναψη 

συµφωνιών franchise µε τους λήπτες. 

∆υστυχώς ο ορισµός αυτός αδυνατεί να καλύψει µια σηµαντική πτυχή, αυτή 

που αναφέρεται στην πολύ συνηθισµένη περίπτωση επιβολής στον κύριο λήπτη 

της υποχρέωσης ή της παραχώρησης του δικαιώµατος να ανοίξει και να 

λειτουργήσει παράλληλα µε τα καταστήµατα των ληπτών δικά του καταστήµατα. 

Σύµφωνα µε τον A. Konigsberg εάν η σύµβαση του master Franchising περιέχει 

την εξής περίπτωση όπου η συµβατική πρόβλεψη αναφέρεται µόνο στην 

υποχρέωση του κύριου λήπτη να λειτουργήσει δικά του πιλοτικά καταστήµατα, γιατί 

αυτή αποσκοπεί στην προετοιµασία του για την υπογραφή των επιµέρους 

συµβάσεων Franchising  µε τρίτα πρόσωπα, τους απλούς λήπτες, θα πρέπει να 

κοινοποιείται στην επιτροπή για τύχει ατοµικής επιλογής. 

Στην πραγµατικότητα µια σύµβαση master Franchising είναι το µέσο µε το 

οποίο ένας κύριος λήπτης αποκτά το δικαίωµα να συνάπτει ατοµικές συµβάσεις 

Franchising µε απλούς λήπτες. Με την έννοια αυτή είναι δύσκολο να εφαρµοστούν 

αρκετές προβλέψεις του Κανονισµού όπως η επιβολή στο λήπτη της υποχρέωσης 

µη ανταγωνισµού για εύλογο χρονικό διάστηµα. Εξάλλου δεν πρέπει να ξεχνάµε ότι 

η συγκεκριµένη σύµβαση ως συµβατική περιοχή θεωρείται µια ολόκληρη χώρα ή 

αρκετές φορές και περισσότερες χώρες, άρα η παραπάνω υποχρέωση αδυνατεί να 

θεωρηθεί έγκυρη ακόµα και εάν είναι απαραίτητη για τη προστασία των 

δικαιωµάτων και πνευµατικής ιδιοκτησίας του δότη. 
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Τα πλεονεκτήµατα που έχουµε από την συγκεκριµένη σύµβαση είναι τα 

εξής : 

♦ Ελαχιστοποιούνται οι δαπάνες στις οποίες πρέπει να υποβληθεί ο δότης για 

να εξάγει το σύστηµα Franchising που διαθέτει µια ξένη χώρα. 

♦ Η εγκατάσταση, ανάπτυξη, λειτουργία, οργάνωση και υποστήριξη του 

δικτύου Franchising στηρίζονται σε ένα εγχώριο, οικονοµικά ισχυρό, επιχειρηµατία, 

ο οποίος γνωρίζει άριστα τις συνθήκες που επικρατούν στη χώρα του αλλά και τη 

νοοτροπία τόσο των επιχειρηµατιών όσο και των καταναλωτών. 

     ♦ Ο δότης χρειάζεται να έχει άµεση επαφή και συνεργασία µόνο µε µε ένα 

πρόσωπο, τον κυρίου λήπτη. 

♦ Η αυτοχρηµατοδοτούµενη ανάπτυξη δικτύου. 

♦ Η ευκολία προσαρµογής του συστήµατος Franchising στις συνθήκες της 

εγχώριας αγοράς εξαιτίας της βοήθειας και υποστήριξης του κύριου λήπτη. 

♦ Είναι ιδανική µέθοδος για την  είσοδο του δότη σε αγορές αποµακρυσµένων 

κυρίως χωρών µε σηµαντικές ιδιαιτερότητες. 

 

Ενώ τα µειονεκτήµατα που συναντάµε είναι τα εξής : 

♦ Η ουσιαστική ανάθεση της λειτουργίας του συστήµατος Franchising στον κύριο 

λήπτη αφαιρεί από το δότη την άµεση δυνατότητα ελέγχο µε  δυσάρεστα πολλές 

φορές αποτελέσµατα. 

♦ Η δυσκολία που έχει ο δότης στο να προβεί στην καταγγελία της 

σύµβασης master Franchising γιατί γνωρίζει τα σοβαρότατα προβλήµατα που θα 

αντιµετωπίσει µε τους απλούς λήπτες αναφορικά µε τη λειτουργία και υποστήριξη 

του δικτύου. 

♦ Η δυσκολία εξεύρεσης του κατάλληλου κύριου λήπτη. 

♦ Η επιχειρηµατική αποτυχία του κύριου λήπτη θα δηµιουργήσει σοβαρά 

προβλήµατα στον δότη, αφού αυτός θα πρέπει να συµβληθεί µε άλλο κύριο λήπτη 

(πράγµα δύσκολο) ή θα πρέπει να αναλάβει ο ίδιος την υποστήριξη της λειτουργίας 

του δικτύου. 
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♦ Τα  σηµαντικά προβλήµατα που δηµιουργούνται µε τη λύση της σύµβασης 

master Franchising που επηρεάζουν την µελλοντική τύχη του ήδη λειτουργούντος 

δικτύου. 

♦ Ο δότης είναι υποχρεωµένος να µοιράζεται τα έσοδα από την ίδρυση και 

λειτουργία του δικτύου µε το κύριο λήπτη. 

 

Ε. Η ίδρυση κοινής επιχείρησης 

Σύµφωνα µε αυτήν την µέθοδο ο δότης συνεταιρίζεται µε ένα εγχώριο 

επιχειρηµατία και ιδρύουν µια εταιρεία joint venture στην ξένη χώρα. Μετά η εταιρία 

αυτή συνάπτει µε το δότη είτε συµφωνία ανάπτυξης περιοχής, είτε συνήθως 

συµφωνία master Franchising στην τοπική αγορά. Σε αυτό το συνεταιρισµό ο δότης 

συνεισφέρει το σύστηµα Franchising και ο εγχώριος επιχειρηµατίας τη γνώση της 

αγοράς και τα απαιτούµενα κεφάλαια. 

Η µέθοδο αυτή έχει τα εξής πλεονεκτήµατα: 

▪ Τον συνεταιρισµό µε έναν εγχώριο επιχειρηµατία, άριστο γνώστη των 

συνθηκών που επικρατούν στην αγορά της χώρας του. 

▪  Ο επιµερισµός του επιχειρηµατικού κινδύνου. 

▪ Η δηµιουργία ενός ευέλικτου επιχειρηµατικού σχήµατος ικανού να 

ανταπεξέλθει µε επιτυχία στις µελλοντικές δυσκολίες. 

▪ Ευνοϊκότερη φορολογική µεταχείριση της joint venture σε αρκετές χώρες σε 

σχέση µε την θυγατρική εταιρία. 

▪ Ο δότης έχει τη δυνατότητα να ασκεί έλεγχο στην λειτουργία του 

συστήµατος και δικτύου Franchising στην ξένη χώρα. 

▪ Είναι ευκολότερη η εξεύρεση ενός εγχωρίου επιχειρηµατία συνεταίρου από 

την εύρεση ενός κύριου λήπτη για την σύναψη σύµβασης. 

▪ Μεγαλύτερα οικονοµικά οφέλη από την είσπραξη χρηµατικών ποσών τόσο 

από την εγκατάσταση και λειτουργία του δικτύου όσο και από τα κέρδη της joint 

venture. 
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Αντίστοιχα τα µειονεκτήµατα που συναντάµε είναι τα εξής : 

▪ Πιθανή διαφωνία των συνεταίρων σε ζωτικά για την ανάπτυξη και 

λειτουργία του δικτύου Franchising. 

▪ Η δηµιουργία σοβαρών προβληµάτων για το δίκτυο Franchising στην 

περίπτωση λύσης της joint venture εταιρίας. 

▪ Ο διπλός ρόλος του δότη πιθανόν να δηµιουργήσει προβλήµατα στην 

συνέχεια. (πηγή : Leasing Factoring Fortaiting Franchising Venture Capital 

εκδόσεις Σταµούλη Μονογραφία Γαλάνης Βασίλειος Π.2000) 

 

Κεφάλαιο 7 

«Η ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΕΠΕΚΤΑΣΗΣ ΣΤΑ ΒΑΛΚΑΝΙΑ ΚΑΙ 

ΣΤΗΝ ΑΝΑΤΟΛΙΚΗ ΕΥΡΩΠΗ» 

 

7.1 Λόγοι επέκτασης στα Βαλκάνια και στη στην Ανατολική Ευρώπη 

Οι ελληνικές επιχειρήσεις µπορούν και πρέπει να αξιοποιήσουν το θεσµό 

Franchising για να επεκταθούν γρήγορα και µε µειωµένα επιχειρηµατικά ρίσκα στις 

χώρες τις Βαλκανικής και της Ανατολικής Ευρώπης. Ένας από τους 

σηµαντικότερους λόγους  που  προέβηκαν  σε  αυτό  το  τόλµηµα  είναι  ότι  η  ίδια  

η  φύση  των καταστηµάτων που δουλεύουν µε Franchising, είναι τέτοια που δεν 

επηρεάζεται εύκολα από οικονοµικές υφέσεις ( π. χ. καταστήµατα εστίασης 

γρήγορης ), ενώ το καταναλωτικό κοινό σταθερά στρέφεται προς τα καταστήµατα 

που προσφέρουν ποιότητα µε πολύ καλές τιµές. 

Άρα οι Έλληνες επενδυτές που θα συνεχίσουν να αναπτύσσονται στα Βαλκάνια 

σε µικρό χρονικό διάστηµα θα καταφέρουν να δηµιουργήσουν αποκλειστικά σηµεία 

πωλήσεων σε πολλές περιοχές, χωρίς τη δέσµευση µεγάλων κεφαλαίων αφού ένα 

µεγάλο τµήµα των δαπανών αυτών καλύπτονται από τον αντιπρόσωπο.  
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Εδώ υπάρχουν οικονοµίες κλίµακας σε πολλές κατηγορίες εξαιτίας των µεγάλων 

όγκων πωλήσεων και των πολλών σηµείων πώλησης, όπως : 

- Έξοδα λογιστηρίου. 

- Έξοδα αποθήκης. 

- Λιγότερο στοκ µε συνεχή ηλεκτρονική ενηµέρωση όλων των αντιπροσώπων 

µεταξύ τους και την κεντρική αποθήκη. 

- Έξοδα διαφήµισης. 

- Έξοδα εκπαίδευσης προσωπικού (µοιράζονται σε πολλά άτοµα). 

- Έξοδα ταξιδίων. 

Ωστόσο θα πρέπει να τονιστεί ιδιαίτερα ότι η προώθηση ελληνικών επενδύσεων 

στις γειτονικές και ανατολικοευρωπαϊκές αγορές θα είναι ακόµη πιο εύκολη αν 

µπορέσουν να αναπτύξουν συνεργασίες µε τοπικούς οικονοµικούς οµίλους. 

Μέσω των συνεργασιών αυτών θα είναι ευκολότερη η αντιµετώπιση 

γραφειοκρατικών διαδικασιών, η συνεργασία µε τράπεζες κ. τ. λ. Έτσι πολύ πιο 

εύκολα θα επιτύχουν το τελικό τους στόχο που δεν είναι άλλος από την 

προσέλκυση του τελικού καταναλωτή µέσω της εδραίωσης κλίµατος εµπιστοσύνης, 

καλών τιµών, άψογου σέρβις και σε τελική ανάλυση επαγγελµατισµού. (πηγή : 

franchising , Αξιολόγηση και προοπτικές της ∆ικαιοχρήσης στον Ελληνικό χώρο, 

Καζής ∆ηµήτριος , Αθήνα 2004) 

 

7.2 Tρόποι διείσδυσης του Ελληνικού Franchising στις 

αλλοδαπές αγορές 

Φυσικά εύλογο είναι να τεθεί το ερώτηµα πως θα καταφέρουν οι Ελληνικές 

επιχειρήσεις να αναπτυχθούν µε το σύστηµα Franchising; 

Αρχικά µέσω επιµελητηρίων που θα δηµιουργηθούν σε όλες τις χώρες της 

Βαλκανικής και της Ανατολικής Ευρώπης. Οι ελληνικές επιχειρήσεις θα 

µπορέσουν να βρουν συνεργάτες για αξιοποίηση του θεσµού Franchise. Τα µεικτά 

επιµελητήρια θα δηµιουργηθούν και σε περιοχές που υπάρχουν Έλληνες της 

διασποράς στους οποίους θα δοθεί πολύπλευρη υποστήριξη να αναπτύξουν 

επιχειρηµατικές δραστηριότητες.  
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Τα µεικτά επιµελητήρια θα πραγµατοποιούν σεµινάρια µε σκοπό να καταρτίσουν 

τους οµογενείς των πολλά υποσχόµενων αγορών της Βαλκανικής και Ανατολικής 

Ευρώπης πάνω σε θέµατα επιχειρηµατικής οργάνωσης. Έτσι µέσω των νέων 

επιµελητηριακών θεσµών µπορούν να αναζητηθούν υποψήφιοι δικαιοδόχοι για 

ανάπτυξη εργασιών µέσω συµβάσεων Franchise. 

Επίσης η δηµιουργία πιλοτικών καταστηµάτων σε διάφορες γεωγραφικές 

περιοχές αποτελεί τη βάση για τη σωστή επέκταση των ελληνικών επιχειρήσεων µε 

γρήγορους ρυθµούς. Αφού η µητρική εταιρία θα διατηρεί αποκλειστικούς 

αντιπροσώπους σε ορισµένες περιοχές, θα διαθέτει και ένα δίκτυο πληροφοριών 

που ανά πάσα στιγµή θα µπορεί να ενηµερώνεις για το τι ζητάει η συγκεκριµένη 

αγορά, έχοντας έτσι το πλεονέκτηµα της χάραξης µιας σωστής πολιτικής. Ειδικά 

όταν αναφερόµαστε στην πολιτική τιµών, το σύστηµα Franchising επιβάλλεται πιο 

εύκολα και εµπνέει εµπιστοσύνη στους καταναλωτές. 

Αναµφισβήτητο πλεονέκτηµα αποτελεί η συνεργασία µε επιλεγµένους 

αντιπροσώπους που έχουν αναγνωριστεί στη χώρα τους. Κάτι που δεν θα είναι 

ιδιαίτερα δύσκολο αφού οι Βούλγαροι, οι Ρουµάνοι, οι Ρώσοι. κ.τ.λ. που θα 

διαθέτουν τα κατάλληλα καταστήµατα και προσόντα µε τη ένταξη τους σε σχέση µε 

µεικτές αλυσίδες θα απαλλαγούν από ένα σωρό προβλήµατα που µέχρι σήµερα 

καθηµερινά αντιµετωπίζουν. Η ένταξη τους σε αλυσίδες θα επιτρέπει στους 

αντιπροσώπους να εξειδικευτούν σε ορισµένους τοµείς και το δίκτυο της µητρικής 

αλυσίδας θα τους παρέχει ένα πολύπλοκο service υψηλής ποιότητας σε ότι αφορά 

την εκπαίδευση του προσωπικού, το συνεχή εφοδιασµό µε άριστες πρώτες ύλες 

και επώνυµα προϊόντα. Απαλλαγµένοι λοιπόν από αυτά τα προβλήµατα οι 

αντιπρόσωποι θα επικεντρώνουν την προσοχή τους κυρίως στην παροχή άριστης 

ποιότητας υπηρεσίας προς την πελατεία τους. (πηγή : franchising-Leasing 

Μονογραφία Μαλακός Αθήνα 2004) 
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Κεφάλαιο 8 

«ΣΥΝ∆ΕΣΜΟΣ FRANCHISE ΕΛΛΑ∆ΟΣ» 

 

8.1 Eισαγωγή 

Ο Κώδικας ∆εοντολογίας για το Franchising είναι απαραίτητος για την χώρα µας 

γιατί στην ουσία είναι το µόνο επίσηµο κείµενο για το Franchising. Πραγµατικά 

θεωρούµε ότι υπάρχει ένα κείµενο πυξίδα για το θεσµό του Franchising µέσα από 

το οποίο να παρέχεται παράλληλα µία προστασία στον Λήπτη, ο οποίος, τις 

περισσότερες τουλάχιστον φορές, είναι το αδύνατο µέρος της συνεργασίας 

Franchising. Αυτή λοιπόν ακριβώς την ανάγκη ήρθε να καλύψει ο τεθείς σε ισχύ 

(1999) Κώδικας ∆εοντολογίας, ο οποίος βέβαια παρέχει επιπλέον προστασία και 

στον ∆ότη αφού εντοπίζει και περιγράφει συνοπτικά αλλά και συγχρόνως και 

περιεκτικά τις κατ’ ιδίαν υποχρεώσεις του Λήπτη. Ωστόσο πρέπει να ληφθεί 

σοβαρά υπόψιν ότι ο Κώδικας ∆εοντολογίας αποτελεί κείµενο δεσµευτικό µόνο για 

τα µέλη του Συνδέσµου Franchise της Ελλάδος, δηλαδή ουσιαστικά για τους δότες- 

µέλη, οι δε προβλεπόµενες κυρώσεις για τους τυχόν παραβάτες είναι αποκλειστικά 

πειθαρχικής φύσεως και οπωσδήποτε λειτουργούν µέσα στα στενά όρια του 

συνδέσµου (π. χ επίπληξη ή σε σοβαρές περιπτώσεις αποβολή του µέλους – 

παραβάτη). Παρά όµως αυτή του την αδυναµία δεν παύει ο Κώδικας ∆εοντολογίας 

– λαµβανοµένου µάλιστα υπόψιν ότι ουσιαστικά αποτελεί το µοναδικό νοµικής 

φύσεως κείµενο για το Franchising στη χώρα  µας – είναι µια πολλή σοβαρή 

προσπάθεια προς την κατεύθυνση της προστασίας των µερών µιας Σύµβασης 

Franchise. Ακόµη πρέπει να λεχθεί ότι οι ρυθµίσεις των Κωδίκων ∆εοντολογίας 

λαµβάνονται συνήθως σοβαρά υπόψιν από τα ∆ικαστήρια- κυρίως στις χώρες 

εκείνες, όπως είναι και η Ελλάδα, όπου δεν υπάρχει ιδιαίτερο νοµοθετικό πλαίσιο 

– µε αποτέλεσµα να επιτελούν µια οιονή νοµοθετική λειτουργία. Αυτό µπορεί 

ιδιαίτερα να συµβαίνει όταν τα µέρη κάνουν σαφή αναφορά στις διατάξεις του 

Κώδικα ∆εοντολογία στη Σύµβαση Franchise που συνάπτουν. Τέλος, µετά τη θέση 

σε ισχύ του Ελληνικού Κώδικας ∆εοντολογίας για το Franchising, το να έχει ο δότης 

την ιδιότητα του µέλους του Συνδέσµου Franchise της Ελλάδος αποτελεί εγγύηση 

για τους υποψήφιους λήπτες, µε την έννοια ότι αυτοί γνωρίζουν ότι η συγκεκριµένη 

επιχείρηση οφείλει να ακολουθήσει τις επιταγές του Κώδικα ∆εοντολογίας τόσο 

κατά τις διαπραγµατεύσεις όσο και κατά το συµβατικό και ενδεχοµένως και 
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µετασυµβατικό στάδιο. (πηγή : franchising , Αξιολόγηση και προοπτικές της 

∆ικαιοχρήσης  στον Ελληνικό χώρο, Καζής ∆ηµήτριος , Αθήνα 2004) 

 

8.2 Ευρωπαϊκός κώδικας δεοντολογίας για το Franchising  

8.2.1 Εισαγωγή 

Ο κώδικας δεοντολογίας για το Franchising έχει σαν θεµέλιο του τον κώδικα που 

καθιέρωσε η Ευρωπαϊκή Οµοσπονδία franchise. Η οποία συστάθηκε στις 23 

Σεπτεµβρίου 1972. Μέλη της είναι οι εθνικοί σύνδεσµοι franchise ή οµοσπονδίες 

συσταθείσες στην Ευρώπη. Η EFF δέχεται επίσης συνδεδεµένα µέλη που δεν 

έχουν όµως το δικαίωµα ψήφου και δεν µπορούν να ορισθούν αξιωµατούχοι της 

EFF. 

Οι σκοποί της EFF ανάµεσα σε άλλα είναι και η συνεχής, αµερόληπτη και 

επιστηµονική µελέτη του Franchising από κάθε πλευρά, ο συντονισµός των 

δραστηριοτήτων των µελών της, η προαγωγή γενικά της βιοµηχανίας franchise 

και των συµφερόντων των µελών της ειδικότερα. 

Η EFF περιλαµβάνει και µια νοµική επιτροπή από δύο δικηγόρους από κάθε 

οµοσπονδία µε υψηλό ποσοστό εξειδίκευσης  σε θέµατα franchise. Ενώ 

συγχρόνως έχει εγκαταστήσει µια επιτροπή ∆ιαιτησίας franchise που είναι στη 

διάθεση µερών που προτιµούν να υποβάλουν τις διαφορές τους στην κρίση της. 

Η αξιολόγηση, η συνεχώς αυξανόµενη σηµασία του Franchising στην οικονοµία 

της Ευρώπης αλλά και ο κανονισµός περί οµαδικής απαλλαγής των συµβάσεων 

franchise των Ευρωπαϊκών κοινοτήτων που τέθηκε σε εφαρµογή το 1989 

οδήγησαν στην επαναδιαµόρφωση του υπάρχοντα κώδικα δεοντολογίας. 

Ο παρών κώδικας δεοντολογίας είναι το τελικό προϊόν της εργασίας που έγινε 

από την ευρωπαϊκή οµοσπονδία franchise και τους συνδέσµους µέλη της που τότε 

ήταν η Αυστρία, το Βέλγιο, η ∆ανία, η Γερµανία, η Γαλλία, η Ιταλία, η Ολλανδία, η 

Πορτογαλία και το Ηνωµένο Βασίλειο σε συνεργασία µε την επιτροπή Ευρωπαϊκών 

κοινοτήτων. Με τη συµµετοχή τους στην EFF τα µέλη της αποδέχονται τον 

Ευρωπαϊκό Κώδικα ∆εοντολογίας έτσι δεν τον τροποποιούν ή δεν το καταργούν.  
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Φυσικά αναγνωρίζεται ότι µπορεί να υπάρχουν εθνικές προϋποθέσεις που 

µπορεί να καθιστούν απαραίτητους άλλους όρους ή διατάξεις υπό την 

προϋπόθεση πάντα ότι αυτές δεν είναι αντίθετες από τον Κώδικα και 

επισυνάπτονται σε αυτόν µε χωριστό έγγραφο. 

 

8.2.2 Καθοδηγητικές αρχές 

Στον ευρωπαϊκό κώδικα δεοντολογίας υπάρχου κάποιες καθοδηγητικές αρχές. 

Αρχικά αναφέρονται στις υποχρεώσεις του δικαιοπάροχου που είναι ο δηµιουργός 

ενός δικτύου franchise. Κάποιες από αυτές είναι : 

▪ Να έχει λειτουργήσει ένα επιχειρηµατικό πρότυπο µε επιτυχία για ένα εύλογο 

χρονικό διάστηµα τουλάχιστον µέσα από µια πιλοτική µονάδα πριν αρχίσει το δικό 

του δίκτυο franchise. 

▪ Να έχει τα νόµιµα δικαιώµατα να χρησιµοποιεί την επωνυµία του δικτύου 

του, το σήµα ή άλλο ευδιάκριτο σηµείο αναγνώρισης. 

▪ Να παρέχει στον δικαιοδόχο αρχική εκπαίδευση και συνεχή εµπορική ή και 

τεχνική βοήθεια όλη την διάρκεια της σύµβασης.  

Συνεχίζει αναφέροντας τις υποχρεώσεις του λήπτη, που είναι οι εξής : 

▪ Να καταβάλλει κάθε δυνατή προσπάθεια να αναπτύσσει την επιχείρηση 

franchise και να διατηρείτην  κοινή ταυτότητα και φήµη του δικτύου franchise. 

▪ Να παρέχει στον δικαιοπάροχο επιβεβαιωτικά στοιχεία λειτουργίας για να 

ελέγχει την απόδοση καθώς και τις απαραίτητες οικονοµικές καταστάσεις για να έχει 

καλύτερη διαχειριστική καθοδήγηση. Επίσης θα πρέπει να επιτρέπει στον 

δικαιοπάροχο να έχει πρόσβαση στις εγκαταστάσεις και τα αρχεία του, όποτε αυτός 

επιθυµεί. 

▪ ∆ε θα αποκαλύψει σε τρίτους το know-how που του έδωσε ο δικαιοπάροχος 

ούτε κατά την διάρκεια της σύµβασης ούτε και µε την λύση της. 

 

 

 



 

 56 

Τέλος αναφέρεται και στις αµφότερες υποχρεώσεις των µερών 

▪ Θα πρέπει να εφαρµόζουν δικαιοσύνη στις µεταξύ τους συναλλαγές. Ο 

δικαιοπάροχος θα ειδοποιεί εγγράφως τους δικαιοδόχους του για κάθε συµβατική 

παράβαση και θα δίνει ένα σεβαστό χρόνο για την επανόρθωση της όπου αυτό 

επιβάλλεται. 

▪ Να αντιµετωπίζουν παράπονα, δυσαρέσκειας και διαφορές µε καλή πίστη 

και καλή διάθεση µέσω δίκαιης επικοινωνίας και διαπραγµάτευσης. (πηγή : Νοµική 

και επιχειρηµατική ∆ιάσταση ,Θεωρία-Νοµολογία Υποδείγµατα. Νοµική βιβλιοθήκη 

Κωστάκης ∆ηµήτριος 2002) 

 

8.2.3 Ανεύρεση δικαιοδόχων, διαφήµιση και γνωστοποίηση 

Επίσης ο Ευρωπαϊκός κώδικας για να προστατέψει τους ενδιαφερόµενους 

εργαζοµένους περιέχει τους εξής όρους : 

1) Η διαφήµιση για την ανεύρεση δικαιοδόχων δεν θα περιέχει αµφιλεγόµενα 

σηµεία και παραπλανητικές δηλώσεις. Ενώ κάθε υλικό ανεύρεσης δικαιοδόχων, 

διαφήµισης και δηµοσιότητας που διατίθεται στο κοινό και που περιέχει 

αναφορές σε µελλοντικά αποτελέσµατα, αριθµούς ή κέρδη που θα πρέπει να 

αναµένουν οι δικαιοδόχοι θα πρέπει να είναι πραγµατικοί. 

2) Θα πρέπει να παρέχεται στους δικαιοδόχους αντίγραφο του Κώδικα 

∆εοντολογίας όπως επίσης να τους γνωστοποιείται εγγράφως και επακριβώς κάθε 

πληροφορία που είναι ουσιώδης για την σχέση franchise πριν από την κατάρτιση 

τέτοιων εγγράφων. 

3) Εάν επιβληθεί στον δικαιοδόχο δεσµευτικό έγγραφο από τον δικαιοπάροχο 

θα πρέπει να ακολουθούνται οι ακόλουθες αρχές : 

• Πριν από την κατάρτιση οποιουδήποτε προσυµφώνου θα πρέπει να 

πληροφορείτε έγγραφα ο δικαιοδόχος σχετικά µε το σκοπό και για κάθε 

αντιπαροχή που µπορεί να του ζητηθεί να πληρώσει στο δικαιοπάροχο για να 

καλύψει πραγµατικά έξοδα που καταβλήθηκαν κατά την διάρκεια της 

προσυµβατικής φάσης. 
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• �Το προσύµφωνο θα καθορίζει τη διάρκεια του και θα περιλαµβάνει όρο 

λύσεως. 

• Ο δικαιοπάροχος µπορεί να επιβάλλει όρους µη ανταγωνισµού ή και 

απορρήτου για την προστασία του know – how και της ταυτότητας του. (πηγή : 

Franchising , Αξιολόγηση και προοπτικές της ∆ικαοχρήσης στον Ελληνικό χώρο, 

Καζής ∆ηµήτριος , Αθήνα 2004) 

 

8.2.4 Η σύµβαση franchise  

Αφού ο δικαιοπάροχος επιλέξει µετά από εµπεριστατωµένη έρευνα 

δικαιοδόχους που διαθέτουν την προσωπική ποιότητα και έχουν τα οικονοµικά 

προσόντα που επιθυµεί τότε προχωράει στην σύνταξη της σύµβασης. 

Η σύµβαση φυσικά θα πρέπει να είναι σύµφωνη µε το Εθνικό ∆ίκαιο, το ∆ίκαιο 

των Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων και του Κώδικα ∆εοντολογίας. Η σύµβαση θα πρέπει 

να εκφράζει τα συµφέροντα των µελών του δικτύου Franchise προστατεύοντας τα 

δικαιώµατα βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας του ∆ικαιοπάροχου και 

διατηρώντας την κοινή ταυτότητα και φήµη του δικτύου franchise θα πρέπει να είναι 

έγγραφες και µεταφρασµένες στην επίσηµη γλώσσα της χώρας που είναι 

εγκαταστηµένοι οι δικαιοδόχοι. 

Η σύµβαση franchise θα περιέχει χωρίς ασάφειες τις υποχρεώσεις και τις 

ευθύνες των µερών και όλους τους ουσιώδεις όρους της σχέσης. Μερικοί από τους 

όρους της σύµβασης είναι οι εξής : 

►Τα δικαιώµατα που παρέχονται στον δικαιοπάροχο. 

►Τα δικαιώµατα που παρέχονται στον δικαιοδόχο. 

►Τα προϊόντα και οι υπηρεσίες  που θα παρέχονται στον δικαιοδόχο. 

►Οι υποχρεώσεις του δικαιοπάροχου. 

►Οι υποχρεώσεις του δικαιοδόχου. 

►Η διάρκεια της σύµβασης που θα πρέπει να είναι τόσο µακρά ώστε να 

επιτρέπει στους δικαιοδόχους να αποσβέσουν τις αρχικές τους επενδύσεις που 

αφορούν συγκεκριµένα το franchise. 
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►Η βάση για κάθε ανανέωσης σύµβασης. 

►Οι όροι µε τους οποίους ο δικαιοδόχος θα πρέπει να πωλεί ή να µεταβιβάζει 

την επιχείρηση franchise και τα τυχόν σχετικά προνοµιακά δικαιώµατα του 

δικαιοπαρόχου. 

►Οι όροι σχετικά µε τη χρήση από τον δικαιοδόχο των διακριτικών σηµείων 

του ∆ικαιοπάροχου, επωνυµίας, σήµατος υπηρεσιών, σηµείου καταστήµατος, 

λογότυπου και άλλων ευδιάκριτων σηµείων αναγνώρισης. 

►Το δικαίωµα του δικαιοπάροχου να προσαρµόζει το σύστηµα Franchise σε 

νέες ή διαφοροποιηµένες µεθόδους. 

►Όροι λύσης της σύµβασης. 

►Όροι περί επιστροφής κάθε υλικής ή άυλης περιουσίας που ανήκει στον 

δικαιοπάροχο ή σε άλλον κατά τη λύση της σύµβασης franchise. (πηγή :Νοµική και 

επιχειρηµατική ∆ιάσταση , Θεωρία-Νοµολογία. Υποδείγµατα Νοµική Βιβλιοθήκης 

Κωστάκης ∆ηµήτριος 2002) 

 

8.3 Ο κώδικας δεοντολογίας και το σύστηµα master Franchising  

8.3.1 Εισαγωγή 

Ο παρών κώδικας δεοντολογίας θα εφαρµόζεται ανάµεσα στον δικαιοπάροχο 

και τους δικαιοδόχους και αντίστοιχα µεταξύ του κυρίως δικαιοδόχου και των κατ’ 

ιδίαν δικαιοδόχων του. Σε καµία περίπτωση δεν θα εφαρµόζεται µεταξύ του 

δικαιοπαρόχου και των δικαιοδόχων του. 

Η παρούσα προσθήκη και ερµηνεία αποτελεί αναπόσπαστο µέρος του Κώδικα 

∆εοντολογίας για το Franchising που υιοθετήθηκε από το σύνδεσµο franchise της 

Ελλάδας. 

Κάθε παράβαση του παρόντος Κώδικα ∆εοντολογίας για το Franchising από 

οποιοδήποτε µέλος αποτελεί παράβαση µεταξύ αυτού και του συνδέσµου 

franchise της Ελλάδος που θα εξετάζεται από πειθαρχικό του συµβουλίου για κάθε 

σχετική συνέπεια. ∆εν αποτελεί όµως µέρος της συµβατικής σχέσης µεταξύ 

δικαιοπαρόχου και δικαιοδόχου εκτός εάν αυτό εκδηλωθεί ρητά από τον 

δικαιοπάροχο. 
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8.3.2. Θέµατα πνευµατικής ιδιοκτησίας, γνωστοποίηση, 

εµπιστευτικότητα, γλώσσα σύµβασης. 

Σύµφωνα µε τον κώδικα δεοντολογίας κανένα µέλος του Συνδέσµου Franchise 

της Ελλάδας δεν θα παραποιεί το σήµα, σύστηµα, επωνυµία, εταιρική 

ταυτότητα, σλόγκαν ή άλλο σηµείο αναγνώρισης δηλαδή θα σέβεται την 

πνευµατική ιδιοκτησία του δικαιοπάροχου. Επίσης ο τρόπος γνωστοποίησης και η 

αντικειµενικότητα του υλικού επιλογής δικαιοδόχων αναφέρεται σε συγκεκριµένο 

υλικό που είναι δηµόσια ανακοινώσιµο συγκεκριµένα : 

- Στην νοµική µορφή του δικαιοδόχου ή και του κυρίως δικαιοδόχου που 

περιλαµβάνει ανάµεσα σε άλλα τους σκοπούς της εταιρείας, την έδρα, την 

ταυτότητα, και τη σχετική εµπειρία στο σύστηµα του βασικού προσωπικού 

διαχείρισης του δικαιοπαρόχου. 

- Στα οικονοµικά στοιχεία του δικαιοπαρόχου ή και του κυρίως δικαιοδόχου. 

- Στον επιχειρηµατικό ιστορικό του δικαιοπαρόχου. 

- Στην περιγραφή της επιχείρησης franchise. 

- Στην πρόβλεψη του συνολικού κόστους του σχετικού µε την δηµιουργία της 

επιχείρησης franchise. 

- Στην γενική περιγραφή των κυρίως χαρακτηριστικών του know – how. 

- Στην παροχή τεχνικής υποστήριξης από τον δικαιοπάροχο ή και κυρίως 

δικαιοδόχο προς το δικαιοδόχο. 

- Στα ονόµατα και διευθύνσεις του δικτύου franchise. 

- Στον αριθµό των δικαιοδόχων των οποίων η σύµβαση franchise έχει λυθεί 

µέσα στα δύο προηγούµενα χρόνια και στους λόγους αυτής της λύσης. 

- Στην πληροφόρηση σχετικά µε τις άδειες που τυχόν απαιτούνται από την 

νοµοθεσία για την ίδρυση και λειτουργία της επιχείρησης franchise. 

- Στα βασικά στοιχεία µιας σύµβασης franchise όπως δικαιώµατα και 

υποχρεώσεις αµφοτέρων των µερών, διάρκεια της σύµβασης όροι ανανέωσης ή 

λύσης κλπ. 

 



 

 60 

- Πληροφόρηση πάνω στη σύµβαση κυρίως δικαιοδόχου µε την εξαίρεση των 

οικονοµικών συµφωνιών ανάµεσα σε δικαιοπάροχο και κυρίως δικαιοδόχο. 

Ενώ όσο αφορά την εµπιστευτικότητα για λόγους γενίκευσης του παρόντα 

κώδικα δεοντολογίας για το Franchising το know – how εκλαµβάνεται όπως 

ορίζεται στον Ευρωπαϊκό κανονισµό. Παρ’ όλα αυτά για τους σκοπούς του 

Ευρωπαικού κώδικα δεοντολογίας γίνεται δεκτό ότι οι δικαιοπάροχοι µπορούν 

να επιβάλλουν όρους µη ανταγωνισµού και απορρήτου να προστατεύσουν άλλες 

πληροφορίες και συστήµατα που µπορεί να εκληφθούν σαν ουσιώδη στη 

λειτουργία του franchise. 

Τέλος όσο αφορά την γλώσσα σύµβασης όπως προαναφέραµε οι 

δικαιοπάροχοι θα πρέπει να εξασφαλίζουν στους δικαιοδόχους συµβάσεις σε 

γλώσσα που να  είναι αντιληπτή σ’ αυτούς. (πηγή : Νοµική και επιχειρηµατική 

∆ιάσταση , θεωρία-Νοµολογία Υποδείγµατα. Νοµική Βιβλιοθήκη Κωστάκης 

∆ηµήτριος 2002 ) 

 

8.4 ∆ιάφορες πληροφορίες σχετικά µε τον σύνδεσµο franchise της 

Ελλάδος. 

8.4.1 Ίδρυση – σκοπός – πόροι 

Ο σύνδεσµος franchise της Ελλάδος έχει την έδρα του στο δήµο Αθηναίων 

και τα γραφεία του στην οδό Σκουφού 10. Ως σκοπός του Σωµατείου ορίστηκε: 

1. Η υποστήριξη µε κάθε τρόπο της ανάπτυξης του Franchising στην 

Ελλάδα και η επεξεργασία, η υιοθέτηση και δηµοσιοποίηση των αρχών και της 

ορθής πρακτικής του Franchising. 

2. Να προβάλλει, να προστατεύει, να προωθεί και διευρύνει τα συµφέροντα των 

δικαιοπαρόχων. 

3. Να συµβάλει στην οµαλή επικοινωνία και συνεργασία µεταξύ των 

συντελεστών της αγοράς Franchising 

4. Να υιοθετεί τον κώδικα δεοντολογίας της ευρωπαϊκής Οµοσπονδίας 

franchise µε όσες προσθήκες θεωρεί αναγκαίες και να προβάλλει, επιβάλει και 

εξασφαλίζει την συµµόρφωση των µελών του. 
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5. Να επεξεργάζεται και γενικά να ασχολείται µε κάθε ερώτηµα, θέµα και 

πρόβληµα σχετικό µε το franchise ή που να συνδέεται µε επιχειρήσεις franchise. 

6. Να προβάλλει και να ενισχύει την εµπιστοσύνη του καταναλωτικού κοινού 

στα καταστήµατα franchise που αναπτύσσουν τα µέλη του σωµατείου. 

7. Να πληροφορεί και να εκπαιδεύει σε σχέση µε το Franchising και µε όλα τα 

θέµατα που το αφορούν. 

8. Να επιδιώκει και να εξασφαλίζει την κοινή δράση από πλευράς των 

δικαιοπαρόχων στα πλαίσια προώθησης των κοινών τους συµφερόντων. 

9. Να προβάλλει και να προωθεί επιχειρηµατικές πρακτικές και δραστηριότητες 

που είναι πιθανόν να αυξάνουν την αποτελεσµατικότητα και την οικονοµία της 

άσκησης επιχείρησης µέσω Franchising. 

Η πραγµατικότητα των σκοπών του σωµατείου επιτυγχάνεται µε κάθε µέσο 

περιλαµβανόµενης χρηµατοδότησης και οργάνωσης στην Ελλάδα και στο 

εξωτερικό κάθε είδους δραστηριότητας, σεµιναρίων, συνεδρίων, εκθέσεων, 

ραδιοφωνικών και τηλεοπτικών εκποµπών και της καταχώρησης δηµοσιευµάτων 

στον πολιτικό και οικονοµικό τύπο, της θέσπισης βραβείων και υποτροφιών κτλ. 

Πόροι του σωµατείου είναι δικαιώµατα εγγραφής των µελών, οι ετήσιες 

συνδροµές των µελών, οι δωρεές και γενικότερα οι παροχές µελών ή τρίτων που 

επιτρέπονται από τον νόµο, καθώς και τα έσοδα από κάθε κρατική ή 

κοινοτική ενίσχυση ή τραπεζική ή ιδιωτική επιχορήγηση. Τα εισοδήµατα και η 

περιουσία του Σωµατείου θα διατίθενται µόνο για την προώθηση κι εκτέλεση των 

σκοπών του. 

Το σωµατείο διοικείται από ένα συµβούλιο δεκατριών µελών, εκλέγεται για τριετή 

θητεία που αρχίζει 15 µέρες µετά την ανακοίνωση των αποτελεσµάτων από την 

εφορευτική επιτροπή. Σε περίπτωση που περάσει η τριετία και δεν έχει συγκληθεί 

γενική συνέλευση για την εκλογή νέου διοικητικού συµβουλίου τότε η θητεία αυτού 

παρατείνεται για δύο χρόνια. Συνεδριάζει τακτικά µια φορά το δίµηνο και έκτακτα 

όσες φορές παρίσταται ανάγκη. 
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Το διοικητικό συµβούλιο διοικεί στην ουσία το σωµατείο, επιµελείται και 

διαχειρίζεται τις υποθέσεις και την περιουσία συγκεκριµένα: 

1. Καθορίζει και εκτελεί το πρόγραµµα δράσης του σωµατείου βάσει 

καταστατικού και των αποφάσεων της γενικής συνέλευσης. 

2. Επιµελείται της εκτέλεσης των αποφάσεων της γενικής συνέλευσης και της 

εφαρµογής του καταστατικού. 

3. Συγκαλεί τη γενική συνέλευση και εισηγείται προς αυτήν την λήψη των 

απαραίτητων αποφάσεων. 

4. Υποβάλλει στη γενική συνέλευση την έκθεση πεπραγµένων µετά του 

οικονοµικού απολογισµού και τον ετήσιο ισολογισµό. 

5. Μεριµνά για την καταβολή και είσπραξη των εξόδων και εσόδων αντίστοιχα 

του σωµατείου. 

6. ∆ιορίζει από την σύνθεση του την εκτελεστική επιτροπή. 

7. Προσλαµβάνει γενικό διευθυντή κι άλλο προσωπικό. 

8. Από την σύνθεση των τακτικών µελών συγκροτεί µόνιµη τριµελή επιτροπή 

µελών και µόνιµο τριµελές πειθαρχικό συµβούλιο, µε ειδικό εισηγητή όχι 

απαραίτητα µέλος του σωµατείου. 

9. Συντάσσει τους κανονισµούς λειτουργίας των µόνιµων επιτροπών για 

έγκριση και τους θέτει στην γενική συνέλευση. 

10. Αποφασίζει την λήψη κάθε οποιουδήποτε µέτρου που βοηθάει στην 

επίτευξη των σκοπών του. (πηγή : www.franchise-success. gr) 

 

8.4.2 Πληροφορίες για τα µέλη 

Όσοι επιθυµούν να γίνουν µέλη του συνδέσµου Franchising της Ελλάδος πρέπει 

να υποβάλλουν στο διοικητικό συµβούλιο έγγραφη αίτηση που το διοικητικό 

συµβούλιο την εξετάζει στην συνεδρίαση του και την παραπέµπει στην επιτροπή 

µελών για την εξακρίβωση του περιεχοµένου της και την κατηγοριοποίηση του 

αιτούντος. Η αίτηση εγκρίνεται ή απορρίπτεται στην επόµενη συνεδρίαση του 

διοικητικού συµβουλίου µε η ιδιότητα του µέλους αποκτάται µετά από την 
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έγκριση και την καταβολή του δικαιώµατος εγγραφής και της συνδροµής του 

τρέχοντος έτους. 

Τα µέλη του σωµατείου διακρίνονται σε τακτικά, επίτιµα και συνδεδεµένα. 

Τακτικά µέλη µπορούν να είναι νοµικά ή φυσικά πρόσωπα που έχουν την 

ιδιότητα του δικαιοπάροχου ή του κυρίως δικαιοπαρόχου µε έναν τουλάχιστον 

δικαιοδόχο. Τα τακτικά µέλη συµµετέχουν στις επιτροπές και στις γενικές 

συνελεύσεις του Σωµατείου µε δικαίωµα ψήφου. Επίτιµα µέλη είναι φυσικά 

πρόσωπα που ανακηρύχθηκαν µε απόφαση της γενικής συνέλευσης λόγω της  

ιδιαίτερης συµβολής τους στην ανάπτυξη του Franchising στην Ελλάδα. Τα επίτιµα 

µέλη έχουν όλα τα δικαιώµατα των τακτικών µελών και το δικαίωµα ψήφου στις 

γενικές συνελεύσεις. Τέλος τα συνδεδεµένα µέλη µπορούν να είναι νοµικά ή και 

φυσικά πρόσωπα που έχουν την ιδιότητα του δικαιοδόχου, του συµβόλου σε 

θέµατα Franchising, του δικηγόρου, καθώς επίσης και τράπεζες, ασφαλιστικές 

εταιρείες, εκδοτικές εταιρείες, εταιρείες οργάνωσης συνεδρίων και άλλο νοµικό ή 

φυσικό πρόσωπο που έχει σχέση µε την ανάπτυξη του Franchising. Τα µέλη 

αυτά απολαµβάνουν όλα τα δικαιώµατα των τακτικών µελών και λαµβάνουν µέρος 

στις τακτικές συνελεύσεις χωρίς δικαίωµα ψήφου. 

Υπάρχουν δύο περιπτώσεις διαγραφής των µελών του σωµατείου: 

1) Με υποβολή σχετικής αίτησης 

2) Με παράβαση των ρητών όρων του καταστατικού 

Στην πρώτη περίπτωση η διαγραφή γίνεται µε απόφαση του διοικητικού 

συµβουλίου ενώ για την δεύτερη αποφασίζει η Γενική Συνέλευση κατόπιν 

προτάσεως του διοικητικού συµβουλίου στο οποίο έχει ήδη κατατεθεί σχετική 

εισήγηση του πειθαρχικού συµβουλίου. 

Επίσης τα µέλη έχουν κάποια δικαιώµατα και κάποιες υποχρεώσεις µερικά από 

αυτά είναι τα εξής : 

1. Όλα τα µέλη είναι ίσα µεταξύ τους κι έχουν τα ίδια δικαιώµατα και τις ίδιες 

υποχρεώσεις απέναντι στο σωµατείο. 

2. Τα µέλη οφείλουν να εκπληρώνουν τις οικονοµικές υποχρεώσεις τους προς 

το σωµατείο. 

 



 

 64 

3. Τα µέλη έχουν το δικαίωµα ανάλογα µε τη κατηγορία που ανήκουν να 

εκλέγονται στα όργανα του σωµατείου και να παίρνουν µέρος στις ψηφοφορίες. 

4. Τα τακτικά και τα επίτιµα µέλη θα έχουν δικαίωµα µίας ψήφου 

5. ∆ικαίωµα να συµµετέχουν στην γενική συνέλευση του Σωµατείου έχουν µόνο 

τα µέλη που έχουν εκπληρώσει τις οικονοµικές τους υποχρεώσεις. 

6. Τα µέλη υποχρεούνται να προσφέρουν τις υπηρεσίες τους στο σωµατείο 

όποτε αυτό τις χρειάζεται και να συµβάλλουν στην πραγµατοποίηση των σκοπών 

του σωµατείου. 

7. Τα τακτικά και επίτιµα µέλη, αλλά και κάθε τρίτος που έχει έννοµο συµφέρον, 

έχουν το δικαίωµα να πληροφορούνται το περιεχόµενο των τηρούµενων βιβλίων. 

8. Επιτρέπεται η αντιπροσώπευση µέλους από άλλο µέλος στις γενικές 

συνελεύσεις και τις εκλογικές διαδικασίες του σωµατείου. (πηγή :www.franchise-

success.gr) 
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 Κεφάλαιο 9 

 

«Γρηγόρης  όµιλος  εταιριών  εστίασης» 

 

Παρακάτω σας παρουσιάζουµε την εταιρία εστίασης (Γρηγόρης όµιλος εταιριών 

εστίασης) που δραστηριοποιείτε στον τοµέα του γρήγορου φαγητού (fast-food) που 

µέσω του Franchising κατάφερε να επεκταθεί σε όλο τον Ελλαδικό χώρο αλλά και 

στα Βαλκάνια .Επίσης, αναφερόµαστε στον ανταγωνισµό που υπάρχει ανάµεσα σε 

αυτές τις εταιρείες και οι επιπτώσεις που δηµιουργούνται µε την είσοδο ξένων 

εταιριών εστίασης. 

 

9.1 Παρουσίαση  της  εταιρίας. 

Το πρώτο κατάστηµα µε το όνοµα «Γρηγόρης» δηµιουργήθηκε στη ∆άφνη το 

1972 από τον κ. Γρηγόρη Γεωργάτο, που αξιοποίησε την µεγάλη οικογενειακή του 

εµπειρία στη παραγωγή προϊόντων ζύµης. Το κατάστηµα που διέθετε µια µεγάλη 

ποικιλία τυροπιτοειδών και κρουασάν έγινε γρήγορα γνωστό σε όλη την Αθήνα για 

την ποιότητα των προϊόντων του. Η επιτυχία αυτή οδήγησε στην επέκταση των 

καταστηµάτων «Γρηγόρης» µε τη δηµιουργία και άλλων τριών εταιρικών 

καταστηµάτων. Στις αρχές της δεκαετίας του 1990 τοmanagement της εταιρίας 

πέρασε στη νέα γενιά της οικογένειας, τον κ. Βλάση Γεωργάτο και την κα. Άρτεµις 

Γεωργάτου, παραµένοντας πάντα και η πρώτη γενιά ενεργή. Τότε τέθηκε σε 

εφαρµογή το σχέδιο της δυναµικής επέκτασης της εταιρίας µέσω franchising, που 

οδήγησε στη σηµερινή επιτυχία.  



 

 66 

Στα πλαίσια της αναπτυξιακής του πορείας το 2001 η εταιρία επέκτεινε τις 

δραστηριότητες της στο χώρο του καφέ, αναπτύσσοντας το καινοτόµο concept 

“Coffeeright” 

Ο όµιλος σήµερα αναπτύσσεται σε κλειστές και ανοιχτές αγορές µε το σύνολο

 καταστηµάτων να υπερβαίνει τα 250. Το δίκτυο «Γρηγόρης Μικρογεύµατα» 

απαριθµεί περισσότερα από 200 σηµεία πώλησης εταιρικά ή franchise. Το πρώτο 

εκτός Αττικής κατάστηµα δηµιουργήθηκε στη Μυτιλήνη στις αρχές του 1998. Η 

µεγάλη επιτυχία του καταστήµατος αυτού απέδειξε τη δύναµη της φιλοσοφίας των 

καταστηµάτων σε όλο τον ελληνικό χώρο. Επίσης ο όµιλος σήµερα διαθέτει 

περισσότερα από 50 καταστήµατα “Coffeeright” που λειτουργούν κυρίως εντός 

των καταστηµάτων «Γρηγόρης Μικρογεύµατα». Στο εξωτερικό ο όµιλος έχει 

επεκταθεί στη Ρουµανία, στην Κύπρο και στην Αλβανία µε τα καταστήµατα 

“Gregorys” και “Coffeeright”.  

 

4.9 Ανταγωνισµός 

Ο κλάδος της µαζικής εστίασης χαρακτηρίστηκε κατά τη διάρκεια του ’90 από 

την εµφάνιση και ταχεία επέκταση των αλυσίδων εστιατορίων γρήγορης  

εξυπηρέτησης.  Οι  ολοένα  και  πιο  έντονοι  ρυθµοί  ζωής,  η διεύρυνση των 

εργασιακών ωραρίων, η αυξηµένη συµµετοχή των γυναικών στην αγορά εργασίας 

ενέτειναν την ανάγκη για γρήγορο φαγητό στη διάρκεια της  ηµέρας και αποτέλεσαν 

τη βάση για την ανάπτυξη του κλάδου που εξετάζουµε. 

Μέχρι την εµφάνιση των πρώτων αλυσίδων του κλάδου οι επιχειρήσεις είχαν 

οικογενειακό χαρακτήρα και ήταν µικρά συνοικιακά καταστήµατα, ενώ ήταν 

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

ραγδαίες. Μετά και την είσοδο ξένων επιχειρήσεων σε συνδυασµό µε τις νέες 

διατροφικές τάσεις και συνήθειες τα δεδοµένα άλλαξαν. Οι ελληνικές επιχειρήσεις 

οργανώθηκαν για να ανταπεξέλθουν αποτελεσµατικά στον ισχυρό ανταγωνισµό 

που δηµιουργήθηκε και το κατάφεραν σε σηµαντικό βαθµό, ισχυροποιώντας τη 

θέση τους. 
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Σήµερα στην Ελλάδα υπάρχουν οι εξής επιµέρου κλάδοι σε ότι αφορά την 

ταξινόµηση των διαφόρων επιχειρήσεων του κλάδου. 

Α) Ταχυεστιατόρια τύπου Burger. 

Β) Αλυσίδες Pizza. 

Γ) Αλυσίδες Snack / Sandwich. 

∆) Αλυσίδες µε βάση το Σουβλάκι και τύπου Ethnic. 

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

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

φαγητό µεταξύ των γευµάτων ή για την υποκατάσταση κάποιου από αυτά. 

∆ιαθέτουν µεγάλη ποικιλία προϊόντων, κυρίως δε είδη σφολιάτας, σάντουιτς κ.τ.λ. 

Η συγκεκριµένη κατηγορία χαρακτηρίζεται από την παρουσία µεγάλου αριθµού 

µεµονωµένων καταστηµάτων, διαµορφώνεται όµως ισχυρή τάση για 

συγκέντρωση εξαιρετικά µεγάλου µεριδίου της αγοράς γύρω από τον 

περιορισµένο αριθµό οργανωµένων αλυσίδων. Οι τελευταίες και µε τη συµβολή 

του θεσµού του franchising, αναπτύχθηκαν ιδιαίτερα στη διάρκεια των  τελευταίων  

ετών  και  απέκτησαν σε  σχετικά  µικρό  χρονικό  διάστηµα πανελλαδικά δίκτυα 

καταστηµάτων. Ο ανταγωνισµός µεταξύ των µεγαλύτερων από αυτές 

επικεντρώνεται σε µεγάλο βαθµό στη χωροθέτηση των καταστηµάτων. Αν και οι 

απαιτήσεις σε ότι αφορά την έκταση των χώρων στέγασης είναι περιορισµένες, 

ιδιαίτερη έµφαση δίνεται στην εµπορικότητα του επιλεγµένου σηµείου, 

δεδοµένου ότι σε σηµαντικό βαθµό απευθύνονται σε διερχόµενους ή 

εργαζόµενους της περιοχής. Ο κύριος ανταγωνιστής του οµίλου είναι η αλυσίδα 

καταστηµάτων “everest”. Παρ’ όλα αυτά έχει επιλεχθεί παράλληλος ανταγωνισµός 

από τις δύο επιχειρήσεις, έτσι ώστε να έχει προβάδισµα η µία σε κάποια είδη και 

η άλλη σε κάποια άλλα. 
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